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خلاصه کتاب ساخت کسبوکار فوقالعاده
زمان تئوریها به پایان رسیده است. اکنون زمان عمل است. ما در میان آشفتگ و
ریشـانی کسـبوکارها هسـتیم کـه تـاکنون نظـر آن را ندیـده ـودیم. طوفانهـای
رسند، اما ما هرگز به روشهای خوب و قدیماقتصادی مانند همیشه به پایان م

کسبوکار رنمگردیم.

امـروزه، رقـابت شدیـدتر و مشخـصتر از هرزمـان دیگـری اسـت. چالشهـا ـزرگتر و
مقاضتر هستند. تنها راه بقا و مبارزه، ایجاد کسبوکار عظیم است که بتواند

شوک‌های اقتصادی هر بازاری را پشت سر گذاشته و به نقطه اوج صنعت خود رسد.

کسبوکارهای خلاق و بسیار سودآور حتی در سختترن شرایط نز رشد مکنند و
شما متوانید یک از آنها باشید. کتاب ساخت کسبوکار فوقالعاده! که توسط
نویسندگان مطرح کسبوکار یعنی مارک تامپسون و رایان تریسی نگاشته شده است،
بسته حیاتی موفقیت و مملو از استراژیهای  شفاف و قدرتمندی است که باعث

رشد کسبوکار شما مشود.
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ان کتاب مشتمل ر دیدگاههای متنوع زرگترن رهران کسبوکار دنیا است و
ایدهها و روشهای ارزشمندی رای کشف مولفههای اصل سازمانهای موفق را در

اختیار شما قرار مدهد.

 

آنچه در ان چکیده مآموزید

چگونه به رهری فوقالعاده تبدل شوید و همه اطرافیان خود را به ارائه نتاج
فوقالعاده ترغیب کنید.

چگـونه رنـامه کسـبوکاری فوقالعـاده تـدون کنیـم و شرکـت خـود را بـه نحـوی
سازماندهی کنیم تا از مناع خود هترن استفاده را رد.

چگونه افراد فوقالعادهای، دور خود جمع کنیم که رای ارائه هترن آنچه در توان
دارند، انگزه داشته باشند.

چگونه محصول یا خدمتی فوقالعاده ارائه کنیم و نیازهای بازار را دقیقا مشخص
کنیم.

چگونه رنامه بازاریای فوقالعادهای طراح کنیم و جایگاه کسبوکار خود بهعنوان
تامن کننده را ثبیت کنیم.

 

به رهری فوقالعاده تبدل شوید
رهری مهمترن لازمه موفقیت در کسبوکار است. به زبان ساده‌، رهری تمال به
ول مسئولیت کارها و انجام مسئولیتها بدون توجه به شرایط و فشارهای خارجق

است.

رهر کسی است که رای به نتیجه رساندن کارهای زرگ، حاضر است هر کاری را که
لازم است انجام دهد. ان نتاج در اولن یا دومن تلاش به دست نمآیند. رهران
حاضرند بارها شکست بخورند. اگرچه ان موضوع را دوست ندارند؛ اما اگر کارها
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بهخوی پیش نرود، دست از کار نمکشند. در حقیقت، در شرایط دشوار اقتصادی و
بحرانهای زرگ است که شخصیت شما بهعنوان رهر بهخوی نمایان مشود.

چرا؟ زرا در زمانهای سخت، رقبای شما بهجای تمرکز ر مشتریانشان، به فکر حفظ
امنیت و بقای خود هستند. آنها به کیفیت توجه کمتری مکنند، مزان خدمات
خود را کاهش داده و در کارهای نوآورانه کمتر سرمایهگذاری مکنند. آنها در همه
سطوح تعدلنرو مکنند. در نتیجه، افراد فوقالعاده و ارزشمند بیشتری در دسترس

هستند که با شما کار کنند.

معمولا در شرایط بحرانی است که سازمانها با آن چزی که آنها را در وهله اول
فوقالعـاده مسـازد، ارتبـاط رقـرار مکننـد. در بحرانهـا، مـدران بایـد تصـمیمات
جسورانهتری اتخاذ کنند و ان تصمیمات در آینده، آنها را به افراد فوقالعادهای
تبدل خواهد کرد. یک ضربالمثل قدیم مگوید: «باد شمال وایکینگها را مقاوم
ساخت». در زمان بحران، فرصت دارید که دستبهکار شده و راههای هتری رای

مشعوف کردن مشتریان خود بیابید.

 

رهری شما تعنکننده است
امروز بیش از هرزمان دیگری، رهری شما لازم است. اکنون زمان آن است که قدم در
راه جدیدی بگذارید. حال زمان حمله مقال، حرکت به جلو، نوآوری و یافتن راههای

هتر، سرعتر، آسانتر و ارزانتر رای دستیای به نتاج است.

کاری که امروز، اکنون و در ان بازار انجام مدهید، بیش از هرزمان دیگری ر شرکت و
حرفه شما تاثر مگذارد. اپیکتوس منویسد: «شرایط، افراد را نمسازد، بلکه آنها

را به خودشان مشناساند.»

["message_box text_color="light]

توانای شما رای کنترل شرایط، اتخاذ تصمیمات دشوار، پذرفتن مسئولیتها و
رهری موثر متواند بیش از هر عامل دیگری ر موفقیت سازمان و تیم شما اثر

https://modiresabz.com


4

گذارد. هر کاری که رای تبدل شدن به رهری موثرتر انجام مدهید، اثر زرگتری ر
کل سازمان شما مگذارد.

[message_box/]

 

آینده متعلق به خطرپذران است
آینده از آن کسانی است که حاضرند رای پیشروی، متحمل ریسک حسابشده شوند.
نقش شما بهعنوان رهر ان است که بادقت همه اطلاعات ممکن اثرگذار ر یک
تصمیم را جمعآوری کنید و سپس گام اول را ردارید. وینستون چرچل منویسد:
«بهدرستی شجاعت مهمترن خصوصیت است، زرا همه خصوصیات دیگر به آن

بستگ دارند.»

