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کارآفرین زندگی‌آفرین
در ماه‌ گذش��ته در س��طح شهر 
بیلبوردهای��ی دیده می‌ش��د که به 
تش��ویق فرهن��گ کارو کارآفرینی 
پرداخته ب��ود. در برخی از آن‌ها به 
سخنان بزرگان دین اشاره شده بود. 
ای��ن جمله که اگر عب��ادت 10 جز 
داش��ته باشد 9 جز آن کسب روزی 
حلال است سخت تامل برانگیز بود. 
این جمله نش��ان می‌دهد که توجه 
اسلام به مقولات اقتصادی کمتر از 
س��ایر مسائل نیس��ت و حتی شاید 

بیشتر هم باشد. 
اگر مطاب��ق رویکرد سیس��تمی 
ب��ه مقول��ه کارآفرین��ی بپردازی��م 
اج��زا مختلف��ی در آن نقش‌آفرینی 
می‌کنند که مهمترین آنها عبارتند 

از:
1- کارآفرین

کارآفرین ش��خصی اس��ت که با 
پذیرش ریسک، کسب‌وکار مستقلی 
راه‌ان��دازی می‌کند.  برای خ��ودش 
کارآفرین با توجه به عش��ق و علاقه 
واف��ر به کار خودش مس��یری پر از 
س��ختی و مش��کلات را طی خواهد 
کرد تا بتواند به هدف خود برس��د. 
وجود کارآفرینان در هر کشوری از 
ملزومات توس��عه اقتصادی است و 
این کارآفرینان هس��تند که چرخه 
اقتصادی کش��ورها را به حرکت در 

می‌‌آورند.
2- دولت‌ و نهادهای عمومی

برای رش��د کارآفرین��ی در یک 
کشور بایس��تی حکومت زمینه‌های 
لازم را فراه��م کند ت��ا کارآفرینان 
بتوانند در بس��تری مس��اعد، برای 
توس��عه اقتصادی کس��ب‌وکار خود 
را بن��ا کنن��د. ای��ن فعالیت‌ه��ا از 
توس��عه زیرس��اخت‌ها ت��ا آموزش، 
تسهیل ش��رایط، حمایت‌های مالی، 
فرهنگ‌سازی و سایر موارد را شامل 

می-شود.
3- جامعه

از نظ��ر من این جز نقش کلیدی 
دارد. ت��ا فرهنگ مردم یک کش��ور 
فرهنگ کارآفرینی نش��ود نمی‌توان 
چندان به توس��عه اقتصادی امیدوار 
ب��ود. باید فرهن��گ کار و تلاش در 
باورهای مردم جای��گاه رفیعی یابد 
و منزلت کارآفری��ن ارتقا یابد. باید 
همه م��ردم بپذیرند ک��ه کارآفرین 
زندگی‌آفرین اس��ت. جامعه باید به 
کارآفری��ن کمک کند ت��ا بتواند با 
خاط��ری آس��وده کس��ب‌وکار خود 
را بن��ا کند و آنرا توس��عه دهد.پس 
وظیف��ه تک‌تک ما این اس��ت که با 
حمایت از کارآفرینان به آنها انرژی 
و انگی��زه رویارویی با مش��کلات را 

بدهیم.
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 صداقت
رمز کارآفرینی
‌گفت‌وگو با کارآفرین برتر 
در حوزه صنعت گردشگری

3

و  خودت�ان  درب�اره‌ی  مختص�ری  لطف�ا   
کسب‌وکارهایتان توضیح دهید.

م��ن محمود امام��ی متولد 1317 هس��تم. دکترای 
جغرافی��ای اقتص��ادی از دانش��گاه پاری��س دارم و هم 
اکنون مدیر عامل ش��رکت ماربین می‌باش��م، 22 سال 
اس��ت که این شرکت را تاسیس کرده‌ایم. مقدمات کار 
از س��ال 70 صورت گرفت و در س��ال71 فعالیت ما در 
شرکت شروع ش��د. اولین رش��ته کاری ما هتلداری و 
رستوران‌داری است؛ به صورت راه‌اندازی و اداره کردن 
هتل‌ها و رس��توران‌ها. اولی��ن کارهایی که انجام دادیم 
چند هت��ل در ماهش��هر و اداره کردن رس��توران‌های 
مجتمع پتروش��یمی بندر امام خمین��ی بودند که 18 
س��ال در آن‌ج��ا فعالیت می‌کردیم. از س��ال 75 حوزه 
فعالیتمان را به س��مت قطار بردی��م؛ قطارهای کهنه و 
قدیمی را بازسازی کردیم و به صورت هتل روان ایران 
در آوردیم، قطارهایی که سرویس فوق‌العاده می‌دهند. 
از س��ه س��ال پیش هم یک آژانس مسافرتی راه‌اندازی 
کردیم و هدف از راه‌اندازی آن، تورهایی برای شهرهای 
مختلف ایران بوده است و فقط در حوزه فرهنگ ایران 
کار می‌کنیم. یک مرکز آموزش هتلداری هم داریم که 
تاکنون حدود 14هزار نفر را در این مرکز در زمینه‌های 

پذیرایی، مهمانداری قطار، رستوران، هتل، خانه‌داری، 
آشپزی و... تعلیم داده‌ایم.

 تحصیلات ش�ما در فرانس�ه در تش�خیص 
فرصت در بازار ایران چقدر به شما کمک کرد.

م��ن مدی��ر کل جهانگ��ردی و همچنی��ن معل��م 
جهانگردی ب��ودم. در آغاز جوانی هم هتلداری خواندم 
و بیش��تر در زمینه هتلداری کار کردم، مدرک دکترای 
من هم جغرافیای جهانگردی است ولی رساله دکترای 
خود را درباره توریس��م نوش��تم. در کل تحصیلات در 

بازاریابی و شناسایی فرصت ها به من کمک کرد.
ش��ما علاقه خ��ود را چگون��ه شناس��ایی کردید؟ از 
دوران کودکی به توریس��م علاقه داش��تید و به س��راغ 
ای��ن‌کار اومدید ی��ا با توجه به نش��انه‌هایی که در بازار 

دیدید وارد این‌کار شدید.
من بعد از اینکه دیپلم گرفتم از طرف ش��رکت بیمه 
به فرانسه فرس��تاده شدم و برای اداره هتل عباسی در 
اصفه��ان اداره هتلداری خواندم. این ب��رای من ایجاد 
علاقه کرد و بعد از اینکه به ایران برگش��تم در سازمان 
جلب س��یاحان کارکردم و مدیر کل جهانگردی بودم. 
تمام کارهایی که من در 50س��ال گذش��ته انجام دادم 

در زمینه توریسم و جهانگردی بوده است.

 ش�ما برای توس�عه کس�ب‌وکار خودتان در 
صنع�ت گردش�گری تحلی�ل محی�ط ه�م انجام 

می‌دهید.
من همیش��ه از نتای��ج تحقیقات دیگران اس��تفاده 
می‌کن��م و بیش��تر تمرکز خ��ودم را درکارهای اجرایی 
ق��رار داده‌ام به قول فردوس��ی پخته‌خ��وار بودیم؛ یک 

عده‌ای میپزند و عده‌ای دیگر می‌خورند.
 ب�رای راه‌اندازی کارهایی که نام بردید منابع 

مالی را چگونه تامین کردید.
مناب��ع مالی را از س��رمایه‌گذاران تامی��ن کردیم. ما 
یک ش��عاری داریم که می‌گوید همیش��ه پول دیگران 
 uaom, use always others بگی��ر  ب��ه‌کار  را 
money( وقتی کار را ش��روع کردیم پول نداش��تیم، 
پ��ول خرید تلفن را ق��رض کردیم، فق��ط محل کار را 
داش��تیم. یک قرارداد گرفتی��م که به ما پیش پرداخت 

داد و با اون ما شروع به فعالیت کردیم.
 در زمین�ه تامین منابع مال�ی از منابع بانکی 

هم استفاده کرده‌اید.
ی��ک ب��ار فق��ط ب��رای بازس��ازی قطاره��ا از بانک 

500میلیون وام گرفتم.
 برای کس�ی که می‌خواهد یک کسب‌وکار را 

گفت‌وگو با کارآفرین برتر

 اندیشه و تفکر پشتوانه ای بزرگ در سراسر حیات بشر است و انسان بی اندیشه و 
تفکر به ماده ای بی روح می ماند .                                                                                                             
ادیسون
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راه‌ان�دازی کند توصیه می‌کنید که از منابع بانکی 
استفاده کند.

خیر. خس��ته کننده اس��ت، چون بانک به آسانی وام 
نمی‌ده��د و در برابر پولی که به ص��ورت وام در اختیار 
کارآفرین قرار می‌دهد چند برابر وثیقه دریافت می‌کند. 

تیم دوروبرتان را چگونه انتخاب کردید.
ما کسب‌وکار خانوادگی داشتیم، شرکای من همسرم 
و فرزندانم بودند که همه سن‌ش��ان پایین بود و در همه 

زمینه‌ها تصمیم‌گیرنده خودم بودم.
 آی�ا کس�ب‌وکارهای ش�ما همگ�ی س�ودده 

هستند یا برخی جور برخی دیگر را می‌کشند؟
قبلا س��ود ده بودند ولی الان دیگر نه. مرکز آموزش 
م��ا الان در حال��ت س��وددهی نیس��ت ول��ی هتل‌ها و 
رستوران‌های وضعیت مطلوبی دارند و برای ما سودآور 

هستند.
 وقتی که احس�اس می‌کنید کس�ب‌وکار شما 
از حال�ت س�وددهی خارج ش�ده، چ�ه برنامه‌ای 
را پی�ش‌روی خ�ود ق�رار می‌دهی�د، آن را ره�ا 
می‌کنید و از آن خارج می‌ش�وید یا به بازس�ازی 

آن می‌پردازید.
مطمئن��ا آن را بازس��ازی خواهم کرد. تلاش می‌کنم 
که آن‌ها را به س��وددهی برس��انم. البت��ه نه می‌خواهم 
ک��ه از آن‌ها خارج ش��وم و نه می‌توانم؛ چ��ون ما برای 
انجام این کارها تضمین‌ه��ا و تعهداتی در برابر کارفرما 
داده‌ای��م که اگر یک زمان نخواهیم آن‌ها را انجام دهیم 
متحمل ضرر می‌ش��ویم، به گونه‌ای که جریمه‌ای را که 
باید پرداخت کنیم از هزینه‌ای که برای بازسازی صرف 

می‌شود بیشتر خواهد بود.
 ب�رای مدیریت منابع انس�انی خود چه کاری 
را انج�ام دادی�د. مدیریت ک�ردن 600کارمند کار 
آس�انی نیس�ت. کار خاص�ی انج�ام داده‌ای�د که 

حاضرند با شما کار کنند یا نه ریزش نیرو دارید.
م��ا در بخش‌های مختلف مدی��ر داریم که اداره امور 
قس��مت مربوط به خود را در دس��ت دارند. ریزش نیرو 
ه��م نداریم، البته در بخش هتلداری و رس��توران‌داری 
کمی هس��ت و این هم ب��ه این دلیله که م��ردم ایران 
هنوز این‌کار را کار مشروعی تلقی نمی‌کنند و اگر کسی 
پیشخدمت باش��د همین که حس کند می‌تواند راننده 
تاکس��ی باشد این کار را رها می‌کند. من در گذشته که 

مس��ئولیت دولتی داشتم برای این 
رش��ته تبلیغ کردم و س��عی کردم 
که این را پیش��رفت دهم، سال 74 
ک��ه م��ن فعالیتم را ش��روع کردم 
کس��ی در ایران غی��ر از من نبود. 
من اس��م گارس��ون و پیشخدمت 
را ب��ه میزب��ان تغیی��ر دادم و یک 
ک��م وضعیت بهتر ش��د.افرادی که 
با م��ن کار می‌کنند چ��ون حقوق 
و  می‌مانن��د  می‌گیرن��د،  خوب��ی 
دلیل دیگر این‌ک��ه افراد همه با ما 
ماندند این است که من در این‌کار 
پیشکس��وت بودم و کسانی هم که 
در این زمینه‌ه��ا کار می‌کنند من 

را پدر معنوی خودشان تلقی می‌کنند و با من هستند؛ 
حتی اگر کسی پیدا ش��ود که حقوق زیادتری به آن‌ها 
پرداخت کند اغلبش��ان نمی‌روند. بیشتر انگیزه شخصی 

و عاطفی است و من همه آن‌ها رو دوست دارم.
 بع�د از 22 س�ال کارک�ردن در ای�ن صنعت 
ب�ه جوان�ان توصی�ه می‌کنی�د ک�ه کارآفرینی را 
ش�روع کنند و برای خودشان یک کسب‌وکار راه 

بیاندازند.
بله، من هر کس��ی هم که ب��ه دنبال یک کاری برود 
تش��ویقش هم می‌کنم. تع��دادی از کارکنان ما هم در 
این‌ج��ا درس خواندن��د و ب��ه تحصی�الت دانش��گاهی 
رس��یدند. م��ا هم آن‌ه��ا را حمای��ت کردی��م و هزینه 
تحصیل آن‌ها را پرداختیم، الان هم از ما جدا ش��ده‌اند 

و ب��رای خ��ود کاری دیگری راه 
‌انداخته‌اند. من اگر الان 20 سال 
کارهای  ب��ودم خیل��ی  جوان‌تر 

دیگر هم انجام می‌دادم. 
کار  فرمودید  این‌ک��ه  دلی��ل 
راه می‌انداختی��د چیس��ت. ب��ه 
خاطر علاقه خودتان اس��ت و یا 
کس��ب‌وکار  راه‌اندازی  صرف  نه 

است.
می‌خواهم ب��رای جوان‌ها کار 
راه بیاندازم، علاقه دارم. دوست 
دارم همیش��ه یک چیز جدیدی 
بس��ازم، ی��ک ن��وآوری داش��ته 
باش��م. هن��وز ه��م در کارهایم 
نوآوری‌هایی دارم که دیگران از 
آن‌ها الگو می‌گیرند. وقتی قطار 
سبز را راه انداختم هیچ‌کس این 
کار را انجام نمی‌داد. الان هم در 

ح��ال کار کردن روی این هس��تم که قط��ار VIP راه 
بیاندازم، فکرها و یادداش��ت هایم را می‌نویس��م تا یک 

چیز جدید و نویی انجام بدهم.
 کدام‌ی�ک از نوآوری‌هایی که تا به الان انجام 
داده‌اید برای خودتان مطلوب‌تر و مورد پس�ند تر 

بوده است.
م��ن همه کارهایم را دوس��ت دارم و به کارم عش��ق 
م��ی‌ورزم. بهتری��ن کاری ک��ه می‌ت��وان بگوی��م برایم 
خوشایندتره این بود که قطارهای کهنه‌ای را که داشت 
ب��ه ذوب آهن میرفت تا به آهن قراضه تبدیل ش��ود را 
گرفتم  و همه را بازس��ازی و نو کردم و البته برای این 
کار وق��ت و هزینه زیادی صرف کردم، فقط 15 میلیون 
ب��رای طراحی یک دکوراتور دادم ک��ه یک پارچه را به 
ش��کل گلیم طراحی کنند.الان ه��م ایده‌هایی دارم که 
انجام دهم ولی از نظر جس��می دیگر ت��وان کار کردن 
ن��دارم، قب�ال می‌گفت��م کاش 
ش��بانه روز 48 ساعت بود که 
میشد 40 ساعتش رو کار کرد.
 در هن�گام انجام دادن 
نوآوری‌هایت�ان  و  کاره�ا 
بیش�تر بح�ث مال�ی مورد 
نظرتان است یا بحث علاقه.

من اصلا ب��ه بحث مالی فکر 
نمی‌کنم، اگر ب��ه اون فکر کنم 
بای��د کارهای��م را تعطیل کنم. 
بیش��تر بعد معنوی کار مد نظر 
من اس��ت و دوس��ت دارم یک 
کار جدید و نوآوری انجام دهم. 
من وقتی مسافرت میرم عکس 
رس��توران‌ها و قطارها را می‌آورم که مثل اون‌ها درس��ت 
کنم. وقتی به دانش��گاه کورنل رفتم دیدم یک‌سری کارها 
ک��ه در آنجا انجام ش��ده اس��ت در ایران هم انجام ش��ده 
است؛ نیازهای مشابه راه‌حل‌های مشابه دارند. اوایل اغلب 
پیش��خدمت‌های ما سوادخواندن و نوشتن نداشتند و من 
برای آموزش آن‌ها با تصویر طریقه سرویس دادن را نشان 

دادم و همین کار در آن‌جا هم انجام شده بود.

