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۵ مرحله رای اینکه چگونه صاحب کسب و کار
خود شوید

از رویا تا واقعیت: راهنمای تخصص ۵ مرحلهای
رای اینکه چگونه صاحب کسب و کار خود شوید

مقدمه: فراتر از رویای اسقلال؛ واقعیتهای
ساختن یک کسبوکار

“صاحب کسب و کار خود ودن” عبارتی است که با مفاهیم چون
اسقلال، آزادی مال، ریاست ر سرنوشت خود و دنبال کردن رویاها
گره خورده است. ان تصور جذاب، هر ساله میلونها نفر را در
سراسر جهان به سمت دنیای کارآفرینی سوق مدهد. اما پشت ان
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تصـور رمـانتیک، واقعیتـی پیچیـده، چـالشرانگز و نیازمنـد تلاش
یوقفه نهفته است. تبدل شدن به یک صاحب کسب و کار موفق،
کمتر به یک ایده درخشان و ناگهانی شباهت دارد و بیشتر شبیه به
یک فرآیند مهندسیشده، یک ماراتن استراژیک و یک سفر ر از

یادگری است.

بسیاری از کسبوکارهای نوپا نه به دلل یک ایده بد، بلکه به دلل
عدم وجود یک نقشه راه مشخص و یک رویکرد سیستماتیک، با
شکسـت مـواجه مشونـد. آنهـا بـا شـور و اشتیـاق فـراوان شـروع
مکننـد، امـا در مـواجهه بـا چالشهـای پیشبینینشـده در زمینـه
رنامهرزی، مسائل مال، بازاریای و فروش، به تدرج انرژی خود را از
دسـت مدهنـد. مـوفقیت در کـارآفرینی، محصـول شـانس نیسـت؛

محصول یک فرآیند منضبط و آگاهانه است.

ان مقاله، همان نقشه راه است. ما قصد نداریم به شما وعدههای
خواهیم یک راهنمای تخصصولدار شدن بدهیم. بلکه م یک شبه
و واقعبینانه در پنج مرحله کلیدی ارائه دهیم که شما را از فاز صفر،
یعنی شکلگری ذهنیت کارآفرینی و شکار یک ایده قال اجرا، تا فاز
نهای یعنی رشد و مقیاسپذری کسبوکارتان، همراهی کند. هر
مرحلـه از اـن سـفر، نیازمنـد مهارتهـا، تمرکـز و تصـمیمات متفـاوتی
است. با درک ان مراحل و آماده شدن رای هر یک از آنها، شما
شانس خود را رای تبدل کردن رویای خود به یک واقعیت پایدار و
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موفق، به طور چشمگری افزایش خواهید داد.

 

The Mindset) فاز اول: معماری ذهن و شکار ایده
(Architecture & Idea Hunting

،(Business Plan) ل از نوشتن حتی یک خط از طرح کسبوکارق
قـل از ثبـت شرکـت و قـل از هـر اقـدام عملـ دیگـری، سـفر شمـا از
درون خودتــان آغــاز مشــود. اــن فــاز، تمامــاً در مــورد ســاختن

فونداسون ذهنی و پیدا کردن یک ایده ارزشمند است.

۱. تغر ذهنیت: از کارمند به کارآفرن

مهمترـن و اولـن قـدم، یـک تغـر بنیـادن در دیـدگاه شماسـت.
ذهنیت یک کارمند، ر پایه “معامله زمان در رار ول” ساخته شده
است. اما ذهنیت یک صاحب کسب و کار، ر پایه “خلق ارزش و
ساختن سیستم” استوار است. شما دیگر رای ساعت کاری خود ول
دریـافت نمکنیـد؛ شمـا ـرای حـل کـردن مشکلات و ایجـاد نتـاج،
ژگــرورش چنـد و ـر، نیازمنـدـن تغکنیـد. ادرآمـد کسـب م

شخصیتی کلیدی است:

تـابآوری (Resilience): شمـا بـا “نه”هـای یشمـار، شکسـتهای
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اولیه و لحظات ناامیدی رورو خواهید شد. توانای شما رای بلند
شدن پس از هر زمن خوردن، حیاتی است.

انضباط شخص (Self-Discipline): دیگر رئیسی وجود ندارد که
شما را کنترل کند. شما باید خودتان، مدر خودتان باشید و حتی

در روزهای که انگزهای ندارید، کارهای ضروری را انجام دهید.

تحمـل اهـام (Tolerance for Ambiguity): در ابتـدای راه، هـچ
چز قطع نیست. شما باید با عدم قطعیت زندگ کنید و در

عن حال، تصمیمات مهم بگرید.

عشق به حل مسئله: یک صاحب کسب و کار موفق، عاشق پیدا
کردن مشکلات و ارائه راهحلهای خلاقانه رای آنهاست.

