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4 مرحله رشد کسبوکار
مایکل مسترسون میلونر به عنوان یک تاجر بسیار موفق، واقعا شایستگ ان را دارد
که نصایح به کارآفرینان پیشرو ارائه دهد. کسی نیست که از دستاوردهای او در
دنیای تجارت تاثر نپذرد، اشتیاق و انرژی او مسری است. فرضیه اصل مسترسون
معانی زیادی دارد: منتظر نشوید تا محصول یا خدمت شما در هترن حالت ممکن
ن نباشید که محصول شما عالری شلیک کنید. نگران ال از هدفگرد. ققرار گ
نیست، فقط آن را به بازار ارائه کنید. مسترسون توضح مدهد که در ابتدای کارش
زمان زیادی را به هتر کردن خرنامهها اختصاص مداد به جای اینکه به فروش آنها
فکر کند. او تجربیات خود را به درسهای آموزنده رای خوانندگان تبدل کرده تا
آنها را از طرق کتابهایش انقال دهد. مشکل اینجا است که مستر سون یا هرکس
دیگری نمتواند به شما نوغ یا انگزه بدهد؛ با ان وجود، اگر توانای و اشتیاق
داشته باشید، ر ان باوریم که متوانیم با ارائه خلاصه ان مطالب، هر ذره از

پتانسل نهفته در معاملات تجاری شما را به فعل تبدل کنیم.
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ایجاد کسبوکار در چند مرحله
کسبوکارهای تجاری با ارائه هر نوع از محصولات و خدمات چهار دوره مختلف رشد

را تجربه مکنند.

هر مرحله نوزادی، کودک، نوجوانی و بلوغ، مشکلات، چالشها و امکانات مروط به
خود را دارد. قسمت مشکل ان است که تشخیص دهید که کسبوکار شما در کدام
مرحله قرار دارد، چه کارهای رای ارقا دادن آن به مرحله بعدی مورد نیاز است و

چگونه متوان ان جهش را انجام داد.

 

مرحله اول: نوزادی
بسته پیشنهادی شما متواند هترن محصول یا خدمت در سرتاسر دنیا باشد اما اگر
آن را به بازار عرضه نکنید، هچ فایدهای نخواهد داشت. بسیاری از کارآفرینان با عدم
تمرکز انرژی خود ر توسعه رنامههای موثر فروش، مرتکب اشتباهی مرگبار مشوند.
حداقل 80 درصد زمان خود را صرف فروش کنید. لوگوهای تجمل و کارت وزیتهای
طلاکوب را فراموش کنید. اگر محصول شما کامل نیست، نگران نباشید. شما زمان
کاف رای دستکاری کردن و تنظیم آنها در اختیار دارید. راز مهم ان است که آن را
در معرض عموم خریداران بگذارید. تفکرات شما درباره محصولتان اصلا مهم نیست؛

چزی که واقعا مهم است ان است که آیا مشتریان بالقوه آن را مخرند یا نه.

بسیاری از کارآفرینان مخصوصا آنهای که تازهکار و یتجربه هستند خود را به عنوان
مدران ارشد اجرای تصور مکنند که نمتوان با موضوع یارزشی مثل فروش،
مزاحم کارشان شد. آنها تصور مکنند که محصولاتشان به خودی خود فروخته
مشوند. آنها معمولا اشتباه فکر مکنند. به انوه مردم نزدیک شوید تا ببینید چه
عکسالعمل نسبت به محصولتان نشان مدهند یا یک مز در یک نمایشگاههای
ارزانقیمت تهیه کنید یا مهمانی رای دوستان نزدیک و همسایهها ترتیب دهید. در
رابطه با هر موضوع که شانسی رای کسبوکار شما به حساب مآید، سریعا اقدام

کنید.
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مرحله دوم: کودک
بسیاری از شرکتها از ماندن در مرحله اول راض و خشنود هستند. کسبوکار آنها
نسبتا موفق است. زندگ خوی دارند و استرسشان حداقل است. ان شرکتها به
ایجاد تغر در کسبوکار خود هچ علاقهای ندارند زرا ان کار بسیار ناخوشایند

است؛ با ان وجود، باید به اسقبال تغر روید تا بتوانید پیشرفت کنید.

قدم حیاتی در حرکت به سوی درآمد میلونی، گسترش، معرف و فروش محصولات
جدیـد اسـت. اگرچـه جـذب مشتریـان جدیـد بسـیار حیـاتی اسـت امـا رشـد شمـا بـه
رانگیختن مشتریان موجود بستگ دارد. به آنها دلال قال قول رای خریدن
محصولات جدیدتان ارائه کنید و سع کنید که خرید آنها را به تجربیاتی خوشایند

تبدل کنید.

