
  دک کسب و کار جديايجاد يروند 

  

 يشه درسـت ي ـ که شما در مورد آنها اندي از مسائل مهمي کند تا به بعضيک طرح کسب و کاربه شما کمک ميجاد  يروند ا 

 ين مي کسب و کار شما و همچن  ي شروع در آمد برا    ي برا ي تواند ابزار مناسب   يبرنامه شما م  . ديد فکر کن  يتا کنون نداشته ا   

  .ت شما باشديوع موفق شري برايک نقطه عطفيتواند 

  

ن ي ـن اياز مهمتـر . دي ـه کني ـ وارد شدن به کسب و کار را تهيل خود را برايست دلايد لي بايقبل از هر اقدام: شروع کردن 

    :ل عبارتند ازيدلا

  

    .ديس خود باشيد که رئي خواهي م-١

    .دي داشته باشيد استقلال مالي خواهي م-٢

    .دي باشي خلاق مي خواهان آزاد-٣

    .ديها و دانش خود استفاده کنييد بطور کامل از توانايواه خي م-٤

   

    :دين سوألها را بپرسي شما درست است ، از خودتان اي برايد که چه کسب و کاريريم بگيد که تصمياز داريسپس شما ن

  

     را دوست دارم با زمان خود انجام دهم؟ي چه کار-١

    فت کنم؟شريا در آن پيرم، ياد بگيد ي را بايي چه مهارتها-٢

     دارم؟يي توانايگري دي در انجام چه کارها-٣

    ک کسب و کار موفق اختصاص دهم؟ي اداره کردن يد براي چه مقدار زمان را با-٤

    از بازار باشد را دارم؟يد که مورد نيزه جديده و انگيا اي آ-٥

  

    :ن سؤالها عبارتند ازين به ا جواب داديقات لازم برايد که تحقيص دهيد خلأء کسب و کار خود را تشخيسپس شما با

  

    ت دارم؟يفي از لحاظ کيس بهتري ارائه سروييا تواناي آ-١

     شغل خود کنم؟يجاد تقاضا براي توانم ايا مي آ-٢

    ست؟ي موجود و حاضر چيت کار و شغل من نسبت به شرکتهاي مز-٣

    از خواهد بود؟ي و مورد نيد من عمليا عقاي آ-٤

   هستند؟ي من چه کساني رقبا-٥

  

ن سـؤالات   يد ا ي باشد ، شما با    يجاد فهرست کسب و کار بر اساس اهدافتان م        يجاد کسب و کار شما ا     ين قدم قبل از ا    يآخر

    : ديرا جواب ده

  

     هستم؟ي علاقمند به شروع چه کسب و کار-١

     قرار خواهم گرفت؟يگاهي را خواهم فروخت و در چه جاي چه محصو لات-٢

    د بدست آورم؟ي کسب و کار بايبرا را يي چه مهارتها و تجربه ها-٣



    اساس قانون کار من چه خواهد بود؟-٤

     کارم انتخاب خواهم کرد؟ي را براي چه نام-٥

    اج خواهم داشت؟ي احتيزات و تدارکاتي به چه تجه-٦

    اج دارم؟ي شروع کار احتيه براي به چه مقدار سرما-٧

     باشد؟ي مييزهاياز من چه چي منابع مورد ن-٨

     شود؟ي من جبران خدمت ميرا چگونه ب-٩

    اج خواهم داشت؟ي احتيمه اي به چه نوع پوشش ب-١٠

  

 ي کار را به شما نـشان م ـ       يت بر رو  يريات کسب و کار و مد     ي جزئ ي کند و چگونگ   يجاد تمرکز کمک م   ي شما در ا   يجوابها

    .دهد

  

  :  کسب و کاريانواع سازمانها

.  باشـد يک سـاختار کـسب و کـار م ـ   يها انتخاب کردن يريم گيمن تصي از مهمتريکيد يک کسب و کار جديجاد يهنگام ا 

    :  کسب و کار شما عبارتند ازيها در باره سازمان دهيريم گي تصمير گذار روي تأ ثيعامل ها

  

    ي قانونيتهايممنوع-١

    ي کاريانواع عملکرد ها-٢

    ع در آمديتوز-٣

   ازيه مورد نيسرما-٤

    تعداد کارکنان-٥

    ات بر در آمد يمال-٦

     زمان عملکرد کسب و کارمدت-٧

    يمسائل بده-٨

    :  باشدير ميست زي طبق لي و مشارکتيت فرديان مالکيسود و ز

  

  :يت شخصيمالک

دا کـردن   ي ـله پ ي توانـد بوس ـ   ي م ـ يت شخـص  ي ـمالک. ک کسب و کار است    ي شروع   ين راه برا  ين و کم خرج تر    ين آسانتر يا 

 ثبت کردن نام کسب و کار    ي برا يد حق الزحمه ا   ياحتمالأ با . ل شود ي ورود به بازار کسب و کار تشک       ي برا يت و راه  يموقع

    . شوديگر پرداخت مياز دير مدارک مورد ني و ساي و ساختگي، مدارک جعل

را تعـداد  ي ـ باشـد ، ز يگـر کمتـر م ـ  ي کسب و کار د    ير شرکتها يک کسب و کار نسبت به سا      ي آغاز   يحق الزحمه وکلاء برا   

 کسب و يهايريم گيت بر تصميباً بطور کامل صلاحيست و صاحبان کسب و کار تقر      از ا ي از مدارک و سندها مورد ن      يکمتر

    .ز دارنديکار را ن

  

    :مشارکت

 توانـد   ي عام م  ي باشد، مشارکتها  ي عام و خاص م    ين آنها مشارکتها  يج تر ين نوع مشارکت وجود دارد، دو نمونه از را        يچند

م کـردن توافقنامـه مـشارکت    يل شود امـا تنظ ـ ي از افراد تشکيرشتيا تعداد ب  ين دو   ي ب يله توافقات زبان  يبصورت ساده بوس  



ر يم توافقنامه مشارکت عام نـسبت بـه سـا   ي تنظي برايحق الزحمه قانون.  شوديه مياد توسط وکلا توص   ي به مقدار ز   يقانون

 ـ    ي تواند در حل اختلافات مف     يتوافقنامه مشارکت م  .  باشد يشتر م ي ب ي خصوص يمشارکتها سبت بـه   د باشد اگرچه شرکاء ن

    . باشنديت خود مسئول ميگر شرکاء همانند مالکيت کسب وکار ديفعال

    :ر باشديد شامل موارد زيتوافقنامه مشارکت با

    انواع کسب وکار-١

    ک از شرکاءي هر يکسان برايان يزان سود و زيم-٢

    انيم بر اساس سود و زيتقس-٣

    پاداش شرکاء-٤

     در هنگام فسخ قرارداديم دارئيتقس-٥

    مان مشارکتمدت ز-٦

    رات و فسخ قرارداد شرکاءيي تغيموارد لازم برا-٧

    ن حل اختلافاتيقوان-٨

    تي در صورت مرگ و عدم صلاحيحل و فصل دعاو-٩

   ر موارد حل اختلافاتي سا-١٠

 ه عوامـل  يشتر امورو کل  ي درب يشي مصلحت اند  ي برا يشتري ب يشتر و حق قانون   ي از سهام اجازه ب    يشتريو اما افراد با تعداد ب     

    . باشدير شرکاء متوجه آنها مي نسبت به سايشتريان بيمربوط به شرکت را دارند و به همان نسبت سود و ز

  

  : طرح کسب و کاري کلينما

د آن را   ي ـ توان يشـما م ـ  .  شود يک راهنما به کار گرفته م     يک کسب و کار به عنوان       ي از طرح    ي کل يک نما يدنبال کردن    

ک برنامـه قابـل   ي ـجاد ي تواند به شما در اين جزء ميک برنامه به چند  يک  يتفک. دير ده  کار خود قرا   يک الگو برا  يبصورت  

    .اجرا کمک کند

    :مقدمه

    . باشديک کسب وکار و اهداف آن ميات يف کردن جزئيان کردن و توصيک کسب و کار شامل بيمقدمه 

    آنيت کسب و کار و ساختار قانوني مالکيبررس-١

     کنديک کسب و کار ميکه شما را وارد  يست مهارتها و تجربه هائيل-٢

     شما داردير رقباي که کسب وکارشما نسبت به سايهائيت ها و برتري مزيبررس-٣

  

    :يابيبازار

     شودي که ارائه ميدات و خدماتي توليبررس-١

     ارائه خدمات شماي براياز مشتري نيشناسائ-٢

     شونديم شوند و فروخته يغ مينکه چگونه محصولات شما تبليح ايتوض-٣

    ي نرخ گذاريح استراتژيتوض-٤

  

    : يت ماليريمد

    ک از شرکاءيه هر يه اوليح مقدارسرمايتوض-١

   کسال اولي يانه برليجاد بودجه ماهيا-٢



    کسال اولي يانه براي و گردش وجوه ماهيه گذاريانتظار سود حاصل از سرما-٣

   ال دو سي براي برنامه صورت حساب درآمد و ترازنامه مالينيش بيپ-٤

    ان حاصلهي سود و زيبررس-٥

     و روش جبران خدمت کردنيشرح ترازنامه شخص-٦

     کندي مي کند و چگونه آنرا نگهداري ميما را بررس حساب شينکه چه کسيمطرح کردن ا-٧

  

    ):يبهره بردار(عملکرد

     شوديک کسب و کار بر اساس اطلاعات روز اداره مينکه چگونه يح ايتوض-١

   ي عملکرد شخصح اجاره و نحوهيتوض-٢

    جه مربوط به کسب و کار شماي و نتيجاريمه، توافقنامه استيمطرح کردن ب-٣

     فراهم کردن محصولات و خدمات شمايازبرايل و لوازم مورد نيمبلغ وسا-٤

   د و ارائه خدماتيزان توليم-٥

  

   : باشديوچک مک کسب و کار کيت در ين مسائل موفقي از مهمتريکي يابين بازاري و همچنيحال جلب مشتر 

  

    يت ارتباط با مشتريريمد

  

اجـات  يازهـا و احت ي نـسبت بـه ن  يش آگـاه ي افـزا ي سازد تـا بـرا    ي اطلاعات، سازمانها را قادر م     ياستفاده گسترده از فناور   

