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الگوهاي بازاريابي از طريق يك وب سايت
1- آگهي:

مي توان س��ايت خود را بر روي س��ايت هاي ديگر تبليغ كرد.تقريباً همه 
وب س��ايت هاي تجاري شامل بنرهاي تبليغاتي هستند. بنرهاي تبليغاتي خود 
يك زمينه تبليغاتي گسترده هستند و در صورتي كه به دقت جستجو و انتخاب 
ش��ده باشند، مي توانند به اندازه تبليغات سنتي در مطبوعات مؤثر باشند. يكي 
از مزاياي كليدي آنها اين است كه با اين وسيله مي توان به مخاطبان معين، 

مناسب و مورد نظر دست يافت.  
الگوي آگهي همان طور كه گفته شد،شامل فضايي است براي علامت تجاري، 
نشان موسسه يا تصوير محصول و همچنين متن تبليغي است. اگر اين آگهي و تبليغ  
جذاب باش��د، كاربر به طور مستقيم با كليك كردن روي تبليغ به سراغ وب سايت 
مي رود. بايد توجه داشت كه هويت شركت، محصول يا مطلب تبليغاتي به شكلي 
روش��ن مطرح ش��ود، به طوري كه بازديد كنندگان بتوانند در مورد آنچه كه به آن 
علاقه مندند، فوري تصميم بگيرند. معمولًا توصيه مي شود كه تنها بر روي يك پيام، 

محصول يا تبليغ تاكيد شود، به طوري كه بيننده منافع خود را در آن ببيند.

بازاريابي از طريق 
وب)Web Marketing( و 
چگونگي آن در بانك هاي 

منتخب جهان
احسان رسولي نژاد

مقدمه
بسياري اينترنت را در زمره بزرگترين اختراعات بشر مي دانند كه 
زندگي بش�ر را دگرگون كرده است. از سوي ديگر شركت هاي تجاري 
با بهره گيري از اينترنت، س�ودهاي كلاني به دست مي آورند. به عنوان 
مثال، مي توان از شركت »دل« )Dell( ياد كرد كه صنعت خرده فروشي 
رايانه اي خود را با فروش مستقيم از طريق اينترنت متحول كرده است. 
با نگاهي به آمار اس�تفاده كنندگان اينترنت و خدمات آن و نيز پوشش 

وسيع و آسان بازاريابي اين مثال ها ملموس تر است. 
   بازارياب�ي و نق�ش آن در ارتق�اي بنگاه ها و تاثيري كه در رش�د 
و توس�عه اقتصادي كش�ورها دارد، بر كسي پوشيده نيست. اينترنت از 
جمله عوامل موثر بربازارياب�ي و روش هاي رونق دادن به اين فعاليت ها 
در عرصه كنوني اس�ت و بازاريابي در اي�ن فضا تحت عنوان بازاريابي 

الكترونيكي يا تحت وب مطرح است. 
 وب س�ايت به س�بب طبيعت باز و مقررات محدودي ك�ه دارد، از 
لحاظ انتقال اطلاعات، اغلب وسيله اي تبليغاتي با حفظ تساوي حقوق 
براي همه محس�وب مي ش�ود و هر ك�س توان اس�تفاده از آن را براي 
دس�تيابي به مشتريان موجود و آينده دارد. هر گاه در تكميل استفاده از 
وب سايت ها مطالب و فعاليت هاي تبليغاتي نيز به كار گرفته شوند، اين 

سايت ها بهترين نتيجه را خواهند داشت. 
    مطالعاتي كه از سوي دانشگاه واندربيلت )Vanderbilt( در 
س�ال 1996 به عمل آمد، نش�ان داد كه هزينه بازاريابي براي جلب 
مشتري بالقوه و معتبر از طريق وب، تقريبا يك دهم هزينه بازاريابي 
از طريق رس�انه هاي سنتي اس�ت. البته در اين خصوص عده اي نيز 

