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تولید شده یا خدمت ارائه شده را هر چه شود که محصول هایی در نظر گرفته میوکارها عمدتاً به عنوان فعالیتبازاریابی در کسب

بیشتر به بازار عرضه کند، به فروش برساند و در انتها تولید کننده درامد باشد. این تعریف به عنوان بخش دوم از بازاریابی درست است 

جام بگیرند. مت باید انشود که پیش از تولید محصول یا ارائه خدهایی مربوط میولی کامل نیست. بخش دیگر بازاریابی به فعالیت

رود و ممکن است نه تنها بازدهی نداشته های زیادی هدر میقسمتی که کمتر مورد بررسی قرار گرفته است و علتی است که هزینه

دیگر  تباشند بلکه حتی نتایج منفی هم در بازار داشته باشند. در این مقاله قصد داریم تغییراتی را در بازاریابی معرفی کنیم یا به عبار

کنیم تا در ترین عناصر بازسازی ترکیب میدر بازاریابی، بازسازی انجام دهیم. به این منظور ابتدا آمیخته بازاریابی را مرور و با مهم

 وکار را به بهترین نسخه خود تبدیل کنیم.نهایت بتوانیم به بهترین نتایج دست پیدا کنیم و کسب
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 مقدمه -1

جستجو کنیم با  1است. اگر این واژه را در فرهنگ واژگان کمبریج “Marketing”بازاریابی برگردان فارسی واژه 
وکار که شامل یافتن نیاز مشتریان و استفاده از آن برای طراحی فعالیتی در کسب"چنین تعریفی مواجه خواهیم شد 

 ”Turnaround“در مقابل اگر واژه بازسازی را که برگردان فارسی "محصولات و خدمات و فروش موثر آنها است.
یتی تغییر بزرگی که یک وضعیت بد را به وضع"ر روبرو خواهیم شد است، در منبع یکسان جستجو کنیم، با جمله زی

 "کند.خوب تبدیل می

کنیم، یعنی قصد داریم تغییر بزرگی در بازاریابی ایجاد کنیم. این تغییر بزرگ حال این دو مفهوم را باهم ترکیب می
ازمان گ باشد تا تغییر محسوسی در سباید چند ویژگی مهم داشته باشد. ویژگی اول این که باید به اندازه کافی بزر

شکل بگیرد. مورد دوم این که تغییر باید مثبت باشد، که البته موردی کاملاً بدیهی است، چرا که هیچ سازمانی به 
بازسازی در  مدیریت"ترین مورد، این تغییر باید پایدار باشد. در کتاب دنبال تغییر منفی نیست. سوم و درواقع مهم

دهد و شود، بازسازی را انجام میکند که مدیر بازسازی برای اقدام سریع وارد میعنوان می 2سندز، جف "روز 111
وکار از مسیر خود خارج شود چرا که شود. اقدامی سریع و کاربردی. ولی با خروج مدیر بازسازی نباید کسبخارج می

 وکار بار دیگر در مسیر پیشین قرار بگیرد.ممکن است کسب

توان برای بازاریابی و فروش بیشتر محصولات یا خدمات ارائه های بسیاری میدائماً درحال تغییر ما ایده در دنیای
تواند سازمان ما را نسبت به سایرین متمایز کند، فرآیند پیاده سازی کند و میکرد ولی آنچه اهمیت بیشتری پیدا می

نگی پیاده سازی نیز باید به منابع در دسترس و منابع قابل ترین عوامل تاثیرگذار بر چگوها است. از مهماین ایده
داریم شوند ولی اکنون قصد نای داشت که منابع نیز خود به دو دسته داخلی و خارجی تقسیم میدسترس توجه ویژه

کدیگر یدرمورد تامین منابع صحبت کنیم بلکه قصد داریم بر عناصر بازاریابی و بازسازی در کنار هم و تاثیر آنها بر 
 تمرکز کنیم.

