
   اشــتباهی کــه بســیاری از کارآفرین‌هــا مرتکــب می‌شــوند ایــن اســت کــه بــه محض 
ایجــاد یــک جامعــه آنلایــن و جمــع کــردن هــزاران مخاطب و دنبال‌کننــده، فکر می‌کنند 
دیگــر فروش‌شــان بی‌دردســر خواهــد بــود و بــدون هیــچ مشــکلی خواهنــد توانســت 
بــه کســب ســود برســند. بــرای همین وقتی دســت بــه اقــدام می‌زنند، کالاهــا و خدمات 
جدیدشان را معرفی می‌کنند، دوره جدیدی برگزار کرده یا کتاب تازه‌ای چاپ می‌کنند، از 
این‌که می‌بینند هیچ‌کس کمترین توجهی به آن‌ها نکرده است، شگفت‌زده )و البته 
مایوس( می‌شوند. این‌که مردم پست‌های شما را لایک می‌کنند یا در موردشان نظر 
می‌دهند، به این معنا نیســت که حتما از شــما خرید می‌کنند. فشــار دادن یک دکمه 
بــرای لایــک کــردن، بــا بیرون کشــیدن کارت اعتباری و رفتن به صفحــه پرداخت و خرید 
کردن از شما تفاوت دارد. خرید کردن آن‌ها از شما، مستلزم تقویت جدی مهارت‌های 
داستان‌ســرایی شماســت. اگر می‌خواهید کســب و کارتان را به ســطوح بسیار پرنفوذ 
و ســودآوری برســانید، بایــد مــردم را وادار کنیــد کــه نه تنها به محصولی که می‌فروشــید 
اهمیت بدهند، بلکه این اعتماد در آن‌ها ایجاد شود که شما بهترین فردی هستید 
کــه می‌توانیــد آن را بــه آن‌هــا بفروشــید. این کاری اســت که با قرار دادن پیامتــان در دل 
یــک داســتان و منتشــر کــردن آن در شــبکه‌های مجــازی خــود، می‌توانیــد انجــام دهید. 
داســتان‌ها بــه فــروش کمــک می‌کننــد و ایــن یــک واقعیــت اســت. بــا ایــن حــال اینکــه 
فقــط خلاصــه‌ای از شــرح زندگی‌تــان را تعریــف کنیــد، کافــی نیســت. شــما بایــد روایتــی را 
بســازید و پرورش بدهید که مخاطبانتان را جذب کند، ترس‌هایشــان را از بین ببرد و 
در عین حال به آن‌ها راه‌حل ارائه بدهد. متأسفانه بسیاری از کارآفرینان هرگز به این 
نقطــه نمی‌رســند. آن‌هــا قبــل از اینکــه ارتبــاط عمیقــی با جامعه هدفشــان ایجــاد کنند، 
بازاریابــی را شــروع می‌کننــد. بــه عبــارت دیگر، آن‌ها قبل از اینکه حق انجــام این کار را به 
دســت بیاورنــد، شــروع بــه فــروش می‌کننــد. مردم از کســانی که می‌شناســند، دوســت 
دارنــد و بــه آن‌هــا اعتمــاد دارنــد، خریــد می‌کننــد. بنابرایــن اگــر مخاطبــان شــما چیــزی را 
کــه می‌فروشــید نمی‌خرنــد، بــه احتمــال زیــاد یکی از اشــتباهات زیر را مرتکب شــده‌اید:

   1. داستان‌تان پراکنده است
ــم  ــه ه ــا ب ــا نقطه‌ه ــد، ام ــتراک می‌گذاری ــه اش ــتان را ب ــف داس ــای مختل ــما تکه‌ه ش
متصــل نمی‌شــوند. هــر بخــش از داســتان، مثــل یــک قســمت مســتقل بــه نظــر 
می‌رســد کــه مــردم را بــه داســتان اصلــی برنــد شــما بــاز می‌گردانــد: شــما کــه هســتید، 
چــه می‌کنیــد، چگونــه می‌توانیــد کمــک کنیــد و آن‌هــا چــرا بایــد بــه شــما اهمیــت 
امــا  ببرنــد،  لــذت  شــما  داســتان‌های  از  اســت  ممکــن  شــما  مخاطبــان  بدهنــد. 
 هســتید و اینکــه چگونــه می‌توانیــد بــه آن‌هــا 

ً
کمــاکان درک روشــنی از آنچــه واقعــا

ــند. ــته باش ــد، نداش ــک کنی کم
در چنیــن مواقعــی وظیفــه شــما ایــن اســت کــه داســتان را بــرای آن‌هــا بــه گونــه‌ای 

بیــان کنیــد کــه باعــث ایجــاد ارتبــاط و بازگشــت آن‌هــا بــه تجــارت شــما شــود.
وقتــی داســتان برنــد منســجمی نداریــد کــه پــرورش یافتــه و اصــاح شــده باشــد، 
ایجــاد ارتبــاط عاطفــی بــا مخاطبان‌تــان دشــوار اســت. مــردم می‌خواهنــد بداننــد شــما 

کــه هســتید، طرفــدار چــه چیــزی هســتید و چگونــه می‌توانیــد بــه آن‌هــا کمــک کنیــد. 
آن‌هــا فقــط فهرســتی از افتخــارات حرفــه‌ای شــما یــا داســتان‌های متواضعانــه از 

تجربیــات زندگی‌تــان را نمی‌خواهنــد.

