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خلاصه کتاب تاسیس پس از 40 سالگ
به ررسی فرصتها و  ،Glenda  Shawley کتاب تاسیس پس از 40 (2017) نوشته 
چالشهای مردازد که در مسر کارآفرینان میانسال و کسانی که در سنن بالاتر
تصمیم به راهاندازی کسبوکار مگرند، وجود دارد. ان کتاب با مثالهای روشن و
توصیههای کارردی، به خواننده نشان مدهد چگونه متوان در هر سنی کسبوکاری

موفق و سودآور را از پایه ساخت.

ـرای شـروع دوبـاره در میانسـال اگـر دنبـال الهـام، اعتمـادبهنفس و نقشـهای واقعـ
هستید، کتاب تاسیس پس از 40 راهنمای ضروری رای شما است تا مسر کارآفرینی

را با آگاهی و جسارت ط کنید.

 

فرصت دوباره در دهه چهلسالگ
احســاس نگرانــی در آســتانه چهلســالگ کــاملا طــبیع اســت. بــا افزایــش ســن،
مسئولیتها نز بیشتر مشوند و ممکن است تصور کنید زمان مناسب رای راهاندازی
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کسبوکار شخص گذشته است؛ اما کتاب تاسیس پس از 40 دیدگاهی متفاوت
ارائه مدهد:

["message_box text_color="light]
دههی چهل، زمان بحران و سردرگم نیست؛ بلکه فرصتی ارزشمند رای بازشناسی
خود و شکوفای دوباره است. در ان سن، بیشتر افراد به درک روشنی از علاق،
استعدادها و مسر شغل دلخواهشان رسیدهاند. همن شناخت عمق متواند
سکوی رتای رای آغاز فصل تازه و ساخت کسبوکاری که با ارزشها و خواستههای

واقع زندگشان هماهنگ است، باشد.
[message_box/]

 

چگونه از ان دوران، فرصتی رای شکوفای بسازیم؟
کتاب تاسیس پس از 40 دقیقا رای پاسخ به همن سوال نوشته شده است. ان
کتاب، گامبهگام اصول اساسی کسبوکار را توضح مدهد و با ترکیب دانش و
اعتمادبهنفس، مآموزد چگونه رئیس خود شوید و کاری معنادار را به واقعیت

روزمرهتان تبدل کنید.

از شناسای مشتری ایدهآل گرفته تا قیمتگذاری محصولات و ساخت رند معتر، هر
فصـل از کتـاب تاسـیس پـس از 40، راهنمـای جـامع و عملـ ـرای شروعـ تـازه در
میانسال است. ان کتاب نشان مدهد موفقیت و خلاقیت، محدود به جوانی

نیست؛ بلکه در هر سنی متوان کسبوکاری ررونق و رضایتبخش بنا کرد.

 

اهمیت درک «چرای» در مسر کارآفرینی
تا زمانی که ندانید چرا وارد مسر کسبوکار شدهاید، هرگز نمتوانید کسبوکاری

موفق و پایدار بسازید.

در سـال ۱۹۹۲، نویسـنده و مشـاور کسـبوکار گلنـدا شـاول درآمـد خـوی از کارهـای
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فریلنسری داشت؛ از آموزش و نگارش مقاله رای مجلات تخصص گرفته تا کمک به
افراد رای هود رزومهشان؛ باانحال گلندا هنوز صاحب یک کسبوکار واقع نود.

علت ان موضوع ساده ود: «او نمدانست «چرا» کار مکند».

مانند بسیاری از افراد، هدف اولیه گلندا از شروع کار، تامن مال خانواده و یافتن
معنای فراتر از امور روزمره خانوادگ ود. ان اهداف قال احترام ودند؛ اما پایهای

محکم رای ساخت یک کسبوکار موفق محسوب نمشدند.

چرا «چرای» شما رای مشتریان مهم است؟
در دنیای امروز، مشتریان تنها به محصول یا قیمت توجه نمکنند؛ بلکه به انگزه و
ارزشهای پشت کسبوکار نز اهمیت مدهند. اگر مشتری احساس کند با فلسفهی

وجودی شما، یعنی همان چرای، همجهت است، به رند وفادارتر خواهد ود.

