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ویدو: 3 عامل افت کسبو کار، پس از رشد اولیه
در ان ویدوی آموزشی ژان بقوسیان به نکاتی بسیار کلیدی درباره رشد کسبوکار
مردازد و توضح مدهد چرا بسیاری از کسبوکارها پس از شروع خوب، دچار

افت و سقوط مشود. به 3 عامل کلیدی
اشاره مشود که متواند باعث افت کسبوکار شود.

https://as3.cdn.asset.aparat.com/aparat-video/a31bc6d8b38a2d3884d
a6d04495285f69419516-720p__95669.mp4

 

در اینجا مخواهم در مورد ان موضوع صحبت کنم که چرا بسیاری از کسبوکارها
بعد از گذشت زمان و بعد از گذشت اینکه شاید 6 ماه یا چند سال کارشان به خوی

پیشرفت کرد به نقطهای مرسند که افت مکنند و مانند قل موفق نیستند؟

ان سوال است که رای خیل از کسبوکارها و مدران وجود دارد و من مخواهم با
سه نکته کلیدی به ان سوال پاسخ دهم و سه دلل عمده بگویم که باعث مشود
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یک کسبوکار حتی اگر در اول کار به خوی رشد کند بعد با یک بحران مواجه مشود
و رشد آن متوقف شده و متوان گفت که حتی در حالت سقوط قرار مگرد و به

جای اینکه پیشرفت کند کسبوکار خود را از دست مدهد.

 

۱. رها کردن دوران طلای
اولن نکته کلیدی ان است که کسبوکارها بعد از یک رشد، دوران طلای خودشان
را فراموش مکنند که من اسم ان موضوع را «رها کردن دوران طلای یا گذشته

طلای خودشان» گذاشتهام.

منظور از ان اصطلاح ان است که وقتی یک کسبوکار، تازه کار خود را آغاز کرده
است انگزه خیل بیشتری دارد؛ بناران به جزئیترن موارد توجه مکند؛ مثلا شما
دورانی را به خاطر بیاورید که اولن خریدار یا مشتریتان با شما تماس گرفته است تا
چه مزان ذوقزده شدهاید و سع کردید خدمات خوب ارائه کنید و رضایتش را کاملا

جلب کنید؟

ول فرض کنید چند سال گذشته است و شاید هزاران مشتری دارید و اکنون اگر یک
مشتری یا خریدار با شما تماس بگرد و مشکل را مطرح کند چگونه رخورد مکنید؟

مسلما مانند اولن دفعه با او رخورد نمکنید به ان دلل که اکنون ان موضوع
رای شما کاملا عادی شده است و خریداران و مشتریانی دارید و خیل نگران نیستید
که اگر یک خریدار موضوع را مطرح کرد و نمتوانید آن را انجام دهید مشکل پیش
بیایـد و بـه راحتـی از اـن خریـدار مگذریـد و همـن موضـوع بـاعث مشـود کـه

کسبوکار ما مانند قدیم رشد نکند.

بناران سوال من از شما ان است که یک دوران طلای در کسبوکار خودتان پیدا
کنید و از خودتان رسید که در آن دوران طلای چه کارهای انجام مدادم یا چه
کارهای را حاضر ودم انجام دهم که اکنون خیل حاضر نیستم آن کارها را انجام دهم؛
چون کسبوکارم قویتر شده، موفقتر شدهام و نیازی نمبینم که آن کارها را انجام

https://modiresabz.com


3

دهم.

من به تجربهای که در مشاورهها کسب کردهام به ان نتیجه رسیدهام که قریبا هر
کسبوکاری کارهای ارزشمندی را انجام مداده که بعد از رشدش آنها را کمکم کنار
مگذارد. نکته جالب ان است که عوامل موفقیت آن کسبوکار همن عوامل وده
که کمکم آنها را کنار مگذاریم و به جای مرسیم که کمکم سقوط کسبوکار ما

آغاز مشود.

بناران اولن نکتهای که باید آن را رعایت کنیم ان است که کاغذی رداریم و با تیم
و همکاران خود جمع شویم و ببینیم که در سالهای گذشته چه کارهای ارزشمندی
رای خریدار یا مشتری انجام مدادیم که با رشد کسبوکارمان کمکم آن موارد را کنار

گذاشتهایم و به آن اهمیتی نمدهیم.

