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May your own dreams be your only boundaries 
   از میان برخیز،حافظ تو خود حجاب خودي
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  :پیشگفتار
  

  تا ز میخانه و می نام و نشان خواهد بود       سر ما خاك ره پیر مغان خواهد بود
  

براي مترجم جاي بـسی  با توجه به اقبال گستردة مردم نسبت به بحث کارآفرینی، . وقفه استصل ماهها کار مداوم و بی    ا دارید ح  کتابی که در دست   
هاي احتمـالی، اینجانـب را    از اساتید محترم و دانشجویان عزیز خواهشمندم با یادآوري کاستی       .  نماید  را تقدیم جامعۀ ایرانی    مباهات است که این اثر    

جناب آقـاي   نژاد،  عالی شفیعی، سرکار خانم قدیري، سرکار خانمدانم از همکاري صمیمانۀ سرکار خانم بر خود لازم می  . لطاف خویش نمایند  مرهون ا 
  .کمال تشکر را به عمل آورمو دوست عزیزم آقاي نوید استکی  مهندس بابک اربابان

 و جـایگزینی آنهـا   اسـلامی اصرار بر حذف واژگان فرنگی و غیر ارشاد اسلامی و متاسفانه به علت اشکالات وارد بر کتاب از سوي وزارت فرهنگ و         
توسط این وزارتخانه، قید چاپ کتاب را زده و آنرا به رایگان بـر روي اینترنـت   ) کازینو؟ به جاي    شراب و     نوشابه به جاي   از جمله ( با واژگان اسلامی  

راي جلوگیري از سوء استفاده هاي احتمالی بعضی افراد سودجو خـاطر نـشان مـی سـازد کـه ایـن        ب.مایندقرار دادم تا همگان بتوانند از آن استفاده ن   
بصورت رایگان در اختیار شماست و لذا از پرداخت هیچگونه وجهی به هیچ حسابی، حتی اگر نام آن فرد با نام اینجانـب تـشابه اسـمی                  کاملاً  کتاب  

  .باشد که رستگار شوید. داشته باشد، اجتناب کنید
   

  
     حمیدرضا کریمی                    
  1390 تابستان                        

   کانادا-            تورنتو
hamidrezakarimy@gmail.com  

mailto:hamidrezakarimy@gmail.com
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  یمبانی کارآفرین: 1فصل 

   
   .فرصتهاي کوچک غالباً سرآغازي براي ایجاد مؤسسات بزرگ است

دموستسن  
  .گیر انسان است ب آن تا ابد گریبان موقتی است ولی خالی کردن صحنه امري است که عواقشکست

  دوارس ه َلن
  
  

  اهداف یادگیري فصل
  :در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا

  .بیان کنید هاشرکت در ان را نقش کارآفرین-1
  .یدکنرا ارزیابی هاي بالقوه خود بعنوان یک کارآفرین توانایی  سیماي کارآفرینان را توصیف نموده و-2
  . و معایب کارآفرینی را شرح دهید مزایا-3
  . را شرح دهید رشد کارآفرینی ۀ محرکموتور -4
  . تنوع فرهنگی کارآفرینی را شرح دهید-5
  .کنند را توضیح دهید کوچک در اقتصاد کشورها بازي میکسب و کارهايمی که ه نقش م-6
  . اجتناب از آنها را بیان کنیدة کارآفرینی و نحومهلک اشتباه ده -7
  . مناسبی بنگریدۀ به شکست از زاوی-8
  .دن شکست اجتناب کنۀ دیگري از تجربۀد از تبدیل شدن به نموننتوان چگونه میان کارآفرین-9
  



 
 

                کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي کوچک                         یمبانی کارآفرین        
 

18



                                                                 فصل اول                             چالش کارآفرینی                               /بخش اول
 

19

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  1نیاي کارآفرینید: 1-1

-شـده  کسب و کـار  زياندالکیت و راهدر سراسر دنیا متوجۀ رؤیاهاي خود براي ما هاي از انسان تعداد بی شمار!به دنیاي کارآفرینی خوش آمدید   
کشور همچنان رو بـه  این ، کارآفرینی در رکورد چند سال قبل  در مقایسه با     2ة آمریکا هاي بازرگانی در ایالات متحد     فعالیت سطح به رغم کاهش  . اند

 کـارآفرینی بعنـوان   تعقیـب و سطح علاقـه بـه   اندازي نموده  هزار کسب و کار جدید را راه850یش از بهر ساله، کارآفرینان آمریکایی    . افزایش است 
 اینکـار را بـراي   انـد هاندازي کـرد  کسانی که کسب و کار خود را راه درصد84. استرو به افزایش هاي سنی یک مسیر شغلی همچنان در تمام گروه   

در سراسـر دنیـا ایـن    . اسـت هاي بازرگـانی اخیـر    اقتصادي در تاریخ فعالیتۀ کارآفرینی مهمترین عامل توسعۀاین روحی. دهنداولین مرتبه انجام می 
هایشان بتوانند نقـش مهمـی را    شرکتتا دنیایی هستند درصدد ایجاددهی مجدد به محیط کسب و کار بوده و          قهرمانان اقتصاد نوین در حال شکل     

محصولات و خـدمات نوآورانـه نمـوده، مرزهـاي      العاده مبادرت به معرفی با نیرویی خارق  ي آنها   هاشرکت.  اقتصاد جهانی بازي کنند    حیات ۀدر زمین 
هاي زیـادي را بـراي مؤسـسان     و در این فرآیند، فرصته بازارهاي خارجی را گشودشته، مشاغل جدیدي را ایجاد کرده،  را پشت سر گذا    کیتکنولوژی

  .برندکاري را انجام دهند که از آن لذت می تا اندهخود ایجاد نمود
در  درخـشان  اي بدون شـک آینـده   و بوده کارآفرینانۀسابق بی رشد اخیر شاهد    هۀددو  .  حد بالا نبوده است    ینه تا بد  گاعلاقه به کارآفرینی هیچ   

 در لیـست   شـده و تعـداد کارکنـان    و تعدیل نیرو   3 سازمان سازيهاي بزرگ دنیا درگیر کوچک    بسیاري از شرکت  . هاي کارآفرینی است  فعالیتانتظار  
:  جدیدي از کارآفرینـان شـده اسـت   ایجاد نسل منجر به 4“اخراج نیروي انسانی” ۀ این سراسیمگی و آشفتگی در زمین     .دهندحقوق خود را کاهش می    

 تجربیات مدیریتی قابـل  از شرکت بالا بروند، توانند از نردبان ترقیشد که تا آخر عمر خود می اینگونه تصور میه ک ،هاي بزرگ  شرکت 5هاياخراجی
د    فعالیت صرفهاي زیادي را     سال ازنشستگی خود قبل از ب   بوده و    ی برخوردار توجه  ـ . اندهنمودهاي مولّ ه یکی از محققین کسب و کارهاي کوچـک ب

                   
1. Entrepreneurship 

بـا  . وط به این کشور بوده و لزوماٌ قابل تعمیم به ایران نیـست این کتاب برگردان یک کتاب آمریکایی است لذا تمام آمار و ارقام مذکور در آن مرب   .  2
 .این حال این اطلاعات براي مقایسه، ارزیابی روندها و یافتن روشهاي بهتر انجام فعالیتهاي کارآفرینی بسیار مفید است

3. Downsizing 
4. Pink slips  
5. Castoffs 
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 میلیون شغل را حذف کـرده و در طـول همـین    دوحدود  بزرگ آمریکایی هايرکتش سال گذشته، پنجکند که در گونه اظهار مینام دیوید برِش این   
  !اندایجاد نمودهجدید  میلیون شغل دهک حدود دوره، مؤسسات بازرگانی کوچ

در نتیجه، تعداد افـراد متعلـق بـه    . هاي بزرگ استامنیت شغلی بلندمدت شرکتبه خطر افتادن  ،ها شرکت شدنکوچکپیامدهاي منفی   یکی از   
-دیگـر بـه راه  ) اند متولد شده1995 و 1982هاي افرادي که بین سال (Yو نسل ) اند متولد شده1981 و   1965هاي  افرادي که بین سال    (Xنسل  

هـا  هاي بزرگی کـه کارکنـان خـود را پـس از سـال     با نگاهی به بسیاري از شرکت  . نگرنداندازي کسب و کار بعنوان یک مسیر شغلی خطرناك نمی         
آنهـا مـشتاق   . کننـد فقیت شغلی خود تلقـی مـی  آل براي ایجاد امنیت و موحلی ایده کارآفرینی را بعنوان راه،، این جواناناندهخدمت از کار برکنار کرد  

  . هستندیشکنترل سرنوشت خو
هـر  ” که اعتقاد بر این است کـه  این امر در عصري اتفاق افتاده     . ده است ش قابل توجهی    اتتغییرمنجر به   هاي بزرگ   سازي شرکت روند کوچک 

هـاي مـدیریتی   هاي بزرگی بود که داراي سلسله مراتب و لایـه ت سال قبل، شرایط رقابتی به نفع شرک25. “تر باشد، زیباتر است   چه شرکت کوچک  
-این رقباي چابـک مـی  . هاي تندرو، چابک و کوچک داراي مزیت رقابتی هستند، با افزایش سرعت تغییر مداوم، شرکت     در حال حاضر  .  بودند متعدد

تـر حرکـت کـرده و از    تواننـد سـریع  آنها مـی . ه کنار بروندسرعت به سمت بازارهاي تخصصی حرکت نموده و سریعاً ظاهر شده یا از صحن             هتوانند ب 
توانند از تکنولوژي مدرن براي تولید کالاها یا خدمات ظرف چند هفته یا چند ماه اقـدام کننـد   آنها می. برداري را نمایندهاي بازار حداکثر بهره  فرصت

 ـ. هاي کارآفرین کوچکتر تغییر کرده اسـت ن قدرت به نفع شرکتدر نتیجه، تواز. کشدهاي بزرگ چندین سال طول می که اینکار براي شرکت    وارد ه
آسـان  هاي بزرگ تا بدین حد    رقابت با شرکت   هاي کوچک چرا براي شرکت   ”،کند که  هاروارد اینگونه بیان می     کارآفرینی دانشگاه   استاد استیونسون،

  .“ کارآفرینان در حال تغییر دنیا هستند، پیامدهاي کار خود هستندۀتر در حال مطالعهاي بزرگشرکتزمانی که شده است؟ علت این است که 
گیـري   تغییرات قابل توجه در نرخ شـکل ةدهند نشان،)GEM (1ترین مطالعات کارآفرینی توسط سازمان جهانی دیدبان کارآفرینی     یکی از جامع  

 بـر اسـاس ایـن   ).  را ببینیـد 1-1شکل  (آید بدست می TEAیا   2هاي کارآفرینی فعالیتکل  گیري   اندازه با بین کشورهاي جهان است که       هاشرکت
. ریزي براي آغاز کسب و کار خویش اسـت  در حال برنامه ، تقریباً یک نفر از هر نه نفر       ة آمریکا،  بزرگسال در ایالات متحد    ۀ درصد جامع  3/11مطالعه  

هاي کارآفرینی را هدایت کرده و کـشورهاي آسـیایی نیـز از    فعالیت دنیاي مریکاي جنوبی و آمریکاي لاتین، ملل آمریکایی شامل آمریکاي شمالی، آ     
هاي کارآفرینی ممکـن اسـت علـت      هاي متفاوت فعالیت  کند که این نرخ   گیري می این مطالعه اینگونه نتیجه   . ترین سطح کارآفرینی برخوردارند   پایین
 دودهد که در سـطح جهـانی، مـردان بـه احتمـال          نین گزارش می   همچ GEM ۀمطالع.  تغییرات در نرخ رشد اقتصادي این کشورها باشد        سومِیک

 بخـش اعظمـی از   .) بـرعکس اسـت   ایـن رونـد در ایـالات متحـده دقیقـاً     اگر چه(نمایند  برابر بیش از زنان مبادرت به آغاز کسب و کار خویش می           
کارآفرینـان جهـان در   سـوم  یـک  و تقریباً  غیررسمی روي آوردهگذاراناعضاي خانواده یا سرمایهبه براي تأمین منابع مالی مورد نیاز خود    کارآفرینان  

  .  سال قرار دارند44 تا 25سنین 
  

  کارآفرین یک 3سیماي
  ریسا کویاناگی

 در کار  دلار25,000ترین مراکز مد ژاپن را متقاعد کرد تا ، یکی از مهم عنوان مثال، ریسا کویاناگی رئیس یک شرکت تولید لباس در هاراجوکو در توکیو      ه  ب
کویاناگی پنج فوت و یـک  (اندازي کند هاي ورزشی خود که عمدتاًً براي زنان ریزاندام طراحی شده بود را راهگذاري نماید تا او بتواند خط فروش لباس او سرمایه 

هاي پـاپ ژاپنـی   هاي او را به ستارهدادي از طرحبراي افزایش فروش شرکت، او تعدادي از دوستان خود را متقاعد کرد تا تع). اینچ قد و نود و دو پوند وزن دارد      
ها  بر تن اشخاص مشهوري مشاهده شد که در روزنامه دلار بود400 تا 35یمت آنها بین  که دامنۀ قهاي کویاناگی در نتیجه، لباس  . مثل آیومی هامازاکی بدهند   

 داشته و کـاملاًً سـودآور   شد سالیانه دارد، حدود شش میلیون دلار فروش سالیانهصد ر صد درشرکت کویاناگی، که به گفتۀ او بیش از. و تلویزیون حضور داشتند 
هـاي کویانـاگی   هاي طراحی، شامل چند شرکت بزرگ، شروع بـه درخواسـت طـرح   ترین شاخص موفقیت شرکت او این باشد که سایر شرکت       شاید مهم . است

اندازي خط فروش محصولات خود در ایالات وازم جانبی مثل کفش و جواهرات نموده و درصدد راه   هاي مذکور به ل   او برنامۀ بعدي خود را توسعۀ طرح      . اندنموده
  .متحدة آمریکاست

                   
1. Global Entrepreneurship Monitor 
2. Total Entrepreneurial Activity 
3 . profile 
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کشورهاي اروپاي شرقی، چین، ویتنام و بـسیاري از  . برندهاي کارآفرینی جهانی نفع میایالات متحده و بسیاري از ملل دیگر از این موج فعالیت          
حتـی در  .  کوچـک هـستند  هـاي شـرکت  اکنون بستر مساعدي براي رشد       ،دنشوریزي می  برنامه متمرکز بصورت   ی که  اقتصاد دولت  ايراکشورهاي د 

  .دهند است، کارآفرینان مجدانه به فعالیت خود ادامه می5/1 عدد ناچیز ،ژاپن که شاخص کارآفرینی کل
  

  1-1شکل 
هـاي   فعالیـت مشغول سال 64 تا   18 سنی   غ در ردة   فرد بال  100ر  تعداد افرادي که به ازاي ه     : جهان فعالیت کارآفرینی در سراسر     

  .کارآفرینی هستند
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تـرین موضـوعی   آورترین و در بعضی مواقع ترسناك هر جا که تصمیم به برپایی شرکت خود بگیرند، نشاط     ،هاي بازرگانی این بنیانگذاران فعالیت  
نکردنی از نظـر مـالی و   یچگاه ساده نبوده ولی بـه شـکلی بـاور   کار هاین.  یک کسب و کاراندازيراه: کنندرا تجربه میکه تاکنون شناخته شده است      

 کارآفرینان واقعی داشتن یک فعالیت بازرگانی      .باشدنیز  تواند وحشتناك و خطرناك      می فرآینداین  . دهنده باشد تواند نویدبخش و پاداش   می احساسی
گـشاید کـه ایـن    در حقیقت، کارآفرینی غالباً مسیر موفقیـت را بـراي کـسانی مـی    . دهند قرار میعنوان یکی از معیارهاي واقعی موفقیت مدنظر     هرا ب 

  . اندگرفتهنادیده میها را فرصت
شود؟ چه نیروهـایی   در آنها میکوشیچه چیزي باعث ایجاد انگیزة سخت  بدون هیچگونه تضمین موفقیت،     این کارآفرینان چه کسانی هستند و       

 بسیاري چیزها را فدا کنند؟ چـرا آنهـا مایـل بـه     ،هاآلهاي بزرگی شده و در تلاش براي رسیدن به ایده         کند تا مرتکب چنین ریسک    آنها را وادار می   
کنند؟ ایـن فـصل بـه     دریافت مین فردي باشند که از شرکت خود پول این امر هستند که آخرییت حقوق و مستمري یکنواخت در قبال  فداکردن امن 

  .پردازدمیاقتصاد آمریکا ۀ  موتور محرکبه عنوان “رآفرینیکافرآیند ”بررسی 
  

  
                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

  از کارآفرینی تا شهرت و از شهرت تا کارآفرینی
   1 کنماشین مرا رو به راه

هاي سفارشی را تولید کرد کـه آنقـدر    یکسري ماشینزوديمند به ایجاد نمایشگاهی از خودروهاي سفارشی شده و بقنگاس علاد لی سالگی، رایان فر  14 در سن 
 او ،ات دریافت قطعات و خـدم  مذکور یابراي رسیدن به وضعیت مطلوب خودروهاي.  مجلات متعدد چاپ شددرسیدند که عکس آنها در پشت جل    خوب بنظر می  

انـدازي  ی خود را راهشیکروز او با خود عهد بست که مرکز تولید خودروهاي سفار. کردهاي فروش قطعات تخصصی همکاري می    باید با تعداد زیادي از فروشگاه     
 دلار از پدربزرگ خود قرض کرد تا ، فرد لینگاس که تنها بیست سال سن داشت، پنج هزار1994در سال . نموده و تمام قطعات موجود را در مرکز خود ارائه کند    

                   
1. Pimp my ride 
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 هـاي ویژگـی غالباً یکـی از  این شرکت هاي خلاقانۀ طرح. سفارشی بودتولید محصولات  ۀهاي نوآور در زمین   را تأسیس کند که یکی از شرکت       WCCشرکت  

 نیز بـه  WCCفرد لینگاس و . رگان مشهور سینما بودند ستاان و قهرمانو حداقل بودجه یا مشتریان ثروتمند با جوانانی شاملجذاب براي مالکان خودرو بود که    
 MTV در برنامۀ “ماشین مرا عوض کن” معروف ۀاي است که در برنامالعاده کارهاي خارقبواسطۀآیند و شهرت آنها عمدتاً   نوبۀ خود یک ستاره به حساب می      

به علت جایگاه مشهوري که این برنامه به فرد لینگاس و شـرکت او داده  . کنندهاي بسیار شیک تبدیل میه را به ماشینضهاي قراماشیندر آن،   وجود دارد که    
ما چـالش را دوسـت   . هیچ محدودیتی براي آنچه قادر به انجام آن هستیم وجود ندارد”گوید، میاو .  از چند ماه قبل همیشه پر است   WCCاست، تقویم کاري    

  . “داریم
   دادمانجامش

مبن کا ساو کـه عمـدتاً بـا لقـبش بـه نـام       .  توسط مادرش بزرگ شـد ست افراد ناشناس، پدرش بدقتله و هنگامی که دو ساله بود، پس از  متولد شدمز در هارل
پ تبدیل شده استو ها و بازیگران معروف یکی از ستارهبه شود   شناخته می  “دیدي” ز کـارآفرینی اسـت کـه شـرکت     ب، کـام در حال حاضر. موفق رBBW را 

در نیـز  ن جان را  سه و یک رستوران و یک شرکت بازاریابی بوده و خط تولید لباسسالیان حدود سیصد میلیون دلار فروش بامجموعۀ بزرگی کند که   هدایت می 
سکار تلقی می  جایزه(اختیار دارد که اخیراً برندة جایزة بهترین طراح لباس مردان شده است              تارة دیگـري  هیچ س ـ). شوداي که در صنعت لباس هم ارز با جایزة اُ

ز یـک  بکـام . اندازي نمـوده اسـت   جان را در خیابان بیست و پنجم نیویورك راه سنو اخیراً بوتیک    ا . است تاکنون شهرت او را در زمینۀ خط تولید لباس نداشته         
کنـد  او همچنین اطمینان حاصل مـی . کند میها برگزار زمینههاي آموزشی را در اینهاي بازرگانی به حساب آمده و خودش دوره       مالک عملگرا در زمینۀ فعالیت    

اي به مرکز قبلی تحـصیل خـود یعنـی دانـشگاه     او هدایاي سخاوتمندانه. کند و به مسئولیت اجتماعی خود عمل می    حفظ کرده که شرکتش روحیۀ سرزندگی را      
نموده و تحت عنـوان برنامـۀ   تأسیساشاره کرد که خودش اي توان به مؤسسهکند که از آن جمله میوآرد اعطا کرده و به مؤسسات خیریۀ متعددي کمک می ه 

  . آوري کندلار براي مدارس دولتی نیویورك جمعز در ماراتنی در نیویورك دوید تا چهار میلیون دباخیراً، کام. شوداجتماعی خانۀ ددي شناخته می
  آفرینیکارکام تا -تاز سی

آورنـد کـه اکنـون شـرکت خـود تحـت عنـوان        کام به یاد می-ت در شرکت سی1980 ۀري بلوند در دهدخت، “کریسی” نام ا را ب“سوزان سامرز ” ،ی از مردم  عضب
ELO   سامرز از دفاتر مرکزي    . کند را اداره میELO در کالیفرنیا مبادرت به فـروش پوشـاك، جـواهرات، محـصولات محافظـت از پوسـت،       “کالاباساس” در 

 عمدتاً اینکار را از طریق شـبکۀ فـروش خـانگی    واید که در مجموع سیصد محصول مختلف را شامل شده  نمغذاهاي رژیمی، تجهیزات تناسب اندام و غیره می       
)1HSN ( جـواهرات در تـاریخ   ۀترین قطعسامرز بیش از سی میلیون دلار از النگوهاي خود را بفروش رسانده و آنرا به پرفروش             . دهدانجام می HSN  تبـدیل 

 او دربـارة  . حدود صد درصد در سال افزایش یافته که این امر مدیون صـداقت و عملکـرد بـاز اوسـت         ELOرآمدهاي  در طول سه سال گذشته، د     . نموده است 
او ” گویـد، مـی  در ایالت متحده HSNمارتی ملون، رئیس . کندمی استفاده از محصولات خود صحبت ةهایی که در زندگی خود با آنها مواجه شده و نحو         چالش

 اسـت کـه خـانم سـامرز     “تیگ مستر” ،ترین محصولات شرکت اویکی از موفق  . “هاي مختلف زندگی و نواقص آن صحبت کند        جنبه ةقادر است با مردم دربار    
 مستر را به فروش برساند و بـه ایـن امـر    گخواهد ده میلیون تیکند که میاو به شوخی بیان می  . کنددهی به ساق پا از آن استفاده می       بعنوان راهی براي شکل   

هـایی را  دیازده کتاب که براي بیش از هفت عـدد از آنهـا قراردا  تاکنون (هاي خود است   نوشتن کتاب   مشغول این روزها، سامرز  . نگردیک ایدة خوب می   بعنوان  
 ة بـوده و قهـو  ،مـل آلـن ها ،  شوهر و شریک بازرگانی خود  هايبازاریابی براي ایده  او درصدد   . هاي جدید است  ، ولی همیشه بدنبال یافتن ایده     )منعقد کرده است  

کنـد  شوهرم چشمهایش را گـرد مـی  " گوید،میخندد و او می.  است را در اختیار داردخوراك سالم به افرادکنندة عرضهاي  که یک رستوران زنجیره    “سایزسامر”
  .“ به واقعیت بپیونددرؤیاکنم که این ولی من سعی می

  نیومن اُون
اندازي نموده و تمام سود پس از کسر مالیات  تصمیم گرفتند تا کسب و کار خود را راهنر هاچبه نام اي  نما و نویسنده   مشهور سی  ة ستار ،، پل نیومن  1982در سال   

ـس    هـاي خـود را   فعالیتکه شروع به فروش سس سالاد نموده و  نتیجۀ این امر شرکت نیومن اون بود. دهندرا نیز به مؤسسات خیریه اختصاص      بـه سـمت س
 نـه تنهـا نیـومن و    .رودترکیب گوناگون در آن بکار می تولید شکوفه دو سال طول کشید و هفتاد . توسعه دادند 2س تند، سس پاستا و شکوفه     ، س استیک، نوشابه 

 150ش از  بـی  تـاکنون  خـود شرکت از بـدو فعالیـت  این . دنها ایجاد نمودهاچنر لذت زیادي از ادارة شرکت بردند بلکه تفاوت زیادي در زندگی بسیاري از انسان      
  .گذرانند اعطاء کرده که با حداقل هزینه امورات خود را می مؤسسۀ خیریهنمیلیون دلار به هزارا

  از سوپرمدل تا کارآفرین
”هـاي شـنا در مجـلات    عکس او در سیزده نـسخۀ مـشهور لبـاس   . گذراندهاي خوب خود می   زندگی را با فروش دیدگاه    ،  مدل معروف قبلی   سوپر ،“یتی آیرلند ک

 چه بایـد  ها هستند، آنهابرداري از سوپرمدلها در حال عکسهنگامی که دوربین . ها بسیار کوتاه است    دورة عمر سوپرمدل   ،با این وجود  . زشی چاپ شده است   ور
                                                               
1 . Home Shopping Network 
2 . Popcorn 
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 میلیـارد دلار  یـک وش بـیش از   به فرمبادرت نیز از همین راهکیتی آیرلند   و شرکت“دنکسب و کار خود را راه بینداز    ”د؟ از نظر آیرلند، پاسخ این است که         نبکن
خواهم انجام این همان کاري است که می ”اندیشیدم کهمیگوید، هنگامی که یک مدل بودم، همیشه با خود اینگونه          او می .  خانگی نموده است    لوازم پوشاك و 

 نموده و در نهایت یک میلیـون  ادرت به بازاریابی آنسپس مب.  نام خود را روي یک نوع جوراب گذاشته، شروع به تحقق این رویا نمود 1993 او در سال     .“دهم
در عین حال، زمان خود را صرف بزرگ کردن سه فرزند خـود  است و  نفره خود 37اکنون مدیرعامل و رئیس طراحی شرکت    او   !جفت از آنها را به فروش رساند      

 بـه  توانآورد که از آن جمله میهایی را نیز به رشتۀ تحریر در میکتاب در یک مدرسه مشغول به تدریس بوده و         ، به چندین مؤسسۀ خیریه کمک نموده      ،نموده
هـاي  از آنجا که او مادري پرکار است، زنان پرمشغله هدف بـسیاري از طـرح   .  شده است  چاپسه بار تجدید    اکنون  تاشاره نمود که    “ هاي قدرتمند انگیزه ”کتاب

 نیازمند ساختارهاي زیربنـایی، رهبـري و   ،ایجاد یک مارك تجاري”،  گویدمیاو . زمینه بسیار موفق هستند اند که در این     آیرلند بوده و محصولات او اثبات کرده      
  .“ایم پرورش دادهتجاري خود را از هیچ ساخته وما مارك  . متعهد است ویک نیروي توزیع و فروش قوي

  چه موانعی مواجهند؟کارآفرینان مشهور با   یک فعالیت بازرگانی، آغاز علاوه بر موانع طبیعی-1
  اندازي یک فعالیت بازرگانی از چه مزایایی برخوردارند؟ کارآفرینان مشهور هنگام راه-2
و یـک گـزارش یـک    تحقیـق کـرده    اند اشخاص مشهوري که کارآفرین شده یا کارآفرینانی که به اشخاص مشهور تبدیل شدهةدربار ، با استفاده از اینترنت    -3

  .یه کنیداریخچه کارآفرینی آنها ته تۀاي را در زمینهحصف
  
  کارآفرین کیست؟: 1-2

کارآفرین شخصی است که یک فعالیت بازرگانی جدید را در مواجهه با ریسک و عدم اطمینان و با هدف کسب سود و رشد از طریـق شناسـایی          
هـستند،  هـاي بازرگـانی بزرگـی روبـرو     هـا بـا ایـده   سانچه بسیاري از اناگر. کندفراهم میگذاري هاي مهم و تأمین منابع لازم براي سرمایه   فرصت

 کارآفرینـان مبـادرت بـه    ،فرآیند تخریـب خلاقانـه  در . دهندکار را انجام میکارآفرینان این. کنندهاي خود کار نمی    ایده بسیاري از آنها هیچگاه روي    
البتـه  . سـت  یکی از علائم یک اقتصاد سـرزنده و پویا     این فرآیند . ذارندگرا کنار می  هاي فعلی   ایده نموده و هاي بازرگانی جدید    ها و فعالیت  خلق ایده 

 در واقـع یکـی از علائـم یـک سیـستم      ،شـود ها میهاي بازرگانی که منجر به تولد یا شکست بعضی از شرکت      این پیشروي مداوم در زمینۀ فعالیت     
 و بهبود کیفیت زندگی و اسـتاندارهاي آن فـراهم   ين نیازهاي بشر هاي جدیدتر و بهتري را براي تأمی      اقتصادي سالم و در حال رشد است که روش        

  . آوردمی
اگرچـه ایـن   . انـد  نمـوده “انـه شخصیت کارآفرین” از روشنیتوجهی را صرف ترسیم تصویر      زمان و تلاش قابل    ، گذشته ۀ ده دومحققان در طول    

اي از مجموعـه تعریـف   بـه  مبـادرت دهند، هـیچ یـک از آنهـا    ن می  به شناسایی چندین ویژگی شده است که کارآفرینان از خود نشا            منجر مطالعات
  :کنیمز سیماي کارآفرینی اشاره می ايما اکنون به خلاصۀ مختصر. اندهاي مورد نیاز براي موفقیت نشدهخصیصه

منـابع  دهنـد  ا ترجیح میآنه. د دارند خوهايکارآفرینان حس عمیقی از مسئولیت فردي براي پیامدهاي فعالیت  : میل به پذیرش مسئولیت    -1
  .  براي تحقق اهداف خود استفاده کنندآنها و از نموده کنترل خود را
ة یـک مطالعـه دربـار     . دهنـد شـده انجـام مـی     کنند بلکه ریـسک را حـساب      بزرگ نمی هاي  کارآفرینان ریسک :  تمایل به ریسک متوسط    -2

-ریـسک  همبـستگی بـین   ۀ، هیچگونـه رابط ـ اندهاي موفق شناخته شده  رکت تحت عنوان ش    معروف  که در مجلات   ،بنیانگذاران مؤسسات بازرگانی  
اي العـاده پـذیران خـارق  این اعتقاد که کارآفرینان ریسک”،  از محققان کارآفرینی یکی، فارلندککیت مبه قول . و کارآفرینی پیدا نکرده است   پذیري  

ممکن است اهداف آنها بـالا بـوده و از چـشم دیگـران     . کنند به ندرت قمار میاي، کارآفرینان قماربازان حرفهبر خلاف. هستند اعتقاد درستی نیست 
. حصول اسـت بینانه و قابلد ولی کارآفرینان این وضعیت را از دیدگاه متفاوتی نگریسته و اعتقاد دارند که اهدافشان واقع       نبرسبه نظر   حتی غیرممکن   

-ها و تجربیاتی است که احتمال موفقیت آنها را افـزایش مـی      زمینهکننده دانش، پیش  عکسهایی هستند که من   هزها در حو  آنها معمولاً بدنبال فرصت   
  : یکی از نویسندگانبه قول. “دهد

هاي حساب شـده بـر اسـاس    ریزي و ارتکاب ریسکاین کار مستلزم برنامه.  کسب بهترین نتیجه نیستینی همانند پرتاب دارت و امید به     کارآفر
  . موفقیت استر از پیش تعیین شده در زمینۀ احتمالا محصولات موجود و یک معیا بازار، منابع یازآگاهی 

الامکـان درصـدد رفـع بـسیاري از     پذیر نیـستند و حتـی  ریسککننده ریسک هستند،  اي که حذف  عبارت دیگر، کارآفرینان موفق به آن اندازه      ه  ب
  .گذاري است تهیۀ یک طرح کسب و کار جامع براي سرمایه،اي حذف ریسکهترین روشموفق یکی از. آیندهاي خود بر میگذاريموانع سرمایه
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 آنها دربارة شـانس  .موفقیت دارندکسب بنفس زیادي به توانایی خود براي     کارآفرینان نوعاً اعتماد     : براي موفقیت  خود اعتماد به توانایی     -3
بـه ایـن    “1 مـستقل هـاي شـرکت فدراسیون ملـی  ”، نی کوچک بازرگا مؤسساتة اخیر دربارهاي نظرسنجیی ازدر یک . موفقیت خود خوشبین هستند   

 دهتـا  ) شکـست کامـل   (یـک  در یـک مقیـاس   ه و خود را بسیار بـالا ارزیـابی کـرد   هايشرکت که مالکان مؤسسات بازرگانی، موفقیت نتیجه رسید 
 ، باشد که چـرا اغلـب کارآفرینـان موفـق     این امر برايبینی ممکن است توضیحیاین سطح بالاي خوش. نداه بدست آورد  3/7نمرة  ) موفقیت کامل (

 ـ . شـوند هاي بازرگانی خود غالباً بیش از یکبار با شکست مواجه می در فعالیت  ،قبل از اینکه در نهایت به موفقیت نائل شوند          مالـک یـک   زکـري اوان
  .“رممن به خودم اعتقاد دا. من به شانس اعتقادي ندارم ”،گویدشرکت تولید قطعات موبایل می

 کارآفرینان از چالش ادارة یک فعالیت بازرگانی لذت برده و دوست دارند بدانند عملکردشان چگونـه بـوده   : تمایل به دریافت بازخورد آنی -4
  طراحـی صـفحات وِب در ماساچوسـت    یک شـرکت  ،“سافتسیتی  ”نیک گلیسون یکی از شرکاي شرکت       . د هستند خورو مداوماً بدنبال دریافت باز    

  .“معلاقمندآنها به هاي مربوط به آن وجود دارد که من چیزهایی در خلاقیت و چالش. من کارآفرینی را دوست دارم ”،دگویمی
ی باشـد کـه بـا توجـه بـه      مهم ـتواند یکی از عوامل این انرژي می. ترندکارآفرینان در مقایسه با افراد عادي پر انرژي   :  سطح بالاي انرژي   -5

هاي طـولانی و کـار سـخت یـک قاعـده       ساعت،در این زمینه. رسد ضروري به نظر می نوپااندازي یک شرکت  ز براي راه  تلاش انکارناپذیر مورد نیا   
  .کننده به نظر برسدتواند خستهاین مسیر میاًً بعضنه یک استثناء و است 
  

  شرکت یکسیماي 
  آي روبوت

تی، که علایق مشترکشان به روباتیک آنها را در کنار یکدیگر قرار داده بود، یک شرکت  آيالتحصیلان دانشگاه ام  هنگامی که کالین آنجل و هلن گرینر، فارغ       
 مونتـاژ نمونـۀ اولیـۀ روبـات     افـزار و اندازي کردند، آنها و شش کارمندشان بصورت روتین روزانه هجده ساعت صرف تهیۀ نرمبازرگانی به نام آي روبوت را راه    

اي از ها را بـراي طیـف گـسترده   این شرکت انواع روبات. شرکت آنها در حوزة روباتیک به رهبر این صنعت تبدیل شد     . ادکارِ سخت مذکور نتیجه د    . دندکرمی
یک عروسک روباتیک براي کودکان که داراي هوش مصنوعی بوده و به احـساسات شـما پاسـخ     (2هاي بازار تولید کرده است که شامل ماي ریل بِیبی    بخش

بـراي صـنعت و   ) بـرد هاي نفت میدستگاهی که سنسورهایی را به اعماق چاه(براي افراد پرمشغله و مایکروریگ    ) جاروبرقی اتوماتیک یک  (تا رومبا   ) دهدمی
  .براي ارتش است) روباتی براي جابجایی موانع روي زمین و زیر آب(آریِل 

  
 ـدار توجـه  آینـده این افراد به جاي گذشـته بـه   . اندیف کرده آنرا به خوبی تعربوده وطلبی یک حس فرصتداراي  کارآفرینان  :مدار آینده -6 . دن
اي هـاي زنجیـره  تام استمبرگ، بنیانگذار فروشگاه. مدارندآینده کارآفرینان واقعی . برند و از موفقیت لذت می     از نشستن و تکیه دادن راضی نبوده      آنها  
 و شـرکت  -)ۀ او را گم کـرد  لباس مورد علاق،هاي خشکشوئیمغازه یکی از که   هنگامی ( شعبه 54 خشکشوئی با    ةیک زنجیر - ز زوت ز، شرکت لیپاست

لی هاي زنجیرهفروشگاه   .اندازي کرده است را راه-) پسرش داشتچهاراي براي خرید کفش براي کنندههنگامی که تجربۀ ناراحت(اي کفشهاي اُ
و ایـن  کننـد  میهاي بالقوه را درك بینند، فرصته و یا هیچ چیزي را نمیگر مشکلات بودنظاره صرفاًً   کارآفرینان در مواقعی که بسیاري از مردم      

هـاي بزرگـی   هایـشان بـه موفقیـت   کم تا وقتی که ایـده دست(کند اي براي تمسخر تبدیل میسوژهه هایی است که غالباً آنها را ب یکی از ویژگی امر
. هـا علاقمندنـد  آن  بـر گـذاري  و سـرمایه  فرصتهادارند، کارآفرینان بیشتر به کشفچه مدیران سنتی با مدیریت منابع موجود سروکار        اگر). تبدیل شود 

نـد کـه   کنهاي بازرگـانی مـی  مبادرت به آغاز فعالیتبدین علت  این افراد.  در جهان پیشتاز استطلب فرصتانایالات متحده از نظر درصد کارآفرین     
بـه دلیـل نیـافتن کـار در جـاي      اند و جبار به این مسیر کشانده شدهبا کارآفرینانی است که بالاایسه   این امر قابل مق    .اندیافتههایی را در بازار     فرصت
  . انداندازي کسب و کار خود نمودهمبادرت به راهدیگر، 

س بـه سـراغ    و سـپ  قابل توجهی رساندهةاندازحد و   آنرا به،کسب و کار نمودهیک اندازي به راهبادرت  کسانی هستند که م کارآفرینان سریالی 
گـر  انـدازي نمـوده و نظـاره    و کسانی هستند که شـرکتی را راه  سریالی به میانبر زدن علاقه داشته     بخش اعظمی از کارآفرینان     . روندکار دیگري می  

تعـدادي از آنهـا   . اندازنـد  آنگاه آنرا به فروش رسانده و شـرکت دیگـري را راه مـی   .رودبشان سر رشد آن هستند تا اینکه از آن خسته شده و حوصله        
  .کننداندازي و مدیریت می همزمان راهبصورتگر یا کارآفرینان موازي هستند که چندین شرکت را کارآفرینان معجزه

                   
1 . National Federation of Independent Businesses 
2. My real baby 
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  کارآفرین یکسیماي 
  آقاي ران برگر

از . اندازي کـرده اسـت   پس از دیگري راهو تاکنون پنج شرکت را یکیا. پردآقاي ران برگر یک کارآفرین سریالی است که مرتباً از این شاخه به آن شاخه می         
او همچنـین داراي شـرکتی   .  فروشگاه رسیده بود54جمله فعالیتهاي او یک مغازة فروش دوربین فیلمبرداري بود که قبل از ورشکستگی تعداد شعبات آن به               
کـسب و کـار فعلـی او نیـز یـک      . پرداختنـد ازي مـی بود که فروشگاههاي عرضۀ محصولات تصویري، از آن طریق کمیسیون خود را به استودیوهاي فیلمس       

  . میلیون دلار فروش سالیانه است24پیتزافروشی با بیش از 
  

هاي کـاري خـود    شرکت را در طول فعالیتدوازدهکه ، دیک کورياز نظر . اندازي کسب و کار خود هستند  کارآفرینان سریالی معتاد به راه     ظاهراً
  نوآورانـه، اندازي یک شرکت یک فرآیند بسیار خلاقانـه،       راه” ،است کارآفرینی  مشغول تدریس  شگاه کارولیناي شمالی  اندازي کرده و اکنون در دان     راه

  .از نظر او کارآفرینان سریالی حوصلۀ انجام کارهاي تکراري را ندارند. “بخش استبر و لذتانرژي
کارآفرینـان  .  بـسیار بـزرگ اسـت   پازل هم قرار دادن قطعات یک  همانند کنار1“نقطۀ صفر” ایجاد یک شرکت از     : مهارت در سازماندهی   -7

سازد تا بینش خـود  ترکیب مؤثر افراد و مشاغل، کارآفرینان را قادر می   . دانند که چگونه باید افراد مناسب را براي انجام یک وظیفه گرد هم آورند             می
  .را به واقعیت تبدیل کنند

 بطور کلـی بـا انگیـزه کـسب پـول      ها دربارة کارآفرینان این است که آنهاترین سوء برداشتیجیکی از را   : موفقیت نسبت به پول     اولویت -8
پـول صـرفاً روشـی بـراي سـنجش درجـۀ       .  نیروي انگیزشی اولیه کارآفرینـان باشـد  ،رسد که موفقیتدر مقابل، به نظر می  .دهندکار را انجام می   این

ایـن  . تر از پول استتر و ژرفبرد چیزي پیچیدهآن چیزي که کارآفرین را رو به جلو می     ”،رگانی یکی از محققان باز     به قول  .است آنموفقیت و نماد    
  .“تقریباً غیرممکن است این امر در ارتباط با انجام کاري است که انجام آن. هاي درونی فرد است قابلیتمادي ازفرآیند ن

  : ازند عبارتکارآفرین افراد هايسایر ویژگی
 بنیانگذاران مؤسسات بازرگانی غالبـاً خـود   . اوست اندازي یک شرکت موفق نیازمند تعهد کامل      کارآفرینی کار سختی بوده و راه      :د بالاي تعه  ۀدرج

-بسیاري از کارآفرینان باید بر موانع ظاهراً غیرقابل عبوري غلبـه کننـد تـا بتواننـد یـک شـرکت را راه      . کنندرا بطور کامل در کسب و کار درگیر می   
  . تعهد استمستلزماین امر . نموده و رشد آنرا تداوم بخشنداندازي 

 برخوردار باشـند کـه غالبـاً در آن مـشغول     يها و محیط در حال تغییر    کارآفرینان باید از درجۀ تحمل بالایی نسبت به ابهام، وضعیت          :تحمل ابهام 
اً تصمیماتی را در ارتبـاط  رتبچرا که بنیانگذاران مؤسسات بازرگانی م    از اهمیت زیادي برخوردار است     “عدم اطمینان ”توانایی مدیریت   . فعالیت هستند 

 ،کارشـناس کـارآفرینی  یـک   ،آقـاي آمربایـد  به قول . اندکنند که از طیفی از منابع ناآشنا گردآوري شده       اتخاذ می  یقض متنا  و حتی  با اطلاعات جدید  
  . “مشکل است ط به آن بسیار مربوۀ پیامدهايدرك مجموع که هستندایی هفرصت به سمت حرکتکارآفرینان مایل به ”

هاي در حال تغییر مشتریان و مؤسـسات بازرگـانی       هاي کارآفرینان واقعی توانایی آنها در انطباق با تقاضاها و خواسته          یکی از نشانه  : پذیريانعطاف
-ها و ذائقـه  جامعه، انسانبا تغییر.  به شکست خواهد شدانعطاف غالباً منجرعدم  ،  استسرعت در حال تغییر     ه  ب که   مروزدر اقتصاد جهانی ا   . آنهاست

قـادر بـه بـرآورده    کارآفرینان موفـق   هاي ایدهاگر. ندده براي همسویی با این تغییرات انطباق  راهاي بازرگانی خود، کارآفرینان باید فعالیتهاي آنها 
  .دهندها را تغییر میاین ایدهآنها ،  نباشد انتظاراتشانکردن
  

  شرکت یکسیماي 
  اس او اس پدز

هـاي او بـراي    اگرچـه تـلاش  .کـرد  را به خوبی تمیز مـی  کرد که ظروفع سیم ظرفشویی ابدا او نوعی1917در سال . فروختقابلمه می “کاکس دا”آقاي  
 ـ. نداو هـست م ظرفـشویی  د که مشتریان او تا چه حد مایل به خرید سـی  آقاي کاکس به این موضوع توجه کر       ثمر بود با این حال    فروش قابلمه بی   سـرعت  هاو ب

را بـر آنهـا   ) 2هاي ما را نجات بدهیدقابلمه(فروش قابلمه را فراموش کرده و تمرکز خود را معطوف به فروش سیم ظرفشویی نمود که همسرش نام اس او اس          
  . نهاده و مبادرت به آغاز یک فعالیت بازرگانی نمودند که هنوز هم در حال رشد است

                   
1. From scratch 
2. Save Our Saucepans 
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ها در گذشته هرگاه کشتی. المللی تبدیل شده است است که در علائم مورس به یک نماد بینSave Our Ship برگرفته از S.O.Sواژة اصل : توضیح
  .کردندها مخابره میشدند پیام مذکور را براي سایر کشتیدچار مشکل می

  
  . آنها به تلاش خود ادامه خواهند داد. هایشان باز دارندب مصرانه دیدگاهتوانند کارآفرینان را از تعقیموانع، مشکلات و شکست غالباً نمی :ثبات رأي

  
  شرکت یکسیماي 

  اسنوکپ
ها را داد تا آهنگاي که به کاربران امکان میبرنامه( را آغاز کرده بود  جنگ دانلود موسیقی دیجیتال   ،ترس ناپ  شرکت  که هنگام ایجاد   ،آقاي شاون فانینگ  

یک هفته پس .  قانون کپی رایت راه افتاده بود را باختض نقۀ جنگ قانونی که علیه شرکت او در زمین2002 در سال ،)ترنت دانلود کنند از این  بصورت رایگان 
هاي بـزرگ فعـال در صـنعت موسـیقی      که با شرکتسنوکپ، نمودا،   بعدي خود  یکارآفرینبراي فعالیت   ریزي   ناپستر، آقاي فانینگ شروع به برنامه       تعطیل از
داد تـا بـصورت قـانونی آهنگهـا را     هاي موسیقی ایجاد نماید که به کاربران مجاز امکان مـی  کرد تا یک پایگاه اطلاعاتی در زمینۀ اشتراك فایل        مکاري می ه

  .دانلود کنند
  

هـیچ  . قـرار ندارنـد  ؟ کارآفرینـان در قالـب خاصـی    رسـید ي میاچه نتیجهبه ات انجام شده در زمینۀ شخصیت کارآفرینان    قیحقاز حجم عظیم ت   
 که چه کسی کارآفرین خواهد شد و اینکه آیا در این فرآیند موفق خواهـد شـد یـا    بتواند مشخص کند  مجموعۀ واحدي از مشخصات وجود ندارد که        

 هنجـار آمـاري   کارآفرینی با هیچ ”،هاي کارآفرینیکی از محققان شخصیت  به قول   . استی کارآفرینان   هاي اصل در حقیقت، تنوع یکی از ویژگی     . نه
کنند خود را با شرایط انطباق دهنـد و    کارآفرینان سعی نمی  . “ ماهیت عجیبی دارند   هایی غیرعادي بوده یا   بسیاري از این افراد انسان    . همخوانی ندارد 

  . “هاي آنها نسبت به جهان و موفقیت دارد دیدگاههایی است که نقشی محوري دراین امر یکی از ویژگی
توانـد   یا هر ویژگی دیگري مـی تنظر از سن، نژاد، جنسیت، رنگ، ملیکنید، هر شخصی صرف میهاي این فصل ملاحظه      مثال درهمانگونه که   

 یک راز بلکه یـک نظـام    نهکارآفرینی.  اقتصادي وجود نداردقابلیتمحدودیتی براي این ). اگر چه همۀ افراد لزوماً چنین نیستند    (یک کارآفرین باشد    
 ـیـک  سـردبیر  به قول . توانند آنرا بیاموزند بلکه مهارتی است که بسیاري از افراد مینه یک خصلت ژنتیکی  کارآفرینی  . استعملی و کاربردي     ۀ مجل

-هـاي اسـطوره   شما فردي با ویژگیلازم نیست. صویر کشیده شده استتر از آن چیزي است که در بسیاري از مواقع به ت      کارآفرینی مادي ”معروف،  
  .“وانید در ایجاد یک شرکت به شکلی کاملاً موفق عمل کنیداي باشید تا بت

  
  مزایاي کارآفرینی: 1-3

کننـد، پـول بیـشتري    تر کـار مـی  ، سخت شرایط کارمندي  در مقایسه با     ، کوچک اعتقاد دارند که    هايشرکتدهد که مالکان    ها نشان می  بررسی
 درصد مالکـان  86 نشان داد که پ گالونظرسنجیطالعات انجام شده توسط مؤسسۀ در حقیقت، یکی از م. ترندکنند و از کار خود نیز راضی  کسب می 

گـذاري،   هر گونه سـرمایه انجام قبل از .را حفظ کنند مؤسسات بازرگانی تصمیم خود را گرفته و بنا را بر این دارند که تحت هر شرایطی شرکت خود       
  .کوچک خود را بدانندکارآفرینان بالقوه باید مزایاي مالکیت مؤسسۀ بازرگانی مۀ ه

  
  تعیین سرنوشتفرصت : 1-3-1

 چیزهـایی کـه   تواننـد بـه  که از آن طریـق مـی  دهد را در اختیار آنان قرار می و فرصتی  شدهکارآفرینانمنجر به استقلال  شرکت،دارا بودن یک  
ان زندگی خود را در دست د           . برایشان اهمیت دارد برسند     ایـن خواسـته   تحقـق  بـراي  شرکت مـذکور اشته و از   کارآفرینان بدنبال این هستند که سکّ

  .کننداستفاده 
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  کارآفرین یکسیماي 
  دانفورت داگ

 گل فروشی در شهر خود در گرینبی در ۀ افتتاح یک خود در زمینؤیايربه ساختمان، آقاي دانفورت تصمیم گرفت که  حوزة   پس از صرف چندین سال در     
انـدازي کـنم و از   وشـی را راه  گلفردو تصمیم گرفته بودم ،ها قبل از اینکه وارد صنعت ساختمان شوم  سال ”،گویدو می ا. ین جامۀ عمل بپوشاند   انسایالت ویسک 

 کرده و اعضاي خانواده را مجاب ساخت تا مبلغی پول نقد در جمع دانفورت به زحمت نهصد دلار از پول شخصی خود را          .“برمار نیز لذت بسیار زیادي می     اینک
ه من درصدد کنترل سرنوشت خویش بود”، گویداو می. به رشد تبدیل شد اندازي نمود که در نهایت به یک مؤسسۀ رورار داده و فروشگاه خود را راهاختیار او ق

  .“خواهم رئیس خودم باشمدانستم که میمی و
  

  .کنندهاي درونی ناشی از این امر استفاده می از پاداشهاي خود هستند،ۀ شرکت محرکموتورکه  با علم به این دانفورت،ی مثلکارآفرینان
  
  فرصتی براي تمایز: 1-3-2

هاي بازرگانی خود هستند چرا که آنرا به چـشم فرصـتی بـراي تمـایز در جهـت رسـیدن بـه               حال آغاز فعالیت   اي در کارآفرینان بصورت فزاینده  
هاي کـشورهاي جهـان   هاي ارزان قیمت ولی محکم براي خانواده کردن خانهتواند شامل فراهماین امر می. که برایشان اهمیت داردند دانآرمانی می 

ایی بـراي ترکیـب علایـق خـود     ه ـکارآفرینان بدنبال یافتن روش. سوم بوده یا ایجاد یک برنامۀ بازیافت براي محافظت از منابع محدود زمین باشد            
  .نسبت به موضوعات اجتماعی و تمایل به کسب یک زندگی بهتر هستند

  
  شرکت یکماي سی

  کلین ایرگاردنینگ
اندازي نمود که محصولات باغبانی و  هاندلی که علاقمند به حفظ محیط زیست بود یک شرکت اینترنتی را تحت عنوان کلین ایرگاردنینگ راه       رسآقاي لا 

آقاي هانـدلی کـه در   . کندي خالی آپارتمانش تولید میها را در یکی از اتاقآنهاکند که سازگار با محیط زیست بوده و         محصولات محافظت از چمن را تهیه می      
هایی افزاید که شامل لیست جامعی از لینک میشسایتدهد مداوماً محصولات جدیدي را به وب خود انجام میۀخوابسه ۀ را در اتاقی در خانشحال حاضر فعالیت 

 بـر اسـاس اطلاعـات     او.ت از چمن را به شکلی انجام داد که حافظ محیط زیست باشـد توان باغبانی و مراقبآموزد که چگونه میاست که به بازدیدکنندگان می 
  . “مطمئناً در حال ایجاد یک تمایز هستم”گوید،  مشتریان می فزایندةاستخراج شده از لیست

  
   براي کسب حداکثر توانایی بالقوهیفرصت: 1-3-3

آنها، تفـاوت کمـی     از نظر! نیستند در زمرة این افرادکارآفرینان پندارند ولیجذاب میچالشی و غیرکارشان را کسل کننده، غیر ي از انسانها  بسیار
آنهـا  . هاي فـردي و خودشـکوفایی اسـت    قابلیتمایشکسب و کار کارآفرینان ابزاري براي ن   .  با یکدیگر مترادفند   ن دو ای. بین کار و بازي وجود دارد     

داشـتن  . شـود  آنها ایجاد می محدود خلاقیت، اشتیاق و بینشۀي است که بواسط  واردا وجود دارد م   دانند که تنها مرزي که بر سر راه موفقیت آنه         می
 سالگی رها کرده بود تا یـک شـرکت   سیباربی دالمن که امنیت دنیاي شرکتی را در سن  . دهدیک کسب و کار به آنها حس قدرت و توانمندي می          

اندازي کسب و کاري که متعلق بـه خـودم باشـد یـک بیـداري فکـري       راه ”،گوید می ،اندازي کند اهمه را ر  واي در زمینۀ تهیۀ رزِ    ارائۀ خدمات مشاوره  
  .“من دریافتم که چه چیزي براي من اهمیت دارد و توانستم علایق شخصی خود را دنبال کنم. شدمحسوب می

  
  مندي از منافع قابل توجهفرصت بهره: 1-3-4

 از تواند برایشان به همراه داشته باشـد یکـی  ، منافعی که مؤسسات بازرگانی آنها می     نیستاز کارآفرینان    اولیۀ بسیاري    ۀ محرک موتور ،چه پول اگر
-مـی  تبـدیل ن يالعـاده ثروتمنـد  بسیاري از کارآفرینان به افراد فوق. آیدها به حساب میاندازي شرکت آنها براي راهعوامل انگیزشی مهم در تصمیم  

 آمریکایی ثروتمند قـرار  چهارصد در زمرة 1 درصد کسانی که در لیست مجلۀ فوربس75در حقیقت، حدود .  ثروتمندندي از آنها کاملاً    ولی تعداد  شوند
                   

1 . Forbes 
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لی و ویلیام دانکو، مالکـان مؤسـسات بازرگـانی    ن با توجه به تحقیقات صورت گرفته توسط توماس است      !آیند کارآفرینان نسل اول به حساب می      ،دارند
افـراد داراي شـغل آزاد     ”بـه زعـم دانکـو،       . دهنـد  آمریکایی را تشکیل مـی     ي میلیونرها دوسوم) اندان را استخدام کرده   کسانی که خودش   (فرماخویش

 کار این میلیونرهـا یـک کـسب و کـار بـسیار فـاخر،       وکسب  .کنند میلیونرترند برابر در مقایسه با کسانی که براي دیگران کار می چهار) فرماخویش(
آوري ضـایعات  توان به جمـع جمله میآن دهند که از   انجام می  ده موارد، آنها کاري بسیار سا     در بسیاري . کنولوژي بالا نیست  تپرزرق و برق و داراي      

  .آوري زباله و نظایر اینها اشاره نمودفلزات، جوشکاري، دلالی، جمع
  . دهدما قرار می در اختیار ش راهاي تاریخ سیماي مختصري از تعدادي از ثروتمندترین آمریکائی1-1جدول 

  
  هاي تاریخییثروتمندترین آمریکا: 1-1جدول 

  حوزة فعالیت  شرح  شخص
روت به عنوان ث

درصدي از 
   آمریکااقتصاد

  جان راکفلر
)1937- 1839(  

جانبه در آمریکا تحـت عنـوان شـرکت         قدرتمندترین انحصار یک  : اولین میلیاردر آمریکا  
  %53/1  نفت  اویل را ایجاد نمود استاندارد

  سام والتون
)1992-1918(  

انـدازي   منزل خود در بنتونویل در ایالـت آرکـانزاس راه  در نزدیکیمارت را -شرکت وال 
  %30/1  فروشیخرده  .نموده و آنرا به بزرگترین شرکت دنیا بدل نمود

  واندربیلت کرنلیوس
)1877-1794(  

ش قـرض کـرد تـا     سالگی صـد دلار از مـادر  دوازده در او.  به نام کمودور معروف بود    او
  شرکت استیتن آیلندفري را تأسیس کند

راه آهن و حمل و 
  %15/1  نقل

  جان جاکوب آستور
  %93/0  لاتغفروش مست  یک مهاجر متولد آلمان که شروع به تجارت پوست نمود  )1848-1763(

  استیفن جرارد
)1831-1750(  

داري ایـالات  خزانـه او بـه ادارة    . گذار در اولین بانـک ایـالات متحـده        بزرگترین سرمایه 
  . را تأمین نماید1812متحده هشت میلیون دلار وام داد تا هزینۀ جنگ سال 

حمل و نقل و 
  %67/0  بانکداري

  آندره کارنگی
)1919-1835(  

او فعالیت خود را بعنوان یک فروشندة ماسورة قرقره       . پوشی که ثروتمند شد   داستان ژنده 
  %60/0  فولاد  .کردت متحده را تأسیس آغاز نمود و در نهایت شرکت فولاد ایالا

 ترنی الکساندر
  تارستیوا

)1876-1803(  
  %56/0  خرده فروشی  اندازي نموداولین فروشگاه بزرگ را در ایالات متحده راه

  فردریک ویرهوسر
)1914- 1834(  

 متحده به نقطـۀ انفجـارآمیزي رسـید، او از ایـن     الاتهنگامی که تقاضا براي الوار در ای     
  %55/0  الوار  اکثر استفاده را نمودفرصت حد

یتسبیل گ  
     )-1955(  

      ل آلن تأسیس نموداو دانشگاه هاروارد را رها کرده و شرکت مایکروسافت را به همراه پ .
  %43/0  نرم افزار کامپیوتر   ثروتمندترین مرد دنیاستکنوناو ا

  لیسونري الَ
)     -1944(  

پـس از  . انـدازي نمـود  مایۀ شخـصی خـود راه   دلار سـر  2,000او شرکت اوراکـل را بـا        
  %15/0  افزار کامپیوترنرم  افزارهاي کامپیوتري است او اکنون دومین تولیدکنندة بزرگ نرم،مایکروسافت

لمایکل د  
)    -1965(  

فـروش  . اندازي نمود او شرکت کامپیوتري دل را از خوابگاه خود در دانشگاه تگزاس راه           
  %11/0  کامپیوتر   میلیارد دلار در سال است56شرکت او اکنون بیش از 
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  کارآفرین یکسیماي 
  سام والتون

اندازي نموده و به لیست ثروتمندترین افراد ایالات متحده نتونویل در ایالت آرکانزاس راه مارت را نزدیک منزلش در بِ     -هنگامی که سام والتون شرکت وال     
 از دنیا رفت و کسب و کار خانوادگی او رشد کرده و به بزرگترین شرکت دنیا 1992والتون در سال . صور نبود نزدیک شد، این امر حتی براي خودش نیز قابل ت         

مبلغی معـادل تولیـد ناخـالص داخلـی     ( والتون آنرا تحت کنترل خود دارد حدود نود میلیارد دلار ارزش دارد      ةمارت که خانواد  - درصد سهام وال   39. تبدیل شد 
  .به ثروتمندترین خانواده در ایالات متحده بدل کرده استو آنها را ) !سنگاپور
  
  هافرصت مشارکت در امور جامعه و شناخته شدن به سبب تلاش: 1-3-5

معاملات بازرگانی که بر اسـاس اعتمـاد و احتـرام    . ترین اعضاي جوامع خود هستند ترین و امین  ي کوچک در زمرة محترم    هاشرکتغالباً مالکان   
هـاي سـال صـادقانه بـه     این مالکان از اعتماد مشتریانی که سال. استهاي کوچک قدیمی  بسیاري از شرکتۀگیرد وجه مشخص متقابل صورت می  
% 78یکی از مطالعات صورت گرفته توسط فدراسیون ملی کسب و کارهـاي مـستقل بـه ایـن نتیجـه رسـید کـه         . برنداند لذت می  آنها خدمت کرده  

  .قرار دارند علم و تکنولوژي در جایگاه دوم  پس از گذاشته و کشور حرکتمسیر تأثیر مثبتی بر هاي کوچک شرکتهها بر این اعتقادند کآمریکائی
 ،گـذارد  و آگاهی از اینکه کار آنها تأثیر قابل تـوجهی بـر عملکـرد روان اقتـصاد کـشور مـی         حلیهاي بازرگانی م  سیستم داشتن نقشی حیاتی در   

مالکـان مؤسـسات   % 72در یکی از مطالعات اینگونه گزارش شده اسـت کـه   . کنند کوچک آنرا دریافت می    ايهشرکتپاداش دیگریست که مدیران     
  .براي آنها به همراه دارد بیشترین لذت را موفقیت اجتماعکنند که مشارکت در بازرگانی اظهار می

  
  فرصت انجام چیزي که از آن لذت برده و از انجام آن راضی هستیم: 1-3-6

 بـدین سـبب   ،بسیاري از کارآفرینان موفـق . ي کوچک این است که کار آنها در حقیقت کار نیست     ها شرکت  مشترك مالکان  هايژگیوییکی از   
) کـار (را بـه شـغل   ) تفـریح (آنهـا سـرگرمی   . برند لذت میآناند که به آنها علاقه داشته و از هاي خاص کسب و کار گرفتهتصمیم به ورود به حوزه    

ه آنـرا دوسـت   شـغلی بیابیـد ک ـ   ” مبنی بر اینکه،این کارآفرینان تجسمی از سخن آقاي مک کی هستند        . برندانجام اینکار لذت می   تبدیل کرده و از     
مسیر دشـوار اسـت    در طی کردن یک بیشترین پاداش یک کارآفرین. “ نیز در زندگی خود کار نخواهید کرد      زصورت حتی یک رو   در این . داشته باشید 

  .مقصدرسیدن به نه 
-راه ”،کنـد کـه  د اینگونـه بیـان مـی   کندیوید برش که یک کارآفرین و یکی از محققانی است که در زمینۀ کسب و کارهاي کوچک فعالیت می            

کسب و کـاري را آغـاز   .  استزیادریسک زیادي در این کار وجود داشته و اضطراب انجام اینکار بسیار     . بسیار مشکل است  کسب و کار،     یک   اندازي
بنـابراین، تنهـا   .  شما از ثبات و عزم لازم براي ادامۀ فعالیت برخوردار نخواهید بود       در غیر اینصورت  .  داشته باشید  يان علاقه بسیار شدید   کنید که بد  

  .“به این علت کسب و کاري را آغاز کنید که به شدت بدان علاقمندید
  

  شرکت یکسیماي 
رف دایواس  

 ههاي مربوطدهد تا بتوانند از موج سواري لذت برده و لباس   به زنان آموزش می     که ت سرف دایوا، شرکتی   تیهانی، مؤسسان شرک    ایزي و کوکو   دوقولوهاي
تنهـا مـشکلی کـه در    . انددهنموسواري را به یک کسب و کار موفق تبدیل  اشتیاق بلندمدت خود در تمامی طول زندگی نسبت به موج        ،فروشدرا نیز به آنها می    

  . استخیسهاي میز کار آنها همیشه  است که صندلیاین زمینه وجود دارد این
.  خود به موج سواري را به یک کسب و کار تبدیل کننـد ۀاداري خود گرفتند تا علاق  شغل  تیهانی تصمیم به ترك      ، دوقلوهاي ایزي و کوکو    1996در سال   

ي ایزي را برداشـته و شـرکت سـرف دایـوا را تأسـیس کردنـد کـه        هاي موج سوارانداز خود به همراه مجموعۀ تخته     دلار از حساب پس    328خواهران تیهانی   
 نکات ظریف موج سواري را ، معروفۀ هنرپیش،از آنزمان تاکنون، هزاران زن، شامل مینی درایور. ندآموختمیدر آن اي بود که زنان نحوة موج سواري را        مدرسه

هـاي مربوطـه را   هاي مـوج سـواري و لبـاس   سواري، خواهران تیهانی تختهوه بر مدرسۀ موجعلا. اندسرف دایوا در کالیفرنیا آموخته  ۀ  گانمدارس سه در یکی از    
دفـاتر  . رسـانند  ژاپن و انگلستان به فـروش مـی  ه،تحت مارك تجاري سرف دایوا از طریق یک بوتیک متعلق به شرکت و پنجاه خرده فروشی در ایالات متحد    

-ایزي مـی . رسد که کار این خواهران بیشتر براي آنها به بازي شبیه باشدحل فاصله دارد ولی به نظر می       کمتر از یک بلوك با سا      “لاجولا ”مرکزي شرکت در  
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گذاریم ولـی شـاید مجبـور باشـیم     هایی را روي آنها می ما حوله . هاي دفتر اداري است   مشکل بزرگی که در اینجا وجود دارد خشک نگهداشتن صندلی         ” ،گوید
  .“مشابه آنرا خریداري کنیمهاي پلاستیکی یا چیزي صندلی

  
  !دهند که دوست دارنداند بلکه از آن مهمتر کاري را انجام میدوقلوهاي تیهانی نه تنها روشی براي گذران زندگی خود یافته

  
  

  اندها براي اسب سواري ساخته شدهاین کفش                                                                                               شما نیز مشاور باشید
هاي ورزشی قهرمانی مثـل ریبـوك همکـاري    هاي تولید کفشبود که با شرکت“ بین”ت کراس یک مشاور مدیریت براي شرکت بِ  هشتاد،ۀدر اواخر ده 

خانم کراس که در یـک مزرعـه اسـب در خـارج از     . استفاده قرار دهدها مورد کرد تا آخرین مواد و تکنولوژي مثل کیسه هوا و فیبرهاي کربن را در کفش      می
توانست با استفاده از پیش زمینۀ خود در زمینـۀ سـوار کـاري و تجربـۀ     اسوارتمور در پنسیلوانیا بزرگ شده بود بسرعت فرصتی را در بازار تشخیص داد که می    

 درهـاي دور  مارك تجاري بود که از زمان هاي چرمی سوارکاري تحت تسلط دوبازار کفشاین زمان  در. گذاري کندکاري خود در این زمینه روي آن سرمایه      
-شرکت دیگر تحت عنوان جاتسین بوتس و تونی لاما نیز در این زمینه فعالیت مـی  دو . بود این صنعتکنترل وایت ایرپ متعلق به وارن بافت غول بازرگانی      

  .کردند
هاي سوارکاري داراي قدرت خرید قابل توجهی بوده و حدود بیـست میلیـون   به این نتیجه رسید که بازار کفش    تحقیق بازاریابی انجام شده توسط کراس       

 او همچنین متوجه شد که بازار هیچ نوآوري واقعی را در خلال این قـرن از خـود نـشان نـداده و    . سوارکار دراین  زمینه در سراسر دنیا مشغول فعالیت هستند       
نبـوده و افـراد بـا آن    برخـوردار   طراحی خوبی از، ه غربی یا انگلیسی بود،هاي سوارکاريهاي فعلی چکمهمشتریان این بود که مدلهاي رایج  یکی از شکایت  

در سـال  . )توانست در فرآیندي که چندین ماه درد و تاول را به همراه داشته باشد آنهـا را تحمـل کنـد         کم تا وقتی که سوارکار می     دست(چندان راحت نبودند    
 نمود به نحـوي کـه ایـن دو    تهیهاي خود استعفا داده و از خانۀ خود به همراه دوستش پام پارکر یک طرح کسب و کار را       ، خانم کراس از شغل مشاوره     1992

هـا بـود ولـی بـه     ويهاي کاباي را تولید کنند که همانند چکمه کرده و چکمهيکارهمهاي سوارکاري   هاي موجود در بازار تولید چکمه     توانستند با شرکت  می
 هزار دلار سرمایۀ شخصی خود و پـولی کـه از   250را با آنها شرکت خود تحت عنوان آریات اینترنشنال   . هاي قهرمانان ورزشی قابل استفاده بود     راحتی کفش 

 سـوارکاري  ۀ، که دخترش نیز در زمینزتینآنجل مار کمک رئیس توسعۀ بازرگانی شرکت ریبوك،    از  اندازي نموده و     راه  را دوستان و خانواده قرض گرفته بودند     
کـراس و  .  که براي ثبات، دوام و راحتی طراحی شـده بـود   را معرفی نمود تکنولوژي بالاباهاي سوارکاري شرکت آریات چکمه. کرد استفاده کردند فعالیت می 

از آنها کـار خـود را   . ند یک چکمۀ سوارکاري نوآورانه استفاده نمودهاي گوناگون براي ایجاد  پارکر تیمی از مهندسان و طراحان کفش را بکار گرفته و از شیوه            
هـاي ورزشـی   اي طراحی کردند که قابل رقابـت بـا کفـش   آغاز نموده و از یک سیستم پشتیبانی جدید بهره گرفته و شکل و تناسب چکمه را به گونه  طراحی  

در خـلال ایـن   . شـود هاي سوارکاري شـناخته مـی  ژي کفش ورزشی قهرمانی در چکمه   در حقیقت، آریات به عنوان پیشگام ادغام تکنولو       . قهرمانی مدرن بود  
. حوزة عمل بکار گرفته بودند دریافت کردند هاي آنها را درردهاي صدها سوارکاري که طرحو نظرات و بازخ، کراس، پارکر و تیم مهندسان تولید چکمه      ،فرآیند

هاي قهرمانی ورزشی را به همـراه شـکل زیبـاي یـک کفـش سـوارکاري       هاي کفشاحتی، تناسب و قابلیتاي بود که ترکیبی از رنتیجۀ این امر تولید چکمه 
  .کلاسیک داشت
 مارتینز را متقاعد کرد تا به هیأت مدیره آریات بپیوندد که این امر سبب افزایش اعتبار شرکت در صنعت شده و به آن کمک کرد تا در سـال  ،خانم کراس 

 زوائـد اضـافی اداره    خود را به شکل ناب و بـدون هاي کاريفعالیتآریات .  دریافت نمایدگذاريسرمایه شرکتیک  ن دلاري را از      میلیو نه ۀیک سرمای 1996
گان کننـد آن دسـته از تـأمین   با ی راخانم کراس روابط.  هستندفعالیتکند که بسیاري از آنها در زمینۀ فروش و خدمات مشغول       نفرکار می  صدکرده و تنها با     

 حق الامتیازهایی را در زمینۀ تآریا.  تجربه هستندداراي که در زمینۀ تولید کفش و چکمه ی برقرار کرده استهاي با کیفیت در اروپا و تولیدکنندگان چینرمچ
  . شد تولید چکمه خواهد ۀکربن است که منجر به کاهش وزن و هزین طیفی از انواع چکمه بدست آورده که شامل اجزاي ژلاتینی و فیبر

 بـا  تفاوت تناسب و عملکرد آنمتوجۀ  ، تقریباً بلافاصله،اي و سوارکاران حرفهروانۀ بازار کرده 1993هاي خود را در سال خانم آریات اولین جفت از چکمه   
-ت را با ماشین خود به نمایشگاههاي آریااو چکمه.  بازاریابی محدود، خانم کراس توانست به یک فرد خلاق تبدیل شود  ۀبا یک بودج  . ندهاي مشابه شد  نمونه

هـاي آریـات را بـه سـوارکاران      با این وجود، تصمیم گرفت کـه چکمـه  ،اي باشدتوانست حامی مالی سوارکاران حرفهاگر چه این شرکت نمی . هاي کفش برد  
شتریان شـروع بـه درخواسـت ایـن مـارك تجـاري در       اي از م ـبا تزریق این ایده و بذرپاشی در بازار، این روش جواب داد و تعداد فزاینـده   . مشهور هدیه دهد  

 در حـال  .ها و از طریق شعبات فروش اینترنتی نمودند که تمام این موارد منجر به افزایش شهرت مـارك تجـاري آریـات شـد               ها، از طریق کاتالوگ   فروشگاه
-ش مـی وهاي سوارکاري را به فرهاي معمولی و لباسکمههاي کار، چ هاي سوارکاري غربی و انگلیسی، چکمه     اي از چکمه  ، این شرکت طیف گسترده    حاضر
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 درصـد بـازار   17 میلیون دلار در سال داشته و حدود 80 بیش از یآید فروش خصوصی به حساب می بخششرکت آریات که یک شرکت تحت مالکیت  . رساند
 درصد در سال در حال افزایش است، ایـن شـرکت در زمینـۀ    25توجه با درآمدي که با نرخ جالب . غربی در اختیار داردمدل هاي ایالات متحده را براي لباس 

- درصد در سال افـزایش مـی  75فروش این شرکت حتی با سرعت بیشتري در حال افزایش بوده و با نرخ . آیدرشد درآمد در این صنعت پیشرو به حساب می   
او . طلبانه و بزرگی را براي این شرکت تعیین نموده اسـت هۀ آینده اهداف جاهخانم کراس آیندة درخشانی را براي شرکت خود متصور بوده و در خلال د            . یابد
 ـ یکبه اعتقاد من، ما در جایگاه خوبی قرار داریم تا بتوانیم به هدف خود یعنی تبدیل شدن به مارك تجاري شماره             ”،گویدمی  تجهیـزات  ۀ در جهـان در زمین

  .“سوارکاري برسیم
  . دهدچگونه روحیۀ کارآفرینی را از خود نشان می توضیح دهید که خانم بت کراس -1
-؟ آیا شما تصور مـی ه است خانم کراس چگونه فرصت کسب و کاري که در اطراف او وجود داشت را براي ایجاد شرکت آریات مورد استفاده قرار داد     -2

  . کارآفرینان باشد؟ شرح دهیدۀه مشخصوکنید که این فرآیند یکی از وج
  
   کارآفرینیةالقونقاط ضعف ب: 1-4

دهـد، هـر فـردي کـه در     هاي بسیار زیادي را در اختیار فرد قرار می   ي بوده و فرصت   دهاي متعد اگر چه دارا بودن یک کسب و کار داراي مزیت         
مطمئن، یـک بـستۀ   افرادي که امنیت یک حقوق ماهیانۀ . ریزي براي ورود به دنیاي کارآفرینی است باید از نقاط ضعف آن نیز آگاه باشد صدد برنامه 

تعـدادي از  . شـرکت باشـند   ياندازپسندند احتمالاً نباید به دنبال راه و حمایت پرسنل شرکت را می)با حقوق(اي  هفتهدوجامع مزایا و یک تعطیلات      
  :عبارتند ازمعایب کارآفرینی 

  عدم اطمینان نسبت به درآمد: 1-4-1
و بعضی از کـسب  . دهد که یک کارآفرین بتواند پول کافی براي بقاي خود کسب نمایداندازي یک کسب و کار هیچ تضمینی نمی      گشایش و راه  

در روزهاي اولیۀ یک کسب و کار، مالک غالباً با مشکلات زیـادي  .  مالک ایجاد کنند-توانند درآمد کافی را براي مدیرکارهاي کوچک به زحمت می    
در اینجا، درآمد ثابتی کـه در  . اندازهاي قبلی به حیات خود ادامه دهدست با استفاده از پس عمل به تعهدات مالی خود مواجه بوده و ممکن ا        ۀدر زمین 

کنـد، یـک زوج کالیفرنیـایی مـشاغل     مالک همیشه آخرین فردي است که پول دریافت می. آید وجود ندارداثر کار کردن براي افراد دیگر بدست می      
درآمد آنهـا در  . اندازي نمایند عایدي داشت را رها کردند تا یک تاکستان کوچک را راه آنهاراي   دلار در سال ب    120,000 حدود   اًشرکتی خود که جمع   

  . دلار رسید30,000سال اول به زحمت به 
  گذارياز دست دادن کل سرمایهخطر : 1-4-2

سـال اول بـا   دو  ظـرف چـک   درصد مؤسـسات بازرگـانی کو   35 با توجه به تحقیقات اخیر،    . کارهاي کوچک نسبتاً بالاست   ونرخ شکست کسب    
 درصد مؤسسات بازرگانی جدید نـابود  64  سال،ششدر طول . دهند سال اول به کار خود خاتمه می  خلال چهار  درصد در    54شکست مواجه شده و     

ست پـس از  کند، احتمال شک ـهاي اولیه ایجاد میدهد که هنگامی که شرکتی دست کم یک شغل را در سال          مطالعات همچنین نشان می   . شوندمی
-و کسب اهداف آرمانی، کارآفرینان باید از خود بپرسند که آیا از نظر روانـی مـی        “ رسیدن به حلقۀ طلایی   ”قبل از   . رسد درصد می  35 سال به    شش

  :توانند بر پیامدهاي شکست فائق آیند
  تواند اتفاق بیافتد چیست؟ین حالتی که میاندازي نموده و این فعالیت با شکست مواجه شود، بدتر در صورتی که کسب و کار خود را راه•
  )اندازي کسب و کار خود هستم؟آیا من واقعاً آماده راه(  چگونه خواهد بود؟ د بدترین حالتی که ممکن است اتفاق بیافت•
  توانم انجام دهم تا ریسک شکست کسب و کار خود را کاهش دهم؟ من چه کارهایی را می•
  مواجه شود، طرح اقتضایی من براي غلبه بر مشکلات چیست؟ اگر کسب و کار من با شکست •
  ساعات کار طولانی و سخت: 1-4-3

 بـا توجـه بـه مطالعـات     .وحشتناکی را به مورد اجرا بگذارندهاي  برنامهها شرکتکند که مالکانمراحل آغازین شروع کسب و کار غالباً طلب می     
کننـد  ر خود مـی  ساعت در هفته را صرف کسب و کا40 درصد کارآفرینان بیش از 65  است،د استریت انجام شدهااخیري که توسط شرکت دان و بر      

 امـري عـادي   ،اندازي شرکت، شش یا هفت روز کار در هفته بدون داشتن هیچگونه تعطیلات    هاي اولیه براي راه   در بسیاري از فعالیت   ). 1-2شکل  (
 درصد مالکـان مؤسـسات بازرگـانی    29توسط امریکن اکسپرس به این نتیجه رسید که ه تدر حقیقت، یکی از مطالعات صورت گرف. آیدبه حساب می  
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داننـد کـه    اینکه میواسطۀ به این مالکان .آنها خیلی شلوغ است دلیل اصلی این امر چیست؟ سر. کوچک هیچ طرحی براي تعطیلات تابستانه ندارند  
انتـل لادسـکی، مؤسـس    چ. کنندروند، از این بابت احساس فشار میاي دیگري می درآمدها کاهش یافته و مشتریان به ج، شرکتهنگام بسته شدن   

. شما باید توان طی کردن ایـن مـسیر را داشـته باشـید    ”،گویدآید میرگانیک به حساب می که یک تولیدکنندة غذاهاي اُ“شفرِ یسدلاندن بِ ”شرکت  
  .“دن که در خارج از پنجره اتاق من وجود دارندستهمرخصی چیزهایی تعطیلات و . کنم ساعت در روز کار می16من در بسیاري از مواقع 

  
  1-2 شکل

  کنندتعداد ساعات کار در هفته که کارآفرینان صرف کسب و کار خود می

بین 41 تا 50 
ساعت

بین 51 تا 60 
ساعت
20%

بین 30 تا 40 
ساعت
24%

بیش از 60 ساعت
17%

کمتر از 30 
ساعت
11%

  
  1-3 شکل

  تأسیس شرکتسن کارآفرینان هنگام 

18-24
12%

25-34
32%

35-44
31%

45-54
17%

55-64
7%

بیش از 65 سال
1%

    
  دکیفیت پایین زندگی تا اینکه کسب و کار جا بیافت: 1-4-4

هـاي  ی را به سایر جنبهسنگینتواند بار هزینۀ  که این امر میهستندساعات کار طولانی و سخت      کارآفرینان نیازمند    ،تاندازي یک شرک  براي راه 
 که نقش آنها به عنوان زن یا شوهر و پدر یـا مـادر در وراي نقـش آنهـا بـه      اندهمالکان مؤسسات بازرگانی غالباً دریافت   . ل کند ی تحم این افراد زندگی  

 بـه  “هـالیوود ” به نـام هاي زنانه که او آنها را  سالۀ کفش، کیف دستی و لباس32پ، یک طراح هالی دانلا. کت قرار خواهد گرفت عنوان مؤسس شر  
کند که او بـا کـسب    بر این موضوع تأکید می،) استاندازي نمودهبوتیکی که او در جاهایی مثل نیویورك و پالم بیچ در فلوریدا راه         (رساند  فروش می 

همانگونـه   ”،گویـد او می. گذارد ساعت کار در روز زمان کمی براي ناهار خوردن یا بیرون رفتن با دوستان باقی می     14. د ازدواج کرده است   و کار خو  
بخـشی از مـشکل ایـن اسـت کـه نیمـی از تمـام        . “ه نداشته باشیمون  که ماشده سبب داشتن شرکتکه مادرم نیز به این موضوع اشاره کرده بود،          
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-کنند و این درست همان زمانی است که مبادرت به تشکیل خـانواده مـی  اندازي می سالگی راه39 تا 25 کسب و کار خود را بین سنین         ،انکارآفرین
، یکـی از محققـان کـارآفرینی   بـه قـول   . شـوند  مـی تأسیس شرکت ها غالباًً فداي    ها و دوستی  در نتیجه، ازدواج، خانواده   ).  را ببینید  1-3شکل  (کنند  

به سمت منزل بتوانیـد  و حرکت هایی نیستند که هنگام خارج شدن از درب       د ویژگی نکنهایی که شما را به یک کارآفرین موفق تبدیل می         هخصیص”
  . “دارا بودن یک کسب و کار غالباً منجر به تعارض با زندگی خانوادگی و اجتماعی فرد خواهد شد. کنار بگذاریدآنها را 
  سطح بالاي استرس: 1-4-5
آمیـز و پرفـشار   تواند یک موقعیت کاملاً اسـترس دهنده باشد ولی مینهایت پاداش بیۀتواند یک تجرب اندازي و مدیریت یک کسب و کار می       هرا

هایی مثل امنیت و تضمین دریافت یک چـک     تفرص ،هاي خود نموده  هاي قابل توجهی در شرکت    گذاريکارآفرینان غالباً سرمایه  . نیز به حساب آید   
-شکـست مـی  . نـد هدمی بازرگانی خود قرار هايفعالیت رهن در گرو انجام صورتبهی یکنواخت را فدا کرده و هر چیزي که در اختیار دارند را   حقوق

در بعـضی از مواقـع،   .  نابودي مالی تمام عیار بوده و سطح بالایی از استرس و اضطراب شدید را براي آنهـا ایجـاد خواهـد کـرد                یک تواند به معناي  
هـا را بـه   توانند اختیار و مسئولیت انجام این فعالیت  کشند چرا که نمی   صورت غیرضروري مسئولیت مدیریت را به تنهایی به دوش می         ه  رآفرینان ب کا

ر هـا برخـوردا  تفویض نموده و این در حالی است که کارمندان آنها ممکن است از توانایی و شایستگی کافی در پذیرش این مـسئولیت       کارکنان  سایر  
  . باشند
  

  شرکت یکسیماي 
  دیمارس و همکاران

هاي صادر شده توسط سازندگان خـودرو و داوري در ایـن   س و همکاران، شرکتی که حل اختلافات مربوط به تضمین     ردیمارس، مؤسس شرکت دیما    جو
با این وجود، هم دیمارس و هم شرکت . ایت کرده است سال هد13 رشد شرکت خود را به مدت  ،هاي آن ها را برعهده دارد، با مدیریت دقیق تمام جنبه        زمینه

، ههـاي روزمـر   کامل بر فعالیتبه دلیل تمرکز. “امفشار روانی قرار گرفتهتحت من خسته شده و به شدت ” ،گویداو می. اند بهاي گزافی پرداخته  ،براي این کار  
 ـ ماهه و امکان دادن به تیم مدیریتی و یک مشاور امین چهارراهکار او یک مرخصی . افل شده استغ از مدیریت استراتژیک شرکت   او ا شـرکت را اداره  بود ت

کنـد تـا تـصمیمات     است، کارکنان را تـشویق مـی  هعهده گرفت اکنون که او مجدداً زمام امور را بر.  این امر منجر به رشد شرکت در دوران غیبت او شد         .کنند
  . متمرکز استآنتر مثل نوشتن اولین طرح کسب و کار جامع شرکت و ایجاد یک بخش جدید در ستردهروزمره را اتخاذ نموده و در عین حال بر موضوعات گ

  
  مسئولیت کامل: 1-4-6

موضوعاتی اتخاذ کنند که از دانش کـافی در  زمینۀ یابند که باید تصمیمات را در      رئیس بودن خیلی خوب است ولی بسیاري از کارآفرینان در می          
هـاي انجـام شـده در    یکـی از نظرسـنجی  . ن مشاور با مشکل مواجهنـد پیدا کرد بسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی در   . ستند برخوردار نی  زمینهآن  
 درصـد مالکـان   34 نشان داد کـه  ،هت مستقل صورت گرفکسب و کارهاي که در سطح ملی توسط فدراسیون ملی        ، مؤسسات بازرگانی کوچک   ۀزمین

ایـن   طـرح هنگامی که هیچ شخصی بـراي  . رند که هنگام اتخاذ تصمیمات بازرگانی حیاتی به او مراجعه کنندمؤسسات بازرگانی هیچ شخصی را ندا 
ـه موفقیـت   این واقعیت که تصمیمات اتخاذ شده می. تواند به سرعت بر مالک اصلی وارد آید وجود نداشته باشد، این فشار می  تالاؤس تواند علت تام

شـرکت بـا    سرنوشـت شـوند کـه   بعضی از مالکان مؤسسات بازرگانی به سرعت متوجه می. گذاردی از افراد می یا شکست باشد تأثیر مخربی بر بعض      
  .عجین شده استخودشان سرنوشت 

  دلسرد شدن: 1-4-7
 موفـق،  در طول مسیر ایجاد یک مؤسسۀ بازرگانی. اي است که نیازمند تعهد، انضباط و ثبات است       اندازي یک مؤسسۀ بازرگانی فعالیت عمده     راه

در مواجهـه بـا ایـن مـشکلات، تـرس و      . رسـند شوند که بعضی از آنها غیرقابل عبور بـه نظـر مـی         با موانع متعددي مواجه می     به یکباره کارآفرینان  
ده و اي در این مسیر با لحظات دشواري مواجه ش ـدانند که هر مؤسسه   کارآفرینان موفق می  . دنآی احساسات عادي به حساب می     ةسرخوردگی در زمر  

  .با انبوهی از کارهاي سخت و حجم عظیمی از مثبت نگري درصدد گذر از این لحظات سخت هستند
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  شود؟چه چیزي منجر به تأمین سوخت کارآفرینی می: انبار باروت: 1-5
 تعدادي از موارد مهم بـه  چه عواملی منجر به ظهور این نسل کارآفرین شده است؟    روند کارآفرینی در اقتصاد ماست؟     ۀ محرک موتوری  عوامل چه  

  : شرح زیر است
بـه عنـوان یـک    . ها نسبت به کارآفرینان دارند    نگرشی است که آمریکائی    ،یکی از عوامل نامشهود ولی مهم     : کارآفرینان به عنوان قهرمانان   

 بنیانگـذاران مؤسـسات   . باید از آنها تبعیت نمـود ایم کههایی ترسیم نمودهملت، آنها را در جایگاه قهرمانان قرار داده و موفقیت آنها را به عنوان مدل         
 دل ایکـل ، م)شـرکت آمـازون  (س ازی ـ بِ، جف)کی شرکت تولید لوازم آرایشی ماري(کی اشَ    ، ماري )شرکت مایکروسافت (بازرگانی مثل بیل گیتس     

 و زان نقـشی را دارنـد کـه تـایگروود    براي کارآفرینان هم ) شرکت ساخت مسکن بن و جري     (ن کوهن و جري گرینفیلد      بو  ) شرکت کامپیوتري دل  (
  .کوین گارنت براي علاقمندان ورزش دارند

تحـت تـأثیر   .  به آن علاقه دارنـد  اند که کارآفرینی یک حوزة تحصیلی است که مردم        ها متوجه شده  ها و دانشگاه   دانشکده :آموزش کارآفرینی 
انـدازي کـسب و کـار    اي از دانشجویان به دنبـال راه  تعداد فزاینده   آینده،  چندان روشن   نه ايکاهش پیشنهادهاي شغلی در آمریکا و مسیرهاي حرفه       

 کـارآفرینی و مؤسـسات   ۀهـایی را در زمین ـ  دانشکده و دانـشگاه دوره 2,100بیش از در حال حاضر . ندهستذاب جاي  حرفهۀخود به عنوان یک گزین  
هاي کـارآفرینی  ها با مشکل مدیریت تقاضا براي دورهها و دانشگاهز دانشکدهبسیاري ا. کنند دانشجو ارائه می200,000بازرگانی کوچک براي حدود     

  .و مدیریت کسب و کارهاي کوچک مواجهند
انـدازي نمـوده و بخـشی اعظمـی از      سـال راه  44 تا 25 سنین   در کسب و کار خود را       ، کارآفرینان دو سوم  تقریباً   :عوامل جمعیتی و اقتصادي   

 ایجـاد شـده مبلـغ قابـل تـوجهی      90 و 80هـاي  علاوه بر این، رشد اقتصادي که در دهه.  سنی قرار داردۀدر این دامن نیز )آمریکا (جمعیت کشور ما 
  .گذاري کنند را به وجود آورده استتوانند روي آن سرمایههاي بازرگانی که آنها میثروت را بین این گروه سنی ایجاد کرده و بسیاري از فرصت

را در ایـالات متحـده ایجـاد    ) GDP( درصد تولید ناخالص داخلی 64 درصد مشاغل و   80 بخش خدماتی    :تیخدماحرکت به سمت اقتصاد     
انـدازي، مؤسـسات بازرگـانی    هـاي پـایین راه   هزینـه ۀبـه واسـط  .  افزایش قابل توجه این مقدار در مقایسه با دهۀ گذشته استةدهندنموده که نشان  

 کـه البتـه   داده اسـت هاي کسب و کار زیادي را در اختیار افراد قرار   فرصت ،بخش خدماتی در حال رشد    . دانخدماتی بین کارآفرینان بسیار رایج شده     
  .ندهاي پیشرفته نیست تکنولوژيةهمۀ آنها در حوز

  
  شرکت یکسیماي 

  چارتر آکشنشرکت 
ک کلوي از تجربۀ خود به عنوان خلبان و مدیر جتهاي شخصی در یک شرکت استفاده نمو              ن را راهناتان ماندازي نماید که شرکتی د تا شرکت چارتر آکش

اي را به عرصۀ کارآفرینی، مک کلوي تحقیقات گـسترده ورود  قبل از   . کنداست که جتهاي خصوصی را براي مشتریان از طریق مزایدة اینترنتی خریداري می            
 میلیـارد دلاري بـود   دواین صنعت یک صنعت ”، گویدمک کلوي می.  داددر صنعت جتهاي خصوصی و تجزیه و تحلیل عمیقی را در ارتباط با رقبایش انجام            

 ،اندازي نموده اسـت  راه1999 که او آنرا در سال ،شرکت مک کلوي.  او ثابت کرد که حدسش درست بوده استاتتحقیق. “که کمتر مورد توجه قرارگرفته بود    
  . میلیون دلار درآمد سالیانه دارد15 کارمند داشته و 25اکنون 
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  1-4 شکل
بر حسب میلیارد دلار و درصد افـزایش   (2009 تا 2004هاي فروشی تجارت الکترونیکی در ایالات متحده بین سال        خرده حجم

  )در مقایسه با سال گذشته

69.2

86.3

104.9

125.1

147

170.9

سال 2004

سال 2005

سال 2006

سال 2007

سال 2008

سال 2009

    
کس، اهـاي ف ـ  تـاپ، ماشـین    به کمک ابزارهاي بازرگانی مدرن مثل کامپیوترهـاي شخـصی، کامپیوترهـاي لـپ              :هاي تکنولوژیکی پیشرفت

 بـزرگ  شـرکت تواند هماننـد یـک   است می هاي کپی، چاپگرهاي رنگی، تلفن پاسخگو و پست صوتی، هر شخصی که در خانه مشغول کار             دستگاه
هـاي  ساخت تا با شـرکت  این امر را براي مؤسسات بازرگانی کوچک غیر ممکن می، تکنولوژیکی هايه بالاي این معجز   ۀ، هزین در گذشته . عمل کند 

 ة در محـدود  حتـی با این وجود، امروزه، کامپیوترهاي قدرتمند و تجهیـزات ارتبـاطی  .  رقابت کنندبودند این سخت افزار قادر به تأمین تري که   رگبز
 اگر چه کارآفرینان ممکن است نتوانند تجهیزات سنگین را در اتـاق خـواب خـود بـسازند ولـی     . ترین مؤسسات بازرگانی نیز قرار دارند      کوچک ۀبودج
 هـایی  خود هدایت کرده و از دید مشتریان، همانند یکـی از شـرکت  ۀ را به شکلی کاملاً مؤثر از داخل خان      ی یا اطلاعات  خدماتیتوانند یک شرکت    می

  .شوند شرکت برتر دنیا معرفی می500 هر ساله به عنوان ،عمل کنند که در مجلۀ معروف فورچون
هـا بـه   انـسان .  تناسب دارد،یعنی استقلال و خودکفاییاند، در پیش گرفتهها در زندگی ریکائی کارآفرینی با روشی که آم:سبک زندگی مستقل 

اگر چه تضمین مالی همچنان بـه عنـوان یکـی از اهـداف     . انتخاب مکان زندگی، ساعات کاري و کار مورد علاقۀ خود هستند   در زمینۀ   دنبال آزادي   
 مثـل گذرانـدن زمـان بیـشتر بـا      ،ي از این افراد اولویت اول را به موضوعات مربوط به سبک زنـدگی ماند، بسیارمهم بسیاري از کارآفرینان باقی می 

  . شوند قائل میي اوقات فراغت و کنترل بیشتر بر استرس کار،خانواده و دوستان
 و  ایجـاد شـده  راسـر دنیـا  در س  کامپیوترهـا ارتباططریق  اي که از اینترنت، شبکه گسترده   ۀ اشاع ):اینترنت (WWWتجارت الکترونیکی و    

 در اختیـار افـراد قـرار    1993دهد، هزاران فرصت کارآفرینی را از لحظه آغاز فعالیت خود در سـال      اقیانوسی از اطلاعات را در اختیار کاربران قرار می        
رآفرینـانی خواهـد داشـت کـه     هـاي زیـادي را بـراي کا   و فرصـت )  را ببینید1-4شکل (تجارت الکترونیکی به سرعت در حال رشد بوده  . داده است 

خدمات مسافرتی، سخت افزار و نرم افزار کامپیوتر، کتاب، موسیقی، ویدئو و تجهیزات الکترونیکی مـصرفی در    . شناخت کافی از دنیاي اینترنت دارند     
 !قریباً براي فروش هر چیـزي اسـتفاده کننـد      توانند از این ابزار قدرتمند ت     اند که می   ولی کارآفرینان آموخته   هستند یاینترنت ترین اقلام زمرة پر فروش  

آنهـایی کـه   .  درصد آنها داراي وب سـایت هـستند  70 درصد مؤسسات بازرگانی کوچک از اینترنت براي اهداف بازرگانی استفاده نموده و      57 حدوداً
در حقیقـت،  . داشـتن مـشتریان بیـشتر اسـت    ترین مزیت ایجاد وب سایت مهم. کنندبرداري می داراي وب سایت هستند به سرعت از این مزایا بهره         

 درصـد مؤسـسات بازرگـانی کـوچکی کـه      55. انـد  درصد مؤسسات بازرگانی کوچک افزایش فروش را تجربه کرده41اندازي یک سایت،  پس از راه  
 که براي آنها سودي را ایجاد کـرده  شده و یا اینسرسربههاي آنها منجر به رسیدن به نقطۀ        اند که سایت  سایت هستند اینگونه گزارش داده    داراي وب 

. کننـد هاي خود براي برقراري ارتباط با مشتریان فعلی و در نهایت جذب مـشتریان جدیـد اسـتفاده مـی     از وب سایت 1این کارآفرینان اینترنتی  . ستا
 هـاي شـرکت  ”،گویـد نی کوچک اسـت مـی   که حامی مالی یک مطالعۀ اینترنتی سالیانه دربارة مؤسسات بازرگا         “وریزون”یکی از مدیران اجرایی در      

                   
1. Netpreneurs 
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-د که این کـار را نمـی  کنند عملکرد بهتري در مقایسه با مؤسساتی دارن   که از اینترنت براي بازاریابی محصولات و خدمات خود استفاده می           یکوچک
  . “ي که اینترنت به ما داده بود در حال تحقق استنوید. کنند

  
  شرکت یکسیماي 

ییوشمرِنگ ک  
 کسب و کاري را براي ،ها، مارك ویلیامز به سمت هدف خود حرکت کردهطیفی از شرکت براي   فروش و بازاریابی     ۀ سال در زمین   30 بیش از    پس از صرف  

: گویـد او مـی .  کرم را تأسیس نمـود گ شیوینت، شرککسب و کاراندازي نموده و پس از چند ماه تحقیق دربارة این مفهوم و آماده کردن یک طرح               خودش راه 
همانگونه .  و کار وا داشتباندازي این کس چیزهایی بود که مرا به راه ،رف به خودم  صها و پاسخگویی    شانس کار کردن براي خود، به مورد اجرا گذاشتن ایده         ”

آقـاي  . رسـاند بـه فـروش مـی   صورت اینترنتی ه هاي اصلاح به همراه محصولات محافظت از پوست و مو را بآید، شرکت ویلیامز انواع کرم که از نام آن بر می     
اندازي نماید چرا که متوجه شده بود که اینترنت مرز جدید فروش به حـساب آمـده و هزینـۀ      ویلیامز تصمیم گرفته بود تا یک شرکت تجارت الکترونیکی را راه          

اندازي نمود تا در لیامز شرکت خود را به موقع راهآقاي وی. خواهد داشتفروشی در مقایسه با ایجاد یک فروشگاه سنتی         ورود کمتري را براي یک عملیات خرده      
 بـوده  رشـد ري که از لحظه آغـاز در حـال   شما، به لطف مشتریان بی راگذاري نموده و پایه مشتریان شرکت و فروش آن        فصل شلوغ کریسمس روي آن سرمایه     

توانم کارم اگر بخواهم می. ام ایجاد نموده استا براي من و خانواده   شرکت شیونیگ کرم یک سبک زندگی کاملاً سالم ر         ”،گویدویلیامز می . افزایش دهد است،  
  .“را در خانه انجام داده، از ساعات کاري منعطف لذت برده، بهترین اوقات زندگی خود را با خانواده و دوستان گذرانده، ورزش کرده و در کنار همسرم کار کنم

  
تغییـر بـه   . ندزرگانی کوچک مجبور به یافتن مشتریان در محدوده مرزهاي ملی خـود نیـست            از این به بعد، مؤسسات با      :المللیهاي بین فرصت

هاي کسب و کار عظیم براي کارآفرینانی گشوده است که مایل به دسترسی بـه آن سـوي کـره زمـین               را به روي فرصت    سمت اقتصاد جهانی فضا   
- درصد جمعیت جهان در خـارج از مرزهـاي آن زنـدگی مـی    95آید، تقریباً اب میاگر چه ایالات متحده بازار جذابی براي کارآفرینان به حس  . هستند

هـاي   از طریـق توافـق نامـه   تم و حـذف موانـع تجـار    سمثل فروپاشی دیوار برلین، سقوط کمونی ـ     (تغییراتی که منجر به تغییر دنیا شده است         . کنند
امروزه مؤسسات بازرگانی کوچک از همان بدو امـر    . کارآفرینان گشوده است  منجر به تغییر نظم جهانی شده و بازارهاي بیشتري را به روي             ) تجاري

 درصـد فـروش   30ده و حـدود  هاي درگیر در فرآیند صـادرات را تـشکیل دا  شرکت درصد 97هاي کوچک شرکت. ندهستداراي یک دیدگاه جهانی     
-که غالباً صاحبان آنها نمـی چرا کنند هاي صادراتی استفاده نمی هاي کوچک از فرصت   بسیاري از شرکت  .  را در اختیار دارند    )آمریکا (صادراتی کشور 

المللـی  دن رشد تجـارت بـین  م و رکود اقتصاد جهانی تا حدي منجر به کند شساگر چه تروری. دانند یک برنامۀ صادرات را چگونه و از کجا آغاز کنند   
  . انداز مثبت بلندمدت استچشمهاي جهانی براي مؤسسات بازرگانی کوچک داراي یک  فرصتشده ولی همچنان

انـد کـه فـروش محـصولات و خـدمات در      تواند با خطرات و مشکلاتی همراه باشد، بسیاري از کارآفرینان متوجه شده            جهانی شدن می   با اینکه 
- استفاده از اسـتراتژي اند تمایل به  آمیز وارد بازارهاي خارجی شده    هاي کوچکی که به صورت موفقیت     شرکت. بازارهاي جهانی چندان مشکل نیست    

  :هاي زیر را دارند
   بررسی عمیق بازارهاي خارجی•
   تمرکز اولیه بر یک کشور واحد •
  ).المللی طراحی شده استکه به منظور کمک به مؤسسات بازرگانی کوچک براي ایجاد یک حضور بین( استفاده از منابع دولتی •
  ها و همکاري با شرکاي محلیتلافئ ایجاد ا•
  
  شرکت یکي سیما

  هیبکو پلاستیک
بندي فوم در یادکنویل در نیویورك مشغول فعالیت بـوده،   کوچک بستهةیک تولیدکنندعنوان   بهاي که شرکت هیبکو پلاستیک   تقریباً در تمام پنج دهه    

 را IBMترین مشتري خود یعنی شرکت زرگ، این شرکت ب1993با این وجود، در سال . رسانده استمحصولات خود را منحصراً در ایالات متحده به فروش       
 که شرکت مشغول احیاء و بازسازي عملکرد خود بود، بـا یـک رکـود    زمان همان  دردرست.  درصد کاهش یافت  30بلافاصله حدود    آن   از دست داد و فروش    

مالکـان ایـن   -ن پاولانسکی یعنی مارك، جان و کیت  میلیون دلار کاهش یافت و برادرا10 میلیون دلار به 3/13اقتصادي مواجه شد و یکبار دیگر فروش از      
مثـل   ،هـایی تیم مدیریتی هیبکو مجبور شد تا بر خلاقیت خود افزوده و مبادرت به بررسی گزینـه .  درصد کارکنان را اخراج کنند40 را مجبور کرد تا      -شرکت
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، برادران پاولانسکی یـک فعالیـت جدیـد را در    2003در سال . دادقرار نمی نماید که هیچگاه تا پیش از این آنها را مدنظر  ، محصولات جدید و صادرات    ۀتوسع
به مکزیک نمود کـه بـراي کارخانجـات    ) نوعی ماده لاستیکی(بندي فوم و خاك مصنوعی اندازي نموده و هیبکو شروع به صدور بستهکسب و کار جهانی راه    

هـاي فـومی و مـواد    تی اولیه، شرکت هیبکو در حال ورود به بازارهاي صادراتی براي سقف  بر اساس موفقیت صادرا   . گرفتسازي مورد استفاده قرار می    کشتی
 نفـر  100 میلیون دلار بازگـشته و نیـروي کـار بـه     14 مرزمجدداً به این شرکت فروش . بندي خاص براي صنعت پزشکی استعایق کننده و تجهیزات بسته 

 بـه  ،گرفت که زمانی بدون دغدغۀ فکري صورت می راتیا کل فرهنگ هیبکو را متحول نموده و عملی،گویند که صادرات  برادران پاولانسکی می  . رسیده است 
هاي بازرگـانی اصـلی خـود تمرکـز بیـشتري      صادرات سبب شده که ما روي فعالیت ”،گویدمارك می. یک کسب و کار در حال رشد و پویا تبدیل نموده است 

  .“داشته باشیم
  

  
  کارآفرینان دانشگاهی                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

 دوران جوانی نیست بلکـه مکـانی بـراي ایجـاد یـک      ران و گذرفتن به پارتیی براي یادگیري، فرصتاي از دانشجویان، دانشگاه صرفاً      براي تعداد فزاینده  
هایی را در زمینۀ کـارآفرینی و مـدیریت کـسب و کارهـاي کوچـک ارائـه نمـوده و         دانشکده و دانشگاه دوره2100بیش از . آیدکسب و کار نیز به حساب می 

گویـد،   مـی اهیگري هیلز، کمک مؤسس سازمان کارآفرینان دانـشگ  . اندها با مشکل مواجه شده     این کلاس  ةگویی به تقاضاي فزایند   بسیاري از آنها در پاسخ    
به زعم او امروزه، آنها در . “اندازي کسب و کار خود نماینددانشجویان به دانشکده آمده و بنا دارند که پنج تا ده سال در این مسیر باقی مانده و مبادرت به راه       ”

  .اندازي کسب و کار خود هستندصدد آماده شدن براي دریافت ایده و راه
 ا که در دانشگاه سانت،رایان گارمن به عنوان دانشجوي سال اول. گیردفرینان دانشگاهی از تجربیات دانشگاهی آنها نشأت میهاي این کارآبسیاري از ایده  

 به دانـشکده  وگاسلاسبندي و حمل وسائل خود از خانۀ پدري خود در   با مشکلات متعددي مواجه شده و درصدد بسته        ،کلارا در کالیفرنیا ثبت نام کرده بود      
 دانـشجوي  2400او امیدوار بود که یک آغاز زود هنگام داشته باشد و لذا ساعت پنج صبح وارد دانشکده شد و در صفی قرار گرفت که   . ر سانتاکلارا بود  خود د 

شـد اگـر   چـه مـی  . باشدکردم که باید راه بهتري براي انجام این کار وجود داشته      میمن تصور   . استآور  شرم”گوید،  می او. دیگر نیز در آن صف قرار داشتند      
هـاي   مستقیماً بـه خوابگـاه  ههاي کوچک را خریداري کرده و سپس اقلام مربوطتوانستند تجهیزات طراحی شده براي فضاي خوابگاه    دانشجویان دانشگاه می  

ح کسب و کار براي ایدة خود رۀ یک ط گارمن شروع به تهی“شد به نحوي که مجبور نباشند هنگام ورود به دانشگاه در این صف طویل بایستند؟  آنها حمل می  
در سال دوم دانـشگاه، گـارمن   . کنندهاي دانشجویی می میلیارد دلار در سال صرف تجهیز خوابگاه6/2نموده و متوجه شد که دانشجویان و والدین آنها حدود   

-گذاري مشترك خـود در ایـن زمینـه را راه   و بپیوندند تا بتواند سرمایهآریمورا و ایوان دوایر را متقاعد کرد تا به ا ابر، چاد سسه نفر از دوستان خود یعنی کوین        
  . اندازي نمایند که گارمن آنرا شرکت آلدورم نامید

دانستند کـه نیازمنـد اطلاعـاتی از دانـشجویان در سـایر       هنوز دانشجو بودند، آنها میماندازي شرکت آلدورابر، آریمورا و دوایر هنگام راهساگر چه گارمن،   
 انـواع گونـاگون   ةها برقرار کرده و از آنها خواستند که اطلاعاتی را دربارها و دانشگاهها را با سایر دانشکده اي از تماس  آنها شبکه . هاي کشور نیز هستند   بخش

هـاي در حـال تغییـر    ه آشنایی با ذائقه بنیانگذاران آلدورم ب،التحصیلیاکنون چند سال پس از فارغ . ها در اختیارشان قرار دهند    تجهیزات و دکوراسیون خوابگاه   
این افراد درصدد بررسی . دهندمندي را در اختیار آنها قرار میدوکارآموز دانشجو را در پرسنل خود دارند که اطلاعات ارزش      آنها همیشه . انددانشجویان پی برده  

اي را براي استخدام این کارآفرینان همچنین تصمیمات هوشمندانه. کنندائه می آنها ار به زمینه اینهاي جدید دربارة محصولات بوده و بازخوردهایی را درایده
هایی که اعـضاي هیـأت مـشاور در    شبکۀ تماس.  قرار گیرنددورماند تا در هیأت مشاوران آلچندین متخصص باتجربه در زمینۀ مؤسسات بازرگانی اتخاذ کرده      

  .آیدحساب میاختیار شرکت قرار دادند یکی دیگر از منابع مهم به 
هاي حمام و قفسه را شامل هاي کوچک تا دمپایی یخچال وکند که دامنۀ آنها از صندلی به مشتریان عرضه می    را  قلم کالا  6,000شرکت آلدورم بیش از     

ت الکترونیکی خاص خـود بـراي   افزار تجاردر عوض، این شرکت از نرم. نگه داشتن موجودي به حداقل رسانده است     پایین  ها را با    شود ولی شرکت هزینه   می
این شرکت همچنین مبادرت . رساند شده را مستقیماً به دست مشتریان آلدورم می    داده کنندگان استفاده کرده است که اقلام سفارش      برقراري ارتباط با عرضه   

و وارد نشده  که محصولات مذکور زودتر از موعد تحویل نماید تا اطمینان حاصل کندها میها و دانشگاههاي تحویل با هر یک از دانشکده     تاریخ یبه هماهنگ 
مـا گزینـۀ   . انـدازي کنیـد  یک شرکت را راه توانید مطالعه کنید، به پارتی بروید یا اینکه    ، می یی دانشجو در دوران  ”،گویدگارمن می . در نتیجه بازگردانده نشوند   

  .“اندازي شرکت را انتخاب کردیمسوم یعنی راه
اجیر را در دوران ک ـ در مؤسسۀ پلی تکنیک رنسلر شرکت خود تحـت عنـوان اور      MBA دومینگوش و مایکل لابسینگر، دانشجویان       سیلیایجفري بتز، س  

 آنها بازار بالقوه محصولی را شناسایی کردنـد  .یک تکلیف کلاسی: آمدبع الهام بخش متفاوتی میابا این وجود، ایدة آنها از من     . اندازي کردند دانشجویی خود راه  
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 نجـات  جلیقـۀ یـک  : اندازي نماینـد هاي کارآفرینی آنها نشأت گرفته بود و تصمیم گرفتند شرکتی را در این زمینه راه    از تکالیف یکساله در یکی از کلاس       که

فظ اسـتاندارد حجـیم   اي محاهجلیقه بر خلاف و“ مردم به پوشیدن آن علاقه داشتند” ز،آمد و به قول بت معمولی به حساب می  جلیقۀبادشدنی که همانند یک     
  . بوداستفاده شده هاترین تکنولوژيپیشرفتهدر تولید آن از  نجات بود که جلیقۀ در بازار ی ایجاد انقلاب،شرکتاین مأموریت .  بسیار سبک بود،موجود

 بهترین طرح کـسب و کـار بدسـت    ۀمسابق از طریق برنده شدن در  را اندازي این شرکت   براي راه  ۀ مورد نیاز  این کارآفرینان بخش اعظمی از سرمایۀ اولی      
به آنها کمک کنند تا طرح این محصول را به صـورت  تا هاي محلی را متقاعد کردند  رایگان استفاده کرده و شرکت    ة از حمایت اساتید خود براي مشاور      ،آورده

 ،شـرکت این فروش . “ ندادی سال اول، هیچکس به ما پول دوبراي”گوید، میبتز . صورت رایگان انجام شده  البته همۀ این کارها براي آنها ب  .کامل تهیه کنند  
 که موفقیت خود را دلیلی بر آموختنی بودن کـارآفرینی  دو کمک مؤسس، از مرز یک میلیون مارك گذشته و این ،شودکه اکنون شرکت فلوت تک نامیده می      

  . اندنج سال آینده تعیین نموده میلیون دلار ظرف پ20 تا 15 هدف فروش سالیانۀ خود را معادل ،دانندمی
به عنوان مثال، برنامۀ . هاي ویژه طراحی شده براي ایجاد فرهنگ کارآفرینی بهره ببرندتوانند از برنامهها میاي از دانشگاهکارآفرینان نوپا در تعداد فزاینده

هـاي خـود را در    آنها بتوانند شرکتتادانشجو فراهم نموده صد ه براي    فضایی را در یک خوابگاه ویژ      ،هاي کارآفرینی دانشکدة هینمن دانشگاه مریلند     فرصت
-آلی را براي تشویق فعالیـت آمیزند بلکه وضعیت ایدههاي کارآفرینی فکري خود در هم می  دانشجویان نه تنها فضاي زندگی را با گونه       . اندازي نمایند آنجا راه 

بردهـاي   سـیم، وایـت  هاي کنفرانس تخصـصی، دسترسـی بـه اینترنـت بـی     امکانات رفاهی مثل اتاق دسترسی به فرصتهاي کارآفرینی اولیه بکار گرفته و  
صورت همزمان از طریق تلفن منـزل و  ه د بن بتوانتاهاي زیراکس و تلفن فراهم شده است        هوشمند، تجهیزات کامپیوتري قابل توجه، ویدئوکنفرانس، دستگاه      

گـذاران  جلـسات هفتگـی از سـوي کارآفرینـان، سـرمایه     .  هیچ شرایطی یک تماس بازرگانی را از دست ندهـد        موبایل ارتباط برقرار نموده و هیچ شخصی در       
 دانـشجو  200. هاي کسب و کار خود را تهیـه کننـد  هاي بازرگانی خود را تعریف نموده و طرحکند تا ایدهجو، وکلا و سایرین به دانشجویان کمک می  مخاطره

 که جایزه مربیان کارآفرین نوآور را بـه  ،این برنامه. اند ثبت نام کرده“رشدمراکز ”محیط بازرگانی مشابه یک ر این خوابگاه در  مکان عمومی د100اخیراً براي  
افزار پزشکی و یک فعالیت اند که شامل یک شرکت نرماندازي نمودههاي خود را راه    شرکت ، نفر از دانشجویان   20. ده است در حال اجراست    اختصاص دا خود  

یکـی از  . “شـوند هـا متولـد مـی   ا پیتزاهاي آخر شـب اسـت کـه بهتـرین ایـده     بتقریباً  ”،کندیکی از مسئولین اظهار می.  فروش کتاب استۀبازرگانی در زمین 
 این برنامه عضاي از احمایت. شودبخش اعظمی از این امر به جامعه مربوط می    ”،کندکارآفرینان دانشجویی در این برنامه با این جمله موافق است و بیان می            

ام این است که چگونه مبـادرت  چیزي که من در اینجا آموخته. هاي موجود بیندیشدشود تا او بتواند دربارة فرصتسبب ایجاد انگیزه و الهام نسبت به فرد می        
  .“اندازي کنمریزي نموده و عملاً یک فعالیت بازرگانی را راهبه برنامه

  رو هستند؟اندازي یک کسب وکار، کارآفرینان دانشگاهی با چه موانع دیگري روبهاه علاوه بر موانع طبیعی ر-1
  اندازي کسب و کار خود از چه مزایایی برخوردارند؟ کارآفرینان دانشگاهی هنگام راه-2
  ؟داي به دانشجویان دانشگاه داریاندازي یک کسب و کار، چه توصیه راهۀ در زمین-3
از آنهـا   پرورش فرهنگ کارآفرینی در دانشکده یا اجتماع برايتواند که دانشکده یا دانشگاه میخلق کنید هایی را اي خود ایده  هیمی از همکلاسی  ت با   -4

  .استفاده کند
  
  ی کارآفرینیفرهنگتنوع : 1-6

  کـارآفرینی ۀ در حقیقت، وجـه مشخـص  .را دارند تبدیل شدن به یک کارآفرین  ه براي  توانایی بالقو  افراد مۀهمانگونه که ملاحظه کردید، تقریباً ه     
  .دهندرا تشکیل میی کارآفرینی  عناصر اصلهاي متعددي از افرادي خواهیم نمود کهگونهما اکنون مبادرت به بررسی  .تمایز استدر 

  کارآفرینان جوان: 1-6-1
خـود بـوده   درخشان کاري اندازهاي مجذوب چشم که   در حالی -مزیت اصلی این افراد     . اندهاي بازرگانی نهاده   آغاز فعالیت  ۀجوانان گام به عرص   

اي اولیـۀ  توانند کارآفرینی را به عنوان مـسیر حرفـه   این است که جوان بوده و می- شانس خود در کنترل سرنوشت خویش هستند ودنو مایل به آزم   
 ،هـاي سـنی  برابر بیش از سایر گـروه سه  Xنسل  یکی از مطالعات صورت گرفته توسط کالج بابسون به این نتیجه رسید که اعضاي               . خود برگزینند 

اندازي نمـوده و ایـن امـر سـبب      درصد تمام کسب و کارهاي جدید را راه80اعضاي این نسل حدود    . اندازي کسب و کار خویش هستند     مایل به راه  
  . نیز نامیدEتوان نسل  را میX نسل !ترین نسل تاریخ باشد کارآفرینXشده است که نسل 

سطح بـالایی از علاقـه بـه    ) اند متولد شده1982نسل هزاره که پس از سال (نان و کسانی که در اوایل دهۀ سوم زندگی خود هستند  حتی نوجوا 
متقاضی ایجاد مؤسسات بازرگـانی  جوانان کمپهاي کارآفرینی جوان در سراسر کشور در حال برپایی هستند تا به     . دهندخود نشان می   کارآفرینی را از  

ناتـالی  . اندازي نموده و آنرا اداره نمود و بسیاري از آنها در حال تحقق رؤیاهاي خود هـستند    توان یک کسب و کار را راه      د که چگونه می   آموزش دهن 
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هـاي دسـتی زیبـاي    موریس که کیف. اندازي نمودآموز سال دوم دبیرستان بود یک خط تولید کیف دستی سفارشی را راه            موریس هنگامی که دانش   
ترین کارآفرین کالیفرنیاي جنوبی در جایزه سالیانۀ مـري لیـنچ را بـه    فروشد اخیراً عنوان جوانها در کالیفرنیاي جنوبی میها و بوتیکه سالن خود را ب  

  . رسد وجود جوانانی مثل موریس، آیندة کارآفرینی بسیار درخشان به نظر میۀبه واسط. خود اختصاص داده است
  زنان کارآفرین: 1-6-2

بـا ایـن وجـود، از طریـق اسـتخدام و      . هـاي کـاري خـود مواجهنـد     فعالیـت ۀهایی در زمین ـها تلاش قانونی، زنان هنوز با تبعیض غم سال رعلی
ند کـه  اهاي از زنان متوجه شدتعداد فزاینده. اند مؤسسات بازرگانی کوچک در زمینۀ ارائۀ فرصت به زنان براي تحول اقتصادي پیشرو بوده           ،کارآفرینی

اختن شرکتی است کـه متعلـق بـه    اندهکند، راها محروم میهاي بالاي بسیاري از سازمان   که آنها را از رسیدن به رده       ، این تبعیض  رفعین روش   بهتر
را در زنـان کـارآفرین حتـی موانـع     . کننـد اندازي می برابر میانگین کشور راهدو کسب و کارهایی را با سرعتی تقریباً ، زنان،در حقیقت . خودشان باشد 

کرد و بـا آقـاي داگـوود     بود که در حومۀ شهر زندگی میيداربلاِندي بامستد که زمانی زن خانه   . اندهاي فکاهی مصور نیز پشت سر گذاشته      داستان
اگـر  .  کـرده اسـت  اندازياش توتسی وودلی راه تهیه غذا را به همراه بهترین دوست و همسایهۀازدواج کرده بود، اکنون فعالیت بازرگانی خود در زمین   

هاي بازرگـانی  همانگونه که بسیاري از فعالیت(فروشی و خدمات متمرکزند  خردهۀهایی که متعلق به زنان هستند در زمین درصد شرکت 69چه حدود   
بـا  . ار داشـت ، زنان کارآفرین به سرعت به سمت صنایعی در حال حرکتند که در گذشته تحت تسلط مردان قـر         )در این حوزه مشغول فعالیت هستند     

 صـنایع   شـامل کننـد مرکز تحقیقات بازرگانی زنان، صنایعی که داراي بیشترین سرعت رشـد بـوده و زنـان بـر آنهـا حکومـت مـی          گزارش  توجه به   
ي هـا انـدازي فعالیـت  دهندة دلایلی است که زنان بـراي راه  نشان1-5شکل . ات و صنایع کشاورزي هستند   ملزومساختمان، حمل و نقل، ارتباطات،      

  .کنندبازرگانی خود مطرح می
  

  1-5 شکل
  شرکتاندازي  راهبراي زنان  مطرح شده توسطدلایل

مشاھدۀ فرصت در 
بازار و تعقیب آن

ل  46% سرخوردگی بھ دلیـ
عدم امکان رشد در 

شرگتھای بـزرگ 
24%

سایر دلایل
23%

داشتن کنترل برنامۀ 
کاری
7%

    
 ، را در اختیـار دارنـد  مـذکور هاي  و تقریباً نیمی از سرمایۀ اولیۀ شرکتاز همتایان مرد آنها بودهتر زنان کوچکهاي تحت مالکیت    شرکتاگر چه   

و  میلیـون کارمنـد داشـته    1/19 آمریکایی متعلق به زنان بوده، بیش از  شرکتمیلیونیازده تقریباً . جه است قابل تو ، در عین کوچک بودن    ،تأثیر آنها 
 درصد تمام مؤسـسات بازرگـانی خـصوصی در ایـالات متحـده را در      48 زنان حدود  در حال حاضر   ! در سال دارند   تریلیون دلار  5/2یش از   بفروشی  

 بـالاتري  ءها نـرخ بقـا  ی آنها با سرعتی کمتر از مؤسسات تحت تملک مردان مشغول فعالیت است، این شرکت   اگر چه مؤسسات بازرگان   . اختیار دارند 
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امروزه زنان کارآفرین نیز بیش از گذشته از تحصیلات عالیه برخـوردار بـوده و تجربیـات مـدیریتی را در           . ند دار آمریکایی يهاشرکتسایر   نسبت به 
  .اندهاي بازرگانی خود را آغاز نمودهیت فعال،صنایعی دارند که در آن حوزه

  
  شرکت یکسیماي 

شرکت تسی بانن  
 لات درصدد کنترل بیشتر بر ساعات کاري خود برآمده و تصمیم به افتتاح یک شعبۀ مکغ در زمینۀ املاك و مست    سابقردیا هارینگتون، یکی از دلالان      کُ
کننـدگان   یک کمیتۀ ممیـزي عرضـه  راي بکار حیندر . داشتدونالد  ار موفق بوده و سه رستوران مک    کار خود بسی   فرزند بود در  سه  او که مادر    . گرفتدونالد  

 مک داراي مجوز که ،همبرگرنان کنندگان نفر از عرضه دو  متوجه شد کهو را مشاهده کرد کسب و کاربراي شرکت مک دونالد، خانم هارینگتون یک فرصت      
تـرین نـانوایی   بـزرگ او امتیازهـاي مـک دونالـد را فروختـه و     . هاي مورد استفاده در شرکت مک دونالد برآینـد  براي نان  توانند از پس تقاضا    نمی ،دونالد بودند 

 مـصاحبه  سیدرمدت چهار سال و با انجام .  نان در هر ساعت بود60,000اتوماتیک دنیا را تأسیس نمود که شرکت تنسی بان نام داشت و قادر به تولید حدود            
ترین مـشتري  ، مک دونالد بزرگ در حال حاضر.ي، خانم هارینگتون در نهایت مک دونالد را متقاعد کرد که مشتري محصولات این شرکت شوددر مراحل بعد 

از آنجا . کند رستوران مک دونالد در جنوب شرقی ایالات متحده تأمین میششصد را براي بیش از ههاي مربوط نان و کلوچه   TBCاین شرکت بوده و شرکت      
انـدازي یـک مؤسـسۀ بـاربري     شود، خانم هارینگتون فرصت راهاي بزرگ نیز می   هاي زنجیره  شده و شامل سایر رستوران      گسترده TBCه لیست مشتریان    ک

  .ه استنسپورت را غنیمت شمرده و از این طریق سرعت تحویل محصولات خود را افزایش داداتحت عنون بان لیدي تر
  
  کارآفرینان اقلیت: 1-6-3
هـا و نژادهـاي   هـا، آسـیایی  اسپانیایی. ندست ه کسب و کارهاي کوچکي ازدیگرشد  در حال ر  بخش  ،  هاؤسسات بازرگانی تحت مالکیت اقلیت    م

 برابر میـانگین نـرخ کـشور در حـال     5/1ا ب احتمال به کارآفرین تبدیل شده و    ۀهاي اقلیتی هستند که با بیشترین درج      آمریکایی جزو گروه  -آفریقایی
ها به عنوان دلیل اصلی دسترسی محدود به دنیـاي کـارآفرینی   هاي اقلیت، همانند زنان، به تبعیضاین گروه . دازي کسب و کارهاي خود هستند     انراه

 گذشـته طـی کـرده و نـرخ     ۀهاي اقلیت هستند راهی طـولانی را در ده ـ با این وجود، مؤسسات بازرگانی که تحت مالکیت این گروه . کننداشاره می 
  . آنها در حال افزایش استموفقیت

  
  شرکت یکسیماي 

  دش ونِچرز
سازي، یک مجله در زمینۀ اندازي نمود که شامل فیلماندازي راك آفلا رکوردز، کارآفرینی به نام دامون دش چندین فعالیت بازرگانی دیگر را راه        از راه پس

 میلیون دلار فـروش سـالیانه   350ولید لباس به نام روکاور بود که به تنهایی  و یک خط تMP3 playerسبک زندگی شهري، تولید ساعت، یک خط تولید 
هیچ شخصی درصدد ارائـه  ”گوید،میاو . کند که هیچگاه کلمه نه را به عنوان پاسخ نپذیرند  دش به سایر کارآفرینان توصیه می     . براي شرکت دش ونچرز دارد    

  .“کردما پیدا میفرصت به من بر نیامد و لذا من خودم باید راه خودم ر
  

 درصـد تمـام مؤسـسات    15هـاي اقلیـت اکنـون     اي که توسط ادارة کسب و کارهاي کوچک صورت گرفته گزارش داده است که گـروه               مطالعه
 و بـیش  رده ک میلیارد دلار درآمد سالیانه ایجاد591 ،هاي اقلیت هستند کسب و کارهایی که تحت مالکیت این گروه       . دنبازرگانی را در اختیار خود دار     

 از دارنـد چـرا کـه    ینویـد بخـش  آینـدة   ،ایـن نـسل کارآفرینـان اقلیـت    .  میلیارد دلار را در اختیار دارند96 میلیون کارگر با دستمزدي بیش از  5/4از  
مؤسسات بازرگـانی  آمادگی بیشتري براي مالکیت از  ،ف خودلا تجربیات بازرگانی بیشتري داشته و در مقایسه با اس   ،تحصیلات بهتري برخوردار بوده   

  .دارندبرخور
  فرینان مهاجرکارآ: 1-6-4

بـر خـلاف   . انـد هاي گوناگون بوده و مهاجران بسیاري با وعده آزادیهاي اقتصادي به این کشور آمـده   اي از فرهنگ  ایالات متحده همیشه ملغمه   
هـاي کمـی بـه    اگر چه بـسیاري از آنهـا بـا دارایـی    . آیندیهاي غیر ماهر گذشته، مهاجران امروز با تحصیلات و تجربۀ بیشتري به این کشور م       توده

  . خود برسندانۀسازد تا به رؤیاهاي کارآفرینآیند، تعهد و تمایل به موفقیت آنها را قادر میایالات متحده می
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  شرکت یکسیماي 
رَنیوکزرفتستینگ دالز ن  

. شـد مـشغول بکـار    -نکوددوِ ملاواستانیس-رز یکنجلس ل آ بسکتبال لوسة ستاربرنامۀمدیر به عنوان  ، پس از مهاجرت از اوکراین،دکتر الکساندر کریلوف 
اگر .  را روي آن حک کنند بسکتبالهاي روسی سنتی را برداشته و تصاویر بازیکنان  ، جولیا باتلر، این ایده را داد تا عروسک        شرس و هم  ف به کریلو  ،این تجربه 

-هر با تصاویر ستایهای و باتلر در این زمینه ثابت قدم مانده و توانستند حق تولید عروسکفصرف کرد ولی کریلو زمان زیادي را    NBAچه دریافت مجوز از     
 ملی هـاکی  گ بسکتبال برتر و لیگستینگ دالز چندین عروسک مشابه با لی نآن زمان تاکنون، شرکت آنها یعنی نیوکرفترز   از. دست آورند ه   ب  را NBAهاي  

  . داردش از یک میلیون دلار فروشبیهر ساله لی و نظایر اینها را تهیه کرده و سلویس پریهاي اکو به همین ترتیب عروس
  
  کارآفرینان پاره وقت: 1-6-5

آنهـا  . کارآفرینان پاره وقت از دو جنبه داراي مزیت هستند  . آیدهاي رایج کارآفرینی به حساب می     ایجاد یک کسب و کار پاره وقت یکی از روش         
 میلیـون  15تقریبـاً  . منـد شـوند  هاي بازرگانی خـویش بهـره  توانند از سهولت انجام فعالیتکردن امنیت دستمزد و مزایاي ثابت ماهیانه می بدون فدا   
گـذاري حاصـل    ریسک پائینی است که در اثـر شکـست سـرمایه   ،یکی از مزایاي اصلی فعالیت پاره وقت     . کنند پاره وقت کار می    صورتبهآمریکایی  

 آیا تقاضـاي کـافی   ،هاي کسب و کار آنها کارایی خواهد داشت یا نهدانند که آیا ایده   و می  دهبوکارآفرینی   داراي تجربۀ    افراداین  سیاري از   ب. شودمی
 پـاره وقـت،    کارآفرینانهمزمان با رشد. توانند از خویش فرمایی و کارکردن براي خود لذت ببرند یا نه وجود دارد و آیا می آنها خدماتکالاها وبراي  

  .شوندمیآنها بخش بیشتري از زمان کارآفرینی را بکار خود اختصاص داده و به کارآفرینان تمام وقت تبدیل 
  

  شرکت یکسیماي 
  سترینگ دیس اتشرک
وج یـن کـار را از طریـق     و اانـدازي نمـوده  راهتولیـد گیتـار    شرکتیک  و در عین حال  در یک شرکت تکنولوژي را حفظن تصمیم گرفت تا کار خود  کارم

انـدازي ایـن   دو سال پس از راه. کردهفته دریافت میهر  و سفارشات مشتریان را بعدازظهرها و در آخر کارمن وب سایتی را تهیه. تکنولوژي اینترنت انجام دهد 
کرد تعدیل نیرو کرد و او از کـار  اي آن کار می بر تمام وقت تبدیل نمود که این امر در حالی بود که شرکتی کهشرکت خود را به یک کسب وکارفرآیند، کارمن  

 بـراي  ی پیـشنهاد مناسـب  ظرف یکـسال، او . ی خود صورت داد ادارة فعالیت بازرگانة و اصلاحاتی را در نحو ح کسب و کار خود را بازنویسی      کارمن طر . معلق شد 
گذاري تمـام وقـت بـه حـساب     ي کسب و کار بعدي خود است که یک سرمایهاندازریزي راهاو اکنون درصدد برنامه  .  و آنرا پذیرفت    خود دریافت  تفروش شرک 

  .آیدمی
  
  1کسب و کارهاي خانگی: 1-6-6

 درصد از آنها بسیار کوچک بوده 91 کسب و کارها خانگی هستند ولی حدود        درصد 53 !کسب و کارهاي خانگی به سرعت در حال رشد هستند         
  : اول بسیاري از کارآفرینان تبدیل شودۀچندین عامل باعث شده که خانه به گزین. کند نمیو غیر از کارآفرین اصلی کسی براي آنها کار

  .اندازي و عملیاتی حداقل باشندهاي راهشود که هزینهاندازي یک کسب و کار از داخل خانه سبب می راه•
بسیاري از کارآفرینان خانگی از اینکـه از  . داشته باشندپذیر دهند تا یک سبک زندگی و کاري انعطاف     هاي خانگی به مالکان امکان می      شرکت •
  . برنددولت آزاد هستند لذت میهفت 
اي از دهد تـا طیـف گـسترده    به کارآفرینان امکان می،هاي الکترونیکی استهاي معمولی به کلبه که در حال تغییر بسیاري از خانه     ، تکنولوژي •

  .اداره کنند بازرگانی را از داخل منازل خود هايفعالیت
  .اي جهانی داردکنند که تقریباً گستره از اینترنت استفاده می،ها خانهدراندازي تجارت الکترونیکی خود  براي راه، بسیاري از کارآفرینان•

ی اکنون تنـوع  مؤسسات بازرگانی خانگ. شدنددر گذشته، مؤسسات بازرگانی خانگی عمدتاً صنایع غیرجذابی مثل بافندگی یا خیاطی را شامل می         
هـا دلار   میلیـون نمـوده و هایی بـا تکنولـوژي بـالا را اداره          هاي خدماتی یا شرکت   کارآفرینان مدرن خانگی به احتمال زیاد شرکت      . اندبیشتري یافته 

                   
1. Home-based businesses 
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طالعـات صـورت گرفتـه    م. دن دلار دار  63,000 ساعت در هفته کارکرده و درآمدي معادل         61 خانگی   انبطور میانگین، کارآفرین  . دنفروش سالیانه دار  
 درصد این مؤسسات بازرگانی پـس  85:  مؤید این است که نرخ موفقیت مؤسسات بازرگانی خانگی بالاست       ة لینک، توسط شرکت تحقیقات و مشاور    

  . هستندخوداز سه سال همچنان مشغول ادامه فعالیت 
  

  شرکت یکسیماي 
کستَموزیک ا  

بیش از سه هزار فروشگاه انبار موجودي اطلاعات مربوط به اندازي کرده است که   راه ، موزیک استک  ،ودخانه براي شرکت خ    استک وب سایتی را از     یود
 ،در که بیش از پنج میلیون دلار فروش سالیانه دا،شرکت موزیک استک. کندموسیقی را در خود داشته و بر اساس قیمت و تنوع انتخاب با سایرین رقابت می          

کنـد کـه دامنـۀ آنهـا شـامل       میلیون قلم کالا ارائه می15هد تا موجودي و قیمت خود را مدیریت کرده و به مشتریان بیش از د فروشگاه امکان می 3000به  
CD  ،هاي کوچک، ضبط روي    یسکدCD هاي اینترنتی  بسیار بیش از غولمقدارهایی از جنس پلاستیک و نوارهایی با هشت تراك موسیقی است که این
  .“شودمنجر به تمایز موزیک استک از سایر رقبا می  سایتوجود این”، گویداستک می. ت و آمازون اسeBayمثل 

  
  .از آنها تبعیت کنند باید موفقیتراي کسب کند که کارآفرینان خانگی باي اشاره می قاعدههجده به 1-2جدول 

  
  1-2جدول 

  دبراي داشتن یک کسب و کار موفق خانگی قواعد زیر را مدنظر داشته باشی
  کسب و کارهاي خانگی به میزان آمـادگی کـارآفرین قبـل از شـروع    ةهاي بالقو تکالیف خود را به خوبی انجام دهید، موفقیت بسیاري از توانایی :1قاعدة  

  . آید یکی از منابع عالی تحقیق براي مشتریان، صنایع، رقبا و نظایر اینها به حساب میعمومی ۀکتابخان.  بستگی داردفعالیت
. دانـد اندازي کسب و کارهاي خانگی را غیرقانونی مـی در بعضی از نواحی، راه قوانین محلی. هاي ناحیۀ شما کدامند مشخص کنید که محدودیت  :2ة  قاعد

  .را بدهیدتوانید از ادارات و مراکز محلی درخواست مستنثی شدن از این قانون شما می. ابتدا با بررسی این قوانین، از دردسرهاي بعدي اجتناب کنید
. تقریباً نیمی از تمام کارآفرینان خانگی در خارج از اتاق خواب خود مشغول فعالیت هستند.  به عنوان دفتر کار خود برگزینید را  مکان ترینمناسب :3قاعدة  

ۀ بازرگانی خـود در اتـاق خـواب یـا اتـاق      از استقرار مؤسس  . ستا بررسی ماهیت فعالیت بازرگانی و مشتریان        ،آل فعالیت اداري   تعیین مکان ایده   شیوةبهترین  
  .نشیمن اجتناب کنید

بـسیاري از مؤسـسات موفـق    .  این وسوسه که همه چیز را براي همۀ مردم فراهم کنید اجتناب کنید از.هاي بازرگانی خانگی تمرکز کنید بر ایده :4قاعدة  
  .هاي خاص متمرکز هستندخانگی بر بخش خاصی از مشتریان یا تخصص

توانید زمان بیـشتري   بدان معناست که شما میشرکت خانگیادارة یک .  قواعد و مقررات فعالیت بازرگانی خود با خانواده به بحث بنشینیدة دربار :5قاعدة  
 اخـتلال  ةیجـاد کننـد   عوامـل ا  کردنتوقفمی را براي مقرراتپیشاپیش . تواند زمان بیشتري را در کنار شما صرف کند      را با خانواده بگذرانید و خانواده نیز می       

  . کنیدتعیین
 استفاده ! لذا این نام را به خوبی انتخاب کنید، استتاولین تصمیم بازاریابی شما انتخاب نام شرک.  خود برگزینید  شرکت یک نام مناسب را براي       :6قاعدة  

  .کندب فروش محصول یا خدمت شما بعید است کمکی به ولی کندرا ساده می کار خودتاناز نام 
کـه در  ( شرکت برتر دنیا بیابند 005دهد تا ظاهري همانند  خانگی امکان می انتکنولوژي مدرن به کارآفرین   .  تجهیزات مناسب را خریداري کنید     :7دة  قاع

تـر خـانگی   یـک دف .  ولی این امر تنها در صورتی محقق خواهد شد که شما تجهیزات مناسب را خریداري کنیـد        )شودمجلۀ معروف فورچون به آنها اشاره می      
یـا  (یک تلفن پاسـخگو   و رنمجهز باید یک خط تلفن مجزا، یک کامپیوتر، یک چاپگر لیزري یا جوهرافشان، یک دستگاه فاکس، یک دستگاه کپی، یک اسک    

  .اشته باشیدتوانید همۀ این موارد را از همان روز اول در اختیار دباشد ولی به این موضوع توجه داشته باشید که شما نمیداشته ) پست صوتی
هنگامی که نیازمنـد پوشـیدن لبـاس    . آیدخانه به حساب می  هاي کار کردن در    یکی از بهترین لذت    پوشیدن لباس راحت  .  لباس مناسب بپوشید   :8قاعدة  

پوشـیدن لبـاس   از  !انجـام دهیـد  ، این کار را به خوبی )دیبراي ملاقات با یک مشتري، انجام فروش، ملاقات با بانکدار، بستن یک قرارداد و نظایر اینها هست      (
  . راحتی و لم دادن اجتناب کنید

 ایجاد فعالیتی است کـه واقعـاً مـورد علاقـۀ     ،بهترین روش براي حذف اختلالات کاري.  اختلال کنار بیاییدة یاد بگیرید که با عوامل ایجاد کنند    :9قاعدة  
  .کننده موفقیت شرکت شما خواهد بودشما تعیینوري بهره. بندي کنیدزمان خود را به شکلی عاقلانه بودجه. شماست

به عنوان یـک کـارآفرین خـانگی، شـما زمـان      . تواند بهترین دوست یا بدترین دشمن شما باشد به این موضوع توجه داشته باشید که تلفن می   :10قاعدة  
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  . کنیدی استفاده میمطمئن شوید که از آن به شکل مناسب. کنیدزیادي را صرف پاسخگویی به تلفن می
ند که چون شـما در خانـه    هستدر بعضی از مواقع، دوستان و همسایگان داراي این برداشت غلط     .  با دوستان و همسایگان محکم برخورد کنید       :11قاعدة  

و بخواهید که پـس از اتمـام   برآید، مؤدبانه از ا) چت(اگر فردي هنگام کار روي صفحه کامپیوتر شما ظاهر شده و درصدد گفتگو با شما       . کنید کار نمی  ،هستید
  .کار به سراغ شما بیاید

اي مربـوط بـه   ه به میزان قابـل تـوجهی اسـتاندارد   1993اگر چه یکی از تصمیمات دادگاه عالی در سال     . هاي مالیاتی استفاده کنید    از معافیت  :12قاعدة  
 ـ  تر نهگیراسختهایی که در خانه مشغول به کار هستند را  براي شرکت مالیاتیهاي  تخفیف ن خـانگی مـشمول   اکرده است، با این وجـود بـسیاري از کارآفرین
  .را در میان بگذارید موضوع با حسابدار خود این. اي هستند که شامل هر چیز از کامپیوتر گرفته تا خودرو خواهد شدهاي مالیاتی ویژهتخفیف

اي کافی را براي تجهیزات بازرگـانی   پوشش بیمهنازل،هاي مبعضی از بیمه. اي کافی برخوردار هستید اطمینان حاصل کنید که از پوشش بیمه     :13قاعدة  
این مـوارد  . هاي مربوط به فعالیت بازرگانی خود نیستند داراییبراياي کافی دهند ولی بسیاري از کارآفرینان خانگی داراي پوشش بیمهدر اختیار شما قرار می   

  .) دلار در سال داشته باشد500 دلار تا 300 از ۀ ناچیزين است هزینکه ممکچرا ( خود بپرسید ي بیمۀرا از کارگزار
 ـ قـوانین م رد،در بعضی مـوا .  از بیرون استخدام کنید شناسایی کنید راتوانید کارکنانیاي که تحت آن شرایط میهاي ویژه موقعیت :14قاعدة   ی وجـود  حل

  . ی را به دقت کنترل کنیدحلقوانین م. دغن کرده استقا شمارد ولی استخدام افراد رمؤسسات بازرگانی خانگی را مجاز می
دفتر اي ظاهر حرفهاز   و)نه پیژامه(لباس مناسب بپوشید . اندیشیددر این زمینه بیکنند، تمهیدات لازم را   می  اگر مشتریان به منزل شما مراجعه      :15قاعدة  
  .ئن شویدطمکار خود م

. ل افزایش قاچاق و سرقت، شما بهتر است از یک صندوق پستی به جاي آدرس منزل خود استفاده کنیـد به دلی.  یک صندوق پستی تهیه کنید    :16قاعدة  
  .در غیر این صورت ممکن است جنایتکاران به سراغ شما بیایند

آن  هـاي مقابلـه بـا   و یکـی از بهتـرین روش  بوده  جدي بسیاري از کارآفرینان خانگی لات مشکانزواي اجتماعی یکی از   :  شبکه ، شبکه ه، شبک :17قاعدة  
  . شماستشرکت روشی عالی براي بازاریابی ،این کار. ایجاد یک شبکه است

، کارآفرینان خـانگی و  در حال حاضر. شدهاي نامناسبی به کار در خانه زده مییک دهه قبل، برچسب.  به کسب و کار خانگی خود افتخار کنید      :18قاعدة  
  !به شرکت خود افتخار کنید.  هستند احترام و توجهوجبکسب و کارهاي آنها مست

  
   1کسب و کارهاي خانوادگی: 1-6-7

کـسب و کارهـاي خـانوادگی جـزء     . ی است که شامل دو یا چند عضو خانواده با قابلیت کنترل شـرکت اسـت             شرکتیک کسب و کار خانوادگی      
ایـن  .  هـستند خـانوادگی  درصـد از آنهـا   90لات متحده وجود دارد،  میلیون فعالیت بازرگانی که در ایا     25از  . آیند به حساب می    ما لاینفکی از اقتصاد  

 50 درصد تمـام دسـتمزدها را پرداختـه و    65 درصد تمام مشاغل جدید را در برگرفته، 78 درصد کل اشتغال در ایالات متحده و     60ها حدود   شرکت
 ـ  500 ةهـایی کـه در زمـر     درصد شرکت  37. دالبته تمام آنها کوچک نیستن    . کننددرصد تولید ناخالص داخلی کشور را ایجاد می         ۀ شـرکت برتـر مجل

  .آیند کسب و کارهاي خانوادگی به حساب میدر شمارفورچون قرار دارند 
  

    
-ریـشه . تواند مانند یک شرکت خانوادگی عمل کندهنگامی که این کسب وکار به خوبی کار کند، هیچ چیزي نمی       ”،یکی از نویسندگان  به قول   
هـاي انفجـاري   هاي بلندمدت را جایگزین طـرح بنابراین، سعی کنید که طرح  . “هاي خانوادگی نهفته است    در ارزش  بوده و یار عمیق   بس هاي این امر  

                   
1. Family businesses 
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رغـم  علـی . آیـد در اینجـا سـنت بـه کـار مـی     . “رهرو آن است که آهسته و پیوسته رود، ی تند و گهی خسته رود   گهرهرو آن نیست    ”چرا که   نمائید  
 30 تنهـا  . مـدیریت ی جانـشین :گیـرد اي مواجه هستند که این تهدید عمدتاً از درون آن نشأت می    ي خانوادگی با تهدید عمده    اهمیت، کسب و کارها   

 درصد از آنها به نسل سوم و سه درصد از آنهـا بـه   12مانند که به نسل دوم منتقل شوند و فقط درصد کسب و کارهاي خانوادگی بدان حد باقی می       
یـک   است کـه  یهایهایی دربارة مشاجرات تلخ بین اعضاي خانواده  اي بازرگانی پر از داستان    مجلات دوره . شوندن منتقل می  نسل چهارم و پس از آ     

  . اندشرکت در حال رشد را به شرکتی زمینگیر یا تخریب شده تبدیل کرده
از آن کـه بازنشـستگی آنهـا را وادار بـه انجـام آن       قبل وادگی، خانهايشرکتدارایی ارزشمند، مؤسسان این  براي اجتناب از تخریب غیرمنطقی      

  .تهیه کنندهایی را براي جانشینی مدیریت  باید طرح،کند
  

  شرکت یکسیماي 
D&Dموتورز   

یـک دلال موفـق خـودرو در    (آمـد   موتورز به حـساب مـی  D&Dت که مالک نسل دوم   رن پ  سالگی، جرج داوِ   42پس از چندین عمل جراحی قلب در        
، دریافت که زمان آن رسیده است که یک طرح جانشینی مدیریت را براي کسب )رت تأسیس شده بودو توسط پدر داون پ   1937وبی که در سال     کارولیناي جن 

اگر پس از مرگ من آنهـا ایـن کـسب و کـار را     . من تمام عمر خود را صرف ساختن این مؤسسۀ بازرگانی نمودم   ”،گویداو می .  تهیه کند  نوادگی خود و کار خا  
 کـه  ند جانشینی مدیریت تدوین نمودۀ یک طرح جامع را در زمینآنهابه کمک یک مشاور کسب و کار خانگی، . “توقف کنند، من در قبرم تکان خواهم خورد    م

اي سئول حـوزه م ـ دفاتري را در شرکت در اختیار داشته و هر یـک  رتن پ، هر سه فرزند داوِ درحال حاضر.موضوع جانشینی مدیریت نیز در آن دیده شده بود   
  . تناسب داردهاي آنهااست که به بهترین نحو با مهارت

  
  1)هاي کارآفرینزوج(ها فرینآهم: 1-6-8

یکـی از  . هاي کارآفرینی هستند که در کنار یکدیگر به عنوان مالکان مـشترك مؤسـسات بازرگـانی مـشغول فعالیـت هـستند          زوج ،هافرین آ هم
هـاي کـارآفرین نـوعی تقـسیم     ، این زوج)پدر به عنوان رئیس و مادر به عنوان مرئوس   (هاي سنتی مادر و پدري      رغم تیم علی”،  گویدکارشناسان می 

