
۷ پیش بینی مهم برای کسب وکارها در ســـــــــال ۱۴۰۴ 

  راز 5 میلیون دلاری شرکت تویوتا 

آکـادمی
دکـــتــــر
علی مصریان

• فرمول جادویی برای افزایش فروش کسب و کارها 
• راهکارهایی برای افزایش درآمد و سودآوری

• 21 توصیه برای موفقیت
• شناخت بازار؛عوامل تاثیرگذار بر رفتار مشتریان

هــفــت سـیــن 
   کـســب و کــار
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کسب و کار

بازاریابی و فروش

رفتارشناسی

توسعه فردی

تبلیغات و رسانه

4 •  7 پیش بینی مهم برای کسب‌و کارها در سال 1404 
6 •  هفت سین کسب و کار 

8 •  توصیه های وارن بافت 
10 • کوتاه و بریده از دنیای مجازی

12 • شناخت بازار: عوامل تاثیرگذار بر رفتار مشتریان
14 • راز 5 میلیون دلاری

16 • 21 توصیه برای موفقیت 

38 • با این ترفندها دیگه نیازی نیست زیر میز بزنین!
40 • مرزها ، رنگ ها و رفتارها

42 • از هکتور متفکر هنرمند
تا ژان والژان کمالگرا

44 •  نحوه استفاده از مدل دیسک
برای دستیابی به موفقیت در دنیای واقعی

52 •  راهکارهایی برای تبلیغ کسب وکارهای کوچک 
58 • دنیای دیگری در حال شکل گیری است

59 • اول از همه خودت باش!
60 • داستان لوگوی دکترعلی مصریان  

61 • هفت عادت ثروتمندان             

18 • دهه افزایش فروش
20 •  ویژگی های کلیدی یک بازاریاب خوب 

22 • چالش های کسب و کارها در ایران 
24  • راهکارهایی برای افزایش درآمد و سودآوری

28 • فرمول جادویی برای رشد فروش
34 • پنج فرمان ثروت

36 • بهترین دارایی یک کسب وکار

46 • توسعه مهارتهای فردی
48 • مهارت های نرم: کلید موفقیت در دنیای امروز

48 • مهارت های دیجیتال
51  • نقشه راه )اینفوگرافیک(

شناسنامه فصلنامه تخصصی کسب و کار نویانیوم

زیر نظر آکادمی دکتر علی مصریان                              

مدیر مسئول و سردبیر: دکتر علی مصریان )کارآفرین و عضو هیات علمی دانشگاه(

دبیرتحریریه: بردیا شاملو

مدیر اجرایی: عبدالوهاب قضایی  

امور فنی: جمال فاخری                 

گرافیک و صفحه آرایی: میثم اکبری                                                 

اینـسـتاگرام:

Noyanrestaurant.ir :نشانی پایگاه الکترونیکAlimesrian.com •

@Alimesrian   •   @Noyan.Restaurant

http://noyanrestaurant.ir/qr
http://alimesrian.com
http://alimesrian.com
http://instagram.com/alimesrian
http://instagram.com/alimesrian
http://instagram.com/noyan.restaurant


بخوان! »نویانیوم« بخوان 
به درخت بادام گفتم: خواهر با من از خدا سخن بگو؛ 

ــق را  ــن توفی ــا ای ــه م ــان ب ــدای مهرب ــه خ ــندیم ک ــیار خرس ــکوفه داد. بس ــادام ش ــت ب و درخ
ــادام و  ــکوفه‌های ب ــا ش ــن ب ــتگی زمی ــا آراس ــان ب ــو و همزم ــال ن ــاز س ــه  در آغ ــود ک ــی فرم ارزان

یـم. شـما بیایـ یـان ـ بـه مـ یـوم« ـ شـماره »نویانـ یـن ـ شـار نخستـ بـا انتـ سـیم های دل انگیز،ـ نـ

ســال نــو، فصــل تــازه ای از زندگــی ماســت؛ فرصتــی بــرای تجدیــد نظــر در اهــداف و آرزوهــا، و 
گامــی بــه جلــو در مسیــر توســعه فــردی و حرفــه  کارآفرینــی مــان. »نویانیــوم« بــه عنــوان یــک 
ــی و  ــای علم ــا و راهکاره ــده ه ــف، ای ــای مختل ــه ه ــوا در زمین ــد محت ــا تولی ــانه،قصد دارد ب رس

هـا اراـیـه دـهـد. بـردی را ـبـرای کارآفریـنـان و مدـیـران کـسـب و کارـ کارـ
ایــن نشــریه، حاصــل تلاش و همــت جمعــی از متخصصــان و پژوهشــگران باســابقه در 
حــوزه کســب و کار اســت کــه بــا ذوق و اشتیــاق، در پــی ارتقــای دانــش و مهارت‌هــای فــردی و 

ــد. ــما هستن ــب و کارش ــت کس مدیری

ــما  ــه ش ــردی، ب ــه و کارب ــب نوآوران ــه مطال ــا ارای ــا ب ــرد ت ــم ک ــه، تلاش خواهی ــن مجل ــا در ای م
کارآفرینــان و صاحبــان کســب و کار کمــک کنیــم تــا در مسیــر موفقیــت، گام‌هــای اســتوارتری 
برداریــد و هــر صفحــه از ایــن نشــریه الکترونیکــی، تاثیراتــی هــر چنــد کوچــک بــر مخاطبــان 
مســتعد و علاقمنــدان بــه راه انــدازی کســب و کارهــای کوچــک ، متوســط و اســتارتاپی بگــذارد.

»نویانیوم« نه تنها یک پل ارتباطی مـیان نظریه و عمل، بلکه مــحلی اســت برای تبادل 
افکار و ایده هاست. هر کلام شما می تواند همــچون بذری در مــتن حاصل خیز این 

نــشــریه جــــوانه بــزند و در قالــب محــتوایی دلنــشــین و اثرگــذار به بـار بنشیند.
تــردیدی نــداریم کـــه تنــها با همــکاری و همفـــکـــری شــماست کـــه مــی توانیم

به این اهداف دست یابیم.  امــیدواریم که ایـــن فصلنامه، چــونان ستــاره شــمال،
راهنمایی جامع در دنیای پیچیده کسب و کار و الهام بخش در تصمیم گیری های بهتر و 

هوشمندانه تر مدیران و مخاطبان آن باشد. 

آکـادمی
دکـــتــــر
علی مصریان

مـــا به عـــنوان تیم تـــحریریه این فصلنـــامه، متعهد به ارایه مـــطالبی هستـــیم
کــه بتواند به شـما در تصـمیـم گیری های بهـتر و هوشمندانه تر کمـک کـند.

همچنین، از نظرات و پیشنهادهای شما استقبال می کنیم.
در پـایـان، از هــمــه عزیزانـــی کـــه ایـــن نشریه را مــطالـعه می کنــند،

دعـــوت می کنیم تا بـا ارائـــه مقالات ، نــــظـــرات و پــیـــشنــهادهـــای
خـــود، ما را در این مــسیــر خطیر همراهی کنند. 

با آرزوی موفقیت روزافزون برای همه شما
علی مصریان

52 •  راهکارهایی برای تبلیغ کسب وکارهای کوچک 
58 • دنیای دیگری در حال شکل گیری است

59 • اول از همه خودت باش!
60 • داستان لوگوی دکترعلی مصریان  

61 • هفت عادت ثروتمندان             
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ــدرس  ــن و م ــان / کارآفری ــی مصری ــر عل ــران ؛ دکت ــر ای عص
وضعیــت  بــه  نگاهــی  بــا  و  اســت  نزدیــک   ۱۴۰۴ ســال   - دانشــگاه 
ــد  ــان کســب وکار ایــن پرســش را دارن اقتصــادی کشــور، بســیاری از صاحب
کــه چگونــه خــود را بــرای ســال جدیــد آمــاده کننــد؟ آیــا بایــد روی کاهــش 
هزینه هــا تمرکــز کــرد یــا روی جــذب مشــتری جدیــد؟ تبلیغــات دیجیتــال 
ــازار دارد؟ ــهمی در ب ــان س ــنتی همچن ــای س ــا فض ــد ی ــد ش ــر خواه مؤثرت
بــرای  را  مهــم  پیش بینــی  هفــت  اقتصــادی،  تحــولات  بــه  توجــه  بــا 
کســب وکارها  آینــده  مســیر  می توانــد  کــه  می کنیــم  ارائــه   ۱۴۰۴ ســال 
را مشــخص کنــد؛ ایــن تحلیــل بــر اســاس داده هــای بــه روز از وضعیــت 
اقتصــادی کشــور و روندهــای رفتــاری مشــتریان تدویــن شــده اســت 
بگیرنــد. گاهانــه تری  آ تصمیمــات  بتواننــد  کســب وکار  صاحبــان  تــا 

۱. نوسانات نرخ ارز
و تأثیر آن بر هزینه ها وقیمت گذاری

 ۱۴۰۴ ســال  در  دلار  نرخ  اقتصــادی،  پیش بینی هــای  اســاس  بــر 
ــن  ــد؛ ای ــان برس ــزار توم ــا ۱۷۰ ه ــدوده ۱۵۰ ت ــه مح ــت ب ــن اس ممک
اولیــه،  مــواد  واردات  هزینه‌هــای  می توانــد  ارز  نرخ  افزایــش 
دهــد؛  افزایــش  به شــدت  را  واســطه ای  کالاهــای  و  تجهیــزات 
بنابرایــن، کســب وکارهایی کــه بــه واردات وابســته اند، چــاره ای جــز 
بازنــگری در اســتراتژی تأمیــن کالا و مدیریــت هزینه هــا ندارنــد.

چه باید کرد؟
• جایگزین هــای داخلــی پیــدا کنیــد. هرچــه کمتــر بــه واردات وابســته 

ارزی آســیب کمــتری می بینیــد. از نوســانات  باشــید، 
• مــدل قیمت گــذاری خــود را تطبیــق دهیــد. احتمــالاً مجبــور خواهیــد 
پرداخــت  روش هــای  اگــر  امــا  باشــید،  داشــته  قیمــت  افزایــش  شــد 
اقســاطی یــا طرح هــای تخفیــف هدفمنــد اجــرا کنیــد، مشــتریان همچنــان 

ــد. ــد مان ــما خواهن ــراه ش هم
کــه  کســب وکارهایی  کنیــد.  تمرکــز  هزینه هــا  بهینه ســازی  روی   •
فرآیندهــای داخلــی خــود را کارآمدتــر کننــد، در ایــن شــرایط دوام بیشــتری 

داشــت. خواهنــد 

۲. رشد کند اقتصادی و اهمیت بهره وری
رشــد اقتصــادی ایــران در ســال ۱۴۰۴ حــدود ۲.۸ درصــد پیش بینــی شــده 
ــه  ــترس ب ــدی دور از دس ــعه ۸ درص ــذاری توس ــه هدف گ ــت، درحالی ک اس
ــا یــک اقتصــاد کم جــان روبــه رو  نظــر می رســد. ایــن یعنــی کســب وکارها ب
خواهنــد بــود و بــرای رشــد، نبایــد تنهــا بــه شــرایط بــازار وابســته باشــند.

چه باید کرد؟
هزینه هــای  در  صرفه جویــی  دهیــد.  افزایــش  را  داخلــی  بهــره وری   •
ابزارهــای  از  اســتفاده  و  انســانی  نیروهــای  بهینه ســازی  غیــرضروری، 
تکنولوژیــک، می توانــد در کاهــش هزینه هــا و افزایــش ســود مؤثــر باشــد.

بــازار فعلــی تقاضــا کاهــش  اگــر در  بازارهــای جدیــد فکــر کنیــد.  بــه   •
ارائــه  امــکان  آیــا  شــد؟  دیــگری  بــازار  وارد  می تــوان  آیــا  یافتــه، 
خدمــات یــا محصــولات بــه گروه هــای جدیــد مشــتریان وجــود دارد؟

• بــا داده هــا تصمیــم بگیریــد. هــر هزینــه ای کــه انجــام می دهیــد، بایــد بــر 
اســاس تحلیل داده و نیاز بازار باشــد، نه صرفاً بر اســاس حدس و گمان.

۳. تغییر رفتار مصرف کنندگان به دلیل تورم بالا
ــد  ــر خواهن ــود را تغیی ــد خ ــار خری ــردم رفت ــالا، م ــورم ب ــه نرخ ت ــه ب ــا توج ب
بــود  خواهنــد  خدماتــی  و  کالاهــا  دنبــال  بــه  مصرف کننــدگان  داد. 
باشــند. داشــته  پرداختــی  قیمــت  بــه  نســبت  را  ارزش  بیشــترین  کــه 

چه باید کرد؟
• مدل هــای پرداخــت متنــوع ایجــاد کنیــد؛ خریــد اقســاطی، اشــتراک های 
ــد. ــد می کن ــه خری ــب ب ــتریان را ترغی ــی، مش ــته های تخفیف ــه و بس ماهان

کننــد  حــس  اگــر  مــردم  کنیــد.  تمرکــز  محصــول  ارزش  روی   •
کننــد. هزینــه  آن  بــرای  حاضرنــد  دارد،  بالایــی  ارزش  کالایــی 

ــتریان  ــی، مش ــرایط تورم ــد. در ش ــازی کار کنی ــگ و اعتمادس • روی برندین
ترجیــح می دهنــد از برندهایــی خریــد کننــد کــه بــه آن‌هــا اعتمــاد دارنــد.

۴. افزایش تقاضا
برای محصولات و خدمات داخلی

بــه  از قبــل  بیــش  بــه محدودیت هــای واردات، مــردم  بــا توجــه 
موضــوع  ایــن  آورد؛  خواهنــد  روی  داخلــی  برندهــای  از  خریــد 
تنهــا  امــا  اســت،  داخلــی  تولیدکننــدگان  بــرای  طلایــی  فرصتــی 
کننــد. ارائــه  مناســبی  قیمت‌گــذاری  و  کیفیــت  کــه  صورتــی  در 

چه باید کرد؟
• اگــر تولیدکننــده هســتید، روی کیفیــت و خدمــات پــس از فروش 
محصــول  یــک  بــرای  حاضرنــد  مشــتریان  کنیــد.  ســرمایه گذاری 
ایرانــی بــا کیفیــت خــوب هزینــه کننــد، امــا نــه بــرای محصولــی کــه 

ــود. ــراب ش ــی خ ــد از مدت بع
آن هایــی  موفــق،  داخلــی  برندهــای  کنیــد.  کار  برندینــگ  روی   •
هســتند کــه روی تصویــر ذهنــی مشــتریان ســرمایه گذاری می کننــد.

۷ پیش‌بینی مهم
برای کسب وکارها 
در ســـــــــال ۱۴۰۴ 

مقالـه مـــنتـــشر شـــده تـــوسط
دکتر علی مصریان در عصر ایران
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• اگــر فروشــنده هســتید، بــه مشــتریان کمــک کنیــد که بــه برندهای 
داخلــی اعتمــاد کننــد؛ نمایــش نظــرات مشــتریان، ارائــه گارانتــی و 
ارائــه تجربــه خریــد مطمئــن، باعــث افزایــش اطمینــان می شــود.

۵. تبلیغات آنلاین گران تر،
اما ضروری تر خواهد شد

هزینــه  شــد؛  خواهــد  ســخت‌تر  دیجیتــال  فضــای  در  رقابــت 
تبلیغــات اینســتاگرام و ســایر پلتفــرم هــا افزایــش پیــدا می کنــد، 
بــود. خواهــد  همیشــه  از  ضروری تــر  فضــا  ایــن  در  حضــور  امــا 

چه باید کرد؟
• کمپین هــای تبلیغاتــی تــان را هدفمنــد کنیــد؛ تبلیغــات پراکنــده و 

بــدون اســتراتژی فقــط هزینه بــر خواهــد بــود.
• از اینفلوئنســر مارکتینــگ اســتفاده کنیــد؛ امــا دقــت کنیــد کــه 
اینفلوئنســرهای واقعــی را انتخــاب کنیــد، نــه صــرفاً کســانی کــه 

فالــوور بــالا دارنــد.
• محتــوای جــذاب و غیرتبلیغاتــی تولیــد کنیــد؛ مــردم بــه تبلیغــات 
مســتقیم بی توجه تــر از گذشــته شــده اند، امــا بــه داســتان های 
واقعــی، تجربــه مشــتریان و محتــوای کاربــردی، علاقــه دارنــد.

۶. رشد سریع تر مشاغل مهارت محور 
نسبت به مشاغل سرمایه بر

کســب وکارهایی کــه نیــاز بــه ســرمایه اولیــه بــالا دارنــد )مثــل تولیــد 
کســب وکارهای  امــا  داشــت؛  خواهنــد  کنــدتری  رشــد  صنعتــی(، 
دیجیتــال،  بازاریابــی  برنامه نویســی،  مثــل  مهارت محــور 
داشــت. خواهنــد  بیشــتری  رشــد  مشــاوره،  و  آنلایــن  آمــوزش 

چه باید کرد؟
• اگــر ســرمایه اولیــه نداریــد، روی مهارت هــای خــود ســرمایه گذاری 
کنیــد. بــازار کار بــرای افــرادی کــه در زمینه هــای دیجیتــال، طراحــی، 
مشــاوره و تولیــد محتــوا تخصــص دارند، بســیار خــوب خواهد بود.

• اگــر کارفرمــا هســتید، به جــای اســتخدام ســنتی، روی همــکاری بــا 
فریلنســرها و نیروهــای پروژه ای فکــر کنیــد.

۷. انعطاف‌پذیری، کلید بقا و رشد
در سال ۱۴۰۴ خواهد بود

نشــان  واکنــش  سریــع  بــازار  تغییــرات  بــه  کــه  کســب وکارهایی 
ندهنــد، احتمــالاً بــا کاهــش درآمــد و از دســت دادن مشــتریان 

شــد. خواهنــد  مواجــه 

چه باید کرد؟
دهیــد.  تغییــر  شــرایط  بــا  متناســب  را  خــود  کســب وکار  مــدل   •
دهیــد. توســعه  را  آنلایــن  فروش  یافــت،  کاهــش  فروش  اگــر 
کمتــر  مشــتریان  اگــر  کنیــد؛  توجــه  بــازار  ســیگنال‌های  بــه   •
خریــد می کننــد، چــرا؟ آیــا نیــاز بــه تغییــر اســتراتژی وجــود دارد؟
• برنامــه جایگزیــن داشــته باشــید؛ در دنیــای امروز، فقــط یــک 

نــدارد. مســیر موفقیــت وجــود 

جمع بندی:
سال ۱۴۰۴ سال فرصت‌ها برای آماده هاست

بــرای  کــه  کســانی  امــا  بــود،  خواهــد  چالــش  از  پــر  آینــده  ســال 
فرصــت  چالش هــا  ایــن  از  می تواننــد  باشــند،  آمــاده  تغییــر 
بســازند؛ برندهــای داخلــی رشــد خواهنــد کــرد، تبلیغــات آنلایــن 
پرداخــت  مدل هــای  شــد،  خواهــد  ضروری تــر  امــا  پیچیده تــر 
جدیــد اهمیــت پیــدا خواهنــد کــرد و مهارت هــای فــردی بیــش 
داشــت. خواهنــد  موفقیــت  در  کلیــدی  نقــش  اولیــه  ســرمایه  از 

سؤال اصلی این است:
هســتید؟  ۱۴۰۴ ســال  در  تغییــر  آمــاده  شــما  آیــا 

لینک مطلب در عصر ایران
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     هــفــت سـیــن کســـب و کــار
     الهام از سنت های نوروزی برای موفقیت در کارآفرینی

ــفره  ــتانی، س ــن باس ــن جش ــا در ای ــا و پرمعن ــای زیب ــی از سنت ه ــت. یک ــاره اس ــروعی دوب ــدن و ش ــو ش ــاد ن ــوروز، نم ن

ــه زیبایــی ســفره کمــک می کننــد، بلکــه هــر یــک  ــه تنهــا ب ــا هفــت عنصــر نمادیــن اســت. ایــن عناصــر ن هفــت سیــن ب

بــه کار رونــد.  نیــز  نمایانگــر ویژگی هــا و ارزش هایــی هستنــد کــه می تواننــد در دنیــای کســب و کار و کارآفرینــی 

نویانیــوم »هفــت سیــن« کســب و کار ســال 1404 را بــا هــدف بررســی عمیق تــر ایــن ویژگی‌هــا و ارایــه راهکارهــای 

ــد! ــت باش ــر موفقی ــما در مسی ــش ش ــب، الهام بخ ــن مطل ــه ای ــم ک ــد. امیدواری ــی کن ــی م ــان معرف ــرای کارآفرین ــی ب عمل
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1. سازماندهی
ســازماندهی مناســب منابــع انســانی، مالی و فنــی در یک 

کســب و کار از اهمیت بالایی برخوردار است. یک ساختار 

ســازمانی منظــم می توانــد باعــث افزایــش بهــره وری شــود 

و ارتباطــات داخلــی را تســهیل کنــد. ســازماندهی صحیــح 

کمــک  مســوولیت ها  و  وظایــف  توزیــع  بــه  همچنیــن 

می شــود. کارکنــان  رضایــت  افزایــش  موجــب  و  کــرده 

2. سودآوری
ســودآوری یکــی از اهــداف اصلــی هــر کســب و کار اســت. 

خواهــد  غیرممکــن  فعالیت هــا  ادامــه  ســود،  بــدون 

ــتراتژی های  ــد اس ــوداوری، بای ــه س ــی ب ــرای دستیاب ــود. ب ب

بــازار،  تحلیــل  شــامل  کــه  کــرد  اتخــاذ  را  مناســبی 

شناســایی نیازهــای مشــتریان و بهینه ســازی هزینه هــا 

بــه  همــواره  بایــد  موفــق  کار  و  کســب  یــک  می شــود. 

باشــد. ســوداوری  افزایــش  بــرای  روش هایــی  دنبــال 

3. سعی و تلاش
دســت  بــه  تلاش  و  ســعی  بــدون  موفقیتــی  هیــچ 

قــوی  اراده  و  پشــتکار  بــا  بایــد  کارآفرینــان  نمی آیــد. 

تلاش  ایــن  کننــد.  حرکــت  خــود  اهــداف  ســمت  بــه 

بلکــه  اســت،  طولانــی  کاری  ســاعات  شــامل  تنهــا  نــه 

تغییــرات  بــا  انطبــاق  و  مــداوم  یادگیــری  نیازمنــد 

بــازار نیــز اســت. ســعی و تلاش می‌توانــد بــه عنــوان 

کنــد. عمــل  خلاقیــت  و  نــوآوری  بــرای  پیشــرانه ای 

4. سنجش و ارزیابی
ســنجش و ارزیابــی عملکــرد یکــی از ارکان مهــم مدیریت 

ــای  ــا و تحلیل ه ــتفاده از داده ه ــا اس ــت. ب ــب و کار اس کس

ضعــف  و  قــوت  نقــاط  می تواننــد  کارآفرینــان  دقیــق، 

تصمیمــات  آن  اســاس  بــر  و  کننــد  شناســایی  را  خــود 

را  مســتمر  بهبــود  فراینــد  ایــن  کننــد.  اتخــاذ  بهتــری 

می شــود. کارایــی  افزایــش  باعــث  و  کــرده  تســهیل 

5. سرعت عمل
در دنیــای پرشــتاب امــروز، ســرعت عمــل یکــی از عوامــل 

کلیــدی موفقیــت اســت. توانایــی پاســخگویی ســریع 

می توانــد  مشــتریان  نیازهــای  و  بــازار  تغییــرات  بــه 

ــی  ــب و کارهای ــد. کس ــز کن ــود متمای ــای خ ــما را از رقب ش

اقــدام  و  بــه ســرعت تصمیم‌گیــری کننــد  کــه قادرنــد 

ــد. ــرار دارن ــری ق ــای بهت ــولاً در موقعیت‌ه ــد، معم نماین

6. سیاست و استراتژی
اســتراتژی  و  سیاســت  یــک  نیازمنــد  کار  و  کســب  هــر 

اســاس  بــر  بایــد  سیاســت‌ها  ایــن  اســت.  مشــخص 

مشــتریان  نیازهــای  و  بــازار  دقیــق  تحلیل هــای 

می تواننــد  موفــق  اســتراتژی های  شــوند.  تدویــن 

کار  و  کســب  روزمــره  فعالیت هــای  جهت دهنــده 

باشــند و بــه تحقــق اهــداف بلندمــدت کمــک کننــد.

7. سخنوری
ــت.  ــب و کار اس ــای کس ــی در دنی ــی حیات ــخنوری مهارت س

بــه  خدمــات  یــا  محصــولات  ایده هــا،  بیــان  توانایــی 

بــر  زیــادی  تأثیــر  می توانــد  مؤثــر  و  جــذاب  شیــوه ای 

جــذب مشــتریان داشــته باشــد. ســخنوری خــوب نــه 

ــات و  ــا، تبلیغ ــه در ارایه ه ــاری بلک ــرات تج ــا در مذاک تنه

حتــی ارتباطــات داخلــی نیــز نقــش مهمــی ایفــا می کنــد.
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توصیه های وارن بافت برای افزایش 50 درصدی درآمـــد 
یــک راه آســان بــرای افزایــش 50 درصــد ارزشــتان ایــن اســت کــه حداقــل روی مهــارت هــای 
ــد. ــز کنی ــفاف تمرک ــح و ش ــن واض ــخن گفت ــم در س ــتن و ه ــم در نوش ــود؛ ه ــی خ ارتباط

بایــد  باشــید،  داشــته  بالایــی  ذهنــی  قــدرت  کــه  هــم  هرچقــدر  شــما 
اســت!  ارتباطــات  هــم  آن  انتقــال  ابــزار  و  کنیــد  منتقــل  را  آن  بتوانیــد 
التحصیــل  فــارغ  تــازه  کــه  جوانانــی  بــه  بافــت  وارن  هــای  توصیــه  از  بخشــی 
خوانیــم. مــی  هــم  بــا  را  هســتند  شــغلی  مناســب  هــای  فرصــت  دنبــال  و  شــده 

1( اول شنونده باشید! 
ــتید؛  ــنونده هس ــی اول ش ــت. وقت ــه اس ــان دوطرف ــک خیاب ــاط ی ارتب
کــه  گذاریــد  مــی  نمایــش  بــه  را  آموختــن  اراده  و  تواضــع  شــما 
ارزشــمند  موجــب مــی شــود همــکاران و مشــتریانتان احســاس 
تــوی  انگیــزه  کار، در مقابــل  ایــن  انجــام  بــرای  پیــدا کننــد.  بــودن 
حــرف پریــدن یــا ردّّ و انــکار ایــده هــا و تکنیــک هــای جدیــد مقاومــت 
را  آنهــا  افــراد  دیــدگاه  و  نظــرات  پرســیدن  بــا  آن؛  بجــای  و  کنیــد 
تکریــم کنیــد. بطــور کلــی انســان هــا وقتــی حــس مــی کننــد بــرای 
ــه اشــتراک گذاشــتن افــکار  ــرای ب ســخن آنهــا ارزش قایــل هســتید، ب
دهــند. ــمی  نــشان  بیــشتری  تماــیل  ــخود  واقــعی  ــهای  اــیده  و 
ســخن  بــه  مــا  کــه  اســت  ایــن  ارتباطــات  در  مشــکل  بزرگتریــن 
ایــن  بــا  بلکــه  نمیدهیــم  گــوش  او  فهمیــدن  بــرای  مقابــل  طــرف 
یادمــان  پاســخ بدهیــم.  فــورا  او  بــه  کــه  گــوش میدهیــم  انگیــزه 
هــستند! ــشدن  دــیده  و  ــشنیده  تــشنه  ــها  انــسان  ــکه  باــشد 

ــه  ــه چ ــت ک ــن نیس ــط ای ــوع فق ــد، موض ــان باش 2( یادت
مــی گوییــد بلکــه ایــن اســت کــه چگونــه مــی گوییــد!

بســیاری از مــردم فکــر مــی کنند که احترام باید کســب شــود تــا اعطاء. 
بــا ابتکارعمــل »نشــان دادن احتــرام بــه دیگــران« قــدرت پیــام شــما 
افزاـیـش ـمـی یاـبـد. ارتباـطـات محترمانه ـشـامل موارد ذیل می ـشـود:

بیــاد داشــتن و بــکار بــردن نــام افــراد در هــر زمــان ممکــن، تصدیــق 
مخاطبــان  بــه  شــخصی  علاقــه  ابــراز  آنهــا،  نظــر  نقطــه  و  دیگــران 
بــا پرســیدن ســوالات و درک مســایلی کــه بــرای آنهــا مهــم اســت، 
ــشنیدن! را  داــستان  کل  ــگیری؛  نتیــجه  ــسراغ  رفــتن  از  قــبل  و 

3( قبل از حرف زدن و یا نوشتن؛ فکر کنید!
در جهانــی کــه راحــت طلبــی و ســرعت حکومــت مــی کنــد، فکــر کــردن 
فــراوان  انضبــاط و نظــم شــخصی  بــه  نیــاز  از ســخن گفتــن  قبــل 
دارد. پاســخ سریــع دادن بــه ســخن، پیامــک و یــا ایمیــل آن هــم 
ــای  ــه ج ــود. ب ــیمانی ش ــب پش ــد موج ــی توان ــت م ــس عصبانی ــا ح ب
ــن  ــخن گفت ــد...در س ــر کنی ــی فک ــاره آن کم ــدا در ب ــع؛ ابت ــخ سری پاس
چـنـد ثانـیـه مـکـث کنـیـد و در نوـشـتن چـنـد ـسـاعت ـیـا حـتـی ـیـک روز!

