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ایده   هاى 
خوش قواره

شايد تا به  حال برای شما هم پیش آمده باشد که يک تكه پارچة 
شکیل و گران قیمت خريده  باشید يا بزرگ ترها برايتان هديه 
آورده باشند و شما برای دوخته شدن آن، به خیاط مراجعه  کنید! 
زمانی که خیاط لباستان را نیمه آماده می کند، از شما می خواهد 
يک بار آن را بپوشید تا او بتواند همه چیز را بررسی کند. شما هم 
لباس را می پوشید و به آرامی يک دوري دور خودتان می چرخید 
تا خیاط با چشم های تیزبینش عیب ها را تشخیص دهد. براي 
مثال، اندازة لباس بايد متناسب باشد، بلند و کوتاهی اش همانی 
باشد که شــما خواسته ايد، و دوختش 
تمیز و يکدست باشد. درواقع، خیاط، 
لباس شما را که مشــتری اش باشید 
ارزيابی می کند و تمام تلاشش را به كار 
مي برد تا حتی يک سانتی متر خطا نكند تا 

در نهايت رضايت شما را به دست آورد.

 هرچه را در ذهن دارید، روی کاغذ بیاورید.
در هر کسب وکاری،  زمانی که ایده ای را به عرصة اجرا در 
می آوریم، باید آن را ارزیابی کنیم؛ یعنی آن را به تن مشــتری 
بپوشانیم، تمام بالا و پایین های 
کار را بســنجیم و در رفــع 

عیب هایش بكوشیم.
اگر تا این شــماره از نشریه با ما 
قدم به قدم آمده باشــید، الآن دیگر 
باید صاحب یک ایده شــده باشــید؛ 

ایده ای ناب برای کسب وکاری مختص خودتان!
اگر هنوز ایده ای ندارید و شغلی هم در نظر نگرفته اید، 

بهتر است اول برگردید شماره های قبل را مرور کنید.
ما فعلًا با آن ها كه ایده دارند، ادامه مي دهیم. فرض کنید 
ایدة شــما تولید صنایع دســتی و فروش آن ها در فضای 
مجازی است. برای این کار یک صفحة اینستاگرام راه انداخته  و 
شروع به کار کرده اید. حتی شاید دوره های کسب درآمد از طریق 
فضای مجازی را هم گذرانده باشــید. اما پس از مدتی متوجه می شوید 
محصولات شــما طرفداران زیادی ندارد. شاید با خودتان بگویید حیفِ 
این همه وقت که برای آماده  کردن و عکس گرفتن و منتشرکردن این ها 

گذاشته ام! بقیه ارزش کار مرا درک نمی کنند!
صبر كنید. اینجا دقیقاً زمان ارزیابی کار شماست. به جای ناامید شدن، باید 
به دنبال چاره باشید. اگر خیاط هم با یکی دو بار بد دوختن و خراب کردن 
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نحوة تعامل شما با مشتری چگونه است؟
نحوة نمایش محصول شما چگونه است؟ و چگونه می تواند بهتر شود؟

نحوة بسته بندی و فروش محصولتان چطور است؟
بازار آن را خوب می شناسید؟ چه ویژگی هایی دارد؟

به این نکته هم توجه کنید که اگر شــما بــه ایده تان علاقه دارید، قدم 
خوبی برداشته اید، اما علاقة مشتری به ایده یا محصول شما مهم تر است! 
ایدة بدون مشتری شما را به جایی نمی رساند. سعی کنید بدون تعصب، 
به نظرات مشتری هاي واقعی تان اهمیت دهید و ایده تان را با آن ها بهبود 

دهید یا کامل کنید.
 مشتری ها را روی صندلی بنشانید و خوب آن ها را بررسی  کنید. 

به این کار »تحلیل مشتری« می گویند. مخاطب هدف شما باید مشخص 
باشد. چه قشری از جامعه از محصول شما استفاده می کنند؛ کودکان؟ 
نوجوانان؟ جوان ها؟ بزرگ  تر ها؟ میان ســال ها؟ یا...؟ محصول شما مورد 
علاقه و متناسب با سلیقة آن هاست؟ نیازی را از آن ها برطرف می کند؟ 
آیا توان پرداخت مبلغی را که شما برای کالا یا خدمت خود گذاشته اید 

دارند؟
 توقع نداشته باشید كه به سرعت جت رشد کنید. 

