کسب و کار کوچک 

در ابتداي اين تحقيق درباره كسب و كار لازم است ابتدا يك تعريف كلي از ان داشته باشيم و هم چنين اهداف ان را بررسي كنيد:
تعريف: طرح كسب و كار سندي مكتوب است كه جزئيات كسب و كار پيشنهادي را مشخص ميكند. اين سند بايد ضمن تشريح موقعيت كنوني ، نيازها ، انتظارات و نتايج پيش بيني شده را شرح دهد و كليه جوانب آن را ارزيابي كند. 

طرح هم براي صاحب آن و هم براي حمايت كنندگان مالي آن، به دلايل زير لازم است:
1- مهم آن است كه مالك درباره هدف خود از كسب و كار و منابعي كه براي آن نياز دارد به دقت فكر كند. اين موضوع در برآورد ميزان سرمايه مورد نياز، به وي كمك خواهد كرد.
2- بعيد به نظر ميرسد كه مالك كسب و كار، براي راه اندازي آن سرمايه كافي داشته باشد. حمايت كنندگان مالي-بانكها يا سرمايه گذاران ريسكي-بايد متقاعد شوند كه سرمايه گذاري در كسب و كار جديد، منطقي و درست است.
3- فرض بر اين است كه اگر كسب و كار ايده خوبي نداشته باشد، هم براي صاحب آن و هم براي حمايت كنندگان مالي آن، بايد اين موضوع را در مرحله برنامه ريزي و قبل از هدر رفتن مقدار زيادي از زمان و هزينه، شناسايي كنند.

اجزاي يك طرح كسب و كار: 
1- اهداف كلي
2- مشخصات مجري طرح و همكاران
3- تعريف و توصيف كسب و كار
4- تحليل استراتژي بازار 
5- تحليل مالي
6- خلاصه
طرح كسب و كار نشان دهنده چيست؟ 
آماده كردن يك طرح كسب و كار نتيجه نهايي روند طرح ريزي نيست ، بلكه تحقق طرح ، هدف نهايي است. با اين وجود نوشتن طرح يك مرحله مياني مهم است. طرح نشان مي دهد كه بمنظور يك كسب و كار محرز ، بررسيهاي دقيق در ايجاد كسب و كار انجام شده است و براي راه اندازي آن كارآفرين ، وظيفه اش را انجام داده است. 

هدف طرح 
وجود يك طرح كسب و كار رسمي ، صرفنظر از اندازه كسب و كار آن ، به همان اندازه كه براي راه اندازي مهم است براي يك كسب و كار برقرار ( محرز ) نيز مهم است.
اين طرح چهار عمل اصلي را بصورت زير انجام مي دهد:

1- به مدير يا كارآفرين كمك مي كند كه جوانب و پيشرفت پروژه يا كسب و كارش را مشخص ، متمركز و بررسي كنند. 

2- يك چهارچوب منطقي و حساب شده ايجاد مي كند تا در آن يك حرفه بتواند توسعه يابد و تدابير مربوط به آن حرفه را در چند سال آينده دنبال مي كند. 

3- بعنوان ماخذ و مبنايي براي مذاكره با اشخاص ثالث مانند سهامداران ، دفاتر نمايندگي ، بانكها ، سرمايه گذاران و ... بكار مي رود. 

4- معياري را براي سنجش وضعيت واقعي كسب و كار در برابرآنچه كه بايد باشد، ارائه مي دهد. 

همانطور كه دو شغل مثل هم وجود ندارد و بنابراين طرحهاي كسب و كار مانند هم نيز وجود ندارد. از آنجائيكه ، برخي موضوعات در طرح به يك طيفي از كسب و كارها مرتبط هستند بنابراين اين امر مهم است كه مفاد و مندرجات طرح ها با امور فردي متناسب باشد. با اين حال ، بيشتر طرح ها از يك ساختار آزموده شده و نظر عمومي بر روي ( در مورد ) آماده سازي طرحي ك بطور وسيعي قابل اجراست متابعت مي كنند. 
طرح كسب و كار مي بايست نگرشي واقع بين از پيش بيني ها ومقاصد بلندمدت داشته باشد. اين ديد و نگرش چهارچوبي را به وجود مي آورد كه طرح بايد در آن فعاليت كند و نهايتا" يا موفق مي شود يا شكست مي خورد. براي مديران و يا كارآفريناني كه به دنبال حمايت خارجي هستند ، آماده كردن يك طرح جامع ، موقيت را در افزايش بودجه ها يا تجهيز پشتيبان ضمانت نخواهد كرد. عدم وجود يك طرح منطقي ، يقينا شكست را حتمي خواهد كرد. 


اهميت پروسه 
ايجاد يك طرح كسب و كار رضايت بخش امري پردردسر ، اما ضروري است ، روند برنامه ريزي ، مديران يا كارآفرينان را وادار مي كند كه كاملا دريابند آنچه را كه مي خواهند بدست بياورند و اينكه چطور و كي آنرا انجام دهند. حتي اگر هيچ حمايت خارجي هم نياز نباشد ، طرح كسب و كار مي تواند براي دوري گزيدن از اشتباهات يا تشخيص فرصتهاي پنهاني نقش حياتي را بازي كند. 
براي عده بسيار زيادي از كارآفرينان و طراحان ، روند طرح ريزي (‌ فكر ، مذاكره ، تحقيق ، تجزيه و تحليل ) به اندازه طرح نهايي و يا حتي بيشتر از آن مفيد است. 
بنابراين حتي اگر به يك طرح رسمي نياز نداريد ، درباره روند طرح ريزي بطور دقيقي فكر كند. اين كار مي تواند سود زيادي براي طرح كسب و كار شما داشته باشد. 
هفته هاي بسيار زياد كار سخت و پيش نويسهاي متعدد را از زمان بروز طرح تا گرفتن حق كار پيش بيني كنيد. يك طرح مكتوب واضح با بسته بندي جذاب سبب خواهد شد تا حاميان ، سرمايه گذاران و ... آسانتر به آن گرايش پيدا كنند . يك طرح كسب و كار كاملا آماده نشان خواهد داد كه مديران يا كارآفرينان، كار را مي شناسند و آنها را براي پيشرفت طرح بر حسب فرآوريها ، مديريت ، سرمايه ها و مهمتر از همه بازارهاي اقتصادي و رقابت انديشيده اند. 

اين روزها مباحث فراواني پيرامون ويژگيهاي شخصيت كارآفرين مطرح است، ليكن تنها تعداد كمي از كارآفريناني كه من طي سه سال گذشته با آنها برخورد كرده ام، از چنين ويژگيهايي برخوردار بوده اند. من پي برده ام كه بسياري از افراد (فروشندگان، جراحان، روزنامه نگاران، پژوهشگران و حتي موسيقيدانان)،حداقل در مواردي كارآفرين هستند. در مجموع استنباط من از كارآفرينان موفق اين است كه كارآفريني نوع خاصي از شخصيت نبوده،بلكه ناشي از منظم بودن نوآوري است. 

نوآوري وظيفه اي ويژه بريا كارآفريني است، چه در يك صنعت باشد، يا در يك نهاد خدمات عمومي و يا در كاري كه فرد به تنهايي يك آشپزخانه خانوادگي انجام مي دهد و بدين معناست كه از طريق كارآفرين مي تواند هم ثروتهاي جديد ايجاد كرده، منبع آفرين باشد و هم به منابع موجود، استعداد بيشتري بريا ثروت آفريني ببخشد. 

امروز تعريف مناسب كارآفريني با بيشترين ابهام روبروست. برخي صاحبنظران اين واژه را براي اشاره به همه صنعت هاي كوچك بكار مي برند و برخي ديگر براي صنعت هاي جديد از آن استفاده مي كنند. به هر حال،موسسات كارآمد فراواني وجود دارند كه از كارآفريني بطور موفقيت آميزي بهره برداري مي كنند. بنابراين، اين اصطلاح به اندازه يا عمر خاصي از سازمان اشاره نمي كند. بلكه منظور از آن، نوع خاصي از عملكرد است كه در بطن آن نوآوري نهفته است. نوآوري كوششي براي ايجاد تغييرات هدف دار در توانايي هاي اقتصادي يا اجتماعي سازمان است. 

منابع نوآوري 

نوآوري مي تواند ناشي از نبوغ افراد و تراوشات قريحه آنها باشد. ليكن، اكثر نوآوريها، به ويژه نوآوريهاي موفق ناشي از جستجوي هوشمندانه در فرصتهاي نوآوري است، كه تنها در موقعيتهاي خاصي به دست مي آيد. 

در يك شركت يا صنعت چهار نمونه از اين فرصتها وجود دارند كه عبارتند از :

رويدادهاي غيرمنتظره 

-ناسازگاريها 

-نيازهاي فرآيندي 

-تغييرات صنعت و بازار

سه منبع ديگر فرصت ها در خارج از شركت، در محيطهاي اجتماعي و فكري ايجاد مي شو ند كه عبارتند از :

-تغيير ويژگيهاي جمعيت

-تغيير نگرش 

-دانش جديد

اين منابع همپوشي داشته، ليكن از نظر ريسك پذيري، دشواري و پيچيدگي با يكديگر تفاوت دارند و در يك زمان، بيشتر از يك مورد آنها مي تواند عامل نوآوري شود. به هر حال، موارد فوق علت اكثر فرصتهاي نوآوري را بيان مي كنند. 

رويدادهاي غيرمنتظره 

ابتدا به آسانترين و ساده ترين فرصت نوآوري توجه كنيد :

غيرمنتظره بودن. اوايل دهه 1930،آي. بي. ام نخستين ماشين حساب مدرن خود را براي بانك ها طراحي و عرضه نمود. ليكن بانكها در سال 1933 تجهيزات جديد را نخريدند. آنچه باعث نجات شركت گرديد،كشف يك موقعيت غيرمنظره توسط توماس واتسون، موسس و مدير عامل شركت بود كه از ان بهره برداري شد :كتابخانه عمومي نيويورك متقاضي خريد ماشين بود. برخلاف بانكها،كتابخانه ها در آن زمان پول داشتند،در نتيجه واتسون توانست بيشتر از يكصد عدد از ماشين هاي غير قابل فروش در جاي ديگر را به كتابخانه ها بفروشد. 

15 سال بعد،هنگامي كه هر كس فكر مي كرد رايانه ها براي كارهاي علمي پيشرفته طراحي شده اند،بازار بطور باور نكردني، متقاضي ماشين هايي شد كه بتوانند ليست حقوق تهيه نمايند. يونيواك كه داراي پيشرفته ترين ماشينها بود، كاربرد هاي حرفه اي را كنار گذاشته بود، ولي آي. بي. ام فورا تشخيص داد كه با يك موقعيت غيرمنتظره روبروست و در اصل، همان ماشين هاي يونيواك را براي كاربردها ي معمولي نظير پرداخت و تهيه ليست حقوق،مجددا طراحي كرد و طي پنج سال در صنعت رايانه ” پيشرو “ گرديد، موقعيتي كه تا امروز نيز حفظ كرده است. 

شكستهاي غير قابل انتظار نيز مي توانند منابع مهمي بريا ايجاد فرصتهاي نوآوري باشند. همگان از شكست فوردادسل بعنوان بزرگترين شكست در تاريخ اتوموبيل هاي جديد اطلاع دارند. آنچه كه فقط افراد كمي از آن خبر دارند اين است كه شكست ادسل باعث موفقيت هاي بعدي شركت شد. فورد،اتوموبيل ادسل را كه تا آن زمان دقيق ترين ماشين در تاريخ اتوموبيل سازي آمريكا بود برنامه ريزي كرد تا بتواند خط توليد انبوهي را به شركت ارائه نمايد كه قابل رقابت با جنرال موتورز باشد. زماني كه علي رغم همه برنامه ريزيها، پژوهش هاي بازار و طراحي هايي كه بر روي ادسل انجام گرفته بود،با شكست مواجه شد، فورد تشخيص داد كه در بازار اتوموبيل، اتفاقاتي رخ داده است كه بر خلاف پنداشته هاي اصلي جنرال موتورز و ساير شركتها يي است كه در حال طراحي و بازار يابي اتوموبيل هستند. چندي بعد، تقسيم بازار كه اوايل بر مبناي گروههاي درآمدي انجام مي شد،بر اساس اصل جديدي انجام گرفت كه امروزه ”سبك زندگي “ ناميده مي شود. پاسخ فورد،ساخت ماشين جديد موستانگ بود. ماشيني كه باعث شد شركت محبوبيت خاصي پيدا كرده، مجددا در صنعت پيشرو گردد. 

موفقيتها و شكست هاي غيرمنتظره منابع مهمي براي ايجاد فرصتهاي نوآوري هستند. چراكه اكثر موسسات به انها بي توجه بوده، حتي از انها هراسان مي شوند. دانشمند آلماني كه در سال 1905 نووكائين را كه اولين داروي مخدر است ساخت، قصد داشت از آن بريا اعمال جراحي بزرگ نظير جراحي قطع دست استفاده شود. با اين وجود، جراحان ” بيهوشي عمومي “ را براي چنين عمل هايي ترجيح دادند،كاري كه اكنون نيز ادامه دارد. در عوض نووكائين شاهد درخواست فوري از داندانپزشكان بود. مخترع اين دارو سالها ي آخر عمرش را صرف مسافرت بين دانشكده هاي دندانپزشكي نمود،برا ي اينكه از اين اختراع عالي استفاده نادرست نشده و در راهي كه وي قصد نداشته مورد استفاده قرار نگيرد. 

تمسخر آميز به نظر مي رسد، ليكن بايد پذيرفت كه نگرش مديران به رويدادهاي غير منتظره عبارت است از :” آن نبايد اتفاق مي افتاد“، سيستم ها ي گزارش دهنده نيز اين واكنش را تشديد مي كنند. چراكه آنها نسبتا به امكانت پيش بيني نشده بي توجه هستند. گزارشه هاي ماهانه يا هفتگي نيز در صفحه اول خود، فهرستي از مشكلات را درج مي كنند كه بيانگر حوزه هايي است كه در آنجا نتايج در حد انتظار نيست. البته چنين اطلاعاتي ضروري است و از وخامت اوضاع جلوگيري مي كند،ولي موجب به تعويق افتادن شناخت فرصتهاي جديد مي شود. اولين شناخت 

از فرصت احتمالي، معمولا در جايي صورت مي گيرد كه شركت در آن بودجه بيشتري صرف كرده است. بنابراين تلاشهاي كارآفريني حقيقتا دو ” صفحه “ دارند: يك صفحه مشكل و يك صفحه فرصت و مديران بايد بريا هر دو زمان يكساني صرف كنند. 

ناسازگاريها 

لابراتوار الكان يكي از نمونه هاي موفق دهه 1960 است و اين بدين خاطر است كه بيل گانر، موسس شركت، از يك ناسازگاري در تكنولوژي پزشكي بهره برداري كرد. عمل آب مرواريد چشم، سومين يا چهارمين جراجي مرسوم در جهان است. طي سيصد سال پزشكان به اين نتيجه رسيده بودند كه تنها پس از رسيدن كامل آب مرواريد،با بريدن يك رباط آنرا از چشم بيرون آورند. جراحان چشم لزوم بريدن اين رباط را آموخته و با موفقيت كامل انجام مي دادند. ولي اين شيوه با ساير روشها ي جراحي تفاوت بسيار داشت و اغلب از آن هراس داشتند. اين نمونه اي از يك ناسازگاري بود. مدت پنجاه سال بود كه پزشكان آنزيمي را مي شناختند كه مي توانست اين رباط را بدون نياز به بريدن و عمل جراحي حل كند. . آل كانر يك ماده افزودني به اين ماده اضافه كرد كه باعث شد ماندگاري آن به چند ماه برسد. جراحان چشم به خوبي از اين تركيب جديد استفاده كردند و الكان عرضه كننده انحصاري جهاني اين دارو شد. پنجاه سال بعد،نستل اين شركت را با قيمت اعجاب آوري خريداري كرد. 

اين نوع ناسازگاريها، در روند منطقي يا دوره اي يك فرآيند، تنها يكي از راههايي است كه مي تواند فرصتهاي نوآوري را افزايش دهد. 

منبع ديگر، ناسازگاري بين واقعيتهاي اقتصادي است. براي مثال هنگامي كه صنعتي در بازار از رشد ثابتي برخوردار است ولي سود نهايي آن كاهش مي يابد، يك ناسازگاري وجود دارد. نمونه اي از اين نوع، صنايع فولاد در كشورهاي توسعه يافته بين دهه هاي 50 تا 70 است كه واكنش نوآورانه، ” كارخانجات كوچكتر “ بود. 

ناسازگاري بين انتظارات و نتايج نيز مي تواند راهي بريا نوآوري باشد. پنجاه سال بعد از شروع اين قرن، شركتهاي كشتي سازي و دست اندركار در صنعت كشتي، بطور جدي به دنبال ساخت كشتي هايي با سرعت زياد و سوخت كمتر بودند. با اين وجود، حتي شركتهايي كه توانستند چنين كشتي هايي بسازند با ركود اقتصادي كشتي هاي باركش اقيانوسي مواجه شدند. از سال 1950 و بعد از آن، باركشهاي اقيانوسي در حال از بين رفتن بودند،اگرچه هيچ زماني بطور كامل از بين نرفتند. به هر حال، همه اشتباه در اين بود كه بين مفروضات صنعت و واقعيات ناسازگاري وجود داشت. هزينه واقعي ناشي از انجام كار روي دريا نبود،بلكه ناشي از انجام ندادن كار(بيكار نشستن در بندر ) بود. آن زمان كه مديران پي بردند،هزينه دقيقا در كجا قرار دارد،نوآوري شكل گرفت :كشتي نقاله دار و كشتي كانتينر دار. اين راه حل جديد، همان تكنولوژي قديمي بود كه 30 سال در راه آهن و حمل و نقل هاي كاميوني استفاده مي شد. در اينجا يك تغيير در نگرش و نه تغيير در تكنولوژي، اقتصاد كشت ي نوردي اقيانوسي را بطور كامل تغيير داد و انرا به يكي از بزرگترين صنايع رشد يافته در بيست يا سي سال گذشته تبديل كرد. 

نيازهاي فرآيندي

هركس در ژاپن زندگي كرده باشد مي داند كه اين كشور سيستم مدرن بزرگراهي ندارد. جاده ها هنوز هم همان راههايي هستند كه در قرن دهم ساخته شده بود. آنچه باعث شد اين سيستم بتواند براي اتوموبيل ها و كاميونها قابل استفاده شود،نصب و استفاده از منعكس كننده هايي بود كه در بزرگراهها ي آمريكا استفاده مي شد. از اوايل دهه 1930 با نصب اين منعكس كننده ها. هر اتوموبيل مي تواند اتوموبيل هاي ديگر زا در هر كدام از جهت ها ي شش گانه ببيند. اين نوآوري كوچك كه موجب كاهش بار ترافيك و حوادث گرديد، ناشي از يك نياز فرآيندي است. 

آنچه اكنون ما آنرا رسانه هاي گروهي مي ناميم از دو نوع نوآوري سرچشمه گرفته است كه حدود سالهاي 1890 در پاسخ به يك نياز فرآيندي بوجود آمد. نوآوري نخست، ماشين چاپ مرجنتالر است كه چاپ روزنامه هايي با تيراژ و سرعت زياد را ممكن ساخت. نوآوري اجتماعي ديگر، استفاده از شيوه جدي تبليغات(آگهي ها ) است كه اولين ناشران واقعي روزنامه يعني آدولف اوچز از روزنامه نيورك تايمز و جوزف پوليترز از نيويورك ورد و ويليام راندولف هرست آنرا ابداع كردند. اين آگهي ها موجب شد ناشران بتوانند اخبار را بطور رايگان و با سود حاصل از تبليغات انتشار دهد. 

