
کسـانی کـه ربـا مـی خورنـد، )از گـور( برنمـی خیزند مگر 
مانند برخاسـتن کسـی که شـیطان بـر اثر تماس، آشـفته 
سـرش کرده اسـت. این بدان سـبب اسـت که آنان گفتند: 
) داد و سـتد صرفا مانند رباسـت( و حال آن که خدا داد و 
سـتد را حلال، و ربا را حرام گردانیده اسـت. پس، هر کس، 
انـدرزی از جانـب پـروردگارش بـدو رسـید و )از رباخواری( 
بـاز ایسـتاد، آن چـه گذشـته، از آنِ اوسـت و کارش به خدا 
واگـذار مـی شـود و کسـانی که )به ربـا خـواری( بازگردند، 
آنـان اهـل آتشـند و در آن مانـدگار خواهنـد بـود. )سـوره 

بقـره، آیه 275(
ربـا در لغـت بـه معنـای زیـادی و افزایش اسـت. این کلمه 

در قوانین شـرعی به معنای زیاده گرفتن در وام بیع اسـت. 
بیشـتر مـا بـا ربـای پولی )وام( آشـنا هسـتیم. بـه این معنا 
کـه زمانـی کـه پولـی  بـه شـخصی قـرض داده می شـود، 
فـرد قـرض گیرنـده مجبـور اسـت مبلغـی را علاوه بر پول 
اولیـه بـه صاحـب پـول در هنـگام پـس دادن آن بپـردازد. 
امـا گاهـی نیـز اتفـاق مـی افتد که فـردی کلایـی را قرض 
مـی گیـرد امـا بایـد چیزی بیشـتر از آن چه را کـه در ابتدا 
گرفتـه اسـت پـس دهد.ربـا در معاملات نیـز گنـاه کبیره 
محسـوب می‌شـود و در دیـن اسلام بـه تکـرر نهـی شـده 
اسـت/ از نظـر امـام صـادق )ع( علـت ایـن تکـرار را آمـاده 
سـازی ثروتمنـدان بـرای کار خیـر و صدقـات مـی دانند و 

مـی افزاینـد: چـون از یـک سـو ربـا حـرام اسـت و از طرف 
دیگـر انباشـتن ثروت بـه صورت راکد نیز حرام اسـت، پس 
چـاره ای بـرای ثروتمنـدان جـز انفـاق و کارهـای تولیـدی 
مفیـد باقـی نمی‌مانـد) وسـائل، ج 12، ص423(. واقعیـت 
ایـن اسـت کـه در جامعه ای که ربا بـه روال عادی معاملات 
تبدیـل شـود افـراد متمول کمتر به فکـر کارهای تولیدی و 
تلاش می‌افتنـد و چـون قـرض گرفتن دیگـر دارای مزیت 

اقتصـادی نیسـت افـراد رو بـه سـوی دلالی مـی آورند.
گزیده ای از کتاب آموزه های پیشرفت و رونق در کسب و 
تجارت
غلامرضا حسن پور اشکذری
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نظارت بر بازارها وجود ندارد
بـا سلام . تقریبـا یـک هفتـه ای مـی شـود کـه بازارهـای 
شـب عیـد شـروع بـه کار کرده انـد. اما مسـئله ای که این 
وسـط وجود دارد این اسـت که قیمت ها در سـطح شـهر 
یکسـان نیسـت و فروشـنده هـا بـر اسـاس منطقـه ای که 
مغـازه شـان در آن جاسـت اقدام به قیمـت گذاری اجناس 
خـود مـی کننـد. و ایـن طور می شـود که قیمـت یک کت 
مردانـه در خیابـان خیـام مشـهد بـا مـدل مشـابه اش در 
مغـازه هـای 17 شـهریور چیـزی حدود 100 تـا 150 هزار 
تومـان اختلاف دارد! در ایـن شـب و روزهـا که مثلا بازار 
خریدهـا داغ اسـت ناظـران بـر قیمـت هـا کجـا هسـتند؟ 
شـاید عـده ای هـم بگوینـد که خـوب همه برونـد از همان 
مغـازه هـای ارزان فـروش خریـد کننـد. امـا مسـئله ایـن 
اسـت کـه قیمـت گـذاری دل بخواهـی همیشـه به سـمت 
گرانـی و افزایـش تـورم در همـه جـای بـازار مـی انجامـد. 

نـه بـه سـمت قیمـت هـای پایین و بـه اصطلاح رقابتی!

