
خریـد نسـیه نوعـی خریـد و معاملـه اسـت کـه در آن، 
بـه صـورت کامـل در هنـگام  را  نقـد  خریـدار وجـه 
معاملـه پرداخـت نمـی کنـد و تا زمانی کـه تاریخی که 
مشـخص کـرده اسـت فرا نرسـد ملزم بـه پرداخت وجه 
کالای خریـداری شـده ، نیسـت؛ هـر چنـد فروشـنده 
بهـای کالا را مطالبـه کنـد. در خریـد نسـیه چندیـن 
نکتـه مهـم وجـود دارد کـه ممکن اسـت گاهـی درآمد 
حاصلـه را حـرام یـا مکـروه کنـد. یکـی از مهـم تریـن 
ارکان ایـن نـوع خریـد تعییـن و ثبـت زمـان پرداخـت 
بدهـی اسـت و چنـان چـه در معاملـه مـدت داری این 
زمـان تعییـن نشـده باشـد، معامله باطل اسـت. دومین 

نکته به سـودای سـود اندوزی فروشـنده مربوط اسـت. 
بـه ایـن معنـا کـه در برابـر تاخیـر و دیرکـرد پرداخـت 
بهـا، نمـی توان چیـزی اضافه بر قیمـت  نقدی دریافت 
کـرد یـا قیمـت نسـیه را برای مـدت آن بالا بـرد، خواه 
معاملـه بـه عنـوان خرید یـا به عنوان صلح انجام شـود. 
امـا عکـس آن جایـز اسـت یعنـی فروشـنده بـا رضایت 
طـرف مقابـل معاملـه مـدت دار را بـه معاملـه نقـدی 
تبدیـل و قیمـت آن را کمتـر کنـد کـه بـه آن معاملـه 
صلـح گوینـد. مثـلا اگـر شـخص کالایـی را بـه صورت 
نسـیه ۱۰۰ هـزار تومـان فروختـه اسـت، مـی توانـد با 
رضایـت طـرف دیگـر بـه معاملـه نقـدی بـا قیمـت ۸۰ 

هـزار تومـان تبدیـل کند.اگـر خریـد مجدد بـه صورت 
بیـع شـرطی باشـد به ایـن ترتیب کـه در معاملـه اول، 
فروشـنده در معامله با مشـتری شـرط کرده باشـد که 
بعـد از خریـد، آن را بـه او بفروشـد،یا مشـتری چنیـن 
شـرطی کرده باشـد، بنا به احوط صحیح نیسـت و اگر 
ایـن معاملـه بـرای خلاصی از ربـا باشـد، مطلقا صحیح 

نیسـت. ) امـام خمینـی، تحریر الوسـیله،ج۱(
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از عیدی ها چه خبر؟
دولـت هفتـه قبـل از آغـاز دهـه فجـر اعلام کرد کـه عیدی 
مسـتمری بگیـران و بازنشسـته هـا را در ایـام ا... دهـه فجر 
واریـز خواهـد کـرد. بازارهـا بـه ایـن خبـر واکنـش نشـان 
دادنـد و اقـلام شـب عیدی بـالا رفت اما خبـری از پرداخت 
هـا نبـود! اگـر واقعـا هنـوز تامیـن بودجـه صـورت نگرفتـه 
اسـت پـس چـرا ایـن خبرهـا را می دهیـد و به تـورم دامن 

مـی زنید؟

رمز دوم بی مصرف!!
متاسـفانه بیشـتر مخاطبـان مجـازی بانـک هـا از زمانی که 
حـرف و حدیـث هـا درباره رمز دوم مطرح شـده، کم شـده 
اسـت. وقتـی بـرای انتقـال وجـه بسـیار سـاده مجبـور می 
شـوی چندیـن بـار صفحـه را ترک کنید و منتظـر رمز دوم 
بشـوید و... و رمـز نیایـد و زمـان تمـام شـود و... تـازه ایـن 
قسـمت آسـان ماجراسـت، فعـال کـردن رمـز دوم هم برای 
خـود عالمـی دارد و تقریبـا یـک سـاعت زمـان مـی بـرد و 
بیشـتر مشـترکان از خیـرش مـی گذرنـد . اگر زیر سـاخت 
هـا هنـوز بـرای عملیاتـی کـردن ایـن موضـوع به درسـتی 

