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کارآفرینی : یک نقشه راه ۴ مرحلهای رای پیدا
کردن، اعتبارسنج و شروع یک کسب و کار

سودآور

الگوریتم کارآفرینی: یک نقشه راه ۴ مرحلهای
رای پیدا کردن، اعتبارسنج و شروع یک کسب و

کار سودآور

مقدمه: لطفا به دنبال ایده نباشید!

در طـول سالهـای کـه در دنیـای کـارآفرینی نفـس کشیـدهام، بعـد از
راهاندازی چندن کسبوکار موفق و البته تجربه شکستهای تلخ و
آموزنده، با صدها کارآفرن مشتاق صحبت کردهام. قریباً همه آنها
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یک سوال مشترک داشتند: “چطور یک ایده کسب و کار خوب پیدا
کنم؟” امروز مخواهم به شما بگویم که ان، از اساس یک سوال
اشتباه است و دقیقاً همن سوال، ریشه اصل سردرگم و شروع

نکردن بسیاری از افراد است.

موفقیت در کارآفرینی، نتیجه یک لحظه الهام جادوی و پیدا کردن
یـک “ایـده انقلاـی” نیسـت. اـن یـک افسـانه اسـت کـه فیلمهـا و
رسانههـا بـه مـا فروختهانـد. مـوفقیت در دنیـای واقعـ کسـبوکار،
نتیجه دنبال کردن یک فرآیند، یک سیستم و اگر بخواهم دققتر
بگـویم، یـک الگـوریتم مشخـص اسـت. مـن پـس از سالهـا آزمـون و
خطا، به یک الگوریتم ۴ مرحلهای رسیدهام که ریسک را در هر قدم
کاهش داده و شما را از سردرگم مطلق به یک نقطه شروع واضح و

قال دفاع مرساند.

ان مقاله، همان الگوریتم است. ان یک نقشه راه عمل رای افرادی
است که مخواهند از فکر کردن به “ای کاش کسب و کار خودم را
داشتم” به “من در حال ساختن کسب و کار خودم هستم” حرکت
کننـد. مـا در اـن راهنمـا، بـه صـورت مرحلـه بـه مرحلـه، روشهـای
ایدهردازی، جمعآوری دادههای واقع، اعتبارسنج ایده با کمترن
هزینــه و در نهــایت، نقطــه شــروع واقعــ کســبوکارتان را ررســی
خواهیم کرد. اگر از سردرگم خسته شدهاید و به دنبال یک رنامه
عمل رای رداشتن اولن قدمهای استوار هستید، ان الگوریتم
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رای شماست.

مرحله اول: شکار مشکل، نه جستجوی ایده (فاز
ایدهردازی)

اولن و مهمترن تغر ذهنیتی که باید ایجاد کنید ان است: به
دنبال ایده نباشید، به دنبال مشکل باشید. کسبوکارهای زرگ و
پایدار، ر پایه ایدههای جذاب ساخته نمشوند؛ آنها ر پایه حل
کردن “مشکلات دردناک” و واقع ساخته مشوند. یک ایده، فقط
یک فرضیه است، اما یک مشکل، یک واقعیت است. هرچه مشکل
که پیدا مکنید دردناکتر و گستردهتر باشد، پتانسل کسبوکار

شما نز زرگتر خواهد ود.

پـس، چگـونه متـوانیم یـک “شکـارچ مشکـل” حرفـهای شـویم؟
مشکلات در همه جا وجود دارند، کاف است یاد بگریم که چگونه
را به شما معرف آنها را ببینیم. در ادامه، چهار “قلمرو شکار” اصل

مکنم:

ن نقطه شروع، زندگهتر :(مشکلات خودتان) ۱. قلمرو شخص
و کار خودتان است. چه چزی شما را کلافه مکند؟ چه فرآیندی
هـر روز وقـت شمـا را تلـف مکنـد؟ ـرای انجـام چـه کـاری آرزو
مکردیـد یـک اـزار یـا سـرویس هتـر وجـود داشـت؟ بسـیاری از
موفقترن کسبوکارها، توسط افرادی راهاندازی شدهاند که در
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ابتدا فقط به دنبال حل یک مشکل رای خودشان ودهاند (ان
Scratching your own itch روش به “خاراندن خارش خود” یا

معروف است).

