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خلاصه کتاب هنر شروع کردن
آنچه در ان چکیده مآموزید

1. چگونه جایگاه کسبوکار خود را مشخص کنید و آن را معرف کنید.
2. چگونه در استخدام و رندسازی موفقتر باشید.

3. چرا شروع یک کسبوکار به یک باور و تعهد روح بستگ دارد و نیازمند اعقاد
به ان است که کار ارزشمندی است که رای جامعه نز سودمند است.

 

هنرهای کارآفرینی
نوشتن  ،Pitching هنرهای یازدهگانه کارآفرینی عبارتند از: شروع کردن، جایگاهیای، 
طرح کسبوکار، افزایش سرمایه، شراکت، رندسازی، فروش و ایجاد درآمد، انسان

خوب ودن.
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شروع کردن
شروع یک کسبوکار، فعالیتها و نگرشهای زیادی را در رمگرد. اگرچه کتابهای
کارآفرینی به شما مگویند که قل از شروع کار به تعداد ساعتهای که متوانید
اختصاص دهید، مقدار سرمایه موردنیاز و غره بیندیشید ول غرممکن است قل
شروع کار ان چزها را دریابید. اگر یک واقعگرا باشید شک و ترسها و دغدغههای
بسیاری خواهید داشت. یک سوال تعنکننده از خود رسید: «آیا به دنبال خلق
یک چز مفید هستم؟»، بهعبارتدیگر، آیا با کاری که مکنید درصدد سادهتر و هتر

کردن زندگ هستید؟

یک شعار سازمانی بسازید، شعاری سه تا پنج کلمهای که الهامبخش شما و تیمتان
«هتر از رانندگ» تواندی مباشد. بهعنوانمثال، شعار سازمانی یک شرکت هواپیما
باشد. یک شعار درونسازمانی با یک شعار تبلیغاتی تفاوت دارد. مثل شعار تبلیغاتی
نـایک «Just Do It» کـه بـا شعـار سازمـانی نـایک «اوج عملکـرد ورزشکـاران حرفـهای»
تفاوت دارد. بعد از تعریف یک مفهوم رای تشکیلات خود نوشتن طرح کسبوکار،

طرحهای مال و پیامهای تبلیغاتی ساده خواهد ود.

ابتدا یک محصول یا خدمت درست کنید و یک نمونه کارردی از آن را تهیه کنید.

نمتوانید مشتری ایجاد کنید مگر مردم در حال استفاده از محصولات شما باشند.
مدل کسبوکار شما - چه کسانی مشتریان شما هستند، چگونه به آنها دسترسی
پیدا کنید، چگونه به آنها بفروشید - بعدازاینکه محصول رای فروش داشتید تعن
مشوند. در آخر، نقشهای از نقاط اصل کار مفروضات و هدفهای کلیدی موردنظر و

کارها و فعالیتهای مهم و رجسته پیش رو ایجاد کنید.

تمام کارآفرنها کار خود را بهصورت مسقل شروع نمکنند، رخ کارآفرینان درونی
یک محصول را در چارچوب تشکیلات و سازمانی آماده از قل ارائه مکنند، باانحال

توانایهای لازم و دغدغههای پیش رو یکساناند.
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جایگاهیای
جایگاه شما جواب سوال «چهکاری انجام مدهم؟» است. توصیف جایگاه خود را در
قـالب یـک عبـارت مثبـت بیـان کنیـد، اینکـه چـه هسـتید نـه چـه چـزی نیسـتید. بـا
عبارتهای خودمانی به مشتریان خود بگویید محصول شما چهکاری رایشان انجام
مدهد. توصیف جایگاه شما رای کارمندانتان مشخص مکند که به چه نحو کارشان
دنیا را محل هتری رای زندگ تبدل مکند. توصیف جایگاه شما باید ساده و
قالفهم و هدفمند باشد. باید بتواند به شما در پیدا کردن بازار هدف خود کمک
کند، چون هترن راه رای رشد کردن، شروع کار با قسمت کوچک از بازار است که در
آن متوانید هترن خدمات را ارائه دهند، سپس گسترش پیدا کردن از آنجا است.
مشخص کردن بازار هدف آینده شما را محدود نمکند، حتی مایکروسافت هم از کار
رای سیستمعامل به نام  Basic کوچک «با ایجاد یک زبان رنامهنویسی به نام 

