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این بابت خوشحالیم که می‌توانیم در جهت اعتلای علم، دانش 

و فرهنگ کشور قدمی هر چند کوچک برداریم. 
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 آموزش، مشاوره، کوچینگ
برگزاری جلسات، همایش و کارگاه‌های آموزشی در حوزه کسب و کار و فروش



زندگی نامه نویسنده	

تابه‌حــال چند شــغل عوض کرده‌اید؟ چند بار ورشکســت شــده‌اید 
و بدهــی به بــار آورده‌اید؟ در روز چقــدر به روزگار بدوبیــراه می‌گویید 
و غــر می‌زنیــد؟ خــودم مــوارد بــالا را چندیــن بــار تجربــه کــرده‌ام و 
می‌دانــم چقــدر اوضــاع بــدی می‌شــود کــه مرتــب چیزهایی کــه فکر 
می‌کنیــم بــا نتایجــی کــه در عمــل انجــام می‌دهیــم متفــاوت از کار 
درمی‌آیــد. ظاهــراً کســب‌وکار داریــم، ظاهــراً همه‌چیــز هــم خــوب 
اســت، ولــی ناگهان که بــه خودمان آمده‌ایــم همه‌چیــز را باخته‌ایم. 
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نامرعــی     قــاب 

من مدت‌های طولانی با خودم درگیر بودم و فکر می‌کردم که چرا این 
اتفاق‌هــا برایم می‌افتد. کار و تلاش می‌کنم، برنامه‌ریزی می‌کنم ولی 
موفقیت مالی و شغلی در کار نیست. ولی به نتیجه منطقی نرسیدم، 
بــه همین خاطــر تصمیم گرفتــم اطلاعاتــم را در این زمینه بــالا ببرم. 
مطالعــه کتاب‌هــای خــوب در حــوزه کســب‌وکار را شــروع کــردم. 
نــکات کاربــردی کــه می‌آموختــم را هــم خود بــه کار می‌بســتم و هم 
بــرای دیگران بازگــو می‌کردم که آن‌ها هم انجــام دهند. به‌مرور نتایج 
کوچــک و مثبــت خودشــان را نشــان دادنــد و متوجــه شــدم مســیر 
را درســت مــی‌روم. ایــن مطالــب را بایــد در مــدارس و دانشــگاه‌ها 
بــه مــا می‌آموختنــد، ولــی متأســفانه هیچ‌کــدام از ایــن مطالــب در 
کتاب‌هــای دانشــگاهی نیــز یافــت نمی‌شــود، کتاب‌هــای مفیــد در 
لابــه‌لای انبــوه کتاب‌هــا خــاک می‌خورنــد ولــی مــا همــت نمی‌کنیم 
آن‌هــا را مطالعــه کنیم و نــکات مفید را یــاد بگیریم و بــه کار ببندیم. 
بر آن شــدم گوشــه‌ای کوچــک و فوق‌العاده کاربــردی از انبوه نکات 
عملــی کــه هم خود تجربــه کرده‌ام و هــم در مشــاوره‌ها و دوره‌های 
آموزشــی کــه بــرای ســایر کســب‌وکارها برگــزار کــرده‌ام و نتیجــه‌اش 
را دیده‌انــد را بــا شــما بــه اشــتراک بگــذارم کــه خیلــی ســریع تغییری 
ویــژه در کســب‌وکارتان بــه وجــود آید. ایــن کتاب مخصوص کســانی 
اســت کــه می‌خواهنــد بداننــد چگونــه از صفــرِ صفــر بــه درآمدهــای 
برســند.  باشــد،  کاری‌مــان  ظرفیــت  اعــای  حــد  کــه  نجومــی  و  بــالا 
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هفتــاد  بالغ‌بــر  شــد،  پیش‌انجــام  مدتــی  کــه  نظرســنجی  یــک  در 
کســب‌وکار  یــک  راه‌انــدازی  عــدم  اصلــی  عامــل  مــردم،  از  درصــد 
و  خــوب  ایــده  نداشــتن  بهانــه  هــم  عــده‌ای  دانســتند.  تنبلــی  را 

دسته‌ای هم بهانه‌ی نداشتن تخصص آورده بودند. 	
ایــن کتــاب از چهار  فصل کلی برخوردار اســت کــه درآن می‌آموزیم 
چگونــه یک کســب‌وکار را خلق کنیم، چطــور آن را حفظ کنیم و چگونه 
و بــا چــه روش‌هایــی آن را توســعه دهیــم؛ همچنیــن  ده ایــده بــرای 
رشــد و موفقیت در کســب‌وکار خدمتتان تقدیم می‌گــردد. امیدوارم 
بعــد از مطالعه کتــاب، هیچ بهانه‌ای نتراشــید و تعلــل و تنبلی را کنار 
بگذاریــد و بــا تمام انــرژی و انگیزه برخیزید و عمل کنید. در نشســتن 
و کار را بــه بعــد موکــول کــردن هیــچ رشــد و موفقیتــی وجــود ندارد. 
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مقدمه	

