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زندگی مالی خوب برای شما چه معنایی دارد؟ 
آیا ای��ن زندگی از دید ش��ما، 
داش��تن ی��ک خانه در یک ش��هر 
خ��اص اس��ت؟ آی��ا داش��تن یک 
اتومبیل شخصی با یک برند خاص 
اس��ت؟ آیا داش��تن ی��ک زندگی 
لوکس با امکانات عالی اس��ت؟ آیا 
داش��تن یک بنی��اد خیریه و تحت 

پوشش قرار دادن عده زیادی بچه بی سرپرست است؟ 
وجه مش��ترکی که هر کدام از اهداف بالا با یکدیگر 
دارند، وجود پول و ثروت اس��ت. بدون پول و ثروت، 
ام��کان ایجاد ی��ک زندگی مالی خ��وب وجود ندارد. 
بدون پول و ثروت نمی توانیم کنار اهداف خود تیک 
بزنیم و آنها را به واقعیت مبدل س��ازیم. اما مهم تر از 
بدست آوردن پول و ثروت، نگه داشتن و مدیریت آن 
است. ثروتمندان و افرادی که در زندگی توانستند از 
هیچ، به قله های ثروت برس��ند اعتقاد دارند بدس��ت 
آوردن س��واد مالی بس��یار مهم تر از بدس��ت آوردن 
پول اس��ت. این اف��راد روش های آموزش��ی مدارس 
و دانش��گاه ها را ب��رای عصر حاضر مناس��ب و کافی 
نمی دانند و معتقدند که »مدرسه ها کارمندپرورند و 
نه کارآفرین پرور.«پول گوشه ای از قدرت است، از آن 
قدرتمندتر آموزش مس��ائل مالی اس��ت. پول می آید 
و م��ی رود، ام��ا دانش مدیریت پول در ذهن ش��ما و 
همواره یاریگر ش��ما اس��ت، لذا اگر چگونگی کارکرد 
پ��ول را بیاموزید، بر آن چیره می ش��وید و آن وقت 
می توانید به فکر تیک زدن اهداف مالی خود باشید. 
رابرت کیوس��اکی م��درس بزرگ س��رمایه گذاری و 
کارآفرینی می گوید: »اگر همه پول های دنیا را جمع 
کنیم و بین همه مردم دنیا به طور مس��اوی تقسیم 
نماییم، 3 الی 5 س��ال طول می کش��د تا پول دوباره 
به دس��ت افرادی ک��ه دارای آن بودند برگردد!« این 
جمله تاکیدی به ترجیح داش��تن دانش مالی نسبت 

به داشتن پول می باشد.
معم��ولا دانش مالی را می ت��وان فرآیند تجربه و 

تقویت 4 حوزه زیر دید:
واقع��ی  معن��ای  1. حس��ابداری: حس��ابداری، 
باسوادی مالی اس��ت. بدون دانش حسابداری، قطعا 

کاخ های ثروت شما فرو می ریزند.
2. س��رمایه گذاری: س��رمایه گذاری را می ت��وان 

دانش واداشتن پول به پول درآوردن اطلاق کرد.
3. ش�ناختن بازاره�ا: این ح�وزه مربوط به 
دانش شناخت عرضه و تقاضا در بازار است. در 
این حوزه ما باید بتوانیم تصمیم بگیریم که آیا 
س�رمایه گذاری در وضعیت کنونی بازار درست 

است یا خیر؟
4. قان��ون: ع��دم ش��ناخت قوانی��ن، میتواند به 
تنهایی مانع رش��د ما در مس��یر موفقیت مالی شود. 
یک س��ازمان و یک فرد حقیقی را که از مهارت های 
فنی حس��ابداری و س��رمایه گذاری و روند بازار آگاه 
هس��تند، در نظ��ر بگیرید. یک��ی از قوانین مالیات و 
بهره برداری از امتیازات داشتن شرکت اگاه و دیگری 
ناآگاه است. تفاوت حرکت و پیشرفت این دو همانند 
راه رفتن و پرواز کردن اس��ت و در دراز مدت نتیجه 
این دو بس��یار متف��اوت خواهد بود.دان��ش مالی، از 
برآین��د و هم افزایی مهارت های بالا ایجاد می ش��ود. 
اگ��ر می خواهید اهداف مالی خ��ود را تیک بزنید و 
به ثروتی چش��مگیر برس��ید، ترکیب این 4 مهارت 
برایتان بس��یار ضروری اس��ت. بدون توجه به اصول 
علمی مدیریت مالی، هرگونه موفقیتی را به حساب 
ش��انس بس��یار زیاد باید گذاش��ت. م��ا در کلینیک 
موفقیت س��تکا به دنبال این هس��تیم ک��ه با تیمی 
متخصص ابزارهای مناس��ب ب��رای ارتقا دانش مالی 

را جمع آوری و ارائه کنیم. 

له
مقا
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اجباری برای اتمام کار مشخص نمایید. پیوسته و بدون توقف کار کنید تا کارتان به اتمام برسد. 
                                                                                                        

برایان تریسی

»ما برند اس��تارباکس را ابتدا با کارکنانمان ساختیم و 
نه با مش��تریانمان. زیرا ما ب��اور داریم بهترین راه برآورده 
نم��ودن انتظ��ارات مش��تریانمان، اس��تخدام و آم��وزش 
کارکنان عالی است. ما بر روی کارکنانمان سرمایه گذاری 
هاوارد شولتز می کنیم.« 

ب��ا اله��ام از فرهن��گ جن��وب اروپ��ا، ش��رکت قهوه 
اس��تارباکس، فرهنگ جدیدی در قهوه خوری در سراس��ر 
جهان ایجاد کرده اس��ت. این ش��رکت 21160 قهوه خانه 
در سراس��ر دنیا دارد و حدود 151000 کارمند تمام وقت 
در این قهوه خانه ها مشغول به کار هستند. این شرکت در 
55 کشور دنیا شعبه دارد. فروش سال گذشته این شرکت 
حدود 15 میلیارد و س��یصد میلیون دلار بوده است. برند 
این شرکت در حال حاضر 61امین برند باارزش دنیا است. 
لطفاً قبل از ادامه مقاله یک بار دیگر عددها را مرور کنید!

استارباکس چگونه شروع شد؟
اولین کافی ش��اپ با نام استارباکس در سال 1971 در 
شهر سیاتل با همکاری جری بالدوین، زو سیگلو گوردون 
بوک��رکار خود را آغاز نمود. در آن فروش��گاه قهوه خام و 
تجهیزات مختلف مرتبط با آن به فروش می رس��ید. آن ها 
به آرامی درحال توس��عه کسب وکار خود بودند تا این که در 
سال 1983 هاوارد ش��ولتز کارآفرین مدنظر ما که در آن 
زمان مدیر بازاریابی اس��تارباکس بود در سفری به ایتالیا 

متوجه موضوع جالبی ش��د. در آنجا فرهنگ خاصی برای 
گذران��دن اوق��ات در قهوه خانه ه��ا وجود داش��ت که در 
آمریکا دیده نمی ش��د. او در شهر میلان قهوه خانه هایی را 
مشاهده کرد که در آن ها پیش خدمت ها با آداب خاص و 
خوش رویی با مشتریان برخورد می کردند، تجربه ای که او 
بعدها از آن تحت عنوان »حضور در تئاتر« یاد کرد. برای 

هاوارد جالب بود که م��ردم محلی نه برای صرف قهوه 
بلکه برای گپ زدن با دوس��تان خ��ود به قهوه خانه 
می رون��د. این گونه بود که در ذهن او جرقه ای زده 
ش��د:  »بهتر اس��ت در کنار فروش پ��ودر قهوه، به 
مشتریان خود قهوه آماده هم عرضه کنیم. محیط 

کارم��ان باید متفاوت باش��د. ما بای��د نه خدمت، نه 
محصول، بلکه »تجربه« عرضه کنیم. محیط 

ما باید محل دیدن دوستان باشد. فرهنگ 
قهوه خانه های ایتالیا را به آمریکا می بریم 

» ...
او بعد از بازگش��ت ب��ه آمریکا، ایده 
قهوه خانه را با س��هامداران مطرح کرد. 
در آن زم��ان عقیده عمومی بر این امر 
استوار بود که قهوه باید تنها در منازل 
اف��راد تهیه ش��ود، بنابراین پیش��نهاد 

شولتز از جانب سه شریک دیگر پذیرفته 
نش��د، آن ها معتقد بودند که ورود به عرصه 
فروش نوشیدنی، باعث انحراف مسیر و مانع 

از رسیدن به هدف موردنظر خواهد شد.
پس ازآن در سال 1985، ش��والتز به تنهایی یک سری 
کافی ش��اپ زنجیره ای تحت نام Il Giornaleرا تأسیس 
نمود. در س��ال 1987 س��رانجام هاوارد با کمک تعدادی 
س��رمایه گذار توانس��ت نام تجاری و املاک استارباکس را 
خریداری و به عنوان مدیرعامل شرکت جدید و تحول یافته 
اس��تارباکس باهدف گسترش فرهنگ قهوه خوری 

ایتالیایی در آمریکا شروع به کار کند. 
همین ایده به ظاهر ساده که به طور خلاصه 
می ت��وان آن را عرضه »ی��ک تجربه جدید در 
رفتن به قهوه خانه« نامید، توانست استارباکس 
را به شرکتی باش��هرت فراوان تبدیل کند. 
را  استارباکس  آنچه  به این ترتیب، 
از رقب��ا متمای��ز می کند، گونه 
ب��رای  ارزش  خل��ق  جدی��د 

مشتری است.

قدری از زندگی 
شخصی هاوارد شولتز

 19 در  هاواردش��ولتز 
ژوئی��ه 1953 در بروکلین 
ایالت نیویورک متولد ش��د. 
پدر او در جوانی سرباز ارتش 
ب��ود و بعدها رانن��ده کامیون 

 استارباکس عجین است با مردی قدبلند و خنده رو به نام
 هاوارد شولتز

محمدجواد احمدپور
 جزو موسسین مرکز کارآفرینی ستکا
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اگر دارای اعتماد به نفس کافی نیستید به کاری بپردازید که در نتیجه انجام آن نسبت به خویشتن 
وین دایر احساس رضایت  و شادمانی کنید.        

ش��ده بود. وض��ع مالی خوبی برای بزرگ کردن دو پس��ر 
و ی��ک دختر خود نداش��ت. ش��ولتز از س��ال های ابتدای 
زندگی اش تش��ویق شد به دانش��گاه برود و راه موفقیت و 
ط��ی کردن پله های آکادمیک را پی��ش بگیرد تا به عنوان 
اولین نفر در خانواده ش��ان از دانشگاه فارغ التحصیل شود.

او در کتاب��ش ب��ا نام “با تم��ام وجود عمل ک��ن : چطور 
اس��تارباکس از یک لیوان قهوه ش��روع شد”می نویسد که 
چطور برای شروع کارگری می کرد، حتی مجبور می شود 
خون��ش را بفروش��د، زیر بار قرض برود ت��ا بتواند مخارج 

دانشگاهش را بدهد.
او بعد از دانش��گاه، وارد شغل فروش و بازاریابی در یک 
قهوه فروشی ساده به نام استارباکس شد. شرکتی که بعداً 
در س��مت مدیرعامل آن را متحول ک��رد. در حال حاضر 
از او به عنوان یک کارآفرین، سرمایه دار،نویس��نده و مدیر 

ارشد اجرایی آمریکا یاد می شود.
هاوارد شولتز هرروز ساعت 5:30 دقیقه صبح از خواب 
برمی خیزد و سه روزنامه سیاتل تایمز، وال استریت ژورنال 
و نیویورک تایمز را مطالعه می کند و  بیش از دو دهه است 
که این عادت را ترک نکرده اس��ت. س��اعت 6 صبح س��ر 
کارش حاضر می ش��ود تا 7 شب هم به کار ادامه می دهد. 
همین پیگیری های او اس��تارباکس را امروز به این جایگاه 
رس��انده اس��ت. افرادی که فرصت نشس��ت و برخاست با 
هاوارد ش��ولتز را داشته اند می گویند او چنان با هیجان و 
علاق��ه در مورد برنامه هایش صحبت می کند که بلافاصله 
بعد از جلسه شما هم تصمیم می گیرید یکی از طرح های 

عقب افتاده خود را به سرعت اجرا کنید.

نیاز به کارکنان وظیفه شناس و باکیفیت
 شولتز به منظور تغییر روند این تجارت، طرحي 
را سازمان دهی کرد که بر کارکنان باکیفیت تمرکز 
داش��ت از هم��ان آغاز هدف وي تبدیل ش��رکت 

محلي به شرکت ملي بود و به منظور تحقق 
این امر به کارکنان وظیفه شناس نیاز 

داش��ت که کار مایه افتخارش��ان 
باش��د و این نگ��رش مثبت را به 
مش��تري منتقل کنند. ش��ولتز 
کارکنان  مزای��ای  مجموعه ای 
را طراح��ی کرد ک��ه خدمات 
درمان��ي، امتیاز خرید س��هام، 

آموزش، مشاوره ش��غلي و تخفیف محصولات براي آن ها 
را ش��امل مي ش��د و هدف منحصربه ف��ردش این بود که 
کارمندان در موفقیت سهیم باشند. اوآموزش کارمندانش 
را بخ��ش مهمي از کس��ب وکار خود به حس��اب می آورد. 
درنتیجه این موضوع باعث ش��د که  این س��ازمان بزرگ 
پابرجا بماند.این نش��ان می دهد که شولتز مسئله ارتباط 
با کارمندان را در مرکز استراتژی خود برای رشد شرکت 

در نظر گرفته بود.

