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واحد یادگیری 1

معرفی و تبلیغ فرش

مقدمه

با توجه به اهمیت معرفی فرش و تنوع بالای ابزارهای تبلیغاتی، شناسایی ابزارهای مؤثر تبلیغات فرش و اولویت 
بندی برای استفاده از این ابزارها در بازار داخلی لازم به نظر می رسد. در این پودمان با بررسی نتایج تحقیقات صورت 

گرفته، ابزارهای مؤثر برای معرفی فرش به مشتریان به ترتیب اولویت در بازار داخلی ارائه می شود.
به نظر شما چگونه باید فرش دست بافت را تبلیغ کرد؟ آیا می دانید ابزارهای تبلیغاتی فرش، شامل چه مواردی است؟ 

استاندارد عملکرد

معرفی و تبلیغ فرش دست بافت از دیدگاه بازاریابی در بازار داخلی

 ـ   5  ـ تبلیغ فرش شکل 1
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فكر می کنید، چه تفاوت هایی بین عرضه فرش دستباف با سایر کفپوش ها وجود دارد ؟ برای عرضه و فروش 
فرش دستباف چه کارهایي ضروري و مهم است که باید انجام شود؟ عواملی که باعث رونق بازار فرش دستباف 

می شود، کدامند؟ 
بدیهي است عرضه فرش دستباف به دلیل تنوع فراوان، فرایند طولاني تولید، بروز و ظهور خلاقیت هاي هنري در 
آن و به همان نسبت قیمت تمام شده بالاتر، همانند سایر محصولات از جمله فرش ماشینی، نیست و نیاز به یک 
بازاریابی متفاوت دارد. هنگامي که از فروش، سخن به میان می آید، منظور فروش فرش و یا هر کالاي دیگري با 

هدف کسب سود می باشد. اما هرگاه از واژه بازاریابی استفاده شود، مفهومی فراتر از فروش موردنظر است. 

 ـ   5  ـ نمایشگاه قالی دست بافت شکل 2

همانطور که در کتاب دانش فنی تخصصی آموخته اید،  بازارهای مختلفی برای فرش وجود دارد. در این پودمان 
بر مهارت عرضه و فروش فرش در بازارهای داخلی تأکید شده است.

فرش دستباف به صورت خاص در بازارها و مكان هاي گوناگوني عرضه شده و به فروش می رسد که به تعدادي 
از آنها اشاره می شود:

انواع بازارها و کانال های پیشنهادی عرضه فرش دستباف

 عرضه و فروش در فروشگاه فرش 
 فروش نمایشگاهی )محلی، تخصصی، عمومی، فصلي و...(

 فروشگاه های زنجیره ای 
 بازار بزرگ کالاهای ویژه و گران قیمت )لوکس(

 نمایشگاه هاي اختصاصی فرش دستباف
 نمایشگاه و فروش اینترنتی

در مورد ویژگي هاي هر یک از مكان هاي عرضه و فروش فرش دستباف که در دسته بندی بالا نام برده شده 
است، در گروه کاري با سایر هنرجویان بحث و گفت وگو کرده و نتیجه را در کلاس ارائه دهید.

بحث  و 
گفت   و گو



118118

ابتدا لازم است  براي عرضه و فروش قرار گیرد،  براي آنكه محصولي مانند فرش دستباف در یک فروشگاه 
بررسي شود. از جنبه هاي مختلف  ارزشمند  این محصول  با  فروشگاه  این  تناسب 

عرضه و فروش در فروشگاه فرش 

اولین محل براي عرضه و فروش انواع فرش دستباف، فروشگاه هاي خرده فروشي فرش هستند. این فروشگاه ها 
در محله ها و مناطق مختلف شهرها به صورت پراکنده مشاهده می شوند. اما حتي این فروشگاه هاي فرش نیز 

بایستي از استانداردها و ویژگي هاي متناسب با محصولي که در آن ارائه می شود آراسته و چیدمان شوند.

ویژگی ها و لوازم یک فروشگاه خرده فروشی مناسب فرش دستباف:
مبلمان  شاخص هاي  رعایت  محیطي،  بهداشت  داخلي،  چیدمان  فروشگاه،  مكاني  موقعیت  همچون  عواملي 
فروشگاهي و... از جمله عوامل مهم و تأثیرگذار در فروش بهتر فرش دستباف در چنین فروشگاه هاي است. در 

ادامه به چند مورد مهم از این عوامل پرداخته می شود:
1ـ موقعیت مکاني فروشگاه فرش دستباف: مكان یابي مناسب براي فروشگاه فرش از اهمیت بسیار بالایي 
برخوردار است. مكان فروشگاه باید به گونه اي انتخاب شود که خریداران از نقاط مختلف شهر دسترسي آساني 
به آن داشته باشند و به راحتي بتوانند به آنجا رفت و آمد داشته باشند. هرچه در محدوده فروشگاه تراکم 
جمعیت بالاتري وجود داشته باشد در بازدهي فروش اثر بیشتري خواهد داشت. از آنجایي که فرش دستباف 
داراي قیمت بالایي است، بهتر است این مكان در جایي باشد که ساکنین در آن محدوده از سطح درآمدی 
بالاتري برخوردار باشند. همچنین اگر ارزش مكاني در دسته تجاري باشد، این نیز از امتیارات موقعیت مكاني 

فروشگاه به شمار می رود. 

 ـ5 ـ موقعیت مکانی مناسب یک فروشگاه فرش شکل 3
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2ـ چیدمان داخلي: چیدمان فرش در فروشگاه با هدف اطلاع رسانی و افزایش فروش انجام می شود. فرش ها 
معمولاً در اندازه ها و جنس هاي مختلف و بر اساس استاندارد تولید می شوند. براي آنكه این محصول به راحتي 
در مقابل دید خریداران قرار گیرد لازم است در فروشگاه با توجه به فضاي موجود به شكل مناسبي چیده شود. 
ابتدا فرش ها بر اساس اندازه و به صورت جداگانه دسته بندی می شوند. فرش هایي که طول زیاد و عرض کمي 
دارند، مانند کناره ها را لول کرده و به صورت استوانه در بخشی از فروشگاه عمودي قرار می دهند. برخي دیگر 
را که در ابعاد یكسان هستند مانند شش متري ها را روي تخت چوبي به همان اندازه بر روي یكدیگر می چینند 
به گونه اي که پایین و لبه سمت راست فرش ها کاملًا در یک خط قرار گیرند.به همین ترتیب قالیچه ها بر روی 
یكدیگر پهن یا به اصطلاح فرش فروشان، تخت می شوند. همچنین فرش های دوازده متری چون برای تخت 
شدن فضای بسیاری را نیاز دارند به صورت تا شده بر روی هم قرار می گیرند. پیشتر روش تا کردن فرش ها 

را در پودمان عدل بندی آموخته اید.

 ـ5 ـ چیدمان داخلی فروشگاه فرش شکل 4

تعدادي از فرش هاي ویژه و شاخص مانند تابلو بر روي دیوار فروشگاه نصب می شوند. آویزان کردن فرش 
و چیدمان فرش ها در فروشگاه بایستی به شكلی باشد که هم زمان با ایجاد جلوه و زیبایی بصری بیشترین 
جذابیت نمایشی را به مشتری ارائه دهد. روش های مختلفی برای آویزان کردن فرش ها در یک فروشگاه وجود 
دارد. برای آویزان کردن فرش ها  بایستی به اندازه و وزن فرش، محدودیت مكان و ارتفاع سقف فروشگاه توجه 
داشت. هنگام راه اندازي فروشگاه، تجهیزات آویز فرش شامل تخته نصب، لامپ هاي سقفي و گیره نصب تهیه 
می شود. تخته نصب، تخته اي چوبي یا میله اي برجسته است که بر روي دیوار نصب می شود. در برخي از 

فروشگاه ها برآمدگي خاصي بر روي دیوار ایجاد می کنند تا گیره ها را روي آن آویزان کنند.

چنانچه فروشگاهی فضای کوچكی داشته باشد و تنها یک دسته از فرش ها را بتوانند در آن به صورت تخت 
به نمایش بگذارند برای بقیه فرش ها چه راه حل هایی بنظرتان می رسد؟ 

بحث  و 
گفت   و گو
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یكی از بهترین و رایج ترین روش آویزان کردن فرش ها براي عرضه در فروشگاه و غرفه نمایشگاهی، استفاده از 
گیره مخصوص فرش است. 

 ـ5 ـ نورپردازی مناسب فروشگاه فرش شکل 5 

با همكلاسی های گروه خود روش های دیگر آویزان کردن فرش را گردآوری کرده و نكات مثبت و منفی 
هر یک را در جدولی بنویسید. 

پژوهش 
کنید

با راهنمایی هنرآموز خود تعدادی از فرش های گردآوری شده در کارگاه را در گروه های دو نفره در بخش 
عرضه و نمایش فرش کارگاه، به شكل مناسبی دسته بندی و به نمایش بگذارید.

فعالیت 
عملي

برای آویزان کردن فرش ها با گیره ابتدا لازم است گیره مناسب را با توجه به ابعاد و وزن فرش انتخاب کرد.

ویژگی های گیره فرش: گیره فرش دارای دو بخش قلاب و دهانه است که در تصویر زیر مشاهده می شود. 
جنس گیره ها از فلزهای آلومینیوم، استیل و برنج است. همچنین این گیره ها اندازه های بزرگ، متوسط و 

کوچک دارند و تا حدود یک و نیم تا چهار سانتی متری از لبه، روی فرش قرار می گیرند. 

 ـ5 ـ گیره ها یا آویزهای فرش در اندازه های مختلف شکل 6 
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گیره و آویزهای مخصوص فرش مناسب ترین وسیله برای آویزان کردن فرش هستند زیرا هیچگونه آسیبی به 
فرش نمی رسانند. بسته به نوع و ابعاد فرش و محل نصب آن از اندازه های متفات آویز ها استفاده می شود. در 

ادامه مراحل آویزان کردن فرش آموزش داده می شود. 