برگــه  برداریــد. در  بــا رنگ‌هــای قرمــز و ســفید  برگــه  ابتــدا دو  در 
قرمــز بنویســید کــه شــش مــاه و یــک ســال آینــده دوســت داریــد 

				   ماهیانه چه درآمدی داشته باشید. 
کنیــد.  پــاره‌اش  و  نگه‌داریــد  چشــم‌هایتان  روبــروی  را  برگــه  حــالا 
اکنــون در برگــه ســفید همــان رقــم درآمــدی کــه بــرای خودتــان در 
نظــر گرفتــه بودیــد را در ده ضــرب کنیــد و بنویســید. مجــدد خوب به 
آن نــگاه کنیــد، زیــر آن اســمتان را بنویســید و در جیبتــان بگذاریــد. 
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نامرعــی     قــاب 

حتمــا ســؤال برایتــان پیش‌آمــده کــه چــرا ایــن کار را بایــد انجــام 
بــه  تــا  باشــید  داشــته  ذهنتــان  گوشــه  در  را  ســؤال  ایــن  دهیــم؟ 
پاســخ آن برســیم. حــال مــن ایــن ســؤال را از شــما می‌پرســم چــرا 
نمی‌توانیــم ده برابــر شــدن، صــد برابــر شــدن یــا حتــی هــزار برابــر 
شــدن کســب‌وکارمان را ببینیم؟شــاید بعضــی بگویید عــدم توانایی 
یــا بــاور نداشــتن یــا وضــع بحرانــی موجــود و خیلــی چیزهــای دیگــر. 
بگویــم. چنــد ســال  برایتــان  را  بگذاریــد داســتان واقعــی خــودم 
پیش‌صاحــب یک فروشــگاه بزرگِ‌ رایانه، آن‌هم با گــردش مالی بالا و 
چندیــن کارمنــد بودم. بــه خودم که آمــدم متوجه شــدم انبوه بدهی 
اطرافم را گرفته و بااینکه علتش را الآن خوب می‌فهمم، ولی آن موقع 
ورشکستگی بزرگی را برایم به ارمغان آورد. مرتب از خودم می‌پرسیدم 
کــه چرا ایــن اتفاق برایــم افتاد؟! کامــاً بی‌انگیزه و بی‌هــدف، با انبوه 
بدهی و مشکلات مالی و خانوادگی و از همه بدتر شرایط بد جسمی، 
احســاس بدبختــی می‌کردم. مجبور شــدم بــه خاطــر امرارمعاش، به 
دنبال کار دیگری بروم یا درجایی اســتخدام شــوم. گاهــی بی‌انگیزه و 
بی‌هدف در خیابان‌ها پرسه می‌زدم تا اینکه در یک روز بارانی و در کنار 
یکی از خیابان‌های شــلوغ زمانی که داشــتم در پیاده‌رو قدم می‌زدم، 
پایم سُر خورد و با صورت به زمین افتادم. چنان دردی در تمام وجودم 
حس کردم که تا آن روز تجربه‌اش را نداشتم. درد زیادی تمام وجودم 
را فراگرفت و با بغض به خود می‌گفتم که این شرایط حق من نیست.
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مقدمه

