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تامین مالی کارآفرینانه
چالش ه��ای  از  یک��ی 
با  اصل��ی ک��ه کارآفرینان 
آن مواج��ه هستند و حل 
آن از وظای��ف اصل��ی یک 
کارآفرین است تامین مالی 
برای راه اندازی کسب وکار 

است. روش های گوناگونی برای تامین 
مالی کارآفرینانه در طول چرخه حیات 
یک کسب وکار معرفی شده است. روش 
هایی از قبیل استفاده از پس اندازهای 
خ��ود فرد، مشارکت دوستان و آشنایان 

و تامین مالی از طریق موسسات مالی.
اکث��ر کارآفرین��ان ب��رای راه اندازی 
کسب وکارشان نگاهی به بانک ها دارند. 
اما مقررات و آیین تامین مالی از طریق 
بانک ها متناسب با کسب وکارهای نوپا 
نیست. اغلب بایستی پس از طی مراحل 
دس��ت و پا گیر و معمولا کند نسبت به 
تامین وثیقه مورد اطمینان بانک اقدام 
کرد. این وثیق��ه در بیشتر موارد اسناد 
مالکیت یک ملک اس��ت و کارآفرینان 

جوان در تامین آن مشکل دارند. 
از س��وی دیگر اف��رادی را در جامعه 
می بینیم که به دنبال سرمایه گذاری به 
روشی هستند که ب��ازده مناسبی برای 
آن ها داشته باشد. یعن��ی ما در جامعه 
ب��ا پدی��ده ای مواجهیم ک��ه برخی به 
دنبال سرمایه گ��ذار هستند و گروهی 
که صاح��ب سرمایه هستن��د به دنبال 
کسب وکاری سودآور که در آن سرمایه 

گذاری کنند. 
یک��ی از نهادهای مالی ک��ه در دنیا 
برای حل این چالش بوجود آمده است 
صندوق های سرمای��ه گذاری مخاطره 

پذیر است. 
در ایران نی��ز چندین صندوق داریم 
ک��ه بیشتر وابستگی دولت��ی دارند. اگر 
مق��ررات این صن��دوق ه��ا به گونه ای 
تنظی��م شود که هم سرمایه گذار و هم 
کارآفری��ن به آن اعتم��اد کند و بخش 
خصوص��ی بتوان��د آن را توسع��ه دهد 
ممکن اس��ت بخش��ی از مشکل تامین 
سرمای��ه ب��رای ایجاد کس��ب وکار حل 
شود. امی��د است که متولیان امر زمینه 
لازم برای ورود بخش خصوصی به ایجاد 
صندوق های سرمایه گذار مخاطره  آمیز 

را فراهم کنند.
رضا ضیایی
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سرمقاله
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��������������������������������������������������������������������� فضای کسب و کار در ایران نسبت به سال گذشته دو رتبه ارتقا پیدا کرد خبر
معرفی کتاب����������������������������������������������������������������������� معرفی کتاب 13 اشتباه مهلک مدیران و طریقه اجتناب از آن ها
�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������  نرم افزار فلیپ بورد معرفی نرم افزار
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مشتریان ناراضي همیشه موجب نگراني هستند. آنها در عین حال فرصت طلایي شما هستند.                                                                                                         
بیل گیتس

شای��ان شلیله بدون ش��ک یکی از چهره ه��ای تاثیر گذار 
کارآفرینی اینترنتی در ایران است. شایان متولد تیرماه ۱۳۶۲ 

است. اهم فعالیت هایش را می توان اینگونه عنوان کرد: 
 بنیانگذار ش�بکه تبلیغ�ات)Anetwork(: شبکه 
تبلیغ��ات آگهی های مشتریان خ��ود را در سایت های مرتبط 
نشان می ده��د و در صورتی که روی آن  آگهی ها کلیک شود 

هزینه ای را از مشتریان خود دریافت می کند.
 بنیانگذار جش�نواره وب ایران: جشنواره وب از سال 
۱۳87 هرساله پ��س از داوری های مقدماتی، نهایی و مردمی 

برترین وب سایت های ایران را معرفی می کند.
 بنیانگذار و س�ردبیر پایگاه خبری وب سایت های 

ایران
   شش دوره دبیر علمی جشنواره وب ایران 

  عضو هیات مدیره کانون کارآفرینی ایران
از آن ج��ا که به جشنواره وب امس��ال نزدیک می شویم به 
سراغ شایان رفتیم تا گپ وگفتگویی صمیمی با ایشان داشته 
باشی��م. در زیر گفت و گوی ماهنامه کارآفرینی ستکا با شایان 

شلیله را بخوانید.

 شایان شلیله خودش را چگونه معرفی می کند؟
م��ن از ۱4-۱5 سال پیش ک��ارم را در زمینه آی تی شروع 
ک��رده ام. اول یک سایتی داشتم به نام او ال سی که در زمینه 
آم��وزش زب��ان انگلیسی بود و تا س��ال 88 روی این بیزینس 
به ط��ور جدی کار ک��ردم. از سال 88 به ای��ن طرف هم روی 
Anetwork  ک��ار می کنم. البت��ه در این بین کارهایی مثل 
راه ان��دازی پایگاه خبری وب ایران )وبنا( و جشنواره وب ایران 
را هم انجام می دادم. وبنا و جشنواره وب اول شروع فعالیتشان 
بیشتر برای سرگرمی بودند و دو سه سال بعد جدی شدند. دو 
 NGO سال پیش این فعالیت ها این قدر رشد کردند که یک
به اسم کانون کارآفرینی ایران راه اندازی کردیم و و استارتاپ 

ویکند، جشنواره وب، وبنا رو داخل اون بردیم که روی اون ها 
کار بشه و توسعه پیدا کنند.

  از جش�نواره وب به ما بگید؟ ایده ی جش�نواره از 
کجا شکل گرفت و تا حالا چطور پیش رفته؟

ح��دود 7-8 س��ال پیش دو تا جشن��واره در حوزه رسانه 
برگ��زار شد که وب سایت ها را یک شاخه از رسانه ها در نظر 
گرفته بودند، در صورتی ک��ه خودشان یک شاخه بزرگ اند، 
صحبت ک��ردم و گفتند ک��ه توانش را ندارن��د که بخواهند 
وب سایت ها را ج��دا کنند. به این نتیجه رسیدم کسانی که 
خودش��ان در این حوزه فعالیت می کنند ی��ک جشنواره راه 
بیاندازند. با  7-8 نفر صحبت کردم و بازخوردشان را گرفتم. 
دو سه ماه نگذشته بود که ۱5 وب سایت را برای نظرسنجی 
گذاشتیم و این اولین جشنواره وب شد. در سال دوم برگزاری 
جشن��واره همه تماس گرفتند که ای��ن وب سایت ها چگونه 
معرف��ی شدند و فرم گذاشتی��م که هر کسی سایت خوبی را 

می شناس��د معرفی کند. سال سوم یک فرایند شکل گرفت 
و قرار ش��د سایت ها بیایند ثبت نام کنند و به لیست داوری 
که وجود دارد رای بدهن��د. یکی از نقاط اوج جشنواره سال 
سوم بود و اینکه ۶-7 تا سایت بزرگ روی برنده شدنشان کار 
ک��رده بودند، پوشش خبری فوق العاده زیادی داشت و همه 
می خواستند داخل جشنواره شرکت کنند و تندیس بگیرند 
و ب��رای آن ها یک ارزش شده ب��ود. در سال چهارم ما عضو 
کنسرسیوم جهانی وب شده بودیم و دو نفر از اونجا به ایران 
اومدن��د که  یکی از آن ه��ا مدیر توسعه آن بود و دیگری هم 
مخت��رع css بود. این خبر هم ب��ه سرعت در فضای مجازی 
منتشر شد. جشنواره رشد چند برابری داشت و ما جشنواره 
پنجم و شش��م را هم داشتیم. ادغام ش��دن جشنواره وب و 
موبایل هم به نظر م��ن یک حرکت خیلی مثبتی بود و یک 
رقابت بی مورد تبدیل به ی��ک همکاری موفق شد. کارهای 
جشن��واره وب امسال هم از یکی دو م��اه قبل شروع شده و 
دبیر جشنواره رضا هاشمی یکی از بنیانگذاران پرشین بلاگ 

هستند.
 ملاک های ارزیابی وب س�ایت ها در جشنواره وب 

چه چیزهایی هستند؟
در مورد این مسئله همیشه اختلاف وجود داشته است. چند 
تا ملاک اصلی مثل محتوا، واس��ط کاربری، طراحی دیداری، 
ساختار سایت و... وجود دارد که همیشه ارزیابی می شوند ولی 
اخت��لاف هم وجود دارد و ملاک ها از نظر هر کسی فرق دارد. 
یک سایت که ممکن است قشنگ باشد ولی موفق نباشد میاد 
داخل جشنواره و برنده میشه و گاهی اوقات هم برعکسه یک 
سایت ممکن صددرصد خوب نباشد ولی به خاطر موفقیتش 
داخل بازاره که رای میاره و به نظرم خیلی طبیعی است. بیشتر 
هدف جشنواره این است که صرفا روی کسب وکار تاکید نکند 
و روی طراحی، ظاهر و ساختار سایت نیز تاکید داشته باشد. 

 ارزیابی شما از تاثیر جشنواره وب روی فضای وب 

گفت وگویی با شایان شلیله

 بنیانگذار جشنواره وب ایران و شبکه تبلیغات

محمدجواد احمدپور
 جزو موسسین مرکز کارآفرینی ستکا
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  همیشه حرفی را بزن که بتوانی آن را بنویسی، چیزی را بنویس که بتوانی امضایش کنی و 
چیزی را امضا کن که بتوانی پای آن بایستی. 

ناپلئون هیل

فارسی چیست؟
به نظر من تاثیر زیادی داشته است. چند سال پیش هیچ بحثی درباره وب سایت ها در ایران 
نبود. جشنواره وب شاید پایه گذار خیلی از رقابت ها بوده و به رشد خیلی از کسب وکارها کمک 
کرده است. به خصوص از زمانی که کنفرانس وب اومد؛ کنفرانس وب اولین جایی بود که مدیران 
سایت ها دور همدیگه جمع شدند و پایه گذار خیلی از رویدادها و نشست ها شد. اینکه الان هر 
هفته چند تا رویداد برگزار میشه نشان دهنده اینه که با برگزاری جشنواره وب این ترس که هر 

کس بیاد بگه من مدیر فلان سایتم برداشته بشه. 
نکته مهم دیگر جشنواره وب تعامل بخش خصوصی با دولت بود. ما یک جا مسئول فیلترینگ 
اون موقع رو با دو سه نفر از مدیران ارشاد و شورای فضای مجازی آوردیم و در طرف مقابل هم 
افرادی رو آوردیم که همیشه متهم بودند که در فضای مجازی فعالیت می کنند و این دو گروه با 
هم ارتباط خوبی نداشتند. من نمی گویم که صددرصد تاثیر جشنواره بود ولی نقطه شروع خیلی 

از تغییرات اکوسیستم در ایران واقعا و بدون اقرار جشنواره وب بود.
 از تجربه ی راه اندازی و برگزاری جش�نواره وب بگید. اگه کس�ی بخواهد رویداد 

مشابهی را در حوزه های دیگه برگزار کند،بهتر است چگونه کار را جلو ببرد؟  
یک��ی از دلایلی که جشنواره موفق ش��د این بود که ما ننشستیم در مورد این که چه کاری 
رو انج��ام بدهیم صحبت کنیم، دقیقا مدل یک استارتاپ بود. ۶-5 نفر دور هم نشستیم و یک 
سری سایت را انتخاب کردیم و منتشر کردیم و بازخورد گرفتیم. هر سال که جلو اومدیم تعداد 
نفرات و تعداد وب سایت ها را اضافه کردیم و باز بازخورد گرفتیم. حتی امسال هم که سال هفتم 
برگزاری جشنواره است ما هنوز یک استارتاپ هستیم.سختی های رشد یک استارتاپ رو داشت 
و دلیل رشدش تا الان هم گرفتن بازخوردهای دیگران بود و روی بازخوردهای بازار جلو رفت، 
بازخوردها انتقاد هستند و ما این ها را دریافت می کردیم و تغییر می دادیم و این بزرگترین نقطه 
رشد جشنواره در طی این چند سال بود. به نظر من هر کسی که می خواهد رویداد مشابه ای را 
برگزار کند نباید بترسد و واقعا انجامش بدهد. از کوچیک شروع کند و به سمت بزرگ تر شدن 

برود. قرار نیست که در یک جشنواره 
س��ال اولی که می خواهد برگزار شود 
فلان وزیر ی��ا فلان آدم حتما حضور 
داشت��ه باشد و یک سال��ن خاص را 
بگی��رد. ما برای جشن��واره وب سال 
اول سال��ن نداشتیم و سال چهارم به 
سختی توانستیم سالن مرکز مطالعات 

و بررسی را در اختیار بگیریم.
 س�راغ کس�ب وکار کنونی 
 Anetwork ش�ما بری�م، ای�ده
)ش�بکه تبلیغات( به عنوان یک 
کسب وکار اینترنتی از کجا اومد؟

م��ا ۶-5 ت��ا سای��ت داشتیم که 
تجاری و خبری بودند. می خواستیم 
تبلیغ��ات سایت های خبری را داخل 
تجاری و تجاری ه��ا را داخل خبری 

بگذاریم، این کار را شروع کردیم.بعد از چند وقت دوستان و آشناهایی که سایت تجاری و خبری 
داشتند گفتند نمیشه که ما هم تبلغ هامون رو داخل سایت های شما قرار بدهیم. من احساس 
کردم که این شبکه خیلی کوچکی که برای خودمان ایجاد کردیم پتانسیل بزرگ شدن داره و 
آخر هم در سال 89 بود که اولین درآمدمان را از مشتریانمان گرفتیم. این با توجه به بازخوردی 
که ما از مشتریانمان گرفتیم رشد کرد و الان به جایی رسیده است که ما روزانه نزدیک به 40 
میلیون بنر نمایش می دهیم. 5 هزار تا وب سایت داریم که کد نمایش ما داخلشون فعال است. 
ب��الای ۳هزارتا مصرف کننده داریم که نزدی��ک ۳5-۳0 درصد آن ها مدام با ما کار می کنند و 
هیچ وقت کمپین متوقف شده ای ندارند. این کسب وکار از یک جای خیلی کوچک شروع کرد و 
فراز و نشیب های فنی خیلی زیادی در مسیر داشتیم و اینکه تا قبل از Anetwork، اینچنین 
تجربه فنی در ایران اصلا وجود نداشت و دانشی هم در این زمینه وجود نداشت. و الان این چالش 

بزرگی برای ما است که بتوانیم تکنولوژی خودمان رو آپدیت نگه داریم.
 دانش فنی خود را چگونه به دست آوردید؟ 

تیم فنی ما خوب بود. و توجه ما صرفا به این بود که تیم فنی یک چیزی رو خوب یاد بگیرند. 
دانش داخل اینترنت وجود دارد و فقط کسی را می خواهد که سرچ کند و یاد بگیرد.