۲. شکار یک ایده قال اجرا

ایدههای زرگ معمولاً مانند یک صاعقه از آسمان فرود نمآیند.
آنها محصول مشاهده دقق، کنجکاوی و یک فرآیند سیستماتیک
هستند. به جای منتظر ماندن رای یک ایده انقلای، به دنبال یک از

ان سه منع بگردید:

مشکلات خودتان را حل کنید: هترن ایدهها اغلب از مشکلاتی
که خودتان در زندگ یا کار با آنها دست و پنجه نرم مکنید،
نشأت مگرند. اگر شما با مشکل رورو هستید، به احتمال زیاد

افراد دیگری نز با همان مشکل مواجهاند.

یـک بـازار ناکارآمـد را هـود ببخشیـد: بـه صـناع و کسـبوکارهای
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اطـراف خـود نگـاه کنیـد. کجـا متوانیـد یـک فرآینـد را سـرعتر،
ارزانتر یا با کیفیت هتری انجام دهید؟

بـه یـک نـچ (Niche) محـروم خـدمت کنیـد: بـه جـای رقـابت در
بازارهای شلوغ، یک گروه کوچک و مشخص از مشتریان را پیدا
کنید که نیازهایشان توسط بازیگران زرگ بازار نادیده گرفته شده

است.

(Idea Validation) ایده ۳. اعتبارسنج

اـن یـک مرحلـه حیـاتی اسـت کـه بسـیاری از کارآفرینـان از آن عـور
مکنند. قل از اینکه عاشق ایدهتان شوید، بفهمید که آیا کسی
حاضر است رای آن ول رداخت کند یا نه. از دفتر کار خود خارج
شوید (یا تلفن را ردارید) و با حداقل ۱۰ تا ۲۰ نفر از مشتریان بالقوه
خود صحبت کنید. از آنها نرسید “آیا ایده من را دوست دارید؟”،
بلکه در مورد مشکلات فعلشان سوال کنید. آیا مشکل که شما
قصد حل آن را دارید، جزو سه اولویت اصل آنها هست؟ آیا در
حـال حـاضر ـرای حـل آن بـه روش دیگـری هزینـه مکننـد؟ پاسـخ
صادقانه به ان سوالات، متواند شما را از ماهها یا سالها تلاش

هوده نجات دهد.

فاز دوم: ترسیم نقشه راه (تحقق بازار و طرح کسب
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و کار)

پس از اینکه یک ایده اعتبارسنجشده در دست دارید، وقت آن
است که آن را به یک نقشه راه ملموس و استراژیک تبدل کنید.
سـاختن یـک کسـبوکار بـدون رنـامه، ماننـد راننـدگ در یـک کشـور

غریب بدون نقشه است.

۱. تحقیقات بازار عمق

شما باید به یک متخصص در بازار خود تبدل شوید. تحقیقات
شما باید به سه سوال کلیدی پاسخ دهد:

مشتریان شما چه کسانی هستند؟ یک “روفال مشتری ایدهآل”
ــل، ــیت، شغ ــن، جنس ــد. س (Ideal Customer Profile) بسازی
درآمــد، علاــق، و مهــمتر از همــه، نقــاط درد و نیازهــای آنهــا

چیست؟

رقبای شما چه کسانی هستند؟ رقبای مسقیم و غرمسقیم خود
را شناسای کنید. نقاط قوت و ضعف آنها چیست؟ قیمتگذاری
آنها چگونه است؟ چه چزی شما را از آنها متماز مکند؟ ان
Unique Selling) ”ز، “ارزش پیشنهــــادی منحصــــربهفردتمــــا

Proposition - USP) شما خواهد ود.

اندازه بازار چقدر است؟ آیا بازار شما آنقدر زرگ است که بتواند
یک کسبوکار پایدار را پشتیبانی کند؟
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(Business Plan) ن طرح کسب و کار۲. تدو

طرح کسب و کار، یک سند خشک و خستهکننده رای ارائه به بانک
یـا سـرمایهگذار نیسـت؛ اـن نقشـه اسـتراژیک شمـا ـرای خودتـان
است. ان طرح، افکار شما را منسجم کرده و شما را وادار مکند تا
بـه تمـام جنبههـای کسـبوکارتان فکـر کنیـد. یـک طـرح کسـب و کـار

خوب، حداقل باید شامل بخشهای زر باشد:

خلاصه اجرای: یک مرور کل یک صفحهای از کل طرح.

معرف شرکت: ماموریت، چشمانداز و ساختار حقوق شما.

تحلل بازار: نتاج تحقیقات شما در مورد مشتریان و رقبا.

محصـول یـا خـدمت: توضیحـات دقـق در مـورد چـزی کـه ارائـه
مدهید و چگونه مشکل مشتری را حل مکند.

