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یادداشت حامی

در سـپیده‌دم دنیایی که نوآوری، نبض تپندۀ پیشـرفت اسـت و استارتاپ‌ها، پیشقراولان جسور 

این عرصه، انتخاب کتاب حاضر تنها گزینشـی آگاهانه نیسـت بلکه پاسـخی ضروری به تغییرات 

پرشتاب زمانۀ ما است. اسکات بکر، با قلمی نافذ و بینشی کم‌نظیر، به قلب چالش‌های اصیل 

کارآفرینـان و اعضـای تیم‌هـای نوپـا می‌زنـد. او نه‌تنهـا نقشـۀ راه می‌کشـد، کـه چراغی فـروزان بر 

ذهنیت‌ها و رفتارهایی می‌افکند که بنیان‌گذاران، موفقیت پایدار را می‌سازند. 

در هستۀ مرکزی آموزه‌های بکر، پیامی تابناک و حیات‌بخش نهفته است: موفقیت فردی 

و سازمانی، در گرو رشد و تعالی جمعی است. او به ما می‌آموزد که چگونه شبکه‌های اعتماد 

را بنـا کنیـم، سـرمایۀ انسـانی را نـه به‌‌عنـوان ابزار، که به‌عنـوان گران‌بهاترین دارایـی بپرورانیم، و 

تعهـدات متقابـل را اسـاس روابـط حرفـه‌ای قـرار دهیـم. پیـام او، زمزمـه‌ای آرام و درعین‌حـال 
انقلابـی اسـت: پیـروزی واقعـی، آن اسـت کـه همـه بـا هـم بـر کشـتی پیشـرفت سـوار شـویم و 

هیچ‌کس در ساحل نماند.

ترجمـۀ ایـن کتاب، گشـودن پنجره‌ای به‌سـوی تجربیات جهانی اسـت، بی‌آنکـه بر قله‌های بکر 

بومـی سـرزمینمان سـایه‌ای بیفکنـد، بلکـه تـا از آن‌ها نیـز مراقبت کنیم و بر شکوهشـان بیفزاییم. 

حمایت ما از ترجمه و انتشار این کتاب، تنها یک اقدام فرهنگی نیست؛ رسالتی مقدس در جهت 

بالندگی زیست‌بوم استارتاپی ایران است. ما خود را بدهکار این باغ پرثمر می‌دانیم که در سایه‌سار 

نوآوری‌هایش رشـد کرده‌ایم. مسـئولیت اجتماعی ما در این راسـتا معنا می‌یابد. باشـد که مطالعۀ 

این اثر، سرآغاز گفت‌وگویی گسترده و حرکتی جمعی به سوی ساختن زیست‌بومی بالنده، انسانی 

و تاب‌آور باشد. این، سنگ محک تعهد ما و ادای سهم‌مان به آینده‌ای درخشان است.

به امید فرداهایی روشن‌تر

مهدیار آقانصیر

مدیرعامل حرکت اول



یادداشت مترجم

در عصر حاضر، کارآفرینی تنها یک انتخاب شغلی نیست، بلکه به یک سبک زندگی تبدیل 

شـده اسـت کـه پاسـخی فعـال بـه نیازهـای پیچیـده و پویـای دنیـای مـدرن می‌دهـد. کتاب 

»سـفر کارآفرین« نوشـتۀ اسـکات بکر1 و گریس لین کلر2، از جمله آثار ارزشمندی است که 
همانند یک نقشۀ راه عملی، به مخاطب کمک می‌کند تا در میان رقابت‌های فشردۀ بازار، 

جایـگاه خـود را تثبیـت و برتـری رقابتـی‌اش را حفظ کند. این کتاب نه‌تنهـا برای بنیان‌گذاران 

اسـتارتاپ‌ها، بلکه برای مدیران کسـب‌وکارهای سـنتی که به دنبال تحول و نوسـازی‌اند نیز 

راه‌گشاسـت. نویسـندگان با بهره‌گیری از تجربیات شـخصی خود، به تشـریح مهارت‌ها، طرز 

فکر و استراتژی‌هایی می‌پردازند که کارآفرینان موفق را از دیگران متمایز می‌کند.

اقتصاد ایران با چالش‌های متعددی نظیر تحریم‌ها، نوسانات مستمر بازار، و رقابت‌های 

نابرابـر مواجـه اسـت؛ بـا ایـن حـال، کارآفرینـان ایرانـی بارهـا نشـان داده‌انـد که بـا خلاقیت، 

انعطاف‌پذیـری و پشـتکار می‌تواننـد محدودیت‌هـا را بـه فرصـت تبدیـل کننـد. ترجمۀ این 

اثر به زبان فارسـی، تلاشـی اسـت در راسـتای پاسـخ به نیاز کارآفرینانی که به منابع آموزشی 

روزآمد، کاربردی و قابل اتکا دسترسـی محدود دارند. بسـیاری از کتاب‌های موجود در این 

حـوزه یـا ترجمه‌هـای قدیمی‌انـد، یا بیش از حـد نظری و انتزاعی. »سـفر کارآفرین« با تکیه 

بـر تجربه‌هـای عینـی، روایت‌هـای واقعی از مسـیرهای شکسـت و موفقیـت، و توصیه‌های 

اجرایی، می‌تواند بخشی از این خلأ را پر کند و الهام‌بخش عمل‌گرایی باشد.

بـر می‌گیرنـد: کارآفرینـان تـازه‌کار کـه  ایـن کتـاب طیـف گسـترده‌ای را در  مخاطبـان 

به‌دنبال آغاز صحیح مسـیر خود هسـتند، مدیران کسـب‌وکارهای کوچک و متوسـط که در 

1.  Scott Becker
2.  Grace Lynn Keller



جست‌وجوی راه‌حل‌های کم‌هزینه و اثربخش‌اند، دانشجویان و پژوهشگران حوزۀ مدیریت 

و کارآفرینی که به منابع کاربردی نیاز دارند، و حتی سیاست‌گذاران اقتصادی که به درک بهتر 

نیازهای بخش خصوصی علاقه‌مندند.