 داراي ، تحت مالکیت مـشترك همـسران  يهادهد که شرکتمطالعات نشان می . “ تخصص است  مبتنی بر که به جاي جنسیت،     نداهکار را ایجاد کرد   
  .بیشترین سرعت رشد هستند

-اي دیگـر مـی  هاي کارآفرین به گونهاي براي طلاق باشد ولی بسیاري از زوج   ممکن است نسخه   ، همسر شرکت در کنار  ک   ی یت مشترك مدیر
 را  یک شرکت بازرگانی در زمینۀ کالاها و لـوازم جـانبی چـرم   ،ینبرگ شرکت کلینبرگ شریل له به همراه همسرش ویلیام ک     کشریل   مارسیا. اندیشند

هـاي  زوج. “تر از پرورش یک مؤسسۀ بازرگانی و مشاهدة رشد آن در کنار فردي که دوستش دارید نیـست        یچ چیزي جالب  ه”گوید،  کند می اداره می 
-هایی که آنها بر آن تکیـه مـی  تعدادي از ویژگی. اندازي شرکت بگذارنداند که مبناي یک رابطۀ کاري موفق را قبل از راه       کارآفرین موفق یاد گرفته   

  :عبارتند ازکنند 
  .هاي آنها در یک موقعیت بازرگانی دچار تداخل یا تعارض خواهد شد یا نهرزیابی اینکه آیا شخصیت ا•
  . احترام متقابل به یکدیگر و استعدادهاي طرف مقابل•
  . سازگاري اهداف بازرگانی و اهداف زندگی که به معناي داشتن یک بینش مشترك است•
  .یگر بوده و یکی بر دیگري اولویت ندارد این دیدگاه که آنها شرکاي برابري با یکد•
تواند منجـر بـه یـک هویـت بازرگـانی      د و این امر می   نشمارتنم می غ به آنها احترام گذاشته و آنها را م        طرفینهاي بازرگانی مکمل که     مهارت •

  . براي هر یک از زوجین شودفردمنحصربه
  .ه یکدیگر دربارة موضوعات شخصی و بازرگانی توانایی حفظ خطوط ارتباطی باز، صحبت کردن و گوش دادن ب•
هاي هر یک از طرفین بوده و درصدد حداقل کـردن تعـارض   ها و توانایی آل، مبتنی بر مهارت   صورت ایده ه  کار و اختیارات که ب    شفاف   سیم تق •

  .و جنگ قدرت است
                   

1. Copreneurs 
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  .رخورده شرکاي سۀ توانایی تشویق یکدیگر و تغییر روحی•
  . نیاز، به آنها امکان جدا شدن از محیط کار و آرامش بدهدصورت که در  مجزا کردن فضاي کاري•
   تعریف مرزهایی بین زندگی کاري و شخصی •
   خوش مشرب بودن•
  .ندتوانند در کنار یکدیگر کار کنها نمیاین واقعیت که همۀ زوجدرك  •

ین امر مفید بوده و غالباً منجـر بـه ایجـاد کـسب و کارهـاي موفـق        ا،هافرینی براي همۀ افراد مناسب نیست، براي بسیاري از زوج   آ اگر چه هم  
کننـد ولـی در عـین حـال بـر اسـتعدادهاي       زوجین براي یک هدف مشترك کـار مـی  ”، گوید خانوادگی میهايشرکتیکی از مشاوران . خواهد شد 
  .“ بیش از دو خواهد شدیک به علاوة یک اگر تمام این مهارتها را کنار یکدیگر بگذاریم،.  یکدیگر نیز تمرکز دارندفردمنحصربه

  
  شرکت یکسیماي 

  ستیت هاروِگرِ
 را رها کردند تـا بتواننـد   ،کردند که دستمزد خوبی نیز در ازاي آن دریافت می ،نیس و سوزي تامپسون جاي امن خود در مشاغل شرکتی         ، د 1995در سال   
دیدند و لذا تصمیم گرفتند  به گفته سوزي، هیچگاه یکدیگر را نمی که مشغول نگه داشته بودآنقدرا شغل، آنها راین  . اندازي کنند هاروست را راه   نانوایی گریت 

بروز اختلاف نظر امـري  ها و توافق بر سر آنها بودند، ها مشغول تعریف نقش، هنگامی که تامپسوندر بدو امر  .  را در کنار یکدیگر اداره کنند       مذکور که نانوایی 
دنیس امور تولیـد و عملیـات را برعهـده    . بود کارآفرین  این زوج بینها شفاف مسئولیتسیم تقمدیونکسب و کار آنها عمدتاً ال، موفقیت با این ح. طبیعی بود 

فقیـت  هاي مشترك را ضـامن مو  دیگر را افتتاح نموده و تلاشۀ یک شعب مذکور زوج،از آن زمان تا کنون. گرفته و سوزي نیز مسئول بازاریابی و مدیریت بود 
ایم این کار را بـه نحـو عـالی    ما توانستهتوانند در کنار یکدیگر کار کنند ولی نمی  وجود دارند که   زیادي شوهران و همسران  ”،   دنیس ۀبه گفت . دانندخویش می 
  .“انجام دهیم

  
  )قربانیان تعدیل نیرو (ها شرکت1هاياخراجی: 1-6-9

پذیري و سرعت، با تمرکز بر اخـراج نیـروي مـازاد در حـال کوچـک کـردن خـود        ش انعطاف  براي افزای  ،هاي بزرگ آمریکایی  بسیاري از شرکت  
 کـه تعـداد   کننـد مـی اعـلام  یکی پس از دیگـري  هاي بزرگ  شرکت هاي اخیر، در سال . رقابتی خود را مجدداً احیاء کنند     هاي  هستند تا بتواند مزیت   

هـاي اجرایـی خـود نیـز     ها در حال کـاهش پرسـنل رده   شرکت،به همین ترتیب. دنزي ندارنیاآنان ن خود را تعلیق نموده و دیگر به       گرازیادي از کار  
فـراد   درصـد ایـن ا  20حدود . آیندهاي کارآفرینانه به حساب می یکی از منابع مهم فعالیت افرادین  اها نفر شغل خود را از دست داده و        میلیون. هستند

 بـه آنهـا   پیوستن نیز درصددند اه مذکور باقی ماندهاي اخراج این افراد در شرکت    ه واسطۀ  که ب  به مشاغل کارآفرینی روي آورده و بسیاري از کسانی        
ند که بهترین مکانیزم دفاعی علیه عدم اطمینان شغلی آینده ایـن اسـت کـه اقـدام بـه کـارآفرینی          ا به این نتیجه رسیده    این افراد بسیاري از   . هستند
  .نمایند
  

  شرکت یکسیماي 
  باري برینکر

 ، اوتر خریـداري شـد  مشغول فعالیت بود توسط یک شرکت بزرگدر آن  محصول جدید ۀ که شرکت بزرگی که باري برینکر به عنوان مدیر توسع  نگامیه
رینکـر   تعدیل نیـرو، ب انقربانییکی دیگر از به جاي تبدیل شدن به . برینکر یکی از صدها کارمندي بود که شغلشان حذف شد  . در دهه چهارم زندگی خود بود     

 را برعهده دارد که یک فعالیت بازرگانی با یک میلیـون دلار  شرکت خود، برینکر مدیریت در حال حاضر . اندازي کند تصمیم گرفت که کسب و کار خود را راه        
هـاي کوچـک تـا    بوتیـک  شاملکند که  در سراسر ایالات متحده میمعروففروشان درآمد سالیانه است که مبادرت به طراحی و فروش جواهرات براي خرده          

 ـ .ه استرخ دادی بود که تاکنون براي من اتفاقاخراج بهترین ”گوید،  برینکر می . استهاي بزرگ   شرکت امـن خـود در شـرکت، هیچگـاه     ۀ بدون خروج از لان
  . “مها دست یاب به این موفقیتمتوانستنمی

                   
1. Castoffs 
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  )ترك شغلی ها (1اندکسانی که شرکت را رها کرده: 1-6-10
:  باقیمانـده برجـاي گذاشـته اسـت    بـین کارکنـان  را دیگـري    تأثیریی آمریکا هايتعدیل قابل توجه نیروها در شرکت      مجدد،   اردهیساختپس از   

اگـر  . اندده ش بدل آنرا رها کرده و به کارآفرین، ساختار شرکتۀاي از افرادي است که به واسط     تعداد فزاینده  ، این شکاف اعتماد   ۀنتیج. شکاف اعتماد 
-تـر و راضـی   غالباً کار خـود را جـذاب  این افراداي روزمرة آنها ممکن است به میزان قابل توجهی افزایش و درآمدشان کاهش یافته باشد،             چه کاره 

ت  صـور اند تا پس از برخـورد نامناسـب   دچار این وسوسه شدهافراد نیزسایر . برنددهند که از آن لذت میدانند چرا که کاري را انجام می      تر می کننده
  .اندازي کنند، کسب و کار خود را راههاي بزرگتوسط شرکت با آنها گرفته
  

  شرکت یکسیماي 
  هاي ماریونآزمایشگاه

 از ، ماریون کافمن به عنوان یک فروشنده در یک شرکت دارویی آنقدر موفق بود که حقوق او از مدیرعامل شرکت بیشتر شـد کـه او نیـز        پنجاه ۀدر ده 
کـه   هاي خود را به نحوي مدیریت نمود که فروش را بازسازي کند به طـوري    کافمن مجدداً فعالیت  . کاستفمن  کا فروش   يز قلمرو ا بلافاصله   سر حسادت 

کافمن که از این کار عصبانی شـده بـود   . یکبار دیگر توانست بیش از رئیس درآمد داشته باشد که او مجدداً نرخ کمیسیون پرداختی به کافمن را کاهش داد            
 توانـست آنـرا بـه    1989 در سـال  وهاي ماریون شناخته شد تحت عنوان آزمایشگاهاین بار اندازي کند که    را رها نمود تا کسب و کار خودش را راه         کار خود   

 در شـهر  وینـگ مـاریون کـافمن را   بنیاد اخود ، کافمن قبل از مرگ 1993 در سال    !به فروش برساند  “ داو” میلیارد دلار به شرکت دارویی       2/5مبلغی حدود   
  .  فرهنگ کارآفرینی کمک کندءاندازي نمود تا به ارتقاکانزاس در ایالت میسوري راه

  
یـک دانـش کـاري از کـسب و کـار را در اختیـار       ، اراي مدارج دانشگاهی بوده داند و کسانی که شرکت را رها کرده       هاهاي شرکت  اخراجی چون
یکـی از مطالعـات اخیـر    . شـود آنهـا مـی   نرخ بقاي مؤسسات بازرگانی کوچک امر منجر به افزایشاین دارند، برخورسالها تجربۀ مدیریتی   از  داشته و   

اند دست کـم داراي  هاي بازرگانی خاص خود را شروع کرده درصد از افرادي که فعالیت64انجام شده توسط ریچارد سالیوان به این نتیجه رسید که         
 مجـرب کارآفرینان تحـصیل کـرده و   . هستند) فوق لیسانس و دکتري(اي مدارج تحصیلی عالیه  درصد آنها دار  دهتحصیلات دانشگاهی بوده و چهار    

  .خورندبه احتمال کمتري شکست می
  
  کارآفرینان اجتماعی: 1-6-11

زیـست  ی و کنند بلکه به دنبال تحقق اهداف اجتمـاع  سودآور استفاده میهايشرکتهاي خود نه تنها براي ایجاد   کارآفرینان اجتماعی از مهارت   
 اهـداف اقتـصادي، اجتمـاعی و    ة دربرگیرنـد ومؤسسات بازرگانی آنها غالباً داراي سودهاي سـه رقمـی   .  هستند هاي خود محیطی براي کسب آرمان   

 از نظـر   مـذکور  تحقق اهدافیسته واین کارآفرینان کسب و کار خود را به شکل مکانیزمی براي تحقق اهداف اجتماعی نگر     . ندستهزیست محیطی   
  .است اهمیت  واجدفردي براي آنها

  
  شرکت یکسیماي 

چارلی ترروت  
 135 مشتریان پرو پا قرصی دارد که حاضرند ه و که چندین بار نیز جوایزي را در این زمینه دریافت نمود     است وگچارلی تروتر، مالک رستوران معروف شیکا     

بـراي تحقـق   او ،  وجـود  ایـن بـا .  و سه ماه براي رزرو جا در این رستوران انتظار بکـشند ده نمو در حد کلاس جهانی پرداختییدلار یا بیشتر براي خوردن غذا     
 که کسب و کار او نوعی وجه تمایز را براي مردم شیکاگو به ارمغـان  مطمئن شودکند تا اندازي یک رستوران سودآور، به سختی کار می راهۀ در زمین  خودف  اهدا

 بـه عنـوان   و ایـن کـار را   قـرار داده هاي محلـی  آموزان دبیرستاندانشدر اختیار  خود را نفرة از میزهاي باشکوه هشت    شب آخر هر هفته، تروتر یکی     . آوردمی
از آنهـا   از یک غـذاي رویـایی لـذت ببرنـد بلکـه      بتوانندآموزان شده که دانشطراحی  نه تنها بدین منظور این کار. دهد ابتکاري خود انجام می ۀبخشی از برنام  

ایـن امـر بـراي نـشان دادن ایـن       ”،گویـد تروتر مـی . شوندمیمطلع  پرسنل نسبت به کار و تعهد به کمال و کیفیت عالی هاياز دیدگاه بازدید کرده و  رستوران
بخشی از سود ر ، تروت ابتکاريۀعلاوه بر این برنام. “موضوع به آنهاست که او تا چه حد در این زمینه ثابت قدم بوده و ترافیک مشتري در اینجا تا چه حد است                

                   
1. Dropouts 
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هایی براي دانشجویان واجد شرایط در مدارس آمـوزش آشـپزي در    هزار دلار براي ایجاد بورسیه 450او همچنین   . دهد محلی می  ۀشرکت را به مؤسسات خیری    
 این است که جوانان  استاي من بسیار جالبچیزي که بر. ده و سپس آنرا به دیگران ببخشندند پول بدست آورنتوا می همۀ افراد ”،  گویدمیاو  . نظر گرفته است  

  . “دکنمی کمک  منها و تفکرات ایدهۀبه اشاعباشند چرا که این امر در اینجا در رستوران حضور داشته 
  
  قدرت مؤسسات بازرگانی کوچک: 1-7
 از مؤسـسۀ   واحد تعریف کلییکاگر چه . دشون درصد آنها کوچک تلقی می     7/99 میلیون شرکتی که در ایالات متحده وجود دارند، تقریباً           25از  

- تعریف از کسب و کارهاي کوچک بر اسـاس دسـته   800کسب و کارهاي کوچک ایالات متحده داراي بیش از          ادارة  (بازرگانی کوچک وجود ندارد     
اگـر  .  کارمند دارنـد 100ر از شود که کمتلاق میطهایی ا شرکته کسب و کارهاي کوچک ب   ۀ، یکی از تعاریف رایج در زمین      )هاي صنعتی است  بندي

شـکل  (نـد  حـضور دار  در حال رشد ایع صنتمام تقریباً در ، ولیتمرکزندمهاي کوچک در صنایع خدماتی و خرده فروشی چه بخش اعظمی از شرکت  
هـاي کوچـک   رکتبـه عنـوان مثـال، ش ـ   . کوچک در اقتصاد چندان کم نیست هاي  شرکت اینمیزان سهم و مشارکت     ،  با این وجود  ).  را ببینید  6-1

هـاي   کـل دارایـی  یـک چهـارم  بخش خصوصی کشور را در استخدام خود دارند و این درحالی است کـه آنهـا کمتـر از              درصد نیروي کارِ   51تقریباً  
هـا  ایـن شـرکت  از آنجایی که . انددهکر کارمند را استخدام     بیستهاي کوچک کمتر از      درصد شرکت  نودتقریباً  .  در اختیار دارند   مؤسسات بازرگانی را  

هـاي  هاي بزرگتـر شـغل  ، عملاً در مقایسه با شرکت)کنندبدان معنا که به جاي سرمایه، بیشتر از نیروي کار استفاده می      (عمدتاً کارمند محور هستند     
  .اندشکل داده خالص مشاغل جدید را در اقتصاد ایالات متحده سه چهارم تا دو سومهاي کوچک در حقیقت، شرکت. کنندبیشتري را ایجاد می

هـایی کـه در بخـش خـصوصی     ت بـین شـرک  ،کند که توانایی ایجاد مشاغل    رش، رئیس شرکت تحقیقاتی آرك، اذعان می      این وجود، دیوید بِ   با  
 درصـد خـالص   70هاي کوچـک  تدهد که تنها سه درصد از این شرک او نشان میاتتحقیق. صورت یکنواخت توزیع نشده استه   ب ،کنندفعالیت می 

 کـه  یهاي کوچک شرکت او.انددهانجام دا -روزو نه صرفاً در صنایع -هاي صنعت  جدید را در اقتصاد ایجاد کرده و این کار را در تمام بخش           مشاغل
 ۀ به مدت چهار سـال و دسـت کـم بـا فـروش سـالیان      ، درصد در سال   بیستنرخ  حداقل   با   این شرکتها . نامددرصدد ایجاد شغل هستند را غزال می      

 که هیچگاه رشد چنـدانی  هستندهاي کوچکی  که شرکت ه است ها نیز شد   او منجر به شناسایی موش     اتتحقیق.  درحال رشد هستند   ، دلار 100,000
هاي بازرگانی را فیـل  ترین شرکتآقاي برش بزرگ. هاي کوچک موش هستندبخش اعظمی از شرکت   . کنندنکرده و مشاغل چندانی نیز ایجاد نمی      

  .انده چند سال مبادرت به حذف مشاغل نمودنام نهاد که به مدت
  

  1-6 شکل
  کسب و کارهاي کوچک بر حسب نوع صنعت

خدمات
39%

ان اختم س
12%

تولید
6%

سایر
7%

عمده فروشی
7%

خرده فروشی
21%

خدمات مالی
8%
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یکی از مطالعـات انجـام شـده توسـط     . هاي کوچک در خلق مشاغل پیشرو هستند بلکه بار آموزش کارکنان نیز بر دوش آنهاستنه تنها شرکت  
هاي پیشرفت کارکنـان نقـش   هاي آموزشی و فرصت برنامهۀت بازرگانی کوچک در ارائادارة کسب و کارهاي کوچک به این نتیجه رسید که مؤسسا       

تـري را در اختیـار افـراد قـرار داده و     گـسترده هـاي مهـارتی   هـاي کوچـک آمـوزش     شرکت ،هاي بزرگتر در مقایسه با شرکت   . رهبر را برعهده دارند   
 و ی شـرکت درون غیررسـمی،  هاي کوچک به صورتشرکتهاي آموزشی اگر چه برنامه. شوندمند میکارکنانشان از فواید بیشتري در این زمینه بهره   

  . شودارتباطات مکتوب گرفته تا آموزش کامپیوتر را شامل میشیوة انجام آموزند که از هاي ارزشمندي را میضمن خدمت است، به کارکنان مهارت
-تشکیل می درصد فروش کل مؤسسات بازرگانی را     47 کشور و     درصد تولید ناخالص داخلی بخش خصوصی      51هاي کوچک همچنین    شرکت

 !آیـد  سومین اقتصاد بزرگ دنیا به حساب مـی ، و چینن کشور پس از کل اقتصاد ای،در حقیقت، بخش کسب و کارهاي کوچک ایالات متحده        . دهند
- شـرکت ، به ازاي هر کارمند تحقیقاتی،اي بزرگهدر مقایسه با شرکت   . ها، محصولات و خدمات جدید هستند      ایده مراکز رشد  ،هاي کوچک شرکت

 کوچک نقشی حیاتی در نوآوري برعهده داشته و تا بـه امـروز نیـز    هايشرکتصورت سنتی، ه ب. ندتر نوآوررابر بچهارده تا سیزدههاي کوچک عملاً    
، ع که شـامل تولیـد زیـپ، رادیـو، لیـزر، تهویـه مطبـو        ودجستجو نم در کارآفرینان   باید  بسیاري از ابداعات مهم را      ریشۀ  . اندهمین روند را ادامه داده    
  .هاي انتقال اتوماتیک استوتر شخصی و دستگاهیآسانسور، لامپ، کامپ

  
  

  ا به واقعیت تبدیل کنید بازرگانی عالی خود رةاید                                                                                                        یک نمونۀ عملی
-اي عالی براي یک محصول جدید، یا تعدیل و اصلاح محصول فعلی یا یک خدمت جدید وارد مـی فردي با ایده: افتد در روز اتفاق میباراین امر هزاران   

 بـیش از   هرسـاله و علائم تجاري ایالات متحـده  اختراعات ثبت ةدرحقیقت، ادار. مطمئن است که ایده او انقلاب بزرگ بعدي را رقم خواهد زد    کاملاًً  او  . شود
هاي تکنولوژیکی، اینترنت، ابزارهاي ارتباطی سریع،    پیشرفت). کند صادر می   اختراع  حق 187,000ولی تنها   (کند   دریافت می  اختراع درخواست ثبت    366,000

 ـتري به شکل سریعدهند که ان امکان می   به مخترع  ،اندافزایش ارتباطات جهانی و ابزارهاي کامپیوتري که به کمک طراحی آمده            ـ  ۀاز مرحل  ۀ ایـده بـه مرحل
  .ایجاد یک الگوي اولیه برسند

بـراي سـنجش    ، عـالی ة با یک ایـد ،بنابراین، یک فرد خلاق هوشمند. چنین نیستلزوماًً شود؟  تبدیل میتجاري عالی لزوماً به یک موفقیت  ةآیا یک اید  
  د؟ بکنباید  خود چهة ایديپذیرامکان
هـاي متعـدد   توانید طرحی از مفهوم مورد نظر خود را با دست یا با اسـتفاده از برنامـه   شما می.بینش و دیدگاه خود را روي کاغذ بیاورید     : 1ام  گ

 ـکمـک ک شما به استفاده کنید تا در این زمینه ) شاید از یک دانشکده یا دانشگاه محلی( از یک کارآفرین مستقل  نموده یا ترسیم  مثل فتوشاپ   کامپیوتري   . دن
کـار  این. هاي محصول یا خدمت مربوطه بیـشتر بیندیـشید  کند تا در مورد کل مفهوم و ویژگی مذکور شما را وادار می    ةداشتن یک طرح اولیه و توصیفی از اید       

  .خواهد شد براي دیگران سبب تسهیل شرح ایدة مذکور
 واقعیت این است که تبدیل ایده به یک مفهوم بازرگانی موفق هماننـد  .ا نه ی این ایده واقعاً یک ایده خوب استکه آیا بررسی کنید   : 2گام  

ولـی  هـاي خـوبی هـستند    ة دیگر وجود دارد که به زعم خود خواننده خوانند 99،  تراز اول  ة هر خوانند  به ازاي . است“ هاي آمریکایی ورهطاس”شوي تلویزیونی   
این مرحله مستلزم انجام یک کنترل واقع بینانه از ) . بدي بودة چه خوانند در تلویزیون  دننرغم خوا به   ،به خاطر بیاورید که ویلیام هانگ     (واقعیت چنین نیست    

یکـی  . )را نگویندخود  واقعی ، نظر شمات احساسادار کردنجریحه عدم تمایل به ۀکه ممکن است به واسط(است   و نه صرفاً دوستان و اقوام    ،سوي سایر افراد  
تواننـد در  بـوده و مـی   نظـر  صـاحب در ارتباط است، که ایده شما با آن   ، صنعت مذکور  ة که دربار  ي است ردن مشتریان بالقوه و افراد     درگیر ک  ،از نکات کلیدي  

  .به شما کمک کنندآن ارزیابی 
 در مقابل کسانی که ممکـن   بازخورد ارزشمند در مورد ایده و محافظت از آنن دریافتاین مرحله مستلزم این است که کارآفرینان بالقوه تعادل ظریفی بی    

کنند که قراردادهایی است  عدم افشاء منعقد میۀ خود را براي دیگران بازگو کنند، توافقنامة قبل از اینکه اید  ، کارآفرینان  از بعضی. دناست آنرا بدزدند ایجاد کن    
 ها وداده،  زخوردنوعاً، با. نموده و یا آنرا براي دیگران بازگو نکنداین ایده براي منافع شخصی خود استفاده ن  گردد که از  که بر آن اساس، طرف دیگر متعهد می       

اگر شما در حال ”گوید،  میسلوانیچ ا ر.استها براي سایرین کنند بسیار بیش از ریسک افشاي این ایدههایی که کارآفرینان در این مرحله دریافت می    توصیه
 خود به شکلی شجاعانه ة ایدشپالایباید درصدد گیرد بلکه این باشد که طرف دیگر چه چیزي از شما می      د  نبای شما   مأموریت هستید، اولین دغدغۀ   این  انجام  

 ـ ۀکـه یـک برنام ـ    (ند  کارمشغول به  “یشن آپ ن  تاستار” درف   به همراه برادرش جِ    او. “باشیدو تهاجمی     ـۀ رادیـویی در زمین  بـه  هـاي تخصـصی   راهکارۀ ارائ
  ).کارآفرینان و مخترعان است
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-صورت، آنها زمان، استعداد و منابع خـود را هـدر مـی   در غیر این. م امري بیهوده است گام دو برداشتن  شوند که   بعضی از مواقع کارآفرینان متوجه می     در  
 کـه در حـال گـوش    آوردکرد این موضوع را به خاطر مـی هاي پرخطر میگذاري در زمینهگذارانی که مبادرت به سرمایهبه عنوان مثال، یکی از سرمایه     . دهند

هاي منتقل شـده  یک مخترع بوده است که با شور و شوق فراوان در حال توصیف و ترسیم روشی خلاقانه براي سرعت بخشیدن به سیگنال      سخنان  دادن به   
د داشـت ایـن بـود کـه مـتن      تنها مشکلی که وجو.  مانیتور ظاهر شودۀتر روي صفح سریع، بوده است به نحوي که متنگراز صفحه کلید کامپیوتر به پردازش     

حـل  راهیک گذار مذکور این تفاوت براي چه کسی اهمیت دارد؟ سرمایه. شودتر از یک چشم بر هم زدن ظاهر میروي صفحه کامپیوتر سریع  همین الان هم    
  .فنی عالی را براي مشکلی پیدا کرده بود که وجود نداشت

یا هاچینز در حال رانندگی در یـک مـسیر   مریک راننده کامیون به نام جِ. گیرد قرار می مه در مرحلۀ دو   کنند ک هایی را دریافت می   سایر کارآفرینان تأییدیه  
شـد   طول برنامه این جمله گفته میمدر تما.  کالیفرنیایی بودة دربارة یک دختر گمشدیهایطولانی در اتوبان غربی در حال گوش دادن به گزارشات و صحبت     

ي انش که گارد محافظ شـرکت بـاربر  هاچینز به همراه یکی از دوست. “توانستند کارهاي زیادي انجام دهند میري دربارة او داشتند،اگر آنها اطلاعات بهت  ”،که
ایی  نباید از این مفهوم براي اطلاعـات شناس ـ  ماچرا”اندیشید،  با خود میاو. کردند میهاي کوچک کارديهاي بازرگانی در سی تولید کارت  ة اید رمذکور بود ب  

  “؟کنیمکودکان استفاده 
 زیادي به این ۀافسر پلیس علاق. هاي او در اختیارش قرار دهدتوانست اطلاعاتی در مورد ایدهروز بعد، هاچینز با کاراگاه پلیسی تماس گرفت که میصبح 

. انجـام داد “ شناسـایی کودکـان  ”دربارة  او تحقیقاتی را ،آناز ا استفاده که ب گام بعدي او اینترنت بود  . ایده نشان داده و هاچینز را تشویق به پیگیري آن نمود          
گیري کرد که رقابت کمی در این گونه نتیجه، هاچینز اینکنندهاي کمی دربارة این موضوع فعالیت مییجه رسید که شرکت نت  این هنگامی که تحقیقات او به    

 گمـشده  ۀال کرد که پلـیس در مـورد یـک بچ ـ   ؤ انواع اطلاعاتی سةه کرده و از او دربار  مراجع مذکورسپس هاچینز مجدداً به افسر      . بازار تخصصی وجود دارد   
  . نگهداري کنند را در منزلآنها دي کوچک قرار داد که والدین بتوانندتوان آنها را روي یک سینیازمند آنها بود و سپس مشخص نمود که چگونه می

 نظر سازگاري دي کوچک نموده و همۀ موارد را ازاچینز و شریکش شروع به تهیه الگوي اولیه یک سیبا استفاده از اطلاعات دریافتی از کاراگاه پلیس، ه    
مقاومت کنـد  این موارد تواند در مقابل بررسی کردند که ببینند آیا میروي آن  ۀ جوهر ریختن لک یا  دي و   رایت سی هاي  دستگاههاي دیجیتال،   انواع دوربین با  

چنان تحـت    آنکارآگاه مربوطهمحصول خود را ارائه نمودند و  مذکور، پلیس با  هاچینز تماسپس از اولیه، ۀر دست داشتن این نمون  ظرف ده روز، با د    . یا خیر 
 برقرار تأثیر قرار گرفته بود که کارآفرینان مذکور را به یک نمایشگاه محصولات امنیتی محلی برد که آنها در آنجا این شانس را داشتند که با مشتریانی تماس     

   هر یک بـه قیمـت   کارت ایمنی کودکان  150تنها سه هفته بعد از این طوفان فکري اولیه، . اي واقعاً حاضر به پرداخت پول بودند     زاي چنین ایده  کنند که در ا
. در بـازار داد را  آنهـا  ة ایدةتوانایی بالقوتر اینکه، این نمایشگاه محصولات امنیتی به کارآفرینان یک معیار صحیح از  مهم نکتۀ. والدین فروخته شد   به    دلار 20

 واگذار کرده و داراي  در سراسر ایالات متحده فروش رانمایندگیمجوز اعطاي  44 بیش از یک میلیون دلار درآمد سالیانه داشته و   شرکت نای،  در حال حاضر  
  .رساندبه فروش می دلار 13 هر یک به مبلغ راهاي شناسایی کودکان  که کارتاستالمللی سه شعبۀ بین

 همانگونه که در این فـصل  .حد جدي هستیدچه گذاري تا تصمیم بگیرید که در مورد تعقیب ایده و تبدیل آن به یک سرمایه   : 3گام  
صـرف زمـان   . تمنابع اسو صرف زمان، استعداد، انرژي  این امر نیازمند یک تعهد جدي و   . مشاهده کردید، ایجاد کسب و کار براي افراد ترسو مناسب نیست          

  .به سمت کارآفرینی بردارید یا خیررا کند تا تصمیم بگیرید که آیا باید اولین گام مؤسسۀ بازرگانی به شما کمک مییک   مزایا و معایبۀبراي ارزیابی صادقان
  

  1-7 شکل
  نرخ بقاي کسب و کارهاي کوچک
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  کارآفرینیمهلک  اشتباه ده: 1-8
 نـسبتاً بـالاتري در مقایـسه بـا     ت بازرگـانی کوچـک از ضـریب شکـست    تجربه و فقدان ثبات مالی، مؤسـسا   یب منابع محدود، مدیریت      دلیل به

بررسـی  . دهـد  را نـشان مـی   ده سالهة نرخ بقاي مؤسسات بازرگانی کوچک در طول یک دور    1-7شکل  .  برخوردارند ترتر و جاافتاده  مؤسسات بزرگ 
  . تواند به شما کمک کند تا از آن اجتناب کنیدمربوط به شکست مؤسسات بازرگانی می هايموقعیت

در . آیـد  در بسیاري از کسب و کارهاي کوچک، مدیریت ضعیف علت اولیه شکست مؤسسۀ بازرگانی به حـساب مـی            : اشتباهات مدیریتی  -1
الـک مـذکور فاقـد توانـایی رهبـري،      م. آمیـز آن برخـوردار نیـست   بعضی از مواقع، مدیر مؤسسۀ بازرگانی مذکور از ظرفیت لازم براي ادارة موفقیت            

 کوچـک  ۀهاي لازم بـراي ادارة یـک مؤسـس   بسیاري از مدیران فاقد قابلیت. استاندازي کسب و کار مربوطه قضاوت صحیح و دانش لازم براي راه 
شـود  مـی نستعداد یا اطلاعات مربوط  به نبود پول کافی، اکند معمولاًها را نابود میآن چیزي که شرکت    ”،گویدیکی از محققان بازرگانی می    . هستند

  .“ استقضاوت و درك صحیح در رأس سازمان عمدتاًً به دلیل فقدان بلکه
به عنوان مثـال، اگـر   . هستند دناي که مایل به ورود به آن     نیازمند داشتن تجربه در حوزه     ، مدیران مؤسسات بازرگانی کوچک    : فقدان تجربه  -2
ایـن  . کنـد   لبـاس کـار  فروشیِفروشی لباس است، او ابتدا باید در یک فروشگاه خرده خردهۀگانی در زمین درصدد گشایش یک مؤسسۀ بازر    ینکارآفر

موفقیـت و  بین ده مرز نکنتواند مشخص عملی را به همراه دانش مربوط به ماهیت این فعالیت بازرگانی در اختیار او قرار خواهد داد که می           ۀامر تجرب 
 یـک رسـتوران    شروع به کـار در ،التحصیلی از دانشگاه پس از فارغ،اندازي رستوران بوداي که به دنبال راه   پرانگیزه یکی از کارآفرینان  . شکست باشد 

پس از اتمام این برنامۀ آموزشی، او مشغول انجام وظایف گونـاگونی   .  مشهور بود  هاي آموزش مدیریتی با کیفیت،    مه برنا واسطۀبهاي نمود که    زنجیره
الات ؤکرد استفاده نمود و س ـهاي آموزشی بعدي که شرکت موصوف ارائه میاو از هر یک از فرصت. شدتن تا مدیریت را شامل می     پخشد که از غذا   

 یک طرح کسب و کار بر اساس ایده خود براي رستوران گرفت و پس از تقریباً نزدیک به پنج سـال،          ۀاو شروع به تهی   . زیادي را در این زمینه پرسید     
او از دانش و تجربۀ کسب شده در طول این زمان به عنوان یکی از منـابع اصـلی موفقیـت در    . ها نمود تا رستوران خودش را افتتاح کند    کار خود را ر   

  . بردکسب و کار خود نام می
)  و توانـایی مفهـومی  ۀ بازرگانیدانش کاري دربارة عملیات فیزیکی مؤسس(قوه باید داراي توانایی فنی کافی       آل، یک کارآفرین بال   صورت ایده ه  ب

افزایـی را  اي که بتواند اثر هـم  کلی برخوردار باشد به گونه   ۀ بازرگانی در یک مجموع    ۀو از قدرت تجسم، هماهنگی و ادغام عملیات گوناگون مؤسس         
  .  باشداز عملکرده سطح بالاتري  براي رسیدن ب،ها در سازمان و برانگیختن آنها مهارت لازم براي مدیریت انسانایجاد نموده و داراي

نـد کـه   اهآید و مدیران مؤثر این موضوع را درك کرد کلید موفقیت یک شرکت کوچک به حساب می، مدیریت منطقی : کنترل مالی ضعیف   -3
مـر  موفقیت مؤسسۀ بازرگانی نیازمند داشـتن سـرمایه کـافی در همـان بـدو ا     . گذاري در مؤسسات بازرگانی نیازمند کنترل مالی صحیح است   سرمایه

ها بتواننـد جریـان نقـدینگی مثبتـی     آید چرا که قبل از اینکه شرکتکمبود سرمایه یکی از علل رایج شکست مؤسسات بازرگانی به حساب می      . است
گـانی  هـاي بازر شوند که فعالیتبسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک این اشتباه را مرتکب می        . شوندایجاد کنند، با کمبود سرمایه مواجه می      

نگـري بـسیار بـالا بـوده و غالبـاً       مثبـت ۀهایی با درجکارآفرینان انسان.  باشدمهلک اشتباهتواند یک کنند که می خود را بر اساس یک تار مو بنا می        
مواجه شـده و همانگونـه   در نتیجه، آغاز فعالیت آنها با کمبود سرمایه . ی دارند قضاوت نادرست مؤسسهةهاي مالی براي اداردربارة الزامات و نیازمندي   

  .ندنیست کافی در این زمینه ۀسرمایو تزریق بینی  پیشقادر بهبلعد، هیچگاه که شرکت مبالغ بیشتري از پول نقد را براي افزایش رشد خود می
 آن ،قاد دارند کـه سـود  بسیاري از کارآفرینان اعت. هاي مناسب مدیریت نقدینگی نهفته است دیگري از کنترل مالی کافی، در اجراي تکنیک     ۀجنب

 حفـظ . ترین منبع مالی است که یک شرکت در اختیار داردچیزي است که در یک کسب و کار جدید داراي بیشترین اهمیت است ولی پول نقد مهم              
 یازین متلاطم ـخصوصاً آنهایی که در فـاز آغ ـ    -هاي مستمر کارآفرینان     یکی از چالش   ،هاجریان نقدینگی کافی براي پرداخت به موقع صورتحساب       

 پول نقد را به سـرعت  ،هاي داراي رشد سریع تشرک. آیدبه حساب می   -کننداي که رشد سریع را تجربه می      هاي با سابقه  قرار داشته یا براي شرکت    
جـی اسـت کـه در     خرج پـول از جملـه عوامـل رای   در کارآفرینان  یانظباطات و بی  ببرنامۀ وصول مطال  بررسی ضعیف اعتبارات، مدیریت بی    . بلعندمی

 مبالغ قابل توجهی از پـول نقـد را   ، که در نهایت ورشکست شد،هاي اینترنتییکی از شرکت. خوردهاي بازرگانی به چشم می بسیاري از ورشکستگی  
 4,000 مـاه  آن در هـر از  هزار دلاري و یک آکواریوم عظیم اداري نموده بود کـه نگهـداري   40اي مثل یک میز کنفرانس   صرف خرید اقلام بیهوده   

  .دلار هزینه داشت
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هماننـد  . شـوند  را مرتکب می)نام یک فیلم (1“ رؤیاهاةحوز”در بعضی از مواقع، کارآفرینان اشتباه کلاسیک        :هاي بازاریابی ضعیف   تلاش -4
 بـه مـورد اجـرا بگذارنـد، مـشتریان بـه        و آنرا هفیلم، آنها اعتقاد دارند که اگر بتوانند به برنامۀ خود جامه عمل پوشاند      این  ر در   تنوین کاس شخصیت ک

 عالی مناسب است، در کسب و کار، این امر تقریبـاً هـیچ گـاه اتفـاق     ۀاگر چه این ایده براي یک فیلمنام   . خواهند آمد به سراغشان   صورت اتوماتیک   
تـداوم بازگـشت مـشتریان نیازمنـد ایـن      . ت نیازمند یک تلاش بازاریابی مداوم و خلاقانه اس     ، در حال رشد از مشتریان     ۀایجاد یک مجموع  . افتدنمی

 یـک طـرح   ۀ خواهیـد دیـد بـا تهی ـ   8همانگونه کـه در فـصل   . یدآورفراهم را  براي آنها ارزش، کیفیت، راحتی، خدمت و شادي          به سرعت  است که 
هـاي   کارآفرینـان موفـق روش   .ندکن پول قابل توجهی صرف      ،بازاریابی موفق براي انجام یک    هاي کوچک مجبور نیستند     بازاریابی قدرتمند، شرکت  

  .دهندول انجام میپهاي بازرگانی خود نزد مشتریان هدف و بدون صرف مبالغ زیاد اي را براي بازاریابی مؤثر فعالیتنوآورانه
ننـد  کریزي استراتژیک غفلـت مـی  بسیاري از مدیران مؤسسات بازرگانی کوچک از فرآیند برنامه        : یک طرح استراتژیک   ۀناکامی در تهی   -5

مـا  ”یا “ من زمان کافی ندارم ”،کنند آنها اینگونه استدلال می.هاي بزرگ مفید استکنند که این چیزي است که تنها براي شرکت        چرا که تصور می   
 ایـن طـرح معمـولاً    ۀبا این وجود، شکـست در تهی ـ . “ه کنیمی یک طرح استراتژیک را براي کسب و کار خود ته          یمتوانآنقدر کوچک هستیم که نمی    

ی بـراي ایجـاد و   محکم ـبدون یک استراتژي شفاف و تعریف شده، یک مؤسسۀ بازرگانی پایـه  .  در حفظ و بقاي سازمان خواهد شد   منجر به ناتوانی  
هـاي   پتانـسیل ۀبینانکند تا مبادرت به ارزیابی واقع یک طرح استراتژیک، کارآفرین را مجبور می تهیۀ. حفظ یک مزیت رقابتی در بازار نخواهد داشت       

آیا این محصول چیزي است که مشتریان طالب آن بوده و قادر به خریـد آن هـستند؟ مـشتریان هـدف چـه کـسانی         .  بازرگانی مذکور نماید   ۀمؤسس
 چیـست؟  ، رقبـاي موجـود  نـسبت بـه   ،رسـانی بهتـر  د؟ مبناي شرکت براي خـدمت کنمبادرت به جذب و حفظ این مشتریان  شرکت  چگونه  هستند؟  

 تحـت  3تواند به یک مزیت بادوام نسبت به رقباي خود دست یابد؟ ما این موضوعات و سایر مسائل حیاتی را در فـصل    چگونه می  بازرگانی   ۀمؤسس
  .مورد بررسی قرار خواهیم داد“ طراحی یک مدل کسب و کار رقابتی و ایجاد یک طرح استراتژیک منسجم”عنوان 
. کنتـرل باشـد  قابل ریزي شده و باید برنامه ولی است بازرگانی ۀهر مؤسسدر  وب، یک بخش طبیعی، سالم و مطل رشد: رشد کنترل نشده   -6

 سرمایه خـود در مـواقعی دارنـد    ۀهاي نوپا انتظار رشد بیشتري را نسبت به پایکند که شرکتپیتر دراکر، یکی از کارشناسان مدیریت اینگونه بیان می    
یـا از طریـق مـشارکت بیـشتر     ) سـود انباشـته  (آل، رشد را باید از طریق سود حاصـله  ایدهبه طور . کند درصد رشد می   50 تا   40که فروش به میزان     

  .کنند روي استقراض حساب می،کم به عنوان بخشی از سرمایه خود  دست،سرمایه از سوي مالکان تأمین نمود ولی بسیاري از مؤسسات بازرگانی
هاي پرسـنلی   مسئولیت-هاي کنترل موجودي و مالیمثل روش-ي بازرگانی هافعالیتتوسعه معمولاً نیازمند تغییرات عمده در ساختار سازمانی،    

-همانگونه که سازمان از نظر اندازه و پیچیدگی رشد مـی . افتد تخصص مدیریت اتفاق میۀترین تغییر در زمینبا این وجود، مهم   . هاستو سایر حوزه  
و بـه  کننـد  رشـد سـریع را تـشویق مـی    کارآفرینان بعضی مواقع،  .  کار با آنها را بیاموزد     ةو حجم مشکلات نیز افزایش یافته و کارآفرین باید نح         ،کند

  .شود خارج میتوانایی آنها از حد ،مدیریت شرکت مذکور که رسندحدي می
  

  شرکت یکسیماي 
  مریزِآویکو و پِ
 شرکتی قـرار گرفتـه  500 ة در زمر“2اینک” ۀ در مجلرشد نموده و کافی اندازةبه تجارت الکترونیکی او تحت عنوان آویکو    ، که شرکت مشاورة   لروبرت ش  

 بسیار سریع منجر به افـزایش منـابع شـرکت بـیش از     ۀتوسع.  بسیار دیر خطر رشد سریع را درك نمود    ،اندکه بیشترین سرعت رشد را در ایالات متحده داشته        
شل کـه  . شد تا تمام کارکنان خود را اخراج نموده و شرکت را تعطیل کند د و او مجبور   بازرگانی بو  ۀظرفیت آن شده و فراتر از توانایی شل براي کنترل مؤسس          

 شرکت برتر مجلۀ اینک قرار داده و هر آنچه را از شکست قبلی آموخته به کـار  500اکنون مالک یک شرکت دیگر یعنی شرکت پریزم است آنرا نیز در لیست      
 کاغذي به سرعت نابود خواهـد  ۀاگر شرکتی داراي مبنا و پایه صحیح نباشد، همانند یک خان”، گویداو می.  کندگرفته تا از تکرار مجدد اشتباهی مشابه اجتناب    

  . “شد
  

                   
1. field of dreams 
2. Inc. 
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مکـان مؤسـسات   غالبـاَ،  . آید، انتخاب مکان مناسب تقریباً تا حدي یک هنر و یک علم به حساب میات مؤسس همۀبراي   : مکان نامناسب  -7
کننـد  کار یک مکان خاص را صرفاً بدین دلیل انتخاب میبعضی از مالکان تازه. شود میتخابریزي مناسب ان برنامه بررسی و ،بازرگانی بدون مطالعه  

خـصوصاً  . شود آنقدر حیاتی است که نباید آنـرا بـه شـانس واگـذار نمـود     الی که در مورد مکان مطرح میؤس. اندکه یک ساختمان خالی را پیدا کرده     
  .  به شدت تحت تأثیر انتخاب مکان قرار دارد، بازرگانیۀشریان اصلی مؤسس به عنوان فروش،فروشان، براي خرده

  
  شرکت یکسیماي 

یل باکسم  
انتخاب نهایی آنهـا  . آل نمودند مکان ایدهرسی بریل باکس را خریداري کنند، آنها زمان قابل توجهی را صرفلیس فاگر نمایندگی ما قبل از اینکه دیلان و 

تحقیق فاگر بـه  . نمود بزرگ در آن واقع شده و هر روزه ترافیک زیادي از مشتریان را ایجاد میمرکز خریدکه در امتداد خیابانی قرار داشت که یک مکانی بود   
-ریان بـالقوه را مـی  قرار دارد که به آنها امکان دسترسی به تعداد زیادي از مشتبزرگ  اداري یک مجموعۀ پنج مایلی ةآنها نشان داد که این امکان در محدود       

 ایـن مکـان، فقـدان رقابـت     ةیکی از مزایـاي عمـد  . مرکز شهر افتتاح کردند شعبۀ نمایندگی فاگر آنقدر موفق بود که آنها به سرعت نمایندگی دوم را در    . دهد
  .قبا بودرنزدیک از سوي 

  
گیرد و ایـن در   در موجودي صورت می   ،گانی کوچک  بازر ۀگذاري مالک یک مؤسس   ترین سرمایه ، بزرگ  معمولاَ : کنترل موجودي نامناسب   -8

سـطح ناکـافی   . گیـرد هاي مدیریتی بیش از همه مورد غفلـت قـرار مـی    مسئولیتۀحالی است که کنترل موجودي یکی از مواردي است که در زمین         
یکـی از  . ر بـه شـرکت مراجعـه نکننـد    کنـد کـه احتمـال دارد دیگ ـ   و یا فقدان موجودي شده و لذا مشتریان را ناراضی می           موجودي منجر به کمبود   

بـسیاري از  . کنـد بلکـه نـوع غلطـی از موجـودي را در انبـار دارد      تر این است که مدیر نه تنها موجودي بیش از حد نگهداري مـی           هاي رایج وضعیت
  مـستقر در ي کـامپیوتري هـا سیـستم . اند قفل کرده،مصرفهاي بی انباشت موجودي صورتبههاي کوچک بخش اعظمی از پول نقد خود را          شرکت

 به ردیابی اقلام ورودي و خروجـی    قادر را داشته،  خرید آنها    درتاند که مؤسسات بازرگانی کوچک ق      کافی ارزان شده   اندازةبهاکنون  “ 1نقطۀ فروش ”
  . از مشکلات مربوط به موجودي اجتناب کنند تادهندمیوده و به مالکان مؤسسات بازرگانی امکان ب

 ةگانی باید بداننـد کـه بهـاي تمـام شـد     رین قیمتی که سود کافی ایجاد کند بدان معناست که مالکان مؤسسات باز      یتع : غلط گذاري قیمت -9
انـد یـا اینکـه    کنند که رقبا منظـور کـرده  صورت ساده قیمتی را منظور میه غالباً کارآفرینان ب.  و خدمات چقدر است  کالاهاتولید، بازاریابی و تحویل     

 بـسیار   مـذکور  هـر دو رویکـرد  .“ محصول را بـا کمتـرین قیمـت بـه فـروش برسـانند      ینبهتر”کنند که را بر اساس این ایده بنا میهاي خود   قیمت
هـاي  اولـین گـام در تعیـین قیمـت    . کننـد  پایین تعیین مـی سیارمالکان مؤسسات بازرگانی کوچک معمولاً قیمت کالا و خدمات خود را ب           . ندخطرناک
هایی را تعیین کننـد  توانند قیمتسپس، مالکان مؤسسات بازرگانی می.  کالا یا خدمت چقدر استةمر است که بهاي تمام شد    آگاهی از این ا    ،صحیح

  .دننگاهی نیز به رقابت دارخواهند براي شرکت خود ایجاد نمایند و البته، همیشه نیماي است که می وجههةکنندکه منعکس
 در همان بدو امر بر مـشکلات کـارآفرین افـزوده و لـذا هـیچ      تر از دهان،برداشتن لقمۀ بزرگ :“ینیگذار کارآفرطی دوره ” ناتوانی در    -10

پس از آغاز فعالیت، رشد معمولاً نیازمند سـبک مـدیریتی کـاملاً متفـاوتی اسـت کـه              .  بازرگانی وجود نخواهد داشت    یتتضمینی براي موفقیت فعال   
شود منجـر بـه ناکارآمـدي مـدیریتی او خواهـد      هایی که غالباً منجر به موفقیت کارآفرین می توانایی. رندمعمولاً کارآفرینان در آن مهارت لازم را ندا       

پوشی کنند که این امر چیـزي اسـت کـه    هاي روزمره چشمرشد نیازمند این است که کارآفرینان اختیار را واگذار کرده و از کنترل عملی فعالیت              . شد
کشاند که توانمندي و قابلیت لازم را در آنها نداشـته و بـه جـاي    هایی میبه سمت حوزهرا  آنها ،رشد. جام آن نیستندبسیاري از کارآفرینان قادر به ان  

  .دهندخود ادامه میانفرادي هاي گیريدرگیر ساختن کارکنان، همچنان به تصمیم
  .دهد را نشان میات مهلک دهگانههاي این اشتباهتعدادي از نشانه: 1-3جدول 

  
  
  

                   
1. Point of sale 
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  1-3ول جد
   کارآفرینیۀگانده مهلکي اشتباهات اهنشانه

 اشتباهات خود را مورد بررسـی قـرار   ، خود انداختهۀنگاهی به تجربیات گذشتتوانند می معمولاً ،شودکارآفرینانی که کسب و کارشان با شکست مواجه می     
 خود به هـر یـک از جمـلات زیـر رسـیدید       کسب وکاراندازياگر شما هنگام راه. ندند که هیچگاه همان اشتباهات را مجدداً تکرار نکنندبب داده و با خود عهد  

  . کارآفرینی شویدۀ دهگانمهلک ممکن است یکی از قربانیان اشتباهات  چرا کهچشمان خود را به دقت بازکنید
 مـشتریان  که آیا خود نشوید که فراموش کنید آنقدر مجذوب کالا یا خدمت. “ این محصول حتماً فروش خواهد کرد  !عالی داریم ) خدمت(ما یک کالا    ”• 
  .فراموش نکنید که هیچ کالا یا خدمتی به خودي خود به فروش نرفته است.  نسبت بدان تمایل داشته و توانایی پرداخت بهاي آنرا دارند نیزواقعی
• ”  هـاي  ین در تخم، خـصوصاً در مراحـل اولیـه   ،کارآفرینـان . “شویم کوچکی از آن هستیم تا ثروتمند  داشتن سهمِبا بازاري به این بزرگی، ما تنها نیازمند

 ـ بازرگانی به سختی با این مشکلات مواجه ۀکه مؤسسیتا زمان بسیاري از آنها    . کنندمربوط به فروش، سود و جریان نقدینگی بسیار خوشبینانه عمل می           شده ن
  .شوند امر نمی متوجه این، سهم بسیار کوچکی از بازار را بدست آوردتهنتوانسحتی و 

-تـرین روش ترین و مطمـئن یکی از سریع. “خوردهاي بزرگ می این طرح فقط به درد شرکت     . ما نیازمند طرح استراتژیک نیستیم    ! طرح استراتژیک؟ ” •
 روي تـا کنـد  چنین طرحی به شما کمـک مـی  . کند یک طرح استراتژیک است که وجوه تمایز را براي شرکت شما مشخص می          از تهیۀ هاي شکست، غفلت    

  . نیستندآنتوانید براي مشتریانتان انجام دهید ولی رقبایتان قادر به انجام هایی متمرکز شوید که میفعالیت
 ، بازرگـانی ةیک ایدارزانی و سهولت اجراي . “آید روز به حساب میاین ایده بسیار ارزان بوده، به سادگی قابل آغاز بوده و نیازِ    !  بازرگانی خوبی  ةچه اید ” •

 هوس اولیه گذشته یابسیاري از کارآفرینان هنگامی که بازار به مرحلۀ بلوغ خود رسیده و رقابت سخت شده یا اینکه موج   . لزوماً سبب جذابیت آن نخواهد شد     
  .افتندهاي بازرگانی میاست در دام این فعالیت

 ،ما هنگام انجام این فرآینـد .  کافی را براي طی این مسیر خواهیم داشت ۀمایایم ولی سر  دادهما ممکن است ندانیم که تا کنون چه کاري را انجام می           ” •
 صـرف خواهـد   ،کنید در مقایسه با آنچه فکر می، بیشتريۀ زمان و هزین  - بازرگانی ۀاندازي یک مؤسس  خصوصاً راه -هر چیزي   . “ها را مشخص خواهیم کرد    آن

هاي نوپا دو برابر زمان بیشتر یا سـه برابـر پـول    ت بدان معناست که شرک   کهبرند  نام می “ سهة دو و    قاعد”کارآفرینان باتجربه از این قضیه تحت عنوان        . کرد
  . ریزي کنیدبنابراین، متناسب با این قضیه برنامه. کردندبینی میکنند تا به حدي برسند که مؤسسان آنرا پیشرا صرف می) یا هر دو(بیشتر 
مـۀ  ه. “آیـد بینی محافظه کارانه نیز به حساب میا ظرف سه ماه به سودآوري خواهیم رسید و این امر یک پیش        دهد که م  هاي ما نشان می   بینیپیش” •

انـدازي یـک   راه.  مخلـوط کنیـد  عیـت بینی را با واقبین باشند ولی شما باید خوش گذاري خود خوش   سرمایه ة آیند نسبت به د که   ن از کارآفرینان انتظار دار    افراد
کم سه دسـته از   اطمینان حاصل کنید که دست.  در بعضی از مواقع منجر به بروز مشکلاتی خواهد شد    ،هابینیاي از پیش   مبناي مجموعه   بازرگانی بر  ۀمؤسس
  .اید کردههیه را براي هر سه تههاي اقتضایی مربوطبینانه، محتمل و بدبینانه را تهیه کرده و طرحها یعنی خوشبینیپیش

جذب منابع مالی کافی در همان بدو . “ برسیمسرسربه بتوانیم به نقطۀ ارا حفظ کند تما   چند ماه  براي تواندخوردار هستیم که می   ما از سرمایه کافی بر    ” •
 گـانیِ مؤسـسات بازر . اندازي مؤسسۀ بازرگانی شما دارد ولی شما باید امکان دسترسی به منابع بعدي و مستمر پول را نیز داشته باشـید امر نقشی اساسی در راه   

یکی از قربانیان موفقیت خود نـشوید و  . کنندتر مصرف می پول نقد زیادي مصرف کرده و مؤسساتی که رشد سریعی دارند این پول نقد را سریع         ،در حال رشد  
  .دی خود در اختیار دارۀاندازي مؤسساطمینان حاصل کنید که منابع مالی کافی و مطمئن را هنگام راه

 در نظر خواهیم گرفت تا بتوانیم فروش قابـل  مۀ افرادما سیاست اعتباري خود را تقریباً براي ه .  تسهیل خواهیم کرد   یانبراي مشتر ما فرآیند خرید را     ” •
 نیـست   سـختی فروش کار.  است“مدیریت اعتبارات مشتریان” شکست در    ،ه با مشکلات نقدینگی   ههاي مواج ترین روش ساده یکی از . “توجهی داشته باشیم  

کننـد را  هاي خود تـأخیر مـی  مشتریانی که در پرداخت. “ اتفاق نیفتاده استیاید فروشتا وقتی که عملاً پول آنرا وصول نکرده ”طر داشته باشید که     ولی به خا  
  . زیر نظر داشته باشید

جذب یک مـشتري بـزرگ   . “ است)ارد کنیدترین مشتري خود را در اینجا ونام بزرگ ( ،ترین مشتري مابزرگ. ایمما اکنون در دوران خوبی قرار گرفته  ” •
 ـ دادن شما براي کاهش قیمت  قراراگر آنها تصمیم به تحت فشار. خطرناك استکاري  ، یک مشتري واحد   به  بیش از حد   اتکايکاري عالی ولی     ه و یـا  گرفت

   چه اتفاقی خواهد افتاد؟،اینکه به رقیب دیگري مراجعه کنند
ما کار سـختی انجـام   . ما تنها سهامداران موجود بوده و علاوه بر این، ما شایسته آن هستیم  . زایر هاوایی برگزار کنیم    خود را در ج    ۀبیایید جلسۀ سالیان  ” •

کسب و کار خـود  ”: گوید میییک قاعدة سرانگشت.  بازرگانی اجتناب کنید  ۀاز تمایل به هدر دادن پول نقد و خارج کردن غیرضروري آن از مؤسس             . “دهیممی
  .“ برسدسرسربهانداز کافی براي پشتیبانی و حمایت از خودتان داشته باشید تا اینکه مؤسسه به نقطۀ د مگر اینکه پسرا آغاز نکنی

ات سبـراي بعـضی از مؤس ـ  . “!دانم که این مکان در جاي مناسبی قرار ندارد ولی قیمت آن خیلی ارزان است        من می . بیایید این مکان را انتخاب کنیم     ” •
 ۀ وابسته اسـت کـه بـراي خریـد بـه محـل مؤسـس       یانیبا این وجود، اگر شرکت شما به مشتر   . آیدب مکان یک موضوع حیاتی به حساب نمی       بازرگانی، انتخا 
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 بهتر است قیمت بالاتري را براي مکانی بپردازیـد کـه حجـم    !حکمت نیست بییهیچ ارزانی. ترین مکان را انتخاب نکنید    کنند، ارزان  شما مراجعه می   زرگانیبا
  .کندوش کافی را براي شما ایجاد میفر

 بازرگانی کوچک است لزومـاً  ۀصرفاً به این دلیل که یک مؤسس. “کنیمدانند که ما چه اهدافی را دنبال می     همه می . ما در اینجا خیلی کوچک هستیم     ” •
اینگونه فرض نکنید که مـردم ذهـن شـما را    . اهی برسانیدداند که قصد دارید شرکت را به چه جایگکند می بدان معنا نیست که هر فردي که در آنجا کار می          

 بازرگانی به کلیه افرادي که در این فرآیند درگیر هستند منتقـل  سۀ مؤسۀشما باید دیدگاه و بینش خود را در زمین   . خوانند مأموریت و اهداف شرکت می     ةدربار
  .کنید

 بازرگانی به خودي خود بدان سمت ۀتنها مکانی که یک مؤسس. خودتان را گول نزنید. “چرخداین کسب و کار آنچنان آسان است که خود به خود می        ” •
بنـدي اهـداف بازرگـانی     اولویت،ا به عنوان رهبر شمترین کارهاي شما باید شرکت خود را مدیریت کنید و یکی از مهم       !کند سراشیبی سقوط است   حرکت می 

  .است
-بسیاري از مشتریان هیچگاه دربارة خدمات ضعیف یا کیفیت بد شکایت نمی. “امشکایتی از آنها نشنیدهمن هیچگاه ! ان ما راضی هستندیالبته، مشتر” •

در بسیاري از مواقع، خدمات و سطح تعاملات فـردي کـه مـشتریان دریافـت     . کنندهاي مجدد بازرگانی با شما امتناع می آنها به سادگی از انجام فعالیت      .کنند
متأسـفانه، ایـن   .  رقابتی دست یابندۀتر خود به یک حاشی به رقباي بزرگسبتدهد تا نه بسیاري از مؤسسات بازرگانی امکان میکنند آن چیزي است که ب    می

تان رد مناسـبی را از مـشتریان  و بتوانید بـازخ که از آن طریقسیستمی را تعبیه کنید   . شودهاي فعالیت بازرگانی است که غالباً نادیده گرفته می        جنبه امر یکی از  
  .دریافت کنید

 پـول نقـد را بـا    .“ در حال افزایش است نیز و فروشایمبوده چندین ماه است که سودآور    ید چیست؟ منظور شما از اینکه پول نقد کافی در اختیار ندار         ” •
سسات بازرگانی بدین علت بـا شکـست مواجـه    بسیاري از مؤ. توانید سود را خرج کنید بلکه براي این کار نیازمند پول نقد هستید    شما نمی . سود اشتباه نگیرید  

 براي موفقیت، شـما  .یافت خواهد افزایشکنند که اگر سود در حال افزایش باشد، تراز نقدي شرکت نیز شوند که مؤسسان آنها به اشتباه اینگونه فرض می   می
  !باید هم سود و هم نقدینگی را مدیریت کنید

  
  همیشه مواظب شکست باشید : 1-9

دانند که شکست احتمـالاً بخـشی   کنند، می میاندازي راهفرینان کسب و کار خود را در محیطی مملو از عدم اطمینان و تغییرات سریع             کارآ چون
یکی از کارآفرینانی که قبل از موفقیت نهایی، چنـدین بـار   .  مرگ خودکشی کننداز ترسِده و از زندگی آنها خواهد بود ولی نباید از این ترس فلج ش        

هـاي  کارآفرینـان از شکـست   .“ از ترس از شکست اسـت تر بیش، جدید از نقطۀ صفر بازرگانیِۀ مؤسس ایجادهیجانِ”گوید،  می کست مواجه شده  با ش 
آنها شکست را براي آن چیزي کـه واقعـاً هـست    . برند ابزاري براي تمرکز مجدد بر موفقیت کسب و کار خود نام می آغاز و  ۀخود به عنوان یک نقط    

 سـنگ بنـاي    ،کارآفرینان موفق داراي این نگرش هستند کـه شکـست         . “فرصتی براي یادگیري فرآیندهایی که کارآیی ندارد      ”: دهندقرار می مدنظر  
خورنـد کـسانی   تنها افرادي که شکست نمـی  . آیدشکست بخشی طبیعی از فرآیند خلاقانه به حساب می        . شودمسیري است که به موفقیت ختم می      

 ، بـازي  ایـن داننـد کـه در  بال میطرفداران بیس. املاي نانوشته غلط ندارد  چرا که   دهند   انجام نداده یا کار جدیدي انجام نمی       هستند که هیچ کاري   
داننـد کـه او رکـورد حرکـت سـریع      را براي چندین سال در اختیار داشته ولی چه تعداد از آنها مـی     )  بار 714(باب راس رکورد دویدن به همراه توپ        

 نیازمند حرکت سریع در این مسیر بـوده و آنهـا مایـل بـه پـذیرش آن      ،دانند که موفقیت نیز در کارنامه خود دارد؟ کارآفرینان موفق می      را) بار1330(
ناپذیر کارآفرینی محسوب شده و کارآفرینان واقعی صرفاً به دلیل شکـست، قافیـه را نباختـه و صـحنه را        هاي اجتناب شکست یکی از بخش   . هستند

 هنگـام  ،یک کـارآفرین  ”،گویدگذاران ورشکست شده بود می سرمایه میلیون دلار پول800ِیکی از کارآفرینانی که کسب و کار او با          . کنندخالی نمی 
  .“شودمی تسلیم ن، هیچگاه با شرایط سختهمواجه

تواننـد از   مـی  شکست خود پی برده و لـذا    به دلیلِ  آنها.  است “شکست هوشمندانه ” توانایی آنها براي     ، کار آفرینان موفق   ۀیکی از وجوه مشخص   
  بـه  اشـتباهات بلکـه  رتکـاب به توانـایی آنهـا در اجتنـاب از ا   نه  ، بازرگانیۀدانند که موفقیت مؤسسآنها می. ارتکاب مجدد همان اشتباه اجتناب کنند   

هاي خود عبـرت گرفتـه و از آن بـه عنـوان     از شکست آنها .آموزند که هر یک از اشتباهات به آنها می     بستگی دارد  هاییبرخورد باز و یادگیري درس    
رود، کارآفرینـان  در مقایسه با چیزهایی که در اثر عدم امتحان یک فرآیند از دست مـی   . کنندبه سمت هدف نهایی خود استفاده می      اي  هموتور محرک 

  .کمتر نگران چیزهایی هستند که در اثر آزمودن آن از دست خواهند داد
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تومـاس ادیـسون حـدود    . شود می از شکست  اجتناب  او در  تواناییمنجر به افزایش      این امر  یازمند پشتکار و انعطاف است که     موفقیت کارآفرین ن  
 از دیـد  اخراج شد چـرا کـه   مهوالت دیزنی از کار در یک روزنا. ساختن یک لامپ را کشف کرد تا اینکه در نهایت به طرحی کارا رسید         ن روش   1800

یسی چندین بار با شکست مواجه شـد تـا   م.  ورشکست شد“ لند دیزنی”اندازي  دیزنی چند بار قبل از راه     . هاي خوب بود  و ایده  تصور   ةرئیس، فاقد قو  
 بـا  ه در مواجه ـ مدار کارآفرینی حقیقی، این رهبران بینشۀدر روحی. فروشی او در نیویورك به یک موفقیت تبدیل شد     اینکه در نهایت فروشگاه خرده    

  . انداند تا اینکه در نهایت به موفقیت دست یافتهآنها به سادگی مسیر خود را ادامه داده و بر تلاش خود افزوده. اندشدهنلیم شکست هیچگاه تس
  

  
                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

  ؟!دم موفقیت در همان بدو امر چه باید کرددر صورت ع
شما به شکـست بـه عنـوان دشـمن     . نرخ شکست خود را دو برابر کنید. خواهید فرمول موفقیت را به شما بگویم؟ این کار واقعاً ساده است می”

. یی بیاموزیـد چیزهـا د از آن نیـز   توانی ـ شکست دلزده و سرخورده شـوید ولـی مـی          ۀممکن است به واسط   . نگرید ولی ابداً چنین نیست    موفقیت می 
-تنها بـا ایـن شـیوه مـی    به خاطر داشته باشید که . آید انجام دهیدهر چه از دستتان بر می.  و مرتکب اشتباه شویدهبنابراین، رو به جلو حرکت کرد   

  .“موفق شوید توانید
   آي بی ام موسس شرکت-ی واتسونتوماس جِ

آیـد و  هاي مهم فرآیند کارآفرینی به حـساب مـی  شکست امري لازم بوده و یکی از بخش”: آگاه استکارآفرینان واقعی   از راز   توماس واتسون   
 با شکـست مواجـه   ، قبل از اینکه در نهایت به موفقیت برسند،ترین کارآفرینان دنیاتعدادي از بزرگ. “نباید آنرا به عنوان امري دائمی در نظر گرفت    

، کمتـر از دو سـال پـس از    “نري فـورد ه”  اولین کسب و کارِ،شرکت خودروسازي دیترویت). اندکست خوردهبعضی از آنها چند بار شحتی (اند  شده
  بـه  ساخت خودروهـاي جدیـدتر  ۀ نیز شکست خورد ولی سومین تلاش او در زمیناودومین شرکت خودروسازي   . آغاز فعالیت با شکست مواجه شد     

شـود یکـی از بـازیگران کلیـدي در صـنعت       فـورد کنتـرل مـی   ةد که اکنون توسط خانوادشرکت خودروسازي فور. رسیدیک موفقیت بسیار عظیم  
 سـالگی در  18رشـی اولـین شـیرینی فروشـی خـود را در سـن       میلتـون ه  . شودهاي جهان محسوب می   ترین شرکت خودروسازي و یکی از بزرگ    

 شـیرینی  ۀدیگر نیز تلاش کرد تا یک کسب و کار موفـق را در زمین ـ چهار بار  . او پس از شش سال با شکست مواجه شد        . اندازي نمود فیلادلفیا راه 
 پـدر  ، ایـن شـرکت  .ر بـه موفقیـت رسـید   ستنکَسازي لَاندازي کند ولی مجدداً شکست خورد تا اینکه در نهایت هرشی با شرکت کارامل       فروشی راه 

محـصولات شـکلاتی در    در زمینـۀ  پیـشرو گانتولیدکنند یکی از ، هرشی   درحال حاضر . آید هرشی به حساب می    یغذایمواد   معروف تولید    شرکت 
  .کند کشور صادر مینودایالات متحده بوده و محصولات خود را به بیش از 

. موریتا یک شرکت تضامنی را تشکیل دادند تـا یـک بـرنج پـز اتوماتیـک تولیـد کننـد        و آکیو ایبوکا پس از جنگ دوم جهانی در ژاپن، ماسارو   
بـا ایـن وجـود،    .  دستگاه برنج پز را به فروش برسـاند 100 ستشرکت آنها تنها توان. ا برنج را سوزانده و با شکست مواجه شد   متأسفانه، دستگاه آنه  

 آنـرا بـه مـدارس    و رده ارزان قیمـت را تولیـد ک ـ  صوتاندازي کردند تا یک دستگاه ضبط       و شرکت دیگري را راه     دست بردار نبوده  ایبوکا و موریتا    
  . در نهایت به غول الکترونیکی سونی تبدیل شدمذکور  آنها به یک موفقیت تبدیل شده و شرکت وتط صدستگاه ضب. بفروشند

انـدازي کردنـد کـه    اي را نوشتند که هیچگاه به فروش نرفت و سـپس یـک رسـتوران ایتالیـایی را راه         لاکس نمایشنامه  ف رينفیلد و لَ  ریک رازِ 
، آنها مجـدداً  1984آنگاه، در سال . جایی را ابداع کردند که به سرعت با شکست مواجه شد    هب یک زمین اسکیت قابل جا     پس از آن،   .ورشکست شد 

اي موفـق و  این شرکت در حال حاضـر یـک فروشـگاه زنجیـره    . اندازي نمودندو شرکت پیتزاي کالیفرنیا را راه به سراغ تأسیس یک رستوران رفته     
  .استمشهور 

) حراجـی (هـاي بـسیار ارزان   اندازي نمود که یا با شکست مواجه شده یا با قیمت       شرکت را راه   بیست نریکو فعالیت کاري، دیک ا    دورةدر طول   
 ۀ در زمین ـشـرکتی هـاي قبلـی را مـورد اسـتفاده قـرار داده و از آن بـراي ایجـاد         آموخته شده از شکـست  هايدرسبه فروش رسیدند ولی انریکو      

 میلیـون دلار فـروش   50بـیش از  اکنون  استفاده نمود که - فروشگاه33شامل -ملاً موفق اي کا یک فروشگاه زنجیرهبه صورتتجهیزات ورزشی   
 اسـت،  مـشغول بـه کـار    لاکـو  در شرکت پپـسی ه وها با کار به موفقیت بالایی دست یافته بود  برادر دیک، راجر، که در دنیاي شرکت      . سالیانه دارد 

- این توانایی است که او را حفظ کـرده و سـبب مـی   .ست ا فولاديي با ارادة او ذاتاً مرد   ”گوید،و می ستاید  تیزهوشی بازرگانی دیک را اینگونه می     
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  . “ موفق بازرگانی تبدیل شودشود که به یک رهبرِ
گ یل باز اولـین اختراعـات او،   یکـی . دانست چرا که تجربیات زیادي با آن داشت       شکست چیزهاي زیادي را می     ةنیز دربار ) 1801-1874(ن  رد 

 خاکی بود که ترکیبی از واگن و کشتی بادبانی بود که براي مسافرت روي زمین و آب طراحی شده بـود کـه در اولـین آزمـایش غـرق           -بیواگن آ 
ترکیبـی از  ( بیـسکوئیت گوشـت دودي   - اختـراع دیگـري      کـار روي   او در حال  هنگامی که    ، بازگشت به ایالات متحده    زچند سال بعد، پس ا    . شد

او بیـسکوئیت دودي را کنـار گذاشـت تـا روي     .  شیر فاسـد مـرده بودنـد   مصرفدر اثر بود که  مرگ چهار کودك شاهد   - بود )گوشت دودي و آرد   
- چالشی باید بـه گونـه  این امرِ.  حذف آب از شیر است دردانست که کلید این امراو می. افزایش امنیت و سلامت شیر براي مصرف انسان کار کند        

به مدت دو سال، بدون اینکه موفقیتی کسب کند به کار پرداخت و همیـشه کـارش بـا    او .  آن تأثیر بدي نگذارد  ةشد که بر طعم و مز     اي انجام می  
سازي در خـلأ را مـورد اسـتفاده قـرار داد کـه از آن طریـق توانـست بـه شـکل           یک فرآیند متراکم اودر نهایت،   . رسید فاسد به پایان می    یک شیرِ 
 ـ، 1856پس از سه تلاش نـاموفق، در نهایـت در سـال    .  آب را از شیر جدا کند  ،منفی بر طعم   بدون گذاشتن تأثیر     ي،آمیزموفقیت موفـق بـه   ردن ب
تـلاش دوم  .  با شکست مواجه شد ولینموداندازي براي تولید محصول فوق راه تولیدي را ۀ و یک کارخان  زمینه شده  در این    ختراعیالاحقدریافت  

نـک را متقاعـد   بمیل میـا رِگذاران نیویورکی به نام جِ جسورانۀ خود یکی از سرمایهۀردن، با روحیب. واجه شداو براي تولید شیر خشک نیز با شکست م    
 مـواد غـذایی مـورد نیـاز سـربازان در      ،شـرکت این . گذاري نماید و این کار به موفقیت ختم شد جدید فرآوري شیر سرمایه    ۀکرد که در یک کارخان    

یـک  ایـن شـرکت   ، در حـال حاضـر  . ها تبدیل شد در نهایت این غذا به یکی از غذاهاي اصلی آمریکایی وکرد  هاي داخلی را تأمین می    طول جنگ 
      مبـادرت بـه تولیـد شـیر     ، سال قبل ایجاد کرده بود150ردن شرکت بزرگ چند میلیارد دلاري است که هنوز هم با استفاده از همان فرآیندي که ب 

مـن سـعی کـردم و شکـست      ”،بـود شـده  دفن شد که روي آن نوشته قبري از دنیا رفت، زیر سنگ  1874هنگامی که او در سال    . کند می خشک
  . “مجدداً سعی کردم و موفق شدم. خوردم
  اند؟ اگر چنین است، چگونه؟  کارآفرینی واقعی را از خود نشان دادهۀ آیا کارآفرینانی که شرح آنها در قسمت فوق رفت روحی-1
   بسیاري از کارآفرینان است؟صۀ شکست چه دیدگاهی دارند؟ آیا دیدگاه آنها وجه مشخ این کارآفرینان نسبت به-2
 جـویس بـراي کارآفرینـان    ةمنظور او چیست؟ آیـا بـا او موافقیـد؟ آیـا ایـد     . “هاي کشف هستند   گذرگاه ،اشتباهات ”،گویدیمز جویس می   جِ -3

  اهمیت دارد؟
  

  شرکت یکسیماي 
  فرانک گیوتو
، اشـاره  کنـد هاي فیبر نوري مـی  شرکتی که مبادرت به تولید کابلتوان به شرکت فایبِر،  از آن جمله می   کند که   ت موفق را اداره می     شرک  سه فرانک گیوتو 

 کـه  انـدازي نمـود  گیوتو پنج شرکت دیگـر را راه . دمآ را متوقف کند امروز یک کارآفرین موفق به حساب نمی او ولی اگر گیوتو اجازه داده بود که شکست .نمود
 فروش پیتزا بـه  يها، دیگرخوار و بار فروشییکی از کسب و کارهاي او ارسال ترشیجات و زیتون به    . قبل از رسیدن به موفقیت فعلی، همگی شکست خوردند        

 هنگامی کـه کارآفرینـان بـا    .ها، گیوتو همچنان به تلاش خود ادامه دادرغم این شکستعلی. ی راهنماي تور در یوتیکا در نیویورك بود سومها و   اغذیه فروشی 
 امري است کـه عواقـب آن تـا ابـد گریبـانگیر      ،شکست موقتی است ولی خالی کردن صحنه  ”: رسد که شعار آنها این است     شوند، به نظر می   شکست مواجه می  

  .“انسان است
  
  توان از اشتباهات اجتناب نمودچگونه می: 1-10

هایی بـراي اجتنـاب از   اکنون باید روش. مهاي مؤسسات بازرگانی وجود دارد را ملاحظه کردیترین دلایلی که در پس بسیاري از شکست      ما رایج 
 ، بازرگـانی موفـق  ۀکند که یک مؤسـس هایی برسیم که مشخص میمورد بررسی قرار داده و به دیدگاهرا تبدیل شدن به یک نمونۀ دیگر از شکست    

  .گیردهاي مؤسسات بازرگانی سرچشمه میشود طبیعتاً از علل شکستت مطرح می موفقیۀپیشنهادهایی که در زمین. داردهایی چه ویژگی
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  کار خود را عمیقاً بشناسیدو کسب : 1-10-1
 ،اندازي کسب و کار خـود قبل از راه.  تأکید کردیم، که درصدد آغاز آن هستید   ،هاي بازرگانی  تجربیات در فعالیت   مناسب  نیاز به نوعِ   برما تاکنون   

توانیـد و  هر چیزي که می.  صنعت خود باشید  ۀیک دانشجوي جدي و سختکوش در زمین      .  دیده باشید  مربوطه ةبهترین آموزش را در حوز    سعی کنید   
ها، گزارشات تحقیقـی  ي بازرگانی، کتابادورهشود را مورد مطالعه قرار دهید که شامل مجلات تجاري، مجلات       به نحوي به صنعت شما مربوط می      

کننـدگان،  تمـاس فـردي بـا عرضـه    .  نیـاز داریـد   بـه آنهـا   که براي موفقیت در این فرآیندسعی در آموختن چیزهایی داشته باشید     .تو نظایر اینهاس  
 ایـن دانـش   کـسب هاي بسیار عالی براي هایی که در همین صنعت نقش فعالی دارند یکی دیگر از روش       هاي تجاري و سایر گروه    مشتریان، انجمن 

یابند تا اطلاعات ارزشـمندي را در ایـن   هاي تجاري حضور می صنعتی ملحق شده و در نمایشگاه وهاي تجاري ند به انجمن  کارآفرینان هوشم . است
  .گشایش درهاي مؤسسۀ بازرگانی خود برقرار کنند هاي کلیدي را قبل ازده و تماسنموزمینه گردآوري 

  .آیند دانش از منابع گوناگون بر می هستند که مرتباً درصدد کسبهاییکارآفرینان موفق همانند اسفنج
  

  شرکت یکسیماي 
  تیوکگزِاشرکت 
 اندازةبهافرادي که با ( خدمات پرسنلی موقت تماس برقرار کرد ۀسایر کارآفرینان در زمین اندازي کند، باتیو را راه  کگزِاشرکت  اینکه سوزان کلیفتون     قبل از 

او نکات ارزشمند زیادي را آموخته و عوامـل کلیـدي   . تا بتواند نحوة ادارة این نوع کسب و کار را بیاموزد) ا اجتناب کندکافی از خانۀ او دور بودند تا اینکه از رقب  
  . آید به حساب می موفق، یک شرکت کاملاً، شرکت او در این صنعتدر حال حاضر. مورد نیاز براي موفقیت را مورد شناسایی قرار داد

  
   تهیه کنید منسجمیک طرح کسب و کار: 1-10-2

بـدون یـک طـرح    .  موفقیت استهاي اساسی در کسب آمادگی وه یکی از مؤلف ، مناسب  و ، یک طرح کسب و کار مکتوب      ان کارآفرین براي تمام 
رادي با این وجود، کارآفرینان، اف ـ. کسب و کار منسجم، یک شرکت، بدون اینکه هدف مشخصی داشته باشد، مرتباً به این سو و آن سو خواهد رفت              

هـاي بازرگـانی باشـد، مـستقیماً بـه سـمت        طرح مکتوبی که بیانگر اساس و ماهیت فعالیت،سازيعملگرا بوده و غالباً بدون صرف زمان براي آماده      
  یـک طـرح کـسب و کـار منـسجم     را صرف تهیۀمتأسفانه، بسیاري از کارآفرینان هیچ گاه زمان کافی       . ندنکهاي بازرگانی حرکت می   اجراي فعالیت 

-، کـارآفرین مـی  بـر آن اسـاس  کند که گذارد بلکه معیاري را مشخص میین طرح، نه تنها مسیري را به سوي موفقیت در اختیار آنها می  ا. کنندنمی
 Business Plan Proافزارهایی مثـل  منابع لازم براي ایجاد یک طرح کسب و کار، شامل نرم. یري نمایدگتواند عملکرد واقعی شرکت را اندازه

 یـک کـسب و کـار موفـق بـا      ایجـاد . دنهاي بازرگانی خود کمک کن طرحدر تهیۀند به مالکان بالقوه و بالفعل مؤسسات بازرگانی       نتوا می کههستند  
  . یک طرح کسب و کار منسجم انجام خواهد گرفت دقیقاجراي

هـاي  را در فعالیـت هـا   آن، نموده و قبل از اتخـاذ تـصمیم  ها را جایگزین فرضیات اشتباه    دهد تا واقعیت   به کارآفرین امکان می    ،طرح کسب و کار   
 الاتی را مطـرح کـرده و پـس از آن، بـه بعـضی از     ؤکند تـا در ایـن مـورد س ـ    کارآفرینان را مجبور می،ریزيفرآیند برنامه . دکار گیر ه  بازرگانی خود ب  

  . پاسخ گویندمهمالات مشکل، چالشی و ؤس
مـورد  “ یک طرح کـسب و کـار موفـق   ۀانجام تجزیه و تحلیل امکان سنجی و تهی”ار را تحت عنوان  ما فرآیند تهیه طرح کسب و ک،4در فصل   

  .خواهیم دادقرار بحث 
  

  شرکت یکسیماي 
راسایکلت  

اندازي ل را راهاکی دانشجوي سال اول در دانشگاه پرینستون بود، طرح کسب و کاري را تهیه کرد که به او کمک کرد تا شرکت تراسایک        زهنگامی که تام    
اکـی ایـن بـود کـه     ز ۀطـرح هوشـمندان  . )کنـد اسـتفاده مـی  ) کود(هاي قرمزرنگ براي تبدیل ضایعات مواد غذایی به خاك غنی شده       م  رشرکتی که از ک   ( کند

هـاي  ا را بـه قیمـت  ها ضایعات را به خاك غنی شده تبدیل نمـوده و شـرکت آنه ـ        کرم. ها، مدارس و سایر مؤسسات بفروشد     محصولات مربوطه را به رستوران    
 را تـشکیل  “کارکنان کلیدي این شرکت”بخش اعظمی از “ هاکرم ”چون. فروشد میهافروشگاهها و سایر ها، سوپرمارکتمناسبی به مراکز باغبانی، کودکستان 

 گردآوري ضـایعات  ۀهایی را در زمین قیمتهاي مناسبی بفروشد، شرکت تراسایکل تولیدي خود را با قیمتةتواند خاك غنی شد و از آنجایی که شرکت می داده
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اکی بـه او گفـت کـه    زتحقیقات . کنندآوري زباله میمبادرت به جمعبه طور سنتی  است که یهایتر از شرکت درصد پائین25کند که به مشتریان خود ارائه می    

 بخش ارگانیک صنعت  هاي دو رقمی در حـال رشـد بـوده اسـت    ر چند سال گذشته با نرخ و ده یک کسب و کار چند میلیارد دلاري بود     ، گلدان و باغچه    خاك .
هـاي  طرح.  کند به کود تبدیل تن ضایعات غذایی را130  روزانهشرکت تراسایکل اخیراً قراردادي را با مشتریان خود در سراسر نیوجرسی شمالی امضاء کرده تا          

  . هایی را از شرکاي بالقوه در چهار کشور دریافت نموده است در حال حاضر درخواست فعالیت به سمت بازار جهانی بوده و شرکت مذکورۀاکی شامل توسعز
  
  منابع مالی را مدیریت کنید: 1-10-3

. بهترین دفاع علیه مشکلات مالی، تهیه یک سیستم اطلاعاتی کاربردي و سپس استفاده از این اطلاعات براي اتخاذ تصمیمات بازرگـانی اسـت   
  .  باشدۀ مذکورهاي بازرگانی را حفظ کند مگر اینکه قادر به قضاوت دربارة سلامت مالی مؤسساند کنترل خود بر فعالیتتوی نمیینهیچ کارآفر

 انـدك  ۀ کسب و کار خـود را بـا سـرمای   ، کافی است، بسیاري از کارآفرینان   ۀ اولی ۀ در اختیار داشتن سرمای    ،اولین گام در مدیریت مؤثر منابع مالی      
 بازرگـانی را بـرآورد   ۀاندازي مؤسـس میزان سرمایه مورد نیاز براي راه ”،کند که بازرگانی اینگونه توصیه می   ۀ مؤسس ۀمالک با تجرب  یک  . کنندآغاز می 

 اسـت کـه  همیشه تقریباً بیش از آن چیزي  ،شرکتاندازي یک  راهۀهزین. کنداو به نکته خوبی اشاره می  . “کرده و سپس عدد مذکور را دو برابر کنید        
  .رین انتظار داردکارآف

 مؤسـسۀ  اسـی در بقـاي بلندمـدت سـازمان دارد،     نقـشی اس آورياگر چـه سـود  .  بازرگانی است  مؤسسات ارزشمندترین منبع مالی تمام   پول نقد   
ده بـراي  بعضی از کارآفرینـان بـر فـروش فزاین ـ    .  باشد تا بتواند به صورتحسابها و تعهدات خود عمل کند          ینگی کافی نقد  داراي جریان بازرگانی باید   

هاي در حال رشد معمولاً پـول نقـدي بـیش    شرکت. کنند ولی این امر تقریباً هیچ گاه اتفاق نخواهد افتاد تأمین نیازهاي نقدینگی شرکت حساب می     
هـاي شکـست   ت کسب و کار پر از شرکۀ تاریخچ!بلعندتر باشد، پول نقد بیشتري میکنند را مصرف نموده و هر چه رشد آنها سریعاز آنچه تولید می 

پایـانی از پـول نقـد     بیۀند که خزاناهاند گویا مطمئن بود نداشته ۀ منابع و مصارف مالی شرکت     اي در زمین  اي است که مؤسسات آنها هیچ ایده      خورده
  مربوطـه بیـشتر  هـاي کنیک در مورد ت،“مدیریت نقدینگی” عنوان با 12ما در فصل . توانند از آن برداشت کنند     اراده کنند می   زمانوجود دارد که هر     
  .بحث خواهیم کرد

  
   را بشناسیدصورتهاي مالی: 1-10-4

همچنین، اغلب کارآفرینان تنها از ایـن  . د تا شرایط کسب وکار خود را بشناسد   نها و صورتهاي مالی اتکاء کن     باید به ثبت  ها  صاحبان تمام شرکت  
بـراي درك صـحیح رخـدادهاي یـک مؤسـسه،      . کنند استفاده می،یاتی کنترل مدیریتی و نه به عنوان یک ابزار ح،صورتحسابها براي اهداف مالیاتی  

  .اي از حسابداري ومالی داشته باشدمالک باید درکی اساسی و پایه
هاي قابل اعتمادي از سلامت یک شـرکت  این صورتهاي مالی، هنگامی که به شکل مناسبی مورد تجزیه و تحلیل و تفسیر قرار گیرند، شاخص           

بـه عنـوان مثـال، فـروش، سـود و سـرمایه در گـردش        .  مشکلات بالقوه کاملاً مفید باشندتعیینتوانند در این صورتحسابها می  . خواهند بود کوچک  
 یـک طـرح   تهیـۀ  ”با عنـوان  11ما در فصل . اي هستند که نیازمند توجه آنی هستند      هاي مشکلات بالقوه   همگی نشانه  فزایندههاي   بدهی نده و کاه

  . مالی خواهیم پرداختهايبه بحث دربارة تجزیه و تحلیل صورت“ مالی موفق
  
  ها را بیاموزیدنحوة مدیریت مؤثر انسان: 1-10-5

اي از پرسـنل آمـوزش دیـده و بـا انگیـزه       بـه پایـه  هـا همـۀ شـرکت  . ها را بیاموزید مدیریت انسانةما باید نحوش نوع کسب و کار، نظر از صرف
 ةآورد در نهایـت تعیـین کننـد   دي که یک کارآفرین به استخدام خود در مـی افرا. اند همۀ کارها را به تنهایی انجام دهد       توهیچ مالکی نمی  . دندنیازمن

اي از کارکنـان  با این وجود، جذب و حفظ مجموعـه . تواند در آن فرو برودتواند صعود کرده یا عمقی است که می  میزان ارتفاعی است که شرکت می     
یـک کارشـناس   بـه قـول   . آیـد به حساب می یک چالش جدي  کوچک بازرگانیسات مؤساناین امر براي تمام مالک    .  نیست واجد شرایط کار آسانی   

هـاي   تکنیـک ة دربـار 16ما در فصل . “در نهایت، بهترین منبع قابل اتکاي شما، کیفیت پرسنلی است که در اختیار دارید       ” ،کسب و کارهاي کوچک   
  . بحث خواهیم کرد“ ریزي براي نسل آیندهگذاري جدید و برنامهیک تیم سرمایهتشکیل ”حت عنوان ها تمدیریت و انگیزش مؤثر انسان
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  با خودتان هماهنگ باشید: 1-10-6
اگر آمادگی کافی ذهنی و فیزیکی نداریـد، بهتـر   . تن استااندازي یک کسب و کار همانند یک دوي مار      راه”،  گویدیکی از مشاوران بازرگانی می    

بنابراین، بسیار مهم است کـه سـلامت خـود را دقیقـاً     .  به پشتکار و توجه مداوم شما بستگی دارد      شرکتموفقیت  . “اغ کار دیگري بروید   است به سر  
  .آید یکی از مشکلات اولیه به حساب می،اگر تحت کنترل قرار نگیرد، استرس. زیر نظر داشته باشید

اند که آنرا به شکل مؤثري مدیریت کنند تا خـود و   ارزشمندترین دارایی آنهاست و آموخته    ،اند که زمان  کارآفرینان موفق متوجه این موضوع شده     
پـذیر  امکـان   مـشتریان و جامعـه   آن،، محصولات و خدماتشرکتیک از اینها بدون علاقه به       البته، هیچ . شرکتشان را به شکل مولدتري دربیاورند     

ورده را مجدداً به صحنه بازگردانده، او را به تلاش مجدد واداشـته و دوبـاره بـه روزهـاي       شکست خ  ست که یک کارآفرینِ    ا علاقه آن چیزي  . نیست
  .رسانداوج خود می
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   فصل بر حسب اهداف یادگیريۀخلاص: 1-11
  .ت متحده و سراسر دنیا را تعریف کنیدهاي بازرگانی در ایالا نقش کارآفرین در فعالیت-1

 در سراسر جهان شـاهد  هالتبسیاري از م. یستد است ولی موج فعلی کارآفرینی محدود به این کشور ن          کارآفرینی در ایالات متحده در حال رش      
 کـه در آن،  عیتی منجر به ایجاد جهـانی شـده  طیفی از تغییرات رقابتی، اقتصادي و جم. اندبخش کسب و کارهاي کوچک خود بوده رشد مشابهی در 

  .“هر چه شرکت کوچکتر باشد، زیباتر است”
 بـراي تـأمین کالاهـا و خـدمات مـورد نیـاز       ،پذیري مورد نیاز این سیستماند تا نیروي محرکه و ریسکداري به کارآفرینان وابسته   ع سرمایه جوام

  . ها را ایجاد کنندانسان
  . ارزیابی کنید را سیماي کارآفرینی را توصیف نموده و شرایط بالقوة خود به عنوان یک کارآفرین-2

پذیري، ترجیح ریـسک متوسـط، اعتمـاد بـه توانـایی      میل به مسئولیت به   تواناز آن جمله می   هاي مشترکی هستند که      ویژگی کارآفرینان داراي 
، بـه عبـارتی   . اشاره کرد پولبر موفقیت تقدمنگري و مهارت در سازماندهی و رد آنی، سطح انرژي بالا، آیندهوکسب موفقیت، تمایل به دریافت بازخ  

  . استوار هستندآنها توفیق طلبانی
  .مزایاي کارآفرینی را شرح دهید: الف-3

نمایند تا کنتـرل زنـدگی خـود را در دسـت     ، مبادرت به ایجاد و مدیریت کسب و کارهاي کوچک می خودهاي فردي ویژگیدلیلکارآفرینان، به  
به مزایاي نامحدودي رسیده، در امـور جامعـه مـشارکت     ،هاي فردي خویش کمک نموده  گرفته، تفاوتی را در این دنیا ایجاد نموده، به تحقق قابلیت          

  .برندکرده و آن چیزي را انجام دهند که از انجامش لذت می
  .نقاط ضعف کارآفرینی را شرح دهید: ب-3

، )آنو حتـی بیـشتر از   (گـذاري   از دسـت دادن سـرمایه  خطرِ خاصی مواجهند که شامل عدم اطمینان از درآمد،          شکلات با م  ینکارآفرینان همچن 
، سـطح بـالاي اسـترس و مـسئولیت     ) بازار پیدا کنـد  در بازرگانی جاي خود راۀتا اینکه مؤسس (تر زندگی    سخت، کیفیت پائین   وساعات کار طولانی    

  . استگیريکامل تصمیم
  . رشد کارآفرینی را شرح دهیدۀ موتور محرک-4

آفرینـان بـه عنـوان قهرمـان، تحـصیلات بهتـر کارآفرینـان، عوامـل          رشد کارآفرینی هستند که شـامل ترسـیم کار  ۀ موتور محرک،چندین عامل 
  . استالمللی بیشترهاي بینتر و فرصتهاي زندگی مستقلهاي تکنولوژیکی، سبکاقتصادي و جمعیتی، حرکت به سمت اقتصاد خدماتی، پیشرفت

  . تنوع فرهنگی کارآفرینی را شرح دهید-5
ان صـاحب  خـانگی،   هـاي شـرکت وقت، مالکان افراد پاره ها، مهاجران،زنان، اقلیت: رآفرینی هستندچندین گروه در حال هدایت کشور به سمت کا    

  .)هاترك شغلی (اند را رها کردهها و کسانی که شرکت از شرکتهاهاي کارآفرین، اخراجیزوج  خانوادگی،هايشرکت
  .  را شرح دهیدها نقش مهم مؤسسات بازرگانی کوچک در اقتصاد ملت-6
  کارِ درصد نیروي51ِ، تشکیل دادههاي بازرگانی را  درصد تمام فعالیت   99آنها حدود   .  ما بسیار زیاد است    ۀ کوچک در جامع   هايشرکتشارکت  م

 درصد تولید ناخالص داخلی بخـش خـصوصی در   51  در اقتصاد ایجاد کرده، را مشاغل جدید  سه چهارم  تا   دو سوم کار گرفته،   ه  بخش خصوصی را ب   
  . نددر اختیار دار درصد فروش مؤسسات بازرگانی را 47 و حدود در اختیار داشتهکشور را 

  . کارآفرینی را شرح دهیدمهلک اشتباه  ده-7
هـاي  شـرکت  درصـد  64دهـد کـه   آمار ادارة کسب و کارهاي کوچک نشان مـی .  وجود نداردشرکتیک  يا یا بق آوريسودبراي  هیچ تضمینی   

-، تـلاش ناکافی، فقدان تجربه، کنترل مالی ی کارآفرینی شامل اشتباهات مدیریتاشتباه مهلکده . شوند می ظرف شش سال با شکست مواجه      جدید
گـذاري غلـط   سیستم کنترل موجودي، قیمت فقدان   یک طرح استراتژیک، رشد کنترل نشده، مکان نامناسب،        ۀهاي بازاریابی ضعیف، ناتوانی در تهی     

  .نی استکارآفری گذارة و عدم توفیق در طی دور
  . مناسب بنگریدۀ به شکست از زاوی-8

کارآفرینان موفق داراي این دید هستند کـه شکـست صـرفاً    . آید بخشی طبیعی از فرآیند خلاقیت به حساب میکست، که ش دانندمیکارآفرینان  
  ).کنندگ خودکشی نمیاز ترس مر(کشند  پا پس نمی،شکستترس از  ۀسنگ بنایی در یک مسیر منتهی به موفقیت بوده و به واسط
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  . دیگري از شکست اجتناب کندۀتواند از تبدیل شدن به نمون شرح دهید که یک کارآفرین چگونه می-9
آنها باید فعالیت بازرگانی خـود را عمیقـاً شـناخته،    .  متعددي براي اجتناب از این اشتباهات استفاده کنند    کلیهاي  توانند از تاکتیک  کارآفرینان می 

هـا   مدیریت انـسان ة مالی را درك کرده، نحوهاي و کار منسجم را تهیه کرده، منابع مالی را به شکل مؤثري مدیریت کرده، صورت        یک طرح کسب  
  .را آموخته و سعی کنند که زندگی سالمی داشته باشند
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  سؤالاتی براي بحث: 12- 1
  ه است؟ چه عواملی منجر به رشد کارآفرینی در ایالات متحده و سراسر دنیا شد-1
  کارآفرین کیست؟ شرح مختصري از سیماي یک کارآفرین بدهید؟-2
لازم نیست فردي با . شوداز آن چیزي است که در بعضی از مواقع به تصویر کشیده می تر مادي،کارآفرینی ”،کند که ادعا می“اینک”لۀ مج-3

  . آیا شما با این جمله موافقید؟ شرح دهید. “ عمل کنیداي باشید تا در ایجاد یک شرکت به صورتی کاملاً موفقهاي افسانهقابلیت
  شرکت کدامند؟ مالکیت یک ة مزایاي عمد-4
5-؟تر استشرکت از سایرین مهم مالکیت یک ة بالقو کدامیک از نقاط ضعف  
، مالکان  هاي خانگیحبان شرکتصاوقت، ها، مهاجران، افراد پارهزنان، اقلیت: هاي زیر را در کارآفرینی شرح دهید به اختصار نقش گروه-6

  . اندها و کسانی که شرکت را رها کردههاي کارآفرین، اخراجی، زوجهاي خانوادگیشرکت
  کند؟ کسب و کار کوچک چیست؟ چه نقشی در اقتصاد ما بازي می-7
  را شرح دهید؟هاي کوچک شرکت ضریب شکست -8
  شود؟ها میلاتی منجر به این شکستچه مشک.  علل شکست مؤسسات بازرگانی را بیان کنید-9

   دیدگاه کارآفرینان نسبت به شکست چیست؟-10
  شود اجتناب کند؟تواند از اشتباهاتی که غالباًً منجر به شکست می مالک یک شرکت کوچک چگونه می-11
  هاي کوچک اهمیت دارد؟ چرا مطالعۀ نرخ و علل شکست شرکت-12
  شرح دهید؟. چگونه است نگرش کارآفرینان نسبت به ریسک -13

-براي تضمین موفقیت آن چـه مـی  . اي؟ شرح دهیداندازي کنید؟ اگر چنین است، در چه زمانی؟ در چه حوزه     آیا مایلید شرکتی را براي خود راه       -14
 توانید بکنید؟

 



    
  ها تا واقعیتاز ایده:  ذهن کارآفریندرونِ: 2فصل 

  
  

  .گیردخیلات آنها شکل میترین آرمانهاي بشري ابتدا در تمتعالی
  ن باکاللارِ

  . تفکر را خواهید آموختة با کمی تلاش این شیو. پائین و بالاي مغز خود فکر کنید، راست،با چپ
  تئودور جیِسل        

  
  
  
  

 اهداف یادگیري فصل
  : در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا

  .ح دهید تفاوت بین خلاقیت، نوآوري و کارآفرینی را شر-1
  . بیان کنید که چرا خلاقیت و نوآوري اجزاي لاینفک کارآفرینی هستند-2
  .دنکن را در خلاقیت بازي میشی مغز انسان چگونه عمل کرده و هر یک از آنها چه نقةکر دو نیم-3
  .شود را شرح دهیدهاي دهگانه ذهنی که منجر به محدود شدن خلاقیت فردي می قفل-4
  .توانند خلاقیت خود و کارکنانشان را بهبود دهندونه می کارآفرینان چگ-5
  .هاي فرآیند خلاقیت را توصیف کنید گام-6
  . فرآیند خلاقیت بحث کنید بهبودهاي تکنیکة دربار-7
  .شرح دهید  را تجاري و حق تکثیرعلائمالامتیاز،  از طریق حقمالکیت فکري محافظت از -8
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شوند را حـل  ها هر روزه با آن مواجه می که انسان  یهایهاي جدید و مفیدي است که مشکلات و چالش         کارآفرینی، توانایی ایجاد ایده    یکی از اصول  
هاي جدیـد و متفـاوت بـا یکـدیگر ترکیـب       منابع را به شیوه، یک مزیت رقابتی نسبت به رقبا  براي کسب  خصوصاً هنگامی که     ،کارآفرینان. دنکنمی
 ،)سـیلین  پنـی ( الکساندر فلمینگ که منجر به درمان عفونـت شـد   ۀاز کارهاي اولی. توانند با ایجاد ارزش در بازار به موفقیت دست یابند        می،  کنندمی

 ۀ از اینترنـت در زمین ـ   بیِزاس نوآورانۀ جفِ    ة استفاد ،)WD -40(هاي صنعتی   براي تولید روغن  “ راکت”چهلمین تلاش بنیانگذاران شرکت شیمیایی      
هاي کارآفرینـان منجـر   ، ایده)CNN( اخبار تلویزیونی نسبت به دسترسی همگانی بهفرد تد ترنر    ه دیدگاه منحصرب  تا ،)شرکت آمازون (فروشی  دهخر

  . به تغییر جهان شده است
 تکنولـوژي  ۀ خدمات جدید، توسـع  وکالاهاتوانند به چندین روش ایجاد ارزش کنند که شامل ابداع   آموختید، کارآفرینان می   1همانگونه که در فصل     

 کالاها و خـدمات بـا صـرف منـابع کمتـر و بـسیاري از           ئۀهاي مختلف ارا   یا خدمات فعلی، یافتن روش     کالاهاهاي جدید، بهبود    جدید، کشف دانش  
هـاي فعلـی   م گذاشتن ایـده  و خدمات جدید، کنار هکالاها ارضاي نیازهاي مشتریان، ابداع هاي جدیددر حقیقت، یافتن روش   . ستي دیگر ا  هاروش

- کارآفرینان بـه حـساب مـی   ۀي کالاها و خدمات فعلی همگی وجه مشخصاربهاي جدید هاي جدید و متفاوت و استفاده از قابلیت     براي خلق روش  
  . آیند

  
  شرکت یکسیماي 

گکیف   هاي فرِیتَ
چون زوریخ به طور . شد رفتن به کلاس هنري خود سوار دوچرخه میکرد، هر روز براي  مارکوس فریتگ بیست و دو ساله که در زوریخ سوئیس تحصیل می           

هاي نیویورك او بدنبال کیفی مشابه کیف پستچی. شدهاي فریتگ اغلب در این فرآیند خیس می سال بارانی است، طرح    متوسط صد و بیست و هفت روز در       
-و برادرش دانیل که یک طراح گرافیک بود، عصر یک روز شروع به خلق ایـده با شناسایی یک فرصت کسب و کار، مارکوس . بود ولی نتوانست چیزي بیابد 

آنها تصمیم گرفتند از کمربنـدهاي ایمنـی بـه عنـوان تـسمه و تیـوب       . هایی براي تولید یک کیف ضدآب مسافرتی جدید با استفاده از مواد بازیافتی نمودند             
 کیـف از چـه چیـزي اسـتفاده     اي در این مورد نداشتیم که براي خود ما هیچ ایده   ”،گویدیمارکوس م . سازي درزهاي کیف استفاده کنند    دوچرخه براي عایق  

هایی بود که در حال انتقال بـار از آلمـان بـه     مشغول تماشاي کامیون-که مشرف بر اتوبان بود-در حین صحبت، مارکوس از طریق پنجرة آشپزخانه  . “کنیم
نظرت راجـع   ”،هاي درحال عبور پرسیداو با نشان دادن یکی از کامیون. لوگوهاي درخشان چاپ شده بر آنها را دیدهاي برزنتی به همراه  ایتالیا بوده و روکش   

کمی بعد مارکوس سوار بر دوچرخه به یک گاراژ کامیون در زوریخ رفته و مدیر آنجا را متقاعد کرد به او اجازه دهد تـا سـی فـوت مربـع از     “ به اینها چیست؟  
او با استفاده از یک چرخ خیـاطی صـنعتی   . هاي آن پاك شودسپس آنها را داخل وان حمام خود قرار داد تا چربی   . نداخته شده را با خود ببرد     هاي دور ا  برزنت
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 بازگـشت و  دانیل به زودي به زوریـخ .  فرستاد-که به سان فرانسیسکو رفته بود- و آنرا براي دانیل     یه کرد که قرض کرده بود، یک نمونۀ اولیه از کیف را ته          

هاي آنها شروع به شکایت کردند، آنها تصمیم به اجارة یک انبـار  هنگامی که هم اتاقی. این دو برادر آپارتمان خود را به یک کارگاه و انبار کیف تبدیل کردند     
هـا سـرازیر    نهاد، سیل تقاضا براي ایـن کیـف  را بر آنها“ محصول هفته”وقتی یک روزنامۀ سوئیسی داستانی را دربارة این دو برادر چاپ نموده و نام     . گرفتند

 220 تـا  70هایی بـین  سایت و همچنین دویست و پنجاه فروشگاه در سراسر دنیا با قیمت     هاي خود را از طریق وب     در حال حاضر، برادران فریتگ کیف     . شد
در “ کـت تـاپ  ” بـه نـام  کنند که اولین کیف آنها امر افتخار میعلاوه بر رضایت ناشی از ایجاد یک کسب و کار موفق،آنها به این. دلار به فروش می رسانند    

همانند بسیاري از افراد نوآور، . هاي کلاسیک طراحی در معرض نمایش گذاشته شده است   پل و سایر نمونه    اَ “پاد يآ”موزة هنرهاي مدرن نیویورك همراه با       
  .اي متفاوت، یک کسب و کار موفق را راه اندازي نمودندآنها به شیوهبرادران فریتگ با استفاده از وسایل پیش پا افتاده ولی با ترکیب 

  
  خلاقیت، نوآوري و کارآفرینی: 2-1

هـاي کوچـک در مقایـسه بـا      کسب و کارهاي کوچک صورت گرفته است به ایـن نتیجـه رسـید کـه شـرکت     ةیکی از مطالعات اخیر که توسط ادار    
رمز کارآفرینی بـراي ایجـاد ارزش در بـازار    .  واجد اهمیت بیشتري است فنی که از نظر اقتصادي و   کنندهایی را ایجاد می   هاي بزرگ، نوآوري  شرکت

هایی که مـردم هـر روزه   باید از خلاقیت و نوآوري براي حل مسائل استفاده کرده و از فرصت.  رمزي در این زمینه وجود ندارد هیچچیست؟ در واقع،  
ن بـه مـسائل و   ریـست  نگنـوین هـاي  هـاي جدیـد و کـشف روش    ایدهارائۀخلاقیت عبارتست از توانایی . نمودبرداري را با آنها مواجهند حداکثر بهره   

تـد  . هـا سازي زندگی انسانها با هدف بهبود یا غنیکارهاي خلاقانه براي مشکلات و فرصت    نوآوري عبارتست از توانایی به کارگیري راه      . هافرصت
ـ.  تفکر دربارة چیزهاي جدید است و نوآوري اجراي آن   ،ند که خلاقیت  کویت از دانشگاه هاروارد بیان می     ل  طـور خلاصـه، کارآفرینـان بـا تفکـر و      ه ب

.  جدید عالی به تنهایی کـافی نیـست  ةداشتن یک اید . یابند به موفقیت دست می    ،هاي جدید  قدیمی به روش   سائلمحل   یا   ،اجراي موضوعات جدید  
نـوآوري   ”گویـد، می مدیریت ةر، اسطورراکپیتر د. آید گام مهم بعدي به حساب میلموسگذاري مسرمایهتبدیل این ایده به یک محصول، خدمت یا       

یک کسب و کار یا خـدمت متفـاوت   اندازي راهتوانند از تغییر به عنوان فرصتی براي آید که از آن طریق، می   ابزار تخصصی کارآفرینان به حساب می     
  . “برداري کنندبهره

.  یک نیـاز اسـتفاده کننـد   تأمینها براي حل یک مشکل یا یدهاکنند تا از این    را پیدا می   یهایهاي جدید آمده و سپس روش     وفق با ایده  کارآفرینان م 
ایـن امـر بـراي    . تر از حد تصور در حال تغییر است، خلاقیت و نوآوري نقشی حیاتی در موفقیت و بقاي یک شرکت دارنـد       در دنیایی که بسیار سریع    

را هـاي مختلـف    در انـدازه ییهـا شرکتو دهندگان چاي  بازرگانی در تمام صنایع مصداق دارد که از تولیدکنندگان خودرو گرفته تا پرورش  مؤسسات
 یـک مهـارت بازرگـانی    ،تفکر خلاقانـه .  کسب و کارهاي کوچک و کارآفرینانه هستندۀبا این وجود، خلاقیت و نوآوري وجه مشخص     . دشوشامل می 

هـاي  در حقیقت، خلاقیت و نوآوري غالباً مرکـز ثقـل توانـایی   . ب آمده و کارآفرینان در توسعه و به کارگیري آن مهارت، پیشرو هستند   اصلی به حسا  
 قادرنـد بـا   آنهـا تـر،  رقباي بزرگدر مقایسه با  بودجه به رغم محدودیت بیشتر. خود استاز تر هاي کوچک براي رقابت موفق با رقباي بزرگ شرکت

اگر آنها در انجام این کار با شکست مواجه شوند، دیگر بـه فعالیـت   . دست یابند يتر و مؤثرترهاي رقابتی قدرتمند  مزیتبه   بیشتر نوآوري   خلاقیت و 
بـستگی  هایشان  کیفیت ایدهههاي موفق بشرکتدر دنیاي امروز، حیات و ممات  ”،گوید می رهبريوارنِ بنِیس، کارشناس    . مذکور ادامه نخواهند داد   

  .“دارد
 ـ   . در بعضی از مواقع، نوآوري مستلزم ایجاد بعضی چیزها از هیچ است          ،هـاي موجـود  ۀ متغیربا این وجود، نوآوري به احتمـال زیـاد از تغییـرات ماهران

ن محـصولی  آید تـا بتـوا  هاي جدید یا انجام کارهاي متفاوت با سایرین بدست میهاي قدیمی و تلفیق آن با روشهاي جدید از شیوه استخراج روش 
اگـر چـه بـسیاري    . چسبیدآزمایشی که براي بهبود یک نوار چسب انجام شده بود منجر به چسبی شد که به زحمت می. تر و بهتر را ایجاد نمود ساده

 بـا  :رسـید ال سـاده و خلاقانـه را از خـود پ   ؤ یـک س ـ ان محققیکی ازند، گذار میکناراز محققان این آزمایش را یک شکست کامل تلقی کرده و آنرا      
ال منجـر بـه ابـداع یکـی از پرطرفـدارترین      ؤ پاسخ این س؟توان کردچسبی که بخش اعظمی از قدرت چسبندگی خود را از دست داده است چه می             

هایی که براي گذاشتن یادداشت و چسباندن بـه میـز کـامپیوتر و نظـایر اینهـا مـورد       برچسب (3Mهاي برچسب: محصولات اداري تمام دوران شد 
  ).گیرداده قرار میاستف

 مخترعـان آمریکـایی، ایـده دوربـین     مـستعدترین ند، یکی از لَادوین . گیرندها نشأت میترین مکان ه از غیرمنتظر  انههاي خلاق در بسیاري موارد، ایده   
نـد از او گرفتـه بـود را    لَسی کـه  تواند عک ـ، او پرسید که چرا نمی1943در یک سفر تفریحی در سال       . داند ساله خود می   سهید را مدیون دختر     ولارپ



                                                                 فصل دومچالش کارآفرینی                                                            /بخش اول
 

67

چنـدي نگذشـت   . ال دخترش بودؤند مشغول کار روي سلَاش مشغول قدم زدن بود، ذهن        بعد، همانگونه که او با خانواده      در ظرف یک ساعت   . ببیند
در . شـد مـشخص  فـیلم بـراي مـن    دوربین و رابطۀ بین ”، گویدلند می.  که منجر به ایجاد عکس فوري شدشدکار مشغول ب  دوربینی   تولید برکه او   

 آنقدر غیرعادي بود که تنها یک کودك قادر به تـصور آن  ، یعنی عکس فوري،ندلَاختراع  . “دیدمر ساده بود که من آنرا نمی       آنقد این رابطه ذهن من،   
  !بود

مربـی  . ایجاد چیزي جدید یـا متفـاوت هـستند    شوند که کارآفرینان به چیزهاي قدیمی نگریسته و به دنبال           هاي خلاقانه زمانی مطرح می    غالباً، ایده 
 تغییـر  ةکـرد، ایـد  اي حکمرانـی مـی   بر مسابقات فوتبال دانـشکده  میلادي1920سال  ن، که تیم او در      ردام یعنی آقاي نات راک    ت فوتبال نٌ  اياسطوره

و تأکیـد  ) اي چهار دفاعه بودامل سیستم اسطورهکه ش( نوآوري راکن در خط دفاع  !بازیکنان دفاعی را هنگام مشاهدة یک برنامۀ کمدي بدست آورد         
- شـگفت ایجهـاي او بـا نت ـ  آنقدر دفاع تیم مقابل را گیج کرده بود کـه تـیم  ) زمانیک تاکتیک قانونی ولی غیر رایج در آن ( پاس به فورواردها     بر او

هاي اسـتتاري بهتـري بـراي محافظـت از سـربازان و           هاي نظامی نیازمند طرح    تاکتیک انبه همین ترتیب، کارشناس   . رسیدندانگیزي به پیروزي می   
 استتار به متفقـین  ۀالگوهاي بهبود یافت. هایی را از هنرکوبیسم پیکاسو و براك مورد استفاده قرار دادند  تجهیزات در جنگ اول جهانی بودند و لذا ایده        

ک کرده اسـت کـه سـربازان آمریکـایی را در صـحراي عربـستان          اي کم اخیراً، یکی از کارآفرینان به حل مسأله      . کمک کرد تا در جنگ پیروز شوند      
 الگوهـاي  رسـی  بـا بر ،متخصصان نظامی ایالات متحـده متوجـه شـدند کـه هواپیمـاي دشـمن      . دادآزار می صعودي و کویت در طول جنگ صحرا      

ه فروش یک سیستم استتار ویژه به ارتـش نمـود   این کارآفرین شروع ب.  قادر به کشف مکان سربازان و تجهیزات بودند  ،استتارفرآیند  تکرارشونده در   
 هـاي چنـد رنگـی و چنـد الگـویی     او این سیستم را با استفاده از تکنولـوژي مـورد اسـتفاده بـراي تولیـد قالیچـه                . که الگوي آن هیچگاه تکرار نشد     

  . دست آورده بوده  خانگی بلوازمفرد براي بازار همنحصرب
  .اند با آنها مواجه شدهرا حل کنند که غالباً خودی کنند تا بتوانند مشکلاتجاد میهایی را ایکارآفرینان همچنین نوآوري

  
  شرکت یکسیماي 

  نتراکساَ
 بوداي میلیون دلار براي یک رستوران زنجیره پنجمینأگذاري جهت تبراي یک جلسۀ مهم با یک شرکت سرمایه با عجله در حال آماده شدن       س که   تاد ماس  
در اولین کپی، منگنه تنها تا نصفه فرو رفت و سپس به طور کامل گیر کرد و منجـر  . اي خود را منگنه بزند صفحه19هاي طرح داشت تا کپیکوبی را بر  منگنه

ن اتفاق او که از ای. ها خونی شدماسس که در صدد بیرون کشیدن منگنه بود، انگشت خود را بریده و چند برگۀ دیگر از این کپی.  دوم شد ۀبه پاره شدن صفح   
-عـذرت مجبـور بـه م   بلکه به علت کمبود کپی ، را به سمت دیوار پرت کرده و به سر قرار خود رفت و نه تنها به خاطر دیر آمدن       کوببرآشفته شده بود منگنه   

 ـ . کوب افتادآن شب، ماسس مجدداًً به فکر منگنه.  از آنان شد   خواهی کـوب  ود، یـک تفنـگ منگنـه   چون زمانی براي یک تولیدکنندة سخت افزار کار کـرده ب
بود شروع بـه جـستجو در اینترنـت    ناو که قادر به خوابیدن . گرفت مورد استفاده قرار می این قطعات را به یاد آورد که در فرآیند ساخت   ه ساد ا کاربرد مطمئن ب 

هـاي اداري نـوآوري   کوبدر دنیاي منگنه” به گفتۀ او، .  ولی چیزي نیافت،کوب اداري مشابهی را ابداع کرده است یا نهکرد تا ببیند آیا شخص دیگري منگنه 
، تماس گرفتـه و او را متقاعـد   مذکورهاي کوبصبح روز بعد ماسس با جول مارکس، طراح سیستم فنري مورد استفاده در منگنه         . “چندانی صورت نگرفته بود   

- نیـروي یـک منگنـه   ک مدل مناسب را طراحی کردند که به کمتر از یک چهارمِپس از مدتی، آنها ی.  آن با او همکاري کندکرد تا در تولید یک نمونۀ اداريِ  
کوب جدید را براي آنها تولید کـرده و شـرکتی بـه     منگنهاینماسس و مارکس یک تولیدکنندة تایوانی را یافتند تا . تر هم بودکوب سنتی نیاز داشت و مطمئن 

 توزیع کننـده ملاقـات   120 ماسس با   روز،40تنها ظرف .  بازاریابی کنند-پرو را بر آن نهاده بودند رپِی پِکه نام-نام اکسنترا را تشکیل دادند تا این محصول را        
 کـشور در  60اکنون، اکسنترا محصول خود را در بـیش از  . پرو را توزیع کند لز غول این صنعت، را متقاعد کرد تا پیپریپِست نفر از آنها را، از جمله ا       119کرده و   
  . میلیون دلار فروش سالیانه دارد و در حال آماده شدن براي معرفی یک دستگاه پانچ جدید و پیشرفته است50نیا فروخته و سراسر د

  
ایـن  . ها در بازار اسـت دار و سیستماتیک در بکارگیري خلاقیت و نوآوري براي ارضاي نیازها و استفاده از فرصت کارآفرینی ماحصل یک فرآیند نظام    

هاي جدید و خلق کالا یا خدمتی است که نیازهاي مشتریان را بـرآورده کـرده یـا    ها و دیدگاه  هاي متمرکز براي ایده   بکارگیري استراتژي امر مستلزم   
هاي جدیـد بـراي کالاهـا     با ایدهنفرها میلیون.  گوناگون استهاي ابزار و مجزاي این امر چیزي بیش از اتصال تصادفی      . کندمشکلاتشان را حل می   

هـاي خلاقانـۀ    کسانی هستند که ایده،کارآفرینان. کنندها نمیبا این وجود، بسیاري از آنها هیچ کاري با این ایده        . آیند متفاوت می  ودمات جدید   یا خ 
ت، نـوآوري   فرآیند مستمري است که بر خلاقی ـ،بنابراین، کارآفرینی موفق. دنکنخود را با اقدامات هدفمند و ساختار یک مؤسسۀ بازرگانی مرتبط می  

  .و بکارگیري آن در بازار تکیه دارد
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گونه بیـان  یکی از نویسندگان این. شوندها کارایی نداشته و بعضی نیز با شکست مواجه می    نوآوري باید فرآیندي مستمر باشد چرا که بسیاري از ایده         
، کمـک مؤسـس آزمایـشگاه خلاقیـت و نـوآوري شـرکت             کـارنِ آنـزین   . “شود در کارآفرینی متجلی می    -ا و تعداد زیادي خط    -آزمون ”،کند که می
عـدد از آنهـا عمـلاً    دو توسـعه رسـیده،   ۀ عدد از آنها به مرحلچهار ایده دربارة محصول جدید، 3,000کند که به ازاي هر ، اینگونه برآورد می دلارویپ 

ی در موفقیـت شـرکت   ت وجود، این محصولات جدید نقـشی حیـا  با این. دشو بازار شده و تنها یک عدد از آنها به یک موفقیت در بازار بدل می         ۀروان
 ـ                   . دارند ه با توجه به نظر رابرت کوپر، محققی که مبادرت به تجزیه و تحلیل هزاران محصول جدید موجود در بازار نموده است، محـصولات جدیـد ب

 موفـق قـادر بـه درك ایـن قـضیه      اضر، کارآفرینـانِ در حال ح. دهندها را تشکیل می درصد فروش شرکت40طور میانگین رقم قابل توجهی حدود     
تنها بخـشی  کست دانند که ش و آنها مایل به پذیرش سهم خود در شکست هستند چرا که می به شکست منجر شدههاهستند که بسیاري از نوآوري    

هاي جدید خود مـصمم   کافی در آزمودن ایدهازةاندبهکارآفرینی مستلزم این است که مالکان مؤسسات بازرگانی     . آیداز فرآیند خلاقیت به حساب می     
هایی که کارآیی ندارند را کنار گذاشته و به میزان کافی باهوش باشند تا بر اساس مشاهدة چیزهـایی  پذیر باشند تا ایده   بوده و به میزان کافی انعطاف     

-هاي بهبـود خلاقیـت مـی   به خلاقیت، فرآیند خلاقیت و روش   ما اکنون توجه خود را معطوف       . اند، موضوعات جدیدي را بیاموزند    که کارایی نداشته  
  . کنیم

  
   ضرورتی براي بقاء:خلاقیت: 2-2

. سـت ء اآید بلکه ضرورتی براي بقادر اقتصاد جهانی کاملاً رقابتی و سریع، خلاقیت نه تنها یکی از منابع مهم ایجاد یک مزیت رقابتی به حساب می       
بـه  .  کارایی داشـته اسـت بیندیـشند   تهراي مسائل دنیاي مدرن، کارآفرینان باید وراي صرف آن چیزي که در گذش    کارهاي خلاقانه ب   یافتن راه  هنگامِ
 مثل فراهم کردن محصولات با کیفیـت بـا   -گیردکار میه شرکتی که تمام تمهیدات لازم براي تضمین موفقیت خود را ب      ”،یکی از نویسندگان  قول  

 خلاقیـت  ۀ محرک ـ اگر نتواند به موتـورِ -ها و مدیریت جریان نقدي مربوطه، پائین نگه داشتن هزینها استفاده از شمِّ عالی، بازاریابی ب   یپشتوانۀ خدمات 
 باورهـا و رفتارهـاي   ، فرضیات، خلاقیت نیازمند این است که کارآفرینان  ۀ محرک ها به موتورِ  تبدیل سازمان . تبدیل شود در معرض نابودي خواهد بود      

 دید خـود  ۀبه عبارت دیگر، آنها باید زاوی.  کسب کنندها روابط بین منابع، نیازها و ارزشۀهاي جدیدي را در زمین  گذاشته و دیدگاه   محدودکننده را کنار  
  . هاي جدید و متفاوتی به دنیا بنگرندرا تغییر داده و به شیوه

ایـن  . ها موضع بگیرند چرا کـه آنهـا دشـمنان خلاقیـت هـستند     هاي مربوط به نحوة انجام کارکارآفرینان همیشه باید علیه فرضیات سنتی و دیدگاه   
یـک  .  خلاقیت خواهـد شـد  حذف منجر به ،کنندها به مرور زمان براي خود تعریف می خود خواسته و سایر الگوهایی که انسان هاي ذهنیِ محدودیت

-هـا ریـشه  ایـن ایـده  . ه باید باشد و چگونه باید عمل کندنو از پیش باور شده است مبنی بر اینکه دنیا چگونه است، چگة یک اید ،الگوي فکري اولیه  
هـا  اگر چه ممکن اسـت تـاریخ مـصرف ایـن ایـده     (ند اه تبدیل شدانهجا نشدنی بر سر راه تفکر خلاقههاي عمیقی در اذهان ما داشته و به موانع جاب     

بـه عنـوان   . کنندها به عنوان موانع خلاقیت عمل میه، این ایدهصورت خلاصه ب). گذشته، کهنه شده و دیگر ارتباط چندانی با موضوع نداشته باشند          
  :هاي زیر انداخته و واژة مربوط را با صداي بلند بخوانیدمثال، نگاهی به شکل

  
  ايپرنده↓  یکبار↓  پاریس↓

  در  در  در 
  دستدر   زندگی در   بهار در 

  
چرا؟ بخـشی از  ). “در بهاردر پاریس ” (شدها نخواهید  در هر یک از این عبارتجودموواژة اضافی متوجۀ   باشید،   عادياگر شما همانند بسیاري افراد      

- ادراکی دنیاي پیرامونی ما را شـکل مـی  ة شیو،تجربیات گذشته! بینیم که انتظار دیدنش را داریم  دلیل این امر این است که ما تنها آن چیزي را می           
، بـه  هـاي جدیـد  ها و شـیوه حلبه همین دلیل است که کودکان تا بدین حد دربارة راه). “ایمادهدما همیشه این کار را به این شکل انجام می    ”(دهند  

انـد کـه    شستشوي مغزي نداده و هنوز نیاموختـه ۀ خود،کنند چرا که جامعه هنوز آنها را با نگرش انطباق گرایان عمل می اوانه خلاقانه و کنجک   صورت
 خـلاق درون خـود قادرنـد موانـع خلاقیـت را کنـار        کارآفرینان با احیاء و حفظ کـودك      !موجود بپذیرند هاي  هاي سنتی را به عنوان تنها روش      روش
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یـا بـدتر از آن، آنهـا را    (انـد  هاي عادي نیـز آنهـا را دیـده   هاي ایجاد کسب و کارهاي موفقی را ملاحظه کنند که بسیاري از انسان    گذاشته و فرصت  
  ).اندندیده

  

    
تـرین  المللی شطرنج، فرانک مارشال حرکتی را انجام داد که امـروزه بـه عنـوان یکـی از زیبـاترین و خلاقانـه       یک رقابت بین   قبل، در خلال     هاسال

 که در نهایت با یک اسـتاد روسـی طـرف شـده     ،در یک بازي حساس.  شطرنج انجام گرفته استۀشود که تاکنون در صفح  هایی شناخته می  حرکت
تـرین   بـه اینکـه وزیـر یکـی از مهـم     توجـه بـا  . مارشال چندین راه فرار براي وزیر خود داشـت .  حمله جدي دیدعرضِبود، مارشال وزیر خود را در م      

 انجام داده و وزیـر خـود را    راکردند که مارشال یک حرکت رایجمی تصورآید، تماشاچیان اینگونه  شطرنج به حساب می ۀبازیگران تهاجمی در صفح   
  . کندبه مکانی امن منتقل می

 ايتـرین نقطـه  ، مارشال وزیر خود را برداشت، اندکی تأمل کرد و آنرا در غیرمنطقـی      ها زمان موجود براي در نظر گرفتن این گزینه        با استفاده از تمامِ   
فـدا کـرد کـه     او وزیر خود را !مارشال حرکتی غیرقابل تصور انجام داد.  رقیب قابل حذف بود  ة مهر سهکه وزیر به سادگی توسط هر یک از          قرار داد 

آنگـاه قهرمـان روسـی و در نهایـت     .  مارشال، مبهوت ایـن حرکـت شـدند   یبتمام تماشاچیان، حتی رق. افتد اتفاق میشرایطترین لأص مست درنوعاً  
ه در کرد یا نـه بلک ـ مهم نبود که رقیب روسی وزیر را حذف می. تماشاچیان متوجه شدند که حرکت مارشال، در واقع یک حرکت درخشان بوده است     

اي نـادر  مارشال این بازي را به شـیوه . ناپذیر، بازي را واگذار کرد اجتنابۀ نتیج  این قهرمان روسی، با مشاهدة   . گرفتنهایت در موضع باخت قرار می     
  . او با فدا کردن وزیر خود این کار را انجام داد. و شجاعانه برنده شد

یـن  اشـغال کـرده و در نظرگـرفتن امکـان     زمانی ذهن ما را ا  گذاشتن تفکرات مرسومی که دیر     این داستان براي کارآفرینان چه درسی دارد؟ با کنار        
او وراي . شـود را کنـار بگـذارد    که منجر به محدود شـدن بـسیاري از بـازیگران شـطرنج مـی     ، معمولۀ الگوهاي سنتی اولیتوانستحرکت، مارشال   

او برنـده  :  امـر ۀنتیج ـ.  غیر معمول براي برنده شدن را بپذیرد آزمودن یک تاکتیککهاي سنتی و مرسوم بازي عمل کرده و توانست ریس     استراتژي
 بـا ایـن وجـود، بـسیاري از     ،شـوند کنند با موفقیت مواجه نمی که کارآفرینان از آنها استفاده می يهاي خلاقانۀ کسب و کار    اگر چه تمام فرصت   . شد

 کـه مـداوماً در حـال    یکارآفرینـان مـوفق  .  مرسوم هستند مزد زحمات خود را خواهند گرفتدرَراي خودر به حرکت  مایل   مارشال   همانند ي که افراد
  “ آیا زمان فدا کردن وزیر رسیده است؟ ”،پرسند کهال را از خود میؤکنار زدن مرزهاي تکنولوژیکی و اقتصادي هستند مرتباً این س

   با این وجود، صایجاد یک راهکار خلاقانه براي شناسایی    رف   ۀ یـک مؤسـس   یک مشکل یا برطرف کردن یک نیاز، معمولاً کافی نیست تـا موفقیـت 
و ( نیازمنـد ایـن اسـت کـه کارآفرینـان خلاقیـت خـود        - و حتـی بقـاء  - موفقیت،در این دنیاي کاملاً رقابتی . کارآفرینی را در بلندمدت تضمین کند     

فرد و خلاقانه را بـراي حـل یـک    هتوانند مطمئن باشند که اگر راهکاري منحصرب میکارآفرینان. را مداوماً آزاد کنند   )  خود همچنین خلاقیت کارکنان  
تـري را  تواند راهکار خلاقانهمی سختی هب)  ساعت با آنها فاصله دارد  شش یکه شاید از نظر زمان    (مشکل یافته یا نیازي را برآورده سازند، یک رقیب          

 نیازمنـد  ، رهبـري  محیطی را ایجاد کرده است که در آن، قرار گرفتن در موضـعِ     ، سریع و پرشتاب   ییرِ تغ این نرخِ . براي کنار گذاشتن راهکار آنها بیابد     
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  بـه زودي جایگـاه  یـت، خلاق است، در صورت عدم تداوم شرکتی که به جایگاه رهبري در صنعت رسیده. خلاقیت، نوآوري و کارآفرینی مستمر است  
  .اول خود را از دست خواهد داد

  
  قیت آموختنی است؟آیا خلا: 2-2-1

 خـلاق، خـوش فکـر، داراي روح آزاد و کـارآفرین     دستۀ اول افـرادي . اندها دو دستهانسانمرسوم بر این بوده است که باور  هاي متمادي،   براي سال 
 ذهـن بـسته    محدود،منطقبا یی هابنابراین، بعضی از افراد در سر دیگر این طیف قرار گرفته و به انسان. ها هستندبوده و دستۀ دوم فاقد این ویژگی    

س ویکـاف،  جـوی . تواند خلاقیت را بیـاموزد دهد که هر فردي میتحقیقات نشان می. دانیمامروزه، ما چیزهاي بیشتري می   . شوندو خشک تبدیل می   
هـاي بیـشتري   کند تا ایدهو کمک میها و رفتارهایی را بیاموزد که به اتواند تکنیکهر فردي می   ”،گوید خلاقیت می  ۀ چندین کتاب در زمین    ةنویسند

علاوه بر این، بـسیاري از مؤسـسات   . رفته استها، هیچگاه از کارکنان انتظار خلاقیت نمیمشکل اینجاست که در بسیاري از سازمان      . “را ایجاد کند  
  ایجـاد شـده توسـط   هـاي  محـدودیت واسـطۀ بـه بسیاري از مردم، . توانند محیطی را ایجاد کنند که مشوق خلاقیت بین کارکنان باشد  بازرگانی نمی 

توانـد بـه   مـی  هـاي خلاقیـت  تمـرین . شودالگوهاي فکري سنتی، هیچگاه وارد دریاي خلاقیت درونی نشده و لذا شرکت دچار رخوت و سکون می               
  . طبیعی خلاقیت خود متصل شوندۀبزرگسالان کمک کند تا همانند کودکان، به سرچشم

 !توانند تفکر خلاقانه را بیاموزند بلکه این کار باید به خاطر بقـاي شـرکت انجـام شـود    کنند مییی که براي آنها کار می    هاتنها کارآفرینان و انسان   نه  
  سـود شـرکت   آن به شکلِۀ مستقیم داشته و نتیجةهایی است که بازد  اینها مهارت . نوآوري و خلاقیت تنها براي هنرمندان نیست      ”،  گویدویکاف می 

  .“ خواهد شدگرجلوه
  .ها تشویق کنند، باید تفکر خلاقانه را بشناسندقبل از اینکه کارآفرینان بتوانند از ظرفیت خلاقیت خود استفاده کرده یا خلاقیت را در سازمان

  
  شرکت یکسیماي 

  پیتولشرکت خدمات نگهبانی کَ
    هاي جدید هاي اداري، به دنبال منابع غیر معمول براي ایده ساختمانکنندة خدمات نگهبانی یلور، مالک کپیتول کانسیرج، شرکت ارائه     به عنوان مثال، ماري ن

آوري کرده و آنهـا را در فولـدري بـه نـام     هاي بدرد نخور را جمع    من ایمیل  ”،گویدنیلور می . هاي بدرد نخور  ایمیل: دربارة نحوة بهبود کسب و کار خود است       
 جدیـدي  ضـوع بینم که چه موفرآیندهاي خلاقانۀ خود را آغاز کنم، سري به این باکس زده و می خواهم  هنگامی که می  . کنمنگهداري می “ هاي ماري ایده”

  .“اندازند آنها را دور میفرادگیرم که بسیاري از اهاي خود را از چیزهایی میمن ایده. در آن وجود دارد
  

    
  تفکر خلاقانه: 2-3

 اطلاعات را به شـکل متفـاوتی پـردازش کـرده و     ،هاي مغزکرهدهد که هر یک از نیمی عملکرد مغز انسان نشان م     ۀتحقیقات صورت گرفته در زمین    
 ـهاي خاصی تخصص دارها در زمینهکرهصورت نامتقارن توسعه یافته و هر یک از نیمه مغز انسان ب. مغز بر دیگري تسلط دارد ۀیک نیم   ةکـر نـیم . دن

 راست مغـز بـر تفکـر چنـد     ةکر، در حالی که نیم )گیري بعدي ا نتیجه تگیري منطقی   جهنتییک  از  (شود  چپ مغز با تفکر خطی و عمودي هدایت می        
 زبـان، منطـق و نمادهـا را    ، چپ مغـز ةکرنیم). هاي متفاوتدر نظر گرفتن یک مشکل از تمام ابعاد و بررسی آن از دیدگاه (بعدي و جانبی تکیه دارد      
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 چپ مغز اطلاعات را طبق یک الگوي گـام بـه      ةکرنیم. را برعهده دارد   ادارکی و تجسمی      راست مغز کارکردهاي احساسی،    ةکرنیم. کندمدیریت می 
  . صورت بینشی و ادراکی مورد بررسی قرار داده، کل نگر بوده و به شدت بر تصاویر تکیه دارده  راست مغز آنرا بةکرکند ولی نیمگام پردازش می

کر عمودي بوده و از تمرکز دقیق و تفکر سیـستماتیک اسـتفاده کـرده و از یـک شـیوه کـاملاً       تر است داراي تفافرادي که سمت چپ مغز آنها فعال  
تر اسـت داراي تفکـر جـانبی    از طرف دیگر، افرادي که سمت راست مغز آنها فعال     . کنندمنطقی براي رسیدن از یک نقطه به نقطۀ دیگر استفاده می          

است کـه در حـال   ) شهر فرنگ(سکوپ ودیکنند که بسیار مشابه یک کالاختارمند استفاده میهاي غیرمرسوم، غیرسیستماتیک و غیرسبوده و از شیوه  
شود تفکري جانبی بوده و مرکـز ثقـل فرآینـد     راست مغز هدایت میةکرتفکري که توسط نیم. چرخش است تا یک الگو را پس از دیگري تولید کند      

  :  تمایل دارند تاتوسعه دهند راست مغز خود را ةکرهاي تفکر با استفاده از نیماند تا مهارتکسانی که آموخته. آیدخلاقیت به حساب می
  “آیا راه بهتري وجود دارد؟”پرسند که بال را ؤ همیشه این س•
  .کشندها را به چالش میها و سنت آداب و رسوم، روش•
ه بسا تعداد زیادي از مدیران سنتی وجود دارند که بـا خـارج کـردن    چ. ( غالباً خارج از چارچوب اندیشیده و تفکر عمیقی دارند    ، عمل کرده  ی انعکاس •

  ).گردندکار خود بازاند که به  کرده و از آنها خواسته تلف کردن وقت خود سرزنشواسطۀبه آنها را ،افراد از رویاهایشان، خلاقیت آنها را خفه کرده
  .  خواهد شدهاي خلاقانۀ زیادتري مطرح شدن ایده منجر به افزایش احتمال،دهدانند که خلق تعداد زیادي ایآنها می.  متفکرانی مستعد هستند•
  .  هستندمختلفهاي هاي ذهنی را انجام داده و درصدد بررسی یک موضوع از دیدگاه بازي•
  .دانند که ممکن است بیش از یک پاسخ صحیح براي یک مسأله وجود داشته باشد می•
   .قرار گرفته استآنها بینند که بر سر راه موفقیت ان موانع کوچکی میها را به عنو اشتباهات و شکست•
  .بینندهاي جدید می مشکلات را به عنوان سکوي پرش به سمت ایده•
  . گیرندکار میه  بکارهاي جدیدبراي ایجاد راههاي ظاهراً غیرمرتبط با یک مشکل را  ایده•
 بـه یـک موضـوع از دیـدگاهی     ،ي روزمره بودههاشود که وراي کار   لاق می طهایی ا تواناییته از   آن دس  هستند که به     “هلیکوپتري” داراي مهارت    •

  . آیند که نیازمند تغییر استاي بر میتر نگریسته و سپس با یک مانور سریع درصدد تمرکز بر حوزهکلی
  

  شرکت یکسیماي 
 ECDشرکت 

انگیز کند که منجر به کسب رکورد شگفتهایی استفاده می سمت راست مغز خود براي خلق ایده، از تفکر   است  هشتاد ساله  ، که اکنون  نفورد اوشینسکی ستَا
آلات بـراي   خود در زمینۀ ماشـین فردهمنحصربآلات بپردازد، از دانش اوشینسکی که کالج را رها کرد تا به تولید ابزار و ماشین . الامتیاز شده است   حق 274

 مطالعۀ فیزیولوژي اعصاب پرداخته و  بهپشتکار او سبب شد که.  سریع استفاده نمود براي یک ابزار ماشینی خودکار40هۀ الامتیاز خود در دکسب اولین حق
هـاي ارزان قیمـت    را تاسیس نمود کـه بـاطري  ECD، او شرکتی تحت عنوان 1960در سال. اي تحت عنوان فیزیک مواد نامنظم وارد شد   سپس به حوزه  

.  مهم دیگر قابل استفاده اسـت و بسیاري از نوآوریهاي ديوي و ديديسیتولید ، هیبریديد که قابل شارژ بوده و در خودروهاي    کرخورشیدي را تولید می   
 به محـصولات مفیـدي   هاختار و ابررسانا سابدون خود دربارة عناصر  دانشِاز بکارگیريبسیاري از اختراعات و محصولات این شرکت از توانایی اوشینسکی  

استن نه تنها سه بعدي بلکه به  .اندیشندبعدي می بسیاري از افراد فقط دو” به قول یکی از دوستان قدیمی او، . ندنکگیرد که انرژي پاك تولید می      می تنشأ
  “.اندیشدهاي مختلفی میرنگ

  
یمه معمولاً با یکدیگر همکـاري نمـوده و هـر     این دو ن، دیگر است  ةکرهاي مغز در کارکرد خاص خود درصدد تسلط بر نیم         کرهچه هر یک از نیم    اگر

بـا ایـن   . کنند که بیشترین تناسب را با توجه به قابلیت پردازش اطلاعـات دارد     هاي خاص خود براي انجام وظایفی استفاده می       توانایییک از آنها از     
بعـضی از محققـان   . دو نیمه در این فرآیند مشارکت نکندکره ممکن است با یکدیگر رقابت کرده و یکی از این وجود، در بعضی از مواقع، این دو نیم       

 سـمت چـپ   ةکـر نـیم  ”، امر این اسـت کـه  ۀنتیج!  دیگر استةکرت از نیم اهاي مغز داراي ظرفیت کسب اطلاع     کرهکنند که هر یک از نیم     بیان می 
- این است کـه فـرد مـی   ،دن مغز دو نیمه بوةپدیدترین ویژگی شاید مهم. “ سمت راست در حال انجام چه کاري استةکرممکن است نداند که نیم   

 مـسلط  ةکـر توانـد نـیم  ، فـرد مـی   به خلاقیتنیاز  هنگام،به عبارت دیگر.  مسلط مغز خود در یک وضعیت معین را بیاموزد     ةکرتواند نحوة کنترل نیم   
را ) صیرت و تفکر غیرساختارمند متمرکز اسـت که بر ب( سمت راست  ةرا خاموش کرده و نیم کر     ) که بر تفکر منطقی و خطی تمرکز دارد       ( سمت چپ 
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هنگـامی  .  را انجـام دهیـد  2-1هاي بصري ارائه شده در شکل  براي انجام یک تمرین کوچک در این فرآیند تغییر، سعی کنید که تمرین   .فعال سازد 
با ایـن وجـود، هنگـامی کـه     . روي موهاستبر ر  پبا یکدهندة یک دختر جوان جذاب   به این تصاویر نگاه کنید، تصویر وسطی نشان        بعدکه از یک    

 ایـن تغییـر تمرکـز در تـصویر     !بینید که یک روسري را روي دوش خـود انداختـه اسـت   کنید، پیرزنی را با یک بینی بزرگ می  دید خود را عوض می    
تواند نحوة کنترل تغییـرات ذهنـی خـود را    میدر اثر تمرین، انسان .  دیگر استةکر مغز به نیم   ةکر از یک نیم    مرکز کنترل   تغییر  نتیجۀ ،مشاهده شده 

یـت  این توانایی قدرت زیادي در آزاد کردن ظرفیـت خلاق . برداري را نماید  راست مغز او نهفته است حداکثر بهره       ةکرآموخته و از خلاقیتی که در نیم      
 ،و نه فـضاي خـارجی  ) فضایی که در داخل مغز است  (خلی   این توانایی خلاقانه بدان معناست که بررسی فضاهاي دا         نیاز به افزایش  . کارآفرینان دارد 

  . هاي این قرن تبدیل خواهد شدبه یکی از چالش
  

  2-1 شکل
  بینید؟چه می

       
 را به مـا  یانهتفکر سمت راست قدرت استدلال واگرا. است یعنی تفکر سمت چپ و تفکر سمت راست مغز        ،مند هر دو نوع تفکر     موفق نیاز  یکارآفرین

-تفکر سمت چپ بر استدلال همگرا تمرکز دارد که عبارتست از توانایی ارزیـابی ایـده  . هاي اولیه و متنوع   دهد که عبارتست از توانایی ایجاد ایده      می
هـاي  ، خدمات یـا ایـده   کالاها راست براي خلقةکر تکیه بر تفکر نیمکارآفرینان نیازمند. تخاب بهترین راهکار براي یک مسأله معین     هاي متعدد و ان   

. هاي ایجاد شده اسـتفاده کننـد   بازاریابی ایده  هايپتانسیلآنگاه، آنها باید از تفکر سمت چپ مغز خود براي قضاوت دربارة             . بازرگانی نوآورانه هستند  
 هماهنـگ کـرده و بـه    يهاي مغز را با استفاده از قدرت کامـل خلاقیـت مغـز        کرهاند که کارکردهاي مکمل هر یک از نیم       کارآفرینان موفق آموخته  

 تمـالا احشـوند،  هاي بازرگانی خود مـی در غیر اینصورت، کارآفرینانی که به ندرت متهم به دودلی و تردید دربارة ایده . هاي عملی دست یابند   نوآوري
  .کنندمیتنها از نیمی از مغز خود استفاده 

 برطرف کردن موانع خلاقیت است که بسیاري از مـا  ،تري استفاده کنند؟ اولین گام توانند از خلاقیت درونی خود به شکل ساده       کارآفرینان چگونه می  
هـاي پیـشنهادي   ف به این موانع کـرده و بعـضی از تکنیـک   ه خود را معطوما اکنون نگا. ایمیجاد کرده خویش ادر اطرافهاي متمادي در طول سال 

  . براي برطرف کردن آنها را ارائه خواهیم کرد
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                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

   کارآفرینی در المپیکۀروحی
در طول تاریخ، قهرمانان المپیک نیز مرزهاي ورزش را بـا  . کنندي خود استفاده می مزیت رقابتی براکسبکارآفرینان تنها کسانی نیستند که از خلاقیت براي      

هـاي بکـارگیري   دو نمونـه از بهتـرین نمونـه   . انـد دهتوسعه دا هاي آموزش و راهکارهاي نوآورانه براي مشکلات فعلی         هاي جدید، بهبود روش    تکنیک ۀتوسع
هاي آنها در طیف کاملاً متفـاوتی  اگر چه ورزش.  قهرمان پرش از مانع است،ريوف و دیگري دیک فازبِمعر باز اسکیت،نیه  سونجا، ورزشۀخلاقیت در زمین 

ورزشکاران در سایر اند تا الگوهاي فکري که منجر به محدود کردن فرآیندهاي خلاقانه تکیه کرده    بر  قهرمان مذکور   با این وجود، هر دو     ،از المپیک قرار دارد   
  .ست را کنار بگذارندهاي ورزشی شده ارقابت

  و مشخـصی را هـاي دقیـق  ها، اسکیت بازان حرکترقابتدر .  بوداسکیت بازي به صورتی کاملاً عاديهاي ه شود، روشصهنی وارد عر  قبل از اینکه سونجا   
ی  جـاودان دچار یـک تحـول   ورزش یناولی هنگامی که این دختر جوان نروژي شروع به اسکیت بازي کرد، . دادند که بر دقت و کنترل تأکید داشت   انجام می 

ن زیبایی و حرکات رقص باله به میدان اسکیت، این ورزش را به ترکیب زیبایی از حرکت، موسـیقی و عـضلات تبـدیل نمـود کـه هنـوز هـم            داو با آور  . شد  
 خود با توان حرکت بر روي ۀهاي بال مهارتۀخلاقان اسکیت روي یخ بود و این کار را از طریق ترکیب ازعِن قهرمان بلام  او،  1936 تا   1927از سال   . پابرجاست

 هـم در  ،او کـه در کـودکی  . دسـت آورد ه  مدال طلاي المپیک را در این زمینه بسه و یی عنوان اروپاهشت جام جهانی، دهاو مستقیماً . دست آورده بوده یخ ب 
شد را کنـار گذاشـته و امکـان انتقـال     بازي در آن چارچوب تعریف میکیت باله آموزش دیده بود، الگوهاي فعلی آن چیزي که اس          ۀ رقص و هم در زمین     ۀزمین