استارباکس و محبوبیت جهانی
موفقیت اس��تارباکس تنها به کش��ور آمریکا محدود 
نبوده و نیست، این نام محبوبیت و موفقیت جهانی دارد. 
امروزه در خیابان های مختلف بسیاری از شهرهای بزرگ 
جهان، کافی ش��اپ های اس��تارباکس به چشم می خورد.
عمده ش��هرت کافی ش��اپ های زنجیره ای اس��تارباکس، 
منوی اختصاصی آن هاست که در آن تنوع قهوه ها بسیار 
زیاد اس��ت؛ درنتیجه به منظور آس��ان تر ش��دن انتخاب 
ن��وع و طعم قه��وه برای مش��تریان و همچنی��ن امکان 
تس��ت ترکیبات مختلف، منوها به صورت هفتگی تغییر 

می کنند. 

نشان استارباکس
ن��ام این ش��رکت از ش��خصیت اس��تارباکس، یکی از 
شخصیت های »موبی دیک«، رمان معروف هرمان ملویل، 
گرفته شده و نشان استارباکس یک پری دریایی دارای دو 

دم را نشان می دهد.

برخ�ی از ابتکاره�ای ش�ولتز برای 
توسعه استارباکس 

استارباکس شرکتی بسیار نوآور است. 
جالب اس��ت بدانید که در س��ال 2013 
این ش��رکت به عنوان 19امین ش��رکت 
نوآور دنیا ش��ناخته ش��د. در ادامه 
این  نوآوری ه��ای  از  فهرس��تی 

شرکت را مشاهده می کنید:
می توانن��د  مش��تریان   
قبل از رسیدن به کافی شاپ، 
سفارش های خودشان را از 
طری��ق اپلیکیش��ن موبایل 

اس��تارباکس ثبت کنن��د و در صف ه��ای طولانی منتظر 
نباشند.

 ورود اس��تارباکس به بازار تبلیغات فیلم هایی که در 
گیشه کمتر از حد مورد انتظار فروش داشته اند.

 کارت های هدیه استارباکس در شعبه ای در سیاتل. 
این کارت ها ب��ه جزء جدایی ناپذیر کی��ف پول میلیون ها 

مشتری وفادار استارباکس تبدیل شده اند.
 ف��روش و عرض��ه ترکیب ه��ای جدی��د قه��وه در 

کافی شاپ های خود 
 کارت »آهن��گ روز« با تصویر خواننده، مش��تریان 
با دریافت این کارت های رایگان می توانس��تند به س��ایت 
آی تیونز مراجعه و آهنگی که نام آن روی کارت درج شده 

بود را مجانی دانلود کنند.

درس هایی از هاوارد شولتز
1. مهم تری��ن قدم در ایجاد وفاداری مش��تری، تمرکز 
بر برانگیختن احساسات او است. صاحبان کسب وکارهای 
کوچ��ک باید تلاش کنند مشتریان ش��ان ب��ه محصولات 
و کالاه��ای آن ها علاقه مند ش��وند. ب��رای انگیزه دادن به 
خودت��ان و کارمندانتان، آداب��ی را رعایت کنید که همان 
هیجان و س��رمایه احساس��ی را بازگرداند ک��ه در ابتدای 

شکل گیری ایده کسب وکارتان داشتید.
2. به تیم ت��ان بگویید که می خواهی��د مردم از کالای 
ش��ما چه چی��زی را ح��س کنن��د و دراین باره ب��ا آن ها 
گفت وگو کنید. اینکه مشتری نسبت به کالاها یا خدمات 
ش��ما چه احساسی دارد و روابط احساس��ی که درنتیجه 
آن ش��کل می گیرد، بر بازگش��ت مجدد او به س��وی شما 
به شدت تأثیرگذار است.باید لحظات متعالی برای مشتری 
ایجاد کنید. تجربه ای که به مش��تری ارائه می کنید، باید 
پیامی باش��د که ه��ر برندی در خ��ود دارد. این ها همگی 

شکل دهنده ارزش پیشنهادی به مشتری هستند.
3.نمی توانید فقط منتظر باش��ید که مش��تری خودش 

به سوی شما بیاید.
باید تلاش کنید سبک زندگی مشتری را تعیین کرده 
و کس��ب وکار یا محصولتان را بازندگی او هماهنگ کنید.
یکی از روش هایی که اس��تارباکس برای ورود به س��بک 
زندگی مشتری از آن استفاده کرده، اپلیکیشن مخصوص 
استارباکس است که از این طریق پیشنهادهای خود را به 

مشتری می فرستد و او را درگیر می کند.
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شخصی موفقیت 

اش��خاصی که رمز خوشبختی و سعادت را می شناسند، اشخاصی هستند که با زندگی در حال 
تغییر، هماهنگی دارند.   

وین دایر

استقلال مالی و انواع درآمدها

اگر ف��رد ی��ک س��اعت در روز 
کار کن��د، یک واحد پ��ول دریافت 
می کند، اگر 2 س��اعت کار کند، 2 
واح��د پول دریاف��ت می کند و اگر 
کل 24 ساعت را کار کند 24 واحد 
پول کسب می کند. مشکل این نوع 
درآم��د، محدودیت مکانی و زمانی 
آن است. فرد محدود به 24 ساعت 
و محدود به مکان است و همزمان 
نمی توان��د در چند م��کان و در هر 

مکان 24 ساعت کار کند!

در ش��ماره قبلی این نش��ریه، ادبی��ات ثروتمندان را 
بررس��ی کردیم و گفتی��م یکی از لغاتی ک��ه ثروتمندان 
زیاد از آن اس��تفاده می کنند درآمد اس��ت. همچنین در 
مورد انواع درآمدها توضیح مختصری دادیم. حال در این 
نش��ریه به توضیح اصطلاح استقلال مالی، بحث و بررسی 
و مقایس��ه درآمده��ای فعال و غیرفع��ال و در نهایت راه 

رسیدن به استقلال مالی می پردازیم.
درآم�د ماهیانه ش�ما چقدر وابس�ته ب�ه زمان و 

حضور فیزیکی شما است؟
تابه ح�ال به این فکر کرده اید که اگر برای ش�ما 
حادث�ه ای رخ دهد و برای مدت�ی محدود و یا حتی 
برای همیش�ه ازکارافتاده ش�وید، چ�ه تغییری در 
درآمد ش�ما ایجاد می ش�ود؟ آیا متوقف می شود یا 

به روند خود ادامه می دهد؟
استقلال مالی: استقلال مالی به این معناست که برای 
گذران زندگی با س��طح آس��ایش مطلوب خ��ود، نیاز به 
حضور فیزیکی و صرف زمان برای به دس��ت آوردن پول 
نباش��یم. اگر سطح آسایش مطلوب فردی، یک زندگی با 
هزین��ه ماهیانه 5 میلیون تومان باش��د و این فرد، بدون 
نی��از به صرف زمان و حضور فیزیک��ی، بیش از 5 میلیون 
تومان درآمد داشته باشد، به استقلال مالی رسیده است.
حال چگونه بدون نیاز به حضور فیزیکی و صرف 

زمان، درآمد داشته باشیم؟
در ادامه با توضیح کامل درآمدهای فعال و غیرفعال و 

مقایسه این دو، پاسخ این سؤال را خواهیم داد.

درآمده��ای فعال: به درآمدی که از فعالیت مس��تقیم 
فرد ناش��ی شود، درآمد فعال می گویند. برای کسب ریال 
به ریال از درآمد فعال نیاز به حضور فیزیکی فرد اس��ت. 
راننده تاکسی، پزشک، کارمند، فروشنده بیمه و ... دارای 
درآمد فعال می باش��ند. درآمد این افراد رابطه مس��تقیم 
با می��زان زمانی که برای شغلش��ان می گذارن��د، دارد و 
درصورتی که برای مدتی مش��غول به کار نباشند، درآمد 
آن ها نیز قطع می شود. راننده تاکسی برای کسب درآمد 
باید در خیابان مش��غول به کار باشد و درصورتی که یک 
هفته، دست از کار بکشد درآمدی نیز نصیب او نمی شود. 
این رابطه برای پزش��ک، کارمند، فروشنده بیمه و ... نیز 
ص��دق می کند. زندگی افرادی که درآمد فعال دارند یک 

زندگی مثلثی است!

مجتبی بهاری
مدیر کلینیک موفقیت ستکا
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موفقیت شخصی

همیشه نعمت هایی  را که داری بشمار، نه محدودیت ها و ناکامی هایت را.          

دیل کارنگی

درآمد غیرفعال: به درآمدی که از فعالیت غیرمستقیم 
فرد هم ناشی شود، درآمد غیرفعال می گویند. سرمایه گذار 
س��هام، طلا، ملک و املاک یا یک صاحب کارخانه از این 
دسته هستند. یک س��هامدار شرکت مخابرات 24 ساعته 
در ح��ال درآمدزایی اس��ت. می پرس��ید چگون��ه؟! در هر 
س��اعت از ش��بانه روز مردم در حال اس��تفاده از خدمات 
شرکت مخابرات هس��تند و به ازای هر تماسی که گرفته 
می شود، سودی نصیب ش��رکت مخابرات می گردد و این 
س��ود درنهایت در انتهای س��ال به س��هام داران می رسد! 
می بینیم که برای به دس��ت آوردن سود بیشتر در انتهای 
س��ال، نیازی به کار و فعالیت بیشتر در شرکت مخابرات 
برای س��هامدار نیس��ت. این رابطه برای سرمایه گذاری در 
زمینه ه��ای دیگر مث��ل طلا، ارز، ملک و ام��لاک و ... نیز 
ص��دق می کند. همچنین می��زان تولید در یک کارخانه و 
افزایش درآمد، رابطه مستقیمی با حضور فیزیکی صاحب 
کارخانه ندارند. ممکن است صاحب کارخانه هم اکنون، با 
خانواده خود به س��فر رفته باش��د اما تولید کارخانه قطع 
نشده اس��ت. جریان درآمدی غیرفعال، ریسک های مالی 
زندگ��ی را کاه��ش می دهد. با توجه ب��ه اینکه این نوع از 
درآمد نیاز به حضور مس��تقیم فرد ندارد، در صورت بروز 
مشکلات و حوادث، امراض، سفرهای ضروری و ... جریان 
آن قطع نمی گردد. مثال دیگر از داش��تن درآمد غیرفعال، 
خری��د خانه و اجاره دادن آن اس��ت. زندگ��ی افرادی که 
دارای درآمد غیرفعال می باش��ند یک زندگی مس��تطیلی 

است!

فرد در ابتدای کارش، خیلی زحمت می کش��د و ممکن 
اس��ت حتی هیچ درآمدی نداشته باشد. حتی ممکن است 
جریان درآمدی او منفی باش��د! یعن��ی کار برایش هزینه بر 
اس��ت. بعد از مدتی تلاش، به جایی می رس��د که به همان 
ان��دازه که زمان می گذارد، کس��ب درآم��د می کند. اما اگر 
دوام بی��اورد و ادامه ده��د، به جایی می رس��د که با صرف 
زمان اندکی در روز و حتی بدون نیاز به حضور فیزیکی، به 

درآمدهای خیلی زیادی می رسد.

راه های ایجاد درآمد غیر  فعال:
با توجه به اینکه ش��خص، س��رمایه اولی��ه دارد یا خیر 

راه های مختلفی برای ایجاد درآمد غیرفعال وجود دارد:
1. افرادی که س��رمایه اولیه دارند: این افراد با پولی که 

دارند یکی از دو کار زیر را انجام می دهند:
• س��رمایه گذاری: مث��لًا خری��د مل��ک و اج��اره آن، 

سرمایه گذاری در سهام، اوراق مشارکت و ...
• ایجاد سیس��تم: مثلًا تأس��یس یک کارخانه تولیدی، 
یک ش��رکت خدماتی و ... که با اس��تخدام افراد مختلف و 

ارائه محصول، درآمد غیرفعال ایجاد شود.
2. افرادی که س��رمایه اولیه ندارند: این افراد از طریق 
یکی از روش های زیر می توانند به درآمد غیرفعال برسند.

• مش��ارکت با س��رمایه گذاران دیگر: ای��ن افراد ممکن 
اس��ت ایده ای برای ارائه ی یک محصول یا خدمت داشته 
باش��ند و با یک سرمایه گذار ش��ریک شده و یک سیستم 
ایج��اد می کنند یا اینکه دانش و تجرب��ه خیلی خوبی در 
س��رمایه گذاری داش��ته باش��ند و با افرادی که پول دارند، 

شریک شده و سرمایه گذاری نمایند.
• جم��ع آوری تدریجی س��رمایه: راه دیگ��ر برای ایجاد 
درآم��د غیرفعال این اس��ت که از منب��ع درآمدهای فعال 
هرماه یا هرس��ال خود مبلغی را جدا کرده و از مبالغ خرد 
شروع به سرمایه گذاری کنیم تا اینکه این مبلغ، به حدی 
چش��م گیر برسد و به دس��ته اول ملحق شویم، افرادی که 
س��رمایه اولیه دارند! همه ی ما پزشکانی را دیده ایم که در 
کنار کار پزشکی که یک درآمد فعال محسوب می شود، به 
فعالیت های جانبی مثل س��رمایه گذاری در ملک و املاک 
نیز مشغول می شوند، که درآمد غیرفعال محسوب می شود. 

