
1

استودوگراف :وگراف ژان بقوسیان
 

ــت ــارآفرن و استراژیس ــیان، ک ــیرده، ژان بقوس  ــمیمانه و ــو ص ــن گفتگ در ا
شناختهشده، به تفصل از مسر رفرازونشیب زندگ حرفهای خود مگوید. او از
خانهای مملو از کتاب و آزمایشهای علم شروع مکند، به اولن تجربههای کسب
درآمد در کودک مرسد و چالشهای راهاندازی کسبوکاری تنها و بدون حام را

شرح مدهد.

ان مقاله، روایتی دست اول از تجربیات، شکستها و مهمتر از همه، فلسفه کاری او
است؛ فلسفهای که ر پایه «رشد تدریج» مانند یک گیاه، علاقه شدید به کار و
تعهد به انجام روژههای زرگ و تاثرگذار بنا شده است. در ادامه، داستان را از زبان

خود او مخوانیم.
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ریشهها؛ خانهای ر از کتاب و کنجکاویهای خطرناک
من متولد سال ۱۳۵۵ در تهران هستم و در یک خانواده بسیار فرهنگ و علم زرگ
شدم. پدرم استاد دانشگاه، محقق و عضو هیئت علم ود و به خاطر رشتهاش که

شیم ود، خانه ما ر از انواع مواد شیمیای ود.

بیشترن چزی که در خانه ما پیدا مشد، کتاب ود. پدرم دارةالمعارفهای 30 و
40 جلدی داشت و چندن کتابخانه به همن موضوع اختصاص پیدا کرده ود. در آن
زمان که تبلت و کاموتری نود، یک از جالبترن تفریحات من از همان دوران

ابتدای، خواندن کتابهای غردرسی ود.

کتابها و آزمایشهای شیم
بیشتر از خواندن، به انجام آزمایشهای علم علاقهمند ودم. مثلا یک لیمو را نصف
مکردیم، الکترودی به آن مزدیم و جریان الکتریک تولید مکردیم. با همن چزها

سرگرم ودم.

البته ان علاقه، یک بار رایم گران تمام شد. یک ظهر که همه خواب ودند، با رادرم
سراغ محلولهای پدرم رفتیم و چند ماده را که هنوز هم نمدانم چه ودند، با هم
ترکیب کردیم. ناگهان ظرف در دستمان منفجر شد و آتش گرفت. وقتی رویش آب
گرفتیم، شعلهورتر شد و دست و پایم سوخت. چند روزی در بیمارستان ودم و بعد از
آن، رای همیشه از ورود به آزمایشگاه پدرم منع شدم. ان کنجکاوی و تلاش رای

پیدا کردن پاسخ سوالات، همیشه با من ود.

فرار از چارچوب مدرسه
با اینکه شاگرد درسخوانی ودم و معدلم همیشه نزدیک به  ۲۰ود، بارها از کلاس
اخراج شدم. وقتی معلم در مورد عدسی و شکست نور توضح مداد، من مدام
مرسیدم «چرا؟» و آنها فکر مکردند قصد اذیت کردن دارم؛ درحالکه واقعا

مخواستم مفاهیم را به شکل عمق و پایهای بفهمم.

خیل زود فهمیدم در مدرسه چز خاص گرم نمآید. از سال سوم درستان با مدر
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مدرسه صحبت کردم اجازه دهد در خانه درس بخوانم. چزی که معلم در یک هفته
درس مداد را مشد با دو ساعت تمرکز در خانه یاد گرفت. همان موقع رای ادامه
تحصل در رشته الکترونیک در دانشگاهی در بلژیک پذرفته شدم که نرفتم و در

نهایت در کنکور اران شرکت کردم و تا مقطع فوق لیسانس الکترونیک ادامه دادم.

من فردی بسیار درونگرا هستم و در تمام دوران تحصل، هترن تفریحم تنهای ود
و هچوقت اهل شیطنتهای گروهی و کارهای خارج از چارچوب نودم.

 

اولن قدمها در کارآفرینی؛ از فرفرههای دو رنگ تا کاستهای
بازی

غرـزه کسـبوکار و مـل بـه مسـقل ـودن، پیـش از آنکـه مفـاهیمش را بهصـورت
آکادمیک یاد بگرم، در من شکل گرفت. متوانم بگویم اولن ول که بهدست
آوردم، در شش سالگ ود. یعنی از قل از مدرسه تا امروز، من قریبا همیشه در
مقیاسهای متفاوت رای خودم درآمد داشتهام. ان تجربهها، پایههای ذهنیتی را

ساخت که بعدها در کسبوکارهای جدیتر کمککننده ودند.

درس اقتصاد از پدرم
اولن ماجراجوی من در دنیای کسبوکار، با چند تکه کاغذ رنگ و یک ایده ساده
شروع شد. با رادرم تصمیم گرفتیم فرفره درست کنیم و آنها را در پارک نزدیک

خانهمان بفروشیم.