   2. سر مطلب اصلی نمی‌روید
داســتان شــما یــک حکایــت پــر پیــچ و خــم و معماگونــه اســت. نکتــه اصلــی 
داســتان شــما بــرای مخاطبانتــان واضــح نیســت و آن‌هــا بــه درســتی نمی‌فهمنــد کــه 
آن‌چــه شــما می‌گوییــد، چگونــه در زندگــی، مشــکلات یــا خواســته‌های آن‌هــا صــدق 
می‌کنــد. وقتــی بیــش از حــد روی خــود تمرکــز می‌کنیــد و نکتــه اصلــی در زیــر انبوهــی از 
جزئیــات اضافــی کــه اهمیتــی ندارنــد مدفــون می‌شــود، نمی‌توانیــد ارزش کافــی بــرای 

مخاطبانتــان بــه وجــود بیاوریــد تــا بــه آنچــه کــه بــرای آن‌هاســت، اهمیــت بدهنــد.
وظیفــه شــما ایــن اســت کــه اطلاعاتــی را کــه بــه اشــتراک می‌گذارید، بــه گونــه‌ای ارائه 
کنیــد کــه بــرای مخاطــب ایــده‌آل شــما مرتبــط و ارزشــمند باشــد. از ایــن طریــق، آن‌هــا 
نــه تنهــا می‌داننــد کــه شــما بــه عنــوان یــک برنــد و کســب و کار چــه کســی هســتید، 
 چقــدر در زندگــی آن‌هــا بــه آن‌هــا 

ً
بلکــه متوجــه می‌شــوند کــه خدمــات شــما مشــخصا

کمــک می‌کنــد. مخاطبــان خــود را مجبــور بــه انجــام معــادلات ریاضــی ذهنــی نکنیــد. 
پیــام اصلــی خــود را کامــاً واضــح بیــان کنیــد.

   3. شخصیت معتبری از خود ارائه نمی‌دهید
داســتان شــما چیــزی اســت کــه قلــب مخاطبانتــان را تســخیر می‌کنــد، امــا معرفــی 
کــردن خــود بــه عنــوان یــک متخصــص پیشــرو چیــزی اســت کــه کیــف پــول آن‌هــا را 
تســخیر می‌کنــد. در حالــی کــه مهــم اســت کــه بــا مخاطبــان خــود در جایــی کــه هســتند 
ملاقــات کنیــد و در همــان ســطح بــا آن‌هــا صحبــت کنیــد، در نهایــت باید به یاد داشــته 
باشــید کــه شــما آنجــا هســتید تــا یــک رهبــر و راهنمــا باشــید، نــه فقــط یــک شــخصیت 
همتــای آن‌هــا کــه بــه انــدازه خودشــان ســردرگم اســت. بنابرایــن مطمئــن شــوید 
کــه داســتان خــود را از دیــدگاه درســتی بــه اشــتراک می‌گذاریــد؛ از دیــدگاه کســی کــه 
تجربیــات خــود را بــه خــرد تبدیــل کــرده و در موقعیتــی اســت کــه می‌توانــد تجربیاتــش 
را بــه دیگــران هــم آمــوزش بدهــد. بــرای باورپذیرتــر شــدن داســتانی کــه می‌گوییــد )و 
کمکــی کــه ایــن داســتان می‌توانــد بــه فروشــتان بکنــد(، ایــن نــکات را هــم مدنظــر 

داشــته باشــید:
 اطمینــان حاصــل کنیــد کــه داســتان برنــد شــما مــداوم در تمــام محتــوای شــما 

منعکــس می‌شــود.
 برای هر تصمیمی به موقع اقدام کنید.

 برای گفته‌هایتان مدارک روشن و مستدل داشته باشید.
 از مخاطبان‌تان بخواهید به شما بازخورد بدهند.

 به آن‌ها پیشنهادهای وسوسه‌کننده‌ای بدهید که نتوانند رد کنند.
)entrepreneur( منبع: مجله کارآفرین