این پزشکان، معمولاً از این دسته به شمار می روند.
• پیدا کردن کس��ب و کارهایی که درآمد غیرفعال ایجاد 

می کنند و نیازی به سرمایه اولیه ندارند: یک راه حل دیگر 
ممکن پیدا کردن این گونه کسب وکارها است. برای افرادی 
ک��ه س��رمایه اولیه ندارن��د، مزیت این مدل کس��ب وکار، 
ریسک خیلی کم آن ها است، زیرا ابتدای کار، پای پول به 
میان کشیده نمی ش��ود! یکی از این کسب وکارها، فعالیت 
در ش��رکت های بازاریابی چند س��طحی تحت نظر وزارت 

صنعت، معدن و تجارت است.

رسیدن به استقلال مالی:
ب��ا توجه به تعاریفی ک��ه از درآمدهای فعال و غیرفعال 
ش��د، متوجه شدیم چگونه بدون نیاز به گذاشتن وقت در 
ازای پول، درآمد داش��ته باشیم. برای رسیدن به استقلال 
مالی نیز، باید درآمدهای غیرفعالی ایجاد کنیم که مجموع 
آن ها، بیش��تر از مجموع هزینه های ما برای داش��تن یک 

زندگی مطلوب باشد.

از کجا شروع کنیم؟
1. بررس�ی کنید طبق ش�رایطی ک�ه دارید، کدام 

دسته برای شما مناسب تر است؟
2. س��پس در آن دس��ته، با تحقیق و بررس��ی، زمینه 
فعالی��ت خود را مش��خص نمایید. به طور مث��ال یک نفر، 
س��رمایه اولیه ندارد، اما دان��ش تخصصی در زمینه بورس 
پیداک��رده اس��ت. این ش��خص می تواند با اخ��ذ مدارک 
س��ازمان بورس اوراق بهادار، مجوز س��بدگردانی بگیرد و 
ب��ا پول دیگران در بورس س��رمایه گذاری کند و در درآمد 

غیرفعال سرمایه گذار شریک شود.
3. هر چه زودتر ش��روع کنید! به قول بزرگی در شروع 
کردن صبر نکنید، اما در مسیر ثروتمند شدن صبر کنید...
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کارآفرینی

در پی کسب دانش و معرفت بودن، به آن معناست که شما توانایی دست یافتن به اطلاعات 
تازه و جدید را دارید.   

وین دایر

نوآوری ما، نوآوری آن ها
چند ماهی اس��ت که جلس��ات گپ مدیریتی در شرکت 
کوچ��ک ما، ب��ه ای��ده پ��ردازی ب��رای ایجاد کس��ب وکار 
اختصاص یافته است. در هر نشست، ده ها ایده بیان می شود 
ک��ه هیچ ک��دام، جدید نیس��ت، خلاقانه ترین آن��ان، روایت 
متفاوتی از ایده ای اس��ت که قبلًا در آن س��وی آب، اختراع 
و عرضه شده اس��ت. با این همه خلاقیت در نسخه برداری از 
ایده ه��ا و محص��ولات و خدمات و سیس��تم ها و روش های 
موجود، اساس��اً چ��ه نیازی به نوآوری اس��ت؟ ما خیلی که 
هنر کنیم از همین ش��یوه های موجود، به درس��تی استفاده 
می کنیم و به بیش از آن نیازی نداریم! راه ساده تر، پیوستن 
به یک��ی از جریان ه��ای انحصار و تس��لط در اقتصاد فعلی 
اس��ت که حتی زحمت به کارگی��ری ایده های موجود را هم 
ندارد و حداقل تا باز ش��دن درها ب��ه روی تجارت جهانی، 

تضمین شده است. با این اوصاف، نوآوری کیلویی چند؟!

حلقه گمشده
خ��ب، ما که به نوآوری نیاز نداریم، آن ها هم که نوآوری 
کردند و ورشکس��ت ش��دند. پیتر دراکر هم که حرف مفت 

نمی زند، پس موضوع چیس��ت؟ ش��اید حلقه گمشده ای در 
کار است. 

نگاهی ب��ه تاریخچه ش��رکت های قدیمی ک��ه برخلاف 
کداک، خود را با ش��تاب تحولات تکنول��وژی تطبیق داده 
و همچن��ان به حضور قدرتمند خود در ب��ازار ادامه داده اند 
و ش��رکت های جدی��د ک��ه در همی��ن دنی��ای پرش��تاب 
متولدش��ده اند و پیشتاز تغییرات هس��تند، این راز را برملا 
می کند که ایده های ناب و نادر، اختراعات مفید و سودمند، 
طرح های انقلابی و هیجان انگیز و تحقیقات دقیق و معتبر، 
تنها در صورتی به نیروی پیش برنده کس��ب وکارها تبدیل 
می ش��وند ک��ه با جری��ان کارآفرینی در ه��م آمیزند. درک 
تحولات تکنولوژی، فهم س��لایق بازار، پیش بینی روندهای 
کس��ب وکار و سرمایه گذاری در خلق و پرورش ایده های نو، 
تنها نیمی از راز ماندگاری در اقتصاد عصر حاضر است. نیم 
دیگر، کارآفرینی است: ورود خلاقانه به دنیای کسب وکار و 
خلق ارزش بر اس��اس ایده های جدید. میدانم که با خواندن 

نوآوری رمز ماندگاری یا شکست؟
من نویسنده مقاله برای مجلات و روزنامه ها نیستم. من شرکت کوچک خود را اداره می کنم و گاهی حس و حال و تحلیل خود از وقایع اطرافم را در چند سطر 

می نویسم. دوستانی که ماهنامه کارافرینی ستکارا اداره می کنند این یادداشت ها را مطالعه کرده بودند و دعوت کردند که یادداشتی به همین سبک برای ماهنامه بنویسم. 
اگر این سبک و سیاق را دوست نداشتید، مجله تان را عوض نکنید، کافی است از سردبیر بخواهید که دیگر مطلبی از من چاپ نکند!

س�ال 62 در آخری�ن تعطیلات تابس�تانی دوره دبیرس�تان، به جای مطالعه 
ب�رای کنکور، هوس کردم در کلاس های عکاس�ی و فیلم س�ازی ثبت نام کنم. 
آن زمان تمام راه ها در صنعت فیلم و عکس، به کدام ختم می شد. نگاتیوهای 
کدام، گران و مرغوب بودند و تمام حرفه ای های این صنعت، هیچ برند دیگری 
جز کداک را قبول نداش�تند. ما از نگاتیوهای آگفا اس�تفاده می کردیم که هر 
کاس�ت آن فقط برای س�ه دقیقه فیلم برداری سوپر هش�ت کفایت می کرد و 
برای ظهور باید به آلمان ارس�ال می شد. چهل روز طول می کشید تا کاست ها 
از آلمان برگردد و چشممان به زیارت سه دقیقه فیلمی که گرفته بودیم روشن 
ش�ود. برای عکس هم از نگاتیوهای 36 تایی فوجی استفاده می کردیم و لذت 

عکس گرفتن، همیشه با عذاب حسابگری هزینه و تعداد باقی مانده از نگاتیو، 
آمیخت�ه ب�ود. برای رهایی از این کابوس، کس�ی بای�د کاری می کرد و ما خبر 
نداش�تیم که کسی در کداک، این کار را کرده است: اختراع دوربین دیجیتال. 
آن ها پیش�اپیش برای مرگ نگاتیو آماده بودند و با اختراع دوربین دیجیتال، 
به پیش�واز عص�ر جدید رفته بودند، ام�ا چرا اکنون کداک به تاریخ پیوس�ته 
است؟ چرا دوربین دیجیتال من و شما، کداک نیست؟ اگر به قول پیتر دراکر، 
دو وظیفه اصلی هر کسب وکار، نوآوری و بازاریابی است، پس چرا این شرکت 
عظیم آمریکایی با آن س�ابقه درخشان و با این نوآوری به موقع، اکنون وجود 

خارجی ندارد؟

حسن اطاعت
مدیرعامل شرکت ایده های نوین پارسیان
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کارآفرینی

از هر فرصتی اس��تفاده کن؛ تمام زندگی،خود فرصتی است. فردی که فراتر از همه می رود، 
معمولا کسی است که جرات بیشتری به خرج می دهد.      

دیل کارنگی

این جمله، اس��تیو جابز را در ذهن خود مجسم کردید و به 
ستایش قدرت شگرف وی در ایده پردازی و خلق محصولات 
جدید و عرضه جهانی آنان پرداختید، اما من در مورد استیو 
جابز صحبت نمی کنم. من در مورد ش��ما صحبت می کنم. 
اگر قصد دارید وارد فضای کس��ب وکار شوید و خود را برای 
اقتص��ادی رقابتی و جهانی آماده کنی��د، به ترکیب این دو 

مفهوم بیندیشید: نوآوری و کارآفرینی.

روی زمین راه بروید
از ن��وآوری ش��روع کنیم: ش��ما مدیرعامل ک��ره زمین 
نیس��تید. کسی از ش��ما انتظار ندارد که مشکلات لاینحل 
بش��ریت را به یک اش��اره حل کنید. البته اگ��ر این کار را 
بکنید، لطف کرده اید ولی فعلا آنچه مهم اس��ت این اس��ت 
که من تا این جای مقاله، 775  کلمه فارس��ی را با کیبورد 
انگلیس��ی لپ تاپ خ��ود تایپ کرده ام. ش��ما اگ��ر نوآور و 
ایده پرداز هس��تید، کافی اس��ت همین یک مشکل را حل 
کنی��د: من به راه حلی نیاز دارم که بتوانم لپ تاپ اورجینال 
با حروف فارس��ی و انگلیس��ی داشته باش��م. نه عربی و نه 

برچسبی. 
حالا که دس��ت به کار ش��ده اید یک راه حل هم برای این 
چای کیس��ه ای پیدا کنید که اگر از فنجان بردارم، نعلبکی 
را کثی��ف کاری می کن��د و اگر بماند، چای را تلخ و س��یاه 

می کند. 
از شوخی گذشته، نوآوری به همین سادگی است. سال ها 
پیش که سوس��ک ها تهران را فت��ح کرده بودند، مطلبی در 
همشهری چاپ شد که سوسک ها از کانال فاضلاب حمام و 
توالت وارد خانه ها می شوند. بنده خدایی هم آمد و یک راه 
آب پلاستیکی ساخت که سوسک ها نتوانند از آن بالا بیایند 
و از آن س��ال تا حالا شاید میلیون ها قطعه از این محصول 

فروخته شده باشد.

کسی مسئول حمایت از شما نیست
گلای��ه از بها ن��دادن به ایده ه��ا و نوآوری ه��ا، گلایه از 
ع��دم س��رمایه گذاری روی ایده های جدی��د، گلایه از نبود 
ش��رکت های venture capital در ای��ران، گلایه از مافیا 
و .... گلایه هایی واقعی هس��تند اما کس��ی گوش��ش به این 
حرف ها بدهکار نیست. شما که مخترع هستید، راه موفقیت 

در این اقتصاد را هم باید اختراع کنید. کسی شما را تشویق 
نخواهد کرد، کس��ی ش��ما را حمایت نخواهد کرد. شما در 
فضایی که به نوآوری نیاز ندارد، نوآوری را انتخاب کرده اید. 
این انتخاب شماست و بهای آن را هم باید شخصاً بپردازید.

این نسخه شماست
هیچ نس��خه واحدی برای کارآفرین��ی و به ویژه ترکیب 
ن��وآوری و کارآفرین��ی وجود ن��دارد. هرکس��ی راه خود را 

می سازد اما عجالتا چند نکته را می توان یادآوری کرد:
مطمئ��ن باش: اکنون که ایده ای ناب را به اختراعی مفید 
تبدیل کرده اید و قصد کارآفرینی دارید، مطمئن باشید که 
موف��ق خواهید ش��د. به چیزی جز پی��روزی فکر نکنید اما 

برای بارها و بارها شکست آمادگی داشته باشید.

س��اده باش. اگ��ر پیچیده ترین قانون روباتی��ک را برای 
اختراع خود به کار گرفته اید، مهم نیس��ت. مهم این اس��ت 
که کاری را که آن روبات انجام می دهد در یک جمله ساده 

بیان کنید.
کوچک باش. بزرگ ترین ش��رکت ها ه��م روزی کوچک 
بوده اند. کس��ب وکار خود را کوچک بس��ازید و تا زمانی که 
چاره ای جز بزرگ شدن ندارد، اصراری بر توسعه آن نداشته 

باشید.
جدید باش. راه های جدید کشف کنید، روش های جدید 
ارائ��ه کنید، مهم نیس��ت که ای��ن راه و روش ها تا چه حد 

خوبند، مهم این است که قبلًا وجود نداشتند.
حسن اطاعت
 etaat@pni.ir  
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گزارش ویژه

برای رس��یدن به آرامش باید دری آهنین بر روی گذش��ته و آینده بکش��ید و تنها به زمان 
حال اندیشید.        

