
دروغی بزرگ 

از این طــرف و آن طــرف شنیده ام که عــده ای را از تــجارت دلســرد 

می کنند با این عنوان که: تجارت باید در خون آدم باشد. 

ســپس می افــزایند که چــون در خــون تــو نیست پــس نمی تــوانی 

تاجر شوی. 

این یک دروغ بزرگ است. 

تـجارت مجـموعـه ای از رفـتارهـا و مـهارت هـاسـت که هـر کسی آن را 

بدست آورد تاجر می شود. 

مــا در آراد از کور نــابینا تــاجــر ســاختیم تــا چــوپــان روســتایی و کارگــر 

ساختمانی و شاطر نانوایی و غیره و غیره. 

هیچ ربطی هم به ژن خاص و خون و نسب و اینها ندارد. 

کافیست یک کارهـــایی را انـــجام بـــدهیم و یک ســـری مـــهارت هـــا 

بـــدســـت بیاوریم تـــا بـــه راحتی آب خـــوردن تـــجارت کنیم هـــر چـــند 

ممکن است ابتدای امر به اندازه کمتر از ۱ ماه سخت باشد. 



من تاجرم 

این دو کلمه را چند بار تکرار کنید: من تاجرم من تاجرم . . . . . 

وقتی امـــروزی که وارد تـــجارت نشـــده اید بـــه مـــردم بـــگویید مـــن 

تاجرم با طعنه به شما می گویند تو تاجری؟!!! 

از این لـحن تمسخـرشـان مـعلوم می شـود مشکلی بـا تـجارت و تـاجـر 

بودن ندارند. 

اگـر بـگویید مـن رفـتگر شهـرداری ام می بینید که بـا تـعجب سـوال 

می کنند رفتی رفتگر شهرداری شدی؟ 

یعنی در این حالت گیرشان با رفتگر شدن شماست نه با شما. 

امــا دربــاره تــجارت می بینید که گیری بــا تــجارت نــدارنــد بــرعکس 

آنـقدر تـجارت را در سـطح بـالایی می دانـند که شـما را در آن سـطح 

و اندازه نمی بینند و می گویند تو تاجری؟! 

یعنی با شخص شما مشکل دارند نه با تجارت. 

چه چیزی باعث می شود که شما را در سطح تجارت نبینند؟ 



علامت و شخصیت تجاری 

آن چیزی که از شـما انـتظار می رود تـا در قـواره یک تـاجـر بـاشید بـه 

دو عــامــل بــر می گــردد که وقتی این دو را نــداشــته بــاشید بــاورتــان 

نمی کنند و وقتی دیگران بـاورتـان نکنند تـاجـر شـدن بـرایتان سـخت 

می شـود چـون شـما در مـحاصـره اطـرافیانـتان هسـتید هـر چـند بـرای 

این مــوضــوع هــم راهکاری نــاب داریم که بــرایتان می نــویسیم امــا 

آنـچه در مـقالـه امـروز می خـواهیم بـه آن بـپردازیم اینست که بـاید 

دو عــامــل را در خــودتــان تــقویت کنید تــا تــاجــر بــودن اصــطلاحــا بــه 

شــما بیاید هــمانــطور که لــباس یا خــانــه یا مــاشین بــاید بــه انــسان 

بیاید تا مردم نگویند این لباس به تنش زار می زند. 

آن دو عاملی که باید به شما بیاید عبارتند از: 

۱. علامت تجاری 

۲. شخصیت تجاری 

این دو همان ظاهر و باطن است که بیشتر توضیح می دهیم. 



علامت تجاری 

عــلامــت تــجاری یعنی هــر آنــچه از نــظر ظــاهــری بــا چــشمان مــردم 

قابل مشاهده باشد که ما به آن برند Brand می گوییم. 

