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پیش گفتار

درپیشگفتارمجموعهکتابای»بیزنسهوشمندانه«،ازافرادییادمیکنمکهبهنحویدر
زندگیوبیزنسهایمن،حضورداشتند.

بیشترارتباطهایدوستانهنزدیکورفتوآمدمدرکانادا،درسالاولورودمبرقرارشد.
رضا،یکیازاوناست؛قهرمانزیباییاندام،مربیچندقهرمانزیباییاندام،نویسنده،مجری
وکارشناسبرنامههایورزشی،داورمسابقاتمختلف،مؤسسیکباشگاهورزشیموفق،....

برایتولیدیکیازپروژههایتلویزیونی،ازرضابهعنوانکارشناسورزشیدعوتکردیمو
گاهارتباطجدیودنبالهداریبرقرارشد.تنها ازبسباسوادوخوشاخلاقوآرومبود،ناخودآ

اشکالاینبودکهنمیشدکناراینخوشهیکلایستادوحسبدقوارگینیادسراغت!
بیشترروزهااز5صبحتاآخرشب،شاگردداشت؛اینیعنیاخلاقوسوادو....

اینجافراموشنشهکهخانمورزشکارش؛فرناز،همهاینسالهاهمراههمیشگیشبوده.
رضا،بچهاصفهان،بیزنسمنموفقوبرندخودساخته،اونهمتومهاجرتودریکیاز
پررقابتترینبیزنسها،حاصلپلن،یادگیریدائمی،تلاش،حضوردربازار،اخلاقخوبودر

نهایت،ایجادشرایطیاستکههمه،معرفاوبهدیگرانوساختبیزنسوبرنداونبودند.
ازاستودیویفیلموعکسو پروژههاونقشههام، اوایلدورانمهاجرت،کلهزینههای
تبلیغاتمنپرداختمیشد.استودیوییکهاساساًبدونتبلیغاتجدیوصرفاًبامعرفیمشتریاز
طریقمشتریهایقبلیویاشبکهارتباطیاطرافیانوبیزنسهایدیگر،اونحجمازدرآمدرا
ایجادمیکردودرکنارشسرویسدهیواخلاقخوبالهامکهاستودیوهمبهاسمخودشبود.

کلیازفیلموعکسکارهایرضا،هنروخلاقیتهایالهامتواونسالهاست.
الهامبودامامنکههمیشهحاصلاونآشپزیرومیخوردم، البتهرضاطرفدارآشپزی

هیکلماونبودولیرضاکهدوبرابرمنغذامیخورد،اونجوریخوشهیکل.

5  



مقدمه 

نگاههوشمندانهازنظرمن،نگاهاززوایایمختلفبهیکمسئلهاست.یکبیزنسجدید،
حواشیزیادیداردوبیشتربهنگاههوشمندانهنیازدارد.

دراینکتاب،مسائلمختلفیکهدرراهاندازییکبیزنساستارتآپبایددرنظربگیرید،
بیانشدهاست.قبلازاینکهبهاینمسائلبپردازیم،بهدوموضوعمهماشارهمیکنیم؛اولاینکه
واقعاًچقدرعلاقهوانگیزهبرایراهاندازیبیزنسداریدودوماینکه،چقدردانشواطلاعات

دربارهنوعبیزنسمدنظرتاندارید.
بعدازاینکهپاسخدقیقایندوسؤالرابهخودتاندادید،زوایایمختلفراهاندازیبیزنسرا

ببینید،بهآنهافکرکنیدوبرنامهخودرادرهرمورد،بنویسید.
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پیش شرط  های 
راه  انـدازی 
استارت آپ



الف(چقدرانگیزهوعلاقهبهراهاندازیاستارتآپ1 دارید؟

درابتدایکار،همهانگیزهدارندامادرقدمهایبعدیودرمواجههبامسائل،مشخص
میشودکهچقدرآنانگیزهواقعیبودهاست.پس،قبل از هر اقدامی مشخص کنید چقدر 

برای راه اندازی بیزنس جدید انگیزه دارید. 
هم آنها پس بیندازند، راه جدید بیزنس توانستند بقیه که همانطور میکنند فکر برخی
میتوانند.ولیچونآنانگیزهبهخاطرشوراولیهبودهوباواقعیتمنطبقنبوده،درادامهراه

بهمرورازبینمیرود.یعنیاساسانگیزهبرمبنایهیجانزدگیبودهنهانگیزهواقعی.
برایاینکهمتوجهشویدکهانگیزهواقعیاستوتحتتأثیرهیجاناتآنیقرارنگرفتهاید،بهتر
استکهبهخودتانزمانبدهیدتاببینیدآیاباگذشتزمانبههماناندازه،انگیزهوشوروهیجان

برایشروعکارراداریدیانه.
یکیدیگرازکارهاییکهبرایتشخیصواقعیبودنانگیزهکاریمیتوانیدانجامدهیداین
استکهتمامیجزئیاتکاررابنویسید.اگرنتوانیدتوضیحاتکافیدرموردآنچهدرنظردارید،
بنویسید،یعنیشناختکاملیازکارنداریدپسانگیزهواشتیاقتانهیجانیاستنهازروی

واقعیت.
چنانچهشناختکاملداشتهباشیدوشروعبهنوشتنشرحکارکنید،آنگاهدرموردمشکلات
وچالشهایپیشرودرکروشنتریخواهیدداشتوکسیکهبهمشکلاتواقفباشدوبازهم

شورواشتیاقداشتهباشد،میتوانگفتکهانگیزهواقعیدارد.
بعدازانگیزه،نیازبهعلاقهقلبیاستوبایدآنرادرخودتانپیداکنید،یعنیببینیدچقدربه
آنبیزنسعلاقهدارید.انگیزهباعلاقهقلبیمتفاوتاست؛ممکناستانگیزهانجامکاریرابه
هردلیلیمانندبهدستآوردنپولومقامداشتهباشیداماعلاقهقلبیبهآنکارنداشتهباشید.
1. Smart Startup
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ب( چقدر درباره راه اندازی استارت آپ، دانش و اطلاعات دارید؟

علاوهبراینکهچقدرانگیزهوعلاقهداریدوفکرمیکنیدچقدرمیتوانیددریکبیزنس
موفقشوید،دربارهبیزنسیکهقصدداریدراهاندازیکنید،دانشواطلاعاتداشتهباشید.

چقدرمیتوانیداطلاعاتمربوطبهبیزنسجدیدموردنظرخودراجمعآوریکنید؟مثلًااگر
آیامیدانیدچه بخواهیدیکرستورانراهاندازیکنید،چقدربیزنسرستورانرامیشناسید؟
کارهاییبایدانجامدهیدیانگاهشمامحدودبهیکآشپزخانهوچنددستگاهاست؟آیابهاین
فکرکردهایدکهاگرروزیآشپزنداشتید،چهبایدکنید؟برایاینکهبهافراددربیزنسخودوابسته

نباشید،چهبایدکنید؟چطورمیتوانیداینریسکراکاهشدهید؟
با گاهیشما،عاملیتعیینکنندهدرموفقیتمسیراستارتآپاستکه میزاندانشوآ
تحقیقومطالعهبهدستمیآید.تحقیقباعثمیشودنگاههوشمندانهتریبههرچیزیداشته

باشید؛یعنیاززوایایمختلفوبادقتبیشتربهمسائلنگاهکنید.
هرچقدرمطالعهوتحقیقاتاولیهکاملتریداشتهباشید،درادامهکارجلویضرروزیانرا

بیشترمیگیریدودرواقعریسکراکاهشمیدهید.
هرچندکهریسک، بخش جدایی ناپذیر بیزنس و به خصوص استارت آپاستاما
مطالعهوکسباطلاعاتبهشمااینتواناییرامیدهدکهدرمواقعبحرانورویاروییباچالشها،

تصمیمهایدرستتریبگیرید.

شما  به  موردنظرتان،  بیزنس  درباره  بیشتر  دانایی 
کمک می کند خود را در دل آن بیزنس، ببینید.

مزیتدیگرتحقیقومطالعهپیشازراهاندازیبیزنسایناستکهمدلبیزنسخودراتعریف
میکنید.درتحقیقات،بهایننتیجهمیرسیدکهمدلیکهبرایاستارتآپخودنقشهکشیدهایددر
آنبیزنس،جوابگوخواهدبودیانه.ممکناستدرخلالتحقیقاتبهمدلبیزنسیجدیدیبرسید.

اگرازقبلبهمدلبیزنسخودفکرکردهاید،باتحقیقآنهاراتقویتمیکنیدیاکنار	½
میگذارید.

اگرازقبل،بهمدلبیزنسخودفکرنکردهاید،ازخلالتحقیقات،مدلمناسبرا	½
پیدامیکنید.
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چه مواردی را 
در راه اندازی 

یک بیــزنس 
استـارت آپ، 

باید در نظر 
گرفـــت؟



الف( مشاوره با دوستان و افراد خبره

بادیگراندربارهاستارتآپمدنظرتانحرفبزنید.اینصحبتها،مسیریراکهمیخواهید
دنبالکنید،تحتالشعاعقرارخواهدداد.

دیگران، افراد غایبی در ایده شما هستند که هرکدام 
با توجه به نظر، دیدگاه و زاویه دیدشان، جنبه ای از 

موضوع را برای شما روشن می کنند.

بیزنس اندازی راه برای نظرخودتان از که ومسائلی نکات از یادداشتهایتان اساس بر
مهماست،براساستحقیقاتیکهانجامدادهایدوشناختیکهنسبتبهبیزنسمدنظرتانپیدا
کردهاید،باسهگروهصحبتکنیدونظرشانراجویاشوید.هرکدامازاینافرادبادیدیجداگانه

بهشمانظرمیدهند.

افرادمعمولی. . 		

افرادیکهدربیزنسموردنظرشما،حرفهایهستند.. . 		

افرادیکهمنتوربیزنس2)هدایتگربیزنس(یامشاورهستند.. . 		

