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 مقدمه

 یک که شغل، یک فقط نه «کارمندی» که شدم بزرگ ایخانواده در من

 من که بود طبیعی و نشست اداره میز پشت هاسال پدرم. بود زندگی سبک

 کارمندی چهارچوب در را عمرم از دهه یک. بروم را مسیر همان هم

 .بشکنم را امنم دایره گرفتم تصمیم روزی تا گذراندم،

. قواعدش و بازار شناخت بدون وکارکسب دنیای به محابابی ورود نتیجه؟ 

 اندازپس یهمه و شد ختم سنگینی مالی شکست به امتجربه اولین

 .رفت بین از هایمسال

 که فهمیدم. شد آغاز من برای اما بود، پایان نقطه این هاخیلی برای شاید

 ذهنیت از ترکیبی است؛ شدنیحل اما پیچیده یمعادله یک موفقیت
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 یبینانهواقع شناخت و هوشمند سازیعادت شفاف، گذاریهدف درست،

 .بازار

 تحلیل تا ذهن، مدیریت و هاترس کنترل دوباره از یادگیری به کردم شروع 

 یادگیری و بازار تحقیقات پلن،بیزینس طراحی خودم، ضعف و قوت نقاط

 . فروش و بازاریابی اصول

 .ادامه برای راهی چراغ شد خوردن، زمین بار هر

 تلاش، هاسال حاصل آن یصفحه هر. نیست تئوری اینسخه کتاب، این

 هایآموزه با واقعی هایتجربه کردن ترکیب و برخاستن دوباره شکست،

 را مسیر این استخوان و پوست و گوشت با من. است پژوهشی و علمی

  مدیریت، و شناسیروان هایآموزه فقط نه خوانید،می اینجا آنچه. امپیموده

 به دستیابی»شده آزمایش بارها که است ایزیسته یتجربه بلکه

 رویاها برخی کنندمی خیال که کسانی برای است تلاشی «هاغیرممکن

 از: گویممی عمیقی اما ساده رازهای از کتاب این در. است نیافتنیدست

 کوچک هایعادت ساختن تا کاری،اهمال و گراییکامل یتله دادن شکست

 هایمهارت یادگیری تا فردی، شهامت و نفسعزت تقویت از هوشمند؛ و

 .پایدار وکارکسب یک ساختن و مالی

 بینیم،می را رویایمان خواب و خوابیممی یا است: ما ساده کتاب اصلی پیام

 چراغی تو کتاب می تواند برای این. سازیممی را آن و شویممی بیدار یا

 به رویا از را آرزوهایت و کنی تعریف دوباره را هایت«ناممکن» مرز تا باشد

 .کنی تبدیل خاطره
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 دوباره را هایت«ناممکن» مرز تا باشد چراغی تو برای کتاب این امیدوارم

 .کنی تبدیل خاطره به رویا از را آرزوهایت و کنی تعریف
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 :فصل اول 

 فردی توسعه رشد و ذهن رازهای
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 ها عادت و زندگی دوران چرخه از رهایی زندگی؟ چرایی 1-1

 مزایای مطالعه این بخش

 شوی؟می بیدار خواب از روز هر چرا: دارم عمیق اما ساده سؤال یک

 نظر به خالی و تکراری روزهایم. داشتم را سؤال همین هم من زمانی

 و کاری چه دانستمنمی اما دهم، انجام کاری باید دانستممی. رسیدندمی

 داشته روشنی چرایی باید هدف، یا برنامه هر از قبل فهمیدم اینکه تا. چرا

 یانگیزه و کند مشخص را مسیر نما،قطب یک مثل که ایچرایی باشم؛

 .باشد امروزانه حرکت

 کردم؛ آغاز آن از من که ببرم سفری به هم را تو خواهممی فصل، این در

 فهمیمی شوی،می روروبه خودت با اینجا. معنا درک به روزمرگی از سفری

 اتانگیزه داری که اهدافی چرا شوی،می گرفتار تکرار یچرخه در گاهی چرا

 .کنی روشن را درونت یجرقه دوباره توانیمی چطور و کند،نمی زنده را

 که کندمی هاییفرصت دیدن به شروع ذهن کنی، پیدا را اتچرایی وقتی

 و کنندمی پیدا معنا کوچک، چیزهای. شدیمی رد کنارشان از دیروز تا

 گیرد.می جهت ساده، هرچند مسیرت،

 

 روایت آغازین

 ایفاصله هاآن بین. دارند قرار طبقهده ساختمان دو تو رویروبه کن تصور

 حالا. شودمی دیده سخت زمین فقط فاصله، این انتهای در و ستخالی

 ساختمان دو این بین متر،سانتی بیست حدود عرض به باریک، ایتخته

 .دهندمی قرار
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 درست زنی؛می قدم آن روی راحتیبه باشد، اول یطبقه در تخته این اگر

 ببرند، دهم یطبقه به را تخته همین وقتی اما. روپیاده روی رفتن راه مثل

 روی از تومان میلیون صد ازای در خواهندمی تو از. کندمی تغییر چیزهمه

 زانوها پیچد،می گوشت دور باد کنی،می نگاه را پایین. کنی عبور آن

 جانم. ندارد را ارزشش نه،»: گویندمی هاآدم بیشتر لحظه آن در و …لرزدمی

 «.اندازمنمی خطر به پول برای را

 آنجاست، فرزندت. سوزدمی آتش در روییروبه ساختمان کن تصور حالا

 اما نیست، کار در پاداشی هیچ باراین. شعله و دود میان در پنجره، پشت

 باریک یتخته همان روی درنگبی. کنینمی تردید هم لحظه یک حتی

 تغییر چیزی درونت اما هست، هم خطر دارد، وجود ترس. گذاریمی قدم

 .عزیزت جان نجات داری؛ «تربزرگ چرای» یک حالا: است کرده

 موانع باشد، کارت پشت محکمی چرای وقتی. است همین دقیقاً هم زندگی

 که مادری مثل. مسیرند از بخشی فقط رسند؛نمی نظر به کوه مثل دیگر

 جنگل از او اما برگشتند، و شدند ناامید همه شد؛ گم کوهستان در فرزندش

 دانستمی چون برید، را تاریک شب و گذاشت سر پشت را رودخانه گذشت،

 .جنگدمی چه برای

 در زدن، دریا به دل و ترسیدن کردن، حرکت و ماندن میان تفاوت پس

 :شودمی خلاصه چیز یک

 باشد. محکم چقدر تو چرای اینکه
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 هاعادت و زندگی دوران

 اهداف. ایمشده گرفتار تکراری رفتارهای و هاعادت از ایچرخه در ما بیشتر

: است ساده خروج راه .گم کرده ایم را مسیرمان و کرده ایم فراموش را اولیه

 مثبت کوچک هایعادت و کن روشن را اهداف کن، پیدا را اتزندگی چرایی

 .بساز

 برای ذهن. هستیم هاعادت اسیر کنیم،می فکر چهآن از بیشتر هاآدم ما

. کند انتخاب را تکراری مسیرهای دهدمی ترجیح انرژی، در جوییصرفه

 الگوهایی به تبدیل کمکم همه …هااحساس حتی ها،واکنش ها،تصمیم

 .دهیمنمی انجامشان آگاهانه دیگر که شوندمی

 بیدار از بعد گوشی کردنچک مثل  اندکوچکی چیزهای ظاهر در هاعادت

 را ما هویت عمق، در اما ناهار از بعد شیرین چیزی خوردن یا شدن،

 چهآن نه کنیم،می تکرار روز هر که هستیم چیزهایی همان ما. سازندمی

 .داریم آرزو گاهی
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. اندگرفته شکل آگاهی بدون هاعادت این که شودمی شروع جایی از مشکل

 به ندارد، روشنی چرایی چون ذهن،. هدفیبی یا ترس، خستگی، روی از

 .کندمی تعیین را زندگی مسیر آرامآرام تکرار، همین و. بردمی پناه تکرار

. کنیم عوض را هاعادت این جهت توانیممی بشناسیم، را مانچرایی اگر اما

 روزانه، یساده کارهای همان. دهدمی ما به دوباره انتخاب قدرت آگاهی،

 پایدار و مثبت هایعادت به تبدیل شوند، انجام هدف و نیت با وقتی

 را روحمان و ذهن بلکه برند،می جلو را ما تنهانه که هاییعادت  شوندمی

 .دهندمی رشد هم

 هایتصمیم نه. سازندمی را ما سرنوشت که هستند هاعادت این نهایت، در

 روز هر که ایتکرارشونده و کوچک هایانتخاب بلکه ای،لحظه و بزرگ

 .دهیممی انجام
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 تکرار یچرخه از رهایی راهکارهای

 مانع که هاییعادت باید ابتدا: محدودکننده هایعادت شناسایی .1

 .کنیم شناسایی را شوندمی ما پیشرفت

 گیریاندازه قابل مشخص، باید اهداف: مشخص و واضح اهداف تعیین .2

 .باشند برانگیزچالش و

جدول ثبت پیشرفت  سیستم مانند: مدیریتی هایسیستم از استفاده .3

 .پیشرفت ارزیابی هفتگی  جهت تغییر و تثبیت عادت ها و

 و کوچک هایعادت از شروع با: مثبت و جدید هایعادت ایجاد .4

 .یافت دست بزرگ تغییرات به توانمی تدریجی،
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 1تمرین های عملی شماره 

بنویس  هدفت چیست و  چرایی آن را مشخص کن و برای هر  :۱ تمرین

هدف یک قدم کوچک برای هفته آینده طراحی کن .جهت ایجاد عادت 

های اتمی در بخش های بهبود رشد فردی و روابط ،کسب و کار و آموزش 

هایی در ما شکل بگیرد و جهت کنترل و تثبیت این  ها نیاز هست عادت

عادت ها از جدول زیر کمک بگیرید و نسبت به نیاز های خود آن را شخصی 

 سازی کنید.

: جدول ثبت پیشرفت هفتگی رو جهت تغییر و تثبیت عادت ها  2تمرین

تکمیل کن و هر روز به عملکردت نمره بده و در پایان هفته اون رو ارزیابی 

 کن.

هت بررسی عملکردت یک عدد رو به عنوان مرجع انتخاب کن و در پایان ج

هفته نسبت به میزانی که در مسیر تثبیت اون عادت قدم برداشتی به 

 خودت نمره بده.
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 جدول ثبت پیشرفت هفتگی
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 صاحب کسب و کار جدول تکمیل شده توسط آقای محمدی،
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 چکیده بخش اول

 کشف را اتزندگی چرایی وقتی. است زمان گذر صرفاً چرایی، بدون زندگی

 :کنی

 کند،می پیدا معنا روز هر • 

 شود،می روشن حرکت انگیزه • 

 .شودمی رشد فرصت به تبدیل چالش هر • 

 چشممان جلو بزرگ موانع باشیم، داشته حرکت برای روشنی دلیل وقتی

 بسیاری. شودمی شدن طی قابل و ترشفاف زندگی مسیر و شوندمی کوچک

 شبیه و هدفبی روزها شویم؛می گرفتار روزمرگی تکرار یچرخه در ما از

 کافی، تمرکز و انگیزه بدون هم مشخص اهداف حتی و گذرند،می هم به

 .مانندمی باقی ثمربی

 و هافرصت تا کندمی کمک بلکه کند،می باز را ذهن تنها نه روشن چرای

 ینقطه شناخت، این. بودند پنهان نظرمان از قبلاً که ببینیم را راهکارهایی

 و کوچک حتی که هاییعادت است؛ پایدار و مثبت هایعادت ایجاد شروع

 ما زندگی بر داریمعنی و بزرگ اثرات شوند، انجام آگاهانه وقتی ساده،

 .گذارندمی

 و کنیممی حرکت چرا بدانیم که کندمی پیدا معنا زمانی زندگی نهایت، در

 شناخت با که روزی هر. برداریم مندیهدف و آگاهی با را هایمانقدم چگونه

 تربزرگ اهداف به را ما شود، سپری مثبت هایعادت ایجاد و شخصی چرای

 تبدیل پیشرفت و رشد مسیر به را روزمره تکرار یچرخه و کندمی ترنزدیک

 کندمی
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 است کافی تنها نیست؛ تو مانع چیزی هیچ. است تغییر زمان اکنون

 کن حرکت مستمر اما کوچک هایگام با و کنی پیدا را اتچرایی

 کنترل ذهن برای رسیدن به اهداف 1-2

 مزایای مطالعه این بخش

 نادیده را آن اغلب که هستیم مواجه قدرتی با مانزندگی در ما همه

 . ناخودآگاه ذهن: گیریممی

 عمل مانآگاهانه هایتصمیم و روزمره افکار از فراتر ما، ذهن از بخش این

 شنویم،می که ایکلمه هر. کندمی ایجاد کنیم،می باور را آنچه و کندمی

 شود،می ثبت که ایتجربه هر و گیرد،می شکل ذهنمان در که تصویری هر

 .دهدمی شکل را ما حرکت مسیر و گذاردمی اثر ما ناخودآگاه در

 سمت به ما تمرکز و انرژی کنیم، هدایت را خود ناخودآگاه ذهن بتوانیم اگر

 کلمات، قدرت از چگونه بدانیم وقتی. کندمی پیدا جریان اهدافمان

 به رسیدن مسیر توانیممی کنیم، استفاده ذهنی هایتکنیک و تصویرسازی

 .کنیم ترسریع و هموارتر را اهداف

 اون اما. آب روی یخ کوه نوک مثل کوچیکیه؛ بخش فقط ما خودآگاه ذهن

 که بخشی همون ناخودآگاهه؛ ضمیر میده، شکل رو مونزندگی که چیزی

 نگه خودش توی رو خودمون از ما تصویر حتی و باورها هامون،عادت

 . دارهمی

. کنهمی رشد هرز علف نکاری، گل اگر ست؛باغچه یه مثل درست ذهن

 ریزی، با برنامه اما. هرزن هایعلف همون تردیدها و هاترس منفی، افکار

 آدمایی خونی،می که کتابی) هاورودی یآگاهانه انتخاب و تلقین تمرکز،



 
 

17 
 

 این تونیمی( زنیمی خودت به که حرفایی گذرونی،می وقت باهاشون که

 .بدن انرژی بهت روز هر که کنی قشنگی هایگل از پر رو باغچه

 خود، قوت نقاط شناخت با چگونه دهم نشان خواهممی این بخش، در

 توانیممی عملی، هایاستراتژی از استفاده و ناخودآگاه، ذهن ریزیبرنامه

 آرزو از فراتر مسیر، این. کنیم محقق را خود بلندمدت و مدتکوتاه اهداف

 واقعی نتایج ایجاد و و برنامه ریزی عملیبرای ذهن کنترل مسیر و رویاست؛

 است

 قدرت ذهن

 داریم: ضمیر دو ما

 ناخوداگاه ضمیر 

 خودآگاه ضمیر 

 چیه؟؟ کارشون

 رو ما روزمره کارهای که ذهن از فرمان منتظر اینه کارش خودآگاه ضمیر

  بده انجام

 دستشه، برای اصلی قدرت که ماست درونی سیستم آن ناخودآگاه ضمیر

 ...خواب در ما کشیدن نفس دستور مثال

ناخودآگاه  ضمیر پادگان بگیرید فرمانده نظر در پادگان رو یک مثال برای

 و هستند خودآگاه ضمیر سربازان میده و پادگان رو نظافت دستور و هست

 پادگان نظافت مجری

 کیه؟ فرمانده دست قدرت

 ...هستند دستورات سربازان مجری

 دست به کنترل رو  و باشیم ناخودآگاه ضمیر مواظب خیلی باید ما پس

 بگیریم
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 کنترل بجاش ولی نیست دستش اجرایی امور پادگان فرمانده چون چرا ؟

 داره عهده به سربازان رو  فرماندهی و

 ضمیر کردن برنامه ریزی کنترل در رابطه با هایی آموزش در ادامه میخوام

 ناخودآگاه بهتون بدم.

 ناخودآگاه  ضمیر ریزی برنامه روش

 کلمات قدرت 1-

  نوشتار قدرت 2-

  تصاویر قدرت 3-

 روش برنامه ریزی ضمیر ناخودآگاه

 و بخواهیم چه و دروغ چه باشند، راست چه کلماتکلمات : قدرت - ۱ 

 .دارند العاده خارق تأثیری انسان برزندگی نخواهیم، چه

 .است اقتدار و اعجاز از سرشار انسان کلام 

 ناخودآگاه عظیم نیروی کنید، استفاده مثبت و صحیح کلمات از اگر 

 .گیرد می قرار دراختیارتان

 در تکرارزیاد اثر بر شود، می شنیده یا گفته روز طول در که جملاتی تمام

 .آید می در اجرا به و ضبط ناخودآگاه

 در منفی جملاتی شنیدن نتیجه شما امروز های شکست و ضعف احساس

 . است گذشته
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 گردد، ضبط و ثبت ناخودآگاه ضمیر در مثبت باورهای اینکه برای

 :نمایید توجه زیر اصول به

 .سپاس و شکرگزاری( الف

 پرسش( ب

 وعالی مثبت سوالات پرسیدن موفقیت، به رسیدن دلایل مهمترین از یکی 

 .است حساس و سخت لحظات در خصوص به

 "ام؟ افسرده چرا": پرسید می وقتی

 می آن افزایش باعث و شود می متمرکز افسردگی کلمه روی بر  ذهن، 

 .شود

  "کنم؟ شاد را ام روحیه چگونه": پرسید می وقتی اما

 .شود می آن ازدیاد باعث و کرده تمرکز شادی، کلمه روی بر ناخودآگاه، 

 نفس به تلقین( ج

 می گفته "نفس به تلقین" روانشناسی اصطلاح در تاکیدی عبارات تکرار به

 .شود

 ذهنی های محدودیت شکستن باعث که است قدرتمند فنی نفس، به تلقین

 بزرگ تغییراتی تواند می کوتاه، زمانی مدت در و گردد می منفی باورهای و

 .نماید ایجاد زندگی در
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 قدرت نوشتار -2

نوشتن کلمات نقش بسزایی در نفوذ آن ها به ناخود آگاه ما دارد . ما باید 

بر اساس نیاز هامون جملات تاکیدی رو شخصی سازی کنیم برای خودمان 

 تکرار کنیم .

کم گرفت. را دستکه بتوان آن تاثیر قدرت کلمات بر مغز شما چیزی نیست

کننده، به مدت سه دقیقه این کلمات را بارها و بارها تکرار کنید: خسته

کننده، وپا، افسردهدستریخته، ستمگر، بیهمشلوغ و به

زننده، همبهاندوهگین،پرخاشگر، هراسان، ترسیده، وحشتناک، دل

  …انگیز ونفرت

 سرعتبه تانروحیه شوید،می متوجه دخو تجربه به مراجعه با که طورهمان

 .کندمی تغییر

 دست از را خود انگیزه کنیدمی احساس. کنیدمی خمودگی و بد احساس

 احساس. ایدداده

 .است یافته کاهش تانانرژی کنیدمی

تان را باز تان را ببندید و چند نفس عمیق بکشید. چشمانحالا چشمان

انگیز، پرانرژی، زیبا، بخوانید: شگفتکنید و کلمات زیر را چندین بار 

بخش، عالی، خوشحال، وجدآور، شکوفا، شادمان، درخشان، شاداب، لذت

 روی را کلمات قدرت آیا کنید؟می احساس را تفاوت آیا …وکاست وکمبی

 گرش و احساسات خود دقیق شدید؟ن به آیا کردید؟ تجربه تانذهن



 
 

21 
 

 

 

 وآرکد زیر را اسکن کنید.برای مطالعه نسخه کامل این منبع کی

کتاب معجزه تغییرات مثبت از انتشارات نسل 

 نو اندیش

عبارت های تاکیدی مثبت برای رسیدن به 

 موفقیت

 نویسنده: جک کنفیلد و رام گانگلانی

 مترجم:مهدی قراچه داغی

 برای مثال:

 خدایا شکرت که به راحتی به من مشتری های زیاد هدیه داده ای.
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 ثروت و راحتی به فراوانی به من هدیه داده ای.خدایا شکرت که 

 قدرت تصویر: -3

 چرا کند، می ضبط کلمات از تر سریع را وقایع و تصویر ناخودآگاه ضمیر

همین  در اما بشنوید، یا بگویید کلمه صد بتوانید شاید دقیقه یک در که شما

 می منتقل شما ذهن به کلمه هزاران بینید می رو زمان وقتی تصویری

 .شود

 چرخ زندگی

و به بخش های دیگه زندگی  ذهنیت میبینن دربعضی افراد کل زندگی رو 

 بی توجه هستن.

 ایدایره مثل باشد، متعادل و کامل باید زندگی چرخ کنیممی فکر ما بیشتر 

 زندگی که است این حقیقت اما. است سطح یک در چیز همه که صاف

 روزها بعضی است، ترپررنگ کار روزها بعضی. نیست کامل و ثابت هیچگاه

 را زندگی چرخه که است این مهم. کندمی پیدا اولویت سلامتی یا خانواده

 آگاهانه اقدام با و دارد وضعیتی چه بخش هر بدانیم کنیم، کنترل و مدیریت

 است  زندگی در تعادل واقعی مهارت همان این. کنیم هدایت را آن

 است که باید آن را مدیریت کرد.تصویر زیر مربوط به چرخه زندگی 
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 است؟ مهم هدف گذاری چرا

. است فانوس بدون دریایی مثل زندگی هدف، بدون: باشیم بینواقع بیایید

 کوچک چالش هر و رودمی تحلیل مانانگیزه شوند،می پراکنده هایمانقدم

 .کند گیرزمین را ما تواندمی

 

 WOOP تکنیک با اهداف تحقق

 مانع اولین با مسیر، یمیانه در اما خواهیم،می چه دانیممی دقیق ما گاهی

 چون بلکه ندارد، ارزش هدفمان که دلیل این به نه. شویممی توقف دچار

 نقطه همین در آرزوها از بسیاری. شویم روروبه هاچالش با چگونه دانیمنمی

 تحقق مسیر بر نه داریم، تمرکز خواستن بر فقط چون مانند،می کارهنیمه

 .آن

 خواستن از عبور برای عمیق حال عین در و ساده راهی WOOP تکنیک

 یمرحله از را ذهن مشخص، گام چهار با روش، این. است عمل سمت به

 .کندمی هدایت واقعی ریزیبرنامه به آرزو

. خواهیممی چه واقعاً کنیم روشن باید نخست، گام در (W – Wish) :آرزو

 دارد؟ شکلی چه دقیقاً داریم ذهن در که رؤیایی چیست؟ ما هدف

 …که است این من آرزوی: مثلاً

 هدف به که کنیممی تصور دوم، یمرحله در (O – Outcome) :نتیجه

 خواهیم احساسی چه شود؟می ایجاد مانزندگی در تغییری چه. ایمرسیده

 داشت؟
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 …زیرا داشت، خواهم آرامش و رضایت احساس برسم، هدف این به اگر: مثلاً

 چه. کنیم نگاه موانع به صادقانه باید سوم، گام در(O – Obstacle) مانع

 مانع که هاییعادت یا ها،تعلل ها،ترس شود؟ ما راه سد تواندمی چیزی

 شوند؟می حرکت

 طراحی مشخص ایبرنامه مانع، هر برای آخر، در و (P – Plan): برنامه

 .ماست عمل راهنمای «…پس …اگر» یساده یجمله. کنیممی

 کار هدفم روی دقیقه ده تنها پس شدم، انگیزگیبی دچار امروز اگر: مثلاً

 .کنممی

 واحد مسیر یک در عمل و هدف ذهن، تا کندمی کمک WOOP روش

 داریم رو پیش موانعی چه خواهیم،می چه دقیقاً بدانیم وقتی. بگیرند قرار

 به و آیندمی بیرون خیال سطح از آرزوها کنیم، عبور هاآن از باید چگونه و

 ..شوندمی تبدیل واقعی نتایجی
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 فرآیند هدف گذاری 

 .کنیممی مرور را فرایند این اصلی گام شش ادامه، در

  اهداف. ۱

 .هستند رشد مسیر اصلی هایستون اهداف،

 اهداف است لازم باشد، گیریاندازه قابل و شفاف حرکت مسیر اینکه برای

 :کنید تعریف سطح سه در را خود

 .هستند اجرا قابل آینده هایماه یا هاهفته در که هاییاقدام: مدتکوتاه•

 .اندتحقق قابل سال یک تا ماه شش یبازه در که هاییهدف: مدتمیان•

 شما کار و زندگی کلی اندازچشم با که چندساله مسیرهایی: بلندمدت•

 .هستند راستاهم

 چگونه امروز، کوچک گام هر بدانید تا کندمی کمک شما به بندیدسته این

 .است تانآینده تربزرگ تصویر خدمت در

  اندازچشم. ۲

 کنید؛ خلق خواهیدمی که است ایآینده از روشن تصویری انداز،چشم

 .هستید آن آرزوی در که کاری و زندگی از نمایی

 به کند،بلکهمی هدایت را شما هایگیریتصمیم مسیر تنهانه تصویر این

 .بخشدمی معنا تانروزمره اعمال

 وضعیت» و «موجود وضعیت» میان یفاصله دیدن یعنی اندازچشم

  .فاصله این کردن پر جهت در آگاهانه حرکت ،و«مطلوب
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  مأموریت. ۳

 .است شخصی و ایحرفه مسیر در شما وجودی دلیل بیانگر مأموریت،

 .دهیدمی انجام که است تلاشی و تصمیم هر پشت عمیق چراییِ همان این

 شود،زیرامی پایدارتر و تردرونی تانبشناسید، انگیزه را خود مأموریت وقتی

 و ارزش خلق نیست،بلکه ظاهری موفقیت تنها شما هدف دانیدمی

 .است پیرامون دنیای در اثرگذاری

 

 توانایی های شخصی. ۴

دارد که اگر  فردمنحصربه هایتوانایی و استعدادها از ترکیبی فرد، هر

 .آگاهانه از آن ها استفاده کند مسیر زندگی روان تر و هدفمندتر می شود

 دهیجهت و ذهن کنترل در اصلی کلیدهای از یکی قوّت، نقاط این شناخت

 .است انرژی به مؤثر

 تر،طبیعی شما رشد مسیر کنید،می تکیه خود قوّت نقاط بر که زمانی

 .شودمی تربخشلذت و ترسریع

خودبه جای تمرکز بر برطرف کردن  قوت اصلی نقاط پرورش و شناخت با

هم عملکرد شما بهتر می شود و هم رضایت شخصی بیشتری  نقاط ضعف،

 دارید.