مراحل آویزان کردن فرش با گیره:
)هریس  و گروان  بیجار  قالی های  مانند  و سنگین  قطور  انتخاب فرش و گیره مناسب آن: فرش های  الف( 
قالیچه های  مثل  ظریف  و  کوچک  فرش های  برای  می کنند.  آویزان  بزرگ تر  گیره های  با  را  بافت(  درشت 

مشخص  از  پس  می شود.  استفاده  کوچک  آویزهای  از  ابریشمی 
می شود.  بررسی  نیز  آن  بودن  سالم  و  کیفیت  گیره،  اندازه  شدن 
گیره نباید زائده ای داشته باشد زیرا ممكن است باعث پارگی در 
فرش شود. همچنین با باز و بسته کردن دهانه آن باید از محكم 
بودنش اطمینان حاصل کرد. صاف و کجی نداشتن گیره نیز یكی 
دیگر از نكات مهم در انتخاب آن است. پس از انتخاب گیره مناسب، 

تعیین می شود.  نیز   ـ5 ـ دهانه و قلاب گیره فرشتعداد گیره  شکل 7

ب( اتصال گیره به فرش: برای اتصال گیره ها به فرش به ترتیب کارهاي زیر انجام می شود. 

 ـ   مراحل اتصال گیره به فرش  ـ5  شکل 8  

 پهن کردن فرش روی زمین 
را  فرش  می شود. سپس  تمیز  کاملًا  و  جارو  فروشگاه،  زمین  ابتدا 
کاملًا صاف روي زمین پهن می کنند و روي فرش را نیز به دقت 
جارو می کنند. معمولاً این کار با کمک دو نفر انجام می شود. براي 
قالي ها بایستي توجه داشت که در جهت خواب آن بر روي زمین 
گسترده شود. همچنین همه جاي فرش )پشت و رو( به دقت وارسي 
و کنترل می شود تا از بي عیب و سالم بودن آن به طور کامل اطمینان 

حاصل شود.

مراحل اتصال گیره به فرش

اتصال فاصله دار گیره ها به فرش برآورد تعداد گیره هاپهن کردن فرش روی زمین

 ـ5 ـ پهن کردن فرش روی زمین تمیز شکل 9
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 برآورد تعداد گیره ها
توجه داشتن به وزن و ابعاد فرش برای تعیین تعداد آویزها از اهمیت بسیار بالایی برخوردار است. 
اگر فواصل گیره های نصب شده به فرش زیاد باشد هنگام آویز شدن فرش، ممكن است بر اثر کشش 
وزنی فرش، تارها و پودهای فرش دچار کشش گردیده و باعث کجی و حتی پارگی فرش شود. به طور 
کلي وزن هر متر مربع قالي پشمي یا کرکي بین 3 تا 4 کیلوگرم است که میانگین آن یعني عدد 3/5 

میزان محاسبه قرار می گیرد.
برای تعیین حداقل تعداد آویزهای مناسب در بیشتر انواع مختلف فرش )قالي در جنس هاي مختلف، 

گلیم و غیره(، به ترتیب زیر عمل می شود:

تعداد گیرهعرض به سانتی مترطول به سانتی مترنوع فرش

4 156104 ذرع ونیم

2401705پرده 4 متری

2002006پرده 4 متری

3002006قالی 6 متری

200802 یا 300کناره 

400803 و بالاترکناره

1003...کناره

توجه شود که در برخي از فرش ها مثل قالی های درشت بافت گروان و یا بیجار که داراي وزن متوسطی 
بیش از 3/5 کیلوگرم هستند، تعداد آویز بیشتری مورد نیاز است.

نکته

برای یک قالی 12 متری پشمي چند گیره یا آویز نیاز است ؟
محاسبه 

کنید

  اتصال فاصله دار گیره ها به فرش:
 پس از آماده کردن فرش بر روي زمین و انتخاب و برآورد تعداد گیره ها، آنها را یكي یكي بر لبه قالي متصل 
می کنند. اتصال آویزها به فرش بایستی در امتداد هم و به صورت خطی باشد. همچنین فواصل گیره ها از 
یكدیگر باید یكسان باشد. باید دقت داشت که گیره ها تا حدود 3 الي 4 سانتي متر از لبه فرش بر داخل بافت 
قالي متصل شوند. دهانه گیره ها نباید روي ریشه ها یا شیرازه فرش قرار گیرند زیرا هنگام آویزان شدن، فشار و 
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کشش وزن فرش باعث پارگي از همان نواحي می شود. مراحل اتصال گیره ها در تصاویر زیر مشاهده می شود:

 ـ5 ـ چگونگی اتصال گیره به فرش شکل 10

پ( نصب فرش بر دیوار: اصولاً فرش ها به صورت عمودی بر روی دیوار نصب می شوند، البته گاهي نیز بسته 
به اندازه و یا نوع طرح فرش و یا محدودیت های محل نصب، ممكن است، فرش ها به صورت افقی نصب شوند. 
همانطور که در شكل زیر مشخص است به دلیل نوع نقشه و همچنین محدودیت ارتفاع سقف، گیره ها در امتداد 

طول قالی متصل و فرش به صورت افقی به روی دیوار نصب شده است.

 ـ5 ـ اتصال تعداد گیره متناسب با ابعاد و وزن فرش شکل 11

 ـ5 ـ آویزان کردن فرش بر دیواری با ارتفاع کم ظشکل 12
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پس از اتصال گیره ها به فرش، ابتدا دیوار مناسب که صاف و دور از تابش مستقیم نور خورشید باشد را انتخاب 
کرده و سطح آن با جارو تمیز می شود. سپس با استفاده از یک چهارپایه یا نردبان، با احتیاط و دقت، گیره ها 
بر روی تخته یا میله و یا برآمدگي دیوار همانند تصاویر زیر نصب می شود. در این مرحله نیز حداقل دو نفر با 

همكاري و هماهنگي، کار نصب فرش بر روي دیوار را انجام می دهند.

الف( بلند کردن فرش )با کمک دو نفر(

پ( انداختن قلاب گیره ها بر روی تخته

ب( بالا رفتن یک نفر از چهارپایه و گرفتن سر فرش

ت( صاف کردن فرش روی تخته

 ـ5 ـ مراحل نصب فرش بر روی دیوار شکل 13

فرش هاي آویزان شده با گیره هر چند ماه یكبار از 
روي تخته نصب جدا شده و براي حفاظت بیشتر و 
جلوگیري از بید خوردگي، دوباره سطح دیوار، پشت 

و روي فرش با دقت جاروکشي و تمیز می شود. 
دستباف  فرش  محلي  فروشگاه های  از  بسیاری  در 
مشاهده می شود که برای نصب فرش بر روی دیوار 

استفاده می شود، مانند تصویر روبه رو:  از میخ 

ایمنی

 ـ5 ـ بخشی از یک فرش که با میخ بر دیوار ثابت  شکل 14
شده است.
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ایجاد  براي خریدار  انگیزه ورود  و  به سزایي در جذب  و  تأثیر مستقیم  فروشگاه  بیروني  نمای  3ـ تبلیغات: 
می کند. همچنین نشان تجاری )برند(، ورودی فروشگاه، تبلیغات در محیط داخلی فروشگاه بایستی متناسب 

با جایگاه و منزلت فرش دستباف به عنوان یک کالای هنری فاخر باشد. 
همانطور که در شكل 15 ـ5 مشاهده می شود، نماي فروشگاه بایستي از زیبایي و جذابیت کافي برخوردار باشد. 
شفافیت با بكارگیري شیشه هاي بزرگ و تمیز در آن از جمله عواملي است که بر زیباتر شدن نماي خارجي 
فروشگاه تأثیر مستقیمي دارد. همچنین چیدمان خلوت پشت شیشه با نورپردازي )ترکیبي از نور سفید و 
زرد( و با زاویه تابش مناسب بر روي یک قطعه فرش نفیس با طرح و رنگ اصیل و چشم نواز، هر بیننده و 
عابري را به سمت خود می کشاند. چنانچه حریم و محوطه جلوي نماي فروشگاه زیبا انتخاب شده باشد بر این 

تأثیر می افزاید. 

چنانچه فرش را با میخ بر روي دیوار نصب کنند، چه اتفاقاتي رخ می دهد؟ با همكلاسي هاي خود در گروه 
گفت وگو کرده و نتیجه را در برگه اي نوشته و در کلاس ارائه دهید.

بحث  و 
گفت   و گو

در گروه هاي دو نفره با کمک یكدیگر پس از انتخاب اندازه و تعداد گیره مناسب براي یک فرش، گیره ها 
را بر آن نصب و بر دیوار کارگاه و محل در نظر گرفته شده آویزان کنید.

تمرین 
کلاسی

 ـ5 ـ نمای بیرونی )خلوت با نورپردازی مناسب(  شکل 15
یک فروشگاه فرش

 ـ5 ـ چیدمان داخلی جذاب و زیبای یک  شکل 16
فروشگاه فرش

یک  نمایشی  فضای  و  داخلی   ـ5 ـ چیدمان  17 شکل 
فرش فروشگاه 
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طراحي و داشتن یک نشان تجاري براي یک فروشگاه فرش از امتیازات و عوامل تبلیغ و جذب مشتري به 
می رود.  شمار 

آراستن فضاي داخلي نیز باید از شاخص های مربوط به مبلمان فروشگاهی پیروي کند. این شاخص ها شامل 
نمایشي )که در قسمت  مانند فضاي دفتري، فضاي  به بخش هاي مختلفي  این فضا  تقسیم بندي  چگونگي 
چیدمان داخلي ذکر شد(، آبدارخانه، فضاي بهداشتي و همچنین فضایی ویژه در فروشگاه براي پذیرایی و 
گفت وگو با مشتریان می باشد. فضاي دفتري شامل میزکار، کمد و کشوي اداري با چند صندلي است که در 

این فضا معاملات به صورت مكتوب درآمده، ثبت و دریافت و پرداخت مالي انجام می شود. 

