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پیش گفتار

در‏پیش‏گفتار‏مجموعه‏کتابای‏»بیزنس‏هوشمندانه«،‏از‏افرادی‏یاد‏می‏کنم‏که‏به‏نحوی‏در‏
زندگی‏و‏بیزنس‏های‏من،‏حضور‏داشتند.

بیشتر‏ارتباط‏های‏دوستانه‏نزدیک‏و‏رفت‏و‏آمدم‏در‏کانادا،‏در‏سال‏اول‏ورودم‏برقرار‏شد.
رضا،‏یکی‏از‏اوناست؛‏قهرمان‏زیبایی‏اندام،‏مربی‏چند‏قهرمان‏زیبایی‏اندام،‏نویسنده،‏مجری‏
و‏کارشناس‏برنامه‏های‏ورزشی،‏داور‏مسابقات‏مختلف،‏مؤسس‏یک‏باشگاه‏ورزشی‏موفق،‏...‏.

برای‏تولید‏یکی‏از‏پروژه‏های‏تلویزیونی،‏از‏رضا‏به‏عنوان‏کارشناس‏ورزشی‏دعوت‏کردیم‏و‏
گاه‏ارتباط‏جدی‏و‏دنباله‏داری‏برقرار‏شد.‏تنها‏ از‏بس‏با‏سواد‏و‏خوش‏اخلاق‏و‏آروم‏بود،‏ناخودآ

اشکال‏این‏بود‏که‏نمی‏شد‏کنار‏این‏خوش‏هیکل‏ایستاد‏و‏حس‏بدقوارگی‏نیاد‏سراغت!
بیشتر‏روزها‏از‏5‏صبح‏تا‏آخر‏شب،‏شاگرد‏داشت؛‏این‏یعنی‏اخلاق‏و‏سواد‏و‏‏...‏.

اینجا‏فراموش‏نشه‏که‏خانم‏ورزشکارش؛‏فرناز،‏همه‏این‏سال‏ها‏همراه‏همیشگیش‏بوده.
رضا،‏بچه‏اصفهان،‏بیزنسمن‏موفق‏و‏برند‏خود‏ساخته،‏اون‏هم‏تو‏مهاجرت‏و‏در‏یکی‏از‏
پررقابت‏ترین‏بیزنس‏ها،‏حاصل‏پلن،‏یادگیری‏دائمی،‏تلاش،‏حضور‏در‏بازار،‏اخلاق‏خوب‏و‏در‏

نهایت،‏ایجاد‏شرایطی‏است‏که‏همه،‏معرف‏او‏به‏دیگران‏و‏ساخت‏بیزنس‏و‏برند‏اون‏بودند.
از‏استودیوی‏فیلم‏و‏عکس‏و‏ پروژه‏ها‏و‏نقشه‏هام،‏ اوایل‏دوران‏مهاجرت،‏کل‏هزینه‏های‏
تبلیغات‏من‏پرداخت‏می‏شد.‏استودیویی‏که‏اساساً‏بدون‏تبلیغات‏جدی‏و‏صرفاً‏با‏معرفی‏مشتری‏از‏
طریق‏مشتری‏های‏قبلی‏و‏یا‏شبکه‏ارتباطی‏اطرافیان‏و‏بیزنس‏های‏دیگر،‏‏اون‏حجم‏از‏درآمد‏را‏
ایجاد‏می‏کرد‏و‏در‏کنارش‏سرویس‏دهی‏و‏اخلاق‏خوب‏الهام‏که‏استودیو‏هم‏به‏اسم‏خودش‏بود.

کلی‏از‏فیلم‏و‏عکس‏کارهای‏رضا،‏هنر‏و‏خلاقیت‏های‏الهام‏تو‏اون‏سال‏هاست.
الهام‏بود‏اما‏من‏که‏همیشه‏حاصل‏اون‏آشپزی‏رو‏می‏خوردم،‏ البته‏رضا‏طرفدار‏آشپزی‏

هیکلم‏اون‏بود‏ولی‏رضا‏که‏دو‏برابر‏من‏غذا‏می‏خورد،‏اونجوری‏خوش‏هیکل.

5  

www.takbook.com



مقدمه 

نگاه‏هوشمندانه‏از‏نظر‏من،‏نگاه‏از‏زوایای‏مختلف‏به‏یک‏مسئله‏است.‏یک‏بیزنس‏جدید،‏
حواشی‏زیادی‏دارد‏و‏بیشتر‏به‏نگاه‏هوشمندانه‏نیاز‏دارد.‏

در‏این‏کتاب،‏مسائل‏مختلفی‏که‏در‏راه‏اندازی‏یک‏بیزنس‏استارت‏آپ‏باید‏در‏نظر‏بگیرید،‏
بیان‏شده‏است.‏قبل‏از‏اینکه‏به‏این‏مسائل‏بپردازیم،‏به‏دو‏موضوع‏مهم‏اشاره‏می‏کنیم؛‏اول‏اینکه‏
واقعاً‏چقدر‏علاقه‏و‏انگیزه‏برای‏راه‏اندازی‏بیزنس‏دارید‏و‏دوم‏اینکه،‏چقدر‏دانش‏و‏اطلاعات‏

درباره‏نوع‏بیزنس‏مدنظرتان‏دارید.
بعد‏از‏اینکه‏پاسخ‏دقیق‏این‏دو‏سؤال‏را‏به‏خودتان‏دادید،‏زوایای‏مختلف‏راه‏اندازی‏بیزنس‏را‏

ببینید،‏به‏آن‏ها‏فکر‏کنید‏و‏برنامه‏خود‏را‏در‏هر‏مورد،‏بنویسید.‏
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الف(‌چقدر‌انگیزه‌و‌علاقه‌به‌راه‌اندازی‌استارت‌آپ1 دارید؟

در‏ابتدای‏کار،‏همه‏انگیزه‏دارند‏اما‏در‏قدم‏های‏بعدی‏و‏در‏مواجهه‏با‏مسائل،‏مشخص‏
می‏شود‏که‏چقدر‏آن‏انگیزه‏واقعی‏بوده‏است.‏پس،‏قبل از هر اقدامی مشخص کنید چقدر 

برای راه اندازی بیزنس جدید انگیزه دارید. 
هم‏ آن‏ها‏ پس‏ بیندازند،‏ راه‏ جدید‏ بیزنس‏ توانستند‏ بقیه‏ که‏ همانطور‏ می‏کنند‏ فکر‏ برخی‏
می‏توانند.‏ولی‏چون‏آن‏انگیزه‏به‏خاطر‏شور‏اولیه‏بوده‏و‏با‏واقعیت‏منطبق‏نبوده،‏در‏ادامه‏راه‏

به‏مرور‏از‏بین‏می‏رود.‏یعنی‏اساس‏انگیزه‏بر‏مبنای‏هیجان‏زدگی‏بوده‏نه‏انگیزه‏واقعی.
برای‏اینکه‏متوجه‏شوید‏که‏انگیزه‏واقعی‏است‏و‏تحت‏تأثیر‏هیجانات‏آنی‏قرار‏نگرفته‏اید،‏بهتر‏
است‏که‏به‏خودتان‏زمان‏بدهید‏تا‏ببینید‏آیا‏با‏گذشت‏زمان‏به‏همان‏اندازه،‏انگیزه‏و‏شور‏و‏هیجان‏

برای‏شروع‏کار‏را‏دارید‏یا‏نه.
یکی‏دیگر‏از‏کارهایی‏که‏برای‏تشخیص‏واقعی‏بودن‏انگیزه‏کاری‏می‏توانید‏انجام‏دهید‏این‏
است‏که‏تمامی‏جزئیات‏کار‏را‏بنویسید.‏اگر‏نتوانید‏توضیحات‏کافی‏در‏مورد‏آنچه‏درنظر‏دارید،‏
بنویسید،‏یعنی‏شناخت‏کاملی‏از‏کار‏ندارید‏پس‏انگیزه‏و‏اشتیاقتان‏هیجانی‏است‏نه‏از‏روی‏

واقعیت.
چنانچه‏شناخت‏کامل‏داشته‏باشید‏و‏شروع‏به‏نوشتن‏شرح‏کار‏کنید،‏آنگاه‏در‏مورد‏مشکلات‏
و‏چالش‏های‏پیش‏رو‏درک‏روشن‏تری‏خواهید‏داشت‏و‏کسی‏که‏به‏مشکلات‏واقف‏باشد‏و‏باز‏هم‏

شور‏و‏اشتیاق‏داشته‏باشد،‏می‏توان‏گفت‏که‏انگیزه‏واقعی‏دارد.
بعد‏از‏انگیزه،‏نیاز‏به‏علاقه‏قلبی‏است‏و‏باید‏آن‏را‏در‏خودتان‏پیدا‏کنید،‏یعنی‏ببینید‏چقدر‏به‏
آن‏بیزنس‏علاقه‏دارید.‏انگیزه‏با‏علاقه‏قلبی‏متفاوت‏است؛‏ممکن‏است‏انگیزه‏انجام‏کاری‏را‏به‏
هر‏دلیلی‏مانند‏به‏‏دست‏آوردن‏پول‏و‏مقام‏داشته‏باشید‏اما‏علاقه‏قلبی‏به‏آن‏کار‏نداشته‏باشید.‏
1. Smart Startup
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ب( چقدر درباره راه اندازی استارت آپ، دانش و اطلاعات دارید؟

علاوه‏بر‏اینکه‏چقدر‏انگیزه‏و‏علاقه‏دارید‏و‏فکر‏می‏کنید‏چقدر‏می‏توانید‏در‏یک‏بیزنس‏
موفق‏شوید،‏درباره‏بیزنسی‏که‏قصد‏دارید‏راه‏اندازی‏کنید،‏دانش‏و‏اطلاعات‏داشته‏باشید.

چقدر‏می‏توانید‏اطلاعات‏مربوط‏به‏بیزنس‏جدید‏مورد‏نظر‏خود‏را‏جمع‏آوری‏کنید؟‏مثلًا‏اگر‏
آیا‏می‏دانید‏چه‏ بخواهید‏یک‏رستوران‏راه‏اندازی‏کنید،‏چقدر‏بیزنس‏رستوران‏را‏می‏شناسید؟‏
کارهایی‏باید‏انجام‏دهید‏یا‏نگاه‏شما‏محدود‏به‏یک‏آشپزخانه‏و‏چند‏دستگاه‏است؟‏آیا‏به‏این‏
فکر‏کرده‏اید‏که‏اگر‏روزی‏آشپز‏نداشتید،‏چه‏باید‏کنید؟‏برای‏اینکه‏به‏افراد‏در‏بیزنس‏خود‏وابسته‏

نباشید،‏چه‏باید‏کنید؟‏چطور‏می‏توانید‏این‏ریسک‏را‏کاهش‏دهید؟
با‏ گاهی‏شما،‏عاملی‏تعیین‏کننده‏در‏موفقیت‏مسیر‏استارت‏آپ‏است‏که‏ میزان‏دانش‏و‏آ
تحقیق‏و‏مطالعه‏به‏دست‏می‏آید.‏تحقیق‏باعث‏می‏شود‏نگاه‏هوشمندانه‏تری‏به‏هر‏چیزی‏داشته‏

باشید؛‏یعنی‏از‏زوایای‏مختلف‏و‏با‏دقت‏بیشتر‏به‏مسائل‏نگاه‏‏کنید.
هرچقدر‏مطالعه‏و‏تحقیقات‏اولیه‏کامل‏تری‏داشته‏باشید،‏در‏ادامه‏‏کار‏جلوی‏ضرر‏و‏زیان‏را‏

بیشتر‏می‏گیرید‏و‏در‏واقع‏ریسک‏را‏کاهش‏می‏دهید.‏
هرچند‏که‏ریسک، بخش جدایی ناپذیر بیزنس و به خصوص استارت آپ‏است‏اما‏
مطالعه‏و‏کسب‏اطلاعات‏به‏شما‏این‏توانایی‏را‏می‏دهد‏که‏در‏مواقع‏بحران‏و‏رویارویی‏با‏چالش‏ها،‏

تصمیم‏های‏درست‏تری‏بگیرید.

شما  به  موردنظرتان،  بیزنس  درباره  بیشتر  دانایی 
کمک می کند خود را در دل آن بیزنس، ببینید.

مزیت‏دیگر‏تحقیق‏و‏مطالعه‏پیش‏از‏راه‏اندازی‏بیزنس‏این‏است‏که‏مدل‏بیزنس‏خود‏را‏تعریف‏
می‏کنید.‏در‏تحقیقات،‏به‏این‏نتیجه‏می‏رسید‏که‏مدلی‏که‏برای‏استارت‏آپ‏خود‏نقشه‏کشیده‏اید‏در‏
آن‏بیزنس،‏جوابگو‏خواهد‏بود‏یا‏نه.‏ممکن‏است‏در‏خلال‏تحقیقات‏به‏مدل‏بیزنسی‏جدیدی‏برسید.‏

اگر‏از‏قبل‏به‏مدل‏بیزنس‏خود‏فکر‏کرده‏اید،‏با‏تحقیق‏آن‏ها‏را‏تقویت‏می‏کنید‏یا‏کنار‏	½
می‏گذارید.‏

اگر‏از‏قبل،‏به‏مدل‏بیزنس‏خود‏فکر‏نکرده‏اید،‏از‏خلال‏تحقیقات،‏مدل‏مناسب‏را‏	½
پیدا‏می‏کنید.
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الف( مشاوره با دوستان و افراد خبره

با‏دیگران‏درباره‏استارت‏آپ‏مدنظرتان‏حرف‏‏بزنید.‏این‏صحبت‏ها،‏مسیری‏را‏که‏می‏خواهید‏
دنبال‏کنید،‏تحت‏الشعاع‏قرار‏خواهد‏داد.‏

دیگران، افراد غایبی در ایده شما هستند که هرکدام 
با توجه به نظر، دیدگاه و زاویه دیدشان، جنبه ای از 

موضوع را برای شما روشن می کنند.

بیزنس‏ اندازی‏ راه‏ برای‏ نظر‏خودتان‏ از‏ که‏ و‏مسائلی‏ نکات‏ از‏ یادداشت‏هایتان‏ اساس‏ بر‏
مهم‏است،‏بر‏اساس‏‏تحقیقاتی‏که‏انجام‏داده‏اید‏و‏شناختی‏که‏نسبت‏به‏بیزنس‏مدنظرتان‏پیدا‏
کرده‏اید،‏با‏سه‏گروه‏صحبت‏کنید‏و‏نظرشان‏را‏جویا‏شوید.‏هرکدام‏از‏این‏افراد‏با‏دیدی‏جداگانه‏

به‏شما‏نظر‏می‏دهند.

‏افراد‏معمولی. . 		

‏افرادی‏که‏در‏بیزنس‏مورد‏نظر‏شما،‏حرفه‏ای‏هستند.. . 		

‏افرادی‏که‏منتور‏بیزنس2‏)هدایتگر‏بیزنس(‏یا‏مشاور‏هستند.. . 		