وجـود نـدارد چـرا مـردم را سـر کار مـی گذارید؟

یارانه ها در سال جدید چند است؟
در خبرهـای دو هفتـه قبـل آمـده بـود کـه مـی خواهنـد 
مبلـغ یارانـه هـای نقـدی را تا ۷۲ هـزار تومان بـالا ببرند و 
کلـی از مزایـا و معایـب آن هـم حـرف زده بودنـد. خیلی ها 
هـم نسـبت بـه دولت خـوش بین شـده بودند که سـرانجام 
دولـت میـزان تـورم را بـه رسـمیت شـناخته اسـت . امـا 
دوبـاره خبرهایـی بر سـرزبان ها افتاده اسـت کـه منظور از 
۷۲ تومـان واریـزی، همـان تجمیـع دو یارانـه دولتی که در 
قالـب یارانـه معیشـتی و یارانـه بنزیـن اسـت! یعنـی اگر تا 
بـه حـال فردی چیزی حـدود 9۵ هزار تومـان در ماه یارانه 
مـی گرفتـه اسـت حـالا ۷۲ هـزار تومـان خواهـد گرفـت؟ 

کـدام یـک از ایـن صحبت ها درسـت اسـت؟

استرس پولداری
سـلام مـن یـک بازنشسـته از سـازمان های دولتی هسـتم 
و بعـد از ۳۰ سـال خدمـت بالاخـره بازنشسـته شـده ام. 
بیشـتر عمـر اقتصـادی مـن بـه حقـوق همیشـگی ام کـه 
بیشـتر مواقـع بـا اضافـه کاری قـدری زیادترش کـرده ام و 
البتـه قسـط وام هایـی کـه بـرای خریـد خانـه و خـودرو و 
همچنین سـر و سـامان دادن بچه هایم گذشـته اسـت. به 
هـر حـال بـا مبلغـی کـه به عنـوان پـاداش بازنشسـتگی به 
مـن داده انـد مانـده ام چـکار کنـم. از طرفـی از این که هر 
روز بـا تورمـی کـه وجـود دارد ارزش ذاتـی پـول در حـال 
کمتـر شـدن اسـت، از ایـن کـه بخواهم ایـن پـول را مانند 
سـرمایه ای در بانـک نگهـداری کنـم، نیـز نگـران هسـتم. 
قبـلا در روزنامـه تـان مطالبـی دربـاره شـیوه های سـرمایه 
گـذاری نوشـته بودیـد؛ آیـا امکانـش هسـت دوبـاره پرونده 
هایـی بـا همیـن مضمـون و البتـه کاربـردی تـر و بـا بیـان 

درصـد ریسـک سـرمایه گـذاری کار کنیـد؟

هـای  صحبـت  پـای  امـروز 
مـردی می نشـینیم که بیشـتر 
عمـرش را در پـای سـاختمان 
گذاشـته اسـت. در بیشتر پروژه 
هایـش ماننـد همـان اولیـن پـروژه ای کـه انجـام داد، خودش 
پـای کار مـی ایسـتد و صفـر تا صد سـاخت را شـخصا بررسـی 
مـی کنـد. مهنـدس کارآفریـن ایـن هفتـه مـا درسـت زمانـی 
کـه مـی توانسـت یـک بسـاز و بفروش تمام عیار شـود و سـود 
کلانـی را بـه جیـب بزنـد، بـه فکـر اعتـلای ایران عزیـزش بود. 
شـاید همیـن احسـاس وطـن پرسـتی شـدید او باعث شـد که 
هـر چنـد گاهـی یـک نفـره ، اما بـرای رشـد و گسـترش ایران 
تـلاش کنـد. مدیـر مجـری پـروژه هـای ملـی امـروز مهمـان 

کارآفریـن ماسـت.
محمـد رضـا اصغـر پور در یکی از شهرسـتان هـای تابع بابل در 
اسـتان مازنـدران در سـال ۱۳۲۰ به دنیا آمـد. خانه محمدرضا 
در یکـی از محلـه هـای قدیمـی مـراد بیـک بـود. سـال هـای 
کودکـی محمدرضـا ماننـد بسـیاری از هـم سـن و سـالانش 
گذشـت. او در مدرسـه بچـه ای منظـم نبـود و بـه قـول یکـی 
از معلمانـش کمتـر پیـش مـی آمـد کـه بـا دفتـر و کتـاب بـه 