 ـ5 ـ فضای ویژه پذیرایی و گفت وگو با خریداران در یک فروشگاه فرش شکل 18

 ـ5 ـ چیدمان داخلی و نورپردازی مناسب یک فروشگاه فرش شکل 19
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شاخص های فروشگاه فرش دستباف

نظرات پیشنهاديدلایل نامناسبمناسب شاخص

موقعیت مكاني فروشگاه

مساحت و فضای فروشگاهی

نما، تابلو، نام فروشگاه و برند

روش آویزان کردن فرش

 چیدمان فرش ها  

تقسیم بندی

مبلمان فروشگاهی فضاي داخلي

نورپردازی 

موارد دیگر

مهارت هاي لازم براي عرضه و فروش

پس از آنكه مكان یا همان فروشگاه فرش به شكلي مطلوب و استاندارد آماده و چیدمان شد، اکنون 
زمان آن رسیده تا افرادي که قصد ارتباط برقرارکردن با مشتري را دارند توانمندي ها و مهارت هاي 
لازم را کسب کنند. آنها باید اطلاعات خود را در زمینه هاي دانش تخصصي و فني فرش دستباف، 
چگونگي شناسایي نیازهاي مشتري، تأثیر زبان بدن، روانشناسي فروش و ارتباط فرش با چیدمان یا 
دکور منزل، بالا ببرند. همچنین این توانمندي ها نیازمند مطالعه بیشتر در زمینه هاي خدمات نصب 
فرش دستباف )پرو فرش در محل( تهیه دفترچه راهنماي فرش، تهیه شناسنامه، خدمات مشاوره 

خرید، سرویس و نگهداري، تبلیغات و ترفیعات است. 

در گروه هاي کاري به فروشگاه هاي محله یا شهر خود رفته و پس از مشاهده دقیق جدول زیر را با یكدیگر 
تكمیل کرده و سپس در کارگاه به هنرآموز خود تحویل دهید.

کار میداني



128128

 دانش تخصصي فرش
داراي  فروشنده فرش  و  براي یک عرضه کننده  مورد فرش دستباف  دانش تخصصي در  و  اطلاعات  داشتن 
و  بیان  توانایي  که  است  مهم  بسیار  کند.  معرفي  خوبي  به  را  ایران  فرش  هنر  بتواند  باید  او  است.  اهمیت 
معرفي خاستگاه فرهنگي و جغرافیایي فرش مناطق، تاریخچه، مفاهیم نقش ها، نقشمایه ها و آرایه هاي فرش 
را به روشني و زبان و ادبیات قابل فهم خریدار، داشته باشد. همچنین در مقابل کنجكاوي خریدار اطلاعات 
مناسبي از فرایند تولید مواد اولیه، رنگرزي، بافت و... در اختیار او قرار دهد. مزیت هاي رقابتي فرش دستباف 
ایراني را نسبت به دیگر کفپوش ها به درستي تشریح کند. از مزیت هاي رقابتي فرش دستباف ایران می توان 
به منحصربه فرد بودن آن از جنبه هاي مختلف به ویژه جنبه هنري )که شهرت جهاني دارد(، شرایط خوب 
تقاضا، شرایط حاکم بر فرایند تولید و سازگاري کامل این کالا با محیط زیست که به دلیل بكار رفتن مواد 
طبیعي در آن گسترانیدن آن در منزل به سلامت بیشتر اعضاي خانواده کمک می کند، اشاره کرد. علاوه بر 
اینها عرضه کننده فرش بایستي اطلاعات کافي و دقیقي از انواع معایب فرش مانند؛ عیوب رنگرزي، بافت، نقشه 
و... داشته باشد و هنگام فروش چنانچه فرشي هر کدام از این عیوب را داشت، صادقانه براي خریدار بازگو کند.

 ـ5 ـ فروشنده در حال معرفی و ارائه اطلاعات تخصصی فرش  شکل 20
به خریدار

به نظر شما چه موارد دیگري را می توان به مزیت هاي رقابتي فرش ایران اضافه کرد؟ در کلاس با یكدیگر 
بحث و گفت وگو کرده و جمع بندي آن را بر روي تابلوي کلاس بنویسید.

بحث  و 
گفت   و گو

در گروه هاي دونفره با جستجو در اینترنت و منابع کتابخانه اي در مورد دلایل بكارگیري رنگ هاي قرمز 
)لاکي(، سبز، آبي و... در فرش هاي دستباف منطقه خود، اطلاعات لازم را استخراج، جمع بندي و در 

قالب یک گزارش مكتوب در کارگاه ارائه دهید.

پژوهش و  
بررسی
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 شناسایي نیاز خریدار
فروشنده براي برقراري ارتباط مناسب با خریدار بایستي از نوع نیاز او نسبت به فرش دستباف اطلاع لازم را 
داشته باشد. از این رو در لابلاي گفت وگو و به شكلي محترمانه باید این نیاز را شناسایي کند. از آنجایي که 
خریداران فرش دستباف از اقشار و فرهنگ هاي مختلف جامعه هستند بدیهي است که نوع نیازهاي هر یک 
نیز نسبت به این محصول هنري متفاوت باشد. در جدول زیر انواع نیاز خریداران به فرش دستباف مشاهده 

می شود:

 ـ5 ـ نیازهای کلی خریداران فرش شکل 21

نیازهای کلی خریداران فرش

به عنوان کالایی سرمایه ای

برای تشخص و جایگاه اجتماعی

به عنوان کفش پوش

به دلیل ویژگی های هنری و زیبایی شناسی فرش

برای رعایت آداب و رسوم اجتماعی )مانند جهیزیه و ...(

برای دکور و تزیین )تابلوفرش و ...(

به دلیل سبک زندگی )سنت محور، طبیعت محور و ...(

بسیاري از مردم شاید تنها کاربرد فرش را در پوشاندن بخشي از زمین خانه بپندارند اما این محصول ارزشمند که 
در شكل ها، ابعاد و انواع مختلفي مانند گلیم، قالي، جاجیم، زیلو و... تولید می شود، که قابلیت ها و کاربري هاي 
گوناگوني دارند. از جمله کاربردهاي فرش دستباف علاوه بر کف پوش، می توان به تابلو فرش، پشتي، مبل فرش، 

 زیر تلفني، پرده اي، رومبلي و رومیزي نیز اشاره کرد.
یک فروشنده ماهر بایستي از خریدار بپرسد که فرش موردنظر را در منزل قرار است در کنار چه کفپوش هاي 
دیگري استفاده کند. براي مثال آیا قرار است فرش در کنار موکت، پارکت، سنگفرش، سرامیک گسترده شود 

و یا به تنهایي در خانه پهن شود؟
و  را تشخیص دهد  نیاز خریدار  بتواند  با سؤالات کوتاه  به درستي  باید  بر آن یک عرضه کننده فرش  علاوه 
متناسب با آن فرش یا فرش هایي را پیشنهاد کند. از جمله آنكه خریدار، فرش را براي کدام فضا در خانه نیاز 

دارد. هر کدام از فضاهایي که در نمودار صفحه بعد آمده است، فرش هاي خاصي را می طلبد.
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از ویژگي هاي یک عرضه کننده فرش توانمند و مشتري مدار ابتدا تشخیص درست نیاز خریدار و سپس ارائه 
پیشنهادهاي متعدد و متناسب است. چنانچه فرش متناسب با نیاز خریدار را نداشت صادقانه اعلام کند و 
راهنمایي درستي براي کمک به یافتن فرش موردنظر به او ارائه کند، این رفتار نشان دهنده اخلاق حرفه اي 
بوده و اطمینان خریدار را به شدت جلب مي کند و باعث می شود با آنكه خریدار از این فروشنده خریدي نكرده 

براي بار دیگر به خرید فرش تشویق شده و افراد دیگر را به سمت این فروشگاه هدایت کند.

  آشنایي و به کارگیري زبان بدن
زبان بدن به مجموعۀ رفتارهای غیرکلامی و فیزیكی اطلاق می شود که در آن فرد بدون صحبت کردن قادر 
به انتقال پیام و برقراری ارتباط با دیگران است. یادگیری تكنیک های زبان بدن باعث می شود که افراد در 
بهینه  با استفاده  توانمندتر شده و  را تشكیل می دهند  ارتباطات  از  ارتباطات غیرکلامی که بخش عمده ای 
از این تكنیک ها می توان در ارتباطات و مذاکرات بهتر ظاهر شد. زبان بدن بخشی از ارتباط غیرکلامی به 
شمار می رود. زبان لفظی)ارتباط کلامی( 7 %، صوت ) آهنگ،  ریتم و لحن ( 38% و زبان بدن 55 % از ارتباط 
انسان ها را تشكیل می دهند. حرکات و اشارات مانند حروفی هستند که در کنار یكدیگر قرار گرفته و کلمات 
را می سازند. پیوستگی این حرکات و اشارات در موقعیت های متفاوت جملاتی می سازند که پیام های مختلفی 
را به مخاطب منتقل می کند. با توجه به ارتباط نزدیک روان آدمی با حرکات و اشارات صادره از وی و نیمه 

 ـ5 ـ فضاهای موردنظر خریدار برای استفاده از فرش شکل 22

یكي از پرسش هاي کلیدي و تعیین کننده میزان بودجه مالي در نظر گرفته شده توسط خریدار براي 
خرید فرش است. اطلاع از این میزان به فروشنده کمک می کند تا بتواند فرش یا فرش هایي متناسب با 

بودجه خریدار به وي پیشنهاد دهد.

نکته

اتاق نشیمن

فضای اداری

فضای 
بیرونی خانه 

)حیاط(

راهروها 
و پله ها

سرویس 
بهداشتی 

و حمام آشپزخانه

اتاق 
ناهارخوری

اتاق کودک

اتاق خواب

فضاهای 
موردنظر 
خریدار
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آگاهانه بودن آن، زبان بدن، زبان صادقانه تری است. این زبان افراد را در برقراري ارتباط بهتر با مخاطب و 
انتقال سریع تر پیام ها یاري می دهد.