استراژی بازاریای و فروش: چگونه مخواهید به مشتریان خود
دسترسی پیدا کرده و آنها را به خرید مقاعد کنید؟

رنامه مال: پیشبینی هزینههای اولیه، جریان نقدی و نقطه سر
به سر.

(MVP) ل عرضه۳. تعریف حداقل محصول قا

یک از زرگترن اشتباهات، تلاش رای ساختن یک محصول کامل و
ینقص قل از ورود به بازار است. به جای آن، ر روی ساختن یک
Minimum Viable Product -) ”ــه ــل عرض ــول قا ــداقل محص “ح
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ــن نســخه از ن و کمهزینهترســادهتر ،MVP .ــد ــز کنی MVP) تمرک
محصـول شماسـت کـه متوانـد مشکـل اصـل مشتـری را حـل کنـد.
هـدف از MVP ، ورود سـرع بـه بـازار، گرفتـن بـازخورد از مشتریـان

واقع و هینهسازی محصول ر اساس ان بازخوردهاست.

فاز سوم: ساختن فونداسون (مسائل حقوق و
(مال

ان فاز، شاید هیجانانگزترن بخش سفر نباشد، اما بدون یک
فونداسون محکم حقوق و مال، ساختمان کسبوکار شما با اولن

طوفان فرو خواهد ریخت.

۱. انتخاب ساختار حقوق مناسب

رید که کسبوکارتان تحت چه ساختار حقوقشما باید تصمیم بگ
ج معمولاً شامل “شخص حقیقفعالیت خواهد کرد. گزینههای را
(مانند کسبوکارهای خانگ)” یا “شخص حقوق (مانند شرکت با
مســئولیت محــدود یــا ســهام خــاص)” اســت. هــر کــدام از اــن
ساختارها، مزایا و معایب خاص خود را از نظر مالیات، مسئولیت و
پیچیدگ دارند. مشورت با یک وکل یا مشاور حقوق در ان مرحله

اکیداً توصیه مشود.
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۲. انجام امور اداری و ثبت

رای کسبوکار، ثبت رسم ن شامل انتخاب یک نام منحصربهفردا
آن در اداره ثبــت شرکتهــا، و دریــافت مجوزهــای لازم ــرای حــوزه

فعالیت شما مشود.

ریت امور مال۳. مد

افتاح حساب بانک تجاری: اولن و مهمترن قدم، جدا کردن
کامل امور مال شخص از امور مال کسبوکار است.

تامن سرمایه اولیه  :(Funding)ودجه مورد نیاز رای شروع کار
از کجا خواهد آمد؟

ـــداز وتاســـترپینگ (Bootstrapping): اســـتفاده از پسان
شخص. ان روش به شما کنترل کامل مدهد اما رشد شما

را محدود مکند.

وام بـانک: نیازمنـد یـک طـرح کسـبوکار بسـیار قـوی و اغلـب،
وثیقه است.

ســـرمایهگذاران فرشتـــه (Angel Investors) یـــا خطرپـــذر
(Venture Capital): ان گزینهها معمولاً رای استارتاپهای با
پتانسل رشد بسیار بالا هستند و در ازای سرمایه، بخشی از

سهام شرکت شما را دریافت مکنند.
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فاز چهارم: رتاب به سوی بازار (ساخت محصول و
اولن فروشها)

اکنون زمان آن رسیده که از فاز رنامهرزی خارج شده و وارد فاز عمل
شوید. ان فاز، تماماً در مورد “ساختن” و “فروختن” است.

۱. ساختن MVP و حضور آنلان

ر اساس تعریف که در فاز دوم داشتید، اولن نسخه از محصول یا
خدمت خود را آماده کنید. به یاد داشته باشید: انجام شده، هتر از
کامــل اســت (Done is better than perfect). همزمــان، حــداقل
حضور آنلان خود را ایجاد کنید. ان متواند یک وبسایت ساده
یا حتی فقط یک صفحه حرفهای در شبکههای اجتماع باشد که به

وضوح ارزش پیشنهادی شما را توضح مدهد.

۲. فروش، فروش و باز هم فروش!

اـن مهمترـن، حیـاتیترن و اغلـب، ترسـناکترن بخـش ـرای یـک
صاحب کسب و کار جدید است. هچ اتفاق در کسبوکار شما
نمافتد، تا زمانی که یک فروش انجام شود. به عنوان بنیانگذار،
شما اولن، هترن و رشورترن فروشنده شرکت خود هستید. شما
نمتوانید ان وظیفه را به دیگری محول کنید. شما باید خودتان
تلفن را ردارید، با مشتریان صحبت کنید، بازخورد بگرید و از آنها
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درخواست خرید کنید. حتی اگر محصول شما هترن محصول دنیا
باشد، اگر نتوانید آن را بفروشید، کسبوکار شما شکست خواهد
خـورد. تمـام مهارتهـای فـروش تلفنـی کـه در وبسـایت راه مـدران
ـن مرحلـه طراحــرای مـوفقیت در ا ًشـود، دقیقـاآمـوزش داده م

شدهاند.

