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  مراحل تكاملي جوامع بشري

از يك طرف، منابعِ در اختيار آنان محدود . انسانها در زندگي اجتماعي خود همواره با دو پديده متناقص روبرو هستند
بر . يز، آن را تشديد مي كنداست و از طرف ديگر، خواسته ها و نيازهاي بشر هم نامحدود بوده و طبيعت سيري ناپذير ن

امروزه علي رغم . اين اساس، انسانها كوشيده اند تا بين كميابي منابع و نيازهاي نامحدود خود نوعي توازن ايجاد كنند
تكامل، انسان در متوازن سازيِ خواسته ها و منابع، با مشكلات بيشتري مواجه شده است؛ زيرا امروزه در شرايط متحول 

نيازهاي بشر با سرعت بيشتري درحال تغيير و تحول بوده و كميابي منابع نيز محسوس تر از گذشته مي  و پوياي جهان،
با وجود تحولات علمي و تكنولوژيكي و توسعه توانايي هاي بشر در كنترل و بهره برداري از منابع، نگراني هاي . باشد

بشر به دليل اراده قوي خود، ده ها هزار . تزايد، وجود داردزيادي درمورد نحوه ايجاد تعادل بين امكانات و نيازهاي روبه 
سال براي بهبود و توسعه شرايط زندگي خود كوشيده و تقدير خود را رقم زده است و هنوز هم همين راه را طي مي 

  :در مجموع، جوامع بشري سه مرحله تكاملي را پشت سر گذاشته اند كه عبارتند از. كند

 جامعة سنتي .1

 يجامعة صنعت .2

 صنعتي يا اطلاعاتي جامعة فرا .3

در جامعة سنتي، بشر عمدتاً نيازهاي خود را از طريق شكار وكشاورزي تامين مي كرد و صاحبان كسب وكار از يك 
رشته آداب و رسوم و هنجارهاي مشخصي پيروي مي كردند وكمتر كسي به فكر تغيير و تحول بود و توانايي افراد در 

 .و كار يدي بستگي داشت و ارزش افزوده صرف ساخت و ساز كاخ ها مي شد تامين نيازها به زور بازو
. با پيدايش انقلاب صنعتي، كسب وكارها شروع به رشد كردند و كارِ فكري نيز، به عنوان مكملِ كار يدي مطرح شد

م شخصيت هايي دراين دوره كه آن را جامعة صنعتي مي نامند، ميل به ابداع و خلاقيت در بشر افزايش يافت و كم ك
اين افراد، خصلت هاي مشخصي داشتند و . ظهور كردند كه در پيِ ارضايِ كنجكاوي و كشف موضوع جديد بودند

  . ازخطر پذيري لذت مي بردند
درجامعة صنعتي، اصالت به ماده و انرژي داده شد و حركت و توان دراين دوران شتاب گرفت و ماشين بخار و ماشيهاي 

شدند  با سرمايه گذاري زياد، گروهي به عنوان الگوهاي كسب وكار ظهور كردند كه نتيجه ي اين پيچيده تر اختراع 
  .دوره، معرفي صاحبان صنايع بزرگي همچون فورد بود
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ناميده اند، سرعت تغيير و تحولات به گونه اي است كه از  جامعه فرا صنعتي يا اطلاعاتيدر عصر حاضر كه آن را 

در اين دوره از اهميت كار يدي كاسته شده و به جاي آن، . سرعت وتحولات نام مي برند آن به عنوان شگفتي هاي
انسانيِ كيفي، كه توان خلاقيت و نوآوري، با به كارگيري فكر و انديشه را دارد، اهميت پيدا كرده است درچنين . نيروي 

عه يابند كه از منبع انساني كه منشا فكر و فضايي كه تفكر و انديشه عامل تمايز و برتري است، جوامعي مي توانند توس
  .ايده است و حياتي ترين عامل توليد محسوب مي شود، حداكثر بهره برداري را بنمايند

  :برخي از صاحبنظران بر اين باورند كه در جامعه اطلاعاتي، سه انقلاب به وقوع پيوسته و در حال تكامل است

 انقلاب ديجيتالي .1

 انقلاب اينترنتي .2

 كارآفريني انقلاب .3

در انقلاب ديجيتالي، اطلاعات به سرعت از طريق سيستم هاي ارتباطي كابلي، بي سيم، نوري و ماهواره اي منتقل مي 
در انقلاب اينترنتي، . شود و از جمله ويژگي هاي آن، قدرت بيشتر، در ازاي هزينه كمترِ قدرت پردازش وحافظه است

تلويزيون، اينترنت است و اينترنت، همه راه هاي ارتباطي ديگر، مثل پست، مهم ترين رسانه گروهيِ ارتباطي، پس از
عصر . رونامه، مجله، تلفن، راديو و تلويزيون را يك جا در خود دارد و هر كس مي تواند اطلاعات كاملي به دست آورد

را هدايت مي كنند كه منجر به حاضر را برخي از صاحبنظران، عصر كارآفرينانه نامگذاري كرده اند؛ كارآفرينان، انقلابي 
  .تحول و نوسازي اقتصاد در پهنه جهاني شده است

  

  ويژگي هاي جوامع بشري با تاكيد بر جامعه اطلاعاتي

الوين تافلر معتقد است در جوامع سنتي، صنعتي و اطلاعاتي، شاهد امواجي بوده ايم كه در كانون آنها، قدرت قرار داشته 
قدرت ناشي . قدرت، در موج اول، خشونت، در موج دوم، ثروت، در موج سوم، دانايي است است، به گونه اي كه ماهيت

مردمي كه در . ازخشونت كه محصول موج اول يا جامعه كشاورزي است، در انحصار زمين داران بزرگ و فئودال ها بود
ناچار، مجبور به پيروي از ارباب  ، جاي داشتند، نمي توانستند از قدرت لازم برخوردار باشند و به)رعيت(ديگر طبقات 

قدرت ناشي از ثروت نيز كه در واقع محصول موج دوم است، در انحصار سرمايه داران وكارخانه داران بزرگ بود . بودند
از اين رو، ميتوان . و بقيه كاركنان زير دست يا ديگر افراد جامعه، مستقيم يا غير مستقيم، مجبور به اطاعت از آنان بودند
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ليكن قدرت ناشي از دانايي . كه افراد جامعه، در هر سطحي از دانش و اطلاعات نمي توانستند داراي قدرت باشندگفت 
و اطلاعات كه محصول موج سوم است، بهترين نوع توزيع قدرت است، زيرا قدرت دراين موج، در درون مغزِ افراد 

، هر كس كه از اطلاعات و دانايي بيشتري برخوردار باشد، از اين رو. جامعه قرار دارد كه همانا دانايي و اطلاعات است
اين . لياقت و شايستگي قدرتمندتر شدن را خواهد داشت، زيرا اساس قدرت را در اين عصر، دانايي تشكيل مي دهد
ر در اگ. برداشت تافلر از توزيع دانايي به اين معناست كه از اين پس، قدرت از شكل انحصاري خارج و فراگير خواهد شد

زمان انقلاب صنعتي، قدرت سرمايه  يا ثروت حرف اول را درجهان مي زد، درعصر ارتباطات و اطلاعات، دانايي است 
بنابراين، برخلاف دهه هاي پيشين، درآينده زور و ثروت تعيين كننده قدرت جهاني يا . كه حرف اول را در جهان مي زند

شري هر كشوري است كه ميتواند تكليف ابر قدرت آينده را در جهان گوينده حرف اول نيست، بلكه دانايي يا دانش ب
بدين لحاظ، سرمايه گذاري هاي انفعالي و اقتصادي در مقابل سرمايه گذاري هاي اطلاعاتي و علمي، بسيار  . روشن كند

  .ناچيز خواهد بود
درت سازمانهاي اطلاعاتي، بر سازمانهاي اقتصادي وحتي سياسي، كم كم قدرت هاي خود را از دست خواهند داد و ق

اين اطلاعات، نه به معناي اطلاعات و ضد اطلاعات در سازمانهاي سياسي و نظامي است، . اريكه جهان تكيه خواهد زد
بلكه اطلاعات و دانايي، به پيشرفت وتكنولوژي بازار و بازاريابي، فضا و فضاپيمايي، ماهواره و امواج راديو و تلويزيون، يا 

  .لاصه چيزي كه امروز به معناي مصرف در جامعه رايج است، اطلاق مي شودبه طور خ
الوين تافلر معتقد است كه درموج سوم، صنايع و اقتصاد دودكشي، به صنايع بهداشتي تميز، همچون كامپيوتر و ماشين 

مشخصه هاي آن هاي الكترونيكي تبديل ميشود و علاوه بر آن، مشتري سالاري يا سفارشي شدنِ توليد، در رأس 
خواهد بود، به همين دليل، در اين عصر، ديگر توليد انبوه وجود نخواهد داشت، بلكه به دليل امكان كسب اطلاعات 
دقيق از مشتري و امكان ارتباط سريع درعالم مخابراتي، اين امكان نيز وجود دارد كه در سريع ترين زمان، كارخانه توليد 

مشتري آگاه شود و به سرعت از طريق كانالهاي ارتباطي و توزيع كنندگان، كالا يا كننده كالا يا خدمت، از خواست 
از اين رو ديگر به انبار كردن . خدمات مورد نياز هر مشتري را در همان روز در هر محل و در هر مكان تحويل دهد

ليل، در عصر اطلاعات، حجم به همين د. سرمايه و امكانات به مدت طولاني در انبارها و مكانهاي مسقف نيازي نيست
تافلر در اين . شركتهاي چند مليتي، كارتلها و تراست ها به كمترين حد خود در سراسر جهان كاهش پيدا خواهد كرد

  .زمينه از بنگاه ها و مغازه هاي خانوادگي و سفارشي شدن انواع كالاها و خدمات در كشورهاي مختلف ياد مي كند
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  نقش دانايي در پيشرفت جوامع

افرادي كه در عصر اطلاعات، دانايي را در اختيار دارند، بيشترين سهم از توليد را به خود اختصاص داده اند، زيرا نه تنها 
نوآوري شرط موفقيت است، بلكه بيشترين كوششها و تلاشها در اين راستا صورت ميگيرد تا آنان از اين دانايي استفاده 

ه اي كشورمان با كشورهاي توسعه يافته صنعتي هستيم، چاره اي جز اين نداريم اگر خواهانِ كاهشِ شكاف توسع. كنند
كه بپذيريم عصر وابستگيِ ثروت كشور به مواد خام به پايان رسيده است و كشوري كه با ذهنيت جامعه سنتي و حتي 

ينان داشته باشد، پس بايد صنعتي، با پديده عصر حاضر روبه رو شود، مي تواند از نابودي سريع خود در مقابل رقبا اطم
بر روي انسانها سرمايه گذاري كرده، بستري را فراهم كنيم كه نيروهاي خلاق، نوآور و كارآفرين، از مغز خود استفاده 

  . موثرتري كنند و دانش را كه ماده حياتي توسعه در عصر ارتباطات و اطلاعات است توليد كنند

  

  كسب وكار چيست؟

در واژه نامه آكسفورد، . يعني چه؟ نويسندگان مختلف، تعاريف متفاوتي از كسب وكار دارند Businessكسب وكار يا 
كسب وكار به فعاليت پول درآوردن  ،Longmanدر واژه نامة . كسب و كار به معني خريد و فروش و تجارت آمده است

  .و تجارتي كه از آن پول حاصل شود، گفته مي شود
ارت است از حالتي از مشغوليت، و به طور عام، شامل فعاليت هايي است كه توليد و خريد به زبان ساده، كسب و كار، عب

  . كالاها وخدمات با هدف فروش آنها را به منظورِ كسب سود در بر ميگيرد
اگر بعضي تعاريف مهم كسب وكار را از قول متخصصان اين رشته يادكنيم، بهتر مي توان مفهوم كسب وكار را درك 

  :كرد

، كسب وكار عبارت است ازهر نوع كاسبي كه در آن )Urwick & Hunt( بق نظر اوريك و هانت بر ط .1
خدمات يا كارهايي كه ديگر افراد جامعه به آن نياز دارند و مايل به خريد آن هستند و توان پراخت بهاي آن را 

 .دارند، توليد، توزيع و عرضه مي شود

اين باورند كه هر تبادلي كه در آن، خريد و فروش صورت بر ) Peterson & Plowman(پترسون و پلومن .2
 .گيرد، كسب وكار نيست، بلكه كسب وكار، هر نوع تبادل تكراري وتجديد شوندة خريد و فروش است
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كسب وكار را نوعي كاسبي مي داند كه طي آن، كالاها ياخدمات براي فروش در بازار ) Own(پرفسور اون .3
 .توليد وتوزيع مي شوند

ين با توجه به تعاريف ياد شده مي توان دريافت كه كسب وكار با خريد و فروش كالاها، توليد كالاها يا عرضه بنابرا
  .خدمات، به منظور به دست آوردن سود سرو كار دارد

  :با توجه به تعاريف ياد شده ، ويژگي هاي كسب وكار عبارتند از

 فروش يا انتقال كالاها و خدمات براي كسب ارزش .1

 كالاها وخدمات معامله .2

 تكرار معاملات .3

 )مهم ترين و قدرتمند ترين محرك اداره  امور كسب وكار( انگيزه سود  .4

از اين رو . كسب وكار، هميشه بر آينده متمركز است وعدم اطمينان، ويژگي آينده است. فعاليت توام با ريسك .5
 .همواره كسب وكار توام با ريسك است

كسب وكار، به دست آوردن سود اقتصادي است، در حالي كه اين امر، واقعيت باور عمومي اين است كه تنها هدف 
ارُويك معتقد است همان طور كه انسان تنها با هدف خوردن زندگي نمي كند، تنها هدف كسب وكار هم، كسب . ندارد

  .بنابراين، كسب وكارها هم داراي اهداف اقتصادي و هم اهداف اجتماعي اند. سود نيست

  

  ب وكارعناصر كس

با توجه به تعاريف و متغيرهايي كه براي كسب و كار بيان شد، حيطه و عناصر كسب و كار، در قالب تقسيم بندي هاي 
  :مختلفي ارائه گرديده كه در يكي از مهم ترين اين تقسيم بندي ها، كسب و كارها به سه دسته اصلي تقسيم شده اند

 )Industry(كسب و كار صنعتي .1

 )Service(كسب وكار خدماتي .2

 )Trade(كسب وكار تجاري .3
به طور خلاصه كسب وكار صنعتي با توليد كالاها و مواد اوليه سرو كار دارد، درحالي كه كسب و كار خدماتي با توزيع 

  . ارتباط دارد وكسب وكار تجاري به معني واسطه گري است



 

٧ 
 

 
 

 كسب وكار صنعتي

الاها براي مصرف نهايي يا استفاده صنايع ديگر براي توليد به عبارت ساده، صنعت به فرآيندهاي استخراج و توليد ك
بنابراين كالاهايِ مورد استفادة مشتريانِ نهايي، كالاهاي مصرفي خوانده مي شوند وكالاهاي مورداستفاده . توجه دارد

ا را به صنايع با توجه به ماهيت صنايع، آنه. ديگر صنايع، براي محصولات نهايي شان، كالاهاي مولد ناميده مي شوند
  .استخراجي، ژنتيك، توليدي و سازه اي تقسيم مي كنند

البته هر يك از اين صنايع را مي توان به دسته هاي مختلفي تقسيم بندي كرد؛ به عنوان نمونه صنايع توليدي را ميتوان 
  .به صنايع پردازشي، تحليلي، تركيبي، خدماتي و مونتاژ تقسيم نمود

  

 كسب و كار خدماتي

و كار خدماتي، شامل فعاليت هايي است كه براي انتقال كالاها وخدمات از مكان توليد به محل مصرف، ضروري كسب 
مانند (بنابراين، خريد و فروش كالاها وخدمات و تمام فعاليت هايي را كه انجام معامله را تسهيل مي كنند . هستند

كسب وكار خدماتي، كسب . را شامل مي شوند...) ونقل و انبارداري، درجه بندي، بسته بندي، تامين مالي، بيمه، حمل
وظيفه اساسي كسب وكار خدماتي، برداشتن موانع . وكار تجاري را نيز شامل مي شود و به انجام آن كمك مي كند

فردي، مكاني، زماني، مبادلاتي، دانشي و غيره است و جريان آزاد كالاها و خدمات از توليد كننده به مصرف كننده را 
  .فراهم مي سازد

  

 كسب وكار تجاري

در واقع تجارت، شاخه اي ازكسب وكار خدماتي است؛ به تعبيري وضعيت نهايي فعاليت كسب وكار؛ شامل خريد و 
فروش كالاها وخدمات است، كسب و كارهاي تجاري را بر اساس اندازه و ميزان پوشش، به دو دسته اصلي تقسيم مي 

  :كنند
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 فيتبراساس اندازه و ظري .1

 تجارت عمده فروشي

 تجارت خرده فروشي

 براساس ميزان پوشش بازار .2

  تجارت منطقه اي يا محلي
  تجارت ملي 

  تجارت بين المللي
  

  نگرش ها به كسب وكار

بنا به نظر محققين، ويژگي هاي نظام اجتماعي و فرهنگي جامعه، اطلاعاتي را براي افراد جامعه فراهم مي سازد كه بر 
نگرش به كسب وكار، عبارت است از آمادگي رواني براي انجام كار، كه اين . اي افراد شكل ميگيرداساس آن، نگرش ه

