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نگاهی به تجربه کارآفرینی اریک سو

داستان یک غول بازاریابی که دو دلار خریداری شد!

سال 2013 »اریک سو« موسسه SEO را به قیمت دو دلار 
خریداری کرد. امروز اما آن شــرکت به غول‌های فن‌آوری، 
خدمات بهینه‌ســازی وب‌ســایت ارائه می‌کنــد. در دوران 
اخیر اریک با چهره‌های مشهور بازاریابی، میزبانی سایت و 
شــرکت‌هایی کار می‌کند که به شرکت‌های بزرگی همچون 
اوبر و آمازون خدمات می‌دهند. وقتی که به شش سال قبل 
برگردیم، روزهایی را می‌بینیم که اریک تنها 25 سال داشت 
و در شرکتی استخدام شده بود تا وظیفه خطیر نجات شرکت 

را انجام دهد. 
اریک یادآوری می‌کند، درست یک‌ماه پس از شروع به کارش 
در شــرکت، مدیر اجرایی، او را به گوشــه‌ای فرامی‌خواند و 
می‌گوید: »می‌دانی  که مسئولیت 48 نفر و خانواده‌هایشان 
الان روی دوش تو هست، اگر نتوانی در طول یک‌ماه آینده 
به ارقام پیش‌بینی شده برسی، ناگزیریم که تو را اخراج کنیم.« 

شغلی که اریک به دست آورده بود، وظیفه بازاریابی برای یک 
شرکت نوپا بود که در حوزه آموزش فعالیت می‌کرد. اریک به 
کار این شرکت و گروه همکاران خود علاقه‌مند بود، اما خبر 
نداشــت وضعیت کسب‌وکار راکد اســت و در طول دو سال 
گذشته ، این شرکت موفق نشده به اهداف تجاری خود برسد 
و در شرایطی قرار دارد که تنها به اندازه پنج یا شش ماه قادر به 
تامین هزینه‌هاست. در این زمان بود که اریک به‌طور کامل 
متوجه شد فرصت اندکی دارد تا بازاریابی شرکت را که مبتنی 
بر ارائه محصولات به شیوه دریافت حق عضویت است، ارتقا 
دهد. اریک پس از بررســی برخی محتویاتی که شــرکت در 
یوتیوب منتشر کرده بود، دست به مخاطره بزرگی زد و همه 
گهی در یوتیوب کرد. در آن زمان،  بودجه شرکت را صرف آ
سال 2012، هنوز تبلیغات فیس‌بوک به‌طور کامل راه‌اندازی 
نشــده بود و برای شرکت آموزشی که محصولات تصویری 
آموزشــی تولید می‌کند، یوتیوب مناســب‌ترین مکان بود. 
اریک شــروع به ارائه برخی عبارات متعهدانه و امیدبخش 
کرد و گروه همکارانش نیز یــک ویدئوی الهام‌بخش تولید 

کردند و پس از آن همان‌گونه که یادآوری می‌کند: »اوضاع 
شــروع به تغییر کرد و تعدادی عضویت جدید برای ســایت 
ثبت شد. آن‌ها مســئول روابط‌عمومی‌شان را تغییر دادند و 
شــروع به کار با شرکتی کردند که بر اساس کارایی دستمزد 

دریافت می‌کرد.« 
به این ترتیب وقتی که اریک شــرکت را ترک می‌کرد، موفق 
شــده بود از شــرایطی که ماهیانه 500 ثبت‌نــام برای حق‌ 
عضویت داشــتند، به 3500 تا 4000 ثبت‌نام در ماه برسند. 
شرکت اینک ســالانه 15میلیون دلار درآمد دارد و در حوزه 
کاری خــود در صــدر فهرســت قرارگرفته اســت. همه این 
اتفاقات برای اریک یک نقشــه شروع بود. از همانجا بود که 
او کارش را برای درگیرشدن با مشکلات، مخاطره، شکست، 
برگشت به عقب و دستیابی به موفقیت را در شرکت بازاریابی 

خود تجربه کرد.
وقتی که به سال 2013 برگردیم، می‌بینیم اریک برای نجات 
یک شــرکت در حال نابودی استخدام شده بود، مجبور بود 
تعدادی از کارکنان را اخراج کند، فرد نامناسبی را برای یک 

