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اشتباهاتی که صاحبان تجارت مرتکب مشوند
تجربیاتی از استو پالوینا:

من رای مدت ۱۴ سال در استخدام کسی نودم و اشتباهات تجاری احمقانهای از من
سر زده است. افراد زیادی را هدایت کردم تا کسبوکار خود را آغاز کنند و دیدهام که
آنهـا هـم اشتباهـاتی را مرتکـب شدهانـد. اـن مقـاله خطـاب بـه کسـانی اسـت کـه

کسبوکار خود را به تازگ آغاز کردهاند یا در شرف انجام آن مباشند.

 

۱. فروش به افراد نامناسب
با اینکه فروش رای هر کسبوکاری حیاتی مباشد، شما مجور نیستید محصولات
خود را به هر کسی که مبینید حتی اقوام و دوستانتان پیشنهاد کنید. علاوه ر آن،
تلاش رای ارائه محصول به کسانی که نیاز به آن ندارند هدر دادن زمان شما مباشد.
فروش به افراد نامناسب یعنی فروش به همه! فروش به رخ مشتریان نسبت به
بقیه آسانتر است. به عنوان مثال، همسر من مشاوره وب رای کسبوکارهای کوچک
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انجام مدهد و متوجه شده که کار با رخ مشتریان سختتر است. اگر یک مشتری
ورشکسته شده و نگران هر یک سکهای است که خرج مکند یا یک وبسایت
مخواهد اما نمداند چرا یا در مورد اینترنت اطلاعات کاف ندارد، مشتری مناسی
رای شما محسوب نمشود. رای نه گفتن به مشتریانی که زحمت آنها بیش از
ارزششان مباشد راحت باشید. در ان صورت دردسر کمتر و وقت بیشتری رای جلب
مشتریان هتر و مناسبتر خواهید داشت. لازم نیست به همه رای ایجاد روابط کاری
در کسبوکار جواب مثبت دهید. من در اولن سال کارم قریبا به ۵۰ درصد از کسانی
کـه ماـل بـه رقـراری روابـط کـاری بـا مـن ودنـد جـواب مثبـت مـدادم. مـن تمـام
دعوتهای ناهار را تنها رای اینکه ببینم متوانم با آنها آغاز به کار کنم قول
مکردم. آنها حتی یک سکه هم به من نمدادند! اگر فکر مکنید که یک قرار
ملاقات یهدف مباشد، حتما چنن است. امروزه من از ۱۰ دعوت تنها یک را قول
مکنم. اگر پیشنهادی مرا در وهله اول جذب نکند آن را رد مکنم یا نادیده مگرم.

رخ روابط کاری ارزش پیگری ندارند. یاد بگرید تا به موقعیتها و پیشنهادات
ضعیف جواب منف دهید و به جای آن به موقعیتهای طلای «بله» بگویید.

 

۲. صرف هزینههای بالا
تا زمانی که درآمد ثابتی پیدا نکردهاید، سرمایه اولیه خود را مورد استفاده قرار ندهید
مگـر آنکـه بـه مـوردی ضـروری ربخوریـد. مـن کسـبوکار خـود را در زمینـه بازیهـای
کاموتری با سرمایه ۲۰۰۰۰ دلار شروع کردم و ان مبلغ به زودی تمام شد و پس از
آن من ول قرض مکردم تا کسبوکار را سرپا نگه دارم. متاسفانه، مدل اصل چندان
خوب نود و کار نمکرد و ۵ سال طول کشید تا کسبوکار من سود داد. من به
زودی متوجه شدم که هر دلاری که در کسبوکار سرمایهگذاری مشود معادل با دلار
دیگری است که سرانجام باید از طرق فروش دوباره به دست آید. در سال ۲۰۰۴ کار
فعلـ خـود را بـا تنهـا ۹ دلار شـروع کـردم در حـال کـه متوانسـتم بیـش از اـن
سرمایهگذاری کنم. من از لوگوی فانتزی، وب دزان، کارت وزیتها و دفتر کار بسیار
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جالب توجه و رهزینهای استفاده نکردم. فقط یک دومن ثبت کردم. قل از اینکه
سود کنم، ان تمام هزینه من ود. دیگر هزینههای کسبوکار را از سود کارم رداختم.
کسـبوکار شمـا بایـد ـرای شمـا ـول بسـازد حتـی قـل از اینکـه شمـا ـول در آن

سرمایهگذاری کنید.
البته، بسیاری از کسبوکارها نیاز به صرف مخارج هنگفت دارند اما در عصر تجارت

اینترنتی، شما به سادگ متوانید یک کسبوکار رمنفعت را آغازکنید.