 زمانی که Anetwork راه اندازی ش�د، در حوزه تبلبغات کلیکی مش�ابهی در 
ایران نداشت؟

اون موق��ع نداشتیم ولی قب��ل از آن داشتیم و خیلی هم زیاد بودند و به کلیک دزد معروف 
بودند. وقتی که ما شروع به کار کردیم واقعا نبودند و همه شکست خورده بودند و اگر هم وجود 
داشت ترافیکشون کم بود و مشتری ها هم می ترسیدند که با آن ها کار کنند. خیلی کار سختی 
بود که روی Anetwork کار کنیم و اعتماد ایجاد کنیم. با توجه به شناخت و تجربه ای که از 
جشنواره وب و وبنا داشتیم توانستیم این اعتماد را ایجاد کنیم که ما بحث کلیک دزدی نداریم 
و ۶ ماه دیگر هم بیاید ما را تست کنید. ما یک سری تغییر و تحول ایجاد کردیم. یک مدت بعد 

دوباره تعداد شرکت هایی که توی این حوزه کار می کردند زیاد شد و البته هیچ خلاقیتی در بازار 
 Anetwork نداشتن��د. من هیچ ویژگی جدی��دی از آن ها در بازار ندیدم و همه دنباله رو کار
هستند. حجم عمده سایت های کلیکی سال قبل بود وخیلی از آن ها هم شکست خوردند. ۲7 

تا بودند که الان سه چهار تا از آن ها بیشتر نمانده است. 
 در مورد منابع انسانی شرکت صحبت کنید. مهمترین چالش شما در مواجهه با 

انتخاب نیروی انسانی چی بود؟ چالش های دیگه شما چی بود؟
نیروهای تمام وقت ما ۲0 نفر و نیمه وقت حدود 9 نفرند. چالش هم پیدا کردن آدم هایی بود 
که ما داخل فضای کاری خودمان می خواستیم. یک استارتاپ به دنبال آدمی که 8 صبح بیاید و 
4 بعد از ظهر انگشت بزند و برود نیست، آدمی را می خواهد که دغدغه زندگیش، استارتاپی باشد 
که داخل اون کار می کند، به خصوص ما که به پرسنل سهام می دهیم. نکته بعدی که متاسفانه 
خیلی هم زیاد شده، این است که خیلی از آدما هستند که توانایی فنی بالایی دارند ولی ادعای 
فنی خیلی بالاتری از دانش  خود دارند. شاید بزرگترین مشکل ما پیدا کردن برنامه نویس خوب 
ب��ود و ای��ن که کسی میاد وردپرس کار نباشد. جوان ها باید داخل کار یک کم خاکی تر باشند 
و این که بگویند من بهترینم و هیچکس دیگری داخل کار بهتر از من نیست خیلی بد است و 
دچار خودباوری زیاد می شوند. یکی از بزرگترین چالش های آی تی در حال حاضر این است که 
افرادی که از بازار کار می آیند ادعاهای بیشتر از توانایی های خود دارند. چالش بعدی هم کسانی 
هستن��د که مستقیم از دانشگاه وارد ب��ازار کار می شوند. متاسفانه داخل دانشگاه هیچی درباره 
واقعیت��ت بازار کسب وکار و وبرنامه نویسی یاد نمی دهند. مثلا فوق لیسانس از داخل دانشگاه 
میاد بیرون ولی هیچی بلد نیست. واقعیتی که توی بازار کار داره اتفاق میافته با اون چیزی که 
داخل دانشگاه ها میگن خیلی فرق دارد. هر دوی این ها مشکل دارند هم ورودی های بازار کار و 

هم ورودی های دانشگاه.
 فضای کاری دفتر شما خیلی جذاب به نظر می رسد، برای طراحی چه چیزی رو 

رعایت کردید؟
آره. محی��ط ای��ن جا رو خیل��ی سعی کردیم 
جذاب طراح��ی کنیم، سعی کردیم خیلی مدرن 
باش��ه. مدرن تر از هر چیزی ک��ه امکان داره شما 
ت��وی ه��ر شرک��ت دیگ��ه ای ببینید. ج��دای از 
طراحیش نکته دیگ��ه ای که شاید خیلی مهمتر 
باشه بحث ساخت��ار و فضای اینجاست. اینجا ۲0 
کیلومت��ر از تهران فاصل��ه داره، یک سری از بچه 
ها داخل پردیس زندگی می کنند و اینجا شرکت 
بهشون خونه داده، یک سری با سرویس از تهران 
می��ان. ما اینجا هر روز صب��ح از 8ونیم تا 9 و نیم 
صبحونه داریم. بع��د بچه ها یک زمانی رو فوتبال 
دستی بازی می کنند. 9تا 9ونیم کار خودشون رو 
شروع می کنن��د. ملاقات های زیادی هم این بین 
هست. دوب��اره ۱تا ۲ زمان نهار است و بعد میرن 
سراغ کار تا 5 ونیم و 7ونیم.  سعی کردیم روی کار 
تیمی بچه ها خیلی کار کنیم. این جا بعضی روزها 
با هم فیلم نگاه می کنیم، امکاناتی برای بازی ایجاد شده است و یک سری فعالیت ها که بچه ها 
بتوانن��د از نظر تیمی با هم صمیمی تر شوند. سعی کردی��م آدم هایی را جذب کنیم که با این 

ساختار و فضای کاری راحت باشند که خدا رو شکر تا این مدت مثبت بوده است.
 راجع به مش�تریان ش�رکت هم صحبت کنیم؛ ش�اید بش�ه گفت شما دو سری 
مشتری دارید. دسته اول تبیلغ کننده ها هستند و دسته دوم یک سری سایت هایی 
هس�تند که حاضرند تبلیغات دیگران را داخل سایت خودشون بگذارند. برای جذب 

این دو تا مشتری جدید چه کارهایی انجام می دهید؟
والا م��ا هی��چ دپارتمان فروشی تا به حال نداشتیم، یعنی تم��ام رشدش به صورت ارگانیک 
بوده. شما به اون معرفی کردید، اون به یکی دیگه و همینجوری معرفی شده است. حقیقت هم 
این است که تا یک سال آینده هم نمی خواهیم برای تیم فروش وقت بذاریم. ما یک تکنولوژی 
کمپانی هستیم اگر بخواهیم به جای تاکید بر روی نیروی تخصصی و فنی، روی فروش تاکید 
داشته باشیم نمی توانیم سیستم خوبی ارائه دهیم. بیشتر تمرکز ما در این بخش است که یک 
سرویس خوبی ارائه دهیم و همه راضی باشند. از سال قبل هم کار خود را روی بازاریابی محتوایی 
شروع کردیم و سعی کردیم  یک بلاگ یا حتی یک مجله تخصصی در حوزه مطبوعات راه اندازی 

کنیم و روی این کار کنیم و این بازخورد خوبی هم داشته است.
 ش�ما به عن�وان یک مدیر کس�ب وکار اینترنتی ه�ر روز چه ش�اخص هایی از 

کسب وکار خود را چک می کنید؟
یک��ی از شاخص ها فروش هس��ت، که طبیعیه و همه چک می کنند. اف��رادی را که داخل 
خبرنامه و یا داخل خود سایت عضو می شوند. تعداد بنرهایی که داخل هر روز نمایش می دهیم. 
تعداد کلیک هایی که روی تبلیغات نشان می دهیم و کلیک می خورد و میزان رشد شبکه های 

اجتماعی که داریم.
 جلسات منظم و خاصی برای رصد کردن یک وضعیت خاص در شرکت دارید؟
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معرفی کارآفرین

بهترین کاري که مي کنم این است که اشتیاقم را با دیگران قسمت مي کنم.  
 بیل گیتس

آره. داخ��ل شرک��ت تقریبا همه ملاقات ه��ا و جلسات باز 
هس��ت. ما یک سری جلسه ه��ای فنی داریم ک��ه به صورت 
هفتگی برگزار می شود که هم��ه پرسنل در آن حضور دارند. 
و ی��ک سری جلسات دیگر داریم که درباره مشتریان صحبت 
می کنی��م. به طور کلی هر موقع مشکل��ی پیش می آید بچه 
ها سریع دور ه��م جمع می شوند و داخل نشست هایی کوتاه 

مشکلات رو رفع می کنند.
 اگه ممکنه ابزارهایی را که در طول روز برای مدیریت 

سایت از اون ها استفاده می کنید رو معرفی کنید؟
cyfe.  ی��ک ابزاری که من خ��ودم از اون استفاده می کنم

com اس��ت. ی��ک داشبورد اس��ت که شم��ا می توانید همه 
سیستم های دیگر خودتان مثل میل چیمپ، گوگل آنالیتیک، 
الکساو... رو به اون وصل کنید و یک دید کلی از سیستم ها هر 
روزه به شما می دهد. این یکی از جالب ترین ابزارهایی است که 

من از آن استفاده می کنم.
 در این مدتی که کار کرده اید با ش�رکای خودتان 

تعارضی داشته اید؟ چگونه اون رو حل کردید؟
 ب��ا شرکای قبل��ی مشکل داشتم ولی ب��ا محسن ملایری 
ن��ه. یک نکته مهم این��ه که وقتی دو نف��ر می خواهند با هم 
شری��ک شوند،باید چشم اندازها و اهدافشان با هم یکی باشد. 
مشکلات کوچیک هست ولی این که دو نفر فقط دنبال درآمد 
روزانه شون و خرده ریزهای الکی نباشند و فکر آینده ای خیلی 
بهت��ر باشند و با دید بلندتری نگ��اه کنند باعث میشه خیلی 
چیزها را نادیده بگیرند. یکی از جالب ترین تجربه های شراکتی 
م��ن داخل خاورزمین و anetwork  با محس ملایری بود و 
به نظرم اون هم دنبال آینده و دید بزرگی بود و خیلی تونستیم 

با هم کار کنیم، چون نقطه آینده جفتمون یکی است. 

 بعض�ی از تیم ه�ا در اول کار خودش�ون چ�ون از 
فضاهای مختلفی اومدن به تعارض می خورند، چقدر این 

تعارض به مروز زمان حل میشه؟
اگ��ه دیدشون یکی باشه صددرصد حل میشه و اگه نباشه 
واقعا حل نمیشه. اگه دیدمون کلی باشه و مثلا هدفمون این 
باش��د که می خواهیم در اکوسیست��م کارآفرینی ایران تحول 
ایجاد کنی��م و به دنبال سخنرانی کردن نباشیم حل می شود. 
اگ��ر هدف یکی باشد، هیچ مشکلی غیر قابل حل نیست. اون 

افرادی هم که خیلی با هم مشکل دارند واسه اینه که فقط دور 
هم جمع شده اند که یک کاری رو انجام بدهند و هیچ صحبتی 
درب��اره آین��ده و برنامه ها و اهدافشان نکردن��د. من بامحسن 
ملای��ری اولین صحبت هایی که درباره کارمون کردیم، درباره 
آینده بود و با هم کار کردیم و بعد از اون قرارداد شراکتمون رو 
بستیم. اول از اینکه چشم انداز و هدفمون یکی است مطمئن 
شدیم،حتی حساب بانکیمون رو یکی کردیم و این همکاری به 

وجود اومد و بعد شرکت رو ثبت کردیم.
 تحلیل شما  از آینده کسب وکارهای اینترنتی در 

ایران چیست؟
در س��ه سال گذشته رشد وحشتناک��ی داشته است. رشد 

بسیار بالا بوده و فکر هم می کنم در سه سال آینده هم بسیار 
بالا باش��د. خیلی از شرکت ه��ای بزرگ امک��ان دارد نتوانند 
خودشان را به روز و همراه با این روند کنند و شکست بخورند 
ولی در عوض ممک��ن است خیلی از شرکت های کوچک بالا 
بیاین��د. در کل به نظرم تا 4-۳ س��ال دیگه، آینده درخشانی 
خواهن��د داشت.دلیلش هم رشد بسیار زی��اد و ورود و جذب 
سرمایه های خارج��ی و توجه دولت به اینک��ه واقعا می تواند 
مشکل بیکاری را حل کند و اینکه بیشتر مشکلاتی که وجود 

دارد با تجارت الکترونیک رفع خواهد شد.
 خوب ممنون ک�ه این وقت رو به ما دادید، توصیه 
نهایی ش�ما برای کس�انی که می خواهند وارد مس�یر 

کارآفرینی شوند.
واقعیت��ش این است که واقع بین باشند. بزرگ فکر کنند و 
کوچک شروع کنند. خاکی تر باشند. با یک همچین چیزهایی 
یک کسب وکار رشد می کند. ساختار بازار سنتی ما خیلی شبیه 
کسب وکاره��ای مدرن است، شبکه سازی ای که بازار سنتی ما 
داره با چیزی که الان وجود دارند خیلی شبیه اند. در بازار قدیم 
ما این کار داخل مسجد اتفاق میافتاده و الان داخل کافه. داخل 
بازار سنتی خیلی حرکات درستی در بیزینس می بینید، کمک 
کردن، حمایت ک��ردن و.. اینا واقعا هست. ما خیلی می شنویم 
که می گوییند شاگرد فلان ب��ازاری بوده و الان خودش کاسب 
ش��ده. در یک استارتاپ هم این گونه هس��ت یکی میاد با یک 
استارتاپ همکاری می کند و بعد خودش میاد بیرون و استارتاپ 
خ��ودش را دارد. اونجا شاگرد بازاری بود و اینجا هم باید داخل 
یک استارتاپ کار کند و یک چیزی رو یاد بگیرد. اصولش هم به 
سالم فکر کردن، سالم کار کردن و ارتباطات سالم با همه داشتن 
بر می گردد. اخلاق سالم توی کسب وکار هم خیلی مهم است.

اگه دیدمون کلی باش�ه و مثلا هدفمون این 
باشد که می خواهیم در اکوسیستم کارآفرینی 
ای�ران تحول ایجاد کنیم و به دنبال س�خنرانی 

کردن نباشیم حل می شود. 

http://cetka.ir/landing2/


انواع نظام های درآمدی در دنیای مالی
 چه تفاوتی بین جملات زیر می بینید؟

 من دنبال یک شغل مطمئن، ایمن و با حقوق و مزایای 
خوب هستم.

 من بابت کاری که انجام می دهم، ۱۲درصد کمیسیون 
می گیرم.

 م��ن به دنبال یک مدیر تازه برای اداره شرکت جدیدم 
هستم.

 حداق��ل ن��رخ بازده م��ورد انتظ��ار من از ای��ن سهام 
45درصد است.

کدام ی�ک از جملات بالا ب�ه دای�ره ادبیات کلامی 
شما نزدیک تر اس�ت؟ واژه های کدام جمله برای شما 
آشنا است؟ کدام جملات شما را به هیجان می آورد و 

کدام ها شما را آشفته می سازد؟
انواع نظام های درآمدی در دنیای مالی:

رابرت کیوساکی، سرمایه گذار و نویسنده کتاب پرفروش 

پدرپول��دار، پدر بی پول معتقد است روش های کسب درآمد 
در دنیا به 4 دسته تقسیم می شوند:

 دس�ته کارمندان: کارمندان افرادی هستند که بابت 
کاری که انجام می دهند و ارزشی که ایجاد می کنند حقوق 

می گیرن��د. حقوقی که ب��ه کارمند داده می ش��ود، کمتر از 
ارزشی است که ایجاد می کن��د، زیرا باید برای سازمانی که 
او را استخدام کرده است، سودده باشد.به طور مثال اگر یک 
کارمند در یک سازمان ماهی 5 میلیون تومان ارزش خالص 
ایجاد کند،یک میلیون تومان از آن مقدار برای خودش است 
و 4 میلی��ون تومان دیگر از آنِ سازم��ان می باشد. از بین 4 
جمل��ه بالا، جمله اول بسیار نزدی��ک به طرز فکر کارمندی 
است. شعار کارمندان، داشتن امنیت شغلی و به اصطلاح یک 
آب باریکه است تا درگیر پستی وبلندی و تلاطم های زندگی 
نشوند. درآمد نظام کارمندی یک درآمد فعال بوده و با زمانی 

که برای آن شغل صرف می کند، ارتباط مستقیم دارد.
دسته خویش فرمای��ان: خویش فرمای��ان افرادی هستند 
ک��ه مایل ان��د رئیس خود ب��وده و کاره��ا را خودشان انجام 
دهند و تمایل��ی به تشکیل تیم و تفویض اختیار به دیگران 
ندارن��د. دارندگ��ان کسب وکارهای کوچ��ک و مستقل مثل 
خرده فروشان، مشاوران، پزشکان��و ... از این دسته محسوب 
می شوند.درآم��دی ک��ه این دسته از اف��راد کسب می کنند 
براب��ر باارزشی است که ایجاد می کنند. به طور مثال اگر یک 
پزشک، ماهی ۱0 میلی��ون تومان ارزش خالص ایجاد کند، 
ک��ل آن مبل��غ از آنِ خودش است. از بی��ن جملات ابتدای 
مقاله، جمله دوم بسی��ار نزدیک به طرز فکر خویش فرمایی 
است. شعار این دسته از افراد، استقلال کاری است و معمولاً 
در آموزش به دیگران محتاطانه عمل می کنند، زیرا تمایلی 
ب��ه ایجاد رقی��ب ندارند.درآمد این دست��ه از افراد نیز مانند 
دست��ه کارمندی، از نوع فع��ال است و درآمد ف��رد ارتباط 