واکنش خانواده جالب ود؛ مادرم به شدت مخالف ود و ان کار را نوع آرورزی
ود، مشوق اصل و محقق دانست؛ اما پدرم، با وجود اینکه خودش یک مرد علمم
ما ود. او مگفت: «اشکال ندارد، روید و یاد بگرید. بگذارید تجربه ول درآوردن را

از همن بچگ داشته باشید».

رای ما طراح ود؛ او یک سیستم اقتصادی هوشمندانهن حمایت پدرم فقط کلام
کرده ود. قانونی در خانه ما وجود داشت: «هر مقداری که تا آخر ماه پسانداز کنید،
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من هم دقیقا همانقدر روی ولتان مگذارم».

ان قانون ساده، تصمیمگریهای ما را کاملا تغر داد. ما در مقال یک انتخاب قرار
مگرفتیم: «آیا ان ۱۰۰ تومان را خرج کنیم و یک خوراک بخریم، یا آن را نگه داریم تا

در پایان ماه به ۲۰۰ تومان تبدل شود؟»

ان زرگترن درس پسانداز، سرمایهگذاری و به تعوق انداختن لذتهای آنی ود که
در کودک یاد گرفتم.

در پارک خیل زود با واقعیت بازار روبهرو شدیم. بچههای زرگتر از ما هم آنجا ودند
و رقابت شدید ود. ما به ان نتیجه رسیدیم که رای فروش، باید کاری متفاوت

انجام دهیم.

اینجا ود که اولن جرقه نوآوری در ذهنمان زده شد. به جای فرفرههای تکرنگ، دو
کاغذ رنگ متفاوت، مثلا زرد و قرمز را با چسب به هم مچسباندیم. وقتی فرفره
مچرخید، رنگ نارنج زیبای ایجاد مکرد که رای بچههای دیگر بسیار جذاب ود.
همن ایده ساده، باعث شد محصول ما متماز شود و بتوانیم فروش خوی را تجربه

کنیم.

نوآوری در بازار کی: درسی در ارزشآفرینی و بستهبندی
تجربـه بعـدی، جـدیتر و پیچیـدهتر ـود. در دوران راهنمـای یـا اواـل درسـتان،
کاموترهای «کمودور ۶۴» به اران آمده ود و بازیهایش روی نوارهای کاست عرضه
مشد. پدرم در سفری به آلمان، یک کارترج خاص با خود آورده ود که در اران پیدا
نمشد و به ما اجازه مداد بازیها را خیل راحت کی کنیم. ما هم فرصت را غنیمت

شمردیم و شروع به تولید و فروش کاستهای بازی کردیم.

در ان بازار هم رقبای زیادی وجود داشتند؛ اما آنها یک نقطهضعف مشترک داشتند
و ان نقطهضعف به ان شکل ود که محصولشان را بدون هچگونه بستهبندی و

ظاهر مناسی عرضه مکردند.

ما خیل سرع فهمیدیم متوانیم از همن نقطهضعف استفاده کنیم. بهجای فروش
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یک کاست خام، تصمیم گرفتیم رای محصولمان ارزش افزوده ایجاد کنیم. یک از
اقوام ما آتلیه عکاسی داشت. ما جلدهای رنگ و زیبای بازیهای اورجینال را پیش او
مردیم، از آنها عکس رنگ باکیفیت مگرفتیم، چاپ مکردیم و بادقت با کاتر

رش مزدیم.

در نهایت، کاستهای ما با یک جلد رنگ شیک و حرفهای عرضه مشد که در میان
محصولات ساده و یروح بازار، کاملا به چشم مآمد.

ان توجه به جزئیات و بستهبندی، باعث شد مشتریان بیشتری سمت ما بیایند و
حاضر باشند رای محصول که ظاهرا تفاوتی با بقیه نداشت، هزینه کنند. ان دو

تجربه ساده کودک، دو اصل اساسی کسبوکار را به من آموخت:

1. همیشه با نوآوری و تماز متوانیید در یک بازار شلوغ رقابت کنید.
2. ارائه و بستهبندی محصول، به اندازه خود محصول اهمیت دارد و متواند ارزش

آن را در ذهن مشتری چند رار کند.

 

تولد یک علاقه پایدار
شاید امروز که تمام زندگ حرفهای من حول محور تولید محتوا مچرخد، عجیب به
من دارد. پیش از آنکه مفاهیم ق در کودکن علاقه ریشهای عمنظر نرسد؛ اما ا
مثل بازاریای محتوای وجود داشته باشد، من شیفته خلق کردن ودم؛ چه خلق یک

تصور در تاریک مطلق و چه خلق یک ملودی با فشردن کلیدهای سیاه و سفید.

ان موارد صرفا سرگرم نودند؛ بلکه تمرنهای ناخودآگاه من رای مسری ودند که
سالها بعد در آن قدم گذاشتم.