 ينـدها ي، فرا٩٠در طـول دهـه   .  همراه با مهارتها و تخصص لازم بهره مند شـوند    يان و درک بهتر آنها، از دانش فن       يمشتر

 اسـت،  يند کسب و کار و در ارتبـاط بـا مـشتر      ي فرا ي اطلاعــات، که در انتها    ي بر فنــاور  ي مبتن يت مشتر يري مد يتعامل

 (CUSTOMER. شـود يشناخته م ـ يت ارتباط با مشتريرين موضوع امروزه تحت عنوان مديکه ا.  مجدد شديمهندس

RELATIONSHIP MANAGEMENT = CRM  (  

نـه،  يرنـده مجموعـه هز    يره ارزش، دربرگ  ي ـره ارزش زنج  ي ـقابل تکرار است که زنج     يت ها يند شامل مجموعه فعال   يک فرا ي

 ـ و دوام است که      يداريت پا ي و قابل  يژگي، مهارت، و  يريت، انعطاف پذ  يت، سرعت، حساس  يفيک  منتفـع   يک سـازمان بـرا    ي

 ـي ـ نو نـسبت بـه ا  يده ا يک گام جلوتر با داشتن ا     ي. ردي گ يانش از آن بهره م    يساختن مشتر  ت ارتبـاط بـا   يريد، م ـيده قبل

ش ي درجهـت افـزا  يدگاه و منظـر مـشتر  ي ـ کسب و کار اسـت کـه از د         يندهاي مطرح است که شامل مجموعه فرا      يمشتر

 ياستها و روشهايو س.  کنديت ميره ارزش را تقو ينه ها، زنج  يد بر کنترل و کاهش هز     يت و با تاک   يفيت و بهبـود ک   يحساس

    . سازدي شفاف مي مشتري شرکت را برايادار

 يت ارتباطـات سـودمند بـا مـشتر     يجاد و تثب  ي ا يک سازمان برا  ي است که    ييه گامها ي شامل کل  يت ارتباط با مشتر   يريدم

تهـا  ين گونه فعاليمعمولاً ا.  شوديف مي تعريت مشترينان از رضـا ي حصول اطم  ي لازم برا  ي دارد و در قالب کارگروه     يبرم

    .رندي پذي انجام مي و خدمات تخصصيابيتحت عنوان فروش، بازار

) يقبل ـ(ان حفـظ شـده   يقت است که مـشتر ين حقي، وجود ايت ارتباط با مشتريريت کننده مديش برنده و حما ي پ يروين

ان ياز پاسـخگو  % ٦٦ مرسر،   ي نفر در مرکز تجار    ٢٠٠٠ به عمل آمده از      يطبق بررس . د هستند يان جد يسودمندتر از مشتر  

ک برنامه موثر ي.  استيت رقابتي از مزي برخوردارين منبع براي، بزرگتري و حفظ ارتباط با مشتر يمعتقد بودند که برقرار   

ه منجـر  يع تـر سـرما  يش قدرت رقابت و بازگشت سر   يشتر درآمد و افزا   ي، رشد ب  يت مشتر ي به بهبود رضا   يارتباط با مشتر  

    .خواهدشد



  

   يميکار ت

 در سـازمان،    ي حداکثر کردن اثربخش   ي کنند که برا   يجاد م ي را ا  يستمي، س >>يت ارتباط با مشتر   يريمد<< يندهايفرا

 در يميکـارت . ردي ـ گي مهار شده و مورداستفاده قرار م ـي کنند که منابع به خوب     ي کار م  يم به گونه ا   يک ت يافراد در قالب    

ع تـر و    ي موجـب حـل سـر      يميکار ت .  دارد ييت در سرتاسر سازمان سهم بسزا     يفيت استانداردها و ک   ي سازمان و تثب   ييکارا

    . گرددي آنها ميشتر برايجاد ارزش و منفعت بيان و اي مشتربهتر مشکلات

، يش ارتباطـات بـا مـشتر      ي، افزا يکمک به بهبود ارائه خدمت به مشتر      ( يت ارتباط با مشتر   يريمد)اهداف کسب و کار از      

 يانها از سـازم ياريبـس .  اسـت يک ـيشتر کـسب و کـار الکترون  ي بيريه بکارگي و توجيزه عاليع، انگي توزينه هايکاهش هز 

 از  يري ـ کـسب و کارشـان درحـال بهـره گ          يــر و دگــرگـونــ ـ  ييشبرد برنـامــه تغ  ي پ يبرا) فعال درسطح جهان   (يجهان

ح ي تـشر ي اوقـات بـرا  ي برخ ـيت ارتباط با مـشتر يريد توجه کرد که مدين نکته بايبه ا.  هستنديت ارتباط با مشتر  يريمد

    .ردي گيمورداستفاده قرار م) CRM (يت حفظ مشتريريمد

  

 درک کرده اند که چگونه      ي فعال در سطح جهان به خوب      يسـازمانها. عصر اطلاعات به انقلاب در دانش منجر شــده است        

وها و افکار کارکنـان از دانـش موجـود حـداکثر بهـره              ي، کتابخانه ها، آرش   يوتريگاه اطلاعات کامپ  ياز طرق مختلف مانند پا    

 يـي ر داراي ـ نظ ييهـا يآن است که به اندازه سه چهارم ثروت شـرکتها، در دارائ            از   يگزارشات مختلف حاک  .  را بکنند  يبردار

    .ان و دانش کارکنان نهفته استيست مشتري، لي ها و برنامه ها، اسرار تجاري، استراتژيفکر

  

 .ان اسـت يوه اداره و برخـورد بـا مـشتر   ير ش ـ يي ـر، درحـال تغ   ي ـنترنت فراگ ي و شبکه ا   ي به صورت نرم افزار تعامل     يتکنولوژ

 و ي بـه مبـان  ي اطلاعات فـرد يل مجموعه هاي و تبديد مهارت شده درحال دگرگون  ين و افراد تجد   ي نو يندها و روشها  يفرا

 بـه آن آسـان بـوده و         ي که دسترس  ي دانش و ثبت اطـلاعات به گونه ا       يـن مبــانـ ـيکسب ا .  هستند ياساس دانش جمع  

    .شود ين قرن محسوب مي اي مهم براي باشد، چالشيابيقابل باز

  

    : ر را داشته باشديج زي تواند نتاي اجرا گردد، مي به درستيت ارتباط با مشتريرياگر مد

  

     شود؛يت دانش منجر ميري در مدي داده ها و اطلاعات مشترک به برتريريبکارگ! 

  

ن راه يبهتـر افتن ي ـص آسان منـابع و  يت آنها در جهت تخص   ي اطلاعات، تقو  يق بهبود نگهدار  يمنتفع شدن سازمانها ازطر   ! 

    ان؛ي مشتريازهايع آنها با ني سريحلها و متناسب ساز

  

 يه فکـر ي بدست آوردن سـرما يت موثر برايريستم مديک سيت دانش مناسب و يريک چارچوب مدي يريتوسعه و بکارگ  ! 

     سازمان و اعمال نفوذ بر آن؛يبرا

  

    .ري به طرز چشمگي و بهبود اثربخشي، کاهش بار کاريميش کار تيافزا! 

  

  



    يرهبر

.  قابل توجه در وقت و منابع مختلف اسـت يه گذاريازمند سرماي نيت ارتباط با مشتر   يري مد ي و اجرا  يري، به کارگ  يطراح

نـدها و   ير فرا يي ـق تغ ي ـ کـسب و کـار ازطر      ير آن بر رو   ي سازمان، درک تاث   ييت اجرا يرين امر مستلزم تعهد بلندمدت مد     يا

ت کـسب و  يريد مـد ي ـ جديندهاي کــه فــرايي بهبود کسب و کار است تا جا      ياد بر ي جد ي از فناور  يل به بهره بردار   يتما

    .کار به کار گرفته شود

  

) جينتـا ( انعکـاس    ي آنهـا بـرا    يري گزارش گ  يازهاي ســازمــان، توجه به ن    يــيت اجرا يري مد يت برا يک عامل مهم موفق   ي

ک مفهوم  ي به وجود آورنده     ي ارتباط با مشتر   تيريت دانش و مد   يريوند مد يپ. ت کسب و کار است    يريد مد ي جد يندهايفرا

 ي هـا  ي اسـتراتژ  ي اجـرا  ي حرکت به سو   ي برا يول« دانش قدرت است  »ران ارشد معتقدند که     ي از مد  يبرخ.  است يمنطق

گـران منتفـع   يت دي که افراد در سازمان از موفق ين حال هنگام  يبا ا . ل و علاقه هستند   ي م يت کننده و توسعه دانش ب     يتقو

.  کننـد يگران م ـي خود با ديم دانسته هاي خود عمل کرده و شروع به تسه     يدرون) و احساس (فراتر از طرزفکر     گردند،   يم

    شتاز هستندي پيي پردازند، سازمانهاي آن ميري اثربخش به خلق و ارائه دانش و بکارگي که به گونه اييسازمانها

  

    )١(ت شماستيد موفقي کليجلب اعتماد مشتر

  

ن کـار را  ي ـد و اي بـرآورده سـاز  يا  حرفـه يا از را به سرعت و به گونـه ي آن نيا خدماتيد، با محصول ي را بشناس  ياز مشتر ين

 ـ را از    يت و نوآور  يخلاق. دياد بده يز  يگران ن يبلافاصله به د    ـاد نبر ي  محکـم و  يل ـيد دلي ـکن ي کـه م ـ ي هـر کـار  يد و بـرا  ي

    .مي مشابه شما پاسخ بگويها  پرسشي دارم که به برخين مقاله سعيدر ا. ديپسند داشته باش يمشتر

  

 بـر سـر در   يا ر پارچـه ي ـ است که در ده سال اخيفروشگاه) آباد سابق عباس (يابان بهشتي خيدر تهران و حدوداً در انتها  

    ن راهش است؟ يا ايد؟ آيکن يگر اعتماد ميا ديد؟ آيکن يا باور ميآ» ...ر شغل ييبه علت تغ! حراج«: خته استياش آو مغازه

  

 ي را بـرا يا خـدمات ي ـ است کـه کـالا   ي کسانين کار برايتر  و جلب اعتماد آنان سختيان احتمالينان در مشتريمجاد اط يا

ار دربـاره آن  يد بـس ي ـ در خصوص آن، بايش از هر اقدامين کار است بخاطر آنکه پ يتر  م سخت يگو  يم. عرضه در بازار دارند   

