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8 درس رای هدایت یک استارتاپ موفق
نکات زر مواردی هستند که آرزو مکردم هنگام شروع کسبوکار خانوادگ خودم
مدانستم. اگرچه شاید ان نکات به همه سوالهایتان پاسخ ندهد، اما با پیگری
آنها آمادگ بیشتری کسب مکنید و متوانید مسر و ساختاری رای استارتاپ

خودتان تعن کنید.

 

1. حاشیههای درآمدی و هزینهها را پیگری کنید، نه رویاهایتان
را

اشتیـاق لزومـا مبنـای سـودآوری نیسـت. بایـد از قـل هترـن و بـدترن سـناروهای
شرکتـان را مشخـص کـرده باشیـد (مثلا بدانیـد پـس از رداخـت حقـوق کارکنـان،
فروشندگان، هزینه کالاها و مواد اولیه، مالیات و سار هزینههای عملیاتی چقدر در
بانک باق مماند). بسیاری از شرکتها با رویای درآمد کلان و بدون توجه به موارد
بالا پیش مروند و در آخر شکست مخورند. پس اول به ان فکر کنید که اگر
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مخواهید کسبوکاری راه بیندازید، آیا حاشیههای امن درآمدی دارید؟ اگر پاسخ
منف است، از رویای خود دست نکشید، بلکه در آن نوآوری کنید و منحصربهفرد
باشید. کنار گذاشتن اشتیاق و فقط فکر کردن به درآمد سخت است، اما قل از خرج

کردن هر نوع ول باید به راههای احتمال درآمد و جایگزن کردن آن فکر کنید!

 

2. زمان ارقدرت شماست!
زمان ارزشمندترن ازار شماست. به پیچیدگهای کسبوکار احتمال خود فکر کنید.
زمان خود را صرف تحقق درباره فروشندگان کنید و روشهای رقبا را ررسی کنید.
چهار سال طول کشید تا من فروشندگان مناسی رای کار خودم پیدا کنم، آنها را
ررسی کنم و مهارتهایشان را کشف کنم. با انکه پیدا کردن فروشنده خوب نباید
چنـد سـال طـول بکشـد، امـا مطمئـن ـودم کـه فروشنـده جدیـدم متوانـد خـدمات
موردنیاز را در قراردادهای جدید ارائه دهد. همچنن زمان به شما امکان مدهد
روابط ایجاد کنید، روش ارائه خدماتان را ترسیم کنید و سیستمهای مناسب رای
خودتان (مانند ERP یا CRM) را پیدا کنید. مخواهید کدام بخش‌های بازار را هدف
قرار دهید و جریانهای درآمدی شما از کجا مآیند؟ آیا شرکتان B2B است یا B2C؟

با اختصاص دادن زمان کاف، متوانید کل روند کسبوکارتان را ترسیم کنید. به بیان
دیگر، متوانید شرکت خود را بدون اعتباردهندگان، تماسهای تلفنی یا مشکلات
سرمایه در رویایتان مجسم کنید. با ان تفکر دیدگاهتان کاملا تغر خواهد، اما
اشکال ندارد و بیشتر آماده مشوید. به قول بنجامن فرانکلن «با شکست در
مرحله آمادهسازی، رای شکست واقع آماده مشوید.» با انکه ساخت کسبوکار
هیجانانگز است، اما حرکت عجولانه و بدون تعن ساختار سازمانی به فاجعه منجر

مشود.
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3. سیاستهای ارزشمند و مشخص کاری فقط انبار کردن
وشهها در قفسهها نیست

فرایند شما رای شروع کسبوکار چیست؟ ساختار کاری شرکت چگونه است؟ آیا
قصد دارید سواق کارمندان جدید را ررسی کنید (و اگر چنن تصمیم ندارید، آیا

بیمه با توجه به ضعف نظارت شما ر کارمندان جدید، آنها را وشش مدهد)؟

روشهای ساده مثل تهیه یک شرح شغل متواند کمک زیادی به سازماندهی
شرکتان کند. همچنن مسر را رای اعضای جدید تیم تعن مکند. از خود رسید
آیـا ـرای شغلـ کـه در شرکـت خـال اسـت اسـتخدام مکنیـد یـا فـرد شـاخص و
موردعلاقهتان را رای یک شغل خاص استخدام مکنید؟ به سیاستهای خود پایبند

باشید! جستجوی کتابهای راهنما رای مشاغل مشابه یک نقطه شروع عال است.