2. Mentor
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ربمره رعمولی 1 1 11
بانگاهیکمشتریبهشمانظربدهد.میتواندکسیباشدکه یکفردمعمولیمیتواند

بهصورتاتفاقینکتهجالبیرادربیزنسشمادیدهونظرجالبتوجهیبهشمابدهد.
افرادمعمولینیازهاوخواستههایخودرابهعنوانمشتریبهشماارائهمیدهند.فراموش
نکنیدکههرمحصولیاخدمتیکهبخواهیدارائهدهیدبایدمتقاضیداشتهباشدواینتقاضااز

محیطوافرادجامعهبهدستمیآید.
بهترینایدههاهمبدونمتقاضیهیچارزشیندارند.پسبااینکهتصمیمنهاییباشماست،

امانظردیگرانراهنمایخوبیاستتاباخواستههاونیازهایمردمآشناشوید.
گاهیداشتهباشید،اماتوجهنکردهباشید شایدخودشمابهنکاتیکهدیگرانبیانمیکنند،آ
وبهنوعیدرذهنشماپررنگنشدهباشد،امادرگفتهدیگران،برایخودشماهمپررنگمیشود.
شایدهمبهنکتهایاشارهکنندکههیچوقتبهذهنتانخطورهمنکردهاستچونشمااززاویه
دیدفروشندهبهقضیهنگاهمیکنیدودیگرانبهخصوصافرادمعمولیازنقطهمقابلشمایعنی

نگاهمشتریبهقضیهنگاهمیکنند.
چندوقتپیشیکیازدانشجویانمن،یکبرنامهبازاریابیطراحیکردودرگروهیعمومی
بهاشتراکگذاشت.بهمحضاینکهدیگرانآنرادیدند،ایرادهاییراگرفتندکهممکناستاورا

بهیکنتیجهمهموتغییرتصمیمبرساندتامانعضررهایآیندهخودبشود.
مثلمعروفهرجاجلویضرررابگیریمنفعتاست،واقعیتدارد.درهرنقطهازکار،نباید
فکرکنیدکه"خیلیزحمتکشیدموفکرکردمتابهاینجارسیدم".بهاینمسئلهفکرکنیدکهاین

بیزنس،یکعمرباشماست.
فکرکنیدکهاینبیزنسدرآینده،چقدرشدنیوماندنیاست.اگرجلویضررآیندهراامروز

بگیرید،همازنظرزمانیجلوخواهیدافتادهمضررمالیکمتریمتحملمیشوید.
علنی را طرحشان افراد از بسیاری نترسید. خودتان، ایده درباره دیگران با زدن حرف از

نمیکنندوازلورفتنآنمیترسند.
ایده رازآلود و مخفی وجود ندارد، چونبهمحضاینکهبهچیزیفکرمیکنیدبدانید

کههزاراننفردیگرهمبهآنفکرمیکنندودههاهزارنفردیگرآنراجدیشروعکردهاند.
پسفکرنکنیدشماتکوتنهاهستید.اگرنتوانیدیکبیزنسراجلوببریدبهخاطرضعفو

امکاناتشمابودهواگرکسیاینکارراانجامدهد،فکرنکنیدازشماایدهگرفتهاست.
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ربااارس تخصصی1 1 22

باآنهاصحبتکنیدافرادیهستندکهدرهمانبیزنسانتخابی باید گروهدومیکه
شمامشغولبهکارهستند.ایننوعمشاورهگرفتن،کارسختیاستچونبهچشمرقیب
بهشمانگاهمیکنند.بههمیندلیلممکناستمجبورباشیدچندیننفرازاینبیزنسرا
پیداکنیدوباآنهاصحبتکنید.حرفزدنباآنهابهشمابهترینایدهدربارهآنصنعت

راخواهدداد.
ممکناستفردیسالهادربیزنسمدنظرشمافعالیتکردهباشدوتجاربزیادیداشته
باشداماخودصاحببیزنسنباشدیابههردلیلی،درحالحاضردرآنبیزنسکارنکند.اینافراد
راحتترازصاحبانبیزنسبهشمامشاورهمیدهندچونعلاوهبراینکهشمارابهچشمرقیب

نمیبینند،برمعایبوکاستیهایکارهمواقفندوتعصببیجاندارند.

باکسانیکهدرآنبیزنسهستندورقیبمستقیمیاغیرمستقیمشماهستند،صحبت	½
کنید.

سبککارآنهاراازنزدیکببینید.	½

ایدههایآنهارابشنوید.	½

ببینیدازراهاندازیتاکار،بهچهمشکلاتیبرخوردهاندوچهمزایاییپیداکردهاند.	½

باحرفزدنبارقباوفعالانصنعتمربوطبهبیزنسخود،یادمیگیریدچطورآنبیزنسرا
راهانداختهاند.

بعدی، قدمهای در و کنید مکتوب میگیرید، افراد گروه این از که اطلاعاتی مجموعه
استفادهکنید.

 فقط به دنبال کسب تجربه از رقبا و افراد موفق نباشید. موارد شکست خورده را 
هم به دقت بررسی کنید تا اشتباهات آن ها را تکرار نکنید.

توجه
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رن واهاش ریز س1 1 33

گروه.سوم،.کسانی.هستند.که.هدایتگر.)منتور.–.مدرس.–.مربی(.بیزنس.هستند..در.اینجا.

مهم.نیست.شما.در.چه.صنعتی.هستید.چون.این.افراد،.راهنمای.خوبی.هستند...این.گروه،.
عمومیت.دارند.و.لازم.نیست.در.بیزنس.شما.متخصص.باشند.

از.منتورینگ،.به.صورت.مستمر.استفاده.کنید..ممکن.است.در.مراحل.ابتدایی،.نیاز.بیشتری.

به.منتور.داشته.باشید.تا.زمانیکه.بیزنستان.رونق.گرفته.و.خبره.شده اید،.اما.باز.هم.به.منتور.نیاز.
دارید.تا.به.شما.در.مسائل.مختلف.مشاوره.بدهد..

تا.این.جای.راه،.اطلاعات.مختلفی.را.باید.جمع.کرده.باشید؛.ایده.هایی.گرفته.اید،.تجربه.هایی.

شنیده.اید،.مشاوره.هایی.گرفته.اید..این.اطلاعات.را.سامان.دهید.و.به.نتیجه.برسید.که.با.چه.

شکل.و.مدلی.می.خواهید.بیزنس.خود.را.جلو.ببرید.و.آماده.ورود.به.مرحله.بعدی.که.تحقیقات.
بازار.است،.بشوید.
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ب( تحقیقات بازار	

را. زیادی. نظرات. و. کردید. افراد.مختلف.صحبت. با. و. کردید. تحقیق. کار،. این.جای. تا.
جمع آوری.کردید..در.این.مرحله،.آن.ها.را.عمق.بدهید..

وضعیتبازاررادربیزنسمدنظرتانشناساییکنید.	½

بازارهدفمشتریخودتانرابهخوبیشناساییکنید.	½

بررسیکنیدقراراستچهقشروچهکسانیمشتریشماباشند،چونآنهادرنهایت،	½
خریدارمحصولاتوسرویسشماخواهندبود.

مثلهمیشهبایدپاسخاینسؤالاترابیابیدکه:

محدودهجغرافیاییبازارهدفتانکجاست؟	½

درچهردهسنیهستند؟جنسیتآنهاچیست؟	½

ازچهسطحتحصیلاتیبرخوردارند؟	½

½	...

دانستنپاسخاینگونهسؤالاتساده،کمکمیکندبیزنسپلنتانراازابتداتاانتهابنویسید.
اینبرنامهکارینهفقطنقشهراهکاریشماست،بلکهقطعاًرویزندگیشمااثرگذارخواهدبود.
بنابراین،بیشترینوقترادرهمیننقطهوبرایهمینکارصرفکنیدتابهنقشهراهیواضح
برسید.هیچنقطهمبهمینبایددراینبرنامهباشدیاچیزیجلویراهشماسبزبشودکهازقبل

بهآنفکرنکردهباشید.

3. Market Research

15 تابیبار را را



پ( تعیین اهداف

مجموعه.ای.از.اهدافی.را.که.می.خواهید.با.راه.اندازی.استارت.آپ.به.آن.ها.برسید،.تعریف.
کنید..اهداف.باید.ویژگی های.زیر.را.داشته.باشند:

هوشمندانه	½

دستیافتنی	½

واقعی	½

متناسبباامکاناتدردسترس	½

قابلتعریفدریکبرنامهزمانی	½

نوشتنبیزنسپلنوتمامیتحقیقاتبازارتانبراساسایناهدافانجاممیشود.چنانچه
هدفاشتباهیاغیرقابلدستیابیراانتخابکنید،ازهمینابتداازمسیردرستمنحرفمیشوید
و دهید بهخرج وسواس اهداف، انتخاب در میتوانید جاییکه تا پس نمیرسید. نتیجه به و

درستتریناهدافرامطابقباویژگیهایبالادرنظربگیرید.
عنوان با من دیگر کتاب دو به میتوانید هدف انتخاب زمینه در بیشتر اطلاعات برای
"هدفگذاریهوشمندانه"و"نقشهراهخودشناسیوهدفگذاری"کهدرآنهابهتفصیلبهاین

موضوعپرداختهام،مراجعهکنید.
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ت( روش تأمین سرمایه

یک کنید، اجرایی را آن میخواهید که زمانی تا رسید شما ذهن به ایده که زمانی از
را آن ومشخص،روش بهصورتخیلیدقیق تأمینسرمایه. مسئله،همراهشماهست؛

کنید. تعیین

ازکجابایدسرمایهبیزنستانتأمینشود؟	½

آیامیتوانیدسرمایهموردنیازخودتانرابرایسهتاپنجسالآیندهتأمینکنید؟	½

ممکناستسرمایهراخودتانیاازخانوادهواطرافیانتأمینکنید.

شایدازبانکوامبگیریدیاسرمایهگذارپیداکنید.

تا زمانی که برای تأمین سرمایه فکر نکرده اید، کار را شروع نکنید؛ شروع کار 
با اتکای به اینکه دیگران در جریان کار، برای شما سرمایه تأمین کنند، اشتباه و 
میزان موفقیت آن بسیار پایین است. درحقیقتهرآنچهداریدرابرایهیچبهدردسر

میاندازید!

فکرنکنیدبعداًتأمینمیشود،بایدآنراتأمینکنید؛چهباسرمایهمستقیمخود،چهبا	½
استفادهازسرمایهدیگران.

درحینحرکتبهسمتمرحلهراهاندازیاستارتآپ،اینمسئلهرادرنظربگیرید.اگر	½
سرمایهشماوجودنداشتهباشدوکاربلنگد،درتماممراحلبعدیهمخواهیدلنگیدو

بهاجرانخواهیدرسید.

مطمئنشویددرزمانیکهتعیینکردید،سرمایهموردنظرتأمینشود.	½

وقتیمیخواهیدبرایبیزنستانیکمغازهبخرید،بایدهمانموقعهمبهتأمینپولآنفکر
کنید.یاازقبلبهاجارهحداقلیکسالفکرکنید!

مطمئنشویدبرایچندسالآینده،بهاندازهکافیوجوهمالیموجوداست.	½

17 ااا تسریی دمرابر



بیزنس ریسک دارد و ممکن است موتور کار شما دیرتر از انتظار شما روشن 
شود.بایدبتوانیدازعهدهضرراحتمالیآنبرآیید.

اگرپشتوانهآنچنانیندارید،برایزمانضررازقبلفکرکردهباشیدوگرنهبامشکلات	½
حتیکوچکیکلزحماتشمابربادخواهدرفت.