 هن�گام ب�ه راه‌انداختن کس�ب‌وکارهایتان و 
پی�اده ک�ردن نوآوری‌هایت�ان علاقه ب�ه ایران و 

پیشرفت آن را هم در نظر داشتید.
بل��ه. هم��ه این‌کارهایی که انج��ام می‌دهم به خاطر 
عش��ق و علاقه به ایران است وگرنه این‌ها وظیفه دولت 
است نه من. هیچ‌کس هم نه تشویقی می‌کند و نه پولی 
در ازای انجام دادن این کارها به 
ما پرداخت می‌کن��د، ولی به هر 
حال ما ت�الش می‌کنیم تا برای 
آین��دگان درس��ت ش��ود و آن‌ها 

استفاده کنند.
دادن  انج�ام  در مس�یر   
کارهایت�ان زمان�ی ب�وده که 
احس�اس  و  ش�وید  ناامی�د 

خستگی کنید.
نه. م��ن هیچ وقت در کارهایم 
ناامید نمی‌ش��وم. فقط یک‌بار آن 
ه��م در زمان فوت م��ادرم ناامید 
شدم که خیلی هم پشیمان شدم.
 ی�ک خاط�ره س�خت از 
دوران�ی ک�ه کار می‌کردید را 

برای ما بگویید.
خاطره س��خت نداشتیم. فقط 
یکی دوبار که مسئولیت پذیرایی 
از ری��س جمهور را برعهده داش��تیم س��خت بود. یک 
زمان آقای هاشمی رفس��نجانی در مراسمی بودند و ما 
مس��ئول پذیرایی از ایش��ان بودیم و هنگام نهار، غذا به 
موقع نرس��ید و من در خودم یک‌باره احس��اس فش��ار 
ش��دید کردم که دیگه کار تموم��ه و آبرومون رفت که 
بعد هم معلوم ش��د ماموران امنیتی غذاها را نگه داشته 
بودند. البته برای خودم در این مس��یر سختی زیاد بود، 
گاهی اوقات پیش می‌آمد که در هواپیما نشسته بودم و 
موت��ورش آتش گرفته بود یا زمان‌هایی بود که در طول 
س��ه ش��بانه روز فقط 8 س��اعت می‌خوابیدم. ولی هیچ 

وقت احساس خستگی نکردم.
 به نظر شما یک جوان که می‌خواهد کارآفرین 
ش�ود چه ویژگی‌هایی باید داشته باشد که بتواند 

یک کسب‌وکار موفق راه بیاندازد.
اول باید در کارش صداقت داش��ته باش��د و نخواهد 
که یک ش��به میلیونر ش��ود؛ اش��کال کار ما این است 
جوان‌ه��ای ما می‌خواهند یک ش��به میلیونر ش��وند و 
هم��ه چیز را خ��راب می‌کنند و چیزی را به س��رانجام 
نمی‌رس��انند. جوانان باید در کارش��ان ثبات هم داشته 

باشند.
 در آخر اگر توصیه‌ای و نکته‌ای برای کس�انی 
ک�ه می‌خواهن�د وارد صنعت گردش�گری ش�وند 

دارید بفرمایید.
الان هم تاسیس��ات برای انج��ام دادن این کار گران 
اس��ت و هم تعداد زی��ادی وارد این حوزه کاری ش��ده 
ان��د. م��ن فکر می‌کنم اگر کس��ی می‌خواه��د وارد کار 
گردش��گری و هتلداری ش��ود باید در شهرهای کوچک 
کارش را ش��روع کند، چون در تهران دیگر زیاد ش��ده 
اس��ت. آن زمانی که که من مدیر کل جهانگردی بودم 
در ته��ران فق��ط 9 آژانس بود ولی الان ح��دود 3هزار 
آژانس وجود دارد. در ش��هرهایی غی��ر از تهران زمینه 
فعالیت زیادی وجود دارد. در همه جای دنیا و در ایران 
دو ش��غل وجود دارد که تخصص زی��ادی نمی‌خواهد؛ 
یکی بیمه و دیگری جهانگردی. کار س��ختی نیس��ت و 

می‌توان وارد آن شد.
از اینکه وقتتان را به ما دادید متشکرم.

 گفت‌وگو با کارآفرین برتر

عقل و منطق شما را از نقطه الف به ب می رساند. اما خیالپردازی شما را به همه جا می برد. 

آلبرت انیشتین

می‌خواهم برای جوان‌ها کار راه 
بیان�دازم، علاق�ه دارم. دوس�ت 
دارم همیش�ه ی�ک چی�ز جدیدی 
بس�ازم، ی�ک ن�وآوری داش�ته 
باش�م. هن�وز ه�م در کارهای�م 
نوآوری‌هایی دارم که دیگران از 
آن‌ها الگو می‌گیرند. وقتی قطار 
س�بز را راه انداخت�م هیچ‌ک�س 
ای�ن کار را انج�ام نم�ی‌داد. الان 
روی  ک�ردن  کار  ح�ال  در  ه�م 
ای�ن هس�تم ک�ه قط�ار VIP راه 
یادداش�ت  و  فکره�ا  بیان�دازم، 
های�م را می‌نویس�م ت�ا یک چیز 

جدید و نویی انجام بدهم.

انج�ام  ک�ه  این‌کارهای�ی  هم�ه 
و  عش�ق  خاط�ر  ب�ه  می‌ده�م 
علاق�ه ب�ه ای�ران اس�ت وگرن�ه 
این‌ه�ا وظیف�ه دول�ت اس�ت نه 
م�ن. هیچ‌ک�س هم نه تش�ویقی 
می‌کند و نه پولی در ازای انجام 
دادن ای�ن کاره�ا به م�ا پرداخت 
می‌کند، ولی به هر حال ما تلاش 
می‌کنیم تا برای آیندگان درست 

شود و آن‌ها استفاده کنند.
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پس از مطرح ش��دن رویکرد  در عرصه‌ی کارآفرینی این 
گمان ایجاد ش��د که این رویکرد مخالف نوش��تن طرح‌های 
کس��ب‌وکار )Business Plan( است؛ اما واقعیت آن است 
که این رویکرد مخالف نوش��تن طرح کسب‌وکار به شیوهی 
سنتی اس��ت و آن را مناسب فضای غیر ش��فاف و دائماً در 
حال تغییر کس��ب‌وکارهای نوپای امروزی نمی‌داند. در این 
 Palo مؤسس و رئیس هیئت‌مدیره‌ی Tim Berry مقاله
Alto Software بزرگ‌ترین ش��رکت ط��راح نرم‌افزارهای 
تهیه‌ی طرح کسب‌وکار توصیه‌هایی برای نوشتن یک طرح 

کسب‌وکار ناب ارائه می‌دهد.
مفهوم نوپای ناب را کارآفرین برجسته عرصه کارآفرینی، 
اریک ریز توس��عه داده اس��ت. این مفهوم بر چگونگی کوتاه 
کردن چرخه تولید محصولات تمرکز دارد. مضافاً به این نکته 
توج��ه دارد که چگونه می‌توان کس��ب‌وکار خود را از طریق 
اندازه‌گیری دائمی موفقیت‌ها و گرفتن بازخورد، به‌طور مؤثر 

راه‌اندازی و مدیریت کرد.
اگر بخواهیم درباره دو نکته فوق بیشتر صحبت کنیم لازم 
اس��ت با طرح کس��ب‌وکار )Business plan( آشنا شویم. 
در هر کسب‌وکاری، فرآیند پیوسته برنامه‌ریزی، بسیار حائز 
اهمیت اس��ت؛ یعنی طرح کس��ب‌وکار شبیه به یک موجود 
زنده نیاز به توجه دائمی و مس��تمر دارد. درواقع برنامه‌ریزی 
یک رویداد نیس��ت بلکه یک فرآیند است که در طول زمان 
قابل‌تغییر است. طرح کسب‌وکار شما نیازمند اعمال تغییرات 

سریع و تصمیم‌گیری‌های مبتنی بر واقعیت است.
در ادام��ه 5 راه��کار ب��رای بهبود طرح کس��ب‌وکار ارائه 

می‌دهیم:

1. استراتژی را به‌عنوان قلب 
تپنده برنامه قرار دهید.

اس��تراتژی ب��ر روی بازارهای هدف ک��ه از محصولات و 
خدمات خاصی استفاده می‌کنند متمرکز است، استراتژی بر 
نقاط قوت و مشخصات خاص شما بنانهاده شده است و تلاش 
می‌کند این نقاط قوت را به بازار هدفتان و پیشنهادهایی که 
می‌خواهید به آن‌ها ارائه دهید متصل نماید. استراتژی تعریف 
می‌کند که شما چگونه می‌توانید کسب‌وکار خود را جدای از 
شلوغی‌ها و نوسانات بازار مدیریت کنید. استراتژی صرفاً یک 
متن نوشته‌شده نیست بلکه یک مفهوم است. شما می‌توانید 
استراتژی را در قالب جملات اختصاری و کلیدی، استفاده از 

نمودار و یا تصاویر خلاصه کنید.
برای آزمایش اس�تراتژی خ�ود، آن را بخوانید و از 
خود بپرسید که آیا به‌طور خاص برای کسب‌وکار شما 
مناسب است یا این‌که برای دیگران نیز قابل‌استفاده 
اس�ت؟ درواقع آیا استراتژی شما قابلیت پیاده‌سازی 
را به‌طور خاص برای کس�ب‌وکار شما دارد یا خیر؟ آیا 
استراتژی، محل تمرکز شمارا در مورد بازار، محصول و 

برندینگ نشان می‌دهد؟
ه��ر چیزی در طرح کس��ب‌وکار در معرض تغییر اس��ت 
اما اس��تراتژی به‌عنوان قلب تپنده برنامه، نس��بت به س��ایر 

قسمت‌های طرح تغییرات آهسته‌تری خواهد داشت.

2. طرح کسب‌وکار خود را خلاصه 
و ساده‌سازی کنید.

هر طرح کس��ب‌وکار از 8 قسمت زیر تشکیل‌شده است: 
بازار، کالا یا خدمات، تولید، بازاریابی، فروش، توزیع، مدیریت 
 )Fat( و بحث مالی.یک طرح کس��ب‌وکار به‌اصط�الح چاق
هرک��دام از این قس��مت‌ها را با جزئی��ات پیچیده توصیف 
می‌کند. یک طرح کسب‌وکار به‌اصطلاح ناب )Lean(، بیشتر 
از جم�الت اختصاری بهره می‌برد و از نوش��تن متن کمتر 
استفاده می‌کند. یک طرح کسب‌وکار ناب روند و فرضیات ما 
را در اجمالی‌ترین حالت ممکن نشان می‌دهد. درواقع روند 
و فرضی��ات تنها درجایی با جزئیات بیش��تری توضیح داده 

می‌شوند که فهم آن‌ها سخت باشد.

3. پیشرفت‌های خود را ردیابی کنید و طرح 
کسب‌وکار خود را دائماً اصلاح نمایید.

لازمه ناب بودن یک طرح کسب‌وکار، خاص بودن، دقیق 
ب��ودن و قابل‌اندازه‌گی��ری بودن آن اس��ت. حتم��اً در طرح 
کس��ب‌وکار خود نقاط موعد )Milestone( قرار دهید. در 
این نقاط ش��ما بایستی به دس��تاوردهایی دست پیداکرده 
باش��ید. هر یک از این نقاط در تاریخ خاصی قرار می‌گیرند. 
برای رسیدن به دستاورد تعیین‌شده در هر یک از این نقاط، 
بودجه خاصی برای هر نقطه تخصیص می‌یابد. علاوه بر این 
در طرح کس��ب‌وکار برای رسیدن به موفقیت در هر نقطه، 

تکالیف و مسئولیت‌هایی مشخص می‌گردد.
ج��دا از تعیین نقاط موعد، یک طرح کس��ب‌وکار خوب 
 )Projection( نیازمند به‌روزرس��انی منظ��م پیش‌بین��ی
هاس��ت؛ مثلًا پیش‌بینی‌هایی درباره میزان فروش، هزینه‌ها 
و وجه نقد. برای داش��تن یک طرح کس��ب‌وکار خوب، لازم 
اس��ت پیش‌بینی‌ها به‌اندازه کافی با جزئیات آورده ش��وند تا 
بتوانیم پیش‌بینی‌ها را به تحلیل‌های واقعی نزدیک‌تر سازیم.

پیش‌بینی‌ها برای بازه‌های زمانی معقول و نه خیلی بلندمدت 

صورت می‌گیرند. برای مثال، داشتن پیش‌بینی‌های ماهانه 
ب��رای 6 ماه بعد و معمولاً یک س��ال پیش‌رو لازم و ضروری 
اس��ت اما برای بیشتر از یک س��ال، داشتن پیش‌بینی‌های 
ماهانه یک‌ج��ور اتلاف وقت اس��ت. پیش‌بینی‌ها هیچ‌وقت 
به‌طور دقیق ب��ا واقعیت همخوانی نخواهند داش��ت. هدف 
از پیش‌بینی، ترس��یم نتایج احتمالی اس��ت. از طریق یک 
پیش‌بینی خوب می‌توانید پیشرفت‌های خود را ردیابی کنید 

و اصلاحات مفیدی در طرح کسب‌وکار خود اعمال کنید.

4. جامه توصیف بر طرحتان بپوشانید.
توصیفات��ی که در ط��رح کس��ب‌وکار از آن‌ها اس��تفاده 
می‌کنید بس��تگی به موقعیت و اقتضائات دارد؛ مثلًا ممکن 
اس��ت بخواهید مس��اعد بودن شرایط س��رمایه‌گذاری را در 
بازاری که در آن فعالیت می‌کنید برای یک سرمایه‌گذار اثبات 
کنید یا این‌که می‌خواهی��د باثبات بودن اوضاع مالی خود را 
برای یک بانک جهت دریافت تسهیلات اثبات کنید، در این 
صورت بایستی نوع توصیفاتی که در طرح کسب‌وکار از آن‌ها 
استفاده می‌کنید با یکدیگر متفاوت باشد. خلاصه اینکه باید 
برنامه کسب‌وکارتان را با توجه به نوع مخاطب توصیف کنید.

5. طرح خود را دائماً به‌روزرسانی کنید.
برنامه‌ریزی برای استارتاپ‌ها یا همان کسب‌وکارهای نوپا 
شبیه برنامه‌ریزی برای رژیم‌های غذایی یا تمرین‌های ورزشی 
فرآیندی مستمر است. همان‌طور که گفته شد نوشتن طرح 
کس��ب‌وکار یک فرآیند اس��ت نه یک اتفاق آنی و لحظه‌ای. 
کلید دس��تیابی به یک طرح کس��ب‌وکار ن��اب تکرار منظم 
برنامه‌ها در بلندمدت است. از طریق تکرار پیوسته و منظم، 
ط��رح خود را م��رور و در صورت نیاز اص�الح کنید. با مرور 
دائمی ط��رح و اصلاح آن می‌توانید بهره‌های زیادی از طرح 

کسب‌وکار خود ببرید.

کارآفرینی

مترجم: محمدجواد سلیمانی
 دانشجوی کارشناسی ارشد MBA دانشگاه صنعتی شریف

  کارهای گروهی ، هر چه بزرگتر و شادابتر باشند ، شوق به زندگی و امید را ، افزونتر 
می کنند . 

حکیم ارد بزرگ

چگونه یک طرح کسب‌وکار ناب و کارا بنویسیم؟
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کارآفرینی

در ادبیات مدیریت داستان‌های زیبا و جذابی وجود دارد 
که هریک سعی دارد بینش جدیدی را به خوانندگان آن اعطا 
کند. اما این داس��تان‌های زیبا که معم��ولا با جذابیت تمام 
نگاشته شده‌اند به چه میزان توانسته‌اند به کمک شما بیایند 
و در عمل باعث ارتقای سطح عملکرد شما شده‌اند؟ در این 
مقاله یک نمونه از این داس��تان‌ها را ب��ا هم از نظر خواهیم 
گذران��د و یک نمونه عملکرد مش��ابه آن در صنایع ایران را 

بررسی خواهیم کرد.
به احتمال زیاد داستان آن شرکت تولید صابون ژاپنی را 
ش��نیده‌اید که شکایتی از سوی یکی از مشتریان به دستش 
رس��ید. او در شکایتش اظهار کرده بود که هنگام خرید یک 

بسته صابون متوجه شده بود که آن قوطی خالی است.
بلافاصله با تاکید و پیگیری‌های مدیریت ارش��د کارخانه 
این مشکل بررس��ی و دستور صادر شد که خط بسته‌بندی 
اصلاح ش��ود و قسمت فنی‌و مهندس��ی نیز تدابیر لازمه را 
جهت پیش��گیری از تکرار چنین مس��ئله‌ای اتخ��اذ نماید. 
مهندسین نیز دست به‌کار ش��ده و راه‌حل پیشنهادی خود 

را چنین ارائه دادند: پایش خط بسته‌بندی با اشعه ایکس.
سیس��تم مذکور خریداری ش��ده و با تلاش شبانه‌روزی 
گروه مهندسین،‌ دستگاه تولید اشعه ایکس و مانیتورهایی با 
رزولوشن بالا نصب شده و خط مذبور تجهیز گردید. سپس 
دو نفر اپراتور نیز جهت کنترل دائمی پش��ت آن دستگاه‌ها 
به کار گمارده ش��دند تا از عب��ور احتمالی قوطی‌های خالی 

جلوگیری نمایند.  
نکته جالب توجه در این بود که درس��ت همزمان با این 
ماجرا، مش��کلی مش��ابه نیز در یکی از کارگاه‌های کوچک 
تولی��دی پیش‌ آمده بود اما آنجا یک کارمند معمولی و غیر 
متخصص آن‌را به شیوه‌ای بس��یار ساده‌تر و کم‌خرج‌تر حل 
کرد: تعبیه یک دس��تگاه پنکه در مسیر خط بسته بندی تا 

قوطی خالی را باد ببرد !!!