شاید زرگترن مانع موفقیت در زندگ، ترس از شکست است. اغلب مردم آنقدر
نگران احتمال شکست هستند که محتاطانه رفتار مکنند و خود را از فرصتهای

بسیاری محروم مکنند.

رهر متفاوت از آنها عمل مکند. یک از وژگهای شجاعت، جسور ودن است.
جسارت، آمادگ شروع یک فعالیت و رویاروی با عدمقطعیتت و احتمال شکست
اسـت. بهعنـوان یـک رهـر بایـد آمـادگ شـروع یـک فعـالیت - بـدون تضمینـی ـرای
موفقیت و با وجود احتمال شکست - را داشته باشید. دیدگاه  ون گرتسک را در

نظر داشته باشید که: «هر شلیک که انجام نشود، یک فرصت از دست مرود.»

 

طرح کسبوکار فوقالعادهای بسازید
افراد و سازمانهای که دیدگاهها، ارزشها و رنامههای واضح دارند، نسبت به
رقیبان دستاوردهای زرگتری دارند و از سرعت بیشتری رخوردار هستند. وقتی با ارائه
یک دیدگاه استراژیک شفاف از شرایط مطلوب آینده، همه افراد سازمان را با هم
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متحد مکنید، همافزای فکری قدرتمندی ایجاد مکنید که شما را بهسوی اهداف و
اهداف را بهسوی شما هدایت مکند.

اصلترن عامل موفقیت در کسبوکار و زندگ، تمرکز و توجه است و اصلترن
دلال شکست، نداشتن جهت و راکندگ تلاشها است.

 

نرد رنامههای کسبوکار
در سال 2008 که بازارهای مال در شرف سقوط ودند، مایک موریتز و شرکای او در
سکویا کپیتال، جلسهای با صاحبان کسبوکار ترتیب دادند تا رنامه «عرشه لغزان
سقوط» را بازبینی کنند. پاوروینتی با 56 اسلاید که دنیای جدید بدون کارتهای
اعتباری را به تصور مکشید. دنیای که در آن هر معاملهای با ول نقد صورت
مگرفت. آنها پیشبینی کردند سالهای زیادی طول مکشد تا دنیا دوباره به چنن

شرایط مطلوی رگردد.

رنامهرزی رای سناروهای اقتصادی مانند موردی که در سال 2008-2009 انجام شد،
کار بسیار دشواری است. خوشبختانه انفجار دات.کام در دهه گذشته، موریتز  و
تیمش را در زمینه واکنش به تغرات ناگهانی در آینده مجرب ساخته ود. وقتی
اقتصاد از درون متلاشی شد، آنها مدانستند چگونه ریسکها را به فرصت تبدل

کرده و هزینهها را سرعتر از هرزمان دیگری کاهش دهند.

هچ سرمایهگذار موفق در دنیا از درد و رنج مصون نوده و موریتز سرمایهگذاری
است که ان موضوع را کاملا تجربه کرده است. گروه سکویا شرکتهای افسانهای
زیـادی در سـیلیکونول کالیفرنیـا پـایهگذاری کـرده کـه اـل، سیسـکو، آتـاری، گوگـل،

وتوب، زاوس، و یاهو از جمله آنها هستند.
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رنامهرزی نتیجهبخش است
وقتی طوفان فرونشست، موریتز و تیم مدریتی شرکتهایش دورهای کوتاه و فشرده
رامـون رنـامهرزی اسـتراژیک و مـال گذراندنـد. آنهـا شبـانهروز کـار مکردنـد تـا
نسخههای مختلف از رنامه کسبوکار خود ایجاد کنند. موریتز اغلب به آنهای که
به ان شبزندهداران طعنه مزدند مگفت: «ممکن است رنامهها نتیجهبخش

نباشند، اما رنامهرزی قطعا نتیجهبخش است!»

بهعبارتدیگر، ممکن است شرایط اقتصادی باعث شود نتوانید ر اساس رنامه خود
پیشـروی کنیـد، امـا فراینـد رنـامهرزی امـری بسـیار حیـاتی و تنهـا راه شفافسـازی
گزینههایتان است. رنامهرزی رای مشخص کردن نکات موثر در بقا، رشد و موفقیت

در هر محیط اقتصادی، حیاتی است.

در چرخههای متلاطم اقتصادی، فرایند رنامهرزی دیگر فعالیتی تئوری نیست که در
دورههای کسبوکار آموزش داده مشود؛ بلکه باید همه گزینهها را در نظر گرفته و
هترن آنها را به کار گرید. در دوران بحران، شرکتهای موریتز رنامه مشخص دارند
تا ارزیای کنند که هر پنی در کجا خرج مشود و آن را مجددا به خدمات مشتریان،

کیفیت، نوآوری و رشد وند مزنند.

توانـای شمـا در طراحـ یـک رنـامه کسـبوکار ـینظر، و سـپس تنظیـم و اجـرای
استراژی کسبوکار، قلب تپنده موفقیت در کسبوکارتان است.

 

شنونده خوی باشید
هترـن رهـران 50 درصـد یـا بیشتـر وقـت خـود را بـه گـوش دادن دقـق اختصـاص
مدهند. آنها در شنیدن تسلط دارند و به شخص مقال اجازه مدهند ر صحبت

حکمفرما شود.
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بازیکنان کلیدی در تعن استراژی
چه افرادی باید در فرایند رنامهرزی استراژیک سهیم باشند؟ پاسخ ان است: هر
ر عهده دارد، باید در طراح ژیک رارنامه استرا کسی که مسئولیت انجام بخشی از

رنامه مشارکت داشته باشد.