کلاس درس بیایـد. امـا هـوش و اسـتعداد محمدرضـا باعـث 
شـده بـود معلـم هـا کـم کـم بـه ایـن رفتار او واکنشـی نشـان 
ندهنـد. محمدرضـا تـا مقطـع دیپلـم شـاگرد اول مدرسـه بود. 
سـال آخـر تحصیلاتـش را در تهـران گذرانـد و توانسـت در 
همـان سـال در دانشـکده فنـی دانشـگاه تهران و در رشـته راه 
و سـاختمان قبـول شـود. او مـدرک کارشناسـی و کارشناسـی 
ارشـدش را در طـول ۵ سـال گرفـت و یکـی از گزینـه هـای 
بورسـیه شـدن برای دانشـگاه های برتر دنیا از جمله دانشـگاه 
ایـالات متحـده شـد. امـا مسـئله خدمـت سـربازی اش مانع از 
آن شـد کـه مهنـدس جـوان بـه دکتـری فکـر کنـد. بنابرایـن 
محمدرضـا بعـد از فراغـت از تحصیـل وارد بـازار کار شـد تـا 
بتوانـد هـر آن چـه را آموختـه اسـت بـه خوبـی بـه کار ببندد. 
مهنـدس از اولیـن پـروژه اش ایـن گونـه یـاد می کنـد:» اولین 
کار فنـی ام، لوله کشـی آب در بابـل بـود. ۲۴ سـاله بـودم کـه 
رئیـس کارگاه لوله کشـی آب بابـل شـدم. یـک روز پیـش آقای 
امـام علـی حبیبـی )قهرمـان کشـتی جهـان و نماینـده  وقـت 
مـردم بابـل( رفتـم و از شـرایط ناهنجار آب شُـرب بابل برایش 
صحبـت کـردم. ایشـان هـم طی پیگیـری هایی که کـرد موفّق 
بـه جـذب اعتبـار شـد. من در سـال ۱۳۴۵ظـرف 6 مـاه، تمام 

لوله کشـی های شـهر را انجـام دادم و دو منبـع بتنـی هوایـی 
۱۰۰۰ مترمکعبـی در جـاده  قدیـم آمل و جاده  قدیم قائمشـهر 
)کیـاکلا( سـاختم.« توفیـق مهنـدس جـوان در ایـن کار باعث 
شـد کـه پـروژه های بـزرگ دیگری به او پیشـنهاد شـود. برای 
همیـن بـه تبریـز مراجعـه و کارگاهـش را در آن جـا تاسـیس 
کـرد یکـی از پـروژه هـای بـزرگ او مرکـز تلویزیـون تبریز بود. 
بـازار پـروژه هـای محمدرضـا اصغرپـور خیلـی خـوب بـود تـا 
ایـن کـه در سـال ۱۳۵۴ تصمیـم گرفـت در یـک همـکاری بـا 
متخصصـان و تکنیسـین هـا شـرکت سـاخت و سـاز ساسـوله 
را بنیـان گـذاری کنـد. ایـن موضـوع زمانـی اتفـاق افتـاد کـه 
اصغرپـور تـازه ۳۴ سـاله شـده بـود. شـرکت ساسـوله اصغرپور 
بـا آن کـه بـا زمـان های پر فـراز و نشـیبی چون وقـوع انقلاب 
و بـروز جنـگ تحمیلـی دسـت و پنجـه نرم کـرده اما توانسـته 
اسـت تـا بـه حـال کارنامـه قابـل قبولـی را از خـود بـه نمایش 
بـزرگ  و  کوچـک  پـروژه   6۵ آن  در  کـه  ای  بگذارد.کارنامـه 
بـه سـرانجام رسـیده دارد. در ایـن کارنامـه شـما مـی توانیـد 
خـون  انتقـال  تحقیقـات  مراکـز  سـاختمان  چـون:  مـواردی 
ایـران )تهـران(، دانشـکده  کامپیوتـر و نفـت دانشـگاه صنعتـی 
شـریف، سـاختمان اجلاس سـران سـعدآباد، مرکز مرغ لاین و 