البتهایناحتمالکهازآغازفعالیتتانموفقشوید،مخصوصاًدراستارتآپهابسیار	½
محتملاستامابازهمرویاحتمالاتحسابنکنید،چونقطعیتنداردوبرنامهریزی

براساساحتمالاتوحدسوگمان،اشتباهاست.

درتأمینسرمایهبیزنس،ممکناست؛

پولیراپساندازداشتهباشید.	½

داراییرابفروشیدوتبدیلبهسرمایهکنید.	½

وامبگیرید.	½

بهشرکتهایسرمایهگذاریکهدرزمینهشغلیشمافعالند،پیشنهادبدهید.	½

شریکهاییراپیداکنیدکهدرزمینهکاریشمافعالهستند.	½

سرمایهگذارانمختلفبهشماپیشنهادهاییبدهند.	½

قبلازاینکهواردکارهایاداریثبتشوید،روندتأمینسرمایهرابهاجرابگذارید.
سرمایهگذارهاایدههاییدارند؛چهباسوادهاوچهبیسوادها،چهباتجربههاوچهبیتجربهها،
چهافرادیکهبهصورتکلیصحبتمیکنندوچهآنهاییکهدقیقوعلمیحرفمیزنند.
هرکدامازآنهابامدلهاییازبیزنسکارمیکنندوبهشماایدههایزیادیمیدهند.بهسه

دلیل،صحبتهایاینافراد،تأثیربسیارجدیدرنقشهبیزنسیشمادارد؛

نخستاینکهاینافرادقراراستتأمینکنندهپولشماباشند.	½

سرمایه	½ و هستند بیزنس هدایتگرهای جنس از سرمایهگذارها اینکه دوم
موردنیازشماراتأمینمیکنند.پس،برایاینکهنظرآنهاراتأمینکنیدو
همراهیشانراداشتهباشید،تغییراتبهینهرادربیزنستاندرنظرمیگیرید.

سرمایه،	½ ریسک رساندن حداقل به دلیل به سرمایهگذاران بیشتر سوم،
اطلاعاتمفیدیبرایتأمینوهزینهکردنسرمایهدارند.
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شنوندهخوبیبرایسرمایهگذارهاباشیدودرمسیرتان،اصلاحاتیراطبقنظر	½
آنهااعمالکنید.

زمانیکهبایکسرمایهگذارصحبتمیکنید،بهریسککارواقعاًمسلطباشید	½
وتمامجزئیاتوزیروبمآنرابدانید.

هنگاممذاکرهباسرمایهگذار،اینجزئیاترارویمیزبگذاریدوریسکهای
کردن فکر از بعد سرمایهگذار کنید. بیان وضوح به را استارتآپ بیزنس
بهمشکلات،بهخطرهایکارفکرمیکند.چونمسئلهبعدی،سوداست.
بنابراینتمامفکروذهنشرارویاینمسئلهمیگذاردکهچطورازعهدهآن

برآید.

سرمایه می رود تا سود بیاید.

اشتراک به سرمایهگذار با واضح بهصورت را خود بیزنس نقشه وقتی
اعتمادمیکند، بهشما بیشتر کنید، راشناسایی کار وخطرهای بگذارید
بهخودتان باید بیشترمیشود. بهخودتانهم اعتمادتان اینکه بر افزون
نظر در را کار ریسکهای که بدهید درصد 100 اطمینانخاطر یک

گرفتهاید.

بهسرمایهگذارنشانبدهیدبهاندازهکافیبرایبیزنساستارتآپ،وقت	½
صرفمیکنید.یکیازچیزهاییکهدائماًدرفکرسرمایهگذارمیچرخد،
که معنا این به کند. اداره را بیزنس است قرار کسی چه که است این
اینکه یا میکنید صرف بیزنس این برای را زندگی و تماموقت شما آیا
جاییاستخدامهستیدوکاردیگریداریدودرکنارآن،میخواهیداین
میبرد. بالا را سرمایهگذار ریسک مسئله، این بدهید. انجام هم را کار
است قرار که زمانی حجم که کنید فکر ریسک مدیریت به درعینحال
استراتژی مسئله، این برای بود. خواهد شکلی چه به بگذارید کار برای

بچینید.
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هنگاممذاکرهباسرمایهگذار،دربارهمشتریانبالقوهصحبتکنید.	½

بیزنسموردنظرتان،مشتریوجود	½ برای ازهمینالان، آیا
داردیاخیر؟

مشتریانیکهقراراستبهدستبیایند،چهکسانیهستند؟	½

دقیقاًمشخصکنیدچهگروهیازافراد،مشتریهایشما	½
به را آنها بهچهشکلی،میتوانید و یاهستند بود خواهند

مشتریانخودتانتبدیلکنید.

بااینکهیکبیزنسجدیدهستید،چراافرادبایدمشتریانشما	½
که گرفتهاید نظر در برایمشتریان مزیتی یعنیچه شوند؟

آنهاشماراانتخابکنند.
وقتیبراییکسرمایهگذار،اینموضوعراتوضیحمیدهیدبهاینمعنی
استکهازقبل،درتحقیقاتخودبهاینمسئلهرسیدهایدوبراساستحقیقات،
بودوچطورمیخواهیدمشتریان میدانیدچهکسانیمشتریشماخواهند

بالقوهراجذبکنید.
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ث( استراتژی استخدام کارمندان

یکنکتهاساسیدرراهاندازیبیزنس،استراتژیاستخدامکارمنداناست.اینبحث
درهرشغلیوجودداردکهچهنوعافرادیرااستخدامکنیدودرچهزمانیاینکارراانجام

بدهید.

توجهکنیدکهدانشوتجربهافرادیکهقصدداریداستخدامکنید،باکاریکه	½
شمابرایآنهادرنظرگرفتهاید،تناسبداشتهباشد.

تازمانیکهبیزنسشمابهسوددهیبرسد،چطورمیخواهید	½ مشخصکنید
حقوقآنهاراتأمینکنید؟

به.چند.روش.می توانید.دستمزد.کارکنان.را.در.نظر.بگیرید:

دربرآوردهزینههاونوشتنبیزنسپلن،حقوقکارکنانبهمدت1سالرابهعنوان	½
هزینهثابتدرنظربگیرید.

مقدار	½ میدهند، انجام که کاری ازای در کارکنان که است این دیگر روش
مشخصیازسهاماستارتآپرادریافتکنند.

روشبعدیایناستکهباافرادمدنظرتانتوافقکنیدکهتازمانراهاندازیو	½
رسیدنبهسوددهیدرکنارشماباشندوبهصورتداوطلبانههمکاریکنندوپس

ازپاگرفتنکارهاباآنهاقراردادببندید.

از ترکیب روش های مذکور برای استخدام و پرداخت  می توانید در یک پروژه، 
دستمزد، استفاده کنید. یعنی تعدادی از نیروهای اصلی به صورت هم بنیان گذار، 

تعدادی کارآموز و بقیه هم به صورت استخدامی.

توجه
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مسئلهدیگردربحثکارمندهاایناستکهمشمولچهقوانینیهستندوباکارمندوکارگرها،
چهمسائلقانونیدارید.

برای.حفظ.کارمندان،.نقشه.داشته.باشید.	½

به.هزینه.هایی.که.کارمندان.برای.شما.دارند،.فکر.کنید..مثلًا.لباس.خاص.و.....	½

در برنامه عملیاتی راه اندازی بیزنس، می توانید کارها را برون سپاری کنید به جای 
اینکه کارمند استخدام کنید. 

"اصولاستخدام باعنوان اینزمینه،میتوانیدکتابدیگرمن بیشتردر برایاطلاعات
هوشمندانه"رامطالعهکنید.

نکته
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ج( قرارداد با تأمین کننده ها

هربیزنسی،نیازبهتعدادیسرویسدهندهوتأمینکنندهدارد.

برایتأمینکنندگانخود،یکبرنامهداشتهباشیدورابطهنزدیکباآنهابرقرار	½
کنید.

ازطریقبازدیدکردنیاتلفنیصحبتکردن،ایمیلزدنوارتباطاولیهرابرقرار	½
کنید.

برنامهخریدازتأمینکنندگانتهیهکنید؛چقدربایدخریدکنیدوچگونهازآنها	½
سرویسبگیرید.
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چ( مسائل قانونی اولیه

وقتیتکلیفتأمینسرمایهروشنشد،بیزنسراثبتکنید.

ابتدانوعقانونیشرکترامشخصکنید.آیاشرکتبامسئولیتمحدوداستیا	½
انفرادییاسهامیخاصاستیاهرآنچهمتناسببابیزنسشمااست.

نامبیزنسخودراانتخابکنید.	½
اسمشرکت4بااسمبرندفرقدارد.اسمشرکتقرارنیستمعروفشودچونازدل

آن،چندیناسمبرندبیرونمیآید،اماگاهیاسمشرکتهممیتوانداسمبرندباشد.
اگرهدفشماایناستکهنامشرکتونامبرندیکیباشد،بایدنامانتخابیتا

جایممکنکوتاهباشدوبهکارشمامرتبطباشد.
بهبازارهدفوخریدارهایتانتوجهکنیدکهاسمشمابرایآنهاممکناستچه

معانیداشتهباشد.
مفصل دراینباره بیزنس"، نام هوشمندانه "انتخاب عنوان با دیگری کتاب در
صحبتکردهاموتوضیحدادهامکهتحقیقکنیداسم،مشابهاسمرقبایشمانباشد
ودربیزنسیکهمیخواهیدراهبیندازید،تکرارینباشد.چوندریکتیپکاری،دو
شرکتنمیتواننداسمیکسانداشتهباشند.جالبهمنیستکهاسمشمامشابهاسم

شرکتویابرنددیگریدرحوزهخودتانباشد.

وقتیاسمرابهدقتوبادرنظرگرفتنمسائلمطرحشدهانتخابکردید،برای	½
ثبتآن،اقدامکنید.

بستهبهکشوریکهدرآنکارمیکنید،کدمالیاتیبگیرید.	½

دیگری کد کشورها از بعضی میکنید، کار واردات و صادرات زمینه در اگر 
نیازباشدبهعنوانکسیکه بهعنوانواردکننده-صادرکنندهبهشمامیدهند.شاید
میتواندصادراتووارداتانجامبدهد،کارتهایمخصوصبگیرید.ممکناست
صادراتوواردات،دوکدمختلفداشتهباشندیاکارتهایمختلفنیازداشتهباشند.

4. Business Name
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بررسیکنیدبعدازگرفتنکدمالیاتی،نیازهستکدهایدیگریهمبگیریدیا	½
داشته دیگری کدهای باشید مجبور است ممکن کارمندی بخش برای خیر؟

باشید.

مسائل قانونی و قوانین کشوری و محلی که زندگی می کنید را در نظر بگیرید و 
امور ثبت آن ها را انجام دهید. 