ان شخص متواند مالک شرکت، مدر ارشد اجرای، رئیس، رئیس جلسه و یا هر
شخـص کلیـدی دیگـری باشـد کـه مـوافقت، موضـع و اجـازه او ـرای اجـرای رنـامه
استراژیک لازم است. اگر رنامه از سوی مقامات ارشد کاملا حمایت نشود، نادیده
گرفته مشود و یا بدتر از آن، در آن کارشکنی مشود. به انگزهها و بازدارنده‌های

افراد شرکت رای اجرای استراژی جدید نگاهی بیندازید.

["message_box text_color="light]

تعن استراژی سازمانی، مانند ارقا سلامت عموم خودتان است. در ابتدا، باید از
موارد تشویق مناسی استفاده کنید تا مطمئن شوید همه افراد در موفقیت رنامه

ذینفع هستند و از آن سود مرند.

[message_box/]

 

افراد فوقالعادهای دور خود جمع کنید
عظیمترن و گرانترن مناع بکر و طبیع هر سازمان، افراد آن هستند. ایجاد انگزه
در افراد رای ارائه حداکثر مزان همکاری در سازمان، سرعترن راه چندن رار کردن

اثربخشی مدر است. ان تنها راه توسعه یک شرکت فوقالعاده است.

بدن معنی که هود چشمگر در عملکرد و نتاج، با آزاد کردن پتانسل نهفته در
افراد معمول، به وجود مآید.
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معادله افراد
انتخاب ترکیب درستی از افراد، سختترن کاری است که باید در کسبوکار انجام
دهید. وقتی چارلز شوآب راجعبه ان موضوع با مارک صحبت مکرد، طوری به او
نزدیک شد که گوی م‌خواهد رازی را با او در میان بگذارد. شوآب با صدای آهستهای
نجوا کرد: «کار شما بهعنوان رهر ان است که رهران دیگری را پیدا کرده، جذب کنید
و آنها را رورش دهید. اگر ان کار را انجام دهید، کسبوکارتان رشد مکند. اگر ان

کار را نکنید، پیشرفت نخواهید کرد. ماجرا به همن سادگ است.»

چارلز شوآب خیل سرع فهمید باید افرادی را دور خود جمع کند که نهتنها رویای
یکسانی با او داشته باشند، بلکه در بخشهای کلیدی کسبوکار، ماهرتر از او باشند.
اگر قصد داشت پیشرفت کند و کارهایش را به نحو احسن انجام دهد، باید به رهر

تیم تبدل مشد.

شوآب موضوع را کشف کرد که اغلب کارآفرینان بسیار در متوجه آن مشوند: او
در یـک حـوزه خـاص، نـوغ فوقالعـادهای داشـت، امـا در سـار زمینههـای شرکـت از
تخصص کاف رخوردار نود. تنها راه حفظ موفقیت، یافتن، استخدام و قویت
کسانی ود که نوغ داشتند که او از آنها یهره ود. ان مهارتی است که تعداد
انـدک از کارآفرینـان آن را مآموزنـد، مگـر زمـانی کـه بـا بحرانـی مـواجه شونـد و اـن

موضوع را در‌یابند.

["message_box text_color="light]

تا زمانی که به افراد دیگر اعتماد نکنید و مشعل را به آنها نسپارید، کسبوکارتان
بهاندازه هفته کاری شما رشد مکند. شوآب گفت: «وقتی افرادی را بیابید که به
آنها اعتماد داشته باشید، و مسئولیتها را واگذار کنید، از کارآفرن به رهر تبدل

مشوید.»

[message_box/]
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ماموریت آنها شرکتشان است
شرکت شوآب بحران مال را که بسیاری از بانکها و شرکتهای وابسته را به سراشی
سقوط کشاند، باقدرت تحمل کرد، زرا از قل، یک تیم رهری مشخص کرده ود که
ارزشهـای مشترکـ بـا او داشتنـد. آنهـا فریـب سـرمایهگذاریهای جـذاب مـوقتی و
خطرناک را نخوردند. در حقیقت، شوآب در دوران بحران اقتصادی، سهم زرگ از بازار
را به دست آورد، زرا تیم رهری شرکت او به اصول خود بهشدت پایبند ود. ان
شرکت یک از سودآورترن و پیشروترن شرکتهای خدمات مال است که در حوزه

ارائه خدمات فوقالعاده دائما در میان شرکتهای رتر ج. دی. پاورز قرار مگرد.

شوآب تاکید کرد: «شما به افرادی احتیاج دارید که بهاندازه شما خریدار رویایتان
باشند و ازآنجاکه عاشق ان رویا هستند، ان بلندروازی را هم دارند که کار شما را
ارقـا دهنـد. بـه افـرادی رانـرژی نیـاز داریـد کـه نـه فقـط بهخـاطر شمـا بلکـه بهخـاطر
خودشان، کارها را پیش رند. چنن افرادی، شرکت شما را ماموریت خود مدانند و

رای هود آن مکوشند.»

["message_box text_color="light]

هترن اتفاق در کسبوکارتان، بهکارگری تیم است که همه افراد آن قابلیت رهر
شدن در حوزه خود را دارند. بنجامن زاندر رهر ارکستر فیلارمونیک وستون مگوید:
«به افرادی احتیاج دارید که چشمشان از اشتیاق رق مزند، آنهای که متوانند از
صندل خود در آخرن ردیف، رهری کنند. آن روز، افراد فوقالعاده در هر جای از
ارکستر که نشسته باشند متوانند کار خود را با افتخار و به نحو احسن انجام دهند.»

[message_box/]

 

دنباله طولانی
کریس اندرسون در کتاب خود با عنوان دنباله طولانی: چرا آینده کسبوکار فروش
کمتر رفروشها است؟ اشاره مکند که وقتی رقبای اصل ر سر فروش محوبترن
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کتابها و فیلمها مبارزه مکنند، حاشیه سود محصولات رفروش بهشدت در معرض
خطر قرار مگرد.

