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کسـب اطلاعات بیشـتری درباره کسـب و کار شـما و خدمتی را که ارائه 
می‌کنیـد   بـرای مشـتریان تان فراهم می‌کند. اطلاعات ثانویه بسـیار با 
اهمیت هسـتند و مواردی نظیر شـرح دقیق محصول، بررسـی‌ و مقایسه 
محصولات مشـابه، پیشـنهادهای سـایت‌های معتبر، نقد و کامنت سایر 
خریـداران، عکس‌هـا و فیلم‌هـا را شـامل می‌شـود و معمـولا در فراینـد 

جسـت‌وجو در اینترنـت و فضـای مجـازی به دسـت می‌آید.
برای بررسـی این سـوال مهم که »چرا مشـتریان باید یک کالای خاص 

Yel� 5400 مصـرف کننـده توسـط سـایت  را بخرن�د«، رفت�ار بی�ش از 
lowPages.com یـا بـه اختصـار YP با همـکاری Thrive Analytics و 
انجمـن جسـت‌وجوی محلی، مورد تحقیق و بررسـی قـرار گرفت. نتایج 
ایـن تحقیـق بسـیار جالب توجه اسـت. مصرف‌کنندگان تقریبـاً به طور 
مسـاوی از اطلاعـات اولیـه و ثانویه بـرای خرید اسـتفاده می‌کنند. عدد 
دقیـق آن بـرای اطلاعـات اولیـه 52 درصـد و بـرای اطلاعـات ثانویه 48 
درصد اسـت. اما نکته جالب قضیه اینجاسـت که مصرف کنندگانی که 

تصمیـم خریـد خـود را بیشـتر بر پایه اطلاعـات ثانویه گرفتـه بودند، به 
طـور متوسـط دو برابـر بیشـتر از آن‌هایـی که از اطلاعات اولیه اسـتفاده 

کـرده بودنـد، خرید کردند.
پس صاحبان کسب و کار نباید تنها به ارائه اطلاعات اولیه در مورد یک 
محصول یا خدمت و زدن برچسب قیمت روی اجناس اکتفا کنند. آن‌ها 
باید نیاز مشتریان به اطلاعات ثانویه که بسیاری از مصرف کنندگان هنگام 
تصمیم‌گیری برای خرید، اهمیت زیادی برایش قائل هستند، را نیز برآورده 
کنند. درواقع، در بسیاری از موارد، این اطلاعات ثانویه است که تفاوت‌ها را 

به نفع یک کسب و کار رقم می‌زند.

  مقدمات دسترسی کامل و دقیق آنلاین را 
برای مشتریان تان فراهم کنید

بسـیاری از دلایـل مصرف‌کننـدگان بـرای انتخـاب یـک کسـب و کار 
خـاص، بـه امـکان دسترسـی و پاسـخگویی آنلاین صاحبان آن کسـب 
و کار مرتبـط اسـت، چیـزی کـه مالـک یـک کسـب و کار مـی توانـد 
آن را کنتـرل کنـد. وقتـی مشـتریان در یـک فضای آنلاین بـا اطلاعات 
نادرسـت یـا متناقـض مواجـه می‌شـوند، تشـویق می‌شـوند کـه زیر آن 
مطلـب نادرسـت، نقـدی بنویسـند یا محتـوای ویدئویی یا عکـس را به 
اشـتراک بگذارنـد. در ایـن صـورت، صاحـب کسـب و کار و برند تجاری 
قـادر خواهـد بـود که بـه تدریج، تصویر کامل و دقیقـی از محصول خود 
را بـه مخاطبـان عرضـه کنـد و پایه‌های حضـور آنلاین خـود را بنا کند.