این ماجرا گذشــت و تا مدت‌ها به خاطر آن آســیب رنج می‌کشــیدم 
حتــی هم‌اکنــون کــه دارم ایــن کتــاب را می‌نویســم آن درد بــه یــادم 
اســت. همــان درد موجب شــد کــه خیلی چیزهــا در مســیر زندگی‌ام 
تغییــر کنــد. دنبال چراهــا و علت‌ها بــروم و دریچه‌ای جدیــد برایم باز 
شــود. تــا اینکــه با زندگی‌نامه شــخصی آشــنا شــدم کــه خیلــی برایم 
جالــب بــود. شــخصی که بــه خاطر ســیلی و کتــک خــوردن خیلی درد 
کشــید و آن درد موجــب شــد که مســیر زندگی‌اش تغییر کنــد. با خود 
گفتــم چقــدر جالب، شــخص دیگری هم هســت که از زمانه ســیلی و 
کتک‌خورده و دردکشــیده. او کســی نیســت به‌جز مرتضی ســلطانی. 
در اینترنت جســتجو کنید زندگی‌نامــه‌اش را خواهید یافت. ‫مرتضی 
ســلطانی می‌گوید: در آن زمان در قبرستان، پیرمردی گِنس ربق زیزع 
از ‫دتس ر‌هتفاش را ونازش رک‌یمد کــه شــروع کــردم بــه شســتن آن 
قبــر؛ وقتی کارم تمام شــد چشــمم به دســتان او بود تــا پولی به من 
بدهــد تا بتوانم قبرهای دیگری را تمیز کنم. روزی زوجی به قبرســتان 
آمدنــد و مرتضــی را پابرهنــه می‌بینند. شــرایطش را می‌پرســند. او را 
می‌برند و برایش یک جفت دمپایی می‌خرند که دیگر پابرهنه نباشــد. 
دمپایــی از پــای مرتضــی بزرگ‌تــر بــود و چــون مرتضــی بــه آن عــادت 
نداشت، در بازی با بچه‌ها آن‌ها را می‌بازد و دوباره پابرهنه می‌شوند. 
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مدتــی بعــد کــه دوبــاره آن زوج بــه قبرســتان آمــده بودنــد مرتضی 
را می‌بیننــد کــه هنــوز پابرهنــه اســت. مــرد متعجــب علــت را جویــا 
می‌شــود و مرتضــی صادقانــه می‌گوید کــه دمپایی‌هــا را در تیله‌بازی 
بــاد کتــک  بــه  را  باختــه اســت. مــرد عصبانــی می‌شــود و مرتضــی 
مــرد  زیردســتان  از  را  مرتضــی  و  می‌رســد  همســرش  می‌گیــرد. 
نجــات می‌دهــد و مــرد بــه مرتضــی می‌گویــد مثــل آدم زندگــی کــن. 
مرتضــی می‌گویــد کــه آن ســیلی و کتکی کــه در آن روز خــورد نقطه 
عطــف بزرگــی در زندگی‌اش بــود. بعد از گذشــت چند روز، بــا پولی که 
از شســتن قبرها به دســت آورد یــک واکس و برس خرید و به شــغل 
واکــس زدن کفش‌هــای مــردم پرداخــت و از آن روز بــه بعــد به موری 
واکســی معروف شــد. مرتضی با اولین درآمــدش همان کفش‌هایی 
که باخته بود را خرید. ولی او آن‌قدر مصمم بود که در ســن بیســت و 
هشت سالگی یک خانه در لندن خریده بود و یک خانه هم در تهران. 
فــرض من بــر این اســت که اکنــون همه شــما مثل آقــای مرتضی 
ســلطانی می‌خواهید از صفر شــروع کنید. آن‌هم سالم و بدون رانت 
و پارتی. می‌خواهید رشــد کنید. کســی که نه خانواده پولداری داشته 
و نه ســرمایه و نه حامی. آدمی که موقع شــروع هیچ‌چیزی نداشــت. 
ولــی روز اول شــما از روز اول ایشــان خیلی بهتر اســت. مشــکل این 
است که اکثر افراد نمی‌توانند ده برابر شدن کسب‌وکارشان را ببینند 
و بــاور کننــد. چون درگیــر یک قالب هســتند. دور خودشــان یک خط 
کشــیده‌اند و فکــر می‌کننــد که ســقف درآمد آن‌ها همین‌قدر اســت. 
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مقدمه

بــا ایــن پیش‌فرض‌ها دوبــاره تکرار می‌کنــم که می‌خواهیــم در این 
کتاب در مورد اینکه چطور یک کسب‌وکار را خلق کنیم. چگونه حفظش 
نماییم که این مرحله خیلی مهم است و با چه روش‌هایی آن را توسعه 
دهیم که به درآمدهای ده، صد یا هزار برابری برســیم، صحبت کنیم. 
مســئله‌ای کــه در همیــن ابتــدا بایــد بــه آن توجه داشــته باشــید و 
از اهمیــت زیــادی برخوردار اســت این اســت کــه ما یک کار را شــروع 
می‌کنیــم ولــی در همــان یــک کار بایــد صــدِ خــود را بگذاریــم؛ یعنــی 
کاری را کــه می‌خواهیم شــروع کنیم بعدازاینکه همــه جوانب را مورد 
تحلیــل و بررســی قراردادیــم و از خوب بودن آن مطمئن شــدیم باید 
در همــان کار تمــام تــوان، انــرژی، امکانــات و منابــع خودمــان را به 
کار بگیریــم. بقیــه‌اش بــا کســی اســت کــه عددهــای ما برایــش هیچ 
اســت. تاریــخ امروز که این عدد را نوشــتید را به یاد داشــته باشــید و 
بــا خدای خــود بگویید خدایــا من همین هســتم. می‌خواهم شــروع 
کنــم و بقیــه‌اش بــا شــمایی کــه همــه گنج‌ها تحت ســلطه توســت. 
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خلق ارزش	

تمــامِ ‌کاری کــه مــا به‌عنــوان صاحــب کســب‌وکار می‌خواهیــم و 
بایــد انجــام دهیم خلــق ارزش اســت. اگــر می‌خواهیم درآمــد عالی، 
تیم و تشــکیلات و سیســتم و ســازمان خوبی داشــته باشــیم اولین 
ســؤال این اســت که چه چیــزی می‌خواهیــم خلق کنیم؟ چــه تفاوت 
یــا تمایــز و ارزش‌افــزوده‌ای می‌خواهیــم ایجــاد کنیــم؟ چرا مشــتری 
بایــد از مــا خریــد کنــد و بــرای مــا صــف بکشــد و بــه مــا پــول بدهد؟
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خلق ارزش سه زیرمجموعه دارد:	

1 شــخصیت 	.
2 ایده و طرح		.
3 سرمایه و امکانات		.