رای مثال، فزوتراپیستی را در نظر بگرید که «چرای» او، کمک به بیماران رای
داشتن زندگ بدون درد است. ان هدف رای مشتریانش الهامبخش و قالدرک
است و آنها را ترغیب مکند تا او را به فزوتراپیست دیگری که صرفا دنبال سود

است، ترجح دهند.

مزایای داشتن یک «چرای» شفاف
وقتـی دلـل واقعـ فعـالیت خـود را بدانیـد، تصـمیمگریها آسـانتر و هدفمنـدتر
مشوند. همان فزوتراپیست با دانستن «چرای» خود، دقیقا تشخیص مدهد
کدام نوع کارها با هدفش سازگار است و کدام نه. در نتیجه، اطرافیان و همکارانش

نز دقیقا مدانند چه نوع مشتریانی را باید به او معرف کنند.

اما گلندا، چون «چرای» مشخص نداشت، صرفا هر کاری را که درآمد خوی داشت
قول مکرد. ان رویکرد او را خسته، سردرگم و از مسر اصلاش دور کرد. حتی
اطرافیانش هم نمدانستند دقیقا چه خدماتی ارائه مدهد و رای چه نوع مشتریانی

مناسب است.

وقتی گلندا ان مشکل را درک کرد، مسر خود را بازتعریف کرد و اکنون «چرای» او
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کمـک بـه افـراد ـرای راهانـدازی کسـبوکار شخصـ خودشـان اسـت؛ هـدف روشـن،
الهامبخش و متناسب با ارزشهای درونیاش.

چگونه «چرای» خود را پیدا کنیم؟
رای کشف «چرای» واقع، باید سراغ علاقهها و توانایهای منحصربهفرد خود
روید. از خود رسید چه چزی شما را هیجانزده مکند و در چه زمینهای احساس

معنا و انگزه دارید.

البته یافتن پاسخ ان رسشها همیشه بهتنهای آسان نیست؛ گاهی لازم است از
دوستان و خانوادهتان کمک بگرید. آنها اغلب وژگها و استعدادهای را در شما

مبینند که خودتان بهدلل عادت، دیگر متوجهشان نمشوید.

در نهایت، کتاب تاسیس پس از 40 یادآور مشود موفقیت در میانسال، نه با
تلاش یهدف؛ بلکه با شناخت عمق از انگزه درونی آغاز مشود. وقتی بدانید چرا

کاری را انجام مدهید، مسر پیشرو شفافتر و الهامبخشتر خواهد ود.

 

درک اصول پایهای کسبوکار رای جلوگری از اشتباهات راج
پس از آنکه دلال خود رای شروع کسبوکار را شناختید، طبیع است که رانرژی و
هیجانزده بخواهید سرع وارد عمل شوید؛ اما کتاب تاسیس پس از 40 تاکید
مکند پیش از هر اقدام، باید اصول بنیادن کسبوکار را درک کنید؛ زرا همن
اصول ساده متوانند شما را از اشتباهاتی که بسیاری از کارآفرینان مرتکب مشوند،

نجات دهند.

اشتباه اول: تلاش رای جلب رضایت همه
در آغاز مسر، ممکن است وسوسه شوید محصولات یا خدمات خود را بهگونهای
طراح کنید که رای همه جذاب باشند. در ظاهر، ان ایده منطق به نظر مرسد؛
هرچـه مشتریـان بیشتـر باشنـد، درآمـد نـز بیشتـر اسـت؛ امـا در واقـع، اـن یکـ از

زرگترن خطاهای کارآفرینی است.
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هچ محصول در دنیا وجود ندارد که رای همه جذاب باشد. هر فردی سلیقه، نیاز و
ــدها و ــان هنگــام خریــد، از رن ترجیحــات خــاص خــود را دارد. تصــور کنیــد خودت

فروشگاههای خاص خوشتان مآید؛ درحالکه رخ دیگر را بهکل رد مکنید.

همن موضوع رای مشتریان شما نز صادق است.

اگر بخواهید محصول بسازید که موردپسند همه باشد، در نهایت چزی یهویت و
کمجاذبه تولید مکنید که هچکس واقعا آن را نمخواهد؛ بناران، بهجای جلب
رضایت همه، ر یک گروه خاص تمرکز کنید؛ گروهی که واقعا به آنچه ارائه مدهید

علاقهمند است. ان تمرکز، رمز ایجاد جامعهای از مشتریان وفادار و مشتاق است.