 نقاط قوتی مانند: عملگرا،تحلیل گر،رقابت جو و ...
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  شخصی هایارزش. ۵

 برای چیز چه که کنندمی تعیین هاآن.اندزندگی درونی نمایقطب ها،ارزش

 طی را اهدافتان به رسیدن مسیر خواهیدمی چگونه داردو اهمیت شما

 .کنید

 باشند،در هماهنگ تاندرونی هایارزش با هایتانتصمیم و اهداف که زمانی

 .داشت خواهید معنا و رضایت آرامش، احساس مسیر

 .شودمی ناهماهنگی و تردید دچار بگیرید،ذهن فاصله اصول این از هرگاه اما

 در ذهن است؛زیرا ذهن کنترل هایپایه از یکی اصلی، هایارزش شناخت

 .باشد جهتهم انسان عمیق باورهای با که گیردمی آرام جایی

 ارزش هایی مانند خانواد، موفقیت ثروت و ...

 

 مسیر کنترل فرایند. ۶

 هایکارزش و قوّت مأموریت، نقاط انداز،چشم اهداف، ترکیب نهایت، در

 .کندمی ایجاد کنترل قابل و منسجم یچرخه

 :است پیوسته یمرحله چهار شامل چرخه این

 بندی اهدافاولویت و مرور. ۱

 قوّت نقاط اساس بر عملی و مدتکوتاه اقدامات طراحی. ۲

 مأموریت و هاارزش پرتو در پیشرفت ارزیابی. ۳

 بلندمدت اندازچشم با هماهنگی حفظ برای مسیر سازیبهینه و اصلاح. ۴
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 دارد.می نگه آگاه و منسجم متمرکز، را شما ذهن فرایند، این مداوم اجرای

 

 

جهت مشاهده کامل این مبحث و دیدن دوره تسلط بر اهداف، کیوآرکد 

 زیر را اسکن کنید.

 دوره تسلط بر اهداف

 سایت ویدان

 مدرس:محمد مهدی ربانی

https://vidone.ir/course/%D%8AF%D%88%9D%8B%1D9

87%D%-%8AA%D%8B%3D%84%9D%8B7D%-%8A%8D%8B1-

D%%8A%7D%87%9D%8AF%D%8A%7D81%9 

 2شماره   عملی تمرین

https://vidone.ir/course/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D9%87-%D8%AA%D8%B3%D9%84%D8%B7-%D8%A8%D8%B1-%D8%A7%D9%87%D8%AF%D8%A7%D9%81
https://vidone.ir/course/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D9%87-%D8%AA%D8%B3%D9%84%D8%B7-%D8%A8%D8%B1-%D8%A7%D9%87%D8%AF%D8%A7%D9%81
https://vidone.ir/course/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D9%87-%D8%AA%D8%B3%D9%84%D8%B7-%D8%A8%D8%B1-%D8%A7%D9%87%D8%AF%D8%A7%D9%81
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 جدول ثبت و کنترل افکار..1

 :اجرا نحوه .2

 کنید مکث روز در بار سه. ۱

 افکار به را خود توجه و کرده توقف دقیقه چند برای مرتبه سه روز، طول در

 واکنش جای به کندمی کمک کوتاه مکث این. کنید معطوف تاندرونی

 .کنید عمل آگاهانه خودکار،

 کنید. ثبت و شناسایی را تکراری یا غالب فکر یک .2

 این. کنید یادداشت را شودمی تکرار شما ذهن در بارها که اینگرانی یا فکر

 .دهدمی افزایش تانفکری الگوهای به نسبت را شما آگاهی کار

 بزنید. برچسب شده شناسایی فکر به .3

: کنید گذاریبرچسب خود، ذهنی حالت بر تأثیرش اساس بر را فکر هر

 و افکار بین رابطه کندمی کمک مرحله این. خنثی یا منفی مثبت،

 .کنید درک بهتر را خود احساسات

 بنویسید را خود روحی حالت بر فکر آن اثرات .4

 این. کنید ثبت خود رفتار و انرژی احساسات، بر را شدهشناسایی فکر تأثیر

 روزمره زندگی بر آن تأثیر و فکری الگوی به نسبت تریعمیق شناخت کار

 .کندمی ایجاد

 کنید. طراحی مفید و مثبت جایگزین فکر یک .5
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 و ترسازنده تر،مثبت که بسازید جایگزین یگزینه یک فکر، همان جای به

 تکرار فکر همان که زمان هر. باشد شما هایارزش و اهداف با هماهنگ

 کنید استفاده جایگزین فکر از آگاهانه صورت به شد،

 :تمرین نتیجه

 موجی چه بر بیشتر تانذهن شویدمی متوجه هفته، یک گذشت از پس

 .دارد تمرکز

 .برندمی تحلیل را شما انرژی دلیل، بدون هاییموقعیت چه یابیددرمی

 و هدایتگر باشید، خود افکار اسیر کهآن جای به آموزیدمی تدریجبه

 باشید. هاآن یفرمانده

 ها و ارتقا اعتماد به نفستوانمندی و خود شناخت 1-3

 پیشگفنار

 به شدن شبیه برای تلاش و مقایسه سرگرم قدرآن رشد، مسیر در گاهی

 شناخت پیشرفت، واقعی شروع ینقطه رودمی یادمان که شویممی دیگران

 که حالی در باشیم، خوب چیز همه در خواهدمی ما از جامعه. است خود

 برای نه است، شده طراحی ما «خاص هایویژگی» شکوفایی برای زندگی

 .مشابه هاینسخه تکرار

 به کنیم؛ نگاه خودمان به دوباره و کنیم مکث خواهیممی بخش، این در

 که استعدادهایی

 که نیست این هدف. ایمگرفته نادیده بیرونی معیارهای هیاهوی در شاید

 بلکه شویم، کامل
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 .باشیم خودمان بهترینِ توانیممی ایزمینه چه در بفهمیم

 است؛ ترهوشمندانه هایانتخاب شروع ینقطه ها،توانمندی شناخت

 درک و آگاهی عمق از بلکه مقایسه، یا اجبار روی از نه که هاییتصمیم

 که جایی درون، به بازگشت برای است دعوتی بخش این. خیزندبرمی خود

 شودمی آغاز آن از رشد واقعی مسیر

 روایت آغازین

. کنن برگزار مسابقاتی گرفتن حیوانات، روزی اون ها تصمیم مدرسه در

 و شنا درخت، از رفتن بالا زمین، کندن: حریففنهمه جامع، ایمسابقه

 مسابقه، روز.شناخت رو هابهترین بهترینِ شهمی اینطوری نظرشون به. پرواز

 با رو خاک بودن؛ عالی زمین کندن توی. کردن شروع شوق با هاسگ

 رسید، درخت از رفتن بالا نوبت وقتی اما. زدنمی کنار نکردنی باور سرعتی

 .خوردن شکست جااون. اومدنمی زانوهاشون به قدرت و شور همون

 توی وقتی اما. بود خانه براشون آسمون. کردنمی شاهکار پرواز در هاپرنده

 .شنا تا بود کابوس شبیه بیشتر زدنشون وپادست افتادن، آب

 قرار خشک زمین روی اینکه محض به اما بودن، پادشاه آب توی هاماهی

 شد. محو هاشونتوانایی یهمه انگار گرفتن،

 مسابقه؟ ینتیجه

 حس و خوردمی شکست نداشت استعداد که بخشی در حیوانی هر 

 کهاین با نشد؛ برنده کسهیچ نهایت، در. بود چسبیده بهش «ناتوانی»

 .بودن نظیربی خودشون یزمینه در هرکدوم
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 در رو خودشون باید چرا. رفتن فرو فکر به حیوانات که بود جاهمین

 پس نشده؟ طراحی شونواقعی هایتوانایی برای که بزنن محک ایمسابقه

 یزمینه در هرکس که ایمدرسه. بسازن تازه ایمدرسه گرفتن تصمیم

 پرواز، در هاپرنده زمین، کندن و دویدن در هاسگ: بدرخشه خودش

 . شنا در هاماهی

 تر.خوشحال هم بود، ترموفق هم هرکسی شد؟ چه نتیجه

 هاتوانایی گاهی ما انسان ها هم درست همین رفتار رو می کنیم اما وقتی

 هماهنگ هااون با رو زندگی مسیر و بشناسیم رو خودمون استعدادهای و

 برعکس،. کنهنمی تهدید رو هویتمون کوچکی شکست هر دیگه کنیم،

 .شدن ترقوی برای ایتجربه به میشه تبدیل

: بپرس بسنجی، دیگران آسمون یا زمین با رو خودت اینکه جای به پس

 «شدم؟ ساخته چیزی چه برای من کجاست؟ من هایبال»

 کنه عوض رو زندگیت مسیر تونهمی سؤال همین جواب

 دارد اهمیت خود شناخت چرا

 را خودتان شما وقتی. است زندگی هایموفقیت تمام یپایه خود، شناخت

 تریواقعی اهداف دهید، انجام بهتری هایانتخاب توانیدمی شناسید،می

 روشن را خود ایحرفه و شخصی رشد مسیر و کنید تعیین خود برای

 .ببینید

 و هاتوانایی ها،ارزش با که افرادی دهدمی نشان شناسیروان تحقیقات

 رضایت بلکه ترند،موفق کار در تنها نه هستند، آشنا خود هایمحدودیت

 . دارند بالاتری زندگی
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  بزاری استپیشنهاد میکنم جهت شناخت بهتر خود  تست های زیر را که ا

و دریافتی واضح  برای به دست آوردن بینش در مورد ویژگی های شخصیتی

 انجام دهید. از نقاط قوت و ضعف خود

 MBTI شخصیت شناسیتست -1

 را انجام دهیم؟ MBTI چرا باید تست

 هایویژگی از تریعمیق درک تا  به شما کمک می کند  :خودشناسی-1

 .کنید پیدا خود فرد به منحصر

تواند راهنمایی برای یافتن حرفه مناسب با می : انتخاب مسیر شغلی-2

 .نیازها و استعدادهای شما باشد

های تحصیلی و کند تا رشتهکمک می  لی:انتخاب رشته تحصی-3

 .های علمی متناسب با علایق خود را انتخاب کنیدزمینه

های ای برای رشد شخصی و توسعه مهارتنقشه : توسعه و رشد فردی-4

 .دهدشما ارائه می

کند تا روابط موثرتری برقرار کنید و به شما کمک می  :بهبود روابط-5

 .یددرک بهتری از دیگران داشته باش

 کیو آرکد زیر را اسکن کنید.   MBTI جهت انجام تست
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  MBTIتست شخصیت شناسی   

mbti-indicator-type-briggs-https://esanj.ir/myers 

 

 3تمرین عملی شماره 

در مرکز دایره اولی که تصویر اون برات گذاشته بنویس چه چیزی درونت .1

 هست که فکر می کنی تحسین برانگیزه؟

نفر از افراد نزدیک خودت بگو 3.دایره دوم رو به سه بخش تقسیم کن به 2

 هر کدام در هر بخش بنویسن چه چیزی درباره تو تحسین برانگیزه؟ 
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 دایره اول                                

                                                                                               

 دایره دوم

 

 

 

 

 

 عزت نفس1-4

 مزایای مطالعه این بخش

 .است زندگی در آمیزموفقیت عملکرد و روان سلامت اساس نفس، عزت

 و هاچالش با مقابله شخصی، رشد کلید خود، هایتوانایی و ارزش شناخت

 .است اجتماعی روابط بهبود

 آن تقویت هایروش و آن اثرات نفس، عزت اهمیت با را شما فصل این

 .کندمی آشنا

 نفس عزت تقویت هایروش

 هاتوانایی و قوت نقاط شناخت: خودآگاهی•

 منفی جای به سازنده باورهای جایگزینی: مثبت افکار•
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 دهدمی افزایش را نفس عزت کوچک، موفقیت هر: دسترسی قابل اهداف•

 روان و جسم سلامت حفظ: خود از مراقبت•

 محترمانه و مؤثر ارتباط ایجاد: اجتماعی هایمهارت•

 

 

 

  )AD-CSEI(تست عزت نفس کوپر اسمیت  -

 چرا باید تست عزت نفس را انجام دهیم؟
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تشخیص نقاط قوت و ضعف خودیابی و تقویت عزت : شناخت بهتر خود.

 .هاشخصی و توانایی.تری از خصوصیات نفس بر پایه درک دقیق

بهبود روابط با دیگران از طریق افزایش : های اجتماعیتوسعه مهارت.

 های ارتباطیاعتماد به نفس و مهارت

های تقویت اعتماد به نفس در محیط :ایهبود عملکرد تحصیلی و حرفهب

 وکااری آکادمیک

 .تواند منجر به افزایش کارایی و موفقیت شودکه می

های زندگی و تقویت روحیه و توانایی در برابر چالش: هامقابله با چالش

 .فشارهای اجتماعی

فهم بهتر خود و افزایش اعتماد به نفس : هاها و اضطرابکاهش نگرانی

 .های شخصی بهتر مقابله شودها و اضطرابا با نگرانیکند تکمک می

تواند تأثیرات مثبتی بر سلامت بهبود عزت نفس می: ارتقاء سلامت روان

 .روانی داشته باشد، از جمله کاهش خطر افسردگی و اضطراب
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  )AD-CSEI(تست عزت نفس کوپر اسمیت  

-adult-test-esteem-self-https://esanj.ir/coopersmith
form 

 

 

 

 

 

 گیرینتیجه

 .است پرورش قابل مهارت یک نفس عزت

 به اعتماد توانمی هدفمند، اقدام و مثبت افکار تمرین ها،توانایی شناخت با

 .ساخت خود از موفق و آگاه مقاوم، اینسخه و داد افزایش را واقعی نفس

 

 چرخه فلج ذهنی، از کمال گرایی تا اهمال کاری 3-4

https://esanj.ir/coopersmith-self-esteem-test-adult-form
https://esanj.ir/coopersmith-self-esteem-test-adult-form
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  مزایای مطالعه این بخش

 بهبود هدف با ظاهر در که است شناختی الگوهای از یکی گراییکمال

 اقدام مسیر در جدی مانعی به تواندمی عمل در اما گیرد،می شکل عملکرد

 منظر از ذهنی فلج یچرخه فصل، این در. شود تبدیل پیشرفت و

 گیرد.می قرار بررسی مورد رفتاری و شناختیروان

 چیست؟ گراییکمال تله

 قبل باشه آلایده و نقصبی چیز همه اینکه برای انتظار یعنی گراییکمال

 .برداری قدمی اینکه از

 اصلی؟ مشکل

 داره.می باز کردن عمل از رو تو  •

 بزنی. درجا شهمی باعث اشتباه از ترس   •

 بره.می تحلیل رو انگیزه تو و انرژی  •

 احتمال هستن، گراییکمال درگیر که افرادی گنمی روانشناسی تحقیقات

 . دارن کمتری زندگی از رضایت و بالاتر افسردگی و اضطراب به ابتلا

 نظر به ترراحت نکردن شروع. است یادگیری و حرکت قاتل گراییکمال

 مونی،می آلایده شرایط منتظر که روزی هر که اینه حقیقت اما رسه،می

. ببر لذت مسیر از و بردار قدم کن، شروع کوچک. دیمی دست از فرصتی

 .رسونهمی هاغیرممکن به رو تو کوچک، هایحرکت همین

 چرا اقدام نکردن از حرکت کردن راحت تر است؟

 مغز راحتی و عادت. 1
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 مغز کنیم،می تکرار را کاری وقتی. دارد علاقه انرژی کمترین به انسان مغز

 تهدید را جدید تغییر هر و کندمی شناسایی امن مسیر عنوان به را آن

 هم باز است، بهتر کاری دانیممی وقتی حتی شودمی باعث همین. بیندمی

 .بمانیم باقی تکراری مسیر همان در دهیم ترجیح

 اما. فرصت نه است، تهدید ما ذهن در شکست -شکست از ترس. ۲

 است فرصتی خوردن، زمین هر. نیست یادگیری جز چیزی واقعی شکست

 .فردی رشد و مسیر اصلاح برای

 

 دیگران قضاوت از ترس. ۳

 اگر». سنجندمی اطرافیان و جامعه نگاه با را خود هایتصمیم بسیاری

 باعث تفکر این «کنند؟می فکری چه دیگران» ،«شود؟می چه کنم اشتباه

 بدهیم دست از را هافرصت بهترین حتی شودمی

 افتد؟می اتفاق کاریاهمال چرا

 عاطفی مشکلات دلیل به بیشتر کاریاهمال که دهندمی نشان تحقیقات 

 و شکست از ترس اضطراب، مانند احساساتی.  مدیریتی مشکلات تا است

 .شوند کارها اتمام یا شروع در تأخیر باعث توانندمی گراییکمال

 پایدار، عادت یک ایجاد برای که دهدمی نشان ۲۱/۹۰ قانون همچنین،

 روز ۲۱ حداقل

 .  است لازم تثبیت روز ۹۰ و تمرین

 هاهفته و روزها خواست،می زمان دقیقه ۱۰ فقط که رو کاری شده بار چند

 دادی؟ انجامش وجدان عذاب و استرس با نهایت در و انداختی عقب
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 اعتراف خودش بارها زندگی تو  سال بهترین کتاب یدارن هاردی نویسنده

 .بوده دشمنش ترینبزرگ کردن تعلل مسیرش، طول در که کرده

 اما بکند، باید چه دانستمی دقیقاً نبود؛ «ندانستن» از مشکل گویدمی او

 هم ساده کارهای حتی شدمی باعث کارها انداختن عقب و طلبیراحت

 .نشوند انجام

 اگر که ذهنی کند؛می تشبیه پذیرشکل و نرم خمیری به را انسان ذهن او

 و گیردمی خو عادت همان به کمکم شود، پر تراشیبهانه و تعلل با مدام

 زمان طول در اهمیت،بی ظاهر به عادت این. شودمی ترسخت دادنش تغییر

 ..باشد زندگی در نارضایتی و رکود اصلی دلایل از یکی تواندمی

 

 

تست اهمال کاری تاکمن جهت تشخیص به تاخیر انداختن کارها را می 

 .سنجد که می تواند بزرگترین آفت موفقیت شما باشد
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 جهت انجام تست کیوآرکد زیر را اسکن کنید

  )TPS(کاری تاکمن اهمالتست 

 

scale-procrastination-https://esanj.ir/tuckman 

، شما را یاری «معتبر»و « علمی»گرایی به عنوان یک ابزار ست کمالت

های دهد تا نکات ظریف شخصیت خود را درک کنید. با کمک تحلیلمی

« کارآمدی»و « رشد شخصی»ی روشن برای گرایی، مسیردقیق تست کمال

 .در زندگی تان ترسیم کنید

 جهت انجام تست کیوآرکد زیر را اسکن کنید.

 (HPI) تست کمال گرایی هیل

 

test-perfectionism-https://esanj.ir/hill 

 بخش گیرینتیجه

https://esanj.ir/tuckman-procrastination-scale
https://esanj.ir/hill-perfectionism-test
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 یریشه که دهدمی نشان کاریاهمال و گراییکمال با مرتبط مفاهیم تحلیل

 این درک. است نهفته هیجانی و فکری الگوهای در هاتعلل از بسیاری

 و ذهن هایمکانیسم شناخت با. است آن اصلاح در گام نخستین چرخه،

 یزمینه و گرفت فاصله ذهنی فلج الگوی از توانمی مداوم، تمرین

 .کرد فراهم را ترسازنده رفتارهای گیریشکل

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :فصل دوم 

 طرح تجاری

 

 



 
 

45 
 

 

 

 

 

 

 3-2swot  بخشt چیست و چگونه کسب و کار شما را متحول می

 کند ؟

 طراحی مسیر رشد swotتجزیه و تحلیل 

 یابدمی تغییر کند،می رشد است؛ زنده موجود یک مانند وکاری،کسب هر

 آگاهانه را خود رشد مسیر کهآن برای اما. است تعامل در خود محیط با و

. باشد داشته خود بیرونی و درونی وضعیت از درستی شناخت باید کند، طی

 .آیدمی کار به هدف همین با دقیقاً SWOT تحلیل

 چه کنیم، رویپیش باید زمانی چه بدانیم تا کندمی کمک تحلیل این

 طراحی ایتازه مسیر باید وقت چه و کنیم، نشینیعقب است بهتر زمانی

 و هاتصمیم شود، انجام بیشتری دقت و صداقت با فرایند این هرچه. شود

 .بود خواهند پایدارتر و ترهوشمندانه آن، از حاصل هایاستراتژی

 تغییر حال در روز هر مشتریان رفتار و فناوری بازار، شرایط که جهانی در

 یادآوری که ابزاری دارد؛ را نماقطب یک نقش SWOT تحلیل است،

 کند:می
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 انتخاب را تغییر مسیر خودت بدهد، تغییر رو تو دنیا اینکه از قبل»

 «.کن

را در قالب یک چهار ضلعی ارائه  SWOT گران تجزیه و تحلیلحلیلت

دهند. این چیدمان بصری یک مرور کلی از موقعیت شرکت فراهم می

برخوردار نباشند، سازد. اگرچه ممکن است همه نکات از اهمیت یکسانی می

ها و تهدیدها، های کلیدی در مورد توازن فرصتها باید بینشآن ی اما همه

 .مزایا و معایب و موارد دیگر را نشان دهند

 

 

 

 

 SWOTماتریس
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  در عمل  SWOTتحلیل چهارگانه  

 (Strengths) نقاط قوت

دارند و چه هایی چه برتری  یک مجموعهکنند که نقاط قوت توصیف می

تواند کند: برای مثال نقطه قوت میمی متمایزرا از رقبا فرد،  اینچیزی 

 یک برند قدرتمند، وفاداری به مشتری، فناوری منحصر به فرد و غیره باشد. 