داشـتن کسـب و کار آنلاین در کنار تجارت اصلی )مثلاً کانال تلگرامی، 
صفحه اینستاگرامی، سایت اینترنتی و ...( در این روزها این قدر حیاتی 
شـده اسـت کـه می‌تـوان بـه جـرأت گفت که حتـی کسـب و کارهایی 
کـه در حـوزه آنلایـن هسـتند اما عملکـرد ضعیفی دارند و پاسـخگویی 
لازم را ندارنـد، نیـز بـه تدریج از معـرض توجه مصرف‌کنندگان و چرخه 

تجارت دور خواهند شـد.
اطلاعـات بی‌ربـط و متناقـض در اینترنـت و شـبکه‌های اجتماعـی، 
محتـوای قدیمـی و نادرسـت وب سـایت و اطلاعـات تمـاس اشـتباه، 
مشـتریان را کلافـه کـرده و بیشـتر آن‌ها را به سـمت سـایر رقبا سـوق 
می‌دهـد. ایـن درحالی اسـت که کسـب و کار بدون وب سـایت، عکس‌، 
یـا رتبـه بنـدی و نظـرات کاربـران، مشـتریان احتمالـی را نیز از دسـت 

خواهـد داد.
بنابرایـن، درسـت همان‌طـور کـه عوامـل کلیـدی اثرگـذار بـر نظـر 
خریـداران قبـل از خریـد وجـود دارد که مهم اسـت، عوامـل دیگری نیز 
وجـود دارد کـه بـر تصمیم مصرف کننـده برای نخریـدن یک محصول 

موثـر اسـت کـه باید بـه آن توجـه کرد.

  مشتری باید به آسانی شما و محصول تان را 
پیدا کند

ما در جهانی زندگی می‌کنیم که باید در آن همیشـه برخط و اصطلاحاً 
کانکـت )متصـل( بـود. امروزه دسـتگاه هـای موبایل نقش مهمـی را در 
خریـد مشـتریان ایفـا می کنند و کسـب و کارهایی که بـه راحتی نمی 
توانند این خواسـته مصرف‌کنندگان را برآورده سـازند، آن ها را از دسـت 
خواهنـد داد. اگـر چه مصرف‌کنندگان ممکن اسـت جسـت‌وجوی خود 
بـرای محصـولات مـورد نظرشـان را از هـر جای دیگر شـروع کنند، ولی 
در نهایت آن‌ها مجبور خواهند شـد از برخی   ویژگی‌های گوشـی های 

هوشمند استفاده کنند. 
بـار دیگـر بـه نتایـج تحقیـق »چرا مشـتریان بایـد یـک کالا را بخرند« 
برگردیـم. طبـق نتایـج ایـن تحقیـق، یکـی از دلایـل مهـم اسـتفاده 
مصـرف کننـدگان از یک دسـتگاه تلفن همراه هوشـمند، توانایی یافتن 
نزدیکترین فروشـگاهی اسـت که محصول مورد نظر آن‌ها را می‌فروشـد. 
آن‌هـا همچنیـن ویژگـی » بـا یـک کلیـک تمـاس گرفتن« را دوسـت 
دارنـد کـه بـه آن‌هـا امـکان مـی دهد بـه سـرعت و به طور مسـتقیم با 
فروشـگاه مورد نظرشـان تماس بگیرند. گوشـی های هوشـمند نه تنها 
بـرای جسـت‌وجوی محلـی ایده آل هسـتند، بلکه در هدایت مشـتریان 
بـرای این‌کـه از کجـا و چگونـه خریـد خـود را انجـام دهنـد انقلابـی به 

کرده‌اند. پـا 
در دنیـای دیجیتـال امـروز، تصمیـم بـه خریـد از یـک برند و فروشـگاه 
خـاص و ترجیـح آن بـر دیگـری، بیـش از هـر زمان دیگر ممکن اسـت 
بدون اشـاره‌ای مسـتقیم یا سـرنخ دادن به مشـتری رخ دهد. پیچیدگی 
فرآیند خرید، ممکن اسـت به سـادگی مصرف کنندگان را بدون هشدار 
قبلـی از خریـد یـک محصـول منصرف کند. بـرای فروشـندگان محلی 
بیـش از هـر زمـان دیگـر مهـم اسـت کـه بدانند چگونـه، چـه زمانی و 
کجا، مشـتریانی را که به دنبال محصولات شـان هسـتند را پیدا کنند. 
شکسـت در انجـام ایـن کار می‌توانـد بـه معنای از دسـت رفتن بهترین 

فرصت شـما باشد.

