
 

10 فرمان فروش
چند استراتژى مهم در مدیریت بخش فروش

بخش فروش یکى از مهم ترین بخش هاى 
بنگاه و سازمان است و مدیریت این بخش 
نیز مهم تر. بخش فــروش درواقع گلوگاه 
استراتژیکى بنگاه است که باید با یک سرى 
اســتراتژى هاى راهبردى، این بخش را 
تقویت کرد. اصولــى را در این مقاله که 
با اســتفاده از روش تحقیق پیمایشى یا 
زمینه یابى صورت گرفته اســت، برایتان 
بیان مى کنیــم که با نصــب اصولى این 
راهبردها بتوان این گلوگاه استراتژیکى 
را تقویت کرد. در این مقاله که چکیده اى 
از تحقیق و پرس وجــو از چندین بنگاه 
موفق بوده است، توانســتیم ده مورد از 
مهم ترین استراتژى هایى را که باعث شده 
این بنگاه ها در قســمت مدیریت بخش 
فروش موفق عمل کنند، برایتان  بیاوریم 
که با تمرین و ممارست قادر خواهید بود 
به راحتى این قسمت مهم را در شرکت یا 

بنگاه تقویت کنید.

 استراتژى هاى مهم و کاربردى 
بخــش مدیریــت فروش 

عبارت اند از:
1) براى شــرکت خود یک آرم و لوگوى 
خاص و خاطره انگیــز در اینترنت تهیه 
کنید؛ طــورى که دیــدن آن، خاطرات 
شیرین را تداعى کند و  با اولین نگاه، اولین 
تأثیر را که همان مهم ترین و اثربخش ترین 
است، ایجاد کند؛ به عنوان مثال، اگر محلى 
فکر مى کنید و مشتریانتان یک قشر خاص 
یا یک قوم یا یک شهرستان خاص هستند، 
حتما از نمادهاى پرخاطره مثل مشاهیر 
آن قوم و ملت و شــهر یا به آن چیزى که 

شهرت و افتخار مى ورزند استفاده کنید.
ســعى کنید در این بند تأکید بیشــتر 
کنید؛ زیــرا درواقع مهم ترین شــروع و 
دروازه تجارت شماست و البته در بخش 
بازرگانى و بازاریابــى به عنوان مهم ترین 
دروازه موردبحث و بررسى مطرح مى شود؛ 
چون اگر کالاى تولید شما ازلحاظ قیافه، 
به نظر مشترى جالب و جذاب بیاید، قبول 
خواهد کرد که درباره آن کالا با شما بحث 
کند و مزایا و معایب آن را پرس وجو کند؛ 

والا اگر در اولین لحظه از کالا خوشــش 
نیاید اصلا سراغ امتیازها و مسائل دیگر 

آن نخواهد رفت.
2) کالاى خودتان را در تمام نقاط اینترنت 
تبلیغ کنید و جایزه زیادى براى آن مطرح 
کنید؛ به طورى که حتى به مشــتریانى 
که مى خواهید جایزه بدهیــد از کالاى 
شرکت هاى دیگر نیز استفاده کنید و فقط 
در قســمت کوچکى از آن درباره کالاى 
خود تبلیغ کنید؛ به عنوان مثال، اگر شما 
تولیدکننده لوازم بهداشــتى هســتید، 
کوپن هاى خاصى را براى خریداران ارائه 
دهید که به قیدقرعه جوایزى به آنان که 
ممکن است شامل یک دستگاه لپ تاپ 
یا یک دســتگاه چرخ خیاطى باشد، ارائه 

دهید.
3) فضاى تبلیغاتى در تولیدات الکترونیکى 
براى خود ایجاد کنیــد؛ به عنوان مثال، 
در سایت هاى اینترنتى یا هفته نامه ها و 
ماهنامه هاى الکترونیکــى که به صورت 
هفته نامــه یــا ماهنامه تهیــه و توزیع 
مى شــوند، انجام دهید. ایــن روش نیز 
مى تواند در خیلى مواقع مهم جلوه کند؛ 
زیرا استفاده کننده ها از اینترنت کم کم به 
استفاده بیشتر از خبرنامه ها و هفته نامه ها 
رو نهاده اند. فضاى اینترنتى در شرکت هاى 
سازنده سخت افزارهاى کامپیوترى ایجاد 
کنید یا در سایت هایى که امتیازدادن فضا 
و عملیــات Hosting را انجام مى دهند، 
تبلیغ کنیــد؛ زیرا ازجمله مســیرهاى 
پررفت وآمد مســیرهاى مشتریان است 
که نباید از دست داد. سعى کنید در این 
بخش نیز آگهى خود را بسیار گیرا و جذاب 
تهیه کنید تا این دروازه را نیز از دســت 

