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مدل قیف فروش در کسب و کار اینترنتی
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مدیر عامل هولدینگ پتونیا
 از کارآفرینی می گوید

معرفی پرفروش ترین کتاب
 سایت آمازون در حوزه کارآفرینی

در ششمین جشنواره وب ایران چه گذشت؟

چگونه برنامه مالی تان را تنظیم کنید
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چرا کارآفرینی؟
مباحثی که در پی بیان آن ها هس��تم بیش 
از آنک��ه دغدغه ت��ک تک اف��راد جامعه 
باش��د بایس��تی مدنظر سیاس��ت گذاران 
و برنامه ری��زان جامعه قرار گی��رد. با این 
وجود به عقیده ی من یکی از اصلی ترین 
مس��ئولیت های رس��انه تاثیرگ��ذاری از 
طریق آگاهی بخش��ی عمومی اس��ت. در 
این نوش��ته کوتاه به ص��ورت خلاصه به 
حقایقی اشاره می شود که اهمیت تقویت 
تولی��د و کارآفرینی در جامعه را نش��ان 

می دهند. 
یک��ی از اولی��ن دلایل��ی ک��ه در مورد 
ضرورت توسعه کارآفرینی در کشور به 
ذهن خطور می کند، بح��ث تولید ثروت 
و توسعه فناوری اس��ت. این موضوع کم 
و بیش در تمامی جوامع مطرح اس��ت و 
کشور ما نیز از این قاعده مستثنی نبوده و 
نخواهد بود. اما چرا در ایران کارآفرینی 

اهمیت ویژه ای پیدا می کند؟
اش��تغال زایی یک��ی از مس��ائل کلیدی 
کش��ور ما در ح��ال حاضر اس��ت. روند 
جمعیتی کش��ور ورود پیک جمعیتی دهه 
ش��صتی ها به بازار کار را نشان می دهد. 
ای��ن پیک بی��ش از هر چیزی به اش��تغال 
مفید نی��از دارد. اما کارآفری��ن بزرگ ما 
یعنی دولت توانایی گذشته خود را برای 
ایجاد شغل از دست داده است. پس باید 

به دنبال راه حل دیگری بود.
مس��ئله بعدی که به نوعی خاص کشور 
ما اس��ت ریش��ه در سیاس��ت  های غلط 
آموزشی کشور دارد. دانشگاه های ما در 
طی این سال ها دانش��جویان متخصصی 
تربی��ت کرده ان��د ک��ه نیاموخته ان��د که 
چگونه از تخصص خ��ود ثروت آفرینی 
کنن��د. نتیج��ه ای��ن کار تروی��ج روحیه 
کارمن��دی در بین دانش��جویان اس��ت. 
درحالی که با تحلیل روند تربیت دانشجو 
و مقایس��ه آن با میزان تقاضای کارمند در 
کشور متوجه می شویم با ادامه این روند 
مسلماً قشر قابل توجهی از دانشجویان ما 

نمی توانند صاحب کار مناسب شوند.
حال به همه ی این مسائل، مسئله تحریم 
و نیاز کشور به اس��تقلال در تولید و وارد 

کردن ارز را بیفزاییم.
مس��لماً کارآفرین��ی راه حل تم��ام این 
مس��ائل نیس��ت ولی می توان��د در حل 
این مسائل تاثیرگذار باش��د. ما در مرکز 
کارآفرینی ستکا درصدد هستیم از طریق 
آموزش و مش��اوره کارآفرین��ی در این 
راس��تا گام برداریم. نش��ریه الکترونیکی 
که هم اکن��ون در حال مطالعه آن هس��تید 
اولین شماره از نش��ریه کارآفرینی ستکا 
است. هدف ما از این نشریه توسعه دانش 
کارب��ردی مرتبط ب��ا کارآفرینی اس��ت. 

امیدوارم که برایتان مفید باشد.
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کسب و کاری عالی راه اندازی کند.

اندرو کارنگی، صنعتگر آمریکایی

1  مقدمه
ش��اید در س��ال 1972 زمانی ک��ه از یک 
سیس��تم مبتنی ب��ر ش��بکه ب��رای فروش 
ش��اهدانه در دو دانشگاه اس��تنفوربریج و 
ماساچوس��ت دایر ش��د، هیچ ک��س گمان 
نمی کرد که کس��ب و کار ه��ای اینترنتی و 
مدل ه��ای آن این چنی��ن پیچی��ده گردد. 
امروزه مدل های بسیاری جهت توصیف و 
تحلیل کسب و کارهای اینترنتی از زوایای 
مختلف و با اهداف مختلف تبیین شده اند. 
در حوزه بازاریابی و فروش، کس��ب و کار 
های اینترنتی یکي از م��دل های جامع نگر 
و فراین��دی مدل قیف فروش  اس��ت که در ای��ن متن به 

توصیف آن می پردازیم.

2  قیف فروش چیست؟
قیف فروش یک مدل اس��ت که در کس��ب و کار های 
آنلاین و ب��ه منظور توصیف رفتار ها و پیگیری مس��یری 
که یک مشتری از مرحله ی بازاریابی اینترنتی یا جستجو 
در موتورهای جس��تجو آغ��از می کند، گش��ت زدن در 
یک وب س��ایت تجاری و در نهایت به انجام خرید می 

انجامد استفاده می شود. 
قیف ف��روش در واقع منعک��س کننده مراحلی اس��ت 
که مشتریان بالقوه یک کس��ب و کار به مشتریان بالفعل 

)پرداخت کننده ( تبدیل می گردند.

3  مدل های متفاوت قیف فروش
هر بنگاه اقتص��ادی یک مدل فروش قیفی ش��کل دارد. 
مدل ه��ای ف��روش قیف��ی  ش��کل درکس��ب وکارهای 
گوناگون متفاوت اس��ت اما گام ه��او مراحل این مدل ها 

مشابه یکدیگرند.
در این مقاله تمرکز روی تش��ریح و چگونگی مدیریت 
قیف ف��روش به منظ��ور بهینه س��ازی نرخ ه��ای تبدیل 

می باشد.

بازار هدف
بازدید کننده
ثبت نام کننده

مشتری آزمایشی
مشتریان

طرفداران دو آتشه

3/1 مراحل قیف فروش و پارامتر های موثر بر آن
تعاریف این مراحل به شرح ذیل می باشد:

بازار هدف  شامل کلیه کسانی است که بالقوه می توانند 
مشتریان ما باش��ند؛ هر چند در حال حاضر دسترسی به 

آنها ممکن نباشد.
بازدید کننده به کس��ی گفته می ش��ود که از وب سایت 

بازدی��د نماید. طریق��ه بازدید گروه ب��ازار هدف از وب 
سایت شما یکی از کانال های زیر است:

1. موتورهای جستجو
2. بازاریابی اینترنتی )بنرهاو تبلیغات اینترنتی(

3. سایت های شبکه فروش رابطه ای 
4. تبلیغات محیطی

5. رسانه های اجتماعی
6. وبلاگ های محتوا محور

ثبت نام کننده کاربری است که پس از بازدید سایت، در 
آن ثبت نام می کند. این ثبت نام ب��ا انگیزه های مختلفی 
مانند استفاده ازخدماتی ازسایت که برای غیراعضا قابل 
استفاده نیست و  یا پیگیری محتوا  و یا حراج ها انجام می 
پذیرد که برخ��ی از پارامتر های تاثیر گ��ذار در بالا بردن 

ثبت نام بازدید کنندگان در ادامه آمده است:
1. طراحی کاربر پسند سایت

2. محتوای معقول و متقاعد کننده
3. ایجاد امنیت و اعتماد

4. مدت زمان بارگذاری سایت
5. اختصاص امتیاز ویژه برای اعضا 

مشتری آزمایشی شامل افرادی می شود که اولین خرید 
خود را انجام می دهند. برای ترغیب اعضای س��ایت به 

