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خلاصه کتاب شرکت تکنفره
کتاب شرکت تکنفره (2019) نوشته Paul Jarvis، فلسفهای جایگزن رای موفقیت
در کسبوکار ارائه مدهد؛ فلسفهای که با اولویت دادن به «کمتر» در رار «بیشتر»،
«کوچک» در رار «زرگ» و «بازار تخصص» در رار «بازار انوه»، قواعد مرسوم را به

چالش مکشد.

در مسر تشرح ان فلسفه، کتاب شرکت تکنفره راهکارهای عمل و کارردی رای
،تواند زمان آزاد کافکند؛ کسبوکاری که متوسعه کسبوکار کوچک شما فراهم م

اسقلال عمل و درآمد لازم رای ساختن زندگ دلخواهتان را به ارمغان بیاورد.

 

بازتعریف موفقیت
وقتـی صـحبت از مـوفقیت یـک کسـبوکار مشـود، ذهـن بسـیاری از افـراد سـمت
مقیاسهای زرگ مرود: «شرکتهای عظیم، محصولات غولپیکر و مدرعاملهای
افسانهای»؛ نامهای مثل آمازون، آیفون و ل گیتس. ان نوع نگاه به موفقیت
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متواند مسر را دلهرهآور جلوه دهد.

در واقعیت، شانس اینکه شما بنیانگذار غول بعدی صنعت باشید، محصول جهانی
خلق کنید یا صاحب یک استارتاپ چند میلیارد دلاری شوید، بسیار اندک است.

اما کتاب شرکت تکنفره رسش مهم را در رار شما قرار مدهد:

["message_box text_color="light]
«آیا بهراستی خواهانِ چنن ابعادی از زرگ هستید؟ آیا مایلید تمام زندگیتان وقفِ
کسب درآمد بیشتر، تسخر بازارهای تازه و مدریت سازمانهای شود که یوقفه و

مهارناپذر در حال گسترش هستند؟
یا در مقال، ترجح مدهید از اسقلالِ ناشی از داشتن کسبوکار شخص لذت
رید؛ یآنکه زندگ خود را قربانیِ ان شعار کنید که زرگتر ودن، لزوما بهمعنای

هتر ودن است؟»
[message_box/]

 

همانطور که در کتاب شرکت تکنفره مخوانیم، شاید گزینه جذابتر ان باشد که
ساعات محدودی در سال کار کنید و باق زمانتان را صرف کارهای کنید که رایتان
ارزشمند است؛ مثل لذت ردن از لحظات ناب کنار خانواده، سفر کردن یا دنبال کردن

سرگرمهای مورد علاقهتان!

 

رشد، صرفا رای رشد
کتاب شرکت تکنفره فلسفه دنبال کردن رشد صرفا به خاطر رشد را رد مکند و در
عوض، دیدگاهی کلنگرانه به زندگ را پیشنهاد مدهد. روح حاکم ر سرمایهداری

مدرن را متوان در یک کلمه خلاصه کرد: «بیشتر».

در یک طرف ان معادله اقتصادی، مصرفکننده معمول قرار دارد که دائما در ی
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خریـد محصـولات و خـدمات بیشتـر ـرای مصـرف اسـت. در طـرف دیگـر، کسـبوکار
معمول ایستاده که وسته دنبال فروش محصولات و خدمات بیشتر رای افزایش
سود خود است. لحظهای که یک کسبوکار به هدف درآمدی خود مرسد، بلافاصله
هدف بالاتر تعن مکند؛ از یک میلون دلار به ده میلون دلار و همنطور ال آخر.

بهطور خلاصه، هچچز هرگز کاف نیست. هم مصرفکنندگان و هم کسبوکارها
(حداقل بهطور کل) توسط میل سریناپذر رای مصرف و رشدِ همیشگ هدایت
مشوند؛ اما کتاب شرکت تکنفره یادآوری مکند که «اسثناهای» هم وجود دارند.

بازتعریف «کاف ودن» در کسبوکار
همصدا با گروهی از مصرفکنندگان که تلاش مکنند مصرف خود را محدود کنند،
رخ کسبوکارها نز شروع به گفتن جمله «دیگر کاف است» کردهاند. کتاب شرکت
تکنفره توضح مدهد ان کسبوکارها بهجای توسعه یپایان، رویکردی باثباتتر،

قانعکنندهتر و پایدارتر را رای رشد رمگزینند.

ان کسبوکارها با تمرن خویشتنداری، هدف مال متفاوتی را دنبال مکنند که
مدل سنتی شرکتها را دگرگون مسازد. هدف ساده است:

["message_box text_color="light]
«کسـب درآمـد فقـط بـه انـدازهای کـه مالکـان و کارکنـان بتواننـد بـه سـطح از رفـاه،

اسقلال و زمان آزاد که رای زندگشان مخواهند، دست یابند».
[message_box/]

 

با قرار دادن ان مل در کانون عملیات، ان کسبوکارها بهجای آنکه افراد را در
خدمت سیستم قرار دهند، حول محور افرادی که آنها را اداره مکنند، مچرخند. در
قـاموس کتـاب شرکـت تـکنفره، اـن افـراد بـه واحـد انـدازهگری کسـبوکار تبـدل

مشوند؛ یعنی «یک واحد تکنفره».

خواه ان کسبوکار شامل یک مدر باشد یا تیم از چند صد کارمند، تا زمانی که ان
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فلسفه را رعایت کنند، متوان آنها را «شرکت تکنفره» نامید.