اس��اس این داس��تان بر حل خلاقانه یک مس��اله استوار 
است؛ جایی که خلاقیت می‌تواند از وقوع بسیاری از هزینه‌ها 
اجتن��اب کند و نتیجه‌ای حتی بهتر به ارمغ��ان بیاورد. این 
داستان زیباس��ت اما اگر نتواند سبب الهام‌گرفتن و افزایش 
خلاقیت ما گردد به مانند خیلی از داستان‌ها و سخنان قصار 
دیگ��ر فقط ظاهری زیبا خواهد داش��ت. در ادامه به مطالعه 
موردی حل یک مس��اله در شرکت س��ن‌ایچ می‌پردازیم که 

یک مشکل خود را با یک جواب خلاقانه حل کرده است.
شرکت س��ن ایچ عرضه کننده آب میوه‌های پاکتی تک 
نف��ره و خانواده، از طریق خرده‌فروش��ی‌ها اق��دام به فروش 
محص��ولات خود به مش��تری نهای��ی می‌کند. ب��ا توجه به 
فعالیت‌های موفق بازاریابی این شرکت و شناخته‌شده بودن 
شناس��ه تجاری آن، با اقبال خوبی از سوی بازار مواجه شده 
و س��هم بازار بالایی را دارد. این سهم تا اندازه‌ای است که در 
بسیاری از این خرده فروشی‌ها یک یخچال با شناسه تجاری 

سن‌ایچ تماما به محصولات این شرکت اختصاص دارد.
مشکلی که این شرکت با آن دست به گریبان است 
محصولاتی است که تاریخ مصرف آن‌ها در یخچال‌های 
خرده فروش�ی‌ها می‌گذرد. با توجه به تاکیدات مراکز 
بهداش�ت و افزایش آگاهی مصرف‌کنندگان نس�بت 
به عدم مصرف مواد تاریخ مصرف گذش�ته، ش�رکت 
نمی‌توان�د این محص�ولات را به فروش برس�اند و به 
خ�رده فروش اجازه می‌دهد تا محص�ول را بازگرداند. 
همچنین شرکت هزینه‌ای که از وی گرفته است را باز 
خواهد گرداند. با توجه به اینکه تاریخ این محصولات 
شش ماه اس�ت، نتیجه این کار هدر رفتن سرمایه‌ای 
از شرکت اس�ت که ش�ش ماه در خرده‌فروشی راکد 
شده است. برای جلوگیری از وقوع این اتفاق یا کاهش 

هزینه‌های آن باید چه کرد؟
س��وال این اس��ت که این اتفاق چگونه اتفاق می‌افتد؟ با 

توجه به حجم بالای فروش محصولات این شناس��ه تجاری، 
بای��د تع��داد محصولاتی که عمر بیش از ش��ش ماه در یک 
خرده فروش��ی دارند بی نهایت کم باش��د اما مشاهدات این 
فرضیه را نش��ان نمی‌دهد. در واقع با توجه به اس��تفاده یک 
طبق��ه واحد برای این محص��ولات و چرخش مدوام آن‌ها از 
ش��بکه توزیع شرکت به خرده‌فروش��ی و از خرده‌فروشی به 
مشتری نهایی، در عمل در هر یک از این یخچال‌ها چندین 
س��ری تولیدی از محصولات با تاریخ‌ه��ای انقضای متفاوت 
وجود دارد. این اتفاق در نهایت سبب می‌شود در بی‌توجهی 
کامل، خرده‌فروش با محصولی از جانب مشتری روبرو شود 
که تاریخ مصرف آن تمام ش��ده در ش��رایطی که در همان 
یخچ��ال محصولات تولید جدید‌تر بعض��ا همگی به فروش 
رفته‌اند. در واقع دغدغه اصلی ش��رکت این است که چگونه 
می‌تواند روال چرخش محصولات در خرده فروش��ی‌ها را از 
بی‌ترتیبی به صورت )FIFO (First In First Out  تغیر 
دهد. یعنی مشتری محصولی که زودتر تولید شده و به تاریخ 
انقضای آن نزدیک ش��ده را زودتر مصرف کند. همانطور که 
ملاحظه کردید چالش یکی بود ولی اکنون صورت مس��اله 

کاملا تغییر کرده و بسیار دقیق‌تر شده است. 
حالا برای حل این مس��ئله می‌خواهیم از الهام داس��تان 
اول اس��تفاده کنیم. ش��اید در ابتدا راه‌های متفاوتی به نظر 
بیاید. مثل اینکه نحوه چیدمان پاکت‌ها در یخچال‌ها براساس 
تاریخ انقضای آن‌ها باشد که این امر نیازمند تعهد زیاد خرده 
فروش است و با توجه به مشغله زیاد وی عملی نیست. و نکته 
دیگر این‌که مش��تری همیش��ه آن‌چیزی را که در دسترس 
است انتخاب نمی‌کند. راه حل دیگر این‌که سطح موجودی 
در هر خرده فروشی کاهش یابد که این هم  موجب می‌شود 
محصول کمتر در دید مشتری قرار گیرد و به تبع آن فروش 

کاهش یابد و ایده های متنوع دیگر.
ایده ای که س��ن‌ایچ آن را اجرا نمود ایده‌ای بس��یار ساده 
و کم‌هزینه با الهام از این داس��تان و نوآوری هوشمندانه بود. 
برچسب‌های 10درصد تخفیفی در اختیار پرسنل فروش سن 
ای��چ قرار گرفت تا روی محصولات��ی که کمتر از دو هفته از 
تاریخ مصرف آنها باقیس��ت و در یخچال‌های خرده فروشی 
قرار دارند چسبانده شود. این برچسب‌ها باید به گونه ای باشد 
که در دید مستقیم مشتری قرار بگیرد. این کار باعث می‌شود 
مش��تری در هنگام انتخاب آبمیوه خود، با این گزینه روبرو 
باشد که همان محصول را در شرایطی که هنوز تاریخ مصرف 
آن باقی مانده اس��ت با پرداخ��ت 10درصد کمتر خریداری 
کند. این پیشنهاد با توجه به اینکه رقم محصولات شرکت از 
ده هزار ریال تا صد هزار ریال متغیر است، رقم قابل توجهی 
می‌شود اما به اندازه‌ی کافی ترغیب کننده است. با این روش 
و بدون س��رمایه‌گذاری قابل توجه، این ش��رکت می تواند با 
کاهش 10درصد فروش این محصولات در حال فاسد شدن، 

از هدر رفتن کل فروش آنها جلوگیری کند.
در عل��م مدیریت ب��رای انتقال مفاهیم از داس��تان‌های 
زیادی -نش��ات گرفته از تجربیات دنی��ای واقعی و یا حتی 
یک نویسنده- کمک گرفته می‌شود. برنده واقعی کسی است 
که جوهره داستان‌ها را درک کند و بتواند آن مضمون را در 

دنیای واقعی به کار ببرد. به قول مولانا:
		  اي برادر! قصه چون پيمانه‌اي است.

	 معني اندر وي بسان دانه‌اي است.
		 دانـه‌ي مـعـنـي بگـيـرد مـرد عـقـل,

	 ننـگـرد پـيمانه را گـر گـشت نقل.

 معجزه خلاقیت
همراه با مورد کاوی شرکت سن‌ایچ

محمدرضا تشکری
دانشجوی کارشناسی ارشدMBA، دانشگاه صنعتی شریف

پشتکار، ارزشمندترین عامل شکل دهنده کیفیت زندگی است و حتی از استعداد نیز 
مهمتر است.

 آنتونی رابینز
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کارآفرین درون من

 اگر نمی توانید کارهای بزرگی انجام دهید، کارهای کوچک را به بهترین 
نحو انجام دهید. 

ناپلئون هیل

در شماره قبل، بخشی از ویژگی‌ها و مهارت‌هایی را که باید 
به‌عنوان یک کارآفرین در خود پرورش دهید مطرح کردیم. 
گفتیم که باید در خلق پرسش‌های درست به مهارت برسید، 
خلاق و نوآور باشید، بازاریابی و فروش یاد بگیرید و همواره با 
مثبت‌اندیشی و ایمان به خود پیش روید و زندگی خود را به 
شاهکاری بی‌همتا تبدیل کنید. در ادامه ویژگی‌های جدیدی 
را مط��رح می‌کنم و پس از آن در مقالات بعدی آموزش‌های 

لازم را در مبحث بازاریابی و فروش مطرح خواهم کرد.

ویژگی‌ها و مهارت‌هایی که باید کسب کنید:

1.اهمیت آی‌سی‌تی را درک کنید:
ما وارد هزاره س��وم ش��ده‌ایم. دنیای امروز ما هر روزه در 
حال تغییر و تحول اس��ت و اتفاق‌های بزرگ و زیادی در آن 
رخ می‌دهد. برای آنکه در چنین دنیایی پیش��تاز و س��رآمد 
باش��ید باید ب��ه دو نکته مهم توجه کنی��د و آن اطلاعات و 

روابط شماست.
در دنیای امروز باید همیش��ه به‌روز باش��ید و اطلاعاتتان 
را در ح��وزه کاری‌تان و حوزه‌های مرتبط ب��ا آن بالا ببرید. 
اطلاع��ات بالا ش��ما را در کس��ب‌وکارتان تبدی��ل به فردی 
حرفه‌ای می‌کند و باعث می‌شود قدرتمندتر از رقبایتان ظاهر 

شوید؛ اما آیا واقعاً صرف داشتن اطلاعات بالا کافی است؟! 
مطمئناً خیر. زمانی بود که صرف داشتن اطلاعات بالا به 
ش��ما قدرت می‌داد. اما امروزه دنیا تغییر کرده است. دنیای 
آی‌تی دیگر مرده! ما وارد دنیای آی‌س��ی‌تی ش��ده‌ایم. شما 
بای��د در کنار اطلاعات بالا روابط قدرتمن��دی را هم با افراد 
برقرار کنید. این‌ها حقایقی اس��ت که کمتر جایی به ش��ما 
خواهند گفت و من در س��نین پایین برای بدست‌آوردنشان 
بهای زیادی را پرداخته‌ام. تا چقدر در برقراری ارتباط با افراد 
موفق بوده‌اید؟! آیا با بزرگان سیاسی و بزرگان رشته خود در 
ارتباط هستید؟ شما مطمئناً در آینده به آن‌ها نیاز خواهید 

داشت. این جمله جیم ران را فراموش نکنید که می‌گوید:
»شما جز آن پنج‌نفری هستید که بیشتر وقت خود را با 

آن‌ها می‌گذرانید.«
در مدیری��ت روابطتان دقت کنید و فیلتری در روابطتان 
قرار دهید. قرار نیس��ت که همه دوست شما باشند. بسیاری 
از افراد تنها وقت ش��ما را خواهن��د گرفت. درحالی‌که وقت 

یکی از گران‌بهاترین سرمایه‌ها برای یک کارآفرین است. شما 
نمی‌توانید با همه افراد در ارتباط باش��ید؛ اما برقراری روابط 
درست با بزرگان می‌تواند پل قدرتمندی برای پیشرفت شما 
باش��د. پس از همین امروز در کنار مطالعه و اطلاعات بالا به 

فکر برقراری ارتباط‌های مؤثر هم باشید.

2.ریسک‌پذیر باشید:
کارآفرین��ان بزرگ و افراد موفق همیش��ه گفته‌اند که در 
زندگی باید بهای آنچه را که می‌خواهی بپردازی؛ »ریس��ک 
کردن« و تحمل استرس و سختی‌ها هم یکی از همین بهاها 

است.
یاد بگیرید که به‌جا و درست ریسک کنید. ریسک کردن 
یعنی سفر به نقطه‌ای نامطمئن و ترسناک؛ یعنی این‌که اگر 
می‌خواهی رشد کنی، اگر می‌خواهی بدرخشی وزندگی‌ات را 
به یک شاهکار بی‌همتا تبدیل کنی، باید از نقطه امنیتی که 
الآن در آن هس��تی خارج شوی و به سمت آینده‌ی جدیدی 
پیش روی و به نقاط جدیدی پا بگذاری؛ این کار برای بسیاری 
از افراد مشکل و رنج‌آور است. برای خیلی‌ها واقعاً غیرمنطقی 
است که حقوق 1 میلیون تومانی خود را رها کنند و به دنبال 
آینده‌ی خود بروند. شاید به همین خاطر است که این افراد 
تا به پایان عمر خودشان یک کارمند معمولی باقی می‌مانند. 
این طرز تفکر باید از سنین پایین در مدارس مدیریت شود. 
اینکه فرد انگیزه داش��ته باشد؛ اما دست به هیچ کاری نزند 

فایده‌ای نخواهد داشت!
حرکت کنید. س��اکن بودن خوب است، فقط به شرطی 
که پس از به دس��ت آوردن آرامش موردنیاز خود دست به 
عمل بزنید و پیش روید. ریس��ک ک��ردن افق‌ها و درهای 
جدیدی را در زندگی به رویتان باز می‌کند. بر ترستان غلبه 
کنید و فراموش نکنید که زندگی همیشه در یک‌زمان معین 
به ش��ما فرصت این را می‌دهد که خودتان باقدرت انتخاب 
خ��ود تصمیمی بگیرید؛ اما اگ��ر در آن فرصتی که زندگی 
به ش��ما داده تصمیمی نگیرید، زندگی ش��ما را مجبور به 
تصمیم‌گیری می‌کند. این درس��ی بود که یکی از دوستان 
کارآفرین��م به من داده اس��ت. اگر ریس��ک نکنید، زندگی 
شما را مجبور به ریسک کردن می‌کند و شما را در شرایط 
سختی قرار خواهد داد. اگر در ابتدای جاده موفقیت هستید، 
این جمله مرا خوب به خاطر بسپارید. در آینده مطمئناً آن 

را تجربه خواهید کرد.

3.کار گروهی را فراموش نکنید:
کار گروهی در به موفقیت رسیدن یک کارآفرین بسیار 
اهمیت دارد. ش��ما به‌تنهای��ی نمی‌توانید همه وظایف را بر 
عهده بگیرید و انجام دهید. تصور کنید که تیم کاری شما 
مثل یک تیم فوتبال است، بنابراین هر یک از بازیکنان باید 
به‌درس��تی وظیفه‌ی خود را انجام ده��د. گاهی اوقات یک 
حرکت اش��تباه باعث عقب افتادن تیم می‌ش��ود، پس در 
استخدام پرسنل س��ازمان خود در آینده نهایت دقت را به 
خرج دهید و به دنبال افراد حرفه‌ای باشید و به متخصصان 
کسب‌وکار خود پول خوبی بدهید.همواره برای کارکنانتان 
یک رهبر باشید، نه یک رئیس. با کارکنانتان دوست باشید 
و به آن‌ها انگیزه دهید. این انگیزه و عش��ق به کار است که 

موجب پیروزی یک شرکت می‌شود.

4.صبور باشید:
ش��اید خواندن این مقاله برای ش��ما آس��ان باش��د؛ اما 
مطمئناً عمل کردن به آن آس��ان نیس��ت. در زندگی باید 
صبور باش��ید. گاهی اوقات زندگی با آجر به س��ر انسان‌ها 
می‌کوبد. مرا ببخشید که این‌قدر آشکارا برایتان می‌نویسم. 
این‌ها واقعیاتی است که در زندگی همه انسان‌ها وجود دارد 
و در زندگی یک کارآفرین بیشتر می‌توان آن را یافت. این‌ها 
بهای موفقیت شماس��ت. تنها کاری که از ش��ما برمی‌آید 
صبور بودن اس��ت. گاهی اوق��ات آن اتفاقی که می‌خواهید 
رخ نمی‌ده��د. برای من زیاد اتفاق افتاده اس��ت و من تنها 
به خودم قول داده‌ام که در این مواقع صبور باش��م. من این 
حقیق��ت را در زندگی درک کردم که اتفاقات زندگی ما به 
هم مرتبط هستند. اگر الآن آنچه می‌خواهم رخ نمی‌دهد، 
مطمئناً این اتفاق به اتفاقی در آینده پیوند خواهد خورد. این 
همان نکته‌ای است که استیو جابز در سخنرانی مشهورش 
گفته است. بعضی مواقع خواسته‌های شما برآورده می‌شوند، 
بعضی مواقع پس از گذشت زمان آنچه می‌خواهید برایتان 
اتفاق می‌افت��د و گاهی اوقات اتفاقی متف��اوت برایتان رخ 
می‌دهد، اتفاقی که گذر زم��ان دلیل رخ دادنش را برایتان 
مشخص می‌کند.آنچه اهمیت دارد آن است که شما باقدرت 

به راه خود ادامه دهید...

سید محمد یوسفی
 سخنران و مشاور فروش و بازاریابی

 چگونه کارآفرین درون خود را بیدار کنیم؟

 ویژگی های یک کارآفرین موفق کدامند؟
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اینفوگرافیک

کارایی، یعنی انجام دادن کار ها بهتر از گذشته.

