
اسـام بـرای معاملـه گران هم آداب مشـخصی را وضع 
کـرده اسـت. آدابـی کـه قبـل از هـر چیـز بـه کرامـت 
انسـانی در برابـر مـال پرسـتی توجه می کنـد. یکی از 
ایـن مـوارد تاکیـد ویـژه اسـام بـر پرهیـز از معامله با 
افراد پسـت اسـت. )وسایل الشـیعه ، ج 12( یکی دیگر 
از مسـائلی کـه اسـام در ایـن بـاره بـه آن اشـاره مـی 
کنـد، پرهیـز از معاملـه با افرادی اسـت که مال شـبهه 
نـاک دارنـد. گویـا اسـام مـی خواهد جلوی گسـترش 
امـکان  و  بگیـرد  ابتدایـش  همـان  از  را  حـرام  مـال 
پولشـویی در جامعـه را غیـر ممکـن سـازد. بـر همیـن 

اسـاس اسـام حتـی بـه احتمـال هـا هـم توجـه مـی 
کنـد و از مومنـان مـی خواهـد از معامله بـا افرادی که 
 درباره صحت مال شـان کمی شـبهه دارنـد، بپرهیزند. 

)وسایل الشیعه ، ج 12(

اسـام همچنیـن مومنـان معاملـه گر را بـه قانع بودن 
بـه حـق خـود توصیـه مـی کنـد، در روایـات اسـامی 
آمده اسـت هرگز در میان معامله دو نفر وارد نشـویم. 
از نظـر اسـام چنـان چـه مالـی از ایـن کار بـه دسـت 
آیـد، حـال نیست.)وسـایل الشـیعه ، ج 12(آخریـن 

نکتـه دربـاره اداب معاملـه بـه زمانـی بر مـی گردد که 
تجـار در بـازار صـرف می کننـد. براسـاس روایات بهتر 
اسـت فـرد زودتـر از همـه بـه بـازار نـرود و همچنیـن 
دیرتـر از همـه از بـازار باز نگردد.ایـن توصیه به زیبایی 
اهمیـت بقیـه جنبـه های زندگی و بندگی بر معیشـت 

حتـی از نـوع حالـش می پـردازد.

 برگرفته از کتاب آموزه های پیشرفت و رونق 
در کسب و تجارت
غلامرضا حسن پور اشکذری
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لطفا مرا راهنمایی کنید
هفتـه قبـل در یکـی از پرونده های اسـتارت آپـی خودتان یک 
پیشـنهاد جالب برای راه اندازی اسـتارت آپ داده و پیش بینی 
کـرده بودیـد بـا توجـه بـه تجربـه موفق نمونـه تهرانـی آن، در 
مشـهد هم بتواند به موفقیت برسـد. حالا برای من این سـوال 
مطـرح اسـت کـه اگـر بخواهـم بـه عنوان یـک فعـال در حوزه 
اسـتارت آپ وارد عمـل شـوم، چگونـه بایـد شـروع کنـم؟ آیـا 
مجـوز خاصـی را بایـد از سـازمانی تهیه کنم؟ آیا نیـاز به پروانه 
کسـب یـا چنیـن چیزی وجـود دارد؟ و همچنین چـون تقریبا 
نوعـی کپـی بـرداری از نمونه وطنی اسـت آیا مشـمول قوانین 
مجـوز معنـوی و ... نمـی شـوم؟ لطفا اگـر می شـود پرونده ای 

را بـه ایـن موضوع اختصـاص دهید.

