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روایت زمین خوردن  و  برخاستن

شماره هفده 25 مرداد 1394 یکشنبه

 
»شک دارم کسی بعد از سال‌ها تجربه کار در عرصه 
سرمایه‌گذاری و سر‌وکله زدن با افراد مختلف، باز هم در یک 
سخنرانی دچار مشکل شود. مشکلی که در اولین مراسمی 
که برای سخنرانی دعوت شده بودم، مرا به سکوت وا داشت 
و گریبانم را گرفت. روز‌ها برای صحبت در گردهمایی 
کارمندان و همکاران شرکت املاک کوچکم، خود را آماده 
کرده بودم، اما وقتی از پله‌های سالن بالا می‌رفتم، سستی 
را در پا‌هایم حس کردم، آب دهانم را به‌سختی قورت دادم 
و لحظه‌ای که به چهره‌های منتظر کارمندان و زیردستان 
خودم نگاه کردم، همه کلمات از ذهنم فرار کردند. حتی 
نتوانستم به آن‌ها خوشامد بگویم و سکوتی به وسعت ابدیت 
بین ما ایجاد شد. فقط یادم هست که دقایقی بعد مجری 
از من تشکر کرد و در صندلی‌ام فرو رفتم. می‌دانید، گاهی 
فکر می‌کنم شکست با من عجین شده و از زندگی‌ام رخت 
برنمی‌بندد. درست در لحظه‌ای که به خودم شک ندارم، 

به سراغم می‌آید.« 
این جملات بخشی از یادداشت‌های »باربارا کورکوران« 
این  فعالیت  است.  اکسپرس«  در وب‌سایت »آمریکن 
سرمایه‌گذار آمریکایی به کارآفرینی محدود نمی‌شود، او 
نه‌تنها بنیان‌گذار شرکت‌های معاملات ملکی کورکوران، 
که صاحب یک برنامه تلویزیونی، نویسنده، مشاور املاک 
و سخنران برجسته است. در سال ۲۰۱۱ مشغول نوشتن 
کتابی با نام »قصه زندگی کوسه« شد و در اثرش از آنچه 
و کسب‌وکارهای  تجاری  موفقیت شرکت‌های  باعث 
نوپا می‌شود، نوشت. کتاب او امروز در فهرست بر‌ترین 
ادامه  در  او  است.  گرفته  قرار  کارآفرینان  راهنماهای 

یادداشت شخصی‌اش می‌نویسد: 
»شبی که از گردهمایی شرکت به خانه برمی‌گشتم، با 
خودم فکر کردم چرا در مقابل چشمان زیردستانم زمین 
خوردم؟ ما انسان‌ها عادت داریم موفقیت‌هایمان را به 
تنهایی یدک بکشیم و بار درماندگی‌هایمان را بر دوش 
زمین و زمان و سرنوشت بیندازیم؛ این تنها راهی بود 
که آن شب به ذهن من هم رسید. اما فراموشش نکردم 
و یک ماه بعد در کلاس‌های سخنرانی برای عموم 
ثبت‌نام کردم. برای تمرین بیشتر، هر هفته تعدادی 
از کارمندانم را جمع می‌کردم و در رستورانی برایشان 
صحبت می‌کردم. شام خوشمزه سهم آن‌ها بود و تمرین 
صحبت کردن سهم من. یک سال تمرین و شرکت در 
کلاس‌ها، مرا تبدیل به یکی از مشاوران املاک بر‌تر در 

تمام نیویورک کرد.« 

  ناکامی‌ شغلی و عشقی
باربارا در دهه هفتاد میلادی، در حالی که خانواده‌اش را 
به مقصد نیویورک ترک کرده بود، در رستورانی به‌عنوان 
پیشخدمت مشغول به کار شد. ایده‌های بزرگ اجازه ماندن 
در قالب پیشخدمت و چشم داشتن به انعام‌های چنددلاری 

