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5 نکته رای توسعه کسبوکار
در ان مقاله مخواهم در مورد ان صحبت کنم که چگونه متوانیم کسبوکارمان را
چوقت توسعه کافاز کسبوکارها ه دانید خیلتوسعه دهیم. همانطور که م
پیدا نمکنند و بهجای مرسند که خیل توجیه ندارد؛ ول بعض از کسبوکارها از
بقیه جلو مزنند و بهجای مرسند که سودها خیل زرگتر و هتر مشود. 5 نکته
که باعث توسعه کسبوکار مشود و اگر شما مدر یا کارآفرن هستید، حتما باید

روی ان موارد تمرکز کنید.

 

1. خروج از محوریت کسبوکار
بسیاری از مدران، محور و اصلترن بخش کسبوکارشان هستند. به عبارت دیگری
که آقای دنل رسل و دیگران مگویند، محصول کسبوکارشان خودشان هستند؛

یعنی اگر خودشان نباشند قریبا هچچزی بهخوی پیش نمرود.

بنــاران اگــر مخــواهیم کســبوکارمان را توســعه دهیــم بایــد کــاری کنیــم تیــم و
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همکارانمان بتوانند تمام فعالیتهای کلیدی را بهخوی انجام دهند و خودمان از
محوریت کسبوکار خارج شویم. تنها در ان حالت است که توسعه کسبوکارمان

شروع مشود و بهخوی پیش خواهیم رفت.

 

2. کنار گذاشتن توسعه طبیع
منظور از توسعه طبیع چیست؟ اغلب افرادی که تازه کسبوکاری را شروع مکنند،
خیل تبلغ و بازاریای نمکنند و فقط به ان امید هستند که مثلا یک خریدار یا
مشتری راض دارند که ان فرد به دیگران توصیه مکند و کمکم خریداران بهتدرج
یک رشد کم را تجربه مکنند؛ ول اگر بخواهیم کسبوکارمان را بهصورت جدی
توسعه دهیم به جای مرسیم که نمتوانیم به توسعه طبیع کفایت کنیم. یعنی

به ان امید باشیم که کمکم کسبوکارمان رشد خواهد کرد.

اغلب ان اتفاق نمافتد و ما باید خودمان، تبلیغات زیاد و بازاریای زیاد انجام دهیم
و هر روز دنبال پیدا کردن افراد جدیدی باشیم که شاید بعدا خریدار و در نهایت

مشتری ما شوند و دنبال ان نوع فعالیتها باشیم.

بناران توسعه طبیع رای افزایش بازدید سایت، افزایش فالوئرهای اینستاگرام، رای
افزایش خریداران و مشتریان ثابت، فقط شاید اوال کسبوکار مفید باشد. ان
توسـعه طـبیع ادامـه پیـدا مکنـد و بـالاخره افـرادی مـا را توصـیه مکننـد و بـاعث
م‌شوند بهصورت طبیع رشد کنیم. ول کاف نیست و ما باید بهصورت هدفدار
تلاش کنیم که خیل بیشتر از آن حد طبیع که قرار است معروف شویم و قرار است

افراد ما را بشناسند، خودمان گامهای رداریم و باعث شویم که ان اتفاق بیافتد.

 

3. ایجاد فاصله با رقیبان
توسعه ما از زمانی جدیتر مشود و رشد کسبوکار ما زمانی خیل اوج مگرد که
سع کنیم از رقیبانمان فاصله بگریم،اگر فاصله کاف نگریم و خریدار با یک نگاه
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نتواند تشخیص دهد که ما گزینه هتری هستیم یا رقیب، به احتمال خیل زیاد
فروشها را از دست خواهیم داد و افراد بهجای اینکه سراغ ما بیایند، سراغ رقیبان

خواهند رفت.

بناران اگر لازم است ول خرج کنید و هر کاری که بلد هستید انجام دهید تا نشان
دهید شما از رقیبان فاصله دارید، ان فاصله متواند حتی در کیفیت محتواهای
باشد که در رسانههای اجتماع و در سایتان منتشر مکنید، متواند از سادهترن
چزها مثل کیفیت کارت وزیتان، اقلام تبلیغاتی، نوع بستهبندیتان و هر چز دیگری
باشد که با یک نگاه ساده خریداران احساس کنند شما خیل کارتان حرفهایتر و هتر

نسبت به رقیبان دیگر است.

بناران ول خرج کنید، انرژی و زمان زیادی اختصاص دهید و کارهای انجام دهید
که فاصله شما از رقیبان خیل بیشتر شود و ان بیشتر شدن فاصله فقط رای
خودتان و رقیب نیست؛ یعنی باید کاملا ملموس باشد و یک خریدار که با شما و
رقیبان آشنا نیست با یک مقایسه ساده بتواند تشخیص دهد که شما گزینه هتری

هستید.

 

4. تبدلشدن به طراح روژه
چهارمن کاری که باید انجام دهید تا توسعه کسبوکارتان سرعتر اتفاق بیافتد
«تبدل شدن به طراح روژه» است. دیدگاهی که خیل از کارآفرینان دارند ان است
که در حد یک کارمند خوب کار مکنند. خودشان تولید مکنند، خودشان در فروش
دخالت دارند و هچوقت در جایگاه یک طراح روژه قرار نمگرند که تیمشان کارها را
انجام دهند و کارآفرن فقط روژه طراح کند. فکر کند روژه جدیدی که ان ماه قرار
است انجام دهیم چیست، چه تغراتی باید انجام دهیم و چه کار جدید زرگ باید

شروع کنیم که تاکنون شروع نکردهایم؟

بناران خودتان را از جزئیات نجات دهید و از کارهای که همکارانتان متوانند انجام
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دهند کنار بکشید و سع کنید طراح روژه انجام دهید. کارهای زرگ که باعث رشد
کسبوکارتان مشود. بعد از طراح روژه، ان روژهها را ن همکارانتان قسیم
کنید و خودتان هم متوانید نظارت و مدریت کنید که ان روژهها بهخوی پیش

رود و انجام شود.

 

5. ساخت کسبوکار مقیاسپذر
آخرـن توصـیه جـدی ـرای توسـعه کسـبوکارتان اـن اسـت کـه یـک کسـبوکار
مقیاسپذر بسازید. منظور کسبوکاری است که توانای رشد بالای دارد، مثلا اگر
شما هر خریداری که از سایتان خریدی انجام مدهد را تلفنی تماس مگرید و از او
تشکر مکنید، کسبوکارتان خیل مقیاسپذر نیست چون اگر روزی 1000 سفارش
آنلان داشتید نمتوانید تکتک تماس بگرید، اگر اغلب کارها بهصورت دستی،
بــدون اتوماســون و بــا روشهــای ســنتی انجــام مشــود احتمــالا کســبوکارتان
مقیـاسپذر نیسـت، اگـر کارهـای کـه کارمنـدانتان بایـد انجـام دهنـد قـل از انجـام
دادنش باید پیش شما بیایند و از شما تاییدی بگرند، کسبوکارتان مقیاسپذر
نیست. چون اگر تعداد کارهای روزانه به 1000 عدد رسید فرصتی پیش نمآید که
همکاران بتوانند تمام کارها را به شما ارجاع دهند، تاییدش را بگرند و بعد انجام

دهند.

بناران در هر مرحلهای که از کسبوکارتان هستید،همنالان وقتش است که فکری
کنید و راهکارهای پیدا کنید که کسبوکارتان مقیاسپذر باشد؛ یعنی اگر تعداد
مشتریان، تعداد فروشها و... چند رار شد به مشکل نخورید و باز بتوانید همه

کارها را خوب پیش رید.
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