شخصیت

من با خیلی از افرادی که از صفر یا منفی صفر شروع کردند مصاحبه 
را  کــردم و کتاب‌هایشــان  کــردم، در جلساتشــان شــرکت  و گفتگــو 
خواندم تا اینکه بفهمم آن‌ها چه‌کار خاصی انجام دادند که توانستند 
پــول خلــق کنند؟ مرتضی ســلطانی که در دوازده ســالگی به او موری 
واکســی می‌گفتنــد چــه‌کار کرد کــه اکنــون مدیــر و رهبــر هولدینگ زر 
اســت؟ که البتــه یکــی از کارخانه‌هایش زر مــاکارون می‌باشــد. اینکه 
در کســب‌وکار بازی‌گــردان کیســت؟ و بــه ایــن نتیجــه رســیدم کــه در 
رأس هــر مجموعه موفقی فردی اســت که با برنامه‌ریزی، اســتراتژی 
و مهــره چینی مجموعــه را پیش‌می‌برد، فردی اســت که خصوصیات 
و ویژگی‌هــای خاصــی دارد کــه آن را از دیگــر مدیران متمایــز می‌کند. 



 27 

شخصیت کارآفرینیفصل اول

خصوصیت‌های یک کارآفرین موفق	

شخصیت التزامی	

کــه  اســت  ایــن  کارآفریــن موفــق دارد  یــک  کــه  اولیــن ویژگــی‌ای 
شــخصیتی التزامی دارد؛ یعنی یک نفر مصمــم و باانضباط فردی بالا 
وجــود دارد کــه باوجود تمام مشــکلات، چالش‌ها و شــرایط ســخت 
خــود را ملــزم می‌دانــد کــه کار را تــا رســیدن بــه نتیجــه ادامــه دهــد. 
خیلــی از مــا بــه خاطــر ســبک زندگــی خانواده‌هایمــان طــوری بــار 
آمده‌ایــم کــه همیشــه منتظر حمایــت دیگران هســتیم. متأســفانه 
مــا نیز همیــن شــیوه تربیتــی را بــه فرزندانمــان انتقــال می‌دهیم و 
آن‌هــا را حمایــت محــور بــار می‌آوریم؛ یعنــی بدون حمایــت و کمک 
مــا نمی‌تواننــد کســب‌وکاری راه‌انــدازی کننــد و بــه درآمــد برســند. 
شــخصیت التزامــی یعنی اینکــه اگر امروز جلســه کاری مهــم دارم، 
در کنــار تمــام کارهــا و مســئولیت‌هایی کــه بــر عهــده دارم بایــد در 
ایــن جلســه هم شــرکت کنــم. یا اگــر امروز همایــش دارم، فــردا هم 
همایــش دارم، خــودم را ملــزم بدانــم کــه هــر دو همایــش را برگــزار 
کنــم، نبایــد هیــچ بهانه‌ای بــرای فــرار از زیــر بار مســئولیت بتراشــم. 
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خجالتــی  شــخصی  اگرچــه  دارد  التزامــی  شــخصیت  کــه  فــردی 
ســخنرانی  عمــوم  بــرای  باشــد  قــرار  اگــر  باشــد،  هــم  درون‌گــرا  و 
کنــد، بــا توجــه بــه اینکــه علاقــه‌ای هــم بــه ایــن کار نداشــته باشــد، 
خــودش را ملــزم می‌کنــد کــه بــرای موفقیتــش آن را انجــام دهــد. 
نکتــه مهــم و قابل‌ذکــر این اســت که کارتــان را بــه پول گــره نزنید؛ 
یعنــی هــدف و انگیــزه‌ی اصلــی مــا و عاملــی کــه مــا را ملــزم می‌کند 
بــه مســیرمان ادامه دهیــم پول نباشــد. اگر هــدف فقط پول باشــد 
یــا بــه آن می‌رســیم یــا نمی‌رســیم کــه در هــر دو صــورت کار را رهــا 
می‌کنیــم. مثــاً چرا مرتضی ســلطانی کــه حقوقی که بــه کارکنان یکی 
از کارخانه‌هایــش می‌پــردازد 85 میلیــارد تومــان اســت کارش را رها 
نمی‌کنــد؟ می‌توانــد تعطیــل کنــد و بــرود ولــی چــرا دارد کار می‌کند؟
بــرای خودتــان بنویســید کــه بــرای چــه چیــزی و بــرای چــه کســی 
می‌خواهیــد کار کنیــد. مــن بــرای خــودم ایــن انگیزه‌هــا را نوشــته‌ام 
و هــرروز آن‌هــا را می‌خوانــم. اگــر ایــن را بدانیــد وقتــی بــا مشــکلات 
کســب‌وکارتان مواجه می‌شوید خیلی راحت‌تر با آن‌ها مواجه شده و 
می‌توانید آن‌ها را پشــت سر بگذارید. چون هدفی بالاتر از پول دارید. 
چهار ســال پیش‌برای تمام مغازه‌های یک مجتمع تجاری که بورس 
کامپیوتر و لپ‌تاپ بود بسته‌های شیکی آماده کردم، داخل بسته‌ها 
برگه‌هایــی حــاوی چندیــن نکتــه کلیــدی و  ده ایــدۀ عالــی برای رشــد 
کســب‌وکار بود. بسته‌ها را با مشــخصات صاحبان مغازه‌ها برایشان 
فرســتادم. در انتها به آن‌ها پیشــنهاد دادم که اگر قصد رشد حرفه‌ای 
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کسب‌وکارشــان را دارند و مشاوره رایگان می‌خواهند با شماره‌ای که 
زیر برگه‌ها نوشته‌شــده تماس بگیرند. از صد بسته‌ای که به صاحبان 
مغازه داده بودم حتی یک نفر هم تماس نگرفت. ولی ناامید نشدم. 
بعد از دو ســال جلســه‌ای بــا اتحادیه همان صنــف هماهنگ کردم و 
