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علل شكست كسب و كارها
بيش از  %50 كسب و 

كارها قبل از رسيدن به 5 
سالگى شكست     مى 
خورند. شما سعى كنيد 
جزو شركت هايى باشيد 

كه جشن توليد شش 
سالگى شركت تان را 

جشن مى گيريد. 

آيا آماده شروع يك كسب و كار هستيد؟
هرچند كه راه¬اندازى يك كسب و كار 

بسيار لذت بخش است ولى با اين حال مى 
تواند شما را در معرض خطرات بزرگ نيز 
قراردهد. ساعات كار طولانى و كاركردن 

سخت و چالشهاى مكرر از ويژگى هاى راه 
اندازى يك كسب و كار است كه شما بايد 
خودتان را براى اين وضعيت آماده بكنيد. 

نكته مهم ديگر اين است راه اندازى كسب و 
كار بايد سبب تحقق اهداف شخصى شما 

نيز باشد كه در غير اينصورت احتمال تداوم 
آن كمتر است.  

حتما مهارت ها و دانش و تجربه خود را در 
راه اندازى كسب و كار بايد در نظر بگيريد. 

البته طبيعى است كه شما به تنهايى مهارت 
هاى لازم براى اجراى برنامه تان دارا نباشيد 
بنابراين اعضاى تيم كارى را كه به يارى آن 

ها قرار است كسب و كارتان را راه اندازى 
كنيد ، بايد با دقت انتخاب نمائيد صلاحيت 
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افراد گروه بايد دقيقا با اهداف تجارى شما 
مطابقت داشته باشد.

فراموش نكنيد كه خود شما و اعضاى تيم 
كارى تان حتما به آموزش نياز داريد. مى 

توانيد در حين كار و فعاليت ، همزمان 
دانش و آگاهى خود را در زمينه هايى كه 
احتياج دايد، افزايش دهيد. نبايد فراموش 

كرد كه  شروع و راه اندازى يك كسب و كار 
و فعاليت تجارى مزاياى زيادى دارد از جكله 

شما مى توانيد رئيس خود باشيد ، به 
آرزوهاى خود برسيد و از انعطاف پذيرى 

بيشترى برخوردار شويد. با اين حال ، بايد 
در نظر داشت بهره¬مندى از اين مزايا 

شامل كار سخت ، تحمل مشكلات و گاهى 
با نااميدى همراه است. پس اگر در خود 

شايستگى هاى لازم را احساس مى كنيد 
بايد حتما واقعياتى كه در اين مسير وجود 

دارد را نيز فراموش ننمائيد.

دكتر كامل حسين زاده
  مدير عامل



به اولين سئوالى كه بايد در طرح تجارى به آن پاسخ داد اين است كه 
مشترى شما كيست؟، آيا نياز اور را تشخيص داده اى، 

آيا نياز آتى وى را مى توانى حدس بزنى؟ و سئوالاتى از اين قبيل

چرا طرح تجارى كسب و كارمان را دوباره بنويسيم؟

اگر شما هنوز جواب اين سئولات را نمى¬
دانيد، اين خبر خوبى نيست.هم براى شما و 

هم براى تيم كارى شما.درك نيازهاى 
مشتريان اساس و پايه يك فروش اثربخش و 

كارآمد هست.وقتى كالا يا خدمتى را مى 
فروشيد بخاطر داشته باشيد مشترى در 

حقيقت كالا يا خدمت نمى خرد بلكه نفعى 
كه از آن حاصل مى شود،  مى خرد و تمايل 

دارد در قبال ارزشى كه بدست مى آورد، ، 
هزينه پرداخت كند. 
مشترى شما كيست؟

ابتدا بايد بازار هدف خود، مدل كسب و 
كارتان و يك دورنمايى از مشتريانتان را 

معين كنيد.اگر اطلاعات كافى در اين مورد 
نداريد،  مى توانيد از از منابع موثق اطلاعات 

لازم  را كسب كنيد. البته كارشناسان 
شركت سامانه كيفيت تدبير همواره در 

خدمت شماخواهند بود.