اجـداد بابلکنـار، انبـار هفتگانـه  جزیـره  کیش، مرکـز تلویزیون 
بنُـاب،  مرنـد،  تبریـز،  شـهرهای  در  مخابـرات  مراکـز  تبریـز، 
سـردرود، عجب شـیر، اهر، مشکین شـهر، هشـترود و آذرشـهر، 
)اتکـو و فرمانفرمایـان(،  بیمارسـتان هـا در شـهرهای تبریـز 
مریـوان، دهلـران، درّه شـهر و اهـواز و )۳۲۰ تختخوابـی( بابل، 
ورزشـی  خوابـگاه  تهـران،  فانتـوم  هواپیماهـای  آشـیانه های 
تبریـز، انبـار گمرک جلفا، سـاختمان بنادر کشـتیرانی نوشـهر، 
سـالن هـای ورزشـی در شـهرهای گنبـد، سـاری، اردبیـل و 
مراغـه، انبارهـای ۲۰ هـزار تنـی بیجار، سـاختمان داروسـازی 
تبریـز، انبارهـای شـرکت تعاونی در ۵۳ شـهر ایران، سـاختمان 
اصلـی مرکـز تولیـد رادیـو ایـران )جام جـم(، مراکـز تحقیقـات 
و پژوهـش هـای توانیـر، انبـار تعاونـی شهرسـتان بابـل و ده ها 

پـروژه  مسـکونی و اداری و تجـاری دیگـر را ببینیـد.
مهنـدس اصغرپـور را مـی تـوان نمـاد یـک کارآفریـن دغدغـه 
مازنـی  فرهنـگ  بـه  ایشـان  زیـاد  توجـه  دانسـت.  نیـز  منـد 
)مازندرانـی( در قالـب احـداث مـوزه مـردم شناسـی مازندران، 
سـاخت و اهدای مدرسـه کشـتی و راه اندازی شـیوه ای برای 
اعطـای نشـان پورنـگ بـه دانـش آموزان مسـتعد بابلـی را می 

تـوان بـه عنـوان نمونـه هایـی از آن مثـال زد.

همراه با سازنده بزرگ ترین پروژه های ساخت و ساز 

سمیهمحمدنیاحنایی
روزنامه نگار

روش هـای زیـادی وجـود دارد. برخـی صاحبـان کسـب وکارهای 
کوچـک سـعی می کننـد تـا بـا شـرکت در دورهمـی ها یـا مطالعه 
کتاب هـای مرتبـط کمـی بـا حوزه مدیریت آشـنا شـوند. برخی هم 
فیلـم آموزشـی در ایـن خصـوص می بیننـد. بـه هرحال برای آشـنا 
شـدن بـا شـیوه های تخفیف در بسـته ای وجـود نـدارد و روش های 
زیـادی می تـوان بـه کار برد؛ اما مسـئله تخفیـف دادن خیلی مهم تر 
از ایـن حرف هاسـت. یـک اقـدام اشـتباه می توانـد نتیجـه عکـس 
در ایـن زمینـه بـرای شـما داشـته باشـد. این بـار بـرای ایـن کـه 
بتوانیـم بـا نـکات اصلـی تخفیف دادن آشـنا شـویم، به سـراغ یکی 
از قوی تریـن پلتفـرم هـا یـا سـایت های تخفیفـی بـه نـام تخفیفان 
رفتیم. احتمالاً نام خانم دانشـور را به عنوان مؤسـس این مجموعه 
موفـق شـنیده اید. همـان سـایتی کـه شـما در آن می توانید چیزی 
شـبیه بـه بـن تخفیفی دریافت کنیـد و از فروشـگاه و مراکز قرارداد 
کالا یـا خدمـات بـا قیمـت کمتـری از حـد معمـول تعریـف آن هـا 
را دریافـت کنید.اسـتفاده از ایـن سـایت هـم یـک نـوع اسـتراتژی 
اسـت کـه شـما می توانیـد از آن بـرای عرضـه کـردن محصـولات 
خـود بـا تخفیـف اسـتفاده کنیـد. البتـه مـا بـا آقـای رفائـی، یکـی 
از مدیـران واحدهـای ایـن مجموعـه مصاحبه کردیـم. تخفیفان در 
بیشـتر شـهرها از جملـه مشـهد بـه اصطلاح فعـال بـوده و به مردم 
حداقـل شـهرهای بـزرگ در حـوزه تخفیـف کمک زیـادی می کند.

تخفیف می تواند مخرب باشد
تخفیـف بـا توجـه بـه نوع کسـب وکار و اسـتراتژی به کار بـردن آن 
می توانـد تضمیـن کننـده رشـد یـا تخریـب کننـده باشـد. تخفیف 
بایـد بـا شـناخت درسـت از مشـتری، جامعـه هـدف مشـتریان و 
شـناخت درسـت از محصـول باشـد. تخفیـف چیزی نیسـت که آن 
را در یـک مـدت کوتـاه بـه صـورت قالـب پیشـنهادی عرضـه کـرد 
و بعـد گفـت تمـام. تخفیـف چیـزی نیسـت کـه بتـوان آن را فقـط 
بـا هـدف افزایـش فـروش بـه کار بـرد. ایـن نـوع تخفیف هـا بـدون 
شـناخت بـوده و شـما صرفـاً بـرای کسـب درآمـد در مـدت زمـان 
کمـی اقـدام بـه انجـام ایـن کار کرده ایـد که ایـن می توانـد مخرب 

و ضرررسـان باشـد.