۲. قلمـرو اجتمـاع (گـوش دادن بـه شکایـات دیگـران): بـه یـک
شنونده فعال تبدل شوید. دوستان، خانواده و همکاران شما
دائماً در حال شکایت کردن در مورد چه چزهای هستند؟ “ای
کـاش پیـدا کـردن یـک…” آسـانتر ـود. “از اینکـه همیشـه ـرای…
وقت ندارم، خستهام.” ان شکایات، سیگنالهای طلای از وجود

مشکلات حلنشده هستند.

۳. قلمـرو صـنعتی (ررسـی ناکارآمـدیها): یـک صـنعت کـه در آن
تجربـه یـا علاقـه داریـد را انتخـاب کنیـد. فرآینـدهای کـاری در آن
صـنعت را بـه دقـت ررسـی کنیـد. چـه کارهـای هنـوز بـه صـورت
سنتی، دستی و کند انجام مشود؟ کجا تکنولوژی متواند یک
فرآینــد را ســرعتر، ارزانتــر یــا بــا خطــای کمتــری انجــام دهــد؟

ناکارآمدی، مادر نوآوری است.

۴. قلمـرو نادیـده گرفتهشـدهها (شناسـای بازارهـای حـاشیهای):
شرکتهـای ـزرگ معمـولاً ـر روی زرگترـن بخشهـای بـازار تمرکـز
مکنند و اغلب، گروههای کوچکتر یا “نچ”ها را نادیده مگرند.
آیا گروه خاص از مشتریان (مثلاً گیاهخواران، صاحبان یک نژاد
خـاص از حوانـات خـانگ، متخصـصان یـک رشتـه خـاص) وجـود
دارند که نیازهایشان توسط محصولات و خدمات فعل به خوی
رآورده نمشود؟ خدمت به ان بازارهای تشنه، متواند یک

استراژی بسیار هوشمندانه باشد.
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در پایان ان مرحله، شما نباید یک “ایده” داشته باشید، بلکه باید
لیستی از “مشکلات قال حل” داشته باشید.

مرحله دوم: از فرضیه تا واقعیت (فاز جمعآوری
دادههای میدانی)

هـر مشکلـ کـه در مرحلـه قـل شناسـای کردهایـد، در واقـع یـک
“فرضیه” است. فرضیه شما ان است: “من فکر مکنم گروه X با
مشکـل Y روـرو اسـت و راهحـل Z متوانـد آن را حـل کنـد.” مرحلـه
دوم، مرحله آزمایش ان فرضیه با استفاده از دادههای واقع است.
در ان مرحله، شما باید از دفتر کار خود خارج شوید (یا تلفن را
ردارید) و با دنیای واقع صحبت کنید. حدس و گمان، زرگترن

دشمن یک کارآفرن است.

چگونه دادههای میدانی جمعآوری کنیم؟

۱. مصاحبههای اکتشاف با مشتریان بالقوه:
ان مهمترن فعالیت در کل فرآیند راهاندازی کسبوکار است.
لیستی از ۱۵ تا ۲۰ نفر که دقیقاً در روفال مشتری ایدهآل شما
قـرار مگرنـد، تهیـه کنیـد. بـا آنهـا یـک مصـاحبه کوتـاه (۲۰-۱۵

دقیقهای) ترتیب دهید.
قانون طلای: در ان مصاحبهها، هرگز و هرگز در مورد “ایده” خود
صحبت نکنید! اگر در مورد ایدهتان صحبت کنید، آنها از روی
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ادب از آن تعریف خواهند کرد و شما دادههای اشتباه و خطرناک
بـه دسـت خواهیـد آورد. بـه جـای آن، در مـورد زنـدگ و مشکلات

فعل آنها سوال کنید:

“متوانید در مورد فرآیند فعلتان رای [انجام کاری مرتبط با
مشکل] صحبت کنید؟”

“سختترن یا کلافهکنندهترن بخش ان فرآیند چیست؟”

“آخرن باری که ان مشکل پیش آمد، رای حل آن چه کار
کردید؟ آیا از ازار یا سرویس خاص استفاده کردید؟”

“آیا رای حل ان مشکل، هزینهای هم رداخت مکنید؟”

هدف شما، درک عمق “درد” مشتری است، نه گرفتن تایید رای
ایدهتان.

۲. تحلل دقق رقبا:
چه کسانی در حال حاضر در تلاش رای حل ان مشکل هستند؟
وبسایت، محصولات، قیمتگذاری و نظرات مشتریان آنها را به
دقت ررسی کنید. به دنبال نقاط ضعف و شکافها بگردید. شاید
محصول آنها رای مشتریان زرگ طراح شده و رای مشتریان
کـوچک بسـیار پیچیـده و گـران اسـت. شایـد خـدمات پشتیبـانی

ضعیف دارند. ان شکافها، فرصت ورود شما هستند.