جادوی تاریکخانه: اولن تجربه خلق تصور
همهچز از هفت یا هشت سالگ شروع شد. یک از اقوام ما آتلیه عکاسی و یک
تاریکخانه داشت. یک روز به من اجازه داد وارد دنیای اسرارآمزش شوم. وقتی در را
بست، همه جا تاریک شد و فقط یک لامپ قرمز کوچک فضا را روشن مکرد. دیدن
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فرایند ظهور عکس رایم مانند جادو ود؛ اینکه چطور یک کاغذ سفید را در ماعهای
فرو مرد و کمکم تصوری روی آن جان مگرفت، مرا مسحور کرد. همان لحظه

فهمیدم مخواهم ان کار را یاد بگرم.

با هیجان به خانه رگشتم و از خانواده خواستم کمکم کنند. با ول که از آنها گرفتم،
به ناصرخسرو رفتم و تمام تجهزات لازم، مانند بستههای صدتای کاغذ عکاسی
کداک با آن جلد زرد قشنگشان، مایههای شیمیای ظهور و ثوت و حتی یک دستگاه

آگراندیسور خریدم.

چالش بعدی پیدا کردن یک فضای مناسب ود. با صحبت با خانواده، توانستم یک از
اتاقهای کوچک خانه را به تاریکخانه شخص خودم تبدل کنم. در دوران راهنمای،
من در خانه خودم عکسهای سیاهوسفید چاپ مکردم و حتی از ان طرق رای
اقوام و آشنایان کار انجام مدادم و درآمد مختصری هم کسب مکردم. تنها ضعفم
ان ود فقط چاپ سیاهوسفید را بلد ودم؛ اما همان هم رای من دنیای از لذت و

تجربه ود.

ان علاقه به عکاسی و فیلمرداری، اولن بذر تولید محتوای بصری ود که در ذهن
من کاشته شد.

از تمرن با کاسو تا اجرا در عروسی
علاقه دیگر من، موسیق ود. پدرم با اینکه یک محقق ود؛ اما چند ساز را در حد
مبتدی منواخت و همن موضوع فضای خانه را رای یادگری موسیق مساعد کرده
ود. حدود ۱۰ یا ۱۲ ساله ودم که اولن کوردم را خریدیم؛ یک مدل کاسو سیتی

۶۸۰ که فکر کنم دیگر منقرض شده باشد!

ابتدا خودم تمرن مکردم و متوجه شدم استعداد خوی در پیدا کردن نتهای یک
آهنگ بهصورت شنیداری دارم. ساعتها منشستم و دکمهها را امتحان مکردم تا

ملودی یک آهنگ را پیدا کنم.

خیل زود فهمیدم ان روش محدودیت دارد و رای پیشرفت باید آموزش حرفهای
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ببینم. خوشبختانه یک مدرس بسیار خوب در محلهمان پیدا کردم که سابقه کار با
افراد سرشناس را هم داشت. تحت نظر او، علاقهام چندن رار شد و به سرعت

پیشرفت کردم و کوردهایم را هم به مدلهای حرفهایتر ارقا دادم.

ان مهارت بهقدری در من رشد کرد که خاطرم هست در دو یا سه مورد از عروسیهای
اقوام، نوازنده اصل به دلایل نتوانسته ود بیاید. در آن شرایط بحرانی، من جای او را
گرفتم، با خواننده هماهنگ شدم و کل مراسم را کورد زدم. همه هم راض ودند و
هچ مشکل پیش نیامد. ان تجربهها نهتنها اعتمادبهنفس زیادی به من داد؛ بلکه

لذت خلق محتوای شنیداری و اجرای زنده را رای همیشه در وجودم نهادینه کرد.

 

مسر حرفهای و تولد «مدرسز»
مسر حرفهای من با یک تجربه منحصربهفرد آغاز شد که شاید کمتر کسی آن را از سر
ی و در یک شرکت الکترونیکن کار جدی من، در دوران دانشجوگذرانده باشد. اول
ود که توسط چند دانشجوی سال بالای دانشگاه خودمان (خواجه نصر) تاسیس
شده ود. آنها افرادی بسیار خوب و خوشقلب ودند که همیشه به من کمک
مکردند. من بهصورت ساعتی رایشان رنامهنویسی میکروکنترلر انجام مدادم و

کنارشان تجربه کسب مکردم.

از کارمندی تا تاسیس اولن شرکت
بعد از گذشت حدود یک سال کار کردن بهصورت ساعتی، حس اسقلالطلی در من
قویتر شد. نزد مدرانم رفتم و به آنها گفتم قصد دارم کسبوکار خودم را راهاندازی
کنـم. واکنشـی کـه آنهـا نشـان دادنـد، مسـر زنـدگ مـرا تغـر داد. آنهـا بهجـای
خداحافظ، در کمال لطف و زرگواری، پیشنهادی شگفتانگز دادند: «اتاق را در
همان شرکت به من اجاره دادند تا شرکت خودم را در دل شرکت آنها تاسیس کنم».