مستقیمی با زمان صرف شده او برای آن شغل دارد.
 دس�ته صاحبان کس�ب وکارهای بزرگ:صاحبان 
کسب وکارهای بزرگ افرادی هستن��د که برای پیش بردن 

مجتبی بهاری
مدیر کلینیک توسعه فردی ستکا
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نوآوری رئیس و مرئوس را از هم تمیز می دهد .
 استیو جابز

ک��ار خود، از دیگران استف��اده می کنند. این افراد مایل اند تا اف��راد هوشمند از هر ۳ دسته 
کارمن��دان، خویش فرمایان و صاحب��ان کسب وکارهای دیگر را گرد آورند و انجام کارها را به 
آن ها بسپارند. صاحبان کارخانه های ب��زرگ تولیدی، شرکت های بزرگ توزیع، شرکت های 
خدماتی با کارکنان زیاد و ... از این دسته محسوب می شوند. شعار صاحبان کسب وکارهای 
بزرگ این است: »هنگامی که بتوان کسانی را یافت که کار را بهتر از خودتان انجام می دهند، 
چ��را به آن ها نسپارید؟« از بین 4 جمل��ه ابتدای مقاله جمله سوم، بسیار شبیه به طرز فکر 
ای��ن دسته افراد است. صاحبان کسب وکارهای بزرگ اعتقاددارند اندیشیدن دشوارترین کار 
اس��ت. به همین دلیل کمتر کسی به آن می پردازد. پس بهتر است بقیه کارها را به دیگران 
بسپاری��د و خود بیندیشید.درآمدی که این دست��ه از افراد ایجاد می کنند از نوع درآمدهای 
غیرفع��ال است، زیرا می��زان درآمدکسب شده، ارتباط مستقیم با زم��ان صرف شده توسط 
صاح��ب کسب وکار ندارد. ممکن است صاحب یک کارخانه بزرگ، برای امضای یک قرارداد 
به مدت یک هفته به کشور دیگر سفر کند، در این مدت تولید کارخانه او قطع نمی گردد و 

درنتیجهدرآمد وی متوقف نمی شود.
 دسته سرمایه گذاران: سرمایه گذاران افرادی هستند که با پول خود، پول می سازند. 
ای��ن افراد نیازی ب��ه کارکردن ندارند، زیرا پول برای آن ها کار می کند. سرمایه گذار طلا، ارز، 
سهامدار بورس و ... از دسته سرمایه گذارن محسوب می شوند. جمله چهارم از بین 4 جمله 
ابتدای مقاله، بسیار نزدیک به طرز فکر این دسته از افراد است. شعار سرمایه گذاران رسیدن 
به آزادی و استقلال مالی است. رسیدن به نقطه ای که برای گذران زندگی با سطح آسایش 
مطلوب نیازی به کار کردن و صرف زمان و جسم نباشد. بدیهی است درآمد سرمایه گذاران 

از نوع درآمدهای غیرفعال است.
مفه�وم اهرم مالی: اهرم مالی اصطلاحی است ب��رای اشاره به نوعی روش تکثیر کردن 
سود یا زیان.به عنوان مثال، من کسب وکاری ایجاد می کنم و به ازای هر ساعت کارم 50 هزار 
تومان ارزش ایجاد می شود. همزمان ۱0 کارمند دیگر استخدام می کنم و به ازای هر ساعت 
ک��ار آنها۳0 هزار تومان ارزش ایجاد می شود که ۲0 ه��زار تومان از مبلغ را به عنوان حقوق 
ب��ه آن ها برمی گردانم، بنابراین از وجود هر کارمند ب��ه ازای هر ساعت ۱0 هزار تومان سود 
می کنم و چون ۱0 کارمند استخدام کرده ام، درمجموع در هر ساعت ۱00 هزار تومان بیشتر 
سود خواهم کرد. در این مثال با استفاده از استخدام دیگران برای خودم اهرم ایجاد کرده و 

سود حاصله را تکثیر کرده ایم.
تفاوت های بزرگ بین دودسته سمت چپ و سمت راست:

بی��ن دو دسته سم��ت چپ با دو دسته سمت راست تفاوت هایی وج��ود دارد که در این 

قسمت به بررسی آن ها می پردازیم:
• کارمن��دان و خویش فرمای��ان بیش از 80درص��د از درآمد خ��ود را از راه  کردن بدست 
می آورن��د، درحالی که صاحب��ان کسب وکارهای بزرگ و سرمایه گ��ذاران درست عکس این 
وضعیت را دارند و کمتر از ۲0درصد درآمد آنان از محل کارکردن و 80درصد درآمدشان از 

کارکرد پول ایشان حاصل می شود.
• درآم��د گروه اول یعنی کارمن��دان و خویش فرمایان فعال است.همان طور که در شماره 
قبلی همین نشریه بیان شد، درآمد فعال شدت ریسک های مالی زندگی را افزایش می دهد. 
درآم��د فرد با کوچک ترین اتفاق بدی که مانع از کار کردن شود، قطع می شود و فشار مالی 
زی��ادی ب��ه او و افراد تحت تکف��ل وی وارد می شود. اما درآمد گ��روه دوم از نوع درآمدهای 
غیرفع��ال اس��ت و درنتیجه در ص��ورت ازکارافتادگی فرد در این گ��روه، درآمد وی متوقف 

نمی شود.
•  در گروه اول، با توجه به اینکه درآمد فرد از نوع فعال است، وابسته به زمانو مکان است. 
ی��ک کارمن��د یا خویش فرما بیش از ۲4 ساع��ت در روز نمی تواند کار کند یا اینکه همزمان 
نمی تواند در ۲ مکان مختلف حضور داشته باشد.اما صاحب کسب وکار با استخدام 500 نفر 
ک��ه هرک��دام روزی ۱ ساعت مفید کار کنن��د، روزی 500 ساعت کار کرده است! همچنین 

سرمایه گذار با خرید سهام شرکت های مختلف، خود را از بند زمان و مکان رها می کند.
• گ��روه سمت چپ برای کسب درآمد، اهرمی ایج��اد نمی کند؛ بلکه تنها اهرم آنها زمان 
خودش��ان است. اما گروه سم��ت راست با استفاده از ایجاد اهرم به کسب درآمد می پردازند. 
اهرم صاحبان کسب وکار، کاری است که کارمندانشان انجام می دهند و اهرم سرمایه گذاران 
پولشان است. درنتیجه پتانسیل رشد درآمد و ثروت در گروه سمت راست خیلی بیشتر است.

شما در کدام دسته قرار می گیرید؟
4 رب��ع نقدینگی رابرت کیوساکی، مانند 4 کشور مختلف و جداگانه است که هرکدام به 
زب��ان ویژه خود صحبت می کنند.هرکدام از این دسته ه��ا قوانین خاص و مربوط به خود را 
دارند. پول هایی که در 4 دسته به دست می آیند، یکی هستند ولی راه به دست آوردن آن ها 
بسیار متفاوت است. هرکدام از این دسته ها به شخصیت و مهارت ویژه خود نیاز دارند. برخی 
به کارمندی عشق می ورزند و برخی از آن متنفرند. برخی ریسک کردن را دوست دارند و به 

دنبال آن اند و بعضی از خطر کردن با پول خود به شدت واهمه دارند.
از طرف دیگر جابجا شدن از یک دسته به یک دسته دیگر به سادگی تغییر شغل نیست. با 
این جابجایی همه چیز تغییر می کند؛ فرهنگ کاری، قوانین کاری، نحوه پول درآوردن، حتی 
شی��وه  زندگی کردن تغییر می کند.رابرت کیوساک��ی در این مورد می گوید: »تغییر درراه و 
روش پولآفرینی همانند دگرگونی است که پیله را به پروانه تبدیل می کند. در این دگرگونی، 
حتی دوستان و اطرافیان فرد هم تغییر می کنند. با دوستان پیشین همچنان دوست خواهی 

ماند، ولی پروانه نمی تواند رفتار کرم را همچنان نگه دارد.«
اگ��ر تصمیم ب��ه جابجایی از ربع های سمت چپ به ربع ه��ای سمت راست را دارید، 
بای��د قدم های خود را محکم و باثب��ات بردارید، زیرااین دگرگونی رنج و بهای زیادی به 

همراه دارد.
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عل��ی رغم اینکه م��دت زمان زی��ادی از آفرینش اینترنت 
نمی گذرد، نقش این ابزار ارتباطی در زندگی ما چنان پر رنگ 
ش��ده که در همه ابعاد زندگی شخصی و اجتماعی و تجاری و 
سیاسی ما تاثیر گذار است.  امکان برقراری ارتباط سریع، آسان 
و کم هزینه از طری��ق اینترنت جدای از اینکه روابط فردی را 
وارد مر حله جدیدی نموده است بر روی روابط تجاری و کاری 
م��ا نیز چنان موثر بوده که امروزه کمتر کسب و کار موفقی را 
پیدا می کنید که یک پایگاه اینترنتی به روز و کارآمد در اختیار 
نداشته باشد. بسی��اری از کسب و کارهای موفق نیز اساسا در 
دنیای مجازی شروع به کار کرده و موفق شده اند. اگر شما  نیز 
در پی راه اندازی یک کسب و کار جدید هستید، شاید بهتر باشد 
به ایجاد یک پایگاه اینترنتی برای کسب و کار خود فکر کنید.

برای ایجاد یک پایگاه اینترنتی باید یک نام دامنه اینترنتی 
در اختی��ار داشته باشید. پیش از اینکه به شما بگوییم چطور 
می توانید یک نام دامنه برای خودتان به دست آورید لازم است 
کمی درباره این اصطلاح بحث کنیم.می دانیم که اینترنت یک 
شبکه جهاني ازکامپیوترهاي میزب�ان و به هممتصل است که 
با استفاده از یک سلسله پروتکل )یا مجموعه قواع�د راج�ع به 
انتقال اطلاع�ات(، ب�ه یک�دیگر مت�صل م�يش�وند. هر  نحوة 
کامپیوتر براي برقراري ارتباط با کامپیوترهاي میزبان و تأمین 
اطلاع�ات پ�ردازش شده )data(  باید یک نشاني IP انحصاري 
زنجیره ه��اي  از  اس�ت  عب�ارت  ن�شاني  ای��ن  باش�د.  داش�ته 
پیچیده از اعداد و ارقام طولاني )مانند ۱۲۳،845،7۳،94۱(. 
در عین ح�ال ک�ه رایانهها این نشانی ه��ا و قواعد نامگذاري را 
ترجیح  هویت  اح�راز  ب�راي  ک�اربران  م�يفهمن�د،  بهراحت�ي 
تا  برگزینند  را  دامنه  نام  یعني  آسانتري  که روش  ميدهند 
به  دامنه  نام ه��ای  بنابراین،  بسپارند.  بهذهن  را  آن  راحتت�ر 
نشاني متني براي یک محل در اینترنت گفت��ه شده و منطبق 
با نشانی  هاي IP هستند. ب��ه عبارت ساده تر نام دامنه، آدرس و 
نشانی اختصاصی شما در اینترنت است. وقت�ي شما ن�ام دامن�ه 
را در محل مخصوص تایپ ميکنی��د، ای��ن نام بهطور خودکار 
به شماره تبدیل ميگردد و کامپیوت��ر شما را به آدرس مقصد 

هدایت می کند.
 نام های دامنه معمولا از دو س�ه قس�مت تشکیل 

شده اند:
 net. ویا  com. ۱- نام دامنه سطح بالا: قطعا عباراتی چون
ب��رای شما غریبه نیست. این نام ه��ا که ۱۳ مورد هستند و در 
سراسر دنیا استفاده می شوند به طور کلی معرف ماهیت شخصی 
هستند که از آنها استفاده می کنند. به عنوان مثال .com معمولا 
توس��ط سازمان ها و شرکت های تجارتی استفاده می شود. و یا 
.edu عمدتا توسط موسسات آموزشی انتخاب می شود.در کنار 
این نوع از نام های دامنه سطح بالا ، نوع دیگری از نام های دامنه 
سطح بالا نیز وج��ود دارد که شامل کد کشورهاست. به عنوان 

مثال .ir و ایران. که معرف کشور ایران هستند. 
۲-نام دامنه سطح دوم:  نام دامنه سطح دوم در واقع همان 
آدرس اختصاصی شما در محیط اینترنت است که به شخص 
شما اختصاص می یابد و دیگر در هیچ کجای جهان قابل تکرار 
نیست. بسی��اری از سازمان ها و شرکت های تجاری حرف اول 
نام یا علامت تجاری شان را به عنوان نام دامنه سطح دوم خود 
ب��ر می گزینند تا در محیط اینترنتی نیز با همان نام و علامت 

معروف خود شناخته شوند.
همانطور که دیدید در انتخاب نوع اول از نام دامنه شما حق 

انتخاب چندان وسیعی ندارید. اما نام دامنه سطح دوم کاملا به 
انتخاب شماست البته در صورتی که قبلا توسط شخص دیگری 
ب��ه ثبت نرسیده باشد.  نام دامنه می تواند در محیط اینترنتی 
دو نق��ش مهم را برای کسب و کار شما ایفا کند؛ اول اینکه نام 
دامن��ه بخشی از نشانی پایگاه اینترنت��ی شماست و کابران به 
وسیله نام دامنه شما می توانند به پایگاه اینترنتی شما دسترسی 
پی��دا کنند. دوم و مهم ت��ر اینک��ه نام دامنه ميتواند معرف و 
نشانگر شهرت و اعتبار ی�ک وبس�ایت و ی�ا علام�تتجاري 
مخصوص در اینترنت باشد و منشأ و کیفیت کسبوکار و کالاها 

ی�ا خ�دمات دارنده شخص را از سایر رقبا مشخص نماید.
 چطور می توان نام دامنه ثبت کرد؟

اختیار اعطای نام های دامنه در سراسر دنیا در اختیار یک 
موسسه آمریکای��ی به نام آیکن)ICANN( ق��رار دارد. مقر 
آیکن که در واقع موسسه اینترنتی نام ها وشماره های تخصیص 
داده شده به افراد است درکشور آمریکا قرار دارد. این موسسه 
از طریق اعطای نمایندگی به برخی سازمان ها اقدام به اعطای 
نام دامنه سطح بالا به افراد و سازمان ها می نماید. این نهاد هم 
چنی��ن در هر کشور برای اعط��ای نام های دامنه سطح بالای 
ملی).ir( و نام دامنه سطح دوم به یک نهاد داخلی نمایندگی 
می دهد.نمایندگی ثبت نام دامنه سطح بالای .ir  و نیز ایران. 
در کشور ما به پژوهشگاه دانش های بنیادی تعلق دارد که شما 
www./ب��ا مراجعه به پایگاه اینترنتی ای��ن پژوشگاه با آدرس
nic.ir/ اق��دام به ثبت نام دامنه مورد نظر خود بنمایید. توجه 
داشته باشید که  این نهاد صرفا می تواند نام دامنه سطح بالای 
ایران. و .ir را در اختیار شما بگذارد؛ برای دریافت دیگر نام های 
دامنه سطح بالای عمومی مانن��د .com در ایران نمایندگی 
مستقیمی از سازمان آیکن وجود ندارد؛ اما مواردي وجود دارد 
ک��ه وب گاه هایي به صورت غیر مستقیم اقدام به ثبت نام هاي 
http://www.internic. دامنه عمومي مي نمایند. در وبگاه
net/regist.html مي توانی��د اسام��ي و اطلاع��ات تم��اس 

واحد هاي مجاز به ثبت دامنه در سراسر دنیا را پیدا کنید.
 چط�ور می توانیم نام دامنه ایران. و یا  .ir دریافت 

