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چک  لیست طلایی کسب  و کار موفق 

از ایده تا اجرا در ایران امروز 

تألیف: دکتر علی آبکار 

مشاور و مدرس کسب و کار ، برندسازی ، بهبود و توسعه بازار 

تابستان ۱۴۰۴ 

**کلیه حقوق مادی و معنوی این کتاب متعلق به مولف می باشد. 

هرگونه نقل یا بازنشر با ذکر منبع و نام مولف بلامانع است.** 
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پیشگفتار مولف 

امروز، راه اندازی و مدیریت یک کسب وکار موفق در ایران، ماجرایی شگفت انگیز 

اما پرچالش است. اگر بتوانیم نقشه راهی مدون و کاربردی داشته باشیم، 

اشتباهات و هزینه های مسیر کمتر می شود. 

آنچه در این کتاب می خوانید، نتیجه سال ها فعالیت حرفه ای و مشاهدات من 

در بازار ایران و شهرهای شمالی کشور است. تلاش کردم تمام مراحل حیاتی 

کسب وکار، از تولد ایده تا موفقیت نهایی را، به زبان ساده، طبقه بندی و به شکل 

چک لیست  های اجرایی ارائه کنم تا هر کس، در هر سطحی از تجربه، بتواند 

واقعاً آن را اجرا کند. 

این کتاب را تقدیم می کنم به تمام کارآفرینان ایرانی که در سخت ترین روزها، 

امید را نفس کشیدند و تسلیم نشدند. 
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فصل اول: شروع قدرتمند با نگرش علمی و چک لیستی 

مقدمه: چرا باید کسب وکار را علمی و چک لیستی شروع کنیم؟ 
تصور بسیاری از افراد این است که داشتن ایده ی خلاقانه یعنی نیمی 
از راه موفقیت طی شده است. اما واقعیت بازار امروز ایران و به ویژه 

شهرهای شمال کشور (مثل بابل و ساری) چیز دیگری می گوید: 

موفقیت فقط برای کسانی است که با نقشه راه قدم برمی دارند. 

یک ایده، بدون ارزیابی دقیق بازار، بدون برنامه و بدون چک لیست، 
مانند فتح کوه بدون نقشه است—احتمال سقوط زیاد است! 

بخش ۱: آمادگی ذهنی و شخصی | ریشه های موفقیت واقعی 

چک لیست شماره۱: آمادگی ذهنی و شخصی قبل از شروع کسب وکار 

۱. هدف گذاری شفاف 

چرا می خواهید کسب وکار داشته باشید؟ •

انگیزه صرفاً مالی، شور و اشتیاق اجتماعی یا حل یک مشکل؟ •

مثال: 

«امیر» در بابلسر مغازه شیرینی پزی تأسیس کرد فقط چون •
پدرش قنادی داشت. اما بدون علاقه و انگیزه، بعد از دو 

سال مغازه را تعطیل کرد. 
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«مینا» در ساری، برای رفع نیاز بازار سوهان سنتی شروع کرد و •
بعد از تحلیل دقیق بازار و سنجش عشق به کار، ظرف سه 

سال به برند محلی معتبر تبدیل شد. 

نکته: شفافیت هدف، انگیزه ای ماندگار می سازد. 

۲. ارزیابی قابلیت فردی 

خودتان را چقدر ریسک پذیر می دانید؟ •

با فشار و ابهام چطور برخورد می کنید؟ •

تحمل ماه های بدون درآمد اولیه را دارید؟ •

تمرین ساده: 

در برگه ای صادقانه به این سه سؤال بنویسید: بدترین اتفاق چه 
می تواند باشد؟ آیا با آن کنار می آیم؟ 

۳. برنامه ریزی برای یادگیری همیشگی 

دنیای کسب وکار به سرعت در حال تغ�ر است. موفق ها •
همیشه در حال یادگیری اند. 

اشتباه را نه شکست، که تجربه می دانند. •
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پشتیبان و مشوق انتخاب کنید 4.

حتی سخت جان ترین کسب وکارها یا کارآفرینان، روزهای ◦
ناامیدی دارند. یک حامی (خانوادگی، مشاور، 

همکار) در موفقیت واقعا تأثیرگذار است. 

مثال: 5.

یک گروه واتس اپ خانوادگی یا تیمی برای روحیه گرفتن ◦
و نظرسنجی سریع، نقطه قوت است. 

بخش ۲: ارزیابی ایده - از رؤیا تا واقعیت بازار ایران 

چک لیست شماره۲: از ایده تا بررسی بازار 

۱. نوشتن و تحلیل ایده 

حتماً ایده ات را بنویس. با جزئیات: چه مشکلی را حل می کند؟ •
چرا الان زمان مناسبی است؟ 

مثال: 

«اپلیکیشن سفارش آنلاین آجیل با ارسال سریع در بابل» – •
این ایده فقط وقتی جذاب است که واقعاً کسی حاضر 

باشد آنلاین آجیل سفارش بدهد نه فقط به خاطر مد روز. 

شناخت دقیق نیاز بازار 2.

چه کسانی بیشترین نیاز را دارند؟ آیا حاضرند بابتش پول ◦
بدهند؟ 
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ترفند کاربردی: 3.

در گروه های محلی تلگرام و اینستاگرام، نظرسنجی کوچک ◦
بگذارید یا از ۱۰ نفر بازار هدف سوال کنید. 

شناسایی و تحلیل اولیه رقبا 4.

۳ رقیب اصلی یا کسب وکار شبیه را پیدا کن ◦

مزیت و ضعف  خودت را مقابل آن ها ننویس ◦

مثال منطقه ای: 5.

در ساری سه فست فود معروف هستند؛ تو چه ایده ویژه ◦
یا خدمات اضافه ای می گذاری که مشابه 

نباشد؟ مثلاً ارسال رایگان یا منوی صبحانه؟ 

تخمین تقریبی اندازه بازار 6.

بازار محلی چقدر پتانسیل دارد؟ ◦

◦

ترفند کاربردی: 7.

تعداد مغازه های فعال یا سرچ های ماهانه گوگل را بررسی ◦
کن (مثلاً با ابزارهای رایگان یا پرس وجو از 

اتحادیه ها). 

مثال: اگر در شهرتان (مثلاً بابل) ۴۷ فروشگاه لوازم خانگی ◦
هست، تقریباً بازار اشباع یا رقابتی است. 
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تمرین اجرایی | کاربرگه شفاف سازی ایده: 

فرم زیر را با مثال حقیقی (در حوزه علاقه تان) پر کنید: 

دستور العمل: 

این جدول را برای ۳ ایده بنویس، واقع بین بمان! بعداً با همین داده 
مرحله مدل سازی مالی را حرفه ای می چینی. 

