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 بسمهتتعالی

 

واره و توقف طولانی مدت، دست در دست  بعد از گذشت حدود دو سال از سومین شماره نشریه متن

 های استوار ادامه دهنده این مسیر باشیم. دیگر نهادیم تا با کمک هم و یاری خداوند متعال، با قدم یک

 یابیم. امید است تا با دستگیری و یاری یکدیگر به این هدف دست

رود علاوه بر مباحث  التحصیلان آن انتظار می با توجه به اهمیت رشته مدیریت بازرگانی که از فارغ

مدیریتی، به مباحث بازرگانی و بازاریابی نیز تسلط داشته باشند، برآن شدیم تا در این شماره از نشریه 

 به مطالبی کوچک از دریای عظیم علم بازاریابی بپردازیم. 

واره الزاما مطابق دیدگاه نشریه نبوده و بازتاب دهنده نظرات  لازم به ذکر است که مطالب مندرج در متن

 باشد. نویسندگان مقالات مورد استفاده در این شماره می

 در انتها قدردان زحمات تمامی دوستانی که مارا در این راه همراهی نموده و در کنار ما بودند، هستیم.
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 431بقره، 

 
ها  آنها امتی بودند که در گذشتند و دستاورد آن

باشد و دستاورد شما  مربوط به تلاش خودشان می

 نیز مربوط به تلاش خودتان است.

پور حسین نقدی  

1401/04/05 

 نکته مدیریتی آیه: 

گذاری در موفقیت افراد، میزان  معیار ارزش 

 تلاش آنان است.



 

 بازاریابی درونگرا و برونگرا

 حسین نقدی پور



 

 بازاریابی درونگرا و برونگرا

 

 

 

 

توانیم بازاریابی یا مارکتینگ را به دو دسته بازاریابی برونگرا و بازاریابی درونگرا تقسیم بندی  در یک تقسیم بندی، می

های بازاریابی ابزارهای خاص خود را داشته و مزایا و معایب مخصوص به خود را دارند کرد که هر کدام از شیوه  

 :(outbuond marketing)بازاریابی برونگرا

در بازاریابی برونگرا، کسب و کارها با استفاده از روش های مختلفف 

مانند تماس تلفنی یا پیامک با مشتری ارتباط میگیرند تا محصولی 

را به آن بفروشند. به عبارتی کسب و کارها بفه دنفبفال مشفتفری 

در این نوع از بازاریابی، هدف گستفرده کفردن زنفجفیفره  .هستند

 مشتریان است تا آنان را از برند خود آگاه کنند.

های تلویزیون، تفبفلفیفغفات  توان از تبلیغات ویدویی مانند تیزر می

محیطی مانند بیلبوردها، تبلیغات متنی و تصویری مانند تبلیفغفات 

ابفزار  .در مجلات و روزنامه ها به عنوان مهمترین روش ها نام بفرد

های دیگر بازاریابی برونگرا شامل سمینارها و جفلفسفات کفاری، 

پیامک تبلیغاتی، بازاریابی تلفنی و حضوری، ایمیل هفای اسف،ف ، 

   .تبلیغ روی خودکار یا سالنامه و ... هستند

برند سازی و ایجاد آوازه میان رقیبان از مزایای این نفوع از بفازار 

یابی است به شرطی که از روش های درست استفاده شود.، در غیر 

این صورت میتواند به عنوان یک بازاریابی مزاح  جلوه کرده و بفه 

 .برند آسیب برساند

از معایب این روش میتوان به بالا بودن هزینه، آزاردهفنفده بفودن، 

بازدهی و اثر بخشی ک  نسبت به سرمایه صرف شده، پایین بفودن 

و عدم توانایی در بررسی و آنالیز تبلیغ   (ROI(نرخ بازگشت سرمایه

 .اشاره کرد

 

 

 

 

 inbound marketing:بازاریابی درونگرا  

بازاریابی درونگرا شکلی از بازاریابی است که در آن مشتری سفعفی 

به عبارتی اگر مجموعه فعالیت  .کند با کسب و کار ارتباط بگیرد می

های کسب و کار به شکلی باشد که باعث شود اول مشتری سفرا   

 آید کسب و کار بیاید، بازاریابی از نوع درونگرا به شمار می

برای رسیدن به این نوع بازاریابی، کسب و کار نفیفازمفنفد تفلاش .

مستمر در طولانی مدت و فعالیت حرفه ایی در زمنیه تولید محتفوا 

و عرضه مفهوم مناسب برای موتورهای جستجو و شفبفکفه هفای 

 .اجتماعی بهینه سازی شده در زمان و مکان مناسب است

هدف بازاریابی درونگرا این است که مشتریان درست و مناسبی را 

برای کسب و کار پیدا کند و در ادامه با برقراری ارتباطی عمیف  و 

جلب رضایت آنها و ایجاد لذت، آنان را به مشتری وفادار تفبفدیفل 

 .کند

در بازاریابی درونگرا با تکیه بر خلاقیت، تلاش و استفمفرار سفعفی 

میشود که محتوایی با ارزش در اختیار مردم قرار گرفته و جفذب 

مشتری با صرف هزینه کمتری صورت گرفته و مشتری وارد چرخه 

 .فروش شود

بازاریابی محتوایی زیر مجموعه ایی از بازاریابی درونگراست چرا که 

هردو بر تولید، توزیع مناسب و اثر بخشی محتوا بر مخاطب تکفیفه 

دارند. تفاوت در اینجاست که علاوه بر تولید محتوا در بفازاریفابفی 

ایی از فعالیت ها که برای ترغیب مشتری به اقدام  درونگرا، مجموعه

بفازاریفابفی  .دهفنفد شود، بازاریابی دورنگرا را شکل می استفاده می

درونگرا محدود به فضای اینترنت و بازاریابی دیجیتال نیست بلفکفه 

   .میتوان آن را در تمام جنبه های بازاریابی استفاده کرد



 

 جمع بندی

 
باند، این کسب و کارها  نان استفاده کنند و در بازاریابی اوتآهای به دنبال کسب و کارها هستند تا از محصولات  باند مشتری در بازاریابی این 

 هستند که به دنبال مشتری هستند تا محصولی را به آنان بفروشند.

قع هر وا بازاریابی درونگرا روش جدیدتری نسبت به بازاریابی برونگرا است. اما این موضوع به معنی از رده خارج شدن بازاریابی برونگرا نیست. در

وکاری مقتضیات خودش را دارد، مثلا شاید یک رستوران محلی بهتر بتواند از طری  پخش بروشور در محله مشتری پیدا کند تا اینکه  کسب

 .های اجتماعی به فعالیت ب،ردازد بخواهد در شبکه

رشد  رسد و از طرف دیگر تمرکز بیشتر بر استراتژی بازاریابی درونگرا نیز با وجود اتخاذ هر دو استراتژی برای بازاریابی امری معقول به نظر می

تر است؛ چرا که موثرترین روش افزایش بازدیدکننده، مشتری بالقوه و خریدار همان بازاریابی  روز افزون استفاده از فضای مجازی منطقی

  درونگراست

 :استراتژی های بازاریابی درونگرا

 : (Attract)جذب .1

 ) convertتبدیل: ) .2

نهایی کردن خرید   .3

close)( 

 خوشحال کردن مشتری

تبدیل کاربر اینترنت به بازدید کننده سایت با ارائه محتوای ارزشی )نمایش اینکه محصول ارائه شده 

ی  کند( و استفاده از ابزارهای جذب که شامل شش مولفه چگونه یک مشکل یا نیاز را برطرف می

هدف جذب کسانی است  .باشد وبسایت، سئو، آنالیز، سوشال مدیا، ایمیل مارکتینگ و وبلاگ نویسی می

 .که بیشترین احتمال را برای تبدیل به لید یا سرنخ فروش و در نهایت مشتریان خوشحال و راضی دارند

ها و نیازهای او بیشتر باخبر  سایت ارتباط گرفته شود، از دغدغه ی وب هر چه بیشتر با بازدیدکننده
  .توان محصولات و خدمات بهتر و پرکاربردتری تولید کرد و در اختیار او گذاشت شده و  می

دعوت به انجام یک عمل در سایت و دریافت اطلاعات تماس مانند ایمیل برای تعامل بیشتر باعث 
مشتری بالقو و (lead)  میشود که یک بازدید کننده سایت به یک مشتری احتمالی یا سرنخ فروش

)prospects)تبدیل شود. 