ه آن ي ـک ثبـات رو ي ـ از يتـاً بـا برخـوردار    ي را آزمـود و نها     ييهـا   کي ـها و تاکت    کي، تکن ين استراتژ ييفکر کرد و پس از تع     

    .  را به اجرا گذاشتياستراتژ

  

 يهـا  يد اسـتراتژ ي ـ توانيد، م ـيکن ي که ارائه ميا خدماتي دارد و با توجه به نوع کالا ي مختلفي راههايجلب اعتماد مشتر  

 جزو اصول ي ندارد و به نوعيم بستگي ده ي که ارائه م   يا خدمات ي از کارها به نوع کالا       يک سر ياما  . دي را به کار بر    يمختلف

و يت آرش ـ ي سا ين بخش فارس  ي که در هم   - يگريدر مقاله د  . دي آ ي و جلب اعتماد او به شمار م       ينان در مشتر  يجاد اطم يا

 يورت مـا آن را بـه ص ـ  يهـا  ن کاسـب يام که بهتـر  ز اشاره کردهين نيام و بارها به ا  از آن اصول را برشمردهيشده است برخ 

نترنت يا: اند  ار موفق بوده  ين هم بس  ي هم ياند و برا    ن را آموخته  ي به فرزندانشان ا   يا  ع و حرفه  ي سر يلياند و خ     آموخته يسنت

    . ديک را هم رونق خواهند بخشيد که ظرف چند هفته تجارت الکترونيد ديد و خواهيرا به آنان بده

  

    :  بپردازمينان و جلب اعتماد مشتريد اطمجاي اي از راههايکي خواهم تنها به ين مقاله ميدر ا

  



    : پسنديل قانع کننده و مشتريدل

د که او حرف شـما      ي که مطمئن هست   يد به طور  يکننده داشته باش    ل قانع يک دل يد  ييگو  ي م ي که به مشتر   يزي هر چ  يبرا

 خوب درباره يليزم است که خد، لايريش بگ ي را در پ   ين استراتژ يد ا ينکه بخواه يش از ا  ينکه شما پ  ي ا يبرا.  کند يرا باور م  

ن حرف را   يا خودم ا  يآ«: دي بگذار ي مشتر يخودتان را جا  . ديد و امتحان کن   ي مختلف بسنج  يايد و آن را از زوا     يشيانديآن ب 

ن حـرف را بـاور   ي ـا مـن خـودم ا  ي ـآ«: دي ـ کنيتـان را قاض ـ  د خودتان را و کـلاه    يتوان  ي م يد که بسادگ  ينيبب» کنم؟  يباور م 

ز حرف شما ي شما نيد از هر لحاظ، مشتريد که اگر خودتان، حرف خودتان را باور کن    يوه، مطمئن باش  ي ش نيبا ا » کنم؟  يم

 يک مثـال  ي ـد کـه    ي ـحال اجازه ده  . ديا   را آموخته  ي جلب اعتماد مشتر   ي از راهها  يکيب شما   ين ترت يکند و به ا     يرا باور م  

ن کـار تـا     ي ـ ا يف بدهم و بـرا    يدرصد تخف  ۵۰ آنالوگ،   ي همه کالاها  يخواهم رو   ي دارم که در آن م     يمن فروشگاه : اورميب

شـوند   يتال ميجيکنم دارند د ي را که ارائه ميي کالاهاي ن کار کاملاً روشن است، همهيل ا ي دل -ام،    ان ماه مهلت گذاشته   يپا

 ـ از انـواع دور    ي برخ ـ ي خـواهم رو   يگـر م ـ  ي اما از طرف د    -رم  ي ضرر را بگ   يشتر جلو يد هرچه زودتر و ب    يو من با    يهـا   نيب

د لابـد  ي ـگو ياش بـه او م ـ  ي تعجب خواهد کرد و حـس کنجکـاو     ينجا مشتر يدر ا ! ف بگذارم يدرصد تخف  ۵۰تال هم   يجيد

... ن مـارک؟ و  ينکه از شما بپرسد چرا؟ به چه علت؟ چرا حالا؟ ا  يا ا يخواهد از شرشان راحت شود        يخراب از آب درآمده م    

د کـه اعتمـاد     يد مطمـئن باش ـ   ي ـ ربط بده  يد و اگر حرف و پاسخ ب      يشته باش ل قانع کننده دا   يد دل ينجاست که شما با   يدر ا 

 يف م ـي ـ تخفيتاليجين نوع اجناس دي اير شغل رويي تغ يد که برا  يياگر بگو . ديا  شه از دست داده   ي هم يتان را برا    يمشتر

 يقتـاً بـرا   ي که شما حق   ديري را در نظر بگ    ي افتد؟ اما حالت   ي م يچگاه رخ ندهد، چه اتفاق    ي ه ير شغل يين تغ يد و بعد چن   يده

 ـا  نداشتهير فروش خوب يد؟ ما در چند ماه اخ     يدان  يم«: ديي گو ي م يد، شما به مشتر   يل قانع کننده دار   يف دل ين تخف يا م و ي

د کـه اگـر فروشـگاه شـما       ينيبب... م و   يرا سر ماه و به موقع پرداخت کن       ) کارکنان(ها    م اجاره مکان و حقوق بچه     يد بتوان يبا

تـان   يگر اعتماد مشتريه معروف به عدم پرداخت سر ماه و به موقع حقوق کارکنانش باشد، بار د ي همسا يش فروشگاهها يپ

    .  کنديد نميگر از شما خريد و او ديا شه از دست دادهي هميرا برا

  

: ودشـان  انـد و بـه قـول خ    اد نگرفتـه ي ـشتر ي ـ بيک استراتژي ما و فروشندگان ما    يها  ابيران متاسفانه و معمولاً بازار    يدر ا 

م يين غلـط اسـت کـه مـا بگـو     ي ـد اي ـني بب-» !مي خـواه ين هم نم ـيشتر از اي کند و بس است و ب    يت م ين ما را کفا   يهم«

فروشـندگان مـا راه را بـه        ! گري د يکيم سراغ   ي رو ي نشد، که نشد، م    ين مشتر يا! به ما اعتماد نکند   » يمشتر«م  يخواه  يم

ا ي ـدهنـد،     ي را نم ـ  ي جـواب مـشتر    يد که اکثراً درست و حـساب      يده ا يرند د يگ  ي را دست کم م    ي مشتر يروند وقت   يخطا م 

 را سـنگ  يدهند و به اصـطلاح مـشتر     ي م يل مشتر ي محتوا تحو  ي سر و ته و ب     ي، ب يل الک ي دهند، دلا  ي سربالا م  يجوابها

ره ي ـمجلس و غ   و تورم و دولت و       ي و وضع بد اقتصاد    يشان و از نبودن مشتر    يها   مغازه ينند تو ينش  يبعد م . کنند  يقلاب م 

 شان را   يکيدانند به قول خودمان آرام آرام         ي م ي است که آنها که رمز و رموز کار را بخوب          ين در حال  يو ا ! کنند  يت م يشکا

 يد کـه فروشگاهـشان ه ـ  ينيب ي ميآورند و پس از مدت کوتاه ي پول در م   يشان را چهار تا و حساب     ي کنند و دو تا    يدو تا م  

 چـون خـود را در   يا ن حال، عـده يدر ع. کنند ين طرف و آن طرف باز م    ي ا ي گوناگون يها  عبهشود و ش    يبزرگتر و بزرگتر م   

 ـ«: کنند ينها آغاز ميث را پشت سر اينند حرف و حد يب  يدان رقابت شکست خورده م    ين م يا  پـشتش محکمـه   ينه بابا فلان

 از عوامـل    يک ـي به عنـوان     ين به مشتر  ت داد ينجاست که به کار و اهم     ياز ا » ...ل و   ير و وک  يت و بهمان وز   يبه فلان شخص  

ــموفق ــا ي ــازار ش ــار، ب ــسب و ک ــدگويت در ک ــ و زييعه و ب ــوب لاي ــتنيرآب زدن و چ ــرخ گذاش  ــ  چ ــا داغ م ــود يه   . ش

ن رابطه که به مرور     يگذارد و ا    ي فروشنده م  ي هم خودش را جا    يم، مشتر ي داشته باش  ي قانع کننده و باورکردن    يلي دل يوقت

تواند تمام باورهـا      يک اشتباه م  ي. گردد  ين مبدل م  يقين اعتماد به باور و      يشود و ا    ي جلب م  يمستحکم شود، اعتماد مشتر   

    . ن نکته باشندي مراقب ايليد خي مبدل کند و فروشندگان ما باي اعتماديرا به شک و بعد ب

ق کلمـات و    ياز طر د  يست و شما با   ي بس مشکلتر است چرا که ارتباط رو در رو ن          ينترنت، کار ي ا ي رو يجلب اعتماد مشتر  



 و يل فـور ي ـل سـفارش و تحو يازهـا و تـسه  يهـا و ن     به موقع به نامه    ييها و صفحات و اطلاعات و پاسخگو        جملات و عکس  

    .دي خود بوجود آوري احتماليها يا مشتري ين حس را در مشتريها ا نامه ها و ارائه ضمانت نامه هيش توصينما

  

     انيم مشتريل عظي جذب سي و سخت برايداشتن برنامه ارجاع جد

. دي ـا  را از دسـت داده ي جـذب مـشتر  ين راههايتر نهين و کم هزيتر  از ساده يکيد،  ي ندار يي افتهياگر برنامه ارجاع سازمان     

 مرتکـب  يد، اشتباه بزرگيا  نپرداخته ي کوچک است و اگر تا به حال به برنامه ارجاع          يها   شغل يات و بقا  يارجاعات عامل ح  

ن ي اول ـ ي گروه سوم است که برا     ين ارجاعات از سر   يلش آن است که ا    ينقدر قدرتمند هستند؟ دل   ي ا چرا ارجاعات . ديشده ا 

شـود کـه از جانـب دوسـتان           يتر م   ي قو ين ارجاعات زمان  يا. دش شده است  ي عا يبار کار با شما را تجربه کرده و سود خوب         

 يهـا  بـرخلاف گفتـه  . هـد  ي نفع تو است انجـام م ـ  ندارد، اما آنچه بهيزه درونيچ انگ يک دوست ه  ي که   يدانير ا م  يباشد ، ز  