 

3. صرف مبالغ اندک
نسبت به سرمايهای که در اختيار داريد خسيس! نباشيد. در کيفيت صرفهجوی
نکنيد! از پيمانکاران متخصص رای انجام هتر رخ روژهها هره ريد. هنگام که
مطمئـن هسـتيد ارزش دارد، تجهـزات مناسـب خريـداری کنیـد. بـه جـای اسـتفاده از
مبلمان لوکس، از مبلمانی استفاده کنيد که کارای شما را بالا رد و در آن احساس
راحتی کنيد. در ضمن، از کاموترهای قديم و آنتيک استفاده نکنيد زرا سرعت کار

شما را پان مآورد.
مدت زمان زيادی طول مکشد تا شما دانش استفاده به موقع از سرمايه را به دست

آوريد لذا روش صرفهجوی را رگزينيد.

 

4. من بمانيد!
بسياری از کسبکارهای شخص خود را «ما» خطاب مکنند. ان کار الزام نيست!
امروزه رای کسبوکار شخص مانع وجود ندارد. فعالیت من در زمينه بازیهای
کاموتری رای مدتی طولانی ما ود اما کسبوکار شخص من (development) هنوز
من است. عنوان من را رای کسب‌وکاری به کار ريد که خودتان به تنهای در آن کار
مکنيد. وانمود کردن آنکه شما ما هستيد در صورتی که در واقعيت تنها يک نفر
مباشيد کم احمقانه است. ان کار احترام را نصيب شما نمکند. امروزه من
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ودن رای انجام کسبوکار يک مزيت است و شما تنها مسئول قول هستيد که
مدهيد. قول دادن از جانب ما هميشه ارزشمند نيست.

اگر در زينس تازهکار هستيد خود را جای چز ديگری جا نزنید! محصولات و خدمات
خود را ر اساس مهارتها و استعدادهايتان قيمتگذاری کنيد. رخ از تازهکاران فکر
مکننـد هنرپيشـه هسـتند، آنهـا کسـبوکار خـود را فـانتزی مکننـد. فريـب دادن
مشتريان تنها نتيجه معکوس دارد. اگر آنقدر شرايط سخت رای کار داريد که مجور
به دروغگوی مباشيد، هرگز آغاز نکنيد! اگر اعتبار کاف نداريد وارد دنيای تجارت

نشويد. ابتدا مهارتهای خود را بالا ريد.

 

5. امضای قرارداد ارزشمند است!
مـن اـن اشتبـاه را حتـی قـل از آنکـه بـه آن اعتـراف کنـم مرتکـب مشـدم. مـن
قراردادهای را با شرکتهای به ظاهر معروف امضا مکردم و زمانی که مدرعامل
آنها خود را از قرارداد کنار مکشيد، ديگر آنها ارزشی نداشتند. مطمئنا من اشتباه
نکرده ودم اما مگر متوانستم روژه را در ان وضعيت ادامه دهم؟ نه، هتر ود کار
خودم را مکردم. يک قرارداد امضا شده تنها ورق کاغذ است. آن چزی که در ورای
آن قرار دارد، روابط کاری است. اگر روابط کاری به خوی پيش نرود، قرارداد عملا
ـیارزش مشـود. هـدف يـک قـرارداد تعـن واضـح و روشـن نقشهـا و تعهـدات
مباشد؛ اما در نهايت ان روابط کاری است که تعهدات را به اجرا در مآورد نه يک
قرارداد! زمانی که ان حقيقت را دريافتم به روابط بيشتر اهميت دادم و در نتيجه
کسب‌وکار به حالت پايدار رسيد. زمانی که فقط به آن ورق کاغذ فکر مکنيد تجارت
شما دچار مشکل مشود. کسبوکارهای موفق هرگز به يک ورق کاغذ تکيه نمکنند.
يک از وکلای من که در يک دوجن از تجارتهای توسعه بازیهای کاموتری کار
کرده است معقد است که هرگز فقط روی قرارداد حساب نکنيد. روابط کاری بسيار
شبيه روابط شخص مباشند و مانند آن عمل مکنند. البته نوشتن قرارداد بسيار
ضروری است بهخصوص در شرکتهای زرگ که افراد زيادی به آن رفتوآمد دارند اما
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قرارداد نسبت به روابط در درجه دوم اهميت است.
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