و leadارائه یک پیشنهاد ویژه در یک مناسبت یا ارائه کد تخفیف و نهایی شدن خرید و قرار گرفتن 

prospects (در لیست مشتریان واقعیcustomers.) 

و مشتری طرفدار) ترویج کننده محصول( که  (Delight( تبدیل مشتری واقعی به یک مشتری راضی

 .ارتباط مستقی  با کیفیت محصول ارائه شده و پشتیبانی دارد

 .این فرایند ممکن است چیزی حدود شش ماه طول بکشد



 

در دنیایی که برای هر محصول یا خدمات هزارارن رقیب وجود دارد، یافتن مشتری و فروش محصولات بسیار 

ها را جلب کند. علم تجارت و بازاریابی  تواند نظر مشتری دشوارتر از گذشته شده و دیگر کیفیت به تنهایی نمی

کند؛ قیف فروش یکی از صدها روش موثر در بازاریابی است که  های بسیاری برای فروش پیشنهاد می روش

 تواند منجر به جذب مشتری شود. می

 قیف فروش

 زاده آرزو شهرام



 

 

( اصطلاحی است که Sales Funnelقیف فروش) 

در بازاریابی کاربرد دارد و مدلی برای درک بفهفتفر 

 فرایند فروش است. 

قیف فروش تمام مراحل و پروسه شناسایی هدف تا 

تبدیل شدن به یک مشتفری واقفعفی را شفامفل 

 شود.  می

قیف فروش از آشنایی یک مشتری شروع شده و تا 

تبدیل شدن به یک خریدار ادامه می یابد و حفتفی 

بعد از خرید نیز تمام نشده و تا زمانی که فرد با آن 

 کسب و کار در ارتباط است ادامه دارد

توانید بفهفمفیفد کفه  با استفاده از قیف فروش می

های شما از کدام محله، شفهفر یفا کشفور  مشتری

هستند و از کدام مناط  مشتری ندارید. بنابفرایفن 

می توانید استراتژی بهتری برای تبلیغات و آگفاه 

هفای  سازی مشتری به کار ببرید و تعداد مشفتفری

قیفف ففروش  .واقعی را به بیشترین میزان برسانید

روشی برای تبدیل یک مشتری احتمالی به مشتری 

واقعی و وفادار است. به کمک این روش می تفوان 

قشر بی اطلاع از خدماتمان را هدف قرار دهی  و بفا 

ها را به سمت خفریفد سفو   آگاهی و آموزش، آن

 .دهی 

هفای ورودی و  قیف فروش اینگونه است : دهفانفه

خروجی یک قیف را تصور کنید، با اینکفه دهفانفه 

ورودی گنجایش زیادی دارد و امفا خفروجفی آن 

 بسیار کمتر است. 

این موضوع شباهت بسیاری به مباحث بفازاریفابفی 

دارد که هر کسب و کار برای عرضه محفصفولات و 

خدماتش با افراد بسیاری در ارتباط است. اما تعداد 

بسیار کمی از جامعفه هفدف اقفدام بفه خفریفد 

کنند. به همین دلیل نفام  محصولات و خدمات می

 اند. قیف را برای این مدل بازاریابی انتخاب کرده

کسی که به محصول ما علاقمند است، یا در مجموعفه بفزرگ بفازار  قیف فروش

شود. ما قبل از هر چفیفزی بفا  سرنخ محسوب می؛ هدف ما قرار دارد

ها  ها و تبلیغات خود را روی آن ها سر و کار داری  و برنامه ریزی سرنخ

های قیف در نفظفر گفرففتفه  ها که ورودی دهی . این سرنخ انجام می

انفد شوند، یا کسانی هستند که به محصولات ما علاقه نشفان داده می

اند(، یفا کسفانفی کفه در  )مانند کسانی که از سایت ما بازدید کرده

ها اطلاعاتی نظیر آدرس ایمیل گرفته ایف  و جفزو  ها از آن نمایشگاه

 بازار هدف ما محسوب می شوند. 

شوند. هنگامی که  ها مجموعه بزرگی را شامل می در حالت کلی سرنخ

افراد در جستجوی یک کالا و خدمت هستند، به تعداد زیادی غرفه و 

زنند، بنابراین به یک مجموعه از محصولات تفوسف   یا سایت سر می

اند، اما این مشتری هفنفوز  تولید کنندگان مختلف علاقه نشان   داده

خواهد نفکفرده  بودجه مدنظر خود را خرج محصول یا خدمتی که می

است. مشتری راغب اکنون در حال ارزیابی، مقایسه و تحلیل محصول 

مورد نظر از تولید کنندگان مختلف است. هنگامی که یک مشفتفری 

راغب برای اولین بار به سمت سازمان شما ابرازعلاقه کرده است، غالباٌ 

اطلاعات تماس خود را برای دریافت اطلاعات خاص و مفیفدی ارائفه 

گفیفرد. در  دهد. این مرحله در بالاترین نقطه قیف فروش قرار می می

این مرحله مشتری معمولا از راهکارها و مزایای رقابتی شما نسبت به 

دیگر محصولات مشابه بی اطلاع است. مرحله بندی قیف فروش بفه 

 این شکل است :



 

 . ایجاد آگاهی: 1

های خود آگاهی ایجاد کنید به این معنا  تواند محصولی را  بفروشد که خریدارهیچ آگاهی از آن ندارد. شما باید در مشتری هیچ کسی نمی

وکارتان را معرفی کنید .پس از ایجاد آگاهی، تداوم ارسال پیام نقش بسیار مهمی در تعیین  ها را از حضور خود آگاه کنید و کسب که آن

 ها را آماده میکنید تا در مورد فعالیت شما و ها، آن ریزی شده به سرنخ های برنامه سرنوشت مسیر حرکت مشتری دارد. در واقع با ارسال پیام

هایی نظیر  یابد. با فعالیت مسیر کسب و کارتان اطلاعات لازم را دریافت کنند. اینگونه علاقه مشتری نسبت  به فعالیت شما افزایش می

از ته بازاریابی و تبلیغات، اطلاعات کافی به افراد در بازار هدف منتقل می گردد و با این کار آگاهی افراد از برند افزایش می یابد. این دس

 مشتریان شما اصطلاحا بالقوه هستند. هر چه تعداد افراد آگاه نسبت به برند شما بیشتر باشد، افراد بیشتری به انتهای قیف خواهند رسید.