كسانى كه يك كسب و كار خطرپذير و جديد را اداره مى كنند، توصيه مى شود 
زمانى را هم بيرون از كسب و كارشان اختصاص دهند. صرف كاركنان فروش، 

بازارريا، مشتريان بمنظور گفتگو و شنيدن نظرات و احيانا شكايات آنان از محصول 
و نوع خدماتى كه ارائه مى شود. 

كسب و كار جديد بايد سازو كارى تعبيه نمايد تا يادش بماند كه ” كالا“ يا ”خدمت“ 
را مشترى تعريف مى كند نه سازنده . بادى چيزى كه عرضه ميشود براى مشترى 

ارزش آفرينى نمايد.

ولى يك راه %100 مطمئنى وجود دارد  كه 
از طريق آن مى توانيد اطلاعات لازم را راجع 

به مشتريانتان بدست آوريد: از خودشان 
بپرسيد.  اگر شما زمان اين كار را نداريد، 

پس وظيفه و رسالت تان براى سازمان تان 
چه مى تواند باشد؟ بقول يكى از مديران 

موفق ، اگر شما %90 وقت خود را به 
مشتريان و امور مربوط به آنان اختصاص 

ندهيد، شما اساسا  كار نمى كنيد! 
صادقانه بگويم،  من بهترين راه شناسايى 

نيازهاى مشتريان را نمى دانم ولى مى توانم 
توصيه كنم مهارت گوش دادن و شنيدن را 

در خودتان تقويت كنيد و به حرفهاى 
مشتريانتان خوب گوش بدهيد. با اين روش، 

همواره با يك جمع بندى نهايى نتايج 
حاصله،  متوجه خواهيد شد كه كالا و يا 

خدمات شما قادر به رفع نيازهاى بيان شده 
و يا تلويحى آنان مى باشد  يا خير! بايد دقت 
كرد كه زمانى در بازار دوام خواهيد آورد كه 

نيازهاى آنان را برطرف كنيد. پس ايجاد 
ارتباط موثر با مشتريان و مديريت آن مى 

تواند در وفادارى مشتريان بسيار موثر واقع 
شود. امروزه نرم افزارهاى زيادى در اين 

ارتباط وجود دارد و  بنده توصيه مى كنم  
سازمان ها حتما از آن ها  استفاده نمايند.

اين گونه نرم افزارها به نرم افزارهاى مديريا 
 CRM(Customer  ارتباط با مشترى

Relationship Management) مى 
باشند.

كارشناسان شركت سامانه كيفيت تدبير 
آماده همه گونه همكارى در طراحى و 

استقرار سيستم مديريت ارتباط با مشتريان 
هستند.

براستى آيا مى دانيد: 
مشتريان شما  كيست؟  �

كالا يا خدمات شما به چه   �
طريقى نيازهاى مشترى تان را 

برطرف  مى-كند؟
كالا يا خدمات شما چه   �

فايده اى براى مشترى تان  دارد؟
بايد با چه مشوق هايى   �
مشتريان تان را ترغيب كنيد تا 

سراغ  شما را بگيرد؟
چه چيزهايى مشترى تان را   �
راضى و چه چيزهايى باعث ناراحتى 

آنان مى شود؟
چگونه به   مشترى تان   �

دسترسى پيدا كنيد؟
چه كسى تصميم گيرنده   �

نهايى در خريد از شماست؟
چه كسى از سازمان   �

مشتريان،  طرفدار كار با شماست؟



تمايز شما و محصولتان چيست؟ 

تمايز يا نابودى
خط مشى 

شركت سامانه كيفيت تدبير:

دستيابى به رضايت مشتريان، 

كارفرمايان و كليه طرف¬هاى ذينفع، از 

طريق:

 �   هر آنچه كه گفتيم، آن را به موقع

.انجام مى¬دهيم

�   هر آنچه كه مي¬گوييم پاي آن مي¬

 ايستيم چه آن را به يك يا چند نفر، و

.چه به خودمان گفته¬باشيم

�   هر آنچه كه مي¬دانيم انجام مى¬

 دهيم و به موقع هم انجام مى¬دهيم،

همانطوري انجام مى¬دهيم كه مي¬

دانيم بايد سر موقع انجام شود

 �   هر آنچه كه از ما انتظار مي¬رود

 انجام بشود، انجام مى¬دهيم (حتي اگر

 صريحا به ما اعلام نشده باشد)،  آن را

 سر موقع انجام خواهيم داد، مگر اينكه

.صريحا با انجام آن مخالفت كرده باشيم

 �   معيارهاي اخلاقي مشتريان، جامعه و

در عصر انفجار تنوع كالاها و خدمات به 
سر مى بريم. همه روزه زير بمباران پيام

¬هاى تبليغاتى براى محصولات و 
خدمات متعدد هستيم. نتيجه يك 

پژوهش نشان مى دهد كه يك مصرف 
كننده معمولى روزانه حدود 3000 پيام 

بازرگانى دريافت مى كند. انتخاب از 
ميان گستردگى تنوع تصميم گيرى در 

ميان حجم وسيع تبليغات، رقابتى بسيار 
فشرده را به سازمان ديكته مى كند.
در بازار امروز، نه تنها شاهد رقابتى 

فشرده تر هستيم، بلكه رقابت ها سخت 
تر و زيركانه تر شده اند. ماندن و موقيت 
در اين بازار، زيركى و هوشمندى رهبران 

و مديران را مى طلبد.
مديران هوشمند هر روز صبح با اين 

سئوال و دغدغه فكرى كار خود را آغاز 
مى كنند كه : چرا مشترى بايد از ميان 
اين همه گزينه، كالا يا خدمات سازمان 

ما را خريدارى كند؟ 
در چنين شرايطى بهترين استراتژى، 

تمركز بر نقاط قوت است. رهبران و 
مديران هوشيار مى دانند كه رمز پيروژى 

در جنين بازارى تمركز بر تمايزهاست و 
لذا به شدت از افتادن در دام " همه چيز 

براى همگان" پرهيز مى كنند و تلاش 

دارند تا وجوه تمايز خود را حفظ كرده و هر 
روز پررنگ تر سازند.

متخصصين به رهبران و مديران سازمان ها 
هشدار مى دهند كه:

" موتور بازارهاى رقابتى، حق انتخاب 
است.گزينه هاى مناسب متعددى براى 

مشتريان آماده شده و اگر مرتكب اشتباه 
شويد، برايتان گران تمام خواهد شد.رقبا 
كسب و كارتان را از چنگالتان بيرون مى 

آورند و باز پس گيرى آن خيلى آسان 
نيست. شركت هايى كه اين واقعيت را 

درك نكنند از بين مى روند."
به رهبران و مديران سازمان هايى كه كمر 

همت بسته اند تا سازمانشان را به اوج 
برسانند،  پيشنهاد مى شود تمايز و يا 
نابودى را آويزه گوششان قرارداده  و 

هيچوقت از آن غافل نشوند.
كارشناسان شركت سامانه كيفيت تدبير 

براى ايجاد تمايز در سازمان تان، همواره در 
كنار شما هستند. منتظر تماس شما 

هستيم.

شما مى توايند در هر كجا متمايز 
باشيد، اما نمى توانيد همه جا با يك 

ايده واحد متمايز شويد.

اولين بودن، يك ايده متمايز كننده 
است.

اگر يك فرآورده متمايز ساخته ايد، 
دنيار به صورت خودكار سراغ شما 

نخواهند آمد. تمايز خود را به اطلاع 
ديگران برسانيد. ولى در اطلاع 
رسانى در تمايز خود، به افراط 

كشيده نشويد.

اگر به تقليد از رقيب بزرگتر از خود 
بپردازيد و همواره دنباله رو باشيد، 
هيچگاه نمى توانيد وجوه تمايزتان 
نسبت به رقيب بزرگتر را در اذهان 

مشتريان پابرجا سازيد.