 می تواند این موارد باشد: کافهیک  نقاط قوت مثلا

 قیمت مناسب 

 لطف تجربه  حضور در یک منطقه پر رفت و آمد کیفیت بالای قهوه به

 و مهارت بالا 
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 ثبات مالی و سود مناسب و وفاداری در بین مشتریان باشد 

 

 (Weaknesses) نقاط ضعف

ها به حد مطلوب برسد. آن کسب و کارگذارند عملکرد نقاط ضعف نمی

ضعف محسوب می  نسبت به رقبامنفی کسب کار شما هستندکه نقاط 

 برای مثال:، شوند

  نه چندان خوبساختمان قدیمی با نمای  

 تغییر کردن مداوم کارمندان  

  فضای نسبتا محدود کافه 

 (Opportunities) هافرصت

می توانید آن ها را کنند که ها به عوامل خارجی مطلوب اشاره میفرصت

فرصت ها برای کافه  . به عنوان مثالبه نفع کسب و کارتان استفاده کنید 

 میتوانند این موارد باشند:

  فرهنگ قهوه بیرون برجا افتادن  

 افزایش توریست ها در ایران 

 شبکه های اجتماعی و تاثیر بالای آن ها 

  فرصت تبلیغات بیشتر به لطف سود آوری خوب 

 

 (Threats) تهدیدها

که احتمال آسیب رساندن به  عوامل بیرونی هستندتهدیدها دربرگیرنده 

 را دارند. کسب و کارتان 

 :به عنوان مثال 

  افزایش کافه های موجود در محله 

  وضعیت نامناسب اقتصادی ایران 
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SWOT درون رهبری برای ایآینه مدیرکسب و کار؛ ذهنی 

 به مستقیم ذهنشان اغلب رسد،می مدیران گوش به SWOT نام وقتی

 .رودمی شرکت ساختار یا رقبا بازار،

 شکل سازمان در پایداری استراتژی یا تصمیم هیچ که است این واقعیت اما

 .باشد داشته مدیر ذهن در ریشه آنکه مگر گیرد،نمی

 کنید؛ بررسی را خود ذهن ابتدا کنید، تحلیل را خود شرکت آنکه از پیش

 پیدا نمود شما بیرونی عملکرد و رفتار در زود یا دیر درونی، ضعف هر زیرا

 .کرد خواهد

 (Mental Strengths) ذهنی قوت نقاط

 بتونی هم طوفان در حتی شنمی باعث که انهاییویژگی اون این ها 

 .کنی حفظ رو مسیرت

 :مثل چیزهایی

 فشار در گیریتصمیم توان 

 تیم به اعتماد قدرت 

 بحران زمان در بلندمدت نگاه 

 ابهام با مواجهه در آرامش 

 

 در که هستن هاییکاپیتان مثل دارن، بالایی ذهنی قوت که مدیرانی

 .طرفه کدوم از باد جهت دوننمی هنوز دریا، شرایط بدترین

 ((Mental Weaknesses ذهنی ضعف نقاط
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 قضاوت  یا شکست از ترس 

 افراطی گراییکمال 

  چیزهمه کنترل به تمایل 

 زیاد هایتصمیم از ناشی ذهنی خستگی 

 مرور به نشن، شناسایی که زمانی تا. مدیرن ذهن خاموش دشمنان اینا

 .کننمی فلج رو گیریتصمیم سیستم

 (Mental Opportunities) ذهنی هایفرصت

 .داره رشد ظرفیت ذهنی هر

 :بدی ارتقا رو خودت تونیمی که هایینقطه اون یعنی ذهنی فرصت

 ها شکست از یادگیری 

 واقعی بازخورد پذیرش 

 منتور  یا مشاور کوچ، از استفاده 

  کاری یحوزه از خارج جدید هایتجربه 

 روزرسانیبه اتمدیریتی ذهن از بخشی گیری،می یاد تازه چیزی که بار هر

 .میشه

 (Mental Threats) ذهنی تهدیدهای

 رو خلاقیت و تمرکز یریشه آرامآرام که چیزهایی یعنی ذهنی تهدید

 :خشکوننمی

 کاری  حد از بیش فشار 

 تفکر  برای زمان نبود 

 کلان تصویر فراموشی و جزئیات در شدن غرق 
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  شنمی غرور باعث که همسرپشت هایموفقیت 

 دیگه» کنهمی فکر که ایهلحظه مدیر، برای ذهنی تهدید ترینبزرگ

 .«بلده رو چیزهمه

 .افتدنمی اتفاق شناخت بدون تحولی هیچ

 شجاعت یعنی نیست؛ عدد چند نوشتن یا جدول یک کردن پر فقط تحلیل

 باشد. داریم دوست که طورآن نه  هست که طورهمان واقعیت، دیدنِ

 

 تحقیقات بازار و جلسه با فعالین صنعت حوزه کاری 2-4

 مشتریان، رفتار آن طریق از وکارهاکسب که است فرآیندی بازار شناخت

 تدوین برای ایپایه شناخت این. کاوندمی را بازار هایفرصت و روندها رقبا،

 افزایش و هاهزینه سازیبهینه ریسک، کاهش بازاریابی، مؤثر هایاستراتژی

 .است بازار سهم

 بازار شناخت ابزارهای و هاروش

 (Focus Group) کانونی گروه عمیق، مصاحبه: کیفی تحقیقات•

 آنلاین هایپیمایش پرسشنامه،: کمی تحقیقات•

 هامزیت مقایسه رقبا، قوت و ضعف نقاط بررسی :رقبا تحلیل•

 تحقیقات صنعت، هایگزارش رسمی، آمار: ثانویه داده آوریجمع•

 عمومی
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 تحلیل ،(Big Data) بزرگ هایداده از استفاده: کاویداده و بازار هوش•

 روندها

 

 بازاریابی استراتژی بر بازار شناخت تأثیر

 مشتری نیاز با متناسب محصول انتخاب •

 عادلانه قیمت تعیین •

 مؤثر توزیع کانال انتخاب •

 هدفمند تبلیغاتی هایپیام تدوین  •

 بازار بازخورد اساس بر هااستراتژی بهبود و کنترل •

 کدر بدون. بازاریابی در موفقیت برای است ایپایه بازار شناخت

 بازاریابی هایاستراتژی محیطی، شرایط و رقبا مشتری، از عمیق

.هستند شکست به محکوم  
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 بندی تحقیقات بازاردسته

روش خرید مخفیانه نیز معروف است، که به با تحقیقات بازار اولیه   -۱

بندی بازار و توان دست یافت که در هنگام بخشای میبه اطلاعات اولیه

شود. این مرحله از تحقیق بصورت ایجاد پرسونای خریداران انجام می

پذیرد و خواهد شکل گیرد انجام میمستقیم توسط بیزینسی که می

آن را در دست ندارد و با  فرد است، رقیب دیگریاطلاعات آن منحصربه

توان آن اطلاعات را بدست هایی متمرکز میو گروه نظرسنجی و پرسشنامه

 .آورد

توان قبلا انجام شده است و می ، تحقیقاتی است کهتحقیقات ثانویه -۲

ها دست یافت، اما باید دانست که این نتایج و تحقیقات در دست به آن

ها وجود دارد یج در قالب مقالات و گزارشدیگر رقبا نیز وجود دارد. این نتا
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گیرد. و برای شناخت رقیبان خود و آنالیز بیزینس مورد استفاده قرار می

توان بازار هدف خود را مورد آنالیز حال باید بدانیم بهترین روشی که می

قرار داد و راجع به آن تحقیق نمود طرح سوالاتی برای پرسیدن از مشتریان 

 .است

 

 تحقیقات بازار برای کسب و کار هاسوالات 

مبحث تحقیق در مورد بازار یکی از ارکان اصلی آغاز یک بازاریابی موفق 

است، باید با سوالات مهم تحقیقات بازار آشنا باشید و میزان تاثیر این 

ریزی کسب و کار خود را بدانید. این روزها خریداران سوالات در برنامه

ها بازارند و قدرت اصلی در دست آنهستند که تعیین کننده 

توان از طریق آن به سوالات اساسی روشی است که می تحقیقات بازار .است

 .وکارها پاسخی معتبر، دقیق و ثابت شده دادکسب
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 مورد بازار سوالات مطالعه در -1

  سوالاتی درباره ی بازار هدف و جامعه آماری مشتریان -2

 ن پرسیده شودسوالاتی که باید از مشتریا -3

 برای آنالیز بازار رقابتی باید چه سوالاتی مطرح شود؟ -4

 

 :سوالات مطالعه درمورد بازار

وکار بداند توانایی ارتباط با هدف این سوالات این است که صاحب کسب

 .مشتریانش در چه حدی است

 :اصلی آن به شرح زیر است سوالات 

است در نهایت بزرگ خواهد  ریزی شدهآیا بازاری که برای آن برنامه -1

 شود؟شد یا قدرت آن در آینده کم می

 برترین رقیبان در این زمینه چه کسانی هستند؟ -2

رقیبان این بیزینس در بازار چه سهمی را برای خودشان بدست  -3

 اند؟آورده

 وکارشان وجود دارد؟در بازار چه محصولاتی شبیه به محصول کسب -4

 ببرید؟ نام وکارتان کسب قوت نقاط از مورد چند -5

 ببرید؟ نام وکارتان کسب ضعف نقاط از مورد چند -6

 چیست؟ شما مشتری اصلی نیاز دانید می آیا -7

 گردانند؟ می بر شما به را سود بالاترین کالاها، و خدمت کدام -8

 شما موانع بزرگترین سوددهی، و فروش بالای سطوح به رسیدن برای -9

 است؟ کدام

 چیست؟ بازار در تان فعلی جایگاه  -10
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 ببرید؟ نام را وکارتان کسب بازار های فرصت از مورد چند -11

 ببرید؟ نام را وکارتان کسب بازار تهدیدهای از مورد چند -12

 : سوالاتی درباره ی بازار هدف و جامعه آماری مشتریان

و گاهی یک کسب و کار است فرد  یک از شفاف و فرضی تصویری پرسونا

کنیم آل ما باشد و فکر میایده خریدار یا مخاطب یا مشتری دتوانمیکه 

 خریداران یا مخاطبان مشتریان، از تعداد قابل توجهی این تصویر، در مورد

 .دارد مصداق ما

 ها،داشته ترجیحات، ها،ویژگی ای ازبه بیان دیگر، پرسونا به مجموعه

 .مخاطب یا مشتری فرضی اشاره دارد و رفتاری الگوهای فکری و هاخواسته

 

بازار هدف خود بپرسیم برای اینکه  درموردهایی که بایدپرسش

بدانیم جامعه آماری مشتریان شامل چه کسانی است. سوالاتی 

 :مانند
 

 هستند؟ کسانی چه خوبتان مشتریان -1

 و موقعیت شغل، تحصیلات، درآمد، سن، مبنای بر را خوبتان مشتریان -2

 دهید؟ شرح است مناسب تان حرفهبرای  که دیگری عوامل تمام

 هستند؟ کسانی چه شما هدف بازار و اصلی مخاطب -3 

 دارید؟ اطلاع مشتریانتان های نگرانی و ها ترس از آیا -4

پسندند و اگر خرید حضوری برای خرید کردن اصولا چه روشی را می -5

 کنند کجاست؟دهند محلی که برای خرید به آن مراجعه میرا ترجیح می

 

 :سوالاتی که باید از مشتریان پرسیده شود

https://motamem.org/%D9%85%D8%B5%D8%AF%D8%A7%D9%82-%DB%8C%D8%A7-%D9%85%D8%AB%D8%A7%D9%84%D8%9F/
https://motamem.org/%D9%85%D8%B5%D8%AF%D8%A7%D9%82-%DB%8C%D8%A7-%D9%85%D8%AB%D8%A7%D9%84%D8%9F/
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آید و باعث وکار بدست میکه با طرح این سوالات دید بهتری از کسب

د. سوالاتی که باید پرسیده شود شامل شود تصمیمات بهتری گرفته شومی

 موارد زیر است:

چه مدت زمانی است که مشتری از محصولات و خدمات ما استفاده  -1

 کند؟می

چقدر از نظر شما ممکن است که ما را به دوستان و اطرافیانتان معرفی  -2

 کنید؟

 ها و مشکلات شما توسط برند ما رفع شده است؟کدام یک از نیاز -3

شود در چه حدی توان رفع نیازتان صولاتی که توسط برند ما ارائه میمح -4

 را دارد؟

یک را بیشتر و شود کدامدر بین محصولاتی که از برند ما ارائه می -5

 پسندید؟کدامیک را کمتر می

 اگر بخواهید چیزی به محصولات ما اضافه شود آن چیست؟ -6

 ه بوده است؟نظرتان راجع به آخرین خریدی که کردید چ -7

را  توان میزان رضایت مشتریاناین سوالات از این جهت مهم است که می

تواند در بهبود فهمید و اگر مشتریان ناراضی وجود دارد، انتقادهایشان می

 .حلی برای رفع مشکلات کارساز باشدمحصولات و پیدا کردن راه

 برای آنالیز بازار رقابتی باید چه سوالاتی مطرح شود؟

 بتوانپرسیده شود که با این سوالات  سوالاتی برای آنالیز بازار رقابتی باید

کرد و با فعالین صنعت حوزه کسب و کار خود از بازار رقبا اطلاعات کسب 

 جلسه برگزارکرد:
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 عملکرد برند ما نسبت به برند رقیب چگونه است؟ -1

 د؟تواند مشتری را جذب خود کنرقبای برند ما در چه حدی می -2

 رقبا از چند طریق با مشتریان در ارتباط هستند؟ -3

 های رقبا در چه حدی است؟ترافیک سایت -4

با چه کلمات کلیدی در هنگام سرچ کردن، به سایت رقبا هدایت  -5

 شوند؟می

 محتوای تاثیرگذار رقبا چیست؟ -6

ها پس از اینکه سوالات به طور کامل پرسیده شد باید مطمئن شد که پاسخ

وکار اندازی کسبها در راهترین شکل داده شده است تا بتوان از آنه درستب

 .و بهبود استفاده کرد

این موارد می توانند به عنوان مرجع استفاده شوند و نسبت به کسب و کار 

 شما باید شخصی سازی شوند.

 )USP( فردبه منحصر فروش پیشنهاد5-2

 USP اهمیت و مفهوم

 USP (Unique Selling یا فردبه منحصر فروش پیشنهاد

Proposition)، رقبا سایر از را وکارکسب یک که است عاملی بیانگر 

 .کندمی متمایز

 .است مشتری توسط «شما انتخاب دلیل» همان USP ساده، زبان به

 منحصر پیشنهاد این اند،مشابه خدمات و محصولات بیشتر که دنیایی در

 همان دقیقاً شما برند کند احساس مخاطب شودمی باعث که است فردبه

 .است بوده دنبالشبه که است چیزی
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 تمرکز دارد اهمیت مشتری برای که مشخص ارزش یک بر مؤثر، USP یک

 کپی را آن راحتیبه نتوانند رقبا که شود طراحی ایگونهبه باید و کندمی

 .کنند

 USP اصلی اجزای

 :است کلیدی عنصر پنج شامل معمولاً موفق USP یک

 مشتری برای ملموس فایده .1

 .شودمی نصیبش چیزی چه بداند دقیقاً باید مشتری

 عاطفی احساس یا ارزش .2

 .است ترمهم محصول ویژگی خودِ از مخاطب با احساسی ارتباط

 کلیدی فروش نکات .3

 .کنندمی ایجاد رقابتی مزیت مستقیم صورتبه که هاییویژگی

 رقبا با آشکار تفاوت .4

 .نیست USP آن بدهد، را وعده همان بتواند رقیب اگر

 اثبات و دفاع قابلیت .5

 .تبلیغاتی صرفاً نه باشد، اثبات و تجربه قابل باید شودمی داده که ایوعده
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 نیست؟ USP چیزی چه

 ،«رایگان ارسال» مانند شعارهایی و کنندمی اشتباه برندها از بسیاری

 .دانندمی خود USP را «ساعته ۲۴ خدمات» یا «ویژه تخفیف»

 توانندمی راحتیبه رقبا چون اند،موقتی رقابتی مزیت درواقع موارد این

 .دهند ارائه را همان

 تجربه در باید نیست؛ تبلیغات در زیبا جمله یک صرفاً USP همچنین،

 .شود حس و دیده مشتری واقعی

 پیشنهادی ارزش و USP تفاوت

 مهمی تفاوت اما اند،مربوط مشتری برای آفرینیارزش به مفهوم دو هر

 :دارند
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 پیشنهادی ارزش (Value Proposition)، است مزایایی مجموعه 

 رقبا مشابه است ممکن و دهدمی ارائه شما خدمت یا محصول که

 .باشد

 USP، برندتان به و دارید شما فقط که است فردیمنحصربه ویژگی آن 

 .دهدمی متمایز هویت

 USP اما هاست،ارزش چیستی یدرباره پیشنهادی ارزش دیگر، بیانبه

 .شما فردمنحصربه تفاوت یدرباره

 

 USP داشتن مزایای

 :دارد برند برای اساسی دستاورد چند قوی، و شفاف USP یک وجود

 تبلیغات و بازاریابی هایپیام تمام در انسجام و تمرکز •

 برند واقعی ارزش از بهتر درک دلیلبه مشتری، وفاداری افزایش •

 پایدار رقابتی مزیت ایجاد •

 خرید هنگام مشتری گیریتصمیم در تسهیل •

 و برندینگ بازاریابی، هایفعالیت تمام که است راهی چراغ USP درواقع،

 .دهدمی جهت را فروش

 

 مؤثر USP یک طراحی مراحل
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 عمیق شناخت نیازمند  (USP) فردبه منحصر فروش پیشنهاد یک طراحی

 .است برند تمایز نقاط و بازار مشتری، از

 دنبال گامبهگام را مرحله شش این قوی، USP یک ساخت برای

 :کنید

 (پرسونا) مشتری شناخت :اول مرحله

 .است مشتری دقیق شناخت ،USP طراحی آغاز نقطه

 دارند، هاییدغدغه و نیازها چه هستند، شما مشتریان کسانی چه بدانید باید

 .اندناراضی چیزهایی چه از و برندمی لذت چیزی چه از

 را مشتری واقعی پرسونای خرید، رفتار بررسی یا نظرسنجی وگو،گفت با

 .دارد اهمیت او برای ارزشی چه دقیقاً بدانید تا بسازید

 برند تمایز نقاط شناسایی :دوم مرحله

 دیگران از را شما برند که را هاییارزش یا فرآیندها خدمات، ها،ویژگی تمام

 .کنید فهرست کندمی متمایز

 بندی،بسته برند، داستان مشتری، تجربه کیفیت، در شما تمایز است ممکن

 .باشد مشتری به شما نگرش حتی یا تخصص

 .بنویسید را هاایده یهمه قضاوت بدون مرحله این در

 رقبا تحلیل: سوم مرحله

 .کنید بررسی را خود غیرمستقیم و مستقیم رقبای
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 چه و کنندمی معرفی را خود چگونه دهند،می هاییوعده چه هاآن ببینید

 .دارند ضعفی نقاط

 آن به رقبا که اینقطه — کنید پیدا را بازار خالی جای که است این هدف

 .شوند موفق آن در اندنتوانسته یا اندنپرداخته

 USP کلیدی پیام انتخاب :چهارم مرحله

 پیام و بگذارید هم کنار را قبل مراحل هاییافته که است آن زمان حالا

 .کنید استخراج را برندتان اصلی

 مشتری برای که باشد ارزشی بر متمرکز و دقیق کوتاه، باید پیام این

 .دارد را اهمیت بیشترین

 بتواند که ایجمله شود؛می خلاصه جمله یک در معمولاً قوی USP یک

 .کند نفوذ مشتری دل در و بماند ذهن در

 برند تماس نقاط تمام در USP اجرای :پنجم مرحله

USP نیست کاغذ روی جمله یک فقط. 

 اجتماعی هایشبکه و تبلیغات از برند، ارتباطی هایکانال تمامی در باید

 و دیده مکاتبات، لحن حتی و فروش از پس خدمات بندی،بسته تا گرفته

 .شود حس

 .باشد اصلی یوعده همان دهندهبازتاب باید مشتری با تماس نقطه هر

 هاوعده به عمل :ششم مرحله

 .شوندمی محقق هم عمل در که هستند هاییآن هاUSP ترینقوی
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 بین از اعتماد نباشد، هماهنگ مشتری تجربه واقعیت با برند شعار اگر

 .خوردمی شکست نیز بازاریابی استراتژی بهترین حتی و رودمی

 .است شعار خودِ از ترمهم هاوعده به واقعی پایبندی بنابراین،

 قدرتمند USP یک هایویژگی

 .همه برای فهم قابل: ساده و کوتاه •

 .مشتری تجربه در واقعی پشتوانه: دفاع قابل •

 .اعتماد و تعلق احساس برانگیزاننده: بخشالهام •

 .کارکنان رفتار تا تبلیغ از: برند تماس نقاط همه در ثابت •

 

 مشهور برندهای در USP از موفق هاینمونه

1- M&M’s شرکت توسط که آبنبات و شکلات برند یک Mars تولید 

 شود:می

 ملموس و واقعی ایتجربه بر تمرکز  «دست در نه شود،می آب دهان در»

 .کنندهمصرف برای

 ایمن حفاظ: -2

  سرمایه گذاری برای آرامش خیال و حفظ اموال با درب فولادی

 آکاردئونی ضد سرقت هوشمند آژیردار

  هوشمندسازی درب آکاردئونی با نصب سنسور جهت آژیر زدن و

 تماس با تلفن شما
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USP مشتری به که متفاوت و واقعی شفاف، پیامی است؛ برند فقرات ستون 

 .کند انتخاب را شما باید چرا دهدمی نشان

 ماندگار وکارهاییکسب تنها شود،می ترفشرده روز هر رقابت که جهانی در

 و  کنند بیان روشنیبه را شانشدن انتخاب دلیل بتوانند که بود خواهند

 .نمایند عمل آن به آن، از ترمهم

 چیدمان و تدوین بوم کسب و کار 2-6

 (Business Model Canvas) وکارکسب مدل بوم

 یتوسعه و طراحی در کلیدی ابزارهای از یکی وکار،کسب مدل بوم

 .است وکارکسب

 صفحه یک در را وکارکسب اصلی اجزای از تصویری ینقشه یک بوم، این

 تصویر جزئیات، در شدن غرق جایبه تا کندمی کمک ما به و دهدمی نشان

 .ببینیم را کلی

 :گویدمی وکارکسب مدل بوم ساده، بیان به

 و رسانید،می مشتری دست به را آن چگونه کنید،می خلق ارزش چگونه»

 «.آوریدمی دستبه درآمد آن از چگونه

 وکارکسب مدل بوم تعریف

 استراتژیک ابزاری (Business Model Canvas)  وکارکسب مدل بوم

 وکارکسب صاحبان تا شد طراحی استروالدر الکساندر توسط که است
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 ترسیم تغییرقابل و درکقابل ساده، شکلی به را خود تجاری مدل بتوانند

 .کنند

 مرتبط بخش نه قالب در وکارکسب یک اساسی اجزای تمام بوم، این در

 .شودمی داده نمایش

 برای ویژهبه است؛ آن تحلیل بالای سرعت و شفافیت ابزار، این مهم ویژگی

 و سریع هایتصمیم خواهندمی که مدیرانی و هاآپاستارت کارآفرینان،

 .بگیرند هوشمندانه

 وکارکسب مدل بوم گانهنه اجزای

 (Customer Segments) مشتریان بخش. ۱

 کسانی چه ما مشتریان و مخاطبان کنیممی مشخص قسمت این در

 .هستند

 نیازها، با هرکدام باشیم؛ داشته متفاوت مشتری گروه چند است ممکن

 .خود خاص هایانگیزه و رفتارها

 چه برای بفهمیم تا کندمی کمک ما به مشتری پرسونای دقیق شناخت

 .کنیممی ایجاد ارزش کسانی

 (Value Proposition) پیشنهادی ارزش. ۲

 همان است؛ آن «پیشنهادی ارزش» وکار،کسب مدل هر اصلی یهسته

 .کند خرید ما از کندمی قانع را مشتری که دلیلی

 :است سؤال این به پاسخ پیشنهادی ارزش

 «کند؟ انتخاب را ما باید مشتری چرا»
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 طراحی استفاده، راحتی مناسب، قیمت نوآوری، کیفیت، تواندمی ارزش این

 .باشد احساسی یتجربه یا خاص

 (Channels) هاکانال. ۳

 دست به را خود پیشنهادی ارزش چگونه که شودمی مشخص بخش این در

 .رسانیممی مشتری

 :باشند دیجیتال یا فیزیکی توانندمی هاکانال

 یا پیامک حتی و هانمایندگی اجتماعی، هایشبکه سایت،وب فروشگاه، 

 .تلفنی تماس

 .است مخاطب به ارزش رساندن برای مسیر مؤثرترین یافتن هدف،

 (Customer Relationships) مشتریان با روابط. ۴

 .است وکارکسب مدل از مهمی بخش مشتریان، با ما تعامل ینحوه

 سیستمی؟ و خودکار یا است؟ انسانی و شخصی ما ارتباط آیا

 دهیم؟می ارائه فردفردبه خدمات یا سازیممی مشتریان از ایجامعه آیا

 .است مشتری وفاداری کلید هدفمند، و سالم روابط

 (Revenue Streams) درآمدی هایجریان. ۵

 :دهیم پاسخ باید قسمت این در

 «آورد؟درمی پول چگونه ما وکارکسب»
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 ماهانه، اشتراک مستقیم، فروش شامل است ممکن درآمدزایی هایروش

 .باشد کمیسیون یا تبلیغات اجاره، استفاده، حق

 پایداری اقتصادی مدل تا کندمی کمک ما به درآمدی منابع دقیق شناخت

 .بسازیم

 (Key Activities) کلیدی هایفعالیت. ۶

 .افتدمی کار از وکارکسب ها،آن انجام بدون که هاییفعالیت

 در است، «تولید» کلیدی فعالیت تولیدی شرکت یک در مثال، برای

 .دارد اهمیت «افزارنرم نگهداری و توسعه» آنلاین، هایپلتفرم برای کهحالی

 .کندمی ایجاد را ارزش بیشترین آنچه بر تمرکز یعنی هافعالیت این شناخت

 (Key Resources) کلیدی منابع. ۷

 .داریم نیاز خاصی منابع به پیشنهادی، ارزش تحقق و هافعالیت اجرای برای

 تیم) انسانی ،(مکان یا تجهیزات مانند) فیزیکی توانندمی منابع این

 .باشند( پتنت فنی، دانش برند،) فکری یا مالی ،(متخصص

 .اندسازمان حیاتی هایدارایی کلیدی، منابع

 ((Key Partners کلیدی شرکای. ۸

 .کندنمی رشد تنهاییبه وکاریکسب هیچ

 که کنیم شناسایی را همکارانی و کنندگانتأمین شرکا، باید بخش این در

 .کنندمی کمک ما به ریسک کاهش یا ارزش خلق در
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 کنندهتوزیع یک با یا کند سپاریبرون را تولید است ممکن برند یک مثلاً

 .باشد داشته بلندمدت همکاری

 (Cost Structure) هاهزینه ساختار. ۹

 .دارد اختصاص هاهزینه به بوم، بخش آخرین

 هاهمکاری و هافعالیت منابع، با مرتبط اصلی هایهزینه تمام اینجا در

 .شودمی مشخص

( قیمتارزان هوایی خطوط مثل) هستند «محورهزینه» وکارهاکسب برخی

 (.لوکس برندهای مثل) «محورارزش» برخی و

 .است ضروری مالی پایداری برای هاهزینه ساختار شناخت
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 وکارکسب مدل بوم از استفاده مزایای

 شودمی دیده نگاه یک در کلیدی اجزای تمام: شفافیت و سادگی. 

 کرد روزرسانیبه یا تغییر را مدل توانمی راحتیبه: پذیریانعطاف. 

