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بخشش بزرگترین راز نگرش مثبت
نگرش و افکار مثبت لزوما خوب بودن و انسانیت را رعایت کردن نیست ! البته اینها بسیار عالی هستند اما نگرش و افکار مثبت یعنی سعی کنید افکار و انرژی و وقت و منابع شما با شما همانگ باشیند . بیشتر توضیح میدهم ، یعنی طوری فکر کنید و ببینید و باور داشته باشید تا احتمال دسترسی به هدفتان بالا برود .
یکی از رازهای بزرگ در راه رسیدن به افکار و نگرش مثبت همانا بخشش دیگران و بخشش خود است . وقتی فردی به شما بدی کرده باشدیک ضرر اولیه همان بدی اوست در حق شما ، اما ضرر همیشگی سیاهی است که بخاطر نبخشیدن در قلب شما میماند .  پس ای ضرر دوم را بدور افکنید و حتی اگر بحق از کسی ناراحتی بدل دارید باز هم بخاطر قلب پاکتان او را ببخشید !
در ابتدا بسیاری افراد میپندارند ما که همه رو بخشیده ایم و کسی نمانده ببخشیم و .. اما با چند تمرین در میابید ای وای چه بسیار گوشه های قلب و افکارتان درگیر سیاهی نبخشیدن آشنایان دور و نزدیک است . و همین افراد پس از مدتی مگویند آخر چگونه ببخشم آن فرد را او آدم خوبی نیست و غیری ..
گذشته از بخشش دیگران و خود ، موقیعت ها و زمان و مکان و دولت مردان و بازیگران و هوای ابری و نمیدانم هر چه شما را ناراحت کرده سعی بر بخشش او کنید ، بقول معروف گاهی حتی بگویید میبخشم اما فراموش نمیکنم . این در مورد افرادیست که میدانید ممکن است دوباره به شما بدی کنند پس در دل پاکتان ببخشید اما مراقب و هوشیار باشید
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جناب محمد فتحی
هنرآموز عسگری
ارومیه استان آذربایجان
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فعالیت های موسسه فرهنگی اروم چیلیپا
آموزش دوره های کوتاه مدت در زمینه گرافیک و نقاشی
استعدادیابی هنرجویان و مشاوره و راهنمایی آنان به مشاغل مختلف هنری
برگزاری دوره های مهارتی کاردانش در زمینه گرافیک رایانه و چهره سازی برای سنین بالای 16 سال(این دوره ها با همکاری مشترک آموزش و پرورش و اداره فرهنگ و ارشاد اسلامی می باشد) و طی تفاهم نامه مشترک بین دو وزارتخانه پس از اخذ و اتمام دوره های مهارتی توسط هنرجویان،ارائه گواهی نامه ها به مدارس منجر به دریافت مدرک دیپلم مرتبط با مهارت خواهد شد.
در جهت برگزاری این دوره ها تلاش بر این است که از دانشجویان و فارغ التحصیلان رشته نقاشی گرافیک در جهت حمایت از آنها و ایجاد انگیزه و بستر سازی جهت کار آفرینی و اشتغال صورت پذیرد.
تلاش بر این است تا با رایزنی های مختلف در جهت افزایش شاخه های فعالیتی بسترسازی مناسبی برای جذب نیروهای متخصص جویای کار صورت گیرد.
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اینجانب  مجید مکرم هنر آموز رشته الکترونیک  شاغل در هنرستان عسگری ارومیه با توجه به رشته شغلی ام  از سهامداران یک  شرکت دانتی  بنیان بوده که در زمینه تولید تجهیزات اتوماسیون نگهداری دام وطیور وتولید   ECU  ماشین الات فعالیت می نمایم و در جهت تولید 3 مورد از طراحی های اینجانب 75 نفر استخدام کرده ایم .
طرحها : 
 ECU خودرو –لامپ LED  - هواباتور طیور –  مه پاش طیور - انکیباتور طیور – اتوماسیون سالن – بردبالابر آسانسور – برد فریزر هوشمند
 تولید هواباتور طیور علاوه بر تامین بازار داخلی به کشور های ترکیه ، آلمان ، امارات ، عراق ،آذربایجان وافغانستان صادر می شود .
واحد تولیدی ماشین سازی اسکندری در سال  95  بعنوان واحد نمونه صنعتی استان شناخته شد وتوسط استاندار تقدیر ولوح زرین دریافت نموده است.


پنج قانون رسانه های اجتماعی که هر کار آفرینی باید بداند!
رسانه اجتماعی می تواند میدان بازی بین رهبران صنعت و تازه واردان موفق را به محیطی عادلانه تر تبدیل کند؛ و همچنین فضای بین مدیران اجرایی شرکتهای چند ملیتی و مالکان کسب و کارهای کوچک را به محیطی متشکل از همسالان و هم ردیفان تبدیل کند. هرچند که ظواهر می تواند فریب دهنده باشد. با اقتباس از رمان مزرعه حیوانات جرج اورول می توانیم بگوییم که تمامی کاربران رسانه های اجتماعی با یکدیگر برابرند، اما تعدادی از آنها برابرتر از بقیه هستند.
بنابراین چه چیزی تفاوت بین یک مجموعه ۵۰۰ نفری از مخاطبین و یک مجموعه ۵۰۰۰۰۰ نفری از این مخاطبین را ایجاد می کند؟ در حالیکه نفرات برتر لیست افراد مشهور می توانند مزایایی را به نسبت هر فرد معمولی دیگری داشته باشند، دیگر محبوبان رسانه های اجتماعی هم مجموعه طرفداران خود در این رسانه ها را هم بصورت طبیعی تر و بدون استفاده از شیوه های خیلی خاص بدست آورده اند و شما می توانید از استراتژی های آنها یاد بگیرید.
چیزی که در ادامه می آید ۵ نکته کلیدی گلچین شده از محبوبان شبکه های اجتماعی حال حاضر برای افزایش تاثیر شما است، بگونه ای که بتواند تفاوتی در استراتژی های کسب و کار شما ایجاد کند.
۱- محتوای با کیفیت ایجاد کنید.
اگر می خواهید تاثیر خود را در رسانه های اجتماعی بر جا گذارید، به عنوان اولین و مهمترین نکته اینکه باید محتوای با کیفیت ایجاد کنید. ماری اسمیت – یک کارشناس بازاریابی رسانه های اجتماعی و نویسنده کتاب بازاریابی رابطه مند جدید : چگونه شبکه بزرگی از هواداران سودآورو وفاداررا با استفاده از شبکه اجتماعی به وجود بیاوریم(انتشارات ویلی، ۲۰۱۱) می گوید “محتوا همیشه دارای دوقسمت یا بخش است، یک بخش آن حاصل از خود شماست که می تواند بعنوان رهبر فکری در نظر گرفته شود و یک بخش دیگر آن همان چیزی است که من آنرا م.د.ا – محتوای دیگر افراد – می نامم، و اینکه هرگز از به اشتراک گذاری محتوای دیگران نترسید
یکی از افرادی که بصورت موفقیت آمیزی هر دو جزء را بصورت متعادل بکار برده است کارآفرین، سرمایه گذار و نویسنده بنام گای کاوازاکی است. اسمیت درباره او می گوید ” او منبعی از محتوای خود انگیزش یافته است، او روشی در ایجاد کردن ترکیب مطلوبی از محتوای دیگران و نیز افکار و نظرات شخصی خود  دارد.” نه تنها این، بلکه بر اساس اطلاعات ارائه شده در بیوگرافی حساب توئیتر او، کاوازاکی هر توئیت را ۴ مرتبه تکرار می کند تا توسط تمام کاربرانی که در زمانهای گوناگون به توئیتر مراجعه می کنند، دیده شود.
البته که کمیت با کیفیت برابری نمی کند اما اسمیت در این باره می گوید ” نکته حائز اهمیت در این رابطه  مهارت استادانه او در انتخاب چنین مجموعه هایی می باشد. من به شخصه می توانم بصورت روزانه با مرور توئیت های او مطالب بسیار جالبی را برای خوانندگان و دنبال کنندگان خودم فراهم کنم.”