  .آمادگي رواني مي تواند مثبت، منفي يا خنثي باشد

  

 نگرش منفي نسبت به كسب وكار

كند و به اصطلاح  وقتي به هر دليلي، فرد از انجام كار خوشش نيايد و به دنبال فرصتي بگردد تا از انجام كارشانه خالي
از زير كار در برود، داراي نگرش منفي نسبت به كار است كه البته اين نگرش ميتواند مبناي فلسفي داشته باشد؛ مثلاً 

در . بيانگر نگرش منفي به كسب وكار است "عمر گرانبهاست، چرا آن را با كار كردن به هدر بدهيم؟"اين اعتقاد كه 
ز زندگي، خوش بودن، دم را غنيمت شمردن، به عيش و نوش پرداختن، مصرف و تظاهر اين اعتقاد، اساس لذت بردن ا

اين نوع ديدگاه نسبت به كسب وكار، مي تواند مبناي فلسفي نداشته باشد و تنها . به مصرف كردن بدون انجام كار است
  .به اين دليل پديد آيد كه فرد، شرايط كار را ناعادلانه ارزيابي كند

  

 سب به كسب وكارنگرش خنثي ن

اين نگرش، بيانگر وضعيتي است كه فرد هيچ احساس مثبت يا منفي اي نسبت به كسب وكار ندارد و انجام كار را يك 
در اين حالت فرد از كار انتظار محدودي دارد و به همين . تكليف در برابر دستمزدي كه به او مي دهند ارزيابي مي كند

كار وي را زياد ناراحت نمي كند، چون به لحاظ رواني پذيرفته است كه كاري به دليل مشكلات و نارسايي هاي محيط 
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چنين فردي، احساس تعلق خاطر . اين امور نداشته باشد و به اندازه اي كه از او خواسته شده است كار خود را انجام دهد
  .به كسب وكار نمي كند و برنامه دراز مدتي براي آن ندارد

  

 ب و كارنگرش مثبت نسبت به كس

نگرشي است كه فرد با عشق و علاقه به كار مي نگرد و كسب وكار را عامل موفقيت فردي و اجتماعي مي داند و از 
شايد نتوان از نظر فلسفي دقيقاً به اين سوال پاسخ داد كه انسان درحالت . انجام كار احساس رضايت و شادماني مي كند

كار يا بيزار از آنست، يا نسبت به آن بي تفاوت است، ولي ميتوان با طبيعي و براساس فطرت و ذات خود، دوستدار 
  .قطعيت بيشتري اعلام كرد كه دستاوردهاي عظيم بشريت، مديون كار وتلاش انسانهاست

به نظر مي رسد كه بشر در جامعه سنتي براي ارضاي نيازهاي خود مجبور به فعاليت شد و چون از ابزارها و امكانات 
ار نبود، تامين نيازها براي وي سخت مي نمود، ولي به تدريج با يكجا نشيني و پرداختن به كشاروزي و زيادي برخورد

احتمالا مدت زمان زيادي نگذشت كه توليد افزايش . دامپروري از وضعيت گردآوري غذا  به توليد غذا، تغيير موقعيت داد
رادي پيدا شدند كه توانستند بدون كاركردن و شركت درتوليد يافت و انسانها به مازاد اقتصادي دست يافتند ودر نتيجه اف

پيچيده شدن مناسبات اجتماعي، رفته رفته روابط نابرابر مبتني بر استثمار و ناعادلانه بودن . زندگي خود را بگذرانند
انسانها به  پس به نظر مي رسد كه. مناسبات را به وجود آورد و به افزايش نگرش منفي، نسبت به كسب وكار منجر شد

. طور ذاتي نسبت به كسب وكار نگرش منفي ندارند و اكثريت افراد جامعه كار را عامل پيشرفت خود تلقي مي كنند
برخي از دانشمندان بركاركردهاي سازنده و مثبت كار انگشت مي گذارند و حتي تفاوت معني داري را كه بين انسان و 

اصطلاحات انسان سازنده، انسان ابزار ساز، انسان كارورز . ر مي دانندحيوان به وجود آمده است، ناشي از كسب وكا
  .وغيره، همگي گوياي نگرش مثبت به كسب وكار است

يكي . نوع نگرش، مردم يك جامعه به كسب وكار، در كميت و كيفيت انجام كار و توسعه جامعه نقش موثري دارد
فقدان نگرش مثبت گروه هاي مختلف اجتماعي به كسب وكار ازعوامل مهم عدم توسعه اقتصادي كشومان نيز ناشي از 

  :برخي از عواملي كه مانع ايجاد نگرش مثبت به كسب وكار در ايران شده است، عبارت اند از. است

با وجود تاكيدات فراوان اسلام، در مورد اهميت كسب وكار حلال واعتقاد : علاقه به ثروتها بادآورده در برخي افراد .1
كه نابرده رنج گنج ميسر نمي شود، به علت وجود شرايط نامتعادل و نامتوازنِ اقتصادي و اجتماعي مردم به اين
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دركشور، يافت گنج، بدونِ رنج، تشويق مي شود و عملاً افراد در مي يابند كه انسان با كار مشروع به ثروت نمي 
است يا كيسه زري را انتظار ميكند كه از  معمولاً افراد در آروزي خود به دنبال گنجي اند كه در زير زمين. رسد

 .آسمان فرو افتد

به نظر مي رسد كه اكثريت نيروي كار ايران از انجام كار رضايت نداشه : استقبال اكثريت نيروي كار از تعطيلات .2
ار باشند و اگر كار مي كنند ازروي ناچاري و براي تامين نيازهاي خارج ازمحيط كار است و دلبستگي چنداني به ك

اين وضعيت نگرش منفي مردم . ندارند؛ زيرا از تعطيلات استقبال زيادي مي كنند و منتظر چنين موقعيت هايي اند
 .رانسبت به كسب وكار مي رساند

اكثريت مديران واحدهاي توليدي و سازمانهاي خدماتي از پايين بودن بهره وري : بهره وري پايين نيروي كار .3
اين درحالي است . طوري كه ساعات كار مفيد روزانه در ايران كمتر از يك ساعت استنيروي كار شكايت دارند، به 

كه در كشورهايي همچون ژاپن يا اغلب كشورهاي توسعه يافته، هر فرد به طور متوسط روزانه حدود هفت ساعت 
 .كار مفيد مي كند

بر  مشاغل: تمايل به مشاغل واسطه گري، دلالي وخدماتي در مقابل مشاغل توليدي .4 توليدي در ايران معمولاً زمان 
و پر هزينه به شمار مي آيند و به تلاش زياد و حتي ايثارگري و فداكاري نياز دارند، ولي اكثريت مردم، خريد و 

 .فروش و بورس بازي را بر فعاليت توليدي ترجيح  مي دهند
زمان، اهل حساب و آمار نبودن، مسخره البته عوامل ديگري همچون تفكر تقدير گرايانه، بي توجهي به ارزش وقت و

مزد خواستن، اعتقاد كم به نظام  شمردن فضيلت و شايستگي براي ترقي اجتماعي و اقتصادي، فرهنگ كار نكردن و 
اجتماعي وكاركردهاي آن و انتظار چاره جويي از آن نداشتن، عدم توجه به حقوق طبيعي، مدني واجتماعي خود و فقدان 

انتظار عوض داشتن از ارباب رجوع، در قبال انجام كارها در سازمانها، غمِ آينده نداشتن و افسوس درك صحيح از آن، 
خوردن برگذشته، به جاي درس آموزي از آن، دگرگون جلوه دادن واقعيات به نفع خويش و دورويي و تظاهر، روحيه 

يوسته، مانع از شكل گيري نگرش مثبت و سازگاري و بردباري انفعالي و همچنين عدم تمايل به كسب وكار مداوم و پ
 .كسب وكار در ايران شده است

  

  



 

١ 
 

 

  يآفرينكار: جلسه دوم
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  ريشه لغوي كارآفريني

. كردن كاري را در بر ميگيرد است كه مفهوم تعهد  Entreprendreي از ريشة فرانسوي آفرينواژة كار

كسي است كه تعهد ميكند تا سازماندهي ومديريت كسب وكار جديدي را كه توام با ريسك است،  كارآفرين

  .بپذيرد

 ابتدا به كسي اطلاق مي شد كه گروه موزيك يا ديگر فعاليتهاي تفريحي و رين در زبان فرانسوي،آفكار

اين مفهوم براي كساني به كار  ،سپس در اوايل قرن شانزدهم ميلادي. كرد سرگرم كننده را سازماندهي مي

فدهم كاربرد بيشتري پيدا در قرن ه به تدريج اين واژه. برده شد كه به ماموريت هاي نظامي اعزام مي شدند

با شروع قرن هيجدهم  .شد همچون امور ساختماني و سنگر سازي را نيز شامل كرد و فعاليتهاي مهندسي،

، بيش از چهار آفريندر اين قالب مفهوم كار .اين اصطلاح براي فعاليت هاي اقتصادي نيز به كار گرفته شد

براي فعاليت هاي متنوع و در  آفرينبعد بود كه واژه كاراز اين زمان به  .پيمود قرن مسير تكاملي خود را

  .قالب ديدگاه هاي مختلف مطرح شد

  

  انواع كارآفريني

ان كه در راس كسب وكار آفريني و كسب وكارهاي مخاطره آميز، محرك توسعه اقتصادي است و كارآفرينكار

اي موفقيت آنان محسوب ابزاري بر ،خلاقيت و هستند ميزند، در جست وجوي فرصت هاآهاي مخاطره 

 ي است كهفرآيندي آفرينكار ؛اين گونه تعريف كرد ي راآفرين، مي توان كارگفته شدنچه آبا توجه به  .ميشود

كه توام با مخاطره فرآيند ايجاد يك كسب وكار، با بسيج منابع از طريق  ،ايده و فكر جديد از طريق ندر آ

  .ت جديد به بازار عرضه مي شودمحصول و خدم، مالي و اجتماعي و حيثيتي است

: مهم ترين اين زمينه ها عبارتند از .در هر زمينه اي قابل پيگيري است ،انهآفريني و رفتار كارآفرينكار اساساً

امور هنري، امور ورزشي، امور اكتشافي و  كسب وكارهاي بازرگاني و تجاري، امور اجتماعي، امور علمي،

  .هاي اجتماعي و فرهنگي و اقتصادي ديگرماجراجويانه و بسياري از زمينه 
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ارائه كرده اند؛ يكي از آنها تقسيم كارآفريني به ي آفرينكار ي ازتقسيم بندي هاي مختلف صاحبنظران

  :كارآفريني فردي و سازماني است 

 )مستقل( ي فرديكار آفرين .1

 ،فرآيندوسعه كند و تمركز او بر نوآوري ت حالتي است كه فردي كسب وكار مستقلي را ايجاد مي

  .ايجاد محصولات يا خدمات جديد است

 كار آفريني سازماني  .2

ي است كه فرآيندتاسيس شده و  انه در سازماني است كه قبلاًآفرينشامل پرورش رفتار كار

ن در اي .دوانه در يك سازمان ايجاد مي شآفرينورانه با خلق فرهنگ كارآهاي نوفرآيندمحصولات يا 

ي آفرينتا اعضا بتوانند در امور كار ت يا سازمان، محيطي را فراهم مي سازديك شرك ي،آفريننوع كار

از طريق ايجاد  ،ورانهآهاي نوفرآيندمحصولات، خدمات يا  كارفريني سازماني طي آن .مشاركت كنند

 .رسند به ظهور مي ،انهآفرينفرهنگ كار

  

  كارآفريني اجزاي

رآفريني شامل كليه فعاليتها، وظايف و اقدامات مرتبط با درك كا فرآيند بر اين باور است كه ،ويليام باي گريو

   .فرصتها و ايجاد سازمان ها براي تعقيب فرصت هاست

كارآفريني  فرآيندمهم ترين اجزاي  .ي است كه از عناصر مختلفي تشكيل شده استفرآيندكارآفريني 

  :عبارتند از

ميز جديدي را آغاز وكار مخاطره آ مي گيرد كسبفردي كه به صورت اگاهانه تصميم : آفرينكار .1

 .فريني استآكار فرآيندكليدي ترين جز  كند و

فرين با تجزيه و آولي كار ،دارد فرصت هاي زيادي در جامعه براي كسب وكار وجود: فرصت .2

ا كه از ظرفيت بالايي تحليل و شناسايي موقعيت هاي بازار، فرصت هايي را كه از ظرفيت هايي ر

 .گزيند شروع كسب وكار خود بر مي برايبرخور دارند، 
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ازد كه در قالب چه نوع ساختاري بايد مشخص س ،براي انجام كسب وكار خود آفرينكار: ساختار .3

     .غاز كندآ مي خواهد فعاليت خود را) به صورت فردي، شراكتي يا شركتي(

 .حمايت سرمايه گذاران جلب مي شود شناسايي و ،منابع مالي و انساني: منابع .4

اهداف كلي، استراتژي ها و برنامه هاي تفضيلي كسب و كار : تراتژي و برنامه كسب وكاراس .5

 .تعيين مي شوند

  

  خصايص مهم كارآفرينانه

ايـن كـار شـامل توانـايي     . لازمه اداره يك فعاليت تجاري صرف انرژي و پشتكار فراوان است : سخت كوشي

فرسا در مواقع خاص و كنـار آمـدن بـا كـم خـوابي       قتانجام كار براي ساعات طولاني در صورت لزوم، كار طا

 .است

براي موفقيت لازم است كه كارآفرينان داراي خودباوري بوده و به توانايي خودشـان بـراي     :اعتماد به نفس

اگـر  « : اين باور را مي توان اينگونه نشـان داد كـه  . رسيدن به اهدافي كه تعيين كرده اند، ايمان داشته باشند

 ».الب چيزي هستيد و آماده ايد تا براي رسيدن به آن تلاش كنيد، معمولاً به آن خواهيد رسيدجوري ط بد

هدف بيشتر كسب و كارهاي موفقيت آميز اين اسـت كـه شـغل و درآمـدي مطمـئن       :ساختن براي آينده 

رآفرينـان  اين بدين معني است كه كا. براي خود ايجاد كنند كه بر اساس توانايي هاي خودشان بنا شده است

درك مي كنند كه ممكن است چندين سال طول بكشد تا بتوانند درآمد كسب و كار خودشان را به سـطحي  

  .قابل قبول برسانند

آفـرين   توجه به امر پولسازي يا همان درآمدزايي، شاخص بسيار روشن و شـفافي از يـك كـار    :سود محوري

اين بـدين معنـي اسـت كـه بايـد درك      . استمديريت يك كسب و كار  يا مناسب براي تصدي پست مالكيت

به محض اينكه سـودي توليـد مـي    . كنيم كه هميشه خود كسب و كار است كه در بالاترين اولويت قرار دارد
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مثلاً براي گسـترش  ؛ آفرين آن موقع مي تواند تصميم بگيرد كه از آن سود چگونه استفاده كند يك كار ،شود

 .سب و كار يا براي مصرف شخصيهر چه بيشتر ك

اي را تعريـف كـرد و    موفقيت در كسب و كار وابسته به اين است كه بشود اهداف واقع بينانه :هدف محوري

براي چيزهايي كـه بـراي آن فـرد،    (توانايي تعيين اهداف . تلاش نمود تا با عزم و اراده به آنها دست پيدا كرد

 .آفرين بودن است يدن به آن اهداف، يكي از اصول اساسي كارو تلاش براي رس) ارزشمند تلقي مي شود

پشتكار داشتن در . شوند تمام كسب و كارها، با مشكلات و سرخوردگي هايي مواجه مي :پيگيري و مقاومت

 .آفرين موفق است له، يكي از كليدهاي اساسي كاراحل يك مس

بـا موفقيـت همـراه اسـت و گـاهي بـا        هر كسب و كار يا فعاليت اقتصـادي گـاهي    :كنار آمدن با شكست

كنار آمدن با اين شكست ها، شامل شناخت و درك اين شكست ها، آموختن از آنها و . رخوردگي و شكستس

بدون اين خصوصيت و ويژگي، شكست هاي اوليه ممكن است، پاياني . به دنبال فرصت هاي تازه گشتن است

  .باشد براي تلاش يك فرد براي خود اشتغالي

كارآفرينان اغلب نگران اين هستند كه بدانند كارشان را چقدر خوب انجام  :ش نشان دادن به بازخوردواكن

مفيـد، و  ) نظرسنجي(به دست آوردن باز خورد . خودشان هستند عملكرد مي دهند و هميشه دنبال سنجشِ

 .آفرينان است شنيدن توصيه هاي مهم ديگران، يكي ديگر از ويژگي هاي مهم كار

اغلـب جلـوتر از ديگـران حركـت مـي       ،موفق آفرينانِ پژوهش ها نشان مي دهند كه كار :ار نشان دادنابتك

كنند، ابتكار از خود به خرج مي دهند و خودشان را در موقعيت هايي قرار مي دهنـد كـه شخصـاً مسـئوليت     

 .موفقيت يا شكست يك كار را به عهده مي گيرند

و هرگز از منـابع خـارجي   ي نيست كه مدام به درون خود نگاه كند آفرين موفق فرد كار :گوش شنوا داشتن

شود كه هر موقع لازم شد از ديگران هم كمك بخواهيد و نظر آنهـا   خوداتكايي، مانع از اين نمي. برداستفاده ن

مثلاً مقامات بانك، حسابداران و مشاوران اقتصـادي  ؛ياري به سمت ديگران دراز نكنيد را شنوا باشد و دست. 

