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۳ عامل پیشرفت در کسبوکار
اکثر کسبوکارها نمتوانند پیشرفت کنند چراکه یک عیب اساسی در آنها وجود

دارد یا اینکه صاحبان شرکت توانایهای لازم را رای ایجاد پیشرفت در اختیار ندارند.

امروزه همه ما با انوهی از تبلیغات رسانهای مواجه هستیم که به ما مگویند: «شما
هم متوانید پیشرفت کنید»

ان حرف درست است ول نیاز به تلاش بسیار دارد؛ چراکه در ان مسر همهچز
ممکن است رخلاف شما حرکت کند.

مشکل اصل اینجاست که اکثر مردم نمدانند ازار لازم رای رسیدن به پیشرفتهای
زرگ در زمینه کسبوکار چیست!! و همنطور هچ دانشگاهی وجود ندارد که بهطور
عمل به شما آموزش دهد چگونه کسبوکار خود را گسترش دهید. حال چگونه

متوان درباره ان ازار آگاهی پیدا کرد؟!

فقط یک منع قال اعتماد وجود دارد که متوانید از آن بهعنوان راهنما رای توسعه
کسبوکار خود استفاده کنید و آن تجربه افرادی است که توانستهاند کسبوکار خود
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را بهاندازه چشمگری گسترش دهند؛ ول ان کار نز دو مشکل دارد: اول اینکه
معمولا سر افراد موفق بسیار شلوغ است و شما نمتوانید به راحتی از آنها وقت

ملاقات بگرید. دوما شما نم توانید هر پیشرفت یا موفقیتی را تعمیم دهید.

تحقیقاتی که روی کارآفرینان یشمار انجام شده، ان واقعیت را گوشزد مکند که
فقط یک مسر منحصربهفرد رای رسیدن به موفقیت وجود ندارد. تعداد یشماری
روشهای کارردی، اقتصادی و بازاریای وجود دارند که متوانند کسبوکار را توسعه
دهند. در ن ان روشها سه مولفه اساسی و مشترک وجود دارد که در تمثل، به
آن پایههای صندل کسبوکار مگویند و از جمله ازار لازم رای گسترش کسبوکار

هستند:

 

1. بازار
اـن عامـل در هـر شرایطـ ارزشمنـد اسـت؛ ولـ اهمیـت آن بیشتـر زمـانی اسـت کـه
مخواهید بازار را رای محصول یا خدمات خود ارزیای کنید. یک از ان حقاق تلخ
ان است که شما معمولا نمدانید چه چزهای را نمدانید! بهوژه اینکه تا زمانی

که کار را شروع نکردهاید نمدانید بازار چگونه به طرح اقتصادی شما پاسخ مدهد.

ممکن است تمام توان و وقت خود را روی آن گذاشته باشید؛ ول نتوانید بازاری رای
محصول خود پیدا کنید.

بازار از دو عامل قاضا و وابستگ تشکل شده است. قاضا به ان مفهوم که چه
تعداد مشتری رای محصول یا خدمت من ول خرج خواهند کرد و وابستگ به ان

معنی است که هر مشتری چه تعداد از محصول من خواهند خرید.

رای اینکه یک محصول بتواند به اندازه قالتوجهی پیشرفت کند یا باید قاضای
زیادی داشته باشد یا وابستگ بالای ن مشتریان ایجاد کند که البته داشتن هر
دوی آنها بسیار هتر است. مهمترن سوال که در زمینه وجود بازار رای یک محصول

خاص مطرح مشود ان است که:
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«آیا تعداد کاف از مردم تعداد کاف از محصول مرا خریداری مکنند؟»

 

2. محصول
امروزه در هر زمینهای محصولات و خدمات بسیار زیادی متوان یافت. چزی که ما در
حال تجربه آن هستیم یک تغر اساسی است. واقعیت ان است که ما به سمتی

حرکت مکنیم که محصولات و خدمات ارائهشده بسیار بیشتر از قاضا هستند!

بـازار امـروز همـراه شـده اسـت بـا محصـولات مختلـف، رقـابت طاقتفرسـا و سـخت،
قیمتهای که سخت تغر مکنند و مشتریانی که توقعشان هر روز زیادتر مشود.

چاره چیست؟ شاید بخواهید محصولات و خدمات خود را کم سرعتر، ارزانتر و
هتر به دست مشتریها رسانید ول بدانید کم سرعتر، ارزانتر و هتر ودن

نمتواند کشش لازم را رای مشتری ایجاد کند و به احتمال زیاد موثر نخواهد ود.

