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خلاصه کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری
کتـاب اسـتارتاپ ۱۰۰ دلاری نـوشته Chris Guillebeau، راهنمـای جـامع ـرای افـرادی
است که مشتاق هستند از چارچوب مشاغل روتن و تماموقت (۹ تا ۵) خارج شده و
مسر کسبوکار شخص خود را آغاز کنند. کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری با ررسی دقق
۵۰ مطالعه موردی از کارآفرینانی که میکرو-زنسهای خود را با ودجهای ناچز (۱۰۰
دلار یا کمتر) بنا کردهاند، به خوانندگان نشان مدهد موفقیت در دنیای تجارت

همیشه نیازمند سرمایههای کلان نیست.

Chris Guillebeau در کتـاب اسـتارتاپ ۱۰۰ دلاری، ازارهـا و راهکارهـای عملـ ـرای
شناسای دقق نیاز بازار، تعریف محصول، فروش موفق و در نهایت مقیاسپذری و
رشـد کسـبوکار را ارائـه مدهـد. در واقـع کتـاب اسـتارتاپ ۱۰۰ دلاری بهعنـوان یـک
نقشهراه مدرن، مآموزد چگونه با تکیه ر مهارتهای خود، ایده باارزشتان را به یک

منع درآمد پایدار تبدل کنید.
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آیا تا به حال در رویای رها کردن شغل روتن و تماموقت خود و راهاندازی کسبوکار
مسقل ودهاید؟ در سراسر جهان، افراد بیشتری در حال ترک سلسلهمراتب و قوانن
استخدام سنتی هستند تا دنبال اشتیاق خود روند و کسبوکار شخصشان را آغاز

کنند.

طق آنچه در کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری آمده است، ان افراد در حال خلق «میکرو-
دهد زندگی» (کسبوکارهای بسیار کوچک) هستند که به آنها اجازه مزنسها
سرشار از آزادی و هدف داشته باشند. ان نوع اشتغال، که معمولا کسبوکارهای
تکنفره هستند، پدیده جدیدی نیست؛ حتی تجار خیابانی در آتن باستان نز به

صورت مسقل کالاهای خود را به فروش مرساندند.

 

عصر جدید کسبوکارهای کوچک
رای شروع یک کسبوکار کوچک، به چزی بسیار کمتر از آنچه فکر مکنید نیاز
داریـد. کتـاب اسـتارتاپ ۱۰۰ دلاری توضـح مدهـد هـر روز افـراد عـادی بـدون هـچ
سـرمایه اولیـه کلان، تجربـه قبلـ، مـدرک MBA یـا حتـی رنامههـای تجـاری پیچیـده،
کسبوکار خود را راهاندازی مکنند. در واقع، مسر موفقیت که در ان کتاب ترسیم

شده، بسیار در دسترستر از تصورات عموم است.

داستانهای موفقیت واقع
نمونههای جذای در کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری نقل شده است؛ از جمله داستان دو
طراح که بلافاصله پس از فارغالتحصیل، صرفا ر اساس یک ایده لحظهای، شروع به
فروش نقشههای سفارشی زیبا به صورت آنلان کردند. آنها بهقدری درآمد کسب

کردند که تنها پس از نه ماه، توانستند شغل 9 تا 5 خود را رها کنند.

یا معلم پیانوی را در نظر بگرید که در کتاب نز به او اشاره شده است؛ او نرمافزاری
رای پیگری وضعیت هنرجویان و رنامههای آموزشی ساخت و در نهایت آن را به

منع درآمدی تماموقت تبدل کرد که ماهانه بیش از ۳۰ هزار دلار سودآوری داشت.
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ارکان سهگانه موفقیت در استارتاپ
هچ دلیل وجود ندارد که کسبوکار شما نتواند به موفقیت مشاهی دست یابد.
کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری تاکید مکند رای شروع، تنها به سه مورد اساسی نیاز

دارید:

1. محصول یا خدمتی که ارزش فروش داشته باشد.
2. مشتریانی که مال به رداخت هزینه رای آن باشند.

3. روشی رای دریافت وجه از مشتریان.

به همن سادگ! تمرکز ر ان سه اصل، کلید اصل ورود به دنیای کارآفرینی است.