 اثری چه بخش یک در تصمیم هر دهدمی نشان: درونی ارتباطات درک 

 .دارد دیگر هایبخش بر

 مدل یدرباره مشترکی زبان به توانندمی تیم اعضای: تیمی تفکر ابزار 

 .کنند وگوگفت وکارکسب

 

 بوم از استفاده در مهم نکات

  همراه باید ثابت؛ فایل یک نه است، زنده سند یک وکارکسب مدل بوم 

 .شود روزبه مشتری، نیاز و بازار تغییرات با
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 صحت واقعی هایداده با سپس کنید، شروع فرضیات از آن طراحی در 

 .بسنجید را هافرض آن

 دیدی تا کنید طراحی بزرگ تخته یا کاغذ روی را خود بوم کنید سعی 

 .باشید داشته مشارکتی و جامع

 که است عمل در فقط. است آن درست اجرای بوم، طراحی از ترمهم 

 .خیر یا کندمی کار واقعاً شما مدل فهمیدمی

 تنظیم بیزنس پلن2-7

 

 چیست؟ پلن بیزینس

 وکارکسب یک جامع و دقیق راه نقشه وکار،کسب طرح یا پلن بیزینس

 .است

 را رشد مسیر کند، روشن را اهدافش کندمی کمک کارآفرین به سند این

 .کند بینیپیش را خود مالی یآینده و کند مدیریت را منابع نماید، ترسیم

 دهدمی نشان که سندی اجرا؛ و ایده میان است پلی پلن بیزینس واقع در

 ایبرنامه آن، تحقق برای بلکه ندارید، را وکارکسب یک رؤیای تنها شما

 .دارید دست در شدهحساب

 پلن بیزینس انواع

 کنند؟می استفاده پلن بیزینس نوع یک از وکارهاکسب یهمه آیا

 .نه قطعاً
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 تریمناسب نوع خود، هدف و رشد یمرحله اندازه، به بسته وکارکسب هر

 .کندمی انتخاب را پلن بیزینس از

 که حالی در دارند، نیاز منعطف و ساده هایطرح به معمولاً هااستارتاپ

 .کنندمی استفاده ترجامع هایپلن بیزینس از بزرگ هایشرکت

 :خوانیدمی را پلن بیزینس از رایج نوع پنج ادامه، در

 سنتی پلن بیزینس. ۱

 .است پلن بیزینس شکل تریندقیق و ترینکامل نوع، این

 سازمانی، ساختار بازار، تحلیل اجرایی، خلاصه مانند کلیدی هایبخش تمام

 گنجانده آن در مالی بینیپیش و بودجه بازاریابی، استراتژی محصول،

 .شودمی

 مناسب بسیار گذارانسرمایه و هابانک به ارائه برای سنتی پلن بیزینس

 .است پیچیده گاهی و برزمان آن یتهیه اما است،

 ایصفحهیک پلن بیزینس. ۲

 صفحه یک در اصلی اطلاعات همه که پلن بیزینس از خلاصه و ساده فرمی

 .شودمی آورده

 بیان فشرده صورتبه هااستراتژی و درآمد مدل محصول، بازار، هدف،

 .شوندمی

 اما است، عالی غیررسمی جلسات یا کوچک هایاستارتاپ برای مدل این

 .ندارد را بزرگ هایپروژه برای کافی جزئیات

 (Lean Startup) استارتاپی پلن بیزینس. ۳
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 اصلاح و آزمایش سریع را هایشانایده که هاییاستارتاپ برای شدهطراحی

 .کنندمی

 هایشاخص حل،راه مسئله، روی طولانی، توضیحات جای به آن در

 .شودمی تمرکز درآمد و هاهزینه رقابتی، مزیت عملکرد،

 گذارانسرمایه برای معمولاً ولی است، سریع و پذیرانعطاف طرح نوع این

 .نیست کافی خواهند،می دقیق جزئیات که سنتی

 عملیاتی پلن بیزینس. ۴

 .دارد تمرکز داخلی فرآیندهای و روزمره کارهای بر

 هابندیزمان و عملکرد استانداردهای ها،مسئولیت وظایف، سند، این در

 .شوندمی مشخص

 برای معمولاً اما است، داخلی مدیران برای خوبی ابزار عملیاتی پلن بیزینس

 .شودنمی استفاده گذارسرمایه جذب

 ایتوسعه پلن بیزینس. ۵

 بازارهای به ورود مثلاً دارد؛ تمرکز وکارکسب گسترش و رشد بر نوع، این

 .تازه محصولات عرضه یا جدید

 تردقیق مالی بینیپیش و تازه بازارهای تحلیل رشد، هایاستراتژی آن، در

 .شودمی گنجانده

 برای اما است، برانگیزچالش کمی کوچک هایشرکت برای طرح این یتهیه

 .شودمی محسوب ارزشمند بسیار بلندمدت ریزیبرنامه
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 پلن بیزینس اصلی اجزای

 اجرایی خلاصه. ۱

 نوع انداز،چشم مأموریت، باید بخش این در. است طرح کل از ایچکیده

 بیان را خود مالی بینیپیش از ایخلاصه و هدف بازار خدمت، یا محصول

 .شودمی نوشته پایان در اما گیردمی قرار ابتدا در معمولاً قسمت این. کنید

 وکارکسب معرفی. ۲

 مأموریت، سازمانی، ساختار تاریخچه، وکار،کسب ماهیت بخش این در

 .شودمی داده توضیح شما رقابتی مزیت و اندازچشم

 .است ارزشمند شما کار چرا و کنیدمی چه دقیقاً دهید نشان باید

 بازار تحلیل. ۳
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 بازار روندهای رقبا، آنان، نیازهای مشتریان، رفتار بررسی شامل بازار تحلیل

 .است هدف بازار یاندازه و

 .شماست فروش و بازاریابی تصمیمات یپایه بخش این

 خدمات یا محصولات. ۴

 .کنید معرفی را خود خدمات یا محصولات قسمت این در

 چه و کنندمی حل را مشکلی چه دارند، هاییویژگی چه دهید توضیح

 .دارند بازار در مشابه هاینمونه با تفاوتی

 کنید اشاره نیز گذاریقیمت سیاست و محصول عمر چرخه به

 فروش و بازاریابی استراتژی. ۵

 برندتان کنید، جذب مشتری خواهیدمی چگونه دهدمی توضیح بخش این

 .دهید افزایش را فروشتان و کنید معرفی را

 حضوری فروش عمومی، روابط اجتماعی، هایشبکه تبلیغات، به توانیدمی

 .کنید اشاره مشتری وفاداری هایبرنامه و آنلاین یا

 

 

 عملیاتی برنامه. ۶

 کلیدی، هایفعالیت وکار،کسب یروزانه فرآیندهای باید قسمت این در

 .دهید شرح را لازم تجهیزات و فعالیت مکان موردنیاز، منابع

 .است طرح اجرایی قابلیت دادن نشان بخش این هدف
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 مدیریت و تیم. ۷

 در سازمان مدیریت ینحوه و کلیدی تجربیات فرد، هر نقش تیم، ساختار

 .شودمی مطرح بخش این

 دارند باور چون دهند،می زیادی اهمیت بخش این به معمولاً گذارانسرمایه

 ”.کندمی موفق را متوسط یایده حتی قوی، تیم یک“

 مالی برنامه. ۸

 میزان و سر به سر ینقطه نقدی، جریان ها،هزینه درآمد، بینیپیش

 .شودمی ارائه بخش این در موردنیاز یسرمایه

 .بدبینانه و بینانهواقع بینانه،خوش: بنویسید سناریو سه توانیدمی همچنین

 مستندات و هاپیوست. ۹

 نمودارها، مجوزها، تیم، یرزومه مانند اسنادی توانیدمی پایان در

 ترایحرفه شما طرح تا کنید اضافه را پشتیبان هایداده و مالی هایجدول

 .شود

 است؟ مهم پلن بیزینس چرا

 .کندمی مشخص را وکارکسب حرکت مسیر  •

 .دهدمی کاهش را شکست احتمال  •

 .شودمی گذارانسرمایه اعتماد جذب باعث  •

 .کندمی کنترل و بینیپیش را احتمالی موانع و هاریسک  •

 شودمی واقعی اهداف بر تیم تمرکز باعث  •
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 پلن بیزینس نگارش در طلایی نکات

 وکارکسب تغییرات و رشد با یعنی باشد؛ پویا باید پلن بیزینس  •

 .شود روزرسانیبه

 .غیرواقعی فرضیات نه کنید، استفاده واقعی آمار و هاداده از  •

 .نشود خسته خواننده تا دهید انجام جذاب و منظم ساده، را آن نگارش  •

 طرح تا بنویسید خودتان تحلیل و شناخت با را بخش هر کنید سعی  •

 .بگیرد ایحرفه و شخصی بوی و رنگ

 پلن بیزینس نوشتن ترفندهای

 برانگیز چالش برایتان مقداری اول، بار برای پلن بیزینس نوشتن مطمئنا

 پلن بیزینس ترراحت کنندمی کمک که ترفند 15 اینجا در. شد خواهد
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 خود انرژی و وقت ترفندها این کمک با. ایمآورده برایتان را بنویسید را خود

 .کنید مدیریت شکل بهترین به را

 بیزینس آماده هایقالب: کنید استفاده پلن بیزینس آماده هایقالب از -1

 . باشید داشته قبل از را کلی ساختار و کنید دانلود را پلن

 ترتیب به آخر تا اول از نیست لازم: بنویسید نیاز ترتیب به را هابخش -2

 . بنویسید

 افزارهاینرم مثل آنلاین ابزارهای: بگیرید کمک آنلاین ابزارهای از -3

 ترسریع را نوشتن فرآیند توانندمی Google Docs حتی یا پلن بیزینس

 .کنند ترراحت و

 بیزینس از بخش هر: کنید تقسیم ترکوچک هایبخش به را اطلاعات -4

 کنید بررسی جداگانه را( مالی اهداف، بازار، مثل) پلن

 بگیرید. کمک واقعی هاینمونه و هامثال از -5

 اطلاعات تمام نوشتن، از قبل:کنید آوریجمع شروع از قبل را تحقیقات -6

 در تا کنید آوریجمع را( رقبا تحلیل آمارها، هدف، بازار مثل) موردنیاز

 .نشوید وقفه دچار نوشتن، حین

 کارهایی و پلن بیزینس هایبخش از لیستی: کنید تهیه لیستچک یک -7

 .دهید انجام را هاآن یکییکی و کنید تهیه دهید انجام باید که

 کنید؛ شروع ساده زبان با را نوشتن: کنید استفاده روان و ساده زبان -8

 روی را هاایده ابتدا که است این مهم. کنید تررسمی را متن توانیدمی بعداً

 .بیاورید کاغذ
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 و بنویسید نویسپیش نسخه یک اول: بنویسید سریع نویسپیش یک -9

 .کنید ترکامل و ویرایش را آن توانیدمی بعداً. نباشید جزئیات نگران

 از کردید، گیر نوشتن در اگر: بگیرید کمک دوست یا همکار یک از -10

 مرور هم با را هاایده تا بگیرید کمک آشناست وکارتانکسب با که کسی

 .کنید

 نوشتن به کوتاه زمانی روز هر: بگذارید نوشتن برای مشخص تایم یک -11

 کار بخش یک روی ساعت یک روزی مثلاً. دهید اختصاص پلن بیزینس

 .شود آماده طرح کل مرور به تا کنید

 نسخه در را جزئیات همه نیست لازم: کنید تمرکز کلیدی نکات روی -12

 .کنید اضافه را جزییات بعداً و بنویسید را کلیدی نکات. کنید وارد اولیه

 است، سخت بخش یک توضیح اگر: کنید استفاده تصویری ابزارهای از -13

 منتقل بهتر را خود هایایده تا بگیرید کمک تصاویر یا جداول نمودارها، از

 .کنید

 کنیم؟ آپدیت را پلن بیزینس زمانی چه

 را خود پلن بیزینس بار یک ماه ۱۲ تا ۶ هر شودمی توصیه کلی طوربه

 تغییرات دهدمی امکان شما به زمانی بازه این. کنید روزرسانیبه و مرور

 هایچالش یا هافرصت و وکارکسب هایپیشرفت مشتریان، رفتار بازار،

 .کنید لحاظ خود طرح در را جدید

 یا خدمات محصولات، استراتژی، در عمده تغییرات ایجاد هنگام همچنین،

 باعث منظم بازنگری. است ضروری پلن بیزینس بازنویسی هدف، بازار

 وکارکسب فعلی شرایط با همسو و روزبه همیشه شما پلن بیزینس شودمی

 .باشد
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 چند نمونه بیزنس پلن 

 بیزنس پلن شرکت تولیدی ایران نایلکس

https://vidone.ir/media/fileManager/173424664936.
pdf 

 

 ارایشگاه زنانهبیزنس پلن 

https://vidone.ir/media/fileManager/173270671089.
pdf 

 

 بیزنس پلن  شرکت ساختمانی

https://vidone.ir/media/fileManager/173295882187.
pdf 

 

 بیزنس پلن  مرکز خدمات درمانی

https://vidone.ir/media/fileManager/173737834820.
pdf 

 

 بیزنس پلن  کافه رستوران

https://vidone.ir/media/fileManager/173424664936.pdf
https://vidone.ir/media/fileManager/173424664936.pdf
https://vidone.ir/media/fileManager/173270671089.pdf
https://vidone.ir/media/fileManager/173270671089.pdf


 
 

81 
 

https://vidone.ir/media/fileManager/173752649498.
pdf 

 

 بیزنس پلن  موسسه آموزشی

https://vidone.ir/media/fileManager/173778807611.
pdf 

 برنامه ریزی بازاریابی 8-2

 چیست؟ (Marketing Plan) بازاریابی برنامه

شود، و هیچ تلاش آمیزی بدون نقشه راه آغاز نمیهیچ سفر موفقیت

 .برنامه بازاریابی موفقی هم بدون داشتن یک برنامه روشن شروع نخواهد شد

 اجرای و سازماندهی برای وکارکسب استراتژیک راه نقشه ،بازاریابی

 و هااستراتژی تا کندمی کمک برنامه این. است بازاریابی هایفعالیت

 سنجیده هاکمپین موفقیت میزان و شوند تدوین منظم صورتبه هاتاکتیک

 .شود

 مخاطبان دهدمی اجازه وکارهاکسب به دقیق، بازاریابی برنامه یک داشتن

 بدون. باشند داشته پایداری رشد و بسازند مشتری کنند، جذب را هدف

 .باشند بازدهکم و پراکنده است ممکن بازاریابی هایفعالیت برنامه، این

 بازاریابی برنامه اهمیت

 رشد برای ابزار ترینضروری بازاریابی برنامه امروز، دیجیتال دنیای در •

 .وکارهاستکسب

https://vidone.ir/media/fileManager/173752649498.pdf
https://vidone.ir/media/fileManager/173752649498.pdf
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 محتوا، بازاریابی اجتماعی، هایشبکه مدرن بازاریابی هایاستراتژی تمامی •

 .هستند ریزیبرنامه نیازمند اثربخشی برای سئو و مارکتینگ ایمیل

 شناسایی درست را هدف مخاطب کندمی کمک شما به بازاریابی برنامه •

 .کنید تبدیل مشتری به و

 

 

 

 بازاریابی برنامه انواع

 اهداف، وکار،کسب وضعیت پایه بر باید پلن مارکتینگ مناسب نوع انتخاب

 :بینیممی را آن انواع ترینرایج اینجا در. باشد هاچالش و منابع

 استراتژیک پلن مارکتینگ -1
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 ارزش هدف، بازار تعیین ،(سال ۵ تا ۳) بلندمدت اهداف بر تمرکز

 .برند ارتباطات کلی چارچوب و پیشنهادی

 عملیاتی پلن مارکتینگ -2

 بر تمرکز با( سالهیک تا ماههسه) مدتکوتاه بازه در اجرا برای طراحی

 .منابع تخصیص و وظایف محتوا، تقویم ها،کمپین جزئیات

 دیجیتال پلن مارکتینگ -3

 هایشبکه اینترنتی، تبلیغات محتوا، تولید سئو،: آنلاین فضای بر متمرکز

 .مداوم سازیبهینه و داده تحلیل اجتماعی،

 محورمحصول پلن مارکتینگ -4

 محصول، معرفی استراتژی هدف، بازار تعریف خاص؛ محصول یک بر تمرکز

 .محصول همان پیرامون در پروموشن و توزیع هایکانال برند، پیام

 بحرانی پلن مارکتینگ -5

 فروش، ناگهانی افت مثل اضطراری هایوضعیت با مواجهه برای طراحی

 .است واکنشی و سریع پذیر،انعطاف پلن این. اعتبار بحران یا اقتصادی رکود

 بازار به ورود پلن مارکتینگ -6

 بازار به ورود یا جدید محصول یک معرفی برای استراتژیک راهی نقشه

 .اولیه اجرایی برنامه و پروموشن استراتژی بازار، تحلیل شامل جدید؛
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 ایحرفه پلن مارکتینگ یک اصلی اجزای

 نقش یک هر که شود تشکیل کلیدی اجزای از باید مؤثر بازاریابی پلن یک

 :دارند برنامه موفقیت در حیاتی

 اجرایی خلاصه -1

 ذهن که انتظار مورد نتایج و هااستراتژی اهداف، از کامل و موجز ایخلاصه

 .کندمی جلب اول لحظه در را مخاطب

 مخاطب و بازار تحلیل -2

 و مشتریان شناختیروان و دموگرافیک هایویژگی روندها، هدف، بازار

 .کیفی و کمی هایداده با هاآن واقعی نیازهای

 SWOT و رقبا تحلیل -3
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 ضعف و قوت نقاط با آن ترکیب و هاآن ضعف و قوت نقاط رقبا، بررسی

 .رقابتی مزیت استخراج برای خودتان داخلی

 مشتری پرسونای -4

 شماست؛ هدف مخاطب نماینده که داده بر مبتنی اما تصورشده شخصیتی

 .مشخص خرید رفتار و ترجیحات نیازها، ها،ویژگی با

 بازاریابی اهداف تعیین -5

 در را شما تیم که SMART چارچوب با گیریاندازهقابل و دقیق اهداف

 .داردمی نگه تمرکز مسیر

 ۷P یا ۴P بازاریابی آمیخته مدل هااستراتژی انتخاب -6

 پیشنهادی ارزش و هاویژگی: محصول •

 گذاریقیمت روش: قیمت •

 عرضه هایکانال: توزیع/مکان •

 اجتماعی هایشبکه تبلیغات، محتوا، مانند هاییتاکتیک: ترویج •

 شوندمی مدل وارد نیز فیزیکی شواهد فرایند، افراد،( خدمات برای) •

 بازاریابی تقویم و اجرایی برنامه.7

 ماهانه تقویم در هااولویت و بخش هر مسئول زمان، ها،فعالیت دقیق تعیین

 .هفتگی یا

 منابع تخصیص و بندیبودجه .8
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 منابع بینیپیش و مختلف هایبخش به آن اختصاص کل، بودجه تعیین

 .لازم ابزارهای و انسانی

 (KPI) عملکرد کلیدی هایشاخص .9

 مشتری جذب هزینه تبدیل، نرخ مانند سنجند،می را عملکرد که معیارهایی

(CAC) ،مشتری، بازگشت نرخ ترافیک ROI غیره و 

 پلن مارکتینگ نوشتن در رایج خطاهای

 کلی یا مبهم اهداف •

 واقعیت با طرح ندادن انطباق و هاداده به توجهیبی •

 بازاریابی آمیخته عناصر سایر گرفتن نادیده و تبلیغات روی صرف تمرکز •

 مشخص مسئولیت و بندیزمان برنامه نداشتن •

 سنجش معیارهای و KPI تعریف عدم •

 وکارکسب هایویژگی با تطبیق بدون رقبا از کورکورانه تقلید •

 برنامه اجرای حین در پذیریانعطاف و بازنگری نپذیرفتن •

 :مؤثر بازاریابی برنامه یک داشتن برای

 را هادپارتمان تمام بازخورد و کنید روشن را اهداف: بنویسید شفاف •

 .ندارد ایفایده هیچ نکند، رجوع آن به کسی که ایبرنامه. بگیرید

 سند یک نه کند، عمل راهنما یک مثل باید برنامه: باشید پذیرانعطاف •

 .تغییر غیرقابل و قطعی
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 تفاوت برنامه بازاریابی و استراتژی بازاریابی

 اغلب، دو اصطلاح برنامه بازاریابی و استراتژی بازاریابی به اشتباه به جای

اند، اما یکسان روند. در حالی که این دو به هم مرتبطیکدیگر به کار می

گوید چه هدفی داریم نیستند. به طور خلاصه، استراتژی بازاریابی به ما می

کند چگونه و با چه اقداماتی به آن هدف و چرا، و مارکتینگ پلن تعیین می

کند و خص میگیری کلی را مشخواهیم رسید. استراتژی بازاریابی جهت

 کند.مارکتینگ پلن آن جهت را به حرکت و عمل تبدیل می

 

 :(Marketing Strategy) بازاریابی استراتژی. ۱

 .داریم هدفی چه و چرا :تمرکز •

 .کندمی مشخص را وکارکسب کلی مسیر :کارکرد •

 یا «کوچک وکارهایکسب صاحبان بین برند شدن دیده افزایش» :مثال •

 .«B2B بازار در جدید مشتریان جذب»

 روی دهد،می را گیریتصمیم چارچوب کلی، و بلندمدت :ویژگی •

 .دارد تمرکز اصلی اهداف و گیریجهت

 

 :(Marketing Plan) بازاریابی برنامه. ۲

 .برسیم اهداف به عملی اقدامات چه با و چگونه :تمرکز •

 .کندمی مشخص را استراتژی اجرای جزئیات :کارکرد •
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 لینکدین، در تبلیغاتی کمپین برگزاری هفتگی، وبینار اندازیراه» :مثال •

 .«مشترک وبینار برای دیگر شرکت یک با همکاری

 به دارد، تمرکز هاروش و اجرا روی مدت،کوتاه و عملیاتی :ویژگی •

 .دهدمی عملی شکل و جهت استراتژی

 

 رشد و هدف مخاطبان به رسیدن برای شما راه نقشه بازاریابی، برنامه

 استراتژی تعیین از منسجم، و دقیق برنامه یک تدوین. است وکارتانکسب

 گیریاندازه رقبا، تحلیل بودجه، تعیین تا گرفته توزیع هایکانال و محتوا

 بگیرید آگاهانه تصمیمات کندمی کمک شما به تاکتیکی، هایبرنامه و نتایج

 .کنید مدیریت بهینه طوربه را خود منابع و

 و مستمر اجرای دقیق، ریزیبرنامه با تنها بازاریابی در موفقیت نهایت، در

 و استراتژی با وقتی شما، کوچک اقدام هر. آیدمی دست به مداوم ارزیابی

 وکارکسب پایدار توسعه و رشد سوی به بزرگ گامی باشد، همراه هدفمندی

 .بود خواهد
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 فروش و رسانه انتشار و بازاریابی استراتژی انتخاب 2-9

 استراتژی فروش و بازاریابی چیست؟

 و فروش اهداف به رسیدن برای است راهی نقشه واقع در فروش استراتژی

 که کندمی مشخص استراتژی این. آن با مرتبط هایفعالیت تمام هدایت

 خود فعلی مشتریان شود، برنده رقابت میدان در تواندمی چگونه وکارکسب

 .آورد دستبه جدیدی مشتریان حال عین در و کند حفظ را

 هیچ. دارد قرار مشتری موفق، بازاریابی و فروش استراتژی هر مرکز در

 نیازها مشتری هر زیرا باشد، یکسان همه برای تواندنمی فروشی استراتژی

 هایتکنیک ها،تفاوت این درک با باید پس. دارد متفاوتی هایسلیقه و

 نتایجی به تا کنید اجرا و طراحی مشتریان از گروه هر با متناسب را فروش

 یابید. دست اثربخش

 

 



 
 

90 
 

 وکارهارایج و موثر بازاریابی برای رشد کسب های استراتژی

 (Brand Marketing) مارکتینگ برند. ۱

 .است مشتری ذهن در وکارکسب هویت و تصویر برند،  •

 .ایحرفه شناخت ایجاد و وکارکسب هویت معرفی یعنی برند بازاریابی  •

 .اعتماد افزایش و فعلی مشتریان حفظ جدید، مشتری جذب :مزایا •

 (Content Marketing) محتوایی بازاریابی. ۲

 .بالقوه مشتریان تبدیل و جذب برای مفید و آموزشی محتواهای تولید •

 .اینفوگرافیک و وبینار ویدئو، ایبوک، پادکست، بلاگ،: هاشکل •

 .برند اعتبار و آگاهی افزایش و فروش قیف به مشتریان ورود :مزایا •

 (Public Relations) عمومی روابط. ۳

 .هارسانه و مخاطبان با تعامل و ارتباط ایجاد برای برند زبان •

 .مؤثر شفاهی تبلیغات و برند تصویر از حفاظت :مزایا •

 (SEM) وجوجست موتورهای بازاریابی. ۴

 .اول نتایج در سریع حضور برای وجوجست موتورهای و گوگل در تبلیغات •

 .سریع شدن دیده و فروش افزایش برای نوپا وکارهایکسب مناسب •

 (Video Marketing) ویدئویی بازاریابی. ۵

 .خدمات یا محصول آموزش و معرفی برای ویدئو از استفاده  •
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 .مستند گرافیک،موشن آموزشی، کوتاه، :ویدئو انواع •

