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»اندیشیدن در کار، پیش از اقدام کردن به آن،

 سبب ایمنی از لغزش‌هاست«1 

حضرت علی)ع(

آغاز کسب‌وکار

اداره  را در  انسـانی خـودم  نیـروی  کـه طـرح  التحصیلـی‌، زمانـی  فـارغ  از  پـس 

بـا  بـه کار میدانـی کـه در روسـتاها داشـتم،  بـا توجـه  دامپزشـکی می‌گذرانـدم، 

اغلـب دامـداران در ارتبـاط بودم و از نزدیک شـاهد مشـکلات آن‌هـا در زمینه‌های 

مختلـف از جملـه بیماری‌هـای دامـی و تامیـن نهاده‌هـای دامـی بـوده‌ام.

توسـط  خوبـی  بسـیار  اقدامـات  درمـان  و  دارو  و  واکسیناسـیون  لحـاظ  از 

لحـاظ  از  همچنیـن  می‌گیـرد؛  صـورت  کشـور  در  دامپزشـکی  محتـرم  سـازمان 

1. غررالحکم، حدیث 47
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مقدمه

تامیـن نهاده‌هـای دامـی کارهـای خوبی نیز توسـط وزارت جهاد کشـاورزی صورت 

می‌گیـرد؛ امـا بـه دلیـل حجـم بسـیار زیـاد تقاضـای مصرف‌کننـده، کشـور مجبـور 

اسـت بخـش بسـیار عمـده‌ای از نهاده‌هـا را از طریـق واردات تامیـن کنـد و نیـاز 

دامـداران را برطـرف سـازد، از همیـن رو تصمیـم گرفتم به حـوزه تولید نهاده‌های 

دامـی وارد شـوم.

راه‌اندازی واحد تولیدی

 بـا کمـی تحقیـق و بـا مشـورت یکـی از دوسـتان در مرکـز تحقیقـات کشـاورزی، 

طـرح تولیـد خـوراک دام را در پارک علم و فن‌آوری هرمزگان ثبت کردم و توانسـتم 

هزینـه کسـب‌وکار را از طریـق وام تامیـن نمایـم. سـالنی را اجـاره کـردم و شـروع 

کـردم بـه تولیـد. تصـورم ایـن بـود کـه چون محصـول خوبـی دارم، بـازار حتمـا آن را 

از مـن می‌پذیـرد. 

اوایـل کار فـروش نسـبتا کمـی داشـتم امـا به‌دلیـل ایـن کـه خـود بنـده کارم در 

اداره دولتـی بـود و صبح‌هـا تا پایان سـاعت اداری سـر کار بودم، نمی‌توانسـتم به 

کار دوم خـود رسـیدگی کنـم. حتـی برخـی مواقع موقع اجرای واکسیناسـیون بعد 

از ظهرهـا هـم مجبـور بـودم کار انجـام دهـم تـا طرح را بـه موقع به اتمام برسـانم؛ 

و از طرفـی سـالن تولیـد هـم در یک شهرسـتان دیگر بـود که در حـدود 70 کیلومتر 

با محل کارم فاصله داشـت و رسـیدگی من فقط آخر هفته‌ها صورت می‌گرفت.

 بـه مـرور زمـان  مشـکلاتی پیـش آمـد کـه تولیـد، کیفیـت خـود را از دسـت داد. 

آن زمـان تصـورم ایـن بـود کـه چـون نیـاز بـازار اسـت، باید صبر کنـم و ادامـه دهم.
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آشکار شدن عیب‌های پنهان

 بنـده در ابتـدا بـرای شـروع کار اسـتدلالم ایـن بـود کـه ایـده بسـیارخوبی دارم، 

سـرمایه هـم کـه دارم، بعـد از آن بایـد سـراغ نیـروی انسـانی بـروم و سـپس تولیـد 

و در نهایـت فـروش. بـه مـرور زمـان  کم‌کـم عیب‌هـای کسـب‌وکارم خودشـان را 

بـه مـن نشـان می‌دادنـد. هـر چقـدر جلوتـر می‌رفتـم، عیب‌ها و مشـکلات بیشـتر 

می‌شـدند.

 بـرای مثـال، در جـذب نیـرو هیچ‌گونـه شـناختی نداشـتم و نمی‌دانسـتم کـه 

افـراد در کسـب‌وکار، فوق‌العـاده مهمتـر از سـرمایه و دارایی‌هـا هسـتند. از ایـن 

رو، در جـذب افـراد دقـت و انضبـاط لازم را نداشـتم و افـرادی را سـر کار آوردم کـه 

نسـبت بـه کار متعهـد نبودنـد. مثال افـراد در فرمولاسـیون و ترکیـب مـواد دقـت 

نمی‌کردنـد. 

عیـب بسـیار مهم‌تـر ایـن بـود کـه در فرآینـد بازاریابـی و فـروش دچـار مشـکل 

بودم و بیشتر تمرکزم فقط روی تولید بود؛ همچنین اغلب خریداران، مشتریان 

بسـیار خرد بودند که خرید اندکی داشـتند و کم‌کم این روند سـبب شد محصولی 

کـه بـازار ایـران بـه شـدت بـه آن نیازمنـد اسـت و سـالانه میلیاردهـا دلار را صـرف 

واردات نهاده‌هـای دامـی می‌کنـد، در اثـر نداشـتن مهارت‌هـای کسـب‌وکاری و 

به‌خصـوص فـروش از بیـن بـرود. 

امـا کسـانی بودنـد کـه هم‌زمـان بـا خـود بنـده بـه توزیـع خـوراک دام مشـغول 

بودنـد و سودشـان بـه مراتـب از مـن بهتـر بـود، حتی آن کسـانی که خرده فروشـی 

می‌کردنـد. تـا آمـدم ببینـم چـی بـه چیـه، کسـب‌وکارم از بیـن رفت.
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مقدمه

باشگاه کسب‌وکار

بنـده به‌هیچ‌وجـه قصـد ایـن را نـدارم بگویم که سـراغ تولید نرویم، خیـر.  اتفاقا 

بایـد سـراغ کارهـای تولیـدی و به‌خصـوص صنایـع دانش‌بنیـان برویـم تـا بتوانیـم 

از بسـیاری از کالاهـای وارداتـی جلوگیـری کنیـم و حتـی ماننـد برخـی از واحدهـای 

تولیـدی به‌خصـوص شـرکت‌های صادرات‌محـور در خـط مقـدم باشـیم؛  امـا اگـر 

بخواهیـم فقـط تـک بعـدی بـه موضـوع کسـب‌وکار نـگاه کنیـم، قطعـا شکسـت 

خواهیـم خـورد. 

تصـور کنیـد می‌خواهیـد بـه یـک باشـگاه ورزشـی برویـد و فقـط روی قسـمت 

سـمت راسـت بدنتـان کار کنیـد و سـمت چـپ بـدن را درگیـر ورزش نکنیـد، چـه 

اتفاقـی می‌افتـد؟ یـک قسـمت ضعیـف و یـک قسـمت قـوی می‌شـود. موضـوع 

کسـب‌وکار نیز همین‌طور اسـت؛ چون کسـب و کار دارای حیات اسـت؛ اگر عیبی 

را دیدیـم، سـریع آن را برطـرف کنیـم؛ در ایـن صـورت رشـد صورت می‌گیـرد؛ در غیر 

این صورت کسـب‌وکاری ناقص خواهیم داشـت که دیر یا زود شکسـت می‌خورد 

و آمارهـا نیـز گویـای این موضوع هسـتند.

 استعداد انجام کار، مهمتر از خواستن 

زمینـه  در  کتاب‌هایـی  مطالعـه  بـه  شـروع  کسـب‌وکار،  در  شکسـت  از  پـس 

آنجـا  نمـودم.  شـرکت  کسـب‌وکار  تخصصـی  دوره‌هـای  در  و  کـردم  کسـب‌وکار 

بودکـه بـه خیلـی از اشـتباه‌های خـود پـی بـردم. دقیقـا فهمیـدم کـه هـر کاری بایـد 

متناسـب بـا اسـتعداد شـما باشـد نه خواسـته شـما؛  ایـن دو مقوله کاملا جـدا از 
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هـم هسـتند. 