گردشگری سلامت، بیماری تازه حوزه پزشکی
هفتـه پیـش بـه گردشـگرانی کـه بـرای درمـان یـا حتـی 
انجـام اعمـال زیبایـی بـه ایـران مـی آینـد ، توجـه و آن ها 
را از قـاب ایجـاد کسـب و کار یـا حتـی درآمـد زایی بیشـتر 
بررسـی کـرده بودیـد. امـا متاسـفانه بـه یکی از مهـم ترین 
معضاتـی کـه ایـن گردشـگران با خـود به ایران مـی آورند، 
اصـا توجهـی نکـرده اید. البته خطاب من تمام قشـر قسـم 
خـورده پزشـکی نیسـت امـا دلارهای نقـد این گردشـگران 
بعضی پزشـکان را پول پرسـت کرده اسـت. حتی در بعضی 
مطـب ها به گردشـگران دلار به دسـت، حـق اولویت ویزیت 
مـی دهنـد. در حالـی کـه هموطنـان خودمان سـاعت های 
طولانـی در صـف هسـتند یـا اولویـت اتـاق هـای خصوصی 

بیمارسـتان ها بیشـتر با گردشـگران بیمار اسـت.

گویا عادت کرده اید
در هفتـه نامـه تـان قبـل تـر اخبـار گرانـی هـای یک شـبه 
اقـام را بیـان مـی کردیـد، مثـا شـیر گران شـد یـا گوجه 
فرنگـی بـا ارزش شـد! امـا چنـد ماهـی اسـت دیگـر از ایـن 
خبرهـا در هفتـه نامـه تـان نمـی زنیـد؟ گرانـی هـا تمـام 
شـده اسـت یـا ایـن که شـما به ایـن قیمت ها عـادت کرده 
ایـد؟ شـاید هـم دیگـر خیلـی دوسـت ندارید واقعیـت ها را 

کنید؟ منعکـس 

خودروهای کاربردی
موضـوع صفحـه خـودروی تـان ایـن هفتـه بـه وضـع مالی 
خانـواده هـای ایرانـی نزدیک بود. البته نـه خیلی نزدیک اما 
به نسـبت دور از دسـترس بودن بقیه خودروهای میلیاردی 
کـه بررسـی مـی کردیـد، بهتر بود. لطفـا مـواردی را در این 
صفحـه کار کنیـد که عمـوم خوانندگان حداقـل یک بار آن 

هـا را دیده باشـند.

سایت های خانه خراب کن
در پرونده اسـتارت آپ این هفته درباره سـایت هایی نوشـته 
بودیـد کـه کار همـان بنگاه هـا را انجام می دهند و مشـتری 
را بـه فروشـنده متصـل مـی کننـد. فارغ از این کـه تا به حال 
از طریـق همیـن سـایت هـا چقدر کاهبرداری شـده اسـت. 
ایـن سـایت هـا بخشـی از جامعـه را کـه مشـاوران خریـد و 
فروش خودرو هسـتند، بیکار کرده اسـت. حتی جالب اسـت 
کـه بعضـی از ایـن بنـگاه داران بـرای آن کـه بازار را از دسـت 
ندهنـد حاضرنـد با پرداخـت مبلغی پول بـه گردانندگان این 

سـایت هـا، خودروهـای خـود را آگهی کنند.

امـروز زندگـی نامـه مـردی را می 
خوانیـم کـه با یـک ذهـن ورزیده 
خسـتگی  تـاش  و  ریاضـی  بـا 
ناپذیـر، توانسـته اسـت سـری در 
میـان سـرهای صنایـع غذایـی آن هـم از نوع گوشـتی اش در بیاورد. 
غامعلـی سـلیمانی مرد خسـتگی ناپذیـر کارخانجات آمـل و کاله از 

زندگـی خـود قبـل از کارخانـه دار شـدنش مـی گویـد.
غامعلـی فرزنـد یازدهـم پـدر و اول مـادرش بـود. او در یـک خانواده 
پـر جمعیـت مذهبـی و فرهنگـی به دنیا آمـد. پدر او که عاشـق علم 
و علـم آمـوزی بـود در ابتـدا حرفـه معلمـی را انتخاب کـرد اما بعدها 
بـا ادامـه تحصیـل وکیل دادگسـتری شـد. عاقه پدر به علـم آموزی 
تـا حـدی بـود کـه فرزندانـش را خـاف بقیه هـم عصرانش با بـازار و 
نـان بـازو  آشـنا نمـی کـرد. حتـی زمانی کـه فهمید غامعلـی برای 
پرداخت شـهریه دانشـگاهش شـاغل شـده اسـت، یک سـالی را با او 
قهـر کـرد امـا امـان از غامعلـی، هـر چـه پدر اصرار داشـت کـه اول 