چگونه می توان تخفیف خوب را شناخت؟
شـناخت تخفیـف خـوب در قدم اول برای فروشـنده اهمیت دارد تا 
مشـتریان. ایـن کـه بدانـد در چه زمانـی باید کاهش قیمت داشـته 
و در چـه زمانـی طبـق روال معمـول خود پیش بـرود. برای صاحب 
یـک کسـب وکار، تخفیـف خـوب بایـد متناسـب بـا زمان اسـتفاده 
مشـتری و زمـان نیـاز او باشـد. این کـه بدانید چه زمانی مشـتریان 
بیشـترین خریـد را داشـته تـا در آن موقـع بتوانید با ارائه پیشـنهاد 
تخفیـف بـازار بـه سـمت خـود بچرخانید. ایـن برای آن هایـی که با 
دیگـران دریـک نقطـه رقابـت دارنـد، یـک مزیـت عالی به حسـاب 
خواهـد آمـد. زمـان تخفیف دادن را باید شـناخت؛ زمانی اسـت که 
مشـتری بیشـترین نیاز را به قیمت مناسـب برای خرید دارد؛ مانند 
شـب عیـد. در دیگـر زمان هـا بهتر اسـت کـه روی خود مشـتری و 

کیفیـت محصولات خود تمرکز داشـته باشـید.

فروش را 100 درصد بالا می برد؟ خیر
تخفیـف بـه خـودی خـود تضمیـن کننـده افزایش فروش نیسـت. 
حـالا بـه غیـر از شـناخت زمـان درسـت کـه در بالا گفته شـد، این 
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کسب و کار

چگونگی جلب مشتری برای محصولات کسب و کارهای کوچک

چگونه تخفیف خود را داد بزنید؟ 
تخفیـفخیلـیهـمخـوباسـت.مشـتریازآنجـاکـهجنـسیـاخدمـاتارزانترمیگیـردوهمفروشـگاهومراکـزعرضهکننـدهخدماتکهبتواننـداینمشـتریانرابهسـمتخودجلب
کننـد،بـهخوبـیازایـنمسـئلهاسـتقبالمیکننـد.بـرایمشـتریانتخفیـفگرفتـنخیلیمهمنیسـت.آنهابهدنبـالمکانیهسـتندکهقیمتکمتریبـرایخریـدبپردازند؛امـاتخفیفدادن
خیلـیمهـماسـت.ایـنکـهازچـهاسـتراتژیبایـدکمـکبگیریـد.همیـنطـورینمیتوانرویهـرکالاییبـاهردرصـددلخواهیتخفیـفداد.حالافـرضکنیدکـهقیمتیراکاهـشدادید،
چگونـهمیخواهیـدآنرابـهدرسـتیاجـراکنیـد؟درشـرکتهایبـزرگبـرایمسـئلهتخفیـفوکاهـشقیمتهـادرروزهـایخاص،تیمهـایبزرگوخاصـیوجـوددارد؛اماکسـبوکارهایکوچککهدربیشـترآن
فقـطخـودفروشـندهاسـت،بـهکاربـردنایـناسـتراتژیبیشـتراهمیتپیـدامیکند.مسـلماًچنینواحدهـایصنفیکوچکینمیتواننـدبرایاجـرایبرنامههایتخفیفـیدسـتبهکارهایبزرگیبزنند.پسبهتراسـتاز

روشهـایارزانتـرومؤثرتریاسـتفادهکنند.