به عنوان نمونه به تصاویر زیر با دقت نگاه کنید. خریداري در یک فروشگاه فرش در حال خرید است اما یكي 
از فروشندگان در حال صحبت کردن با تلفن همراه است. این حرکت نشان بي توجهي به حضور و در خواست 
خریدار است. گویا کاري عادي و پیش پا افتاده انجام می دهد که بي احترامي به شخصیت خریدار )که مهمان 

وي نیز محسوب می شود( به شمار می رود.

 ـ5 ـ صحبت کردن فروشنده با تلفن که نشان دهنده بی توجهی به خریدار است. شکل 23

                                            الف                                                                                                ب

                                            الف                                                                                                ب

اگر هنگام حضور خریدار در فروشگاه فرش تلفن زنگ بزند و اتفاقاً فروشنده منتظر خبر مهمي باشد، چه 
باید بكند تا رفتار او بي احترامي و بي توجهي به خریدار نباشد؟

بحث  و 
گفت   و گو
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 روان شناسي فروش
یک فروشنده خوب تلاش می کند در اولین برخورد با مشتری همزمان با گفت وگویي کوتاه، اطلاعات اولیه ای 
از قبیل شغل، تحصیلات، طبقه اجتماعی، وابستگی های فرهنگی و رسوم قومیتی و... را از وي به دست آورد. 
این نكته باید مورد توجه قرار گیرد که همه افراد می توانند خریدار باشند. معمولاً در هر یک از عناوین یاد شده 
تقسیم بندي هایي وجود دارد. تقسیم بندی از دیدگاه شغلی شامل مشاغلي همچون؛ استاد دانشگاه، تاجر، مدیر 
عامل یک شرکت، بازاري، خانه دار، کارمند، تكنسین، پزشک، طراح، دانشمند، روحاني، معلم، کشاورز، کارگر فني، 
پرستار، فروشنده، بازاریاب، ورزشكار، کارگرساده، سیاستمدار، دانشجو و... می شود. تقسیم بندي خریداران از نظر 
سني شامل؛ کهنسال، میانسال، جوان، نوجوان، کودك و یا نوزاد می شود. همچنین از دیدگاه جنسیتي؛ زن، مرد، 
مجرد، متاهل،  در آستانه ازدواج در نوع انتخاب و سلیقه بسیار تأثیرگذار است. چنانچه هنگام خرید خریدار با 
خانواده، تنها، با همسر بدون فرزندان یا با فرزندان و بدون همسر و... در فروشگاه حاضر شوند نیز برخورد فروشنده 
بایستي متناسب با آن باشد. گاهي خریداران با ملیت ایراني و یا خارجي،  آشنا و یا نا آشنا به زبان فارسي هستند. 
گاه مشتري با ادیان و یا مذاهب گوناگون و یا با انواع فرهنگ ها و رسوم اقوام مختلف )عرب، فارس، کرد، لر، ترك، 
بلوچ و...( در فروشگاه حاضر می شود. واضح است که خریداران یک فروشگاه از افراد مختلف جامعه می باشند، 
آنچه که اهمیت دارد آنست که عرضه کننده و فروشنده فرش، پس از شناخت مخاطب خود، برخوردی در شأن 

مشتری داشته باشد و به شدت از گفتار و حرکات بدن خود مراقبت کند.

بدن  زبان  از  تحلیلي  گزارشي  بازدید  هنگام  دهید.  انجام  گروهي  بازدید  فرش  فروشگاه  چند  یا  یک  از 
فروشندگان نسبت به خریداران تهیه و نكات مثبت و منفي آنها را ثبت کنید. سپس با ارائه پیشنهادهاي 

اصلاحي آن را تكمیل و به هنرآموز خود تحویل دهید. 

کار میداني

زبان بدن هریک از فروشندگان در تصاویر بالا بازگو کننده چیست؟ در گروه هاي دو نفره بحث و گفت وگو 
کرده سپس تحلیل و نتیجه را به صورت مكتوب به هنرآموز خود تحویل دهید.

بحث  و 
گفت   و گو

 ـ5 ـ زبان بدن فروشندگان مختلف شکل 24

                                            پ                                                                                                ت
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انتخاب  بهتر مخاطب )خریدار( و تصمیم گیري درست در  براي شناخت بیشتر و  این تقسیم بندي ها  دلیل 
چگونگي برخورد با وي است. براي مثال براي خریدار جوان، فروشنده باید با سرعت بیشتري عمل کند زیرا 
تاب آوري جوان کمتر است و برعكس براي یک کهنسال با صبر، حوصله و آرامش بیشتري نمونه فرش ها را 

عرضه کند. 

 ـ5 ـ فروشنده در حال ارتباط با خریدار شکل 25

ثابت شده است اولین برخورد فروشنده با مشتری اهمیت بسیار بالایی در جذب یا دفع مشتری دارد. به 
همین دلیل رفتار و نحوه برخورد فروشنده بایستی در اولویت باشد. فرش دستباف به عنوان یک کالای 
هنری و بعضاً لوکس، نیاز به عرضه و مهارت متفاوتی با دیگر کالا ها دارد. در ادامه به برخي از عوامل مهم 

در داشتن رفتار و برخورد مناسب تر و بهتر با خریدار اشاره می شود:
ـ به هنگام ورود مشتری به فروشگاه فروشنده با خوشرویی، خوشامدگویی و احترام به استقبال او برود.

ـ بعد از استقبال فرصت لازم به مشتری داده شود تا خواسته و نیازش را ابراز کند و به دقت به سخنانش 
گوش داده و در صورت نیاز برای پرسش و پاسخ مناسب آماده باشد.

ـ در صورت لزوم و براساس نیاز مشتری پیشنهاد ارائه شود.
ـ پس از نمایش فرش به خریدار اندکی سكوت کرده و به مشتری فرصت داده تا بتواند درمورد فرش 
ارائه شده فكر کند یا با همراهانش مشورت کند. هرگاه احساس شد که به سلیقه مشتری نزدیک است، 

نظرشان گرفته شود.
برخورد شود.  با مشتری  و صبوری  تأمل  با  نرسیده  نهایی  به گزینه  زمانی که مشتری  تا  ـ دقت شود 
زمانی که فرشی مورد پسند قرار گرفت و اصطلاحاً فروش رفت سرعت عمل در صدور فاکتور و اقدامات 
پس از فروش ضروری است. زیرا در این مرحله عموماً مشتری به دنبال آنست که زودتر محل را ترك کند.

نکته

فروشنده می تواند دو وجه داشته باشد، درصورتی که رفتار و اطلاعات درست داشته باشد باعث فروش 
بیشتر و رشد فروشگاه می شود و اگر رفتار غیر حرفه ای داشته باشد باعث تخریب و بد نامی فروشگاه و 

برند باشد.

نکته



134134

ـ داشتن پوشش مرتب، تمیز و آراسته براي فروشنده الزامي است. زیرا ظاهر او نقش مهمی در ایجاد 
زمینه ذهنی مثبت مشتری نسبت به وي و اجناس فروشگاه دارد.

ـ اخلاق یک فروشنده در چهره، نحوه صحبت کردن و برخوردش با مشتری متجلي می شود و هرگز نباید 
مشكلات شخصی خود را به مشتری منتقل کند.

نكند.  او خرید  از  براي مشتری است، هرچند  امین و صادق  ـ یک عرضه کننده ماهر فرش، مشاوري 
خریداران امروزی تحقیقات زیادی می کنند، اگر فروشنده کار آنها را آسان کند و به آنها اطلاعات کامل 

بدهد، مطمئن است که ارتباطی دائمی با خریداران برقرار کرده است.
ـ یک فروشنده خوب به روابط بلند مدت با مشتری می اندیشد.

ـ همواره در حال جمع آوری اطلاعات از بازار و رصد آخرین وضعیت بازار است.
ـ منضبط، سختكوش و پیگیر بوده و همیشه به مشتری راست می گوید.

ـ هیچگاه عجولانه با مشتری برخورد نكرده و همچنین به دنبال تحمیل نظر خود و موضع گیری نسبت 
به مشتری نیست.

 ـ5 ـ دو فروشنده در حال عرضه فرش به خریدار شکل 26

قرار  مقابل دیگر هنرجویان  و در  کارگاه  فروشنده در  قالب  از هنرجویان در  یكی  نفره  در گروه های دو 
گرفته و نفر دیگر گروه در قالب خریداری از شغلی خاص، در یكی از رده های سنی و یا دارای فرهنگ 
قومی خاص و... ظاهر شده و گفت وگویی مناسب برای جلب توجه خریدار و معرفی فرش فرضی متناسب 
و نزدیک به سلیقه خریدار ارائه کنند. سپس جای خریدار و مشتری و ویژگی خریدار تغییر کرده و همین 

فعالیت تكرار شود.

فعالیت 
عملي
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 فرش و چیدمان یا دکور منزل 
در طراحی یک محیط با استفاده از وسایل دکوراسیونی، فرش نه تنها یكی از مهم ترین عناصر آرایه ای به 
حساب می آید، بلكه نقش مهمی در تغییر محیط دارد. فرش در یک محیط، با توجه به سبک و نوع چیدمان 

و رنگ آمیزی موجود در آن فضا، مكمل دکوراسیون و وسایل دیگر به شمار می رود.
باارزش و کم نظیر و  قدمت هزاران ساله این کالای 
همچنین تنوع طرح، نقشه، رنگ و ابعاد آن، این امكان 
را فراهم می کند که بتوان به جرأت گفت که براي هر 
نیاز دکور  سلیقه ای پاسخگویي مناسبي براي تأمین 
منازل دارد. در صورتی که یک عرضه کننده فرش با 
جنبه های دکوری و چیدمان فرش در فضای منزل یا 
محل کار، آشنایی کاملی داشته باشد می تواند توصیه 
در  و  داده  خریدار  و  مخاطب  به  درستي  مشاوره  و 

ترغیب و جلب نظر ایشان نقش مهمی را ایفا کند.