علـم سـپس اشـتغال، غامعلـی بـه درآمدزایی و اسـتقال مالی فکر 
مـی کرد.اولیـن شـرکت های غامعلی در دوران سـربازی اش شـکل 
گرفـت، یـک شـرکت واردات و پخـش ماده ای به نـام پروفورم که در 
صنایع سـاختمان کاربرد داشـت و یک شـرکت مارکتینگ سـرویس 
کـه بـا شـرکای آمریکایـی و هنـدی اداره اش مـی کرد. شـرکت اول 
برایـش سـود مالی نداشـت اما تجربـه خوبی در زمینه شـناخت بازار 
، مشـتری و چگونگی پخش مناسـب به او داد. اما شـرکت دوم درآمد 
خوبـی داشـت تـا جایـی کـه حتی کسـری هـای شـرکت اول را نیز 
پوشـش مـی داد. گاهـی هـم کـه اوضاع بـر وفق مراد نبود سـلیمانی 

بـرای پرداخـت دسـتمزد کارکنانـش تدریس خصوصـی می کرد!
ایـن شـرایط ادامـه داشـت تـا ایـن که انقـاب در ایـران اتفـاق افتاد 
و شـرکای خارجـی سـلیمانی ایـران را تـرک کردنـد و شـرکت عما 
منحل شـد. آن زمان صنایع راه و سـاختمان حسـابی گُل کرده بود 
و بسـیاری را بـرای سـرمایه گـذاری ترغیـب مـی کرد. اما سـلیمانی 
بـا کولـه بـار تجربـه اش از شـرکت وارداتـی به این نتیجه رسـید که 

پیشـرفت در صنایـع غذایـی از نـوع گوشـتی آن هسـت و بس!
بنابرایـن محـل شـرکت کاله را از خواهـرش اجاره کـرد. او در ابتدای 
کار بـه عنـوان پخـش سوسـیس و کالبـاس گیـان وارد عمل شـد و 
پـودر سـیر لازم بـرای کارخانـه را از چیـن وارد مـی کـرد و پخـش 
محصـولات آن شـرکت را نیز در دسـت گرفت. کـم کم این همکاری 
جنبـه شـراکت بـه خـود گرفـت و وضعیـت کاری و مالـی کارخانـه 
گیـان بـا رشـد صعودی بهبود یافت اما با سـوء ظن یکـی از مدیران، 

همـکاری کـه تبدیـل به شـراکت شـده بود خاتمـه یافت.
بـا فـوت همـان مدیر دوبـاره از سـلیمانی دعوت به همـکاری کردند، 
ایشـان پذیرفـت امـا ایـن بـار 15درصد سـهام کارخانه را خریـد . در 
کارخانه تعدادی ماشـین بیکاره هم وجود داشـت. سـلیمانی به فکر 
راه انـدازی ایـن ماشـین ها برآمد.بنابراین تصمیـم گرفت کارخانه ای 
را بـا همـکاری دوسـتش در آمـل راه اندازی کند امـا بعدها و به دلیل 
مشـکات خانوادگـی، همـان دوسـتش تصمیم گرفت کارخانـه را به 
شـیراز منتقـل کنـد تا بتواند از وجود حرفـه ای او بهره ببرد. کارخانه 

شـیراز با ماشین آلات 
راه  گیـان  کارخانـه 
امـا  شـد  انـدازی 
بـرای  سـلیمانی 
گوشـت  تامیـن 
مـورد نیـاز مجبـور 
بـه گرفتـن قـرض 