اشتباه دوم: فرض اینکه مردم فقط چزهای ضروری مخرند
یک از باورهای اشتباه ان است مشتریان صرفا چزهای را مخرند که به آن نیاز
دارند؛ اما واقعیت بازار متفاوت است: «مردم بیشتر ر اساس خواستههایشان خرید

مکنند؛ نه نیازهایشان».

در دنیای مصرفگرای، تصمیمات خرید معمولا از احساسات و مل به لذت نشات
مگرنــد. بســیاری از مــا حتــی خریــد اقلام ضــروری را بــه تــاخر مانــدازیم؛ چــون

هیجانانگز نیستند.

به خریدهای اخر خود فکر کنید: «چند مورد از آنها واقعا ضروری ودند و چند مورد
صرفا مورد علاقهتان؟»

پس اگر صاحب کسبوکار هستید، باید محصولات یا خدمات خود را نهتنها مفید؛
بلکه جذاب و خواستنی بسازید. موفقترن رندها آنهای هستند که ن نیاز و مل

مشتری تعادل ایجاد کردهاند.

اشتباه سوم: تکیه بیشازحد ر مشتریان وفادار
اگرچه ایجاد جامعهای از مشتریان وفادار ارزشمند است؛ اما کتاب تاسیس پس از 40
هشدار مدهد نباید تمام بقا و رشد کسبوکار را ر پایه آنها بنا کنید. دلیلش ساده

است: «همهی کسبوکارها، ماهیت تکراری ندارند».
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اگر کالای مفروشید که مشتریان بهصورت مداوم به آن نیاز دارند، مانند مواد
غذاـی یـا محصـولات زیبـای، متوانیـد روی خریـدهای مکـرر حسـاب کنیـد؛ امـا اگـر
کسبوکار شما شامل خدماتی است که بهندرت تکرار مشوند، مانند رنامهرزی
مراسم عروسی، باید بهطور مداوم مشتریان جدید جذب کنید تا رشد پایدار داشته

باشید.

در نهایت، کتاب تاسیس پس از 40 یادآور مشود موفقیت در هر سنی، بهوژه پس
از چهلسالگ، با درک اصول پایهای کسبوکار آغاز مشود. موارد زر، سه ستون

اصل ساخت یک کسبوکار موفق در میانسال هستند:

1. مشتری مناسب
2. شناخت انگزههای واقع خرید

3. حفظ تعادل میان وفاداری و جذب مشتریان جدید

 

شناسای مشتری ایدهآل
پس از آشنای با اشتباهات راج کارآفرینی، نوبت به یک از مهمترن گامها در مسر

موفقیت، یعنی «شناخت مشتری ایدهآل» مرسد.

در کتاب تاسیس پس از 40 تاکید مشود هچ کسبوکاری نمتواند رای همه
رای چه گروهی طراح مناسب باشد؛ بلکه باید دقیقا بداند محصولات یا خدماتش
شدهاند. مشتری ایدهآل، گروهی خاص از افراد است که دقیقا به آنچه شما ارائه

مدهید نیاز و علاقه دارند.

تمرکز ر یک بازار خاص و هدفمند
رای شناسای مشتری ایدهآل، باید دنبال بازاری خاص؛ اما عمق باشید؛ یعنی گروهی
که هم محدود و مشخص باشد و هم تعداد کاف از افراد علاقهمند در آن وجود

داشته باشد.

رای مثال، «مادران» یک بازار خاص محسوب مشوند؛ اما آنقدر گسترده هستند که
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نمتوان رای همه آنها یک پیام بازاریای واحد طراح کرد. در مقال، تمرکز ر
«مادران دارای نوزاد زر سه ماه» نمونهای از یک نچ مارکت هدفمند و عمق است.

در اـن حـالت، شمـا متوانیـد زبـان رنـد خـود را طـوری تنظیـم کنیـد کـه دقیقـا بـا
دغدغهها و احساسات ان گروه همسو باشد.

همچنن متوانید تبلیغات خود را در مکانهای، از جمله کافههای خانوادگ یا
انجمنهای آنلان مادران انجام دهید که ان گروه حضور دارند. چنن تمرکزی باعث

مشود پیام بازاریای شما دققتر، احساسیتر و اثرگذارتر باشد.

اهمیت ررسی موقعیت جغرافیای و ظرفیت بازار
پیش از تصمیمگری نهای درباره مخاطبان هدف، تحلل منطقهای نز ضروری است.