آغاز کرد.  «CPM»

 

طرح کسبوکار
یک از دوستانم مگفت همیشه رنامهها بهدردنخورند ول رنامهرزی الزام است.
بهطور مشابه دلل لزوم نوشتن یک طرح کسبوکار، خود روند رسیدن به آن طرح
است (و البته سرمایهگذاران نیاز دارند تا آن را ببینند). ان روند تیم موسس را وادار
مکند با هم کار کنند. ارائه معرف شما نباید از روی طرح کسبوکار شما به دست

آید؛ بلکه رعکس باید از آن بهعنوان چارچوی رای طرح کسبوکار استفاده کنید.

بخش اصل طرح شما (حداکثر 20 صفحه) قسمت ابتدای است، چهار بند خلاصه که
به سرمایهگذاران احتمال در مورد مسئلهای که حل مکنید، نحوه حل مسئله، مدل
کسبوکار و جادوی پشت هر محصول توضح دهد. ملاحظات مال و دیگر آمار و
ارقام مهم و کلیدی مثل تعداد مشتریان احتمال را نز بگنجانید. توضح مفروضات
پشت آمار و ارقام مهمتر از خود اعداد هستند. طرح خود را طوری بنویسید که مثل

یک استراژی ر پایه تحلیلات و آنالزها به نظر آید.
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راهاندازی
یعنی گسترش کسبوکار بدون داشتن یک سرمایه عمده که لازم است زمان ن
فروختن محصول و به دست آوردن ول را به حداقل رسانید. (شاید لازم باشد از
فروشهای که خریدار، فوری رداخت نکند صرفنظر کنید.) رای کم کردن سر بار خود
بنگاههای مال و حسارسی و موسسات خوشنام و زرگ را فراموش کنید و کارمندانی
اسـتخدام کنیـد کـه بانشـاط و زرنـگ باشنـد حتـی اگـر تجربـه کمـ داشتـه باشنـد. از
پیشبینیهای فروش معقول و از پان به بالا بهجای بالا به پان استفاده کنید.
کند و درصد مشتریان احتمالن به کل جمیعت نگاه میک پیشبینی از بالا به پا
را تخمن مزند و سپس در صد مشتریانی که احتمالا جذب خواهید کرد را تخمن
مزند. استفاده از یک جمیعت زرگ همیشه باعث مشود که به نظر رسد به تعداد
زیادی خواهید فروخت.  در عوض از پان شروع کنید از تعداد فروشندگانی که در
اختیار دارید، تعداد تماسهای که متوانند رقرار کنند و درصد مخاطبانی که امید

به خریدنشان وجود دارد.

از روشهای دیگر رای راهاندازی کار متوان به استفاده از مشاوران رای آشنا کردن
مشتریان با محصول شما، سردن حداکثر کارها به گروهها و افراد دیگر و تمرکز روی
کارهای که خودتان باید انجام دهید، فروش مسقیم به مشتریان بهجای استفاده از

توزعکنندهها و تعن جایگاه نسبت به رهر بازار اشاره کرد.

 

استخدام
B کنند، افرادرا استخدام م  A افراد   A استو جاز  جمله  معروف دارد که «افراد 
افراد C را و افراد C افراد D را استخدام مکنند.» بهعبارتدیگر افراد خوب، زردستان
خوب یا حتی هتر را تهدیدی محسوب نمکنند؛ ول افراد متوسط محسوب مکنند.
افرادی را استخدام کنید که توانایهای رار یا حتی هتر از خودتان داشته باشند.
دقـت کنیـد کـه اسـتخدامهای ضعیـف بهسـرعت متوانـد یعرضگـ را رواج دهـد.
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کسانی که استخدام مکنید  باید مانند شما به کار ایمان داشته باشند، ایمان به
شرکت حتی مهمتر از تجربه است.

