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سلام به همه رفقای جانم و جویندگان پول��

خــوش آمدیــد بــه » مســتر کلاس پــول« اینجــا جایــی اســت کــه قصــد 
داریــم شــما را بــا تمامــی جوانــب کســب وکار و رشــد مالــی و افزایــش 
ــت در  ــه موفقی ــم ک ــاد داری ــا اعتق ــم. م ــنا کنی ــول آش ــد و پ درآم
ــاخه  ــن ش ــای ای ــاب ه ــوری و کت ــش تئ ــه دان ــط ب ــب وکار فق کس

ــت. ــاور اس ــه و ب ــد تجرب ــه نیازمن ــود؛ بلک ــدود نمی ش مح

ــای  ــر دغدغه ه ــب وکارتان، دیگ ــد کس ــیر رش ــه در مس ــد ک ــور کنی تص
اســتراتژی کســب و کار، فــروش، برنــد ســازی، تبلیغــات ، بازاریابــی ، 
ــا مشــتری، نیــروی انســانی  دیجیتــال مارکتینــگ، فــروش، ارتبــاط ب
را نداریــد و بــا خیالــی آســوده بــه ســمت آینــده ای پــر از پیشــرفت، 
ــما  ــرای ش ــول ب ــترکلاس پ ــد. مس ــت می کنی ــول حرک ــت و پ موفقی
ــرای رســیدن  ــی کــه ب ــا و تکنیک های ــا تمــام ابزاره طراحــی شــده ت
بــه ایــن هــدف نیــاز داریــد را در اختیارتــان قــرار دهــد تــا بتوانیــد بــه 
طــور پایــدار کســب وکارتان را بــه ســطح بالاتــری ببریــد و در نهایــت 

پــول بیشــتری را در بیاوریــد.

یادتــان باشــد، مــن و تیمــم اینجــا هســتیم تــا ماننــد یــک رفیــق صمیمی 
ــه قــدم بــه ســمت پــول بیشــتر  همراهتــان باشــیم و شــما را قــدم ب
هدایــت کنیــم. هــر جــا ســوالی داشــتید یــا بــه چالشــی برخوردیــد، 
مــن و کــوچ هــای حرفــه ای مــان اینجاییــم تــا بــه شــما کمــک کنیــم 
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تــا از گردنــه هــای پــر پیــچ و خــم کســب و کارتــان عبــور کنیــن.

ــه  ــت ب ــان و موفقی ــر از هیج ــفر پ ــک س ــم ی ــا ه ــا ب ــد ت ــالا آماده ای ح
دنیــای پــول و ثــروت را شــروع کنیــم؟ پــس بیاییــد بــا هــم نگاهــی 
بــه ســر فصــل هــای مســتر کلاس بیندازیــم و مثــل همیشــه فرامــوش 
نکنیــن کــه همــه ی آنچــه در ایــن دوره ارائــه میدهــم فراتــر از کتــاب 
ــود، بلکــه نتیجــه تجربیــات  هــا ، مقــالات و ســخنرانی هــا خواهــد ب
ــش از ۳۲۰۰ مشــاوره  ــم و بی ــن و تیم ــیرین م ــخ و ش ــرات تل و خاط

ــود . ــد ب ــن ســال ها خواه ــی ای خصوصــی کســب و کارم، در تمام

این شما و این کاملترین دوره آموزشی پولسازی تاریخ ایران

 مستر کلاس پول�💚💚� 

با تقدیم عشق و احترام فراوان

محمّد بصیری
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فصل اول
 نقشه راه از طریق بیزنس مدل به سبک محمّد بصیری

از  خاصــی  گروه هــای   :  Customer Segments مشــتریان  بخــش 
ــه  ــش ب ــن بخ ــد. ای ــت می کن ــا خدم ــه آنه ــب و کار ب ــه کس ــتریان ک مش

شناســایی و تقســیم بندی مشــتریان هــدف کمــک می کنــد.

ارزش پیشــنهادی Value Proposition : مزایــا و ارزش هایــی کــه 
ــح  ــن بخــش توضی ــد. ای ــه می ده ــه مشــتریان ارائ ــات ب ــا خدم محصــول ی

ــد. ــاب کنن ــما را انتخ ــول ش ــد محص ــتریان بای ــرا مش ــه چ ــد ک می ده

ــعDistribution Channels : روش هــا و راه هــای انتقــال  ــال توزی کان
محصــول یــا خدمــات بــه مشــتریان. ایــن بخــش شــامل تمامــی کانال هــای 

ارتباطــی و توزیعــی اســت.
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ارتبــاط بــا مشــتریانCustomer Relationships : نــوع و چگونگــی 
تعامــلات کســب و کار بــا مشــتریان. ایــن بخــش نحــوه نگهــداری و توســعه 

ــا مشــتریان را توصیــف می کنــد. روابــط ب

ــب و  ــد کس ــی درآم ــع اصل ــدRevenue Streams: مناب ــان درآم جری
کار. ایــن بخــش شــامل روش هــا و مدل هــای کســب درآمــد از محصــولات 

و خدمــات اســت.

ــرای  ــی ب ــروری و حیات ــع ض ــدیKey Resources : مناب ــع کلی مناب
اجــرای مــدل کســب و کار. ایــن بخــش شــامل تمــام دارایی هــای فیزیکــی، 

ــی و معنــوی اســت. انســانی، مال

کــه  اصلــی  فعالیت هــای   :  Key Activitiesکلیــدی فعالیت هــای 
ــف و  ــه وظای ــش ب ــن بخ ــت. ای ــب و کار لازم اس ــدل کس ــرای م ــرای اج ب

عملیات هــای کلیــدی اشــاره دارد.

ــدگان  ــدیKey Partners : شــبکه ای از شــرکا و تامین کنن ــرکای کلی ش
ــن بخــش شــامل  ــد. ای ــدل کســب و کار کمــک می کنن ــه اجــرای م ــه ب ک

تمــام همــکاران و شــرکای اســتراتژیک اســت.

ــه  ــی ک ــی و مهم ــای اصل ــه Cost Structure : هزینه ه ــاختار هزین س
ــل و  ــه تحلی ــش ب ــن بخ ــت. ای ــب و کار لازم اس ــدل کس ــرای م ــرای اج ب

می پــردازد. هزینه هــا  مدیریــت 
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فصل دوم 
 سیستم فروش همه چیز است!

Behavior Centered یا Output Centered

    OC) Output Centered( : ایــن روش بــر نتایــج و خروجی هــای 
ــروش،  ــزان ف ــد می ــردی مانن ــای عملک ــز دارد. معیاره ــروش تمرک ــی ف نهای

ــد. ــرار می گیرن ــی ق ــورد ارزیاب ــق م ــلات موف ــداد معام ــد و تع درآم

ــای  ــا و فرآینده ــر رفتاره ــن روش ب    BC) Behavior Centered( : ای
فــروش تمرکــز دارد. عملکــرد فروشــندگان بــر اســاس رفتارهــای مشــخصی 

ــود. ــی می ش ــا ارزیاب ــروش و ارائه ه ــات ف ــا، جلس ــداد تماس ه ــد تع مانن

نمودارپارامترهــای فــروش : در ترســیم دیاگــرام پارامتــر هــای مدیریتــی در 
فــروش مــی تــوان میــزان دخالــت مدیریــت، انعطاف پذیــری در روش هــای 
ــوزش،  ــا و آم ــطح مهارت ه ــب و کار، س ــط کس ــرات در محی ــروش، تغیی ف
تعامــلات بیــن تیم هــا،  اســتفاده از فنــاوری، حجــم گــزارش دهــی و نــوع و 

ــرد. ــزان اســتراتژی های انگیزشــی را بررســی ک می
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چالش های سیستم فروش :

مدیــر همیشــه حاضــر (ever present manager( : یکــی از 
چالش هــای سیســتم فــروش، وجــود مدیرانــی اســت کــه بــه طــور مــداوم در 
ــه  ــد منجــر ب ــن موضــوع می توان ــد. ای ــت می کنن ــروش دخال ــای ف فرآینده
کاهــش اســتقلال و خلاقیــت فروشــندگان شــود و بــر کارایــی تیــم فــروش 

تأثیــر منفــی بگــذارد.