و وام شـدتا ایـن کـه کارخانـه سـر پاشـد. امـا در 
دوران انقـاب توزیـع گوشـت نـا منظـم بـود. همیـن موضـوع باعث 
شـد سـلیمانی دسـت به نوآوری جالبی بزند و همبرگر سـازی را در 
همـان شـرکت خـود آغـاز کند کـه با وجود اسـتقبال مشـتریان کم 
کـم خـط تولیـد آن را در کارخانـه اش راه انـدازی کرد.سـلیمانی بـه 
مـدد تـوان فکری و سـماجت ذاتی اش در کنار مشـاورانی که عموما 
از دوسـتان وآشـنایانش بودند، توانسـت شـرکتی با تنوع محصولات 
زیـاد ماننـد کالـه آمـل را  راه انـدازی کند و تا امروز سـرپا نگـه دارد.

مرد خستگی ناپذیر صنعت غذایی ایران 
سمیهمحمدنیاحنایی

روزنامه نگار

آقای محمود کرمی )MahmoudKaramirm( مشـاور ارشـد کسـب 
وکارهـای کوچـک اسـت کـه بـه صـورت تخصصـی بـه راهنمایـی و 

بازاریابـی مدیـران نمونـه هـای کوچک می پـردازد.
از آقای کرمی خواسـتیم بیشـتر ما را در خصوص پیشـرفت یک واحد 
تجـاری کوچـک راهنمایـی کنـد. هرچند نکتـه به حدی زیاد اسـت 
کـه نمی تـوان در یـک مقالـه نوشـت. بـه هـر حـال ما سـعی کردیم 

اصول اولیه را از ایشـان بپرسـیم.
یکـی از نکاتـی کـه مـا در حـوزه کسـب وکارهـا بـه آن توجـه نمـی 
کنیـم، همیـن بنـگاه های کوچک و متوسـط اسـت. بنـگاه هایی که 
برخـاف ظاهـر کوچک و  فـروش کم خود، نقش اساسـی در جریان 
اقتصـادی یـک کشـور خواهنـد داشـت. مـا مدیـون این بنـگاه های 
کوچـک هسـتیم. ایـن نکتـه را در نظـر داشـته باشـید که فروشـگاه 
هـای بـزرگ مانند فروشـگاه های زنجیـره ای خودشـان از واحدهای 
کوچـک تری به اسـم شـعبه تشـکیل می شـوند. از طرفـی هم برای 

تهیـه جنـس خـود نیاز به کسـب وکارهـای کوچـک دارند.

تعریف کسب وکار کوچک و متوسط
اول از همه باید بدانیم اصا کسـب وکار کوچک و متوسـط چیسـت؟ 
در واقـع آن هـا بـر اسـاس چـه معیاری تقسـیم می شـوند؟ اتحادیه 
اروپـا، وزارت صنایـع و معـادن ایـران و بانک مرکـزی هرکدام تعریف 
مجزایـی بـرای تقسـیم انـواع کسـب وکارها ارائـه داده انـد. در حالت 
کلـی چهـار معیـار را بایـد در تعییـن کوچـک یا بزرگ بودن کسـب 
وکار در نظـر بگیریـم: تعداد کارکنـان، دارایی، حجم فروش و ظرفیت 
تولیـد. در هـر عامـل شـاخص هایی وجود دارد که پاییـن یا بالا بودن 
آن هـا مشـخص کننـده نـوع کار اسـت؛ امـا مهم تریـن عامل تعیین 
کننـده، تعـداد کارکنـان اسـت.بر اسـاس تعریـف اتحادیـه اروپـا اگر 
تعـداد کارکنـان بیـن یـک تـا 9، یک تـا 49 و یک تا 249 نفر باشـد، 
بـه ترتیـب کسـب وکار خـرد، کوچک و بـزرگ نامیده می شـود. این 
را مـی تـوان جامـع تریـن و بهتریـن تعریـف به حسـاب آورد. تعریف 
سـازمان های داخلی متفاوت اسـت. بر اسـاس تعریف وزارت صنایع 
اگـر تعـداد کارکنـان کمتر از 50 باشـد، آن را کوچک به حسـاب می 
آوریـم؛ امـا بانـک مرکـزی ایـن تعـداد را کمتـر از 100 نفـر بیان می 
کند.بـه هرحـال نیـاز بـود در ابتـدا بدانیـم منظـور ما از کسـب وکار 
خـرد، کوچـک و متوسـط چیسـت.حالا سـوال اصلـی این اسـت که 
مهم ترین و اولین قدم برای پیشـرفت بنگاه های کوچک چیسـت؟

