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بحران اقتصادی – هترن فرصت رای توسعه کسبوکار
بسیاری از مدران، پس از بحران اقتصادی که تمام دنیا را فرا گرفته است با کاهش
فروش و سود مواجه شدهاند. بسیاری از مدران دست روی دست گذاشتهاند و
منتظرنـد تـا معجـزهای اتفـاق بیفتـد و کسـبوکارشان رشـد کنـد؛ ولـ بیاییـد شرایـط
اقتصادی جدید حاکم ر دنیا را هترن فرصت رای رشد و توسعه کسبوکار خود

بدانیم.

حدود 40 سال پیش یعنی دهه 1970 میلادی، یک از بدترن بحرانهای اقتصادی در
طول تارخ اتفاق افتاد. قیمتها به شدت افزایش یافت و ساختوساز با رکود
یســابقهای مــواجه شــد. اگــر شمــا در آن دوران زنــدگ مکردیــد شایــد بــه خــود
مگفتید: حال بدترن زمان رای توسعه کسبوکار است؛ ول در همان شرایط
کارآفرینانی مانند استو جاز مدر شرکت ال، به موفقیتهای ینظری دست
یافتند. آنها طرز فکر متفاوتی نسبت به دیگران داشتند، آنها به خود گفتند: اکنون
هترن زمان رای رشد و توسعه است! یک از مهمترن مشخصات کارآفرینان موفق
آن است که هچگاه منتظر هترن فرصت نیستند. آنها همن امروز را هترن فرصت
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مدانند. بسیاری از افراد موفق جهان مانند تام واتسون، مدر شرکت آی.ی.ام یا
توماس ادیسون، رشد خود را در بدترن شرایط ممکن آغاز کردند. آنها رویای
داشتند که حاضر نودند به هچ قیمتی از آن دست بکشند و همن رویا به آنان در

شرایط دشوار روحیه مداد.

شرکت اچ.ی در سال 2010 یک از موفقترن شرکتهای کاموتری ود. ان شرکت
در بدترن شرایط اقتصادی شرکت دل را پشت سر گذاشت و رشد قال توجهی در

سالهای اخر داشت.

آقای اندی گرو مدر افسانهای که شرکت اینتل را از آستانه ورشکستگ نجات داد و
آن را به یک از موفقترن شرکتهای کاموتری تبدل کرد، کتای با  نام «تنها
یروایان پایدارند» نوشته است. در ان کتاب توضح داده شده که بسیاری از
کسبوکارها هنگام مواجه شدن با شرایط جدید با دو انتخاب روبهرو مشوند.
انتخـاب اول آن اسـت کـه ساختـار خودشـان را تغـر ندهنـد و منتظـر تغـر شرایـط
باشند. انتخاب دوم آن است که بلافاصله خودشان را با شرایط جدید وفق دهند.
تغرات نامطلوب، معمولا هترن فرصت رای شرکتهای گروه دوم است تا با ایجاد
تغـرات لازم، رشـد جدیـدی را آغـاز کننـد. تمـام کسـبوکارها بـا شرایطـ روبـهرو
مشوند که اندی گرو آن را نقطه عطف راهردی منامد. در ان شرایط بسیاری از
آنـان بـا سـرعت بـه سـمت سـقوط و نـاودی پیـش مرونـد؛ ولـ در همـان زمـان،

شرکتهای چابک و انعطافپذر دوران جدیدی از رشد را آغاز مکنند.

1. منتظر هتر شدن کارتان نباشید! خودتان آن را هتر کنید!
در بازاریای دو مفهوم بسیار مهم داریم: بازاریای انفعال و بازاریای فعال. فرض کنید
صاحب یک فروشگاه با کم شدن تعداد مشتریانش مواجه مشود. در بازاریای
ماند تا مشتریان وارد شوند و سپس سعاو داخل فروشگاه منتظر م ،انفعال
مکنـد بـه آنهـا بیشتـر بفروشـد؛ ولـ در بازاریـای فعـال، صـاحب فروشگـاه خـود
پیشقدم مشود و کارهای انجام مدهد تا افراد بیشتری وارد فروشگاه شوند؛ مثلا

https://modiresabz.com


3

هر روز ویترن را تغر مدهد، از تمام محصولات خود عکس دیجیتال تهیه کرده،
آن را روی سی.دی ذخره مکند و به مشتریان ارائه مکند، فروشهای فوقالعاده
رگزار مکند، به کسانی که محصول خاص را بخرند هدیه مدهد و حتی کاغذهای
تبلیغـاتی را چـاپ مکنـد و در محـدوده فروشگـاه توزـع مکنـد و در آن تبلـغ از
علاقهمندان مخواهد تا تارخ معینی به فروشگاه مراجعه کنند و از مزایا یا هدیهای

استفاده کنند.