  شود از بین مشتریان بالقوه در بازار آن دسته از افرادی که ابراز علاقه به خدمت و یا محصول شما می کنند. به عنوان سرنخ شناخته می

 کسب اطلاع و . 2
 مندی ایجاد علاقه

ها از حضورتان آگاه شدند می بفایسفت بفا  پس از آنکه مشتری

هایی که در قالب تبلیغات، بنر، یا هر محتوایی که ارائفه  آموزش

ها مزایای خدمات و محصولاتتان را بفهمفانفیفد.  دهید، به آن می

ای از  لازم است مشتری بداند که شما قفرار اسفت چفه گفره

  مشکلاتشان باز کنید تا به خدماتتان علاقمند شوند

 . ارزیابی3
 محصول یا خدمت)(

هایی که به خدماتتان احساس نیفاز مفی  در این مرحله مشتری

کنند شروع به ارزیابی شما می کنند، بنابراین باید زمینه بفرای 

ارزیابی فراه  باشد. که این کار را ه  به کمک تبلیغفات مفوثفر 

های خود نسبت به رقبفا  توانید انجام دهید. سعی کنید برتری می

را، برای سنجش به مشتری عرضه دارید و هیچ وقفت رقفبفا را 

 !تخریب نکنید

  تصمیم گیری. 4

در این مرحله هنوز ه  مشتری مردد است که آیا از شما خریفد 

کند یا نه؟ شما باید تمام اطلاعات لازم در مورد محصول خود را 

در اختیار مشتری قرار دهید تا هیچ جای مبهمی باقی نمانفد و 

مشتری برای یافتن پاسخ سوالاتش به سرا  رقبای شمفا نفرود. 

 .این مرحله بسیار مه  است

 اقدام . 5

مهمترین مرحله در قیف فروش همین مرحله اقدام بفه خفریفد 

اند تصمی  خفود را  هایی که به این مرحله رسیده است! مشتری

هفا را  اند، اما هنوز تردید دارند، برای آنکه آن برای خرید گرفته

مصم  به خرید کنید باید ضربه نهایی را بزنید و با یک پیشنهاد 

هوشمندانه مثل تخفیف یا هر چیز دیگری مشتری را مصم  بفه 

 .خرید کنید

 تبدیل

های وفادارش وابسته است و برای اینکه یک مشتری وفادار بماند، لازم است تا خدمات پس از ففروش  تداوم یک کسب و کار به داشتن مشتری

 مثل گارانتی و پشتیبانی یا پاسخ به سوالات، را به بهترین شکل انجام دهید



 

 

 داستان دختر زیبا در یک مهمانی

های بازاریابی  روش  

 حسین نقدی پور



 

شما در یک مهمانی ، یک دختر بسیار زیبا رو می بینین و ازش 

گین: من پسر  خوشتون میاد ، بلافاصله میرین پیشش و می

ثروتمندی هست  ، با من ازدواج کن. به این میگن بازاریابی 

  مستقی 

شما در همون مهمانی به همراه دوستانتون ، یک دختر بسیار زیبا 

رو می بینین و ازش خوشتون میاد، بلافاصله یکی از دوستاتون 

گه: اون پسر  کنه و می میره پیش دختره ،به شما اشاره می

  ثروتمندیه ، باهاش ازدواج کن. به این می گن تبلیغات

بینین و ازش  شما در مهمانی، یک دختر بسیار زیبا رو می

خوشتون میاد، بلافاصله میرین پیشش و شماره تلفنش رو 

گین: من پسر  گیرین و می گیرین، فردا باهاش تماس می می

  ثروتمندی هست ، با من ازدواج کن. به این میگن بازاریابی تلفنی

شما در مهمانی، یک دختر بسیار زیبا رو می بینین و ازش 

کنین و میرین  خوشتون میاد، بلافاصله کراواتتون رو مرتب می

کنیین، وقتی کیفش  پیشش، اون رو به یک نوشیدنی دعوت می

کنین ، در آخر ه  براش درب  افته براش از روی زمین بلند می می

ماشین رو باز می کنین و اون رو به یک سواری کوتاه دعوت 

کنین و میگین: در هر حال ،من پسر ثروتمندی هست  ، با من  می

  ازدواج می کنی؟ به این میگن رواب  عمومی

شما در یک مهمانی، یک دختر بسیار زیبا رو می بینین که داره به 

سمت شما میاد و میگه: شما پسر ثروتمندی هستی، با من ازدواج 

گن شناسایی علامت تجاری شما توس   می کنی؟، به این می

 مشتری

 

 

 

 

شما در یک مهمانی ، یک دختر بسیار زیبا رو می بینین و ازش  

گین: من پسر  خوشتون میاد، بلافاصله میرین پیشش و می

ثروتمندی هست  ، با من ازدواج کن و اون بلافاصله شما رو به 

 گن شکاف بین عرضه و تقاضا همسرش معرفی می کنه، به این می

شما در مهمانی، یک دختر بسیار زیبا رو می بینین و ازش 

خوشتون میاد، ولی قبل از این که حرفی بزنین، شخص دیگه ای 

پیدا می شه و به دختره میگه : من پسر ثروتمندی هست  ، با من 

  ازدواج کن به این میگن از بین رفتن سه  توس  رقبا

شما در یک مهمانی ، یک دختر بسیار زیبا رو می بینین و ازش 

خوشتون میاد ، ولی قبل از این که بگین: من پسر ثروتمندی 

هست  ، با من ازدواج کن، همسرتون پیداش میشه ، به این میگن 

  منع ورود به بازار

شما در یک مهمانی ، یک دخترِ بسیار زیبا رو می بینید و ازش 

خوش تون میاد. سعی می کنید به ش ک  محلی کنید تا از شما 

خوش اش بیاد، اون ه  فمینیست از آب در میاد و برایِ در اومدنِ 

چشِ شما دستِ دوست تون رو می گیره و با ه  می رن سان 

  فرانسیسکو. به این می گن اشتباهِ استراتژیک در بازاریابی.

شما در یک مهمانی ، یک دخترِ بسیار زیبا رو می بینید و ازش 

خوش تون می آد. جلو می رید و مؤدبانه یه یه شاخه گلِ سرخ به 

ش می دید و می گید: من پسر ثروتمندی هست  ، با من ازدواج 

زنه، چون شدیداً استقلالیه. به  کن، اما اون گل رو توی سرتون می

  این می گن اشتباهِ تاکتیکی در بازاریابی.



 

شما در یک مهمانی ، یک دخترِ بسیار زیبفا رو مفی 

بینید و ازش خوش تون می آد. جلو می ریفد و مفی 

من پسر ثروتمندی هست  ، با من ازدواج کفن؛  گید:

همون لحظه یه دختر دیگه که قبلا با همین کلفمفات 

گولش زده بودید سروکلش پیدا می شه و رسفواتفون 

  میکنه. به این میگن تاثیرسوء سابقه در بازار.

شما در یک مهمانی ، یک دختفرِ بسفیفار زیفبفا رو 

بینید و ازش خوش تون می آد. جلو مفی ریفد و  می

من پسر ثروتمندی هست  ، با من ازدواج کن؛  گید: می

همون لحظه پاتون میره روی پوست مفوز و جفلفوی 

شید به این میگن ضایع شدگی مفرط یفا  طرف ولو می

  فقدان ثبات در بازار.

