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این تنها چکیده ای از کتاب افسانه کارآفرینی است

افسانه کارآفرینی می گوید اکثر کسب و کارهای جدید توسط متخصصان 
که  هستند  کسانی  همان  متخصصان  کارآفرینان.  نه  می شود  راه اندازی 
علاقه مندند کارهای عملی را خودشان انجام دهند و به خاطر همین گرایش 
طبیعی شان به جای آن که مانند کارآفرینان بر روی کسب وکار خود کار 
کنند و آن را بسازند فقط زمان خود را صرف انجام کارها در کسب وکار 
خود می کنند؛ اما با این وجود راه ساده و موثری برای متعادل کردن این 
گرایش وجود دارد. صاحب یک کسب وکار به جای آن که کسب و کارش 
را مجزا و منحصربه فرد در نظر بگیرد و فقط تمرکز خود را بر روی انجام 
آن بگذارد بایستی آن را به عنوان مدل اولیه ای فرض کند که قرار است 
چندین کسب وکار دیگر از روی آن ساخته شود یا به عبارتی دیگر بتواند 
مجوز تأسیس چندین شعبه را برای کار خود صادر کند. با این طرز تفکر 
او هم در نقش متخصص و هم در نقش مدیر و هم در نقش کارآفرین ظاهر 
می شود. کسب و کاری که صاحب آن دارای دیدگاه های متخصص، مدیر و 
کارآفرین است احتمال موفقیتش در آینده بسیار بالاتر از آن کسب وکاری 

است که صاحبش تنها یکی از این دیدگاه ها را داراست.
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بخش   
# 1

               
                  مفاهیم و اصول اولیه افسانه کارآفرینی

اصولی که بنیان نگرش افسانه کارآفرینی بر روی آن بنا شده از قرار زیر است:
اکثر کسب و کارهای جدید توسط متخصصان راه اندازی می شود آن ها در کاری که از آن لذت . 1

می برند تخصص داشته و ترجیح می دهند به جای آن که آن کار را برای دیگران انجام دهند 
برای خودشان انجام دهند.

متخصصان فکر می کنند چون بر کار فنی خود مسلط هستند پس بر هر کسب و کاری که . 2
آن کار فنی را شامل می شود تسلط کافی دارند؛ اما در واقع این دو مقوله متفاوت از هم بوده 

و عدم درک آن باعث خسران بسیار زیادی می شود.
راه اندازی یک کسب وکار موفق مشروط بر داشتن سه نوع مهارت است: . 3

کارآفرین - رؤیاپردازی می کند.  «
مدیر - سیستم ها را مستقر و نظم را حاکم می کند.  «
متخصص - محصول را تولید می کند. «

تمام کسب و کارهای موفق بایستی سه مرحله را پشت سر بگذارند. . 4
کودکی - متخصص نقش مهمی را ایفا می کند, «
نوجوانی یا توسعه - نیاز به مهارت مدیریت احساس می شود. «
 بلوغ - دیدگاه کارآفرین بسیار مهم است. «

    ایده های کمکی

اکثر کسب و کارهای جدید توسط متخصصان راه اندازی می شود آن ها در کاری که از آن . 1
لذت می برند تخصص داشته و ترجیح می دهند به جای آن که آن کار را برای دیگران 

انجام دهند برای خودشان انجام دهند.
باور عمومی که می گوید کارآفرین برای آن که دنیا را به مکان بهتری تبدیل کند کسب وکاری را آغاز 
می کند تنها یک افسانه است زیرا در بیشتر موارد کارهای جدید را افرادی آغاز می کنند که در انجام یک 
کار فنی تخصص دارند و پس از گذر زمان مبتلا به شوک کارآفرینی شده و با خود فکر می کنند به جای 

کار برای دیگران بهتر است برای خود کسب وکاری صورت دهند.
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متخصصان فکر می کنند چون بر کار فنی خود مسلط هستند پس بر هر کسب و کاری . 2
که آن کار فنی را شامل می شود تسلط کافی دارند؛ اما در واقع این دو مقوله متفاوت از 

هم بوده و عدم درک آن باعث خسران بسیار زیادی می شود.
در یک کسب وکار جدید، توانایی انجام کار فنی مربوط به آن کسب وکار یک استعداداست نه همه چیز چرا؟

مهارت های ساختن یک کسب وکار بسیار مهم تر از تولید کالای مربوط به آن کسب وکار است.. 1
وقتی متخصص کسب وکاری را شروع می کند در فرآیند کار متوجه می شود کار مورد علاقه اش که به . 2

خاطر آن اقدام به راه اندازی آن کسب وکار جدید کرده است با بسیاری از کارهای دیگر که اصلًا به آن ها 
علاقه ای ندارد همراه می شود در نتیجه رفته رفته متخصص نسبت به کاری که شدیداً به آن علاقه مند 

بوده دلسرد و مأیوس می شود.
کند. . 3 واگذار  دیگران  به  را  عملی  کارهای  بایستی  که  می شود  متوجه  کسب وکار  صاحب  زود  یا  دیر 

همچنین به این نکته پی می برد که ارزش افزوده از طریق انجام وظایفی حاصل شده که اصلًا جذاب 
نبوده اند یا حتی انجام آن کارها بسیار دشوار بوده است. 

در نتیجه بسیاری از این صاحبان که نقش متخصص را بازی می کنند از کار خود دلسرد و ناامید می شوند.

راه اندازی یک کسب وکار موفق مشروط بر داشتن سه نوع مهارت است: . 3
کارآفرین - رؤیاپردازی می کند. «
مدیر - سیستم ها را مستقر و نظم را حاکم می کند. «
متخصص - محصول را تولید می کند. «

سه شخصیت درونی صاحب کار دوست دارند ریاست کنند بنابراین هیچ کدام دوست ندارند رئیس داشته 
باشند. از طرفی دیگر برای موفقیت در کار به هر سه آن ها نیاز است. 

کارآفرین هر موضوع پیش پاافتاده ای را تبدیل به یک فرصت خوب اقتصادی می کند. کارآفرینان رؤیاپردازانی 
هستند که بر روی آینده تمرکز دارند. 

مدیران واقع بین هستند. آن ها باعث برقراری نظم شده و سیستم ها را برپا می کنند. مدیران به گذشته توجه 
دارند و سعی می کنند موقعیت های سابق را حفظ کنند.

متخصصان هم که انجام کار را دوست دارند، توجهشان بر زمان حال متمرکز است و علاقه مندند کارها را 
سریع به اتمام برسانند و در حین انجام کار اگر کسی یا چیزی مزاحمشان شود آزرده می شوند. 