را به او نمی‌داد. بعد از دو سال کار، با پس‌انداز و سرمایه‌ای 
که پدرش به او قرض داده بود، اولین بنگاه معاملات 
ملکی خود را در محله‌ای در غرب نیویورک باز کرد. او 
و دو کارمندش چند سال بدون سود چشم‌گیر به کار خود 
ادامه دادند و سرانجام کورکوران، در حالی که حتی پولی 
برای اجاره مغازه‌اش نداشت، بنگاه را تعطیل کرد. همزمان 
با این شکست کاری، نامزدش او را ترک کرد و بار ناکامی 
شخصی هم به زندگی‌اش اضافه شد. او که هنوز سی 
سال هم نداشت، طعم تلخ ورشکستگی عشقی و شغلی 

را همزمان چشید. 
»برای هر انسانی، شکست عشقی بهانه بزرگی برای کنار 
گذاشتن زندگی و آغوش گشودن به روی غم و اندوه است. 
من و نامزدم با هم ایده باز کردن بنگاه معاملات املاک را 
دنبال می‌کردیم و وقتی او مرا ترک کرد، حس می‌کردم 
بخشی از رویایم را با خودش برده است. سرگذشت ما 
انتخاب‌های ماست. گزینه‌هایی که در  از  مجموعه‌ای 
شرایط سخت تصمیم به انتخابشان می‌گیریم. انسانی که 
رویایی در سر دارد، همیشه انتخاب‌هایی می‌کند که او را به 
آن رویا نزدیک می‌سازد و من بعد از چند سال در حالی که 
خانه‌ام را می‌فروختم تا سرمایه‌ای برای کار به هم بزنم، بار 

دیگر بنگاه را باز کردم.« 

  گران‌ترین بنگاه معاملات املاک
باربارا در اوج ناامیدی بار دیگر به عرصه شغلی‌اش بازگشت. 
دفتری بزرگ‌تر اجاره کرد و با کارمندانی جوان شروع به کار 
کرد. او که به‌مرور کارش را گسترده‌‌تر می‌کرد، به پیشنهاد 
یکی از همکارانش، وب‌سایت بنگاه کورکوران را راه‌اندازی 
کرد و در آن ویدیو‌ و عکس‌هایی از خانه‌های برای فروش 
و اجاره قرار داد. چیزی نگذشت که مشتریان خارجی که 
خواستار خرید خانه در نیویورک بودند، به وب‌سایت بنگاه 
هجوم آوردند. »آن روز‌ها خودم شناخت چندانی از دنیای 
اینترنت نداشتم و چندان به کار در آن خوش‌بین نبودم. یکی 
از مزایای کسب‌وکار‌های کوچک استقبالشان از ایده‌های 
خلاق است. ایده کارمند جوانم، اولین مشتری انگلیسی را 
به بنگاه ما کشاند. کسی که تصاویر خانه مورد علاقه‌اش 

را در سایت ما دیده بود.« 
بنگاه معاملات املاک کورکوران، که در سال ۲۰۱۰ تنها 
بخشی از شرکت‌های زنجیره‌ای کورکوران بود، به‌عنوان 
یکی از گران‌ترین شرکت‌های مشاوره املاک در آمریکا، 

ارزشی معادل ۷۰ میلیون دلار برایش برآورد شد. 
»اگر موفقیت را بتوان از زندگی جدا کرد، شکست را هرگز 
نمی‌توان. ناکامی تجربه‌ای است که به تعداد انسان‌های 
زیسته در زمین تکرار شده است و گریزی از آن نیست. برای 
من شکست تجربه‌ای است که هر روز و هر لحظه تکرار 
می‌شود. هنوز هم در برنامه‌های تلویزیونی‌ام سوتی می‌دهم 
و تیتر یک مطبوعات می‌شوم، هنوز در مشاوره‌های خرید 
خانه شکست می‌خورم و سرمایه‌های کلانی را از دست 
می‌دهم؛ اما باید قبول کنم تا لحظه‌ای که زنده‌ام، شکست 
با من آمیخته است و آن وقت است که همیشه راهی برای 