شما در یک مهمانی ، یک دختفرِ بسفیفار زیفبفا رو 

ریفد و  آد. جفلفو مفی تون می بینید و ازش خوش می

خواهید بگید: من پسر ثروتمندی هست  ، بفا مفن  می

ازدواج کن؛ که ناگهان یک دختر زیبفاتفر از اون رو 

کنیفد و  بینید فورا مسیر رو عوض می پشت سرش می

روید. به این میفگفن چشف   به سمت دختر جدید می

  چرانی، نه ببخشید، تحلیل لحظه به لحظه بازار.

بینید و  شما در یک مهمانی ، یک دخترِ بسیار زیبا رو می

گید: مفن پسفر  رید و می آد. جلو می ازش خوش تون می

هف  بفا شفعفف  ثروتمندی هست  ، با من ازدواج کن؛ اون

گرده و لبخند می زنه ، شما که بادیدن چهره  خاصی برمی

ساله اون به اشتباه خودتون پی بردید سرخ و سفففیفد  14

شده و مجبورید برای رهایی آسمون ریسمون ببافید. بفه 

  این میگن بدبیاری یا خطای بازار

بینید و  شما در یک مهمانی ، یک دخترِ بسیار زیبا رو می

آد. به جایِ این که جلو برید و بگفیفد:  ازش خوش تون می

من پسر ثروتمندی هست  ، با من ازدواج کن؛ به مادرتفون 

گید که با مادرش تماس بگیره و قرار خواستگفاری رو  می

  گن بازاریابی سنتی. بذاره. به این می

شما در یک مهمانی ، دخترهِای بسیار زیبایِ فراوانفی رو 

شفیفد  بینید و ازشون خوش تون می آد. سرگردان مفی می

که جلو کدوم برید و بگید: من پسر ثروتمندی هست  ، بفا 

من ازدواج کن بعد ما می تونی  با ه  بیش از دو بفهفه 

  داشته باشی ؛ به این میگن فقدان استراتژی در بازار.



 

ای مستقل  از از  مهندس معدن و یکی از نظریه پردازان فرانسوی بود که نظریه(Henri Fayol)هنری فایول

 نظریه مدیریت علمی فدریک تیلور، با نام مدیریت اداری را به منصه ظهور رساند.

 فایول یکی از تاثیرپذارترین مدافعان نظریه مدیریت جدید است.

 

 مرور نکاتی از زندگینامه هنری فایول

 زاده آرزو شهرام

 :هنری فایول



 

سفال از  10( رُبع قرن بیست  را ه  دیده بود. حفدود 1110ی مرگ ) ( به دنیا آمد و تا لحظه1001های قرن نوزده  ) فایول در نیمه

 .ای گذشت ی فایول به کار حرفه  ساله 00زندگی 

اش در اسفتفانفبفول )آن  ای فرانسوی بود که برای اجرای یک پروژه به استانبول آمده بودند. به همین علت، تولد و کودکی او از خانواده

التحصیلی از آکفادمفی  زمان: قسطنطنیه( گذشت. پس از بازگشت به فرانسه، تحصیلات خود را ادامه داد و در نوزده سالگی پس از فار 

 .های معدنی به عنوان مهندس معدن استخدام شد معدن، در یک شرکت حفاری

جا رسید. به تدریج اداره و سرپرستی معادن بزرگ دیفگفری  سالگی در همان شرکت ماند و به سمت مدیریت آن 01سالگی تا  11او از 

هفای صفنفففی  کردند و به یکی از مدیران ثروتمند فرانسه و از اعضای ارشد در کفمفیفتفه به او س،رده شد و هزاران نفر برایش کار می

 .معدنکاران تبدیل شد

 .صرفاً به مدیریت و مشاهده و تجربه مشغول بود و تازه در آن سن، تدوین نظریه های مدیریتی خود را آغاز کرد  سالگی 20فایول تا 

ها بیشتر مورد توجه قرار گرفته بود، کارایی و اثربخشی فعالیت کارگران بود  ها و کارگاه ها آنهه در اداره و سرپرستی کارخانه در آن سال

ها در کجا قرار بگیرند تا خفروجفیِ کفار  و دغدغه ی افراد این بود که کارگرها چگونه کار کنند و ابزارها به چه شکلی باشند و دستگاه

 .بیشتر شود

کارها به مفدیفریفت  و ها و کسب فایول اما نگاه متفاوتی داشت. او معقتد بود که بخش بزرگی از موفقیت و شکست کارخانجات و شرکت

 .شود ها مربوط می آن

 فایول برای دنیای مدیریت امروز:

فایول به ما یاد داد کفه مفدیفریفت ففراتفر از 

وکار است و در هر سازمان و مجفمفوعفه و  کسب

کند. فق  به عنفوان یفک  ای معنا پیدا می جامعه

ها پیش وقتفی  ای فکر کنید که قرن نمونه، لحظه

شد، بیشتر بفه  از پادشاهان و حاکمان صحبت می

زیستی و  هایی مثل اخلا  و عدالت و ساده جنبه

پرداختند. امفا ففایفول     ها می در آن گرایی تجمل

فکرانش( به دنیا یادآوری کفردنفد کفه در  )و ه 

حاکمیت یک کشور، درست مثل یک شفرکفت، 

رعایت شود و معیارهای  »اصول مدیریت  «باید 

ای برای توانمندی حاکمان و سیاستفمفداران  تازه

 .به دست دادند

این نوع اتدیشه بود که به تدریج فضفا را آمفاده 

هفا، روسفای  کرد تا حتی سرپرستان کلیفنفیفک

ها، فعالان اجتماعی و موسسات خیفریفه،  دانشگاه

همگی متوجه شوند که به مهارتهای مدیفریفتفی 

گفیفری انفواع  نیاز دارند و زمینه بفرای شفکفل

 .های آموزشی مدیریت فراه  شد دوره

 

ی مه  کفار ففایفول  نکته
این بود کفه بفه هفمفه 

 یادآوری کرد:

 »مدیریت ه  یک فعالیت است. «

ی دیفگفر  ممکن است در نگاه اول، بفه انفدازه
ها به چش  نیاید یا آن را صرففاً بفا یفک  فعالیت

اشتباه بگیری . اما مدیریفت شفامفل  » صندلی« 
توانفد  هاست که می ی متنوعی از فعالیت مجموعه

 .سرنوشت یک مجموعه را مشخص کند

 :دید او مدیریت را شامل وظایف زیر می

 ریزی بینی و برنامه پیش•

 )Planning & Forecasting) 

 (Organizing(سازماندهی  •

 (Coordinating(هماهنگی  •

 دستور دادن و هدایت کردن کفارکفنفان•
)Commanding) 

  (Control(ها   کنترل و پایش فعالیت•

 



 

درصد سهم بازار فروش  ۵۸کالا بزرگترین فروشگاه اینترنتی در ایران بوده که  دیجی

 است. آنلاین در ایران را از آن خود کرده

 

با مدیران دیجی فوربز بخشی از مصاحبه مجله 

نژاد زهرا زارع  

 فاطمه مجیدی



 

عجرقهعدیجی  

گردد، یعنی درست زمانی که دو برادر به نام های سعید و حمید محمدی ، تصمی  به  برمی 1202تولد دیجی کالا به سال 
 .خرید یک دوربین عکاسی گرفتند

های خارجی اطلاعات معتبرتر و کارآمد تری  های فارسی و خارجی )که گویا سایت با تحقیقات فراوان این دو برادر در سایت
، اما مدتی بعد متوجه شدند که لنز دوربین دست دوم و تعمیرشده  ارائه دادند!( ، دورببن مورد نظر خود را خریداری کردند

 .است

این اتفا  دو تجربه تلخ و شیرین برای برادران محمدی به دنبال داشت تجربه تلخ خرید از بازار سنتی و تجربه شفیفریفن 
 .یابی محصول کسب اطلاعات از فضای اینترنت و عیب

این دو برادر مطالعات خفود را در  1200ترکیب این دو تجربه تلخ و شیرین جرقه یک ایده تجاری برای آنها بود در سال 
ها بالا بردن سطح اطلاعات مخاطب در جهت یک خرید تخصصی و همهنین  زمینه دیجیتال شروع کردند و هدف اصلی آن

 ایجاد یک فروشگاه معتبر با فضای امروزی خرید بود.

