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نینا پارک و همسرش سانجای از یک ایده به یک کسب‌وکار بزرگ رسیده‌اند

خداحافظی با کمردرد با کوله‌پشتی ماساژور

کوله‌پشــتی »EUME« یک وسیله مهندسی و سازگار شده 
دارای ماساژور داخلی است که کار جوان‌سازی ماهیچه‌های 
پشــت افراد را در حال حرکت انجام می‌دهد. ‌کوله‌پشــتی‌ها 
نقش‌های زیادی دارند، کتاب‌های مدرسه را حمل می‌کنند و 
در سفر همراه مسافران هستند، اما این وسیله اینک می‌تواند 
نقش خود را ارتقا داده و ماســاژور پشــت باشــد و درد پشت را 
تسکین دهد. نینا پارک و همسرش سانجای این پروژه را انجام 
داده‌اند. سه سال و نیم زمان لازم بود تا آن‌ها بتوانند نخستین 
کوله‌پشــتی ماســاژدهنده را با نام »EUME« بسازند. طرح 
نامتعارف آن‌ها مورد حمایت سرمایه‌گذار آمریکایی »دایموند 
جان« قــرار گرفت، دایموند به‌عنوان ســرمایه‌گذار در برنامه 
نمایش مســتند تلویزیونی به نام » Shark Tank« در شبکه 
ABC حضور دارد. اما طرح این وســیله از کجا آمده؟ نینا در 

این‌باره می‌گوید، شکایت همیشگی افرادی که از کوله‌پشتی 
استفاده می‌کنند، پسر 20ساله‌اش و دوستان وی باعث شد 
که به این موضوع فکر کند و در یک لحظه ویژه، این طرح به 
ذهنش رسید، اما مسیری که از طرح تا اجرا طی شد، مسیری 
راحت نبود. نینا فارغ‌التحصیل روان‌شناسی است و در میلان 
و لندن نیز تحصیل کرده. همســرش سانجای که مدیر یک 
شرکت خصوصی است به او کمک کرد تا پژوهشی در این زمینه 
انجام دهد، آن‌ها با شــیوه »آزمون و خطا« به مدت سه سال 
این طرح را دنبال کردند.  آن‌ها با چندین کارشــناس ارتوپدی 
و درمانگاه‌های ستون‌فقرات ملاقات‌هایی داشتند تا مناطقی 
را که درد پشت از آنجا شــروع می‌شود شناسایی کنند. آن‌ها 
پس از گردآوری این اطلاعات، سراغ طراح‌شان »پرویز شیخ« 
رفتند که ساخت اجزای این وسیله را هم برعهده گرفت. نینا 
می‌گوید: »می‌دانستیم اگر این وسیله به‌خوبی ساخته شود، 
ابزاری عالی برای علاقه‌مندان کوله‌پشــتی تهیه شده.« این 
زوج نشان تجاری خودشان به نام EUME را در بهار 2018 در 

شبکه‌های اجتماعی و آمازون معرفی و محصول خود را در نیمه 
تابستان معرفی کردند. نینا می‌گوید: »کوله‌پشتی EUME به 
دردهای هر کسی که در طول جابه‌جایی‌های روزمره متحمل 
درد شده، رسیدگی می‌کند. این کوله‌پشتی که ظرفیت حجمی 
26لیتری دارد از جنس پلی‌اســتر ساخته شده و کمتر از 1/6 
کیلوگرم وزن دارد، حاوی یک محفظه اســت و می‌تواند یک 
رایانه قابل حمل 15/6اینچی را در خود جا دهد. کوله‌پشتی، 
ناحیه پشــت را ماســاژ می‌دهد و جریان خون را در محلی که 
کوله‌پشتی‌های سنگین باعث فشار زیاد می‌شوند، تحریک 
می‌کند. بدنه ضدآب کوله‌پشــتی به‌گونه‌ای طراحی شده که 