خردهفروشــان بــاعث کــاهش قیمــت کتابهــا و فیلمهــای رســروصدا مشونــد و
محوبیت آنها بهسرعت روبهزوال مرود. ر خلاف آنها، محصولات تخصص دارای
«دنباله طولانی» هستند. آنها در حجم کمتری تولید مشوند، محوبتر هستند و با
حاشیههای سود بالاتر توسط خردهفروشان متخصص فروخته مشوند. اندرسون به
بازاریابان باهوش پیشنهاد مکند بهجای رداختن به محصولات عموم رسروصدا،

به دنبال بخشهای تخصصتر و کوچکتر گروههای مشتریان در سرتاسر دنیا روند.

 

محصول یا خدمتی فوقالعاده ارائه کنید
ارائه محصول یا خدمتی فوقالعاده، کلید موفقیت در کسبوکار است و بدون آن،
هچچـز دیگـری در طولانیمـدت دوام نمـآورد. خوشبختـانه، معیـاری سـاده ـرای
مشخصکردن و پیشبینی سطح فروش و سودآوری شما در حال و آینده وجود دارد.
ان معیار مگوید: به دفعاتی که مشتریانتان مگویند: «ان محصول فوقالعاده
است» یا «ان خدمت فوقالعاده است» توجه کنید. هر روز، همه افراد شرکت باید ر

ایجاد چنن واکنشی در مشتریان تمرکز کنند.

 

تماز یا ناودی
نظرتان درباره چرم چیست؟ ان محصول از طبقه محصولات رطرفدار، با تکنولوژی بالا
یـا متمـاز نیسـت. امـا یـک شرکـت چرمسـازی مکزیکـ وقتـی نحـوه نگـرش خـود بـه
کسبوکار و خدمترسانی به مشتریان را تغر داد، به شرکتی موفق و سودآور تبدل

شد.

هکتور کوآدرا یک از موسسان شرکت چکمهسازی کوآدرا در مکزیکوی مرکزی گفت: «ما
قبلا محصولات چرم یهویت تولید مکردیم.» اما وقتی بحران مال، ارزش زو را
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دوباره کاهش داد، بسیاری از شرکتها به همراه اقتصاد سقوط کردند.

در همان زمان رقبای جدید و ارزان در چن و هند ظهور کردند و بناران مکزیک مزیت
طبیع خود، یعنی داشتن نروی کار ارزان را از دست داد. رادران کوآدرا، هکتور و
فرانسیسکو به ان نتیجه رسیدند که دیگر نمتوانند در ان کسبوکار یهویت

باق بمانند و رای بقا و رشد، باید در کار خود تغر ایجاد کنند.

مشکل ان ود که از نظر قیمت نمتوانستند با آسیا رقابت کنند. هکتور گفت: «به
ان نتیجه رسیدیم که تنها راه رندهشدن، افزایش ارزشافزوده کالاهای چرم به
روشی جدید و متماز کردن آنها است.»  آنها در تولید چرمهای خاص و خوشرنگ

متخصص ودند، اما ان کاف نود.

در سال  1991رادران کوآدرا رقابت خود ر اساس تولید کالاهای باکیفیت را آغاز
کردند. دستیای به ان موفقیت نیازمند سالها کار سخت ود، اما ان استراژی
بهتدرج به ثمر نشست و کوآدرا به یک از رهران رتر تجارت چرم در سراسر دنیا

تبدل شد.

 

4 راز کوچک نوآوری
رادران کوآدرا و افراد مشابه، چهار درس مهم در نوآوری و کیفیت یاد گرفتند که بدون
آن قادر به رسیدن به ان موفقیت زرگ نودند. ما ان نکات را رازهای شیطنتآمز
منامیم، زرا ان نکات از دیدگاه مدریتی نصاح تئوریک درستی نیستند. ان

درسها کاملا غرمنطق به نظر مرسند.

1. از رهر بازار روی نکنید. شرکت کوآدرا ر اساس آزمونوخطا کشف کرد که بازار
مد آنقدر یثبات و متغر است که نمتوان با ارائه محصول قلیدی و ارزانقیمت،
هترن طراحان ایتالیای را بهسادگ شکست داد. آنها باید طرحهای مخصوص به
خود را عرضه مکردند تا به محصولاتشان شخصیت یهمتای داده و خریداران

ثروتمند را جلب کنند.
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2. انحصـار ایجـاد کنیـد. محصـولات معمـول و روزانـه، چـه کفـش کـار باشـد، چـه
سختافزار و چه کالای سورمارکت، باید در فروشگاهها و قفسهها باشد، وگرنه هچ
فروشی نخواهید داشت؛ اما کمیای و تعداد محدود بعض محصولات پیشرفته و
گران، باعث سودآوری فراوان شده و حاشیه سود را افزایش مدهد. فرق نمکند
ان محصول، ساعتی منحصربهفرد، کارت اعتباری یا صندل درجه یک هواپیما باشد،
درهرصورت، مشتریان نمخواهند محصولاتی خریداری کنند که در دسترس همگان
باشد. مشتریان در ازای خرید محصولات منحصربهفرد و کمیاب، ول بیشتری رداخت

مکنند.
3. با مشتریان دائما در ارتباط باشید. رادران کوآدرا رای فروش چکمههای خود
فروشگاههای خردهفروشی باز کردند و دریافتند که ان کار باعث مشود به سلیقه و
مزاج مشتریان نزدیک بمانند. آنها در هر لحظه متوانستند مدلهای رفروش و
دلل آن را مشخص کنند و همچنن، متوانستند مقولیت یا عدم مقولیت یک

مدل خاص را از نظر مشتریان ررسی کنند.
4. آزمودن، شما را از خوب به فوقالعاده تبدل مکند. کوآدرا فهمید که تنها 100
عدد از هر 1000 محصولش در فروشگاهها با اسقبال مشتریان مواجه مشوند. ان
آماری یرحمانه رای یک شرکت خلاق است. مزان موفقیت آنها یک به ده است.
اما ان نسبت موفقیت به شکست باعث شد کوآدرا در بازار تخصص خود، از خوب

به هترن تبدل شود.

