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دوران معمولا محیط کار با محیط 
خان��ه نزدیک ه��م بودن��د و زنان 
علاوه بر مدیری��ت کارهای خانه و 
تربیت فرزندان وظایف دیگری نیز 
به عهده می گرفتند و به مردان در 
فعالیت ه��ای اقتصادی کمک می 
کردند. اکنون نیز با رش��د کس��ب 
و کاره��ای کوچک و خانگی نقش 
زن��ان در کارآفرینی پ��ر رنگ¬تر 
از قبل شده اس��ت. آنان همچنین 
نقش پ��ر رنگ��ی در تربیت مردان 
و زن��ان کارآفرین برعه��ده دارند. 
با رش��د کارآفرینی زنان همچنان 
فرص��ت ه��ای کارآفرین��ی ب��رای 
مردان بیشتر از زنان است. بایستی 
ش��رایطی در جامعه فراهم کرد تا 
زنان نیز فرصت های مناسبی برای 
کارآفرینی داش��ته باشند. یکی از 
مهمترین گام ها تغییر باور جامعه 
است. ابتدا زنان بایستی باور کنند 
که می توانن��د در اقتصاد خانواده 
و کشورش��ان نقش¬آفرینی کنند 
و سپس باورهای جامعه به سمتی 
ب��رود که بانوان کارآفرین نیز مورد 
توج��ه ق��رار گیرن��د. در جامعه ما 
تش��کل هایی به وجود آمده است 
ک��ه از کارآفرینی زنان حمایت می 
کند. اگر ش��ما به دنبال کارآفرینی 
هس��تید بهتر اس��ت با آنها ارتباط 
برق��رار کنید. برخ��ی از این مراکز 

عبارتند از:
• دفتر ام��ور بانوان ب��ازرگان و 

کارآفرین اتاق تهران 
• کانون زنان بازرگان 

• انجمن ملی زنان کارآفرین
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ماهنامه کارآفرینی/ سال اول / شماره 7 3

معرفی کارآفرین

اجباری برای اتمام کار مشخص نمایید. پیوسته و بدون توقف کار کنید تا کارتان به اتمام برسد. 
                                                                                                        

برایان تریسی

 سیده فاطمه مقیمی نامی آشنا برای همه کارآفرینان و 
به خصوص خانم های فعال در این حوزه است  خانم مقیمی 
کارش را زمانی شروع کرد که در جامعه ایران کار کردن برای 
خانم ‌ها معنی خاصی نداشت چه برسد به این که یک خانم 
بخواهد به یک حیطه کاملا مردانه ورود پیدا کند، اما ایشان 
با روحیه ای خستگی ناپذیر و بقول خودشان با مقاومت زیاد 
از این باور جامعه که هنجاری را نابه هنجار  می‌پنداشت عبور 
کردند و توانستند اولین هایی چون ثبت شرکت حمل و نقل 
و گرفت��ن گواهینامه پایه یک را در کارنامه خود ثبت کنند. 
ایشان هم‌اکنون عضو اتاق تهران هستند و به تازگی ریاست 
کان��ون زنان بازرگان ای��ران را به عه��ده گرفته‌اند. ماهنامه 
کارآفرینی س��تکا برآن شد تا مصاحبه ای را با یکی از اولین 
بانوان کارآفرین انجام دهد تا دیگران بتوانند از تجربیاتشان 

استفاده کنند. در زیر این مصاحبه را بخوانید:
 لطفا خودتان را برای ما معرفی کنید.

س��یده فاطمه مقیمی هس��تم متولد 1337. کارشناسی 
خود را مهندس��ی عم��ران از انگلیس گرفتم و ب��رای ادامه 
تحصیل رش��ته مدیریت بازرگان��ی و حمل و نقل را انتخاب 
کردم. در س��ال 1358 در یک شرکت حمل و نقل ابتدا در 
بخ��ش ترجمه و بعد در بخش کامیون داری ش��روع به کار 
کردم و پس از 3 سال فعالیت در آن شرکت، تصمیم گرفتم 
که به صورت مستقل کار کنم و در سال 63 شرکت سدیدبار 

را تاسیس کردم و الان مدیر عامل آن هستم.
 با توجه به این که تحصیلات ش�ما در مهندسی 

عمران بوده است، رابطه تحصیلات و کسب و کاری که 
انتخاب کردید چه بوده است؟

رابطه اولیه ای وجود نداش��ت. م��ن خیلی به این اعتقاد 
دارم که تحصیل تاثیر خوبی بر روی هر کسب‌وکار و اشتغالی 
می‌گذارد، ممکن است که فضای مستقیم را ندهد اما فضای 
کل و این دید را به آدم می دهد که بتواند در اجتماع باشد. 
نوع کس��ب وکاری که من ایجاد ک��ردم به ظاهر رابطه‌ای با 
تحصیلم نداشت، ولی آیا همه در مشاغلی که کار می کنند با 
رشته تحصیلیشون مرتبط است؟ نیست.من به‌صورت اتفاقی 
وارد صنعت حمل‌ونقل ش��دم، اما وقتی‌که وارد این صنعت 
شدم به سراغ دوره‌هایی که وجود داشت رفتم تا بتوانم خودم 
را با این کس��ب‌وکار و محیط کاری س��ازگار کنم. ولی بعد 
ازاینکه برای ادامه تحصیل مدیریت بازرگانی خواندم به من 
دید بهتری برای رش��د کردن داد و دنی��ای جدیدی از کار 

کردن را برای من ایجاد کرد.
 در شیوه‌ی تربیتی والدین شما رفتارها و ویژگی 
های خاصی وجود داش�ت که در کارآفرین شدن شما 

موثر باشد؟
رفتار خاص ‌آن ها  دقیقا این بود که عملا حمایت ضمنی 
می کردند، یعنی این فرصت را ایجاد می کردند که بازدارنده 
کس��ی که می خواهد درخانواده رش��د داشته باشد نباشند. 
آن‌ها زمینه را برای این رشد فراهم می‌کردند. با این نگاه بله 

حمایت خانواده وجود داشت.
 معمولا می گویند که کارآفرینان در زندگی شان 

سختی هایی داشته اند که با عبور از آن ها به موفقیت 
رسیده اند، ش�ما در دوران کودکی تان از این سختی 

ها داشته اید؟
سختی نه، من در یک خانواده متوسط خوب زندگی کرده 
ام، یعنی با سختی و دشواری زندگی نکرده ام و از نظر مالی 
هم مش��کلی در خانواده ام نبوده اس��ت، پدر و مادر من هم 
از نظ��ر اصولی هر دو فرهنگی بوده اند و در اجتماع کار می 
کردند، پ��س نگاهی به کار ک��ردن زن در خانواده ما وجود 
داشت. سختی را من ذاتا خودم برای خودم به وجود می‌آورم. 
البت��ه خیلی از آموزش‌ه��ا را در زندگی به خاطر نوع تربیت 
کردنمان به ما نداده اند. پدر و مادر من س��عی کردند که ما 
همه چیز را به با یک کم س��ختی کش��یدن داشته باشیم و 

حدودی وجود داشته باشد.
مثلا اگر قرار بود یک س��ری پول به صورت هفتگی به ما 
داده ش��ود در عوض ما را مجبور به انجام دادن یک س��ری 
کارهای مشارکتی در خانه می کردند و بعد به ما هفتگی یا 
روزانه پول می‌دادند. با این نگاه ما بزرگ شده ایم و نه با اون 

نگاه که همیشه یک چیز آماده را داشته باشیم. 
 کار را چگونه ش�روع کردید؟ چه موقعیتی برای 

شما پیش آمد که این کار را شروع کردید.
در س��ال 1358 پس از اتمام دوره تحصيلات دانشگاهي 
در رشته مهندس��ي عمران به ايران بازگشتم وتلاش کردم 
تا در رش��ته‌اي كه تحصيل نموده بودم مشغول به كار شوم 
متأس��فانه با جو ايجاد ش��ده به‌خصوص پ��س از انقلاب و 

گفت‌وگویی با برترین زن کارآفرین جهان اسلام 
در سال 2012
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اگر دارای اعتماد به نفس کافی نیستید به کاری بپردازید که در نتیجه انجام آن نسبت به خویشتن 
احساس رضایت  و شادمانی کنید.    

وین دایر

مش��كلات عديده و موجود بالاخ��ص در اين مقوله كه كي 
زن نمي تواند در محيط كارگاهي ساختماني مشغول به كار 
شود باعث گرديد كه از اين كار بازبمانم. خاطرم مي آيد كه 
در فروردين ماه 58 بود و درست پس از تعطيلات عيد نوروز 
روزنامه‌اي خريده بودم تا از روي آن بتوانم با مراجعه به آگهي 
هاي ثبت شده استخدامي براي خود كاري را دست و پا كنم، 
در مي��دان وليعصر در كناره باجه تلفن و در صف متقاضيان 
اس��تفاده از تلفن ايستاده بودم كه دختر خانمي در كنار من 
نيز در انتظار نوبت بود س��ر صحبت با ايشان بازشد و وقتي 
مطلع شد كه من به زبان انگليسي تسلط دارم پيشنهاد كرد 
كه اتفاقاً شوهر خواهر من در كي شركت بين المللي سهام‌دار 
است و در آن شركت نياز دارند كه از وجود كي مترجم براي 
كارهاي بين المللي خود استفاده كنند . سپس شماره تلفن 
آن مح��ل را به من داد. من هم با آن ش��ماره تماس گرفتم 
و قرار گذاش��تم كه فردا صبح ب��ه آن محل بروم. بالاخره در 
روز قرار به محل كار رفتم محيطي پر آش��وب و ش��لوغ بود 
اين خاطرات بر مي گردد به حدود 35 س��ال قبل. در شروع 
كار مش��غول به كار ترجمه و شناخت از اسناد حمل و نقل 
بين المللي شدم، بسيار كار مشكلي بود چون جوان بودم در 
جمعي كه بخصوص آقايان راننده بودند و از نظر فرهنگي از 
طبقه خاص با ديدگاه خاص بودند. كاركردن بس��يار مشكل 
بود. بهرحال كم كم وارد مقوله تخصصي تر كار شدم، مدام از 
طرف مديريت مربوطه با تعجب مورد تشويق قرار مي گرفتم. 
تلاش من منجر شد كه ظرف 5 ماه مسئول بخش كاميوني 
ش��ركت شدم. کم کم علاقه ای در من برای ادامه دادن این 
کار به وجود آمد و توانستم به پیشرفت های خوبی برسم و 

مستقل شوم و تا الان در همین صنعت باقی بمانم.
 برای ادامه کسب و کارتان چه برنامه ای دارید؟ با 
توجه به این که سدیدبار در حال خدمت رسانی است، 

در آینده چه برنامه ای برای باقی ماندن آن دارید؟
باق��ی ماندن، اینکه یک چیزی در ب��ازار میاد برای اینکه 
موفقیتش را حفظ کند نیاز به ماندن در همان سطح خودش 
را ن��دارد و باید تلاش کند تا بازارهای جدیدی برای خودش 
پی��دا کند، نیازهای مش��تریان را بتواند تامی��ن کند، در آن 
شرایط است که می تواند به آن جایی برسد که رشد خودش 
را به دنبال داشته باشد. من هم هدفم این است که بهترین 
سرویس را با بهترین کیفیت )کار من یک نوع کار خدماتی 
اس��ت و تولید نیس��ت که بگوییم جنس بهتر، بسته بندی 
قش��نگ تر( به مشتریانم بدهم. هر کسی بنا بر رشته کاری 
خ��ودش انتخاب می‌کند، بنابراین من به دنبال این هس��تم 
که سرعت و قیمت مناسب‌تری را بتوانم به مشتریانم بدهم.

 مسلما در یک شرکت حمل و نقل مدیریت منابع 
انسانی خیلی سخت است؟ شما چگونه این را مدیریت 

کردید وچالش هایش را حل کردید؟
مدیریت منابع انس��انی ما مهمترین اصل ما بود به دلیل 
اینک��ه نیروی انس��انی ما ابزار اولیه ش��رکت ماس��ت، آن‌ها 
رانندگان ش��رکت هستند. پس شناخت ادبیات کار کردن با 

آن‌ها یک عامل خیلی مهم بود، 
خیلی مهم بود که بتوانیم خواسته‌ها و مشکلات راننده‌ها 
را ح��ل کنیم. آن‌ها ماه‌ها از خانواده‌ش��ان دور بودند. ما باید 
سعی می‌کردیم با خانواده‌های آن‌ها مصاحبت بیشتری انجام 
می‌دادیم و کمبودهایشان را در نبود سرپرست خانواده حل 
و فصل می‌کردیم. یک س��ری اتفاقات خوب رخ داد و خیلی 
خوب توانستیم کمبودهای خانواده‌ها را در مسائل زندگی و 
مالی حل کنیم. و زن بودن اینجا به کمک ما اومد به خاطر 
اینک��ه به علت زن بودن راحت می تونس��تیم در غیاب مرد 
خانواده ،نبودش رو تکمیل بکنی��م. راننده‌ها از این ناراحت 
نب��ودن که حالا مدیر ش��رکت زنگ میزنه ح��ال زن ما رو 
میپرسه، مدیر شرکت چون خودش زنه ارتباط برقرار کردنش 

بسیار راحت تر اتفاق می‌افتاد.

 در زمینه مسائل مالی برای پرسنل هم خلاقیتی 
هایی داش�تید که بقیه شرکت های حمل و نقل از آن 

استفاده نکنند؟
کاری که ما کردی��م این بود که بازخرید های دوره ای و 
تشویق‌هایی را برای پرسنل در نظر گرفتیم. این بازخریدهای 
دوره ای که در مرحله اول زیاد بهش دقت نمی ش��د فرصت 
سرمایه گذاری بعدی را برای آن‌ ها مهیا می کرد که بتوانند 
وارد بازار شوند و با درآمد سالیانه ای که به دست می آورند 
برای خودشان سرمایه گذاری کنند. ما شرکت تعاونی نداریم 
اما به عبارتی از دارایی های خود پرسنل برایشان این تعاونی 
را به وجود می آوریم. در هر دوره ای ما س��نوات را از آن ها 
می خریم و بعد به آن ها پرداختی را انجام می دهیم و آن ها 
را هم موظف می کنیم که در جای دیگری س��رمایه گذاری 
کنند و این س��رمایه برایشان رشد می کند و در هر دوره ای 

سرمایه گذاری جدیدی برای آن ها پیش می آید.
 محدودیت هایی که ش�ما در مسیر کارآفرینی با 

آن ها مواجهه بودید چه بوده است؟
در زمانی که من وارد حیطه کارآفرینی شدم محدودیت 
هایی که وجود داش��ت بیش��تر باور های جامعه بود و بحث 
قانون��ی زیاد بازدارنده نبود و ممانعت��ی از این نظر در انجام 
این کار وجود نداشت ولی عدم شناخت قانون از سوی کسی 
ک��ه متصدی یا متولی اجازه دادن برای ش��روع این کار بود، 

همیشهیکی از محدودیت‌های اصلی بود.
 در این مس�یر کسی ش�ما را اذیت نکرده که در 

نیمه راه بخواهید پشیمان شوید؟
حتما کس��ی اذیت نکرده که من الان اینجا نشستم و یا 

مقاومت من زیاد بوده است.
 برای اینکه روحیه مقاومت را را داشته باشید و آن 

را در خودتان حفظ کنید چه کارهایی انجام داده اید؟ 
یک سری از رفتار ها و خصلت های آدم ذاتی است و در 
خودش وجود دارد و یک سری دیگر را از محیط می گیرد و 
اکتسابی است. احتمالا این روحیه هم در من وجود داشته و 
گر نه من نمی توانستم از محیطم کمک بگیرم. در کل من 
آدمی هستم که به خودم سخت می گیرم، خودم رو آزمایش 
می کنم، محک می زنم و سخت کوشی می کنم. تکرار قضایا 
و ممارست کردن خیلی به آدم کمک می کند. آدم می تواند 
در سلسله مراتب مختلف باشد. تکرار کردن برای آدم تجربه 

می آورد و تجربه به رشد آدم کمک می کند.
 ب�رای این ممارس�ت تکنیک خاصی  ب�رای خودتان 

