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16 نشانه بارز شکست شما در کسبوکار
ط سه سال گذشته با بیش از 2500 کارآفرن درباره جاهطلیهای تجاریشان مصاحبه
کردهام. با چزهای که مشنیدم، گاهی احساس مکردم آنها در حال غرق شدن
هستند و احتمالا بهزودی شکست خواهند خورد. در اینجا ۱۶ مورد مهم وجود دارد که

با شنیدن آنها ان احساس به من دست مداد:

 

1. شما فقط به خاطر ول ان کار را انجام مدهید
ایده یک کسبوکار، مبتنی ر حرکتی است که شما متوجه شدهاید در حال حاضر سود
زیادی رای شما دارد. ان نکته مهم است که شما به آن ی ردید و حالا به دنبال
آن هستید. مثل ان است که شما سع دارید سوار اتووسی شوید که از رار شما
عور کرده است ... خیل در شده. افرادی که از صناع ولساز درآمد کسب مکنند

کسانی هستند که قل از ولساز ودن آن صنعت در آن وارد شدهاند.
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2. شما یک محصول را ارزان مفروشید و ودجهتان تامن
نمشود

بهمحض اینکه کسی به من مگوید محصول اصلاش را ۱۰ تا ۳۰۰ دلار مفروشد،
من از قل مدانم که ان کسبوکار در یک منحنی قرار خواهد گرفت (که ابتدا یک
فروش با ضرر و سپس سودرسانی تدریج به همراه دارد.) مگر اینکه کارآفرن تامن
ودجه شود که بعید است آنها از راه دیگری ان کار را بکنند. ان تجارت اغلب در
ابتدا علائم امیدوارکنندهای نشان خواهد داد تا مردم آن محصول را دوست داشته
باشند و حتی تعداد کم بخرند. بعدها مجورید رای آنکه نروهای موردنیازتان را
استخدام کنید، ماهیانه فروش زیادی داشته باشید تا فقط بتوانید دستمزد آنها را

ردازد.

 

3. شما هرگز در آن صنعت کارمند حقوقبگر نودهاید
یک از راه‌های مطمئن رای ایجاد یک کسبوکار موفق، ان است که در یک تجارت
مشابه با کسبوکارتان کار کرده باشید. علاوه ر همه چزهای که یاد مگرید، شما
به جنبههای کلیدی کار که باید هود داده شوند و درک درستی از تامنکنندگان و
مخاطبان بهدست آید مسلط مشوید. من اغلب به افرادی که مخواهند شغلشان را
راهاندازی کنند، گفتهام که روید و به مدت ۹۰ روز در یک شغل مشابه حرفهتان کار

کنید. ان کار کمک زیادی به شما خواهد کرد.

 

4. شما انتظار دارید مردم محصول شما را بخرند
گوگـل بـه تیمهـای فـروش اعتمـاد مکنـد، ماننـد تیـم فـروش BMW، رولکـس و
همنطور تیم فروش کسبوکار شما. گاهی اوقات ممکن است کسی از شما خرید
کند، بیشتر اوقات لازم است شما رون روید و یک فروش انجام دهید (بهخصوص
در ابتدای کار). بناران اگر نمتوانید یا نمخواهید رون روید تا محصولتان را
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بفروشید، بعید است بتوانید یک فروشنده را رای انجام ان کار جذب کرده و آموزش
دهید. رای اینکه کسبوکار شما جواب بدهد باید رون روید و رو در رو یا تلفنی

فروش کنید و احتمالا مدتی همنطور خواهد ود.

 

5. شما از ریسک زارید
لازمه هر شغل ریسک است. بسیاری از کارآفرینان قل از اینکه جلو روند، عقب
مروند. اگر ایده قرار دادن یک تبلغ آزمایش نشده ر روی کارت اعتباری شما رای
دیدن نتیجه آن شما را ناراحت مکند، احتمالا شروع یک کسبوکار مناسب شما

نیست.

 

6. شما متوهم هستید
اگر کسبوکار شما حول «هود اشتباهات فیسوک» یا «ساخت یک گوگل دوم» یا
«ریچارد رانسون بعدی شدن» بچرخد، احتمال زیادی وجود دارد که موفق به انجام
ن، احتمال زیادی وجود دارد که جدی گرفته نشوید. سعر ا ن کار نشوید. علاوها
کنید از کارهای کوچک شروع کنید و یک کار را درست انجام دهید، مانند کاری که

فیسوک، گوگل و رانسون انجام دادند.

 

7. شما آرام، کسلکننده، یکسان و قال پیشبینی هستید
اگر پیشنهاد فروش منحصربهفرد شما ر مبنای کم هتر ودن، سرعتر ودن، ارزانتر
ودن یا صمیمتر ودن باشد، احتمالا نمتوانید تاثرگذاری کاف داشته باشید. اگر
احساس مکنید کسبوکار شما کسلکننده است، باید ببینید چگونه متوانید آن را

جذاب کنید.
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8. شما بهتنهای کار مکنید
عقیده من ان است که اگر شما از قل درآمدی داشته باشید، حداقل تعداد یک تیم
شما دو نفر است و اگر درآمدتان پس از آن است، ۳ نفر. تجارت یک ورزش تیم

است و تک کارآفرن ودن یک دستورالعمل رای مبارزه غرضروری و هوده است.

