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 فهرست مطالب 

 ؟ است یچه کس برای چهپیشگفتار: این کتاب •

 مقدمه: چرا این کتابچه یک نیاز فوری است؟  •

 کند؟ فصل اول: شناخت میدان نبرد: رکود تورمی چیست و با فروشگاه شما چه می  •

o  رکود تورمی به زبان ساده: فشردن همزمان پدال گاز و ترمز اقتصاد 

o  جانهای روزافزون، مشتریان کم وکار شما: هزینه علائم بیماری در کسب 

o  در ایران یک سال ویژه است؟   1404چرا سال 

 فصل دوم: سنگر خود را محکم کنید: مدیریت مالی و نقدینگی در بحران  •

o  گام اول: نقدینگی پادشاه است؛ آن را حفظ کنید 

o  های پنهان و آشکارگام دوم: شکار هزینه 

o  )گام سوم: مدیریت هوشمند موجودی کالا )نه کم، نه زیاد 

o خرند«گذاری استراتژیک برای فرار از تله »گرانم، پس نمی گام چهارم: قیمت 

 پولی: بازاریابی و ارتباط با مشتریفصل سوم: هنر فروش در بی •

o  ها را رها نکنید گام اول: مشتریان فعلی، گنج شما هستند؛ آن 

o  هزینه و پربازده در دنیای دیجیتال گام دوم: بازاریابی کم 

o توان رد کرد گام سوم: پیشنهادهایی که نمی 

o  گام چهارم: اعتمادسازی، بهترین تبلیغ است 

 فصل چهارم: تغییر برای زنده ماندن: نوآوری در محصول و خدمات •

o  سازی محصولات سازی و اقتصادی گام اول: کوچک 

o گام دوم: خدمات، سلاح مخفی شما 
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o  ترگام سوم: چرخش به سمت کالاهای ضروری 

o  ترین شکل گام چهارم: حضور آنلاین، حتی در ساده 

 فصل پنجم: عملیات ویژه: آمادگی برای شرایط اضطراری )جنگ و پیامدهای آن( •

o  غیرقابل تصور شرایط ریزی برای آمادگی پیش از بحران: برنامه 

o بندی بقا مدیریت در حین بحران: اولویت 

o بازسازی پس از بحران: تبدیل شدن به یک لنگرگاه اجتماعی 

 سخن پایانی: استقامت، رمز پیروزی کارآفرین ایرانی  •

 منابع و مآخذ •
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 : این کتابچه برای چه کسی است؟ پیشگفتار

فروشی کوچک یا متوسط در ایران است  فرض من بر این است که مخاطب اصلی، صاحب یک فروشگاه خرده 

لوازم خانگی، سوپرمارکت محلی،  کوچک بوتیک لباس، فروشگاه   مغازه شوینده بهداشتی، لوازم آرایشی، )مانند 

 قطعات یدکی و موارد مشابه( و نیازمند راهکارهای فوری و قابل اجراست.

 

 مقدمه: چرا این کتابچه یک نیاز فوری است؟ 

ای در ایران، کابوسی آشناست. از یک طرف، تورم افسارگسیخته،  رکود تورمی. این دو کلمه برای هر فروشنده 

برد. از طرف  های شما را )از اجاره مغازه و حقوق کارمند گرفته تا قیمت خرید اجناس( هر روز بالاتر می هزینه 

ترین  شود مشتریان یا کمتر خرید کنند، یا به دنبال ارزان دیگر، رکود و کاهش قدرت خرید مردم، باعث می 

شود، در حالی که  ها باشند و یا خرید خود را به تعویق بیندازند. این یعنی درآمد شما ثابت مانده یا کم می گزینه 

 رباید.رود و نگرانی از آینده، خواب را از چشمانتان می کشد. سود شما هر روز آب می هایتان سر به فلک می هزینه 

های سیاسی و  ها، نوسانات ارزی و عدم قطعیت ، با توجه به تداوم تحریم 1404شرایط اقتصادی ایران در سال 

المللی مانند بانک جهانی  های نهادهای اقتصادی بین بینیالمللی، این چالش را به اوج خود رسانده است. پیش بین

المللی پول، همچنان نرخ تورم بالا و رشد اقتصادی پایین را برای ایران متصور هستند. این به  و صندوق بین 

ای نیست که به زودی برود؛ بلکه شرایطی است که باید زندگی  معنای آن است که رکود تورمی، مهمان ناخوانده 

 وکار کردن در آن را یاد بگیریم. و کسب 

این کتابچه، یک مقاله دانشگاهی یا تحلیل نظری پیچیده نیست. این یک جعبه ابزار است. یک راهنمای میدانی  

تنها زنده بمانید، بلکه با  دهد چگونه در این میدان نبرد اقتصادی، نه و عملی که قدم به قدم به شما نشان می 

گویی  های جدیدی پیدا کنید. ما در اینجا از کلی تر کرده و حتی فرصت وکار خود را مقاوم هوشمندی، کسب 

رویم. راهکارهایی که حاصل تجربه  پرهیز کرده و مستقیماً به سراغ راهکارهای قابل اجرا برای فروشگاه شما می 

 های امروز ایران است.وکار موفق در شرایط مشابه و منطبق با واقعیتصدها کسب

اید و هر روز با امیدواری کرکره  این راهنما برای شماست؛ شمایی که با سیلی صورت خود را سرخ نگه داشته 

دهید. این صفحات برای آن است که امید شما را به استراتژی و نگرانی شما را به اقدام تبدیل  مغازه را بالا می 

 کند. بیایید با هم این مسیر را قدم به قدم طی کنیم. 
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 کند؟ فصل اول: شناخت میدان نبرد: رکود تورمی چیست و با فروشگاه شما چه می 

کند تا تصمیمات قبل از هر اقدامی، باید دشمن را به خوبی بشناسیم. درک درست رکود تورمی به شما کمک می 

 بهتری بگیرید. 

