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حقیقتش این است که:
بیافتد، همه  اتفاق  اتفاق خاص  زندگی شان یک  توی  دارند  همه دوست 
دنبال معجزه هستیم، اینکه دوست داریم درآمد عالی و همیشگی داشته 
داریم خانواده خوبی  باشیم، دوست  رفاه کامل  در  داریم  باشیم، دوست 
داشته  خوبی  اجتماعی  ارتباطات  می خواهد  دلشان  همه  باشیم،  داشته 
باشند، دیگران به آن ها احترام بگذارند، ظاهر خوب و قابل قبولی داشته 
باشند، سالم باشند و تناسب اندام داشته باشند، خیلی ها دلشان می خواهد 
ازلحاظ معنوی درجات عالی داشته باشند به مردم کمک کنند، مشکلات 

دیگران رو حل کنند و همیشه منبع خیر باشند.
اما نکته جالبی که وجود دارد این است که همه فقط دلشان می خواهد 
این خواسته های خوب و دل چسب  به  برای رسیدن  نیستند  ولی حاضر 
کوچک ترین کاری رو انجام دهند، همه دوست داریم درآمد خوبی داشته 
باشیم اما حاضر نیستیم ریسکی انجام بدیم، حاضر نیستیم آموزش ببینیم 
از تجربیات و علم دیگران استفاده کنیم، علاقه داریم دوستان زیادی  و 
داشته باشیم غافل از اینکه کوچک ترین مهارتی در خصوص ارتباط با دیگران 
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یاد نگرفتیم، همه دنبال ظاهر عالی هستیم اما نه ورزش می کنیم و نه 
غذای مناسب می خوریم.

و از این جالب تر این که بازهم منتظر معجزه هستیم.
ارتباط  با مدیران و صاحبان کسب وکارهای زیادی  به واسطه شغلم  من 
خودم  برای  داده ام  مشاوره  و  آموزش  آن ها  به  و  داشته ام  مستقیم 
را  اطلاعاتی کسب وکاری  بدون کوچک ترین  فردی  است که  هم جالب 
راه اندازی کرده است، بدون اطلاع از شرایط و ظرفیت بازارش شروع به 
اغلب موارد سرمایه زیادی وارد کسب وکار کرده  فعالیت کرده است در 
است و دست آخر زمانی که با کلی بدهی ورشکست می شود همه را مقصر 

می داند الا خودش.

اینکه دولت قوانین سختی دارد و به جای کمک کردن سنگ جلوی پای 
در  بین المللی  و  سیاسی  شرایط  اینکه  قبول.  می اندازد    کسب وکارها 
بسیاری از کسب وکارها تأثیر منفی گذاشته است هم قبول، اینکه ما در 
مدرسه و نظام آموزشی مهارت های لازم برای زندگی را نیاموخته ایم را هم 
از شما می پذیرم، اینکه کشور ما متأثر از نفت و بازارهای دلاری هست و 
با کوچک ترین تغییری کسب وکارها و درآمد افراد نیز تغییر می کند را هم 

کاملًا از شما قبول می کنم. اما

این را از شما نمی پذیرم.
این که در همین بازار فعلی و در همین صنفی که شما در آن مشغول به 
بالایی  فوق العاده  درآمد  و کسب وکارهایی که  افراد  کار هستید هستند 
دارند آن هم از راه حلال، نه کلاه کسی را برمی دارند و نه از رانت و ارتباطات 

استفاده می کنند.
همین الان فکر کنید حتماً در صنف شما چنین افرادی وجود دارند، اگر 
شرایط بد است برای همه یکسان است چطور افرادی هستند که در همین 

شرایط خوب کار می کنند و درآمد خوبی دارند؟
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این سؤالی است که باید بتوانید به آن پاسخ دهید و البته من به شما 
خواهم گفت! جواب سؤال شما در پاسخ به سؤالات پایین قرار دارد؟ 