تغييرات صنعت و بازار 

شايد مديران معتقد باشند كه ساختارهاي صنعتي تغيير ناپذيرند. ولي اين ساختارها مي توانند و اغلب نيز همين طور است كه يك شبه تغيير مي كنند. اين تغيير فرصتهاي زيادي را براي نوآوري بوجود مي آورد. 

يكي از نمونه هاي بسيار موفق در تجارت آمريكا در دهه هاي اخير،شركت دلالي و كارگزاري دونالد سون، لوفكين و ژنرت است كه اخيرا مورد پذيرش انجمن تضمين زندگي منصفانه قرار گرفته است. 

دي. ال. جي در سال 1960 توسط سه مرد جوان كه هر سه فارغ التحصيل مدرسه بازرگاني هاروارد بودند تاسيس گرديد. آنها پي بردند كه هر زماني كه سرمايه گذاران بر امور زير بنايي تسلط يابند،ساختار بازار مالي نيز تغيير مي يابد. اين مردان كه در واقع نه سرمايه اي داشتند و نه جايي مرتبط بودند،در طي چند سال، شركت آنها به رهبري صنعت رسيد و تبديل به يكي از كارگزاران موفق و فعال در وال استريت گرديد و سپس بين المللي شد. 

به طور مشابه، تغيير ساختار صنعت نيز، فرصت هاي فراوان نوآوري را براي تامين كنندگان لوازم خدمات بهداشتي آمريكا بوجود آورد. در طي 10 يا 15 سال گذشته،كلينيك هاي جراحي و روانپزشكي و مراكز اورژانس مستقلي در سراسر اين كشور بوجود آمد. فرصت هاي مشابهي نيز از طريق ارتباطات از راه دور هم در تجهيزات (از طريق شركتهايي نظير رولم ) و هم در حمل و نقل (از طريق شركت هاي ام. سي. آي ) و اسپيرنيت با اين تحول صنعتي همراه بودند. 

هنگامي كه يك صنعت به سرعت رشد مي كند، بطوري كه در حالتهاي بحراني رشد 40 درصد، طي 10 سال يا كمتر داشته باشد، ساختار آن نيز تغيير مي كند. شركتهاي مسلط در بازار، به جاي اين كه شركتهاي تازه وارد را مورد تهاجم قرار دهند، از آنچه تاكنون به دست آورده اند. دفاع مي كنند. در واقع، هنگامي كه ساختارهاي صنعت يا بازار را كه رشد سريع داشته اند از نظر فراموش مي كنند. فرصت هاي جديد،بندرت در نگاه بازار قرار گرفته،تعريف شده و براي خدمت رساني مورد سازماندهي قرار مي گيرند. بنابراين اين نوآوران شانس خوبي دارند تا به مدت زياد بدون رقيب باشند. 

تغيير ويژگيهاي جمعيت 

ويژگيهاي جمعيت از معتبرترين منابع خارجي فرصت نوآوري است. وقايع جمعيتي،اتفاقات آينده را تعيين مي كنند. از آنجا كه خط مشي گزاران بسياري از ويژگيهاي جمعيت را فراموش مي كنند،افرادي كه به اين ارقام توجه نمايند و از آن بهره برداري كنند پاداشهاي كلاني دريافت خواهند كرد. 

ژاپنيها در صنعت روبوت سازي پيشرفت كردند چرا كه به ويژگيهاي جمعيت توجه داشتند. همه مي دانستند در طي سالهاي 1970 و بعد از آن در كشورها ي توسعه يافته، دو انفجار،در جمعيت و تحصيلات رخ مي دهد و نيم يا بيشتر جوانان تحصيلات عاليه خواهند داشت. در نتيجه فقط افراد معدودي براي كارها ي معمولي كارگري باقي مي مانند و اين تعداد در سالهاي 1990 ناكافي است. همه اين موضوع را مي دانستند،ولي تنها ژاپنيها بودند كه بر اساس آن عمل كردند و اكنون نزديك به 10 سال است كه در صنعت روبوت سازي پيشرو هستند. 

نمونه مشابه ديگر، موفقيت باشگاه مديترانه در صنعت سياحت و گردشگري است. در سال 1970 تنها ژرف انديشان مي توانستند ظهور بخش عظيمي از جوانان ثروتمند و تحصيل كرده را در اروپا و آمريكا پيش بيني كنند. اينان با آن نوع تعطيلات كه والدينشان در برايتون و آتلانتيك سيتي مي گذارندند ارضا نمي شدند. اين نسل در سن 10 تا 19 سالگي مشتريان ايده آلي بودند،در جستجوي يك مكان زيبا و رويايي. 

مدت زماني طولاني است كه مديران به اين جنبه هاي جمعيتي پي برده اند،ليكن همواره فكر مي كنند تغييرات ويژگيهاي جمعيت به كندي صورت مي گيرد و حداقل در اين قرن انجام نمي شود. در واقع تغيير در تعداد افراد و به دنبال آن توزيع سن، تحصيلات، شغل و محل جغرافيايي آنها، در زمره مهمترين عواملي است كه فرصتهاي نوآوري را بوجود مي آورد و حداكثر نتيجه و حداقل ريسك را در نيل به كارآفريني دارد. 
حال بايد علت شكست در يك كسب و كار را نيز بايد بررسي نمود و عوامل شكست را بايد در نظر گرفت:
چرا يك كسب و كار با شكست مواجه مي شود؟

موفقيت در کسب و کار هيچگاه بصورت خودبخودي ويا بر اساس شانس نيست و همانطور که گفته شد اين موفقيت اصولا به سازمان دهي و بصيرت فرد راه انداز کسب و کار بستگي دارد و تضميني براي آن وجود ندارد.
شروع يک کسب و کار هميشه ريسک پذير است و شانس موفقيت اندک مي باشد. بنابر گزارش اداره کسب و کارهاي کوچک در آمريکا (SBA) بيش از 50% کسب و کارهاي کوچک در سالهاي اول با شکست مواجه شده و 90% آنها در 5 سال اول از بين ميروند.

Michael Ames در کتاب خود به نام "کنترل کسب و کار کوچک" دلايل زير را براي شکست اين نوع کسب و کارها بيان کرده است:

1. عدم وجود تجربه

2. نداشتن سرمايه کافي

3. نداشتن جايگاهي مناسب

4. عدم وجود کنترل قوي

5. سرمايه گذاري بيش از اندازه در دارائيهاي ثابت

6. قراردادهاي اعتباري ضعيف

7. استفاده شخصي از سرمايه هاي تجاري

8. رشد بدون انتظار

Gustav Berle دو دليل ديگر در کتاب خود بنام "کسب و کار را خود بر عهده بگيريد" به اين دلايل اضافه ميکند:

1. رقابت

2. فروش پائين

یک عامل ديگر در خصوص شکست کسب و کار: 
شاهد ورشكستگي و پايان تجارت يك شركت بودن، بسيار سخت است. 10 دليل اصلي ورشكستگي در كسب و كارهاي كوچك به شرح زير است :
1ـ فقدان سرمايه كافي 
پول مي تواند علت اصلي تمام ورشكستگي ها در تجارت باشد. صاحبان كسب و كارهاي كوچك بايد تخمين بزنند كه به چه مقدار پول نياز دارند تا بتوانند كار خود را راه اندازي كنند. آن را خوب اداره كرده و سپس در سطح خوبي نگه دارند و به عنوان يك شركت بازرگاني موفق خود را مطرح كنند. 
نورمن اسكاربورو استاد تجارت در كالج Presbyterian در كاروليناي جنوبي مي گويد: 
"زماني كه سرمايه كافي نداريد و با فقدان سرمايه روبرو مي شويد، اين موضوع مي تواند خود شروع يك حركت مارپيچي نزولي باشد كه شما نمي توانيد از آن جلوگيري كنيد."
2ـ به جريان انداختن ضعيف نقدينگي 
هنگامي كه نقدينگي نتواند هزينه ها و ديگر مخارج را جبران كند، حتي مشاغلي كه مراحل نخستين رشد خود را طي كرده اند، نيز سقوط مي كنند. 
مراقب نرخ سوخته (rate burn) باشيد. اين اصطلاح را شركتهاي دات كام ابداع كرده اند براي آگاهي از اينكه چه مقدار از نقدينگي به هدر رفته يا به اصطلاح سوخت شده است، اسكاربورو مي گويد : "نقدينگي تنها چيزي است كه واقعا ارزش دارد."
3ـ برنامه ريزي نامناسب و ناكافي 
عدم برنامه ريزي صحيح در واقع، علت مشكلاتي از قبيل فقدان سرمايه كافي و جريان انداختن ضعيف نقدينگي است. 
بايد يك برنامه كاري منسجم را با در نظر گرفتن تمام امور مالي، بازاريابي، رشد و ديگر موارد خاص در نظر بگيريد. مي تواند بسيار زمان بر باشد، زيرا يك برنامه ريزي صحيح و مناسب هفته ها يا ماهها تلاش نياز دارد. عقايد و نظرات شما زماني كارساز خواهد بود كه با برنامه ريزي صحيح جلو برويد. در غير اين صورت در آخر كار، سرمايه شما به هدر خواهد رفت.
4ـ در نظر نگرفتن رقابت 
نظرات منحصر بفرد را بندرت مي توان يافت. بسيار مهم است كه بتوانيد بهره برداري لازم را از كار خود بنماييد. 
اسكاربورو مي گويد : "بسياري از صاحبان تجارت، كسب و كار خود را مشابه و همانند ديگران انجام مي دهند. اطمينان حاصل كنيد كه در كار شما چيزي منحصر بفرد و متفاوت از ديگر رقبا وجود دارد."
5ـ بازاريابي ضعيف 
آيا مشتريان شما از فعاليتها و كيفيت كالاي شما رضايت لازم را دارند ؟ ضروري است كه استراتژي بازاريابي خود را توسعه دهيد تا دريابيد كه چه كساني و به چه علتي مشتريان شما هستند. اطمينان حاصل كنيد كه استراتژي بازاريابي شما، مشتريان بيشتري را به سوي شما جذب مي كند و به اين ترتيب، شما را از ديگر رقبا متمايز خواهد كرد.
6ـ نداشتن انعطاف پذيري لازم 
صاحبان كسب و كارهاي كوچك مي دانند كه يك رقيب بزرگتر با ميزان نقدينگي بالاتر و تعداد كارمندان بيشتر، مي تواند رقيبي بسيار جدي براي آنها باشد. هرگز فراموش نكنيد كه انعطاف پذير باشيد. كالا، روند فعاليت و بازاريابي خود را به گونه اي تطبيق دهيد كه بتوانيد با رقباي بزرگ رقابت كنيد.
7ـ ناديده گرفتن قدم بعدي 
اجازه ندهيد روند حركت كاري شما كند و آهسته شود مطمئن شويد كه شما و كارمندانتان بر روي حمايت و دادن خدمات به مشتري، تأكيد لازم را مي كنيد.
8 ـ سعي در انجام دادن تمام امور بطور كامل و بي عيب و نقص 
اكثر بازرگانان از ذكاوت لازم براي كار و تجارت برخوردارند. اما اداره كردن يك كسب و كار كوچك، پيچيدگيهاي خاص خود را دارد. سعي نكنيد كه همه كارها را خودتان انجام دهيد و بخواهيد كه تمام كارها كامل و بدون نقص انجام شود. اگر مي خواهيد دانش و آگاهي خود را در مورد كارتان افزايش دهيد، كتابهاي تخصصي در اين زمينه را بخوانيد و حتما با يك كتابدار خوب مشورت كنيد. 
هنگام پيش آمدن مشكلات حقوقي، به جاي تكيه بر دانش شخصي خود، سعي كنيد از يك وكيل مجرب كمك بگيريد. توصيه مي شود يك وكيل وارد به امور تجارت و بازرگاني براي امور حقوقي شركت خود داشته باشيد.
9ـ رئيس در حد عالي، كارمندان در حد معمولي 
نمونه هايي از ورشكستگي برخي از شركتها حاكي از اين است كه چگونه يك كسب و كار موفق و منسجم كه صاحب آن بسيار آگاه و علاقه مند به شغل خود است و معلومات وي در زمينه كاري اش در سطح عالي است، با داشتن كاركناني بي تجربه و بي انگيزه مي تواند سقوط كند و دچار ورشكستگي شود. اطمينان حاصل كنيد كه حتما كاركنان شما هم از دانش و مهارتهاي لازم برخوردار هستند.
10ـ رشد كنترل نشده 
يك تجارت كوچك كه خيلي ساده و سريع رشد مي كند، مي تواند موجبات ورشكستگي خود را فراهم آورد. 
اگر توليد كالاي شما همگام با تقاضاي لازم در بازار نباشد، رشدي كه شما به عنوان صاحب تجارت توقع داريد و از آن خشنود هستيد، مي تواند موجوديت تجارت و سرمايه شما را تهديد كند. سعي كنيد به رشد مورد نظر و پيش بيني شده در برنامه هاي خود برسيد. اطمينان حاصل كنيد كه هرگز كنترل رشد تجارت و كسب و كارتان از دستتان خارج نشود.


حال ما درباره يك كسب و كار كوچك تحقيق خود را ادمه مي دهيم:
تعريف كسب و كار كوچك: 
به منظور تحليل آماري و با قاعده در خصوص كسب و كار كوچك ، بايد گفت كه اين مقوله داراي قوانين اجرايي تجاري است. هر صنعتي بر اساس درآمد و ميزان استخدام سالانه ، اندازه استانداردي را براي خود تعريف مي‌كند. در بيشتر موارد اين تعريف به واسطه نمايندگي‌هاي دولتي تعريف مي‌شود تا تحت قوانين تغييرپذير دولتي تحليل ‌هايي را صورت دهند. به علاوه ، اين استانداردها براي برنامه‌هايي كه در خصوص كمك بهبود به امور مالي است كارا مي‌باشد. كسب و كار كوچك بصورت مستقل است و هر شركتي با كمتر از 500 پرسنل در اين حيطه قرار مي‌گيرد. اين اندازه مرسومترين استاندارد تعريف شده است. در آمريكا حدود 5/22 ميليون كسب و كار مستقل از كشاورزي و زراعت وجود دارد كه 99 درصد آن كسب و كار كوچك(Small Business) به حساب مي‌آيند. 

راهنماي شروع يك كسب و كار كوچك: 
اين راهنما به منظور آن تدوين شده است كه بتواند با بيان تمامي نكات و در عين حال حفظ سادگي و قابل فهم بودن، به شما در راه ايجاد يك كسب و كار موفق كمك كند.
گام اول: ارزيابي اوليه 
- آيا كارآفريني براي شما ساخته شده است ؟ 
بديهي است كه شروع يك كسب و كار جديد ريسكهاي زيادي را به همراه دارد كه البته با برنامه ريزي مي‌توان شانس موفقيت را بالا برد. بنابراين بهترين نقطه شروع آن است كه نقاط قوت و ضعف خود را بعنوان دارنده يك كسب و كار بشناسيد. 

- آيا شخصيتي مستقل و خودجوش داريد؟ 
اين را هميشه در نظر داشته باشيد كه در صورت شروع يك كسب و كار كوچك ، اين خود شما هستيد و نه شخص ديگر كه بايد تصميم بگيريد كه چگونه پروژه‌ها ، برنامه‌ها و زمان خود را مديريت كنيد. 

- تا چه حد با شخصيتهاي متفاوت و افراد گوناگون مي‌توانيد ارتباط برقرار كنيد؟ 
صاحبان كسب و كار ناگزيرند كه با افراد و اقشار مختلفي سرو كار داشته باشند. آيا شما مي‌توانيد با مشتريان، تامين‌كنندگان، كاركنان و ... در جهت منافع كسب و كار خود ارتباط برقرار كنيد.

- تا چه حد قدرت تصميم‌گيري داريد؟ 
صاحبان كسب و كار كوچك بايستي بطور متداوم ، به سرعت و در شرايط بحراني بتوانند مستقلا" تصميم‌گيري كنند.

- آيا شما استقامت فيزيكي و احساسي لازم براي اداره يك كسب و كار را داريد؟ 
مالكيت يك كسب و كار علاوه بر چالش و هيجان ، مستلزم فشاركاري زياد ، ساعتهاي كاري زيادي مي‌باشد. آيا شما مي‌توانيد 12 ساعت در روز و هفت روز در هفته را كار كنيد؟

- تا چه حد مي‌توانيد برنامه‌ريزي و سازماندهي كنيد؟ 
تحقيقات نشان مي‌دهد بسياري از شكستها در صورت برنامه‌ريزي صحيح ، به وجود نمي آمد. 

- آيا انگيزه لازم را براي تحمل مشقات را داريد؟‌ 
ممكن است شما در حين اداره يك كسب و كار احساس كنيد كه در برخي مواقع توانايي تحمل تمامي مشقات و زحمات را به تنهايي نداريد و فقط داشتن انگيزه قوي است كه مي‌تواند در اين مواقع سختي ، دلگرم و اميدوار سازد. 

- اين كسب و كار چگونه خانواده شما را متاثر مي‌سازد؟ 
سالهاي اوليه شروع يك كسب و كار مي‌تواند سختي‌هايي را براي خانواده و زندگي شخصي شما ايجاد كند. در عين حال ممكن است خانواده شما تا به سوددهي رسيدن كسب و كار ، دچار مشكلات و فشارهاي مالي شوند. بنابراين حمايت و يا عدم حمايت خانواده نقش مهمي در شروع و ايجاد يك كسب و كار دارد.

اين حقيقت دارد كه دلايل زيادي براي عدم شروع يك كسب و كار كوچك و مستقل وجود دارد ، اما براي افرادي كه واجد شرايط فوق هستند ، مزاياي زيادي وجود دارد كه قطعا" از ريسكهاي آن بيشتر است. 
اينكه شما خادم و مخدوم خود مي‌شويد! 
زحمت و تلاش و ساعتهاي كاري زياد مستقيما" به نفع شماست و نه شخص ديگر!
امكان كسب درآمد و رشد ، محدوديت كمتري دارد.
چالش و هيجان كار براي شما افزايش مي‌يابد. 
اداره يك كسب و كار مستقل امكان فراگيري زيادي را براي شما فراهم مي‌آورد.

گام دوم: برنامه ريزي كسب و كار 
شروع يك كسب و كار نياز به انگيزه ، علاقه و استعداد دارد. همچنين نياز به تحقيقات وسيع و برنامه‌ريزي صحيح دارد. اطلاعات زير براي تهيه طرح كسب و كار ( Business Plan ) مي‌تواند بسيار مؤثر واقع شود:

- قبل از شروع به كار ليستي از تمامي دلايلي كه مي‌خواهيد بخاطر آنها وارد دنياي تجارت شويد ، تهيه كنيد. مثلاً: 
شما مي‌خواهيد رئيس خود باشيد. 
شما مي‌خواهيد استقلال مالي داشته باشيد.
شما مي‌خواهيد آزاد باشيد. 
شما مي‌خواهيد آزادانه تمامي تواناييها و دانسته‌هاي خود را به كار ببريد. 

- سپس بايستي تعيين كنيد كه اصولا" چه كسب و كاري براي شما مناسب است. لذا اين سؤالات را از خود بپرسيد: 
من دوست دارم با وقت خود چه كاري انجام دهم؟
چه مهارتهاي تكنيكي من تا به حال آموخته‌ام؟
به نظر ديگران من در چه كارهايي مهارت دارم؟ 
من چقدروقت آزاد براي اداره يك كسب و كار موفق دارم؟ 
آيا من هيچ سرگرمي يا علاقه‌اي كه قابل تبديل شدن به كسب و كار شدن را داشته باشند ، دارم؟

- پس از تعيين كسب و كار مناسب تحقيقات لازم را جهت پاسخ به سؤالات زير به عمل آوريد: 
آيا ايده من كاربردي است و آيا نيازي را برآورده خواهد كرد؟ 
رقبي من چه كساني خواهند بود؟ 
مزيت رقابتي شركت من نسبت به شركتهاي موجود چيست؟ 
آيا من مي‌توانم خدمت بهتري ارائه دهم؟‌
آيا من مي‌توانم براي كسب و كار جديد خود تقاضا ايجاد كنم؟ 

- آخرين مرحله قبل از تهيه طرح كسب و كار اين است كه چك ليست زير را تهيه كنيد و پاسخ دهيد: 
من علاقه به شروع چه كسب و كاري دارم؟ 
چه خدمتي يا كالايي قرار است ارائه دهم؟ در كجا قرار است اين كار را انجام دهم؟
چه مهارت و تجربه‌اي براي اين كار دارم؟ 
ساختار قانوني شركت من چگونه خواهد بود؟ ( سهامي عام، خاص و ... ) 
اسم كسب و كار چه چيزي باشد؟ 
چه امكانات و تجهيزاتي نياز خواهم داشت؟ 
به چه تسهيلات و امكانات بيمه‌اي نياز خواهم داشت؟ 
پاسخ شما به تمامي سؤالات بالا شما را در طراحي يك كسب و كار كامل جامع ياري مي‌كند.