 

 رکود تورمی به زبان ساده: فشردن همزمان پدال گاز و ترمز اقتصاد 

ها( و پدال ترمز )رکود و کاهش  تصور کنید سوار ماشینی هستید که همزمان پدال گاز )تورم و افزایش قیمت 

رود(، اما  ها بالا میسوزاند )هزینه کند، بنزین زیادی می اید. ماشین غرش می رشد اقتصادی( را تا ته فشار داده 

 شود(. این دقیقاً تعریف رکود تورمی است.رود )فروش کم می کند یا حتی عقب می سختی حرکت می به 

های جاری )آب، برق، گاز(  بها، دستمزد کارمندان و هزینه قیمت تمام شده کالاهای شما، اجاره  تورم: ✓

 مدام در حال افزایش است.

زنند، در هر بار مراجعه  قدرت خرید مردم کم شده است. مشتریان کمتر به مغازه شما سر می  رکود: ✓

 زنی برایشان اهمیت بیشتری پیدا کرده است. کنند و چانهپول کمتری خرج می 

 

 جان های روزافزون، مشتریان کموکار شما: هزینه علائم بیماری در کسب 

 وکار شما در حال تجربه مستقیم عوارض رکود تورمی است: اگر موارد زیر برایتان آشناست، کسب 

 تر جایگزین کنید.اید، امروز باید گران کالاهایی که دیروز خریده  •

 حاشیه سود شما روی هر کالا به شدت کاهش یافته است. •

 تعداد فاکتورهای فروش روزانه شما کمتر شده است.  •

 کنند. مشتریان قدیمی و وفادار شما، کمتر خرید می  •

 تان در انبار خوابیده است.رود و سرمایه موجودی انبار شما به کندی فروش می  •

 درخواست تخفیف از سوی مشتریان به شکل چشمگیری افزایش یافته است. •
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 ، شرایط آن را نشان می دهد:فرضی  به جدول زیر توجه کنید که با نمونه ای از اطلاعات یک کسب و کار
 

 علامت کلیدی قابل مشاهده )بیماری کسب و کار(  سود و زیان هزینه ها درآمد دوره زمانی

 شود یحس م هانه یسود وجود دارد اما فشار هز هیحاش +  20 100 120 فصل اول

 زنگ خطر به صدا درآمده است  :یسودآور دی کاهش شد +  7 115 122 فصل دوم 

 شده  انیوکار وارد محدوده زکسب  :نقطه سر به سر رد شده -  2 120 118 فصل سوم

 یو جد یبه اقدام فور ازین : است ش یدر حال افزا ی ده انیز -  15 135 120 فصل چهارم
 

 )مبالغ به میلیون تومان( فرضی یک کسب و کار شرایط – 1جدول 

 

 در ایران یک سال ویژه است؟  1404چرا سال 

های سیاسی و ژئوپلیتیکی نیز افزایش یافته است.  های اقتصادی داخلی، ریسکعلاوه بر چالش 1404در سال 

تر کند. چنین  تواند به سرعت شرایط را پیچیده خصوص درگیری میان ایران و اسرائیل، می ای، به های منطقه تنش

 تواند منجر به موارد زیر شود: تنشی می 

 کند.گذاری را تقریبا غیرممکن می این موضوع قیمت  بینی نرخ ارز: نوسانات شدید و غیرقابل پیش  .1

ونقل داخلی کالاها ممکن است با مشکلات جدی روبرو  واردات و حتی حمل   اختلال در زنجیره تامین: .2

 شود.

گذارد و  کننده تأثیر می این ترس مستقیماً بر رفتار مصرف  افزایش نااطمینانی و ترس در جامعه: .3

 دهد.تقاضا را برای کالاهای غیرضروری به شدت کاهش می 

 تر است.در چنین شرایطی، داشتن یک برنامه مدون و عملی برای بقا، از نان شب هم واجب
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 فصل دوم: سنگر خود را محکم کنید: مدیریت مالی و نقدینگی در بحران 

 ترین اقدام در شرایط بحرانی، کنترل کامل بر دخل و خرج و حفظ جریان نقدینگی است.اولین و مهم 

 

 گام اول: نقدینگی پادشاه است؛ آن را حفظ کنید 

در رکود تورمی، پول نقد )یا موجودی حساب بانکی قابل برداشت( حکم اکسیژن را دارد. شرکتی که سودآور  

 شود.است اما پول نقد ندارد، ورشکست می 

 اقدام عملی:  •

خصوص به  تا جای ممکن از فروش نسیه و چکی، به  فروش نقدی را در اولویت قرار دهید: .1

مشتریان جدید و ناشناس، خودداری کنید. اگر مجبور به فروش اعتباری هستید، شرایط آن را  

 مدت تعیین کنید. گیرانه و کوتاه بسیار سخت

هر روز لیستی از بدهکاران تهیه کرده و با   وصول مطالبات را با جدیت پیگیری کنید: .2

میلیون تومان پول شما، بیشتر   1احترام و قاطعیت پیگیر وصول طلب خود باشید. امروز ارزش 

 از فرداست. 