کالا کار خود را با یک تی  کوچک هفت نفره در زمینه گروه محصولی موبایل و دوربین عکاسی شروع  با این اهداف دیجی
 .کرد

سال توانست از یک گروه هفت نفری در آپارتمان اداری برادر بزرگتر در خیفابفان  14کالا پس از گذشت  اما چطور دیجی
 سعدی تبدیل به بزرگترین سایت خرید و فروش اینترنتی ایران با بیش از هزار نفر فعال در این زمینه تبدیل شود؟

برای پاسخ به این سوال بهتر است با رویکرد تجاری دیجی 
 forbesکالا آشنا شوی  دیجی کالا در مصاحبه سفایفت

توس  این دو برادر شرح داده شده است که در ادامه بفه 
 :پردازی  قسمتی از آن می

 و CNET هفای نقشه راه این بود که ترکیبی از سفایفت
AMAZON  داشته باشی  با توجه به نیاز مخاطب ما فکفر

کردی  بهتر است هر دو مدل تجاری در دیجی کالا دیفده 
شود شایان ذکر است که این وب سایت معتفبفر زمفانفی 
متولد شد که بازار ایران با شفافیت بازگشت هفزیفنفه و 
بررسی درست محصولات غریبه بود و یکی از اهداف بزرگ 
از راه اندازی دیجی کالا تغییر این رویه بود در نهایت باید 
گفت که دیجی کالا به طور درست شعار خود را یفعفنفی 

 CNET بررسی انتخاب و خرید کالا را از ترکیب دو سایت

 )  سایت بررسی کالاها بفه صفورت تفخفصفصفی ( و
AMAZON  بزرگترین و معتبر ترین فروشگفاه انفلایفن(

 .جهان ( استخراج کرده است

همه ما همواره از اهمیت تولید محتوا شنیدی  اما بیایفیفد 

کفالا  این بار از زبان حمید محمدی یکی از خالقان دیجفی

 :در مورد این موضوع بخوانی 

اولین مرحله طراحی مدل تجاری دیجی کالا و توسعه آن 

با توجه به شرای  کشور و مهمتر از همه مخاطبان بود در 

ففارسفی  شروع کار به تولید محتوای غنی و مفید به زبفان

پرداختی  که موجب جذب بازدیدکنندگان شد شاید بتوان 

گفت که تولید محتوای تخصصی و بی طرفانه مهمتفریفن 

 عامل موفقیت دیجی کالای امروزی شد.



 

 !حق با مشتری است

آید جالب است بدانید طبقه همکف در دفتر اصلی دیجفی  کالا در ایران به حساب می های محبوبیت دیجی مشتری مداری یکی دیگر از شاخصه

کالا به طور کامل به امور مشتریان اختصاص داده شده است و شما می توانید محصولات مرجوعی خود را به صورت حضوری بفا مفحفصفولات 

 .دیگر تعویض کنید

 !ارائه کیفیت برای همیشه

مسئله کیفیت یکی از مهمترین کلیدهای موفقیت دیجی کالا محسوب می شود این فروشگاه از همان ابتدا هدف خود را بهبود وضعیت خریفد 

 .و ارائه بهترین خدمات به مشتریان گذاشته است

 !توسعه، توسعه، توسعه

شش این شرکت در ابتدا کار خود را با ارائه خدمات در شهر تهران آغاز کرد و با گذر زمان و کسب تجربه بیشتر شهرهای دیگر ایران را تحت پو

 !خود قرار داد و اکنون دیجی کالا محبوب دل همه شهرهای ایران

کالا در ابتدا تمرکز خود را بر فروش کالای دیجیتال گذاشت و ظرف مدتی کمتفر از یفک سفال لفپ تفا  و  همانطور که گفته شد دیجی

کالا از ففروش  کام،یوترهای جیبی را به محصولات خود اضافه کرد س،س زمانی که مدیران از توانایی برای توسعه مطمئن شدند معنای دیجی

 .کالای دیجیتال به فروش دیجیتالی کالا تغییر کرد تا بتواند لوازم خانگی زیبایی و غیره را در سبد فروش خود بگنجاند

 .بود ios کالا در جهت توسعه بیشتر عرضه اپلیکیشن اندروید و یکی دیگر از راهبردهای دیجی

 !دربست کالا

های فراوان یک تجربه کاربری روان و لذت بخش را برای مخاطبفان بفه  های مختلف و سرویس دهی طراحی ساده و تمیز سایت با وجود بخش

 همراه دارد به طور مثال دسته بندی های گوناگون آن به نحوی است که علاوه بر  در دسترس بودن راحتی استفاده از آن ها را برای مخاطبان

 .فراه  کرده است

 !وفادار بمان مشتری

کالا با استفاده از طرح های مختلف تلاش کرده است مشتریان  ای دارند و دیجی برای داشتن یک کسب و کار ثابت مشتریان وفادار جایگاه ویژه

 .وفادار بیشتری داشته باشد دیجی بن ساده ترین نوع آن است

تنها فروش خود را تضمین می کند بلکه اطمینان حاصل می کفنفد  ای نه کالا همهنین با برگزاری مسابقات مختلف و ارائه تخفیفات دوره دیجی

 .که کاربران به راحتی آن را فراموش نخواهند کرد

 

 !اما حرف اخر

کالا با توجه به فاکتورهای بسیار توانسته  در نهایت دیجی

کسب و کار خود را گسترش دهد و همه ما اطمینان داری  

که این روند رو به رشد در آینده نیز ادامه خواهد داشت این 

به معنی هموار شدن راه برای دوست داران خرید آنلاین و 

کسانی که می خواهند کسب و کار سنتی خود را گسترش 

دهند و به نحوی با خرید و فروش آنلاین آشنا شوند یک 

 .فرصت طلایی است



 

 

 

ای از پادکست  خلاصه  

 فص  نهم، قسمت چهارم

 های جافکری از سری پادکست

آموزعزهراعره  



 

شدند، صحبت از این بود که درسته یه وقتایی دخل و خرج  از قدی   کاسبای محل که دو ه  جمع می
خونه، یه روز هست، یه روز نیست اما حداقل آقایِ خودمون هستی . البته، یه وقتایفی هف   به ه  نمی

شد حسرتی رو تو چشماشون دید که منشاء آن دیدن کارمندای کت و شلواری بود که سر صفبفح  می
هفا و  رفتن به مغازه چون اونا نگران مقدار فروش روزانه و ک،ک زدن جفنفس برای خریدن صبحانه می

گذشتن تاریخ مصرف و چکِ میدان بار نبودند. تو ذهن خیلی از ماها ه  در طول روز هزار تا از ایفن 
زنه و چه کارمند باشی ، یا کاسب و کارآفرین، یه وقتایی تو دوراهی چسبیدن بفه شفغفل  فکرا دور می

کنی . توی این بخش نشریه سرا  پادکست جافکری رفتی  که در رابطه با  فعلی یا رها کردنش گیر می
 کارمندی و کارآفرینی صحبت شده؛ شاید که بشه یه خورده توی این دو راهی مطمئن تر عمل کنی .