فرض کنید قصد دارید فروشگاه لباس زنانه لوکسی افتاح کنید. پیش از امضای
قرارداد اجاره، باید رسید: «آیا در ان منطقه بهاندازه کاف زنان مرفه وجود دارند که

مشتری بالقوه شما باشند؟»

حتی اگر شکاف بازار مشخص وجود داشته باشد، نود مشتریان کاف متواند
سودآوری شما را تهدید کند.

در بسـیاری از منـاطق، متـوان از طرـق دادههـای شهـری یـا گزارشهـای مرـوط بـه
توسعههای مسکونی جدید، به اطلاعات جمعیتشناختی و اقتصادی دست یافت و

تصمیمات آگاهانهتری گرفت.

آزمایش ایده پیش از سرمایهگذاری جدی
بعد از تعن دقق بازار هدف، باید ررسی کنید آیا مشتریان بالقوه حاضر هستند

محصولات شما را با قیمتی که رایتان سودآور است خریداری کنند یا نه.

رای ان کار، کتاب تاسیس پس از 40 پیشنهاد مکند ابتدا ایده خود را در مقیاس
کوچک و کمهزینه آزمایش کنید؛ مثلا با اجاره یک غرفه در بازارهای محل آخر هفته یا
رپای یک فروشگاه موقت (Pop-up Store) در محل که مخاطبانتان زیاد رفتوآمد

دارند.
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ان رویکرد کمریسک، کمک مکند بازخورد واقع مشتریان را بشنوید، نقاط ضعف
محصـول را شناسـای کنیـد و در صـورت نیـاز، پیـش از سـرمایهگذاری ـزرگ، مسـر

کسبوکار را اصلاح نمایید.

در نهــایت، کتــاب تاســیس پــس از 40 یــادآور مشــود شنــاخت مشتــری ایــدهآل،
سنگبنای یک کسبوکار موفق است. وقتی بدانید دقیقا رای چه کسانی کار مکنید
و آنها چه مخواهند؛ نهتنها بازاریای موثرتری خواهید داشت؛ بلکه کسبوکارتان

نز رشد پایدار و هدفمندتری را تجربه مکند.

 

رندسازی منسجم و مبتنی ر ارزشها
یکـ از مهمترـن درسهـای کـه کتـاب تاسـیس پـس از 40 بـه کارآفرینـان یـادآوری
مکند، ان است رندسازی صرفا یک لوگو یا طراح زیبا نیست؛ بلکه بازتای از

ارزشها و رفتارهای درونی کسبوکار شما است.

رای درک اهمیت رند، کاف است به تصمیمهای خرید خود فکر کنید. نویسنده در
Skoda بخشی از کتاب اشاره مکند در دوران جوانی حاضر نود خودروی از رند 
بخرد، چون ان رند به خرایهای مکرر مشهور ود؛ درعنحال، از خرید Volvo هم

رهز مکرد، چون آن را بیشازحد خانوادگ و غرهیجانانگز مدانست.

ان مثال ساده نشان مدهد رند چگونه متواند حتی پیش از تجربه مسقیم،
احساس و قضاوتی مشخص در ذهن مخاطب ایجاد کند.

رند چزی فراتر از ظاهر است!
بسـیاری از صاحبـان کسـبوکار تصـور مکننـد رنـد همـان چـزی اسـت کـه مشتـری
مبینـد: «لوگـو، رنگبنـدی فروشگـاه، طراحـ سـایت یـا لبـاس کارکنـان»؛ امـا کتـاب
تاسیس پس از 40 تاکید مکند که ان، تنها بخش قال مشاهدهی یک کوه خ

است.

در لایههای پنهانتر، عناصر عمقتری از هویت و جوهرهی رند نهفته است:
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نحوهی رخورد با مشتریان

کیفیت خدمات پس از فروش

بازخوردها و نظرات در شبکههای اجتماع

لحن ارتباط در پیامها و تبلیغات

وقتی میان آنچه در ظاهر نشان مدهید و آنچه در عمل انجام مدهید تناقض
وجود داشته باشد، رند شما آسیب مبیند؛ بهعنوان مثال، اگر شرکتی با شعار «با ما
احساس امنیت کنید» فعالیت مکند، اما رانندگانش یاحتیاط رانندگ مکنند،

عملا اعتماد مخاطبان را از ن مرد و تصور رند خود را تخریب مکند.