جمع بندی فصل اول 

پیش از هر کار، با خود شفاف و مهیا باش! •

ایده ات را صادقانه بنویس و با ابزارهای ساده (گروه های •
محلی، سرچ، رقبا) در بازار واقعی آزمایش کن. 

یک کسب وکار موفق، فقط روی ایده های خوب ساخته •
نمی شود؛ روی آمادگی ذهنی، تحلیل بازار و پشتکار 

ساخته می شود. 

ایده برای چه کسی؟ مشکل بازار چه چیزی متفاوت داری؟ اندازه اولیه بازار
 سفارش
آنلاین گل

 زوج های جوان،
شاغلین

 کمبود وقت، هزینه
ارسال بالا

 تحویل در ۹۰ دقیقه،
بسته های اقتصادی

 حدود ۳۵۰۰ سفارش ماهانه در
بابل و ساری
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نکته تجربی دکتر آبکار: 

من بارها شاهد بودم کسب وکارهایی با بهترین ایده  ها شکست 
خوردند فقط چون بازار را نشناخته یا فشارهای روانی را دست کم 

گرفته بودند؛ 

اگر این فصل را جدی بگیری، ۵۰٪ از اشتباهات رایج را انجام نخواهی 
داد! 
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 فصل دوم: ارزیابی و انتخاب ایده

۱. مقدمه فصل 

شروع کسب وکار با ایده جذاب، کافی نیست! باید ایده ای انتخاب 
شود که نه تنها در ذهن شما بزرگ است، بلکه در بازار ایران (و شهر 

خودتان) زنده بماند و رشد کند. 

۲. چک لیست ارزیابی ایده (هدینگ دار برای فهرست 

خودکار) 

الف) بررسی چرایی و هدف ایده 

چرا این ایده را انتخاب کردم؟ (علاقه، پول، ترند، کمبود بازار، •
تجربه شخصی) 

آیا این ایده با شخصیت و توانمندی من هم خوانی دارد؟ •

ب) اعتبارسنجی ایده با داده های واقعی 

آیا مشکل شفاف و واقعی برای این ایده وجود دارد؟مثال •
واقعی:«تعداد تماس های مردم بابل برای پیدا کردن 

خدمات نصب دوربین مداربسته» در تلگرام هر ماه رشد 
داشته است. 

این درد یا تقاضا چقدر فراگیر است؟ •
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ج) مقایسه اولیه ایده با بازار و رقبا 

آیا نمونه مشابه وجود دارد؟ •

رقیب چقدر موفق است و مزیت ما نسبت به او چیست؟ •

د) ارزیابی ریسک و منابع 

آیا منابع لازم (مالی، شبکه ارتباطی، دانش فنی) را دارم؟ •

چه خطر یا ریسک اصلی در این ایده هست؟ •

هـ) پتانسیل مقیاس پذیری 

آیا این ایده از سطح محلی تا استانی یا ملی قابل رشد است؟ •

۳. فرم اجرایی: جدول ارزیابی ایده 

ایده مشکل بازار مشتری هدف رقبا مزیت رقابتی
 منابع مورد

نیاز ریسک ها

 فروشگاه تخصصی
ساز اکتیو

 کمبود قطعه برای
سازها

 موزیسین های بابل
و ساری

 پیانو سنتر
بابل

 تحویل فوری و
مشاوره

 میلیون ۳۰۰
تومان

 رکود بازار
موسیقی
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۴. تمرین عملی برای خواننده 

۱. ایده مدنظر خود را در جدول بالا بنویس. 

۲. با سه نفر از بازار هدف مشورت کن و بازخورد شان را یادداشت کن. 

۳. لیستی از ریسک ها و منابع لازم تهیه کن. 

۵. نکات طلایی دکتر آبکار 

همیشه از «واقعی بودن مشکل» اطمینان پیدا کنید؛ نه از •
جذابیت ایده برای خودتان! 

افزودن یک یا دو مزیت رقابتی ملموس، حتی ساده، مسیر •
موفقیت را هموارتر می کند. 
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فصل سوم 

امکان سنجی و تحلیل بازار 

(از تئوری تا تست عملی در بازار ایران امروز) 

مقدمه فصل 

حتی بهترین ایده ها اگر امکان سنجی درستی نشوند،  می توانند به 
شکست وحشتناک ختم شوند! 

امکان سنجی یعنی: آیا این ایده، در محیط واقعی «امکان موفقیت» 
دارد؟ 

تحلیل بازار هم کمک می کند بدانیم اصلاً چقدر مشتری بالقوه هست، 
چقدر حاضر به پرداخت دارند، وضعیت رقبا چگونه است و ورود به 

این بازار “به صرفه” است یا نه؟ 
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۱. چک لیست امکان سنجی کسب وکار 

الف) اعتبارسنجی ایده با آمار و داده 

حجم بازار را چطور تخمین بزنیم؟ •

چه تعداد مشتری بالقوه داریم؟ (مثلاً چند نفر در شهر شما •
واقعاً این خدمت را می خواهند؟) 

عادات خرید و ترجیح مشتریان چیست؟ •

آیا مشتری واقعاً حاضر به پرداخت قیمت مدنظر شما هست •
یا نه؟ 

مثال واقعی: 

فرض کنید قرار است دفتر چاپ و تبلیغات آنلاین در بابل راه اندازی 
کنید: 

چند کسب وکار در بابل فعال اند که هرماه به چاپ نیاز دارند؟ •

چند تای شان در تلگرام یا اینستاگرام سفارش ثبت می کنند؟ •

آیا تمایل به هزینه کرد دیجیتال دارند یا همچنان تلفنی و •
حضوری اند؟ 
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ب) سنجش و ارزیابی موقعیت و کانال های عرضه 

آیا موقعیت فیزیکی یا آنلاین شما برای دسترسی آسان •
مشتری مناسب است؟ 

کانال فروش (حضوری، اینستاگرام، سایت و…) چقدر جوابگوی •
بازار فعلی است؟ 

مشتری ترجیح می دهد تلفنی خرید کند یا آنلاین یا حضوری؟ •

ج) تحلیل و دسته بندی رقبا (مختصر و عملی) 

چه رقبایی همین حالا فعال هستند و چه سهمی از بازار دارند؟ •

خدمات یا محصولات شما چه تفاوتی با آن ها دارد؟ •

رفتار قیمتی و تبلیغاتی آن ها چگونه است؟ •

جدول نمونه تحلیل بازار: •

د) بررسی موانع و مشکلات ورود به بازار 

رقیب سهم بازار تقریبی نقاط قوت نقاط ضعف قیمت گذاری کانال توزیع

آگهی چیون 25% سابقه طولانی، ارزان پشتیبانی ضعیف پایین سایت و حضوری

چاپگر پلاس 10% سریع تبلیغ ضعیف متوسط صرفاً حضوری

شما - آنلاین سازی، تحویل رایگان نوپا منعطف سایت، اینستا
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آیا نیاز به مجوز خاص یا سرقفلی، اعتبار یا سرمایه اولیه بالا •
دارید؟ 