4( برای شفافیت تلاش کنید!
دســت  عالــی  ارتبــاط  یــک  بــه  اول  تلاش  در  نــدرت  بــه  شــما 
می یابیــم، مخصــوصاً اگــر موضــوع پیچیــده باشــد! ســخن گفتــن 
نوشــتاری  ارتبــاط  بــه  غالــباً  تلفــن(  پشــت  )یــا  چهــره  بــه  چهــره 
نظیــر  احساســی  حــالات  از  می توانیــد  کــه  چــرا  دارد  ترجیــح 
کنیــد. اســتفاده  اشــارات  و  ایمــا  و  صــورت  حالــت  صــدا،  تــن 
امــا اگــر ارتبــاط نوشــتاری اســت و آن هــم در خصــوص موضوعــی 
از  تــا  بخوانیــد  بــار  چندیــن  را  نوشــته اید  آنچــه  بایــد  جــدی، 
املاء،  نقطه گــذاری،  شــود،  نوشــته  بزرگ  بایــد  کــه  حروفــی 
کنیــد. حاصــل  اطمینــان  متــن  هماهنگــی  و  درســت  گرامــر 
و  تمریــن  بــا  هــم  افــراد  بزرگ تریــن  حتــی  کــه  اســت  جالــب 
کرده انــد. تقویــت  را  خــود  ارتباطــی  مهارت هــای  آمــوزش، 
و  ســخنرانی ها  اکنــون  کــه  دلاری  میلیــارد   ۸۴ مــرد  بافــت،  وارن 
مکتوبــات او در جهــان زبانــزد اســت، در دوران دبیرســتان و دانشــگاه 
ــا اینکــه نهایــتاً بــا  از ســخنرانی در ملاء عــام بســیار وحشــت داشــت ت
شــرکت در دوره‌ی ســخنرانی بــرای عمــومِِ ســازمان آموزشــی دیــل 
کارنگــی و دریافــت دیپلــم ایــن مهــارت، بــر ایــن تــرس غلبــه کــرد.
در  بزرگــی  تغییــر  عامــل  را  کادمیــک  غیرآ دیپلــم  ایــن  واقــع  بــه  او 
چگونــه  بپرســیم  او  از  وقتــی  کــه  چــرا  می دانــد!  خــود  زندگــی 
به نــام  دلاری  میلیــارد   ۵۰۰ ســرمایه گذاری  شــرکت  یــک  توانســته 
برکشــایر هثــوی را درســت کنــد، پاســخ می دهــد کــه قــدرت اقنــاع، 
ــر از  ــا خــود را داراســت و ایــن فرات متقاعــد و همــراه کــردن دیگــران ب
داشــتن صــرفاً یــک ذهــن تحلیلگــر در حــوزه ســرمایه گذاری اســت! او 
به خوبــی ارتبــاط برقــرار می کنــد و داستان ســرای قدرتمنــدی اســت!
مهارت هــای  دوره هــای  و  مــدارس  وجــود  می رســد  نظــر  بــه 
شــخصی و ارتباطــات بــرای تقویــت قــدرت نــگارش متــون شــفاف 
خــود،  معرفــی  راســتای  در  اثرگــذار،  و  ســلیس  ســخنرانی های  و 
شــرکتی کــه بــا آن کار می کنیــم و یــا محصــولات آن، یــک ضرورت 
افــرادی  میــان  ثروت  جریــان  کــه  چــرا  باشــد.  اجتناب ناپذیــر 
هــم  بــه  کســانی  و  دارنــد  اعتمــاد  یکدیگــر  بــه  کــه  می‌دهــد  رخ 
می کننــد!  برقــرار  ارتبــاط  بهتــر  یکدیگــر  بــا  کــه  می کننــد  اعتمــاد 
»همــه چیــز بــا تمریــن و اشــتیاق بــه بهبــود، ممکــن می شــود.«
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کوتاه و بریده از دنیای مجازی

 مزایای کسب و کار اینترنتی
1( نیاز به حداقل سرمایه برای شروع به کار

2( استقلال داشتن

ــی ــی مکان ــاص و جابجای ــک مکان خ ــاره ی ــا اج ــد ی ــه خری ــاز ب ــدم نی 3( ع

4( اطلاعــات بیشــتری از مشــتریان تــان بــه شــما مــی دهــد )از ایــن 

اطلاعــات مــی توانیــد بــرای بازاریابــی و بهبــود کار خودتــان اســتفاده 

کنیــد(.

5( به تعداد کارکنان کمی نیاز دارد.

6( کاهش در هزینه ها و در نهایت کاهش قیمت محصول یا خدمات

ــش  ــتریان پوش ــداد مش ــتریان و تع ــی مش ــدوده جغرافیای ــر مح 7( از نظ

ــری دارد. ــترده ت گس

8( ۲۴ ساعته و هفت روز هفته کار می کند.

9( عوامــل محیطــی ماننــد آب و هــوای بــد، آلودگــی هــوا، ترافیــک و 

کمبــود وســایل نقلیــه تاثیــری بــر روی کســب و کار اینترنتــی نــدارد.

بازاریابی اینترنتی 
بازدیــد  افزایــش  یعنــی  اینترنتــی  بازاریابــی 
ــه  ــد ک ــد کاری کنی ــاده بای ــان س ــه زب ــایت. ب س
مخاطبــان و کاربــران زیــادی شــما را پیــدا کنند 
و آن هــا را بــه مشــتری دائــم خود تبدیــل کنید.

کســب وکاری  کــه  اســت  ایــن  قــدم  اولیــن 
کنــید. ایــجاد  ــخود  ــبرای  مــشخص 

بســیاری از افــراد به طــور دقیــق نمی داننــد 
کســب  و  درآمدزایــی  بــرای  را  ایــده ای  چــه 
کنــند. انتــخاب  ـنت  اینترـ از  درآــمد 

زمینــه ای  هــر  در  شــما  کــه  بدانیــد  را  ایــن 
می توانیــد  داریــد  تخصــص  و  مهــارت  کــه 
باشــید. داشــته  درآمــد  کســب  اینترنــت  از 

ــد  ــد می توانی ــی داری ــروشگاه فیزیک ــر ف ــا اگ ی
اینترنــت  در  را  تــان  فــروشگاه  محصــولات 
بــه  و  کــرده  معرفــی  دنیــا  افــراد  تمــام  بــه 
از  یکــی  دقیقــا  ایــن  و  برســانید  فــروش 
معجــزات کســب درآمــد از اینترنــت اســت.

براســاس آمــاری کــه نویــن هــاب از درآمــد 
منتشــر  اینســتاگرام  طریــق  از  ایرانی هــا 

، ســت ا ه‌ کرد

و  کســب  هــزار   ۷۰۰ و  میلیــون  یــک 
دارنــد. فعالیــت  اینســتاگرام  در  کار 

ایــن  از  بتــا،  پژوهــش  مرکــز  آمــار  طبــق 
ــزار  ــدود ۲۰۰ ه ــال؛ ح ــب و کار فع ــداد کس تع
کار  و  کســب  هــزار   ۵۰۰ و  بــزرگ  کســب وکار 
صفحــات  ایــن  هستنــد.  اســتانی  و  بومــی 
ــد. در  ــر هستن ــد نف ــا چن ــک ی ــد ی ــع درآم منب
حقیقــت درآمــد ۹ میلیــون نفــر بــه صــورت 
اســت. وابســته  اینســتاگرام  بــه  مســتقیم 
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راه اندازی یک کسب و کار آنلاین چه جوریه؟

1( چیــــزی کـــه شما دوستــش دارید.
2( چـیـزی کـــه در آن مــهـــارت دارید. 
3( چیزی که برای آن تقاضا وجود دارد.

فکر کن و ایده کسب و کار آنلاین را انتخاب کن. 	
این ایده باید بازار داشته باشد .داشتن درک از بازار ضروری است. 	

کار را شروع کن. 	
ساختار مناسب برای کسب و کارت انتخاب کن. 	

یک پیج در اینستاگرام ایجاد کن. 	
مشتریان و مخاطبان خود را بشناس. 	

تولید محتوا کن. 	
بازاریابی کن. 	

 8 نکته کلیدی برای شروع و راه اندازی کسب و کار جدید

نکته 1: از ترس و بهانه هایی که مانع کارند دوری کنید.
نکته 2: سخنان دیگران را حتما بشنوید.

نکته 3: فواید کسب و کار شما برای دیگران چیست؟
نکته 4: محصول و یا خدماتتان را ساده نگه دارید.

نکته 5: تمام هزینه ها را حساب کنید.
نکته 6: ابتدا کارمند و سپس کارآفرین شوید.

نکته 7: در مورد شغل خود صحبت کنید.
نکته 8: شرایط لازم برای راه اندازی کسب و کار  را بدانید.

3ویــــژگـــی
کسب و کار ایده آل
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عوامل فردی
• نیازهــا و انگیــزه هــا: نیازهــای اساســی، نیازهــای اجتماعــی 

و نیازهــای شــخصی افــراد، انگیــزه هــای اصلــی آنهــا بــرای 

ــد. ــد هستن خری

• شــخصیت: ویژگــی هــای شــخصیتی ماننــد برون گرایــی، 

و  وظیفه شناســی  تجربــه،  بــه  گشــودگی  درون گرایــی، 

افــراد  خریــد  تصمیمــات  و  ترجیحــات  بــر  روان رنجــوری 

ممکــن  برون گــرا  افــراد  مثــال،  بــرای  اســت.  تأثیرگــذار 

اســت بــه محصولاتــی جــذب شــوند کــه جنبــه اجتماعــی 

بــه دنبــال  کــه درون گراهــا  یــا نمایشــی دارنــد، در حالــی 

ــت  ــخصی را تقوی ــم ش ــش و حری ــه آرام ــد ک ــی هستن کالاهای

رفــــــتاری  هـــــای  ویــــژگــــــی  مشـــتـــــــریان  کـــــــه  شــــــود  مــی  باعـــــث  مخــــتلــــفــــی  عـــــــوامــــل 

گرفتنــد  مـــی  قــــــرار  دیــگـــری  شـــرایـــــــــط  در  مشـــتریان  همیــن  اگــر  باشـــنـــــد،  داشــته  خاصــی 

کردیــد. مــی  مشــاهده  شـــــان  رفتــاری  هــای  ویژگــی  و  مــــعــــــمول  رفتارهــای  در  تغییراتــی  قــــــــطعا 

ــد  ــد خری ــول فراین ــراد در ط ــه اف ــت ک ــی اس ــات و اقدامات ــه ای از تصمیم ــتریان، مجموع ــاری مش ــای رفت  الگوه

ــب  ــرای کس ــا ب ــه درک آنه ــد ک ــی گیرن ــکل م ــددی ش ــل متع ــر عوام ــت تاثی ــا تح ــن الگوه ــد. ای ــی دهن ــام م انج

ـتر و هدفمندــتری را طراــحی کنــند. ـها بــسیار مــهم اــست ــتا بتوانــند اــستراتژی ــهای بازاریاــبی موثرـ و کارـ

در ایــن مطلــب بــه برخــی از مهــم تریــن عوامــل موثــر بر شــکل گیــری الگوهای رفتاری مشــتریان اشــاره مــی کنیم.

عوامل تاثیر گذار
 بر رفتار مشتریان

می کننــد. گشــودگی بــه تجربــه نیــز می توانــد باعــث شــود افــراد 

بــه ســمت محصــولات نوآورانــه و غیرمعمــول جــذب شــوند. درک 

ــتراتژی های  ــا اس ــد ت ــک می کن ــان کم ــه بازاریاب ــا ب ــن ویژگی ه ای

کننــد. طراحــی  خــود  مخاطبــان  جــذب  بــرای  هدفمندتــری 

بــه  افــراد نسبــت  آگاهــی  ســطح دانــش و  • درک و شــناخت: 

ــت. ــذار اس ــا تاثیرگ ــری آنه ــم گی ــر تصمی ــات، ب ــا خدم ــول ی محص

و  زندگــی  ســبک  روزانــه،  عــادات  زندگــی:  ســبک  و  عــادات   •

ارزش هــای فــردی، بــر الگوهــای خریــد افــراد تأثیــر می گــذارد. 

ــد،  ــغله دارن ــی پرمش ــبک زندگ ــه س ــانی ک ــال، کس ــوان مث ــه عن ب

ممکــن اســت بــه محصــولات و خدماتــی گرایــش پیــدا کننــد 

بیــاورد. ارمغــان  بــه  برایشــان  را  زمــان  در  صرفه جویــی  کــه 
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عوامل اجتماعی
• خانــواده: خانــواده بــه عنــوان اولیــن گــروه اجتماعــی، نقش 

رفتارهــای  و  نگرش هــا  ارزش‌هــا،  گیــری  شــکل  در  مهمــی 

ــراد دارد. ــی اف مصرف

• گروه هــای مرجــع: دوســتان، هــمکاران و افــراد تاثیرگــذار در 

ــد  ــات خری ــر تصمیم ــع، ب ــای مرج ــوان گروه‌ه ــه عن ــه، ب جامع

ــد. ــر می‌گذارن ــراد تاثی اف

• طبقــه اجتماعــی: طبقــه اجتماعــی افــراد بــر ترجیحــات 

مصرفــی، برندهــای مــورد علاقــه و نــوع خریــد آنهــا تاثیرگــذار 

ــت. اس

فرهنــگ  و  ســازمانی  فرهنــگ  ملــی،  فرهنــگ  فرهنــگ:   •

می گــذارد. تاثیــر  افــراد  خریــد  الگوهــای  بــر  مصــرف، 

عوامل روانشناختی
برندهــا،  بــه  نسبــت  افــراد  نگــرش  باورهــا:  و  نگرش هــا   •

محصــولات و خدمــات، بــر تصمیــم گیــری آنهــا تاثیرگــذار 

اســت.

طریــق  از  یادگیــری  و  گذشــته  تجربه‌هــای  یادگیــری:   •

ــای  ــر الگوه ــولات، ب ــتفاده از محص ــا و اس ــات، توصیه ه تبلیغ

می گــذارد. تاثیــر  افــراد  خریــد 

بــا  آن  ارتبــاط  و  برنــد  شــخصیت  برنــد:  شــخصیت   •

ــت. ــذار اس ــد تاثیرگ ــری خری ــم گی ــر تصمی ــرد، ب ــخصیت ف ش

ــک  ــه ی ــت ب ــی نسب ــا منف ــت ی ــات مثب ــات: احساس •  احساس

محصــول یــا برنــد، بــر تصمیــم گیــری خریــد تاثیرگــذار اســت.

عوامل محیطی
ــورم  ــد، ت ــرد، درآم ــادی ف ــت اقتص ــادی: وضعی ــل اقتص • عوام

ــراد  ــد اف ــات خری ــد و تصمیم ــدرت خری ــر ق ــیکاری، ب ــرخ ب و ن

ــت. ــذار اس تاثیرگ

ــر  ــود، ب ــن موج ــی و قوانی ــرایط سیاس ــی: ش ــل سیاس • عوام

ــت. ــذار اس ــراد تاثیرگ ــد اف ــار خری ــرف و رفت مص

و  تکنولوژیکــی  پیشــرفت های  تکنولوژیکــی:  عوامــل   •

ــراد  ــد اف ــای خری ــر الگوه ــروش، ب ــد ف ــای جدی ــور کانال ه ظه

تاثیرگــذار اســت.

• عوامــل فرهنگــی: فرهنــگ حاکــم بــر جامعــه، ارزش هــا و 

باورهــای مشــترک، بــر الگوهــای خریــد افــراد تاثیرگــذار اســت.

درک این عوامل به کسب و کارها کمک می کند تا:

ــل  ــا درک عوام ــند: ب ــر بشناس ــود را بهت ــب خ ــدف مخاط • ه

می تواننــد  کارهــا  و  کســب  مشــتریان،  رفتــار  بــر  موثــر 

ــای  ــرده و نیازه ــایی ک ــر شناس ــود را بهت ــدف خ ــتریان ه مش

آنهــا را بهتــر برطــرف کنند.پیام هــای بازاریابــی موثرتــر طراحــی 

اجتماعــی،  و  روانشــناختی  عوامــل  شــناخت  بــا  کننــد: 

و  موثرتــر  بازاریابــی  پیام‌هــای  می تواننــد  کارهــا  و  کســب 

هدفمندتــری را طراحــی کننــد.

کانال هــای توزیــع مناســب را انتخــاب کننــد: بــا درک عــادات 

کانال هــای  می تواننــد  کارهــا  و  کســب  مشــتریان،  خریــد 

ــد. ــاب کنن ــب را انتخ ــع مناس توزی

ــا  ــا درک نیازه ــد: ب ــرار کنن ــتریان برق ــا مش ــر ب ــط قوی ت • رواب

و انگیزه هــای مشــتریان، کســب و کارهــا می تواننــد روابــط 

در  کننــد.  برقــرار  خــود  مشــتریان  بــا  پایدارتــری  و  قوی تــر 

نهایــت، درک عمیــق از عوامــل موثــر بــر رفتــار مشــتریان، 

ــت. ــروز  اس ــی ام ــای رقابت ــت در دنی ــد موفقی کلی

• www.Alimesrian.com

آکـادمی
دکـــتــــر
علی مصریان

مــشـــــتریان، رفتــــار  بــــر  مـــوثــــر  عــــوامــــل  درک  بــــا 
کســــب و کارهــــا مــی تواننــــد مشــــتریان هــــدف خــــود را بهتــــر 
شناســــایی کــــرده و نیازهــــای آنهــــا را بهتــــر برطــــرف کننــد.
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راز 5 
میلیون 
دلــــاری

به نظر شما تفاوت بین خریدار و مشتری چیست؟
 خریدار فردی است که به هر دلیلی برای اولین بار اقدام به خرید از شما می کند.

 مشتری شخصی است که بیشتر از یک بار از شما خرید کرده و به شما و کسب وکارتان وفادار است.

ــا  ــازی تویوت ــرکت خودروس ــال ۲۰۱۳ ش ــل س اوای
بزرگتریــن   . زد  عجیــب  ابــتکار  بــه  دســت 
شــرکت خودروســازی دنیــا   چالشــی را مطــرح 
پرســش  ایــن  پاســخ  بهتریــن  بــرای  و   کــرد 
را  خریــدار  یــک  می توانیــم  چطــور  کــه: 
بــه  ای  جایــزه  کنیــم؟  تبدیــل  مشــتری  بــه 
داد. اختصــاص  دلار  میلیــون   ۵ ارزش 

از خریدارانــش  یــک نظرســنجی  تویوتــا طــی 
پرســید کــه آیــا از خــودروی خــود راضــی هستند 
یــا نــه، و اگــر در آینــده قصــد خریــد داشــته 
خریــد؟ خواهنــد  را  خودرویــی  چــه  باشــند 

بــود.  عجیــب  بســیار  آمــده  بدســت  نتایــج 
کــه  شــد  مشــخص  نظرســنجی  ایــن  طــی 
کــه  تویوتــا  خریــداران  از  درصــد   80 از  بیــش 
در  بودنــد  راضــی  خــود  خــودرو  از  هــم  کاملا 

تویوتــا  از  غیــر  خودرویــی  بعدی  شــان  خریــد 
از  حجــم  ایــن  بــا  تویوتــا،  یعنــی  می خرنــد. 
فــروش و تنــوع زیــاد در محصــولات و رعایــت 
همــه  از  و  جهانــی  اســتانداردهای  دقیــق 
ــولات  ــه از محص ــی ک ــتن خریداران ــر داش مهمت
ــود  ــته ب ــته‌اند، توانس ــل داش ــت کام ــود رضای خ
از هــر ده خریــدار، فقــط دو نفــر را تبدیــل بــه 
مشــتری کنــد و بقیــه صرفــا خریــدار بودنــد.!

بــا بررســی های زیــادی کــه توســط شــرکت تویوتــا 
انجــام شــد مشــخص شــد کــه صرفــا رضایــت 
خریــدار باعــث تبدیــل شــدن او بــه مشــتری 
نمی شــود و در حقیقــت بایــد کارهــای خیلــی 
بیشــتری انجــام داد تــا بتــوان در خریــدار حــس 
ــان  ــوه رقیب ــان انب ــرد و در می ــاد ک ــاداری ایج وف
دوبــاره انتخــاب شــد. امــا ایــن کارهــا کدامنــد؟
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چه کنیم تا مشتری وفادار شود؟
وفــاداری مشــتری یکــی از ارزشــمندترین دارایی های 
هــر کســب وکاری اســت. مشــتریان وفــادار نــه تنهــا 
ــما  ــات ش ــا خدم ــولات ی ــرر از محص ــورت مک ــه ص ب
خریــد می کننــد، بلکــه بــه عنــوان ســفیران برنــد 
ــران  ــه دیگ ــما را ب ــب وکار ش ــرده و کس ــل ک ــما عم ش
مشــتری،  وفادارســازی  بــرای  می کننــد.  معرفــی 

می توانیــد از اســتراتژی های زیــر اســتفاده کنیــد:

درک عمیق از مشتریان
انجــام  بــا  خواســته ها:  و  نیازهــا  شــناخت 
ــا  ــتریان، نیازه ــار مش ــل رفت ــازار و تحلی ــات ب تحقیق
بشناســید. خوبــی  بــه  را  آن هــا  خواســته های  و 

اســتفاده  بــا  مشــتری:  تجربــه  شخصی ســازی 
منحصــر  خریــد  تجربــه  مشــتریان،  داده هــای  از 
کنیــد. ایجــاد  مشــتری  هــر  بــرای  فــردی  بــه 

ــر: از طریــق کانال هــای مختلــف  برقــراری ارتبــاط موث
بــا   ... و  اجتماعــی  شــبکه های  پیامــک،  ماننــد  
ــوالات و  ــه س ــید و ب ــاط باش ــود در ارتب ــتریان خ مش

ــد. ــخ دهی ــرعت پاس ــا بس ــرات آن ه نظ

ارایه خدمات و محصولات با کیفیت
کیفیــت بــالا: محصــولات و خدماتــی بــا کیفیــت بــالا 
ارایــه دهیــد کــه انتظــارات مشــتریان را بــرآورده کنــد 

و حتــی از آن فراتــر رود.
نــوآوری: بطــور مــداوم بــه دنبــال راه هایــی بــرای 
و  باشــید  خــود  خدمــات  و  محصــولات  بهبــود 
کنیــد. نهادینــه  خــود  کســب وکار  در  را  نــوآوری 

ارایــه  فــروش:  از  پــس  خدمــات  و  گارانتــی 
گارانتــی و خدمــات پــس از فــروش مناســب، بــه 
ــروز  ــورت ب ــه در ص ــد ک ــان می ده ــتریان اطمین مش
هرگونــه مشــکل، بــه آن هــا کمــک خواهیــد کــرد.

ایجاد تجربه خرید مثبت
وب ســایت،  مناســب:  کاربــری  تجربــه  طراحــی 
بــه  را  خــود  فیزیکــی  فــروشگاه  و  اپلیکیشــن 
آن هــا  از  اســتفاده  کــه  کنیــد  طراحــی  گونــه ای 
باشــد. لذت‌بخــش  و  آســان  مشــتریان  بــرای 

بصــری،  عناصــر  از  پنج گانــه:  حــواس  جــذب 
ایجــاد  بــرای  لامســه  و  بویایــی  شــنوایی، 
کنیــد. اســتفاده  جــذاب  خریــد  تجربــه  یــک 

ایجــاد جــو صمیمــی: فضایــی صمیمــی و دوســتانه در فــروشگاه 
یــا محیــط کار خــود ایجــاد کنیــد تــا مشــتریان احســاس راحتــی و 

خوشــایندی کننــد.
برنامه های وفاداری

ــرر از  ــورت مک ــه ص ــه ب ــتریانی ک ــه مش ــا: ب ــازات و پاداش ه امتی
شــما خریــد می کننــد، امتیــاز داده و بــه آن هــا پاداش هایــی 

ــد. ــه کنی ــژه ارای ــی وی ــه و دسترس ــف، هدی ــد تخفی مانن
بــاشگاه مشــتریان: یــک بــاشگاه مشــتریان ایجــاد کنیــد تــا 
کننــد. بیشــتر  خریــد  بــه  تشــویق  را  خــود  وفــادار  مشــتریان 

رویدادهــای ویــژه: بــرای مشــتریان وفــادار خــود رویدادهــای 
معرفــی  یــا  عضویــت  ســالگرد  تولــد،  جشــن  ماننــد  ویــژه ای 

کنیــد. برگــزار  جدیــد  محصــولات 
ارتباط عاطفی با مشتریان

داستان ســرایی برنــد: بــرای برنــد خــود یــک داســتان جــذاب 
تعریــف کنیــد و بــا مشــتریان خــود ارتبــاط عاطفــی برقــرار کنیــد.

ــود  ــتریان خ ــا مش ــترکی ب ــای مش ــترک: ارزش ه ــای مش ارزش ه
پیــدا کنیــد و بــر اســاس آن هــا بــا آن هــا ارتبــاط برقــرار کنیــد.

ــای  ــت از فعالیت ه ــا حمای ــی: ب ــوولیت اجتماع ــت از مس حمای
ــد و  ــت می دهی ــه اهمی ــه جامع ــه ب ــد ک ــان دهی ــی، نش اجتماع
ایــن می توانــد باعــث جلــب اعتمــاد و وفــاداری مشــتریان شــود.

استفاده از فناوری
تحلیــل داده هــا: بــا اســتفاده از ابزارهــای تحلیــل داده، رفتــار 
ــتراتژی های  ــاس آن اس ــر اس ــد و ب ــی کنی ــود را بررس ــتریان خ مش

ــید. ــود بخش ــود را بهب خ
ــتریان،  ــای مش ــتفاده از داده ه ــا اس ــی: ب ــازی بازاریاب شخصی س
ارســال  آن هــا  بــرای  شــده  شخصی ســازی  بازاریابــی  پیام هــای 

ــد. کنی
هــوش  و  چت بات هــا  از  مصنوعــی:  هــوش  و  چت بات هــا 

بــه ســوالات مشــتریان و پاســخگویی  بــرای  مصنوعــی 
 ارایه خدمات بهتر استفاده کنید.

فراینــد  یــک  مشــتری  وفــاداری  کــه  باشــید  داشــته  یــاد  بــه 
دارد. مــداوم  تلاش  بــه  نیــاز  و  اســت  طولانی مــدت 

ــتری  ــه مش ــک تجرب ــاد ی ــتراتژی ها و ایج ــن اس ــازی ای ــا پیاده‌س  ب
مثبــــت، می توانیــــد مشتــــریان وفـــــاداری را جـــذب کــرده و
بـــرسـانــــید. مــــوفقـــــیت  بـــــه   را  خـــــــود  کسـب‌وکـــار   
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ــپ  ــناخت تی ــا ش ــت. ب ــف اس ــای مختل ــراد در موقعیت‌ه ــرد اف ــوه عملک ــی نح ــان و پیش بین ــار انس ــرای درک رفت ــد ب ــزاری قدرتمن ــک اب ــدل دیس م
ــه  ــازید و ب ــر بس ــای قوی‌ت ــد، تیم‌ه ــرار کنی ــاط برق ــا ارتب ــا آنه ــری ب ــور موثرت ــه ط ــد ب ــک، می توانی ــدل دیس ــاس م ــر اس ــران ب ــود و دیگ ــخصیتی خ ش

ــد. ــت یابی ــود دس ــب و کار خ ــتری در کس ــت بیش موفقی
در اینجا 21 توصیه برای موفقیت در یک کسب و کار دیجیتال براساس مدل جهانی دیسک ارایه شده است:

1. تیپ شخصیتی خود را بشناسید.
اولیــن قــدم بــرای اســتفاده از مــدل دیســک در کســب و کار خــود، شــناخت تیــپ شــخصیتی خودتــان اســت. ایــن امــر بــه شــما کمــک می کنــد تــا نقــاط قــوت و ضعــف 

خــود را درک کنیــد و نحــوه تعامــل موثرتــر بــا افــراد بــا تیپ هــای شــخصیتی مختلــف را بیاموزیــد.

2. تیپ های شخصیتی کارکنانتان را بشناسید.

بــا شــناخت تیپ هــای شــخصیتی کارکنانتــان، می توانیــد بــه آنهــا وظایــف و مســوولیت هایی را محــول کنیــد کــه بــا نقــاط قــوت آنهــا مطابقــت داشــته باشــد. همچنیــن 
می توانیــد نحــوه تعامــل موثرتــر بــا آنهــا را در جلســات، ارایــه بازخــورد و حــل تعارضــات بیاموزیــد.

3. از مدل دیسک برای ایجاد تیم های قوی تر استفاده کنید.

مــدل دیســک می توانــد بــه شــما کمــک کنــد تــا تیم هایــی متشــکل از افــراد بــا تیپ هــای شــخصیتی مکمــل یکدیگــر ایجــاد کنیــد. ایــن امــر بــه افزایــش خلاقیــت، 
ــوآوری و بهــره وری در تیــم شــما کمــک می‌کنــد. ن

4. از مدل دیسک برای بهبود ارتباطات خود استفاده کنید.
بــا درک تیپ هــای شــخصیتی افــراد، می توانیــد نحــوه برقــراری ارتبــاط موثرتــر بــا آنهــا را بیاموزیــد. ایــن امــر بــه شــما کمــک می کنــد تــا پیــام خــود را بــه طــور واضح تــر برســانید و از 

ســوء تفاهــم جلوگیــری کنیــد.

5. از مدل دیسک برای بازاریابی و فروش موثرتر استفاده کنید.

بــا درک تیپ هــای شــخصیتی مشــتریان خــود، می توانیــد پیام‌هــای بازاریابــی و فــروش خــود را بــه گونــه ای طراحــی کنیــد کــه بــرای آنهــا جذاب تــر باشــد. ایــن امــر بــه افزایــش نــرخ 

تبدیــل و فــروش شــما کمــک می کنــد.

21  توصیه برای موفقیت در یک کسب و کار دیجیتال براساس مدل دیسک
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6. از مدل دیسک برای ارایه خدمات به مشتریان بهتر استفاده کنید.
ــاداری  ــش وف ــه افزای ــر ب ــن ام ــد. ای ــر باش ــا رضایت بخش ت ــرای آنه ــه ب ــد ک ــه دهی ــه‌ای ارای ــه گون ــتریان را ب ــه مش ــات ب ــد خدم ــود، می‌توانی ــتریان خ ــخصیتی مش ــای ش ــا درک تیپ ه ب

ــد. ــک می کن ــما کم ــد ش ــهرت برن ــتریان و ش مش

7. از مدل دیسک برای رهبری موثرتر استفاده کنید.
مدل دیسک می تواند به شما کمک کند تا رهبری موثرتر باشید. با درک تیپ های شخصیتی اعضای تیمتان، می توانید آنها را به طور موثرتری هدایت و انگیزه دهید.

8. از مدل دیسک برای حل تعارضات استفاده کنید.
مــدل دیســک می توانــد بــه شــما کمــک کنــد تــا تعارضــات را بــه طــور موثرتــری حــل کنیــد. بــا درک تیپ هــای شــخصیتی افــراد درگیــر در یــک تعــارض، می توانیــد راه حلــی پیــدا کنیــد 

کــه بــرای همــه رضایت‌بخــش باشــد.