غلبه ر ترسهای درونی و رداشتن اولن گام
مهمترـن مرحلـه در کـل اـن فرآینـد، تصـمیم ـرای «اقـدام کـردن» اسـت. بسـیاری از
کارآفرینـان موفـق اذعـان دارنـد زرگترـن چالشهـای آنهـا در اـن مسـر، رقیبـان یـا
نروهای بازار نودند؛ بلکه ناامنیها و ترسهای درونی خودشان ود. نباید تسلیم ان
ترسها شوید؛ در عوض، با شجاعت گام نهای را ردارید. با مطالعه ان کتاب، همن
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حالا تمام آنچه رای شروع نیاز دارید، در اختیارتان قرار گرفته است.

 

ترکیب اشتیاق، مهارت و نیاز بازار
یک از درسهای کلیدی در کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری ان است اگرچه داشتن اشتیاق
رای شروع هر کاری ضروری است؛ اما بهتنهای نمتواند تضمنکننده موفقیت
تجاری باشد. بسیاری از افراد تصور مکنند صرفا با دنبال کردن علاقه خود به ثروت
مرسند؛ اما ان کتاب به زیبای تن مکند یک کسبوکار بدون وجود مشتری، در

واقع چزی بیش از یک سرگرم نیست.

ر لزوم یافتن نقطه تلاق ل یک رویا به واقعیت، کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاریرای تبد
میان آنچه دوست دارید و آنچه جهان به آن نیاز دارد، تاکید مکند.

شناسای مهارتها و جذب مشتری
طق آموزههای کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری، شما علاوه ر انگزه درونی، به مهارتهای
درست و از آن مهمتر، به مشتریانی نیاز دارید که مال باشند رای ارزشِ ارائه شده
توسط شما، هزینه رداخت کنند. در واقع موفقیت، زمانی حاصل مشود که شما

مهارتی را انتخاب کنید که در بازار خریدار داشته باشد.

بسیاری از مدلهای موفق معرف شده در کتاب، نشان مدهند کارآفرینان هوشمند،
اشتیاق خود را با یک نیاز واقع در بازار تطق دادهاند.

 

درک عمقترن نیازهای مشتری و خلق پیشنهاد متناسب
رای ساخت یک کسبوکار موفق، پیشنهاد شما باید ارزش واقع به مشتریان ارائه
دهـد. ـرای اینکـه بدانیـد آیـا واقعـا چنـن اسـت، بایـد دقیقـا بدانیـد بـه چـه کسـی
مفروشید. در کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری تاکید شده است نباید به تعریف ساده
مشتری ر اساس سن، جنسیت یا درآمد بسنده کنید؛ بلکه باید عمیقا به شخصیت
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مشترک آنها فکر کنید. علاق، مهارتها و ارزشهای آنها چیست؟

اعتبارسنج ایده و استراژی پیشفروش
زمانی که مشتریان خود را شناختید، رسش بعدی ان است: «آیا آنها به محصول

احتمال شما علاقه دارند؟»

ررسمرسید. با مشتریان بالقوه بهصورت غ است از آنها رای یافتن پاسخ، کاف
یا از طرق نظرسنج ارتباط بگرید تا متوجه شوید آیا حاضر هستند رای محصول

شما ول رداخت کنند یا خر.

کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری پیشنهادی هوشمندانهتر نز دارد: ابتدا محصول را تبلغ
کنید تا ببینید آیا سفارش کاف رای توجیهپذر ودن تولید دریافت مکنید یا نه؛

در واقع محصول را بسازید که از قل فروخته شده است.

تفاوت میان خواسته ظاهری و نیاز واقع
به خاطر داشته باشید گاهی آنچه مشتریان مگویند با آنچه در عمل مخواهند
متفـاوت اسـت. ـرای سالهـا، خطـوط هـوای شکایتهـای دربـاره صـندلهای تنـگ
دریافت مکردند؛ اما هر بار که شرکتی فضای پای بیشتری با قیمت کم بالاتر ارائه

داد، مردم همچنان روازهای ارزانتر و تنگتر رقیب را انتخاب کردند.

طق آموزههای کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری، شما باید فراتر از نیازهای سطحِ بیان شده
نفوذ کنید و به نیازهای ناگفته پاسخ دهید.