هیچ کس نمی تواند یک شبه راه صدساله را طی کند. کسب وکاری خوب 
است که آرام آرام ولی با قدم های محکم برداشته شود. مهم این است که 
در این راه امید و انگیزه تان از بین نرود. پای کار بایســتید، مشکلات را 

پشت سر بگذارید و موفق شوید.
در شــماره های بعد نکات دیگری را به شــما خواهیم گفت؛ نکاتی که 
می تواند شما را برای موفقیت در کسب وکاری خوب راهنمایی کند. شرط 

این است که اراده کنید و شروع کنید.

پی نوشت 
1. یکی از روش های ارزیابی ایده، »متد جاولین «اســت که ایدة پایة آن 

براساس توجه به نیاز مشتری برای طراحی محصول تنظیم می شود.

پارچه بخواهد ناامید شود که خیاط ماهري نمی شود!
اما برای ارزیابی ایده تان باید چه کار كنید؟ چگونه مشــکل را کشف 

کنید؟ چگونه طرفداران یا مشــتریانتان را روزبه روز بیشتر کنید؟ چند 
پیشنهاد این است:

 با حرفه ای ترها مشورت کنید. 
آن ها باتجربه تر از شما هســتند و برای مشکلاتی که شما الآن با آن ها 

دست وپنجه نرم می کنید، قبلًا راه حل پیدا کرده اند.
 نظر خانواده، دوستان و اطرافیانتان را بپرسید.

 این افراد شــاید از دید دیگری به کار شما نگاه کنند یا نکته ای را بیان 
کنند که شما به آن توجه نکرده اید.

 در یک گروه اینترنتی عضو شوید که با کسب وکار شما مرتبط است. 
عضویت در چنیــن گروه هایی، یا تعامل با افراد مرتبط با کســب وکار 
خودتان، باعث می شود به طور مستقیم به نیازهای مشتری پی ببرید و 
متناسب با همان نیازها تولید محصول یا خدمت کنید. می توانید با طرح 
چند سؤال از چالش های مشتریان آگاه شوید. طبق متد جاولین1، اگر اول 

مشتری را پیدا کنید، شانس موفقیتتان 98 درصد بیشتر است.
 رقیبان خود را به قدر کافی بشناسید.

 باید کاملًا بررســی کنید محصولات آن ها چگونه است؟ وجه تمایز یا 
نقطة قوت محصول شما نسبت به آنان چیست؟ آن ها برای موفقیت در 
کارشان از چه راهکارهایی استفاده می کنند؟ چگونه با مشتریان صحبت 
می کنند؟ یادتان باشد كه قرار نیست تقلید کنید، بلکه مي خواهید ایده 

بگیرید.
 چیزی را که می خواهید بفروشــید، روی میز بگذاریــد و خوب  آن را 

نگاه کنید.
 قرار نیست محصولتان را به صورتی نگاه کنید که عاشق چشم و ابرویش 
شــوید و دیگر عیب هایش را نبینید، بلکه می خواهیم تمام جوانب کالا 
یا خدمتتان را بررســی کنید. این مهم ترین بخش از ارزیابی است. اگر 
گروهی کار می کنید، جلسات بیشتری دربارة محصول و خدمات مبتنی 
بر ایده تان برگزار کنید. بكوشــید برای این سؤال ها جواب های مناسب 

پیدا کنید:
آیا محصول شما به قدر کافی جذاب است؟

برای بهبود محصول چه تغییراتی می توانید ایجاد کنید؟
محصول شما چه نیازی را از مشتری رفع می کند؟

این كالا با محصولات مشابه چه فرقی دارد؟
برای تولید و عرضة آن چقدر باید هزینه کنید؟

پیش بینی می کنید چقدر باید درآمد ماهیانه داشته باشید تا به سوددهی 
برسید؟
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