پیتر دراکر
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کارافرینی

زندگی گره ای نیست که در جست و جوی گشودن آن باشیم. زندگی واقعیتی است که باید آن را 
تجربه کرد و  با ثبات قدم و پشتكار مي توان به هدف رسيد و سررشته ي زندگي را به دست گرفت

جك كنفيلد

اس��تارتاپ‌های زیادی در پی پاس��خ به این‌گونه سوالات 
هس��تند: از کجا متوجه ش��ویم محصولمان فروش می‌رود؟ 
محصولمان را به کدام مش��تریان تبلیغ کنی��م؟ روی کدام 
ویژگ��ی محصول تمرکز کنیم؟ ک��دام ویژگی‌های محصول 
را الآن و ک��دام را در آینده به محص��ول اضافه کنیم؟ کدام 
ویژگی‌ه��ا را می‌ت��وان تغییر داد و کدام یک برای مش��تری 
حساس هس��تند؟ چه ش��یوه تبلیغاتی را برای محصولمان 
انتخا‌ب کنیم؟ این‌گونه سوالات آن‌قدر برای کارآفرینان مهم 
است که اکثراً ذهنشان را مشغول می‌کند. برای پاسخ به این 
 The Lean Startup سوالات از رویکرد جدید کارآفرینی

استفاده می‌کنیم.
در پاسخ به این س��والات همیشه دو خطر کارآفرینان را 
 »Just do it« تهدید می‌کند. یک دسته از مشتریان مکتب
را دنبال می‌کنند. این افراد بی‌صبرانه منتظر شروع هستند 
و دوس��ت ندارند زمانش��ان را صرف تحلیل کنند. آن‌ها فکر 
می‌کنند اس��تراتژی که روی کاغذ فکر و طراحی شود هیچ 
وقت در دنیای عمل پیاده نخواهد شد. این‌گونه کارآفرینان 
ممکن اس��ت با چند مصاحبه سرسری با مشتریان وارد کار 

شده و طراحی و تولید محصول را شروع کنند.
اما دس��ته دیگر کارآفرینان به گفته اریک ریز نویس��نده 
کتاب The Lean Startup دچار تحلیل ماندگی شده‌اند. 
این کارآفرینان وقت بس��یاری را صرف صحبت با مشتریان، 
تهی��ه گزارش طرح کس��ب‌وکار، خواندن گزارش تحقیقاتی 
دیگ��ران و تحلیل بازار می‌کنند. ای��ن کارآفرینان درب‌های 
اتاق‌هایش��ان را بس��ته و بر روی وایت‌بردش��ان اس��تراتژی 
اس��تارتاپ خود را ترس��یم، بر روی آن فک��ر و گاه‌گاهی آن 
را اص�الح می‌کنند. البته نب��ود هیچ تحلیلی به هیچ عنوان 
توصیه نمی‌شود اما تحلیلی که در این حالت انجام می‌شود 
عموماً بر پایه‌ی فرضیاتی اس��ت که اعتب��ار آن‌ها در دنیای 
واقعی سنجیده نشده است و صرفاً زاده‌ی تخیل افراد از رفتار 

مشتریان است. 
این دو خطر دو س��ر یک طیف هستند. شاید اگر اطراف 
خودمان را نگاه کنیم به راحتی بتوانیم مثال‌هایی از این نوع 
طرز تفکرها پیدا کنیم. اما راه‌حل چیس��ت؟ چگونه می‌توان 

در دام این دو خطر نیفتاد.

برای پاسخ به این سوال اجازه دهید سری به تویوتا بزنیم. 
بله درس��ت متوجه ش��ده‌اید تویوتا، بزرگ‌ترین تولیدکننده 
خ��ودرو در دنیا در س��ال 2012. در تویوت��ا مفهومی به نام 
»جنچی جمبتس��و« وج��ود دارد که به فارس��ی معنی آن 
می‌شود »برو و خودت ببین«. جفری لایکر که مستندسازی 
»Toyota Way« را انج��ام داده اس��ت، این‌گونه توضیح 

می‌دهد:
»در مصاحبه‌ه��ای من در تویوتا، در تولید یا توس��عه‌ی 
محصول یا فروش یا پخش یا روابط عمومی، وقتی پیرامون 
نقاط تمایز روش تویوتا با س��ایر روش‌های مدیریتی س��ؤال 
می‌کردم، یکی از اولین پاسخ‌های معمول، جنچی جمبتسو 
ب��ود. ت��و نمی‌توانی مطمئن ش��وی ک��ه واقعاً ه��ر یک از 
قسمت‌های یک مشکل کسب‌وکار را فهمیده‌ای، مگر اینکه 
خودت مستقیم به تماش��ای آن بپردازی. اینکه مسائلی به 
صورت پیش‌فرض در نظر گرفته ش��وند ی��ا به گزارش‌های 

دیگران تکیه شود قابل‌قبول نیست.«
به گفته‌ی اریک ریز »ش��اخص مش��تریان هس��تند.« 
مهم نیس��ت که با چند واسطه محصول شما به مشتریان 
می‌رس��د آن‌چه که در نهایت اهمیت دارد رفتار مشتریان 
است. البته منظورم کم اهمیت بودن واسطه‌هایی همانند 
شرکت‌های پخش نیست. این شرکت‌ها در تمام دنیا و به 
ویژه ایران قدرت زیادی دارند اما تا حدودی رفتار آن‌ها از 
رفتار مش��تریان نهایی تاثیر می‌پذیرد. استیو بلنک استاد 
 Get out of the دانشگاه استنفورد عبارت جالبی دارد
building -از ساختمان خارج شو!- به نظر استیو بلنک 
واقعیاتی که باید در مورد مشتریان، بازار، تامین‌کنندگان 
و کانال‌های فروش بدانیم تنها خارج از س��اختمان و دفتر 
کار م��ا قرار دارد. بنابراین ب��ه گفته اریک ریز »از صندلی 

خود بلند شوید و سعی کنید مشتریانتان را بشناسید.«
اما حال که فهمیدیم ش�ناخت مش�تریان صرفاً از 
طری�ق تحلیل، تفکر و خوان�دن گزارش‌های دیگران 
به دست نمی‌آید باید چه کنیم؟ از کجا شروع کنیم؟ 
چگونه رفتار واقعی مشتریان را بفهمیم؟ چگونه خود 

را در معرض بازخورد مشتریان واقعی قرار دهیم؟
ج��واب این س��والات در محصول حداقلی نهفته اس��ت. 

همان‌گونه که از اس��مش پیداست این محصول حداقل‌های 
لازم برای ش��روع کار را داراست. این محصول به کارآفرینان 
کمک می‌کند فرآیند یادگیری را سریع‌تر آغاز کنند. برخلاف 
توسعه محصول به شیوه س��نتی این محصول بسته به نوع 
صنعت نسبتاً س��ریع آماده می‌ش��ود و برخلاف پروتوتایپ 
س��نتی که صرفاً برای پاسخ‌دهی به سوالات فنی و طراحی 
ساخته می‌شد هدفش تست بازار و امتحان کردن فرضیات 
کس��ب‌وکار اس��ت. بله هر کس��ب‌وکاری فرضیاتی دارد که 
ممکن اس��ت موسسانش از آن آگاه باش��ند یا نه. فرضیاتی 
در مورد بازار، در مورد رفتار رقبا، در مورد تامین‌کنندگان و 
کانال‌های فروش. وجود این فرضیات غیرقابل اجتناب است 
ولی امتحان نکردن و نادیده گرفتن آن‌ها می‌تواند زیان‌های 
زیادی به بار آورد. زمانی که سرمایه‌گذاری سنگینی بر روی 
محصول انجام و در حجم انبوه تولید و وارد بازار شود ممکن 
اس��ت یک اتفاق ساده بیفتد. مشتریان محصول را نخواهند. 
ممکن است محصول در قفسه‌ها خاک بخورد. این اتفاق در 
کارآفرینانی که به ش��یوه سنتی کسب‌وکار راه می‌اندازند یا 
محصول نو تولید می‌کنند کاملًا رایج اس��ت. یک نمونه‌اش 
نوع خاصی از چای بود که توسط یکی از شرکت‌های مشهور 
فعال در صنعت غذایی ایران تولید ش��ده بود. این محصول 
ب��ا وجود برند خوب و تبلیغات چش��م‌گیری که بر روی آن 
انجام ش��ده بود یک شکست کامل بود. یا نمونه‌های فراوان 
خارج��ی که اریک ریز برخی از آن‌ها را در کتاب نوپای ناب 

ذکر کرده است. 
بس��یار خوب کارآفرین��ان زندگی‌آفری��ن، در این مقاله 
نگاه��ی به اهمیت یادگیری از مش��تریان واقعی انداختیم و 
بیان کردیم که محصول حداقلی می‌تواند این کار را برای ما 
انجام دهد. اما هنوز پرسش‌های زیادی مانده است. محصول 
حداقلی چیست؟ چه ویژگی‌هایی باید داشته باشد؟ چگونه 
متوجه ش��ویم که چه خصوصیات��ی را در آن قرار دهیم؟ آیا 
محصول حداقلی برند ما را خراب نمی‌کند؟ و چندین سوال 
دیگر. در ش��ماره‌ی بعدی نشریه در مورد محصول حداقلی 

صحبت می‌کنیم.

نویسنده: محمدجواد احمدپور
دانشجوی کارشناسی ارشدMBA، دانشگاه صنعتی شریف

مترجم کتاب نوپای ناب  2خطر که کارآفرینان 
را تهدید می‌کند
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موفقیت شخصی

 هر روز وقتی را به فکر کردن در مورد برنامه هایتان و مرور اولویت بندی های خود اختصاص 
دهید تا مطمئن شوید که آیا از هر دقیقه از وقتتان به بهترین نحو استفاده می کنید یانه ؟ . 

برایان تریسی 

اغلب ما داس��تان آلفرد نوبل را شنیده‌ایم. هنگامی‌که 
ب��رادر آلف��رد از دنیا رف��ت او روزنامه‌ای خری��د تا آگهی 
درگذش��ت ب��رادرش را در روزنام��ه ببیند ول��ی متوجه 
ش��د که روزنامه‌نگاران او را با برادرش اش��تباه گرفته‌اند. 
به همین خاط��ر او این فرصت را یاف��ت تا آگهی ترحیم 
خ��ودش را ببیند. در ای��ن آگهی او را ب��ه عنوان مخترع 
دینامیت که یک وس��یله تخریب و کش��تار است معرفی 
ک��رده بودند. آلفرد از این موض��وع که بعد از مرگش او را 
با این عنوان بشناس��ند ناراحت ش��د و تصمیم گرفت این 
وضعیت را تغییر دهد. به همین علت دوس��تان و آشنایان 
خود را گرد هم آورد و از آنان کمک خواست. آن‌ها گفتند 
که آنچه متضاد تخریب و کش��تار اس��ت صلح و دوستی 
اس��ت. این‌چنین ش��د که آلفرد نوبل جایزه صلح نوبل را 

پایه‌گذاری کرد. 
آی�ا تاکن�ون با خ�ود اندیش�یده‌ایم ک�ه پس از 
مرگ‌م�ان در مورد ما چ�ه خواهند گف�ت. آنچه ما 
دوس�ت داریم در آن زمان بگویند ش�الوده طراحی 
چشم‌انداز زندگی ما است. امروزه سازمان‌های موفق 
اغلب دارای چش�م‌اندازی ش�فاف و روشن هستند 
و هم�ه کارکنان این س�ازمان‌ها از این چش�م‌انداز 
باخبرن�د و در جهت رس�یدن به آن تلاش می‌کنند. 
انس�ان‌های موفق نیز چش�م‌انداز مشخصی دارند و 

فعالیت‌های خود را به‌گونه‌ای سازمان‌دهی می‌کنند 
که در راستای آن چشم‌انداز باشد. اگر ما ندانیم که 
می‌خواهیم ب�ه کدام قله صعود کنیم ب�ا هر اتفاقی 
ممکن اس�ت مس�یر حرکت خ�ود را تغیی�ر دهیم. 
رس�یدن به یک مانع س�خت، پیدا کردن هم‌سفری 
جدید، تمام ش�دن توشه سفر یا ... می‌تواند ما را از 
مس�یر اصلی منحرف کند و باعث ش�ود هیچ‌گاه به 

هدف نرسیم. پس چه باید کرد؟
در اولین گام برای برنامه‌ریزی توس�عه ش�خصی 
بایستی چش�م‌انداز خودمان را در زندگی مشخص 
کنیم؟ باید بیندیش�یم و تعیین کنیم که بالاخره ما 
به کجا می‌خواهیم برس�یم و در زندگی به دنبال چه 

هستیم؟
تعیین چش��م‌انداز بسیار مهم است زیرا به فعالیت‌های 
م��ا جهت می‌ده��د. به ما کمک می‌کند تا در هر س��اعت 
و لحظه در راس��تای رس��یدن به آن چش��م‌انداز خودمان 
را تعیی��ن کنی��م. در تعیین چش��م‌انداز بایس��تی با تفکر 
در دلی��ل خلقت انس��ان و اهداف متعالی بش��ر از زندگی 
ک��ردن هدف خ��ود از زندگی کردن را مش��خص کنیم و 
انتظ��ار خودمان را در پایان عمر بیان کنیم. با اس��تناد به 
روش‌های تعیین چش��م‌انداز در سازمان‌ها در اینجا به دو 

روش تعیین چشم‌انداز فردی اشاره می‌کنیم.

الف( پیش‌بینی
در ای��ن روش توانایی‌ه��ا و وضعیت موجود خودمان را 
به‌دقت بررس��ی و مطالعه می‌کنیم و بر اس��اس امکانات و 

علائق و توانمندی‌ها آینده را ترسیم می‌کنیم.
 

ب( روش آینده‌نگری
در این روش آینده مطلوب خودمان را ترسیم می‌کنیم 
و بر اس��اس آن توانایی‌ها و قابلیت لازم را برآورده کرده و 

برای رسیدن به آن‌ها تلاش می‌کنیم.
 

معم��ولاً کارآفرینان از روش دوم اس��تفاده می‌کنند. 
آن‌ه��ا ب��ا رؤیاپ��ردازی آین��ده مطلوب خود را ترس��یم 
می‌کنند. س��پس تم��ام تلاش خود را برای رس��یدن به 
آن به کار می‌بندند و هیچ مانع و مش��کلی باعث ناامید 
شدن آن‌ها نمی‌ش��ود زیرا آن‌ها همواره به هدف نهایی 
و رس��یدن به آن می‌اندیش��ند و اعتقاد دارند می‌توانند 
قابلیت‌های لازم را برای رسیدن به چشم‌اندازشان را در 

خود ایجاد کنند. 
اکن��ون بهت��ر اس��ت ش��ما هم دس��ت‌به‌کار ش��وید و 
چش��م‌انداز خود را ترسیم کنید آن‌گونه که دوست دارید 
پس از مرگ از ش��ما یاد کنند. هرگز در تعیین چشم‌انداز 

هدف خداوند از آفرینش بشر را فراموش نکنید.

رضا ضیایی
کارشناسی ارشد کارآفرینی، دانشگاه تهران

چشم‌انداز من چیست؟
نویسنده: رضا ضیایی
دانشجوی کارشناسی ارشد کارآفرینی دانشگاه تهران
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اخبار

رگا يسك ساسحا دنك هك زگره رد يگدنز راچد هابتشا هدشن، نيا نادب ينعم تسا هك 
زگره هب لابند ياهزيچ هزات رد شيگدنز هدوبن تسا .  

انیشتن

افت ۱۰ درصدی تولیدات صنعتی ایران در سال ۲۰۱۳
دنیای اقتصاد: بانک جهان��ی از افت ۱۰ درصدی 
تولیدات صنعتی ایران در س��ال ۲۰۱۳ خبر داد و اعلام 
کرد رش��د تولیدات صنعت��ی ایران در 2 ماه نخس��ت 
۲۰۱۴، مثب��ت و به ترتیب  1/3 درص��د و 0/2 درصد 

بوده است. 
 بان��ک جهان��ی در جدیدتری��ن گ��زارش خ��ود از 
سلس��له گزارش‌های ماهانه این نه��اد بین‌المللی اعلام 
ک��رد: تولیدات صنعتی جهان در س��ال 2013 رش��د 
2/7 درصدی داشته است. س��ال پیش از آن، تولیدات 
صنعتی جهان 3/1 درصد افزایش یافته بود.بر اس��اس 
این گزارش، ایران که با تحریم‌های غرب مواجه بوده در 

س��ال میلادی گذشته، افت 10 درصدی را در تولیدات 
صنعتی خود تجربه کرده است. 

رش��د تولیدات صنعتی ایران در س��ال پیش از آن 
نیز منفی 20/2 درصد اعلام‌شده بود. بر اساس برآورد 
بانک جهانی، رش��د تولیدات صنعتی ایران  در 2 ماه 
نخس��ت 2014 مثبت بوده و تولیدات صنعتی ایران 
در ماه ژانویه رش��د 1/3 درصدی و در ماه فوریه رشد 
0/2 درصدی داش��ته است. آمار مربوط به تولید نفت 
خام نیز جزو آمار تولیدات صنعتی کشورها لحاظ شده 
است. بر اساس این گزارش کشورهای صنعتی در سال 
2013 رش��د 0/7 درصدی در تولیدات صنعتی خود 

را تجربه کرده‌اند. رش��د تولیدات صنعتی کشورهای 
درحال‌توس��عه طی همین سال 5/5 درصد اعلام‌شده 

است.

وبلاگ نویسی به‌راحتی پوست کردن پسته
دنی��ای اقتص��اد:  درحالی‌که ب��ه دلیل ترجیح 
توس��عه‌دهندگان برای تولید اپلیکیشن مخصوص 
سیستم‌عامل‌های ios و اندرید، ‌این حوزه روزبه‌روز 
با تغییرات گسترده‌اي همراه است، اما فضای وب 
و اینترن��ت با کوچک‌ترین تغیی��ر و تحولی به کار 
خود ادامه می‌دهد، البته این به این معنی نیس��ت 
که در این فضا دیگر ش��اهد سراچه‌های کاربردی 

نیستیم. 
در ح��ال حاض��ر می‌توان س��ایت‌های نوپایی را 
دی��د که با بهره‌گی��ری از اپلیکیش��ن‌های موبایلی 
امکانات ویژه‌ای را در اختیار کاربرانشان می‌گذارند. 
www.postach. یک��ی از این س��ایت‌ها س��ایت

io ‌اس��ت. ش��ما با کمک این س��ایت اگر به وبلاگ 
نویس��ی علاقه‌من��د باش��ید ش��یوه نوین��ی را در 

نوش��تن تجربه خواهی��د کرد. درواق��ع درحالی‌که 
این روزها راه‌اندازی یک وبلاگ توس��ط سرویسی 
مانند ووردپرس کار اصلًا س��ختی نیست سرویس 
Postach.io امکان��ات کاملًا متفاوت��ی را در این 
زمین��ه در اختیار ش��ما می‌گ��ذارد. همان‌طور که 
از نام این س��رویس مش��خص است یعنی »پسته« 
وبلاگ نویس��ی برای ش��ما به‌راحتی پوست کردن 
و خوردن پس��ته خواهد بود. با کمک این سرویس 
 Evernote ش��ما می‌توانید اپلیکیش��ن مع��روف
خ��ود را ب��ه پلتفرم وبلاگ نویس��ی تغیی��ر دهید. 
همچنین Postach.io یک ابزار قدرتمند اس��ت 
ک��ه این ام��کان را به ش��ما می‌دهد ک��ه راحت‌تر 
ویدئوه��ای یوتیوب را دریافت و آن را توییت کنید 
یا در س��رویس‌هایی مانند اینس��تاگرام به اشتراک 

بگذارید. یک��ی دیگر از ویژگی‌ه��ای منحصربه‌فرد 
و رضایت‌بخش این س��ایت این اس��ت که ش��ما به 
کم��ک آن می‌توانید تمام داده‌هایت��ان را روی اپ 
Evernote نیز ثبت‌شده داشته باشید. این سایت 
در س��ال 2013 در لیس��ت برترین وب‌سایت‌ها و 

سرویس‌های آنلاین قرارگرفته بود.