گام سوم: تامين منابع مالي 
يكي از كليدهاي اساسي موفقيت و پيشرفت در شروع كار ، جذب و تامين منابع مالي كافي براي راه‌اندازي يك كسب و كار كوچك است. اطلاعات زير تكيه بر روشهاي جمع‌آوري پول براي شركتهاي كوچك دارد. همچنين شما را در تهيه درخواست وام ( Loan Prposal ) ياري مي‌دهد. منابع زيادي براي جمع‌آوري سرمايه وجود دارد. بايد توجه داشته باشيم كه قبل از تصميم‌گيري ، تمامي منابع ممكن را جستجو كنيم : 
- پس‌اندازهاي شخصي
- دوستان و افراد خانواده 
- بانكها و مؤسسات اعتباري 
- شركتهاي سرمايه گذاري مخاطره آميز

چگونه يك درخواست وام ( Loan Prposal ) تهيه كنيم؟ 
مورد قبول واقع شدن درخواست شما بستگي به نحوه تنظيم درخواست شما دارد. بخاطر داشته باشيد كه وام دهندگان در كاري سرمايه‌گذاري مي‌كنند كه نسبت به بازگشت سرمايه خود مطمئن باشند. بنابراين يك درخواست وام خوب شامل اطلاعات زير بايد باشد:

اطلاعات كلي راجع به شركت : 
- نام و آدرس شركت ، نام مدير ،‌ اعضاي هيئت مديره و ... 
- دليل نياز به وام ،‌مورد مصرف وام و ضرورت آن. 
- مبلغ دقيق موردنياز براي رسيدن به اهداف مربوطه. 

تاريخچه كسب و كار :‌ 
- تاريخچه و طبيعت كار ، توضيح كامل در مورد نوع كار ، قدمت و كاركنان و دارايي‌هاي آن.
- اطلاعات كامل راجع به نحوه مالكيت و ساختار قانوني شركت.

اطلاعات راجع به مديريت : 
نوشته كوتاهي راجع به مديران ، سوابق ، تحصيلات ، تجربيات و مهارتهاي آنان تهيه كنيد.

اطلاعات بازار : 
- به وضوح محصول و يا خدمت شركت خود و بازار آن را تشريح كنيد. 
- بازار رقابت و رقباي خود را شناسايي كرده و مزيت رقابتي خود را بيان كنيد. 
- اطلاعاتي راجع به مشتريان و اينكه چگونه كسب و كار شما نيازهاي آنها را برطرف مي‌كند ، تهيه كنيد.
- 
اطلاعات مالي : 
- صورتهاي مالي و سود و زيان 3 سال گذشته خود را ارائه كنيد. در صورت شروع يك كسب و كار جديد درآمدهاي پيش‌بيني شده را ارائه كنيد. 
- اطلاعات مالي راجع به خود و ساير سهامداران عمده شركت را بيان كنيد. 
- و در آخر سوگندي مبني بر تعهد نسبت به وام ياد كنيد و امضاء نمائيد. 

وام دهندگان بر چه اساسي شما را مي‌سنجند؟ 
وقتي وام دهندگان درخواست شما را بررسي مي‌كنند شش فاكتور را مدنظر قرار مي‌دهند كه به شرح زير مي‌باشند:

6C مالي: 
1. Character : شخصيت وام گيرنده و ميزان تعهد و جواني و اخلاقي وي مبني بر بازگشت وام در زمان مقرر. 
2. Capacity to pay : ظرفيت بازپرداخت وام گيرنده كه بر اساس تجزي تحليل و بررسي درخواست وام ، صورتهاي مالي و ساير مدارك مالي وي تعيين مي‌شود. 
3. Capital : شامل مجموع كل بدهي‌ها و دارايي‌ها مي‌باشد كه وام دهندگان ترجيح مي‌دهند كه نسبت بدهي به دارايي شركتها حتي‌المقدور كمتر باشد چرا كه نشانگر پايداري مالي شركت است. 
4. Collateral : ميزان وثيقه كه هر چه بيشتر باشد و اختلاف آن با مبلغ ،‌ وام داده شده كمتر ، اطمينان خاطر وام دهنده از بازپرداخت وام بيشتر خواهد بود. 
5. Conditions : شرايط كلي اقتصادي ، جغرافيايي وسعتي شركت ... 
6. Confidence : يك وام گيرنده موفق سعي مي‌‌كند كه اطمينان وام دهنده را از 5 مورد قبلي جلب كند و وي را به وام دادن ترغيب نمايد. 
و در آخر براي جمع‌بندي چك ليست زير را ارائه مي‌كنيم كه البته برخي از بندها بنابر نوع و ماهيت كسب و كار قابليت تغيير و يا حذف دارند. چك ليست كلي شروع يك كسب و كار كوچك : 
- انتخاب كسب و كار بر اساس علاقه و توانايي‌ها 
- انجام تحقيقات و بررسي‌هاي لازم در مورد ايده كيب و كار 
- تهيه طرح كسب و كار و طرح بازاريابي 
- انتخاب يك نام براي كسب و كار 
- چك كردن حق استفاده از نام انتخاب شده و كسب اجازه براي استفاده از‌ آن نام
- ثبت كسب و كار با نام انتخاب شده 
- تعيين مكان مطلوب براي شروع كسب وكار 
- چك كردن و بررسي قوانين منطقه‌اي ( منطقه انتخاب شده براي احداث كسب و كار ) 
- تعيين نوع ساختار قانوني شركت و مستندسازي 
- اخذ اجازه ها و ليسانس‌هاي مورد نياز 
- ثبت حقوق انحصاري ( Copy right ) 
- در صورت كارآفريني و يا خلق محصول جديد ، ثبت Patent 
- انجان تبليغات و نشر اعلاميه هاي لازم مبني بر شروع كسب وكار جديد 
- تهيه خطوط تلفن كاري و ساير تجهيزات موردنياز 
- انجام كارهاي مربوط به بيمه 
- اخذ اطلاعات مربوط به ماليات شركت 
- بيمه‌كردن كاركنان و جمع‌آوري اطلاعات راجع بع قوانين كار 
- تعيين سيستم دستمزد حقوق و نحوه جبران خدمات كاركنان ( در صورت وجود ) 
- افتتاح يك حساب بانكي براي كسب و كار 
- چاپ كارتهاي تجاري براي شركت و ايجاد آرم براي شركت
- خريد تمامي لوازم تجهيزات موردنياز 
- ايجاد E-mail و Website براي شركت 
- انجام تبليغات وسيع‌تر در نشريات و تلويزيون و... 
- تماس با تمامي افراد ممكن اعم از خانواده و غير هم ، مبني بر شروع كسب و كار جديد
- ساير موارد
چه چيزي تا كنون شما را از راه اندازي يك كسب و كار مستقل باز داشته است؟ اين 30 نكته به شما كمك مي كند در برابر ترس خود قرار بگيريد و در نهايت قدرت آن را پيدا كنيد تا بتوانيد رئيس خود باشيد.

1- به آرزوهاي خود پاسخ مثبت دهيد. لازم نيست در اين لحظه دقيقاً بدانيد كه شما چه يا چگونه انجام خواهيد داد. فقط كافيست نداي دروني خود را براي كارآفريني تصديق كنيد. روي كاغذ بزرگي بنويسيد «من آرزوهاي خود قبول دارم!» و آن را بر روي ديوار نصب كنيد؛ تنها به اين دليل كه به شما يادآوري كند كه به سمت جلو داريد حركت مي كنيد. دو سال زمان برد تا من اين پنج كلمه را نوشتم، اما به محضي كه اين كار را انجام دادم احتمال اينكه رئيس خود باشم براي من بسيار ملموس تر شد!
2- شروع به نوشتن يك دفتر وقايع روزانه كنيد. از آن براي نوشتن روزانه ايده ها، هدفها، احساسات و هر چيزي كه به زندگي شما مربوط است، استفاده كنيد. داشتن چنين دفتري به شما كمك مي كند تا خود را بهتر بشناسيد و هنگامي كه به گذشته مي نگريد، روند پيشرفت خود را مشاهده مي كنيد. اين كار به خصوص در زمان گرفتاريها بسيار مفيد خواهد بود.
3- اهداف خود را همواره يادداشت كنيد. مطالعات نشان داده افرادي كه اهداف خود را يادداشت مي كنند پنج برابر بيشتر از سايرين به اهدافشان دست يافته اند! چه زماني مي خواهيد كسب و كار خود را شروع كنيد؟ كار فعلي خود را ترك خواهيد كرد؟ دوست داريد چقدر پول پس انداز كنيد؟ اهداف خود را تنظيم كنيد و در راستاي رسيدن به آنها تلاش كنيد.
4- موفقيت خود را در نظرتان مجسم كنيد. تصوري از آرزويتان كه دوست داريد يك كارآفرين باشيد در ذهن خود بسازيد و آن را بنويسيد. در بيشتر تجربيات مشاوره اي در زمينه كسب و كار، افرادي كه اين تصور را در ذهن خود ساخته بودند، بيشتر از ساير افراد آن را تجربه مي كردند. سؤالاتي مانند: «من دوست دارم در چه نوع فضاي اداري كار كنم؟» يا «چه نوع مشترياني خواهم داشت؟»
5- جملات تأكيدي بنويسيد و آنها را بخوانيد. اين گونه تأكيد ها جملاتي شامل عبارت «من ... هستم» مي باشند كه درباره آن چيزي كه دوست داريد به وقوع بپيوندد دلالت دارد. آنها را به زمان حال بنويسيد گويي كه اتفاق افتاده اند. "من يك كارآفرين موفق هستم" شروع خوبي است! حدود 10 تا 20 جمله تأكيدي بر روي كارتهاي كوچك بنويسيد و آنها را همراه خود داشته باشيد. روزانه آنها را بخوانيد و به آنها تكيه كنيد. انجام اين كار به من كمك كرد تا خودم را باور كنم و كسب و كارم را شروع كرده و رشد دهم.
6- باور ها و عقايد خود را ارزيابي كنيد. باورها و عقايد خود در مورد خود، پول، كسب و كارتان و آينده مورد نظرتان را بر روي كاغذ بنويسيد. ببينيد آيا اين باورها و اعتقادات دقيقاً آن چيزي هست كه به آن ايمان داريد؟ اگر اينگونه نيست آنها را اصلاح كنيد و به جملات تأكيدي خود اضافه كنيد. يكي از مشتريان من دريافت كه اعتقادش نسبت به پول همان اعتقادات پدر و مادرش نسبت به پول است؛ آنگاه اعتقاد جديدي در اين مورد ساخت كه به اهدافش بيشتر نزديك بود.
7- آن چيزي را انجام دهيد كه عاشق آن هستيد. اين كار به شما كمك مي كند تا بدانيد چه كاري را به عنوان يك كارآفرين بايد انجام دهيد. اگر نمي دانيد عاشق چه كاري هستيد به گذشته و زماني كه بچه بوديد برگرديد. در عالم كودكي عاشق چه كاري بوديد؟ خود من در زمان كودكي عاشق آموزش رياضيات به بچه هاي ديگر بودم. وقتي من كسب و كارم را آغاز كردم در ابتدا سمينارهاي كوچك محلي برپا مي كردم؛ اكنون پس از گذشت سالها، كنفرانسهاي ملي و بين المللي ارائه مي دهم.
8- هر روز كار متفاوتي را انجام دهيد. روزمرگي را كنار بگذاريد و به انجام تغييرات عادت كنيد. يكي از مشتريان من خانمي بود كه در ابتدا فكر مي كرد كه اين كار بسيار ساده است اما بعدها به من گفت 3 روز طول كشيد تا توانست تغيير كوچكي مانند برخواستن از سمت ديگر تختخواب در خود ايجاد كند! اما تغييرات كوچك او، به او كمك كرد تا بر ترس هايش از شروع يك كسب و كار غلبه كند.
9- به گونه اي عمل كنيد كه مي خواهيد باشيد. به گونه اي شروع به كار كنيد كه اگر رئيس خود بوديد عمل مي كرديد. با انجام اين كار شما به صورت ملموس تري احساس خواهيد كرد كه برنامه زمانبندي را خودتان را تنظيم و درآمد خود را ايجاد مي كنيد. تعدادي از ارباب رجوع هاي من هنگامي كه اين كار را انجام دادند دريافتند كه اين كار اطمينان بيشتري در آنها ايجاد كرده است.
10- خود را بترسانيد! آيا شما از انجام كاري، گفتن چيزي يا رفتن به جايي ترس داريد؟ پس با انجام چنين كارهايي خود را بترسانيد تا شجاعت و اطمينان شما افزايش يابد. يكي از افرادي كه به او مشاوره مي دادم، اين كار را به صورت يك قاعده كلي براي مقابله با مشكلات و چيزهايي كه نسبت به آنها ترس داشت درآورده بود.
11- زماني را در طبيعت بگذرانيد. زماني را صرف باغباني، قدم زدن كنار ساحل يا رفتن به جنگل اختصاص دهيد. محيط طبيعت به شما آرامش دروني مي دهد و به خصوص مي تواند شما را در خلال تغيير فصلها و تغييرات اتفاق افتاده پروش دهد.
12- تمام احساسات خود را بپذيريد. شما مي توانيد انتظار تمامي احساسات خود را در هنگام شروع كسب و كار يا حتي زمان فكر به شروع كسب و كار، بكشيد. احساساتي مانند آسيب پذيري، ابهام، ترس، بدهكاري، نا امني و ساير احساسات طبيعي. يك مكالمه مثبت با خودتان برقرار سازيد و در مورد احساسات خود با يك دوست قابل اعتماد صحبت كنيد. به خودتان يادآوري كنيد كه شما درست عمل مي كنيد.
13- كارهاي ناتمام قبلي را تمام كنيد. ليستي از كارهايي كه بايد تمام مي كرديد و شما را آزار مي دهد تهيه كنيد. با اتمام كارهاي عقب افتاده و انجام نشده، فضاي مناسبي براي كسب و كار جديدتان تهيه كنيد. اين ليست مي تواند شامل «تعمير يخچال خراب شده»، «چيدن علفهاي هرز باغچه» و مانند آنها باشد.
14- خود را آموزش دهيد. دانايي توانايي است. در كلاسها، سمينارها و دوره هاي آموزشي شركت كنيد تا مهارتهاي لازم براي شروع، بازاريابي و ارتقاي كسب و كار مورد نظر خود را بياموزيد. مهارتهاي جديد كسب و كارتان را حتي مي توانيد از طريق روزنامه ها، مجلات و به خصوص اينترنت ياد بگيريد.
15- تعارفات را بپذيريد و باور كنيد. در ابتدا وقتي مردم به من مي گفتند كه كنفرانس خوبي ارائه داده ام و از آن لذت برده اند، زياد باور نمي كردم. اما بعدها متوجه شدم كه پذيرش اين تعارفات، باعث مي شود كه در هنگام سخن گفتن در من اطمينان بيشتري حاصل شود.
16- قدر خود و استعدادهايتان را بدانيد. استعدادها و توانايي هاي خود را كشف كنيد و قدر آنها را بدانيد. وقتي چيز با ارزشي داريد كه براي آن هزينه اي پرداخت نكرده ايد چه كار مي كنيد؟ من قبلاً يك مطلب براي كانديداتوري يكي از دوستانم نوشتم و او برنده شد. پس كشف كردم كه از قبل يك نويسنده خوب بوده ام! عاقبت از همين استعداد نويسندگي ام درآمد كسب كردم!
17- بهانه ها را كنار بگذاريد. اگر احساس كرديد داريد بهانه مي گيريد، سريع آن را در دفتر خود يادداشت كنيد و مراقب آن باشيد. يكي از بهانه هاي من اين بود كه «من از زمره كارآفرينان نيستم». من اين بهانه را اينگونه عوض كردم. «من هرگاه كه بخواهم توانايي آن را دارم كه هر تصميمي كه در ذهنم بگيرم، انجام دهم.»
18- «من نمي توانم» را كنار بگذاريد. ببينيد چرا و در چه زماني از جمله «من نمي توانم» استفاده مي كنيد و آن را به اين سؤال تبديل كنيد كه «من چگونه مي توانم...؟». يكي از مشتريان من جمله «من نمي توانم وام بگيرم چون اعتبار كافي ندارم» را به جمله «من چگونه مي توانم وام بگيرم؟» تغيير داد. پس از مدتي با شركتي آشنا شد كه به اينگونه افراد سرويس مي داد و از همين طريق توانست وام مورد خود را دريافت و كسب و كارش را راه اندازي كند.
19- آشفتگي طبيعي است؛ آن را بپذيريد. آشفته شدن و گيجي بخشي از پروسه آغاز يك كسب و كار جديد است. در مورد آن با دوستانتان صحبت كنيد و در دفتر وقايع روزانه تان بنويسيد و بدانيد كه به زودي پايان خواهد يافت. من در تجربيات خودم و تجربيات مشتريانم دريافته ام كه اگر اين گيجي و آشفتگي را بپذيريم، سريعتر تمام خواهد شد.
20- بدانيد كه يك زمان شروع ايده آل وجود ندارد. كارآفرينان كسب و كارشان را در بدهكاري، با پول كم، تجربه اندك و بسياري از مضيقه هاي ديگر هم راه اندازي كرده اند. يكي از مشتريان من زني بود كه 30 هزار دلار بدهكاري داشت. اما با پشتكارش سال گذشته به عنوان كارآفرين سال انتخاب شد. 
21- كوچك شروع كنيد. نيازي نيست در ابتدا كسب و كار بزرگي را راه اندازي كنيد. واقع بين باشيد و از خود بپرسيد «من چرا به راه اندازي يك كسب و كار نياز دارم؟» بعد شروع كنيد. يكي از مشتريانم فكر مي كرد براي راه اندازي كسب و كارش به 25 هزار دلار وام نياز دارد اما كمي بعد او كسب و كارش را بدون هيچگونه وامي راه اندازي كرد.
22- حرف و دلتان يكي باشد. به عنوان مثال اگر منظورتان «نه» است بگوييد «نه» و اگر منظورتان «بله» است بگوييد «بله»! اما اگر هنوز تصميم نگرفته ايد بگوييد «من بايد مجدداً نزد شما بيايم». تجربه يكي از مشتريان من در اين زمينه به او كمك كرد تا به ارزش واقعي خود پي ببرد و حق الزحمه مشاوره هاي خود به ديگران را افزايش دهد.
23- در مقابل خود داوري تان بايستيد. اگر از خودتان چيزي شبيه جمله «اين يك ايده احمقانه است» شنيديد، به آرامي به خودتان يادآوري كنيد كه شما قرار است يك كسب و كار را شروع و ارتقاء دهيد. بسياري از مشتريان من اغلب در مي يافتند كه پذيرش ايده هاي جديد و خلاق كه به ذهن آنها مي رسيد باعث كمك به آنها در ارتقاي كسب و كارشان مي شود.
24- مغلوب فشارهاي سخت نشويد. هرگاه احساس درماندگي كرديد، بنويسيد چه موقعيتي، انديشه اي يا احساسي به شما اين حس را القاء كرد. هرگاه چنين حسي به شما دست داد، همين كار را انجام دهيد تا زماني كه راهي پيدا كنيد كه در هنگام ايجاد چنين حسي بتوانيد به درستي تصميم بگيريد، عمل كنيد و از اين حالت بيرون بياييد. يكي از مشتريان من دريافته بود كه پرداخت صورتحسابها و اسناد مالي بسيار كار طاقت فرسايي است و اين حس باعث مي شد هميشه در پرداخت حسابهايش دير كند. كاري كه او انجام داد اين بود كه با يك حسابدار ملاقات كند و نتيجتاً حسابهايش را در يك برنامه زمانبندي شده و با استفاده از يك نرم افزار كوچك حسابداري پرداخت و مديريت كند.
25- انتظار مقاومت و مخالفت را داشته باشيد. شما حتي مي توانيد انتظار داشته باشيد كه خودتان در برابر خود بايستيد و مانند كساني كه در اطراف شما هستند، با خود مخالفت كنيد. با آگاهي از مخالفتها و مقاومتها، و با وجود آنها ياد بگيريد كارتان را انجام دهيد و كاري كنيد كه در هرصورت بايد انجام دهيد! 
26- سؤالات «چه مي شود اگر...» از خود بپرسيد. "چه مي شود اگر من بيرون كار نكنم؟" يا "چه مي شود اگر من درآمدي نداشته باشم؟" اينگونه پرسشها را در دفتر وقايع روزانه خود بنويسيد و به آنها پاسخ دهيد. به عنوان مثال براي سؤال "چه مي شود اگر درآمدي كسب نكنم؟" پاسخ دهيد "هنگامي كه مشغول ايجاد كسب و كار جديدم هستم مي توانم بصورت پاره وقت در بيرون كار كنم."
27- صبر و بردباري را تمرين كنيد. زماني كه در ترافيك گير كرده ايد يا در يك صف طولاني قرار گرفته ايد، بهترين زمان براي اين تمرين است. بنابر تجربيات، اين كار تمريني در پروسه كارآفريني است كه مي تواند بسيار سودمند باشد.
28- به مرض «به اندازه كافي خوب نيست» غلبه كنيد. تا كنون بسياري از افراد را ديده ام كه فرصتهاي خوبي از دست داده اند. آنها پروژه را پيگيري نمي كردند زيرا فكر مي كردند مهارت كافي در فروش، بروشور مناسب يا محصول خوبي ندارند. شما هم به جاي اينكه موقعيتي را كنار بگذاريد، فكر كنيد براي پذيرش آن به چه چيزهايي نياز داريد. همين امروز آن فرصت را از دست ندهيد و به خود بگوييد كه به اندازه كافي توانايي بدست آوردن آن را داريد.
29- كمك بخواهيد. وقتي كه به شدت درگير كار شديد ولي ميلي به كمك ديگران نداشتيد، از ديگران سؤال كنيد. اين، زماني است كه بيش از پيش نياز به آن داريد. بنابر تجربيات، بازخوردهاي روشن و بسيار خوبي به واسطه پرسش از ديگران بدست مي آيد؛ حتي اگر خودتان ميلي به اين كار نداشته باشيد.
30- به حس دروني خود اعتماد كنيد. ممكن است ديگران به شما بگويند ترك شغل فعلي و شروع يك كسب و كار جديد، كار احمقانه اي است. اما هيچكس شما را مانند خودتان نمي شناسد. به آنچه كه مي دانيد، اعتماد كنيد و بر اساس آن عمل نماييد. اعتماد به حس دروني، باعث شد تا من تبديل به يك كارآفرين موفق شوم.