  نیاز مشتریان خود را بشناسید
مصرف‌کنندگان طیف وسـیعی از اطلاعات را هنگام تصمیم‌گیری برای 
خریـد می‌سـنجند. ایـن اطلاعـات به دو دسـته اطلاعات اولیـه و ثانویه 
تقسـیم می‌شـود. اطلاعات اولیه شـامل اصول حیاتی و بااهمیتی نظیر 
قیمـت، در دسـترس بـودن محصـول یـا خدمـات و مکان کسـب و کار 
شـما می‌شـود. اطلاعـات ثانویـه، ضمـن برطـرف کـردن ابهامـات به‌جا 
مانـده در ذهـن مشـتری یـا نیازهای مصرف‌کننـدگان، احتمـالاً زمینه 

چرای قبل از خرید کلید اتصال مشتری به فروشنده

چرا مصرف‌کننده باید یک کالا را از من بخرد؟
اگـر می‌خواهیـد کسـب و کار شـما بـرای تمـام مشـتریان تـان، چـه قدیمی و چه جدید، قابل دسترسـی و کاملاً در چشـم باشـد، تجزیه و تحلیل مسـیرها و 

روش هایـی کـه مشـتریان شـما از طریـق آن شـما را پیـدا می‌کنند، یک ضرورت اسـت. 
امـروزه مصرف‌کننـدگان هـر جایـی را جسـت‌وجو می‌کننـد تـا آنچـه را کـه نیاز دارنـد و می خواهند، پیـدا کنند. آن‌ها در خانه هسـتند، آن‌هـا در محل کار 
هسـتند، و در نتیجـه آن‌هـا در حـال حرکـت هسـتند. ایـن حرکـت زیگزاگی و غیرقابل پیش‌بینی مشـتریان به چالشـی برای کسـب و کارهای محلی تبدیل شـده اسـت، زیـرا صاحبان 
مشـاغل نمی‌تواننـد درک کننـد کـه چـرا برخـی از مصرف‌کننـدگان یـک چیـز را می‌خواهنـد، در حالـی که سـلیقه برخـی دیگر کاملاً متفـاوت اسـت. خلاصه و مخلـص کلام این‌که 

چـرا مصرف‌کننـدگان یـک فروشـگاه یـا برند را بـر دیگری ترجیح مـی دهند؟ 
بـرای پاسـخ بـه ایـن سـوال، صاحبـان کسـب و کار بایـد بر سـه اصل اساسـی تمرکز کننـد: در گام نخسـت  آگاهی از نیاز مشتریان،سـپس سـازماندهی فروش و پاسـخگویی آنلاین و 

در آخـر ایجـاد راهـی بـرای افـراد تا به آسـانی آن ها را پیـدا کنند.

مسـائل  افـزون  روز  اهمیـت  دلیـل  بـه 
این‌کـه در  بـرای  اقتصـادی و همچنیـن 
آینـده فرزنـدان موفق و جامعـه بهتری در 
زمینـه اقتصـادی داشـته باشـیم، لازم اسـت کـه فرزنـدان خـود را بـا مفاهیم 

اقتصـاد آشـنا کنیـم.
اگـر مفاهیـم سـاده اقتصـاد را بـه کودکان بیاموزیـم، هنگام بزرگسـالی بهتر از 
عهـده مسـائل مالـی برمـی آیند و پول کمتـری هدر می دهنـد. بنابراین برای 
این‌کـه بتوانیـم ایـن مفاهیـم را بـه خوبـی به آن هـا آموزش دهیـم، به طوری 
کـه در آن هـا نهادینـه و تبدیـل بـه عادت شـود، باید انگیزه و شـور و شـوق را 

در آن هـا ایجـاد کنیم.
برای آشنایی بیشتر با مفاهیم اقتصادی، این مقاله را از دست ندهید:

  آشنایی با تولیدکننده و مصرف کننده
تولیـد یعنـی تهیـه کالا و خدمـات مـورد نیاز با اسـتفاده از منابـع موجود و به 
کسـی کـه بـا اسـتفاده از منابـع تولیـدی کالاها و خدمـات را تولیـد می کند، 