بهانترتیب، من از یک کارمند ساعتی به یک پیمانکار مسقل تبدل شدم. دیگر
حقـوق نمگرفتـم؛ ـروژه را از همـان مـدران مگرفتـم، در اتـاق خـودم کـه داخـل
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شرکتشان ود انجام مدادم و در ازای آن مبلغ دریافت مکردم.

ان مدل همکاری که ر پایه اعتماد و حمایت بنا شده ود، حدود یک سال ادامه
یافت تا اینکه کاملا رای اسقلال آماده شدم. پس از آن، همراه رادرم یک شرکت
کاموتری و نرمافزاری تاسیس کردیم که نزدیک به ده سال فعالیت موفقیتآمزی

داشت؛ اما در نهایت به دلایل تصمیم به جمع کردن آن گرفتیم.

پایان و شروع دوباره: خلق «مدر سز» از دل یک رویا
بسته شدن شرکتی که ده سال رایش زحمت کشیده ودم، دوره سختی ود. چند
هفتهای در خانه بیکار ودم و به آینده فکر مکردم. در همن نقطه ود که رویای

قدیم و کودکام که داشتن یک مجله ود، دوباره زنده شد.

از دوران درستان رای مجلات کاموتری مقاله منوشتم؛ اما یک خاطره تلخ و
آموزنـده از آن دوران داشتـم. اولـن مقـالهام را کـه ـرای مجلـه «شبکـه» فرسـتادم،
وراستار به سردر گفته ود: «به ایشان بگویید دیگر مقاله ننویسند؛ چون حتی یک

کلمه از متنشان باق نمانده و ما مجور شدیم همه چز را از اول بنویسیم!»

ان بازخورد ورانگر، بهجای ناامید کردن، من را مصمم کرد نگارش فارسی را از پایه و
والحسن نجفرم. کتابهای مرجع مانند «غلط ننویسیم» اثر ایاد بگ بهصورت اصول
را تهیه کردم و ماهها وقت گذاشتم تا اصول درستنویسی را بیاموزم. پس از دو سال
تمرن مداوم، به نقطهای رسیدم که مقالاتم قریبا بدون هچ ورایشی چاپ مشد

و ان رای من یک دستاورد زرگ ود.

در همان روزهای بیکاری، یک فال PDF آموزشی خارج در مورد «بازاریای اطلاعاتی»
(Information Marketing) به دستم رسید. ایده اصل آن مثل یک جرقه در ذهنم
عمـل کـرد: «شمـا متوانیـد بـا آمـوزش چزهـای کـه بلـد هسـتید، حتـی اگـر در آن
متخصص نباشید، از طرق تولید ویدو، فال صوتی و محتوای نوشتاری کسب درآمد
کنید». ان ایده آنقدر رایم جذاب ود که دیگر به یک رویا تبدل شد. همان لحظه
تصمیم قطع زندگام را گرفتم: «تا آخر عمر، تنها کاری که انجام خواهم داد، تولید

محتوا و آموزش خواهد ود».
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با عزم راسخ، کار را شروع کردم. رای صرفهجوی در هزینهها، با طراح سایت شرکت
قبلیمان تماس گرفتم و با مبلغ ناچز، همان سایت را به وبسایت «مدر سز»
تبدل کردیم. محل کارم، خانه ود و تمام روزهایم به یک فعالیت خلاصه مشد: «از

صح تا شب مقاله منوشتم و در سایت منتشر مکردم».

فلسفه «رشد سز»
شاید فکر کنید اسم «مدرسز» حاصل ساعتها طوفان فکری وده؛ اما انتخابش
کاملا اتفاق ود. دهها اسم را نوشتم و دامنههایشان را ررسی کردم. در نهایت،
ترکی از رنگ مورد علاقهام «سز» و مخاطبان هدفم یعنی «مدران»، ان اسم را
ساخت؛ اما بعدها، یک فلسفه عمق و کلیدی پشت ان نام ساده پیدا کردم که به

ستون اصل کسبوکارم تبدل شد.

«سز» در طبیعت، نماد رویش، رشد تدریج و همیشگ است. من هچ اعقادی به
تحولات یکشبه و تغرات ناگهانی ندارم. باور من به ایده ژاپنی «کازن» یا هود

مستمر است.

شما یک گلدان در خانه دارید و هچوقت متوجه زرگ شدنش نمشوید؛ اما وقتی
مهمانی بعد از دو ماه به خانهتان مآید، با شگفتی مگوید ان گیاه چقدر رشد
کرده! ان رشد آنقدر آهسته و وسته است که به چشم نمآید؛ اما در نهایت به

نتیجهای عظیم منجر مشود.