موانع قانونی، اصناف یا رقابت های ناسالم محلی •

احتمال کپی شدن ایده توسط دیگران چقدر است؟ •

هـ) تست سریع بازار (پایلوت) 

کوچک ترین نمونه خدمت/محصول خود را برای یک گروه •
 (MVP) کوچـک ارائه دهید

بازخورد واقعی مشتری را بگیرید:آیا استقبال شد؟ حاضر بودند •
پول بدهند؟ چرا خرید نکردند؟ 

تمرین اجرایی: 

یک پرسشنامه کوتاه (۵ سوال) تنظیم و برای ۱۰ مشتری بالقوه •
بفرستید: 

آیا این محصول/خدمت را نیاز دارید؟ ◦

چقدر حاضرید بابتش بپرازید؟ ◦

به چه شکل/جاهایی ترجیح می دهید خرید کنید؟ ◦

تجربه مشابهی داشته اید؟ ◦

از چه رقیبی خرید می کنید؟ ◦
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۲. جمع بندی سریع فصل 

امکان سنجی و تحلیل واقع بینانه بازار نقطه تصمیم گیری است: 

اگر بعد از تست بازار، داده و بازخوردها دلگرم کننده بودند، وارد مرحله 
برنامه ریزی شوید. 

اگر نه، ایده را اصلاح یا حتی کنار بگذارید. 

نکته طلایی دکتر آبکار 

قبل از هزینه جدی، «نمونه واقعی» بساز و بازخورد بگیر. 

بزرگ ترین اشتباه جوانان این است که فکر می کنند همه شبیه 
خودشان نیاز دارند یا دوست دارند بخرند! 
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فصل چهارم 

مدل کسب وکار و برنامه ریزی حرفه ای 

(نقطه ی عطف بین “یک ایده خوب” و “یک کسب وکار واقعی”) 

مقدمه فصل 

داشتن یک مدل کسب وکار منسجم و برنامه ریزی شده، یعنی عبور از 
رویاپردازی و ورود به مسیر اجرای اقتصادی. 

در مدل کسب وکار باید شفاف بدانیم دقیقا “چه چیزی” را “برای چه 
کسی”، “چطور” و “با چه منابعی” خلق می کنیم و از کجا پول 

درمی آوریم. 

 (Business Model) ۱. تعریف مدل کسب وکار

مدل کسب وکار نقشه راه پول درآوردن شماست. •

مشخص می کند مشتری هدف کیست؟ چه ارزشی تحویل •
می دهید؟ چطور درآمدزایی می کنید؟ 

 

 (Business Model Canvas) ۲. ابزار حرفه ای: بوم مدل کسب وکار

بخش بوم توضیح مختصر نمونه (دفتر خدمات تبلیغاتی در بابل)
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تمرین: 

بخش مشتریان مخاطبین اصلی چیست؟  فروشگاه های کوچک، استارتاپ ها، پزشکان،
مغازه داران

ارزش پیشنهادی حل چه مشکل/ایجاد چه ارزش؟ ”طراحی فوری با قیمت مناسب و تحویل آنلاین“

کانال ها از چه راهی به مشتری می رسید؟ سایت، اینستاگرام، دایرکت واتس اپ، تلفن

ارتباط با مشتری چطور ارتباط و اعتماد می سازید؟ پشتیبانی ۲۴/۷، ارائه نمونه، جشنواره های تخفیفی

جریان درآمد چگونه و از کجا پول می گیرید؟ فروش مستقیم، قرارداد ماهانه، خدمات جانبی

منابع کلیدی چه چیزهایی برای اجرا نیاز دارید؟ نیروی طراحی، چاپ، سایت ساز، لپ تاپ
 فعالیت های
کلیدی

اصلی ترین کارهایی که باید انجام دهید؟ بازاریابی آنلاین، تولید محتوا، طراحی نمونه

شرکای کلیدی  به کمک و همکاری چه مجموعه هایی نیاز
است؟

چاپخانه ها، پیام رسان های محلی، مغازه داران

ساختار هزینه پرهزینه ترین قسمت های کارتان چیست؟ اجاره دفتر، حقوق کارمندان، تبلیغات دیجیتال
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۱. بوم مدل کسب وکار مربوط به ایده خود را همین الان در جدولی 
شبیه نمونه بالا پر کنید. 

۲. نقاط کور یا نواقص مدل را استخراج و با فرد باتجربه مشورت کنید. 

جهت دریافت فرمت خام و قابل پرینت بوم کسب و کار رایگان و *
فارسی به پیج اینستاگرام زیر دایرکت داده و کلمه ( بوم ) را ارسال 

نما�د:    

 (SMART) ۳. برنامه ریزی هوشمندانه

برای اینکه “برنامه” صرفاً رویا و انگیزه بخشی نباشد: 

برنامه باید SMART باشد: 

Specific (مشخص و واضح) •

Measurable (قابل سنجش) •

Achievable (دست یافتنی) •

Realistic (واقع گرایانه) •

Time-based (دارای زمان بندی مشخص) •

مثال واقعی (برای یک دفتر تبلیغاتی در بابلسر): 
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هدف: رسیدن به ۲۰ مشتری ثابت تا پایان ۶ ماه ابتدایی (قابل •
اندازه گیری) 

فعالیت: هر ماه ۴ کمپین هدفمند در اینستاگرام اجرا شود •
(قابل پیگیری و زمان بندی) 

چک لیست عملی برنامه ریزی 

اهداف سال اول خود را بنویسید (حداقل ۳ هدف کلیدی با •
زمان بندی) 

منابع و نیازمندی های هر هدف را لیست کنید •

موانع احتمالی و راه حل عبور از آنها را پیش بینی کنید •

راه ساده ی سنجش پیشرفت (مثلاً رشد تعداد مشتری یا •
فروش ماهانه) تعریف کنید 

نکته طلایی دکتر آبکار 

مدل کسب وکار و برنامه باید انقدر «ساده و تصویری» باشد که همکار 
شما در قائمشهر بتواند در ۲ دقیقه کل فرآیند را توضیح بدهد! 

جمع بندی فصل 
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مدل کسب وکار خوب یعنی ستون فقرات کسب وکار شما. 

برنامه ریزی اجرایی، زنجیر بین ایده و عمل است؛ هر بار که به مشکل 
خوردید، به مدل و برنامه تان برگردید و اصلاح کنید. 
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فصل پنجم 

مراحل ثبت و مجوزهای قانونی کسب وکار 

(چطور آگاهانه وارد دنیای قانونی شویم و گرفتار بروکراسی 
نشویم؟) 

مقدمه فصل 

تا اینجا از ایده تا مدل کسب وکار و برنامه ریزی پیش رفتیم. 