دیل کارنگی

در چهارمی��ن اس��تارتاپ گراین��د ته��ران، کارآفرینان و 
فعالان حوزه وب برای شنیدن داستان موفقیت کسب وکاری 
اینترنتی با موضوع جذاب رس��توران و غذا به نام فیدیلو دور 
ه��م گرد آمدن��د. این رویداد با همکاری و حمایت س��ازمان 
ف��ن آوری اطلاعات و ش��رکت همکاران سیس��تم و پرداخت 

الکترونیک پاسارگادبرگزار گردید.

بخش اول برنامه
چهارمین رویداد استارتاپ گرایند با دوستان و علاقه مندان 

حوزه کارآفرینی وب در س��الن شهید قندی سازمان فناوری 
اطلاعات برگزار ش��د.یکی از جالب تری��ن اتفاقات این رویداد 
حضور دو دوس��ت نابین��ا در میان دوس��تان کارآفرین بود. 
این دوس��تان با تخصص برنامه نویس��ی و بازاریابی آنلاین در 
این رویداد حض��ور پیداکرده بودند ت��ا بتوانند آمادگی لازم 
برای راه اندازی پروژه اینترنتی مس��تقل خود را کسب کنند 
و همچنی��ن نیروه��ای موردنیاز و س��رمایه گذار برای پروژه 
خ��ود جذب کنند. ان��رژی و هیجان این دو دوس��ت در این 
رویداد مثال زدنی بود برای کسانی که همیشه از نشدنی ها و 

غیرممکن ها سخن می گویند و تنها موانع را می بینند.

بخش دوم برنامه
میهمانان برنامه بعد از پذیرش کم کم وارد سالن برگزاری 
ش��دند و برنامه ب��ا خوش��امدگویی میلاد صاب��ری نماینده 
اس��تارتاپ گرایند تهران آغاز ش��د. میلاد صابری در آغاز از 
رسالت استارتاپ گرایند گفت و اشاره کرد که در رویدادهای 
اس��تارتاپ گرایند علاوه بر شبکه س��ازی می خواهیم نگرش 
جامعه و مسئولین را به کسب وکارهای اینترنتی تغییر دهیم 

 کسب وکاری متفاوت و جذاب 
نجمه اشکوریدر چهارمین استارتاپ گرایند تهران

سردبیر ماهنامه کارآفرینی ستکا
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ویژه گزارش 

ذهن ش��ما قلمرو شخصی شماست، می توانید هر اندیشه تازه جدیدی را چند روزی در آن 
آزمایش کنید.

وین دایر

ت��ا از زاویه بهتری به ای��ن قضیه نگاه کنند. همچنین از بعد 
اجتماعی، کاربران اینترنتی با فضای این کس��ب وکارها آشنا 
ش��وند تا بازار بهتری در این حوزه ایجاد شود. اگر مسئولین 
ه��م با نگرش دقیق تر ب��ه این موضوع بپردازن��د، می توانند 

راهکارهای بهتری به کارآفرینان ارائه دهند.
 در ادام��ه بخ��ش دوم برنام��ه با حضور میثم مش��ایخی 

مؤسس و مدیر سایت فیدیلیو آغاز شد.

میثم مشایخی و راه اندازی سایت فیدیلیو
میثم مش��ایخی ابتدا در پاس��خ به س��ؤال مجری برنامه 
از تحصی��لات خود در مقطع لیس��انس مهندس��ی صنایع و 
کارشناس��ی ارش��د MBA گفت و اضافه کرد که کار قبلی 
من در ش��رکت فنی و مهندسی راه سازی بود. در سال 84 با 
دوس��تانی که در کنارم بودند تصمیم گرفتیم یک استارتاپ 
راه بیاندازی��م ول��ی به دلیل زیاد بودن مش��غله هایمان همه 
پراکنده شدند و بعد از سه سال دوباره دور هم جمع شدیم. 
ایده فیدیلیو همان موقع به ذهن من رسید و این نیازی بود 
که من داشتم. من به رستوران علاقه داشتم و همیشه برای 
پیدا کردن آن با مش��کل مواجه ب��ودم. این نیاز مهمی برای 
م��ن بود و من این نیاز را مط��رح کردم و ایده اولیه فیدیلیو 
ش��د. 50-60 درصد ایده های اولیه ای ک��ه الان در فیدیلیو 
اجرا می شود همان موقع به ذهنمان رسید. فیدیلیو یک برند 
اس��ت و این برای ما خیلی مهم است. ما موقعی که داشتیم 
آن را می ساختیم، ایده مان این بود که یک برند در این حوزه 
راه بیاندازیم.قبل از راه اندازی س��ایت یکی از دوستان از تیم 
جدا ش��د و دوست دیگر هم بعد از یک سال با واگذار کردن 
س��هم خود از فیدیلیو خداحافظی کرد. در حال حاضر مدیر 

و سرمایه گذار این پروژه، من هستم.

سیستم خدمات رسانی فیدیلیو
م��ا از ب��ازار و نی��از مخاطب ش��روع کردیم ت��ا بتوانیم 
کس��ب وکارهای مختلف��ی را در ای��ن زمین��ه راه بیاندازیم. 
س��رویس اولیه فیدیلیو اطلاع رس��انی درباره رس��توران ها و 
کافی شاپ ها بود. رستوران ها را معرفی می کند، نظرات مردم 
را می گیرد و با بقیه به اش��تراک می رس��اند.در سال 87 که 
فیدیلیو راه اندازی شد اپلیکیشن های موبایل هم آمدند و ما 
از آن برای بازاریابی استفاده کردیم. در آن زمان که به تازگی 
این اپلیکیش��ن ها وارد ایران ش��ده بودند ما یک اپلیکیشن 

برای خودمان توسعه دادیم.

فیدیلیو از سه راه منابع مالی خود را تأمین می کند
-تبلیغات

-فیدیلی�و کلاب: طراح��ی باش��گاه مش��تریان وفادار 
برای مش��تریانی که زیاد به رس��توران می روند و معمولاً از 
رستوران های خوب استفاده می کنند. به اعضا فیدیلیو کلاب، 
کارت عضویت��ی ارائ��ه می گردد که با ای��ن کارت می توانند 
درص��دی تخفی��ف دریاف��ت کنن��د. در کنار رس��توران ها، 
سرویس دهنده های دیگری از جمله بهترین عطر فروشی ها، 
برند ها و... هم در این مجموعه گنجانده ش��ده است. در قبال 
این کارت، مش��تریان مبلغی را به عنوان حق عضویت سالانه 

پرداخت می کنند. 
-خدمات مش�اوره: تدوین طرح های کس��ب وکار برای 

رستوران و کافی شاپ ها

 تیم کاری و بازاریابی فیدیلیو
در ح��ال حاضر تیم فن��ی، فروش و پش��تیبانی فیدیلیو 
از 9 نی��روی تمام وقت، 2 نفر نیمه وق��ت و 2 نفر که نیروی 
دورکاری تشکیل ش��ده است.یکی از اصلی ترین منابع ما تیم 
فنی اس��ت، بدون تیم فنی کار کردن غیرممکن نیست ولی 
س��خت اس��ت. اگر یکی از اعضای تیم مؤس��س، فنی باشد 
ریسک کار کمتر است. ما مدت ها بدون تیم فنی کارکردیم.

در آن موق��ع که ما کارمان را ش��روع کردیم عطش برای 
ای��ن کار وجود داش��ت و ما برای بازاریابی  جلس��ات خیلی 
رسمی و جدی می گذاش��تیم و از جاهایی شروع می کردیم 

که تابه حال کس��ی س��راغ آن ه��ا نرفته بود، مث��لا در اوایل 
بروش��ور درس��ت می کردیم و ب��ه نگهبان��ان پارکینگ های 
مناطق تفریحی می دادیم و از آن ها می خواستیم به هرکسی 
که عبور می کند بدهند. البته این کار الان خیلی شایع شده 
است.فیدیلیو در ش��روع کار، 5 ماه بدون درآمد و یک سال 
بدون س��ود فعالیت کرد و نهایت��اً در 100 میلیون تومان به 

نقطه سربه سر رسیده است. 

نکاتی در مورد کاربران و بازار فیدیلیو
بازار ما بازار رس��توران های متوسط به بالای تهران است. 
برای اینکه بتوانیم کاربران را به مشتریان وفادار تبدیل کنیم 
نیاز به صرف زمان اس��ت. در راه ان��دازی خود فیدیلیو خیلی 
حس��ی جلو رفتم. اما برای فیدیلی��و کلاب 50 صفحه طرح 

کسب وکار نوشتیم و ابعادش را روی کاغذ آوردیم.
در هر کس��ب وکار اینترنت��ی، کیفیت کاربری که ش��ما 
جذب می کنید خیلی مهم اس��ت. به تعداد کاربران اهمیت 
ندهید بلک��ه مهم کیفیت کاربران اس��ت. در حال حاضر از 
طری��ق ابزاره��ای مختلف، س��عی می کنیم کارب��ران را به 
مش��تری تبدیل کنیم. باید با نظرسنجی از کاربران، دریافت 
نیازهای کاربران و بنچ مارک تعداد مش��تریان را افزایش داد 

و مشتریان هدف را به داخل وب سایت آورد.

در کسب وکارهای استارتاپی باید صبور بود. 
و در آخ��ر میث��م مش��ایخی یک��ی از دلای��ل شکس��ت 
اس��تارتاپ ها را طرح هایی دانس��ت که اع��داد و ارقام آن با 
واقعیت ه��ا همخوانی ن��دارد. و اضافه کرد که من و خیلی از 
کارآفرین های دیگر در حوزه استارتاپ ها نمی توانیم الگوی 
جامعی برای ی��ک فردی که می خواهد در این مس��یر قدم 
بردارد باش��یم و خ��ودش باید این روند آهس��ته و آرام طی 
کند. نکته دیگر این که اس��تارتاپ ها بیش��ترین چالش را در 
ماه ه��ای اول تجربه می کنند و تجربه ثابت کرده اس��ت که 
بیش��تر اتفاقات و بدشانس��ی ها در ماه های اولیه کار است و 

مهم اینه که آدم صبور باشد.

بخش سوم
بعد از پایان قسمت دوم، شرکت کنندگان سالن همایش 
را ترک کردند و به داخل لابی برای صرف ش��ام و آش��نایی 
بیش��تر با دوس��تان خود و شبکه س��ازی دعوت ش��دند. در 
ای��ن برنام��ه هم طب��ق روال قبل، گرفتن عک��س یادگاری 

دسته جمعی حسن ختام این برنامه بود.

اولین استارتاپ گرایند اصفهان برگزار شد.
اس�تارتاپ گرایند ی�ک روی�داد و گردهمایی 
در ح�وزه کارآفرینی و اس�تارتاپ هاس�ت که در 
بیش از 120 ش�هر دنیا اجرا می شود. این رویداد 
از تابس�تان 93 در تهران فعالیت خود را ش�روع 
کرده اس�ت و تجارب کارآفرینان موفق در حوزه 
وب و فناوری را با شرکت کنندگان در این رویداد 
به اشتراک گذاش�ته است. به دلیل استقبال زیاد 
کارآفرین�ان حوزه وب و کس�انی ک�ه قصد وارد 
شدن به کس�ب و کارهای اینترنتی را دارند، این 
رویداد قبل از اینکه پنجمین برنامه خود برس�د، 
در شهر اصفهان با حضور فعالان این حوزه برگزار 
ش�د. میهمان ویژه اس�تارتاپ گراین�د اصفهان، 
محمدرضا سیاپوری مدیر س�ایت پی سی دانلود 
بودن�د که تج�ارب خ�ود را در اختی�ار میهمانان 

برنامه قرار دادند.
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کسب و کار اینترنتی

همیش��ه به خود اعتماد داشته باشید. اگر یک بار کاری را با موفقیت انجام داده باشید، باز 
هم می توانید.   

آنتونی رابینز

Feedly
به طور حتم در طول زمان به این مس��ئله رس��یده اید که از باز کردن پی درپی مرورگر 
خود برای خواندن مطالب یک س��ایت خسته شده اید. سایت موردنظر خود را در مرورگر 
باز می کنید ولی مطلب جدیدی ندارد و این مس��ئله در طول زمان ش��ما را آزار می دهد. 

حال فکر کنید تعداد این سایت ها زیاد باشد. باید برای این مسئله راه حلی پیدا کرد.
 یک ابزار کاربردی برای دسترسی راحت تر و مدیریت مطالبی که روزانه علاقه مند به 

خواندن آن ها هستید می باشد.