چه قدر با علم بازاریابی آشنا هستید؟

چطور می شود مشتری ثابت و دائمی داشته باشیم؟

چطور می توانیم درآمدمان را افزایش دهیم؟

چطور می توانیم کسب وکارمان را توسعه دهیم؟

چطور می توانیم افراد را به سمت محصولات و خدماتمان جذب کنیم؟

چطور می شود دیگران کسب وکارمان را تبلیغ کنند؟

چقدر با علم استخدام آشنا هستیم و افراد فوق ستاره را از کجا می توانیم 
پیدا کنیم؟

چه کار کنیم که کارمندانمان با رضایت و بیشتر از خودمان برای ما کار 
کنند؟

چطور می توانیم در بازار رقابتی فعلی پیشرو باشیم؟
آیا ما شغل داریم یا کسب وکار؟

آیا در شرایط فعلی راهی هم برای رقابت با شرکت های بزرگ هست؟
یا  است  روبه پیشرفت  کسب وکارمان  که  دهیم  تشخیص  چطور 

ورشکستگی؟

چطور می توانیم چند صد نفر را مدیریت کنیم بدون اینکه حضورداشته 
باشیم؟
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کسب وکارهای بزرگ چگونه هم زمان چند شعبه را اداره می کنند؟

چطور تبلیغاتی انجام دهیم که در میان انبوهی از پیام ها دیده شویم؟

چه تبلیغاتی باعث فروش سریع محصول یا خدمت ما می شود؟

با این هزینه های گزاف، چگونه هدفمند و هوشمندانه تبلیغ کنیم؟

چهار کنیم که افراد ما و کسب وکارمان را به یاد داشته باشند؟

چه خدماتی به مشتری بدهیم تا شیفته ما شود و فقط از ما خرید 
کند؟

داشته  زمان کافی  برای همه کارهایمان  برنامه ریزی کنیم که  چطور 
باشیم؟

چطور می توانیم هم به خانواده برسیم و هم به کسب وکار؟

چطور می توانیم درآمدمان را روزبه روز افزایش دهیم؟

دقت کنید این سؤال ها و بسیاری سؤالات دیگر، مواردی هستند که 
باید برای آن ها پاسخ داشته باشید در غیر این صورت در بازار فعلی 

به سرعت حذف خواهید شد.
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گذشته را رها کنید
می افتد،  اتفاق  به سرعت  تغییرات  می کنیم که  زندگی  زمانه ای  در  ما 
درگذشته همین که کسب وکاری ایجاد می کردیم و محصول و خدمات 
قابل قبولی داشتیم عده ای به ما مراجعه می کردند و کسب وکارمان در 
جریان بود اما الآن شرایط به کلی تغییر کرده است، در بازی کسب وکار 
بزرگ  شد. کسب وکارهای  خواهیم  حذف  نباشیم  بلد  را  قواعد  اگر 
رقیب با تحقیق و توسعه هرروز بخشی از سهم ما در بازار را به سمت 
خودشان جذب می کنند و خیلی زود و تا به خودمان بیاییم می بینیم 

که حذف شده ایم. 

به این آمار نگاه کنید:
از هر 100 کسب وکاری که امروز شکل می گیرند تنها 4 کسب وکار بعد از 10 
سال پابرجا هستند و مابقی حذف شده اند این آمار را به خوبی در تغییر 
مغازه های محله تان نیز می توانید ببینید، دقت کرده اید که چقدر تغییر 

شغل در یک مغازه در طول یک سال اتفاق می افتد؟
همه دوست داریم بهترین شرایط را داشته باشیم اما اکثر افراد حاضر 
انجام دهند برای  این خواسته هایشان  به  نیستند کاری برای رسیدن 
همین است که تعداد خیلی کمی از افراد پیشرو و رهبر بازار هستند، 
خیلی از کارها سخت است اما همین سخت بودنشان باعث می شود و 
فقط یکسری افراد معدود به سمت این کارها رفته و بالطبع نتیجه عالی 

را هم بگیرند.
موارد  این  از  اما  است  مهم  مداومت  و  تلاش  همیشه سخت کوشی، 
مهم تر هوشمندی و با برنامه و از روی نقشه پیش رفتن است، خود 
شما چقدر افراد پرتلاش و سخت کوشی را دیده اید که نه درآمد خوبی 
دارند و نه به جایی رسیده اند افراد پرمشغله ای که صبح تا شب مشغول 
هستند ولی هیچ نتیجه ای نمی گیرند، نه زندگی می کنند و نه کسب وکار 