قرار بر این شــد که همایشی با موضوع رشد کسب‌وکارها برگزار کنم. 
جالــب اینجاســت که همان اشــخاصی کــه حاضر به مشــاوره رایگان 
نشــدند در همایشــم شــرکت کردند و مبلغ قابل‌توجهی هم پرداخت 
کردنــد. خوب اگر هــدف من فقط پول و کســب درآمد بــود، با همان 
شکست اول و نه شنیدن در جا می‌زدم و کار را رها می‌کردم ولی ناامید 
نشــدم، چون من نیز برای خودم اهدافی مشخص کرده‌ام و خودم را 
ملزم می‌دانم که تا به اهدافم نرســم از سعی و تلاش دست برندارم.
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اگــر در مســیر جــواب نــه شــنیدیم، تبلیغمــان اصــاً جــواب نــداد، 
بــه محتوایمــان ایــراد گرفتنــد نبایــد ناامیــد شــویم و ملــزم شــویم 
کارآفرینــی  و  کســب‌وکار  یــک  شــروع  دهیــم.  ادامــه  را  کارهــا  و 
درســت ماننــد ایــن اســت کــه کســی کــه تاکنــون فقــط پرایــد ســوار 
بنشــیند.  آخرین‌مــدل  بنــز  یــک  پشــت  بخواهــد  حــالا  می‌شــده، 
نــه می‌توانــد اســتارت بزنــد و نــه می‌دانــد چگونــه بایــد روشــنش 
کنــد. بــا هــزار زحمــت وقتی روشــن شــد حــالا نمی‌داند چطــور دنده 
بزنــد و چگونــه حرکــت کند. بــا دردســرهای زیــاد موفق می‌شــود آن 
را بــه حرکــت درآورد. ماشــین در یــک کوچــه تنگــی اســت کــه از هــر 
دو طــرف فاصلــه کمــی بــا دیوارهــا دارد و بایــد خیلــی مراقب باشــد 
به‌جایــی نزند. حــالا با این شــرایط که پشــت این ماشــین آخرین‌مدل 
نشســته و بــه هــر ســختی آن را راه بــرده مشــکل اصلــی ایــن اســت 
که پشــت ســرش ده نفــر مرتب بــوق می‌زننــد و کلافــه‌اش می‌کنند. 
در کســب‌وکار هــم همین‌گونــه اســت. شــخص بــا خــودش کنــار 
گــران  اگــر دلار  می‌آیــد ولــی مشــکل خانــواده، محیــط، اطرافیــان، 
شــود، اگــر همه‌چیــز آزاد شــود، این‌ها همه بوق پشــت ســر اســت. 
آن‌وقــت اســت که این بوق‌ها و فشــارها منجر می‌شــود که شــخص 
همه‌چیــز، حتــی بنــز و پرایــد را رها کنــد و بگوید ما را همــان دوچرخه 
بس اســت. بخش شــخصیت چنان جایــگاه ویژه‌ای در رشــد و تعالی 
یــک کســب‌وکار دارد کــه به‌تنهایی تمــام بخش‌های دیگر کتــاب را در 
اولویت‌هــای بعدی قــرار می‌دهــد. اگر تکلیــف خودمان بــا خودمان 
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را پشــت ســر بگذاریــم.  مشــخص شــود مــی توانیــم هــر چالشــی 
برخــی شــرایط اقتصــادی را مانــع رشــد و پیشــرفت خــود می‌دانند 
بــرای  اقتصــادی  شــرایط  کــه  بگویــم  می‌توانــم  به‌جرئــت  ولــی 
کســب‌وکارهای زیــر صــد نفر تأثیر به ســزایی نــدارد. اگر کســب‌وکاری 
داشــته باشــیم بــا هــزار کارمند کــه درآمدش متصــل به نفــت و دلار 
اســت، آن موقــع می‌تــوان شــرایط اقتصــادی را در رشــد کســب‌وکار 
مؤثــر دانســت، آن زمــان اســت کــه اخبــار را بایــد مرتــب چــک کــرد. 
در کســب‌وکارهای کوچــک کــه زیــر صــد نفــر کارمنــد دارنــد خیلی‌هــا 
هســتند که در حال کســب پول و درآمد عالی هســتند، آن‌هم به‌طور 
ســالم، حــال و طیــب. آن‌هــم با همیــن شــرایط اقتصــادی موجود. 
پــس شــخصیت التزامــی یعنــی ملزم کــردن خود بــرای رســیدن به 
اهداف و خواســته‌های فــردی، خانوادگی و اجتماعــی. مثلاً من برای 
رســیدن به اهداف مالی که مشــخص کردم خــودم را ملزم کنم حتماً 
روزی یــک ویدیو در فضای مجازی منتشــر کنم و به آن پایبند باشــم. 
یا برای رســیدن بــه اهداف من باید روزی با یک نفــر صحبت و مذاکره 
کنــم. یا خودم را ملزم به ســاعت کاری مشــخص کنــم. خودم را ملزم 
کنــم کــه هر ایــده‌ای به ذهنم می‌رســد در دفتــری بنویســم. یا خودم 
را ملــزم کنم ســه ســاعت زودتــر از همه از خــواب برخیــزم و کارهایی 
را انجــام دهــم کــه مواقع دیگــر نمی‌توان انجــام داد. مــن باید ملزم 
شــوم کــه حداقــل روزی یک‌بار تبلیغ کنــم. آن‌هم تحت هر شــرایطی. 
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شخصیتی التزامی داشتن، در شــرایط کنونی، با انبوه بوق‌هایی که 
پشــت سرمان می‌زنند بخصوص از سمت خانواده، کاری فوق‌العاده 
سخت و از همه کارهایی که در آینده باید انجام دهیم سخت‌تر است. 

