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می‌توانیم‌ازصفر‌شروع‌کنیم

 The Alinker« الهام‌بخش »باربارا الینک« بنیانگذار شرکت
Invention« یک پیام کوتاه از مادرش بود. مادر او زمانی که از 
کنار افراد پیر و سالخورده که از ابزارهای کمکی برای راه رفتن 
اســتفاده می‌کنند، عبور می‌کرد، گفته بود: »مگر آنکه مرده 
باشم که از یکی از این دستگاه‌ها استفاده کنم.« در مواجهه با 
این جمله بود که »باربارا« به فکر طراحی وسیله‌ای بهتر برای 
مادرش افتاد و این اقدام نقطه شروعی برای خلق وسیله‌ای شد 

که منجر به ایجاد تغییرات اجتماعی زیادی شد.
باربارا ابزاری را که ساخته »alinker« نامیده. این وسیله یک 
دوچرخه اســت که پدال ندارد و برای هرکسی که می‌خواهد 
بدون در نظر گرفتن وضعیت توانایی یا ناتوانی جســمی خود، 
همچنــان فعال و در حال حرکت باشــد، طراحی شــده. این 
وسیله‌ای متمایز است که برای غلبه بر دشواری‌های ناشی از 
معلولیت‌هایی طراحی شده که به‌طور عمومی در جامعه شایع 
است. باربارا در این‌باره می‌گوید: »در زمان طراحی این وسیله 

می‌خواســتیم ابزاری جذاب بسازیم که مشکلات افراد دچار 
معلولیت را برطرف کند. سایر وسایلی که ساخته شده در واقع 
راه‌حل‌های فنی برای افرادی ارائه می‌کند که از نظر بدنی درگیر 
مشکل هستند و به این ترتیب دایره کاربران آن، وسایل محدود 
به افرادی با نقص جســمی اســت. ابزاری که ما ســاخته‌ایم 
متناسب با آن شیوه‌ای که می‌خواهید زندگی کنید ساخته شده. 
کاربران این دستگاه به‌صورت مستقل حرکت می‌کنند و آنچه 
در دید دیگران قرار می‌گیرد فردی اســت که به‌جای استفاده 
از وسیله ویژه افراد معلول و ناتوان، یک دوچرخه جذاب دارد و 
به همین دلیل است که استفاده‌کنندگان می‌گویند این وسیله 
زندگــی آن‌ها را متحــول کرده.«باربارا برای تبدیل شــدن به 
کارآفرین، مسیر طولانی را طی کرده. قبل از مستقر شدن در 
بریتیش کلمبیا تلاش کرد تجربه شخصی‌اش از زندگی را با 
سفر به نقاط مختلف دنیا به‌دست آورد. او پیش‌زمینه‌ای از کار با 
چوب، معماری و مهندسی دارد و بر همین مبنا یک هنرستان 
حرفه‌ای صنعت چوب برای پسران و دختران خیابانی در کنیا 
ایجاد کرد و این در کنار ایجاد یک مدرسه برای ناشنوایان بود.
سپس به کابل رفت و از کار و زندگی در آنجا درس‌هایی برای 

تبدیل شدن به کارآفرین را آموخت. خودش می‌گوید: »مایل 
بودم کسب‌وکاری ایجاد کنم تا در مسائل دنیای پیرامون‌مان 
مشارکت کنم. از مواجه‌شدن با مانع در انجام کارهای خوبی 
که به آن‌ها علاقه‌مند بودم، خسته شده و از خودم می‌پرسیدم 
که چه کاری می‌توانم بکنم تا قدرت ایجاد تغییر را داشته باشم؛ 
یک فعالیت اجتماعی و یک کســب‌وکار ثمربخش و شرکت 
»Alinker« از همین‌جا شــکل گرفت و من کار شــرکت را 
نخستین بار در یک برنامه گردآوری جمعی منابع مالی در هلند 
در ســال 2014 معرفی کردم که  موفق شــدم  112درصد از 
هدف تعیین‌شده را به‌دست بیاورم. کار ما با سرمایه‌گذاری برای 
رشــد در سال 2014 شروع شد و در سال 2015 پس از تولید 
14نمونه اولیه موفق شــدیم که نخستین محصول را عرضه 
کنیم. در سال 2016، کار در آمریکای شمالی را هم از طریق 
یک برنامه گردآوری جمعی منابع مالی دیگر شــروع کردیم و 
موفق شدیم منابع معادل 375درصد هدف‌گذاری شده را کسب 
کنیم.«محصولی که باربارا عرضه کرده موردتوجه بسیار زیاد 
قرارگرفته و آینده روشنی دارد. پس از ساختن 14 نمونه اولیه، 
سه دوره ســرمایه‌گذاری، ثبت‌کردن دو مورد حق امتیاز، سه 