حرص و طمع بیماری بدتر از کرونا!
تـورم و اختلاس و  باعـث  بیمـاری جدیـد  شـیوع یـک 
احتـکار شـده اسـت. این جالب اسـت مـردم منفعت طلبی 
شـده‌ ایـم متاسـفانه، قیمـت برخـی اقلام مانند ماسـک و 
دسـتکش تـا دو برابـر شـده اسـت. در ایـن بیـن قیمـت 
شـوینده هـا و ضـد عفونـی کننـده هـا نیـز سـر بـه فلـک 
گذاشـته اسـت. امـا تمـام این تورم های یک شـبه و سـود 
جویانـه بـه اقلام بهداشـتی محدود نمی شـود. بـازار میوه 
و تـره بـار نیـز تحـت تاثیـر قـرار گرفتـه اسـت. مثلا لیمو 
تـرش در بـازار صیفـی جـات مشـهد تـا 30 هـزار تومـان 
خریـد و فـروش مـی شـود و زنجیبـل را کـه دقیقـا معلوم 
نیسـت کـه آیـا در درمـان و پیشـگیری کرونا کاربـرد دارد 
یـا خیـر بـه قیمـت 94 هزار تومـان فروخته می شـود. اگر 
کرونـا مـا را از پـای در نیـاورد مردم سـود جـو و بی انصاف 

حتمـا ضربـه مهلکـی بـه جان مـان خواهنـد زد.

بازار طلا، ارز و خودرو را قرنطینه کنید!
طی هفته ای که گذشـته اسـت، و فهرسـت FATE  منتشر 
شـده اسـت و متاسـفانه ایـران را در فهرسـت سـیاه قـرار 
داده انـد. بازارهـای طلا، خـودرو بـه صـورت دیوانـه واری 
متشـنج شـده اسـت تا جایـی که حتی برای یـک گرم طلا 
قیمتـی نزدیـک بـه 630 هـزار تومان را هم دیـده ایم! این 
شـرایط در حـال تبدیـل شـدن بـه یـک بحران اسـت. من 
نمـی دانـم چنـد درصـد ایـن افزایش هـا حباب اسـت و یا 
واقعـی اسـت. امـا فقـط این را مـی دانم اگـر قیمتی مبنای 
معاملـه قـرار بگیـرد. هـر چند کـه از نظر مسـئولان حباب 
باشـد، بـه عنـوان مبنـا قـرار خواهـد گرفـت. ماننـد همین 
پارسـال کـه طلای 400 هـزار تومانـی را حباب دانسـتند 
امـا در نهایـت ایـن قیمـت برای طلا ماندگار شـد. در این 
شـرایط متشـنج آیـا نبایـد ایـن بازارهـا را قرنطینـه کـرد؟ 
نبایـد نظـارت بیشـتری بـر معاملات داشـت؟ بـی توجهی 
بـه ایـن بـازار ها باعـث تـورم افسارگسـیخته ای در جامعه 

خواهد شـد.

گاهـی اتفـاق هایی مـی افتد که 
کاملا از دسـت مـا خارج اسـت 
و حتـی مـی تواننـد سرنوشـت 
زندگـی مـا را تغییـر دهـد. در 
ایـن مواقـع افـراد عکـس العمـل هـای مختلفـی از خـود نشـان 
مـی دهنـد. چگونگـی برخـورد بـا این شـرایط بسـتگی زیادی به 
طـرز تفکـر افـراد دارد. بعضـی هسـتند کـه تـا بـه مانعـی خارج 
از دسـترس شـان بـر مـی خورنـد، مسیرشـان را عـوض و سـعی 
می‌کننـد از راه دیگـری بـه موفقیـت برسـند. عـده ای نیـز بـا 
نیروی اراده، سـماجت و گاهی صبر سـعی در تغییر شـرایط می 
کننـد. عـده ای نیـز بـا اولیـن بـن بسـت آه و شـیون کـرده و از 
دسـت روزگار ، مردم و دولت ناراضی می شـوند. و تمام شکسـت 
هـای شـان را بـه گـردن بقیـه مـی اندازنـد. انقلاب فرهنگی در 
ایـران و تعطیلـی دانشـگاه هـا پـس از آن، از آن موانـع غیـر قابل 
کنترلـی اسـت کـه در تاریـخ ایـران بـه وجـود آمـد و سرنوشـت 
بسـیاری از جوانـان آن زمـان را تحـت تاثیـر قـرار داد. یکی از آن 
تحـت تاثیـر قـرار گرفتـه هـا، فـرد کارآفرینـی اسـت کـه امـروز 
پـای صحبـت هایـش مـی نشـینیم. آقـای علـی رضـا اسـماعیل 
پـور، صاحـب شـرکت و برنـد MDF بهـار نارنـج مهمان ماسـت.