در بخش ثبت، همیشه با دولت طرف نیستید. بخشی از مسائل بیزنس شما با 
شهرداری و قوانین مربوط به شهر است. 

ممکناستقوانینشهرییاشهرداریبهشمااجازهندهدبیزنستانراراهاندازی
کنید.تصورکنیدتماماقداماتراانجامدادهایدوسرمایهگذاریکردهاید،بهشهرداری

میرویدامامجوزبیزنستانبهشمادادهنمیشود!

درمسائلقانونی،قوانینخردترراهمدرنظربگیرید،مخصوصاًاگردربیزنسی	½
هستیدکهقوانینخاصدارد.

مبادا کاری کنید یا مسیری بروید که با قوانین و قواعد 
جور در نمی آید!

ممکناستقوانینجدیدیشکلگرفتهباشد.شایدسهسالبهیکایدهفکرکنید	½
وطیآن،قوانینزیادیتصویبشدهباشدکهشماآنرادرنظرنگرفتهاید.دراین

صورت،مشکلاتشماپیچیدهترخواهدشد.

توجه

نکته
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درموردثبتومسائلقانونیدومسئلهدیگرهممهمهستند؛	½

ثبتنامتجاریوثبتاختراع	½

ثبتناماینترنتی	½

ثبت کردن، برای حفاظت از بیزنستان است و ارزش 
بیزنس شما را اضافه می کند.

شعارتجاریوشعارتبلیغاتیراثبتکنید.ضمناینکهخیالشماراحتاستوقتی	½
واردبازارکارمیشوید،اسممتعلقبهشمااست.

آن	½ اساس بر شما کسبوکار و دارید اختراع که هستید گروههایی جزو اگر
بهثبتاختراعهمدارید.ثبتاختراع،کاربسیارپیچیدهو نیاز اختراعاست،
گرانیاستوپایهاساسیدرمسیرراهیاستکهمیروید.بدونثبتکردن،
و ببرند بهره آن از دیگران است ممکن ولی بروید، پیش میتوانید کماکان
مراحل درهمان و ببرید جلو را کارتان نتوانید و باشد بیشتر ازشما قدرتشان

اولیهباضرر،کلبیزنسراببندید.

بعدازنامتجاریوثبتاختراع،برایثبتدامنهاینترنتی،برنامهریزیکنید.	½
قبلازواردشدندربیزنس،بایددامنهاینترنتیخودراگرفتهباشید.درقدمهای
بعدیبدونداشتندامنهاینترنتی،بیزنسعملًادردنیایامروز،معنانخواهدداشت.
ودامنه بهوبسایت نیاز باشید، آنلاینداشته بیزنس چهبخواهیدوچهنخواهید

اینترنتیدارید.

چهبهترکهایناسم،خیلینزدیکبهاسمبیزنسومقولهبیزنسشماباشد.
باشدهیچ )ABC( اینترنتیشما نام و است )xyz( مثلًا بیزنسشما اسم اگر
جذابیتینداردوبهترایناستکهاسماینترنتینزدیکبهفعالیتهایمدنظرتان

باشد.
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ح( اخذ مجوزهای لازم

گفتیمبرنامهاجرایی5نقشهایاستکهمیگویدمرحلهبهمرحلهچهبایدکردوچطورباید
بیزنسراراهانداخت؛یکیازاینمراحل،ثبتبیزنسواخذمجوزهایلازماست.

هرمجوزیراکهفکرمیکنیدبرایبیزنسشمالازماست،بگیرید.دراینمرحلهبا	½
توجهبهنوعبیزنس،مشخصاتیکهبایدداشتهباشیدرامدنظربگیرید.

اگرشرایطدریافتمجوزرانداشتهباشیدونتوانیدآنرابگیرید،ضررهایکلانی
خواهیدکرد.

قوانینمختلفیکهدرمسائلدولتیوشهرداریتعریفشدهراازقبلمطالعهکنید	½
وببینیدآیابرایبیزنسشمامناسبهستندیانه.

اگرشمادریکزمینهشغلیدرشهربهخصوصیامثلًامنطقهآزادتجاریباشید،
ممکناست5سالازمالیاتمعافشوید.یامثلًادرآنزمینهمشخص،سرمایههای
مخصوصیبرایاینبیزنسمصوبکردهیاکمکهایدولتیبرایآندرنظرگرفته

باشند.

تأمینسرمایه از بهدردبیزنسشمامیخورد،آنهاراجزئی اگراینکمکها
احتمالیدرنظربگیرید.اینمسائلرابدانید،بهایندلیلکهشایدرقبایشماازهمین

منافعاستفادهکنندوازشماموفقترباشند.

ازهمهمزایایخاصیکهدولتهاوسازمانهاقائلمیشوندشناختداشته	½
باشید؛چهازآنهااستفادهکنیدوچهنکنید.مهم،آشناییکاملشمااستو
اینکهباتوجهبهشناختیکهپیدامیکنید،فکرکنیددنبالهراهراانجامبدهید

یاخیر؟

اگرقراراستبرایبهرهمندیازمزایادرخواستبدهید،یکفردحرفهایرابرای	½
آنکاردرنظربگیرید.

5. Operational Plan
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خ( انتخاب حسابدار

حسابداریکیازسرویسدهندههایاساسیدرگرداندنبیزنساستوانتخابآن،ازدو
بعدمهماست؛

مسائلمالیشمارانظمبدهد.	½

ارتباطاتمالیشمارابابخشهایدولتیدررأسآنادارهمالیاتبهدرستی	½
تنظیمکندکهدرگیردردسرهایمالیاتینشوید.

انتخابکنیدکهچهکسیبهتراستوسرویسبهتریارائهمیدهد،بهخصوص	½
اینکهحسابداربایدباقواعدوقوانینشغلیشماآشناباشد.

وقتیهمهچیزقانونیباشدکسینمیتواندازشماایرادبگیرد.بهمحضورودممیز
مالیاتی،اوراباخیالراحتبهحسابدارتانارجاعمیدهید.

زندگی	½ آن در وکشوریکهشما بیزنسشما،شهر قواعد بم و زیر باید حسابدار
میکنیدوصنعتیکهدرگیرآنهستیدرابداند.

و واردات شرکت یک برای نمیتواند دکتر، مطب یک حسابدار مسلماً
بداند. هم را قواعد و قوانین کلیه است ممکن هرچند باشد. مناسب صادرات
حسابداریکهمشخصاتصنعتوبیزنسشماومدلمالیاتیکهبایدپرداخت
کنیدرانداندیامسلطنباشدیادرحدعمومیبلدباشد،نمیتواندحسابدارکارایی

برایشماباشد.

بههیچعنوانواردروندپنهانیکارکردننشویدکهمسیرواقعیبیزنسنیستو	½
همیشهآمادهدردسربایدباشید.
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د( ارتباط با بانک  ها و افتتاح حساب بانکی

تحقیقکنیدکدامبانکهابرایبیزنسشماامکاناتمالیبهتروسرویسدهیبهتری	½
خواهندداشت.ممکناستبابانکهاییکارکنیدکهبعداًبتوانیدازآنهاوامدریافت

کنید.
در	½ که کنید کار بانکهایی با میکنید فعالیت واردات، و صادرات بخش در اگر

حسابهایاعتباریL.C6حرفهایباشندویابابازارهایهدفشماارتباطداشته
باشندوبهنوعی،آنهاکاررابرایشماپیشببرند. 

براساسمدلبیزنستانتحقیقکنید،بانکموردنظرتانراانتخابکنیدوحسابتان	½
راافتتاحکنید.

اگریکواردکنندهیاصادرکنندههستید،بهیکشکلبهآننگاهکنیدواگربیزنس	½
دیگریداریدبهشکلدیگربهآننگاهکنید.

6. Line of Credit
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ذ( امور بیمه  ای

بیمه،.بخش.مهمی.در.یک.بیزنس.است.و.بخشی.از.ریسک.و.نگرانی.شما.را.کاهش.

می.دهد..بیمه.های.متعددی.وجود.دارد.که.می توانید.با.آن.ها.قرارداد.ببندید..بر.اساس.نوع.کاری.
که.انجام.می.دهید.یک.یا.چندین.مدل.از.بیمه.ها.را.تهیه.کنید..

خودتان.را.با.داشتن.بیمه.های.مختلف.آماده.کنید.که.مسائلی.مثل.آتش.سوزی،.بلایای.

طبیعی.و.هر.آنچه.را.که.به.هر.دلیل.در.کار.شما.ممکن.است.منجر.به.شکایت.شود،.مدیریت.
کنید.
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ر( دفتر کار

برایبیزنستان،یکمکاندرنظربگیرید.مثلًارستورانیاتعمیرگاهیاخردهفروشینیازبه
مکانفیزیکیدارند.

اماکسانیکهدنبالکاراداریهستندیااپلیکیشندارندیاخدماتوسرویسارائهمیدهند،
بهجایاینکهبهتأمینمالیگرفتندفترفکرکنندوپیچیدگیهایآن،باعثزمینگیریشود،

میتوانندباپاسخبهسؤالاتزیر،مسئلهمکانشرکتراآسانترحلکنند.

چقدرامکاندارددرخانه،آنکارراانجامداد؟	½

چقدرامکانداردباایمیل،تلفن،اینترنتوماننداینهاکارانجامشودونیازینباشد	½
مکانیدرنظرگرفتهشود؟

آیامشتریهاکسانیهستندکهبایدبهدیدنآنهارفت؟	½

شایدقراربامشتری،هرنقطهازشهر،ممکنباشدواجباریبرایتهیهدفترنباشد.

شایدباتوجهبهسرویسشما،تااندازهایکهشدنیباشد،درشروعکار، از خانه، . 	
کار را شروع کنید.نهتنهااشکالنداردبلکهکمکمیکندآمادهشویدبهمرحله

بعدیبروید.
درروشدیگر،میتوانیدباتوجهبهنوعکارتان،از دفاتر موجود، یک اتاق یا یک . 	

میز اجاره کنیدواگرقراراستکسیرابعضیوقتهاببینید،ازآنجااستفادهکنید.
شایدشرایطدرخانهشما،طوریباشدکهنتوانیدحتیجوابتلفنرابهدرستیبدهید،
بنابراینیکبخشازیکدفترفعالرااجارهکنیدوباهزینهایکمترازهزینهمعمول،

برایکارتاناستفادهکنید.