دیدید وقتی یکی می گـــوید مـــن کشتی گیرم ســـریعا بـــه گـــوشـــش 

نگاه می کنیم تا ببینیم آیا شکسته است یا نه؟ 

که اگـر شکسته نـباشـد سـریعا می گـوییم تـو چـه جـور کشتی گیری 

هستی که گوشت شکسته نیست؟ 

یا اگـر کسی بـگوید مـن مکانیکم سـریعا دسـتانـش را می بینیم که 

حــتما بــاید کثیف بــاشــد که اگــر کثیف نــباشــد می گــوییم نــه دروغ 

می گویی تو مکانیک نیستی. 

تــجارت هــم دقیقا همین اســت که وقتی می گــویی مــن تــاجــرم در 

نـــگاه اول بـــا چـــشم مـــشخص می شـــود که آیا آن عـــلامـــت هـــای 

ظاهری که تاجران دارند را داری یا نداری؟ 

علامت ظاهری اصلی یک تاجر خوشپوشی و خوشبویی است. 



لـباس نـامـرتـب و کثیف داشـته بـاشید و بـگویید مـن تـاجـرم از شـما 

قبول نمی کنند خودتان هم از خودتان نمی پذیرید. 

بـوی نـامـناسـب بـدهید حـالا چـه از نـاحیه لـباس چـه از نـاحیه بـدن 

چــه از نــاحیه دنــدان و بــگویید مــن تــاجــرم نــه مــردم و نــه خــودتــان 

باورتان نمی شود. 

این هاـ بـرنـد شخصی یک تاـجـر اسـت که خـوشـپوش و خـوشـبو باـشـد 

و همواره این اصل را رعایت نماید. 

بــه غیر از خــوشــپوشی و خــوشــبویی عــلامــت هــای ظــاهــری فــردی 

دیگری هـم هسـت که هـر چـه پـررنـگ تـر بـاشـد بهـتر اسـت هـر چـند 

به اندازه یک دهم این دو نمی رسد. 

عـــواملی نظیر مـــوبـــایل خـــوب، ســـاعـــت خـــوب، انگشـــتر زیبا و در 

مراحل بعدی ماشین مناسب و دفتر کار قشنگ و امثال اینها. 

جــدای از این عــلامــت ظــاهــری که بــه شــخص تــاجــر مــربــوط اســت 

عـلامـت هـای دیگری هـم هسـت که مـربـوط بـه بـرنـد تـجاری تـاجـر 

است که وقتی می گوید تاجرم می پرسند نام شرکتش چیست؟ 



مـهم نیست روز اولی که وارد تـجارت می شـوید شـرکت ثـبت شـده 

داشــته بــاشید امــا همینکه ســایتی داشــته بــاشید و لــوگــو و آرمی 

بـاشـد و کاتـالـوگی و کمپانی پـروفـایلی و هـر چـه شـبیه اینهاسـت که 

نـشان دهـد شـما در ظـاهـر تـاجـر هسـتید بسیار در نـمایش این مـنِ 

تجاری شما موثر است. 

تــمام این عــلامــت هــای ظــاهــری بــرنــد شــما تــوســط آراد بــرنــدینگ 

انــجام می شــود و هیچ نــگرانی از بــابــت هیچکدام از اینها نــداشــته 

باشید. 

هـمه اصـولی هـم که دربـاره عـلامـت هـای ظـاهـری تـان بـاید بـدانید و 

تغییراتی که بــاید داشــته بــاشید هــم بــه شــما می گــوییم و آمــوزش 

همه این موارد کاملا رایگان است. 

یادتـان بـاشـد مـا بـرای هـر اطـلاعـات و آمـوزشی که بـه شـما می دهیم 

ریالی دریافـــت نمی کنیم پـــس لـــطفا مـــا را پکیج آمـــوزشی فـــروش 

نبینید بلکه آراد را اینگونـه بـشناسید که می خـواهـد از مـردم عـادی 

تــاجــر بــسازد و از هــر تــجارتی که انــجام می دهــند ۱۰ درصــد بــرای 



خـودش و ۱۰ درصـد هـم بـرای بـنگاه هـای تـجاری که راهـنما و مـنتور 

تاجران هستند بردارد و ۸۰ درصد دیگر به شخص تاجر برسد. 