2. Mentor
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ربمره رعمولی 1 1 11
با‏نگاه‏یک‏مشتری‏به‏شما‏نظر‏بدهد.‏می‏تواند‏کسی‏باشد‏که‏ یک‏فرد‏معمولی‏می‏تواند‏

به‏صورت‏اتفاقی‏نکته‏جالبی‏را‏در‏بیزنس‏شما‏دیده‏و‏نظر‏جالب‏‏توجهی‏به‏شما‏بدهد.
افراد‏معمولی‏نیازها‏و‏خواسته‏های‏خود‏را‏به‏عنوان‏مشتری‏به‏شما‏ارائه‏می‏دهند.‏فراموش‏
نکنید‏که‏هر‏محصول‏یا‏خدمتی‏که‏بخواهید‏ارائه‏دهید‏باید‏متقاضی‏داشته‏باشد‏و‏این‏تقاضا‏از‏

محیط‏و‏افراد‏جامعه‏به‏دست‏می‏آید.‏
بهترین‏ایده‏ها‏هم‏بدون‏متقاضی‏هیچ‏ارزشی‏ندارند.‏پس‏با‏اینکه‏تصمیم‏نهایی‏با‏شماست،‏

اما‏نظر‏دیگران‏راهنمای‏خوبی‏است‏تا‏با‏خواسته‏ها‏و‏نیازهای‏مردم‏آشنا‏شوید.‏
گاهی‏داشته‏باشید،‏اما‏توجه‏نکرده‏باشید‏ شاید‏خود‏شما‏به‏نکاتی‏که‏دیگران‏بیان‏می‏کنند،‏آ
و‏به‏نوعی‏در‏ذهن‏شما‏پررنگ‏نشده‏باشد،‏اما‏در‏گفته‏دیگران،‏برای‏خود‏شما‏هم‏پررنگ‏می‏شود.‏
شاید‏هم‏به‏نکته‏ای‏اشاره‏کنند‏که‏هیچ‏وقت‏به‏ذهنتان‏خطور‏هم‏نکرده‏است‏چون‏شما‏از‏زاویه‏
دید‏فروشنده‏به‏قضیه‏نگاه‏می‏کنید‏و‏دیگران‏به‏خصوص‏افراد‏معمولی‏از‏نقطه‏مقابل‏شما‏یعنی‏

نگاه‏مشتری‏به‏قضیه‏نگاه‏می‏کنند.
چند‏وقت‏پیش‏یکی‏از‏دانشجویان‏من،‏یک‏برنامه‏بازاریابی‏طراحی‏کرد‏و‏در‏گروهی‏عمومی‏
به‏اشتراک‏گذاشت.‏به‏محض‏اینکه‏دیگران‏آن‏را‏دیدند،‏ایرادهایی‏را‏گرفتند‏که‏ممکن‏است‏او‏را‏

به‏یک‏نتیجه‏مهم‏و‏تغییر‏تصمیم‏برساند‏تا‏مانع‏ضررهای‏آینده‏خود‏بشود.
مثل‏معروف‏هر‏جا‏جلوی‏ضرر‏را‏بگیری‏منفعت‏است،‏واقعیت‏دارد.‏در‏هر‏نقطه‏از‏کار،‏نباید‏
فکر‏کنید‏که‏"خیلی‏زحمت‏کشیدم‏و‏فکر‏کردم‏تا‏به‏اینجا‏رسیدم".‏به‏این‏مسئله‏فکر‏کنید‏که‏این‏

بیزنس،‏یک‏عمر‏با‏شماست.‏
فکر‏کنید‏که‏این‏بیزنس‏در‏آینده،‏چقدر‏شدنی‏و‏ماندنی‏است.‏اگر‏جلوی‏ضرر‏آینده‏را‏امروز‏‏

بگیرید،‏هم‏از‏نظر‏زمانی‏جلو‏خواهید‏افتاد‏هم‏ضرر‏مالی‏کمتری‏متحمل‏می‏شوید.‏
علنی‏ را‏ طرحشان‏ افراد‏ از‏ بسیاری‏ نترسید.‏ خودتان،‏ ایده‏ درباره‏ دیگران‏ با‏ زدن‏ حرف‏ از‏

نمی‏کنند‏و‏از‏لو‏رفتن‏آن‏می‏ترسند.‏
ایده رازآلود و مخفی وجود ندارد، چون‏به‏محض‏اینکه‏به‏چیزی‏فکر‏می‏کنید‏بدانید‏

که‏هزاران‏نفر‏دیگر‏هم‏به‏آن‏فکر‏می‏کنند‏و‏ده‏ها‏هزار‏نفر‏دیگر‏آن‏را‏جدی‏شروع‏کرده‏اند.‏
پس‏فکر‏نکنید‏شما‏تک‏وتنها‏هستید.‏اگر‏نتوانید‏یک‏بیزنس‏را‏جلو‏ببرید‏به‏خاطر‏ضعف‏و‏

امکانات‏شما‏بوده‏و‏اگر‏کسی‏این‏کار‏را‏انجام‏دهد،‏فکر‏نکنید‏از‏شما‏ایده‏گرفته‏است.
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ربااارس تخصصی1 1 22

با‏آن‏ها‏صحبت‏کنید‏افرادی‏هستند‏که‏در‏همان‏بیزنس‏انتخابی‏ باید‏ گروه‏دومی‏که‏
شما‏مشغول‏به‏کار‏هستند.‏این‏نوع‏مشاوره‏گرفتن،‏کار‏سختی‏است‏چون‏به‏چشم‏رقیب‏
به‏شما‏نگاه‏می‏کنند.‏به‏همین‏دلیل‏ممکن‏است‏مجبور‏باشید‏چندین‏نفر‏از‏این‏بیزنس‏را‏
پیدا‏کنید‏و‏با‏آن‏ها‏صحبت‏کنید.‏حرف‏زدن‏با‏آن‏ها‏به‏شما‏بهترین‏ایده‏درباره‏آن‏صنعت‏

را‏خواهد‏داد.‏
ممکن‏است‏فردی‏سال‏ها‏در‏بیزنس‏مدنظر‏شما‏فعالیت‏کرده‏باشد‏و‏تجارب‏زیادی‏داشته‏
باشد‏اما‏خود‏صاحب‏بیزنس‏نباشد‏یا‏به‏هر‏دلیلی،‏در‏حال‏حاضر‏در‏آن‏بیزنس‏کار‏نکند.‏این‏افراد‏
راحت‏تر‏از‏صاحبان‏بیزنس‏به‏شما‏مشاوره‏می‏دهند‏چون‏علاوه‏بر‏اینکه‏شما‏را‏به‏چشم‏رقیب‏

نمی‏بینند،‏بر‏معایب‏و‏کاستی‏های‏کار‏هم‏واقفند‏و‏تعصب‏بیجا‏ندارند.

با‏کسانی‏که‏در‏آن‏بیزنس‏هستند‏و‏رقیب‏مستقیم‏یا‏غیرمستقیم‏شما‏هستند،‏صحبت‏	½
کنید.

سبک‏کار‏آن‏ها‏را‏از‏نزدیک‏ببینید.	½

ایده‏های‏آن‏ها‏را‏بشنوید.‏	½

ببینید‏از‏راه‏اندازی‏تا‏کار،‏به‏چه‏مشکلاتی‏برخورده‏اند‏و‏چه‏مزایایی‏پیدا‏کرده‏اند.‏	½

با‏حرف‏زدن‏با‏رقبا‏و‏فعالان‏صنعت‏مربوط‏به‏بیزنس‏خود،‏یاد‏می‏گیرید‏چطور‏آن‏بیزنس‏را‏
راه‏انداخته‏اند.‏

بعدی،‏ قدم‏های‏ در‏ و‏ کنید‏ مکتوب‏ می‏گیرید،‏ افراد‏ گروه‏ این‏ از‏ که‏ اطلاعاتی‏ مجموعه‏
استفاده‏کنید.

 فقط به دنبال کسب تجربه از رقبا و افراد موفق نباشید. موارد شکست خورده را 
هم به دقت بررسی کنید تا اشتباهات آن ها را تکرار نکنید.

توجه
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گروه.سوم،.کسانی.هستند.که.هدایتگر.)منتور.–.مدرس.–.مربی(.بیزنس.هستند..در.اینجا.

مهم.نیست.شما.در.چه.صنعتی.هستید.چون.این.افراد،.راهنمای.خوبی.هستند...این.گروه،.
عمومیت.دارند.و.لازم.نیست.در.بیزنس.شما.متخصص.باشند.

از.منتورینگ،.به.صورت.مستمر.استفاده.کنید..ممکن.است.در.مراحل.ابتدایی،.نیاز.بیشتری.

به.منتور.داشته.باشید.تا.زمانیکه.بیزنستان.رونق.گرفته.و.خبره.شده اید،.اما.باز.هم.به.منتور.نیاز.
دارید.تا.به.شما.در.مسائل.مختلف.مشاوره.بدهد..

تا.این.جای.راه،.اطلاعات.مختلفی.را.باید.جمع.کرده.باشید؛.ایده.هایی.گرفته.اید،.تجربه.هایی.

شنیده.اید،.مشاوره.هایی.گرفته.اید..این.اطلاعات.را.سامان.دهید.و.به.نتیجه.برسید.که.با.چه.

شکل.و.مدلی.می.خواهید.بیزنس.خود.را.جلو.ببرید.و.آماده.ورود.به.مرحله.بعدی.که.تحقیقات.
بازار.است،.بشوید.
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ب( تحقیقات بازار	

را. زیادی. نظرات. و. کردید. افراد.مختلف.صحبت. با. و. کردید. تحقیق. کار،. این.جای. تا.
جمع آوری.کردید..در.این.مرحله،.آن.ها.را.عمق.بدهید..

وضعیت‏بازار‏را‏در‏بیزنس‏مدنظرتان‏شناسایی‏کنید.	½

بازار‏هدف‏مشتری‏خودتان‏را‏به‏خوبی‏شناسایی‏کنید.	½

بررسی‏کنید‏قرار‏است‏چه‏قشر‏و‏چه‏کسانی‏مشتری‏شما‏باشند،‏چون‏آن‏ها‏در‏نهایت،‏	½
خریدار‏محصولات‏و‏سرویس‏شما‏خواهند‏بود.

مثل‏همیشه‏باید‏پاسخ‏این‏سؤالات‏را‏بیابید‏که:‏

محدوده‏جغرافیایی‏بازار‏هدفتان‏کجاست؟‏	½

در‏چه‏رده‏سنی‏هستند؟جنسیت‏آن‏ها‏چیست؟‏	½

از‏چه‏سطح‏تحصیلاتی‏برخوردارند؟	½

½	...

دانستن‏پاسخ‏اینگونه‏سؤالات‏ساده،‏کمک‏می‏کند‏بیزنس‏پلنتان‏را‏از‏ابتدا‏تا‏انتها‏بنویسید.‏
این‏برنامه‏کاری‏نه‏‏فقط‏نقشه‏راه‏کاری‏شماست،‏بلکه‏قطعاً‏روی‏زندگی‏شما‏اثرگذار‏خواهد‏بود.
‏بنابراین،‏بیشترین‏وقت‏را‏در‏همین‏نقطه‏و‏برای‏همین‏کار‏صرف‏کنید‏تا‏به‏نقشه‏راهی‏واضح‏
برسید.‏هیچ‏نقطه‏مبهمی‏نباید‏در‏این‏برنامه‏باشد‏یا‏چیزی‏جلوی‏راه‏شما‏سبز‏بشود‏که‏از‏قبل‏

به‏آن‏فکر‏نکرده‏باشید.

3. Market Research
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پ( تعیین اهداف

مجموعه.ای.از.اهدافی.را.که.می.خواهید.با.راه.اندازی.استارت.آپ.به.آن.ها.برسید،.تعریف.
کنید..اهداف.باید.ویژگی های.زیر.را.داشته.باشند:

هوشمندانه‏	½

دست‏یافتنی‏	½

واقعی‏	½

متناسب‏با‏امکانات‏در‏دسترس	½

قابل‏تعریف‏در‏یک‏برنامه‏زمانی‏	½

نوشتن‏بیزنس‏پلن‏و‏تمامی‏تحقیقات‏بازارتان‏بر‏اساس‏این‏اهداف‏انجام‏می‏شود.‏چنانچه‏
هدف‏اشتباه‏یا‏غیرقابل‏دستیابی‏را‏انتخاب‏کنید،‏از‏همین‏ابتدا‏از‏مسیر‏درست‏منحرف‏می‏شوید‏
و‏ دهید‏ به‏خرج‏ وسواس‏ اهداف،‏ انتخاب‏ در‏ می‏توانید‏ جاییکه‏ تا‏ پس‏ نمی‏رسید.‏ نتیجه‏ به‏ و‏

درست‏ترین‏اهداف‏را‏مطابق‏با‏ویژگی‏های‏بالا‏در‏نظر‏بگیرید.‏
عنوان‏ با‏ من‏ دیگر‏ کتاب‏ دو‏ به‏ می‏توانید‏ هدف‏ انتخاب‏ زمینه‏ در‏ بیشتر‏ اطلاعات‏ برای‏
"هدف‏گذاری‏هوشمندانه"‏و‏"نقشه‏راه‏خودشناسی‏و‏هدف‏گذاری"‏‏که‏در‏آن‏ها‏به‏تفصیل‏به‏این‏

موضوع‏پرداخته‏ام،‏مراجعه‏کنید.
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ت( روش تأمین سرمایه

یک‏ کنید،‏ اجرایی‏ را‏ آن‏ می‏خواهید‏ که‏ زمانی‏ تا‏ رسید‏ شما‏ ذهن‏ به‏ ایده‏ که‏ زمانی‏ از‏
را‏ آن‏ و‏مشخص،‏روش‏ به‏صورت‏خیلی‏دقیق‏ تأمین‏سرمایه.‏ مسئله،‏همراه‏شما‏هست؛‏

کنید. تعیین‏

از‏کجا‏باید‏سرمایه‏بیزنستان‏تأمین‏شود؟‏	½

آیا‏می‏توانید‏سرمایه‏موردنیاز‏خودتان‏را‏برای‏سه‏تا‏پنج‏سال‏آینده‏تأمین‏کنید؟‏	½

ممکن‏است‏سرمایه‏را‏خودتان‏یا‏از‏خانواده‏و‏اطرافیان‏تأمین‏کنید.‏

شاید‏از‏بانک‏وام‏بگیرید‏یا‏سرمایه‏گذار‏پیدا‏کنید.

تا زمانی که برای تأمین سرمایه فکر نکرده اید، کار را شروع نکنید؛ شروع کار 
با اتکای به اینکه دیگران در جریان کار، برای شما سرمایه تأمین کنند، اشتباه و 
میزان موفقیت آن بسیار پایین است. در‏حقیقت‏هر‏آنچه‏دارید‏را‏برای‏هیچ‏به‏دردسر‏

می‏اندازید!‏

فکر‏نکنید‏بعداً‏تأمین‏می‏شود،‏باید‏آن‏را‏تأمین‏کنید؛‏چه‏با‏سرمایه‏مستقیم‏خود،‏چه‏با‏	½
استفاده‏از‏سرمایه‏دیگران.‏

در‏حین‏حرکت‏به‏سمت‏مرحله‏راه‏اندازی‏استارت‏آپ،‏این‏مسئله‏را‏در‏نظر‏بگیرید.‏اگر‏	½
سرمایه‏شما‏وجود‏نداشته‏باشد‏و‏کار‏بلنگد،‏در‏تمام‏مراحل‏بعدی‏هم‏خواهید‏لنگید‏و‏

به‏اجرا‏نخواهید‏رسید.‏

مطمئن‏شوید‏در‏زمانی‏که‏تعیین‏کردید،‏سرمایه‏مورد‏نظر‏تأمین‏شود.‏	½

وقتی‏می‏خواهید‏برای‏بیزنستان‏یک‏مغازه‏بخرید،‏باید‏همان‏موقع‏هم‏به‏تأمین‏پول‏آن‏فکر‏
کنید.‏یا‏از‏قبل‏به‏اجاره‏حداقل‏یک‏سال‏فکر‏کنید!‏

مطمئن‏شوید‏برای‏چند‏سال‏آینده،‏به‏اندازه‏کافی‏وجوه‏مالی‏موجود‏است.‏	½
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بیزنس ریسک دارد و ممکن است موتور کار شما دیرتر از انتظار شما روشن 
شود.‏باید‏بتوانید‏از‏عهده‏ضرر‏احتمالی‏آن‏برآیید.‏

اگر‏پشتوانه‏آنچنانی‏ندارید،‏برای‏زمان‏ضرر‏از‏قبل‏فکر‏کرده‏باشید‏وگرنه‏با‏مشکلات‏	½
حتی‏کوچکی‏کل‏زحمات‏شما‏بر‏باد‏خواهد‏رفت.

البته‏این‏احتمال‏که‏از‏آغاز‏فعالیتتان‏موفق‏شوید،‏مخصوصاً‏در‏استارت‏آپ‏ها‏بسیار‏	½
محتمل‏است‏اما‏باز‏هم‏روی‏احتمالات‏حساب‏نکنید،‏چون‏قطعیت‏ندارد‏و‏برنامه‏ریزی‏

بر‏اساس‏احتمالات‏و‏حدس‏و‏گمان،‏اشتباه‏است.