۳. به دست آوردن ۱۰ مشتری اول

تمرکز خود را ر روی به دست آوردن ۱۰ مشتری اول قرار دهید. ان
مشتریان، نه تنها درآمد اولیه را رای شما فراهم مکنند، بلکه مهمتر
از آن، بازخوردهای ارزشمندی رای هود محصول و فرآیندهای شما
ارائه مدهند و به “اثبات اجتماع” شما تبدل مشوند. از شبکه
ارتباطات شخص خود شروع کنید، در جوامع آنلان مرتبط با حوزه
خـود فعـال باشیـد و از تمـاس مسـقیم بـا مشتریـان ایـدهآل خـود

نترسید.

فاز پنجم: از بقا تا مقیاسپذری (سیستمسازی و
رشد)

ــد و ــت آوردهای ــه دس ــود را ب ــان خ ــن مشتری ــا اول ــریک! شم ت
کسبوکارتان در حال نفس کشیدن است. اما یک صاحب کسب و
کـار واقعـ، بـه دنبـال بقـا نیسـت؛ او بـه دنبـال رشـد و سـاختن یـک
سیسـتم پایـدار اسـت. اـن فـاز، در مـورد تبـدل شـدن از یـک “فـرد
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خوداشتغال” به یک “مدر کسبوکار” است.

۱. سیستمسازی فرآیندها

شما نمتوانید تا ابد تمام کارها را خودتان انجام دهید. شروع به
مسـتندسازی فرآینـدهای کلیـدی کسـبوکار خـود کنیـد. چگـونه یـک
سرنخ جدید را مدریت مکنید؟ فرآیند فروش شما چگونه است؟
چگونه به مشتریان خدمات ارائه مدهید؟ ایجاد رویههای عملیاتی
اسـتاندارد (SOPs)، بـه شمـا اجـازه مدهـد تـا در آینـده، کارهـا را بـا

حفظ کیفیت، به دیگران محول کنید.

۲. استخدام اولن کارمندان

چه زمانی باید اولن کارمند خود را استخدام کنید؟ زمانی که آنقدر
درگر کارهای تکراری و غرضروری شدهاید که دیگر وقتی رای انجام
مهمترـن وظیفـه خـود (یعنـی رشـد دادن کسـبوکار) نداریـد. اولـن
استخدام شما معمولاً یا یک دستیار رای انجام کارهای اداری است

یا یک کارشناس فروش رای کمک به شما در فرآیند فروش.

۳. اندازهگری و هینهسازی

شما نمتوانید چزی را که اندازهگری نمکنید، هود ببخشید.
شروع به ردیای شاخصهای کلیدی عملکرد (KPIs) کسبوکار خود
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کنید: تعداد سرنخهای ماهانه، نرخ تبدل، هزینه جذب مشتری، و
ارزش طـول عمـر مشتـری. اـن اعـداد، داشـورد شمـا ـرای گرفتـن

تصمیمات هوشمندانه و مبتنی ر داده هستند.

نتیجهگری: ماراتن کارآفرینی

تبدل شدن به یک صاحب کسب و کار، یک مقصد نیست؛ ان یک
سفر یپایان از یادگری، سازگاری و رشد است. ان پنج فاز، یک
نقشه خط و یکطرفه نیستند. شما ممکن است بارها ن ان
مراحل در رفت و آمد باشید، ایدههای خود را هینهسازی کنید، مدل
کسـبوکار خـود را تغـر دهیـد و اسـتراژیهای جدیـدی را امتحـان

کنید.

آنچه در نهایت موفقیت شما را تعن مکند، نه درخشش ایده
اولیه، بلکه اسقامت شما در طول ان مسر ر فراز و نشیب است.
بـا ـروی از یـک رویکـرد ساختاریـافته، تمرکـز یوقفـه ـر روی حـل
مشکلات مشتریان و تعهد به یادگری مستمر، شما متوانید رویای
خود را به یک کسبوکار واقع، پایدار و تأثرگذار تبدل کنید. ان
سـفر، بـدون شـک سـختترن و در عـن حـال، ارزشمنـدترن سـفری

است که متوانید در زندگ حرفهای خود آغاز کنید.

اگر به دنبال یادگری عمقتر و تمرن عمل هر تکنیک فروش تلفنی
هسـتید، متوانیـد راهنمـای جـامع کارشنـاس فـروش: از شغـل تـا

https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
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استخدام و پیشرفت حرفهای را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در تمام ان تکنیکها، در
دوره رازهای پنهان فروش شرکت کنید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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