  .حرکات رقص به میدان اسکیت را فراهم ساخت
- بـین ةاو به یـک سـتار  . هاي بازرگانی استفاده نمودهاي رقص و اسکیت خود در زمینه  ، هنی از مهارت   1936پس از قهرمانی در آخرین جام جهانی در سال          

- حتی لبـاس .داد استفاده از هوشمندي و خلاقیت خود بر روي یخ را می عملِکرد که به او آزاديهاي یخی شرکت می  شده و در نمایش    المللی سینما تبدیل  
-بر ظرافت و جریان حرکات خود نیز تأکیـد مـی  او  .استنشان داد که نوآوري زیادي در اسکیت روي یخ به وجود آمده  ) سی ۀبراي ده (هاي فاخر و بدیع او      

ها ها، چرخشپیچ) 1968المپیک (و پگی فلمینگ ) 1956المپیک (تنلی آلبرایت  . بازان منجر به پیشرفت بیشتر این ورزش شدند       هاي بعدي اسکیت  نسل. کرد
یک را بـه اسـکیت روي   ت عنصر ژیمناس،رینا ویت و سایریناریگان، کاتاخیراً، تارا لیپینسکی، کریستی یاماگوچی، نانسی ک. ا را به این ورزش افزودند    هو جهش 

- هنی میجا این قهرمانان هنوز هم خود را مدیون سونهمۀ. گذارندگانه را در آن به مورد اجرا میهاي سهگانه و چرخش  سه  و گانهدوهاي   افزوده و جهش   خی
  . بکار گرفت در اسکیت روي یخ  خود را نوآوري و شهامت،دانند که اسکیت باز جوان شجاعی بود که خلاقیت

قهرمانان به سمت میله حرکت کـرده و سـپس از روي آن   . بود کمیتغییرات شاهد یونان باستان هاي ورزش، ورزش پرش از مانع در مقایسه با    1968ا سال   ت
بـی در ایـن زمینـه     خـود انقلا فردهمنحصرب در مکزیکوسیتی، دیک فازبري با ثبت پرش 1968در المپیک .  مواجهه آنها با میله از جلو بودۀپریدند و طریق  می

 پاهـاي او پریـد کـه   اي از روي آن مـی گونـه  و به متفاوتی به میله نزدیک شده، سپس بدن خود را به موازات میله و رو به بالا قرار داده           ۀاو با زاوی  . ایجاد کرد 
مانگونه که بـدین نـام شـناخته شـده اسـت،       فازبري، هیبر اساس اصول بیومکانیک، حرکت چرخش. کرد از روي میله عبور می آخرین قسمت بدن او بود که     

 ۀنتیج ـ.  بـوده و از کـارایی بـالاتري برخـوردار اسـت     ياین امر همچنین نیازمند انرژي کمتر  . موجب انتقال وزن فرد در چند مرحله به بالاي میله خواهد شد           
 و )بهبـود داد متـر   سـانتی شـش  رکورد قبلـی را بـه میـزان    فازبري( پرش از مانع  جدید جهانی یک مدال طلاي المپیک، یک رکورد  چه بود؟  نوآوري فازبري 

  . گیردرضایت از ایجاد یک سبک جدید پرش از مانع که حتی امروز هم توسط ورزشکاران سراسر دنیا مورد استفاده قرار می
به همین ترتیب، کارآفرینان . رشته تبدیل شدندهنی و دیک فازبري با بکارگیري خلاقیت و نوآوري در ورزشی که بدان علاقه داشتند به قهرمانان این    سونجا

. هـاي نوآورانـه بـه قهرمانـان صـنعت خـود بـدل شـوند        هاي جدید، کالاها و خدمات بهتر و تکنیـک  مطرح کردن ایده، خلاقانه ۀتوانند با استفاده از روحی    می
  .جسم کنندرا تو آنویۀ دیگري نگریسته از زابینند  دیگران میکنند تا به آنچهتکیه میکارآفرینان موفق بر توانایی خود 

  کند؟ یک چارچوب یا الگوي فکري اولیه چیست؟ این الگوي اولیه چگونه خلاقیت را نابود می-1
ایـن  .  بازرگانی محلی که محدود به این الگوهاي فکریست را مورد شناسایی قـرار دهیـد    ۀ تا یک مؤسس   نیدکار ک  هاي خود  با گروه کوچکی از همکلاسی     -2
دي که قـادر  متعد ۀ راهکارهاي خلاقان، دقیقهبیستد؟ این الگوهاي فکري را شناسایی کرده و ظرف   ن بازرگانی دار  ۀگوهاي فکري چه تأثیري بر این مؤسس      ال

  .بیابیدد را نبه تغییر این الگوي فکري باش
  توانند بکنند؟ کارآفرینان براي کنار گذاشتن الگوهاي موجود چه می-3
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  یتموانع خلاق: 2-4
 ـهاي سـخت ران بدبین، سیاستامدیریت، همکعدم حمایت  خلاقیت تقریباً نامحدود است که شامل فشار زمانی،    ةتعداد موانع بالقو    شـرکت و  ۀگیران

 آقـاي  .کننـد  مـی ضعترین موانعی که باید بر آنها غلبه کرد مواردي است که افراد براي خودشان و      با این وجود، شاید مهم    .  است  موارد دیگر  بسیاري
 ذهنی را مورد شناسایی قرار داده که منجر بـه محـدود شـدن    هاي دهگانۀقفل “تلنگري به آن طرف مغز”وان اوچ، در کتاب خود تحت عنوان       جرار

  .شودخلاقیت فرد می
ت کـه  هاي آموزشی ما ریـشه دوانـده اسـت ایـن فـرض اس ـ      موضوعی که در بسیاري از سیستم      :“صحیح”جستجو براي یافتن یک پاسخ       -1

-تـست را حـل مـی    2600سال را در دانشگاه صرف کرده و بیش از چهاردانشجویان معمولاً . همیشه یک پاسخ صحیح براي یک مسأله وجود دارد     
بـا ایـن وجـود، درواقـع، بـسیاري از      . هاي لاینفـک تفکـر مـا باشـد     یکی از بخش“تنها یک پاسخ صحیح ”مندر بنابراین، عجیب نیست که س .کنند

، ممکن است چندین پاسخ صحیح براي یک مسأله وجود داشته باشد و معمولاً نیـز   مطرح شده توسط افراد  الاتؤ به س  بسته. مبهم هستند مشکلات  
  . چنین است

  
  

  
  شرکت یکسیماي 

  جکسون ویل، فلوریدا

  
دانستند که باید بر یک دادند می) NFL( ملی فوتبال  را به لیگ  2005ل  وهنگامی که نمایندگان جکسون ویل در فلوریدا پیشنهاد میزبانی مسابقات سوپر ب           

رویکرد این تیم مبتنی بر این فرض بـود  . آید همیشه یک عامل کلیدي به حساب می،NFLفقدان فضاي کافی هتل که در الزامات : عیب بزرگ فائق آیند   
هـاي  آنها از عرشۀ کشتی:  نوآورانه مبادرت به حل آن نمودندکه بیش از یک پاسخ صحیح براي فراهم کردن فضاي کافی هتل وجود داشته و با یک پاسخ              

مـدت کوتـاهی پـس از    ! همانان را در نزدیکی استادیوم فوتبال سـکونت دادنـد  یهاي شناور استفاده کرده و م جانز به عنوان هتلتکروز واقع بر رودخانۀ سن   
ترین شهري مبـدل   معرفی کرده و این شهر به کوچک2005ل وقات سوپر ب جکسون ویل را به عنوان میزبان مساب    NFLبرگزاري جلسه، مسئولان رسمی     

  .شد که تاکنون میزبان این مسابقات بزرگ بوده است
  
بـا   .آیـد  به حـساب مـی   خلاقیتهاي ارزشمند فرآیند یکی از بخش،ها خصوصاً هنگام ارزیابی و اجراي ایده    ،منطق: “منطقی بودن ” تمرکز بر    -2

 ي منجر به دلـسرد ،ها بر منطقی بودنتمرکز بیش از حد تلاش . تواند مانع خلاقیت شود    فرآیند خلاقیت، تفکر منطقی می     ۀاولیمراحل   این وجود، در  
و از “ اندیـشیده به شکل متفاوتی ”کند که وان اوچ به ما توصیه می. شودمیبصیرت  یعنی  هاي ذهن انسان     خلاقیت ین استفاده از قدرتمندتر   درافراد  

 بینش یـا بـصیرت  . گیرد فرآیند خلاقیت مورد استفاده قرار می  “تخیل”صورت آزدانه استفاده کنیم که این امر خصوصاً در مرحلۀ           ه  قی ب تفکر غیرمنط 
ایـن بخـش یکـی از    .  قرار داشته و ممکن است مورد اسـتفاده قـرار نگرفتـه باشـد       فرد در ضمیر ناخودآگاه     ، قبلی ۀ دانش و تجربیات انباشت    مبتنی بر 

آید چرا که استفاده از آن غالباً نیازمند منسوخ کردن فرضیات محکـم قـدیمی اسـت کـه منجـر بـه             حیاتی فرآیند خلاقیت به حساب می      هايبخش
  .شودمحدود شدن خلاقیت و نوآوري می

  
  کارآفرین یکسیماي 
  نچالز آرنتزِ

ها نفر را در و احتمالاً در مفهوم ایمنی انقلابی ایجاد نموده و جان میلیونهاي اهاي سنتی را به چالش کشیده و تلاش       چالز آرنتزن کارآفرینی است که فرضیه     
آرنتزن که قبل از دریافت دکتراي خود در بیولوژي سلولی در دانشگاه پوردو و کار در شرکت دوپونت و ادارة کشاورزي ایالات    . سراسر جهان نجات خواهد داد    

همانگونه که صدها کـشاورزي کـه مـشغول فـروش محـصولات خـود از       . ز بازار شناور مشهور این شهر بودمتحده به بانکوك سفر کرده بود در حال بازدید ا 
-هاي متعدد، آرنتـزن مـی  به دلیل مسافرت.  دادن موز به فرزندش بود توجه او را جلب کردهاي چوبی در کانال کلانگ بودند، مادري که مشغولِ    طریق قایق 
 حین، آرنتزن بـا   همیندر. میرندنیا فاقد سیستم ایمنی بوده و سه میلیون نفر از آنها در اثر امراض قابل پیشگیري می   میلیون طفل در سراسر د     30دانست که   
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 آرنتزن، هنگام بازگشت به خانه شروع بکار بـر ایـدة خـود    “توانست طفل مذکور را در مقابل امراض محافظت کند؟شد اگر این موز می    چه می ” ،خود اندیشید 
-هاي خاصی تولید شده و در نتیجه بدن انسان بتوانـد آنتـی  د که پروتئینانست گیاهان را به نحوي پرورش دهتواگر می. ها در غذا بوددن واکسن براي گنجان 

. ذف کنـد هـاي شکـستنی را ح ـ   نیاز به تأمین، انجماد و انتقال واکـسن ، یعنیتوانست یکی از مشکلات حیاتی ملل فقیر    هاي محافظتی را تهیه کند، می     بادي
من به دنبال روشی بـراي ترکیـب تخـصص    ”گوید، او می. اش کارآیی دارد کافی را انجام داد تا اثبات کند که ایده         تکمیلیظرف چند هفته، آرنتزن تحقیقات      

ان واکـسن عمـل کـرده و بـه     هایی نموده است که به عنـو ها و گوجهزمینی میلیون دلار صرف تهیۀ سیب5آرنتزن “ .کشاورزي خود با داروهاي انسانی بودم     
 از دیـدگاه . اروي آمریکا را تأمین کنـد هاي بالینی مورد نیاز توسط ادارة غذا و د آزمایش انجام براي لازم میلیون دلار دیگر است تا منابع مالی  20  تامین دنبال

  “.ها نفر را نجات دهدتواند جان میلیونما درصدد ایجاد الگوي جدیدي هستیم که می”او، 
  

                    
و بقیه عمـر خـود را کورکورانـه بـه     “ بیرون نگذاریمخود پایمان را از گلیم     ”آموزیم که   ما از همان بدو زندگی می      : تبعیت کورکورانه از قواعد    -3

ارد بـه نحـوي کـه بتـوان      شکستن قواعـد موجـود بـستگی د    در  ما  به توانایی  ،در بعضی از مواقع، خلاقیت    . دهیمتبعیت از این قوانین اختصاص می     
 اسـتاندارد یـا یـک صـفحه کلیـد کـامپیوتر را در نظـر        دستگاه تایـپ یک ردیف بالاي حروف به عنوان مثال، . آموختهاي جدید انجام کار را    روش

  :بگیرید
  

  شرکت یکسیماي 
QWERTYUIOP 

دریافت نمود چرا  مشتریان دربارة کلیدهاي ماشین تایپ ي ازاي متعدده شکایت،هاي تایپتولیدکنندگان ماشیناولین ، شولز، یکی از    1870هاي دهۀ   در سال 
آنهـا  . مهندسان شرکت با یک راهکار خلاقانۀ باورنکردنی درصدد حذف مـشکل برآمدنـد  . کردندها به یکدیگر گیر می انگشتان تایپیست،که با افزایش مهارت  

را بـه نحـوي   ) سومین و ششمین حروف پر استفاده در الفبـاي انگلیـسی   (I و Oه و حروف ساختاري از صفحه کلید را طراحی کردند که کارآیی کمتري داشت  
هـا بـا ایـن صـفحه کلیـدهاي ناکارآمـد،       با کندکردن سـرعت تایپیـست  . کردندبا آن برخورد می  ) انگشت حلقه و کوچک   (ترین انگشتان   قرار دادند که ضعیف   

 را برطـرف کـرده اسـت، سـاختار     مذکور امروزه، علی رغم این واقعیت که تکنولوژي کامپیوتر مشکل  . کلیدها را حل کردند     گیرکردنِ مهندسان مذکور مشکلِ  
  ! همچنان به عنوان استاندارد صنعت باقی مانده استمذکور

  
 .قانه باشـد هاي خلا بناي قدرتمندي براي ایده   تواند سنگ می“ اگر-دشوچه می ”بررسی راهکارهاي غیرعملی براي سؤالات       : عملگرایی دائمی  -4

 اي را در نظـر بگیـریم کـه در غیـر ایـن     کارهاي خلاقانهکنیم تا راهبراي یک مدت کوتاه، ذهن خود را آزاد می      “ عملی بودن ”با کنار گذاشتن فرض     
 ،د جدیـد گفـت  زمانی، توماس ادیسون دستیاري را استخدام کرد تا در آزمایشگاه خلاقیت او کار کند و بـه کارمن ـ             . شدندصورت هیچگاه مطرح نمی   

  کارمند مذکور، ادیسون از او خواست تا ایـن لیـست را بـه   پس از بازگشت .“اشت کند چیزي که برایت جالب است را یاد20داخل شهر قدم بزن و   ”
 ابـداع و  هـر  و نمـوده  رکیب قرار دارند را با یکدیگر تB و Aستون دو صورت تصادفی چیزهایی که در      هب ”، او گفت   به سپس.  ستون تقسیم کند   دو

او تنهـا کـسی بـود کـه     . آمیز بودروش ادیسون براي تشویق خلاقیت در آزمایشگاه موفقیت. “آید انجام بدهکه در این زمینه از دستت بر می      نوآوري  
  !کردالاختراع ثبت می سال متوالی هر سال یک حق65براي 

  . اي کاملاً متفاوت بکار گیرندا مفهوم را از یک حوزه گرفته و آنرا در حوزه یک محصول یتوانندمی، کارآفرینان “عملی بودن” فرضِايبا حذف دوره
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  کارآفرین یکسیماي 
  لزریچارد راوِ

هاي ضد آتش در بعضی از مواقع کارآیی ندارد چرا که روي سطح فروخت، متوجه شد که کف ریچارد راولز که زمانی مالک شرکتی بود که کف اطفاء حریق می           
هـاي  براي حل این مشکل، او شروع به بررسی امکان استفاده از ژل. خورد که براي محافظت از اشتعال طراحی شده بودند، تبخیر شده یا لیز می        هاییساختمان

مـواد  !  گرفـت او این ایده را از پوشـک بچـه  . کریلات ساخته شده بودآضد آتش برآمد و در نهایت به ژلی رسید که از یک پلاستیک کاملاًً چسبنده به نام پلی     
شـوند کـه روشـی عـالی بـراي       نازك تبـدیل مـی  فیبري پوشک بچه، که قادرند بیش از هزار برابر وزن خود آب جذب کنند، هنگام خیس شدن به یک چسبِ    

هـاي  د تا به ژلی بـا قابلیـت  راولز با آزمایش این ماده در حیاط پشتی خانۀ خود، تغییراتی در ترکیب مذکور ایجاد نمو. محافظت از ساختمان در مقابل آتش است 
  !اندهاي ضد آتش خود افزودههاي آتش نشانی در سراسر کشور این ژل را به زرادخانۀ سلاحاداره. مناسب دست یابد

  
 نزدیکـی بـین   ۀرابط ـ. یک نگرش توأم با بازي نقشی اساسـی در تفکـر خلاقانـه دارد     : نگریستن به بازي به عنوان یک امر پوچ و بیهوده          -5
فرآیند یادگیري کودکـان  . دهدهاي قدیمی انجام کار را می    و تغییر روش   بازي به ما فرصت ابداع مجدد     . وجود دارد “ آهاي کشف ”و  “ اي خنده هاه”

ع کـرده،  هاي جدیدي ابـدا ها را تماشا کرده و خواهید دید که آنها بازي بچهبازيِ.  و کارآفرینان نیز چنین هستند    افتداتفاق می  هنگام بازي    عمدتاً در 
  .فهمند که چه چیزي در بازي آنها کارایی داشته و چه چیزي کارایی نداردهاي جدیدي براي نگریستن به موضوعات قدیمی پیدا کرده و میروش

منـد  فهمـی و  بـوده هاي جدید  روش قادر به آزمودنآنها همچنین . کنند، از بازي نفع ببرند    ها عمل می  توانند به همان ترتیبی که بچه     کارآفرینان می 
انـد را گرفتـه،   دهد که کارآفرینان آنچه در بـازي آموختـه  خلاقیت وقتی نتیجه می. است کارایی هایی کارایی داشته و چه روشهایی فاقدکه چه شیوه  

در ایـن  . شـند ا شـاد ب ،مـسائل کارکنان را تشویق کنید تا هنگام حل . مورد ارزیابی قرار داده، با دانش خود مورد تأیید قرار داده و در عمل بکار گیرند            
درانـر یکی از شخصیت (کایوت. صورت، به احتمال بیشتري مرزها را کنار زده و با یک راهکار خلاقانه جلو خواهند آمد      کـه بـه نظـر    )هاي کارتون ر ،

ت  کله پوك سه؟ رویکرد کندها مطرح می درانر باشد، چه ابداعاتی را در این وضعیت       ها براي گرفتن ر   ناپذیر ایده رسد منبع پایان  می ت و م نـسبت  یا پ
 براي تأمین مـالی  ۀهاي یک ضیافت سالیانگذاران در حال بررسی طرح گوید؟ گروهی از سرمایه    کرامر چه می   دسینفلت چگونه است؟     مشکلا حلبه  

هاي اخیـر و  براز تأسف دربارة کاهش درآمد سال در حین ا،یکی از افراد.  درآمد براي این مجموعه بود    ۀبودند که براي چندین سال یکی از منابع اولی        
شاید ما باید از یـک روش غیرضـیافتی اسـتفاده     ”گفت،ند، به شوخی نکهاي دیگري که از این شیوه به عنوان منبع درآمد استفاده می      رت سازمان ثک

کننده دربـارة موضـوعاتی گـوش    هاي کسلنرانی سخبههاي لاستیکی را خورده و    ، مرغ هکنیم که بدون اینکه افراد چندین ساعت دور هم جمع شد          
- در وهلۀ اول به این ایده خندید و سپس شروع به مطرح کـردن ایـده   از افراددیگریکی . “پول خود را بپردازند    که مایل به شنیدن آنها نیستند      دهند

بـه یکـی از   ) نـدادن مهمـانی  ( آزموده و روش غیرضـیافتی  کارهاي خلاقانه خود رااین گروه این شهامت را ایجاد کرد تا راه. دار خود نمودهاي خنده 
   .نبود در این جلسات نیازي نیز به حضور فیزیکیهاي قبلی ایجاد کرده و این امر پول بیشتري در مقایسه با روش. هاي عظیم تبدیل شدموفقیت

-به محدود شدن توانـایی منجر  تخصصی دیگر   تولید یا هر حوزة    ،تعریف یک مشکل به عنوان مشکل بازاریابی       : تخصصی شدن بیش ازحد    -6
هایی خـارج  متفکران خلاق کاوشگرانی هستند که در جستجوي ایده  . هایی خواهد شد که نحوة ارتباط آن با سایر موضوعات را نادیده خواهد گرفت             

توسط پدري ابـداع  “ زمینیآقاي سیب”اسباب بازي معروف . کی از نوك خودکار گرفته شده است      طسب غل چ ةاید. آیند خود بر می   یاز حوزة تخصص  
 ـوِ.  دارنـد  علاقـه ان چقدر به بازي با غذایشدانشکرد که فرزن میز ناهار نشسته و به این موضوع توجه میکنار شاشد که به همراه خانواده     رو نیـز  لکْ

، ن آنهـا پـس از جـدا کـرد   . هـایش جـدا کنـد   باس گیاهان را از لة خارهاي چسبندتاد بو توقف هروي، مجبور بتوسط فردي ابداع شد که هنگام پیاده    
هنگامی که کوهنوردي خود را از سر گرفـت،  . اند شکل قدرتمندي داشته و محکم به لباس او چسبیده         چنگکیهاي  متوجه شد که این خارها چه تیغ      

  . نابراین، ولکرو متولد شدب. نمودشروع به تفکر دربارة امکان استفاده از طرح مشابهی براي محکم کردن قطعات در کنار یکدیگر 
  

  شرکت یکسیماي 
  ریپِشرکت لیکوئید پِ

کمی پس از جنگ دوم جهانی، گراهام به عنوان منشی در یک شرکت . خواست هنرمند شود ولی پس از طلاق با پسر جوانش تنها ماند         سمیت گراهام می  تی ن بِ
به خاطر داشته باشید که این داستان به قبل (هایی براي تصحیح خطاهاي تایپی خود برآمد او، که کارمندي متعهد بود، شروع به بررسی روش     . مشغول بکار شد  

گراهام با به یاد آوردن شیوة هنرمندان در نقاشی و پوشاندن اشـتباهات،  .) موجود بودند“ ايپردازشگران کلمه”ها تنها از رواج کامپیوترها مربوط شده و تایپیست   
برداشـته و از آن بـراي   ) water-based (در منـزل، او مقـداري رنـگ بـر پایـۀ آب     . ا نیز باید بتوانند اشتباهات خود را بپوشانندهستیبا خود اندیشید که تایپ  
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ها متوجه این موضـوع شـده و یـک بطـري از ایـن      رئیس او هیچ توجهی به این امر نکرد ولی یکی دیگر از منشی  . پوشاندن اشتباهات تایپی خود استفاده کرد     
را “ لاك غلط گیـر ” کننده را در آن ریخت و برچسب گراهام یک بطري سبز رنگ در خانه یافت، مقداري از این معجون اصلاح. ا از او درخواست کرد معجون ر 

کـه پـس   (را تأسیس نمود “ لاك غلط گیر”اش در شمال دالاس شرکت ها نیز طالب این محصول شده و گراهام از خانهبه زودي سایر منشی. روي آن چسباند 
کـه در دهـۀ   ( کوچک بدل نمود که در آن، پسرش مایکل گاهاو آشپزخانۀ منزل خود را به یک کار     ). تغییر داد “ لیکوئید پیپر ”از آن نام این شرکت را به شرکت         

نگامی که توسـط رئیـسش اخـراج    گراهام، ه. هاي کوچک بریزدکرد تا این مواد را داخل بطريمیبه او کمک    )  ستارة یک گروه موسیقی به نام مانکیز شد        60
  . میلیون دلار فروخت5/47 آنرا به مبلغ 1980شد، کسب و کار پاره وقت خانگی خود را به یک کسب و کار تمام وقت تبدیل نموده و در نهایت در سال 

  
درگیـر  . اي متفـاوت بیندیـشیم  ا به شـیوه کند تاین فرآیند ما را تشویق می. تواند یک محرك قدرتمند خلاقیت باشد  ابهام می :  اجتناب از ابهام   -7

       بـه صـورت   کند تا با این وجود، ابهام ما را ملزم می. کند ما را به سمت کشتن خلاقیت هدایت می، رویایی شدن بیش از حد در جزئیات یک وضعیت
. آیـد بـه سـمت خلاقیـت بـه حـساب مـی      هاي مـستقیم   موضوع متفاوت و غالباً متناقض را در نظر بگیریم که یکی از کانال      دودست کم   همزمان،  

اي که ممکن بـود در شـرایط   هاي خلاقانه مرزهاي معمولی به حرکت درآورده و گزینهکند تا تفکراتمان را مافوق    جبور می هاي مبهم ما را م    وضعیت
شـود، هنگـام   ی براي کارآفرینان محسوب نمی ابهام عنصر مطلوب،هاهنگام ارزیابی و اجراي ایده    در  اگر چه   . دیگر نادیده بگیریم را مدنظر قرار دهیم      

 مطرح کردن یک سؤال و سـپس حرکـت در وراي       ۀکارآفرینان در زمین  . آیدکارهاي خلاقانه ابزار ارزشمندي به حساب می      ها و راه  جستجو براي ایده  
  . کنندهاي کسب و کار را پیدا میبهم، فرصتهاي مخلق وضعیتهنگام در نتیجه آنها غالباً . هاي دیگر مشهور هستندپاسخ اول براي بررسی پاسخ

  
  شرکت یکسیماي 

  هاي دست ساز تام و سالیشکلات
ها به این سؤال را مورد بررسی قرار دادند  یافتن سایر پاسخهاي دست ساز تام و سالی، امکانِ    شکلاتشرکت  گلی، مالکان   تام و سالی ف   یک زوج کارآفرین به     

اگر چه بسیاري از افراد از خامۀ شکلاتی صرفاًً به عنوان رویۀ بستنی یا سـایر دسـرها اسـتفاده       “ ي خامۀ شکلاتی وجود دارد؟    چه کاربردهاي دیگري برا   ”که،  
دنـد کـه   اي بوانـه خلاقهاي آنها به دنبال تهیۀ نمونه. اي متفاوت به سراغ آنها آمدبا ایده) نددزصدا می“ لري کثیف”که او را به نام (ري کنند، دوست آنها لَ   می

من لبـاس  ”او گفت، . دوست خوش مشرب آنها پیشنهاد کرد که جایزة اول را ببرند. کردهاي آنها در یک جلسۀ محلی تأمین مالی را تکمیل می         رشتۀ موفقیت 
 چه خانوادة فگلی پیشنهاد لـري را رد  اگر“ !شما از شکلات مایع استفاده کرده، تمام بدن من را با آن پوشانده و جایزه را ببرید         ”. “خود را از تن در خواهم آورد      

را همـراه بـا   “ نقاشـی بـدن بـا شـکلات    ”چندي بعد، تام ظرفی از خامۀ دسر شکلاتی برداشته، روي آن برچـسب       . کردند، این موضوع آنها را به فکر فرو برد        
امـروزه، نقاشـی   “ .خود اجازه دهید تا آزادانه گـردش کنـد   درجۀ فارنهایت گرم کرده و به قوة تخیل 6/98شکلات را تا ”: دستورالعمل زیر روي بطري چسباند   

سـالی  . شودترین محصول خانوادة فگلی بوده، برندة چندین جایزه شده و در مجلاتی مثل وال استریت جورنال دربارة آن صحبت می  پرفروش ،بدن با شکلات  
  “.گاه دربارة یک ایده بر اساس منبع آن قضاوت نکنیدهیچ”گوید، می
  
هاي جدید به ندرت در یک محیط انطباق گرایانـه  ایده. گذارد نمی باقیتفکر خلاقانه هیچ جایی براي انطباق :س از دیوانه به نظر رسیدن  تر -8

 تلنگـر زدن  ، احمـق کارِ. خواهند احمق به نظر برسندگرایش دارند که نمی“ همرنگ جماعت شدن”ها بدین علت به انطباق و انسان. شوندپدیدار می 
آنهـا مـداوماً   . العـاده هـستند  هـایی فـوق   تعریف، کارآفرینان احمقینبا ا. کندها و قواعدي است که ما را در مسیر تفکرات قدیمی حفظ می   عادت به

عـروف  پـرداز م جوزف شومپیتر، نظریـه به قول . کشند را زیر سؤال برده و آنها را به چالش میمربوطه انجام کارها و فرضیات     ةهاي پذیرفته شد  روش
است کـه از آن طریـق، فرضـیات مرسـوم را مجـدداً مـورد       “ تخریب خلاقانه”دهند که همانا  کارآفرینان یک وظیفه حیاتی را انجام می      ” ،کارآفرینی

 ـ ، ابـداع و ایجاد تحول در الگوهـاي تولیـد   ، کارآفرینانۀوظیف”،  اوه نظرب. “گذارندبررسی قرار داده و مواردي که دیگر مفید نیستند را کنار می       ه  یـا ب
 منابع تأمین مـواد  یافتن ،هاي جدید تکنولوژیکی آزمون نشده براي تولید کالاي جدید یا تولید کالاي قدیمی به شیوه          استفاده از قابلیتهاي  طور کلی،   

  قـدیمی انجـامِ  هـاي بـه صـورت خلاصـه، کارآفرینـان بـه روش      . “شعبات جدید از طریق سازماندهی مجدد یک صنعت و نظایر اینهاست          افتتاح  یا  
  .کنندهاي جدیدي را خلق میهاي قدیمی، روشبا تخریب روشانها “ آیا راه بهتري وجود دارد؟ ”،پرسندها نگریسته و از خود میفعالیت

ثـال،  بـه عنـوان م  . وس کـردن نحـوة تفکـر اسـت    عک ـشـوند م تخریب خلاقانه میفرآیند کارآفرینان غالباً از آن طریق درگیر  هایی کهیکی از روش  
هـاي برداشـت خودکـار در برداشـت میـوه از      کرد در صدد حل یکی از مشکلات رایجی بود که ماشین           کشاورزي فعالیت می   ۀکارآفرینی که در زمین   

ه در هـایی ک ـ  غالباً بـه میـوه  ،کاملاً موفق بودندان هاي بالاي درخت شاخهاز که در برداشت سیب   ،هااین ماشین . هاي سیب با آن مواجه بودند     درخت
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 چند سال، او درصدد تولید ماشـینی بـود کـه بـا دقـت زیـاد       ه مدتب. ها رشد کرده بودند آسیب وارد کرده یا قادر به برداشت آنها نبودند    داخل شاخه 
بـر   نحوة تفکر خود را معکـوس کـرده و شـروع بـه تمرکـز       ودر نهایت، ا  .  ثمري نداشت  ها را در هر دو قسمت درخت برداشت کند ولی         بتواند سیب 

 جدیدي از درختانی را تولید کند کـه تنهـا روي   ۀباغداران توانست گونسایر  ه کمک او ب!نمود درخت سیب برتلاش خود، اینبار نه روي ماشین بلکه       
 تفکـر، او  ةو کردن شـی عکوسبا م! توانستند آنها را برداشت کنند هاي استاندارد برداشت میوه به سادگی می      دادند و ماشین  هاي بیرونی میوه می   شاخه

  . این مشکل را حل کرده و یک فرصت جدید کسب و کار را خلق نمود
بـا ایـن وجـود، آنهـا بـه      . شـود هاي جدید غالباً منجر به شکست مـی اند که آزمودن روشافراد خلاق متوجه شده : ترس از اشتباه و شکست -9

گونـه کـه   همـان . شودربۀ یادگیري در مسیري است که به موفقیت ختم می  یک تج  ةدهندد نشان ناین فرآی . نگرندشکست به عنوان نقطۀ پایان نمی     
 ةدهد که چه زمانی بایـد راهکـار و شـیو    به کارآفرینان علامت می وآیدهاي مهم خلاقیت به حساب می آموختید، شکست یکی از بخش    1 در فصل 

ت بسیاري از کارآفرینان به دفعـا  !شکست خوردن است ی برايطور کلی، کارآفرینی در ارتباط با ایجاد فرصته ب. خود را عوض کنند   
  .  ترس از شکست را کنار گذاشته و به تلاش خود ادامه دهنداندهرغم موانع اولیه، آنها توانستعلی. اندقبل از کسب موفقیت با شکست مواجه شده

.  اسـت موفقیـت کـسب   آموختن نحـوة  فرصتی براي شکست .البته، کلید این امر در این است که شکست را از منظر واقعیت مورد بررسی قرار دهیم    
- بهتـرین شـانس موفقیـت را در تـلاش    ،کارآفرینانی که آگاهانه ریسک شکست را پذیرفته و در صورت بروز آن درصدد کسب تجربه از آن هستند            

شـما بـدین دلیـل    ”، ) اتومبیل اختراع کرده اسـت هاي جرقه و احتراق را در   او سیستم (گ، یک مخترع مشهور     نریتف ک چارلز ا به قول   . هایشان دارند 
خوریـد،  هنگامی که شکست مـی . صورت هوشمندانه شکست بخوریده هاي شما صحیح نیستند ولی باید یاد بگیرید که ب        خورید که ایده  شکست می 

-موفق، شکست را با نـوآوري قـرین مـی   کارآفرینان . “تر شویدشود که هر لحظه به هدف خود نزدیک این امر سبب می.بیابیددلیل شکست خود را  
  .دانند
-ها، بتهـون شتیننکنند که بر این باورند خلاقیت تنها به ای بعضی از افراد بدین علت خود را محدود می:“من خلاق نیستم” اعتقاد به اینکه     -10

فردي که بر این باور اسـت کـه خـلاق نیـست، بـه      . شود می تبدیل“کامیابی فراخود”متأسفانه این اعتقاد غالباً به . هاي دنیا تعلق داردها و داوینچی  
بسیاري از افرادي که در زمرة افراد هوشمند، خـوش فکـر و مختـرع      . پوشاند عمل می  ۀاحتمال زیاد، به همین شیوه عمل کرده و به اعتقاد خود جام           

با این وجـود، آنهـا   . ري در مقایسه با بسیاري از افراد عادي ندارند درونی بیشتۀ نبوده و توانایی خلاقان  از سایرین  ترشوند عملاً باهوش  بندي می دسته
  . ندارند کافی پشتکار دارند تا رسیدن به قلهّ موفقیت، دست از تلاش براندازةبه اندیشیده و اياند که چگونه به شکل خلاقانهآموخته

. را داردخلاقیـت   ةهر فردي در درون خـود توانـایی بـالقو   . م کار استصرفاً عذري براي عدم انجا  “ من خلاق نیستم  ”دانند که   کارآفرینان موفق می  
هایی را براي آزاد کردن نیروي خلاق خـود بـراي حـل مـشکلات و اسـتفاده از      کارآفرینان موفق روش. کنندالبته همۀ افراد این پتانسیل را آزاد نمی     

  .یابندها میفرصت
توانند خلاقیت خود را آزاد کرده و به همـین ترتیـب خلاقیـت کـسانی کـه در اطـراف آنهـا        ینان می هاي دهگانۀ ذهنی، کارآفر   با اجتناب از این قفل    

و آمـوختن  “ ؟ اگـر -شودچه می” ، پرسیدنِ کردن بازي،هاي جدید موفق مایل به پذیرش ریسک، بررسی ایده     کارآفرینانِ. هستند را نیز شکوفا سازند    
 یکـی  شده و آنها قیتخلاافزایش کنند که منجر به هایی را تقویت میها و انگیزهها، نگرش  آنها مهارت  با انجام این کار،   . نحوة پذیرش ابهام هستند   

 تـصور طراحـی شـده اسـت را     ة بعضی از سؤالاتی که براي تشویق و تحریـک قـو  2-1جدول . آید کارآفرینی به حساب می   در از کلیدهاي موفقیت  
  . مطرح کرده است

  
  ود دهیمچگونه خلاقیت را بهب: 2-5
  بهبود خلاقیت سازمانی: 2-5-1

کارآفرینان باید محیطی را ایجاد کنند کـه در آن، خلاقیـت خـود و همکارانـشان     . ها اتفاق بیفتدخلاقیت امري نیست که به صورت ساده در سازمان  
اطمینـان  . یق به توسعه و پرورش آنها نماید   ها را تشو  تواند انسان  می سازمان هستند ولی فرهنگ صحیح      ننده شک ، بسیار هاي جدید ایده. شکوفا شود 

 یـک   کهآقاي گاف یانگ،به قول . هاي تحقق نوآوري است از اینکه کارگران از آزادي و انگیزه لازم براي خلاقیت برخوردارند یکی از بهترین روش              
 و بـسیار اهمیـت دارد   ، بـه خلاقیـت شـود   دهـی  پـاداش ، که منجر به تـسریع و  یک فرهنگ مشارکتی ۀتوسع”،   است گذار موفق کارآفرین و سرمایه  

-کارآفرینان مـی . “ده استشسیکل عمر محصولات منجر به کاهش تکنولوژي را که د کنند چنند نوآوري را با سرعت زیادي ایجا      ها باید بتوا  شرکت
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ده است آنرا بین کارکنـان خـود تـشویق     که براي ایجاد فرهنگ نوآوري طراحی ش ییکارها خود را تشویق نموده و با دنبال کردن راه         یتتوانند خلاق 
  .نمایند

 کارآفرینان مسئولیت ایجاد یک فرهنـگ نوآورانـه در      .هاي محوري شرکت بگنجانید   خلاقیت را به عنوان یکی از ارزش      : 2-5-1-1
 مأموریـت  ۀآوري را در بیانی ـکارآفرینـان بایـد خلاقیـت و نـو    . شـود  شرایط خلاقانه در سازمان با بیانیه مأموریت شرکت آغاز مـی        و شرکت را داشته  

اگر خلاقیت و نـوآوري در موفقیـت یـک شـرکت نقـشی      . طریق ارتباطات درونی نسبت به آن ابراز کنند هاي خود گنجانده و تعهد خود را از  شرکت
  . لکرد در نظرگرفتهاي طبیعی فرآیند ارزیابی عم، لذا باید آنرا به عنوان یکی از بخش!)که معمولاً نیز چنین است(حیاتی داشته باشد 

  
  2-1جدول 

  خیل تةسؤالاتی براي تشویق قو
فهمند که سؤالات خوب ارزش بسیار زیادي در کنکاش براي با این وجود، افراد خلاق می     . آموزند که پاسخ سؤالات را بیابند     ها در همان بدو زندگی می     انسان

ن، در حـال تعمـق   بیـل بـاورم  . انـد قی است که سؤالات تعمق برانگیزي را مطرح کردههاي خلا  ماحصل انسان  ،هاي مهم ي از پیشرفت  سیارب. دنخلاقیت دار 
هاي آهنی کفـش  چه اتفاقی خواهد افتاد اگر لاستیک را به کف ”،هاي دو در حین صبحانه بود و هنگام خوردن کلوچه از خود پرسید     دربارة طرح تخت کفش   

 در ايزههاي آهنی با پوشش لاستیکی باورمن در فروشـگاه بـزرگ نایـک و مـو    کفش(ایک متولد شد او چنین کرد و بدین گونه بودکه کفش ن      “ اضافه کنم؟ 
کند، یک مـوج نـوري بـه    براي فردي که در کنار نور حرکت می ”، نسبیت از خود پرسیدتئورينیشتین، خالق یآلبرت ا.) شیکاگو به نمایش گذاشته شده است 

 را روي ون ضبط و بلندگو را حذف کـرده و هـدف  ۀتوانیم دکمچرا ما نمی   ”،اکمن سونی را ابداع نمود از خود پرسید       ماسورا ایبوکا، که و   “ چه شکل خواهد بود؟   
کند که شرکت  تجهیزات تولیدي براي مؤسسات بازرگانی، بیان می تامین کنندةشرکتیک میلر،  لیچ، مدیرعامل شرکت فوستر  یویلیام ریب “ ضبط قرار دهیم؟  

 فوستر میلـر را قـادر   ،پاسخ این سؤال“ توانیم از این تکنولوژي خاص استفاده کنیم؟هاي دیگري میبا چه روشما ”، کند که  را مطرح می   او مداوماً این سؤال   
  .کار گیرده ژي را براي استفاده در یک فرآیند تولید شکلات برساخته است تا یک تکنولوژي گرمایشی متالو

  : تخیل شما شودةتواند منجر به تشویق قوسؤالات زیر می
   آیا روش جدیدي براي انجام این کار وجود دارد؟-1
  توانید این شیوه را قرض گرفته یا آنرا متناسب با شرایط ارائه کنیم؟ آیا می-2
  دیگري به این مسأله نگریست؟ توان از منظر آیا می-3
  ؟م همان موارد قبلی هستیمثل آیا صرفاً نیازمند چیزهایی -4
  ر از همان موارد نیاز دارید؟ آیا به کمت-5
   آیا جانشینی براي آن وجود دارد؟-6
  ؟دتوانید قطعات را مجددا بًچینی آیا می-7
   چه اتفاقی خواهد افتاد؟م اگر عکس این کار را انجام دهی-8
  ؟نمودها را با یکدیگر تلفیق توان ایده آیا می-9

  د؟نموفاده توان از این مورد در سایر موارد نیز است آیا می-10
  ؟استتولید قابل  دیگري محصولات با استفاده از این روش چه -11
   آیا بازارهاي دیگري براي آن وجود دارد؟-12
  ؟نمودتوان آنرا معکوس  آیا می-13
  د؟اتوان نحوة چیدمان آنرا مجدداً تغییر د آیا می-14
  ؟یافتتوان کاربرد دیگري براي آن  آیا می-15
  کار خواهند شد؟و اً غیرممکن، در صورت اجرا، منجر به ایجاد انقلابی در کسب ظاهرهاي ه کدامیک از اید-16
  
هنگامی که افـراد مـسائل   . کارگیري نیروي کار متنوع است    ه  هاي تشویق فرهنگ خلاقیت، ب    یکی از بهترین روش   : تشویق تنوع : 2-5-1-2 

هـا، تجربیـات   زمینـه بکـارگیري افـرادي بـا پـیش    . دهنـد رچوب تجربیات خود انجـام مـی  آیند، کاري را در چاهاي جدیدي میرا حل کرده یا با ایده  
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کارآفرینان باهوش خلاقیـت سـازمانی   . کندجهز میم شرکت را به مواد خام حیاتی مورد نیاز براي خلاقیت        ، و علایق گوناگون   هاسرگرمیفرهنگی،  
  .دهندمی بهبود هاي فعلیچارچوبرا با بکارگیري نیروهایی فراتر از 

هـاي  یکـی از بهتـرین روش    .  هستند خودکارکنان مایل به افزایش یا کاهش سطح انتظارات کارآفرینان نسبت به            : انتظار خلاقیت : 2-5-1-3
هنگـام  کننـد، در  در شرکت کوچکی کـه مبـادرت بـه تولیـد تجهیـزات صـنعتی مـی            .  خلاقیت به کارکنان است     صدور مجوزِ  ، خلاقیت ابلاغ انتظارِ 

هر کسی که با مشکلی بغرنج مواجه شده است آنرا روي یک تکه کاغـذ رنگـی        . کندار می زبرگ“ یک جلسۀ طوفان فکري   ” مالک مؤسسه    ،تاستراح
-ها و پیشنهادهاي خود را بـا نوشـتن روي برگـه   شود تا ایده از سایر کارکنان دعوت می    . دهد در معرض دید دیگران قرار می      ي اعلانات و  روي تابلو 

کارهاي خلاقانۀ زیـادي ایجـاد کنـد کـه در غیـر ایـن       این هیأت توانسته است راه. بیان کنندمذکور غذ و چسباندن آنها اطراف مشکل   هاي سفید کا  
  .کردندصورت فرصتی براي بروز پیدا نمی

هـایی کـه هیچگـاه    سانان. آورندهایی را نیز به بار می موفقیت، شکستعلاوه برهاي خلاقانه ایده: انتظار شکست و تحمل آن  : 2-5-1-4 
-مطمـئن . هاست و مدیران باید ترس از شکست را از کارکنانشان بزدایند     خلاقیت نیازمند استفاده از فرصت    . خورند افراد خلاقی نیستند   شکست نمی 

  . اندهاي جدیدي را آزموده و با شکست مواجه شده کشتن خلاقیت در سازمان، تنبیه کارکنانی است که روشترین روشِ
شـاید  ”پرسـیده و نگـرش   “ اگر-شودچه می”مداوماً از خود سؤالات باید کارآفرینان و کارکنان مربوطه     : تشویق حس کنجکاوي  : 2-5-1-5

  .شود را از بین ببرندهایی که منجر به محدود شدن خلاقیت میدهد تا فرضیهانجام این کار به آنها امکان می. را تشویق کنند“ ...توانستیمما می
. کنند تأثیر زیـادي بـر سـطح خلاقیـت آنهـا دارد         ها در آن کار می    محیط فیزیکی که انسان   : ايها به صورت دوره   تغییر منظره : 2-5-1-6

تبدیل یـک فـضاي اداري   . توانند منجر به رانده شدن خلاقیت از محیط کار شوند        اند می هاي فکاهی دیلبرت مشهور شده    هایی که در داستان   اتاقک
کننـده بـا پوسـترهاي    روح و کسلپوشاندن دیوارهاي بی.  به مرکز خلاقیت چندان مشکل یا پرهزینه نیست      -هاي آن همراه اتاقک  حتی به    -مرسوم

تواند منجر به زنـده  هاي رنگی و قرار دادن گیاهان زنده در محیط کار می  افزودن جلوه  ،هاي دیواري یا سایرکارهاي هنري    ها، نقاشی دار، عکس خنده
 ـس جی، یـک شـرکت مـشاوره    مؤسس شرکت ا،هنگامی که مایکل ساچز. ر و بهبود خلاقیت شود   شدن محیط کا    ، خـدمات بهداشـتی  ۀاي در زمین

بـا  . دن ـکنویز جمع مـی ستون در ایالت ایلیوانْ سالن کنفرانس دفتر مرکزي شرکت واقع در ا   را در  د، گروه نکار می زجلسات بازرگانی عادي خود را برگ     
بـرد   مـی “چنکاتالیست ر”در ، تیم خود را به خارج از این مکان است یا درصدد تشویق نوآوري  بودهحلی خلاقانهکه او نیازمند راه این وجود، هنگامی    

. انـد هاي کاغذ پوشانده شـده هاي درخشان، طراحی عالی و برگهدیوارهاي این اتاق با رنگ. فرد در مرکز شهر شیکاگو است    هکه یک مکان منحصرب   
هـایی  نور طبیعی این فضا را پوشانده و تـیم . شود و ماژیک به وفور در آن یافت می      تابلوهاي متنوعی بوده و     قر در این سالن داراي رنگ     وسایل مست 

ی حت ـ.  این امر منجر به آزاد شدن جریان خلاقیت آنها خواهد شد.توانند از فشار محیط اداري آزاد شده و احساس راحتی زیادي نمایند      از کارکنان می  
 دار خلاقیـت هاي کوتاه و خنده تمرینواري جلسات زتوانند با برگپذیر نباشد، کارآفرینان میدر صورتی که رفتن به یک مکان خارج از شرکت امکان        

  .کندکنندگان را تشویق به تفکر خلاقانه میشود که شرکتاي طراحی میها به گونه این تمرین.را تشویق کنند
ة بـه چـالش   کارآفرینانی که بـه کارکنـان خـود اجـاز    . هستند نوآوري ی براي فرصتت مشکلاهمۀ:  مشکلاتبهنگرش چالشی  : 2-5-1-7

  .دهند انجام نمیآنها خلاقیت ۀ عملا هًیچ کاري براي توسعدهند،طلبیدن مشکلات را نمی
 ایـن ظرفیـت نیازمنـد آمـوزش     ۀعتقریباً هر فردي داراي ظرفیت خلاقیت است ولـی توس ـ    : هاي خلاقیت فراهم کردن آموزش  : 2-5-1-8

 آنها نیست بلکـه  ۀکند ظرفیت خلاق پیکاسو یا حتی شکسپیر متمایز می  ، ادیسون  از آن چیزي که افراد معمولی را     ”،   یکی از نویسندگان    به قول  .است
-ها، سمینارها، کارگـاه از طریق کتابهاي ارائه شده آموزش. “هاستهاي خلاقیت و عمل بدانتوانایی استفاده از این ظرفیت از طریق تشویق تکانه       

  .تواند به افراد کمک کند تا از ظرفیت خلاقیت خود استفاده کننداي می و جلسات حرفهي آموزشیها
تـرین منـابع   زمـان یکـی از ارزشـمند   . کارآفرینان باید ابزار و منابع مورد نیاز خلاقیت را در اختیار کارکنان قرار دهند             : حمایت ۀارائ: 2-5-1-9

دهد تا بخشی از زمـان  کند، به کارکنان اجازه می  صنعت فراهم می   پنج در، شرکتی که محصولاتی را براي مشتریان        جشرکت مشاوران کمبری  . است
 ایـن،  علاوه بر. اي استهاي بالقوه داراي توانایی،نمایند که از نظر آنها لذت بخش بوده و به اعتقاد آنها   “ هاي کوچک پروژه”خود را صرف کار روي      

- شکل مـی هاي کارکنانایدهاساس کند که بر اي میهاي وابسته خود را صرف تأمین سرمایه براي شرکت       ۀ درآمد سالیان   از  درصد ده  مذکور شرکت
اگر ایـن  . )م استکمبریج نیز در آن سهیالبته (برند  اجازه ادارة آنرا یافته و از منافع آن سود می          مذکور ها موفق شوند کارمندان   اگر این شرکت  . گیرند

ن باید بـه خـاطر داشـته باشـند     اکارآفرین. کندرا به عنوان زیان ثبت میآنشرکت با شکست مواجه شود، کارمند به شغل قبلی خود بازگشته و شرکت  
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هـاي مهـم فرآینـد    بخـش کنند کـه یکـی از   “ رویاپردازي” بوده و باید به کارکنان اجازه دهند تا مبادرت به          خاصیکه خلاقیت غالباً نیازمند مراحل      
  . آیدخلاقیت به حساب می

هـا  با این وجود، همۀ سـازمان . آینداي میهاي خلاقانهکارگران در هر سازمانی با ایده: هاتدوین روشی براي استخراج ایده : 2-5-1-10
توانستند یک شرکت را به جلو ببرند یا اینکـه زنـدگی   هایی که می نامطلوب این امر این است که ایدهۀنتیج. ها نیستندبرداري از این ایدهیاي بهره هم

 کارکنان، شرکت آینـده خـود را   ۀبدون یک رویکرد ساختارمند براي گردآوري مفاهیم خلاقان. شوندمردم را بهبود دهند به سادگی تبخیر و ناپدید می    
بـرداري از نتـایج خلاقیـت کارکنـان     کنند که با هـدف بهـره   میهاي خود ایجاد زیرك فرآیندهایی را در شرکتکارآفرینانِ. سپارددست تقدیر میه  ب

سیم، به صورت مستمر کارکنـان را بـراي کـار بـا      محصولات ارتباطی بی تولیدکنندةشرکتیک ،  ایسکورج کالون، رئیس شرکت     ج. نداطراحی شده 
“ گـزارش سـفر  ”این شرکت در . نداشتندآنها را گردند که قبلاً  باز می  هاییها و ایده  داند که آنها با دیدگاه    کند و می  مشتریان به سراسر دنیا اعزام می     

  .کندها آگاه شده و از آنها استفاده میکنند از این ایدههایی که کارکنان هنگام بازگشت تهیه می
 و خـدمات شـرکت و   رد دربـارة نحـوة اسـتفاده از کالاهـا     و دریافت بازخ  هاي نوآور زمانی را صرف    شرکت: صحبت با مشتریان  : 2-5-1-11

را در هـر یـک از   متعـددي   زارع آلمـانی تجهیـزات کـشاورزي، م ـ   ة، یک تولیدکننـد  گلاسشرکت. کنندهاي جدید مشتریان می گوش دادن به ایده   
 زات مـذکور تجهی ـنحـوة اسـتفاده از   نیـز  ده و مسئولان شـرکت  وتوانند تجهیزات جدید را آزم کشاورزان می  مزارع، ایندر  . بازارهاي اصلی خود دارد   

برند که کارکنـان شـرکت هیچگـاه    اي پی میهاي هوشمندانه به روش، در بعضی مواقعدر این فرآیند،  ده و   قرار دا مشاهده  مورد  توسط کشاورزان را    
  .اندقدرت تصور آنرا نیز نداشته

ت منجـر بـه محـدود    اخدمو  الاهاکتمرکز بر کاربردهاي سنتی : جستجو براي کاربرد کالاها و خدمات در سایر بازارها     : 2-5-1-12 
هـایی کـه انتظـارش     کاربردهاي جدید کالاها و خدمات خود، غالباً در مکاننِتوانند با یافتکارآفرینان می. شدن خلاقیت و فروش شرکت خواهد شد  

  . را ندارند، فروش را افزایش دهند
  

  شرکت یکسیماي 
  کیوویس

سـازي منجـر بـه خـراب شـدن       در اثر فشردهتر تصاویر دیجیتال ابداع کرد که نوعاًنیکی براي انتقال سریعکا در کانزاس، تک کیوویس، شرکتی کوچک در تاپِ    
سازي دارد که در آن، ویرایشگرها از این سیستم براي انتقال تصاویر ویدئویی اسـتفاده      شرکت مذکور مشتریانی در صنعت فیلم     . شودتصاویر با کیفیت بالا می    

پس از مشاهدة فاجعۀ فـضاپیماي کلمبیـا   . دنکناي را براي این تصاویر خلق می هاي ویژه جلوه) متخصصان پویا نمایی  (نیماتورها  ، اَ کرده و در مراکز تخصصی    
 یک گروه خـلاق از کارکنـان متوجـه    -اي از فوم منجر به از دست رفتن انسجام فضاپیما و انفجار آن در هنگام بازگشت شدکه در آن قطعه   – 2003در سال   

را مورد “ بازگشت به فضا”تواند به ناسا کمک کند تا ایمنی پرتاب فضاپیماي دیسکاوري در ماموریت      د که سیستم تصویربرداري دیجیتال این شرکت می       شدن
هـز بـه سیـستم     دوربـین مج 100پس از ماهها آزمایش، ناسا بـیش از  . آمداین مأموریت پس از فاجعۀ کلمبیا، اولین مأموریت به حساب می      . بررسی قرار دهد  

تر مورد تجزیه و تحلیل قرار ند تا سریعنها ارسال کداد تا تصاویر پرتاب را با اختلالات کمتري به آزمایشگاهکیوویس را نصب نمود که به مهندسان امکان می     
 ر سیستم کیوویس توانستند مشخص کنند کـه ی که هنگام پرتاب دیسکاوري قطعۀ دیگري از فوم لق شده بود، مهندسان ناسا با استفاده از تصاوی            زمان. دنگیر
  . یا نهتوانند سالم به زمین بازگردند فضانوردان میآیا
تواننـد  هاي مالی مـی پاداش. توانند خلاقیت را با پاداش دادن در هنگام بروز آن تشویق کنند          کارآفرینان می : پاداش به خلاقیت  : 2-5-1-13

-هاي غیرمالی مثل تمجید، شناسایی در جمع و برگزاري جشن معمولاً انگیـزه     لاقانه باشند ولی پاداش    رفتارهاي خ  ۀعوامل انگیزشی مؤثري در زمین    
  .دنآیتري براي خلاقیت به حساب میهاي قوي

  
  شرکت یکسیماي 

  شرکت ارتباطات دیجیتال
  دارايکنـد کـه   شناسـایی و تقـدیر از کارکنـانی مـی    سیم، مبادرت بـه بیپیشرفتۀ هاي  تکنولوژي ارائه کنندة شرکت کوچک یک  شرکت ارتباطات دیجیتال،    

تقدیرنامـه در ضـیافت ناهـار    یا ارائۀ روي آنها وجود داشته و این کار را با استفاده از سهام، جوایز نقدي و “ حق الاختراع”ند که امکان دریافت هستاختراعاتی  
  !شرکت پنج برابر شداین اختراع ثبت هاي د درخواستظرف دو سال، تعدا.  کار خود را کرد مذکور پاداشسیستمِ. دهدانجام می
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 نوآوري عملکردي عـالی  ۀهایی که در زمینشرکت. خلاقیت، بیش از آنچه آموختنی باشد گرفتنی است   : سازي رفتار خلاق  مدل: 2-5-1-14
ها استفاده کرده و وضـعیت موجـود را بـه چـالش      از شانس  ی که  خلاق نکارآفرینا. شود که میل به خلاقیت از رأس سازمان آغاز می         اندهدارند دریافت 

  .اندهپیش گرفت  کارکنانشان نیز همین رویه را دریابند که در می به زودي،طلبندمی
  

  شرکت یکسیماي 
  لوازم آرایشی لاش

         نستانتین، مؤسس  است، آقاي مارك کُکنندههاي مرطوب صابون، شامپو، لوسیون و کرمدر شرکت لوازم آرایشی لاش که یکی از تولیدکنندگان در حال رشد
کند کـه در  را برگزار می“ جلسات مافیاي سالیانه”به همین دلیل او .  یکی از رموز موفقیت شرکت اوست    ه ثابت محصولات نوآوران   داند که جریانِ  شرکت، می 

 یک سوم محصولات شرکت امري خطرناك بـوده  ۀناگر چه حذف سالیا. دنکنآن، کنستانتین و کارکنانش یک سوم محصولات شرکت را از لیست حذف می      
حـد و حـصري داده و آنهـا دیگـر از     محصول جدید تولید کند، این امر به اعضاي تـیم آزادي بـی     صد  و بدان معناست که تیم توسعۀ محصول باید هر ساله           

هـاي  هاي او، همانند ایدهکند و بسیاري از ایدهي لاش کار می به همراه تیم توسعۀ محصول براخود آقاي کنستانتین نیز شخصاً. اي ندارند یاپردازي واهمه ؤر
 زورم ـ: 2-2ولجـد  .کنـد سازي رفتار خلاقانه، او خلاقیت را بین کارکنانش تشویق می  با مدل . شوندسایر اعضاي تیم، هیچگاه به محصول نهایی تبدیل نمی        

  .دهدنوآوري در سازمان را نشان میخلاقت و  هدایت دهگانۀ
  

  2-2جدول 
   و نوآوري هدایت خلاقیت دهگانۀزرمو

اي کـاترین کـاتلین، مؤسـس یـک شـرکت مـشاوره      .  دارنـد  تقویت و حمایت از خلاقیـت  فرهنگایجاد  دری حیاتیدانند که نقشهاي نوآور می رهبران شرکت 
  :مورد شناسایی قرار داده استهاي زیر که توسط رهبران نوآوري نشان داده شده است را  رهبري و نوآوري، ویژگیۀمتخصص در زمین

  . ندواقفهاي تولید شده  خلاقیت فردي و ایدهتقدربه کنند چرا که  این رهبران زمان قابل توجهی را صرف اندیشیدن می.اندیشند آنها می-1
ز طریق فرهنگ سازمانی آنرا در تمام کالاها و ها، بینش و مأموریت شرکت متمرکز بوده و ا این افراد به طور کامل بر ارزش . آنها داراي قدرت بینش هستند     -2

  . به دیگران منتقل کنند ران چیزي که مایل به تحقق آن هستندهماآنها قادرند دقیقاً . دهند اشاعه میشرکتخدمات 
هاي جدید دربارة توسـعه و بهبـود کالاهـا و    توانند منبع ارزشمند ایده فعلی یا بالقوه مییانند که مشتراهآنها متوجه شد  . دهند آنها به مشتریان گوش فرا می      -3

  .  در بازار باشندتعریف جایگاه شرکتهاي فروش و خدمات، تکنیک
 مـشتریان،  -ند، به دنبال طیفـی از منـابع  آیمیبرکارهاي خلاقانه هاي جدید و راهطور که آنها در جستجوي ایده   همان .دانندها را می   آنها نحوة مدیریت ایده    -4

  . هستند-مدیره و حتی رؤیاهاي خودهیأتکارکنان، 
دهنـد کـه امکـان شـکوفایی     هاي خلاقانه به کار گرفته و سپس آنها را در مـوقعیتی قـرار مـی    افراد را به دلیل توانایی، این رهبران. آنها انسان مدار هستند  -5

  .کنندهاي مهم مزیت رقابتی شرکت تلقی میز بخشهاي آنها را به عنوان یکی ااین رهبران، کارکنان و ایده.  فراهم شود آنهاخلاقیت
آنهـا در جـستجوي تغییـر    . کوشنداین رهبران صرفاً به دنبال مدیریت تغییر نیستند بلکه در جهت تقویت آن نیز می          . کنندرا دنبال می  “ تغییر” آنها فرهنگ    -6

  . یک نیاز مستمر است، بهبود به این موضوع واقفند که نیازهبوده و ب
-هـایی بـا پـیش   ند که کار تیمی منجر به تقویت خلاقیت و نوآوري شده و انـسان اه آنها متوجه شد.کنندیمی را حداکثر می   تتمرکز   افزایی، تعادل و  ها هم  آن -7

  .آورند تا خروجی خلاقانۀ شرکت خود را حداکثر کنندهاي گوناگون را به تیم میزمینه
 کیفیت از خود و همکارانشان بـوده و  ۀ این رهبران به دنبال کسب نتایجی با بالاترین درج.داننداي عملکرد بالا می آنها خود و دیگران را مسئول استاندارده  -8

  .دهندبه کمتر از آن نیز رضایت نمی
  .کنندصرار می نبودن انجام کاري داشته باشند، این رهبران بر اجراي آن اعملی حتی اگر دیگران اصرار بر .پذیرند آنها پاسخ منفی را نمی-9

 توانمندسـازي تمـام کارکنـان     این امر منجر بهري بوده وس شدید این رهبران نسبت به کار، مۀعلاق. برند و از انجام آن لذت می    خود بوده کار  عاشق   آنها   -10
  . اجراي آنرا دارندی که به صورت بالقوه توانایشودمیی اهدافبراي تحقق 

  
شـهرت   ایجاد یک محیط خلاقانـه  نۀ، شرکتی که در زمی3Mشرکت . انگیز باشدتواند شگفتت ولی بازده آن می  ایجاد یک محیط خلاق زمانبر اس     

گونه کـه یکـی از   همان. گیرد که خاستگاه آن نیروي کار است    اي نشأت می  هاي خلاقانه  آن از ایده   ۀ درصد فروش سالیان   70زندکه   تخمین می  دارد،
  .“دباش خلاقیت آنها مشوقاي افزایش خلاقیت کارکنان، باید محیطی را ایجاد کنید که بر”کند، مشاوران خلاقیت بیان می
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  بهبود خلاقیت فردي : 2-5-2
توانند خلاقیت خـود را نیـز   ایجاد کنند، می  الذکر یک محیط خلاقیت را در سازمان      هاي فوق  استفاده از تکنیک   باتوانند  گونه که کارآفرینان می   همان

  :هاي زیر بهبود بخشندنیکبا استفاده از تک
افتد که فرد اعتقاد دارد کـه داراي خلاقیـت   ترین موانع خلاقیت زمانی اتفاق می     گونه که دیدیم، یکی از بزرگ      همان . خلاقیت دهید  ةبه خود اجاز  

ها را صرفاً بـدین دلیـل رد    ایدهدر دام این وسوسه نیفتید که.  اولین گام به سمت ایجاد یک الگوي تفکر خلاقانه است         ،صدور مجوز خلاقیت  . نیست
  !اي احمقانه نیسترسد، هیچ ایدههنگامی که نوبت خلاقیت می. ندنتلقی ک“ احمقانه”ها را  این ایدهانترسید دیگرکنید که می

، بـه یـک ایـستگاه    هر روز کاري متفاوت انجـام داده .  براي خلاقیت، ذهن شما نیازمند انگیزه است       . بدهید ايهر روز به ذهن خود ورودي تازه      
  .ایدخواندهاي را بخوانید که هیچگاه نمیرادیویی جدید گوش داده، در پارك یا مرکز خرید قدم زده و یا مجله

  
  شرکت یکسیماي 

  شرکت داینامیک
هنگامی که جانراي یک جشن است، تلاش میاي تازه بها، نیازمند ایدهها و همایشریس لانگ بنیانگذار شرکت داینامیک، یک شرکت مدیریت جشنت ه-

 ارزان قیمت قـدم زده، بـا کودکـان صـحبت     یا فروش لوازم دست دوم هايه مغازردر گذشته او د . هاي جدید قرار دهد   کند تا ذهن خود را در معرض محرك       
.  بیابد- حیاتی در موفقیت شرکت او داشتکه نقشی–هاي مشتریان خود اي براي جشنهاي خلاقانهگذاشت تا ایده دار بر سر خود می    هاي خنده کرده و کلاه  

  “.براي بهتر بودن از رقبا باید تفکر خلاقانۀ خود را بکار بگیریم”گوید، او می
  

 .ند را مـشاهده کنیـد   هـست  هایی که در بازارهاي کاملاً متفـاوت مـشغول فعالیـت          ها، خصوصاً شرکت  کالاها و خدمات سایر شرکت    
ۀ در ده ـ. هاسـت  با حوزة فعالیت آنطهایی کاملاً نامرتبگیرند که مشغول فعالیت در زمینه   هایی می  خود را از شرکت    هايان خلاق غالباً ایده   ینکارآفر
کـه نـام آن برگرفتـه از    (ترین عروسک تمام دوران یعنی بـاربی       الهام بخش پرفروش   ةل، اید  شرکت مات  ن، کمک مؤسسا  رندلت ه ولیا  و ث، را پنجاه

ه و سـپس  شـکل گرفت ـ هاي فکاهی مصور آلمـانی   یک شخصیت جالب در داستاناساس گرفتند که بر لیی عروسکی به نام ل   را از )  بود ردختر هندل 
 زمانی رخ داد کـه  ه ایداستقراض دیگري از ۀنمون. هاي مقوایی گرفتند که در آن دوران رایج بود  پوشاندن لباس به او به سبک مد روز را از بازي           ةاید

 جین نیدهـاي حمـایتی  تکنیک گـروه ” استفاده از و این کار را با نموده مهم در صنعت کاهش وزن تولید محصولرز را به عنوان یک اچِت و ی وِ ،کت“ 
  .انجام داد کرده بودند شرکت  او که در طرح رژیم غذایی“هاي گمنامیالکلی”از 

قبالی و یافتن چیزي هنگام جستجو براي چیز دیگـر اسـت و   ها در بعضی از مواقع ماحصل خوش ا نوآوري.قدرت خلاقانۀ اشتباهات را بشناسید 
توانـد منجـر   اند که حتی خطاهاي آنها نیـز مـی  افراد خلاق به این موضوع پی برده. شوند میکشف این موارد در اثر اشتباهات ،در بعضی مواقع  حتی  

یب لاستیک با طیفی از مواد شیمیایی گوناگون بود تا از نرم شـدن  سال درصدد ترکپنج ر به مدت گودیِز چارل. ها، کالاها و خدمات جدید شود  به ایده 
، گودیر در حال ترکیـب لاسـتیک، سـولفور و    1839یک شب سرد در سال    . بیش از حد در هواي داغ و شکنندگی زیاد در هواي سرد جلوگیري کند             

یکدیگر مخلوط شده و ترکیب جدیدي حاصل شد کـه واجـد   مواد با   . سرب سفید بود که تصادفاً کمی از این ترکیب را روي یک بخاري داغ ریخت              
گذاشـته و  ) فـشانی آتش(“ شلکانو”گودیر نام فرآیندي که به صورت تصادفی کشف کرده بود را فرآیند       ! هایی بود که گودیر به دنبال آن بود       ویژگی

  . امروزه، عملاً تمام محصولات تولید شده از لاستیک به این فرآیند بستگی دارد
 که نباید آنهـا  مندندهاي خلاق آنچنان ارزش ایده :هاي خود را یادداشت کنید    م دست داشته باشید تا تفکرات و ایده       شه یک دفترچه د   همی

-بـه لئوناردو داوینچـی  .  را یادداشت کنیدآنهااي دم دست خود داشته باشید تا به محض اینکه به ذهن شما رسیدند،  لذا همیشه دفترچه   را هدر داد و   
ها بـراي تبلیـغ غـذاهاي خـاص     ونی که رستورانئ نتابلوهايتون گپاتریک مکنا.  مشهور استدرسیهایی که به ذهنش می مکتوب کردن ایده  طۀواس

مـی بـه   محصول دیگر را نیز ابداع نمود که بسیاري از آنها از طریق شرکت خـود و خـواهرش جِ   سی  اختراع نموده و بیش از را دنکنخود استفاده می  
رسـید را مکتـوب نمـوده و    هایی که به ذهنش می خود را مدیون این واقعیت است که تمام ایده  انۀ بخش اعظمی از موفقیت خلاق     او. سیدندفروش ر 

  .“کننده نیست دیوانهةهیچ چیزي به خوبی یک اید”کند که او بر این موضوع اصرار می. کرد خاصی نگهداري میۀرا در پوشها آن
!  وجود ندارد که ایده باید حتماً به خودتان تعلق داشـته باشـد   امراي در خلاقیت مبنی بر این هیچ قاعده :ش فرا دهید  هاي دیگران گو  به صحبت 

  . پوشانندآیند ولی کارآفرینان تنها کسانی هستند که به آنها جامه عمل میهاي بازرگانی از فرد دیگري میدر بعضی مواقع، بهترین ایده
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  شرکت یکسیماي 
ركنچ مار  

 به را قرار داده شده بود “ پوستۀ صدف” جشن تولد دوستش رابرت لوئیز، یک خودنویس مونبلان که در یک جعبۀ پلاستیکی محکم به نام         در ،رلماترتوماس پ
ماتر نمود مبنی بر اینکه شرکتش سر گذاشتن پرلبه باز کند از این کار منصرف شده و شروع به سر ، حتی به زور   ،توانست این جعبه را   لوئیز که نمی  .  هدیه داد  او

قبل از اتمام شام، پرلماتر “ .شما باید چیزي اختراع کنید تا بتواند آنها را باز کند”همسرش به شوخی گفت، . دهدنخور انجام میهاي بدردتبلیغاتی را براي بسته   
ظـرف دو مـاه، آنهـا    . هاي صدف نیز بودترین پوستهادر به باز کردن محکم را تهیه کردند که ق، که به سادگی قابل استفاده بود،اي مطمئنو لوئیز طرح وسیله  

اي در تایوان براي تولید اپن ایکس مشغول کار شده و شرکتی به نام رنچ مارك را براي این دو کارآفرین با کارخانه. ساختند“ پن ایکساُ” به نام اينمونۀ اولیه 
. فروشـد  دلار مـی 95/9 را به قیمت این محصولسایت خود و خرده فروشانی در سراسر ایالات متحده،        طریق وب  رنچ مارك از  . اندازي کردند  راه آنبازاریابی  

مـن  ”گویـد،  پرلماتر با خنده می.  را بفروشدهانآ عدد از 1110بود و رنچ مارك ظرف یک روز توانست “ یک راه حل عالی براي یک مشکل بغرنج       ”پن ایکس   اُ
  “.امحل را پیدا کردهدم و اکنون راهخود نیز بخشی از مشکل بو

  
. گیرنـد کالاها و خدمات جدید یـا فعلـی از مـشتریان شـرکت سرچـشمه مـی      کاربرد ها دربارة بعضی از بهترین ایده :به مشتریان گوش فرا دهید  

توانـستند خودشـان بـه تنهـایی آنهـا را      نمیگیرند که هیچگاه هایی میکنند غالباً ایدهکارآفرینانی که زمانی را صرف گوش دادن به مشتریانشان می  
هاي مربوط به محصولات جدید یا نام محـصول  نستانتین مرتباً ایده بنیانگذار این شرکت، آقاي مارك کُ  ،“لاش”لوازم آرایشی   در شرکت   . تولید کنند 

  . آوردبه دست میشرکت  chatroomو این اطلاعات را از گیردرا از مشتریان وفادار شرکت می
آموزیم که در بسیاري از موارد خود را با انتظارات جامعه هماهنگ سازیم کـه شـامل        شویم، می  همانگونه که پیرتر می    : یک کودك صحبت کنید    با

ایی ه ـ بازيآیا(در نتیجه، خلاقیت آنها عملاً نامحدود است . هاي بسیار کمی در تفکراتشان دارند   کودکان محدودیت . شودیز می نکارهاي خلاقانه   راه
 اسـتفاده از قطعـات کوچـک    امکـان  ساله که از عـدم  11لدشتاین  کاسیدي گُ ) ورید؟آمیاید را به خاطر     ی اختراع کرده  کودککه شما و دوستانتان در      

ه بـه  هاي ایـالات متحـد   پلاستیکی را ابداع کرد که در حال حاضر در تمام فروشگاهة نگهدارندقطعۀهاي مومی شکسته ناراحت بود، یک  مداد رنگی 
 را  مـذکور  پلاسـتیکی ۀکند، قطع میمحافظتز در حین حمل و نقل هاي ر گل ازهاي پلاستیکی گرفته بود که خود را از لوله    ةاو اید . رسدفروش می 

  .ابداع نمود) صرف نظر از کوچک بودن آن(براي نگهداشتن مداد شمعی 
 ـ  ژ اي مثـل ر ا ممکن است شامل اشیاء پیش پا افتاده      شم ۀ جعب .ي را در محل کار خود نگهداري کنید       زبا اسباب ۀیک جعب  ر، لـب، یویـو، پ

بـازي   اسـباب ۀید، یکی از این اقلام را به صـورت تـصادفی از جعب ـ  وشمی مواجه یهنگامی که با مشکل. اي از اقلام دیگر باشد  قطب نما یا مجموعه   
  .برداشته و دربارة نحوة ارتباط آن با مشکل خود بیندیشید

 تفکر خلاقانـه تکنیکـی اسـت کـه همـۀ      :ا براي تشویق خلاقیت مطالعه کرده یا در یک کلاس خلاقیت شرکت کنید          هایی ر کتاب
هـاي   ایجـاد ایـده   منجر به بهبود فرایندتواند به میزان قابل توجهی توانایی     شناخت و بکارگیري اصول خلاقیت می     . افراد قادر به آموختن آن هستند     

  .شودجدید و خلاقانه 
دور شدن از یک مسأله به ذهن شما فرصـت تمرکـز   .  استراحت نقشی حیاتی در فرآیند خلاقانه دارد : صرف تعمق و استراحت کنید     زمانی را 

 متعـددي را بـراي آن ایجـاد    ۀکارهاي خلاقانغالباً در طول این زمان است که ضمیر ناخودآگاه شروع به کار بر مسأله نموده و ذهن شما راه     . دهدمی
هنگامی که یک مـاهی دور و بـر   . آل براي تشویق خلاقیت استهاي ایدهماهیگیري یکی از فعالیت” ،یکی از کارشناسان خلاقیتعتقاد به ا . کندمی
 همان زمانی اسـت کـه شـما بـا     شرایط،این .  ذهن شما بیش از همیشه گوش به زنگ ولی مغز شما به طور کامل در حال استراحت است               ست،شما
  . “شویدمواجه می“ !آها ”ۀلحظ
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  نیجنبۀ خلاق کارآفری                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

 ـ در حال ساخت 18ترین شهرهاي اروپا در اوایل قرن ترین و هماهنگپترزبورگ، یکی از باشکوهت  هنگامی که سن   هـاي بـزرگ    سـنگ هبود، بسیاري از تخت
هاي اصـلی قـرار گرفتـه و     نسبتاً بزرگ در مسیر یکی از خیابانةیک صخر. شدجا میهاي طبیعی از فنلاند به آنجا آورده شده بود که باید جابه   توسط یخچال 

این امر کاملاً قابل درك بود چرا که در آن زمـان،  . ها بسیار بالا بودها به اتمام رسیده ولی قیمت آناین مناقصه. هایی براي برداشتن آن انجام شده بود مناقصه
گونه که مسئولان رسمی در حال اندیشیدن به این موضوع بودند، یـک  همان.  قدرتمندي نیز ابداع نشده بودة منفجرةتجهیزات مدرن وجود نداشت و هیچ ماد 

آنها . کنندگان در مناقصه پیشنهاد شده بود این سنگ را برداردبسیار کمتر از آنچه توسط سایر شرکت    اي  روستایی ظاهر شده و به آنها پیشنهاد داد تا با هزینه          
  . چیزي براي از دست دادن نداشتند، کار را به روستایی مذکور سپردندچون

هـایی را جلـوي صـخره     چوبه و صخره نمودیکدآنها شروع به حفر یک سوراخ بزرگ نز. هایشان آمدندصبح روز بعد، او با گروهی از روستاییان دیگر با بیل      
 مـذکور بـه   ة کافی عمیق شد، قطعات الوار برداشته شده و صخراندازةبه گودال مذکورهنگامی که . قرار دادند تا از غلتیدن آن به داخل گودال جلوگیري کنند         

  .را نیز به کناري ریختندآنها سطح آنرا با خاك پوشانده و خاك اضافی .  و زیر سطح خیابان غلتیدگودالداخل 
 نحـوة  ۀسـایر افـراد در اندیـش   . هاي اولیه است مبنی بر اینکه براي حل یک مشکل، تفکر خلاقانه قادر به انجام چه کارهایی اسـت  این موضوع یکی از مثال    

عد بالا عد دیگري را مدنظر قرار داد که باو ب. گریستن دیگري به این مسأله میۀاما روستایی مذکور از زاوی .  صخره از یک نقطه به نقطۀ دیگر بودند        یجایجابه
  .کردزمین دفن  توانست صخره را بلند کند بنابراین آنرا زیرِاو نمی. شودنامیده میو پائین 

مدیران موزه بـا  . ده کردندهاي مصر باستان استفاند از روش مشابهی از تفکر خلاقانه براي تضمین موفقیت یک نمایش خیره کننده از گنجلَ کلیوِ ةمدیران موز 
زاده ایـن ایـده را بـه    بعضی از حامیان پرافاده و اشراف. هاي شهر برقرار کردنداستفاده از یک روش بازاریابی متفاوت، یک جلسۀ خصوصی با رانندگان تاکسی    

.  که متناسب با فرهنگ آنها باشد برخوردار نیـستند ، ادب لازم گفتند که رانندگان تاکسی از    جداي از همۀ اینها، آنها می     . تمسخر گرفتند و آنرا احمقانه دانستند     
هاي صورت گرفته، رانندگان تاکسی نمایشگاه جدید را به با تحت تأثیر قرار دادن رانندگان تاکسی و با استدلال. ولی مدیران موزه بر این موضوع اصرار کردند    

در خـلال برگـزاري   . این دقیقاً همان چیـزي اسـت کـه اتفـاق افتـاد     . سرازیر شد به موزه   ان  سیل مشتری ند که به طبع این امر،       ردکمیمشتریان خود معرفی    
 تاکـسی و مـدیران خـلاق    ۀکرد که شانه به شانه یکدیگر حرکت کرده و این امر مدیون رانندگان پرچان      نمایشگاه در کلیولند، موزه از تماشاچیانی پذیرایی می       

  !موزه بود
هاي خود را به دستشویی برده، لب ژدختران براي اذیت کردن، ر. ن از خلاقیت خود براي حل یک مسأله استفاده نمود  گُ اورِ رئیس یکی از مدارس متوسطه در     
لب چسبنده روي آینه وجـود داشـت کـه پرسـنل نگهـداري و       ژها جاي ردر نتیجه، ده. دادندهاي خود را روي آینه فشار میدر آنجا آرایش کرده و سپس لب  

 ـ    دختران را به دستشویی دعوت کرده، در     ،رئیس مدرسه . کردندید آنها را پاك می    خدماتی با  مربـوط بـه   روزانـۀ   ۀآنجا مشکل را توضـیح داده و زمـان و هزین
ن، او یـک  پس از آ. لب تا چه حد مشکل است ژسپس از کارگر خدماتی خواست تا به آنها نشان دهد که تمیزکردن یک ر. ها را به آنها متذکر شد    تنظیف آینه 
هـاي دستـشویی   لبـی روي آینـه   از آن زمان به بعد، هیچ جاي رژ. دار بلند برداشت، آنرا در توالت فرو کرده و شروع به تمیز کردن آینه با آن نمود         برس دسته 

  !دختران دیده نشد
با تـیم کـوچکی از   . ن مواجه شده است توضیح دهدی که با آت با مالک محلی یک مؤسسۀ کوچک تماس گرفته و از او بخواهید که دربارة یکی از مشکلا            -1

اي را براي این ارهاي بالقوهکاي که در قسمت فوق بدانها اشاره شد استفاده کنید تا راههاي خلاقانههاي خود روي این موضوع کارکرده و از روش    همکلاسی
  !به خاطر داشته باشید که خلاقانه بیاندیشید. مشکل بیابید
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  قفرآیند خلا: 2-6
  : مرحله استهفترسند، عملاً ماحصل فرآیند خلاقند که شامل قه به ذهن آدم میعاصهاي خلاقانه به سرعت اگر چه ایده

  1 آماده سازي-1
  2)کاوش( بررسی -2
  3 تبدیل-3
  4 پرورش-4
   5 رفع ابهامات مسأله-5
  6 تصدیق-6
  7 اجرا-7
  

هـاي  هـاي رسـمی، آمـوزش   تواند شـامل آمـوزش   سازي می آماده. ي تفکر خلاق است   سازي ذهن برا  این گام مستلزم آماده    :سازيآماده-1گام  
-دهد که بـر آن اسـاس، مـی   این آموزش مبنایی را در اختیار ما قرار می. هاي یادگیري باشدضمن خدمت، تجربۀ کاري و بهره بردن از سایر فرصت  

بـه عنـوان   . “هاي آماده گـرایش دارد خلاقیت به سمت ذهن”کند، دگان بیان میگونه که یکی از نویسن    همان. دنموتوان خلاقیت و نوآوري را ایجاد       
کس، اخیراً داروي جدید نویدبخشی را تهیه کرده است که بـا ویـروس ایـدز       رت یکی از دانشمندان شرکت تجهیزات دارویی وِ       یا،مثال، دکتر هامل ناو   

 سـه فته در حوزة پزشکی و یادگیري نحوة استفاده از کامپیوتر براي ایجاد تـصاویر   یک مدرك پیشر   کسبسازي او شامل    فرآیند آماده . کندمقابله می 
  توانید ذهن خود را آماده تفکر خلاق کنید؟شما چگونه می. کردبعدي مولکولهاي پروتئینی بود که او آنها را مطالعه می

از هـر وضـعیتی کـه بـا     . پایان استآموزش خودتان یک فرآیند بیبه این موضوع توجه کنید که . العمر را داشته باشید نگرش یک دانشجوي مادام  •
  . فرصتی براي یادگیري استفاده نمایید عنوانشوید بهآن مواجه می

  
  شرکت یکسیماي 

  شرکت اوربیتال ریسرچ
هاي سوسک حمام پس از ۀ واکنشتان، یک دانشمند محقق در شرکت اوربیتال ریسرچ، یک شرکت پیشرفتۀ کوچک در کلیولند شروع به مطالع        اراوي وایدیان 

وایدیانتان از چیزهایی که از این حشره آموختـه بـود در ایجـاد یـک     . شد نزدیک میها کفشی بود که به آن   ه براي گریز از لنگ    هاالعادة آن مشاهدة توانایی خارق  
-ها، هواپیماهـا و سـایر رو  هاي ناوبري در خودروها، کشتی سیستمرت استفاده نمود که مبتنی بر یک الگوریتم ریاضی بود تا بتواند  وِشبکۀ عصبی به نام بایو اَ     

  “.هاي بسیار سریع دست یابیمبا تقلید از یک سوسک، ما توانستیم به یک شبکۀ عصبی براي پاسخ”گوید، او می. هاي حمل و نقل را بهبود دهدش
  
هـاي  هـا و مفـاهیم حـوزه   هـا از ترکیـب ایـده   بسیاري از نـوآوري . ام ندهیدتوانید مطالعه کنید و این کار را صرفاً در حوزة تخصص خود انج    تا می  •

خواندن کتب، مجلات و مقالاتی که حاوي طیفی از موضوعات گونـاگون اسـت یـک روش      . آیندمختلف علوم، مهندسی، بازرگانی و هنر بدست می       
  .عالی براي تشویق و تحریک خلاقیت است

المعـارف تخصـصی و ویـژه از    هبه مرور زمان، شـما یـک دایـر   . کرده و فایلی را در ارتباط با آن تهیه نمائید          مقالات مورد علاقه خود را گردآوري        •
  .ها و تفکرات الهام بخش خود را از آنها برگزینیدتوانید ایدهاطلاعاتی خواهید داشت که می

                   
1 . praparation 
2 . investigation 
3 . transformation 
4 . incubation 
5 . illumination 
6 . verification 
7 . implementation 
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در بعـضی از مواقـع،   . عادي و متخصصان حـوزة مربوطـه اسـت   هاي خود با سایرین اختصاص دهید که شامل افراد           زمانی را به بحث دربارة ایده      •
  . ها و رویکردهاي جدید نسبت به مشکلات قدیمی شودتواند منجر به کشفمی“ اطلاعبی” یک فرد ةسؤالات ظاهراً ساد

  
  شرکت یکسیماي 
  سمریکن وایلدرنشرکت اَ

اي از مـشاوران  هاي ارزشـمندي را از همـسرش کـارول، شـبکه    رهاي تفریحی، ایدهیو ویگینز، رئیس شرکت امریکن وایلدرنس، یک شرکت برگزارکنندة تو  د
سـتون، توسـط یکـی از راهنماهـاي تـور      لو اایدة مشهورترین برنامۀ مسافرتی شرکت، ماشین برف پیما در پارك ملی یِ  . کندبازرگانی و کارکنانش دریافت می    

  “.می دریافت کنمیهاي مختلفی را از افرادي که براي آنها احترام قائل شده و به آنها اعتماد داربسیار مهم است که دیدگاه”گوید، ویگینز می. مطرح شد
  
را خواهید داشت که با سایر افـرادي کـه علایـق    در آنجا، شانس این. اي یا تجاري ملحق شده و در جلسات آنها شرکت کنید   هاي حرفه  به انجمن  •

اي را هـاي تـازه  تواند دیـدگاه اند میآموختن اینکه سایرین چگونه مشکلات مشابه را حل کرده. ت کنیدمشابهی دارند در جلسات طوفان فکري شرک    
  .دربارة نحوة حل آن در اختیار شما قرار دهد

ی را هـاي کـسب و کـار بـاورنکردن    اقتصاد جهانی مـا فرصـت  . آنگاه به آنجا مسافرت کنید. ها کنید زمانی را صرف مطالعۀ سایرکشورها و فرهنگ •
یکی از کارآفرینان یک کسب و کـار صـادراتی سـودآور را    . براي کارآفرینانی به همراه دارد که از دانش و تجربۀ لازم براي شناسایی آنها برخوردارند       

. اده بـود دخترش یک مسافرت را براي انجام یک مأموریت به آنجـا انجـام د  همراه یا پس از آنی یافت که وبراي طیفی از محصولات مصرفی به لات  
  .توانست از این فرصت استفاده کندیا مسافرت نکرده بود، او هیچ گاه نمیودخترش به لاتبا کند که اگر او بیان می

 صرف گوش دادن به سایر افراد کنید، خصوصاً کسانی که سـن بیـشتري    راآور است که اگر زمانی شگفت. هاي گوش دادن را توسعه دهید      مهارت •
  .بیاموزید کنید چیزيسعی کنید که از هر فردي که ملاقات می. بالاتري برخوردارند، چیزهاي بسیار زیادي خواهید آموختداشته و از تجربۀ 

تواننـد  هـا و بازدیدکننـدگان مـی   هاي تلفنی، ایمیـل  اختلال شامل تماسةعوامل ایجادکنند:  اختلال در خلاقیت را از بین ببرید ة عوامل ایجادکنند  •
 اختلال بروند چرا که این امر منجر بـه بهبـود توانـایی    ة به کارکنان اجازه دهید تا به یک محیط آرام و بدون عوامل ایجادکنند.د کنندخلاقیت را نابو 

  .خلاقیت آنها خواهد شد
بـراي  . این گام نیازمند این است که شخص مذکور درك عمیقی از مشکل، وضعیت یا تصمیم مربوطه را داشته باشـد       :بررسی و کاوش  -2گام  

تفکـر  . هـاي اساسـی آنـرا درك کنـد    ها و مفاهیم جدید در یک حوزة خاص، فرد ابتدا باید مشکل مربوطه را مورد مطالعه قرار داده و مؤلفه   خلق ایده 
ي اجـراي  هـا  بـه بررسـی روش   اقـدام هاي دقیقی را از محیط پیرامونی خود صورت داده و سـپس   ها مشاهده افتد که انسان  خلاقانه زمانی اتفاق می   

 شرکت ورتکس چندین سال صرف انجام تحقیـق روي    ان دانشمند  یکی دیگر از   به عنوان مثال، دکتر ناویا و     . دکننمی) یا عدم اجراي آنها   (ها  فعالیت
 راه را ،نـزیم هاي مختلف متوقف کـردن ایـن آ  بررسی روش. کندی نمودند که نوعی آنزیم ویروس به نام پروتئاز را متوقف می   هایها و پروتئین  ویروس

  .براي کشف او هموار نمود
  شرکت یکسیماي 
   اندوسیت

 هاي اسب”هایی نمود که تومورها به عنوان سرطان با استفاده از مولکولهاي ضد شروع به تحقیق دربارة درمان، پس از دریافت دکتراي شیمی ،مونکریستوفر ل
 بـه  Bدر وهلۀ اول، لمون روي نوعی اسید در خانوادة ویتامین .  به داخل آنها تزریق کند رابرد از بین می بتواند داروهایی که آنها را     او کنند تا جذب می “ تروجان

 میـز صـبحانه   کنـار یک روز صبح هنگامی که همراه همسرش .  سخت، با یک شکست کامل مواجه شد ماه تحقیق و کارِ 9نام بیوتین متمرکز شد ولی پس از        
لمون به . یکی از اقلام بکار رفته، فولیک اسید، توجه او را جلب نمود.  مشغول خواندن محتویات غذایی جعبۀ کلاگز شد     ، بود نشسته بود، لمون که عاشق غلات     

دانستم که این همان چیـزي  من می”گوید، او می. شودهاي بدن میکه فولیک اسید چگونه وارد سلول  یافتدر این زمینه     تحقیقی   برگۀآزمایشگاه رفته و یک     
هـا قابـل جـذب    چندي نگذشت که لمون تکنیکی براي پیوند داروهاي سرطان به فولیک اسید یافت به نحوي که توسط سلول “ .گشتمکه به دنبالش می   است  

 بـه نـام   لمـون درمـان نویـدبخش خـود را بـه شـرکتی      . کنند، با این مرض مقابله کنندها مبارزه میساخت به همان شکلی که با عفونت    بوده و آنها را قادر می     
با این . لحظات اکتشاف زیادي در آزمایشگاه وجود دارد”گوید، لمون می. اندوسیت واگذار نمود که در نظر دارد ظرف چند سال داروهاي مذکور را روانۀ بازار کند      

 “.دکرل آن صبحانه حرفه و زندگی مرا به طور کامل متحو. اند مربوط به فولیک اسید نبوده موردوجود، هیچ یک به خوبیِ
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:  نـوع تفکـر اسـت     دواین مرحله نیازمند    . هاي موجود بین اطلاعات گردآوري شده است      ها و تفاوت  تبدیل مستلزم مشاهدة شباهت   : تبدیل-3گام
  .ها و رخدادهاي گوناگونها و ارتباط بین داده عبارتست از توانایی مشاهدة شباهتتفکر همگرا. تفکر همگرا و تفکر واگرا

  
  
  

  شرکت یکسیماي 
  شرکت اس بی آي

      
 او می. ود خسته شده ب کاملاً بالاي یک سربالاییهنگام رسیدن بهرساند  هنگامی که سوار بر دوچرخه دخترانش را به مدرسه می، فیزیکدان لتونِبروس مید-

اندیشید اي نمود تا بتواند انرژي حرکتی را ذخیره نماید و به این میمیدلتون شروع به تعمق دربارة ساخت دوچرخه  “ .تمام نیرویم را از دست داده بودم      ”گوید،  
، محاسباتش نشان داد که این فنر بایـد وزنـی   با این وجود. تواند انرژي آزاد شده حین ترمز را ذخیره کرده و سپس آنرا آزاد کند       که یک فنر فلزي چگونه می     

 انـرژي حرکتـی   سالۀروزي در یک فروشگاه ابزار فروشی، توجه او معطوف به یک قفسۀ تیر و کمان شده و ذهن او مجدداًً به م  .  پوند داشته باشد   150معادل  
“ .این یـک پیـشرفت واقعـی بـود    ”گوید، او می.  از فولاد است مرتبه بیش20 تا  10سازي انرژي توسط لاستیک     او محاسبه کرد که ظرفیت ذخیره     . بازگشت

براي آزمودن ایـن ایـده، او   . ستونک با لاستیک شد فنرهاي فولادي ج یمیدلتون که در حال تفکر و به یاد آوردن روزهاي کودکی خود بود درصدد جایگزین              
سپس هنگام قدم زدن در یک . ها بسیار حجیم هستندراًً دریافت که این لولهتعدادي لولۀ آزمایشگاهی از یک فروشگاه عرضۀ تجهیزات پزشکی خرید ولی فو  

 صـورت  ) تور آکروبـات بـازي  (هایی که روي ترامپولین داد همانند جهشرت، میدلتون یک جفت چکمۀ فضایی یافت که به فرد امکان می رت و پِ  فروشگاه خ
 نمونۀ اولیۀ یک جستونک را IKEAند لاستیکی صنعتی خریده و با استفاده از قطعات کاناپۀ تحت تأثیر این امر، او یک سري با   . گیرد، جست و خیز کند    می

سپس میدلتون با شـرکت  . عوامل مکانیکینه تنها عامل محدودکننده، جرئت بود  ”گوید،  او می . شد فوت از زمین بلند می     چهاراین نمونۀ اولیه    ! یافتم. ساخت
 دورة جـام جهـانیِ  هـشت  دونالد، قهرمان  اندي مک. لاي بار را تولید کندستونک در دنیا همکاري کرد تا جستونک فترین تولید کنندة ج اس بی آي، قدیمی   

  . نماید-که بالاترین قدرت جهش را دارد-کند تا مبادرت به بازاریابی بهترین جستونک دنیا  با اس بی آي و میدلتون کار می،اسکیت بوردینگ
  

 داروي ضـد ایـدز، مبـادرت بـه مطالعـۀ      ۀدکتر ناویا، هنگام تهی ـ. ها و رخدادهاي گوناگون بین دادهانایی مشاهدة تفاوت عبارتست از تو   تفکر واگرا 
هـا و  او توانـست شـباهت  .  یک داروي متوقف کننده آنزیم برآمده ولی با شکست مواجه شده بودنـد       ۀکه درصدد تهی   کارهاي سایر دانشمندانی نمود   

توانیـد توانـایی خـود    شما چگونه می. هاي آنها، به موفقیت دست یابد  سایرین را مشاهده کرده و ضمن اجتناب از شکست        هاي تحقیق خود با     تفاوت
   هدفمند را افزایش دهید؟ ةبراي تبدیل اطلاعات گردآوري شده به یک اید

 گیـر کـردن   ،در فرآینـد خلاقانـه  . آن به دست آوریداز “ تصویر کلی ”یک را چندین بار مورد ارزیابی قرار داده و سعی کنید          مذکور اي وضعیت اجز •
  .نگاهی به الگوهاي ظاهر شده بیاندازید. تواند منجر به کاهش خلاقیت شودزودهنگام در جزئیات می

توانیـد   مـی هاي گونـاگون، احتمـالاً  هاي مختلف یا از دیدگاهها و عناصر یک موضوع با ترتیببا نگاهی به مؤلفه.  عناصر وضعیت را مجدداً بچینید   •
تواند به شما کمک کند تا به الگوي مشابهی دسـت یابیـد کـه    چیدمان مجدد آنها می. هاي بین آنها را به سادگی تشخیص دهید    ها و تفاوت  شباهت

  . ساختار ناآشناي آن مخفی شده بودواسطۀبهقبلاً 
بـه عنـوان مثـال، چـرا     . امربوط را گرفته و آنها را با یکدیگر ترکیب کنید، دو ایده ظاهراً ناستفاده کردههاي خلاقانه حل مسأله  سعی کنید از روش •

انـدازي  راه  را شرکت آمـازون آن با بیِزاسی است که روشن هما اًاندازي کنیم که دقیق  نتوانیم یک کتابفروشی را بدون پیشخوان فیزیکی و کتاب راه         
  .نمود

. تواند به موفقیـت خـتم شـود   ت، به خاطر داشته باشید که چندین رویکرد دیگر نیز می قبل از گیرکردن در یک دیدگاه خاص نسبت به یک وضعی          •
در نظر گرفتن همزمان چنـدین رویکـرد بـراي    .  برویديکرده و به سراغ روش دیگرن  از آن تردیدعبوردر  خورد،   بستها به بن  شواگر یکی از این ر    
هـایی  هر چه تعداد تـوپ .  آوردن چندین توپ بولینگ براي کسب موفقیت سریع است فرصت همانند به حرکت در      استفاده از یک   حل یک مسأله یا   

سه که قضاوت دقیقی دربـارة نحـوة حملـه بـه     وسواز این . آورید بیشتر باشد، احتمال اصابت به یکی از اهداف بیشتر خواهد بود    که به حرکت در می    
  .اولین رویکرد ممکن است بهترین روش نباشد. اومت کنیدیک مشکل یا فرصت داشته باشید اجتناب کرده و در مقابل آن مق
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 ـ    .  کنـد تمرکـز اطلاعات گردآوري شده   بر  ضمیر ناخودآگاه شما نیازمند زمان است تا        : پرورش-4گام    فرآینـد  ه ازاز نظـر یـک نـاظر، ایـن مرحل

 ممکن است اینگونه به نظر برسـد کـه   ، فرآینداینر خلال  در حقیقت، د  ! افتددر این فرآیند ظاهراً هیچ اتفاقی نمی      . خلاقیت کاملاً کسل کننده است    
  انجـام ولغ که فرد مذکور از مسأله دور شده و غالباً به طور کامـل مـش       دهدرخ می  زمانی   ،فرآیند پرورش .  در حال وقت تلف کردن است      مذکورفرد  

 ،کـرد مورد داروهاي ضد ایدز فکر نمیدر دربارة تحقیقات خود  حتی ه ووقتی دکتر ناویا از محیط کار خود دور بود. هاي نامربوط دیگري است  فعالیت
  .در سطح ناخودآگاه مشغول به کار بوداو نیروي خلاق 

  ها در ذهن خود را فراهم کنید؟ور شدن ایدهتوانید مرحلۀ پرورش فرآیند خلاقیت را بهبود داده و امکان غوطهشما چگونه می
یکی از مطالعات صورت گرفته توسط ویلسون بریـل، یـک   .  مشکل نقشی حیاتی در بهبود خلاقیت دارد    دور شدن از  .  از وضعیت موجود دور شوید     •

هـا زمـانی بـه ذهـن      ایـده دو سومدهد که ده است نشان میانجام دا عالی به محصول ة اید350  نحوة تبدیل  دربارة یکارشناس خلاقیت که تحقیق   
انجـام  ). هـاي غیرکـاري  حال قدم زدن یا سایر وضعیت زیردوش، در خودرو، در رختخواب، در(ند اهود دور از محیط کار بافرادند که   اهافراد خطور کرد  

در حقیقـت،  . دهد تا روي این مشکل یا فرصت کـار کنـد  کاري که به طور کامل به مسأله فعلی غیرمرتبط باشد به ضمیر ناخودآگاه شما فرصت می            
ز، یکـی از افـراد بـا تجربـۀ آمریکـایی در ایـن       نیگی ویود. آیند خلاقیت به حساب میۀ سرچشم“حمام، رختخواب و اتوبوس” معروف یعنی  مکان سه

- خوب بـر مـی  ة تعداد زیادي ایدانشینم و بمن در آنجا می . آورمآب گرم خانه به دست می     وان  من بعضی از بهترین تفکراتم را در         ”،گویدزمینه می 
  .“گردم

هـاي  اید، رؤیاپردازي یکـی از بخـش  ر چه ممکن است اینگونه به نظر برسد که گویا هیچ کاري را انجام نداده            اگ. زمانی را صرف رؤیاپردازي کنید     •
هـاي  این همان زمانی است که ذهن شما بیشترین آزادي را براي کنار گذاشـتن الگوهـا و سـایر محـدودیت              . آیدمهم فرآیند خلاقیت به حساب می     

  . دی و به راهکار خلاقانه برسختهبه ذهن خود اجازه دهید تا به گشت و گذار پردا.  خلاقیت را خواهد داشتخودخواسته بر
توانید براي خلاقیـت انجـام دهیـد ایـن     شاید، بدترین کاري که می. دور ندارید  خود را در شرایط آرامش قرار داده و بازي و ورزش منظم را از نظر  •

هـاي عـالی   ایده!  زودي، خستگی از یک در وارد شده و خلاقیت از در دیگر خارج خواهد شدبه. است که مداوماً روي یک مسأله یا فرصت کار کنید         
  .رسدوي توري به ذهن افراد مینغالباً در بازي گلف، در مسابقات بسکتبال، در باغ خانه یا نَ

توانـد روشـی    می، قبل از خواب،بارة یک موضوعاگر چه ممکن است نتوانید رؤیاي خود را هدایت کنید، تفکر در.  دربارة مشکل یا مسأله فکر کنید     •
رزویـل،  ي کهنگـامی کـه رِ  . گوینـد  مـی “رؤیاپردازي روشـن ”مؤثر براي تشویق ذهن شما براي کار روي آن در حین خواب باشد که به این فرآیند               

در بعضی مواقع، با خـود ایـن گونـه تـصور      او .کندرود، او روي یک مشکل خاص تمرکز می معروف به خواب می    مخترع مستعد و کارآفرین سریالیِ    
ناخودآگـاه بـراي     بـا هـدف فعـال کـردن ضـمیر     کاراین ”، گویدمیاو  . کند که در حال سخنرانی دربارة موفقیت خود دربارة حل آن مسأله است            می

 در وضـعیت نیمـه   ه وهنگامی که بیدار شد. سدر مشکل به ذهن او میة حلکارهاي بالقوها و راهغالباً، هنگام خواب، ایده. “تأثیرگذاري بر رؤیاهاست 
-هـاي شـگفت  دیـدگاه منجـر بـه   این فرآیند غالبـاًً  . آمیزد تفکر آگاهانه را با محتواي رؤیاهایش در هم می        منطقِ اوخواب یا نیمه هوشیار قرار دارد،       

  .  را از دست بدهدآنهاد که به قول کرزویل، ممکن بود شومیانگیزي 
  

  شرکت یکسیماي 
  رد ساحلیببیل

ها قرار داده اي آهنی که روي شنهاي ساحل دراز کشیده و مشغول تماشاي وسیلههنگامی که روي شن– کسب و کار خود را از یک رویا       ةپاتریک دوري اید  
اکنـون مالـک   او “ .ن دسـتگاه قـرار داد  توان تبلیغاتی را روي ایمن با خود اندیشیدم که می”گوید، او رویاپردازي خود را به خاطر آورده و می .  گرفت -شده بود 

  کندهاي ساحل چاپ می در نیوجرسی است که تبلیغ محصولات را روي شنیبیلبردهاي ساحلی و شرکت
.  

در یک روز زیباي پاییزي کار خود را انجام داده یـا اینکـه روي یـک    .  در محیطی متفاوت با محل کار خود، روي مسأله یا فرصت مذکور کار کنید    •
  .تغییر صحنه احتمالاًً منجر به تشویق خلاقیت شما خواهد شد. ت در یک فروشگاه بزرگ نشسته و مبادرت به انجام کار مذکور نمائیدنیمک
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دهد که یک پیـشرفت آنـی منجـر     مرحلۀ پرورش و زمانی رخ میدر خلالاي این مرحله از فرآیند خلاق در نقطه    :رفع ابهامات مسأله  -5گام  
در مرحلـۀ رفـع ابهامـات مـسأله، تمـام      .  سال اتفاق بیفتدپنج دقیقه یا پنجاین فرآیند ممکن است پس از   . “فتدا ریالی شما بی   دو”ه  شود ک به این می  

 برسـند ) اي که ارشمیدس آنرا هنگام کشف قانون شناوري اجسام در آب بیان کرد  کلمه(“ تمفیا ”به وضعیت شوند تا   مراحل قبلی با یکدیگر جمع می     
پاسخ مسأله به یکباره بـه ذهـن   یک بار  درصد از آنها گفتند که دست کم     80 دانشمند،   200در یک مطالعه روي     .  نوآورانه است  ة اید لقِکه همان خ  

کـه در  تر ناویا، مرحلۀ رفع ابهامات مسأله زمانی اتفاق افتـاد  کبراي د. اندآنها خطور کرده است و این امر عمدتاً در مواقعی بوده که از مسأله دور بوده     
 ـ      یافتنِاي برايجرقهدر حین خواندن، دکتر ناویا با    . حال خواندن یک مجلۀ علمی بود       پـروتئین  ۀ روش جدیـدي بـراي متوقـف کـردن آنـزیم تجزی

  .مواجه شده است
ان مثـال، یـک    به عنـو .چندان مشخص نیست رفع ابهامات مسأله ۀفرآیند خلاقانه چند ماه یا حتی چند سال طول بکشد، مرحل       ممکن است    اگر چه 
 ۀ اشـع سوار برمن ”گوید، میاو دربارة رؤیاهایش . نت مورفی، یک مهندس برق، شروع به رؤیاپردازي دربارة چیزي مثل یک فوتون نور نمود          شب، ک 

ک دسـتگاه سـنجش    است، از دیدگاه خود دربارة رؤیا براي ابداع ی     ختراعالا حق 30مورفی که داراي    . “کرد بودم که از درون فیبرها حرکت می       ينور
هـاي  ال سـری ةگویـد کـه ایـد   مـپ مـی  بـاري ک . کندختارهاي داراي ترك در هواپیما را شناسایی میااز فیبرنوري استفاده کرد که مرتباً س   با استفاده 

او . و رسـیده اسـت   صبح به ذهن اسهر ساعت دها، طرح و همۀ اینها بوده که   به یکباره به ذهن او خطور کرده و شامل شخصیت         “ مربی ”یونیتلویز
 یکی از پروفسورهاي علـوم ریاضـی بـا یـک     . براي این برنامه موفق شدی یادداشت نمود که مبنایهبلند شد و به سرعت شروع به نوشتن چند صفح  

دین دهـه  اي کـه بـراي چن ـ  مسأله(هاي حلقوي چه نقشی دارد  گردش کهکشانۀد که جاذبه در زمین   بو این موضوع    درصدد تبیین  جدید    مهمِ تئوريِ
در .  سقفی در یک رستوران کـشف کـرده بـود   ۀ و این کار را هنگام خیره شدن به پنک)شناسان را به خود مشغول کرده بود      ها و ستاره  فیزیکدانذهن  

 در ي موجـود هـا ه سقفی ، سرعت ستارۀ یک پنکۀ روي تیغبراي همانند نقطه ” ، زمانی در حال رؤیاپردازي بود با خود اندیشید        ۀدر آن لحظ  حالی که   
 نتـایج آنـرا   اي را طراحی کرد تا تئوري خود را آزموده و سپساو معادله. “است کندتر  است،تر   به محور مرکزي نزدیک     که کهکشان در حال چرخش   

  !کردنتایج با واقعیت همخوانی داشته و تئوري مذکور کار می.  کهکشانی مقایسه نمودهاي چرخشبا معیارهاي گوناگون سیستم
  

-ها، شـبیه تواند شامل انجام آزمایش دقیق و مفید می    ةبراي کارآفرینان، اعتبارسنجی یک ایده به عنوان یک اید        : گذاريتأیید یا صحه  -6گام  
هـاي  هاي اولیـه و درگیرشـدن در بـسیاري از فعالیـت    هاي آزمایشی در مقیاس کوچک، تولید نمونه    برنامه ۀها، بازارسنجی کالا یا خدمت، تهی     سازي
 ـ ۀ نوآورانةهدف این است که اید.  جدید و عملی بودن امکان اجراي آن طراحی شده استةي است که براي تأیید کارایی اید      دیگر  ۀ مـذکور را در بوت

  :عبارتند ازدر این مرحله، سؤالات مناسبی که باید آنها را پرسید . آزمون واقعیت بگذاریم
-اي که در آزمایشگاه یا کاغذ بـراي آن آینـده   در بعضی از مواقع، ایده؟ل یا فرصت خاص است آیا این ایده در واقع راهکار بهتري براي یک مشک       •

  .بازداي درخشان متصور است هنگام اجرا در شرایط واقعی به میزان قابل توجهی رنگ می
   آیا این ایده کارایی دارد؟•
   به آن وجود دارد؟ آیا نیازي•
  ه در بازار چیست؟ اگر چنین است، بهترین کاربرد این اید•
  هاي اصلی سازمان همخوانی دارد؟ با قابلیت مذکور کالا یا خدمتة آیا اید•
  اي خواهد داشت؟ تولید یا عرضۀ این محصول چه هزینه•
  اشته باشد؟ کافی را براي شرکت به همراه دۀتوانیم آنرا با قیمتی منطقی به فروش برسانیم تا بتواند فروش، سود و بازگشت سرمای آیا ما می•

 و همچنـین سـایر   ه ایـد ةکننـد ارائـه بـراي گـردآوري اطلاعـات از    “ فرم توجیه محصول” از یک ههاي حافظ تراشهةیک تولیدکنند،  مترونشرکت ر 
ون داروي بـراي آزمـون ارزش فرمولاسـی   . ها را مورد تصدیق قرار دهـد  هر یک از ایدهةهاي بالقوکند تا بتواند توانایی  هاي شرکت استفاده می   بخش

 ی استفاده کرده و سـپس توانـای  HIV بعدي ویروس سههاي جدید، دکتر ناویا از کامپیوترهاي قدرتمند در شرکت دارویی ورتکس براي ایجاد مدل         
متقاعـد شـده   مـن  ”گویـد  او می. هاي بعدي دارو ایمنی آنرا تأیید نمودآزمون. سازي نمود داروي جدید خود را براي متوقف کردن آنزیم پروتئاز شبیه         

  .“بودم که داراي دیدگاهی هستم که هیچ شخص دیگري آنرا ندارد
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خـوش آتیـه و   هاي خلاقانه براي تولید کالاها یـا خـدمات   تعداد زیادي از افراد با ایده. تمرکز این گام بر تبدیل ایده به واقعیت است     : اجرا-7گام  
کند ایـن اسـت کـه    آن چیزي که کارآفرینان را از این دسته از افراد مجزا می . رونداتر نمی آیند ولی بسیاري از آنها از حد ایده فر         جدید می  نویدبخش

  . “... آماده، هدف، هدف، هدف، هدف،”و نه “ آماده، هدف، آتش” یک کارآفرین این است که ۀفلسف. گذارندهاي خود را به مورد اجرا میآنها ایده
  

  شرکت یکسیماي 
ن سی تی و سیگنوسشرکت ا  

هـاي   امـواج صـوتی را از طریـق کاشـی     براي از بین بردن پارازیـت، روه ان سی تی، شرکت کوچکی است که مبادرت به طراحی سیستمی نموده است که              گ
ا ه ـیک روز، یکی از مهندسان این شرکت به دنبال بررسی این بود که اگر به جاي امواج ضد پارازیت، موسـیقی بـراي ایـن کاشـی               . کندسرامیکی منتقل می  

. شـود ها پخش مـی ها صداي گروه بیتلاو یک رادیو را به این سیستم متصل کرده و سپس مشاهده کرد که از این کاشی          . ارسال کند چه اتفاقی خواهد افتاد     
 با کیفیت بالا براي شدند استفاده کرد تا صدایی اینچ که روي دیوار نصب می2هایی با ضخامت بلندگوشرکت مذکور از کشف این مهندس استفاده کرده و از       

توانست داروها را به پوست فرد مـورد نظـر منتقـل     چسب زخمی اختراع نمود که می،یک شرکت کوچک دیگر به نام سیگنوس    ! کننده تولید کند  بازار مصرف 
. تواند بعضی از مواد را از بدن جذب کنـد ها، یکی از محققین متوجه شد که این چسب زخم علاوه بر انتقال دارو، می     هنگام استفاده از یکی از این چسب      . کند

 سـطح گلـوکز بیمـاران    توانـد بوده و مـی  ساعت مچی اندازي کند که مثل را راهییهادستگاهاز شرکت سیگنوس از این کشف استفاده نمود تا یک خط تولید     
  .دیابتی را کنترل کند

  
-همـان . نه براي یک محصول جدید مفید و سپس تبدیل آن به واقعیت بوده اسـت  خلاقاةکلید موفقیت هر دو شرکت، توانایی آنها در استفاده از اید  

هـاي تولیـد شـده و آمـوختن     پایان ایـده  توجه به جریان بی عبارت است از خلاقیت،در حقیقت” کند،  گونه که یکی از کارشناسان خلاقیت بیان می       
  .“هانحوة بکارگیري آن ایده

اگـر ایـن دارو   . ها بـود  نیازمند آزمودن توانایی دارو براي جنگ با این ویروس کشنده در انسان،س، مرحلۀ اجرابراي دکتر ناویا و شرکت دارویی ورتک  
در مرحلۀ پایانی آزمون، دکتـر ناویـا آنقـدر    . کردتوانست کارایی خود را اثبات کند، شرکت ورتکس این فرآیند را با عرضۀ دارو به بازار تکمیل می                 می

ی یهـاي حیـاتی نهـا   متأسفانه، سـري آزمـون  . توانست بخوابد یک پیشرفت عظیم در جنگ با ایدز قرار گرفته که شب نمیۀانمطمئن بود که در آست    
اگر چه این بار بینش و بـصیرت او  . “به طور کامل، کلاً و مطلقاً غلط بوده است ”گوید،  گونه که او اکنون می    اثبات کرد که خلاقیت دکتر ناویا، همان      

بسیاري از کارهاي فعلـی صـورت گرفتـه در شـرکت     .  جنگ علیه بیماري ایدز همچنان ادامه دارد     راي تحقیق دکتر ناویا ب     ولی  شد با شکست مواجه  
. هاي جدیـد ایجاد ایده:  در جهت یک هدف ارزشمند خدمت کرد ولیاگر چه این ایده غلط از آب درآمد .  اولیه دکتر ناویا است    ةورتکس بر اساس اید   

کنیم که تاکنون مورد استفاده قـرار نگرفتـه و صـرفاً بـر اسـاس یـک        استفاده میHIVاکنون از تکنولوژي قدرتمندي در تحقیقات      ما  ”گوید  او می 
  .“حدس بنیان نهاده شده بود

  
  

   فرهنگ نوآوريدایجا                                                                                                        یک نمونۀ عملی
یـک سـبک   . اي نیست و نیازمند یـک رویکـرد مـدیریتی متـوازن اسـت     ایجاد فرهنگی که در آن، خلاقیت و نوآوري رشد کند براي یک کارآفرین کار ساده    

ه افـراد را بـه   ک اي رها کردهردرویک. دهدمنجر به کشته شدن خلاقیت شده و نرخ ترك شغل را بین کارکنان خلاق افزایش می) استبدادي(مدیریتی سنگین  
هـاي  محـیط  ”،گویـد می“ افزایش خلاقیت”ریچارد فلوریدا، نویسنده کتاب . هرج و مرج شودایجاد وري و تواند منجر به کاهش بهره  می  نیز حال خود واگذارد  

 رقـابتی خواهـد   ۀاي براي یک فاجع نسخه برخورد شود،انهاي خلاق همانند کارگرانساناگر با . اندهاي خلاق طراحی نشده   کاري امروز براي مدیریت انسان    
  د؟کنن  حمایت و از خلاقیت کارکنان کرده تشویق رافرهنگ نوآوريتا توانند انجام دهند  می کاري کارآفرینان چه.“بود

تنهـا انـواع   تـصور کنـیم   کـه   یکی از اشتباهات رایج این اسـت  .آیدید که کارآفرینی از همه جاي شرکت میکن ع توجه  این موضو   به :گام اول 
 داراي توانـایی خلاقیـت   ، معمولیهوشِ دهد که هر فردي باتحقیقات نشان می. خاصی از افراد داراي توانایی خلاقانه بوده و بسیاري از افراد فاقد آن هستند          

هدف این است که تمام . ر کلی به نفع جامعه آزاد کند مالکان مؤسسۀ بازرگانی است که خلاقیت کارکنان خود را به نفع شرکت و به طو    ة این امر برعهد   .است
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  .کارهاي خلاقانه درگیر شونداعضاي سازمان، از کارکنان کارخانه گرفته تا واحد مالی، در ایجاد راه

نـان باشـد   تواند یک عامل انگیزشی مهم براي بعضی از کارکپول می.  خلاقیت حساب نکنید ۀروي پول به عنوان عامل انگیزشی اولی      : گام دوم 
تر از عوامل انگیزشی، شناسایی و قدردانی از افـراد خـلاق و آزادي و   مهم. دهد که عامل انگیزشی اولیه براي رفتارهاي خلاقانه نیستولی تحقیقات نشان می 

-اس عملکرد به افراد پاداش میهایی که بر اسشود، سیستمدر حقیقت، هنگامی که بحث خلاقیت مطرح می  . کارهاي خلاقانه است  استقلال براي ترغیب راه   
بـه خـاطر   (کارهاي جدیـد امتنـاع کننـد     راهۀ شانس خود براي توسعسنجیدنکنند تا ازکار نباشند چرا که کارکنان را تشویق می دهند ممکن است بهترین راه    

نان، کارآفرینان باید یک محیط کاري حمایتی را براي تشویق خلاقیت بین کارک). آیدداشته باشید که شکست بخشی طبیعی از فرآیند خلاقیت به حساب می           
ها به افـراد نـه تنهـا بـر     علاوه بر این، اختصاص پروژه. اي رفتارهاي خلاق ارزش قائل شده، آنها را مورد شناسایی قرار داده و تشویق نماید     ر ب کهایجاد کنند   

ها هنگامی که نسبت به کار خود علاقه نشان داده و در حال انسان. لاقیت شودتواند منجر به تقویت خ   بر اساس علایق آنها می     ه بلک ،اساس تجربه و آموزش   
 درصد زمان کاري خـود  20دهد تا به همین دلیل است که گوگل به کارکنان خود اجازه می. هاي جدید باشند خلاقیت بیشتري خواهند داشت   آموختن مهارت 

-هـاي بازرگـانی درآن مـی    فعالیـت ۀاي را براي توسعهاي بالقوهمند بوده و توانایین به آنها علاقههایی هستند که کارکناکنند که پروژه  “ 1گوگلتها”را صرف   
  .)بینند

 -شـود هایی که در بعـضی از مواقـع حاصـل مـی     و شکست-هابه کارکنان امکان دهید تا بفهمند که استفاده از فرصت   : گام سوم 
هایی که ممکن است منجر به شکست شود ها و فرصتکارکنان باید بدانند که استفاده از شانس      براي شکوفایی خلاقیت،     .پیامدهایی قابل قبول هستند   

حتی اگر این کار به خرج (شود، مجازات نخواهند شد اي که با شکست مواجه میکار خلاقانهآنها باید بدانند که براي راه. هیچ خطري براي آنها نخواهد داشت   
کارهاي خلاقانه را پیـدا کـرده و در ایـن کـار شکـست       براي کشتن خلاقیت تنبیه کسانی است که جرأت آزمودن راه     ترین روش سریع. )شرکت صورت گیرد  

  .اندخورده
 وري در کارهاي عادي خود باید منابع مناسب   کارکنان، براي بهره  : فراهم کردن منابع لازم، خصوصاً زمان، براي خلاقیت کارکنان        : گام چهارم 

 کارکنـان  رايامکان تعامل آزادانه ببا محیط کاري یک هاي آموزشی خلاقیت،    برنامه. باشند، همین امر براي کارهاي خلاقانه مصداق دارد        در اختیار داشته     را
 و ، یـک گـروه متنـوع از همکـاران و یـک محـیط فیزیکـی راحـت، آرام        )هاي مربع شکلها یا بدتر از آن در اتاقک   در مقایسه با قرار دادن کارکنان در اتاق       (

  .تواند منجر به بهبود خلاقیت شود تنها تعدادي از عواملی است که می،دلچسب
بـه آنهـا   )  اختلالةمثل عوامل ایجادکنند( خلاقیت ةمحافظت از کارکنان در مقابل عوامل نابود کنند       :  خلاقیت قاتلانمحافظت در مقابل    : گام پنجم 

تحقیقـات  . توانند به کارکنان بدهنـد  که کارآفرینان می باشدترین منبعیشاید، زمان مهم. تر باشنددهد تا روي کارهاي موجود تمرکز نموده و خلاق   امکان می 
 یفـشار زمـان  . جل کوتـاه باشـند  الا خلاقیت هستند که تحت فشار زمانی براي رسیدن به یک ضرب      ۀی داراي کمترین درج   هنگامها  دهد که انسان  نشان می 

آیند، با این وجود، مالک یک هاي بازرگانی به وجود میاي در فعالیتاگر چه شرایط اضطراري به صورت دوره  . شودت می منجر به ایجاد خلل در فرآیند خلاقی      
شود را تواند بخش اعظمی از فشار زمانی که منجر به نابودي خلاقیت میمیکند میبندي کارها ریزي و زمان  مبادرت به برنامه  پیشاپیش  مؤسسۀ بازرگانی که    

  .یدرفع نما
اگر چه کارکنان باید بر مشکلات موجود و کـسب نتـایج تمرکـز کننـد،        : زمانی را براي رؤیاپردازي و تفکر خلاقانه اختصاص دهید        : گام ششم 

 ایـن  صـرفاً بـه  . کند که آنها زمان کافی براي دور شدن از این مشکلات داشته باشند به نحوي که فرآیند پرورش امکان ظهور داشته باشد            خلاقیت طلب می  
ها زمانی مطرح یدهاترین در بعضی از مواقع، خلاقانه. گذرانی بیهوده است به بیرون پنجره خیره شده بدان معنا نیست که او در حال وقت           منددلیل که یک کار   

  .برندمیبافی و رؤیاپردازي به سر شوند که از دیدگاه یک ناظر عادي، کارکنان در حال تماشاي اطراف هستند و گویا در خیالمی
روکراتیـک در آن  وهـاي ب هیچ جایی بـراي روش : کنند را حذف کنیداي ایجاد نمی  روکراتیکی که هیچ ارزش افزوده    وهاي ب روش: گام هفتم 

هـا و  تا سیاسـت دهند کارآفرینان هوشمند به کارکنان اجازه می. کنندکارهاي خلاقانه براي بقاء حساب میدسته از مؤسسات بازرگانی وجود ندارد که روي راه       
هایی بنا شده اسـت  کارهایی که بر اساس زمان منعطف، اشتراك کار، ارتباطات از راه دور و سایر تکنیک.  مرزهاي معینی ایجاد کننددر محدوده هایی را   روش

  .تان مدرن امروز همخوانی دارد راهی طولانی را به سمت بهبود خلاقیت پیموده اسمندهاي زندگی کاري کارکه با سبک
این اعتقادند که بهترین راه بـراي     بسیاري از مدیران بر   : ترین نتایج تشویق تشریک مساعی به جاي رقابت براي کسب خلاقانه        : گام هشتم 

تواند  میچه رقابت اگر!  البته این امر همیشه درست نیست.شودمیهاي کارکنان  ایجاد رقابت بین تیمي است که منجر به استفاده از رویکرد،تشویق خلاقیت
هنگامی که بحـث  . شودشودکه رقابت آغاز میدهد که خلاقیت عملاً زمانی با مشکل مواجه میمنجر به یک برنامۀ تلویزیونی جالب شود، تحقیقات نشان می     

  .)آیندخلاق به حساب میهاي اساسی فرآیند  بخشکه در زمرة (شودها میشود، رقابت منجر به توقف جریان اطلاعات و اشتراك ایدهخلاقیت مطرح می

                   
1 . Googlettes 
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البته این بدان معنـا نیـست کـه کارکنـان بایـد      . کند که کارکنان شاد باشندخلاقیت زمانی رشد می : !به کارکنان اجازه دهید تا شاد باشند      : گام نهم 
تواند  بسکتبال میۀدانند که حلق هوشمند می کارآفرینان. باید بتوانند از کار و محیط کاري خود لذت ببرند     ولیبخش اعظمی از زمان خود را صرف بازي کنند          

الامکـان نـور   حتی ( کافیفراهم کردن یک محیط کاري فیزیکی که شامل نور   . کسابه همان اندازه اهمیت داشته باشد که یک ابزار بازرگانی مثل دستگاه ف            
هـایی عـالی   رد باشـد روش ب وایت  صرف پیتزا در اداره و) از مواقعدر بعضی(هاي احمقانه،   بازي، موسیقی، کارهاي هنري الهام بخش، گیاهان، اسباب       )طبیعی

خلاقیت استبراي یک محیط مستعد .  
  
  هایی براي بهبود فرآیند خلاقتکنیک: 2-7

 ر خـاص بـراي   تکنیک وجـود دارد کـه بـه طـو      چهار. تري ایجاد کنند  هاي خلاقانه توانند ایده کنند معمولاً می  هاي از افراد که با یکدیگر کار می       تیم
  .و الگوسازي سریع است TRIZها مفید است که شامل طوفان فکري، نقشۀ ذهنی،  تیمهاي خلاقانه دربهبود کیفیت ایده

  
  طوفان فکري: 2-7-1

بخش بـا یکـدیگر   هاي نوآورانه و الهام  با هدف ایجاد مقادیر زیادي از ایدهکم خلاق است که در آن، گروه کوچکی از افراد با ساختار بسیار         يفرآیند
هاي خود را بـه آسـانی   دهد تا ایده هدف از این فرآیند، ایجاد یک فضاي باز و غیرقابل بازدارنده است که به اعضاي گروه امکان می           .کنندتعامل می 

نـه کـه اعـضاي گـروه بـا      همـان گو . کننـد رسد را بدون ارزیابی یا انتقاد مطرح میاي که به ذهنشان میکنندگان هر ایدهشرکت. به گردش درآورند 
 ـاي براي ظهور تفکرات دیگران شده و تولید زیاد این ایده  ها سرچشمه کنند، هر یک از ایده    یکدیگر تعامل می   سري بـدل خواهـد شـد   ها به امري م .

