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خلاصه کتاب افسانه کارآفرینی
آنچه در خلاصه کتاب افسانه کارآفرینی نوشته مایکل گرر

مآموزید
صاحبان مشاغل معمولا با صرف هزینهای گزاف، با مشکلات کسبوکار آشنا مشوند.
کارآفرینان پس از سقوط در یک مشکل حرفهای یا فنی، مجور مشوند به هر قیمتی
که شده مشکلشان را حل کنند. خوشبختانه، مایکل گرر دستورالعمل جذاب راجع به
رنامههای کسبوکار، رشد استراژیک و مدریت کارمندان نوشته است. او در کتابش
«افسـانه کـارآفرینی» بـه ارائـه دیـدگاهی واقعبینـانه از کـارآفرینی مـردازد. در ادامـه

نکاتی از کتاب ارزشمند او را به دوستان قدیم مکنیم.

سیستمهای اشتباه، صاحبان کسبوکارهای کوچک را فریب مدهد. اگر صرح سخن
بگــوییم، صاحبــان شرکتهــای کــوچک چرخهایشــان را ــرای انجــام کارهــای اشتبــاه
مچرخانند. اساسا، بازگشت سرمایهای که از کسبوکار خود به دست مآورند نسبت
به زمان و انرژی سرمایهگذاری شده، بسیار ناچز است. ارقام دروغ نمگویند: «هر
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سـال در ایالاتمتحـده، بیـش از یـک میلـون کسـبوکار جدیـد راهانـدازی مشـود.»
متاسفانه، در طول 12 ماه، 40 درصد ان افراد تازهوارد کسبوکار خود را تعطل
مکننـد. پـس از 5 سـال، بیـش از 80 درصـد آنهـا یعنـی 800.000 کسـبوکار محـو
شدهاند و اثری از آنها باق نمانده است. اغلب کارآفرینان قربانی افسانهها، تخیلات
و کمـود دانـش خـود مشونـد. آنهـا کسـبوکارشان را ـر اسـاس 4 مفهـوم اداره

مکنند:

 

1. افسانه کارآفرینی
دیدگاه اشتباه «افسانه کارآفرینی» بیان مکند که مردم کسبوکارهای جدید را به
خــاطر روحیــه کــارآفرینی خــود یعنــی اشتیــاق بــه کســب ســود از ســرمایهگذاری راه
ماندازند. در حقیقت، افراد به دلال مختلف کسبوکارهای جدید را شروع مکنند

و دلل آن همواره کارآفرینی نیست.

 

2. تحول کسبوکارهای آماده
اعطای امتیاز موج تغراتی را ایجاد کرده و کارآفرنِ خریدار ان امتیاز را قادر مسازد
تا در کوتاهترن زمان به فروشنده محل یک محصول گسترده و معروف تبدل شود.

اعطای امتیاز فروش، رویکرد جهانی به کسبوکار را بهشدت تغر داده است.

 

3. توسعه روندهای کسبوکار
استراژیها، روندها و سیستمهای خلاقانه، روش شرکتها رای گسترش و مدریت
کسـبوکارها را تغـر داده اسـت. کارآفرینـانی کـه قـادر بـه درک اهمیـت سیسـتمها
نیستند، کسبوکارهای ناموفق ایجاد مکنند؛ زرا اغلب ر «مدریت اتفاق» تکیه
مکنند. آنانی که بهطور مناسب از «فرایندهای گسترش کسبوکار» استفاده مکنند،
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موفق مشوند.

 

4. نمایندگ کسبوکارهای معروف
وقتی یک شرکت، حق امتیاز یا نمایندگ فروش مخرد، «سیستم کل چگونگ انجام
کسبوکار» را دریافت کرده است. بسیاری از کارآفرینانی که نمایندگ گرفتهاند، گمان
مکنند محصول را مفروشند. در حقیقت، آنها نام معروف و معتر شرکت اصل را

مفروشند. بهعبارتدیگر، محصول واقع آن کسبوکار، خود آن کسبوکار است.

