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ذهنیت یک کارآفرن موفق چگونه است و چطور آن را در
خود رورش دهیم؟

خواهد که هنوز در توانمندیهای فعلزی ماز شما چ تصور کنید مشتری مهم
کسبوکارتان نیست. پاسخ راج چیست؟ «ان کار حوزه ما نیست»؛ اما پاسخ یک
کارآفرن موفق متواند کاملا متفاوت باشد: «بگذارید ببینیم چطور انجامش دهیم.»

بسیاری از توصیههای کلاسیک مدریت رای شرکتهای زرگ طراح شدهاند:

["message_box text_color="light]

«روی شایستگهای محوری تمرکز کنید، بازار زرگ را هدف بگرید، اول محصول را
کامل کنید، سرمایه لازم را فراهم کنید و سپس شروع کنید»؛ اما مسر یک کارآفرن
موفق معمولا با مناع محدود، اهام زیاد و فرصتهای آغاز مشود که از قل در

رنامه نودهاند.

[message_box/]
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جان مالینز، استاد کارآفرینی، شش ذهنیت «خلافعرف» را مطرح مکند؛ الگوهای
که بهجای روی مکانیک از قواعد ثبیتشده، به حل مسئله، مشتری، جریان نقد و
حرکت عمل تکیه دارند. انها دعوتی به یاحتیاط نیستند؛ بلکه راهی رای دیدن

فرصتهای هستند که منطق سازمانهای زرگ اغلب نادیده مگرد.

 

نیاز نیست یک طرح یعیبونقض داشته باشید!
نمونه آغازن ان طرز فکر، لیندا واینمن است. او در سال ۱۹۹۵ دامنه Lynda.com را
گرفـت تـا فضـای ـرای آزمـودن ازارهـای تـازه طراحـ گرافیـک، ماننـد Photoshop و
Illustrator و نمـایش کارهـای دانشجویـانش داشتـه باشـد. همـان فضـای کـوچک
بهتدرج رشد کرد؛ او در سال ۲۰۰۲ آموزشهایش را آنلان کرد و کسبوکارش بعدها
بــا نــام LinkedIn Learning، در معــاملهای بــه ارزش ۱٫۵ میلیــارد دلار بــه لینکــدن

فروخته شد.

نقطه شروع او یک «طرح عظیم کسبوکار» نود؛ بلکه یک نیاز واقع، یک فضای
آزمایشی و آمادگ رای رشد کردن همراه با فرصت ود. ان همان نقطهای است که

ذهنیت یک کارآفرن موفق با ذهنیت مدریتی معمول تفاوت پیدا مکند.

 

نکات کلیدی

فرصتهای ارزشمند: گاهی رون از توانمندیهای فعل کسبوکار قرار دارند.

حل یک درد جدی مشتری: از افزودن وژگهای سطح به محصول مهمتر
است.

تمرکز ر یک بازار کوچک: و مشخص، متواند سکوی رشد زرگتر باشد.

پیشفروش، مشارکت و اجاره دارایها: فشار مال شروع کسبوکار را کاهش
مدهند.

http://www.johnwmullins.com/
https://www.linkedin.com/learning/
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ذهنیت چیست و چرا اهمیت دارد؟
ذهنیت فقط یک باور انگزشی نیست. مجموعهای از عادتهای فکری، نگرشها و
رداشتهای است که قل از رسیدن فرصت، پاسخ ما را به آن شکل مدهد. دو نفر
ع یا یک مانع قانونی روبهرو شوند؛ یکود مناممکن است با یک درخواست، یک کم

فقط ریسک را ببیند و دیگری راهی رای آزمایش کمهزینه پیدا کند.

شش ذهنیت زر با بعض از آموزشهای راج استراژی، بازاریای، مال و مدریت
ریسک در تضاد هستند. دلیلش روشن است: «شرکت زرگ معمولا از دارایهای
موجـود محـافظت مکنـد؛ امـا یـک کـارآفرن موفـق بایـد بـا نـداشتن داراـی، بـازار

ثبیتشده و پاسخ قطع کنار بیاید».

 

۱. بهجای «کار ما نیست»، بگویید «بله، متوانیم»
در مدریت سنتی، توصیه معروف ان است که «به کار خودتان بچسبید». یعنی
شایستگهای محوری را پیدا کنید، روی آنها سرمایهگذاری کنید و درخواستهای
خارج از آن محدوده را رد کنید. ان منطق رای سازمانی زرگ با فرایندهای پیچیده

قالفهم است؛ اما رای یک کارآفرن موفق متواند فرصتسوز باشد.