به  معمولًا  کسب وکار  یک  روند  در  کوچک  کسب وکارهای  صاحبان  بیشتر  درونی  شخصیت های  نقش 



} چکیده کتاب افسانه کارآفرینی {کارآفرین برتر

www.karafarinebartar.com |  .تمامی حقوق مادی و معنوی این اثر متعلق به وب سایت کارآفرین برتر است 6

karafarinebartar.com

صورت زیر است:

%10
کارآفرین

% 20
مدیر

% 70
متخصص

اما یک صاحب کار موفق باید از هر سه شخصیت درونی اش به یک میزان استفاده کند، یعنی باید در انجام 
یک فعالیت هر کدام از آن ها به اندازه 33 درصد نقش داشته باشند.

شخصیت صاحبان کسب وکار بسیار موفق:
 

%33
کارآفرین

% 33
مدیر

% 33
متخصص

تمام کسب و کارهای موفق بایستی سه مرحله را پشت سر بگذارند:. 4
کودکی - متخصص نقش مهمی را ایفا می کند. . 1
نوجوانی یا توسعه - نیاز به مهارت مدیریت احساس می شود. . 2
بلوغ - دیدگاه کارآفرین بسیار مهم است. . 3

بسیاری از مشکلات از این امر ناشی می شود که یک کسب وکار به جای آن که مطابق با نیازهای خود آن 
کسب وکار پیش برود مطابق با خواسته های صاحب آن کسب وکار اداره می شود. در حقیقت نیازهای یک 

کسب وکار در مراحل مختلف رشد آن کسب وکار تغییر یافته و متفاوت می شود.

                                                                                                        دوره کودکی 

در مرحله کودکی کار و متخصص یکی هستند. به عبارتی دیگر شما اگر متخصص را از کار حذف کنید آن کار 
دیگر وجود نخواهد داشت. در مرحله کودکی متخصص به انجام هر فن و تخصصی که علاقه دارد می پردازد. 
مرحله کودکی وقتی به پایان می رسد که متخصص قادر نباشد به تنهایی همه کارها را انجام دهد در نتیجه با 
خود فکر می کند اگر قرار باشد کسب و کارش رشد کند بایستی تغییراتی در آن به وجود آورد. اگر متخصص 
این تغییرات را در کارش اعمال کند کسب و کارش وارد مرحله بعد یعنی نوجوانی می شود در غیر این صورت 

آن کار تعطیل می شود.
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    دوره نوجوانی یا توسعه

هر متخصص با انجام مجموعه محدودی از کارها و وظایف احساس راحتی می کند که به این مجموعه به 
اصطلاح اقلیم آسایش گفته می شود و اگر قرار باشد پا را فراتر از این مجموعه بگذارد کنترل امور از دستش 

خارج شده و کسب و کارش دچار هرج ومرج و بی نظمی می شود. 
- اقلیم آسایش یک متخصص وابسته به میزان کاری است که او انجام می دهد. 

- اما اقلیم آسایش یک مدیر وابسته به تعداد افرادی است که او بر آن ها نظارت دارد 
- و در مورد کارآفرین تعداد افرادی که مطابق با رؤیای او اقدام به خرید می کنند. 

وقتی کسب وکاری فراتر از اقلیم آسایش رشد می کند چهار حالت ممکن رخ می دهد:
بودند . 1 ساده  کارها  هنوز  که  زمانی  یعنی  کودکی  دوران  به  و  می شود  کوچک  دوباره  کسب وکار  آن 

برمی گردد. بیشتر متخصصان تمایل دارند تا به این حالت برگردند.
کسب وکار آن ها ورشکسته می شود. در این حالت صاحب کسب وکار تلاش می کند دوباره کسب وکارش . 2

را رونق داده تا بتواند نقدینگی کافی برای اجاره تجهیزات و وسایل جهت سرو سامان دادن به کارش 
را فراهم کند.

کسب وکار در همان حالت باقی می ماند به امید آن که روزی در میان این همه هرج ومرج و بی نظمی . 3
نظم بر آن حاکم شود.

اگر صاحب کسب وکار اراده کند تا مهارت های جدیدی بیاموزد و از وقت خود به نحو احسن استفاده . 4
نماید در آن صورت کسب وکارش رشد کرده و به مرحله بلوغ می رسد.

    دوره بلوغ

به  طور خلاصه کسب وکاری به مرحله بلوغ می رسد که صاحب آن بداند چگونه به آن جایی که اکنون در آن 
قرار دارد رسیده است و برای رسیدن به مقصد نهایی چه کارهایی باید انجام دهد.

صاحبانشان  که  هستند  آن هایی  رسیده اند  بلوغ  مرحله  به  که  جهان  کسب وکارهای  موفق ترین  و  بهترین 
دارای رویکردهای درستی بوده و موفق شده اند تا بین شخصیت های درونی شان تعادل به وجود آورند. آن ها 

فهمیده اند چه چیزی باعث می شود تا یک کسب وکار موفق شده و دوام پیدا کند. 
یک مدل کسب وکار خوب و موفق تنها به محصول تولیدی اش ربط پیدا نمی کند بلکه فاکتورهای دیگری در 

موفقیت آن دخیل هستند از جمله این که:
آن کسب وکار چگونه عمل می کند نه اینکه چه کارهایی انجام می دهد.	�
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سوددهی آن کسب وکار از چه راهی حاصل می شود نه این که درآمد حاصل از فروش آن چگونه است.	�
آن کسب وکار در آینده به کجا خواهد رسید نه این که در حال حاضر چه تعداد شعبه یا نمایندگی می توان 	�

برای آن کسب وکار تأسیس کرد.
کسب وکار به عنوان یک مجموعه کامل و جامع چگونه عمل می کند نه این که هر بخشی از آن چگونه 	�

عمل می کند.
بر روی آینده کسب وکار تمرکز شود نه بر روی مدلی که امروز در حال کار کردن است. در مرحله بلوغ 	�

مدل کارآفرینی نقش بسیار مهمی را ایفا می کند.

    مدل کارآفرینی

در مدل کارآفرینی:
برآورده کردن نیازهای مشتریان خاص در اولویت قرار دارد.	�
محصولات رقبای دیگر مورد توجه قرار می گیرد.	�
وقت و توجه زیادی به ساختار کسب وکار اختصاص داده می شود تا به بهترین نحو ممکن نیازهای 	�

مشتریان برآورده شود.
کسب وکار به عنوان یک کلیت در نظر گرفته می شود و تمام اجزای سازنده آن با یکدیگر همکاری 	�

می کنند تا نتیجه مطلوب حاصل شود.
اعمال می شود و یک 	� کار  در  واحدی  و اصول  اجرایی  قوانین  تعریف می شود،اشکال،  استانداردهایی 

سیستم مشخص و شناخته شده بارها تکثیر می یابد.
برخلاف مدل متخصص که مشتری به عنوان عاملی مزاحم و آزارنده تلقی می گردد اینجا به عنوان 	�

یک فرصت به او نگاه می شود که می تواند در آینده با خود ارزش افزوده به همراه داشته باشد. 
خلاصه آن که یک کسب وکار زمانی به مرحله بلوغ می رسد که مشتری نسبت به کالا یا خدمات ارائه شده 
انجام  آن کسب وکار  آن چه  از  نحوه عملکرد کسب وکار  رویکرد  این  به  توجه  با  باشد.  داشته  ارجحیت 

می دهد بسیار مهم تر است.
این حالت زمانی روی می دهد که سه شخصیت نام برده در شکل به میزان برابر در ساختن مدل کسب وکار 

مشارکت داشته باشند.
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                                                                                                        اندیشه های راهبردی

»به سه دلیل من توانستم شرکت آی بی ام را به این مرحله برسانم. دلیل اول آن است که از همان آغاز تصویر روشن و واضحی از آن 
چه شرکت بایستی در آینده بشود داشتم، این طور می توان گفت که در واقع من یک مدل از شرکت مورد دلخواهم را در ذهنم تصور 
می کردم. دلیل دوم، وقتی آن مدل را تصور می کردم با خود فکر می کردم که من به عنوان رئیس این شرکت و بقیه کارمندانی که 
در آن مشغول به کارند چه کارهایی را بایستی انجام دهیم؛ بنابراین تمام اعمالی که بایستی در آن هنگام انجام می دادیم را در ذهنم 
تجسم می کردم. دلیل سوم موفقیت آی بی ام این بود که وقتی من داشتم به شرکت رؤیا یی ام و کارهایی که قرار است در آن زمان 
انجام پذیرد فکر می کردم به این نتیجه رسیدم که اگر بخواهم چنین رؤیایی را به حقیقت تبدیل کنم بایستی از همان ابتدا آن کاری را 
بکنم که قرار است در آینده انجام دهم درغیراین صورت هیچ گاه به آرزویم نمی رسم؛ به عبارت دیگر فهمیدم اگر قراراست شرکت 
آی بی ام جز موفق ترین شرکت ها باشد بایستی از همین ابتدا که هنوز فرصت زیادی در اختیاردارم طوری عمل کنم که واقعاً انگار 
شرکت به آن مرحله رسیده است. از همان آغاز شرکت آی بی ام مطابق با الگوی ذهنی من عمل می کرد ما هر روز سعی می کردیم 
تا شرکت را بر طبق همین الگوی ذهنی به پیش ببریم. در پایان هر روز از خودمان می پرسیدیم امروز چطور کارکرده ایم آیا به 
آن هدفی که برای آن روز در نظر گرفته بودیم دست یافته بودیم یا خیر و یا چقدر با آن هدف فاصله داشتیم، در صورتی که موفق 
نمی شدیم هدف مربوط به آن روز را محقق سازیم روز بعد سعی می کردیم ابتدا کم کاری دیروز را جبران کرده سپس برای رسیدن 
به هدف جدید در آن روز تلاش می کردیم. هر روز نه برای اینکه فقط بخواهیم کاری انجام داده باشیم بلکه برای دستیابی به هدف 
جدیدی در سر کار حاضر می شدیم. ما در شرکت آی بی ام فقط کاری که برای رسیدن به هدفمان مورد نیاز بود را انجام می دادیم.«
- تام واتسون بنیان گذار شرکت آی.بی.ام

ابتدا دوره کودکی و بعد نوجوانی را پشت سر  نبوده که  به این صورت  »شرکت هایی مثل مک دونالد، فدرال اکسپرس و دیزنی 
گذرانده و پس از آن به صورت خودکار وارد مرحله بلوغ شده باشند بلکه آن ها از همان ابتدا یعنی قبل از شروع کار و قبل از دوره 
کودکی مرحله بلوغ را در نظر گرفته و مطابق با آن برنامه ریزی کرده اند و جلو رفته اند. صاحبان این گونه شرکت ها از همان ابتدا 
نسبت به کار و آن چه که لازم است برای پیشبرد آن صورت گیرد دیدگاه کاملًا متفاوتی داشته اند. حتی شخصی که از همان ابتدا 
طوری کار خود را شروع می کند که انگار در مرحله بلوغ قرار دارد مجبور است مراحل کودکی و نوجوانی را پشت سر بگذارد اما 
این مسیر را کاملًا متفاوت با اشخاص دیگر می پیماید. این گونه تفاوت رفتاری برخاسته از نوع دیدگاهی است که آن شخص نسبت 

به کسب وکارش دارد و این همان دیدگاه کارآفرینی است.«
- مایکل گربر 

»افرادی که در کارشان بسیار خوب عمل می کنند و تقریباً استثنایی هستند دلیلش دانش بیشتر آن ها نسبت به بقیه کسانی که همان 
کار را انجام می دهند نیست بلکه علت موفقیت آنان این است که آن ها تشنه یادگیری هستند.«

- مایکل گربر
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»برای پشت سر گذاشتن شرایط بسیار دشوار شما به سرعت واکنش راننده مسابقه جایزه بزرگ یا قدرت ماهیچه های هرکول و یا 
بهره هوشی آلبرت انیشتین نیاز ندارید فقط لازم است بر کاری که انجام می دهید کاملا واقف باشید.«

- آنتونی گرین بنک

»مسئله ای که در بیشتر کسب وکارهای ناموفق با آن ها روبرو بوده ام این نیست که صاحبان آن ها اطلاعات کافی درباره منابع مالی، 
بازاریابی، مدیریت و اجرا ندارند ـ اگر هم نداشته باشند به آسانی می توانند آن ها را فراگیرند ـ بلکه آن ها وقت و انرژی خود را 
صرف دفاع از چیزهایی می کنند که فکر می کنند نسبت به آن چیزهاآگاهی کامل دارند. بیشترافرادی که در عرصه کسب وکار 
باآن ها برخورد داشته ام کسانی هستند که حاضرند هزینه های گزافی را متحمل شوند تا آن چیزی که فکر می کنند درست است 

و به آن پایبند هستند را ارتقاء دهند« 
- مایکل گربر

»شما بایستی از نگاه یک کارآفرین به کسب و کارتان بنگرید.اکنون باید صورت کامل کسب وکار رؤیایی خود را در نظر گرفته و 
تفاوت هایی که بین کسب وکار امروزتان با آن وجود دارد را مشخص نمایید. این تفاوت ها نشان می دهند برای آن که به کسب وکار 
رؤیایی خود برسید چه کارهایی نیاز است تا انجام دهید. وقتی از دیدگاه افسانه کارآفرینی به کارتان نگاه می کنید متوجه می شوید 
که این تفاوت ناشی از عدم وجود سیستم و روشی منحصربه فرد برای انجام کسب وکار است که وجود آن باعث می شود کسب 

وکارتان از دیگر کسب وکارها متمایز گردد.«
- مایکل گربر

»زمانی که چیزی را می شنوید آن را فراموش می کنید و وقتی آن را می بینید به خاطر می سپاریداما فقط زمانی آن را می فهمید که 
انجامش دهید.«

- ضرب المثل چینی

»سیستم راه حل است.« 
- شعار ای تی و تی
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بخش   
# 2

               اعطای امتیاز

بهترین مدل برای ساختن یک کسب وکار موفق مدل اولیه ای است که بتوان از روی آن چندین 
شعبه تأسیس کرد طوری که تمام آن ها بتوانند با همان کیفیت مدل اولیه کار کنند.