دارید؟ 
من همیشه برای خودم تشویق داشتم. بچه هم که بودم 
کارهایم را زمان بندی می کردم و اگر به موقع همه آن ها را 
انجام می دادم تشویقی را برای خودم در نظر می گرفتم مثلا 
اینکه 10 دقیقه به خودم استراحت می دادم و تلویزیون نگاه 
می کردم. تش��ویق در هر س��ن و رده ای برای آدم می تواند 

باشد فقط باید دید چگونه آن را برداشت می کند.
 در رابطه با کارمندانتان سعی کردید اخلاق خوبی 
را در آن ها پرورش دهید و رفتارهای خوب را به آن‌ها 

منتقل کنید؟
طبیعتا بله. به این دلیل که سازمان باید طبق نظر مدیریت 
مش��ترک باشه و جلو رود و اگر اینگونه نباشد از هم می‌پاشد. 
عادت هایی در عملکرد کاری هس��ت که من به آن ها اعتقاد 
داشتم مثل سالم کار کردن، درست کار کردنو اطلاعات صحیح 
دادن به صاحبان کالا. س��عی کردم این ها را جا بیاندازم چون 
من به هیچ وجه دوس��ت ندارم مثلا اگر باری داخل انبار است 
و به هر علتی کامیون نیست بگویند کامیون تو راهه یا ماشین 
خراب ش��ده. عین واقعیت را می گویم حتی اگر برای کس��ی 

خوشایند نباشد و دوست دارم کارمندانم هم صادق باشند.
 اگ�ر یک خان�م بخواه�د در ش�رایط فعل�ی جامعه 
کارآفرین شود از نظر شما چه خصوصیاتی ید داشته باشه؟

کارآفرین��ی برای زن و مرد فرقی ندارد. کارآفرین ش��دن 
یک چارچوبی دارد. داشتن اعتماد به نفس خیل مهم است. 
آگاهی داش��تن و اطلاع داشتن اهمیت دارد و در این زمینه 
باید آموزش ببینند. اگر جاهایی مثل انجمن زنان کارآفرین 
یا کانون بانوان بازرگان تش��کیل می شود به این دلیل است 
که در جامعه امروز ایران و کش��ور های در حال توسعه این 
ب��اور را بتوانی��م به وجود بیاوریم که در تم��ام دنیا زنان می 
توانن��د یک کار را به راحت��ی یک مرد انجام دهند و البته تا 
وقتی که این باور ش��کل بگیرد زمان می برد. پس زنانی که 
می‌خواهند وارد این حوزه شوند باید رشد کنند و خودشان 
را با این محیط س��ازگار کنند. مهمترین مسئله ای که باید 
مورد توجه قرار بگیرد این اس��ت که فرهنگی را که خودش 
می خواهد براساس آن کار کند باید باور داشته باشد تا بتواند 
آن را به دیگران بقبولانند، اگر کسی اعتماد به نفس نداشته 
باش��د چگونه می تواند آن را به دیگران بقبولاند. برای مثال 
خانمی می خواهد وارد یک س��ازمان شود و کار مدیریانجام 
دهد، اگر روش درست مدیریتی را بلد باشد و خودش را باور 
کند حتما می تواند یک کار مثبت مثل همتای مرد خودش 
انجام ده��د. نکته دیگری که مهمه این اس��ت که  آقایونی 
که در دنیای امروز صدر نش��ین اجرایی و کارهای مدیریتی 
هستند یادشون نره که تربیت شده دست ما زن ها هستند. 
اگر این را باور کنند اون موقع یاد می گیرند که که یک زن 
مدیریت کردن را خوب بلد است چون توانسته مدیرهای مرد 

خوبی را تحویل جامعه بدهد.
 شما ریاست کانون زنان بازرگان ایران را به عهده 
داری�د، در خصوص اینکه این کان�ون چه خدماتی را 

برای کارآفرینان ارائه می دهد توضیح می دهید؟
کان��ون برای زنان ب��ازرگان ایران اس��ت یعنی عملا باید 
بازرگان باش��ند تا عضو کانون شوند، اما مجموعه‌هایی رو ما 
داریم و برنامه ما هم این است که کارآفرینان جدید را رشد 
دهیم تا به درجه بازرگانی برسند و عضو این کانون شوند. ما 
در کانون یک اساس��نامه داریم که طبق آن برایمان تعیین 
تکلیف شده است و ما آن را انجام می‌دهیم. اما جای دیگری 
است که از کارآفرین حمایت می‌کنیم که یکی از این کارها 
اتاق فکر است و در اتاق فکر دیگر تفکیک جنسیتی نداریم.

 توصیه ش�ما به خانم‌هایی ک�ه می‌خواهند وارد 
مسیر کارآفرینی شوند چیست؟

ما باید این فرهنگ که مرد نان‌آور خانواده است را از گوش، 
ذهن و فکر جوان‌های این مملکت برداریم. خانمی که می‌رود 
م��درک می‌گیرد نباید به این فکر کند ک��ه اگر ازدواج کرد 
شوهرش باید برایش پول دربیاورد. باید به این جوان‌ها گفت 
نه، تو به این جامعه مدیونی، از این جامعه استفاده کردی و 
الان اگر توانایی داری باید آن را در همین جامعه خرج کنی. 
رس��الت‌هایی هست این‌که یک زن اول باید مادر باشد، باید 
همس��ر باش��د. ما همه این‌ها را قبول داریم و وارد این بازی 
نمی‌شویم. خانوم هایی در این مسیر قابل‌قبول و موفق‌اند که 
مهم‌ترین اصل کلیدی را که مادر خوبی داخل خانه باش��ند 
دارند و جامعه بعدی را خوب تربیت می‌کنند. خانم‌ها نباید 
جامعه داخل خانه خود را رها کنند و بگویند که می‌خواهم 
کل جامع��ه را تغییر دهم چ��ون آدمی که نتواند 3-4 نفر را 
مدیریت کند مسئولیت‌پذیری خوبی ندارد،  نمی‌تواند بیرون 
از خانه هم کاری را انجام دهد و مدعی جامعه بیرون باش��د؛ 

در اینجا یک مشت نشانه خروار است.
 خان�م مقیمی مهم‌ترین ویژگی‌های ش�خصیتی 

خودش را چه می‌داند؟
این سؤال رو بهتر است از اطرافیانم بپرسید. اما مهم‌ترینشان 
به نظر خودم سخت‌کوشی، اعتمادبه‌نفس، صداقت و پیگیری 
است. روی صداقت خودم هیچ نقطه‌ضعفی نمی‌گذارم و اگر 
چیزی را بخواهم و درکوتاه مدت بهش نرسم صبر می‌کنم تا 

با منطق و تغییر نگاه به دستش بیاورم.
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رنجی را که در راه رسیدن به هدف می‌کشیم، نزدیک‌ترین راه رسیدن ما به آن است.  

جبران خلیل جبران

)Skype( مدل کسب و کاراسکایپ

ابوالفضل کارگر
مدیر آکادمی مجازی ستکا

واژه فریمیوم توسط جرید لاکین برای اولین بار مطرح شد و بر روی وبلاگ فرد 
ویلسون که سرمایه‌گذاری ریسک‌پذیر بود عمومیت یافت. این واژه برای مدل‌های 
کس��ب‌وکاری معنی دارد که عمدتاً تحت وب می‌باشند و خدمات پایه‌ای رایگان 

را با خدمات تکمیلی پولی ترکیب می‌کنند. مش��خصه مدل فریمیوم، 
پایگاهی بزرگ از کاربران می‌باشند که از پیشنهادهای رایگان 

بدون قید و ش��رط بهره می‌برند. اغلب این کاربران هیچ‌گاه 
تبدیل به مش��تریانی نمی‌شوند که بابت خدمات اضافی 

پ��ول پرداخ��ت کنند و تنه��ا بخش کوچک��ی از این 
کاربران به مش��تریان پولی خدم��ات تکمیلی تبدیل 
می‌ش��وند. این پایگاه کوچک کارب��ران پولی، هزینه 
کاربران رایگان را پرداخت می‌کنند. این امر به دلیل 
هزینه نهایی اندک خدمات به کاربران اضافی رایگان 

امکان‌پذیر است.
شاخصی که در این مدل کسب‌وکار باید بررسی 

شود:
1( میانگی��ن هزین��ه ارائه خدمت ب��ه یک کاربر 

رایگان
2( نرخ تبدیل کاربران رایگان به مشتریان پولی

 مدل کسب‌وکار نرم‌افزار اسکایپ )Skype( نیز براین اساس 
می‌باشد. اسکایپ نرم‌افزار کاربردی است که به کاربر اجازه می‌دهد به‌وسیله صدا 
روی پروت��کل اینترن��ت تماس تلفنی برقرار کنند. تم��اس تلفنی و ویدئویی بین 
کاربران اس��کایپ کاملًا رایگان اس��ت و برای تماس با تلفن ثابت و تلفن موبایل 
نیاز به خرید اعتبار می‌باش��د. همچنین این برنامه امکانات مختلف دیگری مانند 
پیام‌رس��ان فوری، انتقال فایل، ویدیو کنفرانس و پست صوتی در اختیار کاربران 

قرار می‌دهد.
اس��کایپ یک شبکه ارتباطات تلفنی کاربربه‌کاربر )Peer to Peer( است که 
توس��ط نیکلاس زنشتروم س��وئدی و جانوس فریس دانمارکی ایجاد 
ش��د. این دو قبلًا در س��اخت یک شبکه اش��تراک پرونده به 
نام کازا  )Kazaa( همکاری داش��تند. برنامه اسکایپ تا 
انتهای سال ۲۰۰۹ میلادی بیش از ۵۰۰ میلیون کاربر 

داشته‌است.
 Skype شرکت پشتیبانی‌کننده این شبکه به نام
Group در س��ال ۲۰۰۵ توس��ط ش��رکت ای ب��ی 
)ebay( خریداری شد و در سال ۲۰۱۱ مایکروسافت 
اس��کایپ را ب��ه قیمت ۸٫۵ میلی��ارد دلار خرید. مقر 
اصل��ی ای��ن ش��رکت در لوکس��امبورگ ق��رار دارد و 

شعبه‌هایی نیز در لندن، پاریس، تالین و پراگ دارد.
:Skype قابلیت‌های

- ام��كان برقراري تم��اس صوتي و تصوي��ري با ديگر 
دوستان خود در نقاط مختلف جهان

- داراي قابلي��ت Video Calls جهت مش��اهده مس��تقيم 
Webcam مخاطب از طريق

 SMS قابليت ارسال -
- امكان ايجاد کنفرانس‌های صوتي با دیگر مردم دنيا

- امكان جس��تجو و كشف ديگر مش��تريكن Skype در دنيا و برقراری تماس 
با آن‌ها

- امكان تعيين تصوير دلخواه براي اشتراك خود و نمايش آن به مخاطبين
- تماس با تلفن معمولی از طریق همین برنامه
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برای موفقیت در زندگی ابتدا بر ترس و تردید غلبه کنید، سپس نرم و آهسته به هدف‌های خود 
بچسبید.     

وین دایر

)Conference( چت به‌صورت گروهی -
- قابلیت تنظیم پروفایل شخصی

- قابلیت جس��تجو  به‌وس��یله سیستم جستجوی 
Skype پیشرفته

اس��کایپ با فراهم نمودن خدمات تماس رایگان از 
طریق اینترنت صنعت مخابرات را به چالش کشید. با 
استفاده از اس��کایپ کاربران قادر خواهند بود تماس 
رایگان برقرار کنند. تماس‌های رایگان کاملًا در بستر 
اینترنت انجام می‌شود و بر پایه فناوری همتا به همتا 
قرار دارند که س��خت‌افزار و اینترنت کاربر را همچون 

زیرساخت ارتباطی به کار می‌گیرد.
این ش��رکت صرفاً هزینه اندکی بابت پشتیبانی از 
کاربران جدید، متحمل می‌ش��ود. همچنین اسکایپ 
ب��ه زیرس��اخت‌های اندکی نی��از دارد. کارب��ران تنها 
باب��ت تماس به تلفن ثاب��ت و تلفن‌های همراه هزینه 
پرداخ��ت می‌کنند. این کار از طریق خدمتی تکمیلی 
انج��ام می‌گیرد که اس��کایپ وات نامیده می‌ش��ود و 

نرخ‌ه��ای پایینی را پیش��نهاد می‌نمای��د. قیمتی که 
ب��رای این خدمات اس��کایپ می‌گیرد اندکی بیش��تر 
از قیمت تمام‌ش��ده‌ای اس��ت که اس��کایپ از طریق 
حاملین عمده‌فروش��ی از قبیل آی‌بیسیس و لول‌تری 
که ترافیک ش��بکه ش��رکت را اداره می‌کند، متحمل 

می‌شود.
در ابت��دا اپراتورهای مخابراتی درک نمی‌کردند که 
چرا اسکایپ تماس‌های رایگان را پیشنهاد می‌دهد و 
در نتیجه این ش��رکت را جدی نگرفتند. بعلاوه بخش 
ناچیزی از مشتریان سنتی ش��رکت‌های مخابراتی از 
اسکایپ استفاده کردند؛ اما با گذشت زمان، مشتریان 
هرچه بیشتر تصمیم گرفتند که تماس‌های بین‌المللی 
خود را از طریق اسکایپ انجام دهند و در نتیجه یکی 
از پرمنفعت‌ترین منابع درآمدی شرکت‌های مخابراتی 
از بی��ن رفت. بر اس��اس تحقیقی ک��ه تلژئوگرافی در 
مورد شرکت‌های مخابراتی انجام داده است، اسکایپ 
هم‌اکنون در جه��ان بزرگ‌ترین تأمین‌کننده خدمات 

صوتی بین کشورها می‌باشد.
اس��کایپ مدعی ش��ده اس��ت که از زمان تأسیس 
ش��رکت از س��ال 2004 بیش از 100 میلیارد تماس 

داشته است.
همچنی��ن آمارهای زیر که روزانه می‌باش��د قدرت 
بالای این نوع مدل از کس��ب‌وکار را در جهش و رشد 

اسکایپ نشان می‌دهد.
- 65 میلی��ون کارب��ر در روز وارد اکان��ت خ��ود 

می‌شوند.
- 700 میلیون دقیقه تماس تلفنی رایگان در روز 

برقرار می‌شود.
- 30میلی��ون دقیقه تماس ب��ا تلفن همراه و ثابت 

برقرار می‌شود.
- 300 میلی��ون دقیق��ه تم��اس ویدئوی��ی انجام 

می‌گیرد.
در زیر نمودار رش��د درآمدی اس��کایپ بر حس��ب 

میلیون دلار آمده است که بسیار قابل‌توجه است. 
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در پی کسب دانش و معرفت بودن، به آن معناست که شما توانایی دست یافتن به اطلاعات 
تازه و جدید را دارید.   