شناسای نیازهای ناگفته رای موفقیت
رای موفقیت واقع، باید فراتر از کلمات حرکت کنید. عکاس عروسی، «کال هپ»،
نمونهای است که در کتاب به آن اشاره شده؛ او با وجود اینکه زوجها مگویند هچ
عکـس سـنتی نمخواهنـد، بـاز هـم چنـد عکـس کلاسـیک مـگرد چـون مدانـد
خانوادههای آنها از داشتن ان عکسها خوشحال خواهند شد. درک عمقترن

نیازهای مشتری و طراح پیشنهاد ر اساس آن، کلید اصل ماندگاری شماست.
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بازاریای خلاقانه و تمرکز ر مزایای محصول
ر چگونگ قاعدکننده، تمرکزدقیقا مانند خلق یک پیشنهاد م ،ی عالکلید بازاریا
ارائه ارزش به مردم است. هنگام تدون پیامهای تبلیغاتی خود، نباید بیشازحد به
وژگهای فنی محصول مانند اندازه، قدرت یا سرعت ردازید؛ در عوض، همانطور
که در کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری تاکید شده است، ر مزایای اصل محصول رای

مشتری و اینکه چگونه زندگ او را هود مبخشد، تمرکز کنید.

فروش احساس و ارزشهای بنیادن
ان مزایای اصل اغلب با احساساتی که در مشتریان رمانگزید مرتبط هستند؛ نه
صرفا کالاها یا خدمات فزیک که ارائه مدهید. به عنوان مثال، مالکان مزرعه V6 در
کالیفرنیا به وضوح بیان مکنند: «ما اسبسواری نمفروشیم؛ بلکه آزادی عرضه

مکنیم».

به همن ترتیب، یک مرکز وگا ممکن است در واقع آموزش حرکات فزیک نفروشد؛
بلکه آرامش و رهای از استرس را به مشتریانش هدیه دهد. طق دیدگاه کتاب
اسـتارتاپ ۱۰۰ میلـون دلاری، شنـاخت مرکـز ارزش، اولـن قـدم ـرای نفـوذ در قلـب

مشتری است.

هنر «تلاش هوشمندانه» در بازاریای
با توجه به ودجه محدود یک کسبوکار خرد، چگونه متوان بدون هزینههای

سنگن تبلیغاتی، رند خود را معرف کرد؟

پاسخ در «تلاش هوشمندانه» (Hustling) نهفته است. ان کار بهمعنای استفاده از
روشهای خلاقانه مانند ارتباط با خرنگاران، همکاری با شرکتهای دیگر یا نوشتن
مقالات مهمان رای وبلاگها بهجای رداخت ول رای تبلیغات سنتی است. کتاب
استارتاپ ۱۰۰ دلاری معقد است ان نوع فعالیتها، معمولا با هزینهای بسیار کمتر،

نتایج بهمراتب هتر از بازاریای سنتی به همراه دارند.

بخشش استراژیک و ایجاد وفاداری
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یک دیگر از ازارهای بازاریای خلاقانه و قدرتمند، «بخشش استراژیک» است. اگر
بخشـی از محصـول خـود را بهصـورت رایگـان در اختیـار مشتریـان قـرار دهیـد یـا بـه
روشهای مختلف به آنها کمک کنید، آنها به احتمال زیاد با تبلیغات دهانبهدهان

و معرف شما به دیگران، جران خواهند کرد.

در کتاب استارتاپ ۱۰۰ میلون دلاری به داستان «جان مورفیلد» اشاره شده است؛
معمار بیکاری که در بازاری محل مشاوره معماری را فقط با قیمت ۵ سنت ارائه
مداد. ان کار باعث شد مشتریان چنان از کیفیت کار او راض باشند که روژههای
زرگ خود را با قیمت واقع به او بسپارند و حتی رسانههای زرگ مثل CNN داستان

او را وشش دهند.

 

راهاندازی موفق؛ ترکی از آمادگ کامل و ایجاد فوریت
بدترن کاوس هر کارآفرینی ان است که ماهها صرف تولید یک محصول کند و در
نهایت حتی یک عدد از آن را هم نفروشد. رای جلوگری از ان اتفاق، رنامهرزی و
آمادهسازی دقق رای روز عرضه، حیاتی است. کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری ان فرآیند را
به اکران یک فیلم هالوودی تشبیه مکند که از ماهها قل با تبلیغات گسترده،
مخاطبـان را چنـان تشنـه تماشـای خـود نگـه مـدارد کـه ـرای رسـیدن روز موعـد

لحظهشماری مکنند.

تعامل با مخاطب و ایجاد اشتیاق قل از عرضه
پیش از آغاز کمن رسم فروش، باید با تمام توان به جذب مخاطبان و مشتریان
بالقوه ردازید. در زمان مناسب و پیش از لانچ محصول، آنها را درگر کنید و با
اطلاعرسانی فعال درباره روژهای که روی آن کار مکنید و ارزش منحصربهفردی که

رای آنها خلق مکند، اشتیاقشان را رانگزانید.