استفاده از شهود در استخدام خطرناک است. علاق و پسندهای شما مهم هستند،
کسی را استخدام نکنید که خودتان در یک فروشگاه از او دوری خواهید کرد؛ ول
بههرحال شهود اغلب نادرست عمل مکند. استخدام نکردن کسانی که علاقه و
شایستگ خود را نشان دادهاند ناشی از یک روند نادرست استخدام است. رای
جلوگری از اشتباه کردن در روند استخدام پیشتر لیستی از سوالات مشخص رای
مصاحبه آماده کنید و در روند مصاحبه از آن منحرف نشوید. یادداشت ردارید، چون
به یاد آوردن افراد بعد از تعداد زیادی مصاحبه سخت خواهد ود. در روند استخدام

فوری نظرات کارفرمای قبل را ررسی کنید تا فوری گزینههای نامناسب را حذف کنید.

 

پیدا کردن سرمایهگذار
بهجای تمرکز ر به دست آوردن سرمایهگذار روی ساختن یک کسبوکار خوب متمرکز
شوید. ان از حداقل ملزومات لازم رای پیدا کردن سرمایهگذار است، هرچند که باز
تضمینی وجود ندارد. داشتن معرفهای به شما در هنگام ملاقات با سرمایهگذاران
کمـک خواهـد کـرد. از لحظـهای کـه ملاقـات خـود را شـروع مکنیـد ثـابت کنیـد کـه
محصول یا خدمت خوی دارید. اگر هرگونه مشکل قانونی یا ضعف سازمانی وجود
دارد یا حلش کنید یا همان ابتدا شرح دهید. تصوری واقعبینانه از رقبا ارائه دهید و
اینکـه چهکـاری انجـام مدهیـد کـه رقبـا نمتواننـد انجـام دهنـد. بـا سـرمایهگذاران
همـانطور رخـورد کنیـد کـه در یـک معرفـ فـروش رخـورد مکنیـد، کوتـاه، سـاده،

قالفهم، جامع و صادقانه.

 

شراکت
یک شراکت خوب باید رای هر دو طرف سودمند باشد. ول اغلب اوقات شرکتها
بـدون هـچ دلـل منطقـ تجـاری وارد شراکـت مشونـد. لازمـه یـک شراکـت موفـق
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مشخص کردن موارد قال تحول و مراحل اصل کار است و اینکه هرکدام از طرفن
چه چزی را و چه وقت باید انجام دهند. مطمئن شوید روحیه همکاری شما و
شریکتان نزدیک به هم باشد و واسطهها هم آدمهای مطمئنی باشند. بعد از مذاکرات
با وکیل قرارداد را تنظیم کنید و مطمئن شوید که قرارداد شما بند فسخ داشته

باشد.

 

رندسازی
محصولات با رندهای خاص و مشخص جذب کنندهاند، مشتریان در مورد آنها حرف
مزننـد و از اینکـه بخشـی از جـامعه مصـرفکنندگان آن باشنـد احسـاس خـوی پیـدا
مکنند. از چنن مبلغانی استفاده کنید و به آنها ازار لازم را بدهید تا به شما کمک
کنند. بهعنوانمثال شرکت Bose، تولیدکننده رادو، بلندگو و سیستمهای صوتی، به
همراه هدفونهای ضد نوز خود کارتهای تخفیف رای دوستان مشتری به آنها
مدهد. ان کارتها به دوستان مشتریها توضح مدهد که محصولشان دقیقا
چیست و از کجا متوانند آن را بخرند. از پاداشهای مانند تیشرت رای تشوق
مبلغان و خود استفاده کنید، انجمنهای تشکل دهید و در آنها محصولات خود را

معرف کنید.