ندهید.
4) کالایتان را با دیگر کالاهاى رقبا حداقل 
همسان کنید؛ به عنوان مثال، اگر شرکت 
رقیب براى همان کالا 10درصد تخفیف 
مى دهد شــما نیز ســعى کنید حداقل 
10درصد تخفیــف بدهید. قدرت رقابت 
با رقبا یکى از شرط هاى اصلى در تجارت 
سازمان اســت یا اگر دیدید که شرکت 
رقیب امتیاز ویژه اى براى کالایى داده است 

هیچ وقت تعلل نکنید و شما نیز دست به 
اقدام بزنید.

5) قیمــت کالایتــان را بــا خدمات و 
تولیدات تان هماهنگ سازید. سعى کنید 
قیمتى که به یک کالا اختصاص داده اید، 
قیمت منطقى باشد، نه قیمت بیشتر و نه 
کمتر. اگر کالاى باارزشى را با قیمت خیلى 
پایین تر عرضه کنید باعث خواهد شــد 
تأثیر عکس روى فروش شما داشته باشد و 
باعث شود خریداران کالاى شما به قیمت 
پایین کالا شــک کنند و احتمال دهند 
که حتما عیب و ایرادى در کالاى شــما 
هست و برعکس اگر قیمت کالا، بیشتر 
از قیمت واقعى آن باشد باعث خواهد شد 
فروش شرکت شما بســیار پایین بیاید و 
بر قسمت فروش شرکت تأثیر سنگینى 

خواهد داشت.
6) حتما مزایاى کالاى تولیدى خود را در 
لیست تبلیغاتى کالا یا برچسب یا کاتالوگ 
آن ذکر کنید. تمامى ویژگى ها و مزایاى 
کالایتان را از ریز تا درشت در کاتالوگ کالا 
بنویسید. لیســت پربار مزایا در کاتالوگ 
یکى از استراتژى هاى مهم بازاریابى است؛ 
البته به شــرط اینکه کاملا واقعى و غیر 
اغراق آمیز باشــد؛ چون اگر عکس یکى 
از مزایا وجود داشته باشد در این صورت 
تأثیر خیلى بدى هم بر فروش شرکت و هم 

بر اعتبار شرکت خواهد گذاشت.
7) کارشناسانه به بازاریابى و تجارت اقدام 
کنید. وقتى  که بخواهیــد کالایتان را به 

بازار ارائه دهیــد از همان مراحل بدوى و 
شروع تولید کالا ســعى کنید استادانه و 
کارشناسانه عمل کنید. قبلا به طورکامل 
به تمام فن و فنون تجارت آشــنا شوید و 
بعد اقدام کنید. همان طور که مولا على(ع) 
مى فرمایند: قبل از اینکه اقدام به تجارت 
کنید فــن و فنون آن را قبــل از اقدام به 
تجارت بیاموزید. هرچه قدر استادانه وارد 
صحنه تجارت شوید میزان شکست هایتان 
به همان اندازه کمتر خواهد شــد. سعى 
کنید از تجارب ســایرین در امر تجارت 
استفاده کنید و هیچ وقت تماما تک روى 

نکنید.
8) به خــود و کارمندان شــرکت خود 
بیاموزید که با تمام مشتریان مؤدبانه رفتار 
کنند. حتما خود و تمام کادر و پرسنل خود 
را طورى تربیت کنید که مؤدب باشند و 
مؤدبانه تر رفتار کنند. حتى اگر بعضى از 
مشتریان شرکت شما بى ادبانه رفتار کنند. 
شما و کادرتان موظفید از منشور اخلاقى 
اطاعت و با احترام و ادب رفتار کنید. اگر 
مشترى سر شما داد کشید کار او را سریع 
حل کنید؛ زیرا شدیدا و سریعا در فروش 
کالاهاى تان یا خدمات تان تأثیر خواهد 
گذاشت و باعث خواهد شد تبلیغات منفى 