بدین منظور بایستی به جای انجام کسب و کارتان بیشتر وقت خود را صرف ساختن آن کنید.

    ایده های کمکی

برای آن که شعبات شما موفق از آب درآید بایستی قوانین زیر را رعایت کنید:
مدل اولیه کسب وکار برای مشتریان، کارمندان، تأمین کنندگان و وام دهندگان شما بسیار دارای ارزش «

است و باید فراتر از آن چه خودشان تصور می کنند باشد.
افراد با کمترین مهارت بایستی قادر باشند تا مدل را اجرا کنند.  «
مدل باید بسیار منظم و مرتب باشد. «
تمام کارهایی که مدل شامل آن ها می شود بایستی در  دفترچه راهنمای طرز کار آن ثبت شود. «
خدمات رسانی مدل به مشتریان همواره به طور یکنواخت و قابل پیش بینی باشد. مدل باید از رنگ، «

نحوه پوشش و امکانات یکسان و مشابهی برخوردار باشد.

اگر به جای آن که کسب وکار خود را انجام دهید آن را بسازید بسیاری از مسائلی که بیشتر افراد از آن غافل اند 
را می توانید کشف کنید. برای این کار همیشه باید از خود بپرسید:

چطور می توانم کسب وکارم را اداره کنم بدون آن که خودم در آنجا حضورداشته باشم؟  «
چطور می توانم کارمندانم را متقاعد کنم تا کار کنند بدون آن که بخواهم مدام در کارشان دخالت کنم؟ «
چطور می توانم کسب وکارم را طوری سیستماتیک کنم که موفق شوم از روی آن چندین هزار کسب وکار «

دیگر بسازم به صورتی که تمام آن ها دقیقاً مشابه باهم کار کنند؟
چطور می توانم درحالی که صاحب کسب وکارم هستم رها بوده و به آن وابسته نباشم؟ «
چطور می توانم وقتم را صرف انجام کاری کنم که به آن علاقه مندم نه کاری که مجبورم انجام دهم؟ «

اگر شما این سؤالات را از خود بکنید در نهایت به مسئله اصلی می رسید و آن این است که شما جواب این 
سؤالات را نمی دانید.



} چکیده کتاب افسانه کارآفرینی {کارآفرین برتر

www.karafarinebartar.com |  .تمامی حقوق مادی و معنوی این اثر متعلق به وب سایت کارآفرین برتر است 12

karafarinebartar.com

                                                                                                        اندیشه های راهبردی

»طبق بررسی های صورت گرفته توسط اداره بازرگانی ایالات متحده آمریکا از سال 1971 تا 1987 کمتر از 5 درصد نمایندگی ها 
در سال اول تأسیس خود و فقط 24 درصد آن ها در 5 سال اولیه ناموفق بوده اند. این آمار را با آمار مربوط به عدم موفقیت بیش 
از 80 درصد مشاغلی که به طور مستقل تأسیس شده اند مقایسه کنید. در این صورت به قدرت تحول کلی در اقتصاد و کمکی که 

نمایندگی ها به اقتصاد ما و موفقیت آتی کسب وکارمان می کنند نیز پی می برید.« 
- مایکل گربر

نمایندگی شناخته  نام تجاری  با  امروزه  انجام می دهند  را  بیرون آمده اند و همان کار  بزرگ تر  از دل مشاغل  اولیه ای که  »مشاغل 
می شوند. تحت این سیستم، مشاغل بزرگ مجوز نمایندگی به شرکت های کوچک تر می دهند تا محصولاتشان را به طور منطقه ای به 
بازار عرضه کنند. نمایندگی هایی که به شکل یک کسب وکار مشغول به فعالیت هستند یعنی علاوه بر فروش محصولات و خدمات، 
کارهای دیگری از جمله تبلیغات، برگزاری دوره های آموزشی، بازاریابی و هر کار دیگری که مشخصه یک کسب وکار واقعی 
است را انجام می دهند فراتر از نام تجاری نمایندگی فروش عمل می کنند. این نوع نمایندگی ها علاوه بر آن که می توانند به صورت 
نمایندگی  و  فروش  نمایندگی  تجاری  )نام  تفاوت  این  دارند.  هم  را  نمایندگی  مجوز  اختیار صدور  باشند  یک شرکت کوچک 
فروشی که به صورت یک کسب وکار کامل است( در واقع تفاوت بین موفقیت و تحول کلی است پس از اینجا می توان به اهمیت 
واقعی تحول کلی پی برد. تحول کلی و نمایندگی های فروشی که شکل یک کسب وکار کامل را به خود گرفته اند، نشأت گرفته 
از باور و اعتقادی است که با باور بسیاری از بنیان گذاران کسب وکار تناقض دارد. اکثر کسانی که کاری را شروع می کنند بر این 
باورند: موفقیت یک کسب وکار در گرو موفقیت میزان فروش کالای آن کسب وکار است. از نظر صاحبان کسب وکارهایی که 
دارای نام تجاری هستند ارزش یک نمایندگی فروش وابسته به ارزش نام تجاری کالایی است که مجوز نمایندگی آن را گرفته اند 
مانند شرکت های کادیلاک، مرسدس و کوکاکولا. زمانی این عقیده درست بود اما اکنون دیگر درست نیست، زیرا در جهان امروز 
نام های تجاری همانند گلوله های برفی که در یک بوران بر زمین می ریزند در حال افزایش هستند و بسیار دشوار و پرهزینه است 
اگر بخواهیم موقعیت شغلی مان را بر اساس نام تجاری شرکتمان حفظ کنیم و انتظار داشته باشیم که با همین شیوه بتوانیم دوام خود 
را تضمین کنیم. در نتیجه، نمایندگی هایی که فقط بر اساس نام تجاری بنیان شده بودند و تنها به آن متکی بودند زمانی که تعداد 
تأسیس نمایندگی ها به طور بی سابقه ای رو به افزایش بود یا از صحنه رقابت ها حذف شده و یا به شدت تضعیف شدند. علت این همه 
رشد تأسیس نمایندگی ها به خاطر وجود نمایندگی هایی بود که به شکل شرکت درآمده بودند و خود نیز دوباره مجوز نمایندگی 
صادر می کردند زیرا صاحبان این شرکت ها بر این باور بودند که محصول واقعی یک کسب وکار چیزی نیست که آن کسب وکار 
می فروشد بلکه نحوه فروش محصول در واقع محصول اصلی آن کسب وکار است به عبارتی دیگر محصول واقعی یک کسب وکار 