نقش آموزش كارآفريني در بهبود دانش صاحبان كسب و كار كوچك


در گذشته افسانه اي شايع بود كه كارآفرينان داراي ويژگي ذاتي هستند و اين ويژگيها همراه با آنان متولد مي شود كه اين ويژگيها شامل : ابتكار، روحيه تهاجمي، تحرك، تمايل در به كارگيري ريسك، توان تحليلي و مهارت در روابط انساني است . بنابراين مفروضه اساسي افسانه اين بود كه كارآفرينان از طريق آموزش، پرورش نمي يابند. اما امروزه كارآفريني به عنوان يك رشته اي علمي مورد شناسايي قرار گرفته كه فروپاشي اين افسانه قديمي را به دنبال داشته است . رشته علمي كارآفريني همانند تمامي رشته هاي ديگر، داراي مدلها، فرآيندها و قضايايي "CASE" است كه بايد دانش مربوط به آنها كسب شود "كوراتكو و هاجتس ، سال 2001، ص 30"
به طور كلي در آموزش رشته كارآفريني اهداف متعددي مورد نظر است كه برخي ازاين اهداف عبارتند از:
كسب دانش مربوط به كارآفريني 
كسب مهارت در استفاده از فنون تحليل فرصتهاي اقتصادي و تركيب برنامه هاي عملياتي 
شناسايي و تحريك استعدادها و مهارتهاي كارآفرينانه 
القاي مخاطره پذيري با استفاده از فنون تحليلي
ايجاد همدلي و حمايت براي جنبه هاي منحصر به فرد كارآفريني 
تجديد نگرشها در جهت پذيرش تغيير "سكستون و كارازاد، 1992، ص 31"
چالشهاي آموزش كارآفريني 
آموزش كارآفريني و تحقيقات مربوط به آن ، هم اكنون با چالشهاي متعددي مواجه شده است كه برخي از اين چالشها توسط بلاك" BLOCK " و استامپ "STUMPF" ارائه شده است . اين چالشها عبارتند از:
چالش در ايجاد متدلوژي هاي تحقيق براي اندازه گيري اثربخشي كارآفريني 
چالش در محتوا و شيوه هاي آموزش كارآفريني 
چالش در كيفيت مدرسان كارآفريني 
چالش در پذيرش آموزش كارآفريني در دانشكده ها نسبت به كسب و كار
چالش در ايجاد يك پيكره عمومي "مشترك " در زمينه هاي دانشي مختلف 
چالش در اثربخشي روشهاي آموزشي 
چالش در نيازهاي يادگيري كارآفريناني كه در حال كار هستند
متناسب با دوره زندگي كسب و كاري كه هم اكنون در آن به سر مي برند. "سكستون و كارازاد، 1992 "
انواع دوره هاي آموزش كارآفريني 
در سال 1990 ميلادي تحقيق در خصوص آموزش كارآفريني همچون يك رشته جديد مورد توجه قرار گرفت و مواردي همچون توسعه روشهاي تحقيق براي سنجش اثربخشي آموزش كارآفريني ، محتوا و روشهاي آموزش كارآفريني ، قابليت افرادي كه در زمينه آموزش كارآفريني ، آموزش مي بينند، قبول آموزش كارآفريني در مدارس و نه درفعاليتها، وجود و توسعه يك چارچوب علمي مشترك در زمينه كارآفريني ، اثربخشي ديگر شيوه هاي آموزشي و نيازهاي آموزشي كارآفرين تعليم يافته در طول چرخه عمر شركت ، مورد توجه قرار گرفت. 
به طور كلي تا سال 1990 ميلادي چهاردسته اصلي از دوره هاي آموزشي كارآفريني شكل گرفت كه اين دوره ها عبارتند از:
دسته اول : برنامه هايي براي "آگاهي و جهت گيري به سوي كارآفريني " است . هدف از اين دوره ها، افزايش آگاهي ، درك و بينش نسبت به كارآفريني به عنوان يك انتخاب شغلي براي افراد از تمامي اقشار اجتماعي است . اينگونه برنامه ها در مقاطع تحصيلي ابتدايي، راهنمايي و متوسطه تدريس مي شود تا انگيزه و تمايل دانش آموزان و دانشجويان براي كارآفرين شدن افزايش يابد. گروههاي نژادي، غير شاغلان، مخترعان، دانشمندان، كاركنان دولت و بازنشستگان ارتشي و گروههاي مختلف، مي توانند تحت پوشش اين دوره قرارگيرند.دسته دوم: شامل برنامه هاي آموزشي است كه "توسعه تاسيس شركتها" را پوشش مي دهد. اين برنامه ها به اقتضاي شرايط خاص هر كشور طراحي شده اند. كشورهايي همچون آمريكا، هند، فيليپين، مالزي، فنلاند و هلند مراكز ويژه اي را براي حمايت از كارآفرينان بالقوه تاسيس كرده اند كه ضمن ارائه آموزشهاي ويژه جهت توسعه توانائيها و انگيزش افراد، توسعه مناطق شهري و آموزشهاي عملي در نزد كارآفرينان موجود را در برمي گيرد.
دسته سوم : دوره ها جهت "رشد و بقاي كارآفرينان و شركتهاي كوچك " طراحي شده است ، كه شركتهاي كوچك موجود را پوشش مي دهد. واقعيت آن است كه اين گروه ازشركتها در هر كشوري بايد مورد توجه قرار گيرند. در كشورهاي كمونيستي سابق شركتهاي كوچك بسيار مورد توجه قرار مي گرفتند و تعداد زيادي از آنها با كمتر از 10 كارمند تاسيس شدند. نيازهاي آموزشي در اين برنامه ها بسيار متنوع است. از دوره هاي بسيار مورد قبول در اين خصوص مي توان به دوره رشد شركتهاي كوچك در دانشگاه دارهام و دوره "فعاليتهاي اقتصادي خود را بهبود دهيد" اشاره كرد كه توسط سازمان بين المللي كار " ILO " در سراسر دنيا اجرا مي شود.
دسته چهارم : برنامه "توسعه آموزش كارآفريني " است كه شامل شيوه هاي جديد آموزشي و تعيين نقشهاي نوين دانشجو و استاد در فرآيند آموزش كارآفريني است. هدف ديگر اين برنامه ها آموزش و گسترش كمي استادان جديد از ميان صنعتگران و دست اندركاران فعاليتهاي اقتصادي براي آموزش كارآفريني است 

ارزش آموزش كارآفريني 
افسانه كارآفرين داراي هوش طبيعي ، اكنون راهي به درك ما بخشيده است مبتني براينكه كارآفرينان دقيقا به همانگونه كه ما ياد مي گيريم ، ياد مي گيرند. كارآفرينان نه تنهامي توانند از اشتباهاتشان و مربيان غيررسمي خود بياموزند، بلكه آنها از طريق مطالعه وتربيت رسمي ، مستعد يادگيري هستند. كتابها و دوره هايي در مورد شكل دهي كسب و كارجديد با سرعت زيادي در حال افزايش اند. علاوه بر كتابها و دوره ها، مجموعه جديدي ازبرنامه هاي آموزشي براي پركردن شكاف اطلاعاتي و دانشي براي كارآفريناني طراحي شده است كه هم اكنون در حال پيگيري كسب و كارشان هستند.
برنامه هاي مبتني بر آموزش برمبناي اين فرض عمل مي كنند كه اگر فقط ما وسايل مناسب و موثر براي مرتبط ساختن منابع برگرفته از دانشگاه هايمان ، مدارس فني ودانشكده ها را به جامعه كسب و كار جديد پيدا كنيم ، آن وقت ما واقعا قادر به تقويت ابتكارات صنعتي هستيم "

مطالعه اي كه در سال 1982 در دانشگاه بايلور "BYLOR " بر روي دانشجويان رشته كارآفريني صورت گرفت . ارزيابي دانشجويان از دروس رشته كارآفريني اين بود كه بايد بيشترين تاكيد برروي دروس مالي شود. دومين رشته اي كه به نظر آنها بايد بيشترمورد تاكيد قرار گيرد، درس مديريت بود. علاوه بر اينها دروس روابط انساني و بازاريابي نيز از نظر دانشجويان داراي اهميت ويژه است . دروس حسابداري ، حقوق ، مديريت دولتي ، روشهاي كمي ، ارتباطات ، زبان انگليسي ، سخنراني عمومي ، هنرهاي آزاد درمرتبه بعدي اهميت قرار داشتند. "هورنادي ، 3891، صص 16-065"
بر طبق گزارش PORTER و MCKIBBIN ، دو نوع بحران آموزش مديريت دردانشگاههاي آمريكا در آموزش و بهبود مديريت وجود دارد كه مرتبط با تاكيد ناكافي درايجاد بينش در دانشجويان و تاكيد ناكافي بر تلفيق حوزه هاي ميان وظيفه اي است. كارآفريني شامل بينش " VISION " و تلفيق "INTERGRATION" است . كارآفرينان نيازمنديك بينش از كسب و كار مخاطره آميز و درك تمام حوزه هاي كسب و كار هستند.
بينش كارآفرين شامل كنترل سرنوشت خود، بهره گيري از خود - هدايتي ، توانايي براي صراحت لهجه ، توانايي در تعيين اخلاقيات خود، وامدار سياسي شركت يا دولت نبودن است . در حالي كه درك از جنبه هاي مختلف كسب و كار مهم است ، اما كافي نيست. تنها عمل است كه فرصت خوداتكايي و مستقل بودن را فراهم مي كند. "سكستون و كارازاد، 

حال بايد نقش يك مشاور مالي را نيز در يك كسب و كار كوچك در نظر گرفت:

به عنوان يك پرستار مردم اغلب سوال مي‌كنند كه من چگونه يك مشاور اقتصادي شدم. تجربه شخصي من شامل تماشا كردن رنج و تباهي اقتصادي خانواده‌ام مرا مجبور كرده كه در زمينه‌ي اقتصادي داراي استعداد شوم و من مي‌خواهم كه به ديگران كمك كنم تا موفقيت‌هاي اقتصادي به دست آورند. اگر شما تا به حال درباره‌ي طرح‌هاي مالي فكر كرده‌ايد اينك زمان آغاز است. بسياري از مردم به دوران بازنشستگي نزديك شده‌اند بدون پول كافي براي ادامه‌ي زندگي. در حقيقت بسياري از مردم نمي‌توانند از عهده‌ي بازنشستگي برآيند.
كار كردن فقط توانايي پرداخت قبض‌ها را در كوتاه‌مدت ايجاد مي‌كند. اين بقاي طرز فكر است. يك طرح مالي خوب قصدها و هدف‌هاي آينده شما را براي بازنشستگي مانند رفتن به دانشگاه، خريد خانه و... به حقيقت مي‌رساند. 
با يك طرح درست اقتصادي شما يك خاطر آرام را تجربه مي‌كنيد و به مقاصد خود مي‌رسيد. پس چگونه به طور صحيح براي آينده خود نقشه بكشيم؟ آيا مي‌دانيد از كجا بايد شروع كنيم؟ اين همان زماني است كه يك مشاور اقتصادي مي‌تواند به شما كمك كند. يك مشاور اطلاعات، مهارت و ابزاري براي كمك كردن به شما براي رفتن از جايي كه حالا شما هستيد، براي رفتن به جايي كه مي‌خواهيد در آينده باشيد را داراست. چند معيار براي انتخاب يك مشاور اقتصادي وجود دارد كه در زير به شرح آن مي‌پردازيم.
انتخاب يك مشاور مالي
1- آيا يك مشاور مالي معرف چيز ثبت شده‌اي است. اين مهم است زيرا يك (Registered) اطلاعات وسيعي مبني بر جوانب سرمايه‌گذاري، موقعيت طرح، مديريت دارايي‌ها را داراست. شما مي‌خواهيد مشاوري را انتخاب كنيد كه مي‌تواند اين امكانات را براي شما فراهم كند. مشاوران سرمايه‌گذاري(Registered) حق‌الزحمه‌اي را براي خدمات خود طلب مي‌كنند، اين به مشاوران اجازه مي‌دهد كه شما را نصيحت كنند براي بدست آوردن فرآورده‌هايي كه شما نيازمند آن هستيد نه مبلغي كه ممكن است آن‌ها بسازند. از ديگر اقسام خدمات اقتصادي «طراح مالي» است. «طراحان مالي» Commisson based هستند. اين يعني آن‌ها با حراج محصولات پول مي‌سازند، چيزي كه ممكن است مطابق ميل شما نباشد.
2- آيا مشاوران شما چيزهايي كه شما آن‌ها را مي‌خواهيد مي‌دانند، احتياجات و آرامش اقتصادي؟ آيا آن‌ها وقتي شما صحبت مي‌كنيد به خوبي گوش مي‌دهند؟ آيا آن‌ها درك خوبي از مقاصد شما دارند؟
3- آيا آن‌ها مي‌توانند شما را درك كنند و با شما ارتباط برقرار كنند و آيا براي شما مدبر هستند؟
4- آيا اين مشاور توصيه شده مي‌آيند. نظريه و توصيه شخصي هميشه مثبت است.
انتخاب درست يك مشاور اقتصادي آرامش خاطر را به همراه دارد. توسعه ثروت، حفاظت از دارايي‌هايي كه برايشان سخت كار كرده‌ايد به زمان احتياج دارد و با مشاوره صحيح شما مي‌توانيد موفقيت‌هاي اقتصادي بيشتري بدست آوريد.
ملاقات با يك مشاور اقتصادي
وقتي شما براي نخستين بار با يك مشاور اقتصادي ملاقات مي‌كنيد، در ابتدا شما يك طرح اقتصادي را خلق كرده‌ايد كه شامل ارزيابي‌هاي زير مي‌باشد:
موجودي شما و بدهي‌هاي كوتاه‌مدت شما و اهداف درازمدت و طرح‌هاي شما. براي مثال اهداف كوتاه‌مدت ممكن است شامل طراحي تعطيلات شما و عروسي، خريد خانه و يا بچه‌دار شدن باشد. اهداف درازمدت نيز شامل دانشگاه و بازنشستگي باشند. طراحي حفاظت از دارايي‌هاي شما، بيمه توجه به زندگي و اهداف درازمدت شما، وصيت‌نامه‌ها و امانت‌هاي شما. بعد از تشخيص وضع رايج اجتماعي و همچنين روشن شدن اهدافتان، سپس طرح‌هاي اقتصادي شما انجام مي‌شوند و ارزيابي‌هاي منظم احتياج به انجام شدن دارند. بسياري از مسائل مي‌توانند بر طرح‌هاي اقتصادي شما تاثير بگذارند. تغييرات در نيازها و اهداف شما عادلانه و مرتبا اتفاق مي‌افتند و حوادث غيرمترقبه مي‌توانند بر هدف شما تاثير بگذارند. مشاور اقتصادي شما نياز دارد كه مرتبا در جريان آخرين خبرها قرار بگيرد، پس اهداف شما مي‌توانند تغييركنند تا نيازهاي شما برآورده شوند.
برنامه‌ريزي براي يك روز باراني
رسيدن از يك روز به روز ديگر، بدست آوردن پول و خرج كردن پول، به طوري كه به راحتي مي‌توان طرح‌هاي خود را براي آينده اقتصادي خود به تعويق انداخت، ولي «بدون يك طرح، ممكن نيست كه پولي براي يك روز باراني داشته باشيد» سخني كه والدين شما اغلب درباره‌ي آن صحبت مي‌كنند. با مشخص شدن وضع رايج اجتماعي و نيازها و اهداف شما براي آينده، خلق كردن يك طرح و انجام دادن آن طرح مي‌تواند شما را به مركز اهداف نهايي اقتصاديتان بنشاند. يك مشاور اقتصادي به شما كمك مي‌كند تا طرح اقتصادي خود را حفظ كنيد. شما ياد خواهيد گرفت تا پول‌هاي خود را پس‌انداز كنيد پس در نتيجه اين در طول زندگي شما و در حين كار كردن شما افزايش خواهد يافت. مي‌دانيد كه شما كاملا آماده و محفوظ قادر به زندگي در آسايش و راحتي هستيد چون مي‌دانيد كه به اندازه كافي پول داريد كه در زمان احتياج از آن استفاده كنيد. درباره‌ي فوايد داشتن يك طرح اقتصادي فكر كنيد، صداي خوب نصيحت و تمام ابزارهاي لازم براي اين مرحله و فرآيند، اين چيزي است كه يك مشاور اقتصادي براي شما انجام خواهد داد.