هستند و کددام   کدام افراد برای کارمندی مناسب
 افراد برای کارآفرینی مناسب هستند؟

انتخاب مشاغل حالا اینکه من کارمند باش  یا کفارآففریفن 
باش  بستگی بسیار زیادی به روحیه افراد دارد. هیچ وقفت 
همه برای کارمندی مناسب نیستند و هیچ وقت همه برای 

هفای کفارمفنفدی و  کارآفرینی مناسب نیستند. ویفژگفی
  :کارآفرینی را بررسی کنی 

در کارمندی ما همیشه ثبات و شفافیت و امنیفت داریف . 
هفای  شی یک سری وظایف و مسئولفیفت شما استخدام می

مشخصی داری و... خیلی مسئولیت زیادی ندارد و شما در 
های کلی سفازمفان نفداری و  کارمندی نقشی در سیاست

نمیتونی تصمی  گیرنده باشی. شما صرفاً مجری هسفتفی. 
شما تو کارمندی تا یک حدی میتونی پیفشفرففت کفنفی. 
کارمندی یک سقف حقو  مشخصی دارد و فیش حقوقفی 

کند و درآمدت خیلی در اخفتفیفار  شما دولت کنترل می
 .خودت نیست

  .در کارمندی شما باید مطیع و البته پاسخ گو باشی

 اما در رابطه با کارآفرینی 

گی  کارآفرینی داستان یک  متفاوت میشه. شفمفا  وقتی می
کفنفی و یفک  برای یک سری از افراد دیگر کار ایجاد می

 .سری کارگر و کارمند داری

منظور این است که شما کسب و کار خودت داشته باشفی. 
لزوما کسی که کسب و کار خودش داره کارآفرین نیفسفت، 
مثلا یکی که سوپر مارکت زده  خودش کارمنده خفودش 

 .است اما اگر یه نفر استخدام کند میشود کارآفرین

در کارآفرینی مسیر چالش برانگیز تر است خیلی ثبفات و 
امنیت شغلی و شفافیت کارمندی ندارد. مسئولیت کار بفه 

هفا را  عهده خودت است. باید استراتژی بنویسی سیفاسفت
بررسی و تحلیل کنی. نه تنها مسئولیت سازمان با شماست 
بلکه اگر افرادی استخدام کرده باشی مسئولیت پفرداخفت 

 .هایشان به عهده شماست حقو  و حتی مسئولیت خانواده

صحبت این نیست که ما بگی  کدوم بهتره چون هفرکسفی 
باید بهترین خودش را انتخاب کند.  بفرای هفمفیفن از 

    .های این دونوع شغل صحبت کردی  ویژگی

مشروط به اینکه روحیه فرد بفه کفاراففریفنفی بفخفورد، 
در کفارآففریفنفی  .صرفه تر از کارمندی است کارافرینی به

های محدود  ساعت کار نامحدود و نامشخص است. مرخصی
های کاری زیاد. اگرچه که اختیارات بیشتر  به سبب مشغله

است. کارآفرینی سقف حقوقی و درآمدی ندارد. تو سیست  
کارافرینی شما قرار نیست پاسخ گو باشی مفگفر ایفنفکفه 
جمعی از شرکا باشید مجبور باشید گزارش پیشبفرد کفار 

جایی شغل چه از کارفرینی به کارمندی یفا  جابه .ارائه بدید
بالعکس هزینه دارد. و این هزینه لزوماً هزینه مالی نیسفت. 
مثلا شما کارمند بانک هستی و داری خوب ارتقا میگیفری 

سال است که کارمندی، سابقه بیمه رد شفده و  10مثلا 
شما رو تو ادارات مختلف میشناسند. و جای پیشفرففت و 
رشد داری. وقتی تصمی  میگیری از کارمندی بیرون بیفای 
و بری کارآفرینی بیشتر باید فکر کنی و شرای  باید فراهف  
کنی. از سمت دیگر کسی که کارآفرین و تو این کار تجربه 
بدست آورده است و کلی عمفر واسفه کسفب و کفارش 
گذاشته یهو رها کنه و بره سمت کارمندی کل زحماتش از 
بین میره و فق  میتونه از یک سری تجفارب مفحفدودش 

جفایفی بفایفد یفک سفری  استفاده کند. ما قبل از جابفه
 هایی داشته باشی . ارزیابی

هایی باید برداشته شود؟  از کارمندی به کارآفرینی چه قدم
اولین قدم این است که کارمند باید شرای  فعلی را ارزیابی 

 کند.

  آیا کارمندی با هدف مالی که بفرای زنفدگفی خفود
 مشخص کردید همخوانی دارد؟

   آیا جایی که قرار دارید خوشحال هستید؟ 

  آیا به آیندش امیدوار هستید؟ 

ها منفی بود و هدف کارآفریفنفی بفود،  اگر جواب تمام این
اولین مرحله این است که چه کسب و کاری میخواین بعفد 
از کارمندی راه اندازی کنید و به آن علاقه مند هستید. و 
در چه کاری مهارت دارید. و استعداد انجام چه کفاری را 

 .دارید

اگر کارمند هستی و تصمی  گرفتی کسب و کار خودتو راه 
اندازی کنی قبل از اینکه از کارمندی استعفا بدی و بخوای 

مفاه  1هفای  بری به سمت کسب و کار خودت باید هزینه
زندگیت را در حساب بانکیت داشته بفاشفی. و تفوصفیفه 

اند بخاطر اثر تورمی شما قبل از رها کردن کارمنفدی  کرده
مفاه  1و به حرکت سمت کسب و کار شخصی، به انفدازه 

 .های زندگیت طلا ذخیره کن هزینه



 

 

 2222های پرسود برای ورود در سال  حوزه

 و کار هایی برای شروع کسب ایده

 .توانی  خودمان را با دنیایی که این مشاغل درآینده خواهند ساخت، تطبی  دهی  اگر بتوانی  مشاغل آینده را تشخیص دهی ، می

به های رو به رشد و آینده دار،  ها حوزه در این بخش از نشریه، با بررسی تغییرات ایجاد شده در صنایع مختلف و نمونه مشاغل ایجاد شده در آن
 .اند عنوان چش  اندازی برای شروع یک کسب و کار جدید ،معرفی شده

 بخش اول:

 محصولات پایدار  

 )تولید محصولات سازگار با محی  زیست(

های اخیر بازار محفصفولات  طب  تحقیقات، در سال
درصد سریع تر از محصولات غیر پایفدار  1/2پایدار 

رشد داشته، که بدین معناست مردم بیش از پیفش 
از اعمال و رفتارشان و تاثیری که بر محی  زیسفت 

ها نفیفز  اند و این آگاهی بر رفتار خرید آن دارد آگاه
 .اثر گذاشته است

این تغییرات باعث ایجاد تغییرات در محصفولات و 
کسب و کارها شده، مثلا یک شرکفت دانفمفارکفی 
باهدف پرورش سبزیجات محلی تازه بدون کودهای 

های کشاورزیفی سفازگفار بفا  شیمیایی  با تکنیک
محی  زیست شروع به فعالیفت کفرده اسفت. یفا 

های تلففن  شرکت اپل اقدام به کوچک سازی جعبه
همراه خود کرده تا آسیب کمتری به محی  زیست 

 وارد شود. 