جرقــه راه‌انــدازی ســایت دیجــی‌کالا توســط بــرادران دوقلــوی محمــدی، در واقــع 
تبدیــل یــک تهدیــد بــه فرصــت بــود! ایــن دو بــرادر علاقه‌مند به عکاســی، ســال ۸۳ 
درســت هنگامــی‌ کــه عکاســی آنالــوگ داشــت جــای خــود را بــه نــوع دیجیتالــی‌اش 
مــی‌داد، بــه فکــر خریــد یــک دوربیــن دیجیتــال افتادنــد. در آن روزهــا دیجی‌کالایــی 
وجــود نداشــت تــا اطلاعــات کاملــی را در مــورد محصــول در اختیارشــان قــرار دهــد؛ 
از انتخــاب  آوردنــد و بعــد  بــه همیــن دلیــل بــه ســایت‌های انگلیســی زبــان رو 
دوربیــن مــورد نظرشــان بــه خیابــان جمهــوری رفتنــد و دوربیــن را خریدنــد. مدتــی 
آن‌هــا دارای کیفیــت مطلــوب  کــه دوربیــن خریداری‌شــده  بعــد متوجــه شــدند 
نیســت و لنــز آن دســت دوم و تعمیــری اســت. ایــن موضــوع آن‌هــا را بــه مطالعــه 
و تحقیــق در حــوزه نقــد، بررســی و فــروش اینترنتــی کالای دیجیتــال واداشــت و 
 ۳۸ محمــدی  حمیــد  آورد.  به‌وجــود  دو  آن  ذهــن  در  را  دیجــی‌کالا  ســایت  ایــده 
ســاله اســت. او لیســانس مهندســی صنایعــش را از دانشــگاه خواجــه نصیــر و 
را از دانشــگاه علــم و صنعــت دریافــت  فوق‌لیســانس ام.بــی.ای )MBA( خــود 
و  مکانیــک  لیســانس  مــدرک  هــم  ســعید،  او،  دوقلــوی  بــرادر  اســت.  کــرده 

فوق‌لیســانس ام.بــی.ای )MBA( خــود را از دانشــگاه ســازمان مدیریــت صنعتــی 
گرفتــه اســت. آن‌هــا بــا راه‌انــدازی ســایت دیجــی‌کالا بــه بــالا رفتــن ســطح اطلاعــات 
مخاطبــان کمــک کردنــد تــا بتواننــد ماننــد یــک متخصــص کالاهــا را بررســی کننــد و 

ــداری کننــد. ــی و امــروزی خری ــه شــیوه درســت، اصول ب
، دیجــی‌کالا در ســال 1385 بــا ســرمایه 10 میلیــون  بــا تلاش‌هــای زیــاد ایــن دو بــرادر
تومــان، در یــک دفتــر کوچــک و بــا 5 نفــر نیــرو، متولــد شــد. دو نفــر تولیدکننــده‌ 
محتــوا، یــک مســئول خریــد، یــک حســابدار و یــک پیــک بــرای تحویــل کالا. آن‌هــا 
بــا تمرکــز بــر روی تولیــد محتــوا بــرای محصــولات دیجیتــال و بــا هــدف کمــک بــه 
بــالا رفتــن اطلاعــات کاربــران در هنــگام خریــد، توانســتند بــه ســرعت محبــوب 
شــده و امــروزه بــه عنــوان یــک مرجــع معتبــر و بزرگ‌تریــن فروشــگاه اینترنتــی 
ایــران بــا بیــش از 2500 نفــر پرســنل شــناخته شــوند. به‌جــرات می‌تــوان گفــت 
کــه بــرادران محمــدی بنیان‌گــذاران بزرگ‌تریــن بــازار تجــارت الکترونیــک ایــران 
هســتند کــه بیســت و چهــار ســاعته و بــدون وقفــه بــه مــردم خدمــت رســانی 
بــرای  زیرمجموعــه فعــال   10 اســت  توانســته  تاکنــون  از ســال 1385  و  می‌کنــد 
خــود ایجــاد کنــد. بــه گــزارش الکســا، دیجــی‌کالا رتبــه ســوم در میــان پربازدیدتریــن 

ســایت‌های ایــران را از آن خــود کــرده اســت.

ــه  ــم ک ــاز کنی ــا آغ ــو را از این‌ج ــید گفت‌وگ ــق باش ــر مواف   اگ
یــف کلاســیک و جامعــی را بــرای کســب‌وکارهای خــرد  چــه تعر

و خانگــی قائــل هســتید؟
کســب‌وکار خــرد و خانگــی تعریــف و شــاخصه‌های 
ویــژه خــود را دارد؛ از جملــه این‌کــه، بــه هیــچ نهــاد و 
سازمانی وابسته نبوده و استقلال کامل داشته باشد. 
 تعداد 

ً
همچنین خیلی بزرگ و گســترده نباشــد و نهایتا

و حجــم پرســنلش بــه ســه تــا پنج نفــر برســد. از نظر من 
کسب‌وکارهایی که بیش از ۵ نفر کارمند داشته باشد 

در رســته خــرد و خانگــی دســته‌بندی نمی‌شــود.

نقشــی  و  ســهم  چــه  خانگــی  و  خــرد  کســب‌وکارهای   
ــژه در  ــه وی ــی، ب ــص مل ــد ناخال ــرانه درآم ــاد و س ــد در اقتص دارن