نام دارد، نمونه خوی  Atmo  Digital آرنولد کوریا، بنیانگذار کسبوکاری که امروز 
است. او در حوزه مدریت و تولید رویداد فعالیت مکرد که یک از مشتریانش
درخواسـت عجـی مطـرح کـرد: آیـا متـوان ـرای ۲۶۰ فروشگـاه در سراسـر رزـل،
رنامههای آموزشی و انگزشی را بهصورت زنده پخش کرد؟ ان کار به نمایشگر در
فروشگاهها و زرساخت ارتباط ماهوارهای نیاز داشت؛ حوزهای که کوریا در آن تجربهای

نداشت.

باانحال، پاسخ او «بله، متوانیم» ود و راه انجامش را پیدا کرد. چند سال بعد،
والمارت پیشنهاد دیگری داد: نمایشگرها فقط در اتاق پشتی نباشند؛ در فضای فروش
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قرار بگرند تا تبلیغات مرتبط، مثلا تبلغ شوینده در راهروی شویندهها، نمایش داده
شود. کوریا دوباره همان پاسخ را داد.

او ط سالها کسبوکارش را چهار بار از نو تعریف کرد. درس مهم ان نیست که به
هر درخواست مشتری بدون فکر جواب مثبت بدهید. درس ان است که بهجای

سنجیدن فرصت صرفا با توان فعل ،رسید:

["message_box text_color="light]

ارزش نیاز: آیا ان نیاز مشتری بهاندازه کاف واقع و ارزشمند است؟

تامن توانمندی: کدام بخش از توانمندی لازم را متوانم یاد بگرم، شریک شوم
یا رونسپاری کنم؟

گسترش قابلیت: ان روژه چه بازار یا قابلیت تازهای رای کسبوکارم باز مکند؟

[message_box/]

رای یک کارآفرن موفق، «هنوز بلد نیستیم» لزوما به معنی «نمشود» نیست؛ اغلب
یعنی «باید مسر ساختنش را پیدا کنیم».

 

۲. اول مسئله را ببینید؛ نه محصول را
کسبوکارهای زرگ گاهی بیشازحد محصولمحور مشوند: رنگ بستهبندی را تغر
مدهند، یک وژگ کوچک اضافه مکنند و نام آن را نوآوری مگذارند. اما نوآوری
واقع معمولا از خود محصول شروع نمشود؛ از یک مشکل مهم و حلنشده شروع

مشود.

جاناثان تورن فناوریای توسعه داد که مانع چسبیدن فورسپس جراح به بافت بدن
مشد. فورسپس ازاری است که جراحان در تخصصهای گوناگون استفاده مکنند.
چسبیدن بافت به ان ازار هم کیفیت کار را پان مآورد و هم جراح را سختتر و

طولانیتر مکند.
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ابتدا تمرکز او ر جراحان پلاستیک ود، اما رشد کسبوکار کند ود. تورن بهجای اینکه
صرفا تلاش کند همان محصول را بیشتر بفروشد، رسش هتری مطرح کرد: «کدام
گروه دیگر با مشکل زرگتری روبهرو است؟» پاسخ، جراحان مغز و اعصاب ودند؛
جای که چسبیدن ازار به بافتهای حساس مغز یا ستون فقرات، مسئلهای بسیار

جدیتر است.

Stryker همن تغر زاویه، کسبوکار را متحول کرد و درنهایت به فروش آن به 
انجامید. یک کارآفرن موفق بهجای رسیدن «چطور محصولم را بفروشم؟» مرسد:

["message_box text_color="light]

درد واقع: درد واقع مشتری دقیقا چیست؟

شدت نیاز: ان درد رای چه کسانی شدیدتر، رهزینهتر یا فوریتر است؟

ارزشآفرینی: کدام کاررد محصول، ارزش بیشتری ایجاد مکند؟

[message_box/]

ان منطق در هر صنعتی قالاجرا است. شاید ازار شما ثابت بماند؛ اما با کشف
مسئله مهمتر یا مشتری مناسبتر، کل مسر رشد تغر کند.

 

۳. محدود فکر کنید؛ نه گسترده
«بـازار ـزرگتر» همیشـه بهمعنـی «فرصـت هتـر» نیسـت. شرکتهـای ـزرگ معمـولا
بازارهای عظیم را ترجح مدهند، چون محصول جدید باید اثر مال قالتوجهی
ایجاد کند؛ اما یک کارآفرن موفق اغلب با یک گروه کوچک، دقق و بسیار نیازمند

شروع مکند.