 

9. ارقامتان را مرتب تحلل نمکنید
صاحبان مشاغل که خوب کار مکنند، در اوقات فراغتشان اعداد و ارقامشان را بارها
و بارها تحلل مکنند. آنها صفحات گستردهای در کاموتر مسازند که به آنها
اجازه مدهد با قیمتها، هزینهها و حاشیهها بازی کنند. وقتی از آنها سوال شود،
درک خوی از حقاق و روژههایشان دارند. آنهای که اغلب دستوپنجه نرم مکنند
نمتوانند درباره مواردی مانند نقطه سربهسریشان، حاشیه سود ناخالص یا شاخص

هزینه جذب مشتری به شما چزی بگویند.

 

10. شما نمخواهید شورای رندتان حاضر شوید
اگر به هر دلیل بگویید «من نمخواهم بهعنوان چهره ان کسبوکار شناخته شوم»،
احتمالا موفق نخواهید شد. تنها مگر اینکه ول زیادی پشت سر کسبوکارتان داشته
باشید. وقتی یک کسبوکار جدید وارد بازار مشود، مردم مخواهند بدانند چه
کسـی پشـت آن اسـت. اگـر نمخواهیـد جلـوی کسـبوکارتان حـاضر شویـد، توسـط

شخص که رعکس شما ان کار را انجام خواهد داد، شکست خواهید خورد.

 

11. شما نمتوانید هزاران سرنخ مشتاق بهدست آورید
جذب یک مشتری در ابتدای کار فوقالعاده است؛ اما در واقعیت اگر ان کسبوکار
بخواهد آینده داشته باشد، باید ۱۰۰ مشتری داشته باشد. رای دریافت ۱۰۰ مشتری
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باید حدود ۳۰۰ قرار با هزار سر نخ مشتاق داشته باشید. مهم است که بدانید چگونه
متوانید به سرنخها دسترسی پیداکرده و آنها را حفظ کنید.

 

12. مردم نمدانند شما چه کاری انجام مدهید
مایک هریس به من گفت: «هر کسبوکار زرگ با یک معرف عال کارش را شروع
مکنـد.» او  ۳رنـد چنـد میلیـارد دلاری سـاخته اسـت، پـس مدانـد. اگـر نتوانیـد
کسبوکار خود را معرف کنید، مثل ان است که یک چمدان رول دارید اما
نمتوانید در آن را باز کنید. هچکس نمداند چه چزی درون آن است و به آن

اهمیتی نمدهد.

 

13. مردم نمتوانند در مورد شما اطلاعاتی بهدست آورند
ان روزها مردم قل از اینکه از شما خرید کنند، درباره شما مطالعه مکنند. آنها
مخواهند فلسفه شما، روشها، داستان، تحقیقات موردی و ایدههای شما را رای
آینده بدانند. اگر آنها نتوانند درباره شما چزی بدانند، بهجای دیگری خواهند رفت.
مردم رای اینکه نسبت به شما آگاه شوند، به مقالات، وبلاگها، فیلمها، پادکستها،

گزارشهای شما یا حتی کتای که نوشتهاید، نیاز دارند.

 

14. شما محصول هستید
اگر ان کسبوکار تمرکزش ر خود شماست، پس مقیاسگذاری دشوار است و در

نهایت فرسوده خواهید شد.

 

15. مردم از وجود شما یخرند
باور من ان است که «شما همانی هستید که گوگل مگوید»، بناران در یک سطح
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بسیار ابتدای افرادی که به دنبال شما مگردند باید اطلاعات ثابت، دقق و معتری
درباره شما دریافت کنند. فراتر از آن، شما باید با مردم تماس داشته باشد و به آنها
،اجازه دهید تا از وجود شما آگاه شوند. تبلیغات، تماسهای سرد، روابط عموم
رویدادها و...، همگ بخشی از یک استراژی کسبوکار سالم رای شناخته شدن

هستند. ول خرج کنید یا ورشکسته شوید و منتظر بمانید تا تلفنتان زنگ بخورد.

 

16. شما تلاش مکنید کارهای بسیار زیادی انجام دهید
کسبوکار شما احتمالا ط ۵ سال آینده یک تا سه مورد مناسب بهدست مآورد.
گوگل با تمام جزییات خود در بیش از ۱۵ سال موارد بسیار کم رای تبدل شدن به
ولساز موفق بهدست مآورد، هنوز هم تبلیغات جستجو ۹۶ درصد از درآمدش را
تامن مکند. اگر شما ر یک مورد مهم تمرکز نکنید، احتمالا در چند مورد در حد
متوسط قرار مگرید، که ان خطرناک است. به موفقیت توییتر نگاه کنید که ر یک
ازار پخش دقیقهای و یجهت تمرکز کرد؛ اما در ان بخش کوچک تسلط یافت.

انگلیس است.  Royal  Mail اکنون ارزش آن معادل  ۴رار 

امیدوارم شما به ان ۱۶ مورد مهم توجه کنید و قل از اینکه درگرشان شوید، از آنها
رهز کنید.
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