شاید یک از مهمترن موارد ان باشد که خدمات هتری به خریدار مدادیم یا به هر
خریدار خدمات اختصاص ارائه مدادیم؛ مثلا خریدار اگر مگفت متوانید ان
محصول را ساعت 1 شب رایم ارسال کنید و اگر اولن خریدار ما ود هر جوری
هماهنگ مکردیم و با یک پیک صحبت مکردیم که ان محصول 1 شب به دست

خریدار رسد ول الان که رشد کردهایم به فرد مگوییم که امکانش وجود ندارد.

بناران اولن نکته ان است که به دوران طلای کسبوکارمان رگردیم و ببینیم چه
کارهای انجام مدادیم که اکنون آن را کنار گذاشتهایم و آن کارها را مجددا انجام

دهیم.

 

۲. رشد نکردن کسبوکار متناسب با رشد خریدار
دومن نکتهای که باعث مشود خیل از کسبوکارها بعد از رشد به جای رسند که
سقوط کنند ان است که متناسب با خریداران خودشان و متناسب با بیشتر شدن
خریداران، خود کسبوکار رشد نمکند؛ مثلا تاکسی تلفنی ود که در اوال کار
خدماتش بسیار عال ود، در کوتاهترن زمان ممکن ماشن ارسال مکرد و کارهای
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خلاقانه دیگری انجام مداد همچنن رانندهها بسیار خوشرخورد و خوشاخلاق
ودند ول بعد از اینکه به سرعت ان کسبوکار رشد کرد و تعداد مسافران زیاد شد
کمکم ان کسبوکار به جای رسید که دیگر وقتی با آنها تماس مگرفتید در زمان
کوتـاه اتومـل ارسـال نمشـد و دیگـر آن خـدمات ارائـه نمشـد بـه اـن دلـل کـه
مشتریان زیاد شدند ول آن کسبوکار ثابت مانده ود؛ بناران اتفاق که مافتد
ان است که خدمات مشتری مرتبا افت مکند و آن کیفیت کاف وجود ندارد و

کمکم خریداران منصرف مشوند و به رقیبان مراجعه مکنند.

بنـاران دومـن نکتـه اـن اسـت کـه اگـر تعـداد خریـدارها و مشتریـان زیـاد شـد و
کسبوکار ما رشد کرد آیا پشتصحنه کسبوکارمان نز متناسب با ان مورد رشد
مکند، آیا اگر نیاز به افراد پاسخگوی بیشتری داریم به موقع افرادی را استخدام
مکنیم که پاسخگوی خریداران شوند یا وقتی مشتریان زیاد مشوند مرتب سرعت
خدماتمان بدتر مشود، خدمات یکیفیتتر مشود و به جای مرسد که خیل از
خریداران راض تصمیم مگرند که دیگر با ما کار نکنند چون ما خدماتی را ارائه

نمدهیم که قبلا ارائه مدادیم.

به نکته دوم نز توجه کنید اگر یک کسبوکار خیل سرع رشد مکند؛ یعنی مشتری
و خریـداران زیـاد مشونـد، متوانـد یـک نقطـه خطـر باشـد کـه اگـر نتـوانیم درون
کسبوکارمان را با همان سرعت رشد دهیم احتمالا به جای مرسیم که ان راری
وجود ندارد و دیگر نمتوانیم با خوشروی پاسخ مشتریان را دهیم یا خدمات به
موقع ارائه دهیم چون از توان ان کسبوکار خارج است و تنها راه ممکن ان است
که کسبوکار هم متناسب با خریداران و مشتریان مرتب رشد کند و به جای رسد که

مجدد بتواند خدمات عال را ارائه دهد.

 

۳. انجام ندادن بازاریای بعد از رشد کسبوکار
سومن نکتهای که باعث مشود خیل از کسب‌وکارها اول کار خوب رشد کنند و بعد
از مدتی متوقف شوند که از دید من خیل عجیب است ان مورد است که خیل از
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کسـبوکارها بـه محـض اینکـه تعـدادی خریـدار پیـدا مکننـد و کسـبوکارشان رشـد
مکنـد بازاریـای را کنـار مگذارنـد؛ یعنـی هـچ فعـالیتی در زمینـه بازاریـای انجـام

نمدهند.