اولین خرید، راه های زیر از مهمترین راه ها هستند:
1. پیشنهادات تخفیف و حراج

2. طراحی مناسب و غنی سوالات متداول 
3. پیشتیبانی همه جانبه

4. خبرنامه ها 
5. پست ها در شبکه های اجتماعی
6. تخفیف ویژه برای سفارش اولیه

مشتریان کسانی هستند که در یک فرایند واقعی فروش، 
محصول ی��ا خدمتی را خری��داری ک��رده و در ازای آن 

پرداخت انجام می دهند.
برای ترغی��ب افراد به تک��رار خرید و تبدیل ش��دن از 
مشتری آزمایشی به مشتری پارامتر های فراوانی موثرند 

که برخی از آنها عبارتند از:
1- ترویجات  سایت

2- تجربه شیرین خرید اول
3- طراحی مناسب و شفاف سبد خرید و توضیح تمام 

هزینه ها به سادگی
4- روش ه��ای مختل��ف پرداخت )کارت ب��ه کارت، 

پرداخت الکترونیکی، پرداخت حضوری(
5- داشتن قیمت رقابتی
6- مراحل خرید کوتاه

طرفداران دو آتش��ه در هر کس��ب و کار به مش��تریانی 
اطلاق می ش��ود ک��ه دو فاکت��ور حجم خری��د و توالی 
خرید پر بسامد را دارا هس��تند و در عین حال هنوز جزو 
مشتریان ش��رکت به حس��اب می آیند. این مشتریان به 

شدت برای سازمان حائز اهمیت می باشند.
پارامترهایی در تبدیل مش��تریان به طرفداران دو آتش��ه 

موثر است عبارتند از:

1-مدیریت پویا و موثر ارتباط با مشتریان
2- برقراری ارتباط دو سویه با طرفداران دو آتشه

3- اس��تفاده کردن از تجربیات و نظ��رات آنها در قالب 
نقل قول  در وب سایت

4- پیگیری مشتریان  و انجام نظر سنجی 
5- ارائه خدمات متمایز مطابق وعده زمانی

4  نرخ تبدیل
برای گ��ذار از ه��ر مرحله ب��ه مرحله بع��دی یک نرخ 
تبدیل تعریف می ش��ود ک��ه عبارتند از تع��داد اعضای 
مرحله مقصد )مرحله بعدی( تقس��یم بر اعضای مرحله 
مبدا )مرحله قبل( در یک جش��نواره  مشخص که عددی 
بین صفر و یک اس��ت. مثلا در یک جشنواره نرخ تبدیل 

بازدید کننده به ثبت نام کنندگان 10  درصد است.
در هر مرحله نرخ تبدیل متاثر از پارامترهایی اس��ت که 
تعدادی از آنها در بالا گفته ش��د و به ص��ورت اتفاقی و 
در بازه های زمان��ی تغیرات عم��ده ای نخواهد کرد. در 
واقع حتی با مش��اهده تغیر در این نرخ ها باید س��ر منشا 
اصلی را در تغیرات این پارامترها جس��تجو کرد، مثلا به 
صورت اتفاقی و بدون تغیر پارامتری نرخ تبدیلی که در 

پاراگراف قبل عنوان کردیم 20  درصد نخواهد شد.
تاکید روی جش��نواره به خاطر تف��اوت در دموگرافی 
گروه های مشتری اس��ت. به طور مثال مش��اهده من در 
یک کسب و کار که  دو گروه مشتری با عنوان خانم های 
خانه دار و کاربران adsl را هدف ق��رار داده بود )طبیعتا 
بین این دو گروه اش��تراک هم وجود دارد(. این گونه بود 
که جش��نواره ای که برای خانم های خانه دار اجرا ش��د 
در نرخ های تبدیل اولیه بس��یار ضعیف تر از جش��نواره 
مختص کاربران  adslبود؛ یعن��ی خانم های خانه دار به 
نس��بت کمتر از س��ایت بازدید می کردند، کمتر ثبت نام 
می کردند و با مش��کلات بیش��تری اولین خرید را انجام 
می دادند. اما در نرخ تبدیل مشتری آزمایشی به مشتری، 
این گروه  به این س��ایت وفادارتر ماندن��د، به طوری که 
نرخ تبدیل ضعیف را که در بالا ذکر شد جبران کرد و در 

مجموع سود آور تر نیز شد.

5 جمع بندی
این س��وال زیاد پرس��یده شده اس��ت که در یک سایت 
نس��بت بازدید به انجام خرید چقدر اس��ت؟ جواب این 
سوال بد احتمالا هیچ کمکی به شما نخواهد کرد. تلاش 
من در ای��ن مقاله جلب توجه ش��ما به این نکت��ه بود که 
فرایند خرید را باید به صورت مرحله به مرحله نگاه کرد. 
هر مرحله معلول عوامل مختلفی اس��ت ک��ه با تمرکز بر 
آنها می توان نرخ های تبدیل را بهب��ود داد. نکته دیگری 
که باید به آن توجه کرد این اس��ت که ن��رخ های تبدیل 
اساسا جش��نواره به جش��نواره می تواند متفاوت باشد و 
اگر توانایی گروه بندی  وجود داشته باشد، نگاه به گروه 
های مش��تریان و فرایند خرید آنها ابزار بسیار مهمی در 

تخصیص منابع شما برای تلاش های بازاریابی است.

مدل قیف فروش در کسب و کار اینترنتی 
با واکاوی مدل در شرکت عکس پرینت
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نوپای ناب یک رویکرد علم��ی برای خلق 
و مدیریت کس��ب وکارهای نوپ��ا و ارائه ی 
سریع تر محصول مطلوب به مشتریان است. 
روش نوپای ناب به ش��ما آم��وزش می دهد 
چگونه یک کس��ب وکار نوپا را همانند یک 
خودرو به پیش ببری��د، چگونه هدایت کنید، 
چه موقع بچرخید و چه موقع در مس��یر خود 
ثبات داش��ته باش��ید و یک کس��ب وکار را با 
حداکثر شتاب رش��د دهید. نوپای ناب یک 
رویکرد اصولی برای توس��عه یک محصول 

جدید است.
کس��ب وکارهای نوپای فراوانی ب��ا ایده ای 
که تصور می کردند مش��تریان می خواهند آغاز ش��دند. آن ها 
ماه ها و گاهی هم س��ال ها وقت صرف کردند تا محصولشان 
را بی نقص کنند بدون این که حتی یک بار آن را به مش��تریان 
آینده در یک قالب ابتدایی نش��ان دهند. اغلب آن ها خود را از 
نظر مشتریانش��ان محروم می کنند. آن ها اغلب با مش��تریان 
آینده درمورد این ک��ه آیا از نظر آنان محصول جذاب اس��ت 
یا خیرصحب��ت نمی کنند. زمان��ی که مش��تریان در نهایت با 
بی اعتنایی خود نسبت به ایده نظرشان را می گویند می فهمند 

که شکست خورده اند.