بـرای بهره‌منـدی مؤثـر از محتـوای کتـاب، توصیـه می‌شـود هـر فصـل با دقـت مطالعه 

شـده و همـراه بـا یادداشـت‌برداری پیـش بـرود. مقایسـۀ مثال‌هـا با تجربه‌های شـخصی یا 

وضعیت واقعی کسب‌وکار خواننده، درک مفاهیم را تعمیق می‌بخشد. همچنین تمرین‌ها 

و پرسش‌های پایان هر فصل، ابزاری مناسب برای تثبیت مطالب و سنجش آمادگی عملی 

مخاطب فراهم می‌کنند.

به‌عنوان کسـی که سـال‌ها در فضای اسـتارتاپی ایران فعالیت کرده‌ام، به‌خوبی می‌دانم 

که بسـیاری از کارآفرینان کشـورمان از انگیزه و خلاقیت لازم برای خلق ارزش برخوردارند، 

امـا در زمینـۀ بهره‌گیـری از ابزارها و مسـیرهای اجرایی مؤثر با کمبودهایی روبه‌رو هسـتند. 

این کتاب با هدف پر کردن بخشـی از این خلأ ترجمه شـده اسـت. امیدوارم بتواند با ارائۀ 

بینش، ابزار و چارچوب‌های کاربردی، به مخاطبان کمک کند تا با اطمینان بیشـتری مسـیر 

تبدیل ایده به اجرا را طی کنند.

در پایان، یادآور می‌شوم که این کتاب به شما نمی‌گوید چه کاری انجام دهید، بلکه 

نشان می‌دهد چگونه آن را انجام دهید. اکنون این شمایید که باید دانش به‌دست‌آمده 
را به اقدام تبدیل کرده و مسیر منحصربه‌فرد خود را در دنیای کارآفرینی بسازید.

علی تهرانی نصر



مقدمه

از اینکه این کتاب را برای مطالعه انتخاب کرده‌اید سپاسگزارم. واقعاً قدردان شما هستم.

در این کتاب دربارۀ دو موضوع مرتبط ولی متفاوت صحبت می‌کنیم. نخست، مفاهیم 

کلیدی در ساختن و ادارۀ کسب‌وکارها را بررسی می‌کنیم. دوم، دربارۀ مدیریت منابع مالی 

صحبت می‌کنیم. در بخش دوم، تمرکز ما بیشتر بر جنبه‌های مالی شخصی خواهد بود تا 

موضوعات مالی مربوط به کسب‌وکار.

وقتی از سـاخت کسـب‌وکارها صحبت می‌شـود، تجربۀ حرفه‌ای من عمدتاً بر پایۀ دو 

فعالیت اصلی شـکل گرفته اسـت: شـرکت رسـانه‌ای در حوزۀ بهداشـت و درمان و تأسیس 

دفتـر حقوقـی تخصصـی در زمینۀ سالمت و کسـب‌وکار. هر دو مسـیر با همکاری شـرکای 

فوق‌العـاده و تیم‌هـای توانمنـد طـی شـد و هـر دو نیازمنـد تمرکـز بـر حوزه‌هـای تخصصی، 

پـرورش رهبـران و تیم‌هـای مؤثـر و توجه ویژه به نیازهای مشـتریان، مخاطبان و مراجعان 

بـود. هریـک از ایـن فعالیت‌هـا بـه میـزان زیادی تالش و انگیزه نیاز داشـتند. هر دویشـان 

دشـوار اما سرشـار از انگیزه و عشـق بودند. در توصیف رویکردمان در سـاخت کسـب‌وکار، 

اغلب از اصطلاحات »تخصص‌محور«، »تیم‌محور« و »مشتری‌محور« استفاده می‌کنیم.

دربـارۀ مدیریـت منابـع مالـی، ایـن فرصـت را داشـته‌ام کـه بـا افـراد بسـیاری گفت‌وگـو 

کنـم، از کسـانی کـه بـا بحران‌هـای مالـی جـدی روبـه‌رو بوده‌انـد تـا افـرادی که در ایـن حوزه 

موفـق عمـل کرده‌انـد. ایـن گفت‌وگوها منجر به شـکل‌گیری مجموعـه‌ای از اصول بنیادین 

در ذهـن مـن شـد. البتـه من »متخصص مالی« نیسـتم و احتمالاً بسـیاری از افراد حرفه‌ایِ 
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این حوزه سبک من را بیش‌ازحد محافظه‌کارانه می‌دانند. بااین‌حال، یکی از ارکان اساسی 

سـرمایه‌گذاری، تشـخیص میزان تحمل شـخصی در برابر نوسـانات، سودها و زیان‌هاست. 

مـن به‌خوبـی می‌دانـم کـه تـاب ضررهـای مالی را نـدارم و بـه همین دلیل ترجیـح می‌دهم 

سـرمایه‌گذاری‌هایم را بـر پایـۀ امنیـت مالی اسـتوار کنم. به‌عنوان کسـی کـه از راه کارآفرینی 

کسـب درآمد کرده‌ام، کاملاً آگاهم که اگر سـرمایه‌ام را در نتیجۀ ریسـک‌های بالا از دسـت 

بدهم، به‌دست‌آوردن دوبارۀ آن چقدر دشوار یا شاید غیرممکن خواهد بود.

در ایـن مسـیر، افتخـار داشـته‌ام کـه بـا مشـتریان، رهبـران، همـکاران، مشـاوران و 

سـرمایه‌گذارانی فوق‌العـاده همـکاری کنـم و واقعـاً از همـۀ آن‌هـا سپاسـگزارم. ممنونم که 

وقت گذاشته‌اید و این کتاب را می‌خوانید.

در جریان این فعالیت‌ها، فرصتی دسـت داد با رئیس‌جمهور جرج بوش و همسـرش 

لورا بوش، رئیس‌جمهور بیل کلینتون و همسرش هیلاری کلینتون و همچنین نیکی هیلی، 

کریم عبدالجبار و بسـیاری افراد دیگر مصاحبه کنم. همچنین، در دوران دانشـکدۀ حقوق، 

ایـن شـانس را داشـتم کـه به‌عنـوان مشـاور در دادگاه تمرینی1 با رئیس‌جمهور بـاراک اوباما 

همـکاری کنـم، زمانـی کـه هر دوی ما دانشـجو بودیم. با اینکه من نقش مشـاور/مدرس را 

داشتم، توانایی‌های او به‌مراتب فراتر از من بود.