بـه  مشـاوره‌دادن  زمینـه  در  اسـتعدادم  کـه  فهمیـدم  بنـده  مثـال،  بـرای 

تولیدکننـدگان اسـت و نـه صرفا تولیـد. اگر قبل از اقـدام، خـودم را در جایی بدون 

ریسـک محـک زده بـودم، پایـم نمی‌لغزیـد و از شکسـت ایمنـی پیـدا می‌کـردم. 

بهـای زیـادی از نظـر وقـت و هزینـه بابـت ایـن تجربـه پرداختـم. به‌خاطـر همیـن 

تجربه‌هایـم را در قالـب ایـن کتـاب در اختیـار شـما دوسـتان عزیز قـرار می‌دهم تا 

بـدون پرداخـت بهـای سـنگینی بتوانیـد سـریع‌تر و راحت‌تر به مقصد برسـید. قبل 

از ایـن کـه بخواهیـم مسـیری را شـروع کنیـم، آگاهـی یافتـن از اسـتعداد و توانایـی 

بسـیار مهـم اسـت.

سفری کوتاه به فصل‌های کتاب

کتاب »اسـتاد تمام« در هشـت فصل تدوین و ارائه شـده اسـت و یک الگوی 

رشـد و توسـعه کسـب‌وکار بـا تکیـه بـر منظومـه فکـری مـولا امیرالمؤمنیـن علـی 

)علیه‌السالم( و تجربه‌هـای شـخصی ارائـه می‌شـود و یـک ترکیبـی از مفاهیـم 

اسـت.                           واقعـی   مثال‌هـای  و  کاربـردی  راهبردهـای  السالم،  علیـه  علـی  فکـری 

در فصـل اول در پاسـخ بـه ایـن سـوال مهـم اسـت که نقطه شـروع کسـب و کارها 

چیسـت؟ به این نتیجه می‌رسـیم که در اکثر کسـب‌وکارها بسـیاری از اوقات باید 

از فـروش شـروع کنیـم نـه از محصـول.

را شـروع  بـه زمانـی اسـت کـه مـا کسـب‌وکار خودمـان   فصـل دوم مربـوط 

اصالح  و  عیب‌یابـی  روش‌هـای  در  فصـل  ایـن  در  اسـت؛  ضعیـف  امـا  کرده‌ایـم 

آورده‌ام.. فـروش  افزایـش  بـرای  را  کسـب‌وکار  مراحـل 
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 فصـل سـوم مخصـوص آن‌هایـی اسـت کـه می‌خواهنـد بـه یـک فروشـنده 

فعـال تبدیـل شـوند . در ایـن فصل، بـه مهارت‌هایـی می‌پردازید که شـما را از یک 

فـرد منفعـل بـه یـک عامـل فعـال در بـازار تبدیـل می‌کنـد.

فصـل چهـارم دربـاره دوران رکـود و توقـف اسـت. در ایـن فصـل یـاد می‌گیریـد 

چگونـه از قالب‌هـای فرسـوده و مدل‌هـای فـروش قدیمـی بیـرون بیاییـد و یـک  

پوسـت‌اندازی جدیـدی در کسـب و کار داشـته باشـید.

 فصـل پنجـم در ایـن فصـل، تکنیک‌هایـی را می‌آموزیـد کـه می‌تواند شـما را  و 

کسـب و کارتـان را چنـد برابر کند

 فصـل ششـم کـه قلب کتاب اسـت،  می‌آموزید که چگونـه می‌توانید از طریق 

محافظت از زمان از رقبایتان سـبقت بگیرید. این فصل بینش تازه‌ای از زمان به 

عنوان مهمترین دارایی شـما در کسـب‌وکارتان به شـما می‌دهد.

 در فصـل هفتـم بـرگ برنـده‌ی شماسـت: کارهـای سـخت. اینجـا مـی آموزیـد  

چگونـه بیـن فشـار کاری و سـایر جنبه‌هـای زندگـی تعادلی معنـادار را برقـرار کنید. 

فصـل هشـتم و فصـل آخـر کتـاب مربـوط بـه 18 خطـای رایـج در تصمیـم گیری 

های کسـب و کاری میپردازم. این خطاها گاهی پنهان‌اند و به ظاهر بی اهمیت، 

اما تأثیرشـان عمیـق و گاهی جبران‌ناپذیر اسـت.

نکته مهم 

هـر آنچـه در ایـن کتـاب نوشـته ام، از میـدان تجربـه آمـده اسـت، نـه صرفـا 

تئـوری هـای آکادمیـک. مطمئـن باشـید کـه پیاده‌سـازی ایـن مفاهیـم می‌توانـد 

کسـب‌وکار شـما را متحـول کنـد بـه امتحانـش مـی ارزد.



22

فصل اول

از آخر شروع کن



23

مقدمه

                                     

                    »علم قدرت است، هر کس علم را به دست آورد دست برتر را دارد 

و هر که آن را از دست بدهد به زیر کشیده خواهد شد«1 

حضرت علی)ع(

فروش نقطه، آغاز کسب و کار

چـه  دارم  کسـب‌وکار‌ها  صاحبـان  بـا  کـه  مشـاوره‌ای  جلسـه‌های  در   

از  یکـی  متوسـط  کسـب‌وکارهای  چـه  و  خـرد  کسـب‌وکارهای  صاحبـان 

انگیـزه  بـا  فـرد  یـک  کنیـد  تصـور  اسـت.  فـروش  آنـان،  مشـکلات  اصلی‌تریـن 

بـالا یـک کارگاه تولیـدی، مغـازه یـا کانالـی و یـا حتـی یـک شـرکت دانش‌بنیـان 

کسـب‌وکار   چالش‌هـای  بـا  نبـودن  آشـنا  دلیـل  بـه  امـا  اسـت  راه‌انداختـه  را 

به‌خصـوص مقولـه فـروش کسـب‌وکار خـود را یـا جمـع کـرده‌ و تغییـر شـغل 

اسـت. زدن  درجـا  حـال  در  و  دادن  ادامـه  حـال  در  سـختی  بـه  یـا  و  داده‌ 

 متاسـفانه مـا بـه اشـتباه فکـر می‌کنیم فـروش، آخرین مرحله کسـب‌وکار 

اسـت؛ در صورتـی کـه در  بیشـتر کسـب‌وکارها، فروش آغاز کسـب‌وکار اسـت 

و بای�د از فروش ش�روع کنیم. 

1.شرح نهج البلاغه، لابن ابی الحدید، ج20، ص:319



مشکل فروش نداریم مشکل فروشنده داریم

مدیـران  از  مشـاوره‌ام  جلسـات  در  کـه  کلیـدی  پرسـش‌های  از  یکـی 

یـک  بـه  رسـیدن  بـرای  اسـت:آیا  ایـن  می‌پرسـم  کسـب‌وکار  صاحبـان  و 

زبـان  فروشـنده؟به  یـا  اسـت  مهم‌تـر  فـروش  کسـب‌وکار،  در  پایـدار  درآمـد 

سـاده‌تر: آیـا نقـش فروشـنده مهم‌تـر اسـت یـا کیفیـت محصولـی کـه عرضـه 

فـروش  ولـی  داریـم،  فروشـنده  »مـا  می‌دهنـد:  پاسـخ  می‌شـود؟اغلب 

ایـن پاسـخ، یـک حقیقـت مهـم  ایـن اسـت کـه پشـت  امـا واقعیـت  نداریـم« 

شـده: پنهـان 

فروش خوب، حاصل فروشـنده خوب اسـت.

نکته اول

یـک فروشـنده  نهایـت  بـا کیفیـت و عالـی باشـد، در   محصـول هـر چقـدر 

نمونه‌هـای  برسـاند.  فـروش  بـه  را  محصـول  می‌توانـد  کـه  اسـت  حرفـه‌ای 

زیـادی از کسـب‌وکارها را سـراغ دارم کـه محصـول بسـیار بـا کیفیتـی نسـبت 

بـه رقبـای خـود دارنـد امـا عمال فـروش خوبـی ندارنـد. 