نشــان تجاری و شش سال کار، شــرکت وی از هر جهت در 
حال رشد است و کاربران از محصولات آن‌ها استفاه می‌کنند 
و این نشان می‌دهد که نشان تجاری آن‌ها و مفهوم جدیدی 
که ارائه کرده‌اند همچنان در حال رشد است. آن‌ها امیدوارند 

محصول‌شان زندگی هزاران نفر را بهبود بخشد.
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چرخی جدید برای معلولان

برش
خوش‌بینی این جوانان احساس خوبی را به محیط منتقل می‌کند، آن‌ها در پی فتح بازارهای خارجی، 

رویاپردازی می‌کنند و از الان سودای شرکت در نمایشگاه‌های بین‌المللی را دارند. آن‌ها معتقدند برای 
تجاری‌سازی سایر محصولاتشان نیازمند موفقیت در فروش شامپو »هردوک« هستند.

داستان شکل‌گیری یک برند شامپوی گیاهی در ییلاقات مازندران 

فرمول مادربزرگ، شالوده یک واحد فناور شد!

انسان‌های موفق، کاشفان خوبی هستند، کشف‌کردن 
کالاهــا و خدماتی کــه مطلوبیت بازار را داشــته باشــند 
کار دشــواری نیســت تنها باید هوشــیار بــود و با نگاهی 
جست‌وجوگر، اطراف را بررســی کرد. نیازی نیست یک 
محصــول را از دورترین نقطه کره‌زمین کپی کنیم. کافی 
اســت اطرافمــان را به‌خوبی نظــاره کنیــم. کارآفرینان 
این شــماره دو جوانی هســتند که قصه‌ها و محبت‌های 

مادربزرگشان را از یاد نبرده‌اند.
در بلندترین نقطه از اســتان مازندران، در قلب ییلاقات 
کوهســتانی ســوادکوه، روســتای سردســیری بــه نام 
»لاکوم« است. علی اسدی و مرتضی سلطان‌تبار اصالت 
خانوادگی‌شان را در آن ییلاق دیده‌اند. در گذشته‌های دور 
که بازار توزیع همچون امروز، گسترده نبود خانواده‌های 
آن منطقه اغلب محصولات موردنیاز را خودشــان تولید 
می‌کردند، حتی محصولات بهداشــتی را. فرمولی برای 
تولید شامپو هم به ارث رسیده بود که پایه گیاهی داشت. 
کارآفرینــان امروز مــا همان محصــول را تولیــد و روانه 

بازارهای کشور کرده‌اند.

داستان آغاز می‌شود��
»ما ساکن قائم‌شهر بودیم، همشهری‌ها، مادربزرگمان را 
آدم مطلعی به داروهای گیاهی و طب سنتی می‌دانستند. او 
برای مصرف خانواده ما و نزدیکان شامپویی را تولید می‌کرد 
که پایه آن، مخلوطی از گیاهان دارویی بود. 10سال پیش 
من تصمیم گرفتم آن شــامپو را بیش از نیاز خودمان تولید 

کنم و بفروشم. همین شد که وارد این بازار شدم.«
شامپوی آن‌ها بی‌هیچ زرق و برقی در ظرف‌های پلاستیکی 
و با عنوان »شــامپو گیاهی آس« به‌صورت خانگی تولید و 
بین دوستان و آشنایان به فروش می‌رسید. خیلی زود وارد 
عطاری‌ها و تعدادی از فروشگاه‌های قائم‌شهر و شهر‌های 
دیگر مازندران شد. اسدی و دوستش سلطان‌تبار در چشم 

به‌هم‌زدنی شامپو را در شهرهای دیگر کشور دیدند.
»عده‌ای به منزل ما مراجعه می‌کردند و تعداد زیادی شامپو 
سفارش می‌دادند و چند ماهی گذشت که ما فهمیدیم آن‌ها 
شــامپوی ما را در سایر نقاط کشور توزیع می‌کنند و حاشیه 

سودی نصیبشان می‌شود.«
اینجا بود که آن‌ها تصمیم گرفتند خودشــان آستین همت 
را بالا زده و بازار‌ســازی این محصول خانگی را در شــهرها 
و اســتان‌های دیگر کشــور دنبال کنند. همــان اوایل کار 
بــود که پی بردند توزیــع یک محصول در بازار کشــور نیاز 
بــه رعایــت اصــول و قواعــدی دارد که مهم‌تریــن آن‌ها 
بسته‌بندی مناسب، برندسازی و اخذ مجوزهای بهداشتی 

از دستگاه‌های مربوطه است.