Moot Court .1؛ شبیه‌سازی دادگاه است که در آن دانشجو‌یان حقوق در قالب تیم‌های شرکت‌کننده، با 
ایفای نقش‌های حقوقی با سایر تیم‌ها رقابت می‌کنند. -م



بخش 1

پس می‌خواهید کارآفرین شوید؟

چگونه یک کسب‌وکار عالی بسازیم

)فصل‌های ۱ تا ۸(

بسیاری از افراد مایل‌اند کارآفرین شوند و کسب‌وکار خودشان را راه بیندازند. برای بسیاری، 

کارآفرینی و ادارۀ کسب‌وکار شخصی بخشی از رؤیای آمریکایی1 به‌ شمار می‌رود. کارآفرینان 

اغلـب تحسـین می‌شـوند و وقتـی از کارآفرینـی صحبـت می‌شـود، ذهن‌هـا معمـولاً سـراغ 

چهره‌های موفقی مانند استیو جابز، ایلان ماسک یا اپرا وینفری می‌رود.

اما کارآفرین‌بودن آسان نیست.

بـر اسـاس داده‌هـای ادارۀ آمـار کار ایـالات متحـده )بـی‌ال‌اس(، حـدود ۲۰درصـد از 

کسـب‌وکارهای جدیـد در دو سـال اول شکسـت می‌خورنـد، ۴۵درصـد در پنـج سـال اول، 

و ۶۵درصد در ده سـال اول. فقط ۲۵درصد از کسـب‌وکارهای تازه‌تأسـیس بیش از پانزده 
سال دوام می‌آورند.]1[

1. رؤیـای آمریکایـی )The American Dream( مفهومـی اسـت ریشـه‌دار در فرهنـگ و گفتمان اجتماعی 
ایالات متحده که به امکان پیشـرفت فردی و موفقیت مادی از طریق تلاش، شایسـتگی و پشـتکار دلالت 
دارد؛ ایده‌ای که از قرن بیستم به بعد، الهام‌بخش مهاجرت و کارآفرینی بوده و نیز موضوع نقدهای فراوان 

دربارۀ نابرابری، نژادپرستی و ساختارهای تبعیض‌آمیز در جامعۀ آمریکا شده است. - م
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واقعیت این اسـت که مسـیر بسـیار دشـواری پیش روی کسـانی اسـت که می‌خواهند 

کارآفریـن شـوند و اکثـر کسـب‌وکارهای جدیـد شکسـت می‌خورنـد. در فصل‌هـای بعـدی، 

مجموعـه‌ای از آموخته‌هایمـان را در اختیـار شـما قرار می‌‌دهیـم، تجربه‌هایی که باور داریم 

شانس موفقیتتان را افزایش می‌دهند.



۱

 اکثر کارآفرینان بهتر است ابتدا در یک

شغل معمولی کار کنند

مـردم عـادت کرده‌انـد کارآفرینانـی ماننـد اسـتیو جابـز، مـارک زاکربـرگ، بیـل گیتـس و دِبـی 

فیلدز، بنیان‌گذار شرکت کلوچه‌های خانم فیلدز1 را رمانتیک جلوه دهند، افرادی که بدون 

پایان‌دادن به تحصیلات دانشـگاهی و بدون تجربۀ شـغل »معمولی«، کسـب‌وکارهای بزرگی 

راه‌اندازی کردند.

اما واقعیت این است که بیشتر افراد دانش و تجربۀ ارزشمندی را از اولین شغل خود 

به دست می‌آورند. آن‌ها عادت‌های خوب، نحوۀ انجام مؤثر کارها، نحوۀ تعامل با دیگران 

و بسـیاری مهارت‌هـای دیگـر را یـاد می‌گیرنـد. دانشـجویان ممکـن اسـت بـه کارآفرینـی که 

زودتر ترک تحصیل کرده تا شـرکتش را راه‌اندازی کند نگاهی ایدئال‌گرایانه داشـته باشـند، 

اما کارآفرینانی که بتوانند بدون تحصیلات رسـمی و بدون تجربۀ کاری موفق شـوند بسـیار 

کمیاب‌اند. احتمال موفقیت خیلی کم است. این وضعیت را می‌توان با وضعیت ورزشکار 

بزرگی مقایسـه کرد که بدون گذر از دانشـگاه یا لیگ‌های دسـته‌پایین مسـتقیماً به سـطح 

حرفـه‌ای می‌رسـد. شـاید نتیجـه بدهـد، اما به‌نـدرت. به‌جز نوابغی که هر نسـل یکی از آن‌ها 

می‌آید، مانند استیو جابز یا بیل گیتس، اغلب دانشجویانی که سودای کارآفرینی دارند باید 

پیش از راه‌اندازی شرکتشان تجربۀ کاری کسب کنند.

1. Mrs. Fields
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در واقع، اکثر کارآفرینان موفق در ابتدا شـغلی واقعی داشـته‌اند و سـپس چیزی شـدند 

کـه بـه آن کارآفریـن درون‌سـازمانی1 می‌گوینـد، پیش از آنکه واقعاً کارآفرین شـوند. آن‌ها در 

شرکت یا سازمان خود نقش توسعه‌دهندۀ کسب‌وکار را بر عهده گرفتند و این نقش به آن‌ها 

کمک کرد تا مهارت‌هایشان را پیش از ترک شرکت و آغاز کسب‌وکار خویش پرورش دهند.

داشـتن یـک شـغل معمولـی می‌توانـد کارآفرینـان را بـه ایدۀ نخسـتین کسب‌وکارشـان 

برساند. دشوار است که بدون تجربۀ کاری در یک صنعت و مشاهدۀ چالش‌ها و فرصت‌های 

موجود، صرفاً در ذهن، بتوان ایدۀ کسب‌وکار طراحی کرد. زمانی که برای شخص دیگری کار 

می‌کنید، اگر کارآفرین مشتاقی باشید، از نزدیک با نیازهای یک حوزۀ خاص آشنا می‌شوید 

و شاید به ایدۀ کسب‌وکاری برسید که مشکل آن حوزۀ تخصصی را برطرف کند.