شخصیت تجاری 

شخصیت تــجاری دیگر مــربــوط بــه ظــاهــر نیست بلکه مــربــوط بــه 

باطن انسان است. 

حالا سوال اینجاست که مگر می توان باطن دیگران را فهمید؟ 

یقینا خیر نمی شــــود امــــا نشنیدید که می گــــویند: از کوزه هــــمان 

بـرون تـراود که در اوسـت یا می گـویند تـا مـرد سـخن نـگفته بـاشـد 

عیب و هنرش نهفته باشد. 

تـا زمـانی که انـسان سـاکت اسـت فـقط از روی عـلامـت هـای ظـاهـری 

می توان فهمید که چند مردِ حلاج است؟ 

امــا وقتی لــب بــه زبــان گــشود خیلی چیزهــا را از درونــش نــمایان 

می سازد به گونه ای که همگان می فهمند چه کاره است؟ 



یک تاجر هیچ وقت چاله میدانی صحبت نمی کند. 

یک تاجر هیچ وقت درباره موضوعات بی ارزش صحبت نمی کند. 

یک تـــاجـــر هیچ وقـــت خـــودش را در هـــر مـــوضـــوعی وارد نمی کند 

بلکه به شدت تخصصی حرف می زند. 

یعنی اگـر جـایی ببیند مـردم دربـاره مـوضـوعی سـخن می گـویند که 

راسته کار و تجارتش نیست می گوید لا ادری یعنی نمی دانم. 

هـر کسی این را می شـنود می گـوید بـاریک الله آفـرین احـسنت چـه 

باکلاس. 

امـــا در تـــخصصش که تـــجارت اســـت لـــب بـــه زبـــان می گـــشاید و 

ســـخنان نـــاب و ارزشـــمندی می گـــوید که هـــمگان را شـــگفت زده 

می نـــماید و بـــاز هـــم تـــاکید می کنیم هـــمه آنـــچه نیاز اســـت تـــا از 

تجارت بدانید در آراد رایگان می آموزید پس نگران نشوید. 

در واقـع شخصیت یک تـاجـر نـماد ابهـت، بـاکلاسی و پـرسـتیژ اسـت 

و هـر چـقدر این شخصیت را قـوی تـر کنید در تـجارت خـود مـوفـقتر 

و نامبروان ترید و این منِ تجاری تان خوب تراش خورده است. 



حالا کلمه دوم یعنی تاجرم 

حالا می رسیم به کلمه دوم. 

قـرار بـود بـگوییم مـن تـاجـرم و آنـچه دربـاره عـلامـت و شخصیت بـود 

مربوط می شد به کلمه من. 

حالا می آییم بر سر کلمه تاجرم. 

تاجرم یعنی چه؟ 

تجارت یک مثلث است. 

مثلث هم سه ضلع دارد. 

ضـلع اول تـامین کننده اسـت که در اکثر مـواقـع هـمان تـولیدکننده  

مـــحصول اســـت خـــواه آن مـــحصول بـــاغی یا کارخـــانـــه ای و یا هـــر 

سبک دیگری باشد. 

ضـلع دوم مشـتری اسـت که در تـجارت مـنظور از مشـتری مـصرف 

کننده نیست چـون تـجارت یعنی خـرید و فـروش عـمده که اگـر یک 

مشـــتری تـــجاری مـــثلا ۲۰ تـــن نـــخود لـــوبیا از شـــما می خـــرد بـــرای 



مــــصرف شخصی اش نمی خــــرد بلکه می خــــرد تــــا آن را در بــــازار 

پخش کند و بفروشد. 

 پـس نـگاهـتان بـه مشـتری در تـجارت بـا مشـتری در سـوپـر مـارکت 

مـــتفاوت بـــاشـــد چـــرا که مشـــتری تـــجاری مـــحصول را می خـــرد تـــا 

بــفروشــد و ســود کند و مشــتری ســوپــر مــارکت می خــرد تــا مــصرف 

نماید. 