 حذف عدم قطعیت
فقدان ی��ک فرآین��د مدیریتی متناس��ب موجب ش��ده که 
کسب وکارهای نوپا همه ی فرآیندها را کنار بگذارند. اریک 

کسب وکارهای نوپا را این گونه تعریف می کند: »یک مؤسسه یا 
انسانی است که برای ایجاد یک محصول یا خدمت جدید در 
ش��رایط عدم قطعیت فراوان طراحی شده اس��ت«. آن ها یک 
رویکرد »صرفاً انجام��ش ب��ده« را در پیش گرفته اند که تمام 
اش��کال مدیریت را کنار می گذارد. اما این تنها گزینه نیست. 
شرکت ها با اس��تفاده از رویکرد نوپای ناب می توانند انضباط 
ایجاد کنند و آشوب را از بین ببرند. آن ها می توانند به صورت 
پیوسته چشم انداز خود را تست کنند. ناب تنها هزینه کم کردن 
نیس��ت و همچنین تنها در مورد شکس��ت سریع یا شکست 
ارزان نیس��ت بلکه در مورد این اس��ت که یک فرآیند و یک 

متدولوژی برای توسعه محصول داشته باشیم.

 هوشمندانه تر کار کن و نه سخت تر
متدولوژی نوپای ناب یک فرضیه دارد: هر کس��ب وکار نوپا 
یک آزمایش بزرگ اس��ت ک��ه تلاش می کند به یک س��ؤال 
پاسخ دهد. سؤال این نیس��ت که »آیا می توان این محصول را 
ساخت؟« بلکه سؤال این اس��ت که »آیا باید این محصول را 
ساخت؟« و »آیا می توانیم یک کسب وکار پایدار پیرامون این 
مجموعه محصولات و خدمات بسازیم؟« این آزمایش بیش تر 
از یک پرس و جوی نظری است و اولین محصول است. اگر 
موفقیت آمیز باشد، به مدیر اجازه می دهد که گام های پیروزی 
را طی کند: لیست کردن پذیرندگان اولیه، جذب کارمند برای 

آزمایش های بیشتر و در نهایت اقدام به ساخت محصول.
 زمانی که آن محصول آماده توزیع وس��یع اس��ت مشتریان 
مسلم خواهد داشت. مسائل واقعی را حل خواهد کرد و 
مشخصات دقیق در مورد این که چه باید ساخته 

شود ارائه می دهد.

 توسعه یک محصول حداقلی
یک جز اصل��ی متدول��وژی نوپای ناب 
حلقه ی بازخورد ساختن- 
یادگی��ری  اندازه گی��ری- 
اس��ت. اولی��ن گام توجه 
به مس��ئله ای است که 
باید حل شود و سپس 
توس��عه ی یک محصول 
حداقل��ی برای آغ��از س��ریع تر فرآیند 
یادگی��ری اس��ت. زمانی ک��ه محصول 
حداقلی س��اخته ش��د، یک کس��ب وکار نوپا 
می تواند ب��ر روی تنظیم موت��ورش کار کند که 
ش��امل اندازه گیری و یادگیری خواهد بود. در 
این گام باید معیارهایی داشته باشیم که بتوانند 
س��ؤالات عل��ی و معلولی را 

پاسخ دهند.

کس��ب وکار نوپا می تواند از یک روش تحقیقی به نام »پنج 
چرا« استفاده کند؛ پرسش سؤالات س��اده برای مطالعه و حل 
مسائل پیش روی. زمانی که این فرآیند اندازه گیری و یادگیری 
به درستی انجام شد مشخص می شود که آیا شرکت محرک ها، 
مدل کس��ب وکار را به حرکت در م��ی آورد یا خی��ر. اگر نه، 
نشانه ای از زمان چرخش اس��ت. چرخش به معنای اقدامات 
ساختاریافته برای آزمون فرضیات پایه ای در مورد محصول، 

استراتژی و موتور رشد است.

 یادگیری معتبر
می��زان پیش��رفت در تولید ب��ا اندازه گی��ری می��زان تولید 
محصولات باکیفیت صورت می گیرد. واحد پیش��رفت برای 
کس��ب وکارهای نوپای ناب، یادگیری معتبر است. یادگیری 
معتبر روشی است برای اندازه گیری پیشرفت زمانی که در یک 
دریای عدم قطعیت غوطه ور هستید. زمانی که کارآفرینان به 
یادگیری معتبر روی می آورند، فرآیند توسعه می تواند بسیار 
کوتاه ش��ود. زمانی که بر روی فهم چیز درست برای ساختن 
–چیزی که مش��تریان حاضرند بابت آن پول پرداخت کنند- 
تمرکز می کنید نیازی نیست ماه ها صرف انتظار برای عرضه ی 
نس��خه ی بتا کنید تا جهت گیری ش��رکت را تغییر دهید. در 
عوض کارآفرینان می توانند طرح خود را سانتیمتر به سانتیمتر، 

دقیقه به دقیقه تغییر دهند.

  اصول
- کارآفرینان همه جا هس��تند. نیازی نیست که در یک گاراژ 

کار کنید تا کارآفرین باشید.
- کارآفرینی مدیریت است. یک کسب وکار نوپا یک موسسه 
اس��ت، نه صرفاً یک محصول، بنابراین به مدیریت نیاز دارد. 

نوع خاصی از مدیریت که ویژه این زمینه باشد.
-  یادگیری معتبر: کسب وکارهای نوپا نیستند که چیز بسازند، 
پول سازی کنند یا به مشتریان خدمت دهند؛ آن ها هستند تا یاد 
بگیرند چگونه یک کسب وکار پایدار بس��ازند. این یادگیری 
می تواند به صورت علمی اعتبارس��نجی ش��ود با استفاده از 
انجام آزمایش هایی که به ما این ام��کان را می دهند تا هر جزء 

چشم اندازمان را بیازماییم.
- حسابداری نوآوری: برای بهبود خروجی های کارآفرینی و 
برای ارزیابی کارآفرینان ما باید بر چیزهای کسل کننده تمرکز 
کنیم چگونه پیشرفت را اندازه گیری کنیم، چگونه موعد قرار 
دهیم، چگونه کارها را اولویت بندی کنی��م. این کار به نوعی 

حسابداری نیاز دارد که مخصوص کسب وکارهای نوپا است.
- س��اختن- اندازه گی��ری- یادگیری: فعالی��ت پایه ای یک 
کس��ب وکار نوپ��ا عبارت ان��د از تبدی��ل ایده ب��ه محصول، 
اندازه گیری این که مش��تریان چگونه پاسخ می دهند و سپس 
یادگیری این که بهتر اس��ت چرخش کنیم یا به مسیرمان ادامه 
دهیم. تمام فرآیندهای کسب وکار نوپا باید به کار گرفته شوند 

تا این حلقه بازخورد شتاب گیرد.
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کارآفرینی

»رویکردی نوین برای افزایش احتمال 
موفقیت کسب وکارهای نوپا«

نوپای ناب
)The Lean Startup( 
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مصاحبه کننده  
محمدجواد احمدپور

 لطفا در م��ورد خودتان و کس��ب وکارتان 
توضیح مختصری بدهید.