معتقدن�د ك�ه امكان ايج�اد ارتباط�ات و معاملات بيش�تري براي وب 
سايت هاي آنها در صورتي وجود دارد كه به وسيله آگهي هاي تبليغاتي 
و بازاريابي از طريق س�اير رسانه ها پشتيباني ش�وند. در بازاريابي از 

طريق اينترنت يك سري الگوهايي وجود دارد.
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با انتخاب بازار هدف خود و اينكه مشتريان بالقوه يا فعلي معمولًا در راستاي كالا 
يا خدمتي كه ارائه   مي شود، از چه سايت هايي بازديد مي كنند، مي توان سايت هاي 

مناسب براي درج آگهي را شناسايي كرد.
2- مقاله:

اين الگو براي ارائه و نمايش يك مقاله از يك مجله يا نشريه طراحي شده است، 
اما اين قابليت را دارد كه با بسياري از مدارك و مقاصد هماهنگ و سازگار شود. در 
اين الگو مي توان براي كلمات ناآشنا يا كليدي يك لينك با صفحاتي كه حاوي اين 
واژگان هستند، برقرار كرد. مي توان عكس و بيوگرافي مؤلف را نيز اضافه كرد.در اين 
الگو به طور رايج بخشي از يك خبرنامه يا مقاله استفاده مي شود و لينك هايي با ساير 

مقالات و متن هاي اصلي برقرار مي شود.
3- بروشور:

اين الگو به ميزان بسيار بالايي قابليت انطباق با خواسته دارنده سايت را در زمينه 
انجام دادن كار تبليغي براي يك محصول، ارائه خدمت، رويداد، دوره آموزشي، امور 
شخصي يا امور مربوط به سازمان را دارد. مي توان لينك هاي لازم با محصولات و 
بروشورهاي ديگر برقرار كرد، تا بتوان فرصت هاي فروش با حجم بالا را فراهم كرد. 
همواره در متن ها پيامي حاوي دعوت براي انجام دادن كار استفاده مي شود. در بروشور 
از تصاوير، عنوان كردن مشخصات و فوايد محصول يا خدمت استفاده مي شود. اگر 

جزئيات مربوط به محصول زياد باشد، به صفحات ديگري ارتباط داده مي شود.
براي خريد هر چيزي بايد محل هاي قروش را اعلام كرد يا از صفحات مكان ياب 

استفاه شود.
4- كاتالوگ:

در يك  صفحه صورت تمامي توليدات موجود را در اختيار قرار مي دهد. در اين 
الگو مي توان از اطلاعات يك كاتالوگ چاپي نيز اس��تفاده كرد. در كاتالوگ همانند 

بروشور از لينك هاي گفته شده استفاده مي شود.
5- تاريخچه:

نش��ان دهنده گذشته سازمان، مدير اجرايي يا كاركنان سازمان است.تاريخچه 
شركت اطلاعاتي در مورد شركت، سازمان يا گروه را ارائه مي دهد. در اين الگو، بيان 

هدف و شرح كار سازمان توصيف مي شود.
      براي جذب بيشتر و بهتر مشتري مي توان از لينك هاي پرسش و پاسخ در 

مورد شركت و محصولات، آخرين اخبار در مورد شركت و غيره را منعكس كرد. 
6- صفحه مندرجات: 

در اين الگو تمام صفحات، سرفصل ها يا عنوان ها فهرست مي شود و براي هر 
يك از آنها لينكي برقرار است. معمولًا به ترتيب حروف الفبا يا برحسب موضوع هاي  

مختلف طبقه بندي مي شود.
7- نقشه سايت: 

در اين الگو صفحات سايت را در  يك بسته بندي نشان مي دهد تا از سردرگمي 
بازديد كنندگان سايت جلوگيري شود. تمامي مجموعه ها و زير مجموعه هايي كه در 
سايت وجود دارد به تصوير كشيده مي شود. براي هر فهرستي لينكي در نظر گرفته 

مي شود.
8- تقويم رويداد:

تقويم رويدادها راه مناس��بي براي س��امان دادن به طبقه بندي، آماده س��ازي، 
نمايش هاي تجاري و ديگر فعاليت هايي است كه براي بازديدكننده جالب است.در 
اين صفحه خلاصه اي از رويدادهاي ماهانه، سالانه و ديگر دوره هاي زماني استفاده 

مي شود. براي نشان دادن جزئيات با صفحات نمايش بروشور يا شرح سمينار و رويداد 
گفته شده مي توان ارتباط برقرار كرد.