پارادوکس رشد؛ ول بیشتر، دردسر بیشتر!
ـرخلاف تصـور راـج، درحـالکه اکثـر کسـبوکارها اهـداف رشـدی فزاینـدهای تعـن
مکنند، کتاب شرکت تکنفره نشان مدهد ان شرکتها رای کوچک نگه داشتن

خود، محدودیتهای سفتوسختی رای رشد تعن مکنند.

رای مثال، «شان دِسوزا» (Sean D’Souza) شرکتی تکنفره به نام Psychotactics را
اداره مکند که خدمات مشاوره ارائه مدهد. حد رشد او ۵۰۰ هزار دلار سود در سال
است. با اینکه او پتانسل کسب درآمد بیشتر را دارد؛ اما عامدانه تصمیم گرفته است

شرکتش را در ان سقف سود محدود کند.

اما چرا بیشتر نه؟
استفاده کرد:  Notorious  B.I.G رای پاسخ، متوان از جمله معروف رر مشهور، 

«ول بیشتر، مشکلات بیشتر».
بهطور کل، سود بیشتر نیازمند تولید، فروش و مشتریان بیشتر است که به نوبه

خود، کارمندان، زرساخت و وروکراسی بیشتری نز مطلبد.

کتاب شرکت تکنفره استدلال مکند ان یعنی خستگ بیشتر، نظارت بیشتر و
ساعـات کـاری طـولانیتر؛ کـه در نهـایت منجـر بـه کـاهش رفـاه، اسـقلال و زمـان آزاد

مشود و ان دقیقا نقضکننده هدف اصل راهاندازی یک شرکت تکنفره است!

دِسوزا ترجح مدهد وقتش را صرف بازی با فرزندانش کند و به تعطیلات سه ماهه
رود. اگر شما هم احساس مشاهی دارید، شاید راهکارهای کتاب شرکت تکنفره

مسر مناسی رای شما باشد.

 

تماز شرکت تکنفره از کسبوکارهای کوچک و فریلنسری
شاید اصطلاح «شرکت تکنفره» صرفا نام رطمطراق و شیک رای همان «کسبوکار
کـوچک» یـا «فریلنسـری» بـه نظـر رسـد؛ امـا کتـاب شرکـت تـکنفره تاکیـد مکنـد
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تفاوتهای بنیادینی میان ان سه شکل از خوداشتغال وجود دارد.

وقتی یک کسبوکار سنتی، «کوچک» مماند، معمولا ان وضعیت را موفقیتی
محدود تلق مکنند. بسیاری از کسبوکارهای کوچک ممکن است با ان وضعیت
کنار بیایند؛ اما اغلب آنها مشتاق هستند عملیات خود را گسترش دهند، سودشان را

افزایش دهند و ر اساس تعریفِ «زرگتر مساوی است با هتر»، موفقتر شوند.
اگر فرصتی رای زرگتر شدن فراهم شود، بسیاری از ان کسبوکارها یدرنگ آن را

مقاپند.

در مقال، صاحبان شرکتهای تکنفره اگر به سقف رشدِ ازپیشتعنشده خود
رسیده باشند، دست رد به سینه فرصتهای توسعه مزنند. رای آنها، کوچک ماندن
نشانه شکست نیست؛ بلکه بخشی جدایناپذر از تعریف موفقیت است: دستیای و

حفظ سطح مشخص از درآمد که خودشان تعریف کردهاند.

تفاوت مدل درآمدی: سود در رار دستمزد
با ان حال، کسبوکارهای کوچک و شرکتهای تکنفره در یک اصل مهم اشتراک

دارند: «هر دو دنبال سود هستند».

آنها مزان مشخص از زمان یا ول را در عملیات خود سرمایهگذاری مکنند و اگر
همهچز خوب پیش رود، در نهایت ول بیشتری رداشت مکنند. معمولا ان
سرمایهگذاری نیازمند صرف نروی کار اولیه است. رای یک شرکت تکنفره، ان کار

متواند طراح تیشرت، توسعه نرمافزار یا تولید یک دوره آموزشی آنلان باشد.

کتاب شرکت تکنفره توضح مدهد وقتی محصول نهای شد، شرکت متواند
بدون نیاز به انجام کار اضافِ مداوم، شروع به کسب درآمد از آن کند؛ بهوژه اگر

محصولات مبتنی ر داده باشند که بازتولید آنها قریبا هچ زحمت اضافهای ندارد.

فریلنسرها و تله «زمان در رار ول»
در طرف مقال، یک فریلنسر معمولا بهمحض اینکه دست از کار بکشد، درآمدش قطع
مشود. او بابت هر ساعت یا هر قطعه کاری که انجام مدهد و نیازمند صرف زمان
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مشخص است، ول دریافت مکند. در هر صورت، زمان او ول است و ولش در
گرو زمان.

ـرخلاف مـدل کـه در کتـاب شرکـت تـکنفره تروـج مشـود، یـک فریلنسـر معمـولا
نمتواند پس از اتمام کار، همچنان از محصول خود سود رد. رای مثال، یک طراح
وبِ فریلنسر نمتواند یک وبسایت را طراح کند و آن را به چندن خریدار بفروشد؛
او وارد یک معامله یکبارمصرف با مشتری خود مشود. وقتی کار تمام شد، رونده

بسته مشود و او باید سراغ مشتری یا روژه بعدی رود.

در همن حن، صاحب یک شرکت تکنفره ممکن است در حال موجسواری و تفرح
باشـد؛ درحـالکه بـابت کـاری کـه ماههـا پیـش انجـام داده اسـت، همچنـان ـول در

مآورد!