در‏تأمین‏سرمایه‏بیزنس،‏ممکن‏است‏؛

پولی‏را‏پس‏انداز‏داشته‏باشید.	½

دارایی‏را‏بفروشید‏و‏تبدیل‏به‏سرمایه‏کنید.‏	½

وام‏بگیرید.	½

به‏شرکت‏های‏سرمایه‏گذاری‏که‏در‏زمینه‏شغلی‏شما‏فعالند،‏پیشنهاد‏بدهید.‏	½

شریک‏هایی‏را‏پیدا‏کنید‏که‏در‏زمینه‏کاری‏شما‏فعال‏هستند.‏	½

سرمایه‏گذاران‏مختلف‏به‏شما‏پیشنهاد‏هایی‏بدهند.	½

قبل‏از‏اینکه‏وارد‏کارهای‏اداری‏ثبت‏شوید،‏روند‏تأمین‏سرمایه‏را‏به‏اجرا‏بگذارید.‏
سرمایه‏گذارها‏ایده‏هایی‏دارند؛‏چه‏باسوادها‏و‏چه‏بی‏سوادها،‏چه‏باتجربه‏ها‏و‏چه‏بی‏تجربه‏ها،‏
چه‏افرادی‏که‏به‏صورت‏کلی‏صحبت‏می‏کنند‏و‏چه‏آن‏هایی‏که‏دقیق‏و‏علمی‏حرف‏می‏زنند.‏
هرکدام‏از‏آن‏ها‏با‏مدل‏هایی‏از‏بیزنس‏کار‏می‏کنند‏و‏به‏شما‏ایده‏های‏زیادی‏می‏دهند.‏به‏سه‏

دلیل،‏صحبت‏های‏این‏افراد،‏تأثیر‏بسیار‏جدی‏در‏نقشه‏بیزنسی‏شما‏دارد؛‏

نخست‏اینکه‏این‏‏افراد‏قرار‏است‏تأمین‏کننده‏پول‏شما‏باشند.	½

سرمایه‏	½ و‏ هستند‏ بیزنس‏ هدایت‏گرهای‏ جنس‏ از‏ سرمایه‏گذارها‏ اینکه‏ دوم‏
موردنیاز‏شما‏را‏تأمین‏می‏کنند.‏پس،‏برای‏اینکه‏نظر‏آن‏ها‏را‏تأمین‏کنید‏و‏
همراهی‏شان‏را‏داشته‏باشید،‏تغییرات‏بهینه‏را‏در‏بیزنستان‏در‏نظر‏می‏گیرید.

سرمایه،‏	½ ریسک‏ رساندن‏ حداقل‏ به‏ دلیل‏ به‏ سرمایه‏گذاران‏ بیشتر‏ سوم،‏
اطلاعات‏مفیدی‏برای‏تأمین‏و‏هزینه‏کردن‏سرمایه‏دارند.
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‏شنونده‏خوبی‏برای‏سرمایه‏گذارها‏باشید‏و‏در‏مسیرتان،‏اصلاحاتی‏را‏طبق‏نظر‏	½
آن‏ها‏اعمال‏کنید.

زمانی‏که‏با‏یک‏سرمایه‏گذار‏صحبت‏می‏کنید،‏به‏ریسک‏کار‏واقعاً‏مسلط‏باشید‏	½
و‏تمام‏جزئیات‏و‏زیر‏و‏بم‏آن‏را‏بدانید.‏

هنگام‏مذاکره‏با‏سرمایه‏گذار،‏این‏جزئیات‏را‏روی‏میز‏بگذارید‏و‏ریسک‏های‏
کردن‏ فکر‏ از‏ بعد‏ سرمایه‏گذار‏ کنید.‏ بیان‏ وضوح‏ به‏ را‏ استارت‏آپ‏ بیزنس‏
به‏مشکلات،‏به‏خطرهای‏کار‏فکر‏می‏کند.‏چون‏مسئله‏بعدی،‏سود‏است.‏
بنابراین‏تمام‏فکر‏و‏ذهنش‏را‏روی‏این‏مسئله‏می‏گذارد‏که‏چطور‏از‏عهده‏آن‏

برآید.‏

سرمایه می رود تا سود بیاید.

اشتراک‏ به‏ سرمایه‏گذار‏ با‏ واضح‏ به‏صورت‏ را‏ خود‏ بیزنس‏ نقشه‏ وقتی‏
اعتماد‏می‏کند،‏ به‏شما‏ بیشتر‏ کنید،‏ را‏شناسایی‏ کار‏ و‏خطرهای‏ بگذارید‏
به‏خودتان‏ باید‏ بیشتر‏می‏شود.‏ به‏خودتان‏هم‏ اعتمادتان‏ اینکه‏ بر‏ افزون‏
نظر‏ در‏ را‏ کار‏ ریسک‏های‏ که‏ بدهید‏ درصد‏ 100‏ اطمینان‏خاطر‏ یک‏

گرفته‏اید.

به‏سرمایه‏گذار‏نشان‏بدهید‏به‏اندازه‏کافی‏برای‏بیزنس‏استارت‏آپ،‏وقت‏	½
صرف‏می‏کنید.‏یکی‏از‏چیزهایی‏که‏دائماً‏در‏فکر‏سرمایه‏گذار‏می‏چرخد،‏
که‏ معنا‏ این‏ به‏ کند.‏ اداره‏ را‏ بیزنس‏ است‏ قرار‏ کسی‏ چه‏ که‏ است‏ این‏
اینکه‏ یا‏ می‏کنید‏ صرف‏ بیزنس‏ این‏ برای‏ را‏ زندگی‏ و‏ تمام‏‏وقت‏ شما‏ آیا‏
جایی‏استخدام‏هستید‏و‏کار‏دیگری‏دارید‏و‏در‏کنار‏آن،‏می‏خواهید‏این‏
می‏برد.‏ بالا‏ را‏ سرمایه‏گذار‏ ریسک‏ مسئله،‏ این‏ بدهید.‏ انجام‏ هم‏ را‏ کار‏
است‏ قرار‏ که‏ زمانی‏ حجم‏ که‏ کنید‏ فکر‏ ریسک‏ مدیریت‏ به‏ درعین‏حال‏
استراتژی‏ مسئله،‏ این‏ برای‏ بود.‏ خواهد‏ شکلی‏ چه‏ به‏ بگذارید‏ کار‏ برای‏

بچینید.
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هنگام‏مذاکره‏با‏سرمایه‏گذار،‏درباره‏مشتریان‏بالقوه‏صحبت‏کنید.	½

بیزنس‏موردنظرتان،‏مشتری‏وجود‏	½ برای‏ از‏همین‏‏الان،‏ آیا‏
دارد‏یا‏خیر؟‏

مشتریانی‏که‏قرار‏است‏به‏دست‏بیایند،‏چه‏کسانی‏هستند؟‏	½

دقیقاً‏مشخص‏کنید‏چه‏گروهی‏از‏افراد،‏مشتری‏های‏شما‏	½
به‏ را‏ آن‏ها‏ به‏چه‏شکلی،‏می‏توانید‏ و‏ یا‏هستند‏ بود‏ خواهند‏

مشتریان‏خودتان‏تبدیل‏کنید.

با‏اینکه‏یک‏بیزنس‏جدید‏هستید،‏چرا‏افراد‏باید‏مشتریان‏شما‏	½
که‏ گرفته‏اید‏ نظر‏ در‏ برای‏مشتریان‏ مزیتی‏ یعنی‏چه‏ شوند؟‏

آن‏ها‏شما‏را‏انتخاب‏کنند.‏
وقتی‏برای‏یک‏سرمایه‏گذار،‏این‏موضوع‏را‏توضیح‏می‏دهید‏به‏این‏معنی‏
است‏که‏از‏قبل،‏در‏تحقیقات‏خود‏به‏این‏مسئله‏رسیده‏اید‏و‏براساس‏تحقیقات،‏
بود‏و‏چطور‏می‏خواهید‏مشتریان‏ می‏دانید‏چه‏کسانی‏مشتری‏شما‏خواهند‏

بالقوه‏را‏جذب‏کنید.
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ث( استراتژی استخدام کارمندان

یک‏نکته‏اساسی‏در‏راه‏اندازی‏بیزنس،‏استراتژی‏استخدام‏کارمندان‏است.‏این‏بحث‏
در‏هر‏شغلی‏وجود‏دارد‏که‏چه‏نوع‏افرادی‏را‏استخدام‏کنید‏و‏در‏چه‏زمانی‏این‏کار‏را‏انجام‏

بدهید.‏

توجه‏کنید‏که‏دانش‏و‏تجربه‏افرادی‏که‏قصد‏دارید‏استخدام‏کنید،‏با‏کاری‏که‏	½
شما‏برای‏آن‏ها‏در‏نظر‏گرفته‏اید،‏تناسب‏داشته‏باشد.‏

تا‏زمانی‏که‏بیزنس‏شما‏به‏سوددهی‏برسد،‏چطور‏می‏خواهید‏	½ مشخص‏کنید‏
حقوق‏آن‏ها‏را‏تأمین‏کنید؟‏

به.چند.روش.می توانید.دستمزد.کارکنان.را.در.نظر.بگیرید:

در‏برآورد‏هزینه‏ها‏و‏نوشتن‏بیزنس‏پلن،‏حقوق‏کارکنان‏به‏مدت‏1‏سال‏را‏به‏عنوان‏	½
هزینه‏ثابت‏در‏نظر‏بگیرید.

مقدار‏	½ می‏دهند،‏ انجام‏ که‏ کاری‏ ازای‏ در‏ کارکنان‏ که‏ است‏ این‏ دیگر‏ روش‏
مشخصی‏از‏سهام‏استارت‏آپ‏را‏دریافت‏کنند.

روش‏بعدی‏این‏است‏که‏با‏افراد‏مدنظرتان‏توافق‏کنید‏که‏تا‏زمان‏راه‏اندازی‏و‏	½
رسیدن‏به‏سوددهی‏در‏کنار‏شما‏باشند‏و‏به‏صورت‏داوطلبانه‏همکاری‏کنند‏و‏پس‏

از‏پا‏گرفتن‏کارها‏با‏آن‏ها‏قرارداد‏ببندید.‏

از ترکیب روش های مذکور برای استخدام و پرداخت  می توانید در یک پروژه، 
دستمزد، استفاده کنید. یعنی تعدادی از نیروهای اصلی به صورت هم بنیان گذار، 

تعدادی کارآموز و بقیه هم به صورت استخدامی.

توجه
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مسئله‏دیگر‏در‏بحث‏کارمندها‏این‏است‏که‏مشمول‏چه‏قوانینی‏هستند‏و‏با‏کارمند‏و‏کارگرها،‏
چه‏مسائل‏قانونی‏دارید.‏

برای.حفظ.کارمندان،.نقشه.داشته.باشید.	½

به.هزینه.هایی.که.کارمندان.برای.شما.دارند،.فکر.کنید..مثلًا.لباس.خاص.و.....	½

در برنامه عملیاتی راه اندازی بیزنس، می توانید کارها را برون سپاری کنید به جای 
اینکه کارمند استخدام کنید. 

"اصول‏استخدام‏ با‏عنوان‏ این‏زمینه،‏می‏توانید‏کتاب‏دیگر‏من‏ بیشتر‏در‏ برای‏اطلاعات‏
هوشمندانه"‏را‏مطالعه‏کنید.

نکته
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ج( قرارداد با تأمین کننده ها

هر‏بیزنسی،‏نیاز‏به‏تعدادی‏سرویس‏دهنده‏و‏تأمین‏کننده‏دارد.

برای‏تأمین‏کنندگان‏خود،‏یک‏برنامه‏داشته‏باشید‏و‏رابطه‏نزدیک‏با‏آن‏ها‏برقرار‏	½
کنید.‏

از‏طریق‏بازدید‏کردن‏یا‏تلفنی‏صحبت‏کردن،‏ایمیل‏زدن‏و‏ارتباط‏اولیه‏را‏برقرار‏	½
کنید.

برنامه‏خرید‏از‏تأمین‏کنندگان‏تهیه‏کنید؛‏چقدر‏باید‏خرید‏کنید‏و‏چگونه‏از‏آن‏ها‏	½
سرویس‏بگیرید.
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چ( مسائل قانونی اولیه

وقتی‏تکلیف‏تأمین‏سرمایه‏روشن‏شد،‏بیزنس‏را‏ثبت‏کنید.‏

ابتدا‏نوع‏قانونی‏شرکت‏را‏مشخص‏کنید.‏آیا‏شرکت‏با‏مسئولیت‏محدود‏است‏یا‏	½
انفرادی‏یا‏سهامی‏خاص‏است‏یا‏هر‏آنچه‏متناسب‏با‏بیزنس‏شما‏است.‏

نام‏بیزنس‏خود‏را‏انتخاب‏کنید.‏	½
اسم‏شرکت4‏‏با‏اسم‏برند‏فرق‏دارد.‏اسم‏شرکت‏قرار‏نیست‏معروف‏شود‏چون‏از‏دل‏

آن،‏چندین‏اسم‏برند‏بیرون‏می‏آید،‏اما‏گاهی‏اسم‏شرکت‏هم‏می‏تواند‏اسم‏برند‏باشد.
‏اگر‏هدف‏شما‏این‏است‏که‏نام‏شرکت‏و‏نام‏برند‏یکی‏باشد،‏باید‏نام‏انتخابی‏تا‏

جای‏ممکن‏کوتاه‏باشد‏و‏به‏کار‏شما‏مرتبط‏باشد.‏
به‏بازار‏هدف‏و‏خریدارهایتان‏توجه‏کنید‏که‏اسم‏شما‏برای‏آن‏ها‏ممکن‏است‏چه‏

معانی‏داشته‏باشد.‏
مفصل‏ دراین‏باره‏ بیزنس"،‏ نام‏ هوشمندانه‏ "انتخاب‏ عنوان‏ با‏ دیگری‏ کتاب‏ در‏
صحبت‏کرده‏ام‏و‏توضیح‏داده‏ام‏که‏تحقیق‏کنید‏اسم،‏مشابه‏اسم‏رقبای‏شما‏نباشد‏
و‏در‏بیزنسی‏که‏می‏خواهید‏راه‏بیندازید،‏تکراری‏نباشد.‏چون‏در‏یک‏تیپ‏کاری،‏دو‏
شرکت‏نمی‏توانند‏اسم‏یکسان‏داشته‏باشند.‏جالب‏هم‏نیست‏که‏اسم‏شما‏مشابه‏اسم‏

شرکت‏و‏یا‏برند‏دیگری‏در‏حوزه‏خودتان‏باشد.

وقتی‏اسم‏را‏به‏دقت‏و‏با‏در‏نظر‏گرفتن‏مسائل‏مطرح‏شده‏انتخاب‏کردید،‏برای‏	½
ثبت‏آن،‏اقدام‏کنید.

بسته‏به‏کشوری‏که‏در‏آن‏کار‏می‏کنید،‏کد‏مالیاتی‏بگیرید.	½

دیگری‏ کد‏ کشورها‏ از‏ بعضی‏ می‏کنید،‏ کار‏ واردات‏ و‏ صادرات‏ زمینه‏ در‏ اگر‏ ‏
نیاز‏باشد‏به‏عنوان‏کسی‏که‏ به‏عنوان‏واردکننده-صادرکننده‏به‏شما‏می‏دهند.‏شاید‏
می‏تواند‏صادرات‏و‏واردات‏انجام‏بدهد،‏کارت‏های‏مخصوص‏بگیرید.‏ممکن‏است‏
صادرات‏و‏واردات،‏دو‏کد‏مختلف‏داشته‏باشند‏یا‏کارت‏های‏مختلف‏نیاز‏داشته‏باشند.‏

4. Business Name
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بررسی‏کنید‏بعد‏از‏گرفتن‏کد‏مالیاتی،‏نیاز‏هست‏کدهای‏دیگری‏هم‏بگیرید‏یا‏	½
داشته‏ دیگری‏ کدهای‏ باشید‏ مجبور‏ است‏ ممکن‏ کارمندی‏ بخش‏ برای‏ خیر؟‏

باشید.‏

مسائل قانونی و قوانین کشوری و محلی که زندگی می کنید را در نظر بگیرید و 
امور ثبت آن ها را انجام دهید. 

در بخش ثبت، همیشه با دولت طرف نیستید. بخشی از مسائل بیزنس شما با 
شهرداری و قوانین مربوط به شهر است. 

ممکن‏است‏قوانین‏شهری‏یا‏شهرداری‏به‏شما‏اجازه‏ندهد‏بیزنستان‏را‏راه‏اندازی‏
کنید.‏تصور‏کنید‏تمام‏اقدامات‏را‏انجام‏داده‏اید‏و‏سرمایه‏گذاری‏کرده‏اید،‏به‏شهرداری‏

می‏روید‏اما‏مجوز‏بیزنستان‏به‏شما‏داده‏نمی‏شود!