خلاصی از آن پیدا خواهم کرد.«

مزرعه‌دار نشد، جاذبه را کشف کرد! 
خیلی وقت‌ها شکست خوردن در یک حرفه می‌تواند نتایج بسیار خوبی برای ادامه زندگی شما داشته باشد؛ حتی برای بشریت! ایزاک نیوتن معروف را با داستان نشستن زیر درخت و افتادن سیب و کشف یکی از مهم‌ترین قانون‌های طبیعت 

یعنی قانون جاذبه می‌شناسند. نیوتن وقتی نوجوان بود مدرسه را به اصرار مادرش ترک کرد تا مزرعه‌دار شود و کسب‌وکار خانوادگی‌شان را در غیاب پدر سروسامان دهد. اما او آنقدر که در فیزیک هوش و نبوغ داشت به‌‌ همان اندازه در مزرعه‌داری 
بی‌استعداد بود. مادرش که دید مزرعه کم‌کم به خاک سیاه نشسته ایزاک را به سر‌‌ همان کاری که خوب بلد بود برگرداند؛ مدرسه رفتن و درس خواندن!

به سوپرمارکت  زیاد گذرتان  احتمالا شما هم 
می‌افتد. لطفا دفعه بعدی که برای خرید خواربار 
تشریف بردید، دقت بیشتری به برندهای موجود 
در مغازه بیندازید. تعداد زیادی محصول وارداتی 
و غیرایرانی مشاهده می‌کنید که تقرییا دو دهه 
پیش اثری از آن‌ها در قفسه سوپرمارکت‌ها – که 
آن زمان لبنیاتی صدایشان می‌کردیم- نبود. اما 
همین خارجی‌های تازه‌وارد خیلی زود توانستند 
برندهای ایرانی را به حاشیه برانند و بعضا آن‌ها 
را از بازار حذف کنند. متاسفانه حکایت حذف 
ایرانی،  بزرگ  و  تثبیت‌شده  کسب‌وکارهای 
محدود به بازار خواربار و یا حضور رقبای خارجی 
در ایران نیست و تقریبا در هر حوزه‌ای از صنعت 
ایران، کمتر می‌توان شرکت‌هایی با سابقه طولانی 
یافت، شرکت‌هایی که عمر آن‌ها حداقل از عمر 
بنیان‌گذاران آن‌ها بیشتر باشد. ولی در مقابل اگر 
در‌‌ همان سوپرمارکت به تاریخ تاسیس درج‌شده 
روی بسته‌بندی یک برند خارجی دقت کنید، به 
دو یا سه قرن گذشته هم می‌رسید. اما علت عمر 
کوتاه کسب‌وکارهای ایرانی در مقابل میانگین 
عمر طولانی سازمان‌ها در کشورهای پیشرفته 
چیست؟ دلایل زیادی در سطوح مختلف خرد و 
کلان برای این مشکل می‌توان بیان کرد، ولی 
شاید یکی از ریشه‌ای‌ترین آن‌ها در عدم تفکر 