  :هاي زیر تبعیت کنندمشیبراي موفقیت یک جلسۀ طوفان فکري، کارآفرینان باید از خط
کنـد   استفاده می“دو پیتزا” از قاعدة بیِزاسف بنیانگذار شرکت آمازون، آقاي جِ.  نفر بسنده کنید هشت تا   پنجرفاً به    گروه را کوچک نگه دارید و ص       •

  . کافی بزرگ استاندازة به پیتزا را بخورند، این گروه دوبدان معنا که اگر گروه طوفان فکري بتوانند 
هـاي قبلـی گونـاگون را در گـروه      و دیدگاههاها، نظامافرادي با زمینه  . ي گوناگون شکل دهید   هاالامکان گروه را متشکل از افرادي با قابلیت        حتی •

 ـ خاص خود را در جلسات طوفان فکري دار طراحی، هر یک از کارکنان نقشۀدیزاین، یک شرکت موفق در زمین  ودر شرکت ج  . بگنجانید کمـک  . دن
هـایی کـاملاً متفـاوت    آوریم چرا که دیدگاه دفتردار گرفته تا مدیر اداري را به این جلسه میهمۀ افراد از ”،گویدراي می مؤسس این شرکت آقاي جو   

  .“با ما دارند
 یکـسانی  ۀ طوفـان فکـري از ارزش و درج ـ  هـر یـک از اعـضاي تـیمِ    . شـود  وابستگی سازمانی افراد به شرکت امري غیرمرتبط تلقی می       و  درجه •

  .برخوردار است
 افـشاء  ،دع ـزودتـر از مو نظـر خـود را،   شده را براي گروه مطرح کنید تا مبادرت به بررسی آن نماید ولی در عین حـال،          یک مشکل کاملاً تعریف      •

هـایی درگیـر خواهنـد    هاي خود پرداخته، آنها را مورد انتقاد قرار داده و در سایر فعالیتصورت، شرکت کنندگان به بحث دربارة ایدهدر غیر این . نکنید
  .تواند مفید باشدبیان مشکل در غالب سؤال چرا، چگونه یا چه می. شودمحدود شدن خلاقیت میشد که منجر به 

کنندگان خسته شده و خلاقیت رو به افـول خواهـد نهـاد چـرا کـه طوفـان       فراتر از این میزان، شرکت.  دقیقه محدود کنید60 تا   40 ه جلسات را ب   •
  .آیدفکري یک فعالیت سنگین و فشرده به حساب می

 کـه از  ،هاي طوفان فکـري تیمان دسته از دهد که تحقیقات نشان می.  بروز مشکل بازدید کنیدۀالامکان، از صحنحتی.  نگاهی به مشکل بیندازید    •
  . هاي بیشتر و بهتري خواهند آمد عملاً با ایده،اندمکان بروز مشکل بازدید کرده

ها را روي یک برگه یا تابلو بنویسد بـه  این فرد باید تمام ایده. ه کار ثبت وقایع منصوب کنید   را ب ) ترجیحاً نه یکی از اعضاي طوفان فکري      ( فردي   •
  .نحوي که همۀ افراد بتوانند، آنرا ببینند

  ). شکلUگرد یا  مثل نشستن دور یک میزِ( نشستن استفاده کنید که منجر به تشویق ارتباطات و تعامل شود  از یک الگويِ•
  . بهترین جلسات طوفان فکري جلساتی توأم با بازي و هر چیزي هستند مگر منطق. بیرون بیاندازید منطق را از پنجره•
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دار هایی که در وهلۀ اول خنـده  ایده. هایشان منع کنید  ش ایده یکنندگان را از ویرا   شرکت. هاي افراطی را تشویق کنید     حتی ایده  ،هاي تیم  تمام ایده  •
 خلاقیت کمـک  ۀزا به توسع آتشةتوانند منجر به سرازیر شدن جریان خلاقیت شوند بلکه همانند یک ماد          نه تنها می   رسندکننده به نظر می   یا دیوانه 

  !کارهایی عملی و خلاق تبدیل کندهاي ناپخته یا افراطی خود را به راهتواند بعضی از ایدهعلاوه بر این، گروه غالباً می. کنندمی
 ایجـاد شـده   يهاا به ارزیابی ایدهتبعداً، زمان کافی وجود خواهد داشت .  تعیین کنید،ها در مقایسه با کیفیت ایده     ،ها یک هدف را براي کمیت ایده      •

- دقیقـه 45 تا 30 ایده را در یک جلسۀ 150هاي طوفان فکري دست کم      لی، تیم سیلیکون و در    واقع در شرکت ایدئو، یک شرکت طراحی     . بپردازید
  .کننداي مطرح می

هـایی بـه   چگونه هر دفعه با ایـده او  نوبل خود را دریافت نمود، فردي از او پرسید که        ةی که شیمیدانی به نام لینوس پائولینگ، دومین جایز         هنگام •
  .“آیممن با تعداد زیادي ایده می”پائولینگ به سادگی جواب داد که، . آیدمیبه جلسات این خوبی 

  ! فوري فرآیند خلاقیت است ترمزِ،انتقاد. نفسه بد نیستاي فیهیچ ایده. جلسۀ طوفان فکري را ممنوع کنیدها در خلال  ارزیابی یا انتقاد از ایده•
بهتـرین  . هـاي پیـشنهاد شـده اسـت    هاي جدید با توجه بـه ایـده  ید چرا که این کار مستلزم ایجاد ایدهیکنندگان را تشویق به خلق ایده نما    شرکت •

  .اي دیگران هستنده ایده غالباً مکملِ،راهکارها
ها تفکر مرسوم خـود را  شوند که انسانهاي خلاقانه غالباً زمانی مطرح میایده.  این جرأت را به خود بدهید که موارد غیرمنطقی را نیز تجسم کنید         •

  . دهندکنار گذاشته و راهکارهاي دور از ذهن و عجیب را مدنظر قرار می
  

  شرکت یکسیماي 
  ردیجیتال ریوِ

 رقابتی مزیتهاي نو براي حفظ ها فراهم کرده و بر ارائۀ ایدهسوتا است که راهکارهاي تجارت الکترونیک را براي شرکت    ه ریور شرکتی مستقر در مین     دیجیتال
طوفـان  کنـد تـا از طریـق    شرکت را جمع می“ مجمع کارآفرینی” عضو 45 صبح، جول رونینگ مدیرعامل این شرکت، 8هر جمعه ساعت . کندخود حساب می  

هاي  از روش-هایی را براي هر چیز ظرف سه سال، تیم مذکور ایده. دنها بیابهایی را براي بهبود خدمات مشتریان، افزایش درآمد یا کاهش هزینه   فکري روش 
جویی یا درآمـدزایی  ل ریور صرفه، صدها هزار دلار براي دیجیتانگ ایجاد کرده و به قول رونی      -هاي مؤثرتر فروش  بهتر براي آموزش کارکنان جدید تا تکنیک      

  .گیرد دلار جایزه براي بهترین ایده در نظر می2500هاي خلاقیت، رونینگ در هر فصل به عنوان یکی از محرك. نموده است
  
  نقشۀ ذهنی: 2-7-2

یکـی  . آیـد ان فکري به حساب می طوفۀهاي توسعه یافت ایجاد یک نقشۀ ذهنی است که یکی از حالت   ، مفید تشویق خلاقیت   هايابزاریکی دیگر از    
ها طبق یک الگوي خطی، مغز از یـک  به جاي مطرح کردن ایده.  عملی مغز است فعالیتةکننده شیو  ذهنی این است که منعکس     ۀاز نقاط قوت نقش   

 درصـدد قـرار دادن آن طبـق    کنند که اگر شخصیها با چنان سرعتی فوران میدر بسیاري از جلسات خلاقیت، ایده   . کند دیگر پرش می   ةایده به اید  
 ذهنی یک تکنیک ترسـیمی اسـت   ۀنقش. در این حالت به خلاقیت ضربه خواهد خورد. یک الگوي خطی باشد، بسیاري از آنها از دست خواهند رفت       

  بـه ننگریـست  توانـاییِ هـا را ترسـیم کـرده و    ي روابط گوناگون بین ایدهتصویرکه تفکر با استفاده از هر دو طرف مغز را تشویق نموده و به صورت            
  . دهدمشکل از ابعاد مختلف را بهبود می

  :کندفرآیند نقشۀ ذهنی به شیوه زیر عمل می
• ۀ یک صفح مشکل یا حوزة تمرکز در مرکزِ با مکتوب کردن یا ترسیم طرحی به عنوان نمادتـونی بـوزان، بنیانگـذار    .  کار را آغاز کنید، بزرگ سفید

هاي بزرگ یا پوشاندن کل یک دیوار با کاغذهاي بزرگ استفاده کنید تا یـک نگـرش بـاز مثبـت را     کند که از برگه  د می  پیشنها ، نقشۀ ذهنی  تکنیک
  .نسبت به خلاقیت ایجاد کنید

هـاي  واژهاز .  کنیـد متصل به تصویر یا واژة اصلی  را با یک خطهاکند را مکتوب نموده و هر یک از ایدههایی که به ذهن شما خطور می   تمام ایده  •
 کار خود را انجام داده و حداکثر سعی خـود را بـراي   ، دقیقه20 کمتر از درالامکان و حتی. ها استفاده کنیدکلیدي یا نمادهایی براي ثبت مختصر ایده    

نیـد بلکـه آنهـا را صـرفاً     ها قـضاوت نک همانند طوفان فکري، دربارة کیفیت ایده . کند به کار گیرید   هایی که از مغز شما تراوش می      شکار جریان ایده  
هاي موجـود روي کاغـذ پیـدا    اگر ارتباطی بین یک ایده جدید و یکی از ایده      . هاي فعلی بنویسید  هاي جدید را در پشت ایده     ایده. روي کاغذ بنویسید  
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توانیـد در  پـس از آن مـی  . صـل کنیـد  اگر چنین نبود، به صورت ساده این ایده را به نماد مرکزي و.  کنیدطکردید، آنها را با یک خط به یکدیگر مرتب 
  .هاي خود را سازماندهی کنیداین فرآیند ایده

  . سعی نکنید به خلاقیت فشار بیاورید.کند، کار را متوقف کنیدها کاهش یافته و شروع به چکه چکه می هنگامی که جریان ایده•
یـک   روي  مـذکور هـاي  شروع بـه تلفیـق ایـده   ، نقشۀ ذهنیاستفاده از با  به ذهن خود اجازه دهید که به مدت چند دقیقه استراحت کرده و سپس      •

بنـدي  هـاي مربوطـه گـروه   ها را در خوشههاي مشابه استفاده نموده و یا ایدههاي رنگی براي مرتبط کردن ایده    از خودکارها و ماژیک   . صفحه نمایید 
در بعـضی از مواقـع، مغـز نیازمنـد     . هاي خود باشـید اطات جدید بین ایده   کنید، در جستجوي ارتب   گونه که تفکرات خود را سازماندهی می      همان. کنید

دور شـدن از نقـشۀ ذهنـی    ). مرحلۀ پرورش را در فرآیند خلاقیت به خاطر بیاورید(ها در یک نقشۀ ذهنی نماید زمان است تا مبادرت به پردازش ایده  
 بـا اسـتفاده   ،یکی از کارآفرینـان . ها شود جدید بین ایدهۀین ایده جدید یا رابطتواند منجر به بروز چندو مشکل به مدت چند دقیقه یا چند ساعت می        

هنگامی که کار خـود  .  فرمی براي طرح کسب و کار شرکت خود نموده است، مبادرت به تهیۀاز یک نقشۀ ذهنی در مقایسه با الگوهاي خطی سنتی      
  .در طرح خود بگنجاند بلکه تصویر روشنی از ترتیب توالی عناصر داشتدانست که چه چیزي را باید را به پایان رساند، او نه تنها می

  

    
  )TRIZ(تریز : 2-7-3

 نیروي دریایی شوروي سابق فرآیندي را ابداع کرد که نام آن برگرفتـه از سـرواژة یـک عبـارت     ۀ سال 22شولر، یک افسر    ، جنریش آلتْ  1946در سال   
تریز یک رویکرد سیستماتیک اسـت کـه بـراي کمـک بـه حـل تمـام        . شودیا تریز نامیده می  “ ه به روش نوآوران   تئوري حل مسأله  ”روسی به معنی    

هاي سمت راست مغز بـه حـساب   هاي طوفان فکري و نقشۀ ذهنی، که فعالیت روشبرخلاف.  است طراحی شده،نظر از منبع آن  صرف ،مسائل فنی 
آلتشولر ادعـا کـرد   . که بر اساس مطالعۀ صدها اختراع نوآورانه در سراسر دنیاست  آیند، تریز یک فرآیند سمت چپ مغز، علمی و گام به گام است              می

دهـد کـه مـشکلات ظـاهراً      نه تنها به ما امکـان مـی    مخفی رمزگشایی از این الگوهاي   . کند می تبعیتکه این نوآوري از مجموعۀ خاصی از الگوها         
  . چه مواردي مطرح خواهند شدهاي بعدي در بینی کنیم که چالشلاینحل را حل کنیم بلکه پیش

، ابزاري که این اصول را براي حـل  “ماتریس تناقض تریز” اصل زیربنایی را براي این الگوهاي نوآوري تهیه کرده و سپس            40آلتشولر و همکارانش    
هاي نهفته موجـود  در به غلبه بر تناقضشوند که فرد قاها زمانی مطرح می ند که نوآوري  دریافتآنها  . کند، تهیه کردند  یک مسأله با یکدیگر تلفیق می     

هـاي  درب قـوطی در این زمینه وجود دارد که کودکان نباید قـادر بـه بـاز کـردن      یبندي، تناقضبه عنوان مثال، در صنعت بسته  . در این فرآیند باشد   
-ک نیز با تناقضی مواجه شدند مبنی بر اینکـه تـشک  تولیدکنندگان تش.  افراد دیگر بتوانند به آسانی آنرا باز کنند، در عین حاللی و باشند حاوي دارو 

آنهـا  . کننـد  مـی استفادههایی از این دست تناقضحل  براي غیرخلاقانهکارهاي  راهازها غالباً، شرکت . هایی تولید کنند که هم نرم و هم سفت باشد         
 ـ حلِ یک راهبه جاي توافق بر سر   . ها هستند به دنبال مصالحه و برقراري تعادل بین این پارادوکس         ، مـاتریس تنـاقض تریـز بـراي     ه مـصالحه جویان
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- ویژگـی ةدهنـد یکی از محورهاي این ماتریس نشان. استکند که آلتشولر تهیه کرده می ستفادهاي اگانهبرطرف کردن این تعارضات از اصول چهل 
  . است که بدتر خواهد شدهاي متناقضی ویژگیةدهندهاي فرآیندي است که باید بهبود داده شود و محور دیگر نشان

قـرار  ) مثل عـسل یـا نظـایر اینهـا    (هایی است که در داخل آن موادي  شکلات درصدد تولید شکلاتةبه عنوان مثال، فرض کنید که یک تولیدکنند     
 آنهـا را  تـا آید  بر می محصول نهایی و برآورده کردن تقاضا، مالک مؤسسۀ بازرگانی درصدد گرم کردن این مواد      تولید براي افزایش سرعت  . گیردمی

 را 2-3 جـدول  -تناقض(دهد ها شده و شکل آنها را تغییر می گرم شده منجر به ذوب شدن شکلات      ةتر به داخل شکلات تزریق کند ولی ماد       سریع
سـرعت  . گیـرد ی بـین سـرعت و شـکل در نظـر م ـ    ی تعارضصورت شکلات این مشکل را به     ةبا استفاده از ماتریس تناقض تریز، تولیدکنند      ). ببینید

 این مـاتریس بـراي حـل ایـن مـشکل شـامل        پیشنهادياصول. شوداي است که بدتر میخصوصیتی است که باید بهبود یابد و شکل نیز مشخصه        
  :موارد زیر است

  ).درآوریدپذیر به عنوان مثال، یکی از قطعات محکم را به صورت انعطاف( یا محیط ء تغییر پویایی یا ساختار شی-1
  ).مثل قطعات محافظتی که دیگر به آنها نیازي نیست( انداختن یا حذف قطعات یک شیء  دور-2
  ).هاي نوسان کننده قرار دادن تیغهاز طریق، تبدیل یک چاقوي استاندارد به یک چاقوي الکترونیکی مثلاَ (یءامکان نوسان به شارائۀ  -3
  ).و سپس قرار دادن شکلات در کنار آن) عسلمثل (مثلاً، منجمد کردن شربت شکلاتی  (ءهاي شی تغییر ویژگی-4
 انجـام  ايمـاده هاي شربت شکلاتی گرفته و این کار را با اضافه کردن      شکلات تصمیم به تغییر ویژگی     ة، تولیدکنند چهار با انتخاب اصل شماره      -5

هنگـامی  . نمایدتر میتر و سریع با شکلات را آسانشود که در معرض هوا قرا گرفته و پوشاندن آن    منجمد شدن آن در مواقعی می      دهد که سبب  می
  !مشکل حل شد. شودکه این ماده در داخل شکلات قرار گرفت، مجدداً به مایع تبدیل می

  
  2-2 شکل

 TRIZماتریس تناقض 
  شوندهایی که بدتر میویژگی  

حجم اشیاء ساکن     
  ثبات شیء  شکل  استرس یا فشار  نیرو  سرعت  )بی حرکت(

حجم اشیاء 
-بی(ساکن 

  )حرکت
---  ×  

  حذف
  لرزش مکانیکی

  افرایش دما

  هاواسطه
  تغییر پارامتر

  
  حذف

  تغییر پارامتر

  دور انداختن و احیاء
  جایگزینی مکانیکی
  تغییرات پارامترها

  مواد ترکیبی

  ---  ×  سرعت
  چرخاندن

  جایگزینی مکانیکی
  پویایی

  اياقدامات دوره

  عمومیت
  لرزش مکانیکی

  هاي قوياکسیدان
  مواد ترکیبی

  هاپویایی
  دورانداختن و احیاء
  لرزش مکانیکی
  تغییر پارامتر

  جایگزینی مکانیکی
  همگنی

  بخش بندي
  لرزش مکانیکی

  نیرو
  حذف

  گذر از این مرحله
  لرزش مکانیکی

  افزایش دما

  چرخاندن
  جایگزینی مکانیکی

  پویایی
هاي قابلیت

  تجهیزات

---  
  کانیکیلرزش م

  پرش
  محافظت اولیه

  

  اقدامات اولیه
  تغییر پارامترها
  مواد ترکیبی

  دور انداختن و احیاء

  تغییرات پارامترها
  اقدامات اولیه
  پرش

  تغییر پارامتر  استرس یا فشار
  هاواسطه

  عمومیت
  تغییر پارامترها

  گذر از این مرحله

  گذر از این مرحله
  تغییر پارامتر
  پرش

---  
  تغییر پارامترها

  عدم تقارن
  هاپویایی

  اقدامات اولیه

  تغییرات پارامترها
  همگنی
  حذف

  مواد ترکیبی

ژگی
وی

ها
 می

هبود
که ب

یی 
ابند

ی
  

  حذف  شکل
  تغییر پارامتر

  تغییر پارامترها
  دورانداختن و احیاء

  لرزش مکانیکی

  تغییر پارامتر
  اقدامات اولیه
  افزایش دما
  مواد ترکیبی

  دور انداختن و احیاء
  هاپویایی

  اقدامات اولیه
  ندنگردکردن و پیچا

---  
  همگنی

  بخش بندي
  لرزش مکانیکی

  عدم تقارن
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  1الگوسازي سریع: 2-7-4
بـا ایـن وجـود، کارآفرینـان     .  یک ایده براي بازاریابی موفق یک کالا یا خـدمت اسـت  ۀهاي حیاتی در فرآیند تهیهاي خلاقانه یکی از گام ایجاد ایده 

پـیش  . و این بدان معناست که الگوسازي سـریع نقـشی مهـم در فرآینـد خلاقانـه دارد            هاي آنها کارایی نداشته     ند که بخش اعظمی از ایده     یابمیدر
 اولیه را مشخص کرده و منجر به بهبـود  ة ایدواقعی، عیوبفرضی که در پشت الگوسازي سریع قرار دارد این است که تبدیل یک ایده به یک مدل                

  .“ارزد کلمه میده هزار  بهارزد، یک الگوي اولیهلمه میاگر یک تصویر به هزار ک” ،ولواسا استیوبه قول . طرح خواهد شد
 ۀ توسـع ۀدر حقیقت، در مراحـل اولی ـ . توانند کامل باشندها نمی مدل. ، سریع و صحیح    تقریبی : الگوسازي سریع شامل موارد زیر است      ۀاصول سه گان  

 کـافی خـوب طراحـی کنـیم تـا      انـدازة  بـه ست کـه مـدل را   نکته کلیدي این ا. یک ایده، تکمیل یک مدل معمولاً به معناي تلف کردن وقت است     
تـر  دهد تـا الگوهـاي اولیـه را سـریع    انجام این کار به کارآفرین امکان می  .  داشته و چه چیزهایی کارایی ندارد      یمشخص کند که چه چیزهایی کارای     

هاي کوچـک اسـت کـه بـر     اي ایجاد تعداد زیادي از مدلواژة صحیح نیز به معن   . تر شود تهیه کرده و در هر تکرار، به سرعت به طرح موفق نزدیک           
شـما  . عیـب و نقـص برآییـد   شما نباید درصدد ایجاد یک مدل کامل و بی”گوید، واسالو می. حل مشکلات خاص با استفاده از یک ایده تمرکز دارند       

  .“صرفاً باید بر بخش کوچکی از آن تمرکزکنید
  

  
  ها از نظر پتانسیل بازارارزیابی ایده                     شما نیز مشاور باشید

تراعـات  ینلی توصیه کـرد کـه ادارة ثبـت اخ   ک به پرزیدنت مک،اختراعات ایالات متحده  ادارة  ل، مسئول   ئاد و چارلز اچ دو    ت جالبی اتفاق اف   ۀ نکت 1899در سال   
ادارة ثبـت  . کـرد البته، او بـه نکـات خاصـی نیـز اشـاره مـی      . “ شده بودع بود تا بدان زمان ابدا   عچیزي که قابل ابدا    هر”ایالات متحده را تعطیل کند چرا که        

منجر به دریافـت   که ي جدیدةیا ایدبا این وجود، آ.  ثبت کرده بود1899 سال تاالاختراع را میلیون حقهفت  ایالات متحده بیش از علائم تجاري ت و   ااختراع
  در اختیار دارد؟ مبناي یک کسب و کار موفق را ه بدان معناست که مخترع مربوطشود میامتیاز

 خـود بـراي   فردهمنحصربآلدن مک کارتی یک تعمیرکار در ایالت کانکتیکات، با عجله به ادارة ثبت اختراعات در ایالات متحده رفت و طرح        ،  1911در سال   
الاختراعـاتی کـه   سـایر حـق  . این کار هیچ گاه به یک موفقیت تجاري تبدیل نـشد . او از یک قوطی مخفی گاز استفاده کرده بود      . ه بادکنکی را ارائه نمود    کلا

اي ضـد آفتـاب بـراي    ه ـ شامل مواردي از جمله هواپیماي زیرآبی، عینـک اندبه حساب نیامده بازار پسندي ة ایدبوده ولیی  ی تفکر خلاقانۀ آمریکا   ةدهندنشان
  . فوتی تلویزیون، پوشک پرندگان و یک جاروبرقی با طرح سگ بود12ها، یک کنترل از راه دور جوجه

تواند به کارآفرینان یا مخترعـان در  یک محصول یا ایده خدماتی جدید را ارزیابی کند؟ سوالات زیر می براي    بازار ةتواند توانایی بالقو  یک کارآفرین چگونه می   
  :خلاقانه کمک کندة  سودآوري یک ایدپتانسیلابی ارزی
   این محصول یا خدمت براي مشتریان چه منافعی به همراه دارد؟ آیا نیازي واقعی نسبت به آن وجود دارد؟•
-د ایجاد کند را در نظر گرفتـه توانآیا مشکلات یا مسائلی که می اید؟ مذکور قادر به حل آن است اشاره کرده   ة که اید  ، آیا شما به مشکلات یا مسائل واقعی       •

  اید؟
  در یک مقیاس یک تا ده، اجراي ایده و فروش تجاري آن تا چه حد مشکل خواهد بود؟ •
  خرند؟ چرا؟ داراي جذابیت فروش طبیعی است؟ آیا مشتریان قادر به پرداخت بهاي آن هستند؟ آیا آنرا می مذکور یا خدمتکالا آیا •
  ؟چگونه برتري دارد؟ ا یا خدمت شما نسبت به کالاها یا خدمات رقبکالا شما دارند؟ آیا ةابتی با اید کالاها یا خدمات فعلی چه رق•
مزایـا  ایـن  مـشتریان بـه    خدماتی جدید شما را درك کننـد؟ آیـا   ة یا ایدکالاتوانند به سادگی مزایاي      در یک مقیاس یک تا ده، مشتریان بالقوه چگونه می          •

  ؟واقفند
 اولیه از ۀتوانید خودتان یک نمون مذکور در ارتباط با محصول است، آیا میة یا خدمت مذکور تا چه حد پیچیده است؟ اگر اید  کالاتا ده،    در یک مقیاس یک      •

  آنرا بسازید؟
  ود؟ در یک مقیاس یک تا ده، سیستم توزیع یا تحویل مورد نیاز براي رساندن کالا یا خدمت به دست مشتریان تا چه حد پیچیده خواهد ب•

                   
1 . rapid prototyping 
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  برداري کنند؟ شما تقلید و کپیةتوانند از ایدهاي دیگر تا چه حد به سادگی می است؟ شرکتفردهمنحصرب محصول یا خدمت شما تا چه حد •
  ؟داردخواهد داشت؟ توزیع آن چقدر هزینه   تولید یا فراهم کردن کالا یا خدمت مذکور چه میزان هزینه در بر•

کند که هـر یـک از آنهـا     گانه تأکید می20اي از معیارهاي یل باکس بر مجموعه تجاري، شرکت مةهاي بالقو تواناییۀنه در زمین هاي خلاقا براي ارزیابی ایده  
 یک ایـده در هـر   ة با ضرب نمر، بر اساس وزن معیار مذکور.دارد+ 2 تا -2دهی از  اهمیت آن بوده و یک مقیاس نمره       ةکنند منعکس داراي یک ضریب وزنیِ   

 ةمایکـل میکـالکو، نویـسند   . دهـد  بازار یـک ایـده مـی   ةبه آنها دربارة توانایی بالقودیدگاهی را کنند که    کلی را محاسبه می    ة معیارها، مدیران یک نمر     از یک
هـاي  ام جنبـه ابتدا، تم ـ: گویداو می. کندتأکید می) PMI) Plus, Minus, Interestingبر استفاده از تکنیک “ رموز هوش خلاقانه: شکافتن خلاقیت”

 در نهایـت، هـر چیـزي کـه بـراي شـما جالـب اسـت            .  ایـده را لیـست کنیـد       )Minus (هـاي منفـی   سپس، تمام جنبـه   .  ایده را لیست کنید    )Plus (مثبت
)Interesting(            زیـر  ۀ نتیجسه  به یکی ازبه روش مذکورارزیابی یک ایده . گیرد را ذکر کنید   ولی مطمئن نیستید که علامت مثبت یا منفی به آن تعلق می 

  .“رویدمی دیگري ةایدو به سراغ  کنار گذاشته است یا آنرا  یا بد خوبمذکور ةرسید که ایدشما به این نتیجه می”، گویدمیکالکو می. منجر خواهد شد
 کـسب و کـار خـود را مـورد     ة بازار ایـد لپتانسیندي آلتشول کمک کنید تا  مشاور قرار داده و به ر     خود را در نقش    . امتحان کنید  یندشانس خود را در این فرآ     

 آنقدر از این کار مأیوس شد که درصدد پرتاب تلفن گران قیمت خـود  وندي درصدد استفاده از موبایل معیوب خود در خودرو بود        ریک روز،   . ارزیابی قرار دهد  
اي هـاي صـفحه   فکري در ابداع بـازي ۀبا استفاده از پیش زمین.  کرد یک تلفن موبایل دورانداختنی به ذهن او خطور    ةکه اید  در این زمان بود   . از پنجره برآمد  

و ارزان را )  کارت اعتباري بـود به ضخامت سهکه از نظر اندازه (ندي با مهندسان مشغول به کار شد تا یک تلفن فوق نازك       ر،  )نرد و غیره  مثل شطرنج، تخته  (
و امکـان  ) تنها تمـاس بـا سـایرین   ( دقیقه مکالمه 60در سه اینچی مذکور به کاربران امکان   دوتلفن. تهیه کند که مدار آن با جوهرهاي رسانا چاپ شده بود         

نـدي و  ر).  بازگرداندن تلفن بـه جـاي دورانـداختن آن   و قاط قیمت اس نیز براي دلار3تا  2( دلار است 20 را داده و میانگین قیمت برآوردي آن         گوشیاتصال  
هـاي  ین موضوع از طریق شرکت خود یعنی دایسلند تکنولوژي هستند تا از همان تکنولوژي مورد اسـتفاده در گوشـی     در حال کار بر روي ا      تلو شریکش لی 

 دلار 20موبایل براي ایجاد یک کامپیوتر لپ تاب کاغذي استفاده کنند که انتظار دارند به عنوان یک ابزار دسترسی به اینترنت عمل کرده و قیمـت آن فقـط        
  .باشد

  .ندي آلتشول استفاده کنیدراندازهاي مربوط به موبایل موجود در اینترنت و کتابخانه براي بررسی چشم از منابع -1
 ة بـراي ایـد  PMIاز یک تجزیـه و تحلیـل   .  استفاده کنید ،الامکان براي پاسخ به سؤالات متعدد مذکور در قسمت فوق          حتی ، از اطلاعات گردآوري شده    -2
  .ندي استفاده کنیدر

  
  هاي خود محافظت کنیداز ایده: یت معنويمالک: 2-8

 در بازار است، دغدغه اولیـه آنهـا محافظـت از آن     پتانسیل حضور  آیند که داراي   یا خدمتی می   کالا براي    نوآورانه یهایهنگامی که کارآفرینان با ایده    
مالکیـت معنـوي و تولیـد اجنـاس تقلبـی مـشابه بـراي        ت سرقکند که اتاق بازرگانی ایالات متحده برآورد می  . هاي غیرمجاز است  در مقابل استفاده  

هـا، علائـم تجـاري یـا حـق نـشر را مـورد        الاختـراع کارآفرینان باید بفهمند که چگونه حق.  میلیارد دلار هزینه دارد    250مؤسسات بازرگانی سالیانه    
  .استفاده قرار دهند

  
  الاختراعحق: 2-8-1
به مخترع یک محصول اعطاء شـده و حـق انحـصاري     ) PTO( و علائم تجاري ایالات متحده       اتاعالاختراع حقی است که از سوي ادارة اختر       حق

هدف از ارائه یـک  . کند به دارنده آن اعطاء می،الاختراع از تاریخ ثبت درخواست حق، سال20را در این کشور به مدت      آن استفاده یا فروش از      ،ساخت
بـسیاري از  . الاختراع مذکور منقضی شده و قابـل تجدیـد نیـست    سال، حق20پس از . وري است ساله به مخترع، تشویق خلاقیت و نوآ       20انحصار  

 سال پس از تـاریخ  14ولی حق طراحی، که تا ) شوندکه تحت عنوان حق استفاده نامیده می      (شوند   می ء براي ابداع محصولات جدید اعطا     اتاختراع
شود که تغییرات جدید، اولیه یا ظاهري در طراحی محصولات فعلی ایجاد کنند به نحـوي کـه   صدور حق الاختراع اعتبار دارد، به مخترعانی داده می     

توانند انحصار تولید آن گیاه را به دسـت آورنـد مـشروط بـه اینکـه      مخترعانی که یک گیاه جدید را تولید کنند می        . منجر به افزایش فروش آن شود     
الاختـراع، ابـزار    براي دریافـت حـق  . سایر نژادها به صورت ضربدري تولیدکنند از زدن یا استفاده مثل قلمه  ، مذکور را به روش غیرجنسی     یاهبتوانند گ 

ی براي فردي با مهارت یا دانش عادي در حوزة مربوطه تلقی نشده و محصول مفیدي نیـز بـه          هبوده و امري بدی   ) نه الزاماً بهتر   و(مذکور باید جدید    
الاختـراع  چاپی در هر جاي دنیا منتشر شده یا اینکه براي فروش در این کشور قبل از تاریخ درخواست حـق  مذکور به صورت ۀاگر وسیل. حساب بیاید 
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الاختراع در ایالات متحده تنها بـه  حق. الاختراع درخواست نمودتوان براي آن حق  مورد استفاده قرار گرفته یا در معرض فروش قرار گرفته باشد نمی           
مخترعانی کـه مایـل بـه    .  فردي که اختراع فرد دیگري را کشف کرده و تنها در ایالات متحده و قلمرو آن نافذ استشود نه میطاءاقعی اع ومخترع  

هـاي  الاختراع در هر یک از کشورهایی را بنمایند کـه درصـدد انجـام فعالیـت    فروش اختراع خود در خارج از کشور هستند باید درخواست صدور حق    
تواند آنرا بدون دریافـت مجـوز از مختـرع اصـلی      هیچ شخصی نمی،می که درخواست ثبت اختراع محصولی انجام شدهنگا. بازرگانی در آنها هستند 

 از  رادهـد بلکـه دیگـران   حق ساخت، استفاده یا فـروش یـک اختـراع را نمـی    مذکور الاختراع به فرد    حق. برداري نموده یا به فروش برساند     آن کپی 
  .داردباز می فروش آن یاساخت، استفاده 

هـاي اساسـی مطـرح شـده توسـط      توانند با دنبال کـردن گـام    میآنها  ،   وجود ندارد  مخترعانتوسط  الاختراع   دریافت حق  تضمینی براي اگرچه هیچ   
PTO،       ز اي را اهـاي حرفـه  هاي غالباً طولانی وپیچیده، مخترعین باید کمـک قبل از آغاز روش.  شانس خود را به میزان قابل توجهی افزایش دهند

تنها آن دسته از وکـلا و  . اند به صورت رسمی ثبت شدهPTOد که نزد ن دریافت کنعیاخترا مسئول ثبت  الاختراع، یک وکیل یا   اندرکاران حق دست
 از تیلیـس . الاختراع است را بـر عهـده گیرنـد    که به دنبال دریافت حق      مخترعی وکالتتوانند  اند می وب شده صارانی که رسماً براي این کار من      زکارگ

 ازبه سـلامت  کنند تا آنها را الاختراع تکیه می کارشناسان حقهتمام مخترعان ب% 98تقریباً.  آمده استPTOاران مجاز در وب سایت      زوکلا و کارگ  
.  دلار اسـت 20,000 تا 5,000 بسته به پیچیدگی محصول از ،ختراعالا درخواست حقة پروندشکیلمبالغ قانونی براي ت.  فرآیند پیچیده عبور دهد این
- سال هزینـه 20الاختراع و حفظ آن به مدت ، به دست آوردن یک حق    عمولیده که براي مؤسسات بازرگانی م     شگونه بیان    این ،یکی از مطالعات  در  

  . دلار خواهد داشت10,000اي معادل 
  
 و عـات الاختراع را امـضاء نمـود، ادارة اخترا   اولین قانون حق1790از زمانی که جرج واشنگتن در سال     : الاختراعفرآیند ثبت حق  : 2-8-1-1

ثبت کرده که شـامل تلـه مـوش،    ) و همچنین بعضی از اقلام غیر قابل تصور(ی را در هر چیز قابل تصور اتالاختراععلائم تجاري ایالات متحده حق   
 نـوع  764(تومـاس ادیـسون، چـوب گلـف      که با مهندسی ژنتیک دسـتکاري شـده بودنـد، لامـپ     )هاییموش(کشتی بخار رابرت فالتون، حیوانات      

 چِ دربارة یک سـاندوی 1999الاختراعی را در اختیار دارد که در سال شرکت جی ام اسماکر حق   . گیري است ها و وسایل گوناگون ماهی    ، بازي )مختلف
سـاندویچ  ”آمیز آنرا تحـت عنـوان   وفقیت بادام زمینی و ژل است که به صورتی کاملاً مةکرهمراه با  ویچ ساندیس شده و بدون نان است که نوع      رِپِ

 صـادر کـرده   مربوطههاي هایی را براي فرآیندهاي کسب و کار و روش      الاختراعادارة اختراعات و علائم تجاري حق     . رساند به فروش می   “بدون نان 
دهد تا اطلاعات مربـوط بـه خـود را در     است که به کاربران امکان می“تک کلیک”برانگیز شرکت آمازون در تکنولوژي الاختراع بحثکه شامل حق  

الاختراع صـادر   میلیون حقهفتتا بدین تاریخ، این اداره بیش از  . دنیه حساب فراخوان کن   سو در قسمت ت    کلیک  یک یک فایل ذخیره نموده و آنرا با      
الاختراع، یک مخترع باید مراحـل زیـر    حقبراي دریافت)!  را ببینید  2-3شکل  (کند   درخواست جدید دریافت می    360,000 بیش از    هنموده و هر سال   

  :دنرا دنبال ک
یک اختراع در ایالات متحده مورد استفاده قرار گرفتـه یـا اینکـه در یـک کـشور خـارجی        مشخص شود که   گرا :نو بودن نوآوري را اثبات کند     

  .الاختراع نیستشرح آن داده شده باشد داراي شرایط دریافت حق
. مدارك مربـوط بـه ثبـت اختـراع خـود را ارائـه دهنـد           براي محافظت از ادعاها، مخترعین باید        : مورد نظر  ۀل مستندات مربوط به وسی    ۀتهی

 مطلـع نـسبت بـه ایـن     ر این ابداع و گواهی دوسـتانِ      دهاي صورت گرفته    پیشرفت) هاشامل طرح (توانند با نگهداشتن سوابق مکتوب      مخترعین می 
اي اسـت  ه کنند که فرآیندي شـامل نوشـتن نامـه   ارائ) ادارة ثبت اختراعات (PTOنند یک اظهارنامه را نزد      توامخترعین می .  آنرا اثبات کنند   ،سوابق

درخواسـت  معادل اظهارنامه  این . دلار براي ادارة ثبت اختراعات و علائم تجاري است  10 اختراع مورد نظر و ارسال چکی به مبلغ          ةکه توصیف کنند  
  .یک ابداع را مدنظر قرار داده استمذکور دهد که مخترع مبنی بر تاریخی ارائه میالاختراع نیست بلکه شواهدي را حق

ی به حساب نیامـده و مفیـد اسـت، یـک     هبراي اثبات اینکه اختراع مورد نظر واقعاً جدید بوده، امري بدی: هاي موجودالاختراعجستجو در حق  
اسـت کـه   موضـوع  ق بررسی ایـن  یهدف از این تحق.  محصولات مشابه انجام دهدۀهاي موجود در زمینالاختراعمخترع باید جستجویی را براي حق   

اي آموزش دیده براي انجام این تحقیقـات اسـتفاده   بسیاري از مخترعین از افراد حرفه     . الاختراع را دارد یا نه    آیا مخترع مورد نظر شانس دریافت حق      
هاي صـادر شـده توسـط ادارة اختراعـات و علائـم تجـاري       الاختراعرا دربارة تمام حقتوانند یک جستجوي اینترنتی خود مخترعین نیز می . دنکنمی

. دهـد را در اختیار شما قرار نمـی هاي مربوطه  طرح،هاالاختراعجستجوي اینترنتی حق.  انجام دهند ، که روي وب سایت رسمی آن وجود دارد        ،آمریکا
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 1971سـال   قبـل از  بههاي مربوط طرحوها  الاختراعد امکان دسترسی به حق    نتوان می ،یونفل د ی مالکیت معنوي تحقیقات   ۀ شبک اعضايبا این وجود،    
  .را نیز به شما بدهند

  
  2-3 شکل
  ادر شده و ص شدهدرخواستي هاالاختراعقحتعداد 
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  2-4 شکل

  5971829الاختراع شماره حق
  ادارة اختراعات ایالات متحده 

  اتوماتیکی ستنمخروط ب

، مخروطی است که براي نگه داشتن، چرخاندن و تراشیدن بخشی از بستنی یـا مـواد غـذایی      مواد غذایی  الب و جدید براي خوردن    یکی از ظروف ج            
شود، یک درب که بـه صـورت چرخـشی روي ظـرف مربوطـه       که شامل ظرفی که با دست نگه داشته میرود بکار میشکل پذیر در هنگام مصرف  

 مشابه را گرفته و در داخل آن قرار داد و یـک مکـانیزم حرکتـی در ظـرف بـراي      ن بستنی یا ماده غذایی با ویژگیتوان بخشی از ای  قرار گرفته و می   
 زبان فرد که از دهانش بیرون آمده و آمـاده خـوردن بـستنی    متناسب با ، رو به بالا و تغذیه چرخشی محتویات آن   مذکور  غذایی ةانتقال چرخشی ماد  

  . است
  هارتمن ریچارد: مخترع

  36398: شماره درخواست
  1998 مارس 6: تشکیل پرونده
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هنگامی که جستجو براي تحقیق به پایان رسید، مخترعین باید به مطالعه دربارة نتایج مربوطه بپردازند تا تعیین کنند کـه              : مطالعۀ نتایج تحقیق  
 کافی با وسایلی که در گذشته مـورد اسـتفاده      اندازة بهمذکور باید    ۀالاختراع، وسیل براي دریافت حق  .  یانه الاختراع دارند آیا شانسی براي دریافت حق    

  . است امري بدیهی و مسلم به حساب آیدهحوزة تکنولوژي مربوط  و نباید براي فردي که داراي مهارت عادي در متفاوت بودهقرار گرفته
ادارة اختراعات و علائـم تجـاري ارائـه    به اید درخواستی را الاختراع بگیرد، ب حقدریافتاگر مخترعی تصمیم به    : الاختراع درخواست حق  ۀارائ

تواند مربوط به محـصولات   صفحه است که بعضی از آنها می40 تا 20الاختراع حدود   درخواست حق   این . اختراع مذکور باشد   ةکند که توصیف کنند   
الاختراعی که تاکنون ارائـه شـده   ترین درخواست حقطولانی. اشد ب نیزها هزار صفحههاي پیشرفته بوده و شامل ده  بیوتکنولوژي یا داراي تکنولوژي   

کننـد تـا بـه    الاختراع را استخدام مـی ن حقاارز بسیاري از مخترعین، وکلا یا کارگ! میلیون صفحه استششالاختراع مربوط به یک ژن با       است حق 
الاختـراع نـسبتاً غیرمرسـوم بـه شـماره       درخواسـت یـک حـق    ازخشی بة نشان دهند2-5شکل . الاختراع کمک کنندتکمیل درخواست حق آنها در 

  . است5971829
الاختراعی را صادرکند، یکی از کارشناسان آن مبادرت به بررسی درخواسـت مـذکور    حقPTOقبل از اینکه : الاختراعبررسی درخواست حق 

بـه  از تشکیل پرونـده  پس  سال 5/2الاختراع معمولاً  حقۀتأییدی. رالاختراع است یا خی صدور حقۀ تعیین کند که آیا اختراع مذکور شایستتانماید  می
 درخواسـت مـذکور نمـوده و آنـرا مجـدداً بـه ادارة       ۀتوانـد اطلاعـاتی را ضـمیم    درخواست را رد کند، مخترع مذکور می   PTOاگر  . دانجامطول می 

  .اختراعات و علائم تجاري عرضه کند
میـانگین  . تواند پرهزینه و زمانبر باشد ولی غالباً لازم است که از منـافع کـارآفرین دفـاع شـود    گان تقلبی میالاختراع در مقابل تولیدکنند  دفاع از حق  

الاختراع بوده و کمتر از یک میلیون دلار است، درصورتی که پرونده مذکور منجر به صدور حکـم شـود    دعاوي قانونی که مربوط به نقض حق    ۀهزین
، ولی احتمال برنـده شـدن   )توانند قبل از مراجعه به دادگاه بر سر آن توافق کنندتقریباً نیمی از آنچه که طرفین می     ( هزار دلار خواهد بود      500حدود  
الاختراع هستند در دعاوي مربوط به سوء اسـتفاده   درصد کسانی که داراي مجوز حق    60بیش از   . الاختراع بستگی دارد  حقدارندة  ه و تلاش    زبه انگی 

  .شوند پیروز میالاختراعو نقض حق
  

  شرکت یکسیماي 
ي گلفوِشرکت کال  

شرکت . شرکت کالوي گلف را بر آن داشت تا از حق الامتیاز خود علیه متقلبین دفاع کند“ رتابیگ بِ”هاي صورت گرفته از کلوپ گلف مشهور       سوء استفاده 
زننـد کـه در بعـضی از مواقـع ایـن      کارشناسـان تخمـین مـی   . کـرده اسـت   تولید  را“بیگ برسا” مشابه به نام ی محصول،یکی از رقباکه مذکور متوجه شد    

  !دن فروشی بهتر از محصول اصلی دار،هاي بسیار ارزانمحصولات تقلبی با قیمت
  

 از ر شـانل ط و عهگز، جواهرات کارتی بچ کو،تنی مثل لوئیس وایخصوصاً هنگامی که اقلام لوکس - دسترسی جهانی و سرعت بالا       ۀواسطهاینترنت، ب 
  .تر کرده است مشکل فروش اجناس تقلبی را پیچیده-رسنداین طریق به فروش می

  
  علائم تجاري: 2-8-2

ست که شرکت از آن براي شناسایی منشأ محصول یا تـشخیص آن از   ا علامت تجاري هر واژه، عبارت، نماد، طرح، نام، لوگو، شعار یا ظاهر تجاري            
یک علامت خدماتی همانند علامت تجاري است با این تفـاوت کـه منبـع خـدمت را در مقایـسه بـا           (کند   می سایر کالاهاي موجود در بازار استفاده     

تواند چیزي بیش از یک علامت تجاري می  . کند امضاي شرکت در بازار عمل می      همانندیک علامت تجاري    ). دهدمحصول مورد شناسایی قرار می    
بـه عنـوان مثـال، شـرکت     .  باشـد  نیـز ها، بوها یـا صـداها  تواند شامل نمادها، اشکال، رنگ   مت می این علا . مارك تجاري، شعار یا نام تجاري باشد      

 یک علامت تجاري را با توجه به زنگ سه حالتـه خـود ثبـت کـرده         NBCهاي خود داشته و     کوکاکولا یک علامت تجاري را دربارة شکل بطري       
و صـداي  ) بـاك ( از قانون محافظت از علائم تجاري براي شکل مخزن سـوخت     ،تموتور سیکل مشهور   ةیویدسون، تولیدکنند شرکت هارلی د  . است
  !کندموتورهایش استفاده میاگزوز  ۀگرفت
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  شرکت یکسیماي 
  چیزبرگر در بهشت

 لورن گارتن  میم گرفتند رستورانی باز  خوردن چیزبرگر کردند ولی در یافتن آن با مشکل مواجه شدند لذا تص     هوسِ ، هنگام تعطیلات در هاوایی    ،دنا بایلیف ر و ا
بود که از آهنگی به همـین نـام از   “ چیزبرگر در بهشت”نامی که آنها براي رستوران خود برگزیدند      . کنند که به صورت تخصصی انواع برگرها را عرضه کند         

 توران رشد کرد و بافت علیه آنها اقامـۀ دعـوي کـرد    این رس. آنها وکیلی استخدام کردند تا این نام تجاري را براي آنها ثبت کند. ت گرفته شده بود   جیمی باف
گارتنر و بایلیف از حق خود در زمینۀ ایـن نـام اسـتفاده کـرده و بـه علامـت       . مبنی بر اینکه او مالک عنوان آهنگ خود و تمام کاربردهاي تجاري آن است          

چنـد  .  چیزبرگر فروشی دومی نیز در وایکیکـی راه انـدازي کردنـد   چون این دو در این کشمکش قانونی پیروز شدند،    . تجاري ثبت شدة خویش استناد کردند     
اي خـود بـه نـام    هـاي زنجیـره  سال بعد گارتنر و بایلیف حق استفاده از این نام، به استثناي دو مکان فعلی خود را به بافت واگذار کردند که او نیز رسـتوران          

- بـه نـام   آناز آن زمان، گارتنر و بایلیف چند رستوران دیگر را در هاوایی و ساحل غربی  .  کرد هایش بود را افتتاح   مارگاریتا ویل، که نام یکی دیگر از آهنگ       
  .نداهرول افتتاح کرداندهاي چیزبرگر، مایت هایس و راك

  
 ۀاد وجه ـ که شرکت از آنها براي ایج ـ   ي هستند فرد عناصر ه ترکیب منحصرب  شاملهایی از نماد شرکتند که       شامل بخش  محصول،هاي هویت   مؤلفه

هـا، طراحـی و    ساختار رنـگ ، مکزیکیايهبه عنوان مثال، دکوراسیون خاص یک رستوران زنجیر. کند آن استفاده می پیشبرد فروش یک محصول و    
 براي واجد شرایط بودن بـراي محافظـت از علامـت تجـاري، نمـاد     .  شرکت در نظر گرفته شودتواند به عنوان نمادانداز و احساس کلی آن می    چشم

  .دشومشتریان منجر به گمراه شدن  دیگر، باشد و استفاده از نماد تجاري شرکت  مذکورص شرکتتخم و هفرد بودهشرکت باید ذاتاً منحصرب
  

  شرکت یکسیماي 
  شرکت تولیدي زیپو

 اختراعات ثبت کرده ادارة نزدود را هاي کلاسیک خکند، شکل فندك خود را تولید میفردهمنحصربهاي فلزي  فندك1932شرکت تولیدي زیپو که از سال     
 ـهاي فلزي و لبه میلیون فندك با جعبه12هر ساله، شرکت مذکور بیش از . هاي ارزان قیمت مصون داردبرداریکپیتا بتواند آنرا از یورش     خ و سیـستم  هاي پ

 به دلیل تولید محصولات تقلبی، کـه بـسیاري از آنهـا در چـین     زند کهزیپو تخمین می. فروشداند را می آن، که با ظرافت طراحی شده  فردهمنحصرببازشدن  
  .رود درصد از فروش شرکت به واسطۀ سوء استفاده از نماد تجاري شرکت از دست می30اند، حدود تولید شده

  
).  را ببینیـد 2-5شـکل  (ستند  واقعی ه ـکاربرد هزار تاي آنها داراي 900میلیون علامت تجاري ثبت شده در ایالات متحده وجود دارد که یک و نیم    

هاي دیگر را از بکـارگیري علامـت مـشابه بـراي      را ثبت کنند که این امر شرکت خوددهد تا علامت تجاريقانون فدرال به تولیدکنندگان اجازه می    
در حـال  .  خود را رزرو کنـد توانست پیشاپیش علامت تجاري   ، یک مؤسسۀ بازرگانی نمی    1989قبل از سال    . دارد می رشناسایی کالاهاي خود بر حذ    

دهـد  هاي بازرگانی استفاده نموده یا درخواستی را نزد ادارة اختراعات و علائم تجاري ارائه مـی    ، اولین گروهی که از علامت تجاري در فعالیت        حاضر
شـوند،  مـان محـدودي صـادر مـی    ها و حق تکثیر که براي مدت ز الاختراعبر خلاف حق  . داراي حق نهایی براي ثبت آن علامت تجاري خواهد بود         

 علامـت تجـاري، کـارآفرین     سال پس از تاریخ ثبتپنج(وام دارند د علائم تجاري به صورت نامحدود ، به استفاده از آن ادامه دهد   همادامی که دارند  
توانـد رقبـا را از تولیـد و فـروش     اري نمیبا این وجود، یک علامت تج).  علائم تجاري ارائه دهد وباید گواهی استفاده از آنرا به ادارة ثبت اختراعات      

این فرآیند صرفاً سایرین را از استفاده از علامت تجاري مشابه یـا گـیج کننـده بـراي همـان کـالا یـا                . حذر دارد  محصول مشابه با نامی متفاوت بر     
  .داردحذر می خدمت بر

هر فردي که مدعی حق یک علامـت تجـاري   . اندگیج شده“  ”و“ TM” استفاده از نمادهاي    ۀبسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی در زمین      
با این وجود، ادعـا  .  بدون الزام به ثبت این علامت نزد ادارة ثبت اختراعات استفاده کندSM یا  TMتواند از نمادهاي    است می ) یا علامت خدماتی  (

مؤسسات بازرگانی که علامت تجـاري خـود را نـزد ادارة ثبـت     تنها آن دسته از    . نسبت به آن علامت تجاري یا خدماتی ممکن است مسموع نباشد          
حـق   کارآفرینان مجبور نیستند که علائم تجاري یا علائم خدماتی خـود را ثبـت کننـد تـا    .  استفاده کنندتوانند از نماد   اند می اختراعات ثبت کرده  

ة ثبت اختراعات به کارآفرینان قـدرت بیـشتري در محافظـت از علائـم     با این وجود، ثبت علامت نزد ادار. خود نسبت به استفاده از آنرا محفوظ کنند  
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تشکیل پرونده براي درخواست ثبت علامت تجاري یا خدماتی کاري نسبتاً آسان است ولی نیازمند جستجو در اسـامی موجـود             . دهدتجاري خود می  
  .است

  
  2-5 شکل

  تعداد علائم تجاري درخواست شده و صادر شده
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  شرکت یکسیماي 

بریسشرکت کاسمیک د  
گمشده ”دختري با لباس مشکی و تکیه کلام -“ میلی جادوییا” شخصیت مشهوري به نام   ، کارمند در اوکلند کالیفرنیا    25شرکت کاسمیک دبریس شرکتی با      

 پـنج میلیـون دلار فـروش    ،یلـی جـادویی  پشتی با تـصویر ام هشرت و کولاین شرکت در اثر بازاریابی انواع محصولات مثل تی. خلق کرده استرا   -“پیدا شده 
براي مقابلـه  . گذارندبرداري در سراسر دنیا از تصاویر تجاري شرکت سوء استفاده کرده و آنها را روي محصولات خود می  متأسفانه، هنرمندان کپی  . سالیانه دارد 

 را در تایوان شناسایی اي حرفهام کرده، تعدادي از متخلفین مدیران شرکت کاسمیک دبریس یک کارآگاه خصوصی استخدی، کاهش فروش چند میلیونبا خطرِ
 .کرده و به کمک پلیس آن کشور درصدد ضبط صدها کارتن محصولات تقلبی هستند

  
فرد آن از بین رفتـه و بـه یـک نـام     هیک کارآفرین ممکن است حق انحصاري یک علامت تجاري را در صورتی از دست بدهد که ماهیت منحصرب         

اي، یویو و تلفن موبایل زمانی در زمـرة علائـم تجـاري بـه حـساب         ت، چسب قطره  رس، کُ )فلاسک(آسپرین، آسانسور، ترموس    . ل شود عمومی تبدی 
توان بعنوان علائم تجاري مورد استفاده قـرار  هاي عمومی را دیگر نمی   این واژه . اند امروزه به واژگانی رایج در زبان انگلیسی تبدیل شده         اماآمدند  می
  . داد
  
  حق نشر: 2-8-3

 ملشـا (  مثل کارهاي ادبـی، نمایـشی، موسـیقی و هنـري    ، نویسندگیۀحق نشر یک حق انحصاري است که از پدیدآورندگان کارهاي اولیه در زمین          
محافظـت  ) هـا هاي ویدئویی، رقص، تصاویر حرکتـی، ضـبط و نظـایر این   افزار، موسیقی، ویدئو، بازيسازي، ادبیات، نرم کارهاي هنري، مجسمه  انواع
. کند و نه خـود ایـده  حق نشر تنها از نحوة اظهار یک ایده محافظت می        .  نشر است   حقِ دهندة علامت نشان“ ”المللی   بین ةنماد ثبت شد  . کندمی

لامـت تجـاري،   درست همانند ع.  کندایجادیابد که خالق آن، کار مذکور را به شکلی ملموس         زمانی موجودیت می   ،حق نشر دربارة یک کار خلاقانه     
  . نیازمند ثبت کار مذکور نزد ادارة حق نشر ایالات متحده نیست،به دست آوردن محافظت اساسی از حق نشر
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 دلار 30زاي پرداخـت مبلغـی معـادل     در ا،درخواست حق نشر. دهدبا این وجود، ثبت حق نشر به خالقان آن امکان محافظت بیشتر از کارشان را می  
  ویک حق نشر معتبر دربارة یک کار تا مدت زمـان عمـر خـالق آن     . گیرددر کتابخانۀ کنگره صورت می    مستقر  نزد ادارة نشر     ،به ازاي هر درخواست   

 توسـط تمـام   به طـور رایگـان   این حق نشر، کار مذکور به عنوان یک دارایی عمومی تلقی شده و انقضايهنگام .  سال پس از مرگ او دوام دارد  70
  .هد بودافراد قابل استفاده خوا

شوند، در زمـرة اقلامـی هـستند کـه     ها، از آنجایی که به آسانی کپی می   ديويها و دي  ديهاي ویدئویی، سی  هاي نرم افزار کامپیوتري، فیلم    برنامه
 12 ههـر سـال  افزار زنند که صنعت جهانی نرمکارشناسان تخمین می  . گیردکنندگان حق نشر در مورد آنها صورت می       ها توسط نقض   سرقت نبیشتری

 واسـطۀ بـه  میلیـارد دلار  دوها نموده و هالیوود نیز کند که به صورت غیرقانونی مبادرت به کپی برنامه متخلفانی ضرر می  وجود   واسطۀبهمیلیارد دلار   
انجـام ایـن کـار     ي دراز آنجایی که این متخلفـان مهـارت زیـاد      . کندند ضرر می  کنمیجعلی  مبادرت به تولید و فروش فیلمهاي       افرادي که   فعالیت  

  .شودکنندگان واقعی بازار فیلم وارد می به توزیعیکنند که ضربات سنگینریزي میاي برنامهدارند، غالباً به گونه
  .دهدالاختراع، علائم تجاري و حق نشر را در اختیار شما قرار میهاي حقاي از ویژگیخلاصه: 2-3جدول 
  

  2-3جدول 
   علائم تجاري و حق نشرالاختراع،هاي حقویژگی

  هزینه  زمان مورد نیاز  پوشش مربوطه  نوع محافظت

   دلار30حدود    هفته2حدود   افزارها نویسندگان مثل کتب یا نرمۀکارهاي اولی  حق نشر
   دلار1,500 تا 900   ماه تا یکسال6  هالوگوها، اسامی و عبارت  ت تجاريمعلا

   دلار20,000 تا 5,000   سال2اکثر حد  شکل ظاهري یک محصول اصلی  امتیاز طراحی
   دلار20,000 تا 5,000   سال5 تا 2  نحوة کارکرد محصول اصلی  برداريامتیاز بهره

   دلار20,000 تا 5,000   سال5 تا 2  یک فرآیند یا روش کسب و کار  امتیاز روش کسب و کار
  

  شرکت یکسیماي 
  ریستیمبل بِ

هاي این شرکت تمام طرح. هاي بافندگی بوده و دو میلیون دلار فروش سالیانه داردها و قطعات دستگاه   حتیمبل بریس شرکتی کوچک است که فروشندة طر       
 فروشـنده در  20ن، مدیر عامل این شرکت، دریافـت کـه   نسهنگامی که لینت جِ.  یک علامت تجاري ثبت کرده است در قالب خود و همچنین نام شرکت را       

هاي بافندگی به نام این شرکت هستند، محصولی که شرکت مذکور هیچگاه آنرا تولید نکرده بود، او  از دستگاهحال فروش قطعات بعضی درeBay سایت 
هایی را براي متخلفین ارسال کرده و آنها را تهدید کرد که درصورت عدم توقف فوري این کـار، آنهـا را تحـت    اقدام عاجلی در این زمینه به عمل آورده، نامه   

 . ناپدید شدeBay  فروش در سایت حراجینام تیمبل بریس به سرعت از محصولات در معرضِ. ر خواهد دادتعقیب قانونی قرا
  
  محافظت از مالکیت معنوي: 2-8-4

فایده خواهد بود مگر اینکه کارآفرین اقداماتی را بـراي محافظـت از ایـن    بیالاختراع، علائم تجاري و حق نشر به دست آوردن حق محافظت از حق  
 مالکیـت محـصولات،   ۀهاي بازرگانی مشغول بکار هستند به حقوق دیگـران در زمین ـ متأسفانه، تمام کسانی که در فعالیت.  در بازار انجام دهد  حقوق

 ،هکننـد ضدر سایر موارد، رفتـار نق ـ . کنند میض با مصونیت کامل این حقوق را نق    و فرآیندها، اسامی و کارها توجهی ننموده و بعضی از آنها آگاهانه          
الاختـراع، حـق نـشر و    پس از به دست آوردن محافظت قانونی مناسب از طریق حق       .  فقدان آگاهی از حق مالکیت دیگران است       به سادگی ماحصلِ  

اگـر یـک   . الخـصوص از طریـق اینترنـت جـستجو کننـد      علـی ،کنندگان غیرمجاز و تقلبیعلائم تجاري، کارآفرینان باید بازار را براي یافتن استفاده        
 جـدي بـراي   ۀالاختراع، علامت تجاري یا حق نشر معتبر باشد، متوقف کردن خاطی معمولاً نیازمند چیزي بیش از یک نام ـآفرین داراي یک حق  کار

هـاي قـانونی پرهزینـه    ند درگیر جنگهخواغالباً خاطیان نمی. شود کشیدن و توقف سوء استفاده نیست که این کار توسط یک وکیل انجام می    ستد
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اي نداشـته  اگر این تاکتیک با شکست مواجه شود، کارآفرین ممکن است هیچ چـاره . کنند که رفتار غیرقانونی خود را متوقف کنند میتوافقشده و م  
  .بسیاري از آنها به دادگاه خواهد کشیدالبته کار  هباشد مگر اینکه یک دعواي قانونی را مطرح نماید ک

با ایـن وجـود، مـشکل اصـلی در تکیـه بـر       . الاختراع، علائم تجاري و حق نشر در سیستم قانونی است         لاح اولیه یک کارآفرین، محافظت از حق      ص
   تواند از بودجه بسیاري از مؤسـسات   آنهاست که به سرعت میض هزینه و زمان دعاوي قانونی مربوط به نق،عمال حق مالکیت سیستم قانونی براي ا

 ،فرآینـدي تعقیب قبل از . دعاوي قانونی همیشه مستلزم هزینه استاقامۀ .  کندتلف وقت آنها رااز  قابل توجهی    بخشبازرگانی کوچک فراتر رفته و      
  : پرهزینه و فرسایشی باشد، یک کارآفرین باید موارد زیر را مدنظر قرار دهدتواند یک جنگ قانونیِکه می

  . آیا در صورت پیروزي، طرف مقابل امکان پرداخت پول دارد•
  .دهدبهاي استخدام وکیل و تشکیل پرونده را هزینهکفاف رید که پول کافی از دعوي قانونی به دست آورید تا  آیا انتظار دا•
   کنید؟ي دعوۀ مذکور اقامۀ اطلاعات محرمانه خود را فدا کرده و در زمین و را دارید که زمان، پولاین توانایی آیا •
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  خلاصۀ فصل بر حسب اهداف یادگیري: 2-9
  .ن خلاقیت، نوآوري و کارآفرینی را شرح دهید تفاوت بی-1

هـا هـر روزه بـا    هایی است که انـسان رمز کارآفرین براي خلق ارزش در بازار، بکارگیري خلاقیت و نوآوري براي حل مشکلات و استفاده از فرصت                 
 نـوآوري عبـارت   .هااه کردن به مشکلات و فرصتهاي جدید براي نگ روش وهاخلاقیت عبارت است از توانایی بکارگیري ایده  . شوندآنها مواجه می  

کـارآفرینی  . شـوند ها مـی ی که منجر به بهبود یا غنی شدن زندگی انسانیهااست از توانایی بکارگیري راهکارهاي خلاقانه براي مشکلات و فرصت    
  .هاي بازار استصت بکارگیري خلاقیت و نوآوري دربارة نیازها و فرۀماحصل یک فرآیند منضبط و سیستماتیک در زمین

  .اي لاینفک کارآفرینی هستندز توضیح دهید که چرا خلاقیت و نوآوري اج-2
 باشـد و چگونـه   مورد اینکه دنیا چیست، چگونـه هاي از پیش تعیین شده در یکسري ایدهشامل کارآفرینان باید همیشه در مقابل الگوهاي فکري که   

د مرسـوم حرکـت کـرده و از خـود     رَراي خ غالباً ووفقکارآفرینان م. دنآیموانع خلاقیت به حساب می اینها در زمرة .از خود محافظت کنند    ،عمل کند 
  “؟...چرا نباید”پرسند می

  .موفقیت، و حتی بقاء، در این محیط جهانی رقابتی مستلزم این است که کارآفرینان خلاقیت خود و کارکنانشان را مداوماً آزاد کنند
  . را درك کنید مغز انسان و نقش آنها در خلاقیتةکر نحوة کارکرد دو نیم-3

با این وجود، امروزه ما اطلاعـات بیـشتري   . آید ذاتی به حساب میۀ یک خصیصیتکردند که خلاقها اینگونه تصور میبراي سالهاي متمادي، انسان 
نمادها را کنتـرل کـرده     زبان، منطق و، چپ مغزةنیمکر. یاموزدتواند خلاقیت را بدهد که تقریباً هر فردي می  تحقیقات نشان می  . در این زمینه داریم   

و تجـسمی را مـدیریت کـرده و    ) شـهودي ( موضوعات احساسی، ابتکـاري  ، راستةنیمکر. کندگام پردازش میبهو اطلاعات را طبق یک الگوي گام   
 مغـز حـاکم   ةتوانند نحوة کنترل نیمکـر ها میانسان. است راست مغز منبع خلاقیت و نوآوري      ةنیمکر. کنداطلاعات را به صورت بینشی پردازش می      

  .هاي فکري خود در یک وضعیت معین را بیاموزندر فعالیتب
  .شود را توضیح دهیدیت فرد میق که منجر به محدود شدن خلاايگانهدههاي ذهنی  قفل-4

جـستجو بـراي یـافتن یـک     : شـوند هنی بر سر راه خلاقیت مواجه مـی  قفل ذده خلاقیت نامحدود است ولی کارآفرینان معمولاً با      ةتعداد موانع بالقو  
بازي به عنوان یک امـر احمقانـه، تخصـصی شـدن     به ، نگریستن یت کورکورانه از قواعد، عملگرایی دائمیبعتپاسخ صحیح، تمرکز بر منطقی بودن،  

  .“من خلاق نیستم” اینکه هو شکست و اعتقاد ببیش از حد، اجتناب از ابهام، ترس از احمق به نظر رسیدن، ترس از ارتکاب اشتباه 
  .توانند خلاقیت خود و کارکنانشان را بهبود دهندکارآفرینان چگونه می -5

 انتظـار و تحمـل شکـست، تـشویق حـس      انتظار خلاقیـت از آنهـا،  : هاي زیر تشویق کنند به شیوه هاي خود را    توانند خلاقیت شرکت  کارآفرینان می 
 حمایت و پشتیبانی، پاداش دادن به خلاقیـت و مدلـسازي   ۀشکلات به شکل چالش، فراهم کردن آموزشهاي خلاقانه، ارائ       کنجکاوي، نگریستن به م   

هـاي  اجازه دادن به خود براي خلاقیت، ارائـه هـر روزه داده  : هاي زیر بهبود دهند   توانند خلاقیت خود را با استفاده از تکنیک       کارآفرینان می . خلاقیت
هـاي  هـاي محـرك خلاقیـت یـا شـرکت در کـلاس      ها، خواندن کتـاب  یادداشت براي ثبت تفکرات و ایدهۀتیار داشتن یک دفترچ   ذهنی تازه، در اخ   

  . زمانی براي آرامشاختصاصخلاقیت و 
  .هاي فرآیند خلاقیت را توصیف کنید گام-6

 نیازمند ایـن اسـت   :گام دوم، بررسی. ي تفکر خلاقانه استمستلزم آماده کردن ذهن برا: سازيگام اول، آماده:  گام است هفتفرآیند خلاقیت شامل    
 بین اطلاعـات گـردآوري شـده    ها مستلزم بررسی شباهتها و تفاوت:گام سوم، تبدیل. که فرد درك جامعی از مشکل یا تصمیم موردنظر به دست آورد    

 در بعـضی  :گام پنجم، رفـع ابهامـات مـسأله   .  کندتمرکزه ت گردآوري شدعااطلابر دهد تا    ناخودآگاه امکان می   ضمیر به   :گام چهارم، پرورش  . است
گام شـشم،  . “چراغ ذهن شما روشن شود ”،شود کهافتد که یک پیشرفت آنی منجر به این می    می فاق خصوصاً هنگامی ات   ،موارد حین فرآیند پرورش   

  . مستلزم تبدیل ایده به یک واقعیت بازرگانی است: اجرا،گام هفتم.  دقیق و مفید استة مستلزم تأیید و اعتبارسنجی ایده به عنوان یک اید:تصدیق
  .هاي بهبود فرآیند خلاقیت بحث کنید دربارة تکنیک-7

  : که به طور ویژه براي بهبود فرآیند خلاقیت مفیدند عبارتند ازاي چهارگانهيهاتکنیک
هـاي  ایـده از  ایجاد مقادیر قابل تـوجهی   کاملاً محدود با هدف فرآیندي است که از آن طریق، گروه کوچکی از افراد با یک ساختار : طوفان فکري  •

  .کنندجدید و ذهنی با یکدیگر تعامل می
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هـا را نـشان    یک تکنیک ترسیمی است که تفکر با هر دو طرف مغز را تشویق نموده و به صورت بصري روابط گونـاگون بـین ایـده            : نقشۀ ذهنی  •
  . دهدعاد مختلف را بهبود میداده و توانایی نگریستن به یک مشکل از اب

• TRIZ :          طوفـان  بـرخلاف . یک رویکرد سیستماتیک است که براي کمک به حل تمام مسائل فنی، صـرفنظر از منبـع آن، طراحـی شـده اسـت 
بتنـی  م یک فرآیند سمت چپ مغز، علمی و گام به گام است کـه  TRIZآیند، هاي سمت راست مغز به حساب میفکري و نقشۀ ذهنی، که فعالیت    

  .الاختراع نوآورانه در سراسر دنیاست مطالعۀ صدها حقبر
 اولیه را مـشخص کـرده و منجـر بـه بهبـود      ة بر اساس این پیش فرض است که تبدیل یک ایده به یک مدل واقعی نواقص اید      : الگوسازي سریع  •

  .طراحی آن خواهد شد
  .ري و حق نشر را توضیح دهیدالاختراع، علائم تجاهاي فکري از طریق حق محافظت از دارایی-8
  .دهد سال می20بدع آن حق انحصاري یک اختراع را به مدت  مجوز صادر شده از سوي دولت فدرال است که به م،الاختراعحق

اسـتفاده  فرد است که شرکت از آن براي معرفی محصول و متمایز کردن آن از سایر کالاها هعلامت تجاري یک واژه، نماد یا ظاهر تجاري منحصرب        
  .این فرآیند نقش امضاي شرکت را در بازار دارد. کندمی

 سـال  70این فرآیند تنها نحوة بیان ایده و نه خود ایده را مورد محافظت قرار داده و حـدود        . کند آن محافظت می   ة نویسند ۀحق نشر از کارهاي اولی    
یابدمی آن ادامه  خالقِپس از مرگ.  
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  سوالاتی براي بحث: 2-10
   بین خلاقیت، نوآوري و کارآفرینی را شرح دهید؟ تفاوت-1
   خلاقیت، نوآوري و کارآفرینی با یکدیگر چه ارتباطی دارند؟-2
   چرا خلاقیت و نوآوري تا بدین حد در بقاء و موفقیت یک مؤسسۀ بازرگانی اهمیت دارد؟-3
منظور او چیست؟ آیـا  . “کسب و کار شرکت مرتبط نباشد ارزشمند نخواهد بود   خلاقیتی که به طرح      ”،کند که  یکی از کارآفرینان اینگونه ادعا می      -4

  با او موافقید؟
   الگوي فکري اولیه چیست؟ این الگوهاي فکري چه تأثیري بر خلاقیت دارند؟-5
  آید؟ شرح دهید؟ ذاتی به حساب میۀ یا اینکه یک خصیص است آیا خلاقیت آموختنی-6
حل استقرار و جایگـاه خلاقیـت بـه    مها ؟ کدامیک از نیمکرهتخصص دارنداي ها در چه زمینه؟ هر یک از نیمکره  کند مغز انسان چگونه عمل می     -7

  آید؟حساب می
 از وضـعیتی را  نمونـه توانند منجر به محدود شدن خلاقیت فردي شوند را شـرح دهیـد؟ یـک     ذهنی که می  ۀهاي دهگان  به صورت مختصر قفل    -8

  اید؟ هاي ذهنی شده این قفل یکی از دچاربیان کنید که
  توانند بکنند؟ کارآفرینان براي تشویق خلاقیت خود و اشاعه آن بین کارکنان چه می-9

  تواند بکند؟یک کارآفرین براي بهبود هر یک از این مراحل چه می. هاي فرآیند خلاقیت را شرح دهید گام-10
 کنند؟هاي فکري محافظت می شرح دهید؟ هر یک از آنها از چه نوع داراییالاختراع، علامت تجاري و حق نشر را تفاوت بین حق-11
 



  

  دوم بخش
  

  اولیه ملاحظات ، طرح کسب و کارۀتهی
  

 یک طرح اسـتراتژیک     تهیۀطراحی یک مدل کسب و کار رقابتی و         : 3فصل  
  منسجم

  سنجی و تهیۀ یک طرح کسب و کار موفق تجزیه و تحلیل امکان: 4فصل 
  ال مالکیت بازرگانی اَشک: 5فصل 
  و کارآفرین ) نمایندگی(قرارداد واگذاري امتیاز : 6فصل 
  خرید یک کسب وکار موجود : 7فصل 



 
 

  ی و مدیریت کسب و کارهاي کوچککارآفرین   طراحی یک مدل کسب و کار رقابتی و تهیۀ یک طرح استراتژیک منسجم              
 

110

  



                                                                                       فصل سومتهیۀ طرح کسب و کار، ملاحظات اولیه/ بخش دوم
 

111

    
  اولیه ملاحظات ، طرح کسب و کارۀتهی: 2 بخش

 یک طرح استراتژیک تهیۀطراحی یک مدل کسب و کار رقابتی و : 3فصل 
  منسجم

  
  

  .رسید به آن میحتماًه باشید، اگر هدف مشخصی را براي خود تعریف نکرد
ر زیگل  

  .بینی آینده، ساختن آن است پیشبهترین راه
ی آلن ک  

  
  

  اهداف یادگیري فصل
  : در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا

  . بازرگانی کوچک درك کنیدۀ اهمیت مدیریت استراتژیک را براي یک مؤسس-1
  .تواند یک مزیت رقابتی را در بازار ایجاد کندرگانی کوچک می بازۀ شرح دهید که چرا وچگونه یک مؤسس-2
  .ریزي استراتژیک تهیه کنیدگانه فرآیند برنامهنه بازرگانی کوچک با استفاده از مراحل ۀ یک طرح استراتژیک را براي یک مؤسس-3
  .ده و زمان و چگونگی استفاده از آنها را مشخص کنیدگانه شامل حداقل هزینه، تنوع و تمرکز بحث نموسههاي هاي استراتژي ویژگیة دربار-4
  .ریزي مشخص نمائیدهایی مثل کارت ارزیابی متوازن را در فرآیند برنامه اهمیت کنترل-5
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   داشـته و اهمیـت سـتراتژي  اندازة تدوین یـک ا  موفقیت بهکسب براي   یک مؤسسۀ بازرگانی وجود دارند کهدوران حیاتها در تعداد کمی از فعالیت   
 محکـوم بـه   ،هـاي بازرگـانی  اندازي فعالیتبینی و اشتیاق راهغالباً، کارآفرینان مملو از خوش. اند قرار گرفتهغفلت به همان میزان مورد      در عین حال،  

 ـ     چرا که هیچگاه مبادرت به تعریف یک استراتژي کارآمد نمـی         هستندشکست   از آنجـایی کـه   . شان متمـایز سـازد  کننـد کـه بتوانـد آنهـا را از رقبای
 گـرایش آنهـا   . پندارنـد  یک استراتژي را به عنوان یک فرآیند کسل کننده و غیر ضروري می     ۀعمل هستند، غالباً فرآیند تدوین و تهی       کارآفرینان مرد

جود، بدون یک طـرح اجرایـی منـسجم،    با این و. هاي گوناگون و مشاهدة کارایی هر یک از آنهاست بیشتر به سمت آغاز یک فعالیت، آزمودن روش       
 تجهیزات نظامی است که درصدد تولیـد یـک جـت جنگنـده     ة همانند شانس یک تولیدکنند،شانس این کارآفرینان در ایجاد یک کسب و کار موفق   

 بلافاصـله  لـی و شـوند  یت کوتاه مدت نائل موفق بههاي روشن هستند ممکن استهایی که فاقد استراتژي  شرکت. بدون داشتن نقشۀ اولیه آن است     
بـدون مبنـایی   . شـوند شده، معمولاً تیرشان به سنگ خورده و نابود می    نبینی  تهدیدهاي پیش هنگام مواجهه با     شرایط رقابتی یا     نپس از سخت شد   

  .وي در بازار استر میانه،یک شرکت اي از رقباي مشابه، بهترین امیدبراي متمایز کردن خود از مجموعه
 به شدت در معرض خطـر و آسـیب خواهـد    باشد استراتژیک  و عملکرد تفکر، که فاقداي، بزرگ یا کوچکهانی امروز، هر مؤسسه   درمحیط رقابت ج  

در آینـده، مـدیران مؤسـسات کـسب و کارهـاي        وهشـد  به سرعت در حال تغییر مواجه     بازرگانی با نیروهاي یک محیط رقابتیِ      ات مؤسس همۀ. بود
هـاي تکنولـوژي    خـاکی و پیـشرفت  ةاز تغییرات سیاسی عظیم در این کـر     . یرات و عدم اطمینان بیشتري را داشته باشند       یتوانند انتظار تغ  کوچک می 

-اگر چه این تلاطـم بـازار چـالش   . تر شده استتر و چالشی متلاطمشرکتهاسریع گرفته تا رقابت شدید و بازارهاي جهانی نوظهور، محیط بازرگانی       
هـایی   ایجاد کند که اسـتراتژي شرکتهاییهایی را براي آن دسته از     تواند فرصت  می  اما کندبازرگانی کوچک ایجاد می   هاي زیادي را براي مؤسسات      

ر جدیـد و  اهـاي کـسب و ک ـ  تمایل کارآفرینان براي انطباق، ایجاد تغییـر، آزمـودن مـدل   . برداري از آنها در اختیار دارندگذاري و بهرهرا براي سرمایه 
، گویـد س مـی رِکسپِمریکن ا، مدیرعامل اَ تنال چِ نک.  است  مضاعف  داراي اهمیت  لی اکنون  از نظر تاریخی واجد اهمیت بوده و       شکستن قواعد سنتی  

  .“مانند که بیشترین قدرت انطباق با تغییر را دارندمانند بلکه آنهایی باقی میها نیستند که باقی میترین شرکتترین یا باهوشقوي”
 مـالی بـه   ۀتغییر اقتصاد جهانی از سرمای: حال نشان دادن خود استدر  شوند  ري که مالکان مؤسسات بازرگانی با آن مواجه می        ترین تغیی شاید بزرگ 

. “ اسـت یـد تـرین عامـل تول   بلکه حیاتی . آیددانش دیگر یکی از عوامل تولید به حساب نمی        ”،  گویدآلوین تافلر، پیشگوي معروف می    . )معنوي(فکري
  :است  عنصرسه فکري شامل ۀسرمای. استکري یک شرکت احتمالاً یکی از منابع مزیت رقابتی آن در بازار  فۀامروزه، سرمای

ها و فرآینـدهاي نوآورانـه   ها، طرحهاي نیروي کار که خود را به شکل استراتژيها و توانایی، مهارتها استعدادها، خلاقیتشامل  انسانیۀ سرمای -1
  .گیرندقرار می استفاده ها مورد سازمان در و با اشتیاقگر ساختهجلوه
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افزارهـا،  تواند به اشکال گونـاگونی مثـل فرآینـدها، نـرم     اي است که شرکت واجد آن بوده و می        شامل دانش و تجربۀ انباشته      ساختاري ۀ سرمای -2
  . دانش و تجربۀ پرسنل یک شرکت ظاهر شود،ترها، حقوق نشر و از همه مهمالاختراعحق

است که شرکت به مـرور زمـان نـزد مـشتریان     ) سن شهرت ح( مشتریان، شهرت مثبت، روابط مداوم و سرقفلی         ۀپایشامل  که  شتري   م ۀ سرمای -3
  . خود بدست آورده است

یل مبناي توانایی آنهـا بـراي رقابـت مـؤثر را تـشک     ه  ذخیره شده در این سه حوزۀاند که سرمایینده متوجه این موضوع شدهآ فز کارآفرینان به صورت  
-هاي مذکور در اسـتراتژي خـود اسـتفاده مـی    تمام مؤسسات بازرگانی از مؤلفه. مشهود سرمایه را به دقت مدیریت کنندناداده و آنها باید این مبناي    
  . هر یک از این موارد با یکدیگر متفاوت استبرها کنند ولی تأکید این شرکت

  
  شرکت یکسیماي 

  هول فودز 
 انسانی خود ۀ شعبه در آمریکاي شمالی و انگلستان است که به شدت بر سرمای 172املاً موفق مواد غذایی طبیعی و ارگانیک با         فروش ک هول فودز، یک خرده   

هاي شغلی خود را از طریق یک فرآیند بررسی به دست آورده و تنها کسانی این شرکت تمام درخواست. به عنوان مبنایی براي مزیت رقابتی در بازار تکیه دارد 
 عشق به غـذا و تعهـد بـه خـدمات    : اندآید از خود نشان داده آن چیزي که قلب مزیت رقابتی به حساب مینسبت به بسیار زیادي  ۀکند که علاق   انتخاب می  را

گـذاري نمـوده   صنعت حضور دارند، شرکت هول فودز به شدت بر آموزش کارکنان خـود سـرمایه  این رغم بسیاري از رقبایی که در    علی.  به مشتري  ارائه شده 
ها و مزایاي غذاهاي طبیعی شرکت را به مـشتریان نـشان   توانند ویژگیبه نحوي که آنها می) شوندکه در داخل شرکت به عنوان اعضاي تیم نامیده می (است  

 با یکدیگر متفاوت بوده و در سایر نواحی کشور تا ناحیۀاند که ترجیحات غذایی از یک علاوه بر این، مدیران متوجه این موضوع شده.  شرح دهند را داده و آنها  
 ـ به. شوددهند که در انبارها ذخیره می استقلال قابل توجهی در انتخاب غذاهایی می به اعضاي تیم   ،سطوح محلی   نقـشی  ۀواسطۀ شهرت این شـرکت در زمین

  مجلۀ معـروف زمرة صد شرکت برتري بوده است که درهاي کارمندپسند آن دارد، شرکت هول فودز همیشه در       که اعضاي تیم در موفقیت شرکت و سیاست       
 صـنعت نیـست، شـرکت مـذکور بـه      ساختارِترین  آن کم هزینهۀاگر چه ساختار هزین. اند آورده شده“صد شرکت محبوب براي کار کردن  ”فورچون در لیست    

  .درکنخواهند مراجعه تر به جاهاي دیگر پائینهاي متی قراي یافتندانند که مشتریان وفادار بسرعت در حال رشد است چرا که مالکان می
  

است کـه انقـلاب صـنعتی در     دهشاي انجام  این کار به همان شیوهوتغییر دانش منجر به ایجاد تغییرات زیادي در سیستم کسب و کار جهانی شده         
یـاي آن  ههایی خواهد شد که خـود را م ته از شرکتانقلاب دانش منجر به بروز فاجعه براي آن دس       . اقتصادهاي کشاورزي در قرن نوزدهم انجام داد      

 ـ. انـد مجهـز کـرده  خـود را  هـا  برداري از این فرصتبراي کارآفرینانی ایجاد خواهد کرد که براي بهره     نیز  هاي عظیمی را    اند ولی فرصت  نکرده ک ج
سرمایه فکـري آن چیـزي   ”که،  گوید و اینگونه می هدایت کردهي متماديها براي سالبا مهارتجنرال الکتریک را  مدیریت، شرکت   ة اسطور ،لشوِ

هـا  هـاي انـسان  با این وجود، در عمل، آزاد کـردن ایـده  . “ استیت موفقۀها لازمهاي انسانآزاد کردن ایده. شوداست که همه چیز به آن مربوط می 
 اسـت کـه تعـداد     نکتـه  ایـن  و دركها عظیمی از ایدهکلید این کار، تشویق کارکنان براي ایجاد حجم. رسدتر از آن چیزیست که به نظر می       مشکل
اگر درصدد یافتن تعدادي ایده با قدرت جـذب   ”،“درون انقلاب” کتاب ةل، نویسندري هامبا توجه به نظر گَ   . باقی خواهند ماند  ) هابهترین ایده (کمی  

بـه  .  اسـتراتژیک غیرمعمـول را ایجـاد کنیـد    ة احتمالاً هزاران اید گذاران هستید، ابتدا باید صدها و     مشتریان، حذف رقبا و به هیجان درآوردن سرمایه       
هـاي خلاقیـت   هاي کوچک بایـد از تکنیـک  به عبارت دیگر، شرکت. “جا کنیدبهاي زیادي را براي یافتن یک الماس جا زبان ساده، شما باید صخره    

  .ده کنند به رقباي خود استفات به عنوان یکی از منابع مزیت رقابتی نسب2مذکور در فصل 
-هایی که در گذشـته عمـل مـی   توانند به شیوه موفقیت، کارآفرینان دیگر نمی  کسب براي.  قواعد بازي مؤسسات بازرگانی مرتباً در حال تغییر است        

اننـد بـا آن بـه    تو در دست خود دارند که می    “فرآیند مدیریت استراتژیک  ”  به نام  لاح قدرتمندي سخوشبختانه، کارآفرینان موفق    . اند عمل کنند  کرده
 هـا  شـرکت .مدیریت استراتژیک مستلزم تدوین یک طرح بازي براي هـدایت شـرکت اسـت   .  و دائماً در حال تغییر بروند  صمجنگ یک محیط متخا   

 اسـت   ایـن ة مـا اید. ندسته در مقابل انحراف از مسیر مطلوب ها اهداف بلندمدت و میان مدت و محافظت از آن     ها و ، مأموریت دیدگاههادرصدد تحقق   
  . ها و تهدیدهاي محیطی به کارآفرین بدهیم براي انطباق نقاط قوت و ضعف شرکت با فرصتايکه نقشه
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  1ایجاد یک مزیت رقابتی: 3-1
توانند یک مؤسـسۀ   ایجاد یک مزیت رقابتی براي یک شرکت کوچک و تجمیع عواملی است که در کنار یکدیگر می         ، طرح استراتژیک  ۀهدف از تهی  

از یک دیدگاه اسـتراتژیک،کلید موفقیـت   .  در بازار به آن بدهند که بالاتر از رقباست يفردمنحصربهکوچک را از رقبا متمایز کرده و جایگاه         بازرگانی  
بـرداري از آن بـراي رقبـا    تواند براي مشتریان ایجـاد ارزش نمـوده و امکـان کپـی     است که میفردمنحصربه یک مزیت رقابتی    ۀکسب و کار، توسع   

  .تواند به سودي بالاتر از میانگین دست یابدیابد به رهبر بازار تبدیل شده و میشرکتی که به مزیت رقابتی دست می.  باشدمشکل
  

  شرکت یکسیماي 
  لاك باسترشرکت بِ

 که چراک مزیت قابل توجه داشت ی، اي محصولات ویدئویی اجارهة ارائه کنندهاي رقیبِ نسبت به فروشگاه   ، خود حضوراي بلاك باستر، در بدو      شرکت زنجیره 
 ویدئوها انجام ة درصدي براي حق اجار40 ي اشتراك درآمدۀتوافقنامو  دلار ششبه قیمت  هاییمذاکراتی را با استودیوهاي بزرگ فیلمسازي براي خرید ویدئو 

 رقباي خود کاهش دهد کـه بـه ازاي هـر ویـدئو     از ده درصدتر  موجودي خود را به کم  ۀتوانست هزین این توافقنامه بدان معنا بود که بلاك باستر می        . ه بود داد
توانست هزاران عنوان ویدئویی بیشتر را در مقایسه با رقباي خود نگهداري نموده و این  بسیار پائین بلاك باستر بدان معنا بود که می         ۀ هزین !دبو دلار   65 حدود

و در عـین حـال،   ) حق انتخاب بیشتر و تضمین وجود عنوان مورد نظـر در انبـار  (ان ارائه کرده هاي ملموسی را به مشتری  ساخت تا مزیت   شرکت را قادر می    ،امر
  . مزیت رقابتی قابل توجهی را در بازار ایجاد کند

  
در بلندمـدت، شـرکتی کـه از    . کلید موفقیت در طول زمان، ایجاد یک مزیت رقـابتی پایـدار اسـت      .  یک مزیت رقابتی به تنهایی کافی نیست       کسب

 رقـابتی   کنـد، بـه یـک مزیـت    رسانیخدمتسازد تا بهتر از رقبا به مشتریان     هاي اصلی، که آنرا قادر می     اي از قابلیت  یق توانایی تدوین مجموعه   طر
هاي کلیدي واجـد آنهاسـت   هایی هستند که شرکت در حوزهي از توانمنديفردمنحصربههاي محوري یا اصلی مجموعۀ     قابلیت. یابدپایدار دست می  

 تـا دهـد   امکان مـی شرکتگویی و موارد دیگر است که به پذیري، پاسخسازي، انعطاف شامل کیفیت بالاتر، خدمات بهتر به مشتریان، نوآوري، تیم      و
ه و تداش ـ  موفـق رقابـت یک ی در توانایی شرکت براي همها نقش مآید، این قابلیتهمانگونه که از نام این عبارت بر می  .  پیشی بگیرد  خوداز رقباي   

هـاي اصـلی شـرکت     نمونـه از قابلیـت   دو.  است که یک مؤسسۀ بازرگانی به مرور زمان آموخته است          میهاي مه ها و درس  معمولاً ماحصل مهارت  
 خدمات بهتـر بـه مـشتریان     ارائۀ انیمیشن و توانایی ایجاد تجربیات جادویی براي مهمانان در پارکهاي تخصصی این شرکت از طریق           ،والت دیسنی 

هـاي اصـلی خـود دور     با این وجود، پس از مرگ مؤسس این شرکت یعنی والت دیسنی، شرکت مذکور تمرکز خود را از دست داده، از قابلیـت    .است
ري مثل پیکسار رسید، با مشکلات متعـددي دسـت بـه    تهاي انیمیشین به دست رقباي کوچک در تولید فیلممذکورشده و پس از اینکه مزیت رقابتی    

  .ست ا شدهگریبان
 ۀهـاي اصـلی هـست   ایـن قابلیـت  . دهـد انجام مـی ) یا کمتر( حوزة اصلی 6 یا 5اینکار را در نوعاً دهد هاي اصلی خود را توسعه میشرکتی که قابلیت 

هـاي اصـلی   بازارها، مشتریان و رقبا ممکن است تغییر کنند ولـی قابلیـت  . مزیت رقابتی شرکت به حساب آمده و معمولاً به مرور زمان پایدار هستند  
 اثـربخش،  برداري رقبا از یـک اسـتراتژي   کپی.دهند شرکت را شکل می فعالیتهايهاي ساختاري    بوده و بلوك    بالاتري برخوردار   دوام  از یک شرکت 

 اندازة شرکت همراه است که شامل چـابکی، سـرعت، نزدیکـی بـه        هاي مربوط به  هاي کوچک غالباً با مزیت    هاي اصلی شرکت  قابلیت. استمشکل  
 انجـام ها یک مزیت بـه حـساب آمـده و بـه آنهـا امکـان        کوچک این شرکتةبه طور خلاصه، انداز . مشتریان، خدمات بهتر یا توانایی نوآوري است      

هـاي اصـلی و    استراتژي شرکت بر اسـاس ایـن قابلیـت   تعریفکلید موفقیت در . دهد که رقباي بزرگترشان قادر به انجام آنها نیستند   میکارهایی را   
  ). را ببینید3-1شکل ( خدمات بهتر و ارزش بیشتر براي مشتریان هدف است ۀرکز بر آنها در ارائتم
  
  
  
  

                   
1. competitive advantage 
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  3-1 شکل
  ایجاد یک مزیت رقابتی پایدار

  
  
  
  
  
  
  

  شرکت یکسیماي 
ت فلیکسن  

.  زمان ناپایدار استدر طوله مزیت رقابتی این شرکت  ویدئو بدون چالش نبوده و ثابت شد ک      ةتسلط زودهنگام شرکت ویدئویی بلاك باستر در صنعت اجار        
-یک کارآفرین نرم. دهد ارائه میDVD را براي فردمنحصربه اینترنتی ةکه یک خدمت اجاراست   یترین چالش از سوي نت فلیکس، شرکت کوچک       مهم

- با سرمایه1997ه و در سال نگریستکنندگان هاي ویدئویی به مصرف فیلمۀ اینترنت به عنوان روشی براي ایجاد تحول در ارائ ، به گزنهاستی افزار به نام رید   
زاي پرداخـت یـک    ادرتواننـد  مشتریان می.  نمودسیسشرکت را تأاین ) از طریق فروش سهام  ( ۀ مالکانه  میلیون دلار سرمای   120گذاري پول خود و تأمین      

ایـن سـفارش بـه    . دریافت کننـد  آنرا  سفارش لازم را داده و، خود را انتخاب کردههاي مورد نظر فیلم،سایت نت فلیکس شدهحق عضویت ماهیانه وارد وب 
توانند یـک  مشتریان می. کنندان در آنجا سفارشات را پردازش میکارکنرود و تر است، می  که به مشتري نزدیک    ، مرکز محلی توزیع نت فلیکس     35یکی از   
DVD     بازگردانـدن  هنگام. پستی دوطرفه نیز رایگان خواهد بودۀرکرد نگهداشته و هزین دیۀ که بخواهند بدون پرداخت هزینوقت را تا هر DVD   توسـط
ها در همان روز DVD درصد 90حدود . کندبراي مشتري ارسال می آنرا را مورد بررسی قرار داده و   بعدي  وتر آنرا اسکن کرده، سفارش      ی، یک کامپ  مشتري

گز یک سیـستم کـسب و کـار را ایجـاد     نآقاي هاستی.  خود را بر اساس چندین قابلیت اصلی بنا نهاده است  نت فلیکس مزیت رقابتی   . شوندوارد یا خارج می   
 فـیلم  ۀافزار توصـی نرم”، گذارانیکی از سرمایهبه قول . کندافزارهاي کامپیوتري هدایت می او دربارة نرمةکرده که نت فلیکس را با استفاده از دانش گسترد       

 انجـام آنهـا   ولـی اینها چیزهایی نیست که قابل کپی کردن نباشد . هاي کنترل موجودي آن بسیار پیچیده هستند تجاري و سیستم  هاي  نت فلیکس، فعالیت  
افزار تخصصی پیـشنهاد فـیلم   ، نرمCineMatch. “بسیار مشکل بوده و نیازمند پول، زمان و تعهد بسیار زیادي است که نت فلیکس آنرا انجام داده است              

هـاي  کنـد تـا فـیلم    اسـتفاده مـی  )اند گذشته اجاره کرده ی که در  هایبا استفاده از فیلم   (هاي مشتریان   بندي، از درجه  ) خط کدنویسی شده   29000با  (شرکت  
هـاي مـشتریان نـت     درصـد اجـاره  70هاي ارائه شـده حـدود   کند که توصیه آن قدر خوب عمل میCineMatchسیستم . جدیدي را به آنها توصیه کند    

 شده که این امر سبب ، شامل بسیاري از استودیوهاي بزرگ، فیلمة توزیع کنندپنجاه معاملات اشتراك درآمد با وارد نت فلیکس    !دهد تشکیل می  فلیکس را 
. هاي باکس آفـیس اسـت   تخصصی مثل فیلمیاهاي کمتر شناخته شده که شامل فیلم   شده است     هزار عنوان  50 یک موجودي با بیش از       در اختیار گرفتن  

 ـ   .  عنوان را در خود دارند هفت تا هشت هزار   ترین انبارهاي ویدئویی شرکت بلاك باستر بین        بزرگ  حـداکثر راحتـی بـراي    ۀاستراتژي نـت فلـیکس بـر ارائ
 ـ  تأخیر و رایگان بودن هزینۀ بازگرداندن فـیلم ایـن شـرکت را قـادر سـاخت         ۀمشتریان، تحویل رایگان درب منزل، نبود تاریخ سررسید، نبود جریم           ۀه تـا پای

 دهـد تـا  اي را انجام میوقفه در حال حاضر کوشش بی،آمد که زمانی رهبر این صنعت به حساب می،بلاك باستر.  میلیون نفر برساندسهمشتریان خود را به  
 یـک  صورت که ب،کت آمازونشر.  نت فلیکس را تعقیب نموده و توانسته یک میلیون مشتري را براي خود جذب کند ،DVD ة اینترنتی  خدمات اجار  با ارائۀ 

بـا ایـن   . اسـت قدرتمنـد   یباندازي کرده است نیز نویدبخش یک رق براي ورود به بازار ایالات متحده خدمت مشابهی را در انگلستان راه     و سیستم آزمایشی 
 بعدي او کار در یک سیـستم همکـاري   چگونه؟ نوآوري.  است2010 میلیون عضو تا سال 20هدف او در اختیار داشتن      .  توقف نکرده است   زستینگاوجود، ه 

 2010کند که در سـال  بینی می پیشهاستینگزدر حقیقت، . ها از طریق اینترنت را بدهد   است تا به مشتریان امکان دانلود کردن فیلم        TiVoاستراتژیک با   
  .دکن ارائهترنت  از طریق مراکز توزیع، از طریق اینDVDهاي خود را به جاي تحویل نت فلیکس بخش اعظمی از فیلم

  
 ناتوانی در تمـایز شـرکت   ،در حقیقت یکی از بزرگترین اشتباهات بسیاري از کارآفرینان     .  چیز را براي همۀ افراد ارائه کند       مهتواند ه ی نمی شرکتهیچ  

  روبرو بـوده )الی بیشتري برخوردارندکه از قدرت م  (تر و قدرتمندتر    شرکت خود از رقباي بزرگ     کارآفرینان غالباً با چالش تمایز    .  رقباست سایرخود از   
هـاي اصـلی لزومـاً     قابلیـت ۀتوسـع . کننـد توانند به مشتریان ارائه دهند استفاده میهاي خاصی که مؤسسات بازرگانی آنها میو از خلاقیت و توانایی 

 هاتوانمندي

هاي قابلیت
  اصلی

مزیت رقابتی 
 پایدار

هاي درس
 آموخته شده

ارزش بالاتر 
 براي مشتریان 

 هامهارت
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ن است که کارآفرین از خلاقیـت، قـدرت تخیـل    با این وجود، لازمه این کار ای. نیازمند این نیست که شرکت پول قابل توجهی را صرف این کار کند   
 و بینش خود براي شناسایی مواردي استفاده کند که در آن زمینه به بهترین نحو قادر به ارائه خدمت بوده و این موضوع بـراي مـشتریان هـدف نیـز       

هـاي   ولی تدوین استراتژي حول قابلیـت     مزیت رقابتی هستند   کسبهاي متعددي براي    مؤسسات بازرگانی داراي روش   .  بیشترین اهمیت باشد   واجد
  .ها به یک مزیت رقابتی پایدار دست یابددهد تا بر اساس بهترین قابلیت به آن امکان می،اصلی شرکت

  
  شرکت یکسیماي 

  ینم تامز آو
 با  تولیديدن افراد به طبیعت بوده و خط شهرت خود را بعنوان شرکتی به دست آورده است که درصدد بازگردان      ، سال گذشته  35 در طول    ،مین شرکت تامز آو  

 سود قبل از کسر مالیات خود را به مؤسـسات خیریـه    از درصدده طبیعت بوده و  دوستدارهايبنديطبیعی دارد که داراي بسته-محصول بهداشتی نود  بیش از 
 ـاَ لیو و پراکتر آیت، پالم گالکر،  وِی مثل یونیل  یها در این صنعت با غول     ، مؤسس این شرکت   ،لپِآقاي تام چ  . بخشدمی  بـر مبـل رقابـت کـرده و بـا تمرکـز      گَد ن

 به عنوان شرکتی که با طبیعت کار کرده و به دنبال ایجاد یک تفاوت است، وضعیت خود را از دیگـران     ،دخو ۀمشتریان حساس به محیط زیست و بهبود وجه       
دنـدان بـراي بزرگـسالان و     صولات داروهاي گیاهی را به همراه یک خط تولید خمیر یک خط مح، که درگیر فرآیند رشد استاین شرکت . متمایز کرده است  

 یا نگهدارنـده  قندي مواد  وهاي مصنوعی، رنگ حاوي طعم یدهاي جد این شرکت، خمیر دندان    همانند بسیاري از محصولات دیگر    . کودکان ایجاد کرده است   
 تأییـد  باهاي فلوراید کاملاً طبیعی است دندان یک خط کامل تولید خمیر داراي  تنها شرکتی است که     شرکت  این  . اندها نیز آزمایش نشده   نبوده و روي حیوان   

هاي اصلی توسعه و تولید محصولات کاملاً طبیعی و سازگار با محیط زیـست هـستند    قابلیتمبتنی برشرکت این محصولات . انجمن دندانپزشکی آمریکاست  
. شرکت با قیمت بـالاتري بـه فـروش برسـند     این شود که محصولات این امر باعث می. کیفیت و ایمنی را دریافت نمایندتوانند بالاترین استانداردهاي که می 

 است که اعتقاد عمیقـی بـه اخـلاق و موضـوعات زیـست محیطـی و         یان وفاداري از مشتر   ۀ آن نزد پای   فردمنحصربهقابلیت اصلی دیگر این شرکت، شهرت       
بـا اشـاره   جوئین راجرز، ).  الهیات دانشگاه هاروارد گرفته استۀل تنها مدیر عاملی است که مدرك فوق لیسانس خود را در مدرس     چپ(مسئولیت اجتماعی دارند    

تواننـد ایـن   دهند ولـی نمـی   انجام میپایدار کسب وکارهاي ۀها هستند که اقداماتی را در زمینتعداد زیادي از شرکت   ”،گوید موفقیت مداوم این شرکت می     به
  .“استمتمرکز کرده  نقطۀ فروش برشرکت تامز مأموریت خود را دقیقاً .  مشتریان خود پیوند دهندادامات را باق
  

مـین داراي انـواع گونـاگونی از     هـاي کـوچکی مثـل تـامز آو    رسد، شرکتهنگامی که نوبت تدوین یک استراتژي براي ایجاد یک مزیت رقابتی می    
مؤسسات بازرگانی کوچک غالباً خطوط محصول محدودتري داشته یا پایه مشتریان آنهـا بـه         . گتر خود هستند  هاي طبیعی نسبت به رقباي بزر     مزیت

کارآفرینـان معمـولاً در   . هاي بازار جغرافیایی خاصـی را در اختیـار دارنـد   اي با مشتریان خود داشته و حوزه  تري تعریف شده، ارتباط ویژه    شکل شفاف 
هـاي مشتریانـشان   رسانی بهتر به نیازها و خواستهاین امر به آنها اطلاعات و دانش ارزشمندي در مورد نحوة خدمتتماس نزدیک با بازار هستند که    

 غالباً دوشادوش یکدیگر کـار  بوده، سادگی ساختارهاي سازمانی، مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک در تماس روزانه با مشتریان        واسطۀهب. دهدرا می 
 کوچـک  بازرگـانی در نتیجـه، مؤسـسات   . اول به آنها ابـلاغ کننـد  هاي استراتژیک را بصورت دستدهد که حرکت   امکان می  کرده و این امر به آنها     

روکراسی و عملیـات متنـوع خـود هـستند، امـري      وهاي بهاي بزرگتر که اسیر لایهند که مدیریت استراتژیک براي آنها، در مقایسه با شرکت         اهدریافت
  .تر استطبیعی

اختیـار داشـته باشـد کـه بـراي       تواند اثربخشی یک شرکت کوچک را افزایش دهد ولی کارآفرینان ابتدا باید فرآینـدي را در            ستراتژیک می مدیریت ا 
 اسـتراتژیک  ۀهـاي توسـع  اشتباه است که درصدد بکـارگیري تکنیـک  . هاي خاص مؤسسۀ بازرگانی طراحی شده است برآورده کردن نیازها و ویژگی    

 واسـطۀ بـه . نیـست “  کوچـک  در مقیاسیک مؤسسۀ بزرگ  ”م چرا که یک مؤسسۀ کوچک صرفاً        اشیي یک شرکت کوچک ب    یک شرکت بزرگ برا   
 سبک مدیریتی منعطف، ساختار سـازمانی غیررسـمی و انطبـاق پـذیري بـا تغییـر، مؤسـسات بازرگـانی         منابع کمتر، ۀهاي خاص، پایاندازه و ویژگی  

 مدیریت استراتژیک براي یک مؤسـسۀ بازرگـانی کوچـک بایـد        فرآیند. یند مدیریت استراتژیک هستند   کوچک نیازمند رویکرد متفاوتی نسبت به فرآ      
  :شامل موارد زیر باشد

  .هاي کوچک استفاده کنید براي بسیاري از شرکت، یا کمترۀسالدوریزي نسبتاً کوتاه،  از یک افق برنامه•
  .آل استویکرد غیررسمی ایدهیک ر.  غیررسمی عمل کرده و بیش از حد ساختارمند نباشید•
  . تشویق کنیدهاطرحیت در هاي برون سازمانی را براي بهبود قابلیت اطمینان و خلاق مشارکت کارکنان و گروه•
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 ۀمین ـتواند منجر به ایجاد اخـتلال در فرآینـد خلاقیـت در ز    میدر همان بدو امر کار خود را با تعیین اهداف آغاز نکنید چرا که هدفگذاري گسترده    •
  .مدیریت استراتژیک شود

  .توان طرح مورد نظر را به شکل دائم در نظر گرفتکنند و لذا نمیشرایط رقابتی به سرعت تغییر می. پذیري خود را حفظ کنید انعطاف•
  .روزمره انجام دهیدریزي استراتژیک تمرکز نموده و این کار را با مرتبط کردن اهداف بلندمدت با عملیات  بر تفکر و نه صرفاً برنامه•
 کـه آنهـا در   ،ریزي به عنوان یک فرآیند مستمر در نظر گرفته شود چرا که مؤسسات بازرگانی و محیط رقـابتی  این امکان را فراهم کنید که برنامه    •

  .کنندماً تغییر میو مدا،حال فعالیت در آن هستند
  

  
  ؟نیستبار مفرح وهاي خوارگوید که خرید از فروشگاهچه کسی می                                       شما نیز مشاور باشید

یـک  -ن گم، شرکت وِاستشدید قیمتی  و رقابت  بالا شغل کارکنان تركنرخ ، لبۀ تیغباریکیها به در صنعتی که مشهور به این است که حاشیۀ سود شرکت     
هاي سنتی خواروبار فروشگاه. کند عمل میفردمنحصربه کاملاً به صورت -نیای سوپرمارکت در نیویورك، نیوجرسی، پنسیلوانیا و ویرج      67زنجیرة خانوادگی از    

  و سـهم بـازار از خواروبـار   ب مـشتریان، فـروش   جـذ  در حال  خودهاي بسیار بزرگ فروشگاهامارت ب-اي مثل وال  تجار عمده . عد تحت فشار هستند   از چند ب-
کننـد  بینی میبارفروشی را در اختیار داشته و کارشناسان پیش و  بازار خواریک سومهاي بزرگ در حال حاضر کنترل     این فروشگاه . هاي سنتی هستند  فروشی

هـاي  ز تجربۀ خرید در بسیاري از خوار و بارفروشـی گویند که آنها امشتریان می.  درصد برسد چهل به حدود    2008که سهم بازار آنها افزایش یافته و در سال          
و بارفروشی سنتی همه مشابه یکـدیگر   هاي خوارکنند که فروشگاه اذعان میخریداران درصد 84کند که   یکی از مطالعات اخیر بیان می     . اندسنتی خسته شده  

 بعضی از آنها اعلام ورشکستگی کرده یا توسط رقبـا  د به تکاپو افتاده،براي حفظ موجودیت خواي در طول چند سال گذشته، چندین فروشگاه زنجیره       . هستند
  .اندخریداري شده

هـاي خـود را   اي فعالیـت  بـه گونـه  چگونه توانسته تأسیس شد نوگم  توسط برادران جان و والتر  1930 خواروبارفروشی نسبتاً کوچک که در سال        ةاین زنجیر 
هـاي   مثـل تعـداد مـارك   ،هاي بسیار زیاديد؟ اگر چه پاسخ این سؤال مؤلفهسربه جایگاهی تقریباً در رأس صنعت      باقی بماند بلکه ب   نه تنها   مدیریت کرده تا    

گیرد، بخش اعظمی از اعتبار این مجموعه به استراتژي خرده فروشی هوشمندانۀ شـرکت و  هاي وگمن را در بر می  تجاري موجود در سالن غلات در فروشگاه      
 یـک  ، مؤسـس ایـن شـرکت   اناین استراتژي در بدو امر ریشه در موجودیت شرکت دارد خصوصاً هنگامی که برادر    . ان بستگی دارد  نحوة برخورد آن با کارکن    

من، پسر یکـی از  گروبرت و.  سابقه نداشت1930 در سال اینکار صندلی را در اولین فروشگاه خود در روچستر در نیویورك تأسیس کردند که              300رستوران با   
قبـل از  -ند مثل اشتراك در سود و پوشش کامل بیمـه  ساي از مزایاي کارمندپ مالکیت شرکت را در دست گرفت، مجموعه   1950ران که در سال     این بنیانگذا 

 بـه  ، که اکنون رئیس شرکت اسـت اوهنگامی که از او پرسیده شد که چرا دست به چنین کاري زده است،        . اندازي نمود  را راه  -اینکه این نوع مزایا رایج شود     
  .“من با آنها هیچ تفاوتی ندارم”سادگی گفت، 

این دستمزدهاي بـالا نـه   . آیدصنعت به حساب میاین حقوق سالیانۀ وگمن براي کارکنان تمام وقت و دستمزد ساعتی کارکنان پاره وقت بالاترین حقوق در            
هـاي حاصـل از اسـتخدام و آمـوزش     کنان را پائین نگه داشـته و هزینـه   بلکه نرخ ترك شغل کارشودبراي اعلام اعتصاب میهاي کارگري اتحادیهمانع تنها  

هـاي سـخاوتمندانۀ وگمـن و     پرداخـت  و مقیـاس دسـتمزدها  ).این نرخ در این شرکت بسیار کمتر از میانگین صنعت است          (دهد  کارکنان جدید را کاهش می    
در حقیقـت،  . کنـد ه کار در آن هستند نیز کارگران واجد شرایط را جذب خود میقرارگرفتن مستمر آن به عنوان یکی از صد شرکت برتري که افراد علاقمند ب    

لـی بـود کـه قـبلاً در     و هاي معروف ناپاکرد که یکی از رستوراني کار می رنچ لاند رِشرکت ف  سرآشپز این شرکت در فروشگاه پیتسفورد در نیویورك قبلاً در         
  .آمدها به حساب میت متحده در زمرة بهترین شرکتایالا

 گذشـته، ایـن شـرکت    ۀده ـدو در طول . دهد دانشگاهی نیز ارائه میۀ وگمن براي کارکنان تمام وقت و پاره وقت خود بورسی       ةعلاوه بر دستمزد عالی، خانواد    
هایی در سراسـر دنیـا   به مکان وگمن بسیاري از کارکنان خود را ةخانواد.  کارمند خود پرداخته است17500 میلیون دلار هزینۀ بورسیه را به حدود       54بیش از   

 و پنیر گرفته تا قارچ و سوشی را شـامل  را مشخص کنند که از نوشابه آموخته یا مکان آنها فردمنحصربهفرستند تا چیزهایی را دربارة منابع غذاي جدید و  می
 اگـر کارکنـان نتواننـد بهتـرین     ، گونه پنیـر 500کند که ارائه از همۀ اینها گذشته، دانی، پسر رابرت، که اکنون مدیر وگمن است اینگونه استدلال می . شودمی

 با آنها مناسب بوده و چه اي ندارد و کارکنان باید بتوانند توضیح دهند که چه نوع شیرینی براي سرو    رو آنها را براي مشتریان توضیح دهند هیچ فایده        روش س
  . ی بهترین تناسب را با آن داردنوع نوشیدن

 درصـد فـروش   12در مقایـسه بـا   ( درصد فروش باشد 17 تا 15هاي نیروي کار ها سبب شده است که هزینه وگمن به مدیریت انسانةانوادگر چه رویکرد خ ا
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 20بـیش از  .  درصدي صـنعت اسـت  19 میانگین یک سوم درصد است که کمتر از شش کارکنان تمام وقت تنها ۀ، نرخ ترك شغل سالیان    )براي میانگین بازار  
 بـا  مـشتاقانه  آنـرا  و شته غناي دانشی است که دربارة محصولات شرکت داةدهند سال خدمت یا بیشتر داشته و این امر نشان  10 ۀنان وگمن سابق  درصد کارک 

  . هستندبنابراین اولین موتوري که باید آنرا روشن کنیم پرسنل . کندگوید، دانش کارکنان ما به مشتریان کمک میدنی می. گذارند در میان میریانمشت
 شدیدي به غذاست ولی آزمون واقعی سریعی که براي استخدام شوندگان جدید بـه مـورد   ۀکنند داراي علاق وگمن استخدام میةتقریباً هر شخصی که خانواد    

 یکی دیگر از یاندمات مشتر وگمن بر خةدر حقیقت، تمرکز خانواد. شود میزان تمایل شدید آنها به مراقبت از مشتریان و مشتري مداري است  اجرا گذاشته می  
 انجام دهد تواندشود را میمی مشتریان به نظر او سبب رضایت هرکاري که ،هر یک از کارمندان فروشگاه   . آیدهاي استراتژي موفقیت آن به حساب می      مؤلفه

 روز  هنگامی که متوجه شد که بوقلمـونِ ،یکی از کارکنانحتی .  بالا در سلسله مراتب فرماندهی را در این فرآیند درگیر کند ةبدون اینکه مجبور باشد مدیر رد     
- مـی مشتریان خـود دل به دل  وگمن تا بدین حد ةچرا خانواد. فروشگاه پختاجاق را در آن ،شود جا نمی او در اجاق     که شکرگذاري مشتري آنقدر بزرگ است    

بازگشته و با انجام این کـار، خریـد   مجدداً داند که مشتریان راضی  وگمن میةانوادخ. براي آنها به همراه داردرا  بالایی ه؟ علت این است که این امر بازد  دهند
یکـی از  . هدف، ایجاد یک ارتباط عاطفی با آنهاست.  استیانهاي خانواده وگمن چیزي بیش از ارضاي مشتربا این وجود، خواسته. بیشتري انجام خواهند داد   

 46اي عاطفی با یک فروشـگاه هـستند    گالوپ به این نتیجه رسیده است که خریدارانی که داراي رابطهمطالعات انجام شده توسط مؤسسۀ معروف نظرسنجی  
  .کنند که از آن راضی هستند ولی فاقد ارتباط عاطفی و احساسی با آن هستنددرصد بیش از خریدارانی خرید می

هاي جدیـد  فروشگاه(ها هر یک از فروشگاه. براي آنهاستجا  و سهولت خرید یک    یان مشتر هت بهتر ب  ا وگمن مستلزم ارائه خدم    ةفروشی خانواد استراتژي خرده 
اي از محصولاتی با کیفیـت بـالا قائـل    ، براي خریداران حق انتخاب گسترده) هستندمرسوم هاي برابر سوپر مارکتسه فوت مربع مساحت داشته و  130,000

-هاي خرده با کیفیت است که همۀ آنها با شکل و مدل بوتیکرگانیککاکائو گرفته تا محصولات اُ ی مثل پودر هاي تجاري ملّ  د که دامنۀ آن از مارك     نشومی
شویی، لابراتـوار عکاسـی، مرکـز    ها داراي کتابفروشی، مرکز بازي کودکان، خشک   هر یک از فروشگاه   . اند مشتري قرار گرفته   دیدفروشی باکلاس در معرض     

رفـتن   ”،یکی از مشاوران صـنعتی به قول .  دلاري است850سپرسوساز المللی و یک دستگاه ا  هاي بین فروشی، روزنامه لهاي ویدئویی، داروخانه، گ    فیلم ةاجار
 29/9 درصـد بـالاتر از میـانگین    50نتیجه این که فروش وگمن به ازاي هر فوت مربع فـضاي فروشـگاهی    . “ستماجرابه آنجا صرفاً خرید نیست بلکه یک        

  .دلاري صنعت است
براي اطمینان از موفقیت هر یک از . کند فروشگاه جدید را افتتاح میدوتنها در هر سال  را دنبال کرده و     حساب شده  وگمن تعمداً یک استراتژي رشد       ةدخانوا

. کنـد ي جدید منتقل میهاهاي فعلی براي کار به فروشگاه  از فروشگاه   را ترین کارکنان خود  شایستهو  هاي جدید، این شرکت تعدادي از بهترین        این فروشگاه 
، تصمیم گرفت که وارد برنامۀ آموزشی مدیریتی وگمن شود که در آنجـا، او تمـام   MBAدرك م پس از کسب لیسانس مهندسی مکانیک و       ،پاولوسکی رتهی

، پاولوسکی که اکنـون یکـی از    شرکت پرسیده شدۀ موفقیت پیوستۀهنگامی که از او دربارة سابق. هاي عملیات فروشگاه را به صورت دست اول آموخت       جنبه
  . “اندبریم که تاکنون قبلاً نبودهما مشتریان را به جایی می”، جواب داد ،معاونین شرکت مذکور است

  ؟چیستهاي اصلی آن منبع قابلیت. گمن بر آن اساس استوار است کدامندوهاي اصلی که شرکت  قابلیت-1
شما ممکن است مایل به استفاده از اینترنت یا کتابخانـه بـراي مطالعـۀ بیـشتر     (گمن را شناسایی کنید ها و تهدیدهاي شرکت و نقاط قوت، ضعف، فرصت   -2

  ).دربارة این شرکت جالب باشید
؟ شرکت مذکور چگونه توانسته مزیت رقابتی خـود  ه استدش یک مزیت رقابتی براي شرکت مذکور در بازار قادر به کسب استراتژي شرکت وگمن چگونه     -3

  کند دارید؟ کند؟ چه پیشنهادهایی براي کسب اطمینان از اینکه شرکت وگمن مزیت رقابتی خود را حفظ میرا حفظ
  
  فرآیند مدیریت استراتژیک: 3-2

  : مرحله استنهمدیریت استراتژیک یک فرآیند مستمر شامل 
   مأموریت بامعنیۀ شفاف و تبدیل آن به یک بیانی)اندازچشم ( یک بینشعریفت: 1گام 

  ارزیابی نقاط قوت و ضعف شرکت: 2م گا
  شودبا آن مواجه می شرکت ها و تهدیدهاي مهمی کهبررسی محیط براي یافتن فرصت: 3گام 
  شناسایی عوامل کلیدي موفقیت در کسب و کار: 4گام 
  تجزیه و تحلیل رقابت: 5گام 
  تعریف اهداف بلندمدت و میان مدت شرکت: 6گام 
  ي مناسبهاراتژیک و انتخاب استراتژيهاي استتدوین گزینه: 7گام 
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  هاي عملیهاي استراتژیک به طرحتبدیل طرح: 8گام 
  ایجاد نظام کنترلی دقیق: 9گام 

  
   شفاف و تبدیل آن به یک بیانیه مأموریت بامعنی)اندازچشم ( یک بینشعریفت: 1گام 

 ـ  موردخواه اینکه این بینش یک . نداهش صحیح بودترین رهبران سیاسی و بازرگانی کسانی با بین      در طول تاریخ، بزرگ    :بینش  ۀ باشـکوه مثـل جمل
 در شـرکت  “کیفیت، خـدمت، نظافـت و ارزش  ”ي کراك به  ساده مثل تعهد رِۀیا یک جمل“ من یک رؤیا دارم ”،گفتمارتین لوترکینگ باشد که می  

 آینـده   معطـوف بـه  بیـنش . اد انگیزه در آنها براي کسب آنتمرکز کردن توجه همۀ افراد بر یک هدف مشترك و ایج    م: دونالد، هدف یکی است   مک
. سـت ا، مشتریان و جامعـه  دهندگانوامگذاران، کند که شامل کارکنان، سرمایه هستند تماس برقرار میدر ارتباطبوده و با تمام کسانی که با شرکت         

 کارآفرینان موفق قادرند بینش و اشتیاق خود دربـارة بیـنش مـذکور   . بینش عبارت است از بیان آن چیزي که کارآفرین بدان اعتقاد داشته و باور دارد      
  .دن به کسانی که در اطرافشان هستند منتقل کنرا

کـه  اسـت   رؤیاي کارآفرین و چیزي است که تاکنون وجود نداشته و شامل توانایی ترسیم یک تصویر الزام آور از آن رؤیا با این هدف    بینش ماحصلِ 
یک بینش دقیقاً تعریـف شـده بـه سـه طریـق بـه شـرکت        “ رویم؟ما به کجا می”بینش پاسخگوي این سؤال است که . ا ببینند همۀ افراد بتوانند آنر   

  : کندکمک می
آینده متمرکـز نمـوده و مـسیري     اند توجه تمام افراد را بر کارآفرینانی که بینش شرکت خود را تعریف کرده        .کند بینش جهت را مشخص می     -1

  .دنکنکند را مشخص مینی براي رسیدن به آن هدف طی میکه مؤسسۀ بازرگا
- بینش بر تصمیمات تأثیر مـی ،مالکان، مدیران و کارکنان روزانۀ    فعالیتهاي  شرکت و  اندازةصرفنظر از    . تصمیمات است  ة بینش تعیین کنند   -2

  .تواند مثبت یا منفی باشد بینش، میشیوة تعریف بسته به ،این تأثیر. گذارد
-هـا مـی  انـسان . شـود ها به فعالیت می یک بینش شفاف منجر به ایجاد انگیزه و تشویق انسان.شوداعث ایجاد انگیزه در افراد می    بینش ب  -3

 بـا  ،ن بلانچارد، یـک نویـسنده و مـشاور   آقاي ک. هاي یک کارآفرین استبر ارزشمبتنی بینش . خواهند براي شرکتی کار کنند که افق روشنی دارد   
هـاي موفـق در   شـرکت ” بر این اعتقاد است کـه،  کند، رشد می آن در اطرافشرکتاي است که    هاي کارآفرین به شکل هسته    ه ارزش  اینک اشاره به 

 کارکنـان، مـشتریان، کیفیـت، اخـلاق،     نـسبت بـه   شما، به عنوان مالک مؤسـسۀ بازرگـانی   بدان معنا که اعتقادکنند ها تأکید می وهلۀ اول بر ارزش   
 یـک فرآینـد   ،هـا و نـه بـر مبنـاي سـود      مدیریت بر مبنـاي ارزش    . استپذیري چگونه   تماعی، رشد، ثبات، نوآوري و انعطاف     شخصیت، مسئولیت اج  
 آن ۀکنند کـه دامن ـ  ارزش محوري تعریف میشش تا   سهاي از   کارآفرینان موفق کسب و کارهاي خود را حول مجموعه        . “آیدقدرتمند به حساب می   

  . مشتریانی راضی و تبدیل دنیا به مکانی بهتر باشدایجادنوآوري تا تواند از احترام به فرد و می
  

  شرکت یکسیماي 
  )HP (هیولت پاکارد

اندازي شرکتی با همین نام، از رشد سریع شرکت خود راضی بودند ولی نگران این بودند که فضاي  سال پس از راه    18یو پاکارد،   ت و د  ، بیل هیول  1957در سال   
هاي یکی از اولین استراحتگاه( نفر از بهترین کارکنان خود را به یک اقامتگاه شیک در کالیفرنیا 20این دو . سب و کار آنها رخت بربنددیک شرکت کوچک از ک   

 را تدوین نمود هااي از ارزشدر پایان این برنامه، تیم مذکور مجموعه.  در صدد ایجاد آن است را تعریف کنددفرستادند تا نوع فرهنگی که هیولت پاکار      ) شرکت
سان هـا پـس از مـرگ مؤس ـ   این مجموعه به یک فرهنگ کاملاًً مورد احترام تبدیل شد که حتی سال. شد“ چ پیراه آیندة شرکت ا”که در نهایت مبنایی براي    

  .اولیۀ شرکت به قوت خود باقی است
 

یکی از نویـسندگان  به قول . کنندتعریف می“ کسب پول” از  شرکت خود را چیزي بیش ۀدر حقیقت، کارآفرینانی که بینش صحیحی دارند هدف اولی        
آنهـا کـاري را   . گیري سهیم هستند و صرفاً نباید گزارشات فروش هفتگی را تهیه کرده یا اینکـه پـیچ سـفت کننـد       تقریباً تمام کارکنان در تصمیم    ”،

 شـرکت بهتـرین کـار اسـت، بایـد یـک       اي عمل کنند که بـه نظـرِ  اگر از آنها بخواهید که به گونه     . دهند که به نظرشان بهترین کار است      انجام می 
اشاعه آنها در سراسـر شـرکت   و هاي کارآفرین و چگونگی انتقال  به ارزشپتنظیم این ژیروسکو. “ همسو با اهداف شرکت داشته باشید      پژیروسکو

  .بستگی دارد
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ها را به کلیه افرادي که شـرکت بـا آنهـا در تمـاس     ست که این ارزش یک بیانیه مأموریت مکتوب ا     ۀها در عمل، تهی   بهترین روش بکارگیري ارزش   
  .کنداست منتقل می

 چـه کـسب   مـا در  ”،دهـد  به ما مـی    را هاي مؤسسۀ بازرگانی  گذاريبیانیه مأموریت پاسخ سؤال اساسی دیگري در زمینۀ سرمایه        :  مأموریت ۀبیانی
 هدفمنـد بـودن را    حس باید در همان وهلۀ اول انجام شود تا یک،ه صورت مکتوبتعیین هدف مؤسسۀ بازرگانی ب “  فعالیت هستیم؟  وکاري مشغول 

اگر شما هدف شرکت خود را روي کاغذ مکتوب نکنیـد، کـارایی چنـدانی نخواهـد     ”گوید، هاي طراحی میمالک یکی از شرکت  . به شرکت القاء کند   
 بـه  ، مأموریـت ۀیانی ـ ب.“ندیـشید ادهید کمـی بی ربارة آن چیزي که انجام میکند که دمکتوب کردن اهداف روي کاغذ واقعاً شما را مجبور می      . داشت

 مکانیزمی براي شفاف کردن آن براي تمام افرادي است که شرکت با آنها در تمـاس اسـت از جملـه        ، اهداف شرکت   مداومِ ةدنعنوان یک تداعی کن   
  .“رویمما به کجا می”و “ ما چرا اینجا هستیم”اینکه 
  

  شرکت یکسیماي 
يچیک فیل ا  

آورد که فعالیت بازرگانی او دچار مشکل شده بود و علت آن سـخت  یک فیل اي، زمانی را به خاطر میچاي بسیار موفق ی، مؤسس رستوران زنجیره تتروئت ک 
-ت به گریبان بود تـا هزینـه   شعبه در آن زمان، با مشکلات دس200این شرکت با . اي بزرگ فروشنده همبرگر بودهاي زنجیرهشدن رقابت از سوي رستوران    

 استراحت را ۀکتی یک جلس. ها از اینکه هست بالاتر بروندهاي عملیاتی خود را تحت کنترل نگه دارد چرا که تورم این تهدید را به وجود آورده بود که هزینه      
هـاي  ها و ایـده  محیطی آرام به استراحت پرداخته و دربارة دغدغهتوانستند دراز آتلانتا برقرار کرد که در آن، مدیران می     خارج  اي  با مدیران اجرایی در دریاچه    

ما چرا مشغول فعالیت در این کـسب و کـار هـستیم؟ مـا چـرا اینجـا       ” پرسید، ،شرکتعملیات ن، مدیر  ترین پسر او، د   بزرگ. خود براي شرکت صحبت کنند    
تري وجود داشت کـه  به موضوعات فلسفی بپردازیم چرا که مشکلات بزرگخواست به پسرش بگوید که در جلسۀ امروز فرصت نیست که      کتی می “ هستیم؟

سؤال او هم مرا به چالش کشید و هـم الهـام بخـش مـا     . کندمن متوجه شدم که او جدي صحبت می”آورد که، آنگاه، کتی به خاطر می  . باید آنها را حل کرد    
براي کسب رضاي خدا بـدین شـکل کـه     ”:تبدیل شدشرکت  مأموریت ۀ نمود که به بیانییندوهایی را ت پس از آن، گروه ارزش    در جلسۀ طوفان فکريِ   . “بود

با تعریف . “ در تماسندمثبتی بر تمام کسانی داشته باشیم که با چیک فیل اي براي اینکه تأثیر. بندگان خوبی براي او باشیم چرا که او به ما اعتماد کرده است     
در حـال  . یافـت  درصد در سـال افـزایش   سیافزایش رشد دنبال کند که از آن طریق، فروش حدود هدف کت را با  هدف، تیم مدیریتی بر آن شد تا شر دقیقِ

  . از آنها روزهاي یکشنبه باز نیستیک دارد که هیچ کشور شرکت بیش از هزار رستوران در سراسر حاضر این
  

خـرد و  هدف در بـازار را بـه جـان مـی     خوردن و سرگردانی بی تلوطر تلوبدون یک بیانیه مأموریت موجز و با معنی، یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک خ     
 کـل شـرکت را تنظـیم کـرده و      مأموریت آهنـگ ۀبیانی. تواند به آن هدف برسد اي نخواهد داشت مبنی بر اینکه به کجا رفته و چگونه می           هیچ ایده 

  . کندتوجه خود را بر مسیر صحیح متمرکز می
  

سـه موضـوع کلیـدي کـه     . باید آنرا بصورت مختصر و مفید تهیه نمـود  ، یک بیانیه مأموریت اثربخش  داشتن براي: عناصر یک بیانیه مأموریت   
  :عبارتند ازبدان توجه کنند باید  شرکت بیانیه مأموریت ۀکارآفرینان و کارکنان هنگام تهی

  ایم؟ما براي تحقق چه هدفی به این فعالیت بازرگانی مشغول شده:  هدف شرکت•
  اي داریم؟ما براي تحقق آن هدف، چه برنامه: ب و کاري که در آن هستیم کس•
  دهد؟ کسب و کار ما را تشکیل میةچه اصول و اعتقاداتی مبناي شیو: هاي شرکت ارزش•
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ه در کارخانه، فروشگاه، مغـازه  اگر افرادي ک . بردترین حلقه ارتباطی باشد که آنرا به جلو می        ترین و اصلی  تواند اساسی بیانیه مأموریت یک شرکت می    

  خـود  اهـداف کـاربردي  تحقـق اي بـراي   برنامـه  هـیچ ه مذکورسفروشی یا انبار مشغول کار هستند از مأموریت شرکت آگاه نباشند، آنگاه مؤس           خرده
ردن آن تنهـا نیمـی از    مکتـوب ک ـ ، عملیات شرکت را تعریف کرده ولی در بهتـرین حالـت  ۀدامنو  شخصیت   ، هویت ،بیانیه مأموریت ! نخواهد داشت 
شـوند کـه چـه چیـزي واقعـاً      این گونه است که کارکنان متوجـه مـی  . ن استآترین بخش این مأموریت جان بخشیدن روزانه به   مهم. داستان است 
هـاي  راد در فعالیـت ها و تصمیمات افها، نگرشبراي اثربخشی، بیانیه مأموریت باید بخشی طبیعی از سازمان باشد که در اذهان، عادت         . اهمیت دارد 

انـد کـه   کارکنـان گفتـه  % 89شرکت انجام شده اسـت،   یک  اي که دربارة دیدگاه کارکنان توسط       با توجه به مطالعه   . روزمرة شرکت تبلور یافته است    
 بـراي اي عنـوان شـیوه   درصد کارکنان بر این باورند که بیانیه مأموریت شـرکت بـه          23متأسفانه، تنها   . شان داراي بیانیه مأموریت هستند    هایشرکت

یـد  یگوها و مأموریت شرکت میاگر آن چیزي که دربارة ارزش”یکی از نویسندگان بازرگانی، به قول   ! شودهاي بازرگانی بکار گرفته می    انجام فعالیت 
 سـال پـس از   پـنج . “داشـت یـد   نداشته باشید در وضعیت بـدتري قـرار خواه  ی مأموریتۀبیانیاصلاًً هیچ صحت نداشته باشد، در مقایسه با حالتی که    

 آمـد کـردن   روز بـه ر نیـاز نگیکند، سـوزان س ـ جویان سازماندهی میش آموزش مهارتی را براي دان     هايبرنامهتریپ، شرکتی که      فیلد شرکتتأسیس  
علـی دیگـر بیـانگر آن     مأموریـت ف ۀدر یکی از جلسات شرکت، او و کارکنان به این نتیجه رسیدند کـه بیانی ـ       .  مأموریت شرکت را احساس کرد     ۀبیانی

 مأموریت جدید شد که به قول سینگر، به شـرکت   ۀیک بیانی تدوین  یک جلسۀ طوفان فکري منجر به       . دهد نیست چیزي که شرکت عملاً انجام می     
  .“م باشیمخواهی میآنچهدهیم با می انجام اي بود بین آنچهمقایسه مأموریت ۀاین بیانی”گوید، او می. کمک کرد تا سود را افزایش دهد

  
  شرکت یکسیماي 

ستارباکسا  
شـرکت اسـتارباکس در   . کند که به خوبی مورد استفاده قرار گرفته باشد به عنوان یک راهنماي استراتژیک براي یک شرکت کوچک عمل میی مأموریت ۀبیانی

  در آنهـا که درصدد تقویت جوامعی است که شـرکت مـذکور   صنعت قهوه است بلۀ ایجاد یک کسب و کار موفق در زمین    هبمتعهد  بیانیه مأموریت خود نه تنها      
 شرکت استارباکس که براي سهامداران شرکت ارسـال  “قسمتی دو”  مأموریتۀبیانی. کندمشغول فعالیت بوده و در عین حال از محیط زیست نیز محافظت می     

  :شده است را در نظر بگیرید
اصـل  شـش  .  در حین رشـد بنیادینن کننده اصلی بهترین قهوه در جهان و در عین حال حفظ اصول        تأسیس استارباکس به عنوان تأمی    : مأموریت استارباکس 

  :کند تا تناسب تصمیمات خود را مورد سنجش قرار دهیمهدایتگر زیر به ما کمک می
  . یک محیط کاري عالی را ایجاد کرده و با یکدیگر با احترام رفتار کنید•
  .هاي بازرگانی اشاعه دهیدهاي اساسی نحوة انجام فعالیت تنوع را به عنوان یکی از مؤلفه•
  .دهاي تازه به مشتریان استفاده کنیسازي و تحویل قهوه خرید، آمادهۀ از بالاترین استانداردها در زمین•
  . همیشه مشتریان را راضی نگه دارید•
  . داشته باشید مثبت با جامعه و محیطتعاملی •
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  .باشید که سودآوري نقشی اساسی در موفقیت آینده ما دارد به این موضوع توجه داشته •
هاي هاي مربوط به محیط زیست در تمام جنبه رهبري فعالیتۀشرکت استارباکس متعهد به نقش خود در زمین  :  محیط زیست  ۀ مأموریت شرکت در زمین    ۀبیانی

  . هاي بازرگانی خود استفعالیت
  :کنیمقق میما این موارد را با تعهد به موارد زیر مح

  . درك موضوعات زیست محیطی و اشتراك اطلاعات با شرکاي خود•
  .تغییربا  همسویی یافتن راهکارهاي نوآورانه و خلاقانه براي •
  . محیط زیستدوستدار تلاش براي خرید، فروش و استفاده از محصولات •
  .داردما زیست  محیط ةنقشی حیاتی در آیندمالی  وضعیت مناسب درك این موضوع که •
  . شرکتهايارزشی از  تأکید بر مسئولیت زیست محیطی به عنوان یک•
  

مالک مؤسـسه مزایـاي ایـن امـر را بـه      : الف: هایش هدر رود مگر اینکهیک شرکت ممکن است داراي یک مزیت رقابتی قدرتمند باشد ولی فعالیت    
مـشتریان نیـز شـرکت    : ب. بتوانند آنرا به مشتریان فعلی و بالقوه منتقـل نماینـد      خود به سختی کارکنند تا       ۀکارکنانش منتقل کند که آنها نیز به نوب       

تـوان آنهـا را    و این مزایا چیزهایی هستند که نمـی واقف بوده مزایاي ارائه شده از سوي شرکت بهمذکور را به دوستان خود توصیه کنند چرا که آنها   
 مأموریـت را در  ۀ یـک بیانی ـ در تهیـۀ  تعدادي از نکـات مفیـد    3-1ل  وجد. أموریت است  م ۀاین همان قدرت واقعی یک بیانی     . در جاي دیگري یافت   

  . دهداختیار شما قرار می
  

  ارزیابی نقاط قوت و ضعف شرکت: 2گام 
خـود را صـرف   تواند توجه  مأموریت با معنی تبدیل کرده است، او میۀبیانییک با تعریف مأموریتی که کارآفرین براي شرکت در نظر گرفته و آنرا به        

 ،ایجاد یک استراتژي رقابتی موفق نیازمند این است که مؤسسۀ بازرگانی نقاط قوت خود را برجـسته کـرده  . ارزیابی نقاط قوت و ضعف شرکت نماید     
اسـتخراج کنـد تـا    تواند آنها را نقاط قوت عوامل داخلی مثبتی هستند که شرکت می. بر نقاط ضعف خود غلبه نموده یا آنها را به نحوي جبران نماید            

هـا یـا دانـش ویـژه،     تواننـد شـامل مهـارت   این نقاط قـوت مـی  . جهت بکارگیري مأموریت، اهداف بلندمدت و میان مدت مورد استفاده قرار دهد   در
ه مانع ایـن   عوامل درونی منفی هستند ک،نقاط ضعف. مقبولیت عمومی مثبت، نیروي فروش باتجربه، مشتریان ثابت و بسیاري از عوامل دیگر باشند        

کمبود نیروي کار مـاهر، نـاتوانی در مـدیریت     فقدان سرمایه،. شوند که شرکت بتواند مأموریت، اهداف بلندمدت و میان مدت خود را محقق سازد  می
  . شرکت هستندتکنولوژي و مکان نامناسب از جمله نقاط ضعف

یا براي مؤسسات نوپـا، آنگونـه کـه    (انی خود را آنگونه که هست بشناسند هاي بازرگکند تا فعالیت به مالکین کمک می   شناسایی نقاط قوت و ضعف    
مزیـت  د که نقشی اساسی در بدسـت آوردن یـک   نهاي اصلی آن سرچشمه گرفته باشها و توانایینقاط قوت یک سازمان باید از قابلیت    ). خواهد بود 

قـوت   ایجاد یک استراتژي موفق، استفاده از نقاط کلید. ال رقابت استحآنها در   هاي بازاري خواهد داشت که شرکت در        در هر یک از بخش    رقابتی  
  . نقاط ضعف رقباستر اساس این نقاط قوت بتنظیمی شرکت به عنوان یک مبناي اولیه و اصل

).  را ببینیـد 3-2ل جـدو (هاي استراتژیک، تهیه یک ترازنامه از نقاط قوت و ضعف شرکت است    هاي مؤثر براي استفاده از این قابلیت      یکی از تکنیک  
 باید صادقانه بـه ذکـر   یزجنبۀ منفی ن.  هستندها، دانش یا منابع مهمی باشند که در موفقیت شرکت سهیم          مهارت ةکنندهاي مثبت باید منعکس   جنبه

ۀ بازرگانی شامل منـابع  هاي عملکردي کلیدي مؤسساین ترازنامه باید تمام حوزه   .شود شرکت می  ی شدن هایی بپردازد که مانع رقابت    تمام محدودیت 
 هاین تجزیه و تحلیل باید به صاحبان مؤسـس . موارد را مورد تجزیه و تحلیل قرار دهد  محصول، سازمان و سایرۀانسانی، مالی، تولید، بازاریابی، توسع   

 نقـاط قـوت آتـی را سـاخته و موانـع      نندتوامیآنها هاي بازرگانی را داده و نقاطی را مشخص کند که برآن اساس، تر از فعالیت  بینانهیک دیدگاه واقع  
  . برسندجایگاه بهینه فعلی به جایگاهتواند به کارآفرینان کمک کند تا از این تمرین می. دنکنپیشرفت مؤسسۀ بازرگانی را مشخص 

  
  شود مواجه میهابا آن شرکت ها و تهدیدهاي مهمی کهبررسی محیط براي یافتن فرصت: 3گام 

هـا و  سري به محیط بیرونی بزنند تا فرصتباید  از نقاط قوت و ضعف شرکت را مشخص کردند، ايه اولیلیسته کارآفرینان    هنگامی ک  :هافرصت
هـاي بیرونـی مثبتـی هـستند کـه      ها گزینه فرصت. ندنتوانند تأثیر قابل توجهی بر فعالیت بازرگانی آنها داشته باشد را مشخص ک            تهدیدهایی که می  
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هـاي بـالقوه نامحـدود    تعـداد فرصـت  .  عمل بپوشاند ۀمدت خود جام  برداري کند تا به مأموریت، اهداف بلندمدت و میان        ها بهره تواند از آن  شرکت می 
احتمـالاً حـداکثر   (ه از عواملی هستند که بیشترین اهمیت را براي مؤسسۀ بازرگانی دارنـد  تاست و لذا کارآفرینان تنها نیازمند تجزیه و تحلیل آن دس          

هاي اصـلی شـرکت   هایی است که بیشترین تناسب را با نقاط قوت و توانمندي  ترین فرصت رمز موفقیت، تمرکز بر نویدبخش    ). دد از آنها   ع سه یا   دو
  .دارند

انـد؟  آیا رقبا یک حوزة تخصصی را در بازار نادیده گرفتـه .  جدید داشته باشدةها، کارآفرین باید توجه دقیقی به بازارهاي بالقو      هنگام شناسایی فرصت  
 محصولات جدیدي هستیم کـه ارزش بهتـري را در اختیـار مـشتریان قـرار          ارائۀآیا روش بهتري براي دسترسی به مشتریان وجود دارد؟ آیا قادر به             

  ؟صنعت هستندهایی در چه فرصتروندها در حال ایجاد دهد؟ می
  

  3-1جدول 
  قوي مأموریت ۀ نگارش یک بیانیدر ارتباط بانکاتی 

 ،رسـد  مأموریت، آنگونه که در وهلۀ اول به نظر میۀآید ولی نوشتن بیانی جهت به حساب می   وریت یک ابزار مفید براي ایجاد انگیزه در افراد و وحدت           مأم ۀبیانی
  .گردد مأموریت قدرتمند ارائه میۀدر اینجا نکاتی براي نحوة نگارش یک بیانی. ممکن است چندان ساده نباشد

 آنها را بهتر به خاطر خواهند مردماگر کوتاه باشند، . هاي مأموریت تنها چند جمله هستندبهترین بیانیه.  صورت مختصر و مفید تهیه کنید      الامکان آنرا به   حتی •
  .آورد

تـرین  اولین و مهـم .  کنیدکنندگان اجتنابهاي فانتزي براي تأثیرگذاري بر افراد برون سازمانی مثل مشتریان یا عرضه      واژه از بکارگیري .  آنرا ساده نگه دارید    •
  . مأموریت در درون شرکت استۀ بیانیکاربرد

-تواند منجر به محدود شدن توانایی مأموریت بسیار تخصصی باشد، این امر می  ۀاگر بیانی .  یک دیدگاه گسترده ولی نه با گستردگی بسیار زیاد را داشته باشید            •
هنگامی که . هاي موجود در صنعت خواهد بودأموریت بسیار گسترده باشد، قابل استفاده براي تمام شرکت مۀبه همین ترتیب، اگر بیانی .  شرکت شود  ةهاي بالقو 

        از راب کارتر، یکی از مدیران ارشد شرکت فدر . هـا اشـاره نکـرد    است، او سریعاً به حمل و نقل بـسته یتکس پرسیده شد که او در چه صنعتی مشغول به فعال د
  .“ما در صنعت مهندسی زمان مشغول فعالیت هستیم”، عوض، پاسخ او این بود که

اي  مأموریت شرکت را بنویسد، چه کسی جرأت انتقاد از آنرا دارد؟ اگر چه کـارآفرین نیـروي محرکـه   ۀاگر رئیس بیانی.  همۀ افراد را در این فرآیند درگیر کنید  •
انتظار داشته باشـید  . ضور دارند باید فرصت اظهارنظر در نحوة تدوین آنرا داشته باشند دارد، تمام افرادي که در شرکت ح       نقش مأموریت   ۀ تهیه بیانی   در است که 

  . مأموریت نهایی تهیه کنیدۀنویس اولیه را قبل از رسیدن به بیانیکه چندین پیش
کننـد،   که کسب و کار و شرایط رقابتی تغییـر مـی  همان گونه. توانند به مرور زمان قدیمی شوندهاي مأموریت می  بیانیه.  آنرا متناسب با شرایط روز نگه دارید       •

اي مورد ارزیابی قرار دهیـد بـه نحـوي کـه      مأموریت خود را به صورت دورهۀهمیشه این عادت را داشته باشید که بیانی       .  مأموریت شما نیز باید تغییر کند      ۀبیانی
  .همیشه تازه به نظر برسد

آنها مبنایی هستند که بر آن اساس، شـرکت  . ها و اعتقاداتی است که براي شما مهم است      کننده ارزش عکس مأموریت شما من   ۀ اطمینان حاصل کنید که بیانی     •
  . شما بنا نهاده شده است

گویـد کـه   یکی از کارآفرینان می. هاي کارکنان شما را داردهایی است که استحقاق بهترین تلاش  مأموریت شما شامل ارزش    ۀ اطمینان حاصل کنید که بیانی     •
  “ سود، چیست؟ب علاوه بر کس،کنندگان و مشتریان ارسال کند مبنی بر اینکه هدف شرکتپیامی را براي کارکنان، عرضه” مأموریت باید ۀیانیب

 باشـند کـه   توانند تا بدان حد درگیر وضعیت حالمالکان مؤسسات بازرگانی می. هاي آینده نیز باشدکننده دغدغه اطمینان حاصل کنید که بیانیه شما منعکس      •
  . مأموریت باید اولین حلقه ارتباطی با آینده شرکت نیز باشدۀبیانی. آینده را فراموش کنند

اندازي منفی را بـراي دنیـا تجـسم    هیچ فردي مایل به کار براي شرکتی نیست که چشم.  مأموریت را به شکل مثبت و خوش بینانه تنظیم کنید   ۀ آهنگ بیانی  •
  . کندمی
این زمان، فرصتی عالی است کـه بـه کارکنـان امکـان دهـیم کـه       .  مأموریت را به عنوان یک مبناي اخلاقی براي شرکت مدنظر قرار دهیدۀنی استفاده از بیا   •

  .ستابفهمند که شرکت شما براي چه تأسیس شده و درصدد انجام چه کارهایی 
بع مفید در ایـن زمینـه وجـود دارنـد کـه      ادو کتاب به عنوان من. راي خودتان ایجاد کنیدهایی را نیز بها بیندازید تا ایده مأموریت سایر شرکتۀ نگاهی به بیانی •

این کتاب توسط پاتریـشیا جـونز و   . “اند که بالاترین نمرات را کسب کردهاي بیانیه پنجاه:  مأموریت را بیان کرده و روح زندگی را در آن بدمید           ۀبیانی”عبارتند از   
  .ندي سی هاولیک توسط جان دبلیو گراهام و وِ“هاي انتفاعی و غیرانتفاعیراهنمایی براي بخش: هاي مأموریتبیانیه”ري کاهانر نوشته شده است و لَ
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هـا بیندازیـد،   هاي مأموریت سایر شـرکت اگر چه شما باید نگاهی به بیانیه.  مأموریت شما متناسب با فرهنگ شرکت شماست     ۀ اطمینان حاصل کنید که بیانی     •
  . مأموریت شما منحصر به شما و شرکت شماستۀبیانی. یدنیایها بر آندرصدد کپی از 

ها قـرار داده، آنـرا روي   نآنرا روي بولتَ.  کتاب براي خاك خوردن را به خود ندهیدۀ مأموریت و گذاشتن در قفسۀ نوشتن یک بیانی   زحمت.  از آن استفاده کنید    •
 مأموریت خود صحبت کرده و از آن بـراي تـدوین   ۀدر اغلب موارد دربارة بیانی. قوق کارکنان الصاق کنیدهاي بازرگانی چاپ کرده و روي پاکت ح  ها و کارت  آرم

  ! مأموریت براي همین کار ساخته شده استۀاصولاً، بیانی. طرح استراتژیک شرکت استفاده کنید
  

  3-2جدول 
  شناسایی نقاط قوت و ضعف شرکت

  )عوامل داخلی منفی(نقاط ضعف   )عوامل داخلی مثبت(نقاط قوت 
    

  
  
  
  
  

  
  شرکت یکسیماي 

  )Aviation Partners) APشرکت 
هایی که در صنعت هوانوردي افزایش قیمت سوخت مشکلاتی را براي بسیاري از مؤسسات بازرگانی ایجاد کرده است ولی تعداد کمی از آنها، همانند شرکت            

 ایجاد کرده اسـت کـه شـرکتی    APهاي قابل توجهی را براي شرکت هاي انرژي فرصت  افزایش قیمت این وجود،    با. اندهستند، مستقیماً آنرا احساس کرده    
شود تا بتواننـد بیـشتر    باز میکمتربال پرندگان نوك با توجه به این که . ه است تأسیس شد   هوانوردي  بازنشستۀ کوچک است که توسط گروهی از مهندسان      

هاي کوچکی ، بنیانگذاران این شرکت هواپیمایی بالچه)شود که پرندگان از انرژي کمتري استفاده کنند   سبب می این امر   (اوج گرفته و کشیدگی کمتري دارد       
آزمایشات نشان داد که . هاي تجاري قابل استفاده استشود که امکان صعود بالاتر را افزایش داده و براي جت   را طراحی کردند که به انتهاي بالها اضافه می        

 ۀ، این شرکت کوچک در زمین90اواخر دهه  با این وجود، در. سه با سایرین مصرف سوخت کمتري دارندیکنند در مقاها استفاده میین بالچههایی که از ا   جت
 پـس از آن همان طور کـه در طـول چنـد سـال     .  سنت به ازاي هر گالن بود50هاي خود با مشکل مواجه شد چرا که بهاي سوخت جت تنها    بازاریابی بالچه 

هاي  شرکتمتوجه علاقۀ فزایندة کند،میینگ به صورت شراکتی کار ئاکنون با شرکت بوکه شرکت این  ،مت سوخت به میزان قابل توجهی افزایش یافتقی
 ـج ـ میـزان صـرفه  ، هزار دلار باشد700تواند به ازاي هر هواپیما تا ها می نصب این بالچه   ۀاگر چه هزین  . هواپیمایی نسبت به محصول آنها شد       ۀویی در هزین

ذاري بر روي ایـن فرصـت بـوده و تقریبـاً روي تمـام خطـوط       گشرکت در حال سرمایهاین . ها دلار بالغ خواهد شدسوخت در طول عمر یک جت به میلیون 
  . هواپیمایی که امروزه مشغول فعالیت هستند به عنوان مشتري حساب بازکرده است

  
بررسـی مـداوم   .  کنتـرل کـارآفرین اسـت   خـارج از شـوند کـه   میایجاد  عواملی ۀها در نتیجفرصتدهد،  نشان میAPگونه که تجربۀ شرکت   همان

رمـز موفقیـت بـه    ) قبـل از رقبـا  (گذاري بر آنهـا  هاي اصلی شرکت داشته و سپس سرمایه ترین انطباق را با نقاط قوت و قابلیت       شهایی که بی  فرصت
  .آیدحساب می

  
  شرکت یکسیماي 

م کیوبدا  
ها با افول مواجه شده ديهاه رکود بازار نیمواسطۀبهم کیوبد، ، یعنی شرکت اووارشا  تقاضا براي مواد کامپوزیت ساخته شده توسط شرکت استیو        هنگامی که 

نـگ بـا   م خـود را در ج زهمان گونه که ایالات متحده ع ـ.  تخصص شرکت در سایر صنایع نمود  استفاده از هایی براي   بود، او شروع به جستجو براي فرصت      
اگر چه محصول نهـایی کـاملاً بـا    . هاي ضد گلوله پیدا کرد فرصتی را براي تولید صفحات سرامیکی مورد استفاده در جلیقه    وتروریسم جزم کرده بود، وارشا    
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 و مقـاومی اسـتفاده کنـد    ات سبکحهاي خود براي تولید صفها و تکنولوژيتواند از تکنیکشرکت دریافت که به سادگی میاین ها متفاوت بود،   ديهاهنیم

هـاي   توانـایی و وارشـا  و شـده مذکورحرکت به سمت این بازار جدید منجر به افزایش فروش شرکت . هاي ضد زره بودکه حتی قادر به متوقف کردن گلوله     
 ضد گلوله از ایـن شـرکت را افـزایش    هايکند چرا که هم مسئولین قانونی و هم مسئولین نظامی خرید جلیقه عظیمی را براي رشد آینده مشاهده می  ةبالقو
  . اندداده

  
شوند که از آنها تحت عنوان تهدید نـام   نیروهاي بیرونی منفی مانع توانایی شرکت در تحقق مأموریت، اهداف بلندمدت و میان مدت می     :تهدیدها

ی که رقبا وارد بازار محلـی شـده،      هنگام : باشند ته داش توانند اشکال مختلفی  تهدیدهاي صورت گرفته نسبت به مؤسسات بازرگانی می       . شودبرده می 
هـاي  هاي بهره افزایش پیدا کنـد، پیـشرفت  هاي بازرگانی شود، یک رکود اقتصادي اتفاق بیفتد، نرخیک الزام دولتی منجر به قانونمند کردن فعالیت       

هاي ویـدئویی و دانلـود دیجیتـال تهدیـدي بـسیار      یلم به عنوان مثال، ف.تکنولوژیکی منجر به منسوخ شدن محصول یک شرکت شود و نظایر اینها           
-اجـاره مـی  ) نت فلیکس(ا به صورت اینترنتی ی) بلاك باستر(ها هایی است که آنها را از طریق فروشگاه و شرکت  DVDفروشان  جدي براي خرده  

  .دهند
نـد کـه بـه    ات سیتی و سایرین مواجـه ، سیرکم دیپوهمارت، -فروشان بزرگ مثل والفروشان کوچک با تهدید بزرگی از سوي خردهبسیاري از خرده  

-نـد، مـی  نکمـی  به خود جـذب  ترها آن طرفهاي بزرگی که مشتریان را از مایل تبلیغاتی سنگین و فروشگاهۀدلیل قدرت خرید در حجم زیاد، بودج  
  . تري را به مشتریان عرضه کنندهاي پائینتوانند قیمت

  
  3-2 شکل

  روهاي خارجی بازارقدرت نی
  

    
  
  
  
  
  
کن گویـد کـه پـس از ورود    هاي کوچـک مـی  مارت بر شرکت-ستون، یک پروفسور دانشگاه ایالتی یووا و یکی از محققان پیشرو دربارة تأثیر وال         ت ا

وجود، آن دسته از مؤسساتی کـه  با این . هاي سخت افزار ناپدید شدند درصد فروشگاه45ها و  درصد داروخانه  23،  1983مارت به یووا در سال      -وال
  . با این رقابت شدید نابود نشدندهتري داشتند در مواجههاي مناسباستراتژي

  
  شرکت یکسیماي 

  یردابسونز گیفتز و جنرال هاردوِ
در گرینویل، کارولیناي افزار فروشی نسل دوم آنها  تراکتور ساپلاي در نزدیکی فروشگاه کوچک سخت   و پوتید ممارت، ه -والهاي  شرکتپس از اینکه    

   جنوبی، افتتاح شدند، ت  هاي بازرگانی خود در شرکت دابسونز گیفتـز و جنـرال   بی دابسون استراتژي رقابتی خود را تغییر داده و حوزة تمرکز فعالیت         ري و د
تـر آنهـا بـه فـروش     کز نمودند که توسط رقباي بزرگافزاري استانداردي تمرهاردویر را مجدداًً تعریف کرده و بیشتر بر تولید هدایا و کمتر بر اقلام سخت 

-منحـصربه هاي خانگی با ظاهري کاملاًً  و دکوراسیونفردمنحصربهها اکنون بر یک استراتژي تمرکز تکیه دارند که بر تولید هدایاي       دابسون. رسیدمی
ها با ارائۀ سطح بالایی از خـدمات شخـصی شـامل    دابسون. گیرنده میکند که رقباي قدرتمند مذکور، آنها را نادید و وسایل کاملاًً تخصصی تاکید می   فرد

. انـد ي تعریـف کـرده  فردمنحصربه کسب و کار خود را به شکل -که مورد علاقۀ مشتریان است    -کارکنان مطلع و باسابقه و خدمات تحویل درب منزل          
آنها مشتریان زیادي را به اینجا کشانده و مـا از ایـن ترافیـک مـشتریان     . حالمام و عملاً از این امر خوشمن بین دو غول رقیب قرار گرفته”گوید  تري می 

  “.کنیماستفاده می

نیروهاي اجتماعی 
  عیتیو جم

نیروهاي سیاسی و 
 قانونی 

نیروهاي 
 تکنولوژیکی 

  

 نیروهاي اقتصادي 

 شرکت
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توانند تهدیدها را کنترل کنند، افرادي مثل خانواده دابسون باید طرحی را براي محافظت ازمؤسـسۀ بازرگـانی خـود از دسـت           اگر چه کارآفرینان نمی   
  .این تهدیدها تهیه کنند

ها و تهدیدها ماحصل تعاملات نیروها، روندها و رخدادهایی است که خارج از کنترل مستقیم مؤسسۀ بازرگـانی            دهد که فرصت   می  نشان 3-2شکل  
آن مشغول فعالیت بوده و رفتار رقبا و رفتـار مـشتریان را نیـز     این نیروهاي بیرونی تأثیرمثبتی بر رفتار بازاري دارد که مؤسسۀ بازرگانی در  . دنقرار دار 

هـا و  یک مجموعۀ اسـتراتژیک از فرصـت  با استفاده از آن  توانندمیدهد که مالکان مؤسسات بازرگانی   می ارائه فرمی را    3-3جدول  . شودمل می شا
  .د را تهیه کنندنهایشان با آنها مواجهتهدیدهایی که شرکت

  
  3-3 لجدو

  ها و تهدیدهاشناسایی فرصت
  )ی منفیخارجوامل ع (تهدیدها  )ی مثبتخارجعوامل  (هافرصت

    
  
  
  
  
  

  
 بـه عنـوان بخـشی از یـک طـرح      SWOTین جنبۀ استفاده از تجزیـه و تحلیـل   بهترتواند ها و تهدیدها میتعاملات نقاط قوت و ضعف و فرصت    

اشند کـه در آن مـشغول   تر به مؤسسات بازرگانی و محیطی داشته ب     عینی یکند تا نگاه  این تجزیه و تحلیل کارآفرینان را ملزم می       . استراتژیک باشد 
  .  آنها دارد را مورد شناسایی قرار دهندتوانند بسیاري از مسائلی که نقشی اساسی در موفقیت آتی شرکتفعالیت هستند و از آن طریق می

  
  نقش اخلاق در کارآفرینی

  راهنماي عمل
چـه کـسی    ”،توجه بـه ایـن دیـدگاه   با . خریدندا تنها براي یک آهنگ می رCD شود، عاشقان موسیقی غالباً یک بابقبل از اینکه دانلود موسیقی تا بدین حد       

هـاي  موسـیقی (ر ت مشتریان به خدمات دانلود رایگـان موسـیقی مثـل ناپـس      اگرست  نیجاي شگفتی   “  دلار براي یک آهنگ است؟     20حاضر به پرداخت تقریباً     
عمـال خـود احـساس    اَ احساس گناهی دربارة اصول اخلاقی  ،کنندداخت پول دانلود می   کسانی که موسیقی را بدون پر     . ، کازا و گروکستر هجوم آورند     )اورجینال

 مربـوط بـه   کنـد اي اعمـال مـی  علیه دانلودکننـدگان حرفـه  ) RIAA( تمام دعاوي قانونی که انجمن صنایع ضبط آمریکا    بخش اعظمی از  بنابراین،  . کنندنمی
 دلار بـه  150,000 دلار تا 750 بین جرایم مذکورخصوصاً اگر (نلود موسیقی تحت تعقیب قرار گیرد   چه کسی مایل است به خاطر دا      . هاستدانشجویان دانشگاه 

 دعوي قانونی را علیه افرادي مطرح کرده است که به زعم این مؤسـسه،  261 شرکت بزرگ موسیقی،    پنج به نمایندگی از     RIAA )ازاي نقض حق نشر باشد؟    
کننـد کـه بـه    این شاکیان ادعـا مـی  . هاي تحت پوشش حق نشر استفاده کرده بودند آهنگگستردة براي توزیع ل فایبه صورت غیرقانونی از نرم افزار اشتراك     

 رنعلاوه بر ایـن، تکنولـوژي مـد   . الامتیاز هنرمندان استهاي ضبط شده و سرقت حقاشتراك گذاشتن غیرقانونی فایل یکی از دلایل کاهش فروش موسیقی      
 خود یـا ذخیـره آن بـر روي    ۀهاي مورد علاق ها براي تهیه آلبومCDهایی از وتر ساده کرده است تا مبادرت به انتخاب و کپی بخشکار را براي کاربران کامپی 

Mp3 playerدرصد کاهش یافته و فروش 26 به میزان 1999هاي ضبط شده از سال حقیقت، فروش موسیقی در. دن ها نمای CD  هاي خـالی ازCD  هـاي
  .“ن به یغما رفته استاصنعت ما توسط سارق”گوید، شرکت موسیقی مییک یکی از مدیران اجرایی ارشد در . شی گرفته استاز قبل ضبط شده پی

هاي ضبط شده را به صورت اینترنتـی  هاي کسب و کار جدیدي است که فروش قانونی موسیقی     براي مقابله با کاهش فروش، صنعت ضبط درصدد ایجاد مدل         
 و به حساب آمـده  صنعت رهبر ،iTunes موسیقی ۀپل هستند که در زمیناَهاي بزرگ موسیقی در حال مشارکت با شرکت کامپیوتري     تمام شرکت . انجام دهد 

  سنت از هر موسیقی دانلود شده را دریافت65هاي موسیقی تقریباً شرکت(دهد ها را میآنبه کاربران امکان دانلود قانونی    ،   سنت به ازاي هر موسیقی     99فقط با   
اي از هر آهنگ گوش داده و در صورت تمایل، یک دانلود قانونی با کیفیت بالا را تنها با کلیک یـک   ثانیهسیتوانند به یک پیش نمایش     کاربران می ). کنندمی

موسـیقی و بـیش از   هـاي بـزرگ    میلیون موسیقی از شرکت5/1 حاوي بیش از   iTunes بانک اطلاعاتی هیچ حق عضویتی وجود ندارد و       . انجام دهند ماوس  
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توانند این عناوین را برحسب هنرمند، عنوان موسیقی یا نـوع آن خریـداري      خریداران می  . است موسیقی کتاب   10,000 شرکت مستقل ضبط و همچنین       1000

 تا یک چهارمشود جیتال دانلود میهایی که به صورت دی ، موسیقی 2010کنند که در سال     بینی می گران صنعت پیش  دلیل مزایاي زیاد این امر، تحلیل     به  . کنند
-هاي موسیقی و شرکتبراي ما دردناك است که ببینیم که شرکت”گوید، ، بنیانگذار شرکت اپل می   زجاب استیو. دن فروش صنعت ضبط را تشکیل ده      یک سوم 

 چرخ گذاشتن، بهتر است فکري در این لايستن و چوب ما اینگونه فکر کردیم که به جاي بالاي گود نش. “کنندهاي تکنولوژي یکدیگر را تهدید به دادگاه می
  .ممورد بکنی

 دیجیتـال  ي بـا قابلیـت دانلـود   هـا  موسیقیحرکت به سمتبا این وجود، . هاي جدید موسیقی منتفع شده است در طول تاریخ، صنعت موسیقی از معرفی فرمت       
- تمام شـرکت ۀ هزین،هاي ساخت و توزیعحذف هزینهبا  تقریباً ،خواهد بود بلکه این تغییرتر نه تنها این امر براي مشتریان راحت    . است مهمترین تغییر    احتمالاً

در یکی از مطالعات این گونه گزارش شده است که . نگرنددانلود کردن به عنوان یک شمشیر دو لبه می   به  هنرمندان موسیقی   . دهدهاي موسیقی را کاهش می    
 کـه  بـر ایـن باورنـد    درصـد  47. رند که اینترنت به توانایی آنها در محافظت از کارهاي خلاقانه آنها صدمه زده است درصد هنرمندان موسیقی اعتقاد داسهتنها  

ها به هنرمندان در ارتقاء و توزیع محصولات  درصد گفتند که این شبکه43هاي خود محروم کرده ولی    الامتیاز آهنگ هاي اجتماعی آنها را از دریافت حق      شبکه
  .آید کمی براي آنها به حساب میهدید از پاسخگویان این تحقیق گفتند که اشتراك فایل تدو سوم. کنندخود کمک می

 آنها صـرفاً بـراي  . دهندها بیش از هر زمان در گذشته به موسیقی گوش می است که انسان  مشغول به فعالیت   ي عصر درجالب است بدانید که صنعت موسیقی       
آید کـه  فروشان موسیقی به حساب میخردهآن دسته از دانلود کردن، اشتراك فایل و انتخاب و کپی نیز تهدیدي جدي براي         . دهندپول نمی به آن   وش دادن   گ

-هـاي خـرده  بسیاري از فروشگاه. پسندندبسیاري از آنها در حال فروش موسیقی در فرمت سی دي به مشتریان هستند و ظاهراً مشتریان نیز این فرمت را نمی     
  .اند قانون ورشکستگی نموده یا اینکه کسب و کار خود را تعطیل کرده11فصل تحت عنوان ی درخواست تحت پوشش قرار گرفتن فروشی موسیق

 پیدا کرده است کـه  CDفروشی با سیستم ترکیب و رایت هاي موسیقی خردهکارآفرینی به نام باب فرنچ بر این باور است که راهی براي محافظت از فروشگاه          
 گوش فرا داده، یک لیست شخـصی  شده انتخاب يها جستجو کرده، به موسیقیدهد تا در یک پایگاه اطلاعاتی موسیقی     ت که به کاربران امکان می     ابزاري اس 

اي شـود در حـال حاضـر مجموعـه     نامیده مـی “رنبِ ندمیکس اَ” که اوشرکت .  رایت کنندCD را روي ههاي مربوطرا در این زمینه تهیه کرده و سپس آهنگ  
 امـضاي  ۀ شرکت بزرگ موسیقی برقرار کرده است ولی در زمینپنج روابطی را با    او. افزاید آهنگ دارد ولی هر هفته نیز تعدادي به آنها می          320,000مشتمل بر   

سال آینده در همین موقـع  . دچار مشکل هستیمهویت خود   ۀما واقعاً در زمین   ”گوید،  فرنچ می . قراردادهاي مستقل دربارة خدمات شرکت با مشکل مواجه است        
  .“این مطلب براي تولیدکنندگان مستقل آشکارتر خواهد شد

 سنیجک د    ارشات که هنوز هم . برن بود  در مرکز گرینویل در کارولیناي جنوبی، یکی از پذیرندگان اولیه تکنولوژي میکس اند ترشا، مالک فروشگاه موسیقی ا
مجهـز کـرده اسـت کـه در قـسمتی از      ) ترکیب موسیقی و رایـت (برن   دستگاه میکس اند 12ود را با افزودن     آید خ یک فروشگاه سنتی موسیقی به حساب می      

تواننـد  آنجا، مشتریان می در. ه استهاي فروشگاه تبدیل شدترین بخشمستقر شده و در زمانی کوتاه به یکی از محبوب    “ ترکیب کننده ”فروشگاه تحت عنوان    
ما مایل به عرضۀ تکنولـوژي دیجیتـال   ”گوید، دنیس می. هاي بعدي دانلود کنندهر یک از آهنگبه ازاي  سنت 99 دلار و 99/9 آهنگ را با قیمتی معادل       پنج