 .بالا ROI و سایت ترافیک افزایش بیشتر، تعامل :مزایا •

 (Social Media Marketing) اجتماعی هایشبکه بازاریابی. ۶

 .مشتری جذب و آگاهی ارتباط، برای اجتماعی هایشبکه از استفاده •

 .مشتری حفظ بیشتر، اعتماد و تعامل لیدها، افزایش هزینه، کاهش :مزایا •

 .است مؤثر B2C برای تاکتیک/اینستاگرام و B2B برای لینکدین :نکته •

 (Word-Of-Mouth Marketing) دهانبهدهان بازاریابی. ۷

 .کنندمی معرفی دیگران به را برند راضی، مشتریان •

 .عالی مشتری خدمات و باارزش تجربه خلق نیازمند •

 (Affiliate Marketing) مارکتینگ افیلیت. ۸

 با محصولات فروش برای مرتبط وکارهایکسب یا افراد با همکاری •

 .پورسانت

 .ترسریع اعتماد و فروش افزایش جدید، مشتری جذب :مزایا •

 ((Influencer Marketing مارکتینگ اینفلوئنسر. ۹

 تبلیغ برای اجتماعی هایشبکه در اعتماد مورد یا مشهور افراد از استفاده •

 .برند

 .باشد شما کاری حوزه با مرتبط باید اینفلوئنسر :نکته •

 ((Event Marketing مارکتینگ ایونت. ۱۰
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 جذب و برند معرفی برای رویدادها در اسپانسری یا میزبانی شرکت، •

 .بالقوه مشتریان

 .راغب مشتری جذب و روابط گسترش :مزایا •

 ((Email Marketing ایمیلی بازاریابی. ۱۱

 .مشتری به لیدها تبدیل و ارتباط حفظ برای هدفمند هایایمیل ارسال •

 B2C و B2B برای مؤثر و صرفهبهمقرون :مزایا •

 (Mass Marketing) انبوه بازاریابی. ۱۲

 .مخاطبان بندیدسته تفکیک بدون بازار کل دادن قرار هدف: •

 .واحد پیشنهاد یک با افراد ممکن تعداد بیشترین به پیام رسیدن :مزایا •

 

  پربازده بازاریابی استراتژی روش تدوین

 (Budgeting) بودجه تعیین. ۱

 .کنید مشخص را خود مالی منابع و بازاریابی بودجه ابتدا •

 بینانهواقع ریزیبرنامه بدهکاری، و منابع کمبود از جلوگیری :هدف •

 .هاهزینه

 / Buyer Persona) خریدار پرسونای طراحی. ۲

Segmentation) 

 .اهداف و رفتار علایق، ها،دغدغه نیازها، :مخاطب دقیق شناخت •
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 و بازار هایفرصت شناسایی مخاطبان، هوشمند بندیبخش :مزیت •

 .تبلیغات کردن هدفمند

 (Targeting) کافی تحقیقات انجام و هدف بازار شناسایی. ۳

 .هدفگیری و تمرکز برای بازار از خاصی بخش تعیین •

 .موفقیت شانس افزایش و هزینه کاهش مؤثر، و هدفمند بازاریابی :مزایا •

 .کنید انتخاب را بیشتر رشد جای و کم رقابت با بازاری توانیدمی :نکته •

 ((Positioning یابیجایگاه. ۴

 تاکسی برای اسنپ مثل) مشتری ذهن در متمایز جایگاهی کردن پیدا •

 (.اینترنتی

 .برند اصلی ارزش و رقابتی مزیت بر تمرکز •

 .رقبا از شدن متمایز و مخاطب ذهن در برند تصویر تثبیت :هدف •

 SWOT تهدیدها و هافرصت قوت، و ضعف نقاط تحلیل. ۵

Analysis)) 

 .وکارکسب تهدیدهای و هافرصت ضعف، نقاط قوت، نقاط شناسایی •

 .وکارکسب موقعیت به نسبت جامع دید برای SWOT ماتریس :ابزار •

 .بهتر گیریتصمیم برای خارجی و داخلی شرایط از کامل آگاهی :هدف •

 SWOT اساس بر استراتژی نوشتن. ۶

 .بینانهواقع و عملی راهبردهای تدوین برای SWOT تحلیل از استفاده •
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 .بازاریابی اهداف به رسیدن برای مشخص راه ٔ  نقشه داشتن :هدف •

 (Marketing Methods /) 4P بازاریابی هایروش تعیین. ۷

 .وکارکسب برای مناسب بازاریابی هایروش و هاکانال انتخاب •

 P4 بازاریابی آمیخته مدل :ابزار •

•P:Product مناسب محصول 

•P:Price: عادلانه قیمت 

P:Place ارائه مناسب زمان و مکان 

•P:Promotion: مؤثر فروش برنامه 

 .حداکثری اثرگذاری برای بازاریابی ابعاد همه هماهنگی: .هدف

 KPIs / Performance عملکرد هایشاخص کردنمشخص. ۸

Metrics)) 

 :استراتژی موفقیت سنجش معیارهای تعریف

 ((Conversion Rate تبدیل نرخ •

 ((ROI سرمایه بازگشت نرخ •

 ((ROAS تبلیغات هزینه بازگشت نرخ •

 ((Leads فروش لیدهای تعداد •

 .نیاز صورت در مسیر اصلاح و عملکرد ارزیابی: هدف •
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 فروش هایاستراتژی انواع

 چند یا یک از خود، مشتریان و بازار نوع اساس بر تواندمی وکارکسب هر

 .کند استفاده فروش استراتژی نوع

 (Inbound Sales) گرادرون فروش. ۱

 اجتماعی هایشبکه و سایتوب طریق از بازاریابی تیم روش، این در

 نیازها مشاور، عنوانبه فروش تیم سپس. کندمی جذب را بالقوه مشتریان

 .ماندمی شانهمراه گیریتصمیم در و دهدمی پاسخ را هاآن سؤالات و

 (Outbound Sales) گرابرون فروش. ۲

 را محصول و رودمی مشتری سراغ به مستقیماً فروشنده مدل، این در

 از لینکدین در فروش و سرد ایمیل یا تماس مثل ابزارهایی. کندمی معرفی

 .هستند آن رایج هایروش

 (Solution Selling) محورحلراه فروش. ۳

 حلراه مشتری، مشکل دقیق شناخت با فروشنده استراتژی، این در

 پاسخی یارائه و مشتری نیاز عمیق درک هدف،. دهدمی ارائه اختصاصی

 .است متناسب و دقیق

 (Challenger Sales) چلنجر فروش. ۴

: دارد تکیه گام سه بر که است برتر فروشندگان رفتار از برگرفته مدلی

 تا شوندمی کشیده چالش به هافروشنده. کنترل و سازیمتناسب آموزش،

 .بگیرند دست در را فروش فرآیند و کنند عمل هاایحرفه مانند
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 SPIN فروش. ۵

. نیاز و پیامد مشکل، وضعیت،: است گرفته شکل سؤال نوع چهار یپایه بر

 او نیاز تا کندمی منتقل مشتری به محصول از را گفتگو تمرکز روش، این

 .شود شناسایی بهتر

 (Consultative Selling) ایمشاوره فروش. ۶

 واقعی نیاز تحلیل، و پرسش با او. دارد مشاور نقش فروشنده روش، این در

 تمرکز بلندمدت یرابطه بر سریع، فروش جای به و فهمدمی را مشتری

 .کندمی

 (SNAP Selling) اسنپ فروش. ۷

 این. خواهندمی سریع گیریتصمیم که است ایپرمشغله مشتریان مناسب

 .داردمی نگه کوتاه و واضح ساده، را فروش فرآیند مدل،

 وفاداری تبدیل، نرخ افزایش باعث ها،استراتژی این از ترکیبی کارگیریبه

 شودمی وکارکسب پایدار رشد و مشتری

 موفق فروش هایاستراتژی بهترین از هایینمونه

 PAS چارچوب از استفاده. 1

 انسان رفتار روانشناسی پایه بر( حلراه - تحریک - مشکلPAS چارچوب)

 .است

 و کنید پررنگ را آن اثرات سپس کنید، شناسایی را مشتری مشکل ابتدا

 .کنید معرفی حلراه عنوانبه را خود محصول پایان در
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 بگیرید را مشتری طرف. 2

 پیش. کنید تمرکز مشتری مشکلات حل روی محصول، بر تمرکز جای به

 چه محصولتان که دهید نشان و بشناسید را او نیازهای فروش، جلسه از

 .دارد برایش ارزشی

 (Sales Pipeline) بسازید فروش کاریز. 3

 مراحل تا کنید طراحی فروش سیستم یک ها،سرنخ بهتر مدیریت برای

 شودمی باعث کار این. کنید سازماندهی را فروش و پیگیری تماس، مختلف

 .شود واقعی فروش صرف درستیبه فروش تیم زمان

 باشید منعطف. 4

 از و باشید تغییر آماده. ندارد وجود ایتکراری موقعیت هیچ فروش در

 .نترسید جدید هایموقعیت

 محصول نه کنید، تمرکز نتیجه روی. 5

 شما محصول که دهید نشان. خردمی را نتیجه خرد؛نمی محصول مشتری

 .کندمی ایجاد کارش یا زندگی در تغییری چه

 کنید انتخاب دقیق اما کوچک هدف بازار. 6

 نیازهای با مشخص بازار یک روی بفروشید، «همه» برای اینکه جایبه

 .کنید تمرکز مشترک

 ((SQL شرایط واجد هایسرنخ با سریع تماس. 7

 تا بگیرید تماس اندداده نشان علاقه که مشتریانی با ساعت یک از کمتر در

 .شود حفظ محصول با ارتباطشان
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 باشید برد-برد رابطه دنبال. 8

 و ثبت را مشتری اطلاعات. ببرند سود طرف دو هر یعنی موفق فروش

 .هستید قائل ارزش او برای دهید نشان تا کنید پیگیری

 دهید ارائه رایگان نسخه. 9

 را آن ارزش خودش تا کند امتحان را محصولتان دهید فرصت مشتری به

 .دارند را نتیجه بهترین روزه ۱۵ تا ۱۰ تست هاینسخه. کند درک

 بگیرید جدی را محصول ارائه. 10

 فروش تیم. باشد مشتری نیاز با منطبق و هوشمندانه باید محصول پرزنت

 کند تمرین و بگیرد یاد کامل را استراتژی باید

 نکنید فراموش را پیگیری. 11

. است لازم پیگیری تماس ۵ تا ۴ حداقل قطعی، جواب به رسیدن برای

 .نشود فراموش تا کنید ثبت CRM در را بعدی تماس مناسب زمان

 کنید ایجاد اضطرار حس. 12

 پیشنهادهای ارائه با. اندازندمی لحظه آخرین به را کارها معمولاً هامشتری

 .کنید ایجاد خرید انگیزه ویژه، آفرهای یا قیمت افزایش محدود،

 کنید بررسی را فروش هایگزارش. 13

 است موفق استراتژی بخش کدام دهندمی نشان شما به هاگزارش و اعداد

 دلایل و هاداده بررسی برای تیمی منظم جلسات. دارد اصلاح به نیاز کدام و

 .کنید برگزار شکست
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 دهید ارائه محدود و رایگان نسخه. 14

 درک را آن واقعی ارزش تا کند تست را محصول دهید اجازه مشتری به

 .است کافی رایگان استفاده روز ۱۰ تا ۷ ها،استارتاپ بیشتر برای. کند

 دهید ارائه درست را محصول. 15

 فروش تیم. باشد مشتری نیاز با منطبق و هوشمندانه باید محصول پرزنت

 شود مشتری به ارائه آماده و کرده تمرین را استراتژی باید

 نیست؛ کافی هاروش انواع دانستن فقط بازاریابی، استراتژی انتخاب برای

 شما وکارکسب برای مسیر کدام که بگیرید تصمیم هوشمندانه باید

 . است ترمناسب

 با را شما اهداف که مسیری کردن پیدا یعنی بازاریابی استراتژی انتخاب

 آن اصلاح و سنجش امکان و کند همسو مشتریان نیازهای و موجود منابع

 قابل و اجرا قابل هم و است هدفمند هم خوب، استراتژی. باشد فراهم

 .گیریاندازه

 

 انتشار رسانه انتخاب

 برای مناسب رسانه انتخاب بعدی مرحله بازاریابی، استراتژی تعیین از بعد

 به آن طریق از شما پیام که است کانالی همان رسانه،. است پیام انتشار

 هایتلاش شودمی باعث رسانه درست انتخاب. رسدمی مخاطب دست

 .شوند بهینه هاهزینه و تراثربخش بازاریابی
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 :رسانه انتخاب در مهم عوامل

 :مخاطب نوع.1

 کنندهتعیین مخاطب محتوای مصرف هایعادت و هاعلاقه سن، رفتار،•

 .است

 مدیران اما است، فعال اجتماعی هایشبکه در بیشتر جوان نسل: مثال•

 .دهند ترجیح را لینکدین یا ایمیل است ممکن وکارهاکسب ارشد

 :کمپین هدف.2

 تلویزیون، مثل گسترده هایرسانه → است برند از آگاهی هدف اگر•

 .یوتیوب اینستاگرام،

 ایمیل، مثل هدفمند هایرسانه → است بالقوه مشتری جذب هدف اگر•

 .گوگل تبلیغات وبینار،
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 :محتوا نوع.3

 .اینستاگرام آپارات، یوتیوب، → ویدئویی محتوای•

 .لینکدین ایمیل، وبلاگ، → آموزشی یا متنی محتوای•

 .اجتماعی هایشبکه → جذاب و کوتاه محتوای•

 :منابع و بودجه.4

 وکارهایکسب برای و دارد بالایی هزینه محیطی یا تلویزیونی تبلیغات•

 .نیست مناسب کوچک

 معمولاً مارکتینگ ایمیل و اجتماعی هایشبکه دیجیتال، تبلیغات•

 .هستند گیریاندازه قابل و ترصرفهبهمقرون

 :تحلیل و گیریاندازه قابلیت.5

 و اصلاح امکان باشد، گیریاندازه قابل آن عملکرد که ایرسانه انتخاب•

 .کندمی فراهم را کمپین بهبود

 که حالی در است، تحلیل و پایش قابل راحتی به دیجیتال بازاریابی: مثال•

 .دارد بیشتری محدودیت محیطی بازاریابی
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 تدوین کمین فروش و بازاریابی2-9

 چیست؟ کمپین

 و هدفمند هماهنگ، بازاریابی هایفعالیت از ایمجموعه کمپین

 و طراحی مشخص اینتیجه به دستیابی هدف با که است شدهبندیزمان

 خدمت یا محصول معرفی فروش، افزایش تواندمی هدف این. شودمی اجرا

 .باشد غیرفعال مشتریان بازگرداندن یا جدید،

 تلاش مرحله، هر در. شودمی انجام مرحله چند در معمولاً فروش کمپین

 در تا یابد افزایش تدریجبه مخاطب اعتماد و علاقه آگاهی، که است این بر

 .شود منجر خرید معمولاً  نظر مورد اقدام به نهایت
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شود،می تواند حتی به اندازه یک  اجرا و طراحی درستیبه کمپین یک اگر

شما درآمد ایجاد کند و حتی مشتریانی که قصد خرید نداشته اند را ترغیب 

 به خرید کند.

 :کندمی حل را بازاریابی در اصلی چالش سه کمپین اصولی

 .شودمی دیده برند پیام. ۱

 .کندمی جلب را مخاطب توجه پیام. ۲

 .کندمی ترغیب خرید به را مشتری که است کنندهقانع قدرآن پیام. ۳

 واقعی کمپین یک. است استمرار و توالی کمپین، مفهوم در کلیدی ینکته

 استوری در امروز صرفاً اگر مثلاً. نیست ناگهانی تخفیف یا پست یک صرفاً

 شود؛نمی محسوب کمپین این ،«امروز فقط تخفیف درصد ۶۰» کنیم اعلام

 .ندارد وجود آن از بعد و قبل اقناعی و ارتباطی مسیر هیچ چون

 با مشخص، زمانی ایبازه در هماهنگ، اقدامات از ایمجموعه یعنی کمپین

 .ایلحظه و پراکنده هایفعالیت از ایمجموعه نه واحد؛ هدف و پیام

 کنیم؟ استفاده فروش کمپین از باید چرا

 برند رشد و فروش افزایش برای ابزارها مؤثرترین از یکی فروش کمپین

 انگیزه مشتری، آگاهی بر مستقیمی تأثیر تواندمی آن درست اجرای. است

 .باشد داشته مخاطب وفاداری و خرید

 :برند از آگاهی افزایش.1

 محصولات معرفی برای فرصتی و کندمی جلب را بازار توجه فروش کمپین

 .سازدمی فراهم جدید مشتریان به خدمات یا
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 :خرید انگیزه افزایش.2

 ترسریع تا کندمی ترغیب را مشتریان ویژه، پیشنهادهای یا جوایز ها،تخفیف

 .بگیرند خرید به تصمیم

 :جدید محصولات معرفی.3

 باعث چون است؛ تازه خدمات یا کالا معرفی برای زمان بهترین کمپین

 .شودمی بازار در هیجان ایجاد و توجه جلب

 :مشتری وفاداری افزایش.4

 خرید تکرار احتمال است، ارزشمند برند برای کند احساس مشتری وقتی

 .شودمی بیشتر بلندمدت ارتباط و

 :ارزشمند هایداده دریافت.5

 آینده هایاستراتژی بهبود و مشتری رفتار تحلیل برای فرصتی کمپین هر

 .است

 :دیجیتال حضور افزایش.6

 ترافیک افزایش و فالوئر جذب تعامل، رشد باعث هاکمپین آنلاین، فضای در

 شوندمی سایتوب

 

 

 مراحل طراحی یک کمپین

 آماده سازی زیرساخت)عملیات قبل از کمپین(-1
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. تمامی مواردی که برای اجرا کمپین نیاز دارید از جمله محتواها،ابزارهای 

 تبلیغاتی،کانال های ارتباطی و.. را آماده کنید.

. مشخص کنید که کمپین از چه زمانی شروع می شود  و چه منابعی برای 

 اجرای آن لازم دارید.

 قانون ازدواج در کمپین-2

به مشتریان خود زمان دهید تا بامحصول یا خدمات شما آشنا شوند. به 

ارا بخرند ابتدا  آشنایی طور مستقیم از آن ها نخواهید که محصول شم

 ایجاد کنید و سپس پیشنهاد خرید را مطرح کنید.

 القای ترس از دست دادن-3

در پایان کمپین به مشتریان نشان دهید که فرصتی برای خرید با تخفیف 

داشته اند و حالا این فرصت از دست رفته است این کار باعث می شود 

 نش نشان دهن.مشتریان در کمپین های آینده سریع تر واک

 (After Campaignپیشنهاد ویژه پس از کمپین)-4

برای مشتریانی که نتوانسته اند از فرصت تخفیف استفاده کنند یک 

پیشنهاد کوچک تر ولی جذاب ارائه دهید این پیشنهاد نباید همانند تخفیف 

کمپین اصلی باشدبلکه یک مزیت کوچک مثل ارسال رایگان یا تخفیف 

 اد محدودی از محصولات باشد.محدود برای تعد

 

 تشکر و قدردانی-5
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پس از پایان کمپین از تمامی افرادی که خرید کرده اند تشکر کنید و نتایج 

مثبت کمپین را با آن ها به اشتراک بگذارید این کار به ایجاد اعتماد و 

 وفاداری مشتری می گردد.

 

 کمپین چه چیزی نیست؟

 !کمپین فقط یک فروش ویژه نیست .۱

کنید و این های ویژه ارائه میاگر گاهی محصولات و خدمات را با تخفیف

توان کنید، نمیموضوع را در اینستاگرام، سایت یا جاهای دیگر اعلام می

تواند بخش بسیار کنید. این اقدام میبرگزار می کمپین فروش گفت که

کوچکی از یک کمپین باشد. کمپین باید علاقه و اعتماد مخاطب را به شما 

و محصولتان افزایش بدهد. کم کردن قیمت یک محصول برای افزایش 

 .علاقه و اعتماد دیگران کافی نیست

https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
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 !تفاوت استتبلیغات زیاد با برگزاری کمپین م .۲

های باشد، اما کمپین کمپین فروش تواند بخشی از یکتبلیغات می

کمپین  تری هستند. یکهای پیچیدهبازاریابی معمولا شامل استراتژی

تواند شامل هدایت افراد به یک محتوای ، چندین مرحله دارد که میفروش

رایگان، نظرسنجی، برگزاری مسابقه، ارسال یک هدیه فیزیکی، درخواست 

 .باشد …ضوری وجلسه ح

 !تکرار زیاد یک پیام کمپین نیست .۳

کمپین  وجههیچخواهیم محصول ما را بخرد بهاینکه از مخاطب بارها می

شود. اینکه در یک روز مورد باعث فرار مخاطب میبینیست. اصرار  فروش

بارها در اینستاگرام اعلام کنیم که آخرین فرصت خرید است، ذهنیت 

 .کندفالوئرها را نسبت به ما بدتر می

 !های جسته گریخته بازاریابی، کمپین فروش نیستفعالیت .۴

ر گام های منظم و هدفمند است. درواقع های از فعالیتکمپین مجموعه

کند. اینکه گاهی یک فروش کمپین مخاطب را برای گام بعدی آماده می

نیست.  کمپین فروش ویژه بگذاریم یا درباره محصولی توضیح بدهیم نامش

زمانی مشخص در راستای همدیگر نباشد، کمپینی ها در مدتگر تمام اقداما

 !برگزار نشده است

  های مناسب برای برگزاری کمپینرسانه

https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
https://modiresabz.com/%DA%A9%D9%85%D9%BE%DB%8C%D9%86-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4/
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 ایمیل .1

 فروش وبینار .2

 پیامک .3

 نمایشگاه .4

 همایش .5

 شبکه های اجتماعی و پیام رسان ها

 !خودتان را به یک رسانه محدود نکنید

است که فقط از یک رسانه استفاده  ها اینترین تصمیمیکی از خطرناک

کنیم. مثلا برای انجام تمام عملیات بازاریابی فقط از ایمیل استفاده کنیم. 

ای، احتمال خارج از رده شدن وجود دارد. ، اگر این رسانه با برای هر رسانه

 .شبه تریبون خود را از دست خواهیم دادمشکل مواجه شود یک

توانیم به تمام مخاطبان با یک رسانه نمی گاههمچنین توجه کنید که هیچ

که مشاور بازاریابی بسیار « دن کندی»دسترسی داشته باشیم. آقای 

کارهای موفق دنیا حداقل وکسب»گفت: معروفی است در یک مصاحبه می

های مثلا یکی از برگزارکنندگان همایش« کنند!رسانه استفاده می 40از 

هایی مثل گوگل و های ناهارخوری شرکتنمدیریتی، تبلیغ خود را در سال

کند. با این روش پیام خود را به مدیران ارشد این مایکروسافت نصب می

 .رساندها میشرکت

 

 تست سلامت کسب و کار 2-1
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. نیست کافی باکیفیت محصول یا خوب ایده فقط امروز، پررقابت دنیای در

 .وکارکسب وضعیت دقیق شناخت یعنی واقعی موفقیت

 ضعف و قوت نقاط کندمی کمک شما به وکارکسب سلامت تست

  بشناسید را تانبیزینس

 بدانید تا کنیدمی دریافت دقیق تحلیلی سؤال، چند به پاسخ از بعد

 .کند عمل بهتر تواندمی چطور و کجاست وکارتانکسب

 . شودمی شروع جاهمین از پایدار رشد برای قدم اولین

 از وکار،کسب صاحبان و کارآفرینان مدیران، همه برای تست این

 . است شده طراحی بزرگ، هایشرکت تا گرفته نوپا هایاستارتاپ

 برای دانلود فایل تست کیوآرکد زیر را اسکن کنید.

 

 تست سلامت کسب و کار

https://hosseintaheri.ir/b/360 

  

 سوالات قبل از مشاوره و تحلیل کسب و کار2-2

https://hosseintaheri.ir/b360/
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وضعیه چه در دقیقاً کارتوکسب بدونی مهمه ای،مشاوره هر از قبل  

 توی اشریشه نیست ، بازاریابی یا فروش فقط مشکل، هاوقت خیلی

پنهانه درآمدی مدل یا استراتژی ساختار، . 

 وکارتکسب واقعی وضعیت کلیدی به شما کمک می کنه، این چند سؤال

 رو بسنجی و مسیر رشدت رو واضحتر ببینی

 برای پاسخ دادن به سوالات قبل از مشاوره کیو آرکد زیر را اسکن کن.

