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 شما و ۳ سؤال اساسی    

با این ها وارد شو

             وجه تمایـزت را پیـدا کـن
هـر انتخابـی کـه داری از تولیـد محتـوا تا تولیـد یـک 
محصـول یا حتی فروش اینترنتی برای زنده ماندن 
در بیـن رقبـا نیازمنـد یـک وجـه تمایـز هسـتی. وجـه 
تمایـز به تـو کمـک می کنـد تا در بـازار بـ�رگ و شـلو� 
دیده شوی و در بین رقبا سری توی سرها بلند کنی.

             پیشـگو بـاش
مـا در دوره ای زندگـی می کنیـم که سـرعت تغییـرات 
لاسـت. بـرای اینکـه تـوی ایـن مرحلـه کـم  بسـیار با
نیـاوری لازم اسـت که �شم انداز داشـته باشـی 

و از آینده پ�وهـی کمـک بگیـری.

              متخصـ� بـاش
اطلاعـات تخصصـی: تـوی هـر کسـ� وکاری یـک 
سـری اطلاعـات تخصصـی وجـود دارد خـودت 

را به آن هـا مج�ـز کـن.
اطلاعات عمومی: این روزها تسلط به نرم افزارهای 
موبایلی و کام�یوتری و بلد بودن �بان ج�و اطلاعات 

عمومی است.

                 ماهر شـو
م�ـارت تن�ـا آموزش یک فن نیسـت. م�ارت فردی 
کره، مانند م�ارت ارتباط م��ر، اصول گفت وگو و مذا
روش های متقاعدسا�ی و م�ارت حل مسئله این 

روزها برای اهالی کس� وکار بسیار م�م است.

               خودت را بسـاز
ساده نیست اصلا ساده نیست. آدمی که می خواهد 
وارد بازار کار شود به جز تخص�، م�ارت و اطلاعات 
گی های فردی است. بعضی ها  نیازمند یک سری وی�
گی هـا را خـود به خـودی  شـانس آورده ایـن وی�
گی هـای  دارنـد. بعضـی هـم بایـد تـلاش کننـد و وی�

موردنیاز را در خودشان بسازند.

                 خـلاق و نـوآور بـاش
گی آدم های کارآفرین، استفاده  شاید م�م ترین وی�
از کو�ک ترین فرصت ها باشد. فرصت ها می آیند 
و می رونـد، م�ـم ایـن اسـت که تـو �طـور تصمیـم 

بگیـری با آن هـا برخـورد کنی!

                �ـه �یـ�ی را می خواهـم تولیـد کنـم؟
محصـول یا خدمتـی که ارائـه می کنـی گاهـی �یـ�ی اسـت که مـردم واقعـا بـه آن نیاز دارنـد؛ ماننـد 
ارائه خدمات من�ل به سالمندان، که رو�ی فردی این نیاز را دید و کس� وکارش را راه اندا�ی کرد.
گاری پدرب�رگ تو از اینکه  اما افراد هوشمندی هم هستند که برای مردم نیازسا�ی می کنند. مثلا، روز
بتوانـد با گوشـی اش صحبـت کنـد، کامـلا را�ـی بـود. امـا امـروز، یـک گوشـی همـراه به دسـتگاهی 

�ندکاره تبدیل شـده اسـت و بدون آن، نمی توانی بسیاری از امور روزمره را انجام دهی.

 بـرای �ه کسـی می خواهـم         تولیـد کنم؟
این یعنی مخاط� شناسی. باید مشتری را بشناسی. سلیقه و ذائقه اش را پیدا کنی و از نیازهایش 

با خبر باشی تا بتوانی محصول یا خدمتی ارائه بدهی که بابتش پول ب�ردازد.

در کجـا بناسـت محصولـم         را بفروشـم؟
گر �شـم بسـته   اینجـا نوبـت شـناخت بـازار اسـت. بایـد بـازار و رقبـا را بشناسـی. تـوی ایـن مرحلـه ا
لا خواهـد بـود. فکـر کـن وارد شـ�ری شـوی که نـه �بانـش را بدانی  عمـل کنـی احتمـال شکسـتت بـا

نه خیابان هایـش را بشناسـی، حتمـا گـم خواهـی شـد.

وی صحبـت مـا بیشـتر با شـمایی اسـت که می خواهیـد بـرای خـود یـک کسـ� وکار  ر
دسـت و پـا کنیـد و بعـد هـم به کمـک فضـای حقیقـی و مجـا�ی گسترشـش بدهیـد. یادتـان 
باشـد، راه انـدا�ی کسـ� وکار راهـی اسـت که میانبـر نـدارد و شـما نیازمنـد �نـد ابـزار بـرای 

راه انـدا�ی اش هسـتید. بـرای قـدم اول لازم اسـت �نـد سـ�ال از خـود ب�رسـید.