ارجاعـات ارزشـمند    . يد اعتماد کن  يگو  ي به آنچه دوستت م    ي توان يفروشنده که هدف از فروشش کسب پول از تو است، م          

ز يچ چي هيار جذاب که د ر واقع بر اي فر وش بس ي ها يد از آگه  يچگونه توقع دار  . را اکثر اوقات کاملا آزادند    يز هستند ز  ين

 sara و paulهمـانطور کـه   . دهـد  يت ارجاعات را به شما نشان م ـيجو اهم ق و جست ويد شود؟ تحقي عايست، سودا

Edvard) سندگان کتاب ينوGetting Bussiness to Come to You ( درصـد از مـشاغل   ٤٥انـد،   اشاره کرده 

 و Dunر ي ـقـات اخ يتحق. اسـت ده ي شـن يگـر يفش را از د  ي تعـر  يشـوند کـه مـشتر       يل انتخـاب م ـ   ي ـن دل ي به ا  يخد مات 

Bradstreet گـر  يمتـد د    (  مشاغل کوچک اسـت      يابي بازار ين متدها يتر   از مناسب  يکي از آن است که ارجاعات       ي حاک

م، آنها به مـا     يان کوچک رجوع کن   ياگر به مشتر  . ل است ين دلا ي تر ي از قو  يکين  يکنم که ا    يت فکر م  يدر نها ). غ است يتبل

 داشـته باشـد و از حرفـه شـما حـرف بزنـد،              ي عمـوم  يک سخنران يستد و ي با ي فرد   ياگر روز . دمانن  يمان وفادار م    و حرفه 

 يخدمات به مشتر  . ستيشه برابر با تعدد ارجاعات ن     ي هم يخد مات به مشتر   . کنند    يات اعتماد م    شنوندگان به تو و حرفه    

ست ين بدان معنا ن   ياما ا . ان ارجاعات است  يه و اساس جر   ين امر پا  يا.  است ياتيار مهم و ح   يت برنامه ارجاع، بس   ي موفق يبرا

 بـر  يافتي ـارجاعات در. ديکن يافت مي د رياديد، ارجاعات زيکن يه م ي ارا ي خدمات خوب  يک مشتر ي که شما به     يکه هنگام 

ن باورنـد  ي ـ از صاحبان مشاغل کوچک بر اياريبس.  است ي جذب مشتر  يک نقشه مطلوب برا   ي، همانند   ياساس اصل جار  

جاد ارجاعات فعال و حساب شده ياگر در ا.افتد يم، ارجاعات توسط خودمان اتفاق م  يه ده ي ارا ي به مشتر  ياگر خدمات خوب  

ل دارند که به شما     ياند و تما    انتان آماده ين مشتر يشود و بهتر    ين ارجاعات کم م   يشتريافت ب ي در يد، شانستان برا  يعمل نکن 

ن کـار را  ي ـد که چگونـه ا يد به آنها نشان دهيه است، شما فقط با     بالا نشان د اه شد     يرجوع کنند و همانطور که در آمارها      

 از  يک ـيهد کـه      ي رخ م  ي، هنگام يغ لفظ يکلمه تبل . ستنديک معنا ن  يبه  » ارجاعات«و  » يغ لفظ يتبل« کلمات  . انجام دهند 

 ـ    يا.کند  ياش به شغل کوچک شما اشاره م        يانتان در محاورات معمول   يا مشتر يدوستان   .  نبـوده اسـت    ين عملا وبا نقشه قبل

 يري ـگ ي قرار مي که تو د ر محليي  منظم است، به گونهيستميارجاعات س. ديآ يرون مين فقط حرف است که از دهان ب      يا

فش بـر  يستم همانگونه که از تعـر    يک س ي. يکن  يط را جذب م   يگران طرفداران واجد شرا   يق مصاحبت و رابطه با د     يو از طر  

د است که بـه  يک کليسم همانند يس. آورد  يوجود م    به ينيب  شيج قابل پ  يکه نتا ان هدف دار است     يک جر يشود،    يداشت م 

غ ي ـن تبلي ـد کـه ا  ي ـ است، اما اشتباه نکن    يغ لفظ يازمند تبل يشغل شما ن  . ديد آن را خاموش و ر وشن کن       يتوان  يل خود م  يم

ان را بـه سـمت خـود    يشترم م ـيل عظ ـيدگاه س ـي ـن د يبا ا.  منظم همراه شوديستميدن به ارجاعات، با سي رس يد بر ا  يبا

    . ديبکشان

ک جـواب دارم و تـو       ي ـشه  يرم؟ و هم  ي بگ يشتريچگونه ارجاعات ب  : ديآ  ي به ذهنم م   يشگيدوباره و دوباره، همان سوال هم     

 گرفتن ارجاعات يدادند که برا    يان مشاغل کوچک م   ي از کارفرما  ياريدر واقع بس  . ين کار برو  ي و دنبال ا   يد خواهان باش  يبا

هـا مـانع    هـا و تـلاش   ن وقـت گذاشـتن  ي ـترسند کـه مبـادا ا    يشه م يشتر تلاش کنند و وقت بگذارند، اما هم       ي ب ديشتر، با يب

د کـه بـا د      ي ـبـاور کن  : ن گونه باشـد کـه     ياگر نگرشتان ا  .شه در نگرشتان دارد     ين ترس ر  يا. شرفت و حرکت به جلو شود     يپ



شه بـا تـرس مبـارزه کـرده و     ي ـ هميد، شما بـرا يشو ي م ياديرخواست از مردم و رفت وآمد با آنها شما صاحب ارجاعات ز           

د کـه مراجعـه بـه نفـع آنهـا      ين باور باشياگر واقعا بر ا :خواهند به شما مراجعه کنند يمرد م م. ديد بر آن غلبه کنيا  توانسته

خواهنـد بـه    يانتان م ـيمشتر.  رود ين م يشه از ب  ي هم يد که به شما مراجعه کنند، ترستان برا       ياست اگر شما از آنها بخواه     

ابنـد و  ي بيانـد شـغل کوچـک و عـال     دهد، خوشحالند که توانسته ي مين مراجعه به آنها احساس خوبيا. شما مراجعه کنند  

ان ي ـرا بـا دوستانـشان در م  ) شـغل کوچـک شـما   (ن راز يخواهند ا يشه مي با کار شما داشته باشند و هم     ي خوب يها  تجربه

 که دوستانشان هماننـد     يهنگام. ز آگاه است  يچ   که از همه   يا حداقل کس  يرسند    يآنها همانند قهرمانان به نظر م     . بگذارند  

کند که در حق دوستش لطف  ي احساس ميافت کنند، مشتري از جانب شما د ر     ي و خوب  ي، خدمات عال  ي اصل يخود مشتر 

ر حـق  ه کنند، شما واقعا د    د که باز هم به شما مراجع      يد وبخواه ي که با آنها درست رفتار کن      يهنگام.ه است  انجام داد  يبزرگ

 از شـما خواسـته کـه بـه او مراجعـه      يا تا به حال کـس يد که به شما مراجعه کنند؟ آي خواهيچگونه م. ديا آنها لطف کرده  

 بـه  ي خـوب ياند از خد مات من، سـودها    توانسته يادي که افراد ز   يدي جان، شن  يه: ن طور مطرح شود   يدسوال ا يد؟ شا يکن

 که خواهان ي درصد از کسان ٩٠. دهم  يکنم و بهت خبر م      يد، فکر م  يگو    يکند و سرانجام م     ي م  فکر يب بزنند؟ جان کم   يج

بنـدرت  . دي ـد سوالتان را خوب مطرح کن     يکنند و متاسفانه ممکن است نتوان       ينگونه مطرح م  يا رجاع هستند، سوالشان را ا     

 يد کـس  ي ـبدان. ديکن  ين را د رست مطرح نم     چرا ؟ چون سوالتا   . ديريممکن است جواب مثبت نگ    . پرسند  ينگونه سوال م  يا

 هـستند  يک چـارچوب کـار  يازمند يمردم ن. آورد ي را تحت سلطه خود در ميادي داند چگونه سوال بپرسد، افکار ز   يکه م 

د که مـشغول  ي مثال تصور کنيبرا. نند ي از برگز يکيدها يان کاندي بتوانند به آن مراجعه کنند و از ميکه در مواقع ضرور  

: ديپرس ـ ياز او م ـ.  و خـشنود اسـت     يار ر اض ـ  ي از خد مات شما بـس      يد و مشتر  يان خوبتان هست  ي از مشتر    يکيبا  صحبت  

ا بطور  يآ« : ديپرس  يم. »بله«: ديگو  ي م يمر» ؟يکاگو هست ي زنان در ش   ي امور مال  يزير  ا اکنون عضو انجمن برنامه    ي، آ يمر«

 ي هـست کـه فکـر م ـ       يا در انجمنتان کـس    يآ« : ديپرس  يم» ثر اوقات اک. بله« : ديگو  ي، م » ؟ي رو يمداوم به ملاقات آنها م    

 کارتـان در  ي دربـاره چـارچوب کل ـ  يشما اطلاعـات . ديد چند نفر از آنها را بشناس   يشا. »ش سومند باشد؟  يد خدماتم برا  يکن

 يکيکنندگان را     راجعهد که م  يده  ين کار به او اجازه م     يبا ا . د  يد که چه در فکرتان دار     ييگو  يم. د  يده  ي قرار م  يار مر ياخت

مـا ن  يد ه و بـه آن ا ي ـماند چون خدماتتان را با چشم د      ي م ي در ذهن باق   يدي مد يها  تان مدت   خواسته. خاطر آورد    به يکي

و ) انـد    که با شـما کـار کـرده        يافراد (يان کنون ي ارجاعات دو منبع وجود دارد، مشتر      ياساسا برا : دونوع برنامه ارجاع  . دارد

د از پـر    يانتان شـا  يمـشتر . دي هـر دو گـروه داشـته باش ـ        ي فعال برا  يستم ارجاع يک س يد  يشما با . نفوذ  ي ذ گر افراد موثر  يد

نفوذ که تـا   يد از جانب افراد ذيقت شاياند، اما در حق ن افراد باشند چرا که محصولا ت شما را امتحان هم نکرده يتر  اقياشت

