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4 اصل مهم رای راهاندازی یک کار موفق
،(People) مردم ،(Passion) ردازد که چگونه اشتیاقن موضوع من مقاله به اا
مردمداری (Personal) و محصول (Product) م‌توانند به ارقای حرفه شما به عنوان
صاحب کسبوکار، مدر یا کارمندی که دنبال راههای تازهتری رای رشد کسب‌وکار خود

هستید، کمک کنند.

 

1. اشتیاق
آیا اشتیاق نسبت به آنچه انجام مدهید، دارید؟ اگر نه چرا؟ چه کار متوانید
بکنید که نسبت به کارتان اشتیاق پیدا کرده و هر روز آن شوق را با خود به محل
کارتان رید؟ آیا دیگران متوجه اشتیاق شما به کارتان مشوند؟ آیا متوانید در

طول زمان اشتیاقتان را حفظ کنید؟

وقتی مردم کار مورد علاقهشان را انجام دهند، دیگر نام آن را کار نمگذارند چون
رایشان سرگرم است. اگر انسان به ندای قلبش گوش دهد، مناع درونی انرژی
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مثبت خود را پیدا خواهد کرد، بناران نتیجه ان مشود که شما کارتان را راساس
مل و اشتیاق بنا مکنید و دیدگاهتان نسبت به کار رگرفته از همان اشتیاقتان
ل به سرگرمکنید کار تبدقل مشود و وقتی  آن را به کارمندان و مشتریان منم

شده و به موفقیت منتهی مشود.

 

2. مردم
چه نوع افرادی رای شما و با شما مشغول کار هستند؟ خودتان چه آدم هستید؟
آیا مشتریهای شما، انسانهای شایستهای هستند؟ آیا خودتان آنها را انتخاب و به

آنها خدمت مکنید؟ آیا با مشتریها و کارمندان خود روابط ماندگاری دارید؟

آدمهای خوب، کارمندان خوی هم مشوند بناران شرکتی که ر از کارمندان خوب
شده، مشتریان خوب عایدش مشود.

آموزش درست و رورش کارمندان خوب نتیجه مسقیم دارا ودن مل و اشتیاق
است. علاقه به کار، کارمندان را وفادار مکند. کارمندان وفادار، محصول هتری تولید
کرده و خدمت بیشتری منمایند. خدمت و محصول خوب هم مشتریهای هتری
جذب مکند و مشتریهای هتر وفادار وده و در نهایت ارزشهای زیادی را وارد کار

مکنند.

 

3. مردمداری
هرکسی تمال دارد دیگران تا اندازهای او را بشناسند. آیا شما با مشتریها مانند
دوستانتان رفتار مکنید؟ آیا نام آنها را مدانید؟ نام افراد خانوادهشان را چطور؟
مدانید به چه تفریح علاقمند هستند؟ در مورد همکاران و کارمندانتان نز به ان
سوالات پاسخ دهید. آیا ارتباط نزدیک با همکاران و مشتریان رقرار مکنید؟ آیا

تلاشهای شما در ان زمینه باعث ایجاد جمع صمیم شده است؟

https://modiresabz.com


3

در شرایط رار همه ما تجربه خریدهای را داشتهایم که در آن به جای اینکه خود را
منع درآمد مغازه بدانیم، خود را یک دوست تصور کردهایم. با رقراری رابطه خوب با
مشتری، چنن تجربهای ایجاد مشود و مشتری در مورد ان تجربه با دوستان،

خانواده و همکارنش صحبت خواهد کرد.

 

4. محصول
هچیک از چهار p ذکر شده نمتواند، محصول بد را نجات دهد. آیا به کیفیت آنچه
درست مکنید، توجه دارید؟ شما چه نوع خدمترسانی انجام مدهید؟ چطور آن
کار را مکنید؟ آیا محصولتان شما را به دنیا معرف مکند؟ آیا توانستهاید جوی را

به وجود بیاورید که در آن محصول شما همیشه حرف اول را زند؟

محصول خوب گاهی متواند باعث نادیده گرفتن و یتوجهی به اصول دیگر کار
pهای دیگر قادر به غلبه ر تاثرات جدی یا فاجعهآمز محصول بد، شود. اما 

نخواهند ود.

مطمئنا رای راهاندازی یک تجارت یا کسبوکار، به چزهای بیش از ان چهار p که
بسیار هم ساده به نظر مرسند، نیاز است؛ اما حقیقت ان است که ان چهار اصل

تمام عوامل اساسی رای موفقیت را وشش مدهد.
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