هر کس بتواند ماساژور را مطابق با بدن خود تنظیم کند.«
نینــا می‌گوید: »طراحی این وســیله، کار راحتی نبود. ما باید 
درباره جای‌گذاری درســت ماســاژور به یقین می‌رســیدیم. 
همچنین بخش‌های متحرک باید وزن مناســبی می‌داشت 
و میزان صدای حاصل از بخش لرزاننده هم باید در محدوده 
مناسبی قرار می‌گرفت.« آن‌ها یک گروه اجرایی تشکیل دادند 

و برای مدت یک‌سال آزمون‌هایی را در خانه روی وسیله خود 
انجــام دادند. در حالی‌که تامین هزینــه تولید نیز برای آن‌ها 
تبدیل به یک چالش شــده بود آن‌ها توانستند این هزینه را از 
محل درآمد کســب‌وکار دیگری که داشــتند تامین کنند. در 
حال حاضــر کارگاه محل تولید آن‌هــا در یک فضای 6هزار 
مترمربعی تعداد 200 دســتگاه تولید را جا داده  اســت. آن‌ها 
می‌توانند ماهیانه 100کوله‌پشتی ماساژور تولید کنند و برای 
افزایش سطح تولید به 300عدد در ماه برنامه‌ریزی کرده‌اند. 
خط تولید EUME فعلا 135نفر را به کار مشغول کرده و آن‌ها 
محصول‌شــان را به‌ طور انحصاری در ســایت آمازون عرضه 
می‌کنند در حالی ‌که کوله‌پشتی ماساژور در برخی فروشگاه‌ها 
همچون »سایونارا« در بمبئی نیز عرضه می‌شود. نینا با توجه 
به اینکه تنها در مدت یک‌ماه از شروع فروش توانسته‌اند بیش 
از 500عدد از محصول‌شــان را بفروشند، راضی و نسبت به 

آینده خوش‌بین است. 
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  مترجم

  فریبا عوض‌زاده

گلخانه کوچکی بود با طبقاتی که تا زیر سقف می‌رفت. 
همه جا پر از گلدان‌ها و تُنگ‌های کوچک و بزرگ بود. 
تراریوم‌ها و کاکتوس‌هــا در دل تُنگ‌ها و گلدان‌ها جا 
خــوش کرده بودند و زیر پایشــان پهنه رنگی‌  از خاک 
و ســنگ، تمام بسترشــان را پر می‌کــرد. محمدعلی 
بچه مشــهد اســت و این گلخانه با تمــام کوچکی و 
تمام قشــنگی‌اش برای اوست. یک  گلخانه کوچک 
پنجاه مترمربعی در گوشــه‌ای از حیاط خانه پدری که 
محمدعلی بیشتر وقتش را آنجا می‌گذراند. این گلخانه 
تمام علاقه اوست و تمام کارش. در فضای کوچک این 
گلخانه آرزوهای بزرگ محمدعلی بال و پر گرفته‌اند. از 
همین جا محمدعلی کارش را شروع  و از همین گلخانه 
کوچک با طبقاتی کــه در دیوارها و پَخ‌هــا گلدان‌ها را 
در برگرفته، گلدان‌هایش را راهی بازار مشــهد کرده. 
اینجا گل‌ها با گلدان‌هایی که یا گِلی‌اند یا تنه درخت یا 
سنگ‌نمک یا تُنگ‌هایی با شکل‌های متفاوت از فراخ 
و تَنــگ و کوچک و بزرگ، ترکیب و به بهترین شــکل 
آراسته و پیراسته می‌شوند. او  با همین گلخانه کوچک 
کــه با  نوآوری و  تنوع فراهم کرده، توانســته برای ده 
نفر برای تمامی ایام ســال اشتغال ایجاد کند. نوروز و 
ایام دیگر مثل رمضان اما فرق دارد و تا پنجاه نفر برای 
عرضه گلدان‌هایی که اینجا ســر و شکل می‌گیرند در 
نمایشگاه‌های پاییزه و بهاره و به قولی فصلی مشغول 

می‌شوند. 