 .۳ررسی کلمات کلیدی و روندهای جستجو:
از ازارهای رایگان مانند Google Trends یا ازارهای ول تحلل
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کلمات کلیدی استفاده کنید. آیا مردم به صورت فعال در حال
جسـتجو ـرای راهحلهـای مرتبـط بـا اـن مشکـل هسـتند؟ حجـم
بالای جستجو، یک سیگنال قوی از وجود قاضای واقع در بازار

است.

مرحله سوم: آزمون آتش (فاز اعتبارسنج ایده با
حداقل هزینه)

شما یک مشکل دردناک را شناسای کردهاید و دادههای اولیه نشان
است. اما هنوز یک سوال حیاتی باق ن مشکل واقعدهد که ام
مانده است: آیا مردم حاضرند رای حل ان مشکل به “شما” ول
رداخت کنند؟ مرحله اعتبارسنج، مرحله پاسخ به ان سوال با
کمترن هزینه و ریسک ممکن است. در ان مرحله، شما به دنبال
ساختن یک کسبوکار کامل نیستید؛ شما فقط به دنبال گرفتن

“اولن سیگنال خرید” هستید.

چگونه ایده خود را با کمترن هزینه اعتبارسنج کنیم؟

:(The Landing Page Test) ۱. تست صفحه فرود
اـن یـک تکنیـک کلاسـیک و بسـیار قدرتمنـد اسـت. یـک صـفحه
وبسایت ساده (Landing Page) طراح کنید. در ان صفحه،
طوری صحبت کنید که انگار محصول یا خدمت شما همن الان
آماده است. ارزش پیشنهادی خود را به وضوح توضح دهید،
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مزایای آن را لیست کنید و در نهایت، یک دکمه فراخوان به اقدام
 (Call to Action)زرگ و واضح قرار دهید. مثلاً: “رای پیشخرید
با ۲۰٪ تخفیف کلیک کنید” یا “به لیست انتظار رای دسترسی
زودهنگـام وندیـد”. سـپس، یـک کمـن تبلیغـاتی کـوچک و
هدفمند (مثلاً در اینستاگرام یا گوگل) اجرا کرده و ۱۰۰۰ نفر را به
ــد از ــد درص ــوفقیت: چن ــار م ــد.معی ــت کنی ــفحه هدای ــن ص ا
بازدیدکننـدگان روی دکمـه کلیـک کـرده و اطلاعـات خـود را وارد
مکنند؟ اگر ان نرخ (Conversion Rate) به اندازه کاف بالا
باشـد (مثلاً بـالای ۵٪)، اـن یـک سـیگنال بسـیار قـوی از وجـود

قاضای واقع است.

:(The Pre-Sale) ۲. پیشفروش
ن روش اعتبارسنجترن حال، قطعن و در عن شجاعانهترا
است. از مشتریان بالقوهای که در مرحله قل با آنها مصاحبه
کردهاید، بخواهید که محصول شما را قل از اینکه حتی ساخته
قاضا را به صورت قطع ن کار نه تنهاشود، خریداری کنند. ا
تایید مکند، بلکه سرمایه اولیه لازم رای ساخت محصول را نز

رای شما فراهم مآورد!

۳. ساختن یک MVP دستی یا “جادوگر شهر ازُ”:
بـه جـای صـرف ماههـا زمـان و هزینـه ـرای سـاخت یـک نرمافـزار
پیچیـده، خـدمات خـود را بـه صـورت دسـتی ارائـه دهیـد. ـرای
مشتری، همه چز به صورت یک تجربه یکپارچه به نظر مرسد،
اما در پشت صحنه، شما و تیمتان تمام کارها را به صورت دستی
انجام مدهید. ان روش به شما اجازه مدهد تا فرآیند را در
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عمـل یـاد گرفتـه و مـدل خـود را قـل از هرگـونه سـرمایهگذاری
سنگن ر روی تکنولوژی، اعتبارسنج کنید.