-در فروشـگاه مـا انجـام مـی    این کار را ید با این تفاوت که کن، خریداري میی اینترنت یک خرید ها را درست همانند     شما آهنگ . مفروشی هستی در محیط خرده  
  .“دهید

ی به این ایده دارند که دانلود کردن موسیقی از خـدمات اشـتراك   مدهند توجه ک بسیاري از کسانی که به موسیقی گوش می       ”گوید،  گران می  یکی از تحلیل   -1
  نظر شما در این مورد چیست؟. “ استت هم عرض با سرقت از یک شرک،ازفایل مثل کا

  ؟شود آنها مربوط می دانلود دیجیتالة آیندبهت موسیقی داشته باشید که توانید براي صنعمیرا هاي استراتژیکی  چه توصیه-2
  ؟شود آنها مربوط می دانلود دیجیتالة آیندبهفروشان موسیقی داشته باشید که توانید براي خردههاي استراتژیکی می چه توصیه-3
  

  شناسایی عوامل کلیدي موفقیت در کسب و کار: 4گام 
. بـازار اسـت  در  موفقیـت نـسبی    ةکننـد ر مؤسسۀ بازرگانی با متغیرهاي قابل کنترلی قابل توصـیف اسـت کـه تعیـین               ه: عوامل کلیدي موفقیت  

ها بـراي حـداکثر   با تمرکز تلاش. هاي رقابتی آن است مزیتدر کسب میزان منفعت مؤسسۀ بازرگانی ةکنندشناسایی و دستکاري این متغیرها تعیین     
 اي نسبت بـه رقبـاي خـود دسـت     العادهقهاي بازار خار  توانند به مزیت  ین عوامل کلیدي موفقیت، کارآفرینان می     ها بر اساس ا    شرکت کردن عملکرد

 ،در ایـن امـر  شرکتهاي ناموفق اند به رهبران این جریان بدل خواهد شد در حالی که  ی که این عوامل کلیدي موفقیت را درك کرده        یهاشرکت. یابند
  .بازنده خواهند بود

 توانـایی شـرکت   ةکننـد  هستند که تعیـین لیبه زبان ساده، آنها عوام. شوندیدي موفقیت بسته به نوع صنعت با الگوهاي متفاوتی ظاهر می       عوامل کل 
ة این میـدان  این صورت بازند د در غیرن را شناسایی کن خود  صنعت  در  باید عوامل کلیدي موفقیت    ها شرکت مۀه. براي رقابت موفق در صنعت هستند     
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هاي توزیع بـه ازاي هـر واحـد     تولید به ازاي هر واحد، هزینهة مثل بهاي تمام شد،بر عوامل هزینهمبتنی  بسیاري از منابع مزیت رقابتی      . ودخواهند ب 
ر مثـل کیفیـت بـالات   ( ولی به همین میزان اهمیت دارند   ي برخوردار بوده  کمتراز شهرت   بعضی از آنها    . هاي توسعه به ازاي هر واحد هستند      یا هزینه 

کنندگان قابل اتکا، خدمات بهتر به مشتریان، پرسنل فروش آموزش دیده و مطلع، مکـان مناسـب فروشـگاه، در              محصول، روابط مستحکم با عرضه    
رسـتوران عوامـل کلیـدي موفقیـت زیـر را      یک به عنوان مثال، مالک ).  امکان اعتبارسنجی مشتریان و بسیاري از عوامل دیگر       ،دسترس بودن آسان  

  :اسایی قرار داده استمورد شن
  ) درصد فروش40 تا 35 مواد غذایی بین ۀ درصد فروش و هزین18 تا 15هاي نیروي کار بین هزینه( دقیق ۀ کنترل هزین•
   مدیران آموزش دیده، قابل اتکا و صادق در فروشگاه •
   کنترل دقیق ضایعات•
   انتخاب دقیق مکان•
   کیفیت بالاي غذا•
   ثبات•
  گی نظافت و پاکیز•
  هاي آموزش دیده گارسنتوسط خدمات دوستانه و دلسوزانه •
  

  3-4 لجدو
  شناسایی عوامل کلیدي موفقیت

  
  
  
  
  
  
  
  
  

هایی که فاقد این عوامـل  رستوران. ندسته است که در آن مشغول رقابت  هایی در بازار  ها رستوران مۀ توانایی ه  ةکننداین متغیرهاي قابل کنترل تعیین    
کننـد شـکوفا خواهنـد     میهیه نظر گرفتن این عوامل ت   با هاي خود را در    باقی نخواهند ماند ولی آنهایی که استراتژي        احتمالاً کلیدي موفقیت هستند  

. با این وجود، قبل از اینکه کارآفرینان بتوانند یک استراتژي را بر اساس این عوامل کلیدي موفقیت تعیین کنند، باید ابتدا آنها را شناسـایی کننـد       . شد
  .کند کمک می مربوطهشناسایی مهمترین عوامل کلیدي موفقیت در صنعت و الزامات دهندة فرمی است که به مدیران در نشان3-4ول جد

هـایی بـه صـورت    دهد تا تعیین کنند که منابع شرکت خود را باید در چـه مکـان  شناسایی عوامل کلیدي موفقیت در صنعت به کارآفرینان امکان می 
 ةکند نمـر  بعید است که یک شرکت، حتی یک شرکت بزرگ بتواند در تمام عوامل کلیدي موفقیتی که آنها را شناسایی می    .ز کنند استراتژیک متمرک 
کنند، بر پیشی گرفتن از رقباي خود در یک یـا  هاي خود میگونه که شروع به تدوین استراتژي    نبنابراین، بسیاري از کارآفرینان هما    . عالی کسب کند  

 بنـاي  در نتیجه، عوامل کلیدي موفقیت سنگ.  رقابتی پایدار را ایجاد کنندمزیتیک   کنند تا بتوانند  این عوامل کلیدي موفقیت تمرکز می     دو مورد از    
  .د بودناستراتژي شرکت خواه

  
  
  

  ؟نمره شرکت شما در این زمینه چیست  عوامل کلیدي موفقیت
   بالا10 9 8 7 6 5 4 3 2 1پایین   1
   بالا10 9 8 7 6 5 4 3 2 1پایین   2
   بالا10 9 8 7 6 5 4 3 2 1پایین   3
   بالا10 9 8 7 6 5 4 3 2 1پایین   4
   بالا10 9 8 7 6 5 4 3 2 1پایین   5

 موفقیت در این برايهاي اصلی که مؤسسۀ بازرگانی شما ها و توانمنديهاي خاص، ویژگیمهارت :نتایج
  .د را بنویسیدبخش از بازار بدان نیاز دار
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  شرکت یکسیماي 
چ دانیلشرکت جان ا  

 این موضـوع واقـف اسـت کـه جـذب و حفـظ       هسی، بنمت در ناکسویل در ت گران قیۀ شلوارهاي مردان و سفارشی کتکنندةتولیدشرکت جان اچ دانیل، یک  
سـال تولیـد     شلوار مردانـه را در هـر   و کت80,000 تا 75,000 تأسیس شده، 1928این شرکت که در سال . خیاطهاي ماهر نقشی حیاتی در موفقیت آن دارد 

متأسفانه، تعـداد خیاطهـاي   . رساند مختلفی به فروش می و مارکهاينها را با عناوین  دلار به فروش رسیده و آ      3,000 تا   800فروشی  که با قیمت خرده    کندمی
 خود را صرف جستجو در کشورهاي خارجی مثـل ترکیـه،   ۀماهر در ایالات متحده چندان زیاد نیست و این کسب و کار خانوادگی بخش قابل توجهی از بودج       

هـاي ایـن    افرادي را براي استخدام خیاط به این کشورها اعزام کرده و سپس هزینـه تنتون برایانچارد و بِمالکان این مؤسسه یعنی ری. کندایتالیا و ویتنام می 
ها پرداختـه  اي را براي کمک به اسکان این خانواهامهاي کم بهرهواین شرکت . آوردتنسی میبه هایشان  خیاطهاي ماهر را پرداخته و آنها را به همراه خانواده         

  .دهد انجام میراي آنهابرا رکت تمام امور اداري لازم براي دریافت ویزا و یکی از وکلاي ش
  

  تجزیه و تحلیل رقابت: 5گام 
هایشان با آن مواجهند را مشخص کننـد و البتـه پاسـخ        هایی که شرکت  از بسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک بخواهید تا بزرگترین چالش          

 مالکان کسب و کارهاي کوچک توسط فدراسـیون ملـی کـسب و کارهـاي      بارة در هیکی از مطالعات انجام شد    . مشترك بسیاري از آنها رقابت است     
 اعتقاد دارند که در یک محیط کاملاً رقابتی مشغول فعالیت بـوده و سـطح رقابـت          مذکورده است که مالکان     شاین گونه گزارش    ) NFIB(مستقل  

ده و بسیاري از مالکـان مؤسـسات بازرگـانی    شکارآفرینان بین  رقابت ۀنجر به افزایش شدت و دامن تجارت الکترونیکی م و اینترنت. نیز فزاینده است  
ة دهنـد  نـشان 3-3شکل . کنندهاي بازرگانی خود میطریق مبادرت به انجام فعالیتآن را مجبور به تعریف مجدد کامل روشهایی نموده است که از        

  .لکان کسب و کارهاي کوچک براي رقابت با رقباي خود بر آنها متکی هستندهاي رقابتی است که ما استراتژياي ازمجموعه
  

  3-3 شکل
  کنندهاي کوچک چگونه رقابت میشرکت

86.3%
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51.0%
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ارائۀ بالاترین کیفیت ممکن
ارائۀ خدمات بھتر

پایین نگھداشتن ھزینھ ھای سربار
حداکثر استفاده از تکنول وژی 

یافتن بازار بکر
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درصد شرکتهایی که از هر یک از این استراتژیها بعنوان یکی از بخشهاي مهم استراتزي رقابتی خود نام   
برده اند
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  شرکت یکسیماي 
  رزلت بوکسجوزف بِ

ن ر و قدرتمندتر در صنعتی مواجه ت بزرگباي با رقابت شدیدي از سوي رق، کتابفروشی شش یک زنجیره کوچک از      ،ن آم مالک شرکت جوزف بت بوکسلرز      یل و
کند بلکـه در   میتلاش ءبا این وجود، شرکت جوزف بت بوکسلرز نه تنها براي بقا. اند گذشته تعطیل شدهۀاست که هزاران کتابفروشی کوچک در آن ظرف ده     

اشباع کرده و شـرکت آمـازون نیـز بـا     خود فروشی رده بازارهاي محلی را با شعبات خ   ،بوك هایی مثل بارنز و نوبل و بوردرز      حال رشد در صنعتی است که غول      
 فـوت  70000اي بـا  مایکل پاول، مالک پاولزبوك، یک فروشـگاه افـسانه  . این صنعت سیطره داردکلّ توجه به جایگاه خود در رأس زنجیره فروش اینترنتی بر   

 داشته باشید یا اینکه نیازمند حضور فیزیکی باشید به نحوي ر تخصصی بر بازا یا شما باید تمرکز کاملاً    ”گوید،   می رِگنُمربع مساحت در مرکز شهر پورتلند در او       
هـاي او بـه طـور میـانگین     فروشگاه. همانند پاول، ون آم تصمیم به یک حضور فیزیکی قابل توجه نموده است    . “که اهمیت حضور شما در بازار مشخص شود       

هـاي موفـق مـستقل،    همانند بـسیاري از فروشـگاه  . نز و نوبل استرهاي مرسوم بارگتر از فروشگاه فوت بز5,000 فوت مربع مساحت دارند که تقریباً       30,000
تبی تخصص دارد که  ارائه کُۀي را در فروشگاه به مورد اجرا گذاشته و در زمین   فردمنحصربههاي  جوزف بت بر خدمات بالاتر به مشتریان تأکید داشته و برنامه          

نگتون قـرار گرفتـه کـه بـیش از     ینتاکی در یک بازار بزرگ در لگسک نگتون در سیگلبه عنوان مثال، فروشگاه     .  است هاي محلی ها و سلیقه  کننده ذائقه منعکس
هاي بـارنز  براي بهتر شدن از فروشگاه. انداي ملی آنرا انجام ندادههاي زنجیره نویسندگان محلی در آن وجود دارد و این چیزي است که فروشگاه             کتابِ 1,000

هاي جوزف بت داراي یک رستوران با خدمات کامل است که غذاهایی را همـراه  آن، هریک از فروشگاه هاي موجود درها و شیرینی فروشی   کافی شاپ نوبل و   و  
سمت اسـکیت و یـک ق ـ   ها داراي یک فروشگاه ملزومات، یک قـسمت بـازي و    هر یک از این فروشگاه    . کند عرضه می  یان آموزش آشپزي به مشتر    ۀبا کتابچ 

هـاي راحـت و   هاي زیبـاي کتـاب، صـندلی   دکور فروشگاه داراي قفسه. فروشدپشتی می هاي معطر و کوله   سلامتی و بهداشت است که لوسیون، صابون، شمع       
 فروشـگاه  دوخیـراً در  ا“ ار ک ـرمـوز ” کتاب مشهور ةن، نویسندتیدان بارس. کند میتشویق به توقف بیشتر و البته خرید بیشتررا هایی است که خریداران   شومینه

  .“مرکز فرهنگی شده استیک اند منجر به تبدیل این فروشگاه به آنچه که آنها انجام داده”گوید، او می. جوزف بت حاضر شده تا در مورد کارهایش بحث کند
  

 ـ. آیـد ی بـه حـساب مـی   تهاي ارزیابی رقابتی یک فعالیت استراتژیک حیابررسی حرکات رقبا از طریق برنامه     یکـی از مـشاوران مؤسـسات    ه قـول  ب
متأسفانه، بـسیاري  . “ میدان باشید، باید بدانید چگونه حمله کنیدةخواهید برنداگر می .  کارزار است  ۀکسب و کار همانند یک صحن     ”،  کبازرگانی کوچ 

ی بـه صـورت سیـستماتیک پیـشرفت      آمریکایهاي شرکت درصد97. هاي رقابتی عملکرد چندان خوبی ندارند بررسیۀاز مؤسسات بازرگانی در زمین   
  : یک برنامۀ ارزیابی رقابتی شامل موارد زیر استۀاهداف اولی. دهندرقباي کلیدي خود را مورد بررسی قرار نمی

  هاي جدید رقباي فعلی و تاکتیک ها در مقابل استراتژيغافلگیري اجتناب از •
   شناسایی رقباي بالقوة جدید•
  به اقدامات رقبا) نشواک(العمل  بهبود زمان عکس•
  بینی حرکات استراتژیک بعدي رقبا پیش•
  

. کنـد تر مـی  از بازار داده و جایگاه شرکت را مشخص  تريافزایش رقابت به مالکان مؤسسات بازرگانی دیدگاه واقع بینانه         :تجزیه و تحلیل رقیب   
رقباي مستقیم همان کالاها و خدمات را تولید کـرده  . کنندمعطوف نمی با این وجود، تمام رقبا سطح یکسانی از توجه را در طرح استراتژیک به خود                

رقبـاي عمـده تعـدادي از همـان کالاهـا و      . کننـد ها و معاملات صورت گرفته با این رقبا را با شرکت مقایسه مـی       ها، ویژگی و مشتریان غالباً قیمت   
 در چندین حوزة کلیدي با آنهـا رقابـت صـورت     ولیت تا حدي متفاوت باشداگر چه خطوط کالاها و خدمات آنها ممکن اس . کنندخدمات را ارائه می   

کنند ولی مشتریان هدف آنهـا بـه نـدرت بـا مـشتریان       ارائه میمحدودتريهاي رقباي غیرمستقیم همان کالاها یا خدمات را تنها در حوزه    . گیردمی
حـداقل  هاي رقباي عمده پیدا کـرده و   درك دقیقی از نقشه، خود را زیرنظر داشتهکارآفرینان باید مرتباً اقدامات رقباي مستقیم. شما همپوشانی دارند 

  .منابع را صرف رقباي غیرمستقیم خود نمایند
  :دهد تا دانش خود دربارة رقبا را با پاسخگویی به سؤالات زیر به روز کنندن میامکایک تمرین بررسی رقابتی به کارآفرینان 

  ).آید به حساب میشروع این تحقیقهاي زرد مکان مناسبی براي کتاب(هستند؟ در کجا قرار دارند؟ چه کسانی شما  رقباي اولیه •
  هاي متمایزي دارند؟ چه قابلیت•
   ساختار هزینۀ آنها در مقایسه با شما چگونه است؟ منابع مالی آنها چگونه است؟•
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  کنند؟ کالاها و خدمات خود را چگونه بازاریابی می•
. هاي بازرگانی آنها چگونه اسـت روش انجام فعالیت. کنندگویند؟ مشتریان چگونه کالاها یا خدمات آنها را توصیف می       بارة آنها چه می    مشتریان در  •

   چیست؟  شده توسط آنهاخدمات اضافی ارائه
  هاي کلیدي آنها کدامند؟ استراتژي•
  بگیرد؟تواند از آنها پیشی  نقاط قوت آنها کدامند؟ شرکت شما چگونه می•
  گذاري کند؟ي آنها سرمایه روتواند بر نقاط ضعف عمدة آنها کدام است؟ شرکت شما چگونه می•
   هستند؟صنعت آیا رقباي جدید در حال ورود به •

خراج  درصد اطلاعات مربوط به وضعیت رقابتی از منابع عمومی قابـل اسـت        95 رقابتی،   هايبررسیبا توجه به مطالعات صورت گرفته توسط انجمن         
گردآوري اطلاعات دربارة رقبـا نیازمنـد ایـن نیـست کـه      ).  آنرا بدانندچگونگی استفاده ازمشروط به اینکه (است که همۀ افراد به آن دسترسی دارند      

ردآوري اطلاعـات  بررسی رقابتی مستلزم گ” ،گویدیکی از کارشناسان می. هاي غیراخلاقی، غیرقانونی یا ناخوشایند درگیر شوند  کارآفرینان در فعالیت  
هـاي  هاي بررسـی کارآفرینان با استفاده از روش. “ندهاستو ریهاي قبلی دربارة شرکت و صنعت و بررسهاي عمومی، افزودن آن به دانسته    از حوزه 

  :کنندتوانند اطلاعات قابل توجهی را دربارة رقباي خود گردآوري میرقابتی کم هزینۀ زیر می
  . صنعت و تجارت را مطالعه کنید و اطلاعات جدیدي را دربارة رقبا کسب کنیدۀزمینهاي منتشر شده در  کتاب•
در بـسیاري از مـوارد، گـردآوري ایـن     . انـد کنندگان بپرسید مبنی بر اینکه آنها دربارة نحوة عملکرد رقبا چه شنیده      و عرضه  یان سؤالاتی را از مشتر    •

  .پراکنی هستندشایعهاطلاعات ساده است چرا که بعضی از افراد مایل به 
درصـد اطلاعـات    90تـا   70زننـد کـه   کارشناسان تخمین مـی  .  خرید کسب اطلاع کنید    رمندان خصوصاً نمایندگان فروش و کا     ، مرتباً از کارکنان   •

نـدگان، مـشتریان و سـایر    کند در حال حاضر در اختیار کارکنانی است که آنها را در مطالعات روزمرة خود با عرضه      نها نیاز دار  رقابتی که شرکت بدان   
  .کنندهاي صنعتی گردآوري میتماس

  .هاي تجاري حضور یافته و اطلاعاتی را دربارة فروش رقبا گردآوري کنید در نمایشگاه•
طلاعـات  توانـد ا شـوند مـی  آگاهی از نوع کارکنانی که در آنجا استخدام مـی      .  شغلی رقبا را مورد بررسی قرار دهید       نهاي استخدامی و اعلا    آگهی •

  . قرار دهدشما هاي آتی آنها در اختیار زیادي دربارة طرح
همـی دربـارة   این امر نکات م).  را ببینید2فصل ( اند انجام دهید که رقبا براي آنها تشکیل پرونده دادهمتیازهاییالا جستجوهایی را در ارتباط با حق     •

توانـد اطلاعـات   گزارشات سازمان محافظت از محـیط زیـست مـی   . دهدمیما قرار  در اختیار ش را در حال توسعه آنها هستندمحصولات جدیدي که 
یک گروه خـصوصی  . شودهایی است که از آنها ساطع میمهمی را دربارة کارخانجات تولیدي در اختیار شما قرار دهد که شامل میزان و نوع آلاینده            

  . هاي کارخانجات خاص در اختیار شما قرار دهداتی را دربارة آلایندهتواند گزارشکند نیز میکه در زمینۀ حفظ محیط زیست فعالیت می
و این کار را از طریق مطالعۀ مجـلات  کسب کرده   رادربارة انواع و میزان تجهیزات و مواد خامی که رقبا در حال وارد کردن آن هستند               اطلاعاتی   •

توانند به کارآفرینان هشدار دهند که رقبـا در حـال معرفـی چـه     ها میاین نشانه. ید واردات و صادرات از بنادر گردآوري کنیتجاري و پایگاه اطلاعات 
  .محصولات جدیدي به بازار هستند

. محصولات آنها را با خود مقایـسه کنیـد  . هاي آنها را مورد ارزیابی قرار دهید در صورت نیاز، محصولات رقبا را خریداري نموده و کیفیت و ویژگی       •
اي سفارشـاتی را از رقبـاي مـستقیم خـود گرفتـه و      کند به صـورت دوره  روشی که از طریق پست محصولات خود را ارسال می         فمالک یک شیرینی  

  .کند را با محصولات خود مقایسه میهاگذاري، خدمات و کیفیت آنبندي، قیمتبسته
 دلار، شـرکت  122با صرف مبلغـی بـه میـزان    . ا به دست آورید هر یک از رقباي عمدة خود با ارزیابی شرایط مالی آنهبارة گزارشات اعتباري را در  •

DUN & Bradstreetـتواند در تجدهند که میهاي تحقیقاتی گزارشات اعتباري تفصیلی از رقبا را در اختیار شما قرار می و سایر شرکت  ه و زی
  .تحلیل استراتژیک مفید باشد

ي را به کمیسیون بورس و اوراق بهادار ارائه کنند که شـامل گزارشـات فـصلی و سـالیانه          اهاي پذیرفته شده در بورس باید گزارشات دوره        شرکت •
  . موجود استمذکورسایت کمیسیون ها در وباطلاعات این شرکت. است
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گـانی در اختیـار   ها این اطلاعات را هنگام ارائه وام به مؤسـسات بازر      بانک.  گزارشات مربوط به منشور تجاري یکنواخت را مورد بررسی قرار دهید           •
  .این گزارشات غالباً حاوي میزان وام و هدف از دریافت آن است. دندهدولت قرار می

. هـاي اطلاعـات کـامپیوتري و جـستجوهاي اینترنتـی اسـت      هاي محلی خود را مورد بررسی قرار دهید که شامل مقـالات، پایگـاه   منابع کتابخانه •
هـا  بسیاري از شـرکت . هاي رقابتی باشدتواند یکی از منابع مهم بررسیهاست نیز مید در مورد شرکت هاي نشریات که غالباً حاوي اخبار جدی      نسخه

 محلی را براي یافتن مقالات و یـا تبلیغـات   ۀ محلی، موضوعات مذکور در روزنامبايبراي رق. کننداین گزارشات را از طریق روابط عمومی کسب می       
  .رار دهیدها مورد بررسی قصورت گرفته توسط شرکت

سـایت، آنهـا سـري    اي بـه وب به صورت دوره. اي که در اینترنت وجود دارد براي کسب اطلاعات بیشتر دربارة رقبا استفاده کنید              از منابع گسترده   •
بـا هزینـۀ    زشـمندي را سازد تا اطلاعات رقابتی ارهاي کوچک را قادر می شرکتهاسایتوباین . بزنید تا ببینید چه اخبار جدیدي در آنها وجود دارد         

 بـه وب سـایت مـا     مفیـد  بازرگانی کوچکسۀ مؤس1200سایت بیش از براي یافتن لیستی حاوي وب   . بسیار کم یا به صورت مجانی به دست آورند        
  com.prenhall.www: مراجعه کنید

لز، یـک  یپِمبرگ، مـدیرعامل شـرکت اسـت   تام است. ازدید کنید تا عملیات آنها را مشاهده کنیداي ب هاي رقیب به صورت دوره     شرکت  و مؤسساتاز   •
  .“تاکنون نشده از فروشگاهی بازدید کنم و چیزي نیاموزم”گوید، هاي عرضۀ تجهیزات اداري میزنجیره از فروشگاه

. ترین رقباي خـود اسـتفاده کننـد   یک ماتریس سیماي رقابتی براي مهم    تهیۀهاي رقابتی خود براي     هاي بررسی  تلاش  نتایج توانند از کارآفرینان می 
مقایسه با رقباي اصـلی بـا اسـتفاده از عوامـل      هاي خود را در شرکت،دهد تا براي آن بخش از بازاریک ماتریس سیماي رقابتی به مالکان اجازه می      

ریـزي اسـتراتژیک    فرآینـد برنامـه  چهـارم وامل کلیدي موفقیت است که در گام   لیستی از ع   ۀ تهی ،اولین گام . کلیدي موفقیت مورد ارزیابی قرار دهند     
بـراي سـاده   ( اهمیت نسبی آنها باشد ةکنندو سپس باید ضرایب وزنی را به آنها تخصیص داد تا منعکس  )  مراجعه کنید  3-4به جدول   (شناسایی شد   

 ضـریب وزنـی   ، در مقایسه با قیمت رقـابتی ، داشته باشید که کیفیت محصول  در این مثال، توجه   ).  باشد یکشدن کار، جمع اوزان این ماتریس باید        
  .  دارددو

  :بر اساس هر یک از عوامل کلیدي موفقیت است) و شرکت خود(بندي هر یک از آنها  شرکت و درجهةگام بعدي، شناسایی رقباي عمد
  
  
  
  
  
  
  

کند تا به یک میانگین موزون دسـت یافتـه    هر یک از عوامل ضرب میةنمر  دربندي کامل شد، مالک مؤسسه اوزان مربوطه راهنگامی که این رتبه   
دهندة یک مـاتریس سـادة    نشان3-5جدول . کند تا به یک میانگین موزون کلی برسدو سپس میانگین موزون هر یک از رقبا را با یکدیگر جمع می  

تر و هـر یـک در کـدامیک از    تر، کدامیک ضعیفها قويمیک از شرکتنتایج باید نشان دهد که کدا   . سیماي رقابتی براي یک شرکت کوچک است      
آل را بـراي ایجـاد یـک مزیـت     توانـد اسـتراتژي ایـده   با مطالعۀ دقیق و تفسیر نتایج، کارآفرین می      . عوامل کلیدي موفقیت بهترین و بدترین هستند      

  . مورد نظر بازار خود تعیین نمایدبخشرقابتی در 
  
  
  
  
  
  

  

  نمره  فاکتور مربوطه
  1  ضعف عمده
  2  ضعف جزئی
  3  نقطه قوت جزئی
  4  نقطه قوت عمده
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  3-5 لجدو
  اي از ماتریس سیماي رقابتینمونه

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

-توانند اطلاعات رقابتی را گردآوري کنند چرا که صاحبان آنها به اشتباه تصور مـی    هاي کوچک نمی  متأسفانه، بسیاري از شرکت   : مدیریت دانش 
عات دربارة رقبا و محیط رقابتی نوعـاً حـداقل   در واقع، هزینۀ گردآوري اطلا. د که این کار بسیار پرهزینه بوده و یا امري غیرضروري و زائد است           نکن

  امکـانِ ،به مدد اینترنـت، تمـام شـرکتها، بـزرگ و کوچـک     ”،  هاي رقابتی لئونارد فولد، مشاور بررسی   به قول   . باط است ضبوده ولی نیازمند نظم و ان     
آن بـراي کـسانی   بـه موقـع   تیار دارد و سپس ارسال شناسایی و سازماندهی اطلاعاتی که شرکت در اخ. “دسترسی تقریباً یکسانی به اطلاعات دارند   

آیـد، کلیـد ایـن امـر      مزیت رقابتی شـرکت بـه حـساب مـی    ۀ منبع اولی،در عصري که دانش . آیدکه بدان نیاز دارند یک چالش واقعی به حساب می         
افـزاري بیـزنس   رفته توسط شرکت نـرم در یکی از مطالعات صورت گ    . کندآموختن چگونگی مدیریت دانش و اطلاعاتی است که شرکت انباشته می          

کننـد چـرا کـه فاقـد      اتخـاذ مـی  غریـزه  بخش اعظمی از تصمیمات خود را بـا اسـتفاده از   ،درصد مدیراننود جکت، آنها به این نتیجه رسیدند که   بآ
  ! هستندهنگام بهاطلاعات صحیحِ

روتـی  ود. سـازمان جربۀ جمعی کارکنان به منظور تقویت جایگاه رقابتی د و ت رَخ ۀاشاع مدیریت دانش عبارت است از فرآیند گردآوري، سازماندهی و        
 سـازمان وجـود دارد را   جـایی از در  کند تا دانـش عینـی کـه         مدیریت دانش به شما کمک می     ” ،گویدمی“  دانش ۀسرچشم ”ةلئونارد بارتون، نویسند  

صورت گرفتـه ایـن گونـه گـزارش شـده      ر اي که توسط آکسنچدر مطالعهمتأسفانه، . “تعیین نموده و به جاي اختراع مجدد چرخ، از آن استفاده کنید         
 بتوان این اطلاعات و دانـش را بـه   تارسمی براي گردآوري دانش کارکنان نیستند فرآیند گونه است که تقریباً نیمی از مؤسسات بازرگانی داراي هیچ      

در حـال بازنشـستگی بـوده و دانـش     ) رزایـی نـسل پ ( انفجار جمعیـت  علق به نسلِ متاي از افرادگونه که تعداد فزاینده   همان. دیگران نیز منتقل نمود   
توانند به توانـایی رقـابتی آنهـا    ها با تهدیدي جدي تحت عنوان کمبود مغز مواجه هستند که می      برند، این شرکت  انباشته شده را با خود به همراه می       

ند کـه دانـش نـوعی قـدرت بـه      اهند متوجه این موضوع شداهش را به مورد اجرا گذاشت  مالکان مؤسسات بازرگانی که فرآیند مدیریت دان      . صدمه بزند 
شـود،  هنگامی که بحث مدیریت دانش جمعی کارکنـان مطـرح مـی   . تواند مزایاي عظیمی را براي آنها به همراه آورد        حساب آمده و مدیریت آن می     

  . هاي بزرگ داراي مزیت هستندسه با شرکت در مقای، کوچک و سادگی فرآیندةهاي کوچک، به دلیل اندازشرکت
هاي خاصی است کـه شـرکت در اختیـار داشـته و بـه آن یـک مزیـت        اي از دانش  یک برنامۀ مدیریت دانش، گردآوري مجموعه      تهیۀاولین گام در    

گـام دوم،  . انـد ن گـردآوري کـرده  تمام سطوح سـازمان بـه مـرور زمـا      دانشی است که کارکنان درهاین امر مستلزم ارزیابی مجموع . دهدرقابتی می 
هـاي   مثل ایمیل، پایگـاه پیشرفتههاي وشر.  آن در سرتاسر سازمان براي کلیه کسانی است که بدان نیاز دارند        ۀاي و اشاع  هاي پایه سازماندهی دانش 

 تا بـه صـورت همزمـان روي یـک     دهدافزارهاي تخصصی مدیریت دانش به کارکنان مختلف امکان میهاي کامپیوتري، اشتراك مدارك و نرم    داده
 ـ  مثـل وایتبـرد، یادداشـت   ترسادههاي آیند ولی روش  این ابزارها در زمرة ابزارهاي بسیار مهم به حساب می          .پروژه کارکنند   اقی و جلـسات صهـاي ال

  متنـوع هـاي ویی بـه فرصـت  براي درك و پاسـخگ ”، ان کارشناسی ازبه قول یک. هاي کوچک کارایی داشته باشندتوانند در شرکت تنها می حضوري
 به تجهیز دانش توزیع شده بین اعضاء نموده و به طور کلی، بـه  باید مبادرتنها  آاي که بر سر راه مأموریت سازمان قرار دارد،          جدید و خطرات بالقوه   

  .“دانش جمعی گوش فرا دهند

  2رقیب   1رقیب   شرکت من  
عامل کلیدي موفقیت 

  )از گام چهارم(
میانگین   امتیاز  وزن

  موزون
میانگین   امتیاز

  موزون
میانگین   امتیاز

  موزون
  50/0  2  50/0  2  00/1  4  25/0  کیفیت

  60/0  3  40/0  2  60/0  3  20/0  حفظ مشتري
  60/0  4  45/0  3  60/0  4  16/0  مکان

  60/0  3  40/0  2  80/0  4  20/0  ادراك ارزش
  80/0  4  20/0  1  60/0  3  20/0  کنترل هزینه
  10/3    95/1    60/3    %100  جمع
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  شرکت یکسیماي 
 eBay 

 به گردآوري دانـش جمعـی از کارکنـان دربـارة     مبادرتاین شرکت  مدیران   ، بازار اینترنتی  ةکنند ارائه شهور م ، شرکت  به سطح جهانی   eBay عملیات   ۀبا توسع 
انـد   که براي هر واحد سازمانی تهیه شـده ههاي حاصلکتابچه. دهند نموده و این اطلاعات را در دسترس تمام افراد شرکت قرار می         هاي کارآمد و ناکارآمد   شیوه

 eBayهاي هاي فنی راهنماي انجام کار براي ایجاد مدلدفترچهاز دهند که ، به مدیران و کارکنان هر بخش اجازه می  )ترنت این ۀاز مدیریت محصول تا توسع    (
 فراهم کنند تا بتوانند در eBayآل را براي تجارت الکترونیک در دهند که چگونه شرایط ایدهآنها به مدیران آموزش می . هاي خود استفاده کنند    بخش ۀو توسع 

 آموخته است که منطقی نیـست کـه   eBayهاي آموزشی رگوري بوت، مدیر این شرکت در فرانسه از کتابچه    به عنوان مثال، گ   .  کشور خاص شکوفا شوند    یک
هـاي جدیـد در   یدههمانگونه که ا. کنند به حد معینی برسدپول زیادي را صرف تبلیغات تلویزیونی کنیم مگر اینکه تعداد مشتریانی که از این رسانه استفاده می         

  .دهندها انجام می گنجاندن آنها در کتابچه وشوند، مدیران تلاش هماهنگی براي گردآوريسرتاسر شرکت مطرح می
  

  
                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

  ! و کار محافظت کنیداز این کسب
موفقیت شرکت آنـدرآرمور، شـرکتی   واسطۀبه کرد یک ستاره نبود ولی دانشکده بازي می)آمریکایی ( پلانک هنگامی که در دانشگاه مریلند در تیم فوتبال     ینوک 

هـاي  شرتپوشیدن تی لانک ازپهاي تخصصی، مبه عنوان یک کاپیتان تی .  کارآفرینی تبدیل شد   فوق ستارة  به یک    ،هاي آخر دانشکده تأسیس کرد    که در سال  
اي را با پایـۀ ترکیـب پلـی    هاي نمونهشرتهاي الیاف گوناگون نموده و تیاو شروع به تحقیق دربارة ویژگی. کتانی سنگین و خیس در مسابقات فوتبال بیزار بود   

هـاي اولیـه   او نمونه. ماند باقی می خشکادر به دفع عرق بود به نحوي که همیشههاي اسپایدرمن بود و بسیار سبک، بادوام و قاستر تولید نمود که همانند لباس 
هـاي او  با این وجود، دیري نپائید که هم تیمـی . هایش به او خندیدند چرا که این لباس همانند لباس زنانه بودی تیم همرا خودش امتحان کرد و در اولین مرتبه،   

  !شرت کردندنیز براي خود درخواست تی
انـدازي   زیرزمین خانۀ مادربزرگش در واشـنگتن راه در و کسب و کاري را هالتحصیلی، پلانک یک علامت تجاري را براي نام آندرآرمور دریافت نمود       از فارغ  پس

 40,000 دلار پـول خـود و   20,000او شرکت را بـا  . گرفتمی نمود که به عنوان اولین دفتر انبار، مرکز توزیع شرکت و همچنین اتاق خواب او مورد استفاده قرار 
 دلار وام تضمین شده نیز از ادارة کسب و کارهـاي کوچـک ایـالات    250,000 کرده بود تأسیس نمود و سپس مینأ ت کارت اعتباري   پنج از دلاري که با استفاده   
هاي شرکت آندرآرمور را بـه دسـت   استفاده نمود تا لباسها بازي فوتبال ایجاد کرده بود هایی که در طول سالاي از تماسپلانک از شبکه  . متحده دریافت نمود  

  . ک برساندي جورج و فرانک ویچِداي فوتبال مثل اها و بازیکنان حرفهبازیکنان مشهور دانشگاه
ونـا و دانـشکدة تکنولـوژي    هاي فوتبال در دانـشگاه آریز اي مدیریت کرد که نزد تیم  هاي خود را به گونه    فروش شرکت فرانک به تدریج آغاز شد ولی او فعالیت         

. ظـاهر شـد  “ هـا یکشنبه”هاي او در فیلمی تحت عنوان  هنگامی هویدا شد که لباس  1999اولین پیشرفت شرکت آندرآرمور در سال       . جورجیا اعتبار کسب نماید   
 حساب کرد تا توجه افراد را به محصولات این  نمود و روي این فیلمESPN دلار صرف تبلیغ در مجلۀ    25,000ک  نقبل از اینکه این فیلم روي آنتن برود، پلا        

پوشند که بـیش از  هاي آندرآرمور را میهاي مختلف لباس، هزاران ورزشکار در طیفی از ورزشدرحال حاضر. این برنامه کارایی داشت  . شرکت کوچک جلب کند   
 ورزش مختلف ششن، شرکت آندرآرمور خطوط محصول متمایزي را براي از آن زمان تاکنو  .  میلیون دلار فروش سالیانه را براي این شرکت به همراه دارد           200

-دانند که لباس خود را متعهد می، آنهاهاي کوچک گرفته تا هوادارانِاز قهرمانان لیگ. ندتهیه کرده است که براي هر شرایط بازي و هر فصل با یکدیگر متفاوت       
هاي آندرآرمور را بپوشند، بخش اعظمی از تبلیغات این شـرکت بـه   دهد تا لباسرمان معروف پول میاگر چه شرکت پلانک به چند قه. هاي آندرآرمور را بپوشند   

نـز، آلـن ایورسـون، لاوار    ملی اسـت کـه بـاري بـونز، راجـر ک     زمـان تاکنون، این شرکت بخش اعظمی از شهرت خود را مدیون . شودصورت غیررسمی انجام می  
 بخـشی  ،است ، که پلانک تقریباً به تنهایی آنها را تهیه کردهیهاي نمایشبازار لباس . ندآرمور را در تلویزیون ملی نشان داد      هاي آندر آرینگتون و سایر افراد لباس    

شرکت آندرآرمور خـط محـصول خـود را توسـعه داده تـا شـامل پوشـاك ورزشـی،         . آید که به سرعت در حال رشد است     از بازار تجهیزات ورزشی به حساب می      
. شـود  محصول را شامل می300هاي دیگر باشد که در مجموع هاي بوکس و بسیاري از لباسهاي ضدعرق، لباس هاي گشاد، لباس  ان، لباس هاي چوگ دستکش

ت ته اس ـتوانـس هاي روابط عمومی و همچنین، کیفیت بالاي محـصول آنـدرآرمور   لانک، تبلیغات تهاجمی و برنامهپ رقبا، حرکات کارآفرینانۀ در مقابلبا موفقیت  
اگـر چـه آنـدرآرمور ممکـن     . هاي سه گانۀ صنعت یعنی نایک، ریبوك و آدیداس پیشی بگیرد درصد بازار پوشاك نمایشی را در اختیار گرفته و از غول          75تقریباً  

ت مـذکور، محـصولاتی    شـرک سـه  هر . متقابل هستندحملۀهاي صنعت را آشفته کرده باشد، آنها اکنون ازخواب بیدار شده و در حال     است خواب خرگوشی غول   
مـا  ”گویـد،  ن بارکر، مدیر پوشاك در شرکت آدیـداس در آمریکـا مـی   ک. مشابه آندرآرمور ارائه کرده و به شدت در حال افزایش تبلیغات براي فروش آنها هستند     

- برنامۀ تبلیغاتی با هدف محاصرة آندرآرمور راهقرار دارد، یکر نایک، که مارك معروف آن پس از آندرآرمو . “این یک جنگ است   . داریمدست از سر آنها بر نمی     
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 میلیـارد دلاري آن  13آیـد کـه فـروش سـالیانۀ     ها در تاریخ این شرکت به حساب مـی ترین برنامهاین برنامۀ تبلیغاتی تهاجمی یکی از بزرگ . اندازي کرده است  

  ).اي بیش نیستها به شکل کوتولهرمور نزد این شرکتفروش آندرآ(شرکت در مقایسه با درآمد سالیانۀ آندرآرمور همانند یک غول است 
 به سرعت با آنچـه از سـوي   ندهاي کوچکی مثل آندرآرمور که بازیگران مشهور عرصۀ بازار را با استفاده از رویکردهاي نوآورانۀ خود به شگفتی واداشته ا                شرکت

 ـ  اگر چه آ. نداهشود مواجه شدنامیده می“ مسألۀ پیچیده”کارشناسان یک   کان رهبـري  ندرآرمور هنگامی که با محصولات نوآورانۀ جدید خود وارد صـنعت شـد س
شرکت با آن مواجه است ایـن اسـت   این مشکلی که . شرکت کوچک به یک شکار در بازي طولانی موش و گربه تبدیل شده است         این  بازار را در دست گرفت،      

، گویـد پلانـک مـی  . هاي قبلی خود به آسودگی به کار خود ادامه دهـد   تواند در پرتوي موفقیت   نمیبا شدت گرفتن رقابت، آندرآرمور      “ کار بعدي ما چیست؟   ”که  
کار من این است کـه بـه آنهـا ثابـت کـنم کـه سـخت در        . فقط زمان آن مشخص نیست. بسیاري از افراد بر این باورند که روزي عصر ما نیز به سرخواهد آمد ”

  .“اشتباهند
 کـه  بسیاري از تبلیغـات اولیـۀ ایـن شـرکت    . آیدآرمور تولید محصولات خود براي زنان است که خود نیز یک چالش به حساب می        هاي اخیر آندر  یکی از حرکت  
 بـدون  ،چالشی که شرکت با آن مواجـه اسـت جـذب زنـان    . ستوسترون بودهورمون ت هاي ایجاد شده در اثر در ارتباط با جوش   ،ته اس  ثابت کرد  موفقیت خود را  

 کـه  ،ست هیتـرمی  آمریکـایی،  معطوف به سـتارة فوتبـال  تبلیغات.  مرد است ناي اصلی مشتریان خود است که در وهلۀ اول شامل قهرمانان ورزشیِ           انحراف از مب  
اري کـه ایـن مـارك تج ـ   چرا (درصدد معرفی این مارك تجاري براي زنان ورزشکار نیز هست او پوشد نیز براي زنان صورت گرفته و        هاي آندرآرمور را می   لباس

و چندین شوي تلویزیـونی  “ بچۀ چند میلیون دلاري” فیلم ظاهر شده که شامل برنامۀ موفق 50شرکت آندرآرمور همچنین در . )براي بسیاري از آنها جدید است   
 درصـد افـزایش یافتـه    19بـه   درصد 13 مشاهده کرد که فروش محصولات به زنان از اوپس از اینکه تبلیغات تلویزیونی انجام شد  .  است سرنتیپشامل برنامۀ اَ  

  . است
با این وجود، او اطمینان دارد که آیندة شـرکت درخـشان   . تر از او هستندتر و قوي  کارزار واقع شده و رقباي او بزرگ       ۀداند که شرکت او در یک عرص      پلانک می 

اي در کـالج بـه   پلانک که به عنوان یک بازیگر حرفـه . استبه یک رقیب و هم به یک کارآفرین قوي تبدیل شده     هم   ،است چرا که از دوران کودکی تا کنون       
 هنگـامی کـه    یکبـار .  خود به کاپیتان تـیم تبـدیل شـد    جزمِ پافشاري و عزمِتوفیق چندانی دست نیافته بود، این تیم را به صورت تفننی هدایت کرده و به لطف

     تـر بـود ایـن    ، پلانک که از او بسیار کوچک) پوند وزن داشت269 اینچ قد و چهار  فوت وششکه ( در بازي شود    گوگبوریک اُ درصدد بود مانع حرکت دوستش ا
نایـک،   تواند همین بلا را سرآیا او می. پشت او برخورد کرد و دچار یک ضربۀ مغزي خفیف شدبه کار را با چنان انگیزة قدرتمندي انجام داد که اگبوگو به شدت     

  ریبوك و آدیداس نیز بیاورد؟ 
  هاي استراتژیکی در این مسألۀ پیچیده براي آندرآرمور وجود دارد؟چه چالش-1
  توانید براي آندرآرمور داشته باشید؟هاي استراتژیکی را میشما چه توصیه،  با گرم شدن تنور رقابت در زمینۀ پوشاك ورزشی-2
هاي کوچک  شرکت کهتهیه کنید این زمینه پلانک و آندرآرمور را درهاي آموخته شده از کوین هاي خود کار کنید تا لیستی از درس    با گروهی از همکلاسی    -3

  .  رقابت کنند،بع بیشتري در اختیار دارندا که من،تر خود با همتایان بزرگآمیزیتتوانند به صورتی موفقچگونه می
  
  مدت شرکتتعریف اهداف بلندمدت و میان: 6م گا

 عریـف  خـود را ت شـرکت ها را تهیه کنند، آنها ابتدا باید اهداف بلندمـدت و میـان مـدت         ی از استراتژي  قبل از اینکه کارآفرینان بتوانند مجموعۀ جامع      
بدون انجام این کار، غیرممکن است که بدانیم که مؤسسۀ بازرگانی بـه  . دهد قرار می آنها  براي ارزیابی عملکرد شرکت در اختیار       را نمایند که مبنایی  

آلـیس در سـرزمین   ”، برگرفته از داسـتان معـروف   هبحث زیر بین آلیس و گرب . عملکرد آن تا چه حد خوب است      کدام سمت حرکت کرده و یا اینکه        
دهندة اهمیت تعریف اهداف بلندمدت و میان مدت منطقی به عنوان بخـشی از فرآینـد مـدیریت اسـتراتژیک              نشان ، از لوئیس کارول است    “یبعجا
  :است

  “ مسیر باید بروم؟ممکن است بگوئید از کدام”آلیس پرسید، 
  “خواهید برویدتا حد زیادي به این امر بستگی دارد که کجا می”گربه جواب داد، 

  “....براي من چندان مهم نیست که به کجا بروم”آلیس گفت، 
  “دپس اهمیتی ندارد که کدام مسیر را انتخاب کنی”گربه جواب داد، 

شـودکه چنـدان   متوجـه مـی  ) مثلاً شرکتی که داراي هیچ هدفی نیـست (خواهد برود میشرکت کوچکی که برایش چندان اهمیتی ندارد که به کجا           
  ).یعنی استراتژي امري بی ربط است(اهمیتی ندارد که کدام راه را انتخاب کند 
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حقـق  هـاي بلندمـدت هـستند کـه مؤسـسۀ بازرگـانی درصـدد ت        اهداف بلندمدت مؤسسۀ بازرگانی اهدافی گسترده و با ویژگی         :اهداف بلندمدت 
 کـافی تخصـصی نیـستند کـه مـدیر بتوانـد بـر        اندازةبهاهداف بلندمدت .  کلی و در بعضی از مواقع انتزاعی و غیرواقعی هستند  ،این اهداف . آنهاست
 آیا شما درصدد افزایش سهم بـازار خـود هـستید؟ آیـا    . دنکنهاي جستجو شده را تعیین می    عمل کند بلکه به سادگی سطح کلی موفقیت        هااساس آن 

ماندة نقدي شما نیازمند تقویت است؟ آیا مایل به ورود به بازار جدید یا افزایش فروش در بازار فعلی هستید؟ آیـا مایـل بـه توسـعۀ محـصولات یـا                        
خدمات جدید خود هستید؟ محققانی به نام جین کالینز و جري پوراس به مطالعۀ گروه بزرگی از مؤسسات بازرگانی پرداخته و مـشخص کردنـد کـه                

کـالینز و  . بخـش اسـت   و الهامروشنطلبانه،  کند تعیین اهداف بلندمدت جاه    هاي ناموفق مجزا می   هاي موفق را از شرکت    کی از عواملی که شرکت    ی
 و تمرکز شرکت بـر اقـدامات مهمـی اسـت کـه بـا       یبخشد که فایدة اصلی آنها الهامنکنپوراس آنها را اهداف شجاعانه و عظیم نامیده و اذعان می          

  .موریت کلی آن سازگاري داردمأ
  .بینانه تمرکز کنیدفاز بعدي یعنی تدوین اهداف خاص و واقع کند تا برشناسایی این موضوعات کلی به شما کمک می

  
اهداف میـان مـدت رایـج عمـدتاً بـا مبـاحثی مثـل        . آیندتر به حساب میاهداف میان مدت بازرگانی اهداف عملکردي خاص      : اهداف میان مدت  

از . وري، رشد، کارایی، بازارها، منابع مالی، امکانات فیزیکی، ساختار سازمانی، رفـاه کارکنـان و مـسئولیت اجتمـاعی سـروکار دارنـد                     ري، بهره سودآو
داف کدامیک از اه ـ. هایی را براي آنها تعیین کنید با یکدیگر در تضاد باشند، بسیار مهم است که اولویت    ستاهداف ممکن ا  این  آنجایی که بعضی از     

توانـد بـه    مـی ، بـا توجـه بـه اولویـت آنهـا     ،تر است؟ کدامیک داراي کمترین اهمیت هستند؟ تعیین اهداف در قالب یک سلسله مراتـب        از همه مهم  
  :هاي زیر هستنداهدافی که به خوبی مکتوب شده باشند داراي ویژگی. هاي پیش آمده را برطرف نمایدکارآفرین کمک کند تا تعارض

بـا ایـن   .  نیـست مناسبیهدف “ رسیدن به یک رشد سالم در فروش”به عنوان مثال،  . گیري و دقیق باشند    اهداف باید قابل اندازه    :خاص هستند  •
هدفی دقیـق بـوده و دقیقـاً    “  درصد در سال مالی آتی  10 درصد و فروش عمده فروشی به میزان         12فروشی به میزان    افزایش فروش خرده  ”وجود،  

  .ت درصدد تحقق چه هدفی استکند که مدیریمشخص می
این امر نیازمند یک نقطۀ مرجـع بـه خـوبی    . گیري کنند مدیران باید بتوانند پیشرفت سازمان را نسبت به اهداف اندازه      :گیري هستند  قابل اندازه  •

  . تیار داشته باشیم در اخسنجش میزان پیشرفتهاي خود را آغاز نموده و مقیاسی را براي تعریف شده است که بر آن اساس، فعالیت
. د واگـذار کنـد  افـر اتواند به اهداف تعیین شده دست یابد مگر اینکه کارآفرین، مسئولیت تحقق اهـداف را بـه   شرکت نمی  : قابل انتساب هستند   •

  . ساختن شخصی براي تحقق آن امري بیهوده خواهد بودولتحقق اهداف بدون مسئ
گوشـت  (اي براي کسب آن وجود نخواهد داشـت   در غیر این صورت انگیزه     .ر دسترس سازمان باشند    اهداف باید د   :بینانه و چالشی باشند    واقع •

  باشـد تـر به عبارت دیگر، هر چه هدف چالشی. باقی بماندبالا در هر مورد، انتظارات مدیریتی باید همچنان        ). نباید دور از دسترس گربه آویزان باشد      
  .اهدافی را تعیین کنید که مؤسسۀ بازرگانی و کارکنان را به چالش بطلبد. ، عملکرد نیز بالاتر خواهد بود)بینانههاي واقعیتبا درنظرگرفتن محدود(
یک چارچوب زمانی بـراي  . زمان تحقق آنرا نیز تعیین نمایندباید د بلکه نکنمی محقق شود را مشخص      باید  اهداف نه تنها آنچه    :هنگام باشند به •

  . برخوردار استتحقق اهداف از اهمیت زیادي 
 15 تـا  5در حقیقت، مدیر باید تعداد اهداف را نسبتاً کوچک و بـین  .  فرآیند مکتوب کردن نباید از پیچیدگی بالایی برخوردار باشد       : مکتوب باشند  •

  .عدد نگه دارد
اهداف بلندمدت و میـان مـدت در کنـار یکـدیگر      در تعیین فعالانهریزي استراتژیک زمانی بهترین کارآیی را دارد که مدیران و کارکنان   فرآیند برنامه 

بنابراین، تشویق آنها براي مـشارکت  . آید ولی اجراي آن برعهدة مدیران و کارکنان استتهیۀ یک طرح، مسئولیت اول مدیر به حساب می       . کار کنند 
 کارکنان اطلاعات زیادي دربارة سـازمان داشـته و   علاوه بر این، مدیران و. دش و افزایش انگیزه براي اجراي آن خواهد طرح افق گیمنجر به گسترد 

  .معمولاً مایل به اشتراك دانش خود هستند
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  هاي مناسب هاي استراتژیک و انتخاب استراتژيتعیین گزینه: 7گام 
زرگـانی آنهـا در آن زمینـه    هـاي با تا این قسمت از فرآیند مدیریت استراتژیک، کارآفرینان باید تصویر روشنی از کارهایی داشته باشند کـه مؤسـسه                 

گام بعدي، ارزیـابی  . هاي شرکت خود و رقبا را بشناسندآنها همچنین باید نقاط ضعف و محدودیت. هاي رقابتی خود را بشناسند بهترین بوده و مزیت   
  . کور طراحی شده استهاي استراتژیک و تهیۀ یک طرح بازي است که با هدف تحقق مأموریت، اهداف بلندمدت و اهداف میان مدت مذگزینه

  
 براي تحقق مأموریت، اهداف بلندمدت و میان مدت شرکت ترسـیم نمـوده   فرین کارآ  یکاستراتژي یک نقشۀ راه از اقداماتی است که      : استراتژي

اسـتراتژي یـک   . کنـد  ابزار تحقق آنرا بیـان مـی   ،کنندة مقصد بوده و استراتژي    به عبارت دیگر، مأموریت، اهداف بلندمدت و میان مدت تعیین         . است
-این طرح بایـد هـدف  . کندهاي اصلی سازمان بوده و آنها را در یک مجموعۀ منسجم به هم متصل می    برگیرندة تمام بخش  در  طرح کلی است که     

 از گزیـده و سـب را بر  بایـد اسـتراتژي منا  ،هاي قبلـی  براساس گام،کارآفرین. ریزي بدمدزندگی را در کل فرآیند برنامهروح این طرح باید  . مدار باشد 
 :مأموریت حیـاتی ”س، نویسندگان جوزف پیکن و گرگوري دبه قول  . کندهاي اصلی شرکت و نقاط قوت آن به عنوان سکوي پرتاب استفاده             قابلیت

ري تـا چـه حـد    نظـر از اینکـه رهب ـ  یک استراتژي غلط، صرف   ”،  “شودها می  که منجر به انحراف هوشمندترین شرکت      یگانۀ استراتژیک هفتهاي  امد
  یک استراتژي صحیح، که بدون خطا به مورد اجرا . درخشان باشد و بدون توجه به اینکه نحوة اجراي آن تا چه حد مؤثر باشد، محکوم به فناست

  .“ همیشه برنده خواهد بود،گذاشته شده باشد
  

  شرکت یکسیماي 
  نرستگرانت پِ

 بریجستون رها کرد تا کسب و سازيود را در یکی از شعبات تولید دوچرخه در شرکت بزرگ دوچرخه   شغل خ  1994ساز، در سال    گرانت پترسن، یک دوچرخه   
هاي بزرگ قرار در صنعتی که تحت تسلط شرکت. ل نهادندسازي ریوِهاي تخصصی را آغاز کرده و نام آنرا شرکت دوچرخه  ساخت دوچرخه  ۀکار خود در زمین   

داد، با اجراي یک استراتژي تخصصی که به خوبی به مورد اجـرا گذاشـته شـده    داري را انجام می   اه کارهاي    همسرش ک  و کارگرش،   هشتداشت، پترسن و    
 از سیـستم   ون، از فـولاد و آهـن  بکـر  هـاي فیبـر  به جاي استفاده از کامپوزیت    آنها   .به موفقیت دست یافتند    هاي مدل قدیمی   از طریق فروش دوچرخه    ،بود

کل کسب و کار ما بر اساس فـروش چیزهـایی شـکل گرفتـه     ”گوید، پترسن می. دندکرهاي پیچیدة الکترونیکی استفاده تعویض دستی دنده به جاي سیستم  
 به صورت دستی تولید شده و به قیمتـی  ،فروشد ولی تمام آنها با توجه ویژه به جزئیات دوچرخه در سال می600ریوندل تنها . “است که چندان مرسوم نیست 

بـه  را  “ریوندل ریـدر ” خود تحت عنوان ۀ تخصصیفصلنام پترسن براي بهبود فعالیت بازرگانی، حق عضویت. رسند دلار به فروش می4,000 تا 1700معادل  
چیزي در مـورد دوچرخـه    توانند مقالاتی را دربارة هررساند که در آن، مشتاقان دوچرخه می    به فروش می  )  سال 99 دلار براي    200یا  ( دلار در سال     20 بلغم

گویـد  پترسن می. گیردهایی وجود دارد که به معرفی محصولات شرکت پرداخته و با هر نسخۀ این مجله در اختیار خوانندگان قرار می        البته، کاتالوگ . وانندبخ
هاي ریونـدل آنقـدر   چرخهتقاضا براي دو. کنندها خریداري می دلار کالا را در هر سال از طریق این کاتالوگ      260 عضو این مجله به طور میانگین        6200که  

براي افزایش رشـد شـرکت،   . گیرند ماهه قرار می18هاي سفارشی باکلاس هستند در لیست انتظار  بالاست که مشتریانی که مایل به خرید یکی از این مدل          
 تـا پترسن مناسب است ولی او درصدد است رشد متوسط از نظر . تر را نیز معرفی کرده و پایۀ مشتریان خود را گسترش داده است مدل ارزان قیمت  دوپترسن  

ظـروف  را در هـا   تولید نموده و آنمنزل که در آشپزخانۀ ،هادندههاي مومی مورد استفاده در چرخ   ظاهراً او از استفاده از روغن     . شرکت خود را کوچک نگه دارد     
  . شنودي زیادي داردرساند، خدیکسی به فروش می 

  
آنهـا را مـورد   چهـارم   کـه مـدیر در گـام    یت،جامع است که به خوبی تلفیق شده و بر ایجاد عوامل کلیدي موفق        یک استراتژي موفق یک استراتژي      

 براي یک تولیدکننـدة کوچـک باشـد،    یت یکی از عوامل کلیدي موفقه،به عنوان مثال، اگر حداکثر فضاي قفس .  تمرکز دارد  ،شناسایی قرار داده است   
به عنوان مثـال، حاشـیۀ سـود بیـشتر بـراي      ( شناسایی کند هاراي بدست آوردن فضاي بیشتر در داخل فروشگاه     هایی را ب  این استراتژي باید تکنیک   

فروشـان در نحـوة نمـایش محـصولات در     ها در مقایسه با حاشیۀ سودي که رقبا براي آنها در نظر گرفته و کمک به خـرده             کنندگان و واسطه  توزیع
  ).ترتر و جذابهداخل فروشگاه یا طراحی یک مجموعۀ گسترد
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 مـوارد جزئـی،   با کنارگذاردنبا این وجود، . نهایت زیاد استبی هاي مالکان مؤسسات بازرگانی  تعداد استراتژي : گانهسههاي استراتژیک   گزینه
در سـه   گانـه را  سـه هـاي   این اسـتراتژي “استراتژي رقابتی” خود تحت عنوان     کمایکل پورتر، در کتاب کلاسی    . ماند استراتژي اساسی باقی می    سه

  ).3-4شکل ( تمرکز -3نوع،  ت-2، )قیمت (زینهه  رهبري-1:  استمحور عمده بیان نموده
ترین قیمت در مقایـسه بـا رقبـاي    اي با ارزان به تولیدکنندهنکند درصدد تبدیل شدشرکتی که استراتژي رهبري قیمت را دنبال می  :رهبري قیمت 

کنند داراي یک مزیت رقابتی در دسترسی به خریدارانی هستند کـه معیـار خریـد اولیـۀ      قیمت را منظور می   رهبرانی که حداقل  . خود در صنعت است   
این استراتژي زمانی به خوبی کارآیی دارد که خریـداران نـسبت بـه تغییـرات قیمـت      . آنها قیمت است و لذا قادرند کف قیمتی صنعت را تعیین کنند         

جـویی ناشـی از   تواننـد از صـرفه  ها مـی وش همان کالاها بوده و بر اساس قیمت رقابت کرده و شرکت هاي رقیب در حال فر    حساس بوده و شرکت   
تواند از قدرت خـود  نه تنها رهبري که حداقل قیمت را دارد در بهترین موقعیت براي دفاع از جنگ قیمتی خود است بلکه می            . مقیاس به سود برسند   

  . ر صنعت دارند استفاده کندبراي حمله به رقبایی که کمترین قیمت را د
  

  3-4 شکل
   گانهسههاي استراتژیک گزینه

  
  
  
  
  

هایی نسبت به رقبـاي  هحوزدانند که در چه میدر این زمینه   موفق  شرکتهاي  هاي متعددي براي ایجاد استراتژي حداقل قیمت وجود دارد ولی           روش
-آنها همچنین متعهد به کـاهش هزینـه  . کنندهاي خود استفاده میي تدوین استراتژيخود داراي مزیت قیمت بوده و از این امر به عنوان مبنایی برا        

  . هاي غیرضروري خود و خارج کردن آن از فرآیند عملیات هستند
  

  شرکت یکسیماي 
  یزروِیت بلو اجِ

 در زمینۀ نیروي کار برخوردار بوده هی نسبت به رقبازیت قابل توجماز از آنجایی که کارکنان شرکت هواپیمایی جت بلو داراي اتحادیه نیستند، شرکت مذکور        
خلبانـان حتـی درصـدد کمـک بـه      .  دارد،انـد هاي مختلف آمـوزش دیـده   که در زمینه،ینۀ تخصیص مشاغل براي کارکنان پذیري بیشتري را در زم    و انعطاف 

رزروکنندگان بلیط کار خود را از خانـه  . شود رفت و برگشت پروازها میآیند که این امر سبب کوتاه شدن زمانها بر میمتصدیان پرواز براي تمیز کردن کابین 
 هاي مربوط به حق انتخاب سهام را بـه  شرکت مذکور گزینه چون. آورند به همراه می   ، براي خود و شرکت    ،هاجویی قابل توجهی در هزینه    انجام داده و صرفه   

سـت کـه قابـل     ا درصـد درآمـد  25 هزینۀ نیروي کار جت بلو تنهـا    ،نتیجهدر  . ستمزد کمتري هستند  ان غالباً مایل به کار با د      کند، آن کارکنان خود عرضه می   
 مؤثرتر و سودآورتر ناوگان هواپیمایی خود نـسبت بـه رقبـا اسـتفاده     استفادة درصدي است که رقبا باید بپردازند و شرکت از این امر براي     44 تا   33مقایسه با   

هاي نگهـداري و آمـوزش را پـائین نگـه      است تا بتواند هزینه190مبرائر  و ا320کند که ایرباس  نوع هواپیما استفاده می  ودجت بلو همچنین از تنها      . کندمی
 دلار بیشتر هزینـه دارد  15,000هاي جت بلو با چرم پوشانده شده است که چرمی لوکس و زیبا به حساب آمده و به ازاي هر هواپیما حدود       صندلی تمام. دارد

تري قابل نگهداري بوده و دوام بیـشتري دارد  ها به شکل سادهعلاوه بر این، سطح چرم. کند را براي مسافران ارسال می، مبنی بر کیفیت   ،مت مهمی ولی علا 
 ـششقط  ف،هاي عملیاتی جت بلواین استراتژي رهبري قیمت این است که هزینهنهایی تأثیر . شودهاي جت بلو میکه این امر منجر به کاهش هزینه       نت  س

 در کمتـرین هزینـه  بـوده و  هاي حمل و نقل هوایی فسیل شده قـدیمی   سنت براي شرکت  12 تا   8مایل است که قابل مقایسه با        به ازاي هر صندلی در هر     
هاي حمـل و   به شرکت براي فشارآوردنمذکورهاي حمل و نقلی که حداقل هزینه را دارند از ساختار      جت بلو و سایر شرکت    . آیدصنعت مذکور به حساب می    

 روز بـه روز عرصـه را برخـود    باقیمانده نیـز هاي  و شرکت  بسیاري از آنها اعلام ورشکستگی کرده     در نتیجه،   . کنند قدیمی استفاده می   ة فسیل شد  ینقل هوای 
یکی از مـدیران ارشـد   به قول .  افزایش دهند راتند در حال رقابت هسها در بازارهایی که مستقیماً در آن  هاتوانند قیمت بلیط  وي که نمی  بینند به نح  تر می تنگ

 مـا تعیـین   کسب و کـار ها را در هاي هواپیمایی که با حداقل هزینه مشغول فعالیت هستند قیمت   شرکت”،  هاي حمل و نقل هوایی قدیمی     در یکی از شرکت   
  .“ندشوبیشتري میمتحمل زیان آیند، میا رقابت دربارة قیمت بلیط بر یهاي قدیمی درصدد هماهنگی هر زمان که شرکت .کنندمی

           مزیت رقابتی  

 وضعیت منحصر به فرد  
  توسط مشتریان ادراکی

موضع با حداقل 
  قیمت 

       حداقل قیمت  تنوع  صنعت 
     

     
   

دف
ار ه

باز
تمرکز بر بهاي   تمرکز بر تنوع  تخصصی  

  شده تمام 
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کنـد و  تر سـاخت و تولیـد تمرکـز مـی    هاي پائین در بعضی از مواقع شرکت منحصراً بر هزینه       .  دارد نیز استراتژي رهبري قیمت خطراتی       تعقیب البته
اگر چـه رویکـرد   . هاي واقعی هزینۀ شرکت هستندخطر دیگر، شناسایی غلط محرك. گیردهاي خرید، توزیع یا سربار را درنظر نمی    تأثیر آن بر هزینه   

هـایی هـستند   گذاري در فعالیتاند مایل به سرمایههایی که رهبري قیمت را به خوبی درك کردهخرجی همراه است، شرکت جویی و کم  آنها با صرفه  
در . هاي نگهداري یا سایر عوامل باشـد تکنولوژي، هزینهتواند شامل شود که این امر می    ها به خارج از مؤسسۀ بازرگانی می      که منجر به انتقال هزینه    

هاي خـود را کـاهش دهـد، ممکـن اسـت بعـضی از       کند تا بتواند هزینه  نهایت، شرکتی که استراتژي رهبري قیمت را با انگیزه بسیار زیاد دنبال می            
  .  که از نظر مشتریان واجد اهمیت است را فدا کند،هاي خدمت یا محصولویژگی

. تمنـد باشـد  رلاح اسـتراتژیک بـسیار قد  ستواند یک یط مناسب، استراتژي رهبري قیمت، که به خوبی به مورد اجرا گذاشته شده باشد، می      تحت شرا 
کنند، این کار را زمـانی  مارت به حیات خود ادامه داده و حتی رشد می  -لا و ۀفروشانی که از استراتژي تخفیف استفاده نموده و در سای         بعضی از خرده  

-خـرده . یابنـد  به هدف مذکور دست مـی ،کنندوقفه آنرا دنبال می که بیقیمت،دهند که اقتصاد با کندي مواجه شده و با استراتژي حداقل       ام می انج
رسانی به مشتریانی با درآمد کـم و متوسـط هـستند کـه در      د خدمت د درص “ سنت 99فقط  ” و   میلی دالر  فَ ،رجنراللد، دا رِهاي کوچکی مثل ف   فروشی

آنها محصولات ارزان قیمتی مثل غذا، محصولات بهداشتی و زیبایی، ملزومات نظافتی، پوشـاك و            . کنند نواحی روستایی زندگی می    یاخل شهرها   دا
 .اسـت )  سنت یا کمتردهمت یهایی با قکالا(کنند خریدهاي محدود  کالاهاي فصلی را ارائه نموده و بسیاري از اقلامی که در انبار خود نگهداري می              

، کـه  “ سـنت 99فقـط  ”هاي به عنوان مثال، فروشگاه. هاي سربار خود تا سرحد امکان هستندها همچنین درصدد پائین نگهداشتن هزینه  این شرکت 
 .نـد ادر کالیفرنیـا قـرار گرفتـه   “ شـهر تجـارت   ” بـه نـام   قدیمیناحیۀاي در یک هاست، در انبارهاي ساده  کننده استراتژي بازرگانی آن   نام آنها تعیین  

کنند باید بر کفایت هزینـه در هـر یـک از تـصمیمات     هایی که استراتژي رهبري قیمت را دنبال میکند که شرکتها ثابت می  موفقیت این فروشگاه  
  .شود کالاها را شامل می مرکزي شرکت گرفته تا نحوة انبارکردنخود تمرکز نموده و این امر از نحوة تعیین مکان دفتر

 کالاها و خدمات خـود طبـق یـک الگـوي     گاه جایریفکند درصدد وفادار ساختن مشتریان از طریق تع  تراتژي تنوع را دنبال می    رکتی که اس  ش: تنوع
هـاي بـالاتري را بـراي کالاهـا و     سازد تا در مقایسه با رقبـا، قیمـت  این امر، به نوبه خود مؤسسۀ بازرگانی را قادر می   .  یا متفاوت است   فردمنحصربه

ي براي ایجاد یک استراتژي تنوع وجود دارد ولی کلید این امر، کسب تخصص در چیزي است که بـراي          تعددهاي م روش. ور نماید خدمات خود منظ  
  .است، بهتر از رقبا باشد ي که براي مشتریان ارزشمند در موارد،به عبارت دیگر، شرکت مذکور درصدد این است که. مشتریان واجد اهمیت است

  
  شرکت یکسیماي 

افیترزن آوترب  
 پوشاك به جوانان است، با اجراي یک استراتژي متفاوت براي متمایز کردن خود از سایر  کنندةعرضه که   ، شعبه 75اي با   فیترز، یک فروشگاه زنجیره   اربن آوت 
مـدیر محـصولات عمـومی    . فته اسـت کنند، به موفقیت دست یافروشی در سطح ملی بر آن اساس فعالیت میهاي عادي، که بسیاري از رقباي خرده  فروشگاه

 پوشـاك درجـه یـک و    ارائـۀ در حقیقت، شـرکت مـذکور حـس مـاجراجویی مـشتري را بـا        . “استدر اینجا، خرید همانند یافتن یک گنج        ”گوید،  شرکت می 
 نظایر اینها رادوزي شده و هاي سنگ بسیار جذابی مثل پردههاي نموده و دکوراسیون  تحریک،  فردمنحصربهد جدید و    ، بلافاصله پس از یک م     فردمنحصربه

 هر تجسمی براي طراحی مجدد فروشگاه،ین، با انبار کردن مقادیر کمی از کالاهاي جدید و استفاده از متخصصین هنرهاي         مالک این شرکت، ریچارد ه    . دارد
-به جاي تکیه بر فروشگاه”گران صنعتی، به قول یکی از تحلیل. دفیترز باز گردن  کند تا مجدداً به شعبات اربن آوت      دو هفته یکبار، مشتریان خود را تشویق می       

 استقرار توأم بـا نـوعی   ةظاهراً مشتریان از شیو. “شودکند که از نظر روانی منجر به تحریک افراد می اي را ایجاد می   فیترز تجربه هاي عادي، شرکت اربن آوت    
 برابر زمانی است کـه خریـداران در یـک    دو دقیقه مشغول خرید هستند که تقریباً    45اجعه، حدود   برند چرا که در هر بار مر      نظمی سازماندهی شده لذت می    بی

هـاي  هـاي ایکـس بـاکس و بـازي    هاي اربن آوت فیترز بـازي در یک حرکت هوشمندانه دیگر، هر یک از فروشگاه. ندنکفروشگاه پوشاك معمولی صرف می   
!  منع کرده و آنها مجبـور بـه تـرك فروشـگاه نـشوند     ، از فشار به زنانی که مشغول به خرید هستند، خسته راویدئویی را در قسمت مردان تعبیه کرده تا مردان  

- در آنجـا ایـده  تا ستدفرالمللی میهایی از خریداران و طراحان را به سفرهاي بینها توسط فروشگاه مذکور، این شرکت تیم      آخرین مدل  ۀبراي اطمینان از ارائ   
استراتژي تمایز . گردند بر میگ هنري پراةی براي پیراهن از استکهلم و جواهرات موز   یهاها با ایده  این تیم . را بیابد گوهاي طراحی جدید    هاي الهام بخش و ال    

 ـ 80کننـد کـه    دلار فروش سالیانه ایجاد مـی 596هاي این شرکت به ازاي هر فوت مربع فضا،     فروشگاه. کندفیترز به خوبی کار می    اربن آوت  الاتر از  درصـد ب
  .رقباست
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هاي مشتري و ریسک خرید را کاهش داده یا مزایاي نامـشهودي ارائـه کنـد     اگر شرکتی بتواند عملکرد محصول یا خدمت خود را بهبود داده، هزینه           
وه اسـت کـه بـه یـک      مذکور داراي ایـن توانـایی بـالق    ت، شرک )مثل شأن، پرستیژ، احساس امنیت و نظایر اینها که مشتریان براي آن ارزش قائلند             (

هاي بالاتري را بـراي   توانند قیمت کنند می آمیزي اجرا می  را به شکل موفقیت   ) تنوع(هایی که استراتژي تمایز     شرکت.  موفق تبدیل شود   ةمتمایزکنند
 بـراي کـسب موفقیـت، یـک     .مند شوندکالاها و خدمات خود منظور کرده، سهم بازار خود را افزایش داده و از مزایاي وفاداري و حفظ مشتري بهره            

  . از دید مشتریان، عرضه نمایدممؤسسۀ بازرگانی باید کالاها و خدمات خود را واقعاً به شکلی متفاوت، دست ک
  

  
  

  شرکت یکسیماي 
  هتل یخی

. را از سایرین متمایز کند، نداشته است جاروي در سوئد، به شکلی که بتواند آنسکاواندازي هتل خود در ج  یست هیچ مشکلی در راه    ئرگ کو کارآفرینی به نام بِ     
هـر چیـزي در   . دهد را در اختیار مسافران قرار میفردمنحصربهک تجربۀ ی نیز دارد، ینام با مسمایو  شته مایل بالاتر از مدار قطبی قرار دا  125 که   ،این هتل 

 تن کریستال شفاف یخ تهیه شده که از رودخانۀ تورن اسـتخراج  10,000و  تن یخ 30,000 از - سینما ها وها، میزها، صندلیا، تخت خواب دیواره-این هتل   
هاي خواب مهمانان در کیسه.  سراسر دنیا طراحی شده استگوناگون ان بوده و توسط هنرمندفردمنحصربه گانۀ این هتل     60هاي   هر یک از اتاق    !شده است 

 حرارت هـوا در داخـل   ۀ درجچون. قابل توجهی پوست گوزن شمالی پوشانده شده است   خوابند که با یک تشک نازك و مقدار         هاي یخی می  عایق روي تخت  
 امکانـات رفـاهی ایـن    !منجمد خواهد شد چرا که هاي یخی بگذارندتوانند وسایل خود را در اتاق     سانتیگراد زیر صفر است، میهمانان نمی      ۀ درج پنجهتل نوعاً   

 فوت مربعی از دسامبر تا آوریـل بـاز   30,000هتل یخی این . یک نمایشگاه هنرهاي یخی استیک کلیساي کوچک یخی، یک سینماي یخی و         هتل شامل   
!  دلار در هر شـب اسـت  500 دلار تا 200هایی از  مهمان با نرخ5,000 کوتاه، پذیراي حدود ة، ولی در خلال این دور)شوددر بهار هتل مذکور ذوب می   (است  
گوید، کمک مؤسس این شرکت، آقاي آرن برگ می. اندهایی را در این هتل یخی اجرا کرده    موزیک ویدئویی  ،لنن ها شماري شامل گروه و   هاي راك بی  گروه
  .“آید یک مسافرت و یک ماجراجویی به حساب می بلکهاین هتل براي راحتی ساخته نشده است”
  

ایجاد نـوعی  ) تنوع( هدف شرکت از تعقیب یک استراتژي تمایز  هستند،فردمنحصربهاگر چه تعداد کمی از مؤسسات بازرگانی همانند هتل یخی ذاتاً    
هاي اصلی شـرکت اسـت کـه بـه آن دسـته از       بر اساس قابلیتتمایزکلید یک استراتژي موفق، .  بودن در اذهان مشتریان است    فردمنحصربهحالت  
مبـانی رایـج تمـایز، شـامل     .  و خوبی دارنـد فردمنحصربه هاي کوچک در انجام آن در مقایسه با رقبا عملکرد  شود که شرکت  لاق می طهایی ا قابلیت

هاي خاص محصول، خطوط کامل محصول، قابلیت اطمینان مطلق محصول، کیفیت بالاي محـصول و اطلاعـات       خدمات برتر به مشتریان، ویژگی    
توانـد  کالا یا خـدماتی کـه نمـی   . یجاد نمایدیک استراتژي تمایز براي موفقیت باید ادراك ارزش را در دید مشتریان ا          . گسترده دربارة محصول است   

یکـی از  ). توانـد باشـد  صرف نظر از اینکه ارزش واقعـی آن تـا چـه حـد مـی       (ارزش ادراکی خود را ایجاد کند، توسط مشتري خریداري نخواهد شد            
ید که منجر به تمایز کـسب و  یگوزي را میمطمئن شوید که به مشتریان فعلی و مشتریان بالقوه چی     ”کند که،   مشاوران بازرگانی این گونه توصیه می     

  .“اطمینان حاصل کنید که این تمایز به شکل یک مزیت واقعی براي مشتري باشد. کار شما از سایرین شود
  : ازتندعبار موفق از استراتژي تمایز هستند ةهاي کوچکی که در حال استفادسایر شرکت

انا ش ـشو. رسـاند  زیبایی را به فروش می     ۀهاي کودکان بازيرنتی است که اسباب    یک فروشگاه اینت   woodentoys-and-more.comشرکت   •
مـارت و  -هـاي بزرگـی مثـل وال   اش در فروشگاه براي نوهیهاي خلاق و آموزشبازي اسباب یافتنِ بایلی، شرکت مذکور را زمانی افتتاح نمود که در        

 420 دلاري و یک اسـب چـوبی   147بازي دست ساز کت او شامل یک قطار اسبابتعدادي از اقلام پر فروش شر  .  با مشکل مواجه شد    “وی  آر یزتو”
       دلاري است که توسط یک هنرمند در تفروشـانی کـه در بـازار انبـوه مـشغول       خـرده ”گوید،  گران صنعتی می  یکی از تحلیل  . سی ساخته شده است   ن

هایی است کـه بـیش از همـه مـورد تقاضـا      بازيکار آنها تهیه اسباب. ه کنند  را تهی  فردمنحصربههاي  بازيتوانند تمام این اسباب   فعالیت هستند نمی  
  .“هستند
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هـایی کـه در   در مکـان . کنـد  نسخ دارویی اسـتفاده مـی  هیۀستون از تکنولوژي ارائه خدمات سریع و توجه فردي به مشتریان در ت    ي ا ر داروخانۀ پرا  •
هاي پـراري اسـتون از    پال قرار دارد، داروخانهۀیس در ناحیولهاي باکلاس در مینیاپرمارکتاي از سوپفود هولدینگز، یک فروشگاه زنجیره   داخل لاند 

دهـد   تأمین نموده و به پزشـکان امکـان مـی    اتوماتیک داروها را به صورتبه عمل آورده،  را که حداکثر استفاده از فضا    ندتکنولوژي بالایی برخوردار  
 صـحت هـر یـک از سفارشـات را تأییـد کـرده و از       ،سکنرهاي بارکـدخوان سیستمی از ا. ن داشته باشند بیشتري با مشتریا  ةکه ارتباط چهره به چهر    

بندي خودکار داروهاي گونـاگون  پراري استون همچنین اولین داروخانه در کشور بود که بسته   . کندمشتریان در مقابل خطاهاي پزشکی محافظت می      
- تخصصی مبادرت به سـازماندهی داروهـاي گونـاگون و بـسته    دستگاهیک . کردکردند ارائه میی دریافت ميرا براي مشتریانی که داروهاي متعدد  

-این تکنولـوژي نـه تنهـا صـرفه    .  مذکور در آن مشخص شده استکند که زمان استفادة بیمار از داروياي مهر و موم شده می هبندي آنها در جعبه   
 راه دارد بلکه زمان مبادلات را تسریع کرده، ایمنی مشتریان را بهبـود داده و زمـان بیـشتري را     براي فراري استون به هم     ها در هزینه  جویی زیادي را  

هـاي کوچـک هنگـام    شـرکت .  اختصاص دهنـد  مشتریانهها، ب، به جاي شمردن دستی قرص  زمان خود را  دهد تا بتوانند     اختیار پزشکان قرار می    در
تمایز کردن کالا یا خدمت بر مبناي چیزي است کـه منجـر بـه    م تلاش براي    ، یکی از خطرات   .تعقیب یک استراتژي تمایز با خطراتی مواجه هستند       

اشتباه دیگر، تلاش براي تمایز بر مبناي چیزي است کـه مـشتریان بـراي آن       . دهدها را براي مشتریان کاهش نمی     بهبود عملکرد آن نشده یا هزینه     
. توانند تمایز کالا یا خدمت خود را حفظ کننـد، مـدنظر قـرار دهنـد    ن باید مدت زمانی که می بازرگانی همچنیتمالکان مؤسسا. اهمیتی قائل نیستند 

 هـاي صـورت گرفتـه از   بـرداري تقلیـدها و کپـی  . شود که مبناي تمایز در بهترین حالت، کوتاه مدت باشدهاي در حال تغییر مشتریان سبب می  ذائقه
به عنوان مثال، کارآفرینانی در فنلاند یک هتل یخی براي رقابت بـا هتـل   . آیدفق به حساب می رقبا نیز تهدیدي براي یک استراتژي تمایز مو سوي

تـري  برداري شده ارزان کنند، محصولات کپی  که قیمت بالایی براي آن منظور می      ) اورجینال(طراحان پوشاك اصلی    . نداهیخی اصلی در سوئد ساخت    
اشـتباه دیگـر،   . نـد کت مواجه شد، بـازار را اشـباع مـی   هایشان در بازار با موفقیاهی بعد از اینکه طرحکنند که پس از مدت کوترا در بازار مشاهده می  

آخرین خطـر،  . دنشومیتمایز بیش از حد و قیمت بسیار بالا براي محصولات شرکت است به نحوي که این محصولات از گردونۀ رقابت بازار خارج             
توانـد یکـی از منـابع    ا خدمت و نادیده گرفتن عوامل روانی مهم مثل شأن، پرستیژ و وجهه است که مـی       هاي فیزیکی کالا ی   تمرکز صرف بر ویژگی   

  . ز به حساب آیدیقدرتمند تما
هـاي مختلفـی از مـشتریان وجـود     در حقیقت، در هر بازار معین، بخش. پردازد که تمام بازارها همگن نیستند استراتژي تمرکز به این امر می     : تمرکز

 یـا چنـد بخـش از بـازار، شناسـایی نیازهـا،        یـک  اصلی این استراتژي، انتخـاب ةاید. هاي متفاوتی دارندها و ویژگی هر کدام نیازها، خواسته  که دارد
ها و علایق آنهـا طراحـی   اي بهینۀ نیازها، خواستهضها و علایق خاص مشتریان و نزدیک شدن به آنها با کالا یا خدمتی است که با هدف ار          خواسته

اي از مـشتریان  به عنوان مثال، بسیاري از بازارها حـاوي مجموعـه  . اندهاي بازار بنا شدههاي تمرکز بر اساس تفاوت بین بخش   استراتژي. ده است ش
دهـد تـا از یـک    هـاي کوچـک امکـان مـی    بیشتر براي کالاها و خدمات متمایز بوده و این امر بـه شـرکت  بهاي هستند که مایل و قادر به پرداخت  

  . تراتژي تمرکز تبعیت کنند که هدف آن، قسمت خاصی از بازار استاس
هاي مورد نیـاز بـراي   استراتژي موفق تمرکز به توانایی یک شرکت کوچک در شناسایی نیازهاي در حال تغییر گروه مشتریان هدف و تأمین مهارت            

ردي که در سازمان مشغول فعالیـت اسـت بایـد درك روشـنی از نحـوة      این امر بدان معناست که کارآفرین و هر ف.  اشاره داردهارسانی به آن  خدمت
 از مـواد  -تواند نیازهاي مشتریان را در هر یک از مراحلچگونه کالا یا خدمت می . شده به مشتري داشته باشد     ارائهایجاد ارزش براي کالا یا خدمت       

   برآورده سازد؟-خام گرفته تا محصولات نهایی
 سمتدهـی بـه یـک بخـش یـا ق ـ     رویسکننـد در س ـ هایی که از استراتژي تمرکز تبعیت می    سانی به کل بازار، شرکت    ربه جاي تلاش براي خدمت    

آلی را با بسیاري از مؤسسات بازرگانی کوچک دارد که غالباً فاقد منابع لازم بـراي  یک استراتژي تمرکز تناسب ایده.  بازار تخصص دارند   ی از مشخص
رسانی به بازارهاي هدف محدود به شکلی مؤثرتر و کارآمدتر از رقبایی است که در این بازار گـسترده    آنها خدمت  هدف. دسترسی به کل بازار هستند    

گیـري گروهـی از مـشتریان بـا     مبانی رایج ایجاد یک استراتژي تمرکز شامل تمرکز در یک ناحیه جغرافیایی کوچک، هـدف      . مشغول فعالیت هستند  
مثل شرکت باتریز پلاس، فروشگاهی که مبادرت بـه فـروش   (، تخصص در یک کالا یا خدمت خاص    )راد چپ دست  مثلاً اف (نیازها یا علایق مشابه     

  . است) مثل احیاء و بازسازي آثار هنري ارزشمند(یا فروش دانش تخصصی ) توانید تصور کنیدهایی دارد که میدهی انواع گوناگون باتريو سرویس
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  شرکت یکسیماي 
  سیریالیتی

اندازي رستورانی  میلیارد دلار در سال است، دیوید راس و ریک باچر تصمیم به راه2/6تحقیق دربارة صنعت غلات مورد استفاده در صبحانه که معادل          پس از   
بـراي طـرح   ،  بـود یک مشاور بازاریابیکه در گذشته  ،یکی از عواملی که منجر به تشویق راس . پسند صبحانه است  نمودند که مخصوص عرضۀ غذاهاي عامه     

در وهلـۀ اول، او دانـشجویان    .اي با یکی از مدیران اجرایی ارشد بود که یک قوطی پودر کاکائو را در سامـسونت خـود مخفـی کـرده بـود              این ایده شد جلسه   
 شـرکت سـیریالیتی را در   2003، و این دو دوسـت در سـال   )“کنندآنها اصولاً با همین غلات زندگی می”گوید، راس به شوخی می (ها را هدف گرفت     دانشگاه

هـایی را در فیلادلفیـا و   این فروشگاه آزمایشی آن قدر موفق بود که راس و بـاچر فروشـگاه         . اندازي نمودند فروشی راه  اغذیه ۀدانشگاه ایالتی آریزونا با یک دک     
هـا  هاي دانشکدههاي اداري و سایر کمپهاي قطار، ساختمان  گاهها، ایست ها، فرودگاه اندازي نموده و در حال ایجاد شعبات سیریالیتی در بیمارستان         شیکاگو راه 

 مارك تجـاري غلـه را در   سی قاشق از بیش از دوتوانند ظروفی همانند ظروف غذاي چینی را با سیریالیتی پر کنند و           دلار، مشتریان می  چهار  به ازاي   . هستند
 سس شکلاتی را شامل شـده و  و که از موز گرفته تا گیلاس خشک شده انتخاب کنند را د موجوس سچهل بیش از    بین  از اينمونهمنوي خود داشته باشند و      

راس . فروشـند هاي مخصوص خود، محصولات متنـوعی را مـی  کارکنان این شرکت، با لباس. مخلوط کنند ) که انواع مختلفی نیز از آن وجود دارد       (آنرا با شیر    
  .“ل شوداین ایده باید به استارباك غله تبدی”گوید، می
  

دهـی بهتـر   هاي تخصـصی بـازار و سـرویس    با تمرکز بر حوزه  ،در مقایسه با رقبا    ،اندهایی که بیشترین توفیق را در زمینۀ تمرکز کسب کرده         شرکت
 قیمت یا تمایز کالا یـا   ارزانکالا یا خدمت ئۀ خواه با ارا ،اصولاً، این استراتژي به ایجاد ارزش براي مشتریان       . ند یک مزیت رقابتی را ایجاد کنند      قادر

 بـازار، بـراي اینکـه    ییک حوزة تخصص. دهدپذیر شده و این کار را در یک بخش محدود از بازار انجام می      امکان فردمنحصربه یک شیوه    هخدمت ب 
هـاي تبلیغـاتی قابـل    انه کافی بزرگ باشد تا قابلیـت سـودآوري داشـته و منطقـاً از طریـق رس ـ          اندازةبهگیري داشته باشد باید     ارزش تمرکز و هدف   

 دربـارة   راهـاي زیـر  نمونـه ). یعنی یک موج یـا هـوس گـذرا نباشـد    (دسترسی بوده و امکان حفظ فعالیت بازرگانی در طول زمان وجود داشته باشد             
  :هاي تخصصی کوچک ولی سودآور مشغول فعالیت هستندهایی در نظر بگیرید که به شکل کاملاً موفق در حوزهشرکت

•  تی فان در تولید کاغذهاي رنگی براي تزئین شیرینی تخصص دارد شرکت ففتـی ثبـت     به نام فلاتر را نام تجاري خود،این شرکت کوچک. لاتر ف
هـاي  خـواه و دمـوکرات، بـازي   ب جمهـوري احـز اکند که شامل برگزاري جلسات ملـی   هاي باکلاس و سودآور را دنبال می      کرده و انواعی از فعالیت    

ارتی ک ـرز و پـل مـک   یهاي موسیقی توسط شانیا توواین، بریتنـی اسـپ   روز شکرگذاري و کنسرتة ریاست جمهوري، رژ  ۀهاي افتتاحی المپیک، برنامه 
  . است

•  هاي الکلی بود و کلکـسیون متخصص نوشابه او یک .رلی هیلز در کالیفرنیا نقل مکان کرد    وِ جو، به خانۀ جدید خود در بِ       شسمیت پس از پدر    جفِ ا 
 تـا  پیشنهاد نمـود   جوان به اسمیت دلار500د،ا دیهنگامی که یکی از دوستان خانوادگی نتیجه این امر ر.  بطري را سازماندهی نمود5,000 با  پدرش

 ـ او شرکت خود به نـام کـارت دو و  .“این همان زمانی بود که چراغ موفقیت براي من روشن شد”گوید، اسمیت می. انبار او را نیز سازماندهی کند     ن ی
بنـدي مجموعـۀ   درت به دسـته افزار تخصصی مبایک نرم.  در کالیفرنیا تأسیس نمودهالیوودهاي از یک اتاق خواب بلااستفاده در خانۀ خود در تپه      را  

ز هـایی کـه او ا  پایگاه داده. کند و قیمت میءهاي ارسال شده از سوي منتقدان، تاریخ انقضابندي مشتریان بر حسب نوع، محصول، درجه      محصولات
 است ولی اسمیت و دو کارمند پاره وقت خود مداوماً در حـال بـه روزرسـانی و       محصول 10,000کند حاوي اطلاعاتی دربارة بیش از       آن استفاده می  

ور  که با رمـز عب ـ -سایتتوانند با استفاده از یک وبکند، مشتریان می یک مشتري را سازماندهی می  هنگامی که او انبار محصول    . ن هستند توسعه آ 
 را بـه   امـور نگهـداري انبـار   مـشتریان،  پس از سازماندهی کلکسیون  او. آن دسترسی داشته باشند    ه در هر لحظه ب    -مورد محافظت قرار گرفته است    

  .دهدانجام میآنها صورت ماهیانه براي 
هـا در  شـرکت .  از خطر نیست عاري آناستفاده از شرکتها به  ترغیب، با این حالتواند یک استراتژي کاملاً سودآور باشد  اگر چه استراتژي تمرکز می    

 در یـک حـوزة    کـوچکی اگـر شـرکت  . بعضی از مواقع باید بر سر کسب سهم کافی از یک بازار کوچک با یکدیگر بجنگند تا بتوانند سـودآور باشـند   
کننـد غالبـاً بـا    که این استراتژي را دنبـال مـی  کارآفرینانی . تر به بازار و نابودي آن وجود دارد تخصصی موفق باشد، همیشه خطر ورود رقباي بزرگ       

هـاي   هزینـه افـزایش هاي تخصصی سبب   بعضی حوزه در   بازرگانی   فعالیتهايحجم کوچک   . مواجهندها  جنگ مداومی براي پائین نگهداشتن هزینه     
در بعـضی از  . یابـد افـزایش مـی   تصاعديهاي آنها به صورت سازد چرا که قیمت   میپذیرتر   آسیب ه رقباي کم هزینه   ه و شرکت را نسبت ب      شد تولید

هـاي کـسب شـده دچـار انحـراف شـده و        موفقیتواسطۀبهکند استفاده می) حوزة تخصصی بازار(مواقع، شرکتی که از یک استراتژي موفق تمرکز      
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 مزیت رقابتی خـود را از دسـت داده   شود،گونه که شرکت مذکور از استراتژي اصلی خود دور میهمان. آیدها بر میدرصدد ایجاد شعبه در سایر حوزه     
  خطـرِ  قرار گرفتن یک شرکت در معـرضِ منجر بهتضعیف وجهه نزد مشتریان . دهدو خطر گیج شدن یا بیگانه شدن با مشتریان خود را افزایش می          

  .از دست دادن هویت خواهد شد
  

 رقـابتی آن در بخـشی از بـازار بـستگی دارد کـه در آن      هـاي کند به مزیتهایی که یک شرکت کوچک دنبال می      استراتژي: استراتژي در عمل  
هنگـامی کـه   . دگـذار اجـرا مـی  به مورد هاي مختلف بازار هاي متعددي را در بخشدر بعضی موارد، مؤسسۀ بازرگانی استراتژي   . مشغول رقابت است  

ایـن امـر   . ا با هدف افزایش سهم بازار دنبال کنـد هاي رشد کاملاً تهاجمی رشرکتی داراي یک مزیت استراتژیک معین باشد، ممکن است استراتژي         
 اولـین  واسطۀبه. در بازار دست یابد که رقابت مستقیم کمی در آن زمینه وجود دارد“ اولین شرکت”هنگامی مصداق دارد که شرکت مذکور به مزیت       

هاي استارباکس در حال تداوم استفاده از مزایـاي  قهوه. مشتریان وفاداري خواهد داشت بودن در بازار، شرکت مذکور از نظر نام داراي شهرت شده و         
 هـوارد شـولز    مسافرتی بدست آورد که پس از رافروشی قهوه در بازارهاي بزرگهاي خردهاي از فروشگاه مربوط به اولین شرکتی هستند که زنجیره      

 قهوه خـود را  شگاه، شولدز فرو1984سالیکسال بعد، در .  کرد هاي اسپرسو را مشاهده    فروشگاه بالاي و در آنجا محبوبیت      داشتبه میلان در ایتالیا     
!  مکـان در سراسـر دنیـا گـسترده شـده اسـت      6000در حال حاضر، این زنجیره تقریباً در . اندازي نمودبه صورت آزمایشی در سیاتل در واشنگتن راه 

در . صوصاً اگر رقبـاي بـزرگ تـصمیم بـه آتـش متقابـل بگیرنـد       هاي تهاجم در بعضی از مواقع ممکن است با مقابله به مثل مواجه شود خ استراتژي
 سـود  ،تـر دهد تا بدون جلب توجه رقباي بزرگ اجازه میچکبه یک شرکت کو“  کوچکۀقورباغه بزرگ در یک برک”بسیاري از موارد، مثال قدیمی  

  . قابل توجهی را در یک حوزة تخصصی بازار کسب کند
 برخـوردار  ة سـازمان انـداز بـه هاي رقابتی مربـوط   از تمام مزیت،هاي زیر با استفاده از روشتارا تدوین کنند هایی  هاي کوچک باید استراتژي   شرکت

  :شوند
  تر به نیازهاي مشتریانگویی سریعپاسخ •
  پذیري و تمایل به تغییر انعطاف•
  هاي جدید و در حال ظهور بازار جستجوي مداوم براي بخش•
   تخصصی بازارهاي ایجاد و دفاع از حوزه•
عـدم  خدمات فردي و از دست دادن هایی که مشتري با گرایش به سمت کالا یا خدمت رقیب، از طریق          ، هزینه “هاي تغییر فعالیت  هزینه” افزایش   •

  .شود متحمل می به شرکت قبلیوفاداري
  آسا کارآفرینی و تمایل به پذیرش ریسک و اقدامات برق ۀ حفظ روحی•
   نوآوري مستمر•
  

  
  غلبه بر رقباي گردن کلفت                                                                                                        ک نمونۀ عملیی

آنهـا بـا   . آیـد  به ایـن ناحیـه مـی   )کلفت دیگرفروش گردنیا هر خرده(مارت -وال: اندازداین خبر مرتباً لرزه بر اندام مالکان مؤسسات بازرگانی در همه جا می       
  “ است؟ء کند؟ آیا شرکت من قادر به بقاتترین شرکت دنیا رقابتواند با بزرگشرکت کوچک من چگونه می”: پرسندنگرانی از خود می

هاي کوچـک را از گردونـۀ رقابـت     که شرکتهرتیتر و ش با قدرت خرید بالاتر، نام شناخته شده  ، تهدید رقیبی به این بزرگی     ازاي  اگر چه مالک هیچ مؤسسه    
دانند که با تـدوین و اجـراي اسـتراتژي    کارآفرینان کوچک می. ، هیچ دلیلی وجود ندارد که بساط را جمع کنیم و به خانه برویم       کنداستقبال نمی کند  خارج می 

  .ها رشد کنند وجود آنۀتوانند در مواجهه با رقباي گردن کلفت باقی بمانند بلکه در سایمناسب، نه تنها می
به عنـوان  .  یکی از مفاهیم زیربنایی در استراتژي، اجتناب از منطبق کردن نقاط ضعف خود با نقاط قوت رقیب است:بازي آنها را تکرار نکنید    : 1قاعدة  

هاي کوچکی کـه  شرکت. ا از آنها بگیردترین قیمت رتواند پائینکند، میکنندگان خود خرید میمارت در مقادیر زیاد از عرضه-مثال، از آنجایی که شرکت وال  
هاي کوچک بر اسـاس قیمـت درصـدد رقابـت بـا      بنابراین، منطقی نیست که شرکت. توانند این کار را انجام دهندکنند نمیکنندگان خرید می از همان عرضه  
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ی قابل توجهی داشـته باشـد، رقابـت بـر سـر قیمـت       به جز در مواردي که شرکت کوچک شما مزیت قیمت . فروشان غول پیکر برآیند   مارت و سایر خرده   -وال
  .شودراهکاري است که منجر به فاجعه می

هـاي  فروشی ارزان قیمت که شانه به شانه با مغـازه  جِف براتمن، مؤسس شرکت کاستکو، یک خرده.هر جا آنها نیستند به آنها ضربه بزنید : 2قاعدة  
رود، معمولاً این امـر  مارت به شهري می-گوید، هنگامی که والاو می. ت با این غول صنعت بوده است   دهه در حال رقاب    دورود، به مدت    مارت پیش می  -وال

. مارت، رشد خـود را مـدیریت کنـد   -با این وجود، با ترغیب یک استراتژي تخصصی، کاستکو توانسته به رغم قدرت وال. به معناي مرگ و تخریب خواهد بود   
. هاي خود براي فروش بیشتر و کسب سود بیشتر در مقایسه با رقیـب اسـت  هاي سام دارد، درصدد مدیریت فعالیت  لوپ مکان کمتر از ک    218اگر چه کاستکو    

هنگامی کـه  .  شده توسط سام استتر در مقایسه با محصولات ارائهتر با محصولاتی با کلاسگیري مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک   استراتژي براتمن هدف  
 نـوعی  ۀ افراد در یک جامع ـتریننشان داد که مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک در زمرة ثروتمنداو اندازي نمود، تحقیقات  شرکت را راه براتمن براي اولین بار   

-ی با کیفیتی در خور شـأن خـود م ـ  کالاهايآنها ”گوید، او می.  بازرگانی، همیشه به دنبال قیمت مناسب هستنده در امورآیند ولی به علت تجرببه حساب می  
. “کنـد این دقیقاً همان چیزي است که کاستکو به مـشتریان خـود عرضـه مـی    . ترین قیمت ممکن تهیه کنند نخواهند آنرا با ارزا   خواهند ولی در عین حال می     

براي جذب خریـداران بـا    کاملاً متفاوت بوده و  مشتري انتخابی حقکند ولعرضه میرا کنند  کاستکو تنها نیمی از اقلامی که شعبات سام ارائه می          فروشگاه
چ، کریستالِ  هاي گودیوا، کیف  کلاس طراحی شده و محصولاتی مثل شکلات        ـ دام پریگنـون، کـارد و چنگـال ه     واترفورد، نوشـیدنیهاي   هاي کُ  و سـایر  زنکل

م پرفروش را همیـشه در انبـار داشـته    مارت یک سیستم زنجیره تأمین کاملاً مؤثر را طراحی نموده تا اقلا     -کاستکو، همانند وال  . کندمحصولات را عرضه می   
  .“ بودبنابراین، ما هر سال کمی بهتر از سال گذشته خواهیم. این کسب و کار یک رقابت شانه به شانه و میلیمتري است”گوید، براکمن می. باشد

پردازد کـه بـالاتر از میـانگین    دهایی را میو به کارکنان خود دستمزک شرکت کاست. را انتخاب کرده و آنها را آموزش دهید    افراد بهترین: 3قاعدة  
 این دهد کهافزایش می راوري آنو بهره) ترین نرخ در صنعتدر حقیقت، پائین(دارد هاي ترك شغل کارکنان را در حد پائین نگه می  صنعت بوده و این امر نرخ     

بـا ایـن   . توانند همیشه بیشترین دستمزدها را در یک حوزه بپردازنـد هاي کوچک نمیشرکت. آیدمارت به حساب می  -امر مزیت رقابتی دیگري نسبت به وال      
بـه  . توانند رشد کنندبهایشان کوچک هستند، کارآفرینان این فرصت را در اختیار دارند تا یک محیط کاري ایجاد کنند که در آن، کارکنان     وجود، چون شرکت  

نموده تـا   هاي کاري منعطفستفاده از برنامه امکان به آنها در اۀ ارائکنان واجد شرایط و    جذب و حفظ کار    هاي کوچک مبادرت به   عنوان مثال، یکی از شرکت    
دهد به نحـوي  گذاري سنگینی در زمینۀ آموزش کارکنان انجام میمالک مؤسسۀ مذکور سرمایه. توانند زندگی شلوغ خود را مدیریت کنند     بتري  به شکل ساده  

وري بیـشتر، تـرك   البته، این آموزش نتیجه داده و به شکل بهره.  کرده و دستمزد خود را افزایش دهندطیتر  را سریعهاي ترقی سازمان توانند پله میآنها  که  
توجه بـه جزئیـات ظـاهراً کوچـک مثـل ارتباطـات بیـشتر،        . شودگر میتر، افزایش رضایت مشتري و سرانۀ فروش بیشتر به ازاي هر کارمند جلوه     ینیشغل پا 

سازد تا یک نیروي کار وفادار و با انگیزه هاي کوچک را قادر می   پذیر، شرکت روکراسی کمتر و مزایاي انعطاف    و، ب عملکرد مناسب براي  ) یرتقد(شناسایی مکرر   
  .تر، عملکرد بهتري دارندد که در مقایسه با رقباي بزرگنرا ایجاد کن

هـایی کـه در صـنعت سـوپرمارکت مـشغول       بسیاري از شـرکت :انیده بازگردحناند را به صهاي گردن کلفت نادیده گرفتهآنچه غول: 4قاعدة  
هـستند  خـود  هـاي پـائین مـشغول فـروش محـصولات      ا قیمـت و بفروشانی که در حجم انبوه  خردهاند زیراهاي خاصی دست یافتهییفعالیت هستند به توانا  

هاي فروشـگاهی کوچـک بـا یـک رویکـرد       با این وجود، بسیاري از زنجیره .اند در ایالات متحده توسعه داده     گستردههاي خود را به سمت بازارهاي       فروشگاه
 تـر تر و آسانیعدهد تا خرید خود را به شکل سرکنند که به خریداران امکان میهاي کوچکی را ایجاد میاستراتژیک کاملاً متفاوت به صحنه آمده و فروشگاه      

 116,000انگیـز   قلم کالاهاي خوار و بار مورد نیاز را بـه رقـم شـگفت   40000شعبات خود حدود مارت در -به عنوان مثال، یک مرکز فروش وال  . انجام دهند 
مشتریان حق انتخاب زیادي در مورد محصولاتی با قیمت پائین دارند ولی بسیاري از آنها از زمان صرف شده بـراي جـستجو در ایـن     .  افزایش داده است   عدد

هاي خواروبارفروشـی کوچـک مثـل    این دقیقاً همان چیزي است که مغازه. اندمورد نیاز خود، خسته شدهعادي اقلام هاي تو درتو، صرفاً براي یافتن       فروشگاه
save-a-lot     لوئیس قرار ت که مرکز آن در سن مذکور،ايفروشگاه زنجیره  چهارراه،سرهاي سنتی   با بازگشت به روزهاي مغازه    . اند روي آن حساب باز کرده 

- قلم کالاي خواروبارفروشی را در هر یک از آنهـا مـی  1250 حداکثر و کرده کارمند اداره 25با  فقط ه خود را کوچک نگه داشته و آنها را        فروشگا 1250 ،دارد
خـاص  هـاي  هاي جانبی را انتخاب کرده و بر اقلامی با برچـسب  دقیقاً مکانsave-a-lotهاي ها، فروشگاهها و قیمت براي پائین نگه داشتن هزینه    . فروشد

  ).دهندرا تشکیل می شرکتاین  درصد موجودي 75 ،هاي خصوصی و خاص برچسبداراي در حقیقت، اقلامِ(کنند تأکید می
در بـازي  نیـز   امـر  همین. آیدهاي بازي به حساب میترین بخش  در تنیس، سرویس یکی از مهم      . بر آنها غلبه کنید    ، ارائه خدمت  در بازيِ : 5قاعدة  

تـر و  توانند خود را از رقباي بزرگتر و قدرتمندتر متمایز کنند و این کار را با تمرکز بر خدمات بهتر، دوسـتانه     هاي کوچک می  شرکت. اردفروشی مصداق د  خرده
 فروشگاه 240به عنوان مثال، کالاهاي ورزشی دیک، یک زنجیره از . دهد میقرارآنها در اختیار  کوچک ة انداز این است که  قابلیتیتر انجام دهند که     شخصی

توانند دانش خود دربارة محصولات شرکت و بهترین نحوة استفاده از آنهـا    وقفه مشغول آموزش کارکنان خود است به نحوي که آنها می          کالاهاي ورزشی، بی  
تواننـد   این امر مشهور هستند که نمی به مشتریان، به ارائه شده  هاي پائین رغم قیمت  علی ،اي غول پیکر  هاي زنجیره فروشگاه. را با مشتریان در میان بگذارند     
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دهد تـا عملکـردي بهتـر از رقبـاي      میمکان اي کوچکهااي را به مشتریان عرضه نموده و این امر یکبار دیگر به شرکت       حتی خدمات اولیه و اطلاعات پایه     

امروزه، مـشتریان بـه دنبـال    ”گوید،  می، را تأسیس نمود این شرکت1948که پدرش در سال  ،  ستار، مدیرعامل دیک  د ا آقاي ا . گردن کلفت خود داشته باشند    
لـف احتمـالاً بـا یـک      گُهاي دیک، مـشتریان در فروشـگاه  در فروشگاه. “گیردمشتریان تمایل به رفتن به جایی ندارند که آنها را نادیده می      . اطلاعات هستند 

نحـوة چیـدمان   . دهنـد هاي آنها علاقه نشان میگانی صحبت کنند که به ورزشتوانند با فروشندگیران می کارشناس گلف صحبت کرده و شکارچیان و ماهی       
-هاي تنیس را شامل مـی هاي ورزشی گرفته تا وسایل بازي گلف و راکتکند که از دوچرخه و کفشن محصولات می  آزمودفروشگاه، مشتریان را تشویق به      

 در اختیار مـشتري  ،کندمارت ارائه می- در مقایسه با آن چیزي که وال، کالاهاي ورزشی را دربارةيتر همچنین حق انتخاب گسترده   دیک هاي فروشگاه .شود
سیـستم  . مـارت جلـوتر اسـت   -شود، شرکت مـذکور یـک گـام از وال   کنندگان مطرح میهنگامی که بحث مدیریت موجودي و روابط با عرضه    . دندهقرار می 
سازد تا نـسبت گـردش موجـودي    دیک را قادر میاین موضوع ده و بو) درست به موقع (JITوم بر مفهمبتنی  سبب ناب نگه داشتن موجودي شده و    ،خودکار

  .  صنعت است7/2 بار در سال ارتقا دهد که بسیار بالاتر از میانگین 7/3خود را به 
  بازند؟ کوچک قافیه را میهايشرکتبسیاري از شود، مارت به عنوان رقیب وارد صحنه می-فروش غول پیکري مثل وال چرا هنگامی که خرده-1
. فروش بـزرگ مـشغول رقابـت اسـت را شناسـایی کنیـد      هاي خود کار کنید تا یک مؤسسۀ بازرگانی محلی کوچک که با یک خرده با تیمی از همکلاسی    -2

هاي دیگري را به مالـک ایـن   تژيشما چه استرا  براي تبدیل شدن به یک رقیب قدرتمندتر استفاده نموده است؟ییها استراتژيچهشرکت کوچک مذکور، از  
  کنید؟مؤسسۀ بازرگانی توصیه می

  .پیشنهادهاي استراتژیک شما باشدحاوي اي را تهیه کنید که به اختصار ، یک گزارش یک صفحهقبل بر اساس کارهاي انجام شده در سؤال -3
  

   تبدیل کنیدعملیهاي هاي استراتژیک را به طرحطرح: 8گام 
 یک شرکت و اجراي آن دسـت در دسـت یکـدیگر    کریزي استراتژی برنامه. ی کامل نیست مگر اینکه به مورد اجرا گذاشته شود         هیچ طرح استراتژیک  

هاي روزمره هدایت نمـوده و  هاي آنها را در انجام فعالیت    هاي عملیاتی تبدیل کنند که شرکت     هاي استراتژیک را به طرح    کارآفرینان باید طرح  . دندار
 کـه روي قفـسه   ،تواند از یـک طـرح اسـتراتژیک   هیچ مؤسسۀ بازرگانی کوچکی نمی. هاي بازرگانی تبدیل شود    فعال از فعالیت   به بخشی ملموس و   

 کـه توسـط   ،در یکی از مطالعـات اخیـر   .  شرکتهاست متأسفانه شکست در اجراي مؤثر استراتژي یکی از مشکلات رایج         .  استفاده کند  ،خوردخاك می 
 درصـد  63هایشان تنها بـه  اند که شرکتهاي اقتصادي انجام شده است، مدیران اجرایی ارشد این گونه گزارش داده         یماراکون و واحد بررس   شرکت  

هاي عـالی، مگـر اینکـه بـه     توان از این امر آموخت این است که حتی استراتژيدرسی که می. اندهاي استراتژیک دست یافتهنتایج مورد انتظار طرح   
  . ا گذاشته شوند، با شکست مواجه خواهند شدشکل مناسبی به مورد اجر

اجراي موفق یک استراتژي نیازمند فرآیندي است که فرهنگ شرکت و افراد مناسـب متعهـد بـراي اجـراي آن فرآینـد را بـا                     : اجراي استراتژي 
هاي واحـد منـابع   شود ولی سایر جنبهمی  انجامدر اختیار داشتن افراد مناسب در مکان مناسب با یک فرآیند انتخاب و گزینش       . یکدیگر منطبق سازد  

کارآفرینـان، بـراي کارآمـد کـردن     . دگیـر نیز در بر میو جبران زحمات کارکنان را انگیزشی هاي  از طراحی و آموزش مشاغل گرفته تا روش  ،انسانی
  :ه دقت تعریف کنند هر یک را ب،هایی تقسیم نموده و بر حسب موارد زیرهاي استراتژیک خود باید آنها را به پروژهطرح
  پروژه مذکور براي تحقق چه هدفی طراحی شده است؟: هدف
  هایی از شرکت در این پروژه درگیر هستند؟چه حوزه: دامنه

  ها داشته و با طرح استراتژیک کلی چه ارتباطی دارد؟این پروژه چه ارتباطی با سایر پروژه: مشارکت
  انسانی و مالی براي اتمام موفق پروژه مورد نیاز هستند؟چه منابع : ها به منابعالزامات یا نیازمندي

  کننده اتمام پروژه هستند؟ هایی تضمینجلالاها و ضربچه برنامه: بنديزمان
کنـان  درگیر سـاختن کار . توانند شروع به اجراي طرح استراتژیک خود نمایند   کنند، می ها تعیین می  هایی را براي پروژه   هنگامی که کارآفرینان اولویت   
اگر پرسنل یک سازمان تا این حـد در فرآینـد   . گذارندها مستقیماً بر آنها تأثیر می    اساسی است چرا که این پروژه     امري  و تفویض اختیار کافی به آنها       

. واهنـد داشـت  اي خود خهاي لازم براي تحقق اهداف سازمان و به همین ترتیب، اهداف حرفه         مدیریت استراتژیک درگیر شوند، درك بهتري از گام       
. توانند بدان دست یابنـد تر نمیهاي بزرگآلی است که شرکتدرگیر ساختن زود هنگام نیروي کار در فرآیند مدیریت استراتژیک یکی از اهداف ایده           

 .ارکنـان اسـت   تعهد کامل کجلبنیازهاي آید ولی درگیري یکی از پیش   تعهد به دسترسی به اهداف شرکت یکی از نیروهاي قدرتمند به حساب می            
در تـدوین اسـتراتژي   ) تـر سـازمان   سطوح پـائین   ارکنانغالباً ک (گذارند  هاي شرکت را به مورد اجرا می      هر چه سطح درگیري کارکنانی که استراتژي      
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 تیمـی از  شـتن  در اختیـار دا    بـدون  ،استراتژي یـک شـرکت    . بیشتر باشد احتمال موفقیت استراتژي بیشترخواهد بود      ) هاي بالاي سازمانی  قلمرو رده (
  .دوش می معمولاً با شکست مواجه،ریزي آن صرفنظر از میزان دقت در برنامه وکارکنان متعهد

  
  هاي دقیقاعمال کنترل: 9گام 

 بـه نـدرت بـا    ، را براي تحقق آنها تهیه نموده است ولـی عملکـرد واقعـی شـرکت    هاییریزي اهداف زیادي را تدوین نموده و استراتژی  فرآیند برنامه 
  . کنند را احساس می،شوندها منحرف می که از طرح،کارآفرینان به سرعت نیاز به کنترل نتایج واقعی. دراهداف بیان شده همخوانی دا

ریزي صـحیح نیازمنـد یـک فرآینـد کنتـرل      بنابراین، یک برنامه.  ارزش عملیاتی کمی خواهد داشت   ، بدون کنترل  ،ریزيبرنامه: کنترل استراتژي 
ریزي استراتژیک به استانداردي تبـدیل خواهـد شـد کـه عملکردهـاي واقعـی در مقایـسه بـا آن              هاي ایجاد شده در فرآیند برنامه     طرح. عملی است 

ریـزي و کنتـرل را درك کـرده و در آن    براي هر فردي که در سازمان مشغول فعالیت است بسیار مهم است که فرآینـد برنامـه           . سنجیده خواهد شد  
  . درگیر شود

هاي کلیدي عملکرد را مـورد شناسـایی قـرار داده و آنهـا را     ها و حفظ آنها طبق برنامه بدان معناست که کارآفرین باید شاخص      پروژه ها،طرحکنترل  
ف ها علائمی هستند که میزان انحـرا این داده. هاي بازرگانی عادي شرکت است   هاي عملیاتی برگرفته از فعالیت    ها داده منبع این شاخص  . دنبال کند 

سوابق مالی، تولید، فروش، موجودي انبار، کیفیت، خدمات و رضایت مـشتریان و سـایر سـوابق        . نددهرا به ما نشان می    از استانداردهاي تدوین شده     
 ة اسـاس یـک پـروژ   به عنوان مثال، بر. ها استفاده کنندتوانند از آنها براي کنترل فعالیتهایی هستند که مدیران میعملیاتی در زمرة منابع اولیه داده  

هـاي بـه موقـع و    هاي مشتریان، تعداد سفارشات بازگردانـده شـده، درصـد تحویـل    تواند شامل تعداد شکایتخدمات مشتریان، شاخص عملکرد می    
  .معیارهاي مربوط به دقت سفارش باشند

توانـد   می،شرکت صرفاً بر اساس معیارهاي مالی عملکرد دربارةبا این وجود، قضاوت    . هاي عملکرد شرکت هستند   ترین شاخص معیارهاي مالی رایج  
 کـارت ارزیـابی متـوازن هـستند     ۀ تهیصددها درها، بسیاري از شرکتبراي قضاوت دربارة اثربخشی استراتژي. بینی استراتژیک شود  منجر به نزدیک  

 از ع تصویري سریع و جـام  تاکند فرآیند درگیر میعدي مختص شرکت بوده و معیارهاي مالی و عملیاتی را در این اي از معیارهاي چند ب    که مجموعه 
  : کارت ارزیابی متوازن عبارتست از،یکی از نویسندگانبه قول . عملکرد کل شرکت را در اختیار مدیران قرار دهد

 ـ. کندهاي خود کمک مییک مدل کسب و کار پیچیده که به شرکت در درك نحوة هدایت موفقیت           ل کـابین خلبـان   ل داخ ـاین مکانیزم همانند پان
 همانند سرعت سنج هوایی، مسافت سنج، دستگاه سنجش دمـا و تمـام مـوارد مربوطـه را یکجـا در کنـار               ،کند و ابزارهاي بازرگانی مشابه    عمل می 

گـشت سـرمایه   افزاري و رضایت مشتري گرفته تـا باز  معیارهاي نرم، پیشرفت مالیازشود که  میيي مواردهگیراین فرآیند منجر به ر    . یکدیگر دارد 
  .  دست یابیم، سودافزایش یعنی ، تمام این موارد باید تحت مدیریت قرار گیرند تا به مقصود نهایی.شودرا شامل می
 ارائـه  ، مالی و عملیاتیبعداز ،  صرف بر معیارهاي مالی سنتی دربارة عملکرد شرکت، کارت ارزیابی متوازن به مدیران یک دیدگاه جامع      ۀبه جاي تکی  

.  کارت ارزیابی متوازن وجود دارد این است که تکیه بر یک معیار واحد دربارة عملکرد شـرکت خطرنـاك اسـت           ارتباط با  پیش فرضی که در   . دکنمی
توانـد بـا   تواند با امنیت پرواز کند، یـک کـارآفرین نیـز نمـی    همانند خلبانی که در حال هدایت یک جت است و صرفاً با تکیه بر یک ابزار واحد نمی              

طلبد که کـارآفرین بـه صـورت همزمـان قـادر بـه       هاي بازرگانی میپیچیدگی مدیریت فعالیت . رکز بر یک معیار واحد یک شرکت را هدایت کند         تم
آگاهی از اینکه آیا شرکت کارآمد است یا نه بدان معنا نیـست کـه فقـط بـه     ”، رانیکی از مدیبه قول . مشاهدة معیارهاي عملکرد در چند حوزه باشد     

دهنـد تـا    سـازمان امکـان مـی   کارکنانکنند به تمام هاي عملیات گردآوري میهاي ارزیابی که نتایج مربوطه را از تمام جنبه     کارت. “گاه کنیم سود ن 
  .نحوة ارتباط عملکرد شغلی خود با مأموریت، اهداف بلندمدت و میان مدت شرکت را ببینند

هاي کلیـدي عملکـرد شـرکت تهیـه نمـوده و      آفرین باید اهدافی را براي هر یک از شاخصیک کارشرکت،  کارت ارزیابی متوازن براي     ۀهنگام تهی 
  .سپس معیارهاي منطقی را براي هر یک از آنها ایجاد نماید
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  شرکت یکسیماي 
Certifiedmail.com  

 رزي، مؤسس    آقاي کرت کCertifiedmail.com،    کند، یک کارت ارزیابی ایجـاد   منتقل می الکترونیکی را به صورت تضمین شده  هاينامه شرکتی که
 ـدر هر فصل، آقـاي کـرزي یـک کـارت ارزیـابی      . شودنموده که شامل تمام معیارهاي مربوطه از عملکرد مالی گرفته تا رضایت کارکنان را شامل می   ک ی

ایـن کـار، یـک روش خـوب     ”گویـد،  او می. رار دهنددهد تا آنرا مورد بررسی ق کارکنان خود ارائه می نفر از را به ده Certifiedmail.comاي از   صفحه
سازد دهد که او را قادر میاین کارت ارزیابی بازخورد مهمی را در اختیار آقاي کرزي قرار می. “براي کسب اطلاعات دربارة شرکت و نحوة عملکرد آن است      

کارت ارزیابی همچنین منجر به بهبود عملکرد شرکت مذکور شـده  این .  شرکت را اصلاح کندهاي سبک مدیریتی و سمت و سوي فعالیت       ،تا در صورت نیاز   
 ضایعات را مورد شناسایی قرار داده و او ة آقاي کرزي کنترل هزینه است و کارت ارزیابی مذکور اخیراً یک فرآیند ایجادکنند       ۀهاي اولی یکی از اولویت  . است

 این بازخورد هیچگاه قادر بـه   دریافتبدون. جویی در پول را به من نشان داده است     صرفه این کارت ارزیابی روش    ”گوید، او می  .نیز جلوي آنرا گرفته است    
  . “آن نبودمکشف 

  
  ): را ببینید3-5شکل (نگرد  دیدگاه مهم به شرکت میچهاریک کارت ارزیابی متوازن از 

 
  3-5 شکل

  کندکارت ارزیابی متوازن معیارهاي عملکرد را به یکدیگر متصل می
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

: کننـد  قضاوت مـی  استاندارد در مورد شرکت چهار مشتریان دست کم بر اساس       دیدگاه مشتریان نسبت به ما چگونه است؟      : دیدگاه مشتري 
ابلیـت  کالاهـا یـا خـدمات شـرکت از نظـر ق     (، کیفیت  ) یا خدمت مذکور را تحویل مشتري دهد       لاکشد تا شرکت کا   چه مدت زمانی طول می    (زمان  

 سهامداران نگرش ما نسبت به
  چگونه است؟

  دیدگاه مالی
  معیارها   اهداف 

    
  

  
 

دیدگاه مشتریان نسبت به ما چگونه 
  ؟است

  مشتريدیدگاه 
  معیارها   اهداف 

    
  

  
 

هایی عملکرد ما باید در چه زمینه
  عالی داشته باشیم؟

  دیدگاه کسب و کار داخلی 
  معیارها   اهداف 

    
  

  
 

اد و بهبود ارزش توانیم به ایجآیا می
  ؟تداوم بخشیم

  نوآوري و یادگیريدیدگاه 
  معیارها   اهداف 
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توانـد  یـک شـرکت چگونـه مـی    (و خـدمت  ) کندحدي که کالا یا خدمت طبق انتظار عمل می(، عملکرد )اطمینان، دوام و دقت چه عملکردي دارند   
بـه   اهداف مشتري مدار اهـدافی بیرونـی هـستند، مـدیران بایـد آنهـا را       چون .)انتظارات مشتري در زمینۀ ارزش را برآورده ساخته یا از آن فراتر رود   

  .، شرکت باید براي تحقق انتظارات مشتریان فعالیت کنداساس آنمعیارهایی تبدیل کنند که بر 
 تمرکز کنند عـواملی  ها مدیران باید روي آن که عوامل درونیاي عملکرد عالی داشته باشیم؟ما باید در چه زمینه: دیدگاه کسب و کار داخلی  

تـدوین اهـداف و معیارهـاي کیفـی، زمـان      . شتري داشته و بر اثربخشی و کارآیی شرکت نیز مؤثرندهستند که بیشترین تأثیر را بر رضایت و حفظ م      
  . زیادي هستند اهمیت واجدها و سایر مواردي که کارکنان مستقیماً بر آنان تأثیرگذارند وري، هزینهسیکل و بهره

کنـد کـه    مـی اشـاره این موضوع به  ،این دیدگاه شرکت  م بخشیم؟ توانیم بهبود یا خلق ارزش را تداو      آیا ما می  : دیدگاه نوآوري و یادگیري   
ابـت  تواند ث، نمیدرصدد تداوم الگوي موفقیت خود باشداگر شرکتی . آنها مرتباً در حال تغییرند   . اهداف مورد نیاز براي موفقیت هیچ گاه ایستا نیستند        

ایـن  .  اسـت  درآینـده  موفقیـت آن ة میـزان  تعیـین کننـد  ، نوآوري، یادگیري و بهبودتوانایی شرکت براي .  باید مداوماً بهبود یابد    و ایستا باقی مانده و    
  . اهداف و معیارها بر اهمیت بهبود مستمر رضایت مشتري و عملیات بازرگانی داخلی تأکید دارند

گویـد کـه اسـتراتژي     ما می به، استانداردهاي مالی،ترین معیارهاي عملکرد سنتی نگرش ما نسبت به سهامداران چگونه است؟      : دیدگاه مالی 
در کـارت  . این معیارها بر عواملی مثـل سـودآوري، رشـد و ارزش سـهام تأکیـد دارنـد      . ردکلی شرکت و نحوة اجراي آن در بهبود سود چه نقشی دا         

  .موفقیت و رشد ،ءبقا: کنند دسته تقسیم میسهها غالباً اهداف مالی خود را به ارزیابی متوازن، شرکت
 تغییر رفتار سازمان و حفظ تمرکـز  درکند، ابزار مهمی  است که به مدیران در تداوم مسیر شرکت کمک می       یرزیابی متوازن ابزار مهم   اگر چه کارت ا   

تـأثیر  مـشاهدة   به شکل مناسب مورد اسـتفاده قـرار گیـرد، امکـان     اگرکارت ارزیابی متوازن، . است اهمیت جد وا برایشانافراد بر چیزهایی است که    
تواننـد از کـارت   شرایط و نتایج رقابتی، مدیران می با تغییر .ددهمیرا هاي دیگران  ر فعالیت بگانه  چهاردیران در هر یک از ابعاد عملکردي        م اقدامات

اجـراي  . نـد ها و اهداف استفاده کنند تا عملکرد را به مسیر اصلی خود بازگردان    ها، استراتژي ها، سیاست ارزیابی متوازن براي انجام اصلاحاتی در طرح      
بسیاري از مؤسسات بازرگانی کوچک نیازمند یک سیـستم کنتـرل پیچیـده و گـران             . آن است اقتصادي  صرفۀ   مستلزمیک سیستم کنترل کاربردي     

  .هاي طبیعی فرآیند مدیریت تبدیل شوند یکی از بخشتا به کاربردي باشند آنقدرها باید تا این سیستم. نیستند
  
  گیرينتیجه: 3-3

این فرآیند یک روش پیوسته است که کارآفرینان بایـد آنـرا مرتبـاً تکـرار       . یابدالذکر خاتمه نمی  گانۀ فوق نههاي  ریزي استراتژیک با گام   رنامهفرآیند ب 
اي نـه الـذکر بـه گو  ریـزي فـوق  فرآینـد برنامـه  . تر خواهد شددر هر مرحله، مدیران و کارکنان تجربیاتی کسب کرده و اجراي این مراحل ساده          . کنند

یلی را تحمیـل  صریزي رسمی پیچیـده و تف ـ به هیچ مؤسسۀ بازرگانی کوچکی نباید یک فرآیند برنامه. الامکان ساده باشدطراحی شده است که حتی  
کارآفرینـان بـه   . کنند کاغذ ایجاد میزیادياین فرآیندها نیازمند زمان قابل توجهی بوده و مقادیر       اجراي  . نمود که به آسانی نتواند از آن استفاده کند        

  . نیازي ندارندهیچ یک از اینها
آمـوزد کـه در بقـاي    شود؟ این فرآیند به مالکان مؤسسات بازرگانی نظم و ترتیبی را می         می  هدفی چهکسب  ریزي استراتژیک منجر به     فرآیند برنامه 

 ،هاي اصلی، رقبـا هایی را دربارة مؤسسات بازرگانی، قابلیت کند تا چیز  این فرآیند به آنها کمک می     . مؤسسۀ بازرگانی از اهمیت زیادي برخوردار است      
 به میزان قابل تـوجهی منجـر بـه افـزایش     ، موفقیت باشدةکنندتواند تضمینریزي استراتژیک نمیاگر چه برنامه. تر، مشتریان بیاموزندو از همه مهم 

  .  خواهد شدرقابتیبازرگانی محیط یک در شانس بقاء شرکت کوچک 
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  صۀ فصل بر حسب اهداف یادگیريخلا: 3-4
  .شرح دهید اهمیت مدیریت استراتژیک براي یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک را -1

هایی دست یابنـد ولـی بـه محـض اینکـه شـرایط       هاي شفاف هستند ممکن است در کوتاه مدت به موفقیت فاقد استراتژي  که هاي کوچکی شرکت
-بدون مبنایی براي تمایز خود از مجموعـه . شوند کند، تیر آنها معمولاً به سنگ خورده و نابود می    اي قد علم  رقابتی سخت شده یا تهدید غیرمنتظره     

در محـیط جهـانی رقـابتی شـدید امـروز،      . روي در بـازار اسـت  تواند بدان امید داشته باشـد میانـه      اي از رقباي مشابه، بهترین چیزي که شرکت می        
مدیریت استراتژیک مکـانیزمی بـراي   . دهندکنند مؤسسات خود را در معرض ریسک قرار میعمل نمی کارآفرینانی که به صورت استراتژیک تفکر و        

  . عملکرد موفق در یک محیط رقابتی پرآشوب است
   . شرح دهید که چرا و چگونه یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک باید به یک مزیت رقابتی در بازار دست یابد-2

 که مؤسـسۀ بازرگـانی    است عواملیه مجموعشامل یک مزیت رقابتی براي یک شرکت کوچک است که      ایجاد ، یک طرح استراتژیک   ۀهدف از تهی  
 در فـرد منحـصربه  ۀ باید طرحی را براي ایجاد یـک وجه ـ ها شرکتهمۀ. دهدي در بازار میفردمنحصربهمذکور را از رقبا متمایز کرده و به آن جایگاه       

ي از فـرد منحصربه مجموعۀ شاملیابد که هاي اصلی خود به مزیت رقابتی دست می        اساس قابلیت  یک شرکت بر  . دناذهان مشتریان بالقوه تهیه کن    
گـویی و نظـایر   پـذیري، پاسـخ   انعطـاف ،سـازي  شامل کیفیت، خدمات، نوآوري، تیمداده وهاي کلیدي عملکرد توسعه   که در حوزه    است هاییقابلیت

اینها همان چیزهایی است که شرکت در آنها بهترین بـوده و کـانون اسـتراتژي     . با پیشی بگیرد  دهد تا از رق    امکان می  شرکت مذکور اینهاست که به    
کارآفرینـان بایـد   . هاي بازار هدف را تعیین نموده و نحوة تعیین جایگاه شرکت در این بازارها را مـشخص کنـد   این گام باید بخش   . آیدبه حساب می  

  . از رقبا بیابندهاي خود هایی را براي متمایز کردن شرکتروش
 ـ       ،  ریزي استراتژیک گانۀ مذکور در فرآیند برنامه    نه با استفاده از گامهاي      -3  دوینیک طرح استراتژیک را براي مؤسسۀ بازرگـانی ت

  . کنید
 برنامـه بایـد   ایـن . ریزي استراتژیک هستند که متناسب با نیازهاي خاص آنها طراحی شده استمؤسسات بازرگانی کوچک نیازمند یک فرآیند برنامه  

ریزي مرتبط کردن اقدامات هدفمند برنامه . گذاري گسترده آغاز نشود    و با هدف    بوده مشارکت کارکنان مشوق    و  فاقد ساختار  ،نسبتاً کوتاه، غیررسمی  
  .دهدمیتواند منجر به ایجاد نتایجی شود که آینده را شکل هاي یک کارآفرین میاستراتژیک با ایده

کارآفرینان موفق قادرند بیـنش خـود را بـه کـسانی کـه در      . ف را تهیه کرده و آنرا به یک بیانیه مأموریت با معنی تبدیل کنید    یک بینش شفا  : 1گام  
 مـن در چـه کـسب و کـاري مـشغول فعالیـت       :دهـد ار را مـی ذگال سرمایهؤاولین سجواب   مأموریت شرکت    ۀبیانی. اطرافشان قرار دارند منتقل کنند    

  . کند حرکت کل شرکت را تضمین می آهنگ،ت مأموریۀهستم؟ بیانی
  . ی منفی هستندنعوامل دروضعف نقاط . نقاط قوت عوامل درونی مثبت هستند. نقاط قوت و ضعف شرکت را ارزیابی کنید: 2گام 
. کنکـاش قـرار دهیـد   ها و تهدیدهاي قابل توجهی که مؤسسۀ بازرگانی با آن مواجه اسـت مـورد بررسـی و             محیط را براي شناسایی فرصت    : 3گام  

  . تهدیدها، نیروهاي بیرونی منفی هستند. هاي بیرونی مثبت هستندها گزینهفرصت
 هـستند و لـذا بایـد    آن موفقیـت   ةکننـد  تعیـین  ، عوامل کلیدي  شرکتها همهدر  .  بازرگانی را شناسایی کنید    ۀعوامل کلیدي موفقیت در مؤسس    : 4گام  

 روابط بین یک متغیر قابل کنترل و یک عامل حیاتی مؤثر بر توانایی شـرکت بـراي        شاملامل کلیدي   عو. بخش لاینفکی از استراتژي شرکت باشند     
  . استرقابت در بازار

.  کسب و کار خـود بـشناسند  ةمالکان مؤسسات بازرگانی باید کسب و کار رقباي خود را تقریباً به انداز.  را مورد تجزیه و تحلیل قرار دهید     بارق: 5گام  
  .  رقابتی ابزاري مفید براي تجزیه و تحلیل نقاط قوت و ضعف رقباستماتریس سیماي

هایی گسترده و بلندمدت هستند که شـرکت بـه دنبـال تحقـق        اهداف بلندمدت ویژگی  . اهداف بلندمدت و میان مدت شرکت را تعریف کنید        : 6گام  
هنگـام و  بینانـه، بـه  ، واقـع )تخصیص(اب سگیري، قابل انتقابل اندازهاین اهداف باید خاص، . ترندتر و دقیقیاهداف میان مدت اهدافی کم   . آنهاست

  . این فرآیند زمانی بهترین کارآیی را دارد که مدیران و کارکنان فعالانه در آن درگیر شوند. مکتوب باشند
کنـد  ي است که شرکت از آن اسـتفاده مـی  استراتژي یک طرح باز. هاي مناسب را برگزینیدهاي استراتژیک را تدوین کرده و استراتژي     گزینه: 7گام  

  .شونددر کانونی به نام استراتژي جمع می ،اندهشدعوامل کلیدي موفقیت که قبلاً شناسایی . هاي خود دست یابدتا به اهداف و مأموریت
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مـورد اجـرا   بـه  مالـک مؤسـسه آنـرا    هیچ طرح استراتژیکی کامل نیست مگر اینکه   . هاي اجرایی تبدیل کنید   هاي استراتژیک را به طرح    طرح: 8گام  
  .درآورد

هـاي عملیـاتی حاصـل از    داده. دنشو منطبق میبینی شدهي پیشهاا طرحب به ندرت دقیقاً واقعیهاي طرح. هاي دقیقی را تعریف کنید کنترل: 9گام  
 راهنماي مهـم بـراي تعیـین اثربخـشی اسـتراتژي       به عنوان یک تابلوي،گیرندجامع قرار میمتوازن  که در یک کارت ارزیابی     ،هاي بازرگانی فعالیت

هـاي  ریزي استراتژیک با این گـام فرآیند برنامه. هاي آینده مفیدند این اطلاعات خصوصاً هنگام تدوین استراتژي     . گیرندشرکت مورد استفاده قرار می    
  . مر است که کارآفرین باید آنها را تکرار کندت مسيفرآیندبلکه یابد گانه خاتمه نمینه
 استراتژي اصلی یعنی رهبري قیمت، تمایز و تمرکز بحث کرده و بررسی کنید که چه زمانی و چگونه باید                  سههاي   دربارة ویژگی  -4

  . از آنها استفاده کرد
 ـ   شرکتی که استراتژي رهبري قیمت را دنبـال مـی  .  گزینۀ استراتژیک اصلی شامل رهبري قیمت، تمایز و تمرکز است         سه ا در کنـد درصـدد اسـت ت

 از طریق تعیـین جایگـاه   ،کندشرکتی که از استراتژي تمایز تبعیت می. اي با حداقل هزینه تبدیل شود      به تولیدکننده  ،مقایسه با رقباي خود در صنعت     
 اياز شـیوه ه دبه عبارت دیگـر، بـا اسـتفا   .  وفادار ساختن مشتریان خود است، درصدد یا متفاوتفردمنحصربهکالاها و خدمات خود طبق یک الگوي     

 ةایـد .  نیـستند همگنکند که تمام بازارها  میتاکید این موضوع  براستراتژي تمرکز. ست بهتر شدن از رقبا، بدنبال که مشتریان براي آن ارزش قائلند     
 یـا خـدماتی   هـا الاها و علایق خاص مشتریان و نزدیک شدن به آنها بـا ک    خواسته ها، انتخاب یک یا چند بخش، شناسایی نیاز       ،اصلی این استراتژي  

 بازار بنـا   مختلفهاي بین بخشهايهاي تمرکز بر اساس تفاوتاستراتژي. سازدها و علایق آنها را برآورده می    است که در حد کمال نیازها، خواسته      
  . اندنهاده شده

  . را شرح دهیدریزي ی مثل کارت ارزیابی متوازن در فرآیند برنامهیها اهمیت کنترل-5
تواند با تمرکز بر یک ابزار واحد به صورتی مطمئن به پرواز خود ادامـه  د خلبانی که هدایت یک هواپیماي جت را در اختیار داشته و نمی         درست همانن 

 یـک  خـاص اي از معیارهـاي  کارت ارزیابی متوازن مجموعـه .  تمرکز بر یک معیار واحد مدیریت کندرا با تواند یک مؤسسه    دهد، یک کارآفرین نمی   
  . دهد میآن است که به مدیران تصویري جامع و سریع از عملکرد کلی عملیاتیشامل معیارهاي مالی و  ،شرکت

  



 
 

  ی و مدیریت کسب و کارهاي کوچککارآفرین   طراحی یک مدل کسب و کار رقابتی و تهیۀ یک طرح استراتژیک منسجم              
 

152
  

  سؤالاتی براي بحث: 3-5
  ریزي استراتژیک براي یک شرکت کوچک اهمیت دارد؟ چرا برنامه-1
  ؟براي یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک مهم است یک مزیت رقابتیچرا داشتن  مزیت رقابتی چیست؟ -2
  ریزي استراتژیک کدامند؟هاي فرآیند برنامه گام-3
چیـزي کـه   بلکـه  هاي ما را دوست دارند، فقط بستنینه مشتریان ما ”گویند،  گرینفیلد، کمک مؤسسان شرکت بن و جري می     جري  بنِ کوهن و   -4

منظـور  . “آورد را دوسـت دارنـد   براي آنها به وجود مـی آنها حس و حالی که فعالیت بازرگانی ما. یا کرده است را دوست دارندهشرکت ما براي آنها م   
  آنها چیست؟

  را بیان کنید؟هر یک ها و تهدیدها کدامند؟ یک نمونه از  نقاط قوت و ضعف، فرصت-5
  گذاري داراي اهمیت است؟چرا هدف. هاي اهداف مؤثر را شرح دهید ویژگی-6
  هاي بازرگانی کدامند؟ استراتژي-7
  د بود؟نتر خواههر یک از آنها تحت چه شرایطی موفق. هاي کوچک را شرح دهیدی موجود براي شرکت استراتژي اصلسه -8
 شرکتی با یک اسـتراتژي  تابهتر است شرکتی با یک استراتژي عالی در یک کسب و کار لرزان داشته باشیم          ”گوید،   یک کارشناس بازرگانی می    -9

  .یا با این جمله موافقید؟ شرح دهیدآ. “لرزان در یک کسب و کار عالی داشته باشیم
 گانۀ موصوف در این فصل به یک مزیـت رقـابتی دسـت    سههاي تواند با استفاده از هر یک از استراتژي   شرح دهید که یک شرکت چگونه می       -10
  .بزنید را مثال کنند استفاده میهای که از این استراتژيهایاي از شرکت نمونه.رهبري قیمت، تمایز و تمرکز. یابد
  د؟شونریزي چگونه انجام می مربوط به فرآیند برنامههاي کنترل-11
  .کندهاي فعلی خود هستند ارائه می چه چیزي را به کارآفرینانی که در حال ارزیابی موفقیت استراتژي این ابزار کارت ارزیابی متوازن چیست؟-12
 



    
  ب و کار موفق  یک طرح کسۀسنجی و تهیتجزیه و تحلیل امکان: 4فصل 

  
  .)سالی که نکوست از بهارش پیداست(یک آغاز خوب یک پایان خوب را نیز به همراه دارد 

  المثل ضرب
  

  .ناپذیر استریزي امري ضروري و اجتناب ولی برنامهاندفایدهها بیشوم که برنامهدر مهیا شدن براي جنگ، من همیشه متوجه می
  یت آیزنهاورواد

  
  
  
  

  فصلاهداف یادگیري
  : در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا

  سنجی بحث کنید؟ کسب و کار در تجزیه و تحلیل امکانةهاي مربوط به گنجاندن اید گامة دربار-1
   چرا کارآفرینان باید یک طرح کسب و کار را تهیه نموده و همچنین مزایاي چنین طرحی را بیان کنید؟-2
  نسجم را توصیف کنید؟ طرح کسب و کار میک عناصر-3
4- 5C کنند واجد اهمیت هستند؟هاي کسب و کار را مطالعه میگذاران بالقوه که طرح و سرمایهدهندگانوام اعتباري را شرح داده و بیان کنید که چرا براي  
   طرح کسب و کار را توصیف کنید؟ۀ مؤثر ارائۀ عوامل کلیدي در تهیه یک برنام-5
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گونـه  همـان . اي براي یک مفهوم یا رویکرد جدید بازرگانی همـراه اسـت  اندازي کسب و کار با ایده   ترین بخش راه  اي بسیاري از کارآفرینان، ساده    بر

 کـسب و در با این وجـود، موفقیـت   . هاي جهان هستندترین نوآوري آموختید، کارآفرینان فاقد خلاقیت نبوده و مسئول بخشی از مهم 2که در فصل    
کنند، گام بعـدي انجـام تجزیـه و    اي را براي کسب و کار تهیه میهنگامی که کارآفرینان ایده .  جدید عالی است   ةکار نیازمند چیزي بیش از یک اید      

-انیـک تجزیـه و تحلیـل امک ـ   .  خود را به یک کسب و کار موفق تبدیل کنند یا نه       ةتوانند اید  براي تعیین این است که آیا می       سنجیامکانتحلیل  
هـدف از  .  یک کارآفرین از مبناي موجهی براي خلق یک طرح کسب و کار موفق برخـوردار اسـت یـا نـه    ةسنجی فرآیندي براي تعیین اینکه آیا اید    

سـنجی را پـشت سـر بگـذارد، گـام       مذکور مرحلۀ امکانةاگر اید.  یا نه  کسب و کار ارزش پیگیري دارد      ةتعیین این موضوع است که آیا یک اید        آن،
در بـه گـذر از ایـن مرحلـه نباشـد،      ا مـذکور ق ـ ةاگـر ایـد  . گذاري بر این ایده است   دي کارآفرین تهیه یک طرح کسب و کار منسجم براي سرمایه          بع

او نباید زمان، پول، انرژي و سایر منابع ارزشمند خود را براي ایجاد یک طـرح کـسب و   . رود آنرا کنار گذاشته و به سراغ فرصت دیگري می  ینکارآفر
یک مفهوم معیوب، از همان ابتـدا محکـوم بـه    به دلیل استقرار بر اساس اندازي کند که ، کسب و کاري را راه     آن و یا بدتر از      ار تمام عیار هدر داده    ک

 ایـن سنجی تضمین موفقیت یک ایده امري غیرممکن است، با این حال انجام این مطالعه منجر بـه کـاهش   اگر چه در مطالعۀ امکان    . شکست است 
  . هاي بیهوده نمایندگذاريشود که کارآفرینان بخش اعظمی از زمان خود را صرف تعقیب سرمایهاحتمال می

اندازي کـسب و کـار بـر عهـده     هاي مهم ولی مجزا را در فرآیند راههر دوي آنها نقش. سنجی همانند یک طرح کسب کار نیست   یک مطالعۀ امکان  
نقش این فرآیند این اسـت کـه بـه    “  کسب و کار را دنبال کنیم؟ةآیا ما باید این اید ” که،دهدسؤال پاسخ میسنجی به این  یک مطالعۀ امکان  . دارند

قبل از اینکه کـارآفرین منـابع ضـروري    -هایی که فاقد پتانسیل ایجاد یک طرح کسب و کار موفق هستند عنوان یک فیلتر در خدمت ما بوده و ایده     
 بـه حـساب   کنتـرل سنجی در وهلۀ اول یک ابزار  یک مطالعۀ امکان.دهد مورد بررسی قرار می- صرف آنها کندبراي ایجاد یک طرح کسب و کار را 

 کـسب و کـار خـاص را     یا سودآوري یک ایدهپتانسیلاین مطالعه بدین منظور طراحی شده است که به کارآفرین تصویري از بازار، فروش و    . آیدمی
 سـاندویج فروشـی بـا مفهـوم     ةتواند مشتریان کافی را به خود جذب کند؟ آیا مشتریان این جامعه یک مغـاز آیا یک پیست اسکی در اینجا می      . بدهد
فروشیم که مشتریان مایل و قـادر   منطقی را تولید نموده و آنرا به قیمتی می    ةپسندند؟ آیا ما محصولی با بهاي تمام شد       رول قدیمی را می   -دنا-راك

   از توانایی لازم براي اجراي موفق ایده برخوردار است؟ینیین تیم کارآفربه پرداخت بهاي آن باشند؟ آیا ا
سـنجی بنـا   این فرآیند بر مبنـاي مطالعـۀ امکـان   . ریزي براي تبدیل یک ایده به واقعیت است از طرف دیگر، یک طرح کسب و کار، یک ابزار برنامه          

-این فرآیند در وهلۀ اول به عنوان یک ابـزار برنامـه  . دهدی در اختیار ما قرار میسنجتري در مقایسه با مطالعۀ امکانشده ولی تجزیه و تحلیل جامع    
سنجی را پشت سر گذاشته انتخاب کرده و نحوة تبدیل آن به یک کسب و کار موفـق را  اي که مرحلۀ تجزیه و تحلیل امکان     ریزي عمل نموده، ایده   
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انـدازي  دست آوردن منابع مالی لازم براي راهیت کسب وکار و کمک به آنها در بازي و مدیر  اند آن هدایت کارآفرینان در راه     ۀهدف اولی . کندبیان می 
  . آن است

هـاي  هاي مختلفی را براي مفاهیم کسب و کار ایجاد نموده و باید گزینه        الخصوص در مواقعی مفیدند که کارآفرینان ایده      سنجی علی مطالعات امکان 
 به بررسی هـر یـک از    مبادرتسازد تا سریعاً و بصورت کاربردياین فرآیند کارآفرینان را قادر می   . غربال کنند خود را براي رسیدن به بهترین گزینه        

سـنجی درك ایـن    مطالعـۀ امکـان  ۀدر بعـضی از مواقـع، نتیج ـ  . گذاري موفق بنمایند  مسیرهاي بالقوة متعدد موجود براي تبدیل ایده به یک سرمایه         
در سـایر مـوارد، ایـن    .  مذکور قادر به ایجاد یک طرح کسب وکار موفـق نیـست        ة اید ، سازماندهی میزانفنظر از   موضوع است که به زبان ساده، صر      

  .اي متفاوت سازماندهی شود تا سود آور باشد منطقی است ولی باید به شیوهة بازرگانی یک ایدةدهد که ایدمطالعه به کارآفرین نشان می
  
  تجزیه و تحلیل امکان سنجی: 4-1

  کـالا سـنجی سنجی صنعت و بازار، تجزیه و تحلیل امکانتجزیه و تحلیل امکان:  عنصر به هم مرتبط استسه و تحلیل امکان سنجی شامل  تجزیه
  ). را ببینید4-1کل ش(سنجی مالی یا خدمت و تجزیه و تحلیل امکان

  
  سنجی صنعت و بازارتجزیه و تحلیل امکان: 4-1-1

 بـازار را بـه   ةگیـري شـد  هاي هـدف  یک تجزیه و تحلیل اساسی از صنعت و بخش انجام بازرگانی، کارآفرینان  ةدسنجی یک ای  هنگام ارزیابی امکان  
ین اینکه یک صنعت به عنوان مرکـز یـک کـسب و    ی تع-1:  استچیز دواین مرحله بر کانون توجه در . گیرندعنوان یک نقطۀ آغاز خوب در نظر می 

تواند به شـکل سـودآوري آنهـا را از    ی که یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک م،هاي تخصصی ممکنایی حوزه شناس-2کار جدید تا چه حد جذاب است،   
  . کندخود  نِآ

توانـد  پاسخ سؤالات زیـر مـی  . اولین گام در ارزیابی جذابیت صنعت، ترسیم تصویري از صنعت با ابعاد گسترده، یعنی ارزیابی آن از سطح کلان است        
  :دبه شما کمک کندر این زمینه 

   صنعت تا چه حد بزرگ است؟•
   صنعت مذکور با چه سرعتی در حال رشد است؟•
   آیا کل صنعت سودآور است؟•
  ؟ دارد سود شکننده و ضعیفۀ سود بالا قابل توصیف است یا یک حاشیۀ آیا صنعت مذکور با حاشی•
   خدمات براي مشتریان تا چه حد اساسی هستند؟یا کالاها •
   صنعت هستند؟ةدهی به آیندشکل چه روندهایی در حال •
   صنعت مذکور با چه تهدیدهایی مواجه است؟•
  هایی مواجه است؟ صنعت مذکور با چه فرصت•
  ؟)اعضاي فعال در این صنعت به چه میزان هستند(  شده است ع صنعت مذکور تا چه حد اشبا•
   سطح رقابت در این صنعت تا چه حد شدید است؟•
  بالغ یا چیزي بین این دو است؟ آیا صنعت مذکور جوان، •
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  4-1 شکل
  سنجیعناصر تجزیه و تحلیل امکان

   
  
  
  
  
  
  
  

وجـود   تقاضاي کافی براي محصولات و خدمات آنهـا  در ایجاداي کند تا تعیین کنند که آیا توانایی بالقوه     پاسخ این سؤالات به کارآفرینان کمک می      
  . ددار

 بازرگـانی هـاروارد   ۀگانه است که توسـط مایکـل پـورتر از مدرس ـ   پنج تحلیل جذابیت یک صنعت، مدل نیروهاي         تجزیه و   در  مفید هايیکی از ابزار  
  : استجذابیت صنعت میزان ها و  شرکتجایگاه رقابتی تعیین کنندةگانه پنجنیروهاي این تعامل .  شده استارائه) 4-2شکل (
  هاي رقیب در صنعت رقابت بین شرکت-1
   در صنعت)تأمین کنندگان(کنندگان ی عرضهزن قدرت چانه-2
  زنی خریداران  قدرت چانه-3
  رقباي جدید به صنعتورود  تهدید -4
   تهدید کالاها یا خدمات جانشین-5
  

تـرین نیـرو از    قوي، یک بازار خاص و در بین مؤسسات بازرگانی رقیب در بسیاري از صنایع        ت رقاب :هاي رقیب در صنعت   رقابت بین شرکت  
جایگـاه  کـسب  دوند، مؤسسات بازرگانی در یک بازار در حال رقابت بر سـر         نتاکی می  ک 1 که در داربی   یهایهمانند اسب . گانه است پنجیروهاي  نبین  

ه منجـر بـه تحـول    کند ک ـ میتدویني را فردمنحصربههنگامی که شرکتی به یک نوآوري دست یافته یا استراتژي      .  مزیت رقابتی هستند   و مناسب
 ـ. هاي رقیب باید خود را با آن انطباق داده یا خطر خارج شدن از گردونۀ رقابت را به جان بخرنـد ، شرکتشودبازار می   بازارهـا را بـه یـک    ، نیـرو نای

  : یک صنعت از جذابیت بالاتري برخوردار خواهد بود، شرایط زیردر صورت برقراريعموماً، . کندمکان پویا و رقابتی تبدیل می
  ). رقیبپنجکمتر از ( باشد مد بوده یا در سر دیگر طیف، بسیار کتعداد رقبا زیا •
  .ها مشابه یکدیگر نیستند رقبا از نظر اندازه یا قابلیت•
  . صنعت مذکور با سرعت زیادي در حال رشد است•
  .ا خدمت متمایز وجود داردی فرصت فروش یک محصول •
  
  
  
  
  
  

                   
1 . derby 

امکان سنجی 
 کالا یا خدمت

سنجی امکان
 صنعت و بازار

  سنجیامکان
 مالی 
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  4-2 شکل
  گانۀ رقابتیپنجمدل نیروهاي 

  
  

    
  
  
  
  
  
  

    
  

تر باشـد، صـنعت از جـذابیت    کنندگان مواد خام یا قطعات کلیدي قوي       عرضه  قدرت هر چه اهرم  : کنندگان در صنعت  زنی عرضه قدرت چانه 
کـه بـه    هـایی  تراشـه کننـدگان هعرضتنها - AMD مثل اینتل و     ي کامپیوتري هابه عنوان مثال، تولیدکنندگان تراشه    . کمتري برخوردار خواهد بود   

قـدرت قابـل تـوجهی    از  -دن ـده یک کامپیوتر را تشکیل مـی ةعنوان مغز کامپیوترهاي شخصی عمل نموده و بخش قابل توجهی از بهاي تمام شد  
     نسبت به تولیدکنندگان کامپیوتر مثل د    تري عموماً، هنگام برقرار بودن شـرایط زیـر، صـنعت از جـذابیت بیـش      . دارندبرخوري  یتوِل، هیولت پاکارد و گ

  . برخوردار خواهد بود
  .فروشندهاي موجود در آن صنعت میکنندگان زیادي یک کالا را به شرکت عرضه•
  .کنند وجود داردکنندگان فراهم می کالاهاي جانشین براي اقلامی که عرضه•
 بـوده یـا اینکـه بـه      دیگـر، خفیـف  ةکنندرضه ع یک به و مراجعهکننده از یک عرضه1روگردانییابند که تأثیر هاي موجود در صنعت در می   شرکت •

  .توانند این تغییر را بین محصولات جانشین انجام دهندسادگی می
  .دهدمی محصولات نهایی صنعت را تشکیل ةکنند بخش نسبتاً کوچکی از بهاي تمام شدکنندگان براي صنعت فراهم می اقلامی که عرضه•
  

عمال فـشار قابـل   اپتانسیل توانند منبع فشار باشند، خریداران نیز داراي       کنندگان یک صنعت می   ه عرض طور که همان: زنی خریداران قدرت چانه 
جایی و گرایش به سـمت محـصولات   هنگامی که تعداد مشتریان کوچک بوده و هزینۀ جابه     . توانند از جذابیت آن بکاهند     بوده و می   شرکتها برتوجه  

 ،هاي پائین به مشتریان خود مشهور اسـت  قیمتۀ  در ارائ   که ،ترین شرکت دنیا   بزرگ ،مارتوال. ها بالاست رقبا پائین باشد، تأثیر خریداران بر شرکت      
 آیـد  خود براي تخفیف قیمت نیز شهرت دارد که تقریباً همیشه نیز درصدد انجـام ایـن کـار بـر مـی     ةکنند عرضه21000وقفه به   عمال فشار بی  در ا .