۲- پاسخ گو بوده و خود را درگیر گفتگو ها کنید.
 اسمیت در این رابطه می گوید “در رسانه های اجتماعی اینکه شما همیشه در دسترس مخاطبین خودتان باشید، بسیار با اهمیت است و در این رابطه کسی بهتر از گری وینر چاک که خود کارآفرینی موفق است این موضوع را نمیتواند نشان دهد.” او می گوید که در محیط توئیتر گری پاسخهای بسیاری را برای دنبال کنندگان فراهم می کند. ” او بین پرسش کنندگان تفاوت قائل نشده و با سرعت بسیار به پرسشهای همه آنها پاسخ می دهد.”
نکته مثبت این پاسخگو بودن برای وینر چاک چه می تواند باشد؟ یک مخاطب وفادار و همیشگی برای کتابهای کسب و کار وی و همچنین فرصتی برای قرار گرفته شدن کسب وکار مشاوره وی در دید عموم مخاطبین. اسمیت در این رابطه می گوید مردم این موضوع را بسیار دوست دارند. ” اگر آنها از گری پاسخی را دریافت کنند، حتی اگر این پاسخ یک صورتک خندان باشد هم باز آنها خوشحال می شوند و به دیگر دوستان خود اعلام می کنند که مثلا خدای من، گری توئیت مرا پاسخ داده است.”
۳- بر گروه بخصوصی از مخاطبین تمرکز کنید.
 در رسانه های اجتماعی شما یا می توانید یک رویکرد عمومی برای خود انتخاب کنید – شامل تولید و جمع آوری مجموعه ای ناهمگون از محتوا با نظم و ترکیب متفاوت – یا اینکه می توانید بر یک یا دو زمینه تخصصی متمرکز شوید. اسمیت همچنین می گوید آن دسته از افرادی که با یک موضوع خاص در رسانه های اجتماعی فعالیت دارند، معمولا هیاهوی بیشتری ایجاد می کنند، به نسبت آن دسته از افرادی که موضعی خاصی را مد نظر قرار نداده و و بصورت عمومی به تولید محتوا می پردازند. بطورکلی محیط رسانه های اجتماعی شلوغ و پر سر صدا است، و شما باید بتوانید در این محیط شنیده شوید و با مخاطب خود ارتباط برقرار کنید و بهترین روش برای گرفتن این نتیجه پرداختن به یک موضوع خاص بصورت تخصصی است.
به عنوان نمونه ای از این دست، به گفته اسمیت، می توان به جسیکا نورزی اشاره کرد که خود در منطقه آریزونا موسس یک موسسه بازاریابی بوده و در ارتباط با موسیقی فولکلور هم فعالیتی هایی را دارد. نورزی بصورت هفتگی در توئیتر و گوگل+ برای طرفداران موسیقی فولکلور زمانی برای گفتگوی آنلاین (چت) اختصاص می دهد. امسال مجله فوربز، نورزی را در لیست ۵۰ فرد موثر و برتر در عرصه رسانه های اجتماعی خود با رتبه ۳ معرفی کرد. به طور تقریبی در این رابطه می توان گفت که او بیش از نیم میلیون دنبال کننده در محیط توئیتر و همچنین بیش از ۷۰۰۰۰۰ مخاطب در سایت گوگل+ دارد. اسمیت در این رابطه اضافه می کند که در سفرهای مختلف من اگر با کسی آشنا شوم که به موسیقی فولکلور کوچکترین علاقه ای داشته باشد، نورزی تنها انتخاب من برای معرفی به وی است.
۴- از رسانه های اجتماعی برای ساخت و گسترش کسب و کار خود بهره ببرید، این کاربرد می تواند بصورت عکس هم مورد استفاده قرار گیرد.
برای یک کارآفرین زمانی که در رسانه های اجتماعی صرف شده است، ممکن است بعنوان عاملی  در نظر گرفته شود که باعث شده از کارهای مهم و دغدغه اصلی خودش جدا شود. از آنجاییکه این موضوع یک فعالیت بسیار وقت گیر است، برنامه ریزی فکری خود برای رسانه های اجتماعی را باید بر مبنای یک کسب وکار سودآور واقعی تنطیم کنید. اسمیت می گوید کریس بروگان، موسس و مدیر عامل یک شرکت آموزشی کسب و کار در پورتلند یک نمونه واقعی از این دست است. ” او نمونه فردی است که در سراسر دنیا دست به سخنرانی و دادن مشاوره به شرکتهای مختلف در رابطه با رسانه اجتماعی می زند.”
به عبارت دیگر، بروگان تخصص خود را در زمینه ارسال محتوا در وبلاگها اثبات کرده و زیرساختهای اجتماعی را برای نشر آن مطالب استفاده می کند و بعد از این مرحله در معرض دید قرار گرفتن منتج از این فعالیت را برای بازاریابی سخنرانی ها و جلسات مشاوره خودش مورد استفاده قرار می دهد. در نتیجه این وضعیت موجب افزون شدن دنبال کنندگان وی در رسانه های اجتماعی می شود. اسمیت همچنین اضافه می کند “اینکه بروگان با استفاده زودهنگام از زیرساختهای اجتماعی توانسته به موفقیت و احترام روز افزونی دست پیدا کند، نشان دهنده هیچگونه نکته منفی برای دیگر فعالان این عرصه نمی باشد.”
۵- فرهنگ منحصر به فرد هر یک از رسانه های اجتماعی را پذیرا باشید.
به گفته اسمیت هر رسانه اجتماعی یک “فرهنگ منحصر به فرد” برای خودش دارد و بهترین کاربران هر یک از این رسانه ها بجای منتشر کردن مطالب یکسان در آنها، این فرهنگ منحصر به فرد را می پذیرند. به عنوان نمونه ای از این دست می توان به کُری بوکر شهردار کنونی شهر نیویورک اشاره کرد. در حقیقت او بیش از همه به شبکه توئیتر اتکا دارد، جایی که در آن بیش از ۱٫۲ میلیون نفر او را دانبال می کنند و نیز در شبکه فیسبوک، و هر یک از این زیرساخت ها را به گونه ای مورد استفاده قرار می دهد که بتواند از توانایی های ذاتی آنها بهترین استفاده را بکند.
اسمیت می گوید “در شبکه توئیتر می بینم که او پیوسته در پاسخ به توئیت های دیگران برای آنها توئیت گذاشته، از آنها تشکر می کند و پیوسته با آنها در ارتباط است.” او می افزاید که بوکر از هشتگ، یک روش معروف برای نشانه گذاری کردن توئیت ها برای منظوری خاص یا مخاطب قرار دادن جمع زیادی از دنبال کنندگان، در توئیتر زیاد بهره می برد.
در شبکه فیسبوک، بر خلاف توئیتر، بوکر اغلب خیلی کمتر به ارسال پست و محتوا اقدام می کند. اسمیت می گوید “شما که نمی خواهید مخاطبان خود را در فیسبوک به توپ ببندید.” از نظر او بوکر روشهای دقیقتر دیگری غیر از ارسال پست برای درگیر کردن مخاطبان خود پیدا می کند. به عنوان مثال، او آلبوم هایی را از مجموعه عکسهای رویدادهای مختلفی که در آنها سخنرانی کرده است را برای فیسبوک آپلود می کند.
اسمیت می گوید که بعضی از صاحبان قدرت حضور خود را در شبکه های اجتماعی از طریق چندین شبکه حفظ می کنند، اما برای اکثر مردم استفاده از دو شبکه کافی است.