وین دایر

اگر تاکنون کس��ب‌وکاری راه انداخته‌ای��د و یا به هر دلیلی 
مجبور شده‌اید قیمت یک محصول را تعیین کنید حتماً متوجه 
پیچیدگی قیمت‌گذاری ش��ده‌اید. عوامل زیادی بر س��ودآوری 
تأثیرگذارند اما برای س��وددهی مناسب، انتخاب مناسب‌ترین 
قیمت حیاتی است. معمولاً کسب‌وکارهای کوچک از استراتژی 
خاصی برای قیمت‌گذاری استفاده نمی‌کنند ولی انتخاب قیمت 
مناسب برای کالا اصلا کار ساده‌ای نیست. گذاشتن یک قیمت 
بیش‌ازحد بالا و یا بیش‌ازحد پایین، در حالت خوش‌بینانه رشد 
و توس��عه کسب‌وکارتان را متوقف می‌کند و در حالت بدبینانه 

برای درآمدزایی شما مشکلات جدی ایجاد می‌کند.
قبل از آنکه کس��ب‌وکار نوپای خودت��ان را راه‌اندازی کنید، 
اس��تراتژی قیمت‌گذاری خود را انتخاب کنید. این یک تغییر 
بینش اساس��ی در دنیای کسب‌وکار است. قبلًا محصول تولید 
می‌شد و پس از آن برای قیمت آن تصمیم‌گیری می‌شد اما در 
حال حاضر قبل از این‌که حتی محصول طراحی شود در مورد 
قیمت آن فکر می‌شود. قیمت‌گذاری فقط برای کسب‌وکارهای 
نوپا نیس��ت بلکه س��ایر کس��ب‌وکارهای نیز می‌توانند با مرور 
منظم ش��یوه‌های قیمت‌گذاری س��ود خ��ود را افزایش دهند. 
قیمت‌گذاری باید به‌گونه‌ای باش��د ک��ه قیمت و میزان فروش 
محصولات، کسب‌وکارتان را در ناحیه سود قرار دهد. همچنین 
به این نکته نیز توجه گردد که در مقایسه با رقبا محصولات و 

خدمات شما در چه وضعیتی قرار دارند.
در این نوشتار سعی داریم با استراتژی‌های قیمت‌گذاری آشنا 
شویم، همچنین نگاهی به تاکتیک‌های مختلف قیمت‌گذاری 
خواهیم داش��ت. ابت��دا با مفاهیم ابتدایی قیمت‌گذاری آش��نا 

می‌شویم:

تفاوت هزینه و ارزش
هزین��ه، به مبلغی که صرف تولید یک محصول و یا خدمت 

شده است، اطلاق می‌گردد.
قیمت،مبلغی است که شما از مشتری درازای محصول و یا 

خدمت دریافت می‌کنید.
ارزش، مبلغی است که مشتری حاضر است برای محصول و 

یا خدمت شما پرداخت کند.
ب��رای مثال یک ش��رکت تعمیر لوازم‌خانگ��ی برای تعمیر 
تلویزیون ش��ما 4 ه��زار تومان هزینه ایاب و ذه��اب، 50 هزار 
تومان هزینه قطعات و 30 هزار تومان هزینه دستمزد تعمیرکار 
متحمل می‌شود، پس در مجموع 84)50+30+4( هزار تومان 
برای تعمیر تلویزیون شما هزینه می‌کند. این در حالی است که 
ش��ما حاضرید برای تعمیر تلویزیون مبلغی بیش از 150 هزار 
تومان )ارزش( بدهید،پس ش��رکت تعمیرکار می‌تواند قیمت 
تعمیر تلویزیون را 150 هزار تومان و یا حتی بیشتر تعیین کند.

یک��ی از روش‌های تعیین قیم��ت، قیمت‌گذاری با توجه به 
ارزشیس��ت که مش��تری برای محصول قائل است. همچنین 

بایستی به قیمت‌های رقبایتان نیز توجه داشته باشید.
برای اتخاذ یک استراتژی قیمت‌گذاری مناسب بایستی این 

سؤالات را از خودتان بپرسید:
• مش�تری با استفاده از محصول و یا خدمت شما چه 

میزان منتفع می‌شود؟
• معیاری را که مش�تری بر مبنای آن خرید می‌کند؟ 

سرعت تحویل، قابلیت اطمینان،...
• ارزشی که مشتری برای محصول و خدمت شما قائل 

است؟

انتخاب روش قیمت‌گذاری
حال ک��ه کمی با قیمت‌گذاری آش��نا ش��دید ش��اید این 
س��ؤال برایتان پیش‌آمده باش��د که به چه روش‌هایی می‌توان 
قیمت‌گذاری مناس��بی انجام داد. قب��ل از این‌که به روش‌های 
قیمت‌گذاری بپردازیم بهتر است کمی در مورد عواملي كه در 
تعيين قيمت محصولات نقش دارند صحبت کنیم. س��ه عامل 
مهمی که در تعیین قیمت بایستی به آن توجه کرد عبارت‌اند از:
1- بهاي تمام‌شده محصول كه كف قيمت را تعيين می‌کند

2-قيمت محصولات ش��رکت‌های رقي��ب و يا قيمت اقلام 
جايگزين )اقلام جایگزین اقلامی هستند که می‌توانند به‌عنوان 
جایگزین محصول ما به‌حس��اب بیایند. مثلًا مترو و اتوبوس دو 

خدمت جایگزین هستند.( 
3- ارزيابي مشتريان از ویژگی‌های منحصربه‌فرد محصول 

تفک��ر در م��ورد ای��ن س��ه عام��ل می‌تواند کم��ی فضای 
قیمت‌گ��ذاری را برای ما ش��فاف‌تر کن��د. به‌طورکلی دو روش 
قیمت‌گذاری وجود دارد: قیمت‌گذاری بر مبنای افزودن به بهای 

تمام‌شده و قیمت‌گذاری بر مبنای ارزش مورد تصور.
اتخاذ ش��یوه مناس��ب به نوع کس��ب‌وکار و رفتار مشتریان 

بستگی دارد.

روش اول: قیمت‌گذاری بر مبنای 
افزودن به بهای تمام‌شده

در این روش تنها یک ‌میزان مش��خص به هزینه تمام‌شده 
محصول یا خدمت اضافه می‌کنیم، این میزان مشخص معمولاً 
درصدی از هزینه تمام‌ش��ده اس��ت. ای��ن روش قیمت‌گذاری 
مناس��ب کسب‌وکارهایی است که حجم معاملات بالایی دارند 

و رقابت قیمتی بین شما و رقبایتان وجود دارد.
در ای��ن روش هزینه‌های پنهان )hidden costs( معمولاً 
در نظر گرفته نمی‌ش��وند، لذا س��ود ش��ما از آنچه پیش‌بینی 
می‌کنید معمولاً مقداری کمتر اس��ت. هزینه‌های پنهان مانند 
هزینه‌ه��ای تعمیرات و نگه��داری، آموزش، خدم��ات پس از 

فروش، گارانتی و ... .
برای تعیین قیمت تمام‌شده باید به دو مفهوم هزینه ثابت و 

هزینه متغیر توجه کنید: 
هزینه ثابت:هزینه‌هایی هستند که همواره وجود دارند فارغ 

از اینکه میزان فروش شما چقدر است مانند هزینه اجاره.
هزینه متغیر: هزینه‌هایی هس��تند که متناس��ب با میزان 
فروش شما تغییر می‌کنید، مانند هزینه دستمزد کارگر اضافی، 

حمل‌ونقل و مواد مصرفی برای تولید بیشتر.

محمدجواد سلیمانی
کارشناسی ارشدMBA دانشگاه صنعتی شریف

چگونه یک محصول را قیمت گذاری کنیم؟
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از هر فرصتی اس��تفاده کن؛ تمام زندگی،خود فرصتی است. فردی که فراتر از همه می‌رود، 
معمولا کسی است که جرات بیشتری به خرج می‌دهد.      

دیل کارنگی

یک بنگاه معاملات ماشین س��الیانه 400 میلیون تومان 
هزینه ثابت از قبیل اجاره و دس��تمزد کارکنان دارد. به ازای 
هر ماش��ین فروخته‌ش��ده 18 میلیون تومان )هزینه متغیر( 
هزینه متحمل می‌شود. این بنگاه حدود 80 ماشین در سال 
می‌فروشد. برای اینکه بتواند هزینه ثابت را پوشش دهد به‌طور 
متوسط بایستی حداقل به ازای هر ماشین 5 میلیون تومان 
)80÷400( علاوه بر هزینه متغیر برای هر ماشین سود داشته 
باش��د تا ضرر نکند، بنابراین حداق��ل قیمت فروش برای هر 
ماش��ین 23 میلیون تومان )18+5( باید باش��د تا بنگاه ضرر 

نکند.

روش دوم: قیمت‌گذاری بر مبنای 
ارزش مورد تصور 

این روش بر روی مبلغی که مش��تریان حاضرند بپردازند 
تمرکز می‌کن��د. این‌که تا چه میزان می‌توانید به مش��تری 
س��ودمند بودن محصول خود را اثب��ات کنید، عامل مهمی 
در تعیین قیمت در این روش اس��ت. اگر شما برتری خاصی 
نس��بت به رقبا داش��ته باش��ید با تمرکز بر نقاط قوت خود 
می‌توانید قیمت را تعیین کنید. در این روش ممکن اس��ت 
بتوانید سود خود را خیلی بالا ببرید اما ممکن است مشتریان 
خود را که تنها بر روی قیمت تمرکز می‌کنید توس��ط سایر 

رقبا از دست بدهید.

آشنایی با برخی تاکتیک‌های قیمت‌گذاری
در ادام��ه برخی تاکتیک‌های قیمت‌گذاری را برای جذب 

مشتری و حداکثر کردن سود بررسی می‌کنیم:

تخفیف
ق��رار دادن تخفیفات ویژه برای مش��تریانی که مش��تری 
دائمی شما هس��تند یا خریدار انبوه هستند و یا محصولات 
مختلفی از ش��ما خرید می‌کنند می‌توان��د عامل مؤثری در 
نگهداری مش��تریان قدیمی و جذب مشتریان جدید باشد، 
البت��ه باید توج��ه کرد تخفیف بیش‌ازحد ممکن اس��ت این 
تص��ور را به وجود بیاورد که محصولات ش��ما کیفیت بالایی 
ندارند چون که بسیاری از مشتریان قیمت را دلیلی بر كیفیت 
محصول می‌دانند. این نکته بس��یار کلیدی است. بسیاری از 
کسب‌وکارها را می‌بینیم که از تخفیف به‌صورت نابجا استفاده 
می‌کنند. استفاده‌ی نادرست از این تاکتیک می‌تواند ضربات 

منفی به برند شما بزند.

قیمت‌گذاری عجیب‌وغریب
قیمت‌های غیرمتعارف می‌تواند برای برخی از مش��تریان 
جذاب باشد مثلًا به‌جای قیمت 10 میلیون تومان،9.999.000 

تومان می‌تواند جذاب‌تر باشد.

قیمت‌گذاری گزاف
اگر یک محصول و یا خدمت منحصربه‌فرد داش��ته باشید 
می‌توانی��د آن را با قیمت بالایی عرضه کنید، به‌ش��رط آنکه 
مطمئن باشید آنچه را که می‌فروشد منحصربه‌فرد است وگرنه 
با گذاشتن قیمت بالا در صورت وجود رقیب قدرت خود را در 
بازار از دست می‌دهید. برای مثال اپل از این تاکتیک استفاده 
می‌کند. اپل توانس��ته ارزش منحصربه‌فردی برای مشتریان 
خود ایجاد کند و آن ارزش را به‌خوبی به مشتریانش منتقل 
کرده است. این موضوع موجب شده که اپل بتواند محصولات 

خود را بالا قیمت‌گذاری کند.

قیمت‌گذاری نفوذی
برعک��س قیمت‌گذاری گزاف اس��ت، با یک قیمت پایین 
ش��روع می‌کنید و با کنار گذاش��تن رقبا و ش��اید هم جذب 
مش��تریان جدید س��هم خود را افزایش می‌دهید. بعدازآنکه 
مشتریان وفادار خود را پیدا کردید، قادر خواهید بود به‌تدریج 
راه‌های��ی را برای افزایش قیمت پیدا کنید.  این روش نیز به 
سایر محتاطانه باید استفاده شود. اگر مشتریان شما احساس 
کنند که شما فقط به خاطر جذب آن‌ها قیمت خود را پایین 
گذاش��ته‌اید و پس از مدتی قیمتت��ان را بدون هیچ تغییری 
در محصول بالا برده‌اید اعتمادش��ان نسبت به شما از دست 
خواهد رفت. هرگونه تغییری در قیمت را باید برای مشتری 

توجیه کنید.

جمع‌بندی
در پایان باید گفت برای قیمت‌گذاری نمی‌توان یک حکم 
کلی صادر کرد بلکه بایس��تی متناس��ب با نوع کسب‌وکار و 
اهداف قیمت‌گذاری، ش��یوه و تاکتیک قیمت‌گذاری مناسب 
را اتخاذ کرد. در هر کس��ب‌وکاری در زمان‌های گوناگون نیاز 
ب��ه افزایش قیمت یا کاهش قیمت وجود دارد، قبل از تغییر 

قیمت باید به دو سؤال زیر پاسخ داد:
1( تغیی�ر قیم�ت چه اثری ب�ر روی می�زان فروش 

می‌گذارد؟
2( تغیی�ر قیم�ت چ�ه اث�ری ب�ر روی س�ودآوری 

می‌گذارد؟
اما نکته کلیدی که وجود دارد این اس��ت که هر افزایش 
قیمتی بایستی با توجیه مشتری صورت گیرد، درواقع تغییر 

قیمت فرصتی است برای تأکید بر مزایای محصولات شما.
در این نوش��تار س��عی کردی��م در م��ورد قیمت‌گذاری، 
اس��تراتژی‌ها و روش‌های قیمت‌گذاری مطالبی را خدمتتان 
ارائه کنیم. امروزه قیمت‌گذاری یک موضوع بسیار ویژه برای 
کسب‌وکارها شده اس��ت. نکته جالب در مورد قیمت‌گذاری 
این اس��ت که ش��ما می‌توانید با یک قیمت‌گذاری مناس��ب 
بدون این‌که مجبور باش��ید تغییر خاصی در محصول، روش 
تولی��د و حتی تبلیغات ایجاد کنید س��ود خ��ود را افزایش 
دهید. این موضوع موجب شده که کسب‌وکارهای امروزی به 
قیمت‌گذاری به‌عنوان یک ابزار کارآمد برای افزایش سودآوری 
توجه کنند. حتی در مدارس کسب‌وکار دوره‌های مجزا در این 

مورد گذاشته می‌شود.
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همیش��ه به خود اعتماد داشته باشید. اگر یک بار کاری را با موفقیت انجام داده باشید، باز 
هم می‌توانید.   

آنتونی رابینز

احتمالاً ماجرای Ice bucket challenge  را بسیاری از شما شنیده‌اید . دعوت سه 
نفر از دوستانتان به این چالش و ریختن آب یخ روی سرتان که باعث می‌شود خطر ابتلا 
ب��ه این بیماری عصبی را کاهش ده��د و درنهایت اهدای مبالغی به ASLA که بر روی 
این بیماری تحقیق می‌کند. البته با اینکه در مورد مبدع این چالش صحبت‌های مختلفی 
می‌ش��ود اما آنچه مس��لم است هرکسی این داس��تان را کلید زد فراتر از تصورش فراگیر 
ش��د. در فاصله‌ی دو ماه بیش از یک‌میلیون و دویس��ت هزار نفر ویدیوهای این چالش را 
به اشتراک گذاشتند. فقط در روز 24 اگوست سال جاری 10 میلیون دلار کمک مردمی 
اهدا شد درحالی‌که تمام کمک‌های مردمی در سال گذشته 64 میلیون دلار بوده است.