  :واهد بود که شرایط زیر برقرار باشدتر خعموماً، یک صنعت زمانی جذاب
  .ا کالاهاي جانشین نسبتاً بالا باشدیی مشتریان و گرایش به سمت محصولات رقبا یجاهاي جابه هزینه•
  . تعداد خریداران موجود در صنعت زیاد باشد•
  .کنندتنوعی را طلب میکننده و وادار کردن آن به کاهش قیمت، محصولات مبه جاي خرید کالاها از یک عرضه مشتریان •
البتـه بـه مـدد    (  باشـد بـسیار مـشکل  توسط مـشتري  کنندگان عرضهکالاهاي هاي ها و ویژگی   گردآوري اطلاعات دربارة بهاي تمام شده، قیمت       •

  . )است شده آسان نسبتاً براي مشتریان بسیاري از صنایعاینکار  اینترنت،
  . کالاهاي نهایی مشتریان آنها باشدةبتاً کوچکی از بهاي تمام شدفروشند بخش نسها به صنعت می اقلامی که شرکت•

                   
1 . Switching costs 

 واردان بالقوهتازه

  صنعت رقباي 
  

- بین شرکتابترق
 هاي موجود 

 کالاهاي جانشین

 خریداران  عرضه کنندگان 

 نتهدید تازه واردا

 تهدید کالاها یا خدمات جانشین 

 زنی قدرت چانه
 خریداران 

 زنی  چانهقدرت
 کنندگان عرضه
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هاي موجود در آن بیشتر هر چه مجموعۀ تازه واردین بالقوه به یک صنعت بیشتر باشد، تهدید نسبت به شرکت            : تهدید تازه واردین به صنعت    
هـاي  اي، دانش تخصـصی، دسترسـی بـه کانـال    ل الزامات سرمایهکه موانع ورود به صنعت، مث مصداق دارد این امر خصوصاً در صنایعی . خواهد بود 

  :تر خواهد بودعموماً، هنگام برقرار بودن شرایط زیر، صنعت براي تازه واردین جذاب. توزیع و نظایر اینها کم باشد
هاي موجـود در صـنعت   رد که شرکتهاي ناشی از مقیاس زمانی وجود دا    جوییصرفه. هاي ناشی از مقیاس وجود نداشته باشد      جویی مزایاي صرفه  •

  .یابند میتري دست پائینةبه متوسط بهاي تمام شد) هاي کامپیوتريمثل تراشه(با تولید حجم عظیمی از اقلام 
  .اي براي ورود به صنعت پائین باشد الزامات سرمایه•
  . شرکت نداشته باشدة اندازه مزایاي مربوط به بهاي تمام شده ربطی ب•
تر خواهد کرد تا مشتریان مؤسسات بازرگانی موجـود را  به مارك تجاري وفاداري چندانی نداشته و این امر کار را براي تازه واردین ساده              خریداران   •

  .بربایند
  .هاي جدید به صنعت نشوند مانع ورود شرکت،المللهاي قانونی و تجارت بینها، از طریق سیاست دولت•
  

به عنوان مثال، بـسیاري  . توانند کل یک صنعت را از مسیر خود منحرف کنند     کالاها یا خدمات جانشین می    : تهدید کالاها یا خدمات جانشین    
هـاي غیرالکلـی   کنندگان نوشـابه تولید از ،اند چرا که مشتریانهاي اخیر کسب و کار خود را تخته کرده        اي در سال  هاي شیشه از تولیدکنندگان بطري  

هـاي  روزنامـه . شکنندتر بوده و کمتر میتر بوده، حمل و نقل آن کم هزینهاند که سبکف پلاستیکی روي آوردهور به ظ،گرفته تا سس گوجه فرنگی   
روز کـه مرتبـاً بـه   ،  اینترنتـی  اخبـار هاي جدیدي از خوانندگان بالقوه به سمتبینند چرا که نسل  رو می چاپی نیز نرخ خوانندگان خود را با کاهش روبه        

  : شرایط زیر، یک صنعت از جذابیت بیشتري برخوردار خواهد بودبرقراريعموماً، هنگام . اند روي آورده،شوندمی
  . کالاهاي جانشین با کیفیت مشابه به سادگی موجود نباشد•
  . قیمت کالاهاي جانشین به میزان قابل توجهی کمتر از قیمت کالاهاي صنعت نباشد•
  .سوي خریداران بالا باشدجایی به سمت کالاهاي جانشین از  هزینۀ جابه•

کـسب  هاي خود براي فـروش و  توانند مبادرت به ارزیابی توانایی بالقوة شرکت    گانه بر صنعت، کارآفرینان می    پس از بررسی قدرت این نیروهاي پنج      
 مکـان خـوبی بـراي کـسب و     آیا این صنعت”،  کهتوانند به این سؤال پاسخ دهندبه عبارت دیگر، آنها می  . سود منطقی در یک صنعت خاص نمایند      

گانـۀ مـؤثر بـر جـذابیت صـنعت      پـنج دهد تا نمراتی را به نیروهاي  کند که به کارآفرینان امکان می      ماتریسی را ارائه می    4-1جدول  “ کار من است؟  
  .استتر تر باشد، صنعت مذکور جذاب یک صنعت پائینةتوجه داشته باشید که هر چه نمر. اختصاص دهند
همانگونه که در فـصل  . هاي تخصصی موجود در آن است که به صورت بالقوه داراي جذابیت استزیابی یک صنعت، شناسایی حوزه   گام بعدي در ار   

هـاي تخصـصی   رسـند و ایـن حـوزه   هاي تخصصی بازار به مرحلۀ شکوفایی می       حوزه ر ب تمرکز آموختید، بسیاري از مؤسسات بازرگانی کوچک با         2
سـازد تـا   شغال یک حوزة تخصصی در صنعت، مؤسسۀ بازرگانی را قادر میا. به خود جلب کندد توجه رقباي بزرگ را توانآنقدر کوچک است که نمی   

 تـوانیم آیـا مـا مـی   ”شوند عبارتنـد از،  سؤالات کلیدي که کارآفرینان در اینجا با آن مواجه می. گانه مصون داردپنجخود را تا حدي از دست نیروهاي   
 شـرکت خـود را بـه صـورتی     تـوانیم سایی کنیم که به اندازة کافی بزرگ باشد که براي ما ایجاد سود کنـد؟ آیـا مـا مـی          یک حوزة تخصصی را شنا    

  “ در بازارها جا انداخته و به شکلی منطقی از رقبا متمایز کنیم؟فردمنحصربه
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  4-1 لجدو
   گانهپنجماتریس نیروهاي 

اختـصاص  ) بـسیار مهـم  (پـنج  تا ) مهم نیست (یکگانۀ صنعت بر اساس مقیاس پنج نیروهاي بندي اهمیت هر یک ازاي را براي درجه   نمره
 تهدید در ة را در نمر2 اهمیت واقع در ستون ۀدرج.  تعیین کنید هگانپنجاي را براي انعکاس تهدید هر یک از این نیروهاي           سپس نمره . دهید

.  را با یکدیگر جمع کنید تا به یک امتیاز موزون کلی برسید3ازات موزون ستون امتی.  ضرب کنید تا به یک امتیاز موزون دست یابید        3ستون  
  .  جذابیت صنایع مختلف استۀاین ماتریس ابزار مفیدي براي مقایس. کندگیري میاین امتیاز جذابیت صنعت را اندازه

  )کاملاً جذاب (5= حداقل امتیاز
  )کاملاً غیرجذاب (125= حداکثر امتیاز

  
  
  نیرو

  تاهمی
  ∗ )5تا 1(

تهدید نسبت به 
  صنعت 

  ∗∗)5 تا 1 (

  امتیاز موزون 
ستون × 2ستون  (

3(  
هاي رقیب در رقابت بین شرکت

  25  5  5  صنعت 
  کنندگان زنی عرضهقدرت چانه

  4  2  2   در صنعت
  8  4  2  زنی خریداران قدرت چانه

  12  4  3  تهدید تازه واردین به صنعت 
  12  3  4   تهدید کالاها یا خدمات جانشین

  61  جمع     
  

  بسیار مهم = 5 تافاقد اهمیت = 1 :مقیاس اهمیت* 
  بالا= 5 ومتوسط = 3پائین، = 1 : صنعتنسبت بهمقیاس تهدید ** 

  
هـاي تخصـصی بـه نفـع خـود      توانند از ایـن حـوزه     اند می هایشان طراحی کرده  هاي تمرکز یا تمایز موفقی را براي شرکت       کارآفرینانی که استراتژي  

  . ستفاده کنندا
  :سؤالاتی که کارآفرینان باید در این بخش از تجزیه و تحلیل امکان سنجی از خود بپرسند شامل موارد زیر است

  کنیم؟شغال می ا راهاي تخصصی در بازاریک از حوزهما کدام •
   این بخش از بازار تا چه حد بزرگ بوده و با چه سرعتی در حال رشد است؟•
  الاها یا خدمات ما از رقبا چیست؟ مبناي تمایز ک•
   آن براي رقبا مشکل باشد؟ازبرداري  آیا ما یک مدل کسب و کار بهتر را در اختیار داریم که کپی•

هـاي   است که از آن طریق، کارآفرینـان مـدل   از شرکت1تهیۀ یک نمونۀ اولیهگیري کیفیت مدل کسب و کار در ارتباط با    هاي اندازه یکی از تکنیک  
 کـسب  ۀ اولیهايالگومنطق ایجاد . آزمایند میآمدکار ناکسب و کار یک   اندازيو کار خود را در مقیاس کوچک و قبل از صرف منابع براي راه             کسب  
ذکور  م ـۀها فرضیاگر این آزمون.  باید مورد آزمون قرار گیرد،اي است که قبل از اجرا در مقیاس کامل       بازرگانی فرضیه  ة که هر اید    در این است   و کار 

 کسب و کار را بـا  ةاگر الگوي اولیه با شکست مواجه شود، کارآفرین اید. اندازي شرکت فرا رسیده است را تأیید کند، آنگاه زمان راه     جانبیو فرضیات   
  .رود بعدي میةحداقل زیان کنار گذاشته و به سراغ اید

  
                   

1 . Prototype 
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  شرکت یکسیماي 
  شرکت دل

فروشی کامپیوتر ایجاد نموده و منجر به  مدل کسب و کار برتر را طراحی نمود که انقلابی در صنعت خرده       ، مایکل دل، مؤسس شرکت دل، یک      1984در سال   
 فـروش کامپیوترهـاي شخـصی شـد آنـرا      ۀوارد عرص IBM هنگامی که ،بسیاري از کارشناسان صنعتی.  شدIBMسرنگونی رهبر این صنعت یعنی شرکت     

 بـدون اسـتفاده از    وکننـدگان ک مدل کسب و کار مبتنی بر فروش مستقیم کامپیوترهاي شخـصی بـه مـصرف           دل با طراحی ی   . کردندناپذیر تلقی می  شکست
 گردش موجودي، افزایش سطح رضایت مشتري و افزایش میزان.  شرکت قابل توجه بودةتأثیر این امر بر آیند. فروشی، این صنعت را متحول کرد  شعبات خرده 

مدل دل در حقیقت قدرت خود را با ابداع اینترنـت نـشان   . ی از مزایایی بود که دل آنها را تجربه کردبخش تنها ،نگین صنعت سود بالاتر در مقایسه با میا   ۀحاشی
 میلیـون  135 به طـور میـانگین در هـر روز     را برعهده داشته و صنعتي اینرهبر،  سهم بازار کامپیوترهاي شخصی درصد35در حال حاضر، دل با تقریباً      . داد

  .رساند اینترنت به فروش میاز طریقمپیوتر را دلار کا
  

  شرکت یکسیماي 
  نزش پروداکثشرکت لیتل ار

د روز کاملاً متمایز مثل کمربند، شرکتی که لوازم جانبی م- زنشاکد پروثاندازي شرکت لیتل ار  ژي، قبل از راه   برت براند امارکو و ر  يدو کارآفرین به نام آوا د     
براي محصول  ۀ اولینمونۀ از -کند بازیافتی، تایر، قالپاق ماشین و سایر اقلام تولید می   ۀهاي شکست ها و بشقاب  با استفاده از بطري   ل را   ودستی و کیف پ   کیف
 ،هد روز بازیـافتی داشـتیم و تحقیـق انجـام شـد     ما احساس عجیبی دربارة وسایل م  ”گوید،  مارکو می دي. اند خود استفاده کرده   فردمنحصربهن مفهوم   دآزمو

قبل از اینکه زمان و پول قابل توجهی صرف این کار کنیم، نگاهی به بازار انداختیم تا اطمینان حاصل کنیم کـه خریـداران    .  ما را تأیید نمود    ۀغریزه و فرضی  
اي انـدازي غرفـه  ن حرکت آنهـا راه اولی. “ آنرا نیز دارند بهايکنیم که طالب آن بوده و توانایی پرداخت      گیري کرده و محصولاتی را ارائه می      مناسبی را هدف  

 بـا  رو در روآنها توانـستند  . در پنسیلوانیا بودواقع هاي گوناگون هنري و صنعتی محلی در پیتزبورگ  در فستیوالخود فردمنحصربهبراي نمایش محصولات    
بـه عنـوان مثـال، آنهـا     . ایجاد یک کسب و کار موفق بودهایی مهم براي ها گام همۀ این.ندپی ببر آنها به موضوعات مورد علاقۀ  و خریداران صحبت کرده  

هاي بازیافتی محصولات شـرکت توجـه    سوم زندگی بوده و به جنبهۀ سنی نوجوانی تا اواسط ده   ةآموختند که مشتریان در وهلۀ اول کسانی بودند که در رد          
      این کار روش خوبی براي مشاهدة نحوة استفاده مـردم از محـصولات   ”گوید، مارکو میدي. د روز آن توجه داشتندکرده ولی بیشتر به لوازم جنبی متمایز و م

بـا اسـتفاده از اطلاعـات    . “ آنهـا آمـوختیم   ازما همچنین بازخورد بسیار خوبی دربارة قیمت و نکات زیادي را دربارة کارایی یا عدم کارایی محصولات     . ما بود 
اي را در یـک نمایـشگاه تجـاري بـزرگ      مفهوم کسب و کار خود را مورد بازنگري قـرار داده و غرفـه  مارکو و براندژيها، ديگردآوري شده از این فستیوال    

  . دلار سفارش به خانه بازگشتند24000 با بیش از ه وصنعتی در میامی اجاره کرد
  

هـاي  توانند ایدهکارآفرینان می. یل شودمؤسسات بازرگانی به امري عملی، سریع و آسان تبد براي   اولیه   هاي تولید نمونه  اینترنت سبب شده است که    
فرانـک  .  پاسـخ مـشتریان بیازماینـد   دریافت براي شخصیاندازي وب سایت  یا راهeBayهاي مشهوري مثل خود را با فروش محصولات در سایت 

با این وجـود، قبـل از   . کندداره می کسب و کار موفق اینترنتی را اسه  اکنونشرکت رها کرده بود   یک  ، یک کارآفرین خانگی که کار خود را در          سرا
  :گویدمی سرا.  مورد آزمون قرار دادeBayاندازي آنها، او مفاهیم کسب و کار خود را در راه

 eBayهیچ مکانی بهتـر از  براي سنجش واکنش بازار، اگر با استفاده از کسب و کار خانگی خود درصدد فروش محصولی از طریق اینترنت هستید،       
تواند بـراي شـما گـران    با شکست مواجه شود، این کار میشما سایت وجود دارد و اگر محصول  وبیکاندازي  قابل توجهی در راه    مشکلات. نیست

 کارآمد و قابل فروش دارید، قبل از اینکه دچـار دردسـر   یید که محصولشون ئطممخواهید  اگر می ). اممن این اشتباه را قبلاً مرتکب شده      (تمام شود   
ي محـدود بـراي فـروش چنـد عـدد کـالا، بـه        اهزینهبا . یدی برآeBay از طریق  آنسایت شوید، درصدد فروش   اندازي وب ل هزینۀ راه  شده و متقب  

تواند در رفع مشکلاتی کـه تـاکنون    فروش اینترنتی بالقوه، چه بازاري را در اختیار دارید و این امر مییکسرعت قادر به کشف این هستید که براي        
  . یشیده بودید به شما کمک کندبه آن نیند
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شما نیز 
مشاور 
  باشید

  

 
 

  

  استراتژي یک سیرك
فرانـسه بـه معنـی سـیرك     زبان که در  (یسول العاده و مجموعۀ مستعدي از بازیگران و مهندسان، سیرك دو      هاي خارق هاي نوآورانه و جدید، صحنه    با فعالیت 

  . در بازار تفریحات داده استيفردمنحصربهجایگاه ه آن باستراتژي موفقی تهیه نموده که ) خورشید است
 فوتی اولین چیزي است که شرکت بـه  27روند، یک جفت کفش دلقکی  کبِک می  در لآهنگامی که بازدیدکنندگان به دفتر مرکزي سیرك خورشید در مونتر         

هاي تفریحی در جهان بوده و ترین شرکت سیرك خورشید یکی از موفق    در حقیقت،   . کند به بازدیدکنندگان هدیه می    فردمنحصربهعنوان یک موضوع کاملاً     
. گـذارد هاي خود به مورد اجرا مـی  در حد کلاس جهانی در نمایشیهایآکروباتاستفاده از  با  مذکور استراتژي تمایزي است که شرکتواسطۀبهموفقیت  این  

 ـآی کاملاً تأثیرگذار به حساب میياند که رکورداندازي نموده به موفقیت عظیمی رسیده راه1984 فعالیتی که شرکت از زمان تأسیس خود در سال       15تمام   د ن
 ۀتوانـد سـرمای  نمـی حتی  با شکست مواجه شده و -نمایش معروف نیویورك-ي رادوِ نمایش بِده مورد از نهواقعیت را در نظر بگیریم که       این  خصوصاً اگر ما    (

 نمایش دیگـر نیـز در مکـان    چهار مشغول فعالیت بوده و ی صندلی در سطح جهان2500اي با این سیرك به همراه خیمه    نمایش   پنج. ) باز گرداند  اولیۀ خود را  
 97کنـد کـه   ریزي میاي برنامه دلار متغیر است، این سیرك به گونه150 تا 45هاي بلیط بین    اگر چه قیمت  .  و اورلاندو برپا هستند    وگاسلاسدائمی آن در    
 سـیار هـاي   متفاوت از سـیرك ايهاز واژة سیرك در نام خود استفاده کرده با این حال نمون  اگر چه  شرکت این. رساندخود را به فروش می    هاي  درصد صندلی 

-یركسیرك مذکور از همان نوع بازیگران س. استه آنمتهورباك و روند و افراد بی  ها، هنرمندانی که روي طناب راه می      سنتی همراه با رؤساي سیرك، دلقک     
 تا تعـدادي از  گیردبکار میکننده هاي خیرههاي سورئالیستی و صحنه، لباسروزهاي نوآورانه به همراه موسیقی هاي سنتی استفاده کرده ولی آنها را با فعالیت   

، Oیـن سـیرك تحـت عنـوان نمـایش       اهاينمایـش یکـی از  به عنوان مثـال، در  .  زمین را ایجاد کندةهاي کرترین نمایشکنندهترین و سرگرم  به یاد ماندنی  
هـاي   مذکور به کمک پمپۀ دریاچسپس،. کنند مبادرت به اجراي نمایش می، فوت عمق  25 با   اي قبل از شیرجه به دریاچه     ه،هنرمندان آکروبات بالاي صحن   

 عنصر کلیدي است که پنجك آفتاب شامل استراتژي سیر. شودهیدرولیکی قدرتمندي که توسط تیم مهندسان شرکت طراحی شده ظرف چند ثانیه ناپدید می     
  :ي در بازار تفریحات داشته باشدفردمنحصربهسازد تا جایگاه آنرا قادر می

ها داراي یک نمایش. کنندسیرك مذکور بستر خلاقیت بوده و مدیران از مارك تجاري آن به دقت مراقبت می      :  مدیریت کاملاً دقیق مارك تجاري     -1
گویـد،  دانیل گاتیه، یکی از بنیانگذاران این سیرك مـی . هستند تا از کیفیت و تمایز کافی آن اطمینان حاصل شود)  سال سهحدود  (نی  طولانسبتاً   وین تک ةدور
  .“ نیستیم)هاي مشابهنمایش ( قلوهادو یکی از اعضاي جدید این خانواده است و ما هیچ گاه به دنبال ،هاهر یک از نمایش”
دهند و سیرك مذکور مداوماً در ها را بازیگران و هنرمندان تشکیل میمرکز ثقل هر یک از این نمایش: کلاس جهانی در حد  ی جذب استعدادهای  -2

 تیم استعدادیابی تمام وقت است که به سراسر دنیا سـفر کـرده و در جـستجوي هنرمنـدانی     12شرکت مذکور داراي   . هاستسراسر دنیا در جستجوي بهترین    
هـاي  ایـن گـروه  .  بـالقوه اسـت  داوطلـب  هـزار  20 شامل و) ترین از این نوع در جهان    بزرگ(هاي شرکت اضافه کنند      را به پایگاه داده    هستند که بتوانند آنها   

 هنري در نیویورك هاي و فستیواللستان سیرك مسکو، مدارس ابتدایی مغو    ۀهاي المپیک، مدرس   زمین مثل بازي   ة نقاط کر  ی هنرمندانی را از اقص    ،استعدادیاب
  .دنکنتخدام میاس
هـاي   تاریخ افتتاحی را براي هـر یـک از نمـایش   ،ن کردهدویاي را تکنند تا بودجه مدیران ارشد با مدیران خلاقیت ملاقات می :ها هزینه  کنترل دقیق  -3

 25 تـا  10ه نوعـاً بـین   ک- این بودجهتوانند این مدیران می. دهند تا جادوي خلاقیت خود را بکار گیرندجدید مشخص کرده و سپس به این مدیران اجازه می      
 هیچ یک از مدیران مجدداً مراجعه نکـرده تـا   ،تاکنون” ،گوید رئیس شرکت می ، دانیل لامار  .ننداي که صلاح بدانند خرج ک      را به هر شیوه    -میلیون دلار است  

 ،سـیرك در ایـن  ”گویـد،   جدید این سیرك هدایت کرده مینمایش نه مورد از شش درهاي خلاقیت را  فرانکو دراگون، که تیم   . “ درخواست کند  يپول بیشتر 
  .“ بر هر چیز دیگري مقدم استهنر
هاي تفریحی متمایز بـوده و بـر مخـاطبین    ها از سایر شرکت این نمایش آیا براي اطمینان از اینکه:)R&D (گذاري در تحقیق و توسعه     سرمایه -4

هـاي  ، سیرك مذکور به شدت در فعالیت)دهند را زنان تشکیل میان بخش اعظمی از آن    اي که  کرده صیل تح  و عمدتاً افراد باکلاس  (مورد نظر تأثیرگذار است     
 در روي صحنه از ،هاي آمریکایی را صرف این کار نموده برابر میانگین شرکتدوبه عنوان درصدي از فروش، شرکت     . کندگذاري می تحقیق و توسعه سرمایه   
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برف مصنوعی مقاومـت  و کولاك ، د که در دریاچهکنآرایش ضد آب ابداعی متخصصان شرکت استفاده می  لوازم    از  کرده و   غیرمرسوم استفاده  ۀیثاثوسایل و ا  
  . زده خواهند شد که مرحلۀ بعدي چیست مذکور منجر به هیپنوتیزم مخاطبین شده و آنها از این موضوع شگفتهايتکنولوژي. کافی داشته باشند

اي مدیران سیرك تعمداً رشد شرکت را بـا سـرعت کنتـرل شـده       : ریزي استراتژیک نۀ شناخت فرصت و برنامه    هاي هماهنگ در زمی    تلاش -5
 ـ مـدیران بـا در نظـر گـرفتن     بوده و خود فردمنحصربههاي بر توانایی شرکت براي تغییر و تحول در هر یک از نمایشمبتنی  این رشد   . کننددنبال می  ه دامن

هاي خلاقانـۀ  ریزي روشمدیران در حال برنامه. “نگریمما خود را به عنوان یک تیم خلاق می”لامار، به قول  . ه آن هستند   در صدد توسع   ،تأثیرگذاري سیرك 
 ـ لین. هاي شبانه هستندها و کلوپ، رستورانها، هتلیتلویزیونهاي برنامهع جدیدي مثل یسیرك براي حرکت به سمت صنا    وارد، رئـیس بخـش خلاقیـت و    ه

. “توانید از ایـن تفریحـات اسـتفاده کنیـد    می شما نیز دار یا مالک رستوران باشید،خواه اینکه مهمانخانه”گوید،  قبلی ژیمناسیک این شرکت مییکی از مربیان 
-با رنـگ هاي جدید در آن مورد استفاده قرار گرفته، تجهیزاتی وگاس است که موسیقی   سهاي مطرح شده دربارة محل سیرك شامل یک اقامتگاه در لا          ایده

-او مـی . کنـد بازان به عنوان گارسون استفاده مـی لامار از شعبده. خوردساختمان به چشم میسراسر هاي درخشان در آن به کار رفته و نورپردازي تئاتري در      
  .“هاي جدید هستیمما درصدد به چالش طلبیدن افراد خلاق خود براي کار در نقش”گوید، 

  سؤالات
تعریف کرده است؟ با انجام این کار، چه مزایایی نـصیب شـرکت   چگونه  صنعتی که در آن مشغول رقابت است را ،اتژي تمایز خود با استرخورشید، سیرك  -1

  شود؟می
هـایی کـه   یکـی از پـروژه  .  از اینترنت استفاده کنیـد ، صنعت تفریحاتنسبت به خورشید سیرك فردمنحصربه براي کسب اطلاعات بیشتر دربارة رویکرد      -2

بـا  . را انتخـاب کنیـد  ) هاي شـبانه ها و کلوپها، رستوران تلویزیونی، هتلوهايشُ( خود براي آینده در نظر گرفته  آنها را به عنوان بخشی از استراتژي      ،شرکت
 انتخـابی خـود   ة براي پروژ را این سیركفردمنحصربه و رویکرد ایجاد کردههایی را با استفاده از طوفان فکري     هاي خود کار کنید تا ایده     تیمی از همکلاسی  

  .یدبکار گیر
هاي دیگري که سیرك مذکور قادر به توانید به فرصتهاي اصلی، آیا میهاي اصلی شرکت را تعریف کنید؟ با توجه به این قابلیتتوانید قابلیت چگونه می -3

  برداري از آنهاست اشاره کنید؟بهره
  ؟استچه تهدیدهایی بیانگر هاي شرکت  استراتژي-4
  
  سنجی کالا یا خدمتتجزیه و تحلیل امکان: 4-1-2

وجود دارد، با توجـه بـه اشـتیاق وافـر خـود      آنها  کالا یا خدمت ،هنگامی که کارآفرینان عملاً متوجه شدند که توانایی بالقوة کافی در بازار براي ایده           
ند محصول یا خدمت مورد نظر را با قیمتی منطقی تولید کننـد، بـا عجلـه    توان بدون اینکه عملاً در نظر بگیرند که آیا می  ،اندازي کسب وکار  براي راه 

 بیـانگر  بـوده و   بـالقوه  کالا یا خدمت براي مشتریان، جذابیت ایدهۀ درجةکنند تعیینخدمتتجزیه و تحلیل امکان سنجی کالا یا    . شوندوارد بازار می  
  :دهد سؤال پاسخ میدوسنجی به تجزیه و تحلیل امکان این بخش از . خدمت استۀمنابع لازم براي تولید کالا یا ارائ

   آیا مشتریان مایل به خرید کالاها یا خدمات ما هستند؟•
  ؟نمود به مشتریان عرضه  منطقی یک سوداحتسابتوان کالا یا خدمت مذکور را با  آیا می•

 ي درگیـر مـستلزم  دریافت این بازخورد ممکن اسـت  . بالقوه هستندبراي پاسخ به این سؤالات، کارآفرینان نیازمند دریافت بازخورد از سوي مشتریان           
هـا و   ایجـاد نمونـه   وهاي تمرکز، گردآوري تحقیقات ثانویه دربارة مـشتري  گروه،در یک فرآیند تحقیقاتی اولیه مثل مطالعات میدانی دربارة مشتري       

  .باشدآزمایشات اولیه 
هـایی اسـت کـه    آوري دادهجمـع  ثانویه در ارتباط با تحقیقات. استهت اول و تجزیه و تحلیل آنهاي دسانجام تحقیقات اولیه مستلزم گردآوري داده    

ی و کیفی نقـش   نوع تحقیق، گردآوري اطلاعات کمدودر هر . اي کاملاً منطقی یا حتی صفر در دسترس هستند       غالباً با هزینه   وقبلاً گردآوري شده    
  :هاي تحقیق اولیه شامل موارد زیر استتکنیک. هاي بالقوة بازار یک کالا یا خدمت داردمهمی در استخراج نتایج دقیق دربارة توانایی

) سـوگیري ( به دقت تهیه کنید به نحوي که منجـر بـه تحریـف          و  مفید ، آنها را مختصر   :هاي مربوط به مشتري   مطالعات میدانی و پرسشنامه   
قطعـاً  ”دهنـدة  نـشان  5و “ خـرم قطعاً نمـی ”دهندة  نشان1 که 5 تا 1 مثال یک مقیاس  به عنوان (بندي ساده استفاده کنید      از یک درجه   .دونتایج نش 

 بـه سـادگی   هاي اینترنتی ارزان بوده،پرسشنامه. یدکن ایشآزم یکسري افراداشکالات، آنرا نزد  براي بررسی   ، پرسشنامه توزیعقبل از   ). باشد“ خرممی
بـا   اینترنتـی  نظرسـنجی  اینترنتـی، اخیـراً یـک       کاریـابی ، یـک شـرکت      Monster.com شرکت   .کنند و بازخورد سریعی ارائه می      بوده اجراقابل  
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 نري، قائم مقـام شـرکت  چیپ ه. هاي عملیات شرکت بکار گرفته است از جنبهي انجام داده و نتایج مطالعۀ مذکور را در بسیار        نفر هزار   30 مشارکت
. هاي بازاریابی مـا تأثیرگذاشـت   محصول و تلاشۀها، فرآیندها، توسعتحقیق بر سیاستنتایج این  ”گوید،  می این شرکت    1“نداي مشتري ”و مسئول   

  .“ قرار نگرفته باشداتهیچ چیزي در شرکت وجود ندارد که تحت تأثیر این تحقیق
دهایی را در موضوعات خـاص  است تا بتوان بازخور)  نفر12 تا 8معمولاً (ی از مشتریان بالقوه   لیستیک گروه تمرکز مستلزم تهیه      : هاي تمرکز گروه

 اعضاي گروه تمرکز دربارة کالا یا خدمت گوش داده و هر چه در ذهنـشان  نظراتبه دقت به .  بازرگانی دریافت نمود ةا اید ی خدمت   ،دربارة یک کالا  
ین گـروه تمرکـز را بـراي     کمپـوت سـیب، چنـد   گذاران یک شرکت کوچـک تولیـد      بنیان.  بررسی کنید  ،آورند همان گونه که به زبان می      ،وجود دارد 

بندي را بـر آن اسـاس هـدایت     از نام محصول تا بسته، مقبولیت محصول نزد مشتریان تهیه کرده و بسیاري از تصیمات بازرگانی خودۀسنجش درج 
وه تمرکـز اینترنتـی را    گـر دهفروش کوچک دوچرخه    یک خرده . هاي تمرکز مجازي در اینترنت را مدنظر قرار دهید        یکبار دیگر، ایجاد گروه   . ندنکمی

بـازخورد دریـافتی از مـشتریان    . کنـد  ولی اطلاعات بازاریابی ارزشمندي را از آنها استخراج می    رایگان بوده کند که تقریباً    در هر سال سازماندهی می    
  .موقع است سریع، آسان و به،اینترنتی

  : شامل منابع زیر استده وبوتر معمولاً تحقیقات ثانویه در مقایسه با تحقیقات اولیه کم هزینه
  .توانید از منابع موجود استفاده کنید براي تعیین مکان یک انجمن تجاري، می:هاي راهنماي بازرگانیهاي تجاري و کتابچهانجمن
  .ها و اسامی پستی را دربارة انواع گوناگون مؤسسات بازرگانی تهیه کنیدتوانید لیست شما می:هاي پستی مستقیمآدرس

  . هاي جمعیتی مشتریان، از منابع آماري مربوطه استفاده کنیدبراي کسب اطلاعات بیشتر دربارة ویژگی :هاي جمعیتیداده
هـاي آمـاري در اختیـار    هاي ارزشمندي را از طریق پایگاه داده   کند که داده   ادارة آمار انواع گوناگونی از گزارشاتی را تهیه می         :اطلاعات سرشماري 

  . سایت ادارة آمار وجود داردها و وب در بسیاري از کتابخانهداده وافراد قرار 
بـسیاري از  . کنـد  ساله را براي هر یک از آنهـا ارائـه مـی   پنجهاي  بینیگیرد که رشد صنایع و پیش     هاي مختلفی صورت می   بینیپیش :هابینیپیش

هایی کـه پروانـۀ سـاختمانی دریافـت     هاي بهره گرفته تا تعداد خانه   ز نرخ هایی را دربارة هر چیزي ا     بینیمؤسسات دولتی، شامل ادارة بازرگانی، پیش     
نیـاز داریـد کمـک    بدان تواند به شما در یافتن آنچه   هاي دولتی می  یکی از کارمندان کتابخانه   . کند را منتشر می   در حال ساخته شدن هستند    و  کرده  

  . کند
سـعی کنیـد از طریـق    .  بازاریابی که شما بدان نیاز داریـد را تهیـه کـرده باشـد      شخصی ممکن است در حال حاضر تحقیقات       :تحقیقات بازاریابی 

  .  فعلی را یافته و آنها را مورد استفاده قرار دهیدةاینترنت تحقیقات انجام شد
  . آیندهاي بازرگانی یکی از منابع اطلاعاتی مهم به حساب میهاي مربوط به فعالیت مجلات و روزنامه،مقالات: مقالات

 یـافتن  درصـدد .  شما در اختیـار دارد نظرهاي مفیدي را دربارة بازار محلی مورد       ادارة بازرگانی یا اتاق بازرگانی محلی احتمالاً داده        :هاي محلی دهدا
  . یدیاطلاعات موجود برآ

-تفاده از یکـی از موتورهـاي جـستجو مـی     با اس ـ،بدون اغراق.  بسیاري از کارآفرینان مبهوت اطلاعات بازاریابی موجود در اینترنت هستند    :اینترنت
  . توانید به دنیایی از اطلاعات دسترسی پیدا کنید

  
نمونۀ اولیه یک مدل اصـلی و کـارکردي   .  یک نمونۀ اولیه از آن استتولیدهاي امکان سنجی محصول،  یکی از مؤثرترین روش    :هاي اولیه نمونه

-نمونـه .  بتوانند آنرا مطالعه کرده، آزموده و از آن اسـتفاده کننـد   تادهند  یان بالقوه قرار می   از یک محصول جدید است که کارآفرینان در اختیار مشتر         
 مخترعـان فرصـت اصـلاح آنهـا را     ، بـه  مشتریانراي قبل از ارسال بوهاي اولیه معمولاً به مشکلات بالقوة موجود در طراحی محصول اشاره کرده        

 يهـاي جدیـد  دهند غالباً منجر به بهبود طراحی و افـزودن ویژگـی  هاي اولیه به کارآفرینان میمونهبازخوردي که مشتریان بر اساس این ن    . دهندمی
 محصولات جدید یا بهبـود  ۀ هنگام توسع،افزارهاي کامپیوتريتولیدکنندگان نرم.  نشده باشندآنهامتوجه هیچگاه شود که کارآفرینان ممکن است      می

-هاي بتِا نامیده مـی ها که تحت عنوان نسخهاین نمونه. دهنداي از محصولات را در اختیار مشتریان قرار می      هاي اولیه  غالباً نمونه  ،محصولات فعلی 
 بـراي  ،افزار بازخوردهایی را از کاربران به دسـت آورده و سـپس  شود که از آن طریق، طراحان نرمشوند منجر به یک فرآیند طراحی تکرار شونده می     

  .گنجانندخود را در محصول مذکور میهاي  ایده، بعديهايآزمون
                   

1 . Voice Of Customer 
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  شرکت یکسیماي 
  راك تول تت شرک

د ناندازي کن تا شرکت تراك تول را در کلیولند در اوهایو راهندفسکی تیم مشترکی تشکیل داد وکزکارآفرینی به نام شاون دونگان با مخترعی به نام مایک پاک          
فسکی داراي یک پمپ وکزاختراع پاک. کننداي از آن استفاده می پیمانکاران حرفهکه کند میکاريهاي مخصوص رنگ بازاریابی غلطک تولید و به مبادرتکه

 پـنج  تـا  چهار نیاز به فرو بردن غلطک در سطل رنگ را از بین برده و این سیستم را  ، پاشیده ههاي دوگان رنگ بدون هواست که رنگ را روي یکی از غلطک         
-نمونه.  کارآمد تهیه کردندۀنمونۀ اولییک  را قبل از رسیدن به محصولفسکی چندین مدل از این    وکزدونگان و پاک  . کندهاي سنتی می  تر از غلطک  بار سریع 

 بدون هـواي مرسـوم و   هاي سیستمدر فشار انتقال وکردند که شامل والمیآنها را برطرف باید هاي اولیه با چندین مشکل مواجه شدند که کارآفرینان مذکور          
قبـل از معرفـی   . هنگامی که قطعات را مورد طراحی مجدد قـرار دادیـم، آنهـا را عمیقـاً بررسـی و آزمـایش کـردیم       ”گوید،  دونگان می .  بود وطهمرباتصالات  

ی  فرعي تمرکز متشکل از پیمانکاراناه گروه ایجادنمونۀ اولیه براياین آنها از . “ کارکرد و کیفیت محصول بودیم     ،محصول، درصدد کسب اطمینان از امنیت     
هاي تمرکز بسیار مثبت بود که منجر پاسخ دریافتی از گروه. هاي آنرا دریافت کنند تا بازخورد مربوط به محصول و ویژگی   استفاده کردند  متخصصان صنعت    و

 سـه  بـیش از  ،ري سـریع هاي رنگ کااندازي کنند که در حال حاضر در زمینۀ سیستم غلطک   فسکی شرکت تراك تول را راه     وکزبه این شد که دونگان و پاک      
  .میلیون دلار فروش سالیانه دارد

  
 با رشـد نز، ش پروداکثژي، بنیانگذاران شرکت لیتل ارمارکو و روبرت براند  يد آوا. هاي اولیه سود ببرند    نمونه تهیۀتوانند از   هاي موجود نیز می   شرکت
هنگامی که براي اولین بار کار خـود را آغـاز   ”گوید، مارکو میدي. ییر دادند محصولات جدید را تغۀرویکرد خود نسبت به توسع  هاي بازرگانی، فعالیت

در حـال  . “خواهنـد خریـد    هفته قبل از برگزاري یک نمایشگاه تجاري طراحی کرده و امیدوار بودیم که مردم آنهـا را   دوکردیم، محصولات جدید را     
 نـسبت بـه آنهـا     راهاي مشتریانگذاشته و پاسخدر معرض فروش در چند فروشگاه  اولیه را تولید کرده،   ۀحاضر، شرکت مذکور تعداد محدودي نمون     

 آیـا در زمینـۀ   ی،و زمـان مـالی  گـذاري   قبل از سرمایه،دهد تا بفهمیم که   این بازخورد به ما امکان می     ”گوید،  مارکو می دي. دهدمورد بررسی قرار می   
  .“ هستیم یا نهی محصول جدید در مسیر درستۀارائ

 فعالیتی است که همـاهنگی آن  دهددر اختیار ما قرار می     را   يهایی که اطلاعات مفید   یکی از تکنیک  : ستفادة مشتریان از محصولات   نحوة ا 
 مستلزم اعزام محققان به منازل مـشتریان بـراي مـشاهدة    انجام این فرآیند .نحوة استفادة مشتریان از محصولات در منزل: برانگیز است بسیار چالش 

  .اده از کالا یا خدمت استنحوة استف
  

  شرکت یکسیماي 
  اینتویت 

هایی بود که  و یکی از اولین شرکتنمودهکس را تهیه  و توربوتَزهاي عامه پسندي مثل کوئیکن، کوئیک بوک    افزاري است که برنامه   اینتویت، یک شرکت نرم   
، “مرا درخانه دنبال کن” این شرکت تحت عنوان ۀدر برنام. ول خود انجام داد محصۀ آزمایشات درون منازل را به عنوان بخشی از فرآیند توسع          1989در سال   

کننـد  سپس از مشتري درخواست مـی . دنخرب یکی از محصولات اینتویت را تامانند فروشی منتظر مشتریان میافزار در کنار یک فروشگاه خرده مهندسین نرم 
کننـد و بـه   افزارهـا را نـصب کـرده و از آنهـا اسـتفاده مـی      کنند که مشتریان چگونـه ایـن نـرم   سی می که اجازه دهد به خانۀ آنها بروند و این موضوع را برر           

شرکت اینتویت این برنامه را براي مراکز تماس خود نیز به مورد اجرا گذاشته است که در     . دهندپیشنهادهاي آنها در یک وضعیت کاملاً طبیعی گوش فرا می         
 و به دنبال گرد آمده مرکز تماس مشتریان دراي  به صورت دورهصولافزار و مهندسان مح  ممدیران نر . پرسندافزار می نرماین   مشتریان سؤالاتی را دربارة      ،آن

-هـاي اینترنتـی بررسـی   این شرکت همچنین از طریق سایت. گردندرسانی مؤثرتر به مشتریان میهایی براي بهبود توانایی کارکنان براي خدمت   یافتن روش 
این فرآینـد  . افزاري خود است جوامع اینترنتی را مورد کاوش قرار داده و به دنبال دریافت نظرات و بازخوردهاي آنها دربارة محصولات نرم، انجام داده هایی را 

  .  بهبود پیشنهادي توسط مشتریان بوده است121 کوئیکن شامل ۀکارایی داشته و آخرین نسخ
  
  لیسنجی ما تجزیه و تحلیل امکان: 4-1-3

در این مرحلـه از فرآینـد، یـک    . گذاري پیشنهادي استسنجی مالی یک سرمایهسنجی در ارتباط با ارزیابی امکان آخرین بخش از یک مطالعۀ امکان     
  یک طـرح کـسب و کـار   ۀسنجی کلی عبور کند، هنگام تهی   اگر مفهوم بازرگانی از تجزیه و تحلیل امکان       . کندتجزیه و تحلیل کلی مالی کفایت می      
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سـنجی مـدنظر قـرار گیرنـد     عناصر اصلی که باید در تجزیه و تحلیل امکان.  کارآفرین باید یک تجزیه و تحلیل مالی عمیق را انجام دهد       ،تمام عیار 
  .  استه حاصلۀ سرمایه، درآمدهاي تخمین زده شده و بازگشت سرمایهشامل نیازمندي اولیه ب

  
انـدازي فعالیـت بازرگـانی    شن کردن آتش به مواد سوختی نیاز داریم، یک کارآفرین نیز براي راههمانطور که براي رو    :ايهاي سرمایه نیازمندي

نوعـاً،  . کنـد  صـدق نمـی  همـه بعضی از مؤسسات بازرگانی نیازمند مقادیر بیشتري سرمایه هستند ولی این قضیه در مورد   . خود نیازمند سرمایه است   
هـاي نوپـا غالبـاً بـراي خریـد      شـرکت . فروشـی هـستند   تولیدي یا خـرده اتي در مقایسه با مؤسس کمتر ۀمؤسسات بازرگانی خدماتی نیازمند سرمای    

 کالاهـا یـا خـدمات و حـضور در     بازاریابی، فروش ، آموزش کارکنان ،هاي مشهود و همچنین استخدام    ، تکنولوژي و سایر دارائی    تجهیزات، ساختمان 
انـدازي مؤسـسۀ    اولیه مـورد نیـاز کـارآفرین بـراي راه    ۀسنجی خوب تخمینی از میزان سرمایانیک تجزیه و تحلیل امک. بازار نیازمند سرمایه هستند   

 دلار بودند تـا بتواننـد شـرکت تـراك      150000کوفسکی نیازمند   زبه عنوان مثال، شاون دونگان و مایک پاک       . دهد می در اختیار شما قرار   بازرگانی را   
 اولیـه  ۀآنها بخـش اعظمـی از سـرمای   . هاي مخصوص را به بازار عرضه کنندیع با استفاده از غلطککاري سراندازي نموده و سیستم رنگ    تول را راه  

هاي اولیه نموده و محصول خود را در نمایـشگاه تجـاري نقاشـی و پیمانکـاران دکوراسـیون آمریکـا در معـرض        خود را صرف توسعه و آزمون نمونه 
  .نمایش گذاشتند

 دربارة نحوة تأمین منابع مالی از طریق بدهی و سـرمایه خواهیـد    را چیزهاي بیشتري“ بدهی و سرمایه :ن مالی منابع تأمی ” تحت عنوان    13در فصل   
  .آموخت

  
هـاي  بینی توانـایی هاي شرکت نوپاي مذکور به سرمایه، کارآفرینان باید مبادرت به پیش تخمینی از نیازمنديۀعلاوه بر تهی  : درآمدهاي برآوردي 

هاي فـروش و درآمـدها    تخمینۀهایی را در زمینۀ تهیمشیها و نشریات تجاري صنعتی خط     انجمن.  کار پیشنهادي بنمایند   بالقوة سودآوري کسب و   
  .گذاران را برآورد کنندسرمایه  مالیاتتوانند انتظارمی کارآفرینان از این طریق. دهنددر اختیار شما قرار می

  
پـردازد تـا نـرخ     هـاي سـرمایه مـی     سنجی مالی به ترکیب درآمدهاي برآوردي و نیازمندي       انآخرین جنبۀ تجزیه و تحلیل امک     : بازگشت سرمایه 

-یکی از معیارهاي ساده، نرخ بازگشت سرمایه است که با تقسیم درآمدهاي برآوردي بـر میـزان سـرمایه            .  مورد انتظار را تعیین کند     ۀبازگشت سرمای 
 با این وجود بخش مهمـی  ،سنجی نوعاً خام هستند در مرحلۀ تجزیه و تحلیل امکان     رفته  صورت گ هاي مالی   اگر چه تخمین  . آید به دست می   گذاري

گذاري باید نرخ بازگـشت جـذابی را در مقایـسه بـا     سرمایه. دهندگذاري را تشکیل میاز تصمیم نهایی کارآفرین مبنی بر انجام یا عدم انجام سرمایه          
 ة مـورد انتظـار  گذاري بیشتر باشد، نرخ بـازد ست که هر چه سطح ریسک یک فعالیت سرمایه  بازده بدان معنا  - ریسک ۀرابط. سطح ریسک ایجاد کند   

 درصد نـرخ بـازده   چهار یا سه که صرفاً شرکت،اندازي و ادارة یک  چرا یک کارآفرین باید تمام خطرات راه     .گذار بالاتر خواهد بود   کارآفرین و سرمایه  
؟ در فـصل   به سود مذکور دست یابد مالیۀگذاري بدون ریسک در یک بانک یا مؤسس   سرمایهبا  تواند   که می  در حالی کند را به جان بخرد       می ایجاد

 نوپـا خواهیـد   شـرکت هـاي مـالی تفـصیلی بـراي یـک      بینی پیشۀدربارة نحوة تهی، مطالب بیشتري  “ یک طرح مالی موفق    ۀتهی” تحت عنوان    11
  .آموخت

هـاي  سـنجی ایـده   تجزیه و تحلیل امکـان ، وقت خود را صرف انجام    الذکرهاي فوق استفاده از روش  با   کارآفرینان باهوش ،  ۀ حاصله صرفنظر از نتیج  
 و مطمـئن  رفتـه تواند به سراغ ایـده بعـدي   ، کارآفرین میباشد تبدیل ایده به یک کسب و کار موفق نامکاندال بر   اگر مطالعۀ مذکور    . کنندخود می 

ة تجزیه و تحلیل نشان دهد که ایـد این اگر .  محکوم به فناست از همان آغازدازي فعالیتی نکرده است که   ان راه  صرف باشد که منابع ارزشمند خود را     
تواند آنرا دنبال کرده و از اطلاعـات گـردآوري شـده در خـلال     است، میبرخوردار  توانایی بالقوة واقعی    از به عنوان یک کسب و کار سودآور         مذکور،

ما اکنون توجه خود را معطوف به ایـن فرآینـد   . وان مبنایی براي ایجاد یک طرح کسب و کار منطقی استفاده کند    سنجی به عن  تجزیه و تحلیل امکان   
  .کنیممی
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  ق شدفگذاري مو یک سرمایهانجامره منجر به  پاچگونه یک لباسِ                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

 لباس خود، متوجه شـد کـه خشکـشویی مـذکور یکـی از      بررسیهنگام او .  به یک خشکشویی منجر به تغییر مسیر شغلی رابرت بیرلی شد        ساده ۀیک مراجع 
-او حتی از بیرلی معـذرت . شد ولی چنین نکردو راضی میاگر خشکشویی مذکور پیشنهاد تعویض آنرا داده بود، ا    .  دلاري او را پاره کرده است      100هاي  لباس

  . خواهی نکرد و در همین زمان بود که بیرلی تصمیم گرفت کاري در این زمینه انجام دهد
روندان دالاسی  به شهتاهاي متعدد بود، بیرلی کار خود در شرکت را رها کرد تا خشکشویی بیبن تاکرز را تأسیس کند          اگر چه بازار دالاس مملو از خشکشویی      

یـک   که آیا بخشی از بازار حاضر به پرداخت بهاي بیـشتر بـراي   مطمئن نبوداو . دهدها ارائه   هاي بالاتر از سایر خشکشویی     با نرخ   ولی کیفیت و خدمات بهتر   
قبـل از  .  خود اکتفا نکردزةرلی تنها به غریبی. هاي بیشتري دارد قرار گرفته، کیفیت و خدمات بهتري ارائه داده و قابلیتمناسب که در مکانی استخشکشوئی  

  . تحقیقات زیادي در این زمینه انجام داده و یک طرح کسب و کار را براي هدایت فعالیت کارآفرینانۀ خود تهیه نموداواندازي بیبن تاکرز، راه
 ظـر هـاي مـورد ن   ویژگـی ی ازلیستتهیۀ  بخوابد، شروع به توانستیک شب، هنگامی که نمی. او کارش را با بینشی که براي کسب و کار خود داشت آغاز کرد  

هاو .  لیست قرار دادصدربر اساس تجربۀ منفی از خشکشویی قبلی، بیرلی پذیرفتن مسئولیت کار را در . خود براي خشکشویی نمود     قلم دیگر را نیز ذکر نمود نُ
 بررسـی  اسکنرهاي بارکدخوان براي ، استفاده ازها در کل فرآیند لباسدیابیبراي رکه شامل تحویل محصول به صورت کنترل شده، یک سیستم کامپیوتري    

  . کردتجهیزات و مواد سازگار با محیط زیست استفاده میروزآمدترین ها و ترجیحات مشتریان و یک فرآیند تنظیف که از اولویت
سنخیتی  به دنبال آنها بودم عیارتمام چیزهایی که من در یک خشکشویی ”،  گویداو می .  که در این لیست گنجانده نشده بود       ي بود قیمت پائین یکی از موارد    

  .“با تخفیف و ارزان فروشی نداشتند
 چیزهـاي زیـادي   و هاو یک هفته کامـل را در کتابخانـه گذرانـد   . گذاري بودهاي بالقوة بازار براي این سرمایه   گام بعدي بیرلی تحقیق دربارة صنعت و توانایی       

هاي مستقل کوچکی بودکه در وهلـۀ اول بـر اسـاس     شرکتۀ تحت سلط  و ه میلیارد دلار بود   16صنعت  این   درآمد سالیانۀ    .کشویی آموخت دربارة صنعت خش  
شکایت . دشو که در این زمینه مطرح میندسته یهای تعداد زیادي از شکایتعاملها او همچنین متوجه شد که خشکشویی. ندردکقیمت با یکدیگر رقابت می   

او همچنین چیزهایی را دربارة قوانینی آموخت که به زودي به مورد اجرا گذاشته شده و نوع . پذیرفتندها مسئولیت کارهاي خود را نمی؟ خشکشویی یکشماره
  . دادکردند را تغییر میها از آنها استفاده میهایی که خشکشوییحلال
-هـا از آن اسـتفاده مـی   تعداد کمی از شرکتکه  ،تواند از روش سازگار با محیط زیست خود میکرد، متوجه شد که گونه که بیرلی طرح خود را تهیه می       همان
هـا  ی از خشکـشویی بخش اعظم ـاو مبادرت به تحقیق دربارة رقابت فعلی در دالاس پرداخته و متوجه شد که         . عنوان یک ابزار بازاریابی استفاده کند     هب کردند

 و فـرد منحـصربه هاي خود را از رقبا متمایز نموده و به شعبات خـود یـک طـرح     او متوجه شد که باید فعالیت     . زار دارند خواهانه نسبت به با   یک رویکرد زیاده  
 راننـدگی نمـوده و   ها آندرتوانستند اي بوده، یک سایبان جذاب داشته و مسیرهایی داشتند که رانندگان می         مذکور داراي دکوراسیون حرفه    مراکز. دهدبجذاب  

هایشان را من به دنبال مکانی بودم که افراد احساس راحتی نموده و بهترین لباس”گوید، او می . گرفتی و آشامیدنی رایگان در اختیارشان قرار می       مواد خوراک 
البتـه، یکـی از سـؤالات    . “اي را ارائه دهد که هیچ خشکشویی دیگري آنها را ارائه نکرده بود   ارهتسپنج  من به دنبال مکانی بودم که خدمات        . به آنجا بسپارند  

براي یافتن پاسـخ ایـن پرسـش،    “ آیا مشتریان حاضر به پرداخت بهاي این کیفیت، خدمات و آسایش هستند؟”شد این بود که، کلیدي که باید پاسخ داده می     
- بـه بحـث مـی    آن ساختمان شـرکت تـا نـام   اندازهاي تمرکز مشتریان بالقوه استفاده کرد که دربارة هر چیزي از چشمبیرلی از یک شرکت بازاریابی و گروه    

 تا از آنهـا انتقـاد کننـد تـا بتوانـد از      خواست مذکورهاي  اعضاي گروهازهاي شهر داده و  عدد از بهترین خشکشویی15هایی را به   بیرلی حتی لباس  . پرداختند
  . هدف او این بود که فراتر از انتظارات آنها عمل کند. دوانتظارات دقیق مشتریان آگاه ش

-بر اساس تحقیقـات، او مـی  . اندازي نمود دالاس راهۀلانو در حومپ در قالب یک طرح، بیرلی شرکت بیبن تاکرز را در  مذکورپس از تجزیه و تحلیل تحقیقات 
 میلیـون  فروش یکز مرز  اولین فروشگاه او توانست در اولین سال فعالیت ا وقتی که. دلار درآمد دارند000/250 ههاي معمولی هر سال  دانست که خشکشویی  

 قبل از اینکه زمام عملیات شرکت را به  او.ریزي او جواب داده است که تحقیقات و برنامهدریافت ، ماه شروع به سودآوري نماید  چهاردلار فراتر رفته و پس از       
 دیگـر بـوده و بـه همـراه     کسب و کاراندازي یک  راه در حال حاضر در حاليو.  فروشگاه دیگر نیز افتتاح نموددوعنوان رئیس هیأت مدیره در دست بگیرد،      

 نفـره،  13در حال حاضر یک تیم . کند دنبال می- فعالیتآغازقبل از -شریک خود همان رویکرد انتقادي را نسبت به تحقیق دربارة صنعت و فعالیت بازرگانی    
  .دگیر که در همان اولین مرتبه، کار به بهترین نحو ممکن انجام میگذاري جدید نموده تا اطمینان حاصل کندیکسال را صرف تحقیق براي این سرمایه

قـصور   انجام این کـار  دراندازي فعالیت بازرگانی دربارة صنعت و بازار تحقیق کنند؟ چرا بعضی از کارآفرینان  چرا براي کارآفرینان مهم است که قبل از راه   -1
  ند؟کنمی

انجـام   .است) یا نوع دیگري از فعالیت بازرگانی به انتخاب شما(اندازي یک رستوران جدید در حال بررسی راه فرض کنید که یکی از دوستان نزدیک شما          -2
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  کنید؟ توصیه می به اوی رانبع نیاز دارد چه م موردکنید؟ براي یافتن اطلاعات توصیه میاوچه تحقیقاتی را به 

   دارید؟اواي به  چه توصیه،بالقوه دربارة فعالیت بازرگانی مذکوربراي دریافت بازخورد از مشتریان .  بازگردید2 به سؤال -3
  
  چرا باید یک طرح کسب و کار را تهیه نمود؟: 4-2

  مبتنـی بـر  ياندازي یک کسب و کار جدید است نیازمند طرح کـسب و کـار  هر کارآفرینی که در حال انجام یک فعالیت بازرگانی بوده یا درصدد راه 
ریـزي   در برنامه عمیقاًهایی کهتحقیقات ثابت کرده است که شرکت. ت است تا بتواند احتمال موفقیت خود را افزایش دهد  درك صحیح از واقعی    یک

هاي کوچـک  دهد که شرکتمتأسفانه، مطالعات همچنین نشان می   . شوند عملکرد بهتري در مقایسه با سایرین دارند       فعالیت بازرگانی خود درگیر می    
 ـهبسیاري از کارآفرینان هیچگاه زمانی را ب      . کسب و کار ندارند   طرح   ۀ چندانی به تهی   ۀعلاق . دهنـد  طـرح کـسب و کـار خـود اختـصاص نمـی      ۀ تهی

  .کنند کاملاً مشهود استهاي کوچک تجربه میریزي در نرخ بالاي شکستی که بسیاري از شرکتمتأسفانه، پیامدهاي مربوط به فقدان برنامه
 بازاریـابی و  هايهـا و اسـتراتژی   از فعالیت بازرگانی پیشنهادي کارآفرین، جزئیـات عملیـاتی و مـالی، فرصـت         طرح کسب و کار یک خلاصۀ مکتوب      

 آن قابـل  ۀبـراي تهی ـ نیز شده وجود ندارد و هیچ میانبري حساب هیچ جایگزینی براي یک طرح کسب و کار        . هاي مدیران است  ها و توانایی  مهارت
ایـن  . شـود کند که به ایجاد یک کسب و کـار موفـق خـتم مـی    به عنوان یک نقشۀ راه در مسیري عمل می       این طرح    ،براي کارآفرین . تصور نیست 

 ،کـارآفرین مـذکور  توسط  تحقیقات لازم نشانۀ انجام این طرح   وجود  . است آن و نحوة رسیدن به      مطلوب اهداف، جایگاه    ، مسیر ةکنندفرآیند توصیف 
 خلاصه، یک طـرح کـسب و   طوربه . است منطقی لگذاري با استفاده از یک مد براي سرمایهافیکهاي کسب و کار و آمادگی      فرصتمطالعۀ کافی   

  .ست محکوم به فناهاياندازي کسب و کار راهبراي اجتناب ازکار بهترین تضمین کارآفرین 
ارهـاي  کفرین است و از طریق ترسـیم راه تر از همه، این فرآیند راهنماي کارآاول و مهم. کند اساسی را دنبال می ۀ وظیف سه یک طرح کسب و کار      

 میـان   و مأموریت، اهـداف بلندمـدت  ۀاي از ابزارها شامل بیانی طرح مذکور مجموعه  . دهدآتی و تدوین استراتژي کسب موفقیت این کار را انجام می          
کنـد کـه در هـدایت موفـق شـرکت بـه       اهم مـی ها را فرهاي مالی، بازارهاي هدف و استراتژي     بینی پیش ،هامدت، تجزیه و تحلیل بازاریابی، بودجه     

دهد ولی طرح مذکور تنها در صـورتی کـارآیی خواهـد داشـت کـه      این فرآیند به مدیران و کارکنان حس هدفمند بودن می  . کندکارآفرین کمک می  
 تـر یطق ـ باشـد، طـرح مـذکور من   بیشتر طرح ۀ اعضاي تیم در تهی میزان مشارکتهر چه . همۀ افراد در ایجاد، به روز رسانی و تغییر آن سهیم باشند           

 ـ کند که مـی  این طرح براي همۀ افراد اهدافی را مشخص می     ، در مراحل حیاتی آغازین و توأم با ابهام اولیه         اًخصوص. بودخواهد   ن سـمت  داتواننـد ب
 چنـین طرحـی   ۀتهی ـ. اسـتفاده نمـود   عملکرد واقعی در مقایسه بـا اهـداف   سنجش براي    از آن  توانکند که می  ن می عییحرکت نموده و معیاري را ت     

  ؟است یا نه عملاً سودآور مذکور ة آیا اید و ببینند کهواقعیت بسپارندآزمونِ  ۀهاي خود را به بوتکند تا ایدهکارآفرینان را مجبور می
 مفهوم کـسب  تعریف و کافیادگی مالکان مؤسسات بازرگانی غالباً بدون آم. گذاران است و سرمایهدهندگانوام جذب ،کارکرد دوم طرح کسب و کار     

 ـ ۀم روي برگارقاد و اعداصرفاً نوشتن یک سري . کنندگذاران مراجعه می و سرمایهدهندگانوامو کار به     پـشتیبانی از درخواسـت وام   راي یادداشـت ب
 مـورد نیـاز   ۀسرمایجذب نجر به گذاران به ندرت م درخواست وام یا تلاش براي جذب سرمایه ،بدون یک طرح کسب و کار منسجم      . کندکفایت نمی 

سـازد تـا بـه    یک طرح کسب و کار منطقی است که کارآفرین را قادر میۀ  مورد نیاز، تهی   ۀسرمایتأمین  در عوض، بهترین راه براي تضمین       . شودمی
زیادي به جزئیات داشته باشند چرا که ایـن  کارآفرینان باید توجه   . کند ارائه    را هاي کسب و کار موصوف    گذاران بالقوه، پتانسیل   و سرمایه  دهندگانوام

کیفیت طرح کسب و کار شرکت تأثیر زیادي بـر تـصمیم افـراد بـراي     . شودگذاران بالقوه مربوط می و سرمایه  دهندگانوامامر به برنامۀ ارائه شده به       
. گـذاران بـالقوه دربـارة شـرکت و مـدیران آن اسـت       ایه و سـرم   دهنـدگان واماین امر، همچنین بیانگر اولین احساس       . گذاري دارد  یا سرمایه  ارائۀ وام 

  .اي به نظر برسدیقل خورده و حرفهصاز نظر شکل ظاهري و هم از نظر محتوا کاملاً هم بنابراین، محصول نهایی باید 
 ةها و تولید نـرخ بـازد  ازپرداخت وام قادر به بذکورگذاري مگذاران بالقوه اثبات کند که سرمایه    و سرمایه  دهندگانوامیک طرح کسب و کار باید براي        

اندازي کـرده بـود، تجربـۀ    را راه  نویسندگی چندین شرکتۀنیل استیفنسون، یک کارآفرین و نویسنده، که قبل از تمرکز بر حرف. کافی و جذاب است   
  :دهداینگونه شرح میرا خود در زمینۀ نوشتن یک طرح کسب و کار 

 ـ  . کرد که از همان آغاز برایم مسجل بودودم، چیزي به ذهن من خطور می      گونه که درصدد نوشتن طرح خود ب      همان  یـک طـرح   ۀمن بـه دنبـال ارائ
-هـا کـار نمـی   اگر این طرح. شدنداین کار ریسک زیادي را مرتکب می     در   که م مبلغ قابل توجهی پول از افراد غریبه بود        استقراضپیشنهادي براي   
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شـود کـه   این امر شـما را واقعـاً تکـان داده و سـبب مـی     .  قضیه بودةهاي ناراحت کننددند که یکی از جنبهداکرد، این افراد پول خود را از دست می   
  . مه ببینندلطما در حال استفاده از پول سایر افراد هستیم و این افراد ممکن است در اثر این فرآیند . دهید عمیقاً بیندیشیددربارة کاري که انجام می

 این اسـت کـه کـارآفرین    مستلزماین کار .  واقعیت بنگرد خشنِاز زاویۀ کسب و کار خود    ةکند تا به اید    بالقوه را مجبور می     کارآفرین ،تهیه یک طرح  
کمـک    کسب و کـار ةایدیک    بودن آمیز موفقیت به اثبات یک طرح حساب شده     . گذاري نماید  مبادرت به ارزیابی شانس موفقیت سرمایه       عینی طورب

  :گذاران بالقوه سربلند بیرون بیایددهندگان و سرمایهوام آزمون نزد سهمنابع مالی خارجی، طرح کسب و کار کارآفرین باید از براي تأمین . کندمی
   آزمون ارزش-3 آزمون رقابتی و -2 آزمون واقعیت، -1

  .هاي بیرونی و درونی هستنددو آزمون اول داراي مؤلفه
ایـن  . این امر است که در حقیقت، بازاري براي کالا یـا خـدمت مـذکور وجـود دارد           اثبات   در ارتباط با     مؤلفه بیرونی آزمون واقعیت   : آزمون واقعیت 

کارآفرینانی که این بخـش  .  رقابت و عوامل مشابه تمرکز دارد ۀ بازار، درج  ةهاي تخصصی بازار، مشتریان بالقوه، انداز     آزمون بر جذابیت صنعت، حوزه    
 کسب وکـار آنهـا   ةتقاضاي قوي براي ایدیک کنند که ارند در قسمت بازاریابی طرح کسب و کار خود اثبات می          گذمیاز آزمون واقعیت را پشت سر       

  .وجود دارد
اي که در طـرح کـسب و کـار آمـده     هاي هزینهتواند با توجه به تخمینآیا شرکت می.  درونی آزمون واقعیت بر خود کالا یا خدمت تمرکز دارد    لفۀمؤ

-د؟ آیا محصول مذکور واقعاً از محصولات فعلی رقبا بهتر است؟ آیا محصول مذکور ارزش خاصی را در اختیار مـشتري قـرار مـی        آنرا تولید کن  عملاً  
  دهد؟ 

نقاط قـوت و ضـعف شـرکت    . پردازدمی بیرونی آزمون رقابتی به ارزیابی جایگاه نسبی شرکت در مقایسه با رقباي کلیدي آن              لفۀؤم: آزمون رقابتی 
  ها تهدیدي براي موفقیت و بقاي شرکت جدید است؟العملشود؟ آیا این عکس قوت و ضعف رقبا منطبق میچگونه با نقاط

.  اسـت  رقابتی نسبت به رقبـاي فعلـی خـود   مزیت یک  کسب به قادر که   دارد اشاره ایجاد شرکتی    در توانایی مدیریت    هآزمون رقابتی ب  لفۀ درونی   ؤم
شـرکت  . گـذاري مـذکور را اثبـات نمایـد    طرح موصوف باید کیفیت، مهارت و تجربۀ تیم مـدیریت سـرمایه   این بخش از آزمون رقابتی،     از براي گذر 

  تواند یک مزیت رقابتی را در بازار به آن بدهد؟مذکور داراي چه منابع دیگري است که می
 آنها اثبات کنـد کـه   هر، طرح کسب و کار باید ب    گذاري در طرح مذکو   گذاران براي سرمایه   و سرمایه  دهندگانوام براي متقاعد کردن     :آزمون ارزشی 
  . ی را براي آنها به همراه داشته باشدباذ جةتواند احتمال بالایی از بازپرداخت یا نرخ بازداین فرآیند می

کنتـرل  -سسۀ بازرگـانی  کنند چرا که موارد نامشهود تملک یک مؤهاي خوبی تلقی میگذاريهاي بازرگانی خود را سرمایهکارآفرینان معمولاً فعالیت  
گـذاران بـه شـکل    دهنـدگان و سـرمایه  با این وجود، وام. گیرند را در نظر می-ملبرند و سایر عوا آزادي در انجام آنچه از آن لذت می ،سرنوشت خود 

 ۀ دریافـت یـک بـازدة جـذاب    در زمین ـ  راگـذاران دهندگان و سرمایه یک طرح باید وام  .بازگشت سرمایه : نگرندتري به این قضیه می    روح و خشن  بی
  .متقاعد کند

هـاي کـسب و   گذاران دیدگاه خود دربارة اهمیـت مـدل  ، بسیاري از کارآفرینان و سرمایهۀ نودهاي اینترنتی در اواخر دهاگر چه در خلال موج شرکت  
-هاي مـالی یـک سـرمایه   در ارزیابی پتانسیلگذاران براي چندین دهه  همان اصولی که سرمایه، هنوز هم از دست داده بودند     را کار عملی و سودآور   

 و  اثبـات کـرد کـه فرضـیات خـام     21هاي اینترنتـی در ابتـداي قـرن    نابودي بسیاري از شرکت  . ر است قرا بر نداهگذاري جدید مورد استفاده قرار داد     
هـاي   داراي پرسنلی با قابلیتمذکورمؤسسات ”گوید، یکی از نویسندگان بازرگانی می. دنتواند جایگزین اصول منطقی کسب و کار شو    نمی غیرواقعی

هاي کسب وکار آنهـا بهتـر از   هاي بازاریابی سخاوتمندانه بودند ولی تعداد زیادي از آنها بدین علت ورشکست شدند که طرح           تخصصی بالا و بودجه   
  .“برخورد با کوه یخ نبوداجتناب از طرح کشتی تایتانیک براي 

 دیـدگاه   یـک گـذاري جدیـد بایـد   سرمایه. بینانۀ مبتنی بر فرضیات تحقیقی و منطقی است هاي مالی واقع  بینییشترین مسأله، پ  مهمدر حال حاضر،    
کارآفرینان باید بتوانند به صورتی شفاف درك خود دربارة موضوعات زیر را بـه سـایرین   . استراتژیک بلندمدت و تمرکز عملیاتی کاربردي داشته باشد    

  .منتقل کنند
óمواد خام و ملزوماتة بهاي تمام شد   
óهر واحد نیروي کارة  بهاي تمام شد  
óسود ناخالصۀهاي فروش تعیین شده توسط بازار و حاشی قیمت   
óهاي بازرگانیسر فعالیت نقطۀ سربه  
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  ناکارآمـدي  دركمانِز. “طرح مذکور کارایی ندارد”د این است که کن کارآفرینان می بهي که یک طرح کسب و کار        اهترین توصیه در بعضی مواقع، ب   
در سایر مـوارد، ایـن   . گذاري نمایدریزي و قبل از آن است که کارآفرین مذکور منابع قابل توجهی را سرمایه   بازرگانی بالقوه در مرحلۀ برنامه     ةیک اید 

رح کسب و کـار در خـود طـرح    ارزش واقعی یک ط. اندازي یک شرکت باید بر آنها فائق آمد مشکلات مهمی است که قبل از راه       ةطرح آشکار کنند  
 ـ   مستلزم یک  آن ۀ فرآیند تهی   ولی اگر چه محصول نهایی مفید است     . آن است  ۀنیست بلکه درفرآیند تهی     کـارآفرین ه توسـط   ارزیـابی عینـی و نقادان

 یـک  کـسب ساسـی در   کـه نقـشی ا  آمـوزد  مـی هاي مالی و سایر عـواملی چیزهایی را دربارة شرکت خود، بازار هدف، نیازمندي     چه  کارآفرین  . است
جـایگزین نمـوده و اشـتباهات خـود را روي      “ دانـم من می ”را با   “ کنممن فکر می  ”دهد تا   این فرآیند به کارآفرین اجازه می     . موفقیت بازرگانی دارند  

ار منجـر بـه کـاهش    یک طرح کسب و ک ـۀ به زبان ساده، تهی.  عمل استۀتر از ارتکاب همین اشتباهات در عرصکاغذ مرتکب شود که بسیار ارزان     
  !دهد میصورتکارآفرین  به انجام کارصحیح  نحوة این کار را از طریق آموزش  واندازي یک شرکت شدهریسک و عدم اطمینان در راه

اندیـشیده و  گذاري مذکور  دربارة سرمایهه جِداین طرح باید نشان دهد که کارآفرین مذکور ب.  ثالثاً، یک طرح کسب و کار انعکاسی از خالق آن است       
 کـافی  زمـان  اودهد که تهیۀ یک طرح کسب و کار منسجم نشان می. شود را به دقت مورد بررسی قرار داده است   هر آنچه منجر به موفقیت آن می      

فـی فعالیـت   هاي مثبـت و من کند تا جنبه طرح کارآفرین را مجبور می   اینتهیۀ  علاوه،  به. ده است کرصرف  را  روي کاغذ   به   طرح مذکور    انتقالبراي  
. خواننـد  تأثیر اولیۀ مثبتی بر کسانی خواهد گذاشت که آنرا می، که با تفکر تهیه شده باشد،یلیصیک طرح کسب و کار تف    . مذکور را مدنظر قرار دهد    
-حرفـه گـذاران  سرمایه. وانندخ با کارآفرین مذکور، طرح کسب و کار او را میملاقاتگذاران بالقوه قبل از  دهندگان و سرمایه  در بسیاري از موارد، وام    

 ،آنهـا از نظـر  .  زمان و پول باشدصرف این همهکنندة توجیهتواند  نمیاوکنند که طرح کسب و کار      زمان خود را صرف ملاقات با کارآفرینی نمی        اي
  .دارة مؤسسۀ بازرگانی خواهد بود براي اکافی طرح کسب و کار است احتمالاً فاقد انضباط ي تهیۀ یک برا لازمکارآفرینی که فاقد نظم و ترتیب

توانـد بـه دیگـران اجـازه     رین نمیفبه همین دلیل، کارآ. گذاري باشد کارآفرین نسبت به سرمایهۀکنندة اشتیاق و علاقطرح کسب و کار باید منعکس 
  کـارآفرین نـد شـرکت را همان تواننـد ایـن   ینمده و  نبو فعالیت بازرگانی مذکور قادر به درك  دهد تا طرح کسب و کار او را برایش تهیه کنند چرا که              

توانـد   بازرگانی قرار داشته و تنها کسی است که به بهترین نحـو ممکـن مـی     ةاي است که در پشت اید     کارآفرین نیروي محرکه  .  تجسم کنند  مذکور
این، از آنجایی که کـارآفرین مـذکور طـرح    علاوه بر . بینش و اشتیاقی که براي تبدیل ایدة مذکور به یک طرح کسب و کار موفق دارد را منتقل کند   

توانـد آنـرا بـه شـکلی     در غیر ایـن صـورت، نمـی   .  آگاه باشدآنکند، باید از تمام جزئیات    گذاران بالقوه ارائه می   دهندگان و سرمایه  موصوف را به وام   
آیـا  خواهند اطمینـان حاصـل کننـد کـه     گذاران می سرمایه.ندکگذار مالی آنرا رد میمتقاعد کننده ارائه داده و در بسیاري از موارد، مؤسسه یا سرمایه           

، عـلاوه بـر ایـن   .  یـا نـه   داردبرنامـه گذاري جدید نموده و براي رفع آنهـا      سرمایه خطرات مبادرت به ارزیابی     ايبینانه واقع شکل به    مذکور کارآفرین
  .  آن هستندبازگشت سرمایۀ منطقی و مؤسسۀ بازرگانی مذکورآوري سود یافتن شواهدي مبنی بر درصددتوان انتظار داشت، آنها همانگونه که می

 کارآفرینـانی کـه   دو سوم تنها بدین صورت کهاست “ دو سومقاعدة  ”در نظرگرفتنیک طرح کسب و کار، تهیۀ  راه براي درك نیاز به       بهترینشاید  
 دو سـوم از ایـن حمایـت مـالی، تنهـا     کنندگان دریافتاز بین . وندشیک طرح کسب و کار جدید منطقی و کارآمد دارند از حمایت مالی برخوردار می         

مـؤثرترین اسـتراتژي   . بینی شـده خواهـد بـود   تر از زمان پیش  طولانیدو سوم    و فرآیند دریافت پول      به این افراد پرداخت شده    مبلغ درخواستی اولیه    
  ! است منسجم، تهیۀ یک طرح کسب و کار“دو سومقاعدة ”اجتناب از 

   
  ناصر یک طرح کسب وکارع: 4-3

آنهـا  . دن بوده و باید متناسب با شرایط خاص طراحی شـو  فردمنحصربه کسب و کار     هاي طرح همۀکارآفرینان باهوش متوجۀ این موضوع هستند که        
 اسـتاندارد باشـد   توانـد عناصر یک طرح کسب و کار مـی . کنندشود اجتناب میهاي مشابه میهاي قدیمی و تکراري که منجر به تهیۀ طرح       از روش 
 اولـین بـراي   اگر. گذاري جدید باشدکنندة اشتیاق آنها براي انجام سرمایه    بوده و منعکس   فردمنحصربه بیان داستان توسط کارآفرینان باید       ةولی شیو 

 اساتید بازرگانی، وکلا و مـشاورانی  حسابداران،. دکنی استفاده ترتجربهباهاي افراد   است از توصیه   بهترد،  کنیمی طرح کسب و کار      بار مبادرت به تهیۀ   
کارآفرینـان  .  ارائۀ راهکار در تهیه و پالایش یک طرح باشـند  براي عالییتوانند منابعکز توسعۀ کسب و کارهاي کوچک مستقر هستند می     اکه در مر  

 در سـازماندهی  ،افـزاري هـاي نـرم  هایـن بـست  . هـاي خـود اسـتفاده کننـد     کسب و کار براي تهیۀ طرح     تخصصی هايافزارتوانند از نرم  همچنین می 
حسابهاي مالی در اختیار آنها قـرار  ت صورۀبه کارآفرینان کمک کرده و نکات مفیدي را در زمینۀ نوشتن طرح و الگوهاي اولیۀ تهی       مربوطه  موضوعات  

کننـد بـا یـک مـشکل     که از آنها استفاده مـی کنند ولی کارآفرینانی اي را ایجاد میهاي کسب و کار حرفه     طرح ،ریزيهاي برنامه این بسته . دهندمی



                                                                                فصل چهارمتهیۀ طرح کسب و کار، ملاحظات اولیه     / بخش دوم
 

171

توانـد یـک نکتـۀ منفـی بـراي      ایـن امـر مـی   . اند غالباً مشابه یکدیگرند گویا از یک قالب بیرون آمده      شده توسط آنها   هایی تهیه طرح: مواجه هستند 
  .کننداي باشد که هر ساله صدها طرح کسب و کار را مشاهده میگذاران حرفهسرمایه

دربـارة   زمان و انرژي براي تعریف و تحقیـق  به جاي صرف.  به نظر برسدسخت نوشتن یک طرح کسب و کار ممکن است         اندازِ چشم در وهلۀ اول،  
 اتفاقـات   بـروز اندازي نمـوده و سـپس نـاظر   دهند شرکت خود را راه از کارآفرینان ترجیح میيبسیار مورد نیاز، و منابع مالی   هابازار هدف، استراتژي  

 .آوردمـی  کار سخت است که نتایج بسیاري بـه بـار    انجامِ همین با این وجود،!فرساستین طرح کاري بس طاقت    اهمۀ اینها گذشته، تهیۀ     از  . باشند
  در مقایـسه بـا کـسانی کـه    ،اندها نمودهکارآفرینانی که زمان و انرژي خود را صرف تهیۀ طرح   . شوند بسیاري از این نتایج بلافاصله آشکار نمی       ،البته

هاي قبـل، بیـان کـردیم کـه طـرح      در قسمت. بودخواهند برخوردار  چالشی و رقابتی مواجهه با محیط درآمادگی بهتري از اند این کار را انجام نداده    
ت اگر از طریق یک مسیر ناآشـنا، سـخ  . کندموفق هدایت می کسب و کار همانند نقشۀ راهی است که کارآفرین را در مسیر برپایی یک کسب و کار       

دهید با کسی همراه شوید که نقشۀ راه و یک برنامـۀ سـفر را در اختیـار دارد یـا       و خطرناك در حال سفر به یک مقصد خاص هستید، آیا ترجیح می            
ریزي مسافرت، مقصد و محل توقف ندارد؟ اگر چـه تهیـۀ یـک طـرح کـسب و کـار       اینکه همراه کسی باشید که هیچ اعتقادي به نقشۀ راه و برنامه     

  .دهدهاي بازرگانی را افزایش می موفقیت نیست اما شانس موفقیت کارآفرین در انجام فعالیتضامن
هـاي   طـرح . و سطحی بوده و ارزش چنـدانی ندارنـد   قصتر معمولاً بسیار نا   هاي کوتاه طرح.  صفحه است  40 تا   25یک طرح کسب و کار نوعاً بین        

تـرین عناصـر یـک طـرح     این قسمت به شرح رایج! ورد استفاده قرار نگرفته یا خوانده نشوند تر نیز در معرض این خطر هستند که هیچگاه م         طولانی
هـاي کـسب و کـار    گذاري بازرگانی، تمام طـرح با این وجود، کارآفرینان باید متوجه این موضوع باشند که همانند هر سرمایه        . پردازدکسب و کار می   

 را به عنوان یک نقطۀ آغاز براي تهیۀ یک طرح در نظر گرفته و در صورت نیـاز آنهـا را اصـلاح             یک کارآفرین باید عناصر زیر    .  هستند فردمنحصربه
  .گذاري خود را به شکل بهتري بیان کندکند تا داستان سرمایه

   
  صفحۀ عنوان و فهرست مطالب: 4-3-1

 مؤسـسان   آدرس آدرس شـرکت و همچنـین نـام و   اي بوده و باید حاوي یک صفحۀ عنوان به همراه نام، لوگـو و           طرح کسب و کار یک سند حرفه      
  .گنجانند می نیزبسیاري از کارآفرینان در صفحۀ عنوان خود شمارة کپی طرح و تاریخ انتشار آنرا. شرکت باشد

 کـه  ،حهاي خاصی از طـر  صفحۀ باشد به نحوي که بتوانند بخشةکنند که داراي شمار  خوانندگان طرح کسب و کار از فهرست مطالبی استقبال می         
  .  بیابند،توجه آنها را جلب کرده است

  
  خلاصۀ اجرایی: 4-3-2

این خلاصـۀ  . گذاران، کارآفرینان باید یک خلاصۀ اجرایی را تهیه کنند برنامۀ ارائه شده به هر یک از مؤسسات بالقوة مالی یا سرمایه           بنديجمعبراي  
. را بـه صـورت خلاصـه آورده باشـد    مـذکور  گذاري رمایهس و تمام نکات مربوط به  صفحه تهیه شده دو حداکثر در    ،اجرایی باید مختصر و مفید بوده     

 توصـیف   به اختـصار این خلاصۀ اجرایی باید موارد زیر را. دهد متمرکز ارائه میبصورتخلاصۀ اجرایی یک خلاصۀ اجمالی از کل طرح است که آنرا  
  :کند
óمدل کسب و کار شرکت و مبناي مزیت رقابتی آن  
óا بازارهاي هدف شرکت و مزایایی که کالاها و خدمت آن براي مشتریان به همراه دارد بازار ی  
óهاي مؤسسان و کارکنان کلیدي قابلیت  
óهابینی فروش و درآمد، سرمایۀ مورد نیاز، نرخ بازگشت سرمایه و موعد بازپرداخت واممثل پیش(اندازهاي مالی کلیدي  چشم(  

تـوان در مـدت    بدان معنا که چگونه می،شود نامیده می1“طرح آسانسورپسند”ز آن چیزي است که تحت عنوان      مکتوب ا سخۀ  خلاصۀ اجرایی یک ن   
گـذار بـالقوه تـصور    دهنـده یـا سـرمایه   وامخود را در آسانسور با یک . گذار را جلب نمودرسد، نظر سرمایه آسانسور به مقصد خود می  یک کوتاهی که 

 بـراي  ! ولی ساختمان چندان بلند نیـست دور هستید و شما توجه کاملاً متمرکز فرد مذکور را در خلال این مدت داری    نفر در آسانس   دوتنها شما   . کنید

                   
1 . Elevator pitch 
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آید، شما باید به عصارة اصلی پیـام خـود اشـاره    گذاري عالی به حساب میگذار مبنی بر اینکه فعالیت بازرگانی شما یک سرمایهمتقاعد کردن سرمایه 
  . دایی دقیقه به مخاطب مذکور منتقل نمدو یا یکا ظرف نموده و نکات کلیدي ر

خلاصـۀ  . در صورت عدم توفیق در انجام این کار، شانس خوانده شدن بقیۀ طرح حداقل خواهـد بـود   .  را جلب کند   هخلاصۀ اجرایی باید توجه خوانند    
 از کارآفرین و مؤسسۀ بازرگانی ایجـاد نمـوده   ايلوب اولیه تأثیر مط، پیشنهادهاي مالی را مطرح کرده، که به خوبی تهیه شده باشد      یاجرایی منسجم 

اگر چه خلاصۀ اجرایی اولـین بخـش طـرح کـسب و کـار بـه       .  جذب منابع مالی مورد نیاز خود طی کند        را به سمت  تواند بخش اعظمی از راه      و می 
  .شودآید، باید آخرین قسمتی باشد که نوشته میحساب می

  
  تبینش و بیانیۀ مأموری: 4-3-3

ف اهـد مـستلزم ذکـر ا  این بیانیه .  آموختید، بیانیۀ مأموریت بیانگر بینش کارآفرین دربارة وضعیت فعلی و آیندة شرکت است            3همانگونه که در فصل     
 پایۀ شرکت در شرایط دنیـاي واقعـی   ،این بیانیه. کندندة سمت و سویی است که شرکت مذکور بدان سمت حرکت می           نک شرکت بوده و تعریف    کلی

تواند علاقه و بینش کـارآفرین را نـسبت بـه مؤسـسۀ بازرگـانی       طرح خوب مییک.  کسب و کار است یکلروح   دربارة   ه تشکیل داده و یک نظری     را
  . براي بیان آن استمکانجلب نموده و بیانیۀ مأموریت بهترین 

   
  تاریخچۀ شرکت : 4-3-4

 را تهیـه نمـوده و بـه     خـود  باید یـک تاریخچـۀ مختـصر از عملیـات    ،ار است که در حال تهیۀ یک طرح کسب و ک یمالک مؤسسۀ بازرگانی کوچک   
گیري شرکت، نحـوة تکامـل آن و   کنندة زمان و چگونگی شکل این بخش باید توصیف   . رخدادهاي مهم مالی و عملیاتی در عمر شرکت اشاره نماید         

-تهیـۀ نمونـه  شیوة آمیز اهداف گذشته و همچنین  تحقق موفقیتنحوةحاوي این طرح باید  .  دربارة آیندة شرکت است    کارآفرین تفکرات   ی از تجسم
این بخش همچنین باید بـه توصـیف   .  باشدانها، تحقق اهداف در زمینۀ سهم بازار یا تضمین قراردادهاي بلندمدت با مشتری مجوز، کسب   ههاي اولی 

  .وجهۀ فعلی شرکت در بازار بپردازد
   

  سیماي مؤسسۀ بازرگانی و صنعت: 4-3-5
 در آن مشغول رقابت است، کارآفرین باید آنرا در طرح کسب و کـار خـود    مذکور گذاران با صنعتی که شرکت    دهندگان و سرمایه   آشنا کردن وام   براي

  در آنانداز کلی دربارة صنعت یا آن بخش از بازار مجهز کند که شرکت مذکور در حال فعالیـت     این بخش باید خواننده را به یک چشم       . توصیف کند 
کنندة فرآینـدي  هاي بزرگ صنعت، همگی تعیین شرکتهاي صنعت مثل اندازة بازار، روندهاي رشد و نقاط قوت نسبی اقتصادي و رقابتی   داده. تاس

 ازخـروج  / بـه موضوعات اسـتراتژیک مثـل سـهولت ورود   . رسید محصول یا خدمت جدید توان به درك بهتري از کارآمدياست که از آن طریق می    
گـذاري  توانـد در ارزیـابی سـرمایه    مـی نیـز جویی ناشی از مقیاس یا دامنۀ آن و وجود روندهاي اقتصادي سیکلی یا فصلی     ایی تحقق صرفه  بازار، توان 

-این بخش از طرح باید به توصیف روندهاي عمدة صنعت و عوامل کلیدي موفقیت و همچنـین چـشم          .  کمک کند   طرح مذکور  جدید به خوانندگان  
انـدازهاي  کتابچـۀ چـشم  . هاي رقابتی آنرا درك کندکند تا پویاییاطلاعات مربوط به تکامل صنعت به خواننده کمک می. بپردازدانداز کلی آیندة آن     

 رونـدهاي  در ارتبـاط بـا  هـایی را  بینـی آید که سیماي طیفی از صنایع گوناگون بوده و پـیش   صنعتی ایالات متحده یکی از منابع عالی به حساب می         
اي از نکات مربوط به شـرایط فعلـی اقتـصاد اسـت کـه      دربارة صنعت و اطلاعات اقتصادي، خلاصه بع مفیدامنیکی دیگر از . کنده میبعدي آنها ارائ  

شـود آمارهـاي   منتـشر مـی  ) بانک مرکزي آمریکـا ( بار در سال توسط فدرال رزِرِو هشت که ،کتاب بژ. شودمعمولاً تحت عنوان کتابِ بژِ شناخته می      
ایـن کتـاب اطلاعـات ارزشـمندي را در زمینـۀ      . کنـد هاي کلیدي کسب و کار و همچنین در کـل اقتـصاد ارائـه مـی               دها را در بخش   یلی و رون  صتف

توانند این اطلاعات ارزشـمند  کارآفرینان می. دهدارائه می را  کننده و نرخ دستمزدها     سازي گرفته تا مخارج مصرف    موضوعاتی از توریسم و روند خانه     
  . شتان خود در اینترنت بیابندرا با نوك انگ

هـا بایـد در   آن ادغام وها یا ترکیب  خروج شرکتوورود .  صنعت بپردازدةبینی شداین بخش از طرح همچنین باید به توصیف سودآوري فعلی و پیش          
 سال گذشته تأثیر قابل توجهی بـر  ده طول کارآفرین همچنین باید به تمام رخدادهایی که در .  قرار گیرد  ررسیقالب تأثیر بر رفتار رقابتی بازار مورد ب       

  . ند اشاره کنداهصنعت داشت
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-با این همه، این نوشـته . تري از اهداف میان مدت شرکت برسداین بخش باید حاوي اهداف بازرگانی عمومی شرکت بوده و سپس به تعریف دقیق       
اهـداف  . انی و چـه کـسی آنـرا بـه مـورد اجـرا خواهـد گذاشـت        ها باید مشخص کند که طرح کسب و کار درصدد تحقق چه بوده و چگونه، چه زم         

 به عبـارت دیگـر، ایـن    .گر سمت و سوي کلی آن استبیانهایی است که شرکت درصدد تحقق آنها بوده و   بلندمدت اهدافی کلی و طولانی از طرح      
  “؟ودخواهد ب شرکت به چه شکل ، سال آیندهپنج تا سهظرف ”دهند که، اهداف به این سؤال جواب می

-تمام اهداف میـان مـدت مـنعکس   . گیري و کنترل هستنداز طرف دیگر، اهداف میان مدت اهداف عملکردي خاصی هستند که قابل حصول، اندازه   
ی بایـد   منطق ـیک هـدف میـان مـدت   . هستندگیري میزان پیشرفت و تحقق اهداف  اهداف عمومی بلندمدت بوده و حاوي روشی براي اندازه         ةکنند

  .اهداف بلندمدت و میان مدت باید با مأموریت اساسی شرکت مرتبط باشند.  موفقیت باشدزمانی براي کسبارچوب داراي یک چ
  

  شرکت یکسیماي 
  
  

  )  یک ساختمان بلند قرار داردۀآپارتمان شیکی که در آخرین طبق( وسااولین پِنت ه

  
 ـ ي یک ساختمان بالاۀپارتمان خود در طبق   مهندس عمران به نام هاکان و آنیکا اولسون، هنگام بازسازي آ          دو   ي فـرد منحـصربه  ة ایـد ه در استکهلم سـوئد ب

هنگامی .  سقف صاف قرار گیردداراي هاي فعلیِتوانست در کارخانجات تولید شده و در بالاي ساختماندند که میرسی یهاي با کیفیتوسا ایجاد پنت ه دربارة
. هاي داراي سقف صـاف را بـا ماژیـک قرمـز مـشخص کردنـد      ایی از شهر خریداري کرده و تمام ساختمانکه زوج مذکور به لندن آمدند یکسري تصاویر هو     

کـسب و  طـرح   یک ۀپس از انجام تحقیقات بیشتر و تهی. “ خوب داریمکسب و کار ة یک اید کهیمفهمید، شدهنگامی که کل تصویر قرمز    ”گوید،  هاکان می 
هاي خیلی وساکه از پنت ه-اي را هم براي مستأجرین مدل کسب و کار آنها ارزش افزوده. اندازي کردندا راه  ر “وسااولین پنت ه  ”کار، زوج اولسون شرکت     

ایـن  . یت داشـت  جذاب-وس بهبود یافته بودا که ارزش اموال آنها با افزودن پنت ه- و هم براي مالکین-کنند استفاده می جذابهاي مصنوعیشیک با اتاقک  
همانند بـسیاري از کارآفرینـان، زوج   . شودنکند که هیچ اختلالی براي ساکنان فعلی ایجاد  و تضمین مینصب کرده  یک روزه     را هاي خود وسا پنت ه  تشرک

. “این ایـده بـسیار جدیـد بـود    ” ، مردد بودند چرا که به قول هاکاناعتبار ۀهایی بودند که در ارائ شامل بانک از جملهکردند که اولسون باید بر موانعی غلبه می     
 . دربارة آن بیشتر خواهید آموخـت 13براي تأمین سرمایه مورد نیاز، زوج اولسون از فرشتگان تأمین مالی استفاده کردند که یکی از عناوینی است که در فصل    

گذاري وس سرمایهااولین پنت ه  و نصب دلار سرمایه مورد نیاز را براي تولید400000آنها یکی از دوستان ثروتمند خود را متقاعد کردند که بخش اعظمی از              
 اسـتفاده کـرده و   اي ویـژه عایقهـاي صـوتی   که در این زمینه تردید داشتند، زوج اولسون موافقت کردند که از       ،براي متقاعد کردن مسئولین قانونگذاري    . کند

ریزي براي  در حال برنامهمذکورش بوده و زوج هاي شرکت در حال افزایوسافروش پنت ه.  قرار دهند مربوطههايهاي صدا خفه کن را روي سقف لاستیک
  .ل نیویورك هستندث بزرگ دنیا مهاي شهربه کسب و کار خود توسعۀ

  
  استراتژي کسب و کار: 4-3-6

در قـسمت  . سـت بابخش مهم دیگر طرح کسب و کار، دیدگاه مالک شرکت نسبت به استراتژي مورد نیاز براي همسویی و حتی پیشی گرفتن از رق                 
  پاسـخ این بخش به ایـن سـؤال  . خواهد برودد که مؤسسۀ بازرگانی به کجا میکنمیارآفرین با تعیین اهداف بلندمدت و میان مدت مشخص    قبل، ک 

در اینجـا، کـارآفرین بایـد    . بـریم نام می استراتژي بازرگانی  چیزي است که ما از آن تحت عنوان   همان این .توان بدانجا رسید  د که چگونه می   دهمی
 در طـرح  ،کـارآفرین مـذکور  . دشـو  او از رقبا میشرکت  سبب تمایز  ي داشته و چه چیزي    ابرنامه مزیت رقابتی در بازار چه       کسبهد که براي    شرح د 

در  شـرکت  مورد نظـر  ۀ نکاتی را مطرح کرده و وجه، بایدخود براي تحقق اهداف بلندمدت و میان مدت بازرگانی در مواجهه با رقبا و مقررات دولتی     
 شدن شـرکت در پـیش چـشم    فردمنحصربه است که منجر به    موضوعاتی ،یکی از موضوعات مهم در این بخش      .  مشخص نماید  ن مشتریان را  اذها

 . شودمشتریان می
، بهتـر،  تر جدیـد ي چیـز  اسـت چـرا کـه    بـازار  رقبـا در  فروش کالاها یا خدمات مشابه،هاي شکست یک مؤسسۀ بازرگانیترین روش یکی از سریع   

  .کندتر یا متفاوت از کالاها یا خدمات فعلی ارائه نمیتر، راحتر، سریعتبزرگ
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بـه عنـوان   . ایـد  عوامل کلیـدي موفقیـت اسـتفاده نم   کسبتواند از آنها براي هایی باشد که شرکت می  روش بیانگرستراتژي طرح کسب و کار باید       ا
 موفقیت در نظر گرفته شود، مالـک مؤسـسه بایـد یـک طـرح      در کسبي کلیدمثال، اگر یک نیروي فروش قوي و آموزش دیده به عنوان یک امر             

طراحی یـک مـدل    ”:تحت عنوان 3 مبناي این بخش از طرح کسب و کار از موضوعات مذکور در فصل     .  این نیرو داشته باشد    أمیناجرایی را براي ت   
  .گرفته شده است“  یک طرح استراتژیک منسجمتهیۀکسب و کار رقابتی و 

  
  ف کالاها یا خدمات شرکتتوصی: 4-3-7

اگـر  . را ارائـه دهـد   مـذکور  انداز نحوة استفاده مشتریان از کالاها یا خدماتیک کارآفرین باید خط کلی محصولات شرکت را توصیف نموده و چشم         
ن است به نحـوي کـه افـراد    بهترین کار، توصیف کالا یا خدمت به سبکی روا      . هستیدها، نمودارها و تصاویر      طرح  نیازمند ی باشد محصول مذکور فنّ  

-الاختـراع اي از حـق یک کارآفرین باید خلاصه. تواند مفید باشدبیان جایگاه محصول در سیکل عمر محصول نیز می    . عادي قادر به درك آن باشند     
 اسـت یـک   بهتـر در نهایـت،  . دشـو  رقبا میةال سوءاستفادب کالا یا خدمت در ق ازمحافظت منجر به کهارائه کند     را ها، علائم تجاري یا حقوق نشر     

 شـده را مـشخص   آنهـا  شـدن  فـرد منحصربه به سبب مزایا یا بهبودهاي خاصی که ،هاد یا خدمات شرکت با رقبا انجام دها صادقانه بین کالا ۀمقایس
  . دینکرا مشخص  ندستهتري از خط فعلی محصول هاي بعدي کالاها و خدماتی که شکل تکامل یافتههایی را براي تولید نسلنموده و طرح

بـه  و تأکیـد نمـوده    کالاها یا خدمات شرکت فردمنحصربههاي  باید بر ویژگیقسمتاین در  ،ا یا خدماتههاي کالا توصیف ماشینی ویژگی به جاي 
مـثلاً،  ( خـدمت   ویژگی عبارت است از یک واقعیت توصـیفی دربـارة کـالا یـا    .آورندکه مشتریان از طریق خرید آنها به دست می اشاره شود   مزایایی

هاي کالا یـا خـدمت بـه    منفعت هر آن چیزي است که مشتري از ویژگی. )تري دارد و استفادة راحت  که به صورت ارگونومیک طراحی شده      ايهدست
ردم نگوئیـد کـه   به م ـ”،  تبلیغات، گفتةت، اسطوررنبا زمانی لئو). وريمشکلات کمتر در ارتباط با سائیدگی مچ دست و افزایش بهره (آورد  دست می 

 باشـد کـه    امـر  ایـن بیانگراین بخش از طرح باید . “به آنها بگوئید که کالاي مذکور چقدر براي آنها خوب خواهد بود        . ایدکالا را به چه خوبی ساخته     
ل صورتحـساب کمتـر   مث ـ(کنـد  هاي مشهود کالا یا خدمت را به منافع مهم و غالباً نامشهود مشتري تبدیل می         یک مؤسسۀ بازرگانی چگونه ویژگی    

پـذیري بیـشتر در سـاخت    هـا بـراي پرداخـت صورتحـسابهاي ماهیانـه، انعطـاف      تر به اینترنت، زمان کمتر براي نوشتن چک    انرژي، دسترسی سریع  
 نـه   وهـا عـت  منف، مـشتریان :بـه خـاطر داشـته باشـید       . ) یک زبان خارجی یا سایر موارد      یريتر مورد نیاز براي یادگ    هاي شناور، زمان کوتاه   ساختمان

  . خرندهاي کالا یا خدمت را میویژگی
اي از روش همچنـین بایـد خلاصـه   .  را توصـیف کننـد  ه و بهاي تمام شدتأمینتولیدکنندگان باید فرآیند تولید، مواد خام استراتژیک مورد نیاز، منابع   

  تولیـد شـده  فـرد منحـصربه هاي الامتیاز یا ویژگی داراي حقند یک فرآیبااگر محصول . دنتولید را تهیه کرده و نحوة استقرار کارخانه را مشخص کن    
هـاي  زیـست و برنامـه  بر محیط شرکت فعالیتهاي  است تأثیر    بهترهمچنین،  .  باشد مفیدتواند  میبازار  آن در    فردمنحصربههاي  است، توصیف مزیت  

  . دهید این فرآیند را توضیح حاصل ازکارآفرین براي کاهش پیامدهاي زیست محیطی منفی
   

  شرکت یکسیماي 
   سوآش

 کارواش در سراسر 75000تقریباً .  نیز افزایش یافته استآنها تمیز نگه داشتن از طریقهاي آمریکایی، تمایل به حفظ ارزش خودروها         ارزش اتومبیل  با افزایش 
لیب و کریس جونز از این فرصت بـراي   تیوم. ند داردیگر تفاوت به میزان قابل توجهی با یک، خدمات و کیفیت  از نظر ایالات متحده مشغول فعالیت هستند ولی       

 ، استفاده نموده و شرکت سوآش را تأسیس نمودند که یک کارواش پیـشرفته، مـنظم و دقیـق اسـت کـه در آن        در زمینۀ شستشوي اتومبیل    تربه خدمات   ۀارائ
هاي خودپرداز خریداري کرده و با آرامش در خودروهـاي خـود   ستگاهی مشابه دستگاهمشتریان نوع خدماتی که مایل به استفاده از آن هستند را با استفاده از د         

کـل   .دوش ـمی انجام ،گذاردرس را در ماشین شما جا نمیگاه ب و هیچ، نرم افزار کنترل شدهۀخدمات نظافتی با استفاده از تجهیزاتی که به وسیل     . مانندمنتظر می 
  .کشد دقیقه طول میپنج و فقط هبودفرآیند مذکور سازگار با محیط زیست 

  
  .تواند در تمایز یک محصول یا فرآیند از رقبا مفید باشد می،گذاران این دست براي سرمایهازي فردمنحصربههاي تأکید بر ویژگی
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  استراتژي بازاریابی: 4-3-8
 واقعـی  دةد این است که آیـا بـاز  نکنها را تأمین میبع مالی شرکتاي که مناگذاران بالقوه و سرمایهدهندگانوام ،هاي مهم کارآفرینانیکی از دغدغه 

. هـاي آن بنمایـد  بنابراین، هر کارآفرینی باید مبادرت به توصـیف بـازار هـدف شـرکت و ویژگـی     . براي کالاها یا خدمات پیشنهادي وجود دارد یا نه      
ایجاد یک کـسب و کـار موفـق    . اي ایجاد یک طرح کسب و کار استهترین بخشترین و چالشیهاي آن یکی از مهم   تعریف بازار هدف و پتانسیل    

شـاید بـدترین خطـاي    . هـستند آن  کالاهـا و خـدمات   بهـاي  جذب مشتریان واقعی بستگی دارد که مایل و قادر به پرداخت      دربه توانایی کارآفرین    
هنگـام  ، هـاي کوچـک  معمـولاً شـرکت  .  اسـت ۀ مـردم بازاریابی یک کارآفرین، شکست در تعریف بازار هدف و تلاش براي فروش همه چیز به هم     

  .ترند موفق،هاي خاص مشتري عملکرد عالی در برآورده ساختن نیازها یا خواستهۀتمرکز بر یک حوزة تخصصی بازار و ارائ
و سـپس تبـدیل ایـن    هاي کالاها یا خدمات ارائـه شـده توسـط شـرکت       ویژگی ی از لیستتهیۀ  هاي شناسایی بازارهاي هدف بالقوه،      یکی از تکنیک  

تواننـد از  گام بعدي تهیه لیستی از انواع افرادي است که به این مزایا نیاز داشته یا مـی ). به قسمت قبل مراجعه کنید    (ها به لیستی از مزایاست      ویژگی
توانید شروع بـه تحقیـق   هدف بالقوه، می بازارهاي پس از شناسایی.  خلاق باشید و اجازه دهید که ذهن شما آزادانه به پرواز درآید            .آنها استفاده کنند  

  . اینها بازارهایی هستند که شرکت شما باید آنها را تعقیب کند. یدکندربارة آنها و محدود کردن لیست خود به یک یا دو حوزة نویدبخش 
       میلیـون  35، تعداد نوجوانان به 2010 تا سال.  در حال رشد و تکامل مؤسسات بازرگانی کوچک است       بازار نوجوانان و جوانان یکی از بازارهاي هدف 

با توجه به گـزارش یـک مؤسـسۀ تحقیقـاتی،     . ستآنها، قدرت خرید کمیت خواهد رسید ولی مهمتر از       ، درصد جمعیت ایالات متحده    12 تقریباً   ،نفر
 تعهـدي  چون این نوجوانـان ! ال و یونان استغکنند که این مبلغ بیش از تولید ناخالص داخلی فنلاند، پرت    میلیارد دلار خرج می    170نوجوانان سالانه   

هـاي جـذاب   نان مخارجی اختیاري بـوده و یکـی از واقعیـت   آها یا اقساط خودرو ندارند، مخارج انجام شده توسط بسیاري از    نسبت به پرداخت وثیقه   
 کـه ایـن   اسـت  اهمیـت   واجد نوجوانان بدین جهتبازاربعلاوه، . بسیاري از کارآفرینان زیرکی است که درصدد ارتباط با این بازار هدف هستند     براي  

شـکل  در آینـده   کالاها یا خدماتی هستند کـه رونـدهاي اجتمـاعی را    گانپذیرنددر زمرة اولین افراد تأثیر بسیار زیادي بر خریدهاي خانواده داشته و  
، فروشـی از مدیران ارشد انجمن تبلیغات بازاریابی خـرده  ی مایک گاتی، یک به قول).بودند؟ نوجوانانها  iPod ۀچه کسانی پذیرندگان اولی  (دهند  می
کننـد و   پول خودشان را در اختیار داشته و تصمیمات خرید را خودشان اتخاذ مـی  آنها. دنآیکنندگان جوان یک بازار بسیار مهم به حساب می        مصرف”

بـا ایـن نوجوانـان    عمـدتاً  هاي قبلی، اجه بوده و در مقایسه با نسلوالدین با محدودیت زمانی بیشتري مو. یابندبا تغییرات جامعه، اهمیت بیشتري می 
  .“کنندهمانند بزرگسالان برخورد می

  
  شرکت یکسیماي 
  رفلاي موبایلشرکت فایِ

 نموده کودکان رايصراً بهاي فایر فلاي منحنویز، مبادرت به بازاریابی موبایل ر در ایالت ایلیلینکلن شایِ شرکت فایرفلاي موبایل، یک شرکت تولید موبایل در       
هاي موبایل براي تماس با افراد مهـم  توانند از تلفنبا درك این موضوع که کودکان امروزه می. نامدمی“ هاي در حال حرکتهاي موبایل براي بچهتلفن”و آنرا  

         صورت تخصصی براي کودکان طراحی شده و دستگاهی بود که  موبایلی به بازار آمد که به    ةبلر با اید  زندگی خود استفاده کنند، مؤسس این شرکت آقاي دان د
توانستند کنترل بیشتري نسبت بـه اسـتفاده از آن داشـته     به سادگی قابل استفاده بوده و والدین نیز می   ،هاي طراحی شده براي بزرگسالان    در مقایسه با موبایل   

در . مه نداردکهاي سنتی قفل ددانه وارد بازار شد، به عنوان مثال، فایرفلاي همانند موبایلکند، با یک طراحی هوشمن دبلر که مستقیماً با کودکان کار می      . باشند
 20ریزي کنند که حداکثر قادر به تمـاس بـا   توانند موبایل مذکور را به نحوي برنامهمیخود  ساده داشته و والدین به انتخاب     ۀمک د پنجعوض، این موبایل فقط     

 محبوبیـت  فـایر فـلاي  ).  حرارت در آنجا چقدر استۀ براي اینکه ببینند درج،هاي نوجوانان مثل برقراري تماس با استرالیا شیطنتبراي اجتناب از    (شماره باشد   
 ةبراي جذابیت بیـشتر ایـن موبایـل بـراي اسـتفاد     .  و نگران ایمنی فرزندانشان هستندي داشتههاي متعدد که برنامه دارداي شغلهي دوها زوجقابل توجهی بین  

  . هاي زیبا در طراحی آن استفاده نموده استها، نور، صدا و انیمیشن فایر فلاي از رنگ،ودکان، با دریافت نظرات مشتریان در این زمینهک
  

“ ایجـاد یـک طـرح بازاریـابی قدرتمنـد     ” تحت عنوان 7هایی است که به تفصیل در فصل   تعریف بازار هدف یک شرکت مستلزم استفاده از تکنیک        
  : یک طرح کسب و کار باید به سؤالات زیر پاسخ دهدبا این حال، . استدهآورده ش

  ؟)سن، جنسیت، سطح درآمد و سایر ویژگیهاي جمعیتی( مشتریان هدف من چه کسانی هستند •
  کنند؟کنند و کجا خرید میکنند، کجا کار می کجا زندگی میدر •
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  ضور دارند؟ تجاري شرکت من حقلمروي چه تعداد مشتریان بالقوه در •
  کند؟هایی تصمیمات خرید آنها را هدایت میکنند؟ چه نیازها و خواسته چرا آنها خرید می•
  تواند انجام دهد؟ها در مقایسه با رقبا، چه کاري می براي تحقق بهتر نیازها و خواسته، شرکت من•
   نظر آنها چیست؟هاي مشتریان، مبناي تمایز شرکت ازها و عادت با علم به نیازها، خواسته•
  

  .هاي بازار مشتري و مستندسازي خواستهۀنشان دادن علاق:  گام استدواثبات وجود یک بازار سودآور مستلزم 
  

یک کارآفرین باید قادر به اثبات این امر باشد که مشتریان هدف او نیازمند یا طالب کالاهـا یـا خـدمات او بـوده و           : مشتري ۀنشان دادن علاق  
 تکنیک قابل اتکاء وجود دارد که در ارتباط با ایجاد یک نمونۀ اولیه از محصول است به نحـوي کـه مـشتریان         دو. ت بهاي آن هستند   مایل به پرداخ  

یـک کـارآفرین   .  تعداد کمی از محصولات را به نحوي تولید کنند که آنها بتوانند عملاً از آن استفاده کنند یابتوانند نحوة کارایی آنرا مشاهده کرده و     
-مکن است یک نمونۀ اولیه یا یک محصول واقعی را به چندین مشتري بالقوه ارائه کند تا تأییدیه و ارزیابی رسمی آنها را بـراي ارائـه بـه سـرمایه       م

آیـا  که کند میاثبات این امر . روش دیگر براي به دست آوردن بازخورد مفید، فروش محصول به چندین مشتري با تخفیف است              . گذاران کسب کند  
رساندن محصول بـه دسـت   . سازدوجود داشته و امکان نمایش محصول در شرایط عملی را فراهم می مذکور   یا خدمت    کالااي براي   مشتریان بالقوه 

 قابـل توجـه در طراحـی و افـزایش     يتواند منجر بـه بهبـود   روشی عالی براي دریافت بازخوردهاي ارزشمندي است که می        ، فرآیند بدومشتریان در   
  .  شرایط واقعی شودفروش در

  
این بـازار آن قـدر   ”هاي مبهمی از این دست استوارند، استدلالهاي کسب و کار زیادي وجود دارند که بر  طرح: هاي بازار مستندسازي خواسته 

ي پشتوانۀ واقعیـت  جملاتی از این دست دارا. “رسیم میسرسربه ماه به نقطۀ هشتعظیم است که اگر تنها یک درصد از آنرا به دست آوریم، ظرف          
هـاي حـساب   بـا اسـتدلال  ! در بسیاري از موارد، این توقعات غیرواقعی هستند. بینی بیش از حد کارآفرین هستندکننده خوشنبوده و معمولاً منعکس   

 دارنـد کـه مؤیـد     راتحقیقـاتی اي انتظار مشاهدة گذاران حرفهدر مقابل، سرمایه. پذیر نیست تعیین سهم بازار امکان  ،هایی از این دست   نشده و تعمیم  
  .استهاي بازار کالا یا خدمت ادعاهاي کارآفرین دربارة پتانسیل

نظرسـنجی از  هـاي  هاي بازار، پرسشنامهنتایج بررسی. هاي فروش کالا یا خدمت نیازمند تحقیقات بازاریابی است    ها دربارة پتانسیل  گردآوري واقعیت 
 تحـت  8در فـصل   (شـود میتوسط کارآفرینان ۀ صورت گرفته بینانهاي فروش خوشبینییش اعتبار پیش  و مطالعات جمعیتی منجر به افزا      انمشتری
  ).ها و منابع تحقیقات بازار خواهید آموختچیزهاي بیشتري را دربارة تکنیک “ایجاد یک طرح بازاریابی قدرتمند”عنوان 
  

  شرکت یکسیماي 
  اسپین کلین

ی که از فشار آب براي تمیز کردن سریع و دستگاه اسپین کلین، دربارة طرح کسب و کار خود     اطلاعات مورد نیاز  ردآوري  جو رابرتسن و دیو دادلی، براي گ      
پـس از اصـلاح   .  دریافت کنند راهاي آنها درصدد برآمدند محصول مذکور را به دست مشتریان رسانده و پاسخ       کند،میآسان فیلترهاي استخر شنا استفاده      

 در نزدیکـی  هچند نمونۀ اولیه، رابرتسن و دادلی تعداد محدودي از محصولات را تولید کرده و چند فروشگاه عرضۀ محـصولات مربوط ـ             ساختاین طرح با    
ز هایی را در اختیار داشتند کـه ا  این کارآفرینان واقعیت در نتیجه،محصول مذکور به سرعت به فروش رفت و.  آنها را بفروشندتامنزل خود را متقاعد کردند    

  . توانستند اثبات کنند که محصول آنها از پتانسیل فروش واقعی برخوردار استآن طریق می
  

هـاي  بینـی پـیش . شـوند هاي مالی است که بعداً در این طرح مطرح مـی بینییکی از اهداف این بخش از طرح کسب و کار، ایجاد مبنایی براي پیش     
. هـا شـکل گرفتـه باشـد    بر اساس تحقیقات و واقعیـت  الامکانحتیو  بودهبینانه یک تفکر خوشبیش از   چیزي  مالی یک شرکت نوپا باید مبتنی بر        

هـا و  هاي بازرگانی محلی، مقالات روزنامـه اي، اتاقهاي تجاري یا حرفه انجمن طریق اطلاعات گردآوري شده از   استفاده از بسیاري از کارآفرینان با     
 .کننـد  تهیـه مـی   راهاي مالی کسب و کار بالقوة خود مدل، یا سایرین، مؤسسات دولتی و البته اینترنتمجلات، مطالعات بازار انجام شده توسط خود 



                                                                                فصل چهارمتهیۀ طرح کسب و کار، ملاحظات اولیه     / بخش دوم
 

177

اي هـاي عجولانـه  تر از تخمین به میزان قابل توجهی دقیق  ، فروش، بهاي تمام شده و درآمد خالص طرح کسب و کار           هايبینیاین اطلاعات، پیش  
  .اغذي نوشته شده استدستمال کجعبۀ است که پشت جلد سیگار یا 

  :به موارد زیر اشاره کنداین بخش از طرح کسب وکار باید 
تواند یک برنامۀ تبلیغاتی را براي پیـشبرد فـروش و تبلیغـات        کند، می هنگامی که کارآفرینی مبادرت به تعریف بازار هدف شرکت خود می          : تبلیغات

هـا در رسـیدن بـه بـازار هـدف      کـدامیک از رسـانه  . مکن به مشتریان دسترسی پیدا کنـد  تا به مؤثرترین و کارآمدترین شکل م   مورد نظر تهیه نماید   
توانـد از شـهرت خـود    هاي تبلیغاتی پیشبرد به چه میزان است؟ شرکت چگونه مـی    هاي برنامه توان از آنها استفاده نمود؟ هزینه     مؤثرترند؟ چگونه می  

  سود ببرد؟ 
 در حـال تغییـر   انچه حد بزرگ است؟ آیا این بازار در حال رشد یا کاهش است؟ چـرا؟ آیـا نیازهـاي مـشتری            بازار بالقوه تا    :  بازار و روند آن    ةانداز

  ها فصلی است؟ آیا تقاضا به کالا یا خدمت دیگري بستگی دارد؟است؟ آیا فروش
فروشـان، عمـده   بـراي خـرده  . آیـد براي بسیاري از مؤسسات بازرگانی، انتخاب مکان مناسب یکی از عوامل کلیدي موفقیت به حـساب مـی        : مکان

بـا ترکیـب   . آوردهاي خدماتی، بهترین مکان معمولاً مکانی است که بیشترین آسـایش را بـراي مـشتریان هـدف بـه همـراه مـی        فروشان و شرکت  
تمرکز مـشتریان و حـداقل تـصادم    هایی با بیشترین توانند مکانهاي دیجیتال، کارآفرینان میافزار نقشهاطلاعات آماري و سایر تحقیقات بازار با نرم    

بنـدي منجـر بـه محـدود     دهد؟ آیا مقررات ناحیـه  مشتریان هدف قرار می عبوريکدامیک از مکانهاي خاص، شرکت را در مسیر     . با رقبا را پیدا کنند    
مـواد خـام کلیـدي یـا مـشتریان      موضوع غالباً نقشی محوري در یافتن مکانی نزدیـک   این   ،شود؟ براي تولیدکنندگان  شدن استفاده از این مکان می     

آل شود که حدسیات مربوط به انتخـاب مکـان ایـده   استفاده از گزارشات جمعیتی و تحقیقات بازار براي بررسی مکانهاي بالقوه، سبب می      . اصلی دارد 
  .تر باشدبه واقعیت نزدیک

اي اري شرکت چیست؟ شرکت مذکور درصدد ایجاد چـه وجهـه      گذاي دارد؟ استراتژي کلی قیمت     خدمت چه هزینه   ۀتولید کالا یا ارائ   : گذاريقیمت
تواند منجر بـه  آیا این فرآیند می).  را ببینید4-4شکل ( مورد نظر آن است؟  ۀریزي شده مؤید استراتژي شرکت و وجه      در بازار است؟ آیا قیمت برنامه     

 ـه است؟ آیا مشتریان مایل به پرداخت این بها هستند؟ چه ریزي شده در مقایسه با کالاها یا خدمات دیگر چگون      سود شود؟ قیمت برنامه    کسب -هلای
 محـصولات خـود را بـه صـورت نـسیه بـه       شرکت، آیا ؟ها تا چه حد حساس هستند  هاي قیمتی در بازار وجود دارد؟ مشتریان نسبت به تغییر قیمت          

  پذیرد؟هاي اعتباري را میفروشد؟ آیا کارتمشتریان می
  

  4-4 شکل
   شرکتۀگذاري، کیفیت ادراکی و وجهارتباط بین قیمت

  
  
  
  
  
  
  
  

 است؟ براي انجام فروش، نیازمند چند تماس تلفنی هـستید؟ انگیـزه یـا    کور چگونه است؟ میانگین فروش چه میزانتوزیع کالا یا خدمت مذ  : توزیع
  تواند انجام دهد؟محرك فروشندگان چیست؟ شرکت براي تسهیل خرید مشتریان چه کاري می

،  شـرکت پـست، پرسـنل فـروش داخـل    (کنـد  هاي توزیعی بپردازد که مؤسسۀ بازرگانی از آنها استفاده مـی      بخش از طرح باید به توصیف کانال       این
هـاي مـورد    تبلیغـات، رسـانه  ۀگذاري و پیشبرد شرکت، شامل بودج ـهاي کلی قیمتمالک مؤسسه باید استراتژي). فروشان خرده  و اران فروش زکارگ

هاي شرکت براي کالاها و خدمات نیز باید مورد اشاره قـرار  تضمین.  خلاصه بیان کندطوره شرکت را بهاي انجام شده براي معرفیشلااستفاده و ت  
  .گیرد

  کلاسبا ۀوجه
 کسانی است که بدنبال  شامل هدف

 پرداخت بهاي توانها بوده و بهترین
  ندرا دارآن

  ض متناقهۀوج
دن در این مان :ف ناشناخته است هد

  موضع خطرناك است
   ارزشیۀوجه

کسانی است که به دنبال شامل  هدف 
ارزش چیزي هستند که براي آن پول 

  دهندمی

  زنی چانهۀوجه
 هدف شامل کسانی است که براي 

 پائین مهمتر از کیفیت هايآنها، قیمت
  است

 بالا

 قیمت 

 پایین 
 کیفیت ادراکی   بالا  پایین 
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  تجزیه و تحلیل رقبا: 4-3-9 
شـود کـه کارآفرینـان در     رقبا سبب میبینانۀ ناکامی در ارزیابی واقع.را مورد بررسی قرار دهدگذاري جدید یک کارآفرین باید رقابت در زمینۀ سرمایه   

  ازتجزیـه و تحلیـل  یـک  بایـد  ). گـذاران بـالقوه  دهندگان و سـرمایه وام از نظرخصوصاً (لوح یا غیرصادق به نظر برسند این زمینه فاقد آمادگی، ساده    
دهند و یک پـرچم قرمـز بـزرگ را بـه      فریب می تنها خودشان را   ،ندهسترقیب   به زعم خود بی    کارآفرینانی که .  شود نجامرقباي مهم در این زمینه ا     

هاي آنهـا معمـولاً کـار چنـدان     گردآوري اطلاعات دربارة سهم بازار رقبا، محصولات و استراتژي. دهندگذاران بالقوه نشان می دهندگان و سرمایه  وام
ایـن بخـش   .  هـستند اطلاعاتبع ارزشمند اروش منهاي تجاري، مشتریان، مجلات صنعتی، نمایندگان بازاریابی و تحقیقات ف انجمن. مشکلی نیست 

رقبـاي کلیـدي شـرکت چـه کـسانی      . نسبت به رقباي خود داراي مزیت استتا چه حد   ین موضوع متمرکز باشد که شرکت مذکور        ااز طرح باید بر     
چه حد موفق هستند؟ چه چیزي کالا یـا  اي برخوردارند؟ تا   ؟ در بازار از چه وجهه     چیستهاي آنها   هستند؟ نقاط قوت و ضعف آنها چیست؟ استراتژي       

کند؟ این بخش از طرح بایـد نـشان    ایجاد میاوها چه مزیت رقابتی را براي  بازار متمایز کرده و این تفاوتفعالانخدمت کارآفرین مذکور را از سایر     
  . بر مشتري متمرکز است تا چه حدهاي شرکتدهد که استراتژي

   
  شرکت یکسیماي 

  ر موژویپِپِ
زوج مذکور . گرفتاندازي یک شرکت تجارت الکترونیک  تصمیم به راهش که از کار خود به عنوان طراح وب سایت خسته شده بود به همراه همسر              آلی ردنرگا

د بوده و بـه آنهـا   توانست براي تجارت الکترونیکی بسیار مفیمحصول خاصی را در ذهن نداشتند و لذا زمان قابل توجهی را صرف تحقیقات بازار نمودند که می             
آنها در نهایت بر فروش یک کاغذ دکور از طریق تکنولوژي اینترنتی پیشرفته در سراسـر دنیـا بـه توافـق       . دنامکان داد تا کسب و کار خود را از رقبا متمایز کن           

 پیپـر   شرکت خود به ناماندازيقبل از راه. متغیر بود دلار 12 تا 2 قیمت آنها بین و هرسیدند که دامنۀ این محصول از کاغذهاي ابریشمی ژاپنی تا فرانسوي بود      
 گرفـت از   تـصمیم  لـذا ها فاقد خط محصول گسترده بوده وآلی متوجه شد که بسیاري از شرکت گاردنر.  بود اوموژو، مطالعۀ وضعیت رقبا یکی از اولین وظایف       

  دارايهـاي  از شرکتبعضی به این موضوع توجه داشت که اوقبلی وب سایت، به عنوان یک طراح     . استفاده کند  شرکت خود    ز تمای وجهعنوان  ه   ب این موضوع 
ی وب سایت. زحمت تبدیل نموده استفرآیند خرید را براي مشتریان به فرآیندي پراین امر   کنند که   هاي ضعیفی استفاده می   سایت از وب  ، محصول ةخط گسترد 

 سـایت مـذکور را در موتـور    او زمـانی افـزایش یافـت کـه     این شـرکت فروش  . شرکت از رقبا بود     مبناي دیگري براي تمایز    ، آسان  مناسب و کاربرد   طراحیبا  
 ـ بـر نـی تبازرگانی مب مدلیک  و تصمیم به ایجاد او ةتحقیقات گسترد. به نوبۀ خود، نام این شرکت را در زمرة اخبار خود آورد      جستجوي یاهو قرار داد که        ۀ ارائ

  .ی را به همراه داشت مثبتۀنجام گرفت که مستقیماً منافع مشتریان را در نظر گرفته و نتیجاي ا به شیوه،عملکرد بهتر از رقبا
  
  توصیف تیم مدیریتی: 4-3-10

 در تـصمیمات تـأمین مـالی خـود     ،گـذاران گذاري بازرگانی، کیفیت مدیریت بوده و مدیران مـالی و سـرمایه    ترین عامل در موفقیت یک سرمایه     مهم
هـاي مـدیران بازرگـانی، مـدیران      قابلیـت ةبنابراین، یک طرح باید توصـیف کننـد       .  توانایی و تجربۀ مدیران شرکت قائلند      يراضریب وزنی زیادي ب   

 ،گـذاران دهنـدگان و سـرمایه  وام: به خاطر داشـته باشـید کـه   .  درصد در این شرکت حق مالکیت دارند    20کلیدي و تمام افرادي باشد که دست کم         
- سـرمایه نـزد  اعتبـار  فرآیند کـسب  بخش اعظمی از ، موفقیت اثبات شدهۀ با تجربۀ صنعتی و سابق،یک تیم مدیریتی. دندپسنمدیران باتجربه را می   

  . پیموده استراگذاران جدید 
   

  شرکت یکسیماي 
 IFAشرکت 

کتی که از طریق اینترنت مبادرت به شر(نوشتند میرا  IFAیمور طرح کسب و کار شرکت خود یعنی شرکت    س ثیر و هی  نري، آنیل ن  یسون ه هنگامی که جِ  
 اشـاره  خـود  تجربۀ بازرگـانی  و تیم مدیریتی لکممتنوع و سوابق به  ،)نمایدبه طراحان دکوراسیون داخلی می    فروش کارهاي هنري سفارشی با کیفیت بالا      

نري نیز عملیات روزانه را اداره کرده ا بر عهده داشت و ههاي بازرگانی رهاي هنري و خلاقانۀ فعالیتیک هنرمند بود، مدیریت جنبهخود ، که   رسیمو. کردند
 توانست محصولاتی را متناسـب  مذکور  شرکت نفر، این سه ه واسطۀ وجود  ب. ودبهاي مربوط به تکنولوژي اطلاعات      سایت و مؤلفه  ظر بر امور وب   ایر نیز ن  و ن

  . یا اتاق کار مشتریان ارائه نمایدسالن پذیرایی یاز دکوراسیونِهاي مورد نویژگیها و  رنگ و دقیقةهاي مورد نظر، اندازبا خواسته
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و تجربـۀ  ) ها و وظـایف مـدیریتی  با تأکید بر مسئولیت( کاري ۀسوابق تحصیلی هر یک از افراد کلیدي، تاریخچ      از  اي  خلاصهبه   طرح باید    ۀرزومدر  
 1بـه فـصل   ( شکست مؤسسات بازرگانی کوچک را مـورد مطالعـه قـرار داده      ۀ فردي، کارآفرین باید دلایل اولی     ۀ رزومۀ هنگام تهی . اشاره شود کاري  

با این وجـود، کارآفرینـان نبایـد    . کندها و تجربیات خود براي اجتناب از آنها استفاده می و نشان دهد که تیم مدیریتی چگونه از مهارت        ) مراجعه کنید 
 ننـگ بـه   ۀهاي بازرگانی دیگر یک لکّ  شکست در فعالیت  . هاي بازرگانی برآیند  تهاي قبلی خود در فعالی    به دنبال لاپوشانی یا مخفی کردن شکست      

  . نگرند تردید میةاند به دیدگذاران به کارآفرینانی که هیچگاه شکست را تجربه نکردهدر حقیقت، بسیاري از سرمایه. آیدحساب نمی
گذاران به دنبال تجربه، استعداد و ثبات افرادي هستند کـه روح زنـدگی       رمایهسو   دهندگانوامگذاري در یک فعالیت بازرگانی،       سرمایه بررسیهنگام  

کـرده   به شیوة مناسـبی سـازماندهی   شته و آنها را افراد مناسبی را در اختیار دا،این بخش از طرح باید نشان دهد که شرکت   . دمندرا در این طرح می    
  :دن به خاطر داشته باش را موارد زیرکهکند آفرینان توصیه میگذاران باتجربه در بخش خصوصی به کاریکی از سرمایه. است

دارا بـودن  . نقاط قوت تیم مدیریتی خـود را نـشان دهیـد   . دهندها هستند که این کار را انجام می انسان بلکهشوندها و محصولات موفق نمی    ایده •
  . آیدبه حساب می ضروريامري هاي اثبات شده یک تیم مدیریتی کارآزموده با طیفی از مهارت

توانند دستمزدهایی را بپردازنـد کـه قابـل    هاي کوچک نمیبسیاري از شرکت. نقاط قوت کارکنان کلیدي و نحوة جذب و حفظ آنها را بیان کنید             •
فـزایش ضـریب بقـاي    توانند منجر بـه ا  میشیسهام و سایر عوامل انگیزواگذاري هاي مربوط به رقابت با مؤسسات بازرگانی بزرگ باشد ولی گزینه  

  .کارکنان شوند
  . تواند منجر به افزایش اعتبار و بهبود ارزش تیم مدیریتی شود میصنعتی، متشکل از کارشناسان ، یک هیأت مدیره یا مشاور•
  
  طرح عملیات: 4-3-11

.  در آن مـشخص باشـد  صدیان مربوطـه متهاي  و قابلیته، مالک مؤسسه باید یک چارت سازمانی را تهیه نماید که مشاغل کلیدي مؤسس         در نهایت 
بنـابراین،  . تـر باشـد   در کنار یکدیگر ممکـن اسـت مـشکل   حفظ اعضاي مذکور ترکیب مناسب امري مشکل است ولی        باتشکیل یک تیم مدیریتی     

دادهاي استخدامی، سـهام  قرار.  شرکت را توضیح دهددرهاي برداشته شده براي تشویق مدیران مهم براي باقی ماندن       کارآفرین باید به اختصار گام    
  .آیدترین موارد براي حفظ و ایجاد انگیزه در این کارکنان به حساب میمالکیت و مزایاي جنبی در زمرة متداول

هـا، قراردادهـا   و اجاره) ، شرکت با مسئولیت محدودS یسهامگذاري مشترك، شرکت ، سرمایهکت تضامنیشر(در نهایت، توصیفی از شکل مالکیت      
  چیزهـاي بیـشتري در ایـن   ،“شـکال مالکیـت بازرگـانی   اَ” تحت عنوان، 5در فصل (هاي بازرگانی مفید است هاي مربوط به فعالیت   وافقنامهو سایر ت  

  ). خواهید آموختزمینه
  
  )بینی شدهپیش(صورتهاي مالی اولیه : 4-3-12

گذاري پیشنهادي بر حـسب عـدد و رقـم    و بیان سرمایههاي مالی پیشنهادي شرکت هاي طرح کسب و کار، طراحی صورت    ترین بخش یکی از مهم  
ترین جنبۀ یک طـرح کـسب و کـار     مهم، درصد بانکداران اعتقاد دارند که مستندات مالی74در حقیقت، در یکی از مطالعات مشخص شد که         . است

 براي قـضاوت دربـارة   قبلیهاي مالی ران از صورتگذادهندگان و سرمایهبراي مؤسسات موجود، وام. براي کارآفرینانی است که به دنبال وام هستند       
  سـه هاي مـالی هایی از صورتبنابراین، مالک یک مؤسسه باید کپی. کنندسلامت شرکت و توانایی بازپرداخت وامها یا ایجاد بازده کافی استفاده می   

ید توسط حسابداران رسمی مورد حسابرسی قـرار گیرنـد چـرا     باهاآل، این صورتحساببه طور ایده.  شرکت تهیه و در اختیار آنها قرار دهد ۀسال گذشت 
هـا توسـط    یک بازنگري مـالی از ایـن صورتحـساب   ،اگر چه در بعضی مواقع(پسندند که بسیاري از نهادهاي مالی این قابلیت اطمینان اضافی را می  

  ).استقابل قبول معمولی نیز یک حسابدار 
 را براي عملیـات سـال   هبینی شدهاي مالی پیش  دقت صورت ه یک مؤسسۀ نوپا، کارآفرین باید ب      یاد   موجو شرکتهاي برايطرح  این   تهیۀ صرفنظر از 

هـاي مربـوط بـه عملیـات گذشـته، آمـار منتـشره و        با اسـتفاده از داده     ) فصلی تفکیکبه  (پس از آن     سال   دو و همچنین    )ماهیانهبه تفکیک    (آینده
نقـدي را ارائـه داده و   جریـان  بینـی   صورتحساب سود و زیان، ترازنامـه و پـیش  اط بابتردر ابینی  پیش دسته سهتحقیقات صورت گرفته تهیه کند تا       

 ۀچیزهاي بیشتري دربارة نحـوة تهی ـ “ تهیه یک طرح مالی موفق” تحت عنوان، 11در فصل (ریزي شده را ارائه کند     اي برنامه جدول مخارج سرمایه  
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 عـدم  ةکننـد بینانـه بـوده و مـنعکس   ها باید شامل شرایط بدبینانه، محتمل و خـوش  بینیین پیش  ا .)بینی شده خواهید آموخت   هاي مالی پیش  صورت
  . در نظر بگیرید احتمالیهاي تردید دارید، آینده نگر بوده و تمهیداتی را براي هزینهاگر. اطمینان آینده باشد
اید از اغراق در اعداد و ارقام، صـرفاً بـراي اینکـه فعالیـت بازرگـانی آنهـا       کارآفرینان ب . بینانه باشند  واقع  مذکور بینی دسته پیش  سهمهم است که هر     

 قـادر بـه کـشف    صنعتی مقایـسه کـرده و   ةها را با استانداردهاي منتشربینیگذاران این پیشدهندگان و سرمایهوام. خوب به نظر برسد، اجتناب کنند  
 درصـد کـاهش   50هاي مالی کارآفرینان را به میزان  بینی بصورت خودکار پیش   ،ذارانگدر حقیقت، بعضی از سرمایه    . ی هستند هاي غیرواقع بینیپیش

بینـی شـده انجـام    ها را بر اساس اعداد و ارقـام پـیش    سر و نسبت  ها، کارآفرین باید تجزیه و تحلیل نقطۀ سربه       بینیپس از انجام این پیش    . دهندمی
  . دهد

 نـد بداننـد  گـذاران بـالقوه مایل  دهنگان و سرمایهوام. ودشاند تهیه ي مالی بر آن اساس صورت گرفتههابینی لیستی از فرضیاتی که پیشبایدهمچنین  
هـاي  هـا، حـساب  هاي دریافتنی، وصـولی هاي عملیاتی، حساب کالاي فروش رفته، هزینه    ةهاي فروش، بهاي تمام شد    بینی پیش ،که یک کارآفرین  

 بـه  تمایـل بینانه منجر به افزایش اعتبار طرح و کاهش بیان فرضیات واقع. را چگونه استخراج کرده است  ها و سایر اقلام     ، مالیات پرداختنی، موجودي 
نـت  یدپوگـذاري رِ گ مارتین، یکی از شرکاي شرکت سرمایه  رِگ. شودبینانه در زمینۀ رشد فروش و حاشیه سود می        هاي بسیار خوش  گنجاندن تخمین 

 خصوصاً در این زمینه که به چه میزان پول نیاز داشته یـا اینکـه بـا چـه      ،بینانه دارند ایی که فرضیات غیرواقع   هاي نوپ من با شرکت  ”گوید،  رز می نچِوِ
  . “ را به هم بزنندۀ ماتوانند واقعاً معاملاین موارد می.  مشکل دارم،توانند درآمد خود را افزایش دهندسرعتی می

 مـؤثرتر و کارآمـدتر   در ادارةگذاران بالقوه، به کارآفرینان دهندگان و سرمایه   وام هعات ارزشمند ب   اطلا ارائۀ علاوه بر    ،بینی شده هاي مالی پیش  صورت
اي هاي عـادي و مخـارج سـرمایه    هزینهبرکارآفرین  آنها اهداف مهمی را براي عملکرد مالی تعیین نموده و کنترل. کنندکسب و کار خود کمک می   

  . کنندیل میسهرا ت
  
  گذاريوام یا سرمایهپیشنهاد : 4-3-13

 در مـورد   وهـاي بازپرداخـت آن   و طـرح تیدرخواسوام گذاري طرح کسب و کار باید بیانگر هدف از تأمین مالی، میزان بخش پیشنهاد وام یا سرمایه    
سـتفاده از منـابع مـالی را    گذاري، کارآفرین بایـد برنامـۀ نحـوة ا   هنگام توصیف هدف وام یا سرمایه. گذاران، یک استراتژي خروج جذاب باشد سرمایه

بعیـد  “ توسـعه ”یـا  “ سرمایه در گـردش ”، “براي مدرنیزه کردن”هایی مثل هاي عمومی براي منابع مالی با استفاده از واژه       درخواست. مشخص نماید 
 پـنج امکانـات تولیـد بـا خریـد     مـدرنیزه کـردن   ”تري مثل  هاي دقیق در عوض، کارآفرینان باید از توصیف     .  لازم را دریافت کند    ۀاست بتوانند تأییدی  

مـورد نیـاز در   کالاي  براي تأمین انبار موجودي کمیلت”یا “ شود درصد می  12وري به میزان    ماشین بافندگی جدید کارآمد که منجر به افزایش بهره        
 را در ایـن طـرح   هیبانی مربوط ـ پـشت اطلاعـات  درخواسـتی و     ۀکارآفرینان باید میـزان دقیـق سـرمای       . تواند بهتر باشد  می“ فصل اوج فروش در پاییز    