هم‌پیمان برای یک شروع��
کاری کــه محمدعلی ایزدپناه کرده، نــوآوری و ابتکار بوده در 
ترکیب گل و گلــدان. پرورش تراریوم و کاکتــوس تمام کار او 
نیست، کار بزرگ او در گلخانه کوچکش، ابتکاری است که او 
در فراهم‌کردن یک بسته گل و گلدان به خرج داده، چیزی که 
برای او ارزش‌افزوده داشته و توانسته از این رهگذر کار متفاوتی 

را در بازار عرضه کند.
محمدعلی ایزدپناه می‌گوید از بچگی‌اش به گل و گیاه دل‌بسته 
بوده: »برای اینکه بتوانم برای خودم کسب‌وکاری داشته باشم 
هرچه گشتم دیدم اگر بخواهم برای خودم شغلی داشته باشم 
که موفق باشــم، هیچ چیز بهتر از گل و گیاه نیست. هم‌زمان 
خلائــی در بــازار دیده بودم که فکر می‌کــردم با کوچک‌ترین 
تغییر می‌توانم کار متفاوتی وارد بازار کنم و از این رهگذر برای 
خودم و دیگــر جوانانی که پیش از این در مســجد محله‌مان 
برای راه‌اندازی کسب‌وکار در قالب یک تیم، گردهم جمع شده 

بودیم، قدمی بردارم.«
گل‌فروشــی‌ها پُر بردند از گل‌های شــاخه بریده و آنجا جایی 
نبــود که محمدعلی بتواند کارهایش را بــرای فروش بگذارد، 
بهترین جا برای او هایپرمارکت‌ها بودند. جایی که مردم روزانه 

با آن سروکار دارند و هر روز باید برای رفع مایحتاج روزانه، سری 
به آن‌ها بزنند؛ »گلدان‌های ما نمی‌توانستند در گل‌فروشی‌ها 
در کنار گل‌های شــاخه بریده، دیده شوند و گل‌فروشی‌ها هم 
خودشان دست‌اندرکار بودند و نمی‌توانستند جایی برای عرضه 
ما داشته باشند. از همه این‌ها گذشته، گل‌فروشی‌ها همیشه 
در معــرض خرید عمومی نبودند و به همین دلیل کارمان را با 
چند هایپرمارکت و به‌صورت امانی با سرمایه خیلی کم شروع 

کردیم.«

از اولین قدم‌ها��
بزرگ‌ترین سرمایه‌ای که محمدعلی در اختیار داشت اعتباری 
بود که توانســته بود از نیروی جوان مســجد محله‌شان به این 
کار تزریق کند. بیســت جوان در سه کارگروه که خودش آن‌ها 
را ســازمان‌دهی کرده بــود؛ دانشــجوها و دانش‌آموزانی که 
محمدعلی آن‌ها را در مســجد ترغیب به واردشدن در عرصه 

کار و کارآفرینی کــرده بود و حالا آن‌ها با کاکتوس‌هایی که یا 
خود محمدعلی قلمه می‌زد یا از بازار تهیه می‌کرد و گلدان‌هایی 
که از بازار همدان تهیه شــده بودند، کار متفاوتی برای عرضه 
در ســوپرمارکت‌های بزرگ شــهر انجام می‌دادنــد. این خود 
خط‌شــکنی بزرگی در مشهد بود که مشتریان سوپرمارکت‌ها 
می‌توانستند در کنار شیر و ماست و اقلام دیگر، حق انتخاب 

خرید گل هم داشته باشند.
محمدعلــی با کمتــر از صدهزار تومــان کارش را با همراهی 
جوانانــی که توانســته بود با خــودش هم‌رای و همــراه کند، 
شــروع کرد و بعد از آن برای اینکه بتواند همیشه برای کارش 
ارزش‌افزوده بیشتری داشته باشد، تلفیقی از اشیا و اجناسی که 
به تنهایی ارزش چندانی ندارند مثل سنگ نمک یا تنه درختان 
به همراه گیاهانی چون کاکتوس را به کار برد و توانســت برای 
خودش با ارزش‌افزوده‌ای  که گاهی تا سیصد درصد هم می‌رسد 

در بازارها و نمایشگاه‌ها جایی باز کند.  