9. از مدل دیسک برای مذاکره موثرتر استفاده کنید.
مــدل دیســک می توانــد بــه شــما کمــک کنــد تــا مذاکــرات را بــه طــور موثرتــری انجــام دهیــد. بــا درک تیپ هــای شــخصیتی طــرف مقابــل، می توانیــد بــه توافقــی برســید کــه بــرای هــر 

دو طــرف مفیــد باشــد.

10. از مدل دیسک برای ایجاد فرهنگ سازمانی قوی استفاده کنید.
مــدل دیســک می توانــد بــه شــما کمــک کنــد تــا فرهنــگ ســازمانی قــوی ایجــاد کنیــد. بــا درک تیپ هــای شــخصیتی کارکنانتــان، می توانیــد محیــط کاری را ایجــاد کنیــد کــه بــرای همــه 

آنهــا مثبــت و حمایتــی باشــد.

11. از مدل دیسک برای استخدام و onboarding موثرتر استفاده کنید.
مــدل دیســک می‌توانــد بــه شــما کمــک کنــد تــا افــراد مناســب را بــرای شــغل های مناســب اســتخدام کنیــد. همچنیــن می توانیــد از آن بــرای onboarding موثرتــر کارمنــدان جدیــد 

اســتفاده کنیــد.

12. از مدل دیسک برای توسعه و آموزش کارکنان استفاده کنید.
مدل دیسک می تواند به شما کمک کند تا برنامه های توسعه و آموزشی را برای کارکنانتان ایجاد کنید که با نیازهای آنها مطابقت داشته باشد.

13. از مدل دیسک برای ارتقای عملکرد خود استفاده کنید.
مدل دیسک می تواند به شما کمک کند تا نقاط قوت و ضعف خود را درک کنید و عملکرد خود را در زمینه های مختلف ارتقا دهید.

14. از مدل دیسک برای ایجاد تعادل بهتر بین کار و زندگی استفاده کنید.
مــدل دیســک می توانــد بــه شــما کمــک کنــد تــا تعــادل بهتــری بیــن کار و زندگــی خــود ایجــاد کنیــد. بــا درک تیــپ شــخصیتی خــود، می توانیــد نیازهــا و ترجیحــات خــود را در هــر دو 

حــوزه درک کنیــد و بــرای ایجــاد تعــادل مناســب تلاش کنیــد.

15. از مدل دیسک برای مدیریت استرس استفاده کنید.
مدل دیسک می تواند به شما کمک کند تا منابع استرس خود را شناسایی کرده و راه های موثرتری برای مدیریت آنها بیاموزید.

16. از مدل دیسک برای افزایش هوش عاطفی خود استفاده کنید.
مدل دیسک می تواند به شما کمک کند تا هوش عاطفی خود را افزایش دهید و احساسات خود و دیگران را بهتر درک کنید.

17. از مدل دیسک برای ایجاد روابط قوی تر استفاده کنید.
مدل دیسک می تواند به شما کمک کند تا روابط قوی تر با دوستان، خانواده و همکارانتان ایجاد کنید.

18. از مدل دیسک برای افزایش اعتماد به نفس خود استفاده کنید.
مدل دیسک می تواند به شما کمک کند تا نقاط قوت خود را درک کنید و اعتماد به نفس خود را افزایش دهید.

19. از مدل دیسک برای رسیدن به اهداف خود استفاده کنید.
مدل دیسک می تواند به شما کمک کند تا اهداف خود را تعیین کنید و برنامه ای برای رسیدن به آنها ایجاد کنید.

20. از مدل دیسک برای ایجاد یک زندگی شادتر و رضایت بخش‌تر استفاده کنید.
مدل دیسک می تواند به شما کمک کند تا درک کنید که چه چیزی شما را شاد و راضی می کند و زندگی خود را به گونه ای طراحی کنید که این نیازها را برآورده کند.

21. از مدل دیسک برای کمک به دیگران استفاده کنید. 
شما می توانید از دانش خود در مورد مدل دیسک برای کمک به دیگران برای درک بهتر خود و دیگران و ایجاد روابط و زندگی شادتر و رضایت بخش تر استفاده کنید.

هـمــــین الان در آزمــــــون 
شــنــــاســـی  شــــخــصیــــت 
دیســک شــرکت کــن و در 
لـــحظه نــتیـــجه رو ببـــین

academy.alimesrian.com/products/disctest
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کسب و کار

• www.Alimesrian.com

آکـادمی
دکـــتــــر
علی مصریان

https://academy.alimesrian.com/products/disctest
http://ALIMESRIAN.IR
http://alimesrian.com
http://alimesrian.com
http://alimesrian.com/noyanium


افزایش فروش یک سـ ـ .ـ .ــفـر بی پایان است
ــک  ــوان ی ــه عن ــت. ب ــان اس ــی پای ــفر ب ــک س ــروش ی ــش ف ــرای افزای ــک، تلاش ب ــای کوچ ــب و کاره ــای کس در دنی
ــد. ــدار هستی ــد پای ــد و رش ــش درآم ــرای افزای ــه ب ــای نوآوران ــتراتژی ه ــتجوی اس ــماً در جس ــما دای ــن، ش کارآفری
ــرده  ــت ک ــما را فهرس ــک ش ــب و کار کوچ ــرای کس ــروش ب ــه ف ــل توج ــش قاب ــرای افزای ــا 10 راه ب ــه، م ــن مقال  در ای
ــه  ــه ب ــده ک ــت ش ــرکت تثبی ــک ش ــا ی ــد ی ــرفت هستی ــرای پیش ــه در تلاش ب ــید ک ــتارتاپ باش ــک اس ــه ی ــم. چ ای
دنبــال احیــای رویکــرد خــود هستیــد، ایــن نکات بــرای کمــک بــه رشــد شــما در بــازار رقابتــی طراحــی شــده انــد.
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بازاریابـی 
و فــروش



1. مخاطبان خود را بشناسید

ــه و اســاس فــروش اســت. ایــن قطــب نمــا اســت  درک مخاطبــان هــدف شــما پای

ــما  ــب و کار ش ــی کس ــت کل ــول و جه ــعه محص ــی، توس ــای بازاریاب ــتراتژی ه ــه اس ک

را هدایــت مــی کنــد. ترجیحــات، رفتارهــا و نقــاط درد مشــتریان خــود را تحقیــق 

آنهــا مطابقــت دهیــد. نیازهــای  بــا  را  یــا خدمــات خــود  تــا محصــولات  کنیــد 

3. یک پیشنهاد فروش منحصر به فرد )USP( قانع کننده بسازید

برجســته  بــا  شماســت.  متمایــز  هویــت  شــما   USP رقابتــی،  بــازار  یــک  در 

ــان  ــد. اطمین ــز کنی ــا متمای ــود را از رقب ــد، خ ــی کن ــز م ــما را متمای ــه ش ــردن آنچ ک

حاصــل کنیــد کــه ارزش هــای اصلــی خــود را تعریــف کــرده و مخاطبــان هــدف 

USP شــما مــی توانــد خدمــات مشــتری استثنایــی، یــک  خــود را درک کنیــد. 

باشــد. مشــکل  یــک  رفــع  بــرای  فــرد  بــه  منحصــر  رویکــرد  یــک  یــا  ویژگــی  

5. قدرت تبلیغات را بهره برداری کنید

ــد  ــد و رش ــی ده ــش م ــا را افزای ــل ه ــه، تبدی ــتری را برانگیخت ــه مش ــات علاق تبلیغ

ــدام  ــع اق ــه موق ــای ب ــف ه ــات و تخفی ــد. تبلیغ ــی کن ــت م ــما را تقوی ــب و کار ش کس

فــوری را هدایــت مــی کننــد. معــاملات بســته بنــدی شــده، فــروش فــوری و تخفیــف 

هــای فصلــی نــه تنهــا خریــد را تحریــک مــی کننــد بلکــه دیــد برنــد را نیــز تقویــت مــی 

ــل و  ــای ایمی ــت ه ــی، لیس ــای اجتماع ــانه ه ــای رس ــال ه ــایت، کان ــد. از وب س کنن

ــد. ــتفاده کنی ــود اس ــنهادات خ ــغ پیش ــرای تبلی ــود ب ــی خ ــروشگاه فیزیک ــای ف مکان ه

7. حضور آنلاین خود را غالب کنید

موتورهــای  بــرای  کنیــد،  گــذاری  ســرمایه  کاربرپســند  ســایت  وب  یــک  در 

و  باکیفیــت  محتــوای  و  شــوید  درگیــر  کنیــد،  ســازی  بهینــه   )SEO( جســتجو 

نظــرات  اجتماعــی،  هــای  رســانه  فعــال  هــای  پروفایــل  کنیــد.  ایجــاد  جــذاب 

مثبــت و اعتبــار آنلایــن مــی تواننــد اعتمــاد مشــتریان بالقــوه را جلــب کننــد.

9. خدمات مشتری قابل توجه ارایه دهید

تجربــه مشــتریان شــما شــهرت شــما را شــکل مــی دهــد. بــا پاســخگویی ســریع بــه 

اســتعلامات، حــل مســایل بــا همدلــی و شــخصی ســازی تعــاملات، خدمــات مشــتری 

استثنایــی ارایــه دهیــد. اطلاعــات واضــح ارایــه دهیــد و در طــول فرآینــد خریــد کمــک 

کنیــد. یــک تجربــه مثبــت بــر تأثیــر کلــی تبلیغــات و وفــاداری مشــتری بــرای کســب و 

کار کوچــک شــما تأثیــر مــی گــذارد.

4. یک استراتژی جامع بازاریابی تدوین کنید
بازاریابــی صــدای کســب و کار شــما اســت. یــک اســتراتژی جامــع بازاریابــی را 

توســعه دهیــد کــه شــامل کانــال هــای آنلایــن و آفلایــن باشــد. تعامــل در رســانه 

ــور  ــازی موت ــه س ــل، بهین ــای ایمی ــن ه ــوا، کمپی ــی محت ــی، بازاریاب ــای اجتماع ه

شـد. شـما باـ بـزار ـ شـی از اـ یـد بخـ تـی باـ غـات سنـ تـی تبلیـ ــتجو )SEO( و حـ جس

6. برنامه های وفاداری مشتری را پرورش دهید
را  کننــده  تکــرار  مشــتریان  کــه  کنیــد  اجــرا  را  وفــاداری  برنامــه  یــک 

احســاس  توانــد  مــی  شــده  طراحــی  خوبــی  بــه  برنامــه  یــک  دهــد.  پــاداش 

چــه  کنــد.  هدایــت  را  بلندمــدت  روابــط  و  کنــد  تقویــت  را  قدردانــی  و  تعلــق 

یــا  جدیــد  محصــولات  بــه  زودهــنگام  دسترســی  انحصــاری،  هــای  تخفیــف 

کننــد. مــی  تقویــت  را  روابــــط  وفــاداری  هــای  برنامــه  شــخصی،  پیشــنهادات 

8. فروش را برون سپاری کنید
بــه  کــه  کوچکــی  کارهــای  و  کســب  بــرای  فــروش  ســپاری  بــرون 

مدیریــت  بــدون  خــود  فــروش  هــای  تلاش  ســازی  بهینــه  دنبــال 

اســت. شــده  تبدیــل  اســتراتژیک  حــل  راه  یــک  بــه  هستنــد،  داخلــی 

10. بهبود مستمر را قهرمان کنید
ــور  ــه ط ــود را ب ــروش خ ــای ف ــت. داده ه ــی اس ــر داده حیات ــی ب ــری مبتن ــم گی تصمی

منظــم تجزیــه و تحلیــل کنیــد و بازخــورد مشــتری را جمــع آوری کنیــد. روندهــای بــازار، 

الگوهــا و زمینــه هــای بهبــود را شناســایی کنیــد. اســتراتژی هــای بازاریابــی خــود را بــر 

اســاس ایــن بینــش هــا تطبیــق دهیــد تــا کســب و کار شــما مرتبــط و پایــدار بمانــد.

2. کیفیت محصول یا خدمات خود را ارتقا دهید
ــای  ــد. ارتق ــما هستن ــب و کار ش ــرات کس ــتون فق ــما س ــات ش ــولات و خدم محص

ــه  ــد، بلک ــی کن ــن م ــتری را تضمی ــت مش ــان از رضای ــا اطمین ــه تنه ــا ن ــت آنه کیفی

شــهرتی بــرای تعالــی ایجــاد می کنــد. اولویت بنــدی نــوآوری محصول، ارایــه خدمات 

کارآمــد و ثبــات. گــوش دادن بــه بازخــورد مشــتری کلیــد وفــاداری مشــتری اســت.
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بازاریابـی 
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چالش های کسب و کارها در ایران 
تجارت در ایران با توجه به شرایط اقتصادی، سیاسی و فرهنگی خاص خود، نیازمند دانش و مهارت های   

      ویژه ای است. در ادامه به برخی از نکات مهمی که برای تجارت در ایران باید بدانید اشاره می کنیم.

• محیط کسب و کار:
ثبات اقتصادی:

متأثــر  ایــران  اقتصــادی  شــرایط 
و  تــورم  ارز،  نــرخ  نوســانات  از 
بایــد  بنابرایــن،  اســت.  تحریم هــا 
آخریــن  از  مــداوم  صــورت  بــه 
باشــید. آگاه  اقتصــادی  تحــولات 

رقابت:
رقابتــی  بســیار  ایــران  بــازار 
از  بســیاری  بــه  ورود  و  اســت 
برنامه ریــزی  نیازمنــد  صنایــع 
اســت. رقبــا  شــناخت  و  دقیــق 

فرهنگ کسب و کار:
ایــران  کار  و  کســب  فرهنــگ  درک 
و نحــوه تعامــل بــا شــرکای تجــاری 
اســت. مهــم  بســیار  ایرانــی 

بسترهای زیرساختی:
زیرســاخت های  بــه  دسترســی 
مناســب مانند برق، آب، گاز، اینترنت 
مهــم  عوامــل  از  نقــل  و  حمــل  و 
موفقیــت یــک کســب و کار اســت.

• فرصت ها:
بازار بزرگ داخلی:

 85 بــر  بالــغ  جمعیتــی  بــا  ایــران 
بزرگتریــن  از  یکــی  نفــر،  میلیــون 
ــت.  ــه اس ــرف در منطق ــای مص بازاره
ایــن جمعیــت جــوان و رو بــه رشــد، 
خدمــات  و  کالاهــا  بــرای  تقاضــا 
می‌کنــد. ایجــاد  را  متنوعــی 

صنایع نوظهور: 
صنایــع نوظــــهوری مــانــــند فنــاوری 
فــنـــــاوری،  زیـــــست  اطـــلاعــات، 
و  تــــجـــدیدپـــــذیر  انــــــــرژی های 
اقتــــصاد دیجیتــال، فرصــــــت‌های 
بــــرای  را  توجــــــهی  قــــــابل  رشــد 
ــد. ــم می کنن ــارها فراه کــسب وکـــــ

صادرات:
بــا توجــه بــه منابــع غنــی ایــران و 
کیفیــت بــالای برخــی محــــــصولات، 
بــــــه  صــــادرات  فــــــرصــــــت های 
ــایر  ــسایه و س ــشورهای هــــمــ کــــــ
بـــــــازارهای جــــهــــانی وجـــود دارد.

توریسم:
و  تاریخــی  جاذبه هــای  بــا  ایــران 
ــی  ــیل بالای ــراوان، پتانس ــی ف فرهنگ
برای توســعه صنعت گردشگری دارد.

اقتصاد دیجیتال:
تلفــن  و  اینترنــت  ســریع  رشــد 
را  جدیــدی  فرصت هــای  همــراه، 
و  آنلایــن  کســب‌وکارهای  بــرای 
ایجــاد کــرده اســت. اســتارت آپ ها 

تولید داخلی: 
ــر  ــد ب ــا و تاکی ــه تحریم ه ــه ب ــا توج ب
تولیــد داخلــی، فرصت هایــی بــرای 
ســرمایه گذاری در صنایــع مختلــف 
خانگــی  لــوازم  خــودرو،  ماننــد 
دارد. وجــود  غذایــی  صنایــع  و 

• چالش ها: 
نوسانات اقتصادی: 

و  بــالا  تــورم  ارز،  نــرخ  نوســانات 
ــت‌های  ــی در سیاس ــرات ناگهان تغیی
اقتصــادی، برنامه ریــزی بلندمــدت را 
ــد. ــوار می کن ــب وکارها دش ــرای کس ب

  شماره اول | فروردین ماه 1404 |  صفحه 20

بازاریابـی 
و فــروش



تحریم های بین المللی:
تـــــــحریـــــــم ها محـــدودیــــتهایی 
مـــختــلــــف  حــــوزه هــــــای  در  را 
بـــــــه  دستــــــــرسی  جــــمله  از 
فنــاوری، تأمیــن مالــی و تـــــجارت 
می‌کننــد. ایـــــجاد  بیـــن المـــلل 

فساد اداری:
اداری،  فـــســــاد  وجــــــود 
هزیـــــنه هــــــای کــــــســـب‌وکـــــــار 
رونــد  و  داده  افـــــــــزایش  را 
امــــــور  انجــام  و  مجوزهــا  اخــــذ 
مـــــــی‌کند. طـــــــــولانی  را  اداری 

کمبود نیروی کار متخصص:
و  متخصــص  کار  نیــروی  کمبــود 
ماهــر، یکــی از چالش هــای جــدی 
بســیاری از کســب وکارها بــه ویــژه در 
ــت. ــی اس ــی و تخصص ــای فن حوزه ه

رقابت شدید:
رقابــت شــدید بیــن کســب‌وکارها، 
کوچــک  بازارهــای  در  ویــژه  بــه 
ســهم  کســب  شــده،  اشــباع  و 
می‌کنــد. دشــوار  را  بــازار 

مشکلات زیرساختی:
زیــــرســـاخـــــت های  کمــبـــــود 
آب،  بـــــرق،  مانـــنــــد  منـــــاسب 
گـــــــاز و اینـــترنـــــت، فــعــــــالیت 
بــا  را  کسـب وکـــــارها  از  بـــــسیاری 
مـی کـــــند. مــــــواجه  مــــــشکل 

تغییرات سریع فناوری:
ــه  ــاز ب ــاوری و نی ــریع فن ــرات س تغیی
بـــــه روزرسانی مـــــداوم تجـــــهـیزات 
و دانــــش کارکـــــنان، هــزینـــــه های 
کســب وکـــــار را افــــزایش می دهد.

• راهکارهای مقابله با چالش ها:
انعطاف پذیری:

را  خــود  بتواننــد  بایــد  کســب وکارها 
غیرمنتظــره  و  ســریع  تغییــرات  بــا 
دهنــد. وفــق  کســب وکار  محیــط 

نوآوری:
ــعه و  ــق و توس ــرمایه گذاری در تحقی س
ــد،  ــات جدی ــولات و خدم ــاد محص ایج
تــا  بــه کســب وکارها کمــک می‌کنــد 

ــد. ــی بمانن ــی باق ــازار رقابت در ب

بهره گیری از فناوری های نوین: 
نویــن  فناوری هــای  از  اســتفاده 
اینترنــت  مصنوعــی،  هــوش  ماننــد 
الکترونیــک  تجــارت  و  اشــیا 
و  بهــره‌وری  بهبــود  بــه  می توانــد 
کنــد. کمــک  هزینه هــا  کاهــش 

توجه به کیفیت:
ارائــه محصــولات و خدمــات بــا کیفیت 
عوامــل  مهم تریــن  از  یکــی  بــالا، 
اســت. رقابتــی  بــازار  در  موفقیــت 

شبکه سازی:
فعــالان  ســایر  بــا  ارتبــاط  ایجــاد 
رویدادهــای  در  شــرکت  اقتصــادی، 
انجمن هــای  در  عضویــت  و  تجــاری 
توســعه  بــــــه  می توانــد  صنفــی 
کــنـــــد. کـــمـــــک  کســـب وکـــــــار 

بهره گیری از مشاوران متخصص: 
ــی  ــی، مال ــاوران حقوق ــتفاده از مش اس
کمــک  کســب‌وکارها  بــه  بازرگانــی،  و 
می کنــد تــا از پیچیدگی هــای محیــط 
کننــد. عبــور  ایــران  کار  و  کســب 

توسعه بازارهای صادراتی:
خدمــات  و  محصــولات  صــادرات 
بــه  می توانــد  کشــورها  ســایر  بــه 
کاهــش وابســتگی بــه بــازار داخلــی 
کنــد. کمــک  درآمــد  افزایــش  و 

توجه به مسوولیت اجتماعی: 
بــــه  کــــــه  کســـب وکارهایـــــی 
خـــــود  اجــــتماعــــی  مســوولیت 
تـــــوجه می کنـــــند، می توانـــــند بــه 
برنــد خــود و جــذب  بهبــــود وجهــه 
کننــد. کمــک  بیشــتر  مشــتریان 

شناخت دقیق بازار:
کســب‌وکاری،  هــر  شــروع  از  قبــل   
بــازار  کامــل  طــور  بــه  بایــد 
و  نیازهــا  و  شــناخت  را  هــدف 
خواســته های مشــتریان را درک کــرد.

انطباق با فرهنگ و قوانین: 
و  فرهنــگ  بــا  بایــد  کســب وکارها 
قوانیــن کســب و کار در ایــران آشــنا 
باشــند و خــود را بــا آن هــا وفــق دهنــد.

ایــــران  در  وکار  کســــب  در  موفقیــــت 

نیازمنــــد داشــــتن یــــک برنامــه ریــــزی 

دقیــــق، انعطــاف پذیــــری بـــالا و توانایـــی 

مقابلـــه بـــا چاـلـش هـــای مختلــــف   اســــت.
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 ویژگی های کلیدی ویژگی های کلیدی
یک بازاریاب خوب یک بازاریاب خوب 

کــه  اســت  پرانــرژی  و  پویــا  حرفــه  یــک  دیجیتــال  بازاریابــی 

تکامــل  حــال  در  دایمــا  و  می گیــرد  بــر  در  را  متعــدد  رشــته های 

اســت. بازاریابــان  بــا چالش هــا و وظایــف زیــادی در زمینه هــای 

چیــزی  چــه  اینکــه  تعریــف  اگرچــه  هستنــد.  مواجــه  مختلــف 

ــد  ــت می توان ــوب لازم اس ــاب خ ــک بازاری ــه ی ــدن ب ــل ش ــرای تبدی ب

کــه  پرســیدیم  ارشــدبازاریابی  مدیــر  چنــد  از  مــا  باشــد،  ســخت 

ــد، و  ــی هستن ــان بازاریاب ــزی در متخصص ــه چی ــال چ ــه دنب ــا ب آن ه

داشــتن توانایی هــای تحلیلــی، مهارت‌هــای ارتباطــی و نوشــتاری، 

کنــجکاوی طبیعــی و فعــال بــودن و دانســتن نحــوه کار در یــک 

ــد.  ــاره کردن ــدان اش ــا ب ــه آنه ــت ک ــدی اس ــی از نکات کلی ــم از برخ تی

بــرای جمــع بنــدی ایــن دیــدگاه هــا، ادامــه مطلــب را بخوانیــد! می کنیــم.  کار  تحقیقــات  و  داده‌هــا  بــا  همیشــه  مــا  دیجیتــال،  بازاریابــی  در 

و  باشــد  راحــت  معیارهــا  بــا  بایــد  زمینــه  ایــن  در  متخصــص  یــک  بنابرایــن، 

بدانــد کــه چگونــه آن‌هــا را تفسیــر کنــد. ابــتکارات بازاریابــی دیجیتــال بایــد 

خــوب  بازاریــاب  یــک  بنابرایــن،  کننــد.  بــرآورده  را  شــرکت  اهــداف  همیشــه 

باــید فراــتر از دادهــهای جداگاــنه نگاه کــند و ــشاخص های کلــیدی عملــکرد

ــداف  ــا اه ــد آی ــان می دهن ــه نش ــی ک ــی معیارهای ــد، یعن ــایی کن ) KPI( را شناس

کمپین هــای  بــر  متعــددی  عوامــل  خیــر.  یــا  می شــوند  بــرآورده  جهانــی 

بازاریابــی تأثیــر می گذارنــد، بــه ایــن معنــی کــه مقــدار بی پایانــی از داده هــا 

در دســترس اســت. بــه همیــن دلیــل، دانســتن نحــوه جــدا کــردن متغیرهــای 

اســت. ضــروری  بازاریابــی  اقــدام  هــر  بهینه ســازی  کلیــد  یافتــن  و  مختلــف 

کاربــران  و  برندهــا  بیــن  ارتبــاط  ایجــاد  دنبــال  بــه  دیجیتــال  بازاریابــان 

ارتبــاط  نحــوه  دانســتن  و  برنــد  یــک  هــدف  مخاطبــان  درک  هستنــد. 

دیجیتــال  بازاریــاب  یــک  اســت.  ضــروری  معنــاداری  روش  بــه  آن هــا  بــا 

در  وضــوح  و  صداقــت  انتقــال  و  برنــد  لحــن  حفــظ  مســوول  همچنیــن 

جــز  چیــزی  برنــد  شــهرت  بحران هــای  از  است.بســیاری  زمان هــا  همــه 

ــد  ــتراتژی جدی ــک اس ــد ی ــه بخواهن ــی نیستند.چ ــاده ارتباط ــت های س شکس

یــا یــک  بــه اشــتراک بگذارنــد  را توضیــح دهنــد، نتایــج یــک کمپیــن را 

ارایــه دهنــد، بازاریابــان قــوی تمایــل دارنــد کــه ارتباطــات قــوی باشــند. 

توانایــی برقــراری ارتبــاط خــوب در تیــم خــود و بــا مشــتریان، هــنگام در 

نظــر گرفتــن نحــوه تبدیــل شــدن بــه یــک بازاریــاب خــوب، مهــم اســت.

11. ظرفیت تحلیلی. ظرفیت تحلیلی

22. ارتباط. ارتباط

  شماره اول | فروردین ماه 1404 |  صفحه 22

بازاریابـی 
و فــروش



بایــد  بازاریابــان  کننــد،  پیش نویــس  را  ســاده  ایمیــل  یــک  حتــی  یــا  بنویســند  وبلاگ  ورودی  یــک  چــه  بزننــد،  آتــش  را  اجتماعــی  رســانه های  پســت  یــک  چــه 

ــح و  ــتن واض ــی نوش ــن توانای ــد، بنابرای ــه ور هستن ــتاری غوط ــوای نوش ــاد محت ــی از اشکال ایج ــان در برخ ــیاری از بازاریاب ــند. بس ــته باش ــوی داش ــتاری ق ــای نوش مهارت ه

مؤثــر یــک مهــارت ضــروری اســت. ایــن امــر همچنیــن بــرای ارتباطــات داخلــی و ســازمانی، بــه ویــژه در مــورد برنامه ریــزی و گزارش دهــی کمپیــن، مهــم اســت.

ــی  ــتراتژی ارتباط ــدی اس ــزای کلی ــا از اج ــی و عکس ه ــوای ویدیوی محت

یــک برنــد هستنــد. بنابرایــن، انتظــار مــی رود اکثــر بازاریابــان دیجیتــال 

حداقــل اصــول ویرایــش ویدیــو و تصویــر را بداننــد. ایــن امــر بــه ویــژه 

بــرای بازاریابــان رســانه های اجتماعــی و بازاریابــان محتوا کلیدی اســت.

ــاد  ــه ایج ــه ب ــه« ک ــتن آن »جرق ــا داش ــد، ام ــروری هستن ــی ض ــای فن مهارت ه

کمپین هــای فراموش نشــدنی کمــک می‌کنــد نیــز ضــروری اســت. بخــش 

ــه  ــت ک ــن اس ــر ای ــی ب ــال مبتن ــی دیجیت ــما در بازاریاب ــت ش ــادی از موفقی زی

ــی  ــص بازاریاب ــک متخص ــد. ی ــب می‌کنی ــود را جل ــان خ ــه مخاطب ــدر توج چق

راه هــای  و  کنــد  فکــر  چارچــوب  از  خــارج  بتوانــد  بایــد  خــوب  دیجیتــال 

خلاقانــه و منحصــر بــه فــرد بــرای برقــراری ارتبــاط و حــل مــشکلات ارایــه دهــد.

ــه تنهایــی کار می کننــد. چــه در یــک تیــم کار  ــه نــدرت ب ــان ب بازاریاب

ــک  ــید، ی ــود باش ــازمان خ ــی در س ــص بازاریاب ــا متخص ــا تنه ــد ی کنی

بازاریــاب بایــد بدانــد کــه چگونــه در یــک تیــم کار کنــد. حتــی بازاریاب 

تنهــا در یــک کســب و کار کوچــک بایــد بتوانــد بــا ســایر بخش هــا 

هــمکاری کنــد تــا وظایــف را انجــام دهــد و بــه اهــداف دســت یابد.بــا 

یــک بخــش بازاریابــی که شــامل چندیــن نفــر متخصص در رشــته های 

مختلــف ماننــد بازاریابــی محتــوا، SEO/SEM و محتــوای ســمعی و 

بصــری اســت، هــمکاری و هماهنگــی بیــن همــه کاملاً ضــروری اســت.

توانایــی ایجــاد روابــط با مشــتریان بالقــوه و کنونی یک مهــارت حیاتی 

بــرای موفقیــت اســت. رشــد و حفــظ یــک شــبکه بــه بازاریابــان برتــری 

می دهــد تــا بهتریــن معــاملات و تماس هــای تجــاری را تضمیــن کنند.