 

 

 

 

 

 

 

 

 فصل سوم 

 راز های بازاریابی و فروش
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 اهمیت تبلیغ نویسی 3-1

 کلمات با فروش هنر: نویسیتبلیغ

 فروخته راحتی به نویسیتبلیغ مهارت بدون محصولات بهترین حتی

 .شوندنمی

 باعث و کند سرازیر شما سمت به را هاسفارش تواندمی ایحرفه تبلیغ یک

 .بدرخشد شما وکارکسب شود

 چیست؟ نویسیتبلیغ

 مخاطب که است محتوایی تولید مهارت Copywriting یا نویسیتبلیغ

 :شامل تواندمی محتوا این. کند اقدام به ترغیب را

 محصول صفحه متن•

 تبلیغاتی ویدیوهای•

 اجتماعی هایشبکه محتواهای و هاپیامک•
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 .است خدمات و محصولات فروش افزایش نویسیتبلیغ نهایی هدف

 «!باشد عالی تبلیغ یک فقط ثروت با شما فاصله شاید»

 تبلیغات علم پدر اگیلوی، دیوید 

 و کندمی خرید مخاطب چرا بفهمید باید: هنر و روانشناسی ترکیب.1

 .دهید ارائه جذاب را خود پیام چگونه

 تبلیغ محصول، خرید از قبل مخاطب: محصول مناسب معرفی ایجاد.2

 .بیندمی را شما

 را درست احساسات که تبلیغی: خریدار گانهسه احساسات بر تمرکز.3

 .کندمی ایجاد فروش دهد، قرار هدف

 تمرین باید نیست؛ کافی مطالب شنیدن فقط: عملی تکرار و تمرین.4

 .بسازید واقعی تبلیغات و کنید

 جذب را مخاطب سادگی،به و فشار بدون توانیدمی نویسی،تبلیغ یادگیری با

 .دهید افزایش را خود خدمات یا محصولات فروش و کرده

 وکارکسب رشد با نویسیتبلیغ ارتباط

 بازگشت با تبلیغاتی که است این وکارکسب از ثروت کسب رازهای از یکی

 .کنیم تکثیر را فرآیند این سپس و کنیم تولید ((ROIمثبت سرمایه

 ۳۰ از بعد و کنیدمی هزینه تبلیغات برای تومان میلیون یک کنید فرض

 یعنی شود؛می تبدیل تومان هزار صد و میلیون یک به شما پول روز

 صد با را تبلیغ همین اگر حال. است مثبت ٪۱۰ شما سرمایه بازگشت
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 افزایش نسبت همان به نیز سرمایه بازگشت دهید، انجام تومان میلیون

 .یابدمی

 :است ممکن صورت دو به تبلیغات تکثیر

 .قبلی محل و رسانه همان در تبلیغات افزایش 
 جدید هایکانال و هارسانه در تبلیغ همان انتشار 

 وکارکسب قدرت در نویسیتبلیغ نقش

 سرمایه بازگشت با تبلیغاتی مرتب بتواند که کارآفرین یا مدیر یک

 طوربه وکارشکسب سرمایه باشد مطمئن کند، مثبت(تولید ROIمثبت)

 .است رشد حال در مستمر

 اضافه قبلی مشتریان پایگاه به جدیدی خریداران تبلیغ، هر با همچنین

 روزروزبه را وکارکسب نفوذ و قدرت تر،بزرگ داده پایگاه این و شوندمی

 .دهدمی افزایش
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 نکات مهم در تبلیغات

 سرمایه بازگشت بر تمرکز. ۱

 مستقیم فروش خوایمی آیا: کن مشخص را تبلیغ هدف چیز، هر از قبل

 باشد گیریاندازه قابل باید تبلیغ هر بشه؟ دیده برندت فقط یا باشی داشته

 تبلیغ توانینمی معیار، این بدون. نه یا دارد مثبت سرمایه بازگشت بدانید و

 .کنی تکثیر و بهینه را

 

 تبلیغ از نسخه چند تست. ۲



 
 

116 
 

 را تصاویر و تیتر متن، از نسخه چند. نیست کامل بار اولین از تبلیغی هیچ

 ترکیب بهترین شودمی باعث کار این. کن تست را کدام هر و کن آماده

 .دهی افزایش را تبلیغت بازدهی و کنی پیدا را تصویر و پیام

 رش چرخه به تبلیغ تبدیل. ۳

 تربزرگ را مشتریان داده پایگاه بلکه کند؛نمی ایجاد فروش فقط موفق تبلیغ

 برایت را بیشتر فروش و مجدد تبلیغ فرصت جدید، خریدار هر. کندمی

 گذاریسرمایه یک چشم به تبلیغ به همیشه بنابراین. کندمی فراهم

 .کن نگاه وکارتکسب رشد برای بلندمدت

  نویسیتبلیغ های موثر تکنیک

 FAB فرمول.1

 .هاویژگی < مزایا < هامنفعت روی تمرکز•

 .کمر و پا آسیب از جلوگیری → بعدیسه کفی با کفش: مثال•

 سراییداستان.2

 .کند برقرار ارتباط برند با مخاطب تا بسازید جذاب روایت•

 .شودمی تبدیل ٪۳۰ افزایش و پیام ماندگاری باعث داستان•

 (FOMO) کمیابی و ترس از استفاده3

 سریع اقدام باعث مدتکوتاه تخفیف یا محدود زمان محدود، موجودی•

 .شودمی مخاطب
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 سؤال با شروع.4

 و کنندمی درگیر را مخاطب ذهن «کجا؟» یا «چرا؟» ،«چگونه؟» سؤالات•

 .کنندمی ترغیب خواندن ادامه برای را او

 (Anchoring Effect) لنگر اثر.5

 .کندمی دهیجهت را مخاطب ذهن اطلاعات اولین•

 .رایگان خدمات ارائه تخفیف،+  اصلی قیمت نمایش: مثال•

 آمار و اعداد از استفاده.6

 .دهندمی افزایش را متن باورپذیری اعداد•

 .«هفته پایان تا فقط تخفیف ٪۵۰»: مثال•

 قوی افعال با (CTA عمل فراخوان.7

 .«کنید دریافت» ،«کنید کلیک» ،«کنید شروع حالا همین»: کنشی افعال•

 کلمات با بازی و خلاقیت.8

 متن شدن خواندنی و جذابیت باعث آراییواج و قافیه جناس، از استفاده•

 .شودمی

 گانهپنج حواس گیریهدف.9

 انتخاب بینایی و شنوایی لامسه، بویایی، چشایی، حس برای دقیق کلمات•

 .کنید

 .«مخملی» ،«شدهآب پنیر» ،«گرم سوسیس»: مثال•
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 اغراق عدم و صداقت.10

 .دهندمی کاهش را مخاطب اعتماد غیرواقعی هایوعده•

 .کنید تمرکز واقعی مزیت روی اغراق، جای به•

 فعال و معلوم جملات.11

 .کنید پرهیز مجهول فعل از•

 داده پرواز بال شما به» از بهتر «دهدمی پرواز بال شما به ردبول»: مثال•

 .«شودمی

 بنویسید مستقیم و خلاصه.12

 .کنید خودداری پرگویی و گوییاضافه از•

 .واضح و کوتاه محصول، مزیت و ارزش روی تمرکز•

 دقیق شناخت و نوشتاری مهارت روانشناسی، از ترکیبی موفق نویسیتبلیغ

 بازگشت بیشترین تبلیغ، هر شودمی باعث بالا اصول رعایت. است مخاطب

 .دهد سوق واقعی اقدام به را مخاطب و باشد داشته را سرمایه
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برای یادگیری و اجرای کامل این موضوع پیشنهاد می شود که دوره تبلیغ 

 پیشرفته با تدریس  استاد ژان بقوسیان را مشاهده کنید.

 

 دوره تبلیغ نویسی پیشرفته

 مدرس:ژان بقوسیان

 سایت مدیر سبز

 

/https://modiresabz.com/product/copywriting 

https://modiresabz.com/product/copywriting/
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 تسلط بر مذاکره3-2

 اهمیت تسلط بر مذاکره

 .گیرندمی تصمیم برایت دیگران کنی، مذاکره خودت نفع به نتوانی اگر

  ماست روزمره زندگی از بخشی نیست؛ کاری جلسات مخصوص فقط مذاکره

 .تجاری قراردادهای تا خانواده با وگوگفت از

 .گور تا گهواره از است؛ طولانی یمذاکره یک شبیه زندگی واقع، در

 باشد، داشته امنیت و موفقیت شادی، از بیشتری سهم خواهدمی هرکسی

 یعنی مذاکره توانایی .هاخواسته این به رسیدن برای است ابزاری مذاکره

 برد؛–برد توافقی ساختن هنر

 هر که کنی هماهنگ طوری را دیگران و خودت هایخواسته بتوانی یعنی

 .کنند رضایت احساس طرف دو

 است ایحرفه و شخصی روابط تمام در موفقیت کلید مهارت، این

 سه ستون اصلی  مذاکره چیست؟

 که است فرایندی نیست؛ توافق به رسیدن برای وگوگفت فقط مذاکره

 درست را ستون سه این وقتی. گیرددربرمی را تو رفتار و آمادگی نگرش،

 .دربرود دستت از که نیست ایمذاکره هیچ تقریباً کنی، مدیریت

 مثبت نگرش. ۱

 خودت به .خواهیمی را آن چرا و خواهیمی چه بدانی چیز، هر از پیش

 .کن درک هم را مقابل طرف نیازهای حال، عین در و باش داشته ایمان
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 در قدرت .طرفهیک پیروزی نه دوطرفه، سود ساختن یعنی واقعی یمذاکره

 اجبار. از نه آید،می مهارت از مذاکره

 مذاکره فرایند. ۲

 مراحل .رسدنمی نتیجه به مسیر شناخت و نقشه بدون ایمذاکره هیچ

 را مقابل طرف استراتژی و سبک و شو وارد آمادگی با بشناس، را مذاکره

 باید و کندمی تغییر مسیر گاهی بمان؛ پذیرانعطاف حال،درعین.بسنج

 .کنی پیدا جایگزین مسیر سریع بتوانی

 مؤثر رفتار. ۳

 حتی و بدن زبان لحن،.زندمی حرف کلماتت از بیش تو رفتار مذاکره، هر در

 .باشند راستاهم باید هایتسکوت

 .باش شفاف و قاطع پایان، در بساز؛ آزاد وگویگفت و امن فضای آغاز، در

 اعتماد، کن؛ دوری احترامیبی یا دروغ پرخاش، مثل منفی رفتارهای از

 .است توافق هر اصلی یسرمایه



 
 

122 
 

 

 کنیم؟ مذاکره بهتر چگونه: مذاکره مهارت توسعه

 زندگی در روز هر ما نیست؛ بزرگ معاملات و مدیران برای فقط مذاکره

 گرفتن تا هاظرف شستن نوبت تعیین از. ایممذاکره حال در کاری و شخصی

 .کندمی کمک همه به مذاکره مهارت بالاتر، دستمزد

 کنید تمرین را گفتن نه. ۱

 مذاکره برای اما. بگویند «بله» همیشه اندکرده عادت کودکی از هابعضی

 کوچک کارهای در تمرین با. بگویید «نه» لازم مواقع در بتوانید باید موفق،

 پیشنهاد یک به گفتن نه یا کاریاضافه نکردن قبول مثلاً کنید؛ شروع

 .غیرضروری
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 بدانید را خود ارزش. ۲

 هاتجربه ها،توانایی. دارید ارائه برای چیزی چه بدانید باید مؤثر، مذاکره برای

 مذاکره نفساعتمادبه با تا کنید شناسایی را هاپروژه موفقیت در شما نقش و

 .کنید

 بگیرید یاد را بدن زبان. ۳

 پایین، نگاه و افتاده هایشانه. است بدن زبان طریق از مؤثر ارتباط 55٪

 از و کنید نگاه مستقیم باشید، آماده. دهدمی کاهش را شما نفساعتمادبه

 .کنید استفاده تأکید برای دست حرکات

 باشید آماده همیشه. ۴

 چگونه است ممکن مقابل طرف و خواهیدمی چه بدانید مذاکره، از قبل

 بتوانید تا کنید مشخص را خود اهداف و هااولویت. دهد نشان واکنش

 .بگیرید را نتیجه بهترین

 تمرین تمرین، تمرین،. ۵

 یک با یا آینه جلوی. دارد تمرین به نیاز هم مذاکره دیگری، مهارت هر مثل

 بررسی را خود بدن حرکات و بشنوید را خود صدای کنید، تمرین دوست

 .کنید

 دهید نشان واکنش بعد دهید، گوش ابتدا. ۶

 مقابل طرف هایحرف وقتی. است موفقیت کلید مقابل طرف به دادن گوش

 .دهید ارائه مناسب حلراه و بگیرید تصمیم توانیدمی بهتر شنوید،می را

 کنید پیگیری را نامهتوافق. ۷
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 مکتوب یا ایمیل صورتبه و بندیجمع را هاتوافق و نکات مذاکره، از بعد

 کاهش را هاسوءتفاهم و داردمی نگه مسئول را همه کار این. کنید یادداشت

 دهد.می

 نفساعتمادبه با ایمذاکره هر در توانیدمی نکات، این رعایت و تمرین با

 .بگیرید را نتیجه بهترین و کنید عمل

 مؤثر و برنده کنندگانمذاکره ویژگی های 

. است شهود و علم هنر، از ترکیبی که است مهارت یک مذاکره

 روابط بلکه هستند، برد-برد نتیجه دنبال به تنها نه موفق کنندگانمذاکره

 همانند کندمی کمک شما به کلیدی ویژگی ۱۰ این. کنندمی تقویت هم را

 :کنید عمل ایحرفه یک

 کنید ریزیبرنامه اما کنید تکیه شانس به کمی. ۱

 پیش برنامه طبق است ممکن چیز همه که دانندمی موفق کنندگانمذاکره

 کنندمی بینیپیش را مختلف سناریوهای و هااولویت اند،آماده هاآن. نرود

 .شناسندمی را جایگزین خود گزینه بهترین و

 باشید خلاق و پیگیر صبور،. ۲

 رفتن دست از باعث تابیبی و عجله. آیدمی خلاقیت و پشتکار صبر، با برد

 .شودمی پرهزینه اشتباهات و هافرصت

 دهید گوش بیشتر و دهید گوش دهید، گوش. ۳

 وقتی. است موفق مذاکره کلید مقابل طرف به دقیق و فعال دادن گوش

 توانیدمی ترراحت بفهمید، درست را مقابل طرف نیازهای و مواضع

 .دهید ارائه برد-برد هایحلراه
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 دهید نشان همدلی. ۴

 کندمی ایجاد اعتماد و احترام مقابل، طرف هایدیدگاه و احساسات درک

 .کندمی ترآسان را شما پیشنهادهای پذیرش و

 باشید حساس غیرکلامی هاینشانه به. ۵

 مقابل طرف وضعیت و احساسات درباره ارزشمندی اطلاعات صدا و چشم

 هاآن از و دارند ویژه توجه هانشانه این به موفق کنندگانمذاکره. دهندمی

 .کنندمی استفاده مذاکرات هدایت برای

 نگیرید شخصی را مسائل. ۶

 موفق کنندگانمذاکره. کند خراب را مذاکره تواندمی احساسی هایواکنش

 را خود آرامش و نگیرند خود به را مقابل طرف عقاید و رفتار اندگرفته یاد

 .کنند حفظ

 مسئله حل در خلاقیت و ابتکار. ۷

 توافق به رسیدن و اختلافات حل کلید پذیر،انعطاف و خلاقانه هایحلراه

 .هستند برد-برد

 

 باشید داشته نفساعتمادبه. 8

 برای چیزی چه دانندمی و اندآگاه خود ارزش به موفق کنندگانمذاکره

 .شودمی بیشتر تأثیرگذاری و قدرت باعث نفساعتمادبه این. دارند ارائه

 ارتباط و بدن زبان بر تسلط. ۹
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 کلمات از بیشتری تأثیر تواندمی شما حضور نحوه و صدا لحن بدن، زبان

 و قدرت انتقال برای ابزارها این از ایحرفه کنندگانمذاکره. باشد داشته

 .کنندمی استفاده نفساعتمادبه

 هاتوافق مستندسازی و پیگیری. ۱۰

 هاسوءتفاهم تا کنید پیگیری و بندیجمع را توافقات تمام مذاکره، از پس

 .بدانند را خود هایمسئولیت همه و یابد کاهش

 برای مطالعه و یادگیری کامل این مبحث کیو آرکد زیر را اسکن کنید.

 

 دوره تسلط بر مذاکره

 سایت ویدان

 مدرس:محمد مهدی ربانی

https://vidone.ir/course/%D%8AF%D%88%9D%8B%1D9

87%D%-%8AA%D%8B%3D%84%9D%8B7D%-%8A%8D%8B1-

D%%85%9D%8B%0D%8A%7DA%A%9D%8B%1D87%9 

 

 پیشنهاد رد نشدنی3-3

 هدف به رسیدن برای میانبری راه ایزمینه هر در آیا بپرسند من از اگر

 حرکت نیازمند تکامل و رشد. است منفی من پاسخ دارد، وجود

 هایتکنیک: دارد وجود استثنا یک اما. است مستمر تلاش و مرحلهبهمرحله
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 دستیابی به و کنند ترکوتاه را شما مسیر توانندمی که NLP جادویی

 .کنند کمک اهداف به ترسریع

 NLP جادویی هایتکنیک

 است دانشی و است کلامی ـ عصبی ریزیبرنامه علم معنی به NLP واقع در

 رسیدن جهت در همآن از توانمی و کندمی عمل لبه دو شمشیر همانند که

 پس. کرد استفاده منفی اهداف به رسیدن جهت در هم و مثبت اهداف به

 و فقط آن از که است این به قلبی تعهد داشتن علم این یادگیری یلازمه

 .کرد استفاده صحیح و درست جهت در فقط

 و کنید برقرار ارتباط دیگران با توانیدمی راحتیبه علم این فراگیری با

به آن ها بدهید  پیشنهادی یا و بفروشید هاآن به را خود خدمات یا محصول

 که براحتی بپذیرند.

موارد زیر سرفصل های دوره پیشنهاد رد نشدنی دکتر ربانی هستند با  

شوید به هرکسی که انتخاب کردید، های این دوره قادر میراگیری تکنیکف

 .ی سری شما درفروش خواهد بودبفروشید و این اسلحه

 NLP جادویی هایفروش با کمک تکنیک-1

 در ارتباطات NLP استفاده از-2

 پیشنهاد ردنشدنی شما چیست؟-3

 پیشنهاد ردنشدنی در عمل-4

 عناصر پیشنهاد ردنشدنی-5

 فرآیند گام به گام ایجاد پیشنهاد ردنشدنی-6
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جهت مشاهده کامل این مبحث و دیدن دوره  ، کیوآرکد زیر را اسکن   

 کنید .

 دوره پیشنهاد ردنشدنی

 ویدان سایت

 مدرس:محمد مهدی ربانی

https://vidone.ir/course/%D9%BE%DB%8C%D8%B4%
-%D8%B1%D8%AF-D9%86%D9%87%D8%A7%D8%AF

D9%86%D8%B4%D8%AF%D9%86%DB%8C% 
  

 تسلط بر فروش3-4

 اهمیت مهارت فروش 

 که دارن اینانوشته قانون انگار هافروشنده بعضی چرا کردی دقت حالا تا

 میشه؟ باز براشون درها همه

 خودشون هامشتری دارن، لب روی لبخند همیشه که هاییهمون

 ندارن؟ گله بازار شرایط از وقتهیچ انگار و میان، سراغشون

 نتایج واقعاً که هستن هافروشنده از درصد ۲۰ حدود فقط صنعتی، هر در

 گیرنمی العادهفوق
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 فروشنده هر هدف درآمد، و فروش در باورنکردنی اختلاف این به توجه با

 خود صنعت برتر افراد درصد20 جرگه به که باشد این باید حوزه هر در

 .بپیوندد

 روزمره زندگی از بخشی نیست؛ وکارکسب مخصوص فقط فروش مهارت

 .ماست

 همراه خودش با را دیگران یا کند منتقل را ایایده خواهدمی که هرکسی

 بلد فروشندگی دارد نیاز  رابطه در حتی و کار در چه خانواده، در چه  کند

 .باشد

 .دادن الهام و ارتباط برقراری تأثیرگذاری، توانایی یعنی فروش

 به نگاهت شوی؛نمی موفق کار در فقط بگیری، یاد را مهارت این وقتی

 شود.می متحول هم زندگی
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 فن بیان و تاثیر آن در فروش

نتوانسته اید  اما ذهن داشتید، در عالی ایایده آمده پیش برایتان حتماً

 مهارتی دهد؛می نشان را خودش بیان فن اهمیت اینجا. درست بیان کنید

 با و مؤثر شفاف، را احساساتمان و افکار چطور دهدمی یاد ما به که

 .کنیم منتقل نفساعتمادبه

 ساختنش اگر که پلی  دیگران دل و تو ذهن بین است پلی بیان فن درواقع،

 شودمی هموارتر برایت کار و زندگی در موفقیت مسیر باشی، بلد را
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 تفاوت واقعاً که چیزی. نیست کافی عالی محصول داشتن فروش، دنیای در

 لحن قوی، بیان فن با. است کلامتان قدرت و شما ارائه نحوه کند،می ایجاد

 ارتباط کرده، جلب را مشتریان می توانید اعتماد اثرگذار، کلمات و مناسب

 کنید. تبدیل واقعی نتیجه به را فروش هایفرصت و کنید برقرار مؤثر

 

 

ر این موارد زیر سرفصل های دوره تسلط بر فروش دکتر ربانی هستند د

ترین اسرار . حیاتیشودهای فروش را به شما ارائه میدوره جدیدترین روش

ه درصدی ک 20فروش در این دوره در اختیار شما قرار خواهد گرفت و آن 

 .گیردبحث و بررسی قرار می درشود،  مودرصد نتیجه می 80منجر به 

 بهترین فروشنده-1

 رفتار فروشندگان برتر -2

 واقعیت های جدید فروش-3

 برنامه ریزی فروش-4

 روانشناسی فروش-5

 فرآیند فروش-5

 روش های مشتری یابی-6

 تعیین صلاحیت مشتری-7

 مدریت ارتباطات-8
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 فروش مشاوره ای-9

 گفت و گو در فروش-10

 اصول مذاکره در فروش-11

 روش معرفی محصول-12

 جلسات موثر برای فروش-13

 درک نیاز مشتری-14

 ویژگی های فروشنده های موفق-15

 فروش تلفنی

 نگارش پیام،نامه،ایمیل-16

 تهیه پرزنتیشن فروش-17

 فروش به افراد مختلف-18

 قدرت متقاعد سازی و تاثیر بر دیگران-19

 بیان فن-20

 -Story telling 

Personal branding 

 فروش-23

 پاسخ به اعتراضات مشتری-24

 قطعی کردن فروش-25
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 فروش بیشتر به مشتری-26

 ابزار های فروش-27

 تسلط بر فروش-28

 فروش به وسیله شبکه های اجتماعی-29

 

جهت مشاهده کامل این مبحث و دیدن دوره  ، کیوآرکد زیر را اسکن کنید 

. 

 تسلط بر فروش دوره

 سایت ویدان

 مدرس:محمد مهدی ربانی

 

https://vidone.ir/course/%D8%AF%D9%88%D8%B1%
-%D8%AA%D8%B3%D9%84%D8%B7-D9%87
-D8%A8%D8%B1%

D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4% 
 

 چیست؟ (CRM) مشتری با ارتباط مدیریت3-5

 ها،استراتژی ها،روش از ایمجموعه CRM یا مشتری با ارتباط مدیریت

 ارتباط تقویت و حفظ ایجاد، برای وکارهاکسب که ابزارهاست و هافناوری

 .گیرندمی کار به شانمشتریان با
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 وفاداری افزایش و مشتری ترعمیق درک تعامل، تسهیل CRM اصلی هدف

 .است وکارکسب برای مشتری ارزش و

 CRM انواع

CRMگیرندمی قرار دسته سه در معمولاً ها: 

1.CRM ثبت مثل روزمره کارهای خودکارسازی برای – عملیاتی 

 خدمات مدیریت و بعدی هایتماس یادآوری مشتریان، پیگیری ها،تماس

 .فروش از پس

2.CRM مثلاً مشتریان؛ رفتار شناخت و هاداده بررسی برای – تحلیلی 

 بازگشت نرخ بیشترین زمانی چه یا خردمی بیشتر مشتری نوع چه بفهمیم

 .داریم

3.CRM هایبخش بین اطلاعات گذاریاشتراکبه برای – مشارکتی 

 مسیر یک در همه تا بازاریابی و پشتیبانی فروش، مثل شرکت مختلف

 کنن حرکت هماهنگ

 مؤثر CRM سیستم یک مهم اجزای

 :دارد را زیر امکانات معمولاً خوب CRM یک

 واحد؛ پروفایل یک در مشتری اطلاعات تمام ثبت•

 خودکار؛ یادآوری و هاتماس ریزیبرنامه•

 تیم؛ عملکرد و فروش از تحلیلی هایگزارش•

 مشتری؛ به مستقیم ایمیل یا پیام ارسال•
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 .فروش تیم اعضای بین کامل هماهنگی و•

 است؟ مهم CRM چرا

CRM کندمی کمک: 

 باشد؛ منظم و دقیق مشتریان با ارتباط•

 نیفتد؛ قلم از فروشی فرصت یا پیام تماس، هیچ•

 باشند؛ داشته مشتریان از روزیبه اطلاعات تیم، اعضای•

 .آید دست به بالاتری رضایت و بیشتر فروش نهایت، در و•

 ها،سرنخ یهمه. است فروش سیستم مغز مثل CRM دیگر، بیان به

 هر تواندمی مدیر و شوندمی ثبت یکجا در قراردادها و هاپیگیری ها،تماس

 است ایمرحله چه در فروش وضعیت بفهمد لحظه

 CRM از استفاده مزایای

 کردن پیدا صرف زیادی زمان نیست لازم دیگر :وریبهره افزایش•

 .شود هایادآوری یا هاشماره

 است، دسترس در ارتباطات یتاریخچه تمام چون: مشتری یتجربه بهبود•

 .شودمی ترشدهسازیشخصی و تردقیق گوییپاسخ

 هایسرنخ ها،فرصت بندیاولویت و منظم پیگیری با: فروش نرخ افزایش•

 .شوندمی تبدیل مشتری به بیشتری

 انسانی منابع به نیاز شوند،می خودکار فرآیندها چون :هاهزینه کاهش•

 .شودمی کمتر زیاد
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 بفروشد بیشتر ولی کند کار کمتر فروش تیم کندمی کمک CRM واقع، در

 

 نیست؛ افزارنرم یک فقط (CRM ) مشتری با ارتباط مدیریت نهایت، در

 این هرچه. است «مشتری» آن محور که است فرهنگی و ذهنیت بلکه

 و بیشتر فروش پایدار، رشد شود، نهادینه ترعمیق سازمان در فرهنگ

 بود خواهد ترشدهتضمین نیز مشتریان واقعی رضایت

 سازمان  و منابعطراحی مسیر هدایت مشتری،کنترل و نظارت  6-3

 وکارکسب در مشتری سفر مسیر

 مشتری سفر درک نوین، بازاریابی در مفاهیم ترینمهم از یکی

(Customer Journey) است. 