قدم در راه تولید و کارآفرینی��
آن‌ها به این نتیجه رســیدند که محصول‌شان را به‌صورت 
صنعتــی تولید کننــد. آن‌ها چند ســالی تــاش کردند تا 
مجوزهای لازم را دریافت کنند، مکان و تجهیزات کارخانه 
را فراهم کرده و شــرکت »اکلیل لاکوم ســبز شــمال« را 
ثبت کنند. اســدی و سلطان‌تبار کارخانه کوچک‌شان را در 
روستای »کاسگرکلای« قائم‌شهر برپا و پروانه بهره‌برداری، 
پروانه ساخت و سیب سلامت را اخذ کردند. محصول آن‌ها 
با برند تجاری »هــردوک« )HairDucke( در بازار توزیع 

کالاهای بهداشتی ایران قرار گرفته است.
مرتضی ســلطان‌تبار از محصولشــان می‌گوید: »شــامپو 
هــردوک قابلیت‌هــای ضدریــزش مو، ضدســفیدی مو، 
همچنین ضدشوره سر دارد و از بین برنده قارچ و جوش‌های 
ســر اســت که همه این خواص از گیاهــان و مواد معدنی 

موجود در آن نشأت گرفته است.«
جالب آنکه محصول آن‌ها متناسب با طبایع مختلف بدن، 
قابلیت عرضه دارد و با دسته‌بندی گروه‌های خونی مختلف 
می‌توانند شامپوی اختصاصی نیز تولید کنند. بهره بردن از 
خواص گیاهان و اعتماد به فرمول‌های ســنتی و قدیمی، 

راز این کارآفرینی بوده است.

ولی افتاد مشکل‌ها��
 وقتی از مشکلاتشان می‌پرسم، هر دو لبخند تلخی می‌زنند 
و ســر گلایه را باز می‌کنند. ســرمایه‌گذاری این جوانان در 
ابتدای امر بسیار ناچیز بوده، اما مدعی می‌شوند که پروسه 
اخذ مجوزها و سر و کار پیداکردن با بیش از 10 اداره دولتی 
و کارشناســان متعدد آن‌ها، این روند را فرسایشــی کرده و 

هزینه‌های این سرمایه‌گذاری را افزایش داده است.
اسدی توضیح می‌دهد: »یکی از اصلی‌ترین مشکلات که 
درد ســایر کارآفرینان کارگاه‌های کوچک و متوسط کشور 

نیز هســت؛ نبــود آیین‌نامه‌ها و مقررات بــرای واحدهای 
کارگاهی است. قوانین متناسب با ایجاد کارخانه‌های بزرگ 
است. ما یک کارگاه صنعتی و تولیدی کوچک هستیم. اما 
متوجه شدیم که باید ضوابط و مقررات یک واحد تولیدی در 
مقیاس یک کارخانه را رعایت کنیم که به نظرمان ســخت 
و پرهزینــه می‌آمد. به همین دلیل از پــارک علم و فناوری 
مازنــدران درخواســت کمــک کردیم.«پارک‌هــای علم و 
فناوری با هدف تجاری‌سازی ایده‌ها و محصولات، تشکیل 
شده‌اند و خدماتی نظیر معافیت‌های مالیاتی و تسهیلات 
با ســود قرض‌الحســنه و آموزش‌های رایگان و کم‌هزینه 
در زمینه‌های مختلف ارائه می‌دهند. ســلطانی‌تبار ادامه 
می‌دهد: »ما شــرکت اکلیل را تاسیس کردیم و با تقاضای 
ارزیابی به پارک علم و فناوری مازندران، توانستیم به‌عنوان 
یک »واحد فناور« در پارک علم و فناوری مازندران استقرار 