با توجه به گس��ترش شبکه‌های اجتماعی چون فیس‌بوک و اینستاگرام سرعت فراگیری 
این چالش به‌صورت ویروس��ی افزایش یافت و ورود شخصیت‌های مطرح و با نفوذ و پس 

از آن مشاهیر فضایی را ایجاد کرد که کمتر کسی به آن نه می‌گفت .
ای��ن روزها این‌قدر تب چالش س��طل یخ زیاد ش��ده اس��ت که حت��ی در ایران نیز از 
ورزش��کارها گرفته تا هنرمندان به دعوت یکدیگر وارد این چالش ش��دند. اما سؤالی که 
ب��رای من اهمیت دارد این اس��ت که چه چیزی باعث این ش��ور و ش��وق همدلی برای 
یک بیماری می‌ش��ود؟ آیا دعوت ش��دن چهره‌های مطرح چال��ش آب یخ را مطرح کرد 
؟ ش��بکه‌های اجتماعی نق��ش اصلی را بازی می‌کرد ؟ یا دعوت ب��ه چالش باعث چنین 
استقبالی شد؟ حقیقت این است که همه‌ی این عوامل دست‌به‌دست هم داده‌اند اما یک 
نکته را نباید فراموش کرد اگر هرکدام از این عوامل را جداگانه بررس��ی کنیم می‌توانیم 

به این سؤال پاسخ دهیم که مهم‌ترین عوامل کدام بوده است.
نمی‌دانم تاکنون اصطلاح بازیکاری را ش��نیده‌اید؟ بازی��کاری ترجمه‌ای برای 

واژه‌ی “Gamification” اس��ت و ب��ه معنی اس��تفاده از عناص��ر بازی‌ها در 
زندگ��ی روزمره می‌باش��د. عناصری چون بازخ��ورد ، رقابت ، همکاری ، 

امتیاز گیری ، چالش و ...
یکی از کلیدی‌ترین کارکرده��ای بازیکاری را تغییرات رفتاری 
)behavioral change( می‌دانند و جالب است بدانید استراتژی 

چالش آب یخ بر اس��اس بازیکاری و بازاریابی ویروسی بنا نهاده شده 
اس��ت، اس��تفاده از المان چال��ش که روحیه‌ی رقاب��ت جویانه‌ی فرد 
دعوت‌شده را برای رقابت با خود برمی‌انگیزد و به‌علاوه چاشنی نشاط 
و به‌اصطلاح »Fun« بودن این چالش باعث می‌شود بسیاری را ترغیب 
به انجام کار کند. اما مهم‌ترین مساله در بازیکاری هدف شما از طراحی 
یک بستر بازیکاری شده است و باوجوداینکه یکی از اهداف طراحی این 
چالش شناس��اندن بیشتر این بیماری به دنیا بود که فوایدی چون رفتار 
بهت��ر مردم ب��ا بیماران و کمک‌های معنوی آنان ب��ه این بیماران خواهد 

ب��ود اما نمی‌توان از جنبه‌های مالی آن غافل ماند. مس��لما کمک‌های مادی و معنوی به 
بخش‌های نیازمند جامعه جزو مسئولیت‌های اجتماعی بشر محسوب می‌شود اما حقیقت 
این اس��ت که تعداد کمی این ام��ر را به‌عنوان یک راهبرد عملیاتی مس��تمر در زندگی 
روزم��ره خود قلم��داد می‌کنند. انگیزه‌ی این تغییر رفت��ار را، بازیکاری به مردم می‌دهد 
و آن‌ه��ا را مجاب می‌کند کاری را که تا دیروز نمی‌کردن��د، امروز داوطلبانه و با رضایت 
انجام دهند و از آن نیز لذت ببرند و س��رازیر ش��دن حجم گسترده‌ی کمک‌های مردمی 
به موسس��ات متولی ASL تأییدی بر اثربخشی بازیکاری در حوزه‌ی ترغیب مردم برای 

مسئولیت‌های اجتماعی آنان دارد.
اتفاقا نه تنها چالش آب یخ تنها نمونه‌ی موفقیت بازیکاری در این حوزه نیست، بلکه 
 FreeRice مثال‌های زیادی ازاین‌دست وجود دارد یکی دیگر از این نمونه‌ها وب‌سایت
اس��ت.جان برین  در س��ال 2007 وب‌س��ایتی را ارائه کرد که کاربران اینترنتی با پاسخ 
دادن به س��ؤالات 4 گزینه‌ای در موضوعات مختلف مثل گرامر و لغت ، جغرافیا ، ادبیات 
و ... می‌توانن��د به گرس��نگان جه��ان برنج اهدا کنند. با هر پاس��خ صحیح در ابتدا 20 و 
پس از چند ماه 10 دانه برنج به گرس��نگان اهدا می‌ش��ود و هزینه‌ی آن از اسپانسرینگ 
ش��رکت‌هایی که در سایت تبلیغات می‌کردند تأمین می‌شد. در ده ماه اول شروع به کار 
FreeRice 42 میلیارد دانه برنج توس��ط کاربران اهدا ش��د. لازم به ذکر است که برای 
سیر کردن هر فرد بالغ حدود 400 گرم برنج معادل 19200 دانه برنج لازم است . برین 
در س��ال 2009 وب‌س��ایت خود را به برنامه‌ی جهانی غذای  سازمان ملل اهدا کرد. در 
سال 2010 سازمان ملل به‌صورت حرفه‌ای‌تری با بهره‌گیری از بازیکاری سایت را بهبود 
بخش��ید و در س��ال 2011 نیز مجله تایم Freerice را در لیست 50 سایت 

برتر سال انتخاب کرد.
احتمالاً به خاطر داش��ته باش��ید که ش��رکت دنت نی��ز برنامه‌ی 
مش��ابهی را با محک اجرا کرد که علی‌رغم اس��تقبال نس��بتاً 

خوب، واکنش‌های متفاوتی را برانگیخت.
در هر دو مثال ذکرش��ده نمی‌توان نق��ش مفهوم بازاریابی 
ویروس��ی و ابزارهایی چون ش��بکه‌های اجتماعی را کم‌اهمیت 
دانست اما به نظر من آنچه نقش شاه‌کلید مشکل نبود انگیزه‌ی 
کافی ب��رای کمک‌های انس��ان دوس��تانه مردم را ب��ازی کرده، 

بازیکاری بود.
بنابرای��ن می‌توان بازی��کاری را یکی از راهکاره��ای مفید برای 
رس��یدن به هدف تغییرات رفتاری و مش��ارکت بیش��تر مشتریان 
دانس��ت و توجه بیش��تر و تخصصی ب��ه این دان��ش می‌تواند برای 

کسب‌وکارها و دولت‌ها بسیار کارا باشد.

کوروش جمشیدی
مدیرعامل هسته مشاورین بازیکاران ایران

 چالش سطل آب یخ 
بازیکاری و مسئولیت اجتماعی
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موفقیت شخصی

وق��ت خ��ود را با کار پ��ر کنید. اگر خود را در کار غرق نکنید قطع��ا در غم و ناامیدی غرق 
خواهید شد.        

دیل کارنگی

 اصولا موفقیت برای هر فرد تعریف منحصربه‌فردی دارد که به چشم¬انداز فرد نسبت به 
زندگی بستگی دارد. طبق مدلی که ما در مرکز کارآفرینی ستکا طراحی کرده¬ایم موفقیت 
هر شخصی شش وجه دارد: موفقیت مالی، موفقیت شغلی، موفقیت معنوی، موفقیت سلامت، 
موفقیت اجتماعی و موفقیت آموزشی. برای هر فرد با توجه به چشم¬اندازش این موفقیت¬ها 
اهمیت بیشتر یا کمتری نسبت به سایر جنبه‌ها دارد.  البته لازم به ذکر است که این شش 
جنبه به‌ش��دت بر هم تأثیر گذارند. اگر بخواهم خیلی س��اده و درعین‌حال کارآمد در مورد 
موفقیت مالی صحبت کنیم، می‌توان مدیریت مالی را در شکل روبرو خلاصه کرد. اصولاً همه 
افراد دارای یک استخر درآمدی هستند. به فرض شما کارمند یک سازمان هستید. دستمزدی 
که ش��ما ماهانه به‌واسطه حضور در س��ازمان براساس میزان ساعت کاری دریافت می‌کنید، 
جریان درآمد اصلی است. به‌عبارت‌دیگر به درآمدی اصلی می¬گوییم که به‌طور مستقیم به 
ساعت کاری شما بستگی دارد. اما این تنها درآمد شما نیست. درآمدهای فرعی جریان‌های 
پولی هستند که افراد به خاطر داشتن یک سری توانایی و مهارت می‌توانند ایجاد کنند و با 
یک‌بار ایجاد شدن مدت¬ها شاهد جریان درآمدی باشند و از آن استفاده کنند. مثلًا چاپ یک 
کتاب، فروش دانش و تحلیل علمی یا ایجاد یک سایت اینترنتی. یکی از مهم‌ترین بخش‌های 
مدیریت مالی شخصی همین درآمدهای فرعی است. این نوع درآمدها عموماً به‌نوعی است که 
بدون صرف وقت نه‌چندان زیاد به‌طور مداوم ادامه پیدا می‌کنند. زمانی که صحبت از مدیریت 
مالی شخصی به میان می‌آید، در واقع منظور مدیریت جریانات پولی که از استخر درآمدی 
به س��ایر بخش‌ها منتقل می‌ش��ود و مدیریت و ایجاد درآمدهای فرعی است. در برنامه مالی 
شخصی افراد بخشی از درآمد خود را برای زندگی هزینه می‌کنند، بخشی را سرمایه‌گذاری 
می‌کنند و قسمتی را نیز به کارهای انسان‌دوستانه اختصاص می‌دهند. هرچه جریان مالی به 
سمت سرمایه‌گذاری بیشتر باشد، نهایتا درآمدهای فرعی حاصل از سرمایه‌گذاری افزایش پیدا 
کرده و اس��تخر درآمدی بزرگ‌تر خواهد شد و اگر جریان درآمدی به جعبه سرمایه¬گذاری 
وارد ش��ود ما ثروتمندتر خواهیم شد. هر کسی اس��تخر درآمدی متناسب خود دارد. لزومی 
ندارد حتماً این استخر بسیار بزرگ باشد مهم مدیریت درست آن است. به‌عبارت‌دیگر مهم 
نیست شما چقدر درآمد دارید مهم این است که چقدر پس¬انداز می-کنید. تحقیق بسیار 
جالبی در خصوص زندگی افرادی که در بخت‌آزمایی‌های امریکا برنده‌ ش��ده‌اند انجام ش��ده 
است. نتیجه تحقیق بسیار جالب‌توجه است. اکثریت این افراد وضعیت مالی بدتری نسبت به 
قبل از برنده شدن پیدا می‌کنند. دلیل آن واضح است. درست است که ایشان در کوتاه‌مدت 
استخر درآمدی بزرگی پیدا می‌کنند ولی به دلیل عدم مدیریت درست جریانات پولی همه 
این س��رمایه تبدیل به هزینه شده و نهایتاً فرد استخر درآمدی کوچک‌تری نسبت به سابق 
پی��دا می‌کند چون با فرهن��گ مصرفی که فرد پیدا کرده برای پاس��خگویی به نیاز خود به 
جریان-ه��ای کاذب درآمدی مثل وام و کارت¬های اعتباری روی می¬آورد که او را از نظر 

مالی فقیرتر می¬کند. پس مدیریت مالی ش��خصی یعنی مدیریت صحیح و منظم درآمدها 
و جریانات پولی آن.  یکی از لازمه‌های رس��یدن به موفقیت مالی ش��خصی داش��تن صبر و 
اس��تقامت اس��ت. معنای صبر در این حوزه را می‌خواهم با مثالی توضیح دهم. فرض کنید 
شما درآمد ماهیانه 1 میلیون تومان دارید. اگر فرض کنیم که درآمد شما زیاد نخواهد شد، 
شما بعد از 20 سال مبلغ 240 میلیون تومان درآمد کسب کرده‌اید. اگر 10 درصد از درامد 
ماهیانه خود را پس‌انداز کنید و با بهره مرکب 20 درصدی س��رمایه‌گذاری کنید، بعد از 20 
سال علاوه بر 240 میلیون تومان، شما 270 میلیون تومان نیز از این سرمایه‌گذاری کسب 
خواهید کرد هر چند شما تنها 24 میلیون پس¬انداز کرده بودید. نقش پس‌انداز 10 درصدی 
ماهانه بعد از 20 سال ببینید چقدر اهمیت دارد. این همان بحث صبر و استقامت است. نکته 
دیگر برای موفقیت مالی داش��تن دانش و اطلاعات در مورد مدیریت مالی ش��خصی و اصول 
س��رمایه¬گذاری است. هر فرد بایستی با اصول بودجه¬بندی شخصی، تهیه ترازنامه، نحوه 
تهیه صورت درآمد و هزینه آشنا باشد. علاوه بر این‌ها بایستی اصول سرمایه¬گذاری را بدانیم 
یا مشاور امینی داشته باشیم که در این حوزه به ما کمک کند. آشنایی با بیمه و نحوه بیمه 
کردن خود و دارایی¬هایمان را نیز بدانیم. علاوه بر این‌ها بایستی روش صرفه¬جویی و عادات 

درست خرید را در خود نهادینه کنیم. 
سؤالی که مطرح است چگونه باید مطمئن باشم که 20 سال خواهم توانست این پس‌انداز 
را انجام دهم؟ بیمه ابزاری اس��ت که ش��ما می‌توانید با استفاده از آن ریسک‌هایی را که این 
برنامه مداوم و منظم را تهدید می‌کند، از بین ببرید. در برنامه‌ریزی مالی شخصی خود فرد 
به‌نوعی سرمایه محسوب می‌شود. حفاظت از این سرمایه که با عنوان سلامت روحی و جسمی 
ش��ناخته می‌شود بایستی در این برنامه دیده شود. یکی از راه¬های حفاظت از این سرمایه 
بیمه عمر و س��رمایه¬گذاری است تا اگر به علت فوت شخصی جریان درآمدی او به یکباره 
قطع ش��د خانواده این شخص دچار بحران نشوند. از کارکردهای مهم این بیمه دستیابی به 
مبلغ قابل‌توجهی پس از طی مدت مش��خص اس��ت که می¬تواند جریان درآمدی خوبی را 
ایجاد کند. اگر از من بپرس��ید که مدیریت مالی هر شخص از چه زمانی شروع می¬شود به 
شما خواهم گفت از بدو تولد با بیمه عمر و سرمایه¬گذاری. اگر پدر و مادری این کار را برای 
فرزند خود انجام دهند این فرزند در بیست‌سالگی صاحب سرمایه¬ای است که می¬تواند با 
آن کسب¬وکار خود را شروع کند. جالب است بدانید آمارها حاکی از آن است که در ژاپن و 
کانادا هر فرد به‌طور متوسط 500 درصد پوشش بیمه عمر و سرمایه¬گذاری دارد. یعنی 5 
بیمه برای هر فرد. این رقم در امریکا برابر 70 درصد و در ایران تنها 10 درصد اس��ت. بدون 
بیمه شما مطمئن نیستید که این برنامه را می‌توانید به مدت طولانی انجام دهید یا خیر و با 
وقوع یک اتفاق ناگوار ممکن است هر چه که رشته‌ بودید پنبه شود. پس بیمه در برنامه مالی 

شما نقش مدیریت ریسک را بر عهده دارد و این برای موفقیت شما ضروری است.

اصول موفقیت مالی
 رضا ضیایی
مدیر مرکز کارآفرینی ستکا
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گزارش ویژه

برای رس��یدن به آرامش باید دری آهنین بر روی گذش��ته و آینده بکش��ید و تنها به زمان 
حال اندیشید.        

دیل کارنگی

استارتاپ گرایند
دومین اس��تارتاپ گرایند تهران در حالی برگزار ش��د که 
از ش��روع این رویداد در دنیا چهار س��ال می‌گذرد. استارتاپ 
گرایند یک رویداد و جنبش جهانی است که درصدد حمایت 
و کمک به کارآفرینان و مؤسسان کسب‌وکارهای نوپا و تقویت 
روابط کاری آن‌ها در جامعه است. این رویداد با فراهم کردن 
فضایی صمیمی و دوستانه به ذینفعان حاضر در اکوسیستم 
اس��تارتاپی ش��هرهای مختلف کمک می‌کند ت��ا با یکدیگر 
گفت‌وگویی داشته باشند، تجربیاتشان را به یکدیگر منتقل 
کنند، همدیگر را تشویق کنند و اعتمادسازی بین آن‌ها شکل 

بگیرد تا بتوانند کسب‌وکارشان را رونق ببخشند. 
در این برنامه مؤسسین موفق استارتاپ ها و کسب‌وکارهای 
مبتنی بر وب و فناوری حضور پیدا می‌کنند تا در فضایی کاملًا 
دوستانه، از کس��ب‌وکار و زندگی حرفه‌ای خود و چالش‌ها و 
موفقیت‌هایی که در این زمینه برایشان پیش‌آمده است برای 

کارآفرینان و حضار سخن بگویند.

استارتاپ گرایند در ایران 
این رویداد در ای��ران برای اولین بار در تیر ماه 93 برگزار 
شد تا بتواند فضایی دوستانه را برای انتقال تجربه افراد موفق 
به کارآفرینان و کس��انی که در پی راه انداختن کس��ب‌وکار 
برای خودشان هس��تند فراهم کند و ایران هم به 80 کشور 
معتبر دنیا که اس��تارتاپ گرایند را برگزار می‌کنند بپیوندد. 
برگ��زاری این رویداد خبری خوش ب��رای همه کارآفرینان و 
کس��ب‌وکارهای نوپا خواهد بود و به رش��د و ترویج فرهنگ 

کارآفرینی کمک خواهد کرد.
افراد با شرکت در این رویداد  با مؤسسین استارتاپ های 
مطرح در کش��ور آشنا می‌ش��وند، قصه پیدایش و رشد یک 
کس��ب‌وکار اینترنتی را می‌ش��نوند و برای خود دوس��تان و 
همکارانی در این زمینه پیدا می‌کنند. در این شماره ماهنامه 

قصد داریم اتفاقاتی را که در دومین اس��تارتاپ گرایند تهران 
گذشت پوشش دهیم.