کنیم؟
همانطور که گفته شد ب��رای گرفتن نام دامنه با کد ایران 

)ای��ران. و یا  .ir( باید ب��ه پایگاه اینترنتی 
پژوهشگ��اه دانش های بنی��ادی با آدرس 
http://www.nic.ir/ مراجع��ه نمایید. 
در این پایگاه بسته به اینکه چه شخصی 
برای گرفت��ن نام دامنه اق��دام می نماید، 

نام ه��ای دامنه سطح ب��الای متفاوتی 
قابل انتخاب است که در اینجا 

ما به دو مورد از آنها که بیشتر 
به کار کس��ب وکارهای نوپا 

می آید اشاره می کنیم.
۱-نام دامنه سطح بالا برای  

شخص حقیقی
اشخاص حقیقی فقط میتوانند 

به عنوان صاحب امتیاز برای 
دامنه های زیر معرفی شوند:

 .ir .۱
۲.  ایران.
 .id.ir .۳

۲- نام دامنه سطح بالا برای شرکت، موسسه یا نهاد غیر دولتی
تمامی شرکت ها )اعم از مسولی��ت محدود، سهامی عام و 
…(، موسسات، انجمن ها، نشریات و روزنامه ها و کلیه اشخاص 
حقوقی ک��ه در سازمان ثب��ت شرکت ه��ا، اتحادیه صنفی یا 
سازمان ثبت اسن��اد رسمی کشور به ثبت رسید ه اند و شماره 
ثبتی دارند، می توانند به عنوان صاحب امتیاز برای دامنه های 

زیر معرفی شوند:
  .ir .۱

۲.  .ایران
 .co.ir .۳

 .org.ir .4
 .net.ir .5

شما با ورود به این سایت و ایجاد شناسه کاربری برای خود 
می توانید نام دامنه و پسوند مورد نظر خود را انتخاب نمایید. در 
این زمان این وبگاه بررسی می نماید که نام دامنه در خواستی 
شما قبلا موجود و متعلق به شخص دیگری نباشد. در صورتی 
که نام درخواستی شما قبلا موجود نباشد شما می توانید مدت 
زمان ثبت نام دامنه خود را که می تواند یک یا پنج سال باشد 
انتخاب نمایید. )این مدت قاب��ل تمدید است.( پس از ارسال 
مدارک مورد نیاز و نیز پرداخت هزینه ها درخواست شما برای 
بررسی و تایید نهایی به واحد ثبت دامنه ارسال می شود؛ شما 
از طریق ایمیل از نتیجه این بررسی برای قبول یا رد درخواست 
تان مطلع خواهید شد. تمام پروسه ثبت به صورت آنلاین بوده 
و شم��ا باید مدارک مورد نیاز را ه��م به صورت آنلاین ارسال 
نمایید.بعد از دریافت تاییدیه ثبت نام دامنه شما مسئول این 
نام بوده و می توانی��د از طریق همین سایت نام دامنه خود را 
مدیریت نمایید.هزینه ثبت نام دامنه ملی سطح دوم)مستقیم و 
بدون واسطه( مانند example.ir برای یک سال  حدود۱۶0 
ه��زار ری��ال و برای ن��ام های سط��ح سوم)با واسط��ه( مانند 

example.org.ir   حدود۱۲0 هزار ریال است.
لازم ب��ه ذکر است ثبت نام دامنه ملي از طریق نمایندگي 

هاي مجاز ایرنیک نیز ممکن است:
http://www.nic.ir/List_of_Resellers
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حقوق کارآفرینی 

 زهره مومنیچگونه دامنه وب سایت خود را ثبت کنید؟
کارشناسی ارشد حقوق، دانشگاه تهران



ماهنامه کارآفرینی/ سال اول / شماره 10 در پی کسب دانش و معرفت بودن، به آن معناست که شما توانایی دست یافتن به اطلاعات 7
تازه و جدید را دارید.   

وین دایر
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 )B۲B( در شماره ه��ای پیشین به معرفی بازارهای تجاری
پرداختی��م و علل اهمی��ت آن را بر شمردیم. در این شماره بر 
روی مهمتری��ن فراین��د این کسب و کار دس��ت گذاشته ایم. 
بله در این مت��ن قرار است به فروش بپردازیم. جایی که تمام 
زحم��ات شرکت شما قرار است ب��ه بار بشیند و مشتری بابت 
تلاش��ی که جهت برطرف کردن نی��از وی کشیده اید شما را 

شناسایی کرده و از شما قدردانی کند.
در این مقاله سعی کرده ایم ضمن ایجاد یک نگاه فرایندی 
به این مقوله، با یک فرایند ساده ۶ مرحله ای در فروش آشنا 
شوی��م. و در شماره بع��دی به شما آم��وزش خواهیم داد که 
چگونه متناسب با کسب و کار خود می توانید یک فرایند بومی 

مختص سازمان خود داشته باشید.

 6 گام ت�ا ف�روش موفق؛ ن�گاه س�اده فرایندی به 
فروش

ای��ن فرایند که در ۶ گام خود از انتخاب درست مشتری تا 
انجام فروش و بستن قرارداد را شامل می شود به شکل بسیار 
س��اده ای این فرایند را به تصویر می کشد تا شما بتوانید درک 

درستی از مراحل فروش داشته باشید.

 گام اول: انتخاب صحیح مشتریان بالقوه 
این گام که بعضا با بی مه��ری کارآفرینان روبرو می شود از 
آن جنب��ه اهمیت پیدا می کند که باعث می شود وقت و انرژی 
که شما برای استفاده از فرصت ها و ایجاد موقعیت های فروش 
صرف می کنید به نحو مناسب تری مصرف شود و نتیجه بهتری 
بتوانید بگیرید. توصیه ما جستجوی مردمی است که نسبت به 
محصول شما احساس نیاز می کنند، به آن علاقه مند هستند و 

در عین حال توانایی خرید آن را دارند.
 در شرکت ه��ای پیشرو نیروه��ای فروش وقت زیادی را به 
مشاهده بازار و جستج��وی شرکت هایی می پردازند که یک 

مشتری بالقوه برای آن ها محسوب می شوند.

 گام دوم: ایجاد اولین تماس
زمانی که مشتری هدف خود را انتخاب کردید )دقت کنید 
برخلاف بازارهای مصرف��ی ما اینجا با مشتری هدف سرو کار 
داری و ن��ه با گروه مشتریان هدف( بای��د اولین تماس با وی 
ایج��اد شود. ه��دف شما در این مرحله بای��د تلاش برای یک 
جلس��ه ی حضوری باشد. این ه��دف مخصوصا در مواردی که 
مشتری با شما یا محص��ول شما آشنا نیست اهمیت می یابد. 
در شرکت ه��ای خارجی ارس��ال ایمیل و پی��ام در لینکدین 
کارگشاست ولی در شرکت ه��ای ایرانی صحبت با دفتر مدیر 
عام��ل یا صحبت مستقی��م تلفنی با مدی��ر بازرگانی و ارسال 
بروشور به شرکت راه حل مطمئن تری است. به عنوان یک نکته 
در ذهن خود داشت��ه باشید که این تلاش ها در اول هفته که 
مشغله ها کمتر و برنامه ها هنوز کاملا بسته نشده است انجام 

دهید تا امکان موفقیت بیشتری داشته باشید.

 گام سوم: انتخاب روبکرد فروش
وقت��ی یک مشتری بالقوه قبول ک��رد که جلسه ای برگزار 
کن��د، باید خود را برای جلسه حضوری آماده کنید. مهمترین 
گام در مسیر آماده سازی خود برای این جلسه انتخاب رویکرد 
فروش شماس��ت. هر مشتری یک رویکرد متفاوت می طلبد و 
زمانی که ب��رای انتخاب این رویکرد جستج��و و تامل داشته 
باشید خواهید توانست بهترین تاثیرگذاری اولیه ممکن را روی 

مشتری داشته باشید.
 در ادام��ه 5 رویکرد مرسوم در فروش را با هم بررسی می 
کنی��د. در کل کلید موفقیت در تقلید مشتری است. شما قرار 
نیس��ت او را مسخره کنید ولی وی باید ق��ادر باشد اندکی از 
خ��ودش را در شم��ا ببیند. اگر این مهم اتف��اق بیافتد، طرف 
مقابل شما می تواند اعتماد بیشتری به شما کند و سریعتر با 

شما ارتباط برقرار کند.
۱- خودخواه: این فرد می خواهد احساس مهم بودن داشته 
باشد و معمولا وقتی از شما خرید می کند که نیاز خودپرستانه 

وی پاسخ داده شود.
۲- متخصص: این فرد خود را به عنوان یک صاحب نظر در 
این حوزه در نظر می گیرد و انتظار دارد از شما که سطح قابل 

قبولی از آن حوزه داشته باشید.
۳- نیکوکار: این افراد نسبت به همکاری مشترک بسیار باز 
برخورد می کنند ولی علاقه ای به خرید ندارد. آن ها می خواهند 

به خارج از سازمان کمک کنند و به افراد گوش دهند.
4- شک��اک: در مواجه��ه با این افراد شم��ا باید کوله باری 
از اعداد و نموداره��ای واقعی داشته باشید. آنها با شما جلسه 
 ،)Case Study( نخواهن��د گذاشت مگ��ر شما مورد ک��اوی
رضایت نام��ه )Testimonial( و یا لیس��ت قابل توجهی از 

مشتریان مهم داشته باشد.
5- کاوشگ��ر: این افراد در جلسه گذاشتن با شما بسیار باز 
برخ��ورد می کنند چون علاقه دارن��د در مورد چیز های جدید 
اطلاعات کسب کنند. زمانی که می خواهید آنها را تحت تاثیر 
قرار دهی��د، باید آن فرصت را خ��اص و هیجان انگیز ترسیم 
کنی��د. اینگونه شما بیشترین شانس را برای موفقیت خواهید 

داشت.

 گام چهارم: جلسه حضوری
در کس��ب و کارهای تجاری معمولی شما قادر خواهید بود 
حداکثر یک الی دو بار مشتری خود را پیش از تصمیم گیریش 
ملاق��ات کنی��د. به همین خاط��ر این نکته حیات��ی است که 
بیشتری��ن تاثیر گذاری را بای��د در کمترین جلسات چهره به 
چه��ره داشت��ه باشید و با ایمیل و صحبت ه��ای تلفنی آن را 

پشتیبانی کنید.
در خ��لال جلسه اول شما باید سعی کنید متوجه شوید که 
ف��رد روبروی شما به دنبال چه چی��زی است، بودجه اش چقدر 
است و تصمیم گیران کلیدی چه کسانی هستند. هدف شما در 
ای��ن جلسه باید پرسیدن بیشترین سوالات ممکن باشد. زمانی 
ک��ه از مشتری اطلاعات لازم را کس��ب کردید در ذهن داشته 

محمدرضا تشکریفرایند فروش در بازارهای تجاری
کارشناسی ارشد MBA، دانشگاه صنعتی شریف



ماهنامه کارآفرینی/ سال اول / شماره 10  تخیل مهمتر از دانش است.علم محدود است اما تخیل دنیا را دربر می گیرد . 11
آلبرت انیشتین

کسب وکار مدیریت 

باشید که افراد خرید را انتخاب می کنند و شرکت ها برای آن ها 
می پردازند. بنابراین نباید فقط بر اهداف سازمانی تاکید داشت 
بلکه باید خواسته های فرد مقابل خود و همچنین فشارهایی که 
بر وی وارد می آید را نیز در نظر داشت. در حالی که راهکار ارائه 
داده شده از سوی شما باید همچنان نتایجی در جهت استفاده 
سازمان مشتری داشته باشد، کمک کردن به فرد مشتری باعث 

می شود در کسب قرارداد و تماس های آتی برنده باشید.

 گام پنجم: تعیین گام بعدی
در جریان جلسه حضوری شما تمایل دارید هرچه سریع تر به 
سمت تصمیم گیری حرکت کنید. گرچه بسیار نامحتمل است 
که شما بتوانی��د در یک جلسه این چنین تصمیمی را تحمیل 
کنید. تیم های فروش در شرکت های پیشرو تعاریف خاصی برای 
ارزیابی نتیجه هر تعامل با مشتری در نظر می گیرند که باعث 
می ش��ود بتوان مشاهده کرد که هر فرص��ت در کجای سیکل 
ف��روش قرار دارد. داشتن یک تعریف مشخص و واضح از اینکه 
هم اینک یک فرصت ف��روش در کجای فرایند فروش قرار دارد 
باع��ث می شود تیم فروش بتواند در مورد اینکه قدم بعدی چه 
باید باشد تصمیمات لازم را اتخاذ کرده و اولویت ها را لحاظ کند 
ت��ا این اطمینان حاصل شود که تمام برنامه فروش ماه و فصل 

آینده محقق شده است.
پیشرفت )موفقیت آمیز(: یک پیشرفت زمانی اتفاق می افتد 
که یک اتفاق در طی یک تماس تلفنی یا پس از آن روی می دهد 
که باعث می شود فروش به سمت تصمیم گیری متمایل شود. 
ای��ن اتفاقات برای وقوع نی��از به تایید موثق مشتری به حرکت 
ب��ه سمت تصمیم گیری نهای��ی دارد. برخی از پیشرفت ها شام 

موقعیت های ذیل می باشد:

- گواه��ی که باعث می شود شما با فرد بالاتری در سازمان 
دیدار کنید.

- توافقی که به سبب آن محصول خود را به صورت آزمایشی 
راه اندازی می کنید.

- اج��ازه یافتن ب��ه ایجاد تماس با اشخاص��ی که قبلا قابل 
دسترسی نبوده اند.

ادامه دادن )ناموفق( زمانی که فروش ادامه پیدا می کند ولی 
هیچ نشانه ی آشکاری از اینکه مشتری به سمت تصمیم گیری 
م��ی رود وجود ندارد. ادامه دادن ها معمولا راهی مودبانه جهت 
خ��لاص شدن از شر فروشنده می باشد. این تماس ها نه به یک 
اقدام منتهی می شود و نه در بردارنده رد مستقیم توسط مشتری 

می باشد. نمونه های بارز حرف های مشتری در زمانیکه این اتفاق 
می افتد عبارتند از:

- ممنون که تشریف آوردید. چرا دوباره زمان دیگه ای 
تشریف نمیآرید اینجا؟

- ارائ�ه فوق الع�اده ای ب�ود. خیلی تح�ت تاثیر قرار 
گرفتیم. موافقید دوباره همدیگر را ببینیم؟

- از چیزی که دیدیم خوش�مان آمده است. در آینده 
اگر احتیاج پیدا کردیم تماس می گیریم.

سف��ارش )موفق(: در موقعیتی ک��ه فرصت فروش با بستن 
ی��ک ق��رار داد و پرداخت خاتمه پیدا می کن��د. این موقعیت با 
موقعیت های��ی مثل »من 99% موافق بستن ق��رارداد هستم« 

تفاوت دارد. سفارشات قراردادی یا مالی هستند.
عدم فروش )ناموفق(: زمانی که مشتری صراحتا هدف تماس 
شم��ا را رد می کند. یک مثال خوب در این زمینه زمانی است 
ک��ه مشتری به شما می گوید که ب��ه محصول یا خدمت شما 
علاقه مند نیستند یا برای جلسه بعدی موافقت نمی کنند و یا 

درخواست شما برای دیدن مدیریت ارشد را رد می کنند.