پیشــرفته؟ کشــورهای 
ــی و  ــکل ذات ــه ش ــب‌و‌کارها ب ــن کس ــده ای ــر بن ــه نظ ب
منطقــی نمی‌تواننــد ســهم بزرگــی را در اقتصــاد داشــته 
باشــند چــرا کــه کســب‌وکارهای خــرد و خانگــی قــادر 
نیســتند ادامــه حیــات بدهنــد، مگــر این‌کــه بــه شــکل 
دیگری از کســب‌وکار تبدیل شــوند. ایجاد و راه‌اندازی 
کســب‌وکار کوچــک و خانگــی در کوتاه‌مــدت و بــا توجه 
امــا  اســت  ارزنــده‌ای  اقــدام  هزینه‌هــا  مدیریــت  بــه 
امــکان دوام، پایــداری و اســتمرار آن بــرای درازمــدت 
ــرای  ، یــک کســب‌وکار ب ــر ــه عبــارت بهت ــدارد. ب وجــود ن
خانگــی  و  کوچــک  شــکل  بــه  نمی‌توانــد  همیشــه 
بمانــد کــه اگــر چنیــن شــود حتمــا در نهایــت کارش بــه 
شکســت و ورشکســتگی ختــم خواهــد شــد و آســیب 
می‌بیند. کســب‌وکارهای خرد و خانگی باید به ســمت 
دیگــر  اشــکال  یــا  بــزرگ  و  متوســط  کســب‌وکارهای 
برونــد و ایــن ســیکل تکــرار شــود. اعتقــاد دارم کــه ایــن 
کســب‌وکارها بــه نوبــه خــود در اقتصاد ســهم دارند اما 

ــاره آن تبلیــغ می‌شــود. نــه آن‌قــدر کــه درب

کســب‌وکارهای خــرد و خانگــی تــا بــه امــروز چقــدر در    
دولت‌هــا،  توســط  ویــژه  بــه  شــده‌اند،  گرفتــه  جــدی  ایــران 
در  اشــتغال  ایجــاد  دســت‌اندرکاران  و  ذیربــط  مســئولان 

؟ کشــور
در شــعار و کلام خیلــی زیــاد امــا در عمــل خیلــی کــم؛ 
لااقــل تــا جایــی کــه من اطــاع دارم. البتــه حمایت‌هایی 
می‌شــود و دســتورالعمل‌ها و آیین‌نامه‌هایــی وجــود 
دارد امــا خیلــی جدی گرفته نمی‌شــود. کســب‌وکارهای 
بــه  نیــاز  مالــی  حمایت‌هــای  بــرای  خانگــی  و  کوچــک 
پشــتیبانی‌های مشــاوره‌ای و کمــک در اخــذ مجــوز و 
ــولاً  ــد. اص ــررات دارن ــن و مق ــع قوانی ــاعدت در وض مس
از  پشــتیبانی  بعــدی  رده‌هــای  در  مالــی  حمایت‌هــای 
ایــن کســب‌وکارها قــرار دارد. دولــت بایــد در کنــار ایــن 
کســب‌وکارها بــه عنــوان یــک حامــی مشــاوره‌ای باشــد. 
از ســرمایه چندانــی  نــه  ایــن کســب‌وکارها  صاحبــان 
برخوردار هستند و تجربه کافی دارند که برای مثال به 
دنبــال مشــاوره برونــد. دولــت بایــد این کار را برایشــان 
انجــام دهــد. اصــولاً دولــت بایــد نقــش شــتاب‌دهنده 

، بــا نگاهی به  بــرای آن‌هــا داشــته باشــد. در حــال حاضر
مراکــز رشــدی کــه در دانشــگاه‌ها شــکل گرفتــه و قــرار 
اســت از کســب‌وکارهای خــرد و خانگــی حمایــت کنند، 
متوجه می‌شــوید غالب شــرکت‌هایی که در این مراکز 
مســتقر شــدند سال‌هاســت حضــور دارد امــا اصــولا 
ایــن شــرکت‌ها کســب‌وکار کوچــک و خانگی نیســتند.

گی‌های منحصر به    کسب‌وکارهای خرد و خانگی چه ویژ
فردی دارند و از چه مزایا و پتانسیل‌هایی برخوردار هستند؟

اول، خیلــــی چابــــک هســــتند یعنــــی بــــه ســــرعت 
می‌تواننــــد تغییــــر شــــکل دهنــــد کــــه یــــک ویژگــــی 
مهــــم اســــت. دوم، چــــون کوچــــک هســــتند و پرســــنل 
کمــــی دارنــــد و ایــــن پرســــنل هــــم غالبــــا یکدیگــــر را 
ــه  ــ ــد، ب ــ ــی دارن ــ ــی و فامیل ــ ــط طولان ــ ــند و رواب می‌شناســ
شــــدت اعتمــــاد در ایــــن کســــب‌وکارها برقــــرار اســــت.
مهلــــک  ســــم‌های  از  یکــــی   ، دیگــــر عبــــارت  بــــه 
کســــب‌وکارهای متوســــط و بــــزرگ یعنــــی بی‌اعتمــــادی 
اولیــــه  اعتمــــاد  عــــدم  حتــــی  و  کارکنــــان  بیــــن  در 
و  کوچــــک  کســــب‌وکارهای  در  موسســــان،  میــــان 
خانگــــی وجــــود نــــدارد. ویژگــــی بــــارز ســــوم این‌کــــه، 
کســــب‌وکارهای خانگــــی کارهــــای کوچــــک را خیلــــی 
خــــوب انجــــام می‌دهنــــد.از آن‌جــــا کــــه ساختارشــــان 
چابــــک اســــت و منابــــع مالــــی محــــدودی در اختیارشــــان 
قــــرار دارد کارهــــای کوچــــک را بــــه خوبــــی می‌تواننــــد 
ــا  ــ ــب‌وکارها عموم ــ ــن کس ــ ــانند. ای ــ ــرانجام برس ــ ــه س ــ ب
گرفتــــار بروکراســــی اداری نیســــتند. در کســــب‌وکار بــــزرگ 