راهکار رشد چیست؟
رشـد یـک کسـب وکار یـا همان بنگاه کوچـک اهمیت زیـادی دارد، 
بـرای ایـن کـه همـه مـا در زندگـی خود نیـاز به آن هـا داریـم. نانوا، 
آرایشـگر، سـوپرمارکتی سـر کوچـه، لـوازم تحریرفروشـی، و غیره از 
نمونـه هایـی هسـتند کـه در زندگـی خـود بارها بـه آن هـا مراجعه 
خواهیـم کـرد. مهم ترین مسـئله این اسـت که این بنـگاه ها چگونه 
رشـد کننـد؟ نکاتـی کـه در ادامـه می گوییـم برای بسـیاری از بنگاه 
هـای کوچـک شـهر مشـهد کـه بـه ویـژه در اطـراف حرم هسـتند، 
بسـیار کاربـردی و مفیـد خواهد بـود.اول از همه نباید خود را دسـت 
کـم بگیریـد. در واقـع فکـر نکنیـد کوچـک یـا متوسـط بـودن تـان 
تاثیـری در اقتصـاد مملکـت نـدارد. بایـد این نکتـه را در نظر بگیرید 
کـه همـه افـراد بـه شـما نیـاز دارنـد و  دوم ایـن کـه اگر به درسـتی 
برنامـه بازاریابـی و مدیریت داشـته باشـید، می توانید خـود را به یک 
بنـگاه بـزرگ تبدیل کنید.اولین راهکار رشـد که باید در نظر بگیرید، 
ایـن اسـت کـه پیشـرفت و موفقیت، یـک فرایند از قبل تعیین شـده 
نـدارد. شـما بایـد مجموعـه ای از کارهـا را انجـام دهید تـا بتوانید در 
بلندمـدت بـه نتیجـه برسـید. این کـه چه فراینـدی و چگونـه آن را 
انجـام دهیـد، بـه ماهیـت کسـب وکار، بـازار، درآمـد از آنجـا و غیره 
بسـتگی دارد. ممکـن اسـت فراینـد اسـتفاده شـده در دو آرایشـگاه 

کامـا بـا هـم متفـاوت باشـد.از کجا شـروع کنیم؟ بسـیاری فکر می 
کنند برای شـروع حتما باید گروهی تشـکیل دهند و آن را مدیریت 
کنند در صورتی که چنین نیسـت. اول از همه شـما باید از خودتان 
شـروع کنید. در واقع بهترین مشـاور، خودتان هسـتید. هیچ کسـی 
بهتـر از شـما نیاز مشـتریان تـان را نمی داند. همچنیـن بر تغییراتی 
کـه بـه وجـود مـی آیـد، بیشـتر تسـلط داریـد امـا شـاید از خودتان 
بپرسـید مـن چگونـه بهتر بتوانـم خـودم را بشناسـم؟باید گفت این 
مهـم تریـن مرحلـه اسـت. بـرای ایـن کار نیـاز بـه یـک ماتریـس به 
نـام  SWOT داریـد. ماتریسـی که تمام کسـب وکارهـای بزرگ دنیا 
هـم از آن بـرای رشـد بنگاه خود همیشـه اسـتفاده می کننـد.در این 
ماتریـس چهـار عامـل باید مشـخص شـود: نقاط ضعف، نقـاط قوت، 
تهدیدهـا، فرصـت ها.نقـاط ضعف و قـوت را باید درون سـازمان خود 
جسـت و جـو کنیـد. از دم در گرفتـه تـا تـک تـک اتـاق ها و قفسـه 
هـا و غیـره. تهدیدهـا و فرصت ها بیرون از سـازمان شـما قـرار دارند؛ 
یعنـی عواملـی کـه باعـث به خطر افتادن یا رشـد کسـب وکار شـما 
می شـوند. هیچ کسـی هم در گام اول بهتر از خود شـما نمی تواند 
ایـن جـدول را پـر کند.اجازه بدهید یک مثال برای نوشـتن بهتر این 
جـدول بزنیـم. نقـاط ضعف یک فروشـگاه مـی تواند رفتار نامناسـب 
کارمنـدان شـما باشـد. از آن طـرف نقطـه قـوت شـما، داشـتن انواع 
مختلـف یـک کالای خـاص اسـت. از طرفـی رقبـا، تـورم و نداشـتن 
جـای پـارک مـی توانـد تهدیدی بـرای به خطـر افتادن اعتبار شـما 
شـود. بـه عنـوان فرصـت، مـی توان شـبکه های مجـازی را نـام برد. 
شـبکه هایـی کـه مـی تواند بـه رشـد و برندینگ کمک زیـادی کند.