 

کارآفرینان و افسانهها
تارخ شرکتها مملو از داستانهای افسانهای و قهرمانانه درباره کارآفرنها است.
افسانههـای کـارآفرینی مگوینـد: «در شرایطـ دشـوار، زن یـا مـردی شجـاع، بـا تمـام
سختیها مبارزه مکند و به سود، شهرت و معروفیت مرسد.» چنن داستانهای
بهنـدرت واقعیـت دارنـد. داسـتان واقعـ ازاـنقرار اسـت: «نخسـتن جرقـه روحیـه
کارآفرینی در وحشت، خستگ مفرط و تعر اشتباه گم مشود.» اغلب کسبوکارها
توسـط کارآفرینـان رویـارداز ایجـاد نمشـود، بلکـه توسـط حسابـداران، آرایشگـران،
لولهکشها، فروشندگان و منشیهای ایجاد مشود که از کار کردن رای دیگران
خسته شدهاند. ان متخصصان فنی به علت وقوع حادثهای که زندگ آنها را تغر
مدهد، یک لحظه خاص و یا گذراندن یک روز بد در محل کار، ناگهان تصمیم

مگرند کارآفرن شوند و شرکت خود را تاسیس مکنند.

اما پیشفرض ورانگر، تلاشهای آنها رای گسترش کسبو‌کار را وران مکند: باور
به ان موضوع که نوغ فنی و تخصص آنها عامل اصل موفقیت است. روند
معمول ازانقرار است: یک طراح داخل موفق سع مکند فروشگاه دکوراسون
داخل خود را افتاح کند یا گرافیستی ماهر ممکن است بهاشتباه، ر ان باور باشد
که نوغ خلاقانه او متواند جای خال مهارتهای لازم رای مدریت کانون تبلیغات را
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ـر کنـد. اـن صاحبـان کسـبوکار تازهکـار قـادر بـه درک اـن مطلـب نیسـتند کـه راز
کسـبوکار موفـق، بسـیار فراتـر از اسـتاد ـودن در یـک صـنعت یـا هنـر اسـت. وقتـی
واقعیتهای کسبوکار خود را نشان مدهد، کاوس صاحب کسبوکار نوپا شروع

مشود.

 

یک سر و سه کلاه
در کتاب افسانه کارآفرینی توضح داده مشود که اغلب صاحبان کسبوکارهای
کوچک با کشمکش داخل شدیدی مواجهاند؛ زرا ان صاحبان شرکتهای تازهکار
معمولا سه کلاه ر سر دارند: کلاه متخصص، کلاه مدر و تاج خیال کارآفرن. ان سه
کار رای در اختیار گرفتن زمان و انرژی محدود صاحب کسبوکار کوچک با هم به
رقابت مردازند. تصور کنید مخواهید سختترن رژیم غذای ممکن را با یک مری
شخص، یک متخصص تغذیه و یک فرد کم اراده که همه در ذهن شما هستند آغاز

کنید. در زر مرور کوتاهی ر نقش هر یک از آنها داریم:

1. کارآفرن
کارآفرن، رویارداز درونی شما است. کارآفرن با داشتن رویاهای زرگ رای گسترش
شرکت، در آینده زندگ مکند. در ان نقش، صاحب کسبوکار، مرتبا مرزهای کار

خود را گسترش مدهد اما از جزئیات کارهای اجرای متنفر است.

2. مدر
ان جنبه اجرای و عمل شما است. مدر در گذشته زندگ مکند و اهداف تعن
شده و محقق شده در سال گذشته را بهخوی مشناسد. مدر، مناع لازم را تهیه
کرده، محل کار را سازماندهی مکند و درباره موارد و جزئیات اساسی دستوراتی صادر

مکند. بدون داشتن مدر درونی، کسبوکارتان ساختار مشخص نخواهد داشت.