در همین راستا تولید محصولات پایدار یفا حفتفی 
ها و خدمات آموزشفی در ایفن  مشاغلی که توصیه

دهند، محبوبیت بالایفی  حوزه را به مشتری ارائه می
خواهند داشت و از بازار کار خوبی در آینده بفهفره 

 .خواهند برد

 بخش دوم: 

 خدمات حیوانات خانگی

در سال های اخیر، خصوصا در دوران ویفروس 
کرونا، مردم بیش از پیش درگیر تنهایی و انفزوا 
شده اند، این شرای  باعث روی آوردن بفیفشفتفر 
افراد به حیوانات خانگی شده است. به طوری کفه 

تا می این سال، از هر  1414طب  آمار، بین مارس
امریکایی، حداقل یک نفر اقدام به خفریفداری  0

  .سگ یا گربه کرده است

همهنین در چند سال اخیر، هزینه هفا در ایفن 
میلیارد دلار  142میلیارد دلار به  1/12صنعت از 

 .رسیده است

این افزایش تعداد حیوانات خانگی، بفه مفعفنفای 
افزایش نیاز به آموزش، پیفاده روی ، غفذاهفای 
 .مخصوص و سایر خدمات مرتب  با حیوانات است

 درهمین راستا استارتا  های مختفلفففی مفثفل
meowtel, fuzzy pet health, barkbox, 

dinbeat,    و.. ایجاد شده اند  که خدمات مرتب
با حیوانات را ارائه میدهند، بنابراین بخفش هفای 
مختلف این صنعت ، مخصوصا طراحی نرم اففزار 
های مرتب ، از مشاغل آیفنفده دار مفحفسفوب 

 .میشوند

زاده فاطمه اسماعیل  



 

 بخش سوم:

 صنعت  تناسب اندام 

این صنعت همیشه جزء صنایع پر سود بوده، امفا 
در یکی دوسال اخیر تفغفیفیفرات بسفیفاری در 
چگونگی برخورد با آن ایجاد شده است، بفه ایفن 

هفا،  دلیل که در دوران کرونا و تعطیلی بفاشفگفاه
بسیاری از افراد به ورزش کردن در خفانفه روی 
آوردند که موجب افزایش چشمگیر میزان کاربران 

 .اپلیکیشن های تناسب اندام شد

تریلفیفون دلار  0/1انداره بازار این صنعت حدود 
است و همهنان درحال افزایش است. اپلیکیفشفن 
های فیتنس و تناسب اندام بازار بسیفار بفزرگفی 

مفیفزان  1414دارند، به طوری که در اوایل سال 
 .درصد افزایش داشته است01دانلود این ا  ها 

های بسیاری در این حفوزه ففعفالفیفت  اپلیکیشن
ها نبود نظفارت  کنند، که مشکل اصلی تمام آن می

 بر چگونگی انجام حرکات ورزشی است.

فایتر استارتاپی است که در این حفوزه بسفیفار  
هوشمند عمل کرده و با استفففاده از واقفعفیفت 
افزوده، بر چگونگی انجام حرکات ، ففرم بفدن و 
تغییرات و چگونگی ورزش کردن نظفارت دارد و 

 .مشکل نبود مربی در خانه را حل کرده است

ی مه  در خصوص ایفن صفنفعفت،  بنابراین نکته
 .ها است کشف نقاط کور و تلاش برای بهبود آن

 بخش چهارم:

 ارزهای دیجیتال 

رمز ارزها در حال ساخت دنیای بسیار روشنی بفرای 
ما هستند، اما باید دقت کرد هرجا بحث پول بفاشفد، 

 .افرادی نیز برای دزدین این پول وجود دارند

 :به سه طری  میتوان در این صنعت فعالیت کرد

تجارت همیشه جزء لایففنفففففک خرید و فروش:  .1
ی رمز ارزها افراد هزندگی انسان ها بوده، در حوز

با پیش بینی قیمت ها اقدام به خرید یا ففروش 
 کنند. آنها می

ی خدمات مختلف در این حففوزه  ارائهخدمات:  .2
هفا و..  ها، کیف پفول مثل اطلاع رسانی، صرافی

های بسیار آینده دار این صنعت است، این  بخش
بخش چون نوپاست، جای رشد بسفیفار دارد و 

های مختلف آن مفثفل  توانند دربخش افراد می
ی خودپرداز، کارتخفوان  ها، ساخت و عرضه بازی

 .و .. وارد شوند

چففیففنففی در  ی بففلاک مثلا ایجاد شبکهایجاد:  .3
ی سلامت، وارد کردن حوزه های آموزشفی  حوزه

ی بلاک چینی بفرای  چین، ایجاد شبکه به بلاک
 .. ثبت و فروش اثار هنری و

 بخش پنجم : 

 طراحی و بازسازی منازل

ها افتادند  ی کرونا، افراد چون زمان بیشتری در خانه گذرانده اند، بیشتر به فکر بازسازی و ایجاد تغییر در آن در بازه
درصد  0/10، به 1414درصد در اوایل سال  0/11که موجب رون  گرفتن این صنعت شد، به طوری که فروشش از 

  .درصد رشد داشته است 10رسید و

ی طراحی داخلی محبوبیت پیدا کرده و ورود   در خصوص بازسازی منازل، طراحی نمای بیرونی منازل نیز به اندازه
 کند. ی شغلی خوبی را برای فرد مهیا می به آن آینده



 

 معرفی کتاب

 

 
شوید که چگونه در  دهد که به کمک آن متوجه می روش گرگ به قلم جردن بلفورت، راهکارهایی ارائه می

گام خود و موفقیت گام  به توان برای متقاعد کردن، نفوذ، فروش گام چارچوب اصول انسانی و اخلاقی، می

 برداشت

زاده آرزو شهرام  



 

ها در حوزه فروش است. نویسنده این کتاب جردن بلفورت است که فیلمفی  کتاب شیوه گرگ یکی از اثر گذارترین کتاب

ه  با اس  گرگ وال استریت درباره او ساخته شده است. جردن بلفورت فردی با متقاعد سازی بالا که توانست به سرعت 

 .به محبوبیت و ثروت بالا دست یابد

کنند گفته است. تا قبل از چا   ها استفاده می در این کتاب درباره رمز و رازهای فروش و بازاریابی که خود و تیمش از آن

داد. مه  ترین آموزه این کتاب معرففی روش  هایی ارائه می های خود را در طی برگذاری کلاس این کتاب تمامی آموزش

گویند. جردن بلفورت معتقد است که مهمترین عفامفل  خ  مستقی  است که به آن خ  مستقی  متقاعد سازی ه  می

فروش حفظ کنترل در تعامل کردن است. به همین خاطر روش خ  مستقی  را ایجاد کرد چون باید آن چش  انداز را به 