نقطه مشکل دار را پیدا کن
اولیـن قـدم برای موفقیت این اسـت که نقاط ضعـف را پیدا کنید. در 
واقـع بایـد در ابتـدا به بررسـی دقیق سـازمان داخلی خـود بپردازید. 
کسـب وکارهـای نوپـا ممکـن اسـت در ایـن مرحله مشـکل داشـته 
باشـند، پس باید زیرنظر یک مشـاور فعالیت کنند. کسـب وکارهای 
قدیمـی بایـد هر شـش ماه به بررسـی نقاط ضعف ) بـه عبارت دقیق 
تـر، جـدول  SWOT( بپردازنـد. بایـد بتوانند که آن هـا را پیدا کنند. 

هرچنـد کـه بهتر اسـت یک مشـاور در کنار آن ها باشـد.
بعـد از ایـن کـه نقـاط ضعـف را خود پیـدا و آن ها را برطـرف کردید، 
حـالا بایـد بـه دنبال فرصت های از دسـت رفته خود باشـید. شـبکه 
هـای اجتماعـی بهتریـن فرصـت امـروزی اسـت که اگر بـه آن توجه 
کنیـد، مـی تواند بهترین منبع درآمد شـما باشـد. همچنین شـرکت 
در نمایشـگاه هـای بهـاره یـا پاییـزه مـی توانـد خـود فرصتـی برای 
رشـد کسـب وکار شـما باشـد. در واقع منظور ما از فرصت این اسـت 
کـه چـه عواملی بر اسـاس نوع کسـب وکارتـان به رشـد فعالیت تان 

کمـک مـی کنـد. در نقطـه ضعـف هـم بایـد ببینیـد چه چیـزی در 
نهایـت باعـث مخـدوش شـدن چهـره کارتان می شـود. بـرای مثال، 
شـاید یک پاسـتیک عادی از نظر مشـتریان شـما یک نقطه ضعف 
بـه حسـاب بیایـد. سـعی کنیـد آن هـا را به یـک نقطه قـوت تبدیل 

کنید.

مراقب ساختار باشید
یکـی از دلایـل اصلـی رشـد نکـردن کسـب وکارهـای کوچـک، این 
اسـت کـه سـاختار ندارند. متاسـفانه بیشـتر آن ها تمرکز خـود را بر 
برطـرف کـردن نقـاط ضعف ظاهری مـی گذارند. بسـیاری از مدیران 
بارهـا بـه مـن گفتـه اند در نبودشـان در شـرکت، هیچ گونه فروشـی 
انجـام نمـی شـود. دلیـل خیلـی واضح اسـت؛ بـرای این کـه آن ها از 
قبـل هیـچ سـاختاری تعیین نکـرده انـد.در تعیین سـاختار چه باید 
کـرد؟ در واقـع سـاختار شـرکت بایـد بـه صورتی باشـد کـه حتی در 
نبـود شـما هـم فعالیـت ها به صورت عادی انجام شـود. این سـاختار 
بیشـتر از همه شـامل چارت سـازمانی اسـت. چارتی که فعالیت ها و 
حـوزه کارهـای آن ها را مشـخص می کند. به عبارتی هر کسـی باید 
وظایـف خـود را بدانـد. در آخـر هـر مـاه هم بر اسـاس چک لیسـتی 
بررسـی شـود. ایـن کـه هـرکاری دقیقا بایـد در چه مرحلـه و به چه 
صـورت انجـام شـود. در واقـع سـاختار بایـد برنامـه بـه کارهـا بدهد. 