 

 آمیزه بازاریابی -2

 4P( به عنوان Place( و توزیع )Promotion(، ترفیع )Price(، قیمت)Productچهار عنصر محصول )
 پردازیم:شوند. اکنون به توضیح مختصر هریک میبازاریابی شناخته می

 ا شده فیزیکی باشد ی دهد، خواه محصول تولیدوکار ارائه می: منظور آن چیزی است که کسبمحصول

 خدمت ارائه شده.

 پردازد.: ارزشی است که مشتری برای دریافت محصول میقیمت 

                                                           
1 Cambridge 
2 Jeff Sands 
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 یفات و کند؛ تبلیغات، تخفشود که مشتری را به محصول جذب میهایی می: شامل هرگونه فعالیتترفیع

.... 

 منظور مکان و کانال ارائه محصول است.توزیع : 

 

 آمیزه بازسازی -3

 ( محصولProduct) 

 ( افرادPeople:) ترین دارایی آن افراد شاغل در آنجا هستند. آنها محصول یا وکاری مهمدر هر کسب

شناسند و با روند آشنا هستند، یعنی درصورت بروز مشکل بهترین گزینه برای رفع آن خدمت را کاملاً می

نان یر ایجاد حس تعلق در کارکترین عامل در این مسوکار هستند. مهمو بازگشت به مسیر طبیعی کسب

وکار وکار باید محیطی فراهم کند تا تمام کارکنان خود را عضوی از خانواده کسباست، یعنی مدیر کسب

است. برخلاف تصور عمومی مشتری  2گوید مشتری بعد از کارکنان شماره می 3بدانند. مارکوس لمونس

 اگر با کارکنان خود به خوبی برخورد کنید، آنها نیز" کند کهنیست. دلیل آن را اینگونه بیان می 1شماره 

 ."با مشتریان به خوبی برخورد خواهند کرد

 ( فرآیندProcess:) گیرد، جزییات فرآیند است. یکی دیگر از عواملی که کمتر مورد توجه قرار می

ت مان دریافشود؟ محصول از زوکار است، محصول چگونه تولید میمنظور از فرآیند مسیر اجرایی کسب

مواد اولیه تا بسته بندی نهایی، یا خدمت از زمان دریافت نیاز تا ارائه چگونه در اختیار مشتری قرار 

ا توانند هزینه تولید محصول یا ارائه خدمت رگیرد؟. عوامل بسیاری در فرآیند تاثیرگذار هستند که میمی

شود، که قیمت خود نیز از عناصر بازاریابی تغییر دهند که درنهایت منجربه تغییر در قیمت و درامد می

 است.

 یبازساز یرا به عنوان عناصر اصل گری(، سه عنصر دعیو توز عیترف مت،ی)محصول، ق یابیپس از چهار عنصر بازار

که نقطه اتصال آنها محصول  میکرد جادیا 6Pاز  یامجموعه گریو محصول. به عبارت د ندیافراد فرآ م؛یکرد یمعرف
 است.

 

 

 

                                                           
9 Marcus Lemonis 
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 بازسازی در بازاریابی -4

ت بلکه وکارهای تولید نیسپیش از ادامه بحث بار دیگر در نظر داشته باشید که منظور از محصول فقط خروجی کسب
وکار است، خواه تولید محصول یا ارائه خدمت. اکنون قصد داریم تغییر بزرگ در منظور به شکل کلی خروجی کسب
 آن بررسی کنیم: بازاریابی را برای هر یک از عناصر

 ه شود. به شکلی کوکارها گستردگی زیادی در سبد محصولات دیده می: در بسیاری از کسبمحصول

هستند.  4وکار همگی برندهتوان گفت محصولات کسبمدیریت آن بسیار دشوار است و در اکثر موارد نمی
وکار شود و در انتها اگر کسبمی تامین هامحصولات بازنده توسط برنده در چنین مواردی معمولاً هزینه