روشسوم، دفتر مجازیاست.امروزه،دفاترمجازی،پرطرفدارترشدهاندوشایداز. 	
گهی،دفترمجازیتبلیغمیشود.درایندفاتر، گهیدفتر،دربیشتراز90آ هر100آ

واقعاًکاربدونمشکلانجاممیشود.
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دفترمجازیچندمدلاست؛

دریکمدل،وقتیتلفنیکهبرایبیزنستانبهآنهادادهایدیاتلفنیکه. 	
آنهادراختیارشماگذاشتهاند،زنگمیخورد،چونسیستمتلفنداخلی،
اسمشرکتشما و تلفنشماست متوجهمیشود منشی است، رایانهای
نمایشدادهمیشودووقتیگوشیراجوابمیدهدپیغامراازطرفدفتر
شمامیگیرد.دراینروش،هزینهکمتریصرفمیکنیدوجوابتلفنشما

راافراددیگریمثلیکدفترکاریمیدهند.

مدلدومایناستکهعلاوهبرتلفن،ازآدرسآنهابرایکارهاودریافت. 	
نامههایتاناستفادهمیکنید.

قرار. 	 اختیارشما در که آدرسی و تلفن بر افزون که است این مدلسوم
ارسال آنجا به شما فکس که میدهند شما به فکس شماره میگیرد،

میشود.
باتوجهبهفناوریامروز،گاهیفایلصوتی،جایگزینفکسوتلفنمیشود
یافکسبهصورتفایلتصویریبرایشماارسالمیشودومهمنیستشما
کجاباشید،چونتمامپیغامهایتلفنیرامیتوانیدگوشبدهیدوفکسها
راهمانموقعببینید.نیازینیستبهآندفترمراجعهکنیدوآنفکسرا

بردارید.

مدلچهارم،یکقدمپیشتراستکهبهدفتراعلاممیکنیدممکناست. 	
درهفتهیکروز،جلساتیداشتهباشید.یادرطولروزیاروزهاییازماه،
باشید.آنهاهمبرایجلسه،فضادراختیارتان قرارهایملاقاتداشته

میگذارند.
ممکناستدرابتدایبیزنستاندرطولیکماه،یکجلسههمنداشته
باشید،ولیماهبعد،سهجلسهداشتهباشید.اینشرکتها،اتاقهایجلسات
رااجارهمیدهنددرکنارآنهم،سرویسهایدیگریممکناستارائهکنند.
زمانهاییکهباافرادیقرارملاقاتدارید،رزرومیکنیدوملاقاترادراتاق

جلساتاجارهساعتیانجاممیدهید.

بیزنساستارتآپ32



مدلپنجم،یکمدلبالاترهمایناستکهبهصورتثابت،روزییک. 	
ساعتیابیشتراجازهاستفادهازامکاناترابهشمامیدهند.درهفته،یا

ماهمثلًاشما10ساعتازامکاناتآنهااستفادهمیکنید.
دفاترمجازیاینقدرپیشرفتهاندکهممکناستدردههانقطهازشهر،
دفترومکانداشتهباشندوهرباربراساسنیازتانازآنمنطقهازشهریا
مشتریهایتاندرآنمنطقه،هماندفترکاررارزروکنیدومشتریخودرا

همانجاببینید.

آن. 	 از اتاق یک که است این پیشرفتهتر سرویسدهی ششم، روش در
قیمت مسلماً میدهند. قرار شما اختیار در ثابت بهصورت را مجموعه
امکاناتیکهبهشمامیدهندباهمتفاوتدارد.حتیمنشیهاهمبرای

همهمشترکهستندوسرویسمشترکبههمهشمامیدهند.
اینکه بدون است کار دفتر برای گرفتنمکان از اینیکروش
نیازباشدبرایخودتاندفترکاربگیرید.دربعضیبیزنسها،چاره
یا رستوران مثل باشید داشته خودتان برای مکانی باید و ندارید

آرایشگاه.

برایگرفتنمکانبیزنس،افزونبراینکهدرچرکنویستحقیقاتاولیه،نکاتیرا	½
مینویسید،دربرنامهکاریبهآنفکرکنیدکهبرچهاساسیبایدمکانرافراهم

کنید.

فهرستیازمشخصههایجاییکهمدنظرتاناستازنظرابعاد،منطقهوامکاناتی	½
کهبایدداخلآنجاباشد،تهیهکنید.

بایدداشتهباشید،فهرست	½ براساسدرنظرگرفتنقیمتوامکاناتیکهحتماً
رافیلترکنیدوبراساسبودجهایکهدارید،فضاییبامشخصاتمدنظرتهیه

کنید.
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ز( استراتژی خدمات به مشتری

دراینمرحله،یکبخشماجراخودتانهستیدویکبخشدیگر،تأمینکنندههایمالیو
سرویسدهندگان.

قبلًاتحقیقکردهایدوبرایهرزمینهکاریوسرویس،تعدادزیادیتأمینکنندهمیشناسید.
ازیک بتوانید باید نکرد، تأمین را تأمینکنندهایگوشت روز، ویک دارید رستوران اگر مثلًا

تأمینکنندهدیگر،آنراتأمینکنید.

و  می دهید  سرویس  چطور  اینکه  و  است  مهم  تأمین کننده  سرویس دهی،  در 
مشتری را پشتیبانی می کنید. 

بخشیازبرنامهعملیاتیشما،پشتیبانیوسرویسشمااستکهازقبل،بایدبرای	½
آن،یکاستراتژیکاملومرحلهبهمرحلهتعریفکنید؛یعنیازلحظهایکهمشتری
بهشمازنگمیزندبایداستراتژیداشتهباشیدتازمانیکهمشخصاتاوراگرفتید
وکارشراپیگیریمیکنیدوسرویسراانجاممیدهید.بعدازانجامسرویساز

مشتریبازخوردمیگیریدودرادامهبامشتریدرارتباطهستید.

تعریفکنیدکهمسائل	½ اینمسیر،استراتژیسرویسوپشتیبانیمشتری7 برای
مختلفیرادربرمیگیرد؛

چگونهقراراستبهمشتریسرویسبدهید؟	½

چگونهبااوقراردادمیبندید؟	½

چگونهقراردادرابهاجرامیگذارید؟	½

چگونهکارکنیدکهبامشتری،کمتریناختلافایجادشود؟	½

تبلیغات	½ جهت در که بگیرید را بازخورد بهترین کار، اتمام از بعد چگونه
خودتانوتبلیغاتدهانبهدهانمشتریهااستفادهکنید؟

7. Customer Service

نکته
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سرویس دهی به مشتری، به بخش بازاریابی ارتباط 
دارد.

برگرداند.	½ هزینه کمترین با را کالا بتواند مشتری چطور باشید کرده فکر قبل از
برگشتکالا،مستقیماًبستگیبهارتباطشماباتأمینکنندهجنسشمادارد.باتوجه
بهارتباطیکهباتأمینکنندگانبرقرارمیکنید،برگشتمحصولبایدباراحتیبیشتر

برایشماورضایتبیشتربرایمشتری،انجامبگیرد.

کردن  بهینه  و  ساده سازی  به  کردن روش ها،  مدرن 
پشتیبانی مشتری کمک خواهد کرد.

دربرنامه،ازقبل،تعریفکنیدپشتیبانیمشتریشمافیزیکی،آنلاین،تلفنییاحتی	½
باپستاستیاهمهاینچهارروشرادربرمیگیرد.

برایشفافیتبیشترونظمدهیبهخدماتمشتریان،بستهبهبیزنسوامکاناتدر	½
اختیارخود،ازفرمهاونرمافزارهایمختلفاستفادهکنید.

درسادهترینوسنتیترینحالت،میتوانیدجدولیبراینظموپیگیریطراحیکنید.جدول،
طوریتعریفشودکهازلحظهایکهمشتریازطریقتلفن،پست،ایمیل،چتآنلاینیامراجعه
مستقیمبهشماوصلمیشود،درمسیریقراربگیردکهلحظهبهلحظهبدانیددرچهمرحلهای

استکههمدرجوابگویی،نظمداشتهباشدوهماینکهازکنترلخارجنشود.

مانندجدول1درستوناول،کدمشتریراواردکنید.معیاراینکدراخودتانتعیین	½
میکنید.برایمثالممکناستدرزمانفروشیاارائهخدماتبرایهرمشتری،

کدیدرنظربگیریدوهمانکدبرایپشتیبانیهم،معرفمشتریباشد.
به ترتیب به سالیانه یا ماهیانه روزانه، بهصورت پشتیبانی بخش برای میتوانید

مراجعینشمارهبدهید.مثلًاکد142معرف142امینمشتریدرروزباشد.
بههرحالبایدمشخصهایبرایثبتمشتریداشتهباشیدونحوهتعیینآنبه

خودتانبستگیدارد.
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سپسدرستوندوم،نامیاکدکارشناسپشتیبانیراواردکنید.ممکناستبیزنستان	½
آنقدرگستردهنباشدکهدههانفراپراتورپشتیبانیداشتهباشیدوهرکدامکدمختص
بهخودداشتهباشند.امابههرحالنامکسیکهبهمشتریپاسخمیدهدراثبتکنید

کهبعداًقابلپیگیریباشد.
را	½ است کرده برقرار ارتباط باشما آنطریق از کهمشتری روشی درستونسوم،

بنویسید.
درستونچهارم،شرحکوتاهیازسؤالیامشکلمشتریرابنویسید.اگرخدماتتانرا	½

دستهبندیکردهاید،میتوانیددراینستون،فقطدستهمدنظرراانتخابکنید.
درستونآخرهموضعیتخدمتراثبتکنید.اینستونبایددائماًبهروزرسانیشودتا	½

زمانیکهمنجربهرضایتمشتریشودوپشتیبانیتمامشود.

وضعیتنوع خدمت/پشتیبانیراه ارتباطیاپراتورکد مشتری

انجامشداستفادهازگارانتیتماستلفنی33167112

درحالبررسیاشکالدرثبتسفارشچتآنلاین12885118

.................

..................

جدول 1- گزارش پشتیبانی مشتریان

سرویساشتباهبهمشتری،ازچندجهتبهشماضررمالیمیزند؛

اولازاینجهتکهوقتزیادیبرایمشتریمیگذاریدونتیجهنمیگیرید.	½

دوماینکهچوندرستجوابمشتریرانمیدهید،اعتماداوازدستمیرود.	½

ازطرفدیگر،کالایبرگشتیخواهیدداشتومنجربهبینظمیوضررمیشود.	½

از بر افزون و است درصدضررشده برایشماصد یاسرویس کالا خود
دستدادنمشتری،وقتشماهمتلفشدهوخودکارهمبرایتانزیانآوربوده

ومنفعتمالیایجادنکردهاست.
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یکیازاستراتژیهایمهمخدماتبهمشتری،نظمدهییااستفادهازابزارهاوتعیین	½
مسیرروبهروشدنبامشتریاست؛اینکهچطوربایکمشتریطرفمیشوید،چه
چیزهاییبینشمامیگذرد،درچهفایلبندیومسیریمیافتیدکهتماماًثبتشود
وآنرابتوانتبدیلبهیکگزارشکردکهدرآیندهتجزیهوتحلیلشودودربیزنس،

بتوانازآناستفادهکرد.یعنیثبتکنیدکه؛

چهحرفهاییبامشتریزدهمیشود.	½

چقدرطولمیکشدکهمسئلهمشتریحلشود.	½

چهمیزانازطریقچتکردن،بهنتیجهمیرسید.	½

چهمیزانازطریقایمیلیاتلفنبهنتیجهمیرسید.	½

هرکدامازاینهاچنددرصدازمسائلراحلکردندوتاچهمقدارآنراحل	½
کردهاند.