روى شرکت شما داشته باشد.
9) در اولین بازدید روى ســایت شرکت، 
بهتریــن و مهم تریــن تأثیرگــذارى را 
داشته باشــید. همان طور که در بندها و 
عملکردهاى پیشــین ذکر کردیم اولین 

تأثیر مهم ترین و پایدارترین تأثیر است. 
پس این فرصــت را از دســت ندهید و 
پایدارترین تأثیر را روى مشترى بگذارید 
تا مشترى جذب شرکت شما شود؛ البته 
یادآورى مى کنیم که هیچ وقت ســعى 
نکنید از این بند سوءاســتفاده شــود؛ 
به عنوان مثال، تبلیغــات دروغین انجام 
ندهید. سعى کنید بارزترین و مهم ترین 
کالاى تولیــدى خــود را در معرض دید 

قرار دهید.
10) بــه عضویت انجمن هــاى تجارى 
مشــهور و معروف درآییــد. به عضویت 
درآمدن در این انجمن ها، سبب مى شود 
یک نوع اعتبار براى شرکت شما ایجاد و به 
اعتبار شرکت شما افزوده شود و حتما این 
عضویت را در بخش معرفى شرکت خود 
یادآورى کنید که شما به عضویت انجمن 

X درآمده اید.

 نتیجه گیرى:
با اســتفاده از اســتراتژى هاى 
ذکرشده در این مقاله شــما ده عملکرد 
اســتراتژیک را در بخش مدیریت فروش 
که اکثر شرکت هاى مهم دنیا با استفاده 
از این اســتراتژى ها به سطح مطلوب در 
این بخش رسیده اند، یاد گرفتید. از شما 
انتظار مــى رود با تمرین و ممارســت و 
به کارگیرى صحیح این دس تورالعمل ها 
دروازه شرکت را در بخش فروش تقویت

 کنید.

شهروندان را بى اعتماد نکنیدبهبود فضاى کسب وکار در انتظار تصمیم هاى دولت
فعال اقتصادى با ابراز امیدوارى از بسته جدید ارزى دولت گفت: بهبود فضاى کسب وکار منوط به سیاست هاى آتى دولت به ویژه در شرایط اقتصادى 
فعلى است. با رونق تولید، کسب وکار و اشتغال رونق مى گیرد. رامین میرعبدالباقى، فعال اقتصادى با اشاره به اینکه امروز عملاً جز تولیدکنندگانى 
خاص که توانستند ارز خود را تأمین کنند، سایر تولیدکنندگان در صف هاى دریافت ارز معطل مى مانند و به نوعى از دریافت ارز دولتى منصرف 
شده اند، گفت: امروز مشکل اصلى تولیدکننده عدم اعتماد به سخنان دولتمردان است که به وعده هاى خود پایبند نیستند و با گذشت زمان در 
مواقعى خلاف وعده هاى آنان را مشاهده مى کنیم. وى با تحلیل عوامل نوسان هاى ارزى ادامه داد: دلیل اصلى نوسان هاى بازارهاى ارز و طلا و به تبع 
آن افزایش قیمت محصولات تولیدى، همین عدم اعتماد به آینده است که مردم را براى تثبیت سرمایه خود به این بازارها سوق مى دهد. این فعال 
اقتصادى همچنین با ابراز امیدوارى از بسته جدید ارزى دولت گفت: چشم امید تولیدکنندگان و صادرکنندگان به بسته جدید ارزى دولت است 

ورود نهادهاى نظارتى و قضایى و همچنین دستگاه هاى مرتبط براى حمایت از استارت آپ هاى بومى مطالبه اى مردمى است تا 
بتوان از پتانسیل بالاى اشتغال زایى این استارت آپ ها و درآمدزایى آن ها بیشترین بهره را برد. چند روز پیش برنامه تلویزیونى حالا 
خورشید با اجراى رضا رشیدپور از استخدام هاى نامتعارف یک استارت آپ پرده برداشت. در این فیلم فردى که براى استخدام 
به یکى از ون هاى بى شناسنامه کنار خیابان مراجعه کرده بود، از مسئولان استخدام شرایط عضویت در اپلیکیشن را جویا شده 
بود و دو کارمند این کسب وکار براى اینکه به هر قیمتى فرد را به استخدام شرکت دربیاورند عنوان کردند که شرکت از یک ماه 
پیش اعلام کرده براى استخدام نیاز به هیچ مدرك خاصى نیســت و فقط فرد با امضاى سفته اى که هیچ اعتبار قضایى ندارد، 