من ان فلسفه را در کسبوکارم پیاده کردهام: «دوری از ریسکهای زرگ و حرکات
عجیـب و غریـب و تمرکـز ـر هودهـای کـوچک و روزانـهای کـه اثـر تجمعـ آنهـا در

بلندمدت، یک کسبوکار موفق و پایدار را مسازد».

 

اضطرابها، تنهای و درسهای شکست
شـروع یـک کسـبوکار، بهخصـوص در آن ماههـای نفـسگر و حیـاتی اول، تجربـهای
آمیخته با اضطراب است. ان اضطراب، با چالشهای یک کسبوکار جاافتاده کاملا
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متفاوت است.

در مراحل بعدی، شما با مسائل مانند رشد، رقابت یا هینهسازی دستوپنجه نرم
مکنید؛ یعنی مسر مشخص است و شما دنبال هتر پیمودن آن هستید؛ اما در

آغاز، زرگترن و فلجکنندهترن اضطراب، خودِ مسر است.

یک صدای دائم در ذهن شما زمزمه مکند: «آیا اصلا ان راه را درست انتخاب
کردهام؟ شاید آن ایده دیگر هتر ود. آیا ان همه ریسک و فداکاری رای یک مسر

اشتباه نیست؟»

روزهای اول: مبارزه با تردید و تنهای مطلق
من از یک کسبوکار موفق که درآمد بسیار بالای داشت، به نقطهای رسیده ودم که
هچ درآمدی نداشتم و ان ترسناک ود. اضطراب رداخت اجاره و تمام شدن سرمایه
باقمانده همیشه با من ود؛ اما اضطراب زرگتر، تنهای ود. هچکس حاضر نشد
بـا مـن شریـک شـود. دلیلشـان اـن ـود کـه مـن فارغالتحصـل الکترونیـک ـودم و

مخواستم بازاریای آموزش دهم؛ مگفتند کسی به تو اعتماد نمکند.

در ماههای اول، در دفتر کاملا تنها ودم. رای بستهبندی و ارسال یک سفارش، باید
تلفـن شرکـت را روی موبـایلم داـورت مـکردم و دواندوان خـودم را بـه اداره پسـت

مرساندم. بارها مشتریان پشت تلفن مگفتند چرا اینقدر صدای باد مآید!

قدرت علاقه و انضباط در رار ناامیدی
در آن روزهای سخت که خانواده و دوستان هم بدن ودند، دو چز به من کمک

کرد.

1. علاقه شدید به کارم
من معقد هستم اگر کسی مرسد: «چه کاری شروع کنم؟»، یعنی به هچچز علاقه
ندارد و هتر است اصلا شروع نکند. یک کارمند عال ودن بسیار ارزشمندتر از یک

کارآفرن شکستخورده است.

2. انضباط شخص
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انضباط یعنی حتی وقتی اصلا حالوحوصلهاش را ندارید، کاری را انجام دهید. من یاد
گرفتهام که حال من هچ ربط به انجام کار ندارد. مغزم را عادت دادهام به هانه

خستگ یا یحوصلگ، کار را عقب نیندازم.

شکستی که به یک موفقیت زرگ تبدل شد!
من تا امروز حدود ۱۲۰ محصول تولید کردهام که بسیاری از آنها شکست کامل
خوردهاند. یک از زرگترن شکستهایم، محصول به نام «پکج ماهانه جهش در
کسبوکار» ود. یک بسته فزیک که هر ماه رای مشترکن ارسال مشد و تولید آن

نیم از وقت ماهانهام را مگرفت؛ اما در نهایت فقط ۳ تا ۵ نفر مشترک داشت.

بعد از چند ماه، آن روژه را با شکست کامل کنار گذاشتم؛ اما از دل همان ایده،
محصول دیگری متولد شد. گفتم بهجای بسته فزیک، هفتهای یک فال صوتی
کوتاه ضبط کنم و در سایت رای اعضا قرار دهم. ان ایده سادهتر شده که «عضویت
الماسی» نام گرفت، به یک از موفقترن محصولات ما تبدل شد و تا امروز ادامه

دارد.

 

صید ماهی زرگ؛ استراژی خلق یک محصول یرقیب
در دنیای کسبوکار، بهخصوص در حوزه آموزش و محتوا، یک تله بسیار وسوسهانگز
به نام «روژههای کوچک و سرع» وجود دارد. اینکه با صرف چند ساعت زمان، یک

وبینار رگزار کنیم، چند میلون تومان درآمد کسب کنیم و سراغ روژه بعدی رویم.

انها «ماهیهای کوچک» هستند که شاید رای مدت کوتاهی گرسنگ ما را رطرف
کنند؛ اما هرگز نمتوانند اعتبار و جایگاه یکتای در بازار ببخشند. من به نقلقول که
بـه مـارک زاکرـرگ نسـبت داده مشـود عمیقـا بـاور دارم: «هچکـس بـا چنـد مـاهی

کوچک که گرفته عکس نمگرد؛ همه با یک ماهی زرگ عکس مگرند».