از دید من بازاریای تمام کارهای است که رای پیدا کردن علاقهمندان جدید، مال
کردن آنها به محصولات و خدماتمان و فروش و خدمات خوب ارائه دادن خلاصه

مشود.

از دید من بازاریای در 4 فعالیت خلاصه مشود:

اولن فعالیت ان است که بازار هدف را پیدا کنیم؛ یعنی افرادی را پیدا کنیم که
شاید به محصولات و خدمات ما علاقهمند شوند.

قدم دوم ان است که ان افرادی را که پیدا کردیم را با تبلیغات متفاوت، با دادن
اطلاعات رایگان و... به محصولات و خدمات خودمان علاقهمندشان کنیم.

سومن قدم ان است که به ان افراد پیشنهادهای وژهای بدهیم و کاری کنیم که
حداقل اولن خرید خود را انجام دهند.

در نهایت چهارمن قدم ان است که با ارائه خدمات خوب به ان افراد کاری کنیم که
ان اولن خریدشان، آخرن خرید نباشد؛ بلکه خریدهای بعدی را نز انجام دهند و

کمکم ان خریدار تبدل به مشتری ما شود و مرتب از ما خرید کند.

در نهایت تعجب، دوستان زیادی رای مشاوره مآیند و مگویند که فروشمان کم
شده است و من از آنها مرسم که چه کارهای به عنوان بازاریای انجام مدهید و
چه کارهای انجام مدهید که افراد جدیدی شما را بشناسند، علاقهمند شوند و در
نهایت خرید کنند که در نهایت تعجب پاسخ ان مدران ان است که کاری انجام

نمدهیم؛ چون فرصتی نداریم که فکر کنیم و بازاریای انجام دهیم.

ان موضوع دقیقا مانند ان است که شخص بگوید یک گلدان دارد و ان گل در
حال خشک شدن است چه کاری باید انجام دهم اولن سوال که از شخص رسیده
مشود ان است که آیا به ان گلدان آب مدهید و جواب ان است که وقت آب
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دادن به گلدان را نداریم.

بناران بازاریای را جدی بگرید، یک کسبوکار هر چقدر هم که خریدار و مشتریان
زیادی داشته باشد دقیقا مانند یک دوچرخهای است که در سرازری با سرعت در حال
حرکـت اسـت و بـالاخره اـن دوچرخـه متوقـف خواهـد شـد و اگـر پـا نزنیـد بـه جـای
مرسید که ان دوچرخه مافتد و پا زدن تمام فعالیتهای است که به عنوان
بازاریای انجام مدهیم؛ بناران اگر بازاریای انجام نمدهید یا بازاریای خود را کم
کردهاید از همن امروز فکر کنید چه فعالیتهای بازاریای جدیدی را متوانید شروع
کنید تا هر روز افراد جدیدی با محصولات و خدمات شما آشنا شوند، کمکم علاقهمند

شوند و به جای رسند که از شما خرید کنند.

به طور خلاصه، در ان آموزش کوتاه به سه نکته مهم اشاره کردم که باعث مشود
کسبوکارها حتی کسبوکارهای که خوب رشد مکنند بعد از مدتی متوقف شوند
یا سقوط خود را آغاز کنند. اولن نکته ان ود که دوران طلای خودشان را فراموش
مکنند و کارهای که قبلا انجام مدادند را کاملا کنار مگذارند، دومن نکته ان
است که وقتی تعداد خریداران و مشتریان زیاد مشود کسبوکار متناسب با آن رشد
نمکند و به جای مرسد که خدماتش خوب نیست و بدقولها زیاد مشود و
سقوط کسبوکار آغاز مشود و سومن نکته ان است که خیل از کسبوکارها بعد
از یک مدت کلا بازاریای را کنار مگذارند که یک اشتباه بسیار زرگ و استراژیک

است.

روی ان سه نکته کار کنید و مطمئن باشید که اگر کسبوکارتان تا حدی با بحران
مـواجه شـده و حتـی در حـال سـقوط اسـت مجـددا جـای امیـد اسـت و متوانیـد
کسبوکارتان را نجات دهید و بعد از مدتی کسبوکار کاملا صعودی و رو به رشدی

داشته باشید.
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لطفا نظرات خودتان را در پان ان ویدو رای ما بنویسید.
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