چگونه يك كسب و كار كوچك را شروع كنيم؟
راه اندازي و اداره يك كسب و كار نيازمند انگيزه و خواستن و استعداد و همچنين نيازمند پژوهش و برنامه ريزي مي باشد. همانند بازي شطرنج موفقيت در يك كسب و كار كوچك با قاطعيت شروع مي شود، اگر چه اشتباهات آغازين مخرب كسب و كار شما نيستند و با نظم و سخت كوشي و دوباره تلاش كردن مي توان به نتيجه مفيد رسيد. براي افزايش شانس خود براي رسيدن به موفقيت ، بايد كسب و كار خود و هدفهاي خود را ارزشيابي كنيم، سپس از اين اطلاعات براي ساختن و بوجود آوردن يك طرح كسب و كار جامع و درست مي توان استفاده كرد.
روند ايجاد يك طرح كسب و كاربه شما كمك مي كند تا به بعضي از مسائل مهمي كه شما در مورد آنها انديشه درستي تا كنون نداشته ايد فكر كنيد. برنامه شما مي تواند ابزار مناسبي براي شروع در آمد براي كسب و كار شما و همچنين مي تواند يك نقطه عطفي براي شروع موفقيت شما باشد.
شروع كردن: قبل از هر اقدامي بايد ليست دلايل خود را براي وارد شدن به كسب و كار را تهيه كنيد. از مهمترين اين دلايل عبارتند از:

1- مي خواهيد كه رئيس خود باشيد.
2- مي خواهيد استقلال مالي داشته باشيد.
3- خواهان آزادي خلاق مي باشيد.
4- مي خواهيد بطور كامل از تواناييها و دانش خود استفاده كنيد.
سپس شما نياز داريد كه تصميم بگيريد كه چه كسب و كاري براي شما درست است ، از خودتان اين سوألها را بپرسيد:

1- چه كاري را دوست دارم با زمان خود انجام دهم؟
2- چه مهارتهايي را بايد ياد بگيرم، يا در آن پيشرفت كنم؟
3- در انجام چه كارهاي ديگري توانايي دارم؟
4- چه مقدار زمان را بايد براي اداره كردن يك كسب و كار موفق اختصاص دهم؟
5- آيا ايده و انگيزه جديد كه مورد نياز بازار باشد را دارم؟

سپس شما بايد خلأء كسب و كار خود را تشخيص دهيد كه تحقيقات لازم براي جواب دادن به اين سؤالها عبارتند از:

1- آيا توانايي ارائه سرويس بهتري از لحاظ كيفيت دارم؟
2- آيا مي توانم ايجاد تقاضا براي شغل خود كنم؟
3- مزيت كار و شغل من نسبت به شركتهاي موجود و حاضر چيست؟
4- آيا عقايد من عملي و مورد نياز خواهد بود؟
5- رقباي من چه كساني هستند؟
آخرين قدم قبل از ايجاد كسب و كار شما ايجاد فهرست كسب و كار بر اساس اهدافتان مي باشد ، شما بايد اين سؤالات را جواب دهيد: 

1- علاقمند به شروع چه كسب و كاري هستم؟
2- چه محصو لاتي را خواهم فروخت و در چه جايگاهي قرار خواهم گرفت؟
3- چه مهارتها و تجربه هايي را براي كسب و كار بايد بدست آورم؟
4- اساس قانون كار من چه خواهد بود؟
5- چه نامي را براي كارم انتخاب خواهم كرد؟
6- به چه تجهيزات و تداركاتي احتياج خواهم داشت؟
7- به چه مقدار سرمايه براي شروع كار احتياج دارم؟
8- منابع مورد نياز من چه چيزهايي مي باشد؟
9- چگونه براي من جبران خدمت مي شود؟
10- به چه نوع پوشش بيمه اي احتياج خواهم داشت؟

جوابهاي شما در ايجاد تمركز كمك مي كند و چگونگي جزئيات كسب و كار و مديريت بر روي كار را به شما نشان مي دهد.

انواع سازمانهاي كسب و كار: هنگام ايجاد يك كسب و كار جديد يكي از مهمترين تصميم گيريها انتخاب كردن يك ساختار كسب و كار مي باشد. عامل هاي تأ ثير گذار روي تصميم گيريها در باره سازمان دهي كسب و كار شما عبارتند از: 

1-ممنوعيتهاي قانوني
2-انواع عملكرد هاي كاري
3-توزيع در آمد
4-سرمايه مورد نياز
5-تعداد كاركنان
6-ماليات بر در آمد 
7-مدت زمان عملكرد كسب و كار
8-مسائل بدهي
سود و زيان مالكيت فردي و مشاركتي طبق ليست زير مي باشد: 

مالكيت شخصي: اين آسانترين و كم خرج ترين راه براي شروع يك كسب و كار است. مالكيت شخصي مي تواند بوسيله پيدا كردن موقعيت و راهي براي ورود به بازار كسب و كار تشكيل شود. احتمالأ بايد حق الزحمه اي براي ثبت كردن نام كسب و كار ، مدارك جعلي و ساختگي و ساير مدارك مورد نياز ديگر پرداخت مي شود.
حق الزحمه وكلاء براي آغاز يك كسب و كار نسبت به ساير شركتهاي كسب و كار ديگر كمتر مي باشد ، زيرا تعداد كمتري از مدارك و سندها مورد نياز است و صاحبان كسب و كار تقريباً بطور كامل صلاحيت بر تصميم گيريهاي كسب و كار را نيز دارند.

مشاركت:
چندين نوع مشاركت وجود دارد، دو نمونه از رايج ترين آنها مشاركتهاي عام و خاص مي باشد، مشاركتهاي عام مي تواند بصورت ساده بوسيله توافقات زباني بين دو يا تعداد بيشتري از افراد تشكيل شود اما تنظيم كردن توافقنامه مشاركت قانوني به مقدار زياد توسط وكلا توصيه مي شود. حق الزحمه قانوني براي تنظيم توافقنامه مشاركت عام نسبت به ساير مشاركتهاي خصوصي بيشتر مي باشد. توافقنامه مشاركت مي تواند در حل اختلافات مفيد باشد اگرچه شركاء نسبت به فعاليت كسب وكار ديگر شركاء همانند مالكيت خود مسئول مي باشند.
توافقنامه مشاركت بايد شامل موارد زير باشد:
1-انواع كسب وكار
2-ميزان سود و زيان يكسان براي هر يك از شركاء
3-تقسيم بر اساس سود و زيان
4-پاداش شركاء
5-تقسيم دارئي در هنگام فسخ قرارداد
6-مدت زمان مشاركت
7-موارد لازم براي تغييرات و فسخ قرارداد شركاء
8-قوانين حل اختلافات
9-حل و فصل دعاوي در صورت مرگ و عدم صلاحيت
10- ساير موارد حل اختلافات
و اما افراد با تعداد بيشتري از سهام اجازه بيشتر و حق قانوني بيشتري براي مصلحت انديشي دربيشتر امورو كليه عوامل مربوط به شركت را دارند و به همان نسبت سود و زيان بيشتري نسبت به ساير شركاء متوجه آنها مي باشد.


نماي كلي طرح كسب و كار: دنبال كردن يك نماي كلي از طرح يك كسب و كار به عنوان يك راهنما به كار گرفته مي شود. شما مي توانيد آن را بصورت يك الگو براي كار خود قرار دهيد. تفكيك يك برنامه به چندين جزء مي تواند به شما در ايجاد يك برنامه قابل اجرا كمك كند.
مقدمه:
مقدمه يك كسب و كار شامل بيان كردن و توصيف كردن جزئيات يك كسب وكار و اهداف آن مي باشد.
1-بررسي مالكيت كسب و كار و ساختار قانوني آن
2-ليست مهارتها و تجربه هائي كه شما را وارد يك كسب و كار مي كند
3-بررسي مزيت ها و برتريهائي كه كسب وكارشما نسبت به ساير رقباي شما دارد

بازاريابي:
1-بررسي توليدات و خدماتي كه ارائه مي شود
2-شناسائي نياز مشتري براي ارائه خدمات شما
3-توضيح اينكه چگونه محصولات شما تبليغ مي شوند و فروخته مي شوند
4-توضيح استراتژي نرخ گذاري

مديريت مالي: 
1-توضيح مقدارسرمايه اوليه هر يك از شركاء
2-ايجاد بودجه ماهيانه برلي يكسال اول
3-انتظار سود حاصل از سرمايه گذاري و گردش وجوه ماهيانه براي يكسال اول
4-پيش بيني برنامه صورت حساب درآمد و ترازنامه مالي براي دو سال
5-بررسي سود و زيان حاصله
6-شرح ترازنامه شخصي و روش جبران خدمت كردن
7-مطرح كردن اينكه چه كسي حساب سما را بررسي مي كند و چگونه آنرا نگهداري مي كند

عملكرد(بهره برداري):
1-توضيح اينكه چگونه يك كسب و كار بر اساس اطلاعات روز اداره مي شود
2-توضيح اجاره و نحوه عملكرد شخصي
3-مطرح كردن بيمه، توافقنامه استيجاري و نتيجه مربوط به كسب و كار شما
4-مبلغ وسايل و لوازم مورد نيازبراي فراهم كردن محصولات و خدمات شما
5-ميزان توليد و ارائه خدمات

حتي موفقيت در يك كسب و كار به نام ان نيز وابسته است.

35 نكته جديد در آغاز و تعيين نام يك كسب و كار


۱-بزر گ بينديشيد ولي با يک کار کوچک آغاز کنيد.
۲- قبل از آغاز يک کسب و کار بايد مطمئن شويد که مفهومي که در ذهن داريد قابل اجراست. بهتر است ابتدا يک نمونه کار انجام دهيد و نتيجه را ارزيابي کنيد. بينديشيد که چگونه ميتوانيد تئوري خود را در يک مقياس کوچک بيازمائيد، قبل از اينکه متعهد کاري بزرگ از قبيل قرارداد رهن و يا خريد مکان شويد.
۳- اگر حتي بتوانيد حداقل يک مشتري پيدا کنيد و به شما ثابت شد که طرح مورد نظرتان قابل اجراست اين شانس را داريد که اين موفقيت ،دفعات ديگري نيز برايتان تکرار گردد.
۴- با بودجه محدود کار کنيد. اگر تجهيزات قديمي‌تان قابل استفاده هستند، تجهيزات جديد تهيه نکنيد. معامله پاياپاي بهترين روش تهيه تجهيزات مورد نظرتان است.
۵- بدون داشتن يک طرح کسب و کار جامع که حاوي کليه جزئيات باشد 
به آغاز يک کسب و کار جديد مبادرت نورزيد.
۶- يک حسابدار مي‌تواند به شما در مسائلي نظير گردش نقدينگي، نقطه سربه سر و صورت سود و زيان کمک کند.
۷- بانکها به مراتب ارزان‌تر از شرکا هستند و مشکل کمتری نيز در مواجهه با آنها داريد.داشتن يک شريک مانند ازدواج بدون وجود عشق است. زندگي شما در اينصورت از آن خودتان نخواهد بود. البته به ياد داشته باشيد که آغاز يک کسب و کار با يک شريک بي‌نهايت بهتر از عدم آغاز يک کسب و کار است.
۸- وقتي يک شريک داريد بايد به نظرات اونيز توجه کنيد. در شراکت بدون رسيدن به توافق لازم هر تلاشي به بن بست خواهيد رسيد.
۹- مسئله ديگر، مدير عامل بودن و داشتن رای اکثريت است. اين دليل ديگری است که آگاه باشيد هيچ‌گاه بيش از ۴۹ درصد از سهام شرکت خود را واگذار نکنيد، البته اگر تمايل داريد که کنترل اوضاع به دست خودتان باشد!!
۱۰- آيا برای کسب و کار شما بازار وجود دارد؟ وسعت اين بازار چقدر است؟ 
تحقيقات بازار بسيار مهم و اساسي است. بهتر است به جای ايجاد بازار جديد، بازارهای موجود را پيدا کنيد.
۱۱- اگر در اين بازار رقيبي نداريد و يا رقابت محدودی وجود دارد، هشيار باشيد. ممکن است به واقع بازاری وجود نداشته باشد! به عبارت ديگر ممکن است روی يک محصول خاص دست گذاشته باشيد که تا کنون شناخته نشده است.
۱۲- قبل از آغاز يک کسب و کار، با يک مشاور، وکيل، واسطه بيمه و يا مدير بانک مشورت نمائيد. مشاوره بانک مجاني است. مشاوره اوليه با مشاوران حرفه‌ای نيز مجاني است. اما قبل از هر اقدامي پرسش نمائيد.

13- عموما بهترین کسب و کاری که می توانید انتخابی گوید: شما میتوانید در هر زمینه کسب و کار و یا صنعت جدید از طریق خواندن کتاب متخصصین آن فن، حتی برای یک ساعت در روز نیز میتونانید عملا تجربه کسب نمایید. حتی بیشتر از آن نیز میتوانید مطالعه کنید زیرا هرچه بیشتر مطالعه کنید، مغز اطلاعات جدید را بهتر از اطلاعات جزیی و آسان در ک میکند. تکرار با فاصله ،یک روش موثر در یادگیری موثر و اثبات شده است.

14- حتی اگر فکر میکنید که برای آغاز کسب و کاری که در ذهن دارید به تجربه عملی نیاز دارید میتوانید مدتی را برای یکی از رقبای خود کار کنید. حتی میتوانید نیمه وقت کار کنید. هرچه برایتان مفید است یاد بگیرید و در عین حال مزد نیز دریافت کنید. البته بهتر است قبل از امضای قرارداد مربوط به انجام فعالیتهای محرمانه از آنجا بروید زیرا ممکن است علیه شما شکایت کنند!

15- به همان سرعتی که دارایی شما افزایش می یابد، باید هدفتان این باشد که خود نیز توسعه پیدا کنید و از یک صاحب کسب و کار/ مجری به یک صاحب کسب و کار/مدیر تبدیل شوید.

16- هیچ وقت نباید کسب و کاری را با این هدف که کلیه امور را خود رتق و فتق کنید آغاز نمایید. این کار درست مانند این است که کار خود را با پول بخرید.

17- اگر بخواهيد هر کاری را خودتان انجام دهید عملی نیست. باید یاد بگیرید که تفویض اختیار کنید. باید افراد با انگیزه ای را بکار بگیرید که حتی از شما باهوشتر و زیرک تر باشند. به آنها استانداردهای بالای خود را بیاموزید و در حالیکه آنها اغلب کارها را انجام میدهند بر آنها نظارت داشته باشید.

18- انتخاب یک نام تجاری مناسب، برای موفقیت شما بسیار حایز اهمیت است. بعد از سالها تجربه در تبلیغات و بازاریابی، پیشنهاداتی که در این مورد به شما ارایه میکنم به شرح زیر میباشد:

19- نام شما نباید مشابه نام رقبایتان و یا نزدیک به آن باشد زیرا اولا مشتریان سردرگم میشوند و به آسانی شما را پیدا نمیکنند و ثانیا ممکن است مورد شکایت شرکتهای رقیب واقع شوید.

20-هرچقدر اسم شرکت کوتاهتر باشد، به یاد ماندنی تر خواهد بود.

21- اسم باید به آسانی هجی شود و به وضوح قابل تلفظ باشد.

22- اسم شما باید تبلیغی باشد برای آنچه میخواهید انجام دهید. کسب و کارهایی که نام صاحبان خود را دارند تنها در صورتی موفقند که این اسم برای دیگران آشنا باشد و یا مرادف یک محصول و یا خدمت شناخته شده باشد.

23- نباید نام شما به نام شرکت ثبت شده دیگری تجاوز کند. 

24- نام شما باید متمایز و در ارتباط با تصویری باشد که مایلید از کسب و کار خود ارایه دهید. برای نمونه اگر شما خدمات نظافت منازل را انجام میدهید انتخاب نام سویس منازل APHRODITE (به معنای عشق وزیبایی) کاملا نامناسب است و در عوض نام خدمات منازل Spicand Span ( به معنای نو و ترو تمیز) بسیار مناسب خواهد بود. 

25- با توجه به ثبت اسم شرکت شما در کتاب زرد اگر اسم شما با اولین حروف الفبا آغاز شود در صدر لیست شرکتها قرار خواهید گرفت.

26- شاید شما دوست داشته باشید نام شهر و یا شهرستان خود را بخشی از نام شرکت خود قرار دهید. 

27- دلیل دیگری که نام کوچک خود را در نام کسب و کارتان مورد استفاده قرار ندهید، این است که در اذهان مشتریانتان تبعیض ایجاد میکنید و آنها به دنبال شما میگردند و در حالیکه سایر همکارانتان بیکار نشسته¬اند کار فراوان روی سر شما ریخته میشود.

28- همچنین زمانی که تمایل به فروش و یا واگذاری کسب و کار خود دارید در صورتی که نام کسب و کارتان، اسم کوچک شما باشد، به قیمتی پایین تر از زمانی که یک نام تجاری مناسب داشته باشد به فروش میرسد.

29- تعیین نام مناسب به این روش انجام میشود:
یک جلسه هم اندیشی با روش طوفان مغزی (brain storming) تشکیل دهید. نام های مناسبی را که به ذهنتان می¬آید بنویسید، حتی اگر مسخره به نظر آیند. در این مرحله کمیت بیش از کیفیت اهمیت دارد. این رویه باید منجر به تولید حداقل 100 اسم گردد.

30- در این مرحله به تسویه فهرست اسامی و حذف نام های نا مناسب بپردازید تا به 6 الی 7 نام برسید. به ارتباطات فکری مردم نیز بیندیشید و اینکه اغلب انها کدام اسم را ترجیح میدهند. این لیست را به دوستان و انجمن¬های حرفه¬ای که به قضاوت آنها اطمینان دارید نشان دهید و نظر آنها را بخواهید. همچنین دلیل انها را از انتخاب این اسم بپرسید. در نهایت، خودتان تصمیم بگیرید زیرا شما رییس هستید و تصمیم نهایی با شماست چون کسب و کار متعلق به شماست.

31- سپس به کتاب راهنمای آنلاین و آفلاین مراجعه کنید تا ببینید که آیا اسم منتخب شما وجود دارد یا خیر.

32-همچنین در اینترنت شناسه های ".com" را جستجو کنید تا بدانید که آیا نام مورد نظر شما در اینترنت وجود دارد؟ به یاد داشته باشید که ".com" به ".net" ارجحیت دارد.

33- قبل از هزینه کردن هر مبلغی برای تبلیغات، توضیح مختصری در مورد کسب و کار جدیدتان بنویسید و برای رسانه¬های معتبر بفرستید.

34- نهایتا هر کارآفرین باید به یاد داشته باشد که اغلب کالاها و خدمات به خودی خود به فروش نمیروند. شاخص ویژه¬ای برای این مطلب وجود دارد. اقتصاد دانی با نام ویافردو پارتو قاعده¬ای را به عنوان یک اصل ارایه داده است که به قانون 20-80 معروف است. این اصل بیانگر این مطلب است که اگر 20% از کسب و کارها به ارایه خدمات مشغول باشند، 80% دیگر درگیر خدمات فروش و تبلیغات هستند.

35- بنابراین بهتر است به مطالعه موردی در مورد روش¬های تبلیغات و فروش برای کسب و کار خود بپردازید.

