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۶ کلید رشد پایدار که هر مالک کسبوکار باید بداند!
تصور کنید رای چند روز از کارتان فاصله بگرید. آیا سفارشها، فروش، تحول
خـدمات، پاسـخگوی بـه مشتـری و تصـمیمهای روزانـه همچنـان جلـو مرونـد؟ یـا
همهچز متوقف مشود تا شما رگردید؟ پاسخ ان سوال، تفاوت میان فردی که
صرفا کار خودش را دارد و فردی که واقعا مالک کسبوکار است را روشن مکند.

بسیاری از افراد کسبوکارشان را با مهارت و علاقه شخص شروع مکنند: هترن
فروشندهاند، نرمافزار منویسند، طراح مکنند، مذاکره مکنند یا محصول هتر از
دیگران مسازند؛ اما همن نقطه قوت، اگر به سیستم تبدل نشود، متواند به
زرگترن محدودیت رشد تبدل شود. کسبوکار بهجای آنکه رای شما کار کند، شما

را به اراتور تماموقت خودش تبدل مکند.

مسر رشد فقط پیدا کردن یک تاکتیک فروش یا استراژی تبلیغاتی جدید نیست.
رای هر مالک کسبوکار، رشد واقع با یک تغر ذهنی آغاز مشود: حرکت از «من
باید همه کارها را انجام دهم» به «من باید کسبوکاری بسازم که بتواند بدون
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وابستگ کامل به من نتیجه تولید کند».

در ادامه ان مقاله، به شش اصل مهم مردازیم که توسط تونی رابینز مطرح
شدهاند و متوانند بهعنوان نقشه راه مورد استفاده قرار گرند؛ نقشه راهی رای عور

از یک کارفرمای خسته به مالک کسبوکاری که متواند رشد پایدار خلق کند.

 

کلید اول: مالک کسبوکار باشید؛ نه فقط اراتور
خویشفرمـا ـودن مزایـای قاـلتوجهی دارد. زمانتـان را هتـر کنتـرل مکنیـد، دربـاره
ساعت کار و نوع روژهها تصمیم مگرید و اسقلال بیشتری دارید. هچکدام از
انها بد نیست. مشکل از جای شروع مشود که درآمد و عملکرد مجموعه کاملا به

حضور روزانه شما گره خورده باشد.

اراتور کسبوکار معمولا فردی است که:

خودش مهمترن کارهای تخصص را انجام مدهد.

همه تصمیمها را باید شخصا تایید کند.

از واگذاری کار مترسد، چون تصور مکند دیگران به کیفیت او نمرسند.

فکر مکند استخدام نرو همیشه هزینهای غرقالتحمل است.

دایم مشغول است، اما زمان کاف رای طراح آینده کسبوکار ندارد.

در مقال، مالک کسبوکار به سیستم، افراد، استانداردها و نتاج فکر مکند. او
همچنان ممکن است در ابتدای مسر کار اجرای انجام دهد؛ اما هدفش ان نیست
که رای همیشه مرکز تمام عملیات باق بماند. هدف او ساختن ظرفیتی است که

کیفیت، خدمات و فروش را فراتر از زمان شخص خودش گسترش دهد.

فرق خویشفرمای و مالکیت کسبوکار
یک آزمایش ساده وجود دارد: اگر رای یک ماه از عملیات روزانه کنار روید، چه
اتفاق مافتد؟ اگر پاسخ ان است که مشتریها یپاسخ ممانند، تولید متوقف
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مشود و فروش افت مکند، هنوز ساختار کسبوکار حول شخص شما مچرخد.

مالکیت به ان معنی نیست که دیگر هچوقت کار نکنید. یعنی کار شما از اجرای
تمام جزییات به طراح سیستم، انتخاب افراد، تعن استانداردها، حل مسئلههای

مهم و ساختن مسر رشد تغر کند.

 

کلید دوم: مقیاسپذری را از کیفیت جدا ندانید
مقیاسپذری یعنی بتوانید یک نتیجه خوب را بارها، در حجم بیشتر و بدون رشد
متناسب فشار روی خودتان تکرار کنید. یک رستوران محل ممکن است هترن
همرگر شهر را داشته باشد و مشتریها رایش صف بکشند؛ اما اگر تمام کیفیت آن
وابسته به حضور صاحب رستوران، دستورهای شفاهی و مهارت چند نفر محدود

باشد، رشد آن سقف کوتاهی خواهد داشت.

["message_box text_color="light]

نمونه کلاسیک ان تفاوت را متوان در داستان مکدونالد دید. رادران مکدونالد
ایده اولیه یک عملیات سرع و منظم را شکل دادند، اما ری کراک ظرفیت گسترش آن
مدل را دید. موضوع فقط تعداد شعبه نود؛ مسئله ان ود که یک فرایند بتواند در
موقعیتهای مختلف تکرار شود. رای آشنای بیشتر با ان مسر تاریخ، متوانید

تاریخچه مکدونالد را بخوانید.