موفقی دارند.
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تخصصی  و  علمی  به صورت  که  هستند  افرادی  هم  مقابل  در  و 
کسب وکارشان را جلو می برند و با استفاده از روش های جدید نه تنها 
درآمد قابل توجهی دارند بلکه وقت کافی برای رسیدن به سایر امور را 

نیز دارند.
برای  شاید  نیست،  قطعاً کافی  اما  است  لازم  سخت کوشی  مطمئناً 
شروع یک کسب وکار نیاز به تلاش زیاد و اختصاص وقت فراوان است 
اما این موارد فقط برای شروع هستند و شما به عنوان مدیر باید برنامه 
گام به گامی داشته باشید که اغلب این کارها را به دیگران واگذار کرده و 

خودتان فقط به کارهای مهم، اصلی و پول ساز بپردازید.
به خوبی به یاد می آورم زمانی که کسب وکارم را شروع کردم خودم تقریباً 
همه کارها را انجام می دادم از پاسخ دادن به تلفن و مشتریان گرفته تا 
پذیرایی و تمیز کردن دفتر کار اما همه این موارد به مرور و گام به گام به 

دیگران واگذارشده است.

یک راز بزرگ
فرآیند  موفقیت حاصل یک  است که  این  در کسب وکار  موفقیت  راز 
را  کارها  از  مجموعه ای  باید  شما  اینکه  یعنی  فرآورده،  یک  نه  است 
اتفاق می افتد  انجام دهید و معجزه زمانی  به صورت مداوم و هرروز 
ناامید و خسته نشوید، من به شما قول  که شما در طی این مسیر 
می دهم که هیچ ایده یک شبه ای وجود ندارد اینکه شب بخوابیم و از 
فردا اتفاق خاصی بیافتد و ما متحول شویم فقط فیلم نامه جذابی برای 
ساخت یک فیلم پرفروش است و در واقعیت شما باید مهارت هایی را 
بیاموزید تا بتوانید علمی، اصولی و با برنامه اهدافتان را پیش ببرید و 

به خواسته هایتان برسید.
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یک اصل مهم
اگر قصد دارید درآمد خود را افزایش دهید و فروش را بالا ببرید مهم ترین 
کاری که شما به عنوان صاحب کسب وکار باید انجام دهید متمایز کردن 
محصول یا خدماتتان نسبت به رقیبانتان است شاید برایتان جالب باشد 
بهترین کتاب درزمینهٔ بازاریابی را، نه یک پرفسور دانشگاه هاروارد و نه 
حتی یکی از کارشناسان و یا کارآفرینان مطرح دنیا نوشته است بلکه 
بهترین و کامل ترین کتاب چاپ شده در این زمینه را یک ژنرال بازنشسته 
آلمانی به نام»کلازویتس« در سال 1832 با عنوان »on war«  نوشته 

و در آن اصول یک جنگ پیروزمندانه را شرح داده است.
اگر صاحب کسب وکار هستید شما وارد یک جنگ همه جانبه شده اید 
و اگر خود را برای این جنگ آماده نکنید و یا اعتقادی به این موضوع 
نداشته باشید در این عرصه نه سود قابل توجهی نصیبتان می شود و نه 

تضمینی برای بقاء و ماندن.

همیشه حق با رقیب است! 
همه افرادی که خدمت یا محصولی عرضه می کنند بر این باورند و این 
ادعا را دارند که مشتری مدار هستند و جنسشان بهترین کیفیت را دارد 
همه سعی به راضی نگه داشتن خریداران خود دارند تا بتوانند آن ها را 
تبدیل به مشتریانی وفادار کنند همه شعارهای مشابهی می دهند و به 

یک شیوه عمل می کنند. 
امروزه مواردی مثل:

فقط کافی است یک بار امتحان کنید!
هدف ما جلب رضایت شماست!