اســت.  تکامــل  و  رشــد  حــال  در  همیشــه  دیجیتــال  بازاریابــی  بخــش 

ــده،  ــه آین ــدی را در هفت ــد جدی ــا رون ــرم ی ــه پلتف ــد چ ــز نمی دانن ــان هرگ بازاریاب

مــاه آینــده یــا ســال آینــده پیــدا خواهنــد کرد.بــه همیــن دلیــل، برخــی از 

برابــر  انعطاف پذیــری در  بازاریــاب کنــجکاوی،  یــک  مهم تریــن ویژگی هــای 

ــر روز  ــت، ه ــوع ذهنی ــن ن ــا ای ــد. ب ــری هستن ــه یادگی ــه ادام ــل ب ــر و می تغیی

اســت. جدیــد  حرفــه ای  ماجــرای  یــک  دیجیتــال  بازاریــاب  یــک  حرفــه  در 

33. نوشتن. نوشتن

55. خلاقیت. خلاقیت44. ویرایش بصری. ویرایش بصری

ــازار را  ــات ب ــد تحقیق ــان بای ــتریان، بازاریاب ــا و مش ــی از بازاره ــرای درک جامع ب

انجــام دهنــد. ایــن چیــزی اســت کــه بــه برندهــا کمــک می کنــد تــا درک کننــد 

چــرا مــردم محصــولات یــا رقبــا را انتخــاب می‌کننــد. همچنیــن بــه آن هــا کمــک 

ــه  ــد، ک ــم بگیرن ــغ و مکان تصمی ــت، تبلی ــول، قیم ــورد محص ــا در م ــد ت می کن

ــود  ــایگاه خ ــا و ج ــود.آگاهی از رقب ــناخته می ش ــی ش ــب بازاریاب ــوان ترکی ــه عن ب

در بــازار بــرای ایجــاد اســتراتژی های موفــق بــرای برنــد شــما ضــروری اســت.

66. کار تیمی. کار تیمی

88. سازنده روابط. سازنده روابط

77. کنجکاوی. کنجکاوی

99. درک مشتریان و بازارها. درک مشتریان و بازارها
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 راهـــکــــارهـــایــی بــــرای
افزایش درآمد و سودآوری فوربس

اول ژوئن 2023 

اســتراتژی قیمت گــذاری کــه توســط تیم هــای فــروش اتخــاذ می شــود، نقــش محــوری در تعییــن 
درآمــد و ســودآوری یــک شــرکت ایفــا می کنــد. بــا ایــن حــال، یافتــن تعــادل مناســب بیــن رقابت پذیــری و 
ســودآوری می توانــد یــک چالــش پیچیــده باشــد. بــرای بــاز کــردن پتانســیل کامــل خــود، تیم هــای فــروش 
ــازار را در  ــهم ب ــه س ــد ک ــل کنن ــان حاص ــا اطمین ــد ت ــازی کنن ــود را بهینه س ــذاری خ ــتراتژی قیمت گ ــد اس بای
ــب و کار  ــعه کس ــورای توس ــای ش ــر، اعض ــد. در زی ــت می آورن ــه دس ــد، ب ــر می کنن ــود را حداکث ــه س ــی ک حال
فوربــس اســتراتژی های مؤثــری را کــه تیم هــای فــروش می تواننــد بــرای بهینه ســازی رویکــرد قیمت گــذاری 
بــا اصلاح دقیــق اســتراتژی قیمت گــذاری خــود، تیم هــای  بــه اشــتراک می گذارنــد.  خــود اجــرا کننــد، 
ــد. ــت یابن ــب و کار دس ــدار کس ــت پای ــه موفقی ــد و ب ــب کنن ــی کس ــت رقابت ــک مزی ــد ی ــروش می توانن ف

1. درک ارزش مشتری، تجزیه و تحلیل رقبا و بخش بندی مشتریان

بــرای بهینه ســازی اســتراتژی قیمت گــذاری، تیم هــای فــروش بایــد ارزش مشــتری را درک کننــد، رقبــا را تجزیــه و تحلیــل کننــد 
ــف  ــتراتژی های مختل ــش اس ــازار و آزمای ــرات ب ــا تغیی ــاق ب ــرای انطب ــا را ب ــذاری پوی ــد. قیمت گ ــدی کنن ــتریان را بخش بن و مش
پیاده ســازی کنیــد. عملکــرد را بــه طــور مــداوم نظــارت کنیــد، بازخــورد جمــع‌آوری کنیــد و رویکــرد را بــرای حداکثــر کــردن درآمــد 

و ســودآوری در حالــی کــه روابــط قــوی مشــتری را حفــظ می کنیــد، اصلاح کنیــد.

2. پیروی از یک مدل قیمت گذاری مبتنی بر ارزش

در مــورد تعقیــب فــروش اســتراتژیک، بایــد از یــک مــدل قیمت گــذاری مبتنــی بــر ارزش پیــروی کنیــد. ایــن بــدان معناســت 
کــه هزینــه فرصــت را از دیــدگاه مشــتری تجزیــه و تحلیــل کنیــد و پیشــنهاد خــود را در ترکیــب آن محــدوده قــرار دهیــد. ابزارهــای 
ــه  ــت ب ــن مزی ــن از ای ــد، بنابرای ــرار می دهن ــما ق ــار ش ــق را در اختی ــازی دقی ــات مدل س ــه اطلاع ــد ک ــود دارن ــادی وج داده ای زی

جــای یــک قیمــت بــرای همــه مشــتریان خــود اســتفاده کنیــد.
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3. اســتفاده از فنــاوری بــرای دسترســی و 
ــاس ــه مقی ــی ب دستیاب

ــا  ــب و کاره ــد: کس ــتفاده کنی ــاس اس ــاد مقی از اقتص

می تواننــد بخش هــای مشــتری را شناســایی و هــدف 

قــرار دهنــد کــه در آنجــا می تواننــد هزینه هــای ثابــت 

خــود را در تعــداد بیشــتری از واحدهــا پخــش کننــد و 

بــه کاهــش هزینــه در هــر واحــد و افزایــش حاشــیه 

ســود کمــک کننــد. کســب و کار دیجیتــال هزینــه 

ــاوری  ــتفاده از فن ــی دارد. اس ــیار پایین ــیه‌ای بس حاش

ــد  ــاس می توان ــه مقی ــی ب ــی و دستیاب ــرای دسترس ب

درآمــد  کــه  حالــی  در  را  قیمت گــذاری  اســتراتژی 

کــند. بهینهــسازی  می دــهد،  افزاــیش  را  ــسود  و 

یــک  و  کنیــد  تعریــف  را  خــود  هــدف   .4
شــریک تحقیقاتــی مــورد اعتماد پیــدا کنید

بــازار  ســهم  درآمــد،   - خــود  هــدف  تعریــف  بــا 

حــدودی  تــا  ایــن  کنیــد.  شــروع   - ســودآوری  یــا 

کــرد.  خواهــد  تعییــن  را  شــما  نهایــی  انتخــاب 

شــریک  یــک  کــه  اســت  ضــروری  همچنیــن 

تحقیقاتــی مــورد اعتمــاد پیــدا کنیــد - در حالــت 

ــی  ــک ارزیاب ــا ی ــد ت ــمکاری کنی ــا ه ــا آن ه ــده آل، ب ای

دهیــد  توســعه  گسســته  انتخــاب  روش شناســی 

مــورد  در  را  خوبــی  جهت دهــی  داده هــای  کــه 

ــت  ــس از دریاف ــد. پ ــه ده ــه ارای ــذاری بهین قیمت گ

اولــیه ــخود پیوــند دهــید. ــبه اــهداف  ـخورد،  بازـ

5. تمرکز بر ارزش مشتری و ارایه گزینه ها

بــر  تمرکــز  بــا  را  خــود  قیمت گــذاری  اســتراتژی 

بهینه ســازی  گزینه هــا  ارایــه  و  مشــتری  ارزش 

تنظیــم  بخــش  اســاس  بــر  را  قیمت هــا  کنیــد. 

بســته ها  و  ســطحی  چنــد  قیمت گــذاری  کنیــد. 

ارزش  کنیــد.  ایجــاد  متنــوع  بودجه هــای  بــرای  را 

کنیــد.  منتقــل  قیمت گــذاری  توجیــه  بــرای  را 

و  تجزیــه  را  بــازار  دینامیــک  و  هزینه هــا  رقبــا، 

و  اصلاح  آزمایــش،  را  عملکــرد  کنیــد.  تحلیــل 

جــواب  چیــزی  چــه  ببینیــد  تــا  کنیــد  پیگیــری 

دارد. اصلاح  بــه  نیــاز  چیــزی  چــه  و  می دهــد 

6. گزینه هــای مختلفــی را بــه مشــتریان 
ــد ــه دهی ــوه ارای بالق

معــاملات  از  بیشــتر  را  گزینه هــا  مشــتریان  اکثــر 

احســاس  را  آن هــا  گزینه هــا  می دهنــد.  ترجیــح 

قــدرت می کنــد. بــرای حداکثــر کــردن ســود، مطمئــن 

بــه مشــتریان  را  شــوید کــه گزینه‌هــای مختلفــی 

بالقــوه خــود ارایــه می دهیــد. ایــن بــه مشــتری اجــازه 

یـد کـنـد. جـی، در داـخـل خرـ می دـهـد ـتـا ـبـه ـجـای خارـ

7. بــر ارزش ایجــاد شــده در مقابــل قیمــت 
رقیــب خــود تمرکــز کنیــد

راهکارهــای قیمت گــذاری بــر اســاس ارزشــی کــه 

قیمت گــذاری  نحــوه  مقابــل  در  می کنیــد  ایجــاد 

رقبــای خــود در بــازار اســتوار اســت. اگــر راه حــل 

ایجــاد  ارزش  دلار  میلیــون   1 اول  ســال  در  شــما 

کنــد، ارزش آن بیشــتر از زمانــی اســت کــه 100.000 

دلار ارزش ایجــاد کنــد. اغلــب مــا راه حل هــا را بــر 

اســاس آنچــه فکــر می کنیــم کســی بایــد از نظــر 

مطلــق حاضــر بــه پرداخــت آن باشــد، قیمت‌گــذاری 

ــک  ــزاوار ی ــد، س ــاد می کنی ــر ارزش ایج ــم. اگ می کنی

قیمــت ســرمایه گذاری نسبــت بــه ارزش هستیــد. 

راه حــل  بــر  مبتنــی  قیمت گــذاری  در   .8
کنیــد ســرمایه‌گذاری   CPQ ابزارهــای  و 

عملــی  گام  ســه  می تواننــد  فــروش  تیم هــای 

خــود  قیمت‌گــذاری  اســتراتژی  بهینه ســازی  بــرای 

قیمت‌گــذاری  در  ســرمایه‌گذاری   .1 بردارنــد: 

موقعیت هــای  پیشــبرد  بــرای  راه حــل  بــر  مبتنــی 

قیمت گــذاری رقابتــی، 2. توانمندســازی عملیــات 

قیمت گــذاری  تحقــق  مالکیــت  بــرای  درآمــد 

ســرمایه گذاری   .3 تخفیــف،  کارایــی  کســب  بــرای 

از  ســرمایه گذاری  بــازده  کــردن  حداکثــر  و 

نقــل  قیمــت،  )تنظیــق،   CPQ ماننــد  ابزارهایــی 

قیمتــگذاری. فرآیندــهای  ارتــقای  ــبرای  ــقول( 
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9. با رقبا نزدیک خود مقایسه کنید
اســتراتژی  یــک  اســت.  شــده  درک  ارزش  مــورد  در  چیــز  همــه 

مصرف کننــدگان  کــه  اســت  جایــی  خــوب  قیمت گــذاری 

احســاس کننــد از خریــد یــک محصــول یــا خدمــات خوشــحال 

ایــن  بازاریابــی  در  نهایــی  هــدف  دارد.  را  آن  ارزش  و  هستنــد 

از  مصرف کننــدگان  تــا  شــده  درک  ارزش  افزایــش  اســت: 

رقبــا  بــا  مقایســه  کوتاه‌مــدت،  در  شــوند.  خوشــحال  پرداخــت 

نزدیــک بــرای تعییــن موقعیــت قیمــت شــما و قــرار دادن خــود 

نزدیکــتر، بالاــتر ــیا پایینــتر از ــهر ــیک از آنــها ــخوب اــست.

10. پیشنهاد خود را معیار کنید
خــودداری  ندارنــد  ارزش  کــه  ویژگی‌هایــی  افــزودن  از 

کنیــد. تحلیــل  و  تجزیــه  را  قیمــت  کشــش  و  کنیــد 

درک  شــما  خدمــات  یــا  محصــول  در  مشــتریان  کــه  را  ارزشــی 

می کننــد و تمایــل آن هــا بــه پرداخــت بــرای آن را شناســایی کنیــد. 

پیشــنهاد خــود را معیــار کنیــد و از افــزودن ویژگی هایــی کــه آن هــا 

ارزش نمی گذارنــد خــودداری کنیــد. سپــس، کشــش قیمــت و 

نقطــه قیمــت بهینــه را کــه درآمــد و ســود را متعــادل می کنــد، 

تجزیــه و تحلیــل کنیــد. آســتانه ای را کــه فراتــر از آن افزایــش فــروش 

بــه ســود آسیــب می رســاند، شناســایی کنیــد. بــرای دستیابــی مؤثــر 

ـبـه اـیـن ـهـدف از الگوریتمـهـای یادگـیـری ماشـیـن اـسـتفاده کنـیـد.

ــد  ــل کنی ــاز دارد را تحلی ــتری نی ــک مش ــه ی 11. آنچ
ــرای بهینه ســازی قیمت گــذاری، انجــام یــک تجزیــه و  بهتریــن راه ب

تحلیــل کاملاً بررســی شــده از آنچــه یــک مشــتری بالقــوه نیــاز دارد یــا 

نمی دانــد کــه نیــاز دارد، اســت. سپــس از آنجــا، ســاخت یــک مــورد 

ــت.  ــم اس ــیار مه ــما بس ــنهاد ش ــرا« پیش ــورد »چ ــوی در م ــاری ق تج

وظیفــه فروشــنده این اســت که مشــورتی باشــد و اطمینــان حاصل 

هـا را در ـمـورد وضعـیـت کنوـنـی و آینده کـشـف می کند. کـنـد ـکـه نیازـ

12. مبتنی بر ارزش قیمت گذاری کنید
وثبــات  دهیــد  ارایــه  ســطحی  چنــد  قیمت گــذاری  گزینه هــای 

ــذاری،  ــتراتژی قیمت گ ــازی اس ــرای بهینه س ــد ب ــظ کنی ــت را حف قیم

تیم هــای فــروش بایــد:

• ارزش مشتری را درک کنند،

• بازار را بخش بندی کنند،

• قیمت گذاری مبتنی بر ارزش را پیاده سازی کنند،

• قیمت گذاری رقیب را نظارت کنند،

• گزینه های قیمت گذاری چند سطحی ارایه دهند،

• از تبلیغات به صورت استراتژیک استفاده کنند،

• قیمت گذاری را آزمایش و اصلاح کنند، 

• ثبات قیمت را حفظ کنند، 

ــد،  ــوزش دهن ــر ارزش آم ــی ب ــروش مبتن ــروش را در ف ــای ف • تیم ه

نـد. ظـارت کنـ گـذاری را نـ کـرد قیمتـ •عملـ

13. یک مدل ارزش محور بسازید
مشــتریان حــس تیزبینانــه ای بــرای تشــخیص مــواردی دارنــد 
کــه قیمــت بــا ارزش متناســب نیســت. اتخــاذ یــک مــدل 

ــد: ــک کن ــتون کم ــه س ــه س ــد ب ــور می توان ارزش مح
و  مشــتری  احســاس  تحلیــل  و  تجزیــه  بــرای   - داده هــا   •

پیشــنهادات، معیارگــذاری 
• تمایــز - جایــی کــه قیمت‌گــذاری پویــا ارزش را بــر اســاس 

ــد، ــس می کن ــا منعک تقاض
ــای  ــرای برنامه ه ــرد و اج ــر عملک ــارت ب ــرای نظ ــاط - ب • انضب

ــد. ــرد می کنن ــدت را دلس ــف کوتاه م ــه تخفی ــی ک جبران

14. تنظیم قیمت و ردیابی نحوه پاسخ مشتریان
بهینه ســازی قیمــت یــک فرآینــد پیچیــده اســت. یــک رویکــردی کــه 

ــذاری  ــراه دارد، قیمت گ ــه هم ــی را ب ــای عمل ــده آل و بینش ه ــج ای نتای

هرگــز  قیمت گــذاری  باشــید،  داشــته  یــاد  بــه  اســت.  انعطاف پذیــر 

یــا پایین تــر تنظیــم کنیــد  ثابــت نیســت. قیمت هــا را کمــی بالاتــر 

و نحــوه پاســخ مشــتریان خــود را ردیابــی کنیــد. ایــن نشــان دهنده 

افزایــش  اســت.  مشــتریان  بــرای  شــما  برنــد  شــده  درک  ارزش 

از  روشــنی  ایــده  کــه  اســت  آســان تر  زمانــی  ســودآوری  و  درآمــد 

باشــید.  داشــته  هستنــد  آن  پرداخــت  بــه  حاضــر  مــردم  آنچــه 

15. رفتار مصرفی مشتری خود را درک کنید
بهینه ســازی درآمــد در حالــی کــه ســود را افزایــش می دهیــد یکــی از 

پیچیده تریــن مهارت هــا در فــروش اســت زیــرا بــه تعــادل نیــاز دارد. 

آیــا شــما از مزیت هــای رقابتــی شــرکت خــود بهره بــرداری می کنیــد 

و تمــام ویژگی هــای ایــن مزیت هــا را بــدون اینکــه یــک فروشــنده 

باشــید، پولســازی می کنیــد؟  صنعــت 

آیــا رفتــار مصرفــی مشــتری خــود را بــرای مصــرف و فــروش حجــم 

ــر  ــد؟ اگ ــد درک می کنی ــش از ح ــروش بی ــری از ف ــرای جلوگی ــح ب صحی

یـد. یـاز دارـ قـدام نـ بـه اـ شـما ـ نـه، ـ ـ

16. بخش های مشتری را تجزیه و تحلیل کنید
بــرای بهینه ســازی اســتراتژی قیمت گــذاری و افزایــش درآمد و ســودآوری، 

تیم هــای فــروش می تواننــد بخش هــای مشــتری را تجزیــه و تحلیــل 

کننــد تــا حســاسیت قیمــت هــر بخــش را شناســایی کننــد. ایــن بــه تیــم 

ــی  ــذاری سفارش ــه قیمت گ ــای ارای ــا فرصت ه ــد ت ــک می کن ــروش کم ف

و تنظیــم رویکــرد خــود را بــرای بخش هــای مشــتری شناســایی کنــد. 

  شماره اول | فروردین ماه 1404 |  صفحه 26

بازاریابـی 
و فــروش



17. بــر انــدازه مشکلــی کــه رفــع می کنیــد و 
بــازده ســرمایه گذاری آن تمرکــز کنیــد

بــرای  ارزش  فروشــندگان  و  ارزش  بــر  مبتنــی  قیمت گــذاری 

حداکثــر کــردن ســود و درآمــد شــما حیاتــی هستنــد. بــه جــای 

ــاس  ــر اس ــود را ب ــاری خ ــورد تج ــا، م ــا رقب ــا ی ــر هزینه ه ــز ب تمرک

انــدازه مشکلــی کــه حــل می کنیــد و بــازده ســرمایه گذاری 

آمــوزش  بایــد  فــروش  تیم هــای  بســازید.  مســئله  آن  حــل 

ببیننــد تــا تأثیــر عاطفــی، دلایــل تجــاری و تأثیــر پولــی مشکلــی 

نـد. مـی کنـ یـد را کـ حـل می کنـ کـه ـ ـ

ROI .18 دقیقی برای مشتری ایجاد کنید
بــه نظــر مــن، ایــن بــه علــم ایجــاد یــک ROI دقیــق بــرای 

مشــتری ختــم می شــود. امــروزه مشــتریان بــه راحتــی بــه 

ــاور  ــا را ب ــه آن ه ــی ک ــد. راه ــاد ندارن ــی اعتق ــای فرض پس اندازه

کنیــد ایــن اســت کــه بــا آن هــا یــک ماشیــن حســاب پس انــداز 

ــان  ــا نش ــه آن ه ــچ کاری را ب ــام هی ــه انج ــد و هزین ــام دهی انج

ــید  ــته باش ــده داش ــاس لغزن ــک مقی ــن، ی ــر ای ــد. علاوه ب دهی

تــا نشــان دهیــد حتــی اگــر نیمــی از آنچــه ادعــا می کنیــد 

ـها همچــنان قاــبل توــجه هستــند. پس اــنداز کنــید، پس اندازـ

19. با تأثیر تجاری پیشرو باشید
یــا محصــول  بــا تأثیــر تجــاری کــه پیشــنهاد  بــودن  پیشــرو 

ایجــاد کنــد، بهتریــن راه اســت.  بــرای مشــتریان  می توانــد 

»تاثیــر تجــاری و تاثیــر اقتصــادی« دو چیــز متفــاوت هستنــد، 

 ROI )بــا  اقتصــادی  توجیــه  بــا  معمــولاً  فــروش  تیم هــای 

KPIهــای یــک تیــم خدمــات ارزش تجــاری تولیــد  و ســایر 

می کنــد( پیشــرو هستنــد، امــا تاثیــر تجــاری در مــورد ســه 

ارزش متفــاوت بســته بندی شــده در یــک مــورد اســت - ارزش 

اقتصــادی. ارزش  و  تحول گــرا  ارزش  شــده،  درک  پیشــنهادی 

20. شــرایط همــراه بــا قیمت گــذاری تنظیــم 
شــده را درک کنیــد

ــذاری را درک  ــم قیمت گ ــای تنظی ــرزی و محدودیت ه ــرایط م ش

بــرای  پیشــنهادی ســازنده تجهیــزات اصلــی  کنیــد. قیمــت 

پوشــش هزینــه نگهــداری، پیاده ســازی و پشتیبانــی، همــه 

محدودیت هــا هستنــد. قیمت گــذاری را بــر اســاس ارزشــی 

ــم  ــد تنظی ــه می دهی ــا ارای ــن محدودیت ه ــدوده ای ــه در مح ک

شـود. تـی آشکار ـ بـه راحـ تـا ارزش ـ یـد ـ کنـ

قیمــت هــــا را کمــــی بالاتــــر یــــا پاییــن 
پاســــخ  نحــــوه  و  کنیــــد  تنظیــــم  تــــر 
کنیــــد. ردیابــــی  را  خــــود  مشــــتریان 
 ایــــن نشــــان دهنــده ارزش درک شــــده 
برنــــد شــــما بــــرای مشــــتریان اســــت.
ســــودآوری  و  درآمــــد  افزایــــش 
ایــــده  کــــه  اســــت  تــر  آســــان  زمانــــی 
بــــه  حاضــــر  مــــردم  آنچــــه  از  روشــــنی 
باشــید. داشــته  هستــــند  آن  پرداخــت 
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 فرمول جادویی برای رشد فروش
ــا  ــت. ب ــروش اس ــش ف ــان و افزای ــب و کارت ــتریان کس ــایگاه مش ــد پ ــرای رش ــما ب ــع ش ــن منب ــما بهتری ــروش ش ــم ف تی
ایــن حــال، ســایر جنبه هــای کســب و کار شــما، ماننــد توســعه محصــول، بازاریابــی و خدمــات مشــتری، همچنیــن 

می تــــوانند بــــه افزایـــــش فـــروش کــمــــک کــننــد.
بــه یــاد داشــته باشــید کــه می توانیــد فــروش را بــه چندیــن روش افزایــش دهیــد. علاوه بــر جــذب مشــتریان جدیــد، 

می توانیــد بــر افزایــش فرکانــس، وفــاداری و مبلــغ فــروش بــه مشــتریان کنونــی تمرکــز کنیــد.
اگــر بــه دنبــال افزایــش قیمــت بــه عنــوان راهــی بــرای تقویــت ســود خــود هستیــد، در اینجــا چنــد نکتــه بــرای افزایــش 

قیمــت بــدون عصبانــی کــردن مشــتریان ارایــه شــده اســت.
از این 12 استراتژی اثبات شده برای افزایش فروش با مشتریان کنونی و مشتریان بالقوه استفاده کنید.

WWW.ALIMESRIAN.COM

آکـادمی
دکـــتــــر
علی مصریان
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1. رفتار  مشتری را برای افزایش فروش تشخیص دهید.

مشــتریان انتظــار دارنــد شــرکت هایی کــه از آن هــا خریــد می‌کننــد، ســلیقه‌ها، خواســته ها و رفتــار 
آن هــا را درک کننــد. در واقــع، Fresh Lime دریافــت کــه 56 درصــد از مشــتریان بــه برنــد وفــادار خواهنــد 

ــد. ــا را درک می کن ــد آن‌ه ــاس می کنن ــه احس ــد ک مان
ــب  ــای مناس ــاب تاکتیک ه ــود و انتخ ــتریان خ ــای مش ــری نیازه ــرای یادگی ــتراتژی ب ــد اس ــه چن در ادام

ــم. ــی کنی ــی م معرف

دربــاره مشــتریان کنونــی تحقیــق کنیــد. بــرای درک بهتــر مشــتریان خــود، یــک برنامــه تحقیــق بــازار ایجــاد کنیــد 
تــا نحــوه اســتفاده آن هــا از محصــولات و خدمــات شــما را بیاموزیــد. ممکــن اســت محصــولات شــما ویژگی هــای زیــادی 

داشــته باشــند، امــا مشــتریان شــما ممکــن اســت فقــط از یــک یــا دو مــورد اســتفاده کننــد. همچنیــن ممکــن اســت 

آن هــا در اســتفاده یــا اجــرای ســایر جنبه هــای محصــولات یــا خدمــات شــما مشــکل داشــته باشــند. یادگیــری در مــورد 

رفتــار مشــتری بــه شــما کمــک می کنــد تــا محصــولات و خدمــات خــود را ارتقــا دهیــد یــا آن هــا را متناســب بــا نیازهــای 

مشــتریان خــود بــرای قیمــت بالاتــر تنظیــم کنیــد.

پیشــنهادات را بــرای مشــتریان سفارشــی کنیــد. از یکــی از بهتریــن راه‌حل هــای نرم‌افــزار CRM بــرای نگهــداری 
و اســتفاده از داده هــای خریــد و مــرور اســتفاده کنیــد تــا معــاملات را سفارشــی کنیــد و در صــورت رهــا کــردن ســبد خریــد، 

مشــتریان را هدف گــذاری مجــدد کنیــد.

بــه مشــتریان کنونــی فــروش متقاطــع و فــروش افزایشــی کنیــد. فــروش افزایشــی و فــروش متقاطــع 
می تواننــد تاکتیک هــای مؤثــری باشــند. هنگامــی کــه مشــتریان از یــک محصــول خــاص اســتفاده می کننــد، می توانیــد 

محصــولات مرتبطــی را کــه مکمــل یــا اضافــه بــه محصــولات موجــود آن‌هــا هستنــد، فــروش متقاطــع کنیــد. شــما بایــد 

بــه آن هــا نشــان دهیــد کــه چگونــه از خریــد محصــولات دیگــر بهره‌منــد خواهنــد شــد.

آمــوزش و خدمــات را شخصی ســازی کنیــد. رویکــرد دیگــر، ارایــه آمــوزش یــا خدمــات شخصی ســازی شــده 
ــان دادن  ــتری و نش ــه مش ــت رابط ــرای تقوی ــت ب ــن فرص ــات، از ای ــی خدم ــروش افزایش ــای ف ــه ج ــت. ب ــتریان اس ــه مش ب

جایــی کــه می توانیــد ارزش افــزوده کنیــد اســتفاده کنیــد. نکتــه اصلــی نشــان دادن فرصت هــای موجــود بــرای مشــتری 

بــه جــای تلاش بــرای فــروش ســخت خدماتــی اســت کــه ممکــن اســت آن هــا نخواهنــد.

ــا برنــد خــود و ارایــه محتــوای مرتبــط کــه نیازهــای  نکتــه: از پیام هــای ایمیــل شــخصی بــرای تقویــت تجربــه مشــتری ب
ــد. ــتفاده کنی ــد اس ــرآورده می کن ــا را ب آن ه

چگونه فروش را با مشتریان کنونی افزایش دهیم

مشــتریان کنونــی شــما بهتریــن گزینــه بــرای افزایــش فــروش هستنــد، بنابرایــن افزایــش حفظ مشــتری 
بایــد تمرکــز تلاش هــای فــروش و بازاریابــی شــما باشــد. ایــن افــراد از قبــل از محصــولات یــا خدمــات 
ــما را  ــای ش ــه راه حل‌ه ــد ک ــاد دارن ــما اعتم ــه ش ــی ب ــدازه کاف ــه ان ــن ب ــد، بنابرای ــتفاده می کنن ــما اس ش
خریــداری کننــد. اگــر بــه آن هــا ســطح رضایت بخــش خدمــات مشــتری ارایــه دهیــد، احتمــالاً بیشــتر از 
شــما خریــد خواهنــد کــرد کــه بــه افزایــش فــروش کســب و کار شــما کمــک می کنــد. در اینجــا چهــار راه 

بــرای افزایــش فــروش بــا مشــتریان کنونــی آورده شــده اســت:

  شماره اول | فروردین ماه 1404 |  صفحه 29

بازاریابـی 
و فــروش

http://alimesrian.com


ــتری را  ــورد مش ــروش، بازخ ــش ف ــرای افزای 2 . ب
ــد.  ــت کنی درخواس

خدمــات  و  محصــولات  مــورد  در  کنونــی  مشــتریان  از 

شــما  خدمــات  بــه  نسبــت  آن هــا  احســاس  و  شــما 

در  اســت  ممکــن  کــه  کنیــد  کشــف  بخواهیــد.  بازخــورد 

یــا مشــتریان کجــا مشــکل  باشــید  کجــا کمبــود داشــته 

باعــث  چیــزی  چــه  کنیــد  تعییــن  همچنیــن،  دارنــد. 

ــود. ــما می‌ش ــتری ش ــات مش ــتریان از خدم ــحالی مش خوش

در  شــما  کــه  را  فرصت هایــی  می توانــد  مشــتری  بازخــورد 

بــه  می توانــد  کــه  کنــد  شناســایی  بودیــد  نگرفتــه  نظــر 

فــروش جدیــد تبدیــل شــود. بــه عنــوان مثــال، فــرض کنیــد 

افزایــش  بــرای  کــه  می دهیــد  توســعه  را  وب ســایت هایی 

شــما  مشــتریان  کار  و  کســب  بــرای  فــروش  ســرنخ های 

بهینه ســازی شــده اســت. مشــتریان شــما ممکــن اســت 

ایجــاد  بــا  را  خــود  مشــتریان  بــا  تعامــل  نحــوه  بخواهنــد 

یــک  می توانیــد  بخشــند.  بهبــود  ایمیــل  خبرنامــه  یــک 

سیســتم بــرای جمــع آوری خــودکار ایمیــل و انتشــار خبرنامــه 

راه انــدازی کنیــد و آن را بــه یــک سیســتم CRM متصــل کنید.