ایده محمدعلی برای  اســتفاده از سنگ نمک برای گلدان و 
جاشمعی، او را ترغیب به ساخت دستگاهی کرد که می‌توانست 
در حجاری و خراطی کاربرد زیادی داشته باشد و به همین دلیل 
هم او توانست در سال 95، دستگاهی را که ساخته، ثبت اختراع 
کند و به‌واسطه ابتکار و خلاقیتش در افزودن ارزش‌افزوده از 
سنگ نمک تا پانصد برابر، در جشنواره کارآفرینی مشهد رتبه 
اول را کســب کند. »مدتی بعد کارگاه کوچــک دیگری برای 
بخش ســنگ در حیاط خانه یکی از اعضای تیــم راه‌اندازی 
کردیم و ســنگ نمکی که در مشهد کیلویی صد تومان بود را 
برای درســت‌کردن جاشمعی به کار بردیم و تقریبا با کاربردی 
که به آن می‌دادیم آن را با چیزی حدود پنجاه برابر قیمت وارد 
بازار می‌کردیم.« کاری که محمدعلی می‌کرد این بود که کالای 
بی‌ارزشی را با نوآوری، به کالای زینتی و ارزشمند تبدیل و آن‌ها 

را در نمایشگاه‌ها رونمایی می‌کرد. 

بارانی که باریدن گرفت��
»بــاران« نــام برندی اســت کــه محمدعلــی گل و گیاه‌ها و 
جاشــمعی‌هایش  و البته خلاقیت‌هایــش را در تلفیق ظرف و 
مظروف در لوای آن، روانه بازار می‌کند. »گلخانه ما همان گلخانه 
خانه پدری‌ام اســت، اما  در گلخانه‌های اطراف شــهر مشهد 
سرمایه‌گذاری‌هایی داشته‌ایم. از آن‌ها خواسته‌ایم قسمتی از 
مساحت‌ گلخانه‌شان را در اختیار ما بگذارند و در مقابل، بخشی 
از محصولات را به آن‌ها ارائه بدهیم. در واقع هم محصولاتمان 
را پیش‌فروش می‌کنیــم و هم از این طریق فضای لازم برای 

پروراندن نشاء کاکتوس در اختیار داریم.« 
شعار باران »هرســال، یک محصول« است. به‌عنوان مثال، 
باران توانسته در سال 92، کاشت گل در سنگ را در نمایشگاه 
بین‌المللــی گل و گیاه رونمایــی کند و در ســال 94، پرورش 
تراریوم را به شیوه تخصصی و با کاهش قیمت برای مشتریان 
رونمایی کند. محمدعلی برای ترویج فرهنگ پرورش و خرید 
تراریوم دوره‌های مختلفی را در دانشــگاه فردوسی، سازمان 
فنی‌وحرفه‌ای و مدارس مشهد برگزار کرده و توانسته تا حدود 

زیادی در این زمینه موفق باشد.
ارزش‌افزوده کار محمدعلی ایزدپناه تولید گیاهان نیست و به 
همین دلیل هم پیش از این به گفته خودش بنا نداشته گلخانه 
بزرگی دست و پا کند، ارزش‌افزوده کارش، خلاقیت اوست. »ما 
در گلخانه‌هایی که با آن‌ها مشارکت داریم، نیروی کار داریم، اما 
بیشتر بر بازار فروش و ارزش‌افزوده‌ای که به گیاهان می‌دهیم، 
متمرکز می‌شویم. در این پروسه، 10نفر  در کارگاه‌های تولیدی 
کار می‌کنند و 12 نفر هم به‌صورت پاره‌وقت در فضای مجازی 

بازاریابی می‌کنند.«
محمدعلی حالا در گیرودار ثبت یک شرکت دانش‌بنیان است 
و هــدف اصلی‌اش این اســت که بتواند در زمینــه گل و گیاه  
در اندازه‌هــای تخصصی‌تــر و قوی‌تر ظاهر شــود و در آینده، 

گلخانه‌ای برای »باران« راه‌اندازی کند.

