
هدف از برندسازی 

قــبل از اینکه بــرنــدســازی را شــروع کنید بــاید بــه این ســوال جــواب 

دهید که از برندسازی دنبال چه هدفی هستید؟ 

اینکه فـــقط مـــردم شـــما را بـــشناســـند بـــرایتان کافیست و یا اینکه 

قــــصد دارید عــــلاوه بــــر اینکه شــــما را می شــــناســــند بــــرای خــــرید 

محصولات شما تهییج شوند؟ 

ما در آراد برندینگ هدفمان از برندسازی برای تاجر اینست که: 

۱. تامین کنندگان و مشتریان، تاجر را بشناسند. 

۲. او را مورد اعتماد و اعتبار ببینند. 

۳. برندش را یک برند ارتقا یافته و رو به رشد قلمداد نمایند. 

۴. برای همکاری تجاری با او تهییج شوند. 

بـــه این ســـبک از بـــرنـــدســـازی که هـــمراه بـــا ارتـــقای بـــرنـــد و تهییج 

جـامـعه هـدف بـر تـعامـل تـجاری بـاشـد پـرومـوت کردن می گـویند از 

اینرو ما خدمات برندسازی خود را پروموشن نامیدیم. 



سطوح پروموشن 

بــه جهــت آنکه هــمه کسانی که عــلاقــه دارنــد تــا تــجارت را شــروع 

کنند در یک سـطح نیستند از اینرو مـا هـم پـرومـوشـن هـا را در یک 

سطح قرار ندادیم. 

طبیعتا چــون انــجام خــدمــاتی که منجــر بــه بــرنــدســازی می شــود 

تـــوســـط کارمـــندان آراد بـــرنـــدینگ صـــورت می پـــذیرد و پیشتر هـــم 

گفتیم که هــزینه پــرومــوشــن بــرای تــامین حــقوق کارمــندان اســت 

تـاجـر می تـوانـد پـرومـوشـن را از آراد نگیرد و بـه جـای دیگری بسـپارد 

تا برایش انجام دهند. 

آنـــچه مـــهم اســـت اینست که یا شـــما بـــاید بـــا ســـرمـــایه چـــند صـــد 

میلیاردی وارد تـجارت شـوید و یا اینکه بـرنـدسـازی تـجاری خـود را بـر 

اســاس پــرومــوشــن انــجام دهید تــا بــتوانید در بــازار اســم و رسمی 

پیدا کنید و تجارت نمایید. 

تجارت یا سرمایه کلان می خواهد یا اعتبار و برند بودن در بازار. 



اینکه شخصی پیدا شـود و بـگوید مـن نـه سـرمـایه کلانی بـرای خـرید 

مـحصول داشـته بـاشـم و نـه اعـتبار و بـرنـدی در بـازار و می خـواهـم 

تاجر شوم حرفی به دور از عقل و منطق است و اجرایی نیست. 

و مـــا راه دوم را بـــرای مـــردم پیشنهاد می دهیم چـــرا که می دانیم 

اکثر مـردم چنین سـرمـایه هـای کلانی نـدارنـد و آنـهایی هـم که دارنـد 

چنین قـدرت ریسکی نـدارنـد که آن سـرمـایه کلان خـود را در تـجارت 

خـــرج نـــمایند مـــگر کسی که پـــدرانـــش تـــاجـــر بـــاشـــند و یا آهســـته 

آهسته در تجارت سال ها بوده باشد تا به چنین یقینی برسد. 

پـــس راه دوم یعنی پـــرومـــوشـــن کردن خـــود در تـــجارت بهـــترین و 

معقولترین راه برای ورود مردم عادی به تجارت است. 

و گفتیم این بـــرنـــدســـازی را یا بـــاید خـــود فـــرد انـــجام دهـــد یا بـــه 

دیگران بســپارد و تــوضیح دادیم که تــخصص در بــرنــدســازی کاری 

پیچیده اســــــت و جــــــدای از این پیچیدگی کسانی که مــــــتخصص 

هسـتند هـم کار را بـه دیگران سـپرده انـد چـون سـود تـجارت آنـقدر 

زیاد است که کسی خودش را درگیر برندسازی نمی کند. 



اینجا کارمــندان آراد بــرنــدینگ هســتند که کار بــرنــدســازی را بــرای 

تاجران انجام می دهند. 

اما همه تاجران خواهان برندسازی به یک سطح نیستند. 

چــهار دلیل اصلی بــرای این تــفاوت ســطوح بــرنــدســازی که هــمان 

پروموشن است وجود دارد. 

۱. همه یک سرمایه اولیه برای پروموشن را ندارند. 

۲. هـمه بـاور و یقین یکسان بـه تـجارت را نـدارنـد یعنی شـخص پـول 

را دارد اما نمی خواهد با همه توانش به میدان تجارت بیاید. 