ایده و فرصت در کارآفرینی
معمولاً مفهوم فرصت و ایده، یکی تلقی می شوند. اما در واقع این دو مفهوم با یکدیگر متفاوت هستند.
ایده، ارائه یک راه حل جدید برای انجام دادن کارها است. هر فردی ایده های فراوانی دارد، شما ممکن است در روز، صدها ایده به ذهن تان برسد. هر زمان که شما تصمیمی برای انجام کاری می گیرید، بر اساس ایده یا گمانی می باشد که قبل از تصمیم به ذهن تان رسیده است. اما فرصت در دنیای کسب و کار، پیدا کردن نیازی جدید است که بتوان آن را به کسب و کار یا یک ارزش اقتصادی تبدیل کرد.
در عصر اطلاعات، رسیدن به ثروت خیلی زیاد، تنها نیازمند اطلاعات و ایده است. به همین دلیل، برای افرادی که سال ها به لحاظ مالی گمنام بوده اند، این امکان وجود دارد که یکسال بعد ثروتمندترین فرد جهان شوند.
مهم نیست به کدام دانشگاه رفته اید، چه جنسیتی دارید، چه نژادی دارید یا پیرو کدام مذهب هستید. امروز شما فقط یک «ایده» لازم دارید. شما می توانید ایده ای خلاقانه و مختص به خود داشته باشید.
برای تفکیک ایده و فرصت از یکدیگر و شناخت رابطه ی آنها با هم، می توان گفت که هر ایده ای یک فرصت نیست، اما هر فرصتی حتماً یک ایده در دل دارد. فرصت ها از جمع ایده و یک خلاء یا نیاز به وجود می آیند. بطورکلی فرصت ها از دو راه خلق می شوند: یا ایده ای داریم و باید به دنبال خلاء و نیازی بگردیم که ایده ما، پاسخی به آن نیاز باشد؛ و یا خلاء و نیازی را می شناسیم و باید ایده ای برای رفع آن بیابیم.
فرض کنید ایده ای در مورد ساخت ماشین اصلاح مو دارید که تا به حال در بازار نبوده است و یک دستگاه از این ماشین را ساخته اید. در این صورت هنوز نمی توانید بگویید یک فرصت شغلی ایجاد کرده اید. شما باید نیازی را بیابید که ماشین اصلاح تان، پاسخی برای آن نیاز باشد، یا به عبارت دیگر، آن نیاز را ارضاء کند و البته برای فرد یا سازمانی که به آن ماشین احتیاج دارد، دارای چنان ارزشی باشد که برای خرید آن هزینه کند، آن هم به قیمتی که برای شما دارای ارزش افزوده باشد. به عنوان نمونه شما می توانید با تحقیق در بازار، این نیاز را متوجه شوید که آرایشگران هنگام اصلاح موی سر کودکان دچار مشکل می شوند و اغلب کودکان از محیط آرایشگاه، آرایشگر و… می ترسند؛ لذا این دستگاه می تواند در خانه مورد استفاده قرار گیرد تا کودکان توسط نزدیکان خود و در محیطی آشنا و مانوس، اصلاح شوند و سپس مطمئن شوید که خانواده ها حاضرند محصول جدید شما را به قیمت مورد نظرتان خریداری نمایند. در این صورت شما می توانید بگویید که یک فرصت را خلق کرده اید. اما ممکن است شما نیاز یا خلائی را کشف کنید، مثل مشکل نصب پرده. معمولاً خانم ها هنگام نصب پرده یا باز کردن آن دچار مشکل می شوند و مجبورند از نردبان بالا رفته و این عمل را انجام دهند. لذا می توان گفت نیازی را شناخته اید و حال باید برای خلق یک فرصت، ایده ای برای رفع این نیاز جستجو کنید. مثلاً می توانید میل پرده ای را طراحی کنید که متحرک باشد و خانم ها بتوانند بدون بالا رفتن از نردبان به راحتی آن را پایین آورده و پس از نصب یا باز کردن پرده آن را بالا ببرند. در این صورت شما می توانید بگویید، یک فرصت را شناسایی کرده اید.
در دنیای پر رقابت امروز، گاهی فرصت هایی وجود دارند که باید از آنها بهره برداری نمود. شناسایی فرصت و ارزیابی آن یکی از مشکل ترین کارها است. اکثر فرصت های خوب و مناسب تجاری، خود به خود نمایان نمی شوند؛ بلکه فرد کارآفرین باید با هوشیاری و توجه به اطراف و موقعیت های مختلف، فرصت های بالقوه ای که وجود دارند، را کشف کند.
فرد کارآفرین در هر موقعیتی به فکر یافتن احتیاجات جدید و فرصت هایی برای ایجاد مشاغلی است که این احتیاجات را برطرف کند. او همیشه در پی آن است که محصول بهتری تولید نماید. بنابراین، لازم نیست حتماً ایده ها جدید و منحصر به فرد باشند، فقط باید بهتر باشند؛ و فراموش نکنید «بهتر بودن» الزاماً به معنای «فناوری پیشرفته» نیست.
بسیاری از افراد پس از تحصیل در مدرسه به دنبال شغل می گردند نه فرصت ها؛ بیایید یاد بگیریم فرصت ها را به جای شغل ها ببینیم
چرا تشخیص فرصت ها و ایده های کارآفرینی مهم است؟
در یک فرایند ساده می توان گفت کارآفرینی از سه بخش تشکیل شده است. یک کارآفرین موفق اگر این سه بخش را به خوبی انجام دهد می تواند انتظار موفقیت را در کسب و کار داشته باشد. همانگونه که در شکل زیر می بینید تشخیص فرصت و شناسایی ایده های کارآفرینی نخستین و شالوده بحث کارآفرینی است.
همان‌گونه که در شکل ملاحظه می‌کنید شالوده یک کسب‌وکار بر تشخیص فرصت بنا شده است. بسیاری از کسب‌وکارها که درنهایت با شکست مواجه می‌شوند در گام اول اشتباهاتی داشته‌اند. آن‌ها نتوانسته‌اند تشخیص مناسبی از شرایط کسب‌وکار و پنجره فرصت در بازار داشته باشند. برخی دیگر ممکن است در شناسایی فرصت‌ها در محیط توانایی خوبی داشته باشند ولی هنگام ارزیابی این فرصت‌ها نتوانند تحلیل مناسبی از امکان‌پذیری تحقق این فرصت ارائه کنند. آنچه مسلم است یک کارآفرین بایستی توانایی لازم برای شناسایی و ارزیابی فرصت‌ها در محیط پیرامون خود داشته باشد.
چگونه تشخیص دهیم یک فرصت برای ما مناسب است؟
در ادامه این مقاله چهار معیار اصلی برای تشخیص یک فرصت تشریح شده‌اند. هنگام انتخاب فرصتی برای راه‌اندازی کسب‌وکار آن‌ها را مدنظر داشته باشید.
علاقه
یکی از مواردی که هنگام انتخاب یک حوزه کسب‌وکار بایستی موردتوجه جدی قرار گیرد علائق کارآفرین است. کارآفرین بایستی همواره به خاطر داشته باشد که یک کار را بر اساس علاقه و عشق انجام دهد نه برحسب وظیفه. عشق و علاقه نیرومندترین سپاه است و در لحظات سخت و نفس‌گیر مسیر کارآفرینی انگیزه و روحیه لازم را به شما خواهد داد تا همچنان ادامه دهید. هرگز کاری را شروع نکنید که به آن علاقه ندارید زیرا با اولین ناملایمات در کسب‌وکار ممکن است آن را متوقف کنید. به خاطر داشته باشید در مسیر کارآفرینی پشتکار حرف اول را می‌زند.
استیو جابز معتقد است پنجاه درصد دلیل موفقیت و عدم موفقیت افراد، پشتکار آن‌ها است. شرط لازم برای پشتکار داشتن علاقه است. پس همواره هنگام انتخاب یک فرصت آن را در ترازوی علاقه خود بسنجید.
شایستگی
بدون تردید استفاده از هر فرصت نیازمند توانمندی‌ها و دانش لازم مربوط به آن فرصت است. هنگامی‌که می‌خواهید فرصتی را انتخاب کنید بایستی به این موضوع بیندیشید که آیا شما شایستگی‌ها و مهارت‌های لازم برای بهره‌برداری از این فرصت را دارید؟
همیشه کارآفرین در شروع فرآیند کارآفرینی همه شایستگی‌های لازم را ندارد. ممکن است گاهی در نزد فرد یا سازمانی که این شایستگی‌ها را دارد آموزش ببیند و مهارت‌های لازم را کسب کند. برخی دیگر ممکن است در طول فرآیند کارآفرینی از مربی استفاده کنند تا در این مسیر آن‌ها را همراهی کرده و راهنمایی‌های لازم را به آن‌ها ارائه کند. درهرصورت بایستی شایستگی‌های لازم برای بهره‌برداری از فرصت را داشته باشید یا در خود ایجاد کنید.
پتانسیل بازار
داشتن پشتکار و شایستگی برای انتخاب یک فرصت لازم است ولی هرگز کافی نیست. بایستی کارآفرین وضعیت بازار و پتانسیل استفاده از این فرصت را نیز بررسی کرده و شناخت دقیقی از آن داشته باشد. یکی از اهداف اصلی بیشتر کارآفرینان از راه‌اندازی کسب‌وکار دستیابی به منافع مالی است. عدم توجیه اقتصادی و درآمدزایی از فرصت کارآفرین را نسبت به ادامه مسیر دلسرد می‌کند. هرگز فرصتی را انتخاب نکنید که چشم‌انداز بازار آن روشن و امیدبخش نیست.
امکان‌پذیری
فرصت‌هایی وجود دارند که تقاضا برای آن‌ها زیاد است و چشم‌انداز بازار آن‌ها خیلی روشن است ولی یک مشکل وجود دارد.
از نظر فنی برای ما امکان تولید محصول وجود ندارد یا منابع به ما این اجازه را نمی‌دهد تا از این فرصت بهره‌برداری کنیم.
انتخاب این‌گونه فرصت‌ها کارآفرین را دچار چالش‌های درون‌سازمانی می‌کند. و باعث می‌شود نتواند از منابع و ظرفیت‌های خود به نحو مناسبی استفاده کند یا حتی آن‌ها را به هدر دهد. در آغاز کار بایستی فرصت‌هایی انتخاب شوند که ازنظر امکان‌پذیری با ریسک کمتری همراه هستند.
هر کارآفرینی هنگام انتخاب یک فرصت یا یک حوزه کسب‌وکار برای شروع فعالیت بایستی بررسی‌های لازم را انجام دهد و فرصت را با چهار معیار گفته‌شده محک بزند. همان‌گونه که گفتیم شالوده کارآفرینی بحث تشخیص فرصت است. اگر این شالوده به‌اندازه کافی محکم و استوار نباشد ممکن است بنای کسب‌وکار ما فروبریزد.
اگر قصد ایجاد کسب‌وکار برای خودتان دارید و می‌خواهید وارد دنیای پر چالش کارآفرینی شوید بایستی مهارت تشخیص و ارزیابی فرصت را فرابگیرید.