دومین استارتاپ گرایند تهران
دومین برگ از دفتر استارتاپ گرایند تهران در مرداد ماه 
93 در سالن ش��هید قندی وزارت ارتباطات تهران در حالی 
ورق خورد که ش��رکت‌کنندگان با ش��ور و علاقه فراوان وارد 
س��الن ش��دند. در بدو ورود آن‌ها  به س��الن فرآیند پذیرش 
صورت ‌گرفت و روال برنامه به آن‌ها توضیح داده می‌شد. دراین‌ 
بین بیشتر چهره‌هایی جوان و باانرژی به چشم می‌خورد که 
مشتاقانه در این برنامه حضور یافته‌اند تا بتوانند از این فضای 
ایجادشده استفاده کنند. روند این برنامه طبق روال دفعه قبل 
3 ساعته بود که در ساعت اول شرکت‌کنندگان در لابی سالن 
به گفت‌وگوی آزاد با یکدیگر پرداختند و با دیگر دوستان خود 
آشنا شدند. در ساعت دوم برنامه حضار در خدمت مؤسسین 

نت برگ بودند و از تجربیات آن‌ها اس��تفاده کردند و ساعت 
سوم این برنامه هم با پذیرایی و گفت‌وگویی دوستانه و گرفتن 

عکس یادگاری به اتمام رسید.
 حضور مؤسسین نت برگ 

در دومین استارتاپ گرایند تهران
مهم‌ترین بخش دومین استارتاپ گرایند تهران با حضور 
مؤسس��ین نت برگ س��پری ش��د و آن‌ها از تجربیاتشان و 
چگونگی رش��د و رونق کسب‌وکارشان گفتند. نت‌برگ نامی 
آش��نا برای همه وب‌گردها و افراد علاقه‌مند به حوزه تجارت 
الکترونیک اس��ت. چند سال پیش دو پس��رعمو به نام‌های 
علیرض��ا و س��امان صادقیان ی��ک  کس��ب‌وکار در حوزه‌ی 
خرید گروهی را ش��روع کردند ک��ه در حال حاضر نت برگ 
نام دارد. عش��ق و علاقه دوران کودک��ی آن‌ها به دنیای وب 
و پیشنهاد همکلاسی‌شان در دانش��گاه کلمبیا به راه‌اندازی 
سایت خرید گروهی، آن‌ها را بر آن داشت که به بررسی بازار 

همراه با دومین استارتاپ گرایند تهران

نجمه اشکوری
سردبیر ماهنامه کارآفرینی ستکا
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ویژه گزارش 

ذهن ش��ما قلمرو شخصی شماست، می‌توانید هر اندیشه تازه جدیدی را چند روزی در آن 
آزمایش کنید.

وین دایر

ایران بپردازند. به گفته‌ی خودشان: »ما به بررسی بازار ایران 
پرداختیم و به این نتیجه رسیدیم که در بازار ایران ظرفیت 
و پتانس��یل خوبی برای انجام این کار وجود دارد و نت برگ 
را راه انداختیم«. نت برگ یک سیستم خرید گروهی است، 
به‌نوعی می‌توان گفت سیس��تم برد-برد-برد 3 جانبه است؛ 
فلسفه‌اش به‌طورکلی این است که کسب‌وکارها به‌جای اینکه 
بیایند هزینه‌های تبلیغات��ی را پرداخت کنند و بخواهند در 
دستگاه‌های تبلیغاتی سنتی سرمایه‌گذاری کنند برای جذب 
مشتری همان س��رمایه را در قالب تخفیف به خود مشتری 
ارائه بدهند و ریس��ک مشتری را برای تجربه جاهای جدید 
کاهش دهند و خدمات خودشان را ارائه دهند. خرید گروهی 
در کل مدل کسب‌وکار جالب و پتانسیل رشد بالایی دارد و 
البته یک سری نکات و حساسیت‌های ریزی نیز دارد که اگر 
رعایت نش��ود نارضایتی مشتریان را به دنبال خواهد داشت. 
در ادامه مهمترین و قابل توجه‌ترین سرفصل هایی را که نت 
برگی ها درکارش��ان ضروری دیدند و داش��تن آن‌ها را برای 
کسانی که به عرصه کارآفرینی وارد شده اند لازم می دانند، 

از زبان خودشان بخوانید:

سعی کردیم فرهنگ کار تیمی را 
در نت برگ ایجاد کنیم

سایت نت برگ در سال 90 راه‌اندازی شد. در اول خودمان 
دو نفر شروع کردیم و با دو تا از دوستانمان در مورد کارهای 
اجرایی و برنامه‌نویسی صحبت کردیم. کم‌کم به اعضای تیم 
کاری ما اضافه ش��د تا امروز که یک تیم 80 نفری هستیم. 
کس��ب‌وکاری که ما راه انداختیم گسترده است و احتیاج به 
مدیریت و برنامه‌ریزی دقیق دارد و ما سعی کردیم از همان 
اول ب��ه کارمان به‌طور تخصصی نگاه کنیم و از تخصص‌های 
مختلفی اس��تفاده کنیم تا کارمان به‌طور حرفه‌ای پیش رود 
و مدیران حرفه‌ای را انتخاب کنیم. و نکته جالب‌تری که در 
کارمان وجود دارد این است که سامان ایران زندگی نمی‌کند 
ول��ی بااین‌حال کارمان را به‌صورت مش��ترک پیش می‌بریم 
و س��اعاتی را به‌صورت تماس ویدئویی ب��ا یکدیگر در مورد 
مسائل شرکت به گفت‌وگو می‌پردازیم. پیدا کردن نیروهای 
خوب و همکاری کردن با آن‌ها کار سختی است ولی ما همه 
تلاش��مان را کردیم که بتوانیم نیروهای فعال‌تری را انتخاب 

کنیم.

روزهای اولیه نت برگ و بازاریابی 
کار م��ا به این صورت بود که باید تعدادی کس��ب‌وکار را 
پیدا می‌کردیم و به مشتریانمان معرفی کنیم. یک صفحه بر 
روی اینترنت گذاش��تیم که »به‌زودی نت برگ میاد« و اگر 
مش��ترک خبرنامه شوید یک تخفیفی به شما تعلق خواهد 
گرفت و جایزه‌ای را در نظر گرفتیم. در 30  سایت معتبر بنر 

قرار دادیم و چند هزار مش��ترک پیدا کردیم.  در همان ابتدا 
یک بروشور طراحی کردیم و با چند تا کسب‌وکار به‌صورت 
حضوری صحب��ت کردیم و جالب این‌ک��ه 80 درصد آن‌ها 
موافقت کردند. برای شروع یک کسب‌وکار به سرمایه اولیه‌ای 
نیاز است چه این سرمایه از خود شخص باشد و چه از طریق 
وام در اختیارش قرار گیرد، ما 90 درصد سرمایه اولیه‌مان را 
صرف تبلیغات و نیروی انسانی کردیم. نسخه اولیه نت برگ 
هم با چیزی که الان است خیلی فرق دارد، فضای اعتماد در 
تج��ارت الکترونیک ضعیف بود و یکی از راهکارهای ما برای 
جلب اعتماد ظاهر زیبای سایت بود و ما توانستیم با استفاده 
از ی��ک تیم فنی خوب این کار را به‌خوبی انجام دهیم. نکته 
مهم دیگری که در تجارت الکترونیک برای جلو بردن شرکت 
و رش��د آن مهم اس��ت، این است که همه واحدها باید باهم 
و به‌صورت پله‌پله رش��د کند و اگر یک قس��مت عقب بماند 
مطمئنا بقیه شرکت را پایین می‌کشد و ما سعی کردیم این 
نکته را مدیریت کنیم و به‌صورت سیس��تماتیک شرکت را 

جلو ببریم.

 ما عادت کردیم به کارمان 
به‌طور حرفه‌ای‌تر نگاه کنیم.

دلیل مطرح‌شدن نت برگ شاید این باشد که به قول یکی 
از دوس��تان، کاری را که باید انجام می‌دادیم به‌طور درست و 
حرفه‌ای انجام دادیم و توانس��تیم رضایت مش��تریان و سایر 
کسب‌وکارها را به دست آوریم. رضایت مشتری برای ما مهم 
بود و می‌خواس��تیم قراردادهای خوبی ببندیم و برای عملی 
کردن این کار پیش��نهادهای خوبی مط��رح کردیم، راه‌های 
پرداخت آس��ان را انتخاب کردیم، طراحی خوبی داش��تیم، 
سیستم کامنت خوب و تلفن فعالی داشتیم و سعی کردیم 

اعتمادسازی که مهم‌ترین رکن بود صورت بگیرد.

برای یک کارآفرین کدام مهم‌تر است: ایده یا اجرا
 هر دو تا مهم هس��تند و باید خیلی خوب باش��ند. ، به 
یک‌چیز خاص نیست همه‌چیز باید در کنار هم و به بهترین 
نحو وجود داش��ته باشند. ایده مهم اس��ت و صرفاً هم نباید 
نوآورانه باشد. کسب‌وکارهای که الان وجود دارند خیلی هم 
ایده‌ه��ای عجیب‌وغریبی ندارد. اگر گروه و س��رمایه‌گذاری 
خوب باش��د و بتواند مش��تری‌های خود را پیدا کند رش��د 

می‌کند.

قدم زدن در مسیر کارآفرینی به 
جسارت و تحمل فرد بستگی دارد.

یک کارآفرین ب��رای حرکت کردن در مس��یر راه‌اندازی 
یک کسب‌وکار باید جس��ارت و تحمل فراوانی داشته باشد. 
ما خیل��ی از این می‌ترس��یدیم که کارم��ان نتیجه ندهد و 

می‌نشس��تیم باهم صحبت می‌کردم ک��ه ادامه بدهیم یا نه، 
ولی تحمل کردیم و یک سال و نیم طول کشید تا توانستیم 
هزینه‌هایمان را سربه‌سر کنیم. مسیر کارآفرینی سختی‌ها و 
شیرینی‌های خاص خودش را دارد و ادامه‌اش به ویژگی‌های 
شخصی هر فرد و اینکه چقدر تحمل و پشتکار دارد بستگی 
دارد. الان ح��دود 80 درصد اس��تارتاپ ها در همان اول کار 
شکست می‌خوردند اما در بین این‌ها موفقیت هم وجود دارد 
و کس��انی هم هستند که موفق‌اند. باید به خودتان اطمینان 
داش��ته باشید ولی این اعتماد به خود نباید کورکورانه باشد 
، واقع‌بین باش��ید. در این مس��یر آدم چیزه��ای زیادی یاد 

می‌گیرد.

یک کارآفرین باید برنامه داشته 
باشد و با آن جلو رود.

توصیه ما به کسانی که می‌خواهند وارد فضای کسب‌وکار 
ش��وند و کارآفرین��ی کنند این اس��ت که حتم��ا برنامه ای 
مشخص داش��ته باش��ند که آن را اجرایی کنند و طبق آن 
بدانن��د که برای ادامه راه باید چگونه عمل کنند، اگر برنامه 
نداش��ته باشند در کار گم می‌شوند. انس��ان بدون برنامه در 
خودش گم است و نمی‌داند که راه را درست می‌رود یا اشتباه. 
در راه‌ان��دازی یک کار غیر از برنامه داش��تن، علاقه و ایمان 
به کار خیلی مهم هستند. نکته‌ی دیگر اینکه الان وضعیت 
تجارت الکترونیک در ایران خیلی خوب اس��ت، از دنیا عقب 
هستیم ولی پتانسیل خیلی بزرگی وجود دارد و برای کسانی 
که سرمایه دارند فرصت خوبی برای سرمایه‌گذاری است. از 
ترکیب ایده، تیم‌خوب و سرمایه‌گذاری درست حتماً موفقیت 
حاصل می‌ش��ود مخصوصاً در این زمینه که الان پتانس��یل 
خوب��ی وجود دارد. موضوع مهم دیگ��ری که وجود دارد این 
است که آدم باید به دنبال شناسایی پتانسیل‌های موجود و 
فرصت‌ها باشد، فرصت‌ها برای همه پیش می‌آیند فقط باید 
دقیق بود و پیگیری کرد. گاهی اوقات چیزهایی بر س��ر راه 
آدم قرار می‌گیرد که به آن‌ها علاقه‌مند‌اس��ت و در موردشان 

تحقیق می‌کند و به نتیجه خوبی می‌رسد.

 قسمت سوم برنامه
قسمت دوم برنامه هم به پایان رسید و شرکت‌کنندگان به 
لابی سالن برای پذیرایی هدایت شدند، در این ‌بین چهره‌هایی 
خرسند و مصمم به چشم می‌خورد که با انرژی‌تر از بدو ورود 
به س��الن به‌س��وی لابی در تردد بودند و با دوستان خود به 
صحبت می‌پرداختند. نت برگی‌ها هم که از علاقه‌ش��ان به 
کارآفرینی و اینکه باید به رشد فرهنگ کارآفرینی و جوانان 
کمک کرد گفتند، در پایان مراس��م هم در جمع دوس��تانه 
اس��تارتاپ گرایندی ها حضور یافتند و با آن‌ها به گفت‌وگو 
پرداختند ودومین استارتاپ گرایند تهران هم به پایان رسید.
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بورس

اش��خاصی که رمز خوشبختی و سعادت را می‌شناسند، اشخاصی هستند که با زندگی در حال 
تغییر، هماهنگی دارند.   

وین دایر

 مقدمه
فع��الان بازاره��ای س��هام از معیاری بس��یار س��اده و 
درعین‌ح��ال مفی��د و کارب��ردی با عنوان P/E اس��تفاده 
می‌کنن��د. از این نس��بت می‌توان در تحلی��ل‌ روند کلی 
بازاره��ای مال��ی مبتن��ی ب��ر اوراق به��ادار ش��رکت‌ها و 
ارزش‌گذاری سهام استفاده کرد. تأکید این نوشتار عمدتاً 
بر روی نحوه محاس��به و مفهوم این نس��بت در بازارهای 

سرمایه‌گذاری است. 

)EPS( سود هر سهم شرکت
تمام��ی ش��رکت‌ها و بنگاه‌ه��ای اقتص��ادی ب��ا هدف 
سودآوری و رش��د اقتصادی مجموعه در طول سال مالی 
عملیات��ی را انج��ام داده و هزینه‌هایی نی��ز برای عملیات 
خود متحمل می‌ش��ود. نتیجه یک س��ال مالی که از کسر 
هزینه‌ها از درآمدهای شرکت بدست می‌آید، تحت عنوان 
»سود خالص پس از کسر مالیات« در نظر گرفته می‌شود. 
س��ود خالص پس از کس��ر ش��رکت‌ها بس��ته به بزرگی و 
حجم عملیات ش��رکت می‌تواند متفاوت باش��د. لذا، سود 
خالص شرکت‌ها را نمی‌توان به‌سادگی باهم مقایسه کرد. 
چرا که نمی‌توان س��ود خالص یک پتروش��یمی را با یک 
ش��رکت تولیدکننده محصولات غذایی مقایسه کرد. برای 
قابل‌مقایس��ه کردن این مورد، می‌توان از مفهوم »سود هر 
سهم« )Earnings per Share( استفاده کرد. سود هر 
سهم یا به‌طور مختصر EPS تقسیم‌شده ارزش ریالی سود 

خالص پس از کسر مالیات شرکت به تعداد سهام شرکت 
است. با بدس��ت آوردن این پارامتر، مشخص می‌شود که 
به ازای هر س��هم از یک ش��رکت، چه مقدار سود محقق 
www. ش��ده اس��ت. ش��ما می‌توانی��د از طریق س��ایت

tsetmc.com به EPS ش��رکت‌های درج‌شده در بورس 
و فرابورس دسترس��ی داشته باش��ید. به‌عنوان‌مثال وقتی 
می‌گوییم ش��رکت A دارای EPS برابر 500 ریال است، 
بدین معناس��ت که کل س��ود خالص پس از کسر مالیات 
شرکت بر تعداد کل س��هام شرکت تقسیم‌شده و به ازای 

هر س��هم 500 ریال سود محقق شده است. با داشتن این 
مفهوم می‌توان سود شرکت‌ها را کمی قابل‌مقایسه‌تر کرد. 