 گام 6: چگونگی بستن یک قرارداد
زمانی که شما یک مشت��ری بالقوه را به سمتی هدایت می 
کنید که متوجه شود آنچیزی که شما می فروشید را نیاز دارد، 
علاق��ه دارد بخ��رد و بودجه ی آن را نی��ز دارد، ساده ترین کار 
سوال مستقیم از آنها و منتظر ماندن است تا مشتری سکوتش 
را بشکن��د. حتی اگر ده دقیقه طول بکشد، در نهایت سکوت را 
خواهند شکست و اگر مطمئن باشند که راهکار شما را احتیاج 
دارند با احتمال بسیار بالایی به سمت موافقت با خرید آن گام 

بر می دارند.

http://cetka.ir/%D8%A8%D8%A7-%DA%A9%D9%84%DB%8C%D9%86%DB%8C%DA%A9-%D9%85%D9%88%D9%81%D9%82%DB%8C%D8%AA-%D8%B3%D8%AA%DA%A9%D8%A7-%D8%A2%D8%B4%D9%86%D8%A7-%D8%B4%D9%88%DB%8C%D8%AF-2/
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آنتونی رابین

  
گزارش ویژه

 استارت��اپ گرایند تهران پنجمی��ن برنامه خود را در 
حالی پش��ت سر گذاشت ک��ه میزبان بی��ش از ۱00نفر 
از علاقمن��دان و فع��الان حوزه کارآفرینی ب��ود. برگزاری 
پنجمی��ن استارت��اپ گرایند و تداوم ای��ن برنامه نشان از 
توج��ه خاص فع��الان حوزه کسب وک��ار اینترنتی به این 
دورهمی استارتاپ��ی است و شور و علاقه ی فراوانی است 
که در آ ن ها ایجاد می کند. روال این برنامه هم طبق قبل 

متشکل از ۳ بخش است.
 بخش اول

در ای��ن بخش پذیرش شرکت کنندگ��ان صورت گرفت و 

آن ه��ا تا قب��ل از شروع بخش دوم فرصتی ب��رای آشنایی با 
دیگر فعالین حوزه کسب وکار اینترنتی داشتند و شبکه سازی 

صورت گرفت.
 بخش دوم

بخش دوم برنامه بعد از صحبت های آقای فولادی، مدیریت 
واحد محصول و بازاریابی همک��اران سیستم و میلاد صابری 
مج��ری برنامه، با معرفی کامران خوش��ی از خودش و کسب 
وکارش آغاز شد: من کامران خوشی هستم، متولد ۱۳5۳. در 
دوران مدرسه خیلی علاقه مند به رشته ریاضی فیزیک بودم. 
در اون سال ه��ا تب و تاب المپیاد زیاد بود و من هم جز گروه 

منتخ��ب المپیاد تهران بودم بع��د وارد دانشگاه شدم و رشته 
مکانیک گرایش طراحی جامدات در دانشگاه صنعتی شریف 
درس خوان��دم. از سال دوم دانشگاه، ک��ار کردن را به صورت 
جدی شروع ک��ردم و کارهای متنوعی را تا الان انجام دادم و 
تجربه کارکردن با سه شرکت خارجی را هم به دست آوردم. از 
سال 8۳-8۲ کار کردن برای مجموعه های دیگر را تمام کردم 

و کارهای خودم را جسته و گریخته شروع کردم.
 راه اندازی سایت گردشگری زورق

برای کارهایی که انجام می دادم مجبور بودم زیاد سفر برم 
و همیشه این دغدغه رو داشتم که چرا مثل خیلی از جاهای 

گردشگری آنلاین موضوع پنجمین استارتاپ گرایند تهران

نجمه اشکوری
سردبیر ماهنامه کارآفرینی ستکا
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آلبرت انیشتین

ویژه گزارش 

دنیا این امکان برای ما وجود نداره که برنامه ریزی سفرهایمان   
را  ب��ه صورت آنلاین انجام دهی��م. با آقای خضرائی منش که 
از دوستان��م بودند صحبت می کردم ک��ه متوجه شدم ایشون 
هم همین نگرانی در برنام ریزی راداشتند. نهایتا به این نتیجه 
رسیدیم که ای��ن کار شدنی است و ایده شکل گیری زورق از 

اینجا شکل گرفت.
ب��رای راه اندازی زورق ما تصمیم گرفتیم تحقیقات خیلی 
ج��دی انجام دهیم و قبل از انجام تحقیق��ات، کاری را شروع 
نکنیم. اون زمان به دلیل اینکه فقر خیلی جدی در حوزه آمار 
مربوط ب��ه گردشگری وجود داشت با موسس��ه بی ام آی در 
انگلستان صحبت کردیم که یک کار تحقیقاتی برای ما انجام 
دهن��د که این ۶ ماه طول کشی��د و ما به این نتیجه رسیدیم 
که این ک��ار شدنی است. بازار شروع را ایران درنظر گرفتیم و 
تونستی��م یک بخشی از سرمایه را از خارج از ایران وارد کنیم 
و ای��ن کار را راه بیاندازیم. وب سایت زورق هم از سال 89 راه 
اندازی شد و زورق مثل بچه ای که آدم متوجه بزرگ شدنش 

نمی شود رشد کرد.
 محصولات و خدمات زورق 

ما یک دورنمایی برای سایت زورق در نظر داشتیم که ایده 
خیل��ی بزرگی هم بود، این بود که هرکسی می خواهد به سفر 
برود یک سر به سایت زورق بزند و از امکاناتش جدای از اینکه 
از ک��دام بخش استفاده می کند بهره بب��رد. اما ما برای اینکه 
بتوانی��م اون رو عملیاتی کنیم مجب��ور شدیم کار را فاز بندی 
کنیم. ایده ای هم که سریع تر از همه امکان عملیاتی بودن پیدا 
ک��رد رزروراسیون هتل بود و برای زروراسیون پرواز اون موقع 
محدودیت داشتیم و باید مجوزهای متنوعی می گرفتیم. بخش 
دیگ��ر کار ما تولید محتوا با ه��دف ایجاد یک بانک اطلاعاتی 
برای سای��ت بود که از کشورها و شهره��ای پرتوریست دنیا، 
جذابیت های توریستی، جاهای دیدنی، رستوران ها، بازارها و 
... اطلاع��ات جمع می کردیم و این اطلاعات روی سایت قابل 

مشاهده هستند.
 مدل درآمدزایی

 یک مدل خیلی استاندارد و ساده که نمونه های بیشماری 

هم از آن در داخل دنیا وجود دارد. ما خودمان هتل را از قبل 
به صورت انباره توسط تامین کنندگان هتل و یا خود هتل رزو 
می کنیم و هزینه آن را پرداخت می کنیم، اتاق ها و سوئیت های 
رزور ش��ده را بر روی سایت قرار می دهیم و وقتی که مشتری 
به ما رجوع می کند، به آن ها می فروشیم. دیگر نیاز نیست که 

مشتری هنگام رفتن به هتل هزینه ای پرداخت کند. 
  زورق با 4 نفر شروع به کار کرد

بزرگتری��ن سرمای��ه مجموعه هایی شبی��ه زورق، نیروی 
انسان��ی است و سرمایه ای مفیدت��ر و ارزشمندتر از این برای 
زورق وجود ندارد. ما از روز اول خیلی روی این تاکید داشتیم 
ک��ه سرمایه گذاری خیلی ج��دی روی  نیروی انسانی انجام 
بدهی��م، کاری که داشتیم انج��ام می دادیم کار جدیدی بود 
و حتی مدلی هم ک��ه داشتیم پیاده می کردیم خیلی جدید 
ب��ود. و گاهی  مجبور بودیم روی نیروهای کم تجربه سرمایه 
گذاری کنیم. زورق با 4 نفر شروع به کار کرد و الان ۳۳ نفر 
در داخل خود دفتر کار می کنند و بالغ بر ۱5-۱0 نفر همکار 
نیم��ه وقت و خ��ارج از دفتر داریم ک��ه در بخش های تولید 
محتوا، فنی و گرافیک به ما کمک می کنند. برای این که کار 
جلو ب��رود، 4نفری هم ک��ه در روز اول شروع کردیم مجبور 
بودی��م همه کار انجام بدهیم. بعد از مدتی که سیستم شکل 
گرف��ت و مطمئن شدیم که کاره��ا داره خوب پیش می رود 

توسعه را شروع کردیم.
 هر کس��ی که قصد مسافرت رفتن دارد، می تواند مشتری 

زورق باشد.
مشتری��ان ما از طبقه متوس��ط و دارای حداقل تحصیلات 
و آشن��ا به خرید و س��رچ اینترنتی هستند، به زیرساخت های 
پرداخ��ت الکترونیک اعتماد دارند. ولی در کل همه می توانند 
مشتری ما باشند، هر کسی که می خواهد به سفر برود می تواند 
از زورق استفاده کند و ما فیلتر خاصی روی مشتریان نداریم. 
ما برای کسب اعتماد مشتری��ان همزمان با کارمون شروع به 
فرهنگ سازی کردیم و فرهنگ سازی مخصوصا برای کارهایی 
ک��ه هیچ تجربه ای قبل از آن ها وج��ود نداشته است زمان بر 
اس��ت. اینکه تعداد رقب��ای زورق در حال افزایش است بسیار 

خوشحال کننده است و این خودش حجمه ای از تغییر فرهنگ 
را ب��ه همراه خواهد داشت. وجود کتابچه های راهنمای سفر و 
تولید محتوا به افزایش و بهبود مسافران ایرانی کمک می کند. 
در ح��ال حاضر رفتار کاربران نسبت به 4 سال گذشته خیلی 
سریعت��ر از آنچ��ه ما فک��ر می کردیم تغییر ک��رده است، نوع 
سوالات��ی که تیم فروش ما به کارب��ران پاسخ می دادند تا الان 

یک تغییر ماهیتی داشته است.
 زیر ساخت های فنی موجود در ایران

 روز اول��ی ک��ه کار را شروع کردی��م استنباطمون این بود 
ک��ه ۶0-70 درصد از آن را بتوانیم داخ��ل ایران انجام دهیم 
ولی متاسفانه تو اون مقط��ع به این نتیجه رسیدیم که حتی 
۲0 درصد ک��ار را هم نمیشه انجام داد چون تجربه اش وجود 
نداشت. ب��رای پیاده سازی اولیه از ی��ک تیم خارجی استفاده 
کردی��م. تنها زیرساختی که وجود داش��ت و ما الان هم از آن 
استفاده می کنیم زیرساخت پرداخت آنلاینه. اما در حال حاضر 
زورق در ح��ال پیاده سازی CMS خودش است که به صورت 
۱00 درصد توسط بچه های خودمان طراحی شده و دانشش 
م��ال خود بچه هاست. یک سیستم هوشمند است که قراره به 

مسافر کمک جدی در انتخاب محصولش بکند.
 تلاش کارآفرینان یا حمایت های دولت

ب��دون حمایت دولت هم می شود فعالیت و رشد کرد، ما با 
کمت��ر از ۱0 درصد از مجموعه های فعال در حوزه گردشگری 
ارتباط داریم. اگر کسی جسورانه عمل کند و تلاش کند موفق 
خواهد شد. اما بزرگترین مشکل، ساختار سنتی و فقر قانونی 
جدی در سازمان های دولتی ماست و اینکه هیچ زیر ساختی 

برای حوزه تجارت الکترونیک تعریف نشده است.
 بخش سوم

ای��ن بار بخ��ش سوم برنامه ب��ه گونه ای متف��اوت بود و 
همک��اران آق��ای خوش��ی در بخش های مختل��ف در بین 
شرکت کنندگ��ان حض��ور داشتند و دوست��ان می توانستند 
سوال ه��ای خود را در زمینه های خاص از مسئول هر بخش 
بپرسن��د. این بخ��ش هم بعد از پذیرایی، ب��ا گرفتن عکس 

یادگاری به اتمام رسید.

استارتاپ گرایند در سایر شهرها
دومین استارتاپ گرایند اصفهان برگزار شد:
با حضور برادران امیری موسسین زرین پال
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ینی فر آ ر کا

شکست یک عامل نیرو بخش است، نه یک باز دارنده؛ هر شکست بذری از موفقیت در دل دارد. 
ناپلئون هیل

حمی��د برخ��وردار را از 85 میشناختم و هر چند فقط 
چند جلسه ک��اری با هم داشتیم اما همی��ن زمان کوتاه 
ب��رای ایجاد یک ح��س ارادت و احت��رام نسبت به دانش 
و شخصیت وی کافی ب��ود. شانس آورده بودم درست در 
زمانی که به وی نیاز داشتم در تهران بود و وقت داده بود. 
از آدم های��ی است که در مسیر سفره��ای دور و درازش، 
گاه��ی هم به تهران سر می زن��د. از این بابت تشکر کردم 
و دی��وان حافط را به رسم یادگار تقدیم کردم. لابد اولین 
ب��ارش نبود که یک دیوان حافظ کادو می گرفت اما شورو 
شوق و سرزندگی و اشتیاقش لذتبخش بود. به همکارش 
گفت: »یک جل��د کتاب برای آقای اطاع��ت بیارید« و تا 
کت��اب را بیاورند توضیح داد که زندگینامه پدر را تا جایی 
که اسناد و مدارک موجود بود و می شد انتشار داد، کتاب 
کرده ان��د تا هم خاط��رات آن دوران، ثبت و ضبط شود و 
ه��م نسل جدید با یکی از بزرگترین رویدادهای صنعت و 

تجارت کشور آشنا شود. 
کت��اب و چای��ی را آوردن��د و مدیر مالی گ��روه هم به 
م��ا پیوس��ت. کت��اب را ورق زدم و گفتم: »م��ا در دوران 
انقلاب ب��زرگ شدیم. آن زمان فض��ای مناسبی در مورد 
سرمای��ه داران و کارآفرینان کشور حاکم نبود و ما فرصت 
نکردیم م��ردان بزرگی مانند مرحوم پدر شما را به خوبی 
بشناسی��م«. تا این را گفت��م، مدیر مالی دستپاچه شد اما 
حمی��د برخوردار فق��ط به لبخندی بسن��ده کرد و گفت: 
»پدر هنوز مرحوم نشده اند«!! سوتی وحشتناکی بود ولی 

خوب جمعش کردم و آن را به سی سال بی خبری از این 
مفاخی��ر رب��ط دادم و او هم قبول کرد که نسل ما جز جو 
تنفر نسبت به آن بزرگ��ان، چیز دیگری را شاهد نبوده و 
بدیهی است که از مرگ و زندگی آنان هم بی خبر باشد. 
حاج محمد تقی برخوردار در سال ۱۳۲4 در خانواده ای 
تجارت پیشه به دنیا آمد و از دوران جوانی، توسعه صنعت 
ل��وازم خانگی در ایران را آغاز کرد. پارس الکتریک، ری او 
واک )قوه پارس(، پارس توشیبا )پارس خزر(، لامپ سازی 
پارس توشیبا، کشت و صنعت جیرفت، فرش پارس،کالای 
الکتریک،کاش��ی پ��ارس، سرامی��ک البرز، کارت��ن البرز، 
صنای��ع پوشش، ل��وازم خانگی پ��ارس و صنایع الکتریکی 
الب��رز نام هایی هستند که برای نسل پدران ما کاملا آشنا 
هستن��د و برای م��ا غریبه نیستند. تص��ور کنید که تمام 
این ها را یک نفر فقط در عرض بیست سال، ایجاد و اداره 
ک��رده است. وی علاوه ب��ر ایجاد این صنای��ع، در صنایع 
بسی��ار زی��اد دیگری ه��م سرمایه گذاری ک��رد و جوانان 
زی��ادی را ب��ا بورس های تحصیلی خارج��ی، برای کار در 
صنع��ت و اقتصاد کشور تربیت ک��رد. همصحبتی با پسر 
ای��ن آدم، فرصتی بود که من قدرش را می دانستم. حمید 
برخوردار یک گ��روه بزرگ سرمایه گذاری را اداره می کند 
که شام��ل شرکت هایی در زمینه ل��وازم خانگی و صنایع 
وابست��ه هستند اما از سرمایه گ��ذاری در زمینه های دیگر 
هم استقب��ال می کند. در مورد خ��ودش می گوید: »یکی 
از بزرگتری��ن شانس های من، ع��لاوه بر اینکه پسر چنین 
پ��دری هست��م، این اس��ت ک��ه در آمریکا، شاه��د نحوه 
شرکت ه��ای سرمایه گذاری ب��ودم. آنها پول بی زبان خود 
را پای ایده های امتحان نشده و پرریسک می ریختند و ما 

حسن اطاعت
مدیرعامل شرکت ایده های نوین پارسیان

اول: چه کسی؟ بعدا: چه چیزی؟

دوس�تان عزی�ز در ماهنامه س�تکا معتقدند که 
ش�ما خوانندگان محترم، نس�بت به مقاله قبلی 
بنده نظر لطف داشته اید و بازخوردهای مناسبی 

داده اید.
 از این بابت خوش�حالم و نتیجه اش این است که 

باید یک مقاله دیگر از مرا تحمل کنید.
 برای این ش�ماره، یک حکایت واقع�ی انتخاب 

کرده ام.
 امیدوارم مدت زمانی که به تفک�ر پیرامون این 
حکایت اختص�اص می دهید از زمان�ی که برای 

خواندن آن صرف می شود، بیشتر باشد.
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دکتر وین دایر

سعی می کردیم یاد بگیریم که چرا و چگونه این کار را می کنند«
ای��ده مرا به دقت گوش داد و گف��ت: »قبل از اینکه نظر همکارم را بگیرم، باید بگویم 
که عالی بود. این کار را کردم تا اگر ایشان به واسطه شغل خود، سرمایه گذاری ما در این 
ط��رح را تایید نکند، وجدان من آسوده باشد ک��ه از قبل، احساسم را در مورد ایده شما 

بیان کرده ام« نوبت به مدیر مالی رسید. 
چن��د سوال ک��رد و از لبخندهایی که با شنیدن پاسخ ها ب��ر لبش می نشست می شد 

حدس زد که چه خبر است. 