در‏مسائل‏قانونی،‏قوانین‏خردتر‏را‏هم‏در‏نظر‏بگیرید،‏مخصوصاً‏اگر‏در‏بیزنسی‏	½
هستید‏که‏قوانین‏خاص‏دارد.

مبادا کاری کنید یا مسیری بروید که با قوانین و قواعد 
جور در نمی آید!

ممکن‏است‏قوانین‏جدیدی‏شکل‏گرفته‏باشد.‏شاید‏سه‏سال‏به‏یک‏ایده‏فکر‏کنید‏	½
و‏طی‏آن،‏قوانین‏زیادی‏تصویب‏شده‏باشد‏که‏شما‏آن‏را‏در‏نظر‏نگرفته‏اید.‏در‏این‏

صورت،‏مشکلات‏شما‏پیچیده‏تر‏خواهد‏شد.

توجه

نکته
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در‏مورد‏ثبت‏و‏مسائل‏قانونی‏دو‏مسئله‏دیگر‏هم‏مهم‏هستند؛‏	½

ثبت‏نام‏تجاری‏و‏ثبت‏اختراع‏	½

ثبت‏نام‏اینترنتی‏	½

ثبت کردن، برای حفاظت از بیزنستان است و ارزش 
بیزنس شما را اضافه می کند.

شعار‏تجاری‏و‏شعار‏تبلیغاتی‏را‏ثبت‏کنید.‏ضمن‏اینکه‏خیال‏شما‏راحت‏است‏وقتی‏	½
وارد‏بازار‏کار‏می‏شوید،‏اسم‏متعلق‏به‏شما‏است.

آن‏	½ اساس‏ بر‏ شما‏ کسب‏وکار‏ و‏ دارید‏ اختراع‏ که‏ هستید‏ گروه‏هایی‏ جزو‏ اگر‏
به‏ثبت‏اختراع‏هم‏دارید.‏ثبت‏اختراع،‏کار‏بسیار‏پیچیده‏و‏ نیاز‏ اختراع‏است،‏
گرانی‏است‏و‏پایه‏اساسی‏در‏مسیر‏راهی‏است‏که‏می‏روید.‏بدون‏ثبت‏کردن،‏
و‏ ببرند‏ بهره‏ آن‏ از‏ دیگران‏ است‏ ممکن‏ ولی‏ بروید،‏ پیش‏ می‏توانید‏ کماکان‏
مراحل‏ در‏همان‏ و‏ ببرید‏ جلو‏ را‏ کارتان‏ نتوانید‏ و‏ باشد‏ بیشتر‏ از‏شما‏ قدرتشان‏

اولیه‏با‏ضرر،‏کل‏بیزنس‏را‏ببندید.

بعد‏از‏نام‏تجاری‏و‏ثبت‏اختراع،‏برای‏ثبت‏دامنه‏اینترنتی،‏برنامه‏ریزی‏کنید.‏	½
قبل‏از‏وارد‏شدن‏در‏بیزنس،‏باید‏دامنه‏اینترنتی‏خود‏را‏گرفته‏باشید.‏در‏قدم‏های‏
بعدی‏بدون‏داشتن‏دامنه‏اینترنتی،‏بیزنس‏عملًا‏در‏دنیای‏امروز،‏معنا‏نخواهد‏داشت.‏
و‏دامنه‏ به‏وب‏سایت‏ نیاز‏ باشید،‏ آنلاین‏داشته‏ بیزنس‏ چه‏بخواهید‏و‏چه‏نخواهید‏

اینترنتی‏دارید.‏

چه‏‏بهتر‏که‏این‏اسم،‏خیلی‏نزدیک‏به‏اسم‏بیزنس‏و‏مقوله‏بیزنس‏شما‏باشد.‏
باشد‏هیچ‏ )ABC(‏ اینترنتی‏شما‏ نام‏ و‏ است‏ )xyz(‏ مثلًا‏ بیزنس‏شما‏ اسم‏ اگر‏
جذابیتی‏ندارد‏و‏بهتر‏این‏است‏که‏اسم‏اینترنتی‏نزدیک‏به‏فعالیت‏های‏مدنظرتان‏

باشد.
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ح( اخذ مجوزهای لازم

گفتیم‏برنامه‏اجرایی5‏نقشه‏ای‏است‏که‏می‏گوید‏مرحله‏‏به‏‏مرحله‏چه‏باید‏کرد‏و‏چطور‏باید‏
بیزنس‏را‏راه‏انداخت؛‏یکی‏از‏این‏مراحل،‏ثبت‏بیزنس‏و‏اخذ‏مجوزهای‏لازم‏است.

هر‏مجوزی‏را‏که‏فکر‏می‏کنید‏برای‏بیزنس‏شما‏لازم‏است،‏بگیرید.‏در‏این‏مرحله‏با‏	½
توجه‏به‏نوع‏بیزنس،‏مشخصاتی‏که‏باید‏داشته‏باشید‏را‏مدنظر‏بگیرید.‏

اگر‏شرایط‏دریافت‏مجوز‏را‏نداشته‏باشید‏و‏نتوانید‏آن‏را‏بگیرید،‏ضررهای‏کلانی‏
خواهید‏کرد.‏

قوانین‏مختلفی‏که‏در‏مسائل‏دولتی‏و‏شهرداری‏تعریف‏شده‏را‏از‏قبل‏مطالعه‏کنید‏	½
و‏ببینید‏آیا‏برای‏بیزنس‏شما‏مناسب‏هستند‏یا‏نه.‏

اگر‏شما‏در‏یک‏زمینه‏شغلی‏در‏شهر‏به‏‏خصوص‏یا‏مثلًا‏منطقه‏آزاد‏تجاری‏باشید،‏
ممکن‏است‏5‏سال‏از‏مالیات‏معاف‏شوید.‏یا‏مثلًا‏در‏آن‏زمینه‏مشخص،‏سرمایه‏های‏
مخصوصی‏برای‏این‏بیزنس‏مصوب‏کرده‏یا‏کمک‏های‏دولتی‏برای‏آن‏در‏نظر‏گرفته‏

باشند.‏

تأمین‏سرمایه‏ از‏ به‏درد‏بیزنس‏شما‏می‏خورد،‏آن‏ها‏را‏جزئی‏ اگر‏این‏کمک‏ها‏
احتمالی‏در‏نظر‏بگیرید.‏این‏مسائل‏را‏بدانید،‏به‏این‏دلیل‏که‏شاید‏رقبای‏شما‏از‏همین‏

منافع‏استفاده‏کنند‏و‏از‏شما‏موفق‏تر‏باشند.‏

از‏همه‏مزایای‏خاصی‏که‏دولت‏ها‏و‏سازمان‏ها‏قائل‏می‏شوند‏شناخت‏داشته‏	½
باشید؛‏چه‏از‏آن‏ها‏استفاده‏کنید‏و‏چه‏نکنید.‏مهم،‏آشنایی‏کامل‏شما‏است‏و‏
اینکه‏با‏توجه‏به‏شناختی‏که‏پیدا‏می‏کنید،‏فکر‏کنید‏دنباله‏راه‏را‏انجام‏بدهید‏

یا‏خیر؟‏

اگر‏قرار‏است‏برای‏بهره‏مندی‏از‏مزایا‏درخواست‏بدهید،‏یک‏فرد‏حرفه‏ای‏را‏برای‏	½
آن‏کار‏در‏نظر‏بگیرید.

5. Operational Plan
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خ( انتخاب حسابدار

حسابدار‏یکی‏از‏سرویس‏دهنده‏های‏اساسی‏در‏گرداندن‏بیزنس‏است‏و‏انتخاب‏آن،‏از‏دو‏
بعد‏مهم‏است؛

مسائل‏مالی‏شما‏را‏نظم‏بدهد.‏	½

ارتباطات‏مالی‏شما‏را‏با‏بخش‏های‏دولتی‏در‏رأس‏آن‏اداره‏مالیات‏به‏‏درستی‏	½
تنظیم‏کند‏که‏درگیر‏دردسرهای‏مالیاتی‏نشوید.‏

انتخاب‏کنید‏که‏چه‏کسی‏بهتر‏است‏و‏سرویس‏بهتری‏ارائه‏می‏دهد،‏به‏خصوص‏	½
اینکه‏حسابدار‏باید‏با‏قواعد‏و‏قوانین‏شغلی‏شما‏آشنا‏باشد.

وقتی‏همه‏چیز‏قانونی‏باشد‏کسی‏نمی‏تواند‏از‏شما‏ایراد‏بگیرد.‏به‏‏محض‏ورود‏ممیز‏
مالیاتی،‏او‏را‏با‏خیال‏راحت‏به‏حسابدارتان‏ارجاع‏می‏دهید.‏

زندگی‏	½ آن‏ در‏ و‏کشوری‏که‏شما‏ بیزنس‏شما،‏شهر‏ قواعد‏ بم‏ و‏ زیر‏ باید‏ حسابدار‏
می‏کنید‏و‏صنعتی‏که‏درگیر‏آن‏هستید‏را‏بداند.‏

و‏ واردات‏ شرکت‏ یک‏ برای‏ نمی‏تواند‏ دکتر،‏ مطب‏ یک‏ حسابدار‏ مسلماً‏
بداند.‏ هم‏ را‏ قواعد‏ و‏ قوانین‏ کلیه‏ است‏ ممکن‏ هرچند‏ باشد.‏ مناسب‏ صادرات‏
حسابداری‏که‏مشخصات‏صنعت‏و‏بیزنس‏شما‏و‏مدل‏مالیاتی‏که‏باید‏پرداخت‏
کنید‏را‏نداند‏یا‏مسلط‏نباشد‏یا‏در‏حد‏عمومی‏بلد‏باشد،‏نمی‏تواند‏حسابدار‏کارایی‏

برای‏شما‏باشد.‏

به‏‏هیچ‏‏عنوان‏وارد‏روند‏پنهانی‏کار‏کردن‏نشوید‏که‏مسیر‏واقعی‏بیزنس‏نیست‏و‏	½
همیشه‏آماده‏دردسر‏باید‏باشید.
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د( ارتباط با بانک  ها و افتتاح حساب بانکی

تحقیق‏کنید‏کدام‏بانک‏ها‏برای‏بیزنس‏شما‏امکانات‏مالی‏بهتر‏و‏سرویس‏دهی‏بهتری‏	½
خواهند‏داشت.‏ممکن‏است‏با‏بانک‏هایی‏کار‏کنید‏که‏بعداً‏بتوانید‏از‏آن‏ها‏وام‏دریافت‏

کنید.‏
در‏	½ که‏ کنید‏ کار‏ بانک‏هایی‏ با‏ می‏کنید‏ فعالیت‏ واردات،‏ و‏ صادرات‏ بخش‏ در‏ اگر‏

حساب‏های‏اعتباری‏L.C6‏حرفه‏ای‏باشند‏و‏یا‏با‏بازارهای‏هدف‏شما‏ارتباط‏داشته‏
باشند‏و‏به‏نوعی،‏آن‏ها‏کار‏را‏برای‏شما‏پیش‏ببرند. 

بر‏اساس‏مدل‏بیزنستان‏تحقیق‏کنید،‏بانک‏موردنظرتان‏را‏انتخاب‏کنید‏و‏حسابتان‏	½
را‏افتتاح‏کنید.‏

اگر‏یک‏واردکننده‏یا‏صادرکننده‏هستید،‏به‏یک‏‏شکل‏به‏آن‏نگاه‏کنید‏و‏اگر‏بیزنس‏	½
دیگری‏دارید‏به‏شکل‏دیگر‏به‏آن‏نگاه‏‏کنید.

6. Line of Credit
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ذ( امور بیمه  ای

بیمه،.بخش.مهمی.در.یک.بیزنس.است.و.بخشی.از.ریسک.و.نگرانی.شما.را.کاهش.

می.دهد..بیمه.های.متعددی.وجود.دارد.که.می توانید.با.آن.ها.قرارداد.ببندید..بر.اساس.نوع.کاری.
که.انجام.می.دهید.یک.یا.چندین.مدل.از.بیمه.ها.را.تهیه.کنید..

خودتان.را.با.داشتن.بیمه.های.مختلف.آماده.کنید.که.مسائلی.مثل.آتش.سوزی،.بلایای.

طبیعی.و.هر.آنچه.را.که.به.هر.دلیل.در.کار.شما.ممکن.است.منجر.به.شکایت.شود،.مدیریت.
کنید.
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ر( دفتر کار

برای‏بیزنستان،‏یک‏مکان‏در‏نظر‏بگیرید.‏مثلًا‏رستوران‏یا‏تعمیرگاه‏یا‏خرده‏فروشی‏نیاز‏به‏
مکان‏فیزیکی‏دارند.

‏اما‏کسانی‏که‏دنبال‏کار‏اداری‏هستند‏یا‏اپلیکیشن‏دارند‏یا‏خدمات‏و‏سرویس‏ارائه‏می‏دهند،‏
به‏جای‏اینکه‏به‏تأمین‏مالی‏گرفتن‏دفتر‏فکر‏کنند‏و‏پیچیدگی‏های‏آن،‏باعث‏زمین‏گیری‏شود،‏

می‏توانند‏با‏پاسخ‏به‏سؤالات‏زیر،‏مسئله‏مکان‏شرکت‏را‏آسان‏تر‏حل‏کنند.

چقدر‏امکان‏دارد‏در‏خانه،‏آن‏کار‏را‏انجام‏داد؟‏	½

چقدر‏امکان‏دارد‏با‏ایمیل،‏تلفن،‏اینترنت‏و‏مانند‏این‏ها‏کار‏انجام‏شود‏و‏نیازی‏نباشد‏	½
مکانی‏در‏نظر‏گرفته‏شود؟

آیا‏مشتری‏ها‏کسانی‏هستند‏که‏باید‏به‏دیدن‏آن‏ها‏رفت؟‏	½

شاید‏قرار‏با‏مشتری،‏هر‏نقطه‏از‏شهر،‏ممکن‏باشد‏و‏اجباری‏برای‏تهیه‏دفتر‏نباشد.‏

شاید‏با‏توجه‏به‏سرویس‏شما،‏تا‏اندازه‏ای‏که‏شدنی‏باشد،‏در‏شروع‏کار، از خانه، . 	
کار را شروع کنید.‏نه‏‏تنها‏اشکال‏ندارد‏بلکه‏کمک‏می‏کند‏آماده‏شوید‏به‏مرحله‏

بعدی‏بروید.
در‏روش‏دیگر،‏می‏توانید‏با‏توجه‏به‏نوع‏کارتان،‏از دفاتر موجود، یک اتاق یا یک . 	

میز اجاره کنید‏و‏اگر‏قرار‏است‏کسی‏را‏بعضی‏وقت‏ها‏ببینید،‏از‏آنجا‏استفاده‏کنید.‏
شاید‏شرایط‏در‏خانه‏شما،‏طوری‏باشد‏که‏نتوانید‏حتی‏جواب‏تلفن‏را‏به‏‏درستی‏بدهید،‏
بنابراین‏یک‏بخش‏از‏یک‏دفتر‏فعال‏را‏اجاره‏کنید‏و‏با‏هزینه‏ای‏کمتر‏از‏هزینه‏معمول،‏

برای‏کارتان‏استفاده‏کنید.

روش‏سوم، دفتر مجازی‏است.‏امروزه،‏دفاتر‏مجازی،‏پرطرفدارتر‏شده‏اند‏و‏شاید‏از‏. 	
گهی،‏دفتر‏مجازی‏تبلیغ‏می‏شود.‏در‏این‏دفاتر،‏ گهی‏دفتر،‏در‏بیشتر‏از‏90‏آ هر‏100‏آ

واقعاً‏کار‏بدون‏مشکل‏انجام‏می‏شود.‏
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دفتر‏مجازی‏چند‏مدل‏است؛‏

در‏یک‏مدل،‏وقتی‏تلفنی‏که‏برای‏بیزنستان‏به‏آن‏ها‏داده‏اید‏یا‏تلفنی‏که‏. 	
آن‏ها‏در‏اختیار‏شما‏گذاشته‏اند،‏زنگ‏می‏خورد،‏چون‏سیستم‏تلفن‏داخلی،‏
اسم‏شرکت‏شما‏ و‏ تلفن‏شماست‏ متوجه‏می‏شود‏ منشی‏ است،‏ رایانه‏ای‏
نمایش‏داده‏می‏شود‏و‏وقتی‏گوشی‏را‏جواب‏می‏دهد‏پیغام‏را‏از‏طرف‏دفتر‏
شما‏می‏گیرد.‏در‏این‏روش،‏هزینه‏کمتری‏صرف‏می‏کنید‏و‏جواب‏تلفن‏شما‏

را‏افراد‏دیگری‏مثل‏یک‏دفتر‏کاری‏می‏دهند.