نگاهی به کسب‌وکار گل‌وگیاه‌داری محمدعلی ایزدپناه

شروع کارآفرینی   از مسجد

برش
کاری که محمدعلی ایزدپناه کرده، نوآوری و ابتکار بوده در ترکیب گل و گلدان. پرورش تراریوم و کاکتوس تمام 

کار او نیست، کار بزرگ او در گلخانه کوچکش، ابتکاری است که او در فراهم‌کردن یک بسته گل و گلدان به 
خرج داده، چیزی که برای او ارزش‌افزوده داشته و توانسته از این رهگذر کار متفاوتی را در بازار عرضه کند.

 رضا واعظی‌زاده
  خبرنگار 

محمدعلی با کمتر از صدهزار تومان کارش را با همراهی جوانانی که توانسته بود با خودش هم‌رای و همراه کند، شروع کرده است.

»سید استارز ۲۰۱۸« برگزار می‌شود
رویداد جهانی »سید استارز« )Seedstars( که توسط شتاب‌دهنده فارابی در دانشگاه شهید بهشتی در سال ۲۰۱۸ برگزار خواهد شد با حمایت ایرانسل به میزبانی شهرهای اصفهان، شیراز و تهران برگزار می‌شود. »سید استارز« 

مسابقه‌ای جهانی است و هدف این رویداد، پیداکردن بهترین استارت‌آپ در جوامع استارت‌آپی نو و بازار‌های در حا‌ل توسعه است؛ استارت‌آپ‌هایی که مشکلات منطقه‌ای خود را حل کنند یا بتوانند محصول سودده به بازار جهانی 
عرضه کنند. نخستین رویداد سیداستارز 97 در ایران، روز ۱۵مهر در شهر اصفهان برگزار می‌شود. 

کسب‌وکارتان را تغییر دهید
تجربه نشان داده که به اصطلاح »در همیشه 
روی یــک پاشــنه نمی‌چرخــد« و هــر زمان 
شــرایط و الزامات خــود را دارد، اگر صاحب 
یک کســب‌وکار هستید در قبال تغییراتی که 
پیرامون زندگی و کسب‌وکارتان رخ می‌دهد، 
چــه کاری انجام می‌دهید؟ چــه وقت آماده 

تغییر در کسب‌وکارتان هستید؟
دنیای کســب‌وکار همیشــه درگیر چالش‌ها 
و بی‌ثباتی‌هایــی بــوده که بســیاری از آن‌ها 
قابل پیش‌بینی نبوده اســت. روشن است که 
جریان زندگی و کســب‌وکار از میان همه این 
چالش‌هــا راه خود را یافتــه و همچنان ادامه 
داشــته، صاحبان هوشمند کسب‌وکارها اگر 
قادر به پیش‌بینی و شناخت تغییرات نبوده‌اند، 
دست‌کم توانسته‌اند در زمان مناسب شکل، 
شیوه و موضوع کسب‌وکار خود را تغییر داده 

و با نیازها و الزامات جدید هماهنگ شوند. 
تاریخ کســب‌وکارهای نوین نیــز نمونه‌های 
فراوانــی از تغییــر در موضوع و شــیوه کار را 
ســراغ دارد که برخی منجر به موفقیت‌های 
بــزرگ و برخــی باعــث ناکامی‌های بیشــتر 
شده. بسیاری از شرکت‌های صنعتی پس از 
اتمام جنگ جهانی دوم راه جدیدی در پیش 
گرفتند و از آن جمله برخی سازندگان اسلحه 
سراغ تولید خودرو رفتند در حالی‌که به‌عنوان 
نمونه شــرکت معروف سامســونگ که امروز 
یکی از بزرگ‌تریــن تولیدکنندگان تجهیزات 
الکترونیک اســت کار خــود را به‌عنوان یک 
شــرکت تجاری شروع کرد. یا شــرکت نوکیا 
ســازنده فنلاندی گوشی‌های هوشمند، کار 
خود را از تولید محصولات چوبی شروع کرده 