برگزاری دومین نمایشگاه بین‌المللی معدن، صنایع معدنی و متالوژی
دنیای اقتص��اد: رئیس س��ازمان صنعت، معدن و 
تجارت اس��تان زنجان اعلام کرد: دومین نمایش��گاه 
بین‌المللی معدن، صنای��ع معدنی و متالوژی، تیرماه 

سال 93 در استان زنجان برگزار می‌شود.
به گزارش س��تاد خبری نمایشگاه، مهندس علی 
معصوم��ی اف��زود: این نمایش��گاه به‌منظ��ور تحقق 
اهداف زیربنایی اس��تان و تعامل بیش‌ازپیش مدیران 
بخش‌های دولتی و خصوصی، اس��اتید دانش��گاه‌ها و 
شرکت‌های داخلی و خارجی در بخش معدن برگزار 

خواهد شد.
وی درباره توانمندی‌های اس��تان زنجان در بخش 
معدن گفت: این اس��تان به‌عن��وان یکی از قطب‌های 
معدن و صنایع معدنی در کش��ور محسوب می‌شود و 
با توجه به وجود معادن غنی و سرشار در این استان، 
برگزاری این‌گونه نمایش��گاه‌ها در اس��تان از اهمیت 
بیش��تری برخوردار اس��ت. معصومی درباره صادرات 

بخش مع��دن و صنایع معدنی اظهار کرد: در 10 ماه 
منتهی به پایان دی‌ماه سال گذشته درمجموع 239 
میلیون دلار کالا از اس��تان زنجان به خارج از کشور 
صادر شد که س��هم بخش معدن 57 و سهم صنعت 

29 درصد بود.
وی اه��داف برگزاری نمایش��گاه مع��دن و صنایع 
معدن��ی را تکمی��ل زنجیره تولید برای دس��تیابی به 
محصولات و خدمات باارزش افزوده بالاتر و توس��عه 
س��رمایه‌گذاری در بخ��ش معدن و صنای��ع معدنی 
ذکر کرد و افزود: افزای��ش تولید مواد اولیه موردنیاز 
واحده��ای تولیدی به‌طور مس��تمر و رش��د صادرات 
از دیگ��ر اهداف برگزاری این نمایش��گاه اس��ت. وی 
همچنین اظه��ار کرد: دومین نمایش��گاه بین‌المللی 
معدن، صنایع معدنی و متالوژی، از س��وم تا شش��م 
تیرم��اه س��ال 93 در مح��ل نمایش��گاه بین‌المللی 
کاس��پین زنج��ان در فضایی به مس��احت پنج هزار 

مترمربع برگزار می‌شود. به گفته معصومی نمایشگاه 
کاس��پین به‌عنوان وس��یع‌ترین فضای نمایش��گاهی 
کش��ور به شمار می‌رود. س��اعات بازدید از نمایشگاه 
از 15 تا 21 تعیین‌ش��ده است. بر اساس این گزارش، 
علاقه‌مندان می‌توانند برای کس��ب اطلاعات بیشتر و 
www.rastak- ثبت‌نام در نمایش��گاه به وب‌سایت

expo.com مراجعه و یا با ش��ماره 88346455-7 
تماس حاصل فرمایند.
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اخبار

کسی که هرگز اشتباه نکرده، هرگز چیز جدیدی را امتحان نکرده است. 
 

آلبرت اینشتین

یک‌سوم ایرانی‌ها درگیر بازی‌های رایانه‌ای
ایسنا: بنابر اعلام آمارهایی از سوی مسئولان بنیاد 
ملی بازی‌های رایانه‌ای یک‌س��وم جمعیت کشور )در 
گروه سنی بین هفت تا 40 سال( بازی‌های رایانه‌ای 

انجام می‌دهند. 
چندی پیش اعلام شد که از هر سه ایرانی یک نفر 
از بازی‌ه��ای رایانه‌ای اس��تفاده می‌کند و 80 درصد 
از علاقه‌مندان به این بازی‌ها را رده س��نی هش��ت‌تا 
15 سال تشکیل می‌دهند و روزانه به‌طور متوسط 2 
ساعت از وقتشان را صرف این بازی‌ها می‌کنند. بر این 

اس��اس، در هر بازی باید پنج اصل تفریح و سرگرمی 
ب��رای بازیکن، آم��وزش نهان، تولی��د در بعد انبوه و 
درآمدس��ازی و کارآفرینی، برخورداری از جاذبه‌های 
هنری بدیع و ابتکارات و رسانه‌ای بودن )انتقال پیام( 
رعایت شود. کارشناسان بر این عقیده‌اند که پردازش 
مناسب و س��اخت و تولید بازی‌های جذاب رایانه‌ای 
با اس��تفاده صحی��ح از این اص��ول نه‌تنه��ا می‌تواند 
دررس��یدن اهداف تولیدکنندگان نقش داشته باشد، 

بلکه در استقبال مخاطبان نیز تأثیرگذار است.

معاون مركز آموزش مالي اسلامي استراليا:

كشورهاي جهان از پيشرفت‌هاي بازار سرمايه ايران استفاده كنند

با ادامه فروش سهم بنیان‌گذار غول نرم‌افزاری دنیا

سهم بالمر در مایکروسافت از بیل گیتس بیشتر شد

دنیای اقتصاد: پيش��رفت‌هاي اي��ران در حوزه بازار 
سرمايه اسلامي زياد است و مي‌توان از اين پيشرفت‌ها 
در ساير كشورها نيز استفاده كرد. به گزارش »سنا«، 
محمد سوجيمون، نماينده استراليا در ششمين دوره 
آموزش بين‌المللي بازار سرمايه اسلامي با بیان مطلب 
بالا گفت: كش��ور ايران س��رمايه‌هاي زيادي دارد و با 
توجه به پيش��رفت‌هاي صورت گرفت��ه و توانايي‌هاي 

بالقوه‌اي كه دارد، مي‌تواند پيشرفت‌هاي خوبي داشته 
باش��د. معاون مديرعامل مركز آموزش مالي اسلامي 
استراليا كه امس��ال دومين حضورش را در دوره‌هاي 
آموزش��ي بين‌المللي بازار س��رمايه تجرب��ه كرد، ابراز 
كرد: ساير كشورها مي‌توانند از پيشرفت‌هاي ايران در 
حوزه بازار س��رمايه اس��تفاده كنند تا آن‌ها نيز شاهد 

پيشرفت‌هايي در اين حوزه باشند.

دنی��ای اقتص��اد: بی��ل گیت��س بنیان‌گ��ذار غول 
نرم‌اف��زاری دنیا یعنی ش��رکت مایکروس��افت که تا 
مدتی پیش بزرگ‌ترین سهامدار این شرکت هم بود، 
حالا بخش��ی از س��هامش را به دیگر سهامداران این 
ش��رکت فروخته اس��ت. این اتفاق باعث ش��ده است 
که حالا عنوان بزرگ‌ترین س��هامدار مایکروسافت به 
»استیو بالمر« برسد؛ مدیرعامل پیشین مایکروسافت 

ک��ه با انتقاده��ای زیاد از س��متش کناره‌گیری کرد! 
به‌این‌ترتی��ب حالا کل س��هم بیل ‌گیتس از س��هام 
مایکروس��افت به 1/330 میلیون سهم رسیده است، 
درحالی‌که س��هم اس��تیو بالمر از سهام مایکروسافت 
ب��ه ۳۳۳ میلیون س��هم رس��یده اس��ت. بیل گیتس 
در س��ال‌های اخیر ش��روع به فروش بخشی از سهام 
خودکرده است تا هزینه آن را خرج امور خیریه کند.

ایده‌های خلاقانه
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اینترنتی کسب‌وکار 

نوآوري، سرچشمه هاي گوناگون دارد. شما بايد در محيط و فضايي باشيد كه نوآوري، 
مورد پذيرش باشد و اين، در همه جا واقعيت ندارد. 

گوردون مور، بنیان گذار شرکت اینتل

اگر می‌خواهید یک استارتاپ را برای خودتان شروع 
کنی��د یکی از هیجان آورترین و پرریس��ک ترین کارها 
را انج��ام خواهی��د داد. فق��ط 25 درصد اس��تارتاپ‌ها 
س��رمایه‌گذاری انج��ام ش��ده را برمی‌گردانن��د. آنها با 
احتمال 53 درصد در طول 5 س��ال با شکس��ت مواجه 
می‌ش��وند. اس��تارتاپ‌های حوزه‌ی تکنولوژی بیشترین 

نرخ شکست را دارند. این نرخ به 90 درصد می‌رسد.
آی�ا باید نتیج�ه گرفت ک�ه ایده‌ه�ای خود را 
کن�ار بگذاریم و د�ر شرکت دیگ�ری مشغول به 

کارشویم؟
قطع��ا جواب این س��وال منفی خواهد ب��ود. اگرچه 
تع��داد زیادی از اس��تارتاپ‌ها شکس��ت می‌خورند ولی 
تعدادی از آنها موفق می‌ش��وند. شما نیز می‌توانید یکی 
از آنها باش��ید. کافیس��ت تمام ه��وش و حواس خود را 

برای برنامه ریزی و اجرای استارتاپ خود بگذارید.

شروع استارتاپ شما:
ایده‌ی مناسب

ب��رای اینکه بتوانید اس��تارتاپ خود را ش��روع کنید 
باید یک ایده بزرگ داش��ته باش��ید. ایده‌ای که بتواند 
انگیزه‌ای در ش��ما ایجاد کند که قدم‌های اولیه ش��روع 
کارت��ان را محک��م بردارید و بتوانید س��رمایه‌گذاران و 

مشتریان بالقوه را جذب کنید.
 Stories from دانی��ال گولاتی نویس��نده کت��اب
 the Best and Brightest Young Business
Leaders  درباره چگونگی سرگذش��ت ایده‌ها و تعامل 

کارآفرینان با آنها مطالبی را آورده است.
ب��ه عنوان مثال، نیل بلومنتال وق��ت زیادی را برای 
عینک‌های خود گذاشته بود و به نتیجه‌ای دست نیافته 
ب��ود. ایده وارب��ی پارکر او عینک‌های ب��ا کیفیت بالا را 
ب��ا پایین‌ترین قیمت به فروش می‌رس��اند و به ازای هر 
جفت که بفروش��د یک عینک دیگر به کس��ی که نیاز 

داشته باشد، هدیه می دهد.
منابع بالقوه دیگر ایده‌ها می‌تواند یک مهارت خاص 
یا اعتقاد راس��خ باش��د یا ی��ک نیاز از مش��تری که در 

صنعت شما به آن توجه نکرده‌اید.

بیش��تر ایده‌هایی که وجود دارن��د قابل اندازه‌گیری 
هستند. س��رمایه‌گذاران، جذب ایده‌هایی می‌شوند که 
گستره زیادی از مشتریان به آن ایده نیاز داشته باشند.

تیم مناسب:
آیا یک ای��ده میلیون دلاری دارید و از آن محافظت 
می‌کنید؟ متاس��فانه اکث��ر ایده‌ها در تبدیل ش��دن به 
تجارت های بزرگ شکس��ت می‌خورن��د. ایده‌ای مانند 
کارت ش��غلی دیجیتالی که نیاز مشتری به آن ملموس 

است بارها شکست خورده است.
پ�س چگون�ه می‌ت�وان ی�ک اید�ه را ب�ه یک 

کسب‌وکار موفق تبدیل کرد؟
در اطراف خود جس��تجو کنید و از بین کس��انی که 
ب��ه آنها اعتماد داری��د همکارانی را انتخ��اب کنید. در 
صورتی که تنها باشید س��رمایه‌گذاران نیز برای ایده‌ی 
شما ریسک نمی‌کنند بنابراین فردی را که مهارت‌های 
لازم را داش��ته باش��د و بتواند شکاف مهارتی شما را پر 

کند به عنوان همکار انتخاب کنید.
در صورت��ی ک��ه ش��ما ی��ک آدم فنی هس��تید و از 
بحث‌های مالی آگاهی ندارید می‌توانید فردی مناس��ب 

را در این زمینه انتخاب کنید.
همچنین می‌توانید در همایش‌های استارتاپ ویکند 
یا رویدادهای مشابه شرکت کنید و فرد مناسب خود را 

از بین حاضرین انتخاب نمایید.
نتایجی که از بررس��ی 10000اس��تارتاپ بدس��ت 
آمده اس��ت نشان می‌دهد که عامل 65  درصد شکست 
اس��تارتاپ‌ها وجود تنش بین موسس��ان آنها بوده است 
که این موضوع اهمیت انتخاب فرد مناس��ب را نش��ان 
می‌ده��د. انتخاب این ف��رد از بین کس��انی که قبلا از 
کارک��ردن با آنها رضایت داش��ته‌اید احتم��ال تنش را 
کاهش می‌دهد. فرد انتخاب ش��ده بای��د هم در زمینه 
کس��ب‌وکار و هم ش��خصیتی با ش��ما در یک رده قرار 

داشته باشد.

برنامه ریزی مناسب:
اکن��ون ایده‌ی رویایی و تیم مناس��ب خ��ود را پیدا 
کرده‌اید. پ��س به دنبال س��رمایه‌گذار و اجرایی کردن 
ایده‌ی خود هستید. سرعت خود را بکاهید شما باید در 
ابتدا طرح توجیهی و کس��ب‌وکار خود را نوشته و تمام 

جوانب کار را در نظر بگیرید.
س��وال‌های ابتدایی را درباره‌ی ایده و تجاری‌س��ازی 
آن از خود بپرس��ید. مشتری ش��ما چه کسانی خواهند 
بود؟ درآمد ش��ما از چ��ه راهی خواهد بود؟ بازگش��ت 
س��رمایه شما چند سال اس��ت؟ عامل شکست بسیاری 
از اس��تارتاپ‌ها عدم ش��ناخت کافی از مشتریان بالقوه 

بوده است.
تحقیقات نش��ان می‌دهد ش��رکت‌هایی که بازاریابی 
آنها در مس��یر درس��ت قرار نگرفته اس��ت و به تمرکز 
ب��ر بازاره��ای مختلف پرداخته‌اند تس��لط خ��ود را در 
بخ��ش بازاریاب��ی از دس��ت داده و منجر به از دس��ت 
دادن مش��تریان بالقوه و به تب��ع آن عدم درک صحیح  

ازخواسته‌ی مشتری بوده‌اند.
برنامه‌ری��زی ش��ما ه��م در زمان��ی که ش��ما خود 
سرمایه‌گذاری کرده‌اید یا با سرمایه دیگران کار خود را 
ش��روع کرده اید باید به گونه‌ای باشد که دوره بازگشت 

سرمایه تا حد ممکن کم شود.
یک استارتاپ زمانی موفق است که بتواند سود خود 
را تضمین کند و مش��تریان همیشگی را برای محصول 

یا خدمات خود بدست آورد.
و  تغیر‌پذی��ری  موف��ق  اس��تارتاپ  ی��ک  ویژگ��ی 
انعطاف‌پذیری آن اس��ت. پس نباید بر اجرای همیشگی 
یک طرح تاکید کرد. اگر پیش��رفت ی��ک طرح را کند 
می‌بینید اس��تراتژی و ط��رح خود را تغیی��ر دهید. به 
دنبال مش��تریان و بازار دیگری بگردی��د. تلاش زیاد و 
متفاوتی را برای س��ود‌آوری و بازاریابی ایده‌ی خودتان 

انجام دهید تا به خواسته‌ی مورد نظر خود برسید.
با اینکه بس��یاری از اس��تارتاپ‌ها شکست می‌خورند 
ولی شما یکی از موفق‌‌ها باشید. با یک ایده بزرگ، تیم 
و برنامه‌ریزی مناسب یک شروع طوفانی داشته باشید.