5  نکته برای موفقیت شغلی که در هیچ مدرسه ای یادتان نداده ‌اند
شاید اگر بخواهیم به مهمترین مهارت موفقیت در کار اشاره کنیم، غلبه بر احساسات و خصوصیات و عادات اخلاقی منفی باشد. اما مهارت‌های دیگری نیز هست که با یادگیری آن می‌توانید به موفقیت‌های قابل‌توجه‌تری در زندگی شغلی خود دست پیدا کنید. در زیر به 5 مورد از مهمترین آنها اشاره می‌کنیم:


1. برای انجام کارها کمک بگیرید

یاد گرفتن مرز ظریف بین هدایت کردن و محول کردن کارها یکی از سخت‌ترین مهارت‌هاست. میل طبیعی بسیاری از ما این است که می‌خواهیم همه کارها را خودمان انجام دهیم که مطمئناً غیرممکن است.

باید مدام خودتان را چک کنید. مطمئناً خیلی از ایدآل دور هستید. وقتی از چند نفر دیگر در کارتان کمک می‌گیرید، موفقیت بیشتری در انتظارتان خواهد بود. همانطور که از قدیم می‌گویند: یک دست صدا ندارد.

تصویر زیر را همیشه به ذهن داشته باشید.
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2. تدریجی پیشرفت کنید

افکار و اعتقادات زیادی درمورد رشد و پیشرفت فردی وجود دارد. بعضی از آن مکتب‌های فکری اعتقاد دارند که یا باید کاری را بزرگ شروع کنید، یا اصلاً شروع نکنید.

شاید راحت‌ترین رویکردی که بتوانید در زندگی الگو قرار دهید، این باشد که محصولات و خدمات خود را به صورت تدریجی و با پیشرفت تدریجی ایجاد کنید.