پیدا کنیم.«

اکنون کجای راه هستند؟��
اســدی و ســلطان‌تبار در حــال حاضــر با ســرمایه حدود 
60میلیــون تومان توانســتند بعد از قریب به ســه ســال، 
خط‌تولید شامپو »هردوک« را با مجوزهای لازم راه‌اندازی 
کنند و چهــارده نیروی کار در اختیار بگیرند. ظرفیت تولید 
این مجموعه حدود 20 تن در ماه اســت و چشــم‌انداز این 
ظرفیت نوید استخدام بیش از 20نیروی دیگر را در ماه‌‌های 
آتی می‌دهد.آن‌ها تمایل دارند بیشتر از مشکلات مسیری 
که طی کرده‌اند، بگویند. »ســرعت اخذ مجوزها از ادارات 
مختلف بســیار پایین است و بسیاری از این مجوزها لازم و 
ملزوم هم هستند و نمی‌توان هم‌زمان آن‌ها را اخذ کرد. از 
طرفی هم قواعدی که برای واحدهای تولیدی وضع شده تا 
حدود زیادی با واقعیت جامعه کارآفرینی ناهمخوان است. 
باز هم می‌گویم که این قواعد برای سرمایه‌گذاران با سرمایه 
میلیاردی تنظیم شده و مناسب واحدهای کوچک نیستند.«

امیدوار به راه پیش رو��
اما خوش‌بینی این جوانان احساس خوبی را به محیط منتقل 
می‌کنــد، آن‌ها در پی فتح بازارهــای خارجی، رویاپردازی 
می‌کننــد و از الان ســودای شــرکت در نمایشــگاه‌های 
بین‌المللــی را دارنــد. آن‌ها معتقدند برای تجاری‌ســازی 
ســایر محصولاتشــان نیازمند موفقیت در فروش شامپو 
»هردوک« هســتند.»ما فرمول‌های فراوانــی را در حوزه 
دارویــی با پایه‌های تماما گیاهی به‌دســت آوردیم و نمونه 
آزمایشــگاهی بیش از 50 محصول را ســاخته‌ایم. آماده 
هســتیم این محصولات را به شــیوه صنعتی تولید و روانه 
بازار کنیم. شــامپو گیاهی »هردوک« راه موفقیت ســایر 

محصولات ماست.«

 رضا واعظی‌زاده  
  خبرنگار 

تولید زعفران را به بیگانگان ندهیم
ایران، ســرزمین زعفران اســت؛ از خراســان بگیر تا  کرمانشاه. اما به‌رغم اینکه کیفیت زعفران رو به افزایش است ما شاهد این هستیم که اقدامات دقیقی در زمینه بسته‌بندی و عرضه زعفران انجام نمی‌شود. 
در حالی که این عرصه پتانســیل‌های بســیار برای کارآفرینی و توســعه دارد، اما متاسفانه تا امروز اقدامات جدی در این زمینه انجام نشده. گردشگری کشــاورزی یکی دیگر از ایده‌هایی است که با اجرای آن، 

می‌توان کارآفرینی کرد. 

 فریبا عوض‌زاده
  مترجم    

شامپوی دست‌ساز آن‌ها آن‌قدر خواهان داشت که تصمیم‌ گرفتند تولید صنعتی آن را آغاز کنند.

ایده باربارا الینک به یک کسب‌وکار کارآفرینانه بزرگ منجر شده است

مشتری نداری
شروع فصل سرما و بارندگی در روزهای اخیر، 
وســیله‌ای شــد تا با دســت‌کم دو مورد رفتار 
نادرست صاحبان کســب‌وکارها با مشتریانی 
رو‌به‌رو شــوم کــه نیازمند اســتفاده از خدمات 
بودند، اما در شــرایط اضطراری متحمل زیان 
شده و ناچار از تسلیم در برابر رفتارهای نادرست 
افرادی هســتند که انتظار می‌رود برای جلب 

مشتری تلاش کنند نه دفع وی.
پرده نخســت: همکاری که از یک شرکت 
داخلی تولیدکننده تجهیزات گرمایی، ابزار لازم 
برای بهینه‌سازی سامانه گرمایی منزل خود را به 
بهایی گزاف خریداری کرده، پس از بروز نقص 
فنی که هم‌زمان با روزهای سرد شده، با بخش 
خدمات شرکت تماس می‌گیرد. این تماس که 
انتظار می‌رود با یک مورد خاتمه یابد، با ارجاع به 
افراد و بخش‌های مختلف ادامه پیدا می‌کند، 
کارشناســان متعدد پشــت خط حاضر شده و 
مجموعه‌ای پرسش‌های یکسان را می‌پرسند، 
اطلاعــات خریــدار و محصول و مشــکل را 
دریافت می‌کنند و قول اعزام تعمیرکار می‌دهند. 
تماس‌ها چندین روز ادامه دارد و معلوم می‌شود 
که اعــزام تعمیــرکار، تعویض قطعــه، انجام 
برخی تغییرات در لوله‌کشــی و... مفید نبوده و 
مشــتری که از پیگیری‌ها ناامید شده و هزینه 
زیادی هم بابت تعمیرات پرداخته، همچنان در 
جست‌وجوی رفع مشکل و بازگرداندن گرما به 
خانه خود، ناگزیر از ادامه تماس است. شرکت 
مســئولیتی در قبال مشــکلی که رفع نشده و 
هزینه‌هایــی کــه تحمیل کــرده، نمی‌پذیرد و 