حال جلب مشتري و همچنين بازاريابي يكي از مهمترين مسائل موفقيت در يك كسب و كار كوچك مي باشد:

مديريت ارتباط با مشتري

استفاده گسترده از فناوري اطلاعات، سازمانها را قادر مي سازد تا براي افزايش آگاهي نسبت به نيازها و احتياجات مشتريان و درك بهتر آنها، از دانش فني همراه با مهارتها و تخصص لازم بهره مند شوند. در طول دهه 90، فرايندهاي تعاملي مديريت مشتري مبتني بر فنــاوري اطلاعــات، كه در انتهاي فرايند كسب و كار و در ارتباط با مشتري است، مهندسي مجدد شد. كه اين موضوع امروزه تحت عنوان مديريت ارتباط با مشتري
)شناخته مي شود.CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT = CRM(

يك فرايند شامل مجموعه فعاليت هاي قابل تكرار است كه زنجيره ارزش زنجيره ارزش، دربرگيرنده مجموعه هزينه، كيفيت، سرعت، حساسيت، انعطاف پذيري، مهارت، ويژگي و قابليت پايداري و دوام است كه يك سازمان براي منتفع ساختن مشتريانش از آن بهره مي گيرد. يك گام جلوتر با داشتن ايده اي نو نسبت به ايده قبلي، مديريت ارتباط با مشتري مطرح است كه شامل مجموعه فرايندهاي كسب و كار است كه از ديدگاه و منظر مشتري درجهت افزايش حساسيت و بهبـود كيفيت و با تاكيد بر كنترل و كاهش هزينه ها، زنجيره ارزش را تقويت مي كند. و سياستها و روشهاي اداري شركت را براي مشتري شفاف مي سازد.

مديريت ارتباط با مشتري شامل كليه گامهايي است كه يك سازمان براي ايجاد و تثبيت ارتباطات سودمند با مشتري برمي دارد و در قالب كارگروهي لازم براي حصول اطمينان از رضـايت مشتري تعريف مي شود. معمولاً اين گونه فعاليتها تحت عنوان فروش، بازاريابي و خدمات تخصصي انجام مي پذيرند.

نيروي پيش برنده و حمايت كننده مديريت ارتباط با مشتري، وجود اين حقيقت است كه مشتريان حفظ شده (قبلي) سودمندتر از مشتريان جديد هستند. طبق بررسي به عمل آمده از 2000 نفر در مركز تجاري مرسر، 66% از پاسخگويان معتقد بودند كه برقراري و حفظ ارتباط با مشتري، بزرگترين منبع براي برخورداري از مزيت رقابتي است. يك برنامه موثر ارتباط با مشتري به بهبود رضايت مشتري، رشد بيشتر درآمد و افزايش قدرت رقابت و بازگشت سريع تر سرمايه منجر خواهدشد.

كار تيمي

فرايندهاي >>مديريت ارتباط با مشتري<<، سيستمي را ايجاد مي كنند كه براي حداكثر كردن اثربخشي در سازمان، افراد در قالب يك تيم به گونه اي كار مي كنند كه منابع به خوبي مهار شده و مورداستفاده قرار مي گيرد. كارتيمي در كارايي سازمان و تثبيت استانداردها و كيفيت در سرتاسر سازمان سهم بسزايي دارد. كار تيمي موجب حل سريع تر و بهتر مشكلات مشتريان و ايجاد ارزش و منفعت بيشتر براي آنها مي گردد.

اهداف كسب و كار از )مديريت ارتباط با مشتري( كمك به بهبود ارائه خدمت به مشتري، افزايش ارتباطات با مشتري، كاهش هزينه هاي توزيع، انگيزه عالي و توجيه بكارگيري بيشتر كسب و كار الكترونيكي است. بسياري از سازمانهاي جهاني (فعال درسطح جهان) براي پيشبرد برنـامــه تغييــر و دگــرگـونــي كسب و كارشان درحال بهره گيري از مديريت ارتباط با مشتري هستند. به اين نكته بايد توجه كرد كه مديريت ارتباط با مشتري برخي اوقات براي تشريح مديريت حفظ مشتري (CRM) مورداستفاده قرار مي گيرد.

عصر اطلاعات به انقلاب در دانش منجر شــده است. سـازمانهاي فعال در سطح جهان به خوبي درك كرده اند كه چگونه از طرق مختلف مانند پايگاه اطلاعات كامپيوتري، كتابخانه ها، آرشيوها و افكار كاركنان از دانش موجود حداكثر بهره برداري را بكنند. گزارشات مختلف حاكي از آن است كه به اندازه سه چهارم ثروت شركتها، در دارائيهايي نظير دارايي فكري، استراتژي ها و برنامه ها، اسرار تجاري، ليست مشتريان و دانش كاركنان نهفته است.

تكنولوژي به صورت نرم افزار تعاملي و شبكه اينترنت فراگير، درحال تغيير شيوه اداره و برخورد با مشتريان است. فرايندها و روشهاي نوين و افراد تجديد مهارت شده درحال دگرگوني و تبديل مجموعه هاي اطلاعات فردي به مباني و اساس دانش جمعي هستند. كسب ايـن مبــانــي دانش و ثبت اطـلاعات به گونه اي كه دسترسي به آن آسان بوده و قابل بازيابي باشد، چالشي مهم براي اين قرن محسوب مي شود.

اگر مديريت ارتباط با مشتري به درستي اجرا گردد، مي تواند نتايج زير را داشته باشد: 

! بكارگيري داده ها و اطلاعات مشترك به برتري در مديريت دانش منجر مي شود؛

! منتفع شدن سازمانها ازطريق بهبود نگهداري اطلاعات، تقويت آنها در جهت تخصيص آسان منابع و يافتن بهترين راه حلها و متناسب سازي سريع آنها با نيازهاي مشتريان؛

! توسعه و بكارگيري يك چارچوب مديريت دانش مناسب و يك سيستم مديريت موثر براي بدست آوردن سرمايه فكري براي سازمان و اعمال نفوذ بر آن؛

! افزايش كار تيمي، كاهش بار كاري و بهبود اثربخشي به طرز چشمگير.

رهبري

طراحي، به كارگيري و اجراي مديريت ارتباط با مشتري نيازمند سرمايه گذاري قابل توجه در وقت و منابع مختلف است. اين امر مستلزم تعهد بلندمدت مديريت اجرايي سازمان، درك تاثير آن بر روي كسب و كار ازطريق تغيير فرايندها و تمايل به بهره برداري از فناوري جديد براي بهبود كسب و كار است تا جايي كــه فــرايندهاي جديد مديريت كسب و كار به كار گرفته شود.

يك عامل مهم موفقيت براي مديريت اجرايــي ســازمــان، توجه به نيازهاي گزارش گيري آنها براي انعكاس (نتايج) فرايندهاي جديد مديريت كسب و كار است. پيوند مديريت دانش و مديريت ارتباط با مشتري به وجود آورنده يك مفهوم منطقي است. برخي از مديران ارشد معتقدند كه »دانش قدرت است« ولي براي حركت به سوي اجراي استراتژي هاي تقويت كننده و توسعه دانش بي ميل و علاقه هستند. با اين حال هنگامي كه افراد در سازمان از موفقيت ديگران منتفع مي گردند، فراتر از طرزفكر (و احساس) دروني خود عمل كرده و شروع به تسهيم دانسته هاي خود با ديگران مي كنند. سازمانهايي كه به گونه اي اثربخش به خلق و ارائه دانش و بكارگيري آن مي پردازند، سازمانهايي پيشتاز هستند

جلب اعتماد مشتری کلید موفقیت شماست(1)

نیاز مشتری را بشناسید، با محصول یا خدماتی آن نیاز را به سرعت و به گونه‌ای حرفه‌ای برآورده سازید و این کار را بلافاصله به دیگران نیز یاد بدهید. خلاقیت و نوآوری را از یاد نبرید و برای هر کاری که می‌کنید دلیلی محکم و مشتری‌پسند داشته باشید. در این مقاله سعی دارم که به برخی پرسش‌های مشابه شما پاسخ بگویم.

در تهران و حدوداً در انتهای خیابان بهشتی (عباس‌آباد سابق) فروشگاهی است که در ده سال اخیر پارچه‌ای بر سر در مغازه‌اش آویخته است: «حراج! به علت تغییر شغل ...» آیا باور می‌کنید؟ آیا دیگر اعتماد می‌کنید؟ آیا این راهش است؟ 

ایجاد اطمینان در مشتریان احتمالی و جلب اعتماد آنان سخت‌ترین کار برای کسانی است که کالا یا خدماتی را برای عرضه در بازار دارند. می‌گویم سخت‌ترین کار است بخاطر آنکه پیش از هر اقدامی در خصوص آن، باید بسیار درباره آن فکر کرد و پس از تعیین استراتژی، تکنیک‌ها و تاکتیک‌هایی را آزمود و نهایتاً با برخورداری از یک ثبات رویه آن استراتژی را به اجرا گذاشت. 

جلب اعتماد مشتری راههای مختلفی دارد و با توجه به نوع کالا یا خدماتی که ارائه می‌کنید، می توانید استراتژی‌های مختلفی را به کار برید. اما یک سری از کارها به نوع کالا یا خدماتی که ارائه می دهیم بستگی ندارد و به نوعی جزو اصول ایجاد اطمینان در مشتری و جلب اعتماد او به شمار می آید. در مقاله دیگری - که در همین بخش فارسی سایت آرشیو شده است برخی از آن اصول را برشمرده‌ام و بارها به این نیز اشاره کرده‌ام که بهترین کاسب‌های ما آن را به صورتی سنتی آموخته‌اند و خیلی سریع و حرفه‌ای به فرزندانشان این را آموخته‌اند و برای همین هم بسیار موفق بوده‌اند: اینترنت را به آنان بدهید و خواهید دید که ظرف چند هفته تجارت الکترونیک را هم رونق خواهند بخشید. 

در این مقاله می خواهم تنها به یکی از راههای ایجاد اطمینان و جلب اعتماد مشتری بپردازم: 

دلیل قانع کننده و مشتری پسند:
برای هر چیزی که به مشتری می‌گویید یک دلیل قانع‌کننده داشته باشید به طوری که مطمئن هستید که او حرف شما را باور می کند. برای اینکه شما پیش از اینکه بخواهید این استراتژی را در پیش بگیرید، لازم است که خیلی خوب درباره آن بیاندیشید و آن را از زوایای مختلف بسنجید و امتحان کنید. خودتان را جای مشتری بگذارید: «آیا خودم این حرف را باور می‌کنم؟» ببینید که بسادگی می‌توانید خودتان را و کلاه‌تان را قاضی کنید: «آیا من خودم این حرف را باور می‌کنم؟» با این شیوه، مطمئن باشید که اگر خودتان، حرف خودتان را باور کنید از هر لحاظ، مشتری شما نیز حرف شما را باور می‌کند و به این ترتیب شما یکی از راههای جلب اعتماد مشتری را آموخته‌اید. حال اجازه دهید که یک مثالی بیاورم: من فروشگاهی دارم که در آن می‌خواهم روی همه کالاهای آنالوگ، ۵۰ درصد تخفیف بدهم و برای این کار تا پایان ماه مهلت گذاشته‌ام، - دلیل این کار کاملاً روشن است، همه‌ی کالاهایی را که ارائه می‌کنم دارند دیجیتال می‌شوند و من باید هرچه زودتر و بیشتر جلوی ضرر را بگیرم - اما از طرف دیگر می خواهم روی برخی از انواع دوربین‌های دیجیتال هم ۵۰ درصد تخفیف بگذارم! در اینجا مشتری تعجب خواهد کرد و حس کنجکاوی‌اش به او می‌گوید لابد خراب از آب درآمده می‌خواهد از شرشان راحت شود یا اینکه از شما بپرسد چرا؟ به چه علت؟ چرا حالا؟ این مارک؟ و ... در اینجاست که شما باید دلیل قانع کننده داشته باشید و اگر حرف و پاسخ بی ربط بدهید مطمئن باشید که اعتماد مشتری‌تان را برای همیشه از دست داده‌اید. اگر بگویید که برای تغییر شغل روی این نوع اجناس دیجیتالی تخفیف می دهید و بعد چنین تغییر شغلی هیچگاه رخ ندهد، چه اتفاقی می افتد؟ اما حالتی را در نظر بگیرید که شما حقیقتاً برای این تخفیف دلیل قانع کننده دارید، شما به مشتری می گویید: «می‌دانید؟ ما در چند ماه اخیر فروش خوبی نداشته‌ایم و باید بتوانیم اجاره مکان و حقوق بچه‌ها (کارکنان) را سر ماه و به موقع پرداخت کنیم و ... ببینید که اگر فروشگاه شما پیش فروشگاههای همسایه معروف به عدم پرداخت سر ماه و به موقع حقوق کارکنانش باشد، بار دیگر اعتماد مشتری‌تان را برای همیشه از دست داده‌اید و او دیگر از شما خرید نمی کند. 

در ایران متاسفانه و معمولاً بازاریاب‌های ما و فروشندگان ما یک استراتژی بیشتر یاد نگرفته‌اند و به قول خودشان : «همین ما را کفایت می کند و بس است و بیشتر از این هم نمی خواهیم!» - ببینید این غلط است که ما بگوییم می‌خواهیم «مشتری» به ما اعتماد نکند! این مشتری نشد، که نشد، می رویم سراغ یکی دیگر! فروشندگان ما راه را به خطا می‌روند وقتی مشتری را دست کم می‌گیرند دیده اید که اکثراً درست و حسابی جواب مشتری را نمی‌دهند، یا جوابهای سربالا می دهند، دلایل الکی، بی سر و ته و بی محتوا تحویل مشتری می‌دهند و به اصطلاح مشتری را سنگ قلاب می‌کنند. بعد می‌نشینند توی مغازه‌هایشان و از نبودن مشتری و وضع بد اقتصادی و تورم و دولت و مجلس و غیره شکایت می‌کنند! و این در حالی است که آنها که رمز و رموز کار را بخوبی می‌دانند به قول خودمان آرام آرام یکی شان را دو تا می کنند و دو تایشان را چهار تا و حسابی پول در می‌آورند و پس از مدت کوتاهی می‌بینید که فروشگاهشان هی بزرگتر و بزرگتر می‌شود و شعبه‌های گوناگونی این طرف و آن طرف باز می‌کنند. در عین حال، عده‌ای چون خود را در این میدان رقابت شکست خورده می‌بینند حرف و حدیث را پشت سر اینها آغاز می‌کنند: «نه بابا فلانی پشتش محکمه به فلان شخصیت و بهمان وزیر و وکیل و ...» از اینجاست که به کار و اهمیت دادن به مشتری به عنوان یکی از عوامل موفقیت در کسب و کار، بازار شایعه و بدگویی و زیرآب زدن و چوب لای چرخ گذاشتن‌ها داغ می‌شود. 

وقتی دلیلی قانع کننده و باورکردنی داشته باشیم، مشتری هم خودش را جای فروشنده می‌گذارد و این رابطه که به مرور مستحکم شود، اعتماد مشتری جلب می‌شود و این اعتماد به باور و یقین مبدل می‌گردد. یک اشتباه می‌تواند تمام باورها را به شک و بعد بی اعتمادی مبدل کند و فروشندگان ما باید خیلی مراقب این نکته باشند. 

جلب اعتماد مشتری روی اینترنت، کاری بس مشکلتر است چرا که ارتباط رو در رو نیست و شما باید از طریق کلمات و جملات و عکس‌ها و صفحات و اطلاعات و پاسخگویی به موقع به نامه‌ها و نیازها و تسهیل سفارش و تحویل فوری و نمایش توصیه‌نامه‌ها و ارائه ضمانت‌نامه‌ها این حس را در مشتری یا مشتری‌های احتمالی خود بوجود آورید.