قدرت شبکههای اجتماع در ساخت یا تخریب رند
در گذشتـه، یـک مشتـری نـاراض شایـد تجربـهی منفـ خـود را بـا پنـج نفـر در میـان
مگذاشت؛ اما امروز، در دنیای متصل به شبکههای اجتماع، همان مشتری متواند

نارضایتیاش را به پنج هزار نفر منقل کند.

به همن دلل، کتاب تاسیس پس از 40 هشدار مدهد هچ چز به اندازه یک
تجربهی منف، نمتواند رند یک کسبوکار کوچک را از مسر موفقیت خارج کند.

رند خود را ر پایه ارزشهای واقع بسازید
رای ساخت یک رند منسجم، ابتدا باید مشخص کنید کسبوکار شما دقیقا چه

ارزشهای را نمایندگ مکند.

نویسنده نمونهای از یک هنرمند موزاییکساز را مطرح مکند که دو ارزش کلیدی رای
رند خود تعریف کرده است:

1. محصولاتش باید مقرونبهصرفه باشند.
2. کیفیت هر قطعه، صرفنظر از قیمت، باید عال باشد.

وقتی ان ارزشها شفاف مشوند، مسر رندسازی بسیار سادهتر و هدفمندتر پیش
مرود.
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چه ارزش شما «لوکس در دسترس» باشد، مانند همن هنرمند، یا «قابلیت اطمینان
خانوادگ» مثل رند Volvo، مهمترن نکته آن است که رندتان باید در گفتار، رفتار و

تجربهی مشتری، منسجم و اصل باق بماند.

در نهایت، کتاب تاسیس پس از 40 یاد مدهد یک رند موفق، تنها با طراح ظاهری
شکل نمگرد؛ بلکه از درون، ر پایهی ارزشها، صداقت و ثبات در رفتار ساخته
مشود و ان، دقیقا همان چزی است که اعتماد مشتریان را در هر سنی به دست

مآورد.

 

سودآوری با اجرای استراژیهای درست قیمتگذاری
صرفنظر از انگزههای والا و اهداف شما در راهاندازی کسبوکار، کتاب تاسیس پس
از 40 تاکید مکند هر کسبوکاری در نهایت باید سودآور باشد. یک از مزایای شروع
کسبوکار پس از چهلسالگ ان است معمولا تجربهای در مدریت مال، حتی اگر

فقط ودجه خانوادگ باشد، دارید.

با ان حال، رای بسیاری از کارآفرینان تازهکار، محاسبه اعداد و ودجهبندی یک از
چالشرانگزترن مراحل است.

زی مالرنامهر اهمیت
با کم رنامهرزی و تفکر پیش از شروع، متوانید مسر مال کسبوکارتان را هموار
کنید. یک از مهمترن ازارها در ان مسر، استراژی درست قیمتگذاری است.
قیمتگذاری مناسب اجازه مدهد هم مبلغ منصفانهای از مشتریان دریافت کنید و

هم درآمد کاف رای رشد کسبوکارتان داشته باشید.

 

استراژیهای راج قیمتگذاری
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۱. قیمتگذاری ر اساس هزینه به اضافه سود
در ان روش، قیمت محصول یا خدمات با محاسبه هزینه تولید و افزودن درصدی
مشخص ر آن تعن مشود. قل از انتخاب درصد مناسب، تحقق کنید معمولا در

صنعت شما چه مزان سوددهی راج است.

بهعنوان مثال، اگر فروشنده لباسهای لوکس هستید، باید درصد بالاتری اضافه کنید؛
زرا ممکن است بخشی از موجودی پس از فصل تخفیف بخورد و حاشیه سود شما

کاهش یابد.

۲. قیمتگذاری رقابتی
ان روش شامل ررسی دقق قیمتهای رقبای شما و تعن قیمتی پانتر از آنها
است. ان استراژی متواند مفید باشد؛ اما اگر حاشیه سود کم باشد و کنترل
هزینهها دقق انجام نشود، ممکن است تمام سود شما از ن رود. بناران قل از

انتخاب ان روش، مطمئن شوید که توان مدریت مال دقق را دارید.