به نام خدا. م��ن محمود رضا هدایتی هس��تم مدیر عامل 
شرکت پتونیا. شرکت پتونیا سال 1372 تاسیس شد. البته 
این تاسیس، تاس��یس رس��می بوده قبل از آن چندین ماه 
روی این کاری که ش��روع کردیم تحقیقات می کردیم و 
هنوز به ثبت شرکتی نرسیده بود. در حال حاضر کاری که 
انجام می دهیم عمدتا بر روی صنایع برق متمرکز اس��ت 
و ابتدای کارمان ب��ا فعالیت بر روی تجهی��زات ارتینگ، 
حفاظ��ت از صاعقه و حفاظت کاتدیک ش��روع ش��د که 
مجموعا با هدف حفاظت افراد و ماشین آلات، تاسیسات 
و س��ازه ها در برابر خطرات ناش��ی از برق گرفتگی و یا 
خوردگی بوده است. علاوه بر آن در سال های اخیر وارد 
حوزه ی الکتریکال و نصب سیس��تم ه��ای الکتریکال از 
جمله تجهزیات ابزار دقیق و همچنین برق و روش��نایی 
ش��ده ایم. فعالی��ت جدیدی که در راس��تای توس��عه ی 
کارهایمان الان مدنظر داریم و تقریب��ا مقدمات آن چیده 
ش��ده ایجاد یک هولدینگ بزرگتر اس��ت که حوزه های 

مواد غذایی و کشاورزی را تحت پوشش قرار می دهد. 
 چگونه این فرصت ها را شناس��ایی کردید؟ 
هم ایده ی ورود ب��ه صنایع برق و هم ایده ی تاس��یس 

هولدینگ.
واقعیت مطلب این است که ش��خص خود من از زمانی 
که فارغ التحصیل ش��دم به فکر ایجاد یک تشکیلاتی که 
خودم رهبریش را به عهده داش��ته باش��م بودم. ش��اید از 
دوران جوانی و دبیرس��تان خیلی جالب ب��ود که من تمام 
آزمایش هایی که در حوزه های فیزیک و ش��یمی بود در 
آزمایش��گاهی که خودم ایجاد کرده بودم انجام می دادم. 
وسایل آزمایش��گاهی را اغلب با پول توجیبیم می گرفتم 
و یا خودم آن ها را می ساختم.. اتاقی را که در واقع انباری 
بود به این کار اختصاص داده بودم. حتی قبل تر از آن که 
زیاد آش��نا با آزمایش های علمی نبودم م��واد مختلف را 
قاطی می کردم و آزمایش م��ی کردم. به هر حال برای این 
که بتوانم یک ایده ی درس��تی از حوزه ه��ای حقیقی کار 
و کارآفرینی داشته باش��م دوره ای را به عنوان کارمندی 
وارد یک ش��رکت خصوصی ش��دم و در واح��د مربوط 
به تحقیق و توس��عه همکاری می کردم. دو س��ه سالی در 
این فعالیت بودم. در آن جا متوجه ش��دم که در راس��تای 

تحصی��لات دانش��گاهیم در زمینه ی ارتین��گ و لایتینگ 
پروتکش��ن در ایران و خاورمیانه کس��ی وارد این حوزه 
نشده است. این انگیزه ای بود که من بتوانیم من این کار را 
به صورت شخصی انجام دهم. در آن زمان شرکت پتونیا 
را تاسیس کنم. بدیهی بود با توجه به نو بودن کار حتی ما 
اولین شرکتی بودم که در آسیا به صورت تخصصی وارد 
این کار شده بودیم نیازمند کارهای تحقیقاتی به صورت 
مفصل بود که ش��اید ماه ها از وقت م��ن را این فعالیت به 

خودش اختصاص داد.
 به عنوان توصیه به کارآفرینان شما جستجو 
در بازارها و ایده های جدید را پیش��نهاد می کنید و یا 
می توان در بازارهای موجود نیز کارآفرین موفق بود؟

من یک ایده ای دارم و خیلی س��خت به آن پابند هستم. 
شاید بش��ود کارآفرینی را در حوزه هایی که دیگران وارد 
ش��ده اند با یک دیدگاه بهبود وضعیت موجود پیاده کرد.
ولی به نظر من ی��ک کارآفرین موفق زمان��ی می تواند به 
موفقیت چش��مگیر دس��ت پیدا کند که واقعا ناب باشد. 
شاید در این حوزه کسی قبلا وارد نشده باشد. تقریبا تمام 
فعالیت های ما حوزه هایی بوده که در ایران کس��ی وارد 
نشده بود. شرکت ما دهمین ش��رکت دنیاست که در این 
زمینه وارد ش��ده اس��ت. نتایج کار ما خیلی مورد استقبال 
کارفرمایانمان ق��رار گرفت. ما بی��ش از 2000 پروژه در 
رزومه خود داری��م. تقریبا تمام پروژه هایی که در س��ال 
های اخیر در ایران افتتاح ش��ده به نوع��ی محصولات ما 
در آن دخیل بوده است. سدها، نیروگاه ها، پالایشگاه ها، 
پتروشیمی ها. و این به دلیل این بود که قبلا کسی در این 

حوزه ها وارد نشده بود.
 پس از شناسایی فرصت، چگونه منابع مالی 

را تامین کردید؟
می توانم با افتخار عرض کنم که من زمانی که دانش��جو 
بودم ازدواج کردم. اوایل ازدواجمان هم بچه دار ش��دم. 
زمانی که وارد این عرصه شدم هیچ س��رمایه ای نداشتم 
صفر مطلق. با حض��ور خانمم و یک بچه می خواس��تیم 
که کارهای تحقیقاتی انج��ام بدهم و لازم بود ماه ها وقت 
صرف کنم تا این محصولات را به نتیجه برسانم که عمدتا 
توسط خودم انجام شده. ش��اید کارهای مشاوره و بعضا 
تدریس خصوصی انجام م��ی دادم که آن ها هم وقت گیر 
بود. حتی گاهی با پیکان مسافر کشی می کردم تا هزینه ها 
را جبران کنم. ته حمام آزمایش��گاه من شده بود.زندگی 
را تقس��یم کرده بودیم به کارهای شرکت و زندگی عادی 
که واقعا س��خت بود ولی تحمل کردیم تا بتوانیم به نتیجه 

برسیم. خدا را ش��کر یکی دو سال بیشتر این شرایط ادامه 
پیدا نکرد که ما توانس��تیم اولین پروژه را بگیریم. یاد می 
آید اولین پ��روژه ما 30- 40 هزارتومان ب��ود. کم کم بقیه 
کارفرماه��ا اعتماد کردند و با توجه ب��ه این که انحصاری 

بودیم فرصت های مالی خوبی بعدا سراغمان آمد.
 چگون��ه ای��ن قدر ب��ه ای��ده ت��ان مطمئن 
بودید؟ فکر کنم خانواده و جامعه فش��ارهایی بر روی 
کارآفرین م��ی آورد؟ چرا حاضر ش��دید ای��ن میزان 

ریسک کنید؟
س��وال جالبیه. یادم می آید در آن دوران بس��تگانی می 
امدند و از شرایط سخت ما احس��اس گلگی می کردیم. 
با توجه به این که من دانش��گاه خوبی درس خوانده بودم 
و ش��رایط ش��غلی خوبی قبلش داشتم. ش��اید آن شرایط 
برایش��ان کمی س��خت بود. حتی یادم می آی��د که یکی 
دوستانم می گفت ما قبول کردیم همتت خیلی بلنده ولی 
خب دست بردار. واقعیت اینه که این اعتقاد را شاید نتوان 
با یک معادله فیزیکی مطرح کرد که چگونه مطمئن بودم 
این نش��ئت می گیرد، از یک اعتقاد روحی و درونی است 
که آن هم باید قوی باش��د. دو دوتا چهار تا گاهی جواب 
نمی دهد ولی م��ن اعتقاد دارم که اگر ی��ک نفر آن همت 
بلند را داشته باش��د در بدترین ش��رایط می تواند کسب 
وکار بسیار پررونقی داشته باشد. بس��تگی به این داره که 
چقدر در ایده ی خودت مصمم باش��ی. ش��ما اگر بتوانی 
ایده ات را ای��ده ی نابی بکنی ایده ای ک��ه نقاط متمایزی 
نسبت به شرایط رقابت با کس��انی که از قبل وجود داشته 
اند داشته باشد مسلما جواب زحمات را خواهید گرفتید.