3. متخصص
ان صدای شرکت درونی شماست. متخصص کار را انجام داده و کالاها و خدمات را
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تولید مکند. متخصص کارهای را انجام مدهد که کارآفرن مشخص کرده و مدر
موافقت کرده است. متخصص درونی شما در لحظه زندگ مکند. بدون متخصص
هچ محصول ندارید؛ اما وقتی متخصص غلبه کند، شرکت شما با کمود توسعه

کسبوکار و روندهای استراژیک روبهرو مشود.

 

کودک کسبوکار: قلمرو فرمانروای متخصص
هترـن محـل کـار ـرای متخصـص، جـای اسـت کـه تغـرات، اشتباهـات و سـار
محـدودیتهای مـدریتی در آن وجـود نـدارد. متاسـفانه، یـک شرکـت بـدون تغـر،
محکومبه فنا است؛ زرا بقای کسبوکار به رشد و توانای گذر از سه مرحله حیات
شرکت یعنی کودک، نوجوانی و بلوغ بستگ دارد. صاحب شرکت باید همه ان

مراحل را درک کند و استراژی مشخص رای رشد شرکت اتخاذ کند.

نشانههـای کـودک یـک شرکـت کـاملا مشخـص هسـتند. در سالهـای اولیـه شـروع
کسـبوکار، صـاحب کسـبوکار 14 سـاعت در روز و حتـی در تعطیلات آخـر هفتـه کـار
مکند. ان مرحله، جولانگاه متخصص است؛ زرا کسبوکار جدید را بهعنوان یک
شغل در نظر مگرد. در ان مرحله، صاحب کسبوکار به شعبدهبازی شباهت دارد که
چندن گوی را در هوا مچرخاند. علاوه ر آن، بدون صاحب کسبوکار، شرکت نوپا از
ن خواهد رفت؛ اما وقتی صاحب خسته با حجم کار زیادی مواجه مشود خارج از

عهده انجام او است، بحران پدیدار مشود.

 

سالهای نوجوانی شرکت: درخواست کمک
مرحله کودک زمانی تمام مشود که کارآفرن درمیابد که شرکت تنها با یک نفر
قاـل اداره نیسـت. هجـوم بحـران بـه شرکـت نـز ماننـد جوشهـای غـرور جـوانی
نشاندهنده شروع دوران نوجوانی در چرخه حیات شرکت است. صاحب مضطرب رای
مقابله با دردهای رشد، کمک فنی درخواست مکند. در ان مرحله انقال بحرانی،
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صاحب شرکت اولن کارمند خود را استخدام مکند و کارها و فعالیتها را به دیگران
محول مکند. صاحب شغل رها شده از بار مسئولیتها، اختیارات را واگذار مکند.

کارها بهخوی پیش مروند تا زمانی که کارمند جدید احساس مکند حجم کار خارج
از حد توانای اوست و استعفا مدهد یا کمکاری کرده و اخراج مشود. متخصص
که با شکایات و شکافهای عملیاتی روبهرو است، باید یک رنامه عملیاتی مدریتی و
دیـدگاهی اسـتراژیک تعریـف کنـد. صـاحب کسـبوکار مجـور اسـت ـرای ایجـاد

مهارتهای مدریتی و چشمانداز کارآفرینی «اقلیم آسایش» قبل خود را کنار بگذارد.

 

بلوغ: رسیدن به تعادل
فـدرال اکسـرس، دزنـی و مکدونالـد مثالهـای فوقالعـادهای از کسـبوکارهای بـالغ
هستند. آنها به سومن مرحله گسترش شرکت یعنی بلوغ رسیدهاند. یک شرکت
بالغ، مقصد و هدف مشخص و نقشه راه مناسی دارد. صاحبان مشاغل که دورههای
کودک و نوجوانی شرکت را پشت سر گذاشتهاند، یک «چشمانداز کارآفرینی» رای
خود در نظر مگرند که استراژی ایجاد کسبوکار متعادل است. کارآفرن متواند
با استفاده از ان رویکرد ارزشمند، نحوه فعالیت شرکت را مشخص کند، درحالکه
متخصصان فقط ر آن دسته از کارهای تمرکز مکنند که شرکت باید آنها را به پایان
رساند. کارآفرن یک مدل ایدهآل از شرکت و کارکنان آن در آینده خلق مکند تا
محیط کنونی را رای تطاق با آن چشمانداز آماده سازد اما متخصصان در زمان حال
باق ممانند. درحالکه کارآفرن متعادل اهمیت سیستمها و مدلهای کسبوکار