ما اولین هستیم! ما بهترین هستیم! ما بزرگ ترین هستیم!
موارد مضحک و خنده داری بیش نیستند و هیچ انگیزه و عامل فروشی 
را ایجاد نمی کنند. اکنون تمام شرکت ها مشتری مدار شده اند؛ اما حقیقت 
این است که موارد بالا و دانستن نیاز مشتری امروز کمکی به ما نمی کنند 
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مشکل  برطرف کرده اند.  ما  از  پیش  را  نیاز  آن  دیگر،  زیرا شرکت های 
کارخانه هایی مثل ارج، داروگر و ... کمبود مشتری نیست بلکه رقبایی 

مثل امرسان، اسنوا و گلرنگ است.

شاید حق با کلازویتس باشد
بازاریابی جنگی است که در آن رقبا دشمن محسوب می شوند و مهم ترین 
مسئله پیروزی در این نبرداست. شاید فکر کنید اعلام جنگ به نوعی 
بزرگنمایی باشد درصورتی که در مسابقه فوتبال تیمی که بیشترین گل را 
بزند برنده بازی خواهد بود و در کسب وکار، تیمی که بیشترین فروش 

را ایجاد کند و سهم بزرگ تری از بازار را تسخیر کند برنده بازی است.. 
کتاب هایی که  از  است  پرشده  قفسه های کتاب فروشی ها  ازآنجایی که 
اغلب تکراری و غیرکاربردی هستند تصمیم گرفتم این کتاب کوچک را 
بنویسم و در آن راهکارهایی را به صورت کوتاه و تک جمله به شما هدیه 
کنم تا با اجرای آن ها کسب وکارتان را رشد دهید و در رقابت بازار پیروز 
شوید، این کتاب به شما هدیه داده شده است اگر محتوای آن را کاربردی 
و مؤثر دیدید شما هم آن را به فرد دیگری هدیه دهید و حلقه آخر این 

زنجیره نباشید.
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1. همیشه رقبای خود را زیر نظر داشته باشید، این کار باعث می شود 
شما پیشرو و رهبر بازار شوید.

2. نسبت به تغییر و تحولات کسب وکارتان هوشیار باشید، همیشه به روز 
باشید.

3. به مشتریانتان نشان دهید که چگونه نیازهای آن ها را بهتر، ارزان تر 
و سریع تر از رقبا برطرف می کنید.

4. همیشه در حال یادگیری و آموختن باشید.

5. کتاب های تخصصی کسب وکارتان را بخوانید و از بهترین مشاوران 
بهره ببرید.

6. اگر می خواهید سریع رشد کنید برای آموزش خود و تیم تان بودجه ای 
در نظر بگیرید.

7. دقیقاً مشخص کنید که چقدر درآمد می خواهید برای رسیدن به 
اهداف مالی چه برنامه ای دارید؟

8. علت شکست 90 درصد کسب وکارها، نداشتن مشتریان کافی است 
پس 90 درصد از وقت و انرژی تان را صرف پیدا کردن مشتری کنید.

به  تبدیل  اتفاقی  خریداران  تا  دهید  ارائه  عالی  خدمات  آن قدر   .9
مشتریان وفادار شوند.

10. 100 درصد خرید مشتریان احساسی است، بر کارهایی متمرکز شوید 
که در مشتری حس خوب و لذت بخش ایجاد می کند.
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11. مشتریانتان را غافل گیر کنید، از خودتان بپرسید چه کارهایی انجام 
انجام  برای من  این کار  باید  بپرسد چرا  از خودش  دهم که مشتری 

شود؟

12. اگر محصول می فروشید یک خدمت رایگان هم به آن اضافه کنید 
تا مشتری شما را انتخاب کند.

13. فهرستی از کارهایی که می توانید انجام دهید تا با کمترین هزینه و 
وقت مشتری تان را خوشحال کنید تهیه کنید.

14. بهترین فروشنده ها کسانی هستند که بهترین مشاوره را به مشتری 
می دهند، به جای صرفاً فروشنده بودن به مشتری مشاوره دهید و کمک 

کنید.

15. در سمینارهای بازاریابی شرکت کنید و مشترک مجلات تخصصی 
کسب وکارتان شوید.

16. نسخه ای بسیار شکیل تر، گران تر یا بزرگ تر از محصول یا خدمت 
خود ارائه دهید.

17. باارزش ترین دارایی یک کسب وکار اطلاعات تماس مشتریان است، 
برای جمع آوری اطلاعات تماس مشتریان به آن ها هدیه بدهید.