شغل کلیدی شــرکت اســتخدام کرده بود، روحیه کارکنان 
ضعیف شــده بــود و او ناگزیر بود که بــرای پرداخت حقوق 
کارکنــان، وام شــخصی دریافــت کند. او به هــر یک از دو 
شــریک اصلی شرکت یک دلار و حفظ 10درصد از سهام را 
پیشنهاد داد و شرکت را خرید. تلاش کرد که تعدادی پادکست 
تولید کند، اما در طول یک‌سال تنها 9 مورد بارگذاری توسط 
کاربران انجام شده بود. اریک برای حل مشکل شروع به کار 
با برخی از شــرکت‌های دیگر کرد تا در تبادل لینک و ارجاع 
بازدیدکنندگان به یکدیگر کمک کنند. از این طریق موفق به 
کسب نزدیک به 300،000 دلار در سال شد، اما این مقدار 
گهی‌های  برایش رضایت‌بخش نبــود. بنابراین وارد بخش آ
اینترنتی شــد. حالا پس از چند سال کار، اریک برنامه‌های 
بزرگ‌تری برای شرکتش دارد. در حال ساخت ابزاری برای 
سایر شرکت‌هاســت که به آن‌ها کمک می‌کند تعداد بازدید 
بیشتری برای وب‌سایتشان به دست بیاورند. در همین حال 

روی کتاب خودش کار می‌کند.
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  مترجم

  فریبا عوض‌زاده

کتاب‌فروشی همیشــه از ســود اندکی برخوردار بوده است 
به‌خصوص در سال‌های اخیر که گرانی هزینه چاپ و کاغذ 
لطمات فراوانی به صنعت نشــر زد و تقاضا را در بازار کاهش 
داد. این مشــکلات اگرچه فراگیر اســت، امــا کتاب‌های 
دانشــگاهی را کمتــر تحت‌تاثیر قرار داده اســت. کارآفرین 
این شــماره، علاقه‌اش به کتاب را به شــغل تبدیل کرد و از 
کارگری ساده در یکی از انتشاراتی‌های تهران به بزرگ‌ترین 
فروشنده کتاب‌های تخصصی حوزه کاری خودش در کشور 
تبدیل شد. حسین زنجانی متولد 1361 تهران است و بدون 
پرداختن به هیچ کار پراکنده‌ای تصمیم گرفت در کار نشر و 

پخش کتاب فعالیت کند.
»بیکار بودم. یکی از انتشــاراتی‌های شــهر تهران به کارگر 
ســاده‌ای نیاز داشــت. کتاب را دوست داشــتم بدون هیچ 
ابایــی پذیرفتم کــه در آنجــا کار کنم کار من بســته‌بندی، 
بارگیــری و ارســال کتاب بــود. کم‌کم برای فــروش کتاب 
به نمایشــگاه‌های شهرســتان‌های کشــور اعزام شدم. آن 
انتشــارات از بزرگ‌ترین ناشــران کتاب‌های دانشگاهی در 
حوزه پزشکی و پیراپزشکی بود. کتاب‌های ناشر را در غرفه 
او در نمایشــگاه‌های استان‌های مختلف کشور می‌چیدم و 
بــه فروش آن‌ها می‌پرداختم. آن قدر خوب کار کردم تا آنکه 
از کارگری ساده به فروشنده تبدیل شده بودم. یک روز مدیر 
انتشارات من را خواست و گفت در سال‌جاری قرار است نشر 
را در بخش های مختلف گســترش دهیم و عملا پیشنهاد 
داد کــه مدیریت فروش آن انتشــارات را بپذیرم. من قبل از 
آنکه قبول کنم دو شــرط گذاشــتم؛ یکی اینکــه اختیارات 
کاملی برای فروش داشــته باشــم و دوم اینکه تعدادی نیرو 

در اختیارم گذاشته شود.«
داستان کاری حســین زنجانی بسیار شبیه است به هزاران 
داســتان مشــابه کارآفرینان موفق دنیا که بــا دقت و انجام 
درست وظایف خود پیشرف می‌کنند و در نهایت صاحب کار 
یا کارفرما می‌شوند. مدیریت فروش زنجانی در آن انتشارات 
چند ســال طول کشــید و همکاران و مدیریت آن انتشارات 
بسیار از او راضی بودند. وقتی جایگاه شغلی ما تثبیت می‌شود 
اغلب نفس راحتی می‌کشیم و بدون احساس نیاز به تغییر، 
کار خود را تا ســال ها ادامه می‌دهیــم. کارآفرین‌ها معمولا 
چنین فکر نمی‌کنند در هر موقعیتی که هســتند با ریســک 
و البته تلاش مســتمر ســعی می‌کنند جایگاه کاری خود را 
ارتقا دهند. »روزی شــد که احســاس کــردم در این جایگاه 
اشــباع شده‌ام. تصمیم گرفتم کار را رها کنم. استعفا دادم و 
دوباره بیکار شــدم. مدیریت به من گفت ما همه امکانات را 