علی‌رغــــم این‌کــــه شــــرکت خصوصــــی اســــت و بــــه ظاهــــر 
هیــــچ ربطــــی بــــه دولــــت نــــدارد، امــــا بروکراســــی اداری در 
ســــاختارش وجــــود دارد. همچنیــــن تصمیم‌گیــــری در 
کســــب‌وکارهای خــــرد و خانگــــی فرآینــــد ســــاده و آســــانی 
دارد و هــــر تصمیــــم جدیــــدی را در عــــرض مــــدت کوتاهــــی 
ح و تصویــــب  می‌تواننــــد اجــــرا کننــــد. نــــه نیــــازی بــــه طــــر
در هیــــات مدیــــره اســــت و نــــه احتیاجــــی بــــه گذرانــــدن 

فرآیندهــــای دســــت‌و‌پاگیر اداری دارنــــد.

کســب‌وکارها چه‌قــدر می‌تواننــد در خودکفایــی    ایــن 
ینــی  نقش‌آفر جامعــه  اقتصــادی  ســطح  ارتقــای  و  خانــواده 

ــد؟ کنن
 بــه نظــرم می‌تواننــد ســهم داشــته باشــند امــا نــه 
بــاور مــن،  بــه  را می‌دهیــم.  کــه مــا شــعارش  آن‌قــدر 
ایــن کســب‌وکارها در مجمــوع می‌تواننــد یاری‌رســان 
۳۰ درصــد از کل جامعــه در خودکفایــی و افزایــش توان 
اقتصــادی باشــند. البته کســب‌وکارهای خــرد و خانگی 
عــاوه کــه می‌تواننــد بــرای کارآفرینــی ایجاد شــغل کنند 
قادر هستند برای افراد دیگری هم به شکل مستقیم 
یــا بــا واســطه اشــتغال‌زایی ایجــاد کننــد امــا کارآفرینــان 
از آن‌جــا کــه آمــوزش دیــده نیســتند گاهــی در مســیری 
شکست‌شــان  بــه  منجــر  نهایــت  در  کــه  می‌افتنــد 
می‌شــود. در بررســی میــزان موفقیــت و اشــتغال‌زایی 
کســب‌وکارهای خانگی باید ضریب شکســت در آن‌ها 
کــرد و دیــد چه‌قــدر می‌تواننــد باعــث  را هــم بررســی 
آســیب‌های مالــی و روحــی بــرای صاحبــان خــود شــوند. 
باید حواس مسئولان و سیاست‌گذاران به این مهم 
معطــوف باشــد کــه صاحبــان ایــن کســب‌وکارها چنــد 
درصــد احتمــال موفقیــت دارنــد و چــه میــزان ممکــن 
بــرای صاحبــان  اســت شکســت بخورنــد. شکســت 
غیرقابــل  و  مهلــک  خانگــی  و  خــرد  کســب‌وکارهای 
جبــران اســت، چــرا کــه منابــع مالــی محــدودی دارنــد و 
بسیار آسیب‌پذیر هستند. گاهی یک شکست، تمام 
منافــع و مزیت‌هــا را از بیــن می‌بــرد و بی‌اثــر می‌کنــد. 

  ســازمان‌های مردم‌نهــاد و ارگان‌هــای خدمت‌رســان کــه 
ینــی و اشــتغال‌زایی را در کشــور دارنــد چه‌قــدر  دغدغــه کارآفر
جــدی  را  خانگــی  و  خــرد  کســب‌وکارهای  بایــد  و  می‌تواننــد 

بگیرنــد و بــر روی آن ســرمایه‌گذاری کننــد؟
اگر می‌خواهند کمک کنند، دخالتی در کسب‌وکارها 
ــرای  ــتاب‌دهنده را ب ــش ش ــط نق ــند و فق ــته باش نداش
کارآفرینان ایفا نمایند. خط و ربط به کارآفرینان ندهند 
بلکــه بــه عنــوان یک مشــاور در کنارشــان باشــند. حتی 
به نظرم کمک مالی به این کســب‌وکارها هم می‌تواند 
حکــم ســم را برایشــان داشــته باشــد. ارائــه تســهیلات 

هــم بایــد ضابطه‌منــد و برنامه‌ریزی شــده باشــد.
ایــن نهادهــا و ســازمان‌ها نبایــد نقــش تصدی‌گــری 
و  شــتاب‌دهنده  عنــوان  بــه  تنهــا  و  باشــند  داشــته 
تســهیل‌کننده در کنــار صاحبــان ایــن کســب‌وکارها 

بماننــد.