سیســتمهای ســیاه چالــه (Black Hole Systems( : ایــن سیســتم ها 
بــه فرآیندهــا یــا مراحــل فــروش اشــاره دارنــد کــه اطلاعــات یــا تلاش هــای 
فروشــندگان در آن هــا گــم می شــود و هیــچ خروجــی مشــخصی بــه دســت 
ــش  ــع و کاه ــت مناب ــه هدررف ــر ب ــد منج ــوع می توان ــن موض ــد. ای نمی آی

بهــره وری شــود.

  : )Blindly Behavioral Systems)ــور ــرای ک ــای رفتارگ ــتم ه سیس
ــد،  ــد دارن ــل تاکی ــدون تحلی ــراری و ب ــای تک ــر رفتاره ــتم ها ب ــن سیس ای
جایــی کــه فروشــندگان بــدون ارزیابــی و بازبینــی عملکــرد خــود، بــه همــان 
روش هــای ناکارآمــد ادامــه می دهنــد. ایــن می توانــد بــه کاهــش اثربخشــی 

تیــم فــروش منجــر شــود.

شــامل بررســی و تحلیــل اثربخشــی  ارزیابــی عملکــرد کانــال هــای فــروش : 
ــال فــروش )ماننــد فــروش حضــوری، آنلایــن، تلفنــی( در رســیدن  هــر کان
بــه اهــداف فــروش اســت. معیارهایــی ماننــد حجــم فــروش، نــرخ تبدیــل، 
ــرار  ــی ق ــورد بررس ــتریان م ــت مش ــروش و رضای ــر ف ــه ازای ه ــه ب هزین

می گیرنــد.
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فصل سوم 
برندسازی همه چیز است!

 جایــگاه برنــد (Brand Positioning( : تعییــن جایــگاه برنــد در بــازار 
و در ذهــن مشــتریان، به گونــه ای کــه تفاوت هــا و مزایــای برنــد نســبت بــه 

رقبــا مشــخص شــود.

 داســتان برنــد (Brand Story( : روایــت داســتانی کــه تاریخچــه، 
ارزش هــا، و مأموریــت برنــد را بــه شــکلی جــذاب و قابــل درک بــرای 

می کنــد. بازگــو  مشــتریان 

ــتندی  ــد (Brand Identity Charter( : مس ــت برن ــور هوی  منش
ــد ماننــد لوگــو، رنگ هــا، فونت هــا و  کــه عناصــر بصــری و غیــر بصــری برن

پیام هــای کلیــدی را تعریــف و یکپارچــه می کنــد.

 زبــان برنــد (Brand Language( : ســبک و لحــن خاصــی کــه برنــد در 
ارتباطــات خــود بــا مشــتریان اســتفاده می کنــد تــا هویــت برنــد را منعکــس 

. کند
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ــور  ــه ط ــه ب ــرادی ک ــد (Brand Ambassadors( : اف ــفیران برن  س
ــان  ــج آن در می ــه تروی ــتند و ب ــد هس ــده برن ــمی نماین ــا غیررس ــمی ی رس

ــد. ــک می کنن ــتریان کم ــه و مش جامع

ــاد و  ــد ایج ــه فرآین ــگ (Personal Branding( : ب ــونال برندین پرس
ــد شــخصی اشــاره دارد کــه نشــان دهنده مهارت هــا، ارزش هــا  مدیریــت برن

و هویــت فــردی در بــازار اســت. 

 نقاط تماس برند با مشتری

ــاط  ــی نق ــه تمام    (Brand touchpoints with customers ( : ب
ــن  ــد در تعامــل اســت. ای ــا برن ــی اطــلاق می شــود کــه مشــتری ب و لحظات
نقــاط تمــاس شــامل تبلیغــات، بســته بندی، وب ســایت، خدمــات مشــتری، 
ــری محصــولات اســت. مدیریــت صحیــح  ــه کارب فروشــگاه ها، و حتــی تجرب
نقــاط تمــاس می توانــد بــه بهبــود تجربــه مشــتری و افزایــش وفــاداری بــه 

برنــد منجــر شــود.

ــه  ــد و علاق ــزان تعه ــه می ــد (Brand Loyalty( : ب ــه برن ــاداری ب وف
مشــتریان بــه برنــد اشــاره دارد. ایــن وفــاداری معمــولاً بــه دلیــل تجربیــات 
مثبــت مکــرر از محصــول یــا خدمــات برنــد شــکل می گیــرد. وفــاداری بــه 
ــود.  ــران می ش ــه دیگ ــد ب ــه برن ــرر و توصی ــای مک ــه خریده ــد منجــر ب برن

ایجــاد اعتمــاد (Building Trust( : بــه مجموعــه ای از اقدامــات و 
ــن  ــدار بی ــت و پای ــط مثب ــت رواب ــه تقوی ــه ب ــاره دارد ک ــتراتژی هایی اش اس
برنــد و مشــتریان کمــک می کنــد. ایــن اقدامــات شــامل شــفافیت در 
ارتباطــات، ارائــه محصــولات و خدمــات بــا کیفیــت بــالا، رعایــت وعده هــا و 

ــت.  ــتریان اس ــرای مش ــت ب ــای مثب ــاد تجربه ه ــدات، و ایج تعه
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فصل چهارم 
 تبلیغات همه چیز است!

انتخــاب BTL ،ATL و TTL در تبلیغــات : بــه اســتراتژی و اهــداف 
ــترده ای  ــانه های گس ــامل رس ــات ATL ش ــتگی دارد. تبلیغ ــب وکار بس کس
ــه جمعیــت وســیع  ــرای دسترســی ب ماننــد تلویزیــون و رادیــو اســت کــه ب
اســتفاده می شــود. تبلیغــات BTL بیشــتر بــه روش هــای هدفمندتــر و 
ــاره دارد.  ــدادی اش ــات روی ــگ و تبلیغ ــل مارکتین ــد ایمی مســتقیم تری مانن
ــن دو روش اســت و از تکنیک هــای یکپارچــه  ــی از ای ــات TTL ترکیب تبلیغ

ــد. ــتفاده می کن ــه اس ــای چندکانال ــاد کمپین ه ــرای ایج ب

ــواع رســانه های تبلیغاتــی : رســانه های تبلیغاتــی متنوعــی وجــود دارنــد  ان
ــت، شــبکه های اجتماعــی، بیلبوردهــا،  ــو، اینترن ــون، رادی کــه شــامل تلویزی
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دارای  رســانه ها  ایــن  از  کــدام  هــر  می شــوند.  روزنامه هــا  و  مجــلات 
ــر  ــد ب ــانه مناســب بای ــای خاصــی هســتند و انتخــاب رس ــا و مزای ویژگی ه

ــرد. ــی صــورت گی اســاس مخاطــب هــدف، بودجــه و اهــداف تبلیغات

داســتان گویی در تبلیغــات : بــه اســتفاده از روایت هــا و داســتان های 
ــک  ــن روش کم ــاره دارد. ای ــان اش ــا مخاطب ــر ب ــاط بهت ــرای ارتب ــذاب ب ج
می کنــد تــا پیــام تبلیغاتــی بــه شــکل مؤثرتــری منتقــل شــود و احساســات 