طق آموزههای کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری، یادآوری مداوم جزئیات باعث مشود
مخاطب گوشبهزنگ بماند؛ به طوری که وقتی روز زرگ فرا مرسد، تصمیم به خرید
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از پیش گرفته شده باشد و شما فقط باید فرآیند رداخت را رای آنها ساده کنید.

قدرت فوریت و ضربالاجل در فروش
یک از استراژیهای کلیدی رای تبدل تردید به اقدام، ایجاد حس فوریت است.
عرضه محصول را طوری رنامهرزی کنید که مشتریان زمان محدودی رای تهیه آن با
قیمت وژه داشته باشند و با نزدیک شدن به پایان مهلت، ان موضوع را به آنها

یادآوری کنید.

نویسنده در کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری به تجربه شخص خود در معرف دوره «کیت
امراتوری» اشاره مکند؛ او ضربالاجل خرید را زمان رسیدن قطاری که سوار ر آن ود
به مقصد قرار داد. ان داستان جذاب و تعن مهلت زمانی، باعث شد او در عرض

۲۴ ساعت بیش از ۱۰۰ هزار دلار درآمد کسب کند.

 

تمرکز ر هزینهها و درآمد؛ ضرورت سودآوری رای کسبوکار
مهم نیست چقدر نسبت به کسبوکارتان اشتیاق دارید یا چقدر ارزش به دیگران ارائه
مدهید؛ تجارت شما باید ولساز باشد، در غر ان صورت فقط یک سرگرم است.
کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری مآموزد رای موفقیت پایدار، باید به سه رکن اساسی زر

وژهای داشته باشیم:

ن مال۱. تام
۲. مدریت هزینهها

۳. استراژیهای درآمدزای

رها شدن از قید وامهای بانک و سرمایههای کلان
اولن نکته بسیار ساده است: امروزه دیگر نیازی به زر بار قرض رفتن رای شروع یک
تجـارت نیسـت. ـرای بسـیاری از افـراد، هزینـه یـک لپتـاپ و یـک وبسـایت تنهـا
سرمایهگذاری مورد نیاز است و حتی رخ با کمتر از ۱۰۰ دلار شروع مکنند. در کتاب
استارتاپ ۱۰۰ دلاری به داستان «چل ویتری» اشاره شده که یک تور راهنمای غذا را با
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تنها ۲۸ دلار هزینه اولیه راه انداخت و به درآمد سالانه ۶۰ هزار دلاری رسید.

ن مالرای تام نروشهای جایگز
اگر واقعا به ودجه نیاز دارید اما در دریافت وام از بانک مشکل دارید، متوانید
روشهای غرمتعارفتری مانند «تامن مال جمع» را در نظر بگرید. کتاب استارتاپ
۱۰۰ دلاری از کارآفرینانی مثال مزند که وقتی بانک درخواست وام آنها را رد کرد،
توانستند هزاران دلار از طرق پلتفرمهای مانند کیکاستارتر رای کسبوکار خود

جمعآوری کنند.

مدریت هوشمندانه هزینهها
دومن دغدغه مال، هزینههای شماست که به توجه دقق نیاز دارد. از آنجا که
احتمالا پشتوانه مال عظیم رای گذراندن ماههای کمدرآمد ندارید، پان نگه
داشتن هزینهها حیاتی است. طق پیشنهادهای کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری، تنها روی
چزهـای سـرمایهگذاری کنیـد کـه مسـقیما ـر فـروش تـاثر مگذارنـد؛ مثلا یـک
وبسایت رزرقورق ممکن است زیبا به نظر رسد؛ اما تا زمانی که مطمئن نباشید

باعث فروش بیشتر مشود، به آن نیازی ندارید.

رصد شاخصهای کلیدی
در نهایت، رای افزایش درآمد، بهجای اینکه فقط در زمان روز مشکلات واکنش نشان
دهید، در توسعه کسبوکار پیشقدم باشید. رای فکر کردن به محصولات جدید و
راههای افزایش فروش وقت بگذارید. کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری توصیه مکند یک یا
دو شاخص کلیدی (مانند مزان فروش روزانه یا میانگن قیمت سفارشها) را بادقت

دنبال کنید تا همیشه ر شاهرگ حیاتی شرکت خود متمرکز بمانید.