»رشد سازمانی« خلاصه می‌شود. 
هر سازمان نوپا را می‌توان به کودک تازه متولد 
شده‌ای تشبیه کرد که از بدو تولد وارد چرخه رشد 
شده و تا دهه‌ها بعد می‌بایست به رشد خود ادامه 
دهد. رشد این کودک در ابتدا بیشتر بعد فیزیکی 
دارد ولی از‌‌ همان ابتدا کودک می‌بایست در کنار 
قد کشیدن، به تناسب در ابعاد دیگری مانند شعور، 
دانش و شخصیت هم رشد پیدا کند. اگر مثلا رشد 
یک انسان صرفا فیزیکی باشد، تبدیل به جوان 
رعنا و خوش‌سیمایی می‌شود که سواد خواندن و 
نوشتن هم ندارد! یک سازمان هم برای بقا باید 
همواره برای رشد مداوم و متناسب برنامه داشته 
باشد. همچنین همانند انسان نبایست این رشد 
صرفا به یک بعد محدود باشد. مشکل سازمان‌های 
ایرانی هم دقیقا از همین‌جا آغاز می‌شود؛ یا تفکر 
رشد در آن‌ها وجود ندارد و یا صرفا به دنبال رشد 
فیزیکی هستند. درحقیقت بخشی از سازمان‌های 
ایرانی با تفکر پروژه‌محور تاسیس می‌شوند که 
در آن نقطه هدفی مشخص می‌شود و برای آن 
تلاش می‌کنند و پس از رسیدن به آن هدف، یا به 
شرایط موجود راضی می‌شوند و یا حداکثر تلاش 
می‌کنند‌‌ همان وضعیت را در ابعاد بزرگ‌تری اجرا 
کنند. اما چرا این وضعیت سازمان‌های ایرانی 

منجر به شکست آن‌ها می‌شود؟ 
یک سازمان خیالی الف را تصور کنید که چرخ 
کسب‌وکارش به‌خوبی می‌چرخد و در نقطه ایده‌آل 
خود قرار دارد و نیازی به رشد احساس نمی‌کند. 
این سازمان در دنیای رقابتی امروز که سرمایه 
به دنبال فضای مناسب برای سرمایه‌گذاری و 
سود است، انتخابی مناسب است. ولی سازمانی 
برای  ندارد، فضا هم  برای رشد  برنامه‌ای  که 
سرمایه‌گذاری جدید نخواهد داشت. پس سرمایه 
به جای همراه شدن با سازمان الف، خود مستقیما 
به بازار ورود کرده و سازمان ب را تاسیس می‌کند. 
مزایای سازمان ب در رقابت با سازمان الف بسیار 
است ولی برای نمونه به بازدهی بالا‌تر آن اشاره 
می‌کنم. سازمان ب با داشتن الگو )سازمان الف( 
وارد بازار شده است و نیازی به اختراع دوباره چرخ 
ندارد. از طرفی سرعت اختراعات و اکتشافات 
در دنیای امروز به حدی است که مرزهای بازار 
مرتب در حال تغییر هستند: ماشین‌آلات بهتر 
نه‌تنها هزینه تولید را کاهش می‌دهند بلکه سبب 
می‌شوند نیاز‌ها و ارزش‌های مشتریان به علت 
ورود کالاهای جایگزین و یا مکمل جدید به بازار 
تغییر کند. ولی سازمان الف که به شرایط فعلی خود 
عادت کرده و برنامه‌ای برای خروج از آن ندارد، نه 
محصولات خود را برای پاسخ به نیازهای جدید 
مشتری و نه ماشین‌آلات خود را برای کاهش 
هزینه تولید به‌روز نکرده است. درنتیجه سازمان 
ب می‌تواند محصولات خود را با هزینه کمتر، 
در تیراژ و یا با قیمت بالا‌تر به فروش برساند و 
در‌‌نهایت سازمان الف را در رقابت شکست دهد. 
نوکیا به همین طریق توسط رقبای خود از بازار 
حذف شد. اما اگر قبول کنیم رشد اهمیت دارد، 
راه‌های رشد کدام‌اند که سازمان‌های ایرانی از آن 