در چیدمان  مناسب  رنگ آمیزی  از  بهره گیری   ـ5 ـ  شکل 27
با کمک فرش منزل 

براي استفاده بهینه از فرش در چیدمان فضاهاي مختلف در انواع منازل و زیباتر کردن محل زندگي رعایت 
نكات زیر توصیه می شود:

ـ بخش هایی از ساختمان که دارای فضاهای محدود می باشند، لازم است از فرش هایی با کمترین نقش و نگار 
و رنگ هایی ملایم استفاده گردد، تا ضمن کوچک تر به نظر نرسیدن آن، از شلوغی فضای بصری نیز کاسته 

شود. طرح های افشان با زمینه کِرِم برای فضاهای کوچک، می تواند گزینه مناسبی باشد.
به محصور کردن فضای بصری کمک  زیرا  بزرگ مناسب تراند  نسبتاً  برای فضاهای  ترنج  ـ طرح های لچک 

می نمایاند. کوچک تر  اندکی  را  بزرگ  فضای  طرح های خشتی  همچنین  می کند. 

 ـ5 ـ هماهنگی طرح و رنگ فرش با چیدمان کلی منزل شکل 28
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ـ یكی از اصول مهم در انتخاب فرش مناسب، توجه 
طرح  هماهنگی  و  می باشد،  پیرامونی  رنگ های  به 
بسزایی  اهمیت  از  محیطی  عوامل  دیگر  و  رنگ  و 
برخوردار است. هرچه کف زمین روشن تر باشد، فضا 
بزرگ تر و نورانی تر جلوه می کند، به همین دلیل برای 
رنگی  ترکیب  با  فرشی  محدود،  و  کوچک  اتاق های 
روشن پیشنهاد می شود، این مسئله براي مكان هایي 

که نور کافی ندارند نیز توصیه می شود.
ـ ابعاد و اندازه فرش ها  باید به گونه اي انتخاب گردد 
قرار  آنها  روی  اثاثیه سنگین  و  مبلمان  پایه های  که 
شدن  شكسته  باعث  زمان  مرور  به  کار  این  نگیرد، 

بافت فرش و آسیب به آن می شود.
 ـ5 ـ انتخاب مناسب اندازه فرش در چیدمان منزل شکل 29

نباشند،  اتاق  اندازه  دقیقاً  فرش ها  می شود  توصیه  ـ 
چنانچه کمی کوچک تر از فضای اتاق باشند به اتاق 

می بخشند. زیباتر  و  امروزي تر  چهره ای 
چه  براي  و  مكانی  چه  در  نیاز  مورد  فرش  اینكه  ـ 
کاربردی پهن می شوند در انتخاب اولیه تعیین کننده 
آمد  و  رفت  پر  فضاهای  برای  نمونه  به عنوان  است. 
مانند راهرو و نشیمن نباید فرش های روشن و با بافت 
ظریف انتخاب شود، زیرا این گونه فرش ها  در چنین 
مكان هایي به سرعت کثیف و آلوده شده و در معرض 

آسیب دیدگی بیشتری قرار می گیرند.

 ـ5 ـ انتخاب کناره با رنگ تیره برای راهروی جلوی در شکل 30



پودمان پنجم : بازاریی  فرش

137137

 خدمات نصب )پرو( فرش
و  بدهد سرویس  به مشتریانش  فرش می تواند  و عرضه کننده  فروشنده  مهم ترین خدماتی که یک  از  یكی 
خدمت پرو، نصب و نمایش فرش در منزل خریدار می باشد. چنانچه فروشنده به خریدار پیشنهاد دهد که 
چند فرش انتخابي مورد نظرش را ما می تواند در منزلش پهن و مشاوره رایگان به او بدهد، انگیزه خوبی جهت 
جلب نظر مشتری ارائه کرده است. اینگونه، خریدار با مشاهده فرش در چیدمان منزل خویش با اطمینان 
خرید خود را انجام می دهد. همچنین اصل مشتري مداري نیز رعایت شده است. البته لازمه این امر آشنایی 

با مبانی اولیه دکوراسیون داخلی و روانشناسی درست مشتری است.

تأکید،  آهنگ،  و  ریتم  تعادل،  تناسب،  قبیل  از  داخلی  دکوراسیون  اولیه  اصول  و  مفاهیم  مورد  در 
هماهنگی، یكی شدن، فراوانی و... تحقیق نموده و نتایج تحقیقتان را با هنرآموز و همكلاسی هایتان به 

بگذارید. اشتراك 

پژوهش و  
بررسی

 ـ5 ـ نصب فرش مناسب در فضای منزل پس از پرو  ـ5 ـ تناسب ترکیب بندی، رنگ و فرم فرش در شکل 31 شکل 32
فضای منزل

 خدمات پس از فروش
ارائه می شود،  کلیه خدمات و تسهیلات ویژه و جانبی که در کنار خرید فرش توسط فروشنده به خریدار 
خدمات پس از فروش را دربر می گیرد. از جمله این خدمات می توان به بسته بندي، تحویل رایگان، نصب و 

از فرش می شود. راهنمایي هاي نگهداري و محافظت 
بسته بندی: فرش کالایی هنری و با ارزش مادی و معنوی بالایی است. فروشنده خوب کسی است که فكر و 
برنامه ای برای بسته بندی فرش ها  داشته باشد. براي بسته بندی فرش بایستی علاوه بر رعایت اصل حفاظت از 
فرش دستباف در هنگام حمل و نقل، مبانی و اصول زیبایی نیز مورد توجه قرار گیرد. پیش تر انواع بسته بندي 

فرش را در پودمان عدل بندي آموخته اید در اینجا تمرکز بر زیبایي بسته بندي بیشتر است.
رایگان  تحویل  بیشتر خریداران جذاب می باشد خدمت  برای  که  از خدماتی  یكی  رایگان و نصب:  تحویل 
می باشد. فروشنده ماهر می داند که با ارائه این خدمت از انصراف برخي از خریداران که نگران حمل و مشكلات 
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آن هستند، جلوگیری می شود. همچنین نصب فرش در مكان و جهت مناسب در منزل، کار را بر خریدار 
آسان تر می کند.

مدیریت کسب رضایت مشتري: امروزه براي تداوم و رونق بهتر و بیشتر کسب و کار، فروشندگان در تلاش 
مختلفي  روش هاي  از  کار  این  براي  هستند.  آنها  بهبود  و  اندازه گیري  مشتري،  رضایت  عوامل  برشناسایي 
یا  از طریق پیامک و  با تهیه فرمهاي نظرسنجي و گاه  از طریق تماس تلفني، عده اي  بهره می برند. برخي 
سایت فروشگاه، اقدام به گردآوري و سنجش میزان رضایت خریداران می کنند. در ادامه نمونه اي از یک فرم 

از خریدار مشاهده می شود: نظرسنجي 

فرم نظرسنجي از خریدار

پیشنهاداتنامناسبمناسبشاخص ها

رفتار کارکنان فروش

میزان اطلاعات فروشندگان

قیمت فرش

کیفیت و دوام

تنوع

خدمات پس ار فروش

اطلاع رسانی

مكان و فضای فروشگاهی

..........................

خدمات نگهداری و محافظت: براي این کار با تهیه دفترچه راهنما به مشتری آموزش داده می شود که 
عوامل آسیب زا به فرش چیست و روش صحیح نگهداری از فرش چگونه است. بسته به نوع فرش و 
سیاست هر فروشگاه نوع دفترچه راهنما متفاوت می باشد. محورهاي اصلي مطرح شده در یک نمونه 

دفترچه راهنمای فرش دستباف به شرح صفحه بعد است. 
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عناوین اصلی دفترچه راهنما:
ـ تاریخچه مختصر فرش بافی در ایران

ـ مشخصات بخش های اصلی فرش )نقش، طرح و مواد اولیه به کار رفته(
ـ روش بافت فرش 
ـ شناسنامه فرش 

ـ روش استفاده و نگهداری از فرش
ـ شستشوي فرش دستباف

زیبایی شناسی فرش دستباف
دار  پای  ببافید؟ نشستن  و  بگیرید  به دست  نخ  بنشینید،  دارقالی  پای  به حال شده  تا  آیا 
قالی و بافتن آن برای خودش حكایتی دارد وقتی پای دار قالی می نشینید و شروع به بافتن 
می کنید باید عشق به قالی و صبوری در بافت آن را در خود بیابید، کار هر کسی نیست. 
کلی زحمت و مشقت دارد. باید گرد وخاك قالی را تحمل کرد. باید به گل های قالی عشق 

ورزید، باید هنرمند باشید. باید عاشق خلق زیبایی باشید.