د از جانـب گـروه اول،       ي ـ کن ي طراح يستميس. دينده داشته باش  اند مراجعه کن    به حال محصولات شما را امتحان هم نکرده       

گـر  يانتان و ديداشتن بر نامـه ارجاعـات بـا مـشتر    . ديارجاعات داشته باش) مراکز اثر(نفوذ  يانتان و گروه دوم افراد ذ  يمشتر

 ـ از مشاغل کوچک مرتکب ا     ياريبس.  و مهم است   ياتي ح ينفوذ، امر   يافراد ذ  برنامـه مـنظم   چ يشـوند و ه ـ   ين اشـتباه م ـ   ي

 ين دو را قـاط    ي ـدهنـد و ا     يص نم ـ يتـشخ » يستم ارجـاع  يس«را از   » يغ لفظ يتبل«آنها مفهوم   .  دهند يب نم ي، ترت يارجاع

 و بـر  يي ـ  شـبکه يها امروز مهارت. دين اشتباهات را مرتکب نشويا. ده گرفتيتوان ناد يغ را هم نمير تبليالبته تاث. کنند  يم

    دي خود بکشانيان ر ا به سويم مشتريل عظين کار سيد و با ايه تان را گسترش دي ارجاعيها نامه

  

    )٢(ت شماستيد موفقي کليجلب اعتماد مشتر

ز جهت ارائه محصولات ي نيي ضمانت اجرايان که دارايق مشتري به علايابي دستي برايرين روش جهت نفوذپذ  يرومندترين

    ست؟يا خدمات باشد چيو 

ن کردن خـدمات؟ نـه   يد، تضمي کنيشتر سع يگان کردن خدمات؟ ب   يا را ي است، آ  ن است؟ اشتباه  ييمت پا يا حدس شما ق   يآ

    . شما اشتباه استيها متاسفم پاسخ



کنندگان    جذب مصرف  يعنين موضوع   ي در جهان درباره ا    يغاتيسندگان مطالب تبل  ي از نو  يار ساده است اما بعض    يجواب بس 

   . ندارنديمحصولات چندان باهم هماهنگ

 صـحبت  يزي ـد من راجع به چـه چ يد ندانيد چرا که شاين مطالب نداشته باشي نسبت به اياس بدد شما آنچنان احس   يشا

    .ستيقت چيد که حقيد بدانيکنم اما با يم

افت خدمات در اتاق شـما را بزنـد، قبـل از آن کـه بخـواهم                 ي در يد و برا  يايکند تا ب    ي را آنقدر علاقمند م    يز مشتر يچه چ 

هـا چطـور از    گونـه رسـانه   نيم ايدان  ي بزنم که م   يا  گر منابع رسانه  ي شما چند مثال از د     يخواهم برا   يجواب شما را بدهم م    

    .کنند يار خوب استفاده ميز، کشش و جاذبه بسيانگ قدرت شگفت

   آنهــا دارنــد؟  يز مــشترکيــد چــه چيپرســ يد از خــود مـ ـيــخوان يهــا را مـ ـ سيرنــوين زيــ کــه شــما ا يزمــان

 ـ از کنـسرت     ييهـا    صـحنه  ين مجـر  يم بود و در پشت ا     يا خواه  ما با شم   ١١امشب ساعت   : ونيزي تلو يمجر ک خواننـده   ي

    .مشهور در حال پخش است

     حفظ و سربه راه کردن شوهران خودي براييرازها: جلد مجله

    .نديخواهد شما را بب ي دوست نميک کودک خارجي از ييها عکس: ک روزنامهيتر يسرت

ا انگـشت شـما   يد؟ آين مطالب بخورد را کشف کردين جا به درد درک ا يم را که در ا    ين مفاه ي درک ا  يدهايکل  ا شما شاه  يآ

     است؟يي پاسخگويد آماده براي کليرو

ن در خـارج    يب  ا خوش ي گفتگو با هر انسان کنجکاو و        ي هستند که برا   يغاتي تبل يزرهاين مطالب همان ت   يم ا يگو  يک م يتبر

    .اند ن شدهيغات تضمين تبليان اياز مکان ب

 که درون تمام ما انـسانها اسـت         يا  هيدانند که با توجه به آن حس اول         ي م يغاتي تبل يزرهاير نشر و پخش ت     د يا  افراد حرفه 

 ذهـن و مغـز مـا را    يغاتي تبل يزرهايت. ق درون ما کنند   ي عم يرگذاريغات جهت تاث  يتوانند مبادرت به پخش مستمر تبل       يم

    .کنند يما با خود شما صحبت ميده گرفته و مستقيناد

    ند استيخوشاغات يتبل

ست کـه آنهـا فکـر       ي ـن ن ي ـل ا ي ـن به دل  يا ا يکنند؟ آ   يغات استفاده م  ين تبل ي از ا  ي محل يها  د چرا اخبار و رسانه    يکن  يفکر م 

غـات  يهـا عاشـق تبل   ن است که رسـانه يل ايکنم دل ينطور فکر نمي هستند نه من ايت مشارکتيک شرکت با هدا يکنند    يم

 ــ  ــا را باره ــا آنه ــد ت ــه از مز هــستند و دوســت دارن ــرا ک ــد چ ــا پخــش کنن ــا و باره ــراي ــستند يت آن ب ــاه ه   . خــود آگ

گونـه   چيها ه ابي هستند که اغلب بازاريا يآور  به فنيابيمزاج به دنبال دست يد و آتش ي شد يليها به صورت خ     شتر رسانه يب

بـور اسـت دسـت بـه       کنجکـاو باشـد مج     يدانند که اگر شخص     يز م يتر ن   رکي ز يها   از آن نداشته باشند، رسانه     يا  سررشته

ل خواننـدگان و  ي ـه و تحلي ـ تجزيزي ـم چـه چ يد به شما بگوياجازه بده.  خود را ارضا کند   ي بزند تا حس کنجکاو    ياقدامات

د داسـتانها و    ي ـن مـا با   يکننـد بنـابرا     ي را انتخاب م   ين خاص يخوانندگان هرماه عناو  . کند  يت م ي آنها را تقو   يحس کنجکاو 

د آنقـدر قـدرت   ي ـکننـده مطالـب با   ليم تحـص ي داشته باشد اما ت   ييست مندرجات آنها جا   م که در فهر   ي را ارائه کن   يمطالب

 را بـه عنـوان جلـد        يتريل داشته باشد و سرت    ي مطالب ارائه شده تحل    يل داشته باشد تا حداقل بتواند رو      ي و تحل  يموشکاف

بنـدم کـه    ي بـا شـما شـرط م ـ   خکوب شوند و مني خود ميدند بر سر جايان آن را دي مشتريمجله انتخاب کند که هنگام    

دشده را به وجود خواهند آورد به عنوان مثال اگـر  ي تولي است که حداکثر حس کنجکاو  يمطالب انتخاب شده آنها به حد     

 ي به آن نکننـد تـا زمـان   يد آنها چندان توجهي کاهش وزن در فهرست مندرجات باشد شا ين برا يک عنوان با مطلب تمر    ي

د هـر  ي ـل کني ـد غـذا م ي ـخواه يهرچقدر م ـ«ا يو »  را گرفت ي چاق يتوان به سرعت جلو     يچگونه م « به شکل    ينيکه عناو 

غـات را   ين تبل ي ـد ا يدانند که با    يمردم م » عيز از کاهش وزن سر    يانگ   شگفت يرازها«ا  يو  » ديد وزن کم کن   يخواه  يچقدر م 

م ي کاراسـت، خودتـان تـصم      ياتژن همان استر  يا ا يبه نظر شما آ   . شود  يتحمل کنند چرا که از حساب خود آنها برداشت م         

  . جهـان اسـت  يهـا  هين نـشر يتـر   از موفـق Reader’s Digest بـه نـام   يا د مطالـب بـالا از مجلـه   يد بدانيد اما بايريبگ



گران چطور فکر يخواهند به آنها اجازه داده شود تا بدانند که د           ي هستند و تمام آدمها م     ي حس کنجکاو  يتمام انسانها دارا  

 مـا در  يداننـد وقت ـ  يدن را نم يشيگونه اند   گر آدمها آن  يم که د  يشيانديم ما چگونه ب   يم که بدان  ين هست يکنند ما عاشق ا     يم

ان خـود هـستند   ي مشتري و کنجکاويريپذ کي قدرت تحري دارايها به اندازه کاف     ابيم بازار ي قرار دار  يا  چ تند جاده  يک پ ي

افـت  ين آنهـا آمـاده در     ين هـستند بنـابرا    يسـتار اداره ماش ـ    خوا يان به طور کاملا اتفاق    يه مشتر يله آن خواست اول   يکه بوس 

کنـد   ي از جانـب شـما م ـ  ي اقدام به عمل هر نوع دستوريک مشتري که   يوقت.  از جانب شما هستند    يهرگونه دستورالعمل 

    . فروش محصولات استين فرصت برايبهتر

  

  

    :ميز بداني را نيابيد نحوه بازار يحال با

  

     است؟ي ضروريابيقات بازاريچرا تحق

 بـا   يابي بازار يها  ها و برنامه    ي استراتژ ين و اجرا  يکنندگان به منظور تدو      مصرف يازهايف ن ي تعر يابيران بازار ي مد يکار اصل 

گـر  يان، رقبـا و د يران بـه اطلاعـات مربـوط بـه مـشتر     ي مـد يابين خصوص دستيدر ا. ان استي مشتريازهاين ن يهدف تام 

    . استي ضروري موجود در بازار امريروهاين

جـاد  ي همچـون ا يکننده است که اهـداف      غيک تبل يا خدمات توسط    يده، کالا   ي ا يرشخصيشبرد غ يه و پ  يغات هرگونه ارا  يتبل

 محرک گونـاگون اسـت      ي از ابزارها  يا  شبرد فروش مجموعه  يکند و پ    يت کردن را دنبال م    ي و تقو  يادآوريب،  ي ترغ  ،يآگاه

ــه اهــداف آن ارا  ــک ــزه خريــه انگي ــدت  د و در کوتــاهي ــر  عيد ســريــخرم   .ا خــدمات اســت يــشتر کــالا يــا بيــت

، يغـات ي تبل يها  ت برنامه يزان موفق ين م ييها، تع    مانند کسب اطلاعات مربوط به مخاطبان رسانه       يغات در موارد  ي تبل يبررس