غافل مانده‌اند؟ )ادامه دارد...(
مشاور و محقق کسب‌وکار

رشد، نقطه مقابل شکست

سنگ‌آزمایی
حمید شاکر 

قرارمان ساعت دوازده است؛ اما صدای توضیحات انگلیسی 
حمیدرضا احمدی که از داخل اتاق به گوشم می‌رسد حالی‌ام می‌کند 
که باید کمی منتظر بمانم. همین که می‌فهمد پشت در نشسته‌ام 
در را باز می‌کند و با مهمان فرانسوی‌اش بیرون می‌آید و بی‌مقدمه 
می‌پرسد انگلیسی بلدی؟ منتظر جواب من نمی‌ماند و مهمانش را 
به من و من را به مهمان جوان چشم‌آبی‌اش معرفی می‌کند. به‌‌ 
همان شیوه‌ای که همه می‌گویند در کانون کارآفرینی ایران رسمی 
متداول است. اینجا خبری از تشریفات مرسوم و تیکه‌پاره‌کردن 
تعارف نیست. معرفی کردن آدم‌ها و رفع نیازهایی که شرکت‌های 
جوان در حوزه تامین نیرو دارند یکی از‌‌ همان کارویژه‌های کانون 
است که بسیاری از جوان‌هایی که سودای راه‌اندازی کسب‌وکار 
و ورود به دنیای کارآفرینی دارند از این ویژگی برای تیم‌سازی و 
پیدا کردن نیروی انسانی استفاده می‌کنند. ظرفیت‌سازی و بهبود 
محیط کارآفرینی ایران، توانمندسازی کارآفرینان و ارائه راهکار 
برای چالش‌های این حوزه، بخشی از وظایف این کانون است. 
جایگاه کانون باعث شده تا حمیدرضا از شکست‌های کارآفرینان 
نوپا و کسب‌وکارهایی که با هزار امید و آرزو در سال‌های گذشته 
راه افتاده‌ اما راه به جایی نبرده‌اند ریزودرشت زیادی برای تعریف 

کردن داشته باشد. 

  تهران-نیویورک-دوباره تهران! 
»پدرم دیپلمات است. کودکی و نوجوانی‌ام در کشورهای مختلف 
گذشت؛ دبستان و راهنمایی را در کانادا گذراندم، در دوره دبیرستان 
برگشتم تهران و درست‌‌ همان روزهایی که خودم را حبس کرده 
بودم تا شاخ غول کنکور را بشکنم پدرم گفت چمدان‌ها را ببندید، 
باید برویم نیویورک!« در نیویورک مهندسی نرم‌افزار می‌خواند و 
توصیه‌های فامیل و دوستان را درباره ماندن پشت گوش می‌اندازد 
و برمی‌گردد تا در وطن دل به دریای کار بزند. »وقتی برگشتم اولین 
ترکش‌های بازار کار ایران به تنم خورد، برای شروع طراحی سایت 
می‌کردم، کارفرما‌ها بدقول و بدحساب از آب درمی‌آمدند، بعد از 
مدتی دیدم چرخ زندگی‌ام نمی‌چرخد. برخلاف میل و علاقه‌ام 
در شرکت تجهیزات پزشکی یکی از آشنایان‌مان مشغول به کار 
شدم.« فروش و بازاریابی تجهیزات پزشکی زیاد دوام نمی‌آورد و 
او ترجیح می‌دهد به جای آن مسئولیت کانون کارآفرینی ایران را 
برعهده بگیرد؛ جایی که می‌گوید پشتیبان همه آن‌هایی است که 
می‌خواهند کسب‌وکاری برای خودشان راه بیندازند و البته نظاره‌گر 

روایت‌های شکست بسیاری از این آدم‌هاست! 