کند. این گستردگی و مشکلات ممکن است با محصولات سر حرکت میزیان ده نشود، فقط به صورت سربه
درمورد مدیر یک شرکت  6به قلم الن تیلی 5ناهمگون حتی بیشتر هم بشود. در کتاب مدیریت بازسازی

وکار را و غذایی وارد شد و درنهایت هر دو کسبخوانیم که به صنعت رستوران محصولات الکترونیکی می
لی کنند ووکارهایی وجود دارند که به صورت محصولات متمرکز فعالیت میاز دست داد. درمقابل کسب

 کنند.اند از تمام ظرفیت خود و صنعت استفاده نتوانسته

 کی دیاوکار بکه هر کسب کندیم انیمفهوم ب نی. امیکن یبه نام چرخ محصول را معرف یلازم است مفهوم نجایدر ا
باشند که مرتبط با محصول هسته هستند. اما در نظر داشته  یمحصولات موارد ریمحصول هسته داشته باشد و سا

ه تمام آنها را ب توانیداشته باشد، نم جودها محصول وابسته ومحصول هسته ده کی یکه ممکن است برا دیباش
شود و  لیبدت دهیچیپ یندیبه فرآ تواندیهسته و محصولات مرتبط با آن خود م نییسبد محصولات اضافه کرد. تع

 شود. اریبس راتییممکن است در طول زمان دستخوش تغ یحت

 

 . چرخ محصول1شکل

                                                           

 شود که سود ده هستند.وکار گفته میاز کسب یمحصولات یا هابرنده به بخش9 

 توسط انتشارات بازاریابی به چاپ رسیده است.این کتاب 9 
9 Alan Tilley 
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در چرخ محصول، تمام محصولات وابسته با وجود ارتباط کامل با هسته، با سایر محصولات وابسته نیز در ارتباط 
تواند به صورت مجزا به فروش برسد ولی در عین حال مکمل سبد محصولات از محصولات وابسته میهستند. هر کدام 

 وکار است.کسب

 اند که ناگهان قیمت مواد خام تغییر شدید های بسیاری را تجربه کردهوکارها موقعیت: تمام کسبقیمت

د. برای محصولات خود قیمتی اعلام کننتوانند با اطمینان ای نوسان دارد که نمیکند یا به اندازهپیدا می
ش ها با توجه به افزایشود اولین اقدام افزایش قیمتوکار با چنین نوساناتی مواجه میزمانی که کسب

شوند و تمام صنعت افزایش قیمت خواهند داشت. قیمت مواد اولیه است. تمام صنعت درگیر این مشکل می
چیست؟ )درصورتیکه سایر عوامل تاثیر گذار بر خرید مشتری  وکار شما در چنین شرایطیوجه تمایز کسب

 را ثابت درنظر بگیریم(.

درمقابل  یول کنندیتمرکز م متیق شیافزا زانی)به عنوان مثال( بر م هیمواد اول متیق شیوکارها با افزاتمام کسب
را به  متیق شیافزا نیا تواندیخود تمرکز کند، م دیتول یهانهیبر کاهش هز متیق شیافزا یکه به جا یوکارکسب

 توانینم یلباشد و دهیچیپ یندیفرآ تواندیم زین هانهیهز کاهشبه حداقل برساند. مانند مورد قبل  ای ندازدیب ریتاخ
راموش ف یکار کاهش تعداد کارکنان است ولوکسب رانیمد یدر دسترس برا نهیگز نیاست. اول رممکنیگفت غ

مکمل  نیو امکان کاهش آنها بهتر هانهیهز یبررس یهستند. برا یوکارهر کسب ییدارا نیترکارکنان مهم دینکن
است،  انیوکار در جررا که در کسب یندیلحظه به لحظه فرآ دیوکار باکسب ریاست. مد "ندیفرآ"، "متیق" یابر

 تیفیمانند ک یمواردبدون خطر کاهش در  نهیبدهد که در کدام نقطه امکان کاهش هز صیدرک کند تا بتواند تشخ
 وجود دارد.