زیبایی شناسی فرش دستباف
در تفكر اسلامی، اصل و اساس زیبایی و زیباشناسی به خداوند باز می گردد. روح و اندیشه هنرمند 
ایرانی، اسلامی و مذهبی است و چنین باوری در اثر هنری او تجلی می یابد. درك زیبایی فرش دستبافت 
ایرانی برای همگان مقدور است چون فرش ایرانی، هنری کاربردی بوده و استفاده روزمره آن این هنر 

ساخته  عجین  مردم  زندگی  با  را 
است. فرش ایران هنری مردمی است 
و  وارد  آنان  زندگی  در  سادگی  به  و 
است.  شده  مجزا  شدن  طبقاتی  از 
بنابراین روح و اندیشه زیبایی دوست 
زیبایی  چرایی  دریافت  توان  ایرانی، 
قابلیت  این  با  و  دارد  را  ایران  فرش 
بر ارزش های ماندگار این هنر خواهد 
دستبافت  فرش  در  زیبایی  افزود. 
آن  مراد  دارد  باطن  و  ظاهر  ایرانی 
است که عوامل باطنی را منسوب به 
حالات روحی، معنوی و دریافت های 
در  را  آنها  و  نموده  هنرمند  درونی 
عوامل  این  بدانیم.  نهفته  هنر  بطن 
روان شناختی،  خصوصیات  بیشتر 
جامع شناختی و رویكردهای مذهبی 
دربرمی گیرد.  را  هنرمند  دینی  و 
فرش  ظاهری  زیبایی های  مهم ترین 
عبارت است از طرح و تصویری زیبا 

می شود. مخاطب  ذهن  در 

لچک ترنج
نقش رنگ و ابعاد طرح و نقش از اصلی ترین عوامل در زیبایی های فرش ایران است و ویژگی های دارد 
که رعایت و کاربرد آنها در طراحی، باعث ظهور تصویری زیبا در ذهن مخاطب می شود. نقش، رنگ و 
ابعاد طرح و نقش از اصلی ترین عوامل در زیبایی های فرش ایران است و ویژگی هایی دارد که رعایت 

و کابرد آنها در طراحی، باعث ظهور تصویری زیبا در ذهن مخاطب می شود.
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 ـ5 ـ نمونه چند صفحه از یک دفترچه راهنمای فرش شکل 33

 تبلیغات و ترفیعات 
به  دسترسي  امكان  بالاترین  که  است  آن  مطلوب  تبلیغات  که  معتقدند  تبلیغات  زمینه  در  صاحب نظران 
مشتریان بالقوه را با هزینه اي پایین تر براي گرفتن بازخورد فراهم سازد. ترفیع نیز یكی دیگر از نظرات امروزی 
در زمینه بازاریابی و تبلیغات نوین به شمار می رود که در آن تلفیقی از عناصر تبلیغ، پیشبرد فروش، فروش 
حضوری، روابط عمومی و بازاریابی مستقیم مشاهده می شود. اما تبلیغات مطلوب به طور کلی شامل دو حوزه 

است اولی بازاریابی و دومی ارتباط است. 
در بازاریابی، ارزش کالا به خریدار رسانده می شود و در ارتباط، تلاش بر این است که فرایندی طراحی شود 

که در آن یک عقیده و نظر واحد بین فرستنده و گیرنده شكل بگیرد. 

فعالیت
یک فرش دستباف انتخاب کرده و با سلیقه و ایده پردازی خودتان یک دفترچه راهنما برای آن درست  عملی 

کنید.

شست وشو / تمیز کردن فرش های  دستباف
سفت  سطح  روی  شست وشو  1ـ 
)مانند موزاییک یا سنگ( انجام شود.
برای  آب فشان  دوش های  از  2ـ 
شود. استفاده  فرش  کردن  خیس 
باشد  خنثی  باید  شوینده  مواد  3ـ 
قلیایی  یا  اسیدی  )محیط های 
می رساند(،  آسیب  فرش  به  شدید 
نیز  شوینده  پودرهای  از  استفاده 
الیاف را خشک و شكننده می کند 

می شود. آن  پوسیدگی  باعث  و 
4ـ به دلیل ثابت نبودن رنگ برخی 
با  را در حوضچه هایی  آنها  فرش ها 

مواد مخصوص قرار می دهند تا رنگ الیاف نسبتاً ثابت شود.
5 ـ پس از استفاده از مواد سنتی برای شست وشوی فرش باید آن را به دقت آبكشی کرد تا ناخالصی 

موجود در مواد با نفوذ به پرز فرش باعث آسیب آن نشود.
6 ـ برای آب گیری در صورت نبودن دستگاه به وسیله برس یا پارو آب گیری کنید )برای قالی های 

قدیمی نباید فشار زیادی وارد کرد(.
7ـ برای خشک کردن فرش در هوای آزاد آن را کاملًا پهن کنید چون لوله کردن یا تا کردن باعث 

کیسی و به مرور پوسیدن آن قسمت می شود.
8ـ برای خشک کردن فرش با رنگ غیرثابت آن را آویزان نكنید زیرا:

الف( مقدار آب باقی مانده به سمت پایین حرکت کرده و رنگ های ناپایدار را نیز حرکت می دهد.

به دلیل فشار زیاد به چله فرش ممكن است باعث پارگی آن شود.
9ـ پساب فرش پس از آبكشی باید کاملًا صاف و تمیز باشد.

10ـ در صورت قلیایی بودن فرش )استفاده زیاد از مواد قلیایی هنگام رنگرزی( می توان با اندکی آب 
و اسید 1 تا 2  % آن را خنثی کرد.

آفتاب  نور مستقیم  را در معرض  آن  از شست وشو  پریدگی فرش پس  از رنگ  برای جلوگیری  11ـ 
ندهید. قرار 

12ـ از شوینده های موجود در منزل برای شستن فرش استفاده نكنید در صورت دسترسی نداشتن به 
کارگاه قالیشویی استفاده از شامپوی کودکان مناسب تر است.

13ـ برای رنگ برداری می توان از هیدروسولفید با غلظت پایین استفاده کرد موادی مانند سود سوزآور، 
دوسود یا سایر مواد قلیایی تأثیر نامطلوبی بر الیاف فرش گذاشته و از استحكام آن می کاهد.
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ترویج ایده، کالا یا خدمات؛ تبلیغات فقط برای محصولات لمس شدنی نیست، بلكه برای خدمات و حتی 
ایده و عقاید نیز می توان تبلیغ نمود.

آنها پولی  انجام گردد و برای  از اطلاع رسانی هایی که  این قید، آن دسته  با اضافه کردن  پرداخت وجه؛ 
می شوند. خارج  تبلیغات  از شمول  نشود  پرداخت 

فرد یا سازمان؛ وقتی که منبع ایده معلوم نیست، دریافت کنندۀ آگهی قادر نخواهد بود ارزش آن را ارزیابی 
کند.

توجه

 مؤثرترین ابزارهای تبلیغی انتخاب شده برای فرش در بازار داخلی 
اکنون با توجه به نتایج تحقیقات انجام شده و مزیت های رقابتی فرش، به سه ابزار تبلیغات شفاهی، نمایش 

حضوری و تبلیغات اینترنتی پرداخته می شود. 

شکل8 ـ5  ـ نمودار مؤثرترین ابزارهای تبلیغی فرش در بازار داخلی

مؤثرترین ابزارهای تبلیغی فرش در بازار داخلی

تبلیغات اینترنتی نمایش حضوری تبلیغات شفاهی

 تبلیغات شفاهی فرش )دهان به دهان( 
تبلیغات دهان به دهان یكی از مؤثرترین و کم هزینه ترین 
روش های جذب مشتریان جدید است و بهترین روش 
به  اضافی  و  فوق العاده  خدمات  ارائۀ  آن،  ایجاد  برای 

مشتری است.

دربارۀ مقایسۀ شاخص های دیگر، )غیر از شاخص های گفته شده(، در کلاس گفت و گو کنید و نتایج آن را 
به صورت مكتوب برای خود حفظ کنید.

بحث  و 
گفت   و گو

 ـ 5 ـ تبلیغات شفاهی شکل34
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 ـ 5 ـ بازاریابی دهان به دهان شکل35

 بازاریابی دهان به دهان 
درصد بالایی از مصرف کننده ها، پیشنهادهای دوستان 
یا خانواده شان را بیشتر از هر نوع دیگری از تبلیغات 
بازاریابی دهان  امروزه قدرت جادویی  باور می کنند. 
به دهان، بیش از پیش خود را به رخ کشیده است. از 
یک رستوران سادۀ محلی در شمال کشور تا برخی از 
سریال های خانگی و شبكه های فعّال اجتماعی مانند 
درخواست اینترنتی وسیله نقلیه، خرید و فروش کالا 
و... همه به نوعی تحت تأثیر جادوی قدرتمند بازاریابی 

دهان به دهان بوده اند.

بازاریابی دهان به دهان )یا WOMM مخفف Word Of Mouth Marketing( به طور کلی یعنی تأثیرگذاری 
فعال و برانگیختن طبیعی گفت و گوها حول یک برند، سازمان، محصول یا رویداد است.

به زبان ساده، بازاریاب دهان به دهان به دنبال ایجاد موضوعی قابل بحث و سپس مشتاق کردن مردم برای 
صحبت در مورد آن است. مردم به مرجع داشتن علاقه دارند و به صحبت های دوستانشان در مسائل مربوط به 
خرید یک محصول به راحتی اعتماد می کنند. در حقیقت در بازاریابی دهان به دهان، محصول شما باید به قدری 
قدرتمند باشد که مشتریان دلیلی برای تعریف و صحبت دربارۀ آن محصول را داشته  باشند. زمانی که مشتری از 

محصول یا خدماتی رضایت داشته باشد، سعی می کند آن را به دوستان و آشنایان خود نیز معرفی کند.
بزرگ ترین سرمایه در بازاریابی دهان به دهان، پایگاه مشتریان فعلی است. چنانچه کسب و کار خود را در 
زمینۀ فرش دست بافت آغاز کرده اید، می توانید از تكنیک های خلق تبلیغات دهان به دهان مربوط به تولیدات 
خود، در بین جمع خانواده یا دوستان بهره گیری کنید و با تمرکز بر مزیت های رقابتی فرش، به مرور شاهد 

نتایج آن باشید.

شکل36ـ5 ـ روش های تبلیغات دهان به دهان



پودمان پنجم : بازاریی  فرش

143143

 تکنیک های خلق دهان به دهان 
1 مشتری های درجۀ یک خود را شناسایی کنید و مورد 

توجه قرار دهید.
رقابتی  هستۀ  یک  با  را  فردی  به  منحصر  محصول   2
معرفی کنید. در مورد فرش بر روی کیفیت مواد اولیه 
و بافت و همچنین طرح متفاوت یا اصیل تمرکز کنید. 
مرجع  کانال  یک  به عنوان  اجتماعی،  شبكه های  از   3

استفاده کنید.
4 تجربۀ قابل اشتراك و جذابی در محصول یا خدماتتان 
داشته باشید. مشتری را به طور مدام از طریق عكس در 

جریان روند بافت قرار دهید.
5 هر چیزی که حس اعتماد میان شما و مشتریانتان را 
بیشتر می کند، تقویت کنید. در صورت کمبود مالی مشتری، 
به او تخفیف بدهید یا با او به صورت اقساطی قرارداد ببندید 

یا مقداری از سود خود را در ابتدا کم کنید.
6 محصولاتتان را در اختیار افراد تأثیرگذار قرار بدهید 

و شما نیز محصولات آنها را معرفی کنید.