نکته دوم

از  برخـی  در  کسـب‌وکار  مـدل  از  گزارشـی  کسـب‌وکار  اسـاتید  از  یکـی 

دارنـد  اختیـار  در  را  جهانـی  بـازار  کـه  چینـی  متوسـط  و  کوچـک  شـرکت‌های 

ارائـه می‌دادنـد مبنـی بـر این‌کـه »بـه همـان انـدازه کـه نیـروی تولیـدی در یـک 

شـرکت اسـت، بـه همـان انـدازه نیـروی فـروش وجـود دارد.« و ایـن اهمیـت 

یـک فروشـنده حرفـه‌ای را در کنـار تولیـد محصـول مشـخص می‌کنـد. پـس ما 
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داریـم. فروشـنده  مشـکل  نداریـم،  فـروش  مشـکل 

فروش یک دانش و تخصص است

موضوع کسب و کار یک علم و تخصص است که روز به روز تخصصی‌تر و 

کنیم. برخورد  سلیقه‌ای  و  ذوقی  به‌صورت  آن  با  نباید  و  می‌شود  پیچیده‌تر 

در  که  بود  خواهند  اثربخش  زمانی  اما  ارزشمندند،  اگرچه  سلیقه،  و  ذوق 

یک  که  کنیم  فکر  صرفا  که  این  شوند.   گرفته  به‌کار  تخصص  و  دانش  کنار 

از  کسب‌وکار  علم  به   و  کنیم  راه‌اندازی  را  کاری  و  کرده  جور  را  سرمایه‌ای 

که  است  معنی  این  به   ... و  نداریم  احتیاج  تیم‌سازی  و  فروش  جمله 

کسب‌وکار را به‌عنوان یک علم و  تخصص حساب نکرده‌ایم.

 چراغ مه‌شکن تهیه کنید
کتاب‌هـای بسـیار زیـادی در زمینـه فـروش نوشـته شـده اسـت کـه انصافـا 

برخـی از آن‌هـا مطالـب بسـیار کاربـردی را بـه مخاطبـان خود ارائـه نموده‌اند. 

شـفافیت  دارد،  اهمیـت  کتـاب  نوشـتن  در  خیلـی  کـه  موضوع‌هایـی  از  یکـی 

اس�ت. این‌کـه مخاطـب بعـد از مطالعـه کتـاب یـا هـر آموزشـی کـه می‌بینـد، 

تکلی�ف عمل�ی خـودش را بدان�د؛ ن�ه این‌ک�ه بیش�تر در یـک فضای مه‌آلـود قرار 

در  حرکـت  بـرای  راهـی  چـراغ  شـفافیت  شـود.  بیشـتر  او  سـردرگمی  و  بگیـرد 

مسـیر کسـب‌وکار اسـت کـه بـدون آن چـراغ کنـد ، متوقـف و یـا خـدای نکـرده 

از مس�یر کس�ب‌وکار خ�ارج می‌ش�ویم. 
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فروشی که متفاوت است

کـرده،  کـه خـودش تجربـه  زاویـه دیـد کسـی اسـت  از  کتـاب اسـتاد تمـام 

نـاب  حکمت‌هـای  از  این‌هـا،  همـه  کنـار  در  و  شـده  بلنـد  خـورده،  زمیـن 

امیرالمؤمنیـن علـی علیه‌السالم هـم الهـام گرفتـه اسـت.در واقـع ایـن کتاب 

تالش می‌کنـد مثـل یـک مشـاور دلسـوز و باتجربـه، نه‌فقـط حـرف بزنـد، بلکـه 

راه عملـی نشـان بدهـد؛ راهـی روشـن، شـفاف و قابـل اجـرا.

پشت صحنه کسب‌وکار

در سـال‌های اخیـر، فرصـت دیـدن پشـت صحنه‌ی بسـیاری از کسـب‌وکارها 

و  صادراتـی  شـرکت‌های  تـا  گرفتـه  تولیـدی  کارگاه‌هـای  از  داشـته‌ام؛  را 

اوضاعشـان  می‌کنـی،  نـگاه  کـه  بیـرون  از  دانش‌بنیان.وقتـی  مجموعه‌هـای 

خـوب بـه نظـر می‌رسـد: محصـول دارنـد، بـازار هـم نیـاز دارد. امـا وقتـی وارد 

جزئیـات می‌شـوی، می‌بینـی فـروش چندانـی ندارنـد. واقعیـت ایـن اسـت کـه 

بـدون علـم و دانـش، هیـچ بخشـی از کسـب‌وکار به‌درسـتی پیش نمـی‌رود؛ نه 

نـه تصمیم‌گیـری. علـم در کسـب‌وکار همـان نقشـی  نـه تیم‌سـازی،  فـروش، 

یـک  نـگاه  بـا  کـرده‌ام  تالش  ایـن کتـاب  بـدن دارد. در  کـه اسـکلت در  را دارد 

بـرای فـروش  راه‌حل‌هـای عملـی  از حکمت‌هـای علـوی،  الهـام  بـا  مشـاور، و 

و رشـد واقعـی کسـب‌وکار ارائـه کنـم. اگـر بـه موقـع عمـل کنیـد، ایـن مسـیر 

روشـن خواهـد  بـود.
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آخــر  از  بایــد  مــا  اوقــات  از  بســیاری  کســب‌وکار  شــروع  بــرای 

ــیاری از  ــا در بس ــن تقریب ــروش. ای ــی ف ــه یعن ــن مرحل ــم. آخری ــروع کنی ش

کســب‌وکارها صــادق اســت. تاریــخ کارآفرینــان بــزرگ نیــز ایــن حقیقــت 

ــور  ــروش و حض ــان، ف ــیاری از آن ــروع بس ــه ش ــه نقط ــد ک ــکار می‌کن را آش

ــی  ــازار جهان ــدید در ب ــت ش ــه رقاب ــه ب ــا توج ــه ب ــت. البت ــوده اس ــازار ب در ب

موضــوع فــروش یــک موضــوع تخصصــی اســت و صرفــا نبایــد بــا آن بــه 

ــص از  ــم و تخص ــب عل ــه آن  کس ــم و لازم ــورد کنی ــلیقه‌ای برخ ــورت س ص

طریــق آمــوزش و پیــروی کــردن از بهتریــن آموزش‌هاســت. 

              خلاصه فصل اول
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فصل دوم

عیب‌یابی کسب‌وکار
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                                             »خوش به حال آن کس که عیب خودش او را از 

پرداختن به عیب های مردم باز دارد«1 

حضرت علی)ع(

 گام اول

از امیـر بیـان کـه سـبب  را  در اینجـا مـی خواهـم اولیـن و مهم‌تریـن راهـکار 

رشـد و بهبـود کسـب‌وکار می‌شـود را  تقدیمتـان  کنـم و آن  هـم »اصالـت دادن 

بـه عیـب یابـی از خـود بـه جـای عیب جویـی از عوامـل بیرونی ماننـد رقبا، بـازار و... 

اسـت«. ایـن کلام نه‌فقـط یـک پنـد اخلاقـی، بلکه یک راهبـرد اثر گذار و همیشـگی 

در کسـب و کار اسـت کـه دائـم بایـد بـه آن مشـغول باشـیم و بـا آن زندگـی کنیـم؛ 

یکـی از خصوصیـات ایـن کلام جامـع بـودن آن وکاربـردی بـودن آن در تمـام جنبـه 

هـای زندگـی اسـت؛ از روابط شـخصی وخانوادگی بگیرید تـا موضوعات فرهنگی، 

سیاسی و اجتماعی؛ اما در این کتاب می‌خواهم از دید کسب‌وکاری به این کلام 

نورانی نگاه کنیم. چرا؟ چون ریشـه‌ی بسـیاری از شکسـت‌ها در حوزه کسب و کار 

غفلـت مـا از دیـدن و اصالح عیب‌هـای خودمـان اسـت و  ایـن اولیـن و مهمترین  

گام بـرای رشـد و توسـعه کسـب و کار و بهبـود فـردی اسـت و مـن صاحـب کسـب 

1.نهج البلاغه، خطبه 176
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و کار بایـد ایـن اصـل بسـیار مهـم را بـرای خـودم تبدیل به یـک عادت رفتـاری کنم.