 

3 روش افزایش فروش
اساسا سه روش رای افزایش فروش وجود دارد:

1. افزایش تعداد مبادلات. متوان از طرق بازاریای و تبلیغات و با استفاده از
آگهیها، تخفیفات و سار ازارهای متنوع، حجم مبادلات را افزایش داد و مشتری را

وادار به خرید در بار اول کرد.
2. افزایش حجم هر مبادله. اگر مشتری احتمال را بهسوی خود جذب کردید؛ اما
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استطاعت خرید محصول یا خدمت اصل را نداشت، متوانید از استراژیهای بیش
فروشی، مشابه فروشی و حتی کم فروشی استفاده کنید.

3. افزایش دفعات خرید. تکرار خرید، معیار کلیدی رضایت مشتری است.

 

رنامه بازاریای فوقالعادهای طراح کنید
جمله معروف پیتر دراکر ان است: «هدف کسبوکار، ایجاد و حفظ مشتریان است؛
بناران، نوآوری و بازاریای اصلترن عملکردهای مدریت هستند، زرا تنها به کمک

آنها متوانیم فروش، درآمد و جریان ول نقد ایجاد کنیم.»

بازاریای علم و هنر مشارکت با مشتری است و نیازها، خواستهها، موارد قالاستفاده
و قدرت خرید مشتریان کنونی و آینده شما را مشخص مکند. سپس با ایجاد و
ساختاربندی محصولات و خدماتی که مشتریان را مشعوف سازد و آنها را ترغیب کند
که ماموریت شما را ماموریت خودشان بدانند، در دستیای به ان موارد به آنها

کمک مکنید.

 

4 مطلب استراژیک کلیدی درباره رنامه بازاریای شما
4 سـوال اسـتراژیک کلیـدی وجـود دارنـد کـه ـرای آزمـایش ایـدههای محصـولات و

خدمات جدید، باید مرتبا از خود رسید:

1. آیا واقعا بازاری وجود دارد؟ آیا واقعا افرادی وجود دارند که خریدار محصولات و
خـدمات شمـا باشنـد؟ شایـد دلـل مـوجهی ـرای عـدم تولیـد اـن محصـول توسـط
شرکتهای دیگر وجود داشته باشد. شرکتهای فوقالعاده رای یافتن ان پاسخ،
ترکیبهای مختلف از محصول را همزمان آزمایش مکنند تا ببینند کدامیک رای
مشتریان مناسبتر است. آنها قیمت، بستهبندی و اسام مختلف را رای محصول

جدید مورد آزمایش قرار مدهند.
2. آیا بازار آنقدر زرگ هست که ارزش پیگری داشته باشد؟ شاید بازاری وجود
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داشته باشد، اما آیا آنقدر زرگ هست که تمام زمان، دردسر، تلاش و هزینههای لازم
ـرای تولیـد محصـول و خـدمت و ارائـه آن بـه بـازار را تـوجیه کنـد؟ آیـا متوانیـد
محصولات و خدمات خود را به مزان کاف بفروشید تا از نظر اقتصادی مقرونبهصرفه
باشد؟ محصولات و خدماتی بسیاری هستند که بازار مشخص رای خود دارند، اما
ان بازار آنقدر کوچک است که ارزش پیگری ندارد. تحقیقات بازار در ان زمینه

متواند به تصمیمگری درست کمک شایانی بکند.
3. آیا بازارتان بهاندازه کاف متمرکز است؟ فرض کنیم قاضای رای محصول شما
وجود داشته باشد و مزان ان قاضا بهاندازه کاف زرگ باشد، آیا روشی رای تبلغ
اـن محصـول در اختیـار داریـد کـه شمـا را قـادر سـازد محصـولات خـود را بـه روشـی

مقرونبهصرفه به آن بازار بفروشید؟
4. چه کسی رای جذب ول مشتری با شما رقابت مکند؟ حتی اگر محصول شما
هنوز به بازار نیامده باشد، همیشه رای جذب ول مشتریان رقابت وجود دارد.
متوانید انطور به موضوع نگاه کنید. به یاد داشته باشید که اکثریتقریببهاتفاق
محصولات و خدمات ارائهشده با شکست روبهرو مشوند، زرا اصلا بازاری رای آنها
وجود ندارد، یا بازار بهاندازه کاف زرگ نیست، یا بازار بهاندازه کاف متمرکز نیست که
بتوان به روشی مقرونبهصرفه به آن وارد شد و یا محصولات رقبا از جهاتی نسبت به

محصولات شما رتری دارند.

 

خلق محتوا توسط کارران
ول ی» که بازدیدکنندگان را به استفاده از آگهیهاین جمله فکر کنید: «محتوابه ا
گوگـل جـذب مکنـد، از میلیاردهـا وبسـایت تولیدشـده توسـط مشتریـان تـامن
مشـود. بهمحـض انکـه مشتریـان بـه جسـتجوی مطـالب مـوردنظر خـود در گوگـل
مردازند، گوگل آگهیهای مروط به ان مطالب را نمایش مدهد. خدماتی مانند
رسانههای اجتماع با افزایش توانای مشتری رای رقراری روابط اجتماع با دیگر

مصرفکنندگان، ان روند را به سطوح جدیدتری کشاندهاند.
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اـن جـامعه آنلاـن مشتریـان، بـاعث گسـترش محتـوا مشـود و در نتیجـه، کـارران،
خدمات رسانههای اجتماع را به قدرتمندترن و وروسیترن روش ممکن، یعنی با
توصیه شخص، بازاریای مکنند. آنها میلونها نفر از همکاران و دوستان خود را

دعوت مکنند.

 

فرایند فروشی فوقالعاده را به نتیجه رسانید
حفظ مشتری کلید فروش موفق است. جذب مشتریان تکخریدی بسیار دشوار و
هزینه ر است. باید ر فروش بار دوم و سوم به آنها تمرکز کنید. جذب چندباره یک
مشتری خاص و هم چنن جذب مشتریان معرف شده توسط مشتریان راض باید به

هدف شما تبدل شود.