مشــتری  بازخــورد  درخواســت  بــرای  ایمیلــی  بازاریابــی  از 

کنیــد  اســتفاده  نظرســنجی  داده هــای  جمــع آوری  و 

افزایــش  خــود،  پیشــنهادات  گســترش  در  شــما  بــه  تــا 

کنــد. کمــک  مشــتری  رابطــه  تقویــت  و  فــروش 

بــرای  را  تبلیغــات  فــروش،  افزایــش  بــرای   .3
کنیــد. اجــرا  کنونــی  مشــتریان 

اجــرای تبلیغــات فــروش و بازاریابــی بــرای مشــتریان کنونــی 

یــک روش عالــی بــرای پــاداش دادن بــه آن‌هــا بــرای وفــاداری 

ــا  ــت ی ــتریان ناراح ــی از مش ــت. برخ ــا اس ــب و کار آن ه و کس

ــرای  ــط ب ــرکت فق ــک ش ــد ی ــی می بینن ــوند وقت ــد می ش ناامی

مشــتریان بالقــوه و جدیــد پیشــنهاداتی را اجــرا می کنــد.

برخــی از نکات در مــورد اجــرای تبلیغــات بــرای مشــتریان 

کنونــی عبارتنــد از:

تبلیغات منظم را برنامه ریزی کنید. 
ــا  ــه ی ــد ماهان ــم، مانن ــور منظ ــه ط ــه ب ــت ک ــن اس ــده آل ای  ای
مشــتریان  بــرای  را  بازاریابــی  و  فــروش  تبلیغــات  فصلــی، 

کنونــی اجــرا کنیــد. مشــتریان کنونــی شــما مشــتاق ایــن 

افزایــش  را  شــما  تعــاملات  کــه  بــود  خواهنــد  تبلیغــات 

کــه  دهیــد  می دهد.نشــان  رشــد  را  شــما  فــروش  و  داده 

خواهنــد  بهره‌منــد  دیگــر  محصــولات  خریــد  از  چگونــه 

خدمــات  یــا  محصــول  یــک  می توانیــد  همچنیــن  شــد. 

بــه  دستیابــی  در  مشــتریان  بــه  کمــک  بــرای  را  ممتــاز 

هزینه‌هــا  کاهــش  بهــره وری،  افزایــش  بهتــر،  نتایــج 

کنیــد. افزایشــی  فــروش  خــود،  کار  و  کســب  رشــد  یــا 

ــه  ــات را ب ــا تبلیغ ــد ت ــویق کنی ــتریان را تش مش
ــد. ــتراک بگذارن اش

ــا  ــا ایــن «اطلاعــات داخلــی» را ب مشــتریان را تشــویق کنیــد ت

ــد  ــه می توانن ــند - ک ــه می شناس ــرادی ک ــه اف ــاع دادن ب ارج

سپــس مشــتری شــوند - بــه اشــتراک بگذارنــد. ارجاعــات 

ــد. ــما هستن ــتریان ش ــایگاه مش ــد پ ــرای رش ــر ب ــک راه مؤث ی

تبلیغات ویژه اجرا کنید.
ماننــد  مشــتری  نامنظــم  تبلیغــات  می توانیــد  همچنیــن 

ســالگردهای  و  تولــد  روزهــای  در  هدایــا  یــا  تخفیف هــا 

رایگان  آزمایش هــای  پیش نمایش هــا،  ویــژه، 

رویدادهــای  بــه  دعــوت  و  جدیــد  خدمــات  و  محصــولات 

می‌توانیــد  یــا  کنیــد.  اجــرا  شــرکت  توســط  حمایت شــده 

وفــاداری  برنامــه  یــک  بــا  دهیــد  اجــازه  مشــتریان  بــه 

کننــد. کســب  هدایــا  و  تخفیف هــا  خــود  زمــان  در 

آیا می دانستید؟
مشــتریان وفــادار می تواننــد بــا پخــش کــردن خبــر در مــورد 

شــرکت شــما از طریق نظرات مثبــت آنلایــن و تبلیغات دهان 

بــه دهــان، بــه شــما در ایجــاد حمایــت از برنــد کمــک کننــد.

ــه  ــی ب ــات عال ــروش، خدم ــش ف ــرای افزای 4. ب
ــد. ــه دهی ــتری ارای مش

بــه جــای اینکــه همیشــه ســعی کنیــد بــه مشــتریان خــود 

ــا و  ــای آن ه ــد. نیازه ــا کار کنی ــه آن ه ــت ب ــید، روی خدم بفروش

نحــوه بهبــود شــرایط بــرای آن هــا را در نظــر بگیرید. ارایــه خدمات 

عالــی بــه مشــتری بــه معنــای رفتــن فراتــر از تجربــه فــروش بــرای 

نشــان دادن قدردانــی شــما از آن هــا اســت. ایــن به رشــد وفاداری 

مشــتری کمــک می کنــد کــه فــروش را افزایــش خواهــد داد.
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•  ارایــه مشــاوره رایگان، راهنماهــا و اطلاعــات مفیــد در مــورد 

محصــولات و خدمــات مختلــف

بــه  ســریع  پاســخگویی  بــرای  کســی  دادن  اختصــاص    •

ایمیــل ســوالات 

•  ایجــاد استثنــا بــرای قوانیــن شــرکت بــرای مشــتریان کنونــی 

کــه می خواهنــد از محصــولات یــا خدمــات شــما اســتفاده 

کننــد

گنجانــدن  بــا  محصــول  تحویــل  شخصی ســازی   •

یادداشــت های تشــکر دســت نویس یــا ارســال یــک عکــس 

عکــس یــک  بــه  لینــک  ارســال  جــای  بــه 

و  وب ســایت  در  آموزشــی  و  آموزنــده  محتــوای  تهیــه   •

ــوالات و  ــاس س ــر اس ــود ب ــی خ ــانه های اجتماع ــات رس صفح

مشــتریان نظــرات 

• افزایش فروش با مشتریان بالقوه
جدیــد  فــروش  بالقــوه  منبــع  یــک  بالقــوه  مشــتریان 

ــوده  ــوه ب ــتری بالق ــک مش ــی ی ــتری زمان ــر مش ــد. ه هستن

ــن  ــل ای ــرای تبدی ــع را ب ــد مناب ــور بودی ــما مجب ــت و ش اس

کنیــد.  هزینــه  پرداخت کننــده  مشــتریان  بــه  ســرنخ ها 

ــنهادات آن  ــما و پیش ــب و کار ش ــوه از کس ــتریان بالق مش

ــده‌اند. ــل نش ــتریان تبدی ــه مش ــوز ب ــا هن ــد، ام آگاه هستن

در اینجــا چنــد راه بــرای افزایــش فــروش بــا مشــتریان 

دارد: وجــود  بالقــوه 

آزمایش هــای  و  معــاملات  بســته ها،  ایجــاد   .1
بالقــوه. مشــتریان  تبدیــل  بــرای  رایگان 

ــود  ــات موج ــا خدم ــولات ی ــل محص ــوه از قب ــتریان بالق مش

ــته  ــاز داش ــت نی ــن اس ــن ممک ــند، بنابرای ــما را می شناس ش

متفــاوت  گونــه ای  بــه  را  خــود  پیشــنهادات  تــا  باشــید 

ــد.  ــل کنی ــتریان تبدی ــه مش ــا را ب ــا آن ه ــد ت ــته بندی کنی بس

پیشــنهادات  کنونــی(  مشــتریان  )و  بالقــوه  مشــتریان 

خــود  ســرمایه‌گذاری  بــرای  زیــرا  دارنــد  دوســت  را  ویــژه 

بیشــتر دریافــت می کننــد و خریــد را راحت تــر می یابنــد.

پیشــنهادات  ایجــاد  بــرای  زیــادی  روش هــای 

زیــر: مــوارد  جملــه  از  دارد،  وجــود  ویــژه 

• بسته ها را ایجاد کنید.

ترکیــب  یــک بســته  را در  یــا خدمــات مشــابه  محصــولات 

خدمــات  یــا  محصــولات  امکان،  صــورت  در  کنیــد. 

می گذارنــد  اشــتراک  بــه  را  موضــوع  یــک  کــه  را  مختلفــی 

کنیــد. ترکیــب  می‌کننــد،  حــل  را  مرتبــط  مســئله  یــک  یــا 

• انگیزه قیمت ارائه دهید.

بــه  نسبــت  کــه  کنیــد  قیمت گــذاری  طــوری  را  بســته ها 

باشــند. مقرون به صرفــه  محصــولات،  جداگانــه  خریــد 

بــرای  محتــوا  حسابرســی  یــک  انجــام   .2
بالقــوه. مشــتریان  بــا  فــروش  افزایــش 

محتــوای شــما چقــدر در تبلیغ محصولات و خدمات شــما 

مؤثــر اســت؟ ممکــن اســت مجبــور شــوید یک حسابرســی 

ــوه  ــی در نح ــل توجه ــرات قاب ــد و تغیی ــام دهی ــوا انج محت

ــد. ــاد کنی ــود ایج ــب و کار خ ــورد کس ــردن در م ــت ک صحب

تمــام محتــوای خــود را بررســی کنیــد، از جملــه وب‌ســایت، 

بپرســید،»آیا  خــود  از  خــود.  بازاریابــی  مــواد  و  وبلاگ 

ــخ  ایــن محتــوا بــر ویژگی هــا یــا مزایــا تمرکــز دارد؟« پاس

ــا  ــت. مزای ــی اس ــت بازنویس ــه، وق ــر ن ــد؛ اگ ــا باش ــد مزای بای

خدمــات  یــا  محصــولات  از  شــما  مشــتریان  آنچــه  بــر 

شــما دریافــت خواهنــد کــرد تمرکــز دارد، در حالــی کــه 

ــا خدمــات  ویژگی هــا توصیــف می کننــد کــه محصــولات ی

شــما چــه کاری انجــام می دهنــد. هــدف نشــان دادن ایــن 

اســت کــه چگونــه محصــولات یــا خدمــات شــما کســب و 

ــید. ــد بخش ــود خواه ــما را بهب ــتریان ش ــی مش ــا زندگ کار ی
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اینکــه  مــورد  در  فــوری  احســاس  بایــد  می‌کننــد،  بازدیــد  شــما 

شــما کــی هستیــد و چــرا بایــد شــما را بشناســند، دریافــت کننــد.

بنابرایــن  اســت،  متفــاوت  اجتماعــی  رســانه های  پلتفــرم  هــر 

ــگ  ــد برندین ــدام بای ــر ک ــد. ه ــاوت باش ــد متف ــما بای ــای ش پروفایل ه

شــما را حفــظ کننــد امــا بــرای پلتفــرم خــاص خــود مناســب باشــند. یــک 

پروفایــل LinkedIn بایــد بــا یــک پروفایــل Facebook بــرای کســب وکار 

متفــاوت باشــد، کــه بایــد بــا یــک پروفایــل اینســتاگرام متفــاوت باشــد.

پلتفرم هــای  در  مختلــف  دلایــل  بــه  شــما  مخاطبــان  نکتــه   •
بهبــود  بنابرایــن  دارنــد،  حضــور  اجتماعــی  رســانه های  مختلــف 

بــرای  حســاب  هــر  در  خــود  اجتماعــی  رســانه های  حضــور 

ــت. ــروری اس ــاص ض ــب خ ــرم و مخاط ــک پلتف ــرای ی ــازی آن ب بهینه س

ــا  ــروش ب ــش ف ــرای افزای ــی ب ــانه های اجتماع 5. در رس
ــد. ــغ کنی ــوه تبلی ــتریان بالق مش

مشــتریان بالقوه و کنونی شــما برای کســب و کار و لذت در رســانه های 

ــی  ــی فرصت‌های ــانه‌های اجتماع ــرم رس ــر پلتف ــد. ه ــی هستن اجتماع

ارایــه  شــما  خدمــات  و  محصــولات  کار،  و  کســب  تبلیــغ  بــرای  را 

ــت. ــات اس ــه تبلیغ ــسبتاً مقرون به صرف ــکل ن ــک ش ــن ی ــد. ای می ده

تبلیغــات رســانه های اجتماعــی دارای چندیــن مزیــت 
: ست ا

ــران  ــورد کارب ــادی در م ــای زی ــی داده ه ــانه های اجتماع ــای رس پلتفرم ه

دهیــد  قــرار  هــدف  را  تبلیغــات  می توانیــد  بنابرایــن  دارنــد،  خــود 

تــا پیــام خــود را در معــرض مشــتریان بالقــوه خــاص قــرار دهیــد.

کــدام  ببینیــد  تــا  کنیــد  اجــرا  را  آزمایش هایــی  می توانیــد 

دارنــد. بالقــوه  مشــتریان  روی  را  تأثیــر  بیشــترین  تبلیغــات 

می توانیــد دقیــقاً انتخــاب کنیــد کــه چقــدر می خواهیــد هزینــه کنیــد.

کنیــد. اندازه‌گیــری  را  خــود  تبلیغاتــی  کمپیــن  نتایــج  می توانیــد 

می توانیــد وفــاداری بــه برنــد را ایجــاد کنیــد، دنبال‌کننــدگان را بــه 

ایجــاد کنیــد. برنــد  یــک جامعــه  وب ســایت خــود جــذب کنیــد و 

بســته بــه پلتفــرم، می‌توانیــد تلاش هــای رســانه‌های اجتماعــی پولــی 

خــود را بــا ســایر محتــوای بازاریابــی رســانه های اجتماعــی ماننــد 

ــود  ــایت خ ــه وب س ــا ب ــا و لینک ه ــت های وبلاگ، ویدیوه ــالات، پس مق

ــد. ــی کنی پشتیبان

ــرد  ــه ف ــر ب ــا منحص ــه ی ــل توج ــام کاری قاب 3. انج
بالقــوه. مشــتریان  بــا  فــروش  افزایــش  بــرای 

تبلیغاتــی  پیام‌هــای  بــا  دایمــا  کنونــی  و  بالقــوه  مشــتریان 

راحتــی  بــه  شــما  پیــام  بنابرایــن  می شــوند،  بمبــاران 

می توانــد در ســر و صــدا گــم شــود. نکتــه اصلــی ایــن اســت 

دیــده شــوید. توجــه  قابــل  یــا  انجــام کاری متفــاوت  بــا  کــه 

بلندتر نباشید - جالب تر باشید. 

نکات زیر را در نظر بگیرید:

• روش هــای جدیــد و منحصــر بــه فــرد بــرای تبلیــغ محصــولات و 

خدمــات خــود پیــدا کنیــد.

• از ویدیــو در بازاریابــی محتــوای خــود اســتفاده کنیــد. یــک 

ویدیــوی خنــده دار ایجــاد کنیــد که نحــوه اســتفاده از محصولات 

خــود را بــه روش هــای جدیــد و منحصــر بــه فــرد نشــان دهــد.

• ادعایــی را مطــرح کنیــد کــه هیــچ شــرکت دیگــری انجــام 

کنیــد. پشتیبانــی  شــواهد  بــا  را  آن  سپــس  و  نمی دهــد 

• یــک رویــداد مطبوعاتــی بــرای راه انــدازی یــک محصــول یــا 

کنیــد. برنامه ریــزی  جدیــد  خدمــات 

• از یــک هــدف خیریه مرتبط با کســب و کار خــود حمایت کنید.

• یک هدیه رایگان عجیب یا خنده دار تعیین کنید.

• اولیــن شــرکتی در زمینــه خــود باشــید کــه کاری خــاص انجــام 

مــی دهیــد.

اجـتـماعـــــی  رســانـه هــــای  پروفایل هــای   .  4
مشــتریان  بــا  فــروش  افزایــش  بــرای  را  خـــــود 

کنیــد. بهینــه  بالقــوه 
کســب و کار شــما بایــد در رســانه‌های اجتماعــی باشــد زیــرا 

مشــتریان و مشتریان بالقوه شــما در آنجا حضور دارند، بنابراین 

اســت. ضــروری  شــما  اجتماعــی  حســاب های  بهینه ســازی 

ــات  ــام و اطلاع ــش از ن ــما بی ــی ش ــانه های اجتماع ــل رس پروفای

تمــاس شــما را ارایــه می دهــد. ایــن ماننــد یــک وب‌ســایت 

کوچــک اســت کــه شــما و کســب و کار شــما را تبلیــغ می‌کنــد. 

پروفایــل شــما بایــد بــه وضــوح بیــان کنــد کــه شــما کــی هستید، 

چــه کاری انجــام می دهیــد، بــرای چــه چیــزی ایســتاده‌اید و 

ــد  ــتفاده خواه ــما اس ــات ش ــا خدم ــولات ی ــی از محص ــه کس چ

کــرد. هنگامــی کــه افــراد از پروفایــل رســانه های اجتماعــی 
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ــوه،  ــتریان بالق ــا مش ــروش ب ــش ف ــرای افزای 6. ب
ــد. ــاد کنی ــان ایج ــه ده ــان ب ده

در  حاضــر  حــال  در  شــما  کنونــی  و  بالقــوه  مشــتریان 

هــر  هستنــد.  اجتماعــی  رســانه های  مختلــف  پلتفرم هــای 

کجــا کــه هستنــد حضــور داشــته باشــید تــا بتوانیــد جامعــه را 

ــوه  ــود شی ــات خ ــا خدم ــولات ی ــورد محص ــد و در م ــاد کنی ایج

ــد. ــاد کنی ــان ایج ــه ده ــان ب ده

چگونه روش دهان به دهان ایجاد می کنید؟

بــه گروه هــای مرتبــط بپیوندیــد و بــا پاســخ دادن بــه ســوالات 

ــد. ــک کنی ــا کم ــه بحث ه ــرکت کنندگان ب ش

پســت های وبلاگ بنویســید و لینک‌هایــی را بــرای بــه اشــتراک 

گــذاری دانــش خــود در زمینه هــای تخصصــی خود ارایــه دهید.

علاقــه  مــورد  موضوعــات  مــورد  در  گفتگــو  اتاق هــای  در 

کنیــد. شــرکت  خــود  مخاطبــان 

بــه پســت ها و پرســش‌های دیگــران نظــر دهیــد و بــا تجربــه و 

دانــش خــود ارزش افــزوده کنیــد.

ــوه، ــتریان بالق ــا مش ــروش ب ــش ف ــرای افزای 7. ب
یــک فراخــوان بــه اقــدام در وب ســایت خــود 

قــرار دهیــد.
هــر وب ســایت - و هــر صفحــه در وب‌ســایت شــما - بایــد یــک 

فراخــوان بــه اقــدام )CTA( داشــته باشــد. ایــن بازدیدکننــده 

را هدایــت می کنــد تــا کاری انجــام دهــد، ماننــد تمــاس بــا 

ــه  ــک خبرنام ــرای ی ــام ب ــت ن ــتر، ثب ــات بیش ــرای اطلاع ــما ب ش

ــف. ــاس کش ــک تم ــم ی ــا تنظی ــزارش ی ــک گ ــود ی رایگان، دانل

کنیــد  تعییــن   ،CTA یــک  مــورد  در  تصمیم گیــری  هــنگام 

ــد.  ــام ده ــه کاری انج ــما چ ــده ش ــد بازدیدکنن ــه می خواهی ک

و  بالقــوه  مشــتریان  بــه  بازدیدکننــدگان  تبدیــل  هــدف 

مشــتریان بالقــوه بــه مشــتریان اســت، بنابرایــن کمــی در 

مــورد CTA فکــر کنیــد. ایــن همچنیــن بــه صفحــه‌ای کــه 

ــد  ــل کنی ــان حاص ــتگی دارد؛ اطمین ــد بس ــا در آن هستن آن ه

برجســته  شــما   CTA و  اســت  واضــح  دســتورالعمل ها  کــه 

بالقــوه  CTA قانع کننــده می‌توانــد مشــتریان  یــک  اســت. 

دهــد. افزایــش  را  شــما  فــروش  و  کنــد  جــذب  را  زیــادی 

• برای افزایش فروش با مشتریان بالقوه،
با بازاریابی ایمیلی در تماس باشید.

مسیــر از مشــتری بالقــوه بــه فــروش بــه نــدرت کوتــاه و مســتقیم 

ــتریان  ــا مش ــل ب ــاس و تعام ــه تم ــن نقط ــت چندی ــن اس ــت. ممک اس

لازم  فــروش  ایجــاد  و  مشــتریان  بــه  آن هــا  تبدیــل  بــرای  بالقــوه 

ــوه در  ــتریان بالق ــت مش ــرای هدای ــر ب ــای مؤث ــی از روش ه ــد. یک باش

ــت.  ــی اس ــی ایمیل ــما، بازاریاب ــات ش ــا خدم ــول ی ــد محص ــر خری مسی

اســتفاده از یکــی از بهتریــن خدمــات بازاریابــی ایمیــل می‌توانــد 

بــه  ایمیلــی  بازاریابــی  بــدون دردســر کنــد.  ایــن فرآینــد را روان و 

شــما ایــن امکان را می دهــد تــا بــا ارســال محتــوای شخصی‌ســازی 

بــه  را  آن هــا  و  کــرده  جلــب  را  مشــتریان  اعتمــاد  مرتبــط،  و  شــده 

ــا  ــن، ب ــر ای ــد. علاوه ب ــت کنی ــد هدای ــم خری ــمت تصمی ــه س ــج ب تدری

تحلیــل رفتــار مشــتریان از طریــق بازخوردهــای ایمیــل، می توانیــد 

اســتراتژی های خــود را بهینه ســازی کــرده و نــرخ تبدیــل را افزایــش 

ــر  ــروش منج ــش ف ــه افزای ــا ب ــه تنه ــد ن ــن فرآین ــت، ای ــد. در نهای دهی

نیــز  را  مشــتریان  بــا  پایــدار  و  بلندمــدت  رابطــه  بلکــه  می شــود، 

تقویــت می کنــد. بازاریابــی ایمیلــی همچنیــن ایــن قابلیــت را دارد 

کــه بــا تقســیم‌بندی مخاطبــان بــر اســاس علایــق و رفتارهایشــان، 

ــا  ــه تنه ــرد ن ــن رویک ــد. ای ــال کن ــری ارس ــد و مؤثرت ــای هدفمن پیام ه

باعــث افزایــش مشــارکت مشــتریان می شــود، بلکــه احتمــال تبدیــل 

آن هــا بــه خریــداران وفــادار را نیــز بــه طــور چشــمگیری بــالا می بــرد.

  شماره اول | فروردین ماه 1404 |  صفحه 33

بازاریابـی 
و فــروش



پنج فرمان ثروت آفرینیپنج فرمان ثروت آفرینی
فرمان شماره اول: سخت تلاش کنید

کــه  کاری  هــر  در  خواهیــد  مــی  اگــر  شــما 

در آن قــدم گذاشتیــد موفــق شــوید، بایــد 

کنیــد  تصــور  نبایــد  کنیــد.  تلاش  ســخت 

ــخت  ــر س ــت و اگ ــان اس ــی آس ــت راه موفقی

بلکــه   ، خیــر  اســت؛  اشتبــاه  پــس  اســت 

بــود،  آســان  موفقیــت  راه  اگــر  برعکــس، 

همــه ثروتمنــد و موفــق مــی شــدند؛ امــا آیــا 

ــق  ــد و موف ــان ثروتمن ــر از اطرافیانت ــد نف چن

داشتنــد؟ راحتــی  زندگــی  ایــا  هستنــد؟ 
فرمان شماره دوم: یک متخصص شوید

کــه  ای  رشــته  هــر  در  هستیــد،  کاری  هــر  در 

کــه  ای  حــوزه  هــر  در  میکنیــد،  فعالیــت 

مشــغول هستیــد، بایــد تمــام ریــز و بــم آن 

را بلــد باشــید. نبایــد از کوچکتریــن قســمت 

ــد. ــوش کنی ــرا فرام ــد و آن ــل بمانی ــم غاف آن ه

ــر  ــریع ت ــوید و س ــق ش ــد موف ــی خواهی ــر م اگ

ثروتمنــد شــوید، بایــد در کاری کــه مشــغول 

ــر  ــه خاط ــه ب ــوید ، ن ــص ش ــد، متخص آن هستی

اینکــه بیشــتر پــول کســب کنیــد، بلکــه بــه 

خاطــر اینکــه هوشــمندانه تــر کار کنیــد.
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فرمان شماره سوم:

ــح  ــان دادن راه صحی ــردن و نش ــت ک از نصیح

بــه دیگــران نترســید

ــت و  ــح موفقی ــد راه صحی ــی کنی ــر م ــر فک اگ

ــل  ــث تبدی ــد باع ــی توان ــران م ــت دیگ نصیح

شــدن آنهــا بــه رقیبتــان و بعــد ضرر شــما شــود 

ســخت در اشتبــاه هستیــد. زیر نه تنهــا اینطور 

ــس،  ــه برعک ــت، بلک ــد نیس ــی کنی ــر م ــه فک ک

ــی  ــث م ــران باع ــه دیگ ــردن ب ــک ک ــا کم دقیق

خودتــان  هــای  دانســته  ابتــدا  شــما  شــود، 

مسیــر  در  را  یــاری  سپــس  بزنیــد،  محــک  را 

موفقیــت بــه تیــم تــان اضافــه کنید.هــر فــردی 

کــه از کاری شــما راضــی باشــد و یــا از شــما 

خاطــره خوبی در ذهن داشــته باشــد، خواســته 

یــا ناخواســته تبدیــل بــه یــک منبــع تبلیغــات 

ســیار بــرای شــما خواهــد شــد. پــس بــه قــدرت 

نکنیــد. شــک  اطرافیانتــان  پراکنــی  ســخن 

اجتماعــی  روابــط  چهــارم:  شــماره  فرمــان 

باشــید داشــته  قدرتمنــد 

موفــق تریــن افــراد  بــا معلومــات تریــن افــراد 

نیستنــد ! موفــق تریــن افــراد ، افــرادی هستنــد 

کــه مــی داننــد چطــور بــا دیگــران روابطــی 

خلــق کننــد و از آن روابــط بــه نفــع هــردو طــرف 

اســتفاده کنند.یکــی از ویژگــی هــای بــارز افــراد 

انســانی  منابــع  مدیریــت  و  ایجــاد  موفــق، 

اســت. شــاید مدیــران ارشــد شــرکت هــای برتــر 

دنیــا، واقعــا بــه انــدازه مهندسیــن و کارمندان 

نداشــته  تخصــص  و  معلومــات  شــرکت  آن 

چطــور  میداننــد  آنهــا  از  بهتــر  امــا  باشــند، 

مــردم را مدیریــت کننــد تــا در جهتــی کــه بــرای 

هــردو طــرف ســودمند اســت حرکــت کننــد.

فرمان شماره پنجم:از اشتباهات درس بگیرید 

نبایــد از کنــار هــر اشتباهــی بــه راحتــی بگذریــد.، از هــر اشتباهــی بایــد درس 

بگیریــد و اگــر ایــنکار را نکنیــد، زندگــی آنقــدر شــما را مــردود خواهــد کــرد تــا درس را 

یادبگیریــد تــا بــه مرحلــه بعــد برویــد، ایــن یــک قانــون اســت.در زمــان مدرســه بــه ما 

یــاد داده انــد، افــراد موفــق کســانی هستنــد کــه کمتــر اشتبــاه مــی کننــد )شــاگردان 

اول کلاس( در صورتــی کــه در زندگــی واقعــی، افــراد موفــق آنهایــی هستنــد کــه 

زیــاد اشتبــاه مــی کننــد و از اشتباهــات شــان درس مــی گیرنــد و تجربیاتــی بــاارزش 

ــد. ــی ندارن ــه باارزش ــچ تجرب ــد و هی ــی کنن ــاه م ــر اشتب ــه کمت ــد ک ــرادی دارن ــر از اف ت
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بهترین دارایی یک کسب وکار
حفظ و افزایش تعامل با مشتریان کنونی

ــف  ــتراتژی های مختل ــب اس ــا ترکی ــت. ب ــر داده اس ــی ب ــع و مبتن ــرد جام ــک رویک ــد ی ــروش نیازمن ــش ف افزای

بازاریابــی و فــروش، می توانیــد بــه اهــداف خــود دســت پیــدا کنیــد. مهم تریــن نکتــه ایــن اســت کــه بــه طــور 

مــداوم بــه دنبــال راه هــای جدیــد بــرای بهبــود عملکــرد خــود باشــید و از بازخــورد مشــتریان اســتفاده کنیــد.

بخش اول: افزایش فروش با مشتریان کنونی
ــظ و  ــا حف ــد. ب ــما هستن ــی ش ــن دارای ــد، بهتری ــه داری ــتریانی ک مش

افزایــش تعامــل بــا آن هــا، می تــوان بــه طــور قابــل توجهــی فــروش 

ــا  ــروش ب ــش ف ــرای افزای ــن نکات ب ــی از مهم تری ــش داد. برخ را افزای

ــد از: ــی عبارتن ــتریان کنون مش

شخصی ســازی تجربــه مشــتری: بــا اســتفاده از داده هــای جمــع آوری 

شــده، تجربــه خریــد هــر مشــتری را متناســب بــا نیازهــا و علایــق او 

ــنهادات  ــه پیش ــامل ارای ــد ش ــن کار می‌توان ــد. ای ــازی کنی شخصی س

ــاد  ــا ایج ــاص ی ــای خ ــک در مناسبت ه ــای تبری ــال پیام ه ــژه، ارس وی

ــد. ــده باش ــازی ش ــوای شخصی س محت

می توانــد  قــوی  وفــاداری  برنامــه  یــک  اجــرای  وفــاداری:  برنامــه 

مشــتریان را تشــویق کنــد کــه بــه طــور مکــرر از شــما خریــد کننــد و 

ــد. ــادار بمانن ــما وف ــد ش ــه برن ب

مدیریــت موثــر شکایــات: رســیدگی ســریع و موثــر بــه شکایــات 

مشــتریان نــه تنهــا بــه حفــظ مشــتریان موجــود کمــک می کنــد، 

بلکــه می توانــد بــه جــذب مشــتریان جدیــد نیــز منجــر شــود.