نایک نمونه کلاسیک ان رویکرد است. فل نایت و ل باورمن در آغاز، دنبال ساخت
کفش رای همه ورزشکاران نودند. آنها روی یک گروه بسیار باریک تمرکز کردند:

دوندگان اسقامت حرفهای که زیاد تمرن مکردند.
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کفشهای آن زمان بیشتر رای سرعتدوندگان و پیستهای صاف طراح شده ودند.
اما دوندگان اسقامت در مسرهای خاک و جادههای ناهموار مدویدند، با سنگ و
چوب رخورد مکردند، چخوردگ مچ پا و درد ساق پا را تجربه مکردند. نایک رای
همن مسئله مشخص، کفشی با ثبات جانی بیشتر، کف هنتر، ضربهگری هتر و

وزن کمتر ساخت.

پس از تسلط ر طراح محصول رای ان بازار کوچک، وارد کردن کفش از آسیا و
جلب پذرش ورزشکاران، نایک توانست بهسراغ ورزشهای دیگر رود: تنیس با جان

مکانرو و بسکتبال با مایکل جردن. رشد زرگ، از تمرکز کوچک آغاز شد.

اگر مخواهید مثل یک کارآفرن موفق فکر کنید، مشتری ایدهآل را آنقدر دقق
تعریف کنید که بتوانید نیازهایش را هتر از هر رقی بشناسید. بهجای «همه صاحبان
کسبوکار»، شاید باید با «فروشگاههای آنلان کوچک با نرخ مرجوع بالا» شروع
کنید. بهجای «همه ورزشکاران»، شاید باید روی یک گروه با مسئله مشخص تمرکز

کنید.

 

 .۴ول را زودتر از ساخت محصول بگرید
نقدینگ رای کسبوکار نوپا فقط یک عدد مال نیست؛ اکسژن است. یک از
هوشمندانهترن مدلهای یک کارآفرن موفق ان است که پیش از ساخت کامل
محصول، از مشتری تعهد و ول بگرد؛ البته تنها زمانی که وعده، توان اجرا و ارتباط با

مشتری شفاف باشد.

تسلا با چنن منطق رشد کرد. رنامه اولیه ان ود که ابتدا یک خودروی اسرت
گرانقیمت بسازد، از درآمد آن رای تولید خودروی ارزانتر استفاده کند و سپس به
خودروهای بازار انوه رسد. اما تیم تسلا فقط منتظر تولید اولن خودرو نماند. آنها
در کالیفرنیا رویدادهای رگزار کردند و سراغ افرادی رفتند که سه وژگ داشتند:
دغدغه محیطزیست، توان مال بالا و علاقه به داشتن محصول متفاوت در پارکینگ

https://modiresabz.com
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خانه.

با قیمت ۱۰۰ هزار دلار رای هر خودرو  Tesla Roadster نتیجه، فروش ۱۰۰ دستگاه
ود؛ ول که همان ابتدا رداخت شد. یعنی ۱۰ میلون دلار نقدینگ، قل از ساخت

نخستن رودستر.

ان منطق بعدا رای Model 3 هم تکرار شد: نزدیک به نیممیلون نفر، هرکدام هزار
دلار بیعانه رداخت کردند؛ یعنی حدود نیممیلیارد دلار ول نقد رای آغاز مهندسی،

ساخت ازار و آمادهسازی کارخانه.

معنای ان ذهنیت فقط پیشفروش نیست. شما متوانید نسخههای سبکتر آن را
نز اجرا کنید:

پیشفروش محدود: رای سنجش قاضا

دریافت بیعانه: رای روژههای سفارشی

فروش اشتراک سالانه: با ارزش افزوده مشخص

اجرای پایلوت ول: با چند مشتری اولیه

ساخت نمونه اولیه: پس از رسیدن به تعداد مشخص ثبتنام

نکته کلیدی ان است که ول مشتری فقط سرمایه نیست؛ شواهدی است که نشان
مدهد مسئله واقعا ارزش حل کردن دارد. رای یک کارآفرن موفق، تعهد مشتری از

تعریفهای کل درباره «بازار بالقوه» معترتر است.