 چرا عیب‌یابی  در کسب و کار حیاتی است؟

مولانـا در دفتـر مثنـوی خـود یـک شـعر بسـیار جالـب دارد کـه فوق‌العـاده در 

کسـب‌وکار و البتـه در تمـام زندگـی اهمیـت دارد، امـا در ایـن کتـاب می‌خواهـم از 

یـک دیـد کسـب‌وکاری بـه ایـن موضـوع نـگاه کنـم:

می‌کنیم گندم  انبار  درین  می‌کنیم ما  گم  آمده  جمع   گندم 

بهوش ما  آخر  موش می‌نیندیشیم  مکر  از  گندمست  در  خلل   کین 

زدست حفره  ما  انبار  تا  شدست موش  ویران  ما  انبار  فنش  از   و 

در  چقـدر  هـر  کـه  اسـت  آمـده  پیـش  برایتـان  حتمـا  دقیقـی!  تصویـر  چـه 

کسـب‌وکارتان تالش می‌کنیـم، بـاز هـم نتیجـه مطلوبـی نمی‌گیریم.چـرا هرچـه 

زحمـت  روز  و  شـب  اینکـه  بـا  چـرا  می‌رویـم؟  پیـش  کمتـر  می‌دویـم،  بیشـتر 

می‌کشـیم، بـاز هـم دخـل و خرج با هـم نمی‌خواند؟ چـرا درآمدمان به‌جای رشـد، 

افـت می‌کند؟این‌هـا سـؤالاتی هسـتند کـه خیلـی از صاحبـان کسـب‌وکار بـا آن‌ها 

درگیرنـد. در پاسـخ بـه ایـن سـوال بایـد گفـت

اول‌ای جان دفــع شـر موش کن

وانگهان در جمع گندم کوش کن

مادامـی کـه مـا گرفتـار »موش‌هـا« یعنـی همان عیب‌هـا و ضعف‌های آشـکار 

و پنهـان در کسـب‌وکار هسـتیم هـر چقـدر هـم تالش، سـرمایه و زمـان بگذاریـم 



بی‌فایـده اسـت چـون ایـن عیـب هـا از درون در حـال بلعیـدن مـا هسـتند.

تجربه واقعی از عیب یابی و رشد

سـالها قبـل فردی مغازه لوله فروشـی خـود را راه‌اندازی کرده بود و مشـتریان 

زیـادی داشـت. کارش رونـق گرفتـه بـودو مشـتریان او زیـاد شـده بودنـد، اجناس 

متنـوع شـد ودر نتیجـه فـروش بـالا رفتـه بـود؛ امـا  در کنـار ایـن همـه تالش زیـاد 

یـک سـری عیب‌هـای پنهـان کسـب‌وکاری وجـود داشـت که باعث شـده بودسـود 

چندانی از کسـب و کارش نداشـته باشـد

بررسـی کردیـم؛ فهمیدیـم یکـی از عیـب هـای او در کسـب‌وکارش ضعـف در 

مدیریت مالی بود، فقط یک دفتر ساده داشت که همه چیز را در آن می‌نوشت: 

از قیمت اجناس تا لیسـت بدهی های مشـتریان. با اولین پیشـنهاد ساده یعنی 

راه‌انـدازی یـک سیسـتم حسـابداری منظـم، ورق برگشـت و فقـط از طریـق اجـرای 

همیـن راهـکار توانسـت سـازماندهی درسـتی در مدیریـت مالـی کسـب‌وکارش 

ایجـاد کنـد و موفـق شـد کارش را توسـعه دهد.

 .

از لوله فروشی تا گلخانه فلفل رنگی

از همان‌جـا کـه اصالح عیـب را آغـاز کـرد، رشـد عمیق‌تـری شـکل گرفـت: وارد 

فـروش لـوازم گلخانـه شـد، خـودش دوره گلخانـه‌داری گذراند، گلخانه سـاخت، و 

محصـولات گلخانـه ای نظیـر فلفـل رنگی و بادمجان  تولید کـرد و کار را تا صادرات 
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بـه روسـیه و امارات توسـعه داد.

نکتـه طلایـی: همه این‌ها بعد از شناسـایی و اصالح یک عیب کوچک اما مؤثر 

شروع شد.

عیب‌های پنهان کسب وکار

ماست  انبار  در  دزد  موشی  نه  کجاست گر  ساله  چل  اعمال   گندم 

چرا روزه  هر  صدق  ما ریزه‌ریزه  انبار  درین  می‌ناید   جمع 

جهید آهن  از  آتش  ستارهٔ  کشید بس  و  پذرفت  سوزیده  دل   وان 

نهان دزدی  یکی  ظلمت  در  استارگان لیک  بر  انگشت   می‌نهد 

یک به  یک  را  استارگان  فلک می‌کشد  از  چراغی  نفروزد  که   تا 

کسـب‌وکار مـا شـبیه انباری‌سـت کـه هـر روز بـا زحمـت دارایـی هـای خودمـان 

را در آن مـی ریزیـم؛ تالش، وقـت، سـرمایه، تبلیـغ... امـا آخـر مـاه کـه سـراغ انبـار 

می‌رویـم، می‌بینیـم چیـزی برایمـان نمانـده. دلیلـش؟ مـوش هایـی هسـتند کـه 

آرام و پنهـان، از درون  کسـب و کار مـا را  مـی جونـد.

در فضـای کسـب‌وکار، ایـن موش‌هـا همـان عیب‌هـای آشـکار و پنهان‌خـود 

در  اشـتباه  تیـم،  مدیریـت  در  ناتوانـی  حسـاب‌وکتاب،  در  ضعـف  هسـتند؛  مـا 

قیمت‌گـذاری، یـا حتـی ذهنیـت اشـتباه یـک صاحـب کسـب‌وکار. عیب‌یابـی یعنی 

دیـدن ایـن عوامـل پنهـان  و مقابلـه بـا آن قبـل از آن‌کـه تمـام زحماتمـان از بیـن 
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بـرود. و ایـن نـگاه، نیازمندصداقـت درونـی، جسـارت اصالح، و گاهـی مراجعـه به 

یـک مشـاور حرفـه ای و امیـن اسـت.

درد را درمان کنیم  

صاحبـان  و  مدیـران  بـا  کـه  گفتگوهایـی  و  مشـاوره  جلسـات  از  بسـیاری  در 

کسـب‌وکارها دارم، آن‌هـا از چالش‌هـا و مشـکلات مختلـف سـخن می‌گوینـد و 

بـا ناراحتـی از وضعیـت موجـود ابـراز تأسـف می‌کننـد. امـا بایـد بدانیـم کـه صـرف 

صحبـت کـردن دربـاره درد و ابراز ناراحتی، مشـکلی را حل نمی‌کند. همان‌طور که 

در مواجهه با بیماری، تنها حرف زدن از درد کافی نیسـت، در کسـب‌وکار هم باید 

سـراغ درمان رفت؛ یعنی شناسـایی دقیق ریشـه مشـکل و اقدام برای اصلاح آن.

چگونگی عیب‌یابی در کسب‌وکار

۱. شناسایی عیب

اولین قدم در مسـیر عیب‌یابی، شناسـایی دقیق و شجاعانه‌ی مشکل است. 

بسـیاری از صاحبان کسـب‌وکار در دل خود می‌دانند که کجای کارشـان می‌لنگد، 

امـا تـا زمانـی کـه ایـن اشـکالات را ننویسـیم، تجزیـه و تحلیـل نکنیـم و به ریشـه‌ی 

آن‌هـا نرسـیم، قدمـی بـرای اصالح برداشـته نمی‌شـود. پیشـنهاد می‌کنـم یـک 

دفتـر مخصـوص بـرای عیب‌یابـی داشـته باشـید و تمـام سـوالاتی کـه در ذهن‌تان 

شـکل می‌گیـرد را در آن بنویسـید. مثـل:

چرا مشتری وارد می‌شود، سوال می‌پرسد، اما خرید نمی‌کند؟ 
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چرا فروش من نسبت به رقبا پایین‌تر است؟

چرا مشتریان بعد از اولین خرید باز نمی‌گردند؟

۲. تحلیل عیب

بعـد از شناسـایی اولیـه مشـکل، بایـد علـت اصلـی آن را بـا دقـت و حوصلـه 

بررسـی کنیم؛ یعنی به‌جای توقف در سـطح، به ریشـه‌ی واقعی مشـکل برسـیم. 