مارک کوبِن،2 کارآفرین مشـهور، گفته اسـت کارآفرینان جوانی که تازه می‌خواهند وارد 

میـدان شـوند نیـازی ندارنـد از همـان ابتـدا همه‌چیـز را کامـل بدانند و اولین شغلشـان هم 

الزاماً نباید شـغل رؤیایی‌شـان باشـد. کوبن اخیراً گفته اسـت که: »فارغ از شـغلتان، شـما 

چیز تازه‌ای یاد می‌گیرید، شـبکه می‌سـازید و با دوسـتان جدید آشـنا می‌شوید.«]2[ از طریق 

این تجربه‌ها، کارآفرینان مشتاق مهارت کسب می‌کنند، می‌فهمند به چه موضوعاتی علاقه 

دارند و فرصت‌های امیدبخشی را شناسایی می‌کنند.

بسـیاری از کارآفرینان موفق اسـتعداد ذاتی در حوزۀ کسـب‌وکار دارند، اما نیاز دارند از 

طریـق تجربـۀ کاری دنیـای واقعـی به بالاترین ظرفیت خود برسـند و دانشـی را که در نهایت 

برای راه‌اندازی کسب‌وکار اولشان نیاز دارند، به دست آورند.

1. کارآفرین درون‌سازمانی )  intrapreneur( فردی که در چارچوب سازمان، اما با روحیه‌ای خلاق، نوآور 
و ریسـک‌پذیر مشـابه با کارآفرینان مسـتقل، پروژه‌ای نو را هدایت می‌کند. این اصطلاح نخسـتین بار در 
دهۀ ۱۹۸۰ رواج یافت و هدف آن، تشـویق نوآوری در شـرکت‌ها بدون نیاز به ترک سـازمان توسـط افراد 

خلاق بود. - م
2. Mark Cuban



۲

دو راز موفقیت در کسب‌وکار

بر اساس تجربۀ ما، موفقیت در کسب‌وکار به دو عامل بستگی دارد:

	1 فرمول/ چشم‌انداز/ اهداف.

 هـر کسـب‌وکار نیـاز دارد که فرمول یا مأموریت روشـنی بـرای نحوۀ تحقق اهداف 

داشـته باشـد. این فرمول ممکن اسـت در گذر زمان تا حدی تغییر کند، اما باید 

واقعاً شفاف باشد که قرار است به چه چیزی برسید و چگونه به آن خواهید رسید.

	2 افراد.

هر کسـب‌وکاری باید همیشـه بر پرورش، جذب، ترفیع و همکاری با بهترین افراد 

متمرکـز بمانـد. در بلندمـدت، کسـب‌وکارتان پیـش نخواهـد رفت، بهبـود نخواهد 

یافت و رشـد پایداری نخواهد داشـت، مگر اینکه افراد فوق‌العاده را اسـتخدام و 

حفظ کنید و پرورش دهید.

در هر کسـب‌وکاری که هسـتید، باید بتوانید حوزۀ تخصصی‌ای را که قصد دارید در آن 

کاملاً بدرخشید، واضح تعریف کنید.

در راه‌انـدازی شـرکت رسـانه‌ای حـوزۀ بهداشـت و درمـان، هـدف آشـکار مـا ایـن بـود 

کـه بـرای رهبـران بیمارسـتان‌ها و سیسـتم‌های بهداشـتی، بهتریـن منبـع اطلاعاتی باشـیم. 

می‌خواسـتیم به مرجعی جذاب برای خوانندگان، شـرکت‌کنندگان کنفرانس‌ها و شنوندگان 
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پادکست‌هایمان تبدیل شویم. فرمولی که برای رسیدن به این هدف طراحی کردیم تولید 

محتوایی باکیفیت، دقیق و به‌روز دربارۀ کسب‌وکار حوزۀ سلامت بود که برای رهبران ارشد 

بیمارستان‌ها، سیستم‌های بهداشتی و دیگر بخش‌های حوزۀ سلامت مهم و مرتبط باشد.

در راه‌انـدازی کسـب‌وکار حقوقـی حـوزۀ بهداشـت و درمـان و سـرمایه‌گذاری خصوصی، 

هـدف مـا ایـن بـود که به نقطـۀ مرکزی این عرصه و محل تلاقی سالمت و سـرمایه‌گذاری 

خصوصـی تبدیـل شـویم. بـرای رسـیدن به ایـن هدف، بر اسـتخدام و جذب اسـتعدادهای 

برجسـتۀ حقوقـی و ارائـۀ خدمـات ممتـاز به سـازمان‌های سالمت و سـرمایه‌گذاران بخش 

خصوصـی تمرکـز کردیـم. رهبرانـی کـه حقیقتـاً باعـث رشـد کسـب‌وکار حقوقی مـا در حوزۀ 

بهداشت و درمان و سرمایه‌گذاری خصوصی شدند شامل جف کاکرل1، توماس زان،2 امبر 

والش،3 هالی باکلی، بارت واکر4 و دیگران می‌شوند.

برای تحقق هر دو هدف، نیازمند تیم‌هایی توانمند و درک شفافی از نحوۀ خدمت‌رسانی 

بـه مشـتریان و رشـد مخاطبـان و اعتبـار حرفه‌ای‌مـان بودیـم. تمرکـز مـا همواره بر سـاخت 

تیم‌هایی بااستعداد بود، نه لزوماً تیم‌هایی بزرگ.

یکـی از کلیدهـای اصلـی موفقیـت، اسـتخدام و تشـکیل تیم‌هایـی اسـت متشـکل از 

افرادی که قابلیت شـکوفایی داشـته باشـند و بسـیاری از آن‌ها بتوانند حتی از شـما پیشـی 

بگیرند و خودشان به رهبرانی بزرگ‌تر از شما تبدیل شوند. موفقیت یک رهبر را اغلب بر 

پایۀ تعداد رهبرانی که در دوران مدیریت او پرورش یافته‌اند و همچنین شرکای مؤثری که 

در این مدت به سـازمان جذب یا با آن وارد همکاری شـده‌اند، می‌سـنجنیم. موفقیت‌ها و 

دسـتاوردهای فردی رهبر اهمیت دارد، اما بسـیار مهم‌تر از آن، تعداد افرادی اسـت که او 

تربیت و هدایت کرده است.