 

استراژیهای افزایش سود
چگونه متوانید کسبوکار خود را به سودآورترن شکل ممکن مدریت کنید؟

یک اصل کلیدی که در کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری به آن اشاره شده، دریافت رداختی
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بیش از یک بار از طرق ارائه خدمات اشتراک است. تصور کنید تنها با داشتن ۴۰۰
مشترک که ماهانه ۲۰ دلار مردازند، درآمدی نزدیک به ۱۰۰ هزار دلار در سال خواهید
داشت. مدلهای کسبوکار عجی مانند «باشگاه کاپکیک ماهانه» دقیقا به دلل

همن پایداری در سودآوری به حیات خود ادامه مدهند.

قیمتگذاری ر پایه ارزش؛ نه هزینه تولید
دومن عامل کلیدی، نحوه قیمتگذاری است؛ اطمینان حاصل کنید قیمتهای شما
ر اساس مزایای که به مشتری ارائه مدهید تعن شدهاند، نه صرفا ر اساس

هزینه تولید یک کالا یا خدمت.

در ان کتاب، داستان «گری لف»، یک مشاور سفر، نقل شده است که رای رزرو سفر
مشتریان با استفاده از امتیازهای پاداش آنها، مبلغ ثابت ۳۵۰ دلار دریافت مکند؛
رای او فرق نمکند ان فرآیند ۵ دقیقه زمان رد یا ۵ ساعت؛ چراکه ارزش دریافتی

توسط مشتری در هر دو حالت یکسان است.

ارائه گزینههای متنوع و نسخههای وژه
علاوه ـر اـن، از افزایـش دورهای قیمتهـای خـود هـراس نـداشته باشیـد؛ چراکـه
مشتریان اغلب واکنش مثبتتری از آنچه تصور مکنید نشان مدهند. رای به
حداکثر رساندن سود، ان کتاب پیشنهاد مدهد بهای یک قیمت واحد، طیف از
قیمتها را به مشتری ارائه دهید؛ از آنجای که همیشه افرادی دنبال خرید نسخه
«رموم» یا وژه هستند، ارائه یک نسخه ارقایافته با قیمتی بالاتر متواند درآمد

شما را به شکل چشمگری افزایش دهد.

هینهسازی مداوم با تغرات کوچک
زمانی که کسبوکار شما راهاندازی شد، باید به طور مداوم رای رسیدن به سودآوری
هینه، آن را «تنظیم دقق» کنید. سه حوزه اصل رای تمرکز شامل موارد زر مباشد:

1. ترافیک وبسایت
2. نرخ تبدل بازدیدکننده به مشتری

3. میانگن قیمت هر فروش
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رات کوچک (مانند اصلاح متن وبسایت) آزمایشهای مختلفشما باید مدام با تغ
انجـام دهیـد تـا متـوجه شویـد کـدام تغـر بیشترـن تـاثر را ـر سـود نهـای شمـا

مگذارد.

 

انتخاب میان کوچک ماندن یا رشد
کارآفرینان در مورد جاهطلیهای خود رای کسبوکارشان تفاوتهای زیادی با هم
دارند؛ رخ با مدریت تکنفره کاملا راض هستند، رخ دیگر رویای رشد عظیم در
سر دارند و گروهی نز دنبال تعادل میان ان دو هستند. در کتاب استارتاپ ۱۰۰
دلاری اشـاره شـده اسـت هـر یـک از اـن گزینههـا، کـاملا قاـلقول هسـتند و مسـر

انتخای شما، باید با اهداف زندگیتان همسو باشد.

رشد عمودی و افق
ن توسعه معمولا بهصورت عمودی یا افقرید، ااگر تصمیم به رشد کسبوکارتان بگ
رخ مدهد. رشد عمودی یعنی ارائه خدمات بیشتر به مشتریان فعل رای تعامل
عمقتر با آنها؛ مثلا فروش آموزشِ یک نرمافزار به کسی که قبلا خود نرمافزار را از

شما خریده است.

امـا رشـد افقـ، بهمعنـای خلـق محصـولات جدیـد ـرای جـذب گروههـای متفـاوتی از
مشتریان است؛ مانند طراح وبسایتی که رای مشتریان مقتصدتر، قالبهای آماده و

ارزانتری را در کنار خدمات اختصاص خود عرضه کرد.

رونسپاری و مدریت وظایف در مسر توسعه
با زرگتر شدن زنس، احتمالا متوجه خواهید شد دیگر نمتوانید همه کارها را
بهتنهای انجام دهید. یک راهکار موثر، رونسپاری وظایف مثل رزرو جلسات یا حتی
تولید محصول است؛ هرچند که موفقیت ان روش به نوع کسبوکار و شخصیت

شما بستگ دارد.

کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری هشدار مدهد اگر بخش اصل کار شما ر پایه روابط
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شخص با مشتری بنا شده است یا تمال دارید ر تمام جزئیات کنترل مسقیم
داشته باشید، رونسپاری ممکن است نتاج مطلوی به همراه نداشته باشد.

مقیاسپذری با هدف فروش نهای کسبوکار
اگر رویای شما ان است روزی کسبوکار خود را بفروشید و به استراحت ردازید،
سیستم شما باید مقیاسپذر و قال انقال باشد. ان یعنی فرآیندهای کاری باید به
گونهای طراح شوند که قال آموزش به دیگران باشند تا خریدار بتواند با استخدام

نروهای جدید، تولید و خدمات را گسترش دهد.

بـه یـاد داشتـه باشیـد یـک کسـبوکار، بایـد هـم ـرای خریـدار ارزشمنـد باشـد و هـم
پتانسل جذب مشتریان بسیار بیشتری را در آینده داشته باشد.

 

سادهسازی رنامهها رای تمرکز ر اقدام و عمل
آید، اقدام عملریت یک کسبوکار خرد به میان موقتی صحبت از راهاندازی و مد
در هر زمان ر رنامهرزیهای طولانی رتری دارد. بسیاری از کارآفرینانِ احتمال، زمان
خود را صرف تدون طرحهای پیچیدهای مکنند که هرگز رنگ واقعیت به خود

نمگرند.

رنامه کسبوکار شما باید بسیار ساده باشد؛ به طوری که در یک صفحه جا بگرد و
بهجای توضیحات مفصل، تنها کلیاتِ کاری را که قرار است انجام دهید، ترسیم کند.

تدون نقشهراه ساده و کارردی
کاف است بهصورت خلاصه بنویسید چه چزی مفروشید، به چه کسی مفروشید،
چرا آنها باید از شما خرید کنند و در نهایت چگونه ول را دریافت مکنید. یک
رنامه ساده متواند به ان شکل باشد: «فروش رنامههای ورزشی سفارشی به
متخصصان رمشغلهای که رای تنوع بخشیدن به تمرینات خود نیاز به کمک دارند، با

حق اشتراک ماهانه ۲۰ دلار از طرق درگاه رداخت آنلان».
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تعن ضربالاجل و معیارهای بازاریای
علاوه ر مدل فروش، باید تاکتیکهای بازاریای (مانند تولید محتوا در سایتهای
دیگـر) و معیارهـای کلیـدی (ماننـد تعـداد بازدیدکننـدگان روزانـه) را در رنـامه خـود
بگنجانید. تعن یک ضربالاجل قطع رای شروع کار بسیار حیاتی است؛ مثلا با
خود عهد کنید «ان روژه را حداکثر تا تارخ مشخص راهاندازی خواهم کرد». ان کار

باعث مشود رنامههای ذهنی شما به اقدامات عمل تبدل شوند.

بیانیه ماموریت کوتاه و الهامبخش
بیانیه ماموریت شما نز باید بسیار کوتاه و ساده باشد؛ در حالت ایدهآل، چزی شبیه
به یک پیام کوتاه در شبکههای اجتماع که از ۱۴۰ کاراکتر فراتر نرود. ان تمرن که
در کتاب استارتاپ ۱۰۰ دلاری به آن اشاره شده، کمک مکند هدف اصل کسبوکار

خود را بدون استفاده از کلمات پیچیده و دهانرکنِ شرکتی تعریف کنید.

یک بیانیه ماموریت خوب متواند ان باشد: «من به افراد رمشغله و دوستدار
سلامت کمک مکنم تمرینات ورزشیشان را رنامهرزی کنند و همیشه تناسب اندام

خود را حفظ کنند».

اعتماد به قضاوت شخص و شروع مسر
هنگام خروج از دنیای کارمندی، احتمالا افراد زیادی به شما توصیههای ناخواسته
مدهند؛ اما به یاد داشته باشید اکثر ان افراد خودشان صاحب کسبوکار نیستند و
حرفهایشان ممکن است باعث حواسرتی شما شود. شما رای موفق شدن به اجازه
هچکس نیاز ندارید. یاد بگرید به قضاوت خود اعتماد کنید، ترس را کنار بگذارید و
اولـن گـام را رداریـد. بـاور نخواهیـد کـرد تجربـه اولـن فـروش، چقـدر لذتبخـش و

انگزهبخش خواهد ود.
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