مثل پزشـکی که فقط به تب بیمار اکتفا نمی‌کند، بلکه دنبال عفونت یا ویروس 

می‌گـردد.

یـا صفحه‌تـان  کـه مشـتری‌ها وارد مغـازه  اگـر متوجـه شـده‌اید  بـرای مثـال: 

می‌شـوند ولـی خریـد نمی‌کننـد، ایـن فقـط ظاهر عیـب اسـت و بایـد از ظاهر عبور 

کنیم و به دلیل اصلی برسـیم؛حالا باید بپرسـید: چرا؟ شـاید قیمت‌ها بالاسـت؟ 

شـاید توضیحـات کالا کافـی نیسـت؟ امـا یکـی از رایج‌تریـن و پنهان‌تریـن دلایـل، 

عـدم اعتماد است.مشـتری از شـما خرید نمی کند؛ چون به شـما اعتمـاد ندارد. 

۳. آزمون و تایید  

وقتـی علـت عیـب را فهمیدیم، بایـد راه‌حل های ممکـن را امتحان کنیم. مثلاً 

اگر مشـکل »عدم اعتماد« مشـتری اسـت، باید پیش از فروش، اعتماد بسازیم.

یکـی از روش‌هـا ایـن اسـت کـه بـه جـای دعـوت مسـتقیم جهـت خریـد، خلـق 

ارزش پیـش از فـروش کنیـم؛ مثاًل اگر کتاب می‌فروشـیم، چند فصـل را رایگان در 

اختیـارش بگذاریـم. اگـر محصولـی داریـم، نمونـه یـا تجربـه‌ای از آن را بـه مشـتری 

بدهیم.

مشـتری باید آزمایش کند و اطمینان پیدا کند. فروش یک لحظه نیسـت، یک 
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فرآیند اسـت. این مسیر اعتمادسـازی، فروش را آسان‌تر و ماندگارتر می‌کند.

4. سبقت بگیرید

بـرای سرعت‌بخشـی و بهبود فرآیند عیب‌یابـی و ردیابی دقیق می‌توانیم از یک 

مشاور حرفه‌ای در کسب‌وکار کمک بگیریم. 

  ارزشمندترین هدیه کسب‌وکار

خـود  از  کـه  اسـت  ایـن  کسـب‌وکار  رشـد  راه‌هـای  هوشـمندانه‌ترین  از  یکـی 

مشـتری بخواهید عیب‌ها و قوت‌های شـما را بگوید. کافی‌اسـت یک نظرسـنجی 

چیـزی  چـه  و  داشـتید  دوسـت  را  چیـزی  »چـه  بپرسـید:  و  کنیـد  برگـزار  سـاده 

می‌توانسـت بهتر باشـد؟ و یا حتی چه چیزی را دوسـت نداشـتید؟« این بازخورد، 

گنجـی بی‌نظیـر اسـت؛ چـون از دل تجربـه واقعـی بیـرون آمـده. در واقـع، یکـی از 

بهتریـن هدیه‌هایـی که می‌توانید از مشـتری دریافت کنیـد، همین نگاه صادقانه 

اوسـت.

مـن هـم از شـما، مخاطـب فهیـم، خواهـش می‌کنـم نقدهـا و پیشـنهادهای 

خـود را دربـاره ایـن کتـاب از طریق راه‌های ارتباطی درج‌شـده در پایان کتاب با من 

در میـان بگذاریـد. شـما چـراغ راه کتـاب هـا و آمـوزش های  بعدی من هسـتید.
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مهــارت هــای عیــب یابــی و البتــه اصــاح کــردن عیــب، یکــی از 

مهارت‌هــای مهمــی اســت کــه بایــد یــک مدیــر کســب‌وکار نســبت بــه 

بتوانیــد  بایــد  عیب‌یابــی  مســیر  در  باشــد.  داشــته  ویــژه‌ای  دقــت  آن 

کنیــد.  ایجــاد  کســب‌وکارتان  بحرانــی  نقــاط  در  درســتی  ســازماندهی 

بیشــتر ایــن عیب‌هــا و روزنه‌هــا متوجــه شــخص اداره‌کننــده کســب‌وکار 

اســت. او بایــد در گام اول بتوانــد فهرســتی از عیب‌هــا و روزنه‌هایــی را 

ــل از  ــع و قب ــه موق ــدام ب ــا اق ــد و ب ــایی کن ــد، شناس ــود دارن ــه در او وج ک

ایــن کــه کســب‌وکار از بیــن بــرود، عیــب هــا را برطــرف ســازد. عیب‌هــا 

همیشــه ظاهــری نیســتند. گاهــی در لایــه‌ای عمیق‌تــر مثــل »اعتمــاد«، 

ــن  ــایی ای ــده‌اند. شناس ــان ش ــت« پنه ــاس امنی ــا »احس ــفافیت«، ی »ش

ــن از  ــک گرفت ــه و کم ــگاه واقع‌بینان ــجاعت و ن ــت، ش ــه دق ــاز ب ــوارد، نی م

ــته‌ای. ــدم اول را برداش ــس؛ ق ــب را بنوی ــا تجربــه دارد. عی یــک فــرد ب

              خلاصه فصل دوم
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 1

                                         

»مردمان فرزندان تخصص های خویشند« امام علی )ع(1 

عاشورا درس اقدام و نترسیدن از خطرات

»ماجـرای عاشـورا هـم درس اسـت؛ درسِ اقـدام و نهراسـیدن از خطـرات 

و وارد شـدن در میدان‌هـای بـزرگ. آن تجربـه بـا آن ویژگی‌هـای و بـا آن 

ازعهـده‌ی  برمی‌آمـد؛  علیه‌السّالم  حسـین‌بن‌علی  عهـده‌ی  از  دشـواری، 

دیگـری برنمی‌آمـد و برنمی‌آیـد؛ لیکـن در دامنـه‌ی آن قلـه‌ی بلنـد و رفیـع، 

کارهـای زیـاد و نقش‌هـای گوناگونـی اسـت کـه مـن و شـما می‌توانیـم 

انجـام بدهیـم.

 مقام معظم رهبری مد ظله العالی

تقسیم بندی کسب‌وکارها

اگـر بخواهیـم بـرای کسـب و کارهـا  یـک تقسـیم بنـدی کلـی انجـام دهیـم بـه 

دو گـروه منفعـل و فعـال تقسـیم بنـدی مـی شـوند:  کسـب‌وکارهای منفعـل، 

کسـب‌وکارهایی هسـتند کـه منتظـر نشسـته‌اند تـا شـرایط بـازار بهتـر شـود و در 

1.ارشاد، شیخ مفید، 142/و در چاپی دیگر 158
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انتظار مشـتری هسـتند و اغلب کسـب‌وکارها در این دسـته قرار می‌گیرند؛ اما در 

کسـب‌وکارهای فعـال موضـوع کامال برعکـس اسـت و ایـن کسـب‌وکارها منتظر 

شـرایط بـازار نیسـتند کـه چگونـه رقـم می‌خـورد؛ و آن‌هـا خودشـان بـه مشـتری 

مراجعـه می‌کننـد. 

دست‌فروشی که منتظر نیست

بـا شـخصی صحبـت می‌کـردم کـه کار او فقـط فـروش بـرگ یـک نـوع درخـت 

اسـتوایی اسـت. بـرگ ایـن درخـت خاصیـت ضـد قارچـی دارد و مناسـب کسـانی 

اسـت کـه ماهیـان آکواریومـی دارنـد و در بـازار برخـی از کسـانی کـه روی ماهـی 

زینتـی کار می‌کننـد، ایـن فـرد را بـا ایـن محصـول می‌شناسـند. در کنـار ایـن بـرگ، 

سـایر محصـولات از قبیـل پـودر میگـو، آرد ماهی مرکب که هـر کـدام از آن‌ها برای 

او سـود بسـیار بالایـی دارنـد بـه فـروش می‌رسـاند. ایـن شـخص می‌گفـت آنقـدر 

مشـتری سـرش ریخته که نمی‌رسـد پاسخگوی همه باشـد.این فرد منتظر کسی 

نیسـت. یـک فرصـت خـوب پیـدا کـرده اسـت و دارد کار می‌کنـد. 