همچنین، رهبر را بر اساس عملکرد سازمان پس از بازنشستگی‌اش قضاوت می‌کنیم. 

برای مثال، موفقیت اپل و مایکروسافت پس از استیو جابز و بیل گیتس شاید بزرگ‌ترین 

نشانۀ موفقیت رهبری آن‌ها باشد.

1. Geoff Cockrell
2. Thomas Zahn
3. Amber Walsh
4. Bart Walker
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یک مفهوم دیگر که مرتباً به آن فکر می‌کنیم، این است که شکوفایی تیم شما و شرکت 

می‌توانـد بـا یـک نمـودار ون1 نمایـش داده شـود. در یـک دایره، چگونگی پیشـرفت شـخصی 

و حرفـه‌ای اعضـای تیـم نشـان داده می‌شـود و در دایـرۀ دیگر، چگونگی پیشـرفت شـرکت با 

عملکرد آن‌ها. این دو دایره همپوشانی دارند، اما الزاماً به‌صورت کامل منطبق نیستند.

1. Venn

پیشرفت شخصی و 
حرفه ای اعضای تیم

پیشرفت شرکت



۳

پانزده مفهوم کلیدی برای راه‌اندازی یک کسب‌وکار

در این فصل، پانزده مفهوم کلیدی برای راه‌اندازی کسب‌وکار را معرفی می‌کنیم. درحالی‌که 

همۀ این مفاهیم مهم‌اند، سه مفهوم نخست باید در هنگام ساخت کسب‌وکار در اولویت 

ذهن شما باشند. این سه مفهوم که از بقیه مهم‌ترند عبارت‌اند از: تمرکز بر حوزۀ تخصصی 

)بازار گوشه‌ای(،1 تمرکز بر مشتری2 و تمرکز بر افراد و تیم3.

	1 تمرکز بر حوزۀ تخصصی.

حیطـۀ تخصصـی خـود را تـا حـد ممکن دقیق تعریـف کنید. تمرکز بر حـوزۀ محدود 

به‌مراتب راحت‌تر از بازار بسیار گسترده است. برای نمونه، یک حوزۀ تخصصی می‌تواند 

این باشد: »ما مرجع اصلی اطلاعات برای رهبران سیستم‌های بهداشتی هستیم« یا 

»ما مرجع اصلی برای مشاورۀ انجام تراکنش‌های خدمات درمانی هستیم«.

	2 تمرکز بر مشتری.

مطمئن شوید که هر کاری از دستتان برمی‌آید برای رسیدگی به بهترین مشتریانتان 

انجام می‌دهید. می‌خواهید مشـتریان برترتان احسـاس ارزشمندی کنند. ما سعی 

می‌کنیـم بـا هریـک از این مشـتریان طوری رفتار کنیم که گویی کل کسـب‌وکارمان 

کاملاً به آن‌ها وابسته است.

	3 تمرکز بر افراد و تیم.

مشابه رسیدگی به مشتریان، لازم است تیم‌هایی بسازید و از بهترین نیروهایتانْ خوب 

مراقبت کنید. ما زمان و تلاش زیادی را صرف پرورش تیم‌های رهبری می‌کنیم.

1. niche-centric
2. customer-centric
3. people-and-team-centric
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⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅

اگر صرفاً برای پول کار کنید، هرگز موفق نمیش‌وید. اما اگر عاشق کاری 

باشـید که انجام می‌دهید و همیشـه مشـتری را در اولویت قرار دهید، 

موفقیت از آنِ شما خواده بود.
ری کراک،1 بنیان‌گذار مک‌دونالدز]3[

⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅

	4 تناسب محصول با بازار2.

بایـد محصـول یـا خدماتی داشـته باشـید که نیاز مشـتری را برآورده کنـد، نه صرفاً 

نیاز خودتان.

	5 قابلیت مقیاس‌پذیری3.

اگـر می‌خواهیـد کسـب‌وکار بزرگـی بسـازید، بایـد جاهایـی وجود داشـته باشـد که 

حاصل جمع ۱+۱ برابر با ۳ شود. رشد خطی دشوار اما شدنی است. آیا کسب‌وکار 

می‌تواند متکی به سیستم‌ها و افراد باشد و نه وابستۀ صرف به یک رهبر برجسته؟ 

آیا امکان گسترش وجود دارد؟

	6 وضوح اهداف4.

بسیار مهم است بتوانید به‌روشنی مشخص کنید که کسب‌وکار شما در چه زمینه‌ای 

عالی عمل می‌کند )یعنی کسب‌وکار شما در چه کاری بهتر از همه است(. همچنین 

حیاتی است به‌وضوح بدانید که می‌خواهید به چه چیزی برسید.

	7 وسواسِ رسیدن به تعالی5.

در یک نقطه، شرکت باید در اقداماتش مصمم و بسیار متمرکز باشد. رسیدن به 

تعالی بدون داشتن حدی از وسواس دشوار است.

1. Ray Kroc
2. product-market fit
3. scalability
4. clarity of goals
5. obsession with greatness
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	8 تکامل رهبر و بنیان‌گذار1.

بنیان‌گذار باید بتواند کسب‌وکار را راه بیندازد و تیم‌ها و رهبرانی را بیابد و بسازد که 

در هر کاری از خودش بهتر باشند. او باید بپذیرد که اگر قرار است کسب‌وکار رشد 

کند و عالی شود، نقش محوری کمتری در همۀ امور داشته باشد.

	9 قدردانی2.

بهترین رهبران دائماً قدردان تیم‌هایشان، نیروهایشان و نیز مشتریان خود هستند. 

ابراز این قدردانی بسیار حیاتی است و باید واقعی باشد.

.	10 شناخت کامل کسب‌وکار خود3

بهترین رهبران واقعاً زیر و بم شرکت و حوزۀ خود را می‌شناسند.

.	11 داشتن برنامه‌ای شفاف و پذیرشِ امکان تغییر مسیر4

ایـن موضـوع می‌توانـد چالـش بزرگـی بـرای رهبران و کسـب‌وکارها باشـد. باید در 

عین شـفافیت در اهداف، ذهنی باز برای تغییرات داشـته باشـید. نمی‌توانید مدام 

مسـیرتان را عـوض کنیـد، بلکـه بایـد به کسـب‌وکار خیلی نزدیک باشـید تا متوجه 

زمان مناسب برای تغییر مسیر شوید.

