
محمدمهدی کمالکار و کسب

نبايدهاى كارى

1. دقت‌نکردن به نیاز بازار
ممکن اســت شما ایدة بســیار جذابی برای کســب ‌و کار داشته 
باشید، اما ممکن اســت بازار به محصول تولیدی شما نیاز نداشته 
باشــد یا نیاز بازار به حدی نباشــد که بتواند کسب‌ و کار شما را 
ســرپا نگه دارد. بــراي مثال، فرض کنید تخصص شــما نگارگری 
اســت. ایدة كســب و كار شــما اجرای نگارگــری روی نامه‌های 
کاغذی افراد است. هر چند این ایده بسیار جذاب است، اما تعداد 
بســیار اندکی از افراد نامه را روی کاغذ می‌نویسند و از بین آن‌ها 
هم درصد بســیار کمی حاضرند هزینة زیادی بابت نگارگری روی 
نامه را پرداخت کنند. پس لازم اســت این كســب و كار به شکل 

پیدا کند.  ادامه  دیگری 
گاهی هم بازار از محصولات مربوط به كســب و كار شــما اشباع 
شــده اســت. یعنی اینکه افراد زیادی قبل از شما در این كسب و 
كار وارد شــده‌اند و دیگر فضایی برای ورود شما نیست. در چنین 
مواردی، توصیه می‌شــود یا به این كســب و كار وارد نشوید يا با 

نوآوری ویــژه‌ای، محصول خود را از دیگران متمایز کنید.

2. بازاریابی نادرست
در شــماره‌های قبل در مورد بازاریابــی و اهمیت آن نکاتی مطرح 
شــد. نادیده‌گرفتن اهمیت بازاریابی، یکی دیگر از دلایل شکست 
كســب و كارهاســت. فرض کنید ایدة كســب و كار شما عکاسی 
ارزان‌قیمت از مهمانی‌ها یا جشن‌های خانوادگی است. افراد زیادی 
به عکاســی از مراســم‌ خود تمایل دارند، اما بــه دنبال کار خیلی 
حرفه‌ای در سطح عکاســی‌های مرسوم در عروسی‌ها نیستند. این 
موضوع يعني برای کار شــما بازار وجود دارد. اما اینکه شما به چه 
طریقــی این افراد را پیدا کنید و به اطلاع آن‌ها برســانید كســب 
و كار شــما چیســت، از اهمیت زیادی برخوردار اســت. در این 
مثال، اگر شــما برای كسب و كار خود در روزنامه آگهی دهید، به 

احتمال زیــاد نمی‌توانید افراد متقاضی را پیدا کنید.

3. انعطاف‌نداشتن در كسب و كار
بعضــی افراد به ایدة اولیة كســب و كار خود تعصب ویژه‌ای دارند 
و حاضر نیســتند با رصد بازار و بررســی تغییرات آن، در كسب و 
كار خود تغییرات ایجاد كنند. براي مثال، در ابتدای فراگیرشــدن 
خط »معلی«، برخی از خطاط‌هــای تجاری آن را نپذیرفتند، زیرا 

آیا تا به‌ حال به مسیر حرکت آب دقت کرده‌اید؟ آب 
رودخانه برای حرکت همیشه مسیر هموار در پیش ندارد. 

گاهی به سنگ برخورد می‌کند که یا از روی آن عبور می‌کند 
و یا از کنار آن جریان مي‌يابد و گاهی هم در هنگام حرکت 
به چاله‌هایی می‌رسد که مجبور می‌شود داخل آن‌ها برود، 
آن‌ها را پر کند و دوباره به مسیر خود ادامه دهد. کسب ‌و 
كار شما هم مانند آب قطعاً به موانعی برخورد خواهد کرد. 

آنچه در این میان مهم است، نگاه شما نسبت به مشکلات است.
دستة اولِ کسب ‌و کارهای کوچک، با مشاهدة مشکلات، 

خیلی سریع از کار خود کناره‌گیری می‌کنند. تحقیقات 
نشان می‌دهد، حتی در کشوری مثل آمریکا که از لحاظ 
آسانی راه‌اندازی کسب ‌و کار جایگاه بسیار خوبی دارد، 

20 درصد کسب ‌و کارهاي نوپا در دو سال اول و 45 درصد 
آن‌ها در پنج سال اول از ادامة کار منصرف می‌شوند. دستة 

دوم کسب ‌و کارهای کوچک در مواجهه با مشکل تسلیم 
نمی‌شوند. آن‌ها با روش‌های خلاقانه، تهدیدها را به فرصت 

تبدیل و خود را قوی می‌کنند و به مسیر ادامه می‌دهند. 
البته درصد کمی از کسب ‌و کارها در این دسته قرار دارند. 