وقتیهمهاینمسائلرادرخدماتبهمشتریدرنظرمیگیرید،همارزش
بیزنستانرازیادمیکنید،همدررشدبیزنستانمؤثراست.
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ژ( توسعه بیزنس

یکیازمهمترینعواملیکهدرتوسعهبیزنسبایددرنظربگیرید،بحثخدمات	½
پشتیبانیبهمشتریاستکهمیتواندبیزنسشمارابهیکمرحلهرشدفوقالعاده
ببرد.اصلقضیهایناستکهکسیپاسخگویمشتریباشدومشکلاورادرمورد

اجناسیکهخریدهحلکند.

یکیازدلایلموفقیتفروشگاههایزنجیرهایمعروفدنیا،ارائهایننوعخدمات	½
استکهمعمولًاچهرهبهچهرهاستوبهتلفنوایمیلختمنمیشود.

بزرگ، زنجیرهای فروشگاههای و خردهفروشیها8 بسیاری دلیل، همین به
بخشیبهنامسرویسبهمشتریدارندواینارتباط،برایشانبسیارپرهزینهاست.

همیشهچندینکارمنددرآنجاشبانهروزیبهمشتریانپاسخمیدهند.

در ارائه خدمات پشتیبانی به مشتری، ببینید چه تغییر و تحولی در فناوری ایجاد 
شده و خود را با آن همراه کنید و حتی از فناوری جلو بزنید و در کاری که می کنید، 

طراح خدمات جدید باشید.

روشدیگربرایتوسعهبیزنس،همکاریبادیگراناست.بامراکزوافرادمختلف،	½
درجهتگسترشبیزنستانتوافقکنید.

یکیازمثالهایاینروشایناستکهجایگاههایسوختویککافیشاپ
شایانی کمک دو هر بیزنس به همکاری، این در و آمدند کنار هم با معروف
برندشان و بیشتر قدرتشان شود، بیشتر شعباتشان هرچه که دلیل این به شد؛
قویترجامیافتد.دراینهمکاری،باتوجهبهابعادجایگاهسوخت،نسخههای
رضایت مسئله این از دوطرف هر و کردند راطراحی کافیشاپ از کوچکتری

دارند.

8. Retail Store

توجه
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بر اساس نوع بیزنستان، درباره فرمول های همکاری متقابل با شرکت هایی که 
ظرفیت همکاری دارند، فکر کنید. 

حاصل  مشترک  همکاری های  از  بیزنس  جهش 
می شود.

فردیدرزمینهفریمقابعکسکارمیکرد،دریکیازفروشگاههایزنجیرهایبهاوغرفهای
دادندتاافرادیکهبرایخریدمیآیند،بتوانندقابهمسفارشدهند.اینقابسازیازیکبرند
معمولیوکوچکبهیکبرندوبیزنسبزرگتبدیلشد،چونتعدادمشتریاندراینفروشگاه
زیادبود،برایتأمینسفارشهایجدیدبایددستگاههایبیشتریمیخریدندوبههمینسادگی،
جهشبلندیدربیزنسکردند.آنفروشگاهزنجیرهایمیدانداینقابسازیهمقطعاًرشد
خواهدکرد،ولیازطرفدیگرمیداندکهبرایمشتریهماینجذابیتراداردکهپیشازخروج،

پولشراهمانجابرایقابسازیهزینهکند،یعنیاجازهندهندازجایدیگریخریدکند.
بیشترفروشگاههایزنجیرهای،سرویسهایمتعددیمیدهندکهشمامیتوانستیددرجاهای
مختلفبگیریداماهماکنونهمهآنهازیریکسقفآمدهومیتوانآنراازیکجاتأمینکرد.

در رشد بیزنس، هرچقدر 	½ بخشدیگردرگسترشبیزنس،برندسازیاست.
برند خود را قوی تر کنید، درصد موفقیت آینده کارتان را بیشتر تضمین 
می کنید و ارزش بیزنس شما افزایش می یابد؛بنابراینتوانخودراصرف
توسعهبیزنسکنیدکهبرندشماراقویترکند،درعینحالکهقویکردنیکبرند

مسلماًبایدبخشیازبیزنسپلنشماباشد.

و  فروش  باشید؛  داشته  مدنظر  را  موضوع  دو  همواره  بازاریابی،  برنامه  در 
برندسازی. فعالیت هایتان به گونه ای باشد که هم برند خود را قوی تر  کنید و هم 

فروش را افزایش  دهید.

توجه

توجه
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س( روند ارائه محصول/خدمت به مشتری

را بیزنسی است قرار وقتی است.  شما پلن بیزنس از مهمی بخش محصول/خدمات،
راهاندازیکنیدازابتدافکرکردهایدکهپایهاینبیزنسچیست.یعنیاینبیزنسراراهاندازی
میکنیدکهچهچیزیبفروشید؟بابتچهچیزیقراراستپولدریافتکنید؟یعنیچهنوع

خدماتومحصولاتیمیخواهیدعرضهکنیدتاحداکثررضایتمشتریرابهدستبیاورید؟
بعدازمشخصشدنمحصولاتبیزنستان،بهاینفکرکنیدکهچطورروندتولیدوعرضهرا

پیشببرید.

فهرستیازمحصولاتوخدماتتانرادرستوناولاینجدولبنویسید.. 	

درستوندومجدول،روندهایلازمبرایعرضهتکتکمحصولاتوخدماترابنویسید.. 	
درواقع،فرآیندیراکهبهعرضهمحصولوخدماتبهمشتریمنجرمیشود،دراین

ستونبنویسید.
تأمینکنندگانتان از بفروشید است قرار که را غذایی اولیه مواد نمونه، برای
میشود تبدیل غذا به فرایندی طی و میرود آشپزخانه به اولیه مواد میخرید،
توسط کمپوت این و کنید تولید کمپوت است قرار یا میدهید مشتری دست به و
بهسیستم اینجعبهها و بگیرد قرار درجعبه آن از بعد بستهبندیشود، دستگاهها
به خردهفروشها و برسد خردهفروشها دست به بعد و برود عمدهفروشها توزیع

دستمشتریبرسانند.
اگرتعمیرکارهستید،وقتیمشتری،ماشینخودرانزدشمامیگذارد،باتأمینکنندگان
قطعاتتماسمیگیریدوآنهاقطعهمیفرستند.دراینصورت،بایدتعیینکنیدکهروش

ارسالقطعهبایدباچهروشیباشد؛پست،ماشینیاپیکموتوری.
زمانیکهآنقطعهبهدستشمارسیدآنرابهکارگرمیدهیدتاکارتعمیرراانجام
دهد.بایدمشخصکنیدآیاپسازتعمیرماشین،مکانیبرایتحویلماشینتعبیهشده؟
بعدبامشتریتماسگرفتهمیشودیامشتریدربخشمربوطبهمشتریانحضورداردو

مرحلهپرداختراانجاممیدهدوماشینتحویلدادهمیشود.
مواردیراکهدرستوندوممینویسید،میتوانیدبهصورتشماتیکهمرسمکنیدودر
قسمتهایمختلفمحلکارتاننصبکنیدتاهمکارکنانوهممشتریانازروندکارمطلعباشند.

بیزنساستارتآپ40



از. 	 میتوان چطور رسید مشتری دست به محصول وقتی کنید تعریف سوم، ستون در
مشتریبازخوردگرفت؟

روشهایمختلفیبرایگرفتنبازخوردازمشتریوجودداردکهبنابرنوعبیزنس،
شرایطفروشومشتریانبایدازروشهایمناسباستفادهشود.

برایمثالدرارائهخدماتحضوری،بلافاصلهمیتوانمیزانرضایتمشتری	½
رابهصورتشفاهیوباسؤالپرسیدنبسنجید.

به	½ که بخواهید آنها از نظرسنجی فرم دادن با کتبی بهصورت میتوانید
سؤالاتپاسخدهندونظراتشانرابنویسند.

معمولًامشتریعلاقهایبهپرکردنفرمهایاشرکتدرنظرسنجیهاندارد
مگراینکهناراضیباشدیاشکایتیداشتهباشد.اینهنرشماستکهشرایطیرا

ایجادکنیدتااکثریتمشتریاننظراتوبازخوردخودرااعلامکنند.

ازطریقتماستلفنییاارسالایمیلوپیامکمیتوانیدازمشتریانبازخورد	½
بگیرید.

بسیاری.از.فروشگاه های.بزرگ.با.ثبت.هر.نظر،.امتیازی.برای.مشتری.در.

نظر.می گیرند.که.او.را.ترغیب.به.شرکت.در.نظرسنجی ها.کنند..این.امتیازات.

می تواند.به صورت.تخفیف،.بن.خرید.یا.شرکت.در.قرعه کشی.باشد..در.این.
مورد،.هرچه.خلاقانه تر.کار.کنید.به.نفعتان.است.زیراآنچهمهماستجلب
مشارکتمشتریاناستوهمیننظراتوبازخوردهامنجربه

توسعهبیزنسمی شوند.

چه. 	 که کنید کردید،مشخص انتخاب را مشتری از بازخورد دریافت روش آنکه از پس
مواردیراازمشتریبپرسید.

بررسیکنیدکهمشتریدرمسیرپیداکردنوگرفتنمحصولیاخدماتوبعد	½
دراستفادهکردنازآنباچهمسائلیبرخوردکردهوبهمیزانرضایتخوداز

اینروند،چهنمرهایمیدهد؟

ازنظراوقیمتیکهبابتاینمحصولپرداختکردهچقدرمنصفانهبودهاست؟	½

کسانیکهبهاومحصولفروختهیاسرویسدادهاندبااوچهبرخوردیکردهاند؟	½
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تصویریکهازپوششوبرخوردفروشندههاوبستهبندیوخدماتارائهشده	½
داردچقدربرایشجذاباست؟

آیاآنمحصول/سرویسواقعاًهمانبودهکهمیخواستهیانه؟	½

آیامحصولات/سرویسهادیگریهمنیازداشتهواگرآننیازبرطرفمیشد	½
اینمحصول/سرویس،بیشتربهکارشمیآمدهاست؟

یک استارت آپ باید روند ارائه خدمات به مشتری را پیش از شروع، آزمایش کند 
تا از درستی آن، مطمئن شود. 