کوچک شروع کنید و تاجاییکه ممکن است کم‌ هزینه کنید و خواهید دید که خیلی زود موفقیت نصیبتان می شود. اما خیلی زود باید چیزهایی که به دردتان نمی‌خورد را از کارتان بیرون کنید.

اگر این رویکرد را انتخاب کنید، احتمال و خطر اینکه راه اشتباه را بروید و وقت و هزینه زیادی را صرف آن راه اشتباه بکنید کمتر خواهد شد.

همچنین با این روش می‌توانید در مدت زمان انجام کار وقت برای تحقیق بیشتر داشته باشید. یاد می‌گیرید که مشتری شما چه می‌خواهد و همان‌ها را وارد کارتان خواهید کرد.

.3 شب‌ها قبل از خواب به مشکلات کاریتان فکر کنید

خیلی وقت‌ها توصیه‌هایی را می‌شنوید که می‌گوید باید مشکلاتتان را دور از ذهنتان نگه دارید، مخصوصاً شب‌ها که می‌خواهید استراحت کرده و کمی بخوابید. اما برای حل مشکلات کاری، خلاف این موثر است. سعی کنید 15 دقیقه قبل از اینکه وارد رختخواب شوید، پشت میز کارتان بنشینید و به مشکل کاریتان فکر کنید. بعد از اینکه فکر کردنتان تمام شد، آنوقت به رختخواب بروید.

ذهن ناخودآگاه در زمان خواب فعال است. فکر کردن به یک مشکل کاری قبل از خواب، باعث می‌شود ذهن ناخودآگاهتان را مجبور کنید به آن مشکل فکر کند.

گاهی‌اوقات وقتی صبح از خواب بیدار می‌شوید، راه‌حل آن مشکل در ذهنتان خواهد بود.

.4  با سیستم کامپیوترتان مثل یک خط تولید کارخانه رفتار کنید

برای میلیون‌ها نفر در سراسر جهان، کامپیوتر بزرگترین تجهیزات موجود برای کار آنهاست. بدون یک سیستم کامپیوتر، خیلی از کارها قابل انجام نیستند.

اما چرا باز هم خیلی از ما با کامپیوترهایمان درست برخورد نمی‌کنیم؟ بیشتر وقت‌ها فراموش می‌کنیم از اطلاعاتمان کپی بگیرید. به تعمیرات آنها رسیدگی نمی‌کنیم. قابل‌هایمان به هم ریخته و نامنظم هستند. معمولاً تازمانیکه مشکلی ایجاد نشده، سیستم کامپیوترمان را نادیده می‌گیریم و آنوقت است که آن مشکل به یک بحران حل‌نشدنی تبدیل می‌شود.

مسئله‌ای که باید به خاطر داشته باشید این است که تعمیرات و رسیدگی منظم سیستم کامپیوتری، تولید شما را مرتب‌تر و بیشتر خواهد کرد.

.5  وانمود کنید یک بخش حسابداری دارید

هرکسی در بیزنس این توصیه را بارها و بارها شنیده است که باید حساب و کتابتان دقیق باشد. متاسفانه، ارائه این توصیه آسان و عمل کردن به آن دشوار است.
یکی از دلایل اینکه خیلی از کسانیکه به تازگی کار یا بیزنسی را شروع می‌کنند از حسابداری کتبی وضعیت کارشان خودداری می‌کنند این است که فکر می‌کنند ممکن است اعداد به دست آمده از حساب‌هایشان جور نباشد یا سود خوبی را به آنها نشان ندهد.
اما این آمار و ارقام و حساب و کتاب‌ها هیچوقت بهتر نمی‌شود مگراینکه شهامت لازم برای مواجه شدن با آنها را داشته باشید.
بزرگترین چالش شما ممکن است گذشن از سد احساسی باشد. برای غلبه بر آن سد، می‌توانید وانمود کنید یک بخش حسابداری دارید و خودتان نیستید که مستقیماً به حساب و کتاب‌ها رسیدگی می‌کنید. یعنی اگر شکست و ضرر و اشتباهی را متوجه شدید، حس کنید تقصیر شما نبوده است. 

رسیدگی به حساب و کتاب‌ها یکی از مشخص‌کننده‌ترین فعالیت‌هاست. با آن کار می‌توانید چیزهایی را در کارتان ببینید و متوجه شوید که قبلاً نمی‌دیدید و روی سوددهی خود تمرکز کنید.
 10   تفاوت کلیدی گروه و تیم: چگونه یک تیم مولد و فعال بسازیم

1. درک تیمی: در یک گروه، اعضا فکر می کنند که آنها فقط به دلایل اداری یک گروه را تشکیل داده اند و مسؤولیتی در قبال بقیه ی اعضا ندارند. اما اعضای یک تیم استقلال همدیگر را به رسمیت می شناسند و درک می کنند که اهداف فردی و تیمی تنها با حمایت و کار جمعی به بهترین وجه محقق می شود. همچنین اعضای تیم وقت خود را در جنگ بر سر مسائل سطحی تلف نمی کنند.

2. مالکیت اهداف و ارزش ها: اعضای یک گروه تنها بر کارکرد فردی خود تمرکز دارند، چرا که به اندازه ی کافی در تبیین و برنامه ریزی اهداف گروهی مشارکت نداشته اند. اما در یک تیم، اعضا احساس مالکیت نسبت به شغل و واحد خود دارند، زیرا خود را متعهد به اهداف ارزش-محور و مشترکی می دانند که در تعریف و استقرار آنها نقش داشته اند.

3. خلاقیت و همکاری: در یک گروه، به جای آنکه از اعضا پرسیده شود که بهترین راه حل چیست، به آنها گفته می شود که چه کاری باید انجام دهند. به این صورت پیشنهاد دادن و خلاقیت مورد تشویق قرار نمی گیرد. اما در یک تیم، اعضا از طریق استفاده از استعداد شخصی، دانش و نوآوری خود، در فعالیت ها مشارکت داشته و به تحقق اهداف تیمی کمک می کنند.

4. اعتماد: اعضای یک گروه به انگیزه های همدیگر بدبین هستند، چرا که از نقش همدیگر در گروه اطلاع کافی ندارند. بیان نظرات یا مخالفت ها تفرقه انگیز یا غیرمفید تلقی می شود. اما در یک تیم، اعضا در فضای اعتماد کار می کنند و برای بیان افکار و احساسات خود و همچنین اظهار مخالفت با نظر دیگران تشویق می شوند. اصولاً در تیم از سؤال کردن و ایراد گرفتن استقبال می شود.

5. فهم مشترک: در یک گروه، افراد آنقدر در صحبت کردن محتاط هستند که فهم منظور اصلی آنها مشکل است. اما اعضای یک تیم، صادقانه و روراست پیام خود را منتقل می کنند و برای فهم درست طرف مقابل نیز تلاش می کنند.

