
استفن کینگ در سال 1973 بعد از مدتی کناره گیری از نوشتن، داستانی به 
نام »کری« نوشت. روایتی از دختری نوجوان که قادر به کارهای خارق العاده مونولوگ

بود. »تنها انگیزه ام از نوشــتن این قصه این بود که شــنیده بودم مجله 
»داستان ماه آمریکا« در ازای هر قصه ای که از نویسندگان ناشناس چاپ می کند، 2 هزار 
دلار به آن ها می دهد و من به پول احتیاج داشتم. یک هفته روی خطوط اصلی داستان 

وقت گذاشــتم و در آخر ناامید از متن خیالــی ام آن را مچاله کردم. به گمانم 
هیچ چیز برای یک نویســنده بدتر از این نیســت که خودش به 

نوشته هایش بی اعتقاد شود. اگر همسرم کاغذهای مچاله شده 
را پیدا نمی کرد و به کری داستان علاقه نشان نمی داد، هرگز 

قصه ام را برای مجله نمی فرستادم. اما به اصرار او داستان را 
کامل کردم و یک ماه بعد تلگرافی از بیل تامسون، سردبیر 

مجله، دریافت کردم که داستانم را چاپ خواهد کرد.«

دختر نوجوانی که زندگی ام را عوض کرد

سیذارتاایلان ماسک سروش قدسی
 Tesla ایلان ماسک خالق خودروهای الکتریکی

و مدیر پــروژه SpaceX  از جوانی کارآفرین بوده دو
اســت. او از بنیان گــذاران ســایت پرداخــت 
الکترونیک PayPal بود که بعدا به قیمت یک و نیم میلیارد دلار 

به eBay  فروخته شد.
 او می گوید وقتــی از PayPal می رفتم با خودم فکر کردم خب 
حالا کدام یک از مشکلات با احتمال بیشتری آینده بشر را تحت 
تاثیر قرار می دهد؟ نقطه شــروع بعدی من آنجاست. اما هرگز 
نگفتم بهترین راه بعدی برای پول درآوردن چه می تواند باشد؟ 
البته آن هم از نظر من مشکی ندارد اما نیت من واقعا این بود که 

مهم ترین مشکل بعدی بشریت را پیدا و حل کنم.

ســیذارتا، جوانی از منطقه شــمال هندوستان، از 
یازده سالگی تصمیم گرفت بر اساس کار خود کسب سه

درآمد کند. او با تعدادی از دوســتانش شــروع به 
سازماندهی برخی رویدادها برای همسالانش کرد، از راه فروش بلیت 
و البته اهدای جایزه به شرکت کنندگان در این رویدادها در منطقه ای 
که به نظر می رسید کار زیادی برای انجام دادن ندارد. هفت سال 
بعد، زمانی که درسش تمام شد، بین کارآفرینان جوان هندوستان 
برای خودش نامی دست وپا کرده بود. سال 2010 کار اصلی خود را 
ایجاد و طراحی پایگاه های اینترنتی قرار داد، اما مانند بسیاری از 
کارآفرینان جوان دیگر کارش را تنهــا در یک زمینه ادامه نداد. او 

سخنران برنامه هایی در مورد کارآفرینی است .

 سروش قدسی، پسر 13ساله ایرانی، اهل واترلو کانادا، 
به تازگی با نوشتن یک پست وبلاگی تحسین برانگیز در یک

مورد تحلیل شــبکه های اجتماعی از دید خودش و 
هم نسلانش، در بین رسانه های آمریکای شمالی توجه بسیاری را به 
خود جلب کرده است. جالب است بدانید که سروش با همین سن کم، 
دســتی هم در برنامه نویســی دارد و در حال طراحی یک اپ بسیار 
آینده دار به نام Slik است که ایده آن را از معاملات بازار سهام گرفته 
است. والدین سروش هردو اســتاد دانشگاه هستند: یکی در زمینه 
یادگیری ماشینی و دیگری متخصص در تحلیل داده. روزنامه های 
کانادایی از آینده درخشــان این پسر کانادایی ایرانی تبار نوشته اند. 

نامش را همین امروز گوگل کنید.