برگش��ت و به رییسش گف��ت: »باید صحبت کنیم«. آقای برخ��وردار گفت: »با آقای 
اطاعت راحت هستیم، همینجا صحبت می کنیم« وی با آب و تاب زیادی نظر مثبت خود 
را اع��لام کرد و حتی گفت: »تعجب می کنم که چرا تا حالا این کار را نکرده ایم و توصیه 

می کنم که همین امروز شروع کنیم«.
حمی��د برخوردار بلافاصل��ه وارد صحبت های اجرایی شد و پرسید: » چقدر پول لازم 

داری و کی شروع میکنی«
 از موقعیت هایی بود که در زندگی هر کس یکی دو بار بیشتر پیش نمی آید. پسر یکی 

از بزرگترین مفاخر اقتصادی کشور دست به جیب شده بود و منتظر جواب:
- »آق��ای برخوردار، من باید برگردم تبریز، نمی تونم بالاسر این کار وایستم. پیشنهاد 

می کنم این کار را به آقای ... بسپاریم«
سکوت��ی که حاکم شد شاید چند ثانیه دوام نی��اورد اما من زیر بار سنگینی آن خرد 

شدم
»می دونی��د آقای اطاعت من از اون سرمایه گذاران پ��ردل و جرات آمریکایی چی یاد 

گرفتم« 
- »خیلی دوست دارم بدونم«

 »اون ه��ا پولشون را بابت ایده ها خرج نمی کردن��د، بابت آدم ها خرج می کردند. اینجا 
ت��و کمدهای این اطاق، تا دلت بخواد ط��رح و ایده بایگانی شده. ما نیازی به ایده جدید 
نداریم. ما دنبال آدم های کننده می گردیم. آدم های سالم و خوش فکری که نه تنها طرح 
و ای��ده را بیاورند، بلکه سفت وسخت پای ک��ار بایستند و زندگیشان را بر سر تحقق آن 

قمار کنند«.
- »من فکر میکنم آقای ... خیلی مناسب تر از من برای این کار هستند«

- »یا خودت، یا هیچکس«.
- »من قدر این موقعیت رو میدونم و خیلی متاسفم که نمیتونم قبولش کنم، ناچارم 

برگردم تبریز«.
- »م��ن هم متاسفم. دوست داشت��م روی شما سرمایه گذاری کن��م. هر وقت نظرت 

عوض شد خبرم کن«.
شای��د شما با ایده سرمایه گ��ذاری روی »آدم« ها به جای سرمایه گذاری روی »ایده« 
 Venture ها موافق نباشید. شاید شما معتقدید که ریسک کردن، وظیفه شرکت های
Capital  اس��ت و شم��ا رسالتی جز پ��رورش و ارایه ایده ها نداری��د. باید بگویم تنها در 
صورتی حق با شماست که با واگذاری ایده، از آن خداحافظی کنید و کاری به سرنوشت 
آن نداشته باشید، حتی اگر خریدار، ایده را برای مسکوت گذاشتن و حذف آن، خریداری 

کرده باشد. 
 اما اگر قصد ساختن رویاهای خود را دارید و اگر دنبال سرمایه گذار برای اجرای طرح 
و ای��ده خود می گردید،مطمئن باشید که آن ه��ا کتاب »از خوب تا عالی« جیم کالینز را 
مطالع��ه کرده اند و به عصاره آن کتاب یعن��ی عبارت “Fist who, the what” ایمان 
دارند. بنابراین بهتر است قبل از ورود به جلسه، از خود بپرسید: »آیا حاضرم زندگی خود 

را پای این کار بگذارم«
etaat@pni.ir 

کارآفرینی

؟

؟

؟

http://cetkaacademy.ir/course/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D9%87-%D8%B4%D9%86%D8%A7%D8%AE%D8%AA-%D8%AA%D9%88%D8%A7%D9%86%D9%85%D9%86%D8%AF%DB%8C%E2%80%8C%D9%87%D8%A7/
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 روشهای گوناگونی برای بازاریابی وجود دارد. از قبیل: 
بازاریاب��ی حض��وری ، بازاریاب��ی تلفنی،بازاریابی از طریق 
ارسال ایمیل، بازاریابی از طریق فکس، بازاریابی از طریق 
برگ��زاری و شرکت در  همایش ها یا نمایشگاه های مرتبط 

و...
در ای��ن می��ان Email- marketing  یکی از روش 
های پ��ر بازده و نسبت��ا ارزان در مقایسه با سایر روش ها 
می باش��د، ب��رای کس��ب و کارهای نوپ��ا ک��ه در ابتدای 
ک��ار نمی توانند سرمایه گ��ذاری چندانی ب��رای بازاریابی 
محص��ولات و خدماتش��ان داشت��ه باشن��د ، استف��اده از 
ای��ن روش توصیه می گ��ردد. درمیان ابزاره��ای گوناگون 
ایمیل مارکتینگ و بهینه س��ازی موتورهای جست وجوگر 
بهتری��ن نقش، یعن��ی بالاترین بازدهی نسب��ت به میزان 

سرمایه گذاری را دارند. 
بیش از حد ساده گرفتن ایمیل مارکتینگ باعث شده 
است که روزانه شاهد حجم انبوهی از ایمیل های تبلیغاتی 
باشی��م که اصول اولی��ه را برای تاثیرگ��ذاری بر مخاطب 
رعایت نمی کنند. در واق��ع برای ایمیل مارکتینگ هزینه 
می شود ام��ا در بسی��اری از شرکت ه��ا خروجی مناسب 
حاص��ل نمی شود. در این نوشتار قص��د داریم نکات مهم 

ایمیل مارکتینگ را با همدیگر بررسی کنیم.
بسی��اری از افراد برای ارس��ال ایمیل انب��وه بازاریابی 
از   Yahoo , Gmailو در بهتری��ن حال��ت مث��لا از 
Outlook  ب��رای ارسال ایمیل ه��ای تبلیغاتی استفاده 
می کنند. اما در ایمیل مارکتینگ ارسال ایمیل تنها بخش 
کوچک��ی از کار است. بخش مهم کار آماده سازی مناسب 

محتوی ایمیل ها ب��رای ارسال و نهایتا اطلاعاتی است که 
بعد از ارسال ایمیل باید برای تحلیل ایمیل مارکتینگ در 
اختیار داشت��ه باشیم. در ضمن ارسال انبوه ایمیل توسط 
این ابزارها در اکثریت موارد منجر به اسپم شدن ایمیل ها 

می گردد. 
ب��ه بیان دیگ��ر استف��اده از ن��رم افزاره��ا و ابزارهای 
غیرحرف��ه ای برای ایمی��ل مارکتینگ چی��زی جز اتلاف 
وق��ت نیست و یک بازاریاب��ی کورکورانه و بی فایده تلقی 
می گ��ردد. این ابزارها اطلاعات مورد نیاز برای یک ایمیل 

مارکتینگ موفق را در اختیار ما قرار نمی دهند. 
نرم افزاره��ای حرفه ای ایمی��ل مارکتینگ ، اطلاعات 
مناسبی از ایمیل های ارسالی در اختیار ما قرار می دهند. 
مثلا اینکه چه تع��داد از ایمیل ها باز شده اند ، چه تعداد 
از ایمیل ها به مقص��د نرسیده اند ، چه ایمیل های مشکل 

دارند و امکان ارسال به انها وجود ندارد.   
علاوه بر این،  نرم افزارهای ایمیل مارکتینگ:

 احتمال اسپم شدن را بسیار کاهش می دهند. 
 امک��ان شخص��ی سازی ارس��ال ایمیل ه��ا را فراهم 

می کنند.
 ب��ه شما سابقه کاملی از ایمیل ه��ای ارسالی به یک 

شخص را ارائه می دهند.
 راهکارهایی برای کاهش احتمال اسپم شدن

یک��ی از مهمترین دغدغه ها در بحث ایمیل مارکتینگ 
کاهش احتمال اسپم ش��دن ایمیل های ارسالی است، در 

ادامه راهکارهایی در این مورد ارائه میدهیم:
 ایمی��ل شم��ا هرچه قدر س��اده باشد )مت��ن ساده( 

شانس بیشتر به اینباکس رفتن دارد .
اگر ایمیل تبلیغاتی شم��ا شامل تصاویر و یا فایل های 
ضمیم��ه باشد، احتم��ال اسپم شدن ایمی��ل شما بیشتر 

می شود.
در حال��ت ای��ده آل ب��رای جلوگی��ری از اسپم شدن 
می توان گفت ک��ه ایمیل های بدون تصوی��ر بهترین نوع 

ایمیل تبلیغاتی جهت ارسال و اسپم نشدن می باشد.
 با وجود اینکه ایمیل های متنی ساده بیشترین میزان 
آم��ار ورود اینباکس را دارند ولی ارتباطی بصری مناسبی 

ایمیل مارکتینگ
 راهکاری کارآمد برای بازاریابی

محمدجواد سلیمانی
کارشناسی ارشد MBA، دانشگاه صنعتی شریف
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چنانچه هدف از زندگاني خود را ندانید و نشناسید، چگونه مي توانید در بازي زندگي برنده باشید؟    
آنتونی رابینز
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 ناپلئون هیل

با مخاطب ایجاد نمی کنن��د. در عوض ایمیل های مبتنی 
بر Html که دارای رنگ بندی و چیدمان عناصر هستند 

ارتباط بصری عمیق تری با مخاطب برقرار می کنند.
 Html در حالت کلی می ت��وان گفت که ایمیلهای 
بدون تصویر بهترین ن��وع ایمیل تبلیغاتی جهت ارسال و 

اسپم نشدن می باشد.
 تا حد امکان تصویرهای استفاده شده در ایمیل های 

تبلیغاتی خود را کم حجم کنید.
 لیست ایمیل های شما باید بصورت مختلط باشد. یا 
به عبارتی دیگر مخلوطی از ایمیل های یاهو ، جی میل ، 
هات میل و دیگر سرویس دهندگان ایمیل باشد. به هیج 
وج��ه از لیست هایی که فقط از ایمیل های یاهو و یا جی 
میل تشکیل ش��ده اند استفاده ننمائید. این مورد به ویژه 

برای ایمیل های یاهو صدق می نماید.
روشه��ای گوناگونی برای بازاریابی وجود دارد. از قبیل: 
بازاریاب��ی حض��وری ، بازاریاب��ی تلفنی،بازاریابی از طریق 
ارسال ایمیل، بازاریابی از طریق فکس، بازاریابی از طریق 
برگ��زاری و شرکت در  همایش ها یا نمایشگاه های مرتبط 

و...
در ای��ن می��ان Email- marketing  یکی از روش 
های پ��ر بازده و نسبتا ارزان در مقایس��ه با سایر روش ها 
می باش��د، ب��رای کس��ب و کارهای نوپ��ا ک��ه در ابتدای 
ک��ار نمی توانند سرمایه گ��ذاری چندانی ب��رای بازاریابی 

محص��ولات و خدماتش��ان داشت��ه باشن��د ، استف��اده از 
ای��ن روش توصیه می گ��ردد. درمیان ابزاره��ای گوناگون 
ایمیل مارکتینگ و بهینه س��ازی موتورهای جست وجوگر 
بهتری��ن نقش، یعن��ی بالاترین بازدهی نسب��ت به میزان 

سرمایه گذاری را دارند. 
بی��ش از حد ساده گرفتن ایمیل مارکتینگ باعث شده 
است که روزانه شاهد حجم انبوهی از ایمیل های تبلیغاتی 
باشی��م که اصول اولی��ه را برای تاثیرگ��ذاری بر مخاطب 
رعایت نمی کنند. در واق��ع برای ایمیل مارکتینگ هزینه 
می شود ام��ا در بسی��اری از شرکت ه��ا خروجی مناسب 
حاصل نمی ش��ود. در این نوشتار قص��د داریم نکات مهم 

ایمیل مارکتینگ را با همدیگر بررسی کنیم.
بسی��اری از افراد برای ارسال ایمی��ل انبوه بازاریابی از   
  Outlook و در بهترین حالت مثلا ازYahoo , Gmail
ب��رای ارسال ایمیل های تبلیغاتی استفاده می کنند. اما در 
ایمی��ل مارکتین��گ ارسال ایمیل تنه��ا بخش کوچکی از 
کار اس��ت. بخش مهم کار آماده س��ازی مناسب محتوی 
ایمیل ه��ا ب��رای ارس��ال و نهایتا اطلاعاتی اس��ت که بعد 
از ارس��ال ایمیل باید برای تحلیل ایمی��ل مارکتینگ در 
اختیار داشت��ه باشیم. در ضمن ارسال انبوه ایمیل توسط 
این ابزارها در اکثریت موارد منجر به اسپم شدن ایمیل ها 

می گردد. 
ب��ه بیان دیگ��ر استف��اده از ن��رم افزاره��ا و ابزارهای 

غیرحرف��ه ای برای ایمی��ل مارکتینگ چی��زی جز اتلاف 
وق��ت نیست و یک بازاریاب��ی کورکورانه و بی فایده تلقی 
می گ��ردد. این ابزارها اطلاعات مورد نیاز برای یک ایمیل 

مارکتینگ موفق را در اختیار ما قرار نمی دهند. 
نرم افزاره��ای حرفه ای ایمی��ل مارکتینگ ، اطلاعات 
مناسبی از ایمیل های ارسالی در اختیار ما قرار می دهند. 
مث��لا اینکه چه تع��داد از ایمیل ها باز شده اند ، چه تعداد 
از ایمیل ها به مقص��د نرسیده اند ، چه ایمیل های مشکل 

دارند و امکان ارسال به انها وجود ندارد.   
علاوه بر این،  نرم افزارهای ایمیل مارکتینگ:

 احتمال اسپم شدن را بسیار کاهش می دهند. 
 امک��ان شخص��ی سازی ارس��ال ایمیل ه��ا را فراهم 

می کنند.
 ب��ه شما سابقه کاملی از ایمیل ه��ای ارسالی به یک 

شخص را ارائه می دهند.
 راهکارهایی برای کاهش احتمال اسپم شدن

یک��ی از مهمترین دغدغه ها در بحث ایمیل مارکتینگ 
کاهش احتمال اسپم ش��دن ایمیل های ارسالی است، در 

ادامه راهکارهایی در این مورد ارائه میدهیم:
 ایمی��ل شم��ا هرچه قدر س��اده باشد )مت��ن ساده( 

شانس بیشتر به اینباکس رفتن دارد .
اگر ایمیل تبلیغاتی شم��ا شامل تصاویر و یا فایل های 
ضمیم��ه باشد، احتم��ال اسپم شدن ایمی��ل شما بیشتر 

می شود.
در حال��ت ای��ده آل ب��رای جلوگی��ری از اسپم شدن 
می توان گفت ک��ه ایمیل های بدون تصوی��ر بهترین نوع 

ایمیل تبلیغاتی جهت ارسال و اسپم نشدن می باشد.
 با وجود اینکه ایمیل های متنی ساده بیشترین میزان 
آم��ار ورود اینباکس را دارند ولی ارتباطی بصری مناسبی 
با مخاطب ایجاد نمی کنن��د. در عوض ایمیل های مبتنی 
بر Html که دارای رنگ بندی و چیدمان عناصر هستند 