خـرده فروشـی بـه مشـتری چـه در فضـای مجـازی و چـه در فضـای فیزیکـی از 

بیـکاری خیلـی بهتـر اسـت و همان‌جـا اتفاقاتـی می‌افتـد و ارتباط‌هایـی شـکل 

می‌گیـرد کـه کسـب‌وکارمان را توسـعه می‌دهـد. یکـی از راهکارهایـی کـه بـه ایـن 

شـخص پیشـنهاد کـردم ایـن بـود کـه کارش را برون سـپاری کـرده و نیرو اسـتخدام 

  . کند
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روی راه سوار شوید

یکـی از آفـات فکـری بسـیار مهمـی کـه سـبب می‌شـود زمـان  و سـایر امکانات 

را از دسـت بدهیـم، ایـن اسـت کـه بـرای حرکـت کـردن در کسـب‌وکارمان منتظـر 

هسـتیم شـرایط تغییـر کند: 

• منتظر این که دلار ارزان شود؛

• منتظر این که آمریکا تحریم‌هایش را بردارد؛

• منتظر این که به ما امکانات بدهند؛

• منتظر این که از ما تقدیر و تشکر شود؛ 

• منتظر افراد باشیم که به طرف ما بیایند و حرکت کنیم؛

 و البتـه ایـن یـک موضـوع راهبردی و شخصیت‌سـاز اسـت که اسـتاد تمـام آن 

را بیـان می‌کند.حضـرت علـی ) ع( توصیـف لطیفی از یاران خود در مورد سـبک کار 

کـردن دارنـد و آن را بـه زیبایـی برای ما شـرح داده‌اند:

؟  حَقِّ
ْ
ى ال

َ
ریِق1َ  وَ مَضَوْا عَل ذِینَ رَکِبُوا الطَّ

َّ
وَانِیَ ال

ْ
یْنَ إِخ

َ
»أ

کجایند برادران من که در راه قدم گذاشتند.«

در اینجـا اسـتاد تمـام، امیرالمومنیـن ) ع( یـک درس بسـیار بـزرگ را بـه مـا می 

دهنـد و آن هـم ایـن اسـت کـه بـرای پیشـرفت در هـر زمینـه‌ای به‌ویـژه کسـب‌وکار 

منتظـر کسـی نباشـیم. منتظـر ایـن نباشـیم تا به مـا امکاناتـی بدهند و ما شـروع 

کنیـم و یـا منتظـر نباشـیم از ما تقدیر و تشـکر شـود.

1. رکب الطریق: باید حرکت کرد و سوار بر راه شد.
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از هیچ تا موشک نقطه‌زن

مثال‌هـای مختلفـی بـرای بیـان ایـن موضـوع وجـود داشـت ؛ افـرادی کـه در 

زمینه‌هـای مختلـف اقتصـادی فعـال بـوده و شـخصا بـا آن‌هـا برخـورد داشـته‌ام، 

امـا ترجیـح دادم مثالـی متفـاوت بـرای شـما بیـاورم. بـرای همیـن مثالـی از نمـاد 

خودکفایـی نظامـی و اقتصـادی در زمینـه تسـلیحات دفاعـی برایتـان مـی‌آورم. بـا 

خـودم فکـر کـردم همیـن حـالا کـه در امنیـت کامـل در حـال نوشـتن ایـن مطالـب 

بـرای مخاطبـان خـود هسـتم، اگـر از شـهدا یـادی نکنـم، قطعـا حـق مطلـب را ادا 

نکـرده‌ام و مدیـون ایـن عزیـزان هسـتم.

یکـی از ایـن افـراد، شـهید حسـن طهرانـی مقـدم1  اسـت. او و تیمـش در دوران 

دفـاع مقـدس کار خـود را شـروع کردنـد و در شـدیدترین بحران‌ها قرار داشـتند که 

از همـه طـرف آتـش می‌باریـد و فضـای بسـیار ناامـن و فوق‌العـاده سـختی بـود؛ 

قطعـا یـک فـردی بـا چنین روحیـه‌ای به همـراه نیروهایـش منتظر  ایـن نبودند که 

بهترین تسـلیحات را به آنها بدهند تا بتواند در برابر جنگ نابرابر حتی از خودشـان 

ریِـق.  او و هم‌رزمـان گمنامـش شـروع بـه حرکت کردنـد و از  دفـاع کننـد؛ رَکِبُـوا الطَّ

تنهایـی، تحریم و بی‌پولی نترسـیدند. 

واقعـا بـا دسـتان خالـی شـروع کردنـد و خـدا هـم لطـف کـرد و امکانـات را در 

1. ایـن شـهید گرانقـدر ۲۵ سـال از عمـر خـود را در ایجاد و توسـعه بخش توپخانه و موشـک و توان دفاعی 

کشـور قرار داده بود و به عنوان پدر موشـکی ایران لقب گرفت. مجری طرح ماهواره امید، دسـتیابی به 

بدنـه کامپوزیتـی، فنـاوری عایقهای موتور، سـوخت کامپوزیتی، سیسـتم جدایش موشـک بـرای مراحل 

مختلـف جـدا شـدت موشـک در فضـا، سـامانه موشـک حامـل ماهـواره و طراحـی سـایت پـرواز از جمله 

دسـتاوردهای شـهید تهرانی مقدم است.
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طـول مسـیر عنایـت کـرد و توانسـتند ایـران را از لحـاظ قـدرت موشـکی بـه جایـی 

برسـانند کـه در حـال حاضـر کسـی جـرات تعـرض بـه خـاک ایـران را نداشـته باشـد. 

موشـک‌های او تـا قلـب اسـرائیل را هـدف قـرار داده اسـت. 

کسـانی در نبـرد اقتصـادی پیروزنـد کـه منتظر نیسـتند و نگاهشـان نسـبت به 

کسـب‌وکار مثـل یـک فرمانـده نظامـی در خـط مقدم اسـت. 

مرد میدان باشید

شـما اگـر بهتریـن کتاب‌هـا را خوانـده باشـید و حتـی بهتریـن آموزش‌هـا را از 

بهتریـن اسـاتید دیـده باشـید، اگـر اهـل اقـدام و اصطلاحـا مـرد میـدان نباشـید، 

نه‌تنهـا هیـچ فایـده‌ای نـدارد بلکـه ضـررش هـم بـرای شـما بیشـتر اسـت. چقـدر 

افـرادی کـه بـا یـک جملـه، بـا یـک کتـاب دسـت‌به‌کار شـدند و کسب‌وکارشـان را 

متحـول کردنـد و چقـدر زیادند عالمانی که سـال‌ها فقط مطالعـه کرده‌اند و بیکار 

. هستند

 صاحبـان کسـب‌وکار اهـل بهانه‌گیـری نیسـتند چـرا کـه واقعـا در وسـط میدان 

بـا تمـام سـختی‌ها مشـغول به کار هسـتند. کاری نـدارم عـده‌ای از این فضا سـوء 

اسـتفاده می‌کننـد و ضربـه می‌زننـد و البتـه عـده کمـی هسـتند، نمی‌خواهـم در 

این کتاب به این موضوع بپردازم اما واقعا کارآفرینان در وسـط میدان هسـتند. 

منتظر دریای آب نباشیم 

آیـا تابه‌حـال بـه یـک زمیـن کشـاورزی یا بـاغ رفته‌ایـد؟ در نظر بگیرید یـک مزرعه 
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چندیـن هکتـاری کـه صدهـا درخـت در آن کاشـته شـده،  فقـط توسـط چـاه آبی که 

در آن زمیـن حفـر شـده اسـت آبیـاری می‌شـوند؛ طـول و عـرض آن چـاه عمیـق در 

مقایسـه با وسـعت باغ بسـیار کوچک اسـت و اصلا به حساب نمی‌آید، اما همان 

چـاه دارای آبـی اسـت کـه می‌توانـد صدها درخـت آن بـاغ و یا زمین کشـاورزی را به 

تنهایی آبیـاری کند. 