 

فروش و ایجاد درآمد
رخ از شرکتها از اینکه مبینند که مشتریانشان از محصولات به نحوی دیگری
غرازاینکه چزی که انتظار مرود استفاده مکنند ناراحت مشوند. بازار را دنبال
کنیـد. دقـت کنیـد کـه چـه کسـانی و چگـونه محصـول شمـا را اسـتفاده مکننـد،
مشتریانتـان بـه شمـا خواهنـد گفـت کـه چگـونه محصـولات را بـه آنهـا  بفروشیـد.
روشهای سنتی مانند تبلیغات و نامههای مسقیم موثر هستند؛ ول رای بسیاری
شرکتهای نوپا گران خواهند ود. روشهای ارزانتر، ول قدرتمند، رای دستیای به
مشتریـان هـدف متواننـد رگـزاری سـمینارهای کـوچک ـرای معرفـ محصـولات و
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سخنرانی در آنها، نوشتن مقالات، اینترنت و عضویت در سازمانهای صنف باشند.

درخواهید یافت که تصمیمات در مورد خریدها را روسا انجام نمدهند؛ بلکه افراد
معتر و موثر که نفوذ و ولها را در اختیار دارند و عموما در لایههای میانی شرکت
هستند ان تصمیمات را اتخاذ مکنند. رای پیدا کردن کسی که در تصمیمات شرکت
تاثرگذار است باید با مستخدمن، کارکنان و نگهبانان دوستانه و به گرم گپ زنید.
احتمالا ان اشخاص عناون رجستهای نخواهند داشت ول ر تصمیمات شرکت
تاثر زیادی دارند. به دست آوردن معاملات زرگ با شرکتها سخت است؛ چون
شرکتها با انجام کارهای که همیشه انجام دادهاند موفق مشوند و دوست ندارند
روشها و محصولات را عوض کنند و از محصولات جدیدی استفاده کنند. رای اینکه
بفروشید به آنها اجازه دهید نمونهای از محصول را امتحان کنند و به آنها ان

امکان را بدهید که در ط چند مرحله محصول شما را قول کنند.

 

انسان خوب ودن
از وقتیکه کسبوکار خود را آغاز مکنید ازآنجایکه باور دارید کارتان به نحوی باعث
پیشرفت دنیا مشود، موفقیتان در گرو کمک به مردم رای انجام دادن کارهای که
درست هستند است، بدون توجه به سودآوری و سخت یا آسان ودن ان رفتارهای

خوب.

«حتــی اگــر شکســت بخوریــد حــداقل در راه چــزی کــه ارزشــش را داشــت
شکستخوردهاید.»

زی که بهاندازه کافن نباشید محصول یا خدمتی فوقالعاده تولید کنید. چمنتظر ا»
خوب است، بهاندازه کاف خوب است.»

«از ملزومات هنر رند سازی ان است که بهطور مدام محصول بسازید که در مردم
اشتیاق ایجاد کند، امتحان کردنش رایشان ساده باشد و درخواست از آنها که ذهن

به ذهن شما را تبلغ کنند و همچنن ایجاد انجمنی رای محصولات خود.»
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«جایگاهیای واقعا چزی بیش از جواب سوال «چهکاری انجام مدهید ؟ نیست.»

«تاکنون معرف محصول نشنیدهام که زیادی کوتاه باشد.»

«بخش زرگ از طرح کسبوکار دستنیافتنی و در رویا باق خواهد ماند.»

«سازمانها با درست عمل کردن طرحها موفق مشوند نه با طرحهای کسبوکار
خیل خوب.»

«اگر کسانی که کار نمکنند را اخراج نکنید، احتمال اینکه کسانی که کار مکنند را از
دست دهید بیشتر مکنید.»

«هر فرد و سازمانی، جزئی از یک اجتماع زرگتر است.»

 

https://modiresabz.com