گاهي در يك س��ازمان رويداده��اي فراواني رخ مي دهد ك��ه براي جدايي از 
پراكندگي آن مي توان آنها را در فهرست هايي طبقه بندي كرد تا مشتري راحت تر 

بتواند به انچه كه مي خواهد، دسترسي داشته باشد.
در رويدادهايي كه در آن برپايي يك كلاس، كارگاه و غيره را داريم، از فرم ثبت 
اس��تفاده مي شود، تا مش��تري در صورت تمايل از آن استفاده كند. در اين موارد اگر 
از راه هاي ارتباطي ديگر مانند دورنگار، پست و يا تلفن نيز استفاده شود، بهتراست و 

مشتري مي تواند روش مناسب و مطلوب را انتخاب كند.
9- صفحه پرسش و پاسخ درباره محصول:  

يكي از فوايد شبكه گسترده جهاني وب در اين است كه مي تواند به بازديدكننده 
امكان دهد پاسخ سريعي به بيشتر سؤال هاي مشترك در مورد سازمان، توليدات يا 
خدمات را بدهد. امروزه وضعيت يك وب س��ايت خوب و مناس��ب از نظر ساختاري 
به گونه اي اس��ت كه به بازديدكننده كمك مي كند تا اطلاعات مورد نظرش را به 

سرعت پيداكند.
 Frequency = FAQ( صفحه پرس��ش و پاس��خ درباره محص��ول
Asked Questions( نوش��ته اي است كه پرس��ش ها و پاسخ هاي رايج 
مربوط به موضوعي خاص را فهرس��ت مي كند. در صورت زياد بودن سوال ها 
مي توان آنها را براس��اس موضوع ها طبقه بن��دي كرد. اين نكته نبايد فراموش 

شود كه پاسخ سؤال ها بايد كوتاه باشد.
10- مكان نما: 

    بازديد كننده مي تواند از اين راهنمايي براي دستيابي به نزديكترين مغازه خرده 
فروشي، عمده فروشي، برنامه دفتر، مركز خدمات يا ديگر تسهيلات استفاده كند. در 
 Search صورت موجود بودن مكان هاي فراوان مي توان از يك موتور جس��تجو

براي پيدا كردن مكان مناسب بر اساس آدرس مشتري استفاده كرد.
11- خبرنامه: 

الگوي خبرنامه براي نش��ان دادن ويرايش آن لاين دريك صفحه وب به كار 
گرفته مي شود.اين الگو همچنين مي تواند همانند فهرست مطالب يا صفحه ابتدايي 
كه ارتباط قس��مت هاي مختلف را برقرار مي كند، ايجاد كرد. خبرنامه چاپي با اين 
صفحه انطباق داده مي شود. مي توان براي اطلاعات بيشتر لينك هايي را به مقالات 

ايجاد كرد. 
12- انتشار جرايد: 

پخش جرايد در وب س��ايت، راه آساني براي آگاهي دادن به بازديدكنندگان در 
مورد توس��عه هاي جديد سازمان يا شركت است. يك آرشيو online از انتشارات 
گذشته، سوابق و ديگر مدارك، منابع آماده اي براي خبرنگاران فراهم مي آورد. براي 

اثر بخش كردن انتشار جرايد مي توان از    عكس ها، نمودارها يا صدا استفاده كرد.
13- فهرست قطعه / قيمت:

     اين الگو براي ارائه قيمت وجزئيات، مستقل از بروشور و كاتالوگ طراحي شده 
است. براي به دست آوردن اطلاعات بيشتر مي توان به صفحات كاتالوگ يا بروشور، 