مرحله چهارم: احتراق اولیه (نقطه شروع کسب و کار
واقع شما)

تریک! شما از آزمون آتش عور کردهاید. شما یک مشکل واقع را
پیدا کردهاید، با مشتریان صحبت کردهاید و مهمتر از همه، ثابت
کردهاید که آنها حاضرند رای راهحل شما ول رداخت کنند. حالا و
”تنها حالا، زمان آن رسیده که به فکر ساختن یک “کسبوکار واقع
بیفتید. نقطه شروع، در مورد ساختن یک شرکت زرگ و ینقص
ــه ــاب اولی ــت آوردن شت ــه دس ــورد ب ــاً در م ــه تمام ــت؛ بلک نیس
(Momentum) و تمرکـز ـر روی تنهـا چـزی اسـت کـه اهمیـت دارد:

مشتریان اولیه شما.

اقدامات کلیدی در نقطه شروع:

۱. تمام تمرکز ر روی ۱۰ مشتری اول:
در ان مرحله، مقیاسپذری را فراموش کنید. تنها هدف شما
اـن اسـت کـه ۱۰ مشتـری اول خـود را بـه “طرفـداران متعصـب”
تبــدل کنیــد. کارهــای را رایشــان انجــام دهیــد کــه در آینــده
نمتوانید رای ۱۰۰۰ مشتری انجام دهید. به صورت دستی به
آنهـا در فرآینـد راهانـدازی کمـک کنیـد. بـه بازخوردهایشـان در
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نیمهشب گوش دهید. هدف شما ارائه یک تجربه ینقص و به
یـاد مانـدنی اسـت. اـن ۱۰ مشتـری، بـه اولـن مطالعـات مـوردی
(Case Studies)، اولـن توصـیهنامهها و زرگترـن حامیـان شمـا

تبدل خواهند شد.

۲. ایجاد یک حلقه بازخورد سرع:
بـه صـورت مـداوم بـا اـن مشتریـان اولیـه در تمـاس باشیـد. یـک
کانال ارتباط مسقیم (مانند یک گروه واتساپ) با آنها ایجاد
کنیـد. از آنهـا رسـید: “چـه چـزی را در محصـول مـا دوسـت
داریـد؟”، “چـه چـزی شمـا را کلافـه مکنـد؟”، “اگـر یـک چـوب
جادوی داشتید، چه چزی را تغر مدادید؟” از ان بازخوردها
رای هود سرع و مداوم محصول یا خدمت خود استفاده کنید.

۳. انجام امور رسم و پایهای:
حالا که درآمد اولیه ایجاد شده و مدل شما اعتبار دارد، زمان آن
است که به مسائل حقوق و مال فاز سوم (که قبلاً به آن اشاره
تـاح حسـاب بـانکشرکـت، اف کنیـد: ثبـت رسـم شـد) رسـیدگ
تجــاری و ایجــاد ساختارهــای اولیــه. انجــام اــن کارهــا پــس از

اعتبارسنج، ریسک شما را به شدت کاهش مدهد.

نتیجهگری: از سردرگم تا اقدام هوشمندانه

الگوریتم که در ان مقاله تشرح شد، یک فرمول جادوی رای
موفقیت نیست. کارآفرینی همچنان یک مسر ر از چالش و عدم
قطعیت خواهد ود. اما ان الگوریتم، یک قطبنمای قال اعتماد

https://rahemodiran.com/
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کند تا از سردرگمن به شما کمک مدهد. ادر اختیار شما قرار م
ناشی از “نمدانم از کجا شروع کنم” عور کرده و یک مسر منطق و

قدم به قدم را دنبال نمایید.

ینقص، به یک شکارچ رای یک ایده یپایان به جای جستجوی
مشکلات تبـدل شویـد. بـه جـای حـدس و گمـان در مـورد نیازهـای
مشتری، با آنها صحبت کنید و دادههای واقع جمعآوری نمایید.
به جای صرف تمام پسانداز خود رای ساختن یک محصول، ابتدا با
یک آزمایش کوچک، قاضای بازار را اعتبارسنج کنید. و در نهایت،
در نقطـه شـروع، بـه جـای رویـای سـاختن یـک امراتـوری، ـر روی

خوشحال کردن ۱۰ مشتری اول خود تمرکز کنید.
کارآفرینی یک ماراتن است، نه یک مسابقه دو سرعت. ان الگوریتم
به شما کمک مکند تا انرژی خود را هوشمندانه مصرف کرده، از
اشتباهات رهزینه رهز کنید و شانس خود را رای رسیدن به خط
پایان، به طور چشمگری افزایش دهید. اکنون زمان آن است که از

فکر کردن دست رداشته و اولن قدم را در ان الگوریتم ردارید.

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

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.

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

https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