درس هایی از تجارت الکترونیک امروز در دنیا
ساختن یک رابط کاربری مناسب می تواند برای بسیاری از کسب وکارهای نوپای ایرانی 
یک چالش محسوب شــود، چراکه آموزش صحیحی به مدیران در مدارس بازرگانی 
ایران در این خصوص داده نمی شود. یک طراح باید نیازهای کاربر را پیش بینی کند و 
حدس های دقیقی بزند تا بتواند در طراحی رابط کاربری به جای کاربر تصمیم بگیرد و 

سناریو را به پیش براند. این مسئولیت خطیر در کنار مسئولیت های دیگری که به طراح 
محول می شود نظیر کدنویسی یا تهیه محتوا، متاسفانه به نوعی فراموش می شود. سال 
2015 که اخیرا به پایان رسید سال پرتحولی از دیدگاه رابط کاربری بود. نگاهی بیندازیم 

به تعدادی از مهم ترین نکاتی که از نمونه های موفق این سال آموختیم.

آموختیم طراحی باید مجاب کننده باشد
در قلب تعاملِ کاربر با یک وب ســایت یا اپ موبایل، طراحی 
یک فرایند بده بستان بین انسان و ماشین است، یا به عبارتی 
طراحی روند گفتگوی کاربر و وب ســایت است. از آنجا که 
کسب وکارها مایل اند بازدیدکنندگان خود را مجاب به خرید 
از آن ها کنند، طبیعی اســت که در طراحی رابط کاربری از 
تکنیک های بازاریابی و فروش استفاده کنند. بسیاری از این 
تاکتیک ها آنقدر ظریف هستند که شاید متوجه حضورشان 

هم نشوید. بیایید نگاهی به سه تکنیک اصلی بیندازیم:
اصلی ترین تکنیکی که باید بیاموزید هنر جمله بندی است. 
اگر بخواهید اطلاعــات خود را در قاب یک جمله ارائه دهید 
چه قابی برای آن انتخاب می کنید؟ این تکنیک در انگلیسی 
فریمینگ نام دارد و عبارت است از چگونگی ارائه اطلاعات 
مورد نیاز به مشــتری. به طور مثال دو شرکت ایرانی هردو 
وب سایت دارند. شرکت اول به مشتریان وب سایت خود اعلام 
می کند که ناگزیر است برای پرداخت آنلاین با کارت اعتباری 
مبلغ جداگانه ای علاوه بر قیمت کالا دریافت کند و شرکت 
دوم همان هزینه را در قیمت نهایی محاسبه می کند و قیمت 
عادی کالا را با احتساب هزینه پرداخت آنلاین اعلام می کند، 
اما پیشنهاد می کند که اگر مشتریان پول خریدشان را نقدی 
به پیک تحویل کالا بپردازنــد می توانند از تخفیف ویژه ای 
برخوردار شوند. تفاوت احساس شما پس از خواندن این دو 
مطلب، نشان دهنده تاثیر قاب گرفتن اطلاعات و نحوه ارائه 
آن است.  یک تکنیک دیگر که بر پایه مطالعات علمی استوار 
است، این است که به عنوان فروشنده بدانید کاربران شما به 
طور ناخودآگاه تمایل بیشتری به دوری از رنج )زیان( دارند تا 
به کسب لذت )منفعت(. به عنوان مثال پیشنهاد »اگر امروز 
ثبت نام نکنید هزار تومان ضرر خواهید کرد« از پیشنهاد »اگر 
امروز ثبت نام کنید هــزار تومان صرفه جویی خواهید کرد« 
کلیک بیشتری خواهد گرفت. این تفاوت در تحلیل دو بیان 
متفاوت از اطلاعات یکســان جزو طبیعت ذهن بشر است و 
نمی توان با آن جنگید. بیهوده است چراکه نمی توان آن را از 
بین برد. مناسب است فروشندگان و مشتریان هر دو از وجود 

این تمایل بشری و نسبت به مزایا و معایب آن آگاه باشند.
تکنیک ســوم، قانون کمیابی است. قانون کمیابی اثر روانی 
کمیابــی بر میزان تقاضا را توضیــح داده و بیان می کند که 
کاهش تعداد هــر چیزی، افزایش تقاضا برای آن را به همراه 
دارد.  وب سایت های خرید گروهی مانند تخفیفان با درک این 
موضوع، تعداد باقیمانده از محصول یا تخفیف پیشنهادی خود 
را در طراحی وب سایت خود گنجانده اند تا بتوانند با برجسته 
کردن موضوع کمیاب بودن پیشــنهاد، از اثر روانی آن بهره 
بگیرند. برخی دیگر هم تنها با گنجاندن عبارت »فروش تعداد 
محدودی خودروی...« از این اثر روانی بهره مند می شــوند. 