محصول همچنان بلااستفاده است.
پرده دوم: عصر یک روز سرد پاییزی، بارش 
دلپذیر بــاران، هوای کم‌نظیری را برای تهران 
و ســاکنان فراهم کرده، اما مانند چندین سال 
اخیــر، بارندگــی هرچنــد اندک در تهــران به 
منزله قفل‌شــدن رفت‌وآمد خودروها و معطلی 
چندساعته مســافران در خیابان است. صف 
طولانی مسافران تاکسی‌های خطی در بسیاری 
از نقاط شهر شکل گرفته و مسافرانی که بدون 
وسیله شخصی در خیابان مانده‌اند از دسترسی 
به تاکسی و خودروهای عمومی محروم هستند. 
رانندگان تاکســی که معمولا برای سوارکردن 
مسافر با صدای بلند همگان را فرا می‌خواندند 
و گاهی با یکدیگر نیز مشاجره می‌کردند، غیب 
شده‌اند و تعداد اندکی هم که در خیابان هستند، 
در کناری توقف کرده و به‌دنبال مسافر دربستی 
و کرایه‌های چندین برابری هستند. دسترسی به 
مسافربرهای اینترنتی دشوار شده، اما همچنان 
راه گریزی برای مســافران کم‌تحمل‌تر است. 
در انتهای روز، معطلی چند ســاعته و پرداخت 
هزینه بسیار بیشتر از روزهای قبل، نقل محفل 

خانواده‌هاست.
آنچه در این دو پرده ذکر شــد در موقعیت‌های 
متعدد و به شکل‌های دیگر برای بسیاری از ما 
رخ داده و ایــن یقین را ایجاد کرده که صاحبان 
کســب‌وکارهای تولیدی و خدماتــی به دلایل 
مختلفی اصلا به موضوع مشتری‌مداری فکر 
نمی‌کنند. تولیدکنندگانی که از نبود حمایت از 
خود گلایه دارند و مشتریان را بابت اقبال اندک 
به محصولات خود سرزنش می‌کنند، حکایات 
مشتریان از مشکلاتی که پس از خرید محصول 
با آن مواجه می‌شوند را نشنیده یا ندیده می‌گیرند. 
شاید تصور آن‌ها این است که نیازی به تلاش 
برای حفظ مشتری ندارند، همان‌ طور که برای 
جلب مشــتری نیازمند تلاش نبوده‌اند. شاید 
چون مشــتریان گزینه مناسب‌تری نداشته‌اند 
به ناچار سراغ آن‌ها رفته‌اند، اما همین فرصت 
را هم غنیمت ندانســته و روند حفظ مشتری را 

نادیده می‌انگارند. 
به یاد داریم روزهایی از ســال‌جاری و گذشــته 
را که رانندگان تاکســی به‌صورت علنی نسبت 
به حضور بازیگــران جدید در حوزه حمل‌ونقل 
اعتراض کردند. اما اگر مســافران در روزهای 
عادی و در شرایطی که بیش از میزان متعارف به 
خدمات آن‌ها نیاز دارند، از دریافت مناسب این 
خدمات محروم شوند، آیا دلیلی دارد که به‌دنبال 

گزینه‌های بهتر نروند؟
رفتارهای بســیاری از صاحبان کســب‌وکارها 
همانند این دو نمونه‌ای که ذکر شد، نه تنها در 
مسیر مشتری‌مداری که در مسیر مشتری‌نداری 
است. به یاد داشــته باشیم تلاش برای جذب 
و حفظ مشــتری، نخستین و مهم‌ترین وسیله 

ماندن در بازار و تداوم کسب‌وکار است.  

 لحظه‌آها   
 مهران امیری 