در.جدول.زیر.نمونه ای.از.جدول.روش.ثبت.بازخورد.برای.بیزنس.تولید.محصولات.غذایی.
آورده.شده.است.

نحوه ثبت بازخوردروند عرضه محصول/خدمتفهرست محصولات/خدمات

کمپوتهلو

-تأمینمیوهازباغدار
-جداسازی
-شستشو

-هستهگیری
-....

	پیامک
	فرمنظرسنجی

	فرمآنلاین

مربایتوتفرنگی

-تأمینتوتفرنگیازگلخانه
-جداسازی
-شستوشو

-پاستوریزهکردن
-پخت
-...

	ایمیل
	شبکههایاجتماعی
	سامانهثبتنظرات

.........

جدول 2-  روش ثبت بازخورد براساس نوع محصول و روند عرضه آن

نکته
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ش( تقویم کاری9

برایپیشرفتیکبیزنس،صبورباشید.قرارنیستهمهکارهایکشبهاتفاقبیفتد.نیازبه
یکتقویمکاریداریدکهجدولزمانیشمادربرنامهعملیاتیراتعریفکند.اینزمانهاهم،از

نتیجهطرحوبیزنسپلنبهدستآمدهاست.

تقویمکاریشمابایدباحوصلهباشد،بهقولمعروفعجولنباشد.	½

نبایدبهخاطراینکهمشکلداریدیاضعیفهستیدیاپولندارید،آنراعجولانهو	½
فشردهبهاجرابگذاریدواینعجلهباعثشودمسائلزیادیرادرآنرعایتنکنید.
همانمسائلیکهبهخاطرعجلهازآنهاچشمپوشیکردهاید،دردسرسازخواهندشد.

تقویمکاریشماانعطافپذیرباشد.انعطافپذیربودنرادررأسبیزنسپلن،برنامه	½
بازاریابی،تقویمکاریوبرنامهعملیاتیخودتانقراردهید.

آنقدرمنعطفباشیدکهبتوانیدخودتانرابامسائلیکهپیشمیآید،هماهنگ
کنیدوبهموقع،تغییرمسیربدهیدتاازکنارمشکلات،عبورکنید.بخشیازمشکلات

راپیشبینیکنیدونیزساختاربرنامهراانعطافپذیرکنید.

اگربهساختارپلهادقتکردهباشیدحتماًدیدهایدکههنگامساختنیکپل،بینتکههایپل،
فاصلهاست.آنفاصلهرابرایانبساطوانقباضاتیکهدراثرسرماوگرماپیشمیآیدوبرایحرکتهایی

کهبهوجودمیآید،طراحیکردهاند.اگراینفاصلههانباشدپلترکبرمیداردوازبینمیرود.

اگر انعطاف نداشته باشید، اتفاقات غیرمترقبه، شما 
را خواهد شکست.

آزمایشکردنانعطافپذیری،سادهاست.هرجاییازبرنامهکهاتفاقیرخدادوپیشبینی
شماراتحتتأثیرشدیدقرارداد،یعنیاشتباهیرخدادهاست.بایدطراحیشمابرمبناییباشد

کهبتوانیدشرایطرامدیریتکنیدتابامشکلجدیمواجهنشوید.

9. Time Table
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ص( طراحی وب  سایت

مسلماًبهعنوانیکبیزنسآنلایندرسایتشما،فروشومعاملهاتفاقمیافتد،پسباید
وبسایتخودرابهصورتفروشگاهاینترنتی10طراحیکردهباشید،اماحتیاگروبسایتشما
فقطکاتالوگآنلاینباشدوهیچنقشیبیشترازیککاتالوگنداشتهباشد،کماکانبایدنکاتزیر

درآنرعایتشدهباشد:

رویموبایلوتبلت،خوبدیدهشودوبهاصطلاحپاسخگو11باشد.	½

جستوجودروبسایت،راحتباشد.	½

گوگلوبسایتشمارابشناسدوهنگامجستوجوبهمخاطبانمعرفیکند.	½

اطلاعاتبارگذاریشدهدروبسایت،مرتبباشد.	½

شمایلوساختاروبسایتشمابرایمشتریقابلفهمباشد.	½

طراحوبسایتحرفهای،همهاینمسائلرادرنظرمیگیردوطوری	½
آنراطراحیمیکندکهاگرمخاطببههردلیل،ناموبسایتشمارا
فراموشکند،بتواندبهراحتیآنرادرگوگلپیداکندوازسرویسشما

استفادهکند.

بخشیازصفحهاصلیرابراینمایششمارهتلفنهایشرکتوآدرس	½
درنظربگیریدتالازمنباشدمخاطببهدنبالآنبگردد.

ازامکاناتآنلاینخودبهرهببریدوبرایخدماتپشتیبانیمشتریاز	½
چتهایآنلاینیاآفلاینوایمیلاستفادهکنید.اینکارهمبهشمانظم

میدهدوهممشتریراراضیمیکند.

گردشدرصفحاتوبسایتشمابایدراحتباشدتامخاطبانبتوانند	½
نیازشانراازوبسایتشماتأمینکنند.

10. E-Commerce
11. Responsive
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در	½ مشتری وقتی تا باشد داشته مرتبی طبقهبندی باید وبسایت 
صفحاتشماجلومیرودپاسخنیازهایشرابهدستبیاورد.اینکار،
باعثمیشودتماسهایتلفنیوپشتیبانیمشتریکمترشودومقدار

زیادیازمشکلاتومسائلحلشود.

در.کتاب های.دیگرم،.درباره.خصوصیات.یک.وب.سایت،.به.تفصیل.سخن.گفته.ام..
پیش.از.این.با.توجه.به.مطالعاتی.که.درباره.رشد.و.توسعه.بیزنس.و.تدوین.استراتژی.های.

کلی.داشته.اید،.نقشه.بازاریابی.را.طراحی.کرده.و.خودتان.را.آماده.اجرای.آن.ها.کنید.
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ض( روابط عمومی

یکاستارتآپبایدتاجایممکن،خودرابهچندگروهمشترینمایشبدهد؛

نخستبهمراکزتصمیمگیریدربارهکمکهایمالیبهاستارتآپکهمیتوانند	½
بانکهاوبخشهایدولتیباشند.

جمله	½ از هم انجلها14 و ریسکپذیر13 سرمایهگذاران شتابدهندهها12،
نمایش آنها به بهخوبی را خودشان باید استارتآپها که مراکزیهستند

بدهند.

گروهبعدی،مشتریهایبالقوهشماهستندواینظرفیترادارندکهتبدیلبه	½
مشتریبالفعلشوند.

گروهدیگر،خدماتدهندههاوزنجیرهتأمینمواداولیهشماهستند.	½

ایونت	½ در حضور استارتآپ، معرفی جهت در مهم کارهای از یکی
بازار درهرصنفیکههستید، ایونتها در باحضور است.میتوانید
هدفتانرانشانهبرویدوخودتانراشناختهشدهترکنید.ضمناینکه

حضورخودتانرادربازار،اطلاعرسانیکنید.
یا ویزیت کارت کوپن، پیشنهاد، یک خودتان با است ممکن
را خودتان دقیقه، 5 مدت به و بگیرید وقت حتی ببرید. کاتالوگ

معرفیکنید.

 تأمین کننده های 
ً
در برنامه هایی شرکت کنید که به بیزنس شما ربط دارند، مثلا

شما آنجا هستند یا مخاطبینی که بالقوه، مشتری شما هستند. 

12. Accelerators
13. VCs
14. Angels

توجه
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درایونتهاییکهسرمایهگذارهایبسیاریحضوردارند،شرکتکنیدو	½
خودتانرانمایشبدهید.

خودتانرابرایمعرفیکوتاهیکدقیقهای15حاضرکنیدتابهحضار
بگوییدچهکسیهستیدوحضورتاندرآنجابهچهدلیلاست.

بهواحدروابطعمومییابهبخشتولیدمحتوا،سفارشکنیدکههمیشه،	½
به و کرده طراحی بیزنستان درباره منظم و مرتب خبری بستههای
رسانههاارسالکنندوازابزاررسانه،درجهتبزرگکردنوشناخته

شدنخودتانکمکبگیرید.

15. One Minutes Presentation
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ط( طرح های تشویقی

برای.جذب.مشتری.می.توانید.انواع.و.اقسام.کوپن.ها.و.تخفیف.ها.را.به.کار.ببرید..به..طور.
کلی.در.طرح های.تشویقی.باید.به.دو.نکته.مهم.توجه.داشته.باشید:

طرحشمابایدمنفعتیبرایمشتریایجادکندوبرایاوجذابیتداشتهباشد.	½

منفعت،بایدبهصرفهباشدکهاصلًامشتریآنرابخواهد.	½

در.نظر.بگیرید.که.کوپن.شما.چه.نیازی.از.مشتری.را.حل.می.کند.و.در.چه.زمانی.و.در.کجا.
این.کوپن.را.عرضه.می.کنید..

با.در.نظر.گرفتن.چنین.نکاتی،.کوپن.خودتان.را.طراحی.کنید..اگر.نقشه.پیچیده.و.جذابی.

طراحی.نکرده.باشید،.نقشه.راهی.که.برای.این.تخفیف.پیاده.می.کنید،.در.حد.یک.تخفیف.
خواهد.شد.

ایده.ای.طراحی.کنید.که.پیشنهاد.شما،.بیزنس های.دیگری.را.در.بر.بگیرد.و.باعث.جذابیت.
بیشتر.برای.مشتری.شما.شود.و.مشتری.بداند.که.اگر.از.خدمات.شما.خرید.کند،.به.نفع.او.است.
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ظ( شبکه  های اجتماعی و وبلاگ

حضورآنلایندرشبکههایاجتماعیاهمیتاساسیپیداکردهاست.میتوانیدازشبکههای
اجتماعیبهعنوانیکابزارمهمبازاریابیبهرهببریدکهدروهلهاولهیچهزینهایبرایشما

گهیداشتهباشید. ندارد،مگراینکهبخواهیدآ

شبکههایاجتماعیراکهمخاطبزیادیدارند،بهطورجدیبرایحضور	½
آنلاینانتخابکنید.

درشبکههایاجتماعیمانندفیسبوک،توییترواینستاگرام،حسابکاربری	½
یااسمصفحهاجتماعیتان،اسمبیزنستانباشد.

همدروبسایتوهمدرشبکههایاجتماعی،محتوایمناسبقراربدهید.	½

وبلاگخودراداشتهباشید.	½

قانون80-20رادرصفحاتاجتماعیووبلاگهایتانرعایتکنید،%20	½
ازخودتانو%80ازمسائلمرتبطباکسبوکارتانصحبتکنیدبهاینمعنا
رافراریخواهید افراد نکنیدوگرنه تبلیغ بهصورتمستقیم را کهکالایتان

داد.