6. رشد فردی: در یک گروه، اعضا به اندازه کافی آموزش دیده اند، اما در پیاده سازی دانسته های خود توسط سایر اعضا و مدیران خود ناتوان هستند. در مقابل، اعضای یک تیم تشویق می شوند که دائماً مهارت های خود را توسعه و بهبود دهند و از آنها در انجام شغل خود استفاده کنند. آنها مشاهده می کنند که از حمایت تیم در این راستا برخوردار هستند.
7. حل اختلافات: در یک گروه، اعضا خود را درگیر مناقشات و اختلافاتی می بینند که از نحوه ی مواجهه ی صحیح با آنها اطلاع ندارند. مدیر گروه نیز از مداخله در این امور خودداری می کند، تا روزی که اوضاع بحرانی شود و خسارت بزرگی به سازمان وارد آید. اما در یک تیم، اعضا درک می کنند که اختلافات، جزئی طبیعی از مناسبات انسانی هستند. از نظر آنها، اختلافات و بروز بحث ها، موقعیتی برای رشد افکار و نوآوری ها هستند و تلاش می کنند تا آنها را به طور سازنده و سریع رفع نمایند.

8. تصمیم گیری جمعی: اعضای یک گروه ممکن است در تصمیماتی که تمام گروه را تحت تأثیر قرار می دهد، مشارکت نکنند. گاهی انطباق و پیروی کردن از رهبر گروه، بیش از حصول نتایج مثبت برای آنها اهمیت می یابد. اما در یک تیم، همه در اتخاذ تصمیم ها مشارکت می کنند و در عین حال می دانند که در صورت عدم توافق یا در شرایط اضطراری، رهبر تیم حرف آخر را می زند.
9. رهبری مؤثر: در یک گروه، اعضا میل دارند در محیطی کار کنند که ساختار مشخص و قواعد سختی برای کارکنان وجود نداشته باشد. رهبران نیز ترجیح می دهند به جای سرکشی به امور و صحبت با افراد، آنها را از پشت میز خود هدایت کنند. اما محیط کاری یک تیم ساختاریافته است و هر کس مرزهای خود را می شناسد و می داند که از چه کسی باید اطاعت کند. رهبر تیم استانداردهای بالا و البته مورد توافق طرفین را تعیین می کند و اعضا به طور فعال و با رغبت استاندارها را رعایت کرده و با رهبر خود همکاری می کنند.
10. تعهد: اعضای یک گروه تعهد و انگیزه ای برای رسیدن به کمال یا کسب افتخار ندارند. سطح کارآیی افراد همیشه متوسط است و تغییر و تحولات اعضای گروه نیز زیاد است، چرا که نیروهای با استعداد متوجه می شوند که اولاً توقعات شخصی آنها برآورده نمی شود، ثانیاً چیزی از دیگران یاد نمی گیرند و رشد نمی کنند، و ثالثاً همکاران آنها بهترین ها نیستند. اما در یک تیم، تنها افرادی استخدام می شوند که میل به اوج گرفتن و کمال دارند. دیگران لحظه شماری می کنند تا استخدام شده و وارد تیم شوند. در یک تیم


۱- با شرکت کنندگان اصلی در یک فرانید مصاحبه کنید
· بپرسید که چه کاری انجام میدهند و چرا آن کار را می کنند؟
· مشخص کنید برای انجام هر کاری چه اطلاعات و ورودی هایی لازم است و منابع هر ورودی را تعیین کنید.
· خروجی های هر فعالیت را مشخص کنید. گیرندگان آن و اینکه چرا آن را دریافت می کنند را نیز معلوم کنید.
۲- مصاحبه های گروهی و جلسات طوفان فکری ایجاد کنید.
جلسات گروهی ایجاد کنید تا اطلاعات اولیه که در محاصبه نفر به نفر به دست آورده اید را اعتبار سنجی و ویرایش کنید. این راه خوبی برای از بین بردن تصورات غلط افراد از فرایند است.
۳- اطلاعاتی که بدست آوردید را خلاصه سازی کنید و آن را بین شرکت کنندگان در فرایند توزیع کنید.
این کار باید هم بین کسانی که با آنها مصاحبه کردید و هم دیگران صورت بگیرد. بازخوردهای آنان را دریافت کنید.
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گام سوم: جریان فعلی کسب و کار را مستند کنید.
۱- یک نمودار فرایندی را رسم کنید..
نمودارها ابزار مناسبی برای به تصویر کشیدن فرایندهای چند منظوره هستند.
· برای تهیه این نمودارها می توانید از برنامه های کامپیوتری استفاده کنید
· صفحه خود را به چندین سطر تقسیم کنید (حالتی مثل خطوط شنا(swim lanes )ایجاد کنید) در سطر اول ورودی ها و در سطر آخر خروجی ها را بنویسید و در سایر سطور عواملی را که بر کارها و فعالیت های فرایند تاثیر گذارند را بنوسید.
هر فعالیت را در سطری که عامل اثر گذار بر آن را در آن سطر نوشتید بنوسید و ورودیهای آن را در سطر ورودی ها در بالای آن فعالیت و خروجی ها را در سطر خروجی های فعالیت بنویسید. و روابط آنها رابا فلشها نشان دهید.(ممکن است خروجی ها محصول چند فعالیت باشند و یا ورودیها به چند فعالیت وارد شوند).
گام چهارم: نیازهای فرایند کاری خود را تحلیل کنید:
۱- تحلیل فعالیت ها را انجام دهید:
عملکرد هر فعالیت را ارزیابی کنید: آیا بهره وری دارند؟ آیا با اهداف همخوانی دارند؟
۲- نتایج مصاحبه های شخصی را مقایسه کنید:
در این مقایسه ها به دنبال تناقض ها باشید برای نمونه آیا در یک فرایند فعالیتی وجود دارد که موارد بلا استفاده ایی را به فعالیت بعدی خود وارد کند؟
۳- فعالیت هایی را که خروجی های غیر ضروری دارند را مشخص کنید.
۴- فرایندهایی را طراحی کنید که نیازهای کشف شده در مصاحبه ها و جلسات طوفان مغزی را پوشش دهد.
این جریان را با نمودارهای جریان فرایندی موجود مقایسه کنید. و تغییراتی را که حاصل می شود را بررسی کنید و درصورت لزوم آن ها را به اجرا بگذارید.
 


شاخص مهم در بازاریابی دیجیتال 
Google Analytics  ا بزار سنجش بسیار قدرتمندی برای سازمان‌های مختلف است. با این حال دو اشتباه رایج که معمولا کاربران گوگل‌ آنالیتیکس مرتکب می‌شوند عبارتند از: یک، بسیاری تنها به ارقام مربوط به میانگین دوره توجه دارند و دو، عدم در نظر داشتن هدف.
[image: http://cdn.asriran.com/files/fa/news/1395/6/7/619645_302.jpg]بازاریابی نوین در تمام دنیا از قوانین بنیادی یکسانی پیروی میکند و شما بعنوان یک بازاریاب حرفه‌ای باید با این قوانین آشنا باشید:

به گزارش پارسیش؛ انیشتن همواره جملات قصار خوبی در رابطه با مسائل مختلف دارد. یکی از معروف‌ترین جملات وی که می‌توان گفت به بزرگترین چالش دنیای بازاریابی دیجیتال اشاره دارد، این است:

هر چیزی را که باید به حساب آورد را نمی‌توان الزاما حساب کرد، همچنین هر چیزی را که می‌توان حساب کرد را نباید الزاما به حساب آورد.