برنامـه ای کـه افـراد را متعهـد به رعایت قوانیـن آن کند.

از نیاز مشتری جلو باشید
کسـب وکارهایـی موفـق هسـتند کـه از نیـاز مشـتریان خـود جلـو 
باشـند. در واقـع خدمـات یـا محصولاتـی کـه عرضه می کننـد، نیاز 
مشـتری شـما باشـد کـه خـود اوتـا آن لحظـه توجهی بـه آن نکرده 
اسـت. در واقـع ندانـد چنیـن چیـزی می توانسـته تا الان مشـکل او 
را برطـرف کنـد. ایـن مسـتلزم داشـتن ذهن خاق اسـت. شـما باید 
همیشـه با مشـتریان خود در ارتباط باشـید و نیاز آن ها بنویسـید تا 
بتوانیـد چیزهایـی را عرضـه کنید که واقعا نیاز مشـتریان تان اسـت. 
اگـر بتوانیـد خود را متمایز کنید، برنده شـده ایـد. در غیر این صورت 
هماننـد یـک کسـب وکار عـادی خواهد بود. این نکتـه را باید در نظر 
داشـته باشـید کـه سـبک زندگی مـردم تغییـرات زیادی از گذشـته 
تاکنـون داشـته اسـت. آن هـا اهـل اسـتفاده از فنـاوری هـای به روز 
هسـتند. ایـن قـدر رقیـب زیـاد شـده اسـت کـه اگـر یک نفـر خوب 

رفتـار نکنـد، بـه راحتی جـای خـود را به بقیه خواهـد داد.
بـرای جلـو بـودن از نیـاز مشـتری، یک مثـال خیلی خـوب می توان 
بیان کرد. فعالیت در شـبکه های اجتماعی و تولید محتوای مناسـب 
مـی توانـد جلـو بـودن از نیـاز مشـتری تـان باشـد. بـا خلـق مطالب 
کاربـردی و آموزشـی در خصـوص محصـولات تـان مـی توانیـد بـه 
مشـتریان خـود آمـوزش کامـل دهید. نمونـه دیگر آن شـرکت های 
ژاپنـی و چینـی هسـتند که با تولید چمدان های خاص توانسـته اند 
گامـی مهـم در ایـن عرصـه بردارنـد. چمـدان هایی که بـا بلوتوث به 
صـورت خـودکار بـه دنبـال صاحب خـود می آیند. این شـرکت ها به 
نوعـی فهمیـده اند که مشـتریان از حمل چمدان خسـته می شـوند 
پـس سـعی کردند بـا تولید نمونه های خـاص و کمی خاقیت، خود 

را بهتر مطـرح کنند.

نکته آخر
کسـب وکارهـای کوچک و متوسـط نباید به هیچ وجـه به فکر اتفاق 
بـزرگ باشـند بلکـه باید بـزرگ فکر کنند و بر اسـاس توانمندی های 
خـود جلـو برونـد. بـرای مثال، یـک بیلبورد 10 میلیونی شـاید باعث 
دیـده شـدن نـام آن ها شـود؛ امـا آیا چنیـن بنگاهی توانایـی لازم را 
بـرای اداره کـردن مشـتریان زیـاد خـود دارد؟ اگـر نـدارد، مطمئـن 

باشـید نتیجه برعکس به دسـت خواهـد آورد.
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