ــه خــود جلــب کنــد. و توجــه مخاطبــان را ب

ــاد  ــد، ایج ــرورش لی ــای پ ــامل فرآینده ــتری : ش ــه مش ــد ب ــل لی تبدی
ارتبــاط مســتمر و ارائــه ارزش هــای مشــخص بــه مخاطــب اســت. اســتفاده 
ــژه  ــنهادات وی ــذاب و پیش ــای ج ــه محتواه ــری، ارائ ــتراتژی های پیگی از اس

ــد. ــک کن ــادار کم ــتریان وف ــه مش ــا ب ــل لیده ــه تبدی ــد ب می توان

چطــور CLV را افزایــش دهیــم : از طریــق بهبــود تجربــه مشــتری، 
ــژه  ــنهادات وی ــاداری و پیش ــای وف ــروش، برنامه ه ــس از ف ــات پ ــه خدم ارائ
امکان پذیــر اســت. ایــن اقدامــات می تواننــد مشــتریان را ترغیــب بــه 

ــد. ــدت کنن ــرر و بلندم ــای مک خریده

 )CAC( را کاهــش دهیــم : کاهــش هزینــه جــذب مشــتری CAC چطــور
ــی  ــای بازاریاب ــتفاده از روش ه ــی، اس ــای تبلیغات ــازی کمپین ه ــا بهینه س ب
دهــان بــه دهــان، بهبــود فرآیندهــای فــروش و اســتفاده از تحلیــل داده هــا 

ــت. ــر اس ــان امکان پذی ــر مخاطب ــری دقیق ت ــرای هدف گی ب

چطــور ذهــن مخاطــب را درگیــر کنیــم : درگیــر کــردن ذهــن مخاطــب بــا 
اســتفاده از محتــوای خلاقانــه، جــذاب و تعاملــی، ایجــاد ارتبــاط احساســی، 



14

و ارائــه ارزش هــای ملمــوس و مرتبــط امکان پذیــر اســت. اســتفاده از 
ــد. ــذار باش ــد تأثیرگ ــز می توان ــوی نی ــری ق ــر بص ــتان گویی و عناص داس

ــر  ــامل عناص ــد ش ــی بای ــام تبلیغات ــی پی ــی : طراح ــام تبلیغات ــی پی طراح
کلیــدی ماننــد جذابیــت، وضــوح و ارتبــاط بــا مخاطــب باشــد. پیــام بایــد بــه 
وضــوح مزایــا و ارزش هــای محصــول یــا خدمــات را منتقــل کنــد و مخاطــب   

را بــه اقــدام تشــویق کنــد.       

فرکانــس تبلیغاتــی : بــه تعــداد دفعاتــی کــه یــک پیــام تبلیغاتــی بــه مخاطب 
نشــان داده می شــود، اشــاره دارد. تعییــن فرکانــس مناســب بــرای افزایــش 
یــادآوری و اثربخشــی تبلیغــات، بــدون ایجــاد خســتگی در مخاطــب، حیاتــی 

. ست ا

ــزی  ــگ و برنامه ری ــای هماهن ــه ای از فعالیت ه ــی : مجموع ــن تبلیغات کمپی
ــال  ــه دنب ــف ب ــای مختل ــانه ها و پیام ه ــا اســتفاده از رس ــه ب شــده اســت ک
دســتیابی بــه اهــداف مشــخصی ماننــد افزایــش آگاهــی، جــذب مشــتری و 

افزایــش فــروش اســت.

ــه  ــت ک ــی اس ــات رایگان ــا خدم ــولات ی ــامل محص ــی : ش ــه تبلیغات هدی
ــه  ــد ارائ ــا برن ــل ب ــه تعام ــان ب ــب مخاطب ــه و ترغی ــب توج ــه منظــور جل ب
می شــود. ایــن هدایــا می تواننــد در ایجــاد ارتبــاط مثبــت و افزایــش 

ــند. ــر باش ــتریان مؤث ــاداری مش وف

ــع  ــاد و توزی ــامل ایج ــوا : ش ــتفاده از محت ــا اس ــات ب ــی و تبلیغ بازاریاب
محتواهــای ارزشــمند و مرتبــط بــرای جــذب و نگه داشــتن مشــتریان اســت. 
ــبکه های  ــالات و ش ــا، مق ــا، ویدئوه ــق بلاگ ه ــد از طری ــن روش می توان ای
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ــان  ــاد مخاطب ــد و اعتم ــناخت برن ــش ش ــه افزای ــود و ب ــرا ش ــی اج اجتماع
کمــک کنــد.

ــدف  ــا ه ــی (Awareness Advertising( : ب ــات آگاهی بخش تبلیغ
ایجــاد و افزایــش شــناخت برنــد، محصــول یــا خدمــات در میــان مخاطبــان 
ــد  ــدی برن ــای کلی ــال پیام ه ــر انتق ــات ب ــوع تبلیغ ــن ن ــود. ای ــرا می ش اج
از  و  دارد  تمرکــز  در ذهــن مصرف کننــدگان  مثبــت  تصویــر  ایجــاد  و 
ــبکه های  ــا و ش ــو، بیلبورده ــون، رادی ــد تلویزی ــی مانن ــانه های مختلف رس
ــد و  ــادآوری برن ــت ی ــی آن تقوی ــدف اصل ــد. ه ــتفاده می کن ــی اس اجتماع

ــت. ــد اس ــان جدی ــه مخاطب ــاندن آن ب شناس

ــای  ــرای طراحــی کمپین ه ــر ب ــوب موث ــک چارچ ــدل AIDA : ی ــرد م کارب
تبلیغاتــی و بازاریابــی اســت کــه بــه چهــار مرحلــه اصلــی تقســیم می شــود: 
جلــب توجــه )Attention(، ایجــاد علاقــه )Interest(، برانگیختــن میــل 

  .)Action( ــدام )Desire(، و اق

تبلیغات اختصاصی اینستاگرام: 
مخفی کردن جنبه تبلیغاتی محتوا

آموزش نوشتن کمپین تبلیغاتی موفق
از کجا فرایند تبلیغات در اینستاگرام را شروع کنیم؟

کجا تبلیغ کنیم؟
ترفند های تبلیغات اینستاگرامی

بودجه بندی مالی تبلیغات اینستاگرامی
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فصل پنجم 
 بازاریابی همه چیز است!

فرآیند قیمت گذاری 
ــرای تعییــن قیمــت  ــه مراحــل و اســتراتژی هایی اشــاره دارد کــه شــرکت ها ب ب
ــد  ــن فرآین ــد. ای ــتفاده می کنن ــا اس ــود از آن ه ــات خ ــا خدم ــولات ی محص
شــامل مراحــل تحلیــل هزینه هــا ، تحلیــل بــازار و تقاضــا ، انتخــاب 
اســتراتژی قیمت گــذاری، تعییــن قیمــت اولیــه، آزمــون و ارزیابــی و تنظیــم 

و بهینه ســازی اســت. 