نسبت P/E چیست؟
نسبت قیمت به درآمد یا اصطلاحا P/E با تقسیم 
قیمت یک س�هم بر EPS شرکت محاسبه می‌شود. 
در واق�ع ح�رف P در صورت همان قیمت س�هم و 
حرف E همان EPS یا س�ود هر سهم شرکت است. 
ف�رض کنید قیمت یک س�هم در بازار س�هام برابر 
3000 ریال و س�ود هر سهم ش�رکت برابر 500 ریال 
باشد. در اینصورت نسبت P/E سهم برابر 6 خواهد 

بود. اما مفهوم این نسبت چیست؟
ش��ما اگ��ر مبلغ 100 ه��زار تومان را در یک حس��اب 
سپرده بلندمدت بانکی سرمایه‌گذاری کنید، انتظار دارید 
که انتهای س��ال حدود 20 هزار تومان به شما سود تعلق 
بگی��رد )نرخ به��ره بانکی 20 درصد در نظر گرفته ش��ده 
است(. پس یعنی شما برای دریافت 1 واحد سود بایستی 
5 واحد س��رمایه‌گذاری کنید. نس��بت بین سرمایه‌گذاری 
اولیه و س��ود شما در صورت سرمایه‌گذاری در بانک و در 
یک حس��اب سپرده بلندمدت برابر 5 خواهد بود. در واقع 
نسبت P/E س��رمایه‌گذاری در بانک برابر 5 است. مشابه 
همین مثال، در بازار س��هام نیز همین نسبت قابل‌تحلیل 
است. اگر قیمت سهمی در بازار سهام برابر 3000 ریال و 
سود هر سهم ش��رکت نیز برابر 500 باشد، نسبت قیمت 

نسبتی ساده و درعین‌حال بسیار کاربردی 
P/E  به نام

عطاءاله افتخاری
مدیر عامل شرکت مالی یاس
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همیشه نعمت‌هایی  را که داری بشمار، نه محدودیت‌ها و ناکامی‌هایت را.          

دیل کارنگی

به درآمد ش��رکت براب��ر 6 خواهد بود. یعنی ش��ما برای 
دس��تیابی به 1 واحد سود بایستی 6 واحد سرمایه‌گذاری 
کنید. آیا شما حاضر هستید سهام شرکتی را از بازار سهام 
خریداری کنید که دارای نس��بت P/E 6 باشد درحالی‌که 
ام��کان افت قیمت س��هم نیز ب��ه دلیل ماهیت نوس��انی 
بازار س��هام وجود دارد؟ یعنی زمانی که ش��ما می‌توانید 
با پرداخت 5 واحد پول به 1 واحد س��ود قطعی )نرخ بهره 
بانکی 20 درصد در نظر گرفته‌ش��ده اس��ت( دست یابید، 
چه دلیلی وجود دارد که ش��ما سهام شرکتی را خریداری 
کنید که به ازای 6 واحد پول، 1 واحد س��ود – و آن هم 

غیرقطعی – به شما اعطا خواهد کرد؟ 
در نگاه اول به نظر می‌رس��د اگر س��هام شرکتی دارای 
نسبت P/E بالاتر از 5 باشند، سهام دارای»حباب« است. 
ای��ن ابتدایی‌ترین و ناکارآمدترین نتیجه‌ایس��ت که از این 
نسبت و مقایسه می‌توان بدس��ت آورد. ابتدا باید دید که 

نسبت P/E چه مفهومی دارد.
ه��ر ن��وع س��رمایه‌گذاری در ه��ر صنعت )س��یمان، 
پتروشیمی، پالایش��گاه، فناوری اطلاعات، مخابرات و ...( 
دارای فرصت‌های مختلفی است. به‌عنوان‌مثال، در صنعت 
سیمان فرس��ودگی و قدیمی بودن تکنولوژی تولید باعث 
می‌ش��ود تا انتظار رشد و شکوفایی شگرفی از این صنعت 
نداش��ته باش��یم ولی از نظر ماهیتی می‌توان انتظار رشد 
بالایی را از صنایع مرتبط با فناوری اطلاعات داش��ت. چرا 
که عصر فناوری اطلاعات به‌س��رعت در حال پیش��رفت و 
دگرگونی اس��ت. به‌عبارت‌دیگر مشخص است که صنعت 
فن��اوری اطلاعات در مقایس��ه با صنعت س��یمان دارای 
انتظار رش��د بیش��تر اس��ت. یکی از عواملی که در مقدار 
P/E یک ش��رکت تأثیرگذار اس��ت، انتظار فعالان بازار از 
میزان رشد آینده ش��رکت است. لذا، فعالان بازار سرمایه 
حاضرند مبلغ بیش��تری را در مقایس��ه با س��ود هر سهم 
ش��رکت س��رمایه‌گذاری کنند )نس��بت P/E بالا(. ش��ما 
حاضرید به ازای دریافت 1 واحد سود یک شرکت فناوری 
اطلاع��ات، مبلغ بالاتری پرداخ��ت کنید چرا که در آینده 
از سودهای بیش��تر ش��رکت منتفع خواهید شد. دومین 
موردی که تأثیر مستقیم در مقدار نسبت P/E شرکت‌ها 
دارد، ریس��ک س��رمایه‌گذاری در آن صنعت است. صنایع 
مختلف دارای ریسک‌های متفاوت هستند. هرچه ریسک 
س��رمایه‌گذاری بالاتر باشد، شما حاضرید مبلغ کمتری را 
برای دریافت 1 واحد س��ود پرداخت کنید، لذا، ریس��ک 
س��رمایه‌گذاری با مقدار نسبت P/E رابطه معکوس دارد. 
هرجه ریس��ک بالاتر باشد، این نس��بت کمتر خواهد بود. 
پس تحلیل درس��تی نیس��ت اگر بگوییم سهمی به دلیل 
نس��بت P/E بالاتر از 5 دارای حباب است. عموماً در بازار 
س��هام، نس��بت P/E منعکس‌کننده عقیده ب��ازار درباره 
یک ش��رکت است و معمولاً نس��بت‌های بالاتر مربوط به 
ش��رکت‌های رو به رش��د و مقادیر پایین‌تر نش��ان‌دهنده 
بدبینی عموم س��رمایه‌گذاران درباره آینده شرکت است. 
این نسبت همچنین نشان‌دهنده اعتبار شرکت و مدیریت 
آن و اعتم��ادی ک��ه س��رمایه‌گذاران در مورد اس��تعداد 

دستیابی به سود شرکت دارند، است. 

نسبت P/E ابزاری برای ارزش‌گذاری 
ارزش‌گذاری به معنای تعیی��ن ارزش واقعی یک ورق 
بهادار یا یک کالاس��ت. زمانی که ش��ما ارزش واقعی یک 
س��هم را محاس��به می‌کنید، در تلاش برای پاسخ به این 
سؤال هستید که آیا این سهم ارزنده است یا خیر؟ زمانی 
که ارزش واقعی س��همی کمتر از قیمتی باشد که در حال 
حاضر می‌توان خرید، ش��ما یک فرصت سودآوری مناسب 
یافته‌اید. مهم‌ترین چالش فع��الان بازارهای مالی، تعیین 
صحی��ح ارزش یک ورق بهادار اس��ت. نس��بت قیمت به 

درآمد یکی از ابزارهای بس��یار ساده و درعین‌حال کارآمد 
برای ارزش‌گذاری اس��ت. همان‌طور که پیش‌تر نیز گفته 
ش��د، صنایع مختلف بس��ته به انتظار رشد و ریسک‌های 
موج��ود، دارای P/Eهای مختلف هس��تند. به‌عنوان‌مثال 
همواره این نس��بت برای ش��رکت‌های تولیدکننده فولاد 
کمت��ر از ش��رکت‌های فن��اوری اطلاعات اس��ت. چراکه 
صنع��ت ف��ولاد دارای بلوغ و ثبات در مقایس��ه با فناوری 
اطلاعات اس��ت. یک تخمین مناسب از مقدار صحیح این 
نس��بت برای هر صنعت، میانگین نسبت قیمت به درآمد 
ش��رکت‌های فعال در آن صنعت هس��ت. بدی��ن معنا که 
اگر در بازار س��هام میانگین این نس��بت برای شرکت‌های 
تولیدکننده فولاد 5.5 باشد، می‌توان با تقریب قابل قبولی 
گفت که نس��بت P/E صنعت فولاد در کش��ور برابر 5.5 
است. حال اگر شما قصد تعیین ارزش واقعی یک شرکت 
فولادی را دارید، کافیس��ت تخمین صحیحی از س��ود هر 
سهم ش��رکت به دست آورید. فرض کنید تخمین شما از 

س��ود هر سهم ش��رکت برابر 1000 ریال باشد. کافیست 
برای محاس��به ارزش واقعی این س��هم، عدد 5.5 )نسبت 
قیم��ت به درآم��د میانگین صنعت فولاد( را در س��ود هر 
س��هم ش��رکت کنید. عدد به‌دس��ت‌آمده )5500 ریال( 
نشان‌دهنده ارزش واقعی سهم است. حال اگر قیمت سهم 
این شرکت کمتر از 5500 ریال باشد، می‌توانید به‌عنوان 
یک فرصت س��رمایه‌گذاری مناس��ب، تمل��ک درصدی از 
س��هام این ش��رکت را در اختیار بگیرید. نکته‌ای که باید 
ذکر کرد، این‌که ارائه تخمین صحیحی از س��ود هر سهم 
شرکت مستلزم تسلط کافی به حسابداری و مدیریت مالی 
و تجرب��ه انجام تحلیل بنیادی با اس��تفاده از صورت‌های 

مالی شرکت‌هاست. 
نس��بت قیم��ت ب��ه درآم��د )P/E( به‌عن��وان یکی از 
ابتدایی‌ترین و س��اده‌ترین نسبت‌های مالی در بازار سهام 
محس��وب می‌ش��ود ولی بااین‌حال یکی از پرکاربردترین 

ابزارهای تحلیلی سهام است.  
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رمز رس��یدن به هدف‌ها ش��رطی کردن ذهن است. دست کم روزی دوبار، هدف‌هایی را که 
نوشته‌اید بررسی کنید.       

آنتونی رابینز

 

چگونه به افراد انگیزه بدهیم؟

اگ��ر تاکنون تجرب��ه راه‌ان��دازی یک کس��ب‌وکار را 
داش��ته‌اید و یا ی��ک تیم را هدایت کرده‌ای��د به‌خوبی با 
اهمی��ت انگیزه در کار تیمی آش��نا هس��تید. تیمی که 
اف��رادش انگی��زه دارن��د می‌تواند کارهای ب��زرگ انجام 
دهد. به قول بزرگی، »خیلی س��خته که با کسی بجنگی 
که هرگز تس��لیم نمی‌ش��ه.« اگ��ر از کارآفرینان موفق 
یا حت��ی ناموفق بپرس��ید خواهند گفت ک��ه راه‌اندازی 
کس��ب‌وکار بس��یار سخت اس��ت. این بار سنگین هم بر 
دوش کارآفرین اس��ت و هم بر دوش اعضای تمیش. اگر 
تیم یک کس��ب‌وکار نوپا انگیزه کاف��ی برای تحمل این 
س��ختی‌ها را نداشته باشد نباید توقع داشت که موفقیت 

چندانی حاصل شود. 
در ای��ن مقاله در نظر دارم چن��د ابزار کاربردی برای 
انگیزه دادن به ش��ما معرفی کنم. کتاب‌های بسیاری در 
مورد روش‌های انگیزه‌بخش��ی وجود دارد که می‌توان از 

آن‌ها برای مطالعه بیشتر استفاده کرد.

نظریه انتظار:
یک��ی از بهترین نظریاتی که در زمینه انگیزه وجود 
 )Expectancy Theory( انتظ��ار  نظری��ه  دارد 
اس��ت. من تجربیات موفقی در به‌کارگیری این نظریه 
داش��ته‌ام. این نظریه بیان می‌کند که افراد بر اس��اس 
انتظاری ک��ه از پیامدهای اقدامات خ��ود دارند رفتار 
می‌کنند. این نظریه س��ه عامل را برای انگیزه‌بخش��ی 
مط��رح می‌کند. نکته مهم این اس��ت که در این س��ه 
عام��ل ادراک اف��راد اهمیت دارد. یعن��ی به‌طور مثال 
وقتی در مورد ارزش��مندی کار صحبت می‌کنیم مهم 
ادراک اف��راد از ارزش��مندی کار اس��ت. ادراک افراد 
می‌تواند با واقعیت تفاوت کند ولی باید توجه داش��ته 

باشیم که افراد بر اساس ادراکشان رفتار می‌کنند و نه 
بر اساس آن‌چه در واقعیت است.

ارزشمندی کار: اگر نفس کار و نتایج آن از نظر افراد 
باارزش باش��د انگیزه بیش��تری برای اجرای آن خواهند 
داشت. ارزشمندی کار بستگی به ترجیحات و ارزش‌های 
فردی دارد. اما چگونه می‌توان ادراک افراد از ارزشمندی 
کار را تغیی��ر داد؟ چگونه می‌ت��وان کاری کرد که افراد 
احساس ارزشمندی بیش��تری کنند؟ برای این کار باید 
ابتدا خصوصی��ات فرد را بشناس��ید. بعضی‌ها پرهیجان 
ب��ودن و تک��راری نب��ودن کار از مهم‌تری��ن معیارهای 
ارزش��مندی کار برایشان است. برای این افراد باید سعی 
کنی��م تا جایی که مقدور اس��ت کارهای تکراری ندهیم 
ی��ا اگر کار تکراری می‌دهیم ب��ا اضافه کردن مواردی به 
کار آن را از حال��ت تکراری بودن بی��رون بیاوریم. مثلًا 
اگر ی��ک بازاریاب تلفنی دارید یک روز او را به بازاریابی 

حضوری بفرستید. 
بعضی افراد آموزش برایش��ان خیلی ارزشمند است و 

دوس��ت دارند کاری کنند که در آن رشد داشته باشند. 
یک ایده‌ی خوبی که در یکی از ش��رکت‌ها دیدم ایده‌ی 
جلسات هم‌آموزی بود. در این جلسات به‌صورت هفتگی 
یک��ی از اعضای تی��م در مورد هر موضوع��ی که تمایل 

داشت به بقیه آموزش‌هایی می‌داد.
انتظار: عام��ل دیگری که در این نظریه مطرح‌ش��ده 
انتظار اس��ت. انتظار به این معناست که فرد تا چه اندازه 
احس��اس می‌کند که اگر تلاش کند می‌تواند در نهایت 
خروجی موفقی داش��ته باشد و به عملکرد خوبی دست 
یابد. این موضوع از دو جنبه قابل‌بحث اس��ت. جنبه اول 
اعتماد ب��ه قابلیت‌های درونی خود اس��ت. حتماً ش��ما 
هم با اف��رادی روبرو بوده‌اید که ب��ه قابلیت‌های درونی 
خ��ود اعتم��اد ندارن��د. در اینجا نق��ش کارآفرین ایجاد 
اعتمادبه‌نفس است. به اعضای تیم خود بازخورد بدهید 
که کار خ��ود را بهتر انجام دهن��د. در فرآیند انجام کار 
مانند یک مربی در کنار آن‌ها باش��ید. بر نقاط مثبتشان 
تکی��ه کنید. جنبه دوم جنبه بیرونی اس��ت. برای مثال 

 محمدجواد احمدپور
عضو هیئت مدیره شرکت فاتح آسمان شریف
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اگ��ر کاره��ای کوچک را به خوبی انجام دهید، کارهای بزرگ خود به خود به جایی که باید 
برسند، می‌رسند.   