اینترنت به یک بازاریاب امکانات زیادی داده است، یکی از آنها دسترسی مستقیم به مشتریان بالقوه است. اما این مزیت خود پیامدهایی را به دنبال دارد. به عنوان مثال چگونه می‌توان فهمید که آیا تمامی فعالیت‌های آنلاین انجام شده واقعا تاثیر بر خرید داشته‌اند یا خیر؟

توییت کردن، ارسال پست یا آپلود ویدیو، اینها همه بخش آسان کار هستند. بررسی این که آیا تلاش‌های شما در این راستا تاثیر نهایی از خود به جا می‌گذارد بحثی‌ است که بسیاری از بازاریابان را درگیر خود کرده است.

اما چرا؟ چون اندازه‌گیری معنی‌دار چنین فاکتورهایی فوت‌ و فن خاص خود را دارد. به راحتی می‌توان فهمید که چند دنبال‌کننده در توییتر دارید، یا آخرین پست فیسبوک شما چند لایک خورده است اما هیچکدام از این‌ها واقعا چیزی به شما نمی‌گویند.

واقعیت این است که هر چیزی که را که بتوان به راحتی اندازه‌گیری کرد، دارای کاربرد کمتری برای نمایش ارزش واقعی سازمان دارد. با توجه به گفته‌ی انیشتن، مشکل دیگر اطلاعات زیادی‌ است که یک بازاریاب را احاطه کرده و ممکن است منجر به تمرکز بر روی مسائل اشتباه شود.

اگر Google Analytics تعداد دفعات مشاهده صفحات وبسایت یا نرخ پرش کاربران را به ما نشان دهد، مطمئنا این‌ها شاخص‌های مهمی هستند. درست نیست؟ جواب این سوال منفی‌ست. فقط به خاطر اینکه این شاخص به صورت نموداری در اختیار شماست به این معنی نیست که ارزش خالص را نشان می‌دهد.

طی سال‌های اخیر علم و رویه‌ی اندازه‌گیری، گام‌های و بزرگ رو به جلو برداشته است. علاوه بر اینکه متخصصان تحلیل بازاریابی دیجیتال وارد عرصه‌ی بازار شده‌اند، ابزارهای زیادی هم وجود دارند که می‌توانند به شما برای نظارت و اندازه‌گیری فعالیت‌تان کمک کنند.

با این حال، بسیاری از کسب‌وکارهای کوچک، غیرانتفاعی و استارتاپ‌ها به حدی از سرمایه نرسیده‌اند که بتوانند چنین تحلیل‌گرانی را استخدام کنند یا از ابزارهای گران‌ قیمت استفاده کنند. اگر شما نیز در این وضعیت هستید، شاید بخواهید بدانید که از کجا باید شروع کرد. در ادامه ۵ شاخص مهم در بازاریابی دیجیتال را برای شما عنوان خواهیم کرد:

۱. دسترسی و میزان درگیری

شاخص‌های رسانه‌های اجتماعی مرتبط با دسترسی و درگیری کاربران (منظور از درگیری این است که هر فرد چه مقدار نسبت به محتوایی که به وی ارائه می‌شود واکنش نشان می‌دهد، به عنوان مثال چند دقیقه از وقت خود را در یک صفحه صرف می‌کند)، اطلاعاتی هستند که به سادگی به دست می‌آیند ولی از لحاظ کارایی تا حدی ضعیف هستند. چرا که همبستگی شاخص‌های دسترسی و درگیری کاربران عملا در بهترین حالت به وضوح مشخص نیست و در بدترین حالت همبستگی وجود ندارد.

با این حال باید به نظارت و بررسی فعالیت رسانه‌ی اجتماعی خود بپردازید، چرا که برای بسیاری از سازمان‌ها فعالیت موثر رسانه‌ی اجتماعی زمینه‌ای را برای تاثیر واقعی کسب‌وکار ایجاد می‌کند. این شاخص را نمی‌توان به عنوان دلیل مستحکمی بر موفقیت بازاریابی به کار برد و بیشتر می‌توان از آن به عنوان یک گام در این مسیر یاد کرد. اما دقیقا به چه چیزی باید توجه کرد؟

هر شبکه‌ی اجتماعی ابزار خاص خود را دارد. (مانند Facebook insights ،YouTube Analytics یا Twitter Analytics) تمامی این ابزارها مطمئنا ۲ معیار را به خوبی نشان خواهند داد و آن میزان دسترسی و درگیری کاربر است.

می‌توان از این دو معیار برای سنجش «سلامتی» صفحه‌ی اجتماعی خود استفاده کنید. آیا دیده می‌شوید؟ آیا مشترکان شما از طریق اینترنت اخبار شما را دنبال می‌کنند؟

یک دوره‌ی زمانی هفته‌ای یا ماهانه مشخص کنید و با توجه به آن بسنجید. به عنوان مثال برای فیسبوک، میزان درگیری و دسترسی برای یک پست طی ۲۸ روز به صورت زیر بایستی محاسبه نمود.

نرخ درگیری = تعداد کاربران درگیر / تعداد کاربرانی که دسترسی داشته‌اند × ۱۰۰

۲. مجموع تراکنش‌ها

Google Analytics ابزار سنجش بسیار قدرتمندی برای سازمان‌های مختلف است. با این حال دو اشتباه رایج که معمولا کاربران گوگل‌ آنالیتیکس مرتکب می‌شوند عبارتند از: یک، بسیاری تنها به ارقام مربوط به میانگین دوره توجه دارند و دو، عدم در نظر داشتن هدف.

بدون هدف شما نمی‌توانید متوجه شوید که آیا کاربران سایت آن کاری که از آنها انتظار می‌رود را انجام می‌دهند یا خیر. خرید یک کالا، اشتراک برای خدمات، دریافت راهنمای یک محصول یا نام‌نویسی برای یک خبرنامه می‌تواند از این دست باشد.

شما می‌توانید به جمع تبدیلات توجه کنید یا آن‌ها را با توجه به بخش‌بندی مشتریانتان در گروه‌های مختلف قرار دهید تا بتوانید تفاوت در رفتار مشتریان مختلف را بررسی کنید. در نظر داشتن این تبدیلات به شما کمک میکند که همواره از آنچه مهم است مطلع باشید.

۳. نرخ تراکنش‌های بخشی

به عنوان یک بازاریاب، شما باید بدانید کدام فعالیت بیشترین تاثیر را به همراه دارد. اندازه‌گیری نرخ تراکنش‌های بخشی به شما کمک می‌کند که بتوانید بازگشت سرمایه یا ROI خود را محاسبه کنید. 

برای انجام این کار باید از یک ابزار «ردیاب فعالیت» استفاده کنید تا بتوانید اطلاعات دقیق در رابطه با فعالیت‌های بخش‌های مختلف و نتایج حاصله از هر کدام را در اختیار داشته باشید. چنین ابزاری در گوگل‌آنالیتیکس در نظر گرفته شده و به راحتی می‌توانید به واسطه‌ی آن فعالیت آنلاین کاربران را بررسی کنید، اما به یاد داشته باشید در استفاده از آن اصولی عمل کنید. حتی یک فاصله‌ی اضافی بین کلمات عنوان هر صفحه باعث به وجود آمدن دو خط اضافی در گزارش نهایی خواهد شد.