تولیدکننـده می گویند.
مصـرف کننـده نیز کسـی اسـت که نیازها و خواسـته هایش را بـا مصرف کالا 

و خدمـات بـرآورده می کند.
هنگامـی کـه ایـن مفاهیـم را بـه صـورت بـازی و سـرگرمی بـه کـودکان تان 
آمـوزش مـی دهیـد، در واقـع آن هـا را بـا انـواع مشـاغل،انواع کالاهـا، منابـع 

تولیـدی، فرآینـد تولیـد محصـول و... آشـنا مـی کنیـد.

  پول
پول وسـیله ای اسـت که برای تبادل نیازها و خواسـته ها از آن اسـتفاده می 
کنیـم. بنابرایـن پـول بخشـی از ارزش های زندگی اسـت و بایـد فرزندان خود 
را بـا شـیوه درسـت پـول درآوردن و سـختی هـای آن و همچنیـن پـول خرج 

کـردن آشـنا کنیـم تـا در آینده بـه موفقیت های مالی برسـند.

  پس انداز
پـس انـداز کـردن بـه معنـی ذخیره دارایـی ها برای زمـان احتیـاج و روز مبادا 
مـی باشـد. هنگامـی کـه دارایـی هایمـان را پـس انـداز مـی کنیـم، در واقع از 
مصـرف در زمـان حـال مـی گذریم و دوراندیشـی پیشـه می کنیم تـا بلکه در 

آینـده بهتر از آن اسـتفاده کنیم.
پـس انـداز کـردن فقـط مخصوص بزرگ‌ترها نیسـت و بهتر اسـت کـودکان را 

نیـز بـا پـس انـداز کـردن آشـنا کنیـم تا آن هـا نیـز از همین سـنین پایین با 
پـس انـداز و آینـده نگـری آشـنا شـوند و در سـنین بالاتـر بهتر بتواننـد برای 

هزینـه هایشـان برنامه ریـزی کنند. 

  بودجه بندی
پـس از این‌کـه فرزنـدان تـان را بـا مفاهیم پـول و پس انداز آشـنا کردید، بهتر 
اسـت شـیوه صحیـح بودجـه بنـدی را نیـز به آن هـا بیاموزیـد. آن ها هنگامی 
کـه بـا بودجـه گذاری آشـنا شـدند، مـی تواننـد پول هایشـان را بـرای هزینه 
هـای مختلـف ماننـد پس انداز،تفریح،خریـد خوراکی و... تقسـیم کنند و برای 

هرکـدام مقـداری پول را اختصـاص دهند.

  آشنایی با سرمایه وسرمایه گذاری
بـه تمامـی منابـع مالـی کـه قابـل تبدیل بـه پول هسـتند، سـرمایه گفته می 
شـود. سـرمایه دارای طـول عمـر زیـاد اسـت و بـرای تولیـد ثروت در سـرمایه 

گـذاری اسـتفاده می شـود.
سـرمایه گـذاری نیـز یعنـی گذاشـتن پـول در چیزی یـا خرید یـک دارایی به 
امیـد آن‌کـه در آینـده قیمـت آن افزایش یابد و پول بیشـتری به‌دسـت آوریم.

برای این‌که فرزندان تان در آینده بتوانند ثروتمند شـوند، لازم اسـت از سـنین 
پایین آن ها را با روش های سـرمایه گذاری آشـنا کنید.

  کسب درآمد
بـرای این‌کـه بتوانیـم پـول در بیاوریـم و به‌وسـیله آن پـس انـداز و سـرمایه 
گـذاری انجـام دهیـم و در نهایـت بتوانیم نیازها و خواسـته هایمـان را برآورده 
کنیـم، بایـد درآمد کسـب کنیم. بنابراین باید مفهـوم درآمد را به کودکان خود 
آمـوزش دهیـم و همچنیـن آن هـا را با انواع شـغل ها و راه های کسـب درآمد 
آشـنا کنیم تا آینده مالی بهتری داشـته باشـند و مسـئولیت پذیر بار بیایند.