 تیم دوروبرتان را چگونه انتخاب کردید؟
در مورد اینکه چقدر من مس��لط بودم تا بتوانم همراهان 
خوب��ی را برای خ��ودم انتخاب کن��م که ای��ن همراهان 
مجموعه ای اس��ت که تش��کیلات کارآفرینی را راهبری 
و همچنین اجرایی بکند به عنوان کس��ی ک��ه دوره های 
مدیریتی و علوم انسانی را ندیده خیلی سخته. عموما این 
ها با یک سعی و خطایی ایجاد میش��ه. من تاکید می کنم 
که روی این قضیه باید خیلی توجه ش��ود. ولی نمی شود 
از ابتدا تمام این چیزها را روی کاغذ چید و یک مدیریت 
قوی را وارد ک��رد. کارآفرین ی��ک ای��ده ای را تبدیل به 
یک فرصت اش��تغال زایی و پول س��ازی می کند. عموما 
کارآفرین ها در این حوزه ها ضعیف هستند و توانمندی 
لازم را ندارند. ولی نباید از آن ترسید به مرور زمان مسئله 

حل می شود.
  اگ��ر ب��ه 25 س��ال پی��ش برگردید س��عی 

گفت وگو با مدیر عامل شرکت پتونیا                                            

   یک کارآفرین موفق زمانی می تواند
 به موفقیت چشمگیر دست پیدا کند

 که واقعا ناب باشد                                      

گذر زمان، پشتکار و ۱۰ سال تلاش، به تدریج ش��ما را به صورت یک موفقیت یک 
شبه جلوه می دهد!

گفتوگوباکارآفرین بیز استون، از بنیانگذاران تویتر
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می کردید در دوره های کارآفرینی ش��رکت کنید و یا 
مشاوره بگیرید؟

صد البته. منتها این را توجه داش��ته باشید که من در حال 
حاضر فرصت ها را برای جوانان مناس��ب ت��ر می بینم. 
چون این گونه ایده ها در س��ال های اخی��ر در جامعه ما 
خیلی بهتر شکل گرفته. گونه ای خودباوری در جامعه ما 
خودش را نشان میدهد. دس��تاوردهای جامعه ما شگفت 
آور اس��ت. من ده ها نمایش��گاه را ش��رکت کرده ام و ده 
ها کش��ور را س��فر کرده ام و عینه می بینم که اگر اراده ها 
محکم باشد تحقق آن سخت نیس��ت. گذشت آن زمانی 
که فک��ر می کردی��م برخ��ی صنایع هایتک فقط دس��ت 
اروپایی ها اس��ت. حتی لوت��ک. الان خوش��بختانه وارد 
نمایشگاه نفت بش��وی می بینی که صدها شرکت داخلی 
در حال فعالیت هستند. حتی همین نمایشگاه امسال نفت 
شاید بیش از 700 شرکت ایرانی پشت در ماندند که فضا 
برای غرفه نداشتند. شاید این نمایشگاه از لحاظ فضا جز 
دو سه نمایشگاه بزرگ دنیا باشد. خوشبختانه الان طلسم 
»ما می توانیم« شکس��ته شده اس��ت. جوانان می بینند که 

می شود.
 برای شکس��تن این طلس��م به نظر خودتان 

تخصص مهم بود یا تعهدی که داشتید؟
این دو بال یک پرنده هس��تند. من خ��ودم حتی الان در 
اس��تخدام هایم این قضیه را مد نظر دارم ک��ه اگر ما یک 
همت بلند را برای خودمان به عنوان ف��رض اول در نظر 
بگیریم در کن��ارش می توان تخص��ص را ایجاد کرد. من 
بیش��تر در همکاران خودم ب��ه دنبال افراد ب��ا انگیزه های 
قبلی می گ��ردم و آن ها را جذب می کن��م. نمره ای که به 
انگیزه می دهم به مراتب خیلی بالاتر از نمره ای است که 
به تخصص می دهم. متخصص حداکثر یک یا دو س��ال 
آموزش می بیند. ولی همتی لازم اس��ت که ب��ه دنبال آن 
تخصص برود. اول همت اس��ت و ب��ا آن تخصص را به 

دست می آوریم.
 در این مس��یر س��خت تان هی��چ گاه ناامید 

نشدید؟
خیلی قاطع می گویم نه. من در کن��ار این کاری که دارم 
انجام م��ی دهم یک اعتق��اد معنوی را ق��رار داده ام که به 
نظرم خیلی مهمه. ش��اید به جرات بتوان��م بگویم که اگر 
ش��ما رزومه تمام افراد موفق دنیا را مطالعه کنید می بینید 
که موفقیتش��ان به علت یک هدف معنوی بس��یار بزرگ 

است. شما اگر کتاب »سنگ فرش هر خیابان از طلاست« 
یا داس��تان »موفقیت هون��دا در امری��کا« را مطالعه کنید، 
می بینید که آن ه��ا عموما اهداف متعالی داش��ته اند. به ما 
به عنوان خلیفه خدا حکم ش��ده در یک مس��یری که قدم 
برمی داریم با جدیت و همت در این مس��یر حرکت کنیم. 
رسیدن یا نرس��یدن به آن هدف دیگر دس��ت ما نیست ما 
باید کار خودمان را انجام دهیم. کار ما این باید باش��د که 
در زندگی هدف و امید داش��ته باش��یم و در راس��تای آن 
هدف حرکت کنیم. ش��اید خدا علی الظاهر مس��یری را 
بسته و من مجبور شوم که در مسیر دیگری حرکت کنم و 
آن را برای من مصلحت دانس��ته است. شاید مجبور شوم 
هدفم را در بی��ن راه تغییر دهم. وظیفه من این اس��ت که 
حرکت کنم به سمت هدف. رسیدم خدا را شکر، نرسیدم 

حتما خیری در آن بوده است.
 چرا کارآفرینی در راستای هدف شما بود؟ 

چرا کارآفرینی از نظر شما ارزشمند است؟
ش��اید صرف نگاه به کارآفرینی نتوان��د جوابگوی نیاز 
یک فرد باشد. ش��خصیت ها واقعا متفاوت است. بعضی 
ش��خصیت ها از نظر روحی به دنبال عرص��ه های نو می 
گردند. بعضی ش��خصیت ها جنگجو هستند. من خاطرم 
است که در زمان جبهه مناطق مختلف جغرافیایی مشهور 
بودند که کدام قس��مت ها ش��ب عملیات شرکت کنند و 
کدام برای خ��ط نگهداری مناس��ب بودن��د. این تفاوت 
روحی ادم ها اس��ت. روحیه م��ن این بود. م��ن به دنبال 
بدعت و نوآوری ب��ودم. من به دنب��ال فرصت می گردم. 
الان هم همینطور اس��ت. اگر فرصتی را پیدا کنم تا تهش 
می روم که آیا این فرصت م��ی تواند کارآفرینی جدیدی 

برای من باشد. 
 به نظرتان یک کارآفرین برای موفقیت باید 

چه کند؟
ی��ک کارآفرین نبای��د خس��ته و ناامید بش��ود. ناامیدی 
بدترین درد یک کارآفرین اس��ت. کارآفرین باید محکم 
پای کارش بایس��تد. به هیچ وج��ه نباید بگویی��م که در 
کارآفرینی شکس��ت داریم. داس��تانی از ادیس��ون است 
زمانی که می خواس��ت لامپ را بس��ازد. ب��ه او گفتند که 
تو صد مرتبه آزمایش کردی و نتوانس��تی لامپ بسازی. 
ایش��ون گفت که من صد روش را یافتم که به تولید لامپ 
منجر نمی ش��ود. حتی اگر علی الظاهر انسان شکستی را 
مشاهده می کند مس��یرش را اصلاح کند روشش را تغییر 

دهد.  به نظر من یک کارآفرین نباید ناامید بشود.
 برای جوانان و فارغ التحصی��لان که الان به 