ان را ريغـات، مـد  ي مـوثرتر تبل يهـا   هـا و روش     طور اثربخش و انتخاب رسانه      غات به ي تبل يزير  تر، برنامه    جذاب يها  اميه پ يارا

    .کند ي مياري

  

    :يابيق بازاري تحقيي اجرايها گام

    :ر استيب زي به ترتي شامل شش مرحله اصليابيق بازاريهر تحق

    هيق مختصر و اولي تحق-١

    قيه طرح تحقي ته-٢

    يي اجرا م برنامهي تنظ-٣

    ها  دادهيآور  جمع-٤

    ها ل دادهي و تحليساز  آماده-٥

    قيه گزارش تحقي ته-٦

  

    هيق مختصر و اوليتحق: ١مرحله 

 يدر صـورت . شود يف م ي و به طور واضح تعر     يين مرحله شناسا  ي در ا  يابي بازار يرا مساله اصل  يار مهم است ز   ين مرحله بس  يا

ق ي ـ بابـت تحق   يني سـنگ  يهـا   نـه يف نـشود، ممکـن اسـت شـرکت متحمـل هز           يق روشن و تعر   يکه اگر مساله به طور دق     

 ي و خـارج   ي داخل ـ يل اطلاعات در دسترس   ي و تحل  يآور  ا کارشناسان و جمع   ق مصاحبه ب  ينجا از طر  يدر ا .  شود يرضروريغ

    .ميپرداز يبه کشف مساله م

  



    ق يه طرح تحقيته: ٢مرحله 

ق ي ـطـرح تحق . کنـد  يه م ـي خود را به صورت طرح مکتوب ارا       يقاتيق، موسسه پژوهشگر برنامه تحق    ين مرحله از تحق   يدر ا 

 يهـا  د مـساله ي ـن طرح بايدر ا. دهد ي مياري ي تحت بررسيرهاين متغيت ب است که محقق را در درک رابطه عل       يا  برنامه

 يآور  ا روش جمـع   ي ـ شـود، منـابع اطلاعـات دسـت دوم           يد گردآور ي که با  يق، اطلاعات ي تحق يها   هدف  ت،يريموردنظر مد 

    .ق مشخص شودينه تحقيز هزياطلاعات دست اول و ن

  

    :شود يه مير اراي مطالب زيشنهاديدر طرح پ

    ت مسالهيف ماهي توص-١

    رهاين متغيل روابط بيوجو و تحل رگذار بر رفتار و جستي تاثيف عوامل اصليف و تعري توص-٢

   ن حجم نمونهي و تخمي مورد بررسيف جامعه آماري توص-٣

    قين روش انجام تحقيي تع-٤

    نهي برآورد زمان و هز-٥

    قي تحقيياين قلمرو جغرافيي تع-٦

    قيتحق يها افتهينان يان صحت اطمي ب-٧

  

    ييم برنامه اجرايتنظ. ٣مرحله 

 ياتي ـ و عمليکيم چارچوب تئـور يشود و آن شامل تنظ ين ميي تعيابيقات بازاري پروژه تحقيين مرحله چارچوب اجرايدر ا 

    :ر استي مربوطه شامل موارد زيها تيفعال. ق استي تحقيها هيها و فرض ه سئوالي، تهيلي تحليها  مدليق، بررسيتحق

    ل اطلاعات مربوط به گذشتهيتحله و ي تجز-١

    يفي کي بررس-٢

    يريگ ن روش نمونهيي و تعيف نمونه آماري تعر-٣

    ازيعات موردنف اطلاي تعر-٤

    رهاي متغيبند اسي و مقيريگ  اندازهيها هين رويي تع-٥

    ي اطلاعات کميآور  جمعيها ن روشيي تع-٦

     پرسشنامهي طراح-٧

    عات و اصلاح آن اطلايآور ه پرسشنامه جمعي آزمون اول-٨

    يداني اطلاعات ميآور  کنترل جمعيها وهي ش-٩

    ل اطلاعاتيه و تحلي برنامه تجز-١٠

  

    ها   دادهيآور  و جمعيداني مياتيعمل: ٤مرحله 

 يها ق دادهيل دقي و تحليآور از است که با جمع ي مورد ن  يها   داده يآور   جمع يات لازم برا  ين مرحله شامل مجموعه عمل    يا

 کـرده و    يري جلـوگ  يکـار   ن مرحله از دوبـاره    يانجام ا . شود  يشروع م ...) ها و     هيها، نشر   عات موجود در کتابخانه   اطلا(ه  يثانو

ق مصاحبه با افراد بـه  يه توسط پرسشگران با تجربه از طري اوليها داده.  باشديريگ  نمونهيها  طرحي براييتواند راهنما   يم

    .شود ي ميآور  جمعيا تلفني يصورت حضور

    ه از منابع مختلفي ثانويها  دادهيآور ع جم-١

    ات کسب اطلاعاتي عملي افراد برايابي و ارزي انتخاب، آموزش، سرپرست-٢



    يا تلفني يق مصاحبه حضوريه از طري اوليها  دادهيآور  جمع-٣

  

   ل آنهايه و تحليها و تجز  دادهيساز آماده: ٥مرحله 

 و ين مرحله، اطلاعات پرسـشنامه کدگـذار  يدر ا . هاست  د داده يي و تا  يسي، بازنو يها شامل اصلاح، کدگذار      داده يساز  آماده

 يهـا  دن بـه داده ي و مفهـوم بخـش  يمعن ـ رهـا بـا   ي ارتبـاط متغ ي بررس ـيها برا   ل داده يه و تحل  يتجز. شوند  ي م يساز  رهيذخ

    . شده استيآور جمع

  

    :اقدامات مربوطه عبارتند از

    ند کاري ناقص از فرآيها ها و خروج پرسشنامه  پرسشنامهيني بازب-١

     شدهيآور  جمعيها  دادهي کدگذار-٢

    SPSSافزار  ها به نرم  ورود داده-٣

     قابل استفادهيل آنها به اطلاعات آماريها و تبد ل دادهيه و تحلي تجز-٤

    ها ه جداول و نمونهي ته-٥

  

    قيه گزارش تحقيآماده کردن و ارا: ٦مرحله 

 يهـا   رنده پرسـش  ي که در برگ   يبه طور . شود  يه م يبه صورت گزارش مستند ته    . ديآ  ي که به دست م    يکل پروژه و اطلاعات   

ج يهـا و نتـا      ل داده ي ـ تحل يها  هيها و رو     داده يآور  ق، جمع ي به اطلاعات، روش تحق    ي دسترس يها  کردها و روش  يق، رو يتحق

    .ق باشديحاصل از تحق

    .رديران مورد استفاده قرار گي مديريگ ميتصمند ي در فرآيم شود که به آساني تنظيها به صورت افتهيشود،  ي ميسع

    :ميکن ير اقدام ميب زي، به ترتييدر گام نها

    ف اطلاعات به دست آمدهي توص-١

    ح جداول و نمودارهاي توض-٢

    يه به شرکت مشتري جهت اراييه گزارش نهاي ته-٣

  

    :يابي بازاريها ابعاد مختلف پژوهش

  

    يطيط محي شرا-١

    ي، اجتماعي، فرهنگيد، اقتصاياسيرات سيي تغ-

    نده بازاري روند گذشته و آ-

    دهايها و تهد  فرصت-

  

    : رقبا-٢

     تعداد رقبا-

    گاهي موضع و جا-

    يابيخته بازاري آم-

     -ي رقابتيها تي مز-



   ها و اهداف ياستراتژ

  

    کننده  مصرف-٣

    کنندگان حات مصرفيات و ترجي خصوص-

    دي مقدار، زمان و مکان خر ل،ي دلا-

    و رشد بازار اندازه -

    تي و رضايزان وفاداري م-

  

     شرکت -٤

  

    :محصول

     محصوليها يژگي و-

     در محصولي فرصت بهبود و نوآور-

     و مطلوبي فعليبند  بسته-

    ت و کارکرد محصوليفي ک-

  

    :عيترف

    ع گذشتهي ترفيها  برنامهي اثربخش-

    ها  رسانهينه و اثربخشي هز-

    عين روش ترفيتر  مناسب-

    »ه ارتباطاتختيآم« توسعه -

  

    :عيتوز

    عي مناسب توزيها  روش-

    ...ت مناسب کارخانه، انبارها و ي موقع-

     به محصولي دسترس-

    ل فروشيه و تحلي تجز-

  

    :متيق

    يگذار متي قي اثربخش-

    متيت رقابت قي وضع-

    ديمت محصول جدي ق-

    ديم خريمت بر تصمي قيرگذاريزان تاثي م-

  

     فروش محصولاتيان برايتر جهت جذب مشي قويروهاياستفاده از ن

ز جهت ارائه محصولات ي نيي ضمانت اجرايان که دارايق مشتري به علايابي دستي برايرين روش جهت نفوذپذ  يرومندترين



    ست؟يا خدمات باشد چيو 

ن کردن خـدمات؟ نـه   يد، تضمي کنيشتر سع يگان کردن خدمات؟ ب   يا را ين است؟ اشتباه است، آ    ييمت پا يا حدس شما ق   يآ

    . شما اشتباه استيها  پاسخمتاسفم

کنندگان    جذب مصرف  يعنين موضوع   ي در جهان درباره ا    يغاتيسندگان مطالب تبل  ي از نو  يار ساده است اما بعض    يجواب بس 

   . ندارنديمحصولات چندان باهم هماهنگ

 صـحبت  يزي ـد من راجع به چـه چ يد ندانيد چرا که شاين مطالب نداشته باشي نسبت به ايد شما آنچنان احساس بد   يشا

    .ستيقت چيد که حقيد بدانيکنم اما با يم

افت خدمات در اتاق شـما را بزنـد، قبـل از آن کـه بخـواهم                 ي در يد و برا  يايکند تا ب    ي را آنقدر علاقمند م    يز مشتر يچه چ 

چطـور از  هـا   گونـه رسـانه   نيم ايدان  ي بزنم که م   يا  گر منابع رسانه  ي شما چند مثال از د     يخواهم برا   يجواب شما را بدهم م    

    .کنند يار خوب استفاده ميز، کشش و جاذبه بسيانگ قدرت شگفت

   آنهــا دارنــد؟  يز مــشترکيــد چــه چيپرســ يد از خــود مـ ـيــخوان يهــا را مـ ـ سيرنــوين زيــ کــه شــما ا يزمــان