وکار تواند باعث جدایی یا جذب مشتریان به محصولات کسبتغییر قیمت یکی از مهم ترین عواملی است که می
ار بتواند از سرعت وکشود. بنابراین شناسایی عوامل تاثیر گذار بر افزایش یا کاهش قیمت بسیار مهم هستند. اگر کسب

ست تواند برنده جنگ قیمتی در بازار باشد. این کار بسیار دشوار ابر قیمت پیشی بگیرد، میتغییر عوامل تاثیر گذار 
 ولی غیرممکن نیست.

 ه تواند انجام دهد کوکار چه اقدامی می: هدف از ترفیع پیشبرد اهداف فروش است. یعنی کسبترفیع

وند؟ در گروه مشتریان اضافه بشهم مشتریان فعلی خرید بیشتری داشته باشند و هم مشتریان جدیدی به 
ین شود تخفیفات نقدی است که اوکارها به کار گرفته میترین نوع ترفیعی که در کسباکثر موارد مهم

و  شوند؛ مانند تخفیف فصلی، تخفیف خرید عمدهتخفیفات خود نیز به انواع مختلفی تقسیم بندی می
 بسیاری موارد دیگر.

عمدتاً  انیر. اکنون مشتکندیم رییبا گذر زمان تغ زین انیمشتر لیاست، م رییرحال تغد زیکه همه چ یامروز یایدر دن
عت کمتر. به عنوان مثال در صن متیبا ق کسانیبرابر هستند و نه محصول  متیبا ق شتریبه دنبال محصول ب

امکانات  ایاست و  ییغذا یهاوعده ردیگیدر نظر م اًکه احتمال ییهانهیاز گز یکیدر انتخاب تور  یمشتر یگردشگر
در  شتریب دیکه با خر یو سرگرم حیدر صنعت تفر ای رد،یگیمسافران قرار م اریکه در محل اقامت در اخت یااضافه

https://pnmktk.science-journals.ir/


 های نوین در مدیریت کارآفرینی و توسعه کسب و کارنشریه پژوهش

 ISSN 0515-0750                                                               109 تا 19، صفحه: از 1911 زمستان ، 4شماره، 1جلد 

https://pnmktk.science-journals.ir                                                       https://science-  journals.ir    

       

 39                                           پیران صفوی و                بازسازی در بازاریابی کسب و کارای امروز در ایران                                               

 

 افتیورت درکه به ص ییهافروش یدیتول عیدر صنا ای د،یاستفاده کن دیتوانیم یشتریب یهایمرحله تعداد باز کی
 وانتیموارد م نیاز ا کی. در هرگرید اریو موارد بس ردیگیمحصول انجام م کی نهیمحصول در مقابل پرداخت هز ود

 جادیدر صنعت ا یزیانجام داد تا وجه تما یساز یشخص دهد،یمحصول خود ارائه م یوکار برابا توجه به آنچه کسب
 جلب کند. شتریرا هرچه ب یمشتر تیکند و البته رضا

 "7گیمیفیکیشن"های بسیار خلاقانه و استفاده از اسر دنیا شاهد بازاریابی با کمپینهای تبلیغاتی نیز در سردر کمپین
هستیم که نتایج مثبتی را هم به دنبال داشته است، به عبارت دیگر این اقدام تغییر بزرگی در تبلیغات به وجود آورده 

ا حتی بدون اثر( به کار خود ادامه وکارهای ما همچنان با تبلیغات پر هزینه و با حداقل تاثیر )یاست. ولی کسب
دهد و اینکه چرا باید در بازاریابی خود تغییرات دهند. اینجا اهمیت بازسازی در بازاریابی خود را بیشتر نشان میمی

 اعمال کنیم.