[message_box/]

اـن مثـال بـه معنـای قربـانی کـردن کیفیـت نیسـت. یـک مـالک کسـبوکار متوانـد
همزمـان کیفیـت و مقیـاس را دنبـال کنـد؛ بـه شرطـ کـه کیفیـت را از حـالت مهـارت

شخص و مهم خارج کند و به استاندارد عملیاتی تبدل کند.

چه چزهای باید مقیاسپذر شوند؟

فرایند فروش: نحوه جذب سرنخ، پیگری، پیشنهاد قیمت و نهایکردن فروش.
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تحول محصول یا خدمت: مراحل دقق ارائه کار، زمانبندی و کنترل کیفیت.

آموزش نرو: دانش کلیدی نباید فقط در ذهن شما باشد.

پاسخگوی به مشتری: استانداردهای مشخص رای سرعت، لحن و حل مسئله.

گزارشدهی: باید بدانید فروش، سود، رضایت مشتری و گلوگاهها چه وضعیتی
دارند.

سوال کلیدی ان نیست که «چطور بیشتر کار کنم؟»؛ بلکه ان است که «کدام بخش
از کار من باید مستند، ساده و قال واگذاری شود؟».

 

کلید سوم: در زمان نود قطعیت، فرصت را ببینید
شرایط اقتصادی نامطمئن است؛ گاهی بازار، نرخها، هزینهها یا سیاستها تغر
مکنند و اخبار هر روز دلیل تازه رای نگرانی مسازند. واکنش طبیع بسیاری از
کسبوکارها عقبنشینی است: ودجهها را کم مکنند، استخدام را متوقف مکنند،

بازاریای را قطع مکنند و منتظر ممانند تا اوضاع «روشن» شود.

اما رای یک مالک کسبوکار، ترس عموم متواند یک نشانه مهم باشد. وقتی رقبا
از بازار، ارتباط با مشتری و سرمایهگذاری در رشد عقب مکشند، فضای بیشتری رای

مجموعهای ایجاد مشود که با احتیاط، اما با حرکت حسابشده جلو مرود.

ترس را انکار نکنید؛ آن را مدریت کنید
ترس و تردید نشانه ضعف نیستند؛ بخشی از انسان ودناند. مسئله ان است که آیا
ترس، فرمان تصمیمهای شما را در دست مگرد یا نه. وقتی فقط ر مبنای اضطراب
هزینهها را قطع مکنید، ارتباط با مشتری را کاهش مدهید و اقدام را به تعوق

ماندازید، ممکن است خودتان زمینه افت بیشتر را فراهم کنید.

در شرایط رنوسان، ان چند اقدام کمککنندهاند:

میان واقعیتهای مال کسبوکار و تیترهای هیجانی تفاوت بگذارید.
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جریان نقد، هزینههای ثابت و سودآوری هر بخش را مرتب ررسی کنید.

بهجای توقف کامل، آزمایشهای کوچک و قالاندازهگری انجام دهید.

مشتریان فعل را به دقت حفظ کنید؛ اعتماد در دورههای نامطمئن ارزش بیشتری
دارد.

تصمیمها را با افق بلندمدت بگرید، نه فقط واکنش به اتفاق همن هفته.

رسانهها ذاتا به خرهای منف توجه بیشتری مدهند، چون خر نگرانکننده توجه
جلب مکند؛ اما یک مالک کسبوکار نباید اجازه دهد چرخه خر، جای تحلل

مسقل او را بگرد.

 

کلید چهارم: ذهنیت و حالت روانی، مقدم ر استراژی است
استراژی مهم است؛ اما دانستن یک استراژی با اجرای مداوم آن فرق دارد. اغلب
افراد مدانند باید پیگری فروش هتری داشته باشند، ودجهشان را مدریت کنند،
گفتوگوهای سخت را انجام دهند یا وظایف بیشتری واگذار کنند. با ان حال،

انجامش نمدهند.

علت همیشه کمود اطلاعات نیست. بخش زرگ از موفقیت به روانشناسی، باورها،
انرژی، احساسات و حالت ذهنی وابسته است. در ان نگاه، حدود ۸۰ درصد موفقیت

از روانشناسی و ۲۰ درصد از استراژی مآید.

چطور حالت خود را مدریت کنیم؟
مدریت حالت یعنی متوجه شوید اکنون از چه جایگاهی تصمیم مگرید: ترس،
خستگ، درماندگ، عصبانیت یا تمرکز و ابتکار. اراتوری که وحشتزده است، معمولا
مخواهد خودش همهچز را انجام دهد. اما مالک کسبوکاری که حالتش را مدریت

مکند، مسئله را مبیند، گزینهها را ررسی مکند و راهی رای حرکت پیدا مکند.