از این مرحله به بعد، اگر می خواهید «جدی» وارد بازار شوید، 
باید هویت قانونی پیدا کنید—هم نظم پول و حساب وکتاب 

دارید، هم دستتان برای تبلیغات گسترده و قراردادهای بزرگ 
باز است. 

۱. چرا مجوز و ثبت رسمی اهمیت دارد؟ 

اعتمادسازی نزد مشتریان و همکاران •

امکان گرفتن قراردادهای شرکتی و فاکتور رسمی •

امکان تبلیغات گسترده (مثلاً در گوگل یا بیلبورد) •

جلوگیری از مشکلات مالیاتی و حقوقی •
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۲. چک  لیست مراحل ثبت کسب وکار در ایران 

الف) انتخاب نوع کسب وکار 

حقیقی: (به نام شخص) مناسب کسب وکار های کوچک و •
جدید 

حقوقی: (شرکت) مناسب کارهای گروهی یا بلندمدت •

ب) ثبت نام و دریافت مجوز 

انتخاب نام و برند (بررسی آزاد بودن نام شرکت/علامت در •
سامانه اداره ثبت شرکت ها) 

ثبت رسمی کسب وکار در سامانه ثبت شرکت ها یا مشاغل •

گرفتن مجوزهای لازم بسته به نوع فعالیت (مثال: •
اتحادیه، صنف، وزارت ارشاد، مرکز توسعه تجارت 

الکترونیک، نظام صنفی رایانه، نظام پزشکی…) 

ج) کد اقتصادی و پرونده مالیاتی 

دریافت شماره اقتصادی •

تشکیل پرونده مالیاتی و دریافت کد رهگیری •
(حتماً از اول، گزارش درآمدها را به شکل ساده ثبت کنید. 

غفلت این مرحله، عامل دردسر در سال های بعد است). 
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د) عضویت در صنف یا اتحادیه مرتبط 

مزایا: حمایت حقوقی، نرخ نامه، شبکه سازی •

مثال: اتحادیه تابلوسازان، نظام صنفی رایانه در مازندران، •
سازمان نظام پزشکی برای کلینیک ها و… 

۳. مسیر میانبر و توصیه های تجربی (بر اساس 

پروژه های واقعی) 

تا زمانی که مطمئن نشده اید مدل درآمدی تان جواب •
می دهد، “ثبت شرکت” را به تعویق بیندازید و با جواز 

کسب، کار را آزمایشی پیش ببرید. 

نسبت به تغ�رات ناگهانی قوانین (مثلاً در گرفتن اینماد، •
در سال های اخیر) همیشه رصد داشته باشید. 

از تجربه دفاتر پیشخوان به عنوان سریع ترین کانال ثبت •
اولیه استفاده کنید. 
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مثال واقعی از منطقه بابل و مازندران: 

ثبت کارگاه تابلوسازی و تبلیغات: 

۱. استعلام نام تجاری در سامانه 

۲. گرفتن جواز کسب اتحادیه تابلوسازان بابل (مدارک: 
اجاره نامه، عکس، مدرک تحصیلی، کارت ملی) 

۳. تا�دیه بهداشت (در صورت چاپ یا کارگاه شیمی) 

۴. مراجعه به اداره مالیات و دریافت کد رهگیری و پرونده 

تمرین عملی 

۱. به پرتال مجوزدهی صنف یا اتحادیه مرتبط با ایده تان سر 
بزنید و مراحل دقیق را یادداشت کنید. 

۲. حداقل سه اختلاف عمده بین “کسب وکار بدون مجوز” و 
“کسب وکار رسمی” یادداشت کنید. 
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نکته طلایی دکتر آبکار 

بزرگترین ضربه به کسب وکارهای کوچک در ایران، غفلت از 
مراحل ساده مالیاتی و قانونی است. همیشه از همان ماه اول، 

اسناد مالی را منظم نگه دارید—even اگر درآمد کمه. 

جمع بندی فصل 

ثبت قانونی، دردسر نیست—دروازه ورود به کسب وکار بزرگ تر 
است. 

اگر هوشمندانه و با برنامه وارد فرآیند شوید، هم از سرگردانی 
بین ادارات راحت می شوید، هم پایه کسب وکارتان محکم تر 

خواهد بود. 
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فصل ششم 

ساخت تیم و فرهنگ سازمانی 

(راز پایداری کسب وکار در «آدم ها»ست، نه فقط ایده یا 
سرمایه!) 

مقدمه فصل 

 with—عالی ترین سیستم ها even—هیچ ایده یا فرآیندی
آدم های اشتباه موفق نمی شود. 

تیم خوب یعنی: دوام، رشد، و اعتمادسازی در بازار. 

فرهنگ سازمانی سالم، رمز کار تیمی، انگیزه و کاهش ریسک 
ریزش نیرو در بازار پررقابت ایران امروز است. 

۱. چک لیست ساخت تیم مؤثر 

الف) تعریف نیازهای تیم 

دقیقاً چه تخصص هایی باید داشته باشید؟(مثال: در دفتر •
تبلیغاتی، حداقل: طراح گرافیکی، بازاریاب منطقه ای، 

کارشناس امور مشتری، حسابدار) 

نیاز دارید نیرو دائم بگیرید یا پروژه ای و ساعتی؟ •
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ب) جذب اولین نیروها 

شبکه سازی محلی: استفاده از معرفی دوستان، تلگرام و •
اینستاگرام محلی 

مصاحبه کوتاه عملی (یک پروژه واقعی کوچک بسپارید) •

توجه به شخصیت، نه فقط مهارت! •

ج) چک  لیست مصاحبه و استخدام 

آیا فرد به کار تیمی علاقه دارد؟ •

چقدر انگیزه دارد یاد بگیرد؟ •

نمونه کار و توصیه نامه دارد؟ •

تجربه همکاری با تیم های دیگر داشته است؟ •

۲. ایجاد فرهنگ مثبت سازمانی 

الف) ارزش ها و قوانین محیط کار 

ارزش اصلی شما چیست؟ (اعتماد، صداقت، وقت شناسی؛ •
هرکدام باید در رفتار تیمی جا بیفتد) 

قوانین ساده ولی الزام آور:→ ساعت کاری منعطف→ •
احترام متقابل→ رشد فردی در اولویت 
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ب) ابزارهای ایجاد انگیزه و وفاداری 

پاداش های کوچک برای ایده های خوب یا تحویل عالی •

جلسات ماهانه برای شنیدن حرف تیم •

حمایت از آموزش و پیشرفت نیروها •

ج) حل تعارض ها و اختلافات 

اگر اختلافی پیش آمد، شفاف و بی طرفانه جلسه بگذارید •

با قرارداد ساده شروع کنید (نمونه قرارداد کار پروژه ای/•
ساعتی با رضایت دوطرفه) 

۳. تمرین عملی 

۱. لیست نیازهای تیم ایده ات را بنویس و اولویت بندی کن. 