فکر شغل کارمندی هستند توصیه ای دارید؟
بعضی ها اسم شانس را می آورند. شرایط دوره و زمونه 
و یا الان ما در تحریم هس��تیم. خیلی وق��ت ها تهدید ها 
به نوعی فرصت اس��ت. همین تحریم ها خود این باعث 
شده اقبال کارفرماها به ش��رکت های داخلی بیشتر شده. 
خوب این یک فرصت است. کسی که می گوید مملکت 
این طوریه شرایط خوب نیس��ت یک کارآفرین این را به 
عنوان ی��ک فرصت می بیند. جوانان باید چشمانش��ان را 
عادت بدهند که زندگی عادی روزمره نداشته باشند. من 
مثالی که خودم در کارخانه می زنم. ش��ما اگر بش��که ای 
را در حیات کارخونه 40 50 روز دس��ت نزنید پس از آن 
کسی سوال نمی کنه که چرا این اینجاست. شاید یک فرد 
جدید متوجه آن ش��ود. الان زندگی عموم��ی ما به همین 
ترتیب اس��ت. ما زندگی ع��ادی را از ی��ک دریچه کانال 
روزمرگی می بینیم. باید چش��مان را باز کرد وبا دقت به 
محیط اطراف نگاه کرد. شانس سراغ آدم می آید خیلی ها 
آن را تبدیل فرصت می کنند خیلی ه��ا هم با آیه ی یاس 

موقعیت ها را از دست می دهند.
 چقدر معنوی��ت در موفقیت خود ش��ما اثر 

داشته است؟
من خیلی جدی به این اعتقاد دارم که در واقع برای 
این که یک کارآفرین به آینده امید داش��ته باش��د و 
بتواند کارش را ب��ا موفقیت انجام بده��د در درجه 
اول توکل به خدا و داش��تن ی��ک روح معنوی بلند 
می تواند ب��ه او کمک کند. من به ش��دت توصیه می 
کنم حداقل به عنوان تجربه خودم صداقت و راستی 
بایس��تی س��رلوحه کار باش��د. و تنها از ای��ن طریق 
می ت��وان موفقیت را کس��ب ک��رد.  در این صورت 
کارآفرین ثم��ره ی کار خود را لم��س خواهد کرد و 
پول و ثروت به س��راغش خواهد آم��د و خدا نکند 
که در آن ش��رایط احس��اس این که می توان پول را 
از روش آسان تری به دس��ت آورد به سراغش بیاید 
به نظرم در آن لحظه باید شکس��ت یک کارآفرین را 
شاهد باش��یم. من عمیقا توصیه می کنم که آدم برای 
این که ثابت و استوار بمونه باید توکل کنه و نتایج را 
به خدا واگذار کنه و خداست که می توانه صلاح ما 

می تونه تش��خیص بده.

ما  ب��ه 
به عنوان خلیف��ه خدا حکم 

شده که در یک مس��یری قدم برداریم 
با جدی��ت و همت توی این مس��یر حرکت 

کنیم. رسیدن یا نرسیدن به آن هدف دیگر دست 
ما نیست ما باید کار خودمان را انجام دهیم. کار 
ما این باید باش��د که در زندگی هدف و امید 

داشته باش��یم و در راس��تای آن هدف 
حرکت کنیم

درس��ت آن زمانی که تصمیم می گیرید که از ادامه راه منصرف ش��وید، از آنچه 
تصور می کنید به مقصد نزدیکترید. 

Go Daddyباب پارسنز، بنیانگذار
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همه ب��ر این نکت��ه تاکید دارن��د که برای 
انجام هر کاری بایس��تی ابتدا برنامه ریزی 
کرد. ح��ال اگر ای��ن کار در مورد وضعیت 
مالی ف��ردی باش��د این موض��وع اهمیت 
بیشتری پیدا می کند. بی شک زندگی همه 
ما تحت تاثیر پ��ول و وضعی��ت مالی مان 
 اس��ت بنابراین شایسته اس��ت که برای آن 
برنامه ریزی کنیم. حال که در آس��تانه سال 
جدید هستیم فرصت خوبی است تا برنامه 
ریزی مالی برای س��ال بعد انجام دهیم. در 
ادامه این مطلب روش��ی برای برنامه ریزی 

مالی توضیح داده شده است:

 قدم۱  : ابتدا مشخص کنید اکنون از نظر مالی چه 
وضعیتی دارید:

 صورت ثروت تان را آماده کنید.
صورت ثروت خالص ش��ما اب��زار مفیدی ب��رای اندازه 
گیری پیشرفت مالی شما در هر سال است. ثروت خالص 
ش��ما عبارت اس��ت از دارایی خالص منهای بدهی های 
شما. پیگیری پیشرفت تان در هر س��ال بایستی با استفاده 
از صورت ثروت اندازه گیری شود. محاسبه ثروت خالص 
آسان است. برای این کار با توجه به دارایی ها و بدهی ها به 

اطلاعات مالی پایه نیاز است.
 نرخ بدهی به درآمد را محاسبه کنید.

اینکه ش��ما از نظر مالی چه کار کرده ای��د را می توانید به 
دو قسمت تقس��یم کرد: درآمدها و بدهی ها. شما دوست 
دارید درآمدتان بیشتر از بدهیتان باشد. حتی اگر شما بیشتر 
از بدهیتان درآمد داشته باش��ید آیا می توانید ادعا کنید که 
موفق هستید؟ اینجاس��ت که نرخ بدهی به درآمد به شما 
کمک می کند. این نس��بت با یک محاسبه س��ریع به شما 

می گوید که آیا در حال حاضر م��ی توانید چه مقدار پول 
برای خرید خانه وام بگیرید. محاسبه نرخ بدهی به درآمد 
ساده است. همه بدهی هایتان را جمع بزنید و از درآمدتان 
کم کنید. بعد از اینکه شما همه بدهی های ماهانه را جمع 
زدید باید درآمد ماهانه را هم حساب کنید. با حقوق ماهانه 
شروع کنید. اگر دریافت های دیگری به صورت سالانه یا 
فصلی دارید آنرا به ماه تقسیم کنید. سپس سایر درآمدهای 
دیگر را نیز به آن اضافه کنید. حاصل آن درآمد ماهانه شما 

می شود.
اکنون برای محاسبه نرخ بدهی به درآمد میزان کل بدهی 
ها را به کل درآمد ماهانه تقسیم کنید. حاصل نرخ بدهی به 
درآمد است. برای مثال اگر میزان بدهی های شما 1 میلیون 
تومان و درآمد ماهانه شما 3 میلیون تومان باشد نرخ بدهی 

به درآمد 33 درصد است.
حال این سوال پیش میآید که معنی این عدد چیست؟ پر 
واضح اس��ت که ش��ما تمایل دارید این عدد تا حد امکان 
پایین باشد. بدهی کمتر نسبت به درآمد به این معنی است 
که ش��ما پول اضافی دارید و می توانید برای رس��یدن به 

اهداف دیگر از آن استفاده کنید.
به خاطر داش��ته باش��ید این نرخ تنها یک راهنماست و 
فاکتورهای دیگری وجود دارد که در میزان پولی که ش��ما 
می توانید وام بگیرید تعیین کننده است. اما اگر میخواهید 
ایده کلی در مورد وضعیتتان داشته باشید می توانید از این 
نرخ استفاده کنید و برای بهتر کردن موقعیتتان از آن کمک 

بگیرید.
 جریان نقدینگی را تحلیل کنید

تحلیل جریان نقدینگی که به آن بودجه یا برنامه مخارج 
نیز می گویند درآمدها و هزینه های ش��ما را در ماه لیست 
می کند. برای بدست آوردن جریان خالص نقدینگی باید 
هزینه ها را از درآمدها کم کرد. اگر عدد حاصل مثبت بود 

برای استفاده از مازاد آن برنامه ریزی کنید و اگر منفی بود 
راهی برای افزایش درآمدتان پیدا کنید، هزینه ها را کاهش 

دهید یا هر دو کار را انجام دهید.
 قدم2: خواسته های مالیتان را تعیین کنید.