در اختیار تو گذاشــتیم و البته تو هم خوب کار کردی، دلیل 
رفتنت چیست، پاسخ من این بود که به قدر کافی در مدیریت 
فروش موفق بوده‌ام. برای اینکه پیشرفت کنم باید جای مدیر 
انتشــارات بنشینم. در واقع مالک و صاحب کار باشم، البته 
ایــن را به او نگفتم، ولی این‌گونه فکر می‌کردم. اســتعفا که 

دادم تصمیم گرفتم برای خودم کار کنم.«
حضور او در نمایشگاه‌های استانی و روابط‌عمومی قوی‌اش 
باعث شده بود که مشــتری‌های زیادی را در نقاط مختلف 
کشــور داشته باشد. مشــتری‌هایی که یا دانشــجو بودند یا 
مســئولان کتابخانه‌هــای دانشــگاهی و کالای موردنیاز 
آن‌ها فقط یک چیز بود، کتاب‌های دانشــگاهی پزشکی و 

پیراپزشــکی. ارتباط بسیاری از آن‌ها با زنجانی، فردی شده 
بود، یعنی آن‌ها با اعتمادی که به او داشتند کتاب را با قیمت 
مناســب فقط از او می‌خریدند، بنابراین زنجانی در آن روزها 
توانایی پخش کتاب را در بازاری داشت که حالا مشتری‌های 

وفادارش را پیدا کرده بود.
»تصمیــم گرفتــم دفتــری اجــاره کنــم در همــان پاتوق 
انتشــاراتی‌های میــدان انقــاب و کار پخــش کتاب‌های 
حوزه پزشــکی و پیراپزشــکی را انجام بدهم. البته از همان 
روز تصمیــم من این نبود که یک پخش‌کننده باشــم، بلکه 
می‌خواستم یک ناشر موفق شوم، اما تا پخش‌کننده خوبی 
وجود نداشته باشد ناشر موفقی پدیدار نمی‌شود، بنابراین کار 

پخش را شروع کردم.« در عرضه هر کالا و خدماتی، فروش 
است که تعیین‌کننده شکست یا پیشرفت آن کسب‌وکار است. 
زنجانی این را به‌درستی فهمیده بود و از خود یک مدیرفروش 
کتاب ســاخته بود. مدیرفروشی که ضعف‌های بازار و رقبا را 
می‌دانست و می‌توانست با رفع آن نیازها، بازار خود را توسعه 
دهد. او اولین کسی بود که یک سایت فروش بسیار قوی ویژه 
کتاب‌های تخصصی خودش تأسیس کرد که زمان رساندن 
کتاب به مشتری را در هر جایی از کشور تا 24ساعت تعیین 
کرده بود و نماد اعتماد الکترونیک داشت. یک سایت خوب 
با ســرعت کار عالی، رسمی و متصل به درگاه‌های پرداخت 

الکترونیک بانکی.
»هنوز هم سایت ما بیشترین تعداد عنوان کتاب‌های حوزه 
تخصصی‌مان را  دارد. مشکل این بود که خریدار این کتاب‌ها 
می‌بایســت برای خریــد هر تعداد از عناوین به ســایت‌های 
مختلفی برود و از ناشــرهای متعــددی خرید کند. ما تقریبا 
همه کتاب‌ها را در این ســایت جمع کردیم و شــرایط آسانی 
برای خرید گذاشتیم. علاوه بر جشنواره‌ها و تخفیف‌ها، افراد 
می‌توانستند کتاب‌های موردنظر خود را تلفنی، از روی سایت، 
با استفاده از تلگرام خریداری کنند و خیال‌شان راحت باشد 
که همه کتاب‌های مورد نیازشان را برای عرضه آماده کردیم. 
بسیاری از مولفان یا ناشران به رغم اینکه کتاب را در انتشارت 
دیگری چاپ کرده بودند یا با پخش دیگری قرارداد داشتند 
به ما مراجعــه می‌کردند و ترجیح می‌دادند که در فروش آن 
کتــاب از ما کمک بگیرند. این ارتباط باعث شــد تعدادی از 
مولفان دانشگاهی ترجیح دهند انتشار کتاب‌هایشان را هم 
به ما بســپارند.« بنابراین بازار سفارش کار از سوی نویسنده 
یا مترجم برای ایجاد انتشــارات او در حال فراهم‌شدن بود، 
ضمنا با شناخت از کتاب‌های مختلف به خوبی می‌دانست 
که چه کتاب‌هایی را چاپ کند که فروش خوبی در بازار دارند. 
حالا همه چیز آماده بود تا انتشارات خودش را تأسیس کند. 
اگرچه کمتر از دو ســال از تأسیس این انتشارات می‌گذرد، 
اما تاکنون عناوین متعددی را چاپ و بارها تجدید چاپ کرده 
اســت. 30 عنوان آماده چاپ دارد، امــا کار او فعلا متوقف 
شده اســت. »ما هم در پخش و هم در نشــر موفق بودیم، 
اما امروز من و همه همکارانی که در صنعت نشــر مشــغول 
به کارند از فعالیت متوقف شــده‌اند. بحران‌های اقتصادی، 
مشــکل ارز که قیمت کاغذ و چاپ را گران کرد و... همه ما 
را بیش از دو ماه فلج کرده اســت. گمان می‌کنم اگر آن روز 
استعفا نمی‌دادم و کار مستقل خودم را شروع  نمی‌کردم در 
وضعیت فعلی دیگر نمی‌توانســتم موفق به ایجاد یک نشر 
و پخش شــوم. خوشــحالم که پنج ‌سال پیش کارم را شروع 
کردم. برای آغاز کارآفرینی و ایجاد یک کســب‌وکار مستقل 