۴. هزینه‌ی هر خرید/فروش

کسب‌ و کار شما به هر شکلی که باشد، با استفاده از ردیاب‌ فعالیت باید بتوانید به سادگی شاخص هزینه هر خرید/فروش یا CPA را محاسبه کنید. البته ناگفته نماند که از این شاخص می‌توان برای تراکنش‌هایی که الزاما تغییر درآمدی به همراه ندارند نیز استفاده کرد مانند نام‌نویسی برای خبرنامه.

برای شروع می‌توان درآمد میانگین به دست آمده از هر مشتری را محاسبه نمود و با استفاده از آن می‌توانید ببینید که برای جذب هر مشتری به طور میانگین چقدر هزینه می‌کنید.

۵. بازگشت سرمایه ROI

ROI شاخصی‌ است که بیشتر بازاریابان به آن توجه ویژه‌ای دارند. به طور خلاصه ROI به این معنی‌ست که چقدر خرج کرده‌ایم تا این مشتری را جذب کنیم و وی تا بحال چقدر برای ما ایجاد درآمد کرده‌است؟ یا به عبارتی دیگر: ROI = درآمد خالص / هزینه

ROI شاخصی‌ است که معمولا به شکل درصدی بیان می‌شود. هرچه ROI بالاتر باشد بهتر است اما باید شاخص‌های دیگری مانند هزینه‌ی هر فروش یا هزینه‌ی میانگین تبادلات را نیز در نظر داشت.

وقتی اقدام به چنین بررسی‌هایی از طریق ابزارآلات دیجیتالی می‌کنید، همواره اهداف کسب‌وکار خود را مد نظر داشته باشید. بزرگترین اشتباهی که افراد مرتکب می‌شوند توجه بیش از حد به اعداد و ارقام است. این افراد به اشتباه با خود فکر می‌کنند که هر داده‌ی به دست آمده از کامپیوتر الزاما باید به کار گرفته شود.

داده‌ها تنها در صورتی حائز اهمیت هستند که بتوانند تعیین کنند که آیا فعالیت‌های شما ارزش خالص ایجاد میکند یا خیر.
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چگونه فرایندهای کسب و کار را آنالیز و تحلیل کنیم؟ 

کسب و کارها در طول زمان توسعه می یابند و تغییر می کنند و گاها این تغییرات باعث کشف نیازهای جدید و همچنین باعث کم اثر شدن و یا حتی بی تاثیر شدن بعضی از فرایندهای کاری سازمان می شود. تحلیل فرایندهای کسب و کار به شناسایی این تغییرات کمک میکند و با تصحیح کردن آنها به کاهش هزینه ها و ایجاد خروجی های با کیفیت تر منجر می شود.

در این مقاله با بیان ۴ گام به ما می‌آموزد که چگونه فرایندهای کسب و کار را آنالیز و تحلیل کنیم :

[image: 670px-Analyze-a-Business-Process-Step-1-300x225]

گام اول: مشخص کنید کدام یک از فرایندهای کسب و کار را می خواهید تحلیل کنید:

۱- به دنبال نشانه هایی ازفرایندهای ناکارآمد یا نامتعادل باشید.مانند صف های طولانی، زمان انتظار طولانی یا حجم بالای کارهای انباشته شده در یک ایستگاه کاری.

قسمت هایی که برای مدت طولانی بدون کار می مانند نشانگر یک فرایند نامتعادل هستند.

[image: 670px-Analyze-a-Business-Process-Step-5-300x225]

گام دوم: نیازمندی های فرایندهای کسب وکارتان را مشخص کنید.

۱- با شرکت کنندگان اصلی در یک فرانید مصاحبه کنید

· بپرسید که چه کاری انجام میدهند و چرا آن کار را می کنند؟

· مشخص کنید برای انجام هر کاری چه اطلاعات و ورودی هایی لازم است و منابع هر ورودی را تعیین کنید.

· خروجی های هر فعالیت را مشخص کنید. گیرندگان آن و اینکه چرا آن را دریافت می کنند را نیز معلوم کنید.

۲- مصاحبه های گروهی و جلسات طوفان فکری ایجاد کنید.

جلسات گروهی ایجاد کنید تا اطلاعات اولیه که در محاصبه نفر به نفر به دست آورده اید را اعتبار سنجی و ویرایش کنید. این راه خوبی برای از بین بردن تصورات غلط افراد از فرایند است.

۳- اطلاعاتی که بدست آوردید را خلاصه سازی کنید و آن را بین شرکت کنندگان در فرایند توزیع کنید.

این کار باید هم بین کسانی که با آنها مصاحبه کردید و هم دیگران صورت بگیرد. بازخوردهای آنان را دریافت کنید.

[image: 670px-Analyze-a-Business-Process-Step-3-300x225]

گام سوم: جریان فعلی کسب و کار را مستند کنید.

۱- یک نمودار فرایندی را رسم کنید..

نمودارها ابزار مناسبی برای به تصویر کشیدن فرایندهای چند منظوره هستند.

· برای تهیه این نمودارها می توانید از برنامه های کامپیوتری استفاده کنید

· صفحه خود را به چندین سطر تقسیم کنید (حالتی مثل خطوط شنا(swim lanes )ایجاد کنید) در سطر اول ورودی ها و در سطر آخر خروجی ها را بنویسید و در سایر سطور عواملی را که بر کارها و فعالیت های فرایند تاثیر گذارند را بنوسید.

هر فعالیت را در سطری که عامل اثر گذار بر آن را در آن سطر نوشتید بنوسید و ورودیهای آن را در سطر ورودی ها در بالای آن فعالیت و خروجی ها را در سطر خروجی های فعالیت بنویسید. و روابط آنها رابا فلشها نشان دهید.(ممکن است خروجی ها محصول چند فعالیت باشند و یا ورودیها به چند فعالیت وارد شوند.)

گام چهارم: نیازهای فرایند کاری خود را تحلیل کنید:

۱- تحلیل فعالیت ها را انجام دهید:

عملکرد هر فعالیت را ارزیابی کنید: آیا بهره وری دارند؟ آیا با اهداف همخوانی دارند؟

۲- نتایج مصاحبه های شخصی را مقایسه کنید:

در این مقایسه ها به دنبال تناقض ها باشید برای نمونه آیا در یک فرایند فعالیتی وجود دارد که موارد بلا استفاده ایی را به فعالیت بعدی خود وارد کند؟

۳- فعالیت هایی را که خروجی های غیر ضروری دارند را مشخص کنید.

۴- فرایندهایی را طراحی کنید که نیازهای کشف شده در مصاحبه ها و جلسات طوفان مغزی را پوشش دهد.

این جریان را با نمودارهای جریان فرایندی موجود مقایسه کنید. و تغییراتی را که حاصل می شود را بررسی کنید و درصورت لزوم آن ها را به اجرا بگذارید.

 

ترجمه و ویرایش: سید فرهاد احمدیان
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