های ثابت خود  ماه از هزینه  2تا   1سعی کنید معادل حداقل  ایجاد یک صندوق اضطراری: .3

انداز کنید. این صندوق در  )اجاره، حقوق، قبوض( را به صورت نقد در یک حساب جداگانه پس 

 دهد.روزهای سخت به شما فرصت تنفس می 

 

سود گزارش   ماه

 شده

نقدینگی در  

 دسترس

سطح بحرانی  

 نقدینگی

 تحلیل وضعیت 

 شروع سالم و مناسب  12 50 20 ماه اول 

 افته یکاهش   هیفروش نس لیبه دل ینگ یاما نقد ش،یسود افزا 12 30 22 ماه دوم 

 شودیم کیو به منطقه خطر نزد یدرسطح بحران  ینگیخطر! نقد 12 15 18 ماه سوم 

 ابد ییبهبود م  ینگیاز مطالبات، نقد یبا وصول بخش 12 35 25 ماه چهارم 

 ادامه دارد یروند بهبود 12 55 28 ماه پنجم 

 سالم  ینگ ینقد تیبازگشت به وضع 12 70 30 ماه ششم 
 

 به میلیون تومان( مبالغمقایسه سود گزارش شده در مقابل نقدینگی واقعی )  – 2جدول 
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 های پنهان و آشکار گام دوم: شکار هزینه 

 ای آنقدر کوچک نیست که نادیده گرفته شود. بین ببرید. هیچ هزینه های خود را زیر ذره تمام هزینه 

 اقدام عملی:  •

های فروشگاه را، از کرایه حمل یک  برای یک ماه، تمام هزینه  ها:تهیه لیست کامل هزینه  .1

 بسته کوچک تا هزینه چای و قند، یادداشت کنید.

وکار من ضروری است؟ آیا  از خود بپرسید: »آیا این هزینه برای بقای کسب  تحلیل و حذف: .2

 توانم آن را حذف کنم یا کاهش دهم؟« مثلاً:می 

 :بها یا تمدید با افزایش  آیا امکان مذاکره مجدد با صاحب ملک برای تعدیل اجاره  اجاره

 تر وجود دارد؟ منصفانه 

 :ها را به لامپ  انرژیLED  های گرمایشی و سرمایشی  مصرف تغییر دهید. سیستم کم

 تر کار کنند. را سرویس کنید تا بهینه 

  های پذیرایی بیش از حد و...  اشتراک مجلات غیرضروری، هزینه  های متفرقه:هزینه

 را حذف کنید.

 

 گام سوم: مدیریت هوشمند موجودی کالا )نه کم، نه زیاد( 

دهد. از طرفی، کمبود  موجودی انبار، پول خوابیده است. در دوران تورم، این پول ارزش خود را از دست می 

 موجودی هم به معنای از دست دادن مشتری است. 

 اقدام عملی:  •

 کالاهای خود را به سه دسته تقسیم کنید: موجودی:  ABCتحلیل  .1

  دستهA  اینها کالاهای حیاتی   سازند(:فروش را می  %80کالاها که  %20)حدود

 شما هستند. همیشه باید موجودی کافی از آنها داشته باشید. 
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  دستهB :)با احتیاط بیشتری موجودی آنها را مدیریت   )کالاهای با فروش متوسط

 کنید.

  دستهC از خرید مجدد این کالاها خودداری کنید و با تخفیف   فروش(:)کالاهای کم

 ویژه آنها را بفروشید تا به پول نقد تبدیل شوند. 

ماه،   ۶به جای خرید عمده و انبار کردن کالا برای   خرید در حجم کمتر و با تکرار بیشتر:  .2

تان را  ماه خرید کنید. این کار ریسک شما را کاهش داده و نقدینگی 2یا   1سعی کنید برای  

 کند.حفظ می 

توانید شرایط پرداخت بهتری بگیرید؟ آیا امکان  آیا می  کنندگان خود مذاکره کنید:با تامین  .3

 مرجوع کردن کالاهای فروش نرفته وجود دارد؟ 

 

 خرند« گذاری استراتژیک برای فرار از تله »گرانم، پس نمی گام چهارم: قیمت

کند. چاره  ها هم سود شما را نابود می دهد. ثابت نگه داشتن قیمت ها مشتری را فراری می رویه قیمت افزایش بی 

 چیست؟

 اقدام عملی:  •

به جای اینکه فقط درصدی روی قیمت خرید بکشید، ببینید   گذاری مبتنی بر ارزش:قیمت  .1

کند. آیا کالای شما کیفیت بالاتری دارد؟ آیا  کالای شما چه ارزشی برای مشتری ایجاد می 

گذاری لحاظ کرده و به  دهید؟ این موارد را در قیمت خدمات پس از فروش بهتری ارائه می 

 مشتری توضیح دهید.