۲. پروفایل کوتاه ایده آل برای هر نفر را طراحی و آرزوها و 
ترس های او را پیش بینی کن. 

۳. دو راه ساده برای افزایش وفاداری و کاهش ریزش نیرو در 
تیم خودت بنویس. 
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۴. مثال واقعی 

دفتر تبلیغاتی بابلسر: 

با سه نفر شروع کردند (یک طراح، یک فروشنده، یک نیروی 
فنی)، 

نکته موفقیت شان: احترام به پیشنهادهای هر کدام، برگزاری 
کارگاه آموزش فتوشاپ و سیستم پاداش حتی برای کارهای 

کوچک (مثل نظافت دفتر یا پیگیری مشتری). 

نکته طلایی دکتر آبکار 

بیشتر ریزش نیروها در سال اول به دلیل ضعف در فرهنگ 
تیمی و نادیده گرفتن توقعات نیروی کار است، نه فقط درآمد 

کم! 

برای جلوگیری از ریزش، «فرصت رشد واقعی» ایجاد کنید و با 
آدم ها مثل شریک بالقوه رفتار کنید، نه فقط کارگر. 

جمع بندی فصل 

ساخت تیم و فرهنگ مثبت، نقطه تمایز پایدار بین کسب وکار 
عادی و برند موفق است. 

کسب وکاری که نیروهایش وفادار هستند، در برابر بحران ها 
مقاوم تر و در جذب مشتری خوشنام تر خواهد بود. 

32



فصل هفتم 

تأمین مالی و بودجه بندی هوشمند کسب وکار 

(پول فقط آغاز راه است؛ مدیریت پول، راز دوام کار است!) 

مقدمه فصل 

گرچه بعضی ها فکر می کنند مشکل اصلی شان «کمبود پول» 
است اما در واقعیت، «مدیریت درست منابع» پیشران واقعی 

رشد است. 

تأمین مالی فقط جذب سرمایه دار نیست؛ 

در بازار فعلی ایران (مخصوصاً شهرهای متوسط و کوچک)، 
مدیریت هوشمند هزینه ها و داشتن نقشه واقعی بودجه، 

اهمیت بیشتری دارد. 

۱. منابع مالی برای شروع؛ کدام گزینه برای تو مناسب تر است؟ 

الف) سرمایه شخصی و خانواده 

رایج ترین و در دسترس ترین مدل •

کم ریسک، ولی معمولاً محدود •

مثال: کارگاه تابلوسازی در بابل با سرمایه پس انداز •
خانوادگی 
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ب) وام و تسهیلات 

بررسی انواع وام (وجوه اداره شده، صندوق کارآفرینی امید، •
بانک های خصوصی یا دولتی) 

اهمیت شناخت شرایط بازپرداخت و بهره •

نکته: درخواست وام با «پروژه آزمایشی و اسناد اولیه •
درآمد» موفق تر است! 

ج) جذب شریک یا سرمایه گذار 

مناسب برای رشد سریع یا ورود به بازارهای جدید •

نوشتن توافق نامه شفاف و دقت در تقسیم سهام •

خطرات: دخالت بیش از حد، اختلاف هدف ها •

مثال: دفتر تبلیغاتی بابلسر با جذب پدر یک نیروی تیمی •
به عنوان سرمایه گذار خرد 

د) پیش فروش و پیش دریافت 

فروش محصول/خدمت با تخفیف ویژه پیش از آغاز کامل •

ریسک کم و تست مرز کشش بازار •

مثال: فروش بسته تبلیغاتی با پیش پرداخت از قایم شهر •
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ه) منابع جایگزین 

کمک هزینه بنیادها (پارک علم وفناوری، مراکز نوآوری، •
شرکت های دانش بنیان) 

جمع سپاری (Crowdfunding)―در ایران هنوز محدود اما •
برای بعضی حوزه ها مثل صنایع دستی جواب داده 

است. 

۲. چک لیست بودجه بندی عملیاتی 

(این جدول را برای کسب وکار خودتان کامل کنید) 

درآمدها و هزینه های واقعی  تان همیشه شفاف روی کاغذ/فایل 
آورده شود. 

شرح
 هزینه برآوردی

(تومان)
توضیحات تکمیلی

 سرمایه گذاری اولیه (ابزار، تابلو،

لوازم)
مثال: پول دستگاه چاپ

اجاره/رهن

تبلیغات اولیه مثلا چاپ تراکت یا تبلیغات آنلاین

حقوق نیروها (3 ماه اول)
 اگر خودتان کار می کنید: هزینه حداقلی +

پاداش

مجوز و هزینه های اداری … ثبت شرکت، گرفتن جواز صنفی و

جمع کل برآورد اولیه
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۳. مدیریت جریان نقدینگی 

همیشه بخشی از سرمایه نقد (حداقل 10-20٪) برای •
ماه های اول باقی بگذار 

درآمد کوچک اما پایدار، بهتر از جذب سرمایه بزرگ و خرج •
بی برنامه 

با هر تغ�ر درآمد (مثلاً پروژه غافلگیرکننده)، بودجه را •
به روزرسانی کن 

حتماً یک اکسل ساده یا دفتر ثبت نقدینگی داشته باش •

۴. دو اشتباه پرتکرار در بازار ایران 

شروع هیجانی با وام سنگین و بدون تست بازار •

نادیده گرفتن هزینه های پنهان: هزینه جواز مجدد، •
مالیات، پول آبونمان، هزینه های تعویق پروژه ها 

تمرین عملی 

۱. جدول هزینه های راه اندازی ایده خود را کامل کن و با دو نفر 
(یکی باتجربه، یکی هم سطح خودت) مشورت کن. 

۲. یک سناریوی «پیش دریافت» طراحی و اولین مشتری تست 
را برای ایده ات پیدا کن. 
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نکته طلایی دکتر آبکار 

جذب پول، هنر نیست؛ خرج نکردن بی برنامه و داشتن انعطاف 
در هزینه ها هنر اصلی یک مدیر موفق در بازار ایران است. 

جمع بندی فصل 

بدون مدیریت و چشم انداز مالی واقعی، حتی سودآورترین 
ایده ها هم دوام نمی آورند. 

بودجه بندی و تأمین مالی شفاف، آغاز مسیر ماندگاری و رشد 
پایدار است. 
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فصل هشتم 

برندینگ و ساخت هویت بصری 

(چطور از یک نام ساده، تبدیل به برند ماندگار شویم؟) 

مقدمه فصل 

در جامعه امروز ایران―از گالری فرش بابل گرفته تا دفتر 
تابلوسازی بابلسر―رقابت فقط قیمت نیست؛ “برند” یعنی 

اعتماد، اعتبار و انتخاب مردم میان صدها گزینه. 

هویت بصری، اولین تصویر شما در ذهن مشتری است؛ لوگو، 
رنگ، فونت، و حتی اسم! 