خود آن کسب وکار است«   
- مایکل گربر
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»از نظر کارآفرین، مدل اولیه ابزاری است برای تبدیل رؤیاهایش به واقعیات. از نظر مدیر، مدل اولیه باعث برقراری نظم و قابلیت 
پیش بینی می شود که برای زندگی او بسیار مهم است. از نظر متخصص، نمونه اولیه جایی است که در آن او آزاد است تا هرچه را 
که دوست دارد انجام دهد و برای صاحب کسب وکار کوچک، نمونه اولیه ابزاری است که با استفاده از آن می تواند به طور مساوی 

شخصیت های سه گانه خود را پرورش دهد طوری که به موفقیت کسب-وکارش منجر گردد.«
- مایکل گربر

»مدل اولیه به مفهوم اتخاذ روشی منحصر به فرد برای اجرای کسب و کار است طوری که آن کسب و کار به طرز خارق العاده ای 
از رقبا پیشی بگیرد«

- مایکل گربر

»هر کدام از کسب وکارهای بزرگ جهان یک نمایندگی فروش است.«
- مایکل گربر
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                فرآیند توسعه کسب وکار

فرآیند توسعه کسب وکاری که توسط آن می توان مدل اولیه  موفقی ساخت شامل سه اقدام 
بنیادی و هفت مرحله مجزا می باشد.

    ایده های کمکی

فرآیند توسعه کسب وکار امری پویاست و نمی تواند ایستا باشد زیرا جهان دائم در حال تغییر است و تحمل 
اشیای ساکن برایش دشوار است.

فرآیند توسعه کسب وکار آن چیزی است که شما را قادر می سازد تا قبل از آن که جهان تغییر کند شما تغییر 
کنید. نوآوری، کمیت نمایی و سازمان دهی ستون هر کسب وکار موفق و جوهره فرآیند توسعه کسب وکارتان 

هست. 
فرآیند توسعه کسب وکار نه تنها عامل سازنده کسب وکاراست بلکه در ارتباطات بین کسانی که به نحوی با 
کسب وکار در تماس هستند بسیار تأثیرگذار است. فرآیند توسعه کسب وکار در افرادی که مشغول به انجام آن 

هستند تغییر آنی ایجاد می کند و این راز موفقیت است.

بخش   
# 3
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                                                                                                        نوآوری

خلاقیت یعنی اندیشیدن درباره چیزهای جدید و نوآوری یعنی انجام چیزهای جدید.افرادی که کسب وکار خود 
را بر پایه نوآوری شکل داده اند مدام این سؤالات را از خود می پرسند:

چه چیزی مانع می شود تا مشتریان نتوانند آن چیزی را که دوست دارند از تعامل با کسب وکار به دست  «
آورند؟

بهترین راهی که می توان مطمئن شد نیازهای مشتری برطرف شده است چیست؟ «
نوآوری انرژی مضاعفی در درون صاحب کسب وکار به وجود می آورد و با به کار بردن آن در هر بخشی از 

سیستم کسب وکار خویش می توان کسب وکار خود را از سایر کسب وکارها متمایز کرد.

ّی سازی                                                                                                        کم

نوآوری به تنهایی ره به جایی نمی برد. برای آن که مؤثر باشد بایستی از لحاظ کمی ارزیابی شود. بدون کمیت 
نمایی چگونه می توانید بفهمید آیا نوآوری تان مفید بوده است یا خیر؟

کسب و کارهای بزرگ و موفق هر چیزی را به صورت کمی در آورده سپس آن را ثبت می کنند و بعد تلاش 
می کنند تا این ارقام و اعداد را مدام بهبود بخشند.

شما همانند پزشکتان که از روی عدد نشان دهنده فشارخون و تعداد ضربان نبض پی به وجود یا عدم وجود 
بیماری می برد قادرید تا از روی آمار و ارقام پی به سلامت یا عدم سلامت کسب وکارتان ببرید؛ زیرا بدون 

وجود اعداد شما نمی دانید کجا قرارگرفته اید چه برسد به اینکه بدانید کجا دارید می روید.

                                                                                                        هماهنگ سازی

سازمان دهی، حذف آزادی عمل یا انتخاب در مرحله اجرای کسب وکار است.
زمانی که در کسب وکارتان چیزی را ابداع می کنید، بعد از لحاظ کمی آن را مورد ارزیابی قرار می-دهید و 

سپس سازمان دهی اش می کنید بایستی این ابداع، ارزیابی و سازمان دهی به طور مداوم انجام گیرد.
بدون سازمان دهی هیچ چیزی برای شما و مشتریانتان قابل برنامه ریزی و پیش بینی نیست.

به طور خلاصه، نوآوری)ابداع(، کمیت نمایی و سازمان دهی ستون هر کسب وکار موفق و جوهره فرآیند توسعه 
کسب وکارتان است.
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از هفت گام مجزا تشکیل  برنامه  این  اولیه تان است.  ایجاد مدل  برنامه توسعه کسب وکار شما روشی برای 
می شود.

# گام 1: هدف اصلی
هر چند کسب وکار شما بر روی زندگی تان بسیار تأثیرگذاراست اما فاکتوراصلی در کسب وکار، خودتان هستید 
نه کسب وکارتان. قبل از آن که بتوانید بفهمید کارتان چقدر بر روی زندگی تان تأثیر می گذارد باید سؤالاتی 

را از خود بپرسید از جمله اینکه: 

من به چه چیزی بیشتر از همه بها می دهم یا چه چیزی از همه برایم باارزش تر است؟  «
چه نوع زندگی ای را دوست دارم؟  «
دوست دارم زندگی ام چگونه به نظر برسد؟  «
چه نوع فردی می خواهم باشم؟  «

هدف اصلی شما جواب تمام این سؤالات است.
انجام می دهند که  را  به آن مدام کارهایی  برای رسیدن  دنبال می کنند و  را در زندگی  آرزویی  بزرگ  افراد 
دست یابی به آن آرزو را برایشان آسان می کند. آن ها برای ساختن زندگی شان به سر کار می روند نه برای آن 

که فقط زندگی را بگذرانند.
فرق بین افراد بزرگ با دیگر افراد در این است که آن ها زندگی خود را فعالانه می سازند اما افراد دیگر از روی 

بی ارادگی منتظر می مانند تا ببینند زندگی آن ها را کجا می برد.