 .فروش تبدیل کرد

 : سه خ  اصلی خ  مستقی 

 تواف  کردن را به سرعت توسعه دهید

 ابتکار عمل را به دست بیاورید

 تعامل را کنترل کنید

هفا   مند هستند و شما بدون هدردادن وقت باید آن بینی کردن به معنای پیدا کردن افرادی است که به چیزی علاقه پیش

 دهند. دهند و خریدی ه  انجام نمی را متقاعد سازید و همهنین پیدا کردن افرادی است که تنها وقت شما را هدر می

کنترل کردن تعامل یعنی که بدون آن که تواف  شکسته بشود بتوانید چش  انداز را به سوی خ  مستقی  فروش هدایت 

 کنید. متقاعد سازی یعنی دادن قدرت اختیار به مردم

همانطور که در حال تواف  کردن هستید به سرعت بر روی توصیف کردن و متقاعدسازی نیز کار کنید و مفانفنفد یفک 

خواهید به یک فروش سالیانه برسید به عفقفب  کند که اگر می فیلمنامه از قبل نوشته شده پیش بروید. بلفورد توصیه می

 برگردید و ببینید که روزانه باید چقدر فروش داشته باشید تا به هدف سالیانه برسید.

کنند و به همیفن  کنند اما به خوبی چش  اندازها را درک می ی آن صحبتی نمی پردازند و درباره مردم به اهداف شما نمی

کند.شما باید بتوانید به خوبی به  خاطر جردن بلفورت در این کتاب به این مسیله که دلیل فروش خود را بیابید تاکید می

 توصیف چش  اندازها ب،ردازید و برای این کار باید دلیل کار خود را بدانید.

  .شما ه  با خواندن این کتاب می توانید به یک گرگ وال استریت تبدیل شوید

اش را برای ما ارسال کنید تا در  این کتاب را بخوانید و خلاصه

 واره به اسم شما منتشر بشه شماره بعدی نشریه متن



 

 نام دارد    TERLLOیکی از شناخته شده ترین ابزارهای مدیریت پروژه در دنیای امروز ترلو

ترلو یک نرم افزار مدیریت هماهنگ پروژه است که در دو نسخه تحت وب و اپلیکیشن در دسترس 

 .گیرد های شخصی، عمومی یک فرد را در برمی عموم است که تمامی برنامه

  در ادامه قراراست با چگونگی کار با این نرم افزار مدیریت بیشترآشنا شویم.

  TRELLOافزار  معرفی نرم

نژاد زهرا زارع  



 

کنید که نرم افزار ترلو یک نرم افزار خشک و رسمی در حوزه مدیریت است امفا جفالفب  احتمالا بیشتر شما به این فکر می 

تفان  است بدانید که ترلو از برنامه ریزی برای تعطیلات تا مراس  عروسی تان را برایتان برنامه ریزی و در مدیریت آن کمفک

 .ها اشاره کرد توان به قابلیت ایجاد پس زمینه دلخواه برای کارت خواهد کرد؛ برای اثبات نرمی این نرم افزار می

ترسید که کارهایتان فراموش شود، لفیفسفت  برید و همواره می ها، مثل من؛ از مشکل آلزایمر زودرس رنج می اگر مثل خیلی

 !کارهای اولویت دار خود را به ترلو بس،ارید

کفنفد کفه  های اضافی، ترلو به شما کمک مفی های به جا و حذف یادداشت دارد. با اعلان ترلو همیشه شمارا خبردار نگه می

 راحت تر کارهای خود را مدیریت کنید.

 .توانید کار گروهی انجام داده و با طراحی ساده این نرم افزار از کاربردهای فراوان آن نهایت استفاده را ببرید در ترلو می

برنامه ریزی روزانه، ردیابی زمان، سازمان دهی لیست مطالعه، برنامه ریزی برای تعطیلات و مدیریت بفودجفه از جفمفلفه 

 ...توانید با ترلو انجام دهید، اما صبر کنید؛ هر سکه ای دو رو دارد کارهایی است که می

 .تا اینجا با معایب و مزایای این نرم افزار آشنا شدید و در ادامه با نحوه کار با این نرم افزار آشنا میشوی 

یک حساب بسازید؛ مانند هر برنامه ی دیگری، لازم است برای ورود به ترلو یک حساب برای خودتان بسازید یا با ایمیلتان به سیسفتف  وارد 

توانید تعداد نا محدودی بورد داشته باشید. تفرلفو قفابفلفیفت  شوید. پس از باز کردن حساب کاربری، اولین قدم باز کردن بورد است. شما می

توانید نام برد را تغییر دهید، آن را عمومی، خصوصی و یا حتی قابل مشاهده برای تیف  تفعفیفیفن  خصوصی سازی بسیار بالایی دارد. شما می

 .کنید

های چسبی فو  پیشرفته در نظر بگیرید چرا که حج  نا محدودی از اطلاعات با ارزشفتفان را  توانید به عنوان یادداشت های ترلو را می کارت

  !بهسبانید

ی فعالیت تمفامفی  گذارد و یا در تاریخهه شاید جالب باشد بدانید که ترلو نوع فایل ضمیمه شده را نیز جلوی کارت و روی بورد به نمایش می

 .ها را مشاهده کنید تغییرات اعمال شده روی کارت

بلکفه اید،  بر خلاف بسیاری از نرم افزارهای مدیریت و برنامه ریزی، اگر بورد یا کارتی را از ترلو حذف کردید، آن را برای همیشه از دست نداده

 .و قابل دسترس کنید re open بروید و آن را see closed boards با مراجعه به قسمت

های مفتفففاوت و جفذاب و  در آخر میتوان گفت که میشل پریور موسس ترلو با یک نرم افزار قوی و قدرتمند، طراحی ساده و روان، قابلیت

 .کارآیی بالا آمده است تا به ما در مدیریت و برنامه نویسی پروژه های اداری و شخصی یاری رساند

توان به نیازمندی برنفامفه  از معایب ترلو می

به اینترنت، فضای ذخیره سازی محفدود و 

 عدم امکان ثبت نظر اشاره کرد.

توانید از این نرم اففزار  شما خیلی راحت می

استفاده کنید. چرا که طراحی ساده و کاربر 

آورد کفه  پسند ترلو این امکان را فراه  می

به راحتی دیگران را دعوت کنید، بفرنفامفه 

ریزی کنید، به کمک ترلو مدیریت کنید و 

اعلان دریافت کنید و هرگز از برنامه دلخواه 

 خود عقب نیافتید.



 

 سخن پایانی

 ای پایان رسید. واره امروز رسیدیم، این شماره  هم مانند هرچیز دیگه به آخر  متن

هرگونه انتقاد یا پیشنهادی برای بهبود کیفیت دارید، حتما به گوش ما برسونید تا 

 های بعدی بهتر از قبلی منتشر شود. واره متن

 های بعدی باشید. واره منتظر نظرات شما هستیم، منتظر متن

 

 دوستدار شما، انجمن علمی مدیریت بازرگانی دانشگاه بجنورد



 

 های ارتباطی راه

@anjoman_modiriat_ub 
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 کدQRارتباط سریع و آسان با اسکن 

 یا وارد کردن لینک زیر در گوگل

 انجمن علمی مدیریت بازرگانی -بجنورد دانشگاه -آدرس: خراسان شمالی

YEK.LINK/MNAGEMENT.UB 

 امام علی)ع):

اندیشه پیش از اجرای کار 

تورا از پشیمانی در امان نگه 

 دارد می
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