کنـون زنانـی هسـتند که بـا  خانم هـای ایرانـی از همـان گوشـه خانه هـای خـود، دسـت بـه کار شـده اند و ا
وجـود تمـام سـختی ها و محدودیت ها، دسـتاوردهای ب�رگی رقم زده اند. این، امیدی برای من و شماسـت 
ک اسـت، تا دسـت روی دسـت نگذاریـم و قـدم اول را برداریـم. البتـه همان طـور که بیـکار نشسـتن خطرنـا
ورود بی برنامـه به میـدان نیـز می توانـد آسـی� زا باشـد. به همیـن دلیـل، تصمیـم گرفتیـم راهنمایـی ویـ�ه 
بـرای خانم هایـی که قصـد ورود به بـازار کار را دارنـد، ت�یـه کنیـم. ایـن راهنمـا موفقیـت شـما را صـد درصـد 
تضمیـن نمی کنـد، امـا همراهـی مطمئـن خواهـد بـود تا بـا تحقیـ� و تـلاش بیشـتر، اتـکا به توانایی هـای خـود 

را تقویـت کنیـد و بـا اراده ای اسـتوار از جـا برخی�یـد. دمتـان گـرم و خداقـوت!

لا  گـر اینجـا هسـتید یعنـی مراحـل بـا ا
بـا یـک محصـول  یـد و  ا ا طـی کرده  ر
در دسـت و شـناخت بـازار و مشـتری 
می خواهیـد به کمـک فضـای مجـا�ی 

محصول یا خدمات خود را عر�ه کنید.

، ی ر ا گـذ فکـر قیمت  به  : م پیـش قـد
بسته بندی و حتی کس� مجوز باشید.
یادتان باشـد قیمت گذاری در فضای 

مجا�ی ممکن اسـت با فضای حقیقی 
متفـاوت باشـد و شـما مجبـور شـوید 

� کنیـد  با عددهـای پایین تـری شـرو
امـا م�یـت شـما ایـن اسـت که ه�ینـه 

مـکان و ت�سیسـات نداریـد.

 قـدم اول: فضایـی که می خواهیـد 
، یـد � ا ه بیند ا ر ا  د ر ر خـو کا و کسـ� 
کنـون ��ـار فضـا  انتخـاب کنیـد. ا

ر دارنـد. ایـران بیشـتر طـرف دا در 
، نتـی ینتر ه ا شـگا و ، فر م ا گر ینسـتا ا
سـایت ها و در آخـر پیام رسـان ها 

یتـا یا تلگـرام. مثـل ا

    قـدم دوم: تولیـد محتـوای متنـی 
�ـه  یت و  سـا ر  د عکسـی �ه  و 
فـی  منـد معر ز ، شـما نیا ینسـتا ا ر  د
ت�ان به شکل متن و عکس  محصولا

و ویدئـو هسـتید.

  قـدم سـوم: تبلیغـات و بازاریابـی 
یا همان دیجیتال مارک�ین� در فضای 
مجـا�ی بسـیار گسـترده اسـت. ایـن 
بخش از سـ�ردن تبلی� محصولتان 
به پی� هـای پرطرف دار تا دانسـتن 
گـر  سـئو را در برمی گیـرد. ب�تـر اسـت ا
به این قسـمت تسلط ندارید از یک 

اهلش کمـک بگیرید.

  قدم ��ارم :جذب مشتری و تبدیل 
آن ها به مخاطبان وفادار؛ این روزها 
گی برای افرادی که در فضای  این وی�
مجـا�ی فعالیـت می کنند بسـیار م�م 
ی  حقیقـت مشـتر ر  . د سـت ا ه  شد
�ابـت که پـای شـما می ایسـتد و شـما 
کنـد بسـیار  را به دیگـران معرفـی می 

بـرای کار شـما م�ـم خواهـد بـود.

 قـدم پنجـم: به رو�رسـانی. هی� وقـت 
درجا ن�ن. برای زنده ماندن در فضای 

کسـ� وکار لازم اسـت که مدام خودت 
را بـه روز کنـی تا زنـده بمانـی. بـرای ایـن 

کار می توانی با ارتباط با مشـتری هایت 
از آن هـا بازخـورد گرفتـه و نقـاط �عفت 

را برطـرف و نقاط قـوت را تقویت کنی.

د  ر ا هـی و ا خو گـر می  ا
کسب وکار اینترنتی شوی 
ایـن مسـیر برای توسـت

تقد�م می شود به شما�ی که می خواهید كارفر�ین باشید

ش با ت  د خو بز جا ستیو  ا