شخصیت تحلیلی	

مرتضــی ســلطانی تعریف می‌کــرد؛ قطعــه‌ای فوق‌العــاده باکیفیت 
و مهندســی بالا  را برای دســتگاه‌های ســنگین تولید می‌کرد ولی پنج 
هــزار قطعه از این محصول که وارد صنعت خودرو می‌شــد چهار هزار 
و نهصــد عدد آن برگشــت می‌خــورد؛ اما زمانی که همــان قطعه را به 
صنعت غذا عرضه کرد؛ از آن به خوبی استقبال کردند. به خاطر کاربرد 
بالایی که این قطعه در صنعت غذا داشت، تقاضا برای آن نیز زیاد بود؛ 
به همین خاطر چون درخواست زیاد بود آقای سلطانی با  تحلیلی که 
انجام داد تمرکز خود را از صنعت خودرو بر روی صنعت غذا گذاشت. 
شاید بدانید قیمت برخی محصولات کشاورزی در شهر الف اختلاف 
قیمت زیادی نسبت به شهر ب دارد که گاهی اختلاف این قیمت تا دو 
برابر هم می‌رسد. تحلیل می‌کنیم و آن‌ها را شناسایی کرده و استفاده 
می‌کنیم. مثلاً لیموترش در بعضی مناطق استان فارس که از کشاورز 
خریداری شود با لیموترشی که در مغازه در شهر قم به دست مردم برسد 
تا دو برابر تفاوت قیمت دارد. کسی برد می‌کند که صنعت‌ها را تحلیل 

کرده و بداند کشش و پتانسیل کسب‌وکارش چقدر است. 	
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یک آرایشگر هر نیم ساعت پنجاه‌هزار تومان کار می‌کند. در ساعت 
صــد هــزار تومان و در بیســت و چهار ســاعت دو میلیــون و چهارصد 
هــزار تومــان می‌توانــد درآمــد داشــته باشــد. ایــن می‌شــود ظرفیت 
درآمــدی مجموعــه. ولــی این آرایشــگر هشــت یا ده ســاعت بیشــتر 
نمی‌توانــد کار کند و درآمدش هشــت‌صد هزار تومــان یا یک‌میلیون 
مجموعــه.  درآمــدی  ســقف  می‌شــود  ایــن  بــود.  خواهــد  تومــان 
گزینــه‌ای داریــم بــه اســم طــرح توســعه کــه ببینیــم چطــور درآمد 
را مثــاً از روزی یک‌میلیــون تومــان بیشــتر کنیــم. پــس وقتــی وارد 
کســب‌وکار و صنعتــی می‌شــویم اولیــن چیــزی کــه بایــد بســنجیم 
ببینیــم ظرفیــت آن چقــدر اســت؛ و اینکــه توان مــن چقدر اســت؛ و 
ببینیــم چه‌کاری می‌توانیم انجام دهیم که این‌ها را به هم برســانیم؛ 
یــک مجموعــه  بــالای  بــه ظرفیــت  را  تــوان شــخصی  یعنــی چگونــه 
در  حضــور  و  داشــتن  تحلیلــی  شــخصیتی  همیــن  بــرای  برســانیم. 
فضــای مجــازی و تولیــد محتــوا کردن جایــگاه ویــژه‌ای پیــدا می‌کند. 