رای ایجاد ان تغر، فقط یک تصمیم لحظهای کاف نیست. باید با تکرار، تمرن و
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قرار گرفتن در محیط مناسب، باورها و الگوهای رفتاری جدید را قویت کرد. شاید در
کوتاهمدت لازم باشد سختی واگذاری کار، یادگری مدریت یا ساخت سیستم را

تحمل کنید؛ اما همن هزینه کوتاهمدت، ظرفیت بلندمدت مسازد.

 

کلید پنجم: از مجاورت با افراد قوی، آموزش و شتاب بگرید
کار از راه دور و ازارهای دیجیتال امکانات بسیار خوی فراهم کردهاند، اما همهچز را
جایگزن نمکنند. یک از چزهای که در فاصله کمتر اتفاق مافتد، یادگری عمق

از یک مری، مدر باتجربه یا فردی است که استاندارد بالاتری دارد.

مجاورت با افراد قوی فقط دریافت چند توصیه نیست. شما نحوه فکر کردن، سطح
توقع، مدل حل مسئله و شدت عمل آنها را نز جذب مکنید. به همن دلل،
داشتن مری یا قرار گرفتن در کنار تیمهای قوی رای رشد یک مالک کسبوکار بسیار

ارزشمند است.

داستانی درباره پیگری و مریگری
["message_box text_color="light]

یک جوان ۱۷ ساله در محیط کاری خود با مسئلهای پیچیده روبهرو شد. مریاش
بهجای پاسخ دادن، گفت مسئله را ررسی کن و راهحلش را پیدا کن. او واژهها و
مفاهیم مسئله را هم بهخوی نمدانست، اما مطالعه کرد، رگشت، بخشی از مسئله

را حل کرد و رای بخش باقمانده کمک خواست.

همن چرخه ادامه پیدا کرد: تلاش، بازگشت با نتیجه، گرفتن راهنمای دققتر و
تلاش دوباره. چند هفته بعد، او مسئلهای مهم را حل کرده ود. عامل اصل فقط

استعداد نود؛ کنجکاوی، پیگری و آمادگ رای انجام دادن کار سخت ود.

[message_box/]

،زه بدهد. با کار واقعی هستید، فقط دنبال فردی نباشید که انگاگر به دنبال مر
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سوالهـای دقـق، پیگـری و خروجـ ملمـوس نشـان دهیـد کـه ـرای یـادگری جـدی
هستید. مریهای خوب معمولا به کسی علاقهمند مشوند که مسئولیت رشد

خودش را ر عهده مگرد.

 

کلید ششم: رهری یعنی حل مسئله و ایجاد تغر
رهری به سن، عنوان شغل یا جایگاه رسم وابسته نیست. رهر کسی است که
نتیجه مگرد، بهوژه زمانی که دیگران نتیجه نمگرند. و راه گرفتن نتیجه، حل

مسئله است.

هر مالک کسبوکار باید بپذرد که مسئله داشتن، بخش طبیع رشد است. اگر
،کسبوکارتان در حال حرکت باشد، با چالشهای فروش، استخدام، کیفیت، نقدینگ
رقابت و عملیات روبهرو مشوید. مسئله نشانه شکست نیست؛ اغلب نشانه ان

است که به سطح تازهای از بازی رسیدهاید.

چرخه ناسالم سرزنش را متوقف کنید
وقتی مشکل پیش مآید، واکنش راج ان است که دیگران، بازار، اقتصاد، مشتری،
تیم یا حتی خودمان را مقصر بدانیم. اما سرزنش هچچز را هتر نمکند. ممکن
است تشخیص علت ضروری باشد، ول توقف در مقصرشناسی، انرژی لازم رای اقدام

را مگرد.

مسر سازنده ان است:

مسئله را شفاف و بدون اغراق تعریف کنید.

مشخص کنید کدام بخش آن در کنترل شماست.

یک تغر مشخص رای آزمایش انتخاب کنید.

نتیجه را اندازه بگرید.

ر اساس داده و بازخورد، مسر را اصلاح کنید.
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بهجای انکه بگویید «فروش افت کرده»، سوال دققتر رسید: «کدام کانال افت
کرده؟ نرخ تبدل در کدام مرحله پان آمده؟ چه پیشنهادی باید تغر کند؟ کدام
مشتریـان را از دسـت مدهیـم؟» کیفیـت سوالهـا، کیفیـت تصـمیمهای یـک مـالک

کسبوکار را تعن مکند.

 

رنامه عمل: از امروز چگونه مثل یک مالک کسبوکار فکر
کنیم؟

تبدل شدن به مالک، یک تغر ناگهانی نیست؛ مجموعهای از تصمیمهای کوچک و
مداوم است. رای شروع، ان رنامه ساده را اجرا کنید:

یک گلوگاه را انتخاب کنید: کاری را پیدا کنید که بیش از همه به شخص شما
وابسته است.