 

۵. قرض بگرید و شریک شوید
در آموزش مال راج، ابتدا مزان سرمایهگذاری را حساب مکنند، سپس جریان نقدی
سالهای آینده را تخمن مزنند و درنهایت بازده سرمایهگذاری را مسنجند. اما
کارآفرینان اغلب نمتوانند همه دارایهای لازم را از ابتدا بخرند. راهجایگزن چیست؟

استفاده هوشمندانه از دارایهای دیگران.
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ــد؛ ــا ساختن را در ریتانی  Go Ape ــا، کســبوکار ــو و همســرش ربک هتریســترام م
مجموعهای رای ماجراجوی میان درختان. آنها چنن تجربهای را در سفرشان به
فرانسه دیده ودند و مخواستند نمونهای مشابه ایجاد کنند. مسئله فوری ان ود:

درختها را از کجا بیاورند؟

پاسخ، کمیسون جنگلداری ریتانیا ود؛ نهادی که زمنهای جنگل فراوان داشت و
پیشنهادی رد-رد  Go  Ape بهدنبال افزایش تعداد بازدیدکنندگان ود. بنیانگذاران 
دادند: اجازه دهید پنج مجموعه بسازیم و اگر مدل جواب داد، حق انحصاری ۲۵ساله

رای توسعه بیشتر بدهید.

ــد: درختهــا، ــر دارایهــای کلیــدی را از ابتــدا نخریدن در اــن مــدل، آنهــا بیشت
سرویسهای هداشتی، پارکینگ و محل. آنها تجهزات و تجربه خود را به زرساخت

موجود اضافه کردند. امروز دهها سایت Go Ape در ریتانیا و آمریکا فعالیت دارند.

یک کارآفرن موفق بهجای «چطور سرمایه خرید همهچز را پیدا کنم؟» ان سوالها
را مرسد:

["message_box text_color="light]

دارایهای بلااستفاده: چه دارای بلااستفاده یا کماستفادهای در اختیار دیگران
است؟

شرکای بالقوه: چه شریک بالقوهای از رشد من سود مرد؟

اشتراک زرساخت: کدام بخش از زرساخت را متوان اجاره، اشتراکگذاری یا
رونسپاری کرد؟

[message_box/]

دفتـر کـار اشتراکـ، زرسـاخت اـری، تولیـد قـراردادی، بازارهـای آنلاـن و همکـاری بـا
توزعکنندگان، همگ نسخههای امروزی همن منطق هستند. هدف، حذف هزینه

ضروری نیست؛ هدف، کاهش سرمایهگذاری اولیه و حفظ انعطافپذری است.
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 .۶رای هر چز اجازه نخواهید؛ اما اخلاق و قانون را کنار
نگذارید

آخرن ذهنیت، حساسترن مورد است. شرکتهای زرگ رای هر اقدام تازه معمولا
مسرهای طولانی تایید، ررسی حقوق و کنترل ریسک دارند. گرفتن پاسخ «بله»
زمانر است، اما گفتن «نه» ساده است. ان ساختار رای جلوگری از تخلف و آسیب

لازم است؛ باانحال، گاهی سرعت نوآوری را از ن مرد.

اور نمونهای از ورود به فضای ود که مقررات موجود، مدل «شرکت حملونقل
بدون تاکسیهای متعلق به خود» را پیشبینی نکرده ود. اگر بنیانگذاران اور از ابتدا
از قانونگذاران سانفرانسیسکو اجازه مخواستند که چنن مدل بسازند، احتمال

دریافت پاسخ منف زیاد ود؛ زرا ان مدل صنعت تاکسی موجود را تهدید مکرد.

اما ان مثال نباید هانهای رای رفتار غرقانونی یا غراخلاق باشد. خود مالینز نز
ودند و بعضلدفاع نر رشدش قار در مسکند که بسیاری از اقدامات اوتاکید م

احتمالا غرقانونی ودند. درس واقع رای یک کارآفرن موفق ان است:

آزمـایش مسـئولانه: وقتـی مقـررات مهـم یـا عقـبتر از فناوریانـد، بـا دقـت و
مسئولیتپذری آزمایش کنید.

تشخیص مرزها: تفاوت میان «نودن قانون روشن» و «نقض آشکار قانون» را
جدی بگرید.

حفظ اصول: امنیت مشتری، انصاف، حریم خصوص و حقوق دیگران را قربانی
سرعت نکنید.

اقدام محدود: بهجای انتظار رای تایید همه افراد، یک آزمایش کوچک، محدود
و قالکنترل طراح کنید.

کارآفرینی شجاعت مخواهد، اما شجاعت با یملاحظگ فرق دارد. یک کارآفرن
موفق موانع وروکراتیک غرضروری را دور مزند، نه اصول اخلاق و مسئولیتهای
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قانونی را.