مى تواند مشغول به کار شود.  
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16 چگونه مى توان بدون سرکار رفتن پول 
درآورد؟

مشاغل پردرآمد امروزى
درســت اســت که اغلب خانواده ها تمایل دارند 
فرزاندانشان مشاغلى که موقعیت اجتماعى بالایى 
دارند همانند پزشک و مهندس و وکیل را براى خود 
انتخاب کنند؛ اما دیگر دوره اعمال فشــار والدین 
روى فرزندان گذشــته و نوجوان ها و جوان هاى 
الان ترجیح مى دهند خودشــان براى آینده خود 
تصمیم گیرى کنند که اتفاقا بسیار قابل تحسین 
است. با این تفاسیر از شما دعوت مى کنم تا در ادامه 
با مشاغلى آشنا شوید که نیاز به حضور در شرکت 
ندارند و مى توان از راه دور و در طول سفر هم آن ها 

را انجام داد.
(Virtual assistant) 1- دستیار مجازى 

مشاوران آنلاین و مجازى در کشور هاى مختلف 
جهان درآمد هاى متفاوتى دارند. در ایران نیز چنین 
شغلى وجود دارد و افراد متعددى را مى بینید که 
علاوه بر داشتن شغل ثابت خود، به استارت آپ ها 
و شرکت هاى نوپا مشاوره هایى از راه دور مى دهند 
و دانش و دیدگاه هــاى خــود را در اختیار آن ها 

مى گذارند.
2- تدوینگر

یک ویرایشــگر ویدئو مى تواند از خانه یا هرجا که 
به کامپیوتر دسترســى دارد، کار هــاى خود را به 

انجام برساند.
3- تدریس آنلاین

در سال هاى اخیر آموزش هاى مجازى و کلاس هاى 
آنلاین بسیار باب شده است. شما مى توانید به عنوان 
یک معلم مجازى و از طریق اینترنت به انجام کار هاى 
خود بپردازید و کسب درآمد کنید. این کلاس ها 

اغلب از طریق ویدئوچت صورت مى گیرند.
4- متصدى خدمات مشتریان

بسیارى از شرکت ها این روز ها دنبال فردى هستند 
که از طریق تلفن یا اینترنت و از راه دور به تماس هاى 
مشتریان پاسخ داده و خدمات لازم را به آن ها ارائه 
دهد. این شغل براى کسانى که نمى خواهند هر روز 

سرکار بروند، گزینه مناسبى خواهد بود.
5- توسعه دهنده وب

برنامه نویسى و توسعه وب از طریق اپلیکیشن ها و به 
صورت آنلاین صورت مى گیرد و به حضور دائمى در 

شرکت نیاز ندارد.
6- ترجمه

اگر با زبان دیگرى غیر از زبان مادرى خود تسلط 
دارید، مى توانید بــراى کمپانى هاى مختلفى در 
گوشه و کنار جهان کار کنید یا حتى براى رسانه هاى 
دیجیتالى و آنلاین هم مى توانید به تولید محتوا 

بپردازید.
SEO 7- متخصص

اگر در زمینه بهبود موتور جست وجو تخصص دارید 
مى توانید از راه دور به شرکت هاى مختلفى مشاوره 
بدهید و از این طریق کسب درآمد کنید. مشاور سئو 
به حضور در شرکت نیاز ندارد. فقط کافى است با 
بررسى سیاست هاى گوگل، یوتیوب یا شبکه هاى 
اجتماعى راهکار هاى لازم براى بازدید هر چه بیشتر 

سایت ها را ارائه دهید.
8- تولید محتوا / ویراستار

رسانه هاى دیجیتالى بسیارى در حوزه هاى مختلفى 
مشغول فعالیت هستند. شما مى توانید با توجه به 
مهارت هاى خود در وب سایت ها، مجلات اینترنتى 
یا خبرگزارى ها به نوشتن و ویرایش همزمان مطلب 
و اخبار بپردازید و از این طریق کسب درآمد کنید. 
نویسندگى و ویرایش اخبار، گزارش ها یا مطالب به 