 .آفرين است اين توانايي گوش كردن به توصيه هاي ديگران يكي ديگر از كليدهاي موفقيت يك كار
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تعيين استانداردهاي عملكرد و تلاش براي رسيدن بـه آنهـا يكـي ديگـر از      :تعيين استانداردهاي شخصي

يا توليد محصـول  آفرين موفق است، اين استانداردها مي توانند درآمد، كيفيت، فروش و  شاخصه هاي يك كار

. آفرينان به دنبال اين هستند كه هر سال عملكرد بهتري نسبت به سال قبل داشـته باشـند   بيشتر كار. باشند

استانداردهاي بالاتري را نسبت به استانداردهاي  قبلي براي خودشان تعيين مي كنند و سعي مـي كننـد بـه    

  .آن دست يابند

 ،آفـرين بـودن   گيـري و كـاركردن بـراي ديگـران، كـار     بضعيت مـزد  در مقايسه با و  :كنار آمدن با ترديدها

اين تزلزل و عدم ثبات درباره فروش و توليـد  . وضعيت بسيار ترديد آميزتر و بي ثبات تري به حساب مي آيد

تحويل مواد اوليه و قيمت آنها : هاي ديگري نيز وجود دارد، مانند ولي اغلب در حوزه ،و بازگشت سرمايه است

توانايي كنار آمدن با اين بي ثباتي ها و ترديدها مي تواند محيط بسيار پر فشاري را . حمايت بانكي و وضعيت

 .آفرين اين است كه بتواند اين جو سنگين را تحمل كند ايجاد كند و يكي از خصوصيات كار

ان، پول و سـبك  آفرين از لحاظ زم شروع و ادامه يك كسب و كار، تعهد و وقف كامل كار  لازمه :متعهد بودن

اين كسب و كار بايد يكي از اولويت هاي عمده . آفرين بايد خود را وقف اين كار كند در واقع كار. زندگي است

  .آفرين باشد در زندگي فرد كار

بر اساس توانائي ها و نقاط قوتي كه دارند، كارشـان را تنظـيم    ،موفق آدمهاي اقتصاديِ :تأكيد بر نقاط قوت

رت هـاي سـازماني، مهـارت    اهاي فروش، مه ـ مهارت هاي عملي، مهارت هاي ارتباطي، مهارتمي كنند، مثلاً 

هاي نوشتاري، دانش نسبت به يك محصول و خدمات خاص، شناخت نسبت به شاغلان يك حوزه حرفه اي، 

 .و توانائي در ايجاد و استفاده از شبكه روابط انساني

صداقت، انصاف، و تعهد نسبت بـه  : به آنها مي گوييم ويژگي هايي كه :اعتماد پذيري و انسجام شخصيتي

 .آفرين تلقي مي شوند انجام كاري كه وعده داده شده، همگي از خصوصيات ضروري يك كار

آفرينـان ايـن توانـايي را     كار. آفرين بودن شامل مقداري ريسك و مخاطره نيز هست كار :ريسك پذير بودن

چنـين ريسـك هـايي شـامل تخمـين زدن هزينـه هـا و منـافع         . دارند كه ريسك هاي سنجيده انجام دهند
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. احتمالي است، برآورد ميـزان احتمـال موفقيـت، و خودبـاوري بـراي موفقيـت بـار شـدن آن ريسـك اسـت          

آفرينان ممكن است وقتي بخشي از اين ريسك ها را به عهده ديگران مي گذارند، به عنوان افـراد ريسـك    كار

آفرين را به عهده مي گيرند ممكن است، بانكدارها، تأمين  خشي از ريسك كارآنهايي كه ب. گريز شناخته شوند

  .كنندگان مواد اوليه و مشتريان باشند

  

  :مرجع 

انتشارات فر انديش و مركز . اني كارآفرينيمب). 1386(مقيمي، سيد محمد . احمدپوردارياني،محمود
  كارآفريني دانشگاه تهران
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  ارآفرينك:  ومسجلسه 
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  آفرين در كسب و كار وظايف كار

آفرينان، هيچگونه توسعه تجاري يا  بدون كار. آفرينان، عوامل محرك زا در بخش هاي تجاري يا اجتماعي هستند كار

. كند آفرين كسي است كه سرمايه هاي كسب و كار را جمع آوري و فراهم مي كار. اجتماعي صورت نخواهد پذيرفت

كند و به  ها را بسيج مي پس از شناسايي فرصت كسب و كار، منابع ضروري جهت عملياتي كردن فرصتآفرين  كار

آفرين مجبور نيست همه بودجه و سرمايه كسب و كار را از  البته كار. عبارتي تأمين كننده مالي بنگاه كسب و كار است

بنابراين وظيفه، . از ديگران قرض بگيرد دنتوا بودجه ضروري و ديگر منابع را مي. اندازهاي شخصي تأمين كند پس

  .آفرين فراهم آوردن سرمايه براي كسب و كار است كار
. تواند آن را به ديگران محول كند اين نيز از وظايفي است كه وي مي. آفرين، مديريت كسب و كار است ديگر وظيفه كار

آفرين  ست، مسئوليت نهايي مديريت با كارحتي در جاهايي كه فرد ديگري جهت مديريت كسب و كار استخدام شده ا
گيري  خود دامنه وسيعي از فعاليت ها از جمله سازماندهي، هماهنگي، رهبري، به كار ،هاي مديريتعملكرد. است

آفرين توليد، بازاريابي، پرسنل و كليه امور كسب و كار را  كار. دهد نيروي جديد، پاداش و ارزشيابي كاركنان را پوشش مي

  .كند مي مديريت

آفرينان تا حد امكان  كار. آفرين وظيفه تحمل و وارسي كردن امور نامعلوم و مخاطرات كسب و كار را دارد به علاوه كار

پذيرد، در حاليكه قبل از ريسك پذيري، هزينه  هاي سنجيده را مي كنند، تنها ريسك پرهيز مي ،هاي خطر پذير از موقعيت

  .دانند ي ميو سود وضعيت خطر آفرين را به خوب
از طريق  ،شود، به علاوه آفريني، مشاغل بسياري در فضاي اقتصادي ايجاد مي وظايف و عملكردهاي كار كناردر 

آفرينان افراد را به رقابت  كار. گردد ميآفرينان، ثروت و دارايي براي ديگر افراد، اجتماع و جامعه فراهم  اقدامات كار

آزاد در بازار و ارتقاء رشد اقتصادي، پيشرفت اجتماعي و كنند كه خود براي داشتن يك نظام  تشويق و ترغيب مي

بخش  يك ساز و كار اثر ،آفريني كار. گسترش موفقيت و كاميابي در بين مردم يك كشور، بسيار حساس و كليدي است

حتي پايين  ،به علاوه دستيابي به توسعه اقتصادي در كليه سطوح جامعه ،براي حصول اطمينان از نوآوري و خلاقيت

  .باشد ن سطح آن ميتري
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  آفرينانه تهيه و تنظيم اهداف كار

  .آفريني شما، بايد خاص خودتان باشد اهداف كار. الف

رود به اهدافي برسيد  بيشتر انتظار مي. خواهيد به دست بياوريد، تنظيم كنيد اهدافتان را بايد براي چيزهايي كه واقعاً مي

ممكن است  ،بعضي مواقع. د به آن برسيدنديگران دوست داركه في اهدا ،ايد تا اينكه كه براي خودتان تنظيم كرده

فكر و  ؛بخواهيد اهداف فرد ديگري را بپذيريد، با اين وجود، بايستي با تلاش هوشيارانه درباره مزايا و معايب آن اهداف

يكي از . ه باشيدتر خواهيد بود كه به آنها تعهد شخصي داشت در دستيابي به اهداف موقعي موفق. با ديگران مشورت كنيد

والدين  ممكن است براي مثال،. هاي معمول در زمينه پذيرش اهداف ديگران، رابطه بين والدين و فرزندان است نمونه
 يدبدون پرسيدن علت آن، قبول كرده بود شما هماز دوران كودكي، . ديكه وكيل شو خواسته باشند شماهميشه از  ،شما

كه علاقه اي  يدبعد از چند ماه، متوجه شد. شديدو وارد دانشكده حقوق  يدگرفت در مدرسه نمرات عالي. ديكه وكيل شو

 يددانست مي شما. با آن نبودشما  يد، اما دل و جاند در حقوق موفق شويتوان مي كه يددانست بخوبي مي. ديبه حقوق ندار

براي شما هم مهم است كه از طرفي  ناراحتي بزرگي خواهد بود، اما تان د، براي والدينياگر اين رشته را به پايان نرسان

   .خواهيد رفتبه فكر فرو  خودتاندر نتيجه، براي اولين بار، درباره اهداف . ديانجام ده خواهيد، آنچه را كه مي

  :اهداف بايد معين و واضح باشند. ب

كند آنچه را واقعا به دنبالش هستيد، در ذهن  مينوشتن اهداف به شما كمك . اهداف بايد واضح، دقيق و مكتوب باشند

يند آفر. خواهيد، درك كنيد پياده كردن اهداف روي كاغذ به نوعي اهرم فشاري است تا آنچه را مي. خود مشخص كنيد

كند هر گونه ابهام در افكارتان را تشخيص دهيد و بعلاوه آنها را براي  آوردن اهداف روي كاغذ، به شما كمك مي

 يكسري اهداف تقريباً ،اكثر مردم. تان را توسعه بخشيد به وضوح تشريح كنيد و حس تعهد شخصي به اهداف خودتان
بايد براي آينده آماده «؛ »را حفظ كنم مبايد تناسب اندام«؛ »بايد به خود سر و ساماني بدهم«: دارندسر شبيه به هم در 

انجامند، ابهام داشتن و  ن اهداف به ندرت به مرحلة عمل مييكي از دلايلي كه اي» بايد از اتلاف زمان بكاهم«؛ »بشوم

  .كلي بودن آنهاست
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براي مثال، . بنابراين ضروري است اهداف را طوري بنويسيد كه بتوانيد دربارة چگونگي دستيابي به آنها، تصميم بگيريد

تواند به مفهوم رفتن به كلاس  بسته به خود، اين هدف مي. را در نظر بگيريد» بايد تناسب اندامم را حفظ كنم«هدف 

بنابراين نكته در اين جاست كه قبل از اجرايي و عملياتي كردن . باشد... ورزش، شنا رفتن، پياده روي و برنامه آن و 
  .هدف، بايد دقيقا بدانيد منظور از تناسب اندام چيست

  .اهداف بايد قابل اندازه گيري باشند. ج
ريال مثلاً  با واحد كه  گيري، احتمالا اهداف مالي هستند ترين اهداف قابل اندازه ساده. بدانيد كي به هدف رسيده ايد بايد

تر است، اما تشريح شرايط دقيقي كه براي رسيدن به هدف، وجود  گيري بقيه اهداف، كمي سخت اندازه. شود بيان مي

اول، به . گيري مهم است توان گفت چرا تنظيم اهداف قابل اندازه حداقل دو دليل مي. خواهد داشت، بسيار مفيد است

هاي موفقيت در اختيار شما  گيري، فرصت داشتن اهداف قابل اندازه .برسيد به كجا كند بدانيد قصد داريد شما كمك مي

هاي  مطالعات نشان داده است كه يكي از موثرترين راه. ايد دانيد به چه ميزان موفق بوده يعني دقيقا مي. دهد قرار مي

ه هدف است، احساس رضايت كه حاصل دستيابي ب. توسعه و جا انداختن يك عادت، پاداش و مشاهده نتايج آن است

گيري نباشد، ممكن است مانعي براي عادل تنظيم  اگر اهدافي را تنظيم كنيد كه قابل اندازه. باشد نوعي پاداش مي

  .اهداف باشد و فرصت موفقيت را از خود سلب كنيد
  .اهداف بايد براي مدت زمان معين تنظيم شده باشند. د

گويند آنها تحت فشار، به بهترين نحو كار  بسياري از افراد مي. تعيين زمان سررسيد براي تكميل اهداف، مهم است

ل تر و حسابي تند كامتوانس دانند احتمالا مي بگذارند، با وجودييكه مي 90كنند، و تمايل دارند انجام امور را به دقيقه  مي

كنيم، از بيرون  وقتي در مسير اهداف خودمان كار مي. كردند ميشان را درست برنامه ريزي  زودتر وقت تر كار كنند، اگر

احتمالا مانع . كند به اهداف برسيم به نوعي خود فشاري است كه به ما كمك مي ،تعيين سررسيد. فشاري بر ما نيست

گويد كار امروز را به فردا  المثل قديمي مي يك ضرب. ر، تعلل و مسامحه استدر رسيدن به اهداف، تاخي ،شماره يك

به ما  ،يندآو اين فر كند تعيين مدت زمان معين براي رسيدن به اهداف به پيشگيري از تاخير و تعلل كمك مي. مگذار

  .كند از تاخير و تعلل، آگاه شويم كمك مي
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  .اهداف بايد به صورت هم كوتاه و هم بلند مدت تعيين شده باشند - ه
را اهداف بعضي آنها . مدت است يك نوع از آن، گام يا بخشي از هدف دراز. در واقع دو نوع هدف كوتاه مدت داريم

. هر دو نوع اهداف كوتاه مدت لازم و ضروري اند. مدت اند اهداف مستقل از اهداف بلند ،نوع ديگر آن. نامند فرعي مي

تان را در  ند اعتماد به نفسك  نوع دوم كمك مي. حركت كنيد كند در راستاي اهداف درازمدت نوع اول به شما كمك مي

  . ببريدتر بالا دستيابي به اهداف سخت و پيچيده

  

  مديريت زمان و منابع

نيروي انساني . آفرين نيستند اما اغلب مديران كار. آفرينان بايد مديران خوبي باشند همه كار ،جهت كسب موفقيت

هم است كه بهترين افراد و اين امر براي كارآفرينان م. شود مهمترين منابع در يك كسب و كار محسوب مي

همه كاركنان در واقع اعضاي يك تيم هستند و براي اين كه يك كسب و كار به . ترين ها را استخدام كنند شايسته

  .اعضاي تيم بايد در كارهايشان با هم هماهنگ باشند ،دموفقيت دست ياب
كارآفرينان بايد بين . نيز عامل حياتي در اداره يك كسب و كار است) سرمايه(علاوه بر مديريت افراد، مديريت پول 

د و شو وارد كسب و كار مي) خدمات(پولي كه در اثر فروش . نيازهاي مالي براي اداره كسب و كار توازن برقرار كنند

. آفرين نسبت به ثبت مكتوب امور مالي اقدام نمايد كند كه كار ايجاب مي )هزينه(شود  پولي كه از كسب و كار خارج مي

تري از عملكرد كسب و  ثبت دقيق امور مالي تصوير واقعي ،بين و پرتكاپو هستند از آنجايي كه كارآفرينان بسيار خوش

  .دهد كار ارائه مي

وري موبايل و كامپيوتر را شامل اراي كسب و كارهاي كوچك امروزه توسعه پيدا كرده و فنوري مناسب باتعريف فن

هاي كافي  و از سايت بنگاه هاي كوچك و زود بازده ممكن است براي انجام برخي از كارها، تلفن همراه اجاره .شود مي

روي كمك  ،وري همچون كسب و كارهاي حسابداريابعضي از كسب و كارهاي كوچك مبتني بر فن! نت استفاده كنند

براي كاربران به صورت رايگان در  ،ت موجود در كامپيوترابسياري از اطلاع. كنند كسب و كارهاي كوچك تمركز مي

براي اداره كردن  ، بلكهاشان براي كمك به اداره كردن كسب و كار تجاريبسياري از كارآفرينان نه تنها . دسترس است

  .كنند اشان نيز از موبايل استفاده مي هاي خانه مسئوليت
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چنانچه فروش در سطحي نباشد كه علاوه بر پوشش دادن تمام هزينه هاي كسب و كار . مديريت فروش ضروري است

   .شود كسب و كار در نهايت توسط ميزان فروش تعيين مي موفقيت. يك كسب و كار موفق نيست ،سودآور نيز باشد

آنها با درگير شدن در  ،در بسياري از موارد. زمان خود را مديريت نمايند توانندببايد  ،كارآفرينان اگر بخواهند موفق باشند

در . اش بسپاريد كاردانخواهيد كاري را به انجام رسانيد آن را به  اگر مي. وظايف مختلف در آن واحد، چند كاره هستند

ولي  ،البته درست است كه كارآفرينان افراد كارداني هستند. واقعيت دارد "كار را به كاردان سپردن"بسياري از موارد 

براي مديريت درست . باشند آنها داراي مهارت مديريت زمان و منابع به منظور رسيدن به اهداف كسب و كار خود مي

  :رسيدزمان، پرسش هاي زير را بپ

 دهم كه نبايد انجام دهم يا بايد به ديگران واگذار كنم؟ كدام فعاليت ها را من انجام مي 