مدل‏دوم‏این‏است‏که‏علاوه‏بر‏تلفن،‏از‏آدرس‏آن‏ها‏برای‏کارها‏و‏دریافت‏. 	
نامه‏هایتان‏استفاده‏می‏کنید.

قرار‏. 	 اختیار‏شما‏ در‏ که‏ آدرسی‏ و‏ تلفن‏ بر‏ افزون‏ که‏ است‏ این‏ مدل‏سوم‏
ارسال‏ آنجا‏ به‏ شما‏ فکس‏ که‏ می‏دهند‏ شما‏ به‏ فکس‏ شماره‏ می‏گیرد،‏

می‏شود.
با‏توجه‏به‏فناوری‏امروز،‏گاهی‏فایل‏صوتی،‏جایگزین‏فکس‏و‏تلفن‏می‏شود‏
یا‏فکس‏به‏صورت‏فایل‏تصویری‏برای‏شما‏ارسال‏می‏شود‏و‏مهم‏نیست‏شما‏
کجا‏باشید،‏چون‏تمام‏پیغام‏های‏تلفنی‏را‏می‏توانید‏گوش‏بدهید‏و‏فکس‏ها‏
را‏همان‏موقع‏ببینید.‏نیازی‏نیست‏به‏آن‏دفتر‏مراجعه‏کنید‏و‏آن‏فکس‏را‏

بردارید.

مدل‏چهارم،‏یک‏قدم‏پیش‏تر‏است‏که‏به‏دفتر‏اعلام‏می‏کنید‏ممکن‏است‏. 	
در‏هفته‏یک‏روز،‏جلساتی‏داشته‏باشید.‏یا‏در‏طول‏روز‏یا‏روزهایی‏از‏ماه،‏
باشید.‏آن‏ها‏هم‏برای‏جلسه،‏فضا‏در‏اختیارتان‏ قرارهای‏ملاقات‏داشته‏

می‏گذارند.‏
ممکن‏است‏در‏ابتدای‏بیزنستان‏در‏طول‏یک‏ماه،‏یک‏جلسه‏هم‏نداشته‏
باشید،‏ولی‏ماه‏بعد،‏سه‏جلسه‏داشته‏باشید.‏این‏‏شرکت‏ها،‏اتاق‏های‏جلسات‏
را‏اجاره‏می‏دهند‏در‏کنار‏آن‏هم،‏سرویس‏های‏دیگری‏ممکن‏است‏ارائه‏کنند.‏
زمان‏هایی‏که‏با‏افرادی‏قرار‏ملاقات‏دارید،‏رزرو‏می‏کنید‏و‏ملاقات‏را‏در‏اتاق‏

جلسات‏اجاره‏ساعتی‏انجام‏می‏دهید.
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مدل‏پنجم،‏یک‏مدل‏بالاتر‏هم‏این‏است‏که‏به‏صورت‏ثابت،‏روزی‏یک‏. 	
ساعت‏یا‏بیشتر‏اجازه‏استفاده‏از‏امکانات‏را‏به‏شما‏می‏دهند.‏در‏هفته،‏یا‏

ماه‏مثلًا‏شما‏10‏ساعت‏از‏امکانات‏آن‏ها‏استفاده‏می‏کنید.
دفاتر‏مجازی‏این‏قدر‏پیش‏رفته‏اند‏که‏ممکن‏است‏در‏ده‏ها‏نقطه‏از‏شهر،‏
دفتر‏و‏مکان‏داشته‏باشند‏و‏هر‏بار‏بر‏اساس‏نیازتان‏از‏آن‏منطقه‏از‏شهر‏یا‏
مشتری‏هایتان‏در‏آن‏منطقه،‏همان‏دفتر‏کار‏را‏رزرو‏کنید‏و‏مشتری‏خود‏را‏

همان‏جا‏ببینید.‏

آن‏. 	 از‏ اتاق‏ یک‏ که‏ است‏ این‏ پیشرفته‏تر‏ سرویس‏دهی‏ ششم،‏ روش‏ در‏
قیمت‏ مسلماً‏ می‏دهند.‏ قرار‏ شما‏ اختیار‏ در‏ ثابت‏ به‏صورت‏ را‏ مجموعه‏
امکاناتی‏که‏به‏شما‏می‏دهند‏با‏هم‏تفاوت‏دارد.‏حتی‏منشی‏ها‏هم‏برای‏

همه‏مشترک‏هستند‏و‏سرویس‏مشترک‏به‏همه‏شما‏می‏دهند.
اینکه‏ بدون‏ است‏ کار‏ دفتر‏ برای‏ گرفتن‏مکان‏ از‏ این‏یک‏روش‏
نیاز‏باشد‏برای‏خودتان‏دفتر‏کار‏بگیرید.‏در‏بعضی‏بیزنس‏ها،‏چاره‏
یا‏ رستوران‏ مثل‏ باشید‏ داشته‏ خودتان‏ برای‏ مکانی‏ باید‏ و‏ ندارید‏

آرایشگاه.‏

برای‏گرفتن‏مکان‏بیزنس،‏افزون‏بر‏اینکه‏در‏چرک‏نویس‏تحقیقات‏اولیه،‏نکاتی‏را‏	½
می‏نویسید،‏در‏برنامه‏کاری‏به‏آن‏فکر‏کنید‏که‏بر‏چه‏اساسی‏باید‏مکان‏را‏فراهم‏

کنید.

فهرستی‏از‏مشخصه‏های‏جایی‏که‏مدنظرتان‏است‏از‏نظر‏ابعاد،‏منطقه‏و‏امکاناتی‏	½
که‏باید‏داخل‏آنجا‏باشد،‏تهیه‏کنید.‏

باید‏داشته‏باشید،‏فهرست‏	½ بر‏اساس‏در‏نظر‏گرفتن‏قیمت‏و‏امکاناتی‏که‏حتماً‏
را‏فیلتر‏کنید‏و‏بر‏اساس‏بودجه‏ای‏که‏دارید،‏فضایی‏با‏مشخصات‏مدنظر‏تهیه‏

کنید.
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ز( استراتژی خدمات به مشتری

در‏این‏مرحله،‏یک‏بخش‏ماجرا‏خودتان‏هستید‏و‏یک‏بخش‏دیگر،‏تأمین‏کننده‏های‏مالی‏و‏
سرویس‏‏دهندگان.

‏قبلًا‏تحقیق‏کرده‏اید‏و‏برای‏هر‏زمینه‏کاری‏و‏سرویس،‏تعداد‏زیادی‏تأمین‏کننده‏‏می‏شناسید.‏
از‏یک‏ بتوانید‏ باید‏ نکرد،‏ تأمین‏ را‏ تأمین‏کننده‏‏ای‏گوشت‏ روز،‏ و‏یک‏ دارید‏ رستوران‏ اگر‏ مثلًا‏

تأمین‏کننده‏دیگر،‏آن‏را‏تأمین‏کنید.‏

و  می دهید  سرویس  چطور  اینکه  و  است  مهم  تأمین کننده  سرویس دهی،  در 
مشتری را پشتیبانی می کنید. 

بخشی‏از‏برنامه‏عملیاتی‏شما،‏پشتیبانی‏و‏سرویس‏شما‏است‏که‏از‏قبل،‏باید‏برای‏	½
آن،‏یک‏استراتژی‏کامل‏و‏مرحله‏‏به‏‏مرحله‏تعریف‏کنید؛‏یعنی‏از‏لحظه‏ای‏که‏مشتری‏
به‏شما‏زنگ‏می‏زند‏باید‏استراتژی‏داشته‏باشید‏تا‏زمانی‏که‏مشخصات‏او‏را‏گرفتید‏
و‏کارش‏را‏پیگیری‏می‏کنید‏و‏سرویس‏را‏انجام‏می‏دهید.‏بعد‏از‏انجام‏سرویس‏از‏

مشتری‏بازخورد‏می‏گیرید‏و‏در‏ادامه‏با‏مشتری‏در‏ارتباط‏هستید.

تعریف‏‏کنید‏که‏مسائل‏	½ این‏مسیر،‏استراتژی‏سرویس‏و‏پشتیبانی‏مشتری7‏ برای‏
مختلفی‏را‏در‏برمی‏گیرد؛

چگونه‏قرار‏است‏به‏مشتری‏سرویس‏بدهید؟	½

چگونه‏با‏او‏قرارداد‏می‏بندید؟	½

چگونه‏قرارداد‏را‏به‏اجرا‏می‏گذارید؟	½

چگونه‏کار‏‏کنید‏که‏با‏مشتری،‏کمترین‏اختلاف‏ایجاد‏شود؟‏	½

تبلیغات‏	½ جهت‏ در‏ که‏ بگیرید‏ را‏ بازخورد‏ بهترین‏ کار،‏ اتمام‏ از‏ بعد‏ چگونه‏
خودتان‏و‏تبلیغات‏دهان‏‏به‏‏دهان‏مشتری‏ها‏استفاده‏کنید؟‏

7. Customer Service

نکته
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سرویس دهی به مشتری، به بخش بازاریابی ارتباط 
دارد.

برگرداند.‏	½ هزینه‏ کمترین‏ با‏ را‏ کالا‏ بتواند‏ مشتری‏ چطور‏ باشید‏ کرده‏ فکر‏ قبل‏ از‏
برگشت‏کالا،‏مستقیماً‏بستگی‏به‏ارتباط‏شما‏با‏تأمین‏کننده‏جنس‏شما‏دارد.‏با‏توجه‏
به‏ارتباطی‏که‏با‏تأمین‏کنندگان‏برقرار‏می‏کنید،‏برگشت‏محصول‏باید‏با‏راحتی‏بیشتر‏

برای‏شما‏و‏رضایت‏بیشتر‏برای‏مشتری،‏انجام‏‏بگیرد.‏

کردن  بهینه  و  ساده سازی  به  کردن روش ها،  مدرن 
پشتیبانی مشتری کمک خواهد کرد.

در‏برنامه،‏از‏قبل،‏تعریف‏کنید‏پشتیبانی‏مشتری‏شما‏فیزیکی،‏آنلاین،‏تلفنی‏یا‏حتی‏	½
با‏پست‏است‏یا‏همه‏این‏چهار‏روش‏را‏در‏برمی‏گیرد.

برای‏شفافیت‏بیشتر‏و‏نظم‏دهی‏به‏خدمات‏مشتریان،‏بسته‏به‏بیزنس‏و‏امکانات‏در‏	½
اختیار‏خود،‏از‏فرم‏ها‏و‏نرم‏افزارهای‏مختلف‏استفاده‏کنید.‏

در‏ساده‏ترین‏و‏سنتی‏ترین‏حالت،‏می‏توانید‏جدولی‏‏برای‏نظم‏و‏پیگیری‏طراحی‏کنید.‏جدول،‏
طوری‏تعریف‏شود‏که‏از‏لحظه‏ای‏که‏مشتری‏از‏طریق‏تلفن،‏پست،‏ایمیل،‏چت‏آنلاین‏یا‏مراجعه‏
مستقیم‏به‏شما‏وصل‏می‏شود،‏در‏مسیری‏قرار‏بگیرد‏که‏لحظه‏به‏لحظه‏بدانید‏در‏چه‏مرحله‏ای‏

است‏که‏هم‏در‏جوابگویی،‏نظم‏داشته‏باشد‏و‏هم‏اینکه‏از‏کنترل‏خارج‏نشود.

مانند‏جدول‏1‏در‏ستون‏اول،‏کد‏مشتری‏را‏وارد‏کنید.‏معیار‏این‏کد‏را‏خودتان‏تعیین‏	½
می‏کنید.‏برای‏مثال‏ممکن‏است‏در‏زمان‏فروش‏یا‏ارائه‏خدمات‏برای‏هر‏مشتری،‏

کدی‏درنظر‏بگیرید‏و‏همان‏کد‏برای‏پشتیبانی‏هم،‏معرف‏مشتری‏باشد.‏
به‏ ترتیب‏ به‏ سالیانه‏ یا‏ ماهیانه‏ روزانه،‏ به‏صورت‏ پشتیبانی‏ بخش‏ برای‏ می‏توانید‏

مراجعین‏شماره‏بدهید.‏مثلًا‏کد‏142‏معرف‏142امین‏مشتری‏در‏روز‏باشد.‏
به‏هرحال‏باید‏مشخصه‏ای‏برای‏ثبت‏مشتری‏داشته‏باشید‏و‏نحوه‏تعیین‏آن‏به‏

خودتان‏بستگی‏دارد.
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سپس‏در‏ستون‏دوم،‏نام‏یا‏کد‏کارشناس‏پشتیبانی‏را‏وارد‏کنید.‏ممکن‏است‏بیزنستان‏	½
آنقدر‏گسترده‏نباشد‏که‏ده‏ها‏نفر‏اپراتور‏پشتیبانی‏داشته‏باشید‏و‏هر‏کدام‏کد‏مختص‏
به‏خود‏داشته‏باشند.‏اما‏به‏هرحال‏نام‏کسی‏که‏به‏مشتری‏پاسخ‏می‏دهد‏را‏ثبت‏کنید‏

که‏بعداً‏قابل‏پیگیری‏باشد.
را‏	½ است‏ کرده‏ برقرار‏ ارتباط‏ با‏شما‏ آن‏طریق‏ از‏ که‏مشتری‏ روشی‏ در‏ستون‏سوم،‏

بنویسید.‏
در‏ستون‏چهارم،‏شرح‏کوتاهی‏از‏سؤال‏یا‏مشکل‏مشتری‏را‏بنویسید.‏اگر‏خدماتتان‏را‏	½

دسته‏بندی‏کرده‏اید،‏می‏توانید‏در‏این‏ستون،‏فقط‏دسته‏مدنظر‏را‏انتخاب‏کنید.
در‏ستون‏آخر‏هم‏وضعیت‏خدمت‏را‏ثبت‏‏کنید.‏این‏ستون‏باید‏دائماً‏به‏روزرسانی‏شود‏تا‏	½

زمانیکه‏منجر‏به‏رضایت‏مشتری‏شود‏و‏پشتیبانی‏تمام‏شود.

وضعیتنوع خدمت/پشتیبانیراه ارتباطیاپراتورکد مشتری

انجام‏شداستفاده‏از‏گارانتیتماس‏تلفنی33167112

در‏حال‏بررسیاشکال‏در‏ثبت‏سفارشچت‏آنلاین12885118

.................

..................

جدول 1- گزارش پشتیبانی مشتریان

سرویس‏اشتباه‏به‏مشتری،‏از‏چند‏جهت‏به‏شما‏ضرر‏مالی‏می‏زند؛‏

اول‏از‏این‏جهت‏که‏وقت‏زیادی‏برای‏مشتری‏می‏گذارید‏و‏نتیجه‏نمی‏گیرید.‏	½

دوم‏اینکه‏چون‏درست‏جواب‏مشتری‏را‏نمی‏دهید،‏اعتماد‏او‏از‏دست‏می‏رود.‏	½

از‏طرف‏دیگر،‏کالای‏برگشتی‏خواهید‏داشت‏و‏منجر‏به‏بی‏نظمی‏و‏ضرر‏می‏شود.‏	½

از‏ بر‏ افزون‏ و‏ است‏ درصد‏ضرر‏شده‏ برای‏شما‏صد‏ یا‏سرویس‏ کالا‏ خود‏
دست‏دادن‏مشتری،‏وقت‏شما‏هم‏تلف‏شده‏و‏خود‏کار‏هم‏برایتان‏زیان‏آور‏بوده‏

و‏منفعت‏مالی‏ایجاد‏نکرده‏است.‏
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یکی‏از‏استراتژی‏های‏مهم‏خدمات‏به‏مشتری،‏نظم‏دهی‏یا‏استفاده‏از‏ابزارها‏و‏تعیین‏	½
مسیر‏روبه‏رو‏شدن‏با‏مشتری‏است؛‏اینکه‏چطور‏با‏یک‏مشتری‏طرف‏می‏شوید،‏چه‏
چیزهایی‏بین‏شما‏می‏گذرد،‏در‏چه‏فایل‏بندی‏و‏مسیری‏می‏افتید‏که‏تماماً‏ثبت‏شود‏
و‏آن‏را‏بتوان‏تبدیل‏به‏یک‏گزارش‏کرد‏که‏در‏آینده‏تجزیه‏‏و‏تحلیل‏شود‏و‏در‏بیزنس،‏

بتوان‏از‏آن‏استفاده‏کرد.‏یعنی‏ثبت‏کنید‏که؛

چه‏حرف‏هایی‏با‏مشتری‏زده‏می‏شود.	½

چقدر‏طول‏می‏کشد‏که‏مسئله‏مشتری‏حل‏‏شود.	½

چه‏میزان‏از‏طریق‏چت‏کردن،‏به‏نتیجه‏می‏رسید.	½

چه‏میزان‏از‏طریق‏ایمیل‏یا‏تلفن‏به‏نتیجه‏می‏رسید.	½

هرکدام‏از‏این‏ها‏چند‏درصد‏از‏مسائل‏را‏حل‏کردند‏و‏تا‏چه‏مقدار‏آن‏را‏حل‏	½
کرده‏اند.‏

وقتی‏همه‏این‏مسائل‏را‏در‏خدمات‏به‏مشتری‏در‏نظر‏می‏گیرید،‏هم‏ارزش‏
بیزنستان‏را‏زیاد‏می‏کنید،‏هم‏در‏رشد‏بیزنستان‏مؤثر‏است.