18. هیچ گاه منتظر مشتری نباشید تا به شما مراجعه کند، هر زمان که 
فکر می کنید مشتری به شما نیاز دارد با او ارتباط برقرار کنید و پیشنهاد 

فروش بدهید.

بر  به جای تمرکز  آماده کنید  از خدمات و محصولاتتان  بروشوری   .19
مشخصات محصول بر مزایای آن متمرکز شوید.
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و  شوید  قائل  ویژه  تخفیف  نقدی  و  سریع  پرداخت های  برای   .20
مشتریان ثابت را به صورت اقساطی تسویه حساب کنید.

21. یک شماره رند و راحت و به یادماندنی داشته باشید.

22. اگر به تازگی کسب وکارتان را راه اندازی کرده اید در ابتدای کار صرفاً 
به دنبال سود نباشید بهترین استراتژی برای شروع کار، نفوذ در بازار 

هدف است.

23. از بازارهای عمومی دوری کنید هر چه قدر محصولات و خدماتتان 
بیشتری  درآمد  میزان  به همان  دهید  ارائه  برای مشتریان خاص  را 

خواهید داشت.

و  باشید  داشته  به همراه  ویزیت  در همه حال کارت  و  25. همیشه 
اطلاعات تماستان را در اختیار دیگران قرار دهید.

یا  عادی  روزنامه های  در  دارید  یا تخصص  مهارت  کاری  در  اگر   .26
مجلات و نشریات تخصصی مطلب بنویسید.

27. علم استخدام را بیاموزید و بهترین افراد را به تیم تان اضافه کنید.

برگزار می شود  و معتبری  پربازدید  نمایشگاه  اگر در حرفه شما   .28
حتماً یک غرفه برای معرفی خدمات و محصولاتتان رزرو کنید.

29. نمونه ای از محصولتان را برای تست، در اختیار مشتریانتان بگذارید 
یا برایشان ارسال کنید.

30. در شبکه های اجتماعی فعال باشید و نکات و ترفندهای جالب و 
آموزشی را برای جذب مخاطب انتشار دهید.
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31. به دنبال بازارهای متمرکزتر باشید تا بتوانید ارزان تر و سریع تر به 
مخاطبتان دسترسی داشته باشید.

32. از هزینه کردن برای تبلیغات گران و عمومی بپرهیزید بازار هدف 
کوچک تری را مشخص کنید و متمرکز به آن ها خدمت کنید.

33. فقط به نفع خودتان فکر نکنید و نفع مشتری را هم در نظر بگیرید، 
مشتری زمانی به راحتی خرید می کند که به شما اعتماد کامل داشته 

باشد.

34. از مشتریانتان بخواهید شمارا به دوستان یا اطرافیان خود معرفی 
نماید.

به آن ها  را  اعتماد کنید و کارها و مسئولیت ها  به کارمندان خود   .35
واگذار کنید و خودتان به کارهای مهم تر رسیدگی کنید.

36. با مشتریان خود تماس بگیرید و از آن ها بخواهید که به شما و 
کسب و کارتان نمره بدهند )از 1 تا 10(

37. محصولات یا خدمات را به صورت اشتراک یا عضویت به فروش 
برسانید؟ با این کار فروش بعدی خود را تضمین می کنید.

را  کسانی  تنها  کنید  سخت گیری  خود  کارمندان  استخدام  در   .38
استخدام کنید که عالی و ایده آل هستند.

39. ویدئوهای آموزشی ضبط کنید و در آن به مشکلات و سؤالات بازار 
هدفتان پاسخ دهید.
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40. در زمان قیمت گذاری دقت کنید که همه هزینه ها )زمان انجام کار، 
نیروی انسانی، فضای انجام کار و ...( را به دقت محاسبه کنید و سپس 

به مشتری قیمت بدهید.

41. اگر قصد دارید محصولتان را ارزان تر از رقبا بفروشید دقت کنید که 
مخاطب کافی برای خرید محصولتان وجود داشته باشد.

با این کار هم  42. به مشتری به جای تخفیف، محصول هدیه دهید 
مشتری حس بهتری دارد و هم شما پول کمتری پرداخت می کنید.