بناران، فریلنسری با اداره یک شرکت تکنفره بسیار متفاوت است؛ اما همانطور که
در بخش بعدی خواهیم دید، فریلنسری متواند پله اول و سکوی رتاب مناسی رای

رسیدن به جایگاه شرکت تکنفره باشد.

 

شغل خود را رها نکنید؛ استراژی رشد از شغل جانی
از ان نقطه به بعد، فرآیند راهاندازی یک کسبوکار را از آغاز تا پایان، قدمبهقدم
ررسـی خـواهیم کـرد. در طـول اـن مسـر، وژگهـا، اهـداف و اسـتراژیهای یـک

کسبوکار موفق را ر اساس آموزههای کتاب شرکت تکنفره مرور مکنیم.

نخستن گام
نخستن گام شامل «انجام ندادن» یک کار است: «شغل روزانه خود را رها نکنید».
مانند بسیاری از نمونههای ذکر شده در کتاب شرکت تکنفره، کسبوکار جدید شما
نز احتمالا باید از دل یک «شغل جانی» رشد کند. ان ایده باید پیش از آنکه به یک
شرکت تکنفره تمامعیار تبدل شود و شما تمام وقتتان را وقف آن کنید، به یک

بنگاه اقتصادی پایدار تکامل یابد.
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داستان «تام فیشرن»: از سرگرم تا کسبوکار
تام فیشرن (Tom Fishburne) را در نظر بگرید که ۲۰ سال در حوزه بازاریای کار
کرد. او در اوقات فراغت، سرگرم موردعلاقه دوران کودکاش، یعنی کارتون کشیدن
را دنبال مکرد. ابتدا فقط رای تفرح ان کار را انجام مداد؛ اما کمکم روژههای

جانی گرفت و عصرها و آخر هفتهها رای مشتریان طراح مکرد.پ

طق رویکرد پیشنهادی کتاب شرکت تکنفره، او تا زمانی که فهرست منسجم از
مشتریـان نسـاخت و ـول کـاف پسانـداز نکـرد، شغلـش را ـرای کـارتون کشیـدنِ
را دارد؛ یعنی پساندازی که  «Runway Buffer» تماموقت رها نکرد. او مطمئن شد

رای وشش هزینههای زندگ در صورت وقوع یک یا دو ماهِ کمدرآمد، کفایت کند.

(اصطلاح Runway Buffer در کتاب شرکت تکنفره به «ذخره حیاتی» تعر مشود؛
استعارهای از باند رواز که نشان مدهد همانطور که هواپیما رای اوج گرفتن به
مسافت کاف نیاز دارد، شما نز پیش از ترک شغل فعل باید پساندازی داشته
باشید که تمام هزینههای زندگیتان را رای مدتی مشخص، مثلا شش ماه تا یک سال،
وشش دهد تا کسبوکار نوپای شما فرصت کاف رای رشد داشته باشد و در صورت

عدم درآمدزای اولیه، سقوط نکند.)

هفت سال از آن زمان مگذرد. از آن موقع تا کنون، او دو یا حتی سه رار درآمد
دوران مــدریت بازاریــایاش ــول درمــآورد؛ درحــالکه از زمــان آزادِ فــراوان کنــار
خانوادهاش لذت مرد و کاری را مکند که عاشقش است: «طراح کارتون رای

کسبوکارهای که مخواهند از آن در بازاریای استفاده کنند».

ان کار بخشی از اداره «مارکتونیست» (Marketoonist) است؛ یک شرکت تکنفره
مسقر در خانه آرام و آفتای او در کالیفرنیا!

تعن آگاهانه حد رشد
تام شرکت را با همسرش اداره مکند و گاهی بنا به نیاز، از فریلنسرها کمک مگرند؛
اما توسعه آنها در همن حد متوقف شده است. آنها لیست انتظاری از مشتریان
دارند؛ بناران قطعا اگر عملیاتشان را گسترش دهند، متوانند ول بیشتری در
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بیاورند.

امـا تـام و همسـرش نمخواهنـد بـه غـول تجـاری بعـدی تبـدل شونـد. آنهـا فقـط
مخواهند از زندگیشان لذت رند. رای تام، ان شغل بهمعنای کارتون کشیدن

است؛ نه مدریت یک نروی کار عظیم یا شبکهای از دفاتر اقماری.

داستان تام درس مهم از کتاب شرکت تکنفره را یادآوری مکند:

["message_box text_color="light]
«اگر رشدِ بیشتر مستلزم فداکاریهای باشد که رای شما غرقالقول است، ان

نشانهای واضح است که شرکت تکنفره شما به حد رشد خود رسیده است!»
[message_box/]

 

البته در ان مرحله که تازه در حال توسعه یک شغل جانی هستید، هنوز راه زیادی تا
نگرانی درباره «رشد بیشازحد» دارید. پس با در ذهن داشتن درس تام، بیایید نگاهی

به گام بعدی در مسر کتاب شرکت تکنفره بیندازیم.

 

کار خود را به اشتیاق تبدل کنید؛ نه رعکس
حالا که طق توصیه کتاب شرکت تکنفره در رار وسوسه رها کردن شغل روزانه
مقاومت کردهاید، گام بعدی رای پیگری یک شغل جانی که پتانسل تبدل شدن

به یک شرکت تکنفره را داشته باشد، چیست؟

اولن قدم، «یافتن آن کار» است. در اینجا شاید تمال داشته باشید به توصیه
اسـتاندارد و راـج نویسـندگان و سـخنرانان کسـبوکار گـوش دهیـد کـه مگوینـد:
«اشتیاق خود را دنبال کنید»؛ اما کتاب شرکت تکنفره هشدار مدهد یک مشکل

کوچک در ان توصیه وجود دارد.