۱. چرا برندینگ حتی برای کسب وکار کوچک محلی مهم است؟ 

اعتمادسازی سریع در نگاه اول •

امکان گرفتن مشتریان وفادار •

خروج از رقابت قیمتی •

ایجاد تمایز با رقبا (مثلاً بین ۲۰ دفتر تبلیغاتی فقط یکی •
ماندگار می شود!) 

مقدمه ورود به بازارهای جدید از بابل تا تهران و حتی •
خارج از کشور 

38



۲. چک  لیست ساخت برند و هویت بصری 

الف) انتخاب نام و شعار 

نام کوتاه، ساده، خوش آوا (مثل: سینار یا آفتاب) •

منحصربه فرد و قابل ثبت •

شعار (Slogan) کوتاه و باورپذیر—مثلاً «کارت حرفه ای، •
تبلیغ حرفه ای» 

تحقیق در بازار محلی؛ نامی استفاده نشده انتخاب کن! •

ب) طراحی لوگو و ست هویت بصری 

همکاری با گرافیست یا استفاده از پلتفرم های آنلاین •
(برای شروع) 

لوگو باید در مقیاس کوچک (روی سررسید) و بزرگ (تابلو) •
واضح باشد 

انتخاب رنگ سازمانی (با توجه به حوزه شغل: سبز برای •
محیط زیست، آبی تیره و طلایی برای کارهای لوکس، 

قرمز انرژی بخش و مناسب غذا) 

طراحی کارت ویزیت و ست اداری هماهنگ •
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ج) انتخاب فونت و سبک نگارش 

• B ًفونت های ساده، خوانا و متناسب با هویت کاری (مثلا
Nazanin برای کسب وکار کلاسیک، IranYekan برای 

مدرن و دیجیتال) 

هماهنگی تمام متریال چاپی و دیجیتال (سایت، •
شبکه های اجتماعی…) 

د) حضور یکپارچه (شناخت برند) 

حضور با همان نام و لوگو در شبکه های اجتماعی •

درج نام برند و لوگو روی محصول، بسته بندی، فاکتور و •
تابلو 

ساخت قالب پست اینستاگرام یا سایت اختصاصی •
متناسب 
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۳. برندینگ در عمل: مثال واقعی 

دفتر تبلیغاتی سینا در بابل: 

اسم کوتاه و قابل ثبت (سینا)، انتخاب رنگ سورمه ای و طلایی 
برای هویت لوکس، طراحی لوگوی ساده و مدرن، ست کارت 

ویزیت و حتی برچسب مخصوص دستگاه چاپ. 

نتیجه؟ مراجعه مشتریان مشتاق تنها به خاطر “خوش نامی” و 
اعتماد بیشتر به خروجی کار. 

۴. تمرین عملی 

۱. نام و شعار پیشنهادی برای ایده ات را بنویس و نظر ۲ نفر از 
بازار هدف خودت را بخواه. 

۲. یک هویت بصری ساده (رنگ اصلی، فونت و اِلِمان) 
انتخاب و به یکی از ابزارهای آنلاین لوگوساز بسپار و خروجی را 

پرینت بگیر و کنار تابلو یا محصول خود تست کن. 

۵. نکته طلایی دکتر آبکار 

برند، فقط ظاهر نیست؛ مجموعه تجربه های ملموس و 
ناملموس مشتری با شماست. اما هویت بصری خوب، سکوی 

پرتاب اعتماد و دیده شدن است. 
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جمع بندی فصل 

برندینگ و هویت بصری قوی، فقط برای غول ها نیست؛ حتی 
یک کارگاه کوچک در قائم شهر با برند درست می تواند رقیب 

تهرانی را شکست دهد. 

شروع کن—هر قدم در ساخت هویت، سرمایه گذاری برای بقای 
کسب وکارت است. 
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فصل نهم 

تبلیغات مؤثر و جذب اولین مشتری 

(کسب وکار بدون مشتری یعنی هیچ! اما اولین فروش چطور 
ممکن می شود؟) 

مقدمه فصل 

حتی بهترین مدل کسب وکار، برند و تیم، اگر کسی سراغش 
نیاید، محکوم به شکست است. 

اولین مشتری نه تنها پول بلکه اعتماد و انرژی مثبت ایجاد 
می کند. 

تبلیغات، فقط بودجه نیست؛ فهم «کجا و چگونه دیده شدن» 
است. 
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۱. چک لیست تبلیغات مؤثر برای شروع 

الف) تبلیغات محلی و کم هزینه 

نصب بنر و تراکت هدفمند (غرفه های شلوغ شهرداری، •
کافی شاپ ها یا محل رفت وآمد گروه هدف) 

جلب همکاری با کسب وکارهای مرتبط (مثلا دفتر چاپ با •
فروش کاغذ یا شرکت های کامپیوتری محل) 

استفاده از تخفیف یا هدیه برای اولین مشتریان •

ب) تبلیغات دیجیتال/شبکه های اجتماعی 

راه اندازی صفحه اینستاگرام/واتساپ/تلگرام با هویت •
بصری یکسان 

پست گذاری فعال؛ نمونه کار و رضایت نامه واقعی •
مشتریان 

استفاده هوشمند از تبلیغات هدفمند بومی (تارگت با •
لوکیشن روی شهرهای بابل، بابلسر، شهرستان 

خودتون…) 

عضویت و معرفی کسب وکار در گروه های محلی، •
سایت های نیازمندی (مثلا شیپور، دیوار منطقه ای) 

44



ج) تبلیغات دهان به دهان 

ایجاد تجربه شگفت انگیز برای اولین مشتری (پیگیری •
صادقانه، پشتیبانی، اهدای کوچک ترین هدیه) 

درخواست معرفی شما به دوستان و خانواده •

د) پیشنهادهای ویژه شروع 

آفر ویژه آغاز: ساخت تابلو رایگان کوچک برای ۵ مشتری •
اول 

برگزاری ورکشاپ یا مشاوره رایگان برای جذب اولین گروه •
هدف 

۲. چک لیست جذب و حفظ اولین مشتری 

تماس سریع و پیگیرانه با سرنخ ها •

ارائه قرارداد یا فاکتور حرفه ای—even برای سفارش کوچک •

ثبت اطلاعات مشتری برای ارتباط های بعدی (دفترچه •
مشتریان وفادار) 

درخواست بازخورد صادقانه و اصلاح سریع ایرادات •
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۳. مثال واقعی 

کارگاه خدمات تابلو در قائم شهر: 

در شروع کار، ده تراکت ویژه افتتاحیه با تخفیف چاپ کردند و 
به مغازه های اطراف سپردند. از این ده تا، یک نفر سفارش داد 

اما همان مشتری اولین معرف ۳ سفارش دیگر شد! 