و بعد به تولید لاستیک و کابل هم رسید. 
تغییر در مسیر کاری را نباید و نمی‌توان اقدامی 
نکوهیده دانســت. در واقع تغییــر الزامات و 
شرایط فعالیت همواره دلیل خوبی برای تغییر 
در کار بوده. این نوع تغییرات حتی در ســطح 
اقتصاد ملــی نیــز رخ داده. در تاریخ معاصر 
می‌تــوان نمونه‌هایی از این نــوع تغییرات در 
مسیر اقتصاد کلان کشورها را سراغ گرفت. 
تبدیل ژاپن به یک کشــور صنعتی پیشــتاز، 
تبدیــل هند به یک ســرزمین مولــد در حوزه 
نرم‌افزار، تبدیل ترکیه به یک کشــور پذیرای 
گردشــگر، تبدیل چین به کشــور صنعتی در 
دهه‌هــای اخیــر را می‌توان از همیــن زاویه 
دید. با این توضیح باید بپرســیم که با توجه به 
نمونه‌های متعددی که دست‌کم در سال‌های 
اخیــر چــه در ســطح کلان و ملــی و چه در 
سطح شــرکت‌ها رخ دادده، چرا ما خودمان 
را آماده تغییر در کسب‌وکارهای متعارف‌مان 

نمی‌کنیم؟
روشن است که شرایط اقتصادی موجب بروز 
تنگنا برای بســیاری از کسب‌و‌کارها شده. از 
طرفی بروز تغییرات آب و هوایی، خشک‌سالی 
در برخی نقاط کشــور و تغییــرات جمعیتی، 
نیازهــای جدید ایجــاد کــرده و ادامه برخی 
کسب‌وکارها را غیرممکن یا از نظر اقتصادی 
بی‌حاصل کرده است. در چنین شرایطی بهتر 
اســت بدون فوت وقت و فرصت، خودمان را 
برای تغییر آماده کنیم. تغییر در کســب‌وکار 
یکــی از مهم‌ترین تغییراتی اســت کــه باید 

پیرامون خود ایجاد کنیم. 
صاحبان مشــاغل به‌ویژه کارآفرینان به کار و 
برنامه‌کاری خود علاقه‌ای در حد شــیفتگی 
دارند، بروز مشکلات و چالش‌هایی که ادامه 
مرسوم کار را با سختی مواجه می‌کنند، دیرتر 
از دیگران موجب برانگیختن این افراد برای 
ایجاد تغییر در کسب‌وکارشان می‌شود، اما این 
مسیر ناگزیر آن‌ها را هم با خود همراه می‌کند، 
آیا بهتر نیست پیش از آنکه منابع و فرصت‌ها 
رو به اتمام بگذارند، برای تغییر آمده شویم؟ 

به نظر می‌رسد شرایط عمومی اقتصاد کشور 
و بــروز مشــکلات و محدودیت‌های جدید، 
مسئولیت همگانی برای یافتن راه‌های تغییر 
و عملی‌کردن آن را بیشــتر کرده. باید شرایط 
کلان اقتصاد کشــور را دریابیم، مشکلات و 
فرصت‌هــای حوزه کاری خــود را واقع‌بینانه 
بنگریم، راه‌های جدید و متفاوت کســب‌وکار 
را بررســی کنیم و برای تغییر آماده شویم. در 
حالی که نباید در برابر مشکلات تسلیم شد، 
اما تغییر به‌موقع نیز شیوه‌ای از ایستادگی در 
برابر مشکلات اســت که حق و اجازه غفلت 

از آن را نداریم.

 مهران امیری 

لحظة آها