هر روز دیرتر از روز قبل است.«

گفت‌وگو با حسین زنجانی، فعال و ناشر حوزه کتاب

برای کارآفرین شدن، امروز بهتر از فرداست

گاهی ابتکارات کوچک، کسب‌وکارهای بزرگ را نجات می‌دهد
 پژوهشگران ایرانی با استفاده از مواد دورریختنی ناشی از فعالیت‌های کشاورزی، موفق شده‌اند ترکیب خاک را بهبود داده و آن را برای کشاورزی مهیا کنند. این ابتکار می‌تواند هم به بازیافت زباله‌ها در زمین‌های کشاورزی کمک 

کند و هم در رونق کسب‌وکار کشاورزی موثر باشد. کارشناسان حوزه کارآفرینی می‌گویند وقتی در کسب‌وکاری گره‌ای ایجاد می‌شود یک ابتکار کوچک می‌تواند آن را از بن‌بست نجات دهد، اما برای رسیدن به هر ابتکاری باید 
گذاشت نیروها فرصت مطالعه و اندیشیدن داشته باشند.

برش
ما هم در پخش و هم در نشر موفق بودیم، اما امروز من و همه همکارانی که در صنعت نشر مشغول به 
کارند از فعالیت متوقف شده‌اند. بحران‌های اقتصادی، مشکل ارز که قیمت کاغذ و چاپ را گران کرد و... 
همه ما را بیش از دو ماه فلج کرده است. گمان می‌کنم اگر آن روز استعفا نمی‌دادم و کار مستقل خودم را 

شروع  نمی‌کردم در وضعیت فعلی دیگر نمی‌توانستم موفق به ایجاد یک نشر و پخش شوم.

  رضا واعظی 
  خبرنگار 

زشت و زیبای 
شتاب‌دهنده دولتی

دولت بنابر وظیفه و مسئولیت ذاتی خود برای 
اشتغال‌زایی و بهبود فضای کسب‌وکار تلاش 
می‌کند، ارکان مختلف سیاست‌گذار و مجری 
نظام هم در این زمینه مسئولیت‌های روشن 
و مشــخصی دارند. در ســال‌های اخیر هم 
تعدادی شتاب‌دهنده برای کمک به پاگیری 
کسب‌وکارهای نوپا و بهبود اشتغال ایجاد شده، 

اما آیا این اقدام درست و مفیدی است؟
بیایید در گام نخســت شتاب‌دهنده را معرفی 
کنیم. این پدیده تقریبا جدید کسب‌وکار دنیا، 
ابزاری است برای تقویت و بهینه‌سازی مسیر 
تشــکیل کســب‌وکارهای نوپا. در این مسیر 
شتاب‌دهنده‌ها، برنامه‌های آموزشی و حمایتی 
برای صاحبان کسب‌وکارها برگزار می‌کنند. 
همچنین بین آن‌ها با سرمایه‌گذاران، حامیان 
مالی، بازاریاب‌ها، متخصصان مالی، حقوقی 
و ســایر عوامل ارتباط  برقرار می‌کنند. به این 
ترتیب تلاش می‌شود نقایص و کاستی‌هایی 
کــه صاحبان طرح‌های کســب‌وکار با آن‌ها 
مواجه هستند، کاهش یافته و مسیر رشدشان 