ان جمله، استراژی اصل من در توسعه کسبوکار شد. بهجای تولید صدها محصول
کـوچک و معمـول کـه سـرع فرامـوش مشونـد، بایـد تمـام انـرژی را روی خلـق یـک
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محصول زرگ، عمق و منحصربهفرد متمرکز کرد؛ محصول که بهتنهای بتواند هویت
و اعتبار رند شما را تعریف کند.

کارخانه تولید اطلاعات: تبدل تجربه روزمره به یک دوره ۱۰۰ساعته
محصول شاخص و «ماهی زرگ» ما، دوره «کارخانه تولید اطلاعات» است؛ یک دوره
آموزشی جامع که امروز بیش از ۱۰۰ ساعت محتوا دارد. ایده اولیه ان دوره، چند

سال پیش در یک سفر شمال و حن قدم زدن در طبیعت شکل گرفت.

من فعالانه با خودم فکر مکردم امسال باید چه محصول زرگ و فوقالعادهای تولید
کنم که فروش بسیار خوی داشته باشد و تاثر ماندگاری بگذارد. بهجای فکر کردن به
موضوعات جدید که نیازمند ماهها تحقق ودند، یک ایده ساده و قدرتمند به ذهنم
رسید: «چرا همان کارهای که هر روز در «مدرسز» انجام مدهم و به نتیجهبخش

ودنشان ایمان دارم را آموزش ندهم؟»

تولید محتوا، بازاریای ایمیل، مدریت مشتریان معترض، ساختن یک کسبوکار
آموزشی از صفر؛ انها تمام زندگ روزمره من ودند.

ابتدا فکر مکردم کار بسیار سادهای پیشرو دارم. قرار ود فقط کارهای روتن خودم
را توضح دهم؛ اما وقتی به تهران رگشتم و شروع به نوشتن سرفصلها کردم، با یک

چالش زرگ، یعنی «نفرن دانای» رورو شدم.

متوجه شدم کارهای که رای من ط سالها تجربه، کاملا بدهی و ساده شدهاند،
رای یک فرد تازهکار، مجموعهای از قدمهای پیچیده و ناشناخته است. مثلا وقتی من

خیل ساده مگفتم «مقاله را روی سایت مگذاریم»، صدها سوال پیش مآمد:

اصلا سایت چیست؟

از کجا باید تهیه کرد؟

چطور باید یک مقاله را در سایت بارگذاری کرد؟

توضح دادن همن جزئیات «بدهی»، نیازمند یک ساختار آموزشی دقق و مفصل
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ود. طراح اولن نسخه دوره که فکر مکردم چند روزه تمام مشود، ماهها طول
کشید و در نهایت به یک دوره ۱۰ جلسهای ۳ ساعته تبدل شد.

تعهد به هود دائم: هر سال یک طراح دوباره
زرگترن اشتباهی که متوانستم در مورد «کارخانه تولید اطلاعات» مرتکب شوم ان
ود که آن را یک محصول تمامشده ببینم؛ اما ان دوره رای من یک موجود زنده

است که باید همگام با تغرات دنیا، رشد کند و تکامل یابد.

مـن یـک تعهـد شخصـ دارم: «هـر سـال، ـرای هـر جلسـه از دوره، محتـوا را از اول
بازطراح مکنم». حتی اگر هچ نکته جدیدی هم وجود نداشته باشد، یک بار تمام
مطالب را از ابتدا تا انتها در ذهنم مرور مکنم تا مطمئن شوم آنچه آموزش مدهم،

نسخه امسال است؛ نه نسخه پارسال.

ان فقط یک ادعا نیست؛ یک فرایند عمل است. رای مثال، بعد از شروع همهگری
کرونا، اهمیت آموزشهای آنلان و پخش زنده با کیفیت بالا (لاو استریمینگ) در
جامعه چندن رار شد. من هم متناسب با ان تغر، حجم مطالب مروط به ان
موضوع را در دوره، به شکل چشمگری افزایش دادم و در مقال، از حجم مباحثی

مانند رگزاری همایشهای حضوری که اهمیتشان کمتر شده ود، کاستم.

ان همان فلسفه ژاپنی است که مگوید: «یک محصول افتضاح تولید کن و ده سال
روی هودش کار کن». به قول بنیانگذار وردرس: «اگر از نسخه اول محصولت
خجالتزده نیستی، یعنی آن را خیل در به بازار عرضه کردهای». ان دوره، تجسم

عینی همان فلسفه هود مستمر و «رشد سز» است که به آن باور دارم.