.	12 کاربست اصل ۸۰-۲۰ در مورد افراد و مشتریان

معمـولاً بایـد درصـد زیـادی از زمانتـان را صـرف افـراد و مشـتریانی کنیـد کـه بـرای 

کسب‌وکار بیشترین اهمیت را دارند. این موضوع با شناخت کافی از کسب‌وکارتان 

و نیز شناخت بسیار خوب مشتریان و نیروهای کلیدی‌تان همخوانی دارد.

.	13 کاربست اصل ۸۰-۲۰ دربارۀ فعالیت‌های اصلی کسب‌وکار و ایده‌های جدید

بسـیار حیاتی اسـت که عمدتاً بر آنچه مؤثر اسـت تمرکز کنید، اما ذهنی باز برای 

ایده‌هـای جدیـد داشـته باشـید. بایـد از دنبال‌کـردن هر ایـدۀ تازه‌ای اجتنـاب کرد. 

گاهی یک کسب‌وکار نیاز دارد بیشتر بر اجرای دقیق ایده‌های موجود متمرکز شود 

تا کشف ایده‌های تازه.

1. the evolution of the leader and founder
2. gratitude
3. know your own business
4. pivot
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⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅

ویلیام سالمن،1 استاد کارآفرینی در دمرسۀ کسب‌وکار هاروارد، بیش از ۱۰هزار 

طـرح کسـب‌وکار را خوانـده اسـت، امـا فقط شـاده بوده که سـه شـرکت کاملًا 

مطابق با طرحشان پیش رفته‌اند. موفقیت فقط در تدوین یک طرح کسب‌وکار 
نیست، بلکه در این است که هنگام اجرای طرح بتوانید تغییر مسیر دهید.]4[

⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅

.	14 سیستم‌های عالی و ایده‌های درخشان2

کسـب‌وکارهای موفـق هـم دارای وضوح و شـفافیت بـالا در روش‌های کاری خود 

هسـتند و هـم افـراد توانمنـدی دارنـد کـه می‌تواننـد ایـن روش‌هـا را اجـرا کننـد و 

کسب‌وکار را ارتقاء دهند.

.	15 کسب‌وکارهای عالی شایستگی‌های محوری خود را می‌شناسند

آن‌ها تقریباً تمام تمرکزشان را بر همین شایستگی‌ها می‌گذارند و هر چیز دیگری 

را برون‌سـپاری می‌کننـد. در تعریـفِ شـرکت بیـن اند کمپانی3، شایسـتگی‌محوری4 

عبارت است از:

تعریف شایستگی‌های محوری

طبق گفتۀ شرکت بین اند کمپانی، شایستگیم‌حوری عبارت است از مهارتی 

عمیق که به سـازمان کمک می‌کند ارزشـی منحصربه‌فرد را به مشـتریان ارائه 

دده. تقلید شایسـتگیه‌ای محوری برای رقبا دشـوار اسـت و درنتیجه اغلب 
منبع مزیت رقابتی محسوب میش‌وند.]5[

1. William Sahlman
2. great systems and great ideas
3. Bain & Company
4. core competency
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توضیح بیشتر دربارۀ سه رویکرد بنیادین کسب‌وکار 

)سه تمرکز اصلی(

ما همواره در قالب سـه مفهوم کلیدی کسـب‌وکار فکر می‌کنیم و در این کتاب بارها دربارۀ 

این مفاهیم صحبت خواهیم کرد. این سه مفهوم عبارت‌اند از:

	1 تمرکز بر حوزۀ تخصصی یا بازارهای گوشه‌ای.

	2 تمرکز بر مشتری.

	3 تمرکز بر افراد و تیم.

بازار گوشه‌ای را می‌توان از دو جنبه تعریف کرد:

کسـب‌وکار شـما بـه چه کسـانی خدمت می‌کند؟ بـرای نمونه، بکـرز هلث‌کر به •	
رهبران سیستم‌های بهداشتی خدمت‌رسانی می‌کند.

کسـب‌وکار شـما چه کاری انجام می‌دهد؟ بکرز هلث‌کر با ارائۀ اطلاعات به‌روز •	
در حوزۀ سالمت و برگزاری رویدادهای صنعتی که موجب تبادل دانش و ایجاد 

شبکه‌های کاری می‌شوند، به مخاطبان تخصصی خود خدمت ارائه می‌کند.

ترکیـب »تمرکـز بـر کسـانی که به ایشـان خدمت‌رسـانی می‌کنید« و »تمرکز بـالا بر اینکه 

دقیقاً چه کاری انجام می‌دهید« است که یک سازمان را واقعاً متمرکز بر بازارهای گوشه‌ای 

خواهد ساخت.
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سازمان‌هایی که بر بازارهای گوشه‌ای خود تمرکز می‌کنند متوجه خواهند شد که ساختن 

کسب‌وکار در بخش کوچک و مشخصی از بازار به‌مراتب آسان‌تر از تسخیر یک بازار گسترده 

است. برای ما این رویکرد به‌معنای ساخت یک شرکت رسانه‌ای حول بخش‌های مشخص و 

شفاف در حوزۀ سلامت بود، به‌جای آنکه بر کل جامعۀ مصرف‌کنندگان تمرکز کنیم.

تمرکز بر مشتری به‌معنای توجه ویژه به برآوردن نیازهای مشخص مشتری و همچنین 
تلاش جدی برای جلب رضایت مهم‌ترین مشتریانتان است.

تمرکـز بـر افـراد و تیـم بدین معناسـت که تا جای ممکن تلاش کنیـد افراد کلیدی‌تان 
پیشرفت کنند و شکوفا شوند.

اگر می‌خواهید کسب‌وکاری بسازید، لازم است انگیزۀ این کار را داشته باشید، تیم‌های 

عالی تشـکیل دهید و همچنین باید چیزی بسـازید که مشـتری‌ها واقعاً آن را بخواهند یا 

به آن نیاز داشـته باشـند. موهان گیریدهاراداس،1 مدیرعامل لین‌تاس،2 به‌خوبی نشان داد 

کـه سـاخت محصولـی کـه مشـتری‌ها واقعـاً بـه آن نیاز دارند تـا چه حد اهمیـت دارد. گری 

گوتارت،3 مدیرعامل اینتویتیو،4 شرکت سازندۀ ربات داوینچی، کار شگفت‌انگیزی در زمینۀ 

ساخت تیم‌های عالی و همچنین خلق راهکاری که سیستم‌های سلامت واقعاً به آن نیاز 

دارند، انجام داده است.