اولن فروش بهواسطه تعهدات، فروش وژه و تخفیفات صورت مگرد، اما ان
فروش زمانی تکرار مشود که مشتری احساس کند در ارائه محصول و خدمت به
تعهدات خود عمل کردهاید. ان موضوع باعث مشود خرید از شما را به خرید از هر

شخص دیگری ترجح دهد.

 

دومن فروش
دومن فروش نیازمند یکدهم زمان و هزینههای جذب مشتری در فروش اول است و
بناران بسیار آسانتر و سودآورتر از اولن فروش است. حقیقت ان است که امروزه 
ایجـاد وفـاداری در مشتـری از هرزمـان دیگـری دشـوارتر اسـت. ـرای یـافتن مشتریـان
احتمـال متناسـب بایـد تماسهـای تلفنـی بیشتـری رقـرار کنیـد. ـرای انجـام فـروش
شخص و رقراری تماسها و ملاقاتهای بیشتر، به تماسهای مکرر و ارائه خدمات
بیشتر نیاز دارید. به همن دلل است که اکثر فروشها و زرگترن خریدها از
موفقترن خردهفروشان و عمدهفروشان توسط مشتریان تکراری صورت مگرد نه

خریداران جدید.
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تنها راه تکرار خرید، ارائه محصولات باکیفیت و خدمات چشمگر به مشتریان است.
معیار واقع موفقیت کسبوکار، آن درصدی از کسبوکار است که حاصل تکرار خرید

و معرف مشتریان احتمال باشد.

 

7 قانون فرایند فروش فوقالعاده
در فروش باید از ان فرایند خاص هفتمرحلهای روی کنید تا بیشترن مقدار

فروش، فروش مجدد و مشتریان معرف شده را رای خود تضمن کنید.

قانون 1: تشخیص مشتری واقع از مشتری مردد. اولن کار شما تشخیص مشتری
واقع از «مشتری مردد» است. زمانی رای ان کار در نظر بگرید و سوالاتی رسید.
انرژی و مناع فروش شما محدود هستند. نمتوانید آنها را رای افرادی هدر دهید

که نمتوانند و یا نمخواهند از شما خرید کنند.
قانون 2: ایجاد سازگاری و اعتماد. وقتی فروشی انجام مدهید، باید خدمت یا
محصـول را انقـال دهیـد و مطمئـن شویـد کـه بـه طـرز قانعکننـدهای جاافتـاده و
مورداستفاده قرار گرفته است و تا زمان مشخص بعد از فروش آنها، پاسخگوی

شکایات و نگرانیهای مشتریان باشید.
قانون 3: تشرح دقق نیازها. وقتی با مشتری صحبت مکنید، ممکن است نیازی
داشته باشد که شفاف یا غرشفاف (مهم) است و یا اصلا وجود ندارد. اگر نیاز
شفاف باشد، ممکن است مشتری نحوه دقق رآورده کردن آن را بداند و یا نداند.

ممکن است نیاز واقع او با آنچه فکر مکند نیاز دارد، بسیار متفاوت باشد.
قانون 4: ارائه مقاعدکننده. متوانید اشتباهات زیادی در فرایند فروش مرتکب

شوید، اما ان کیفیت ارائه است که تعنکننده خرید یا عدم خرید مشتری است.
قانون 5: پاسخگوی موثر  به سوالات. هچ فروشی بدون رسش انجام نمشود.
سـوالات نشـانگر علاقـه هسـتند. هـر چـه مشتـری احتمـال سـوالات بیشتـری دربـاره
محصولات و خدمات شما رسد، احتمال اینکه علاقه کاف رای خرید آن را پیدا کند،

بسیار بیشتر است.
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قانون 6: قطع کردن فروش. قدرتمندترن واژه در فرایند فروش «رسیدن» است.
حتی اگر مشتری محصول را بخواهد، به آن نیاز داشته باشد، بتواند از آن استفاده
کند و استطاعت مال خرید آن را داشته باشد، وظیفه فروشنده ان است که شفاها

به ان موضوع ردازد و مشتری را وادار به اتخاذ تصمیم خرید کند.
قانون 7: تکرار فروش و جذب مشتریان معرف شده. مراقبت از مشتریان و حفظ
آنها بهگونهای که منجر به تکرار خرید آنها شود و باعث شود شما را به دوستان و

آشنایان خود نز پیشنهاد دهند، باید به هدف شما تبدل شود.

رای فروش به مشتریان معرف شده به یک پانزدهم زمان، ول و انرژی لازم رای
فروش از طرق تماس تلفنی و یا فروش به یک مشتری جدید احتیاج دارید.

 

تجربهای فوقالعاده رای مشتریان خلق کنید
شاید بتوان راز موفقیت در کسبوکار را در یک جمله خلاصه کرد: «مشتریانتان را

خوشنود کنید.»

گستردگ ایجاد چنن تجربیاتی رای مشتریان، یعنی مشعوف کردن و خوشحال کردن
چندنباره آنها بهنحویکه منجر به تصمیم خرید شود، کلید آینده کسبوکار است.

هچچـز ماننـد تعهـد سراسـری کـل اعضـای شرکـت ـرای خوشنـود سـازی مشتریـان
نمتواند رضایت و وفاداری فوقالعاده آنها را رانگیخته و به تکرار خرید ترغیب کند.
ان تعهد سراسری کلید دریافت ان عکسالعمل است: «ان شرکت فوقالعاده

است.»