Feedly
این ابزار نه تنها خواندن اطلاعات را برای ش��ما راحت تر می کند بلکه با پیشنهادهایی 
که می دهد با دروازه های جدیدی از اطلاعات روبرو می شوید درنتیجه یک ابزار جستجو 

برای دسترسی به بهترین محتواها نیز می باشد.
بگذارید توضیح بیش��تری بدهم. به طور مثال می خواهید در زمینه بازاریابی اینترنتی 
اطلاعات کس��ب کنید، کافی است در قسمت جس��تجو این ابزار عبارت موردنظر را وارد 
کنید. این ابزار وب س��ایت هایی که بیش��ترین خواننده را دارند در رتبه های اول جستجو 

قرار می دهد.
این وب س��ایت ها را در لیس��ت خود وارد کنید تا همیشه از مطالب آن استفاده کنید. 
برای استفاده از این ابزار اکانت بسازید و یا با اکانت جیمیل یا فیس بوک خود وارد شوید.

هر وب س��ایتی را که می خواهید به لیس��ت خود اضافه کنید در یک دسته قرار دهید. 
این کار باعث عدم سرگردانی شما برای خواندن مطالب یک سایت می شوند. بعد از کامل 
ش��دن لیست و دسته بندی،  شما با یک چارچوب و یک سری از اعداد روبرو می شوید و  
اعدادی که جلوی وب س��ایت قرار می گیرند تعداد مطالب جدیدی است که بروز شده اند 
و ش��ما آن ها را نخوانده اید. اگر از مطالب یک وب س��ایت راضی نبودید می توانید آن را از 

لیست خود حذف کنید. 
»درنهایت تأکید من برای اس��تفاده از این ابزار اس��تفاده از پیشنهادها بر اساس تعداد 

خواننده می باشد.«

Quora
یک ابزار مبتنی بر پرسش و پاسخ که به وسیله کاربرانش شکل می گیرد. برای استفاده 
از این ابزار باید در سایت ثبت نام کنید یا با اکانت جیمیل و فیس بوک خود وارد شوید.

شما درزمینه های مختلف می توانید سؤالات خود را مطرح کنید. کاربران و متخصصان 
زیادی وجود دارند که به س��ؤالات ش��ما پاسخ بدهند. استفاده ی موردی که می توانید از 

این ابزار داشته باشید در زیر آمده است.

1- س��ؤالاتی و جواب هایی که در موضوعات و کلمات کلیدی موردعلاقه ش��ما مطرح 
می شود را دنبال کنید و نکات مهم را از آن بیرون بکشید.

2- با متخصصان در زمینه موردنظر خود آشنا شوید و با آن ها ارتباط برقرار کنید.
3-  از رقبای خود اطلاعات بیش��تری کسب کنید.موضوعاتی که در مورد رقبای شما 

مطرح می شود می تواند در توسعه کسب وکار شما مفید باشد.
4- شبکه خود را گسترش دهید. با افراد در زمینه های موردنظر خود ارتباط بیشتری 

برقرار کنید.
5- با مش��تریان خود تجربه ای متفاوت داش��ته باش��ید. با این ابزار با پاس��خ دهی به 
س��ؤالات که درباره ش��رکت شما پرسیده می ش��ود تجربه ی جدیدی را با مشتریان خود 

داشته باشید.

Pocket
مطمئن��ا تابه حال به مطلبی در اینترنت برخ��ورد کرده اید که در آن زمان وقتی برای 
خواندنش نداشته اید یا درزمانی که به اینترنت دسترسی نداشته اید مطلبی برای مطالعه 
نداش��ته اید. ابزار pocket  این مش��کل را برای شما حل کرده اس��ت. روزانه با مطالب 
زیادی در وب برخورد می کنید که نیاز به مطالعه آن دارید.ولی در آن لحظه وقت کافی 

ندارید. با ذخیره کردن آن درpocket  این کار را انجام دهید.
همچنی��ن در pocket  می توانید مطالب خود را دس��ته بندی کنی��د. در این ابزار نه تنها 
مقالات، بلکه انواع فایل های دیگری مانند اینفوگرافیک و ویدیو را نیز می توانید ذخیره کنید.

Google alert
با اس��تفاده از این ابزار می توانید مباحث موردعلاقه و موضوعات کاری خود از طریق 
ایمی��ل دنب��ال کنی��د.Google alert  آخرین اخب��ار، مقالات، ویدیوه��ا و عکس های 

موردعلاقه تان را برای شما روزانه ایمیل می کند. 
برای استفاده بهتر از این ابزار نکاتی را در زیر آورده ام.

1. نام ش��رکت، س��ایت و نام خود برای دانستن اینکه در دنیای وب در مورد شما چه 
بحث هایی می شود، کلمات مناسبی برای دنبال کردن می باشد.

2. با اس��تفاده از این ابزار از رقبای خود اطلاعات روزانه داش��ته باش��ید. دنبال کردن 
آن ها می تواند برای شما یادگیری داشته باشد.

3. از صنعت خود اطلاعات داش��ته باشید. در انتخاب کلمات کلیدی مناسب و مرتبط 
با صنعت موردنظر خود دقت کنید.

4. اس��تفاده از google keyword planner  می تواند در انتخاب کلمات به ش��ما 
کمک کند.

4 ابزار برای لمس بهتر محتوا 
درفضای وب

 ابوالفضل کارگر
مدیر آکادمی مجازی ستکا
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بورس

وق��ت خ��ود را با کار پ��ر کنید. اگر خود را در کار غرق نکنید قطع��ا در غم و ناامیدی غرق 
خواهید شد.        

دیل کارنگی

زمانی که صحبت از ریسک در بازار سرمایه می کنیم، برداشت های مختلفی از مفهوم 
ریسک صورت می گیرد. ریسک را می توان به طور ساده نوسان بازدهی تعریف کرد. وقتی 
قیمت س��همی با فرکانس و دامنه بالا نوس��ان می کند، اصطلاحاً سهم پر ریسک خوانده 
می شود. در بازار سهام دو نوع ریسک مطرح می شود: ریسک سیستماتیک و ریسک غیر 
سیس��تماتیک. ریسک غیرسیستماتیک، ریس��کی است که در ارتباط با یک سهم خاص 
باشد. به عنوان مثال، لغو مجوز تولید دارو برای یک شرکت دارویی می تواند سبب افزایش 
ریس��ک س��هم شود. این نوع ریس��ک که مربوط به یک ش��رکت یا صنعت خاص است، 
ریسک غیرسیس��تماتیکمی گویند. از سوی دیگر، ریسک سیستماتیک ریسکی است که 
مربوط به کل بازار س��هام است و به س��هم خاصی ارتباط ندارد. بحران هایی چون جنگ، 
ناامنی، زلزله، بحران های مالی و ... از جمله ریسک های سیستماتیک است که کل سهام 

بازار سرمایه را تحت تأثیر خود قرار می دهد. 

سبد سرمایه گذاری
ب��ا توجه به ماهیت ریس��ک غیر سیس��تماتیک، ام��کان کاهش این ریس��ک در بازار 
س��هام وجود دارد. تش��کیل س��بد س��رمایه گذاری )پرتفولیو( راهی برای کاهش ریسک 
غیرسیس��تماتیک است. زمانی که شما مجموعه ای از سهام که تنوع کافی داشته باشند، 
خری��داری کنی��د اثرات منفی و مثب��ت اخبار و وقایع س��هام را که عامل ریس��ک غیر 
سیستماتیک هستند، کاهش می دهید. هرچه تعداد سهام در سبد سرمایه گذاری بیشتر 
باش��د، ریس��ک غیرسیس��تماتیک پرتفولیو کمتر خواهد بود. البته این امر سبب کاهش 
بازدهی سبد نیز خواهد شد. چرا که برخی سهام در سبد رشد و برخی افت خواهند کرد 
که این س��بب افت بازدهی سرمایه گذاری خواهد شد. فردی به نام مارکوویتز با استفاده 
از روش های کمی نش��ان می دهد که تشکیل س��بد سرمایه گذاری سبب کاهش بازدهی 
می ش��ود ولی این کاهش بازدهی کمتر از کاهش ریس��ک است. لذا، سبد سرمایه گذاری 
تکنیکی مطلوب برای س��رمایه گذاران تلقی می ش��ود. تعیین تعداد بهینه سهام در سبد 
باهدف بیشینه کردن بازدهی و کمینه کردن ریسک مطلبی است که در جزییات نظریه 
پرتفولیو مدرن )MPT( توسط مارکوویتز مطرح شده است. نکته  مهم در خصوص ریسک 
س��بد این که امکان کاهش ریس��ک سیستماتیک با تنوع بخش��ی در سبد سرمایه گذاری 
ممکن نیس��ت. بدین معنا که افزایش تعداد س��هام در س��بد تأثیری در کاهش ریس��ک 
سیس��تماتیک نخواهد داشت. لذا، همواره سطحی از ریسک برای سرمایه گذاران در بازار 

سهام وجود خواهد داشت. 
ب��ه نمودار روب��رو دقت کنید. همان طور که ملاحظه می کنید با افزایش تعداد س��هام 
در س��بد س��رمایه گذاری ریسک ش��روع به افت می کند. اما این افت تا صفر نیست. بلکه 
همواره سطحی از ریسک در سبد سرمایه گذاری باقی خواهد ماند که از آن تحت عنوان 
ریس��ک سیس��تماتیک یاد می شود. با علم به اینکه ریسک سیس��تماتیک در بازار سهام 
اجتناب ناپذیر است، بازدهی مورد انتظار سرمایه گذاران در چنین بازاری طبیعتاً بالاتر از 

نرخ سود بدون ریسک )نرخ سود بانکی( است. 
ریسک سیس��تماتیک در بورس کش��ورهای مختلف تفاوت های فاحشی با هم دارند. 
برخی کش��ورها دارای ریسک سیس��تماتیک پایینی هس��تند و برخی کشورها به دلیل 
ش��رایط خاص حاکم بر وضعیت اقتصادی منطقه یا کش��ور دارای ریسک سیستماتیک 
بالایی هستند. سطح ریسک سیستماتیک بورس کشورها عاملی تعیین کننده در جذابیت 
سرمایه گذاری خارجی در آن کشور محسوب می شود. هرچه ریسک سیستماتیک بورس 
کشوری کمتر باشد، سرمایه گذاران خارجی بیشتری علاقه مند به سرمایه گذاری خواهند 

بود. 
روش های تعیین سطح ریسک سیس��تماتیک در بازارهای مالی عموماً مبتنی بر آمار 
و داده های آماری اس��ت. یکی از این روش ها محاسبه همبستگی )correlation( میان 

روند قیمتی س��هام و روند حرکت بازار )شاخص( است. اگر میزان همبستگی روند سهام 
با هم و با بازار بالا باش��د، نش��ان دهنده این است که سطح ریسک سیستماتیک در بازار 

بالا است. 
ب��ورس تهران نیز به عنوان یکی از بورس های قابل توجه در دنیا جای بحث و بررس��ی 
دارد. مش��اهدات اولیه و تحقیقات نش��ان می دهد که ریس��ک سیس��تماتیک در بورس 
تهران بالاس��ت. از منظر مفهومی نیز اگر وضعیت کلان کشور را ملاحظه کنیم، مشاهده 
می ش��ود که به طورکلی اخبار، حوادث و اتفاقاتی که به کلیت حرکت بازار ارتباط دارند، 
کم نیس��ت. تحریم ها، مذاکرات هس��ته ای، تهدیدات نظامی، نوس��انات متغیرهای کلان 
اقتصادی در کشور و ... سبب بروز و افزایش ریسک سیستماتیک در بورس می شوند. لذا، 
می توان بعنوان یک واقعیت این را پذیرفت که بورس تهران در مقایس��ه با سایر بورس  ها 
)بخصوص بورس های بالغ تر( دارای ریس��ک سیس��تماتیک بالاتری است. نکته ای که از 
نمودار فوق و مباحث مطرح ش��ده استنباط می ش��ود این که هرچه ریسک سیستماتیک 
بورس بالاتر باش��د، تنوع بخشی و ایجاد سبد سرمایه گذاری متنوع ناکارآ خواهد بود. چرا 
که به دلیل س��طح بالای ریس��ک سیس��تماتیک، افزایش تعداد س��هام در پرتفولیو تنها 
ریس��ک غیر سیس��تماتیک را کاهش داده و س��طح قابل توجهی از ریسک سیستماتیک 
همچنان باقی خواهد ماند. در چنین ش��رایطی می توان ادعا نمود که اثر تنوع بخشی کم 
خواهد بود. همبس��تگی بالا در روند حرکتی قیمت ها در بورس تهران نشان می دهد که 
عمدتاً قیمت ها با تغییرات و اخبار کلان نوسان می کنند. البته این نکته بدین معنا نیست 
که دلیلی برای طراحی س��بد س��رمایه گذاری مناسب در ایران وجود ندارد. بلکه بایستی 
ای��ن امر ب��ا دقت بالاتر و با تجدیدنظر در روش های معمول طراحی س��بد صورت گیرد. 
اما برای کاهش ریس��ک سیستماتیک در س��رمایه گذاری می  توان به جای ایجاد تنوع در 
س��بد سهام، در سبد کلی س��رمایه گذاری تنوع بخشی انجام داد. بدین مفهوم که تقسیم 
سرمایه گذاری به سرمایه گذاری در بازار سهام، بازار ارز و طلا، بازار مسکن و سپرده بدون 
ریس��ک سبب خواهد شد تا ریسک سیستماتیک بازار سرمایه تا حدی کاهش پیدا کند. 
چرا که به طور ش��هودی مشخص اس��ت حرکت بازارهایی مانند بازار ارز و بازار سهام در 
ش��رایط خاص کلان سیاسی و اقتصادی باهم متفاوت و عموماً متضاد هستند. به هرحال، 
توصیه می ش��ود باهدف کاهش ریسک س��رمایه گذاری، تنوع بخشی هم در سبد سهام و 
هم در سبد کلی س��رمایه گذاری انجام گیرد. نکته نهایی به عنوان یادآوری این که حذف 
کامل ریسک در حوزه سرمایه گذاری ممکن نیست و سرمایه گذار با قبول سطح معقولی 
از ریسک بایستی انتظار بازدهی بالاتر از نرخ سود بدون ریسک را خواهد داشت. درواقع 
اصطلاحاً پاداش تحمل ریس��ک از سوی س��رمایه گذاران بایستی بازدهی بالاتری از نرخ 

بدون ریسک خواهد بود. 