 در میـزان آن  ، مدیر مالی مذکور آنها را کاهش خواهـد داد یا با این فرض که نمودهتردید خود کارآفرینان نباید در درخواست پول مورد نیاز      . بگنجاند
  .کاملاً آشنا هستند  صنعتهزینۀ با ساختار گذاران معمولاًدهندگان و سرمایهوام: به خاطر داشته باشید که. اغراق کنند

دهنـده در   اصـلی قـرض  ۀملاحظ. گذاري وجود دارد جدول بازپرداخت و استراتژي خروج استعنصر مهم دیگري که در زمینۀ پیشنهاد وام یا سرمایه 
 کـه  البتـه هنگـامی  (نـد  کبخشی را ایجاد مـی  رضایتۀارائه وام، اطمینان از این است که متقاضی قادر به بازپرداخت پول بوده و نرخ بازگشت سرمای   

  ).گذار این باشد اصلی سرمایهۀدغدغ
 ،بدون این شـواهد، درخواسـت پـول   .  کافی باشد ة بازپرداخت وام و ایجاد بازد     در توانایی شرکت    ةکنندهاي مالی در وهلۀ اول باید منعکس      بینیپیش

 سـود  ایجـاد  و بازپرداخـت وام   او دردهندة تواناییئه دهد که نشان   شواهد ملموسی را ارا     باید کارآفرین مذکور . شانس کمی براي تأیید خواهد داشت     
گـذاران در  عمومـاً، هـدف سـرمایه   . گـذار تهیـه کنیـد   طرح خروجی را براي سرمایه ”،کند کهمالک یک شرکت مشاورة مالی توصیه می      . کافی باشد 

، بـه  هگـذار بـه مؤسـس   براي بهبود علاقۀ سرمایه. گذاري است مایه درصد بازدة سالیانه در طول عمر سر       50 تا   30گذاري، کسب   مراحل اولیۀ سرمایه  
  .“ سایرین، پول خود را از این سیستم خارج کنندبه شرکت فروش یا  سهامتوانند از طریق عرضۀ عمومیآنها نشان دهید که چگونه می

دهندة تـاریخ پیـشنهادي   که نشانکند و باید جدولی ارائه ا.  در نهایت، کارآفرین باید یک جدول زمانی براي اجراي طرح پیشنهادي خود داشته باشد    
بـین هـستند و لـذا چگـونگی ارائـۀ      کارآفرینان افرادي خـوش . آغاز پروژه بوده و به شاخصهاي ارزیابی مهمی که در این مسیر وجود دارد اشاره کند           

  .بینانه باشدجدول زمانی رخدادها باید واقع



                                                                                فصل چهارمتهیۀ طرح کسب و کار، ملاحظات اولیه     / بخش دوم
 

181

با این وجود، ارزیابی ریسک در یک طـرح کـسب و کـار نیازمنـد ایـن اسـت کـه        . گذاري جدید انجام دهیدهسرمای بهتر است یک ارزیابی از ریسک   
دهنـدگان و   سبب دلـسرد شـدن وام  در آن وجود دارد خطا امکان بروزي که مواردتأکید بیش از اندازه بر     . کارآفرین مسیر خود را به درستی طی کند       

 به این بـاور برسـند   مذکور طرح انشود که ارزیاب پروژه سبب می   خطراتنادیده گرفتن   . گذاري خواهد شد  رمایهگذاران بالقوه از تأمین مالی س     سرمایه
 ـ مـذکور  گـذاري  سرمایه ترین خطراتبهترین استراتژي، شناسایی مهم. لوح، غیرصادق یا فاقد آمادگی کافی است      فردي ساده  اوکه    دوینو سـپس ت
  .است آنها تهیه نموده یا درصدد غلبه بر پیامدهاي منفی آن  براي اجتناب ازاوهایی است که طرح

و طرح کـسب  ) طرحی که کارآفرین در حال استفاده از آن براي هدایت مؤسسۀ بازرگانی خود است( بین یک طرح کسب و کار در حال اجرا         تفاوتی 
اگر چه جاي لیوان قهـوه روي  . وجود دارد) دگیرد استفاده قرار میطرحی که براي جذب سرمایه مور    (گذاران  و کار مورد استفاده براي ارائه به سرمایه       

در حقیقت، آنها علائم خوبی هستند مبنی بـر اینکـه   (هاي مکرر جاي مداد از روي کاغذ در یک طرح کاري چندان اهمیت ندارند کاغذ یا پاك کردن   
یـک طـرح معمـولاً    . شود ندارنـد  در طرحی که به خارج از شرکت ارائه می ، این موارد هیچ جایی    )کندکارآفرین مذکور عملاً از این طرح استفاده می       

  مـساعد بـودن  بـراي اطمینـان از  . گذاران بالقوه بگـذارد دهندگان و سرمایه را بر وامۀ خودکند تا تأثیر اولیابزاري است که کارآفرین از آن استفاده می  
  : باشد یک کارآفرین باید نکات زیر را مدنظر داشته،تأثیر مذکور

و نـه لزومـاً   ( که طرح مذکور داراي یک جلـد جـذاب   حاصل کنیداطمینان .  به این موضوع توجه داشته باشد که تأثیرات اولیه بسیار حیاتی هستند      •
  . باشد) گران قیمت

اي بـوده و بایـد   حرفـه این طرح یک سـند  . ی و چاپی و خطاهاي نوشتاري و گرامري است   یهاي املا  که طرح مذکور عاري از غلط      وید مطمئن ش  •
  .اي به نظر برسدحرفه

بـا ایـن   . از نمودارهاي رنگی و تصاویر براي نشان دادن نکات کلیـدي اسـتفاده کنیـد      .  طرح مذکور را از نظر ظاهري به صورتی جذاب تهیه کنید           •
  .ر تهیه نکنید و یک کتاب مصوردهوجود، در این قضیه افراط نک

کسانی کـه مبـادرت بـه    . تر طرح را بدهد صفحه در طرح مذکور بگنجانید تا به خوانندگان امکان بررسی ساده        ة فهرست مطالب را به همراه شمار      •
  .هایی که مایل به دیدن آن هستند را ببینندکنند باید بتوانند عمیقاً و سریعاً طرح را مورد بررسی قرار داده و بخشمطالعۀ طرح می

  . شوندکننده به ندرت خوانده میهاي کسلطرح.  طرح را به صورت جذاب تهیه کنید•
گـذاران و مـشاوران   دهندگان، سـرمایه  وامدربارةدر یک مطالعۀ انجام شده .  یک طرح باید اثبات کند که مؤسسۀ بازرگانی قادر به ایجاد پول است     •

هـاي نوپـا لزومـاً نبایـد بـه      شـرکت . سب سـود اسـت  تر از هر چیز، طرح مذکور باید ثابت کند که قادر به ک ـ      درصد اذعان داشتند که مهم     81 ،مالی
  . باید پولسازي کنند) زودترترجیحاً (سودآوري فوري برسند ولی دیر یا زود 

-کنند تـا تجزیـه و تحلیـل   افزارها به کارآفرینان کمک میاین نرم. هاي مالی استفاده کنید   بینیهاي کامپیوتري براي تهیۀ پیش     از صفحه گسترده   •
  .را ظرف چند ثانیه انجام دهند) تجزیه و تحلیل حساسیت(“  اگر-شودچه می”هاي ارزشمند 

بینـی سـود پیـشنهادي پـروژه تمرکـز      کارآفرینان در بعضی از مواقع بیش از حد بر پیش. بینی گردش نقدي را در طرح خود بگنجانید همیشه پیش  •
گـذاران بـه جریـان نقـدي     دهندگان و سـرمایه وامبا این حال آوري اهمیت دارد،    اگر چه سود  . گیرندهاي جریان نقدي را نادیده می     بینیکرده و پیش  

  . شود که پول خارج شده مجدداً باز گردددانند که این همان جایی است که پول را به آنها بازگردانده یا سبب می بیشتري دارند چرا که میۀعلاق
 را بیان کند ولی نبایـد آنقـدر نیـز    در صدد انجام آن استة کافی طولانی باشد که آنچه اندازآل یک طرح مختصر و مفید است و باید به          طرح ایده  •

  .تبدیل شود کاري طاقت فرسا  بهطولانی باشد که خواندن آن
  . صداقت مطلق همیشه نقشی حیاتی دارد،هنگام تهیۀ یک طرح کسب و کار. ها را بیان کنید واقعیت•
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  طرحی را تهیه کنید که براي شما پول بیاورد                یک نمونۀ عملی

 ایـن   درهاي بزرگ، کلیـد موفقیـت  در وهلۀ اول، نوشتن یک طرح کسب و کار ممکن است همانند یک کار ترسناك به نظر برسد ولی مثل بسیاري از پروژه             
کارآفرینانی که زمانی را صرف تحقیقات و نوشتن طـرح کـسب و   ! ترین بخش آن، آغاز فرآیند است     غالباً مهم .  یک گام به جلو بردارید     هاست که در هر مرحل    

ارزش واقعی آن در فرآیندي اسـت  اندازي و مدیریت کسب و کار و تأمین سرمایه بسیار مفید است، اند که، اگر چه خود طرح براي راه     د متوجه شده  نکنکار می 
  .توانند شرکت خود را اداره کننداساس میآن دهد که بر  می را در اختیار آنها قرار طرح مبناي محکمیاینتهیۀ . دشو طرح دنبال میتهیۀکه در 

چگونـه  . اسـت  کـاملاً چالـشی   فرآیندي است که اندازي شرکتآید تأمین سرمایۀ مورد نیاز براي راهاستفادة مهم دیگري که از طرح کسب و کار به عمل می   
  :تواند در این فرآیند به شما کمک کندنکات زیر می؟ اندازي فعالیت بازرگانی شما را تأمین کندتوانید طرحی را بنویسید که سرمایۀ مورد نیاز براي راهمی
  

-به خاطر داشته باشید که وام. اطبین خود را در ذهن داشته باشیدهمانطور که مشغول نوشتن طرح خود هستید، مخ :مخاطبین خود را بشناسید  : 1ۀنکت
بـسیاري از  . کننـد  صدها طرح کسب و کار دریافت مـی هسالهر گذاران مخاطره جو و سایر منابع بالقوة مالی گذاران خصوصی، سرمایه  دهندگان بالقوه، سرمایه  

 متمایز یا اي جذاب و بیان اینکه مؤسسۀ بازرگانی چگونه کالا یا خدمتیجه خواننده به شیوهب تول ج :شوند با مشکل مواجه می    ة کلیدي  حوز دوها در   این طرح 
هاي بازار مؤسسۀ بازرگـانی و   را بین پتانسیلمرز روشنینوشتن یک طرح کسب و کار نیازمند این است که کارآفرینان . دهد را در اختیار مشتري قرار می    بهتر
 ،البته، اگر خلاصۀ اجرایی شما نتواند در همان وهلۀ اول توجه خواننده را جلب کنـد . دقرار دهند نظر ممربوطه را طرات ها و خ چالشگرفته وبینی در نظر  واقع

اید بـه نحـوي   اطمینان حاصل کنید که بخش قابل توجهی از زمان خود را صرف تهیۀ خلاصۀ اجرایی نموده     . هیچ یک از این موضوعات کارآمد نخواهند بود       
  . ا پاراگراف به خواننده منتقل کندیوم کسب و کار اساسی و مزایاي آنرا در چند جمله که مفه

 یـک طـرح    مـورد نیـاز  هاي صورت گرفته در این فصل تمام عناصـر ساختار طرح کسب و کار و بحث   : عناصر طرح کسب و کار را بشناسید      : 2ۀنکت
تـک تـک   به خاطر داشته باشـید کـه چـون    . ، شیوة ارائه و سازماندهی آن به شما بستگی داردبا این وجود. دهدکسب و کار صحیح را در اختیار شما قرار می        

اي کلیشهدر دام استفاده از الگوهاي .  باشدفردمنحصربههاي کسب و کار نیز باید       هستند، هر یک از طرح     فردمنحصربه  آنها هاي بازرگانی کارآفرینان و ایده  
اي انجـام دهیـد کـه    گذاران بالقوه منتظر دیدن آن هستند ولی این کار را به سبک خـود و بـه شـیوه   دهندگان و سرمایه  وام به عناوینی اشاره کنید که    . نیفتید

  . مناسب فعالیت بازرگانی شماست
لیـد واقعـی   داننـد کـه ک   مـی تجربهگذاران بادهندگان و سرمایهوام: توجه کنیداهمیت استراتژي براي موفقیت فعالیت بازرگانی خود      به  : 3ۀنکت

جود و مزیت رقابتی در کسبفرصت کوتاهی که براي شرح استراتژي شرکت . ایجاد یک شرکت موفق در خلق و اجراي یک استراتژي صحیح بازرگانی است   
غالبـاً،  . ر دسـت یابـد  توانـد بـه یـک موفقیـت پایـدا     دانند که بدین شیوه است که شرکت میمیتجربه گذاران بادهندگان و سرمایه  وام. دارد را از دست ندهید    

  .کنند تمرکز می براي کسب آنهاي لازمها بدون توصیف استراتژي،هاي مالیبینیکارآفرینان بر تهیۀ پیش
گذاران بـالقوه بـه دنبـال شـواهدي هـستند مبنـی بـر اینکـه         دهندگان و سرمایهوام: اندازة کافی و نه بیش از حد به عمق مطلب بروید          به: 4ۀنکت

لیف خود را به خوبی انجام داده، صنعت را مورد تجزیه و تحلیل قرار داده، بازارهاي هدف را بررسی کرده، رقابـت را مـورد مطالعـه قـرار داده و         کارآفرینان تک 
شـما را درك   ایـدة بازرگـانی   ةبا این وجود، آنها به دنبال پیمودن یک مسیر طولانی نیستند تا اسـاس و جـوهر  . اندسایر عناصر مهم یک طرح را پوشش داده   

  .  صفحه محدود کنید40الامکان به هنگام نوشتن، تمرکز خود را حفظ کرده و طرح خود را حتی. کنند
داننـد کـه کارآفرینـان افـرادي      مـی تجربـه گذاران بادهندگان و سرمایه  وام: بینانه هستند هاي مالی شما واقع   بینیمطمئن شوید که پیش   : 5ۀنکت

طـرح، گنجانـدن آن دسـته از    یـک  هاي رد کـردن  ترین روشیکی از سریع. بینانه است مالی تهیه شده توسط آنها نیز خوش       هايبینیبین بوده و پیش   خوش
 از یـک حـسابدار، بانکـدار یـا سـایر متخصـصان مـالی        توانیدیشما م. کنندبینانه هستند که غیرمنطقی جلوه میهاي مالی است که به حدي خوش      بینیپیش

  . هاي مالی شما را مورد بازنگري قرار دهندبینی پیش،گذاران بالقوهدهندگان و سرمایه طرح به وامۀارائبخواهید که قبل از 
 ۀ خروج خود از حلق ـتصمیم به اگر و بودههاي بازرگانی نوپا گذاري در فعالیت سرمایه  متخصص گذاران،سرمایه: استراتژي خروج را شرح دهید    : 6ۀنکت

گذاران  باید نحوة بازپرداخت پول سرمایهباشدگذاران بالقوه  سرمایه جذبهر طرحی که هدف آن. بتوانند پول خود را بدست آورند     بایدتند،  گرفمالکیت شرکت   
 ـ   آیا شرکت از عرضۀ اولیه اوراق بهادار استفاده می.  قابل توجه همراه باشد  ۀمشخص کند که ترجیحاً با یک بازگشت سرمای       اي  به گونه را   ال کنـد؟ آیـا بـه دنب

 بـوده و دهندگان بالقوه به دنبال شواهدي هستند مبنی بر اینکه شرکت مذکور قادر به ایجاد جریان نقدي کـافی    تر است؟ وام  فروش آن به یک شرکت بزرگ     
  .موقع بازپرداخت کندهاي خود را بهتواند واممی
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  گردندمیگذاران در یک طرح کسب و کار به دنبال چه چیزي دهندگان و سرمایهوام: 4-4
کند ولـی  اي است که دربارة آن مذاکره می بانک معمولاً محدود به نرخ بهرهةگذاري جدید نیستند چرا که بازد     ها معمولاً تنها منبع یک سرمایه     بانک

سـسۀ بازرگـانی    مؤ یـک با این وجود، هنگامی که. تواند به بهاي کل مبلغ وام تمام شوددر صورتی که شرکت با شکست مواجه شود، ریسک آن می 
به همین دلیل، مالک مؤسـسۀ  . شوندها به یکی از منابع مستمر تأمین مالی تبدیل می مالی ایجاد کرده است، بانکۀدر حال فعالیت بوده و یک سابق   

-وام. کننـد آنهـا اسـتفاده مـی   گذاران هنگام ارزیابی اعتبار کارآفرینان از دهندگان و سرمایهبازرگانی کوچک نیازمند آگاهی از معیارهایی است که وام       
  . 1 و شرایط)اهلیت ( سرمایه، ظرفیت، وثیقه، شخصیت:ندبر مینام اعتباري 5C عنوان تحت این معیارها از گذاران و سرمایهدهندگان

  
  سرمایه: 4-4-1

-وامدر غیر ایـن صـورت،   .  داشته باشد ثابتۀ یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک باید یک مبناي سرمای، دهنده مایل به اعطاي وام باشد  وامقبل از اینکه    
هـایی کـه بـه عنـوان     هـا از پرداخـت وام  بـسیاري از بانـک  .  مؤسسۀ بازرگانی نموده اسـت  سرمایۀ مالکانۀ گذاري در مبادرت به سرمایه  عملاً  دهنده  
 وام محدود شده و زیـان  ةیه به شدت به بهر بازگشت سرماةکنند چرا که توانایی بالقوشود امتناع می  شرکت تلقی می   سهام مالکانۀ گذاري در   سرمایه

ها براي رد درخواسـت وام مؤسـسات بازرگـانی کوچـک     ترین دلایلی که بانکدر حقیقت، رایج . دش احتمالاً از پاداش مربوطه بیشتر خواهد        ة آن بالقو
چـک از یـک مبنـاي کـافی سـرمایه توسـط        کو شرکتها انتظار دارند که یک  بانک. کنند عدم کفایت سرمایه و بدهی زیاد مؤسسه است        مطرح می 

 از ،آیـد که امري رایج در مراحل آغازین و رشد مؤسسۀ بازرگـانی بـه حـساب مـی       ،   بتواند در خلال تنگناهاي مالی     تامالک یا مالکان برخوردار باشد      
سهیم شـدن در ریـسک بـا کارآفرینـان     براي ي گذاران، سرمایه را به عنوان یک استراتژ   دهندگان و سرمایه  وام.  پشتیبانی نماید   مذکور گذاريسرمایه

  .کنندتلقی می
  
  ظرفیت : 4-4-2

 پرداخـت تعهـدات مـالی بـه صـورت مـنظم و          درگـذاران بایـد از توانـایی شـرکت          دهندگان و سرمایه  وام. واژة مترادف ظرفیت، جریان نقدي است     
 کـرد کـه   د، مشاهده خواهی ـ9در فصل . ند نقدینگی کافی را ایجاد کندتواها متقاعد شده و اطمینان حاصل کنند که شرکت مذکور می بازپرداخت وام 

 نـشان دادن سـود وجـود     امکـانِ ،براي یک شـرکت . شوند ورشکست می، و نه فقدان سود،واسطۀ فقدان نقدینگی هاي کوچک به  بسیاري از شرکت  
هـاي  خصوصاً بـراي وام  .ت که از نظر فنی ورشکسته است شرکت مذکور فاقد نقدینگی باشد که این بدان معناس است دارد ولی در عین حال ممکن     

-دهنـدگان و سـرمایه  وام. دهندگان از مؤسسات بازرگانی کوچک انتظار دارند که آزمون نقدشوندگی را با موفقیت پشت سر بگذارنـد       وام ،کوتاه مدت 
  و حفظ خود در این شـرایط ند که آیا از ظرفیت لازم براي بقاءدهند تا تعیین کن  گذاران بالقوه دقیقاً جریان نقدي یک شرکت را مورد بررسی قرار می           

  .برخوردار است یا نه
  
  وثیقه: 4-4-3

- داده و تضمینی براي بازپرداخت وام به حساب مـی دهنده قراروامهایی است که یک کارآفرین به عنوان ضمانت در اختیار          وثیقه شامل تمام دارایی   
. دهنده حق فروش وثیقه و استفاده از عواید آن بـراي تـأمین مبلـغ وام خـود را دارد    ، قرض)نکول (پردازدبور را   اگر شرکت مذکور نتواند وام مذک     . آید

 ا تمایـل کارآفرینـان بـه تـرهین    ه ـبانک. کنندمین براي مؤسسات بازرگانی نوپا استفاده   ه وثیق  فاقد پشتوانۀ  ه و هاي تضمین نشد  ها از وام  نوعاً، بانک 
توانـد منجـر بـه    یک طرح کسب و کار منطقی مـی . کنندگذاري تلقی می   موفقیت یک سرمایه   هبازرگانی را نشانۀ تعهد آنها ب     هاي شخصی یا    دارایی

  .گذاري شودبهبود نگرش یک بانکدار نسبت به یک سرمایه
  
  
  

                   
1 . Capital, Capacity, Collateral, Character and Conditions 
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  )اهلیت(شخصیت : 4-4-4
. گذاران باید از شخصیت یا اهلیت کارآفرین مطمـئن شـوند   سرمایهدهندگان وگذاري در یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک، وام   قبل از ارائه وام یا سرمایه     

اگـر چـه   . گیـرد م، هوش و توانایی او صورت میزارزیابی اهلیت غالباً بر اساس عوامل نامشهودي مثل صداقت، وقار، شایستگی، وضعیت ظاهري، ع        
تی در اتخاذ تصمیم براي پرداخـت یـا عـدم پرداخـت پـول بـه یـک            هستند، این ارزیابی نقشی حیا      و ذهنی  ی انتزاعی یها قابلیت مذکورهاي  قابلیت

  .مؤسسۀ بازرگانی دارد
 ـواسطۀ مدیریت ناکارآمـد   دانند که بسیاري از مؤسسات بازرگانی به      گذاران می دهندگان و سرمایه  وام ا شکـست مواجـه شـده و درصـدد اجتنـاب از      ب

تواند بخش اعظمـی از   حساب شده توسط کارآفرین می1ۀ منسجم و یک برنامۀ ارائ   یک طرح کسب و کار    . پرداخت وام به کارآفرینان پرخطر هستند     
  .هاي مالک مؤسسه بپیمایدراه را در متقاعد کردن بانکدار از توانمندي

  
  شرایط: 4-4-5

گذاران عوامل مربـوط بـه   رمایهدهندگان و سوام. گذاردشرایطی که در ارتباط با درخواست پول است نیز بر شانس کارآفرین در دریافت پول تأثیر می        
. دهنـد هـا و تهدیـدها را مـدنظر قـرار مـی     عملیات یک مؤسسۀ بازرگانی مثل پتانسیل رشد در بازار، رقابت، مکان، نقاط قوت، نقاط ضعف، فرصـت           

گـذارد  دار تـأثیر مـی  شرط مهم دیگري که بر تـصمیم بانک ـ . طرح کسب و کار استتهیۀ یک مجدداً، بهترین روش فراهم کردن اطلاعات مربوطه،      
هنوز هم یکـی  ا این حال ب کنترل کارآفرین هستند،  وراياگر چه این عوامل. شکل کلی اقتصاد است که شامل نرخ بهره، تورم و تقاضاي پول است          

  . آیندهاي مهم در تصمیم یک بانکدار به حساب میاز مؤلفه
تهیـۀ  کارآفرین هوشمند هنگام .  بالاتر باشد، شانس دریافت وام بیشتر خواهد بود اعتباري 5Cهر چه امتیازات یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک در این          

  .دهد آن، این موارد را مدنظر قرار میۀیک طرح کسب و کار و ارائ
  
   طرح کسب و کارۀارائ: 4-5
 برخوردار بوده و هنگام درخواسـت یـک وام   گیرند که از اطلاعات کافی تحت تأثیر کارآفرینانی قرار می  یگذاران به شکل مثبت    و سرمایه  دهندگانوام

گـذاران  اي مخـاطره طلـب یـا سـرمایه    گذار حرفه منابع مالی از یک سرمایه تأمینهنگام تلاش براي تضمین  . گذاري آمادگی لازم را دارند    یا سرمایه 
نوعـاً، زمـان یـک کـارآفرین     . گیردرار میخصوصی، طرح کسب و کار مکتوب همیشه به عنوان فرصتی براي ملاقات چهره به چهره مورد استفاده ق 

 تـا  15، زمان تخصیص یافته معمـولاً بـیش از   يگذار این طرح به یک مجمع سرمایهۀ هنگام ارائ.براي ارائه فرصت کسب و کار کاملاً محدود است     
دن ایـن فرصـت، یـک کـارآفرین بایـد      هنگام به وجود آم ـ.  دقیقه استشش یا پنج فقط، این محدوده زمانی امع دقیقه نیست و در بعضی از مج    20

 گیـر  مخـاطبین را در نباید. بسیار مهم است که تمرین، تمرین و تمرین بیشتري در این زمینه صورت گیرد  . آمادگی کافی را در این زمینه داشته باشد       
یقه، بخـش اعظمـی از مخـاطبین و بـه     ظرف چند دق.  نماییمهایی که کالا یا خدمت مذکور بر آن استوار استیک توضیح طولانی دربارة تکنولوژي   
  .گذاري جدید از بین خواهد رفت منابع مالی مورد نیاز براي سرمایهتأمینهمین ترتیب، شانس کارآفرین براي 

  

                   
1 . Presentation 
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   طرحۀارائ                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

            ت گُدیک باردو به آرامی در خودروي خود نشسته و در این اندیشه بود که به چه دلیل نتوانسته پرا متقاعـد کنـد تـا     گـذاري شـرکت سـرمایه  یک ن، مدیر وی
 سال گذشـته را صـرف   5/3باردو . دست آورد را به پیشرفتهاندازي فعالیت بازرگانی خود که در زمینۀ اختراع تجهیزات پزشکی  اولیه مورد نیاز براي راه    ۀسرمای

گذاري جدیـد بـاردو بـراي چنـدین      سرمایهةاید.  روانه شدن به بازار استةدانست که محصولی در دست دارد که آماد    این مفهوم نموده و می     ۀتحقیق و توسع  
 در بـود راي یک شرکت خدمات پزشکی مشغول فعالیت  در مدت زمانی که به عنوان یک محقق براي یک آزمایشگاه بزرگ پزشکی و یک مشاور فنی ب ،سال

 باردو چیزهاي زیادي دربارة اسـتفاده از محـصول نهـایی در شـغل فنـی خـود           ،پس از دریافت فوق لیسانس مهندسی زیست شناسی       . حال چشمک زدن بود   
-او ناظر پتانسیل. مرز تکنولوژي در حوزة پزشکی واقف شدکه باردو به اهمیت قرار گرفتن در   ل تصدي خود در آزمایشگاه پزشکی بود      خلاآموخته بود اما در     

  .هاي سودآوري عظیمی براي محصولات پزشکی موفق بود
گـذاران توانـستند   چگونـه ایـن سـرمایه   ” ،کـرد  او با تعجب با خود زمزمه می.کردهنگام رانندگی به سمت خانه، باردو جلسۀ خود با گوین را در ذهن مرور می      

 دقیقه صرف توضیح این امـر نمـود   30اي با گوین و همکارانش، باردو  دقیقه45 در طول جلسۀ “یش چشم آنها بود را نادیده بگیرند؟    فرصت عظیمی که در پ    
 سـایر محـصولات   نـسبت بـه  ی ایمزایچه  از کیکه این تکنولوژي چگونه به مرور زمان تکامل یافته، او چگونه این محصول را تولید کرده و از نظر تکنولوژی              

-توانستند کمکی بکنند ولـی مـی  آنها نمی. خواستند را گفتممن به آنها هر آنچه می ”آورد که   او هنگام فکر کردن به خاطر می      . برخوردار است ود در بازار    موج
ها و مفاهیم کاملاً  ایدهقیق د شرکتی، باردو شهرتی براي توانایی خود براي شرحۀدر خلال حرف. “توانستند قدرت باور نکردنی این تکنولوژي را در نظر بگیرند  

اي علمی انجام داده بود که همۀ آنهـا بـا اسـتقبال    ها سخنرانی در جلسات حرفهدر طول چندین سال، او ده    .  دانشمندان همکار خود کسب کرده بود      ینفنی ب 
  .مواجه شده بود

 آنها سؤالاتی نبودند که او انتظـارش را داشـته   .او پرسیده بود گیج شده است که از تمام سؤالاتی که گوین در پایان جلسه از کرداذعان میبا این وجود، باردو     
او سـؤالاتی  . “ یا حق الاختراعی که ثبت کرده بودنـد نپرسـید   مربوطه تکنولوژي   ،او حتی یک سؤال دربارة محصول، طرح آن       ” ،کرداو با خود تکرار می    ! باشد

اندیشید که این سؤالات چقدر احمقانـه  او با خود می. آورد میطراي را براي بازاریابی محصول خود دارد به خا    دربارة تجزیه و تحلیل بازار و اینکه او چه برنامه         
هنگامی که این محصول روانۀ بازار شده و صنعت پزشکی متوجه کارآیی آن . بینی کنیدتوانید فروش دقیق را براي یک محصول جدید پیش     شما نمی  !هستند

 نبـوده اسـت کـه     امـر باردو متقاعد شده بود که گوین قادر بـه درك ایـن  .  حتی بیش از آن دست خواهیم یافت و که بدان نیاز داریم شود، ما به تمام فروشی    
دیک کم کم به ایـن بـاور رسـیده بـود کـه      . “اممن بارها شاهد این موضوع بوده”او گفت،   . توانند بازار خودشان را ایجاد کنند     محصولات جدید و نوآورانه می    

دانند که اینها صرفاً پیامـدهاي قـضیه   آیا آنها می ”او با خود اندیشید،     . گذاري تمرکز بسیار زیادي بردرآمدها، سود و بازگشت سرمایه دارند         هاي سرمایه رکتش
  .“به سراغم خواهند آمد... وقتش که برسدهستند؟ 

  .ی کنیدبررسگذاران را  کار براي پت گوین و سایر سرمایه کسب وطرح مشکلات احتمالی برنامۀ ارائه شده توسط دیک باردو در مورد -1
 متفاوت با سـایر مؤسـسات   ۀهاي جدیدي کنندکه بر اساس تکنولوژي پیشرفتگذاريگذاران بالقوه باید مبادرت به ارزیابی سرمایه و سرمایهدهندگانوام آیا  -2

  .؟ شرح دهیداستبازرگانی 
  . براي بهبود طرح کسب و کار و نحوة ارائۀ آن به دیک باردو بدهید را بیان کنیدتوانید  دست کم پنج پیشنهادي که می-3
  

  :گذاران بالقوه شامل موارد زیر است و سرمایهدهندگانوام برنامۀ ارائۀ طرح کسب و کار به ۀ تهیدرهنگام مفید نکات
  .نکنیدگذاري را نشان دهید ولی بیش از حد احساسی عمل  اشتیاق خود دربارة سرمایه•
  . مخاطبین خود را عمیقاً شناخته و سعی کنید زبانی مشترك با آنها ایجاد کنید•
  .گذاران را جذب کنید به سرعت سرمایه، آنهاةبینی شدها و مزایاي پیش فرصت وگذاري جدید با یک توضیح اولیه از سرمایه•
اي کـه بـا   در اوایل جلـسه . دي با مطرح کردن جزئیات پاسخ داده شوند     عي ب هاتوانند در قسمت  صی می تخصسؤالات  .  بر نکات اصلی تأکید کنید     •

  .اید، درگیر جزئیات نشویدگذاران برگزار کرده و سرمایهدهندگانوام
  .که باید مورد توجه مخاطبان قرار گیرد محدود کنید) و نه بیشتر( برنامۀ ارائۀ خود را ساده نگه داشته و آنرا به دو یا سه نکته اصلی •
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دست کم یکبـار پـیش کـسی کـه هـیچ      .  که احتمالاً بالاتر از سطح درك بسیاري از مخاطبان است اجتناب کنیدخصصیهاي ت از استفاده از واژه    •
کنیـد  به آن فرد بگوئید که هرگاه قادر به فهم آن چیزي که شما دربارة آن صحبت می   .  خاصی ندیده است این کار را تمرین کنید        یفن آموزش   گونه

  .، آن بخش از برنامۀ ارائۀ خود را مجدداً بازنویسی کنیدچنین است و معمولاً نیز ،افتدهنگامی که این امر اتفاق می. یست سخن شما را قطع کندن
بـدیل   برنامـه ت “ةسـتار ”هاي بصري را به  ولی این کمکشودمی برنامۀ ارائۀ شما سبب تسهیل تعقیب این امر  .هاي بصري استفاده کنید    از کمک  •

  .آنها باید صرفاً به حمایت و پشتیبانی از پیام شما بپردازند. نکنید
  .اند پی برده مؤسسۀ بازرگانیموفقیت گذاران به مزایاي حاصل ازحاصل کنید که سرمایهاطمینان .  کار را خاتمه دهید، ماهیت فرصتأکید بر با ت•
وارد معمولاً زمان محدودي بـراي جلـسات طـولانی پرسـش و پاسـخ وجـود دارد ولـی             در بسیاري از م   .  براي پاسخگویی به سؤالات آماده باشید      •

  . مند ممکن است در کنار بحث دربارة جزئیات طرح، موضوعات دیگري را مطرح کنندگذاران علاقهسرمایه
بـه صـندلی تکیـه ندهیـد و منتظـر      . ئه دهیـد گذاران یک جلسۀ دیگر داشته باشید تا در صورت نیاز برنامۀ دیگري را به او ارا          با هر یک از سرمایه     •

نشان دهید کـه شـما بـه طـرح خـود      ). سرمایه( شما بدان نیاز دارید کهرا در اختیار دارند چیزي آنها . صورت کنشی و فعال عمل کنید    ه ب  بلکه بمانید
  .اطمینان داشته و از انگیزه لازم براي ادارة موفق یک مؤسسۀ بازرگانی برخوردارید

  
  

  هاجنگ طرح                                                                                                        مشاور باشیدشما نیز 
دادگـاه  در  جـامعی کـه   ةاین گونه اندیشیدند که تجربۀ آموزش کارآفرینی بـه همـان شـیو       با خود    در دانشگاه تگزاس     MBA، دو دانشجوي    1984در سال   

آنها با بعضی از اساتید خود مشورت کـرده و سـپس بـه سـرعت     . اي مناسب باشدتواند ایدهشود قابل اجرا بوده و می براي دانشجویان حقوق انجام می یتمرین
مقام اول بلکه براي به اندازي کردند که اولین رقابت طرح کسب و کار در زمینۀ بازرگانی بود که در آن، دانشجویان نه تنها براي کسب            را راه  Mootشرکت  

 ـ1989در سـال  . کردنـد اندازي کسب و کار خود با یکدیگر رقابت مـی        مورد نیاز براي راه    ۀ اولی ۀدست آوردن سرمای    تکنولـوژي ماساچوسـت رقابـت    ستیتو، ان
هاي طرح کـسب  هاي دیگر نیز رقابتانشگاهها و دازي نموده و بسیاري از دانشکدهدانرا راه)  دلار است50,000که اکنون  (MIT دلاري   10,000کارآفرینی  

هایی از این دسـت  ، شرکت در رقابت90 و حتی80 ۀدهدر ”گوید، میگذاري جدید نگارد، مدیر مسابقه سرمایه  اندي سو ر. اندازي نمودند و کار خاص خود را راه     
  .  برگزار شدت لاندکوئیسةسب و کار در دانشکد، یک مسابقه در زمینۀ بهترین طرح ک1991در سال . “آمدافراطی به حساب مییک مفهوم 

، دهها دانشکده و دانشگاه در سراسر ایالات متحده پشتیبان مالی برگزاري مسابقات طرح کسب و کار بوده و براي برندگان ایـن مـسابقات امـر     در حال حاضر  
هـا و  من از کیفیت طرح”گوید، استیو کاپلان از دانشگاه شیکاگو می. ندچندان غیر رایجی نیست که مبالغ قابل توجهی سرمایه را از داوران موجود دریافت کن            

 دلاري در رقابت بهترین طرح کـسب و کـار   20,000هاي دانشجویی که اخیراً برنده جایزه    یکی از تیم  . “ها شگفت زده شدم    این رقابت   حاصل از  هايشرکت
 یـک دانـشجوي   ،هاي بهداشتی بر اساس تحقیق رهبـر ایـن تـیم آقـاي داوال    در صنعت مراقبت فرصتی را ،دانشکده وارتون از دانشگاه پنسیلوانیا شده است    

تر از خـون پـستانداران منعقـد    ها سریع بر اساس این واقعیت است که خون ماهی  ،یکس ا طرح این تیم براي فیبرین    .  پیدا کرده است   -شناسیي زیست ادکتر
هاي آزاد تهیه کند که منجر به تحریک و بهبود فرآینـد   ماهینق از پلاسماي خوت مشةکنندت ترمیم تا یک باف   در صدد است  یکس   ا شرکت فیبرین . شودمی

ي شده یا در حال انجام عمل جراحی هستندمیانعقاد طبیعی خون بدن انسان براي درمان بیمارانی   از آنجایی که ماهی هیچ گونـه  . شود که دچار جراحات جد
  .ایمنی: کندیکس مزیت کلیدي دیگري را ارائه می اکند، محصول فیبرینرا منتقل نمیامراض خونی مثل ایدز و هپاتیت 

 است که طرح کسب و کار خـود  سدکاندازي شرکتی به نام چمِ بهترین طرح کسب و کار در دانشگاه هاروارد نیز درصدد راه         ۀهاي برنده در مسابق   یکی از تیم  
کارآفرینـان  . کنـد جارت الکترونیکی است که مبادرت به خرید و فروش محصولات مربوط به علـوم پزشـکی مـی   ت تیرا در ارتباط با آن تهیه کرده و یک سا     

 سهام خود را به عموم به فروش فراخوان،گذاري کشور دریافت کرده و سپس در یک هاي سرمایه میلیون دلار از یکی از مشهورترین شرکت     13جوان مذکور   
 اینترنتی به نام ة یک شرکت مشاور،شرکت برنده! کت مذکور در این رقابت نایب قهرمان بوده و مقام دوم را کسب کرده بود       این در حالی بود که شر      .ندرساند

  . دیآگذاري بخش خصوصی براي یک شرکت اینترنتی نوپا به حساب میترین سرمایه اولیه جذب کرد که بزرگۀ میلیون دلار به عنوان سرمای100زِفر بود که 
همـان  . کنـد  جامع را براي آنها فـراهم مـی  شیبینند چرا که یک تجربۀ آموزهاي بهترین طرح کسب و کار را جذاب می رقابتة و دانشجویان نیز اید دانشکده

 ـشوند، مجموعۀ جامعی از مهارت    هاي خود می   طرح آمادة اجراي گونه که دانشجویان     ک تـیم  هاي کسب و کار شامل تحقیقات صنعتی و بازار و جمع کردن ی
هاي ارزشمندي را هنگام ارائـۀ  آنها همچنین مهارت  . دهند انجام می   را  مأموریت ۀبینانه و نوشتن بیانی   هاي مالی واقع  بینیجوي جدید براي انجام پیش    مخاطره
 ـ. فعالان صنعت استگذاران مخاطره جو و سایر  کنند که غالباً شامل کارآفرینان موفق، بانکداران، سرمایه       ها به هیأت ژوري کسب می     طرح هـد،   نري کـاد گَ
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 بهتـرین طـرح   ۀ بازرگانی خود هستید، منطقی است که یـک مـسابق   ۀاندازي یک برنامۀ کارآفرینی در مدرس     اگر به دنبال راه   ”گوید،   می Mootمدیر شرکت   
دو .  را خواهنـد آموخـت  پارتیزانیگذاري و بازاریابی یهاندازي کنید چرا که دانشجویان موضوعاتی مثل مالکیت معنوي و علائم تجاري، سرماو کار را راهسب  ک

نیاز  خوب ةاز یک ایداندازي یک کسب و کار موفق به چیزي بیش  اولاً، براي راهشود این است کهدرس ارزشمندي که غالباً از این گونه مسابقات حاصل می    
  .ي بس مشکل است کارشرکتاندازي یک راهثانیاً،  و است

-آیـد، راه گذار به حساب میخود یک کارآفرین و سرمایهکه ر، تبهاي بهترین طرح کسب و کار، ونچر بول است که توسط دیوید گلیِ   ن رقابت ترییکی از بزرگ  
 یـا  هاي نوپا باز است که یکی از اعضاي آنها یک دانشجوي پاره وقت یـا تمـام وقـت در هـر دانـشکده         درهاي این مسابقه براي تمام تیم     . اندازي شده است  

 125,000 دلار براي مقـام دوم و  250,000 دلار براي مقام اول،  500,000: کندبول جوایز سنگینی ارائه می     رقابت ونچر .  در آمریکاي شمالی باشد    یدانشگاه
 ـ لوارد به نام میکهاي اخیر ونچر بول، دو دانشجوي دانشگاه هار در یکی از رقابت   . اند سوم قرار گرفته   جایگاهدلار بر هر یک از کسانی که در          ف ه کرِیمـز و جِ

اي ناب به دست آورنـد کـه یـک شـرکت      اول را با طرح کسب و کار خود براي رسانهةطلب پیشی گرفتند تا بتوانند جایز   چالش ةکنندنورتون از صدها شرکت   
مـاجراي خـود را انتخـاب    ”هاي کودکان به نام تابهاي تفریحی در منازل را به صورت انحصاري بر اساس سري ک  حق پخش برنامه   اي تعاملی است و   رسانه
 گروهـی از  نزد خود و شرکت را معرفیاین مسابقه به ما فرصت . آیدونچر بول یک تجربۀ عالی براي ما به حساب می”گوید،  نورتون می . در اختیار دارد  “ کنید

 این مسابقه برنده شدند، کـرین و نورتـون شـرکت لـین      دراز زمانی که آنها . “ندهاي ارزشمندي را در این زمینه به ما ارائه کرد         داوران برجسته داد که توصیه    
 تا پایـان داسـتان را بـا    دهدامکان میها به خواننده  این برنامه. دنبال کردندDVDهاي  روي برنامه بر هاي مشهور هاي کتاب فوروارد را با هدف اجراي ایده     

 کـارآفرینی  ۀانگیز از روحیگوید شرکت لین فوروارد مدیا یک نمونۀ شگفتگلیبتر می. طول مسیر ادامه دهددر ) شما(هایی براي شخصیت اصلی  اتخاذ تصمیم 
  .هاي آمریکایی وجود دارداست که در دانشکده

ح کسب و کار منـسجم  کند که موفقیت نیازمند یک طرهاي بهترین طرح کسب وکار به کارآفرینان بالقوه خاطر نشان می       رقابت” یکی از نویسندگان،     ه قول ب
 ـ   .  استنیازمند) سرمایۀ اولیه ( قابل توجه در حساب بانکیةیک ماندبه   همه،تر ازبوده و حتی مهم   کـسب و کـار را   ۀهنگامی که دانـشجویان عمیقـاً ایـن پای

 فرآینـد و برنـده شـدن در آن    ۀري بـراي خاتم ـ  را به شکل بهتري انجام دهند بلکه آمادگی بیشتیآموختند، نه تنها مهیاي این خواهند بود که بازي کارآفرین       
  .“خواهند داشت

هـایی را  هاي خود در جلسات طوفان فکري کار کنید تـا ایـده   اگر دانشگاه شما داراي یک مسابقه بهترین طرح کسب و کار نیست، با تیمی از همکلاسی            -1
-ید؟ منابع تأمین مالی این رقابت چیست؟ از چه کسانی بـراي داوري دعـوت مـی   کنچه چیزي را به عنوان جایزه ارائه می. براي ایجاد یک مسابقه تهیه کنید 

  کنید؟کنید؟ ساختار این مسابقه را چگونه تعریف می
ده از با استفا. هایی که در کشور وجود دارد استفاده کنیدها و دانشگاههاي بهترین طرح کسب و کار در سایر دانشکده       از اینترنت براي تحقیق دربارة رقابت      -2

 بهتـرین   بـر سـر  اید، چارچوبی را براي رقابـت  ایجاد کرده1 سؤالدر هایی که ها به عنوان الگو تعیین کرده و ایدههایی که در این دانشکده   ها و مسابقه  رقابت
  .  خود تدوین کنیدةطرح کسب و کار در دانشکد

.  سطح بالاي بهترین طرح کسب و کار هستیدۀکه در حال رقابت در یک مسابق کارآفرین هستید  یک تیم دانشجویی ياعضایکی از    فرض کنید که شما      -3
  .استراتژي تیم خود براي برنده شدن در این رقابت را مشخص کنید

  
  گیرينتیجه: 4-6

یـک طـرح کـسب     ۀاندازي یک کسب و کار هیچ تضمینی براي موفقیت وجود ندارد، بهترین راه بیمه شدن در مقابل شکست، تهیاگر چه هنگام راه 
کند کـه مؤسـسۀ بازرگـانی را هنگـام حرکـت بـه        یک قطب نماي استراتژیک کارآفرینی عمل می       همانندیک طرح کسب و کار خوب       . و کار است  
انـدازي کـسب    مورد نیاز بـراي راه ۀعلاوه بر این، یک طرح منسجم نقشی اساسی در تأمین سرمای. کند نامطمئن در مسیر خود حفظ میةسمت آیند 

هـا و  بسیار مهم است که یـک طـرح کـسب و کـار بـر اسـاس واقعیـت       . گذاران طالب آن هستند و سرمایهدهندگانوام کار شما خواهد داشت که و  
شود که فاقـد محتـوا بـوده و    تر از تهیه یا ارائه طرحی نمی  هیچ چیزي منجر به تخریب اعتبار یک کارآفرین سریع        . بینانه بنا شده باشد   فرضیات واقع 

  .برداري کامل یا اجرا بر اساس تفکرات رویاگونه باشدگذاران بالقوه به عنوان یک کپیط سرمایهتوس
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  رمت طرح کسب و کارفُ: 4-7
 هستند، عناصر خاصـی بـه صـورت کلـی وجـود      ها شرایط فردي آن ةکنند بوده و منعکس   فردمنحصربهها  هاي کسب و کار شرکت    اگر چه تمام طرح   

  :هاستاي از این مؤلفهیر خلاصه ساختار زپ که.دارد
  ) صفحه تجاوز کنددونباید از ( خلاصۀ اجرایی -1

  نام شرکت، آدرس و شماره تلفن: الف
  نام، آدرس و شماره تلفن تمام افراد کلیدي: ب
  استح مذکور قادر به حل آنهکننده که طرتوصیف مختصري از طرح، کالاها و خدمات و مشکلات مصرف: ج
   بازار کالاها و خدماتاز مرور مختصري: د
  شودهایی که منجر به موفقیت شرکت میمرور مختصري از استراتژي: ه
  توصیف مختصري از تجربیات مدیریتی و فنی افراد کلیدي: و
  منایع مالی مربوطه مالی و نحوة استفاده از نیازهاياي از صورتحساب خلاصه: ز
  هاي مالی هستندبینیجسته در پیشدهندة نکات برنمودارها یا جداولی که نشان: ح

  مأموریتبینش و بیانیۀ  -2
  بینش کارآفرین نسبت به شرکت: الف
  اي از کسب و کار مشغول فعالیت هستیم؟ما در چه حوزه: ب
   آن قرار گرفته استۀها و اصولی که فعالیت بازرگانی بر پایارزش: ج
  هاي رقابتی آن کدامند؟ع مزیتابشود؟ من شدن مؤسسۀ بازرگانی میفردمنحصربهچه چیزي باعث : د

  )تنها براي مؤسسات بازرگانی موجود( شرکت ۀ تاریخچ-3
  منابع مالی شرکت: الف
   مالی و عملیاتیۀنکات برجست: ب
  هاي قابل توجهموفقیت: ج

   سیماي مؤسسۀ بازرگانی و صنعت-4
   تجزیه و تحلیل صنعت-الف

   پیش زمینه و مرور اجمالی بر صنعت-1
  روندهاي مهم -2
   نرخ رشد-3
   عوامل کلیدي موفقیت در صنعت-4

  )آغاز، رشد و بلوغ(اندازي براي مراحل بعدي رشد چشم: ب
  اهداف بلندمدت و میان مدت شرکت: ج

   عملیاتی-1
   مالی-2
   سایر اهداف -3

   استراتژي مؤسسۀ بازرگانی-5
  در بازارمورد نظر شرکت  و جایگاه مطلوبوجهه : الف
  SWOT و تحلیل تجزیه: ب

   نقاط قوت-1
   نقاط ضعف-2
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  ها فرصت-3
   تهدیدها-4

  استراتژي رقابتی: ج
   رهبري قیمت-1
   تمایز-2
   تمرکز -3

   کالاها و خدمات شرکت-6
  توصیف: الف

  هاي کالا یا خدمت ویژگی-1
   مزایا براي مشتري-2
  هاي صادره تضمین-3
  فردمنحصربههاي  ویژگی-4

  فظت از مارك تجاريالختراع یا محاحق: ب
  )در صورت امکان(توصیف فرآیند تولید : ج

   مواد خام-1
   بهاي تمام شده-2
  کنندگان کلیدي  عرضه-3

  پیشنهادهاي دریافتی براي کالاها یا خدمات آتی: د
   استراتژي بازاریابی-7

  بازار هدف: الف
   سیماي کامل جمعیتی-1
  هاي مهم مشتري سایر ویژگی-2

  ان براي خرید مشتریةانگیز: ب
   بازار و روندهاي آنةانداز: ج

   بازار تا چه حد بزرگ است؟-1
  ؟شود آیا بازار در حال رشد یا کوچک شدن است؟ این کار با چه سرعتی انجام می-2

  هاي پیشبردتبلیغات و برنامه: د
  دگاننهاي مورد استفاده، سیماي خوانندگان، بینندگان و شنو رسانه-1
  هانههاي رسا هزینه-2
  استفاده) بسامد( فراوانی -3
  هایی براي کسب شهرت طرح-4

  گذاريقیمت: ه
   ساختار بهاي تمام شده-1

  هاي ثابتهزینه: الف
  هاي متغیرهزینه: ب

   مطلوب در بازارۀ وجه-2
  هاي رقبا  نسبت به قیمته مقایس-3

  استراتژي توزیع: و
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  هاي توزیع مورد استفاده کانال-1
  هاي فروشمشوقها و  تکنیک-2

   مکان و نحوة استقرار -8
  مکان: الف

   در مقایسه با سیماي مشتریان هدف مکان شرکت تجزیه و تحلیل جمعیتی-1
   میزان ترافیک-2
  هاي اجاره نرخ-3
  نیروي کار  نیازها و میزان عرضۀ-4
  هاي دستمزد نرخ-5

  نحوة استقرار: ب
  ة شرکتانداز بههاي مربوط  نیازمندي-1
  ردن شرایط براي معلولینفراهم کانون  ق-2
   موضوعات ارگونومیک-3
  )که براي قسمت ضمیمه مناسب است( طرح استقرار -4

  با تجزیه و تحلیل رق-9
  رقباي فعلی: الف

   آنها چه کسانی هسنتد؟ یک ماتریس سیماي رقابتی را تهیه کنید؟-1
   نقاط قوت-2
   نقاط ضعف-3

  مکن است وارد بازار شوندهایی که مشرکت: رقباي بالقوه: ب
   آنها چه کسانی هستند؟-1
   در صورتی که وارد بازار شوند، چه تأثیري بر مؤسسۀ بازرگانی شما خواهند گذاشت؟-2

   توصیف تیم مدیریتی-10
  مدیران و کارکنان کلیدي: الف

   زمینۀ آنهایش پ-1
  آورند که آنها با خود به شرکت مییها و دانش تجربه، مهارت-2

  )ضمیمه مناسب استقسمت براي که (رزومه مدیران و کارکنان کلیدي : ب
   طرح عملیات-11

  شکل مالکیت انتخابی و دلایل آن: الف
  ) سازمانیچارت(ساختار شرکت : ب
  گیرياختیار تصمیم: ج
  هاي جبران خدمات و مزایاي مربوطهمجموعه برنامه: د

  )ب استضمیمه مناسقسمت براي که (هاي مالی بینی پیش-12
  صورتهاي مالی: الف

   صورتحساب سود و زیان-1
   ترازنامه-2
   صورتحساب جریان نقدي -3

  سرسربه  نقطۀتجزیه و تحلیل: ب
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  )که بیشترین تناسب را با مؤسسات بازرگانی فعلی دارند(ها در مقایسه با استانداردهاي صنعت تجزیه و تحلیل نسبت: ج
  گذاري پیشنهاد وام یا سرمایه-13

   درخواستی واممیزان: فال
  هدف و کاربرد منابع مالی مذکور: ب
  )استراتژي خروج(جدول بازپرداخت : ج
  اندازي کسب و کارجدول زمانی براي اجراي طرح و راه: د

  ها و سایر اقلامهاي سازمانی، رزومههاي مالی، چارتت مستندات پشتیبانی کننده شامل تحقیقات بازار، صور: ضمائم-14
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  خلاصۀ فصل بر حسب اهداف یادگیري: 4-8
  .سنجی بحث کنید کسب و کار در تجزیه و تحلیل امکانةهاي مربوط به گنجاندن اید دربارة گام-1

سـنجی صـنعت و بـازار، یـک تجزیـه و تحلیـل       یک تجزیه و تحلیل امکان    :  به هم مرتبط است    ۀسنجی شامل سه مؤلف   یک تجزیه و تحلیل امکان    
 ةسنجی تعیین این موضوع اسـت کـه آیـا ایـد    هدف از تجزیه و تحلیل امکان. سنجی مالیخدمت و یک تجزیه و تحلیل امکان سنجی کالا یا    امکان

  .یک کارآفرین مبنایی منطقی براي ایجاد یک کسب و کار موفق است یاخیر
  .ا بیان کنیدۀ آنري تهیا شرح دهید که چرا همۀ کارآفرینان باید یک طرح کسب و کار را تهیه کرده و مزای-2

ده و ایـن کـار را از طریـق    دهی به عملیات شرکت ش ـ، این طرح منجر به جهتتر مهم اولاً و از همه   . یک طرح کسب و کار دو کارکرد اساسی دارد        
. ذاران اسـت گ ـ و سـرمایه دهندگانوام جذب ،کارکرد دوم طرح کسب و کار. دهد یک استراتژي براي پیگیري آن انجام می     تعیین مسیر آینده و تهیۀ    

  .شود مورد نیاز میۀگذاران به ندرت منجر به تأمین سرمای درخواست وام یا تلاش براي جذب سرمایه،بدون یک طرح کسب و کار منسجم
یـن طـرح   ا ۀتهی. هاي آن است نیازمند زمان و تلاش است ولی مزایاي آن به میزان قابل توجهی بیش از هزینه    متهیه یک طرح کسب و کار منسج      

مـستلزم ارزیـابی    ایـن فرآینـد   ،همچنـین .  کسب و کار خود داشته باشدةاید به کند تا در پرتو خشن واقعیت نیم نگاهی رآفرین بالقوه را مجبور می    کا
 کـسب و کـار   ةکند کـه ایـد  یک طرح کسب و کار به افراد برون سازمانی اثبات می. استمالک مؤسسه    توسط   گذاري شانس موفقیت سرمایه   عینی

  .تواند موفق باشد میمذکور
اگـر چـه محـصول    . کندایجاد طرح دنبال میکارآفرین مذکور از  طرح کسب و کار در خود طرح نیست بلکه در فرآیندي است که       ۀارزش واقعی تهی  
. نتقـادي قـرار دهـد    فرآیند ایجاد چنین طرحی مستلزم این است که یک کارآفرین ایده خود را در معرض یک ارزیابی عینـی و ا       اما نهایی مفید است  

توانـد نقـشی   آموزد مـی گذاري میهاي مالی و سایر عوامل ضروري موفقیت یک سرمایهآن چیزي که کارآفرین دربارة شرکت، بازار هدف، نیازمندي  
  .گذاري داشته باشداساسی در موفقیت سرمایه

  . عناصر یک طرح کسب و کار منسجم را توصیف کنید-3
 نیـز  ذیـل  عناصـر اساسـی   دربرگیرنـدة  و متناسب با نیازهاي خاص یک شرکت کوچک باشد، باید        فردمنحصربهباید  اگر چه یک طرح کسب و کار        

 شرکت، سیماي مؤسسۀ بازرگانی و صنعت، توصیفی از اسـتراتژي کـسب و کـار شـرکت، وضـعیت             ۀ تاریخچ  مأموریت، ۀ بیانی خلاصۀ اجرایی، : باشد
هـاي مـالی و    مالکـان و مـدیران، طـرح عملیـات، داده        ۀي بازاریـابی، تجزیـه و تحلیـل رقبـا، رزوم ـ          کالاها یا خدمات، جملاتی در توصیف استراتژ      

  .پیشنهادهاي ارائه شده براي وام یا سرمایه
4- 5C             هاي کسب و کار اي که طرح گذاران بالقوه دهندگان و سرمایه   اعتباري را شرح دهید و بیان کنید که چرا این عوامل براي وام

  .کنند واجد اهمیت استرا مطالعه می
کننـد کـه همـان    هاي وام از آنها استفاده مـی مالکان مؤسسات بازرگانی نیازمند آگاهی از معیارهایی هستند که بانکداران در ارزیابی اعتبار درخواست    

5C و شرایط هستند) اهلیت( اعتباري شامل سرمایه، ظرفیت، وثیقه، شخصیت.  
در خـلال دوران بحـران    توانـد  اولیه از خود داشته باشند که مـی ۀ سرمای ۀزرگانی کوچک انتظار دارند که یک پای      دهندگان از مؤسسات با   وام: سرمایه
  .حمایت کنداز آنها مالی 

تعهدات منظم مـالی خـود و بازپرداخـت وام متقاعـد     به  بانک باید از توانایی شرکت براي عمل        .  مترادف با ظرفیت، جریان نقدي است      ةواژ: ظرفیت
  . کافی استینگی مطمئن شود که مؤسسۀ مذکور قادر به تولید نقدشده و
  .دهد بانک قرار میرهن بازپرداخت وام در تضمینوثیقه شامل هر نوع دارایی است که مالک به عنوان : وثیقه

  .سه کسب رضایت کند وام براي یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک، بانکدار باید از شخصیت یا اهلیت مالک مؤسصویبقبل از ت): اهلیت(شخصیت 
هاي رشد صنعت و موارد مشابه است که در ارتباط با درخواست وام بوده و بـر شـانس   هاي بهره، سلامت اقتصاد ملی، نرخ شرایط شامل نرخ  : شرایط

  . گذارددریافت منابع مالی توسط مالک مؤسسه تأثیر می
  . نکات کلیدي در ارائۀ مؤثر یک طرح کسب و کار را شرح دهید-5
گیرند که هنگام درخواست وام یا سـرمایه از اطلاعـات کـافی برخـوردار     گذاران به شکل مثبت تحت تأثیر کارآفرینانی قرار می دهندگان و سرمایه  امو

  . بوده یا آمادگی لازم را براي انجام این کار دارند
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بـا یـک توضـیح    . اري نشان داده ولی بـیش از حـد احـساسی نـشوید    گذ خود را دربارة سرمایه    یاقاشت: نکاتی که در این فرآیند وجود دارد عبارتند از        
از ابزارهـاي کمکـی بـصري اسـتفاده     . گذاران را جلب کنید   بینی شده براي آنها، نظر سرمایه     ها و مزایاي پیش   گذاري، فرصت مختصر اولیه از سرمایه   

از اسـتفاده از  .  درگیـر جزئیـات نـشوید   ،گـذاران دهندگان و سـرمایه   امدر اوایل جلسه با و    . گذاري خود انگشت بگذارید    سرمایه ۀبر نکات برجست  . کنید
.  چندین بار تمـرین کنیـد  هبرنامۀ ارائۀ خود را قبل از ارائ. هاي تکنولوژیکی و فنی که احتمالاً بالاتر از ظرفیت درك مخاطبان است اجتناب کنید           واژه
  .ی به سؤالات باشیدیخگو پاسدن ماهیت فرصت، جلسه را ختم نموده و آمادةرنگ کر با پر
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  سؤالاتی براي بحث: 4-9
  سنجی را شرح دهید؟هاي مربوط به انجام یک تجزیه و تحلیل امکان گام-1
  رین باید یک طرح کسب و کار تهیه کند؟ف چرا یک کارآ-2
  .هاي اصلی یک طرح کسب و کار را توصیف کنید مؤلفه-3
در ایـن  گـذاران بـالقوه را   دهنـدگان و سـرمایه  تواند واماندازي کسب و کار خود است چگونه می راي راه  کارآفرینی که درصدد تأمین منابع مالی ب       -4

  براي کالا یا خدمت مذکور وجود دارد؟واقعی متقاعد کند که یک بازار زمینه 
  ي نمایید؟گذاریاي یک برنامۀ ارائه رسمی طرح کسب و کار در یک مجمع سرمایههتوانید خود را م شما چگونه می-5
6- 5Cکند؟ بالقوه چگونه از آنها در ارزیابی درخواست وام استفاده میةدهند اعتباري کدامند؟ یک وام 
 
 
 



 

    
  شکال مالکیت بازرگانی اَ: 5فصل 

  
  

  .دشوند کارآمدتر از کسب و کارهایی هستند که بر مبناي دوستی شکل گرفته باشنهایی که بر مبناي کسب و کار بنا میدوستی
   جان راکفلر             

  
  
  

  
  اهداف یادگیري فصل

  : در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا
  .شرکت سهامی)  تضامنی، جتشرک)  انفرادي، بمالکیت) الف:  مالکیت را شرح دهید عمدة شکلسه مزایا و معایب -1
  .گذاري مشترك بحث کنیداي و سرمایهفه، شرکت با مسئولیت محدود، شرکت حرS  سهامی درباره مزایا و معایب شرکت-2
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شود انتخاب شـکل مالکیـت   گیرد، یکی از اولین موضوعاتی که با آن مواجه می   اندازي کسب و کار خود می      تصمیم به راه   یک کارآفرین هنگامی که   
آنها به سـادگی  . دهنداختصاص نمی و کسب و کارشان خودمختلف مالکیت بر شکال  اَ ارزیابی تأثیرِبهکارآفرینان غالباً زمان و تلاش کافی را        . است

انتخـاب  . تـر از سـایرین اسـت    زمانی رایجۀکنند که در آن لحظفرض انتخاب کرده یا شکلی را انتخاب میل مالکیت را به صورت پیش اشکی از اَ  یک
اگـر چـه ایـن تـصمیم     . لندمـدتی برکـارآفرین و مؤسـسۀ بازرگـانی دارد     تصمیم تأثیرات ب   زیادي است چرا که این     اهمیت   دارايیک شکل مالکیت    

در بـسیاري از  . بـر، پیچیـده و پرهزینـه باشـد    تواند مـشکل، زمـان  غیرقابل بازگشت نیست با این حال تغییر از یک شکل مالکیت به شکل دیگر می    
 بـه همـراه داشـته     شرکت را براي مالکسنگینید پیامدهاي مالیاتی توانموارد، تغییر فعالیت بازرگانی موجود از یک شکل مالکیت به شکل دیگر می   

  .کارآفرینان در همان بدو امر انتخاب صحیحی داشته باشند بنابراین، بسیار مهم است که. باشد
کـارآفرین   یـک تر است ممکن است بـه هـیچ وجـه بـراي     شکل مالکیتی که براي یک کارآفرین مناسب. اي از مالکیت وجود نداردهیچ شکل بهینه  

هـاي   و نحوة انطباق این ویژگیها بـا فعالیـت  یکانتخاب شکل مناسب مالکیت بدان معناست که کارآفرینان باید ویژگیهاي هر          . دیگر مناسب نباشد  
کیـت اتخـاذ   اي را دربـارة شـکل مال  تواند تصمیم آگاهانهتنها در این صورت است که یک کارآفرین می       . بازرگانی و شرایط فردي خود را درك کنند       

  .اندترین موضوعاتی که کارآفرینان هنگام ارزیابی اشکال گوناگون مالکیت باید آنها را در نظر بگیرند آورده شدهدر قسمت زیر بعضی از مهم. کند
ا بپـردازد در زمـرة    مؤسسۀ بازرگانی انتظار دارد و صورتحساب مالیاتی که مالـک بایـد آنـر       ازمیزان درآمد خالصی که کارآفرین      : ملاحظات مالیاتی 

ل مالکیت تعلـق  اشکیک از ای پلکانی که به هر تهاي مالیانرخ. عوامل مهمی هستند که در هنگام انتخاب یک شکل مالکیت باید مدنظر قرار گیرند         
تـر از بقیـه   کیـت را جـذاب   بعضی از اشـکال مال ،ها در درآمد شرکت ه سالیان اتهاي مستمر دولت در ارتباط با اصول مالیاتی و نوسان         تبصرهگیرد،  می
  . سازدمی

-اشکال خاصی از مالکیت محافظت بیشتري را براي مالکان مؤسسات بازرگانی نسبت به مسئولیت شخصی به عمـل مـی   : ا تعهد بنحوة مواجهه   
ي را تعیـین  حـد  بایـد  کارآفرینـان . اي از مشکلات دیگر ایجاد شـوند  مشکلات مالی، محصولات معیوب و مجموعهزآورند که ممکن است دراثر برو 

  . مایل به پذیرش مسئولیت فردي در قبال تعهدات مالی شرکت هستند تا آن حدد کهنکن
 بسته بـه  . مورد نیاز با یکدیگر متفاوتندۀ اولیۀاشکال مالکیت از نظر توانایی تأمین سرمای : هاي سرمایه در آغاز فعالیت و نیازهاي آتی       نیازمندي

بـا رشـد   علاوه بـر ایـن،   . ریزي براي تأمین آن، بعضی از اشکال مالکیت نسبت به سایرین بهتر هستندایه و نحوة برنامه   میزان نیاز کارآفرین به سرم    
-مـی را تـسهیل   خارجی مورد نیـاز  ۀ جذب سرمایفرآیند ، سرمایه افزایش یافته و اشکال خاصی از مالکیت      جذب مؤسسۀ بازرگانی، اشتهاي آن براي    

  .کنند
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کارآفرینان بایـد در  . دهدکل مناسب مالکیت، کارآفرین به صورت خودکار بخشی از کنترل خود نسبت به شرکت را از دست می            با انتخاب ش  : کنترل
  .زاي دریافت کمک از سایر افراد براي ایجاد یک کسب و کار موفق هستند کردن چه میزان کنترل در اداهمان بدو امر تعیین کنند که مایل به ف

اگر آنهـا فاقـد توانـایی یـا     . ها و توانایی خود براي مدیریت مؤثر یک مؤسسۀ بازرگانی بپردازند   ارآفرینان باید به ارزیابی مهارت    ک: توانایی مدیریتی 
پاي سایر افراد را به شرکت باز کننـد  هاي کلیدي باشند، ممکن است نیازمند انتخاب نوعی از مالکیت باشند که به آنها امکان دهد تا          در حوزه  تجربه

  .هاي مورد نیاز براي تضمین موفقیت شرکت را تأمین کنند بتوانند مهارتتا
مؤسـسات بازرگـانی غالبـاً    . گذارد تأثیر میهاي مالکیت شیوهنوع بر ،هاي کارآفرین براي مؤسسۀ بازرگانی     طرح ي و سودآور  اندازه: اهداف مؤسسه 

  . گران و پرهزینه باشد،تواند بسیار پیچیدهز یک فرمت به فرمت دیگر میدهند ولی تغییر اهاي مالکیتی خود را هنگام رشد تغییر میالگو
 کـه ممکـن   در نظر بگیرند چراهنگام انتخاب یک نوع مالکیت، مالکان مؤسسات بازرگانی باید روزهاي آینده را نیز     : هاي جانشینی مدیریت  طرح

  .شودبعضی از انواع مالکیت سبب تسهیل انتقال آن به سایرین می. دناست لازم باشد شرکت خود را به نسل بعدي یا به خریدار تحویل ده
هاي انـواع  یب وزنی منافع و هزینهاکارآفرینان باید به دقت ضر. ایجاد انواع خاصی از مالکیت بسیار گران و پردردسر است       : تأسیس شرکت هزینۀ  

  .کنندتعیین   راخاصی از مالکیت
  

، انفـرادي هاي متعددي دربارة انواع مالکیت دارند که شامل مالکیـت  آید، کارآفرینان گزینهانی پیش میهنگامی که بحث سازماندهی مؤسسات بازرگ     
 5-1شـکل  .  و شـرکت سـهامی بـا مـسئولیت محـدود اسـت      Sشرکت تضامنی عمومی، شرکت تضامنی محدود، شرکت سهامی، شرکت سهامی        

شـود ولـی    انفرادي بیشترین درصد مؤسسات بازرگـانی را شـامل مـی   مالکیتباشید که توجه داشته . دهدساختاري از این اشکال مالکیت را ارائه می    
هـاي کلیـدي انـواع    این فصل به بحث دربارة ویژگـی . دندهفروش مؤسسات بازرگانی را تشکیل می    حجم  ترین بخش از    هاي سهامی بزرگ  شرکت

  .شرکت تضامنی و شرکت سهامی، فرادي انمالکیت: شود نوع اصلی آن آغاز میسهگوناگون مالکیت پرداخته و با 
  

  5-1 شکل
  : بر حسبانواع مالکیت بازرگانی

   مؤسسات بازرگانی  تعداددرصد) الف(

مالکیت انفرادی
72%

شرکتھای تضامنی
5%

شرکتھای سھامی
20%

شرکتھای با 
مسئولیت محدود

3%
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  درصد فروش) ب(
شرکتھای تضامنی

مالکیت انفرادی9%
5%

شرکتھای با 
مسئولیت محدود

2%

شرکتھای سھامی
84%    

  
  اب نام مناسب براي مؤسسۀ بازرگانی وارد عرصه شویدبا انتخ                                                                                                        یک نمونۀ عملی

 وارد  بـود هوشـمندانه که به نظر خودش  یک نام بازرگانی ا مالی را تأسیس نمود، او ب    هايافزارنرمتولید   یک شرکت    2002 سال   دروهان  رهنگامی که مایک    
توانست به مشتریان بالقوه دقیقاً بگوید که آسـنت بـراي   او نمی. ن استوهان متوجه شد که نام شرکت براي او دردسرآفریر سال،  دو  ظرف .نتآس: عرصه شد 

 وهان تصمیم به اسـتفاده از یـک شـرکت   ر. ماند چندان در ذهن افراد باقی نمی،الخصوص بود و علی   و مبهم  تلفظ این واژه براي آنها مشکل        .کندآنها چه می  
هـاي زیـاد،   پس از تحقیقـات و تجزیـه و تحلیـل   .  نام بهتري براي شرکتش بیابدکمک کند که گرفت تا به او      ، شرکت ایگور  ، انتخاب نام  متخصص در زمینۀ  

وهـان آنـرا روي   رقبل از اسـتفاده از نـام جدیـد،    . ماند خاطر می و به سادگی در بوده دوستانهين صداتُاین نام داراي . ت به توافق رسیدوهان روي واژة ریوِ  ر
  . کردندتقریباً همۀ افراد از آن احساس رضایت می. مشتریان فعلی و سایرین امتحان کرد

    ارتباطات بازاریابیشرکت. فورد در کانکتیکات، انتخاب نام بازرگانی به بدترین دشمن شرکت تبدیل شده بود       مستَبراي شرکت دیگري در ا GHB   شـروع بـه 
 این طور نیست؟ سخت در .رسدضرر به نظر میظاهراً این کار بی. دندکرهاي تلفنی متعددي نمود که کالاي خاصی را درخواست میها و تماس  دریافت ایمیل 

آقاي مـارك  . آمدکستازي به حساب می بود که یک داروي غیرقانونی در زمرة داروهاي اGHBمحصولی که بسیاري از مشتریان به دنبالش بودند    ! اشتباهید
توانید تصور کنید کـه چـه اتفـاقی    میآیا .  باشید60 ۀ در اواخر دهLSDساله به نام  30 شرکتی با قدمت صاحبتصور کنید ”گوید، بروس، رئیس شرکت می 

  . داشتهزینه دلار 20,000 نام جدید براي مالکان این مؤسسه “؟خواهد افتاد
 اسـت  بسیار مهم ۀ کار یک وظیفاین. هاي شروع یک فعالیت بازرگانی باشد  ترین جنبه ترین و چالشی  بخشتواند یکی از لذت   انتخاب یک نام به یادماندنی می     

گانی اولین ارتباطی است کـه  رنام مؤسسۀ باز. آیدترین ویژگی یک شرکت به حساب میترین و مرئی چرا که پیامدهاي بلندمدتی را به همراه داشته و ملموس         
هاي کوچک طراحی که در زمینـۀ مـارك تجـاري     شرکترئیس یکی از.  مناسبی را در اذهان آنها ایجاد کندۀبسیاري از مشتریان با شرکت داشته و باید وجه 

. دهندة شخصیت یک شرکت استنام یک شرکت، اگر به درستی انتخاب شود نشان. “ سنگ بناي ایجاد یک مارك تجاري است،نام”گوید، تخصص دارد می 
 صدها هـزار دلار در جـستجوي نـام    صرفزرگ ممکن است با هاي بشرکت.  در این آشفته بازار به چشم آمده و در اذهان مشتریان باقی خواهد ماند              این نام 

توانند از فرآیند زیر براي یافتن نام مناسب فعالیـت  ندارند، میرا آل اگر چه کارآفرینان منابع لازم براي صرف این همه پول براي یافتن نام ایده. صحیح برآیند 
  :بازرگانی خود استفاده کنند

آیا بـه دنبـال   . گیري کنیدد تصمیمکن، نشریات، جامعه و سایرین منتقل انکنندگان، بانکدارشرکت شما به مشتریان، عرضه خواهید  اي که می   دربارة وجهه  -1
طبعی و سرگرمی هستید؟ نام مناسـب   شوخۀ یا روحیطمینان، پیشنهاد مذاکره، حس ماجراجویی، الزامات مربوط به اعتماد و قابلیت ا           دهیک فضاي پیچی  القاي  

  .خش اعظمی از راه به سمت انتقال تصویر مناسب یک شرکت را طی کندتواند بمی
 فـرد منحـصربه ید به نامی  بلکه سعی نمایدبرداري کنیهاي آنها کپی ما این نیست که از ایدههدف.  تهیه کنید نام مؤسسات بازرگانی رقیب خود   لیستی از  -2
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  هایی بین آنها وجود دارد؟هایی بین آنها وجود دارد؟ چه تفاوتاید؟ چه شباهتآیا متوجه روندي بین اسامی رقبا شده. دبرسی

براي مطالعۀ جزئیات بیشتر دربارة فرآیند طوفـان فکـري بـه    (شناسید تشکیل جلسه داده و از طریق طوفان فکري ترین افرادي که میگروهی از خلاقبا   -3
  ایجاد تعـداد زیـادي نـام   ،هدف. در این قسمت نگران کیفیت نباشید.  بازرگانی خود برآیید مؤسسۀاي برايههاي بالقو  یافتن نام  درصدد) مراجعه کنید  2فصل  

ها یا تـصاویري از کالاهـا و خـدمات    نامه و نمونه، یک واژهفرهنگ لغتداشتن یک . دنام بالقوه را براي آن بیابیصد پیشنهاد ما این است که دست کم   . است
  .کندشرکت در تقویت خلاقیت به شما کمک می

 نـام یـا   10هاي خود را به لیست گزینه. هاي ایجاد شده در جلسۀ طوفان فکري را مورد ارزیابی قرار دهید    ، نام افراد به   هچند روز تفکر   یک فرصت  پس از    -4
ترنـد؟   نظـر بـصري جـذاب   کدامیک از اسـامی از .  چاپ کرده و به آنها نگاه کنیدمجزا ۀهر یک از اسامی را در فونت بزرگ در یک صفح    . کمتر کاهش دهید  

  شوند؟کدامیک با یک لوگوي هوشمندانه بهتر جفت می
است که  بهتر. هاي آنها بحث کنیدها و چالشده، هر یک از اسامی چاپ شده را در اختیار آنها قرار داده و دربارة قابلیت        تشکیل دا  گروه خلاقیت را مجدداً      -5

 ريیگتوانید از یک فرآیند رأياگر چنین نشد، می.  برسدتوافق به  یک نام مناسب  سر روه ممکن است بر    این گ  . نظرات گروه را یادداشت کند     ، مشخص فردي
  .  اجماع استفاده کنید براي حرکت دادن گروه به سمتايمرحله چند

مـذکور در زمـرة علائـم تجـاري مؤسـسات       جستجویی را در وب سایت ادارة اختراعات و علائم تجاري ایالات متحده انجام دهید تا ببینید که آیا اسامی               -6
دیگر همپوشانی نداشـته  شرکتهاي  با  شما بازرگانیهاي با این وجود به خاطر داشته باشید مادامی که کالا، خدمت یا فعالیت     اند یا نه؟  ازرگانی موجود ثبت شده   ب

هاي تجارت الکترونیکی اسـت، نیازمنـد کنتـرل یکـی از      فعالیتاگر شرکت شما در حال انجام. استثبت قابل  همین نام در قالب یک علامت تجاري      ،دنباش
  ؟نه یا دارد اینترنتی از این نام وجود ايهخدمات ثبت اسامی هستید تا ببینید که آیا نسخ

  . شماستة مفید است ولی انتخاب نهایی بر عهد افراد سایرنظرات دریافت شرکت،هنگام انتخاب نام .  انتخاب خود را انجام دهید-7
 شـما در قبـال   از انجام این کار ،ایدهبه زحمت یافتدر زمینۀ استفاده از نامی که .  و علائم تجاري ایالات متحده ثبت کنید       ت نام شرکت را در دفتر اختراعا      -8

  .نمودسایرین محافظت خواهد 
  :آل وجود دارند شامل موارد زیر استسایر نکات مفیدي که براي ایجاد نام بازرگانی ایده

ها شامل استفاده از نامی پسندند؟ سایر گزینهآیا مشتریان نیازمند تضمین هستند یا اینکه شوخ طبعی را می. ز دید مشتریان بالقوة خود به این نام نگاه کنید ا•
 بسیاري از ما بـا  ،فردمنحصربه ۀعلاوه بر این، براي انتقال یک وجه.  مشتریان بوده و بیانگر استراتژي بازرگانی شماست     به شما   ۀاست که منتقل کننده وجه    

  .  مواجه هستیم،)خصوصاً فرانسوي(هاي خارجی ل استفاده از عبارتمثتجربیات خوبی 
. گیري کنیـد  در نام بازرگانی خود گنجانده و به مشتریان منتقل کنید تصمیم آنراخواهید مؤسسۀ بازرگانی که میفردمنحصربهترین ویژگی  در مورد مناسب   •

 دربـارة نـوع    بـالقوه از انتخاب آن دسته از اسامی بازرگانی که ممکن است منجر بـه سـردرگمی مـشتریان       . هاي آشفته یا نامناسب اجتناب کنید      پیام از ارسال 
  .هاي چاپی شما به نمایش درخواهد آمد نام شرکت در تمام تبلیغات و برگه کهبه خاطر داشته باشید. فعالیت بازرگانی شما شود اجتناب کنید

این امر خصوصاً در مواقعی مصداق دارد که مؤسسۀ بازرگـانی شـما یـک    .  یادآوري آنها مشکل است اجتناب کنیدو نگارش  ، از آن دسته از اسامی که تلفظ       •
  .شرکت اینترنتی بوده یا درصدد ایجاد یک وب سایت هستید

چند مرتبه ایـن واژه را در قالـب   تاکنون . به یاد ماندنی استح بلکه  مفرّفقط نه “گوگل” واژة و به یادماندنی باشد، گیرا نامی را انتخاب کنید که کوتاه، شاد،   •
یـک نـام   ”ه، نـد ک ـ بر ایـن باور متخصصان انتخاب نام .  بازاریابی شما براي جذب مشتریان جدید باشدۀتواند ابزار اولیاید؟ این نام می یک فعل از مردم شنیده    

  .“ماندن میدر ذهو عالی داراي بار احساسی است 
 .زتن برونـی پـوی  :نامی عـالی یافتـه اسـت   است، هاي درجه یک  که مشغول فروش شیرینی،ین براي مؤسسۀ بازرگانی خودلیزا راشت! باشیدو با سلیقه  خلاق  •

تین و یکـی از  راش ـ.  شـد “هـا ممـشهورترین نـا  ”  مـسابقۀ  برنده برگزار شدشبکه تلویزیونییک  مجلۀ کارآفرین و به تازگی توسطاي که    در مسابقه  اوشرکت  
  .  به این نام رسیدند، خود بگیردشرکتاندازي  تصمیم به راهها قبل از اینکههاي قبلی خود، مدتهمکلاسی

  .شود نمیقدیمی اطمینان حاصل کنید که نام انتخابی به سرعت •
، “ یک ماشین قراضـه ةاجار”آیا واژة : از خود بپرسید. ی از خود برجاي بگذارداي منف، نباید وجههیت و جذابیی، در عین گیرا مذکور توجه داشته باشید که نام   •

تواند شما را جلب کند یا اینکه چون به دنبال قابلیت اطمینان ماشین هستید  مینیدجویی ک چنین ماشینی در پول خود صرفهةکنید از طریق اجارچون فکر می
   ؟کند خودرو منصرف میةاین نام شما را از اجار

در چند . “ هستمزسلام، من مدیرعامل فلابِرداد”.  دوستان و خانواده آزمایش کنیدرويآنرا .  هنگامی که نامی مناسب را برگزیدید، چند روز آنرا تمرین کنید          •
  .مرتبه اول، استفاده از این نام ممکن است اعصاب شما را خرد کند

نام انتخابی، یک جستجوي نام انجام دهید تا اطمینان حاصل کنید که هـیچ شـخص دیگـري در حـوزة     یت از   اها و رض  گفتهنا در نهایت، پس از بیان تمام        •
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 در 1دامنـه ثبت . کننده خواهد بود کاري خسته،اندازي یک شرکت اینترنتی هستید خصوصاً اگر در حال راه،این امر. فعالیت شما از این نام استفاده نکرده است 
. میلیونها نـام در بـازار وجـود دارد   .  دیگري ثبت شده استخشان شما قبلاً توسط شخصة درشوید که اید متوجه می اشد زیرا تواند سخت ب  ز مواقع می  بعضی ا 

 مناسب از مارك تجـاري مؤسـسۀ بازرگـانی    ۀ ایجاد یک وجهبهتواند کمک زیادي رسیدن و اتفاق نظر بر سر نامی که متناسب فعالیت بازرگانی شما باشد می      
در یـک نـام چـه    . را براي شما طی کندفعالیت بازرگانی به سمت موفقیت  طولانی  یتواند راه ، به یادماندنی و مثبت می     فردمنحصربهخاب نامی   انت. شما کند 

  !چیزهایی نهفته است؟ همه چیز
  
  )مؤسسۀ تک نفره ( انفراديمالکیت: 5-1

اي است که تحـت مالکیـت   آید، مؤسسه، همان گونه که از نام آن بر میاديانفرمالکیت . ترین شکل مالکیت استترین و رایج  ساده انفراديمالکیت  
  .دهد درصد تمام مؤسسات بازرگانی در ایالات متحده را تشکیل می72 تقریباً انفراديمالکیت . و مدیریت یک فرد قرار دارد

  
  انفراديمزایاي مالکیت : 5-1-1

 ادارة یـک مؤسـسه   داگر کارآفرینی درصـد . اندازي آن است سرعت و سهولت راهنفرادي،اهاي مالکیت ترین ویژگی  یکی از جذاب   :سهولت ایجاد 
براي بـسیاري  !  دریافت نموده وکار خود را آغاز کنداز ادارات دولتی مجوز لازم را     تواند می ، به سادگی  )ستراسنری ا یمثلاً نانوا (تحت نام خویش است     

  .اندازي کنند را یک روزه راهانفراديت از کارآفرینان، این امکان وجود دارد که مالکی
  

تـرین شـکل مـالکیتی اسـت کـه       عموماً ارزانانفراديعلاوه بر سهولت آغاز، مالکیت    : توان آنرا آغاز نمود   ترین نوع مالکیتی که می    ارزان
هـاي سـهامی    براي شرکت تضامنی و شـرکت ازمورد نیهیچ نیازي به تهیه و تشکیل پرونده در زمینۀ مستندات قانونی       . اندازي نمود توان آنرا راه  می

انـدازي آن   در شهر یا ناحیه خود مراجعه نموده، ماهیت فعالیت بازرگانی که مایل بـه راه     ی دولت ۀنمایندگی مربوط به  یک کارآفرین به سادگی     . نیست
اي مجوز به کارآفرین حـق انجـام فعالیـت بازرگـانی در     هپرداخت این مبالغ و هزینه. پردازداست را بیان کرده و مبالغ مربوط به دریافت مجوز را می      

ریزي براي انجام فعالیت بازرگانی تحت یک نام تجـاري اسـت بایـد مجـوز انجـام      شخصی که در حال برنامه   . آن حوزة قضایی خاص را خواهد داد      
اي تـشکیل پرونـده جهـت دریافـت ایـن مجـوز معمـولاً        مبلـغ لازم بـر  . فعالیت بازرگانی تحت نام معین را از دبیرخانه یا ادارة مربوطه دریافت کند           

ي یـا  ردریافت این مجوز مستلزم انجام جستجوي قانونی براي اطمینان از این است که نام انتخـابی بـه عنـوان یـک علامـت تجـا            . مشخص است 
. ه کسی مالک این مؤسسۀ بازرگـانی اسـت  درخواست این مجوز ایالت مذکور را مطلع خواهد کرد که چ . خدماتی نزد دبیرخانۀ ایالتی ثبت نشده باشد      

  .، شرکت با مالک آن عجین استانفراديدر مالکیت 
  

 ۀتواننـد بقی ـ را پرداختنـد، مـی   هاي شـرکت  این است که هنگامی که مالکان تمام هزینهانفراديیکی از مزایاي اصلی مالکیت     : آوري سود ةانگیز
هـاي عـالی بـراي    هاي قدرتمند بـه حـساب آمـده و یکـی از روش         سودآوري یکی از انگیزه    ةیزانگ. ندنرا برداشت ک  )  مالیات  پس از کسر   البته(سود  

بـر   ادارة دارایـی اعـلام کـرده و مبلـغ مـذکور      بـه خود را طبق جدول مربوطه   سودخالصاین مؤسسات، مالکان  . امتیازگیري در بازي بازرگانی است    
ز آن جایی که این افراد خویش فرما هستند، درآمد ایـن افـراد مـشمول مالیـات خـویش      ا. شوددرآمد فردي مشمول مالیات می  نرخ مالیات بر  اساس

- درصد سهم کارمند براي تأمین اجتماعی و برنامـه 65/7+  درصد سهم کارفرما 65/7معادل  ( درصد است    3/15شود که در حال حاضر      فرمایی می 
  .شود میمعینی در نظر گرفته سقف ییفرما مالیات خویشازم تأمین اجتماعی براي سهالبته  .شوداز درآمد شرکت کسر میو ) هاي مراقبت پزشکی

  
از خـود  تواند نسبت به تغییـرات بـه سـرعت     کنترل کامل عملیات را برعهده دارد، می       مؤسسهاز آن جایی که مالک      : گیري کامل اختیار تصمیم 

آزادي انتخـاب مـسیر شـرکت یکـی از نیروهـاي      . در حال تغییر اسـت هم در بازاري است که به سرعت        مهاي   که یکی از مزیت    واکنش نشان دهد  
گیـري سـریع و   هاي جدیـد کـسب و کـار هـستند، آزادي تـصمیم          برداري از فرصت  براي کسانی که درصدد بهره    . آید به حساب می   اصلیانگیزشی  

                   
1 . Domain 
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آنهـا را  دیگـران   اینکـه   و ازکردهالی شخصی خود رشد   م ة آیند  بر  احساس کنترل  ا توجه به   ب تک نفره  انبسیاري از مالک  . منعطف نقشی حیاتی دارد   
 ریـال  9 ریـال خریـده و   10ملا نصرالدین تخم مرغهـا را     : در یکی از حکایتهاي قدیمی ایرانی آمده است        (برند لذت می  دانندمی یک شرکت  مالک

. اي من سود یـا زیـان ایـن کـار اهمیـت چنـدانی نـدارد       بر”هنگامی که به او گفتند که این کار جز ضرر براي او چیزي ندارد جواب داد،  . فروختمی
  .)“کندهمین که سایرین بدانند من مشغول تجارت هستم براي من کفایت می

  
در دورانـی کـه   .  تنها شکلی از مالکیت مؤسسۀ بازرگانی است که کمتـرین قـوانین را دارد  انفراديمالکیت : هاي قانونی خاصنبود محدودیت 

  .رسد، این ویژگی شایان توجه استناپذیر به نظر می اطلاعات پایانهاي دولت برايدرخواست
  

اگر چـه هنـوز   (سرعت متوقف سازد  تواند فعالیت بازرگانی خود را به     اگر کارآفرینی تصمیم به قطع فعالیت خود بگیرد، می        : سهولت قطع فعالیت  
  ). است پرداخت نشدة شرکتها و تعهداتشخصاً مسئول بدهی

  .گیرند باید از این عیب آگاه باشندمی را به عنوان یک شکل مالکیت در نظر انفراديه مالکیت کارآفرینانی ک
   

  مالکیت انفراديمعایب : 5-1-2
 بدان معناست که فـرد مـذکور   مسئولیت فردي نامحدود مالک است و این     ،  انفرادي احتمالاً، بزرگترین عیب مالکیت      :مسئولیت فردي نامحدود  

 هر دو یکـی هـستند   بازرگانی، مالک و مؤسسۀ  انفراديبه خاطر داشته باشید که در مالکیت        . هاي مؤسسۀ بازرگانی است   بدهیشخصاً مسئول تمام    
هـاي شـرکت اسـت و اگـر مؤسـسۀ بازرگـانی بـا شکـست مواجـه شـود،           او مالـک تمـام دارایـی   . به شکلی که شرکت و مالک آن عجین هـستند     

-هاي پرداخـت نـشده  اگر بدهی. هاي آنها را بپردازندهاي خود کنند تا بدهی  شرکت را مجبور به فروش دارایی      توانندمی) بستانکاران(اعتباردهندگان  
بـه  . هاي شخصی مالک مؤسسه را داشته باشند تا بدهی آنهـا را بپـردازد      توانند درخواست فروش دارایی   اي براي مؤسسه باقی بماند، بستانکاران می      

هـا  قوانین از یک ایالت تا ایالت دیگر متفاوت است ولـی بـسیاري از ایالـت   البته . هاي شخصی یکی هستند دهیهاي شرکت و ب   طور خلاصه، بدهی  
. هایی از سهم او در منزل، خودرو و بعضی از اقلام فـردي را نگهدارنـد  کنند تا براي مالک مؤسسۀ بازرگانی ورشکسته، حداقل بستانکاران را ملزم می   

  . نابود کند را از نظر مالی  مذکورتواند مالکسسۀ بازرگانی میواقعیت این است که شکست مؤ
  

  شرکت یکسیماي 
  ماکس بائر

سـپس یکـی از   .  گرفـت انفـرادي اندازي نمود، تصمیم به فعالیت تحت عنوان مالکیت  را در ممفیس در ایالت تنسی راه کسب و کاري  هنگامی که ماکس بائر   
 تمـام  انفـرادي  متوجـه شـد کـه مالکیـت     مذکور به توافق رسید ولـی  کارمنداگر چه او درخارج از دادگاه با . قرار داد قانونی ب او را تحت تعقی    ،کارمندان قبلی 

  .مند شودهاي شخصی او را در معرض خطر قرار داده و لذا شرکت خود را به شرکت سهامی تبدیل نمود تا از مزایاي مسئولیت فردي محدود بهرهدارایی
  

و طیفـی از  اگیري اسـت ولـی ایـن بـدان معنـا نیـست کـه         یک مالک تک نفره داراي تمام اختیارات تصمیم       :هاي محدود ها و قابلیت  مهارت
هـا و  هـایی را در تحـصیلات دانـشگاهی، آمـوزش    هر یک از ما حوزه    . را در اختیار دارد    ادارة موفق یک مؤسسۀ بازرگانی        براي هاي گوناگون مهارت

بـسیاري از  . هـا ضـعیف اسـت   گیري مـا در آن زمینـه      هاي دیگري وجود دارند که توانایی تصمیم       این وجود، حوزه   با. مایتجربیات کاري کسب کرده   
ی در تهایی هستند کـه نقـشی حیـا   دهد که مالکان آنها فاقد مهارت، دانش و تجربه در حوزه     هاي مؤسسات بازرگانی بدین علت رخ می      ورشکستگی

خوشـایندي در  نا مشکلاتی دارند که آنها را درك نکرده یا احساس  نادیده گرفتن   به مؤسسات بازرگانی تمایل  مالکان  . موفقیت مؤسسۀ بازرگانی دارد   
شـرکت بـراي حـل ایـن مـشکلات      هنگامی که مالک . شوندگذارند خود به خود حل نمی   ی که این افراد کنار می     تمتأسفانه، مشکلا . مورد آنها دارند  

  .یر شده باشدد ممکن است خیلی دکندرخواست کمک می
هـیچ  . کنـد  مـی ایجادی ینزوا و تنها حس ا در اودهد ولیپذیري را می ادارة یک مؤسسه به تنهایی به کارآفرین حداکثر انعطاف:احساس تنهایی  

مالکـان  سیاري از ب.  جدید به او مراجعه کرده یا با او مشورت کندایدةشخص دیگري وجود ندارد که در حل مشکلات یا دریافت بازخورد دربارة یک           
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ایـن  . بیننـد پذیرند که مواقعی وجود دارد که در تنهایی احساس فشار کرده و خود را به طور کامل مسئول تصمیمات عمدة بازرگانی می      می تک نفره 
 دربارة آنها نداشته یـا تجربـۀ   ايید که تجربه بدانهاي بازرگانی   فعالیتآن دسته از     دربارة   لذا باید چیزهایی   .آیدامر چالش بسیار بزرگی به حساب می      

  .ها داریدمحدودي در آن زمینه
  

بـا ایـن وجـود، ایـن     . ، مالک آن غالباً نیازمند منابع مالی دیگري است باشداي درصدد رشد و توسعه       اگر مؤسسه  :دسترسی محدود به سرمایه   
 فرآینـد  ،انـد و ایـن امـر    عنـوان وثیقـه در رهـن وام گذاشـته    اند را صرف مؤسسۀ بازرگانی کرده و منابع شخصی خـود را بـه        مالکان هر آنچه داشته   

 قادر به تـامین یـا   اي است که مؤسسۀ مذکور محدود به سرمایه تک نفره مالکقدرت مالی. کنداستقراض منابع مالی اضافی را براي آنها سخت می    
 ـزیادي را در اختیار دااي مواردي که مالکان مذکور شخصاً ثروت نبه طور خلاصه، به استث   . استقراض آن است   د، تـأمین منـابع مـالی اضـافی و در     رن

اي بـراي تعیـین واجـد    هاي تعریـف شـده  دهنده فرمولها و سایر مؤسسات وامبسیاري از بانک  . است بسیار مشکل    انفرادي مالکیت   حفظعین حال   
 مربـوط  الزامـات نـد  نتوا  نمی،روزهاي اول فعالیت بازرگانی خصوصاً در    انفرادي،هاي  متأسفانه بسیاري از شرکت   . گیرندگان دارند شرایط بودن قرض  

  .را تأمین کنند به استقراض وام
  

اگر فرد مذکور فوت نموده، بازنشسته شده یـا  . آید تداوم امري ذاتی در یک مالکیت تک نفره به حساب می         عدم : فعالیت بازرگانی  عدم تداوم 
د شـرکت مـذکور   ن ـکه یکی از اعضاي خانواده یا کارمندان بتوانبه جز در مواردي . یابدتمه می خودکار خاطورمؤسسۀ مذکور به   فعالیت  مهجور شود،   
، مؤسـسۀ بازرگـانی مـذکور در    ) در حال حاضر به عنوان مالک تک نفره مـشغول فعالیـت اسـت       مذکور  بدان معناست که فرد    این(د  نرا خریداري کن  

هاي تک نفره غالبـاً در  هاي پیشرفت هستند، مالکیتم به دنبال استخدام مطمئن و فرصتاز آنجایی که مرد.  قرار خواهد گرفت  نابودي معرض خطر 
 اگر هیچ شخصی مایل به پـا پـیش گذاشـتن و گـام برداشـتن       شرکت،در صورت فقدان مؤسس. استخدام و حفظ کارکنان خوب با مشکل مواجهند     
هـاي آن  ل شده را براي پرداخت بـدهی حهاي مؤسسۀ منگاه درخواست کنند تا دارایی    توانند از داد  براي ادارة مؤسسۀ بازرگانی نباشد، بستانکاران می      

  .دنبفروش
به عنوان مثال، هنگـامی کـه   .  استانفراديهاي غلبه بر معایب مالکیت هاي تضامنی یکی از روشاندکه تشکیل شرکتبعضی از کارآفرینان دریافته   

تـشکیل یـک   بـا  تواند نقـاط ضـعف خـود را    دارد، میخود را ن  مورد نیاز    ۀی کافی به سرمای   هاي مدیریتی خاص بوده یا دسترس     شخصی فاقد مهارت  
  .  برطرف نماید،گذاري در اختیار داردهاي مدیریتی مکمل یا پول کافی براي سرمایهشرکت تضامنی با شخصی که مهارت

  
  شرکت تضامنی: 5-2

در یـک شـرکت   . کننـد سود در تأسیس یک واحد بازرگانی با یکدیگر مشارکت میشرکت تضامنی ترکیبی از دو یا چند نفر است که با هدف کسب          
قـانون  . ها، تعهدات و سود شـرکت سـهیم هـستند   در دارایی) شرکا(رك تشم این مالکان ،)نامهشراکت ( شرکتۀنامتضامنی با توجه به شرایط توافق   

دقیقاً جایگـاه و مـسئولیت هـر یـک از     او  تا دوکیل مشورت کنییک نامه با راکت شۀ تهیدرداند ولی عاقلانه است که    را لازم نمی   نامهوجود شراکت 
کند که شرکا براي ادارة شـرکت تـضامنی بـر آن اسـاس     نامه سندي است که به صورت مکتوب شرایطی را معین میشراکت. شرکا را مشخص کند   

 مکتـوب  ۀنام ـ شرکت تضامنی باید بر اساس شراکت تشکیل.کندفظت میمنافع هر یک از شرکا در مؤسسۀ بازرگانی محا    از  بایکدیگر توافق کرده و     
شـوند، قـدرت و   هنگامی که دو شخصیت کارآفرین با یکـدیگر ترکیـب مـی         ”گوید،  نظر در زمینۀ امور بازرگانی می     یکی از نویسندگان صاحب   . باشد

یـک  .  ایـن دو از هـم گسـسته خواهـد شـد     ۀغیر این صورت، رابطدر . شود ولی این انرژي باید درجهت واحدي متمرکز شودانرژي زیادي ایجاد می  
 در اختیار شما قرار داده و همچنـین بـه    را روشی براي رفع مشکلات، خوب شما را در مواقعی که اوضاع بر وفق مراد است هدایت کرده         ۀنامکتاشر

  .“کندعنوان یک ساختار زیربنایی براي عملیات موفق عمل می
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  شرکت یکسیماي 
ن کلانسکیک  

 همراه مالک شرکتی شد که هها، تصمیم به تأسیس یک شرکت تضامنی بهاي دادهپس از چندین سال ادارة مؤسسۀ خود در زمینۀ ایجاد پایگاه    ،  سکینکن کلا 
 شریک دومشترك مذکور به صورت گذاري این دو با یکدیگر توافق کردند که در سرمایه. هاي بازرگانی ارائه شده توسط کلانسکی بودخدمات او مکمل فعالیت 

ندکه اهداف کسب و کار و سبک مدیریت آنها به میـزان قابـل تـوجهی بـا یکـدیگر      دریافتآنها به زودي   . نامه غفلت کردند   شراکت ۀ ولی از تهی   نندبرابر عمل ک  
 ما هـر  بینم کهنگرم می میگذشتهحال که به ”گوید، می ه است را رها کرده و تغییر شغل داد مذکوراو که شرکت تضامنی . ها آشکار شد  تفاوت داشته و تعارض   

کاّن دو درصدد  رسدتر از آنی است که به نظر می بازرگانی پیچیدهۀنامیک شراکت. ادارة شرکت بودیمکسب س“.  
  

ت آن ممکن است هماننـد   عمومی بر یک شرکت تضامنی حاکم است ولی تمهیدا         ۀناماي وجود نداشته باشد، قانون شراکت     نامههنگامی که شراکت  
در بـسیاري از مـوارد، شـرکا    . نامه پرهزینه نیـست   یک شراکت ۀ  تهی.  خاصی که مورد توافق شرکا قرار گرفته باشد چندان مطلوب نباشد           ۀنامشراکت

-ق رسیدند، یـک وکیـل مـی   به تواف هنگامی که.  از پیش توافق کنندههاي مربوطتوانند دربارة ترجیحات خود براي هر یک از تمهیدات و برنامه     می
شـاید،  . بیننـد نامه را مـی ها غالباً قبل از ارائۀ وام به شرکت تضامنی، یک کپی از شراکتبانک. تواند اسناد و مدارك رسمی را در این زمینه تهیه کند     

توانـد بعـداً   رد شناسایی قرار نگیرد، مـی از قبل مواین منابع    اگر   .شودنامه این است که منجر به حل منابع بالقوة تعارض می          مهمترین ویژگی شرکت  
الخـصوص   علـی ،بیـان جزئیـات  . توانست کاملاً موفق عمـل کنـد  منجر به اختلافاتی بین شرکا شده و در نهایت به انحلال شرکتی بینجامد که می   

ظایر اینهـا در همـان بـدو امـر در یـک      گیري، حل اختلافات، انحلال و ن  کاري، اختیار تصمیم    طرفین، بارِ  ، مشارکت موارد حساسی مثل تقسیم سود    
همیـشه پرهزینـه   ن جدایی ایازدواج و طلاق، ند همان. شودمی یک شرکت تضامنی     در هاي نابودگر  تنش بروز منجر به اجتناب از      ،مکتوبنامۀ  شراکت

  .ناگوار استامري بوده و براي همۀ افراد 
 اسـتاندارد احتمـالاً شـامل مـوارد زیـر      ۀنامیک شراکت . باشدشرکا   مورد نظر    مل شرایط تواند شا می،   غیرقانونی به جز موارد   ،نامهعموماً یک شراکت  

  :است
   نام شرکت تضامنی-1
   دلیل اینکه مؤسسۀ بازرگانی موجودیت یافته است چیست؟: هدف از مؤسسۀ بازرگانی-2
   مؤسسۀ اصلی در کجا واقع شده است؟: اقامتگاه قانونی شرکت-3
  ؟بود خواهد برقرارنامه تا چند مدتی راکت ش: فعالیت شرکتةدور -4
   نام شرکا و آدرس قانونی آنها-5
گذاري هر یک از شـرکا در مؤسـسۀ   این امر شامل سرمایه.  هنگام ایجاد شرکت تضامنی و پس از آن         بازرگانی  سهم هر یک از شرکا در مؤسسۀ       -6

هـاي  تجربه، تماس. شودنمیدر ترازنامه ظاهر احتمالاً  را به مؤسسه بیاورد که هایی ممکن است داراییا شرکی ازدر بعضی موارد، یک   . بازرگانی است 
  .تواند دلایلی براي درخواست از یک فرد براي پیوستن به یک شرکت تضامنی باشدفروش و شهرت خوب درجامعه می

   سود یا زیاندربارة نحوة توزیع توافق -7
   روش توسعه از طریق افزودن شرکاي جدید-8
  .)اگر شرکا داوطلبانه مبادرت به انحلال شرکت تضامنی نمایند(ها افق بر سر توزیع دارایی تو-9

تواند منافع خود در مؤسـسۀ  کند که یک شریک چگونه مینامه باید شامل تعاریفی باشد که مشخص می  شراکت : فروش منافع شرکت تضامنی    -10
  .بازرگانی را به فروش برساند

کند؟ تحت چه شـرایطی؟   هر یک از شرکا چه میزان پول از مؤسسۀ بازرگانی برداشت می   :هاي هزینه براي شرکا    و حساب  هاها، برداشت  حقوق -11
   دفعه؟ ندچ

 اگر یکی از شرکا براي یک مدت زمان طولانی غایب بوده یا ازکار افتاده شود، آیا ایـن شـرکت تـضامنی            : غیبت یا از کارافتادگی یکی از شرکا       -12
 داشت؟ آیا شریک غایب یا مهجور همان سهم از سود را در مقایسه با قبل از دوران غیبت یا از کار افتادگی خود دریافت خواهـد کـرد؟              تداوم خواهد 

   شرکت اتفاق افتاده است؟ دورة مذکور دراي خواهد بود که درهاي حادث شدهآیا شریک مهجور یا از کارافتاده مسئول بدهی
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 مـذکور چگونـه   شـرکت هـاي   دارایـی ، انحـلال هنگـام حل خواهد شد؟ نحت چه شرایطی شرکت تضامنی مذکور م ت: انحلال شرکت تضامنی   -13
  گذاري خواهند شد؟ارزش

هـا بایـد حـاوي تمهیـداتی بـراي      نامهشراکت. آید به حساب نمیلزنحی موو  هیچ مدرکی براي ابد نوشته نشده   :نامه تعدیل یا اصلاح شراکت    -14
  .شندتغییر یا اصلاح با

  
 هـاي تـضامنی در ایـالات متحـده       قوانینی است که در ارتباط با شرکت       مجموعه عمومی بیانگر    ۀنامقانون شراکت : نامۀ عمومی قانون شراکت 

گانـۀ هـر   سه این قانون، عناصر کلیدي بر اساس).  حاکم استدر آن لوئیزیانا که این قانون را نپذیرفته و قوانین ایالت مذکور           ایالت   ءبه استنثنا  (است
سود یا زیان مؤسسه و حق مـشارکت در عملیـات شـرکت تـضامنی     در نامه شامل منافع مالکیت مشترك در یک مؤسسۀ بازرگانی، اشتراك          شراکت

  : داردتحت این قانون، هر یک از شرکا حق . است
  . در مدیریت و عملیات مؤسسۀ بازرگانی سهیم باشد-1
  .کند سهیم باشد در اثر این عملیات کسب می در هر گونه سودي که مؤسسۀ بازرگانی-2
  .هاي صورت گرفته توسط مؤسسۀ بازرگانی را دریافت کند منافع مربوط به پیشرفت-3
  .ی که به نام شرکت متحمل شده به او پرداخت شودهای هزینه-4
  . امکان دسترسی به دفاتر و سوابق مؤسسۀ بازرگانی را داشته باشد-5
  .رسمی از امور بازرگانی شرکت تضامنی را دریافت کند حسابداري ۀ یک نسخ-6

  :هر یک از شرکا ملزم است. کند شرکا را نیز مشخص میکلی عمومی الزامات ۀنامقانون شراکت
  .  در هرگونه زیان حاصل از مؤسسۀ بازرگانی سهیم باشد-1
  . بدون دریافت حقوق براي شرکت تضامنی مذکور کار کند-2
  . را با توجه به رأي اکثریت یا داوري بپذیردد که ممکن است در اثر اجراي فعالیت بازرگانی رخ دههایی نظر اختلاف-3
  .هاي بازرگانی بدهد به شریک دیگر اطلاعات کاملی دربارة تمام فعالیت-4
  . امور بازرگانی شرکت تضامنی ارائه کندبه حسابداري رسمی را ۀ یک نسخ-5

 کننـد کـه بـه عنـوان      مـی تهیـه نامـه را   یک منـشور شـراکت  معمولاًشرکا ” ،دگوی تضامنی میهاي شرکتاختلاف دری از داوران حل یج، یک دیوید گ
-نامه به موضوعات قانونی و بازرگانی ادارة یک مؤسـسه اشـاره مـی    اگر چه شراکت  . “استراهکاري براي ادارة فعالیت بازرگانی و ارتباط با یکدیگر          

هـاي موجـود در    را مشخص کرده و به عنوان ابزار مفیدي براي مـدیریت پیچیـدگی  )تعامل شرکا(اي بین فردي   ه منشور شرکت تضامنی جنبه    ،کند
اعتمـاد و احتـرام   :  باشـد نیز عنصر اصلی دیگر دو باید داراينامه، شرکت تضامنی  یک منشور و شراکت   وجود  حتی با   . کندروابط بین شرکا عمل می    

  .صر را از دست بدهد محکوم به فنا خواهد بودهر شرکت تضامنی که این عنا. متقابل
  
  مزایاي شرکت تضامنی: 5-2-1

مالک مؤسسه باید مدارك بازرگـانی لازم را   .اندازي یک شرکت تضامنی آسان و ارزان است     همانند یک مؤسسۀ تک نفره، راه      :سهولت تأسیس 
 شـرکا بایـد   ،شـود ر مؤسسۀ بازرگانی تحت عنوان یک نام تجـاري اداره مـی  ، اگ هاایالتدر بسیاري از    .  را تکمیل کند    ساده  فرم چنددریافت کرده و    

  . کننددریافت را“ ركتشم بازرگانی هايانجام فعالیتجوز م”
. ها لزوماً با او تناسـب ندارنـد  هاي مختلفی را برعهده گیرد و همۀ این نقش در یک مؤسسۀ انفرادي، مالک مؤسسه باید نقش     :هاي مکمل مهارت

  . مدیریت شرکت را تقویت خواهد کردۀهاي شرکا معمولاً مکمل یکدیگر بوده و پایها و توانایی تضامنی موفق، مهارتهايدر شرکت
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  شرکت یکسیماي 
  چیلی ویلی

ت بر   رْ دوست و همکار به نام کریس نوردسیک، پرستون بِ         سه یک طرح کسب و ۀ هنگام تهی،الگیت بودندککه دانشجوي سال دوم دانشگاه   زمانی   ،ونانز و م 
هـا و نقـاط قـوت    این سه متوجه شدندکه هر یک از آنها داراي مهارت. میلتون در نیویورك تأسیس کنندرستورانی در ه تا  دند  کربا یکدیگر توافق    ی  کار رقابت 

بنـابر  . از کار کردن با یکدیگر لـذت بردنـد  تواند مکمل سایرین باشد و لذا به یک بینش مشترك در زمینۀ فعالیت بازرگانی دست یافته و   متفاوتی است که می   
ک ینوردس ـ. اندازي کردنـد زیکی راهکالتحصیلی، رستوران چیلی ویلی، رستورانی با خدمات سریع را با محتواي غذاهاي م پس از فارغ   طبیعی بود که  این کاملاً   

مـا موفقیـت ایـن رسـتوران را     . کنیم و او بین ما داوري خواهد کرداجعه می نفر از ما دربارة چیزي اختلاف نظر نداشته باشیم، به نفر سوم مردواگر ”گوید،  می
  .“دانیممقدم بر هر چیز دیگري می

  
نامـه همخـوانی داشـته و بـه حقـوق      مادامی کـه بـا شـراکت   (هیچ محدودیتی در مورد تقسیم سود شرکت توسط شرکا وجود ندارد     : تقسیم سود 

اگـر شـرکا نتواننـد بـه     . باید ماهیت مشارکت هر یک از شرکا و سهم نسبی آنها از سود را مشخص کند          نامه  شراکت).  تجاوز نشود  اهیچیک از شرک  
حتی اگـر سـهم   (کند که شرکا سهمی برابر در سود شرکت تضامنی خواهند داشت  عمومی تصریح میۀنامنامه دست یابند، قانون شراکت    یک توافق 

  ).  اولیه آنها به یک میزان نباشدۀسرمای
  

پایـه  .  موجود مؤسسۀ بازرگانی شودۀتواند به میزان قابل توجهی منجر به افزایش سهم سرمای          تضامنی می  رکتشتشکیل  : بیشتر سرمایه حجم  
در کنـار  .  استقراض منابع مـالی مـورد نیـاز شـود    در مؤسسۀ بازرگانی و بهبود توانایی آن ۀهاي هر یک از شرکا منجر به بهبود مجموع سرمای      دارایی

  . را افزایش دهدتواند ظرفیت استقراضمینیز هاي شخصی شرکا  دارایییکدیگر،
  

 آنها شـرکاي  شوند،هنگامی که شرکا در مالکیت، اداره و مدیریت یک مؤسسۀ بازرگانی سهیم           :  با مسئولیت محدود   یتوانایی جذب شرکای  
ضامنی داشـته و معمـولاً نقـش فعـالی در مـدیریت      هاي شرکت ت  مسئولیت نامحدودي در قبال بدهی     شرکاي عمومی . شوندعمومی محسوب می  

هـاي  تمام شـرکت ،  هیچ محدودیتی دربارة تعداد شرکاي عمومی یک مؤسسۀ بازرگانی وجود ندارد   اگر چه . مؤسسۀ بازرگانی بر عهده خواهند داشت     
  .تضامنی باید دست کم یک شریک عمومی داشته باشند

اگر مؤسـسۀ  . هاي شرکت تضامنی دارند بدهیدر قبالت مشارکت نموده و مسئولیت محدودي توانند در مدیریت روزمرة شرک   نمی شرکاي محدود 
 یـک  ،در صـورت موفقیـت  . از دست خواهنـد داد را  ، از آنتر و نه بیش،گذاري خود در این زمینهبازرگانی با شکست مواجه شود آنها تنها مبلغ سرمایه    

. ایجـاد کنـد   قابـل تـوجهی را   ۀا ارائۀ مسئولیت محدود جذب نموده و پتانسیل بازگـشت سـرمای  گذارانی را بتواند سرمایه شرکت تضامنی محدود می   
دانند ولـی تنهـا در صـورتی    گذاري در مؤسسات بازرگانی کوچکی که از پتانسیل بالایی برخوردار هستند را بسیار سودآور می سرمایه،بسیاري از افراد  

  .ت نامحدود اجتناب کنندپذیرند که بتوانند از معایب مسئولیآنرا می
اگـر  . گذاران مالی هستند که مایل بـه مـشارکت در عملیـات روزمـرة مؤسـسۀ بازرگـانی نیـستند         آن دسته از سرمایه    عمولاًاصولاً، شرکاي محدود م   

عت در سـال در شـرکت    سـا 500بدان معنا که بـیش از  (هاي بازرگانی درگیر شوند شرکاي محدود به میزان قابل توجه و به شکلی فعال در فعالیت      
 يدو نـوع از شـرکا  .  با آنها به صورت شرکاي عمومی برخورد شده و مصونیت خود در قبال مسئولیت محدود را از دسـت خواهنـد داد     ،)دنفعالیت کن 

لـی عمومـاً    شرکاي غیرفعال در فعالیت بازرگـانی فعالیـت ندارنـد و          . شوندنامیده می  شرکاي خاموش و   شرکاي غیرفعال محدود وجود دارند که     
مـا در قـسمت بعـدي    .  نه فعال بوده و نه ارتباطی با مؤسسۀ بازرگانی دارنـد  خاموششرکاي. شوندتحت عنوان اعضاي شرکت تضامنی شناخته می    

  .هاي تضامنی با مسئولیت محدود خواهیم پرداختاین فصل به بحث دربارة شرکت
  

  .امنی مشمول قوانین و مقررات سخت نیستندهاي تض، شرکتنفره تکهمانند مالک: مقررات دولتی محدود
   

تواند به سـرعت  پذیري ندارد، با این وجود، یک شرکت تضامنی عموماً میاگر چه شرکت تضامنی همانند مؤسسۀ انفرادي انعطاف  : پذیريانعطاف
-خلاقانه نسبت بـه فرصـت   به صورت اده والعمل نشان د عکسسرعت  توانند به    نشان دهد چرا که شرکا می      واکنشنسبت به تغییرات شرایط بازار      
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تواند منجر به کند شدن اقدامات استراتژیک شـرکت   شرکا میۀهاي تضامنی بزرگ، دریافت تأییدیبا این وجود، در شرکت. هاي جدید موضع بگیرند  
  .شود

  
سـود یـا زیـان    . کندزیان عمل میحمل تاین شرکت به عنوان مجرایی براي کسب سود یا         . شرکت تضامنی مشمول مالیات فدرال نیست     : مالیات

 یدرآمد مربوط به توزیع سود سهام را بر اساس نرخ مالیـات شخـص   خالص از طریق درآمد شخصی به شرکا منتقل شده و شرکاي مذکور مالیات بر             
آمـد خـالص خـود بـراي سـال مالیـاتی و       را به ادارة دارایی ارائـه داده و در نموده و آنشرکت تضامنی یک فرم اطلاعاتی را نیز تهیه   . پردازندخود می 
هـر   فرمی در نظر گرفته که سهم سود یا زیان خالص اشرکت تضامنی براي هر یک از شرک. کنددر آن مشخص می   را   هر یک از شرکا      سهمدرصد  

رکت تـضامنی را بپردازنـد   شرکا باید مالیات خود در ارتباط با سهام مربوطه و سهم آنها از درآمـد خـالص ش ـ  .  است شده در آن مشخص  یک از آنان  
 کـه مربـوط بـه شـکل     ،“مالیـات مـضاعف  ”ز ا نفـره  مؤسسۀ تکشرکت تضامنی همانند یک ).حتی اگر این درآمد عملاً بین آنها توزیع نشده باشد   (

  .کند اجتناب می،شرکتی مالکیت است
  
  معایب شرکت تضامنی: 5-2-2

یک شـریک  .  از اعضاي هر شرکت تضامنی باید یک شریک عمومی باشد یکیحداقل:)یکی از شرکادست کم براي    (مسئولیت نامحدود   
عـلاوه بـر ایـن، هـر یـک از      . مانـد هاي شرکت بـاقی مـی  هایی دارد که پس از اتمام داراییعمومی مسئولیت شخصی نامحدودي براي همۀ بدهی 

 را بـه یـک میـزان    آنهـا توانند می) بستانکاران(عتباردهندگان  بدان معناست که امسئول هستند و ایندر این زمینه  و متضامناً اً منفرد ي عمومی شرکا
  . وصول کنندی از آنهاتوانند کل طلب خود را تنها از یک میوهاي شرکت تضامنی مسئول دانسته در قبال بدهی

  
د، هماننـد شـکل شـرکتی     نسبت به مالکیـت انفـرادي برتـري دار   ، از نظر توانایی جذب سرمایه ،اگر چه شکل تضامنی مالکیت    : انباشت سرمایه 

  . گذاران بیرونی سرمایه زیادي را جذب کند اثربخشی نخواهد داشتتواند با فروش سهام مالکان به سرمایه که می)شرکت سهامی (مالکیت
  

ها منجر به محدود شدن نحوة واگـذاري سـهام   نامه بسیاري از شراکت:مشکل در واگذاري سهم شرکت تضامنی بدون انحلال شرکت        
حتـی اگـر   . کنـد نامه شریک را ملزم به فروش سهم خود به شریک یا شرکاي باقی مانده مـی غالباً این توافق. شودسۀ بازرگانی توسط شرکا می  مؤس

هاي اولیه حاوي چنین الزامی بوده و مشخصاً ارزش مالکیت هر یک از شرکا در آن قید شده باشد، هیچ تضمینی وجود ندارد که شـریک       نامهشراکت
هنگامی که پولی براي خریـد سـهم شـریک وجـود نداشـته باشـد،       . شرکاي مذکور از منابع مالی کافی براي خرید سهم فروشنده برخوردار باشند         یا  

آغـاز مجـدد   هـاي باقیمانـده یـا    شریک یا شرکاي دیگر ممکن است مجبور به پذیرش یک شریک جدید یا انحلال شرکت تضامنی، توزیع دارایـی              
  . شوندها از صفرفعالیت

ذن سـایر شـرکا بـه فـرد     گانی را بدون ار در مؤسسۀ باز خودتواند منافعده باشد، یک شریک میش تصریح ي دیگرۀنامه به گونشراکتدر مگر اینکه   
ز درآمـد   حق دریافت سهم الشرکه فـرد قبلـی ا  او.  خودکار در این مؤسسۀ بازرگانی شریک نخواهد شدطور ب جدیدبا این وجود، فرد  . دیگري بفروشد 

مؤسسۀ بازرگانی، دسترسی به دفاتر شرکت یـا درخواسـت یـک    مدیریت  نقشی فعال در ارائۀ خواهد داشت ولی حق    را )سود یا زیان خالص   (شرکت  
  . مذکور را نخواهد داشتشرکتنسخه حسابداري رسمی از 

 از شـرکت تـضامنی،   اشـرک یکـی از    خـروج  هنگام،باشدبینی شده   نامه براي یک خروج آرام پیش     که تمهیدات خاصی در شراکت    به جز در مواردي     
هنگامی که شریک عمومی فوت نموده، مهجور شده یا از مؤسـسۀ بازرگـانی خـارج شـود، شـرکت تـضامنی          . آیدنامه به حالت تعلیق در می     شراکت
تعدد، اگر شخصی تـصمیم بـه خـروج از    در صورت وجود شرکاي م  ). اگر چه ممکن است کار آن خاتمه نیابد       ( خودکار منحل خواهد شد      طورمذکور ب 

  .کنند تهیه میي جدیدۀناممؤسسۀ مذکور بگیرد، شرکاي باقی مانده احتمالاً شراکت
  

 منافع شرکت تضامنی غالباً از طریـق ارث قابـل انتقـال نیـستند     .هایی ایجاد خواهد شد اگر شریکی فوت نماید، پیچیدگی    :فقدان تداوم فعالیت  
توانند تمهیـداتی را  شرکا می. باقیمانده ممکن است نخواهند در شراکت با فردي باقی بمانند که وارث شریک متوفی است  چرا که شریک یا شرکاي      
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 متـوفی  ورثـۀ  تمام شرکا توافق کنند کـه  مثلاً(د نافتد اجتناب کن مرگ یک شریک اتفاق میواسطۀبهند تا از انحلالی که یندیش خود بۀنامدر شراکت 
  ). بپذیرنده عنوان شریکبرا 
  

هاي کاري، اهـداف،  اطمینان از عادت.  یک شرکت تضامنی همانند یک پیوند ازدواج است    :امکان بروز تعارضات شخصیتی و جنگ قدرت      
 درگیـري . هاي مهم براي اجتناب از یک جدایی ناگوار خواهـد بـود   بازرگانی عمومی شرکا و انطباق شرایط آنها با یکدیگر یکی ازگام ۀاخلاق و فلسف  

گونه تـصور   این،هیچگاه با خود. روشنگر خواهد بودو   یک تمرین ارزشمند     ، قبل از ایجاد یک مؤسسۀ بازرگانی      ،هاي جدي با شرکاي بالقوه    در بحث 
هاي آزمایش عملـی یـک شـریک    یکی از روش.  یک شریک بالقوه در یک وضعیت بازرگانی چه رفتاري از خود نشان خواهد داددانیدگویا مینکنید  

  . هاي واقعی استهاي بازرگانی و شخصیتهاي کاري، فلسفه میزان انطباق سبکدرك مشترك براي ة کار با او در یک پروژ،القوهب
او . اندازي کرد ولی به سرعت از انتخـاب شـرکاي خـود پـشیمان شـد     کارآفرین یک شرکت ارتباطات از راه دور را به همراه سه دوست خود راه   یک  

آنها از شرکت انتظار داشتند که پول خودروي شخصی آنهـا را پرداختـه   . من اهداف بازرگانی را مورد بررسی قرار ندادم      . لوح بودم من ساده ”گوید،  می
از آنجـایی کـه   . “ بازگرداندن پـول بـه مؤسـسۀ بازرگـانی مـذکور بـودم      درصدد من  اما کنند برگزار ، گرانقیمت ۀیک منطق س،  و جلسات را در باهاما    

شـرکاي  . شـود  است که منجر به باخت او می شده جنگیوارددادند، کارآفرین مذکور در نهایت متوجه شد الب یک مجموعه رأي میشرکاي او در ق  
کـارآفرین مـذکور و دوسـتان و    .  ورشکـست شـد  شـرکت تـا اینکـه     به برداشت از صندوق شرکت ادامه دادند،هاي خودخاصه خرجیبراي تداوم او  

  .زنندکدیگر حرف هم نمیي قبلی او اکنون با یاشرک
نامه و خطـوط ارتبـاطی    مکانیزمی مثل شراکت،کلید این امر.  اصطکاك بین آنها امري اجتناب ناپذیر است،با یکدیگر شرکاصرفنظر از میزان انطباق  

هـایی بـراي برطـرف    ان روش تعارضات بین فردي و فقد    دلیل توان به هاي تضامنی را می   نابودي بسیاري از شرکت   . باز براي مدیریت تعارض است    
  . کردن آنها دانست

  
شـود   تصمیماتی که توسط یکی از آنها به نام شرکت تضامنی اتخاذ مـی  بوده و شریک همانند همسر:شرکا مقید به قانون نمایندگی هستند 

آوري را براي شرکت مـذکور ایجـاد نمـوده و     زامتواند تعهدات ال   مؤسسۀ بازرگانی بوده و قانوناً می      ةهر یک از شرکا نمایند    . الزام آور است   ههمبراي  
 هنگـام  ، این قـدرت نماینـدگی، تمـام شـرکا    واسطۀبه.  شده استمنعقد آنهاذن  بدون آگاهی یا ا حتیلذا سایر شرکا را با قراردادهایی مواجه کند که  

 سـاله را بـراي   سـه را در نظر بگیرید کـه یـک قـرارداد    شریکی .  داشته باشند نسبت به این امر    اجراي وظایف خود باید اعتماد کافی و توجه منطقی        
اگرچه، شرکاي باقیمانـده ممکـن اسـت بـه     . کند که تنها منجر به بدتر شدن جریان نقدینگی شرکت خواهد شد     جت امضاء می    هواپیماي یکاجارة  

  .تند هس مذکور قرارداداجراي شریک متعهد و ملزم به این عمل واسطۀبهعلاقه باشند، این تصمیم بی
 ۀنامـه، مواجه ـ در یک شـراکت . برندالذکر رنج میهاي تضامنی عمر طولانی دارند در حالی که سایرین از بسیاري از مشکلات فوق         بعضی از شرکت  

 طۀواس ـبـه کـارآفرین بایـد بدانـد کـه     . تواند منجر به زمین خوردن یک کارآفرین شـود    مستمر با تعهدات فردي نامحدود در قبال اقدامات شرکا می         
هـاي شـرکت تـضامنی    هاي شخصی خود را از دست بدهد و این موضوع یکی از واقعیـت    ممکن است دارایی  ،  تصمیمات بازرگانی غلط یک شریک    

 هـاي تـضامنی  شرکتتعداد کمی از .  و سودآور باشدپویاتوانست شرکتی   اي شود که می   تواند منجر به نابودي مؤسسه    تعارضات بین شرکا می   . است
توانـد بـه حـدي افـزایش یابـد کـه شـرکت        ها می ین مکانیزم، عدم توافق   ا بدون   .ندکنمیمتقابل    حل اختلافات  براي ايهنام توافق تهیۀمبادرت به   

  .دسازمتوقف را ده و عملیات مؤسسۀ بازرگانی کرمنحل را تضامنی مذکور 
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   یک شرکت تضامنیتداوم فعالیت                                                شما نیز مشاور باشید
آنها فعالیت بازرگانی خود در زمینۀ خدمات پستی را با یـک توافـق   . اندازي یک شرکت نمودند و با یکدیگر تصمیم به راههپال و جیم دوستان بسیار خوبی بود      

 کـه شـد    ایـن شـرکت تـضامنی ظـاهر    براي یبا این وجود، مشکلات.  مشترك سهام قرار دادند  ۀهایی را به عنوان وثیق     دارایی آغاز کرده و  ) دست دادن (ساده  
شود، حق برداشـت از  کرد که به عنوان کمک مؤسس شرکت، هر زمان که با کمبود پول مواجه میگونه فرض می  جیم این . ماحصل عادت قماربازي جیم بود    

 ـ  . شد همیشه با کمبود پول مواجه می      او عادت قماربازي،    واسطۀبه. د داشت صندوق شرکت را خواه     برداشـت از  ۀپال سعی کرد بر این عادت بد جـیم در زمین
 باخته  مسابقات سوپربولبنديکه اگر براي پولی که جیم در شرطند صندوق شرکت غلبه کند ولی دو آدم قلدر و گردن کلفت وارد شرکت شدند و تهدید کرد              

توانـد از  هنگامی که جـیم متوجـه شـد دیگـر نمـی     . پال گاوصندوق شرکت را قفل کرده و کلید آنرا مخفی کرد  .  دلار نپردازند از آنجا نخواهند رفت      2500بود
  . شروع به تهدید آنها نمود آورده وشرکترا به  بزرگ صندوق شرکت پول بردارد، یک سگ

شرکت مذکور شروع به فعالیـت  . شرکت را خریداري کردند) خرید با استفاده از وام(استفاده از خرید اهرمی  با ، مدیر میانی در یک کارخانۀ تولید پلاستیک     سه
 طراحی کردند تا با فـشار تـدریجی بـه شـریک سـوم و      ايه نفر از شرکا نقشدومتأسفانه .  که انتظارش را داشتند شدکرده و سود آن بسیار بیش از آن چیزي        

کردنـد کـه چیـزي    ریزي کرده و تعمداً فراموش مـی آنها جلسات مهم بازرگانی را برنامه .  کنترل خود بگیرند    را تحت  ی از شرکت   بخش اعظم  ،بیرون راندن او  
او هاي بزرگی تعیین کـرده و بـراي    براي خود پاداش؛کردند کلیدي شرکت را به ناهار دعوت کرده و او را دعوت نمی  ریان مشت ؛دربارة این جلسه به او بگویند     

من آنقـدر  . آنها هر گونه توهینی که فکرش را بکنید به من کردند”گوید، شریک سوم، با نگاهی به وضعیت گذشته می       . گرفتندهفته مرخصی در نظر می    یک  
لازم  ،انج ـ ”،هنگامی که شرکایش یک روز بعد از ظهر به دفترش آمده و اعلام کردند که   . “کردمنمیهم   شرکت بودم که هیچگاه تصورش را        توسعۀدرگیر  

 آنها هنگام تـشکیل شـرکت   سه ارائه داد که هر را خروج از شرکت ۀنامجان به شرکت بازگشت و یک توافق. ، جان شوکه شده بود  “نیست فردا سر کار بیایی    
  .  استفاده کرده و او را اخراج کردندۀ مذکورنام کفایت توافق از بند عدمِآنهادر نتیجه، . تضامنی امضاء کرده بودند

بـا  .  را از ورود به شرکت تـضامنی بـاز دارد  یکند تا هر کارآفرینکفایت می) هاي متعدد دیگرو داستان(هاي تضامنی هاي وحشتناك دربارة شرکت   ن داستان ای
 ـ  بسیار موفقتوانند هاي تضامنی داراي ساختار مناسبی باشند می    این وجود، اگر شرکت    دهنـده  دبخش و پـاداش  عمل کرده و براي بنیانگـذاران آن کـاملاً نوی

 تولید پیانو را با دسـت دادن بـا   در زمینۀاولین شرکت تضامنی خود ،  هنگامی که دوستان دانشگاهی بودند،به عنوان مثال، مارتی آمبوئل و نیل کلارك  . دنباش
که مبادرت به توزیـع  ، را تأسیس کردند ATM Expressها بعد، هنگامی که آنها شرکت سال. یکدیگر و دستی که روي شانۀ یکدیگر زدند تأسیس کردند

 نفـر بـه   ا دواگر شـم ” از آنها پرسید که، شرکت انگذار سرمایه یکی ازهنگامی که. تري استفاده کردندکند، از روش رسمیهاي خودپرداز اتوماتیک می   ماشین
 سـال  پنجک سري قراردادهاي استخدامی را تهیه کردند که به مدت ، آنها ی“اي برسید که دیگر نخواهید با یکدیگر شراکت کنید چه اتفاقی خواهد افتاد    نقطه

شـریک دیگـر   که  در شرایطی را منعقد کردند که “ فروش-خرید” ۀنامآنها همچنین یک توافق. دکریکدیگر را ملزم به فعالیت در شرکت تضامنی مذکور می        
  .دهد می)وتوحق ( اولیه ع به یکی از شرکا حق امتنا،تصمیم به خروج از شرکت بگیرد

ایـن  . کـرد را مـشخص مـی  ناپـذیر  اجتناب اتخاذ تصمیمات مهم و برطرف کردن مشکلات در توافق ةآمبوئل و کلارك همچنین مدارکی تهیه کردند که شیو 
ل این خرید را به عنوان یـک  آمبوئ. هاي آنها مرتبط بود را پیدا کردند که با فعالیتي، دیگرشرکتمدرك ارزش خود را زمانی نشان داد که آنها فرصت خرید         

شرکاي مـذکور  .  چنین گام بزرگی تردید داشتدر برداشتندانست ولی کلارك آنرا ریسکی بزرگ تلقی کرده و          فرصت بزرگ براي رشد مؤسسۀ بازرگانی می      
کلارك .  بودندتصمیم بزرگی چنین تخاذز به ا مجا توافق طرفینتنها در صورتبر اساس این قرارداد،   .  خود مراجعه کردند   ۀنامبراي حل این مشکل، به توافق     

اگـر  ”گوید، او می. آمبوئل نیز با او موافق است. “ راه حل مسأله بود،نامهاین توافق. افتاداي وجود نداشت، این فرآیند اتفاق نمی     نامهاگر چنین توافق  ”گوید،  می
دانیم که باید به ما می. نیل و من هیچگاه درصدد گیرانداختن یکدیگر نیستیم . زنیدمیدهد، خودتان را گول     گاه اختلاف نظري رخ نمی    کنید که هیچ  تصور می 

  . “این قوانین پایبند باشیم
کارشناسان پیشنهاد .  نیازمند یک تلاش مستمر است، فعالیت یک مؤسسۀ بازرگانی استاي بر ناگوار و پرهزینه که غالباً پایانی،هاي بازرگانیاجتناب از جدایی 

  :دن کنتبعیتهاي زیر مشیند که شرکا براي قوي نگه داشتن شرکت تضامنی خود از خطکنمی
ها، امکانات مالی، دانش یا چیز دیگري را به شرکت بیـاورد  ها، تماسیک شریک بالقوه باید مهارت“ آیا من واقعاً به یک شریک نیاز دارم؟       ”از خود بپرسید،     •

  . هاي شما باشد توانایی، و نه مشابه،هاي او مکملها، استعدادها و تواناییت که مهارتآل شریکی اسشریک ایده. دیکه شما ندار
شما واقعاً چقدر دربارة شریک بالقوة خود اطلاعات دارید؟ قبل از تصمیم به انجام فعالیـت  . هایی که در حال انجام آن هستید بیندازید     نگاه دقیقی به فعالیت    •

  .ها در کنار یکدیگر استهاي آزمودن میزان انطباق شما کار بر روي پروژهین روش یکی از بهتر،بازرگانی مشترك
توانید این نقش را نادیـده گرفتـه یـا آنـرا بـه      شما نمی. شرکا باید مداوماً درصدد تقویت روابط خود برآیند. گذاري کنید بر روابط و نه صرفاً بر معامله سرمایه •
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  . رت، شرکت تضامنی محکوم به شکست خواهد بوددر غیر این صو. دیگران تفویض کنید

-زخـم . در صورت وجود منابع بالقوة تعارض، آنها را بلافاصله شناسایی کنیـد . هاي خود احترام بگذارید ولی انتظار بروز تعارض را نیز داشته باشید          به تفاوت  •
  .یابندهاي مزمن به ندرت بهبود می

  .م کنیدسیهاي هر یک از شرکا تقیها، علایق و توانایبا توجه به مهارتها و وظایف بازرگانی خود را  مسئولیت•
شرکت تـضامنی بـراي بقـاء    . بینید را با شرکاي خود در میان بگذاریدهاي جدید به صورت باز عمل کرده و هر آنچه مینسبت به فرصت.  تغییر باشید  ة آماد •

  .نیازمند تکامل است
-هر یک از شرکا نقشی را در مؤسسۀ بازرگانی برعهده دارد که به او فرصت موفقیت مـی آیا  که مطمئن شوید.  کنید براي موفقیت شریک خود به او کمک •

  .  یا نهدهد
  .بریدگذارید و از بودن در کنار آنها لذت میکنید، به آنها احترام می اطمینان حاصل کنید که شرکاي شما افرادي هستند که آنها را تحسین می•
  .مشی را به موارد فوق اضافه کنید خطسهروابط بین شرکا تحقیق کرده و دست کم  دربارة -1
  .شود را تهیه کنید لیستی از انواع رفتارهایی که مطمئناً منجر به تخریب یک شرکت تضامنی می-2
. دهندر را صرفاً با دست دادن با یکدیگر انجام میاندازي یک مؤسسۀ بازرگانی با یکدیگر هستند ولی این کا      نفر از دوستان شما درصدد راه      دو فرض کنید    -3

  ؟ آنها داریدهاي بشما چه توصیه. “ایمما از دوران مدرسه تاکنون بهترین دوستان یکدیگر بوده”گویند، آنها می
  
  هاي تضامنی محدودشرکت: 5-2-3

از در یـک شـرکت تـضامنی محـدود،      . استحدود متشکل از دست کم یک شریک عمومی و دست کم یک شریک محدود      م یک شرکت تضامنی  
شـرکاي محـدود بـه    . شودمیبرخورد عمومی اکت نامۀ یک شرگیرد که با او در همان برخوردي صورت میشریک عمومی دقیقاً   ، با یک    نظر قانون 

توانند مبلغـی کـه در   ا فقط می آنه. هاي شرکت خواهند داشت   گذاران مؤسسۀ بازرگانی تلقی شده و مسئولیت محدودي در قبال بدهی          عنوان سرمایه 
هـاي ورزشـی    تـیم مالـک بـسیاري از  هاي تضامنی محـدود   این مزیت، شرکت   واسطۀبه. اند را از دست بدهند    گذاري کرده مؤسسۀ بازرگانی سرمایه  

  . اي هستندحرفه
أسیس یک شرکت تضامنی محدود، مؤسـسان آن   هنگام ت . دانه عمومی یکنواخت را تصویب کرد     ۀنام شراکت ةها قانون بازنگري شد   بسیاري از ایالت  

اگر چه الزامات یک ایالت تا ایالـت دیگـر بـا یکـدیگر متفـاوت      . ها هستند  محدود از دبیرخانۀ ایالتی ثبت شرکت      نامۀملزم به دریافت گواهی شراکت    
  : محدود نوعاً شامل اطلاعات زیر استنامۀتاست، گواهی شراک

   نام شرکت تضامنی محدود-1
   کلی مؤسسۀ بازرگانی هویت-2
   قانونی اوراق آدرس دفتر نمایندگان مجاز شرکت براي دریافت احضاریه یا-3
  . نام و آدرس بازرگانی هر یک از شرکا که مشخص کننده این است که کدامیک از آنها شریک عمومی و کدامیک شریک محدود است-4
  یک از شرکا تعهد شده در آینده توسط هر ة نقدي و آوردة میزان آورد-5
   هر یک از شرکاة فعلی یا تعهد شدةارزش سهم غیرنقدي آوردی از  توصیف-6
  . اضافی باید توسط هر یک از شرکا تأمین شودۀالشرک تعداد دفعاتی که سهم-7
  . تضامنی استعنوان شریک محدود به نماینده حافظ منافع خود در شرکت داراي حق واگذاري جایگاه خود ب شریک محدودتحت چه شرایطی -8
خروج یک شریک محـدود  ،  خروج یک شریک عمومیبرخلاف. تواند از شرکت خارج شود در صورت توافق، زمان یا مواردي که یک شریک می   -9

  .منجر به انحلال شرکت تضامنی نخواهد شد
  . در صورت توافق، میزان یا روش تعیین وجوهی که باید توسط شریک انصرافی دریافت شود-10
  .دهاي شرکت و دفعات و موارد تقسیم سوگونه حق شریک براي دریافت سود تقسیمی به صورت نقد یا دارایی هر-11
  .شود شرایطی که شرکت تضامنی محدود مشمول انحلال می-12
   . حق شرکاي عمومی باقیمانده براي تداوم فعالیت بازرگانی پس از خروج یک شریک عمومی-13
  .نامه هستند شرکا مایل به گنجاندن آن در توافق هر گونه موضوع دیگري که-14
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هر یک از شرکاي محدود باید دست کم یک شریک عمومی داشته باشد ولی هیچ محدودیتی دربارة تعداد شرکاي عمومی یا محـدود مجـاز وجـود      
م براي مؤسسۀ بازرگانی، فعالیـت بـه    حق اتخاذ تصمی: خواهد داشتنامۀ عمومیهمانند یک شراکتشریک عمومی همان حقوق و وظایف را   . ندارد

شـریک  . ه و مـشارکت در سـود شـرکت   سهاي عادي مؤسهاي شرکت تضامنی براي انجام فعالیت عنوان نماینده شرکت تضامنی، استفاده از دارایی      
یریت مؤسـسۀ بازرگـانی    در مـد یدر حقیقت، اگر شریک محدود نقش فعال. محدود حق درگیري فعال در مدیریت مؤسسۀ بازرگانی را نخواهد داشت 

هماننـد یـک شـریک عمـومی برخـورد      با او مسئولیت محدود را از دست داده و در زمینۀ  ، جایگاه خود    ) ساعت در سال   500بیش از   (بر عهده گیرد    
-ازرسـی کـرده و کپـی   توانند پیشنهادات مدیریتی را به شرکاي عمومی ارائه داده، مؤسسۀ بازرگانی را ب         با این وجود، شرکاي محدود می     . خواهد شد 

یک شریک محـدود مـشمول مـشارکت در    ،  محدود آمده استنامۀ همان گونه که در گواهی شراکتالبته. هایی از سوابق آنرا در اختیار داشته باشند     
  . هاي تضامنی محدود پیچیدگی و هزینۀ بالاي تأسیس و حفظ آنهاست شرکتۀعیب اولی. سود مؤسسۀ بازرگانی خواهد شد

  
  شرکت کیسیماي 

لفگانگ پاكو  
 مثل پیتزا با تخم مـرغ مخلـوط بـه همـراه مـاهی آزاد دودي و چیـپس            ، غذاها فردمنحصربه ملی ترکیب    ة که جایز  ستولفگانگ پاك، آشپزي متولد استرالیا    

تـرین  بـزرگ . اندازي کـرده اسـت  ه راهشکلاتی سوخاري موز را به دست آورده و همسرش باربارا لازاروف، چندین رستوران باکلاس را در سراسر ایالات متحد       
-ها از یک شرکت تضامنی محدود اسـتفاده مـی   پاك و لازاروف براي ادارة این رستوراناما  استبخش فعالیت بازرگانی آنها، شرکت فود، یک شرکت سهامی       

 مجزایـی از مالکـان هـستند و    ۀداراي مجموع) وگاسلاس و آلتو، مائوئی هیلز، پالو واقع در بِورلی(به عنوان مثال، هر یک از شعبات مختلف این شرکت   . کنند
  . کنندنیز همین شیوه را دنبال می هاي این گروهبه همین ترتیب سایر رستوران

  
  شرکت تضامنی با مسئولیت محدود: 5-2-4

 یک مؤسسۀ بازرگانی شرکاي محـدود  شناسند که در آن، تمام شرکاي مییت شرکت تضامنی با مسئولیت محدود را به رسم  فقط هابسیاري از ایالت  
هـا را بـه انـواع    ها ایـن نـوع شـرکت   بسیاري از ایالت. دهدهاي شرکت تضامنی می به آنها مزیت مسئولیت محدود را در قبال بدهی    این امر  .دهستن

ها مزیـت مـسئولیت   وجود، بسیاري از ایالتبا این   . نداهپزشکان، حسابداران و سایرین محدود کرد     اي مثل وکلا، پزشکان، دندان    خاصی از افراد حرفه   
اگـر  رغـم مـسئولیت محـدود شـرکت،     علیبه عنوان مثال، . اندشرکا کردهسایر   به نتایج اقدامات انجام شده توسط        شروطها را م  محدود این شرکت  

تواند مؤسسۀ بازرگـانی و بـه همـین    شرکتی کالاي معیوبی را به فروش برساند که منجر به آسیب رساندن به یک مشتري شود، مشتري مذکور می             
هـاي شخـصی آنهـا در معـرض خطـر       شرکا بدان معناست که دارایی نامحدودمسئولیت فردي. ترتیب شرکا را منفرداً تحت تعقیب قانونی قرار دهد        

  .خواهد بود
 را به کسانی کـه مـشغول انجـام فعالیـت      تهیه و شرکت خود     ایالتی از دبیرخانۀ  را   مربوطهدرست همانند شرکت تضامنی محدود، شرکا باید گواهی         

علاوه بـر ایـن، هماننـد هـر شـرکت تـضامنی دیگـر، شـرکت         . دن آنهاست به عنوان یک شرکت تضامنی با مسئولیت محدود معرفی کن         ابازرگانی ب 
 خود مالیات بـر درآمـد خـود از    ۀ نوبشود و آنها نیز بهدرآمد آن مستقیماً به شرکاي محدود منتقل می. پردازدتضامنی با مسئولیت محدود مالیات نمی   

  . پردازندشرکت را می
  
  شرکت تضامنی محدود ویژه: 5-2-5

 درست همانند یک شرکت تضامنی محدود معمولی اسـت بـا ایـن      وشرکت تضامنی محدود ویژه شکل نسبتاً جدیدي از ساختار مؤسسات بازرگانی            
گذاران شـرکت سـهامی برخـوردار هـستند کـه شـامل          آنها از همان مزایاي سرمایه    . ودشهاي سهامی مبادله می   استثناء که سهام آن همانند شرکت     

کند و حتـی سـهام بعـضی از    از نظر عملیاتی، یک شرکت تضامنی محدود ویژه همانند یک شرکت سهامی عمل می            . شودمسئولیت محدود نیز می   
هاي تـضامنی محـدود ویـژه    ه این الزام را مطرح کرد که تمام شرکت مقررات کنگر  1987در سال   . شودهاي عمده خرید و فروش می     آنها در بورس  

 سهامی مشمول مالیات شده و در نتیجه توانـایی آنهـا بـراي    تکه در منابع طبیعی مثل نفت، گاز یا اموال غیرمنقول درگیر نیستند همانند یک شرک              
  . برد را از بینشود پرداخت میهاي سهامی شرکت، که توسط از مالیات مضاعفگریز
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  شرکت یکسیماي 
  سانوکو لوجستیکز

 یـک شـرکت   ایـن شـرکت،  . کندمی نفتی ةشرکت سانوکو لوجستیکز شرکتی است که مبادرت به پالایش و ذخیره سازي نفت خام و محصولات پالایش شد   
هـاي  از آنجـایی کـه ایـن شـرکت دارایـی     . یل داد تشک)بدون پرداخت مالیات(برداري از مزایاي برداشت از سرمایه شرکت تضامنی محدود ویژه را براي بهره     

  .تواند از مالیات مضاعفی که در صورت تأسیس شرکت سهامی مجبور به پرداخت آن بود اجتناب کندکند میخالص خود را به مالکان منتقل می
  
  هاي سهامیشرکت: 5-3

شرکت سهامی هویتی مجزا از صاحبان آن داشـته  . آیده حساب میگانۀ مالکیت مؤسسات بازرگانی ب  سهشکال  اَترین شکل از    شرکت سهامی پیچیده  
ها و پرداخت مالیـات قـرار   هاي بازرگانی، انعقاد قرارداد، تعقیب قضایی سایرین یا تحت تعقیب قرار گرفتن، تملک داراییو ممکن است درگیر فعالیت    

. “داند که تنها به موجب قانون موجودیـت یافتـه اسـت    نامشهود می   و یک موجود مصنوعی، نامرئی   ” شرکت سهامی را به عنوان       ،دادگاه عالی . گیرد
 بدون تأثیرگذاري بر تداوم فعالیـت آن   راتوانند منافع خود در مؤسسۀ بازرگانی   ن می ا عمر شرکت سهامی مستقل از صاحبان آن است، سهامدار         چون