 : )Demographic Segmentation) ــن ــک سگمنش دیموگرافی
بــه تقســیم بــازار بــر اســاس ویژگی هــای جمعیتــی ماننــد ســن، جنســیت، 

درآمــد، ســطح تحصیــلات و وضعیــت تأهــل اشــاره دارد.
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ــی  ــه اســتراتژی های بازاریاب ــگ (Mass Marketing( : ب ــس مارکتین م
اشــاره دارد کــه هدفشــان دسترســی بــه تمامــی بــازار اســت، بــدون تمرکــز 

ــای خــاص.  ــر بخش ه ب

ــاره  ــا اش ــا و تاکتیک ه ــه ای از ابزاره ــه مجموع ــی (4P( : ب ــه بازاریاب آمیخت
دارد کــه یــک شــرکت بــرای ترویــج محصــولات یــا خدمــات خــود اســتفاده 
ــول  ــوند: محص ــی می ش ــر اصل ــار عنص ــامل چه ــا ش ــن ابزاره ــد. ای می کن
 .)Promotion( ــج ــکان )Place(، و تروی ــت )Price(، م )Product(، قیم

نیــچ مارکتینــگ (Niche Marketing( : بــه اســتراتژی بازاریابــی 
متمرکــز بــر یــک بخــش خــاص و کوچــک از بــازار اشــاره دارد کــه نیازهــا 
ــازه  ــرکت ها اج ــه ش ــن روش ب ــردی دارد. ای ــه ف ــر ب ــته های منحص و خواس
ــا  ــولات ی ــش، محص ــن بخ ــژه ای ــای وی ــر نیازه ــز ب ــا تمرک ــا ب ــد ت می ده
خدمــات سفارشــی و متمایــزی ارائــه دهنــد و ارتبــاط عمیق تــری بــا 

ــد. ــاد کنن ــتریان ایج مش

بازاریابــی درونگــرا (Inbound Marketing( : شــامل جذب مشــتریان 
از طریــق ایجــاد و توزیــع محتــوای ارزشــمند و مرتبــط اســت. این اســتراتژی 
ــادار و  ــات معن ــاد ارتباط ــر ایج ــنتی، ب ــی س ــای تبلیغات ــای روش ه ــه ج ب
ــئو  ــی، س ــانه های اجتماع ــا، رس ــق بلاگ ه ــان از طری ــه مخاطب ــب توج جل

و محتواهــای تعاملــی تمرکــز دارد.

مولتــی لــول مارکتینــگ (Multi-Level Marketing( : یــک مــدل 
ــولات،  ــروش محص ــر ف ــلاوه ب ــندگان ع ــه در آن فروش ــت ک ــی اس بازاریاب
ــز  ــا نی ــروش آن ه ــد و از ف ــذب کنن ــز ج ــری را نی ــراد دیگ ــد اف می توانن
پورســانت دریافــت کننــد. ایــن مــدل بــه صــورت شــبکه ای عمــل می کنــد 
و درآمــد فروشــندگان بــه تعــداد و عملکــرد افــراد تحــت نظــر آن هــا بســتگی 

دارد.
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تبدیــل  فرآینــد  بــه   :  )Funnel Marketing) فانــل مارکتینــگ 
ــق مراحــل مختلفــی اشــاره  ــه مشــتریان واقعــی از طری ــوه ب مشــتریان بالق
دارد کــه شــامل آگاهــی، علاقــه، تصمیــم و اقــدام می شــود. در هــر مرحلــه، 
ــه  ــه مرحل ــتریان ب ــت مش ــرای هدای ــی ب ــی مختلف ــتراتژی های بازاریاب اس

ــود. ــتفاده می ش ــداران اس ــه خری ــا ب ــل آن ه ــاً تبدی ــدی و نهایت بع

بازاریابــی ارتجاعــی (Referral Marketing( : بــه اســتراتژی های 
بازاریابــی اشــاره دارد کــه از مشــتریان فعلــی بــرای جــذب مشــتریان جدیــد 
از طریــق توصیــه و معرفــی اســتفاده می کنــد. ایــن روش بــه دلیــل اعتمــاد 
بــالای مشــتریان بــه توصیه هــای دوســتان و خانــواده، بســیار موثــر اســت و 
ــه تبلیغــات ســنتی داشــته باشــد. می توانــد نــرخ تبدیــل بالاتــری نســبت ب

باندلینــگ مارکتینــگ (Bundling Marketing( : بــه اســتراتژی 
فــروش اشــاره دارد کــه در آن چندیــن محصــول یــا خدمــات مرتبــط بــا هــم 
در یــک بســته بــه صــورت یکجــا عرضــه می شــوند. ایــن روش می توانــد بــه 
ــی  ــرای مشــتریان، کاهــش هزینه هــای تبلیغات افزایــش ارزش پیشــنهادی ب

و افزایــش فــروش کلــی کمــک کنــد.

دایرکــت مارکتینــگ (Direct Marketing( : دایرکــت مارکتینــگ بــه 
روش هــای بازاریابــی مســتقیم اشــاره دارد کــه در آن شــرکت ها بــه صــورت 
ــتریان هــدف خــود ارتبــاط برقــرار می کننــد، ماننــد  ــتقیم بــا مش مس
ــن روش  ایمیــل مارکتینــگ، پســت مســتقیم، تمــاس تلفنــی و پیامــک. ای
ــک  ــخ دهی کم ــرخ پاس ــش ن ــان و افزای ــر مخاطب ــری دقیق ت ــه هدف گی ب

می کنــد.
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دیتــا بیــس مارکتینــگ (Database Marketing( : بــه اســتفاده از 
ــات مشــتریان  ــل اطلاع ــره و تحلی ــع آوری، ذخی ــرای جم ــای داده ب پایگاه ه
اشــاره دارد. ایــن روش بــه شــرکت ها امــکان می دهــد تــا بازاریابــی خــود را 
بــر اســاس رفتارهــا، ترجیحــات و نیازهــای مشــتریان شخصی ســازی کننــد 

و ارتباطــات هدفمندتــری برقــرار کننــد.

افینیتــی مارکتینــگ (Affinity Marketing( : بــه اســتراتژی های 
بازاریابــی اشــاره دارد کــه بــر همــکاری بیــن دو یــا چنــد برنــد بــرای جلــب 
ــش  ــه افزای ــد ب ــن روش می توان ــز دارد. ای ــدف مشــترک تمرک ــان ه مخاطب
دسترســی بــه مشــتریان جدیــد، تقویــت اعتبــار برنــد و ایجــاد ارزش افــزوده 

بــرای مشــتریان کمــک کنــد.

اســتراتژی  بــه   :  )Affiliate Marketing) مارکتینــگ  افیلیــت 
ــایت هایی  ــا وب س ــراد ی ــا اف ــرکت ها ب ــه در آن ش ــاره دارد ک ــی اش بازاریاب
ــد. در  ــغ کنن ــات خــود را تبلی ــا خدم ــا محصــولات ی ــد ت ــکاری می کنن هم
ایــن روش، افیلییت هــا )شــرکا( بــه ازای هــر فــروش یــا اقــدام مــورد نظــر 
ــا انجــام می شــود،  ــی آن ه ــای معرف ــق لینک ه ــه از طری ــام( ک ــل ثبت ن )مث

ــد. ــت می کنن ــانت دریاف پورس

ــتراتژی های  ــه اس ــگ (Guerrilla Marketing( : ب ــلا مارکتین گوری
ــب  ــا جل ــدف آن ه ــه ه ــاره دارد ک ــه اش ــارف و خلاقان ــی غیرمتع تبلیغات
توجــه مخاطبــان بــه صــورت غیرمنتظــره و بــا هزینــه کــم اســت. ایــن نــوع 
بازاریابــی اغلــب شــامل کمپین هــای تبلیغاتــی چریکــی و جــذاب اســت کــه 
بــا اســتفاده از روش هــای خلاقانــه و نوآورانــه بــه دنبــال ایجــاد تأثیــر عمیــق 

و بــه یــاد ماندنــی بــر مخاطبــان هســتند.
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گیمیفیکیشــن (Gamification( : بــه اســتفاده از عناصــر و مکانیزم هــای 
بــازی در زمینه هــای غیــر بــازی )ماننــد کســب وکار، آمــوزش، و بازاریابــی( 
بــرای افزایــش انگیــزه و مشــارکت کاربــران اشــاره دارد. هدف گیمیفیکیشــن 
ایجــاد تجربــه ای ســرگرم کننده و انگیزشــی بــرای کاربــران اســت تــا آن هــا 

را بــه انجــام فعالیت هــای خــاص ترغیــب کنــد.