جذب مشتریان جدید، کاری بسیار رهزینه است. وقتی مشتریانی در اختیار دارید،
باید نهایت تلاش خود را انجام دهید تا «آنها را با زنجر فولادن به خود ببندید و
حفظ کنید.» در خدمترسانی به مشتریان وسواس داشته باشید. بیشتر مراقب
مشتریان خود باشید تا رقبایتان و همواره به دنبال راههای رای هود شرایط آنها

باشید.
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["message_box text_color="light]

باید کاری کنید که مشتریان محصولات شما را بفروشند. باید کاری کنید که مشتریان
«وروسی شوند» و بازار را از پیام شما ر کنند. باید از آنها بخواهید شرکت شما را به
دوستان و همسایگان خود معرف کنند، راجع به محصولات و خدمات شما در بلاگها

بنویسند و ایملهای رای یکدیگر ارسال کنند.

[message_box/]

 

تجربه نهای مشتریان
تعن نحوه رخورد با مشتریان، نقطه شروع تن سیاستی عال رای خدماترسانی

به مشتری است. کار خود را با تعریف «تجربه نهای مشتریان» آغاز کنید.

ما 12 عامل را پیدا کردیم که بینشی درباره تجربه نهای مشتری به دست مدهند:

1. اعتبـار و ثبـات: قاـلپیشبینی باشیـد. اعتبـار و ثبـات بـه اـن معنـی اسـت کـه
مشتریان متوانند روی یک رند حساب کنند و در هر دفعه استفاده از آن محصول یا

خدمت تجربه یکسانی داشته باشند.
2. مسـئولیتپذری: وقتـی اشتبـاهی مرتکـب مشویـد، بـه آن اعتـراف کنیـد.
تحقیقـات مکـرر نشـان مدهنـد وقتـی مشتریـان شکـایت مکننـد، اغلـب واقعـا
نمخواهند ول خود را پس بگرند و یا خرید را کنسل کنند. تنها خواسته آنها ان
است که محصول خریداری شده بهخوی کار کند. آنها از شرکت فروشنده ان
محصولات مخواهند، وقتی فروش را انجام مدهد، به تعهدات خود نز عمل کند.

3. پاسخگوی: سریعا به اصل ماجرا ردازید. در سال 2010، وقتی تووتا نقص
سرعتی یک گروه از اتوملهای خود را رای مدت بیشتری تکذیب کرد، بحران زرگتر
شد و زمان بیشتری نز طول مکشد تا شرکت بتواند شهرت و اعتبار خود را مجددا

ترمیم کند.
4. خدمات اختصاص: کاری کنید اختصاص به نظر بیاید. سیاست امکان ارجاع
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یاسـترس محصـولات هـوم دیپـات اطمینـان بیشتـری بـه مشتریـان مبخشـد، زـرا
متوانند هر چزی را در هرزمانی از هر یک از شعب و یا از وبسایت شرکت بخرند.

ان کار اعتماد و وفاداری ایجاد مکند.
5. انتخاب: باید محصولات خود را در دسترس قرار دهید. وقتی مشتری محصول

را مخواهد، باید راهی رای تحول آن پیدا کنید.
6. کیفیــت: مشتریــان آن را تعــن مکننــد. کیفیــت بــه معنــی اــن اســت کــه
محصولات و خدمات شما با استانداردها و نیازهای مشتری مطابقت داشته باشند (و

یا از آنها رتر باشند)
7. توزع: تا آن جا که ممکن است انتظارات را افزایش دهید. جای تعجب نیست
شرکتهای که ارائه محصولات خود را بهسرعت و با قابلیت اعتماد و پیشبینی بالا
ارائه مدهند، کسبوکار را از چنگ توزعکنندگانی که توزع ضعیف و نامناسی دارند

در مآورند.
8. تجربه کارمندان: کاری کنید که افرادتان از کار کردن رای شما خشنود باشند.
کارآفرینانی مانند تونی سیه موسس زاوس فهمیدهاند: اگر کاری کنید که کارمندان

احساس مهم ودن کنند، همن احساس را به مشتریان نز منقل خواهند کرد.
9. تعهد کارمندان: کاری کنید که یا عاشق کار خود باشند یا آن را ترک کنند. کلید
ایجـاد تجربـه فوقالعـاده ـرای مشتـری اـن اسـت کـه کـاری کنیـد تـا اعضـای کـه

نمخواهند در تیم شما بمانند، آن ‌را ترک کنند.
10. نصـب: کـاری کنیـد کـه همـه محصـولات ـرای مشتـری کـار کننـد. بسـتبای بـا
فرستادن جوخه دلقکهای خود سوار ر فولکسواگنهای سیاهوسفید عجیبوغریب
بـه در خانههـا، انقلاـی در صـنعت خردهفروشـی کالاهـای الکترونیکـ ایجـاد کـرد. هـر
کسبوکاری که خدمات سرعتری به مشتریان خود ارائه کند، عرضهکننده مرجح و

مطلوب شناخته مشود، حتی اگر قیمتهای آن بیشتر از رقبا باشد.
11. تجربـه عملـ: خـود را بهجـای مشتریـان بگذاریـد و بینیـد مشتـری ـودن چـه
احساسی دارد. هچچز در کسبوکار قدرتمندتر از تجربه عمل نیست. وقتی کارای
(ناکارای) یک محصول یا خدمت را عملا مبینید، چزی را در میابید که از طرق
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میلونها تماس تلفنی نز نمتوانستید بفهمید.
12. رقابت: مشتری باشید. اکثر رهران کسبوکارها پشت مز خود منشینند و
معقدنـد کـه مشتریمحـور هسـتند، امـا معمـولا وقتـی در دفتـر خـود نشسـتهاید،
نمتوانیـد درک درسـتی از سلاـق مشتریـان داشتـه باشیـد. بایـد ـرون رویـد، بـا

مشتریان خود ارتباط رقرار کرده و راهی بهسوی آنها باز کنید.

 

اکنون، زندگ فوقالعادهای بسازید
اگرچه خلق یک کسبوکار فوقالعاده و کسب حداکثر سود هدفهای مهم هستند،
هدف اصل باید داشتن یک زندگ فوقالعاده باشد. قل از اینکه به کسبوکار خود

سروسامان دهید و یا رهری موفق در ان زمینه شوید، باید زندگ خود را بسازید.