 ها، اولويت بندي دارم؟ گيري در خصوص انجام يكسري فعاليت آيا هنگام تصميم 

 اند كه در مدت زمان واقعي به انجام برسند؟ بندي شده اي زمان هاي من به گونه آيا فعاليت 

  ر آنِ واحد بر روي يك فعاليت تمركز داشته باشم؟د توانم يمآيا من 

  .كند تا عملكرد كارآفرينانه خود را بهبود بخشيد هاي صرفه جويي در زمان، به شما كمك مي تكنيك

  
  نگاهي گذرا به تصميم گيري

كارآفرينان بايستي . گيري در ميان باشد آفرين بودن، افراد بايد خلاق باشند به ويژه هنگامي كه بحث تصميم براي كار

درست از ويژگي هاي منحصر  ،گيري توانايي تصميم. گيري باور داشته باشند اشان را در تصميم هاي عميقاً خود و توانايي

شان خواهد  سازمان  گيرند كه تاثير زيادي بر آينده هاي مهمي مي تصميم ،همه كارآفرينان. نان استبه فرد كارآفري

گيري  آفريني، از تجربه هاي مختلف تصميم گيري قاطع به عنوان يكي از ارزشمندترين منابع كار توانايي تصميم. داشت

  .گيرد هاي بسيار پيچيده سرچشمه مي در موقعيت

آنها بايستي مسايل و مشكلات . تر باشند ها، از مديران عادي، خلاق گيري در رويكرد خود هنگام تصميمكارآفرينان بايد 

هاي  در شرايط و موقعيت. ان به شيوه هاي نو روي آورندش مورد بررسي قرار دهند و براي حل هاي مختلف را از ديدگاه

لي از راه حل هاي پيشنهادي را براي خود مجسم كرده ويژه، كارآفرينان با بينش و فراست خاص، پيĤمد و نتايج احتما
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آفريني، جنبه ذهني دارد، تصميم هاي  هاي كار پس به خاطر اين كه بيشتر تصميم. كنند گيري مي است، تصميم

براي درك و تجسم آنچه در پس جنبه هاي احساسي يك تصميم قرار . كارآفرينان كاملاً بدون دخالت احساس نيست

كند تا  ينان بايد مزايا و معايب يك راه حل احتمالي را بررسي و شناسايي كنند، اين كار به آنان كمك ميدارد، كارآفر

  .تر و به وضوح مشاهده نمايند پيĤمد و خروجي تصميم را عيني

له و تصميم گرفتن در آن مورد، بايستي رويه ادهد كه براي حل كردن يك مس گيري نشان مي تصميم» روش علمي«

  :شود هاي زير مي گيري شامل گام بنابراين فرآيند تصميم. خصي را دنبال كردهاي مش

 شناسايي مسايل و مشكلات مهم -1

  لهاتعيين علت هاي اصلي مس -2
 لهامشخص كردن راه حل هاي احتمالي براي مس -3

 ارزيابي راه حل هاي پيشنهادي -4

 انتخاب بهترين راه حل -5

 اجرايي كردن و به كار بستن راه حل -6

 و مناسب بودن راه حلبررسي درستي  -7

  
ضرورتاً به تنهايي » روش علمي«راه حل به دست آمده با اين   اگر چه اين شيوه و رويكرد، بسيار معتدل و منطقي است،

براي اجرايي كردن موفقيت آميز يك راه حل، علاوه بر استفاده از رويكرد علمي، رهبري و اقتدار  .آيد به كار نمي

. در اجرايي كردن يك تصميم، داشتن ميزان مشخصي ثبات و اشتياق كاري ضروري است. آفرين نيز نياز است كار
كارآفرينان بايد به پيĤمدهاي بعدي يك تصميم با ديد مثبت نگاه كنند و با حدس و پيش بيني در مورد يك تصميم، 

  .رديدها را كنار بگذارندوقتي در حال اجرايي كردن يك تصميم هستند، بايستي تمامي شك و ت. وقت خود را هدر ندهند
. سازمان مربوطه بايستي اهدافي مشخص و كاملا روشن داشته باشد. كارآفرينان بايستي در عمل بسيار قاطع باشند

آنها استانداردهاي خود را براي . ترسند از شكست ميكمي زيرا  ،گيري كمي هراس دارند بيشتر كارآفرينان از تصميم

  .موفقيت خود تنظيم كرده اند
در برخي موارد، بايد . بسيار مهم است )به ويژه هنگامي كه يك كسب و كار در حال رشد است(گيري  زمان در تصميم

آفريني بدون توجه به سود يا  هاي كار بعضي از تصميم. سريع تصميم گرفت و بدون فوت وقت آن را عملياتي كرد
هر گونه  ،اما نظارت موثر بر اجراي آن. شود ، گرفته مياطلاع از شرايط آينده، پيشرفت ها و يا شرايط در حال تغيير
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. آفرين است كند و اين خود گردآوري يك سري اطلاعات مناسب براي اقدامات پيگري به وسيله كار ضعف را آشكار مي
در . فراواني و تكرار اين كار استنيست، اما آنچه مهم و ضروري است،  يك تصميم حساس گرفتن، خيلي آسان

به خاطر داشته باشيد كه تصميم . يري، آنچه بدتر از تصميم اشتباه گرفتن است، هرگز تصميم نگرفتن استگ تصميم
گيري بيشتر ممارست كنيد، متخصص تر و ماهرتر خواهيد  هر چه با كارآفرينان در انجام تصميم. گيري يك هنر است

  .شد
شود، كارآفرينان بايد  مربوط به آن گردآوري ميشود و همه اطلاعات و داده هاي  له يا مشكلي مشخص مياوقتي مس
طوفان فكري آغاز   اين كار را بايستي با جلسه گروهي و به شيوه. له را شناسايي كننداهاي ممكن براي آن مس راه حل

با اين كه . هاي پيشنهادي ممكن را پس از بحث و تعامل، آماده كنند از گروه بخواهند فهرستي از راه حل. كنند

  .آفرين بستگي دارد كه بهترين راه حل ممكن را مشخص كند قطعي ندارند، اما اين به كار» راه حل«ت پيچيده، مشكلا
  

  فكري و تصميم گيري طوفان

. كند ها صدق مي گيري اين بيت براي بسياري از تصميم. »مياساي ز انديشه گونه گون، كه دانش ز انديشه گردد فزون«

با مشاركت چند نفر، طبيعتاً منابع فكري . گيري، مزاياي بسياري دارد در گير كردن اعضاي گروه كاري در فرآيند تصميم

مزيت . انجامد مزيت اول اين مشاركت آن است كه معمولاً به خلق پيشنهادات بيشتر و بهتري مي. شوند ما بيشتر مي

كنند  ايي را قبول ميه تر تصميم زيرا افراد خيلي راحت. دوم، تعهد اعضاء گروه به تصميم اتخاذ شده توسط خود آنهاست

گيري  شخصي كه در يك تصميم. اند تا اين كه تصميم براي آنها گرفته شود كه خود در طراحي آن مشاركت داشته

نهايي  ارزش اين نوع رويكرد فقط به تصميم. كند كند، معمولاً در عملياتي كردن آن، احساس تعهد مي مشاركت مي

اند، كمك  اند و چگونه هر كدام ارزيابي شده نهادهايي مد نظر قرار گرفتهتر اين كه چه پيش درك كامل. محدود نيست

دهد كه افرادي كه قرار است  اين رويكرد به ويژه زماني درست جواب مي. كند تا افراد گروه، تغييرات را قبول كنند مي

  .اند گيري مشاركت داشته اين تغييرات را اجرايي كنند، خود در فرآيند تصميم
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شود و به گروه  اي مطرح مي لهاگيري گروهي است كه مس نوعي تصميم،  Brainstormingيا  فكري انطوف  شيوه

وري بيشترين آبراي تشويق جريان آزاد فكر و گرد. شود تا براي راه حل آن، ايده هايي عنوان كنند فرصت داده مي

طرح كردن همه ايده ها و نظرات افراد، سپس فقط پس از م. هاي پيشنهادي ممنوع است ها، انتقاد اوليه به راه حل ايده

است كه همگي  استوار اساساين  رويكرد اصلي بر. تواند ايده ها را بررسي و ارزيابي كند ثبت و يادداشت آنها، گروه مي

ايده ها در ابتدا ممكن است غير . رسد، بگويند اي را كه به ذهن شان مي كنندگان طوري تشويق شوند كه هر ايده شركت

دقيقه  30-45ايده آل آن است كه يك جلسه . شوند مي  ختم جرايي به نظر بيايند، اما بيشتر آنها به راه حلي خلاقانه،ا

از نظر فضا نيز . ن بحث شده باشدآاي كه قرار است در اين جلسه مطرح شوند، نبايستي از پيش در مورد  لهامس. باشد

 طوفانشيوه  .اي كه ارتباط و تعامل در آن راحت و آزاد باشد به گونه ،كنفرانس آماده شود بايستي اطاقي كوچك با ميز

گذاري محصول  مسائلي از قبيل نام ؛بيشترين كاربرد را دارد ،هاي خلاقانه نياز دارند فكري براي حل مسائلي كه به ايده

  .جويي در وقت رفههاي جديد براي ص شناسايي راه محصول يا يك يا خدمات جديد، پيدا كردن كاربردي جديد براي

به خاطر . به تنهايي تصميم بگيرنددهند در بعضي شرايط،  چند عيب دارد كه افراد گاهي ترجيح مي، فكري طوفان  شيوه

گيري گروهي اغلب به زمان بيشتري نياز دارد، معمولا وقتي محدوديت زماني وجود دارد، افراد به صورت  اين كه تصميم

همرنگ «فشار طبيعي . ديگر مشكل احتمالي تمايل فرد به تسلط و كنترل گروه است. دكنن گيري مي فردي تصميم

گاهي رقابت در گروه به . نيز ممكن است باعث شود بعضي اعضاء از ارائه نظرات خود، خودداري كنند» جماعت بودن

ين راه حل پيشنهادي گروه ها اغلب تمايل به پذيرش اول. شود رسد كه پيروزي مهم تر از اصل موضوع مي حدي مي

خلاصه اين كه، تصميم گيري گروهي معمولاً وقتي اولويت دارد كه . كنند مثبت دارند و به ديگر پيشنهادها توجه نمي

  .تر است تر و ارجح از سرعت مهم) كيفيت بالا(پيشگيري از اشتباه 
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  ماهيت فرصت كسب و كار: چهارمجلسه 
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  شناسايي فرصت هاي كسب و كار

همچنين اساسي براي آغاز . آفرين موفق است هاي كار ها يكي از ويژگي بررسي، جستجو و كار بر روي فرصت

ها و تشخيص  نه تنها شامل خلق ايده هاي كسب و كار شناسايي فرصت. هاي موفق است و راه اندازي اقدام

ترين پيشنهادها تحت نظر  ترين و جذاب لكه آنها را جهت تشخيص و دستيابي به ماندنيها است، ب فرصت

  .كند داشته و ارزيابي مي

  يك فرصت كسب و كار چيست؟

كه امكان بازگشت سرمايه فرد ريسك است گذاري جذاب  يك ايده يا پيشنهاد سرمايه ،فرصت كسب و كار

به نياز مشتريان است و به توسعه محصول يا خدماتي هايي پاسخ  چنين فرصت. كند پذير را فراهم مي

  .انجامد كه براي خريداران يا مصرف كنندگان نهايي ارزش افزوده دارد مي

به عنوان مثال، ممكن است از ديد فني  يك فرصت كسب و كار خوبي نيست؛ اگر چه، يك ايده خوب، الزاماً

و يا ممكن است  ،ار براي پذيرش آن آماده نيستولي هنوز باز ،يك محصول جالبي را اختراع كرده باشيد

برخي اوقات . ولي سطح رقابت و منابع مورد نياز طوري است كه ارزش پيگيري ندارد ،ايده مناسب باشد

براي . ولي بازگشت سرمايه قابل قبول نباشد ،حتي ممكن است بازاري آماده براي ايده وجود داشته باشد

محصولات جديد با موفقيت روبرو % 80ا در نظر داشته باشيد كه بيش از تاكيد بيشتر، بايد اين حقيقت ر

هاي  خوب به نظر برسد، اما در آزمون) حاميان آنها( اي ممكن است براي مخترعان مطمئناً ايده. شوند نمي

  .تاب نياورد ،بازار

كه درآمدش از كند؟ پاسخ ساده اين است هر چيزي  چه چيزي يك ايده را به فرصت كسب و كار تبديل مي

مختلفي را در عمل، براي پاسخ جامع به اين سوال بايد عوامل . هزينه ها بيشتر باشد و سودآوري داشته باشد

  پردازيم در نظر داشته باشيد كه در ادامه به توضيح آنها مي
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  هاي يك فرصت كسب و كار خوب    ويژگي

  :ا قادر به پاسخگويي به آنها باشدد و ييك فرصت كسب و كار خوب مي بايست معيارهاي زير را تامين كن

به احتياجات يا نيازهاي برآورد نشده مشترياني كه توانايي خريد دارند و خواهان : تقاضاي واقعي •

 .خريد هستند، پاسخ بدهد

 .نتيجه حاصله نسبت به ريسك و تلاش ها قابل قبول باشد: بازگشت سرمايه •

 .بهتر از ساير خدمات يا محصولات موجود باشدهم سطح يا از ديدگاه مشتري، : رقابتي بودن •

 .به اهداف و اشتياق افراد يا سازمان ريسك كننده، پاسخ دهد: پاسخگويي به اهداف •

 .باشدآفرين قادر به جمع آوري منابع مورد نياز  كار: در دسترس بودن منابع و مهارت ها •
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  هاي كسب و كار    ارزيابي فرصت

اين كار . بايد بلافاصله پس از شناسايي، مورد ارزيابي قرار گيرند ،ها و ايده ها به منظور دوام و ثبات، فرصت

تواند تفاوت ميان موفقيت و  اين ارزيابي مي. هاي كسب و كار بسيار مهم است ساده نيست زيرا ارزيابي فرصت

بي موفقيت را در حالي كه اين عمل ارزيا. عدم موفقيت، ايجاد سود و از دست دادن همه چيز را ايجاد كند

  . كند شوند كمك مي ها و اتفاقاتي كه منجر به عدم موفقيت مي در كاهش ريسك تضمين نكند، مطمئناً

هايي كه ايجاد آن كسب و كار براي ما  ها و پاداش ريسك ،هاي كسب و كار شناسايي و ارزيابي فرصت براي 

هاي كسب و  كنيم كه در ارزيابي فرصت ميدر ادامه به عواملي اشاره . آيد به دقت بررسي شود به وجود مي

  كند كار به شما كمك مي 

  صنعت و بازار •

. بايست پاسخ داده شود اين است كه آيا براي ايده مورد نظر بازاري وجود دارد يا خير پرسش مهمي كه مي

، آن را است كه به خدمات يا محصول شما احتياج داشته )واقعي يا بالقوه(شامل مشترياني  جابازار در اين

همچنين نياز است اقداماتي در زمينة قيمت مناسب، مكان مناسب و . پسندند و توانايي خريد آن را دارند مي

  .زمان مناسب و مرود نظر مشتريان در نظر گرفته شود

آل بازار  وضعيتي ايده. بايست در نظر گرفته شود، اندازه بازار و نرخ رشد بازار است له مهم ديگري كه ميامس

تواند نشان دهنده  جايي كه حتي گرفتن سهمي كوچك از بازار مي ؛ت كه بزرگ و در حال رشد باشداس

  .حجم بالا و فزايندة فروش باشد

در صورتيكه بعضي از . بايست اطلاعاتي را جمع آوري كند مي» پس از اين«آفرين  براي تمرين ارزيابي، كار

ري بسيار سخت است، ممكن است با گفتن اين جمله به له كااكنند كه اين مس كارآفرينان مستعد فكر مي

مربوط به قوة  ،اغلب به طور معكوس ،...)اندازه، ويژگي ها، رقبا و (آرامش برسند كه داده هاي موجود در بازار 

ها به  به عبارتي ديگر، اگر اطلاعات بازار به طور آماده در دسترس باشد، و اگر داده. پنهان يك فرصت است

اند و  آيد كه تعداد زيادي از رقبا وارد بازار شده اي باشند، پس به نظر مي ن دهنده پتانسيل ويژهوضوح نشا
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) شوند اطلاعات ثانويه نيز ناميده مي(چندين منبع از اطلاعات انتشار يافته وجود دارند . فرصت خوبي نيست

ها،  وزارتخانه هاي دولتي، دانشگاه هاي بازرگاني، مراكز ارتقاء سرمايه گذاري، كه شامل كتابخانه ها، اتاق

  .سفارت كشورها، اينترنت روزنامه ها و غيره شود

كه اين امر به وسيله . علاوه بر موارد فوق، به جمع آوري اطلاعات از منبع اطلاعات اوليه نيز نياز است

در آن صورت، . پذيرد مصاحبه با افراد كليدي از جمله، مشتريان و عرضه كنندگان مواد اوليه انجام مي

  .تحقيق و بررسي هم نياز است

  »پنجره فرصت«اندازه  •

اما  ،ها وجود دارند با وجودي كه فرصت كه اين بدين معنا است. اي دارند پنجره "ها فرصت"شود كه  گفته مي

گونه كه بازاري  كنند و همان بازارها در طي زمان با نرخ هاي مختلفي رشد مي. براي هميشه باز نيستند