»هدف اصلی شما به کسب و کار و زندگیتان جان و روح تازه ای می بخشد.«
- مایکل گربر

# گام 2: هدف استراتژیکی
به هدف  باشید  قادر  این طریق  از  تا  پیشبرد کسب وکارتان  برای  است  راهی  نقشه  استراتژیکی شما  هدف 

اصلی تان دست یابید. هدف استراتژیکی شما در واقع محصول نهایی کسب وکارتان است.
بعضی از استانداردهایی که برای هدف استراتژی شما لازم و ضروری هستند از قرار زیر است: 

پول - آرزوی شما چقدر بزرگ است؟ شرکتی که در رؤیای خود دارید چه وسعتی دارد؟ زمانی که به . 1
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شرکت رؤیایی خود دست می یابید کسب وکارتان چقدر ارزش دارد؟ اگر جواب را نمی دانید از کجا می فهمید 
آیا کسب وکارتان می تواند شما را به هدف اصلی تان برساند یا خیر؟

ایجاد فرصت - اگر کار شما ایجاد فرصت جدیدی کند بنابراین ارزش دارد آن را انجام دهید در غیر . 2
این صورت هر چقدر هم هیجان آور، جالب یا جذاب باشد بایستی آن را رها کنید زیرا هم وقت باارزشتان را 
می گیرد و هم شما را از انجام کارهای باارزش دیگر بازمی دارد. ایجاد فرصت به شما می گوید آیا کسب و 
کارتان آن قدر توسعه پیدا می کند تا موفق شوید به هدف اصلی و هدف استراتژیکتان دست یابید یا خیر. 

همچنین به شما می گوید کسب وکارتان به چه میزان می تواند مشتری برایتان جذب کند.
گستردگی جغرافیایی - دوست دارید کسب وکارتان در چه سطحی باشد؟ محلی؟ ناحیه ای؟ ملی؟ . 3

بین المللی؟
مدت زمان - چه وقت طول می کشد تا مدل اولیه شما تکمیل گردد؟ دو سال؟ سه سال؟ پنج سال؟ . 4

یا یک عمر؟
وضعیت کسب وکار- آیا کسب وکار شما مستقیم با مشتری در ارتباط است یا اینکه با کسب وکارهای . 5

دیگر تعامل دارد؟ به عبارتی دیگر مشتری اصلی کسب وکار شما کدام است؟
این استانداردها کسب وکار شما را شکل داده و به شدت آن را تحت تأثیر خود قرار می دهد.

»در حقیقت، استانداردهای هدف استراتژیکی شما نیرویی را به وجود می آورد که باعث نزدیکی مدل کنونی کسب وکارتان به مدل 
آینده آن می شود. این استانداردها انرژی ای را به وجود می آورند که باعث به وجود آمدن بهترین شرکت ها و مؤثرترین افراد می 

شود.«
- مایکل گربر

# گام 3: استراتژی سازمانی
اکثر شرکت ها حول شخصیت هایی که در آن شرکت مشغول به کار هستند خود را سازمان دهی می کنند زیرا 
صاحبان آن ها معتقدند کارمندانی که استخدام کرده اند خود می دانند چه باید بکنند از این رو وظایف کارمندان 
به درستی مشخص نمی شود و اگر مشکلی در کار پیش بیاید کسی پاسخ گو نیست؛ بنابراین برای آن که 
کسب وکار ما تبدیل به یک مدل اولیه کاملی شود باید یک چارت سازمانی برای خود در نظر بگیریم. نمونه 

آن را می توانید در زیر مشاهده فرمایید: 
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این نمودار جایگاه شغلی هر کارمند و وظیفه ای که او باید انجام دهد و نوع کاری که در قبال آن  بایستی 
پاسخگو باشد را نشان می دهد. 

ممکن است بعضی افراد بیش از یک جایگاه را به خود اختصاص دهند پس به همان میزان در برابر مسائل 
مربوط به آن جایگاه ها مسئول اند. 

به خاطر داشته باشید که متخصص ها کارهای عملی انجام می دهند و مدیران کارهای استراتژیکی. 
با گسترش و رشد کار، چارت سازمانی هم گسترده تر می شود و افرادی که معمولًا کارهای عملی انجام می دهند 
رفته رفته به مجموعه اضافه شده و جایگاه های جدیدتری را به خود اختصاص می دهند بنابراین آن هایی که 
قبلًا بیش از یک جایگاه را پر کرده بودند جایگاه های پایین تر را به افراد جدید واگذار کرده یا به اصطلاح 

کارهای عملی را به آن ها واگذار می کنند تا فرصت کافی برای انجام کارهای استراتژیکی داشته باشند.

»بدون نمودار سازمان دهی هرج ومرج، آشفتگی، بی نظمی و تضاد حکم فرما می شود و با وجود آن مسیر راه، هدف و روش انجام 
کار مشخص و با یکدیگر هماهنگ می شوند تا یک سیستم منسجم و سازند ه ای را به وجود آوردند«    

- مایکل گربر

# گام 4: استراتژی مدیریتی
استراتژی مدیریت مدل اولیه شما نیاز به مدیرانی با مهارت های بالا ندارد، زیرا:

1( شما نمی دانید چگونه آن ها را انتخاب کنید.
2( شما نمی دانید چگونه آن ها را مدیریت کنید.
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3(شما نمی توانید از پس دستمزدهای آنان بر آیید.
آن ها نحوه مدیریت کردن را در کسب وکار شخص دیگری فراگرفته اند و شما به سختی یا شاید هم غیرممکن 
باشد بتوانید نحوه مدیریت به روش خود را به آن ها بیاموزید علاوه بر آن ممکن است شما اصلًا نحوه مدیریت 
بلد نباشید و مجبور شوید تمام کارها را به آن ها بسپارید که در این صورت کنترل کار به کلی از دست شما 

خارج شده و شما دیگر صاحب آن کسب وکار نیستید.
پس چاره چیست؟ جواب آن بسیار ساده است: سیستم راه حل است. شما نیازمند یک سیستم مدیریتی هستید؛ 
سیستمی که استراتژی مدیریتی شما خواهد بود. این سیستم ابزاری است برای آن که مدل اولیه تان بتواند 
نتایجی را که انتظار دارید برایتان حاصل کند همچنین باعث می شود تمام کارمندانتان از لحاظ میزان توانایی و 
مؤثر بودن در یک سطح مطلوبی قرار بگیرند و دیگر شما مشکلی با میزان مهارت کارمندانتان نخواهید داشت 
علاوه بر آن باعث سازمان دهی فرآیندی می شود که بر طبق آن تصمیمات مدیریتی اتخاذ می گردد در نتیجه 
مدیر قادر است هر زمان و هر کجا که نیاز به تصمیم گیری باشد با توجه به سیستم تصمیم درست و مناسب را 
بگیرد.هر چه قدر این سیستم بیشتر به صورت خودکار عمل کند مدل اولیه شما مؤثرتر واقع می شود. سیستم 
باعث می شود کارمندانی که از لحاظ مهارت در سطح بسیار پایینی قرار دارند کارایی شان به سطح کارمندانی 

برسد که چندین سال دارای تجربه کاری هستند.