به طور دقيق لينك قرار داده شود. پول رايج براي تمام قيمت ها بايد مشخص شود.
14- فرم تحقيق از محصول:  

   گاهي افرادي كه از س��ايت بازديد مي كنند، به طور دقيق به اطلاعاتي 
كه در پي آن هس��تند دست نمي يابند. با اس��تفاده از اين فرم بازديدكننده به 
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راحتي مي تواند سؤالي همراه با اطلاعات كافي بفرستد تا پاسخي مشخص و 
سريع براي وي ارسال شود. اطلاعاتي كه به دست مي آيد، پلي براي ارتباطات 
بعدي با مش��تري است. براي ترغيب بازديد كننده مي توان به صفحه بروشور 
و كاتالوگ رجوع كرد و از او براي پر كردن صفحه و علاقه مندي اش تش��كر 

كرد.
15- برگه سفارش محصول:  

     الگوي فرم سفارش محصول اين امكان را به بازديدكننده مي دهد كه بتواند 
از وب سايت خريد كند. اطلاعات مربوط به حمل و نقل كاملا بايد ارائه شود و هزينه 
آن و مدت زمان تحويل محصول روشن باشد. مي توان در اين فرم جايي خالي قرار 
داده تا خريدار بتواند از طريق آن هديه يا كارتي را درخواس��ت كند. پس از پر كردن 
برگه سفارش محصول يك صفحه با متن »تشكر« گذاشته مي شود تا تاييدي براي 

بازديد كننده باشد. 
16- راهنماي انتخاب: 

    بازديد كننده را قادر مي سازد تا محصولات، رويدادها يا ساير موارد مورد علاقه 
خود را روي س��ايت بر اساس پاسخ به مجموعه اي  از سوال ها و گزينه ها پيدا كند. 
گزينه ها به صورت مقوله هاي منطقي مبتني بر ساختار مضمون موجود در سايت يا 

انواع تحقيقاتي كه اساسا از سوي مشتريان احتمالي صورت گرفته، تنظيم مي شود. 
17- توصيف سمينار:

    هر نوع رويداد آموزشي )كلاس درس، سمينار( خواه از سوي يك سازمان يا از 
سوي فرد هدايت شود، مستلزم صفحه توصيفي است تا نام نويسي بر مبناي آن انجام 
شود. در اين الگو مي توان لينك هايي براي يك كليپ ويدئويي، ثبت نام يا صفحه اي 

كه اطلاعات كاملتري در آن قرار دارد، استفاده كرد. 
18- فهرست خدمات:

   اين الگو براي مشاوران يا سازمان هايي مفيد است كه به جاي كالاي توليدي، 
خدمات ارائه مي دهند. 

19- فرم نظرخواهي و ثبت نام بازديدكننده: 
    فرم درخواس��ت پاسخ از بازديدكنندگان بهترين شيوه رسيدن به نتايج 
موفقيت آميز از وب سايت است. اين الگو اين امكان را مي دهد تا با جمع آوري 
پاسخ ها و تماس هاي آتي با بازديدكنندگان از طريق پست الكترونيكي، سايت 

خود را مديريت كرد.
در اين فرم بايد توجه داش��ت كه سؤال هاي زياد شخصي پرسيده نشود و 
علاقه بازديدكننده در زمينه هاي موجود را شناسايي كرد. معمولًا اين فرم ها را 
براي استفاده يا دسترسي به يك سري محتوي و اطلاعات براي بازديدكننده 

مي گذارند تا پس از پر كردن آن بتوانند به آن اطلاعات دسترسي پيدا كند. 
20- صفحه تازه چه خبر:

اين الگو صفحه اي جذاب را رو ي سايت براي بازديدكننده در خصوص آخرين 
تبليغات مربوط به وضعيت تجاري سازمان قرار مي دهد. اطلاعات در متن هاي تك 
پاراگرافي تهيه مي ش��وند كه به صفحات ديگر موجود در سايت براي دستيابي به 

اطلاعات كامل متصل است. 
21- تأمين امنيت سايت 

با توجه به كلاهبرداري هاي اينترنتي و وجود هكرهاي حرفه اي بايد مشتري  را 
از امنيت سايت مطمئن كرد. معمولا راهكارهايي براي حفظ اطلاعات توسط سايت 

به مشتري نيز توصيه مي شود. 