37 رد مرتاش اررار رر رب مش

www.takbook.com



ژ( توسعه بیزنس

یکی‏از‏مهم‏ترین‏عواملی‏که‏در‏توسعه‏بیزنس‏باید‏در‏نظر‏بگیرید،‏‏بحث‏خدمات‏	½
پشتیبانی‏به‏مشتری‏است‏که‏می‏تواند‏بیزنس‏شما‏را‏به‏یک‏مرحله‏رشد‏فوق‏العاده‏
ببرد.‏اصل‏قضیه‏این‏است‏که‏کسی‏پاسخگوی‏مشتری‏باشد‏و‏مشکل‏او‏را‏در‏مورد‏

اجناسی‏که‏خریده‏حل‏کند.‏

یکی‏از‏دلایل‏موفقیت‏فروشگاه‏های‏زنجیره‏ای‏معروف‏دنیا،‏ارائه‏این‏نوع‏خدمات‏	½
است‏که‏معمولًا‏چهره‏به‏چهره‏است‏و‏به‏تلفن‏و‏ایمیل‏ختم‏نمی‏شود.‏

بزرگ،‏ زنجیره‏ای‏ فروشگاه‏های‏ و‏ خرده‏فروشی‏ها8‏ بسیاری‏ دلیل،‏ همین‏ به‏
بخشی‏به‏نام‏سرویس‏به‏مشتری‏دارند‏و‏این‏ارتباط،‏برایشان‏بسیار‏پرهزینه‏است.‏

همیشه‏چندین‏کارمند‏در‏آنجا‏شبانه‏روزی‏به‏مشتریان‏پاسخ‏می‏دهند.‏

در ارائه خدمات پشتیبانی به مشتری، ببینید چه تغییر و تحولی در فناوری ایجاد 
شده و خود را با آن همراه کنید و حتی از فناوری جلو بزنید و در کاری که می کنید، 

طراح خدمات جدید باشید.

روش‏دیگر‏برای‏توسعه‏بیزنس،‏همکاری‏با‏دیگران‏است.‏با‏مراکز‏و‏افراد‏مختلف،‏	½
در‏جهت‏گسترش‏بیزنستان‏توافق‏کنید.‏

یکی‏از‏مثال‏های‏این‏روش‏این‏است‏که‏جایگاه‏های‏سوخت‏و‏یک‏کافی‏شاپ‏
شایانی‏ کمک‏ دو‏ هر‏ بیزنس‏ به‏ همکاری،‏ این‏ در‏ و‏ آمدند‏ کنار‏ هم‏ با‏ معروف‏
برندشان‏ و‏ بیشتر‏ قدرتشان‏ شود،‏ بیشتر‏ شعباتشان‏ هرچه‏ که‏ دلیل‏ این‏ به‏ شد؛‏
قوی‏تر‏جا‏می‏افتد.‏در‏این‏همکاری،‏با‏توجه‏به‏ابعاد‏جایگاه‏سوخت،‏نسخه‏های‏
رضایت‏ مسئله‏ این‏ از‏ دو‏طرف‏ هر‏ و‏ کردند‏ را‏طراحی‏ کافی‏شاپ‏ از‏ کوچک‏تری‏

دارند.

8. Retail Store
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بر اساس نوع بیزنستان، درباره فرمول های همکاری متقابل با شرکت هایی که 
ظرفیت همکاری دارند، فکر کنید. 

حاصل  مشترک  همکاری های  از  بیزنس  جهش 
می شود.

فردی‏در‏زمینه‏فریم‏قاب‏عکس‏کار‏می‏کرد،‏در‏یکی‏از‏فروشگاه‏های‏زنجیره‏ای‏به‏او‏غرفه‏ای‏
دادند‏تا‏افرادی‏که‏برای‏خرید‏می‏آیند،‏بتوانند‏قاب‏هم‏سفارش‏دهند.‏این‏قاب‏سازی‏از‏یک‏برند‏
معمولی‏و‏کوچک‏به‏یک‏برند‏و‏بیزنس‏بزرگ‏تبدیل‏شد،‏چون‏تعداد‏مشتریان‏در‏این‏فروشگاه‏
زیاد‏بود،‏برای‏تأمین‏سفارش‏های‏جدید‏باید‏دستگاه‏های‏بیشتری‏می‏خریدند‏و‏به‏همین‏سادگی،‏
جهش‏بلندی‏در‏بیزنس‏کردند.‏آن‏فروشگاه‏زنجیره‏ای‏می‏داند‏این‏قاب‏سازی‏هم‏قطعاً‏رشد‏
خواهد‏کرد،‏ولی‏از‏طرف‏دیگر‏می‏داند‏که‏برای‏مشتری‏هم‏این‏جذابیت‏را‏دارد‏که‏پیش‏از‏خروج،‏

پولش‏را‏همان‏جا‏برای‏قاب‏سازی‏هزینه‏کند،‏یعنی‏اجازه‏ندهند‏از‏جای‏دیگری‏خرید‏کند.
بیشتر‏فروشگاه‏های‏زنجیره‏ای،‏سرویس‏های‏متعددی‏می‏دهند‏که‏شما‏می‏توانستید‏در‏جاهای‏
مختلف‏بگیرید‏اما‏هم‏اکنون‏همه‏آن‏ها‏زیر‏یک‏سقف‏آمده‏و‏می‏توان‏آن‏را‏از‏یک‏جا‏تأمین‏کرد.

در رشد بیزنس، هرچقدر 	½ بخش‏دیگر‏در‏گسترش‏بیزنس،‏برندسازی‏است.‏
برند خود را قوی تر کنید، درصد موفقیت آینده کارتان را بیشتر تضمین 
می کنید و ارزش بیزنس شما افزایش می یابد؛‏بنابراین‏توان‏خود‏را‏صرف‏
توسعه‏بیزنس‏کنید‏که‏برند‏شما‏را‏قوی‏تر‏کند،‏درعین‏حال‏که‏قوی‏کردن‏یک‏برند‏

مسلماً‏باید‏بخشی‏از‏بیزنس‏پلن‏شما‏باشد.

و  فروش  باشید؛  داشته  مدنظر  را  موضوع  دو  همواره  بازاریابی،  برنامه  در 
برندسازی. فعالیت هایتان به گونه ای باشد که هم برند خود را قوی تر  کنید و هم 

فروش را افزایش  دهید.

توجه

توجه
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س( روند ارائه محصول/خدمت به مشتری

را‏ بیزنسی‏ است‏ قرار‏ وقتی‏ است.  شما‏ پلن‏ بیزنس‏ از‏ مهمی‏ بخش‏ محصول/خدمات،‏
راه‏اندازی‏‏کنید‏از‏ابتدا‏فکر‏کرده‏اید‏که‏پایه‏این‏بیزنس‏چیست.‏یعنی‏این‏بیزنس‏را‏راه‏اندازی‏
می‏کنید‏که‏چه‏چیزی‏بفروشید؟‏بابت‏چه‏چیزی‏قرار‏است‏پول‏دریافت‏کنید؟‏یعنی‏چه‏نوع‏

خدمات‏و‏محصولاتی‏می‏خواهید‏عرضه‏کنید‏تا‏حداکثر‏رضایت‏مشتری‏را‏به‏دست‏بیاورید؟
بعد‏از‏مشخص‏شدن‏محصولات‏بیزنستان،‏به‏این‏فکر‏کنید‏که‏چطور‏روند‏تولید‏و‏عرضه‏را‏

پیش‏ببرید.‏

فهرستی‏از‏محصولات‏و‏خدماتتان‏را‏در‏ستون‏اول‏این‏جدول‏بنویسید.‏. 	

در‏ستون‏دوم‏جدول،‏روندهای‏لازم‏برای‏عرضه‏تک‏تک‏محصولات‏و‏خدمات‏را‏بنویسید.‏. 	
در‏واقع،‏فرآیندی‏را‏که‏به‏عرضه‏محصول‏و‏خدمات‏به‏مشتری‏منجر‏می‏شود،‏در‏این‏

ستون‏بنویسید.‏
تأمین‏کنندگانتان‏ از‏ بفروشید‏ است‏ قرار‏ که‏ را‏ غذایی‏ اولیه‏ مواد‏ نمونه،‏ برای‏
می‏شود‏ تبدیل‏ غذا‏ به‏ فرایندی‏ طی‏ و‏ می‏رود‏ آشپزخانه‏ به‏ اولیه‏ مواد‏ می‏خرید،‏
توسط‏ کمپوت‏ این‏ و‏ کنید‏ تولید‏ کمپوت‏ است‏ قرار‏ یا‏ می‏دهید‏ مشتری‏ دست‏ به‏ و‏
به‏سیستم‏ این‏جعبه‏ها‏ و‏ بگیرد‏ قرار‏ در‏جعبه‏ آن‏ از‏ بعد‏ بسته‏بندی‏شود،‏ دستگاه‏ها‏
به‏ خرده‏فروش‏ها‏ و‏ برسد‏ خرده‏فروش‏ها‏ دست‏ به‏ بعد‏ و‏ برود‏ عمده‏فروش‏ها‏ توزیع‏

دست‏مشتری‏برسانند.‏
اگر‏تعمیرکار‏هستید،‏وقتی‏مشتری،‏ماشین‏خود‏را‏نزد‏شما‏می‏گذارد،‏با‏تأمین‏کنندگان‏
قطعات‏تماس‏می‏گیرید‏و‏آن‏ها‏قطعه‏می‏فرستند.‏در‏این‏صورت،‏باید‏تعیین‏کنید‏که‏روش‏

ارسال‏قطعه‏باید‏با‏چه‏روشی‏باشد؛‏پست،‏ماشین‏یا‏پیک‏موتوری.‏
زمانی‏که‏آن‏قطعه‏به‏دست‏شما‏رسید‏آن‏را‏به‏کارگر‏می‏دهید‏تا‏کار‏تعمیر‏را‏انجام‏
دهد.‏باید‏مشخص‏کنید‏آیا‏پس‏از‏تعمیر‏ماشین،‏مکانی‏برای‏تحویل‏ماشین‏تعبیه‏‏شده؟‏
بعد‏با‏مشتری‏تماس‏گرفته‏می‏شود‏یا‏مشتری‏در‏بخش‏مربوط‏به‏مشتریان‏حضور‏دارد‏و‏

مرحله‏پرداخت‏را‏انجام‏می‏دهد‏و‏ماشین‏تحویل‏داده‏می‏شود.
مواردی‏را‏که‏در‏ستون‏دوم‏می‏نویسید،‏می‏توانید‏به‏صورت‏شماتیک‏هم‏رسم‏کنید‏و‏در‏
قسمت‏های‏مختلف‏محل‏کارتان‏نصب‏کنید‏تا‏هم‏کارکنان‏و‏هم‏مشتریان‏از‏روند‏کار‏مطلع‏باشند.
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از‏. 	 می‏توان‏ چطور‏ رسید‏ مشتری‏ دست‏ به‏ محصول‏ وقتی‏ کنید‏ تعریف‏ سوم،‏ ستون‏ در‏
مشتری‏بازخورد‏گرفت؟‏

روش‏های‏مختلفی‏برای‏گرفتن‏بازخورد‏از‏مشتری‏وجود‏دارد‏که‏بنابر‏نوع‏بیزنس،‏
شرایط‏فروش‏و‏مشتریان‏باید‏از‏روش‏های‏مناسب‏استفاده‏شود.

برای‏مثال‏در‏ارائه‏خدمات‏حضوری،‏بلافاصله‏می‏توان‏میزان‏رضایت‏مشتری‏	½
را‏به‏صورت‏شفاهی‏و‏با‏سؤال‏پرسیدن‏بسنجید.

به‏	½ که‏ بخواهید‏ آن‏ها‏ از‏ نظرسنجی‏ فرم‏ دادن‏ با‏ کتبی‏ به‏صورت‏ می‏توانید‏
سؤالات‏پاسخ‏دهند‏و‏نظراتشان‏را‏بنویسند.‏

معمولًا‏مشتری‏علاقه‏ای‏به‏پر‏کردن‏فرم‏ها‏یا‏شرکت‏در‏نظرسنجی‏ها‏ندارد‏
مگر‏اینکه‏ناراضی‏باشد‏یا‏شکایتی‏داشته‏باشد.‏این‏هنر‏شماست‏که‏شرایطی‏را‏

ایجاد‏کنید‏تا‏اکثریت‏مشتریان‏نظرات‏و‏بازخورد‏خود‏را‏اعلام‏کنند.‏

از‏طریق‏تماس‏تلفنی‏یا‏ارسال‏ایمیل‏و‏پیامک‏می‏توانید‏از‏مشتریان‏بازخورد‏	½
بگیرید.

بسیاری.از.فروشگاه های.بزرگ.با.ثبت.هر.نظر،.امتیازی.برای.مشتری.در.

نظر.می گیرند.که.او.را.ترغیب.به.شرکت.در.نظرسنجی ها.کنند..این.امتیازات.

می تواند.به صورت.تخفیف،.بن.خرید.یا.شرکت.در.قرعه کشی.باشد..در.این.
مورد،.هرچه.خلاقانه تر.کار.کنید.به.نفعتان.است.زیرا‌آنچه‌مهم‌است‌جلب‌
مشارکت‌مشتریان‌است‌و‌همین‌نظرات‌و‌بازخوردها‌منجر‌به‌

توسعه‌بیزنس‌می شوند.

چه‏. 	 که‏ کنید‏ کردید،‏مشخص‏ انتخاب‏ را‏ مشتری‏ از‏ بازخورد‏ دریافت‏ روش‏ آنکه‏ از‏ پس‏
مواردی‏را‏از‏مشتری‏بپرسید.

بررسی‏کنید‏که‏مشتری‏در‏مسیر‏پیدا‏کردن‏و‏گرفتن‏محصول‏یا‏خدمات‏و‏بعد‏	½
در‏استفاده‏کردن‏از‏آن‏با‏چه‏مسائلی‏برخورد‏کرده‏و‏به‏میزان‏رضایت‏خود‏از‏

این‏روند،‏چه‏نمره‏ای‏می‏دهد؟‏

از‏نظر‏او‏قیمتی‏که‏بابت‏این‏محصول‏پرداخت‏کرده‏چقدر‏منصفانه‏بوده‏است؟‏	½

کسانی‏که‏به‏او‏محصول‏فروخته‏یا‏سرویس‏داده‏اند‏با‏او‏چه‏برخوردی‏کرده‏اند؟‏	½
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تصویری‏که‏از‏پوشش‏و‏برخورد‏فروشنده‏ها‏و‏بسته‏بندی‏و‏خدمات‏ارائه‏شده‏	½
دارد‏چقدر‏برایش‏جذاب‏است؟‏

آیا‏آن‏محصول/سرویس‏واقعاً‏همان‏بوده‏که‏می‏خواسته‏یا‏نه؟‏	½

آیا‏محصولات/سرویس‏ها‏دیگری‏هم‏نیاز‏داشته‏و‏اگر‏آن‏نیاز‏برطرف‏می‏شد‏	½
این‏محصول/سرویس،‏بیشتر‏به‏کارش‏می‏آمده‏است؟‏

یک استارت آپ باید روند ارائه خدمات به مشتری را پیش از شروع، آزمایش کند 
تا از درستی آن، مطمئن شود. 