ایجــاد جوامــع آنلایــن: ایجــاد گروه‌هــا یــا انجمن هــای آنلایــن 

ــر  ــا یکدیگ ــا ب ــد ت ــازه ده ــا اج ــه آن‌ه ــد ب ــتریان می توان ــرای مش ب

ارتبــاط برقــرار کننــد و بــه اشــتراک گذاری تجربیــات خــود بپردازنــد. 

ایــن امــر می توانــد بــه تقویــت حــس تعلــق و وفــاداری مشــتریان 

کمــک کنــد.

بخش دوم: افزایش فروش با مشتریان بالقوه
جــذب مشــتریان جدیــد یکــی دیگــر از راه هــای مهــم بــرای افزایش 

بــه مشــتریان  بالقــوه  بــرای تبدیــل مشــتریان  فــروش اســت. 

کــرد: اســتفاده  شــده  ذکــر  اســتراتژی های  از  می تــوان  کنونــی، 
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کــه  مفیــد  و  باکیفیــت  محتــوای  تولیــد  محتــوا:  بازاریابــی 

دهــد،  پاســخ  بالقــوه  مشــتریان  مــشکلات  و  ســوالات  بــه 

منبــع  یــک  عنــوان  بــه  تــا  کنــد  کمــک  شــما  بــه  می توانــد 

کنیــد. جلــب  را  آن‌هــا  اعتمــاد  و  شــوید  شــناخته  معتبــر 

ــایت  ــه وب س ــود رتب ــا بهب ــتجو )SEO(: ب ــور جس ــازی موت بهینه س

می توانیــد  جســتجو،  موتورهــای  جســتجوی  نتایــج  در  خــود 

و  داده  افزایــش  را  خــود  وب ســایت  بازدیدکننــدگان  تعــداد 

دهیــد. افزایــش  نیــز  را  بالقــوه  مشــتریان  تعــداد  نتیجــه،  در 

تبلیغاتــی  پلتفرم‌هــای  از  اســتفاده  آنلایــن:  تبلیغــات 

شــما  بــه  می توانــد  ادز  فیســبوک  و  ادز  گــوگل  ماننــد  آنلایــن 

پیــدا  دسترســی  خــود  هــدف  مخاطبــان  بــه  تــا  کنــد  کمــک 

کنیــد. هدایــت  خــود  وب‌ســایت  ســمت  بــه  را  آن هــا  و  کنیــد 

ارســال  و  ایمیــل  لیســت  یــک  ایجــاد  بــا  مارکتینــگ:  ایمیــل 

ایمیل هــای هدفمنــد، می توانیــد بــا مشــتریان بالقــوه ارتبــاط برقــرار 

کــرده و آن هــا را بــه خریــد ترغیــب کنیــد. بــا شخصی ســازی محتــوا 

را  تعامــل  و  بازگشــایی  نــرخ  می‌توانیــد  مناســب،  زمان بنــدی  و 

افزایــش داده و مشــتریان را بــه مراحــل بعــدی قیف فــروش هدایت 

کنیــد. همچنیــن، بــا تحلیــل رفتــار مخاطبــان و بهبــود مســتمر 

اســتراتژی های ارســال، می توانیــد اثربخشــی کمپین هــای خــود را بــه 

حداکثــر برســانید و ارتباطــی پایــدار و مؤثر بــا مخاطبان برقــرار کنید.

  سالن کافه نویان
     فضایی مناسب با ظرفیت 70 نفر برای برگزاری ایونت ها و کارگاه های شما

رزرو از طریق سایت تلفن رزرو   02636118 

بخش سوم: نکات کلی برای افزایش فروش

عملکــرد  داده،  تحلیــل  ابزارهــای  از  اســتفاده  بــا  داده هــا:  تحلیــل 

نتایــج  از  و  کــرده  اندازه‌گیــری  را  خــود  بازاریابــی  کمپین هــای 

کنیــد. اســتفاده  خــود  اســتراتژی های  بهبــود  بــرای  آن هــا 

تبلیغــات،  از  مختلــف  نســخه‌های  آزمایــش  بــا   :A/B تســت 

می توانیــد  بازاریابــی،  عناصــر  ســایر  و  فــرود  صفحــات 

کنیــد. پیــدا  تبدیــل  نــرخ  افزایــش  بــرای  را  روش هــا  بهتریــن 

مثبــت  کاربــری  تجربــه  یــک  ایجــاد  کاربــری:  تجربــه  بــه  توجــه 

بــه  می‌توانــد  خــود  اپلیکیشــن‌های  و  وب ســایت  در 

کنــد. کمــک  مشــتریان  وفــاداری  و  تبدیــل  نــرخ  افزایــش 

هــمکاری بــا ســایر کســب وکارها: ایجــاد هــمکاری بــا کســب وکارهای 

جدیــد  مخاطبــان  بــه  تــا  کنــد  کمــک  شــما  بــه  می توانــد  مکمــل 

نــوع  ایــن  دهیــد.  افزایــش  را  خــود  فــروش  و  کنیــد  پیــدا  دسترســی 

همکاری هــا می توانــد بــه شــکل مشــارکت در کمپین هــای تبلیغاتــی 

ــب وکار،  ــر دو کس ــتریان ه ــرای مش ــژه ب ــای وی ــه تخفیف ه ــترک، ارائ مش

ــما  ــر ش ــال، اگ ــوان مث ــه عن ــد. ب ــترک باش ــوای مش ــد محت ــی تولی ــا حت ی

ــا یــک بــاشگاه ورزشــی  ــوازم ورزشــی داریــد، هــمکاری ب یــک فــروشگاه ل

یــا مربیــان تناســب انــدام می توانــد باعــث شــود تــا مشــتریان آن هــا بــه 

محصــولات شــما علاقه منــد شــده و بــه مشــتریان وفــادار تبدیــل شــوند.
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مذاکره، مهارتی حیاتی برای موفقیت در هر زمینه ای از زندگی است، چه در دنیای تجارت و چه در روابط شخصی. 

درک رفتارشناســی افــراد و اســتفاده از ایــن دانــش در مذاکــره مــی توانــد بــه شــما کمــک کنــد تــا بــه نتایــج مطلــوب تــری دســت 

پیــدا کنیــد. مــدل جهانــی دیســک)DISC(  ابــزاری کارآمــد بــرای طبقــه بنــدی افــراد بــر اســاس ســبک هــای رفتــاری شــان ارایــه 

مــی دهــد. بــا شــناخت تیــپ هــای شــخصیتی DISC، مــی توانیــد رویکــرد خــود را در مذاکــره بــا افــراد مختلــف تنظیــم کنیــد و 

احتمــال موفقیــت خــود را افزایــش دهیــد.

اندر مزایای استفاده از مدل DISC در مذاکره
 با این ترفندها دیگه نیازی نیست زیر میز بزنین!
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بــا درک تیــپ شــخصیتی خودتــان و تیــپ شــخصیتی طــرف مقابــل 

مذاکــره، مــی توانیــد رویکــرد خــود را در مذاکــره بــه گونــه ای تنظیــم 

کنیــد کــه بــه موفقیــت شــما کمــک کنــد. در اینجــا چنــد نمونــه از 

نحــوه اســتفاده از مــدل دیســک در مذاکــره آورده شــده اســت:

مذاکره با افراد با تسلط بالا: 
ــد  ــان کنن ــود را بی ــور خ ــرعت منظ ــه س ــد ب ــل دارن ــراد تمای ــن اف ای

ــا  ــه آنه ــی را ب ــد و دقیق ــات مفی ــه اطلاع ــد ک ــار دارن ــما انتظ و از ش

ــد و از  ــت کنی ــتقیم صحب ــع و مس ــراد قاط ــن اف ــا ای ــد. ب ــه دهی ارائ

دادن  پیشــنهاد  از  کنیــد.  خــودداری  غیرضــروری  جزئیــات  ارائــه 

راه حل هــای جایگزیــن و انعطاف پذیــری خــود بــرای رســیدن بــه 

توافــق نهایــی اســتفاده کنیــد. همچنیــن، ســعی کنیــد تمرکــز خــود 

را بــر روی نتایــج و دســتاوردهای ملمــوس بگذاریــد، زیــرا ایــن 

ــرعت و  ــد. س ــادی می دهن ــت زی ــی اهمی ــرعت و کارای ــه س ــراد ب اف

ــت. ــت اس ــد موفقی ــت کلی دق

مذاکره با افراد با نفوذ بالا: 
ایــن افــراد از صحبــت کــردن و جلــب توجــه لــذت می برنــد. بــا 

ــت و  ــان مثب ــد و از زب ــت کنی ــاق صحب ــرژی و اشتی ــا ان ــراد ب ــن اف ای

ــه  ــد و از ارائ ــاره کنی ــت اش ــه نکات مثب ــد. ب ــتفاده کنی ــویقی اس تش

نقــد و انتقــاد مســتقیم خــودداری کنیــد. همچنیــن، فرصت هایــی 

بــرای بیــان ایده هــا و داستان هایشــان ایجــاد کنیــد تــا احســاس 

ارزشــمندی کننــد و ارتبــاط بهتــری بــا شــما برقــرار نماینــد. تشــویق و 

ــد. ــت می‌کن ــاط را تقوی ــن ارتب تحسی

مذاکره با افراد با ثبات بالا: 
ایــن افــراد بــه دنبــال ایجــاد رابطــه و اعتمــاد هستنــد. بــا ایــن افــراد 

صبــور و بــا حوصلــه باشــید و بــه نیازهــا و نگرانی هــای آنهــا بــا 

دقــت گــوش فــرا دهیــد. از برقــراری ارتبــاط عاطفــی و ایجــاد حــس 

امنیــت و اعتمــاد در آنهــا اســتفاده کنیــد. همچنیــن، ســعی کنیــد 

ــش  ــریع را کاه ــری س ــرای تصمیم گی ــار ب ــا فش ــی ی ــرات ناگهان تغیی

دهیــد، زیــرا ایــن افــراد بــه ثبــات و آرامــش در فرآینــد مذاکــره نیــاز 

ــد. ــی هستن ــای اصل ــر پایه ه ــاد و صب ــد. اعتم دارن

هـمــــین الان در آزمــــــون 
شــنــــاســـی  شــــخــصیــــت 
دیســک شــرکت کــن و در 
لـــحظه نــتیـــجه رو ببـــین

academy.alimesrian.com/products/disctest

مذاکره با افراد با وظیفه شناسی بالا: 
ایــن افــراد بــه دقــت و جزئیــات توجــه می کننــد. بــا ایــن افــراد 

ــم  ــارات مبه ــه اظه ــد و از ارائ ــه دهی ــد ارائ ــق و مستن ــات دقی اطلاع

ــره  ــاط را در مذاک ــم و انضب ــد. نظ ــودداری کنی ــات خ ــل اثب ــا غیرقاب ی

ــه  ــن، از ارائ ــید. همچنی ــد باش ــدی پایبن ــه زمان بن ــد و ب ــظ کنی حف

ــن  ــرا ای ــد، زی ــل کنی ــان حاص ــل اتکا اطمین ــفاف و قاب ــدات ش تعه

افــراد بــه قابلیــت اطمینــان و پایبنــدی بــه وعده هــا اهمیــت زیــادی 

می‌دهنــد.

نکات کلی:
ــرف  ــخصیتی ط ــپ ش ــناخت تی ــه ش ــی را ب ــره، زمان ــدای مذاک در ابت

ــد. ــاص دهی ــل اختص مقاب

از برچســب زدن بــه افــراد یــا قضــاوت زودهــنگام در مــورد آنهــا 

کنیــد. خــودداری 

انعطــاف پذیــر باشــید و در صــورت نیــاز، رویکــرد خــود را در مذاکــره 

تنظیــم کنیــد.

بــر روی نقــاط مشــترک تمرکــز کنیــد و بــه دنبــال راه حــل هــای بــرد-

برد باشــید.

به تعهدات خود عمل کنید و به قول هایتان پایبند باشید.

مزایای استفاده از مدل DISC در مذاکره:
افزایش شانس موفقیت در مذاکره

ایجاد روابط قوی تر و پایدارتر

کاهش تنش و سوء تفاهم

رسیدن به توافقات عادلانه و رضایت بخش
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• براساس نتایج این تحقیق، شخصیت افراد در کشورهای مختلف از جمله آمریکا، در محیط کار و خانه متفاوت است.

این مورد نظریه تفاوت ویژگی های رفتاری افراد را در محیط های کاری و منزل تایید می کند.

• به عنوان مثال، یک مطالعه در ایالات متحده نشان داد که توزیع تیپ های شخصیتی به این صورت است:

بررسی نتایج جدیدترین تحقیقات
در مورد رفتارهای مردم ایران و جهان براساس مدل دیسک 

در  مدیــران  آیــا  کننــد:  کشــف  کــه  بــود  آن  پــی  در  تحقیــق  ایــن 

ــد ؟ ــابهی دارن ــخصیتی مش ــای ش ــپ ه ــا، تی ــف دنی ــورهای مختل کش

هــا ســازمان  بــالای  رده  کارمنــدان  کــه  داد  نشــان  نتایــج 

ویژگــی  دارای  جغرافیایــی(  موقعیــت  بــه  توجــه  بــدون   (

مدیــران  و  هــا  مدیرعامــل  هستنــد.  مشــابهی  رفتــاری  هــای 

هستنــد.  D غالبــا  شــخصیتی،  تیــپ  نظــر  از  امورمالــی  ارشــد 

شــخصیتی  هــای  تیــپ  دیگــر  اگرچــه  داد  نشــان  تحقیــق  ایــن 

ــراد دارای  ــی اف ــند، ول ــری باش ــران موث ــد رهب ــی توانن ــه نیزم چهارگان

تیــپ D در بــالا رفتــن از نردبــان رهبــری توانایــی بیشــتری دارنــد.

تنهــا  کــه  اســت  آن  گویــای  فرهنگــی  مطالعــه  ایــن  نتایــج 

تریــن  شــایع  آمــاری،  نمونــه  جامعــه  درصــد   3 حــدود  در 

درصــد   66 و  داننــد  مــی   D خانــه  در  را  خــود  شــخصیتی  تیــپ 

دهنــد. مــی  نشــان  خــود  از  ثابــت  و  امــن  رفتــاری  معتقدنــد 

گروه بعدی مورد بررســی، اســتادان و دانشــجویان از50 کشــور مختلف 

اســت. یافتــه هــای تحقیــق نشــان داد در چیــن تنهــا 5 درصــد جامعــه 

نمونــه آمــاری تیپ شــخصیتی D را در محیط دانشگاه ـبـروز می دهند.

در  را  درصــد  بیشــترین   I و   S، C رفتــاری  هــای  تیــپ 

دادنــد. اختصــاص  خــود  بــه  آمــاری  نمونــه  ایــن 

نــوع  ایــن  کثــرت  دلیــل  اســت  حاکــی  بیشــتر  بررســی 

تیــپ  دانشگاه،تناســب  محیــط  در  شــخصیتی  هــای  تیــپ 

اســت. آموزشــی  هــای  محیــط  بــا  شــده  یــاد  رفتــاری  هــای 

به دلیل کمبود اطلاعات، ارایه داده ها و درصدهای دقیق در مورد توزیع تیپ های شــخصیتی مدل دیســک در ایران و جهان دشــوار اســت. 

بــا ایــن حــال نتایــج برخــی تحقیقــات نشــان می دهــد کــه تیپ هــای شــخصیتی در سراســر جهــان توزیــع نــسبتاً متعادلــی دارند. وب ســایت 

PeopleKeys بــا مطالعــه جامعــه نمونه آماری 260 هزار نفری از 50 کشــور در صدد پاســخ به این ســوال بوده اســت که تیپ های شــخصیتی 

مــدل دیســک تــا چــه انــدازه تحــت تاثیرمتغیرهــای جغرافیایی، فرهنــگ و حرفه قــرار می گیرنــد. چکیده نتایج ایــن تحقیق را مــی خوانیم.

D (مسلط)  %11 I (تأثیرگذار)  %28

C (وظیفه شناس)  %31S (حامی)  %30

در نتایــج ایــن تحقیق مشــخص شــد کــه اندکــی افزایش در تیــپ رفتاری 

تســلط گــرا یــا D را زمانــی می تــوان دید که محیــط از یک حالت آموزشــی 

شـود. هـای کاری »سلـسـله مراتـبـی« تبدیل می ـ بـه محـیـط ـ تـر ـ و رابـطـه ای ـ

ــا  ــب ی ــراد کاس ــری و اف ــی گ ــه، مرب ــای داوطلبان ــغل ه ــی ش ــور کل ــه ط ب

تاجــر درصدهــای بیشــتری از تیــپ هــای رفتــاری D را نشــان دادنــد.

در مــورد ایــران، اطلاعــات دقیقــی در مــورد توزیــع تیپ‌هــای شــخصیتی 

مطالعــات  از  برخــی  حــال،  ایــن  بــا  نــدارد.  وجــود  دیســک  مــدل 

ــت. ــده اس ــام ش ــان انج ــخصیتی ایرانی ــای ش ــورد تیپ ه ــدود در م مح

ــور  ــه ط ــان بـ ــه ایــــرانـــیــ ــد ک ــان می‌ده ــری نش ــات دیگ مطالع

کلی تــــمایل بـــه داشـــتن تـــیـــــپ های شـــخــصــیتــــی
 C )وظیفه شـناس( و S )حامــی( دارنـد.

مرزها، رنگ ها و رفتارها
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شخصیت های رمان های معروف و تیپ های شخصیتی مدل دیسک

از هکتور متفکر هنرمند تا ژان والژان کمالگرا 
شــخصیتی  تیپ هــای  در  داســتانی  پیچیــده  شــخصیت های  دســته بندی  کــه  حالــی  در 

بیــن  شــباهت هایی  می‌تــوان  امــا  باشــد،  ســاده انگارانه  حــدی  تــا  می توانــد  مشــخص 

شــخصیت های رمان هــای معــروف و تیپ هــای شــخصیتی مــدل دیســک مشــاهده کــرد.

ــدل  ــخصیتی م ــای ش ــروف و تیپ ه ــای مع ــخصیت های رمان ه ــه از ش ــد نمون ــا چن در اینج

ــت: ــده اس ــد آورده ش ــش می دهن ــا را نمای ــه آنه ــک ک دیس

• شخصیت: هکتور از رمان وداع با اسلحه اثر ارنست همینگوی

• تیپ شخصیتی: متفکر هنرمند

• توصیــف: هکتــور فــردی حســاس، درون‌گــرا و خلاق اســت کــه بــه دنبــال یافتــن معنــای زندگــی در دنیــای 

آشــفته جنــگ جهانــی اول اســت. او بــه عنــوان راننــده آمبولانــس در ایتالیــا خدمــت می کنــد و شــاهد 

خشــونت و ویرانــی زیــادی اســت. ایــن تجربیــات او را عمیــقاً تحــت تأثیــر قــرار می دهــد و او را بــه زیــر 

ی رحــم ســوال بــردن ارزش هایش و جستـــــجوی زیـــــبایی و معـــــنا در دنــیایـــــی 

سـوق می دهــد.
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• شخصیت: ژان والژان از رمان بینوایان اثر ویکتور هوگو

• تیپ شخصیتی: کمالگرا

• توصیــف:  ژان والــژان در جوانــی مرتکــب جرمــی می شــود و بــه خاطــر آن ســال ها بــه زنــدان می افتــد. پــس از آزادی، 

او متعهــد می شــود کــه زندگــی خــود را جبــران کنــد و بــه مــردی نیکــوکار تبدیــل شــود. او ســخت تــــــلاش مــی کــنـــــد 

تــــــــا زنـــــدگی بـــی عـیــب و نـقــــصــی داشــتــــه باشد و به دیـگــران کـــمــک کـــنــد.

ژان والژان شخصیتی وظیفه شناس، دقیق و متعهد به اصول اخلاقی است.

• شخصیت: کاتنیس اوردن از رمان عطش بازی اثر سوزان کینزمن

• تیپ شخصیتی:  مبتکر

• توصیــف: کاتنیــس دختــری شــجاع، مســتقل و مدبــر اســت کــه در منطقــه ای فقیرنشیــن زندگــی می کنــد. زمانــی کــه 

خواهــر کوچکتــرش بــرای شــرکت در عطــش بــازی انتخــاب می شــود، کاتنیــس داوطلــب می شــود تــا جــای او را بگیــرد. 

ــه  ــس ب ــد. کاتنی ــا می جنگ ــرای بق ــود ب ــای خ ــتفاده از مهارت‌ه ــا اس ــد و ب ــرکت می کن ــار ش ــابقات مرگب ــن مس او در ای

تدریــج بــه نمــادی از مقاومــت علیــه حکومــت ظالــم تبدیــل می شــود.
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مــدل دیســک بــه عنــوان ابــزاری قدرتمنــد بــرای درک رفتار 
انســان، می توانــد در زمینه هــای مختلــف زندگی و شــغلی 
بــه افــراد کمــک کنــد تــا بــه موفقیــت دســت پیــدا کننــد. 

نمونه هــای  از  برخــی  بررســی  بــه  بخــش،  ایــن  در 
بــرای  دیســک  مــدل  از  اســتفاده  نحــوه  از  واقعــی 
ــم. ــی می پردازی ــای واقع ــت در دنی ــه موفقی ــی ب دستیاب

 نحوه استفاده از مدل دیسک برای دستیابی به موفقیت در دنیای واقعی

هـمــــین الان در آزمــــــون 
شــنــــاســـی  شــــخــصیــــت 
دیســک شــرکت کــن و در 
لـــحظه نــتیـــجه رو ببـــین

academy.alimesrian.com/products/disctest
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• • • • نمونــه 1: افزایــش فــروش بــا 
درک تیپ هــای شــخصیتی مشــتریان

بــا  ورزشــی  لــوازم  فروشــنده  شــرکت  یــک 
تیپ هــای  دیســک،  مــدل  از  اســتفاده 
شــخصیتی مشــتریان خــود را شناســایی کــرد 
اســتراتژی های  تیپ هــا،  ایــن  اســاس  بــر  و 
مــی  تغییــر  را  خــود  فــروش  و  بازاریابــی 
ــا  ــتریان ب ــرای مش ــال، ب ــوان مث ــه عن ــد. ب ده
ــی  ــای رقابت ــر روی مزای ــخصیتی D، ب ــپ ش تی
محصــولات و خدمــات خــود تمرکــز مــی کنند 
و بــرای مشــتریان بــا تیــپ شــخصیتی I، بــر 
روی ایجــاد روابــط صمیمــی و ارایــه خدمــات 
ایــن  کننــد.  مــی  تمرکــز   عالــی  مشــتری 
تغییــر در اســتراتژی منجــر بــه افزایــش قابــل 
ــود. ــی ش ــرکت م ــن ش ــروش ای ــی در ف توجه

• • • • نمونه 3: افـــزایش انـگـــیزه 
و تـــعـــهد کارکنــان با درک نیازهای 

انگیزشی آنها

دیســک،  مــدل  از  اســتفاده  بــا  مدیــر  یــک 
کارکنــان  از  یــک  هــر  انگیزشــی  نیازهــای 
ایــن  اســاس  بــر  و  کــرد  شناســایی  را  خــود 
بــرای  را  مشــوق هایی  و  پاداش هــا  نیازهــا، 
آنهــا در نظــر مــی گیــرد. بــه عنــوان مثــال، 
بــر   ،C شــخصیتی  تیــپ  بــا  کارکنــان  بــرای 
فرصت هــای  و  منظــم  بازخــورد  ارای  روی 
ــرای  ــد و ب ــی کن ــز م ــعه تمرک ــری و توس یادگی
کارکنــان بــا تیــپ شــخصیتی S، بــر روی ایجــاد 
یــک محیــط کاری امــن و حمایتــی متمرکــز 
افزایــش  بــه  منجــر  امــر  ایــن  شــود.  مــی 
قابــل توجهــی در انگیــزه و تعهــد کارکنــان 
شــود. مــی  آنهــا  کلــی  عملکــرد  بهبــود  و 

• • • •  نمونــه 2: بهبــود روابــط تیمــی با 
درک تیپ هــای شــخصیتی اعضــای تیــم

بــا  افــراد  از  متشــکل  تحقیقاتــی  تیــم  یــک 
در  کــه  بــود  مختلــف  شــخصیتی  تیپ هــای 
داشتنــد.  مشــکل  یکدیگــر  بــا  تیمــی  کار 
بــا اســتفاده از مــدل دیســک، اعضــای تیــم 
تیپ هــای  و  خــود  شــخصیتی  تیپ هــای 
امــر  ایــن  شــخصیتی یکدیگــر را شــناختند. 
بــه آنهــا کمــک مــی کنــد تــا نقــاط قــوت و 
ضعــف یکدیگــر را درک کننــد و نحــوه تعامــل و 
هــمکاری موثرتــری بــا یکدیگــر را یــاد بگیرنــد. 
طــور  بــه  تحقیقاتــی  تیــم  ایــن  نتیجــه،  در 
قابــل توجهــی کارآمدتــر و خلاق تــر مــی شــود.

• • • • نمونه 4: ارتــقای مــهـارت های 
رهبـــری با درک تیــپ های شخـصـیتی 

اعضای تیم

دیســک،  مــدل  از  اســتفاده  بــا  رهبــر  یــک 
را  خــود  تیــم  اعضــای  شــخصیتی  تیپ هــای 
ایــن تیپ هــا،  اســاس  بــر  و  کــرد  شناســایی 
ســبک رهبــری خــود را تنظیــم مــی کنــد. بــه 
تیــپ  بــا  تیــم  اعضــای  بــرای  مثــال،  عنــوان 
مســتقیم  و  قاطــع  رهبــری   ،D شــخصیتی 
بــا  تیــم  اعضــای  بــرای  و  دهــد  مــی  ارایــه  را 
و  مشــارکتی  رهبــری   ،I شــخصیتی  تیــپ 
ــر  ــر منج ــن ام ــد. ای ــی کن ــه م ــی را ارای حمایت
ــم  ــای تی ــرد اعض ــت و عملک ــش رضای ــه افزای ب
ــود. ــی ش ــم م ــی تی ــت کل ــت، موفقی و در نهای

تــــوانایـــی رفــع مـشــکلات بـه شــــما کمـک 
می کـــنــد تــا در شــرایـط پیچیــده تـصمـیم 

هــای بـــهـــتــری بگیریــد.

  شماره اول | فروردین ماه 1404 |  صفحه 45

رفتارشناسی



توســـــــعه 
مهارت های 
فــــــــــردی

توســعه مهارت هــا و توانایی هــای فــردی، یکــی از کلیدهــای اصلــی موفقیــت در کســب وکار اســت. بــا 
ــد. ــری بگیری ــای بهت ــش داده، تصمیم گیری ه ــود را افزای ــی خ ــد کارای ــود، می توانی ــای خ ــت مهارت ه تقوی
می کنیــم. اشــاره  کســب وکار  در  فــردی  مهارت هــای  توســعه  بــرای  راهکار  چنــد  بــه  ادامــه  در 
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توسعه فردی



1 . شناخت نقاط قوت و ضعف:

قــوت  نقــاط  دقیــق  شــناخت  بــا  خودآگاهــی: 

نقــاط  تقویــت  روی  می توانیــد  خــود،  ضعــف  و 

کنیــد. تمرکــز  ضعــف  نقــاط  بهبــود  و  قــوت 

و  مدیــران  هــمکاران،  از  گرفتــن:  بازخــورد 

کــه  نقاطــی  تــا  بگیریــد  بازخــورد  مشــتریان 

کنیــد. شناســایی  را  دارنــد  بهبــود  بــه  نیــاز 

2. تعیین اهداف مشخص:

ــل  ــخص، قاب ــود را مش ــداف خ ــداف SMART: اه اه

اندازه گیــری، قابــل دستیابــی، مرتبــط و زمان بنــدی 

ــد. ــن کنی ــده تعیی ش

هــدف،  هــر  بــه  رســیدن  بــرای  برنامه ریــزی: 

ــد. ــن کنی ــه تدوی ــه مرحل ــه ب ــق و مرحل ــه ای دقی برنام

3. یادگیری مداوم:

ــا  ــط ب ــی مرتب ــای آموزش ــی: در دوره‌ه ــای آموزش دوره ه

حــوزه کاری خــود شــرکت کنیــد.

ــی را  ــالات تخصص ــا و مق ــالات: کتاب ه ــا و مق کتاب ه

مطالعــه کنیــد.

کارگاه هــای آموزشــی: در کارگاه هــای آموزشــی شــرکت 

کــرده و بــا افــراد متخصــص در زمینــه خــود تعامــل 

ــید. ــته باش داش

4. تمرین و تکرار:

صــورت  بــه  را  جدیــد  مهارت هــای  عملــی:  تمریــن 

عملــی تمریــن کنیــد.

از انجــام کارهــای جدیــد و  خــارج از منطقــه امــن: 

نترســید. چالش برانگیــز 

5. توسعه مهارت های نرم:

شــما  بــه  قــوی  ارتباطــی  مهارت هــای  مؤثــر:  ارتبــاط 

کمــک می کنــد تــا بــا دیگــران ارتبــاط برقــرار کــرده و 

روابــط کاری موثــری ایجــاد کنیــد.

ــرای  ــران ب ــا دیگ ــمکاری ب ــی و ه ــی: کار گروه کار گروه

دستیابــی بــه اهــداف مشــترک بســیار مهــم اســت.

حــل مســئله: توانایــی حــل مــشکلات بــه شــما کمــک 

تصمیم گیری هــای  پیچیــده  شــرایط  در  تــا  می کنــد 

ــد. ــر بگیری بهت

خــود،  خلاقیــت  پــرورش  بــا  نــوآوری:  و  خلاقیــت 

راه  و  کــرده  تولیــد  جدیــدی  ایده هــای  می توانیــد 

کنیــد. پیــدا  مــشکلات  بــرای  نوآورانــه  حل هــای 

6. ایجاد شبکه ارتباطی:

در  حضــور  بــا  شبکه‌ســازی:  رویدادهــای  در  شــرکت 

رویدادهــای مرتبــط بــا حــوزه کاری خــود، بــا افــراد جدیــد 

آشــنا شــده و شــبکه ارتباطــی خــود را گســترش دهیــد.

شــبکه های  از  اجتماعــی:  شــبکه‌های  از  اســتفاده 

ارتبــاط  بــرای  لینکدیــن  ماننــد  حرفــه ای  اجتماعــی 

کنیــد. اســتفاده  خــود  کاری  حــوزه  در  افــراد  بــا 

7. مربیگری و مشاوره:

شــما  بــه  می توانــد  مربــی  یــک  داشــتن  مربیگــری: 

کمــک کنــد تــا ســریع تر بــه اهــداف خــود برســید.