 ـ 5 ـ خلق تبلیغات دهان به دهان با انتشار نمونۀ  شکل37
کارهای کلاسی در شبکه های اجتماعی با هدف معرفی 

توانایی های فردی

اکنون که با سطوح مختلف تبلیغات دهان به دهان آشنا شدید، آیا می توانید با توجه به شرایط فعلی خود 
در این خصوص برنامه ای تدوین کنید؟ شما فرایند تولید فرش را فرا گرفته اید و می توانید به راحتی فرش 
ببافید. همچنین می توانید مقدمات تولید آن را در حجم و ابعاد کم توسط بافندگان دیگر راه اندازی کنید. 
برای شروع سعی کنید در بین خانواده و دوستان خود، با استفاده از تكنیک های خلق دهان به دهان، با 

هدف معرفی و تبلیغ فرش، برای بافت فرش کوچک و کم هزینه ای سفارش بگیرید.
طریق شبكه های  از  و  کنید  تهیه  از چند طرح  کاتالوگی  می آموزید،  ادامه  در  که  مطالبی  به  توجه  با 
اجتماعی به معرفی توانایی خود بپردازید. برای جلب نظر دیگران می توانید با خبردادن از هزینه های کمتر 

فرشتان و دادن حق انتخاب به مشتری بازاریابی کنید.
اگر چنانچه فرشی در اختیار دارید، فرایند تبلیغ دهان به دهان را در مورد آن پیاده کنید. در نتیجه 
بعد از گذشت مدت کوتاهی افراد قابل توجهی خواهند دانست شما فرشی در اختیار دارید که با قیمت 
مناسبی حاضر به فروش آن هستید. از موانعی که در این راه به آن برخورد می کنید فهرست تهیه کنید و 
برای پیدا کردن راه کارهای آن به کمک هنرآموز خود و همكلاسی ها در کلاس بحث و گفت و گو کنید.

تجربه و 
عمل
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 نمایش حضوری فرش 
در کتاب "دانش فنی پایه" آمده است عرضۀ مناسب فرش در قالب نمایشگاه از پیش شرط های اصلی در معرفی 
و تبلیغ فرش محسوب می شود. شما می توانید فهرست نمایشگاه هایی را که طی سال در شهرهای کشور برگزار 

می شود، به راحتی از پایگاه های اطلاع رسانی مرتبط در 
اختیار داشته باشید. اگر تعداد فرش بالایی دارید و از 
منابع مالی مورد نیاز هم برخوردار هستید، می توانید 
صورت  به  یا  کنید  فكر  مستقل  غرفۀ  یک  برپایی  به 

مشارکتی با دیگران آن را برپا کنید.
در صورت نداشتن محصول بافته شده و آماده می توانید 
برپایی میزهای کارآفرینی  به  به کمک هنرآموز خود 
مراکز  در  یا  نمایشگاه ها  این  در  جهت سفارش گیری 
فرهنگی شهر اقدام کنید. برای این منظور لازم است 
در مورد غرفۀ نمایشگاهی فرش، بایدها و نباید های آن 

 ـ 5  ـ یک غرفه در نمایشگاه فرش تهرانمطالبی بیاموزید. شکل38

پنجاه  یا  متر مربع  پنج  نمایشگاهی  غرفۀ  مساحت 
مترمربع است؟ در ابتدا، با توجه به اینكه از شرکت 
مساحت  است  لازم  دارید،  هدفی  چه  نمایشگاه  در 
برای  کنید  تعیین  کنید.  انتخاب  را  خود  نیاز  مورد 
نمایش فرش ها یا فروش آنها به مكانی موقت احتیاج 

دارید.

 ـ 5  ـ تعیین مکان و مساحت غرفه شکل39

 ـ 5  ـ چیدمان غرفه شکل40

سپس در صورت لزوم باید دربارۀ رنگ دیوارها، فرم و 
شكل سقف تصمیم گیری کنید. برای سرعت بخشیدن 
تبلیغات در طراحی غرفه می توانید از فرم ها، رنگ ها و 
نقوش طرح های فرش و حتی از خود فرش ها استفاده 

کنید.
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 موارد مهم در طراحی غرفه 
 طراحی غرفه به نحوی باشد که مشتریان را به سمت خود بكشاند.

 فضا شلوغ و بی نظم نباشد. ولی در عین حال حداکثر تعداد و اندازه های فرش نمایش داده شود.
 فضای محیط طوری باشدکه مشتری آزادانه وبدون دخالت فروشنده مشاهده وتصمیم گیری کند.

 نورپردازی فضا جذاب وچشمگیر باشد.
 نورپردازی به نحوی باشدکه نمایشگاه درشب و روز دید زیبایی داشته باشد.

 سیستم کامل امنیتی، سیستم حفاظتی، دوربین مداربسته، تجهیزات صوتی و اعلام حریق برقرار باشد.
 نحوۀ نمایش فرش ونورپردازی به شكلی باشد که محاسن و مزایای فرش دست بافت به نحو مطلوبی قابل 

نمایش باشد.
 امكان تفكیک نمایشی فرش ها وجود داشته باشد.

 به مشتریان جهت تبلیغ و جلب نظر آنها نمونه )اشانتیون( و پوسترهای تبلیغاتی داده شود.

 بررسی نحوۀ به نمایش گذاشتن فرش با تأکید بر نور پردازی 

بالف

ت پ
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حچ

جث

 ـ 5  ـ انواع روش های به نمایش گذاشتن فرش با توجه به نورپردازی فضا شکل 41
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 تبلیغات اینترنتی 
از  یكی  که   ،)Online advertising( آنلاین  تبلیغات  یا   )Internet advertising( اینترنتی  تبلیغات  با 
روش های تبلیغات است، آگهی دهنده پیام تبلیغاتی خود را به کاربران منتقل می کند. گسترش دسترسی 
انواع لپ تاپ ها، تبلت ها و گوشی های موبایل  به میدان آمدن  اینترنت نسبت به گذشته،  افزایش سرعت  و 
هوشمند و گسترش جامعۀ نرم افزاری باعث شده است تا مردم توجه ویژه ای به دنیای دیجیتال پیدا کنند.
از دیگر سو اینترنت محدودیت زمانی و مكانی را از بین برده و به همین جهت بسیار اهمیت یافته است. 
همچنین به دلیل ارزان بودن نسبی آن، شرکت ها، فروشگاه ها و افراد ترجیح می دهند از آن بیش از پیش 

کنند. استفاده 

روشن کردن 
یکنواخت فرش

تنوع در تاریکی و 
روشنی فرش

نمایش مطلوب فرش 
ومحاسن آن

روش های  انواع  با  سازگاری 
نمایش  فرش

×××گزینه 1
×گزینه 2

×گزینه 3
×گزینه 4
××گزینه 5
×گزینه 6

×گزینه 7

××گزینه 8

 ـ 5 شکل17

در پایان سال تحصیلی، پس از بافتن کارهای آموزشی و با در نظر گرفتن تمام نكاتی که در مورد برپایی 
غرفۀ نمایشگاهی فرش فراگرفته اید، به کمک هنرآموز خود، به صورت گروهی کلاس را به یک غرفۀ 
نمایشگاهی تبدیل کنید و از مسئولین مدرسه و والدین خود با طراحی یک دعوت نامۀ شكیل برای بازدید 

دعوت به عمل آورید و عكس العمل آنها را در مورد نمایشگاه خود بررسی کنید. 

 ـ 5  ـ مراحل توسعۀ اینترنت شکل42

مرحله نوآوری
1974ـ1961

مرحله نهادنه سازی
1995ـ1975

مرحله تجاری سازی
1995 تاکنون

تجربه و 
عمل
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 ـ 5  ـ روش های تبلیغات اینترنتی شکل43

متنوعی  روش های  اینترنتی:  تبلیغات  روش های 
برای بازاریابی و تبلیغات اینترنتی وجود دارد که هر 

دارند. معایبی  و  مزایا  آنها  از  کدام 

تبلیغات  ایمیلی،  تبلیغات  اینترنتی:  تبلیغات  انواع 
بنَِری، تبلیغات متنی، تبلیغات کاتالوگی، تبلیغات از 
طریق بهینه سازی سایت برای موتورهای جست وجو، 
گوگل،  مانند  جست وجو  موتورهای  در  تبلیغات 
تبلیغات در سایت های آگهی و نیازمندی های آنلاین، 
همكاری در فروش، تبلیغات در شبكه های اجتماعی، 
کاربردی  نرم افزارهای  و  ابزارها  ویدئویی،  تبلیغات 
وبلاگ ها  در  گزارش  انتشار  تبلیغات،  برای  رایگان 

... و  موبایلی  تبلیغات  سفارشی(،  )مطالب 

برای شروع کار، به یک موتور جستجو مراجعه کنید. با کمک هنرآموز خود و جست وجو در سایت های 
آموزشی، برای خود یک ایمیل یا جیمل بسازید و از طریق آن، دعوت نامه ای را که برای نمایشگاه فرش 
به آدرس  و کاردانش  فنی و حرفه ای  تألیف کتاب های درسی  برای دفتر  آماده کرده اید،  کلاسی خود 

کنید.  ارسال   tvoccd@roshd.ir

تجربه و 
عمل

 پیش نیاز حضور در شبکۀ اجتماعی 
شبكه های  و  رسانه ها  اینستاگرام،  در  صفحه  ساخت 
ابتدا  در  اصلی  پیش نیاز  ندارد.  زیاد  هزینۀ  اجتماعی 
داشتن یک سرویس اینترنت عادی و یک دستگاه رایانه 
و تلفن همراه است. در اینجا فرض بر این است که شما 
هم اکنون صاحب کسب و کاری هستید و قصد دارید 
در صفحۀ اجتماعی تبلیغات، به کسب و کارتان برسید.