 چگونه از ریسک‌های 
یک استارتاپ در امان باشیم؟

ابوالفضل کارگر
دانشجوی کارشناسی ارشد صنایع سیستم، دانشگاه امیرکبیر
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فی  معر

مفه��وم مدل کس��ب‌وکار یکی از مهم‌تری��ن مفاهیم 
کس��ب‌وکارها اس��ت که به ویژه در فرآین��د کارآفرینی 
اهمی��ت خاصی دارد. مدل کس��ب‌وکار به چند س��وال 

اساسی پاسخ می‌دهد:
 مش��تریان کس��ب‌وکار چه کسانی هس��تند و چه 

ویژگی‌ها، خواسته‌ها و نیازمندی‌هایی دارند.
 کسب‌وکار برای مشتریان چه ارزشی خلق می‌کند 

و به آن‌ها ارائه می‌دهد.
 چ��ه کانال‌هایی برای ارتباط با مش��تریان هدف و 

توزیع و فروش محصول وجود دارد. 
 مدیری�ت ارتب�اط با مشت�ری چگون�ه اتفاق 
می‌افتد؟ چگونه کسب‌وک�ار درصدد برقرار روابط 

بلندمدت با مشتری است؟
 جریان‌های درآمدی کسب‌وکار چیست؟ 

نی�از  و دارایی‌ه�ای م�ورد  مناب�ع کلید�ی   
کسب‌وکار شامل چه چیزهایی می‌شود؟

 چه فعالیت‌های کلیدی برای راه‌اندازی و اداره 
کسب‌وکار بایستی صورت گیرد؟

 کسب‌وک�ار به چ�ه مشارکت‌ه�ای کلیدی با 
شرکای خارجی نیاز دارد؟

 ساختار هزینه کسب‌وکار از چه موارد تشکیل 
شده است؟

در کتاب خلق مدل کس��ب‌وکار آقای اس��تروالدر به 
شیوه‌ای جدید ما را با مدل کسب‌وکار و اجزای آن آشنا 
می‌کند. این کتاب توس��ط انتشارات آریانا قلم ترجمه و 

چاپ شده است.

معرفی کتاب 

معرفی سایت 

Entrepreneur.com در س��ال 1996 راه ان��دازی ش��د و قابل 
اس��تفاده ب��رای کارآفرین��ان و رهبران کس��ب‌وکار در سراس��ر جهان 
می‌باش��د. این وب‌س��ایت با ارائ��ه خدمات مورد نی��از بازدیدکنندگان، 
محتواه��ای مرتب��ط، مدیریت اطلاعات و س��هولت دسترس��ی به یکی 
از رضای��ت بخش ترین وب س��ایت های کس��ب‌وکار کوچک در جهان 
تبدیل ش��ده است. کارآفرینانی که برای راه اندازی کسب وکار به‌دنبال 
اطلاعاتی از اس��تارتاپ‌ها، پ��ول، بازاریابی، تکنولوژی، ح��ق امتیاز و ... 

هستند می‌توانند به این سایت مراجعه کنند.
سایت کارآفرین اخبار و استرتژی‌های کسب‌وکار را برای کارآفرینان 
گ��ردآوری و معرفی می‌کند و اطلاعاتی را در حوزه ها ی زیر در اختیار 

علاقمندان قرار می‌دهد:
استارتاپ‌ها؛ شروع یک کسب‌وکار و استارتاپ

رشد کسب‌وکار؛ چگونه یک کسب‌وکار کوچیک رشد می‌کند
پول؛ انواع مدیریت مالی برای کسب‌وکار

تکنولوژی؛ اخبار و نوآورانه‌های تکنولوژی برای کسب‌وکار
بازاریابی؛ ایده‌ها و استراتژی‌های بازاریابی برای کسب‌وکار

فرنچایزینگ؛ خبرهای فرنچاینز و بهترین فرنچایزها برای فروش
در قس��مت بالای س��ایت جایی برای مطرح کردن سوالات مراجعه 
کنن��دگان در زمینه ش��روع یک کس��ب‌وکار، فرنچایزین��گ، فروش و 
بازاریابی، تجارت آنلاین، رش��د کس��ب‌وکار و...وجود دارد که مخاطبان 
می‌توانند س��والات خ��ود را مطرح کنند. و همچنین در بخش��ی دیگر 
نش��ریه کارآفرینی قرار دارد که در س��ال 12 بار چاپ می‌شود و نسخه 
چاپی آن فقط در دکه های روزنامه فروش��ی ایالات متحده و کانادا در 

دسترس است.

  http://www.entrepreneur.com
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کارافرینی حقوق 

آشنایی با انواع ش��رکت‌هایی که می‌توان طبق قوانین 
جمهوری اس�المی ایران راه اندازی نمود شرط لازم برای 
اداره موفقیت یک کس��ب‌و کار است. هر یک از شرکت‌ها 
ب��رای هدف خاص��ی طراحی ش��ده و کارآفری��ن باید با 
ش��ناخت کامل ابعاد هر یک از آن‌ها قالب مناس��ب برای 
کس��ب‌و کار خود را انتخاب کند. ام��ا قبل از پرداختن به 
مسئله شرکت‌های تجاری و انواع آن‌ها، توضیح مختصری 

در خصوص شخصیت حقوقی مفید به نظر می‌رسد.
»ش��خصیت« به مفه��وم حقوقی آن عبارت اس��ت از 
شایستگی و صلاحیت برخورداری از حقوق و تکالیف. هر 
فرد انس��ان از بدو تولد- حتی قبل از آن- تا هنگام مرگ 
واجد ش��خصیت اس��ت و می تواند از حقوقی برخوردار 
ش��ود و تکالیف��ی را بر عهده بگی��رد. بنابرای��ن هر فرد 
انس��ان یک شخص حقیقی است. اما در مقابل شخصیت 
حقیقی، ش��خصیت حقوقی وجود دارد که ممکن اس��ت 
برای برخی افراد کمتر ش��ناخته ش��ده باشد. شخصیت 
حقوقی در واقع امری اعتباری و انتزاعی اس��ت که بنا بر 
نیاز جوامع امروز وضع ش��ده است و بر خلاف شخصیت 
حقیق��ی وجود خارجی ندارد. به ای��ن ترتیب قانون‌گذار 
برای نیل به برخی اه��داف اجتماعی و اقتصادی نهادی 
به‌ نام ش��خصیت حقوق��ی را ایجاد کرده اس��ت؛ به این 
معن��ی که جامعه برای دس��ته‌ای از افراد -و یا اش��یاء- 
که برای دس��تیابی به ه��دف یا اهداف مش��ترکی کنار 
هم گرد آمده‌اند، ش��خصیتی مس��تقل قائل می‌شود که 
می‌تواند همانند شخص حقیقی دارای حقوق و تکالیفی 
شود. شخصیت ش��خص حقوقی از زمان تاسیس و ثبت 
آغاز می‌ش��ود تا زمان انحلال ش��رکت تداوم می‌یابد. به 
غیر از پ��اره‌ای از حقوق و تکالیف که مختص انس��ان و 
شخصیت حقیقی اس��ت )مانند حق زوجیت، حق بنوت 
و ..( ش��خصیت حقوقی می‌تواند سایر حقوق و تکالیف را 
دارا شود. به عنوان مثال می‌تواند بنابر قرارداد متعهد به 
انجام کاری شود و یا به دیگران بدهکار شود، ورشکسته 
شود یا اگر خسارتی به اموال دیگران زد مسئول جبرانش 
است و .. . البته در خصوص شخصیت حقوقی باید به دو 

نکته مهم توجه داشت؛ نخس��ت اینکه اشخاص حقوقی 
خود قادر به انجام عمل نیستند. اعمال و تصمیمات آنها 
به وس��یله اش��خاص طبیعی انجام می‌گیرد و به همین 
جهت باید در اساس��نامه هر شخص حقوقی دقیقا معین 
ش��ود که چه کس��انی حق دارند به نام ش��خص حقوقی 
تصمی��م بگیرن��د و ش��خص حقوق��ی را متعهد س��ازند 
)اصطلاحا گفته می ش��ود چه کسانی حق امضاء دارند(. 
نکت��ه حائز اهمیت دیگر این اس��ت که که هر ش��خص 
حقوقی فق��ط می‌تواند در حدود صلاحیت قانونی؛ یعنی 
درباره اموری که به موجب قانون و یا بر طبق اساس��نامه 
جزء اختیارات و وظایفش گذاش��ته ش��ده است اقدام و 
عمل کن��د. به عنوان مثال یک ش��رکت بازرگانی که به 
موجب اساس��نامه خود برای اشتغال به تجارت در داخل 
کشور تاسیس و تشکیل شده است، نمی‌تواند به تجارت 
خارج��ی پردازد؛ مگر آن‌که موض��وع اصلی فعالیت خود 
را تغییر داده و اساس��نامه خ��ود را منطبق با آن بنماید. 
چرا که علت وجودی هر شخص حقوقی هدف و موضوع 
خاص آن اس��ت و ب��رای نیل به همین هدف اس��ت که 

قانون‌گذار به او شخصیت حقوقی داده است.
ب��ا توجه به ای��ن مقدمه مختصر در خص��وص مفهوم 
ش��خصیت حقوق��ی، اکنون به معرفی انواع ش��رکت های 
تج��اری در ای��ران می پردازیم )که در واق��ع از مهمترین 

مصداق‌های شخص حقوقی هستند(. 
مطابق با قانون تجارت در ایران 7 نوع ش��رکت تجاری 

وجود دارد:
1- شرکت سهامی عام

2- شرکت سهامی خاص
3- شرکت با مسئولیت محدود

4- شرکت مختلط سهامی
5- شرکت مختلط غیرسهامی

6- شرکت تضامنی
7- شرکت نسبی

به علاوه هر کدام از این شرکت‌های هفتگانه را می‌توان 
در قال��ب ش��رکت‌های تعاونی نیز تاس��یس نمود. در این 

ص��ورت این ش��رکت‌ها تابع مقررات خاص ش��رکت‌های 
تعاونی و بخشنامه‌های وزارت تعاون خواهند بود. از میان 
این 7 نوع ش��رکت تجاری به نظر می‌رسد که دو شرکت 
س��هامی خاص و شرکت با مسئولیت محدود در دنیای پر 
از ریس��ک و خطر تجارت امروز برای ش��روع کسب‌و کار 
جدید، قالب‌های مطمئن‌تری باش��ند. لذا به طور خلاصه 

به معرفی این دو نوع شرکت می‌پردازیم:

شرکت سهامی 
شركت سهامي ش��ركتي است كه سرمايه آن به سهام 
تقسيم شده و مس��ئوليت صاحبان سهام محدود به مبلغ 
اسمي س��هام آنها است. در شرکت س��هامی تعداد شرکا 
نباید کمتر از س��ه نفر باش��د. ش��ركت س��هامي شركت 
تجاری محس��وب مي‌ش��ود حتی اگر موضوع عمليات آن 
امور تجارتی نباش��د. شرکت‌های س��هامی بر دو گونه‌اند: 
سهامی عام و س��هامی خاص. در شركت‌هاي سهامي عام 
عبارت »‌ش��ركت س��هامي عام« و در شركت‌هاي سهامي 
خاص عبارت »‌ ش��ركت س��هامي خاص« بايد قبل از نام 
‌ش��ركت يا بعد از آن بدون فاصله با نام ش��ركت در كليه 
اوراق و اطلاعيه‌ها و آگهي‌هاي ش��ركت به طور روش��ن و 

خوانا قيد شود.

الف( شرکت سهامی عام:
 شرکت س��هامی عام شرکتی اس��ت که مؤسسین آن 
قس��متی از س��رمایه ش��رکت را از طریق فروش سهام به 
مردم تأمین می‌کنند. ش��رکت سهامی عام کامل‌ترین نوع 
ش��رکت سهامی اس��ت و برای انجام امور مهم و هزینه بر 
از قبیل استخراج معادن و تجارت با کشورهای خارجی و 
تأس��یس کارخانجات و ایجاد سدها و بانک‌ها که سرمایه 
فردی کفاف آن را نمی‌دهد تش��کیل می‌ش��ود. در موقع 
تأس��يس، سرمايه ش��ركت‌هاي س��هامي عام نباید از پنج 
ميلي��ون ريال كمتر ‌باش��د. براي تأس��يس ش��ركت‌هاي 
سهامي عام مؤسس��ين بايد حداقل بيست درصد سرمايه 

شركت را خود تعهد كنند.

زهره مومنی
دانشجوی کارشناسی ارشد حقوق، دانشگاه تهران

انواع شرکت‌های تجاری 
در ایران

پيش از آنكه چيزي بخواهيد، بايد بدانيد اين چه جيزي است كه خواهان و آزومند آن 
هستيد و پس از آن باور داشته باشيد كه بدان خواهيد رسيد.

جک کنفیلد
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حقوق کارافرینی

 در زندگي، همه چيز دادگرانه نيست؛ بهتر است با اين حقيقت كنار بياييد
 

بيل گيتس

ب( شرکت سهامی خاص:
 ش��رکت سهامی خاص شرکتی اس��ت که تمام سرمایه 
آن توسط مؤسسین تأمین گردیده است. در موقع تأسيس 
سرمايه شركت‌هاي سهامي خاص نباید از كي ميليون ريال 

كمتر ‌باشد.
یکی از الزامات برای ثبت هر نوع ش��رکتی تنظیم و ارائه 
اساس��نامه است. اساس��نامه شرکت‌های س��هامی بایستی 
مش��تمل بر اطلاعاتی از قبیل نام شرکت، موضوع شرکت، 
مدت ش��رکت، مبلغ سرمایه ش��رکت، تعداد سهام با نام و 
بی نام، تع��داد مدیران و طرز انتخاب آن‌ها، نحوه تغییر در 
اساس��نامه و ... باش��د. )برای اطلاعات بیشتر رجوع شود به 

قانون تجارت( 
شرکت‌های سهامی عام و خاص دارای سه رکن اساسی 
هس��تند: مجامع عموم��ی که رکن تصمیم‌گیری ش��رکت 
محس��وب می شوند، هیئت مدیره که در واقع رکن اجرایی 
شرکت است و نهایتا بازرس/ بازرسان که نهاد ناظر هستند. 
مجمع عمومي مؤسس؛  مهم‌ترین وظیفه مجمع عمومی 
موسس تصويب طرح اساس��نامه شركت و در صورت لزوم 
اص�الح آن و انتخ��اب اولين مديران و بازرس يا بازرس��ان 
ش��ركت است. در شركت‌هاي سهامي خاص تشيكل مجمع 

عمومي مؤسس الزامي نيست.
مجمع عمومي عادي؛ در هر شرکت باید تصمیمات کلی 
که به وس��یله مدیران اتخاذ می‌شود و همچنین خط مشی 
س��الیانه به اطلاع و تصویب ش��رکاء برسد. دارندگان سهام 
نیز مایل‌اند از امور کلی ش��رکت مطلع باش��ند. مجمع تنها 
وسیله‌ای اس��ت که دارندگان س��هم می‌توانند نظریه خود 
را اعم��ال نمایند. بنابراین قانون مق��رر می‌دارد که مجمع 
عمومی ش��رکت باید س��الی یک مرتبه منعقد شود. مجمع 
عمومی عادی ناظر به جریان و فعالیت یک س��اله ش��رکت 
بوده و دارای وظایفی از قبیل انتخاب هیئت مدیره، انتخاب 
بازرس/بازرسان ش��رکت، تصویب ترازنامه شرکت و تقسیم 

منافع است.
مجمع عموم��ي فوق‌العاده؛ هرگاه مورد ف��وق العاده‌ای 
برای ش��رکت به وجود آید که استحضار و تصمیم صاحبان 
س��هام لازم باش��دو در واقع امری خ��ارج از جریان عادی 
پیش‌آمد کند، مثلًا ش��رکت بخواهد م��دت خود را تمدید 
و یا س��رمایه را زیاد کند و با تصمیم به انحلال خود بگیرد 

مجمع عمومی فوق العاده تشکیل می‌شود.
هیئت مدیره؛ رکن اجرایی شرکت‌های سهامی هیئت 
مدیره اس��ت. شركت سهامي به وس��يله هيأت مديره‌اي 
ك��ه از بين صاحبان س��هام انتخاب ش��ده و كلًا يا بعضاً 
قابل عزل مي‌باشند اداره خواهد شد. تعداد ‌اعضاي هيأت 
مديره در شركت‌هاي سهامي عام نبايد از پنج نفر كمتر 
باش��د. همان‌گونه که قبلا ذکر ش��د اعضا هیئت مدیره 
توس��ط مجمع عمومي مؤس��س و مجمع عمومي عادي 
انتخاب مي‌ش��وند. هي��أت مديره بايد كي نفر ش��خص 
حقيقي را ب��ه مديريت عامل ش��ركت برگزيند و حدود 

اختيارات و مدت تص��دي و حق‌الزحمه او را‌تعيين كند. 
مدير عامل شركت در حدود اختياراتي كه توسط هيأت 
مديره به او تفويض ش��ده است نماينده شركت محسوب 
و از طرف شركت حق‌امضاء دارد. هيچ كس نمي‌تواند در 
عين حال مديريت‌عامل بيش از كي ش��ركت را داش��ته 
باشد. نام و مشخصات و حدود اختيارات مدير عامل بايد 
با ارسال نس��خه‌اي از صورتجلسه هيأت مديره به مرجع 
ثبت ش��ركت‌ها اع�الم و پس‌از ثبت در روزنامه رس��مي 

آگهي شود.
 بازرس؛ رکن ناظر ش��رکت‌های س��هامی بازرس است. 
مجمع عمومي عادي در هر سال كي يا چند بازرس انتخاب 
ميك‌ن��د تا بر طبق اين قانون ب��ه وظايف خود عمل كنند. 
انتخاب اولين بازرس يا بازرسان شركت‌هاي سهامي عام در 
مجمع عمومي مؤس��س و انتخاب اولين بازرس يا بازرسان 
شركت‌هاي‌سهامي خاص باید در صورت جلسه‌ای قید شود 

و به امضای کلیه سهام‌داران برسد.
مهمترین نکته در خصوص ش��رکت‌های سهامی محدود 
بودن مسئولیت سهام داران به میزان سرمایه آن‌هاست. به 
این معنی که فرد در مقابل بدهی‌های ش��رکت مسئولیتی 
بیش از میزان س��هامی که دارد بر عهده نخواهد داشت. به 
همین دلیل شرکت سهامی یکی از امن‌ترین شرکت‌ها برای 
س��رمایه‌گذاری محسوب می‌ش��ود. در قانون ایران شرکت 
سهامی عام س��اختاری دارد که بیشتر مناسب فعالیت‌های 
تجاری و عمرانی عمده و هزینه بر است اما شرکت سهامی 
خ��اص می‌تواند قالب مناس��بی ب��رای فعالیت‌های تجاری 

کوچک‌تر باشد.