حضور در شرکت نیاز ندارد.
9- حسابدار

حتى حسابدارى را نیز مى توان از خانه و از راه دور 
انجام داد. شما مى توانید حساب هاى مالى چندین 
شرکت را گرفته و از این طریق درآمد ماهانه بالایى 

براى خود رقم بزنید.
10- بازاریاب شبکه هاى اجتماعى

براى کسب وکار هاى بزرگ و کوچک امروز، بازاریابى 
در شــبکه هاى اجتماعى و فضــاى مجازى یکى 
از ضرورت ها به شــمار مى رود. اگر در این زمینه 
تخصص کافى دارید، مى توانیــد بدون حضور در 
شــرکت و از راه دور، به تعداد مشــتریان شرکت 
موردنظرتان افزوده و حقــوق خوبى هم دریافت 

کنید.

پیشنهاد

3 راه غلبه بر رقبا
همیشه در هر فعالیت، رقیبانى وجود دارند که 
هرچند نمى توان فعالیت آنان را کنترل کرد، 
اما مى توان تأثیر فعالیت هایشــان را بر بازار و 
کســب وکار خود محدود کرد. در این نوشتار 
با ارائه  سه روش ســاده، راه افزایش فروش و 
مطرح شدن در بازار، با کم ترین یا حتى بدون 

رقابت با دیگران نشان داده مى شود.
■  از روش هاى بازاریابى غیرقراردادى، 

غیرکلیشه اى و نامتعارف استفاده کنید
اگر روش  بازاریابى شما منحصربه فرد باشد، 
به طورقطع توجه بیشــترى را به خود جلب 
مى کنیــد و فروش شــما افزایــش خواهد 
یافت؛ براى نمونه، بیشــتر کســب وکارهاى 
 online اینترنتى فقط از روش هاى بازاریابى
براى ایجاد ترافیک روى وب سایت هایشــان 
اســتفاده مى کنند. بــا اســتفاده از بعضى 
روش هــاى بازاریابــى offline، مى توانید بر 
رقابت سنگین و تنگاتنگ online پیروز شوید 
و ترافیک بیشــترى را روى وب ســایت خود 
ایجاد و فروشتان را بیشتر کنید؛ براى نمونه، 
بهترین و کوچک ترین تبلیغ خود را روى یک 
کارت پستال چاپ کرده و از طریق پست هاى 
معمولــى غیرالکترونیکى براى مشــتریان 

موردنظر و بازار هدف بفرستید.
■ بازارهاى نــاب، دســت نخورده و 

زیرپوشش قرار نگرفته اند
سعى کنید در جســت وجوى بازارهاى ناب و 
دست نخورده اى باشــید که هنوز موردتوجه 

رقباى شما قرار نگرفته اند.
■  زنان خانه دار و مادرانى که بیشتر در خانه 
هســتند: براى این گروه سودمندى هاى کار 

نیمه وقت در منزل را شرح دهید.
■  کارمندان شرکت ها: از فرصت هایى که در 
اختیاردارند و خود از آن بى خبرند، بگویید و 
شرح دهید که چگونه مى توانند با کنده شدن 
از محیط کارمندى، کســب وکار مستقل راه 

بیندازند و «خوداشتغالى» داشته باشند.
■  بازنشستگان: براى آنان فرصت ها و منافعى 

را که در اختیار دارند، توضیح دهید.
■ سعى کنید همواره حرفه اى رفتار کنید
یکى از مؤثرتریــن روش هاى پیروزى در یک 
رقابت این اســت که درزمینــه  کارى خود 
متخصص و حرفه اى باشــید و ایــن امر را به 
مخاطب تان ثابت کنید. مشتریان آینده  شما 
یک فرد حرفه اى را به چشــم یک کارشناس 
خبره مى نگرند و اطمینان دارند که او دانش و 
آگاهى لازم را درزمینه  کارى موردنظر، براى 

کمک به مشتریان دارد.
البته شما مجبور نیســتید که نظام بازاریابى 
فعلى خــود را به اثبــات حرفه اى بودن خود 

محدود کنید.
کافــى اســت کــه محصــول یــا خدمت 
منحصربه فردى را انتخاب کنید که مطمئن 
هستید مى توانید به بهترین شکل ممکن آن را 
ارائه کنید؛ سپس بر روى بازاریابى آن تمرکز 
و تأکید کنید. در این میان، براى کامل کردن 
اقدامات بازاریابى خود، تفاســیر، تمجیدها 
و سپاس  هاى مشــتریان خود و نیز عناوین، 
نشان ها، استانداردها، گواهى نامه ها و مدارکى 
را کــه از مجامع تخصصــى و معتبر دریافت 
کرده اید و نشان گر اعتبار شماست، به نمایش 

بگذارید.