بر اساس گزارش دفتر کار آمریکا، تنها 25 درصد از کسب ‌و 
کارهای کوچک پانزده‌سالگی خود را جشن می‌گیرند.

 نکتة مهم در این میان، علل شکست این کسب ‌و کارهاست. 
شما می‌توانید با بررسی این علت‌ها، پیشاپیش به استقبال 

مشکلات بروید و بدون پرداخت هزینه‌ای بابت شکست، 
آن‌ها را حل کنید. هر چند دلایل زیادی برای شکست کسب 

‌و کارها مطرح شده‌اند، اما در ادامه برخی از علت‌ها را 
بررسي خواهیم كرد:
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معتقد بودنــد این نوع از خطاطی اصالت ندارد و ســابقة تاریخی 
چندانی ندارد. اما عــده‌ای دیگر از خطاط‌های تجاری، با توجه به 
اســتقبال مردم از این نوع از خط، از خود انعطاف نشان دادند، آن 

را فرا گرفتند و از آن در كســب و كار خود استفاده کردند.

از دهان برداشتن 4. لقمهٔ بزرگ‌تر 
فرض کنید شــما بــه اندازة خرید دوچرخه پــول دارید. حال اگر 
هدف خود را خرید یک اتومبیــل طی دو ماه آینده قرار دهید، با 
توجه به اینکه هدف غیرواقعی است، به زودی دلسرد خواهید شد 
و حتی تمایلی به پس‌انداز یا کسب درآمد در حد نیازهای معمول 
خود نخواهید داشــت. وقتــی هدف بیش از اندازه بزرگ باشــد، 
به‌صــورت ناخودآگاه جــدی گرفته نخواهد شــد و همین موضوع 
باعث می‌شــود حتی به هدف نزدیک هم نشــوید. در كسب و كار 
هم این‌گونه اســت. وقتی از كســب و كار خود انتظارات عجیب‌ و 
غریبی داشــته باشــید، نه تنها انگیزه‌تان از بین مــی‌رود، بلکه با 
کوچک‌تریــن مشــکل و بهانه، از ادامة كســب و كار خود انصراف 
خواهید داد. پس بهتر اســت اهداف بزرگ خود را کوچک کنید و 
برای رســیدن به آن هدف بزرگ، اهــداف کوچک را دنبال کنید؛ 
اهدافی که هم واقعی هســتند و هم در شــما انگیزة تلاش ایجاد 

می‌کنند.

تجربه نداشتن   .5
آیــا تا به‌ حال بــه کارکردن نانوا دقت کرده‌اید؟ به نظر می‌رســد 
کار نانوا خیلی ســاده است. او به راحتی خمیر را برمی‌دارد، آن را 
پهن می‌کند و در تنور قرار می‌دهد. ممکن اســت حتی فکر کنیم 
اگــر نانوای محله یک روز ســر کار نیاید، ما می‌توانیم جای او کار 
کنیــم. اما واقعیت این‌گونه نیســت. خیلی از خانواده‌ها در ابتدای 
شــیوع کرونا پخــت نان را در خانه تجربه کردنــد و تا حدودی با 
پیچیدگی‌های این کار ســاده آشــنا شــدند از پس این کار ساده 
بر نمی‌آیند. كســب و كارها هم این‌گونه‌اند. ظاهر ســادة خیلی از 
کارها ممکن اســت مــا را گمراه کند. در پس ظاهر ســادة خیلی 
از كســب و كارها، فوت‌هــای کوزه‌گری قــرار دارد؛ مهارت‌های 
نانوشــته‌ای که فقط با معاشرت با افراد با تجربه به‌دست می‌آیند. 
برای همین توصیه می‌شود، قبل از شروع یک كسب و كار، اندکی 

کنید. شاگردی 

شهر در دستان شماست

برند، نام یا نمادی است كه فروشنده یا 
ارائه‌دهندة خدماتي خاص را  مشخص 
مي‌كند. در دنیای تجاري امروز، ساخت 
برند ماندگار ضرورت اســت. نویسنده 
در ایــن کتاب، در ضمن چهار بخش، 
راهنمایی جامع برای برندسازی ارائه 
می‌کند. در دو بخش ابتدایی، اهمیت 
تعیین هدف شــرکت و راه‌های ارائة 
خدمات با ارزش افزوده و متناسب با نیاز 

مخاطب بیان شده است. در دو بخش انتهایی نیز مباحثی مانند تمرکز 
بر اولویت‌ها،  افزایش روابط و پرورش فرهنگ سازمانی تشریح شده‌اند.
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