قانون کمیابی جزو قانون های جاری طبیعی اســت و مانند 
قانون انسانی پیشین، نمی توان آن را با نادیده انگاشتن از بین 
برد )حتی کســانی که تمایل به دوری از رنج را سخیف می 
شمرند و طرد می کنند، از اینکه دیگران عقیده آن ها را تایید 
نمی کنند در رنج هستند و تمایل دارند دنیا این گونه نباشد(.

فهمیدیم رابط کاربری خوب رابط کاربری نامرئی 
است

خدمتکار خوب، خدمتکاری است که کارهای خانه را به موقع و 
به نحو احسن انجام دهد اما توی دست وپا نباشد. رابط کاربری، 
نقش خدمتکار در رابطه فروشنده با مشتری را دارد. طراحی 
خوب یک رابط کاربری توجه ها را به خودش جلب نمی کند. 
بلکه برعکس، در پس پرده کاری می کند تا کاربر احساس کند 
آنچه انجام می شود حاصل مستقیم تعامل او با محتوا است. 
بیایید به چند روش مفید برای توانمند ساختن کاربر اشاره 
کنیم: مراحل ساده تر و کمتر: هرچه تعداد مراحل مورد نیاز 
برای دستیابی به هدف کاربر کمتر باشد، رابط کاربری شما 
موفق تر است. حتی اگر یک کلیک هم کمتر شود باز کاربران از 
شما سپاسگزار خواهند بود. کارشناسان معتقدند عدد طلایی 
تعداد مراحل، سه است: یک. دو. سه. پرهیز از ریخت وپاش 
بصری: در طراحی بصری رنگ ها، فونت ها، دکمه ها و غیره 
از یک تم واحد و تا حد امکان از آیکون های آشــنا استفاده 
کنید. مثلا آیکون پاکت نامه اکثر اوقات نمایشــگر صندوق 
پیغام های شخصی کاربر است. نروید از آیکون کبوتر نامه بر 

استفاده کنید!

رابط کاربری اهل انتقام نیست
 در طراحــی رابط کاربری، اشــتباهات رایــج کاربری باید 
پیش بینی شوند و راه هایی برای پرهیز از به بن بست رسیدن 
کاربر در فرایند کاربری اندیشیده شود. این گونه پیش بینی ها 

شامل امکان undo و autosave هم می شود.
تهیه نقشه ای از حرکت کاربران در وب سایت: شاید بهترین 
راه برای شناختن و حذف مراحل غیرضروری در طول فرایند، 
تهیه یک نقشــه از چگونگی تردد کاربران در قسمت های 
مختلف وب سایت باشــد. حال می توانید به صورت بصری 
ببینید کدام قسمت ها توجه بیشتری به خود جلب کرده اند. 

فضای سفید جایگاه خودش را پیدا کرد
فضای سفید ایجاد اهمیت می کند. با اینکه صدها سال است 
که اهمیت فضای سفید در مقابل مرکب سیاه در هنر خطاطی 
ایرانی با عنوان نسبت بیاض و ســواد )سفیدی به سیاهی( 
جلوه داشته، در فضای آنلاین ارزش سفیدیِ اطرافِ متن تا 
حد حوصله سر بر نزول کرده بود و هرچه صفحات وب پرتر 
و لبریزتر بودند، اعتماد بیشتری به خود جلب می کردند. در 

طراحی امروز رابط کاربردی، فضای سفید از حاشیه درآمده 
و به بخشی از المان های کلیدی طراحی تبدیل گشته است.