سایر  با  انتفاعی  مشارکت  دنبال  به  کسب وکارتان  رشد  برای   .43
کسب وکارها باشید.

44. به دنبال ایده های زودبازده و یک شبه نباشید کسب وکارهای رشد 
ثابت و ماندگار دارند که هرروز کارهای کوچکی برای رسیدن به اهدافشان 

دارند.
45. تیم تان را رهبری کنید به جای اینکه بالایِ سر کارکنان و همکارانتان 

بایستید کنارشان باشید.

46. هرسال یک مهارت جدید بیاموزید، هر چه خودتان رشد کنید و 
بزرگ  و  می کند  رشد  میزان  همان  به  نیز  شوید کسب وکارتان  بزرگ 

می شود.

آن ها  انجام  برای  و  یادداشت کنید  دفتر  یک  در  را  ایده هایتان   .47
برنامه ریزی کنید و آن ها را تبدیل به برنامه روزانه کنید.

48. برای موفقیت در کسب وکارتان خلأ بازارتان را شناسایی کنید پوشش 
دادن جایی که نقطه ضعف بازار شماست، شما را ثروتمند می کند.
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49. تصور مشتری نسبت به شما و کسب وکارتان در 4 ثانیه اول برخورد 
او با شما شکل می گیرد، با مشتری درنهایت ادب و احترام برخورد کنید.

50. همیشه آراسته و تمیز باشید و متناسب با مخاطب و مشتری تان از 
بهترین پوشش و ظاهر برخوردار باشید.

51. اگر به صورت حضوری و مستقیم با مشتری در ارتباط هستید حتماً 
مهارت های متقاعدسازی و صحبت حرفه ای با مشتری را بیاموزید.

52. کارهایی که در یک روز انجام می دهید را یادداشت کنید، هر کاری 
که امکان انجام آن توسط دیگران نیز فراهم است را واگذار کنید.

53. به شدت در محافظت از زمان خود دقت کنید، مهارت های مدیریت 
زمان و انرژی را بیاموزید.

54. با آموزش و مشاوره قبل از خرید به مشتری نشان دهید که چقدر 
ماهر و حرفه ای هستید.

و  در جلسات  و  آماده کنید  آرم شرکت خود  با  نشان سینه  55. یک 
مذاکرات  به کت خود بزنید.

56. نظر مشتریان راضی خود را جمع آوری کنید، یک فیلم واقعی از 
نظر یک مشتری راضی، دیگران را نیز متقاعد می کند تا از شما خدمت 

بگیرند.

57. از مشتریانتان بپرسید که چگونه با شما آشنا شده اند و توصیه های 
آن ها را برای بهبود شرایط یادداشت کنید.

بازارهای جدید عرضه کنید، جاهایی بروید که  58. محصولاتتان را به 
رقبای شما ورود نکرده اند.
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59. مشتریان به دنبال پیشنهادات ویژه و خاص هستند، هرماه یکی از 
محصولاتتان را به صورت ویژه به مشتری تان عرضه کنید.

60. به جای بهره گیری از ادعاهای بدون اثر و غیرقابل باور )ما بهترین 
هستیم، ما اولین هستیم، ما بزرگ ترین هستیم و ...( به مشتری نشان 

دهید که چطور مشکلات و مسائلش را بهتر از دیگران حل می کنید.

61. برای 12 ماه سال برنامه بازاریابی داشته باشید هرکدام از محصولات 
سودآورتان را در ماه به صورت متمرکز به مشتری ارائه و پیشنهاد دهید.

62. همه در کسب وکار به دنبال سود بیشتر هستند شما از این فرصت 
در  را  یا محصولاتتان  بفروشید  را  دیگران  یا محصولات  استفاده کرده 

اختیار دیگران قرار داده تا با فروش آن به سود برسند.

63. مذاکره کننده قوی باشید و این را بدانید مذاکراتی نتیجه بخش و 
دائمی هستند که هر دو طرف از مذاکره نفع ببرند، به طرف مذاکره بگویید 

که از معامله با شما چه چیزی نصیبش می شود.

64. مشتریان علاقه دارند از افرادی که هم شکل و هم عقیده خودشان 
هستند خرید کنند، ظاهر کسب وکارتان را شبیه بازار هدفتان کنید.