ــی  ــتراتژی ها و تکنیک های ــه اس ــد (Growth Hacking( : ب ــک رش ه
ــژه  ــه وی ــب وکارها، ب ــر کس ــریع و مؤث ــد س ــدف رش ــا ه ــه ب ــاره دارد ک اش
ــی  ــه و مبتن ــب خلاقان ــا اغل ــن تکنیک ه ــده اند. ای ــی ش ــتارتاپ ها، طراح اس
ــد،  ــران جدی ــا روی جــذب کارب ــی آن ه ــز اصل ــا هســتند و تمرک ــر داده ه ب

افزایــش تعامــل و حفــظ مشــتریان اســت.

ــی  ــن بخــش، شــما م ــال : در ای ــای دیجیت Marketing  و پلتفرم ه
آموزیــد کــه چگونــه می تواننــد از اپلیکیشــن ها و پلتفرم هــای مختلــف 
ــن،  ــکا، لینکدی ــلام، روبی ــارات، باس ــیپور، آپ ــوار، ش ــتاگرام، دی ــد اینس مانن

ــد. ــرای رشــد و توســعه کســب و کار خــود اســتفاده کنی ــرام و ... ب تلگ

کسب درآمد از اینستاگرام 

راهکارهای عملی برای تولید انواع محتوا به همراه مثال های کاربردی
آموزش محتوای وایرال- رفتن به اکسپلور

راهکارهای ۱۰۰ در ۱۰۰ کاربردی برای فروش در اینستاگرام 
طراحی تقویم محتوا

نکات مهم ساخت ریلز موفق

نکات مهم ساخت لایو  موفق
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نکات مهم ساخت استوری های موفق
نکات مهم ساخت پست های موفق

ــتم  ــا مخاطب/سیس ــتا/تعامل ب ــج در اینس ــا پی ــیکل ارتق ــم اینستاگرام)س الگوریت
ــم( ــی/واچ تای ــکات الگوریتم ــن ن ــتاگرام/مهم تری ــردازش اینس پ

روانشناسی مخاطبین
جادوی کلمات

نکات مربوط به فرهنگ ایرانی در محتوانویسی تبلیغاتی
بررسی مثال موفق ایرانی و بین المللی

نسل سوم بازاریابی : از محصول تا روح انسانی
ــه  ــای آن ب ــول و ویژگی ه ــز از محص ــال تمرک ــر انتق ــی ب ــوم بازاریاب ــل س نس
ارزش هــا و معانــی انســانی و اجتماعــی تاکیــد دارد. در ایــن نســل، بازاریابــی 
ــال ایجــاد ارتباطــات  ــه دنب ــه مشــتریان، ب ــروش محصــولات ب ــه جــای ف ب

ــی مشــتریان اســت. ــاء ســطح روحــی و اجتماع ــادار و ارتق معن

نسل چهارم بازاریابی : حرکت از بازاریابی سنتی به دیجیتال
ــه  ــی ب ــنتی بازاریاب ــای س ــال از روش ه ــامل انتق ــی ش ــارم بازاریاب ــل چه نس
ــر  اســتفاده گســترده از ابزارهــا و کانال هــای دیجیتــال اســت. ایــن نســل ب
ــود  ــرای بهب ــال ب ــای دیجیت ــا و تکنولوژی ه ــا، تحلیل ه ــتفاده از داده ه اس
تجربــه مشــتری، افزایــش تعامــل و شخصی ســازی پیام هــای بازاریابــی 

ــد دارد. تاکی
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نسل پنجم بازاریابی : تحول فناوری
 نســل پنجــم بازاریابــی بــر اســتفاده از فناوری هــای نویــن ماننــد هــوش 
مصنوعــی )AI(، پــردازش زبــان طبیعــی )NLP(، روبات هــا، واقعیــت مجــازی 
)VR(، اینترنــت اشــیا )IoT( و بلاکچیــن تمرکــز دارد. ایــن نســل بــه دنبــال 
ــرای مشــتریان اســت و از  ایجــاد تجربه هــای پیشــرفته تر و هوشــمندانه تر ب
ــتراتژی های  ــوآوری در اس ــازی و ن ــرای بهینه س ــور ب ــای نوظه تکنولوژی ه

ــد. ــتفاده می کن ــی اس بازاریاب

ارتباطــات یکپارچــه بازاریابــی (IMC( : بــه رویکــردی اشــاره دارد کــه در 
آن تمامــی ابزارهــا و کانال هــای ارتباطــی بازاریابــی بــه صــورت هماهنــگ و 
همگــرا بــرای انتقــال پیام هــای یکپارچــه و ســازگار بــه مخاطبــان اســتفاده 
ــی  ــی و انســجام در تمام ــاد هماهنگ ــی IMC ایج ــوند. هــدف اصل می ش
فعالیت هــای بازاریابــی اســت تــا پیــام برنــد بــه طــور مــداوم و منســجم بــه 

مشــتریان منتقــل شــود. 
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فصل ششم 
 دیجیتال مارکتینگ  همه چیز است!

: )Benefits of Digital Marketing) مزایای دیجیتال مارکتینگ

وب سایت، و بهبود لندینگ سایت ها 

 تجربــه کاربری/رابــط کاربــری (UI/UX( : مبانــی UI/UX  و بهینــه 
ســازی تجربــه کاربــری وبســایت و طراحــی رابــط کاربــری مؤثــر و در نهایــت 

UI/UX ــت تس

ــع  ــاد و توزی ــامل ایج ــگ (Video Marketing( : ش ــو مارکتین ویدی
ــا مخاطبــان اســت.  ویدیوهــای جــذاب و آموزشــی بــرای جــذب و تعامــل ب
ویدیوهــا می تواننــد بــه افزایــش شــناخت برنــد، آمــوزش مشــتریان و 

ــد. ــک کنن ــروش کم ــش ف افزای
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ــه  ــت ک ــتراتژی ای اس ــداد (Event Marketing( : اس ــی روی بازاریاب
ــد نمایشــگاه ها، ســمینارها و  ــی مانن ــزاری رویدادهای ــامل طراحــی و برگ ش
ــن  ــا می شــود. ای ــا برنده ــغ محصــولات ی ــرای تبلی ــی ب ــای تبلیغات رویداده
ــا  ــتقیم ب ــورت مس ــه ص ــد ب ــکان می ده ــرکت ها ام ــه ش ــی ب ــوع بازاریاب ن
مشــتریان فعلــی و بالقــوه ارتبــاط برقــرار کننــد، آگاهــی از برنــد را افزایــش 

ــد. ــاد کنن ــتری ایج ــازی بیش ــای شبکه س ــد، و فرصت ه دهن

از  اســتفاده  بــه   :  )Mobile Marketing) مارکتینــگ  موبایــل 
و  تبلیغــات  بازاریابــی،  پیام هــای  ارســال  بــرای  همــراه  دســتگاه های 
ــگ،  ــک مارکتین ــامل پیام ــن روش ش ــاره دارد. ای ــتریان اش ــا مش ــل ب تعام

اســت. درون برنامــه ای  تبلیغــات  و  موبایــل  اپلیکیشــن های 

ــه  ــگ (Digital Viral Marketing( : ب ــرال مارکتین ــال وای دیجیت
اســتراتژی هایی اشــاره دارد کــه محتــوای بازاریابــی بــه ســرعت و بــه 
ــه  ــد ب ــن روش می توان ــود. ای ــر می ش ــت منتش ــی در اینترن ــورت ویروس ص
ــد. ــان بیشــتر کمــک کن ــد و جــذب مخاطب ــناخت برن ــریع ش ــش س افزای