۳. قیمتگذاری مبتنی ر ارزش
بهجای رقابت صرف با قیمتهای بازار، ارزش بیشتری به محصول یا خدمات خود
اضافه کنید که مشتریان حاضر باشند رای آن هزینه بیشتری ردازند. بهعنوان مثال،
یک آرایشگر متواند با ارائه ماساژ سر همراه هر کوتاه کردن مو، قیمت بالاتر خود را
توجیه کند. ان استراژی زمانی موثر است که ارزش افزوده، هزینه کم رای شما

داشته باشد؛ اما رای مشتریان جذاب و متفاوت باشد.

کتاب تاسیس پس از 40 نشان مدهد قیمتگذاری هوشمندانه و متناسب با بازار،
تجربــه مشتــری و کنتــرل هزینههــا، کلیــد ســودآوری پایــدار در کســبوکار پــس از

چهلسالگ است.

 

قرار دادن نیازهای مشتری در مرکز کسبوکار
ـرای بسـیاری از مـا، شـروع کسـبوکار پـس از چهلسـالگ جـذاب بـه نظـر مرسـد:
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«متوانید رئیس خود باشید، ساعات کاری را با زندگ خانوادگ هماهنگ کنید و
انتخاب کنید چگونه و چه زمانی کار کنید».

اما کتاب تاسیس پس از 40 تأکید مکند اگر فکر مکنید همه چز باید حول محور
شما بچرخد، هتر است تجدید نظر کنید. موفقیت واقع در کسبوکار زمانی حاصل
مشود که نیازهای مشتریان، نه خواستههای شما، در قلب کسبوکار قرار داشته

باشد.

مسر مشتری و تجربه مشتریمحور
رای ایجاد یک کسبوکار مشتریمحور، باید سفر مشتری را از اولن لحظهای که با
کسبوکار شما آشنا مشود، در نظر بگرید. بسیاری از کارآفرینان اشتباه مکنند که
فقط مشتری ایدهآل خود را مشخص مکنند، قیمتگذاری مکنند و انتظار دارند

مشتریان، خودبهخود جذب شوند؛ اما واقعیت پیچیدهتر است.

اولن قدم ان است بدانید چگونه آگاهی مشتریان را نسبت به کسبوکار خود
افزایش دهید. ان کار زمانی موثر است که ابتدا به مشکل فکر کنید که مشتری شما
با آن روبهرو است و سپس نشان دهید کسبوکار شما چگونه متواند آن مشکل را

حل کند.

مثال عمل
فرض کنید کسبوکارتان خدمات اتو ارائه مدهد و مشتری ایدهآل شما مادری
چهلساله است که با فشار کار تماموقت و مراقبت از فرزندان و امور خانه غرق است.

او دنبال کاهش استرس و رفع مشکلات ناشی از کمخوای و سردرد است؛ اما شاید به
استفاده از سرویس اتو رای سبک کردن بار خود فکر نکرده باشد.

رای جلبتوجه ان مادر رمشغله، حضور آنلان خود را طوری طراح کنید که مشکل
او را با زبان خودش بیان کند و راهحل شما را ارائه دهد. مثلا پیام تبلیغاتی شما

متواند چنن باشد:

["message_box text_color="light]
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«کارهای زیاد باعث سردرد و یخوای شما شده؟ با سردن اتو به ما، سطح استرس
خود را کاهش دهید».

[message_box/]

با ان روش، از همان ابتدا، آگاهی مشتری ایدهآل شما نسبت به کسبوکار افزایش
میابد و تمرکز کامل ر نیازها و مشکلات او است.

مزایای مشتریمحور ودن
بـا قـرار دادن تجربـه مشتـری در مرکـز کسـبوکار، نهتنهـا مشتریـان از تـوجه و درک
نیازهایشان لذت مرند؛ بلکه شما نز از ان استراژی سود خواهید رد. وقتی
مشتری بداند تجربه او رای شما اولویت دارد، اعتماد و رضایت او شکل مگرد و

پایهای قوی رای رشد پایدار کسبوکار ایجاد مشود.

کتاب تاسیس پس از 40 نشان مدهد موفقیت پس از چهلسالگ، با تمرکز ر
مشتری و حل مشکلات واقع آنها آغاز مشود و ان همان چزی است که یک

کسبوکار پایدار و موفق را مسازد.