. مانند يابد، شرايط موفقيت نيز به طور دلخواه باقي نمي شود و به موقعيت بهتري دست مي ر ميبزرگت

پس موضوع تشخيص مدت زماني است كه پنجره باز است و اين كه آيا فرصت . بندي مهم است بنابراين زمان

  .يا خيرشود  دن پنجره ايجاد و يا كسب ميمورد نظر پيش از بسته ش

  آفرين هاي فردي كاراهداف و شايستگي  •

شوند اين است كه  كسب و كار مييك وارد كنند و  هاي را ارزيابي مي فرصت سوال مهم ديگر براي افرادي كه

. آفرين موفق است انگيزه فردي، يك مشخصة اساسي براي يك كار. آيا خود ميلي به اين ريسك دارند يا خير

  .ر را انجام دهد كه خودش را درگير آن نكندكه فردي واقعا بخواهد نوعي از كسب و كا اين  مگر

براي ) ها ها و توانايي شامل دانش، مهارت(هاي لازم  آفرين مستعد داراي شايستگي پرسش اين است كه آيا كار

توانند اين خلاء را پر كنند يا خير؟ بسياري از صاحبان و مديران  كسب و كار است و اگر نه، آيا افراد ديگر مي

  .اند كوچك با تكيه بر مزاياي مهارت و توانايي خود وارد كسب و كار شدهكسب و كارهاي 

شود كه آيا تناسبي ميان احتياجات كسب و كار و چيزي  هاي فوق، موضوع اين مي پس از تركيب شايستگي

ني خواهد يا آرزو دارد وجود دارد يا خير؟ اين موضوع، نه فقط براي موفقيت بلكه براي شادما آفرين مي كه كار
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خواهيد،  موفقيت بدست آوردن چيزي است كه مي«: اند همان گونه كه گفته. آفرين بسيار مهم است كار

  .»آوريد شادماني خواستن چيزي است كه به دست مي

  تيم مديريت •

ها، مخصوصا آنهايي كه دربرگيرنده مقدار زيادي از سرمايه، ريسك بالا، بازارهاي  گذاري در بسياري از سرمايه

. در تعيين موفقيت يك كسب و كار است عاملو رقابت شديد است، معمولا تيم مديريت مهمترين  پيچيده

هايي كه تيم در رابطه با صنعتي مشابه همان صنعت دارد، اغلب تعيين كننده موفقيت يا عدم  تجربه و مهارت

مل مديريت بسيار گذاران تجارت، بر عا به اين دليل است كه سرمايه. موفقيت يك كسب و كار جديد است

خدمات در حد  ، محصول يابا ايده بگذاران اذعان دارند كه مديريت خو اغلب، سرمايه. كنند تاكيد مي

  .دهند منحصر به فرد با مديريت بد را ترجيح مي خدمات ، به يك ايده، محصول يامتوسط را

و ريسك بالا هستند و يا در بنابراين اگر تيم مديريت خوبي نداشته باشيد فرصتهايي كه مستلزم سرمايه 

  .كنند براي شما ارزشي نخواهند داشت محيط رقابتي پيچيده فعاليت مي

  رقابت  •

به عنوان مثال، ممكن . بايست براي جذاب بودن ويژگي منحصر به فرد رقابتي داشته باشد يك فرصت مي

يا در سطحي  ي رقابتي باشد،زاريابي داراي ويژگاست يك كسب و كار در پايين آوردن هزينه هاي توليد و با

اگر يك كسب و كار نتواند با بيشتر رقباي احتمالي خارج . بهتر، يك كسب و كار كيفيت بهتري را ارائه دهد

  .از بازار، خود را سرپا نگه دارد، و يا با موانع ورودي مواجه شود، پس فرصت خيلي جذابي نيست

تاهي افراد زيادي به توليد ماكاروني روي آوردند اما از آنجا شايد به خاطر داشته باشيد كه در فاصله زماني كو

بنابراين اگر . نتوانستند در بازار باقي بمانند و از بين رفتند ،كه اكثر آنها ويژگي رقابتي خاصي نداشتند

ي توانيد با ارائه يك ويژگي منحصر به فرد به رقابت وارد شويد، آن فرصت برا اما شما نمي ،فرصتي وجود دارد

  .اگر چه ممكن است براي فرد ديگر ارزشمند باشد ؛شما فرصت ارزشمندي نيست
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  وري و ديگر منابع مورد نيازاسرمايه، فن •

وري و ديگر منابع مانند مهارت ها، تعيين كننده حدود دستيابي به فرصت اوجود و دسترسي به سرمايه، فن

پيشنهاد  يا دشوارتر باشد، ايده ،منابع ضروري به عنوان يك قانون كلي، هر چه دستيابي به. هاي معين است

. باشدوجود داشته خدمات مورد نظر  بازار مناسبي براي ايده، محصول وجذاب تر است، البته به شرط اينكه 

دانند يا اگر شما با مذاكرات  اگر تعداد افراد كمي هستند كه نحوه كار يك دستگاه را ميبراي مثال، 

  .ايد فرصتي جذاب را براي خود ايجاد كردهديد را انحصاري براي خود بگيريد، ايد يك فناوري ج توانسته

  محيط كسب و كار •

محيط كسب و كار، نه . كنيد، تاثير بسياري بر جذابيت هر فرصتي دارد محيطي كه در آن كسب و كار مي

به . ز اهميت داردتنها از نظر فيزيكي است، بلكه سياسي، اقتصادي، جغرافيايي، قانوني و مفاد تنظيمي ني

هايي  براي مشاركت ثباتي سياسي، فرصت هاي كسب و كار در بسياري از كشورها مخصوصاً عنوان مثال بي

نرخ به همين صورت، تورم و نوسان . كند گذاري زياد و دوران بازگشت سرمايه طولاني را محدود مي با سرمايه

كسب و كار نيستند؛ حتي اگر بازگشت  يك سيستم قضايي ضعيف، محيط مناسبي براي آغاز يك ارز،

مانند جاده، برق رساني، ذخيره آب، ارتباطات (ساخت و تسهيلات  كمبود زير. احتمالي سرمايه بالا باشد

  .نيز بر جذابيت يك فرصت در يك محيط تاثير گذارند) ها جمعي، حمل و نقل و حتي مدارس و بيمارستان
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  نوآوري و بهره برداري از فرصت

نوآوري، شيوه انجام چيزي به . صت كسب وكار، در واقع شانس انجام چيزي به صورت متفاوت و بهتر استفر

سه عامل در . بنابراين نوآوري ابزار استفاده از يك فرصت كسب و كار است. صورت متفاوت وبهتر است

كار فكري و يدي و  نقش دارند، مواد اوليه طبيعي، نيروي) محصولات و خدمات فيزيكي(ساخت همه كالاها 

  .نوآوري كه در واقع تركيبي از اين سه عامل استعلاوه بر آنها و ) پول(سرمايه

، سپس آنرا به بازار ب جديدي از سه عامل را ايجاد كردهكارآفرينان همانند نوآوران، افرادي هستند كه تركي

اين مفهوم راهنمايي زيادي را به  ؛اين يك مفهوم فني از نوآوري است .كنند جهت ارزيابي مشتريان ارائه مي

گاهي را آاما بايد اين  دهد، دهد، ارائه نمي كند يا چگونه آنرا انجام مي كارآفرين در مورد اينكه نوآوري چه مي

. به بازار ارائه شودكنند بايد  همچنين مطرح مي. كه مفهوم نوآوري وسيعتر از ابداع كالاهاي جديد استبدهد 

  .آمده است ريزن نوآوري هاي ارزشمندي رخ دهد در آ م كه ممكن است دربعضي از حوزه هاي مه

  

  محصولات جديد •

اين امر ممكن است نتيجه بهره برداري از يك . هاي رايج نوآوري، ايجاد محصولات جديد است يكي از شكل

جديد  اين محصول جديد ممكن است يك شيوه كاملاً. جديد باشد يك تكنولوژي كاملاً يا تكنولوژي موجود

امپراطوري تجهيزات علمي  "ديويد پكارد".از انجام چيزي را ارائه دهد يا شايد بهبود شيوه اي موجود باشد

موسس (فرانك پردو . بر مبناي توسعه علمي پيشرفته بنا نهاد ،)hp( ولت پكارديپردازش اطلاعات را با نام ه

پخت جوجه مرغ استفاده  ي ويژه خاصها اي كه از دستگاه رهشامل رستوران هاي زنجيپردو چيكنز، 

مربوط ) جوجه مزرعه(در واقع كسب وكارش را بر مبناي نوآوري در صنعتي كه محصول اوليه آن  ،)كند مي

مبناي نوآوري هر چيزي  كه باشد، محصول جديد بايد مزيتي را به مشتري  .به قرن هاي پيش بود بنا نهاد

محصولي با  جديد، براي انجام كاري يا راه حل يك مشكل و يا اي تواند شيوه ارائه كند كه اين مزيت مي

  .كيفيت بالاتر باشد
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  خدمات جديد •

خدمات هم به . شود خدمت، در واقع فعاليتي است كه براي انجام كار خاص يا حل يك مشكل خاص ارائه مي

رآفرين اهل امريكاي براي مثال كا. اندازه محصولات فيزيكي به روي ايده ها و نوآوري هاي جديد باز هستند

شمالي بنام، فردريك اسميت، يك  كسب وكار بين المللي چند  ميليون دلاري، به نام فدرال اكسپرس را، از 

  .ها ميان مردم به راه انداخت طريق تشخيص يك شيوه بهتر براي جابجايي بسته

در . موثر از نام تجاري، پشتيباني شوند فادهتوانند از طريق است خدمات هم، مانند محصولات فيزيكي، مي

اين موضوع را كه  حقيقت بهتر است محصولات و خدمات را به عنوان دو نوع متفاوت از كسب وكار نديده و

اين موضوع حائز اهميت است، زيرا . همه كالاها زمينه هايي از محصول و خدمات را دارند، باور داشته باشيم

. تر كرد آنرا براي مشتري جذاب مت به يك محصول فيزيكي، نوآوري نمود وتوان با اضافه كردن يك خد مي

دهد، اجازه نوآوري در زمينه مفاهيم خدماتي جديد  هايي كه در تكنولوژي محصول رخ مي همچنين پيشرفت

 اي از تركيب شود نمونه هاي يك كارخانه ارائه مي ها سيار كه براي اتومبيل مثلاً يك تعميرگاه .دهد را مي

  .خدمات با محصولات است

  تكنيك هاي توليد جديد •

تواند از طريق توسعه تكنولوژي فعلي يا  تواند در شيوه توليد يك محصول رخ دهد كه اين مي نوآوري مي

نچه در جهت منافع مصرف كننده اتكنيك توليدي جديد، چن. اتخاذ يك رهيافت تكنولوژي جديد رخ دهد

كند كه بايد به مصرف كنندگان اين امكان را بدهد كه كالا را  يت فراهم مينهايي باشد، مبنايي را براي موفق

يك مثال مهم در اين  ؛با قيمت پايين تر، كيفيت بالاتر و يا خدمات بهتر در زمينه عرضه كالا به دست آورند

مهم  به اين 1980است كه با تغيير در شيوه توليد روزنامه در دهه  راپورت موردوخ درايوشركت  زمينه،

ومديريت  (JIT)فقط تكنولوژي نيست، فلسفه هاي توليدي جديد مانند توليد به موقع  توليد،. دست يافت

  .كنند ور فراهم ميآبه طور فزآينده، بستري مناسب را براي نوآوري سود (TQM)كيفيت جامع 
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  شيوه هاي عملياتي جديد •

اين . شوند م هستند تحويل مشتري ميخدمات، از طريق شيوه هاي عملياتي كه خيلي وسيع و روتين ه

براي مثال ري كراك موسس مك دونالدز . هاي كارآفرينانه دارند ، پتانسيل بالايي براي نوآوريمسائل روزمره

نوآوري در ارائه خدمات، همانند نوآوري در توليد . نمودن نحوه ارائه فست فود را مطرح نمود منافع استاندارد

براي مثال  ؛به آنها مزاياي بهتري را پيشنهاد نمايد و نيازهاي مشتري پاسخ دادهمحصولات فيزيكي، بايد به 

به  درزمان كمتر و دستيابي آسانتر به خدمات، خدمات با كيفيت بالاتر، ارائه خدمات منطبق با نياز، سريعتر و

هر زمان حتي بعد دهد كه در  به عنوان مثال خطوط هواپيمايي امارات به شما اين امكان را مي .هم پيوسته

  .از اينكه پرواز شما انجام شده بدون پرداخت هيچ خسارتي بليط خود را عوض كنيد

  شيوه هاي جديد تحويل محصول يا خدمت به مشتري •

، يك در نتيجه توزيع. توانند محصول و خدمتي را كه به آن دسترسي دارند، مصرف كنند مشتريان، فقط مي

. تواند يك پتانسيل بالا براي نوآوري باشد همچنين توزيع مي .شود عنصر ضروري در موفقيت محسوب مي

  .شود مي توزيع ت مسيريابزار مدير كالا شامل مسير توزيع يا توزيع

تري را از طريق حذف توزيع كنندگان و  يك شيوه رايج نوآوري در زمينه توزيع، اين است كه مسير مستقيم

هاي كارآفرينانه موفق بر مبناي ارائه مستقيم كالا به مشتري تعدادي از كسب وكار . دلالان اختيار كنيم

رهيافت  ؛اين موضوع شايد از يك مسير غير مستقيم به شاهراه خرده فروشي، صورت پذيرد. تاسيس شده اند

اين . توزيع حوزه اي خاص از كالاهاست تخصصي شدن در تمركز روي زنجيره توزيع و ديگر در اين زمينه،

 "Toy"وي مقوله اي خاص به چارلز لازرس اجازه داده تا فروشگاه خرده فروشي اسباب بازينوع از تمركز ر

  .را از تمركز بر روي بازار يك كشور به صورت جهاني در بياورد

نمونه ديگر سايت آمازون است كه با استفاده از بستر اينترنت توانست روش توزيع جديدي براي خريداران 

لايي براي خود به وجود بياورد در حال حاضر اين سايت علاوه بر كتاب كتاب عرضه كند و درآمد با

  .كند محصولات گوناگوني به مشتريان عرضه مي
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  ابزارهاي جديد اطلاع رساني درمورد كالا به مشتري  •

 پيام: گيرد بخش را در بر مي تبليغات، دو. كنند مصرف مي شناسند، افراد، فقط محصول و خدماتي را كه مي

هر دو قسمت پيام و ابزار، زمينه . دشو مسيري كه پيام از طريق آن ارسال مييا شود و ابزار  ه گفته ميآنچ يا

درمراحل  ارتباط با مشتري، گران قيمت است و كار آفرينان مخصوصاً .نندك وسيعي را براي نوآوري فراهم مي

يغات وسيع و هزينه درروابط عمومي ابتدايي كسب وكارشان، به ندرت منابع مالي كافي، به منظور انجام تبل

  .يابند بنابراين آنها به توسعه ابزارهاي تبليغاتي جديد گرايش مي. دارند

هاي تبيلغاتي است يا قراردادن لوگوي خود در سايتهاي  يك شيوه آسان و كم هزينه براي تبيلغ ارسال ايميل

  .پربيننده

شوند را  رت پوستر نصب مييزيوني يا تبليغاتي كه به صوهاي متفاوتي از تبليغات تلو حتماً تا به حال نمونه

  :ايد؛ مانند تصاوير زير ديده

  

  

  شبو كننده ماشين استواين تبليغ يك خ

 گيرد رساند كه با استفاده آن تمام  ماشين شما طعم پرتقال مي و مي 
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  اين يكي بيلبورد تبليغاتي جارو برقي است

  سته است بالني را به خود جذب كندنكند كه توا و اين تصور را ايجاد مي 

 

 

  اين يكي تبليغ نوشابه رژيمي پپسي است

 نقدر لاغر شده كه توانسته وارد سوراخ موش شودآدهد گربه  كه نشان مي 

 

 

  شيوه هاي جديد مديريت روابط ميان سازمانها  •

ها با يكديگر ارتباط برقرار شيوه اي كه آن. سازمانها، دريك شبكه پيچيده از روابط با يكديگر فعاليت ميكنند

به صورتي ترتيب  نوآوري خود را فرين،آبسياري از سازمانهاي كار .كنند و ارتباط دارند بسيار مهم است مي

بخش  .گيرند دهند كه با ديگر سازمانها كار كنند و آنها را به عنوان استراتژي كليدي خود در نظر مي مي

  .ل شده استخدمات كسب و كار در اين زمينه خاص فعا
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را  تاسيس شد، آنها موفقيت خود 1970آژانس تبليغاتي ساتچي و ساتچي، توسط برادران چارلزوموريس در 

يك موسسه . آنها تشخيص دادند كه مديريت روابطشان با مشتري مهم است. برحمايت تبليغاتي بنا نكردند

ن است، اما محصول او بسيار پيچيده، عرضه كنندگان خدمت به ديگرا تعداد زياد واقع مانند تبليغاتي، در

بنابراين، تبليغات، . بيني است غيرقابل پيش ،گران و پتانسيلش براي فعال نمودن كسب وكار مشتريانش

خواهند تبليغات را به طور صحيح مديريت نمايند، بنچه ابرادران فهميدند چن .فعاليتي با ريسك بالاست