 از مشتری که است هاییتصمیم و تعاملات ها،تجربه تمام مشتری، سفر

 .کندمی طی آن از پس حتی و خرید زمان تا شما برند با آشنایی یلحظه

 اولین از  شماست برند با مشتری ارتباط ینحوه از کامل تصویری سفر، این

 .دارد خرید از بعد که احساسی تا بیندمی که تبلیغی

 مشتری تجربه با مشتری سفر تفاوت

 دارد، اشاره خرید مسیر در او اقدامات و مراحل به مشتری سفر

 مربوط برند از او هایبرداشت و احساسات به مشتری تجربه که حالی در

 .شودمی

 :مثال عنوان به



 
 

137 
 

 سبد به محصول افزودن سایت، از بازدید گوگل، در کفش یک وجویجست

 است؛ مشتری سفر از بخشی پرداخت، و خرید

 حس و پشتیبانی برخورد در احترام ارسال، سرعت از رضایت احساس اما

 .شودمی محسوب مشتری تجربه از بخشی برند، به اعتماد

 است؟ حیاتی مدیران برای مشتری سفر شناخت چرا

 بعدی قدم بتوانید که دهدمی قدرتی شما به مشتری سفر تحلیل و درک

 .کنید بینیپیش را مشتری

 و طراحی را مشتری سفر نقشه رسمی صورتبه که وکارهاییکسب

 :کنندمی تجربه را توجهیقابل رشد کنند،می سازیپیاده

 شود؛می ترسریع برابر ۱۸ تا خرید چرخه•

 یابد؛می افزایش ٪۵۶ تا (Cross-Sell) مکمل فروش از درآمد•

 یابد؛می کاهش برابر ۱۰ تا مشتریان خدمات هزینه•

 شود؛می بیشتر برابر ۵ تا مشتریان ارجاعات و وفاداری نرخ•

 رسدمی ٪۵۰ از بیش به (ROMI) بازاریابی گذاریسرمایه بازده•

 مشتری سفر مراحل

 را آن باید وکارکسب هر که است مرحله چند شامل معمولاً مشتری سفر

 .کند طراحی خود هایکانال و رفتار به توجه با

 (Awareness) آگاهی مرحله. ۱
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 طریق از شودمی آشنا شما برند با باراولین برای مشتری مرحله، این در

 .دیگران توصیه یا گوگل در وجوجست اجتماعی، هایشبکه تبلیغات،

 .است اولیه علاقه ایجاد و توجه جلب مرحله، این در شما هدف

 (Consideration) مندیعلاقه و بررسی مرحله. ۲

 را برندها ارزش و قیمت مزایا، او. کندمی مقایسه به شروع مشتری

 .سنجدمی

 او گیریتصمیم به تواندمی ارزشمند و آموزشی محتوای مرحله، این در

 .کند کمک

 (Decision) خرید به تصمیم مرحله. ۳

 اعتمادسازی، آسان، خرید تجربه. است خرید آماده مشتری نقطه، این در

 .کند قطعی را تصمیم تواندمی گارانتی یا تخفیف

 (Experience) تجربه مرحله. ۴

 کیفیت،. کندمی استفاده خدمات یا محصول از مشتری خرید، از پس

 .دارد بالایی اهمیت مرحله این در قوی، پشتیبانی و فروش از پس خدمات

 

 (Loyalty) وفاداری مرحله. ۵

 شما برند حتی و گرددبازمی دوباره مشتری باشد، موفق خرید یتجربه اگر

 .کندمی معرفی دیگران به را

 .شوندمی ساخته ماندگار برندهای که است اینقطه همان اینجا
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 مشتری سفر کلیدی ارکان

 هایدغدغه و نیازها جمعیتی، هایویژگی شناخت با – مخاطب جذب.1

 .مشتریان

 و سریع گوییپاسخ مؤثر، ارتباط طریق از – مشتری به سرنخ تبدیل.2

 .شدهسازیشخصی پیشنهادهای یارائه

 و اختصاصی خدمات مداوم، تعامل – فعلی مشتریان با ارتباط پرورش.3

 .مستمر آفرینیارزش

 از فراتر ایتجربه خلق و هاوعده تحقق – مشتری انتظارات مدیریت.4

 .انتظار

 و آنلاین هایکانال در زمانهم حضور – ارتباطی هایکانال تنوع.5

 .مشتری استفاده مورد آفلاین

 دچار مشتری که لحظاتی یافتن(Pain Points)  درد نقاط شناسایی.6

 .هاآن اصلاح و شودمی سردرگمی یا نارضایتی

 چیست؟ مشتری سفر نقشه

 بین تماس نقاط تمام نمایش برای بصری ابزاری مشتری، سفر نقشه

 .وفاداری مرحله تا آشنایی اولین از  است برند و مشتری

 چه مرحله هر در مشتری بفهمند کندمی کمک مدیران به نقشه این

 .گیردمی تصمیمی چه و دارد احساسی چه بیند،می
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 با کنند،می رها را شما سایت پرداخت صفحه مشتریان اگر مثال، عنوانبه

 پیچیده، فرآیند مانند) احتمالی دلایل توانیدمی مشتری سفر نقشه ترسیم

 .کنید اصلاح و شناسایی را( اعتماد نبود یا سایت کندی

 مشتری سفر مسیر طراحی

 :دارد وجود کلیدی گام پنج مشتری، سفر دقیق طراحی برای

 نقشه خواهیدمی مشتری نوع چه برای و چرا – نقشه هدف تعیین.1

 کنید؟ طراحی

 هایدغدغه و هاانگیزه ها،ویژگی درک – خریدار پرسونای شناخت.2

 .هدف مخاطب

 برند با مشتری که هاییموقعیت و هاکانال تمام – تماس نقاط شناسایی.3

 .دارد ارتباط شما

 و نیازها احساسات، بررسی – تماس نقطه هر در مشتری تجربه تحلیل.4

 .مشتری هایچالش

 لحظات تقویت و درد نقاط اصلاح – مسیر بهبود برای راهکار طراحی.5

 .مشتری تجربه در مثبت

 است محورتجربه و احساسی سفری نیست؛ خرید مسیر فقط مشتری، سفر

 .کندمی تعیین را برند سرنوشت که

 توانندمی دهند،می بهبود و شناسندمی خوبیبه را مسیر این که مدیرانی

 .کنند حفظ را خود مشتریان بالاتر وفاداری و بیشتر فروش کمتر، هزینه با
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 از بهتر را مشتری سفر مسیر که شوندمی پیروز برندهایی امروز، دنیای در

 .بشناسند مشتری خود

 

 

 

7-3 Kpi  فروش بررسی شاخص کلیدی عملکرد و تحیل انواع آن 

 در حرکت فقط نیست؛ مسیر سنجش، قابل شاخص بدون مسیری هیچ

 .است تاریکی

 مسیر که هستند هاییچراغ همان (KPI) عملکرد کلیدی هایشاخص

 هستیم، کجا دهندمی نشان ما به هاآن. کنندمی روشن را رشد و فروش

 .کنیم اصلاح را مسیر باید اینقطه چه در و ایمرفته پیش چقدر

 منظم صورتبه و کنندمی انتخاب را درست هایKPI وکارهاکسب وقتی

 بر و گیردمی فاصله گمان و حدس از هایشانتصمیم سنجند،می را هاآن

 فرآیند» یک از فروش که اینجاست. شودمی بنا داده و واقعیت یپایه

 رشد که سیستمی — شودمی تبدیل «هوشمند سیستم» یک به «اتفاقی

 .کندمی بینیپیش قابل را موفقیت و تکرار قابل را

 عملکردی هایشاخص و عملیاتی هایشاخص

 فروش و تولید یزمینه در که هستید شرکتی فروش مدیر کنید فرض

 .کندمی فعالیت اسپرت پوشاک و ورزشی تجهیزات
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 قمقمه، کفش، مانند جانبی محصولات فروش به شما درآمد از مهمی بخش

 یک دلیل، همین به. است وابسته ورزشی هایاکسسوری سایر و دستکش

 و هافروشگاه ها،باشگاه با منظم صورتبه که ایدداده تشکیل فروش تیم

 .کندمی عرضه و معرفی را محصولات و کندمی همکاری ورزشکاران

 خوبی رشد شما فروش محصولات، جذاب طراحی و بالا کیفیت لطف به

 را «ماهانه فروش رشد نرخ» شاخص روند، این سنجش برای. است داشته

 .ایدفروخته قبل ماه از بیشتر درصد چند ماه هر یعنی  کنیدمی بررسی

 کافی فروش رشد نرخ دانستن تنها رشد، این افزایش و حفظ برای اما

 :مثل کنید، تعریف هم تریعملیاتی و ترجزئی هایشاخص باید. نیست

 هافروشگاه و هاباشگاه از فروش تیم روزانه حضوری بازدیدهای تعداد•

 فعلی مشتریان با پیگیری هایپیام یا تلفنی هایتماس تعداد•

 شدهجذب تازه مشتریان از جدید هایسفارش تعداد•

 فروش فاکتور هر مبلغ میانگین•

 عملکردی شاخص نهایت در که هستند عملیاتی هایشاخص این واقع، در

 .سازندمی را( فروش رشد یعنی) اصلی

 همان عملیاتی هایشاخص اما دهد،می نشان را نتیجه عملکردی شاخص

 .شوندمی منجر نتیجه آن به که هستند هاییفعالیت

 در مؤثر صورتبه (KPI) عملکرد کلیدی هایشاخص از بتوانیم اینکه برای

 و دارد وجود هاآن از انواعی چه بدانیم باید ابتدا کنیم، استفاده وکارکسب

 .کنیم تعریف خود سازمان برای را هاKPI ترینمناسب توانیممی چگونه
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 عملکرد کلیدی هایشاخص انواع

 :هاورودی. ۱

 نیروی پول، زمان، مانند) منابع میزان چه دهندمی نشان هاشاخص این

 .است شده اهداف به دستیابی صرف کیفیتی چه با( تجهیزات و انسانی

 :فرآیندها. ۲

 انجام سرعت مثلاً شود؛می سنجیده فرآیندها اجرای کیفیت بخش این در

 .هاتیم کارایی یا خطا میزان کار،

 :هاخروجی. ۳

 مثل کنند،می گیریاندازه را هافعالیت مستقیم نتایج هاشاخص نوع این

 .جدید مشتریان تعداد یا فروش میزان تولیدشده، محصولات تعداد

 :نتایج. ۴

 اهداف آیا کنندمی بررسی یعنی دارند، تمرکز نهایی اثرات بر هاشاخص این

 شده محقق مشتری رضایت یا بازار رشد سود، افزایش مانند سازمان کلان

 .نه یا است

 :هاپروژه. ۵

KPIهاپروژه نواقص یا تأخیرها پیشرفت، میزان ارزیابی برای ایپروژه های 

 بندیزمان برنامه با حد چه تا پروژه هر دهندمی نشان و شوندمی استفاده

 .است راستاهم شدهتعیین اهداف و

 کنیم؟ تعریف خود وکارکسب برای مناسب KPI چگونه
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 با باید کار این برای. ماجراست بخش ترینمهم درست، هایشاخص تعریف

 :کنید روشن را مسیر کلیدی سؤال چند به دادن پاسخ

 افزایش تبدیل، نرخ رشد فروش، افزایش مثلاً هستیم؟ نتایجی چه دنبال به•

 .بازار از بیشتر سهم یا فالوئر،

 کردندنبال از نهایی هدف بدانید باید دارد؟ اهمیت ما برای نتایج این چرا•

 .چیست شاخص این

 معیارها و هاداده کدام کنید مشخص کنیم؟ گیریاندازه باید را چیزی چه•

 .هستند شما پیشرفت بیانگر واقعاً

 یا هاکمپین ها،فعالیت کدام کنید بررسی رسیم؟می نتایج این به چگونه•

 .دارند را تأثیر بیشترین تبلیغاتی ابزارهای

 شفاف را فرد یا تیم هر نقش هستند؟ اهداف این تحقق مسئول کسانی چه•

 .کنید

 و دقیق معیارهای ابتدا از ایم؟رسیده هدف به شویم متوجه چگونه•

 .کنید تعیین گیریاندازهقابل

 فصل یا ماه هفته، هر هاشاخص کنید مشخص چیست؟ ارزیابی زمانی بازه•

 .شوند گیریاندازه

 درست اگر. هستند شما وکارکسب پیشرفت راه نقشه هاKPI نهایت، در

 تا کنند کمک شما به توانندمی شوند، تحلیل منظم صورتبه و انتخاب

 و دقت با نیز را آینده مسیر بلکه بسنجید، را سازمان فعلی عملکرد تنهانه

 کنید ترسیم بیشتری اطمینان

 عملکرد فروش کلیدی هایشاخص لیست انواع
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پیشنهاد می شود برای آشنایی کامل با انواع شاخص های کلیدی عملکرد 

 اثر جاوید مقدم رو مطالعه کنید. "های کسب و کار KPI لیست“کتاب 

 برای دانلود رایگان کیوآرکد زیر را اسکن کنید.

 

/https://javidmgdm.com/L/kpi 

 

https://javidmgdm.com/L/kpi/
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 وکارکسب در آوریتاب و استمرار8-3

 در مدیریت کلیدی مفاهیم از یکی (Business Resilience) آوریتاب

 از فراتر آوریتاب ارشد، مدیران برای. است سریع تغییرات و ثباتیبی عصر

 سازی،آماده بینی،پیش توانایی ویژگی این است؛ بحران به واکنش صرفاً

 . است اختلالات از پس بهبود و دهیپاسخ

 بحران آیا» که نیست این اصلی پرسش دیگر امروز، پرنوسان دنیای در

 .«ایم؟آماده آن با رویارویی برای چقدر» بلکه «آید؟می پیش

 تداوم عملکرد، حفظ برای سازمان توان یعنی وکار،کسب در آوریتاب

 همین ینتیجه استمرار،. هابحران از ترسریع بازگشت و حیاتی عملیات

 در حتی دهدنمی اجازه که اقداماتی و ریزیبرنامه است؛ آوریتاب

 .شود خاموش وکارکسب چراغ شرایط، دشوارترین

 هنرِ بلکه نیست، واکنش مهارتِ فقط آوریتاب دانندمی ایحرفه مدیران

 .هاستسختی دلِ در رشد و تحمل

 هایتصمیم یا شوند،می محدود منابع کند،می تغییر بازار شرایط وقتی

 ایتازه مسیر نشینی،عقب جایبه آورتاب مدیر است، پیش در پرریسک

 هایسازمان و پذیرآسیب هایسازمان میان تفاوت همان این. کندمی خلق

 .است مقاوم

 مدیران برای آوریتاب اهمیت

 هابحران در عملکرد پایداری. ۱

 تا تأمین زنجیره قطع از اختلالات، برابر در سازمان کندمی کمک آوریتاب

 .دهد ادامه را خود حیاتی فعالیت روند و کند ایستادگی اقتصادی، بحران
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 برند و نفعانذی اعتماد حفظ. ۲

 حفظ را خود استمرار و نظم آرامش، سخت شرایط در شما تیم وقتی

 .شودمی چندبرابر برندتان به همکاران و مشتریان اعتماد کند،می

 فرصت به بحران تبدیل. ۳

 بازنگری برای فرصتی را آن بلکه بینند،نمی پایان را بحران آورتاب مدیران

 .دانندمی تازه هایمزیت خلق و فرایندها بهبود ها،مدل در

 گیریتصمیم مسیر در استقامت و تحمل. ۴

 مدیر اما. شوندمی محوراحساس هاتصمیم از بسیاری بالا، فشار شرایط در

 دهد؛می ادامه را خود منطقی مسیر ذهنی، نظم و تحلیل قدرت با آور،تاب

 .نیست معلوم هنوز نتیجه که زمانی حتی

 سازمانی آوریتاب اصلی هایمؤلفه

. آن هنگام نه کنید، فکر بحران از پیش: سازمانی و ذهنی آمادگی•

 داشته جایگزین مسیر و کنید مشخص را هانقش بنویسید، را سناریوها

 .باشید

 هدف اما کنید، عوض را مسیر باید گاهی: هاتصمیم در پذیریانعطاف•

 .جهت دادن دست از بدون تغییر، با هوشمندانه تطبیق یعنی انعطاف. نه را

 پذیریآسیب از شما شناخت هرچه :ضعف نقاط و ریسک مداوم تحلیل•

 .است کمتر شکست احتمال باشد، بیشتر

 ستون تنها نباید ایمشتری یا منبع هیچ: هاکانال و منابع تنوع•

 .ایمنی یعنی تنوع. باشد شما وکارکسب
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 بلکه گیرد،نمی شکل مدیر ذهن در فقط آوریتاب: مقاوم تیمی فرهنگ•

 .باشد جاری تیم اعضای تمام باور و رفتار در باید

 آوریتاب ساخت مسیر

 وکارکسب پذیرآسیب و حیاتی نقاط شناسایی. ۱

 محتمل هایواکنش و بحران مختلف سناریوهای طراحی. ۲

 واکنش زمان و هامسئولیت تعیین. ۳

 فناوری و داده پشتیبان، هایسیستم روی گذاریسرمایه. ۴

 غیرمنتظره روزهای برای تیم مستمر تمرین و آموزش. ۵

 سازمان واقعی آمادگی ارزیابی و استمرار هایشاخص پایش. ۶

 اند،شده وکارکسب واقعیت از بخشی غیرمنتظره تغییرات که دورانی در

 ارشد، مدیران برای. است ضرورت نیست، مزیت تنها آوریتاب

 سازمانی فرهنگ مقاوم، زیرساخت ریسک، تحلیل در گذاریسرمایه

 بازار سهم و اعتماد اعتبار، حفظ معنی به استمرار هایبرنامه و پذیرانعطاف

 .است

 عقب هاآن از نه دارد ترس هابحران یدرباره نه آورتاب سازمان یک

 با. داندمی نوآوری و بازآفرینی برای هاییفرصت را هاآن بلکه کشد؛می

 که کرد ایجاد اندازیچشم توانمی آوری،تاب ارتقای و استراتژیک رهبری

 .باشد ایمن مسیر و روشن مقصد ها،طوفان از فارغ
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 مدیریت کسب و کار -فصل چهارم 

 حسابداری و مالی1-4

 

 بخواهند حسابداری واحد از باید مدیران آنچه

 گیریتصمیم فقرات ستون نیست؛ گزارش و ثبت واحد یک فقط حسابداری

 اطلاعات یعنی درست، حسابداری که بداند باید مدیر هر. است سازمان در

 .هوشمندانه گیریتصمیم و مؤثر کنترل دقیق،

 اسناد خودش که نیست این مدیر یوظیفه ساز،سیستم هایسازمان در

 از و کنترل باید چیزهایی چه بداند باید بلکه کند، ثبت را حسابداری

 .شود مطالبه حسابدار

 آورده بخواهد حسابداری تیم از باید مدیر که مواردی ترینمهم ادامه، در

 :است شده

 مالی اسناد کنترل و ثبت در نظم. 1

 خدمات، خرید، فروش،) اسناد تمام که بخواهد حسابدارش از باید مدیر

 و ثبت حسابداری واحد رسمی لیستچک طبق( …و بانک انبار، تنخواه،

 .شوند بندیطبقه



 
 

151 
 

 سیستم وارد دقیق شرح یا پیگیری شماره تاریخ، بدون نباید هیچسندی 

 .شود

 .است سازمان مالی شفافیت یپایه اسناد، منظم ثبت

 :مدیریتی توصیه

 درصدی چه ببینید و کنید مرور را اسناد ثبت گزارش هفته، هر پایان در

 .اندشده «نهایی تأیید و ثبت» هاپرداخت و فاکتورها از

 مالی عملیات ثبت در بندیاولویت. 2

 .باشد مشخص ثبت اولویت باید همیشه ای،حرفه حسابداری در

 :مثال برای

 فروش فاکتورهای.1

 خرید فاکتورهای.2

 هاپرداخت و تنخواه.3

 بانکی عملیات و هادریافت.4

 تردقیق کنترل و هاحساب تراز در ناهماهنگی از جلوگیری باعث ترتیب، این

 .شودمی نقدینگی

 هاپروژه و نصب با ارتباط در شفافیت. ۳

 فاکتور هر ثبت باید تولیدی یا عمرانی هایمجموعه مثل هاییشرکت در

 .باشد رنگ و محصول نوع متراژ، پروژه، دقیق شرح با همراه
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 پروژه هر درآمد و هاهزینه بتوان ماه پایان در شودمی باعث اطلاعات این

 .کرد تحلیل جداگانه صورتبه را

 مشتریان مطالبات وصول کنترل. ۴

 .است مطالبات وصول بر نظارت مدیر، وظایف ترینمهم از یکی

 :مشتری هر برای که شود طراحی طوری حسابداری سیستم باید

 .باشد روزبه حساب کارت•

 .شوند ثبت روزانه صورتبه هامانده و دریافتی مبالغ•

 رسانیاطلاع مشخص هایگروه در و ذخیره سیستم در هاچک و رسیدها•

  شوند

 :کلیدی نکته 

 سررسید و است نسیه یا چکی نقدی، هافروش از میزان چه بداند باید مدیر

 .است زمانی چه هرکدام

 خرد هایهزینه کنترل و هاگردان تنخواه. 5

 :است لازم هاتنخواه مدیریت برای

 .باشد رسمی رسید و سند با همراه پرداخت هر•

 .شود مشخص هفته هر پایان در تنخواه حساب مانده•

 .شود ارسال حسابداری گروه در حساب کارت و PDF گزارش•

 نشود انجام تأیید یا ردیابی بدون پرداختی هیچ شودمی باعث کار این
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 ماه پایان عملیات. 6

 که کند آماده را ماهانه مالی یپوشه باید حسابدار ماه، هر پایان در

 :است زیر موارد شامل

 جاری ماه مالی گزارش.1

 حسابداری عملکرد اکسل فایل.2

 ماهانه تراز.3

 فروش لیست.4

 خرید لیست.5

 هاهزینه لیست.6

 جاری ماه حساب کارت.7

 بستانکاران و بدهکاران لیست.8

 دریافتنی و پرداختنی اسناد لیست.9

 

 بررسی تا باشد مدیر میز روی بعد ماه دوم روز تا حداکثر باید گزارش این

 .شود تأیید و

 

 حسابداری با ارتباط و انبار کنترل. ۷
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 حسابدار و شود انجام رسمی فاکتور با باید انبار از کالا خروج و ورود تمام

 .کند دریافت مالی سیستم در ثبت برای را فاکتور از اینسخه باید

 مدیریت برای مالی عملکرد گزارش. ۸

 کند تهیه مدیریتی و خلاصه گزارشی باید حسابداری ماه، هر پایان در

 :شامل

 ماهانه فروش میزان

 عملیاتی هایهزینه•

 زیان و سود•

 نقدینگی مانده•

 

 حسابداری مرتبط با تولید دربنمونه چک لیست 
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2-4kpi  تحلیل سازمان و انحراف ها و عملکرد ها 

 (KPI) عملکرد کلیدی هایشاخص با سازمان عملکرد تحلیل
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 شخصی یتجربه و احساس یپایه بر گیریتصمیم امروز، رقابتی دنیای در

. گیرندمی تصمیم داده و عدد با موفق، مدیران. نیست کافی دیگر

 KPI (Key Performance یا عملکرد کلیدی هایشاخص

Indicators) درک قابل تصویر به را هاداده این که هستند ابزارهایی 

 مسیر در سازمان آیا بدانند کندمی کمک مدیران به KPI. کنندمی تبدیل

 .دارد اصلاح به نیاز یا کندمی حرکت درست

 است؟ ضروری مدیران برای KPI چرا

KPI شودمی تعیین هدفی وقتی. است نتایج و اهداف بین مشترک زبان  

 که کندمی مشخص KPI  مشتری رضایت بهبود یا بازار سهم افزایش مثلاً

 .بسنجیم را هدف آن باید چطور

 ،KPI با اما. شودمی تبدیل گمان و حدس به عملکرد ارزیابی ،KPI بدون

 .کند پایش گام به گام و عدد به عدد را سازمان عملکرد تواندمی مدیر

 مؤثر KPI طراحی و انتخاب مراحل

 در. شوند انتخاب هوشمندانه باید باشند، مفید واقعاً هاشاخص اینکه برای

 :است شده آورده سازمان تحلیل برای KPI طراحی مسیر ادامه،

 سازمان کلان هدف تعیین.1

 افزایش: هستید اینتیجه چه دنبال به دقیقاً که کنید روشن باید ابتدا

 که است ارزشمند زمانی KPI ها؟هزینه کاهش یا وری،بهره بهبود فروش،

 .باشد همسو شما اصلی هدف با

 آن تأثیر و هدف اهمیت تعیین.2
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 بیشترین شاخص کدام کنید مشخص باید. ندارد یکسانی ارزش هدفی هر