   1. یک وب‌سایت کاربرپسند و جذاب بسازید
هنگام تاکید بر حضور موثر در فضای مجازی، هرچقدر هم که از اهمیت یک وب‌سایت 
بگوییــم، بــاز کــم گفته‌ایــم. وب‌ســایت شــما می‌توانــد درک آنچــه را کــه می‌توانیــد بــه مــردم 
ارائــه دهیــد، بــرای آن‌هــا آســان‌تر کنــد. بــه عــاوه، می‌توانــد به مــردم دربــاره فرآیند کار شــما، 
ســاعات کاری‌تــان، مــکان، اطلاعــات تمــاس و موارد دیگر اطلاعات مفید بیشــتری بدهد. 
اما در نظر داشته باشید که نباید هر سایتی بسازید. سایت شما باید کاربرپسند و از نظر 
بصــری جــذاب باشــد. امــروزه انتظــارات مصــرف کننــدگان بــالا رفتــه اســت، در نتیجــه آن‌ها 
وقتشان را در یک وب‌سایت با کیفیت پایین و ارتباط کاربری سخت تلف نمی‌کنند. لذا 
شایسته است طراحان وب‌سایت خوش‌سلیقه و باتجربه را استخدام کنید تا مطمئن 

شوید که سایت شما استانداردهای لازم را دارد.

   2. از سئو استفاده کنید
بهینه‌ســازی موتــور جســت‌وجو )SEO( یــک اســتراتژی بازاریابی دیجیتال بــرای افزایش 
دیــده شــدن برنــد شــما در نتایــج موتورهــای جســت‌وجو اســت. هــر چقــدر وب‌ســایت 
شــما رتبــه بالاتــری در نتایــج جســت‌وجو داشــته باشــد، افــراد بیشــتری می‌تواننــد بــا برنــد 
شــما آشــنا شــوند. بنابرایــن ســئو می‌توانــد تفــاوت زیــادی را در نــوع و کیفیــت حضــور 

آنلایــن شــما ایجــاد کنــد. بــرای بهینه‌ســازی وب‌ســایت خــود بــرای ســئو، بایــد روی یافتــن 
مرتبط‌تریــن کلمــات کلیــدی ســرمایه‌گذاری کنیــد. پــس از آن، از کلمــات کلیــدی بــه طــور 
مناســب و طبیعی در هدرها، توضیحات متا، محتوای وبلاگ، پســت‌های منتشــر شــده 
در رســانه‌های اجتماعــی و غیــره اســتفاده کنیــد. هنگامــی کــه ســئو بــه درســتی انجــام 

شــود، بــه شــما کمــک می‌کنــد تــا بــه مشــتریان بالقــوه بیشــتری دسترســی پیــدا کنیــد.

   3. از تبلیغات محلی استفاده کنید
اگرچــه ممکــن اســت بــه نظــر برســد کــه خبرنامه‌هــا و مجله‌هــای تبلیغــات محلــی )کــه 
عمومــا بــه منــازل مختلــف ارســال می‌شــوند( فقــط بــرای مشــاغل محلــی در نظــر گرفتــه 
شــده اســت، امــا همــه مشــاغل می‌تواننــد از آن‌هــا ســود ببرنــد. با کمک تبلیغــات محلی، 
بســیاری از مشــتریان بالقوه می‌توانند بدون مراجعه به ســایت شــما، کســب و کار شــما 
را بررســی کننــد. بنابرایــن همــان طــور کــه ســعی می‌کنیــد حضــور آنلایــن کســب و کار خــود 

را تقویــت کنیــد، بــه فکــر تبلیغــات بــرای مــردم محلــی هــم باشــید.

   4. روی تبلیغات آنلاین سرمایه‌گذاری کنید
در حالــی کــه یــک کســب و کار بــدون تبلیغــات هم می‌تواند به صورت آنلاین رشــد کند، 
تبلیغــات آنلایــن می‌توانــد کار را برایتــان آســان‌تر و ســریع‌تر کنــد. بنابراین اگــر می‌خواهید 
حضور آنلاین کسب و کار خود را بهبود ببخشید، باید روی تبلیغات آنلاین سرمایه‌گذاری 
کنیــد. فیســبوک، گــوگل، یوتیــوب، اینســتاگرام و دیگــر پلتفرم‌هــا اکنــون بــه کاربــران اجــازه 
می‌دهنــد کــه بــرای تبلیغــات خــود پــول پرداخــت کننــد. این آگهی‌ها پیشــنهادات شــما را 
بــرای مخاطبــان بــه نمایــش می‌گذارنــد و اطمینــان می‌دهنــد کــه افــراد بیشــتری بــا کســب 
و کار شــما آشــنا می‌شــوند. تبلیغــات آنلایــن بــه روش‌هــای مختلــف بــرای کســب و کارهــا 
مفیــد هســتند. اول این‌کــه می‌تــوان ایــن تبلیغات را متناســب با جامعــه مخاطب هدف 
شــما تنظیــم کــرد. می‌توانیــد از ســن، علایق، مکان، جنســیت، رفتار و دیگــر معیارها برای 
تعیین اینکه چه کســی تبلیغات شــما را می‌بیند، اســتفاده کنید. در وهله دوم، می‌توان 
تبلیغات را در قالب‌های مختلفی مانند تصاویر، متون، اینفوگرافی‌ها و فیلم‌ها انجام داد.