 

چطور ان شش ذهنیت را وارد کسبوکار خود کنیم؟
لازم نیست یکشبه همهان الگوها را اجرا کنید. هتر است یک چالش واقع را
انتخاب کنید؛ مثلا فروش پان، هزینه راهاندازی زیاد، نود سرمایه یا دشواری جذب

مشتری. سپس ان شش لنز را روی همان مسئله بگذارید.

1. پاسـخ مثبـت بـه چالشهـا: کجـا متـوانم بـه یـک درخواسـت ارزشمنـد «بلـه،
متوانیم» بگویم؟ حتی اگر هنوز تمام مهارتها را ندارم.

2. تمرکز ر مسئله: کدام مسئله مشتری را واقعا حل مکنم؟ نه اینکه فقط چه
محصول مفروشم.

3. انتخاب بازار: باریکترن بازار اولیه من کجاست؟ گروهی که درد بیشتری دارد و
سرعتر بازخورد مدهد.

4. تامن مال اولیه: چطور قل از هزینهکرد سنگن، تعهد مال مشتری را بگرم؟
5. استفاده از مناع دیگران: کدام دارای را متوانم بهجای خریدن، اجاره کنم یا با

شریک به کار بگرم؟
6. آزمایش سرع: کدام اقدام کوچک را متوانم مسئولانه و بدون گرفتار شدن در

چرخه تاییدهای یپایان آزمایش کنم؟

ان روشهای فکری قالیادگری هستند؛ حتی متوانید آنها را به همتیم، شریک
یا مدران کسبوکارتان آموزش دهید. شاید گره اصل شما نه کمود ایده باشد، نه

کمود سرمایه؛ شاید فقط با یک مدل ذهنی اشتباه به فرصت نگاه مکنید.

 

کارآفرن موفق، قواعد را کورکورانه دنبال نمکند
مسر یک کارآفرن موفق همیشه با رنامههای دقق و مناع فراوان آغاز نمشود.
گاهی با یک وبسایت ساده رای آزمایش ازارهای تازه شروع مشود؛ گاهی با تمرکز
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ر یک بازار بسیار کوچک، گرفتن بیعانه از مشتری یا استفاده از دارایهای شریک.

دهند: فرصت را فقط با توان فعلارائه م شش ذهنیت مطرحشده، یک نقشه عمل
نسنجید، مسئله را ر محصول مقدم بدانید، از کوچک شروع کنید، جریان نقد را
سرعتر ایجاد کنید، بهجای خرید دارایها از مناع دیگران استفاده کنید و درنهایت،

اخلاق را فدای سرعت نکنید.

 

از تئوری تا عمل
اـن شـش ذهنیـت خلافعـرف، در نگـاه دقـقتر، همگـ حـول یـک محـور مشتـرک
مچرخنـد: «نپذرفتـن قواعـد خطـ و مرسـوم کـه مگوینـد رشـد بایـد گامبهگـام،

محتاطانه و مطاق با مناع فعلتان باشد».

لیندا واینمن، آرنولد کوریا، فل نایت و بنیانگذاران تسلا، همه در لحظهای تصمیم
گرفتند بهجای « ۲رار کردن» همان مسر شناختهشده، مسری کاملا متفاوت را
انتخاب کنند؛ مسری که در نگاه اول جسورانه یا حتی غرممکن به نظر مرسید.

ان دقیقا همان چزی است که «کتاب ده رار آسانتر از دو رار» بهطور مسقیم به
آن مردازد: «چرا هدفگذاری زرگ و غرخط ،رخلاف تصور راج، متواند سادهتر

از رشد تدریج باشد».

اگر مخواهید بدانید چطور متوان همن طرز فکر کارآفرینانه را به یک چارچوب
عمل رای زندگ و کسبوکارتان تبدل کنید، خلاصه ان کتاب را در وبسایت مدر
سز مطالعه کنید؛ نقشه راهی که نشان مدهد رهای از قواعد  ۲راری، دقیقا همان

چزی است که ان کارآفرینان ناخودآگاه انجام دادند.

https://modiresabz.com/%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d8%af%d9%87-%d8%a8%d8%b1%d8%a7%d8%a8%d8%b1-%d8%a2%d8%b3%d8%a7%d9%86%d8%aa%d8%b1-%d8%a7%d8%b2-%d8%af%d9%88-%d8%a8%d8%b1%d8%a7%d8%a8%d8%b1/
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