یاد گرفتیم طراحی بازیگوشانه به جذابیت ارائه 
خدمات می افزاید

نمونه های موفق سال 2015 نشان دادند که طراحی خوب 
یک تعامل باید لذت بخش هم باشد. ایجاد یک رابطه صمیمی 
با کاربر حتی ممکن اســت برای شما وفاداری مشتری را به 
ارمغان بیاورند. تا آنجا که به طراحی مربوط است، تسخیر قلب 
کاربر به اندازه تاثیر بر مغز او پراهمیت است. این بازیگوشی 
می تواند در کلمات، تصاویر، صداها و ویدیوهایی که در سایت 

یا اپ استفاده می کنید جاری باشد.
به عنوان مثال، کاربران عاشق سورپرایز شدن هستند. حتی 
نسبت به کوچک ترین تعامل ها مانند تغییر رنگ دکمه در 
هنگام کلیک حساس هســتند. نحوه ظاهر شدن تصاویر، 
رفتن به صفحه جدید و... می توانند کاربران را به طور مثبتی 
سورپرایز کنند. اما مراقب باشید سطحی طراحی نکنید. هدف 
نهایی شما از گنجاندن بازیگوشی در طراحی کاربری، ایجاد 
جذابیتی اســت که به حصول اهداف وب سایت کمک کند. 
کاربران را علاقه مند کند دوباره به وب سایت سر بزنند. نرخ 
فروش آنلاین را بالا ببرد. سهم بازار شما را گسترش دهد. ولی 
هرگز کارکرد ارائه خدمات را فدای جذابیت نکنید. بازیگوشی 
در طراحی مثل تزیین خامه روی کیک است. خامه به جذابیت 
کیک می افزاید اما کیک باید خودش هم خوشمزه باشد. در 
طراحی هم نباید شــفافیت با مشتری در پای بازیگوشی در 

طراحی فدا گردد. آنجا که باید شفاف باشید تردید نکنید.

یاد گرفتیم محتوا به عنوان بخشی از طراحی به 
رسمیت شناخته می شود

از آنجا کــه هر عنصری در داخل صفحه نمایشــگر موبایل 
جزوی از رابط کاربری محسوب می شود، متن نیز از این امر 
مستثنا نیست. اگر به تمثیل رابط کاربری به مثابه یک گفتگو 
بین کاربر و وب ســایت برگردیم، متوجه می شویم که طراح 
باید کلماتش را به عنوان بخشــی از طراحی گفتگو به دقت 

انتخاب کند.
 اگر کلمات شما مقصود شما را به درستی نرسانند، بهترین 
فونت های دنیا هم نمی توانند مشتریان شما را وادار به خرید 
کنند. برای یک طراحی محتوای خوب، طراح باید مخاطب 
خود را و نیازهای او را بشناسد. انتخاب کلمات، لحن پاراگراف، 
و شــخصیت متن بر عهده طراح است. محتوای صفحه اول 
وب سایت از لحن صمیمانه تری برای خوشامدگویی استفاده 
می کند اما ممکن است در بخش فروش محصولات از لحن 

مجاب کننده تر و تکنیک های فروش سود برده شود.
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شنبه/ 26دی139۴/ سال اول
1 هفته نامه  اختصاصی استارت آپ ها

بچه های تیم هگزی پیکسل که در دوره دوم شتابدهی آواتک حضور داشتند، خبر از موفقیت قابل 
توجهی می دهند. هگزی پیکســل یک استودیوی بازی سازی اســت. اولین بازی انتشار یافته آن 
توپ های تنبل بوده که تا الان بیش از 150 هزار بار دانلود شده است و در حدود ۴0 هزار کاربر فعال 
دارد. پروژه فعلی آن یک بازی آنلاین اســت که دارای چالش های کژوالی است. هگزی پیکسل در 

تلاش است بازی هایی با ایده های متفاوت و جذاب برای مخاطب کژوال تولید کند.
ســعید کاملی: برنامه نویس و طراح بازی تیم/ حسین نوروزپور: مدل ساز و برنامه نویس تیم/ مهناز 

راستگو مقدم: ایده پرداز و طراح هنری   

پیش بینی می شــود تجارت الکترونیک طی سال های آینده رشد کند و به عنوان روشی اصلی برای 
فروش محصولات و خدمات مورد اســتفاده عموم قرار بگیرد. اما چالش های بسیاری وجود دارد که 

قبل از پیاده سازی سیستم فروش آنلاین برای سازمان خود باید به آن ها توجه کنید.
یکی از مهم ترین نگرانی های مشتریان، امنیت و محرمانه ماندن اطلاعات شخصی آن هاست. برخی از 
مشتریان نسبت به فناوری هایی که مشتری را ردیابی می کنند، بسیار محتاط و حساس اند. مشتریان 
می خواهند اطمینان داشته باشند که اطلاعات شخصی آن ها برای مقاصد بازاریابی به شرکت های 