 

پیشتاز ودن؛ وسواس در جزئیات و نگاهی جهانی
اینکه یک نفر فقط بخواهد درآمدی داشته باشد و زندگاش را بگذراند، یک بحث
است؛ اما اگر بخواهیم از ان مرحله فراتر رویم و در بازار خودمان پیشرو و هترن

باشیم، دیگر مزان درآمد اهمیتش را از دست مدهد.
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در ان سطح، دو عامل حیاتی نقش اصل را بازی مکنند:

1. علاقه شدید به حوزه کاری
2. وسواس بسیار بالا در جزئیات

فرق یک ساعت میلون دلاری با یک ساعت بیست هزار تومانی در کارای کلشان
نیست؛ هر دو زمان را نشان مدهند. تفاوت در وسواسی است که روی تکتک
جزئیات طراح و ساخت آن به خرج داده شده است. پیشتاز ودن یعنی هر روز از
خودمان رسیم: «آیا مشود نسخه کاملتر، حرفهایتر و هتری از ان محصول ارائه

داد؟» و رای رسیدن به پاسخ مثبت، حاضر باشیم زحمت بکشیم.

فراتر از مرزها: رقابت با هترنهای جهان از داخل اران
من هچوقت معیارهایم را در حد محله یا کشورم تعریف نمکنم. هدفم ان است
اولن و هترن متخصص دنیا در حوزه کاری خود باشم. با ان دیدگاه منف که «در
اـران نمشـود و اینجـا نمتـوانیم» شدیـدا مخـالف هسـتم و باقـدرت مگـویم مـا

متوانیم اینجا کارهای انجام دهیم که در دنیا هم انجام نمدهند.

بارها رای من پیش آمده ایدههای را پیدا و اجرا کردهام، در اینترنت جستجو کردهام
و دیدهام هچ مشاهی ندارد و یک ماه بعد دیدهام یک فرد مدع در آمریکا همان
ایده را در وتوب مطرح کرده است یا کتای در مورد افزایش عملکرد نوشتم و چند
ماه بعد دیدم یک نویسنده در آمریکا کتای با همان ایده منتشر کرده و حتی مجور

شدم تارخ نشر کتابم را نشان دهم تا ثابت کنم کی نکردهام.

شاید رسید ان چطور ممکن است؟
پاسخ به هوش یا تحصیلات دانشگاهی ربط ندارد. به اینجا مرسد که من و یک
محقق دیگر در دنیا، هر دو روی یک موضوع کار مکنیم. او ساعت ۱۰ شب خسته

مشود و مرود استراحت کند؛ اما من مگویم بگذار تا ۳ نصف شب ادامه دهم.

همن رویکرد در یک یا دو ماه، باعث مشود من به دستاوردی رسم که مدعترن
فرد دنیا نرسیده است. راز پیشتاز ودن، محدود کردن حوزه تمرکز است؛ آنقدر روی
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یک موضوع کوچک و دقق متمرکز شویم که هچکس دیگری در دنیا حال و حوصله
ان همه زحمت و وقت گذاشتن را نداشته باشد. ان علاقه شدید است که باعث
مشود یک روژه تحقیقاتی که بازگشت مالاش صفر است، رای شما به یک تفرح

لذتبخش تبدل شود.

ازارها: از سادهترن شروع تا هترن تجهزات دنیا
یکـ از ناامیدکننـدهترن مـوارد ـرای مـن، اـن اسـت افـراد راز مـوفقیت را در اـزار
مبینند. در همایشها یا اینستاگرام، بیشترن سوال که از من مرسند ان است:

«مدل دوربینت چیست؟ آن گلدانی که پشت سرت ود را از کجا خریدی؟»

درحالکه ان موارد، حداقل در اوال کار، اصلا مهم نیستند. فلسفه من در مورد ازار
دو بخش دارد:

1. نباید ایدهآلگرا باشیم.
2. با بدترن و در دسترسترن ازار ممکن کارمان را شروع کنیم.

آقـای شـاهرخ ظهـری، بنیـانگذار رنـد مهـرام، رایـم تعریـف مـکرد ابتـدای کـار، در
شیشههای معمول در خانهاش ترشی درست مکرد و مفروخت و سالها بعد،

مجهزترن دستگاههای دنیا را سفارش مداد.

بخش دوم فلسفه من ان است وقتی از کسبوکارمان درآمدی کسب کردیم، باید آن
را رای خرید هترن ازارها سرمایهگذاری کنیم. من عمیقا معقد هستم پایه یک

کسبوکار خوب، ازار عال است.

در حال حاضر، اغلب تجهزات ویدوی و لاو استریمینگ دفتر من، حتی یک عدد
مشابه هم در اران ندارند. من تکتک آنها را با زحمت فراوان از آمریکا، کانادا و

کشورهای دیگر از طرق دوستان و اقوام سفارش دادهام و به اران رساندهام.

اما نکته کلیدی اینجا است: «ازار بهتنهای هچ ارزشی ندارد». بسیاری افراد در اران
آیفون دارند؛ اما بهجز زنگ زدن و استفاده از اینستاگرام، پنج اپلیکیشن پیشفرض آن

را هم بلد نیستند!
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ازار عال است، به شرط آنکه از آن استفاده کنیم، پشتکار داشته باشیم و اجازه
ندهیم نودِ ازار، مانع شروع و وجودِ آن باعث تنبل شود.