داشتن برنامه ارجاع جدي و سخت براي جذب سيل عظيم مشتريان 
اگر برنامه ارجاع سازمان يافته‌يي نداريد، يكي از ساده‌ترين و كم هزينه‌ترين راههاي جذب مشتري را از دست داده‌ايد. ارجاعات عامل حيات و بقاي شغل‌هاي كوچك است و اگر تا به حال به برنامه ارجاعي نپرداخته‌ايد، اشتباه بزرگي مرتكب شده ايد. چرا ارجاعات اينقدر قدرتمند هستند؟ دليلش آن است كه اين ارجاعات از سري گروه سوم است كه براي اولين بار كار با شما را تجربه كرده و سود خوبي عايدش شده است. اين ارجاعات زماني قوي‌تر مي‌شود كه از جانب دوستان باشد ، زير ا ميداني كه يك دوست هيچ انگيزه دروني ندارد، اما آنچه به نفع تو است انجام مي‌هد. برخلاف گفته‌هاي فروشنده كه هدف از فروشش كسب پول از تو است، مي تواني به آنچه دوستت مي‌گويد اعتماد كني. ارجاعات ارزشمند نيز هستند زيرا اكثر اوقات كاملا آزادند. چگونه توقع داريد از آگهي هاي فر وش بسيار جذاب كه د ر واقع بر اي هيچ چيز است، سودي عايد شود؟ تحقيق و جست و‌جو اهميت ارجاعات را به شما نشان مي‌دهد. همانطور كه paul و sara Edvard (نويسندگان كتاب Getting Bussiness to Come to You ) اشاره كرده‌اند، 45 درصد از مشاغل خد ماتي به اين دليل انتخاب مي‌شوند كه مشتري تعريفش را از ديگري شنيده است. تحقيقات اخير Dun و Bradstreet حاكي از آن است كه ارجاعات يكي از مناسب‌ترين متدهاي بازاريابي مشاغل كوچك است ( متد د يگر تبليغ است). در نهايت فكر مي‌كنم كه اين يكي از قوي ترين دلايل است. اگر به مشتريان كوچك رجوع كنيم، آنها به ما و حرفه‌مان وفادار مي‌مانند. اگر روزي فرد ي بايستد ويك سخنراني عمومي داشته باشد و از حرفه شما حرف بزند، شنوندگان به تو و حرفه‌ات اعتماد مي‌كنند . خد مات به مشتري هميشه برابر با تعدد ارجاعات نيست. خدمات به مشتري براي موفقيت برنامه ارجاع، بسيار مهم و حياتي است. اين امر پايه و اساس جريان ارجاعات است. اما اين بدان معنا نيست كه هنگامي كه شما به يك مشتري خدمات خوبي ارايه مي‌كنيد، ارجاعات زيادي د ريافت مي‌كنيد. ارجاعات دريافتي بر اساس اصل جاري، همانند يك نقشه مطلوب براي جذب مشتري است. بسياري از صاحبان مشاغل كوچك بر اين باورند اگر خدمات خوبي به مشتري ارايه دهيم، ارجاعات توسط خودمان اتفاق مي‌افتد.اگر در ايجاد ارجاعات فعال و حساب شده عمل نكنيد، شانستان براي دريافت بيشترين ارجاعات كم مي‌شود و بهترين مشتريانتان آماده‌اند و تمايل دارند كه به شما رجوع كنند و همانطور كه در آمارهاي بالا نشان د اه شده است، شما فقط بايد به آنها نشان دهيد كه چگونه اين كار را انجام دهند. كلمات « تبليغ لفظي» و «ارجاعات» به يك معنا نيستند. كلمه تبليغ لفظي، هنگامي رخ مي‌هد كه يكي از دوستان يا مشتريانتان در محاورات معمولي‌اش به شغل كوچك شما اشاره مي‌كند.اين عملا وبا نقشه قبلي نبوده است. اين فقط حرف است كه از دهان بيرون مي‌آيد. ارجاعات سيستمي منظم است، به گونه‌يي كه تو د ر محلي قرار مي‌گيري و از طريق مصاحبت و رابطه با ديگران طرفداران واجد شرايط را جذب مي‌كني. يك سيستم همانگونه كه از تعريفش بر داشت مي‌شود، يك جريان هدف دار است كه نتايج قابل پيش‌بيني به‌وجود مي‌آورد. سيسم همانند يك كليد است كه به ميل خود مي‌توانيد آن را خاموش و ر وشن كنيد. شغل شما نيازمند تبليغ لفظي است، اما اشتباه نكنيد كه اين تبليغ بايد بر اي رسيدن به ارجاعات، با سيستمي منظم همراه شود. با اين د يدگاه سيل عظيم مشتريان را به سمت خود بكشانيد. 
دوباره و دوباره، همان سوال هميشگي به ذهنم مي‌آيد: چگونه ارجاعات بيشتري بگيرم؟ و هميشه يك جواب دارم و تو بايد خواهان باشي و دنبال اين كار بروي. در واقع بسياري از كارفرمايان مشاغل كوچك مي‌دادند كه براي گرفتن ارجاعات بيشتر، بايد بيشتر تلاش كنند و وقت بگذارند، اما هميشه مي‌ترسند كه مبادا اين وقت گذاشتن‌ها و تلاش‌ها مانع پيشرفت و حركت به جلو شود. اين ترس ريشه در نگرشتان دارد .اگر نگرشتان اين گونه باشد كه: باور كنيد كه با د رخواست از مردم و رفت وآمد با آنها شما صاحب ارجاعات زيادي مي‌شويد، شما براي هميشه با ترس مبارزه كرده و توانسته‌ايد بر آن غلبه كنيد. مرد م مي‌خواهند به شما مراجعه كنند:‌اگر واقعا بر اين باور باشيد كه مراجعه به نفع آنها است اگر شما از آنها بخواهيد كه به شما مراجعه كنند، ترستان براي هميشه از بين مي رود. مشتريانتان مي‌خواهند به شما مراجعه كنند. اين مراجعه به آنها احساس خوبي مي‌دهد، خوشحالند كه توانسته‌اند شغل كوچك و عالي بيابند و تجربه‌هاي خوبي با كار شما داشته باشند و هميشه مي‌خواهند اين راز (شغل كوچك شما) را با دوستانشان در ميان بگذارند . آنها همانند قهرمانان به نظر مي‌رسند يا حداقل كسي كه از همه‌چيز آگاه است. هنگامي كه دوستانشان همانند خود مشتري اصلي، خدمات عالي و خوبي از جانب شما د ريافت كنند، مشتري احساس مي‌كند كه در حق دوستش لطف بزرگي انجام داد ه است.هنگامي كه با آنها درست رفتار كنيد وبخواهيد كه باز هم به شما مراجعه كنند، شما واقعا د ر حق آنها لطف كرده‌ايد. چگونه مي خواهيد كه به شما مراجعه كنند؟ آيا تا به حال كسي از شما خواسته كه به او مراجعه كنيد؟ شايدسوال اين طور مطرح شود: هي جان، شنيدي كه افراد زيادي توانسته‌اند از خد مات من، سودهاي خوبي به جيب بزنند؟ جان كمي فكر مي‌كند و سرانجام مي‌‌گويد، فكر مي‌كنم و بهت خبر مي‌دهم. 90 درصد از كساني كه خواهان ا رجاع هستند، سوالشان را اينگونه مطرح مي‌كنند و متاسفانه ممكن است نتوانيد سوالتان را خوب مطرح كنيد. بندرت اينگونه سوال مي‌پرسند. ممكن است جواب مثبت نگيريد. چرا ؟ چون سوالتان را د رست مطرح نمي‌كنيد. بدانيد كسي كه مي داند چگونه سوال بپرسد، افكار زيادي را تحت سلطه خود در مي‌آورد. مردم نيازمند يك چارچوب كاري هستند كه در مواقع ضروري بتوانند به آن مراجعه كنند و از ميان كانديدها يكي از برگز ينند . براي مثال تصور كنيد كه مشغول صحبت با يكي از مشتر يان خوبتان هستيد و مشتري از خد مات شما بسيار ر اضي و خشنود است. از او مي‌پرسيد: «مري، آيا اكنون عضو انجمن برنامه‌ريزي امور مالي زنان در شيكاگو هستي؟» مري مي‌گويد: «بله». مي‌پرسيد: « آيا بطور مداوم به ملاقات آنها مي روي؟» ، مي‌گويد: « بله. اكثر اوقات» مي‌پرسيد: « آيا در انجمنتان كسي هست كه فكر مي كنيد خدماتم برايش سومند باشد؟». شايد چند نفر از آنها را بشناسيد. شما اطلاعاتي درباره چارچوب كلي كارتان در اختيار مري قرار مي‌دهيد . مي‌گوييد كه چه در فكرتان داريد . با اين كار به او اجازه مي‌دهيد كه مراجعه‌كنندگان را يكي يكي به‌خاطر آورد. خواسته‌تان مدت‌هاي مديدي در ذهن باقي مي‌ماند چون خدماتتان را با چشم ديد ه و به آن ايما ن دارد. دونوع برنامه ارجاع: اساسا براي ارجاعات دو منبع وجود دارد، مشتريان كنوني (افرادي كه با شما كار كرده‌اند) و د يگر افراد موثر ذي‌نفوذ. شما بايد يك سيستم ارجاعي فعال براي هر دو گروه داشته باشيد. مشتريانتان شايد از پر اشتياق‌ترين افراد باشند چرا كه محصولا ت شما را امتحان هم نكرده‌اند، اما در حقيقت شايد از جانب افراد ذي‌نفوذ كه تا به حال محصولات شما را امتحان هم نكرده‌اند مراجعه كننده داشته باشيد. سيستمي طراحي كنيد از جانب گروه اول، مشتريانتان و گروه دوم افراد ذي‌نفوذ (مراكز اثر) ارجاعات داشته باشيد. داشتن بر نامه ارجاعات با مشتريانتان و ديگر افراد ذي‌نفوذ، امري حياتي و مهم است. بسياري از مشاغل كوچك مرتكب اين اشتباه مي‌شوند و هيچ برنامه منظم ارجاعي، ترتيب نمي دهند. آنها مفهوم «تبليغ لفظي» را از «سيستم ارجاعي» تشخيص نمي‌دهند و اين دو را قاطي مي‌كنند. البته تاثير تبليغ را هم نمي‌توان ناديده گرفت. اين اشتباهات را مرتكب نشويد. امروز مهارت‌هاي شبكه‌يي و بر نامه‌هاي ارجاعي تان را گسترش دهيد و با اين كار سيل عظيم مشتريان ر ا به سوي خود بكشانيد
جلب اعتماد مشتري كليد موفقيت شماست(2)

نيرومندترين روش جهت نفوذپذيري براي دستيابي به علايق مشتريان كه داراي ضمانت اجرايي نيز جهت ارائه محصولات و يا خدمات باشد چيست؟
آيا حدس شما قيمت پايين است؟ اشتباه است، آيا رايگان كردن خدمات؟ بيشتر سعي كنيد، تضمين كردن خدمات؟ نه متاسفم پاسخ‌هاي شما اشتباه است.
جواب بسيار ساده است اما بعضي از نويسندگان مطالب تبليغاتي در جهان درباره اين موضوع يعني جذب مصرف‌كنندگان محصولات چندان باهم هماهنگي ندارند.
شايد شما آنچنان احساس بدي نسبت به اين مطالب نداشته باشيد چرا كه شايد ندانيد من راجع به چه چيزي صحبت مي‌كنم اما بايد بدانيد كه حقيقت چيست.
چه چيز مشتري را آنقدر علاقمند مي‌كند تا بيايد و براي دريافت خدمات در اتاق شما را بزند، قبل از آن كه بخواهم جواب شما را بدهم مي‌خواهم براي شما چند مثال از ديگر منابع رسانه‌اي بزنم كه مي‌دانيم اين‌گونه رسانه‌ها چطور از قدرت شگفت‌انگيز، كشش و جاذبه بسيار خوب استفاده مي‌كنند.
زماني كه شما اين زيرنويس‌ها را مي‌خوانيد از خود مي‌پرسيد چه چيز مشتركي آنها دارند؟ 
مجري تلويزيون: امشب ساعت 11 ما با شما خواهيم بود و در پشت اين مجري صحنه‌هايي از كنسرت يك خواننده مشهور در حال پخش است.
جلد مجله: رازهايي براي حفظ و سربه راه كردن شوهران خود
سرتيتر يك روزنامه: عكس‌هايي از يك كودك خارجي دوست نمي‌خواهد شما را ببيند.
آيا شما شاه‌كليدهاي درك اين مفاهيم را كه در اين جا به درد درك اين مطالب بخورد را كشف كرديد؟ آيا انگشت شما روي كليد آماده براي پاسخگويي است؟
تبريك مي‌گويم اين مطالب همان تيزرهاي تبليغاتي هستند كه براي گفتگو با هر انسان كنجكاو و يا خوش‌بين در خارج از مكان بيان اين تبليغات تضمين شده‌اند.
افراد حرفه‌اي در نشر و پخش تيزرهاي تبليغاتي مي‌دانند كه با توجه به آن حس اوليه‌اي كه درون تمام ما انسانها است مي‌توانند مبادرت به پخش مستمر تبليغات جهت تاثيرگذاري عميق درون ما كنند. تيزرهاي تبليغاتي ذهن و مغز ما را ناديده گرفته و مستقيما با خود شما صحبت مي‌كنند.
تبليغات خوشايند است
فكر مي‌كنيد چرا اخبار و رسانه‌هاي محلي از اين تبليغات استفاده مي‌كنند؟ آيا اين به دليل اين نيست كه آنها فكر مي‌كنند يك شركت با هدايت مشاركتي هستند نه من اينطور فكر نمي‌كنم دليل اين است كه رسانه‌ها عاشق تبليغات هستند و دوست دارند تا آنها را بارها و بارها پخش كنند چرا كه از مزيت آن براي خود آگاه هستند.
بيشتر رسانه‌ها به صورت خيلي شديد و آتشي‌مزاج به دنبال دستيابي به فن‌آوري‌اي هستند كه اغلب بازارياب‌ها هيچ‌گونه سررشته‌اي از آن نداشته باشند، رسانه‌هاي زيرك‌تر نيز مي‌دانند كه اگر شخصي كنجكاو باشد مجبور است دست به اقداماتي بزند تا حس كنجكاوي خود را ارضا كند. اجازه بدهيد به شما بگويم چه چيزي تجزيه و تحليل خوانندگان و حس كنجكاوي آنها را تقويت مي‌كند. خوانندگان هرماه عناوين خاصي را انتخاب مي‌كنند بنابراين ما بايد داستانها و مطالبي را ارائه كنيم كه در فهرست مندرجات آنها جايي داشته باشد اما تيم تحصيل‌كننده مطالب بايد آنقدر قدرت موشكافي و تحليل داشته باشد تا حداقل بتواند روي مطالب ارائه شده تحليل داشته باشد و سرتيتري را به عنوان جلد مجله انتخاب كند كه هنگامي مشتريان آن را ديدند بر سر جاي خود ميخكوب شوند و من با شما شرط مي‌بندم كه مطالب انتخاب شده آنها به حدي است كه حداكثر حس كنجكاوي توليدشده را به وجود خواهند آورد به عنوان مثال اگر يك عنوان با مطلب تمرين براي كاهش وزن در فهرست مندرجات باشد شايد آنها چندان توجهي به آن نكنند تا زماني كه عناويني به شكل «چگونه مي‌توان به سرعت جلوي چاقي را گرفت» و يا «هرچقدر مي‌خواهيد غذا ميل كنيد هر چقدر مي‌خواهيد وزن كم كنيد» و يا «رازهاي شگفت‌انگيز از كاهش وزن سريع» مردم مي‌دانند كه بايد اين تبليغات را تحمل كنند چرا كه از حساب خود آنها برداشت مي‌شود. به نظر شما آيا اين همان استراتژي كاراست، خودتان تصميم بگيريد اما بايد بدانيد مطالب بالا از مجله‌اي به نام Reader’s Digest از موفق‌ترين نشريه‌هاي جهان است.
تمام انسانها داراي حس كنجكاوي هستند و تمام آدمها مي‌خواهند به آنها اجازه داده شود تا بدانند كه ديگران چطور فكر مي‌كنند ما عاشق اين هستيم كه بدانيم ما چگونه بيانديشيم كه ديگر آدمها آن‌گونه انديشيدن را نمي‌دانند وقتي ما در يك پيچ تند جاده‌اي قرار داريم بازارياب‌ها به اندازه كافي داراي قدرت تحريك‌پذيري و كنجكاوي مشتريان خود هستند كه بوسيله آن خواست اوليه مشتريان به طور كاملا اتفاقي خواستار اداره ماشين هستند بنابراين آنها آماده دريافت هرگونه دستورالعملي از جانب شما هستند. وقتي كه يك مشتري اقدام به عمل هر نوع دستوري از جانب شما مي‌كند بهترين فرصت براي فروش محصولات است.


حال بايد نحوه بازار يابي را نيز بدانيم:

چرا تحقيقات بازاريابي ضروري است؟

كار اصلي مديران بازاريابي تعريف نيازهاي مصرف‌كنندگان به منظور تدوين و اجراي استراتژي‌ها و برنامه‌هاي بازاريابي با هدف تامين نيازهاي مشتريان است. در اين خصوص دستيابي مديران به اطلاعات مربوط به مشتريان، رقبا و ديگر نيروهاي موجود در بازار امري ضروري است.

تبليغات هرگونه ارايه و پيشبرد غيرشخصي ايده، كالا يا خدمات توسط يك تبليغ‌كننده است كه اهدافي همچون ايجاد آگاهي،‌ ترغيب، يادآوري و تقويت كردن را دنبال مي‌كند و پيشبرد فروش مجموعه‌اي از ابزارهاي محرك گوناگون است كه اهداف آن ارايه انگيزه خريد و در كوتاه‌مدت خريد سريع‌تر يا بيشتر كالا يا خدمات است.

بررسي تبليغات در مواردي مانند كسب اطلاعات مربوط به مخاطبان رسانه‌ها، تعيين ميزان موفقيت برنامه‌هاي تبليغاتي، ارايه پيام‌هاي جذاب‌تر، برنامه‌ريزي تبليغات به‌طور اثربخش و انتخاب رسانه‌ها و روش‌هاي موثرتر تبليغات، مديران را ياري مي‌كند.

گام‌هاي اجرايي تحقيق بازاريابي:
هر تحقيق بازاريابي شامل شش مرحله اصلي به ترتيب زير است:
1- تحقيق مختصر و اوليه
2- تهيه طرح تحقيق
3- تنظيم برنامه‌ اجرايي
4- جمع‌آوري داده‌ها
5- آماده‌سازي و تحليل داده‌ها
6- تهيه گزارش تحقيق

مرحله 1: تحقيق مختصر و اوليه
اين مرحله بسيار مهم است زيرا مساله اصلي بازاريابي در اين مرحله شناسايي و به طور واضح تعريف مي‌شود. در صورتي كه اگر مساله به طور دقيق روشن و تعريف نشود، ممكن است شركت متحمل هزينه‌هاي سنگيني بابت تحقيق غيرضروري شود. در اينجا از طريق مصاحبه با كارشناسان و جمع‌آوري و تحليل اطلاعات در دسترسي داخلي و خارجي به كشف مساله مي‌پردازيم.

مرحله 2: تهيه طرح تحقيق 
در اين مرحله از تحقيق، موسسه پژوهشگر برنامه تحقيقاتي خود را به صورت طرح مكتوب ارايه مي‌كند. طرح تحقيق برنامه‌اي است كه محقق را در درك رابطه علت بين متغيرهاي تحت بررسي ياري مي‌دهد. در اين طرح بايد مساله‌هاي موردنظر مديريت،‌ هدف‌هاي تحقيق، اطلاعاتي كه بايد گردآوري شود، منابع اطلاعات دست دوم يا روش جمع‌آوري اطلاعات دست اول و نيز هزينه تحقيق مشخص شود.

در طرح پيشنهادي مطالب زير ارايه مي‌شود:
1- توصيف ماهيت مساله
2- توصيف و تعريف عوامل اصلي تاثيرگذار بر رفتار و جست‌وجو و تحليل روابط بين متغيرها
3- توصيف جامعه آماري مورد بررسي و تخمين حجم نمونه
4- تعيين روش انجام تحقيق
5- برآورد زمان و هزينه
6- تعيين قلمرو جغرافيايي تحقيق
7- بيان صحت اطمينان يافته‌هاي تحقيق

مرحله 3. تنظيم برنامه اجرايي
در اين مرحله چارچوب اجرايي پروژه تحقيقات بازاريابي تعيين مي‌شود و آن شامل تنظيم چارچوب تئوريكي و عملياتي تحقيق، بررسي مدل‌هاي تحليلي، تهيه سئوال‌ها و فرضيه‌هاي تحقيق است. فعاليت‌هاي مربوطه شامل موارد زير است:
1- تجزيه و تحليل اطلاعات مربوط به گذشته
2- بررسي كيفي
3- تعريف نمونه آماري و تعيين روش نمونه‌گيري
4- تعريف اطلاعات موردنياز
5- تعيين رويه‌هاي اندازه‌گيري و مقياس‌بندي متغيرها
6- تعيين روش‌هاي جمع‌آوري اطلاعات كمي
7- طراحي پرسشنامه
8- آزمون اوليه پرسشنامه جمع‌آوري اطلاعات و اصلاح آن
9- شيوه‌هاي كنترل جمع‌آوري اطلاعات ميداني
10- برنامه تجزيه و تحليل اطلاعات

مرحله 4: عملياتي ميداني و جمع‌آوري داده‌ها 
اين مرحله شامل مجموعه عمليات لازم براي جمع‌آوري داده‌هاي مورد نياز است كه با جمع‌آوري و تحليل دقيق داده‌هاي ثانويه (اطلاعات موجود در كتابخانه‌ها، نشريه‌ها و ...) شروع مي‌شود. انجام اين مرحله از دوباره‌كاري جلوگيري كرده و مي‌تواند راهنمايي براي طرح‌هاي نمونه‌گيري باشد. داده‌هاي اوليه توسط پرسشگران با تجربه از طريق مصاحبه با افراد به صورت حضوري يا تلفني جمع‌آوري مي‌شود.
1- جمع‌آوري داده‌هاي ثانويه از منابع مختلف
2- انتخاب، آموزش، سرپرستي و ارزيابي افراد براي عمليات كسب اطلاعات
3- جمع‌آوري داده‌هاي اوليه از طريق مصاحبه حضوري يا تلفني

مرحله 5: آماده‌سازي داده‌ها و تجزيه و تحليل آنها
آماده‌سازي داده‌ها شامل اصلاح، كدگذاري، بازنويسي و تاييد داده‌هاست. در اين مرحله، اطلاعات پرسشنامه كدگذاري و ذخيره‌سازي مي‌شوند. تجزيه و تحليل داده‌ها براي بررسي ارتباط متغيرها با ‌معني و مفهوم بخشيدن به داده‌هاي جمع‌آوري شده است.