تحلیل بازار

کسب و کار
Business

پژوهش ها نشان داده اند که عموما عملکرد گذشته 
بــازار ضامن بــازده هاى آینــده نیســت. از این رو 
سرمایه گذارى ها را بر اســاس ویژگى هایشان انجام 

دهید . صرفا به عملکرد گذشته دل نبندید. به عبارت 
دیگر احساساتى عمل نکنید .

1) شیفته و مبهوت بازده هاى گذشته نشوید
 سرمایه گذارى خود را منطبق با نیازهاى خود انتخاب 

کنید .
2) تنها از یک روش براى انتخاب سرمایه گذارى 

استفاده نکنید
حتى خبرگان سرمایه گذارى نیز بعضا در پیش بینى 
حرکت هاى بازار و تعیین بهترین زمان خرید موفق 
نیستند. همه ممکن است اشتباه کنند فقط کسانى 
اشتباه نمى کنند که هیچ گاه سرمایه گذارى نمى کنند 
و این نیز خود بزرگ ترین اشتباه است. از این رو روش 
ناموفق یا موفق قبلى سرمایه گذارى ممکن است در 
شرایط فعلى نتیجه معکوس به بارآورد. مهم این است 

که از اشتباهات قبلى درس بگیریم .
3) به طور مستمر سرمایه گذارى کنید

همواره فرصت هاى مناسبى براى سرمایه گذارى وجود 
دارد . بنابر این هر ماهه مبلغ معینى را پس اندازکنید و 
از فرصت هاى جدید سرمایه گذارى استفاده کنید. 
سرمایه گذارى مستمر غالبا شما را در برابرضربه هاى 

سخت بازار ایمن مى سازد .
4) به سرمایه گذارى هاى خود تنوع ببخشید 

براى به حداقل رساندن ریسک هاى سرمایه گذارى ها 
و افزایش بازده هاى احتمالى ، به سرمایه گذارى خود 
تنوع ببخشید . ســرمایه گذارى را مى توان با خرید 
دارایى هاى مالى مانند ســهام صنایع و بخش هاى 
متفاوت و اوراق مشارکت و دارایى هاى حقیقى مانند 
زمین و ساختمان یا دیگر دارایى هاى فیزیکى متنوع 

ساخت .
5) به هنگام ناپایدارى و بى ثباتى بازار ، صبر و 

بردبارى پیشه کنید 

توجه داشته باشید که  به لحاظ تاریخى پس از یک 
کاهش بازده غالبا افزایش بازده یا جبران نیز رخ داده 
است . چنانچه مجهز به یک استراتژى سرمایه گذارى 
باشــید آنگاه نوســان هاى بازار آســیب جدى به 

سرمایه گذارى شما نخواهد رساند .
6) حد معقولى از ریسک را بپذیرید تا از رشد 

بالقوه بازار سهام محروم نشوید 
پرتفویى که شامل سهام ، سپرده بانکى و اوراق مشارکت 
است، ریسکش کمتر از پرتفویى است که تنها از سپرده 
بانکى یا اوراق مشارکت تشکیل شده است. از این رو به 
منظورکسب نتایج دلخواه، همواره با توجه به میزان 
ریسک پذیرى خود، نسبت مناســبى از سهام را نیز 
در پرتفوى خود ســرمایه گذارى کنید. براى تعیین 
سطح ریسک پذیرى باید ابتدا اهداف سرمایه گذارى 
خود را معین کنید. افق زمانى سرمایه گذارى، یکى 
از عوامل مهم در تعیین اهداف سرمایه گذارى است. 