 وکارها را : واقعیتی که در دنیای امروزی با آن مواجه هستیم، تکنولوژی است. مشکلی که کسبتوزیع

ها در این رنجاند همگام شدن با سرعت پیشرفت آن است. آنچنان که بسیاری از سازمانمیبه شدت 
های معرفی و عرضه محصول باید در روند. کانالخورند و تا مرز ورشکستگی پیش میرقابت شکست می

ر دیدتهای جاین تغییرات جای بگیرند. یعنی این که بتوانند سفارش محصولات خود را از طریق کانال
ها به مشتریان عرضه کنند. اهمیت این موضوع در مشکل دریافت و محصولات خود را نیز از همین کانال

کارها وهمه گیری ویروس کرونا بیشتر خود را نشان داد. در این شرایط به وضوح دیدیم که کدام کسب
ه ورشکسته ایی بودند کوکارهنه تنها نزول نداشتند بلکه رشد چشمگیری را تجربه کردند و در مقابل کسب

 شدند.

. شودینم یعرضه محصول مربوط به سال کنون یمیقد یهادر کانال راتییو تغ دیجد یهاموضوع استفاده از کانال
 یورشکستگ نیاز علل ا یکی. دیریرا در نظر بگ ،یگردشگر یهاشرکت نیاز بزرگتر یکیتوماس کوک ،  یورشکستگ

 در سطح شهر داشت و خدمات یاریبس یهابود. توماس کوک فروشگاه رییبه آن، عدم تغ دنیو البته سرعت بخش
 یرگردشگ یهاشرکت ریدر منزل از سا یبود که مردم به راحت یدرحال نی. ادادیارائه م یکیزیخود را به صورت ف

 یوکارهاکرد. کسب دایرش پگست یادیز اریو با سرعت بس جادیا نیآنلا دی. درواقع علاقه مردم به خرکردندیم دیخر
ها و رصتف افتنیدادند.  شیافزا ین فرصت استفاده کردند و سهم بازار خود را به شکل قابل توجهیهم از ا یاریبس

 آن دارد. اتیدر ادامه ح ینقش مهم یوکار و صنعتاستفاده از آنها در هر کسب

های جدید باید به صورت کامل حذف شود، بلکه کانالتوان گفت فروشگاه فیزیکی اما به هرحال دربرخی موارد نمی
و از نوع موفق هم  کنندوکارها به صورت کاملاً آنلاین فعالیت میباید در کنار فروشگاه قرار بگیرند. البته برخی کسب

ظ فوکارهایی را در نظر بگیریم که فروشگاه فیزیکی خود را حهستند. ولی اگر به موضوع فروشگاه بازگردیم و کسب
گیرد. حتی هیچ آشنایی با ها مورد توجه قرار نمیدر بسیاری از فروشگاه "8پلانوگرام"بینیم که مفهوم اند، میکرده

گیرد. در کنار این مورد، عوامل دیگری این مفهوم ندارند. بازاریابی در فروشگاه، در قدم اول در چشم مشتری انجام می
                                                           
9 Gamification  
9 Planogram  
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ی به فروشگاه بسیار تاثیر گذار هستند. منظور از فروشگاه فقط فروشگاه لباس، ای در جذب مشترمانند بازاریابی رایحه
شود که محصول آن مواد غذایی خواروبار یا موارد اینچنینی نیست، رستوران هم نوعی فروشگاه درنظر گرفته می

ائه تواند ارانال را میای از تمام موارد عنوان شده برای کاست. حال یک هتل )=فروشگاه( را در نظر بگیرید، مجموعه
دهد چراکه بدهد. مثال هتل و به شکل کلی صنعت گردشگری به خوبی پیچیدگی کانال و تغییرات لازم را نشان می

 ها خواه قدیمی، خواه جدید استفاده کرد.توان از تمام انواع کانالدر این صنعت می

 ی آن ترین دارایکنند، مهمار فعالیت میوک: همانطور که پیش از این گفته شد افرادی که در کسبافراد