۴. تمرین عملی 

۱. یک برنامه تبلیغات ۱ هفته ای برای ایده خودت طراحی کن 
(رسانه، پیام و بودجه) 

۲. اولین مشتری بالقوه را شناسایی و شخصاً تماس یا پیام بده 

۵. نکته طلایی دکتر آبکار 

بیشتر کسب وکارها نه به خاطر ایده ضعیف یا عدم سرمایه، 
بلکه به خاطر بی تفاوتی به اولین مشتری شکست می خورند! 

هر مشتری اول می تواند یک سفیر برند شما شود—اهمیت 
اولین رضایت را دست کم نگیر. 
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جمع بندی فصل 

راه موفقیت از اولین مشتری می گذرد؛ تبلیغات هدفمند و 
تجربه عالی، ضامن تکرار خرید و گسترش شهرت شماست. 

شروع کن—هر پیام تبلیغاتی امروز،  می تواند مشتری طلایی 
فردا باشد! 
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فصل دهم 

سیستم سازی و استانداردسازی فرایندها 

(راز رشد پایدار: کسب وکار وابسته به نفر، یا وابسته به 
سیستم؟!) 

مقدمه فصل 

بسیاری از کسب وکارهای کوچک و متوسط ایران – حتی اگر 
خوش درآمد و پرمشتری باشند – پس از مدتی دچار 

هرج ومرج و فرسودگی می شوند. علت؟ انجام همه کارها بر 
عهده یک نفر (معمولاً صاحب کسب وکار!) است. 

بدون سیستم، هر کس می آید و می رود؛ اما کار و کیفیت ثابت 
نمی ماند. 

هدف سیستم سازی: رشد پایدار، تسهیل مدیریت و حذف 
وابستگی به افراد کلیدی است. 
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۱. چک لیست سیستم سازی کسب وکار 

الف) مستندسازی فرایندهای کلیدی 

لیست کارهای تکراری (از ثبت سفارش تا تحویل و •
پیگیری) 

ثبت قدم به قدم روی یک کاغذ، یا فایل Word/Excel ساده •

نوشتن نسخه اولیه دستورالعمل (مثلاً «فرایند ثبت •
سفارش تابلوی تبلیغاتی») 

شفافیت در تقسیم وظایف •

ب) استانداردسازی اجرا 

تع�ن قالب ثابت برای ارتباط با مشتری (قالب قرارداد، •
فاکتور، پیام خوش آمد) 

نظم بخشی به چک لیست تحویل کار •

گذاشتن بازخورد مستمر برای اصلاح روندها •

ج) آموزش ساده و سریع نیروها 

تهیه راهنمای کوتاه ورود (مثلاً فیلم یا فایل یک صفحه ای) •

اجرای آموزش عملی و فراهم کردن چک لیست عملکرد •
(مثلاً چک لیست نصب تابلو یا آماده سازی سفارش 

چاپی) 

پذیرش و ثبت ایده های نیروها برای بهبود سیستم •
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د) ابزار سیستم سازی ساده 

استفاده از دفتر یا نرم افزار ثبت سفارش •

واتساپ/تلگرام گروهی برای هماهنگی •

فایل Excel برای پیگیری پرداخت ها و تحویل کار •

استفاده از چک لیست کاغذی روی دیوار کارگاه یا دفتر •

هزینه کرد تدریجی برای نرم افزارهای مدیریت کسب وکار •
(با رشد مجموعه) 

۲. مثال واقعی 

دفتر تبلیغاتی بابلسر: 

در ابتدا همه کارها با مدیر بود. پس از مستندسازی 
چک لیست های سفارش و تحویل، نیروهای تازه وارد هم بدون 

سرگیجه کار می کردند. نتیجه؟ وقت آزادتر مدیر و رضایت 
مشتری بیشتر. 

۳. تمرین عملی 

۱. لیست کارهای روزانه و تکراری کسب وکارت را ثبت کن. 

۲. فقط یک کار تکراری را با دستورالعمل ساده و تصویری 
بنویس و به همکار یا کارآموز بده تا اجرا کند؛ نتیجه را بررسی 

کن. 

50



۴. نکته طلایی دکتر آبکار 

سیستم سازی یعنی «شغل» خود را تبدیل به «کسب وکار» 
واقعی کنی؛ جایی که حتی یک هفته نباشی، همه چیز درست و 

با همان کیفیت پیش برود! 

جمع بندی فصل 

هر صاحب کسب وکاری، از همان روز اول باید به فکر ساختن 
سیستم باشد، نه فقط فروش. 

حتی ابتدایی ترین سیستم ها (چک لیست های کاغذی و 
فایل های ساده) می توانند کلید رشد و آرامش کاری باشند. 

امروز شروع کن؛ فردا دیر است! 
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فصل یازدهم 

مهارت های مدیریت ارتباط با مشتری و فروش 

حرفه ای 

(مشتری راضی؛ فروش پایدار!) 

مقدمه فصل 

واقعیت ساده است: وفاداری مشتریان، راز بقای 
کسب وکارهاست. بسیاری فکر می کنند جذب مشتری اهمیت 

دارد؛ اما نگهداری مشتری عقب مانده، هزینه ای گزاف است. 

در بازارهای محلی، هر مشتری می تواند ده معرف یا ده 
معترض بیاورد! هنر شما در مدیریت ارتباط و فروش حرفه ای، 

آینده برند را تضمین می کند. 

۱. چک لیست ارتباط با مشتری (CRM ابتدایی) 

الف) ثبت اطلاعات مشتریان 

جمع آوری نام، شماره تماس، تاریخ اولین خرید، حوزه •
علاقه مشتری 

• Excel نگهداری دفترچه ساده یا فایل

دسته بندی مشتریان وفادار، جدید یا ناراضی •
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ب) ارتباط منظم و فعال 

ارسال پیام تبریک (تولد، سالگرد همکاری، ایام خاص) •

پیگیری پس از تحویل؛ پرسیدن «آیا راضی بودید؟» •

اطلاع رسانی هوشمند کمپین ها یا محصولات جدید فقط •
به گروه هدف 

ج) پاسخگویی و حل مشکلات 

پاسخ سریع (حتی اگر وقت نداشتی: “پیامتان را گرفتم، •
جواب دقیق تا فردا”) 

ثبت بازخوردها و شکایات (هرگلایه یک فرصت است) •

جبران اشتباه با هدیه کوچک یا تخفیف ویژه •

د) خلق تجربه خوشایند 

رفتار صادقانه و مودب •

احترام به وقت و اعتماد مشتری •

ایجاد حس ارزشمند بودن (“شما برای ما مهم هستید”) •
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۲. چک لیست فروش حرفه ای (از نیازشناسی تا پیگیری) 

درک دقیق نیاز و خواسته مشتری (سوال حرفه ای بپرس) •

ارائه پیشنهاد متناسب و واقع بینانه (نه فقط گران ترین!) •

نمایش نمونه کار و آمار رضایت مشتریان قبلی •

توضیح مزیت رقابتی؛ مثال: “ما ضمانت سه ماهه و نصب •
رایگان داریم” 

پیگیری هوشمند و محترمانه پس از ارائه قیمت •

صدور فاکتور شفاف و قراردادی کوتاه برای اطمینان •

ثبت اطلاعات و آماده سازی برای تمدید یا خدمات مکمل •

۳. مثال واقعی 

دفتر تبلیغاتی سینا در بابل: 

با اجرای یادداشت تلفن مشتریان و تماس پیگیر، موفق شد 
مشتری ناراضی را با یک کارت هدیه، به مشتری وفادار تبدیل 
کند! همین نفر، بهترین عامل معرفی ده ها سفارش جدید شد. 
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۴. تمرین عملی 

۱. یک لیست ساده از سه مشتری فعلی/احتمالی تهیه و جدول 
تماس، پیگیری و بازخورد تعریف کن. 