22- تدارك برنامه 
با الگوهاي ارائه شده مي توان به ايجاد يك وب سايت اقدام كرد. اما فعاليت هاي 
بازاريابي در وب هنگامي موفقيت آميز خواهد بود كه كار را با يك طرح آغاز كرد. براي 

اين كه بتوان طرح خود را آماده كرد، بايد به سؤال هاي زير پاسخ داد:
هدف از راه اندازي سايت چيست ؟

مخاطبان ما چه كساني هستند ؟
بازديد كنندگان چه مي خواهند ؟

ما چه چيزي ارائه مي دهيم ؟
000

با پاس��خ به سؤال هاي يادشده طرحي را آماده مي كنيم. در اين طرح بايد 
از يك نام تجاري مناس��ب اس��تفاده شود.شهرت و بر سر زبان افتادن يك نام 
تجاري بايد بخش مهمي از راهبرد و بازاريابي باشد، زيرا در اينترنت داشتن نام 
تجاري مناس��ب عاملي حياتي براي موفقيت يك وب سايت تجاري به شمار 
مي رود. در مورد متن و تصاوير و نسبت استفاده از آنها بايد تصميم گرفته شود. 
نسبت اس��تفاده بايد طوري باشد كه بالا آمدن صفحه طولاني نشود و از نظر 
روانشناس��ي همه بازديدكنندگان را پوشش دهد. بعضي از افراد راحت ترند كه 

از متن استفاده كنند و برخي تصاوير را مناسب تر مي دانند. 
در مرحله آخر براي تدارك يك برنامه كار براي ايجاد يك وب سايت بايد مدير 
طرح را انتخاب كرد.مدير طرح مسئوليت برنامه ريزي و مديريت كل طرح را بر عهده 
دارد. مدير طرح بايد كارشناسان، نويسندگان، ويراستاران، طراحان گرافيكي و طراح 
وب را مشخص كند. استفاده از يك وكيل مدافع نيز توصيه مي شود. زيرا در انطباق 
با قوانين و مقررات، حمايت از حق چاپ و نام بازرگاني و فعاليت هاي ديگر مي تواتند 

به ايجاد كنندگان سايت كمك كند. 
با آماده شدن طرح و پيش نويس هاي آماده مي توان به ايجاد يك سايت جذاب 

و سودمند اقدام كرد. 
هر شركت يا موسسه اي با توجه به كالاها و خدماتي كه مي خواهد ارائه دهد، 

مي تواند از آنها استفاده كند. 
بازاريابي در بانك ها 

بانك ها براي بازاريابي خود مي توانند در زمينه هاي مختلفي به رقابت با رقباي 
خود بپردازند.

  در بازاريابي الكترونيك براي بانك ها و اتحاديه هاي مالي و اعتباري نظرهاي 
تبليغي زير ارائه مي شود:

- محل هاي دستگاه هاي خودپرداز و ادارات چند شعبه اي 
- نرخ بهره هاي جاري

- راهنماي انتخاب وام و حساب پس انداز 
- ترقي هاي مربوط به حساب هاي خاص
- اطلاعات مربوط به حساب هاي جديد 

- فرم هاي پيش شرط براي وام ها
- اهداف و عملكردهاي وام دهندگان

ايجاد ارتباط و تبليغ نيز در سايت هاي زير توصيه مي شود:
- سايت هاي مربوط به برنامه ريزي هاي مالي
- سايت هاي مربوط به پشرفت هاي خارجي

- سايت هاي دولتي
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بازاريابي مبتني بروب در بانك هاي منتخب جهان
) Bank of America( 1- بانك آمريكا