ایـن کشـاورز منتظـر ایـن نبوده اسـت که مـدام باران ببـارد و درختـان او آبیاری 

شـوند، چـه بسـیار افرادی هسـتند کـه آگاهی‌های کـم خـود را در کارزار اقـدام وارد 

کردنـد و نتیجـه گرفته‌انـد و در یـک حوزه تخصصی عمیق شـده‌اند و مثل یک چاه 

آب خدمـات بسـیاری بـه مشـتریان می‌دهنـد. ایـن افـراد بـه جـای ایـن کـه منتظـر 

دریـا دریـا آب ) امکانـات و آگاهی زیاد ( باشـند، اقدام می‌کنند و اتفاقا خود آن‌ها 

مثـل یـک چـاه شـروع به جوشـیدن می‌کننـد و هم خودشـان و هم دیگـران را آباد 

می‌سازند.

در کسب‌وکارتان چاه حفر کنید

خصوصیت کسـب‌وکارهای فعال و فروشـندگان حرفه‌ای این اسـت که اقدام 

می‌کننـد. هـر چقدر در کسـب‌وکار خـود و خدمات خود عمیق‌تر شـویم، درآمد ما 

نیـز بیشـتر می‌شـود و ایـن یـک اصـل اثبـات شـده قطعـی در تمامـی مهارت‌های 

شـغلی اسـت. دقـت کنید گفتـم مهارت‌های شـغلی نه مدرک‌های دانشـگاهی. 

فـردی را  سـراغ دارم کـه یـک تعمیـر کار ماشـین اسـت، امـا فقـط تعمیـرات 

آموزشـی  دوره  یـک  گذرانـدن  طریـق  از  او  می‌دهـد.  انجـام  را   90 تنـدر  ماشـین 

تخصصی  توانسـته اسـت از طریق دادن خدمات اختصاصی به مشتریانی خاص 
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بـه درآمـد قابـل توجهـی برسـد، البته او چند فرد مناسـب را اسـتخدام کرده اسـت 

و از طریـق آمـوزش بـه آنـان، بیشـتر کارهای خودش را برون سـپاری کرده اسـت و 

بـه آنـان حقـوق خوبـی می‌دهـد.

ایـن همـان قـدرت اقدام در عمق دادن به مهارت اولیه اسـت که اسـتاد تمام 

امیرالمونیـن علـی ) ع ( بـه خوبـی بـه آن اشـاره کـرده اسـت یعنـی همانگونـه کـه 

انسـان هـا بـه پـدران خویـش نسـبت دارنـد و مـردم مـی گوینـد فلانـی پسـر فالن 

کس اسـت؛ اشـخاص به کار و مهارت و تخصص خود نیز نسـبت داده می شـوند 

و جایـگاه اجتماعـی پیـدا مـی کننـد؛ مثال می گوینـد اگـر مکانیک ماهر مـی خوای 

فلانی؛ پزشـک متخصص خانم فلانی، محقق خوب، هنرمند عالی، معلم خوب، 

ادیتور خوب و ... پس مردم فرزندان تخصص های خویشـندو با آن شـناخته می 

شوند.

شروع کسب‌وکار 

اگـر کسـب‌وکارتان را تـازه راه‌انـدازی کرده‌ایـد، به‌هیچ‌وجـه منتظـر نمانیـد تـا 

فـروش خـودش اتفـاق بیفتنـد. صـرف این‌کـه یـک واحـد کارگاهـی تولیـدی، یـک 

مغازه‌ای با بهترین دکوراسـیون و بهترین اجناس یا شـرکتی را تاسـیس کرده‌اید، 

اگـر کارهـای بیشـتری انجـام ندهید و فقط منتظر باشـید مشـتریان خود به سـراغ 

شـما بیاینـد، احتمـال شکسـت شـما وجـود دارد.  واقعـا اگـر می‌خواهیـم بـرای 

کسـب‌وکارمان اتفاقـی بیفتـد بایـد:
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1- تلاش بیش از حد

مغـازه‌ای  نزدیکـم  اطرافیـان  از  یکـی  کـه  می‌کـرد  تعریـف  دوسـتان  از  یکـی   

راه‌انـدازی کـرده اسـت و بعـد از گذشـت مدتی می‌گوید مشـتری‌های زیـادی ندارد 

و فقـط خریدهـای مـوردی دارد؛ مشـکل ایـن آدم ایـن اسـت کـه منتظـر نشسـته 

اسـت تـا مشـتری بـه او مراجعـه کنـد؛ تـا زمانی کـه منتظر باشـیم کسـب‌وکار ما از 

بیـن رفتـه اسـت. واقعـا جـای تعجـب نـدارد ایـن رونـد کامال طبیعـی اسـت.

 اگـر در شـروع کسـب‌وکار هسـتیم هـر اقدامـی کـه می‌توانـد مـا را بـه فـروش 

نزدیک کند، باید انجام دهیم: از فعالیت در فضای مجازی بگیرید تا ارتباط گرفتن 

بـا افـراد به‌صـورت حضـوری؛  با هر کسـی کـه در رابطه با فروش می‌شناسـیم باید 

ارتبـاط بگیریـم. چرا؟ چون کسـی مـا را در بازار نمی‌شناسـد.

 نباید تصور کنیم که کار را شـروع کنیم تا کم‌کم سـابقه ما در بازار بیشـتر شـود 

و افـراد در اثـر گذشـت زمـان و ارتبـاط بـا مـا، از ما خرید کـرده و  در صـورت رضایت 

مـا را بـه دیگـران معرفـی کننـد. اصال بـه سـابقه کار نیسـت. نکتـه مهـم این اسـت 

که در شـروع کار که شـما در حال تلاش زیادی هسـتید، اگر کسـی از شـما نخرید، 

پشـتکار داشـته باشـید و کار را رها نکنید. 

2 - تمرکز روی یک بازار خاص

 دومیـن کاری کـه بایـد انجـام بدهیـم ایـن اسـت: مثال بنـده می‌خواهـم مغازه 

ادوات  و  جانبـی  لـوازم  و  سـم  بـذر،  کـود،  و  کنـم  راه‌انـدازی  کشـاورزی  خدمـات 

کشـاورزی بفروشـم. خـوب نـگاه کـه می‌کنـم می‌بینـم در منطقـه جغرافیایـی مـا
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کلی مغازه خدمات کشاورزی با سابقه بالا وجود دارد. 

مـن کـه می‌خواهـم ایـن کار را انجـام دهـم، بایـد روی یـک کالای خـاص تمرکـز 

کنـم: مثال بـه جـای فـروش همـه کالاهـا سـراغ یـک محصـول بـروم و در آن یـک 

محصـول خدمـات عالـی بـه مشـتریان بدهـم.

 مثلا در حوزه کود‌های کشـاورزی وارد شـوم و به جای تمرکز روی همه کالاها، 

روی کـود خاصـی تمرکـز کنـم و مهمتـر از آن بـه جـای صرفـا فـروش کـود، در کنـار 

فـروش کـود مشـاوره‌های کامال کاربـردی بـه کشـاورزان ارائه دهـم. در هر صنفی 

کـه می‌خواهیـد وارد شـوید بـرای شـروع سـعی کنیـد روی یـک محصـول خـاص 

تمرکـز کنیـد تـا شـما را بـا آن محصـول در بازار بشناسـند. 

3- مشخص کردن دقیق مشتری

لطفا مثال قسـمت پاراگراف قبلی را یک بار دیگر بخوانید، مشـتریان ما اینجا 

کشـاورزان هسـتند؛ دقیقا به کشـاورزان مراجعه می‌کنیم. دقیقا به گلخانه‌داران 

مراجعـه می‌کنیـم. البتـه ایـن مراجعـه کـردن خیلـی در فضـای مجـازی کار را آسـان 

کرده اسـت. 

یـا مثال کار مـا فضـای سـبز اسـت و در اول کار هسـتیم و کسـی در بـازار مـا را 

نمی‌شناسـد، روی یـک حوزه مهم فضای سـبز تمرکز کنیم مثلا تمرکـز کردن روی 

ویلاهـا؛ تمـام بـازار را رهـا کردیـم و رفتیـم سـراغ ویلایی‌ها.

 پس اگر من در این مرحله هستم و فروشم کم است به جای این که بنشینم 

و منتظـر باشـم، بایـد دنبـال مشـتری هدفـم بروم و مشـخص کنـم می‌خواهم با 

چـه کسـی کار کنـم؟ و بایـد مشـخص کنـم چـه کسـی قـدر محصـول مـرا می‌داند؟ 



47

فصل سوم: منتظر نباشید

تقریبـا در هر صنفی مشـتریانی هسـتند کـه حاضرند پول خوبـی بابت محصول و 

خدمات شـما بدهند. به شـرطی که شـما صادق باشـید و به شـما اعتماد کنند.