1. Mohan Giridharadas
2. LeanTaaS
3. Gary Guthart
4. Intuitive
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مشتری اصلی و محوری شما

ما چه در یک شرکت میان‌بنگاهی‌ )B2B( فعالیت کنیم چه در یک شرکت مصرف‌کننده‌محور 

)B2C(، زمان زیادی را برای شناسـایی و رسـیدگی به »مشـتری اصلی« خود صرف می‌کنیم. 

هر کسـب‌وکار موفقی باید کاملاً درک کند کدام مشـتری یا گروه مشـتریان بیشـترین درصد 

سود و درآمد را تأمین می‌کنند. در این صورت، تمرکز دائم بر آن ۲۰درصدِ مشتریانی است 

که ۸۰درصدِ سود را ایجاد می‌کنند. حتی کم‌اهمیت‌ترین خواستۀ مهم‌ترین مشتری اهمیت 

بسیار بالایی دارد.

مـا در سـاختن شـرکت رسـانه‌ای‌مان همـواره مشـتریانِ برتـرِ خـود را زیـر نظـر داریـم و 

همیشـه برآنیـم تـا مطمئـن شـویم آن‌هـا در کنـار مـا احسـاس خوبی دارنـد و انتظاراتشـان 

برآورده می‌شود. این کار مستلزم جلسه‌های هماهنگی و پیگیری مداوم است.

در فراینـد سـاخت شـرکت حقوقی‌مـان، هـر هفتـه چنـد جلسـۀ اصلی با هدف بررسـی 

وضعیـت مشـتریان کلیـدی برگـزار می‌کنیـم تـا اطمینـان یابیم که این مشـتریان بـه بهترین 

شکل ممکن خدمات دریافت می‌کنند.

به‌طور خلاصه، یک کسـب‌وکار به تمرکز مسـتمر بر مهم‌ترین مشـتریان خود نیاز دارد، 

از جملـه برگـزاری جلسـه‌های گروهـی و هماهنگی‌هـای مداوم برای اطمینـان از اینکه افراد 

تأثیرگذار بر مشتریان کلیدی متمرکزند.
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تهیۀ یک بیانیه برای »مشتری اصلی یا محوری«

رابرت بلوم1 و دیو کونتی2، نویسندگان کتاب مزیت درونی3، پیشنهاد می‌کنند 

یک بیانیۀ »مشتری اصلی« تنظیم کنید که نکات زیر را در بر داشته بادش:

ماهیت مشتریِ شما را به تصویر بکشد.•	

این اطلاعات را به‌صورت مختصر، ساده و شفاف منتقل کند.•	

هنـگام توصیـف مشـتری، فراتـر از ویژگیه‌ای جمعیتش‌ـناختی •	

بادش: نیازها، خواستهه‌ا و ترجیحات آنه‌ا چیست؟

نشـان دده که مشـتری در چارچوب محصولات و مدخات شـما •	

دقیقاً به‌دنبال چه چیزی است.

حداکثـر از ده تـا پانـزده واژۀ توصیفـیِ مشـخص بـرای تعریـف •	
مشتری اصلی استفاده کند.]6[

1. Robert Bloom
2. Dave Conti
3. The Inside Advantage
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‌موضوع این نیست که شما چه می‌خواهید،

بلکه مهم این است که مشتری به چه چیزی نیاز دارد

موفق‌ترین کسب‌وکارها نیاز واقعی مشتری را برآورده می‌کنند. اغلب، چنین کسب‌وکارهایی 

در نقطۀ تلاقی دو چیز شـکل می‌گیرند: چیزی که یک کسـب‌وکار در آن عالی اسـت و آنچه 

یک مشتری یا کسب‌وکارِ دیگر به آن نیاز دارد. در مقابل، بسیاری از کسب‌وکارها بر اساس 

علایق بنیان‌گذار راه‌اندازی می‌شوند و ادامه می یابند. این فقط یکی از بخش‌های ماجراست. 

برای موفقیت باید چیزی وجود داشته باشد که هم بنیان‌گذار علاقه به ساختن یا ارائۀ آن 

داشته باشد و هم مشتری به‌راستی خواهان یا نیازمند آن باشد.

مشـاهده می‌شـود که بسـیاری از کسب‌وکارها بر پایۀ ایده‌ای شکل می‌گیرند که متعلق 

به شـرکت مادر یا بنیان‌گذار اسـت. یکی از اشـتباهاتی که در میان برخی بنیان‌گذاران دیده 

می‌شود این است که از همان ابتدا به‌طور مستمر در تلاش برای تجاری‌سازی ایدۀ خود نزد 

مشتریان نیستند. به‌عبارت دیگر، در همان مراحل اولیه، شرکت‌ها باید ایده‌هایشان را نزد 

مشتریان آزمایش کنند و مطمئن شوند آنچه می‌سازند یا می‌فروشند، واقعاً نیاز و خواستۀ 

مشتری است. بسیاری از شرکت‌ها وقت و انرژی خود را هدر می‌دهند، چراکه میان آنچه 

ارائه می‌کنند و آنچه مشتری واقعاً می‌خواهد تطابقی وجود ندارد.

⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅

دلم‌شـغولی ما رقبا نیسـتند بلکه مشـتریان‌اند. از نیاز مشـتری شـروع 

می‌کنیم و به عقب برمی‌گردیم.

جف بیزوس، رئیس هیئتدم‌یره و دمیرعامل آمازون]7[

⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅
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آیا واقعاً »ثروت در بازارهای گوشه‌ای« نهفته است؟

جک ولش،1 مدیرعامل باسـابقۀ شـرکت جنرال الکتریک، ایدۀ معروفی را مطرح کرد مبنی 

بـر اینکـه اگـر قـرار اسـت در یک حوزۀ کسـب‌وکار فعالیت کنید، باید در جایـگاه اول یا دوم 

باشـید وگرنه وارد آن حوزه نشـوید. اعتقاد او بر این اسـت که در تمامی شـرایط، بیشـترین 

سود نصیب یکی‌دو شرکت برتر در هر حوزه می‌شود و در دوره‌های رکود یا شرایط نامساعد 

معمولاً همان یکی‌دو شرکت برتر دوام می‌آورند حتی اگر سود چندانی نبرند.