گهي تبليغاتي توليد نكند، بلكه با آنها آهاي مشتريانش شود و فقط مديريتي سازمان يمآژانس بايد جزئي از ت

نها در بهره برداري از پتانسيلشان كمك آبه  ، كار كند ورفع شودط آگهي توستواند  كه مي مشكلانيدرحل 

  .موانع موجود ميان سازمان و مشتريانشان را شكستند آنها به اين ترتيب، عملاً .نمايد

  نوآوري چند گانه 

 .كسب وكار آفرينانه، مجبور نيست خود را به يك نوآوري يا يك نوع خاص از نوآوري محدود كند يك

تواند نتيجه تركيبي از نوآوري ها باشد، براي مثال يك محصول جديد كه با يك شيوه جديد و  موفقيت مي

  .يك پيام جديد تحويل مشتري ميشود با
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  يدارييك استعاره  د :پنجره  استراتژيك

آنها نماينده تلاشي براي تبيين يك ايده از طريق جلب توجه به . استعاره ها هنوز در ارتباطات ما وجود دارند

درك و فهم به دليل برقراري ارتباط بين ايده ايجاد . هايي با موضوع اصلي دارد چيز ديگري است كه مشابهت

  . آشناتر است جزئيات ايده دوم را بررسي كنيم توانيم با شناخت ايده اول كه به ذهن ما شود و ما مي مي

يك استعاره فعال كه ميتواند براي كمك به ما به كار برده شود تا جزئيات فرآيند شناسايي، ارزيابي و بهره 

. برداري از يك فرصت جديد تجاري را تصوير سازي و يادآوري كنيم، استعاره پنجره استراتژيك است

اين بيانگر محيط رقابتي است كه . ، تصوير يك ديوار بزرگ و ضخيم استنخستين گام در اين استعاره

اين ديوار به خاطر رقابت از طرف كسب وكارهاي مختلف، مستحكم و . كارآفرينان درجستجوي ورود به آنند

همانطور كه . بدون نفوذ شده است، آنها در تحويل محصولات و خدمات به روشي موثر به مشتريان فعال اند

شد، شركتها شكاف هايي را باقي مي گذارند، حوزه هاي وجود دارند كه كارآفرينان مي توانند كاري گفته 

اين شكاف ها پنجره ها يا فرصتها را نشان مي دهند كه كارآفرين مي تواند از . جديد و بهتر انجام دهند

ي را ببيند كه آرزوي از طريق اين پنجره است كه كارآفرين مي تواند جهان جديد. طريق آن حركت نمايد

نخستين وظيفه كارآفرين بررسي دقيق محيط كسب وكار و پي بردن به اين است كه . آفرينش آن را دارد

  .اين فرصتها يا پنجره ها در كجا واقعند

كارآفرين بايد مطمئن باشد كه پنجره فرصت . پس از تعيين مكان پنجره، كارآفرينان بايد آن را اندازه بگيرد

گشايش پنجره به . كافي بزرگ است تا بتواند سرمايه گذاري لازم براي گشايش آن را توجيه كند به اندازه

گام پاياني بستن پنجره است، پنجره بايد . معني توسعه كسب وكار و تحويل ارزش جديد به مشتريان است

رصتها بهره برداري بسته شود، زيرا اگر بسته نشود، رقبا مي توانند از طريق آن وارد شوند وخودشان از ف

  .بستن پنجره مربوط به ايجاد مزيت رقابتي است. كنند

اين استعاره كه فرصت، پنجره است و بهره برداري از فرصت، گذشتن از درون پنجره، يادآور اهميت برنامه 

  .ريزي  براي فرآيند شناسايي فرصت و بهره برداري از آن است
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  جستجو براي فرصت جديد: ديدن پنجره

اين بررسي با هدف . شامل بررسيِ دقيق ديوار عظيمي است كه توسط بازيگران فعلي پيشنهاد شده استاين 

اين فرايند، مستلزم رويكردي فعال به . يافتن پنجره ها و جستن شكاف هايي است كه به بازار ارائه مي دهند

  .شناسايي فرصت هاي جديد و نوآوري به خرج دادن در پاسخگويي به آنهاست

  

  تعيين موقعيت كسب وكار مخاطره آميزجديد: ان يابي پنجرهمك

در اين مرحله كارآفرين بايد ببيند فرصت . يابي پنجره بايد بفهميم پنجره در كجا قرار گرفته است در مكان

ايجاد شده چه موقعيتي نسبت به محصولات و خدمات موجود در بازار دارد و كسب و كار جديد چگونه 

  . ر شودميخواهد وارد بازا

  

  ارزيابي پنجره

به طور خلاصه به معناي پي بردن . شامل ارزيابي فرصت و شناسايي استعداد آن براي خلق ارزش جديد است

اين امر مستلزم سر در آوردن از بازار براي نوآوري، اندازه . به اين است كه فرصت مذكور چقدر ارزش دارد

تاثير احتمالي نوآوري بر آن و پي بردن به ميزان تمايل  گيري آن، درك پويايي و روند هاي آن و ارزيابي

اندازه گيري پنجره همچنين مي طلبد كه كارآفرين دركي از . مشتريان به خرج كردن پول براي آن است

  .ريسك هاي مواجه با كسب و كار جديدش نيز داشته باشد

 

  راه اندازي كسب وكار : گشودن پنجره

گشودن پنجره به معناي پيدا . ارزيابي پنجره، گام بعد، گشودن آن است پس از شناسايي، موقعيت يابي و

در اين مرحله، تعهد كارآفرين به كسب . نمودن ديد درباره واقعيات است و به عبارتي آغاز كسب وكار جديد

وكار، جذب سرمايه گذاران وكاركنان، توسعه مجموعه جديدي از روابط و تاسيس كسب وكار در درون شبكة 
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پس از باز شدن پنجره، كارآفرين مي تواند به زبان استعاري از درون آن رد شود و به بيان . حياتي است آن،

  .واقعي، كسب و كارش را آغاز نمايد

 

  حفظ توان رقابت : بستن پنجره

اگر بسته نشود، رقبا از . هنگامي كه پنجره باز شد و كارآفرين از درون آن گذشت، بايد دوباره بسته شود

ق  آن، از كار آفرين تقليد ميكنند و همانگونه از فرصت بهره برداري مي كنند و اين امر موجب كاهش طري

بستن پنجره براي بازداشتن رقبا از تقليد وپيروي، به معني خلق يك . توان كسب وكار كارآفرين مي شود

توسط كارآفرين براي به  اين امر مبناي تامين امنيت و ثبات شركت. مزيت رقابتي پايدار براي شركت است

تواند ديگران را از ورود به اين فرصت  گذاري زياد مي مثلاً سرمايه. دست آوردن پاداش هاي بلند مدت است

  .پشيمان كند يا ارتباط قوي و نزديك با مشتريان

اي هر كدام از اين مراحل، به شكل مجموعه اي از تصميمات براي كارآفرين هستند توسعه كسب وكار به معن

  .توجه به اين تصميمات است
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جلسه       : استراتژي هاي عمومي   
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  هاي عمومي استراتژي

يا عنصري كه به واحد پذيرنده آن،  -هيچ استراتژي بازرگاني بدون مبتني بودن بر حداقل يك عامل قدرت

واحد . تواند از موفقيتي پايدار برخوردار شود نمي -دهد ران را دست كم در يك زمينه مييگقدرت رقابت با د

ند ضمن تحمل رقبا، در حفظ مشتريان گذشته و جذب بازرگاني وقتي داراي مزيتي رقابتي است كه بتوا

تر از آنچه رقبا عرضه  عرضه كالاهايي كه با كيفيت بالا، ارائه خدماتي ارزنده. خريداران جديد موفق باشد

دارند، ارزان فروشي در عين حفظ كيفيتي قابل قبول، قرار داشتن در محل جغرافيايي مناسب، عرضه  مي

دهد، يا  حصولي كه كاري خاص را به مراتب بهتر از محصولات مشابه انجام ميمحصولي با دوام، فروش م

توانند موجبات موفقيت كارآفرينان را  عرضه محصول با قيمتي مناسب، كيفيتي بالا و شرايطي اغواكننده مي

دهد  زار قرار مياي براي ابراز وجود خود در با اينكه يك بنگاه كارآفرينانه موارد ياد شده را وسيله. فراهم آورند

رادي ضمن مقايسه يك واحد با واحدهاي رقيب كار آن را حداقل در يك فمهم نيست، مهم آن است كه ا

مردم حداقل  اما معمولاً. زمينه برتر ببينند و خريد از آن را در عمل نسبت به خريد از ديگران ترجيح دهند

ل ئيش از محصولات مشابه آن برتري قاشود براي يك محصول ب به يكي از دو علتي كه توضيح داده مي

محصول يا  طبعاً. دانند قيمت يك محصول يا خدمت است اولين عاملي كه مردم ارزشمند مي. شوند مي

خدمتي كه قيمت آن در مقايسه با محصولات و خدمات مشابه كمتر و كيفيت و خصوصيات آن دست كم در 

  .تواند رغبت آنان را به خريد بر انگيزد و مي سطح محصولات رقيب باشد، از نظر خريداران ارجح است

تواند حداقل يك گروه خاص را به خريد يك كالا و چشم پوشي از كالاهاي مشابه راغب  دومين عاملي كه مي

ازجمله  ،چشم افزا دوام، رنگ خاص، عملكرد. وجود يك ويژگي متمايز كننده در كالاي اول است ،سازد

خريدار  در اين حالت غالباً. يك محصول را در نظر مشتري بهتر جلوه دهندتوانند  ويژگيهايي هستند كه مي

صِكه براي آن  ارزشيشود به دليل  حاضر مي در . ل است پول بيشتري بپردازدئجنس مورد نظر قا ويژگي خا

، براي فروشنده، مزيتتوانند براي كالاها منشا  با اين دو عاملي كه مي ،واقع استراتژيهاي عمومي

  .باشد سروكار دارد ارزش  و براي مشتري منشا نايي براي رقابتتواعامل 
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موجود را  هاي عمومياستراتژييكي يا تركيبي از چند  ،توانند در يك زمان هاي كارآفرينانه مي مديران بنگاه

دليل عمومي ناميده شدن اين استراتژيها، كه در اصل به وسيله يك . براي هدايت واحد خود پيش گيرند

پيشگامي در عرضه قيمتهاي ، متمايزسازياه هاروارد به نام مايكل پورتر، تحت سه عنوان كلي محقق دانشگ

توان در مورد كليه سازمانهاي سنتي، توليدكنندگان  عرضه شده اين است كه آنها را مي تمركزو  پايين

 تمركز. ر بردنوع ديگري از توليدكنندگان خدمات و كالا بكا هاي خدماتي و هر ، موسسهپيشرفتههاي  فناوري

با استراتژيهاي متمايزسازي يا پيشگامي در عرضه  در عمل كاربرد مستقلي ندارد و عمدتاً ،به عنوان استراتژي

ي بر ويژگيهاي اين ردر ادامه، پس از مرو. گيرد مورد استفاده قرار مي و تركيب شده ،قيمتهاي پايين

  .شويم مي استراتژيها، با كاربرد آنها به صورتي مستقل يا تركيبي آشنا

از رفتن به  تقريباً ،برند و براي موفقيت ها و شركتها در جهان تمام تلاش خود را بكار مي در اينكه همه بنگاه

توان گفت كه واحدهاي توليد كننده كالا و خدمات  در واقع مي. ترديدي نيست ،ورزند هيچ راهي كوتاهي نمي

اند و گاهي به صورت  هايي خاص خود ابداع كردهمتناسب با موقعيت و شرايط محيطي، استراتژي ،در همه جا

اما اگر راههاي سياسي و نيز استفاده از روابط به عنوان . اند موفقيت آميز و زماني به شكل ناموفق بكار برده

با نگاهي به كليه  ،به كلي از چارچوب مباحث خارج بدانيم ،حربه رقابتي براي از ميدان بيرون راندن رقبا را

  :همين استراتژيهاي عمومي بوده است ،كه محور همه آنها ابيمي درمي ،ه ظاهر منحصر به فرداستراتژيهاي ب

پيشگامي در عرضه كالا يا  استراتژي(تلاش براي توليد كالا يا خدمات ارزان قيمت در صنعت  •

 )خدمات به قيمتهاي پايين

 استراتژي(بارز ميان محصولات توليدي خود با محصولات ديگران  جستجو براي ايجاد وجه تمايزِ •

 )متمايز سازي

 )تمركز استراتژي(كليه بخشهاي آن  تمركز فعاليت بر روي بخشي محدود از بازارها و رها كردن •
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  هاي عمومي براي واحدهاي تجاري استراتژي

براي شركتهاي بزرگ و كوچك كاربرد دارند با اين  متمايز سازيو  ارزان فروشيهاي عموميِ  استراتژي

ولي شركتهاي  ،توانند آنها را براي يك بازار خاص و تمركز استفاده كنند هاي كوچك مي تفاوت كه شركت

  .اي آنها را اجرا كنند توانند در سطح گسترده رگ ميبز

  ارزان فروشي  استراتژي

استراتژي ارزان فروشي بر پايين نگه داشتن قيمتهاي فروش براي بخش خاصي از بازار يا مشتريان تاكيد 

ادي خريداراني را كه نسبت به قيمتها حساسيت زي ،گيرند كارآفريناني كه اين استراتژي را در پيش مي .دارد

پيرايه و بدون ويژگيها يا اضافات خاص  دهند و براي آنان كالاها يا خدماتي ساده، بي هدف قرار مي ،دارند

 ،توليدكنندگان ديگرِ ةپيرايه با كالاهاي ساده و بي ،كالاهاي ساده و بي پيرايه يك توليدكننده. كنند توليد مي

هاي خود را پايين نگه  بايد هزينه حتماً ،دگير شركتي كه اين استراتژي را پيش مي. تفاوت چنداني ندارد

هاي عملياتي  گذاري اوليه و هزينه سرمايه ،كنندگان استراتژي ارزان فروشي متمركز از اين رو تعقيب. دارد

براي مثال اين گروه شركتها تمام تلاش خود را در جهت خريد ملزومات خود . رسانند خود را به حداقل مي

پيروان اين استراتژي كاري به . كنند مي و بر كنترلهاي مالي نيز به شدت تاكيد برند به قيمتي نازل بكار مي

ترين سطح ممكن نگه  هاي تبليغات و آگهي خود را در پايين طراحي و ساخت كالاهاي جديد ندارند و هزينه

  .دارند مي

هايي كه در  زمينهتنها در  ،كند واحد تجاري كوچكي كه از استراتژي ارزان فروشي متمركز پيروي مي قاعدتاً

براي . پردازد ها برخوردار است به رقابت مي مقايسه با رقباي بزرگ و كم هزينه از مزيت پايين بودن هزينه

قادر  ،آهن باري كوچكي براي حمل و نقل بار در مسافتهاي كوتاه وجود داشته باشند مثال، اگر شركتهاي راه

به سود  ،اي شركتهاي بزرگ مقرون به صرفه نيستخواهند بود با حمل بارهاي كم حجمي كه حملشان بر

محلي  ممكن است بتوانند از نيروي كار ارزان قيمت ،شركتهاي راه آهن كوچك. قابل توجهي دست يابند

  . و نقل را پايين نگه دارند لتوانند با استفاده از معدودي خدمه، هزينه عمليات حم استفاده كنند و مي
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گاهي بازار . روشي متمركز، بي دفاع بودن آن در برابر جنگ قيمتهاستيك كاستي مهم استراتژي ارزان ف

شود و اين امر تعدادي از شركتهاي كوچك را  محصولات ساده و ارزان قيمت دستخوش رقابتهاي شديدي مي

  .كند در مي از ميدان به

ر شركتهايي كه بعيد نيست كسب و كا. ستكهنگي فناوري ،كند دومين خطري كه اين استراتژي را تهديد مي

هاي بازار و  سازند و از پاسخگويي به تنوع طلبي ادامه بقا را برپايه ثبات فناوري مورد استفاده خود استوار مي

خودداري  ،محصولاتي جديد و ورود به اين قلمروهاي نو هتلاش رقبا براي پيشي گرفتن از آنها از راه عرض

  .داري نداشته باشداز رونق بيافتد و محصولاتشان ديگر خري ،كنند مي

  :توجه كنيد سات وستبه استراتژي ارزان فروشي متمركز شركت  ،رتبراي شناخت به

ميليارد دلاري خود به دليل  1/3با درآمد سالانه  ،كه در تگزاس آمريكا مستقر است ساوت وستشركت 

وط هواپيمايي توانسته است سودآورترين خط ،موفقيت در استفاده بجا از استراتژي ارزان فروشي متمركز

بين فواصل  1971كه كار خود را در  ،اين شركت پروازهاي منظم ولي بدون امكانات اضافيِ. آمريكا شود

نزد مسافراني كه نسبت به مبلغ كرايه  ،نزديك فرودگاههاي قديمي داخل شهري دالاس و هوستون آغاز كرد

  .محبوبيت سريعي يافتند ،و زمان رفت و برگشت حساسيت زيادي داشتند

مرتباً در حال توسعه بوده است، با اين حال در همين  ،اين شركت هواپيمايي از هنگام تاسيس تا به حال