لزوم تنوع بخشی در سبد سرمایه گذاری

 انواع ریسک
 در بازار سهام

عطاءاله افتخاری
مدیر عامل شرکت مالی یاس
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رنجی را که در راه رسیدن به هدف می کشیم، نزدیک ترین راه رسیدن ما به آن است.  

جبران خلیل جبران

همان گونه که در شماره قبل صحبت کردیم، بسیاری 
از فرصت ه��ای وی��ژه کارآفرین��ی در بازارهای صنعتی و 
تجاری وجود دارد اما کماکان توجه بسیاری از کارآفرینان 
– خصوصا کارآفرینان جوان- به سمت بازارهای مصرفی 
معطوف اس��ت. پاره ای از دلایل احساس��ی و روانشناسی 

وقوع این پدیده به شرح ذیل می باشد:
 همه ی افراد به نوعی مصرف کننده هستند و به طور 
طبیع��ی به تجربه خود به عنوان مش��تری نگاه می کنند؛ 
اینکه چه محصولاتی استفاده می کنند، چگونه می توانند 
آن ه��ا را بهبود ببخش��ند، چه تغی��ری در طراحی آن ها 
می توانند بدهند و حتی روی دوستان خود تست کنند!

 بس��یاری از بهترین داس��تان های موفقیت در دنیا 
)گروپان، فیس بوک، گوگل و ...( مربوط به ش��رکت های 
ب��ازار مصرفی هس��تند. کارآفرینان آن ه��ا را می بینند و 

علاقه دارند تا رفتار آن ها را بازتولید کنند.
 حتی بس��یاری از ش��رکت های معمول��ی بازارهای 
مصرفی بسیار معروف و شناخته شده می باشند. بسیاری 
از مردم از Friendfeed استفاده می کنند و می دانند به 
قیمت 50 میلیون دلار فروخته شده است. اما چند درصد 
از این تع��داد می دانند که Equal Logic باقیمت 1.5 
میلیارد دلار فروخته شده است؟)حتما نام آن را جستجو 

کنید!(
 ب��ازار مصرف��ی ج��ذاب اس��ت. ش��ما می توانید به 
هم��ه بگویید ک��ه کجا کار می کنی��د و همه آن را درک 
می کنند)و حتی ممکن اس��ت محصولات شما را مصرف 

کنند.(
 ش��رکت ها چه در کار خود چ��ه در امور قراردادها 
دایره واژگان خاص خود را دارند که برای عموم ناشناخته 
است)نرخ بازده؟ وجه ضمان؟ مفاصا حساب بیمه؟(. شما 

در این بازار به وکیل و حسابرس نیاز دارید. 
 بس��یاری از جوانان کارآفرین برای روبرو ش��دن با 
مدی��ران کهنه کار صنعت برای مذاکره و بس��تن قرارداد 
ص��د میلیون تومانی وحش��ت دارند. این کار به نس��بت 
طراح��ی یک محص��ول یا خدمت و ق��رار دادن آن روی 
اینترنت و امید داش��تن به اس��تقبال شدن توسط مردم 

سخت تر است.
البته قابل کتمان نیست که دلایل منطقی و صحیحی 

هم وجود دارد مانند:
 چرخه های طولانی تر: به دلیل ذات بوروکراتیک کار 
با س��ازمان ها، فرایندهای فروش، پرداخت و ... به کندی 

جلو می رود و نیازمند صبر و حوصله ی بیشتری است.
 هزین��ه ی ب��الای شکس��ت: همه چیز بای��د در این 
بازار قبل از عرضه به خوبی تس��ت و ارزیابی شود. عرضه 

محص��ول یا خدمت ضعی��ف در این ب��ازار گران تر تمام 
می شود.

 فرهنگ م��ردم کارآفری��ن با مردم در س��ازمان ها 
کاملًا جداس��ت. شاید یکی از دلایل سخت اعتماد کردن 
سازمان های بزرگ به ش��رکت ها نوپا همین هم فرهنگ 

نبودن باشد.
 زمین��ه تخصص: به عل��ت پیچیده بودن محصول و 
رفتار منطقی خریدار، در این صنعت باید س��طح بالاتر از 
تحصص و دانش را در آن حوزه در اختیار داش��ته باشید. 
تس��لط به مح��ور دانش فنی س��خت و درعین حال جزو 

مهم ترین عناصر موفقیت در این بازار می باشد.
شاید بتوان گفت برای ورود به بازار مصرفی، یک ایده 
خوب مهم ترین قس��مت ماجراس��ت اما در بازار صنعتی 
ایده ت��ازه آغازگر راه اس��ت و مؤلفه ه��ای دیگری نظیر 
ترفیع��ات عال��ی، زمینه تخصص، اعتب��ار، ارتباط با بازار 
هدف، توانایی پیمودن س��یکل خرید یک شرکت و ... در 

راه موفقیت شرکت بسیار مهم هستند.
ح��الا بیایید به ج��ای تمرکز بر موانع و مش��کلات بر 
راهکارهای فائق آمدن به این مشکلات و عوامل شکست 
اکثر ش��رکت های نوپا در این بازار را باهم مرور کنیم. در 
ادامه به عمده ترین دلایل عدم موفقیت کس��ب وکارهای 
تجاری و راه حل های جلوگیری از وقوع آن ها می اندازیم.

ریسکی کردن یا سخت نمودن تصمیم خریدار
این یکی از مواردی اس��ت که در فرایند فروش امکان 
ابتلا به آن وجود دارد. به جز مواردی که خریدار به خوبی 
از توانایی های شما آگاه است )پس یکی از بهترین کارها 
ب��رای ف��روش محصول یا عق��د قرارداد رفتن به س��راغ 
کسانی اس��ت که شما را می شناس��ند.( خریدار همواره 
متحمل ریسک می شود که به شرکت نوپای شما قرارداد 

می بندد.
خان��م Jill Konrath، نویس��نده کتاب ف��روش ب��ه 
 )Selling to Big Companies( سازمان های بزرگ
و به عنوان کسی که تجربه زیادی در فروش دارد در یک 

مصاحبه تأکید می کند که:
»شما احتیاج دارید به جای بزرگ فکر کردن، کوچک 
فکر کنید. هدف اولیه شما باید گرفتن یک پروژه ابتدایی 
باش��د که به شما ش��انس اثبات ارزش خود و ایجاد یک 

رابطه با افراد را در شرکت کارفرما بدهد.
با این نکته، پورتفولیوی خدمات خود را بازبینی کنید 
و پروژه ای را که بیش��ترین ش��انس را برای محقق شدن 
دارد مشخص کنید. این پروژه نباید قیمت درشتی داشته 
باش��د. و بهتر می شود اگر س��ریعاً تلاش نکنید که جای 

ش��رکت هایی که با کارفرمای ش��ما رابطه طولانی مدت 
دارند را بگیرید. در عوض ش��ما احتی��اج دارید در مورد 
مسائل کس��ب وکاری که بدون متولی اس��ت و تابه حال 
در مورد آن اغماض ش��ده فکر کنید و به کارفرما راه حل 

ارائه دهید.«
درحالی که توصیه ایش��ان ناظر به کار با ش��رکت های 
ب��زرگ می باش��د، همچن��ان ای��ن م��وارد قابل اج��را بر 
مش��تریان کس��ب وکار کوچک می باش��د. یک پ��روژه با 
محدوده)Scope( مش��خص و کوچک باید در مجموعه 
پیشنهادهای شما باش��د. این مورد نباید تعهد زیادی از 
خریدار را مطالبه کند، بای��د در مدت زمان کم قابل اجرا 
باش��د و هزینه چندانی به نسبت بودجه خریدار نداشته 
باشد. من همچنین می خواهم به موارد بالا اضافه کنم که 
باید جزو کارهایی باشد که شما در انجام آن می درخشید 

و می توانید مشتری را در پروژه اول بسیار راضی کنید.
یکی از راه های کاهش ریس��ک خریدار ارائه پیشنهاد 
س��نتی »تضمین بازگشت پول« در صورت عدم رضایت 

می باشد.
ش��اید اقبال ب��ه کس��ب وکارهای نرم اف��زار به عنوان 
سرویس )SaaS( و نرم افزارهای پردازش ابری برخط نیز 
در همین نکته نهفته باشد که شرکت ها به جای پرداخت 
صدها هزار دلار برای حق استفاده از نرم افزار، در نرم افزار 
آنلاین ثبت نام کرده و هزینه اندک ماهیانه بابت استفاده 
از آن می پردازد. ارائه نس��خه آزمایش��ی نرم افزار )که در 
ادبیات فروش نرم افزار در بازار کسب وکار نصب آزمایشی 
نام دارد( هم از مجموعه راهکارها برای کاهش ریسک و 

افزایش اطمینان خریدار می باشد.

داشتن ارزش ارائه شده مبهم
برخی اوقات کاملًا واضح نیس��ت که کس��ب وکار شما 
چه عرضه می کند، مشتری هدفش کیست و مشکلی که 
از آن ها حل می شود چیست. باورکردنی به نظر می رسد؟ 

متأسفانه مشکل مرسومی است.
دیوید کامینگز، مؤس��س پاردات )Pardot( درجایی 
می نویسد که س��ال اول را به دنبال یک ترکیب مناسب 

محصول-بازار جستجو کرده است. 
ش��رکت های نوپا معمولاً چند س��ال بعد از راه اندازی 
کام��لًا متفاوت به نظر می رس��ند. منظورم تغیر محصول 
یا بازاری اس��ت که کارآفرینان در ابتدا انتخاب می کنند. 
دلیل ای��ن مهم، تعامل بیش��تر و واقعی با مش��تریان و 
ش��ناخت بهتر بازار می باش��د. تازه در این زمان است که 
می توان متوجه ش��د چه محصولی و در هر محصولی چه 

ویژگی برای مشتری ارزشمند است. 

 چرا شرکت های نوپا
 در عرصه کسب وکار تجاری شکست  می خورند؟

محمدرضا تشکری
کارشناسی ارشد MBA، دانشگاه صنعتی شریف
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برای موفقیت در زندگی ابتدا بر ترس و تردید غلبه کنید، سپس نرم و آهسته به هدف های خود 
بچسبید.     

وین دایر

اگر ش��ما نتوانید ارزش های واقعی مش��تری را هدف 
بگیرید و مش��خص کنید که برای چ��ه چیزی پرداخت 
می کنند و کجا ها می توان به آن ها دست یافت، هیچ وقت 

نخواهید توانست فاز ابتدایی کار را از پیش بگذرانید.

