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داستان موفقیت رند نایک
فیلیپ نایت با دارای به ارزش خالص ۱۱ میلیارد دلار توسط مجله فورز به عنوان
بیستوسومن مرد ثروتمند آمریکا معرف شد. اگر با ان نام آشنا نیستید، نمدانید
که وی چطور به ان ثروت رسیده است. او ان ثروت را به ارث نرده، هچ تکنولوژی

اینترنتی ایجاد نکرده و از طرق معامله ازار مشقه نز به آن نرسیده است.

او اـن ثـروت را از طرـق کـارآفرینی بـه دسـت آورده اسـت. ـرای بیشتـر مـردم کلمـه
کارآفرن یادآور مفاهیم نظر ریسکپذری و مرزشکنی است. فردی متفاوت از آنها.
دلل ان تفکر ان است که رسانهها مدت مدیدی کارآفرن را به عنوان رویاردازی
شجاع نشان مدادند که حاضر است قریبا همه چز را رای رسیدن به هدفش
قربانی کند. چه داستان مروط به افراد عصر صنعت باشد نظر کارنگ، راک فلر و یا
ملون یا نمونهای امروزی باشد مثل ری کراک و یا ویکتور کرام، به هر حال ان

داستانها مورد توجه و اسقبال مردم هستند.

کند. ری کراک موسس مک دونالد گفته معروفن مدعا را تایید مز اشواهدی ن
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دارد که: «اگر ریسکپذر نیستید باید خود را از کسبوکار کنار بکشید.»

ویکتور کیام رییس و مدر اجرای محصولات رمینگتون ان مطلب را طور دیگری بیان
مکنــد: «کارآفرینــان ریســکپذرند. آنهــا حــاضر هســتند در جــای کــه اعتبــار یــا

سرمایهشان در معرض خطر است رای حمایت از یک ایده یا سازمان ریسک کنند.»

ول رویکرد همه کارآفرینان به کسبوکار چنن یروا نیست. رخ از آنان راههای
محافظهکارانهتری را انتخاب مکنند.

ان گفته من را به داستان فیلیپ نایت رمگرداند.

 

داستان فیلیپ نایت
در اواخر دهه ۱۹۵۰ فل عضو تیم دوی دانشگاه ارگان ود. در آن زمان کفشهای دو
در آمریکـا از مـواد بازیـافتی کمپانیهـای پلاسـتیکسازی سـاخته مشـد. قیمـت یـک
جفت کفش جدید تنها ۵ دلار ود، ول ان کفشها بیشتر از یک مسابقه دوی پنج
مایل دوام نمآوردند. فل کیفیت کفشهای خود را تا جای که متوانست هود
داد و تـا انـدازهای توانسـت بـه دوام هتـری دسـت پیـدا کنـد. بعـدها هنگـام کـه
دانشجوی تحصیلات تکمیل دانشگاه استنفورد شد، واحدی درسی درباره گسترش
تجارتهای کوچک اخذ کرد. موضوع یک از تکالیف ایجاد یک تجارت کوچک ود.

با توجه به تجربه دوران دانشجویاش به عنوان یک ورزشکار، فل تولید و فروش
کفشهای ورزشی با کیفیت هتر را به عنوان موضوع انتخاب کرد. به منظور کاهش
هزینهها  کشور ژان را رای تولید در نظر گرفت.(در آن زمان تولید در ژان به مراتب
کم هزینه تر از آمریکا ود) و پس از تولید، بازاریای در آمریکا در رقابت با کانورس٫

کدس و دیگر نامهای معروف تجاری آمریکای انجام مشد.

از اینکه چه نمرهای به آن تکلیف داده شد اطلاع ندارم، ول حدس مزنم نمره خوی
وده باشد.
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فـل بعـد از پایـان تحصـیلات تکمیلـ بـه شـرق دور سـفر کـرد. در ژاـن بـه دنبـال
کفشهای که در فروشگاه های دپارتمان دیده ود رفت. او به خصوص تحت تاثر
مارک تایگر قرار گرفته ود. به سرعت با رئیس شرکت تماس گرفت و با او درباره تجربه
تلخش در رابطه با کفشهای آمریکای صحبت کرد. آنها به منظور ررسی امکان داد
و ستد تجاری با هم ملاقات کردند و بلافاصله بعد از آن فل امتیاز پخش کفشهای

تایگر در غرب آمریکا را به دست آورد.