شركت با مسئوليت محدود
ش��ركت بامس��ئوليت محدود شركتي اس��ت كه بين دو 
ي��ا چند نفر براي امورتجارتي تش��يكل ش��ده و هر كي از 
شركاء بدون اينكه سرمايه به سهام يا قطعات سهام تقسيم 
ش��ده باشد فقط تا ميزان س��رمايه خود در شركت مسئول 
قروض و تعهدات ش��ركت است. در اسم شركت بايد عبارت 
)بامس��ئوليت محدود( قيد ش��ود والا آن شركت در مقابل 
اش��خاص ثالث شركت تضامني محس��وب می شود و تابع 

مقررات آن خواهد بود. اس��م ش��ركت نبايد متضمن اس��م 
هيچ كي ازش��ركاء باش��د والا شركيي كه اس��م او در اسم 
ش��ركت قيد ش��ده در مقابل اش��خاص ثالث حكم شركي 
ضامن در شركت تضامني را خواهد داشت. سرمایه شرکت 
با مس��ئولیت محدود می تواند نقدی و یا غیرنقدی باش��د. 
ش��ركت با مس��ئوليت محدود وقتي تش��يكل مي شود که 
بخش نقدی سرمایه تماما پرداخت شده باشد و ارزش پولی 
سهم‌الش��رکه غیرنقدی هم تعیی��ن گردیده و این بخش از 
سهم‌الشرکه نیز تسلیم شود.در شركت با مسئوليت محدود 
انتقال س��هم الش��ركه تنها از طريق س��ند رس��مي بعمل 
خواهدآمد. هر شركت بامسئوليت محدود كه تعداد شركاء 
آن بيش از دوازده نفر باش��د بايد داراي هيئت نظار بوده و 
هيئت مزبورلااقل س��الي كي مرتبه مجمع عمومي شركاء 

را تشيكل دهد.

مقایسه شرکت سهامی خاص و مسئولیت محدود
همانطور که گفته ش��د شرکت‌های با مسئولیت محدود 
عمدت��ا برای انج��ام تجارت‌های کوچک و ی��ا خانوادگی و 
ش��رکت‌های س��هامی برای انجام فعالیت‌های گسترده تر و 

مهم‌تر تجاری تشکیل می‌شوند.
در ش��رکت با مس��ئولیت محدود تعداد شرکا حداقل 2 
نفر و در ش��رکت سهامی خاص تعداد س��هامداران حداقل 

3 نفر است.
انتخاب بازرس اصلی و علی البدل در ش��رکت س��هامی 
خاص اجباری ولی در شرکت با مسئولیت محدود اختیاری 

است. 
س��رمایه در ش��رکت س��هامی خاص به س��هام تقسیم 
می‌ش��ود و مسئولیت صاحبان سهام محدود به مبلغ اسمی 
س��هام آن‌هاست. س��رمایه ش��رکت با مس��ئولیت محدود 
به قطعات س��هام تقس��یم نمی‌شود و ش��رکا فقط تا میزان 
س��رمایه خود در شرکت مسئول قروض و تعهدات هستند. 
در شرکت س��هامی خاص حداقل %35 سرماه باید نقداً در 
یکی از ش��عب بانک‌ها تودیع و گواهی مربوطه ارائه و 65% 
در تعهد سهامداران باش��د. در شرکت با مسئولیت محدود 
باید کل س��رمایه تحویل مدیر عامل ش��رکت ش��ده ومدیر 
عام��ل اقرار ب��ه دریاقت نماید و ارائه گواه��ی بانکی دال بر 

انجام این امر ضرورت ندارد.
مدیران در ش��رکت س��هامی خاص الزاما باید س��هامدار 
باش��ند. اما مدیران در شرکت با مس��ئولیت محدود از بین 

شرکا و یا از خارج انتخاب می‌شوند.
 تقسیم سود در ش��رکت سهامی خاص به نسبت تعداد 
سهام و در شرکت مسئولیت محدود به نسبت سرمایه شرکا 
انجام خواهد ش��د. در شرکت با مسئولیت محدود می توان 
در اساس��نامه ترتیب دیگری برای تقسیم سود مقرر نمود. 
باید توجه داش��ت که  انتقال سهم الشرکه در شرکت های 
با مسئولیت محدود باید حتما به صورت رسمی و از طریق 

ثبت در دفاتر اسناد رسمی صورت گیرد.
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خلاصه کتاب

 مهمترین نکته در مورد انگیزه، ایجاد هدف است، همواره باید هدفی داشت .  

فرانس لوریو اسمیت

ناپلئ��ون هیل با الهام از ان��درو کارنگی که رمز موفقیت 
خود را برای او ش��رح داده بود کتاب بیندیشید و ثروتمند 
ش��وید را به رش��ته تحریر درآورده است. هیل برای نوشتن 
این کتاب به مدت 20سال به تحلیل زندگی صد مرد نامی 
پرداخت و حاصل آن را به‌صورت 13 گام برای رس��یدن به 
ثروت ش��رح داده اس��ت. این کتاب چگونگی دست‌یابی به 
هدف را توضی��ح می‌دهد. در این کتاب می‌توان به این پی 
برد که توانگری تنها با معیار پول قابل اندازه‌گیری نیست و 
دوستی‌های ادامه‌دار، مناسبات خانوادگی و احساس درک 
همدلان��ه میان همکاران نعمت بزرگی اس��ت که اس��باب 

آرامش ذهن می‌شود.
بن��ا به گفت��ه هیل ثروت نصیب کس��انی می‌ش��ود که 
س��خت‌کوش‌اند و از مداوم��ت لازم برخوردارن��د. وقت��ی 
اندیشیدن را شروع می‌کنید و ثروتمند می‌شوید درمی‌یابید 
که ث��روت با یک حالت ذهن��ی آغاز می‌ش��ود، باید هدف 
مش��خصی داشته باش��ید. یکی از نقاط ضعف اشخاص این 
اس��ت که از غیرممکن حرف می‌زنند. همه آن چیزهایی را 
که به نتیجه نمی‌رس��ند می‌دانند، همه از نش��دنی‌ها حرف 
می‌زنند. موفقیت از آن‌کسانی است که ذهنیت موفق دارند 
و شکست از آن‌کسانی اس��ت که بی‌تفاوت اجازه می‌دهند 

ذهنیت شکست در آن‌ها نفوذ کند.
آنچه را مغز انسان تصور و باور کند به آن می‌رسد.

گام اول
اشتیاق نقطه شروع همه موفقیت‌ها

هیل در گام اول، اشتیاق را نقطه شروع همه موفقیت‌ها 
می‌داند و رمز موفقیت ادوین بارنس )کس��ی که با افکاری 
س�الطین‌گونه ب��ه  ثروت زیادی دس��ت یاف��ت( را در این 
می‌داند که برای خود راه بازگش��تی باقی نگذاشت، یا باید 

پیروز می‌شد و یا از بین می‌رفت.
هر کس که طالب پیروزی است باید کشتی‌ها و پل‌های 
پش��ت س��رش را در آتش بس��وزاند و راه‌های عقب‌نشینی 
را ب��ر خود ببندد. این‌گونه اس��ت که می‌ت��وان ذهن را در 
ش��رایط اشتیاق س��وزان برای پیروزی قرار داد و این شرط 
لازم موفقیت اس��ت. خواس��تن تنها به ث��روت نمی‌انجامد، 
اما مش��تاق ثروت بودن، با ذهنیتی وس��واس گونه و آنگاه 
برنامه‌ریزی دقیق و تدارک راه‌های رس��یدن به هدف و در 
کن��ار همه این‌ها مداوم��ت در پایداری در برابر ش��داید و 

مشکلات اسباب غنا می‌گردد.

شش راه برای تبدیل اشتیاق به طلا
1.مبلغ موردنیاز خود را دقیقا مش��خص س��ازید. گفتن 
اینک��ه »من پول می‌خواهم« کافی نیس��ت. باید رقم آن را 
مشخص سازید. برای این تصمیم‌گیری قطعی دلایل روانی 

متعددی وجود دارد.
2.دقیقا مش��خص کنید که برای دست‌یابی به این پول 
چه مبلغ س��رمایه می‌گذارید. توجه داشته باشید که برای 

رسیدن به هر چیز  باید چیزی را از دست بدهید.
3.تاریخ  مش��خصی برای دس��تیابی برای هدف خود در 

نظر بگیرید.
4.برنام��ه‌ای قطعی ب��رای اجرای برنامه خ��ود بریزید و 
بی‌درنگ دست‌به‌کار ش��وید. باید بی‌درنگ این برنامه را به 

مرحله اجرا بگذارید.
5.رق��م پول موردنیاز را بنویس��ید و زمان دس��تیابی به 
آن را مش��خص سازید. درباره ازخودگذشتگی خود تصمیم 
بگیری��د، آنگاه برنامه‌ای را که می‌خواهید برای رس��یدن به 

این پول به اجرا بگذارید در نظر بگیرید.

6.یادداش��ت خود را به صدای بلن��د، روزی دو بار، قبل 
از خواب و به هنگام بیدار ش��دن بخوانید. در حال خواندن 

ببینید و باور کنید که صاحب این پول و دارایی شده‌اید.
ادیس��ون این 6 مرحله را بررس��ی کرده اس��ت و نه‌تنها 
معتقد بود که این‌ها برای انباشت ثروت لازم هستند، بلکه 
برای رسیدن به هر هدفی می‌توان از این 6 مرحله استفاده 

نمود.
در کار برنامه‌ری��زی ب��رای ثروتمن��د ش��دن به کس��ی 
اج��ازه ندهید که رویای ش��ما را از بین ببرد. اگر کاری که 
می‌خواهید بکنید درس��ت باش��د و به آن باور داشته باشید 
درنگ نکنید، قدمی به‌پیش بگذارید و رویای خود را جامعه 
عمل بپوش��انید. هرگز به گفته‌های این و آن توجه نکنید. 
توجه نکنید که ممکن اس��ت موقتا شکس��ت بخورید زیرا 
ش��اید دیگران ندانند که هر شکست بذرهایی از موفقیت و 
پیروزی به همراه دارد.اش��تیاق س��وزان برای بودن و انجام 
دادن نقطه شروعی است که باید صاحب رویا از آن بیاغازد. 
روی��ا از بی‌تفاوتی، تنبلی، یا نداش��تن الهام و آرزو ناش��ی 
نمی‌ش��ود. هر قدر در زندگی بخواهیم و توقع داشته باشیم 
همان اندازه به دس��ت می‌آوریم. توقع زیاد یا کم داش��تن 
تف��اوت فکری چندانی ایج��اد نمی‌کند.محدودیت ذهن ما 
همان محدودیتی اس��ت که ما ب��رای آن در نظر می‌گیریم. 

فقر و تنعم، هر دو نشأت‌گرفته از ذهن ما هستند.

گام دوم
ایمان

گام دوم را ایمان می‌دان��د. ایمان مهم‌ترین عنصر ذهن 
اس��ت، وقتی با اندیشه در هم می‌آمیزد ذهن نیمه هوشیار 
بی‌درن��گ ارتع��اش آن را درک می‌کند و آن را به فراس��ت 
لایتناه��ی تبدیل می‌نماید. ایمان حالتی از ذهن اس��ت که 
می‌توان آن را ب��ه کمک تأیید یا آموزش‌های تکراری برای 
ذهن نیمه هوش��یار و به کمک اص��ل تلقین به خود ایجاد 
نمود.حقیقت شناخته‌ش��ده‌ای است که انسان هر چه را به 
خود تلقین کند، خواه مطلبی دروغین یا حقیقی باشد آن را 
باور می‌کند. برنامه یا هدف با تکرار اندیشه در ذهن کاشته 
می‌شود، جملاتی را درباره هدف اصلی خود بنویسید. هدف 
اصلی خود را مش��خص س��ازید و آن را به حافظه بسپارید. 
جزیی��ات آن را کلمه به کلمه و روزبه‌روز آن‌قدر برای خود 
بگویید تا ارتعاش صدا به ذهن نیمه هوش��یار ش��ما برسد. 
مصمم ش��وید که عوامل ناخوش��ایند محیط و شرایط را از 
ذهن خود دور نگه‌داری��د، برای خود زندگی موردعلاقه‌تان 
را سفارش دهید. شاید به این نتیجه برسید که بزرگ‌ترین 
نقطه‌ضعف شما کمی اعتمادبه‌نفس است. برای چیره شدن 
بر این کمبود از اصل تلقین باید اس��تفاده کرد، کافیس��ت 
اندیشه مثبت را روی برگه کاغذی بنویسید و آن را آن‌قدر 

به تکرار بخوانید تا بخشی از ذهنیت شما شود.

فرمول اعتمادبه‌نفس
1.م��ن مطمئن هس��تم ک��ه می‌توانم به هدف��ی که در 
زندگی دارم برس��م. من از خ��ود انتظار دارم که با مداومت 

در راستای این خواسته حرکت کنم.

2.من می‌دانم که اندیش��ه‌های غال��ب ذهن من خود را 
بازتولید می‌کنند. وس��یله‌ای برای عمل و اقدام می‌شوند و 
به‌تدری��ج به یک واقعیت فیزیکی تبدیل گردند. ازاین‌رو هر 
روز 30دقیقه به ش��خصیت دلخواهم فکر می‌کنم تا تصویر 
ذهنی مناسبی از این شخصیت دلخواه در من ایجاد شود.

3.من به اس��تناد اصل تلقین به خ��ود می‌دانم هر میلی 
که من به‌گونه‌ای آن را در ذهن داشته باشم، با ایجاد میل، 
عمل مرا در راس��تای هدفم هدایت می‌کند. به همین دلیل 
روزی 10دقیقه از وقتم را به ایجاد اعتمادبه‌نفس در خودم 

اختصاص می‌دهم.
4.من هدف‌های قطعی و مش��خصم را روی برگه کاغذی 
نوشته‌ام. هرگز دس��ت از تلاش برنمی‌دارم تا برای رسیدن 

به خواسته خود از اعتمادبه‌نفس کافی برخوردار شوم.
5.م��ن خوب می‌دانم ک��ه هیچ ثروت ی��ا مقامی اگر بر 
اس��اس واقعیت‌ها نباش��د و اگر راعی عدالت نباش��د بادوام 
نیس��ت. بنابراین س��عی می‌کنم اقدامی که ب��ه همه افراد 

سودی عاید نکند انجام ندهم.

گام سوم
تلقین به خود راه نفوذ بر ذهن نیمه هوشیار

تلقین به خود مفهومی اس��ت ک��ه ارتباطی میان ذهن 
هوشیار و نیمه هوشیار برقرار می‌سازد.

تلقین به خود، خودبه‌خود به ذهن نیمه هوشیار می‌رسد 
و آن را تحت تأثیر افکار قرار می‌دهد. تلقین به خود عاملی 
کنترل‌کننده اس��ت که انس��ان به کمک آن می‌تواند ذهن 

خود را با افکاری خلاق تغذیه کند.
برای استفاده از اصل تلقین به خود 3 اقدام زیر را انجام 

دهید:
اول: به مکانی آرام بروید، در ش��رایطی باشید که کسی 
مزاحم ش��ما نشود و س��پس چش��مان خود را ببندید و با 
صدای بلند مبلغ درخواس��تی را به زبان بیاورید و محدوده 
زمانی تعیین‌شده برای تحصیل این پول را مشخص سازید 
و همچنی��ن ببینی��د ک��ه برای کس��ب این دارای��ی از چه 
می‌خواهید مایه بگذارید. و وقتی‌که این دس��تورالعمل‌ها را 
ب��ه کار می‌بری��د خ��ود را ببینید که این پول را به دس��ت 

آورده‌اید.
دوم: این برنامه را آن‌قدر در ذهن خود مجس��م کنید تا 

بتوانید در ذهن پولی را که قصد انباشت آن دارید ببینید
س��وم: هدف نوشته‌ش��ده خود را درجای��ی بگذارید که 
بتوانی��د آن را ش��ب و صبح ببینی��د. آن را قبل از خواب و 
بعد از بیدار ش��دن از خ��واب ببینید؛ آن‌گونه که در خاطره 

شما سپرده شود.
هر بدبیاری، هر شکس��ت و هر دل‌شکس��تگی با خود به 

همان اندازه یا بیشتر امتیازی مثبت دارد.