     يك بانك آمريكايي است كه در برخي از كشورها مثل كانادا، مكزيك آسيا و 
اروپا نيز شعبه هايي دارد. بانك آمريكا در حوزه بانكداري آن لاين رتبه يك را دارا است. 
اين بانك يكي از بزرگترين مؤسسات مالي جهان است كه به مشتريان فردي، كسب 
و كارهاي كوچك و متوسط و شركت هاي بزرگ گستره وسيعي از خدمات بانكداري، 
سرمايه گذاري، مديريت دارايي و ساير خدمات و محصولات مالي و مديريت ريسك 
ارائه مي كند. اين بانك در ايالات متحده به بيش از 57 ميليون مشتري و كسب و كار 
كوچك از طريق 5700 شعبه بانكي، بيش از 17000 خودپرداز و بانكداري آن لاين 
همراه با جايزه با بيش از 23 ميليون كاربر فعال خدمات ارائه مي دهد. اين بانك به 
مشتريانش در 175 كشور خدمت ارائه مي دهد و با 99 درصد از 500 شركت ثروتمند 

ايالات متحده و 80 درصد از 500 شركت ثروتمند جهان در ارتباط است.
با توجه به بحث هايي كه ش��د در صفحه اول س��ايت ع��لاوه بر لينك براي  
بانكداري آن لاين )ش��ماره 1( به طور جداگان��ه اين امكان را به كاربر مي دهد تا با 
وارد كردن شناسه و نوع حساب خود وارد شود )شماره 2(. سايت در 2 زيان انگليسي 
و اسپانيايي ايجاد شده است و لينك هاي كمك، ارتباط، مكان ياب ها، درباره بانك، 
در صفحه اول موجود است)شماره 3 (. با داشتن كد محل سكونت به طور مستقيم 
از طريق موتور جستجويي كه در صفحه اول وجود دارد مي توان به طور مستقيم به 
محل هاي شعبه ها و خودپردازها دسترسي پيدا كرد. )شماره 4(. همان طور كه مي بينيم 

امكان لينك شدن به بروشورها و خدمات جديد ايجاد شده است)شماره 5 (.

با داخل شدن در فضاي بانكداري آن لاين  با صفحه روبه رو مواجه مي شويم.

در اي��ن صفحه تمامي خدماتي كه در آن لاين بانك انجام مي ش��ود، ورود به 
سايت، سؤال هاي رايج، ديدن نمونه نمايشي براي درك بيشتر مشتري و كليه خدمات 
ارائه شده است. در هر صفحه يك عكس كوچك كه بيانگر مضمون هر بخش است، 

گذاشته شده است.
در صفح��ه مربوط ب��ه بانك، هر آنچه كه در مورد بانك موجود اس��ت اعم از 
كاركنان و چارت س��ازماني، موقعيت سهام، اسپانسرها وغيره موجود است. در همه 
صفحات لينك هاي مناسب مثلا در مورد تازه هاي بانك و خدمات جديد گذاشته شده 
است. در صفحه مكان ياب كه در صفحه اول نشان داده شد، با توجه به محل سكونت 
خود با ذكر ش��هر و خيابان سكونت و ديگر اطلاعات نشاني شعبه يا خودپردازها را 
نش��ان مي دهد. در اين صفحه نيز متناسب با محتويات صفحه اطلاعاتي در مورد 
اينكه كارت هاي بانك را در كدام كشورها مي توان استفاده كرد يا اطلاعاتي در مورد

 ATM هاي سخنگو و موارد امنيتي استفاده از كارت آورده شده است.   در صفحه 
كمك، FAQ ها آورده شده است و سوالات در هر مورد دسته بندي شده است.در 
ابتداي صفحه 8 سوالي كه بيشتر پرسيده شده است گذاشته شده است تا مشتريان 
راحت تر به آنها دسترس��ي داشته باشند.  لينك هايي كه در اين صفحه آورده شده 
است، مي توان از مكان ياب ها، ارتباط با ما ونقشه سايت نام برد. البته لينك نقشه سايت 