تا زمانی که اشتیاق شما دقیقا با مهارتی که در بازار مقاض دارد و «ولساز» است
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همراستا نباشد، دنبال کردن آن احتمالا از نظر مال گزینهای شدنی نخواهد ود.

افسانه «دنبال کردن اشتیاق» و واقعیت بازار
علاق و اشتیاقهای اکثر مردم با قاضاهای بازار هماهنگ نیست. مطالعهای که در
سال ۲۰۰۳ توسط رارت والراند، استاد روانشناسی دانشگاه کبک انجام شد را در نظر
بگرید. او از دانشجویان رسید: «علاق اصل شما چیست؟» اکثر آنها بهجای اشاره

به رشتههای تحصیلشان، پاسخ دادند: «ورزش، موسیق یا هنر».

نکته اینجاست که طق آمارهای موجود در کتاب شرکت تکنفره، ان حوزهها تنها ۳
درصد از کل مشاغل بازار را تشکل مدهند؛ بناران رای اکثر آن دانشجویان عملا

غرممکن است که با موفقیت ان علاق را به شغل اصل خود تبدل کنند.

ان حقیقتی تلخ اما حیاتی است که باید به خاطر سرد. ممکن است شما عاشق
تنیس بازی کردن باشید؛ اما احتمالا «سرنا ویلیامز» بعدی نخواهید شد. همن امر
رای سار علایق که تنها درصد ناچزی از مردم متوانند از طرق انجام آنها امرار

معاش کنند، صدق مکند.

کشف مهارتهای ولساز و خلق اشتیاق
کتاب شرکت تکنفره پیشنهاد مدهد عملگرا باشید. از خود رسید: «چه کاری را
همـن الان خـوب انجـام مدهـم کـه دیگـران حـاضر هسـتند بـابت آن بـه مـن ـول
بدهند؟» اگر پاسخ «هچ» است، در چه زمینهای متوانید هتر شوید و آن را به یک

مهارت قال فروش در بازار تبدل کنید؟

رای خودِ نویسنده کتاب، یعنی پاول جارویس، ان مهارت «طراح وب» ود. او در
ابتدا اشتیاق سوزانی به طراح وب نداشت؛ صرفا در یک آژانس طراح کار مکرد و
در کارش ماهر شده ود. در مسر ترک آژانس و راهاندازی شرکت تکنفره خودش، او

مهارتهایش را صیقل داد و در حل مشکلات مشتریانش هتر و هتر شد.

ان تسلط و توانای حل مسئله، حس رضایت و شوق رای انجام کار و دیدن نتاج
آن به ارمغان آورد؛ حسی که در نهایت به نوع اشتیاق تبدل شد!
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به عبارت دیگر، منتظر نباشید یک مسر شغل ولساز بهطور جادوی از دل اشتیاق
اولیه شما پدیدار شود. در عوض، همانطور که کتاب شرکت تکنفره استراژی
مدهد، ر شناسای و توسعه یک «مجموعه مهارت قال فروش» تمرکز کنید و اجازه
دهید اشتیاق، به مرور زمان و از دلِ فرآیندِ مهارتآموزی، تسلط ر کار و کمک به

دیگران جوانه زند.

 

(Niche) هدفگذاری روی مخاطب خاص و یافتن بازار هدف
در مســر شناســای و صــیقل دادن مهارتهــای ولســاز، ممکــن اســت دچــار یــک
پیشفرض راج شوید: «اینکه هرچه افراد بیشتری خواهان محصول یا خدمت شما
باشند، هتر است». منطق ظاهری مگوید بازار زرگتر به معنای تعداد مشتریان

بالقوه بیشتر است.

اما کتاب شرکت تکنفره هشدار مدهد تلاش رای جذب «همه»، ممکن است به
جذب «هچکس» منجر شود. دلل آن ساده است: «وقتی خود را با پانترن حد
مشترکِ سلیقه بازار تنظیم مکنید تا محصولتان رای طیف وسیع جذاب باشد،
عملا آن را تا حد ممکن «معمول» و «کل» مکنید؛ و ان کار، جذابیت رندتان را از

ن مرد».

درسهای از استارباکس
حتی شرکتهای زرگ هم از ان دام در امان نیستند. رای مثال، استارباکس ابتدا
خود را بهعنوان فروشگاههای معرف کرد که تجربه حضور در یک کافه محل و خاص
(وتیک) را ارائه مدادند؛ اما اواسط دهه ۲۰۰۰، با سز شدن شعبههای استارباکس
در هر کوی و رزن و ارائه محصولات یشماری در آنها، تجربه رفتن به استارباکس

رنگووی خاص خود را باخت و معمول شد.

قهوه باکیفیت زر سایه ساندوچها، سیدیها و انوهی از نوشیدنیهای رزرقورق
گم شد و آن جذابیت محل ساق، قربانی حضور همهجای ان رند شد.
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شرکت که بیشازحد گسترده شده ود، شروع به دستوپا زدن کرد و تا پایان آن
دهه، مجور شد حدود ۹۰۰ شعبه را تعطل کند. استارباکس از آن زمان با کوچکتر
کردن مقیاس و تمرکز دوباره ر ماموریت اصلاش، درس سختی گرفت که کتاب
شرکت تکنفره نز ر آن تاکید دارد: «شما نمتوانید رای همه کس، همه چز

باشید».

قدرت تخصصگرای
اگر داستان استارباکس رای منصرف کردن شما از تعقیب بازارهای انوه کاف نیست،
ان واقعیت را در نظر بگرید که بازارهای زرگتر، رقبای زرگتری را هم جذب مکنند

و متماز شدن در آنها بسیار دشوارتر است.