خوش ساختار را درک مکند، متخصصان فقط ر محصول تمرکز مکنند.

 

مدل موفقیت با اعطای امتیاز
توسعه مکدونالد نشانگر مرحلهای مهم در تارخ ان شرکت است. بدون اغراق،
متوان مکدونالد را «موفقترن کسبوکار کوچک در دنیا» دانست. ان زنجره در
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سال 1952 بنیان نهاده شد. در آن زمان فروشندهای با نام ری کراگ، دو رادر مالک یک
همرگر فروشی موفق را مقاعد کرد امتیاز استفاده از نام و روند سیستماتیک فروش
همرگر و سیبزمینی سرخ کرده خود را به او اعطا کنند. ان دو رادر کارای و سرعت
را با هم آمیخته ودند تا غذاهای ارزان تولید کنند. موفقیت شرکت باعث شد کراگ
نوغ آنها را تایید کند و سیستم مکدونالد با فروش سالانه 40 میلیارد دلاری به
زرگترن زنجره رستوران در دنیا تبدل شد. ان مثال نهتنها یک مدل موفق اعطای
امتیاز فروش است، بلکه زیبای سیستمها و چارچوبهای اجرای موفق را نشان

مدهد.

 

کسبوکار و زندگ شخص از دید کتاب افسانه کارآفرینی
بسیاری از صاحبان مشاغل کوچک زندگ شخص را با زندگ حرفهای خود ادغام
مکنند. در نهایت، ان کار باعث ایجاد مشکلات در زندگ شخص مشود. رای در

دست گرفتن مجدد کنترل زندگ خود از سوالات زر استفاده کنید:

چگونه متوانم کاری کنم که جانشنهایم بتوانند کارهای مرا به نحو احسن
انجام دهند؟

هترن راه تفویض وظایف و مسئولیتهایم چیست؟

رای خودکار کردن و منظم کردن کسبوکارم باید از چه روندهای استفاده کنم؟

چگونه باید سیستمهای طراح کنم که امکان تمرکز ر وظایف لذتبخش را رایم
فراهم کند؟

خوشبختانه، رای جلوگری از هجوم کسبوکار به زندگ شخصیتان، متوانید از چند
قانون مشخص استفاده کنید. رای مثال، روی از یک مدل کسبوکار و مجموعه

مشخص از روندها باعث بازیافت و بقای ان نظم مشود. ان قوانن عبارتند از:

 .1ر اساس ارزشهای اصل شرکت یک مدل کسبوکار مشخص ایجاد کنید
2. سیسـتم بسازیـد کـه کارمنـدانی بـا «کمترـن مهارتهـای ممکـن» در جایگاههـا و
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رتبههای خود بتوانند بکار گرفته شوند. روی از ان روش، باعث ایجاد کسبوکاری
مشود که بیش از کارشناسان و نواغ به سیستمها وابسته است.

3. سیستم خود را به مدل از نظم بدون خطا تبدل کنید.
4. روندهای لازم رای کارمندان را مکتوب کنید.

5. محصولات و خدمات یکنواخت و یکسان به مشتریان خود ارائه دهید.
6. لباسهای یکسانی رای کارمندان و استاندارد مشخص رای طراح فروشگاهها و

دفاتر در نظر بگرید.

 

امیدواریم از مطالعه خلاصه کتاب افسانه کارآفرینی لذت رده باشید!
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