65. برای پیدا کردن ایده های جدید از رقبا تقلید نکنید، بهترین ایده ها را 
می توانید از سایر اصناف و مشاغل پیدا کنید.

65. داشتن کسب وکار دقیقاً مثل دوچرخه سواری است شاید اگر مدتی 
رکاب نزنید دوچرخه به سمت جلو حرکت کند اما ظرف مدت کوتاهی 
از حرکت بازمی ایستد، پس عملیات مشتری یابی را هیچ گاه متوقف 

نکنید.
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67. در شرایطی که بسیاری از کسب وکارها از روش های سنتی و قدیمی 
استفاده می کنند، استفاده شما از فنّاوری باعث رشد سریعتان می شود.

بهترین،  از  یکی  باشید،  برون مرزی  و  دلاری  بازارهای  فکر  به   .68
راحت ترین و سریع ترین گزینه ها مذاکره و ارسال نمونه محصولات، به 

کشورهایی است که با آن ها زبان و فرهنگ مشترک دارید.

تصمیم گیری  و  قیمت  در  به شدت  محصول  بسته بندی  و  ظاهر   .69
خرید مؤثر است، هزینه تولید و بسته بندی شیک و منحصربه فرد برای 

محصولتان را سرمایه گذاری بدانید.

70. در تبلیغاتتان از عکس مشتریان به هنگام استفاده از محصولتان 
استفاده نمایید.

71. به مشتری ضمانت بازگشت وجه بدهید تا اگر از محصولتان رضایت 
نداشت بتواند آن را مرجوع کند.

72. برای رشد کسب و کارتان دست به کار شوید و یک کتابچه آموزشی 
کوچک بنویسید و آن را در اختیار مخاطبانتان قرار دهید.

73. به مشتری هنگام خرید پیشنهاد خرید محصولات جانبی و مکمل 
اصلی  محصول  قیمت  درصد   30 تا  مشتری  تحقیقات  طبق  بدهید 

به راحتی بابت خرید محصولات تکمیلی پول پرداخت می کند.
  

74. پیشنهاد های با محدودیت به مشتری بدهید، محدودیت زمان، 
باعث  محدودیت  همیشه   ... و  قیمت  محدودیت  تعداد،  محدودیت 

خرید بیشتر و سریع تر می شود.

75. قبل از شروع صحبت با مشتری درباره محصول یخ شکنی انجام 
یا  یا داستان  با مشتری شوخی کنید  از مشتری سؤال کنید،  دهید، 
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مطلب جالبی به او بگویید، یخ شکنی باعث می شود مشتری احساس 
راحتی کند و احتمال خرید بسیار بیشتر می شود.

انجام  خرید  و  می کنند  اقدام  دیگران  از  به کسانی که سریع تر   .76
می دهند هدیه بدهید.

77. هدف گذاری دقیق مالی شش ماهه، یک ساله و سه ساله داشته 
باشید و این موضوع را به تیم تان هم انتقال دهید تا بتوانید به مبلغ و 

هدف موردنظرتان برسید.

موارد  اغلب  در  پیگیری کنید،  را  مشتریانتان  مستمر  به صورت   .78
مشتریان شمارا فراموش کرده اند و همین پیگیری باعث می شود که 

دوباره سراغ شما بیایند.

79. اگر باید به مشتری مراجعه کنید زمانی بروید که وقت کافی برای 
شما داشته باشد، شناسایی کنید چه زمان هایی فرد موردنظر شما وقت 

آزاد دارد در همان زمان ها به او مراجعه کنید.

80. به صورت هم زمان از چند رسانه تبلیغاتی استفاده کنید و تست کنید 
کدام روش برای جلب و جذب مخاطب مناسب تر است.

81. شما مدیر هستید، پس کارهایی را انجام دهید که وظیفه یک مدیر 
است کارهای کم ارزش و جزئی را یا برون سپاری کنید یا به دیگران 

واگذار کنید.

به  نیستید،  کسب وکارتان  در  که  زمان هایی  در  کنید  سعی   .82
کسب وکارتان فکر نکنید و زمانی که در کسب وکارتان هستید به سایر 

امور فکر نکنید و متمرکز کارکنید.

www.takbook.com



24

راه هایی  به دنبال  و  باشید  انجام کارهای بزرگ  به فکر  83. همیشه 
باشید که بتوانید کارها را سریع تر، راحت تر و ارزان تر انجام دهید.