علـی رضـا در یـک خانـواده متوسـط درمازنـدران بـه دنیـا آمـد. 
دوران کودکـی و نوجوانـی علـی رضـا ماننـد همـه هـم دورانـی 
هایـش بـا هیاهـوی انقلاب همـراه بود. امـا او همچنـان با علاقه 
بـه تحصیلـش ادامـه مـی داد. علـی رضـا عاشـق رشـته بـرق 
بـود و مـی خواسـت هـر طـور شـده بـه دانشـگاه فنـی تهـران 
راه یابـد. امـا درسـت سـالی کـه مـی خواسـت خـود را بـرای 
ورود بـه دانشـگاه محـک بزنـد، بـه دلیـل انقلاب فرهنگـی همه 
دانشـگاه هـا تعطیـل شـدند. این اولین بـاری بود کـه او با مانعی 
خـارج از کنترلـش برمـی خـورد.  علـی رضـا در مقابـل،  ورود 
بـه دنیـای بـازار را بـه عنـوان تنهاتریـن گزینـه مـی دیـد. علـی 
رضـا چـون رشـته الکترونیـک را دوسـت داشـت تصمیـم گرفت 
در صنـدوق کارآمـوزی بـرای ایـن رشـته ثبـت نـام کنـد کـه بـا 
تکمیـل ظرفیـت رو بـه رو شـد. بنابرایـن تصمیـم گرفـت وارد 
رشـته چـوب و نجـاری شـود.وارد شـدن در رشـته نجـاری علـی 
رضـا بـرای بـار دوم بـا مانعـی کـه در برابـرش قد علم کـرده بود، 
مواجـه شـد.  آمـوزش های صنـدوق برای اسـتادکار شـدن علی 
رضـا کافـی نبـود، بنابرایـن او در بـه در دنبـال اسـتادکاری بـود 
کـه او را بـه شـاگردی قبـول کنـد. بلاخـره توانسـت اسـتادی را 
پیـدا کنـد کـه بـه شـاگردی اش مـی ارزیـد! اما اسـتاد بـرای او 

یـک شـرط گذاشـت و آن ایـن بـود کـه علی رضا می بایسـت در 
طـول یـک هفتـه مغـازه اسـتادکار را تمیـز کنـد. بـه گفتـه علی 
رضـا او طـی آن زمـان سـه تـا وانـت از خـاک اره و خـورد هـای 
بـی مصـرف چـوب از مغـازه جمـع آوری کـرد و در نهایـت بـه 
سـمت شـاگردی اسـتاد دایی پور برگزیده شـد و دوره سـه ماهه 
کارورزی اش شـروع شـد. او بعـد از ایـن دوره خـودش را بـرای 
ورود بـه دنیـا بـازار آمـاده مـی دیـد. بنابرایـن با پس انـدازی که 
از فـروش دوچرخـه حرفـه ای اش و حقوقـی که اسـتاد دایی پور 
مـی گرفـت توانسـت یک مغـازه کوچک بـا کرایـه ماهانه 1000 
تومـان اجـاره و ابـزار و لـوازم نجـاری را تهیه کند. او تا سـال 60 
بـدون مجـوز بـه نجـاری مـی پرداخـت و از ایـن رهگـذر هزینـه 
هـای معیشـت خانـواده اش را تامیـن می کرد. امـا گرفتن مجوز 
رشـته نجـاری در واقـع سـکوی پـرش علـی رضا شـد. علـی رضا 
از همـان سـال شـروع بـه گسـترش رشـته اش بر مبنـای جذب 
نیروی کار بیشـتر کرد. بعد از سـه سـال دیگر آن مغازه کوچک 
جـواب گـوی میـزان سـفارش هـای و پرسـنلش نبـود، بنابرایـن 
بـا سـرمایه‌ای کـه بـه دسـت آورده بـود یـک مغـازه 150 متری 
خریـداری کـرد. بـا رونق بیـش از پیش کارش،  شـرکت »صنایع 
چـوب مامطیـر« را در جـاده کیـاکلا تاسـیس کـرد. و در سـال 