* متفاوت بودن به معنى مثل ديگران نبودن است .
* ولى استثنايى بودن به معنى منحصر بفرد بودن است.

* متمايز بودن نبايد الزاما مربوط به فقط فرآورده باشد
* اگر به تقليد از رقيب بزرگتر بپردازيد و همواره دنباله رو باشيد، 

هيچ گاه نمى توانيد وجوه تمايزتان نسبت به رقيب بزرگتر را در 
اذهان مشتريان پابرجا سازيد.



Integer feugiat risus purus, vel cursus sem finibus sed. Nulla 

rhoncus erat non sem pulvinar maximus. In viverra urna. Mauris 

euismod varius felis quis porttitor. Duis facilisis nisi id nisl dignissim, 

in cursus sem finibus viverra consectetur.

Suspendisse iaculis pellentesque lorem donec. Eget risus 

fermentum, consequat dui quis, rutrum quam sed et enim fringilla 

condimentum id sed neque sed eget imperdiet mauris.

آيا شما سازمان متوسط يا نسبتا بزرگى هستيد كه عملكرد خوبى داريد 
اما برخى از مشكلات زير در سازمان شما وجود دارند ؟

 نگران نباشيد ! راهكارهاى ساده و در عين حال سازمان يافته اى وجود دارند كه با كمك آنها ميتوانيد موفقيت سازمان خود را تضمين كنيد

  پلاك 18 ، طبقه اول
  خيابان ذولفقارزاده، كوى اول

  ساحلى پل قويون، خيابان بديعى  
   اروميه  

تلفن: 33483692 044
فاكس: 33483693 044
موبايل: 09141418218
info@tadbirqs.com

www.tadbirqs.com

شركت سامانه كيفيت تدبير را بيشتر بشناسيم
Management & Business Consultant Co.

 ما  مشاوران عملكرد هستيم كه از سال 1381 تاكنون در قالب يك موسسه7 عضوى در زمينه بهبود عملكرد شركتها
 فعاليت داريم . ما يك سرى فرآيندهاى بهبود عملكرد به وجود آورده ايم كه سازمانهاى بسيارى در صنايع مختلف توانسته

 . اند با كمك گرفتن از آنها به تمام مواردى كه در بالا ياد شد دست يابند
 ما همان جايى بوده ايم كه شما اكنون هستيد . همكاران ما جمعا بالغ بر 100 سال تجربه در مديريت ارشد و سلسله
 مراتبى همراه با پاسخگويى سود وزيان داريم . ما كاملا بر اهميت راهكارهاى كاربردى و منطبق بر نيازها ، فرهنگ و

 اولويت هاى خاص هر سازمان پى برده ايم . ما به ايجاد رابطه شخصى بلند مدت در راستاى موفقيت شما اعتقاد داريم . ما
 سوابق موثقى در دست داريم كه چگونه مشتريان خود را در جهت افزايش سودآورى ، بهبود بازدهى و كيفيت و همچنين

 گسترش شركت يارى نموده ايم . آنها با كمك فرآيندهاى ما ياد گرفتند كه چگونه با هوشيارى بيشتر و حس همكارى
 بيشتر كار نموده و موقعيتهاى مثبت و انگيزه آفرين رشد را در اختيار كاركنان خود قرار داده و به سهمى كه آنها در قبال

 . مشتريان دارند معنى ببخشند

فقدان جهت گيرى معين براى پيشبرد سازمان  �
تمايل به تفكر و عملكرد تاكتيكى به جاى استراتژيك  �

دشوارى تبديل اهداف سازمان به طرح هاى عملياتى و اجرايى  �
با ساختار جارى سازمان به اهداف مطلوب خود دست نمى يابيد  �

عدم وجود فرهنگ پاسخگويى و مسئوليت پذيرى در قبال تحقق دستاوردهاى مورد   �
انتظار سازمان

Very Happy to Business with you!!