از نوسانات کوتاهمدت اقتصادی که بگذریم، ما در هترن زمان تمام طول تارخ بشر
زندگ مکنیم. فرصتها و امکاناتی که اکنون و در سالهای پیش رو وجود خواهند
داشت، هرگز به ان اندازه و رای ان تعداد افراد وجود نداشته است. شاید شما

یک از ان افراد باشید.

 

آیندهگرای
گام اول رای داشتن یک زندگ فوقالعاده ان است که بدانید اگر متوانستید ان
زندگ فوقالعاده را خلق کنید دقیقا به چه شکل مود. «اگر مخواهید رویایتان را
به واقعیت تبدل کنید، ابتدا باید یک رویا داشته باشید.» به ان کار آیندهگرای

مگویند.

فراد رتر اغلب به آینده فکر مکنند. رای خلق یک زندگ فوقالعاده باید مانند تمام
زنان و مردان موفق گذشته و حال فکر و مانند آنان عمل کرد. اگر مانند ان افراد فکر

و تصور کنید، نتایج مشابه آنان خواهید گرفت.

https://modiresabz.com


21

 

هدفمداری
جهتگری دیگری که رای داشتن یک زندگ فوقالعاده به آن نیاز دارید، هدفمداری
اسـت. بـه اـن معنـی کـه شمـا بایـد ـرای کارهـای کـه در ماههـا و سالهـای آینـده
مخواهید انجام دهید، دارای هدفهای واضح و نوشتهشده باشید. از ۱۰ هدف که
تا سال آینده مخواهید به آنها دست یابید فهرستی تهیه کنید. فرمول P۳ را به

.(Personal) و شخص (Positive) مثبت ،(Present Tense) کار ببندید: زمان حال

1. زمان حال: همواره اهداف خود را در زمان حال بنویسید. انگار که یکسال گذشته
و شما به آن دست یافتهاید. بهجای اینکه بگویید: «من فلان مقدار درآمد خواهم

داشت.» بگویید: «من در دوازده ماه آینده فلان مقدار درآمد دارم.»
2. لحن مثبت: هدفها را بهصورت مثبت بنویسید و نه منف. بجای «دیگر سیگار

نمکشم.» بگویید: «سیگار را ترک کردهام.» (زمان حال و لحن مثبت)
3. حالت شخص: جملهها را بهصورت شخص بیان کنید. دو راه رای ان کار وجود
دارد. رای بسیاری، شروع جمله با کلمه «من» بیشترن تاثر را دارد. بهعنوانمثال
«من ۱۰۰ میلون دلار سرمایه دارم.» رخ دیگر ترجح مدهند خود را «تو» خطاب

کنند. مثلا «تو از دفتر کار جدیدت راض هستی.» یا «تو به هدفت رسیدهای.»

["message_box text_color="light]

هرچه اهداف خود را کوتاهتر و دققتر و با استفاده از کلمه «من»، در زمان حال و با
لحن مثبت بیان کنید، ضمر ناخودآگاه شما سرعتر آنها را مپذرد. وقتی که
اهداف شما در ذهنتان ثبت شد (رای همن است که آنها را منویسیم)، ضمر
خودآگاه و ناخودآگاه در تمام طول شبانهروز تلاش خواهد کرد که ان اهداف را به

واقعیت تبدل کند.

[message_box/]
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فهرستی از ده هدف خود با استفاده از زمان حال، لحن مثبت و  بهصورت شخص
تهیه کنید. سپس آنها را مرور کرده، تصور کنید تمام آنها را دریازود به دست
خواهید آورد. البته ان به شرط است که رای دستیای به تکتک آنها بهاندازه
کاف انگزه داشته باشید. حال فرض کنید متوانستید یک از ان اهداف را در
بیست و چهار ساعت آینده تحقق ببخشید. اگر متوانستید در ۲۴ ساعت آینده به
یک از اهدافتان رسید، کدامیک از آنها بیشترن اثر مثبت را در زندگ شما داشت؟

هر روز کاری انجام دهید که شما را یکقدم به جلو راند.

 

عملگرای
نکته نهای رای ساختن یک زندگ فوقالعاده «عملگرای» است. ر طق قانون
جذب، وقتی قانون عمل را به کار مبندید، در واقع به دیگران نشان مدهید (و
خودتان را مقاعد مکنید) که شور و اشتیاق زیادی رای آینده دارید. هچچز
بهاندازه شور و اشتیاق شما رای انجام کارهای که رایتان مهم هستند مسری نیست.

تمام انسانهای موفق بهشدت عملگرا هستند و دائما در حال حرکتاند. آنها دائما
در حال امتحان کردن هستند و شعارشان ان است: «انجام بده، تصحح کن، امتحان

کن».

 

قانون احتمالات
موفقیت در زندگ بیشتر تاع قانون احتمالات است تا قانون جذب یا بخت و اقبال.
ر طق قانون احتمالات، احتمال وقوع هر چزی، از جمله رسیدن شما به مهمترن
اهـدافتان، وجـود دارد. همچنـن، ـر طـق اـن قـانون «هـر چـه راههـای بیشتـری را

بیازمایید، احتمال موفقیت بیشتر است.»

هرچه کارهای بیشتری در راه رسیدن به هدف خود انجام دهید، احتمال اینکه به آن
هدف جامه عمل وشانید بیشتر مشود. هر چه مطالب بیشتری بیاموزید و به کار
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ببندید، سرعت حرکت شما بیشتر شده، مسافت بیشتری ط مکنید و احتمال اینکه
به مهمترن هدف در رنامه خود دست یابید بیشتر خواهد ود.

حقیقت ان است که شما به هرآنچه بخواهید دست خواهید یافت. تصمیم بگرید
چه مخواهید، آن را روی کاغذ بیاورید، طرح تهیه کنید و همن امروز دستبهکار

شوید.
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