ارتباط بصری عمیق تری با مخاطب برقرار می کنند.
 Html در حالت کلی می ت��وان گفت که ایمیلهای 
بدون تصویر بهترین ن��وع ایمیل تبلیغاتی جهت ارسال و 

اسپم نشدن می باشد.
 تا حد امکان تصویرهای استفاده شده در ایمیل های 

تبلیغاتی خود را کم حجم کنید.
 لیست ایمیل های شما باید بصورت مختلط باشد. یا 
به عبارتی دیگر مخلوطی از ایمیل های یاهو ، جی میل ، 
هات میل و دیگر سرویس دهندگان ایمیل باشد. به هیج 
وج��ه از لیست هایی که فقط از ایمیل های یاهو و یا جی 
میل تشکیل ش��ده اند استفاده ننمائید. این مورد به ویژه 

برای ایمیل های یاهو صدق می نماید.
ایمی��ل مارکتینگ یعن��ی ارسال ایمیل ه��ای تجاری 
بصورت انبوه به مشتریان بالقوه و یا بالفعل. در ادامه نحوه 
ارس��ال ایمیل ها، زمان ارسال ایمیل ه��ا ، محتوای ارسال 

ایمیل ها ، مخاطبان ایمیل ها را باهم بررسی می کنیم.
 مخاطبان

قبل از هر چیز باید بدانیم، ایمیل مارکتینگ به معنای 
ارس��ال ایمیل به ه��ر آدرس ایمیلی ک��ه در دست داریم 
نیست. در واقع باید مخاطب ارسال از قبل شناسایی شده 
باش��د. ارسال کورکوران��ه به آدرس ه��ای نامربوط، علاوه 
ب��ر بی احترامی ب��ه مخاطب منجر به کاه��ش اعتبار شما 

می گردد.
مخاطب��ان شما کسان��ی اند که برای مث��ال در سایت 
و خبرنامه شم��ا عضویت دارند، مشتری��ان فعلی و سابق 
شم��ا هستن��د ، مراجعه کنندگان شم��ا در نمایشگاه ها و 

همایش ها بوده اند.
غی��ر از موارد ف��وق تنها مخاطبان��ی را در نظر بگیرید 
که احتمال ق��وی می دهید مشتری بالق��وه شما هستند 
.ب��رای داشتن یک لیست کامل و به روز شده از مخاطبان 
،فرم هایی را در اختیار نقاط تماس شرکت با مشتری قرار 

اینترنتی کسب وکار 
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دهی��د که ایمیل و مشخصات مشتری��ان را در آن ها وارد 
کنند . منظور از نقاط تماس مثلا منشی ، مسئول فروش 
می باشد. بع��د از شناسایی مخاطبان آن ه��ا را به صورت 

منظم در یک فایل اکسل وارد کنید.
 عنوان ایمیل ارسالی 

انتخ��اب درس��ت عن��وان ایمیل ب��ر میزان ب��از شدن 
ایمیله��ای ارسالی شما بسی��ار موثر است.ب��رای انتخاب 

عنوان به موارد زیر توجه کنید:
 عنوان ایمیل بایستی کوتاه باشد.

 خودتان را جای مشتری بگذارید و ببینید آیا عنوان 
برای شما به حدی جذاب است که ایمیل را باز کنید.

 استف��اده از کلمات سوالی مانند چرا، چطور، چگونه 
نرخ باز شدن ایمیل را بهبود می بخشد

 استفاده از اعداد و درصد در عنوان ایمیل ها  
 محتوای ایمیل

بنا به تجربه اگر بخش زیادی از محتوای ایمیل مربوط 
ب��ه معرفی محصولات و خدمات شما باشد از تأثیرگذاری 
ایمی��ل کاسته می ش��ود. به بیان دیگر استف��اده بیشتر از 
محتوای مربوط به کسب و کارتان به جز خود محصولات 
شما، اثربخشی ایمیل شما را بهبود می بخشد. سعی کنید 
حدود ۳0 الی 40 درص��د از محتوای ایمیل را به معرفی 
خودتان و بقیه را به سای��ر اطلاعات و رویدادهای جذاب 

کسب و کارتان اختصاص دهید.
آموزش رایگان مربوط به کسب و کارتان برای مخاطبان 
بسیار جذاب هست، با تبلیغ آموزش رایگان و اجرای آن، 
مشتری��ان به خوب��ی ج��ذب می شوند و حتی شم��ا را به 

دوستانشان معرفی می کنند.
با توجه ب��ه اینکه  بسیاری از سرویس دهندگان ایمیل 
در ابتدا تصاویر ایمی��ل را نشان نمی دهد، سعی کنید در 

قالب ایمیل خود از تصاویر کمتری استفاده کنید.
حتی الامک��ان ب��ا توج��ه به لیس��ت مخاطبی��ن خود، 
ایمیل های ارسال��ی را شخصی سازی کنید. به بیان دیگر 
لیست مخاطبین خود را بر اساس نیازها و خواسته هایشان 
دسته بن��دی کنید. برای ه��ر کدام از دسته ه��ا ایمیل را 

اختصاصی شده ارسال کنید.
ت��ا آنجا که امک��ان دارد پیام خود را ب��ه اختصار برای 
مخاط��ب توضیح دهید و از زیاده گوی��ی پرهیز کنید. در 
هر ایمیل مهم ترین نکات مدنظرتان را مطرح کنید. بقول 

سعدی :
کم گوی و گزیده گوی چون در 

تا ز اندک تو جهان شود پر
قب��ل از ارس��ال انبوه ایمیل ، آن را ب��ه چند نفر ارسال 
کنی��د و  پیشنهاد و انتقادش��ان را در مورد محتوا بررسی 
کنی��د. با انجام این کار مطمئ��ن باشید که معایب ایمیل 

شما تا حد زیادی رفع می شوند.
 زمان ارسال ایمیل

 ق��رار نیست هر روز به مشتریان خ��ود  ایمیل ارسال 
کنید، برای ارسال ایمی��ل زمان های مناسب را شناسایی 
کنید. با توجه به نوع کسب وکارتان احتمالاً در برخی ایام 
کسب وکار شما رون��ق بیشتری دارد. لذا باید برای ارسال 
ایمیل در زمان های گوناگون برنامه متفاوتی داشته باشید.
اص��راری نیست ک��ه شما ه��ر روز ایمی��ل بفرستید، 
زمان بن��دی ارسال ایمیل بستگی ب��ه نوع کسب وکار شما 

و نوع خدماتی که شما ارائه می دهید، دارد. 
ام��ا اگ��ر زمان بی��ن ارسال زی��اد ش��ود، ممکن است 
مخاطب��ان شما را فراموش کنند. پس بر اساس توانمندی 
خود این زمان را تخمین زده و روی تقویم علامت بزنید.

در برخ��ی موارد برای اثربخش��ی ایمیل با رعایت اصل 
احت��رام ب��ه مخاطب، یک ایمی��ل را در بازه ه��ای زمانی 

مناسب چندین بار به مخاطب ارسال کنید.
ساع��ت ارسال ایمیل نیز حائز اهمی��ت است، با توجه 
ن��وع کسب وکارتان این ساعت متغی��ر است. به طور کلی 
ساع��ات ابتدایی روز بین 8 ت��ا ۱0 صبح، ساعات انتهایی 
زم��ان کاری بین ۳تا ۶ بعدازظه��ر و ساعات انتهایی شب 
بین ۱0تا ۱۲ افراد به احتم��ال بیشتری ایمیل های خود 

را چک می کنند.
 ارسال ایمیل

اگ��ر ایمیل شما پیوست دارد حتماً در متن ایمیل قید 
کنید و ترجیحاً جمله ای ب��ه اختصار در مورد آن توضیح 
دهید. حجم محتوای ایمیل و پیوست های آن نباید بیش 
از حد باش��د. بسیاری از افراد فضای میزبانی وب با حجم 
محدود ب��رای کارهای سازمانی خ��ود دارند و ایمیل های 
حجی��م شما می تواند برای آنه��ا مشکل ساز باشد. حجیم 
بودن ایمیل شما می توان��د موجب آزرده خاطر شدن آنها 

گردد.
 ارسال مجدد ایمیل ها

بعد از ارسال ایمیل ها، نرم افزارهای ایمیل مارکتینگ 
اطلاع��ات کاملی از افرادی که ایمیل شما را باز نکرده اند 
می ده��د. با این اطلاعات می توانید مج��ددا با یک فاصله 

زمانی مناسب ایمیل ها را ارسال کنید.
  ت�رم افزارهای ایمی�ل مارکتینگ، ابزار تعیین 

کننده بازاریابی
 اطلاعاتی که نرم افزار ایمیل مارکتینگ مورد استفاده 
در اختی��ار شما می دهد، نقش مهمی در فعالیت های آتی 
بازاریاب��ی شما ایف��ا خواهند کرد. مث��لا می خواهید یک 
عن��وان تبلیغاتی جذاب برای فعالیت ه��ای بازاریابی خود 
انتخ��اب کنید. برای این کار ایمیل هایی با عناوین مختلف 
ارس��ال می کنی��د، از روی نرخ ب��از شدن ای��ن ایمیل ها 
می توانی��د می��زان جذابیت هر ک��دام از عناوین را تعیین 
کنید. به بیان دیگر هر چه ایمیلی بیشتر باز شود، می توان 
گف��ت جذابیت آن از ایمیل دیگر با عنوان متفاوت بیشتر 

می باشد.

 جمع بندی
نمی توان برای کسب وکارهای گوناگون یک حکم کلی 
جه��ت ایمیل مارکتینگ صادر کرد. بهترین کار این است 
که خودتان بهترین شیوه برای ایمیل مارکتینگ را کشف 
کنید. سعی کنید با لحاظ نکات گفته شده در این نوشتار 
ایمی��ل مارکتینگ را ب��ا عناوین، محت��وای متفاوت و در 
زمان های گوناگون انجام دهید و بهترین الگو برای ارسال 
ایمی��ل را بدست آورید. برای بدست آمدن الگوی مناسب 

به سوالاتی نظیر زیر پاسخ دهید:
 جذابترین عنوان چیست؟

 بهترین محتوی چیست؟
 اسم فرستنده شخص باشد یا شرکت؟

 ساعت ارسال ایمیل؟
 زمان بندی مناس�ب برای ارسال دوباره و چند 

باره ایمیل ها؟
نرم افزارهای ایمیل مارکتینگ حرفه ای، امکانات کافی 
ب��رای پاسخگویی به سوالات ف��وق را در اختیار شما قرار 
می دهند.در حال حاضر نرم افزارهای قابل استفاده بشرح 
 VerticalResponse ،Mailerlite :زی��ر می باشن��د

Mailchimp، و...
البته نرم افزاره��ای داخلی نیز وجود دارد که کیفیتی 

پایین تر از این نرم افزارها دارند.
بطور خلاصه برای استفاده از ایمیل مارکتینگ:

 به اف��رادی ایمیل بزنید که ایمیل شما آنها را آزرده 
نکند، یعنی رعایت اصل احترام به مخاطب.

 حت��ی الامکان ایمیل ها را ب��ر اساس تفاوت نیازها و 
خواسته ها شخصی سازی کنید.

 لین��ک انصراف از دریاف��ت ایمیل  را برای احترام به 
مخاطب قرار دهید.

 عنوان جذاب و کوتاه انتخاب کنید .
 تا می توانید پیامتان را به اختصار توضیح دهید.

 تنه��ا ۳0 ال��ی 40 درص��د از محت��وای ایمیل برای 
فروش باشد.

 در ساعت مناسب و دوره های زمانی مناسب ایمیل 
ارسال کنید.

 از نرم افزارهای مناس��ب ایمیل مارکتینگ استفاده 
کنید.

 ایمیل های ارسالی را رها نکنید، بخش مهمی از کار 
شما تحلیل اطلاعات دریافتی از ایمیل های ارسالی است.

امیدوارم از نکات مطرح شده لذت برده باشید.
در پایان مطالع��ه کتاب ۲۱ نکته در ایمیل مارکتینگ 
نوشته مهن��دس حمید محم��ودزاده به تمام��ی عزیزان 

توصیه میگردد.

اینترنتی کسب وکار 
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ایده های نوآورانه 

بسته بندی 
خلاقانه

مشاور وزیر تعاون، کار و رفاه اجتماعی گفت: فضای کسب و کار در ایران از میان ۱89 
کش��ور رتب��ه ۱۳0 را کسب کرده و این در حالی است ک��ه در سال گذشته ۱۳۲ بوده و 

عملا نشانگر ارتقای دو رتبه ای است.
ب��ه گزارش  ایرن��ا، بایزید مردوخ��ی در نشست‹اقتصاد مقاومتی و نظ��ام حکمرانی‹ 

ب��ا در حاشی��ه اولی��ن و بزرگتری��ن کنفران��س اقتص��اد ای��ران که 
حض��ور رئی��س جمه��ور، وزرای اقتص��ادی و تع��دادی از 

صاحبنظ��ران و کارشناسان با اش��اره به اینکه بیشتر 
فعالان اقتصادی معتقدند مسائل و موانعی که در 

داخل کشور وجود دارد بیشتر فضای کسب و 
کار را تحت تاثیر قرار داده تا روند روابط بین 
المللی ای��ران در دنیا، افزود: فضای کسب و 
کار در ایران نسبت ب��ه سال گذشته بهتر 

شده و دو رتبه نیز ارتقا یافته است.
وی ب��ا بیان اینک��ه در شرایط حاکم بر 
بازارهای رقابتی، حتی اگر توزیع در آمد از 

بهینگ��ی و بیشینگی کارایی برخوردار باشد 
ولی به لحاظ سیاسی مقبول نباشد دستیابی به 

توزیع بهتر در آم��د، مستلزم دخالت دولت است، 
گف��ت: این مداخله، تنه��ا در شرایط حاکمیت یک 

نظام تدبیر شایسته، قادر به جبران آثار ناشی از شکست 
بازار خواهد بود.

وی با اش��اره به اینکه نظام تدبیر، شیوه اعمال اقتدار و نظم در 
مدیریت اقتصادی، اجتماعی و سیاسی کشورها را در جهت رشد و 

توسعه، تبیین می کند، اف��زود: ضرورت بازنگری در نظام تدبیر ایران 
ک��ه در طول ی��ک قرن با آمیزه ای از سنت ه��ای حکومتی و نوآوری های 

برگرفت��ه از قوانی��ن و نظام های غربی شکل گرفته بود، با پیروزی انقلاب اسلامی 
در دست��ور کار دول��ت انقلاب قرار گرفت، ولی با آغاز جن��گ تحمیلی سرانجامی 

پیدا نکرد.
مردوخی با بیان اینکه دلیل مشکلات ایران با وجود برخورداری از امکانات متعدد این 
است که این وضع در نظام تدبیر نهفته است، تصریح کرد: آنچه تاکنون مغفول مانده بی 

توجه��ی یا بی اعتنایی به این امر بوده است ک��ه ماشین اجرا یا به تعبیر جامع تر، نظام 
تدبیر از عهده امر توسعه بر نمی آید.

به گفت��ه وی، مطالعات و اقدام های لازم برای ایجاد عملکرد یک نظام تدبیرشایسته 
باید در دستور کار نظام قرار گیرد.