1380 نیـز بـا ایـده ایجـاد فضـای تولیدی مسـتقل و اشـتغال زا 
اقدام به تاسـیس شـرکت بهار نارنج کرد. او در سـال 81 زمینی 
بـه مسـاحت 7000 متـر مربـع را در شـهرک صنعتـی بندپـی 
شـرقی خریـداری کـرد و 12 نفر را اسـتخدام کـرد و در گام دوم 
تعـداد کارکنانـش را بـه 33 نفـر رسـانید. در ایـن سـال هـا ماده 
ای نوظهـوری در نجـاری بـه نـام MDF  وارد شـده بـود. امـا کار 
بـا ایـن مـاده نیـاز بـه ابـزار و آموزش هـای جدید داشـت. از نظر 
علـی رضـا ایـن سـومین مانعی بود کـه دنیا برایش تـدارک دیده 
بـود و در ایـن زمـان او می بایسـت هر طور شـده اسـت این مانع 
را دور بزنـد. بنابرایـن بـا هـر سـختی که شـده بود ابـزارآلات روز 
اروپـا را بـرای شـرکت بهار نارنـج تهیه کرد و توانسـت کادر خود 
را تا 48 نفر گسـترش دهد. او سـال بعد توانسـت اسـتاندار بین 
المللـی اروپـا را نیـز بـه دسـت آورد و بـا این اسـتاندار مسـیرش 

بـرای صـادرات محصولاتشـان باز شـد.
علـی رضـا اسـماعیل پـور رمـز موفقیتـش را در دو چیـز خلاصه 
مـی کنـد. اول از همـه طـرز تفکرش که هیچ مانعـی را به معنای 
بـن بسـت و شکسـت خـوردن و مایـوس شـدن نمـی دانسـت و 
دوم حمایـت هـای بـی دریغ خانـواده اش به خصوص همسـرش 

در ایـن راه مـی داند.

شاگردی که به یک کارآفرین ملی تبدیل شد 

سمیه محمدنیا حنایی
روزنامه نگار

حفظ مشتری
بـه هـر حـال بایـد کمـی گریزی هـم به مسـئله حفظ مشـتری 
بزنیـم. کسـب‌وکارها بایـد بپذیرنـد که همسـو با تغییـرات پیش 
برونـد. شـرایط کار سـنتی دیگـر ماننـد امروز جواب گو نیسـت؛ 
بـه ویـژه ایـن کـه تکنولـوژی و شـرایط و اخلاق نسـل جدیـد 
تغییـر کـرده اسـت. امروزه اگر دو شـخص در کسـب‌وکارها مهم 
باشـند، یکـی شـما یعنـی سـازمان تـان و دیگـری مشـتری‌تان 
اسـت. شـما یعنـی سـازمان اگر به خوبـی رفتار کنیـد، فرایندها 
به طور مناسـب تعریف کنید، چیدمان مناسـب داشـته باشـید، 
کیفیـت عالـی و نیـروی انسـانی حرفـه‌ای در ایـن روزها داشـته 
باشـید، موفـق خواهیـد بود؛ اما چیزی که شـما را بیشـتر موفق 
می‌کنـد، تمایـز اسـت. تمایـزی کـه در جذب و حفظ مشـتریان 
قدیـم واقعـاً کمـک کننـده خواهد بـود. وقتی می‌گوییم همسـو 
بـا تغییـرات بـازار، می‌تـوان یـک مثـال خیلـی خـوب و عالـی 
زد و آن هـم فعالیـت و تولیـد محتـوا در شـبکه‌های مجـازی 
اسـت. ایـن کـه خود همسـو بـا تغییر و گرایشـات کاربـران برای 

اسـتفاده در نظـر بگیرید.
مسـئله اصلـی ایـن کـه افزایـش فـروش در کنار حفظ مشـتری 
هم باید اهمیت زیادی داشـته باشـد. در حقیقت باید بر اسـاس 
آمارهـای بـه دسـت آمـده 68درصد فـروش در مشـتریان فعلی 
و قدیمـی و حـدود 30 درصـد فقـط از مشـتریان جدیـد. پـس 
بایـد تمرکـز خـود را روی تکنیک‌هایی در برگرداندن مشـتریان 
قدیمـی بگذاریـد. منظـور ما تبلیغـات گسـترده و پرهزینه مانند 
بیلبـورد نیسـت، بلکـه راهکارهایـی که نشـان دهنـده کیفیت و 
تمایـز و ورود محصـول جدیـد از شـما و چرخش اطلاعات آن به 
صـورت دهـان بـه دهان اسـت. روش دهـان به دهـان مهم‌ترین 
روش افزایـش فـروش و تبلیغـات ایـن روزها به حسـاب می‌آید.