نوآوری و خلاقیت کار یک نفر نیست. رای ایجاد طوفان ذهنی حداقل به سه نفر
احتیاج دارید؛ اما تعداد افراد مشارکتکننده نباید از 8 نفر بیشتر شود. یک محدوده
زمانی رای جلسه طوفان ذهنی مشخص کنید، نهایتا سه ساعت و اهداف خود را
تشرـح کنیـد. مشخـص کنیـد کـه بـه چنـد عقیـده احتیـاج داریـد. ـر پیشنهـادات
هوشمندانه و عمل تمرکز کنید. از نقد کردن عقاید دیگران رهزید. اجازه ندهید که
نظرات نوآورانه از ن روند. با اصرار ر اینکه افراد باید یک طرح محصول یا رنامه
بازاریای ارائه کنند، مفاهیم را به واقعیت تبدل کنید. وقتی که دوباره دور هم جمع

مشوید، نشان دهید که منتظر دیدن پیشرفتها هستید.

احتمالا باید کارمندان خود را قانع کنید که تغر قدم مثبت است. بسیاری از افراد
از تغر اجتناب مکنند چون رای آنها به معنی استرس است. رای آنها توضح
دهید که رشد، بدون تغر ممکن نیست و در طولانی مدت همگ از ان تغر سود
خواهند رد. همه کارمندانتان را به دادن دادههای ورودی تشوق کنید. کاری کنید که

تکتک کارمندان به اهمیت خود در کسبوکارتان ی رند.
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نظریات جدید را سریعا اجرا کنید. ماشه را با اعتمادبهنفس کامل بکشید و بدانید که
بعدا متوانید به جزئیات ردازید حتی اگر قرار است نظریات جدید شما با شکست
مواجه شوند، با سرع عمل کردن، در وقت و ول خود صرفهجوی مکنید. اطلاعات
مشتریان کنونی، مزیتی بسیار زرگ در آزمایش یک محصول یا مفهوم است. بازخورد

سرع از مشتریان وفادار، بسیار مفید خواهد ود.

در مقال اصرار رای ادامه دادن یک طرح شکستخورده، مقاومت کنید. هتر است
یک فروشنده ینوا بمانید و همه چز را از اول آغاز کنید تا اینکه سع کنید مشکل
را رطرف سازید. همواره بکوشید که محصولاتان را هود بخشید حتی اگر هچ چز
نـامطلوی دربـاره آنهـا وجـود نـداشته باشـد. بـه جـای اینکـه در تلاش ـرای کـاهش
هزینهها باشید، ول خرج کنید تا به نتاج هتر رسید. مشتریان خود را راض نگه

دارید. آنها هترن فروشندگان شما هستند.

رشد بیشتر یا ورشکستگ
افزایش سرعت مرحله دوم به کارای راهرد بازاریای و فروش شما بستگ دارد. از

اصول زر روی کنید تا کسبوکار شما گسترش یابد:

مشتری پادشاه است
با همه خریدارانتان با احترام رفتار کنید؛ چه 50 میلون بخرند و چه 5 هزار تومان.
اساس کسبوکار شما ر مشتریان تکراری قرار دارد. آنها را راض نگهدارید. عقاید
آنها را رسید. تلاش بیشتری کنید تا با مشتریانی که خرجهای گزاف مکنند، ارتباط
رقرار کنید؛ آنها 80 درصد فروش شما را به خود اختصاص مدهند. کسانی که زیاد

خرج مکنند، مخواهند احساس خاص ودن بکنند. آنها را ناامید نکنید.

خرهای بد خوب هستند
اگرچـه ممکـن اسـت شکایـات مشتریـان ناخوشاینـد باشـد امـا بـاعث مشـود کـه
محصولات و خدمات خود را هود ببخشید. انقادها را شخصا به خود نگرید. به

نظرات مشتریان اهمیت بدهید و آنها را به نظر دادن تشوق کنید.

https://modiresabz.com


5

در محصولات خود تماز ایجاد کنید
رای اینکه از رقابت دور بمانید، هر یک از محصولات باید یک مشخصه بازاریای

منحصربهفرد داشته باشد. تفاوتها، مزیتها و سودها را بازاریای کنید.

مزیتهای خود را حفظ کنید
بازاریای موثر نیازمند کنترل دائم است. مبارزات تبلیغاتی قوی را قویت کنید و
موارد ضعیف را دور بیندازید. بازاریای باعث پایداری کسبوکار و قویت آن مشود.

نمتوانید راحتطلب باشید.