حتی می توانید یک کسـب و کار مناسـب سـن ها برای شـان تدارک ببینید. 
اگـر یادتـان باشـد قدیـم ها همین که تابسـتان می شـد بسـاط فرفـره ای بود 
کـه بچـه هـا بـرای فـروش پهـن مـی کردند. همـان کار به چشـم سـاده یکی 
از اولیـن راه‌هـای ورود بچـه هـا بـه دنیـای شـیرین کسـب و کار و درآمدزایی 
بـود. امـروزه هـر چنـد دیگـر خبـری از بسـاط فرفره نیسـت اما مـی توانید به 
کـودکان تـان هنـر و یـا حرفه ای را بیاموزید و سـپس با خرید دسـترنج آن ها 
، ضمـن اعتبار بخشـی به هنرشـان و روشـن کـردن چراغ کارآفرینـی آن ها را 

با دنیای کسـب و کار آشـنا کنید.

فاطمه سوزنچی کاشانی
روزنامه‌نگار

مصوبه دولت درباره »افزایش بهای آب و برق از ابتدای اردیبهشت سال ۱۳۹۸« ابلاغ شد.
برخی از مهم‌ترین بندهای این مصوبه به شرح زیر است:

۱ـ بهای آب شـرب و برق از ابتدای اردیبهشـت سـال ۱۳۹۸ سـالانه به میزان هفت درصد )%۷( 
افزایـش می‌‌یابد.

۲ـ بـا هـدف مدیریـت مصـرف و بازدارندگـی مصـارف غیرضـروری، عالوه بر میـزان افزایش هفت 
درصدی مذکور، از ابتدای خرداد ماه، سـالانه شـانزده درصد )۱۶%( به خالص صورتحسـاب آب و 
بـرق مصـارف خانگـی )بدون احتسـاب آبونمان، مالیات بر ارزش افزوده و عوارض( مشـترکین بالای 

الگـوی مصـرف افـزوده می‌‌شـود. فاضلاب بها، مشـمول افزایـش نخواهد بود.
۳ـ الگوی مصرف آب در هر سال، توسط وزارت نیرو تعیین می‌‌شود.

۴ـ الگـوی مصـرف بـرق خانگـی بـا اضافـه شـدن مـاه خـرداد به ایـام گرم سـال در مناطـق عادی 
براسـاس جـدول هـای مربوطه محاسـبه خواهد شـد.

۵ ـ خانوارهایـی کـه مصـرف آب یـا بـرق ماهانـه آن‌هـا پایین‌تـر از الگـوی مصـرف بـوده و در بـازه 
زمانـی اول خـرداد تـا پایان شـهریور، در مقایسـه با دوره مشـابه سـال قبل، مصرف خـود را کاهش 
می‌دهنـد، مشـمول تخفیـف بـه میزان مصـرف کاهش‌یافته با نـرخ اولین پله مصرف خواهند شـد.

۶ ـ شـرکت توانیـر موظـف اسـت طـی یـک برنامـه زمانـی، بـا اولویت مشـترکین پرمصـرف، لوازم 
اندازه‌گیـری کلیـه مشـترکینی که به طور متوسـط مصرف برق ماهانه آن‌هـا بالاتر از الگوی مصرف 
می‌باشـد، بـا لـوازم اندازه‌گیـری دارای قابلیـت تفکیـک مصـرف برای سـاعات کم‌بـاری، میان‌باری 

و اوج‌بـار تعویض کند.

اسرافکاران به گوش باشید؛ مصوبه افزایش بهای آب و برق ابلاغ شد

اطلاعات بی‌ربط و 
متناقض در اینترنت و 
شبکه‌های اجتماعی، 
محتوای قدیمی و 

نادرست وب سایت و 
اطلاعات تماس اشتباه، 

مشتریان را کلافه 
کرده و بیشتر آن‌ها 

را به سمت سایر رقبا 
سوق می‌دهد

آشنایی کودکان با اقتصاد برای آینده ای درخشان
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