در آخر همه صفحات آورده شده است. 
بانك آمريكا يك صفحه به نام واژه نامه ايجاد كرده كه اصطلاحات و واژ ه هايي 
را كه در سايت نشان داده شده است، شرح مي دهد. بانك در صفحات ديگر خود بر 
مبناي الگوهاي ديگر نيز فعاليت كرده است و نرخ سودها و چگونگي دادن وام ها وانواع 

آن و مي توان گفت تمام آنچه كه نياز است را آورده است.
)JP.Morgan( 2- بانك جي پي مورگان

  اين بانك يك رهبر در ارائه خدمات عمده مالي است، بانك جي پي مورگان 
يكي از بانك هايي است كه بيشترين حق انتخاب را به مشتريانش در سراسر جهان 
مي دهد.مشتريان اين بانك شامل: شركت ها، سرمايه گذارهاي سازماني، دولت ها 
و افراد ثروتمند در بيشتر از 100 كشور دنيا هستند. مشتريان به اين بانك به خاطر 

خدمات مالي كامل و اجراي بدون نقص آنها مراجعه مي كنند. 
بخش هاي تجاري اين بانك عبارتند از:

مديريت دارايي، بانكداري خصوصي، بانكداري تجاري، خدمات امنيتي، بانك 
سرمايه گذاري و خدمات خزانه داري 

 JPMorgan( جي پي مورگان بخشي از كمپاني جي پي مورگان چاس و كو
Chase & Co( اس��ت كه يك ش��ركت پيشرو در زمينه خدمات مالي جهاني با 
دارايي 1/5 ميليارد دلار و گستره فعاليتي در بيش از 50 كشور دنيا محسوب مي شود.

   كارب��ر اي��ن امكان را دارد كه نوع خدماتي را كه مي خواهد بگيرد، در صفحه  
مشخص كند، كه به طور جزئي نيز آورده شده است. لينك هايي براي نقشه سايت، 
ارتباط و در باره ما آورده شده است. كاربر اين امكان را دارد كه به الگوهاي صفحات 
»تازه چه خبر« و »مجلات« و »جرايد« دسترس��ي داشته باشد كه در شكل نشان 

داده شده است.
در اين س��ايت بخش مشخصي براي بانكداري آن لاين وجود ندارد و تمامي 
فعاليت ها به صورت آن لاين است. در اين سايت ابزارهايي براي استفاده از كاربران 
ارائه شده است. بيشتر سعي دارد با تمركز بر روي خدماتي كه ارائه مي هد و كشورهاي 
تحت پوش��ش خود و الگوي اخبار و جرايد و منابع موجود در مورد خود به بازاريابي 

بپردازد. اين سايت به دو زبا ن انگليسي و چيني است.
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:)Wachovia( 3- بانك واچوويا
واچوويا سابق )تاسيس شده در سال 1879 در وينستون( و فرست يونيون 
)First Union( تاس��يس شده در سال 1908 در ش��ارلوت( در اول سپتامر 
2001 ادغام ش��دند و واچوويا را تشكيل دادندكه اداره مركزي آن در كاروليناي 
ش��مالي در شارلوت قرار دارد. دارايي اين بانك حدود 754/2 ميليارد دلار و كل 

سپرده هاي آن حدود 421/9 ميليارد دلار است.
اين بانك چهارمين بانك بزرگ آمريكا از لحاظ دارايي و سومين شركت بزرگ از 
لحاظ دارايي مشتريانش براي يك شركت واسطه است. مشتريان اين بانك حدود 13 
ميليون خانوار وبنگاه تجاري و 4/5 ميليون مشتري آن لاين فعال و تعداد كاركنانش 

هم حدود 110 هزار نفر است. 
در صفحه اول بانك، لينك  خدمات آن لايني كه توسط بانك ارائه مي شود، 
قرار داده شده است )شماره 1(. علاوه بر آن امكان ورود به بانكداري آن لاين در اين 
صفحه فراهم شده است كه با دادن شناسه كاربري و رمز ورود خود مي توان وارد شد 
)شماره2(. با دادن كد محل سكونت خود از امكانات آن محل مي توان اطلاع يافت 
)شماره 3(. سايت به دو زبان انگليسي و اسپانيايي است. تبليغات مربوط به خدمات 
و سودهاي ارائه شده نيز فراهم آورده شده است.لينك ارتباط با ما و مكان ياب ها و 