در مقالهای که توسط دانشکده تجارت دانشگاه هاروارد منتشر شد، جان گورول
ادعای را مطرح کرد که به تئوری  9رار معروف شد. ان تئوری مگوید که محصول
شمـا ـرای اینکـه بتوانـد از نظـر مشتریـان در ـن تمـام محصـولات مشـابه بهعنـوان
محصول رتر شناخته شود باید  9رار از آنها هتر باشد. ان یک ادعای واقعا چالش
رانگز است؛ ول کسانی که مخواهند کسبوکارشان را بهطور چشمگری به سمت

جلو حرکت دهند باید ان چالش را پشت سر بگذارند.

ن است که بتوانیم نوعرای مشتری ا رای ایجاد کشش و جذابیت ن راههتر
رضایتمندی جدید رای آنها ایجاد کنیم. نوع رضایتمندی رای مشتریان ایجاد کنید

که قبلا آن را تجربه نکرده باشند یا حتی به آن فکر هم نکرده باشند.

ر اساس نظرسنج انجام شده، شرکتهای که افزایش درآمد را «سخت» بیان کرده
ودند آنهای ودند که محصولاتشان کی دیگر شرکتها ود و هچچز جدیدی
رای ارائه نداشتند؛ در حال که شرکتهای که  افزایش درآمد را «خیل راحت»
مدانسـتند، آن دسـته از شرکتهـا ودنـد کـه محصولاتشـان تجربـه جدیـدی را بـه
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مشتریان ارائه مکرد. نتیجه ان نظرسنج واضح است؛ اگر محصول یا خدمتتان
دقیقا کی دیگر شرکتها باشد، پیشرفت کردن رای شما بسیار بسیار مشکل و بعضا

غرممکن مشود.

 

3. درآمدزای
اکثریت سرمایهگذاران شرکتها اعقاد دارند که بازاریای و تبلیغات را به نحو احسن
و هتر از رقیبانشان انجام مدهند؛ ول در کمال تعجب دقیقا همان افراد مگویند

که در زمینه فروش و افزایش درآمد مشکل دارند!

بازاریـای کلا امـری اسـت مرـوط بـه جـامعه کـه بـا مشتـری سـر و کـار دارد. شرکتهـا
همیشه نسبت به وجهه خود در ن مردم حساس هستند و همواره سع مکنند در
راستای فعالیتهای بازرگانی ُرکار نشان دهند. از طرف بازاریای از آن دسته فعالیتها
اسـت کـه بهسـختی متـوان مـوفقیت واقعـ آن را انـدازه گرفـت و تعـن مـزان
مـوفقیت آن متوانـد بهشـدت بـا تعصـب همـراه باشـد. بـه همـن دلـل صاحبـان
شرکتها همیشه دوست دارند فکر کنند که بازاریای و تبلیغاتشان بسیار خوب است.

دلیل که همه صاحبان شرکتها از فروش خود رضایت کاف ندارند ان است که
سع م کنند خود را بهطور مسقیم با امر فروش درگر نکنند. همچنن آنها
معمولا در زمینه فروش نه تجربه کاف دارند و نه دوره آموزشی خاص را گذراندهاند؛
در نتیجه به هچوجه از فرایندهای فروش سر در نمآورند؛ بناران هرگز نمتوانند

افراد خره را در زمینه فروش استخدام کنند.

ول بدانید که همه شرکتهای که بهطور مداوم در حال پیشرفت هستند، تمام
تمرکز، وقت و سرمایه خود را رای ایجاد، تداوم و افزایش ظرفیت فروش خود بهکار

مرند.

رای پیشرفت در کسبوکار باید رای فروش و افزایش آن، یک روش تکرارپذر و
سودآور پیدا کنید. ممکن است رای محصول شما مشتری به اندازه کاف وجود
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نداشته باشد. شاید رای جذب مشتری بیشتر باید متحمل هزینههای زیادی شوید.
شاید نتوانید فروشندههای خوب و باتجربه پیدا کنید. شاید فروش محصول شما نیاز
به اطلاعات فنی داشته باشد. انها همه مسائل هستند که در صورت کمتوجهی،

روند فروش و در نتیجه روند پیشرفت شرکت را مختل مکنند.

 

خلاصـه اینکـه بایـد بدانیـد داشتـن یـک محصـول عـال و انجـام تبلیغـات مناسـب
نمتواند ضامن موفقیت و پیشرفت کسبوکار شما شود. واقعیت ان است که باید
رای فروش محصول خود از یک روش کارآمد و تکرارپذر استفاده کنید. هچگاه
تصور نکنید که خوب ودن محصول شما فروش زیاد آن را تضمن مکند. امر فروش

بسیار سخت است و نیاز به زمان، تلاش و هزینه دارد.

و به یاد داشته باشید که هرگز قل از اینکه رای محصول یا خدمات خود فرایندهای
فروش مناسب، سودآور و توسعهپذر پیدا نکردید محصول خود را وارد بازار نکنید.
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