راهکار کتاب شرکت تکنفره چیست؟
به جای اقیانوس قرمز، دنبال یک بازار هدف (Niche) باشید. هرچه مخاطب هدفتان
کوچکتر و خاصتر باشد، رقراری ارتباط و جلب اعتماد آنها آسانتر خواهد ود و
هرچه نیازهای آنها متمازتر باشد، یادگریِ نحوه رطرف کردن آن نیازها سادهتر

است.

ِسازیشده و عالرای محصولات یا خدماتِ کاملا شخص دهدن به شما اجازه ما
(Kurt «ن کنید؛ دقیقا همان کاری که «کورت السترخود، قیمتهای بالاتری تع

(Elster، مشاور موفق تجارت الکترونیک انجام داد.

او بهجای ارائه خدمات مشاوره عموم به تمام کسبوکارهای آنلان (یک بازار بسیار
انوه)، درآمد خود را با یک تغر استراژیک، هشت رار کرد: «او خود را بهعنوان
مشاوری معرف کرد که «منحصرا» با کسبوکارهای کار مکند که از پلتفرم شاپیفای

استفاده مکنند».

به ان موضوع فکر کنید:

["message_box text_color="light]
«اگـر شمـا کسـبوکاری روی پلتفـرم شاپیفـای داشتـه باشیـد، چـه کسـی را اسـتخدام
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مکنید؟ یک مشاور عموم که ادعا مکند با همه کار مکند، یا متخصص مانند
الستر، که زروبم پلتفرم خاص شما را مشناسد؟»

[message_box/]

 

 

قدرتِ سادگ و شخصیت منحصربهفرد
رای اینکه تمرکز محصول یا خدمت خود را حتی دققتر و تزتر کنید، کتاب شرکت

تکنفره دو استراژی تکمیل دیگر را پیش پای شما مگذارد.

نخستن راهکار، پذرش فضیلتِ «سادگ» است. رای درک قدرت ان رویکرد در
عمل، کتاب شرکت تکنفره مثال شرکت کوچک Casper را ررسی مکند که بهصورت
فروشد. با اینکه شرکتهای تولید تشک بسیار زیاد و معمولن، تشک مآنلا

هستند، چه چزی کاسر را متماز مکند؟

اول اینکه مخاطب آن «همه» نیستند؛ بلکه اغلب افراد جوانی هستند که خواب
راحتتر مخواهند اما حوصله دردسرهای رفتن به فروشگاههای فزیک تشک را
ندارند. دوم، شوه ارائه محصولات است: رخلاف بسیاری از رقبا که مشتری را با

انوهی از گزینههای گجکننده بمباران مکنند، کاسر تنها سه مدل تشک مسازد.

کاسر با محدود کردن مخاطب هدف و سادهسازی گزینهها، پیشنهادی شفاف و
سرراست ارائه مدهد:

["message_box text_color="light]
«ارقای کیفیت خواب با خرید تشک هتر بهصورت آنلان، دوری از سردردِ بازدید
فروشگاه فزیک و آسودگ خیال با دانستن اینکه اگر تا ۱۰۰ شب از آن خوشتان

نیامد، متوانید ولتان را کامل پس بگرید».
[message_box/]
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رگ رنده شما: «شخصیت فردی»
استراژی دوم که در کتاب شرکت تکنفره ر آن تاکید شده، قویت هرچه بیشترِ ان

تماز با استفاده از قدرتمندترن دارای شما، یعنی «خودتان» است.

شما به تمام کمک که ان دارای متواند بکند نیاز خواهید داشت؛ زرا حتی در رکه
کوچکِ یک بازار تخصص، ممکن است در مقایسه با رقبای زرگ و ثبیتشده، هنوز

ماهیِ کوچک به نظر رسید.

اما خوشبختانه، متوانید از ان نقطه ضعف ظاهری بهعنوان یک مزیت هره رید.
بله، شما فقط یک نفر هستید؛ اما دقیقا به همن دلل، شخصیتی منحصربهفرد
داریـد کـه اجـازه مدهـد شرکـت، محصـول یـا خـدماتان را بـه شـوهای کـاملا یکتـا،

رندسازی کنید.

تزرق شخصیت به تاروود کسبوکار
رای انجام ان کار، جنبهای از شخصیت خود را انتخاب کنید و آن را در کار و تمام
پیامهای که مخاره مکنید، ادغام نمایید؛ به طوری که در هر کاری که مکنید
حضور داشته باشد؛ از طراح محصول و نحوه ارائه خدمات گرفته تا لحن ایملها،

توییتها و گفتگوهایتان با مشتریان.

باز هم سادگ کلید ماجراست؛ شما باید بتوانید رندِ شخصیتمحورِ خود را با صفاتی
ساده توصیف کنید؛ مثل «جوان»، «عصیانگر»، «صادق»، «توانمند»، «شیک» یا
«هیجانانگز». سپس رداشتی منحصربهفرد از ان صفت ارائه دهید که بیانی اصل

از خودِ واقع شما باشد.

کتـاب شرکـت تـکنفره یـک اصـل طلاـی را یـادآوری مکنـد: «رقبـای شمـا متواننـد
مهارتها، محصولات یا خدمات مشاهی ارائه دهند؛ اما هرگز نمتوانند شخصیت
شما را کی کنند. همن شخصیت است که اجازه مدهد میان جمعیت رجسته

شوید؛ پس بگذارید ان شخصیت بدرخشد!
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یادگری از مخاطبان و رقراری ارتباط با آنها
فرض را ر ان مگذاریم که مخاطبان هدف خود را شناسای کرده و مهارتهای
ولسازتان را توسعه دادهاید. اکنون در جایگاهی هستید که متوانید محصول یا
خـدماتی ارائـه دهیـد کـه آنهـا حـاضر هسـتند بـابتش ـول ردازنـد. تنهـا چـالش

باقمانده ان است آنها را قانع کنید از استعدادهای شما هره رند!