یجاد وکار و فرهنگ آن تغییر اکند چرا باید در کسبکنیم که بیان مینکته را بررسی می 6هستند. اکنون 
عامل را اینگونه  6، این 9کنید تا ارزش این دارایی حفظ شود. مارکوس لمونس، مدیر عامل کمپینگ ورلد

 کند:توصیف می

 

 وکار حیاتی هستند.ولید محصول یا ارائه خدمات کسبکارکنان برای ت .1

کنند استعدادهای جدیدی به کار بگیرید )که در تمام طول مسیر بازسازی به کارکنان به شما کمک می .2
 آن نیاز خواهید داشت(.

 کارکنان اولین مشتریان شما هستند. .3

دهند )اگر حس تعلق را برای آنها وکار قرار درصد تلاش خود را در اختیار کسب 111توانند کارکنان می .4
 فراهم کنید(.

 وکار هستند.کارکنان چهره کسب .5

 کند.استفاده از کارکنان عالی، چشم انداز بلند مدت شما را تقویت می .6

 ینزول ای یحرکت صعود یبرا ریمس رییآن دارد و البته تغ اتیدر ادامه ح یوکار نقش مهمکسب کیفرهنگ  نیبنابرا
که  ستین یهستند و البته مورد تیکه در سازمان درحال فعال دهندیشکل م یفرهنگ را افراد نیا .کندیم نییرا تع

توسط تمام  دیبا رییتغ نیداد. ا رییتغ یرا به سادگ موجودفرهنگ  ایکرد  جادیجلسه با کارکنان ا کیبتوان در طول 
گرفتار  که دیریرا در نظر بگ یوکارشود. به عنوان مثال کسب دهیشده به صورت کاملاً محسوس د رفتهیافراد پذ

 نیوکار قرار دهد، اولکسب تیکه کارکنان را در اولو یریدستمزدها را کاهش دهد. مد زانیم دیاست و با یبحران مال
 یردامو نی. کارکنان با مشاهده چنکندیم افتیاست که پاداش در ینفر نیو آخر دهدینفر حقوق خود را کاهش م

 .نندیبیوکار در خود منسبت به کسب یشتریو احساس تعلق ب کنندیدرک م شتریوکار بخود را در کسب تیاهم

 

                                                           
3 Camping World 
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 گردد، شود یا یک خدمت ارائه می: منظور از فرآیند مراحلی است که طی آن یک محصول تولید میفرایند

ار وکفرآیند تمام آنچه را که در کسب از زمان خریداری مواد خام تا ارائه محصول نهایی. به عبارت دیگر،
شود. دو رقیب را درنظر بگیرید که یکی کمترین هزینه تولید و دیگری در حال انجام است، شامل می

بیشترین هزینه تولید را دارند ولی به دلیل بازار بسیار رقابتی محصول خود را با قیمت یکسان در بازار ارائه 
هزینه تولید تصمیم بگیرد که قیمت خود را برای افزایش سهم بازار  کنند. اگر سازمان با کمترینمی

 تواند بدون از دستتواند واکنش نشان دهد؟ چگونه میکاهش دهد )سود کمتر(، سازمان دیگر چگونه می
دادن کیفیت سهم بازار خود را حفظ کند؟ این سازمان در همین نقطه هم به دلیل وجود همچنین رقیبی 

تواند با وجود چنین شرایطی به رقابت ادامه ور که باید درامد داشته باشد حال چگونه میتواند آنطنمی
 های فرآیند خود را کاهش دهد.ها در فرآیند نهفته است. باید بتواند هزینهدهد؟ جواب این سوال

 نیکه در کارگاه برقرار است، به ا  یکار انیدر جر رییمانند تغ شود،یم دهید یگاه به سادگ دیتول نهیراه کاهش هز
 یراهکارها نیتراز به یکی. ستین یسادگ نیبه ا یگاه یکاسته شود. ول یینها نهیهز جهیمنظور که از اتلافات و در نت