کارشناس ارشد اقتصادی با تاکید بر اینکه با چنین مسائل، مشکلات 
و چالشهایی که در نظام تدبیر وجود دارد، نه برنامه های توسعه 
به نتیجه مطل��وب می رسد و نه تحقق آرمان و هدفهای 
چش��م انداز توسعه در اف��ق ۱404 امکانپذیر خواهد 
بود، گف��ت: از آن گذشته هزینه ها و خسارتهای 
ناش��ی از غفلته��ای طولانی نسبت ب��ه کارایی 
نظام تدبیر به گونه های مختلف در شاخصهای 
مقایس��ه ای بین المللی همچنان به سنگینی 

خود را نشان می دهد.
وی ب��ا بی��ان اینک��ه ب��ا وج��ود مسائل و 
مشکلات و چالشهایی که در نظام تدبیر وجود 
دارد، نه برنامه ه��ای توسعه به نتیجه مطلوب 
می رسد و نه تحقق آرمان و هدف های چشم انداز 
توسعه در اف��ق ۱404 امکانپذیر خواهد بود، اظهار 
داش��ت: از آن گذشته، هزینه ه��ا و خسارتهای ناشی 
از غفلته��ای طولانی نسبت ب��ه کارایی نظام تدبیر، به گونه 
ه��ای مختلف در شاخصهای مقایسه ای بین المللی همچنان سنگینی خود 

را نشان می دهد.
مردوخی در این زمینه به عقب ماندگی ایران در برخی شاخصها اشاره کرد و گفت: 
سیم��ای مختصری از عملکرد و جایگاه شاخصه��ای نظام تدبیر ایران در مقایسه با 
۲۱5 کشور و منطقه جهان در سال ۲0۱۲ نشان می دهد که در شاخصهایی نظیر 
قانونمن��دی، کیفیت مقررات، کارایی دولت، ثب��ات سیاسی و حسابدهی و کنترل 

فساد وضع خوبی نداریم.
مشاور وزیر تعاون، کار و رفاه اجتماعی افزود: ایران با وجود برخورداری از امکاناتی 
که می تواند سطح بالایی از توسعه اقتصادی- اجتماعی را تامین کند، هنوز با مشکلات 

زمان حال و آینده ای مبهم روبروست.

فضای کسب و کار در ایران نسبت به سال گذشته دو رتبه ارتقا پیدا کرد
اخبار



 

 اپلیکیشن فلیپ بورد
فلی��پ بورد )Flipboard( گلچینی از برتری��ن سایت ها و وبلاگ های جهان را 
در خ��ود گردآوری کرده که می ت��وان از بین آن ها محتوای مجل��ه خود را تعیین 
ک��رد. کاربر می تواند از مجموعه اخباری که از منابع مختلف می بیند یک مجله در 

موضوعی خاص ایجاد کند و آن را در اختیار دیگر کاربران قرار دهد.
 ای��ن مجله یا بسته انتخاب آن فرد از انبوه اخبار است. در این اپلیکیشن علاوه 
بر مطالعه اخبار، امکان تسلط کامل بر محتوای شبکه های اجتماعی نیز وجود دارد 

و می توان اخبار مورد علاقه خود را با دیگران به اشتراک گذاشت.
 در ای��ن نرم افزار هم می ت��وان مطالب مهم را ذخیر ک��رد و در زمان بیکاری و 

به صورت آفلاین مطالعه کرد.
 این برنامه که از رابط کاربری بسیار خوبی هم برخوردار است، جوایز متعددی را 

به خود اختصاص داده که از بین آن ها می توان به اپلیکیشن برتر خبری اجتماعی 
در مسابقه Webby Award در سال ۲0۱۱ و ۲0۱۲ اشاره کرد.

 ای��ن برنامه همچنی��ن در سال ۲0۱0 در لیست 50 نوآوری برتر مجله تایم نیز 
قرار گرفت.

اپیلیکیش��ن فلیپ بورد اولین بار در س��ال ۲0۱0 در بازار عرضه شد که در آن 
زم��ان فق��ط استفاده از آن با آی پد امکان پذیر ب��ود. ولی در حال حاضر نسخه وب 
فلیپ ب��ورد از اینترنت اکسپلورر 9 به بالا ، ساف��اری ، کروم و فایرفاکس پشتیبانی 
می کن��د. همچنین لازم به ذکر است برای ساخت یک مجله کاربر باید این کار را از 

طریق موبایل خود و برنامه Flipboard و یا تحت وب انجام دهد.
شم��ا هم می توانید با نصب این نرم افزار زندگ��ی دیجیتال خود را در قالب یک 

مجله درآورید.

/http://www .F l i p b o a r d .com  

معرفی کتاب 
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کتاب معرفی 

 اولین مرحله انجام کار، تمایل به انجام آن است. 
ناپلئون هیل

 معرفی کتاب 13 اشتباه مهلک مدیران
 و طریقه اجتناب از آن ها

رابرت مارویل )ریس کل شرکت مدیریت مرکزی راکفلر( عقیده دارد:
این کتاب تحلیلی جذاب و واقع گرایانه از اقدام خوب مدیریت و رفتارهای نادرست 
آن در اختیار شما قرار می دهد. این کتاب باید در کشوی اول میز هر مدیری باشد و 

این کشو باید همیشه نیمه باز بماند.
هنر واقعی مدیریت برن��ده شدن نیست، بلکه رسیدن به رضایت از پیروزی است. 
مدیری��ت هن��ر برقراری ارتباط شفاف و کنترل رضایت بخ��ش کارها و اهداف است و 
سپس قراردادن پ��اداش منصفانه برای افرادی که به این اهداف دست می یابند، زیرا 

مدیران در قبال همکاری خوب و منافع شخصی کارمندان تعهد دارند.
استی��ون بران کت��اب ۱۳ اشتباه مهل��ک مدیران را در قال��ب ۱۳ فصل به تحریر 
درآورده اس��ت که در هر فصل آن یک اشتباه بزرگ که مدیران انجام می دهند آورد 
ش��ده اس��ت و طریقه اجتناب از آن ها هم توضیح داده ش��ده است. در آخر هر فصل 
از کت��اب جداولی طراحی ش��ده است که باید مطالب  بیان ش��ده در هر فصل را به 
ص��ورت کاربردی و در چارچوب زندگی کاری خود ب��ه روز کاغذ بیاورید. این کتاب 
نش��ان می دهد که چگونه یک مدیر می تواند از اشتباه های رایج دیگر مدیران دوری 
کن��د و چگونه از روشی منحص��ر به فرد و خصوصیات شخصی، استعداد های خود را 
شکوف��ا کند.این کتاب برای استفاده مدی��ران یا هر کسی  که می خواهد روزی مدیر 
ش��ود، است. همچنین ویژه ی مدیران مس��ن، جوانان تازه کار و بخصوص زنانی است 

که امروزه به طور روزافزون وارد سمت مدیریتی می شوند.
با خواندن کتاب ۱۳ اشتباه مهلک مدیران، یک گام جلوتر از دیگر مدیران و همکاران 
خود باشید. این کتاب در سال ۱۳90 توسط خانم لعیا موسایی ترجمه و در انتشارات 
نسل نواندیش به چاپ رسیده است. همچنین علاقمندان برای کسب اطلاعات بیشتر و 

تهیه این کتاب می توانند به سایت Shop.Cetka.ir مراجعه کنند.

معرفی سایت 
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خلاصه کتاب

 نقطه شروع هر موفقیتی، وجود یک نظریه یا نقطه نظر است که خود ناشی از تصور می باشد.      
ناپلئون هیل  

ب��ی تردی��د استیوجابز برترین مدی��ر تاریخ صنعت اس��ت. با پی��روی از علاقه خود، 
هدف گ��ذاری جسوران��ه )ق��راردادن رایان��ه ه��ا در دستان هم��ه مردم( و فن��ون ذاتی 
مدیریتی اش، دنیا را برای خود و دیگران به مکان بهتری تبدیل کرد. او می تواند بهترین 

الگوی مدیریتی در کسب وکار باشد.
استی��و جابز کارش را از یکی از اتاق خواب های خان��ه پدری اش و از زمان دبیرستان 
شروع کرد و به ساخت رایانه ها مبادرت کرد.اصول و قواعد کلی که به استیو جابز کمک 
ک��رد تا به موفقیت هایش دست یابد، اصولی است ک��ه باعث می شود بارقه ی نوآوری در 
وج��ود شما شعله ور گ��ردد، خلاقیت شما را تقویت می کند تا ای��ده های جدید را ارتقا 
دهی��د و باع��ث رشد کسب وکار خود شوی��د و به شما انگیزه کاف��ی می دهد که دنیا را 
متحول کنید. اصولی که شما می توانید همین امروز به کار ببرید تا نیروهای بالقوه خود 

را رها سازید.

 اصل اول: »کاری را انجام دهید که به راستی به آن علاقه دارید.«
»استیو جابز همیشه از علایق خود در زندگی اش پیروی کرده است و می گوید که این 

کار تفاوت عظیمی در زندگی اش ایجاد کرده است.«
جاب��ز در سال ۱97۲، با ترک کالج رید بع��د از یک ترم درس خواندن باعث ناامیدی 
والدین��ش شد و خودش می گوی��د پس از شش ماه، ارزشی در ای��ن کار نمیدیدم. هیچ 
ای��ده ای نداشتم ک��ه برای زندگی چه کاری باید انجام ده��م و نمی دانستم که این کالج 
چگونه به من کمک خواهد کرد که پاسخ این سوال را بیابم و در اینجا فقط پول والدینم 
خرج می شد. بنابراین تصمیم گرفتم مدرسه را ترک کنم و به این مساله باور داشتم که 
هم��ه چیز درست خواهد شد. کمتر از یک دهه بع��د جابز یک دانشجوی ترک تحصیل 
کرده، ثروتی بالغ بر یک میلیون دلار در اختیار داشت. اگر علاقه خود را کشف نکرده اید 
بیک��ار ننشینید. جابز علاقه اش را به آسانی کش��ف نکرد. او آشکارا در حال جست و جو 
بود. شما هم علاقه ی خود را بیابید و زمانی که این کار را انجام دهید در مسیر آفرینش 
ایده های بزرگ قرار خواهید گرفت. نوآوری نیازمند انرژی و خلاقیت است، بدون علاقه 

شما هیچ انرژی ندارید و بدون انرژی هیچ چیز ندارید.

 اصل دوم: »در این دنیا، اثری ماندگار از خود به جای بگذارید.«
»جاب��ز افرادی را ک��ه از نظر فکری همانند او هستند؛ ج��ذب می کند. افرادی که در 
تص��ورات و رویاهایشان سهیم می شوند و کمک می کنند ایده های او تبدیل به نوآوری و 
تغییردهن��ده دنیا شود. احساس، انگیزه و سوخت موشک اپل هستند و تصورات جابز را 

به واقعیت تبدیل می کنند.«
شرک��ت شما باید یک تصور جسورانه، مشخ��ص و استوار داشته باشد که هر کس در 
گروه شما بتواند آن را با تمام وجود درک کند. سعی کنید الهام بخش مشتاقان باشید و 

با ایجاد یک تصور بزرگ از شرکت خود، دیگران را با انگیزه کنید.

 اصل سوم: »مغز خود را به کار بیاندازید.«
»ن��وآوری بدون خلاقیت وجود ندارد و برای استیو جابز، خلاقیت، عمل ارتباط دادن 
اشی��ا با هم است. جاب��ز معتقد است که طیف گسترده ای از تج��ارب، درک ما از تجربه 

انسانی را گسترش می دهد.«
به دنبال تجرب��ه ای جدید باشید. از قیاس ها و تشبیهات برای اندیشیدن در ارتباط با 
ی��ک مشک��ل، بهره گیرید. با یافتن تشابه میان دو چیز که بی شباهت به نظر می رسند، 
مغ��ز شم��ا پیوندهایی جدید و گاهی عمیق ایجاد می کن��د. از انجام یک کار جدید و یا 
قرار گرفتن در موقعیتی ناشناخته نهراسید و از تغییر و داشتن تنوع در انتخاب و تجربه 
استقب��ال کنید. در طول هر روز ۱5 دقیقه را ب��ه پرسش هایی اختصاص دهید که وضع 
موجود را به چالش می کشد. پرسش هایتان را با کلمات »چرا« و »چه می شد اگر« شروع 

کنید. داستان هایی تخیلی بخوانید، در همایش های خارج از صنعت خود شرکت کنید

 اصل چهارم: »رویاها را بفروشید، نه محصولات را«
»برای جابز، افرادی که محصولات اپل را خریداری می کنند »مشتری« نیستند. آن ها 
افرادی هستند که رویاها، بلندپروازی ها و نوآوری های فراوان دارند. جابز این محصولات 

را می سازد تا به آن ها کمک کند رویاهای خود را به واقعیت تبدیل کنند.«
در هر جنبه ای از کسب و کارتان خود را متعهد به انجام کارها به بهترین نحو و ارائه 
بهتری��ن محص��ولات و خدمات بکنید. و همچنین خودتان و اف��راد گروه تان را به چالش 
بکشی��د تا تجرب��ه ی مشتری را به اولویتی مهم برای گ��روه تبدیل کنید. مشتریان برای 
رویاهای خودشان اهمیت قائل می شوند و از خودشان می پرسند که چگونه یک محصول 

و خدمت خاص زندگی مرا بهتر خواهد کرد، شما باید یاری دهید تا رویاهایشان را تحقق 
بخشند و به تمام جنبه های گوناگون تجربه ی مشتری به دقت توجه کنید.

 اصل پنجم: »به هزار چیز، نه بگویید.«
»ب��ه اعتقاد جابز، ساده سازی، نهایت پالایش و خالص سازی است. از طراحی آی پد 
تا آیف��ون، از بسته بندی محصولات اپل تا عملکرد سایت اپل، نوآوری به معنای زدودن 

مواد غیر ضروری است تا اینکه شاید موارد مهمتر حرف خود را بزنند.«
قانون سه تایی را در فهرست وظایف خود اعمال کنید. بیشتر وقت خود را بر روی سه 
م��ورد نخست لیست وظایف خود ص��رف کنید، سه وظیفه ای که می توانید امروز انجام 
دهید و باعث پیشرفت شرکت تان می شود. شروع به نه گفتن در اغلب اوقات کنید. این 

کار می تواند به طرز معجزه آسایی شما را از بسیاری از قید و بندها رها کند

 اصل ششم: »تجربه های عالی را خلق کنید.«
جابز، فروشگاه های اپل را به یک استاندارد طلایی در بحث خدمات به مشتریان تبدیل 
ک��رده است. فروشگاه اپل بهترین خرده فروش در دنیاست. با معرفی نوآوری های ساده، 
هر کسب وکاری می تواند به نوعی تغییر کند تا ارتباط احساسی عمیقی با مشتریان خود 

ایجاد نماید.
ب��رای خلق ایده هایی ک��ه باعث تمایزشدن شما از رقبایتان می ش��ود، توجهتان را به 
خ��ارج از صنعت خود معطوف کنی��د. بر اساس شایستگی فرهنگ��ی، کارمندان خود را 
استخدام کنید و آن ها را به نحوی آموزش دهید تا تبدیل به یک کارشناس در زمینه آن 
فرهنگ باشند و اگر کارمندانتان اوقات خوشی را با یکدیگر سپری نکنند، مشتریان شما 

نیز چنین مساله ای را تجربه نخواهند کرد.

 اصل هفتم: »پیغام خود را از بر شوید.«
جابز در میان مدیرعاملان شرکت ها، برترین روای است و معرفی محصول را به شکلی 
هنری بیان می کند. شما می توانید جدیدترین ایده دنیا را در اختیار داشته باشید، اما اگر 

نتوانید مردم را نسبت به آن تهیج کنید، نوآوری شما اهمیتی پیدا نمی کند.
داستان خود را خیلی زود و البته به طور مکرر برای دیگران بازگو کنید. داستان برند 
خ��ود را در تمام زمینه های ارائه ها، وب سایت، امور بازاریابی و رسانه ی اجتماعی یکسان 

کنید و دیدگاه متفاوتی نسبت به شیوه ارائه خود داشته باشید.
 شاید بهترین درسی که استیو جابز به ما آموخته، این باشد که خطرپذیری به کمی 
جسارت و کمی دیوانگی نیاز دارد. در دیوانگی خود، نبوغ را ببینید. خودتان و تصورتان 
را ب��اور داشت��ه و آماده دفاع از آن ها در تمام لحظات زندگی تان باشید. تنها در آن زمان 
اس��ت که نوآوری اجازه شکوفا شدن پیدا می کند و تنها در آن زمان است که شما قادر 

خواهید بود یک زندگی به راستی فوق العاده را پیش ببرید.

خلاصه ای از کتاب اسرار نوآوری های استیو جابز