# گام 5: استراتژی کارمندان
در استراتژی کارمندان، شما باید محیطی فراهم کنید تا کارمندانتان ترجیح دهند به جای آن که از زیر بار 

مسئولیت شانه خالی کنند با اشتیاق آن را انجام دهند. 
بدین منظور کارمندانتان را جدی بگیرید و مطمئن شوید که آن ها فهمیده اند چرا شما آن مسئولیت را از ایشان 

خواسته اید. در واقع آن ها بایستی سه مفهوم اصلی را بیاموزند:
همیشه حق را به مشتری بدهند.. 1
نهایت تلاش خود را در کارشان به کار گیرند.. 2
با یادگیری مهارت های جدید مدام رشد کنند.. 3

استراتژی کارمندان زمانی موفق عمل می کند که کارمندان متقاعد شوند خدمت به مشتری بزرگ ترین وظیفه 
آن هاست و نوع خدمتی که انجام می دهند دارای هدف و معنا است در این صورت کسب وکار تبدیل به مکانی 

می شود که مفاهیمی همچون صداقت، هدف، تعهد، آرمان و تفوق معنا پیدا می کند.
انسان اگر انگیزه کافی داشته باشد قادراست کارهای شگفت آوری انجام دهد.استراتژی موفق کارمندان همیشه 
سعی دارد محیطی برای کارمندان به وجود آورد که با به کار بردن حداکثر تلاش خود بهترین نتایج را به دست 

آورند.
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سیستم باعث می شود تا تمامی کارمندان قادر باشند به میزان مساوی در یک کسب وکار نقش داشته و هر 
کدام بتوانند به نوبه خود راه حلی برای برطرف کردن نیاز مشتریان ارائه دهند.

» کارمندان سیستم را مدیریت می کنند و سیستم نتایج را به بار می آورد. سیستم دارای سلسله مراتبی است که از چهار بخش مجزا 
تشکیل شده است: اول، چطور آن را اینجا انجام دهیم. دوم، چطور افراد را استخدام و آن ها را آموزش دهیم تا آن را اینجا انجام 
دهند. سوم، چطور آن را اینجا مدیریت کنیم. چهارم، چطور آن را در اینجا تغییر دهیم. منظور از آن در اینجا همان هدف کسب وکار 

شماست.«       
- مایکل گربر

# گام 6: استراتژی بازاریابی
استراتژی بازاریابی شما کاملًا در ارتباط با مشتری است. پس در توسعه آن فقط باید مشتری را در نظر گرفت 
نه رؤیاها، آرمان ها، علایق و یا آن چه خودتان دوست دارید. وقتی پای بازاریابی به میان می آید آن چه شما 
می خواهید اهمیتی ندارد بلکه آن چه مشتری می خواهد مهم است و آن چه او می خواهد با آن چه شما فکر 

می کنید که او می خواهد معمولًا متفاوت است.
بیشتر مردم بر این باورند که مشتری از روی منطق اقدام به خرید چیزی می کند اما باید گفت در واقع چنین 
نیست او از طریق ذهن ناخودآگاه خود طوری که خودش هم متوجه نمی شود تصمیم نهایی برای خرید چیزی 
را می گیرد. مرحله تصمیم گیری به این صورت است که ذهن ناخودآگاه جواب را به ذهن خودآگاه فرستاده 
سپس ذهن خودآگاه دلایل منطقی برای حمایت از آن تصمیم گرفته شده توسط ذهن ناخودآگاه را جمع آوری 
می کند و جواب آری یا خیر می دهد و بدین ترتیب تصمیم غیرمنطقی توسط ذهن ناخودآگاه گرفته می شود و 

با توجه به آن شخص تصمیم به خرید چیزی می گیرد.
دو رکن یک استراتژی بازاریابی موفق:

جمعیت شناختی: به معنای شناخت مشتری و نیازهایی که او در خود احساس می کند است. بدین . 1
منظور پرسش نامه ای در اختیار مشتریان احتمالی قرار داده می شود تا با پاسخ به سؤالات آن اطلاعاتی 

اجمالی در مورد آن ها به دست آید.
2 .
روحیه . 3 شناخت  واقع  در  هست.  مشتریان  خرید  اصلی  علت  شناخت  مشتریان:  روحیه  شناخت 

مشتریان باعث می شود تا شما بفهمید دلیل تک تک مشتریان از خرید کالا یا محصول چیست. زیرا حتی 
مشتریانی که از لحاظ جمعیت شناختی هم در یک طبقه قرار می گیرند در انتخاب رنگ، شکل، واژه ها و 
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نشان کالا دارای سلیقه های مختلفی هستند.

با کسب اطلاعاتی که نشان می دهد مشتریان در گذشته به چه نوع پیام های تبلیغاتی واکنش مثبت نشان 
داده اند می توان پیام هایی با مضمون مشابه برایشان ارسال و از این طریق مشتریان بالقوه را جذب کرد. 

مسئله مهمی که در ارتباط با بازاریابی وجود دارد این است که چگونه در منطقه تجاری خود به مشتریان واقعی 
و دائمی دسترسی پیدا کنیم.

فرآیند بازاریابی تمام بخش های یک کسب وکار را تحت تأثیر خود قرار می دهد. در واقع باید تمام بخش های 
یک کسب وکار از قبیل تولید اصلی، تغییرات اساسی،ایجاد فرصت های شغلی تکرار شدنی و رضایت مشتری 
طوری با یکدیگر تلفیق شوند که نتیجه حاصل شده موجب شود هیچ کسب وکار دیگری قادر نباشد با آن رقابت 

کند.

»شما بایستی به علم بازاریابی کاملا واقف باشید آیا می دانید شرکت های بالغی همچون مک دونالد، فدرال اکسپرس، دیزنی و وال 
مارت چقدر برای بازاریابی محصولاتشان هزینه می کنند تا بتوانند مجموعه خود را سرپا نگه دارند؟ در کسب و کارهای کوچک 
شما نمی توانید همانند آن ها برای بازاریابی محصول خود هزینه کنید اما می توانید وقت، فکر و توجه خود را روی سؤالاتی که آن 
شرکت ها در حین کار از خود می پرسند بگذارید. به همین خاطر است که می گویم شما باید کسب و کار کوچک خود را بسازید 
نه اینکه فقط آن را انجام دهید منظورم این است که به جای کار عملی کاراستراتژیک انجام دهید زیرا اگر تمام وقت خود را صرف 
انجام کار عملی کنید دیگر وقتی باقی نمی ماند تا بتوانید آن سؤالات را ازخود بپرسید چه برسد به اینکه بخواهید پاسخ آن ها را پیدا 

کنید و دیگر وقت و انرژی ای نمی ماند تا بتوانید کسب وکار خود را بسازید.«    
- مایکل گربر