را در  یادیز یازهاین شیپ شتریب دیتول نی. اما اشتریب دیتول یعنیاست،  اسیاز مق یصرفه ناش د،یتول نهیکاهش هز
 یهایرمشت تینقطه اهم نیکنندگان و ..... در ا نیتام ات،یعمل نهیشده ، هز دیمحصولات تول نهیخود دارد، مانند هز

در  حرانب یبزرگ خود نوع یاز حد به مشتر شیب یکه اتکا دیفراموش نکن یول شودیم انینما شیاز پ شیبزرگ ب
 وکار است.کسب

عنوان شد تاثیر گذار است؛ اگر نیروی کار متخصص کیفیت را حفظ کرده و با  فرآیند بر تمام عناصری که تاکنون
رائه کنیم و توانیم با قیمت کمتر اهزینه کمتر محصول را تولید کند، در نتیجه محصولی رقابتی دراختیار داریم که می

کند ش پیدا میوکار افزایامد کسبهای کم هزینه، ترفیعات بهتر و بیشتری ارائه کنیم. در نتیجه دربا استفاده از کانال
وکارهای شود. تمام این موارد برای کسبوکار شروع میشود، اکنون مسیر رشد کسبو روحیه کارکنان بازسازی می
شود، بدین شکل که شما اگر بتوانید خدمات بهتر و بیشتر با هزینه کمتر ارائه دهید، در خدماتی نیز درنظر گرفته می

 .گیردوکار شما قرار میتری خواهید داشت، درنتیجه مسیر همواری پیش روی کسبر فعالبازار رقابتی حضو

 

 

 سخن آخر -5

ود را های ختصور کنید که شرکتی با درامد محکم و سود قابل اتکا دارید. همه چیز خوب است، تمام صورتحساب"
ر ی پول نقد دارید. سپس همه چیز بهتذخیرهکنید، در کاروکسب سرمایه گذاری مجدد و توانایی به موقع پرداخت می

درصد هستند و شما در تلاش  31شود. سالها کار سخت یک مشتری بزرگ را به شما رسانده است. رزرو و باربری می
 آورید.هستید بالاتر بروید. افزایش ادرنالین دارید. درنهایت نهنگ آبی را که سالها بدنبال آن بودید، به دست می
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ی رشد برای افزایش خریدهای انبار، افزایش حقوق، تحمل منحنی آموزش و بانک در تامین سرمایه خط اعتباری
 کند. همه چیز بر طبق انتظار پیشنرخ بالای تبدیل ماشین آلات قدیمی به ماشین آلات جدید، به شما کمک می

د. تا جایی که بتوانید کندهد و سفارش بیشتری ثبت میرود، مشتری مصرف محصولات شما را ادامه میمی
های خود را پرداخت کنید، بدون شک در انتهای این مسیر ثروت در انتظار شما است. ناگهان اتفاقی رخ صورتحساب

کند، کند، مشتری قدیمی به دلیل مشکل کیفیت پرداخت را متوقف میدهد؛ مشتری جدید به آهستگی پرداخت میمی
 شکند.ی حیاتی در تجهیزات میقطعه

شود ولی شما کاروکسبی بزرگ و درحال رشد دارید بنابراین بدنبال یک وام کوتاه مدت یا وام موقتی ول نقد کم میپ
کند روز کمبود پول نقد عبور کنید. بانک شما از این ایده استقبال نمی 91تا  61روید تا به شما کمک کند از این می

دهند. شما به حداکثر خط اعتباری خود بررسی مجددی انجام میاند، و درمورد پولی که تاکنون به شما قرض داده
اید و اند. شما و کاروکسب در ریسک قرار گرفتههای شما پیش از این به وثیقه گذاشته شدهاید و سایر داراییرسیده

ت سبانک ممکن است به آهستگی حرکت کند و مرگ ناشی از خونریزی شما را تماشا کند. پول درحال تمام شدن ا
 "و شما به سرعت به سمت دو راهی در حرکت هستید.