تاجران موفق با روانشناسی خرید آشنا هستند. افراد ثروتمند کسانی که 80 درصد
سود شما به خاطر وجود آنها است، خرید مکنند چرا که استطاعت آن را دارند و به
آنها احساس خوی مدهد. کار شما به عنوان یک کارآفرن باهوش، ایجاد اشتیاق
در مشتریان است. هچ کسی واقعا به یک ساعت رولکس 20000 دلاری احتیاج
ندارد. یک ساعت 20 دلاری که از کوسک بازار خریدهاید هم، زمان را به همان خوی
نشان مدهد؛ اما ساعت گرانقیمتی که از طلا و الماس ساخته شده است، باعث
مشود که خریداران احساس خوی داشته باشند. یک تجربه خرید هیجانانگز رای
مشتری ایجاد کنید. ان احساس متواند اعتیادآور باشد و متواند مشتریان را
تشوق کند که رای خریدهای بیشتر بازگردند. تماس خود را با مشتریان نهای حفظ

کنید. کاری کنید که احساس خوی به آنها دست بدهد.

 

مرحله سوم: نوجوانی
رشد سرع هیجانانگز و رضایتبخش است. افزایش درآمد شرکت مستلزم ان است
کـه کنترلهـای شدیـدتری را اعمـال کنیـد. در مراحـل قبلـ توسـعه، اـن احسـاس را
داشتید که تحت کنترل هستید. شما  یک رابطه بسیار نزدیک با گروه هستهای
کارمندانتان ایجاد کرده و نظراتان را با آنها قسیم کردهاید. همزمان با رشد شرکت،
نقش مسقیم شما در استخدام و به کارگری افراد افزایش خواهد یافت؛ اما در ان

مرحله ارتباطات شخص را از دست مدهید. عملکرد شما بسیار پیچیدهتر مشود.
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قسمتی از جذب شدن شما به کارآفرینی به ان دلل است که شما در راهی ر خلاف
فرهنگ مشارکت قدم گذاشتهاید؛ اما کسبوکار شما نمتواند مشکلات را حل کند
مگر اینکه با آن به مانند یک وجود متحد و مشارکتی رفتار کنید. استخدام مدران
باتجربه متواند به شما کمک کند تا عملکردهایتان را مخروط خاکستران و رای
مشکلاتان راهحل بیابید. مدران اجرای که کلا ماهیت محافظهکاری دارند تمال
دارنـد کـه ـر بـدنه اصـل کنتـرل کـامل داشتـه باشنـد و بـه کـارای و ثبـات اهمیـت

مدهند.

شاید بخواهید که یک ساختار سازمانیافته طراح کنید که مدران متحد شما را قادر
سازد تا حجم وظایف اداری شما را کمتر سازند. به آنها اجازه دهید که بخش خود را
خودشان بچرخانند و به نظرات کارشناسانه آنها احترام بگذارید. شاید بخواهید که با
هر مدر هفتهای یک بار ملاقات داشته باشید؛ ول بازاریای را خود ر عهده بگرید،
چرا که بازاریای و فروش تخصص شما است. شما باید همواره و دائما با مسائل

مروط به آن درگر باشد.

وظیفه یک مدر ارشد اجرای، علاوه ر بازاریای و فروش، استخدام افراد مناسب
است. فواید مال حاصل از داشتن کارمندان خوب و ضررهای مال حاصل از داشتن
کارمندان بد را در نظر بگرید. تفاوت ان دو گروه رای شرکت شما متواند به هزارها
یـا میلونهـا تومـان بـالغ شـود. پیـدا کـردن فوقسـتارهها مشکـل اسـت آنهـا قبلا
استخدام شدهاند؛ اما تبدل کردن کارمندان واقعا خوب به فوقستاره، اینقدرها هم
مشکل نیست. کارمندان ممتاز و ستاره به نظارت زیاد نیاز ندارند، آنها خود انگزه
کاف دارند. به کار آنها افتخار کنید و دائما به دنبال چالشها باشید. آنها به اینکه

مشخص و ممتاز باشند ارج منهند.

 

(زرگسال) مرحله چهارم: بلوغ
تنها درصد بسیار ناچزی از کسبوکارهای تجاری به ان مرحله مرسند. شما به
عنوان عضو افتخاری ان کلوپ انحصاری، چندن گزینه منحصربهفرد در اختیار دارید.

https://modiresabz.com


7

شما متوانید یک مدر ارشد اجرای باق بمانید، در حال که به شدت از ساعات کار
در اداره مکاهید یا متوانید یک قدم پانتر بیایید و نقش مشاور را ر عهده

بگرید و مهارتهای خود را با عوامل اجرای شرکت خود قسیم کنید.

البته شما همیشه حق فروش کسبوکار، عموم کردن آن یا استفاده از ثروت شرکت
ـرای ایجـاد سـار کسـبوکارها را داریـد. در اـن مرحلـه، شمـا حـق داریـد کـه هـدف
منحصربهفرد خود را مشخص کنید. شما متوانید هر چقدر که مخواهید کار کنید،

کم یا زیاد. باز هم به عنوان یک کارآفرن، متوانید چالش جدیدی را آغاز کنید.
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