  همه زمین‌گیر این ترس شده‌اند
حمیدرضا احمدی اعتقاد دارد کسب‌وکارهای ایرانی بیش از 
آنکه از برنامه‌ریزی ضربه بخورند در اجراست که لنگ می‌زنند. 
جلسه‌ها و قول‌وقرارهای پیش از شروع کار خیلی خوب و منطقی 
پیش می‌روند، چشم‌انداز‌ها و اهداف خوب ترسیم می‌شوند، اما 
وقتی پای عمل به میان می‌آید اوضاع بر وفق مراد خیلی‌ها 
نیست. »چیزی که ما از تجربه کسب‌وکار‌ها و کارآفرینان نوپا 
می‌بینیم بیش از هرچیزی ضعف عملگرایی و تجربه را عیان 
می‌کند. دانشگاه‌ها در حد تئوری باقی مانده‌اند و هیچ ارتباطی 
با محیط‌های واقعی کار ندارند. کارآفرینی و جنبه‌های مختلف 
آن را، که شکست یکی از مهم‌ترین آن‌هاست، فقط با تئوری 
نمی‌شود در محیط و فرهنگ کسب‌وکارهای ایرانی جا انداخت.«   
سرعت رشد کسب‌وکار‌ها یکی از دلایل دیگر شکست و به‌ویژه 
ریزش نیروی انسانی ماهر آن‌هاست؛ احمدی این موضوع را با 
مقایسه فضای کسب‌وکار‌ در آمریکا این‌گونه توضیح می‌دهد: 
»وقتی یک کسب‌وکار با سرعت بالایی رشد می‌کند معنی‌اش 
آن است که تک‌تک کارکنان و نیروهای آن با‌‌ همان سرعت 

در حال رشد هستند؛ این به آن‌ها این انگیزه را می‌دهد که برای 
شرکتشان از جان و دل مایه بگذارند، اما در ایران وقتی شما چند 
سال در یک شرکت کار کنید و تغییر محسوسی نبینید احساس 
تلف‌ شدن می‌کنید؛ خیلی از مهاجرت‌ها به‌دلیل همین درجا 
زدن‌هاست.« اما او بیش از هر عاملی انفعال و بی‌عملی را در 
رکود و پیش نرفتن و رشد نکردن ایده‌ها و کسب‌وکارهای داخلی 
موثر می‌داند، چیزی که آن را »شکست بزرگ« تعبیر می‌کند. 
اینکه ترس از شکست خوردن باعث شده خیلی از جوان‌ها و 
صاحبان ایده‌ها دست روی دست بگذارند تا روز موعود بی‌خطر 
و تضمین‌شده‌ای برای شروع و رسیدن به موفقیت از راه برسد! 
روزی که او با تاکید می‌گوید هیچ‌گاه نمی‌آید. »خیلی از بچه‌هایی 
که دوروبر کانون می‌بینیم ایده‌های فوق‌العاده‌ای برای راه‌اندازی 
کسب‌وکار خودشان و تبدیل شدن به کارآفرین دارند اما همه 
آن‌ها از ترس شکست خوردن حاضر نیستند شروع کنند، شکست 
تبدیل به یک تابوی ذهنی بازدارنده برای کسب‌وکارهای داخلی 
شده است. شکست ماهیتا چیز خوبی نیست اما اگر ترس از 
شکست باعث شود کاری نکنید آن‌وقت نه‌تنها چیز بدی است 
بلکه بسیار خطرناک هم هست! اگر می‌بینید آدم‌هایی که در 
کارنامه حرفه‌ای‌شان چند پروژه شکست‌خورده داشته‌اند در دنیا 
عزت و احترام می‌بینند نه‌ به‌خاطر این است که شکست چیز 
خوبی است بلکه به‌خاطر احترام به شجاعت و ریسک آن‌هاست 
که حاضر شده‌اند آن را بپذیرند؛ موضوعی که در ایران به‌دلیل 
فرهنگ و تربیتی که خانواده‌ها به بچه‌ها تحمیل کرده‌اند محلی 
از اعراب ندارد!« پای تربیت و آموزش و نقش خانواده که به 
میان می‌آید حرف‌هایش را با حدت و قاطعیت بیشتری می‌زند. 