چند کالای مکمل را با هم در یک بسته و با قیمتی   (:Bundlingبندی و باندلینگ ) بسته .2

تک آنها بفروشید. )مثلاً: یک پیراهن به همراه یک واکس مخصوص  کمتر از مجموع قیمت تک 

 با تخفیف(. 

های متفاوت ارائه  های مختلفی با قیمت برای یک محصول، گزینه  های چند سطحی:قیمت  .3

 تر.دهید. یک مدل پایه و اقتصادی، یک مدل استاندارد و یک مدل باکیفیت 
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 پولی: بازاریابی و ارتباط با مشتری فصل سوم: هنر فروش در بی 

تر بفروشید. تمرکز شما باید از »محصول« به »مشتری«  وقتی پول در دست مردم کم است، باید هوشمندانه 

 منتقل شود. 

 

 ها را رها نکنید گام اول: مشتریان فعلی، گنج شما هستند؛ آن 

تر از حفظ مشتری فعلی است. در شرایط بحران،  برابر گران  25تا   5جذب یک مشتری جدید، طبق آمار جهانی، 

 شود. این نسبت حتی بیشتر هم می

 اقدام عملی:  •

یک دفترچه یا یک فایل اکسل ساده تهیه کنید و شماره  تشکیل باشگاه مشتریان ساده: .1

 تلفن و تاریخ تولد مشتریان دائمی خود را یادداشت کنید. 

اپ یا پیامک، رسیدن اجناس جدید،  با استفاده از واتس  سازی شده:ارتباط شخصی  .2

های ویژه یا حتی یک تبریک تولد ساده برایشان ارسال کنید. این کار حس ارزشمندی تخفیف 

 دهد.ای به آنها می العادهفوق 

یک کارت تخفیف ساده طراحی کنید و به ازای هر چند بار خرید، یک   برنامه وفاداری: .3

 تخفیف یا یک هدیه کوچک به آنها بدهید. 

 

 هزینه و پربازده در دنیای دیجیتالگام دوم: بازاریابی کم 

 قیمت ندارید. اینترنت ابزارهای رایگان و قدرتمندی در اختیار شما قرار داده است.نیازی به بیلبوردهای گران 

 اقدام عملی:  •

های  یک صفحه برای فروشگاه خود بسازید. از محصولات خود عکس اینستاگرام و تلگرام: .1

ها را شفاف اعلام کنید. از مشتریان راضی خود  باکیفیت )حتی با موبایل( بگیرید. قیمت 

 بخواهید شما را به دیگران معرفی کنند. 
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هایی مانند »دیوار« و »شیپور«، محصولات خاص یا  در سایت های محلی:استفاده از پلتفرم  .2

 خورده خود را آگهی کنید.تخفیف 

با یک فروشگاه غیررقیب در همسایگی خود )مثلاً یک   وکارهای دیگر:همکاری با کسب  .3

فروشی( برای تبلیغ متقابل و ارائه تخفیف به مشتریان یکدیگر همکاری  بوتیک با یک کفش 

 کنید.

 

کانال /  

 ابزار 

استراتژی  

 اصلی 

معایب و نکات   مزایا  اقدامات کلیدی پیشنهادی 

 مهم 

معیار سنجش  

 موفقیت 

ساخت  اینستاگرام 

 نیتریو

و  یبصر

جذب 

 انیمشتر

از   دیجد

 محتوا  قیطر

)پشت  یانتشار روزانه استور. 1

 ( یمشتر تیصحنه، رضا

در هفته  تیفیپست باک 3حداقل . 2

 )عکس واضح محصول( 

و  یمحل  یهااستفاده از هشتگ. 3

 اصفهان( _ مانتو#مرتبط )