ــتراتژی ای  ــه اس ــگ (Comment Marketing( : ب ــت مارکتین کامن
اشــاره دارد کــه در آن برندهــا بــا اســتفاده از نظــرات و کامنت هــا در 
وبلاگ هــا، شــبکه های اجتماعــی، و ســایت های بررســی محصــول، بــه 
ــه  ــن روش ب ــد. ای ــات خــود می پردازن ــا خدم ــج محصــولات ی ــغ و تروی تبلی
ــود  ــد، و بهب ــار برن ــاد و اعتب ــش اعتم ــان، افزای ــا مخاطب ــل مســتقیم ب تعام
ــگ  ــت مارکتین ــد. کامن ــک می کن ــن کم ــای آنلای ــدن در محیط ه دیده ش
ــد و جلــب توجــه مشــتریان جدیــد  ــد باعــث افزایــش آگاهــی از برن می توان

شــود.

ــع  ــوا (Content Marketing( : شــامل ایجــاد و توزی ــی محت  بازاریاب
ــرای جــذب و نگه داشــتن مشــتریان اســت.  محتــوای ارزشــمند و مرتبــط ب
ــا و پســت های  ــالات، ویدیوه ــا، مق ــد شــامل بلاگ ه ــا می توانن ــن محتواه ای

ــند. ــی باش ــبکه های اجتماع ش
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ــه  ــگ (Social Media Marketing( : ب ــا مارکتین ــیال مدی سوش
اســتفاده از پلتفرم هــای اجتماعــی ماننــد فیس بــوک، اینســتاگرام، توییتــر و 
لینکدیــن بــرای ترویــج محصــولات و خدمــات و ایجــاد تعامــل بــا مخاطبــان 

اشــاره دارد.

ــای  ــال پیام ه ــامل ارس ــگ (Email Marketing( : ش ــل مارکتین ایمی
هدفمنــد بــه لیســت ایمیل هــای مشــتریان و مخاطبــان بالقــوه بــرای ترویــج 

محصــولات، خدمــات یــا محتــوای مرتبــط اســت.

ــاس  ــر اس ــازی ب ــه س ــل (Local Marketing( : بهین ــی مح بازاریاب
جســتجوی محلــی منطبــق بــا نقشــه گــوگل همچنیــن تبلیغــات هدفمنــد 

ــی ــکان جغرافیای ــه م ــا توجــه ب ــی ب ــای محل در رســانه ه

ــتجو (SEM( : اســتفاده از تبلیغــات پرداخــت  ــای جس ــی موتوره بازاریاب
ــش  ــرای افزای ــی ب ــات پرداخت ــواع تبلیغ ــک )PPC( و ســایر ان ــه ازای کلی ب

ــت. ــتجو اس ــج جس ــایت در نتای ــدن وب س دیده ش

ــه  ــع ب ــات راج ــتجو  (SEO( : تحقیق ــای جس ــازی موتوره ــه س  بهین
کلمــات کلیــدی مرتبــط بــا کســب و کار و لینــک ســازی و بــک لینــک هــا 

ــد  عناویــن و متــا تــگ هــا جهــت افزایــش بازدی
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فصل هفتم 
فروش همه چیز است!

ــتجوی  ــاز  ۲- جس ــناخت نی ــامل: ۱- ش ــروش : ش ــک ف ــه ی ـــ مرحل پن
اطلاعــات  ۳- ارزیابــی گزینه هــا  ۴- تصمیم گیــری  ۵- رفتــار پــس از 
خریــد اســت و بــه فروشــنده ها نشــان می دهنــد کــه چگونــه می تواننــد در 

ــد. ــی کنن ــر راهنمای ــد، مشــتریان را بهت ــد خری ــه از فرآین هــر مرحل

ــوش  ــد گ ــی مانن ــامل مهارت های ــه ای : ش ــندگی حرف ــای فروش تکنیک ه
ــروش  ــتن ف ــات، و بس ــت اعتراض ــر، مدیری ــش های موث ــال، پرس دادن فع

اســت.
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ویژگی هــای انفــرادی : شــامل متقاعدســازی، شخصیت ســازی، فنــون 
ــت  ــره و مدیری ــون مذاک ــدن ، شــناخت فن ــان ب ســخنوری ، ســخنرانی ، زب
فــروش اســت. ایــن مهارت هــا بــه فروشــندگان کمــک می کننــد تــا 
ارتباطــات موثرتــری بــا مشــتریان برقــرار کننــد، اعتمــاد بــه نفــس خــود را 

ــند. ــود بخش ــروش را بهب ــد ف ــد و فرآین ــش دهن افزای

 فــروش مشــاوره ای (Consultative Selling( : بــه رویکــردی اشــاره 
ــه  ــد و ب ــل می کن ــاور عم ــک مش ــوان ی ــه عن ــنده ب ــه در آن فروش دارد ک
جــای تمرکــز بــر فــروش محصــول، بــه شناســایی و رفــع نیازهــا و مشــکلات 
ــا  ــدت ب ــط بلندم ــاد و رواب ــه ایجــاد اعتم ــن روش ب ــردازد. ای مشــتری می پ

ــد. ــک می کن ــتریان کم مش

ــه  ــاره دارد ک ــدی اش ــه فرآین ــنجی (Needs Assessment( : ب نیازس
در آن فروشــنده نیازهــا، خواســته ها و مشــکلات مشــتری را شناســایی 
ــرای  ــی ب ــه اساس ــن مرحل ــد. ای ــه ده ــل را ارائ ــن راه ح ــا بهتری ــد ت می کن
ــت. ــروش اس ــت در ف ــانس موفقی ــش ش ــب و افزای ــنهادات مناس ــاد پیش ایج

Fea�( ــا ــح ویژگی ه ــ FAB : شــامل شناســایی و توضی ــی ب ــروش مبتن رف
یــا  محصــول   )Benefits( منافــع  و   )Advantages( مزایــا   ،)tures
ــه مشــتریان کمــک می کنــد  ــرای مشــتریان اســت. ایــن روش ب خدمــات ب

ــد. ــر درک کنن ــول را بهت ــی محص ــا ارزش واقع ت

ــه  ــه ب ــن گزین ــه چندی ــه ارائ ــی (Decoy Option( : ب ــنهاد انحراف پیش
ــه ای طراحــی شــده کــه  مشــتریان اشــاره دارد، کــه یکــی از آن هــا بــه گون
ــش  ــه افزای ــک ب ــن تکنی ــند. ای ــر برس ــه نظ ــر ب ــر جذاب ت ــای دیگ گزینه ه

ــد. ــک می کن ــاص کم ــای خ ــروش گزینه ه ف
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ــات  ــا خدم ــه محصــولات ی ــه ارائ ــی (Cross-Selling( : ب ــروش جانب ف
ــه افزایــش  ــد ب ــن روش می توان ــی اشــاره دارد. ای ــه مشــتریان فعل مکمــل ب

ــه مشــتری کمــک کنــد. فــروش و ارتقــاء تجرب

و  گران تــر  خدمــات  یــا  محصــولات  پیشــنهاد  بــه   :  )Up-Selling)   
ــه افزایــش  ــد ب ــه مشــتریان اشــاره دارد. ایــن تکنیــک می توان پیشــرفته تر ب

ــود. ــر ش ــتریان منج ــت مش ــود رضای ــد و بهب درآم

پاســخگویی بــه ایــرادات مشــتری : شــامل شناســایی و مدیریــت اعتراضــات 
و نگرانی هــای مشــتریان بــه صــورت موثــر اســت. ایــن مهــارت بــه 

ــد. ــرف کنن ــروش را برط ــع ف ــا موان ــد ت ــک می کن ــندگان کم فروش

ــه  ــروش، ارائ ــس از ف ــری پ ــامل پیگی ــتری : ش ــت مش ــان از رضای اطمین
خدمــات پشــتیبانی و رفــع مشــکلات مشــتریان بــه منظــور حفــظ رضایــت 

ــا اســت. ــاداری آن ه و وف

ــا  ــکلات ی ــع مش ــایی و رف ــامل شناس ــف : ش ــاط ضع ــه نق ــیدگی ب رس
کمبودهــای محصــول یــا خدمــات اســت. ایــن فرآینــد بــه بهبــود کیفیــت و 

ــد. ــک می کن ــتریان کم ــت مش ــاء رضای ارتق
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فصل هشتم 
 ارتباط با مشتری همه چیز است!