   5. روی مهم‌ترین پلتفرم‌های آنلاین تمرکز کنید
وقتی صحبت از تقویت تصویر کسب و کارتان در فضای مجازی می‌شود، می‌توانید از 

پلتفرم‌های مختلفی کمک بگیرید. با این حال باید مراقب باشید، زیرا حضور در چندین 
پلتفــرم ممکــن اســت بــرای کســب و کار شــما مفید نباشــد. به طور کلــی باید زمــان زیادی 
را صــرف بازاریابــی آنلایــن کســب و کار خــود از طریــق پلتفرم‌های متعــدد کنید. این قضیه 
می‌توانــد بســیار حواس‌پرت‌کننــده باشــد و حتــی شــما را از ارائــه خدمــات و محصــولات بــا 

کیفیت به مشــتریان فعلی باز دارد.

   6. به طور مداوم محتواهای اثرگذار و دربرگیرنده منتشر کنید
یکی دیگر از راه‌های بهبود حضور آنلاین شما، ارسال محتوایی است که مخاطبان‌تان 
می‌توانند با دوستان‌شان به اشتراک بگذارند. با به اشتراک‌گذاری محتوای شما توسط 
کاربران، به سادگی می‌توانید به افراد بیشتری دسترسی پیدا کنید، بنابراین حضور آنلاین 
شــما بــه شــکل موثــری تقویــت می‌شــود. طبــق بررســی‌های انجــام شــده، بیشــتر کاربــران 
فقــط محتواهایــی را بــه اشــتراک می‌گذارنــد کــه از نظــر احساســی روی آن‌هــا تاثیــر گذاشــته 
باشــد. بنابرایــن ایجــاد محتــوای احساســی و قابــل اشــتراک‌گذاری بــه صــورت هرازگاهی در 

وب‌ســایت و صفحات رســانه‌های اجتماعی شما بسیار مهم است.

   7. از بازاریابی ایمیلی استفاده کنید
اگرچه بازاریابی ایمیلی )ایمیل مارکتینگ( یکی از قدیمی‌ترین ابزارهای بازاریابی دیجیتال 
اســت، امــا امــروزه نیــز بســیار مهــم اســت. بســیاری از کاربــران اینترنــت هنــوز از ایمیل‌هــا 
اســتفاده کــرده و پیام‌هــای صنــدوق ورودی خــود را بــه طــور مرتــب چــک می‌کننــد. طبــق 
بررســی‌های optimonster.com، حــدود 99 درصــد از کاربــران ایمیل‌هــای خــود را حداقــل 
یــک بــار در روز بــاز می‌کننــد. بنابرایــن اگــر بتوانیــد از طریــق ایمیــل بــا مشــتریان فعلــی و 
احتمالــی ارتبــاط برقــرار کنیــد، تاثیرگــذاری آنلایــن خــود را خیلــی زود افزایــش خواهیــد داد. 
بــرای بهینه‌ســازی بازاریابــی ایمیلــی خــود، باید یک لیســت ایمیل بســازید و موضوعات و 
محتــوای منحصــر بــه فــرد ایجــاد کنیــد. همچنیــن باید بــه طور مرتــب ایمیل ارســال کنید، 

امــا بــرای مخاطبانتــان مزاحــم و آزادهنــده نشــده و بــه اصطــاح اســپم نشــوید.

   8. استفاده از امکان پست مهمان
همان‌طور که همچنان به دنبال راه‌هایی برای بهبود حضور کسب و کارتان در فضای 
مجازی هســتید، توجه داشــته باشــید که نباید آن را فقط به پلتفرم‌های خودتان محدود 

کنیــد. بــه عنــوان مثــال، پســت مهمــان می‌توانــد یــک راه عالــی بــرای اطــاع بیشــتر افــراد از 
کســب و کار شــما باشــد. »پســت مهمــان« بــه فرآینــد ایجــاد یــک پســت وبلاگــی در وبــاگ 
یــک پلتفــرم دیگــر اشــاره دارد. شــما بایــد در آن پســت وبلاگــی، یــک لینــک بــه وب‌ســایت 
یــا وبــاگ خــود اضافــه کنیــد. هنگامــی که افراد به پســت شــما در آن وب‌ســایت رســیده و 
نظرشــان جلب می‌شــود، ممکن اســت روی لینک موردنظر در آن ســایت کلیک کرده و 
از وب‌سایت شما بازدید کنند. در نتیجه، این اتفاق بازدید بیشتر را برای شما به همراه 
دارد و موجــب بیشــتر دیــده شــدن کســب و کارتــان در فضــای مجــازی می‌شــود. هنــگام 
انتخاب یک پلتفرم برای پست مهمان، مطمئن شوید که آن پلتفرم از مخاطبان زیادی 
برخــوردار اســت. چنیــن پلتفرمــی بــه شــما ایــن امــکان را می‌دهــد کــه بــه افــراد بیشــتری 

دسترســی پیدا کنید. 

چرا مخاطبان‌تان کسب‌وکار شما را باور ندارند؟!