درسـت اسـت که هـر دو مشـتری از خـریدن این مـحصول منفعتی 

نصیبشان می شـــود امـــا نـــفع مشـــتری تـــجاری پـــول اســـت و نـــفع 

مشـتری سـوپـر مـارکتی اینست که کارش بـا خـرید آن مـحصول راه 

می افتد و هر دو از این خرید راضی و خشنودند. 

پس ضلع اول شد تامین کننده و ضلع دوم هم شد مشتری. 

اکثر مـــردم تـــا بـــه اینجا می رســـند بـــا خـــودشـــان می گـــویند خـــب 

مشتری می رود و مستقیم از تامین کننده می گیرد. 

این یک درک کاملا غلط و شناخت بسیار ضعیف از بازار است. 

هر جا شنیدید که کسی گفت اینجا از تولید به مصرف است. 



یا اگر شنیدید که می گویند بی واسطه خرید کن. 

از هـــمان شخصی که این ادعـــا را کرده بـــپرسید اینکه نـــوشـــتی از 

تـــولید بـــه مـــصرف یعنی شـــخص شـــما که اینجا ایستاده ای و می 

فـــــروشی تـــــولید کننده مـــــحصولی یا پـــــدرت یا عـــــمویت یا یکی از 

اقوامت تولید کننده محصول هستند؟ 

می بینی می گوید خیر. 

پـــس همین جـــا مـــشخص می شـــود که حـــداقـــل همین یک نـــفر 

واسطه است بین تامین کننده و مشتری. 

تـازه اگـر راسـت بـگوید و دسـت هـای دیگری در این خـرید و فـروش 

دخالت نداشته باشند. 

پـس وجـود یک تـاجـر در هـر مـعامـله ای الـزامیست و مـحال ممکن 

است چرخه تولید و مصرف بدون تاجر باشد. 

شـما اگـر یک جـا خـلاف این سـخن را دیدید بـه مـا بـگویید تـا مـا در 

آراد برندینگ را تخته کنیم. 

پس تجارت سه ضلع دارد: تامین کننده، مشتری و تاجر. 



تاجر مانند پل است. 

پـل را بـه زبـان عـربی جسـر می گـویند و در روایات فـراوانی از امـامـان 

معصوممان رسیده تاجر باید جسور باشد. 

یعنی پلی باشد میان تامین کننده و مشتری. 

تـاجـر جـسور پـر رزق و روزیست و مـخالـف جـسور بـودن تـرسـو بـودن 

اســت کما اینکه می دانیم اگــر رودخــانــه ای بــاشــد که پلی بــر آن 

نباشد بسیار ترسناک است از آن گذشتن. 

در حقیقت تـاجـر بـاید بـتوانـد تـرس هـای درونی مشـتری و همچنین 

ترس های تامین کننده از این معامله تجاری را برطرف نماید. 

به این هنر می گویند هنر مذاکره. 

هــنر مــذاکره بــه شــما کمک می کند تــا دو طــرف را بــر ســر نــقطه 

واحدی به تفاهم برسانید. 

الـبته در بسیاری از مـواقـع پیش می آید تـاجـر مشـتری را بـا تـامین 

کننده آشـــنا نمی کند بلکه خـــودش بـــا تـــامین کننده از یکسو و بـــا 



مشـتری از سـمت دیگری می بـندد و کالا را از تـامین گـرفـته و پـول 

را از مشـتری گـرفـته و سـهم خـودش را هـم از این مـعامـله تـجاری بـر 

می دارد و کالا را به مشتری و مابقی پول را به تامین می دهد. 

پس یک تاجر نیاز است تا در تجارتش مجهز به ۶ مهارت باشد. 

۱. برندسازی 

تـــاجـــر بـــاید بـــرنـــد بـــاشـــد بـــرای اینکه مشـــتریان و تـــامین کنندگـــان 

محصولش او را بشناسند. 

بــرنــد شــدن فــقط بــه یک شــناخــت ســطحی نیست بلکه بــه این 

معناست که باید تاجر را به صداقت و امانتداری بشناسند. 