اصــول مشــتری مــداری :  بــر تمرکــز بــر نیازهــا و انتظــارات مشــتریان، ارائــه 
ــرای مشــتریان تأکیــد  ــه مثبــت ب ــالا، و ایجــاد تجرب ــا کیفیــت ب خدمــات ب
ــوی و  ــط ق ــا رواب ــد ت ــه کســب وکارها کمــک می کنن ــن اصــول ب ــد. ای دارن

مانــدگاری بــا مشــتریان خــود ایجــاد کننــد.

مدیریــت ارتبــاط بــا مشــتری (CRM( : شــامل اســتفاده از اســتراتژی ها 
ــا تعامــلات خــود  ــه شــرکت ها کمــک می کننــد ت ــی اســت کــه ب و ابزارهای
ــا آن هــا  ــط بلندمــدت و ســودآوری ب ــا مشــتریان را بهبــود بخشــند و رواب ب

برقــرار کننــد.

ــه اســتراتژی ها  ــا مشــتری : ایــن ســرفصل ب ــی و فــروش ب ارتبــاط بازاریاب
ــتریان  ــروش و مش ــی و ف ــای بازاریاب ــن تیم ه ــی بی ــای ارتباط و تکنیک ه
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ــتریان. ــت مش ــش رضای ــر و افزای ــات مؤث ــاد ارتباط ــدف ایج ــا ه ــردازد، ب می پ

ــاداری  ــت و وف ــزان رضای ــرای اندازه گیــری می ــار ب ــاخص NPS : یــک معی ش
مشــتریان اســت. ایــن شــاخص از مشــتریان می پرســد کــه چقــدر احتمــال 
دارد برنــد را بــه دیگــران توصیــه کننــد و نتایــج بــه بهبــود اســتراتژی های 

ــد. ــات مشــتری کمــک می کن خدم

حفــظ مشــتری (Customer Retention( : بــه اســتراتژی ها و اقدامات 
ــری  ــی و جلوگی ــرای نگه داشــتن مشــتریان فعل ــه ب مختلفــی اشــاره دارد ک
ــس از  ــات پ ــه خدم ــامل ارائ ــن ش ــود. ای ــتفاده می ش ــا اس ــزش آن ه از ری

ــت. ــاداری اس ــای وف ــتیبانی و برنامه ه ــروش، پش ف

نظــرات مشــتری (Customer Feedback( : بــه جمــع آوری و تحلیــل 
ــن  ــاره دارد. ای ــات اش ــولات و خدم ــاره محص ــتریان درب ــای مش بازخورده
ــف خــود را  ــوت و ضع ــاط ق ــا نق ــد ت ــه شــرکت ها کمــک می کنن نظــرات ب

شناســایی و بهبــود بخشــند.

وفــاداری مشــتری (Customer Loyalty( : بــه میــزان تعهــد و علاقــه 
مشــتریان بــه یــک برنــد یــا محصــول اشــاره دارد. اســتراتژی های وفــاداری 
ــای  ــده و تجربه ه ــازی ش ــات شخصی س ــاداش، خدم ــای پ ــامل برنامه ه ش

مثبــت مشــتری اســت.

ــه  ــتند ک ــی هس ــتریان (Customer Clubs( : برنامه های ــگاه مش باش
ــن برنامه هــا  ــادار طراحــی شــده اند. ای ــرای تشــویق و حفــظ مشــتریان وف ب
ــای  ــز و رویداده ــی، جوای ــژه، امتیازده ــای وی ــامل تخفیف ه ــد ش می توانن

انحصــاری باشــند.
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 فصل نهم
 نیروی خوب همه چیز است!

مــدل شایســتگی در مدیریــت منابــع انســانی : بــه چارچوب هایــی اشــاره 
ــق در  ــرد موف ــرای عملک ــای لازم ب ــش و رفتاره ــا، دان ــه مهارت ه دارد ک
ــران کمــک  ــه مدی ــن مدل هــا ب ــد. ای ــف می کنن ــف را تعری نقش هــای مختل
ــی عملکــرد را بهبــود  ــا فرآیندهــای اســتخدام، آمــوزش و ارزیاب می کننــد ت

بخشــند.

ــاره مدیــران بی کفایــت : نظریــه ای اســت کــه می گویــد  اصــل پیتــر در ب
ــا ســطحی ارتقــاء می یابنــد کــه  افــراد در یــک سلســله مراتــب ســازمانی ت
ــه چالش هــای  ــن اصــل ب ــت ناکارآمــدی خــود می رســند. ای ــه نهای در آن ب
ــردازد. ــد در ســازمان ها می پ ــت ناکارآم ــاء نادرســت و مدیری ــه ارتق ــوط ب مرب
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فرآیندهای  پرســـنل شـــامل  ارزیابی عملکرد   : ارزیابی عملکرد پرســـن 
منظم بررســـی و ارزیابی عملکـــرد کارکنان بر اســـاس معیارهای از پیش 
تعیین شـــده اســـت. ایـــن ارزیابی ها به شناســـایی نقاط قـــوت و ضعف 

کارکنان، توســـعه حرفـــه ای و بهبود کارایی ســـازمان کمـــک می کنند.

ــه  ــی ب ــرارداد روان ــه ق ــانی : نظری ــع انس ــی در مناب ــرارداد روان ــه ق نظری
ــه  ــاره دارد ک ــد اش ــا و کارمن ــن کارفرم ــی بی ــمی و ذهن ــات غیررس توافق

ــد.  ــف می کن ــر را تعری ــا از یکدیگ ــل آن ه ــارات متقاب انتظ

دســتبندهای طلایــی (Golden Handcuffs( : بــه مجموعــه ای از 
ــه  ــرکت ها ب ــه ش ــود ک ــه می ش ــی گفت ــی و غیرمال ــای مال ــوق ها و مزای مش
کارکنــان کلیــدی ارائــه می دهنــد تــا آن هــا را در ســازمان نگــه دارنــد. ایــن 
ــرکت، و  ــهام ش ــژه، س ــای وی ــالا، پاداش ه ــای ب ــامل حقوق ه ــوق ها ش مش
ــن  ــدف از ای ــت. ه ــی اس ــلات طولان ــه و تعطی ــد بیم ــی مانن ــای اضاف مزای
مزایــا، حفــظ کارکنــان بــاارزش و جلوگیــری از تــرک آن هــا بــه ســمت رقبــا 

اســت.