برکت‌آفرینان ایران

ــث  ــ ــی از مباح ــ ــه یک ــ ــی، ب ــ ــــص مل ــد ناخال ــ ــا و تولی ــ ــد خانواده‌ه ــ ــرانه درآم ــ ــان در س ــ ــر و نقش‌ش ــ ــی و تاثی ــ ــرد و خانگ ــ ــــب‌وکارهای خ ــدازی کس ــ ــر راه‌ان ــ ــالیان اخی ــ در س
جالــــب توجــــه و قابــــل مداقــــه در حــــوزه کارآفرینــــی و اشــــتغال تبدیــــل شــــده اســــت. توجــــه بــــه کســــب‌وکارهای کوچــــم و خانگــــی در کشــــورهای پیشــــرفته و برخــــوردار 
ع مشــــاغل در ســــایر کشــــورها نیــــز امــــری مهــــم و ضــــروری بــــه حســــاب آیــــد و از جملــــه الزامــــات و بایدهــــای اشــــتغال‌زایی  اقتصــــادی، باعــــث شــــده تمرکــــز بــــر ایــــن نــــو
ح چنــــد ســــوال واجــــب و خطیــــر بــــه نظــــر می‌رســــد؛ از جملــــه، کســــب‌وکارهای خــــرد و  نویــــن شــــمرده شــــود. در این‌جاســــت کــــه بــــر ســــبیل پژوهــــش و ضــــرورت، طــــر

ــــند؟ ــــته باش ــــش داش ــــکاری نق ــــکل بی ــــع مش ــــتغال‌زایی و رف ــــد در اش ــــدر می‌توانن ــــک، چه‌ق ــــر تئوری ــــه از منظ ــــی و ن ــــکل عمل ــــه ش ــــی ب خانگ
ح و وجــوه دســتیابی بــه پاســخ چنیــن پرســش‌هایی بهانــه گفت‌وگویــی شــد بــا دکتــر یحیــی چاقویــی، اســتاد دانشــکده کارآفرینــی دانشــگاه تهــران بــا محوریــت  طــر

آسیب‌شناســی کســب‌و‌کارهای کوچــک و خانگــی. دکتــر چاقویــی از جملــه صاحب‌نظــران و چهره‌هــای دانشــگاهی عرصــه اشــتغال اســت.

ی 8 راهکار برای اثربخش‌تر کردن کسب‌وکارتان در فضای مجاز

‌آسیب‌شناسی نقاط قوت و ضعف کسب‌وکارهای
خرد و خانگی در گفت‌وگو با دکتر یحیی چاقویی؛

ینی در بزنگاه‌های آفر  نقش 
اجتماعی و اقتصادی

ــک  ــون چاب ــی چ ــرد و خانگ ــب‌وکارهای خ کس
هســتند می‌تواننــد در برهه‌هــا و مقاطــع خــاص 
ع  شــرو دوران  مثــل  اقتصــادی  و  اجتماعــی 
ویــروس کرونــا و رکــود اقتصــادی برآمــده از آن  
خ  چــر درآوردن  گــردش  بــه  در  و  کننــد  کمــک 
در  همچنیــن  کننــد.  نقش‌آفرینــی  اقتصــاد 
شــرایط خــاص می‌تواننــد تغییــر حالــت بدهنــد 
کــه  و برونــد بــه ســمت بخش‌هــای از اقتصــاد 
دچــار بحــران اســت و نیــاز بــه کمــک و ترمیــم 
تغییــر  را  خــود  خدمــات  حتــی  می‌تواننــد  دارد. 
کننــد.  عــوض  را  محصولات‌شــان  و  دهنــد 
کــه  هســتند  قــادر  حتــی 
خدمــات جدیــدی 
دهنــد.  ارائــه  را 
ایــن  چابکــی 

کسب‌وکارها 
ــود  ــث می‌ش باع
در  بتواننــد  کــه 
بحــران  شــرایط 
موثــری  عملکــرد 

باشــند.  داشــته 

)entrepreneur( منبع: مجله کارآفرین

حضــور برجســته و قــوی در فضــای مجــازی، بــرای موفقیــت کســب و 
کار شــما بســیار مهــم اســت. صــرف نظــر از نــوع کســب و کاری کــه داریــد، 
داشــتن یــک حضــور آنلایــن قــوی باعــث می‌شــود دســتاوردهای مهمــی 
گاهی‌هــا را نســبت  حاصــل کنیــد. بــا حضــور آنلایــن قدرت‌منــد می‌توانیــد آ
بــه برندتــان افزایــش بدهیــد، مشــتریان را بــه ســمت خودتان جــذب کنید 
و در نتیجــه فروشــتان را افزایــش دهیــد. بنابرایــن هــر کســب و کاری بایــد 

بــرای ارتقــای حضــور آنلایــن خــود بــه ســطح بعــدی، برنامه‌ریــزی کنــد.
در ایــن مطلــب، مــوارد مهمــی را کــه هــر کســب و کاری بایــد بــرای بهبــود 

حضــور آنلایــن خــود انجــام دهــد، توضیــح خواهیــم داد.

ین  دوقلوهای کارآفر

نگــــاه و نظـــــر

Bless
Bringers

نشریه تخصصی کارآفرینی
روابط عمومی بنیاد برکت