۲. تامین کالا 

تـاجـر بـاید بـتوانـد کالا یا هـمان مـحصولـش را تـامین کند که در آراد 

بـــرنـــدینگ هیچ نـــگرانی بـــابـــت تـــامین کالا وجـــود نـــدارد چـــون اگـــر 

خودتان تامین نداشته باشید واحد تامین کالای ما همه را دارد. 



۳. مشتری 

مــا هــم در تــجارت داخــلی و هــم در صــادرات مشــتری هــای زیادی 

داریم که به سمت تاجرانمان می فرستیم. 

در بـازار داخـل بـا بـرنـدسـازی و رسـانـه مسـتقل و در بـازار صـادراتی بـا 

نـمایندگـان خـارجی و سـفرا و رایزن هـای بین المللی همکاری داریم 

که ما را از هر نظر از بابت مشتری داشتن خیال جمع می کند. 

۴. مذاکره 

صـــفر تـــا صـــد آنـــچه دربـــاره مـــذاکره بـــاید بـــدانید در ۱۶۱ درس از 

مــدرســه تــجارت، ۱۴۱ فــایل صــوتی پــادکست تــجاری آمــده اســت و 

هـرچـه نیاز بـاشـد تـا بـه صـورت آنـلاین بیان شـود در میتینگ هـای 

شـبانـه مـدیران ارشـد که از شـنبه تـا سـه شـنبه سـاعـت ۲۲ تـا ۲۳ در 

نـرم افـزار گـوگـل میت بـه صـورت آزاد بـرای هـمگان گـفته می شـود و 

تاجر آرادی روز به روز در مذاکره قوی تر می شود.  



۵. بسته بندی 

مـذاکره تـا جـایی پیش می رود که مشـتری پـول می دهـد حـال نیاز 

است تا محصول برایش ارسال شود. 

اینجا فرآیند بسته بندی محصول برای ارسال آغاز می شود. 

اکثر تـولید کنندگـان خـودشـان فـرآیند بسـته بـندی دارنـد و اگـر هـمه 

بـرای حـالـت خـاصی نـداشـته بـاشـند تـاجـر می تـوانـد بـا شـرکت هـای 

زیادی که در زمینه بســته بــندی کالا فــعالیت می کنند هــماهــنگ 

شود و کار بسته بندی را برون سپاری نماید تا انجام دهند. 

۶. لُجِستیک 

تـمام فـرآیندهـای مـرتـبط بـا حـمل و نـقل کالا و گـمرک و … که بـار از  

کارخـانـه تـحویل گـرفـته و تـا نـقطه مـورد تـوافـق مشـتری می رسـانـد  

لجسـتیک نـام دارد و بـاید بـدانید آراد بـرنـدینگ یک واحـد مسـتقل 

بــه نــام لجســتیک دارد که اگــر تــاجــران آرادی خــودشــان نــتوانســتند 



بـرای مـقاصـد خـاص حـمل و نـقل را انـجام دهـند از این واحـد کمک 

بگیرند تا در امر لجستیکی هیچ مشکل خاصی را شاهد نباشیم. 

۷. نقل و انتقال مالی 

در تـجارت داخـلی یا هـمان بـازار داخـل مشکل خـاصی بـرای نـقل و 

انـتقال مـالی نـداریم مـگر آنکه مشـتری بـگوید مـن بـا تـوجـه بـه بـعد 

مـسافـت بـه شـما اعـتماد نـدارم و می خـواهـم در شهـر خـودم پـول را 

بــه کسی بــدهــم که در این صــورت تــاجــران آرادی بــا رفــاقتی که بــا 

یکدیگر دارند برای هم این کارها را انجام می دهند. 

بـحث مـهم در نـقل و انـتقال مـالی در صـادرات اسـت که مـا تحـریم 

هستیم اما این تحریم برای دولت ایران است نه ملت ایران. 

مـــا بـــه کمک نـــمایندگـــان خـــودمـــان که در اکثر کشورهـــای جـــهان 

فـعالیت دارنـد بـه روش حـساب هـای رمـزارزی نظیر تـتر می تـوانیم 

نــــــقل و انــــــتقال هــــــا را انــــــجام دهیم و در کشورهــــــایی که دفــــــتر 

نـمایندگی داریم می تـوانیم بـا حـساب هـای رسمی و بـانکی هـم این 



کار را انـــجام دهیم و هیچ مشکلی از بـــابـــت نـــقل و انـــتقال مـــالی 

نداریم مگر حالت خاصی باشد که آن را هم برطرف می نماییم. 