کلصفحاتوشبکههایآنلاینشمابهروزباشد.	½

بیزنس  یک  در  شماست.  همیشگی  برنامه  از  بخشی  بودن،  به  روز 
به  روز  باید  همواره  مربوطه،  بیزنس  زمینه  در  مجموعه  کل  دانش  موفق، 

باشد.
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ع( سامانه ارجاع مشتری

بازاریابیآنلاین،سامانهارجاعمشتری16است.چهبهصورت ابزارهایقوی از یکیدیگر
آنلاینوچهآفلاین،ازاینابزاراستفادهکنیدتاافراد،معرفشماشوند.

درکتاب"سیستممعرفیمشتری"گفتهامکهدربیزنسبایدبهنقطهایبرسیدکهمشتری
شما،معرفمشتریجدیدبرایشماباشد.اینکار،قدمبزرگیدرجهتموفقیتشمااست.

امروزاینکار،مدرنشدهوابزارهاییمخصوصدارد.وبسایتهاونرمافزارهاییایجادشده
کهاینروندراجذابتروراحتترمیکنندکهافرادباشماهمکاریکنندوبهشمامشتریمعرفی

کنند.

16. Referral Marketing
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غ( تجزیه  و تحلیل

همانطورکهدرکتاببیزنسپلنگفتهام،طیفرآیندهایمختلفبیزنس،بایدخودتانرا
مدامآنالیزکنیدوبهاینفکرکنیدکجایکارهستیدوآخرینوضعیتشماچیست.

راهارزیابیوارزشیابیخودتانراپیداکنیدوبهکارببندید.	½

اگربهاهدافماهیانهیاهفتگیخودنرسیدید،ارزیابیکنیدکهکجایکاراشتباهاست.	½
یکبیزنسبزرگ،نیازبهارزیابیروزانهدارد،ولیبهعنوانیکبیزنسکوچکیاتازهتأسیس،

بایدبیشتربترسیدکهمباداراهرااشتباهبروید.پس،مدامروندهاراتجزیهوتحلیلکنید.

تأسیس،  تازه  و  کوچک  بیزنس  برگشت پذیری  توان 
خیلی سخت تر است.

تجزیهوتحلیلمستمر،جلویمسیرغلطرفتنواشتباهکردندرتمامیآیتمهاییکهتاالآن
گفتهشدرامیگیرد.

هرجایکارکهلنگیدومنجربهمشکلشد،بایددیدمشکلازکجاسرچشمهگرفتهوچطور
دوبارهتکرارنشود.اگرشکستهادرستتحلیلبشودمیتواندبهیکپرشبزرگمالیتبدیلشود. 

51 تازبر ا تازیا



ف( کار تیمی

یکبحثبسیارمهمدریکاستارتآپ،تیمیاستکهآنراراهاندازیمیکند.
دراینموردهمدرکتاب"تیمسازیهوشمندانه"،بهصورتجامعتوضیحدادهام.
یکتیمکاریدریکاستارتآپ،میتواندآنراساختهوبزرگکندیااینکهکلًاآنراتعطیل

وخرابکند.

تیمکاریشما،چقدرهمفکرشمااست؟	½

چقدرهمهشمابهیکشکلنگاهمیکنید؟	½

مشترکاتشماچقدراست؟	½

اختلافاتشماکجاست؟	½

را کار یک که است متفاوت نگاههای چون ندارد اشکالی اختلاف، وجود
میسازد.ولیبررسیکنیدکهآیامکملهمهستندیامتضاد؟متضادبودنبیش
ازحد،کارراجایینمیبردوفقطمجموعهایازدعواهارابهوجودمیآوردکه

نابودکنندهاست.بررسیکنیدکه؛

خارجشدنافرادازتیم،چقدردرحلمشکلاتمؤثراست؟	½

آوردههایافرادتیمچیست؟	½

آوردههایافرادچقدرارزشدارد؟	½

آیاافرادبراساسارزشآوردههایشانبرداشتمیکنند؟	½
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همهایننکاترادرنظربگیریدتاتیمیبسازیدکهکاراییداشتهباشد،نهتیمیکه	½
نهتنهاکارایینداردبلکهخودشمانعیبرایجلوبردنکارباشد.

تیمبایددرپذیرشافرادجدید،انعطافداشتهباشد.افرادجدیدباخودداشتههاییرا	½
میآورندکهشمادرتیمخودندارید.

بهافرادجدیدیکهبهتیماضافهمیکنید،سهامبدهید.منمثالمعروفیدارمکه	½
یک درصد از کار صد میلیون دلاری بیشتر از صد درصد یک کار هزار 

دلاری می ارزد. 

وظایف	½ هرکسی یعنی نکنند؛ پیدا تداخل هم با کارها تا کنید تقسیم را وظایف
انجام کیفیتتر با و راحتتر شوند، تقسیم وظایف وقتی باشد. داشته مشخصی

میشوندوکار،بهترجلومیرود.

با	½ بگذارید، کنار را عصبانیت کنید؛ رعایت را مهم قانون یک تیمی، کار درباره
بالامیرودوفضایبدی عصبانیتهیچچیزیحلنمیشودفقطاسترسشما

ایجادمیشود.

درکارتیمی،ازمنفیبافیدوریکنیدودرگیربحثهایبیارزشنشوید.صرفاًبه	½
دنبالحلکردنمشکلاتباشید.

درکنارتقسیموظیفهجدی،یکقانونرابهتمامافرادیکتیمدریکاستارتآپ	½
بایدگوشزدکرد؛همهدربرندسازیاینسیستم،نقشدارند.

همهافرادتیمدررشدبیزنسوفروشوبازاریابی،نقشدارند.بایدهمیشههمهرابا	½
یکریسمانبهبخشبازاریابیوصلکنید.

درکارتیمی،مدیریتزمانچهبهصورتفردیوچهسیستمیبایدبادقترعایت	½
بشود؛هرکسیدرسیستمدرچهزمانیبایدچهکاریدرچهابعادیانجامبدهد.
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ک( تغییر در بازاریابی

بازاریابیودستبردندرآن،میتواندکلسیستمرابهینهکند.چونبرنامه تغییراتدر
بازاریابیبههمهبخشهااتصالدارد.

بایدفکرکرداگرموجودیدودلاراستچطورمیتواندربخشبازاریابیبهدرستیهزینهکرد
کهبیزنسرابهمرحلهبالاترببرد.براساسموجودیپولوواقعنگریدربازاریابی،سرمایهگذاری

کنید.
استراتژیکلیتولید،بستهبندی،توزیعوهمهچیزدربیزنس،خطخودراازبازاریابیوفروش

میگیرند.
بیزنس یعنی کاری که بابت آن پول بسازید؛بنابراینبازاریاببایدبسیارهوشمندانه

عملکندتانتیجهکاربهدرآمدوپولختمشود.
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چند نکته مهم درباره راه اندازی استارت آپ

چندنکتهکلیرابهعنوانیکاستارتآپبایددرنظرگرفتکهمیتوانددرادامهراهتأثیرگذار
باشد.

دریکبیزنس،قیمتتمامشده،میزانسودراتعیینمیکند.ولیدرنظرگرفتناین	½
موضوعنبایدبهکیفیتکار،لطمهبزند.

رویمحصولاتخاصیتمرکزکنیدوسعیکنیدیکنوعمحصولویاخدمتارائه	½
کنید.

تنوعمحصولاتازهمانابتدابهحدینباشدکهتمامانرژیرادربازارومدلهای
مختلفمحصولپخشکند.

تنوعبایدقدمبهقدمبیشترشودوجزووظایفگسترشورشدبیزنسباشد.دروهله
اول،نبایدتبدیلبهیکسیستمپیچیدهشویدوانتخابرابرایمشتریباایجادتنوع،

مشکلنکنید.

رانظمدهیدودرحسابداری	½ ودریافت پرداخت بهعنوانیکاستارتآپ،بخش
دقیقباشیدتاازافراد،طلبکارنمانید.اینمسئله،مشکلبزرگیایجادخواهدکرد
وباعثتعطیلیبیزنسخواهدشد.نبایدانرژیوتوانخودرارویوصولمطالبات

بگذارید.

استراتژیداشتهباشیدوطوریخدماتبدهیدکههزینهخدماتومحصولاتخود
راقبلازپایانکاریادرحینانجامکارویاقبلازشروعکارگرفتهباشید.

سامانهسفارشدهیوخدماتدهیراازهمجداکنید.حتیمیتوانداینمجموعه،	½
سهقسمتباشدوخدماتپشتیبانیمشتریراجداکنیدکهاینمسئلهبهساختار

بیزنسشمابستگیدارد.

اینتقسیمبندیهمدرگسترشکارمؤثراستوهمجلویاشتباهاترامیگیرد.
ضمناینکهسرعتراافزایشمیدهدویکیازاصولموفقیتدریکاستارتآپاین
استکهباحداکثرسرعت،خدماتارائهشودوحتیسریعترازآنچهانتظارهست،در

اختیارمشتریقراربگیرد.
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فرضکنیدکاریطیمدت1ماهبرایمشتریانجامشودولیاگر20روزهتمام
شودخیلیبرایتانوجههخوبیخواهدداشتودراینحالتممکناستمشتری
مبلغرابدونچانهزنیپرداختکند.بهاضافهاینکهاگرخدماتاضافهتردادهشود،

درصدموفقیتبهعنوانیکاستارتآپبیشتراست.

میآید،	½ دست به خدمات ارائه از که تجربهای ببرید. بهره تجربیات، از تغییر در
تجزیهوتحلیلکنیدکهآیانیازهستدرسرویسدهییاروشمشتریمداریتغییر

ایجادکرد؟
حفظ	½ کنید. حفظ را آنها با ارتباط و باشید داشته ارتباط مشتریها با همیشه

بیزنس،موفقیت بهنفسرامیدهدکهدر ایناعتماد بهشما بامشتری ارتباط
دیگران به را مشتری،شما میشود باعث مشتری با ارتباط خواهدشد. حاصل

معرفیکند.
دریکاستارتآپ،ازابتدافکرکنیدکهچطورمیتوانبیزنسرارشدداد.سهنوع	½

مخاطبرابایددرنظرگرفت.یکیمشتریها؛دومکسانیکهخدماتمیدهند؛
گروهبعدیهمسرمایهگذارهایاکسانیکهگنجایشتزریقپولبرایانجامبیزنس
وسرمایه رارشددهید بیزنس کنیدکهچطور آماده را بایدخود بنابراین دارند؛ را

جذبکنید.
میتوانبیزنسرادرزمانمناسبفروخت.بهاینفروشازابتدافکرکنیدکهدرنقطه	½

خوب،بادریافتحجممناسبازپول،بیزنسرابفروشید.
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