شخصیت چالشی	

بــا توجه به تجربه شــخصی خــودم و چیزی که خودم در کســب‌وکار 
لمــس کــردم بــه شــما می‌گویــم کــه اگــر دیدیــد در کســب‌وکارتان 
نرمــال  و  خــوب  همه‌چیــز  ظاهــراً  و  بــود  خــودش  جــای  همه‌چیــز 

		 است، مطمئن باشید که رشد متوقف شده است.
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 قطعــا تغییــر بــا چالــش همــراه اســت. بــا یــک فعالیــت مجــازی 
تنهایــی  خودمــان  را  کارهــا  همــه  نفــر  هــزار  ده  تــا  کانالــی  مثــاً 
می‌توانیــم انجــام دهیــم. ولــی از آن بــه بعد دیگــر نمی‌تــوان تنهایی 
ادامــه داد؛ یعنــی یــک ویدیــو می‌گذاریــد دویســت ســؤال می‌آیــد. 
بعــد یــک محصــول ارائــه می‌دهیــد و بــه دنبــال آن تعهــد می‌آیــد. 
اینجاســت که داشــتن تیم احســاس می‌شــود. جمع‌آوری تیم اول 
چالش و دردســر اســت تا ایــن تیم باهــم هماهنگ شــوند و بتوانند 
مثــل ما خــوب کار کنند. تعداد بیشــتر، فعالیت‌ها بیشــتر و به دنبال 
آن چالش‌ها بیشــتر می‌شــود. کســب‌وکار مثــل یک شــیر آب یخ‌زده 
در زمســتان اســت. باز کردنش اول سخت اســت. مرتب زور می‌زنیم 
کــه بــازش کنیــم و از ابــزار مختلــف اســتفاده می‌کنیــم. وقتــی کمی 
گــرم شــود موجــب می‌شــود کــه قطره‌قطــره آب بیایــد. کار بیشــتر و 
فعالیــت بیشــتر و مراجعه‌هــا بیشــتر تــا به‌جایــی می‌رســد کــه قطره 
قطره‌هــا تبدیــل می‌شــود به یــک‌ باریکــه آب. فعالیت‌هــا و تلاش‌ها 
بیشــتر می‌شود تا به‌جایی می‌رسد که این ســرِ شیر می‌شکند و دیگر 
نمی‌تــوان جلــوی آن را گرفت. چون به دنبــال آن تعهد به وجود آمده 
اســت؛ و این شیر آبی که با شــدت و فوران در حال جوشش است به 
خاطر چالشــی که بــرای خودمان بــه وجود آوردیم پیش‌آمده اســت. 
درآمــد یک‌میلیونی را به ده میلیون می‌خواهیم برســانیم اول باید 
خودمان را چالشــی کنیم و با یکجا نشســتن اتفــاق خاصی نمی‌افتد. 
مثلاً وقتی بیل گیتس می‌گوید اگر همه‌چیز را از من بگیرید دو ســال 
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بعــد همین‌جــا هســتم راســت می‌گویــد. چــون در این مســیر آن‌قدر 
چکش‌خــورده، آن‌قــدر نــه شــنیده و آن‌قدر له‌ شــده که شــخصیتش 
شــکل گرفته اســت. چالش یعنی اینکــه اگر وقتی به پــول نیاز دارید، 
درآمــد خوبــی به دســت می‌آورید به‌جــای هزینه شــخصی همه آن را 
خــرج تبلیغات کنید؛ و چالــش جدی‌تر اینکه در آن تبلیغات شکســت 
بخوریــد و همــه پــول را از دســت بدهیــد ولــی بــاز حاضــر باشــید در 
ایــن مســیر و بــرای رســیدن بــه هــدف کارتــان را ادامــه دهیــد؛ یعنی 
مــن بــرای رســیدن از نقطــه الف بــه نقطه ب چــه چالش‌هایــی را باید 
بگذرانم تا به شــخصیتی تبدیل شــوم که منجر به موفقیت من شود. 

شخصیت حل مسئله	

هرچقــدر بتوانیم مســائل پیچیده‌تری را حل کنیم بــه همان اندازه 
درآمد به دست می‌آوریم. باید تلاش کنیم به ‌جایگاهی برسیم که زیر 
پایمــان را بتون‌ریــزی کنیم و خوب که این گاممان محکم شــد برویم 
ســراغ گام بعــد. هرچقــدر بخواهیــم پول بیشــتری به دســت آوریم و 
کار بیشــتری را انجام دهیم به مســائل پیچیده‌تــری برخورد می‌کنیم. 

یکسری مسائل داخلی هستند و یکسری خارجی. 	
مسائل داخلی خودمان هستیم، یعنی ذهنیت و تفکراتی که نسبت 
به خودمان داریــم؛ مثل‌اینکه بگوییم پول‌ندارم، ایده ندارم، دیگران 
سرزنشم می‌کنند، شخصیتم خورد می‌شود، خودم را قبول ندارم و... 
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مسائل خارجی مثل سیاست‌های اقتصادی دولت‌،   گرانی،  نوسانات، 
					    تورم، مجوزها و سختی کار.  