البته، گفتن ان حرف سادهتر از انجام آن است. کتاب شرکت تکنفره فرآیندی را رای
رسیدن به ان نقطه ترسیم مکند. گام نخست، رقراری ارتباط با مخاطبان و درک
عمـق نیازهـای آنهاسـت تـا بدانیـد چگـونه بایـد آن نیازهـا را ـرآورده کنیـد. یکـ از
راهکارهای موثر رای ان کار، تماس با مشتریان بالقوه و ارائه «مشاوره رایگان و بدون

چشمداشت» است.

تحقق بازار در لباسِ گفتگو
ـرای مثـال، اگـر در تلاش ـرای راهانـدازی یـک شغـل جـانی طراحـ وب هسـتید کـه
پتانسل تبدل شدن به یک شرکت تکنفره را دارد، متوانید با یافتن افرادی که

دنبال طراح وب مگردند (یا قبلا پیدا کردهاند) شروع کنید.

با گفتگو درباره تجربیاتشان، متوانید اطلاعات ارزشمندی استخراج کنید:

آنها در چه مکانهای و با چه روشی به دنبال طراح مگردند؟

عوامل تاثرگذار در تصمیمگری آنها رای استخدام چیست؟

چه اهداف دارند؟

چه مشکلاتی منجر به تجربههای تلخ گذشتهشان شده است؟

جایگاهسازی بهعنوان مرجع قال اعتماد
با پاسخ دادن به سوالات و دغدغههای آنها، شما کمکم جایگاه خود را نه فقط
بهعنوان یک مشاور؛ بلکه بهعنوان یک «مرجع قال اعتماد» در حوزه کاریتان ثبیت
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مکنید؛ کسی که تخصص ارزشمند دارد و دیگران متوانند به او تکیه کنند.

اما نکته ظریف در اینجا وجود دارد:

["message_box text_color="light]
«شما در ان مرحله هچ ول دریافت نمکنید؛ حتی سع نمکنید خدمات خود را
زرزرک تبلغ یا تحمل کنید. هدف شما صرفا کمک خالصانه به مخاطب، از راههای

کوچک اما معنادار است».
[message_box/]

 

قدرتِ کمکهای کوچک؛ مینیمشاورهها
واژه «کوچک» در اینجا حیاتی است. قرار نیست کل وبسایت کسی را رایگان طراح
کنیـد. شمـا صـرفا پاسـخ بـه سـوالات، نظـرات کارشناسـی، جلسـات طوفـان فکـری و
ــام آن را ــوان ن ــه مت ــاری ک ــد؛ ک ــه مدهی ــس را ارائ ــن جن ی از اــا راهنمایه

«مینیمشاوره» گذاشت.

با انجام ان کار، هم در حال شناخت مخاطب هستید و هم در حال اعتبار سازی و
توسـعه روابطـ دوجـانبه. در واقـع، تـا پایـان اـن مینیمشاورههـا، آنهـا (بـا دادن
اطلاعات) به شما کمک کردهاند و شما (با دادن مشاوره) به آنها کمک کردهاید؛

یآنکه هنوز هچ قرارداد مال بستهشده باشد.

نتیجه نهای ان استراژی، روشن است: «با ایجاد ان روابط و اثبات ارزش، فکر
مکنید دفعه بعد که مخاطب بخواهد رای خدمات طراح وب هزینه کند، سراغ چه
کسی مرود؟ یک غریبه، یا شما که قبلا اعتمادشان را بهعنوان یک متخصص جلب

کردهاید؟»

تجربه نویسنده نشان مدهد پاسخ قریبا همیشه گزینه دوم است؛ اکثر کسانی که
او به آنها مشاوره داده ود، در نهایت خواهان استخدام او شدند.
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رهز از سرمایهگذاریهای سنگن اولیه و اولویتدهی به
سودآوری سرع

زمانی که شهرت، اعتبار و روابط خود را با مشتریان بالقوه ثبیت کردید، به نقطهای
مرسید که متوانید «کسبوکارتان» را به معنای واقع آغاز کنید و ول در بیاورید.
شاید فکر کنید اکنون زمان آن رسیده که پدال گاز را فشار دهید: «استعفا از شغل،

اجاره یک دفتر شیک، سفارش کارت وزیتهای گرانقیمت و غره». درست است؟

اما کتاب شرکت تکنفره مگوید: «دست نگه دارید!» شغلتان را تا زمانی که نوزادِ
کســبوکارتان کمــ بــالغتر شــود، حفــظ کنیــد. همچنــن، بایــد در مــورد هرگــونه

سرمایهگذاری زرگ نز تجدیدنظر جدی کنید.

استفاده از اهرم تکنولوژی بهجای سرمایه
بسیاری از ان هزینهها احتمالا غرضروری هستند. انوهی از پیشرفتهای تکنولوژیک
اجازه مدهند سرمایهگذاریهای سنگینی را که در گذشته لازم ود، دور زنید. یک
را رای شما انجام دهد و نرمافزارهای  IT پیمانکار دورکار متواند کار یک دپارتمان 
آنـالیتیکس رایگـان، بـدون نیـاز بـه اسـتخدام یـک متخصـص سـاری گرانقیمـت،

بینشهای ارزشمندی از بازدیدکنندگان سایت به شما مدهند.