تمایز داشتن و ایجاد ارزش
مهم‌تریـن و بهتریـن راهـکار بـرای افزایـش فـروش و تمایـز در 
حفـظ مشـتریان فعلـی، همـان تمایـز اسـت. تمایزی کـه بتواند 
بـرای مشـتریان ارزش جدیـدی ایجاد کند. احتمـالاً نام ارزش را 
زیاد شـنیده‌اید؛ اما ارزش به چه معناسـت؟ ارزش فرمول خیلی 
سـاده‌ای دارد: هزینـه منهـای منافـع از فروشـگاه. فـرض کنیـد 
کـه شـما بـه عنوان یـک خریدار وارد یک فروشـگاه کت‌وشـلوار 
شـده و کتـی را بـه مبلـغ 1 میلیـون تومـان خریـداری کرده‌اید. 
از آن طـرف فروشـگاه بـه مشـتریانی کـه از فلان مبلـغ بـه بالا 
خریـد می‌کننـد، یکسـال خشکشـویی رایـگان می‌دهـد. شـما 
وقتـی حسـاب می‌کنیـد، می‌بینیـد کـه با یـک خرید توانسـتید 
تـا یـک سـال کـت خـود را رایـگان تمیـز کنیـد. از آن طـرف، 
رفتـار فروشـنده بسـیار حرفـه‌ای بـوده و حتـی از شـما پذیرایی 
هـم شـده اسـت. مشـتری در ایـن جـا خدماتـی را می‌بینیـد و 
وقتـی آن‌هـا را در برابـر هزینـه پرداختـی قـرار می‌دهـد، بـرای 
خـود ارزشـی می‌بینـد. ارزشـی کـه در ازای خریـد یـک کت به 
او داده شـده اسـت. در واقـع بایـد گفت که مغز خریـدار همانند 
فیلتـر عمـل می‌کنـد. فیلتـری کـه اطلاعـات و تجربه‌های خوب 
را نگـه می‌دارد.مهم‌تریـن مسـئله بـرای ایجاد یـک تصویر خوب 
در حفـظ مشـتری فعلی، تمایز اسـت. برخی تمایـز را کار بزرگ 

میلاد قارونی
روزنامه نگار

کسب و کار

راه‌های افزایش درآمد در بازار

شب عید به فکر حفظ مشتری باش 
شـب عیـد اسـت و شـلوغی بـازار. همـه کاسـبان، چـه فیزیکـی و چـه اینترنتی، سرشـان حسـابی شـلوغ اسـت. مـردم این روزهـا درصدد خریـد لباس‌ها یا وسـایل عید خود هسـتند. حالا شـاید 
ماننـد گذشـته تب‌وتـاب نداشـته باشـد؛ امـا بـه هـر حـال جنب‌وجوشـی وجـود دارد. در گذشـته کسـی برنده بـود که می‌توانسـت در این وسـط مشـتریان زیادی را به سـمت خود بکشـاند. در 
خصوص افزایش فروش در شـب عید مقالات متعددی نوشـته شـده ؛ اما این بار قضیه متفاوت اسـت. در واقع کسـی برنده اسـت که بتواند همان مشـتریان قدیمی را به سـمت خود کشـانده 
و حتـی افـراد جدیـد را بـرای خریـد بعـد از سـال حفـظ کنـد. بـه احتمـال زیـاد چنیـن چیـزی را بـه تازگی باید شـنیده باشـید. این که بـه جای افزایـش فروش در شـب عید به فکر نگه داشـتن آن‌ها باشـید؛ امـا چگونه؟
جملـه بـالا معنـای خیلـی واضحـی دارد. بـه هـر حـال آن‌هایـی کـه کسـب‌وکاری دارنـد و مویـی در ایران سـفید کرده‌اند با جمله بالا آشـنا هسـتند؛ امـا مهم این اسـت که چگونـه آن را انجام دهیـد. برای یافتن این پاسـخ 
ایـن بـار بـاز بـه سـراغ آقـای محمـود کرمـی، کارشـناس ارشـد مشـاوره کسـب‌وکارهای کوچک و متوسـط رفتیم. کسـی که در چند شـماره قبل بـا او هـم در خصوص راهکارهـای مدیریـت و افزایش صحبـت کردیم؛ اما 

ایـن بـار با زاویـه‌ای جدیدتر.