فل در مدتی که منتظر رسیدن نمونهها ود، به عنوان حسابدار مشغول کار شد.
همچنن در دانشگاه ایالت ورتلند به تدریس رداخت. با وجود تجربهای که از روژه
دوران تحصل خود به دست آورده ود، فل به ان نتیجه رسید که هنوز درباره
کفشهـای ورزشـی چـزی نمدانـد. بـه همـن دلـل، اوقـات فراغـت خـود را صـرف

شناخت هر چه بیشتر ان تجارت کرد.

یک سال بعد، زمانی که نمونهها دریافت شد، او طرح تجاری خود را آماده کرده ود و
توانسته ود با رابط‌های مهم در آمریکا آشنا شود. یک از ان رابطها ل ومن ود،
مری افسانه ای تیم دوی دانشگاه اورگن. فل امیدوار گرفتن یک تایید از جانب
ورمن ود؛ ول ورمن کار هتری رای او انجام داد. او موافقت کرد که شریک فل

شود.

ان دو در ۲۵ ژانویه سال ۱۹۶۴ ط یک توافق غررسم شرکت ورزشهای روبان آی
را تشکل دادند و هر کدام از آنها به مبلغ ۵۰۰ دلار سرمایهگذاری کردند.

ط ۵ سال بعد، ل مشغول ارقا طراح کفشهای خودشان شد و فل نمونههای
وارداتی ژاپنی را در پشت وانت مدل پل موث والیانت خود به مسابقات دو میدانی،
در پسفیک نورتوست مرد و مفروخت. در ان فاصله هر دو  نفر کار روزانه خود
را حفظ کردند. هچکدام از آنها پسانداز یا حقوقش را در معرض ریسک قرار نداد.
آنها کم کم شروع ناچز خود را به یک تجارت کوچک، با ۴۵ نفر کارمند و فروشی

نزدیک به ۱ میلون کفش در سال تبدل کردند.

همن موقع ود که نام شرکت را تغر دادند. ایده اولیه فل ـ بعد ششم ـ رد شد.
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سپس یک از دوستانشان به نام جف جانسون نام را پیشنهاد کرد که در یک خواب
به او الهام شده ود. نام خدای ونانی روزی، خدای بالدار: نایک

 

آنچه از ان داستان مآموزیم
موفقیت نایک افسانهای است و گاهی مواقع هنگام بیان ان داستان، نویسندگان
ر معرفورمن را به عنوان نمونه کارآفرینان ریسکپذ ل ل نایت وکسبوکار ف

مکنند.

همانطور که مدانید ان گفته از واقعیت فاصله دارد. آنها بیشتر افرادی محتاط و
حتی در رخ مواقع ترسو ودهاند.

من دهها تجارت کارآفرن موفق را یا به تنهای یا با مشارکت دیگران شروع کرده یا
رای ایجاد آن مشاوره دادهام. دو مورد از ان تجارتها شرکتهای ودند که دهها
شرکـت کـوچکتر از آنهـا منشعـب شـده اسـت. ـر اسـاس تجربـه شخصـ مـن،
مطمئنترـن و یخطرترـن راه ـرای ایجـاد یـک تجـارت موفـق اـن نیسـت کـه ایـده
جدیدی را رورش داده و تمام سرمایه خود را صرف آن کنید، بلکه باید مانند فل
نایت به آهستگ شروع کنید. ابتدا مناع، رابطها و طرح تجاری خود را مشخص کنید
و شغل فعلتان را تا زمانی که درآمد حاصل از تجارتان به حدی رسد که دیگر نیازی

به حقوق روزانه نداشته باشید حفظ کنید.
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