 ـ از کنـسرت     ييهـا    صـحنه  ين مجـر  يم بود و در پشت ا     ي ما با شما خواه    ١١امشب ساعت   : ونيزي تلو يمجر ک خواننـده   ي

    .ل پخش استمشهور در حا

     حفظ و سربه راه کردن شوهران خودي براييرازها: جلد مجله

    .نديخواهد شما را بب ي دوست نميک کودک خارجي از ييها عکس: ک روزنامهيتر يسرت

ا انگـشت شـما   يد؟ آين مطالب بخورد را کشف کردين جا به درد درک ا يم را که در ا    ين مفاه ي درک ا  يدهايکل  ا شما شاه  يآ

     است؟يي پاسخگوياده براد آمي کليرو

ن در خـارج    يب  ا خوش ي گفتگو با هر انسان کنجکاو و        ي هستند که برا   يغاتي تبل يزرهاين مطالب همان ت   يم ا يگو  يک م يتبر

    .اند ن شدهيغات تضمين تبليان اياز مکان ب

ون تمام ما انـسانها اسـت        که در  يا  هيدانند که با توجه به آن حس اول         ي م يغاتي تبل يزرهاي در نشر و پخش ت     يا  افراد حرفه 

 ذهـن و مغـز مـا را    يغاتي تبل يزرهايت. ق درون ما کنند   ي عم يرگذاريغات جهت تاث  يتوانند مبادرت به پخش مستمر تبل       يم

    .کنند يما با خود شما صحبت ميده گرفته و مستقيناد

    ند استيغات خوشايتبل

ست کـه آنهـا فکـر       ي ـن ن ي ـل ا ي ـن به دل  يا ا يکنند؟ آ   يه م غات استفاد ين تبل ي از ا  ي محل يها  د چرا اخبار و رسانه    يکن  يفکر م 

غـات  يهـا عاشـق تبل   ن است که رسـانه يل ايکنم دل ينطور فکر نمي هستند نه من ايت مشارکتيک شرکت با هدا يکنند    يم

ــه از مز     ــرا ک ــد چ ــا پخــش کنن ــا و باره ــا را باره ــا آنه ــد ت ــهــستند و دوســت دارن ــراي ــستند يت آن ب ــاه ه   . خــود آگ

گونـه   چيها ه ابي هستند که اغلب بازاريا يآور  به فنيابيمزاج به دنبال دست يد و آتش ي شد يلي به صورت خ   ها  شتر رسانه يب

 کنجکـاو باشـد مجبـور اسـت دسـت بـه           يدانند که اگر شخص     يز م يتر ن   رکي ز يها   از آن نداشته باشند، رسانه     يا  سررشته

ل خواننـدگان و  ي ـه و تحلي ـ تجزيزي ـم چـه چ يبه شما بگود ياجازه بده.  خود را ارضا کند   ي بزند تا حس کنجکاو    ياقدامات

د داسـتانها و    ي ـن مـا با   يکننـد بنـابرا     ي را انتخاب م   ين خاص يخوانندگان هرماه عناو  . کند  يت م ي آنها را تقو   يحس کنجکاو 

ت د آنقـدر قـدر  ي ـکننـده مطالـب با   ليم تحـص ي داشته باشد اما ت   ييم که در فهرست مندرجات آنها جا      ي را ارائه کن   يمطالب

 را بـه عنـوان جلـد        يتريل داشته باشد و سرت    ي مطالب ارائه شده تحل    يل داشته باشد تا حداقل بتواند رو      ي و تحل  يموشکاف

بنـدم کـه    يخکوب شوند و من بـا شـما شـرط م ـ   ي خود ميدند بر سر جايان آن را دي مشتريمجله انتخاب کند که هنگام    

دشده را به وجود خواهند آورد به عنوان مثال اگـر  ي توليکاو است که حداکثر حس کنج  يمطالب انتخاب شده آنها به حد     

 ي به آن نکننـد تـا زمـان   يد آنها چندان توجهي کاهش وزن در فهرست مندرجات باشد شا ين برا يک عنوان با مطلب تمر    ي

د هـر  ي ـل کني ـد غـذا م ي ـخواه يهرچقدر م ـ«ا يو »  را گرفت ي چاق يتوان به سرعت جلو     يچگونه م « به شکل    ينيکه عناو 



غـات را   ين تبل ي ـد ا يدانند که با    يمردم م » عيز از کاهش وزن سر    يانگ   شگفت يرازها«ا  يو  » ديد وزن کم کن   يخواه  يچقدر م 

م ي کاراسـت، خودتـان تـصم      ين همان استراتژ  يا ا يبه نظر شما آ   . شود  يتحمل کنند چرا که از حساب خود آنها برداشت م         

  . جهـان اسـت  يهـا  هين نـشر يتـر   از موفـق Reader’s Digestه نـام   ب ـيا د مطالـب بـالا از مجلـه   يد بدانيد اما بايريبگ

گران چطور فکر يخواهند به آنها اجازه داده شود تا بدانند که د           ي هستند و تمام آدمها م     ي حس کنجکاو  يتمام انسانها دارا  

 مـا در  يداننـد وقت ـ  يمدن را ن يشيگونه اند   گر آدمها آن  يم که د  يشيانديم ما چگونه ب   يم که بدان  ين هست يکنند ما عاشق ا     يم

ان خـود هـستند   ي مشتري و کنجکاويريپذ کي قدرت تحري دارايها به اندازه کاف     ابيم بازار ي قرار دار  يا  چ تند جاده  يک پ ي

افـت  ين آنهـا آمـاده در     ين هـستند بنـابرا    ي خواسـتار اداره ماش ـ    يان به طور کاملا اتفاق    يه مشتر يله آن خواست اول   يکه بوس 

کنـد   ي از جانـب شـما م ـ  ي اقدام به عمل هر نوع دستوريک مشتري که   يوقت. جانب شما هستند   از   يهرگونه دستورالعمل 

    . فروش محصولات استين فرصت برايبهتر

  

    :مياد ببريز از يغات را نيد نقش تبلينجا نبايا

    شوند؟ ي خرج ميد به خوبيا غات پرداختهي که بابت تبلييها د پوليفهم ي ميچه زمان

 است که بـه طـور       يغاتياول آن تبل  . مي قرار ده  ين باره مورد بررس   ي غلط را در ا    يها  ن استدلال يتر  جيز را د دو تا ا   ييايابتدا ب 

 است کـه اکثـر   يغاتيدهد و دوم آن تبل يد نشان ميا  آن مشکل داشتهي را که در نگهدار ييرهاي از مس  ياريز بس يانگ  اعجاب

   د؟ينيگز يک را برميحال شما کدام.  ندارديچ اثريدهند و معمولاً ه يران آنها را انجام ميمد

    .ن دو قرار دارديان ايقت در ميده من، حقيبه عق

 از يک ـيغـات  يتبل. د بودي در بازار کار نخواهيادي ندارد، بدون شک مدت زي از شرکت شما و محصولات آن آگاه       ياگر کس 

غـات  يم، تبل يزها بجنگ ين چ يتر  وچک ک يم برا يم که مجبور  يکن  ي م ي زندگ يا   جلب توجه است و چون ما در جامعه        يها  راه

    . از هنر ندارديکم دست

د، ي ـق و موادخام را؛ درست به کار ببري دقيها د که چگونه رنگيفهم يد، ميآموز  ي را م  يک هنر، مثلاً نقاش   ي که شما    يزمان

. ن اسـت ين چن ـياغات هم يدر تبل. ديبر ي به کار ميذهن  لاتي شکل دادن به تخ    ي مناسب را برا   يها   که قلم  يبه همان خوب  

ک نموده و بـه  يماً تحريد است، مستقي را که آماده خريشوند و کس  ي ختم م  ي روان يها   وجود دارند که به جنبه     ييها  قانون

    .کنند ي وادار مييگو پاسخ

ط بهتـر و    يک مح ـ ي ـتواند به سـاختن       يغات م ي محل مناسب است و تبل     يشرفت در هر گونه داد و ستد      ي پ ين گام برا  ياول

 يک آگه ـي ـاگر شما علاقه آنها را با  . شوند  يمند م   دن سخنان شما علاقه   ي که مردم به شن    ييمک کند؛ در واقع جا    گرمتر ک 

از دارنـد  ي شما نيها سي که آنها به محصولات و سرويي حساس جا يتيد آنها را در موقع    يتوان  ي م يزند، به راحت  يخوب برانگ 

ا فـروش   ي ـ به دست آوردن شـغل       ي برا يشترين جا شما شانس ب    يدر ا . ديرياند؛ آنها را تحت سلطه خود بگ         محتاج يا حت ي

    .ديافت يگران جلو ميد و از ديبهتر دار

ستند؟ کارشناسـان فـروش، سـه اصـل     ي داد و ستد چي ذکر شده برايها غات موثر است؟ قانون  ي شامل تبل  يزيپس چه چ  

ر مناسـب  ي و تـصاو  ير آگه ـ ي ـسـت اهـداف، تکث    ن اصول شـامل فهر    يا. اند   به اعلانات شما کشف کرده     ييمهم را در جوابگو   

   .باشند يم

  

    :فهرست اهداف

نکـه چـرا بـه      يکند و ا    يب م ي آنها را ترغ   يزي از خدمات ما استفاده خواهند کرد، چه چ        ييها  د چه شرکت  ياز خودتان بپرس  

 همـه  يز بـرا ي ـمه چد و مرتکب اشتباه فراهم کردن هي بازگو نکنييکنند؟ فکر خود را هر جا       يد م يگران، از ما خر   ي د يجا

    .ديکس نشو



 ياگر تعداد آنها کـاف    . دي کن ييد را شناسا  يه خدمات به آنها هست    ي که در منطقه شما هستند و شما خواهان ارا         ييها  شرکت

ه ي ـد فهرسـت را ته ي ـتوان ياگر خود شما م ـ. دي استفاده کنيک واسطه معاملات بازرگانيد از يباشد ممکن است شما بخواه    

 ـا   مناسـب قـرارداده    يک بانـک اطلاعـات    يد که اطلاعات را در      ي؛ مطمئن شو  )منابع موجود در منطقه   با توجه به    (د  يکن د و  ي