وکار ارائه شده است. تمام از زمان بحران در کسب  11"روز111مدیریت بازسازی در "این تصویری است که در کتاب 
دف ای به دنبال دارد. هدهد نتیجه نادیده گرفتن شاید یک مورد است ولی همین یک مورد چنین نتیجهآنچه رخ می

گی تواند منجر به ورشکستهایی است که میی و مدیر بازسازی در اولویت اول جلوگیری از بروز چنین بحرانبازساز
 "خروج از ورشکستگی!"وکار شود ولی گاهی باید اولویت دوم هدف بازسازی درنظر گرفته شود، کسب

ت در ، این تغییرات ممکن اسوکار را تسهیل کندما در بازسازی قصد داریم تغییراتی ایجاد کنیم که مسیر کسب
وکارها تواند موانع بسیاری را از مسیر کسبوکار لازم باشد. ترکیب بازسازی در بازاریابی میهریک از عناصر کسب

ترین نکته در این مسیر بینش مدیران حذف و از راهکارهایی استفاده کند که وجه تمایزی در بازار باشند. مهم
یجاد تواند تغییرات قابل توجهی انطور که عنوان شد در تمام صنایع و درتمام عناصر میوکار است. بازسازی هماکسب

 کند ولی مدیران باید پذیرای این تغییرات باشند.

 

 نتیجه گیری -6

وکارها به دنبال افزایش شود. ما در کسبوری به صورت ارزش خروجی تقسیم بر هزینه ورودی محاسبه میبهره
خواهیم خروجی بیشتر به ازای هزینه کمتر داشته باشیم، یعنی هم صورت کسر را افزایش وری هستیم. ما میبهره

ه میزان تاثیر است. ممکن است اقداماتی در دهیم و هم مخرج کسر را کاهش دهیم. نکته مهم در این بخش توجه ب
وری را افزایش دهد و در بلندمدت تاثیری نداشته وکار صورت بگیرد که فقط به مدت محدودی عدد نهایی بهرهکسب

ذیر تری برساند. معکوس این نتیجه نیز امکان پوری را از گذشته نیز به سطح پایینباشد و حتی پس از مدتی بهره

                                                           

 انتشارات بازاریابی به چاپ رسیده است.این کتاب توسط 11 
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دهد ولی در بلندمدت تاثیر مثبت زیادی در گیرد در ابتدا این مقدار را کاهش میداماتی که صورت میاست؛ یعنی اق
 وکار دارد.کسب

وکار سرمایه گذاری تواند در کسبهای صرفه جویی شده میدر هر یک از موارد عنوان شده، از هر راهکاری، هزینه
حصولات کنونی، افزایش سهم بازار، ماشین آلات و تجهیزات مجدد شود؛ محصولات و خدمات جدید، تحقیق و توسعه م

به روز، بازاریابی هدفمندتر و حتی اهداف بزرگتری مانند تملیک. پس ما فقط به دنبال مصرف کمتر پول نیستیم بلکه 
 ها.های برنده هستیم نه هدر رفت پول در بازندهبه دنبال مصرف پول بیشتر در بخش

ده وکارها در صنعت است، خواه تولید کننشدن با تغییرات یکی از بزرگترین مسائل کسبدر دنیای امروزی همگام 
ند و وکار این تغییرات را پیشبینی کمحصولات باشند یا ارائه دهنده خدمات. حال زمانی را در نظر بگیرید که کسب

وکار بهبود را در کسب 11EROCهای مالی مانند تواند بسیاری از نسبتحتی از آنها پیشی بگیرد! بدون شک می
 بخشد. 

 وکارها به بهترین نسخه خود است.هدف نهایی تبدیل کسب
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