خدمات مشتريان فراهم شده است )شماره 4(

در قسمت ارتباط، ارتباط با بانك از طريق تلفن و پست الكترونيكي فراهم آمده 

است. خدمات آن لاين به صورت مجزا توضيح داده شده و براي هر يك لينك ورود 
قرار داده شده است.واژه نامه سايت به صورت طبقه بندي شده موجود است.

نتايج و پيشنهادها
دراين مقاله به معرفي بازاريابي مبتني بر وب )web marketing( و بررسي 
اجمالي آن در چند بانك معروف جهاني پرداخته ش��د. اين گونه بازاريابي به دليل 
توسعه وگسترش روزافزون تجارت الكترونيكي وبه تبع آن بانكداري الكترونيكي، 
نقش چش��مگيري در صنعت بانكداري جهان دارد. بانك هاي جهان، از اين روش 
بازاريابي براي جذب مشتريان بيشتر و رواج بانكداري الكترونيكي استفاده مي  كنند. 
بانك ها مي  توانند با هزينه  اي مناس��ب در اين خصوص، عملكرد مناسبي در جهت 

پيشي گرفتن از رقباي خود داشته باشند.
 با توجه به مطالب مطرح ش��ده، نويسنده مقاله پيشنهادهاي سياستي زير را 

ارايه مي  كند:
1- بانك هاي كشور سرمايه  گذاري بيشتري در بخش وب سايت  خود كنند. به 
طوري كه پورتال  ورودي بانك خصوصيات قابل دسترس، قابل اعتماد، جذاب و با 

كيفيت بيشتر را داشته باشد.
2- بانك ها با ايجاد ارتباط بيشتر با صدا و سيما براي فرهنگ سازي و اعتمادسازي 

افراد جامعه درزمينه بانكداري مبتني بر وب تلاش كنند.
3- بخش بازاريابي بانك ها با بررسي مداوم سايت  هاي رقبا و تحليل عملكرد 
بانك هاي جهاني سعي در استفاده بيشتر از ظرفيت هاي بالقوه بازاريابي مبتني بر وب 
كنند. زيرا اين نوع بازاريابي در داخل كشور به صورت ناشناخته بوده و ظرفيت بالايي 

براي پيروزي رقابتي بانك ها در كشوردارد.
4- توصيه مي  شود در واحد بازاريابي بانك ها، زيربخشي تحت عنوان بازاريابي 
الكترونيكي تشكيل شود تا منحصراً بر اين بخش بازاريابي تكيه كند، زيرا در دنياي 
ديجيتالي امروز نقش بازاريابي الكترونيكي پررنگ تر ش��ده و بانك ها مي  توانند ازآن 
به عنوان ابزاري قوي براي تصاحب س��هم بازار)Share of Market(، سهم از 
فكر)Share of Mind( و سهم از قلب مشتري )Share of Heart( استفاده 

كنند.
5- بانك هاي كشور مي  توانند با نصب كيوسك  هاي خبري )دستگاهي كه تنها 
نمايشگر لمسي داشته و وب سايت مربوط به بانك را در اختيار كاربر مي  گذارد( در 
داخل شعبه هاي فيزيكي به جذب بيشتر مشتريان و آشناكردن آنها با بانك كمك 

كنند. بديهي است در اين امر، بازاريابي مبتني بر وب كمك شاياني خواهد كرد.

منابع:
1-www.bankofamerica.com
2-www.jpmorgan.com
3-www.wachovia
4-www.webmarketingezine.com
5-www.webmarketingexperts.com.au
6-www.marketingfind.com
7-www.ewebmarketing.com.au
8-www.webmarketingwatch.com
9-www.onlinemarketingseo.com
10-www.newagewebmarketing.com
11-www.marketingterms.com/dictionary
12-www.web-marketings.com