دو پرسش کلیدی که اغلب برای ارزیابی بازار گوشه‌ای مطرح می‌کنیم عبارت‌اند از:

	1 آیا می‌توانید در این بازار گوشه‌ای برنده شوید؟.

ملاحظات کلیدی در اینجا شـامل این اسـت که آیا می‌توانید بازیگر برتر این بازار 

شـوید؟ ایـن بـازار گوشـه‌ای به‌روشـنی تعریف شـده اسـت؟ و آیا منابـع کافی برای 

برتری در آن را در اختیار دارید؟

	2 آیا این بازار گوشه‌ای ارزش برنده‌شدن را دارد؟.

در اینجـا نیـز بایـد دیـد کـه آیا در آن بازار گوشـه‌ای به‌اندازه‌ای درآمد و سـود وجود 

دارد که بتوانید موفقیتی چشمگیر به دست آورید؟

1. Jack Welch
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مـا بـاور داریـم کـه ایجاد یک کسـب‌وکار حول یک بازار گوشـه‌ای راحت‌تر اسـت. ممکن 

اسـت »بازار در ‌دسـترس یا بازار آدرس‌پذیر«1 در یک حوزۀ عمومی نسـبت به بازار گوشـه‌ای 

بزرگ‌تر باشـد، اما شـانس موفقیت در بازار گوشـه‌ای معمولاً بیشـتر اسـت. بنابراین، تعریف 

دقیق و درست آن بازار گوشه‌ای نیازمند زمان و تلاش است، اما این کار بسیار ضروری است.

بـه یـاد مـی‌آورم کـه هـر بار یک رقیب تـازه واردِ یکی از بازارهای ما می‌شـد تقریباً دچار 

سـکتۀ خفیفـی می‌شـدم. البتـه اینجـا کمی اغراق می‌کنم. با گذشـت زمـان، از این موضوع 

به‌عنـوان انگیـزه‌ای بـرای ادامـۀ تالش در جهت تصاحـب بازارها و تبدیل‌شـدن به رهبر در 

کسب‌وکارهایی که فعالیت می‌کردیم، استفاده کردم. هنوز هم هر روز نگران رقبای جدید 

هستم، اما آن »سکتۀ خفیف« تا حد زیادی برطرف شده است.

⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅

تمرکزت را روی بخش خاصی از بازار بگذار، نه کل یک کشور.

ست گودین،2 کتاب انجیل بوت‌استرپرها3 ]8[

⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅

TAM: total addressable market .1؛ حجم بازار بالقوه‌ای که کسب‌وکار می‌تواند در آن فعالیت کند. 
2. Seth Godin
3. The Bootstrapper’s Bible
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‌آیا در حال راه‌اندازی یک شرکت

»نرم‌افزار به‌عنوان خدمت«1 هستید؟

هنـگام راه‌انـدازی یـک شـرکت ارائه‌دهنـدۀ SaaS، مـا از رهبران می‌خواهیـم تمرکز خود را 

به‌طور کامل بر سه نکتۀ اصلی زیر قرار دهند:

	1 تمرکز بی‌وقفه بر ساخت نرم‌افزاری فوق‌العاده.

این امر نیازمند توجه مداوم و بهبود پیوسـته اسـت. نرم‌افزار باید واقعاً پاسـخی 

بـه یـک نیـاز باشـد و انعطاف‌پذیـری بالایـی داشـته باشـد. نسـخۀ اول طبعـاً بایـد 

خوب باشـد، اما سـپس باید شـرکت خود را به بهبود مداوم، رفع اشـکال و ارائۀ 

به‌روزرسانی‌های مستمر متعهد کنید.

	2 تمرکز بی‌وقفه بر تجاری‌سازی.

آن‌قدر شیفتۀ ایدۀ ساخت نرم‌افزار عالی نشوید که اهمیت تجاری‌سازی را نادیده 

بگیریـد. از همـان ابتـدا بایـد با جدیت تمام بر تجاری‌سـازی تمرکـز کنید تا بتوانید 

محصولتـان را واقعـاً بفروشـید و مشـتری جـذب کنیـد. هرچـه بیشـتر نسـخه‌های 

آزمایشـی )بتـا( را در اختیـار مشـتریان قـرار داده و نرم‌افـزار خـود را بـه آن‌ها نشـان 

دهید، به همان میزان برای رشد قابلیت فروش و توسعۀ خدماتتان و همچنین 

درک عمیق‌ترِ نیازهای واقعی مشتریان مفید خواهد بود.

1. SaaS; software as a service



 سفر کارآفرین ||  30

	3 تشخیص دهید در کدام نوع کسب‌وکار نرم‌افزاری فعالیت می‌کنید.

آیا شـما محصولی سـازمانی1 می‌فروشـید که فقط به تعداد محدودی از مشـتریان 

بزرگ عرضه می‌شـود؟ آیا نرم‌افزار سفارشـی توسـعه می‌دهید؟ یا محصولی انبوه 

تولید می‌کنید؟ مشخص کنید در کدام کانال قرار دارید و متناسب با آن، چه نوع 

»نیروهای فروش«2ی برای موفقیت نیاز دارید.

⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅

بـرای اینکـه یـک کسـب‌وکار SaaS را از خطـر حذفش‌ـدن امن نگـه دارید و 

کسـب‌وکار SaaS  شـما قربانـی تعدیـل یـا تعطیلـی نشـود، درک شـاخص 

رضایت مشتری3 و تدوین راهبردی برای ارتقای آن ضروری است. سازمانه‌ا 

باید سطحی از چابکی را حفظ کنند تا رضایت مشتریان را تضمین کنند و در 

هر قدم از مسیر، صدای مشتری را بشنوند.

وینیت جینف،4 بنیان‌گذار و دمیرعامل ایگنایت]9[

⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅⋅

1. enterprise
2. salespeople
3. customer happiness index
4. Vineet Jain
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