 اهدافی مش��خص و قابل اندازه گی��ری به صورت 
سالانه، سه ساله، پنج ساله و درازمدت تنظیم کنید.

 بدهی کارت های اعتباری را تسویه کنید
 در سن مشخصی به استقلال مالی دست پیدا کنید

 از تنوع سرمایه گذاری هایتان مطمئن شوید.

 قدم 3: برنامه رسیدن به اهدافتان را طراحی کنید.
 ی��ک برنام��ه خ��وب میتوان��د به ش��ما در رس��یدن به 
خواسته هایتان کمک زیادی کند. بعضی وقتها مشاوره با 
یک نفر متخصص از خواندن ده ها کتاب مفیدتر اس��ت. 
وقت لازم را برای تهیه این برنامه صرف کنید زیرا ارزش 

آن را دارد.

 قدم 4: برنامه را اجرا کنید.
سعی کنید از نرم افزارهای مالی برای کنترل عملکرد مالی 
خودتان استفاده کنید. من اخیرا در فروشگاه اندروید بازار 
نرم افزارها برای این کار دیده ام. همچنین برای س��رمایه 

گذاری های جدید تحقیقات لازم را انجام دهید.

 قدم 5: برنامه را پایش کنید.
 برای پیگی��ری پیش��رفتتان در خصوص اه��داف به 

صورت ماهانه یا حداکثر سه ماهه از بودجه استفاده کنید.
 حداقل به صورت فصلی صورت ثروت خالص تان را 

به روزرسانی کنید
 اگر از برنام��ه انحراف دارید در هزین��ه ها اصلاحات 

لازم را انجام دهید.

چگونه برنامه 
مالی تان را 
تنظیم کنید؟

آنچه ما هر روز اینجا می گوییم این است که موفقیت ما کاملا بستگی به موفقیت هم 
گروه ها و موفقیت اجتماع مان دارد. 

 eBay پیر امیدیار، موسس و رئیس ایرانی شرکت
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 مهمترین رویداد وب ایران در پنجش��نبه اول اس��فندماه 1392در سالن همایش شهید 
قندی وزارت ارتباطات و فناوری اطلاعات به خوان آخر رسید.

 در ششمین جشنواره وب ایران در بین ش��ور و هیجان بسیاری از حضار که از ساعت 
9 صبح تا 9 شب در سالن همایش ش��هید قندی گردهم آمده بودند وب سایت هاي برتر 
ایران از بین 8200 س��ایت شرکت کننده در جشنواره انتخاب ش��دند. در این جشنواره 

براساس نتایج نهایی داوری که به دو بخش مردمی و کارشناسان تقسیم شده بود، در هر 
بخش 20 نفر به عنوان نامزد دریافت جایزه انتخاب شدند که از این میان جایزه برترین 
وب س��ایت به پنج نفر در هر بخش رسید. برترین وب س��ایت های ایرانی درجشنواره 
شش��م در دس��ته های »کس��ب وکارهای نوپا«، »صنای��ع«، »اطلاع رس��انی و محتوا« و 

»کسب وکار« به شرح ذیل اعلام و تندیس های جشنواره به آنها اهدا شد:

درششمین

چه گذشت؟

در مراس��م پایانی جش��نواره وب ایران که پس از پایان کنفرانس وب آغاز ش��د، 
نصرالله جهانگرد، معاون وزیر ارتباطات و فن آوری اطلاعات به بیان نگرش دولت 
جدید به بحث فضای کس��ب و کار های آنلاین در ایران پرداخت و ابراز امیدواری 
کرد کس��ب و کار های آنلاین نقش بزرگتری را در رش��د اقتصادی کش��ور و ایجاد 

اشتغال ایفا کنند.

و همچنین لازم به ذکر اس��ت که یکی از بخش های جذاب این برنامه پنل آس��یب 
شناس��ی جش��نواره وب بود، جایی که منتقدان و برگزارکنندگان این جشنواره در 
حضور بیش از 300 نفراز شرکت کنندگان دور یک میز به میان داری آرش برهمند، 
به تبادل نظر و بحث با یکدیگ��ر پرداختند و راه های بهبود کیفیت این جش��نواره و 

ارتقا آن به جشنواره ای در حد جهانی را بررسی کردند.

خدمات خوب سنگ بناي کسب و کار خوب اس��ت. وفاداري به مارك پاداشي 
است که مشتري به شرکتهایي که خدمات بهتر عرضه مي کنند، مي دهد. 

کونوسوکی ماتسوشیتا موسس شرکت پاناسونیک خبر
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مرکز همکاری ه��ای فن��اوری و نوآوری 
س��ی س��ال پیش ب��ه عن��وان نه��ادی ذیل 
ریاس��ت جمهوری کش��ور آغاز به کار کرد 
و توسعه همکاری های بین المللی در زمینه 
فناوری های نوین را هدف گ��ذاری کرد. با 
این حال در ادامه، فعالیت این مرکز با توجه 
به دامنه ی توانمندی های آن گسترش یافت. 
در شرایط کنونی فعالیت های این مرکز را در 

قالب سه محور می توان بیان کرد:
1  فعالیت ه��ای مرتبط با فض��ای کلان نظام علم و 

فناوری کشور:
این مرکز با توج��ه به تاثیر فناوری در رش��د اقتصادی و 
ایجاد تحول در تامین معاش و ارتقای زندگی انس��انی در 
قالب اقتصاد دانش بنیان، س��عی می کند فضای کلان نظام 
علم و فناوری کش��ور را به س��مت پذیرش و توسعه ی 
اقتص��اد دانش بنیان و ملزومات آن س��وق دهد. در همین 
راس��تا این مرکز ضمن ایف��ای نقش بازوی مش��اوره ای 
نهاد ریاس��ت جمهوری در مباحث مرتبط ب��ا فناوری و 
نوآوری، تلاش می کند بین دس��تگاه های دولتی مرتبط با 
فناوری های برتر در کش��ور توافق جمعی را برقرار کند. 

این مرکز همچنین در سیاس��ت گذاری های ملی در این 
حوزه مش��ارکت داشته اس��ت و در مرحله ی اجرایی نیز 
تجارب موفقی در زمینه نهادسازی های ملی داشته است. 
از جمله ی این نهادس��ازی ها می توان به س��تاد توس��عه 

فناوری نانو و پارک فناوری پردیس اشاره کرد.
2  فعالیت ه��ای مرتبط ب��ا توس��عه همکاری های 

بین المللی در فناوری های برتر:
این مرکز خصوصا در س��ال های اخیر تلاش کرده است 
با طرح مفهوم دیپلماس��ی فن��اوری، فناوری های برتر را 
به عن��وان اب��زاری قدرتمند در توس��عه ی همکاری های 
بین المللی کش��ور و افزایش توان دیپلماتیک معرفی کند. 
به همین منظور این مرکز با تکیه بر رابطین علم و فناوری 
مستقر در سفارت خانه های کشورها و همچنین شعبه ی 
این مرکز در کش��ور روس��یه، سعی در گس��ترش روابط 

فناورانه با سایر کشورها در سطوح مختلف داشته است.
3  فعالیت های مرتبط با فناوری و نوآوری در سطح 

بنگاه ها و فناوری ها: 
این مرکز همچنین ب��ا تکیه بر توان بدنه ی کارشناس��ی 
خ��ود، ظرفیت ه��ای موج��ود در نهاده��ای مرتب��ط و 
فرصت های بین المللی موجود، ت��لاش می کند خدماتی 