اگر واقعا احساس مکنید به سرمایهگذاریهای کلان نیاز دارید، احتمالا نقشهتان
بیشازحد بلندروازانه و زرگ است. در ان مرحله باید «کوچکتر» فکر و عمل کنید.
بهعنوان یک «شرکت تکنفره» آینده، هدف شما ان نیست که مثل استارتاپهای
سنتی عمل کنید که سرمایههای عظیم اولیه را به امید سودهای عظیمتر در آینده دور
خرج مکنند. هدف، رسیدن به سوددهی در سرعترن و کمهزینهترن حالت ممکن

است.

اسقلال مال و دام هزینههای اولیه
ـرخلاف اسـتارتاپهای سـنتی، نمتوانیـد روی تزرـق سـرمایههای عظیـم از سـوی
سرمایهگذاران خارج حساب کنید. کتاب شرکت تکنفره ان را در نهایت یک مزیت
مداند؛ زرا به شما اسقلال مدهد که استارتاپهای وابسته به سرمایهگذار (که
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رای هر تغر مسری باید تاییدیه بگرند) از آن محروم هستند.

اما روی دیگر سکه ان است که شما تجملِ «سوزاندن ول» را ندارید و نمتوانید
ماههـا یـا سالهـا صـر کنیـد تـا بـه سـوددهی رسـید. هرچـه زمـان بیشتـری صـرفِ
آمادهسازی رای ول درآوردن کنید، زمان بیشتری را بدون درآمد سری کردهاید و
هرچه ول بیشتری رای تاسیس خرج کنید، کسب درآمد خالص دشوارتر مشود.
منطـق سـاده اسـت: «هرچـه هزینههـای اولیـه بیشتـر باشـد، ـرای رسـیدن بـه نقطـه

سربهسر، به درآمد بیشتری نیاز دارید؛ چه رسد به کسب سود».

بناران، طق استراژی کتاب شرکت تکنفره، ضروری است که یک محصول یا خدمت
قالفروش را تا حد امکان سرع و ارزان روانه بازار کنید. ان محصول نیازی نیست
کامل باشد؛ فقط باید «به اندازه کاف خوب» باشد تا توپ را به زمن بیندازد و چرخ

کسبوکار را به حرکت درآورد!

هنگام که ان چرخ به حرکت درآمد، کسبوکار شما متواند از طرق یک «اثر گلوله
رفـ» تـدریج شـروع بـه رشـد کنـد؛ موضـوع کـه در بخـش بعـدی بـه آن خـواهیم

رداخت.

 

رشد تدریج با «اثر گلوله رف» و سرمایهگذاری گامبهگام
محصول یا خدمت اولیه شما احتمالا بسیار ساده و یادعا خواهد ود. شاید تنها
شامل چند مشتری، چند روژه محدود یا فروش تعدادی اندک از یک محصول باشد؛
اما طق فلسفه کتاب شرکت تکنفره، همن تعداد اندک متواند به مشتریان،
روژهها و فروشهای بیشتر منجر شود و ان چرخه ادامه یابد تا جای که «اثر گلوله
رف» شکل بگرد؛ یعنی رشدی که با حرکتی کوچک آغاز مشود و بهمرور شتاب و

حجم مگرد.

داستان موفقیت الکساندرا فرانزن و جف شلدون
ان دقیقا همان اتفاق است که رای «الکساندرا فرانزن» (Alexandra Franzen) رخ

https://modiresabz.com


18

داد. او حدود ده سال پیش حرفه خود در رادو را رها کرد تا نویسنده حرفهای شود.
موفقیت او یکشبه حاصل نشد و ابتدا تنها سه روژه گرفت؛ اما هر یک از آن
روژهها به دیگری و سپس به دیگری منجر شد؛ چراکه مشتریان اولیه یا دوباره او را

استخدام مکردند یا او را به دیگران معرف مکردند.

اگر به زمان حال بیاییم، او اکنون چنان مشتریان و روژههای فراوانی دارد که لیست
انتظارش قریبا یکساله است!

مـاجرای مشـاهی ـرای «جـف شلـدون» (Jeff Sheldon)، بنیـانگذار شرکـت وشـاک
کوچک و بسیار موفق آگمانک (Ugmonk) رخ داد. او با کمک یک وام ۲۰۰۰ دلاری،
تنها چهار طرح تیشرت خلق کرد و یک سری تولید کوچک ۲۰۰تای انجام داد که

بهسرعت فروخته شد.

موفقیت ان سری اول به سری دوم و سوم منجر شد و او توانست قریبا بلافاصله
وام خـود را تسـویه کنـد و بـه سـود رسـد. او در حـال کـه همچنـان بـا درآمـد شغـل
روزانهاش زندگ مکرد، سود حاصله را مجددا در شرکت سرمایهگذاری کرد که به او

اجازه داد بدون هزینه شخصِ اضاف، تولیدات بعدی را تامن مال کند.

شخص همهکاره کسبوکار
جف رای دو سال اول، آگمانک را از آپارتمانش اداره مکرد و تنها زمانی که واقعا به
فضای بیشتر نیاز پیدا کرد، روی اجاره انبار سرمایهگذاری کرد. ان موضوع ما را به
نکته مهم دیگری در کتاب شرکت تکنفره مرساند: «انجام سرمایهگذاریهای زرگ در
یک شرکت تکنفره اشکال ندارد؛ اما تنها زمانی که وقتش رسیده باشد و ضروری

باشند».