 

نگاهی به درون
در کنار تمام ان استراژیها، من هم نقاط ضعف دارم که باید روی آنها کار کنم. یک
کارآفرن باید دائما در حال بازنگری رفتارهای شخص خود باشد؛ زرا در نهایت ان

خود ما هستیم که زرگترن مانع یا موثرترن عامل رشد کسبوکارمان مشویم.

رویاروی با انقاد: چالشی که باید ر آن غلبه کنم
یک از خصوصیاتی که باید اصلاح کنم ان است که انقاد، بهخصوص انقادهای
سطح را راحت قول نمکنم. دلیلش غرور نیست؛ بلکه حجم عظیم زحمت و انرژی

پنهانی است که رای انجام یک کار صرف شده است.

وقتی شما رای رسیدن به یک راهحل حرفهای، شبهای زیادی یخوای کشیدهاید و
بعد فردی بدون هچ دانشی خیل راحت آن را قضاوت مکند، کنترل واکنش سخت

مشود.

رای مثال، وقتی با یک لنز خاص و بهصورت کاملا عمدی پسزمینه ویدو را محو
مکنم تا تمرکز روی سوژه باشد، و شخص در نظرات منویسد: «ان بلد نیست
فوکوس کند!»، اینجا است که آن حس ناخوشایند سراغم مآید. چزی که باید روی
آن کـار کنـم اـن اسـت درک کنـم نظـر آنهـا از روی دشمنـی نیسـت؛ بلکـه صـرفا یـک

رداشت سطح و اولن چزی است که به ذهنشان رسیده.

باید یاد بگرم واکنش هتری داشته باشم و ان موارد را تا جای که توهنآمز
نیست، تحمل کنم.

روژههای زرگ را انتخاب کنید
اگـر بخـواهم یـک توصـیه نهـای و کلیـدی داشتـه بـاشم، اـن اسـت: «بهجـای انجـام
روژههای کوچک و معمول، سراغ روژههای زرگ و سخت روید». ان همان چزی

https://modiresabz.com


17

است که کسبوکارهای موفق را از بقیه متماز مکند. افراد زیادی متوانند یک
مقاله خوب بنویسند؛ اما نمتوانند یک کتاب خوب تالیف کنند. خیلها متوانند
یک ویدو یکدقیقهای جذاب بسازند؛ اما از تولید یک فیلم سینمای عاجز هستند.

تفاوت در مقیاس و پیچیدگ است.

راز زرگ کارآفرینان موفق ان است حاضر هستند دردسر و زحمت روژههای را به
ن جمله، حرفکنند و بهعنوان آخرجان بخرند که رقبا بهخاطر سختی، از آن فرار م
که همیشه راهنمای من وده را تکرار مکنم: «دنبال ماهیهای زرگ باشید؛ نه تعداد
زیادی ماهی کوچک. هچکس با چند ماهی کوچک که صید کرده، عکس یادگاری

نمگرد؛ همه با آن یک ماهی بسیار زرگ که گرفتهاند، با افتخار عکس مگرند».

 

مراث یک مسر
داستان ژان بقوسیان، بیش از آنکه یک روایت کارآفرینی باشد، گواهی ر قدرت
شگفتانگز صر، علاقه و هود مستمر است. مسری که از کنجکاویهای خطرناک
یک کودک در آزمایشگاه کوچک خانگ آغاز شد و به خلق یک کسبوکار پیشرو و
تاثرگذار رسید، یک پیام کلیدی را در خود نهفته دارد: «موفقیتهای زرگ، حاصل
انفجارهای ناگهانی نیستند؛ بلکه نتیجه رشد تدریج و سزی هستند که ریشه در

باوری عمق و تلاشی یوقفه دارد».

او یـادآوری مکنـد در دنیـای رهیـاهوی امـروز کـه همـه دنبـال راهحلهـای فـوری و
موفقیتهای یکشبه هستند، ارزشمندترن استراژی، بازگشت به اصول بنیادن،
یعنی پیدا کردن کاری که با تمام وجود به آن عشق مورزیم، متعهد ودن به انجام
آن حتی در یحوصلهترن روزها و داشتن جسارت رای انتخاب روژههای زرگ و

دشواری که دیگران از آن فراری هستند، است.

در نهایت، سفر او به ما مآموزد مهمترن ازار یک کارآفرن، نه دورن گرانقیمت یا
دفتر کار مجلل؛ بلکه ذهنیتی است که هر شکست را به فرصتی رای یادگری تبدل
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مکند، هر انقادی را با دیدی عمقتر منگرد و هرگز از تلاش رای صید «ماهی
زرگ» خسته نمشود.

اــن همــان مراثــی اســت کــه فراتــر از محصــولات و دورههــای آمــوزشی، متوانــد
الهامبخش نسل جدیدی از کارآفرینان باشد.
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