انتخاب همکار خوب و مناسب، مهم ترین اولویت شماست )جیم کالینز(
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فصل دهم 
به سوی پیشرفت

ــب وکار  ــه کس ــا ب ــازار و رقب ــل ب ــی و تحلی ــا : بررس ــازار و رقب ــل ب تحلی
ــرده و  ــایی ک ــود را شناس ــای موج ــا و تهدیده ــا فرصت ه ــد ت کمــک می کن

ــد. ــن کن ــد تدوی ــت و رش ــرای رقاب ــبی ب ــتراتژی های مناس اس

ــش  ــی و افزای ــای داخل ــود فرآینده ــره وری :  بهب ــا و به ــود فرآینده بهب
بهــره وری می توانــد هزینه هــا را کاهــش دهــد و کارایــی کســب وکار را 
ــره  ــازی زنجی ــیون، بهینه س ــامل اتوماس ــد ش ــن می توان ــد. ای ــش ده افزای

ــد. ــانی باش ــع انس ــت مناب ــود مدیری ــن و بهب تأمی

توســعه شــبکه های توزیــع : گســترش و بهبــود شــبکه های توزیــع 
می توانــد دسترســی بــه بازارهــای جدیــد را فراهــم کنــد و فــروش را 
افزایــش دهــد. ایــن شــامل همــکاری بــا توزیع کننــدگان جدیــد، راه انــدازی 
فروشــگاه های آنلایــن و اســتفاده از کانال هــای توزیــع مختلــف اســت.

ــطوح  ــام س ــت در تم ــوآوری و خلاقی ــه ن ــویق ب ــت : تش ــوآوری و خلاقی ن
ســازمانی می توانــد بــه ایجــاد محصــولات و خدمــات جدیــد، بهبــود 

ــد. ــک کن ــی کم ــت رقابت ــش مزی ــا و افزای فرآینده

ــا،  ــل نیازه ــد : شــامل شناســایی و تحلی ــتریان جدی ــای مش ــاز ه ــی نی  ارزیاب
ــه کســب وکارها  ــد ب ــن فرآین ــد مشــتریان اســت. ای ترجیحــات و مشــکلات جدی
ــد  ــه ای توســعه دهن ــه گون ــات خــود را ب ــا محصــولات و خدم ــد ت کمــک می کن
کــه بهتــر بــه نیازهــای مشــتریان پاســخ دهنــد و رضایــت آن هــا را افزایــش دهنــد.



34

ــه توســعه محصــولات  ــی : ب ــده اصل ــول ای ــول ح ــد محص ــی چن طراح
متنوعــی اشــاره دارد کــه همگــی بــر اســاس یــک مفهــوم یــا ایــده مرکــزی 
ــا  ــد ت ــک می کن ــب وکارها کم ــه کس ــتراتژی ب ــن اس ــده اند. ای ــاخته ش س
بازارهــای مختلــف را پوشــش دهنــد و نیازهــای متنــوع مشــتریان را بــرآورده 
ــره  ــول به ــد و محص ــی در برن ــجام و هماهنگ ــه از انس ــی ک ــد، در حال کنن

می برنــد.

ــول  ــته بندی محص ــوا : بس ــه محت ــول و ارائ ــته بندی محص ــت بس اهمی
ــد.  ــی دارن ــت و بازاریاب ــت، جذابی ــی در محافظ ــش حیات ــوا نق ــه محت و ارائ
طراحــی جــذاب و مــواد بــا دوام در بســته بندی یــا ارائــه خدمــات و 
ــت  ــتری را تقوی ــت مش ــه مثب ــد تجرب ــل می توانن ــفاف و کام ــوای ش محت
ــه بهبــود اســتراتژی های  ــد ب کننــد. بررســی نمونه هــای موفــق نیــز می توان

ــد. ــک کن ــوا کم ــه محت ــته بندی و ارائ بس

نقــش مهمــی در  اســتانداردها   : دریافــت اســتانداردهای کاربــردی 
ــد. انتخــاب  ــار کســب وکار دارن ــاد مشــتریان و اعتب ــت، اعتم ــش کیفی افزای
ــام  ــتندات، و انج ــازی مس ــد ISO(، آماده س ــب )مانن ــتانداردهای مناس اس
ممیزی هــا مراحــل اصلــی دریافــت اســتانداردها هســتند. مزایــای آن شــامل 
ــد اســت. ایــن فراینــد  بهبــود کارایــی، ایجــاد مزیــت رقابتــی و تقویــت برن
ــه موفقیت هــای  ــه ارتقــاء ســطح کلــی کســب وکار و دســتیابی ب ــد ب می توان

ــد. بیشــتر کمــک کن

ــل  ــد کام ــه فرآین ــول (Product Development( : ب ــعه محص توس
از ایده پــردازی تــا عرضــه محصــول در بــازار اشــاره دارد. ایــن شــامل 
ــه،  ــردازی، طراحــی اولی ــازار، ایده پ ــات ب ــه تحقیق ــی از جمل مراحــل مختلف

ــت.  ــروش اس ــی و ف ــاً بازاریاب ــد و نهایت ــش، تولی ــازی، آزمای نمونه س

طراحــی محصــول (Product Design( : زیرمجموعــه ای از توســعه 
ــول  ــی محص ــردی و فن ــری، عملک ــای ظاه ــه جنبه ه ــت و ب ــول اس محص
ــه شــامل طراحــی جزئیــات فنــی، شــکل ظاهــری،  ــن مرحل اشــاره دارد. ای

ــت.  ــول اس ــرد محص ــده و عملک ــواد استفاده ش م
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چه کسب و کارهایی 
 مستر کلاس پول را 
نباید از دست دهند؟

فروشگاه های آنلاین 
بلاگرها و اینفلوئنسرها

مشاوره و آموزش و مربی گری در هر زمینه ای
خدمات زیبایی،آرایشگاه ها و سالن های زیبایی

فروشندگان محصولات آرایشی و بهداشتی
باشگاه های ورزشی و تناسب اندام

کلینیک ها و مطب های پزشکی
آژانس های املاک و مستغلات

شرکت های خدمات مالی و حسابداری
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شرکت های طراحی و توسعه وب
شرکت های تبلیغاتی و روابط عمومی
شرکت های چاپ و تبلیغات محیطی

تولیدکنندگان محتوا و یوتیوبرها
فروشگاه های پوشاک و مد

آشپزی،فستفودها،کافه ها و رستوران ها
صنایع دستی و هنری و دکوراتیو

شرکت های خدماتی مانند نظافت و تعمیرات
شرکت های خدمات مشتریان و پشتیبانی

آژانس های مسافرتی و گردشگری
فروشندگان محصولات الکترونیکی مثل موبایل

تولیدکنندگان و فروشندگان مواد غذایی مثل قصابی،سوپرمارکت،میوه فروشی و... 
فروشگاه های کتاب و محصولات آموزشی

تولید کنندگان نرم افزار
آموزشگاه های کنکور و زبان و سایر آموزشگاه ها

فروشندگان محصولات ورزشی و تجهیزات
فروشندگان محصولات خانگی و دکوراسیون

شرکت های معماری و طراحی داخلی
شرکت های حقوقی و مشاوره قانونی

خدمات تعمیرات مختلف مانند خودرو،لوازم منزل و... 
نتوورک مارکترها

خدمات مرتبط با حمل و نقل و ارسال
دفاتر خدمات مسافرتی

استودیوهای عکاسی و فیلم برداری و شغل های مرتبط با آن
پیمانکاران ساختمانی مثل نقاشان،گچ کاران،کناف کاران و ...
و همه ی آن هایی که محصول یا خدماتی میفروشند ...



فیزیکــی هــای  ســرفصل  هــا  ایــن 
؛ بودنــد  پــول  مســترکلاس  دوره 
ــک  ــر روی متافیزی ــات  ب ــه جلس  در هم
شــد. خواهــد  کار  نیــز  دانشــجویان 