دیل کارنگی

اگر قرار اس��ت که کار تیمی انجام شود اگر سایر اعضای 
تیم همکاری نکنند نمی‌توان توقع داش��ت که در نهایت 
تیم خروجی خوبی داش��ته باش��د. کارآفرین باید فضای 
کاری، ش��رایط تی��م و مواردی ازاین‌دس��ت را نیز درنظر 
داشته باشد. سعی کنید همه‌ی امکانات را برای موفقیت 
تیم فراهم کنید. حتی گاهی ممکن است در ترکیب تیم 

دستکاری کنید. 
سودمندی: در اینجا پاداش مطرح می‌شود. این معیار 
بررس��ی می‌کند که ف��رد تا چه میزان ب��اور دارد که اگر 
عملکرد خوبی داش��ته و خروجی م��ورد انتظار را برآورد 
کن��د پاداش خواهد گرف��ت. این عامل تا ح��دود زیادی 
محیطی اس��ت و با عدالت رابط��ه تنگاتنگی دارد. پاداش 
الزاماً پاداش مادی نیس��ت. به تش��ویق‌های لفظی توجه 
داش��ته باشید، مسیر ش��غلی افراد را ترس��یم کنید و به 
آن‌ها بگویید. حقوق و دس��تمزد را با معیارهای مناس��ب 
و عادلان��ه طراح��ی کنید. قول‌ه��ای واقعی ب��ه اعضای 
تیمتان بدهید و قول‌هایتان را برآورده کنید. اس��تارتاپی 
را می‌شناس��م که بنیان‌گذارش به علت عدم وفاداری به 
قول‌هایش یکی از بهترین نیروهای خود را از دس��ت داد. 
نیروهای خوب مهم‌ترین سرمایه‌های یک شرکت هستند 

و نباید به‌راحتی آن‌ها را از دست داد.
نظریه انتظار از معتبرترین و کاربردی‌ترین نظریه‌های 
انگیزش��ی اس��ت. در مورد عوامل آن فکر کنید و س��عی 
کنید متناسب با کارهایی که برای اعضای تیمتان تعریف 
می‌کنی��د آن‌ها را در نظر بگیری��د. در ادامه توصیه‌هایی 

دیگر برای افزایش انگیزه خدمتتان ارائه می‌کنم.

فرد مناسب را انتخاب کنید:
روزولت می‌گوید: »بهترین مدیر کس��ی است که این 
مه��ارت را دارد تا برای هر کاری فرد مناس��ب را انتخاب 
کند و به‌اندازه کافی می‌تواند بر خودش مسلط باشد تا در 

حین انجام کار از سر راه او کنار برود.« 
برخی کارآفرینان فکر می‌کنند کار آن‌ها این است که 

کارمند اس��تخدام کنند و س��پس وی را به شکل دلخواه 
دربیاورند. این تفکر اش��تباه اس��ت. شما باید فرد مناسب 
را پی��دا کنید و س��پس محیطی فراه��م کنید تا این فرد 
به بالاترین س��طح عملکرد خود دست یابد. انتخاب‌های 
نادرس��ت می‌تواند هزینه‌های بالایی برایتان داشته باشد. 
ممکن اس��ت پس از ش��ش ماه که روی ی��ک فرد وقت 
گذاشتید و به وی آموزش‌های لازم را دادید متوجه شوید 

که او برای این کار مناسب نیست. 
احتمالاً با کتاب از »خوب تا عالی« آش��نا هستید. این 
کتاب یکی از کتاب‌های بس��یار مفید مدیریتی است که 
ترجمه خوبی نیز برای آن ش��ده است. در این کتاب این 
مطلب این‌گونه بیان‌ش��ده اس��ت: »افراد مناسب را سوار 
اتوب��وس کن، افراد نامناس��ب را از اتوب��وس پیاده کن و 

سپس افراد مناسب را در صندلی مناسب بنشان.«
یکی از دلایلی که افراد انگیزه کافی برای کار ندارند 
این اس��ت که مناس��ب آن کار نیستند. مثلًا اگر فردی 
می‌خواهید که طراحی تبلیغات را برای شما انجام دهد 
ای��ن فرد باید فردی خلاق و باحوصله باش��د. برخی از 
کارآفرینان را دیده‌ام که به قضیه استخدام نیرو چندان 
ک��ه باید اهمیت نمی‌دهند. اس��تخدام یک کار بس��یار 
مهم و البته پیچیده اس��ت. حتماً قبل از اس��تخدام، به 
ویژگی‌های شخصیتی و فنی فردی که نیاز دارید توجه 

کنید.

احساس تعلق به افراد بدهید
انس��ان موجودی اجتماعیست. طرز فکر و احساس ما 
درباره‌ی خودمان تا حد زیادی به نگرش و احساس��ی که 
تصور می‌کنیم دیگران نس��بت به ما دارند وابس��ته است. 
ای��ن موضوع یک��ی از موضوع��ات مهم در روانشناس��ی 
است. اگر فرد احس��اس کند که مورد قبول اطرافیانیش 
به‌خصوص مدی��ر و همکارانش نیس��ت مضطرب خواهد 
شد. این اضطراب به‌شدت انگیزه و عملکرد افراد را پایین 
می‌آورد. فضایی ایجاد کنید که افراد خود را عضوی فعال 

و مهم بدانند. تمام اعضای تیم ش��ما باید احساس کنند 
که فرد مهمی هستند. باید تأثیر خود را ببینند و بدانند. 

باید متوجه شوند که در خروجی کار تأثیر دارند. 

جلسات اجتماع‌سازی برگزار کنید
از یک��ی از اس��اتیدم نکته‌ای در مورد س��بک زندگی 
م��ردم کش��ورهای اس��کاندیناوی یاد گرفت��م. مردم این 
کش��ورها س��اعت کاری خیلی بالایی ندارند شاید حدود  
7 س��اعت در روز ولی عملکرد بسیار خوبی دارند و زمان 
کار بس��یار باانگیزه هستند و همین موضوع موجب شده 
س��اعت مفید کاری بالایی داشته باشند. یکی از کارهایی 
که این مردم انجام می‌دهند قرارهای اجتماع‌سازی است. 
در این قرارها که در یک س��اعت مشخص و هر روز انجام 
می‌شود افراد در یک رس��توران، کافی‌شاپ یا لابی محل 
کار حاضر ش��ده و به گفت‌وگو ب��ا یکدیگر می‌پردازند. در 
این جلسات صحبت‌های غیرکاری می‌شود. افراد جویای 
ح��ال هم می‌ش��وند و با همدیگر چی��زی می‌خورند. این 
جلسات بعضاً یک یا دو ساعت طول می‌کشد. شاید برای 
شما هم عجیب باشد که این افراد در میانه‌ی روز یکی دو 
س��اعت وقت خود را صرف چنین کاری می‌کنند ساعاتی 
که می‌توانس��ت صرف کار کردن شود. واقعیت این است 
که اگر افراد در س��اعات کاری خود انگیزه کافی داش��ته 
باشند در ساعات محدود می‌توانند نتایج بزرگی را داشته 

باشند.
مس��ئله انگیزش یکی از مسائلی اس��ت که در فرآیند 
راه‌اندازی کس��ب‌وکار حتم��اً با آن مواجه خواهید ش��د. 
برخ��ی کارآفرینان ج��وان را دیده‌ام که به این مس��ائل 
چندان اهمیت نمی‌دهند و تمرکزش��ان را بر روی مسائل 
فنی می‌گذارند. اما واقعیت این اس��ت که همین مس��ائل 
اگر به‌درس��تی با آن‌ها برخورد نش��ود می‌تواند حتی یک 
استارتاپ را از هم بپاشاند. مطمئن باشید که با یک سری 
تغیی��رات کوچک در این زمینه می‌توانید به نتایج بزرگی 

دست یابید. باانگیزه و انگیزه‌بخش باشید.

ایستگاه‌های اتوبوس 

خلاقانه

ایده های نوآورانه



ماهنامه کارآفرینی/ سال اول / شماره 7 17

اخبار

وج��ود موان��ع، تنها به این معنی اس��ت که باید ع��زم خود را برای رس��یدن به هدف‌های 
ارزشمند، جزمتر کنید.   

آنتونی رابینز

اکوسیس�تم استارتاپ )کس�ب‌وکار فناورانه 
نوپا( ایران به‌سرعت در حال رشد است. با ظهور 
رویدادهایی مانند اس�تارتاپ ویکند، استارتاپ 
گراین�د و برگزاری گردهمایی‌های فعالان حوزه 
کارآفرینی مانند همفکر، افراد بیشتری هر روز 
انگیزه و دانش لازم برای راه‌اندازی کس�ب‌وکار 
فناوران�ه خود را به دس�ت می‌آورند. از س�وی 
دیگر ظهور تدریجی داس�تان اس�تارتاپ های 
موفق، فضای مناس�بی برای ش�کل‌گیری نسل 
جدید از کس�ب‌وکارهای نوپ�ای حوزه اینترنت 

ایجاد کرده است.
این جنبش توج�ه کلیه بازیگران کارآفرینی 
شامل س�رمایه‌گذاران، رس�انه‌ها، دانشگاه‌ها و 
دولت را به خود جلب نموده اس�ت. اکنون همه 
دس�ت‌اندرکاران حوزه کارآفرین�ی با همکاری 
نزدیک می‌خواهند شاهد ظهور کسب‌وکارهای 
فناوران�ه پای�دار و کارآفرین�ان موف�ق ایرانی 

باشند. 
تس�ریع  در  نقش‌ه�ا  مهم‌تری�ن  از  یک�ی 

فض�ای کارآفرین�ی در سراس�ر دنی�ا را مراک�ز 
»شتاب‌دهنده استارتاپ« بر عهده دارند. بدین 
منظ�ور »ش�تابدهنده اس�تارتاپ آوات�ک« در 
کش�ور راه‌اندازی شده اس�ت. این شتاب‌دهنده 
کارآفرین�ی ایران�ی ب�ا پذی�رش تیم‌ه�ای برتر 
کارآفرینی کشور، س�رمایه اولیه، فضای کاری، 
آموزش‌ها و مربیان خبره را در اختیار آن‌ها قرار 
داده و در انته�ای ه�ر دوره تیم‌ه�ای کارآفرین 
را به ش�بکه‌ای از س�رمایه‌گذاران معتبر معرفی 
می‌نمای�د تا س�رمایه لازم برای مرحله رش�د و 
گس�ترش خود را به دست بیاورند. استارتاپ ها 
در برنامه آواتک به شبکه ارزشمندی از مربیان، 
س�رمایه‌گذاران، شرکت‌ها و س�ازمان‌ها متصل 
می‌شوند و تجربیات عملی را از زبان کارآفرینان 

موفق داخلی و خارجی دریافت می‌کنند.
امکانات�ی که آواتک در اختی�ار گروه‌ها قرار 

می‌دهد عبارتند از:
•سرمایه نقدی: تیم‌هایی که در برنامه شتاب 
دهی پذیرفته می‌ش�وند ت�ا ۲۵ میلیون تومان 

سرمایه نقدی دریافت می‌کنند.
•مربی‌گری: استارتاپ ها تجربه‌های کاربردی 
را از مربی�ان و کارآفرین�ان خب�ره داخل�ی و 

خارجی به دست می‌آورند.
•فض�ای کاری: تیم‌ها طی برنام�ه ۶ ماهه از 
فض�ای کاری خالق و جذاب آواتک اس�تفاده 

می‌کنند.
•آموزش: اس�تارتاپ ها آخری�ن آموزه‌های 
نوی�ن و ابزاره�ا و الگوه�ای موف�ق را با حضور 
در کارگاه‌ه�ای آموزش�ی و رویدادهای آواتک 

دریافت می‌کنند.
 در ازای ارائ�ه رایگان تمام�ی امکانات فوق، 
آوات�ک حداکثر تا ۱۵٪ از س�هام اس�تارتاپ را 
دریاف�ت می‌کند و در واقع خود را در شکس�ت 

و موفقیت کارآفرین شریک می‌کند. 
پذی�رش اولی�ه این دوره ش�تاب دهی انجام 
شده است و متقاضیان در حال حاضر در فرآیند 
مصاحبه هس�تند تا در صورت پذیرفته شدن از 

امکانات حمایتی آواتک بهره‌مند گردند.

شتابدهنده ی آواتک شروع به کار کرد
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معرفی سازمان

تشخیص عیب و نقص‌ها خیلی بهتر از دیدن هنرهاست.  
     

دیل کارنگی

مراکز رش��د یا انکوباتورها نهادهایی هس��تند که برای 
حمای��ت از کارآفرینان نوپا ایجاد ش��ده‌اند. این مراکز به 
کس��ب‌وکارهای نوپا تسهیلات و امکاناتی ارائه می‌کنند تا 
بتوانند راحت‌تر و س��ریع‌تر رش��د کنن��د و پس از این‌که 
شرکت مراحل اولیه رشد خود را گذراند این حمایت‌ها از 
روی شرکت برداشته می‌شود. امروزه انکوباتورهای زیادی 
در سرتاس��ر جهان وجود دارد. یکی از مراکز رش��د موفق 
ایران مرکز رش��د دانشگاه صنعتی ش��ریف است. در این 

شماره ماهنامه سعی داریم این مرکز را معرفی کنیم.

معرفی کوتاه
مرکز رشد دانشگاه صنعتی شریف با در اختیار داشتن 
2700 مترمربع زیربنای مفید در ضلع ش��مالي دانشگاه، 
از س��ال 1382 فعالیت خود را آغاز کرده است. این مرکز 
با ارائ��ه خدمات حمایتی عموم��ی و تخصصی از ایجاد و 
توس��عه کس��ب‌وکارهای نوپای ح��وزه¬‌ی فناوری¬های 
پیش��رفته با اهداف اقتصادی مبتنی ب��ر دانش و فناوری 
پش��تیبانی می¬کند تا این کس��ب‌وکارها ب��رای حضور 
مؤثر و مس��تقل در صحنه توس��عه اقتصادی و فناورانه در 
سطوح ملی و فراملی آماده گردند. ساختمان‌هاي مستقل 
و مج��زاي مركز و مجاورت آن با دانش��گاه و اس��تفاده از 
امكانات و قابليت‌هاي دانش��گاهي و اج��راي پروژه¬ها و 
كس��ب تجربي��ات مديريتي و اجراي��ي در فضاي واقعي و 
حقيقي، فرصتي مغتنم براي شركت‌ها و هسته‌هاي فناور 

فراهم نموده است.
حركت در راس��تاي تجاري‌سازي دس��تاوردها و ايجاد 
اش��تغال توسط واحدهاي فناور دو شاخص مهم و كليدي 
در ارزيابي آن‌ها محس��وب مي‌شود و نتايج حاصله از اين 
ارزياب��ي نش��ان‌دهنده موفقيت واحده��ا در اين خصوص 

مي‌باشد. 