، 1بخش درجه  كردنمدت سياست عدم نگهداشتن جاي مخصوص براي مسافران را ادامه داده، از داير 

خودداري ورزيده  ،آنان به هواپيماهاي بعدي ،پذيرايي از مسافران و انتقال بار مسافران از هواپيماهاي خود

  .است

اين ( اي ملحق نشده است رايانه) از قبل از جا گرفتن(هيچگاه به شبكه رزرواسيون  ،به علاوه اين شركت

كارتهاي شركت كه براي ورود مسافران به  .)كند ميليون دلار براي شركت صرفه جويي مي 25اقدام سالانه 

  . اند تا مكررا قابل استفاده باشند مقاوم ساخته شدهخيم و ظاز پلاستيك  ،شوند هواپيما استفاده مي

فاقد هرگونه امكانات اضافي يا حتي معمول هستند، شركت توانسته به دليل  ساوت وستهرچند پروازهاي 

نو و كم مصرفند، تقريباً هميشه پروازها  ،هواپيماهاي اين شركت. عرضه خدماتي با كيفيت بالا معروف شود
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رمز موفقيت در . اند گاه مسافران از نحوه كار شركت شكايت جديد نداشته و هيچ گيرند بموقع انجام مي

 ،برخورداري از مديريتي قوي يا شايد بتوان گفت ،رسد صنعتي كه اخبار موفقيتها در آن ندرتاً به گوش مي

ضه نه تنها خدمات كاملاً مشتري پسند را به خوبي عر ساوت وستاما مديريت . العاده است مديريتي فوق

% 43هايش  هزينه(دارد  ترين حد ممكن نگه هاي عملياتي خود را در پايين بلكه توانسته است هزينه ،داشته

در همين حال شركت درآمدهاي قابل ملاحظه و ). هاي شركتهاي بزرگ هواپيمايي است تر از هزينه پايين

وري از نيروي انساني  ازها و بهرههاي پرو مديريت در استفاده از تمام صندلي. هايي اميدبخش دارد ترازنامه

پرواز  ،تنها درمسيرهايي كه اين شركت موقعيتي مسلط داردسات وست  هواپيماهاي. خود تاكيد دارد

  .حرف اول ر ا بزند ،تواند در تعيين قيمت بليطها كند و به همين جهت شركت مي مي

هاي  نه تنها با ديگر شركت ،است  هاي عملياتي و قيمت خدمات توانسته داشتن هزينه شركت با پايين نگه

. اي رقابت كند هاي كرايه مانند اتومبيل شخصي و اتومبيل ،هواپيمايي بلكه با بعضي وسايل حمل و نقل ديگر

در حاليكه در همين  ،دلار بود 62زماني قيمت بليط شركتهاي رقيب براي مسافرت از دالاس  ،براي مثال

 طبعاً. كرد دلار دريافت مي 15تنها  ،به همان مقصد، مان مبدابراي انتقال هر مسافر از ه ساوت وست ،زمان

  .آيد به شمار مي ،اي كه براي سفر در همان فاصله با اتومبيل لازم است اين مبلغ بسيار كمتر از هزينه

  متمايز سازي  استراتژي

پاسخگويي به ها يا كاربردهاي ويژه به منظور  استراتژي متمايزسازي براي واحدي كه محصولاتي را با كيفيت

اين نوع كالاها براي رفع نيازهايي . مناسب است ،دارد نيازهاي خاص يا عده بخصوصي مشتري عرضه مي

ه كالاهاي معمولي، ساده و نسبتاً ارزان يا كالاهايي كه از ديگر كالاهاي مشابه كمي لتر از آنچه بوسي عميق

صولات ثابت است و با بالا و پايين رفتن تقاضا براي اين نوع مح معمولاً. شوند عرضه مي ،متمايز هستند

از . ساز باشد تواند مشكل مطالبه مبلغ بالا براي آنها نمي ،به همين جهت. يابد قيمتهاي افزايش يا كاهش نمي

براي كاهش  ،شوند در ميدان رقابتها حاضر مي ،بنگاههايي كه با استراتژي متمايزسازي متمركز ،اين رو

ناگزير خود را با آخرين پيشرفتها در زمينه فناور سازماندهي و همگام  و ،كنند قيمتهاي خود تلاشي نمي

  .اند عقب نمانند آورند از اعضاي صنتعتي كه به آن وابسته سازند و دقت به عمل مي مي
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قيمتهاي بالا براي عده بخصوصي از مشتريان كه خوهان شاني خاص، يا امنيت و ايمني هستند،  ،در مجموع

اي به راديو، يا ضبط  براي مثال، عده. قابل قبول است ،اي را انتظار دارند خرند عملكرد ويژه يا از كالايي كه مي

ترين  صداها را به طبيعي ،شكالش يا او پخشهاي صوتي كه امواج متعددي را دريافت و بدون كوچكترين خَ

هايي طرح طرفدار لباس با ،اي عده. علاقه خاصي دارند) عملكرد خاص محصول(وجه ممكن پخش كنند 

اي هم به مسائل امينتي توجه ويژه دارند و پيچ و  عده). نياز به داشتن شاني خاص(كاملا متفاوت هستند 

  .خرند هايي با كيفيت براي بال هواپيما مي مهره

از استراتژي متمايزسازي  ،كه در يك منطقه اشرافي نشين آمريكا قرار دارد بيژنفروشگاه منحصر به فرد 

اين . كند طور سفارشي تهيه مي اين فروشگاه محصولاتي خاص و با كيفيتي بالا را به. دكن متمركز پيروي مي

اين نوع اجناس برحسب تغيير سليقه مشتريان . كند فروشگاه از هر جنس تنها يك نوع و يك اندازه تهيه مي

 ضمناً. شود بديهي است كه خريد از اين فروشگاه بسيار گران تمام مي. كند پسند تغيير مي بسيار مشكل

  . مراجعه و خريد از اين فروشگاه با وقت قبلي ممكن است

  متمايزسازي با قيمت پايين استراتژي

واحدهاي تجاري كه براي پاسخگويي به نيازهاي خاص مشتريان برگزيده، كالاها يا خدماتي متفاوت با كالاها 

از استراتژي متمايزسازي با قيمت پايين پيروي  ،دارند يا خدماتي مشابه را به قيمتي مناسب عرضه مي

كنند با اين تفاوت كه  پورشه و رولزرويس از اين استراتژي تبعيت مي هاي به عنوان مثال اتومبيل. كنند مي

  .تر است قيمت توليدات پورشه از رولزرويس ارزان

تواند در عين متمايز ساختن كالاها يا خدمات قيمتهاي خود را پايين نگه دارد؟  چطور يك شركت مي

  :كالاها يا خدمات بكار روند عبارتند ازتوانند براي كاهش قيمتهاي در عين متمايزساختن  راههايي كه مي

 احساس تعهد واقعي نسبت به كيفيت  •

نه تنها  ،اگر همه اعضاي سازمان هميشه و بطور جدي نسبت به كيفيت حساسيت به خرج دهند

ها و خدمات  نامه هاي ناشي از ضايعات، تامين ضمانت بلكه هزينه ،كيفيت محصولات بهتر خواهد شد

اي از ويژگيها و خصلتهايي كه به يك كالا يا خدمت  به مجموعه. د يافتپس از فروش كاهش خواه



٨ 

 

از اين رو محصولي با . شود دهد، كيفيت اطلاق مي امكان پاسخگويي به نيازهاي آشكار و نهان را مي

 .كيفيت است كه با خصوصياتي از پيش تعيين شده تطبيق و نيازهاي مشتريان را برطرف كند

 دنوآوري در زمينه فرآين •

هاي عمليات  يند به كليه فعاليتها و اقداماتي كه افزايش كارايي يا كاهش هزينهآنوآوري در زمينه فر

معمولا بهبود عمليات و توزيع عاملي براي كاهش . شود آورد اطلاق مي و توزيع را به دنبال مي

تواند متمايزسازي   ولي بايد به خاطر داشت كه بهبود عمليات و  توزيع مي ،آيد ها به حساب مي هزينه

 .كالا يا خدمت را بيشتر كند

 نوآوري در زمينه محصول •

نوآوري در زمينه محصول راهي براي افزايش وجه تمايز بين يك محصول و محصولات رقيب  غالباً

. ها را كاهش دهد تواند هزينه اما قابل ذكر است كه اين نوع نوآوري در ضمن مي. آيد به شمار مي

يپ موريس آمريكا سيگار فيلتردار و سپس سيگارهاي كم قطران و كم شركت فيل ،براي مثال

ها سيگارهاي فيليپ موريس را از ديگر سيگارها متمايز ساخت و  اين نوآوري. نيكوتين را توليد كرد

 .هاي آن را نيز به علت مصرف كمتر توتون كاهش داد در همين حال هزينه

 ها نوآوري در زمينه سامانه •

شود، به راههاي جديد  ودآور استراتژيي به عرضه اجناس يا خدمات نو مربوط نميهمه امتيازهاي س

هاي اداري  شركت ماشين ،براي مثال. كنند رساندن محصولات قبلي به بازار نيز ارتباط پيدا مي

توانست ضمن متمايز ساختن محصولات از توليدات ديگران  ،ها با نوآوري در سامانه ساوين

ساوين از يك مقطع زماني شروع به خريد اجزاي محصولات توليدي . ش دهدهاي خود را كاه هزينه

هاي  در همين هنگام شركت تدابيري را براي كاهش هزينه. خود از توليدكنندگان ارزان فروش كرد

 .ها مستقيما با فروشندگان ارتباط برقرار كرد توليد خود انديشيد و به جاي استخدام بازارياب
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  )انبساطي(ي ا هاي توسعهاستراتژي

درصورت  ،حتي اگر كارآفرين بنگاه خود را براي استفاده از موقعيت و كسب سودي موقت ايجاد كند

توان ادعا كرد كه  در واقع مي. به ادامه كار و توسعه دادن فعاليتهاي خود علاقمند خواهد بود ،موفقيت

هاي توليد، عرضه خدمات  كاهش هزينه. ها يا سود خود هستند بنگاهها غالباً علاقمند به توسعه فروش، دارايي

و محصولات جديد، بهبود عملكرد محصولات قديم، افزايش حجم فروش، وارد شدن به بازارهاي جديد، پيدا 

كردن كاربردهاي جديد براي كالاهاي قديمي، كسب سهم بيشتري از بازارهاي قديمي از جمله استراتژيهاي 

تواند ضامن  اي در شرايط متحول و محيطهاي پويا مي اي توسعهپيروي كردن از سياسته. اي هستند توسعه

  .ادامه بقا باشد

يا تاكيد بر  توسعه واگرايا تمركز بر كالاها و خدمات مربوط به هم يا  همگراتواند توسعه  استراتژي كلي مي

مركز را در پيش بنگاهي كه استراتژي توسعه همگرا يا مت.  كالاها يا خدمات نامربوط به هم را هدف قرار دهد

فروش مستقيم  و يا ،تواند آن استراتژي را از طريق توليد قطعات مورد استفاده در محصولات مي ،گيرد مي

اما . از طريق مجموعه خود با استفاده از امكانات و منابع داخلي يا خارجي عملي سازد ،كالاهاي توليدي

تفاده از منابع داخلي انواع محصولات خود را تواند با اس مي ،وع سازي را پيشه كندنبنگاهي كه استراتژي مت

گرفتن از منابع خارجي  تواند با بهره گسترش دهد يا به عبارتي ديگر متنوع سازي متمركز متوسل شود يا مي

  .به فرايند توسعه خود ادامه دهد ،و ايجاد تشكلي مختلط

  از طريق گسترش طولي) همگرا(توسعه متمركز 

بنگاه با انجام دادن كاري كه . تهاي خود را به مرزهاي يك صنعت محدود سازدتواند توسعه فعالي بنگاه مي

در عمل بخشي از فعاليتهاي قبل از توليد خود را  ،گرفت قبلاً بوسيله يك تامين كننده مواد اوليه انجام مي

زند و بيشتر در توليد  دست مي) سروپ( ادغام عمودي به پسدهد و به اين ترتيب به  زير پوشش قرار مي

خود به عهده  ،دهد اما اگر همين بنگاه فعاليتهايي را كه يك توليد كننده براي آن انجام مي. شود ير ميدرگ

اين استراتژي توسعه . متوسل و بيشتر وارد توزيع شده است )پيشرو( به پيش ادغام عموديخود به  فگيرد
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ك صنعت پويا و اي از فروش مربوط به ي اي براي بنگاهي كه سهم عمده براي بنگاهي كه سهم عمده ،طولي

  . مناسب است ،رو به توسعه را در اختيار دارد

. تواند يا با استفاده از امكانات و منابع داخلي و يا با بهره گرفتن از منابع خارجي عينيت يابد توسعه طولي مي

استراتژي  ،هاي خود ، در مورد يكي از كارخانهفوردسازي  براي مثال هنري فورد، موسس شركت اتومبيل

طولي را با استفاده از منابع داخلي بكار گرفت، به طوري كه سنگ آهن از يك طرف كارخانه وارد و از  توسعه

با استفاده از  دوپونتبالعكس مجموعه عظيم صنايع شيميايي . شد طرف ديگر اتومبيل تحويل داده مي

وكو را براي توليد پونت شركت نفت كاندو. به تبعيت از استراتژي توسعه طولي پرداخت ،امكانات خارجي

  .خريداري كرد ،هاي بافته شده با الياف مصنوعي الياف و پارچه

  از طريق گسترش عرضي) همگرا(توسعه متمركز 

تواند يا با عرضه كالاهايي متناسب با كالاهاي قبلي به مشتريان و بازارهاي پيشين يا با ورود به  بنگاه مي

ممكن است . شود، توسعه پيدا كند عرضي ناميده مي قلمروهاي جديد جغرافيايي كه گسترش يا توسعه

اما به هرحال نتواند در بنگاه مزيتي رقابتي به  ،در حدي رضايت بخش باشد ،عمليات توليد و بازاريابي بنگاه

قاعدتاً بايد درصدد تثبيت و تحكيم موقعيت از طريق  ،بنگاهي كه در چنين موقعيتي قرار دارد. وجود آورد

اگر صنعت بنگاه از كشش بالايي برخوردار بوده و تقاضا . ف در داخل صنعت خود باشدكاهش دادن نقاط ضع

هاي كاري فعلي خود را دنبال و سعي كند رقباي بالفعل  بايد افزايش فروش و سود رشته زياد باشد، بنگاه كلاً

، ار باشداز كشش متوسطي برخورد ،اما اگر صنعت بنگاه. كاهش دهدرا هاي مختلف  و بالقوه خود در زمينه

توان نتيجه گرفت كه احتمالاً صنعت در حال تثبيت است و شايد اتخاذ هدفهايي كه ماهيتي تدافعي  مي

در اين حالت بنگاه بايد راهي براي پرهيز از كاهش احتمالي سود يا فروش . تر باشد براي بنگاه عاقلانه ،دارند

يا با توسعه داخلي يا جذب امكانات بيروني تواند  مي ،بنگاهي كه در اين وضعيت است. خود در آينده بجويد

اي از بازار را به خود  سهم قابل ملاحظه) اي سهامدار مثلاً خريد سهام يك شركت يا مشاركت با عده(

براي . هاي خاص دسترسي پيدا كند اختصاص دهد، تجهيزات توليدي بيشتري به دست آورد، يا به فناوري
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با خريد بخش آسيايي يونايتد ايرلاينز امكانات خود و بالعكس  از طريق توسعه امريكن ايرلاينزمثال 

  .ي شدندلالمل وارد ميدان خطوط هوايي بين ،مريكنآ    پان

  محصولات) متمركز(متنوع سازي همگراي 

براي بنگاهي  ،و روي آوردن به صنعتي مربوط به صنعت فعلي ،رو به افول و كم جاذبه خروج از يك صنعت

تواند قدرت  بنگاه مي. نمايد عاقلانه مي ،قابت و موقعيتي برتر برخوردار استكه در آن صنعت از قدرت ر

اگر بنگاه با همه امور . سازي محصولات بكار برد رقابت خود را به عنوان مبنايي براي مبادرت به متنوع

 ،دارد كاملاً آشنا و در زمينه توليد، بازاريابي، و توزيع كالاهاي خود مهارتهاي چشمگيري ،محصولات فعلي

در . مهارتهاي خود را به خوبي با ملزومات موفقيت در يك صنعت جديد هماهنگ سازد بايد اين تواناييها و

به عبارتي بايد سود كلي دو . افزايي پيگيري كند بنگاه بايد متنوع سازي را با هدف دست يافتن به هم ،واقع

توانستند  هاي كاري به تنهايي مي  رشتهبه مراتب بيش از مجموع سودي كه هر يك از آن  ،كاري با هم ةرشت

. به هم مربوط باشند ،ءبايد داراي محوري مشترك و به نحوي از انحا ،دو رشته كاري بنگاه. عايد سازد، شود

شباهت، اشتراك، همانندي فناوري، مشتريان، فروشندگان، مهارتهاي مديريتي مورد استفاده در هر دو رشته 

هايي  معمولاً بنگاه. هاي كاري به شمار آورد وان وجود اشتراك آن رشتهت مي ،كاري و مشابهت محصولات را

  .اند سازي متمركز موفق بوده اند در استفاده از استراتژي متنوع كه در صنعت خود نقشي پيشرو داشته