تخفیفیکهفقط
درجهتافزایش
فروشوآنهم
درکوتاهمدت
باشد،میتواند
کسبوکارتانرا
تالبهپرتگاهپیش
ببرد.بایدبهکیفیت
خدماتیاکالاهم
توجهشودتاازحد
استانداردپایینتر

نباشد

نکتـه را بایـد بدانیـد کـه تخفیـف خـوب می توانـد نقـش مؤثـری 
در جـذب مشـتری داشـته باشـد و شـما از طریـق کاهـش قیمـت 
می توانیـد باعـث افزایـش آگهـی مشـتریان خـود شـوید؛ امـا بایـد 
بدانیـد کـه ایـن شـیوه های کاهـش قیمـت تضمیـن کننـده رشـد 

کسـب وکار نخواهد شـد.
تخفیفـی کـه فقـط در جهـت افزایـش فـروش و آن هـم در کوتـاه 
مـدت باشـد، می توانـد کسـب وکارتان را تـا لبـه پرتگاه پیـش ببرد. 
بایـد بـه کیفیـت خدمات یا کالا هم توجه شـود تا از حد اسـتاندارد 
پایین تـر نباشـد. در حقیقـت باید بدانید که تخفیـف خوب با ارزش 
خـوب شـناخته می شـود. بـرای نمونه می تـوان یک رسـتوران را در 
نظـر گرفـت. یـک رسـتوران حـالا بـه هـر دلیلـی، جدیـد بـودن یا 
رکـود بـازار، شـروع به تبلیغ تخفیف گسـترده می کنـد؛ اما از آن جا 
کـه قیمـت کمتـری از دید خـودش می گیـرد، کیفیـت کار خود را 
کاهـش می دهـد. در قـدم اول مشـتریان وقتی تخفیفی را مشـاهده 
می کننـد، وارد رسـتوران می شـوند؛ امـا وقتـی باکیفیت بـد مواجه 
مـی شـوند، دیگـر بـرای میل غـذا وارد آن جا نمی شـوند. شـاید در 
یک دوره بسـیار کوتاه فروش شـما را افزایش داده؛ اما نتوانسـته در 
طولانـی تضمین کننـده افزایش فروش  باشـد و حتی باعث تخریب 
چهـره برندتـان هم شـده اسـت. در واقـع به دنبال این باشـید که با 
پیشـنهاد تخفیـف، ارزشـی برای کسـب وکار خود به وجـود بیاورید.

فریب ندهید
تخفیف زمانی واقعی اسـت که روی نرخ واقعی کالا باشـد، نه قیمت 
خیالـی. تخفیـف ۳۰ درصـدی واقعـی خیلی بهتر اسـت یک تخفیف 

تقلبی ۷۰ درصدی اسـت.

مدت زمان داشته باشید
تخفیـف بایـد طولانـی مـدت باشـد؛ امـا نـه ایـن که شـما بـه طور 
مـداوم روی کالا یـا خدمـات خـاص خـود قیمتی را کاهـش دهید. 
بـه طـور طولانـی مـدت یعنـی ایـن کـه در زمان هایی از سـال و بر 
حسـب نیـاز مشـتریان خـود و شـناخت بـازار بایـد تخفیـف ارائـه 
شـود؛ امـا اگـر بـه صورت دایمـی روی کالایی باشـد و هیچ تغییری 
نکنـد، اثـر معکوسـی خواهـد داشـت. به ایـن صورت مشـتری فکر 
می کنـد کـه قیمت واقعـی آن، همان قیمت باتخفیف اسـت. گاهی 
تخفیـف ۱۵ روزه روی یـک محصول ارزش خیلی بیشـتری نسـبت 

بـه تخفیف دایمـی دارد.

آگاهی ایجاد کنید
تخفیـف کالایـی از ۱۰۰ بـه 6۰ خیلـی خوب اسـت؛ امـا اگر آگاهی 
درسـت بـه مشـتری صـورت نگیـرد، می توانـد اثـر منفـی داشـته 
باشـد. آگاهـی درسـت یعنـی ایـن کـه مشـتری بفهمد هـدف این 
تخفیـف چیسـت، نـه ایـن کـه صرفـاً آگهی هـای کاهـش قیمت را 
ببینـد. ایـن مسـئله تـا زمانـی که شـما شـناخت درسـت نداشـته 

باشـید، اتفـاق نخواهـد افتاد.

سخن آخر
تخفیـف بایـد بـه صورتـی باشـد کـه بـرای کسـب وکار شـما ارزش 
ایجـاد کنـد. اگـر بـه فکـر ایجاد کسـب وکار کوچـک هسـتید، برای 
پیشـنهاد بلنـد مدت نه دایمـی برنامه ریزی کنید. به دنبـال اقدامات 
هیجان انگیز موقتی نباشـید. بلکه پیشـنهاد شـما باید در طول سـال 

و بـر حسـب نیـاز بـازار و مشـتریانتان چنـد بار تکرار شـود.
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