 را کـه    يح و شماره تلفـن کـس      يد که نام صح   ين است که مطمئن باش    ين نکته ا  يتر  د و مهم  يق را به دست آور    ياطلاعات دق 

    .ديد دارد را داريقصد خر

  

    ريتکث

ب آنهـا متوجـه   ي ـترت  نيکنـد و بـد      يگفتن مجبور م ـ  » بله« را به    ي است که مشتر   يا  هلين وس يا. ديدا کن ي را پ  يعنوان اصل 

نکه يد و ايد که چرا شما منحصر به فرد هست   ييبه آنها بگو  . شناسند  ي م ينده شما را به راحت    يشوند و در آ     يشرفت شما م  يپ

 يازهـا يه ني ـکنـد کـه شـما کل    ياب مجين ايد، البته اياجات طرف مقابل هست   ي برآوردن احت  ين انتخاب برا  يچرا شما بهتر  

    .شتر، بهتريد، هر چه بيطرف مقابل را بدان

د تـا نظرهـا را جلـب    يده يه مي هستند که شما ارا  يکارکردها موارد . دي خود را شرح ده    ياياکنون کارکرد و بعد از آن مزا      

 را مطـرح  ي احـساسات مـشتر  ، اول ير خوب آگه ـ  يتکث. ردي انتظار دارد بگ   ي هستند که مشتر   ي شما موارد  يايد و مزا  يکن

ب يسپس آنها را به سفارش دادن ترغ   . افت خواهند کرد  ي در يزي پول خود چه چ    يد که در ازا   يگو  يکند و بعد به آنها م       يم

ا يرند  يکند مثلاً باشما تماس بگ      ي درخواست ارتباط م   يتر، اگر فروش شما گسترده باشد؛ از مشتر         ي طولان يکرده ودر زمان  

    .ت شما مراجعه کننديشتر به سايات ب اطلاعينکه برايا

    رهايتصو

  .ري ـا خي ـد يشـود، خـواه شـما موفـق و مـورد اعتمـاد باش ـ       يغات شـما م ـ يدن به تبلي مناسب باعث اعتبار بخش  يرهايتصو

ن باشد شـما در کـار خـود برجـسته     ين چنير باشد، اگر ايگ د جالب توجه و چشم يکند با   يد افراد کار م   ي که با د   يزيهر چ 

    .د بوديوفق خواهد و ميهست

ار يتواند بس ي افراد متخصص ميري چگونه فروختن و به کارگ يريادگي دارند،   ي کوچکتر يها   که شرکت  يکاران   صاحب يبرا

 ي، هـر فـرد    يدار  هـا و اصـول شـرکت        اني توجه به بن   يا  ها زمان لازم است اما با ذره        ن مهارت ي ا يريادگي يبرا. گران باشد 

ت کـار، هرگونـه   ي ـفي بهبـود ک يبـرا . رگـذار باشـد  ي اداره شـرکتش تأث يز بـرا يآم تيطور موفق ت و به    يتواند به قدر کفا     يم

د ي ـ کنيد؛ سـع ي ـافـت کن يگذرانند، در ي ميا روابط عموميد و فروش  ي خود را با تجارت، خر     ي که زندگ  ي از افراد  ياطلاعات

    .اند ها در رشته شما سابقه داشته  باشند که ساليين افراد از آنهايا

 يهـا  کي ـد و بـه کـار بـردن تاکت   ي کنيزير موم اثر خود برسد، به دقت برنامهينکه به ماکز  ي ا ي خود را برا   يغاتيتبلات  يعمل

و » Morketing pilot« چـون    ي کـار  يافزارهـا    از نـرم   يگـذار   هيدر مرحلـه سـرما    . دي را فراموش نکن   يقي و حق  يميقد

»Ampi « تـوان بـه    ي کوچکتر هست ميها شرکت ي که برايادي زيافزارها  ان نرم يد، از م  ياستفاده کن»Reanalyze» ،

«Clearmetric « و»Adrevolver «اشاره کرد.    

د در  ي ـکن  يغـات م ـ  ي را که صـرف تبل     ييها  ن است که پول   ي تجارت و فروش ا    يم برا ين تصم يند و بهتر  يگو  ياعداد دروغ نم  

    .باشد شرکت شما ثمره به همراه داشته يد که واقعاً براي کنيگذار هي سرماييجاها

   

    مهيب

    : در برابر خطرات هر کسب و کار کوچک مهم استيبانيا پشتي و يريز در جلو گيمه نياد برد که بيد از ين هم نبايا

  

مه را ياز بيک هفته شود، نين رفتن آنها در کمتر از ي که ممکن است موجب از ب      ي درباره مشاغل کوچک و خطرات     يقتيحق



    : سازديمشخص تر م

 ياري کنند و بس   يري جلوگ ي کنند تا از خطرات احتمال     يمه پرداخت م  يون ها دلار به ب    يليخرد سالانه م   از مشاغل    ياريبس

    .  پندارنديده ميز آن را ناديگر نيد

 ـا. د از اثرات آنها در امان بود      يپس با .  شود ي مواجه م  ي روزانه ا  يسک ها ي با ر  يهر شغل  ، ين خطـرات ماننـد ورشکـستگ      ي

    . هستند.... وتر ويروس کامپيل و ويده شدن وسايتبادل ارز، دزد

ک شـغل  ي.  شوديب مي از آنها دچار آسيکي شغل ٥مه به داد شما برسد، از     يک حادثه ممکن است ب    يوستن  يبا به وقوع پ   

ــاف    ــات اض ــک آنقــدر امکان ــرايکوچ ــال     ي ب ــا خطــرات احتم ــدن ب ــه ش ــابع خــود و مواج   . ار نــدراديــ در اختي من

    .  بهتر استي آورد اما از خطرات احتمالينه ها را بوجود مي از هزياريمه در مشاغل خرد بسيب

د،در واقـع شـما   ي ـ کنيه ميته) back up(بان يک نسخه پشتيوتر ي که شما از اطلاعات درون کامپيبه عنوان مثال زمان

ا ي ـار و  نقض در سـخت افـز  ي در معرض احتماليوتريرا هر کامپيز. دي دهيوتر نجات م ي وارده به کامپ   يب ها يآن را از آس   

گر و  ي د يوترهايبان دارد و به کامپ    يک پشت ياز به   ين گونه است و ن    يز هم يک شغل ن  يوتر قرار دارد و     يروس به کامپ  يورود و 

ن ي ـد از اي ـز باي نيل حفظ منافع شخصي به دليل حتياورند و به هر دلي به عمل ميبانياز دارد تا از آن پشت   ي ن يگريافراد د 

    . بان بر خوردار شديپشت

 را در نظر گرفتـه اسـت و احتمـالات را    يعير طبي و غيد احتمال وقوع حوادث شخصي پردازي که اکنون به آن م  يشغلا  يآ

نـه  ين هز ي همچن ـ ي داخل ـ ي ها ي از دست رفته،سفارشات فراموش شده، آشفتگ      ي مکاتبه شده، زمان ها    يست ها يدرباره ل 

د و آنها را    ي بر خوردار باش   يباني پشت يستم ها ين س يرم در نظر گرفته است؟ ممکن است از بهت        ير مستق يم و غ  ي مستق يها

    . ن بروندين ها از بي همه دستگاه ها و ماشيا در آتش سوزيد، اما ممکن است آنها را بدزدند يبه روز کرده باش

    . ن خصارت ها را جبران کنديد که همه اي داريبانيا پشتيد، آي افتيآنوقت به فکر چه م

    ...ر پسين است و خصارت جبران ناپذير کمد در نظر داشت که خطر ديبا

  .  بــر آورده ســازدينــه اي را بــا صــرف هزين مراحــل قــانونيــمــه ايد گذاشــته شــودو بيــ باياديــن کــار زمــان زيــ ايبــرا

 شـما را  يروهـا يتان فراهم آورده و ني براي شغلي مدتين مرحله با تماس با مناطق مربوطه آنها را مطلع ساخته تا برا    يدر ا 

از جبـران  . يد هـستند وضـرور  يار مف ي انجام شده بس   يد، کمک ها  ي آ يان م ي خودتان به م   يبعد مسئله سلامت  . ن کند يتام

بان ينسخه پـشت . دي آورند امتناع ورزيتان بوجود مي برايادي زينه هايند و هزي آيار دشوار بوجود مي که بس  ييخصارت ها 

ــوش نک ــديرا فرام ــاز حما. ن ــوردار باشـ ـ  يت بي ــر خ ــه ب ــا از خيم ــوگ   د ت ــشان جل ــان وقوع ــرات در زم ــ کنيريط   . دي

    .ه شده استينجا تهي در اي از خطرات احتماليريشگي درباره پيستيل

    . دي کني برخورد مي به مشکلي برنامه اي در اجرا- يطيه شده در هر شراي تهيبرنامه ها)١

    .دي را کاهش دهيد حق داد خواهي با–ت يفيتوجه به کنترل ک)٢

    تان باشندي برايبانينده پشتيرا آيد زي را مورد توجه قرار دهيتي و امنيمسائل بهداشت)٣

    .نان حاصل کردنيح و درست کار اطمي از صحت انجام صحيقبل از انجام هر کار)٤

    . ناني مورد اطمينه هاي در زميه گذاريسرما)٥

    .يريت در برابر خطر آتش گيامن) ٦

    . ر از اداره و شرکتيگون به غ گونايره آنها در جاهاي از اطلاعات و ذخيبانيپشت) ٧

    . ديگر مراکز برخوردار باشيمه و دي اداره بي هاينيش بياز اقدامات و پ)٨

   . ديافت کنيت خدمات دري حماياز قراردادها و سازمان ها)٩

    .  کنديمه به تمام تعهداتش در قبال اعمال خواسته شده عمل ميد که اداره بيمطمئن باش)١٠

  



    : مه مشاغل استيده ب که بر عهييراه کارها

    . شودين و کارکنان را شامل ميمه مستخدمين اقدامات بيا)١

    .  استيمه موارد تجاريشامل ب)٢

    .  بسته شدهيزات و قراردادهاي تجهيخراب)٣

    ... وي، خرابي محرمانه چون دزديب هايخدمات در قبال آس)٤

  . باشديت در ان ميسب و کار کوچک و موفقک کي ي از راهها و اقدامات لازم درباره راه اندازين هم بعضيا
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