# گام 7: استراتژی سیستم های
هر چیزی یک سیستم است. بعضی از این سیستم ها را می فهمیم و بعضی را هم نمی فهمیم. برای آن که یک 

کسب وکار موفق باشد نیازمند سه نوع سیستم است.
سیستم سخت: اشیای بی جان مثل رایانه،دفتر،رنگ اتاق.. 1
سیستم نرم: جانداران )انسان ها(،ایده ها،دست نوشته ها،روش های اجرای کار و... . 2
سیستم اطلاعاتی: اطلاعات مربوط به ارتباط بین سیستم سخت و نرم را برای ما فراهم می کند.. 3

برای آن که بفهمید این سیستم ها در یک کسب وکار چگونه با یکدیگر کار می کنند اجازه دهید نگاهی 
به مهم ترین اجزای سیستم فروش پاورپوینت یا همان فرآیند فروش پاورپوینت بیندازیم.
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- فرآیند فروش پاورپوینت:
بین  گرفته  صورت  تعاملات  تمام  که  است  دست نویس هایی  سری  یک  واقع  در  پاورپوینت  فروش  فرآیند 

فروشنده و مشتری را مشخص می کند.

- ساختار فرآیند فروش پاورپوینت:
شناسایی ملاک های ویژه یا معیارهایی که مشتری با توجه به آن ها تصمیم گیری می کند.این معیارها . 1

عبارت اند از قرار ملاقات با مشتری، بررسی نیازهای مشتری و راه حل ها.
نوشتن مطالبی که بین شما و مشتری رد و بدل می شود برای آن که همدیگر را بهتر درک کنید.. 2
به کار بردن اطلاعات گوناگون همراه با نوشته خود برای درک بهتر منظور یکدیگر.. 3
به خاطر سپردن مطالبی که نوشته اید.. 4
عمل به آن مطالب با روش یکسان.. 5
آزاد گذاشتن فروشندگان برای آن که از طریق حرف زدن، دیدن، شنیدن، گوش دادن، اعلام کردن، . 6

فهمیدن و به مشارکت گذاشتن رویکردهای خود با یکدیگر به طور مؤثرتری بتوانند ارتباط برقرار کنند.
سیستم فروش پاورپوینت از دو بخش تشکیل شده است. ساختار و ارزش. ساختار آن چیزی است که شما 

انجام می دهید و ارزش نحوه انجام آن است.
و  نرم، سخت  سیستم های  یک کسب وکار  در  چگونه  که  می شود  داده  نشان  پاورپوینت  فروش  سیستم  در 
اطلاعاتی در یکدیگر ادغام شده و همیاری جالبی بین آن ها به وجود می آید. بهترین و موفق ترین سیستم آن 
سیستمی است که سیستم های سخت، نرم و اطلاعاتی چنان درون آن در هم تنیده شده باشند که غیرممکن 
باشد بتوانیم آن ها را از یکدیگر جدا کنیم. اثر و سودمندی ترکیب این سه سیستم بایستی در مدل اولیه شما 

به خوبی نمایان شود.
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                                                                                                        اندیشه های راهبردی

تحمل شکست ویژگی بسیار مهم هر شرکت موفق است. این درس را باید از قهرمانان آموخت آن ها تلاش بسیار زیادی می کنند تا 
موفق شوند اما گاهی اوقات در نهایت با شکست مواجه می گردند و آن طور که شایسته آن هاست کسی قدرشان را نمی داند ولی 

دست از تلاش خود برنمی دارند تا اینکه بالأخره قهرمان می شوند و در اذهان جاویدان می مانند.
- توماس جی.پیترز و رابرت اچ.واترمن جی آر

فرآیند توسعه کسب وکار نه تنها عامل سازنده کسب وکار است بلکه در نحوه تعاملات کسانی که به نحوی با کسب وکار در تماس 
هستند بسیار تأثیرگذاراست. فرآیند توسعه کسب وکار نه تنها بر روی طرز تفکر و روش انجام کار بلکه بر روی جایگاه اشخاص و 
هویت وجودی آن ها تأثیر می گذارد. هدف اصلی فرآیند توسعه کسب وکار ساختن کسب وکار و در نتیجه ساختن زندگی است. 
آن  صاحب  )مخصوصاً  است  برای کسانی  بهتر  زندگی  ایجاد  بلکه  نیست  بیشتر  پول  به  رسیدن  توسعه کسب وکار  از  پس هدف 

کسب وکار( که با آن کسب وکار در تماس هستند.
- مایکل گربر

تفاوت بین مرد جنگجو و مرد عادی در این است که مرد جنگجو هر آن چه در زندگی اتفاق می افتد را به چشم یک مبارزه می بیند 
اما مرد عادی آن را نعمت یا بلا می داند.    

- دون خوآن

                     
کارمندانی که در یک سازمان مشغول به کارند از لحاظ مقام و جایگاه شغلی دارای سلسله مراتب هستند طوری که هر کدام از این 
کارمندان، کارکنانی را در اختیاردارند که از لحاظ جایگاه شغلی از آن ها پایین تر بوده و به آن ها خدمت می کنند پس یک سازمان 
در واقع یک نهاد سازمان یافته است زیرا اگر این طور نباشد آن سازمان دچار هرج و مرج می شود. هرج و مرج کارها را نه تنها درست 

نمی کند بلکه آن ها را بدتر می کند.
- تئودور لویت

آزادی خودبه خود به دست نمی آید آن را باید به دست آورد.آن یک دفعه حاصل نمی شود بلکه هر روز باید آن را کسب کرد. 
- رولومی

انسان خردمند در زندگی مسیری را برای خود برمی گزیند و با تمام وجود در آن مسیر حرکت می کند او به انتهای مسیر نمی نگرد 
چون ممکن است با دیدن آن دچار شک وتردید شده و دست از تلاش بردارد.

- کارلوس   کاستاندا
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فرآیند توسعه کسب وکار در افرادی که مشغول به انجام آن کار هستند تغییر آنی ایجاد می کند و این راز موفقیت است.افرادی 
را ذهن خود مرور  این هدف  ببرند و همان طور که  یاد  از  را  نباید هدفشان  راهشان  ادامه  برای  فرآیند درگیر هستند  این  که در 
می کنند باید رفته رفته آن را در دنیای بیرون وارد کسب وکار شان کرده و در آنجا آن را به صورت واقعی مورد آزمایش قرار   دهند. 

کسب وکارشان سمبول زندگی آن ها شده و آن چه هستند و باور دارند در آن تجلی می گردد. 
- مایکل گربر

توجه:
با ارسال نظرات خود در مورد این خلاصه در قرعه کشی ما 

شرکت کنید شما هم می توانید یکی از برندگان باشید.
برای ارسال نظرات خود بر روی لینک زیر کلیک کنید.
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