۸. مدیریت 

مــدیریت زمــانی بــه کارتــان می آید که بــخواهید تــجارت تــان را از 

حالت فردی به حالت جمعی تبدیل نمایید. 

یک وقـت هسـت که شـخص خـودتـان تـاجـر هسـتید پـس فـقط نیاز 

به مدیریت زمان و برنامه های خودتان دارید. 

امــا زمــانی هســت که بــعد از کمتر از یک ســال که تــجارت را جــدی 

گــرفتید کار بــه جــایی می رســد که نیازمــند مــنابــع انــسانی خــواهید 

بـود تـا تـعدادی از آنـها بـرنـدسـازی، تـعدادی تـامین، گـروهی لجسـتیک 

و خلاصه بخش های مختلف را بر عهده بگیرند. 

در این حالت مدیریت هم به تکالیفتان اضافه می شود. 

تــمام آنــچه دربــاره مــدیریت هــم نیاز دارید در مــدرســه تــجارت و 

میتینگ های شبانه آمده است. 



۹. اعضای شورای سیاستگذاری 

ده کمیسیون تخصصی در شــــورای سیاســــتگذاری آراد بــــرنــــدینگ 

وجود دارد که تعداد ۱۱۶ نفر عضو دارند. 

اعـضا از میان کارمـندان بـاتجـربـه و تـاجـران مـوفـق و بـه رای سـالانـه 

همه آرادی ها منصوب می گردند. 

این کمیسیون هـــا کمک می کنند تـــا تـــاجـــران بـــه راحتی هـــر چـــه 

تمامتر بتوانند در تجارت هایشان موفق شوند. 

شـــورای سیاســـتگذاری در چـــارت ســـازمـــانی آراد بـــرنـــدینگ بـــعد از 

مـدیران ارشـد در جـایگاه دوم قـرار دارد و زمـانی پـررنـگ تـر می شـود 

که تــاجــر نــتوانــد بــا بــنگاه تــجاری خــود که در چــارت ســازمــانی در 

جایگاه سوم قرار دارد به نتیجه مطلوب خویش دست یابد. 

در حقیقت اگـــر بـــنگاه هـــای تـــجاری وظـــایفشان را درســـت انـــجام 

دهـــند که در بیش از ۹۵ درصـــد مـــواقـــع همینطور اســـت نیاز بـــه 



شــورا نیست امــا آراد شــورا را قــرار داده تــا مکمل بــاشــد و هــمان ۵ 

درصد احتمالی را هم پوشش دهد. 

پـس اگـر هـنوز وارد تـجارت نشـدید و یا تـازه وارد شـدید تـعامـل خـود 

را بـــا ســـاخـــتارهـــای آراد، اعـــضای شـــورای سیاســـتگذاری و مـــدیران 

بــنگاه هــای تــجاری خــود بیشتر و بیشتر نــمایید که هــمه اینها در 

پول شما تاثیر گذار است. 

کسب درآمـــدهـــای بـــالای ۱۰۰ میلیون تـــومـــان از راه تـــجارت بسیار 

آسـان اسـت پـس تـعلل نکنید و آراد را بـه صـورت جـدی وارد زنـدگی 

خود نمایید تا اثرات خوبش را به سرعت مشاهده نمایید. 

از اینکه این مــقالــه نســبتا طــولانی را تــا انــتها و بــا دقــت مــطالــعه 

نـــــمودید از شـــــما کمال امـــــتنان و تشکر را دارم و امیدوارم حـــــق 

مطلب را به نسبت بضاعتی که در متن بود ادا نموده باشم. 

شــما را بــه خــداونــد مــنان می ســپارم و الــتماس دعــای مــخصوص 

دارم تا در کنار یکدیگر به رستگاری عظیم دست یابیم.