گام چهارم
دانش تخصصی

دانش به‌خودی‌خود اس��باب تنعم نمی‌شود مگر آنکه به 
کمک‌ برنامه‌های عملی مش��خص این دانش سازمان بگیرد 
و به سمت هدف قطعی کس��ب درآمد هدایت شود. دانش 

بیندیشید و ثروتمند شوید

خلاصه ای از کتاب بیندیشید و ثروتمند شوید
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قدرتی بالقوه است و تنها زمانی به قدرت بالفعل تبدیل می‌شود که آن را به شکل برنامه‌ای 

قطعی در راستای هدفی معین هدایت کنیم.
انسان تحصیل‌کرده لزوماً کسی نیست که دانش عمومی و تخصصی زیاد دارد بلکه کسی 
اس��ت که ذهنش را وس��عت بخشیده اس��ت و به کمک آن می‌تواند به خواسته خود برسد؛ 

می‌تواند بی‌آنکه حقوق دیگران را زیر پا بگذارد به آنچه می‌خواهد دست یابد.
قب��ل از حصول اطمینان از اینکه می‌توانید میل و اش��تیاق را به معادل پولی آن تبدیل 
کنید، باید درزمینه کارتان اطلاعات تخصصی کافی داش��ته باش��ید. انباشت ثروت مستلزم 
قدرت اس��ت و قدرت از دانش تخصصی س��ازمان‌یافته حاصل می‌ش��ود. اما این دانش لزوماً 

نباید در محدوده ذهنی کسی که می‌خواهد به هدف برسد ثابت‌شده باشد.
باید دانش را س��ازمان‌دهی کرد و از آن برای رس��یدن به هدف مش��خص استفاده کرد، 

دانش اگر به‌سوی هدفی ارزشمند هدایت نشود بی‌ارزش است

گام پنجم
تخیل: کارگاه ذهن

خیال کارگاهی اس��ت که در آن تمام برنامه‌های ناش��ی از انسان شکل می‌گیرد. عمل به 
کمک قوه تخیل ذهن جاری می‌شود. انسان هر چه را در ذهن تصور کند و در خیال ببیند 

ایجاد می‌کند.
ذهن خیالی انسان به دو شکل تصور خلاق و تصور مصنوعی عمل می‌کند.تصور مصنوعی: 
این ذهنیت چیزی را خلق نمی‌کند بلکه انسان مفاهیم، نقطه‌نظرها و یا برنامه‌های گذشته 
را ب��ا ترکیب��ی جدید ارائه می‌دهد، این ذهنیتی اس��ت که اغلب مخترعین از آن اس��تفاده 
می‌کنند.تصور خلاق: به کمک این ذهن انس��ان با فراس��ت لایتناهی در ارتباط می‌ش��ود و 
الهامات را دریافت می‌کند، نقطه‌نظرهای جدید به انسان منتقل می‌شود و شخص می‌تواند 

با ذهن نیمه هوشیار سایرین ارتباط برقرار کند.
ممکن اس��ت تصور ش��ما اگر از آن استفاده نکنید ضعیف ش��ود، اما می‌توانید با استفاده 

از آن، آن را قوی کنید
میل یک انگیزه فکری اس��ت. انگیزه‌های فکری اش��کالی از انرژی هستند. وقتی با انگیزه 
فکری میل به انباش��ت پول ش��روع می‌کنید از همان قوانینی ک��ه طبیعت برای ایجاد این 
جهان از آن اس��تفاده کرد س��ود می‌جویید.نقطه ش��روع هر موفقیت، وج��ود یک نظریه با 

نقطه‌نظر است که این نیز ناشی از تصور می‌باشد.
گام ششم

برنامه‌ریزی سازمان‌یافته
برنامه‌ای عملی برای رسیدن به خواسته‌های خود تدوین کنید.

الف( با کسانی که به کمک آن ها برای طرح این برنامه نیاز دارید همکاری کنید.
ب( قبل از تش��کیل گروه همکاران ببینید که متقابلا در ازاء همکاری آن‌ها چه امتیازی 
می‌توانی��د برای فرد فرد آن‌ها در نظر بگیرید. انس��ان ب��ا ذکاوت می‌داند که دیگران بدون 
دریاف��ت اج��ر و پاداش به خاطر کار خود تن به کار نمی‌دهند، هرچند که این اجر و پاداش 

ممکن است همیشه به شکل پول نباشد.
ج( با اعضای گروه خود هفته‌ای دو بار و اگر لازم ش��د بیش��تر تش��کیل جلس��ه دهید تا 

به‌اتفاق برنامه یا برنامه‌های لازم برای انباشت پول را تدارک ببینید.
د( میان خود و س��ایر اعضای گ��روه هماهنگی کامل ایجاد کنی��د. ناهماهنگی اغلب به 
شکس��ت منتهی می‌ش��ود. بدون هماهنگی کامل اصل اس��تفاده از نیروی دیگران به‌جایی 

نمی‌رسد.
در صورت شکس��ت هر برنامه، برنامه بعدی را به اج��را بگذارید. باهوش‌ترین افراد بدون 
داش��تن برنامه‌ه��ای معین و عملی نمی‌توانند موفق ش��وند. و انس��ان ت��ا زمانی که خود را 

شکست‌خورده نپندارد، شکست‌خورده نیست.
در دنیا با دو دسته افراد روبه‌رو هستیم: رهبران و پیروان

از همان آغاز درباره اینکه در کدام گروه می‌خواهید قرار بگیرید تصمیم‌گیری کنید. پیرو 
بودن هرگز به معنای کمتر بودن و اس��باب شرمس��اری نیس��ت، اغلب رهبران بزرگ زمانی 

پیرو بوده‌اند اما به یمن هوش و فراست خود به رهبری رسیده‌اند.
موفقیت را نیازی به توضیح نیست.

گام هفتم
تصمیم‌گیری: غلبه بر تردید و دودلی

مطالعه 25000 زن و مرد شکس��ت‌خورده نش��ان داد که از جمع 31 عامل شکس��ت و 
ناکامی، ناتوانی در تصمیم‌گیری از جمله مهم‌ترین دلایل شکس��ت و ناکامی است. مسامحه 
و کار امروز را به فردا موکول کردن ضد تصمیم‌گیری اس��ت. این دشمن مشترکی است که 

همه باید بر آن غلبه کنند
همه افراد موفق از ویژگی تصمیم‌گیری سریع برخوردارند و در تصمیمات خود پافشاری 
کرده‌اند و به‌س��ادگی در مقام تغییر برنیامده‌اند. کس��انی که نمی‌توانند س��رمایه بیندوزند، 

بدون استثنا کسانی هستند که نمی‌توانند تصمیم‌گیری کنند.

چگونه تصمیم بگیریم؟
 اغلب کسانی که از تنعم دور می‌مانند به‌سادگی تحت تأثیر عقاید دیگران قرار می‌گیرند. 
اظهار عقیده ارزان‌ترین کالای روی زمین است، برای نظر خود ارزش قائل شوید و خواسته 
خود را مش��خص کنید. اگ��ر هنگام تصمیم‌گیری تحت تأثیر عقای��د دیگران قرار گیرد، در 
کار خود موفق نمی‌ش��وید و بعید است و بتوانید تمایل به ثروتمند شدن را در جامعه عمل 

بپوشانید.

گام هشتم
ابرام

ابرام و مداومت عاملی حیاتی برای تبدیل میل به هم‌ارز پولی آن اس��ت. مبنای مدامت 
و پایداری قدرت اراده اس��ت. وقتی نیروی میل و اش��تیاق و اراده به‌درس��تی ترکیب ش��ود 

ترکیبی مقاومت‌ناپذیر ایجاد می‌شود.
پیروزی از آن کس��انی اس��ت که مغزی آماده برای جذب دارند، کس��انی که از مداومت 
و پای��داری خوبی برخوردار نیس��تند می‌توانند از دیگران کمک بگیرند. فقر نصیب کس��ی 

می‌شود که برای جذب آن آمادگی دارد.

شكست، چيزي نيست كه از آن دوري كنيم. بايد بخواهيم كه آنها با شتاب پيش بيايند 
تا بتوانيم با شتاب، پيشرفت كنيم..

گوردون مور
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 نبوغ یک درصد الهام بخش و 99 درصد تلاش است.   

توماس ادیسون

مداومت خود را با 4اقدام ساده افزایش دهید:
1.هدف مشخص همراه با اشتیاق سوزان برای رسیدن به آن

2.برنامه‌ای مشخص با اقدام مستمر و پیوسته
3.ذهنی بس��ته و گارد گرفته در برابر نفوذهای منفی و مأیوس‌کننده و از جمله آن‌ها 

پیشنهاد‌ها و تلقین‌های منفی دوستان، آشنایان و بستگان
4.استفاده از همکاران واجد شرایط

با این اقدامات سرنوش��ت اقتصادی خود را مش��خص می‌سازید. این‌ها راه رسیدن به 
قدرت و ش��هرت و شناخت را هموار می‌س��ازند و شانس مطلوب را فراهم می‌آورند. این 
اقدامات رویای ش��ما را به حقیقت پیوند می‌دهند و به غلبه بر ترس و یاس و نومیدی و 

بی‌تفاوتی منجر می‌شوند.

گام نهم
قدرت همکاران

قدرت همکاران در انباش��ت ثروت نقش��ی بزرگ بازی می‌کند. هیچ‌کس بدون کمک 
نیروی همکاران به‌جایی نمی‌رس��د. اگر در انتخاب همکاران خود وسواس کافی به خرج 

دهید بی‌آنکه متوجه آن باشید به بخشی از هدف‌های خود رسیده‌اید.
گروه همکاران دو ویژگی اقتصادی و روانی دارند. ویژگی اقتصادی مش��خص اس��ت، 
هر کس بتواند با اش��خاصی که از ش��عور مقبول برخوردار باشند همکاری کند، با آن‌ها 
هماهنگ باش��د و از توان آن‌ها بهره بجوید به س��ود خود کار کرده اس��ت. درک مرحله 
روانی دش��وارتر اس��ت، هر دو مغزی که در کنار هم قرار می‌گیرند مغز سومی با نیروی 

نامریی و ناملموس ایجاد می‌کنند که می‌تواند با مغز سومی در ارتباط باشد.
وقت��ی گروهی از مغزها با هم در ارتباط باش��ند و در هماهنگی با یکدیگر کار کنند، 
نیروی افزایش‌یافته ناشی از اتحاد آن‌ها در اختیار همه مغزهای تشکیل‌دهنده گروه قرار 
می‌گیرد. اش��خاص از طبیعت و عادات و نیروی فکری کس��انی ک��ه با آن‌ها همکاری و 

همراهی می‌کنند بهره‌مند می‌گردند.
 خوشبختی در انجام دادن است، نه صرفاً به داشتن

گام دهم
کیمیاگری _ احساس جنسی

منظور از کیمیاگری تغییر دادن یا انتقال یک عنصر یا یک ش��کل انرژی به ش��کلی 
دیگر اس��ت. احساس جنس��ی ذهنیت خاصی را در انسان ایجاد می‌کند و قدرت تبدیل 
این انرژی را دارد. کس��ی که تحت تأثیر آن ق��رار می‌گیرد از قوه تخیل و تصور فراوانی 
برخوردار اس��ت. ش��جاعت، قدرت اراده، مداومت و خلاقیتی پیدا می‌کند که در س��ایر 
اوق��ات وجود خارجی ندارد. این حس در رأس همه محرک‌ها قرار دارد و یکی از عوامل 

تأثیرگذار بر مغز است. 
احساس جنسی به سه امر مهم نظر دارند که عبارت‌اند از:

1.بقای نسل
2.حفظ سلامتی

3.تبدیل انسان متوسط به انسان نابغه
 

گام یازدهم
ذهن نیمه هوشیار

ذهن نیمه هوش��یار شامل آن فراس��تی است که در آن هر انگیزه فکری که به کمک 
حواس پنج‌گانه به ذهن هوشیار می‌رسد، طبقه‌بندی و ضبط می‌شود. ذهن نیمه هوشیار 
افکار یا احساس��ات را بدون توجه به ماهیت آن‌ها در خود نگه‌ می‌دارد، شب و روز فعال 
اس��ت و با استفاده از فراس��ت بی‌انتها می‌تواند امیال ش��خصی را به معادل فیزیکی آن 
تبدیل کند.ذهن نیمه هوشیار بیکار باقی نمی‌ماند، اگر در ذهن نیمه هوشیار خود میلی 
نکارید تحت تأثیر هر اندیشه‌ای که به آن برسد واکنش نشان می‌دهد، انگیزه‌های فکری 
از منفی گرفته تا مثبت پیوس��ته به ذهن نیمه هوش��یار ما می‌رس��ند. باید ذهن نیمه 
هوشیار خود را به روی انگیزه‌های منفی ببینید و به‌جای آن افکار مثبت را به ذهن نیمه 

هوشیار خود هدایت کنید.
هر چه انس��ان خلق می‌کند به ش��کل یک انگیزه فکری اس��ت. انسان تا چیزی را در 
اندیش��ه خ��ود نبیند نمی‌توان��د آن را خلق کند. انگیزه فکری به کم��ک نیروی تصور و 
خی��ال می‌تواند به برنامه تبدیل ش��ود. وقتی تخیل و تصور انس��ان تحت کنترل درآید 
می‌توان از آن برای ایجاد برنامه یا هدف‌هایی که منجر به موفقیت در اشخاص می‌شوند 
اس��تفاده کرد.انگیزه‌های فکری برای آنکه تبدیل به معادل‌های فیزیکی خود شوند باید 
ابتدا از مسیر تخیل و تصور عبور کرده و با ایمان و اعتقاد همراه شوند. استفاده از ذهن 
نیمه هشیار مس��تلزم هماهنگی و استفاده از همه اصول است.احساسات مثبت و منفی 
نمی‌توانند به‌طور هم‌زمان ذهن ش��ما را اش��غال کنند. در هرلحظه تنها یکی از آن‌ها بر 
ذهن شما حاکم است، این وظیفه شماست کاری کنید که احساس مثبت در ذهن شما 

حضور داشته باشد
هفت احس��اس مثبت عمده: میل و اش��تیاق، ایمان، عشق، جنسی، دلگرمی، تخیل، 

امید
هفت احساس عمده منفی: ترس،حسادت، تنفر، انتقام، حرص، خرافات، خشم

هر کس می‌تواند آرزوی ثروت داشته باشد و اغلب هم دارند. اما تنها معدودی از آن‌ها 
می‌دانند که یک برنامه مشخص به‌اضافه اشتیاق سوزان تنها راه انباشت ثروت است.

گام دوازدهم
مغز: ایستگاه گیرنده و فرستنده اندیشه

مغز انس��ان درآن‌واحد گیرنده و فرس��تنده ارتعاش��ات فکری اس��ت و افکاری را که 
به‌وس��یله س��ایر مغزها پخش می‌ش��وند، می‌توان��د دریافت کند. تصور خلاق دس��تگاه 
گیرنده مغز اس��ت که اندیشه‌های ارسالی اذهان دیگر را دریافت می‌کند.هنگام استفاده 
از دس��تگاه گیرنده و فرس��تنده مغز خود باید به س��ه اصل مهم؛ ذهن نیمه هوش��یار ، 
تجس��م خلاق و تلقین به خود توجه داشته باشیدذهن انسان اگر به‌اندازه کافی تحریک 
ش��ود بهتر می‌تواند ارتعاش��ات موجود در اطراف خود را دریافت کند. این کار به کمک 
احساسات مثبت یا منفی انجام می‌شود، به عبارتی به کمک احساسات ارتعاشات فکری 
افزایش می‌یابد.یکی از ش��یوه‌های مهم در اس��تفاده از ذهن همکارانتان میزگرد اس��ت. 
خیلی س��اده است، با همکارانتان دور یک میز بنشینید و درباره طبیعت مسئله‌ای که با 
آن روبه‌رو هستید حرف بزنید و هر کس نظرش را به‌طور کامل بگوید. در این حالت هر 

کس در ارتباط با دانشی قرار می‌گیرد که خارج از حیطه دانش اوست.
بالای نرده بام موفقیت هرگز شلوغ نیست.

گام سیزدهم
حس ششم: قلعه درایت

حس شش��م آن بخش از ذهن نیمه هوش��یار است که تصور خلاق نامیده شده است. 
گاه به آن دس��تگاه گیرنده هم می‌گویند که از طری��ق آن نقطه‌نظر، برنامه‌ها و افکار به 
ذهن انس��ان خطور می‌کنند. این جرقه‌ها را گاه اطلاع از وقوع حوادث در آینده یا الهام 
می‌نامند.با کمک حس شش��م می‌توانید از بروز خطر آگاه شوید و از آن اجتناب ورزید، 
می‌توانید وقوع حوادث خوش��ایند و فرصت‌های مطلوب را پیش‌بینی کنید و از آن‌ها به 
س��ود خود اس��تفاده نماییدبه زندگی مردان کبیر توجه کنید، تقلی��د از زندگی مردان 
برجس��ته و توجه به طرز کار و زندگی آن‌ها تأثیر ش��گرفی در زندگی دارد.ناپلئون هیل 
با اس��تفاده از این اصل‌ها و تس��لط بر روی آن‌ها به بازسازی ش��خصیت خود پرداخت. 
او در ذهن خود جلس��ه‌ای را با حضور ش��خصیت‌های برجس��ته‌ای از جمله ادیس��ون، 
کارنگی، امرس��ون، داروین و... برگزار می‌کرد و خود را در این جلسه خیالی ریس جلسه 
می‌پنداش��ت و با آن‌ها وارد مذاکره می‌شد، از آن‌ها سؤال می‌پرسید، در مورد ویژگی‌ها 
و خلق‌وخوی آن‌ها صحبت می‌کرد و... او با اس��تفاده از این کار توانس��ت با اس��تفاده از 
اصل تلقین  بر ذهن نیمه هوش��یار خود تأثیر بگذارد و در آخر به این نتیجه رس��ید که 
هنگام جلسه با مشاورین نامرئی ذهنش به روی نقطه‌نظرها، افکار و دانشی که به کمک 
حس شش��م به او می‌رسید گشوده‌تر شد.برای اطلاعات بیش��تر درباره 13 گام به‌سوی 
ثروت و خواندن مثال‌ها و نمونه‌های جذاب و همچنین پی بردن به نتیجه 20 سال کار 
تحقیقاتی ناپلئون هیل می‌توانید به کتاب دوست‌داشتنی »بیندیشید و ثروتمند شوید« 

ترجمه مهدی قراچه‌دباغی مراجعه کنید.