هموار شود. 
با این بیان، ایجاد شتاب‌دهنده و صرف بودجه 
و امکانات برای آن‌ها، کاری پسندیده و مفید 
به نظر می‌آید، چراکه بدون شــک به بهبود و 
رشد کسب‌وکارها کمک کرده و اقتصاد کشور 
را شــکوفا می‌‌کنــد. اما نه تنها با اســتفاده از 
استدلال و استنتاج منطقی، بلکه دست‌کم با 
تکیه بر شواهد و نمونه‌های موجود باید گفت 
کــه حضور دولت در ایــن فرایند نه تنها مفید 
نیست، بلکه حتی می‌تواند مخرب و زیان‌آور 

هم باشد. 
شــتاب‌دهی نیازمند نگاهی باز و ســازگار با 
محیــط پُرجنب‌وجوش کســب‌وکار اســت. 
تجربه نشان داده دولت‌ها و کارگزاران دولتی 
توان و امکان همراهی بــا این فضا را ندارند. 
الزامــات قانونی و عملیاتی فراوانی هســت 
که کارگزاران دولتــی را از حضور موثر در این 
حیطه بازمی‌دارد. از طرفی دولت در بهترین 
حالت باید سیاســت‌گذار و مشــوق و حامی 
باشــد، نه عامل و مجری یــک برنامه. وقتی 
که بخش‌خصوصــی انگیزه، تمایل و امکان 
حضــور در این نوع فعالیت‌ها را دارد، چرا باید 
دولت و کارکنــان آن به عناوین مختلف وارد 

این فضا شوند؟
روشن است که دولت‌ها در تلاش برای بهبود 
فضای کســب‌وکار هســتند، اما ایــن تعهد و 
وظیفــه، مجــوزی برای مداخله مســتقیم در 
امور نیست. امروز متاسفانه شاهد هستیم که 
با انگیزه درست و ســتودنی حمایت از جوانان 
و کمک به رشد فعالیت‌های اقتصادی آن‌ها، 
مراکز شــتاب‌دهی دولتی شــکل گرفته. این 
وضعیت علاوه بر ایرادهای ناشــی از مداخله 
دولتی، فضای کســب‌وکارها را نیز به ســمت 
منش و رفتار دولتی سوق می‌دهد. یکی از نتایج 
نــگاه و عملکرد دولتی در این حوزه این اســت 
که در چند ســال اخیر برخلاف نظر بسیاری از 
کارشناســان و فعالان این حوزه، بخش‌های 
دولتی به دنبال اعطای وام و تسهیلات بانکی 
به کسب‌و‌کارهای نوپا هستند. روشن است که 
دولتمردان در این اقدام اهداف خوبی را دنبال 
می‌کنند، اما از زاویه نــگاه و تجربه و فرهنگ 
رفتاری آن‌هــا، این بزرگ‌ترین و شــدنی‌ترین 
اقدام است. در حالی‌که بدهکارکردن جوانان و 
صاحبان طرح‌های کسب‌وکار، از نقطه شروع 
کار، نه با منطق اقتصادی ســازگار اســت و نه 
با منطق متعارف حمایتی تجربه‌شــده در دنیا. 
از طرفــی آیا وقتی کــه وزارت کار متولی ایجاد 
اشتغال اســت، اجازه خلق بنگاه اقتصادی، با 
هدف اشتغال‌زایی اســت؟ آیا وزارت کشاورزی 
درگیــر کشــت و زراعت می‌شــود؟ آیــا وزارت 
صنعت‌و‌معدن مجاز به ســاخت کارخانه برای 
خودش هست؟ و اگر در مواردی چنین اقداماتی 
انجــام شــده، در مقابل زیان‌های بی‌شــمار، 
کدام منفعت قابل تکیه‌ای از آن کسب شده؟ 
بنابراین بدون پرده‌پوشی باید از دولت و مدیران 
آن خواســت که وارد حوزه شــتاب‌دهی برای 
کسب‌وکارهای نوپا نشوند. خدمت بزرگ مورد 
انتظار از دولت، هموارکردن مســیر فعالیت و 
سایست‌گذاری‌های سنجیده است و نه چیزی 
دیگر. در واقع بهترین کاری که دولت می‌تواند در 

این زمینه بکند آنکه هیچ کاری نکند.

 مهران امیری 

لحظة آها
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