1ـ انتخاب نام کاربری و نام و عنوان صفحۀ اجتماعی: 
انتخاب نام کاربری و صفحۀ شما باید به نوع فعالیت تان 
ارتباط داشته باشد. هرقدر از نام های متداول و کوتاه تر 
آنكه  به دلیل  نام ها  برخی  است.  بهتر  کنید  استفاده 
جست وجوکنندگان بیشتری به دنبال دارند، خودشان 
به تنهایی ارزشمندند. انتخاب نام بسیار اهمیت دارد، 

چراکه برند شما خواهد بود.

 ـ 5 ـ ارتباطات در شبکه اجتماعی شکل 44
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قدر  هر  اجتماعی  شبكۀ  در  فعالیتتان  موضوع  کنید:  مشخص  را  اجتماعی تان  شبکه  فعالیت  موضوع  2ـ  
تخصصی تر باشد مسلماً افرادی که جذب صفحۀ شما می شوند نیز هدفمندتر خواهند بود. به طور مثال اگر قصد 
دارید صفحه  ای در مورد فرش ایجاد کنید، باید محتوای آن در همین حوزه منتشر شود. توجه داشته باشید  هر 
نوع تغییر محتوا و تغییر پست ها برای موضوعات متفرقه موجب ریزش مخاطب می شود و آن پست ها تأثیرگذاری 

نخواهند داشت.
3ـ تولید محتوای الکترونیک، تنها راه موفقیت صفحات اجتماعی: مخاطبان، تشنۀ محتوای تازه در فضای 
مجازی هستند. در کانال ها و صفحات پر مخاطب، طبق آمار ها وقتی محتوای اختصاصی منتشر می شود، نمایش 
آن بیست تا سی درصد بیشتر از سایر پست ها است و البته )سی تا پنجاه درصد( تأثیرگذاری بیشتری هم روی 

مخاطبان می گذارد.
4ـ تبلیغات اینترنتی شبکۀ اجتماعی به طور مداوم: تبلیغ در هر نوع از شبكۀ اجتماعی با تبلیغ نوع دیگر آن 
متفاوت است. تبلیغ یک صفحۀ اجتماعی در خارج از محیط همان شبكه اشتباهی است که برخی از صاحبان 
صفحات در شبكه های اجتماعی مرتكب می شوند. تداوم تبلیغات اینترنتی شبكۀ اجتماعی نیز بسیار اهمیت دارد. 
درست است که ساخت یک شبكۀ اجتماعی هزینه ای ندارد ولی اصول و قوانین معرفی صفحۀ شما و نوع واکنش 

مخاطبان نسبت به تبلیغات نیز متفاوت است. 

 بهتر است در کدام شبکه های اجتماعی فعالیت کسب و کار انجام شود؟ 
امروزه انواع شبكه های اجتماعی و رسانه های مجازی برای مقاصد مختلف 
ارتباطی، طراحی و در اختیار عموم کاربران قرار گرفته است. لازم است 
کاربران با آگاهی از کیفیت، انواع امكانات و قابلیت های هر شبكه اقدام 
به عضویت در آن نمایند. همچنین مطالعه و پذیرش اساسنامه آنها برای 
عضویت، ضروری است. برخی از شبكه ها به انتشار اولیه تصاویر و فیلم ها 
و  دارند  سریعی  و  قوی  جست وجوهای  موتور  دیگر  برخی  می پردازند. 
مهم  بسیار  نیز  مشتری  برای  می شوند.  شناخته  مشاغل  با  نیز  تعدادی 
است که تبلیغات کالایی را که مشاهده می کند در کدام شبكه اجتماعی 
است. نوع شبكه بر اطمینان خاطر و تصمیم گیری او تأثیر مستقیم دارد.

 ـ 5 ـ  پیام رسان ها شکل45

 تبلیغات در پیام رسان ها 
پیام رسان ها یک شبكۀ اجتماعی ساده و در عین حال عمومی هستند که به دلیل ابزار راحت بودن و سرعت 
عموم  در دسترس  و  ساده  اندازه ای  به  پیام رسان ها  در  کاربران  ارتباط  فراگیر شده اند. شیوۀ  داشتن  خوب 
قرارگرفته است که افراد با هر سطح دانشی می توانند در این پیام رسان ها به فعالیت های مورد علاقه خود 
بپردازند. در حالی که برای موفق بودن در این پیام رسان ها اصولی را باید رعایت کرد. به طور مثال اگر تنها به 
دنبال کپی کردن محتوا در کانال یا گروه خود از دیگران باشید مخاطب خیلی زود این نكته را کشف، و   شما را 
ترك می کند و شما مدام به افزایش اعضای خود به شیوه های تبادل با دیگران و تبلیغ در کانال ها و گروه های 

دیگر مجبور خواهید شد. 
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برای  به اهداف آن بستگی دارد. اگر هدف صرفاً  این موضوع که بهتر است کانال ایجاد کرد یا گروه، دقیقاً 
فروش محصولات باشد، کانال گزینۀ مناسب تری است. چرا که مدیریت یک گروه و مدیریت پیام های کاربران 
می تواند سختی ها و مشكلات فراوانی ایجاد کند. حتی تنش های میان کاربران می تواند باعث نابودی برندینگ 
باشد. بهتر است نشانی کانال یا گروه ترجیحاً کوتاه و واژه های متداول و مرتبط با فرش باشد. »نشانی« از این 

جهت اهمیت دارد که در بخش جست وجو برای کاربران قابل نمایش است. 
بعد از ساخت کانال یا گروه، مهم ترین نكته محتوای آن است. محتوا باید به گونه ای باشد که مخاطب را برای 

دیدن مطلب و تبلیغ ترغیب کند. 
شاید کاربران به راحتی عضو یک کانال یا گروه شوند، اما به همان راحتی هم کانال را ترك می کنند. بنابراین 

همان گونه که افزایش عضو مهم است، باید حفظ اعضا و راضی نگه داشتن آنها هم مهم باشد.
در کانال، ارتباط یک طرفه است. اما در هرحال باید پاسخگوی سؤالات بود. بنابراین لازم است یک »یوزر« برای 

پاسخگویی در توضیحات پروفایل وجود داشته باشد.

یا  کانال ها  چه  دست بافت  فرش  مورد  در  کنید  جست و جو  ابتدا  برگزینید.  را  پیام رسان  دو  یا  یک 
گروه های مرتبطی فعال هستند. پس از عضو شدن در آنها به دقت محتوای آنها را مورد بررسی قرار 

به هنرآموز خود تحویل دهید. و  تهیه کنید  آنها گزارش  نقاط قوت و ضعف  از  و  دهید 

پژوهش و  
بررسی

پس از رأی گیری در کلاس، یک نفر را به عنوان مدیر انتخاب کنید و با کمک هم و هنرآموز خود در یک 
پیام رسان، یک گروه یا کانال با نام درس بازاریابی و ارزیابی فرش بسازید و در آن با استفاده از متن و 

تصویر و آموخته های خود تولید محتوا کنید. 
آموزشی  کیفیت  بردن  بالا  برای  برد؟  فراتر  مدرسه  از حد  را  گروه  اعضای  می توان  شما چطور  به نظر 
قابلیت های  از  می توان  آیا  هنرجویان  و  هنرآموزان  مؤلفین،  برنامه ریزی،  اعضای شورای  بین  ارتباط  و 
پیام رسان ها بهره  گرفت؟ برای مثال می توانید به تشكیل یک کانال کشوری در یكی از پیام رسان ها برای 

ارسال فیلم های آموزشی کوتاه مربوط به فرش فكر کنید. 

فعالیت 
گروهی

کانال یا گروه؟: اغلب شما در گروه ها یا کانال های دلخواهتان در پیام رسان های متنوعی که وجود دارد عضو 
هستید. بسیاری از افراد این روزها از پیام رسان ها برای تبلیغات و معرفی محصولات و خدمات خود استفاده 
می کنند. جذب کاربر، حفظ کاربران، افزایش تعداد عضو، کم بودن نرخ تبدیل، برای فروش محصولات در این 

شبكه ها بسیار مهم اند. 
اولین سؤال در نحوۀ تبلیغات در پیام رسان ها و استفاده از آن، جهت فروش محصولات یک کسب و کار این 

است که کانال ساخته شود یا گروه؟
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ارزشیابی شایستگی معرفی و تبلیغ فرش 

شرح کار: تبلیغ و معرفی فرش یک یا چند تخته فرش به روش تبلیغ دهان به دهان، نمایش حضوری و تبلیغات 
اینترنتی

استاندارد عملکرد: معرفی و تبلیغ فرش از دیدگاه بازاریابی در بازار داخلی

شاخص ها: معرفی و تبلیغ فرش با کمترین هزینه و بالاترین بازخورد

شرایط انجام کار و ابزار و تجهیزات
شرایط:مكان: کارگاه

زمان: 8 ساعت
ابزار و تجهیزات: رایانه ـ اینترنت پرسرعت ـ دوربین عكاسی ـ تجهیزات لازم برای برپایی غرفۀ نمایشگاهی فرش

معیار شایستگی: 

نمره هنرجوحداقل نمره قبولی از3 مرحله کارردیف

1چیدمان فروشگاه فرش1

2بكارگیری مهارت های عرضه و فروش2

2تهیه دفترچه راهنمای فرش3

2تبلیغات شفاهی فرش )دهان به دهان(4

2نمایش حضوری فرش5

2تبلیغات اینترنتی فرش6

ایمنی، بهداشت، توجهات زیست  شایستگی های غیرفنی، 
محیطی و نگرش:

نگرش های مثبت ـ ارائۀ مذاکرۀ مؤثر و تعیین موضوعات اساسی
2

*میانگین نمرات

* حداقل میانگین نمرات هنرجو برای قبولی و کسب شایستگی، 2 می باشد.
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