در حقیقت باید بر 
اساس آمارهای 
به دست آمده 
68درصد فروش 
در مشتریان فعلی 
و قدیمی و حدود 
30 درصد فقط از 
مشتریان جدید. پس 
باید تمرکز خود را 
روی تکنیک‌هایی در 
برگرداندن مشتریان 

قدیمی بگذارید

می‌داننـد؛ چیـزی ماننـد تغییر دکوراسـیون. این اشـتباه اسـت. 
یـک لبخنـد سـاده، یـک خـوش آمدگویـی، پخـش تراکـت بـا 
شـکلی جـذاب کـه همـه این‌هـا می‌توانـد تمایـز بـدون هزینه و 
بـا بیشـترین بازخـورد باشـد. در ایـن جـا نبایـد بـه فکـر فروش 
باشـید. بلکـه بایـد نقـش مشـاور را بـازی کنیـد. ایـن را یادتـان 
باشـد کـه بایـد 80درصـد توان خـود را روی حفظ مشـتری کار 
کنیـد. در ایـران بـر اسـاس آماری که بزرگان این حـوزه داده‌اند، 
جـذب مشـتری جدیـد 7 تـا 9 برابر حفظ مشـتری فعلـی دارد.

حفظ مشتری جدید
اسـت.  عیـد  از  بعـد  بـرای  مشـتری  حفـظ  بعـدی  مسـئله 
تکنیک‌هـای زیـادی بـرای ایـن کار وجـود دارد؛ امـا مهم‌ترین و 
اولیـن مسـئله ایـن اسـت که مشـتری شـما باید حـس کند که 
او را فرامـوش نکرده‌ایـد. حتـی بـا ارسـال یـک پیامـک تبریـک 
تولـد، روز زن، روز پـدر یـا دادن هدیـه می‌تـوان چنیـن تصوری 
را در مشـتری ایجـاد کـه او احسـاس ارزش بـودن کند. راه دیگر 
ایـن کـه فراتـر از حـد انتظـار عمـل کنیـد؛ بـرای مثـال، اگر به 
مشـتری قـول تحویـل کاری را در 30 دقیقـه می‌دهیـد، 25 
دقیقـه بـه او تحویـل دهیـد. حداقـل تأخیـر نداشـته باشـید. 

مهم‌تریـن مسـئله دیگـر داشـتن تعامـل اسـت. تعاملات شـما 
بایـد بـا او نسـبتاً عمیـق باشـد تـا حـدی که مشـتری احسـاس 
راحتـی بـا شـما بکنـد و بتوانـد نیاز و مشـکل خود را بـه راحتی 
در میـان بگـذارد. اجـازه ندهیـد که مشـتری به شـما بی‌اعتماد 
شـود. ایـن بی‌اعتمـادی می‌توانـد در یک لحظه اتفـاق بیفتد. آن 

وقـت خیلـی راحـت رقبـا را بـه شـما ترجیح خواهـد داد.
همـه مـوارد بـالا از اقداماتـی هسـتند که شـما باید بـرای حفظ 
مشـتری بعـد از شـب عیـد انجام دهیـد. جدی نگرفتـن هرکدام 
باعـث می‌شـود تـا عواقـب آن بـه چشـم شـما بـرود. به مسـئله 

CRM و وفـاداری مشـتری خیلـی دقت داشـته باشـید.
بـرای جمع‌بنـدی، حفـظ مشـتری مثل سـطلی پر از آب و شـن 
بـوده و انتهـای آن سـوراخ اسـت. آب بـه هـر حـال از انتهـای 
سـطل خارج می‌شـود؛ اما این شـما هسـتید که با اضافه کردن 
آب نبایـد اجـازه تمام شـدن آب سـطل را بدهیـد. نکته آخر این 
کـه پیگیر شـکایات باشـید. بـه هرحال نارضایتی همیشـه وجود 
دارد؛ امـا اگـر پیگیـری کنیـد، دید بسـیار مثبتی در مشـتری به 
وجـود خواهـد آمـد. در ابتـدای ایـن مطلب هم گفتیـم، فقط به 
فکـر فـروش نباشـید. حفـظ فـروش و افزایش مشـتری از طریق 

رعایـت همیـن نکات به دسـت خواهـد آمد.
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