در.جدول.زیر.نمونه ای.از.جدول.روش.ثبت.بازخورد.برای.بیزنس.تولید.محصولات.غذایی.
آورده.شده.است.

نحوه ثبت بازخوردروند عرضه محصول/خدمتفهرست محصولات/خدمات

کمپوت‏هلو

-‏تأمین‏میوه‏از‏باغدار
-‏جداسازی‏
-‏شستشو

-‏هسته‏گیری
-‏....

	‏پیامک
	‏فرم‏نظرسنجی‏

	‏فرم‏آنلاین

مربای‏توت‏فرنگی

-‏تأمین‏توت‏فرنگی‏از‏گلخانه
-‏جداسازی
-‏شست‏وشو

-‏پاستوریزه‏کردن
-‏پخت
-‏...

	‏ایمیل‏
	‏شبکه‏های‏اجتماعی
	‏سامانه‏ثبت‏نظرات

.........

جدول 2-  روش ثبت بازخورد براساس نوع محصول و روند عرضه آن

نکته
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ش( تقویم کاری9

برای‏پیشرفت‏یک‏بیزنس،‏صبور‏باشید.‏قرار‏نیست‏همه‏کارها‏یک‏شبه‏اتفاق‏بیفتد.‏نیاز‏به‏
یک‏تقویم‏کاری‏داریدکه‏جدول‏زمانی‏شما‏در‏برنامه‏عملیاتی‏را‏تعریف‏کند.‏این‏زمان‏ها‏هم،‏از‏

نتیجه‏طرح‏و‏بیزنس‏پلن‏به‏دست‏آمده‏است.

تقویم‏کاری‏شما‏باید‏باحوصله‏باشد،‏به‏‏قول‏‏معروف‏عجول‏نباشد.‏	½

نباید‏به‏خاطر‏اینکه‏مشکل‏دارید‏یا‏ضعیف‏هستید‏یا‏پول‏ندارید،‏آن‏را‏عجولانه‏و‏	½
فشرده‏به‏اجرا‏بگذارید‏و‏این‏عجله‏باعث‏شود‏مسائل‏زیادی‏را‏در‏آن‏رعایت‏نکنید.‏
همان‏‏مسائلی‏که‏به‏خاطر‏عجله‏از‏آن‏ها‏چشم‏پوشی‏کرده‏اید،‏دردسرساز‏خواهند‏شد.

تقویم‏کاری‏شما‏انعطاف‏پذیر‏باشد.‏انعطاف‏پذیر‏بودن‏را‏در‏رأس‏بیزنس‏پلن،‏برنامه‏	½
بازاریابی،‏تقویم‏کاری‏و‏برنامه‏عملیاتی‏خودتان‏قرار‏دهید.‏

آن‏قدر‏منعطف‏باشید‏که‏بتوانید‏خودتان‏را‏با‏مسائلی‏که‏پیش‏می‏آید،‏هماهنگ‏
کنید‏و‏به‏‏موقع،‏تغییر‏مسیر‏بدهید‏تا‏از‏کنار‏مشکلات،‏عبور‏کنید.‏بخشی‏از‏مشکلات‏

را‏پیش‏بینی‏‏کنید‏و‏نیز‏ساختار‏برنامه‏را‏انعطاف‏پذیر‏‏کنید.‏

اگر‏به‏ساختار‏پل‏ها‏دقت‏کرده‏باشید‏حتما‏ًدیده‏اید‏که‏هنگام‏ساختن‏یک‏پل،‏بین‏تکه‏های‏پل،‏
فاصله‏است.‏آن‏فاصله‏را‏برای‏انبساط‏و‏انقباضاتی‏که‏در‏اثر‏سرما‏و‏گرما‏پیش‏می‏آید‏و‏برای‏حرکت‏هایی‏

که‏به‏وجود‏می‏آید،‏طراحی‏کرده‏اند.‏اگر‏این‏فاصله‏ها‏نباشد‏پل‏ترک‏برمی‏دارد‏و‏از‏بین‏می‏رود.

اگر انعطاف نداشته باشید، اتفاقات غیرمترقبه، شما 
را خواهد شکست.

آزمایش‏کردن‏انعطاف‏پذیری،‏ساده‏است.‏هرجایی‏از‏برنامه‏که‏اتفاقی‏رخ‏داد‏و‏پیش‏بینی‏
شما‏را‏تحت‏تأثیر‏شدید‏قرار‏داد،‏یعنی‏اشتباهی‏رخ‏داده‏است.‏باید‏طراحی‏شما‏بر‏مبنایی‏باشد‏

که‏بتوانید‏شرایط‏را‏مدیریت‏کنید‏تا‏با‏مشکل‏جدی‏مواجه‏نشوید.

9. Time Table
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ص( طراحی وب  سایت

مسلماً‏به‏عنوان‏یک‏بیزنس‏آنلاین‏در‏سایت‏شما،‏فروش‏و‏معامله‏اتفاق‏می‏افتد،‏پس‏باید‏
وب‏سایت‏خود‏را‏به‏‏صورت‏فروشگاه‏اینترنتی10‏طراحی‏کرده‏باشید،‏اما‏حتی‏اگر‏وب‏سایت‏شما‏
فقط‏کاتالوگ‏آنلاین‏باشد‏و‏هیچ‏نقشی‏بیشتر‏از‏یک‏کاتالوگ‏نداشته‏باشد،‏کماکان‏باید‏نکات‏زیر‏

در‏آن‏رعایت‏شده‏باشد:

روی‏موبایل‏و‏تبلت،‏خوب‏دیده‏شود‏و‏به‏اصطلاح‏پاسخ‏گو11‏باشد.‏	½

جست‏وجو‏در‏وب‏سایت،‏راحت‏باشد.‏	½

گوگل‏وب‏سایت‏شما‏را‏بشناسد‏و‏هنگام‏جست‏وجو‏به‏مخاطبان‏معرفی‏کند.‏	½

اطلاعات‏بارگذاری‏شده‏در‏وب‏سایت،‏مرتب‏باشد.‏	½

شمایل‏و‏ساختار‏وب‏سایت‏شما‏برای‏مشتری‏قابل‏فهم‏باشد.‏	½

طراح‏وب‏سایت‏حرفه‏ای،‏همه‏این‏مسائل‏را‏در‏نظر‏می‏گیرد‏و‏طوری‏	½
آن‏را‏طراحی‏می‏کند‏که‏اگر‏مخاطب‏به‏هر‏دلیل،‏نام‏وب‏سایت‏شما‏را‏
فراموش‏کند،‏بتواند‏به‏راحتی‏آن‏را‏در‏گوگل‏پیدا‏کند‏و‏از‏سرویس‏شما‏

استفاده‏کند.‏

بخشی‏از‏صفحه‏اصلی‏را‏برای‏نمایش‏شماره‏تلفن‏های‏شرکت‏و‏آدرس‏	½
در‏نظر‏بگیرید‏تا‏لازم‏نباشد‏مخاطب‏به‏دنبال‏آن‏بگردد.‏

از‏امکانات‏آنلاین‏خود‏بهره‏ببرید‏و‏برای‏خدمات‏پشتیبانی‏مشتری‏از‏	½
چت‏های‏آنلاین‏یا‏آفلاین‏و‏ایمیل‏استفاده‏کنید.‏این‏کار‏هم‏به‏شما‏نظم‏

می‏دهد‏و‏هم‏مشتری‏را‏راضی‏می‏کند.‏

گردش‏در‏صفحات‏وب‏سایت‏شما‏باید‏راحت‏باشد‏تا‏مخاطبان‏بتوانند‏	½
نیازشان‏را‏از‏وب‏سایت‏شما‏تأمین‏کنند.

10. E-Commerce
11. Responsive
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در‏	½ مشتری‏ وقتی‏ تا‏ باشد‏ داشته‏ مرتبی‏ طبقه‏بندی‏ باید‏ وب‏سایت‏ ‏
صفحات‏شما‏جلو‏می‏رود‏پاسخ‏نیازهایش‏را‏به‏دست‏بیاورد.‏این‏کار،‏
باعث‏می‏شود‏تماس‏های‏تلفنی‏و‏پشتیبانی‏مشتری‏کمتر‏شود‏و‏مقدار‏

زیادی‏از‏مشکلات‏و‏مسائل‏حل‏‏شود.

در.کتاب های.دیگرم،.درباره.خصوصیات.یک.وب.سایت،.به.تفصیل.سخن.گفته.ام..
پیش.از.این.با.توجه.به.مطالعاتی.که.درباره.رشد.و.توسعه.بیزنس.و.تدوین.استراتژی.های.

کلی.داشته.اید،.نقشه.بازاریابی.را.طراحی.کرده.و.خودتان.را.آماده.اجرای.آن.ها.کنید.
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ض( روابط عمومی

یک‏استارت‏آپ‏باید‏تا‏جای‏ممکن،‏خود‏را‏به‏چند‏گروه‏مشتری‏نمایش‏بدهد؛‏

نخست‏به‏مراکز‏تصمیم‏گیری‏درباره‏کمک‏های‏مالی‏به‏استارت‏آپ‏که‏می‏توانند‏	½
بانک‏ها‏و‏بخش‏های‏دولتی‏باشند.‏

جمله‏	½ از‏ هم‏ انجل‏ها14‏ و‏ ریسک‏پذیر13‏ سرمایه‏گذاران‏ شتاب‏دهنده‏ها12،‏
نمایش‏ آن‏ها‏ به‏ به‏خوبی‏ را‏ خودشان‏ باید‏ استارت‏آپ‏ها‏ که‏ مراکزی‏هستند‏

بدهند.

گروه‏بعدی،‏مشتری‏های‏بالقوه‏شما‏هستند‏و‏این‏ظرفیت‏را‏دارند‏که‏تبدیل‏به‏	½
مشتری‏بالفعل‏شوند.

گروه‏دیگر،‏خدمات‏دهنده‏ها‏و‏زنجیره‏تأمین‏مواد‏اولیه‏شما‏هستند.‏	½

ایونت‏	½ در‏ حضور‏ استارت‏آپ،‏ معرفی‏ جهت‏ در‏ مهم‏ کارهای‏ از‏ یکی‏
بازار‏ در‏هر‏صنفی‏که‏هستید،‏ ایونت‏ها‏ در‏ با‏حضور‏ است.‏می‏توانید‏
هدفتان‏را‏نشانه‏بروید‏و‏خودتان‏را‏شناخته‏شده‏تر‏کنید.‏ضمن‏اینکه‏

حضور‏خودتان‏را‏در‏بازار،‏اطلاع‏‏رسانی‏کنید.‏
یا‏ ویزیت‏ کارت‏ کوپن،‏ پیشنهاد،‏ یک‏ خودتان‏ با‏ است‏ ممکن‏
را‏ خودتان‏ دقیقه،‏ 5‏ مدت‏ به‏ و‏ بگیرید‏ وقت‏ حتی‏ ببرید.‏ کاتالوگ‏

معرفی‏کنید.

 تأمین کننده های 
ً
در برنامه هایی شرکت کنید که به بیزنس شما ربط دارند، مثلا

شما آنجا هستند یا مخاطبینی که بالقوه، مشتری شما هستند. 

12. Accelerators
13. VCs
14. Angels

توجه
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در‏ایونت‏هایی‏که‏سرمایه‏گذارهای‏بسیاری‏حضور‏دارند،‏شرکت‏کنید‏و‏	½
خودتان‏را‏نمایش‏بدهید.‏

خودتان‏را‏برای‏معرفی‏کوتاه‏یک‏دقیقه‏ای15‏حاضر‏‏کنید‏تا‏به‏حضار‏
بگویید‏چه‏کسی‏هستید‏و‏حضورتان‏در‏آنجا‏به‏چه‏دلیل‏است.

به‏واحد‏روابط‏عمومی‏یا‏به‏بخش‏تولید‏محتوا،‏سفارش‏کنید‏که‏همیشه،‏	½
به‏ و‏ کرده‏ طراحی‏ بیزنستان‏ درباره‏ منظم‏ و‏ مرتب‏ خبری‏ بسته‏های‏
رسانه‏ها‏ارسال‏کنند‏و‏از‏ابزار‏رسانه‏،‏در‏جهت‏بزرگ‏کردن‏و‏شناخته‏

شدن‏خودتان‏کمک‏بگیرید.

15. One Minutes Presentation
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ط( طرح های تشویقی

برای.جذب.مشتری.می.توانید.انواع.و.اقسام.کوپن.ها.و.تخفیف.ها.را.به.کار.ببرید..به..طور.
کلی.در.طرح های.تشویقی.باید.به.دو.نکته.مهم.توجه.داشته.باشید:

طرح‏شما‏باید‏منفعتی‏برای‏مشتری‏ایجاد‏کند‏و‏برای‏او‏جذابیت‏داشته‏باشد.‏	½

منفعت،‏باید‏به‏‏صرفه‏باشد‏که‏اصلًا‏مشتری‏آن‏را‏بخواهد.	½

در.نظر.بگیرید.که.کوپن.شما.چه.نیازی.از.مشتری.را.حل.می.کند.و.در.چه.زمانی.و.در.کجا.
این.کوپن.را.عرضه.می.کنید..

با.در.نظر.گرفتن.چنین.نکاتی،.کوپن.خودتان.را.طراحی.کنید..اگر.نقشه.پیچیده.و.جذابی.

طراحی.نکرده.باشید،.نقشه.راهی.که.برای.این.تخفیف.پیاده.می.کنید،.در.حد.یک.تخفیف.
خواهد.شد.

ایده.ای.طراحی.کنید.که.پیشنهاد.شما،.بیزنس های.دیگری.را.در.بر.بگیرد.و.باعث.جذابیت.
بیشتر.برای.مشتری.شما.شود.و.مشتری.بداند.که.اگر.از.خدمات.شما.خرید.کند،.به.نفع.او.است.
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ظ( شبکه  های اجتماعی و وبلاگ

حضور‏آنلاین‏در‏شبکه‏های‏اجتماعی‏اهمیت‏اساسی‏پیدا‏کرده‏است.‏می‏توانید‏از‏شبکه‏های‏
اجتماعی‏به‏عنوان‏یک‏ابزار‏مهم‏بازاریابی‏بهره‏ببرید‏که‏در‏وهله‏اول‏هیچ‏هزینه‏ای‏برای‏شما‏

گهی‏داشته‏باشید. ندارد،‏مگر‏اینکه‏بخواهید‏آ

شبکه‏های‏اجتماعی‏را‏که‏مخاطب‏زیادی‏دارند،‏به‏طور‏جدی‏برای‏حضور‏	½
آنلاین‏انتخاب‏کنید.‏

در‏شبکه‏های‏اجتماعی‏مانند‏فیس‏بوک،‏توییتر‏و‏اینستاگرام،‏حساب‏کاربری‏	½
یا‏اسم‏صفحه‏اجتماعی‏تان،‏اسم‏بیزنستان‏باشد.‏

هم‏در‏وب‏سایت‏و‏هم‏در‏شبکه‏های‏اجتماعی،‏محتوای‏مناسب‏قرار‏بدهید.	½

وبلاگ‏‏خود‏را‏داشته‏باشید.‏	½

قانون‏80-20‏را‏در‏صفحات‏اجتماعی‏و‏وبلاگ‏هایتان‏رعایت‏کنید،%20‏	½
از‏خودتان‏و‏%80‏از‏مسائل‏مرتبط‏با‏کسب‏وکارتان‏صحبت‏کنید‏به‏این‏معنا‏
را‏فراری‏خواهید‏ افراد‏ نکنید‏وگرنه‏ تبلیغ‏ به‏صورت‏مستقیم‏ را‏ که‏کالایتان‏

داد.‏

کل‏صفحات‏و‏شبکه‏های‏آنلاین‏شما‏به‏روز‏باشد.‏	½

بیزنس  یک  در  شماست.  همیشگی  برنامه  از  بخشی  بودن،  به  روز 
به  روز  باید  همواره  مربوطه،  بیزنس  زمینه  در  مجموعه  کل  دانش  موفق، 

باشد.
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ع( سامانه ارجاع مشتری

بازاریابی‏آنلاین،‏سامانه‏ارجاع‏مشتری16‏است.‏چه‏به‏صورت‏ ابزارهای‏قوی‏ از‏ یکی‏دیگر‏
آنلاین‏و‏چه‏آفلاین،‏از‏این‏ابزار‏استفاده‏کنید‏تا‏افراد،‏معرف‏شما‏شوند.‏

در‏کتاب‏"سیستم‏معرفی‏مشتری"‏گفته‏ام‏که‏در‏بیزنس‏باید‏به‏نقطه‏ای‏برسید‏که‏مشتری‏
شما،‏معرف‏مشتری‏جدید‏برای‏شما‏باشد.‏این‏کار،‏قدم‏بزرگی‏در‏جهت‏موفقیت‏شما‏است.‏

امروز‏این‏کار،‏مدرن‏شده‏و‏ابزارهایی‏مخصوص‏دارد.‏وب‏سایت‏ها‏و‏نرم‏افزارهایی‏ایجاد‏شده‏
که‏این‏روند‏را‏جذاب‏تر‏و‏راحت‏تر‏می‏کنند‏که‏افراد‏با‏شما‏همکاری‏کنند‏و‏به‏شما‏مشتری‏معرفی‏

کنند.