اقدامات مربوطه عبارتند از:
1- بازبيني پرسشنامه‌ها و خروج پرسشنامه‌هاي ناقص از فرآيند كار
2- كدگذاري داده‌هاي جمع‌آوري شده
3- ورود داده‌ها به نرم‌افزار SPSS
4- تجزيه و تحليل داده‌ها و تبديل آنها به اطلاعات آماري قابل استفاده
5- تهيه جداول و نمونه‌ها

مرحله 6: آماده كردن و ارايه گزارش تحقيق
كل پروژه و اطلاعاتي كه به دست مي‌آيد. به صورت گزارش مستند تهيه مي‌شود. به طوري كه در برگيرنده پرسش‌هاي تحقيق، رويكردها و روش‌هاي دسترسي به اطلاعات، روش تحقيق، جمع‌آوري داده‌ها و رويه‌هاي تحليل داده‌ها و نتايج حاصل از تحقيق باشد.
سعي مي‌شود، يافته‌ها به صورتي تنظيم شود كه به آساني در فرآيند تصميم‌گيري مديران مورد استفاده قرار گيرد.
در گام نهايي، به ترتيب زير اقدام مي‌كنيم:
1- توصيف اطلاعات به دست آمده
2- توضيح جداول و نمودارها
3- تهيه گزارش نهايي جهت ارايه به شركت مشتري

ابعاد مختلف پژوهش‌هاي بازاريابي:

1- شرايط محيطي 
- تغييرات سياسي، اقتصادي، فرهنگي، اجتماعي
- روند گذشته و آينده بازار
- فرصت‌ها و تهديدها

2- رقبا:
- تعداد رقبا
- موضع و جايگاه
- آميخته بازاريابي
- مزيت‌هاي رقابتي- 
استراتژي‌ها و اهداف

3- مصرف‌كننده
- خصوصيات و ترجيحات مصرف‌كنندگان
- دلايل،‌ مقدار، زمان و مكان خريد
- اندازه و رشد بازار
- ميزان وفاداري و رضايت

4- شركت 

محصول:
- ويژگي‌هاي محصول
- فرصت بهبود و نوآوري در محصول
- بسته‌بندي فعلي و مطلوب
- كيفيت و كاركرد محصول

ترفيع:
- اثربخشي برنامه‌هاي ترفيع گذشته
- هزينه و اثربخشي رسانه‌ها
- مناسب‌ترين روش ترفيع
- توسعه «آميخته ارتباطات»

توزيع:
- روش‌هاي مناسب توزيع
- موقعيت مناسب كارخانه، انبارها و ...
- دسترسي به محصول
- تجزيه و تحليل فروش

قيمت:
- اثربخشي قيمت‌گذاري
- وضعيت رقابت قيمت
- قيمت محصول جديد
- ميزان تاثيرگذاري قيمت بر تصميم خريد

استفاده از نيروهاي قوي جهت جذب مشتريان براي فروش محصولات
نيرومندترين روش جهت نفوذپذيري براي دستيابي به علايق مشتريان كه داراي ضمانت اجرايي نيز جهت ارائه محصولات و يا خدمات باشد چيست؟
آيا حدس شما قيمت پايين است؟ اشتباه است، آيا رايگان كردن خدمات؟ بيشتر سعي كنيد، تضمين كردن خدمات؟ نه متاسفم پاسخ‌هاي شما اشتباه است.
جواب بسيار ساده است اما بعضي از نويسندگان مطالب تبليغاتي در جهان درباره اين موضوع يعني جذب مصرف‌كنندگان محصولات چندان باهم هماهنگي ندارند.
شايد شما آنچنان احساس بدي نسبت به اين مطالب نداشته باشيد چرا كه شايد ندانيد من راجع به چه چيزي صحبت مي‌كنم اما بايد بدانيد كه حقيقت چيست.
چه چيز مشتري را آنقدر علاقمند مي‌كند تا بيايد و براي دريافت خدمات در اتاق شما را بزند، قبل از آن كه بخواهم جواب شما را بدهم مي‌خواهم براي شما چند مثال از ديگر منابع رسانه‌اي بزنم كه مي‌دانيم اين‌گونه رسانه‌ها چطور از قدرت شگفت‌انگيز، كشش و جاذبه بسيار خوب استفاده مي‌كنند.
زماني كه شما اين زيرنويس‌ها را مي‌خوانيد از خود مي‌پرسيد چه چيز مشتركي آنها دارند؟ 
مجري تلويزيون: امشب ساعت 11 ما با شما خواهيم بود و در پشت اين مجري صحنه‌هايي از كنسرت يك خواننده مشهور در حال پخش است.
جلد مجله: رازهايي براي حفظ و سربه راه كردن شوهران خود
سرتيتر يك روزنامه: عكس‌هايي از يك كودك خارجي دوست نمي‌خواهد شما را ببيند.
آيا شما شاه‌كليدهاي درك اين مفاهيم را كه در اين جا به درد درك اين مطالب بخورد را كشف كرديد؟ آيا انگشت شما روي كليد آماده براي پاسخگويي است؟
تبريك مي‌گويم اين مطالب همان تيزرهاي تبليغاتي هستند كه براي گفتگو با هر انسان كنجكاو و يا خوش‌بين در خارج از مكان بيان اين تبليغات تضمين شده‌اند.
افراد حرفه‌اي در نشر و پخش تيزرهاي تبليغاتي مي‌دانند كه با توجه به آن حس اوليه‌اي كه درون تمام ما انسانها است مي‌توانند مبادرت به پخش مستمر تبليغات جهت تاثيرگذاري عميق درون ما كنند. تيزرهاي تبليغاتي ذهن و مغز ما را ناديده گرفته و مستقيما با خود شما صحبت مي‌كنند.
تبليغات خوشايند است
فكر مي‌كنيد چرا اخبار و رسانه‌هاي محلي از اين تبليغات استفاده مي‌كنند؟ آيا اين به دليل اين نيست كه آنها فكر مي‌كنند يك شركت با هدايت مشاركتي هستند نه من اينطور فكر نمي‌كنم دليل اين است كه رسانه‌ها عاشق تبليغات هستند و دوست دارند تا آنها را بارها و بارها پخش كنند چرا كه از مزيت آن براي خود آگاه هستند.
بيشتر رسانه‌ها به صورت خيلي شديد و آتشي‌مزاج به دنبال دستيابي به فن‌آوري‌اي هستند كه اغلب بازارياب‌ها هيچ‌گونه سررشته‌اي از آن نداشته باشند، رسانه‌هاي زيرك‌تر نيز مي‌دانند كه اگر شخصي كنجكاو باشد مجبور است دست به اقداماتي بزند تا حس كنجكاوي خود را ارضا كند. اجازه بدهيد به شما بگويم چه چيزي تجزيه و تحليل خوانندگان و حس كنجكاوي آنها را تقويت مي‌كند. خوانندگان هرماه عناوين خاصي را انتخاب مي‌كنند بنابراين ما بايد داستانها و مطالبي را ارائه كنيم كه در فهرست مندرجات آنها جايي داشته باشد اما تيم تحصيل‌كننده مطالب بايد آنقدر قدرت موشكافي و تحليل داشته باشد تا حداقل بتواند روي مطالب ارائه شده تحليل داشته باشد و سرتيتري را به عنوان جلد مجله انتخاب كند كه هنگامي مشتريان آن را ديدند بر سر جاي خود ميخكوب شوند و من با شما شرط مي‌بندم كه مطالب انتخاب شده آنها به حدي است كه حداكثر حس كنجكاوي توليدشده را به وجود خواهند آورد به عنوان مثال اگر يك عنوان با مطلب تمرين براي كاهش وزن در فهرست مندرجات باشد شايد آنها چندان توجهي به آن نكنند تا زماني كه عناويني به شكل «چگونه مي‌توان به سرعت جلوي چاقي را گرفت» و يا «هرچقدر مي‌خواهيد غذا ميل كنيد هر چقدر مي‌خواهيد وزن كم كنيد» و يا «رازهاي شگفت‌انگيز از كاهش وزن سريع» مردم مي‌دانند كه بايد اين تبليغات را تحمل كنند چرا كه از حساب خود آنها برداشت مي‌شود. به نظر شما آيا اين همان استراتژي كاراست، خودتان تصميم بگيريد اما بايد بدانيد مطالب بالا از مجله‌اي به نام Reader’s Digest از موفق‌ترين نشريه‌هاي جهان است.
تمام انسانها داراي حس كنجكاوي هستند و تمام آدمها مي‌خواهند به آنها اجازه داده شود تا بدانند كه ديگران چطور فكر مي‌كنند ما عاشق اين هستيم كه بدانيم ما چگونه بيانديشيم كه ديگر آدمها آن‌گونه انديشيدن را نمي‌دانند وقتي ما در يك پيچ تند جاده‌اي قرار داريم بازارياب‌ها به اندازه كافي داراي قدرت تحريك‌پذيري و كنجكاوي مشتريان خود هستند كه بوسيله آن خواست اوليه مشتريان به طور كاملا اتفاقي خواستار اداره ماشين هستند بنابراين آنها آماده دريافت هرگونه دستورالعملي از جانب شما هستند. وقتي كه يك مشتري اقدام به عمل هر نوع دستوري از جانب شما مي‌كند بهترين فرصت براي فروش محصولات است.

اينجا نبايد نقش تبليغات را نيز از ياد ببريم:
چه زماني مي‌فهميد پول‌هايي كه بابت تبليغات پرداخته‌ايد به خوبي خرج مي‌شوند؟
ابتدا بياييد دو تا از رايج‌ترين استدلال‌هاي غلط را در اين باره مورد بررسي قرار دهيم. اول آن تبليغاتي است كه به طور اعجاب‌انگيز بسياري از مسيرهايي را كه در نگهداري آن مشكل داشته‌ايد نشان مي‌دهد و دوم آن تبليغاتي است كه اكثر مديران آنها را انجام مي‌دهند و معمولاً هيچ اثري ندارد. حال شما كداميك را برمي‌گزينيد؟
به عقيده من، حقيقت در ميان اين دو قرار دارد.
اگر كسي از شركت شما و محصولات آن آگاهي ندارد، بدون شك مدت زيادي در بازار كار نخواهيد بود. تبليغات يكي از راه‌هاي جلب توجه است و چون ما در جامعه‌اي زندگي مي‌كنيم كه مجبوريم براي كوچك‌ترين چيزها بجنگيم، تبليغات دست‌كمي از هنر ندارد.
زماني كه شما يك هنر، مثلاً نقاشي را مي‌آموزيد، مي‌فهميد كه چگونه رنگ‌هاي دقيق و موادخام را؛ درست به كار ببريد، به همان خوبي كه قلم‌هاي مناسب را براي شكل دادن به تخيلات‌ذهني به كار مي‌بريد. در تبليغات هم اين چنين است. قانون‌هايي وجود دارند كه به جنبه‌هاي رواني ختم مي‌شوند و كسي را كه آماده خريد است، مستقيماً تحريك نموده و به پاسخ‌گويي وادار مي‌كنند.
اولين گام براي پيشرفت در هر گونه داد و ستدي محل مناسب است و تبليغات مي‌تواند به ساختن يك محيط بهتر و گرمتر كمك كند؛ در واقع جايي كه مردم به شنيدن سخنان شما علاقه‌مند مي‌شوند. اگر شما علاقه آنها را با يك آگهي خوب برانگيزند، به راحتي مي‌توانيد آنها را در موقعيتي حساس جايي كه آنها به محصولات و سرويس‌هاي شما نياز دارند يا حتي محتاج‌اند؛ آنها را تحت سلطه خود بگيريد. در اين جا شما شانس بيشتري براي به دست آوردن شغل يا فروش بهتر داريد و از ديگران جلو مي‌افتيد.
پس چه چيزي شامل تبليغات موثر است؟ قانون‌هاي ذكر شده براي داد و ستد چيستند؟ كارشناسان فروش، سه اصل مهم را در جوابگويي به اعلانات شما كشف كرده‌اند. اين اصول شامل فهرست اهداف، تكثير آگهي و تصاوير مناسب مي‌باشند.

فهرست اهداف:
از خودتان بپرسيد چه شركت‌هايي از خدمات ما استفاده خواهند كرد، چه چيزي آنها را ترغيب مي‌كند و اينكه چرا به جاي ديگران، از ما خريد مي‌كنند؟ فكر خود را هر جايي بازگو نكنيد و مرتكب اشتباه فراهم كردن همه چيز براي همه كس نشويد.
شركت‌هايي كه در منطقه شما هستند و شما خواهان ارايه خدمات به آنها هستيد را شناسايي كنيد. اگر تعداد آنها كافي باشد ممكن است شما بخواهيد از يك واسطه معاملات بازرگاني استفاده كنيد. اگر خود شما مي‌توانيد فهرست را تهيه كنيد (با توجه به منابع موجود در منطقه)؛ مطمئن شويد كه اطلاعات را در يك بانك اطلاعاتي مناسب قرارداده‌ايد و اطلاعات دقيق را به دست آوريد و مهم‌ترين نكته اين است كه مطمئن باشيد كه نام صحيح و شماره تلفن كسي را كه قصد خريد دارد را داريد.

تكثير
عنوان اصلي را پيدا كنيد. اين وسيله‌اي است كه مشتري را به «بله» گفتن مجبور مي‌كند و بدين‌ترتيب آنها متوجه پيشرفت شما مي‌شوند و در آينده شما را به راحتي مي‌شناسند. به آنها بگوييد كه چرا شما منحصر به فرد هستيد و اينكه چرا شما بهترين انتخاب براي برآوردن احتياجات طرف مقابل هستيد، البته اين ايجاب مي‌كند كه شما كليه نيازهاي طرف مقابل را بدانيد، هر چه بيشتر، بهتر.
اكنون كاركرد و بعد از آن مزاياي خود را شرح دهيد. كاركردها مواردي هستند كه شما ارايه مي‌دهيد تا نظرها را جلب كنيد و مزاياي شما مواردي هستند كه مشتري انتظار دارد بگيرد. تكثير خوب آگهي، اول احساسات مشتري را مطرح مي‌كند و بعد به آنها مي‌گويد كه در ازاي پول خود چه چيزي دريافت خواهند كرد. سپس آنها را به سفارش دادن ترغيب كرده ودر زماني طولاني‌تر، اگر فروش شما گسترده باشد؛ از مشتري درخواست ارتباط مي‌كند مثلاً باشما تماس بگيرند يا اينكه براي اطلاعات بيشتر به سايت شما مراجعه كنند.
تصويرها
تصويرهاي مناسب باعث اعتبار بخشيدن به تبليغات شما مي‌شود، خواه شما موفق و مورد اعتماد باشيد يا خير.
هر چيزي كه با ديد افراد كار مي‌كند بايد جالب توجه و چشم‌گير باشد، اگر اين چنين باشد شما در كار خود برجسته هستيد و موفق خواهيد بود.
براي صاحب‌كاراني كه شركت‌هاي كوچكتري دارند، يادگيري چگونه فروختن و به كارگيري افراد متخصص مي‌تواند بسيار گران باشد. براي يادگيري اين مهارت‌ها زمان لازم است اما با ذره‌اي توجه به بنيان‌ها و اصول شركت‌داري، هر فردي مي‌تواند به قدر كفايت و به طور موفقيت‌آميز براي اداره شركتش تأثيرگذار باشد. براي بهبود كيفيت كار، هرگونه اطلاعاتي از افرادي كه زندگي خود را با تجارت، خريد و فروش يا روابط عمومي مي‌گذرانند، دريافت كنيد؛ سعي كنيد اين افراد از آنهايي باشند كه سال‌ها در رشته شما سابقه داشته‌اند.
عمليات تبليغاتي خود را براي اينكه به ماكزيموم اثر خود برسد، به دقت برنامه‌ريزي كنيد و به كار بردن تاكتيك‌هاي قديمي و حقيقي را فراموش نكنيد. در مرحله سرمايه‌گذاري از نرم‌افزارهاي كاري چون «Morketing pilot» و «Ampi» استفاده كنيد، از ميان نرم‌افزارهاي زيادي كه براي شركت‌هاي كوچكتر هست مي‌توان به «Reanalyze»، «Clearmetric» و «Adrevolver» اشاره كرد.
اعداد دروغ نمي‌گويند و بهترين تصميم براي تجارت و فروش اين است كه پول‌هايي را كه صرف تبليغات مي‌كنيد در جاهايي سرمايه‌گذاري كنيد كه واقعاً براي شركت شما ثمره به همراه داشته باشد.

اين هم نبايد از ياد برد كه بيمه نيز در جلو گيري و يا پشتيباني در برابر خطرات هر كسب و كار كوچك مهم است:

حقیقتی درباره مشاغل کوچک و خطراتی که ممکن است موجب از بین رفتن آنها در کمتر از یک هفته شود، نیاز بیمه را مشخص تر می سازد:
بسیاری از مشاغل خرد سالانه میلیون ها دلار به بیمه پرداخت می کنند تا از خطرات احتمالی جلوگیري کنند و بسیاری دیگر نیز آن را نادیده می پندارند. 
هر شغلی با ریسک های روزانه ای مواجه می شود. پس باید از اثرات آنها در امان بود. این خطرات مانند ورشکستگی، تبادل ارز، دزدیده شدن وسایل و ویروس کامپیوتر و.... هستند. 
با به وقوع پیوستن یک حادثه ممکن است بیمه به داد شما برسد، از 5 شغل یکی از آنها دچار آسیب می شود. یک شغل کوچک آنقدر امکانات اضافی برای منابع خود و مواجه شدن با خطرات احتمالی در اختیار ندراد. 
بیمه در مشاغل خرد بسیاری از هزینه ها را بوجود می آورد اما از خطرات احتمالی بهتر است. 
به عنوان مثال زمانی که شما از اطلاعات درون کامپیوتر یک نسخه پشتیبان (back up) تهیه می کنید،در واقع شما آن را از آسیب های وارده به کامپیوتر نجات می دهید. زیرا هر کامپیوتری در معرض احتمالی نقض در سخت افزار و یا ورود ویروس به کامپیوتر قرار دارد و یک شغل نیز همین گونه است و نیاز به یک پشتیبان دارد و به کامپیوترهای دیگر و افراد دیگری نیاز دارد تا از آن پشتیبانی به عمل میاورند و به هر دلیل حتی به دلیل حفظ منافع شخصی نیز باید از این پشتیبان بر خوردار شد. 
آیا شغلی که اکنون به آن می پردازید احتمال وقوع حوادث شخصی و غیر طبیعی را در نظر گرفته است و احتمالات را درباره لیست های مکاتبه شده، زمان های از دست رفته،سفارشات فراموش شده، آشفتگی های داخلی همچنین هزینه های مستقیم و غیر مستقیم در نظر گرفته است؟ ممکن است از بهترین سیستم های پشتیبانی بر خوردار باشید و آنها را به روز کرده باشید، اما ممکن است آنها را بدزدند یا در آتش سوزی همه دستگاه ها و ماشین ها از بین بروند. 
آنوقت به فکر چه می افتید، آیا پشتیبانی دارید که همه این خصارت ها را جبران کند. 
باید در نظر داشت که خطر در کمین است و خصارت جبران ناپذیر پس...
برای این کار زمان زیادی باید گذاشته شودو بیمه این مراحل قانونی را با صرف هزینه ای بر آورده سازد. 
در این مرحله با تماس با مناطق مربوطه آنها را مطلع ساخته تا برای مدتی شغلی برایتان فراهم آورده و نیروهای شما را تامین کند. بعد مسئله سلامتی خودتان به میان می آید، کمک های انجام شده بسیار مفید هستند وضروری. از جبران خصارت هایی که بسیار دشوار بوجود می آیند و هزینه های زیادی برایتان بوجود می آورند امتناع ورزید. نسخه پشتیبان را فراموش نکیند. از حمایت بیمه بر خوردار باشید تا از خطرات در زمان وقوعشان جلوگیری کنید. 
لیستی درباره پیشگیری از خطرات احتمالی در اینجا تهیه شده است.
1)برنامه های تهیه شده در هر شرایطی - در اجرای برنامه ای به مشکلی برخورد می کنید. 
2)توجه به کنترل کیفیت – باید حق داد خواهی را کاهش دهید.
3)مسائل بهداشتی و امنیتی را مورد توجه قرار دهید زیرا آینده پشتیبانی برایتان باشند
4)قبل از انجام هر کاری از صحت انجام صحیح و درست کار اطمینان حاصل کردن.
5)سرمایه گذاری در زمینه های مورد اطمینان. 
6) امنیت در برابر خطر آتش گیری.
7) پشتیبانی از اطلاعات و ذخیره آنها در جاهای گوناگون به غیر از اداره و شرکت. 
8)از اقدامات و پیش بینی های اداره بیمه و دیگر مراکز برخوردار باشید. 
9)از قراردادها و سازمان های حمایت خدمات دریافت کنید. 
10)مطمئن باشید که اداره بیمه به تمام تعهداتش در قبال اعمال خواسته شده عمل می کند. 

راه کارهایی که بر عهده بیمه مشاغل است: 
1)این اقدامات بیمه مستخدمین و کارکنان را شامل می شود.
2)شامل بیمه موارد تجاری است. 
3)خرابی تجهیزات و قراردادهای بسته شده. 
4)خدمات در قبال آسیب های محرمانه چون دزدی، خرابی و...
اين هم بعضي از راهها و اقدامات لازم درباره راه اندازي يك كسب و كار كوچك و موفقيت در ان مي باشد.