 یها یکشقرعه  ایمسابقه  یبرگزار. 4

 کوچک 

 نرخ تعامل بالا  -

و   یکاملاً بصر -

 جذاب

به   یدسترس -

مخاطب جوان و 

 فعال 

  ازمند ین -

  یمحتوا دیتول

 مداوم 

  تمیالگور -

و   دهیچیپ 

 اد یرقابت ز

تعداد   شیافزا -

 کنندگاندنبال

  ی هاامی تعداد پ  -

 یبرا رکتیدا

 متیاستعلام ق

فروش با    شیافزا -

 فیتخف یکدها

 نستاگرام یمخصوص ا

واتس اپ  

 بیزینس

مدیریت  

ارتباط با  

مشتریان 

فعلی  

(CRM )   و

فروش 

 مستقیم

 ساخت کاتالوگ کامل محصولات. 1

انتشار   ستیل جادیا. 2

(Broadcastبرا )وفادار  انیمشتر ی

 ژه یو شنهاداتیو ارسال پ 

به سوالات و   عیسر ییپاسخگو. 3

 یبانیپشت

 دنیرس یبرا یشخص یرساناطلاع. 4

 یدرخواست یکالاها

ارتباط   -

و   میمستق

 یشخص

نرخ باز شدن   -

به    کینزد امیپ 

100٪ 

 گانیکاملاً را -

  ازمند ین -

کسب اجازه از 

  یبرا یمشتر

 امیارسال پ 

  تیریمد -

  هاست یل

  تواندیم

 بر باشد زمان

  یهاتعداد سفارش -

 قیشده از طرثبت

 اپواتس

بازخورد مثبت  -

از خدمات   انیمشتر

 یبانیپشت

رسانی  اطلاع پیامک 

انبوه و سریع 

برای 

پیشنهادات 

 مهم

در  فیارسال کد تخف. 1

خاص )مثل روز تولد  یهامناسبت

 ( یمشتر

  یهافروش یبرا یرساناطلاع. 2

 ی فصل  یهاالعاده و حراجفوق 

پرطرفدار   یکالاها دنیاعلام رس. 3

 به انبار

دسترسی به  -

تمام مشتریان  

)حتی کسانی که  

های  در شبکه 

اجتماعی فعال  

 نیستند(

هزینه پایین به  -

 ازای هر پیام

  تیمحدود -

 کاراکتر

احتمال  -

اسپم شناخته  

 شدن

عدم امکان   -

استفاده از 

 ی بصر  یمحتوا

که از   یتعداد افراد -

  یامکیپ  فیکد تخف

 کنند یاستفاده م

مراجعات   شیافزا -

پس از   یحضور 

 حراج امکیارسال پ 
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دیوار و 

 شیپور 

فروش 

هدفمند  

کالاها و  

خالی کردن  

 انبار

 فروشآگهی کردن کالاهای کم. 1

  (ABC) در تحلیل C کالاهای دسته

های پیشنهادی )مثلا  ایجاد بسته. 2

فروش یک میز به همراه دو صندلی  

 با تخفیف(  

های واقعی و  استفاده از عکس . 3

 باکیفیت در آگهی 

دسترسی به  -

مخاطبی که  

قصد قطعی  

 خرید دارد

رایگان بودن   -

بخش بزرگی از  

 خدمات 

تسویه حساب  -

 سریع 

مناسب   -

  ینبودن برا

 یبرندساز

  ازمند ین -

  ییپاسخگو

به  عیسر

ها و  تماس

 ها امیپ 

ها و  تعداد تماس -

  یافتیدر یهاامیپ 

 یهر آگه یبرا

سرعت فروش   -

 شده یآگه یکالاها

کانال  

 تلگرام

ایجاد یک  

پایگاه  

محتوایی 

دائمی و  

 یزساجامعه

جاد کانال و آرشیو کردن تمام . ای1

محصولات به همراه قیمت و  

 مشخصات 

گذاری محتوای مفید اشتراک .2

مرتبط با کالا )مثلا: نحوه ست کردن 

لباس، راهنمای نگهداری وسیله  

 برقی(  

ایجاد نظرسنجی برای انتخاب  . 3

 محصولات جدید

عدم حذف   -

محتوا و 

 دسترسی دائمی

ایجاد حس  -

تعلق و جامعه در  

 بین مشتریان

نرخ تعامل   -

(Engagem

ent ترنیی( پا 

 نستاگرام یاز ا

جذب عضو  -

در ابتدا   دیجد

 دشوار است 

تعداد   شیافزا -

 کانال  یاعضا

  دیتعداد بازد -

 ها پست

نظرات و مشارکت   -

در  انیمشتر

 ها ی نظرسنج

 

 بازاریابی دیجیتال کم هزینه برای خرده فروشان – 3جدول 

 

 توان رد کرد گام سوم: پیشنهادهایی که نمی 

 انگیز باشد. در شرایطی که مشتری برای خرج کردن هر هزار تومان هم تردید دارد، پیشنهاد شما باید وسوسه 

 اقدام عملی:  •

تر  های خلاقانهتخفیف روی همه اجناس«، از تخفیف  ٪20به جای » های هوشمند:تخفیف  .1

میلیون تومان، یک هدیه   1تخفیف«، »با خرید بالای  ٪50استفاده کنید: »یکی بخر، دومی 

 دریافت کنید«. 

ساعت در یک   3اعلام کنید که فقط برای   (:Flash Saleمدت )العاده کوتاه های فوق فروش  .2

ای دارید. این کار هیجان و فوریت برای  روز خاص، روی چند کالای پرطرفدار تخفیف ویژه 

 کند.خرید ایجاد می 
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 گام چهارم: اعتمادسازی، بهترین تبلیغ است 

 تواند یکی از آنها باشد.گردند. فروشگاه شما می ثباتی، مردم به دنبال نقاط قابل اتکا می در دوران بی 

 اقدام عملی:  •

فروشی اگر جنسی گران شده، دلیل آن را صادقانه به مشتری توضیح دهید. گران  صداقت: .1

 مدت است.نکنید. سود منصفانه در بلندمدت بسیار بیشتر از سود زیاد در کوتاه 

برخورد باشید. به سوالاتش با حوصله جواب دهید. حتی اگر  با مشتری خوش  خدمات عالی: .2

خریدی نکرد، کاری کنید که با حس خوب مغازه شما را ترک کند. این مشتری باز خواهد 

 گشت.
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 فصل چهارم: تغییر برای زنده ماندن: نوآوری در محصول و خدمات 

 دهند. آورند، آنهایی هستند که خود را با شرایط جدید وفق می وکارهایی که در بحران دوام می کسب

 

 سازی محصولات سازی و اقتصادی گام اول: کوچک 

 کنند. تر جذابیت بیشتری پیدا میتر و ارزانهای کوچک شود، بسته وقتی قدرت خرید کم می 

 اقدام عملی:  •

 :گرمی   200های گرمی، بسته   500به جای فروش یک بسته پنیر  مثال فروشگاه مواد غذایی

 هم عرضه کنید. 