سرمایه گذاران بلند مدت ریسک پذیرترند.
7) همواره به بازارهاى غیر مالى نیز توجه کنید 

محتوا و افق ســرمایه گذارى خود را گسترش دهید. 
توجه بــه بازارهاى غیــر مالى مثل مســکن، طلا، 
محصولات و مــواد اولیه علاوه بر امکان گســترش 
محتواى پرتفــوى پربازده، امــکان تحلیل دقیق تر 

سرمایه گذارى در بازارهاى مالى را نیز مى دهد .
8) تنها بر اساس شنیده ها عمل نکنید 

بازار سرمایه، بازارى است که کالاى آن اطلاعات است. 

اطلاعات، ســطوح مختلفى دارد. هر قدر اطلاعات 
دقیق تر باشد، امکان تحلیل و پیش بینى درست تر 
نیز بالاتر مى رود . اطلاعات شــنیدارى و شایعات در 
پایین ترین سطح دقت و صحت قرار دارند . محتواى 
شنیده ها ممکن اســت در اثر منافع گوینده ، ادراك 
گوینده و شنونده ، منابع اطلاعاتى و تفاوت هاى ادراکى 
به کنش ها غیر منطقى بینجامد. به هرترتیب فراموش 
نکنید که قبل از هر سرمایه گذارى، بررسى و تحلیل 

اطلاعات درست ضرورى است.
9) با هوشیارى و آگاهى سرمایه گذارى کنید 

همواره بر ســرمایه گذارى هاى خود نظارت کنید. 
سهامى وجود ندارد که شــما آن را براى همیشه نگه 
دارید. براى یک ســرمایه گذارى همواره زمانى براى 
خرید و زمانى براى فروش وجود دارد. ســرمایه گذار 

موفق کسى است که این دو زمان را تشخیص دهد .
10) از خدمات مشاوران مالى و سرمایه گذارى 

استفاده کنید 
نیازها و شرایط مالى شما دائما درحال تغییراست. از این 
رو مراجعه شما به متخصصان سرمایه گذارى به شما 
در ترکیب و انتخاب مناسب سرمایه گذاریتان کمک 
مى کند . غالبا ضرورى است که حداقل سالى یک بار به 
متخصصان سرمایه گذارى مراجعه کنید . توجه داشته 
باشید که ســرمایه گذارى یک کار تخصصى است. 
بهره گیرى از متخصصان در هر رشته کارى موجب 

ارتقاء بهره ورى ، کارایى و اثر بخشى مى شود.   
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آگهى دعوت سهامداران به تشکیل مجمع عمومى عادى به طور فوق العاده 

شرکت نمونه همت صفا (سهامى خاص) به شماره ثبت 1640 و شناسه ملى 10260193239
بدینوسیله از کلیه سهامداران شرکت فوق دعوت مى گردد تا در جلسه مجمع عمومى عادى به طور فوق العاده شرکت که 
در تاریخ 1397/5/25 ساعت 21 الى 23 به آدرس: نجف آباد ،حاجى آباد ،حسنیه شهدا برگزار مى گردد،شخصا یا توسط 

وکلاى قانونى خود حضور به هم رسانید. 
دستور جلسه: 

رییس هیئت مدیره  انتخاب مدیران – انتخاب بازرسان – تعیین و انتخاب روزنامه کثیرالانتشار – سایر موارد 

آگهى دعوت به جلسه مجمع عمومى عادى به طور فوق العاده (نوبت دوم) 

شرکت تولیدى کابین سپاهان (سهامى خاص) به شماره ثبت 7616
بدینوسیله از کلیه سهامداران محترم شرکت تولیدى کابین سپاهان (سهامى خاص) دعوت به عمل مى آید 
که راس ساعت 9 صبح روز پنج شنبه 1397/05/25 در محل دفتر شرکت واقع در خیابان شریعتى ابتداى 

سنگتراش هاى شرقى، ساختمان بهین، طبقه 2 تشکیل مى گردد حضور به هم رسانید. 
دستور جلسه: گزارش هیئت مدیره و بازرس قانونى؛ بررسى و تصویب ترازنامه و سود و زیان شرکت ، انتخاب 

رییس هیئت مدیره  بازرس مستقل و روزنامه کثیرالانتشار 

قواعد طلایى سرمایه گذارى هاى موفق  

برنده ها چه مى کنند؟

مریم محسنى / گروه کسب و کار 
Maryam.m@hotmail.com