در جهت مشاوره و تس��هیل امور ش��رکت های فعال در 
فناوری های برت��ر را ارائه دهد. این خدم��ات از اهدافی 
مانند بهبود فرآیند توس��عه ی نوآوری و اثربخشی آن در 
بنگاه ها، تجاری س��ازی و صادرات محصولات فناورانه 
و تامین مالی هدفمند این بنگاه ها برخوردار هس��تند. در 
برخی موارد مانند صادرات محصولات فناورانه این مرکز 
خود به صورت مس��تقیم وارد عمل خواهدش��د؛  اما در 
مواردی دیگر مانند تامین مالی بنگاه ها، این مرکز می تواند 
به عنوان واس��طی بین بنگاه و صندوق ه��ای مالی مرتبط 

عمل کند.
س��اختار س��ازمانی ای��ن مرک��ز ح��اوی آن اس��ت که 
فعالیت های ای��ن مرکز با دس��ته بندی حوزه های فناوری 
انج��ام می ش��ود. معاونت ه��ای فناوری ه��ای صنعتی، 
فناوری های زیستی و فناوری های انرژی مسائل مختلف 
مربوط به حوزه های فن��اوری خ��ود را راهبری می کنند 
و مدیریت ص��ادرات فن��اوری نیز مش��اوره در زمینه ی 
صادرات محصولات فناوری را ارائه می دهد. در کنار این 
معاونت ها نیز معاونت پژوهش و توس��عه به عنوان یک 
واحد ستادی، فعالیت های پژوهشی و راهبردی این مرکز 

را پشتیبانی می کنند.

 مرکز همکاری های فن  آوری و نو آوری

اری��ک ب��ه م��ا نش��ان داد چگون��ه ب��ر فضای 
عدم قطعی��ت کس��ب وکارهای نوپا غلب��ه کنیم. 
رویکرد او بس��یار دقی��ق و تجویزهایش عملی و 
امتحان پس داده هس��تند. نوپای ناب طرز فکر ما 
را در مورد کارآفرینی تغییر خواهد داد. زمانی که 
نرخ موفقیت کس��ب وکارهای نوپ��ا بهبود یافت، 
این کتاب می توان��د بیش از هر کت��اب مدیریتی 
که در این سال ها نوش��ته شده است در ترقی رشد 

اقتصاد جهانی نقش ایفا کند.
تام ایسنمن، استاد کارآفرینی مدرسه 
کسب وکار هاروارد

کتاب نوپای ناب رویکرد جدیدی برای توس��عه 
کسب وکارهای نوپا و نوآوری در کسب وکارهای 
جاافتاده ارائه می کند. نویس��نده ای��ن کتاب رویه 
سنتی کارآفرینی را مناس��ب فضای عدم قطعیت 
کنونی محیط کس��ب وکار نمی دان��د و رویکردی 
جدید مبتنی بر یادگیری پیوسته از محیط و اعمال 
چابک آن در چرخه توسعه محصول ارائه می کند. 
این کتاب توصیه می کند که کسب وکارها بایستی 
هر چه سریع تر فرضیات خود را در میدان عمل و 
در برابر مشتریان واقعی تس��ت کنند و سعی کنند 

هر چه س��ریع تر با بازخ��وردی ک��ه می گیرند به 
یادگیری برس��ند و اگر متوجه شوند که فرضیات 
آن ها صحیح نیس��ت مس��یر حرکت خود را تغییر 

دهند که نویسنده آن را چرخش می نامد.
رویکرد ای��ن کتاب ک��ه ای��ده اش از تولید ناب 
شرکت های ش��رقی گرفته ش��ده به دنبال کاهش 
اتلاف منابع در حین توسعه محصول جدید است. 
در س��طح جهان از این کتاب استقبال خوبی شده 
اس��ت و افراد ش��اخصی آن را توصی��ه کرده اند. 
همچنین کسب وکارهای متعددی در سطح جهان 

رویکرد این کتاب را اجرا کرده اند.
این کت��اب در س��ال 2013 پرفروش ترین کتاب 
س��ایت آمازون در حوزه کارآفرینی بود. همچنین 
نیویورک تایمز این کت��اب را جزو پرفروش ترین 

کتاب های خود معرفی کرده است.
مرکز کارآفرینی س��تکا این کتاب را در اس��فند 
1392 به فارسی برگردانده اس��ت، امید است که 
این کتاب بتواند به کارآفرینان و مدیران ایرانی در 

موفقیت کسب وکارشان کمک کند.
م��ورد  بیش��تر در  اطلاع��ات  ب��رای کس��ب 
 ای��ن کت��اب ب��ه وب س��ایت آن ب��ه آدرس
 www.leanstartup.cetka.ir مراجعه کنید

معرفی کتاب نوپای ناب 
(The Lean Startup)

در دنیاي کسب و کار، آینه عقب همواره شفاف تر از شیشه جلوست. 
 وارن بافت مدیرعامل شرکت برکشایرهاتاوی
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بیزین��س مانیتور در س��ال 1984 توس��ط لاندس بروگ و جاناتان فروز تاس��یس ش��د. 
مش��تریان این کس��ب وکار از 140 کش��ور جهان و ش��امل بیش از نیمی از شرکت های 
فورچون 500 اس��ت. کس��ب وکارها، بانک ها، ش��رکت های خدمات مالی، دولت ها، 
دانش��گاه ها و مراکز تحقیقاتی از اطلاعات و تحلی��ل های بیزینس مانیتور اس��تفاده می 
کنند. این شرکت در لندن قرار دارد و دفاتری در نیویورک، س��نگاپور و آفریقای جنوبی 
دارد. چشم انداز این شرکت تبدیل شدن به اولین شرکت ارائه دهنده اطلاعات در حوزه 

ریسک کشورها و تحلیل صنعت است.

 چگونه می توان از محصولات بیزینس مانیتور استفاده کرد؟
بیزینس مانیتور طیف گسترده ای از محصولات و خدمات را برای مدیران ارشد، تحلیل 
گران و محققان ارائ��ه می دهد تا بتواند بهتر ریس��ک ها را ارزیاب��ی و مدیریت کرده و از 
فرصت های کس��ب وکار بهره برداری کنن��د. خدماتی که این کس��ب وکار ارائه می کند 

عبارتند از:
 ریسک کشورها
 تحلیل صنعت

 اطلاعات بازارهای مالی
این شرکت برای بازار ایران گزارش های گوناگونی تهیه کرده است که در ادامه به برخی 

از آنها اشاره می شود. مطالعه این گزارش ها به کارآفرینان ایرانی اکیدا توصیه می شود.
 گزارش پیش بینی کسب وکار در ایران

 گزارش کسب وکارهای کشاورزی در ایران
  گزارش صنعت اتومبیل سازی ایران

 گزارش صنعت بانکداری ایران
 گزارش صنعت الکترونیک ایران

 گزارش صنعت حمل ونقل هوایی ایران
 گزارش صنعت بیمه ایران

 گزارش صنعت ابزار پزشکی ایران
 گزارش صنایع فلزی ایران
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زندگی معمولی انس��ان بی برنامه، سردرگم، بی هیجان و ناخوش��ایند به نظر می آید. تنها 
آنهایی که به ماجراهای زندگی به عنوان شانسی از میان شانس ها نگاه می کنند که خودشان 

آن را برای خودشان ایجاد کرده اند، می توانند کنترل زندگی خود را کاملا در دست بگیرند
کارل آلبرشت معرفیسایت
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علاقمندان به ماهنامه کارآفرینی ستکا شماره های بعدی 
این نشریه را می توانند در سایت

ببینند
m a g . c e t k a . i r  