 .دارد سازمان پایداری یا مشتری رضایت سود، بر را اثر

 گیریاندازه قابل هایشاخص تعیین.3

 دست به کجا از شود، گیریاندازه است قرار هاییداده چه بدانید باید

 غیرقابل یا مبهم هایشاخص. شوندمی بررسی ایبازه چه در و آیندمی

 .ندارند مدیریتی کاربرد سنجش،

 شاخص هر مسئول کردن مشخص.4

 رشد پاسخگوی کسی چه بدانیم کهاین. باشد داشته صاحب باید KPI هر

 .کندمی کمک سازمان در نظم و انسجام به است، آن افت یا

 KPI مستمر بازنگری و پایش.5

 باید نیز هاشاخص پس کند؛می تغییر سازمان هایاولویت و بازار شرایط

 .کندمی جلوگیری استراتژیک انحراف از هاKPI مداوم بازنگری. شوند روزبه

 

KPI سازمان مختلف سطوح در 

 را کلان هاییKPI باید ارشد مدیران و مدیرعامل: استراتژیک سطح در•

 .مشتری رضایت یا بازار رشد خالص، سود مثل کنند، رصد

 منجر که کنندمی دنبال را هاییشاخص میانی مدیران: عملیاتی سطح در•

 جذب هزینه مشتریان، تبدیل نرخ مثل شود؛می کلان هایKPI تحقق به

 .انسانی نیروی وریبهره یا مشتری
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 عملکرد تحلیل داشبورد

 داشبوردهای قالب در باید بیایند، مدیر کار به واقعاً هاKPI اینکه برای

 :شوند تحلیل مدیریتی

 وضعیت از تصویری نمایش ارشد؛ مدیران برای :استراتژیک داشبورد•

 .کلان اهداف به نسبت سازمان کلی

 برای روزمره هایداده نمایش ها؛بخش مدیران برای :عملیاتی داشبورد•

 .عملکرد سریع اصلاح

 .هاداده در پنهان الگوهای کشف و روندها تحلیل برای: تحلیلی داشبورد•

KPIدهند،می نشان را مسیر کنند؛می عمل سازمان برای نماقطب مانند ها 

 .کنندمی ترشفاف را گیریتصمیم و دهندمی هشدار را انحراف

 فهم بلکه نیست، داده آوریجمع ،KPI از هدف که بدانند باید مدیران

 .است سازمان هوشمندانه هدایت و وکارکسب واقعیت

 دریای در نماقطب بدون که است ایکشتی مثل ندارد، KPI که سازمانی

 رودمی پیش رقابت

 سیستم سازی کسب و کار3-4

 هوشمندانه رهبری تا روزمرگی از

 در رود،می پیش شما یروزانه پیگیری و حضور با تنها وکارتانکسب اگر

 .وکارکسب صاحب نه هستید، شغل صاحب شما واقع

 خستگی، مرز به زود یا دیر دهد،می انجام خودش را چیزهمه که مدیری

 در بزرگ مدیران تمایز ینقطه. رسدمی وریبهره کاهش و انگیزگیبی
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 که سازندمی سیستمی جزئیات، با شدن درگیر جای به هاآن: جاستهمین

 .کند کار مداومشان حضور بدون سودآور، و اعتمادقابل منظم، صورتبه

 که ابزارهایی و هادستورالعمل فرآیندها، طراحی یعنی سازیسیستم

 آنکه بدون  شوند انجام بالا سرعت و ثبات کیفیت، با کارها کنند تضمین

 .باشد مدیر گیریتصمیم به نیاز بار هر

 سازیسیستم تعریف

 از ایمجموعه Business Systemization یا سازیسیستم

 سازمان در خودکارسازی و تکرارپذیری نظم، ایجاد برای که هاستفعالیت

 .شودمی انجام

 بتواند شرکت تا است مدیر شخص به وکارکسب وابستگی حذف آن، هدف

 .کند رشد پایدار و پذیرمقیاس

 از فرآیند، هر یعنی بلکه نیست؛ «اتوماسیون» معنی به تنها سازیسیستم

 هاینقش واضح، هایدستورالعمل با مشتری، خدمات تا حسابداری و فروش

 .شود اداره دقیق ارزیابی معیارهای و مشخص

 کنیم؟ سازیسیستم باید چرا

 منابع اتلاف و خطا کاهش.1

 ناشی هایهزینه و شودمی کمتر انسانی خطاهای فرآیندها، مستندسازی با

 .یابدمی کاهش اشتباهات از

 هاموفقیت تکرار.2
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 همان بتوانند تیم اعضای سایر تا شوندمی مستندسازی موفق عملکردهای

 .کنند تکرار را مسیر

 مدیر زمان آزادسازی.3

 هایگیریتصمیم روی روزمره، امور در بودن درگیر جای به مدیر

 .کندمی تمرکز بازار رشد و محصول توسعه استراتژیک،

 (Micromanagement ریزمدیریت حذف.4

. نیست دائمی نظارت به نیازی استاندارد، و شفاف هایسیستم وجود با

 .یابدمی افزایش تیم در رضایت و اعتماد

 سازمان یتوسعه و رشد تسهیل.5

 هایسیستم و ساختار که است ممکن هاییسازمان در فقط سریع رشد

 ومرجهرج به وکارکسب یتوسعه سازی،سیستم بدون. دارند تکرار قابل

 .شودمی منجر

 آزادی تا اسارت از

 کنند،می شروع استقلال هدف با را خود وکارکسب کارآفرینان، از بسیاری

 تانروزانه حضور اگر. شوندمی تبدیل خود سیستم یبرده به نهایت در اما

 .است ناقص شما سیستم واقع در است، حیاتی کار یادامه برای

 کنترل و اضطراب پایانبی یچرخه از کندمی کمک شما به سازیسیستم

 همچنان سازمانتان که بدانید و کنید استراحت بروید، سفر شوید، خارج

 .کندمی کار درستیبه



 
 

161 
 

. سازندمی سیستم ترهوشمندانه کردن، کار ترسخت جایبه موفق مدیران

 مستقل کار کیفیت که کنندمی طراحی طوری را کلیدی فرآیندهای هاآن

 .شود حفظ حضورشان از

 بخش یک سیستم 3

 افراد-1

 ابزار -2

 اسناد-3

 

 بخش هایی که باید سیستم سازی شوند

 با تولید و منابع ها،ورودی کنترل برای نظامی طراحی: تأمین و تولید

 مشتریان جذب برای استاندارد فرآیندهای ایجاد: بازاریابی ۱.ثابت کیفیت

 .هاداده تحلیل و محتوا تولید جدید،

 نرخ سنجش با قرارداد، بستن تا سرنخ از فروش مراحل تعریف: فروش 

 .مرحله هر در تبدیل

 هاتیم عملکرد پایش و اختیار تفویض گیری،تصمیم نظام استقرار :مدیریت

 .وریبهره تداوم برای هازیرساخت و تجهیزات ها،دارایی مدیریت: نگهداری

 .مشتریان سنجیرضایت و پشتیبانی گویی،پاسخ فرآیند طراحی: خدمات

 هایگزارش و زیان و سود تحلیل بندی،بودجه نقدی، جریان کنترل: مالی 

 .دقیق حسابداری
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 وکارکسب سازیسیستم گام پنج

 :کندمی پیشنهاد را زیر مراحل دیدار سازی،سیستم اجرای برای

 دفعات به که کارهایی شناسایی — تکراری وظایف کردن فهرست.1

 .  شوندمی انجام

 ترتیب و اهمیت تعیین — وظایف دهیسازمان و بندیاولویت.2

 .  هاآن اجرای

 با آموزش کاری، مراحل دقیق نوشتن — فرآیندها مستندسازی.3

 .  گامبهگام دستورالعمل یا ویدئو عکس،

 اساس بر فرآیندها اجرای — مراحل آزمایش و سازیپیاده.4

 .  ضعف نقاط اصلاح و مستندسازی

 از استفاده تدریجی، اصلاحات ایجاد — مستمر بهبود و بازبینی.5

 عملکرد تحلیل و کارکنان بازخورد

 سازیسیستم اجرای نتایج

 محسوس کاملاً زیر تغییرات سازمان، در سازیسیستم کامل اجرای از پس

 :بود خواهد

 مشتریان شکایات و خطاها کاهش•

 سودآوری و وریبهره افزایش•

 واحدها بین بیشتر هماهنگی•

 عملیاتی و مالی شفافیت•
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 رشد و نوآوری برای فرصت ایجاد•

 .است وکارکسب هر بلوغ در ضروری ایمرحله سازی،سیستم

 از شما سازمان وظایف، مستندسازی و هانقش تعریف فرآیندها، طراحی با

 و پایشقابل خودگردان، سیستمی به فرساینده و وابسته ساختار یک

 .شودمی تبدیل پذیرتوسعه

 بلکه کنند؛می کار بیشتر که نیستند کسانی مدیران، ترینموفق:باشد یادتان

 سازندمی سیستم بهتر که اندکسانی

برای یادگیری و اجرای کامل این موضوع پیشنهاد می شود که دوره سیستم 

 استاد ژان بقوسیان را مشاهده کنی.  سازی پیشرفته با تدریس

 

 

 

 

 برای مشاهده دوره کیوآرکد زیر را اسکن کنید

 دوره سیستم سازی پیشرفته

 مدرس:ژان بقوسیان
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 سایت مدیر سبز

https://modiresabz.com/product/%D8%AF%D9%88%D

8%B1%D9%87-%D8%B3%DB%8C%D8%B3%D8%AA%D9%85-

%D8%B3%D8%A7%D8%B2%DB%8C/ 

 تحقیق و توسعه4-4

R&D وکارکسب توسعه و تحقیق: نگاه یک در 

R&D جدید دانش آن با هاشرکت که فرایندی توسعه؛ و تحقیق یعنی 

 را موجود فرآیندهای و سازندمی نو خدمات و محصولات کنند،می خلق

 .دهندمی بهبود

 R&D اهمیت

 رقبا از گرفتن پیشی و بازار در رقابت حفظ•

 وریبهره افزایش و هزینه کاهش•

 متمایز محصولات و نوآوری ایجاد•

 

 R&D کاربرد

 بررسی هاایده مشتریان، و بازار نیازهای اساس بر: جدید محصول توسعه • 

 .شوندمی سازینمونه و

 افزایش هزینه، کاهش باعث مستمر بازبینی: فرایندها و محصولات بهبود • 

 .شودمی کیفیت ارتقای و وریبهره
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 .است مشتری برای ارزش خلق و نوآوری اصلی مسیر R&D: نوآوری • 

 R&D انواع و مراحل

 (Basic Research) بنیادی پژوهش. 1 

 .استراتژیک هایتصمیم برای بینش و دانش ایجاد: هدف • 

 (Applied Research کاربردی پژوهش. 2 

 بهبود یا جدید فناوری مثل مشخص راهکارهای به دستیابی: هدف • 

 .فرایند

 R&D واحد

 مسئول که است مدیران و پژوهشگران مهندسان، شامل متخصصی تیم • 

 .فرآیندهاست ارتقای و محصولات توسعه بازار، شناخت

 داشته توسعه و تحقیق مرکز چندین است ممکن تربزرگ هایشرکت • 

 .باشند

 R&D سپاریبرون

 هایآزمایشگاه به را توسعه و تحقیق از هاییبخش توانندمی وکارهاکسب • 

 .بسپارند تخصصی هایسازمان یا هادانشگاه مستقل،

 تخصص به دسترسی و هزینه در جوییصرفه ریسک، کاهش به کار این • 

 .کندمی کمک

 R&D استراتژی

 .است ضروری توسعه و تحقیق برای مشخص استراتژی داشتن • 
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 برداریبهره و مالی ریسک کاهش سازمان، فرهنگ با R&D ادغام: هدف • 

 .مالیاتی اعتبارات و هاپروژه از حداکثری

 R&D هایهزینه

 وجود سرمایه بازگشت برای تضمینی و است پرهزینه توسعه و تحقیق • 

 .است بلندمدت در موفقیت کلید R&D روی گذاریسرمایه اما ندارد،

 این صرف دلار میلیاردها اپل و سامسونگ آمازون، مانند هاییشرکت • 

 .کنندمی بخش

 

R&D فرآیند یا خدمت محصول، به آن تبدیل و جدید دانش ایجاد یعنی 

 و شودمی وکارکسب رشد و نوآوری پذیری،رقابت موجب فرایند این. نو

 کوچک، حتی وکاری،کسب هر. است دشوار بازار در ماندن باقی آن، بدون

 و رشد مسیر ،R&D مناسب واحد و استراتژی اهداف، تعریف با تواندمی

 کند هموار را خود موفقیت

 سازمان اهداف با توسعه و تحقیق شودمی باعث R&D استراتژی داشتن

 .شود بیشتر بازدهی و یابد کاهش هاریسک شود، همسو

 

 

 

 

 فروش برند و فرانچایز5-4
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 فرانچایز به چه معناست؟

 به. تجاری امتیاز یا وکارکسب امتیاز حق یعنی (Franchise) فرانچایز

 است، شده شناخته برندش و شودمی موفق وکارکسب یک وقتی ساده، زبان

 دهد اجازه( هافرانچایزی) دیگران به تواندمی( فرانچایزور) آن مالک

 .کنند اندازیراه خودش هایروش و سیستم برند، نام، با را مشابه وکارکسب

 :فرانچایز هایویژگی

 شدهشناخته برند از استفاده.1

 و معتبر برند یک از بلکه کنید،نمی شروع را خودتان وکارکسب .شما2

 .کنیدمی استفاده شدهشناخته

 دیده آموزش و آماده سیستم.2

 و بازاریابی منو، کارکنان، آموزش عملیاتی، سیستم معمولاً فرانچایزور•3

 .دهدمی ارائه را وکارکسب فرآیندهای

 هاپرداخت و امتیاز حق.3

 یا امتیاز حق و Initial Fee اولیه هزینه یک معمولاً فرانچایزی•

 .کندمی پرداخت فرانچایزور به (Royalty مستمر الامتیازحق

 مستقل وکارکسب به نسبت کمتر ریسک.4

 کمتر شکست احتمال است، آماده سیستم و است شده شناخته برند چون•

 .است جدید کاملاً وکارکسب از

 مشخص قوانین و کنترل.5
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 تواندنمی و کند عمل فرانچایزور قوانین و استانداردها طبق باید فرانچایزی•

 .بدهد زیادی تغییرات آزادانه

 :هامثال

 استارباکس ،KFC دونالد،مک: المللیبین•

 ایزنجیره هایفروشگاه ایرانی، ایزنجیره هایشاپکافی: داخلی•

 سوپرمارکت

 استفاده با ریسک کاهش و سریع رشد برای است راهی فرانچایز واقع، در

 .وکارکسب موفق مدل یک از

 مدیریتی فلسفه یک بلکه نیست، توسعه مدل یک تنها فرانچایز نهایت، در

 هاییآن فرانچایزها ترینموفق. است تجربه انتقال و اعتماد نظم، بر مبتنی

 برقرار هوشمندانه تعادلی برند، انسجام و شعب استقلال میان که هستند

 .اندکرده

 پیوسته نظارت و مؤثر هایآموزش استاندارد، هایسیستم برند، صاحبان اگر

 فرهنگ و ارزش کیفیت، از ایآینه تواندمی شعبه هر بگیرند، جدی را

 .باشد مادر سازمان

 که جهانی در و. کنترل با گسترش یعنی ساختار؛ با رشد یعنی فرانچایز

 شوندمی ماندگار وکارهاییکسب تنها است، بیشتر زمان هر از تغییر سرعت

 کنند طراحی پایدار و تکرارقابل سیستمی، را خود رشد بتوانند که
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 معرفی اساتید

 دکتر محمد مهدی ربانی 

 مدیریت دکتری و ارشد کارشناسی عمران، مهندسی کارشناس

 حوزه در پرفروش کتاب چهار مترجم و دانشگاهی کتاب عنوان دو نویسنده

 .وکارکسب و کوچینگ

 :جمله از المللیبین تخصصی و تحصیلی سوابق دارای

 از مدیریت و کوچینگ رهبری، شرکتی، استراتژی هایدوره آموختهدانش•

 Cass اسپانیا، Laureate جمله از جهان معتبر نهادهای و هادانشگاه

 و برلین بایساشتاین دانشگاه زوریخ، دانشگاه هاروارد، دانشگاه لندن،

 .آلمان DMAN آکادمی

 WIFI سازمان در Train the Trainer دوره چندین التحصیلفارغ•

 .کارآفرینی و رهبری صادرات، مدیریت هایحوزه در اتریش

 بوزان، تونی کنفیلد، جک تریسی، برایان همچون المللیبین اساتید شاگرد•

 .حضوری صورتبه دمارتینی جان دکتر و پیز آلن

 قطر، امارات، ایران، در آموزشی کارگاه و سخنرانی ۱۰۰ از بیش دارای

 عنوانبه تلویزیونی و رادیویی برنامه ۱۰۰ از بیش در حضور و اتریش و آلمان

 .کارشناس
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 اساتید از علمی تأییدیه دارنده و( ۱۳۹۱) خلاق ایران ملی جایزه برنده

 دونالد پروفسور و مایر ریچارد پروفسور جمله از بازاریابی برجسته

 .دونالدمک

 جمله از کشور بزرگ برندهای مشاور و کوچ کاری، تجربه زمینه در

 در و بوده شاکو و سبز سیلانه کرمان، نصر جهاد ،*۷۸۰# جیرینگ،

 لویی و،امبی واگن،فولکس گوگل، چون هاییشرکت با المللیبین هایپروژه

 .است داشته حضور ملل سازمان و یونیلیور زارا، ویتون،

 استاد ژان بقوسیان 

 وکارکسب رشد و بازاریابی حوزه مدرس و نویسنده کارآفرین،

 بازرگانی مدیریت کارشناسی•

 وکارکسب مدیریت و بازاریابی ارشد کارشناسی•

 آموزشی منابع معتبرترین از یکی سبز، مدیر سایتوب مدیر و مؤسس

 کتاب عنوان ۳۰ از بیش مترجم و نویسنده. ایران در بازاریابی و مدیریت

 توسعه و زمان مدیریت شخصی، موفقیت بازاریابی، هایزمینه در پرفروش

 .فردی

 دوره هاده یبرگزارکننده و ایران در کاربردی بازاریابی آموزش پیشگامان از

 او. کشور سراسر در وکارکسب صاحبان و مدیران برای آموزشی سمینار و

 مؤثرترین از یکی عنوانبه مشاوره، و آموزش در تجربه دهه دو از بیش با

  .شودمی شناخته وکارکسب رشد مدرسان

 :آموزشی از جمله و علمی دارای سوابق
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 و فروش بازاریابی، حوزه در عملی آموزشی دوره و کارگاه صدها برگزاری•

 .وکارکسب سازیسیستم

 استراتژی، توسعه زمینه در ایرانی استارتاپ و شرکت هاده به مشاوره ارائه•

 .بازاریابی و برندینگ

 در وکارکسب رشد و کاربردی بازاریابی تخصصی هایدوره مدرس•

 .معتبر آموزشی مراکز و هادانشگاه

 برای محورنتیجه و عملی ساده، آموزش ابزارهای و هاروش توسعه•

 .مدیران و کارآفرینان

 

 

 

 استاد جاوید مقدم 

 وکارکسب توسعه و فروش حوزه کارآفرین و مدرس مشاور،

 رشد و بازاریابی فروش، در عملی تجربه سال ۲۰ از بیش با مقدم جاوید

 او. است javidmgdm.com آموزشی پلتفرم مدیر و موسس وکار،کسب

 و فروش مدیران کارآفرینان، آموزشی، وبینار و دوره هاده برگزاری با

 همراهی موفقیت و رشد مسیر در را وکارکسب توسعه به مندانعلاقه

 .کندمی

 :آموزشی از جمله و علمی دارای سوابق
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 مدیریت شامل بازاریابی، و فروش تخصصی هایدوره تدریس و طراحی•

 فروش قیف طراحی و MSA فروش ایحرفه

 و فروش افزایش برای متوسط و کوچک وکارهایکسب به مشاوره ارائه•

 استراتژی توسعه

 مدیریت و فروش حوزه در موفق المللیبین هایدوره سازبومی و مترجم•

 وکارکسب

 قابل و عملی رویکرد با تخصصی و رایگان هایدوره و وبینارها برگزاری•

 اجرا

 

 

 

 

 

 

 

 

 استاد حسین طاهری 

 ۱۲۸ تبلیغاتی آژانس گذاربنیان و نویسنده رشد، هکر کوچ، بیزینس



 
 

173 
 

 مدیریت و مشاوره تاکنون و است ۱۲۸ تبلیغاتی آژانس گذاربنیان او

 کشور در شرکت ۷۴۶ از بیش در را بازاریابی و برندینگ عظیم هایکمپین

 . است داشته عهده بر

 آموزشی از جمله: و علمی دارای سوابق

 و تبلیغاتی خدمات دهندهارائه: ۱۲۸ تبلیغاتی آژانس گذاربنیان•

 .معتبر هایشرکت به برندینگ هایاستراتژی

 کشور ۱۸ در که «مستری بیزینس» جمله از: پرفروش هایکتاب نویسنده•

 .است شده منتشر جهان

 ۳۶۰ بیزینس» ،«اورانیوم» جامع دوره جمله از: تخصصی هایدوره مدرس•

 ۴۰۰ حداقل احیای سبب سالانه که ،«مستری بیزینس» و «درجه

 .شودمی ایران در وکارکسب

 هایتحلیل و مقالات دهندهارائه: کارآفرینی و رفتاری اقتصاد پژوهشگر•

 .مرتبط هایحوزه در علمی

: ایران در کوچینگ بیزینس و وکارکسب رشد اپلیکیشن اولین خالق•

 .وکارکسب فرآیندهای تسهیل برای دیجیتال ابزارهای دهندهارائه

 

 

 

 

 

 دارن هاردی 
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 فردی رشد و موفقیت المللیبین مربی و سخنران نویسنده،

 کارآفرینی و فردی توسعه حوزه هایچهره تأثیرگذارترین از هاردی دارن

 ینویسنده و SUCCESS یمجله پیشین سردبیر و ناشر او. است جهان در

 (The Compound Effect) «مرکب اثر» همچون پرفروشی هایکتاب

 است (The Entrepreneur Roller Coaster) «کارآفرینی ترن» و

 .است رسیده فروش به جهان سراسر در هاآن از نسخه هامیلیون که

 عنوانبه هاردی دارن گری،مربی و آموزش در تجربه دهه دو از بیش با

 شناخته وکارکسب رهبران و کارآفرینان مدیران، از بسیاری راهنمای

 هایانتخاب و کوچک هایعادت قدرت» در را موفقیت یفلسفه او. شودمی

 .شودمی آغاز درون از واقعی رشد است معتقد و داندمی «روزانه

 :آموزشی و علمی سوابق

 SUCCESS المللیبین یمجله پیشین مدیر و ناشر•

 آمریکا در موفقیت یحوزه هایکتاب ترینپرفروش ینویسنده•

 رشد رهبری، یزمینه در المللیبین سمینارهای و هادوره یبرگزارکننده•

 پایدار موفقیت و فردی

 و مدیر صدها مربی و جهانی بزرگ هایکنفرانس در مهمان سخنران•

 برجسته کارآفرین
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 کنفیلد جک 

 ذهنی رشد و فردی موفقیت یبرجسته مربی و سخنران نویسنده،

 تاریخ یرشته در هاروارد دانشگاه التحصیلفارغ

 یتوسعه و انگیزش یحوزه هایچهره ترینشدهشناخته از کنفیلد جک

 جهانی پرفروش یمجموعه نویسهم و خالق او. است جهان در فردی

 که است (Chicken Soup for the Soul) «روح برای جوجه سوپ»

 به و رسیده فروش به جهان سراسر در آن از نسخه میلیون ۵۰۰ از بیش

 .است شده ترجمه زبان هاده

 گذاریهدف موفقیت، اصول آموزش به که است سال پنجاه از بیش کنفیلد

 «موفقیت قوانین» او پرفروش کتاب. پردازدمی ذهنی توانمندسازی و

(The Success Principles) برای مرجع و بخشالهام منابع از یکی 

 .است ایحرفه و شخصی رشد مسیر در نفر هامیلیون

 :آموزشی و علمی سوابق

 ماساچوست دانشگاه از آموزشی شناسیروان ارشد کارشناسی یدارنده•

 انگیزش یحوزه در پرفروش کتاب عنوان ۶۰ از بیش نویسهم و نویسنده•

 موفقیت و

 به دستیابی و گذاریهدف رهبری، یزمینه در المللیبین سخنران•

 پایدا موفقیت
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 عمیق بینشی و آموزشی یتجربه شناسی،روان دانش ترکیب با کنفیلد جک

 شکوفایی مسیر در نفر هامیلیون بخشالهام انسان، درونی هایتوانایی از

 است بوده اهدافشان تحقق و شخصی

 

 

 

 