 :تر و ایرانی را  در کنار برندهای گران، برندهای باکیفیت اما اقتصادی  مثال فروشگاه پوشاک

 هم به مجموعه خود اضافه کنید.

 :قطعات با گریدهای کیفی مختلف )اصلی، وارداتی باکیفیت،   مثال فروشگاه لوازم یدکی

 ایرانی( را عرضه کنید تا مشتری حق انتخاب داشته باشد.

 

 گام دوم: خدمات، سلاح مخفی شما 

 هزینه برای شما باشد.تواند یک منبع درآمد جدید و کم فروش خدمات در کنار کالا می

 اقدام عملی:  •

 :ای ارائه دهید.خدمات نصب، تعمیر و سرویس دوره  فروشگاه لوازم خانگی 

 :خدمات خیاطی و تعمیرات جزئی لباس ارائه دهید. فروشگاه پوشاک 

 :یابی ارائه دهید. افزار و عیبخدمات نصب نرم  فروشگاه لوازم کامپیوتری 
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 لازم   ابزار چگونه درآمدزایی میکند؟ ایده خدمات خلاقانه فروشگاه

پوشاک و  

 بوتیک 

 Personal) یشخص لیمشاوره استا

Stylist ساعته به  میجلسه ن کی(: ارائه

ست  نیکمک به انتخاب بهتر یبرا یمشتر

 و بودجه او لیلباس بر اساس استا

 کیاحتمال فروش  شی: افزامیرمستقیغ 

تکه و   کی  یست کامل لباس به جا

 ی در مشتر یحس ارزشمند جادیا

نور مناسب،   ،یقد نهیآ

در مورد   هیدانش اول

اصول ست کردن  

 لباس

  ی: برگزارنهیاستفاده به یکارگاه آموزش لوازم خانگی

آموزش تمام   یکوتاه ماهانه برا ی هاکارگاه

ساز،  دستگاه )مثلا: قهوه کی یهاتیقابل

 آن حیصح ینحوه نگهدار  ای ( ویکروویما

 کی : شما را به عنوان یوفادار جادیا

ثبت  یدر ذهن مشتر "متخصص"

)مثل مواد   یو فروش لوازم جانب کند یم

 دهد یم شیمخصوص( را افزا ندهیشو

نمونه   یهادستگاه

موجود در فروشگاه،  

 یکوچک برا یفضا

 تجمع چند نفر

لوازم آرایشی 

 و بهداشتی 

پوست: ارائه تست  گانیو تست را زیآنال

ساده نوع پوست )چرب، خشک، مختلط( و 

مناسب از  یمراقبت نیروت شنهادیپ 

 محصولات موجود در فروشگاه 

  یی: فروش هدفمند و چندتامیرمستقیغ 

آبرسان،   نده،ی)شو یمحصولات مراقبت

 ی ضدآفتاب( و جلب اعتماد کامل مشتر

نور مناسب، شاید یک  

بین ساده، پدهای  ذره

 تست یکبار مصرف

 کی هیاشتراک ماهانه کتاب: ته سیسرو کتابفروشی 

ماهانه بر اساس ژانر مورد  " باکس کتاب"