 

یافتن فرد مناسب رای کمک به کسبوکار
شروع یک کسبوکار پس از چهلسالگ مزایای خاص خود را دارد؛ شما معمولا با
تجربهتر و با اعتمادبهنفستر از دهه بیست زندگ خود هستید؛ اما یک از چالشها،

کمتر ودن انرژی و توان جسم نسبت به سالهای گذشته است.

ان مسئله، به شرط آنکه بدانید چه زمانی نیاز به کمک گرفتن دارید، مشکل ایجاد
نمکند. کسبوکار نوپای شما ممکن است مانند یک فرزند باشد که دوست ندارید

به کسی بسپارید؛ اما شناسای زمان مناسب رای کمک گرفتن، کلید موفقیت است.

شناسای وظایف که باید رونسپاری شوند
ممکن است متوجه شوید وقت زیادی صرف کارهای مکنید که یک متخصص
متواند در کسری از زمان انجام دهد. بهعنوان مثال، یک طراح کارت تریک که تمام
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روز خود را به معرف کارتهایش به فروشگاههای محل اختصاص مدهد و وقت
کم رای طراح محصولات جدید دارد، متواند فروش و بازاریای را به یک نماینده

متخصص بسپارد.

ان نماینده، با توجه به ارتباطات و شبکه موجود طراح، متواند فروش را آسانتر
انجام دهد.

هر زمان که با یک وظیفه دشوار مواجه شدید، از خود رسید: «آیا منطق است ان
کار را رونسپاری کنم؟»

جذب نروی مناسب
اگر تصمیم به استخدام گرفتید، راهکارهای مناسی رای جذب فرد درست در نظر
بگرید. بسیاری از کارفرمایان صرفا از مصاحبه سنتی استفاده مکنند؛ اما ان روش
متواند فریبنده باشد؛ ممکن است فردی خوشبیان نظر شما را جلب کند ول مهارت

لازم رای شغل را نداشته باشد.

رای جلوگری از ان اشتباه، ابتدا وظایف دقق شغل را مشخص کنید:

اگر شغل نیازمند تماس تلفنی با مشتریان است، یک مصاحبه تلفنی متواند
مهارتهای ارتباط فرد را ارزیای کند.

اگر نقش اداری است، یک تمرن عمل مانند اولویتبندی وظایف و تکمل آنها
متواند مهارت واقع مقاض را نشان دهد.

بــا ــروی از اــن راهکارهــا و هرهگــری از تجربــه چنــد دهــه زنــدگ، متوانیــد بــا
اعتمادبهنفس، به چالشهای کارآفرینی پاسخ دهید و در سالهای آینده به رضایت

شخص و موفقیت مال دست یابید.

کتاب تاسیس پس از 40 تاکید مکند موفقیت در کارآفرینی در دوران میانسال،
نهتنها به مهارتها و تجربه شما؛ بلکه به توانای تشخیص زمان مناسب رای کمک

گرفتن و جذب افراد مناسب نز بستگ دارد.
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با استفاده از نکات کتاب تاسیس پس از 40 درباره شناخت «چرای»، تمرکز ر مشتری
و رونسـپاری هوشمنـدانه، شمـا اکنـون ازارهـای لازم ـرای راهانـدازی یـک کسـبوکار

پایدار و هدفمند پس از چهلسالگ را در اختیار دارید.

ان مسر، ترکی از تجربه زندگ، تصمیمگری هوشمندانه و مدریت مناع است که
شما را بهسمت موفقیت و رضایت شخص هدایت مکند.

اگر دنبال گسترش دیدگاه خود درباره خلق کسبوکارهای ماندگار و تاثرگذار هستید،
پیشنهاد مکنیم خلاصه کتاب «پیشگامان؛ ۸ اصل ماندگاری در کسبوکار از نگاه

کارآفرینان مهاجر» را در وبسایت مدر سز مطالعه کنید.

ان کتاب، با ارائه هشت اصل کلیدی و ررسی داستانهای واقع کارآفرینان مهاجر،
نقشه راهی رای ایجاد کسبوکارهای ماندگار، هدفمند و تاثرگذار ر جامعه ارائه

مدهد که متواند مکمل مسر شما در کارآفرینی پس از چهلسالگ باشد.

 

https://modiresabz.com/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d9%be%db%8c%d8%b4%da%af%d8%a7%d9%85%d8%a7%d9%86/
https://modiresabz.com/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d9%be%db%8c%d8%b4%da%af%d8%a7%d9%85%d8%a7%d9%86/
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