فراید طولانی فروش
فرایند ف��روش در بازارهای تجاری حدوداً یک س��ال 
یا بیش��تر طول می کش��د. این موضوع برای متخصصان 
ح��وزه بازارهای مصرفی غیرقابل باور اس��ت. چرا که کل 
فراین��د ف��روش در عرض چن��د دقیقه )مث��لا در عرضه 

خرده فروشی( تحقق می یابد. 
هرچند مبلغ فروش بیشتر باشد، معمولاً چرخه فروش 
نیز بیش��تر زمان می برد. یک خطر بزرگ در این چرخه 
طولانی، دس��ت یابی دیر هنگام به اولین مش��تری است. 
مخصوصاً اینکه در این بازار شما احتیاج به یک سابقه از 
کار با مش��تریان و یک رزومه پر و پیمان دارید و ساخت 
این مشتریان مرجع )reference customers( بسیار 
مهم اس��ت. یکی از دلایل نیاز به این مش��تریان مرجع، 
ارج��اع به آن ها در جلس��ات فروش با س��ایر مش��تریان 
جهت اطمینان خاطر دادن به آنان می باش��د. مشتریان 
بالقوه همیش��ه می پرس��ند که چه تعداد مشتری دارید؟ 
چه محص��ولات دیگری را تولید کرده اید؟ ش��رکت های 
نوپ��ا معمولاً در ی��ک چرخه باطل می افتن��د. احتیاج به 
مش��تریان مرجع دارند ولی بسیار سخت یا دیر به آن ها 

دست می یابند.
یک��ی از خطره��ای طولانی ش��دن چرخ��ه، کمبود 
نقدینگی در ش��رکت و عدم بازگش��ت س��رمایه ای است 
که در ش��رکت نوپای خود سرمایه گذاری کرده اید. خطر 
خالی ش��دن شرکت قبل از بستن یک قرارداد در کمین 

اکثر شرکت های نوپا است.
ح��ال چه باید کرد؟ اول از همه تلاش کنید با ارزیابی 
مجدد مدل کس��ب وکار خود با کمک یک کارش��ناس با 
تجربه صنع��ت، چرخه فروش را کوتاه ت��ر کنید. یکی از 
 SaaS این تلاش ها در شرکت های فناوری اطلاعات مدل
اس��ت که در بالا اش��اره ش��د. این روش حداقل شما را 

راحت تر به مشتریان اول خواهد رساند.
گاهی وقت ها چرخه فروش به اندازه حل کردن مشکل 
نقدینگی کوتاه نمی ش��ود. در این ش��رایط ش��ما باید به 
دنبال یک منبع تأمین مالی موقت باش��ید تا خلأ موجود 
بین دریافت وجه از کارفرما تا مخارج ماهانه شرکت را پر 
کنید. ش��اید گزینه فروش محصولات ساده تر درحالی که 

منتظر عقد یک قرارداد بزرگ هستید، عاقلانه باشد.
مث��لًا اگر درح��ال نوش��تن ی��ک پ��روژه نرم افزاری 
بزرگ هس��تید، انجام یک س��ری پروژه های کوتاه مدت 
انف��رادی)freelance( می تواند یک راه حل باش��د. اگر 
قب��لًا جایی کارمن��د بوده اید، انجام یک س��ری کارهای 
مش��ترک و موق��ت ب��رای مدیر س��ابق خ��ود می توانید 
نقدینگ��ی لازم را ب��رای عبور از این تنگ��ه صعب العبور 
فراهم کنید. پس درواقع لازم است شما دو جا و دو برابر 
قب��ل کار کنید. برای مقابله با ای��ن حجم کار احتیاج به 
یک چشم انداز قوی و حس خوش بینی دارید. و البته این 
کار یک شمش��یر دو لبه اس��ت، اگر ذهن خود را متوجه 
کارهای جانبی زودبازده کنید، دیرتر رش��د خواهید کرد 

ولی احتمال رشد شما بیش ازپیش خواهد بود.

اشتباه خرج کردن در شرکت نوپا
ش��ما می توانید شش ماه اول را مشغول طراحی محل 
کس��ب وکار خود با وس��ایل و اثاثیه گران و فضای اداری 
باشید یا بر خود کسب وکار تمرکز کنید. مدیران بی تجربه 
خصوصاً آن هایی که تجربه یک سازمان با دفاتر مجلل را 

دارند معمولاً در ابتدا ولخرجی بس��یاری می کنند. نه تنها 
نقدینگ��ی زیادی را تلف می کنن��د بلکه طرز فکر غلطی 
هم هس��ت. مدیران باید تمرکز خود را بر کس��ب درآمد 

بگذارند نه هزینه کردن.
ندارن��د.  انتخاب��ی  هی��چ  کس��ب وکارها  از  برخ��ی 
خرده فروش��ی ها، رستوران ها و دفاتر بازرگانی باید مجهز 
باش��ند چرا که باید درهای خود را به روی مش��تری باز 
کنند اما بسیاری از کسب وکارها نیازمند این کار نیستند.

حت��ی اگرمیتوانید جای فیزیکی اج��اره نکنید ودرخانه 
کارکنید.

تلاش کنید با زیرس��اخت های حداقلی ش��روع کنید. 
بسیاری از کسب وکارها حتی به پرسنل دفتری تمام وقت 
نیاز ندارند. از افرادی اس��تفاده کنی��د که پاره وقت برای 
شما کار می کنند. استخدام سریع ممکن است برای شما 

گ��ران تمام ش��ود و تمرکز ش��رکت را از بین ببرد. آقای 
پاتریک هال در نش��ریه فوربس پیشنهاد می کند که شما 
باید دیر اس��تخدام و س��ریع اخراج کنید. او می نویس��د: 
کارمن��دان هزین��ه زیادی به ش��ما تحمی��ل می کنند و 
می توانند حتی این هزینه را با عدم تناس��ب خودش��ان 
با ش��رکت بیش��تر کنند. این علت اهمیت عقب نشینی و 
تفکر دوباره در مورد هریک از اس��تخدام هایی اس��ت که 

انجام می دهید. 
البته گرچه با اس��تخدام کند موافقم ولی اخراج سریع 
سخت تر از چیزی است که گفته می شود. اخراج معمولاً 
تبدیل به یک درام می ش��ود و گرفت��اری و هزینه ایجاد 
می کند ک��ه می تواند برای یک ش��رکت کوچک مخرب 

باشد.
پاول گراهام )یک س��رمایه گذار در ش��رکت های نوپا( 
خاطرنشان می کند که برعکس چیزی که فکر می کنید، 
اس��تخدام زی��اد می تواند س��رعت ش��ما را کاهش دهد. 
اس��تخدام و معرفی دوجانبه ش��رکت و فرد، ارتباط وی 

با دیگران، منتقل کردن چش��م انداز ش��رکت به آن ها و 
درونی شدن چشم انداز در آنان همه و همه زمان بر است 
و احتمالاً نمی خواهید درگیر آن ها ش��وید مگر اینکه آن 

افراد محصول شما را تولید کنند یا آن را بفروشند.

عدم وجود یک فرایند سود ده و مقیاس پذیر
این مس��ئله مهمی در ارائه دهن��دگان خدمات مانند 
آژانس ه��ای بازاریابی اس��ت. احتمالاً ش��ما هم در مورد 
کس��ب وکارهای کوچکی ش��نیده اید که کم��ر مدیر آن 
زیر آخرین کارهای گرفته ش��ده شکس��ته اس��ت. روزی 
وی تصمیم می گیرد که کس��ب وکار را تعطیل کند. چرا؟ 
به دلیل اینکه او و تیمش س��خت ت��لاش می کنند ولی 
به س��ختی پولی به دس��ت می آورند. بعد از گذران مدت 
طولان��ی نگران��ی در مورد حق��وق ماهان��ه، بالاخره کار 

تعطیل می شود.
چند س��ال قبل، ج��ان واریل��و، یک��ی از موفق ترین 
کارآفرین��ان در عرصه خدمات فضای��ی، در کتابی تحت 
عنوان »ساختن برای فروختن« )Built to sell( اشاره 
می کن��د ک��ه بعد از چندین س��ال کش��مکش که مدیر 
کس��ب وکار حتی از فروختن یک محصول عاجز می ماند 

)به دلیل ارزش کمی که در آن است(. 
برای س��ودآوری و رش��د ش��ما باید یک کس��ب وکار 
مقیاس پذیر )Scalable( با فرایندهای قابل تکرار ایجاد 
کنید. وگرنه پروژه های بسیار تأثیری روی سودآوری شما 
نخواهد گذاش��ت. این مشکل به دو دلیل ایجاد می شود: 
اول سود شما را می کاهد. شما هیچ وقت بهره ور نخواهید 
ش��د اگر همیشه در حال انجام چیز تازه ای باشید و دوم 
اینکه شما هیچ وقت هیچ تخصص عمیقی که کسب وکار 
ش��ما را متمایز کند نخواهید ساخت اگر شما همیشه در 

حال نوک زدن به این کار و آن کار باشید.
برخی از درس ه��ای وی در مور س��اخت فرایندهای 

سود ده و تکرارپذیر عبارتند از:
 ع��دم کار تخصصی و تمرکز در یک عرصه ش��ما را 
مجبور به استخدام آدم های عمومی می کند که در نهایت 

شما را تبدیل به یک گزینه متوسط می کند.
 با برگرداندن کارهایی که در حیطه اس��تاندارد شما 

نیست ثابت کنید که در تخصص گرایی جدی هستید.
در ای��ن مقاله تلاش کردیم با دلایل واقعی شکس��ت 
کس��ب وکارها و راهکاره��ای مواجه با آن آش��نا ش��ویم. 
امید اس��ت با به کارگیری این نکات در کار خود احتمال 
موفقیت خود را در این گونه کسب وکارها افزایش دهید.
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اخبار

وج��ود موان��ع، تنها به این معنی اس��ت که باید ع��زم خود را برای رس��یدن به هدف های 
ارزشمند، جزمتر کنید.   

آنتونی رابینز

چهارش��نبه 12 آذر مراس��م روز انتخ��اب آواتک 
در مح��ل اس��تقرار ای��ن گ��روه در دانش��کده فنی 
دانش��گاه تهران برگزار ش��د. دو ماه پیش با ش��روع 
دوره پیش ش��تابدهی آواتک، 20 استارتاپ وارد این 

شتابدهنده ش��دند. این تیم ها پس از دو ماه آموزش 
و مربیگ��ری چهارش��نبه 12 آذر از ط��رح خود دفاع 
کردند تا در صورت پذیرش به مرحله اصلی شتابدهی 

راه یابند.

پ��س از داوری و انتخ��اب تیم ه��ا، دوره اصل��ی 
ش��تابدهی آواتک ش��روع خواهد ش��د. در این دوره 
آواتک حمایت های مربیگری، آموزش و مالی خود را 

برای تیم های انتخاب شده ادامه خواهد داد. 

دنیای اقتصاد: آمار اعلام ش��ده در هفت ماه منتهی 
ب��ه مه��ر 93 بیانگر آن اس��ت ک��ه بیش��ترین حجم 
س��رمایه گذاری صنعتی در پنج استان فارس، کرمان، 
خوزستان، بوشهر و آذربایجان شرقی  صورت گرفته و 
مناطق آزاد اقتصادی با کمترین حجم س��رمایه گذاری 
در پروژه ه��ای صنعتی مواجه بوده اند. از س��وی دیگر 
بیشترین حجم سرمایه گذاری به پروژه هایی با پیشرفت 
صفر تا 20 درصد اختصاص داش��ته اس��ت.  براس��اس 
آمار اعلام ش��ده حجم سرمایه گذاری صورت گرفته در 
پروژه های با پیش��رفت فیزیکی صف��ر تا 20 درصد در 

مدت زمان مورد بررس��ی برابر با 4 هزار و 65 تریلیون 
و 908 میلی��ارد ریال بوده اس��ت. س��رمایه ای که در 
پروژه های با پیشرفت فیزیکی 20 تا 40 درصد به 443 
تریلی��ون و 526 میلیارد ریال، پروژه های با پیش��رفت 
فیزیکی 40 تا 60 درصد 332 تریلیون و 828 میلیارد 
ریال و پروژه های با پیشرفت فیزیکی 60 تا 80 درصد 
براب��ر با 232 تریلیون و 924 میلیارد ریال بوده اس��ت. 
اما در این مدت کمترین س��رمایه گذاری در پروژه های 
با پیش��رفت فیزیکی 80 تا 100 درصد صورت گرفته 
به طوری که در برخی از اس��تان ها هیچ سرمایه گذاری 

در پروژه ه��ای با این پیش��رفت صورت نگرفته اس��ت. 
سرمایه تخصیص یافته در پروژه های با پیشرفت 80 تا 
100 درصد برابر با 174 تریلیون و 911 میلیارد ریال 
بوده است.  براس��اس جدول اعلام شده می توان گفت 
کمترین س��رمایه گذاری صورت گرفت��ه در پروژه های 
صنعت��ی در هفت ماه منتهی به مهر ماه به مناطق آزاد 
اقتصادی اختصاص داش��ته است، به طوری که مناطق 
آزاد ماک��و، اروند، کیش، انزل��ی و ارس کمترین حجم 
س��رمایه گذاری را داشته اند و برخی از این مناطق هیچ 

سرمایه گذاری صورت نداده اند.

مراسم روز انتخاب آواتک برگزار شد

استان های پیشتاز در سرمایه گذاری صنعتی
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معرفی سایت 

 تیم قوی = بنیان قوی = شانس بهتری برای موفقیت 
یک��ی از بزرگترین چالش های هر اس��تارتاپی پیدا کردن هم تیمی و ش��ریک 
اس��ت، کسی که همانند ش��ما به دنیای کارآفرینی و دردسرهایش علاقه مند باشد 
و تا پایان ش��ما را همراهی کند. سایت  cofounderslabبزرگترین جامعه ای از 
بنیانگذاران، مش��اوران و کارورزان برای کمک به راه اندازی و رشد یک کسب وکار 
اس��ت. این سایت تا به حال باعث ارتباط پیدا کردن کارآفرینان بسیاری با یکدیگر 
ش��ده اس��ت. به طور سنتی کارآفرینان، ش��رکای خود را از بین خانواده و دوستان 
خود انتخاب می کنند ولی با مراجعه به این س��ایت دامنه انتخاب آن ها نامحدود 

خواهد بود و به گروه بزرگی از کارآفرینان و اس��تعداد های بیشتری دسترسی پیدا 
می کنند. 

 با مراجعه به این سایت  با حجم نسبتا قابل توجه از کاربران فارسی زبان مواجه 
خواهید شد، این سرویس به صورت هوشمند اقدام به شناسایی مکان کاربران کرده 
و در صفحه نخست، کاربران نزدیک به کشور و شهر خودتان را به شما معرفی می 
کند. در صفحه نخس��ت س��ایت می توانید هم تیمی های خود را بر حس��ب شهر، 
گروه یا رس��ته و نوع فعالیت جس��تجو کنید و پروفایل آن ها را بخوانید و با مهارت 

هایشان آشنا شوید.