  هیهد  کیو ارسال آن با  یعلاقه مشتر

 کوچک )مثل نشانگر کتاب( 

اشتراک ماهانه و   نهیهز  افتی: درمیمستق

 فروش ثابت  نیتضم

  یساده برا ستمیس

و آدرس  قهیثبت سل

  کی ی)حت انیمشتر

 دفترچه( 

لوازم  

الکترونیکی 

 و موبایل 

و انتقال اطلاعات:   هیاول یاندازراه سیسرو

انتقال  شنهادینو، پ  یگوش د یهنگام خر

 یها( از گوشعکس  ن،یاطلاعات )مخاطب

 منصفانه نهیهز  کیبا  دی به جد ی میقد

از  یک ی: حل  یوفادار جادیو ا میمستق

پس از  یمشتر یهادغدغه نیبزرگتر

 یمنبع درآمد جانب کی جاد یو ا دیخر

  تا، یانتقال د  یهاکابل

پرسرعت،  نترنتیا

 یکمک یافزارهانرم

اسباب بازی 

 فروشی

  کی جادی: ا"یبازتست اسباب" سیسرو

ها بتوانند گوشه کوچک در مغازه که بچه

  یهایبازاسباب ای یفکر  یهایاز باز یبرخ

 امتحان کنند دیمنتخب را قبل از خر

: کاهش  یوفادار جادیو ا میرمستقیغ 

و  نیوالد یاشتباه برا دیخر سکیر

فروشگاه محبوب  کیشدن به   لیتبد

 کودکان یبرا

کوچک و چند   زیم کی

باز   ی هانمونه ،یصندل

 شده از چند محصول

فروشگاه گل  

 و گیاه 

  کی صی : تخصی آپارتمان اهانیگ کینیکل

  اهانیگ گانیرا "تیزیو" یروز در هفته برا

 ضیو ارائه راهکار )تعو انیمشتر ماریب

 کش( آفت شنهادیخاک، پ 

: فروش میرمستقیو غ  یوفادار جادیا

)خاک، کود، گلدان،   یمحصولات جانب

شدن به مرجع  ل یکش( و تبدآفت

 در محله  اهانیگ

در مورد   ی دانش کاف

  ن، یبذره اهان، یگ

 دستکش

:  یگروه  یورزش یدادهایرو یبرگزار لوازم ورزشی

دو   ا ی یروادهیبرنامه پ  کی ی سازمانده

 انیبا حضور مشتر کیدر پارک نزد یهفتگ

  کی جادی: ایسازو جامعه یوفادار جادیا

وفادار که برند شما را  انیجامعه از مشتر

 کنند یم غیتبل

  دی شا ه،یاول ی هماهنگ

 یآب برا یبطر کی

 کنندگانشرکت
 

 چند نمونه ایده خلاقانه خدماتی برای افزایش درآمد و وفاداری مشتری – 4جدول 
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 تر گام سوم: چرخش به سمت کالاهای ضروری 

 کند.در دوران بحران، تقاضا برای کالاهای لوکس و غیرضروری به شدت افت می 

 اقدام عملی:  •

 شوند. ها »لوکس« محسوب می تحلیل کنید که در صنف شما، کدام کالاها »ضروری« و کدام

 گذاری خود را روی دسته اول قرار دهید. تمرکز سرمایه 

  تر  تواند بخشی از فضای خود را به فروش محصولات مصرفی یک فروشگاه دکوری و تزئینی می

تر  مانند شمع، عود یا گیاهان آپارتمانی کوچک اختصاص دهد که هزینه کمتری دارند و راحت

 رسند. به فروش می 

 

 ترین شکل گام چهارم: حضور آنلاین، حتی در ساده 

 فروشگاه شما نباید محدود به یک مکان فیزیکی باشد.

 اقدام عملی:  •

  اپ بیزینس یا کانال  سایت ندارید، یک کاتالوگ آنلاین از محصولات خود در واتس حتی اگر وب

 تلگرام ایجاد کنید. 

   امکان سفارش تلفنی یا آنلاین و ارسال با پیک را برای مشتریان فراهم کنید. این کار به

 خصوص برای مشتریانی که وقت یا حوصله خرید حضوری ندارند، بسیار ارزشمند است.
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 فصل پنجم: عملیات ویژه: آمادگی برای شرایط اضطراری )جنگ و پیامدهای آن( 

این فصل تلخ اما ضروری است. امیدواریم هرگز به کار نیاید، اما آمادگی برای بدترین سناریوها، نشانه مدیریت  

 کند.عیار تبدیل می ای است. درگیری نظامی، رکود تورمی را به یک بحران بقای تمام حرفه 

 

 غیرقابل تصور شرایط ریزی برای آمادگی پیش از بحران: برنامه

تر مانند طلا یا  های امنبخش کوچکی از نقدینگی خود را به دارایی  های جایگزین:نقدینگی و دارایی  •

 کنند.ارزهای معتبر تبدیل کنید. اینها در شرایط فروپاشی کامل پول ملی، ارزش خود را بهتر حفظ می 

های مداربسته )که بدون اینترنت هم ضبط  ها و نصب دوربین ها، قفل استحکام درب امنیت فیزیکی: •

 یابد. ومرج، سرقت افزایش می کنند( را جدی بگیرید. در زمان هرج 

کنندگان، یک نسخه  از تمام اطلاعات مالی، لیست مشتریان و تامین  گیری از اطلاعات: پشتیبان  •

 پشتیبان تهیه کرده و در یک حافظه جانبی در مکانی امن )مثلاً خانه( نگهداری کنید. 

کنندگان کلیدی را در جایی به جز  شماره تلفن تمام کارمندان و تامین   برنامه ارتباطی اضطراری: •

رسان گوشی موبایل خود نیز داشته باشید. یک کانال ارتباطی اضطراری )مثلاً یک گروه در یک پیام 

 امن( ایجاد کنید. 

دهد، مقدار کمی از کالاهای اساسی و پرفروش که تاریخ  اگر صنف شما اجازه می  موجودی اضطراری: •

 انقضای طولانی دارند را به عنوان ذخیره استراتژیک در انبار نگه دارید. 

 

 بندی بقا مدیریت در حین بحران: اولویت 

در زمان درگیری مستقیم، جان شما و کارمندانتان در اولویت مطلق است.   اول ایمنی، بعد کار: •

 فروشگاه را تعطیل کرده و به مکان امن بروید. هیچ کالایی ارزش جان انسان را ندارد. 

گیری بر اساس شایعات  از طریق منابع خبری معتبر، وضعیت را رصد کنید. از تصمیم  ارزیابی شرایط: •

 پرهیز کنید. 
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ارتباط خود را با کارمندان و شبکه کاری حفظ کنید تا از وضعیت یکدیگر   ارتباط محدود و ضروری: •

 مطلع باشید.

وکار خود را به کل تعطیل کنید یا فقط در ساعات  آماده باشید تا برای مدتی کسب  پذیری: انعطاف  •

 محدودی که امنیت برقرار است، فعالیت نمایید.

 

 بازسازی پس از بحران: تبدیل شدن به یک لنگرگاه اجتماعی 

وکار )فیزیکی، مالی،  های وارد شده به کسب پس از آرام شدن اوضاع، خسارت  ارزیابی خسارت: •

 موجودی( را با دقت ارزیابی کنید.