 تحقیقــات نشــان می‌دهــد کــه نســبت مســائل داخلــی بــه خارجی
 80 به 20 است؛ یعنی هشتاد درصد خودمان در رشد کسب‌وکارمان 
مؤثر هســتیم. ســال‌های قبل ‌که قیمت هر دلار سه هزار تومان بود 
عــده‌ای بودنــد که درآمدی زیــاد و حلال و طیب داشــتند و زمانی هم 
کــه قیمــت هر دلار به 50 هــزار تومان و یــا بالاتر نیز برســد باز عده‌ای 
هســتند کــه کســب‌وکاری عالــی و حــال و پــاک دارنــد. ان‌شــاءالله 
شــاهد گرانی‌هــا نباشــیم ولــی اگــر چنین باشــد بــاز عده‌ای هســتند 
کــه در شــرایط اقتصــادی آن موقــع، درآمــدی عالــی و حــال و پــاک 
دارنــد. دنیــا همیشــه در حــال تغییر و تحــولات اقتصادی، سیاســی، 
اجتماعــی و فرهنگــی اســت و مــا بایــد فــارغ از دولت‌هــا و تورم‌هــا 
کــه بــه چــه ســمتی می‌رونــد، بــرای هدفــی کــه بــرای خود مشــخص 
کرده‌ایــم حرکت کنیم؛ و در همین مســیری که انتخــاب کرده‌ایم صد 
و عالی باشــیم که مســتلزم داشــتن شــخصیت حل مســئله اســت. 
هــر چه مــا بخواهیــم بزرگ‌تر شــویم مســائل پیچیده‌تر و ســخت‌تر 
می‌شود. نیاز به این می‌شود که امکانات و تجهیزات بیشتری داشته 
باشیم و روی خودمان بیشتر کار کنیم. وقتی بزرگ‌تر می‌شویم به‌جز 
تخصصمان از هر چیزی تا حدودی باید اطلاع داشــته باشــیم که کلاه 
سرمان نرود. باید صورت‌های مالی را بشناسیم. باید قوانین مالیاتی را 
بلد باشیم. باید کمی از فضای مجازی و تولید محتوا و آماده‌سازی سایت 
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و خیلی چیزهای دیگر بدانیم. باید روی خودم و مهارت‌های شــخصی 
خودمــان کارکنیــم. مطالعه و انضباط فردی هم باید داشــته باشــم. 
خیلی هــا منتظــر یــک عامــل بیرونــی هســتند کــه آن‌هــا را ملــزم 
بــه انجــام کارهایشــان کنــد. ایــن بــد نیســت ولی عامــل اصلــی باید 
خودمــان باشــیم چــون بــه هــر دلیلــی امــکان دارد عامــل بیرونی را 
از دســت بدهیــم اوایــل کار را خودمــان انجــام می‌دهیم کار ســخت 
نیســت. بعــد کــه اعضــا و مشــتریان بیشــتر می‌شــوند اوضــاع فــرق 
می‌کنــد. تعهــدات و شــرکت‌ها و مشــتریان بیشــتری بــا مــا ســروکار 
هرچقــدر  می‌شــود.  پیچیده‌تــر  مســائل  روزبــه‌روز  و  می‌کننــد  پیــدا 
می‌خواهیــم درآمــد بیشــتری داشــته باشــیم بایــد خودمــان را ملزم 
کنیم به حل مســئله‌های بیشــتر و بزرگ‌تر بخصوص مســائل داخلی 
کســب‌وکار که خیلی مهم‌تر از مســائل خارج از کسب‌وکارمان است. 
پس در جمع‌بندی مبحث خلق ارزش که مربوط به شروع کسب‌وکار 
اســت، گفتیــم گام اول خودمان هســتیم که اگر آن درســت شــود و 
فونداســیون شــخصیتی‌مان شــکل بگیــرد، مابقی حل می‌شــود. در 
آمریکا تحقیقی بین افرادی که جایزه بزرگ لاتاری را برنده‌شده‌اند انجام 
دادند. این گروه سراغ افرادی که سال‌های گذشته جایزه را برده بودند 
رفتند و متوجه شدند اکثریت آن‌ها وضعشان از قبل هم بدتر شده و 
در کمپ‌های ترک اعتیاد یا زندان به سر می‌برند. چون شخصیت آن‌ها 
شــکل نگرفته و نمی‌دانستند با آن پول چه باید بکنند. کار کردن روی 
شــخصیت خودمان از اصلی‌ترین امور ســخت یک کســب‌وکار است. 



ــد  ــام نداده‌ای ــه انج ــی ک ــما از کارهای ــد ش ــال بع ــت س بیس

ناراحــت می‌شــوید نــه از کارهایــی کــه انجــام داده‌ایــد، 

پــس طنــاب قایق‌تــان را از ســاحل بــاز کنیــد و از ســاحل 

امــن خــود بــه ســوی آب‌هــای آزاد برانیــد و خطــر کنیــد. 

جســتجو کنیــد، رویــا بســازید و کشــف کنیــد. 

                                                                      مارک تواین
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