84. تا حد ممکن از افراد منفی و اهل شکایت دوری کنید این افراد 
انگیزه شمارا برای انجام کارهای بزرگ کاهش می دهند.

انگیزشی مطالعه  و  انگیزه تان کتاب های مفید  برای شارژ کردن   .85
کنید و با افراد باانگیزه معاشرت کنید.

86. به دنبال ایده های خاص و عجیب نباشید، همین ایده های معمولی 
را خاص و منحصربه فرد انجام دهید.

87. افراد موفق به شدت بر روی عادت های خود زمان گذاشته و کار 
می کنند، عادت های بد و مخرب خود را به تدریج کاهش دهید و به 

عادات خوب تبدیل کنید.

تفریح کنید،  و  بخورید  غذای سالم  باشید،  داشته  88. خواب کافی 
می کنند که شما  ذهن شما خطور  به  زمانی  پول ساز  ایده های  اغلب 

خارج از کسب وکارتان و در شرایط روحی عالی هستید.
                           

89. معمولًا یک روش بازاریابی برای همیشه و در همه کسب وکارها 
موفق نیست مرتباً ایده های مختلف بازاریابی را در کسب وکارتان عوض 

کنید و خلاق باشید.

90. برای مشتریانی که برای اولین بار از شما خرید می کنند پیشنهادی 
ویژه یا هدیه ای خاص در نظر بگیرید.

91. به این نکته دقت کنید که مشتری با پای خودش سراغ شما نمی آید 
پس اگر به دنبال مشتری کافی هستید باید در دسترس مشتری و بازار 

هدفتان باشید.
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مشکل،  بزرگ ترین  آماده کرده اید  مشتری  برای  تبلیغی که  آیا   .92
نگرانی، ترس یا آرزوی مشتری را هدف قرار داده است؟

93. اگر بهترین محصول دنیا را هم تولید کنید اما بر بازاریابی متمرکز 
نشوید هیچ اتفاقی نخواهد افتاد.

94. باشگاه مشتریان تشکیل دهید حتماً بین کسی که مشتری دائم 
و بلندمدت شماست با سایرین تفاوت قائل شوید، به این افراد هدیه، 

تخفیف و خدمات خاص و ویژه ارائه دهید.

به دقت  و  در گوگل جستجو کنید  را  یا محصولتان  نام کسب وکار   .95
بررسی کنید رقبای شما چه بهره ای از فضای مجازی و اینترنت می برند 

و چگونه جذب مشتری می کنند.

و  ایجاد کنید  یک کانال  یوتیوب  یا  آپارات  مثل  سایت های  در   .96
فیلم های معرفی محصول یا کسب وکارتان را منتشر کنید، دقت کنید که 

نام ویدئو با نام شرکت شما شروع شود.

97. در زمان رکود خرید افراد و مشتریان کمتر نمی شود بلکه دقیق تر 
و  خدمات  شما  اگر  زمان  همین  در  دقیقاً  می شود  حساب شده تر  و 

محصولات بهتری داشته باشید افراد به سراغ شما می آیند.

98. در هر کسب وکاری روزانه دقایقی را فقط برای فکر کردن به بهتر 
شدن کارها اختصاص دهید و در این زمان هیچ کاری انجام ندهید و 

فقط فکر کنید.
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99. به حافظه خود اعتماد نکنید، هر مطلبی را که فکر می کنید برای شما 
و موفقیت کسب وکارتان مفید است را یادداشت کنید تا بتوانید دوباره به 

آن مراجعه کنید.

100. هیچ عاملی قدرتمندتر از تصمیم شما برای موفقیت نیست اگر شما 
بخواهید هر نشدنی تبدیل به شدن و رسیدن می شود، به خودتان ایمان 
کامل داشته باشید و بدانید که خداوند همه خیرها و خوبی ها را برای 
شما خواسته و هر شکست و ناملایماتی که در کار می بینید صرفاً برای 

رشد و بزرگ شدن شماست.  
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