براي مثال . زندبواند با استفاده از منابع داخلي يا امكانات بيروني به متنوع سازي همگرا دست ت بنگاه مي

به فضاي  ،را براي ايجاد نشاط بيشتر مشتريان  غذيه فروشي يا رستوراني كه باغچه مجاور را خريداري و آنا

اما اغذيه . وع سازي متمركز دروني استفاده كرده استندر عمل از استراتژي مت ،كند باز تابستاني تبديل ميرو

به متنوع سازي متمركز  ،خرد نيز يفروشي كه يك كارخانه توليد ظروف يكبار مصرف معروف و بهداشتي را م

  .رساند ورزد و اين كار را با استفاده از امكانات بيروني به انجام مي مبادرت مي
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  متنوع سازي واگرا، غير متمركز يا ناهمگرا

اگر جاذبيت و كشش صنعت بنگاهي كه از نظر قابليت رقابت در موقعيت متوسطي است، ضعيف باشد توسعه 

متوسط بودن توانايي رقابت . مناسب خواهد بود ،از صنعت قبلي و ورود به صنعتي جديدواگرا از راه خروج 

بايد كوششهاي بنگاه را به  قاعدتاً ،بنگاه از يك طرف و ضعيف بودن كشش صنعت مربوطه از طرفي ديگر

بيش از  ،شود تا زماني كه صنعتي رو به رشد و فرصتهايي كه در آن ظاهر مي. سوي ساير صنايع سوق دهد

اما تغيير . تمايل به تغيير صنعت خود نخواهند داشت ،بنگاههاي درون آن ،محدوديتهاي دروني آن باشد

در متنوع . كند شرايط، بنگاهها را بسوي رفتن به كارهاي نامربوط به رشته كارهاي اوليه آنها هدايت مي

وارد  ،منابع فراوان خود وقتي بنگاههاي قديمي با. دارد يوقت شناسي اهميتي انكار ناپذير، سازي ناهمگرا

موقعيت  طبعاً ،بخشي از بازار را به چنگ آورده بود ،بنگاهي كه قبل از آنها ،شوند قلمرو صنعتي جوان مي

  .تواند احتمال موفقيت خود را به شدت بالا برد رقابتي خاص دارد و به واسطه آن مي

را به سوي خريد، جذب يا الحاق  بسياري از شركتهاي بزرگ و جا افتاده جهان ،ميل به متنوع سازي واگرا

براي مثال وقتي مديريت . دهد اي برخوردارند سوق مي شركتهايي كه در صنايعي پويا از موقعيت ارزنده

با  ،ردبه ركود اين صنعت و بي فايده بودن سرمايه گذاري بيشتر در اين زمينه پي ب ،كمپاني فولاد در آمريكا

مديريت مذكور با خريد يك شركت . فكر تغيير صنعت خود افتاد به ،منابع مالي كه هنوز در اختيار داشت

 يشركت نفت 1989ال س. اي شد موفق به كسب درآمد قابل ملاحظه ،جاذب نفتي پول ساز در صنعت نسبتاَ

  . درصد سود عملياتي شركت فولاد را تامين كرد 55بيش از  ،ياد شده

  فرايند توسعه شركت هوور

شركت هوور كار خود را به عنوان سازنده و فروشنده اقلام . بود رهووِتي جاروبرقي ابتدا يك كار فرعي شرك

اما وقتي سوزان، همسر فرانك هوور، يكي از اختراعات جديد شخصي به نام موري اسپنگلر . چرمي آغاز كرد

 بود آقا و خانم هوور به قدري از جارو برقي خوششان آمده. شركت هوور وارد رشته جاروبرقي شد ،را خريد

تصميم  ،مخترع آن به دليل بي پولي ديگر نتواست كارگاه كوچك خود را اداره كند 1908ي درسال كه وقت

در خاتمه جنگ . اي و جنبي به عهده بگيرند گرفتند توليد فروش اين كالا را به عنوان يك فعاليت حاشيه
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به كلي از رونق  ،وورجهاني دوم و وقتي به دليل وسعت يافتن توليد انبوه اتومبيل، شركت سراجي خانواده ه

 ،)هاي چرمي لطفي نداشت بند، كابل ديگر فروش زين، مچ ،ها پر كردند طبعا وقتي همه جا را اتومبيل(افتاد 

فعاليت جاروبرقي كه در آن هنگام محدود  مديريت هوور تصميم گرفت منافع خود را بيشتر در جهت توسعه

  .بكار برد ،بود

  :مرجع 

  انتشارات ايده پردازان فن و هنر. راهبردهاي مديريت). 1384(حسين، رحمان سرشت 

  



  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  طرح توجیهی یک صفحه ايتدوین : جلسه ششم

  



ايسرفصل ها و روش نوشتن یک طرح کسب و کار یک صفحه

اي است که در آن شما باید به زبان چشم انداز، اولین بخش طرح کسب و کار یک صفحه. اول چشم انداز کارتان را بنویسید

. استفاده کنیدرسد، تان میجلوي هیچ  فکري را نگیرید و از هر چه به ذهن. خودتان بگویید از کارتان چه تصوري دارید

خواهید، آل گرایانه، تصور واضحی از کاري که میتان وسیع باشد، جامع و ایدهدیدگاه. تان به دوردستها برودبگذارید ذهن

چه چشم انداز یا دورنمایی از آینده کسب و کارتان متصور : در چشم انداز جواب این سؤال را بدهید. انجام دهید، ترسیم کنید

چه کسب و کاري شوید و به کجا برسید؟ يید داراهستید ؟ می خواه

از
ند

م ا
ش

چ

بگویید چه کاره هستید؟ چه کالا یا . اي، شما باید رسالت خود را بیان کنیددر این بخش از طرح کسب و کار یک صفحه

نیازي را هاي شما چه کسانی هستند؟ کسب و کار شما چه کنید؟ به صورت مختصر بیان کنید مشتريخدمتی تولید می

تان و در چند کلمه حیطۀ تمرکز شرکت. کند؟ فلسفه وجودي کالا یا خدمت یا کسب و کارتان را توضیح دهیدبرطرف می

ت.دارید، بیان کنیدچیزي را که به مشتري عرضه می
ری

مو
مأ

گیري بیان و قابل اندازهدر این قسمت از طرح، باید بگویید به دنبال چه هستید؟ باید اهداف خود را به صورت مقاصد ویژه 

 .گیري، تعیین شوندکنید و براي اینکه تاثیر گذار باشند، لازم است که آنها بطور دقیق و قابل اندازه

اهداف . اي معمولاً بین شش تا نه هدف کافی است براي یک طرح کسب و کار یک صفحه: اهداف، انواع مختلفی دارند

: فروش، سود، جریان نقدي یا موجودي کالا باشند؛ یا فروش و بازاریابی مثل سهم بازار توانند مربوط به امور مالی از قبیل می

جدید،  يها و تبلیغات، یا منابع انسانی، مثل حقوق و مزایا، سود، محیط کار، یا تحقیق و توسعه مثل کالاها تعداد مشتري

قبیل ظرفیت تولید، کیفیت تولید، موجودي کالا و یا  عرضه و یا مربوط به مسائل تولید از قابلیت طراحی، بهبود کالا، تاریخ

 ...مثل مزایا، نیاز به خلاقیت، یادگیري، رشد شخصی و  اهداف مرتبط با مدیریت منابع انسانی

که اهداف نه باید خیلی راحت و قابل حصول باشند و نه خیلی دور از انتظار و دست  در نوشتن اهداف به این نکته توجه کنید،

 .سال است 3یا  2معمولاً دورة زمانی براي تعیین اهداف  .نیافتنی

 :مثلاً

 1385میلیون تومان، در سال  40یا % 20افزایش میزان فروش به اندازة 

 1386نوع کالا، تا پایان تابستان  1000تأمین کننده براي تأمین  20عقد قرارداد با 

1387ال هاي کار و تمرین، تا پایان س تدوین مجموعۀ آموزشی و کتاب 

.باشد گیري، می اي، با عناصر قابل اندازه یک هدف مؤثر، نقطۀ پایانی کاملاً تعریف شده

ف
دا

اه



 :اي، پاسخگوي این سؤال باشیددر این بخش از طرح کسب و کار یک صفحه

موفقیت این فعالیت شود؟ چه عواملی در طول زمان سبب  شود و در ادامه مدیریت می اندازي می چگونه این کسب و کار راه

 خواهد شد؟ چگونه این کسب و کار رشد خواهد کرد؟

کنند و  کنند که با گذشت زمان تغییر نمی اي، پیروي می هاي اقتصادي از چهار تا شش استراتژي پایه در بیشتر صنایع و فعالیت

یک استراتژي . شوند شد و سودآوري میکنند و در نهایت باعث ر تولیدکنندگان پرمشتري از آن استفاده می. شان ساده است فهم

ها باید هم به عوامل خارجی مؤثر بر کار و هم بر عوامل داخلی مؤثر، توجه  استراتژي. خوب باید هم کلی باشد و هم متمرکز

.داشته باشند

ها را  مهبراي اینکه بتوانید یک استراتژي مناسب تدوین کنید، یک راهش این است که مجلات تجاري و اقتصادي و روزنا

به این مسائل . آگاه شوید... بخوانید و از مسائل مورد بحث درون صنعت در قلمرو بازاریابی، جذب مشتریان، سرمایه، عملیات و

خرند؟ از کدام طبقات اجتماعی  شما را می توجه کنید که مشتریان شما چه کسانی هستند و در حال حاضر چگونه کالاهاي

هایی که براي تبلیغ کالاها و یا خدماتتان براي جذب این مشتریان نیاز دارید را  ست؟ سپس برنامههستند؟ هدف از خرید آنها چی

 .ذکر کنید

تان را  مثلاً چه عاملی جلوي رشد و سوددهی یا کارآیی. توانید، عوامل مؤثر یا عوامل ناکارآمد در کارهاي شرکت را پیدا کنید می

 .اي را باید دنبال کنید بی کنید، ببینید چی باید عوض شود یا تغییر کند و چه رویهیا گیرد؟ سپس علت این عوامل را ریشه می

یک نمونۀ استراتژي مناسب، ” ها به وسیله رضایت شغلی و مشارکت در سهام  ها و حفظ آن استخدام بهترین“ به فرض، 

.باشد می

ها
ي 

تژ
را

ست
ا

رسید را هایی که به وسیله آنها به اهداف مورد نظرتان میدستورالعملها و اي خود، باید برنامهدر طرح کسب و کار یک صفحه

هر برنامه به . باید انجام دهد تا به اهداف خود برسد) کسب و کار(کارهاي مشخصی هستند که یک شرکت ها، برنامه. بیاورید

باشند و وظایف مشخصی را بیان  گراها باید عملبرنامه. طور مشخص و مستقیم باید به یک هدف و استراتژي، مربوط باشد

زمان انتهایی براي انجام داشته باشند و اینکه چه کسی، چگونه، کجا و با چه هزینه مالی و غیر مالی این کارها را انجام . کنند

 .خواهد داد، مشخص نمایند

د یبر یم یاین طوري پ. عمل بنویسیدتان را خوب و جدا جدا به شکل دستورالتان برآیید، باید کارهايبراي اینکه از عهدة فعالیت

 .خواهید نتیجۀ کارتان را ارزیابی کنیدکه هر کدام از کارها چه تأثیري روي امورمالی و عملیاتی دارند و چطور می

د تان را به دقت بنویسی هاي پس برنامه. هاي هر پروژه را باید از قبل آماده کرد ریزي، همیشه زمانبندي و جدول هزینه در برنامه

 .بندي نیز توجه کنید و هنگام اجراي آنها، به محدودیت بودجه و زمان

ها
ه 

ام
رن

ب
 



  

  

  

  

  

  

  

  

  :پیوست

  نمونه رزومه



  رزومه

رزومه نوشته اي جامع درباره فرد است که در آن تمام اطلاعات شخص اعم از مشخصات فردي، سطوح تحصیلات، 

سوابق علمی و پژوهشی، افتخارات، مهارت ها، دوره هاي علمی و آموزشی، سوابق شغلی و حرفه اي و سوابق تدریس و 

رزومه این فرصت را به فرد می دهد تا در . شودعلایق فرد با جزئیات مفید به صورت طبقه بندي و جامع نوشته می 

صورت لزوم و در هنگام درخواست استخدامی، بتواند به دیگران کمک کند در ارزیابی او قضاوت کامل تري داشته 

رزومه بهتر است به . لازم است در صورت لزوم، هر چند ماه به روز گردد تا آخرین اطلاعات آن در آن ثبت گردد. باشند

  . یپ شده باشد و یک نسخه چاپ شده از آخرین تغییرات در دست شخص باشد تا در هنگام لزوم ارائه نمایدصورت تا

هر شخص می تواند بخش هاي آن را در صورت وجود . رزومه تقریبا جامع آورده شده استیک از الگویی در زیر 

  .سابقه و اطلاعات پر نماید

Curriculum Vitae (CV)  

  اطلاعات شخصی

  ............. ، ، تابعیت مجرد/ ، متاهل................، شهرستان 13...../ .... /....متولد  ،:...............فامیلی ...........:.نام

  ................. . :کد پستی ............................................................................................. :آدرس محل سکونت

: ........................... .تلفن. ............................................................................................... :کارآدرس محل 

    ..................................    :تلفن منزل

  ..................................      :همراه 

  ..................................    :پست الکترونیکی

  ..................................     : وبلاگ تخصصی

..................................  سایت شخصی یا تجاري

  سابقه تحصیلی

  ..................دانشگاه ................... گرایش ...................  دکتري13..... -13.....

  ............................................................................................................... :عنوان تز    

......................: استاد راهنما

  ................دانشگاه .............. گرایش ..............  ارشد شناسیکار  13..... -13.....

  : .....................................................................................................عنوان پایان نامه

  ......................: استاد راهنما 

  ..................دانشگاه ............... گرایش ...................... کارشناسی  13..... -13.....

  : ...........................................................................................پایان نامه/ عنوان پروژه

  ......................: استاد راهنما 

  ..................دانشگاه .................. گرایش .................. ....کاردانی   13..... -13.....

  : ...........................................................................................پایان نامه/ عنوان پروژه

  ......................: استاد راهنما 

  .................. دبیرستان.............................. نشگاهیپیش دا/ دیپلم  13..... -13.....

  

  و تحقیقاتی زمینه هاي مطالعاتی

......................

......................

  



زمینه هاي تحقیقاتی مورد علاقه

......................

......................

......................

  و مجلات کنفرانس ها ،شده در سمینار ها، همایش هامقالات ارائه 

..../ .... /....13  ......................

..../ .... /....13        ......................  

  کتاب ها، پروژه ها

..../ .... /....13  ......................

..../ .... /....13        ......................  

  همایش ها و کنفرانس هاسمینارها، 

..../ .... /....13  ......................

..../ .... /....13        ......................  

  غیر دانشگاهی/ فعالیت هاي جنبی و گروهی دانشگاهی

......................

......................

......................

......................

   هاي علمی، آموزشی و تحقیقاتیدوره 

..../ .... /....13  ......................

..../ .... /....13              ......................  

  افتخارات و جوایز

......................

......................

  فعالیت هاي آموزشی و سوابق تدریس

.....13- .....13   ......................  

.....13- .....13   ......................  

.....13- .....13   ......................  

  سوابق شغلیسایر 

.....13- .....13   ......................  

.....13- .....13   ......................  

  اخذ شده گواهی نامه هامدارك و 

......................

......................

......................

  

  سرگرمی ها، تفریحات و علاقمندي ها

......................

......................

  يمهارت هاي کامپیوتر

  مهارت هاي سخت افزاري کامپیوتر

......................



......................

  مهارت هاي نرم افزاري

  سیستم عامل   

......................

......................
  Officeمجموعه    

......................

......................

......................

......................
  )بعدي3بعدي و 2(گرافیک، انیمیشن و تصویرسازي    

......................

......................
  Internet, Ant viruses ,Utilitiesمجموعه   

......................

......................

......................
  زبان هاي برنامه نویسی   

......................

......................

......................
نرم افزارهاي مهندسی   

......................

......................

......................
  سایر مهارت هاي نرم افزاري   

......................

......................

......................

  مهارت زبان

  .....................زبان مادري      

  .....................         زبان ملی

  ......................سایر زبان ها     

  گواهینامه هاي زبان  /مدارك

......................

......................

  



  سطح و نوع مهارت زبان هاي خارجی

  

  و معرف ها منابع

معمـولا در ایـن قسـمت     .ارائه مدارك مستدل در تایید توانایی هاي بالا در صورت درخواسـت از شـخص  منابع یعنی 

و معرف هاي در رزومه هـاي علمـی بـراي درخواسـت بـورس       در صورت نیار در ارائه خواهند شد: عنوان می کنند که

بـه عنـوان معـرف کـه      تن از اسـاتید آخـرین دوره تحصـیلی شـما     2تحصیلی یا تحقیقاتی، نام و آدرس کامل حداقل 

  .معمولا این دو استاد از داوران و مشاوران پایان نامه هاي تحصیلی هستند. رضایت کافی از شما دارند عنوان می شود

زبان

UnderstandingSpeakingWriting

ListeningReadingSpoken interactionSpoken productionScriptOrthography
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انگلیسی

فرانسه

آلمانی

عربی
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