  لطفا به حرف والدین خود گوش ندهید! 
می‌گوید نسلی که از جنگ و تغییرات بزرگ سیاسی-اجتماعی 
چنددهه گذشته زندگی‌اش دستخوش تغییرات زیادی بوده درک 
می‌کند، اما نمی‌تواند این حق را به آن‌ها بدهد که ریسک‌پذیری 
را از بچه‌هایشان بگیرند. »پدر و مادرهای ما دغدغه ثبات و 
امنیت کاری بچه‌هایشان را دارند؛ خیلی از بچه‌هایی که مهاجرت 
می‌کنند تحت تاثیر حرف والدین خود برای داشتن یک زندگی 
آرام می‌روند. خیلی‌ها به فرزندان خود ریسک‌پذیری و سر نترس 
داشتن در کسب‌وکار را یاد نمی‌دهند!« آنقدر در این مورد دل 
پری دارد که تاکید می‌کند حتی کسی به خودش زحمت نداده 
معادل کلمه ریسک را در زبان فارسی از خطر و هشدار کمی دور 
کند! »به ریسک می‌گوییم خطرپذیری یا مخاطره! خب معلوم 
است با این هشداری که در دل این کلمه چپانده‌ایم کسی سراغ 
آن نمی‌رود. توصیه می‌کنم در این مورد خاص کسی به حرف 
پدر و مادر‌ها گوش ندهد! چراکه ما به نسلی نیاز داریم که برای 
ساختن آینده کشورش جرئت ریسک کردن داشته باشد!« 
موضوعی که گویا از منظر کسی که کار و زندگی هر روزه‌اش 
با کارآفرینی گره خورده، به اقتصاد کشور آسیب می‌زند. اینکه 
جرئت راه‌اندازی و شروع از جوان‌های ایرانی گرفته شده بیش از 
هزاران شکست می‌تواند زیان‌بار باشد. »اگر به تحقیقی درباره 
۲۰ تا ۳۰ کسب‌وکار موفق جوان‌هایی که در چند سال اخیر 
کارشان گرفته نظر بیندازید و از آن‌ها درباره نظر پدر و مادرشان 
در اوایل کسب‌وکارشان بپرسید، با جواب‌های جذابی روبه‌رو 
می‌شوید! خیلی از آن‌ها برخلاف میل خانواده کار ثابت خود 
را‌‌ رها کرده‌اند و خودشان دست‌به‌کار شده‌اند!« احمدی دلایل 
شکست در کار ایرانی‌ها را زیاد می‌داند و می‌گوید باید یک روز 
مفصل درباره مفهوم اعتماد در کسب‌وکارهای داخلی حرف 
بزنیم. اما خیلی خلاصه می‌گوید: »نصف بیشتر شرکت‌های 
موفق ایرانی خانوادگی و با دخترخاله و پسرعمو و برادر‌ها اداره 
می‌شوند، چون تعریف درستی از اعتماد به دیگران نداریم...« 
این را می‌گوید و برمی‌گردد به جلسه دیگری که بحث داغ آن 
باز هم کارآفرینی است. جایی که شاید بتواند جرئت دل به دریا 

زدن را به یک جوان صاحب ایده بدهد!

امان از این ترس لعنتی! 
رئیس کانون کارآفرینی ایران از دلایل شکست جوانان ایرانی می‌گوید:

تجربه‌ای به تعداد آدم‌های روی زمین
روایت مشاور املاک آمریکایی از ناکامی‌های پیاپی زندگی‌اش

 رضا جمیلی 
reza.jamili @gmail.com

بهاره بدیعی
bahareh.badiee@gmail.com

برش 
شبی که از گردهمایی شرکت به خانه برمی‌گشتم، با خودم فکر کردم چرا در مقابل چشمان زیردستانم 

زمین خوردم؟ ما انسان‌ها عادت داریم موفقیت‌هایمان را به تنهایی یدک بکشیم و بار 
درماندگی‌هایمان را بر دوش زمین و زمان و سرنوشت بیندازیم؛ این تنها راهی بود که آن شب به ذهن 

من هم رسید. اما فراموشش نکردم و یک ماه بعد در کلاس‌های سخنرانی برای عموم ثبت‌نام کردم. برای تمرین 
بیشتر، هر هفته تعدادی از کارمندانم را جمع می‌کردم و در رستورانی برایشان صحبت می‌کردم. شام خوشمزه سهم 

آن‌ها بود و تمرین صحبت کردن سهم من. 
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