آن را مستند کنید: مراحل، ازارها، استاندارد کیفیت و خطاهای راج را بنویسید.

نسخه قال واگذاری بسازید: لازم نیست ابتدا کامل باشد؛ یک نسخه اولیه رای
آموزش فرد دیگر بسازید.

زمان مالکیت در قویم بگذارید: هر هفته زمانی مشخص را فقط رای فکر کردن
به سیستم، رشد و مسئلههای اصل کنار بگذارید.

یک اقدام در رار ترس انتخاب کنید: گفتوگوی سخت، پیگری فروش، اصلاح
قیمت، درخواست کمک یا آزمایش یک کانال جدید.

یک منع یادگری نزدیک پیدا کنید: مری، گروه حرفهای، شریک فکری یا فردی
که استانداردش از شما بالاتر است.

کار سخت همیشه از ن نمرود؛ اما نوع کار شما عوض مشود. بهجای انکه هر
روز ـرای حفـظ وضـع موجـود بدویـد، یـاد مگریـد ظرفیـت، افـراد، سیسـتمها و

تصمیمهای بسازید که کسبوکارتان را جلو مرند.

نقطه شروع رای هر مالک کسبوکار همن است: از خودتان رسید «اگر قرار باشد
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ان مجموعه بدون وابستگ کامل به من رشد کند، چه چزی باید تغر کند؟»
سپس بهجای سرزنش شرایط، یک تغر واقع را آغاز کنید.

 

سوالات متداول درباره تبدل شدن به مالک کسبوکار
تفاوت مالک کسبوکار با فرد خویشفرما چیست؟

فرد خویشفرما معمولا درآمدش را مسقیما از زمان و مهارت شخص خود بهدست
مآورد. مالک کسبوکار فرایندها، افراد و سیستمهای مسازد که بتوانند بدون

وابستگ کامل به حضور او، ارزش و نتیجه ایجاد کنند.

آیا رای مقیاسپذر کردن کسبوکار باید کیفیت را کم کرد؟
خـر. مقیـاسپذری درسـت بـه معنـای اسـتانداردسازی کیفیـت اسـت. بایـد بدانیـد
کیفیت مطلوب دقیقا چیست، چگونه آموزش داده مشود، چطور کنترل مشود و

چگونه در حجم بالاتر تکرار خواهد شد.

مالک کسبوکار چگونه در شرایط اقتصادی نامطمئن تصمیم بگرد؟
با تفکیک واقعیتهای مال و عملیاتی از هیجان اخبار، ررسی منظم جریان نقد، حفظ
مشتریان فعل و اجرای آزمایشهای کوچک و قالاندازهگری. ترس متواند اطلاعات

بدهد، اما نباید بهتنهای تصمیمگرنده باشد.

اولن کار رای واگذاری وظایف چیست؟
یـک وظیفـه تکـراری و مشخـص را انتخـاب کنیـد، مراحـل آن را بنویسـید، اسـتاندارد
خروج را تعریف کنید و نسخه اولیه فرایند را به فرد دیگری آموزش دهید. واگذاری
موفق معمولا با کارهای کوچک شروع مشود، نه با سردن ناگهانی مهمترن بخش

کسبوکار.
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دیگر فقط خویشفرما نباشید!
تبدل شدن از اراتور به مالک کسبوکار، در نهایت به یک نقطه ختم مشود:
«عمل واقع». دانستن ان شش کلید کاف نیست؛ تفاوت را کسانی مسازند که

هر روز، حتی در کوچکترن تصمیمها، آنها را اجرا مکنند.

مستندسازی یک فرایند، واگذاری یک وظیفه، مدریت حالت ذهنی در روزهای سخت
یا انتخاب یک مری؛ هچکدام از انها بدون نظم اجرای، نتیجهای نمسازند.
استراژی روی کاغذ ارزان است؛ آنچه کسبوکار را واقعا جلو مرد، توانای تبدل

تصمیم به عمل مشخص و پیگریشده است.

مطالعه بیشتر
اگر مخواهید بدانید چطور هترن رهران و سازمانها ان شکاف میان استراژی و
عمل را ر مکنند، «خلاصه کتاب اجرا» را مطالعه کنید. ان کتاب نشان مدهد
موفقیت واقع، صرفا محصول یک رنامه هوشمندانه نیست؛ محصول توانای
سازمان در اجرای درست، انتخاب افراد مناسب و هماهنگکردن اهداف با واقعیت
روزمره کار است؛ دقیقا همان مهارتی که یک مالک کسبوکار، رخلاف یک اراتور

صرف، باید در خود و تیمش رورش دهد.
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