کند. ممکن است تقاضا برای  نیازهای مردم پس از یک بحران تغییر می  پاسخ به نیازهای جدید:  •

کالاهای اساسی، مواد غذایی، دارو، لوازم بهداشتی و خدمات تعمیراتی به شدت بالا برود. ببینید چگونه  

 توانید به این نیازها پاسخ دهید.می 

در حد توانتان به جامعه محلی کمک کنید. گاهی باز نگه داشتن مغازه و فروش   همبستگی اجتماعی: •

کالاهای اساسی با قیمت منصفانه، بزرگترین کمک است. این رفتار شما در ذهن مردم حک شده و  

 آورد. نظیری برایتان به ارمغان می وفاداری بلندمدت بی 

 

 سخن پایانی: استقامت، رمز پیروزی کارآفرین ایرانی 

تواند این واقعیت را انکار کند. هر روز  کس نمی مسیر پیش روی شما، مسیری دشوار و پر از سنگلاخ است. هیچ

های اقتصادی جهان  ترین جبهه کشید، در حال جنگیدن در یکی از سخت صبح که کرکره مغازه را بالا می

هستید. خستگی، ناامیدی و ترس، احساسات طبیعی و انسانی هستند. به خودتان حق بدهید که گاهی خسته  

 شوید، اما هرگز حق تسلیم شدن را ندهید.

به یاد بیاورید که چرا این کار را شروع کردید. به یاد بیاورید که روح کارآفرینی و تجارت در خون این سرزمین و  

تر از این را پشت سر  هایی به مراتب سختهاست که بحران مردمانش جاری است. بازاریان و کسبه این دیار، قرن 

هوشمندی، ها با تکیه بر سه اصل زنده ماندند: اند؛ از قحطی و جنگ گرفته تا انقلاب و تحریم. آن گذاشته

 پذیری و استقامت. انعطاف 
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اید. با به کار بستن راهکارهای آن،  شما با خواندن این کتابچه، گام اول یعنی »هوشمندی« را برداشته 

پذیری« را تمرین خواهید کرد. و این »استقامت« است که تفاوت نهایی را رقم خواهد زد. استقامت در  »انعطاف 

تر،  های جدید و از همه مهم ها، استقامت در ساختن رابطه با مشتری، استقامت در یادگیری مهارت پیگیری هزینه 

 استقامت در حفظ امید.

وکار شما تنها منبع درآمدتان نیست؛ آن یک سنگر است. سنگری برای حفظ استقلال، سنگری برای  کسب

دارد. هر فروشگاه روشنی در یک محله،  ساختن آینده و سنگری که در دل جامعه، چراغی را روشن نگه می 

 پیامی از امید و سرزندگی است.

ناامیدی یک انتخاب است و امید یک استراتژی. شما استراتژی بقا و پیروزی را انتخاب کنید. هر روز یک قدم  

کوچک بردارید. یک هزینه را کم کنید، به یک مشتری لبخند بزنید، یک ایده جدید را امتحان کنید. این  

های کوچک، در نهایت شما را از این طوفان عبور خواهند داد. قوی بمانید، چرا که شما ستون فقرات اقتصاد  قدم

 این کشور و امید فردای خانواده خود هستید.

 

 

 ارتباط با من : 

 https://linkedin.com/in/pooyaroohiلینکدین  

 https://x.com/pooyaroohiایکس  

 https://t.me/pooyaroohiتلگرام   

 pooyaroohi@gmail.comایمیل  
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 منابع و مآخذ

شده در مدیریت  های منتشر شده توسط نهادهای زیر و اصول پذیرفته برای تهیه این کتابچه از مفاهیم و داده 

 وکار و بازاریابی استفاده شده است:کسب

 های اقتصادی: گزارش  .1

o  صندوق بین( المللی پولIMF ) -  انداز اقتصاد جهانی )ای چشمهای دوره گزارشWorld 

Economic Outlook .در خصوص ایران ) 

o ( بانک جهانیWorld Bank )-   های نظارت بر اقتصاد ایران )گزارشIran Economic 

Monitor .) 

o   های مربوط به نرخ تورم، رشد داده   -مرکز آمار ایران و بانک مرکزی جمهوری اسلامی ایران

 کننده.اقتصادی و شاخص بهای مصرف 

 اصول مدیریت و بازاریابی:  .2

o  اصول بازاریابی"کتاب" (Principles of Marketing )-    .فیلیپ کاتلر و گری آرمسترانگ

 گذاری( )برای مفاهیم وفاداری مشتری و قیمت 

o  نوپای ناب"کتاب" (The Lean Startup )-   اریک ریس. )برای مفاهیم نوآوری سریع و

 انطباق با شرایط(

o وکار مانند مقالات و منابع آنلاین از نشریات معتبر کسبHarvard Business Review    و

Forbes  .با تمرکز بر مدیریت در دوران بحران 

 تجربیات عملی و مطالعات موردی: .3

o وکارهای کوچک و متوسط در کشورهای با شرایط اقتصادی مشابه )مانند  تحلیل تجربیات کسب

 ترکیه، آرژانتین، ونزوئلا( در مواجهه با تورم بالا.

o  ها و  های اقتصادی ایران در خصوص چالش های منتشر شده در رسانه ها و گزارش مصاحبه

 فروشان.راهکارهای بقای خرده 