۳. هـر چـقدر پـرومـوشـن بـالاتـر بـاشـد قـدرت بـرنـدسـازی افـزایش می 

یابـد و تـاجـر را درگیر مـعامـلات تـجاری و سـودهـای فـراوانی می کند 

امـا بـرخی هسـتند که تـمایل نـدارنـد تـمام وقـت بـه تـجارت مـشغول 

بــاشــند و تــرجیح می دهــند روزی نــهایتا یک یا دو ســاعــت تــاجــر 

باشند و بقیه روز کارهای دیگری انجام دهند. 

۴. هـمه تـمایل بـه صـادرات و تـجارت خـارجی نـدارنـد و فـقط دوسـت 

دارند در بازار داخلی کار کنند. 



این چـهار دلیل اصلی مـوجـب شـده تـا آراد هـم سـطوح مـتفاوتی را 

بـرای پـرومـوشـن مـتناسـب بـا عـلاقـه مـردم در نـظر بگیرد تـا هـمگان 

بتوانند در تجارت ورود کنند. 

چـه آنکه سـرمـایه کمی دارد و چـه آنکه هـنوز دربـاره تـجارت یا آراد 

بــه شک اســت و یا کسی که زمــان انــدکی می خــواهــد در تــجارت 

بگذارد و نیز کسی که فقط می خواهد در بازار داخلی کار کند. 

در مـــقابـــل گـــروهی هســـتند که مشکل ســـرمـــایه نـــدارنـــد و دربـــاره 

تـجارت بـه یقین رسیده و می خـواهـند تـمام وقـت در تـجارت بـاشـند 

و فکر و ذهـنشان صـادرات اسـت چـون سـود صـادرات چـند ده بـرابـر 

ســود تــجارت داخــلی اســت امــا هــمان تــجارت داخــلی هــم ســودی 

چند ده برابر کارمندی و کارگری دارد. 

آراد بـرای این تـنوع، ۱۲ پـرومـوشـن را در نـظر گـرفـته و در هـر کدام از 

آنــها خــدمــاتی را تــعریف نــموده اســت امــا آنــچه لازم بــه ذکر اســت 

اینکه هیچ ســودی در پــرومــوشــن نیست و پــرومــوشــن تــنها حــقوق 

کارمندان است و سود آراد از ۱۰ درصد سود تجارت شماست. 



جدول پروموشن ها 

ابتدا نگاهی به جدمات خدمات و پروموشن ها می اندازیم. 

در سـتون افقی ۱۹ خـدمـت تـعریف شـده اسـت و در سـتون عـمودی 

بــه ۱۲ پــرومــوشــن اشــاره شــده اســت که اگــر دقــت کنید هــر چــه 

پـرومـوشـن بـه عـدد ۱۲ نـزدیک تـر می شـود تیک سـبز بیشتری فـعال 

می گــردد و عــددهــای مــوجــود در جــدول هــم افــزایش می یابــد که 

تیک سـبز بـه مـعنای فـعال شـدن و عـدد بـه مـعنای حجـم و تـعداد 

خدماتی است که در طول هفته یا ماه انجام می شود. 



۱۹ خدمت ارائه شده 

عکس زیر خـدمـات ۱۹ گـانـه را نـشان می دهـد که در جـدول قبلی، 

✅ اسـت بـه مـعنای غیرفـعال و فـعال بـودن و بقیه  ❌ و  مـواردی که 

به معنای تعداد است. 



تفسیر خدمات و پروموشن ها 

مــا در این مــقالــه بــه قــدر تــوان بــه تــوضیح خــدمــات و پــرومــوشــن 

پـرداختیم امـا بـرای درک عمیقتر مـوضـوع تـوصیه می کنیم بـا بـنگاه 

تجاری خود صحبت نمایید تا ابهامات تان را برطرف نماید. 

اینگونـه بـرای خـودتـان در نـظر بگیرید که تـجارت مـقصد شـما بـرای 

پولدار شدن است و مبدأ همان جاییست که در آن هستید. 

جاده حرکت از مبدأ به مقصد، آراد برندینگ است. 

پروموشن نقش وسیله نقلیه را دارد. 

اگـر پـرومـوشـن نـداشـته بـاشی مـانـند اینست که پیاده می خـواهی 

جـــــاده را طی کنی و وقتی پـــــرومـــــوشـــــن ۱ می گیری انـــــگار ســـــوار 

دوچــرخــه شــده ای و پــرومــوشــن ۲ انــگار مــوتــور ســواری و هــر چــه 

پــرومــوشــن بــالاتــر می رود وسیله نقلیه ات ارتــقا می یابــد تــا جــایی 

که وقتی پــــرومــــوشــــن ۱۱ می گیری ســــوار هــــواپیما شــــده ای و در 

پروموشن ۱۲ قسمت VIP یا همان بیزنسی هواپیما نشسته ای.