افــراد  مشــاوره  از  نیــاز،  صــورت  در  مشــاوره: 

متخصــص در زمینــه توســعه فــردی اســتفاده کنیــد.
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کمــک  شــما  بــه  کــه  هستنــد  توانایی هایــی  از  دســته  آن  بین فــردی،  مهارت هــای  یــا  نــرم  مهارت هــای 
عمــل  حرفــه ای  مختلــف  محیط هــای  در  و  کنیــد  کار  تیم هــا  در  کــرده،  برقــرار  ارتبــاط  دیگــران  بــا  تــا  می کننــد 
قابــل  حســابداری(  یــا  برنامه نویســی  )ماننــد  ســخت  مهارت هــای  بــا  مقایســه  در  مهارت هــا  ایــن  کنیــد. 
دارنــد. حرفــه ای  و  شــخصی  زندگــی  در  شــما  موفقیــت  بــر  زیــادی  بســیار  تأثیــر  امــا  نیستنــد،  اندازه گیــری 

چرا مهارت های نرم مهم هستند؟

برقــراری ارتبــاط موثــر: مهارت هــای ارتباطــی قــوی بــه شــما 
کمــک می کننــد تــا ایده هــای خــود را بــه روشــنی بیــان 
کنیــد، بــه دیگــران گــوش دهیــد و روابــط قــوی برقــرار کنیــد.

تعارضــات  حــل  تیــم،  در  کار  توانایــی  گروهــی:  کار 
اهــداف  بــه  رســیدن  بــرای  دیگــران  بــا  هــمکاری  و 
اســت. نــرم  مهارت هــای  مهم تریــن  جملــه  از  مشــترک، 

حــل مســئله: مهــارت حــل مســئله بــه شــما کمــک می کند 
تــا در مواجهــه بــا چالش هــا، راه حل هــای خلاقانــه پیــدا 

کنیــد.
ــرایط  ــرات و ش ــا تغیی ــازگاری ب ــی س ــری: توانای انعطاف پذی
جدیــد، بــرای موفقیــت در دنیــای پویــای امــروز ضــروری 

ــت. اس
رهبــری: اگــر می خواهیــد بــه ســطوح بالاتــر شــغلی برســید، 
ــرد. ــد ک ــک خواهن ــما کم ــه ش ــوی ب ــری ق ــای رهب مهارت ه

مدیریــت زمــان: توانایــی مدیریــت زمــان بــه شــما کمــک 
ــد. ــام دهی ــر انج ــور مؤث ــه ط ــود را ب ــای خ ــا کاره ــد ت می کن

مهارت های نرم
 کلید موفقیت در دنیای امروز

مهم ترین مهارت های نرم :

ارتبــاط مؤثــر: شــامل گــوش دادن فعــال، بیــان شــفاف، 
ارائــه، مذاکــره و نوشــتن اســت.

ــارض و  ــل تع ــل، ح ــمکاری، تعام ــامل ه ــی: ش کار گروه
رهبــری تیــم اســت.

راه  یافتــن  مســئله،  تحلیــل  شــامل  مســئله:  حــل 
اســت. تصمیم گیــری  و  خلاقانــه  حل هــای 

شــامل توانایــی تولیــد ایده هــای جدیــد و  خلاقیــت: 
نوآورانــه اســت.

انعطاف پذیــری: شــامل توانایــی ســازگاری بــا تغییــرات و 
شــرایط جدیــد اســت.

مدیریــت زمــان: شــامل برنامه ریــزی، اولویت بنــدی و 
ــت. ــف اس ــت وظای مدیری

عاطفــه اجتماعــی: شــامل درک احساســات دیگــران و 
ــت. ــا اس ــا آن ه ــی ب همدل
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چگونه مهارت های نرم خود را تقویت کنیم؟

ــایی  ــود را شناس ــف خ ــوت و ضع ــاط ق ــی:  نق خودآگاه

ــد. ــز کنی ــف تمرک ــاط ضع ــود نق ــر روی بهب ــد و ب کنی

ــارت  ــر مه ــد ه ــرم مانن ــای ن ــداوم:  مهارت ه ــن م تمری

ــد. ــود می یابن ــن بهب ــا تمری ــری ب دیگ

بازخــورد گرفتــن: از دیگــران بخواهیــد کــه بــه شــما 

ــد را  ــود دارن ــه بهب ــاز ب ــه نی ــی ک ــا نقاط ــد ت ــورد دهن بازخ

کنیــد. شناســایی 

ــی  ــای آموزش ــی: در دوره ه ــای آموزش ــرکت در دوره ه ش

ــد. ــرکت کنی ــرم ش ــای ن مهارت ه

مقــالات  و  کتاب هــا  مقــالات:  و  کتاب هــا  خوانــدن 

کنیــد. مطالعــه  را  نــرم  مهارت هــای  بــا  مرتبــط 

ــا  ــد و ب ــرکت کنی ــی ش ــای گروه ــی: در پروژه ه کار گروه

ــد. ــمکاری کنی ــران ه دیگ

شــرکت  بــا  اجتماعــی:  فعالیت هــای  در  مشــارکت 

و  ارتباطــی  مهارت هــای  اجتماعــی،  فعالیت هــای  در 

تعامــل خــود را بهبــود ببخشــید.

ــا  ــد و ب ــرکت کنی ــی ش ــای گروه ــی: در پروژه ه کار گروه

ــد. ــمکاری کنی ــران ه دیگ

اهمیت مهارت های نرم در بازار کار امروز:

در دنیــای امــروز کــه هــوش مصنوعــی و اتوماسیــون 

بیــش  نــرم  مهارت هــای  هستنــد،  پیشــرفت  حــال  در 

از پیــش اهمیــت پیــدا کرده انــد. زیــرا ایــن مهارت هــا 

ــی  ــه راحت ــد ب ــا نمی توانن ــه ماشین ه ــد ک ــزی هستن چی

جایگزیــن کننــد. کارفرمایــان بــه دنبــال افــرادی هستنــد 

ــوی  ــرم ق ــای ن ــی، مهارت ه ــای فن ــر مهارت ه ــه علاوه ب ک

ــند. ــته باش ــز داش نی

براســاس نتایــج یــک تحقیــق در بــاره »نگــرش مدیــران 
عامــل ایرانــی« کــه توســط »شــرکت مشــاوره مدیریــت 
صنعــت   ۲۷ از  بیــش  در  کــه  مدیرعاملــی   300 از  ایلیــا« 
کســب وکارها  ؛  اســت  شــده  انجــام  می کننــد،  فعالیــت‌ 
ــال  ــش در ح ــده و پرچال ــم، پیچی ــی مبه ــون در محیط اکن
گذرانــدن امــور )بیشــتر جــاری( خــود هستنــد. ۶۵ درصد از 
مدیــران عامــل اذعــان کرده انــد کــه تمرکــز آنــان در ســال 
جــاری بــر مســایل روزمــره بــوده و تنهــا ۲۰ درصــد از اهــداف 
غیرمالــی ماننــد توســعه زیرســاخت ها، ســرمایه گذاری 
اســت. شــده  محقــق  ســاختار  تغییــر  و  جدیــد 

ایــن داده  هــا از طرفــی دشــواری آینده نگــری و برنامه ریــزی 
آن  گویــای  طرفــی  از  و  می دهنــد  نشــان  را  آینــده  بــرای 
ــی  ــا روش های ــد ب ــازمان ها بتوانن ــه س ــه چنانچ ــد ک هستن
ــدار  ــای پای ــاد درآمده ــه، ایج ــاختار هزین ــر س ــد تغیی مانن
و افزایــش ســودآوری، ظرفیت‌ســازی خــود را بــرای آینــده 
بیشــتر کننــد در بــازی بلندمــدت برنــده خواهنــد بــود.

ــل  ــران عام ــفانه مدی ــه متاس ــد ک ــان می ده ــا نش یافته ه
محیــط  رونــق  بــه  نسبــت  پایینــی  بســیار  خوش بینــی 
عملکــرد  بــه  امیــدواری  میــزان  و  دارنــد  کســب و کار 
ــته  ــال گذش ــه س ــت ب ــان نسب ــرکت های خودش ــت ش مثب
کاهــش یافتــه اســت. بــه تعبیــری در شــرایطی بــا آنتروپــی 
پایــدار  بــه نظــر  بــه ســر می برنــد کــه  بــالا  و آشــفتگی 
بهبــود  و  اصلاح  فــوری  اقدامــات  نیازمنــد  و  نمی آیــد 
در  تصمیــم  صاحــب  ذی نفعــان  و  مســوولان  ســمت  از 
ســطوح مختلــف سیاســت گذاران اقتصــادی کشــور اســت.

چـالـــش های 
مدیران عامل 
ایــــــــرانــــــی 

توانایــی ســازگاری بــا تغییــرات و شــرایط جدیــد، بــرای 

موفقیــــت در دنیــای پویــــای امــروز ضــــروری اســت.
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توانایی هایــی  مجموعــه  دیجیتــال،  مهارت هــای 
از  تــا  می دهنــد  اجــازه  شــما  بــه  کــه  هستنــد 
اســتفاده  مؤثــر  طــور  بــه  دیجیتــال  فناوری هــای 
کنیــد و در دنیــای دیجیتــال امــروز موفــق باشــید. 
جملــه  از  مختلفــی  زمینه هــای  در  مهارت هــا  ایــن 
ــد. ــرد دارن ــخصی کارب ــی ش ــوزش و زندگ ــب وکار، آم کس

چرا مهارت های دیجیتال مهم هستند؟
کســب وکارها  بیشــتر  کســب وکار:  شــدن  جهانــی 
ــرای  ــد و ب ــت کرده ان ــدن حرک ــال ش ــمت دیجیت ــه س ب
ــال  ــای دیجیت ــتن مهارت ه ــازار، داش ــن ب ــت در ای رقاب

ضــروری اســت.
ــی  ــع عظیم ــه منب ــت ب ــات: اینترن ــه اطلاع ــی ب دسترس
از اطلاعــات تبدیــل شــده اســت. داشــتن مهارت هــای 
و  یادگیــری  بــرای  اطلاعــات،  ارزیابــی  و  جســتجو 

اســت. مهــم  تصمیم گیــری 
ارتباطــات: شــبکه های اجتماعــی و ابزارهــای ارتباطــی 
ــران  ــا دیگ ــاط ب ــرای ارتب ــدی ب ــای جدی ــال، راه ه دیجیت

ایجــاد کرده انــد.
ابزارهــای  از  اســتفاده  بــا  کارهــا:  خودکارســازی 
را  روزمــره  کارهــای  از  بســیاری  می تــوان  دیجیتــال، 
خــودکار کــرد و در زمــان و انــرژی صرفه جویــی کــرد.

ــن امکان  ــما ای ــه ش ــال ب ــای دیجیت ــوآوری: مهارت ه ن
داده  توســعه  را  جدیــدی  ایده هــای  تــا  می دهنــد  را 
کنیــد. ایجــاد  نوآورانــه  خدمــات  و  محصــولات  و 

مـــهارت هــای 
دیــجــیــتـــال 
کلـید موفقیت 
در دنیای مدرن

انواع مهارت های دیجیتال
دســته های  بــه  می تــوان  را  دیجیتــال  مهارت هــای 

مختلفــی تقســیم کــرد، از جملــه:
اینترنــت،  رایانــه،  از  اســتفاده  پایــه:  مهارت هــای 
گســترده. صفحــات  و  متــن  پردازشــگرهای  ایمیــل، 

ــی وب،  ــک، طراح ــی گرافی ــی: طراح ــای طراح مهارت‌ه
.)UX( و تجربــه کاربــری )UI( طراحــی رابــط کاربــری

توســعه  نویســی،  کــد  برنامه نویســی:  مهارت هــای 
موبایــل. اپلیکیشــن های  توســعه  وب، 

ــوا،  ــی محت ــال: بازاریاب ــی دیجیت ــای بازاریاب مهارت ه
ــات  ــئو، تبلیغ ــی، س ــبکه های اجتماع ــی در ش بازاریاب

ــن. آنلای
و  تحلیــل  جمــع آوری،  داده:  تحلیــل  مهارت هــای 

تصمیم‌گیــری. بــرای  داده هــا  تفسیــر 

آموزشــی  پلتفرم هــای  آنلایــن:  آموزشــی  دوره هــای 

آنلایــن ماننــد Coursera، Udemy و edX دوره هــای 

ارائــه  دیجیتــال  مهارت هــای  زمینــه  در  متنوعــی 

. هنــد د می‌

بــا انجــام پروژه هــای  توســعه پروژه هــای شــخصی: 

ــورت  ــه ص ــود را ب ــای خ ــد مهارت‌ه ــخصی، می توانی ش

ــد. ــن کنی ــی تمری عمل

در  شــرکت  همایش هــا:  و  کارگاه هــا  در  شــرکت 

مــورد  حــوزه  بــا  مرتبــط  همایش هــای  و  کارگاه هــا 

افــراد  بــا  تــا  می کنــد  کمــک  شــما  بــه  علاقه تــان، 

ــد. ــه روز کنی ــود را ب ــش خ ــده و دان ــنا ش ــص آش متخص

و  آنلایــن  منابــع  کتاب‌هــا:  و  مقــالات  خوانــدن 

کتاب هــای زیــادی در زمینــه مهارت هــای دیجیتــال 

وجــود دارد کــه می توانیــد از آن هــا اســتفاده کنیــد.

دیجیتــال  حــوزه  در  فعــال  افــراد  بــا  شبکه ســازی: 

شبکه ســازی کنیــد و از تجربیات آن ها بهره مند شــوید.

چگونه این مـهارت ها را بهــبود ببــخـشیـم؟
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اگــر در حــال آمــاده شــدن بــرای راه انــدازی یــک کســب وکار کوچــک یــا گســترش دسترســی کســب وکار موجود 
خــود هستیــد، تبلیغــات می‌توانــد بــه شــما در ایجــاد آگاهــی از برنــد، افزایــش اعتمــاد، برجســته شــدن از 
رقبــا، جــذب مشــتریان جدیــد و افزایــش فــروش کمــک کنــد. هنگامــی کــه بهتریــن روش هــا بــرای تبلیــغ 
کســب وکار کوچــک خــود را تعییــن می کنیــد، طیــف گســترده‌ای از گزینه هــای موجــود می توانــد گیج کننــده 
ــه،  ــک و مقرون به صرف ــب وکار کوچ ــرای کس ــر ب ــی مؤث ــتراتژی تبلیغات ــک اس ــرای ی ــعه و اج ــرای توس ــد. ب باش
ــر اســاس  ــر اعمــال آن هــا ب ابتــدا بایــد درک خوبــی از برخــی از بهتریــن شیوه هــا داشــته باشــید. سپــس، ب

اهــداف کلــی کســب وکار، پیشــنهادات محصــول یــا خدمــات و مخاطبــان هــدف خــود تمرکــز کنیــد.

راهـــکارهایــی 
بــرای تـبــلیــغ 
کسب وکارهای کوچک

بــا اســتفاده از ایــن نکات تبلیغاتــی، کســب‌وکار کوچک خــود را تبلیغ 
کنیــد تــا شــرکت شــما بتوانــد بــه مشــتریان بالقــوه جدید دســت یابد.

• مخاطبان خود را درک کنید.
• یک وب سایت بهینه شده برای موبایل بسازید.

• بهترین شیوه های بهینه‌سازی موتور جستجو )SEO( را اعمال کنید.
• یک پروفایل کسب وکار گوگل ایجاد کنید.

• در تبلیغات رسانه های اجتماعی سرمایه گذاری کنید.
• در جوامع آنلاین شرکت کنید.

• از پست مستقیم استفاده کنید.
• رویدادهای حضوری برگزار کنید و در آن ها شرکت کنید.

• استراتژی خود را اندازه گیری و بهینه سازی کنید.

بهتریــن نکات تبلیغاتــی برای 
کـــوچــک: کـســب وکـــارهای 
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1. مخاطبان خود را درک کنید
راه انــدازی  و  تبلیغاتــی  کانال هــای  انتخــاب  از  قبــل 
ــد  ــی بای ــتراتژی تبلیغات ــر اس ــدم در ه ــن ق ــا، اولی کمپین ه
کســب دانــش عمیــق در مــورد مخاطبــان هــدف شــما 
اطمینــان  می توانیــد  خــود،  مخاطبــان  درک  بــا  باشــد. 
پیام هایــی  شــامل  شــما  تبلیغــات  کــه  کنیــد  حاصــل 
بالقــوه طنین انــداز می شــود و  بــا خریــداران  کــه  اســت 
تبلیغــات شــما بــه مشــتریان بالقــوه و کنونــی در جایــی 
می رســد. می کننــد،  مصــرف  را  محتــوا  معمــولاً  کــه 

ــات  ــود، اطلاع ــدف خ ــان ه ــایی و درک مخاطب ــرای شناس ب
زیــر را خلاصــه کنیــد:

• مــروری بــر مــدل کســب وکار شــما، از جملــه اینکــه آیــا بــه 
مصرف کننــدگان فــردی یــا خریــداران تجــاری می فروشــید

رســیدگی  نحــوه  و  شــما  مخاطبــان  برتــر  چالش هــای   •
نقــاط درد کلیــدی بــه  یــا خدمــات شــما  محصــولات 

• تحقیقــات بــازار کشــیده شــده از منابــع داده عمومــی، 
مصاحبه هــای مشــتری، نظرســنجی ها و گروه هــای تمرکــز 
بــرای نشــان دادن نیــاز بــه پیشــنهادات کســب وکار کوچــک 

شــما
طنین انــدازی  نحــوه  ارزیابــی  بــرای  رقابتــی  تحقیقــات   •
ــما ــان ش ــا مخاطب ــابه ب ــای مش ــب و کاره ــات از کس تبلیغ

بــرای  روان شــناختی  و  جمعیت شــناختی  جزییــات   •
هــدف مخاطــب  مشــتری  پروفایــل  یــک  توســعه 

ــای  ــتفاده از داده ه ــا اس ــدار ب ــق خری ــخصیت های دقی • ش
نقــاط بــالا

2. یک وب سایت بهینه شده برای موبایل بسازید
مهم تریــن  از  یکــی  عنــوان  بــه  وب ســایت  یــک 
کانال هــای بازاریابــی و فــروش بــرای کســب وکارهای 
بــا  و  می شــود.  گرفتــه  نظــر  در  بــزرگ  و  کوچــک 
وب ســایت ها  جهانــی  ترافیــک  از  درصــد   60 تقریــباً 
یــک  از دســتگاه های موبایــل می آیــد، ســاخت  کــه 
وب ســایت بهینــه شــده بــرای موبایــل بــرای پشتیبانــی 
مخاطبــان  بــرای  مثبــت  کاربــری  تجربــه  یــک  از 
وب ســایت  یــک  بــا  اســت.  ضــروری  شــما  هــدف 
بــا موبایــل، می توانیــد نتایــج کمپین هــای  ســازگار 
بهبــود  را  خــود  کوچــک  کســب وکار  تبلیغاتــی 
بخشــید، زمانــی کــه مشــتریان بالقــوه بــا تبلیغــات 
می شــوند. درگیــر  موبایــل  دســتگاه های  در  شــما 

بهینه ســازی  بــرای  می توانیــد  کــه  اقداماتــی  از  برخــی 
کســب وکار کوچــک خــود بــرای دســتگاه های موبایــل انجــام 

ــد از: ــد عبارتن دهی
• انتخــاب یــک طراحــی پاســخگو، بــه ایــن معنــی کــه یــک 
طراحــی اســت کــه بــر اســاس انــدازه صفحــه، از جملــه 
دســکتاپ، تبلــت و دســتگاه های مختلــف موبایــل، بــدون 

درز ســازگار می‌شــود.
ــه  ــد ب ــران بتوانن ــا کارب ــایت ت ــوای وب س ــازی محت • ساده س

ــد. ــش کنن ــات پیمای ــن اطلاع ــق مرتبط تری ــی از طری راحت
• قــرار دادن دکمه هــا و لینک هــای فراخــوان بــه اقــدام 
بیشــتر  موبایــل  بازدیدکننــدگان  کــه  جایــی  در   )CTA(
ــن  ــی بی ــای کاف ــزودن فض ــد - و اف ــک می کنن ــال کلی احتم

لینک هــا بــرای جلوگیــری از ناامیــدی کاربــر.
• فشرده ســازی تصاویــر و میزبانــی ویدیوهــا در ســایت های 
ــذاری در  ــدن بارگ ــد ش ــری از کن ــرای جلوگی ــث ب ــخص ثال ش

موبایــل.
ــد  ــرا می توانن ــو، زی ــای بازش ــاندن پنجره ه ــل رس ــه حداق • ب

ــد. ــل بکاهن ــتگاه های موبای ــر در دس ــه کارب از تجرب
ــت  ــزار تس ــتفاده از اب ــا اس ــایت را ب ــم وب س ــور منظ ــه ط • ب
ــابه  ــع مش ــک منب ــا ی ــوگل ی ــل گ ــا موبای ــازگاری ب رایگان س

ــد. ــش کنی آزمای
اینکــه  از  اطمینــان  بــرای  اضافــی  پشتیبانــی  بــه  اگــر 
وب ســایت کســب وکار کوچــک شــما بــرای موبایــل و ســایر 
یــک  داریــد،  نیــاز  اســت  شــده  بهینه ســازی  دســتگاه ها 

کنــد. کمــک  می‌توانــد  تجربــه  بــا  پاســخگو  وب  طــراح 
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ــتجو  ــور جس ــازی موت ــای بهینه‌س ــن شیوه ه 3. بهتری
)SEO( را اعمــال کنیــد

موبایــل،  بــرای  خــود  وب ســایت  بهینه ســازی  بــر  علاوه 

اعمــال بهتریــن شیوه هــای SEO در وب ســایت و در مــواد 

تبلیغاتــی می توانــد نتایــج اســتراتژی تبلیغاتــی کســب وکار 

ــتراتژی ها و  ــامل اس ــد. SEO ش ــت کن ــما را تقوی ــک ش کوچ

تکنیک هایــی اســت کــه وب ســایت و ســایر محتــوای شــما 

را در گــوگل، بینــگ، یاهــو و ســایر موتورهــای جســتجو قابل 

می کنــد. کشــف‌تر 

ــتریان  ــه مش ــا آنچ ــه ب ــی ک ــاد محتوای ــا ایج ــب وکارها ب کس

موتــور  الگوریتم هــای  و  هستنــد  آن  دنبــال  بــه  آن هــا 

افزایــش دیــد  بــرای   SEO از  جســتجو هماهنــگ اســت، 

ارگانیــک  ترافیــک  نتیجــه،  در  و  ارگانیــک  وب ســایت 

می کننــد. اســتفاده  وب ســایت 

در اینجــا چنــد نمونــه از بهتریــن شیوه هــای SEO بــرای بــه 

ــود  ــایت خ ــود وب س ــاخت و بهب ــنگام س ــردن ه ــر سپ خاط

آورده شــده اســت:

• گنجانــدن کلمــات کلیــدی هدفمنــد و مرتبــط بــا مکان و 

صنعــت در کپــی وب ســایت

• بهینه ســازی عناویــن، عناویــن صفحــه، URLهــا و متــا 

ــدف ــدی ه ــات کلی ــا کلم ــات ب توضیح

• توســعه و انتشــار محتــوای باکیفیــت و اصلــی بــه صــورت 

منظــم

و  وب ســایت  امنیــت  موبایــل،  بــا  ســازگاری  حفــظ   •

صفحــه ســریع  بارگــذاری  زمان هــای 

بــا  وب ســایت  دیگــر  صفحــات  بــه  ترافیــک  هدایــت   •

داخلــی لینک هــای  از  اســتفاده 

بــرای  بــه منابــع معتبــر  افــزودن لینک‌هــای خروجــی   •

زمینــه اضافــی

کلیــک  ازای  بــه  پرداخــت  تبلیغــات  در  ســرمایه گذاری   •

ــالای  ــدن در ب ــر ش ــرای ظاه ــت ب ــامل پرداخ ــه ش )PPC(، ک

اســت هــدف  کلیــدی  کلمــات  بــرای  جســتجو  نتایــج 

ــازی  ــرای بهینه س ــد ب ــه می توانی ــی ک ــی از اقدامات برخ
ــل  ــتگاه های موبای ــرای دس ــود ب ــک خ ــب وکار کوچ کس

انجــام دهیــد عبارتنــد از:
• انتخــاب یــک طراحــی پاســخگو، بــه ایــن معنــی کــه 
ــه، از  ــدازه صفح ــاس ان ــر اس ــه ب ــت ک ــی اس ــک طراح ی
مختلــف  دســتگاه های  و  تبلــت  دســکتاپ،  جملــه 

موبایــل، بــدون درز ســازگار می شــود.
• ساده ســازی محتوای وب ســایت تا کاربــران بتوانند به 
راحتــی از طریــق مرتبط تریــن اطلاعــات پیمایــش کنند.

• قــرار دادن دکمه هــا و لینک هــای فراخــوان بــه اقــدام 
ــتر  ــل بیش ــدگان موبای ــه بازدیدکنن ــی ک )CTA( در جای
ــی  ــای کاف ــزودن فض ــد - و اف ــک می کنن ــال کلی احتم

بیــن لینک هــا بــرای جلوگیــری از ناامیــدی کاربــر.
در  ویدیوهــا  میزبانــی  و  تصاویــر  فشرده ســازی   •
کنــد  از  جلوگیــری  بــرای  ثالــث  شــخص  ســایت های 

موبایــل. در  بارگــذاری  شــدن 
زیــرا  بازشــو،  پنجره هــای  رســاندن  حداقــل  بــه   •
می تواننــد از تجربــه کاربــر در دســتگاه های موبایــل 

بکاهنــد.
• بــه طــور منظــم وب ســایت را بــا اســتفاده از ابــزار 
تســت رایگان ســازگاری بــا موبایــل گــوگل یــا یــک منبــع 

ــد. ــش کنی ــابه آزمای مش
اگــر بــه پشتیبانــی اضافــی بــرای اطمینــان از اینکــه 
ــل و  ــرای موبای ــما ب ــک ش ــب وکار کوچ ــایت کس وب س
ســایر دســتگاه ها بهینه ســازی شــده اســت نیــاز داریــد، 
یــک طراح وب پاســخگو بــا تجربه می توانــد کمک کند.
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4. یک پروفایل کسب وکار گوگل ایجاد کنید
از  بیــش  کــه  می دهــد  نشــان   Statcounterداده هــای
جهــان  سراســر  در  آنلایــن  جســتجوهای  از  درصــد   90
پروفایــل  یــک  ایجــاد  بــا  می شــود.  آغــاز  گــوگل  از 
اطمینــان  می‌توانیــد  رایگان،  گــوگل  کســب‌وکار 
در  را  شــما  کار  و  کســب  کــه  افــرادی  کــه  کنیــد  حاصــل 
Mapsپیــدا می کننــد، مرتبط تریــن  و   Google جســتجوی 
می بیننــد. شــما  شــرکت  از  مســتقیماً  را  اطلاعــات 

خــود،  کار  و  کســب  پروفایــل  مالکیــت  ادعــای  از  پــس 
و  کســب  پیشــنهادهای  از  لیســتی  بــا  را  آن  می توانیــد 
دیگــر  مــوارد  و  پســت‌ها  تخفیف هــا،  عکس هــا،  کار، 
تشــویق  را  بالقــوه  مشــتریان  کــه  کنیــد  شخصی ســازی 
ــی  ــد. گزینه های ــد کنن ــما بازدی ــایت ش ــا از وب س ــد ت می کن
نیــز بــرای تعامــل مســتقیم بــا مشــتریان از طریــق پروفایــل 
ــری  ــتقیم، پیگی ــای مس ــه پیام ه ــما، از جمل ــب و کار ش کس
درخواســت های  بــه  دادن  پاســخ  و  دریافــت  نظــرات، 
دارد. وجــود  ملاقات هــا  قــرار  برنامه ریــزی  و  قیمــت 

معیارهــای  شــامل  همچنیــن  کســب وکار  پروفایل هــای 
تماس هــا،  نظــرات،  مــورد  در  بینــش  ماننــد  عملکــرد، 
بازدیدهــای وب ســایت و کلمــات کلیــدی برتــر جســتجو 
مشــتریان  کــه  ببینیــد  می توانیــد  بنابرایــن  هستنــد، 
می کننــد.  کشــف  را  شــما  کار  و  کســب  چگونــه 
محتــوای  می‌توانیــد  اطلاعــات،  ایــن  بــه  توجــه  بــا 
بهینه ســازی  را  خــود  کار  و  کســب  پروفایــل  در  موجــود 
بــه  و  شــود  ظاهــر  بالاتــر  جســتجو  نتایــج  در  تــا  کنیــد 
برســید. خــود  هــدف  مخاطبــان  از  بیشــتری  بخــش 

5. در تبلیغــات رســانه های اجتماعــی ســرمایه گذاری کنید
ــب وکارهای  ــرای کس ــاده ب ــک راه س ــی ی ــانه های اجتماع رس
ایجــاد  آنلایــن خــود،  بــرای گســترش دسترســی  کوچــک 
به روزرســانی ها  آخریــن  گــذاری  اشــتراک  بــه  جامعــه، 
نظــرات،  تشــویق  و  دنبال کننــدگان  و  مشــتریان  بــا 
هستنــد. وب‌ســایت  بازدیدهــای  و  فــروش 

اجتماعــی  رســانه‌های  پلتفرم هــای  کــه  حالــی  در 
و  گروه هــا  حســاب‌ها،  ایجــاد  بــرای  گزینه هایــی 
بــه  می توانــد  پولــی  تبلیغــات  دارنــد،  رایگان  صفحــات 
مخاطبــان  تــا  کنــد  کمــک  شــما  کوچــک  کســب‌وکار 
علایــق  جمعیت‌شناســی،  اســاس  بــر  را  تخصصــی 
دــهد. ــقرار  ــهدف  و  شناــسایی  ـها  معیارـ ــسایر  و 