بهجای اینکه سع کنید هر چزی را که ممکن است روزی به آن نیاز پیدا کنید
پیشبینـی کـرده و پیشـاپیش روی آن سـرمایه رزیـد، تجهـزات جدیـد، زرسـاخت،
نرمافزار یا پیمانکاران را تنها زمانی اضافه کنید که نیاز آن بهوجود آمده و درآمدتان

اجازه مدهد.
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به خاطر داشته باشید بهعنوان یک شرکت تکنفره با سطح عملیات و سودِ محدود،
باید بسیاری از نیازهای کسبوکارتان را خودتان رطرف کنید. رای مثال، رخلاف یک
شرکت زرگ، نمتوانید بازاریای را به یک بازاریاب یا خدمات مشتریان را به یک
نماینده پشتیبانی محول کنید؛ بلکه باید به یک شخص همهکاره تبدل شوید و

مدریت اکثر ان امور را شخصا ر عهده بگرید.

 

تمرکز ر خدمات مشتریان و حفظ مشتری
زمـانی کـه گـام در مسـر راهانـدازی کسـبوکارتان مگذاریـد، اصـلترن و رنـدهترن
مزیـت رقـابتی شمـا، «کـوچک ـودن» افراطـ تشکیلاتـان اسـت. اـن وژگـ اجـازه
مدهد روابط بسیار شخص و صمیمانه با مشتریان داشته باشید و تمام تمرکز

خود را ر ارائه خدمات فوقالعاده به آنها معطوف کنید.

با رشد شرکت، شاید وسوسه شوید از ان صمیمیت و سطح خدمات بکاهید؛ اما ان
کار بازی با آتش است. بخش زرگ از دوستداشتنی ودن شرکت شما مدون همن
صمیمیت است و اگر مردم دیگر شما را دوست نداشته باشند، قانع کردنشان رای

اینکه همچنان ولشان را بهسمت شما سرازر کنند، بسیار دشوار خواهد ود!

اقتصاد امروز، ر پایه خدمات مشتری مچرخد. طق نظرسنج موسسه تحقیقاتی
«هریس اینتراکتو»، ۹ نفر از هر ۱۰ آمریکای، حاضر هستند رای شرکتهای که
خدمات عال ارائه مدهند ول بیشتری ردازند و ۷۹ درصد آنها به دلل خدمات

بد، قید خرید را زدهاند.

تله رویکرد «جذب و دفع» در رار وفاداری
شرکتهای زرگ نز با خطر از دست دادن مشتری به دلل فقدان صمیمیت روبهرو
هستند؛ اما بسیاری از آنها با ان موضوع مشکل ندارند؛ زرا رویکرد «جذب و دفع»

را اتخاذ مکنند. خلاصه ان رویکرد چنن است:

["message_box text_color="light]
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ر و اگر ناراضولشان را بگ توانی مشتری جدید جذب کن، سریعای که متا جا»
شدند و رفتند، مهم نیست؛ مشتریان جدیدی جایگزن کن و ان چرخه را تکرار کن».

[message_box/]

 

صرفنظر از مسائل اخلاق، ان استراژی رای شما اصلا عمل نیست. وقتی ودجه
محدودی دارید، حفظ مشتری حیاتی است. تحقیقات نشان مدهد هزینه جذب یک
مشتری جدید، پنج رارِ نگه داشتن مشتری قدیم است. بهعلاوه، طق مطالعات
کـاخ سـفید، یـک مشتـری وفـادار در طـول زمـان،  ۱۰راـرِ خریـد اولیـهاش ارزش خلـق

مکند.

تبلیغات دهانبهدهان: قدرتمندترن ازار بازاریای
تر نگه دارید، احتمال اینکه شما را به دیگران معرفدر نهایت، هرچه مشتریان را راض
کننـد بیشتـر مشـود. طـق مطـالعهای از «وراـزن» و «اسـمال زینـس ترنـدز»، اـن
معرفهای دهانبهدهان، روش شماره یک جذب مشتری رای کسبوکارهای کوچک
هستند. در واقع، قدرت آنها  ۵رار بیشتر از تبلیغات ول آنلان در افزایش فروش

است.

بناران، توصیه نهای کتاب شرکت تکنفره ان است:

["message_box text_color="light]
«کوچک شرکتتان را در آغوش بگرید و با مشتریان همچون دوستانتان رفتار کنید؛
آنها بهعنوان زرگترن متحدان شما، لطفتان را بیش از آنچه فکر کنید جران خواهند

کرد».
[message_box/]
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قدم نهای
در نهایت، کتاب شرکت تکنفره نقشهراهی متماز رای کسانی است که در دنیای
کسـبوکار دنبـال آزادی، اسـقلال و معنـا هسـتند؛ نـه صـرفا توسـعهای یپایـان و
فرساینده. رای پیمودن ان مسرِ منحصربهفرد و حفظ انگزه در فراز و نشیبها،
علاوه ـر اسـتراژیهای مـدرن، بـه ذهنیتـی فـولادن و اصـول امتحـانپسداده نیـاز

دارید.

پیشنهـاد مکنیـم ـرای تکمـل آموزههـای خـود و مسـلح شـدن بـه خـردِ پیشگامـان
موفقیت، «خلاصه کتاب قوانن طلای ناپلئون هل» را نز در وبسایت مدرسز
مطالعه کنید تا با ترکی از نگرش کلاسیک و راهکارهای نون، بنای کسبوکارتان را

مستحکمتر سازید.

 

https://modiresabz.com/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d9%82%d9%88%d8%a7%d9%86%db%8c%d9%86-%d8%b7%d9%84%d8%a7%db%8c%db%8c-%d9%86%d8%a7%d9%be%d9%84%d8%a6%d9%88%d9%86-%d9%87%db%8c%d9%84/
https://modiresabz.com