4- هنگام شروع دنبال رقابت نباشید

مثال بنـده شـرکت خدمـات مشـاوره‌ای کشـاورزی را بـه ثبـت رسـانده‌ام و هـم 

به‌صـورت فیزیکـی و هـم به‌صـورت مجـازی فعـال هسـتم و اول کار هسـتم. این 

کـه مـن فکـر کنـم چنـد تـا شـرکتی باسـابقه‌تر و قوی‌تـر از مـن هسـتند و آن‌هـا را 

رقیـب خـود بدانـم و بخواهـم بـا آن‌هـا رقابـت کنـم، ممکـن اسـت زمینـه سـاز 

شکسـت خـود باشـم. 

پـس ایـن نکتـه مهـم را بدانیـم کـه دنبـال رقابـت کـردن نباشـیم. هـر کسـی 

متناسـب بـا تلاشـی کـه می‌کنـد و متناسـب بـا کارهایـی کـه انجـام می‌دهد سـهم 

خـودش را از بـازار بـر مـی‌دارد. اگـر الان در شـروع کار هسـتیم و سـرمایه چندانـی 

از طریـق رقابـت بفروشـیم، شکسـت  را  اگـر بخواهیـم کالای خودمـان  نداریـم، 

می‌خوریـم و در نهایـت رقیـب بزرگـی کـه مـا رقابـت بـا او را شـروع کرده‌ایـم، خیلـی 

راحـت مـا را شکسـت می‌دهـد. 

5- استفاده از همه فرصت‌ها

مـا کـه تازه شـرکت یا مغـازه خود را راه‌اندازی کرده‌ایم، پس از شناسـایی دقیق 

مخاطـب تـا می‌توانیـم هـر جایـی که مخاطب مـا آنجا اسـت، باید مراجعـه کنیم و 

صحبـت کنیـم؛ به‌خصوص در جلسـه‌ها و ملاقات‌های حضوری. این ما هسـتیم 

کـه باید به مشـتری مراجعه کنیم.
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 یـک نماینـده بیمـه را سـراغ دارم کـه فقـط از طریـق جلسـه‌ها و ملاقات‌هـای 

حضـوری و البتـه خدمـات اختصاصی‌تـر بـه مشـتری توانسـته اسـت مشـتریان 

زیـادی را بـرای خـود جـذب کنـد. فـرق ایـن آدم این با دیگران این اسـت کـه در دفتر 

خـود منتظـر مشـتری نیسـت. ایـن کاری اسـت کـه خیلـی از افـراد حاضـر نیسـتند 

انجـام دهنـد. حاضـر نیسـتند بـه دنبـال مشـتری برونـد.

 اگر خوب کار کنیم بین 6 تا 9 ماه از این مرحله بیرون می‌آییم. درسـت اسـت 

که شـرایط فروش سـخت شـده اما این نکته مهم را بدانید مشـتریان خریدشـان 

متوقف نمی‌شـود، خریدشـان گزینشـی اسـت، با افرادی کار می‌کنند که به آن‌ها 

اعتماد دارند. 

اوج کسب‌وکار

بعـد از شـروع کسـب‌وکار و رسـیدن بـه درآمد بایـد اقداماتی را انجـام دهیم که 

فروشـمان را افزایـش دهد. بـرای این کار:

1- محصولات متنوع را اضافه کنید

مـا در شـروع کار فقـط بـا یک محصول شـروع کردیـم و الان هم پول دسـتمان 

اسـت، مشـتری مراجعـه کـرده اسـت امـا جنسـمان جـور نیسـت؛ این جاسـت که 

می‌توانیـم تنـوع محصـول بدهیـم. مثـال خدمـات کشـاورزی یادتـان اسـت مثال  

سـایر کودهـا را اضافـه کنیـم، سـموم را اضافه کنیـم. چون در مرحله‌ای هسـتیم 

کـه پـول داریـم و به سـودآوری رسـیده‌ایم. حداقـل کاری که باید انجـام دهیم این 

اسـت کـه بایـد جنسـمان جور باشـد و بایـد محصـولات پرفروشـی را انتخاب کنیم 
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که سـود بالایـی دارند.

2- هم‌افزایی با رقیبان

اگـر بدانیـم چقـدر در هم‌افزایی با رقیبان فرصت‌هایی برای فروش بیشـتر و در 

نتیجـه سـودآوری بیشـتر وجـود دارد، دیگـر آن را رهـا نمی‌کردیم. فکـرش را بکنید 

محصـول شـما را چنـد نفـر دیگـر برای شـما بفروشـند. البتـه بگذارید عمده سـود 

را آن‌هـا ببرنـد امـا در نهایـت برنـده اصلـی خود شـما هسـتید؛ چرا که توانسـته‌اید 

کالای خودتان را به مشـتریان رقبایتان بفروشـید. البته شـما نیز می‌توانید کالای 

رقیبتـان را بفروشـید و از ایـن طرف نیز سـود ببرید. اگر شـده در صنفمـان و ده‌ها 

جـا برویـم ایـن کار را انجـام دهیـم؛ دو الـی سـه همـکار خـوب پیـدا می‌کنیـم و بـا 

آن‌هـا کار می‌کنیم.

سوال مهم: چرا رقبا نمی‌پذیرند با ما همکاری کنند؟

 متاسـفانه در بسـیاری از کسـب‌وکارها رقبـا بـا هـم همـکاری نمی‌کننـد و ایـن 

سـوال مهـم مطـرح می‌شـود و آن این‌کـه چـرا کسـی نمی‌پذیـرد بـا مـا همـکاری 

کنـد؟ دلیـل ان ایـن اسـت کـه  پیشـنهاد یـک طرفـه دادیـم و مـا فقط سـود خـود را 

در نظـر گرفته‌ایـم و راهـکار طلایـی همـکاری ایـن اسـت کـه بـه او پیشـنهاد خوبـی 

بدهیـم و عمـده سـود را بـه آن بدهیـم.
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ــوند.  ــیم می‌ش ــل تقس ــال و منفع ــته فع ــه دو دس ــب‌وکارها ب کس

کســب‌وکارهای منفعــل، کســب‌وکارهایی هســتند کــه منتظــر تغییــر 

شــرایط بــازار و مشــتری می‌ماننــد. امــا در نقطــه مقابــل کســب‌وکارهای 

ــال  ــه دنب ــود ب ــتند و خ ــازار نیس ــرایط ب ــر ش ــه منتظ ــد ک ــود دارن ــال وج فع

مشــتری می‌رونــد. از دیگــر ویژگی‌هــای مهــم کســب‌وکارهای فعــال ایــن 

اســت کــه محدودیت‌هــا نمی‌توانــد مانــع پیشــرفت آنهــا شــود؛ در کار و 

تخصــص خــود عمیــق می‌شــوند؛ خدماتــی عالــی بــه مشــتریان می‌دهند 

فرصت‌هــای  همــه  از  خــود  خدمــات  و  محصــولات  معرفــی  جهــت  و 

ــد. ــتفاده می‌کنن ــود اس موج

              خلاصه فصل سوم
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فصل چهارم 

پوست اندازی کسب و کار



اگـر مطالـب ايـن سـه فصـل برايتـان مفيـد و الهـام بخـش بـوده 

مطمئن باشـيد مطالعه نسـخه کامل اين کتاب ميتواندجهشـي 

موثـر در مسـير پيشـرفت و تحـول کسـب و کار شـما ايجـاد کنـد. 

و  تـر  کاربـردي  راهکارهـاي   تـر،  عميـق  نـکات  کتـاب،  ادامـه  در 

تجربـه هـاي الهـام بخـش تـري کـه  مـي توانـد بـه رشـد و توسـعه 

گـردد مـي  تقديمتـان  کنـد  کمـک  شـما  کار  و  کسـب 

بـراي تهيـه نسـخه کامـل کتـاب هميـن حـالا در پيـام رسـان هـاي 

بلـه يـا ايتـا بـه شـماره زيـر پيـام دهيـد