اگر هنوز پس از جستجوی الگوها و مدلهای مختلف به نتیجه دلخواه نرسیدهاید، با
سازمانهای معتر در حوزه کاری خود ارتباط رقرار کنید. ان روشی عال رای یافتن
نالملل نقاط ضعف شرکت خودتان است. هر صنعتی متفاوت است. سازمان

استاندارد (ISO) هم منبع عال رای مقایسه و تعن ساختار کسبوکارتان است.

 

4. یک رنامه بازاریای ارزشمند طراح کنید و به آن پایبند
باشید!

متوانید مردم را سرگرم کنید و به آنها آموزش دهید. اگر وقت گذاشتهاید تا
محصول منحصربهفرد و خاص بسازید و ارائه دهید، باید درباره آن به کارر نهای یا
مشتریان آموزش دهید. اگر با یک فروشنده واسطه کار مکنید، باید مطمئن شوید
که ماموریت، رویا و ارزشهای سازمانتان را مشناسد و به آنها پایبند است. از
طرحهـا و پیشنهادهـای رزرقوـرق فروشنـدگانی کـه داستانسـرای کردهانـد و حـرف
خاص ندارند دوری کنید. دلیلتان رای ارائه ان محصولات و خدمات چیست؟ فکر
مکنم هچچز بدتر از ان نباشد که هزاران دلار رای رنامه بازاریای خود خرج کنید،

اما حتی مشتریانی که دنبال ارائه خدمات به آنها هستید را هم هدف قرار ندهید.
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5. کارهای نتیجهبخش را تکرار کنید
روشی که نتیجه مدهد را پیدا کرده و آن را در کسبوکارتان تکرار کنید. احتمالا رقبا
از قل آن را پیدا کردهاند، پس ولتان را رای دوبارهکاری و اختراع دوباره چرخ هدر
ندهید. آیا نگران هستید کسی از شما قلید کند؟ یادتان باشد هچکس نمتواند

اشتیاق واقع شما به کارتان را قلید کند.

 

6. یک گروه همفکران تشکل دهید
هنگام راهاندازی یک کسبوکار کوچک هیئتمدره ندارید، اما راههای رای حل ان
کمـود وجـود دارد. بـه یـک گـروه کـاری وندیـد کـه بـه شبکهسـازی طـبیع ارزش
مدهد. فروشندگانی بیابید و با افرادی شبکهسازی کنید که هوشمندانه به شما
گوش مدهند (از جمله وکلا، حسابداران، متخصصان کسبوکار در صناع غررقیب).
اگر اعضای شبکهتان هوشمندانه به حرفهای شما گوش دهند، باید به ایدهها و
افکار جدید (و حتی بد) شما واکنش نشان دهند. گروه همفکر فقط یک گروه از
علاقهمندان به کار نیست، بلکه مشاوران معتر و شبکههای ارگانیک را هم در ر
مگرد. به قالیشوی نیاز دارید؟ به آژانس استخدام کارمند؟ به یک کارت اعتباری
فوری؟ بهاحتمالزیاد، گروه همفکران شخص قالاعتماد را در هر حوزه سراغ دارد که

به شما پیشنهاد دهد.

 

7. گاهی استخدام یک فروشنده رای ارائه خدمات کامل هتر از
انجام ان کارها توسط خودتان است

وقتی یک فروشنده متواند همان کار موردنظرتان را با تجربه بیشتر، تیم حرفهای
خودش و با هزینه کم انجام دهد، سع نکنید رای ان نقشها کارمندان مختلف
استخدام کنید. شاید کارتان مروط به داخل شرکت باشد مثل نظم بخشیدن به
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ارسـال صورتحسابهـا یـا کـاری خـارج از شرکـت مثـل بازاریـای و رنـدسازی داشتـه
باشید. گاهی فروشندگانی که استخدام مکنید متوانند خدمات مختلف و یک تیم

عال به شما ارائه دهند.

 

8. همدل را تمرن کنید و چشماندازتان را مشخص کنید
هچکس پاسخ همه سوالها را ندارد. موفقیت یک خط مسقیم نیست. در طول
رشد خود و رشد شرکتان، اجازه شکست خوردن بدون تنبیه را به خودتان بدهید. اگر
با هر شدتی شکست خوردید، مدام خود را بهخاطر آن سرزنش نکنید. قائل شدن حق
آسیبپذری رای خودتان نوع قدرت است. من از تکتک ان نکات استفاده کردهام
و همه آنها رای موفقیت در نقشم بسیار مهم ودهاند. پس حتما متوانند به شما

هم کمک کنند.
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