اهم اهداف و مأموریت‌ها
•حماي��ت از ايج��اد و توس��عه كارآفرين��ي و تحق��ق 

نوآوري‌هاي فناورانه
• كم��ك ب��ه رونق اقتص��اد محلي مبتني ب��ر دانش و 

فناوري پيشرفته 
• ايجاد فضاي مناسب جهت تجاری کردن دستاوردهاي 

تحقيقاتي و فناورانه
• بسترس��ازي در راس��تاي ايجاد فرصت‌هاي ش��غلي 
مناس��ب به‌منظور جذب كارآفرين��ان و دانش‌آموختگان 

دانشگاهي 
• تخصي��ص فض��ا و امكانات براي گس��ترش و رش��د 

واحدهاي كوچك و متوس��ط دانش‌بنیان فعال در زمينه 
فناوري‌هاي نوين

برخي حمايت‌ها
• تأمي��ن فض��اي كاري انعطاف‌پذير ب��ا امكانات اوليه 

مناسب کسب‌وکار)به‌صورت يارانه‌اي(
• ارائ��ه خدم��ات آموزش��ي و مش��اوره‌اي عموم��ي و 

تخصصي 
• كمك به دريافت تسهيلات مالي و اعتباري

• برقراري ارتباط با مراكز دانشگاهي، پژوهشي، مراكز 
رشد و پار‌كهاي علم و فناوري

• تلاش براي فراهم آوردن حمايت‌هاي قانوني در روند 
تسريع رشد واحدهاي فناور

• تسهيل هم‌افزايي شبكه‌اي و افزايش توان رقابت
• كمك به تجاری‌س��ازی محصولات واحدهاي فناور و 

ارائه خدمات بازاريابي

نگاه آماری به برخی فعالیت‌ها
• واحدهای فناور پذیرش‌شده)پیش رشد 

و رشد(: 150 واحد فناور
• واحده��ای فن��اور پذیرش‌شده)پس��ا 

رشد(: 33 واحد فناور
• واحدهای فناور خارج‌شده: 120 واحد 

فناور
• دوره‌های آموزشی )متوسط سالانه(: 

1200 نفر ساعت
تس��هیلات حمایتی پرداخت‌ش��ده   •
به واحدهای فناور )متوس��ط سالانه(: 2 

میلیارد ریال
• اختراعات ثبت‌ش��ده و اخذ استاندارد و 

گواهی علمی )سالانه(: 15 مورد
• مقالات چاپ‌ش��ده در مجلات داخلی و 

خارجی )متوسط سالانه(: 50 مورد

فروش محصول و ايجاد اشتغال
• ايجاد اش��تغال براي دانش‌آموختگان 

دانشگاه، سالانه بیش از 350 نفر
• متوس��ط فروش محص��ولات )کالا / 
خدمات( دانش‌بنیان،س��الانه 80 میلیارد 

ریال

برخي اقدامات توسعه‌اي
• تأس��يس صندوق پژوهش‌ و فناوري توسعه صادرات 

شريف
• ايجاد مجتمع فناوري ش��ريف و استقرار كارآفرينان 

موفق دانشگاهي در مجتمع
• بسترس��ازی و اق��دام جهت تأس��یس ش��رکت‌های 

دانشگاهی
• برگزاری جشنواره‌های س��الیانه کارآفرینی و توسعه 

کسب‌وکار شریف 

برخي افتخارات
• کس��ب عنوان طرح برگزیده کش��وری در چهارمین 

جشنواره ملی علم تا عمل، آبان 1392
• کس��ب عنوان فن��اور برتر کش��ور در س��يزدهمين 
جش��نواره تجليل از پژوهش��گران و فن‌آوران برتر کشور ، 

آذر 1391
• برگزیده هش��تمین جش��نواره ملی فن‌آفرینی شیخ 

بهایی در بخش طراحان کسب‌وکار، اردیبهشت 1391
• کس��ب عنوان طرح فناوری برتر کشور در یازدهمین 
جشنواره تجلیل از پژوهشگران برتر کشور، دی¬ 1389

• كس��ب عنوان مرکز رشد برتر کشور در زمینه تبدیل 
علم به ثروت در یازدهمین جشنواره تجلیل از پژوهشگران 

برتر کشور، دی¬ 1389
• کس��ب عنوان مدیر ش��اخص پژوهش��ی در دهمین 
جشنواره تجلیل از پژوهشگران برتر کشور، آذر¬ 1388

• کس��ب عنوان مدیر پژوهشی برتر کشور توسط مدیر 
مرکز رشد در نهمین جشنواره تجلیل از پژوهشگران برتر 

کشور، آذر 1387
• کسب رتبه¬های اول تا سوم هر كي از جشنواره¬های 
خوارزمی، جوان خوارزمی و شیخ بهایی توسط واحدهاي 

فناور مستقر در مركز در سال‌های مختلف
برای آشنایی بیش��تر با این مرکز و شرایط پذیرش در 
sati.sharif. آن می‌توانید به س��ایت این مرکز به نشانی

ir مراجعه نمایید.

معرفي مرکز رشد فناوری‌های پیشرفته دانشگاه صنعتی شریف

معرفی مراکز رشد

مجید فروزان مهر
روابط عمومی مرکز رشد دانشگاه صنعتی شریف



  

 

معرفی سایت 

 س��ایت کسب و کار جوانان متعلق به کش��ور کانادا است. در این سایت اطلاعات 
مختلفی پیرامون مباحث کارآفرینی، خوداش��تغالی و اداره کسب و کارهای کوجک 

در اختیار مراجعه کنندگان به سایت قرار می گیرد.
 در این س��ایت کارآفرینان کانادایی س��عی کرده اند که در طی دو دهه اخیر به 
احساسات کارآفرینان جوان دامن بزنند وآن ها را تشویق کنند که در این مسیر گام 

بردارند. همچنین  مش��اوره و ابزار های حمایتی برای کارآفرینان 19تا 38 س��اله ای 
که صاحب کس��ب و کار هس��تند ارائه می شود و مشاوران شناخته شده بین المللی 
کارآفرینان جوان را با متخصصان کسب وکار در این شبکه متصل می‌کنند تا بتوانند 
از تجربیات آن ها بهره بگیرند. و بیشتر از 2800 مشاور داوطلب از سراسر دنیا وجود 

دارد تا به راهنمایی و کمک کارآفرینان بپردازد.

www.youthbusiness.com

مجموعه کتاب های قوانین 
طلایی موفقیت

»برای اولین بار در تاریخ جهان می‌خواهیم فلس�فه 
واقع�ی که موفقیت ش�خصی بر آن بنا ش�ده اس�ت را 

ناپلئون هیلآموزش دهیم.«

مجموعه کتاب های قوانین طلایی موفقیت نوش�ته 
ناپلئون هیل اس�ت که با 4 عن�وان ذهن برتر، ابتکار و 
رهبری، تمرکز و همکاری نوش�ته ش�ده است. در این 
مجموع�ه ناپلئ�ون هیل هر کدام از ای�ن عناوین را در 
قال�ب یک کت�اب به طور مفص�ل توضیح داده اس�ت 
و ه�دف از انتش�ار این مجموع�ه از قوانین موفقیت را 
بالاب�ردن توانای�ی افراد برای پی‌بردن ب�ه این موضوع 
ک�ه چگونه می‌توانن�د در زمین�ه کاری خ�ود قابلیت 
بیشتری داشته باشند و بتوانند توانایی‌هایشان را بهتر 
س�ازمان‌دهی کنند، بیان می‌کند. فروزنده دولت یاری 
این کتاب ها را ترجمه و انتش�ارات موسس�ه فرهنگی 
هن�ری نق�ش س�یمرغ آن ها را منتش�ر کرده اس�ت. 
علاقمن�دان به خواندن این مجموع�ه کتاب می‌توانند 
برای دریافت اطلاعات بیش�تر در مورد این کتاب ها به 
 Shop.Cetka.ir فروشگاه کارآفرینی ستکا به آدرس

مراجعه کنند.

معرفی کتاب 
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کتاب معرفی 

زندگی کنونی ما، حاصل تفکر و اندیشه‌های درونی ماست.  
   

وین دایر
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خلاصه کتاب

اگر شما خواستار آرامش خیال هستید نگرانی را کوچک و حقیر بشمارید.    
     

دیل کارنگی

در این کتاب کنت بلانچارد داس��تانی تخیلی را روایت می‌کند و در آن راهکاری های 
مهم و کاربردی برای مدیرانی که می‌خواهند طرفداران دوآتشه‌ای برای محصولات خود 
داش��ته باشند بیان می‌کند. به گفته‌ی هاروی مک کی، موسس شرکت مک کی انولوپ 
همه سازمان‌های موفق به‌طور مشترک  بر یک موضوع تمرکز دارند: مشتریان. صرف‌نظر 
از اینکه افراد مش��غول تجارت باش��ند یا کار آزاد، و در بیمارستان کار کنند یا در ادارات 
دولتی، موفقیت فقط و فقط به سراغ کسانی می‌آید که مهم‌ترین دلمشغولی‌شان، توجه 

به مشتریان است. این موضوع نه یک راز، که امری صددرصد طبیعی است.
این روزها مش��تری راضی داش��تن به‌هیچ‌عنوان مدنظر نیس��ت. هرچند اگر به زمانی 
برگردیم که  مش��تری راضی نگه‌داشتن ش��اید معنایی داشت اما امروز نه. امروز شما به 
طرفداران دوآتش��ه نیاز دارید. برای دس��ت‌یابی به موفقیت باید طرفداران دوآتشه برای 

خود دست‌وپا کنید.

شعار خدمت‌رسانی به مشتریان باید در 
شرکت این باشد: که ما در بدی رقیب نداریم

صرف داش��تن مش��تریان راضی ، دیگر برای ادامه کار یک 
ش��رکت کافی نیست. ش��ما در چنین ش��رایطی مالک چنین 
مشتریانی نیستید. آن‌ها فقط در آستانه در شرکت شما توقف 
می‌کنن��د و هرگاه جای بهتری را پیدا کنند، از اینکه ش��ما را 
ترک می‌کنند خوش��حال خواهند بود. اگر به‌واقع می‌خواهید 
مالک مش��تریانی ش��وید یا تجارتی بی‌نظیر داش��ته  باش��ید، 
بای��د به فکر چیزی بیش��تر از جلب رضایت مش��تریانتان بود 
و طرفداران دوآتش��ه برای خود دس��ت‌وپا کرد. کنت بلانچارد 
در این کتاب از 3 راز جادویی برای جذب طرفداران دوآتش��ه 
سخن می‌گوید، این سه راز را به ط.ری خلاصه در زیر بخوانید:

3راز جادویی طرفداران دوآتشه:
راز اول: خواسته خود را مشخص کنید.

هنگامی‌ک��ه مش��خص می‌کنی��د چ��ه می‌خواهی��د، باید 
چشم‌اندازی از کمال مطلوب با محوریت مشتری ایجاد کنید. 
ای��ن راز به ش��ما نمی‌گوید باید کامل باش��ید بلکه می‌گوید 

کم��ال مطلوب را با محوریت مش��تری در ذهن مجس��م کنید. و ای��ن را واقع‌بینانه‌ترین 
توصیه کاری می‌داند که ممکن است که هر مدیری پیشنهاد شود. برای مشخص کردن 
خواس��ته‌تان همه جزئیات را چنان مشخص کنید که احس��اس کنید آن‌ها را می‌توانید 
لمس کنید. خواس��ته خود را مش��خص کنید، چش��م‌اندازی از کم��ال مطلوب به وجود 
بیاورید و تصویر مش��تریان را در حال استفاده از محصولات شرکت در ذهن خود ترسیم 
کنید.برای بررس��ی نحوه‌ی انجام این کار باید چشم‌انداز کمال مطلوب را تا حدی که در 
دنیای واقعی قابل‌اجرا باش��د، پایین بیاورید و س��پس آن را به سازمانتان تحمیل کنید و 

نقاط ضعف و قوت آن را ببینید.

راز دوم: خواسته‌ی مشتریان را کشف کنید.
در راز دوم توضیح می‌دهد که دانس��تن خواس��ته مش��تریان یک امر ضروری است و 
3 نکته مهم را مطرح می‌کند: اول این‌که کش��ف کنید که چش��م‌انداز مش��تریان ازآنچه  
می‌خواهند چیست و سپس بر اساس آن، در صورت لزوم، چشم‌انداز خود را تغییر دهید.

دوم: وقتی متوجه می‌ش��وید مش��تریان  چه می‌خواهند و چشم‌اندازش��ان چیس��ت، 
به‌احتمال فراوان فقط روی یک یا دو نکته تمرکز می‌کنید، اما چش��م‌انداز ش��ما شکاف 

را پر می‌کند.
و س��وم اینکه، ش��ما باید بدانید چه زمانی خواسته‌ی مش��تری را نادیده بگیرید و در 
صورت لزوم، به او بگویید که برای برآورده ش��دن نیازش به‌جایی دیگر برود. و البته این 

را زمانی باید بگویید که چش��م‌انداز آن‌ها به‌قدری با چش��م‌انداز ش��ما متفاوت باشد که 
به‌هیچ‌وجه امکان برآوردن آن وجود نداش��ته باش��د. خدمت‌رسانی خوب برای مشتریان 
به معنی برآوردن همه خواس��ته‌های آن‌ها نیس��ت. خدمت‌رس��انی تنها در چارچوبی که 
شما در چش��م‌انداز خود به‌عنوان خدمت‌رس��انی مخصوص به مشتریان تعریف کرده‌اید 

قابل‌اجرا است.
و نکته مهم دیگری که به آن اش��اره می‌کند داش��تن چش��م‌انداز خاص خود پیش از 
گفت‌وگو با مش��تریان اس��ت که ش��ما را در موقعیتی قرار می‌دهد تا بتوانید چشم‌انداز 
مش��تریانتان را درک کنی��د. و این امکان را می‌دهد ش��کاف‌های می��ان دیدگاه خود و 

مشتریانتان را پر کنید تا بتوانید تصویر کامل‌تری ایجاد کنید.
برای دانس��تن عقاید مش��تریان ه��م روش‌هایی وجود دارد که یکی از مناس��ب‌ترین 
روش‌ها این اس��ت که از آن‌ها بپرس��ید و به‌دقت به آنچه می‌گوین��د و آنچه نمی‌گویند 
گوش کنید. اما قبل از این کار باید مش��خص کنید که مش��تریانتان چه کسانی هستند، 
مش��تریان هم کسانی هس��تند که به‌نوعی با محصول ما در 

تماس هستند.
در هنگام برخورد با مش��تریان 3 دام وجود دارد که ش��ما 
باید آن‌ها را بدانید. دام اول اینکه مشتریان چیزی می‌گویند 
ولی منظورش��ان چیز دیگری اس��ت. دام دوم این اس��ت که 
س��کوت می‌کنند و دام سوم این اس��ت که همیشه به نشانه 

تایید از واژه »خوب بود« استفاده می‌کنند.
هنگامی‌که مش��تری ش��کایت می‌کند ش��ما می‌دانید که 
واقعیت را می‌شنوید. به س��خنان او گوش کنید. هنگامی‌که 
مش��تری یک طرفدار دوآتش��ه و هیجان‌زده اس��ت نیز به او 
گوش کنید و چش��م‌انداز مشتریانتان را بدانید. هنگامی‌که به 
چش��م‌انداز آن‌ها پی بردید س��عی کنید آن‌ها را با چشم‌انداز 
خودتان ترکیب کنید تا برای خود یک چشم‌انداز ایجاد کنید.

راز سوم: یک درصد بیشتر خدمات ارائه کنید.
یک درصد بیشتر از چش��م‌انداز به مشتریان خدمات ارائه 
کنید. این راز دو نکته را به مشتریان ارائه می‌کند. اول اینکه 
می‌گویید به مشتریانتان خدمات بدهید؛ نه گه‌گاه، نه بیشتر 
اوقات، بلکه همه اوقات. هیچ اس��تثنایی وجود ندارد و پیش‌بینی‌نش��ده است. دوم اینکه 
خدمات��ی که ارائه می‌کنید باید هم در تعداد و هم در اندازه کوچک باش��د. بهتر اس��ت 
یک هدف کوچک‌تر انتخاب کنید و قولی کوچک‌تر بدهید تا بتوانید در ارائه‌ی آن ثبات 
داش��ته باش��ید و این به ش��ما کمک می‌کند تا به‌جای اینکه مجموع��ه‌ای از هدف‌های 
خدمت‌رس��انی به مشتریان را به شکل یک‌جا به آنان ارائه کنید، یک کار را، در حوزه‌ای 

خاص به‌گونه‌ای بی‌نظیر که همه از آن صحبت کنند به انجام برسانید.
این راز آخرین و س��ومین رازی است که کنت بلانچارد برای ایجاد طرفداران دوآتشه 
عنوان کرده اس��ت. و بیان می‌کند برای ایجاد طرفداران دوآتشه،» وعده‌هایتان را کاهش 
ندهید، بلکه خدماتتان را افزایش دهید. مش��تریان فقط زمانی به ش��ما اجازه می‌دهند 
آن‌ها را به طرفداران دوآتشه تبدیل کنید که بتوانند می‌توانند بارها و بارها به شما اعتماد 

کنند. برای اینکه ثبات داشته باشید، باید روش داشته باشید«
داش��تن ثبات در خدمت‌رس��انی به طرفداران دوآتشه امری بس��یار حیاتی است. در 
مرکز هر سازمان خدمت‌رس��انی به مشتریان، باید مجموعه‌ای از روش‌ها و یک برنامه‌ی 
آموزش��ی برای ملکه کردن این روش‌ها در روح و ذهن سازمان وجود داشته باشد و این 

همان چیزی است که ثبات را تضمین می‌کند.
ارائه محصولات یا خدمات شرکت به شکل صحیح، بارها و بارها و بدون هیچ شکستی، 
اس��اس خدمت‌رسانی به مشتریان و طرفداران دوآتشه است. روش‌ها- نه لبخندها و روز 

خوبی داشته باشید ها- به شما امکان می‌دهد تا عرضه‌ی خدمات را تضمین کنید. 

خلاصه کتاب طرفداران دوآتشه
 تحولی اساسی در خدمت‌رسانی 

به مشتریان 