دیگر فروخته نمی شود. چگونه می توان این اطمینان را به آن ها داد؟
از دیگر موانع اصلی برای کسانی که به صورت آنلاین خرید نمی کنند، ترس از این است که وب سایت 
مورد نظر آمادگی امنیتی خوبی نداشته باشد و شماره کارت اعتباری و یا دیگر اطلاعات شخصی آن ها 
در دسترس هکرها قرار بگیرد.  ویروس ها از دلایل دیگری هستند که باعث می شوند مصرف کنندگان 
از اینترنت برای خرید اســتفاده نکنند. با اینکه درگذشته ویروس ها عموما با باز کردن ایمیل آلوده 
منتقل می شــدند، امروزه صرفا با گشت وگذار در اینترنت امکان ویروسی شدن سیستم شما وجود 
دارد. زمان های ازکارافتادگی سیســتم ها نیز یکی از مشکلات دیگر در ارتباط با سایت های تجارت 
الکترونیک است. خواه این ازکارافتادگی دلیل نگهداری نامناسب سیستم، مشکلات سِروِر، هکرها 
و یا مدیریت ضعیف سیستم باشد، می تواند اثراتی منفی بر فروش سایت داشته باشد. مشکلات فنی 

سایت نارضایتی مشتریان را به همراه خواهد داشت.
با اینکه مشکلات و مسائل بسیاری در ارتباط با تجارت الکترونیک وجود دارد، اما فروش محصولات 
به صورت آنلاین منافع بســیاری را نیز برای شرکت ها و مشتریان به همراه دارد. یکی از منافع مهم 
برای شــرکت ها صرفه جویی در هزینه های مدیریت انبار، خدمات بهتر به مشتریان، دسترسی به 
مشتریان آنلاین، ردیابی سفارش ها، و یکپارچه سازی با سیستم حسابداری شرکت است. می توان 
سفارش های اینترنتی را به طور مستقیم به بخش انبار فرستاد. این امر به نمایندگان بخش خدمات 
مشتریان اجازه می دهد تا تمرکز خود را بر سفارش های با حجم بیشتر معطوف کنند، در حالی که 
ســفارش های کوچک تر را می توان به نحوی اثربخش تر به صورت آنلایــن اداره کرد. گزارش های 
مفصل خریدهای مشتریان به شرکت ها این اجازه را می دهد که برای مشتریانی که چندی است از 
سایت شرکت خرید نکرده اند، پیشنهاد های اختصاصی خرید طراحی کنند و یا برای مشتریانی که 
محصولات خاصی را به طور منظم خریداری می کنند، خرید و ســفارش این محصولات را یادآوری 
کنند. گزارش های آنلاین لحظه ای درباره سطح موجودی ها می تواند در پیش بینی اتمام موجودی ها 
و زمان سفارش دوباره مواد و کالاهای مورد نیاز نیز استفاده شود. فروش آنلاین برای تولیدکنندگان 
این فایده را دارد که می توانند محصولات خود را به طور مســتقیم به مشتریان بفروشند و واسطه ها 
را کنار بگذارند. در این صورت می توانند برخی از صرفه جویی های صورت گرفته را به صورت کاهش 
قیمت محصولاتشــان به مشتریان منتقل کنند. یکی دیگر از فواید این روش برای شرکت ها ارسال 
پست الکترونیکی به مشــتریان، به عنوان روشی اثربخش و کم هزینه است که پیام های اختصاصی 
درباره محصولات جدید، پیشــنهاد های اختصاصی خرید آنلاین و یا تایید سفارش و حمل کالا را 
ممکن می سازد. همچنین با ذخیره اطلاعات اختصاصی مشتریان مکرر و باسابقه می توان گروه های 
مشتریان را تحلیل کرد. منافع روش فروش آنلاین برای مشتریان شامل خرید 2۴ساعته، راحتی، 
قیمت های پایین تر، فرصت های ویژه آنلاین، امکان مقایسه اقلام و آگاهی به موقع از کمبود موجودی 

و یا تاخیرهای حمل ونقل است.
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