/http://www.c o f o u n d e r s l a b .com  
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کتاب معرفی 

زندگی کنونی ما، حاصل تفکر و اندیشه های درونی ماست.  
   

وین دایر

معرفی کتاب »حداکثر موفقیت«
در جس��ت وجوی کتاب��ی باقدرت  ترقی ناگهان در ذهنتان هس��تید؟ راه 

دوری نروید.
کت��اب حداکث��ر موفقیت برایان تریس��ی یک زنگ هش��یاری برای خلق 
معجزاتی برای همه ما در درون ما می باش��د. ای��ن کتاب نکات مهم واصلی 

مربوط به درون ما را بیان می کند.
برایان تریسی یک از مقامات بزرگ دنیا درزمینه کسب موفقیت شخصی و 
کامیابی می باشد. در کتاب حداکثر موفقیت به شما یک سیستم اثبات شده و 
تأثیرگذار را معرفی می کند که نتیجه 25 سال تحقیق و بررسی او می باشد، 
ک��ه ش��ما می توانید برای گرفتن نتایج بهتر در هر نقط��ه ای از زندگی تان از 

آن استفاده کنید..
در این کتاب روش ها، ایده ها و مفاهیمی را یاد می گیرید که مورداستفاده 
افراد موفقی در هر زمینه و در هرجایی قرارگرفته است. شما با خواندن این 
کتاب یاد می گیرید که چگونه راه را برای استعدادهای نهفته فردی خود در 
کسب موفقیت های شخصی خود باز کنید. شما مثبت تر و متقاعدتر خواهید 

شد در هر کاری که می خواهید انجام دهید نیرومندانه متمرکز می شوید.
قدم به قدم در این کتاب، ط��رح مفصلی درزمینه کامیابی و موفقیت ارائه 
می ش��ود که شامل اصول ثابت شده ای است که برگرفته از علم روان شناسی، 
مذهب، فلسفه، تجارت، علم اقتصاد، سیاست، تاریخ و دانش ماورای طبیعت 
می باش��د. این ایده ها ب��ا مجموعه ای از مراحل اطلاعاتی و س��رعتی ترکیب 
می ش��وند که شما را به س��مت دس��تیابی به موفقیت های بزرگ تر از آنچه 

تابه حال تصور می کردید، هدایت می کند.
ای��ن کتاب بیش��تر از آنکه یک کتاب کمکی باش��د ی��ک کتاب دفترچه 

راهنمای شخصی برای فاتحان با عملکرد بالا می باشد.
علاقمندان برای اطلاعات بیشتر در مورد این کتاب و تهیه آن می توانند 

به سایت Shop.Cetka.ir  مراجعه کنند.
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خلاصه کتاب

اگر شما خواستار آرامش خیال هستید نگرانی را کوچک و حقیر بشمارید.    
     

دیل کارنگی

در این کتاب، رابرت کیوس��اکی با هدف ارائ��ه آموزش در قالب بازی مونوپولی و طی 
کردن مسیر آن گردش مالی را آموزش می دهد. در بازی مونوپولی به جای یک مسیر دو 
مس��یر داخلی و خارجی دیده می ش��ود و هدف بازی خروج از مسیر داخلی است. تعبیر 

رابرت از بازی مونوپولی  بازی من بدو آهو بدو« است. بازی »من 
بدو آهو بدو« نوعی تعقیب و گریز مخرب در رقابت ناس��الم است. 
در ای��ن بازی افراد برای تأمی��ن نیازها و پرداخت بدهی های خود 
ناچارن��د، دائما برای کارفرم��ا کار کنند تا بتوانند بدهی های خود 

را پرداخت نمایند.
متأسفانه افراد در مدرسه راجع به پول در آوردن و خرج کردن 
آن هیچ چی��زی ی��اد نمی گیرند، تمام تلاش آن ها در مس��یر کار 
تنها برای کارفرما و صاحبان ش��رکت ها سودمند است. افراد باید 
خودشان را از »چرخه من بدو آهو بدو« و کارکردن برای کارفرما 

و پول بیرون بکشند.
در کتاب بابای پول دار و بابای بی پول 6 درس را مطرح می کند:

1. پولدارها برای پول کار نمی کنند.
2. علت نیاز به سواد مالی

3. برای خودت کارکن
4. تاریخچه مالیات ها و قدرت شرکت های بزرگ

5. پولدارها پول خلق می کنند
6. برای یادگرفتن کارکنید نه برای پول درآوردن

رابرت دو پدر داشت، یکی پولدار و دیگری بی پول، پدر بی پول او بسیار تحصیل کرده 
باه��وش و دارای م��درک دکت��را و پدر پولدار او کلاس هش��تم را هم تم��ام نکرده بود. 

دیدگاه های پدران او نسبت به پول با یکدیگر تفاوت بسیاری داشت.
هر دو در کارش��ان موف��ق بودند و درآمد قابل توجهی داش��تند، بااین همه، یکی تمام 
عم��ر برای پول درآوردن زحمت می کش��ید و درنهایت نیز صورت بدهی هایی را که باید 
پرداخت می کرد را به ارث گذاشت و دیگری یکی از ثروتمندان هاوایی شد و وقتی مرد، 

میلیاردها دلار ارث برای خانواده و امور خیریه باقی گذاشت.
رابرت می گوید: دیدگاه های پدران او نسبت به پول با یکدیگر تفاوت بسیاری داشت؛ و 
به دلیل داشتن دو پدر توانستم اطلاعات گوناگونی را کسب کنم، بنابراین ناچار به گوش 
س��پردن به حرف های هر دو آن ها بودم تا بتوانم از میان حرف های آنان چیزهایی را که 
در زندگی آنان تأثیرات مثبتی گذاش��ته اس��ت را گزینش کنم. فرزند دو پدر قوی بودن 
این امکان را برای من فراهم آورد تا با مقایس��ه آرای آن ها با یکدیگر تأثیر تفکراتشان را 
بر زندگیش��ان بررس��ی کنم، در این جریان فهمیدم که انسان ها زندگی شان را بر اساس 

افکارشان تنظیم می کنند.
پدر بی پولم معتقد بود که درس بخوانم و مدرک بگیریم و ش��غل پردرآمدی داش��ته 
باش��م، ولی پدر پولدارم مرا به درس خواندن و پولدار ش��دن و این که نقش وفایده پول 
چیس��ت، تش��ویق می کرد. پدر پولدار معتقد بود که او برای پول کار نمی کند بلکه این 
پول اس��ت که برای او کار می کند. پول یکی از نمادهای قدرت است اما آموزش استفاده 
درس��ت از پول، قدرت بیش��تری را به همراه می آورد، پول می آید و می رود و انس��ان با 
آموزش و آش��نایی با نحوه اس��تفاده صحیح از آن می تواند بر آن مسلط شده و ثروتمند 

شود. پولدارها برای پول کار نمی کنند.
پدران من هردو س��خت کار می کردند، با این تفاوت که یکی از آن ها به محض روبه رو 
ش��دن با مش��کلات مغزش را تعطیل می کرد و پدر دیگرم در این ش��رایط مغزش را به 

فعالیت وادار می نمود، این طور شد که در درازمدت روزبه روز پولدارتر شد.
دو پ��در من دارای تفکرات متضادی بودند، بدین ش��کل که پ��در بی پولم معتقد بود 
پولدارها باید مالیات بیشتری را بپردازند و پدر پولدارم معتقد بود مالیات گرفتن درواقع 

نوعی تنبیه برای تولیدکننده و پاداش برای کسانی است که در تولید نقش ندارند.
پدر بی پولم معتقد بود که در صورت داش��تن پول، آن را محکم بگیرم و با آن ریسک 
نکنم، درحالی که پدر پولدارم معتقد بود، باید یاد گرفت که با پول چه طور ریسک کرد.
برای پدر بی پولم حمایت شغلی و استفاده از مزایای آن گاهی از خود شغل مهم تر بود، 

درحالی که پدر پولدارم به خوداتکایی کامل در مسایل مالی اعتقاد داشت.

نکات کلیدی از کتاب:
- آدم ها وقتي واقعاً فقیر می ش��وند که از تلاش کردن ناامید ش��وند، مهم ترین مساله 

وارد شدن در میدان و شروع کردن به کار است.
- اغلب آدم ها یک عمر درباره پولدار ش��دن حرف می زنند 
و خ��واب آن را می بینند، ولي هیچ کاري نمی کنند. داش��تن 

ماشین و خانه حسابي لزوماً به معناي پولدار شدن نیست.
- آدم ه��ای پولدار قبل از پولدار ش��دن ابتدا پایه های یک 

امپراتوري مالي را می ریزند و در آینده میلیونر می شوند.
- موقعیت ه��ای مختل��ف در زندگي می آین��د و می روند 
این که آدم ها بدانند که چه موقع باید تصمیم بگیرند، مهارت 

بزرگ و مهمي است.
- زندگي بهترین معلم انسان هاس��ت، زندگي با حرف زدن 
و سخنراني کردن به آدم ها چیز یاد نمی دهد، چراکه این جور 

یاددادن مال مدرسه است.
- زندگ��ي غالباً با آدم ها ح��رف نمی زند، بلکه با یک تلنگر 

آزاردهنده، انسان را در مسیر خاصي قرار می دهد.
- تلنگر و فشار زندگي یعني حرف زدن او، زندگي با تلنگر 

و فشارها می گوید پا شو می خواهم به تو چیزي یاد بدهم.
لازم است درس های زندگي را خوب یاد بگیرید و درست عمل 

کنید وگرنه زندگي دائماً به شما فشار می آورد و هلتان می دهد.
- زندگ��ي آدم ها دو جور اس��ت، برخي منتظرند تا زندگي هلش��ان دهد و برخي هم 
عصباني می ش��وند و مقاومت می کنند، زندگي انس��ان ها را به زور هل می دهد، دراین بین 
عده ای خسته می شوند وعده ای هم می جنگند و از تلنگرهاي زندگي چیز یاد می گیرند.

- انسان هایی که در برابر تلنگرهاي زندگي خسته اند و مقاومت نمی کنند، دائماً منتظر 
یک تغییر ناگهاني یا معجزه ای هستند که قرار است مشکلات آن ها را حل کند، درواقع 

این زندگي است که آن ها را هر جا دلش می خواهد می برد و به اطاعت وادار می کند.
- افراد از خطر کردن می ترسند و به جای فکر کردن به برنده شدن براي امنیت کاري 

خود اهمیت بیشتري می دهند.
- اغلب کارمندان و شاغلین، کارفرما را مشکل پولدار نشدن خود می دانند، درحالی که 
مش��کل از خود آن ها سرچش��مه می گیرد، آن ها به خاطر مشکلاتش��ان دائماً کارفرما را 
سرزنش و سعي می کنند کارفرما را عوض کنند درحالی که باید خوشان را عوض کنند. 
- اغلب آدم ها در تلاش��ند که همه مردم به جز خودش��ان را عوض کنند، افراد تغییر 

نخواهند کرد مگر این که خودشان بخواهند.
- آدم های فقیر و متوس��ط جامعه براي پول کار می کنند درحالی که آدم های ثروتمند 

کاري می کنند که پول براي آن ها کار کند.
- یک آموزش درست، به انرژي، صبر و اشتیاق فراواني نیازمند است، خشم هم جزئي 

از این فرمول است، چراکه صبر ترکیبي از خشم و عشق است.
- فرزن��دان م��ا نیازمن��د آموزش هایی کاملًا متف��اوت برای ش��ناخت قوانین مختلف 
دنیایند. آموزش پایه موفقیت است، به همان اندازه که مهارت های تحصیلی برای انسان 

ضروریست، مهارت های مالی و اقتصادی نیز برای او مهم است.
- برای اغلب افراد پول بیش��تر یعنی قرض بیشتر، اگر در قضایای مالی همه چیز را بر 

مبنای ترس بگذاریم کارکردن برای پول آسان تر است.
- اغل��ب آدم هایی که دخل وخرجش��ان با هم نمی خواند فکر می کنند مشکلش��ان با 
درآمد بیش��تر حل می شود، درحالی که مشکل آن ها درآمد کم آن ها نیست، بلکه مشکل 

از نداشتن آموزش های مالی نشات گرفته است.
در آخر کیوساکی در کتابش می گوید که پول، فقط یک ایده است. اگر پول بیشتری 
می خواهید فقط فکرتان را عوض کنید. هر انس��ان خودس��اخته ای با پول کم و یک ایده، 
کارش را آغاز و سپس آن را به کار بزرگ تری تبدیل کرده است. برای شروع به کار فقط 
چند دلار کافی است و سپس می توان آن را به ارقام زیادی تبدیل کرد. آموزش و درایت 
درباره پول، بس��یار مهم هستند. زود شروع کنید کتاب بخرید، به سمینار بروید، تمرین 
کنید و با کم شروع کنید. آن چیزی که در ذهن شماست تعیین می کند که چه چیزی 

در دست های شما باشد.

 خلاصه ای از کتاب بابای پولدار، بابای بی پول

www.takbook.com

www.takbook.com



www.takbook.com

www.takbook.com