۲. یک پیام تبریک یا پیگیری غیرتبلیغاتی برای یکی از 
مشتریان ارسال کن و واکنش او را ثبت کن. 

۵. نکته طلایی دکتر آبکار 

هر مشتری «صدا و تصویر برند شما» است—بزرگ ترین 
سرمایه، شبکه مشتریان راضی و وفادار است. 

جمع بندی فصل 

ارتباط مداوم، شفافیت، حل مسئله و پیگیری مستمر، شاه کلید 
فروش حرفه ای و رشد برند است. 

حتی ساده ترین ابزارها (دفترچه، تماس تلفنی، پیام شخصی) 
اگر با حوصله و اخلاق اجرا شوند، کافی است. 

همین امروز، یکی از مشتریان را بخندان؛ فردا برگشت او یعنی 
موفقیت واقعی شما! 
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فصل دوازدهم 

موفقیت در کسب وکار؛ مسیر مستمر یادگیری، 

مشاوره حرفه ای و خلق آینده بهتر 

اهمیت یادگیری و مشاوره؛ کلیدهای طلایی موفقیت 
کسب وکار ایرانی 

در فضای پرچالش و رقابتی کسب وکار در ایران، بسیاری از 
کارآفرینان و صاحبان مشاغل با آزمون و خطا، وقت و 
سرمایه ی ارزشمندی را از دست می دهند. دنیای امروز 

کسب وکار دیگر جایی برای سعی و خطاهای پرهزینه نیست؛ 
مسیر موفقیت، کوتاه تر و هوشمندانه تر طی می شود، اگر یاد 

بگیریم: 

از تجربه های حرفه ای و تخصصی مشاوران بهره ببریم •

با آموزش مستمر، نقاط کور و ضعف های خود را شناخته و •
برای رفع آن برنامه داشته باشیم 

تصمیم گیری های کلیدی را مبتنی بر دانش روز و تحلیل •
بازار انجام دهیم 

هیچ گاه از یادگیری و رشد غافل نشویم •
برخلاف تصور رایج که مشاوره و آموزش هزینه بر است، باید آن 
را سرمایه گذاری برای صرفه جویی در زمان، انرژی و جلوگیری از 
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اشتباهات جبران ناپذیر دانست؛ چون یک مشاوره تخصصی 
می تواند راهی را که دیگران در چند سال طی می کنند، برای 

شما در چند ماه خلاصه کند. 

نمونه واقعی از این تأثیر را در کارگاه کوچکی در مازندران شاهد 
بودم؛ جایی که با یک جلسه مشاوره کاربردی، مدیر جوان 

توانست نقطه ضعف پنهان در فرایند فروش و ارتباط با مشتری 
را پیدا کند و در کمتر از سه ماه، فروش خود را دو برابر نماید. 
این نشان می دهد که تفاوت کسب وکارهای موفق و متوسط، 
فقط در داشتن پشتوانه علمی، آموزش کاربردی و تجربه عملی 

نهفته است. 

چک لیست کلیدی یادگیری و رشد: 

تحلیل منظم نقاط قوت و ضعف کسب وکار یا برند •
شخصی 

برنامه ریزی برای آموزش هدفمند (کتاب، دوره، مشاوره) •

شبکه سازی و بهره گیری از تجربه دیگران •

تداوم در به روزرسانی دانش و مهارت ها •

ثبت و بررسی دستاوردها و شکست ها به عنوان مسیر •
یادگیری 
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 (wasima.AE  ترجمه از سایت خبری واسیما ) درباره نویسنده

دکتر علی آبکار 

(مشاور کسب و کار ، برندسازی، بهبود و توسعه سازمانی و 
نویسنده بین المللی) 

دکتر علی آبکار، یکی از چهره های نامدار حوزه کسب وکار و 
برندینگ فردی ایران، با پیشینه ای کم نظیر در عرصه ملی و 
بین المللی، شناخته می شود. ایشان نویسنده هفت کتاب از 

جمله «میلیونر بی وطن» (صدرنشین آمازون)، چهره منتخب 
مجله شهر دوبی و بنیان گذار شیوه های نوین برندسازی 

شخصی در منطقه است. 

دکتر آبکار سال ها تجربه موفق راه اندازی و توسعه کسب وکار در 
ایران، امارات، ترکیه، عمان و دیگر کشورها را در کارنامه دارد. با 

وجود فرصت های متعددی برای مهاجرت و ادامه فعالیت 
خارج از کشور، ایشان با انتخابی آگاهانه و از سرِ علاقه به 

وطن، استان مازندران را به عنوان پایگاه جدید خلق برند 
شخصی و انتقال دانش به هم وطنان خود برگزیده اند. 

آنچه دکتر آبکار را از سایر مشاوران متمایز می کند، رویکرد 
عمل گرا و باور عمیق به ظرفیت جوانان ایران است؛ هدف او 

ساختن الگویی نو از برندینگ شخصی ایرانی، و حمایت از 
کسب وکارهای بومی برای رسیدن به استانداردهای جهانی 

است. 
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کلام پایانی 

موفقیت در دنیای پیچیده امروز حاصل یادگیری، مشاوره 
حرفه ای و عمل مداوم است. نیروی جوان، اندیشه خلاق و 

پشتکار ایرانی شما هنوز هم می تواند معجزه کند؛ به شرط آنکه 
ابزار موفقیت را هوشمندانه انتخاب کنید. 

دعوت می کنم برای ادامه مسیر رشد، آموزش، سنجش 
شخصیت و دریافت مشاوره کاملاً کاربردی، از طریق وب سایت 

شخصی من: www.DrAliAbkar.ir یا شماره تماس های 
ثبت شده، با من ارتباط بگیرید. 

این مسیر را از صفر تا اوج، گام به گام، کنار شما خواهم بود. 
موفقیت شما، رسالت امروز من در کشور عزیزمان ایران است. 
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