 

2. از روشهای نون بازاریای استفاده کنید
اگر با فروش سروکار دارید، هر روز روشهای جدید بازاریای را بیاموزید و در کار خود
استفاده کنید؛ مثلا در جلسات مشاوره مبینم که غالب شرکتهای بیمه، تنها از
روشهای سنتی بازاریای تلفنی و بازاریای حضوری استفاده مکنند که وقت زیادی به
خود اختصاص مدهد و بازده کم دارد. در کنار ان روشها متوان از بازاریای
مسقیم از طرق پست، ایمل، پیامک یا ... استفاده کرد؛ مثلا متوان مقاله رایگان
فوقالعادهای تهیه کرد که در آن انواع خدمات بیمه، به زبانی ساده و مختصر به
مشتری معرف مشود و آن را رای افراد مختلف از طرق پست ارسال کرد. ایده
خلاقانهتر آن است که خرنامه ایمیل تهیه شود و هر هفته رای علاقهمندان ارسال
شود. در ان خرنامه اطلاعات مفید و با ارزشی درباره سرمایهگذاری، انواع بیمه و ...
ارائـه کنیـد. خودتـان را بـه عنـوان متخصـص و مشـاور معرفـ کنیـد و نـه صـرفا یـک
فروشنده. از کارت وزیت خود به عنوان رسانهای رای بازاریای استفاده کنید؛ مثلا
روی کارت وزیت بنویسید: رای دریافت مقاله رایگان اشتباهات خریداران بیمه، به

وبسایت ما مراجعه کنید.

 

3. پیام بازاریای خود را تغر دهید
بازاریای یعنی رساندن پیام مناسب از طرق رسانه مناسب به مخاطبان مناسب.
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بسیاری از مدران چون به اندازه کاف با علم بازاریای آشنا نیستند، وقتی از عملیات
تبلیغاتی خود نتیجه مناسب را نمگرند، فقط اقدام به تغر رسانه مکنند؛ یعنی
مثلا در یک مجله آگهی مدهند و فروش تغری نمکند. سپس بلافاصله به ان
نتیجه مرسند که مشکل از آن مجله وده است. آنها رسانه دیگری را جایگزن
مکنند. مثلا از ل ورد استفاده مکنند؛ ول ترکیب مناسب ان سه عنصر است
که فروش را افزایش مدهد. شاید پیام مناسی رای مخاطبان نداریم. تهیه پیام
بازاریای که باعث افزایش فروش شود، وقت و انرژی کاف مطلبد. ما باید بتوانیم
در پیام بازاریای، به ان سوال مهم پاسخ دهیم که چرا مشتری باید ما را انتخاب کند،
وجوه تماز ما با رقیبان چیست؟ اگر هچ حرف رای گفتن نداریم، چگونه توقع داریم
مشتری از ما خرید کند؟ خود را جای مشتری قرار دهید و فرض کنید که کسبوکارتان
را نمشناسید و اولن بار با تبلغ خودتان مواجه مشوید. آیا تبلغ شما مشتری را

ترغیب م کند تا خرید کند یا اینکه صرفا به ذکر مطالب کل و یارزش رداختهاید.

 

4. طیف مخاطبان را تغر دهید
یک از زرگترن اشتباهات بازاریای آن است که فرض کنیم تمام افراد متوانند
مشتری ما باشند. هرچه بازار هدف را زرگتر و کلتر انتخاب کنیم کار فروش سختتر
مشود، زرا هچ ذهنیتی از مشتری نداریم و نمتوانیم پیام بازاریای مناسی داشته
باشیم. شرکتهای فراوانی توانستهاند با محدود ساختن طیف مخاطبان خود، بسیار
وی خاصتوانید شامو است، معتر رشد کنند؛ مثلا اگر کار شما تولید شامسر
رای شناگران تولید کنید. همچنن متوانید به دنبال علاقهمندانی باشید که مزان
خرید آنها بسیار بیشتر از دیگران است. من رای فروش کتابم ر مدران شرکتها
متمرکز شده ودم. سپس ر دانشگاهها و آموزشگاهها متمرکز شدیم. تفاوت مزان
خرید قال توجه ود. حداقل سفارش دانشگاه ها 100 نسخه ود؛ یعنی به جای آنکه
با سع و تلاش فراوان، کتاب را به 100 مشتری متفاوت بفروشیم، متوانیم مشتری

را پیدا کنیم که مزان هر سفارش او، معادل خرید 100 مشتری معمول است!
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بناران انتخاب با شما است. متوانید در شرایط بحران اقتصادی روند قبل خود را
ادامه دهید و شاهد سقوط کسبوکار خود باشید یا شرایط را در دست گرفته و

بحران اقتصادی را هترن فرصت رای رشد کسبوکار خود بدانید!
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