16. Referral Marketing
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غ( تجزیه  و تحلیل

همان‏طور‏که‏در‏کتاب‏بیزنس‏پلن‏گفته‏ام،‏طی‏فرآیندهای‏مختلف‏بیزنس،‏باید‏خودتان‏را‏
مدام‏آنالیز‏کنید‏و‏به‏این‏فکر‏کنید‏کجای‏کار‏هستید‏و‏آخرین‏وضعیت‏شما‏چیست.‏

راه‏ارزیابی‏و‏ارزشیابی‏خودتان‏را‏پیدا‏کنید‏و‏به‏کار‏ببندید.‏	½

اگر‏به‏اهداف‏ماهیانه‏یا‏هفتگی‏خود‏نرسیدید،‏ارزیابی‏کنید‏که‏کجای‏کار‏اشتباه‏است.‏	½
یک‏بیزنس‏بزرگ،‏نیاز‏به‏ارزیابی‏روزانه‏دارد،‏ولی‏به‏‏عنوان‏یک‏بیزنس‏کوچک‏یا‏تازه‏تأسیس،‏

باید‏بیشتر‏بترسید‏که‏مبادا‏راه‏را‏اشتباه‏بروید.‏پس،‏مدام‏روندها‏را‏تجزیه‏و‏تحلیل‏کنید.‏

تأسیس،  تازه  و  کوچک  بیزنس  برگشت پذیری  توان 
خیلی سخت تر است.

تجزیه‏‏و‏تحلیل‏مستمر،‏جلوی‏مسیر‏غلط‏رفتن‏و‏اشتباه‏کردن‏در‏تمامی‏آیتم‏هایی‏که‏تا‏الآن‏
گفته‏شد‏را‏می‏گیرد.

هر‏جای‏کار‏که‏لنگید‏و‏منجر‏به‏مشکل‏شد،‏باید‏دید‏مشکل‏از‏کجا‏سرچشمه‏گرفته‏و‏چطور‏
دوباره‏تکرار‏نشود.‏اگر‏شکست‏ها‏درست‏تحلیل‏بشود‏می‏تواند‏به‏یک‏پرش‏بزرگ‏مالی‏تبدیل‏شود. 
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ف( کار تیمی

یک‏بحث‏بسیار‏مهم‏در‏یک‏استارت‏آپ،‏تیمی‏است‏که‏آن‏را‏راه‏اندازی‏می‏کند.‏
در‏این‏مورد‏هم‏در‏کتاب‏"‏تیم‏سازی‏هوشمندانه‏"،‏به‏‏صورت‏جامع‏توضیح‏داده‏ام.‏
یک‏تیم‏کاری‏در‏یک‏استارت‏آپ،‏می‏تواند‏آن‏را‏ساخته‏و‏بزرگ‏کند‏یا‏اینکه‏کلًا‏آن‏را‏تعطیل‏

و‏خراب‏کند.‏

تیم‏کاری‏شما،‏چقدر‏هم‏فکر‏شما‏است؟	½

چقدر‏همه‏شما‏به‏یک‏شکل‏نگاه‏می‏کنید؟	½

مشترکات‏شما‏چقدر‏است؟	½

اختلافات‏شما‏کجاست؟	½

را‏ کار‏ یک‏ که‏ است‏ متفاوت‏ نگاه‏های‏ چون‏ ندارد‏ اشکالی‏ اختلاف،‏ وجود‏
می‏سازد.‏ولی‏بررسی‏کنید‏که‏آیا‏مکمل‏هم‏هستند‏یا‏متضاد؟‏متضاد‏بودن‏بیش‏
از‏حد،‏کار‏را‏جایی‏نمی‏برد‏و‏فقط‏مجموعه‏ای‏از‏دعواها‏را‏به‏وجود‏می‏آورد‏که‏

نابودکننده‏است.‏بررسی‏کنید‏که؛

خارج‏شدن‏افراد‏از‏تیم،‏چقدر‏در‏حل‏مشکلات‏مؤثر‏است؟	½

آورده‏های‏افراد‏تیم‏چیست؟	½

آورده‏های‏افراد‏چقدر‏ارزش‏دارد؟	½

آیا‏افراد‏بر‏اساس‏ارزش‏آورده‏هایشان‏برداشت‏می‏کنند؟‏	½
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همه‏این‏‏نکات‏را‏در‏نظر‏بگیرید‏تا‏تیمی‏بسازید‏که‏کارایی‏داشته‏باشد،‏نه‏تیمی‏که‏	½
نه‏‏تنها‏کارایی‏ندارد‏بلکه‏خودش‏مانعی‏برای‏جلو‏بردن‏کار‏باشد.‏

تیم‏باید‏‏در‏پذیرش‏افراد‏جدید،‏انعطاف‏داشته‏باشد.‏افراد‏جدید‏با‏خود‏داشته‏هایی‏را‏	½
می‏آورند‏که‏شما‏در‏تیم‏خود‏ندارید.‏

به‏افراد‏جدیدی‏که‏به‏تیم‏اضافه‏می‏کنید،‏سهام‏بدهید.‏من‏مثال‏معروفی‏دارم‏که‏	½
یک درصد از کار صد میلیون دلاری بیشتر از صد درصد یک کار هزار 

دلاری می ارزد. 

وظایف‏	½ هرکسی‏ یعنی‏ نکنند؛‏ پیدا‏ تداخل‏ هم‏ با‏ کارها‏ تا‏ کنید‏ تقسیم‏ را‏ وظایف‏
انجام‏ کیفیت‏تر‏ با‏ و‏ راحت‏تر‏ شوند،‏ تقسیم‏ وظایف‏ وقتی‏ باشد.‏ داشته‏ مشخصی‏

می‏شوند‏و‏کار،‏بهتر‏جلو‏می‏رود.

با‏	½ بگذارید،‏ کنار‏ را‏ عصبانیت‏ کنید؛‏ رعایت‏ را‏ مهم‏ قانون‏ یک‏ تیمی،‏ کار‏ درباره‏
بالا‏می‏رود‏و‏فضای‏بدی‏ عصبانیت‏هیچ‏چیزی‏حل‏نمی‏شود‏فقط‏استرس‏شما‏

ایجاد‏می‏شود.

در‏کار‏تیمی،‏از‏منفی‏بافی‏دوری‏کنید‏و‏درگیر‏بحث‏های‏بی‏ارزش‏نشوید.‏صرفاً‏به‏	½
دنبال‏حل‏کردن‏مشکلات‏باشید.

در‏کنار‏تقسیم‏وظیفه‏جدی،‏یک‏قانون‏را‏به‏تمام‏افراد‏یک‏تیم‏در‏یک‏استارت‏آپ‏	½
باید‏گوشزد‏کرد؛‏همه‏در‏برندسازی‏این‏سیستم،‏نقش‏دارند.‏

همه‏افراد‏تیم‏در‏رشد‏بیزنس‏و‏فروش‏و‏بازاریابی،‏نقش‏دارند.‏باید‏همیشه‏همه‏را‏با‏	½
یک‏ریسمان‏به‏بخش‏بازاریابی‏وصل‏کنید.

در‏کار‏تیمی،‏مدیریت‏زمان‏چه‏به‏‏صورت‏فردی‏و‏چه‏سیستمی‏باید‏با‏دقت‏رعایت‏	½
بشود؛‏هر‏کسی‏در‏سیستم‏در‏چه‏زمانی‏باید‏چه‏کاری‏در‏چه‏ابعادی‏انجام‏بدهد.‏
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ک( تغییر در بازاریابی

بازاریابی‏و‏دست‏بردن‏در‏آن،‏می‏تواند‏کل‏سیستم‏را‏بهینه‏کند.‏چون‏برنامه‏ تغییرات‏در‏
بازاریابی‏به‏همه‏بخش‏ها‏اتصال‏دارد.‏

باید‏فکر‏کرد‏اگر‏موجودی‏دو‏دلار‏است‏چطور‏می‏توان‏در‏بخش‏بازاریابی‏به‏درستی‏هزینه‏کرد‏
که‏بیزنس‏را‏به‏مرحله‏بالاتر‏ببرد.‏بر‏اساس‏موجودی‏پول‏و‏واقع‏نگری‏در‏بازاریابی،‏سرمایه‏گذاری‏

کنید.‏
استراتژی‏کلی‏تولید،‏بسته‏بندی،‏توزیع‏و‏همه‏چیز‏در‏بیزنس،‏خط‏خود‏را‏از‏بازاریابی‏و‏فروش‏

می‏گیرند.‏
بیزنس یعنی کاری که بابت آن پول بسازید؛‏بنابراین‏بازاریاب‏باید‏بسیار‏هوشمندانه‏

عمل‏کند‏تا‏نتیجه‏کار‏به‏درآمد‏و‏پول‏ختم‏شود.
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چند نکته مهم درباره راه اندازی استارت آپ

چند‏نکته‏کلی‏را‏به‏عنوان‏یک‏استارت‏آپ‏باید‏در‏نظر‏گرفت‏که‏می‏تواند‏در‏ادامه‏راه‏تأثیرگذار‏
باشد.

در‏یک‏بیزنس،‏قیمت‏تمام‏شده،‏میزان‏سود‏را‏تعیین‏می‏کند.‏ولی‏در‏نظر‏گرفتن‏این‏	½
موضوع‏نباید‏به‏کیفیت‏کار،‏لطمه‏بزند.

روی‏محصولات‏خاصی‏تمرکز‏کنید‏و‏سعی‏کنید‏یک‏نوع‏محصول‏و‏یا‏خدمت‏ارائه‏	½
کنید.‏

تنوع‏محصولات‏از‏همان‏ابتدا‏به‏حدی‏نباشد‏که‏تمام‏انرژی‏را‏در‏بازار‏و‏مدل‏های‏
مختلف‏محصول‏پخش‏کند.‏

تنوع‏باید‏قدم‏به‏قدم‏بیشتر‏شود‏و‏جزو‏وظایف‏گسترش‏و‏رشد‏بیزنس‏باشد.‏در‏وهله‏
اول،‏نباید‏تبدیل‏به‏یک‏سیستم‏پیچیده‏شوید‏و‏انتخاب‏را‏برای‏مشتری‏با‏ایجاد‏تنوع،‏

مشکل‏نکنید.

را‏نظم‏دهید‏و‏در‏حسابداری‏	½ و‏دریافت‏ پرداخت‏ به‏عنوان‏یک‏استارت‏آپ،‏بخش‏
دقیق‏باشید‏تا‏از‏افراد،‏طلبکار‏نمانید.‏این‏مسئله،‏مشکل‏بزرگی‏ایجاد‏خواهد‏کرد‏
و‏باعث‏تعطیلی‏بیزنس‏خواهد‏شد.‏نباید‏انرژی‏و‏توان‏خود‏را‏روی‏وصول‏مطالبات‏

بگذارید.‏

استراتژی‏داشته‏باشید‏و‏طوری‏خدمات‏بدهید‏که‏هزینه‏خدمات‏و‏محصولات‏خود‏
را‏قبل‏از‏پایان‏کار‏یا‏در‏حین‏انجام‏کار‏و‏یا‏قبل‏از‏شروع‏کار‏گرفته‏باشید.‏

سامانه‏سفارش‏دهی‏و‏خدمات‏دهی‏را‏از‏هم‏جدا‏کنید.‏حتی‏می‏تواند‏این‏مجموعه،‏	½
سه‏قسمت‏باشد‏و‏خدمات‏پشتیبانی‏مشتری‏را‏جدا‏کنید‏که‏این‏مسئله‏به‏ساختار‏

بیزنس‏شما‏بستگی‏دارد.‏

این‏تقسیم‏بندی‏هم‏در‏گسترش‏کار‏مؤثر‏است‏و‏هم‏جلوی‏اشتباهات‏را‏می‏گیرد.‏
ضمن‏اینکه‏سرعت‏را‏افزایش‏می‏دهد‏و‏یکی‏از‏اصول‏موفقیت‏در‏یک‏استارت‏آپ‏این‏
است‏که‏با‏حداکثر‏سرعت،‏خدمات‏ارائه‏شود‏و‏حتی‏سریع‏تر‏از‏آنچه‏انتظار‏هست،‏در‏

اختیار‏مشتری‏قرار‏بگیرد.‏
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فرض‏کنید‏کاری‏طی‏مدت‏1‏ماه‏برای‏مشتری‏انجام‏شود‏ولی‏اگر‏20‏روزه‏تمام‏
شود‏خیلی‏برایتان‏وجهه‏خوبی‏خواهد‏داشت‏و‏در‏این‏حالت‏ممکن‏است‏مشتری‏
مبلغ‏را‏بدون‏چانه‏زنی‏پرداخت‏کند.‏به‏اضافه‏اینکه‏اگر‏خدمات‏اضافه‏تر‏داده‏شود،‏

درصد‏موفقیت‏به‏عنوان‏یک‏استارت‏آپ‏بیشتر‏است.

می‏آید،‏	½ دست‏ به‏ خدمات‏ ارائه‏ از‏ که‏ تجربه‏ای‏ ببرید.‏ بهره‏ تجربیات،‏ از‏ تغییر‏ در‏
تجزیه‏وتحلیل‏‏کنید‏که‏آیا‏نیاز‏هست‏در‏سرویس‏دهی‏یا‏روش‏مشتری‏مداری‏تغییر‏

ایجاد‏کرد؟
حفظ‏	½ کنید.‏ حفظ‏ را‏ آن‏ها‏ با‏ ارتباط‏ و‏ باشید‏ داشته‏ ارتباط‏ مشتری‏ها‏ با‏ همیشه‏

بیزنس،‏موفقیت‏ به‏‏نفس‏را‏می‏دهد‏که‏در‏ این‏اعتماد‏ به‏شما‏ با‏مشتری‏ ارتباط‏
دیگران‏ به‏ را‏ مشتری،‏شما‏ می‏شود‏ باعث‏ مشتری‏ با‏ ارتباط‏ خواهد‏شد.‏ حاصل‏

معرفی‏کند.
در‏یک‏استارت‏آپ،‏از‏ابتدا‏فکر‏کنید‏که‏چطور‏می‏توان‏بیزنس‏را‏رشد‏داد.‏سه‏نوع‏	½

مخاطب‏را‏باید‏در‏نظر‏گرفت.‏یکی‏مشتری‏ها؛‏دوم‏کسانی‏که‏خدمات‏می‏دهند؛‏
گروه‏بعدی‏هم‏سرمایه‏گذارها‏یا‏کسانی‏که‏گنجایش‏تزریق‏پول‏برای‏انجام‏بیزنس‏
و‏سرمایه‏ را‏رشد‏دهید‏ بیزنس‏ کنید‏که‏چطور‏ آماده‏ را‏ باید‏خود‏ بنابراین‏ دارند؛‏ را‏

جذب‏کنید.
می‏توان‏بیزنس‏را‏در‏زمان‏مناسب‏فروخت.‏به‏این‏فروش‏از‏ابتدا‏فکر‏کنید‏که‏در‏نقطه‏	½

خوب،‏با‏دریافت‏حجم‏مناسب‏از‏پول،‏بیزنس‏را‏بفروشید.
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