طبــق یــک نظرســنجی از حــدود 1000 صاحــب کســب و کار 

کوچــک از Visual Objects، یــک ســایت نمونــه کار بــرای 

آژانس‌هــای خلاق، 70 درصــد از کســب و کارهــای کوچــک در 

ــد. ــرمایه گذاری می کنن ــی س ــانه های اجتماع ــات رس تبلیغ

در  تبلیغاتــی  گزینه هــای  از  خلاصــه ای  اینجــا  در 
پلتفرم هــای رایــج رســانه های اجتماعــی آورده شــده 

اســت:

فیســبوک: داده هــای فیســبوک نشــان می دهــد کــه 
1.6 میلیــارد نفــر بــه کســب و کارهــای کوچــک در ایــن 
ــوان  ــه عن ــال 2004 ب ــه از س ــد، ک ــل هستن ــرم متص پلتف
ــرده  ــه ک ــات را ارای ــود تبلیغ ــاری خ ــدل تج ــی از م بخش
اســت. ایــن پیشــنهاد در ســال 2007، زمانــی کــه پلتفــرم 
 ،Meta for Business تبلیغات فیســبوک، اکنون به نام
ــرد.  ــی ک ــل توجه ــد قاب ــه رش ــروع ب ــد، ش ــدازی ش راه ان

 Meta for Business از  تبلیغ کننــدگان  اینســتاگرام: 
بــرای اجــرای تبلیغــات هدفمنــد اینســتاگرام مشــابه بــا 
تبلیغــات در فیســبوک اســتفاده می کننــد. پســت های 
فــردی اینســتاگرام می تواننــد بــا اســتفاده از بودجــه 
اینکــه  مــورد  در  ســاده  تصمیم گیــری  بــا  تبلیغاتــی 
ــه در  ــک صفح ــد ی ــد )مانن ــال کنن ــران را ارس ــا کارب کج
وب ســایت کســب وکار کوچــک شــما(، مخاطبان هدف 
بــرای پســت و میــزان هزینــه صــرف شــده، تقویــت 
عملکــرد  ردیابــی  بــرای  دقیــق  بینش هــای  شــوند. 
ــد. ــترس هستن ــان در دس ــول زم ــود در ط ــغ و بهب تبلی

 PPC از یــک مــدل LinkedIn تبلیغــات :LinkedIn
کمپین هــای  بــرای  بیشــتر  و  می کنــد  اســتفاده 
می شــود.  اســتفاده  تجــارت(  بــه  )تجــارت   B2B
تبلیغــات  از  می تواننــد  تجــاری  تبلیغ کننــدگان 
متنــی ســبک گــوگل یــا عکس‌هــای حمایت شــده، 
کاربــران  فیدهــای  در  کــه  تبلیغاتــی  و  ویدیوهــا 
هدفمنــد LinkedIn ظاهــر می شــوند، انتخــاب کننــد. 
گزینــه دیگــر ارســال مســتقیم پیام هــای تبلیغاتــی 
اســت. افــراد   LinkedIn ورودی  صندوق هــای  بــه 
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6. در جوامع آنلاین شرکت کنید
شــرکت در جوامــع آنلایــن بــه عنــوان یــک صاحــب کســب 
و کار کوچــک می توانــد بــه شــما کمــک کنــد تــا شــبکه 
حرفــه ای خــود را بســازید، بــه اعضــای بیشــتری از پــایگاه 
پیــدا کنیــد و نکاتــی  مشــتریان هــدف خــود دسترســی 
بــرای رشــد کســب و کار کوچــک خــود را یــاد بگیریــد، از 
دســترس  در  زیــادی  گزینه هــای  دیگــر.  مزایــای  جملــه 
اســت، برخــی از آن هــا رایگان هستنــد، در حالــی کــه برخــی 
یــا اشــتراک دریافــت می کننــد. دیگــر هزینــه عضویــت 
بــا انجــام مــوارد زیــر در جوامــع آنلایــن شــرکت کنیــد:

شــروع یــا پاســخ دادن بــه بحث‌هــا در گروه هــای خــاص 
یــا  شــبکه ها  ســایر  و   LinkedIn، Reddit در  صنعــت 

هــا نجمن  ا
ــری  ــرای یادگی ــک ب ــب و کار کوچ ــع کس ــه جوام ــتن ب پیوس
ــب و کار  ــران کس ــایر رهب ــا از س ــن شیوه ه ــا و بهتری درس ه

ــف ــع مختل ــک در صنای کوچ
پاســخ دادن بــه ســوالات مرتبــط بــا حــوزه تخصــص خــود در 

ــط ــایت های مرتب Quora و وب‌س
شــرکت در رویدادهــای شبکه ســازی مجــازی و کنفرانس هــا

ــه  ــای محل ــود در گروه ه ــات خ ــا خدم ــولات ی ــغ محص تبلی
ــب و کار  ــک کس ــر ی ــبکه Nextdoor )اگ ــا ش ــبوک ی در فیس

محلــی را اداره می کنیــد(

7. از پست مستقیم استفاده کنید
کــه  می دهــد  نشــان   Gartner تحقیقــات  کــه  حالــی  در 
بیــش از نیمــی )56 درصــد( از بودجه هــای بازاریابــی اکنــون 
اســت،  شــده  داده  اختصــاص  دیجیتــال  کانال هــای  بــه 
مثبــت  نتایــج  می‌تواننــد  همچنــان  آفلایــن  کانال هــای 
ــق  ــد. از طری ــت کنن ــک را هدای ــب و کار کوچ ــات کس تبلیغ
پســت مســتقیم، کســب و کار کوچــک شــما می‌توانــد کارت 
ــایر  ــف و س ــای تخفی ــا، کده ــورها، نامه ه ــتال ها، بروش پس
بــه صنــدوق  را مســتقیماً  تبلیغاتــی مرتبــط  دارایی هــای 
کنــد. ارســال  موجــود  یــا  بالقــوه  مشــتری  یــک  پســتی 

ایــالات  پســتی  ســرویس  جملــه  از  پســتی  خدمــات 
ــلطنتی  ــت س ــترالیا و پس ــت اس ــادا، پس ــت کان ــده، پس متح
در بریتانیــا، همگــی بــه کســب و کارهــا راه هایــی بــرای 
بــر  مــردم  از  گروه هایــی  بــه  تبلیغــات  مســتقیم  ارســال 
اســاس مکان و ســایر جمعیت شناســی ارایــه می دهنــد.

ایــن بــه اطمینــان از اینکــه شــما فقــط بودجــه تبلیغــات 
ــا پروفایــل  ــه افــرادی کــه ب ــرای ارســال ب پســتی مســتقیم را ب
مخاطــب هــدف شــما مطابقــت دارنــد، خــرج می کنیــد، 
اغلــب  محلــی  کوچــک  کســب وکارهای  می کنــد.  کمــک 
از پســت مســتقیم بــرای رســیدن بــه مشــتریان جدیــد در 
ــک  ــال، ی ــوان مث ــه عن ــد. ب ــتفاده می کنن ــراف اس ــع اط جوام
ــه  ــن ضمیم ــد کوپ ــا چن ــو ب ــک من ــت ی ــن اس ــتوران ممک رس
یــک کارت  بــاشگاه محلــی ممکــن اســت  یــک  یــا  شــده 
ارســال  رایگان  آزمایشــی  عضویــت  پیشــنهاد  بــا  پســتال 
از  می تواننــد  همچنیــن  کوچــک  کارهــای  و  کســب  کنــد. 
طریــق پســت مســتقیم بــه مشــتریان موجــود دسترســی 
پیــدا کننــد و بــرای انجــام یــک خریــد تکــرار یــا پیوســتن 
دهنــد. ارایــه  مشــوق  یــک  وفــاداری،  برنامــه  یــک  بــه 

8. رویدادهای حضوری برگزار و در آن ها شرکت کنید
ایجــاد  در  شــما  بــه  می تواننــد  حضــوری  رویدادهــای 
ــای  ــود، اعض ــوه و موج ــتریان بالق ــا مش ــخصی ب ــات ش ارتباط
جامعــه محلــی، همتایــان صنعــت و ســرمایه گذاران بالقــوه 
بــا کســب و کار شــما کمــک  یــا ســایر ذینفعــان مرتبــط 
افزایــش  را  برنــد  از  آگاهــی  همچنیــن  رویدادهــا  کننــد. 
می دهنــد، زیــرا نــام و برنــد شــرکت شــما پــس از یــک رویــداد 
بــود. خواهــد  تشــخیص تر  قابــل  شــرکت کنندگان  بــرای 

چنــد راه بــرای گنجانــدن رویدادهــای حضــوری در اســتراتژی 

تبلیغاتــی کســب و کار کوچــک شــما آورده شــده اســت:
کار  و  کســب  اگــر  بــزرگ  افتتاحیــه  رویــداد  یــک  برگــزاری 
ــک  ــا ی ــر و ملات ی ــی آج ــروشگاه محل ــک ف ــما ی ــک ش کوچ
ســرویس حضــوری اســت - و تبلیــغ رویــداد در روزنامه هــای 

محلــی و ســایر کانال هــا
حمایــت از یــک تیم ورزشــی محلی یا ســازمان دیگر و شــرکت 
ــه ــای جامع ــا اعض ــات ب ــرای ملاق ــا ب ــا رویداده ــا ی در بازی ه

ارایــه جلســات اطلاعاتــی یــا کارگاه هــا بــرای مشــتریان بالقــوه 
بــرای کســب اطلاعــات بیشــتر در مــورد پیشــنهادات شــما

و  صنعــت  شبکه ســازی  گردهمایی هــای  در  شــرکت 
بهتریــن  و  روندهــا  آخریــن  یادگیــری  بــرای  نمایشگاه هــا 

هــا یوه‌ ش
ــک  ــن ی ــا تضمی ــی ی ــت مال ــته حمای ــد بس ــشگاه، خری نمای
ســخنرانی در رویدادهــای صنعــت برای افزایش شــناخت برند
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کنیــد بهینه ســازی  و  اندازه‌گیــری  را  خــود  اســتراتژی   .9

اهــداف  بــر  توجهــی  قابــل  تأثیــر  می توانــد  تبلیغــات 

شــما  کوچــک  کار  و  کســب  اســتراتژیک  گســترده تر 

کلــی  اســتراتژی  نتایــج  اندازه گیــری  باشــد.  داشــته 

فــردی  کانال هــای  و  خــاص  کمپین هــای  تبلیغــات، 

در  خــود  اســتراتژی  بهبــود  در  شــما  بــه  می توانــد 

بازدهــی  افزایــش  بــه  کــه   - کنــد  کمــک  زمــان  طــول 

کــرد. خواهــد  کمــک  تبلیغــات  ســرمایه گذاری 

برخــی از معیارهایــی کــه می توانیــد برای ارزیابــی تلاش های 

تبلیغاتــی کســب و کار کوچــک خود ردیابی کنیــد عبارتند از:

• ترافیک کلی وب سایت و ترافیک بر اساس منبع

• کل سرمایه گذاری در هر کانال تبلیغاتی

• نمایش تبلیغات

)CTR( نرخ کلیک •

• لایک هــا، اشــتراک ها، نظــرات و ســایر معیارهــای تعامــل 

ــی ــانه های اجتماع در رس

ــک  ــزی ی ــد، برنامه ری ــام خری ــد انج ــای کل، مانن • تبدیل ه

نســخه آزمایشــی یــا ثبــت نــام بــرای یــک خبرنامــه

• نرخ تبدیل و هزینه به ازای تبدیل

• بازگشــت کل ســرمایه گذاری تبلیغــات بــر اســاس کمپیــن 

یــا کانــال تبلیغاتــی

تبلیغاتــی  اهــداف  بــه  شــما  کوچــک  کار  و  کســب  اگــر 

نیــاز  اســت  ممکــن  نرســد،  خــود  شــده  پیش بینــی 

یــا  کمپین هــا  برخــی  از  را  بودجــه  باشــید  داشــته 

تخصیــص  ندارنــد،  خوبــی  عملکــرد  کــه  کانال هایــی 

کــه  تبلیغاتــی  تاکتیک هــای  در  ســرمایه گذاری  و  دهیــد 

دهیــد. افزایــش  می‌کننــد،  هدایــت  را  قوی تــری  نتایــج 

کســب  موجــود  تبلیغاتــی  اســتراتژی  ارزیابــی  بــر  علاوه 

تاکتیک هــای  مــداوم  طــور  بــه  خــود،  کوچــک  کار  و 

ــور،  ــد نوظه ــر رون ــن ه ــا و همچنی ــات رقب ــی و تبلیغ بازاریاب

مرتبــط  تبلیغاتــی  رســانه‌های  یــا  اقتصــادی  تحــولات 

بــا صنعــت یــا مخاطبــان هــدف خــود را نظــارت کنیــد.

خــود کوچــک  کار  و  کســب  تبلیغــات  ساده‌ســازی   .10

بــه عنــوان صاحــب یــک کســب‌وکار کوچــک، تبلیغــات 

بــرای  کــه  اســت  متعــددی  اولویت هــای  از  یکــی  تنهــا 

رشــد کســب وکار خــود بایــد بــه آن توجــه کنیــد. بــا ایــن 

ــص  ــان، تخص ــد زم ــات نیازمن ــر تبلیغ ــت مؤث ــال، مدیری ح

و منابعــی اســت کــه ممکــن اســت در اختیــار نداشــته 

بازاریابــی  متخصــص  یــک  کمــک  از  اســتفاده  باشــید. 

دیجیتــال مســتقل می توانــد راه‌حلــی هوشــمندانه بــرای 

حالــی  در  باشــد،  هزینه‌هــا  و  وقــت  در  صرفه جویــی 

شــما  اســتراتژی های  می کنیــد  حاصــل  اطمینــان  کــه 

روش هــای  اثبات‌شــده ترین  و  جدیدتریــن  اســاس  بــر 

ــد  ــی مانن ــق پلتفرم های ــده اند. از طری ــی ش ــی طراح تبلیغات

راحتــی  بــه  می توانیــد   ،Upwork در   ™Project Catalog

متخصصــان مجــرب را پیــدا کنیــد کــه بــا ارائــه خدمــات 

در  شــما  بــه  یک به یــک،  مشــاوره های  یــا  قیمت ثابــت 

توســعه و اجــرای کمپین هــای تبلیغاتــی مؤثــر کمــک کنند. 

اگــر خودتــان یــک متخصــص بازاریابــی هستیــد، می توانیــد 

بــه  را  خــود  پروژه هــای   ،Upwork در  حســاب  ایجــاد  بــا 

ــود  ــا در بهب ــه آن ه ــد و ب ــه دهی ــک ارائ ــب وکارهای کوچ کس

ایــن هــمکاری  تلاش هــای تبلیغاتی شــان کمــک کنیــد. 

بینجامــد. طــرف  دو  هــر  رشــد  بــه  می توانــد  دوطرفــه 

بازاریابــی  متخصــص  یــک  بــا  هــمکاری  ایــن،  بــر  علاوه 

تــا  می کنــد  کمــک  شــما  بــه  تنهــا  نــه  دیجیتــال 

کنیــد،  بهینه ســازی  را  خــود  تبلیغاتــی  کمپین هــای 

ارزشــمندی در مــورد رفتــار  بلکــه می توانــد بینش هــای 

مشــتریان و روندهــای بــازار ارائــه دهــد. ایــن اطلاعــات 

می تواننــد بــه شــما در تصمیم‌گیری هــای اســتراتژیک و 

هدف گذاری هــای دقیق تــر کمــک کننــد. بــا اســتفاده از 

ابزارهــا و تکنیک هــای پیشــرفته ای کــه ایــن متخصصــان 

را  خــود  تبلیغــات  بازدهــی  می توانیــد  دارنــد،  اختیــار  در 

یابیــد.  دســت  ملموس تــری  نتایــج  بــه  و  داده  افزایــش 

نــه  خارجــی  تخصــص  روی  ســرمایه گذاری  نهایــت،  در 

می شــود،  منابــع  و  زمــان  در  صرفه جویــی  باعــث  تنهــا 

بلکــه می توانــد بــه عنــوان یــک عامــل کلیــدی در رشــد 

کنــد. عمــل  شــما  کســب‌وکار  رقابت پذیــری  و  پایــدار 
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دنیای دیگری در حال شکل گیری است  
دکتر مصریان در پانزدهمین همایش روابط عمومی الکترونیک :

شــگفت  ســرعت  بــا  گوتنبرگــی  کهکشــان  از  عبــور  بــا  دنیــا 

هاســت. الگوریتــم  کهکشــان  بــه  ورود  حــال  در  انگیــزی 

روابــط  همایــش  پانزدهمیــن  در  کــه  مصریــان  علــی  دکتــر 

ایــن  بــه  اشــاره  بــا  کــرد  مــی  ســخنرانی  الکترونیــک  عمومــی 

هــای  داده   ، اشــیا  اینترنــت  طریــق  از  تکنولــوژی  توفــان  کــه 

افــزوده،  و  مجــازی  ،واقعیــت  ابــری  کلان،بلاکچین،رایانــش 

خــودران،  نانو،خودروهــای  ،فنــاوری  کوانتومــی  هــای  رایانــه 

ســیم،  بــی  ،بــرق  ای  هســته  هوشمند،همجوشــی  لنزهــای 

تمــام  و  کــرده  نفــوذ  بــه همــه جــا  و...  تــی  ان اف  و  متــاورس 

ــاخت،  ــد س ــون خواه ــرعت دگرگ ــان را بس ــردم جه ــی م ــاد زندگ ابع

خوانــد. آینــده  تکنولــوژی  تریــن  مهــم  را  مصنوعــی  هــوش 

مصنوعــی  هــوش   ، ارتباطــات  علــوم  اســتاد  ایــن  گفتــه  بــه 

)AI( حتــی ارتباطــات انســانی را نیــز تحــت تاثیــر قــرار خواهــد 

سیســتم های  طراحــی  بــراي  ســازد  مــی  قــادر  را   انســان  و  داد 

از  باشــد  داشــته  وی  بــا  و  کنــد  درک  را  او  کــه  هوشــمندي 

تــا  کنــد  اســتفاده  انســان ها  رفتــاری  داده هــای  و  الگوهــا 

بخشــد. بهبــود  آنهــا  بــا  بهتــر  تعامــل  در  را  خــود  عملکــرد 

ابعــاد  تبییــن  ادامــه  در  کــرج  اسلامــی  آزاد  دانــشگاه  اســتاد 

تحــولات قریــب الوقــوع متاثــر از تکنولــوژی هــوش مصنوعــی بــه 

ــرکت  ــانی در ش ــروی انس ــذب نی ــر ج ــی ب ــوش مصنوع ــرات ه تاثی

فرآینــد  در  مصنوعــی   هــوش  گفــت:  و  پرداخــت  بــزرگ  هــای 

و  تحلیــل  بــا  و  گذاشــت  خواهــد  شــگرفی  تأثیــرات  اســتخدام 

ــان  ــی متقاضی ــش تخصص ــا و دان ــوابق ، مهارته ــق س ــی دقي بررس

از  واســتفاده  كارجويــان  بــا  عمقــي  مصاحبه هــای  انجــام  و  کار 

كـرد.  هـد ـ نـی« خواـ بـه گزیـ بـه »ـ قـدام ـ یـی اـ سـتی آزماـ هـای راـ روشـ

بــه گفتــه مصریــان هــوش مصنوعــي  بــا اســتفاده از الگوریتم هــا 

و روش هــای دقيــق رفتارشناســي،  الگوهــا و ویژگی هــای مــورد 

نیــاز بــرای مشــاغل را شناســایی کــرده و متقاضیانــی را ویژگــی 

ــرعت  ــا س ــد، ب ــتری دارن ــت بیش ــا مطابق ــن الگوه ــا ای ــان ب ــای ش ه

و دقــت و بــدون اعمــال ســلیقه و تبعیــض انتخــاب خواهــد کــرد. 

و  جــذب  فرآینــد  می‌توانــد  رویکــرد  ایــن  اســت  معتقــد  وی 

کنــد. متحــول  را  صنایــع  وری  بهــره  و  انســانی  نیــروی  توســعه 

ــن  ــودرو، کارآفری ــران خ ــی ای ــروه صنعت ــات گ ــابق ارتباط ــر س مدی

ــخنرانی  ــن س ــری از ای ــش دیگ ــرز در بخ ــتان الب ــده اس ــناخته ش ش

ــت. ــر گف ــات موث ــود ارتباط ــش آن در بهب ــي و نق ــوش مصنوع از ه

شــدن  هوشــمند  بــا  کــرد  بینــی  پیــش  دکترمصریــان 

ارتباطاتــش  بــود  خواهــد  قــادر  انســان  ارتباطــی،  فرآیندهــای 

مــدرس  گفتــه  بــه  بخشــد.  بهبــود  پیرامــون  جهــان  بــا  را 

دیســک،  جهانــی  مــدل  براســاس  رفتارشناســی  هــای  دوره 

زبــان  پــردازش  و  تحلیــل  بــا  می توانــد  مصنوعــی  هــوش 

طبیعــی، فهــم و تفسیــر پیام هــا و متن هــا را آســان تــر ســازد. 

اول از همه خودت باش 
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اول از همه خودت باش دنیای دیگری در حال شکل گیری است  

یــه وقتــی بــرای دوســت داشــته شــدن توســط دوســتام خودم 
رو تغییــر مــی دادم. فکــر می‌کــردم اگــه مــن رو دوســت 
داشــته باشــن، دنیــا رو بــه چنــگ آوردم. مــث بازیگــری شــده 
بــودم کــه بــرای محبوب شــدن بین دوســتاش، می خواســت 
رل نقــش اول رو بــازی کنــه. ایــن وضعیــت چنــد ســال ادامه 
داشــت . ولــی کــم کــم احســاس رضایــت از دوســت داشــته 
ــاد دوام  ــودم، زی ــم زده ب ــه روی صورت ــه ب ــی ک ــا نقاب ــدن ب ش
نیــاورد. چــرا کــه بــه مــرور زمان احســاس کــردم تمــوم رفاقت 
هــا و دوســت داشــتن ها بــرای نقابیــه که روی صورتم هســت.

 از اینکه خود واقعی ام فراموش شــده بود ، احســاس پوچی 
مــی کــردم ؛ بنابرایــن ســعی کــردم ایــن وضعیــت رو تغییــر 
بــدم. امــا پیــدا کــردن راهــی بــرای ایــن تحــول واقعــا ســخت 
بــود. تصــور اینکــه اگــه خــود واقعــی‌ام رو نشونشــون بــدم، 
چــه واکنشــی ممکنــه نشــون بــدن ، بــرام مــث کابــوس بــود.

بایــد ســراغ دوســتانی مــی رفتــم کــه خــود واقعــی‌ام رو 
ــی  ــه می‎خواه ــردم. اگ ــن کار رو ک ــن و ای ــته باش ــت داش دوس

کســی از صمیــم قلبــش دوستــت داشــته باشــه، 

چیــزی کــه لازم داری، شــجاعت نشــون دادن خــودت بــدون 
نقــش بــازی کــردن و نقــاب بــر روی صــورت گذاشتنــه. خــود 
واقعــی ام دوســت داشتنــی تــر از اون شــخصیتی بــود کــه بــا 
نقــاب ســاخته بــودم. از وقتــی خــود واقعــی‎ ام رو بــه بقیــه 
نشــون دادم احســاس مــی کنــم دنیــا زیباتــر و واقعــی تــره .

گام نخســت در توســعه فــردی دوشــت داشــتن خودتــه. 
ــه ــه ک ــب و کاری ــر کس ــوی ه ــیت ت ــاز راه مـوفـــقـــ ــن آغ ای

می خوای شروعش کنی.

ــه  ــر از ت ــی‌ام. اگ ــت داشتن ــتم دوس ــه هس ــور ک ــن همانط م
ــوری  ــا اینط ــوری ی ــر آنط ــه بخاط ــی ک ــته باش ــاور داش ــب ب قل
بودنــت نیســت و همیــن وجــودت خالــص خودت اســت که 
خاص و دوســت داشتنی اســت، اجباری که ناخــودآگاه برای 
مـی رود. یـن ـ کـم از بـ نـی، کمـ‌ ــس می‎کـ ــتن ح ــک گذاش ماس
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داستان لوگوی دکترعلی مصریان

ــد،  ــم می آی ــه چش ــو ب ــک لوگ ــه در ی ــزی ک ــن چی اولی
رنــگ  انتخــاب  بــه همیــن دلیــل،  اســت.  آن  رنــگ 
بســیار  برندتــان  بصــری  هویــت  بــرای  مناســب 
موفــق،  لوگــوی  یــک  طراحــی  بــرای  اســت.  مهــم 
شــوید. آشــنا  رنگ هــا  روانشناســی  بــا  اســت  بهتــر 

مخاطــب  ذهــن  بــر  عمیقــی  تأثیــر  رنگ هــا 
مفاهیــم  و  احساســات  می تواننــد  و  می گذارنــد 
رنــگ  انتخــاب  بــا  کننــد.  منتقــل  را  مختلفــی 
توضیحــات  بــه  نیــاز  بــدون  می توانیــد  مناســب، 
برســانید. مخاطــب  بــه  را  برندتــان  پیــام  طولانــی، 

طلایــی  رنــگ  از  مصریــان،  علــی  لوگــوی  در  مــثلاً، 
اســتفاده شــده اســت. طلایــی رنگــی اســت کــه بــا 

اــست. مرتــبط  ــشکوه  و  ــخرد  ــثروت،  موفقــیت، 
در بســیاری از فرهنگ هــا، ایــن رنــگ نمــاد مقــام و 
ارزش اســت و در برندهــای لوکــس ماننــد پورشــه، 
ورســاچه و رولکــس نیــز بــه وفــور دیــده می شــود. 
تداعی گــر  می توانــد  رنــگ  ایــن  از  اســتفاده  البتــه، 
خودخواهــی  و  طمــع  ماننــد  منفــی  احساســات 
نیــز باشــد. بــه همیــن دلیــل، انتخــاب رنــگ بایــد 
بــه ماهیــت برنــد انجــام شــود. بــا دقــت و توجــه 

می توانیــد  رنگ هــا،  روانشناســی  شــناخت  بــا 
و  ارزش هــا  بــا  کــه  کنیــد  انتخــاب  را  رنگ هایــی 
بــه  و  باشــند  داشــته  همخوانــی  برندتــان  اهــداف 
شــما در ایجــاد یــک هویــت بصــری قــوی کمــک کننــد.

  شماره اول | فروردین ماه 1404 |  صفحه 60

تـبـلیـغات 
و رســانــه



هفت عادت ثروتمندان

ثروتمنــدان  کــه  می دهنــد  نشــان  مطالعــات 
دارنــد  خاصــی  رویکردهــای  و  عــادات  معمــولاً 
ــت.  ــرده اس ــک ک ــا کم ــی آنه ــت مال ــه موفقی ــه ب ک
»عادت هــای  کتــاب  نویســنده  کورلــی،  تــام 
ثروتمنــدان«، با مطالعه عــادات ۲۳۳ فرد ثروتمند 
و ۱۲۸ فــرد فقیــر، بــه هفــت عــادت اصلــی در افــراد 
ــد از: ــادات عبارتن ــن ع ــت. ای ــت یاف ــد دس ثروتمن

تمــام  در  ثروتمنــدان  بــودن:  مصممــر 
پایــدار  و  مصمــم  خــود  زندگــی  جنبه هــای 
هستنــد. آنهــا بــه اهدافشــان پایبندنــد و بــرای 
می کننــد. مســتمر  تلاش  آنهــا  بــه  رســیدن 

دستیابــی:  قابــل  و  مشــخص  اهــداف  داشــتن 
و  روشــن  صــورت  بــه  را  خــود  اهــداف  آنهــا 
رســیدن  بــرای  و  می‌کننــد  تعریــف  دقیــق 
دارنــد. دقیــق  برنامه ریــزی  هــدف،  هــر  بــه 

بــه  ثروتمنــدان  فــردی:  رشــد  بــر  تمرکــز 
توســعه  و  یادگیــری  دنبــال  بــه  مــداوم  طــور 
کتــاب  آنهــا  هستنــد.  خــود  مهارت هــای 
ــه  ــد و ب ــی می بینن ــای آموزش ــد، دوره ه می خوانن
دنبــال راه هــای جدیــد بــرای بهبــود خــود هستنــد.

می داننــد  خوبــی  بــه  آنهــا  زمــان:  مدیریــت 
و  اســت  دارایــی  ارزشــمندترین  زمــان  کــه 
می کننــد. اســتفاده  نحــو  بهتریــن  بــه  آن  از 

ــوی از  ــبکه ای ق ــدان ش ــت: ثروتمن ــط مثبـ روابــ
مثبت اندیــش  هــمکاران  و  خانــواده  دوســتان، 

ــد. دارن

تمرکــز بــر دارایی هــای مولــد: آنهــا بــه جــای 
تمرکــز بــر مصــرف، بــر ســرمایه‌گذاری و ایجــاد 

می‌کننــد. تمرکــز  مولــد  دارایی هــای 
ــز  ــای تمرک ــه ج ــدان ب ــدت: ثروتمن ــر بلندم تفک
رشــد  و  آینــده  بــه  کوتاه مــدت،  ســودهای  بــر 

می کننــد. فکــر  خــود  بلندمــدت 
از  دیگــر  برخــی  عــادت،  هفــت  ایــن  بــر  علاوه 
از: عبارتنــد  ثروتمنــدان  مشــترک  ویژگی هــای 

زندگــی  مســوولیت  آنهــا  مســوولیت پذیری: 
ــر  ــال مقص ــه دنب ــد و ب ــده می گیرن ــر عه ــود را ب خ

نمی گردنــد. خــود  از  بیــرون 
انگیــزه  خــود  درون  از  آنهــا  درونــی:  انگیــزه 
نیستنــد. دیگــران  تأییــد  دنبــال  بــه  و  می گیرنــد 

خلاقیت و نوآوری: 
آنهــا بــه دنبــال راه هــای جدید بــرای حــل مشکلات 

و ایجــاد فرصت هــای جدیــد هستنــد.
ریســک  از  آنهــا  حساب شــده:  ریســک‌پذیری 
کــردن نمی ترســند، امــا قبــل از هــر اقدامــی، آن را 

ــد. ــی می کنن ــت ارزیاب ــه دق ب
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مدیریت مـؤثــر،
هنر دیدن تصویر بـــزرگ است،
در حالی کـه بـه جـزئــیات کـوچـک

نـیز تـوجــه می شـود.

نشریه تخصصی مدیریت کسب و کار، بازاریابی و فروش
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