  .به فروش برسانند
هنگـامی کـه شـرکتی    . هستندقانون  ۀ دستساخته و پرداخت) اند شناخته شدهCی هاي سهامکه همچنین تحت عنوان شرکت  (هاي سهامی   شرکت

هاي ایالتی که در آن مشغول فعالیت بوده و هر ایالت دیگري که تـصمیم بـه فعالیـت بازرگـانی در آنجـا         شود، باید مقررات و محدودیت    تأسیس می 
ی در ایالتی که ثبت شرکت در آن انجام شده است یک شـرکت محلـی تلقـی          یک شرکت سهامی که مشغول انجام فعالیت بازرگان       . بگیرد را بپذیرد  

به عنوان یک شـرکت خـارجی تلقـی    آن را دهد، ایالت مذکور هنگامی که شرکت مذکور فعالیت بازرگانی خود را در ایالت دیگري انجام می . شودمی
  . شودول فعالیت است یک شرکت بیگانه نامیده می تشکیل شده ولی در ایالات متحده مشغيشرکتی که در کشور دیگر. کردخواهد 
-گذاران خارجی دارند ولـی بـسیاري از شـرکت   هاي سهامی قدرت تأمین مقادیر قابل توجهی از سرمایه را با فروش سهام مالکانه به سرمایه              شرکت

هـاي  ست و سـهام آن معمـولاً در یکـی از بـورس    شرکت سهامی عام داراي تعداد زیادي سهامدار ا. هاي مذکور تنها تعداد محدودي سهامدار دارند     
غالبـاً اعـضاي خـانواده،    (شـود   از افراد کنتـرل مـی   محدوديشرکت سهامی خاص داراي سهامی است که توسط تعداد نسبتاً      . شودبزرگ مبادله می  

بـسیاري  . شـود به نسلی دیگر منتقل میشود بلکه در عوض از یک نسل        سهام این شرکت در بورس مبادله نمی      ). خویشاوندان، دوستان یا کارمندان   
  .آیندهاي سهامی خاص به حساب میهاي سهامی کوچک در زمرة شرکتاز شرکت

اگـر  . شونداین گزارشات مالی به سوابق عمومی تبدیل می. سالیانه به دبیرخانۀ ایالتی گزارش کندبطور شرکت سهامی عام باید عملیات مالی خود را      
هـاي سـهامی   ک ایالت به فروش برسد، شرکت سهامی مذکور باید با مقررات فدرال حاکم بر فروش اوراق بهادار شرکت       سهام شرکتی در بیش از ی     

  .الزامات گزارشگري قابل توجهی براي این شرکت در مقایسه با سایر اشکال مالکیت وجود دارد. عام انطباق داشته باشد
  
  تشکیل شرکت سهامی عام نحوة : 5-3-1

هاي آموزشـی را بـا هـدف    ها کیتبعضی از ایالت. دهند تا بدون کمک وکیل شرکت خود را تأسیس کنند  ها به کارآفرینان اجازه می    لتبسیاري از ایا  
تر تمام خواهد شد، با این حال همیشه بهتـرین ایـده   اگر چه این کار براي کارآفرینان ارزان. دهندکمک به فرآیند تشکیل آنها در اختیار افراد قرار می     

توانـد بـسیار    تشکیل پرونده غلط مـی هزینۀ. هاي مورد نیاز گیج کننده هستندها، فرآیند درخواست پیچیده بوده و فرم   در بعضی از ایالت   . نخواهد بود 
  .شتخواهد دان اعتبار شرکت مذکوراگر کارآفرینی فرآیند تشکیل شرکت را به شکل غلط انجام دهد، . بالا باشد

اگـر مؤسـسۀ   . گیرند، باید ایالتی که درصدد ثبت شرکت در آن هـستند را انتخـاب کننـد    تصمیم به تشکیل شرکتی میهنگامی که صاحبان مؤسسه  
در زمینـۀ الزامـات مطـرح    . ترین کار ثبت شرکت در همان ایالت خواهد بـود بازرگانی در داخل یک ایالت واحد مشغول فعالیت است، احتمالاً منطقی        

هـاي تأسـیس    این تفاوت دربارة نحوة ثبت و چگونگی برخورد بـا شـرکت  ، در بعضی از مواقع .ها با یکدیگر متفاوتند   ها، ایالت شده براي ثبت شرکت   
 فعالیـت  بر شده اعمالهاي ها، محدودیت شرکتبرهاي مالیات وضع شده     همچنین از نظر نرخ   .  است بسیار زیاد  مرزهاي آن ایالت     ةشده در محدود  

به عنوان مثـال،  . داردهایی وجود هاي سازمانی منظور شده براي آنها تفاوت      نیاز براي ثبت شرکت و مبالغ یا مالیات         مورد ۀهاي سهامی، سرمای  شرکت
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 ثبـت  جـا هـا در آن بسیاري از شـرکت لذا، گیرد و ها، قوانین مناسب و حداقل الزامات قانونی در نظر می         ایالت دلورِ مالیات پایینی را براي ثبت شرکت       
  . اندشده
اطلاعـات زیـر عمومـاً بـراي     .  ایالتی ثبت شـود ۀها نیازمند این است که منشور شرکت نزد دبیرخان  ، هر یک از ایالت     سهامی  ایجاد یک شرکت   براي

  : منشور شرکت لازم استۀتهی
ده یـا خـود را در   شرکت مذکور باید نامی را انتخاب کند که مشابه نام شرکت دیگري در آن ایالت نباشد که منجـر بـه سـردرگمی ش ـ   : نام شرکت 

این شرکت باید همچنین عبارتی مثل شرکت، شرکت ثبت شده، شرکت سهامی یا شرکت با مـسئولیت محـدود         . هدان اتهام کلاهبرداري قرار د    ظم
  .  معامله با یک شرکت سهامی هستنددر حالرا در نام خود به کار ببرد تا به عموم مردم اعلام کند که آنها 

البته، هدف مذکور بایـد قـانونی   . دنهاي بازرگانی شرکت را مشخص کن  کا باید در تعاریفی کلی، ماهیت مورد نظر فعالیت        شر:  اهداف شرکت  ۀبیانی
 باشـد  کلـی  کافی اندازةبههدف مذکور باید   . باشد“ فعالیت در زمینۀ فروش تجهیزات و وسایل اداري       ”تواند به صورت    ها می یکی از این نمونه   . باشد

  .هاي شرکت وجود داشته باشدعالیت فۀتا امکان توسع
با این وجود، این امکـان وجـود دارد کـه    . شوند تشکیل میدبراي ابو  خاص  ۀهاي سهامی بدون تاریخ خاتم    بسیاري از شرکت  : افق زمانی شرکت  

  ). سال50مثلاً  (باشدمحدود به زمان خاصی  اه فعالیت آنةدور
س شرکت قید شده و در مقابل قانون متعهد به گواهی این هستند که تمـام اطلاعـات مـذکور در    نام شرکا باید در مجوز تأسی    : نام و آدرس شرکا   

 از شرکا در ایالتی که شرکت مذکور تأسیس شـده اسـت   نفر چند  یک یاکنند که ها این الزام را مطرح می     بعضی از ایالت  . مجوز شرکت صحیح است   
  . مستقر باشند

براي یک شرکت داخلی، ایـن آدرس بایـد در ایـالتی باشـد کـه ثبـت       .  اصلی شرکت باید مشخص باشدخیابان و آدرس پستی دفتر  : مکان شرکت 
  .گیرد انجام می در آنشرکت

  تعـداد ایـن البتـه  .  باشد که شرکت درصـدد انتـشار آن اسـت   ايهوع سهام مالکان ن مجوز تأسیس شرکت باید شامل میزان و      : مالکانهمجوز سهام   
-در این بخش باید طبقـه . مجاز منتشر کندسهام کل تا سقف  هر تعداد سهم را  تواندیک شرکت می  . د منتشر کند   بای همان تعداد سهامی نیست که    

  .  هر نوع سهام مشخص شودةهاي ویژهاي گوناگون سهام و حقوق، امتیازها یا محدودیتبندي
سـیس بایـد درصـد مشخـصی از      یها این الزام را مطرح م    بعضی از ایالت  :  مورد نیاز در هنگام ثبت شرکت      ۀسرمای کنند که یک شرکت تـازه تأُ

  .انک بگذاردبارزش اسمی سهام را قبل از ثبت شرکت به عنوان ودیعه نزد 
اگرشرکتی بعداً مبادرت به انتشار سهام بیـشتري   :)وجوددر صورت ( به سهامدارانشده  طاء اع سهامتمهیدات مربوط به انتشار حق تقدم     

 حـق تقـدم سـهام    ،ها براي اجتناب از این رقیق شدگیبعضی شرکت. گذاران اولیه رقیق خواهد شد سرمایهمیزان مالکیت ند،  از سهام مجاز خود نمای    
  .دهدبکنند که به آنها توان خرید سهام کافی براي حفظ درصد مالکیت اولیۀ خود در شرکت سهامی را را به سهامداران عرضه می

هایی که توسط تعداد محدودي از سهامداران اداره شـده و  هاي سهامی خاص، شرکت  بسیاري از شرکت   : انتقال سهام  ربوط به هاي م محدودیت
سهامی کـه  (ابتدا به شرکت عرضه کنند   آنراخواهند کهمی به فروش سهام خود هستند      مایل سهامدارانی که    از خانوادگی هستند،     اغلب اعضاي آنها 

هاي سهامی خاص از حق خـود  براي حفظ کنترل بر مالکیت، بسیاري از شرکت). شودزانه نامیده میخود شرکت در اختیار دارد تحت عنوان سهام خ        
  .کنند اولیه استفاده میع امتنان حقتحت عنوا

  .این اطلاعات باید در اختیار مراجع مربوطه قرار گیرد: نام و آدرس دفاتر و مدیران شرکت
 ادارةقوانین و مقرراتـی هـستند کـه مـدیران بـراي      ) اساسنامه(مقررات داخلی : دهدامه میقوانینی که بر آن اساس شرکت به فعالیت خود اد        

  .کنندعملیات داخلی شرکت وضع می
  

پردازد، مجـوز   را میمذکورها درخواستی را براي ثبت شرکت، مورد تأیید قرار داده و شرکت مذکور نیز مبالغ        هنگامی که دبیرخانۀ ایالتی ثبت شرکت     
ایـن اسـت کـه یـک جلـسۀ سـازمانی بـراي         با در دست داشتن منشور شرکت، کـار بعـدي  . شودتأسیس شرکت به منشور آن تبدیل می  تأیید شدة   

 رسـمی و کارکنـان شـرکت را اسـتخدام     ن به نوبه خـود مـسئولی   نیز این مدیرانشده و انتخاب أد تا مدیران ارشد شرکت رسم   شوسهامداران برگزار   
  .مایندن
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  کت سهامیمزایاي شر: 5-3-2
دهد تا مـسئولیت   می مکانگذاران ا شود، به سرمایه  شرکت سهامی یک مؤسسۀ قانونی مجزا محسوب می       چون  : مسئولیت محدود سهامداران  

-تواننـد علیـه دارایـی   شرکت سهامی نمی) اعتباردهندگان(به عبارت دیگر، بستانکاران . دن محدود کن شرکتگذاري در   کل سرمایه  را متناسب با     خود
هـاي  محافظـت قـانونی دارایـی   . کننـد هاي پرداخت نشدة شرکت را از آن طریق تـأمین          کنند تا بتوانند بدهی    يي شخصی سهامداران اقامۀ دعو    ها

  .گذاران بالقوه استشخصی از بستانکاران مؤسسۀ بازرگانی یکی از موضوعات مهم براي بسیاري از سرمایه
 و سـایر  دهنـدگان وامهاي نوپا پرخطر هـستند،  از آنجایی که شرکت.  ممکن است نفوذ ناپذیر نباشد   با این وجود، این سپر محافظتی تعهدات محدود       

 کارشناسـان تخمـین   .کننـد  شده به مؤسسۀ بازرگـانی را تـضمین   طاءهاي اع شرکت شخصاً وام  نکنند که مؤسسا  بستانکاران این الزام را مطرح می     
با ارائـۀ  . هاي شخصی ارائه کنندک براي به دست آوردن منابع مالی مورد نیاز خود باید تضمین   درصد صاحبان کسب و کارهاي کوچ      95زنند که   می

 مغـایر بـا  کـه ایـن امر  ) درسـت هماننـد مالکیـت انفـرادي    (دهند هاي شخصی خود را در معرض خطر قرار میها، صاحبان مذکور دارایی این تضمین 
  . انتخاب شکل شرکت سهامی براي مالکیت است

هـا  تـصمیمات دادگـاه  . مسئولیت فردي در قبـال اقـدامات متقلبانـه یـا غیرقـانونی نیـست       ت صاحبان از  صونیوجود، شرکت سهامی موجب م    با این   
دهندگان تعیـین نمـوده و در پوسـتۀ شـرکت     ها و سایر وام بانک مورد نیازهاي مالیهاي کوچک را فراتر از تضمین   مسئولیت فردي صاحبان شرکت   

مـسئول ادعاهـاي زیـست محیطـی، حقـوق و مزایـاي دوران        شخـصاً   اي کـار آفرینـان را       ها به صورت فزاینده   دادگاه. کنندذ می بیش از گذشته نفو   
-ها و تعهدات شـرکت مـی  ها در پوستۀ شرکت نفوذ کرده و کارآفرینان را مسئول بدهی   دادگاه. کنندها می بازنشستگی و دعاوي قانونی علیه شرکت     

هـا سـپر    دادگـاه ،در مـوارد زیـر  ).  مرتکـب شـوند  یهـاي بازرگـان  ت تعمداً اقدامات جنایی یا قصور را در هنگام انجام فعالیتاگر صاحبان شرک (دانند  
  :گیرند نادیده می رابراي کارآفرینان شرکت سهامی مسئولیت محدود

  هاي شخصیهاي شرکت به دلایل شخصی یا مخلوط کردن آنها با دارایی استفاده از دارایی-1
  عدم انجام رفتارهاي مسئولانه و ایجاد سطح نامناسبی از ریسک مالی براي سهامداران  -2
  )دفاتر قانونی و حسابداري( ارائۀ گزارشات جعلی مثل در اختیار داشتن بیش از یکسري دفاتر -3
  شود به نام شرکت که توسط هیأت مدیره مجاز شناخته نمیی انجام اقدامات-4

گیـرد کـه نتوانـسته انـسجام و      پوستۀ شرکت است تقریباً همیشه از اقدامات و تصمیماتی نشأت میمستلزم عبور ازی که  تمشکلات مربوط به تعهدا   
، این اسـت کـه مالکـان و مـدیران شـرکت       خاصهاي سهامی شرکت ترین دلیل این مشکلات، خصوصاً در     رایج. مسیر صحیح شرکت را حفظ کند     

  .د را از دارایی شرکت مجزا کنندها و وجوه شخصی خوتوانند دارایینمی
  .دهدهاي سهامی ارائه می تعدادي از پیشنهادات مفید را براي اجتناب از مشکلات قانونی در شرکت5-1جدول 
  

  5-1جدول 
  اجتناب از مشکلات قانونی در شرکت سهامی 

  :عبارتند از نونی بردارندگامهایی که کارآفرینان باید براي اجتناب از مشکلات قا، در صورت داشتن شرکت سهامی
این امر به کسانی که در حـال انجـام فعالیـت    . دیوضعیت شرکت را به عنوان شرکت سهامی مشخص کن،  نام شرکت رد“شرکت”یا  “Inc” با استفاده از واژة      •

  .کند که این شرکت یک شرکت سهامی استبازرگانی با شرکت مذکور هستند گوشزد می
 سـالیانه گزارشـهایی   طورکنند تا بها را ملزم میها شرکتبسیاري از ایالت.  را به موقع پرداخته و آنها را تهیه کنیدیلغ مورد نیاز ایالت تمام گزارشات و تمام مبا    •
ت شخـصی بـراي    مشکلات مربوط به تعهـدا  براي ایجادابی بطر افتادن اعتبار شرکت و گشایشخ به سببعدم انجام این کار    .  دبیرخانۀ ایالتی ارائه کنند    بهرا  

  .شودسهامداران می
توانند سهامدار باشند ولی این امر در یک شرکت سهامی خاص، مدیران انتخابی می .  مدیران ارشد و سایر مدیران برگزار کنید       براي انتخاب  جلسات سالیانه را     •

ات نیستند ولی سهامدار مذکور باید یک فرم مجوز مکتوب شوند ملزم به برگزاري جلس سهامی که توسط یک فرد تأسیس می  هايشرکت.  ندارد یاهمیت چندان 
  .را در این زمینه ارائه دهد

 بهتر است.  تهیه و نگهداري کنید راان شرکت برگزار شودصاحبهاي مربوط به هر یک از جلسات مدیران عالی و اجرایی، حتی اگر در اتاق پذیرایی              یادداشت •
  .وب کنیدصا و نکات منهیک منشی را براي ثبت تمام این یادداشت
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آیند که یکـی  ه وجود میزمانی بهاي سهامی خاص مشکلات شرکتبعضی از . کندد که هیأت مدیرة شرکت، تمام تصمیمات مهم را اتخاذ می    یمطمئن شو  •
. ی مذکور یک شـرکت سـهامی اسـت   مشخص کنید که مؤسسۀ بازرگان. کند تصمیمات کلیدي را اتخاذ میه به تنهایی و بدون مشورت با هیأت مدیر    ،از مالکان 

 تعیین جایگاه آنها بـه عنـوان نماینـدگان    عدم. امضاء کنید افراد، نامبه و نه  ، به نام شرکت    را  وام، سفارشات خرید و سایر مستندات قانونی       ي تمام قراردادها  لذا
  .  به نیابت از شرکت در حال امضاي آن هستندبه گمان خود که ی شناخته شوندیتواند منجر به این شود که مدیران مذکور شخصاً مسئول قراردادهاشرکت می

ها سـهامداران   دادگاه،شخصیاموال  باهاي شرکت  داراییط اختلاي مثل موارد در.هاي شخصی مالکان را از یکدیگر مجزا کنید     هاي شرکت و دارایی   دارایی •
 هاي شخصی خود مجاز بـه اسـتفاده   براي پرداخت هزینه شرکتهامی خاص، صاحبانهاي سدر بعضی از شرکت. دانند میهاي شرکترا شخصاً مسئول بدهی  

با مجزا کـردن کامـل ایـن فرآینـدها،     . هاي شرکت در یک حساب بانکی واحد هستند  هاي شخصی با دارایی    دارایی مرکزیا ت ) و بالعکس (هاي شرکت   از دارایی 
  . جدا کنید آنهویت شرکت را از هویت شخصی صاحبان

  
  شرکت یکي سیما
  گوگل

 گوگل که شـرکت مـذکور را در خوابگـاه     شرکت مؤسسان،یجري پِ که سرجی برین و لَ صورت گرفتهاي اولیۀ اوراق بهادار هنگامیترین عرضه یکی از مهم  
اي هر سهم به فروش رسـانده و   دلار به از85 میلیون سهم با قیمت   6/19 آنها   .را به شکل شرکت سهامی معرفی کردند      آنند،  ه بود دانشکدة خود تأسیس کرد   

  . میلیارد دلار تأمین کردند تا منابع مالی مورد نیاز براي رشد و توسعۀ گوگل را تأمین کنند67/1
  

ند که مـؤثرترین شـکل مالکیـت    اهگذاران، ثابت کرد به سرمایه ارائه شده  مسئولیت محدود  واسطۀبههاي سهامی   شرکت: توانایی جذب سرمایه  
-مـی البتـه  کـه   (بـوده  تعداد سهام مجاز در منشور آن با محدودیت مواجه واسطۀبهها تنها این شرکت. بالغ عظیمی از سرمایه هستندبراي انباشت م 

در .  پول مورد نیاز خـود را تـأمین کننـد   ،گذارانتوانند با شروع فعالیت بازرگانی و توسعۀ فروش سهام به سرمایه     می  و )هایی را بدان افزود   توان متمم 
تواند سهام خود را به تعـداد محـدودي    سهامی خاص میتیک شرک )IPO(ک فراخوان خصوصی یا عمومی یا از طریق عرضۀ اولیه اوراق بهادار    ی

  .گذاران خصوصی بفروشداز سرمایه
  .خواهید آموخت) IPO(مطالب بیشتري را دربارة عرضۀ اولیۀ اوراق بهادار “ بدهی و سرمایه :منابع تأمین مالی”تحت عنوان  13در فصل 

  
دورة  بـه  به استثناي مواردي که شرکت سهامی قادر به پرداخت مالیات نبوده یا بـر اسـاس منـشور، محـدود          : توانایی تداوم نامحدود فعالیت   

بـر خـلاف   . موجودیت شرکت سهامی به سرنوشت تک تک افراد بستگی ندارد. تواند به صورت نامحدود به فعالیت خود ادامه بدهد  خاصی باشد، می  
شود، عمر شرکت سـهامی فراتـر از کـسانی    منجر به خاتمه فعالیت بازرگانی میشرکت  مرگ مؤسس ،یا شرکت تضامنی که در آن     مالکیت انفرادي   

  . است،مالکیت قابل انتقالیعنی   مزیت آن،این عمر دائمی بیانگر دومین. اند که بدان جان بخشیدهاست
  

اگر سـهامداران  .  شرکت سهامی به سادگی قابل انتقال است  کانۀگذاري در یک شرکت تضامنی، سهام مال      ایهر خلاف سرم  ب: مالکیت قابل انتقال  
- سهم در بـورس یاردهامیلدر هر روز . توانند سهام خود را به شخص دیگري بفروشنددرصدد تسویۀ سهام مالکانۀ خود در شرکت سهامی برآیند، می   

در طـول تمـام ایـن    . توانند سهام خود را از طریق ارث به نسل جدیدي از مالکان منتقـل کننـد     داران می  سهام ،همچنین. شودهاي جهان مبادله می   
  .دهدفرآیندهاي انتقال مالکیت، شرکت طبق معمول به انجام فعالیت بازرگانی خود ادامه می

  
  معایب شرکت سهامی: 5-3-3

بـه یـک   ) صـاحبان (مالکـان  . تواند پر هزینه و زمـانبر باشـد  ها میتأسیس و حفظ شرکت :شرکتتأسیس هزینه و زمان مربوط به فرآیند   
ها، یک وکیـل بایـد   در بعضی از ایالت. تواند طولانی باشدهویت قانونی مصنوعی جان بخشیده و دورة تکوین آن خصوصاً براي یک شرکت نوپا می    

بـا ایـن   . هاي مورد نیاز را به تنهایی تکمیل کننـد توانند تمام فرمرینان میها کارآفنامه را برعهده گیرد ولی در بسیاري از ایالت       فرآیند تنظیم شراکت  
علاوه بر این، ثبت یک شـرکت نیازمنـد   .  کارآفرینان باید توجۀ زیادي به این امر مبذول دارند        ،نامه بدون استفاده از وکیل    وجود، هنگام تهیۀ شراکت   

 1000 حـدود   سـهامی میانگین هزینۀ ایجـاد یـک شـرکت   . شود یا تضامنی منظور نمیهاي مالکیت تک نفره  مبالغ گوناگونی است که براي شرکت     
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علاوه، شرکت سهامی باید داراي هیأت مدیره بـوده و  ب. باشنددلار  2500 تا  500 بین   توانند می دلار است ولی بسته به پیچیدگی سازمان، این مبالغ        
  . و سوابق مکتوبی از این جلسات را نگهداري کنداي را برگزار کردههیأت مدیرة مذکور باید جلسات سالیانه

   
شود، باید مالیاتی را بر اساس درآمد خالص خود در سـطح فـدرال و در      شرکت سهامی یک نهاد قانونی مجزا محسوب می        چون: مالیات مضاعف 

کننـد، شـرکت     سـود دریافـت  شـکل لص خود را به قبل از اینکه سهامداران ریالی از درآمد خا     . دولتی محلی بپردازد  موسسات  ها به   بسیاري از ایالت  
سپس سهامداران باید مالیات سودي کـه از شـرکت   .  بپردازدآنها و متناسب با سود شرکتدرآمد  نرخ مالیات بر     ر اساس  خود را ب   تمذکور باید مالیا  

این مالیـات مـضاعف یکـی از معایـب     . شودالیات می بار مشمول مدو یبنابراین، سود شرکت سهام. کنند را با نرخ مالیات فردي بپردازند  دریافت می 
هاي سهامی و هم براي افـراد تـصاعدي   که هم براي شرکت( هاي مالیاتی جاري  نرخبر اساس. آیدهاي سهامی به حساب می   شرکت فردمنحصربه

  .است درصد 1/57 تا 1/23 میزان مالیات مضاعف بین ،، بسته به درآمدهاي شرکت)است
  

ند کـه  هـست هـاي مـدیریتی فراتـر از آن چیـزي     هاي سهامی، آنها غالباً نیازمنـد تخـصص   شرکتبا رشد: هاي مدیریتگیزهامکان کاهش ان 
انـد، علاقـه شـدیدي بـه     کارآفرینان بخش اعظمی از ثروت شخصی خود را در شرکت قفـل کـرده          از آنجایی که  . مؤسسان اولیه قادر به تأمین آنند     

- که کارآفرینان براي کمک به خـود اسـتخدام مـی   ،ايمدیران حرفه . هاي زیادي بکنند  اي موفقیت آن فداکاري   موفقیت شرکت داشته و حاضرند بر     
در نتیجـه، شـرکت   .  مشابهی از علاقه یا وفاداري را به شـرکت مـذکور نخواهنـد داشـت     ۀ هیچ وقت درج   لی با رشد مؤسسه آنرا اداره نموده و       ،کنند

 کـردن جبـران   طهاي کاهش این مـشکل بـالقوه، مـرتب   یکی از روش. هد مؤسسان با مشکل مواجه شود    مذکور ممکن است بدون انرژي، دقت و تع       
 ةتواننـد انگیـز  ها همچنین مـی شرکت. هاي پاداش استبه عملکرد مالی شرکت از طریق اشتراك در سود یا طرح       ) و حتی کارکنان  (زحمات مدیران   

یـک  مالـک  افزایش دهند که در آن، مدیران و کارکنان ) ESOP( مالکیت کارکنان در سهام هايبا ایجاد طرحرا مدیران و کارکنان نسبت به شغل  
  .شوند شرکت میکلبخش یا 

   
 هـاي گونـه مـالی بیـشتري در مقایـسه بـا سـایر      و گري ش ـالزامات قانونی، گزارهاي سهامی مشمول شرکت: قرمزهاي قانونی  الزامات و خط  

تري را براي ثبت و گزارشگري در زمینۀ تصمیمات و اقدامات مدیریت بـرآورده  گیرانه باید الزامات سختهاي سهامی مدیران شرکت . مالکیت هستند 
. اي که وراي عملیات روزمره است مشورت کننـد اي را برگزار کرده و با هیأت مدیره دربارة تصمیمات عمدهآنها همچنین باید جلسات سالیانه   . سازند

- باید گزارشات فصلی و سـالیانه  سهامی عامهايشرکت.  سهامداران باشندۀمیمات مهم، ملزم به دریافت تأییدی    مدیران ممکن است براي اتخاذ تص     
توانند بـه آن دسترسـی داشـته     می، حتی رقبامه، و ه بوده عموم مردم    در دسترس این گزارشات   . اي را به کمیسیون بورس و اوراق بهادار ارائه کنند         

  . باشند
  

فروشند، بخشی از کنتـرل  ها میهنگامی که کارآفرینان سهام مالکانه خود را در شرکت        : توسط مؤسس یا مؤسسان   از دست دادن کنترل     
مجبـور بـه فـدا    است هاي عظیم براي مراحل اولیه یا رشد هستند، ممکن  نیازمند تزریق سرمایهوقتی خصوصاً   ،کارآفرینان. دهندخود را از دست می    

از دسـت دادن بخـش اعظمـی از    . شود خود شده و در حقیقت، بنیانگذار مؤسسه به یک سهامدار جزء تبدیل می        ی از کنترل   قابل توجه  کردن بخش 
او دیگر قدرتی براي تعیین مسیر شـرکت نـدارد   .  احتیاطی قرار گیرد   موضعشود که مؤسس شرکت در       سبب می  ،بع آن کنترل شرکت   تمالکیت و به    

شود که سهامداران اکثریـت عمـلاً رأي بـه    در بعضی از موارد، سهم مؤسسان تا بدان حد رقیق می. دهند میو افراد بیرونی این کار را براي او انجام     
  !دهنداخراج آنها می
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  شرکت یکسیماي 
  مایکروسافت

شـرکت  سـهام   درصـد  50س تدر آن زمان، بیل گی. ل آلن شرکت مایکروسافت را به شکل یک شرکت تضامنی تأسیس کردندیتس و پ، بیل گ1975در سال   
 مـورد  مـالی منـابع  سپس، براي تأمین . دندنمو عرضۀ اولیه اوراق بهادار مبادرت به سرمایه، آنها  به کارآفرینان مذکور    با افزایش نیاز  . مذکور را در اختیار داشت    

بـا ایـن وجـود،    .  درصد شـد 5/18 گیتس به  این امر، رقیق شدن درصد مالکیت بیلۀنتیج.  سهام عادي بیشتري فروخت  س رشد سریع شرکت، گیت    نیاز براي 
 میلیـارد دلار شـده و او را بـه    51ارزش سـهام مایکروسـافت منجـر بـه افـزایش ثـروت خـالص او بـه         . نگران باشید سبراي گیتوجود ندارد که   هیچ دلیلی   

  . آمریکا تبدیل کرده استةثروتمندترین فرد ایالات متحد
  
  سایر اشکال مالکیت: 5-4

، Sتوانند سایر اشکال مالکیت را نیز انتخاب کننـد کـه شـامل شـرکت           ، شرکت تضامنی و شرکت سهامی، کارآفرینان می       انفراديیت  علاوه بر مالک  
  .گذاري مشترك استاي و سرمایهشرکت با مسئولیت محدود، شرکت حرفه

 Sشرکت : 5-4-1
هاي اخیر، ادارة دارایی ایـن عنـوان را بـا    در سال. صره قابل ثبت است به عنوان یک تبSیی این گونه مقرر کرد که شرکت    ا، ادارة دار  1954در سال   
درآمـد   اي است که تنهـا بـراي اهـداف مالیـات بـر      نوع تمایز یافتهS تشرک. هاي آن ایجاد کرده استاتی را در ویژگی  اصلاح و   ه شناخت Sشرکت  

اگر چه کنگـره بعـضی از قـوانین و الزامـات مربـوط بـه        . هامی ندارد هاي س هاي قانونی، هیچ تفاوتی با سایر شرکت      تأسیس شده و در قالب ویژگی     
  : است باید معیارهاي زیر را برآورده کندSشرکتی که به دنبال جایگاه با این حال،  را ساده کرده است، Sشرکت 

  . شرکت مذکور باید یک شرکت آمریکایی باشد-1
  . هامداران خود داشته باشد غیرساکن را در ترکیب سۀتواند یک بیگان این شرکت نمی-2
) حق تقسیم سود یا تـسویه (تواند یک نوع سهام عادي منتشر کند که بدان معناست که تمام سهام باید از حقوق یکسانی      شرکت مذکور تنها می    -3

  . و بدون حق رأي منتشر کند حق رأيباتواند سهام عادي  میSبه عبارت دیگر، شرکت . دوجود دار در حق رأي دادن ئاتیاستثنا. برخوردار باشند
هـاي مالکیـت کارکنـان در سـهام و     اگر چه طـرح  (  خاص محدود کند     1تها و قرادادهاي تولی   گروه  این شرکت باید سهامداران خود را به افراد،        -4

  ).توانند به عنوان سهامدار تلقی شوندهاي بازنشستگی نیز میطرح
  بـراي آن دسـته از   یکـی از مزایـاي مهـم   و ایـن امـر  )  نفـر بـوده  75سطح قبلی آن (داشته باشد  د سهامدار   صتواند بیش از     شرکت مذکور نمی   -5

  .آید که درصدد انتقال مالکیت از یک نسل به نسل دیگر هستندمؤسسات بازرگانی به حساب می
 نرخ بهرةباشد که تأمین شده هایی ذاريگ باید از طریق سرمایه آتیسال مالیاتی   سه   در    مذکور  سهامی ت درصد درآمد ناخالص شرک    25 کمتر از    -6

  . صفر استآنها 
 با آنهـا بـه عنـوان یـک     تارا برآورده کند، سهامدارن باید عملاً تصمیم به برگزاري انتخابات بگیرند  Sاگر شرکت سهامی معیارهاي شرکت سهامی   

شرکت مذکور بـراي کـل آن سـال     ( انجام دادشمول مالیات م  ماه قبل از سالِ    12 ظرفتوان   را می  Sانتخابات شرکت   . مجموعۀ واحد برخورد شود   
سـال  پایان  روز پس از 75 براي سال مالیاتی بعدي، کارآفرینان باید ظرف       Sبراي اجرایی شدن انتخابات شرکت      ).  باشد Sمالی باید مشمول قانون     

  . نظر قرار گیرد  مدSتا شرکت به عنوان شرکت تمام سهامداران باید اجازه دهند .  ادارة دارایی ارائه دهندبه فرمی را  شرکت،مالی
  

 تمام مزایاي یک شرکت سهامی معمولی مثل تداوم موجودیت، قابلیت انتقال مالکیت و مـسئولیت فـردي محـدود           Sشرکت  : Sمزایاي شرکت   
 سـود یـا زیـان را مـستقیماً بـه       این است که به عنوان مجرایی براي درآمد خالص عمـل کـرده و تمـام   Sجالبترین ویژگی شرکت    . صاحبان را دارد  

 منجـر بـه اجتنـاب از    Sبنابراین، انتخـاب شـرکت    . شودکند که این بدان معناست که درآمد آن تنها یکبار مشمول مالیات می            سهامداران منتقل می  
دقیقـاً هماننـد یـک شـرکت      Sاصولاً، برخورد مالیاتی بـا شـرکت        . شود یعنی مالیات مضاعف می    )(C شرکت سهامی معمولی     ۀیکی از معایب اولی   

 بـه ایـن   ربوطـه سهامداران خـود را بـا توجـه بـه جـدول م     مشخصات  را نزد ادارة دارایی تکمیل کرده و  اياظهارنامهشرکت سهامی   . تضامنی است 
                   

1 . Trusts 
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درآمـد فـردي    الیات بر را در فرم مSسهامداران سهم درآمدهاي خود از شرکت . کندسازمان ارائه داده و سهم نسبی آنها از سود شرکت را اعلام می  
با این وجود، ایـن برخـورد   . )حتی اگر هیچ پولی از شرکت دریافت نکرده باشند (پردازند  اعلام کرده و مالیات سود مربوطه را با نرخ مالیات فردي می           

 سود انباشته و بـا  ، در قالبن سودي را کسب کرده ولی مدیراSاگر شرکت . تواند منجر به بروز مشکلاتی براي تک تک سهامداران شود مالیاتی می 
سهامداران بایـد مالیـات سـهم خـود از     طبق قوانین عادي،  تصمیم به بازگرداندن آن به مؤسسۀ بازرگانی نمایند،   شرکتهدف تقویت رشد و توسعه      

  . اند را قطع خواهند کردکه هیچگاه دریافت نکردهي ، سهامداران پرداخت مالیات بر درآمدشرایط در این  ولیدرآمد خالص شرکت را بپردازند
شـده و  مواجـه   افـزایش ارزش   باپردازند کههایی می براي دارایی Cهاي سهامی معمولی    ، اجتناب از مالیاتی است که شرکت      Sمزیت دیگر شرکت    

 اي تـضامنی  شـرکته هاي تـک نفـره و شـرکاي عمـومی     شرکتن مشمول مالیات خود اشتغالی مالکی  Sهاي   شرکت ،همچنین. ندابه فروش رسیده  
 شـرکت   پرداختی بـه کارکنـان  براي دستمزد) تأمین اجتماعی و خدمات درمانی(مالیات بر حقوق پرداخت مسئول همچنان  با این وجود، آنها     .ندنیست

S بنابراین، صاحبان شرکت    . ندهستS     بـالا  ر بـسیا هـاي بـسیار پـائین یـا     حقوق. از شرکت منطقی باشند برداشتی هاي باید مطمئن شوند که حقوق
  . انگیزند را بر مییتوجه مسئولان ادارة دارای

قبـل از  . کننـد هاي زیر مجموعه کسب مـی ، منافعی است که کارآفرینان در ارتباط با شرکت       Sهاي  یکی از تغییرات مهم در قوانین حاکم بر شرکت        
 سـوابق  بـا  مجـزا  S از آنهـا را بـه عنـوان یـک شـرکت      اي بود، او باید هر یـک هاي مجزا ولی وابسته، اگر یک کارآفرین مالک شرکت1998سال  

هـاي وابـسته را بـه    تواننـد تمـام شـرکت    تحت قانون جدید، مالکان مؤسسات بازرگانی می      . کردهاي مربوطه نگهداري می   حسابداري خود و مالیات   
ه و هر یـک هویـت قـانونی مـستقل خـود را       در نظر بگیرند که زیر چتر یک شرکت واحد قرار گرفت    Sهاي واجد شرایط شرکت     عنوان زیر مجموعه  

 مشغول فعالیت هستند، ایـن تغییـر بـه     حوزهبراي کارآفرینانی که در چندین. کنندمی مادر تهیه  مالیاتی را براي شرکت    ۀداشته و تنها یک اظهار نام     
 مجموعه براي معاف کردن سود شرکت دیگـر    توانند از زیانهاي یک شرکت زیر     صاحبان این مؤسسات می   . تر است سیستم مالیاتی ساده  یک  معناي  

  . حداقل کردن صورتحساب مالیاتی خود استفاده کنندو
  

ها نمود، بـسیاري  هاي مالیات فردي و شرکت   هنگامی که قانون اصلاح مالیاتی مبادرت به تجدید ساختار نرخ          ،1986در سال   : Sمعایب شرکت   
براي اولین بار از زمـانی کـه   .  روي آوردندSهاي سهامی ي مالیاتی خود به سمت شرکتهااز صاحبان مؤسسات بازرگانی براي کاهش صورتحساب    

. هاي سهامی شـد از حداکثر نرخ مالیات بر شرکت  کرده بود، حداکثر نرخ مالیات فردي کمترصویب ت1913کنگره مالیات بر درآمد فدرال را در سال         
این نرخ جدیـد  . مجدداً تغییر داد)  درصد31از % (6/39 با افزایش حداکثر نرخ مالیات فردي به        ، کنگره ساختار مالیاتی را    1993با این وجود، در سال      

 جذابیت کمتري نـسبت بـه   Sبود و سبب شد که جایگاه شرکت سهامی  )  درصد 35(هاي سهامی    درصد بالاتر از حداکثر نرخ مالیات بر شرکت        6/4
هـم وضـعیت   که کارآفرینانی .  درصد است39ها  درصد و براي شرکت 35کثر نرخ مالیات افراد      با این وجود، در حال حاضر، حدا       .گذشته داشته باشد  

را مـدنظر  مالیـاتی،  هاي خود، خـصوصاً الزامـات   گیرند باید کل تأثیر این تصمیم بر شرکت را در نظر می S و هم شرکت سهامی      Cشرکت سهامی   
  ).سهم درآمد خالص توزیع شده در قالب سود تقسیمی بر C  مالیات مضاعف شرکتۀشامل تأثیر جریم(قرار دهند 

  سهام یا بیـشتر %2با  که به سهامدارانی ،ل بیمه، غذا، اقامت و نظایر اینهاثممزایا  هاي بسیاري از     این است که هزینه    Sیکی دیگر از معایب شرکت      
. شـوند  به عنوان درآمد مشمول مالیات تلقی میمزایااین . گرفتقابل قبول مالیاتی شرکت در نظر     هاي  توان به عنوان هزینه    را نمی  شودپرداخت می 

هاي سهامی عـادي طیـف   شوند در حالی که شرکتسهامداران قائل میبراي  طیف محدودي از مزایاي بازنشستگی را   Sهاي  علاوه بر این، شرکت   
  .دهندافراد قرار میهاي بازنشستگی موجود را در اختیار اي از طرحگسترده

  
هاي نوپایی مناسـب اسـت کـه    معمولاً براي شرکت S انتخاب شرکت ت؟ یک انتخاب آگاهانه اسSانی انتخاب شرکت سهامی   چه زم 

تواند از زیان مذکور براي جبران سایر درآمدها استفاده نمـوده و لـذا پـول       در این حالت، یک کارآفرین می     . کنندبینی می براي خود زیان خالص پیش    
منـابع مـالی مـورد نیـاز     ین گذاري مجدد بخش اعظمی از عواید خود براي تأم        هایی که درصدد سرمایه   شرکت. انداز نماید پسخود را براي بلندمدت     
صاحبان کسب و کارهاي کوچکی که درصـدد فـروش شـرکت خـود در آینـده نزدیـک            . سود ببرند  Sتوانند از مزایاي شرکت     براي رشد هستند می   

 مـشمول  سـود عموماً کمتـر از   S مشمول مالیات ناشی از فروش شرکت سودپسندند چرا که   بیشتر می  Cت   را نسبت به شرک    Sهستند نیز شرکت    
  . استCمالیات شرکت 
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  : سود نخواهند بردS هستند احتمالاً از ساختار شرکت  زیرهايهاي کوچکی که داراي ویژگیاز طرف دیگر، شرکت
هـاي جبـران زحمـات یـا     طـرح قالـب  د زیادي از سهامداران که در آن، بسیاري از سـودها در   خدمات فردي با تعداةکنندهاي سودآور ارائه   شرکت •

  .شودبازنشستگی به سهامداران منتقل می
  .اي حفظ کنند که به سرعت در حال رشد بوده و باید بخش اعظمی از درآمد خود را براي تأمین مالی رشد و مخارج سرمایهیهای شرکت•
  .است آنهجویی مالیاتینفع سهامداران بیش از صرفهالا، عدم هایی که در آنه شرکت•
  . دلار در سال باشد100,000شود کمتر از  سهامداران منظور می بههایی که در آنها، درآمدي که قبل از پرداخت حقوق شرکت•
  . مقایسه نمودSهاي سهامی توان با عواید شرکتی که زیان عملیاتی خالص قابل توجهی داشته و این زیان را نمییها شرکت•
  
 S شرکت سهامی صفیۀت: 5-4-2

 شـرکت  تـصفیه رسد که سهامداران درصـدد  ب داراي عمرنامحدود است، ممکن است زمانی فرا        C همانند شرکت سهامی     Sاگر چه شرکت سهامی     
  :نمایدکارآفرین را ملزم به انجام اقدامات زیر می S یک شرکت سهامی تصفیۀ. برآیند

  هاها و بدهیمام مالیات پرداخت ت•
   کتبی سهامداران براي انحلال شرکتۀ دریافت تأییدی•
  یاي در ارتباط با قصد آنها از انحلال شرکت نزد دبیرخانۀ ایالت پروندهۀ تهی•
   شرکت بین سهامداران ةهاي باقیماند توزیع تمام دارایی•
  
  )LLC (ت محدودیشرکت سهامی با مسئول: 5-4-3

است ولـی چیـزي بـین یـک شـرکت تـضامنی و یـک         S با مسئولیت محدود همانند شرکت سهامی  سهامیاً جدید به نام شرکتیک موجود نسبت  
هـاي  هاي با مسئولیت محدود به مالکان خود مسئولیت فردي محـدودي در قبـال بـدهی       ، شرکت Sهاي  همانند شرکت . شرکت سهامی خواهد بود   

هـاي بـا مـسئولیت    با این وجود، شـرکت . هاي تضامنی دارند   یا شرکت  انفرادي توجهی نسبت به مالکیت      مؤسسۀ بازرگانی ارائه نموده و مزیت قابل      
-ارائـه مـی   Sهاي پذیري بیشتري در مقایسه با شرکتنبوده و انعطاف Sهاي  فعلی بر شرکتةهاي وضع شد محدود مشمول بسیاري از محدودیت    

توانند خارجی بوده یا در قالب شـرکت بـه عنـوان     هیچ یک از آنها نمی     ، سهامدار داشته  100ش از   توانند بی می ن Sهاي  به عنوان مثال، شرکت   . کنند
-هاي با مسئولیت محدود این محدودیت شرکت.  سهام مسئولیت محدود دارند    یک نوع همچنین تنها نسبت به      Sهاي  شرکت. سهامدار فعالیت کند  

هاي با مـسئولیت  تواند تنها داراي یک مالک باشد ولی در چندین ایالت، شرکتولیت محدود میدر بسیاري از موارد، یک شرکت با مسئ . ها را ندارند  
 بدون وضع هـیچ  ،ت محدودیهاي با مسئولشرکت. شوند مالک داشته باشند که از آنها تحت عنوان اعضاء نام برده می    دومحدود مجبورند دست کم     

هـا  اعضاي ایـن شـرکت  . شوندت قائل می مالکان خود مسئولیت محدودی   راي ب ،اعضاءبراي  ین سقف   ی یا تع  ي آنها ها ویژگی در ارتباط با  گونه الزامی   
بر خلاف یک شـرکت تـضامنی محـدود، کـه مـانع مـشارکت       . هاي سهامی باشندهاي تضامنی و شرکت  توانند شهروندان غیرآمریکایی، شرکت   می

ت محدود منجر به محدود شدن توانایی اعضاء براي درگیر شـدن در   ی با مسئول  شود، شرکت شرکاي محدود در مدیریت روزمرة مؤسسۀ بازرگانی می       
  .شودمینمدیریت شرکت 

. کننـد اجتناب مـی  Cهاي سهامی ها از مالیات مضاعف وضع شده بر شرکت در زمینۀ مسئولیت محدود، این شرکت    ء به اعضا  ی مزایای ۀعلاوه بر ارائ  
 خـود مـسئول   ۀشود که به نوبدرآمد آن مستقیماً به اعضاء منتقل می     . پردازد مالیات بر درآمد نمی    ، شرکت با مسئولیت محدود    Sهمانند یک شرکت    

 ـهاي متعدد وضع شـده  از آنجایی که آنها مشمول محدودیت    . پرداخت مالیات بردرآمد متناسب با سهم خود از درآمد خالص شرکت هستند            ر سـایر  ب
 شرکت بـا مـسئولیت محـدود بـه      .پذیريانعطاف: به همراه دارند  فرینان خود مزیت مهم دیگري نیز       ها براي کارآ   این شرکت  ،اشکال مالکیت نیستند  
هایی است که متفـاوت بـا   ند که شامل تخصیصندهد تا درآمد و به همین ترتیب تعهد مالیاتی را به شکلی متناسب تقسیم کاعضاي خود امکان می   
با این وجود، . هاي با مسئولیت محدود مشمول مالیات خویش فرمایی نیست       از درآمد شرکت  ، سهم اعضاء    Sهمانند شرکت   . درصد مالکیت آنهاست  

 مـشمول مالیـات خـویش فرمـایی     ، درست همانند یک مالک انفرادي یا یک شـریک عمـومی     ،هاي این شرکت   از درآمد  همدیراعضاي هیئت   سهم  
  .است
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 شـرکت بـا مـسئولیت    ،فروشی، تولیدي، اموال غیرمنقول یا خـدماتی فروشی، عمدهل صنایع خردهثم شود که در بسیاري از صنایعاین مزایا سبب می  
هاي مالیـاتی را بـراي شـرکا     مزیت یکسريهااین شرکتچون .  تبدیل شودهاي کوچکآل از مالکیت براي بسیاري از شرکت  ایده یمحدود به شکل  

پذیري عملیاتی برخوردار بوده و به شـکل بـسیار رایجـی از    از حداکثر انعطاف ،ت قانونی یک شرکت سهامی را در اختیار داشته صونیشوند، م قائل می 
  . ندامالکیت بین کارآفرینان تبدیل شده

  
  شرکت یکسیماي 

Let's go party 
شرکت او بـه  . اندازي نمودها راهها و جشن شرکت خدماتی سودآور را در زمینۀ برگزاري مهمانییک 1995ر در سال چِل ماریان ف،به عنوان یک مالک تک نفره 

 با در نظر گرفتن مزایـا و معایـب   . را به عنوان مالک مؤسسه وارد شرکت کندشبه سرعت رشد کرده و فلچر درصدد این بودکه دختر Let's go partyنام 
میم بـه ایـن کـار گـرفتیم کـه ایـن روش       ما بدین علت تـص ”گوید، او می. هر یک از انواع مالکیت، او تصمیم به ایجاد یک شرکت با مسئولیت محدود گرفت      

. “ نخـواهیم بـود   خود در شرکترياگذدر شرایطی که امکان بروز هر اتفاقی وجود دارد، دخترم و من مسئول چیزي بیش از سرمایه  . بهترین روش براي ما بود    
هاي عمده بـراي   شرکت مذکور یکی از مزیت باد مالیاتی دلار ثبت کرده است، دریافته است که برخور  50فلچر که شرکت خود را بدون کمک وکیل و تنها با            

  .آیداو و دخترش به حساب می
  

 سـند را  دوتشکیل این شرکت مستلزم این است که کارآفرین مذکور      . ایجاد یک شرکت با مسئولیت محدود همانند ایجاد یک شرکت سهامی است           
هـاي سـهامی اسـت، عمـلاً بـا      رکت با مسئولیت محدود، که مشابه اساسنامه شـرکت  شۀاساسنام.  عملیاتی ۀنام شرکت و توافق   ۀاساسنام: تهیه کند 

در بـسیاري از  . شـود دهندة آن ایجـاد مـی   فعالیت و نام و آدرس سازمانةتعیین نام و آدرس شرکت، روش مدیریت توسط هیأت مدیره یا افراد، دور           
بـر خـلاف   . باشـد “ .L.C”یا “ .L.L.C”هاي  یا واژه “ شرکت محدود ”،  “دودشرکت با مسئولیت مح   ”هایی مثل   موارد، نام شرکت باید حاوي واژه     

اي اسـت کـه   ها به گونهها، منشور این شرکت  در بسیاري از ایالت   . یک شرکت سهامی، شرکت با مسئولیت محدود داراي عمر نامحدود نخواهد بود           
قبـل از   (هـاي مـذکور  شود بر انحـلال شـرکت  انحلال شرکت تضامنی میبا این وجود، همان عواملی که منجر به . آورند سال دوام نمی30بیش از   

  .گذارد تأثیر می)انقضاي منشور آن
مثـل   (پـردازد مـی هاي بازرگانی شرکت  انجام فعالیتة عملیاتی، همانند مقررات داخلی یا اساسنامه شرکت، به بیان تمهیدات حاکم بر شیو  ۀنامتوافق

هـاي بـا    کارآفرینان، براي اطمینان از اینکه شرکت.)، توزیع سود مؤسسه و نحوة مدیریت آن     ء یا حذف اعضا    در شرکت، پذیرش   ء اعضا ۀسهم سرمای 
 ۀنام ـتوافـق .  عملیاتی را به دقت تنظیم کننـد ۀنامگیرد، باید توافق  می شرکت تضامنی مدنظر قرار      همانندمسئولیت محدود آنها براي اهداف مالیاتی       

هاي تضامنی آن بیش از یک شرکت سهامی باشد تا بتواند برخورد مالیـاتی مناسـب را دریافـت       شرکتی شود که ویژگی    عملیاتی باید منجر به ایجاد    
  : زیر را دارا باشد از چهار ویژگی ویژگیدوتواند بیش از یک شرکت با مسئولیت محدود نمی. کند

هـا یـا ادعاهـاي    از اعضاي شـرکت شخـصاً مـسئول بـدهی     مسئولیت محدود در صورتی وجود خواهد داشت که هیچ یک         :مسئولیت محدود  -1
-کننـد، توافـق  از طریق مسئولیت محدود انتخاب مـی از خود کارآفرینان این نوع مالکیت را براي محافظت       چون  . صورت گرفته علیه شرکت نباشند    

  . عملیاتی باید همیشه این ویژگی را داشته باشدۀنام
بـراي  . رغم تغییر در مالکیت سـهام بـه فعالیـت خـود ادامـه دهـد      ی وجود خواهد داشت که شرکت علی   در صورت  فعالیتتداوم   :فعالیت تداوم   -2

بسیاري از کارآفرینان تصمیم به حذف این ویژگـی  . ، یکی از اعضاي شرکت مذکور باید قدرت انحلال شرکت را داشته باشد   نامحدود اجتناب از عمر  
  .گیرند عملیاتی شرکت میۀناماز توافق

 قابلیت انتقال آزاد منافع در صورتی وجود خواهد داشت که هر یک از اعضاي شـرکت داراي قـدرت انتقـال آزادانـه             :لیت انتقال آزاد منافع    قاب -3
ذن اعـضاي   عملیاتی بایـد بیـان کنـد کـه بـدون ا      ۀنام توافق ،براي اجتناب از این ویژگی    . دنذن سایر اعضاء باش   د دیگر و بدون ا    افرامالکیت خود به    

  .  بطور خودکار جانشین او شودتواند یکی از اعضاي شرکت نمی سهامِةکنند دریافتاقیمانده،ب
 اختیـار اتخـاذ تـصمیمات    ، شرکت نباشد که شامل تمام اعضاي، مدیریت متمرکز در صورتی وجود خواهد داشت که گروهی       : مدیریت متمرکز  -4

  آن توسط اعـضاي باید عملیاتی باید بیان کند که شرکت ۀنام، توافقامربراي اجتناب از این . هاي بازرگانی را در دست گیرد    مدیریتی و انجام فعالیت   
  .کنترل شود
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 تـا  1500اي بـین  ایجاد آنها پر هزینـه بـوده و غالبـاً هزینـه      . برندها از بعضی معایب رنج می     رغم جذابیت عمومی براي کارآفرینان، این شرکت      علی
 عمـر  ةهـاي بـا مـسئولیت محـدود داراي دور     شـرکت ،توانند تا ابد فعالیـت کننـد    هاي سهامی، که می   خلاف شرکت بر  .  دلار به همراه دارند    5000

 از تـأمین منـابع مـالی   هایی که مالکان آنهـا درصـدد    هیچ سهامی در این فرآیند وجود ندارد، این شکل مالکیت براي شرکت  چون. محدودي هستند 
هاي مالکیت کارکنان در سـهام بـه عنـوان معیارهـاي انگیزشـی      هاي سهام یا طرح به دنبال استفاده از گزینهطریق عرضۀ اولیه اوراق بهادار بوده یا     

 ایـن شـکل از مالکیـت را    ،کارآفرینانی که درصدد فراهم کردن مزایاي جذاب براي خود و کارکنانـشان هـستند  . کارکنان هستند مناسب نخواهد بود  
  .شودمی مالیات نشکاهمنجر به  ، با مسئولیت محدودن مزایا در یک شرکتهاي ایبینند چرا که هزینهجذاب نمی

انـدازي یـک شـرکت جدیـد اسـت، ممکـن اسـت        اگر چه یک شرکت با مسئولیت محدود ممکن است متناسب با کارآفرینی باشد کـه درصـدد راه               
 بـا مـسئولیت محـدود    یل کسب و کار فعلی خـود بـه شـرکت    تبدبدنبالمؤسسات بازرگانی به وجود آورد که      آن دسته از    مشکلاتی را براي مالکان     

ندهی بـراي آوردن  ا از طریـق سـازم  ،ي، شرکت تضامنی محدود یا شرکت انفرادي به شرکت با مسئولیت محدود  اد شرکت تضامنی ع   بدیلت. هستند
هاي خود را بـه شـرکت    اگر شرکت،Sسهامی هاي هاي سهامی و شرکت  با این وجود، مالکان شرکت    . کند ایجاد نمی  یمالکان جدید، معمولاً مشکل   

  .با مسئولیت محدود تبدیل کنند با تعهدات مالی عظیمی مواجه خواهند شد
هـا وجـود   هیچ مقررات یکنواختی براي این شـرکت    .  نشأت گرفته است   هاهاي با مسئولیت محدود از جدید بودن آن       ترین عیب شرکت  ، بزرگ کنونتا

عنـوان یـک   هـا را بـه  ها اکنون ایـن شـرکت   ایالتتمام). ت محدود یکنواخت در حال تصویب در سطح فدرال استاگر چه یک قانون مسئولی (ندارد  
  .شناسدشکل قانونی مالکیت می

  
  

                                                                                                        شما نیز مشاور باشید
   شکل مالکیت کدام است؟بهترین

 هايخانوادهمخاطبین اصلی آنها . ها براي کودکان تخصص دارداندازي شرکتی هستند که در زمینۀ برگزاري جشنزي و دخترش کاترینا درصدد راه  نکی واتوما
آنهـا یـک   .  سـال هـستند  15 تـا  5 نین کودکـان س ـ ةهاي ویـژ  و به یادماندنی براي مناسبتفردمنحصربههاي ثروتمندي هستند که درصدد برگزاري جشن  

 و شـامل تجهیـزات ورزشـی    جذابیت داشتهودکان کبراي وده، هاي متعددي ب که داراي ویژگیاي به گونهساختمان بزرگ را اجاره کرده و آنرا بازسازي کردند  
     هاي تولد توانند جشن آنها می،است مشتريومتناسب با خ.  استحتی از کشتی دزدان دریایی و حتی خانۀ ارواخاص، میدان اسکیت روي یخ، میدان موانع، ماک

دي جادوگر، دلقک، کمدین، شعبده باز، متخصص شیرین کاري و طیفی از سایر   اشرکت آنها تعد  . هاي ویژه را برگزار کنند    ساده شامل کیک و بستنی یا جشن      
  .دهدهاي تفریحی دیگر را ارائه میبرنامه

بر اساس کیفیت طرح کسب و کار و میزان آمادگی، آنها به مـذاکره دربـارة یـک    . اندگذاري کردهدلار در این شرکت سرمایه   45,000یک   واتوما و کاترینا هر   
مواجهـه  احتمـال  از آنجایی که هر دوي آنها داراي خانواده بوده و منزل شخصی خود را دارند، درصدد حداقل کردن .  دلاري مشغول شدند   40,000وام بانکی   

 تعهد براي پوشش شرکت در صورت آسـیب  ۀنامهاي اولیه در ارتباط با خرید یک بیمه    هاي مهم هزینه  یکی از بخش  . القوة قانونی و مالی هستد    با مشکلات ب  
 ـ )  دلار1,500حدود ( کوچکی را در سال اول ودتوانند ساگر طرح کسب و کار آنها دقیق باشد آنها می . هاستدیدن کودکان در مهمانی    شتري و سود جـذاب بی

آنهـا توافـق   .  دلار سود داشته باشـد 50,000سال، آنها انتظار دارند شرکت مذکور بتواند پنج ظرف .  دلار را در سال دوم عملیات برداشت کنند   16,000معادل  
  .  کاري را به نسبت مساوي با یکدیگر تقسیم کنند بارِ واند سود مذکورکرده

با این وجود، این طرح بخشی از طرح بلندمدت آنها به .  در نهایت به دنبال واگذاري امتیاز شرکت برخواهند آمد   ینزي ک ة موفق باشد خانواد   ،اگر مؤسسۀ مذکور  
در حال حاضر، آنها درصدد تکمیل سیستم کسب و کار خود و اثبات سودآوري آن هستند تا پس از آن بتوانند آنرا در قالـب قـرارداد واگـذاري                 . آیدحساب می 

  . و شعبات آنرا افزایش دهندیر کردهثامتیاز تک
ایـن  داننـد کـه   آنها مـی . شکال مختلف مالکیت هستندنزي در حال بررسی اَ  یشوند، خانواده ک  اندازي کسب و کار خود نزدیک می      همان گونه که به تاریخ راه     

  .تر استشکال مالکیت براي آنها مناسب اَ و مؤسسۀ بازرگانی خواهد داشت ولی مطمئن نیستند که کدامیک ازآنهاتصمیم پیامدهاي بلند مدتی براي 
  .کنید؟ شرح دهیدنزي توصیه میی کةشکال مالکیت را به خانواددام شکل یا اَک -1
  .شکال مالکیت باید اجتناب کنند؟ شرح دهیدنزي از کدام شکل یا اَی کة خانواد-2
  در نظر بگیرند؟شکال مختلف مالکیت چه عواملی را باید نزي هنگام ارزیابی اَی کة خانواد-3
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  اي شرکت حرفه: 5-4-4

اي مثل وکلا، پزشکان، دندانپزشـکان، حـسابداران و نظـایر اینهـا، مزایـاي شـکل       اند تا به افراد حرفه   اي بدین منظور طراحی شده    هاي حرفه شرکت
 خـود  عملکـرد  ناشی ازدعاوي قانونی نگران ند که اي هست افراد حرفه بعضیآل متناسب با وضعیتآنها به صورت ایده. شرکتی مالکیت را ارائه دهند  

مـسئول  و تنهـا   هبـود ندیگـري  سـوء   یک از آنها مسئول عملکرد هیچاي را تشکیل دهند،  پزشک یک شرکت حرفه سهبه عنوان مثال، اگر     . هستند
اي غالبـاً بـا علائـم    ي سـهامی حرفـه  هاشرکت.  نیستیاي متفاوت از یک شرکت سهامی معمول  ایجاد یک شرکت حرفه   . د بود ناقدامات خود خواه  

-اي داراي محـدودیت یک شرکت حرفه. شوندشناخته می) شرکت خدماتی (.S.Cیا ) ايانجمن حرفه (.P.A، ) ايشرکت حرفه  (.P.Cاختصاري  
  :هاي استاندارد استراي شرکت ويهاي اضافی دیگر

  .ر شرکت داراي مجوز هستندظ مورد نۀ تمام سهم مالکانۀ شرکت باید تحت تملک افرادي باشد که در حرف•
  . مورد نظر داراي مجوز باشدۀ دست کم یکی از شرکا باید در حرف•
  .  مربوطه داراي مجوز باشندۀ دست کم یکی از مدیران و یکی از مسئولین باید در حرف•
  .باشدط شرکت  توسارائه شده خدمات فردي بیانگر مجوز تأسیس شرکت، علاوه بر تمام الزامات دیگر، باید •
الامکـان  اي است که تحت تملک افرادي قرار دارد کـه حتـی   دریافت کند که بیانگر سهام مالکانه    مجوزي اي باید از مراکز مربوطه    شرکت حرفه  •

  . تخصصی مربوطه داراي مجوز هستندۀدر حرف
  
  گذاري مشتركسرمایه: 5-4-5

به عنـوان مثـال فـرض کنیـد     . ن تفاوت که براي یک هدف خاص تشکیل شده است     گذاري مشترك همانند یک شرکت تضامنی است با ای        سرمایه
. یـد کنبراي تولید محـصولات کـشاورزي اسـتفاده مـی    از آن  و آنرا پاکسازي کرده و معمولاً داریدمایلی شیکاگو  60 ۀشما چند هکتار زمین در فاصل   

شما انتظـار داریـد کـه قیمـت     . اشته و به دنبال برگزاري یک کنسرت است د ی عمده هاي موسیق شما دوستی دارید که قراردادهاي محکمی با گروه       
 یعنی برگزاري یـک  ،گذاري مشترك را براي یک هدف خاصمحصولات کشاورزي در تابستان امسال پایین باشد و لذا شما و دوستتان یک سرمایه           

ن تمـام عناصـر صـحنه مثـل     ه و سهم دوست شـما فـراهم کـرد    ویژه از زمین به مدت یک ماة سهم شما استفاد.دهید انجام می  ، روزه سهکنسرت  
شـود بـه نحـوي کـه      پرداخت شده و سود خالص بین شما تقسیم میاز محل درآمد  ها  تمام هزینه . ، امکانات و تجهیزات مورد نیاز است      پرسنل فنی 

 تمـام   و کتـاب  حساب،تجهیزات موجود گردآوري شده هنگام اتمام کنسرت،    . کنید دریافت می   سود را   درصد 20 واسطۀ استفاده از زمین خود    شما به 
  .یابدگذاري مشترك شما خاتمه میتقسیم کرده و سرمایه 80:20 شده و شما و دوستتان سود را به نسبت انجامها هزینه

شکال رایج مالکیـت بـه    اَیکی ازگذاري مشترك سرمایه هیچ یک از شرکا به تنهایی قادر به کسب هدف مورد نظر نیست،        ، که در آن   فعالیتیدر هر   
گـذاري مـشترك،   عوایـد حاصـل از سـرمایه   . ندکنگذاري مشترك می یک سرمایه مبادرت به انجام شرکاة مورد نظر،پروژانجام براي . آیدحساب می 

  . همانند عواید حاصل از یک شرکت تضامنی مشمول مالیات است
  . کند را ارائه می استیت که در این فصل مورد بحث قرار گرفته اصلی مالکانواعهاي کلیدي اي از ویژگی خلاصه5-2جدول 
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  5-2جدول 
    تشکال عمدة مالکیهاي اَویژگی

  Sشرکت   Cشرکت   شرکت تضامنی محدود  شرکت تضامنی عمومی  مالکیت انفرادي  هایژگیو

  تعریف
یک مؤسسۀ انتفاعی تحت مالکیت 
-یک فرد تشکیل شده و فعالیت می

  کند
تحت مالکیت و عی که یک مؤسسۀ انتفا
  است نفر یا بیشتردو ادارة مشترك

یک شریک عمومی و یک یا چند شریک 
با مسئولیت محدود ولی بدون حق 

  مدیریت
موجود قانونی مصنوعی مجزاي از یک 

صاحبان آن که بر اساس قوانین ایالتی 
  تشکیل شده است

موجود قانونی مصنوعی که همانند یک 
ی همانند  تشکیل شده ولCشرکت سهامی 

یک شرکت تضامنی توسط دولت مشمول 
  شودوضع مالیات می

  سهولت تشکیل
اندازي مؤسسۀ ترین شکل راهساده

 مجوزهاي مربوطه را  بوده،بازرگانی
دریافت کرده، نام دلخواه را ثبت 
کرده و بعنوان یک مالیات دهنده 

  شودشناسایی می

یک . اندازي و ادارة آن آسان استراه
-  تضامنی مکتوب توصیه مینامهتوافق
 شناسایی براي ةباید یک شمار. شود

در صورت نیاز، نام . کارفرما دریافت شود
  دلخواه براي آن ثبت شود

دبیرخانۀ  نزد ثبت گواهی شراکت محدود
 یک ةدنایالتی، نام مؤسسه نشان ده

 داراي .شرکت تضامنی محدود است
 کتبی بوده و سوابق خاصی را ۀنامتوافق

  داردمینگه 

 شرکت و سایر گزارشات ۀاساسنام
 ارائه ایالتیمربوطه را نزد دبیرخانۀ 

قوانین داخلی و اساسنامه را . کندمی
تهیه کرده و سایر مقررات رسمی 

  کندشرکت را دنبال می

باید تمام معیارهاي تشکیل پرونده را براي 
باید انتخابات را به .  برآورده کندSشرکت 

را به ادارة دارایی ارائه موقع برگزار کرده و آن
 ماه از اولین سال مشمول 5/2ظرف (دهد 

  )مالیات
  نامحدود  مسئولیت فردي صاحبان

براي شرکاي عمومی به صورت 
نامحدود و براي شرکاي محدود به 

  صورت محدود است
  محدود  محدود  محدود

 شرکاي عمومی و هر یکی ازدست کم   دو یا چند  یک  تعداد صاحبان
حداکثر صد نفر با در نظر گرفتن این   به هر تعداد  اي محدودتعداد از شرک

  محدودیت که آنها چه کسانی هستند
 متناسب با سهم خود رکاش: مالیات واحد  نرخ مالیات فردي:  واحدمالیات  تعهد مالیاتی

  همانند شرکت تضامنی عمومی  پردازندي مالیات را میدبا نرخ فر
شرکت سهامی مذکور : مالیات مضاعف

لیات را پرداخته و سهامداران نیز مالیات ما
  پردازند را میخودبر سود 

صاحبان بر اساس سهم : مالیات واحد
  پردازندمتناسب و با نرخ مالیات فردي آنرا می

  %35  براي افراد% 35+ براي شرکت % 39  %35  %35  %35  حداکثر نرخ مالیات
روش  از طریق ف کاملقابلیت انتقال  قابلیت انتقال مالکیت

تواند بر قابل انتقال ولی این انتقال می  کاملاً قابل انتقال  همانند شرکت تضامنی عمومی  ذن تمام شرکا باشدممکن است نیازمند ا  هاي شرکتیا انتقال دارایی
   تأثیر بگذاردSوضعیت 

تداوم فعالیت مؤسسۀ 
  بازرگانی

 ۀبا مرگ یا جنون مالک یا خاتم
  ذیردپفعالیت توسط مالک اتمام می

بازنشستگی یک یا با مرگ، جنون 
ولی شود شریک عمومی منحل می

  استادامه مذکور قابل فعالیت 
  نامحدودعمر   عمر نامحدود  همانند شرکت تضامنی عمومی

  بالا  بالا  متوسط  متوسط  پائین  هاي تشکیلهزینه
گذاري نقدشوندگی سرمایه

  بالا  بالا  توسطضعیف تا م  ضعیف تا متوسط  ضعیف تا متوسط  شرکتصاحبان 
  بالا  بسیار بالا  متوسط تا بالا  متوسط  پائین  سرمایهتوانایی تأمین 
 دریافتاي غیر از  ویژهمهیچ گابه   گیريروش شکل

  مجوزهاي لازم نیاز نیست
 مورد بی تضامنی مکتوۀنامهیچ توافق
  )شود توصیه میاکیداًولی (نیاز نیست 

-کتباید با قوانین ایالتی در ارتباط با شر
 همخوانی داشته ههاي تضامنی مربوط

  باشد
باید الزامات قانونی معین شده بر 
  حسب قوانین ایالتی را برآورده کند

هاي مورد استفاده توسط باید از همان روش
 را نزد Sبعیت کرده و جایگاه ت Cشرکت 

  .ادارة دارایی مشخص نماید
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   اهداف یادگیرير حسبفصل ب خلاصۀ: 5-5
   را شرح دهید؟انفراديو معایب مالکیت مزایا : الف-1

  .آیدترین شکل مالکیت به حساب می که تحت تملک و مدیریت یک فرد بوده و رایج استاي مؤسسهانفراديمالکیت 
راي اختیـار  آیـد، مالـک دا  ترین شکل آغاز فعالیت یک مؤسسه به حـساب مـی        ایجاد آن آسان است، ارزان    : کنداین مزایا را ارائه می     انفرادي   مالکیت
  . فعالیت آن آسان استۀاي براي آن وجود ندارد و خاتمگیري کامل است، هیچ محدودیت قانونی ویژهتصمیم

 هاي مدیریتی محدود، دسترسی محدود به سـرمایه    ها و قابلیت  مسئولیت شخصی نامحدود مالک، مهارت    : است معایبی   ، این سیستم داراي   همچنین
  . فقدان تداومو
   معایب شرکت تضامنی را شرح دهید؟مزایا و: ب-1

-هاي تضامنی این مزایا را ارائـه مـی  شرکت. کنند یا چند نفر است که با هدف کسب سود با یکدیگر مشارکت میدویک شرکت تضامنی ترکیبی از   
محـدود،  ، مقـررات دولتـی    موجود بزرگتر، توانایی جذب شرکاي محـدود ۀ شرکا، تقسیم سود، حجم سرمایمکملهاي سهولت تشکیل، مهارت  : کنند

  .انعطاف پذیري و مزایاي مالیاتی
 وجود اشکال در واگذاري سهم شرکت تـضامنی، فقـدان   ،مسئولیت نامحدود دست کم یکی از شرکا  : برندهاي تضامنی از این معایب رنج می      شرکت

  .مایندگیو جنگ قدرت و محدود شدن شرکا به قانون نشخصیتی تداوم فعالیت، پتانسیل بروز تعارضات 
  مزایا و معایب شرکت سهامی را شرح دهید؟: ج-1

 ،بـراي تـشکیل یـک شـرکت سـهامی      . آیـد  گانۀ مالکیت، یک مؤسسۀ قانونی مجزا به حساب می         سهشکال  ترین شکل از اَ   شرکت سهامی، پیچیده  
مـسئولیت محـدود   :  از ایـن مزایـا برخوردارنـد   هـاي سـهامی  شرکت.  است ارائه کندآن را نزد ایالتی که درصدد ثبت   شرکت ۀکارآفرین باید اساسنام  

  .سهامداران، توانایی جذب سرمایه، توانایی تداوم نامحدود فعالیت و مالکیت قابل انتقال
هاي مدیریتی، الزامـات و  ه و زمان مربوط به ثبت شرکت، مالیات مضاعف، امکان کاهش انگیزه          ینهز: برندهاي سهامی از این معایب رنج می      شرکت

  . کنترل از دست مؤسس یا مؤسسان شرکتخارج شدنزهاي قانونی و خط قرم
  .گذاري مشترك بحث کنیداي و سرمایه، شرکت با مسئولیت محدود، شرکت حرفهS دربارة مزایا و معایب شرکت-2

 به مالکـان خـود   S شرکت . و شرکت با مسئولیت محدود را انتخاب کنندSتوانند چندین شکل دیگر مالکیت شامل شرکت      کارآفرینان همچنین می  
  .کند اجتناب میCهاي سهامی دهد ولی از مالیات مضاعف شرکتت محدود را ارائه میی به شکل مسئولصونیتیم

هاي وضع شده بـر   چیزي بین یک شرکت تضامنی و یک شرکت سهامی است ولی بدون محدودیت)Sهمانند شرکت  (شرکت با مسئولیت محدود     
 هـا  شـرکت  عملیاتی را نزد دبیرخانۀ ایـالتی ۀنام شرکت و توافق ۀ کارآفرین باید اساسنام   د این شرکت،  براي ایجا . دهد می  به کار خود ادامه    Sشرکت  

  .کندثبت 
  .دهداي قرار می شرکتی مالکیت را در اختیار افراد حرفهاي مزایاي شکلِیک شرکت حرفه

  .شودفاوت که براي یک هدف خاص تشکیل میگذاري مشترك همانند یک شرکت تضامنی است با این تیک سرمایه
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  سؤالاتی براي بحث: 5-6
  نظر بگیرد؟در  قبل از انتخاب یک شکل مالکیت، یک کارآفرین باید چه عواملی را -1
  ن حد رایج است؟ی چرا مالکیت انفرادي به عنوان یک شکل مالکیت تا بد-2
  د؟گذار تعارض شخصی چگونه بر یک شرکت تضامنی تأثیر می-3
  چرا در ایجاد یک شرکت تضامنی موفق اهمیت دارد؟. موضوعاتی را در نظر بگیردچه نامه باید  شراکت-4
   را ملزم به انعقاد یک قرارداد بازرگانی کند؟ چرا؟، اوذن شریک دیگرتواند بدون ا مییک آیا یک شر-5
  دهد؟ منشور شرکت چه موضوعاتی را پوشش می-6
  وتی با شرکتهاي سهامی معمولی دارد؟ چه تفاS شرکت سهامی -7
ک محدود نقشی فعال در مدیریت مؤسسۀ بازرگـانی  یند؟ در صورتی که یک شر   نک شرکاي محدود چه نقشی در یک شرکت تضامنی بازي می          – 8

  بر عهده بگیرد چه اتفاقی خواهد افتاد؟
  به شرکت تضامنی چطور؟ دارد؟ نسبت S شرکت با مسئولیت محدود چه مزایایی نسبت به شرکت سهامی -9

شود؟ براي اجتناب از مالیات مضاعف شرکت با مـسئولیت محـدود بایـد چـه معیارهـایی بـرآورده       ونه ایجاد می  گ شرکت با مسئولیت محدود چ     -10
  د؟شو
  مختصراً مزایا و معایب اشکال عمدة مالکیت را برشمرید؟-11
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  ارآفرین  و ک)نمایندگی (قرارداد واگذاري امتیاز: 6فصل 

  
  

 فرصت ، را بیابیم که به افرادت شغل، یک محرك اقتصادي و یک خلق کنندة ثروةتوانیم یک ایجادکنندمی) غیر از قرارداد واگذاري امتیاز(در کجا 
  دهد؟هایشان را فراتر از انتظاراتی که دارند ارائه میتحقق رؤیاها و امنیت مالی براي خانواده

   دان دیبولت             
  
  
  
  

 اهداف یادگیري فصل
  : در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا

  .داد واگذاري امتیاز تحت عنوان نام تجاري، توزیع محصول و قرارداد خالص را توصیف کنیدر سه نوع قرا-1
  . خرید امتیاز را بیان کنیدمعایب) ب(مزایا و ) الف (-2
  . قوانین مربوط به خرید امتیاز را بیان کنید-3
  . روش صحیح خرید امتیاز بحث کنیدة دربار-4
  .دهند را مشخص کنیداي که فرآیندهاي واگذاري امتیاز را شکل می روندهاي عمده-5
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پ باستین تصمیم به ترك شغل خود به عنوان یک مدیر اجرایی ارشد در یک شرکت تکنولوژي کوچک گرفت مـی    بایـد دانـست کـه   هنگامی که ش 
هاي نوپا آگاه بوده و در این مرحلـه از زنـدگی، مایـل      روي شرکت هاي پیش چالش طرات و خ او همچنین از     .اندازي کند ي براي خود راه   کسب و کار  

-کسب و کـار خـود را بـا خریـد امتیـاز راه      تا  تصمیم گرفتاو مستقل،   ياندازي کسب و کار   به جاي راه  . ها مواجه شود  نبود با این خطرات و چالش     
 کـه خـدمات فنـی را بـراي     ، امتیاز شرکت جدید واگذارندة، یکGeeks on Callکت رپس از مشاهدة خبري در روزنامه دربارة ش. اندازي نماید

دهد، باستین با خود تصور کرد که این امتیـاز متناسـب بـا    کامپیوترها از طریق اعزام کادري از متخصصان کامپیوتر در یک شرکت معروف انجام می         
گـذاري در ایـن فعالیـت نمـوده و از آن تـاریخ تـاکنون قلمـرو        پس از بررسی دقیق، باستین تصمیم به سرمایه     . ستها و علائق او   ها، توانایی تمهار

  .فعالیت خود را گسترش داده به نحوي که سه ناحیه را در مریلند تحت پوشش خود دارد
 بـا سـرعتی بـاورنکردنی     نیز شعبه را در ایالات متحده اداره نموده و تعداد بیشتري350,000  به  واگذارندة امتیاز نزدیک   3,000 تقریباً   در حال حاضر  

 دقیقه یک شعبۀ جدیـد در ایـن دنیـا افتتـاح      هشتدر حقیقت، در هر).  را ببینید6-1شکل (در ایالات متحده و در سراسر دنیا در حال افتتاح هستند     
تریلیـون دلار  یـک   در مجمـوع بـیش از   تـشکیل داده، فروشـی را  هاي خرده درصد تمام فروش44 حدود   شعب  امتیاز  واگذاري هايدقراردا! شودمی

یکـی از  .  کارگري که در ایالات متحده مشغول فعالیت است یک نفر را در استخدام خود دارد16 از هر ، صنعت عمده  100درآمد داشته و در بیش از       
 تریلیـون دلار  5/1  توجـه جالـب  امتیاز در اقتصاد ایالات متحده به رقـم    قرارداد واگذاري صادي  مطالعات اخیر به این نتیجه رسیده است که تأثیر اقت         

گیـرد کـه فاقـد تجربیـات     امتیاز از توانایی آن براي ارائۀ تجربه به کسانی نـشأت مـی  واگذاري  بخش اعظمی از محبوبیت قراردادهاي      . رسیده است 
ایـن صـنعت در حـال     . را بدست آورنـد ) بالاي موفقیتۀبا درج(مالکیت و ادارة یک مؤسسۀ بازرگانی توانند شانس  بازرگانی بوده و از این طریق می      

ست فود و خشکشویی حرکت کرده و تنوع بـسیار زیـادي شـامل تعـویض کیـسۀ هـواي اتومبیـل،          غذاهاي فَ  ةحوزدر   فراتر از مرزهاي سنتی      ،رشد
  . ددارگی لباسهاي دست دوم، خدمات همسریابی و فروش حیوانات خان

واگذارنـدة  (الامتیاز به یـک شـرکت مـادر     حقعنوانهمبالغی را ب) خریداران امتیاز( مالکان مؤسسات بازرگانی نیمه مستقل       ،در قرارداد واگذاري امتیاز   
الاهـا و خـدمات خـود    د از این طریق مبـادرت بـه فـروش ک   نپردازند تا بتوان زاي دریافت حق شناسایی تحت عنوان آن مارك تجاري می         در ا ) امتیاز

در . کننـد انـدازي نمـی  خریداران امتیاز کـسب و کـار مـستقل خـود را راه    . هاي بازرگانی شرکت مادر استفاده کنندنموده و از شکل و سیستم فعالیت    
ن امتیـاز، بـر   اخریـدار . دهـد میکنند که نحوة استفاده از آنرا نیز به آنها آموزش  را از واگذارندة امتیاز خریداري می     “ مجموعۀ موفق ”عوض، آنها یک    

هـاي تبلیغـاتی یـا اصـلاح خـط      به عنوان مثال، تغییر اسـتراتژي    (خلاف مالکان مؤسسات مستقل، آزادي تغییر شیوة مدیریت مؤسسۀ خود را ندارند             
اصـولاً، خریـداران امتیـاز،    .  اسـت هاي موفقیتی را در اختیار دارند که واگذارندة امتیاز بر روي آن کار کـرده    ولی امکان دسترسی به فرمول    ) محصول

 از ایـن فرمـول یکـی از دلایـل     در تبعیـت کنند که غفلت بسیاري از واگذارندگان موفق ادعا می  . کنندمبادرت به خرید یک مدل بازرگانی موفق می       
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 ـالمللی قراردادهاي واگذاري امتیاز می   لت، رئیس انجمن بین   ویبدن  اد. اصلی شکست خریداران امتیاز است     اگـر از روحیـۀ کـارآفرینی بـالایی     ”د، گوی
 یا از تبعیت از یک سیستم خاص رضـایت چنـدانی نداریـد، در مـسیر خریـد        بودههاي خود   گذاري با استفاده از قابلیت     سرمایه د درصد ،برخوردار بوده 

  .“الامتیاز گام برنداریدحق
  

  6-1 شکل
  رشد قراردادهاي واگذاري امتیاز
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  شرکت یکسیماي 

  لاچترش تشرک
 امتیـاز فعالیـت خـود را از یـک شـرکت دیگـر       فرزندش که به همراه شوهر و   ،آنیتا شلاچتر، کمک مؤسس یک شرکت بسیار موفق در زمینۀ خدمات خودرو           

لاچتر از طـرح   ش ـةخانواد. هاستنخریداري نموده است متقاعد شده است که سیستمی که واگذارندة امتیاز به آنها آموخته است کلید پیشرفت و رشد شرکت آ         
گویـد گـوش داده و از   اگر بـه هـر آنچـه واگذارنـدة امتیـاز مـی      ”گوید، او می. گیرندبه کار می به عنوان نقشۀ راه موفقیت راآن واگذارندة امتیاز استفاده کرده و    

شود نباید وارد قـرارداد خریـد امتیـاز    رشان میکنند بیش از واگذارندة امتیاز س  کسانی که فکر می   . کنید موفق خواهید شد    آن پیروي می   روشهايها و   سیاست
  .“شوند

  
واگذارندة امتیاز خدمات ارزشمندي مثل تحقیقـات بـازار،     . گیرد می شکل و خریدار امتیاز     هامتیاز بر اساس رابطۀ مستمر بین واگذارند      واگذاري  قرارداد  

الامتیـاز اولیـه را    امتیاز یک حقخریداردر مقابل، . کندارائه میرا گر  دیهايکمک اثبات شده، نام شناخته شده و بسیاري از     کسب و کار  یک سیستم   
. کند که شعبات خود را با توجه به سیستم واگذارندة امتیـاز اداره کنـد  به همراه درصدي از فروش شعبۀ خود به واگذارندة امتیاز پرداخته و موافقت می    

هـاي توزیـع آنهـا را    هاي بازرگانی مورد اسـتفاده توسـط خریـداران امتیـاز نمـوده و روش     تم سیسۀ به تهیمبادرت امتیاز گاناز آن جایی که واگذارند    
 این استانداردسازي به عنـوان  ،هاي توزیعبا این وجود، به عنوان یکی از روش       . کند، کنترل قابل توجهی بر خریداران امتیاز خواهند داشت        هدایت می 

  ). را ببینید6-2ل جدو(شود قی مید واگذاري امتیاز تل اصلی موفقیت قرارداۀهست
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  6-2 لجدو
   قراردادهاي واگذاري امتیاز درروابط

  خریدار امتیاز  واگذارندة امتیاز  عنصر
 مکان را انتخاب  استممکن. کندبینی و تأیید میمبادرت به پیش  انتخاب مکان

  .کندبا تأیید واگذارندة امتیاز، مکان را انتخاب می  کند
  .دکنها را پرداخته و آنها را اجرا میپول طرح  .کندالگوي اولیه را ارائه میطرح   طراحی
  .کندمبادرت به استخدام، مدیریت و اخراج کارکنان می  .دهدهاي کلی و پیشنهادهایی براي آموزش ارائه میتوصیه  کارکنان

کالاها و 
  .دهداندة امتیاز اصلاحات را انجام میتنها با تأییدیۀ واگذر  .کند یا خدمت را تعیین میکالاخط   خدمات

  .کندهاي نهایی را تعیین میقیمت  .ها را توصیه کندتواند قیمتتنها می  هاقیمت

  خرید
کنندگان استانداردهاي کیفی را تدوین کرده و لیستی از عرضه

 ممکن است خریداران امتیاز را ملزم به خرید .کند میارائهمجاز را 
  .از کنداز واگذارندة امتی

  فقطباید خریدهاي خود را. باید استانداردهاي کیفی را برآورده سازد
 از واگذارندة  بایددر صورت نیاز. از عرضه کنندگان مجاز انجام دهد

  .امتیاز خرید کند

  تبلیغات
هاي تبلیغاتی در سطح ملی مبادرت به توسعه و هماهنگی برنامه

ا براي تبلیغات  مخارج ر سطح حداقلی ازممکن است. کندمی
  .محلی الزام کند

-با الزامات تبلیغات محلی انطباق می. ازددپرپول تبلیغات ملی را می
  .کند میاخذتأییدیۀ واگذارندة امتیاز را در زمینۀ تبلیغات محلی . یابد

سی، آنها را راستانداردهاي کیفی را تعیین کرده و از طریق باز  کنترل کیفیت
  .دهد امتیاز را آموزش میخریداران. کنداعمال می

کارکنان را براي اجراي . کنداستانداردهاي کیفیت را حفظ می
  .دهدهاي کیفیت آموزش میسیستم

ز ااز خریداران امتیاز طریق یک سیستم کسب و کار باتجربه،   پشتیبانی
  .کندپشتیبانی می

یاز هاي بازرگانی را به صورت روزمره با پشتیبانی واگذارندة امتفعالیت
  .کنداداره می

  
  انواع قراردادهاي واگذاري امتیاز: 6-1

 نام تجاري، قرارداد واگـذاري امتیـاز توزیـع محـصول و         امتیاز قرارداد واگذاري :  واگذاري امتیاز وجود دارد که عبارتند از       هايدادرسه نوع اصلی از قرا    
 Western یـا  True Value Hardwareاط بـا یـک نـام تجـاري مثـل       نام تجاري در ارتب امتیازقرارداد واگذاري.  خالصواگذاريقرارداد 
Auto محـصولات خـاص تحـت    فـرد منحصربه بدون توزیع ،امتیازة در اینجا، خریدار امتیاز مبادرت به خرید حق استفاده از نام تجاري دارند    .  است 

 بـراي  ،اط با صدور مجوز از سـوي واگذارنـدة امتیـاز بـه خریـدار امتیـاز              در ارتب  ،محصولتوزیع  قرارداد واگذاري امتیاز    . نمایدمی ،نام واگذارندة امتیاز  
ایـن سیـستم   . فروش محصولات خاصی تحت نام تجاري واگذارندة امتیاز و علامت تجاري او از طریق یک شبکه توزیع انتخـابی و محـدود اسـت        

پپـسی کـولا و   (هـاي غیرالکلـی   ، نوشـابه )زاکـو گت، ان، سـانوکو گـز  امثـل  (واد سوختی، م)سلریلن، کراکُلینلت،  وشور(معمولاً براي بازاریابی اتومبیل     
این دو روش واگذاري امتیـاز بـه خریـداران امتیـاز امکـان      . رود، لوازم خانگی، لوازم آرایشی و سایر محصولات بکار می    )شوئین( چرخه، دو )کوکاکولا

  . را به دست بیاورندي مادرهاد تا بخشی از هویت شرکتندهمی
مستلزم این است که خریدار امتیاز به یـک فرمـت کـاري کامـل تجهیـز       ) تجاريت  رمیا قرارداد واگذاري جامع یا قرارداد فُ      (خالص   واگذاريقرارداد  

هاي عملیات، طرح بازاریـابی، فرآینـد کنتـرل کیفیـت،      شود که شامل مجوز استفاده از نام تجاري، فروش کالاها یا خدمات، کارخانۀ فیزیکی، روش              
خلاصه اینکه خریدار امتیاز مبادرت به خرید حق استفاده از تمام عناصر یـک  . طرفه و خدمات پشتیبانی بازرگانی مورد نیاز است      دو  ارتباطات  سیستم  

 هـاي دادر قراگانـۀ  سـه  بین انواعترین مورد بوده و بیشترین رشد را از  رایج  فرمت تجاري   واگذاري دادقرار. دکنمیعملیات بازرگانی کاملاً ادغام شده      
. کننـد چهار برابر بیش از شعباتی است که از قرارداد امتیاز نام تجاري و قرارداد امتیاز توزیع محـصول اسـتفاده مـی           تعداد آن    و   شتهواگذاري امتیاز دا  

روشـان فعـال در   ف خودرو، مؤسـسات آموزشـی، خـرده      ةهاي خدمات بازرگانی، مؤسسات اجار    ها، شرکت لست فود، هت  هاي فَ این فرآیند بین رستوران   
  . کاربرد دارد دیگر مؤسسات بازرگانیانواعزمینۀ محصولات زیبایی و بسیاري از 
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  مزایاي خرید امتیاز: 6-2
، قـرارداد   بـا سـابقه   نام تجاريو شناسایی یک محصول واسطۀبهآورد و  سرعت فرصت تملک یک مؤسسۀ بازرگانی را به دست می  هخریدار امتیاز ب  

 6با این وجود، بسیاري از شعبات امتیازي جدید دست کـم بـه مـدت    . رسدسر میتر از مؤسسات بازرگانی مستقل به نقطۀ سربهعواگذاري امتیاز سری 
  . رسند نمیسرسربه ماه به نقطۀ 18تا 

یـدار امتیـاز از واگذارنـدة    رت کـه خ در حقیقت، تجربه عصاره آن چیزي اس .  استفاده کنند  توانند از تجربۀ بازرگانی واگذارندة امتیاز     خریداران امتیاز می  
بـا توجـه بـه    . شـوند اي را مرتکـب مـی  بسیاري از کارآفرینان به اتکاء خود وارد فعالیت بازرگانی شده و اشـتباهات پرهزینـه    . کندامتیاز خریداري می  

 واگـذاري  ۀنام ـدر یـک توافـق  . رتکب شودتواند اشتباهات زیادي م   بازرگانی جدید نمی   ۀهاي نوپا، مالک یک مؤسس    فرصت کم بروز خطا در فعالیت     
واگذارنـدة امتیـاز از منحنـی    . کنـد ه و خریدار امتیاز از این تجربه استفاده مید خطا به دست آور  ن و امتیاز، واگذارندة امتیاز زیر و بم سیستم را با آزمو         

  .دمنتقل کنمتیاز  خریدار اهتواند رموز موفقیتی که درصنعت کشف کرده است را بیادگیري بالا رفته و می
ترین روش براي تملک یک مؤسـسۀ بازرگـانی بـه     اثبات شده مطمئنۀبراي بسیاري از کارآفرینان نوپا، دسترسی به یک مدل بازرگانی با یک سابق            

توانـد بـراي مـن    ه کاري میواگذارندة امتیاز چ”: باید پاسخ یک سؤال مهم را بیابند با این وجود، هنوز هم همۀ خریداران بالقوة امتیاز      . آیدحساب می 
پاسخ این سؤال به وضعیت خاص یـک فـرد بـستگی داشـته و نیازمنـد یـک ارزیـابی سیـستماتیک از         “ ؟قادر به انجام آن نیستمانجام دهد که من   

دهـد کـه   ارائه نمیپس از بررسی دقیق، شخص ممکن است به این نتیجه برسد که قرارداد واگذاري امتیاز چیزي به او     . فرصت واگذاري امتیاز است   
 فرد دیگري نیز ممکن است به این نتیجه برسد کـه قـرارداد واگـذاري امتیـاز کلیـد موفقیـت کـسب و کـار         .نتواند به صورت مستقل آنرا انجام دهد 

  . کنندخریداران امتیاز غالباً در این زمینه به مزایاي زیر اشاره می. اوست
  
  آموزش و پشتیبانی مدیریتی: 6-2-1
واگذارندگان امتیاز به خوبی به این امر واقـف بـوده و    .  که مدیریت ناکارآمد یکی از علل اصلی شکست مؤسسات بازرگانی است           آموختیم 1 فصل   در

.  دهنـد کـاهش  بـه آنهـا را    صـدمات وارده  تـا نـد ده میقرارخریداران امتیاز اختیار  درهاي آموزش مدیریتی را      برنامه ،قبل از افتتاح یک شعبۀ جدید     
ایـن  وجـود  . دهنداي را نیز در این زمینه ارائه میو خدمات مشاورهتکمیلی  هاي  ري از واگذارندگان امتیاز، خصوصاً واگذارندگان باتجربه، آموزش       بسیا

هـاي   فعالیـت کنند کـه حتمـاً در زمینـۀ   خدمات بسیار حیاتی است چرا که بسیاري از واگذارندگان امتیاز این الزام را براي خریداران امتیاز مطرح نمی           
هـاي ادارة موفـق مؤسـسۀ     جزئیات مورد نیاز براي آگاهی از عملیات روزمـره و همچنـین ظرافـت   ،هااین برنامه. بازرگانی مذکور داراي تجربه باشند   

انـدازي  درصـدد راه ، کـرد  سال براي یک شرکت بزرگ تولید بطري و قوطی کار می18 که ،زمفلوید سی. دنکنبازرگانی را به خریداران امتیاز ارائه می   
 پشتیبانی به عمـل آمـده توسـط واگذارنـدة     واسطۀبهدونالد گرفت که عمدتاً  تصمیم به خرید امتیاز شرکت مکبرآمده و  یک کسب و کار براي خود     

اهش  این امر تـرس مـرا ک ـ   این زمینه به عمل آورده و دردونالد حمایت زیادي را در مراحل اولیهمن متوجه شدم که مک”گوید،  مییمزس. امتیاز بود 
  .“داد

قبـل از شـروع   . الیت بازرگانی به خریداران امتیاز اسـت ع و میدانی براي آموزش عملیات اساسی ف ی کلاس هاي آموزش شاملهاي آموزشی غالباً    برنامه
آنجا هـر چیـزي از نحـوة پـاك کـردن       و در ردهنویز صرف ک  در دانشگاه همبرگر این شرکت در ایلی     را  روز 14دونالد  عملیات، خریداران امتیاز مک   

 آموزنـد د را مـی ارده و پتانسیل سودآوري بـالایی د ملموس بو که کاملاً در جامعه    ،ر گرفته تا عناصر اساسی مدیریت یک مؤسسۀ بازرگانی        صحیح ف .
 نحـوة مـدیریت  مـوده و   جلـدي ن پنجهفته در دفتر مرکزي شرکت صرف مطالعۀ یک مجموعه دفترچه عملیات    چهار   MAACOخریداران امتیاز   

-ان امتیاز خود براي کشف رموز و فـوت و فـن آمـاده   خریدار مبادرت به آموزش H&R Blockشرکت . آموزندمییک مرکز خدمات خودرویی را 
در ایـن  ورلینگتون به مطالعـه   دفاتر مرکزي شرکت در بو Scoop در دانشگاه Ben & Jerryسازي فرآیندهاي مالیاتی نموده و خریداران امتیاز

هـا و   را بـا آمـوزش  اولیـه هـاي آموزشـی    براي اطمینان از موفقیت مداوم خریداران امتیاز، بـسیاري از واگذارنـدگان امتیـاز برنامـه               . پردازندزمینه می 
کند تـا قبـل   مین امتیاز اعزام اهاي خریداری را به مکانحلان ممربی Ben & jerryبه عنوان مثال، شرکت . کنندهاي مستمر تکمیل میپشتیبانی

 & Benهـاي آموزشـی مـستمر تـیم پـشتیبانی      فعالیت، خریداران امتیاز از برنامهبا آغاز . دنی را به آنها بدهتکمیلهاي  آموزش،از افتتاح فروشگاه
jerry  موفقیـت نهـایی آنهـا بـه     انـد کـه  کنند که متوجه شـده هاي آموزشی را ارائه می واگذارندگان امتیاز بدین علت این برنامه     . شوند برخوردار می 

  . موفقیت خریداران امتیاز بستگی دارد
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تمام خریداران بالقوة امتیـاز بایـد از   .  آموزش بیننده وجود دارد ودهندهاي نیز در روابط بین آموزشهاي مثبت آموزش، خطرات نهفته   رغم ویژگی علی
هـاي بازرگـانی خریـدار    عمال کنترل بر فعالیتشود منجر به ا امتیاز دریافت میاین موضوع آگاه باشند که در بعضی از موارد، کمکی که از واگذارندة         

 بنـدهاي علاوه بر این، بعضی از واگذارندگان امتیاز مبالغی را براي خدمات آموزشی خود منظور کرده و لذا خریداران امتیاز باید دربـارة  . شودامتیاز می 
  .ی کسب کنندات دقیقهاي آن اطلاعده و میزان هزینهشتوافق 

   
  جذابیت نام تجاري: 6-2-2

بنابراین، خریدار امتیاز از مزیـت  . کندخریدار امتیاز مبادرت به خرید حق استفاده از یک نام تجاري مشهور در سطح ملی براي یک کالا یا خدمت می           
 ،هاي جاافتاده و مـشهور  امتیاز شرکتان خریدارشناسایی کسب و کار خود با یک مارك تجاري کاملاً شناخته شده برخوردار است که خصوصاً براي              

- نمادهاي استاندارد، طراحی فروشگاه و محـصولات یـک شـرکت مـشهور را مـی     ، علامت تجاري ،مشتریان. آیدحساب می قدرت قابل توجهی به     
تري جـذب مـشتري    به شکل سادهنند غالباًکخریداران امتیاز که شعبات خود را افتتاح میاز   شناسایی نام شرکت مذکور، آن دسته        واسطۀبه. شناسند

نـد ممکـن اسـت    نکانـدازي مـی  کارآفرینانی که کسب و کارهـاي مـستقل را راه  . کرده و مشتریان براي خرید کالاها و خدمات روانۀ آن خواهند شد 
  . باشددارندگان امتیاز معادل ،ظر اندازهاي از مشتریان را به دست آورند که از نچندین سال و هزاران دلار صرف تبلیغات کنند تا بتوانند پایه

مـان طلایـی   یا ک هلال با رادبه عنوان مثال، تقریباً همۀ اف   . یکی از اصول اساسی واگذاري امتیاز، شبیه سازي از روي موفقیت واگذارندة امتیاز است             
توانـد مطمـئن   یک مشتري می. ک از آنها آشنایی دارندي و محصولات و کیفیت استاندارد ارائه شده توسط هر ی هالید دونالد یا سقف قرمز هتل    مک

بـا ایـن   . شعبۀ سانفرانسیـسکو خـورده اسـت    یل همانند همان غذایی است که در      دردونالد در شعبۀ فورت لاد    باشد که کیفیت و محتواي غذاي مک      
ی صورت گرفته توسط واگذارندة امتیـاز یـا سـایر خریـداران      آگاه باشند که اقدامات منف نیزوجود، خریداران امتیاز باید به همین میزان از این موضوع       

بـه عنـوان مثـال،    . هاي موجود در این زنجیره داشـته باشـد   ارزش نام تجاري شده و تأثیري منفی بر سایر فروشگاه         تضعیفتواند منجر به    امتیاز می 
 را در چنـدین شـعبه   ايي آلـوده ها غـذا ،فست فـود رستورانهاي  ی ازیکی از بدترین موارد مسمومیت غذایی در واشنگتن اتفاق افتاد که مشتریان یک  

هاي محلی تحت درمان قرار گرفته و سـه کـودك    نفر در بیمارستان   600 بیش از    ،اي مسمویت ناشی از نوعی باکتري روده      واسطۀ به .مصرف کردند 
 تأسف بار نه تنها شرکت مذکور را مجبـور  ۀاین حادث. ردندها عرضه شده بود فوت ک     اي که در این فروشگاه    پس از خوردن گوشت گاو نپخته و آلوده       

اکنـون   خوشـبختانه،  .هـا شـد   رسـتوران ة منجر به کاهش فروش در کـل زنجیـر  ، زمانیة بلکه براي یک دورغرامت نمود ها دلار   به پرداخت میلیون  
  .آیدساب میشرکت مذکور از این بحران رها شده و یکی از رهبران صنعت در تولید غذاهاي مطمئن به ح

  
  کیفیت استاندارد کالاها و خدمات : 6-2-3

کند، کیفیـت کالاهـا و    استفاده از نام تجاري مربوطه می و امکان یا خدمات واگذارندة امتیاز     کالاها  خریدار امتیاز مبادرت به خرید مجوز فروش       چون
اگـر  (آیـد  هاي بازرگانی به سرعت بدست نمی ت مناسب در فعالیت    شهر کسب.  شهرت واگذارندة امتیاز خواهد بود     ةخدمات فروخته شده تعیین کنند    

 ة کـل زنجیـر  ۀ اسـتاندارد باشـند، وجه ـ   ازتـر اگر بعضی از خریداران امتیاز مجاز به فعالیت در سطوح پـایین ). ابداً نیازمند زمان نیست آن  چه تخریب   
 یکنواخـت را در کـل   ت و خـدما تیاز معمولاً انطباق با اسـتانداردهاي کیفی ـ بنابراین، واگذارندگان امت. ناپذیري خواهد شدمذکور دچار صدمات جبران  

دهد تا بـه حفـظ سـطح قابـل     اي خاصی را از امکانات محلی انجام می هاي دوره در بسیاري از موارد، واگذارندة امتیاز بازرسی      . کنندزنجیره طلب می  
  . قبولی از عملکرد کمک کند

  
  شرکت یکسیماي 

  ) پدربزرگ (انپیتزا پاپا ج
 جان ابازار جهانی دارد،20 ایالت و 49 شعبه در 3,000، یک واگذارندة امتیاز فروش پیتزا که به سرعت در حال رشد بوده و تقریباً          جانر، مؤسس پیتزا پاپا     شنات  

که بر اساس بالاترین استانداردهاي کیفـی شـرکت    مطمئن شود تا کندبازدید میهاي خود هاي نمایندگی بار در هفته از بعضی از فروشگاه شخصاً چهار یا پنج   
 روي پیتـزا یـا تـازگی    ي هـوا هاي، غالباً پیتزاها را از نظر حباب شهرت دارد توجه ویژه به جزئیاتواسطۀبهگویند اشناتر، که خریداران امتیاز می. کنندعمل می 

  . “گیردتر است و او آنرا کاملاً جدي میپیتزا زندگی اشنا”گوید، گر صنعتی مییک تحلیل. کند میکنترلسس گوجه 
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بسیاري از واگذارندگان امتیـاز حـق   ، حفظ کیفیت آنقدر اهمیت دارد که اگر خریدار امتیاز قادر به وفق خود با استانداردهاي از پیش تعیین شده نباشد              
  . دارند قرارداد امتیاز و بازخرید شعبه را براي خود محفوظ نگه میفسخ

  
  هاي تبلیغات ملیمهبرنا: 6-2-4

 کـالا یـا خـدمت    فـروش  ،در یک حوزة جغرافیایی گسترده.  دارد قراردادهاي واگذاري امتیاز   مؤثر نقشی اساسی در موفقیت تمام        ییک برنامۀ تبلیغات  
 ـ یک برنامۀ تبلیغاتی منطقه   .  مستلزم یک برنامۀ تبلیغاتی گسترده است      دارمارك از واگذارنـدگان امتیـاز    سیارياي یا ملی به نفع تمام شعبات بوده و ب

شـود ولـی خریـداران امتیـاز نیـز مبلغـی       هاي تبلیغاتی توسط واگذارندة امتیاز سازماندهی و کنترل می    نوعاً، این برنامه  . اي هستند داراي چنین برنامه  
شـود  ت درصدي از فروش ماهیانـۀ تـأمین مـی   ها توسط سهم هر یک از خریداران امتیاز به صوردر حقیقت، این هزینه . پردازندبراي این تبلیغات می   

 درصـد  5/3ي به عنوان مثال، خریداران امتیـاز شـرکت سـابوِ   . است مبلغ ثابت ماهیانه صورت یکبه درصد بوده یا اینکه      پنج تا   یککه معمولاً بین    
ه و بـراي یـک برنامـۀ تبلیغـاتی مـشترك بـه کـار        این مبالغ درکنار یکدیگر جمع شد. پردازند میآندرآمد ناخالص خود را براي برنامۀ تبلیغات ملی       

  . برخوردار است تأثیر بیشتري  ازها مجزاي این مبالغ توسط هر یک از نمایندگیهايهزینهشوند که در مقایسه با گرفته می
بـراي تکمیـل تبلیغـات ملـی،     . کننـد رف مبلغ حداقلی براي تبلیغات محلی می   خریداران امتیاز را ملزم به ص      ، بسیاري از واگذارندگان امتیاز    ،همچنین

بعـضی از واگذارنـدگان   . کنند درصد فروش ناخالص خود براي تبلیغات محلی می   سهرگرکینگ خریداران امتیاز را ملزم به صرف دست کم          ندي و بِ  وِ
 فـروش هاي پیشبرد ن امتیاز در ایجاد طرحها به خریدارابسیاري از شرکت . کنندامتیاز در طراحی و تولید تبلیغات محلی به خریداران امتیاز کمک می           

  .دهندیۀ باشکوه انجام میافتتاحیک مراسم  را براي اي گستردهکمک کرده و تبلیغات
  
  هاي مالیکمک: 6-2-5

ریـداران امتیـاز   اي بـه خ هاي بازرگانی خود به پول خریداران امتیاز متکی هستند، نوعاً کمک مالی گسترده  واگذارندگان امتیاز براي رشد فعالیت     چون
بـراي   مـالی  ین تـأم اي در زمینـۀ هـاي مـشاوره   کمـک   واگذارندگان امتیاز  یک سوم در حقیقت، در یکی از مطالعات اینگونه بیان شده که           . کنندنمی

واننـد بهـاي امتیـاز اولیـه را     دهنـد تـا بت  هایی را در اختیار خریداران امتیـاز قـرار مـی          واگذارندگان امتیاز به ندرت وام    . دهندانجام می خریداران امتیاز   
 حتـی  هـاي خاصـی ممکـن اسـت    کنـد، در حـوزه   امتیاز بالقوة مناسب را شناسایی میخریداربا این وجود، هنگامی که واگذارندة امتیاز یک   . بپردازند

هـاي اولیـه بعـضی     هزینهچون). مثل خرید تجهیزات، موجودي یا حتی مبلغ امتیاز( به کاندیداي واجد شرایط پیشنهاد کند      ی نیز کمک مالی مستقیم  
هاي مـالی را در ایـن   ند که باید یکسري کمکاهاز قراردادهاي واگذاري امتیاز به میزان قابل توجهی بالاست، بعضی از واگذارندگان امتیاز متوجه شد    

  .زمینه ارائه کنند
  

  شرکت یکسیماي 
US Franchise Systems  

 200 تأمین مالی تأسیس نموده کـه  را براي، یک شعبۀ فرعی نهاي میکروتل و هاثوراگذرانده امتیاز هتل، وUS Franchise Systemsبه عنوان مثال، 
این برنامۀ تأمین مالی داخلی نه تنها منجر به کاهش زمان مورد نیـاز  . دهدمیلیون دلار را براي تأمین مالی ساختمان و رهن در اختیار خریداران امتیاز قرار می   

  . تسریع نرخ رشد این شرکت شده استسببنمایندگی جدید هتل شده بلکه براي افتتاح یک 
  

واگذارنـدگان امتیـاز معمـولاً    . در بسیاري از موارد، کمک مالی از سوي واگذارندة امتیاز به شکلی غیر از وام، اجاره یا اعتبار کوتاه مدت مستقیم است            
حمایت و ارتباطـات واگذارنـدة   . ها، وام دهندگان غیربانکی و سایر منابع مالی هستندبانکمایل به کمک به خریداران واجد شرایط در ایجاد روابط با     

هـاي جـا افتـاده و قـدیمی     تري را براي شـرکت شود چرا که وام دهندگان نرخ شکست پایینامتیاز منجر به بهبود وضعیت اعتباري خریدار امتیاز می   
 وام دهندة مختلف برقرار کرده که خریـداران امتیـازي      10اگذارندة امتیاز پیتزافروشی، روابطی را با       ، شرکت و  انبه عنوان مثال، پاپا ج    . دشونقائل می 

  .کندکه به دنبال تأمین منابع مالی خود هستند را به آنها معرفی می
 فراهم کـردن منـابع مـالی مـورد     ،ناندازي نموده که هدف آ  اي تحت عنوان ثبت قرارداد واگذاري امتیاز راه       ادارة کسب و کارهاي کوچک نیز برنامه      
بیـشتر  در این مـورد  “  بدهی و سرمایه:منابع تأمین مالی” تحت عنوان 13در فصل   ( تضمین وام است     هاينیاز براي خریداران امتیاز از طریق برنامه      
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هـاي مربوطـه توسـط واگذارنـدة     ن که آزمـو شود میسیستم مذکور منجر به تسهیل فرآیند درخواست وام از سوي خریدارانی          ). صحبت خواهیم کرد  
تـا زاکـسبی   ) تعمیـرات خـودرو  ( گرفتـه  AAMCO واگذارندة امتیاز از 600بیش از . گذارند را پشت سر می)که اعضاي این سازمان هستند(امتیاز  

وامـی را بـراي بـیش از    هـاي  ، ادارة کسب و کارهـاي کوچـک تـضمین    1993از سال   . در برنامۀ مذکور مشارکت دارند    ) نتاکیهاي مرغ ک  رستوران(
مند به برنامۀ ثبت نام در قرارداد واگذاري امتیاز بایـد بـه وب سـایت ایـن سـازمان          خریداران امتیاز علاقه  .  خریدار امتیاز تصویب کرده است     12,000

  . مراجعه کنند
  
  هاي بازرگانی اثبات شدهمحصولات و فرمت فعالیت: 6-2-6

 مجبـور  شرکت. کنند یک واگذارندة امتیاز را به شکل یک سیستم بازرگانی خریداري می     بۀجرت امتیاز اصولاً    دید، خریداران مشاهده کر گونه که   همان
 فردي براي ایجاد یک مؤسسۀ بازرگانی و جذب مشتریان، خریدار امتیـاز    هاي صرف بر توانایی   ۀبه جاي اجبار بر تکی    . چرخ را از نو اختراع کند     نیست  

ها و عملیات استاندارد به میزان قابل توجهی منجـر بـه   این روش. دار تکیه کندهاي یک کسب و کار جا افتاده و سابقه  کها و تکنی  تواند به روش  می
عـلاوه بـر ایـن، بـراي شـناخته شـدن در       . کنـد  اجتناب می،خطاو  یعنی آزمون    ،بهبود شانس موفقیت خریدار امتیاز شده و از نوع ناکارآمد یادگیري          

  . مؤسسۀ بازرگانی مستقل بجنگدیک  مالک اندازةدار امتیاز مجبور نیست به خری، بازارهاي محلی
  

  شرکت یکسیماي 
 Zپیتزا 

اندازي خواهد کسب و کاري را براي خود راهدانست که میاي، مییک دوره فعالیت کوتاه در بیس بال حرفه   و  ه  دالتحصیلی از دانشک  ز، پس از فارغ   ممایک هار 
و در  ه ماه صرف تحقیقات گـسترده نمـود   چندین به این نتیجه رسیدند که امتیاز یک مؤسسۀ مشهور براي آنها بهترین گزینه بوده و           ینر ا ش همسر  و او. کند

هـاي   لیمو ترش، پنیر سویا، جـوز هنـدي و گوجـه   ،هاي مرغاي را با تکههاي ویژه به توافق رسیدند که رستوران معروفی بود که چاشنیZ بر سر پیتزا   نهایت
.  آن بودة نمود خط محصول با کیفیت این شرکت و سیستم بازرگانی اثبات شدZز را جذب پیتزا م هارهایی که زوج ویژگی. کردشک شده در آفتاب ارائه می     خ

 ،به عنوان یـک مـدیر تجربـی   . را به عنوان مکان فعالیت خود برگزید  نوادا در ایالتنورِ شهر او. “من هیچ گاه این تنوع چاشنی را ندیده بودم”گوید،   می مزهار
من جلو رفتم و ”، به قول او. دکن تکیه کند تا بتواند رستوران خود را موفق Z آموخت که باید بر سیستم پیتزا او.  فعالیت بودة زده و آمادهاي خود را بالا  آستین

 موفقیت من بیش  چرا کهمن خیلی خوشحال هستم. داستان بود بخشترین سختاین قسمت . ما گذاشته بود اعتماد کردر به مورد اجZبه سیستمی که پیتزا   
  . آنقدر خوب بود که هارمز اکنون در حال افتتاح مکان دوم در رنو است مذکورفعالیت بازرگانی. “کردماز آن چیزي بود که تصورش را می

  
  قدرت خرید متمرکز: 6-2-7

  توسـط  حجـم انبـوه  در متمرکـز  خریـد  قـدرت   اسـتفاده از  بازرگانی کوچک مستقل،    مزایاي مهم خریدار امتیاز نسبت به مالک یک مؤسسۀ           یکی از 
 از ۀ ناشـی هـاي صـورت گرفت ـ  جـویی توانند صـرفه  می،فروشندباگر واگذارندگان امتیاز کالاها و خدماتی را به خریداران امتیاز         . واگذارندة امتیاز است  

به عنوان مثال، بعید است یک بستنی فروشی کوچک و مـستقل بتوانـد بـا قـدرت        . نندخرید در حجم انبوه را به آنها منتقل ک        حاصل از    هايتخفیف
جـویی ناشـی از مقیـاس مـانع رقابـت      در بـسیاري از مـوارد، صـرفه   . فروشی بستنی رقابت کند فروشگاه خرده5,000خرید باسکین رابینز با بیش از  

  .شودمی اتی مؤسسچنینمالک یک مؤسسۀ بازرگانی مستقل با مستقیم 
  
   قلمروظانتخاب مکان و حف: 6-2-8

در حقیقـت،  .  نیـستند ی مؤسسۀ بازرگانی کوچک دارد و قراردادهاي واگذاري امتیاز نیز از این امر مـستثن         یکمکان مناسب نقشی حیاتی در موفقیت       
بـه عنـوان   . که شامل مکان، مکان و مکان استند اه عامل بسیار مهم را در فرآیند واگذاري امتیاز مورد تأکید قرار داد       سهمتخصصان واگذاري امتیاز    

 بـسیار بـزرگ در   شـگاه ، واقع در یـک فرو )فروشی خردهةبا ظاهر جنگل و به شکل یک دهکد     (اي  هاي یک فروشگاه زنجیره   یمثال، یکی از نمایندگ   
 زمـرة مـشتریانِ هـدف ایـن مؤسـسه      درکـان  کننده به این ممراجعه افرادمشکل اصلی این بود که    .  شد تعطیلمرکز وِست باري در نیویورك، اخیراً       

 ـبودندهاي توریستی بازدیدکنندگان مکاندرصدد جذب   هاي موفق این زنجیره     فروشگاه. نبودند  ویژگیهـاي لازم بـراي انجـام    ري فاقـد ا که وست ب
  . بوداینکار
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واگذارنـدگان   بـسیاري از . ن مکـان مناسـب اسـت   یافت  واگذارندة امتیاز بهترین روش برايه بالصاتشوند که   در بعضی مواقع، کارآفرینان متوجه می     
بنـدي،  دهند که شامل بررسی الگوهاي ترافیکی، ساختار ناحیـه   مکان هر یک از شعبات جدید انجام می        ةاربامتیاز یک تجزیه و تحلیل گسترده را در       

هـاي مناسـب در نـواحی پـر     د در بدست آوردن مکان توانایی خو  واسطۀبه دونالدبه عنوان مثال، شرکت مک    . امکان دسترسی و تراکم جمعیت است     
آید، واگذارندة امتیـاز حـق تأییـد    هاي خریداران امتیاز به حساب می    اگر چه انتخاب یک مکان معمولاً در زمرة مسئولیت        . ترافیک بسیار مشهور است   

 و تحلیل عمیـق دربـارة مکـان اسـت کـه شـامل        انتخاب یک مکان مناسب نیازمند یک تجزیه      . مکان نهایی را براي خود محفوظ نگه داشته است        
داننـد کـه   واگذارندگان باتجربه امتیاز مـی . هاي جمعیتی استبندي، امکان دسترسی، تراکم جمعیت و ویژگیمطالعۀ الگوهاي ترافیکی، ساختار ناحیه   

ؤسسه را محکوم به شکست کند و هر کاري کـه  تواند از همان بدو امر یک م خیابان می “غلط” در سمت انتخاب مکان در یک ناحیه پرترافیک ولی        
  .هاي نامناسب اجتناب کننددهند تا به خریداران امتیاز کمک کنند تا از انتخاب مکانآید را انجام میاز دستشان بر می

با استفاده از نام تجـاري مـذکور    کالاها یا خدمات انحصاري حق توزیع  وايبعضی از واگذارندگان امتیاز به خریداران امتیاز محافظت قلمرو یا منطقه 
 را از دریافت همـان مجـوز   ت سایر شعبا، این محافظت قلمرو را انجام دادهمذکوري قرارداد هابند یکی از .دهندرا در یک ناحیه جغرافیایی خاص می      

از از یـک صـنعت تـا صـنعت دیگـر متفـاوت        امتیان خریداريقلمرواندازة . دهدمنع کرده و محافظت و امنیت قابل توجهی را به خریداران امتیاز می   
هـاي موجـود    مایلی مکـان 5/1کند که در فاصله  توافق می،کند که در سطح ملی فعالیت می    ، فست فود  هايبه عنوان مثال، یکی از رستوران     . است

هـدف از ایـن محافظـت،    . دهـد نجـام مـی  یکی از واگذارندگان امتیاز بستنی قلمرو خریداران امتیاز خود را بر اساس کد پستی ا              . مجوزي صادر نکند  
ها، یافتن مکان شعبات جدیـد   بازارهاي فعلی از شعبات نمایندگی   با اشباع . جلوگیري از اختلاط قلمرو خریداران فعلی امتیاز و کاهش فروش آنهاست          
کنند کـه واگذارنـدگان   از این موضوع شکایت میخریداران فعلی امتیاز . شودبه یکی از منابع اصطکاك بین واگذارندگان و خریداران امتیاز تبدیل می        

قبل از انعقـاد یـک   . شود این امر منجر به کاهش فروش آنها می   کهد  نکنقلمرو تجاوز می  این  امتیاز با واگذاري قراردادهاي جدید در نزدیکی آنها به          
باشند که دقیقاً چه نوع محافظت از قلمـرو توسـط واگذارنـدة امتیـاز     قرارداد واگذاري امتیاز، هر یک از خریداران بالقوة امتیاز باید از این موضوع آگاه        

ها صرف ایجاد یک نمایندگی موفق در یک مکان خاص کنیم تا در نهایت متوجه شویم که واگذارندة امتیاز به یکـی از           چرا سال . تضمین خواهد شد  
  دهد؟ شعبۀ فعلی شما را کاهش میافراد اجازه داده است در نزدیکی او مبادرت به افتتاح شعبه نموده و فروش

  
  موفقیت بالاتر  شانس: 6-2-9

شـوند   شرکت جدید واگذارندة امتیاز در هر سال وارد بازار مـی 300 تا   200بین  . ي از ریسک نیست   رگذاري در یک قرارداد واگذاري امتیاز عا      سرمایه
ادارة . که واگذاري امتیاز کم خطرتر از ایجاد یک مؤسسۀ بازرگـانی از صـفر اسـت   دهد با این وجود، آمارها نشان می. مانندو البته همۀ آنها باقی نمی    

 درصـد مؤسـسات   47ها هنوز مشغول فعالیت هستند کـه قابـل مقایـسه بـا تنهـا         درصد این شرکت   95 سال،   5زند که پس از     بازرگانی تخمین می  
هـا و  مـشی  خطی،ها خدمات، کمکةدادهاي واگذاري امتیاز به طیف گسترداین نرخ موفقیت براي قرار    ).  را ببینید  6-3شکل  (بازرگانی مستقل است    

با این وجود، آمارهـاي مربـوط بـه موفقیـت     . دهدهاي بازرگانی جامعی بستگی دارد که واگذارندة امتیاز آنها در اختیار خریداران امتیاز قرار می   سیستم
 در معـرض خطـر شکـست باشـد،     ی از شـعبات ال، در بعضی موارد، هنگـامی کـه یک ـ   به عنوان مث  . ودنم باید به دقت تفسیر       را یک نمایندگی معین  

در حـال  حتی اگـر شـعبۀ مـذکور    (کند واگذارندة امتیاز غالباً مبادرت به بازخرید یا تغییر مکان شعبات نموده و آنرا بصورت یک شکست گزارش نمی             
 مـادامی کـه درهـاي شـعبه     ،ند مرتباً عوض شده باشـند اهتغییر عملکرد آن بودده و یکسري از مالکانی که بصورت ناموفق درصدد       بو  براي بقاء  تقلا

متحمـل  در نتیجه، بعضی از واگذارنـدگان امتیـاز در زمینـۀ اینکـه هیچگـاه          ). کنندبسته نشوند، بسیاري از واگذارندگان امتیاز آنرا شکست تلقی نمی         
  .کنند اغراق میاندنشدهشکست 

کـسب و  تجربه و سیـستم  ” و “هاي مدیریتی خریدار امتیاز و انگیزه اومهارت” به   آن موفقیت یا شکست  :  جنبه دارد  ودریسک مربوط به خرید امتیاز      
هـاي بازرگـانی   اند که قرارداد واگذاري امتیاز کلید موفقیت آنهـا در فعالیـت  بسیاري از خریداران امتیاز متقاعد شده     . بستگی دارد “  واگذارندة امتیاز  کار

 ولی لزوماً این کار را با اتکـا  کسب و کاري را براي خود راه بیاندازید   این فرآیند فرصتی است براي اینکه       ”گوید،  واگذارندگان امتیاز می  یکی از   . است
  .“به خودتان انجام ندهید
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  امتیازیب خرید اعم: 6-3

با ایـن وجـود، خریـدار امتیـاز بایـد بخـشی از        . کست براي یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک باشد      تواند مرز بین موفقیت و ش     مزایاي واگذاري امتیاز می   
 بازرگانی، سـایر  یتخریدار بالقوة امتیاز باید قبل از تصمیم به انتخاب این سبک فعال.  و آنرا در اختیار واگذارندة امتیاز قرار دهد     فدا کرده آزادي خود را    

  . نظر قرار دهدمدنیز هاي خرید امتیاز را محدودیت
  
  الامتیازهاي بعديقیمت امتیاز و حق: 6-3-1

 خـدمات و  ،تقریباً، تمام واگذارندگان امتیاز مبالغی را منظور کرده و تقاضاي سهمی از درآمد فروش خریداران امتیاز را در ازاي استفاده از نام، کالاهـا            
.  اولیه بین واگذارندگان گوناگون امتیاز با یکدیگر متفـاوت اسـت      ۀزامات مربوط به سرمای   مبالغ و ال  . کنندسیستم بازرگانی واگذارندة امتیاز را طلب می      

 یـا بیـشتر    دلار میلیون10 دلار براي بعضی قراردادهاي واگذاري خدمات خانگی تا   1,000 مورد نیاز براي یک قرارداد واگذاري از حدود          ۀکل سرمای 
یروبیـک، نیازمنـد یـک     اهـاي  برنامـه رسایز، یک قرارداد واگذاري اجـراي یزِبه عنوان مثال، جِ. وت استها متفاها و متل  براي قراردادهاي امتیاز هتل   

زند که کل هزینـۀ افتتـاح    تخمین می،یی ساندویچ و سالاد ایتالیاة فروش دلار است و کوئیزنو، یک زنجیر33,100 تا  3,000 دامنۀ   درگذاري  سرمایه
-رنـی منجمـد مـی   ف، سـالاد و    رباتربرگکه   چساندویفروش  اي   منطقه ةر، یک زنجیر  کالوِ.  دلار باشد  243,800 دلار تا  208,400یک نمایندگی بین    

با توجه به مطالعۀ انجـام  .  دلار است2,923,000 دلار تا 340,400گذاري از  نیازمند یک سرمایه،هاي خرید زمین و ساختمان    فروشد، بسته به هزینه   
گذاري اولیـه بـراي یـک قـرارداد واگـذاري      المللی قراردادهاي واگذاري امتیاز، میانگین سرمایه بین و انجمنFRANDATAشده توسط شرکت    

 میـانگین  ،گذاري اولیه اسـت که نوعاً نیازمند بالاترین سرمایه، لتل و متحذف صنعت هبا .  دلار است318,975) منقولغیر به استثناي اموال    (امتیاز  
  .رسد دلار می228,580د واگذاري امتیاز به گذاري اولیه براي قرارداسرمایه
 ، براي حق استفاده از نـام شـرکت   ،بسیاري از این قراردادها   . شودها می هاي آغاز فعالیت براي قراردادهاي واگذاري غالباً شامل طیفی از هزینه          هزینه
 50,000 تـا  30,000 دامنـۀ آن بـین   ، خریدار امتیازي به قلمرو بسته،کند که را منظور مییشرکت کالور مبلغ. کنند طلب میاولیه را الامتیاز  حقیک  
تابلوهـا و  سـازي مکـان، سـاختمان،    تواند شامل تجزیه و تحلیل مکان، خریـد و آمـاده  ها میهاي این مجموعهاندازيهاي راهسایر هزینه . است دلار

شوند ولی همـه چنـین   ها میهاي واگذاري امتیاز شامل این هزینهینهبعضی از هز. هاي مدیریتی و آموزش باشد  ثابت، تجهیزات، کمک   اثاثیۀ،  علائم
، شرکتی که مبادرت به طراحی و نـصب کمـد دیـواري و درب اتوماتیـک گـاراژ، مراکـز       Closets by Designبه عنوان مثال، شرکت . نیستند

-منحـصربه  ي یک قلمرو،کند که شامل مجوزر طلب می دلا39,900 تا 24,500متیازي بین الاکند، حق خانگی میو هاي اداري تفریحی و سیستم  
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قبل از انعقاد هر گونه قرارداد، خریدار بالقوة امتیاز باید کل هزینـۀ دریافـت مجـوز را تعیـین کنـد کـه       . شودهاي پشتیبانی مدیریتی می    و آموزش  فرد
در “ قرارداد واگـذاري امتیـاز و قـانون   ”به قسمت (کند را طلب می قانون یکنواخت واگذاري امتیاز آن     10رقمی است که واگذارندة امتیاز بر اساس بند         

  ).هاي بعدي این فصل مراجعه کنیدبخش
متیـاز معمـولاً مـستلزم دریافـت      الاایـن حـق   . کنندر درآمد وضع می   دمتیازهاي مستمري را به عنوان ابزاري براي اشتراك         الاواگذارندگان امتیاز حق  

الامتیـازي را   حـق ،واگذارندگان امتیـاز % 82در حقیقت، (شود یک مقدار ثابت است که در این قرارداد اعمال میدرصدي از فروش ناخالص به همراه    
اي واگـذاري  ه ـبسیاري از قرارداددر اگر چه ( درصد است یازدهالامتیاز از یک درصد تا  حق). کنندبر اساس درصدي از فروش خریدار امتیاز وضع می        

 درصد فـروش ناخـالص   پنجالامتیازي معادل ، حقAtlanta Breadبه عنوان مثال، شرکت ). دشو درصد منظور میتهف تا سه نرخی بین ،امتیاز
هـاي سـربار خریـدار امتیـاز     تواند منجر به افزایش قابل توجه هزینـه الامتیاز مستمر میاین حق. هر هفته قابل پرداخت است   در  کند که   منظور می را  

شود، حتی اگر خریدار امتیـاز قـادر بـه کـسب       یاز واگذارندة امتیاز به صورت درصدي از فروش خریدار امتیاز محاسبه می           الامتاز آنجایی که حق   . شود
 ـبعضی مواقع، خریداران ناآماده خیلی د   در. سود نباشد، واگذارندة امتیاز سهم خود را دریافت خواهد کرد          الامتیازهـاي  شـوند کـه حـق   ر متوجـه مـی  ی

 دقیقـاً بـه چـه     مـذکور براي اجتناب از این مشکل، خریداران بالقوه باید دقیقاً مشخص کننـد کـه مبـالغ   . استآنه سود ۀدل حاشیواگذارندة امتیاز معا 
 بـه ازاي پـول   خـدمات دریـافتی  هاي انجام این کار، تعیین دقیق    یکی از بهترین روش   . دنمیزان بوده و مزایاي استفاده از این خدمات را محاسبه کن          

اطمینان حاصل کنید که جزئیـات مربوطـه بـه تمـام     .  که آیا هزینۀ مربوطه ارزش مزایاي ارائه شده را دارد یا خیراین موضوع استین  پرداختی و تعی  
-در مبلـغ حـق  ) در صـورت وجـود  (هاي تأمین مالی را به دست آورده و مشخص کنید که کدامیک از اقـلام     ها، میزان، زمان پرداخت و روش     هزینه

  . آیندمنظور شده و کدامیک جزو موارد جنبی یا اضافی به حساب میالامتیاز اولیه 
  
  انطباق کامل با عملیات استاندارد: 6-3-2

واگذارندة امتیاز، بـراي محافظـت   . داراي آزادي عمل نیستند مالکان مستقل    به اندازة  اگر چه خریداران مالک کسب و کار خویش هستند با این حال           
 بایـد  دونالـد به عنوان مثال، خریداران امتیاز مک. د این است که خریدار امتیاز استانداردهاي عملیاتی خاصی را حفظ کند   عمومی خود، نیازمن   ۀاز وجه 
 راهنماي واگذاري امتیاز تنظیم کنند که تقریباً تمام جزئیات ادارة یک مؤسسه در آن آورده شده اسـت            ۀهاي بازرگانی خود را بر اساس دفترچ      فعالیت

ست کردن یک نان )ده تکه(هاي همبرگري است که در هر پوند گوشت وجود دارد   اد تکه که شامل تعد   و )  ثانیـه 17(، مدت زمان صرف شده براي تُ
  .) گالن آب5/2یک بسته به ازاي ()شیربستنی( Milk shakeهاي مورد استفاده هنگام تمیز کردن ماشین میزان ضد عفونی کننده

بـسیاري از  . د، واگذارنـدة امتیـاز ممکـن اسـت مجـوز خـود را لغـو کنـد             تأمین کن ـ د حداقل استانداردهاي تعیین شده را       اً نتوان رتباگر خریدار امتیاز م   
بازرسـان مخفـی بـراي یـک شـرکت       . کننـد اي و بازرسان مخفـی تعیـین مـی        هاي دوره ازدیدواگذراندگان امتیاز انطباق با استانداردها را از طریق ب        

 را روي یـک  انهـا اند که ابتدا موارد را مشاهده کرده و سـپس  اي آموزش دیده  ند، به گونه  تس ه  مشتریان  سایر چه مشابه کنند و اگر    تحقیقاتی کار می  
 ـ  می بر اساس استانداردهاي کلیدي ثبت   و لیست ارزیابی عملکرد  چک  ، خـدمات، شـکل ظـاهري   ۀکنند که شامل مواردي مثل نظافـت، سـرعت ارائ

، حتی نمـرات بازرسـان مخفـی    کند استفاده میبازرسان مخفی که مدت مدیدي است از ،دونالدشرکت مک. هاست کارکنان و نظایر این   نحوة برخورد 
بعـضی  در . اي مقایـسه کننـد  توانند نمرات خود را با میـانگین منطقـه   میآنهادهد به نحوي که مالکان      سایت داخلی خود قرار می    را در وب  به شعب   
 امتیـاز  اریـک خریـد  . هاي بعضی از خریداران امتیاز تبدیل شودتواند به یکی از مسئولیترارداد واگذاري امتیاز می، رعایت دقیق استانداردهاي ق مواقع

 قـوانین خاصـی را   یـا کند نیازمند صرف زمان بـیش از حـد بـوده    ممکن است بر این اعتقاد باشد که گزارشات مکتوبی که واگذارندة امتیاز طلب می          
  .و عادلانه نبوده و به نفع او نیستکند که از نظر ااعمال می

  
  هاي مربوط به خریدمحدودیت: 6-3-3

در زمینۀ حفظ استانداردهاي کیفیت، واگذارندگان امتیاز ممکن است خریداران امتیاز را ملزم به خرید محصولات، تجهیزات ویـژه یـا سـایر اقـلام از                 
کنـد  این الزام را مطـرح مـی   )KFC) Kentucky Fried Chickenه عنوان مثال، ب. کنندگان مجاز نمایندواگذارندة امتیاز یا لیستی از عرضه

ۀ اسـتفاده از محـصولات   وانـد نتیج ـ ت ضعیف میۀ را بخرند چرا که یک وجه     خاصهاي تولید شده توسط یک شرکت       که خریداران امتیاز تنها ادویه    
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 بـه چـالش کـشیده شـود ولـی      1دادگاهها به شکل نقض قوانین ضد تراسـت ممکن است در   موارد  ، این   بعضاً. نامرغوب توسط خریداران امتیاز باشد    
- را رعایـت مـی  یواگذارندگان امتیاز عموماً داراي یک حق قانونی هستند تا اطمینان حاصل کنند که خریداران امتیاز استانداردهاي کیفی قابل قبول                 

توانـد  مـی  محصولات فروخته شده به خریداران امتیـاز را تعیـین کنـد ولـی ن       هاي پرداخت شده براي   واگذارندة امتیاز ممکن است قانوناً قیمت     . کنند
فروشـی کالاهـا و   هاي خردهتواند قیمتواگذارندة امتیاز می.  کندمشخصفروشی محصولات فروخته شده توسط خریداران امتیاز را  هاي خرده قیمت

  . است2تمنپ-انجام این کار نقض قانون رابینسون. ن کند را مجبور به تبعیت از آآنهاتواند خدمات را پیشنهاد کند ولی نمی
  
  خط محصول محدود: 6-3-4

تواند مبادرت به فروش محصولات تأییـد شـده توسـط واگذارنـدة        کند که خریدار امتیاز تنها می     در بسیاري موارد، قرارداد واگذاري امتیاز تصریح می       
د، خریداران امتیاز باید از فـروش محـصولات تأییـد نـشده در شـعبات خـود       ن لغو امتیاز خود باشمگر اینکه آنها مایل به پذیرش ریسک. امتیاز بنماید 
  . اجتناب کنند

، بـر اسـاس   دیگـر  فروخته شده یا اینکه از فروش یک محـصول   خاصی ممکن است این الزام را مطرح کند که محصول       امتیاز یک قرارداد واگذاري  
بـا ایـن وجـود،    . ریدار امتیاز براي انطباق یک خط محصول با شرایط بازار محلی با محـدودیت مواجـه اسـت   آزادي خ. قرارداد واگذاري، اجتناب شود  

نـدون، مـدیرعامل پیتـزا    رادیویـد ب . دن ـکنبعضی از واگذارندگان امتیاز فعالانه از خریداران امتیاز درخواست نوآوري و پیشنهاد محصولات جدید را می       
 کـارگران  بـراي   راheatwaveۀ  کیـس ،یکی از خریداران امتیاز. “ کارآفرین است  1350همانند کار با    ”زي شرکت   گوید که سیستم امتیا   دومینو، می 

اي به نام اسپودل را ابداع کرده کـه   یکی دیگر از آنها وسیله.رند پیتزاها را داغ و تازه نگه دا    از آن استفاده  مسئول تحویل پیتزا دومینو ابداع کرده تا با         
  . کندگیري کرده و آنرا بسرعت و بصورت یکنواخت روي آن توزیع میس پیتزا را اندازهشق و پیمانه است که مقدار دقیق سترکیبی از قا

  
  شرکت یکسیماي 

  دونالدمک
اند، به محصولی پز شدهویا آب گ کهاي پختهها را به گونهمرغ که تخم  ، تفلون ۀ، حین آزمایش با یک ماهیتاب     دونالدرسون، یکی از خریداران امتیاز مک     تهرب پِ 

شود را با گوشت خوك کانادایی و پنیـر  هاي خود را که در زبان انگلیسی مافین نامیده می  مرغپترسون تخم .  دست یافت  “ مافین کگ م ا”بسیار موفق به نام     
دو عدد از آنها را خورد و هنگامی که همسر پترسون نامی گیـرا  کراك .  ارائه کرددونالدي کراك، آشپز مکپیتزاي ذوب شده تزئین نموده و ابتکار خود را به رِ 

 اولین شرکت فعال در زمینۀ غذاي فست فود بـود کـه   دونالد، مک1975در سال .  نمود آنو جذاب براي آن انتخاب کرد، بر اساس این ایده شروع به فروش              
  . ابتی در منوي غذاي صبحانه پیدا کرد روي مردم باز کرده و اگ مک مافین جاي ثهدرهاي خود را براي صبحانه ب

  
  شرایط قرارداد و تجدید آن: 6-3-5

بعـضی از واگذارنـدگان امتیـاز مایـل بـه        . ستشود، قراردادهاي امتیاز همیشه به نفع آنها       قراردادها توسط وکلاي واگذارندگان امتیاز نوشته می       چون
. دانند مجبور به ایـن کـار نیـستند   کنند چرا که می  ندگان مشهور در این زمینه مذاکره نمی      مذاکره دربارة شرایط قرارداد هستند ولی بسیاري از واگذار        

گاهـاً   و خریدار امتیاز در طول عمـر آن اسـت کـه    هقرارداد واگذاري امتیاز از اهمیت بسیار زیادي برخوردار است چرا که حاکم بر روابط بین واگذارند          
با ایـن وجـود، یکـی از مطالعـات انجـام      .  سال است3/10نگین مدت زمان یک قرارداد واگذاري امتیاز در حقیقت، میا.  سال طول بکشد20تواند  می

  !دکننمی قرارداد خود را بدون خواندن آن امضا ، درصد خریداران امتیاز جدید40شده توسط کمیسیون تجارت فدرال به این نتیجه رسید که 
در . ندآن هـست تجدیـد  قـادر بـه   شرایط، هنگام انقضاي قـرارداد اولیـه    ایطی آگاه باشند که تحت آن ها و شر  خریداران امتیاز همچنین باید از عبارت     

  . و ارتقاء آنها هستندسازيبسیاري از موارد، خریداران امتیاز ملزم به پرداخت حق تجدید قرارداد و برطرف کردن کمبودهاي شعبه یا مدرنیزه 
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  ناکافیهاي آموزشی برنامه: 6-3-6
تواننـد  دهد بـه نحـوي کـه آنهـا مـی     هایی است که واگذارندة امتیاز در اختیار خریداران امتیاز قرار می مزایاي اصلی خرید یک مجوز، آموزش یکی از 

بـه  . دتواند به میزان قابل توجهی با یکدیگر متفاوت باش ـهاي آموزشی می با این وجود، کیفیت برنامه    . آمیزي عملیات خود را اداره کنند     بطور موفقیت 
-بسیاري از خریداران امتیاز این گونـه تـصور مـی   ” ،نویز جنوبیمارکو گرانهاگن، یکی از متخصصان قراردادهاي واگذاري امتیاز در دانشگاه ایلی قول  

اي یـک هفتـه   آبکی ة یک دور مذکور فقطشوند که دوره آموزشیهاي زیادي در این زمینه دریافت خواهند کرد ولی بعداً متوجه می        کنند که آموزش  
نـاگوار  هـاي  غـافلگیري  است جزئیات برنامۀ آموزشی ارائه شده توسط واگذارندة امتیاز را مطالعه کنید تـا از            بهترقبل از امضاي قرارداد،     . “بوده است 

  .داجتناب کنی
اي را وعده داده ولـی هـیچ چیـزي بـه     ردههاي گستها و کمک باشند که خدمات، توصیهیمسئولیت واگذارندگان بی مراقبخریداران بالقوة امتیاز باید   

 واگذارندة امتیاز تکیه کرده بود تا پـس از پرداخـت یـک مبلـغ قابـل توجـه در زمینـۀ        هیکی از مؤسسات ب    به عنوان مثال، مالک   . کنندآنها ارائه نمی  
هـاي راهنمـاي   اي از جـزوات و دفترچـه  برنامـۀ مـذکور چیـزي جـز مجموعـه     .  را دریافت کنـد “یک برنامۀ آموزشی گسترده و جامع ”مشاوره فنی،   
سایر مواردي از این دست شامل کارآفرینان عجولی است که مبلغ اولیه قابل توجهی را بـدون بررسـی قـرارداد واگـذاري پرداختـه و            . خودخوان نبود 

بـا توجـه     این مشکل شده است، با ایـن وجـود،   منجر به کاهش میزان1اگر چه قوانین مربوطه به افشاء. انددیگر خبري از واگذارندة امتیاز پیدا نکرده    
  .وجود دارند اشخاص کلاهبردار  همهنوز ناشی، خریدارانوجود به 
  
  اشباع بازار: 6-3-7

در  منفـی  ۀنکت ـیـک  بـا  امـا  برند نفع میقلمروي واگذارنده امتیاز  ۀهایی که به سرعت در حال رشد است از مزایاي توسع         خریداران امتیاز در سیستم   
 همانگونه که مالکان بسیاري از فست فودها و قراردادهاي واگـذاري فـروش   .اشباع بازار: شوندژي رشد تهاجمی واگذارندة امتیاز نیز مواجه می       استرات

 بـه  1981 شـعبه در سـال   166ي از به عنوان مثال، شرکت سـابوِ  . آید اشباع بازار یکی از خطرات واقعی به حساب می         ،انددوغ و بستنی متوجه شده    
 یهـا خطـر نزدیک ـ   رشد سریع تعداد نماینـدگی ! شعبه است30,000 رسیدن به رکورد د درصد2010تا سال و  شعبه توسعه پیدا کرده     25,000تقریباً  

بعـضی از واگذارنـدگان امتیـاز    چـه  اگـر  . نـد کن و کاهش فروش یکدیگر می2بیش از حد شعبات را در پی دارد چرا که آنها مبادرت به همنوع خواري       
- تخطی به قلمرو به یکـی از موضـوعات بحـث   .دهند این کار را انجام نمی     همه  ولی آورند خریداران امتیاز به عمل می     يهایی را از قلمرو   فظتمحا

 و هاي اولیه را اشـغال کـرده  برانگیز در قرارداد واگذاري امتیاز تبدیل شده است چرا که واگذارندگانی که به دنبال رشد هستند بخش اعظمی از مکان  
در بعضی از نواحی کشور، خریداران امتیاز از این موضوع ناراحـت بـوده        . هستندفعلی  در حال حاضر درصدد افتتاح شعبات جدید در مجاورت شعبات           

  .کنند که بازار آنها بیش از حد اشباع شده و فروش آنها کاهش یافته استو ادعا می
  
  زادي کمترآ: 6-3-8

 آن بـه  ةکنند که کالاها یا خدمات واگذارندة امتیاز را با تبعیت از فرمول تجویز شـد  کنند، توافق می  ردادي را امضا می   هنگامی که خریداران امتیاز قرا    
کـه  کنـد  آید ولی به خریداران امتیاز این احساس را القاء مـی  موفقیت سیستم به حساب میدلایلاین قرارداد واگذاري امتیاز یکی از      . فروش برسانند 

واگذارندگان امتیاز به دنبال اطمینان از موفقیـت خریـداران امتیـاز بـوده و بـسیاري از آنهـا عملکـرد        . دهی به یک رئیس هستند  گزارشآنها در حال    
ریک کـارپ،  ا. کنند میرا رعایتهاي سیستم  ویژگیبه دقت کنند تا اطمینان حاصل کنند که دارندگان امتیاز         خریداران امتیاز را از نزدیک کنترل می      

- مـی باز صـبحگاه کـه کلیـد را در در   ” دهد کـه،  دریس قراردادهاي واگذاري امتیاز است هشدار میتکالج بابسون مشغول     در یی که ی از وکلا  یک
  .“شود توسط واگذارندة امتیاز به شما دیکته میددهی انجام میکاري که هر ،چرخانید

                   
1 . Disclosure Rules 
2 . Cannibalization 
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 زندانیانی خوشـحال  ،خریداران موفق امتیاز. هیچ استقلالی وجود ندارد”، ویسندگانبه قول یکی از ن    .  استثناء  است نه یک    دقیق یک قانون   اهنگیهم
بـه   6-1جـدول  . گریزاننـد “ تبعیـت از قواعـد و مقـررات   ” فکـري  ۀدر نتیجه، کارآفرینان مستقلی که مایلند راه خود را بروند غالباً از فلـسف      . “هستند

  . کندمی اشارههاي واگذاري امتیاز دقراردادهگانه در  اتتوهم
  

  6-1 شکل
   واگذاري امتیازهايقرارداده در توهمات دهگان

هـا هیچگـاه شکـست     کسب و کار است چرا که ایـن شـرکت  ۀترین راه براي ورود به عرص قرارداد واگذاري امتیاز مطمئن   : 1توهم  
تواننـد  ها میاین دسته از شرکت. وجود نداردآنها یت ها کمتر از مؤسسات مستقل است، هیچ تضمینی براي موفق      اگر چه نرخ شکست این شرکت      .خورندنمی

 خریـداران  ،هـاي بازرگـانی   ریسک قرارداد واگذاري امتیاز در مقایسه با سایر فعالیـت هنگام ارزیابی. خورندشکست بخورند و در بعضی از مواقع هم شکست می       
   .ندبکار بر مشابهی از احتیاط را ۀبالقوة امتیاز باید درج

اندازي یک کـسب و  راه .هاي صورت گرفته توسط واگذارندة امتیاز افتتاح کنمتوانم شعبۀ خود را با پولی کمتر از تخمین     میمن  : 2توهم  
یکـی از خریـداران امتیـاز یـک     . یاي این کار باشیدهم. دنککارآفرینان طلب میهاي صورت گرفته توسط  تخمینکار معمولاً زمان و پول بیشتري در مقایسه با  

 دلار هـستید، بهتـر   100,000گوید که براي شروع فعالیت نیازمنـد  اگر واگذارندة امتیاز به شما می  ”کند که،   گونه توصیه می  فروشی کامپیوتر این  اه خرده فروشگ
  .“ دلار داشته باشید150,000است 

 قرارداد واگـذاري امتیـاز، بزرگتـر لزومـاً بـه       در صنعت .تر باشد، موفقیت من بیشتر خواهد بود      هر چه سازمان واگذارندة امتیاز بزرگ     : 3توهم  
هـا در حـال حاضـر اشـغال و     بعضی از بزرگترین عملیات واگذاري امتیاز در حال نزاع براي حفظ نرخ رشد خود هستند چرا که بهترین مکان  . معناي بهتر نیست  

 ـ    هاست و نمایندگیشرکتاشباع بازار یکی از مشکلات مهم بسیاري از اینگونه    . بازارهاي آنها اشباع شده است     . دهاي کـوچکتر رشـد بیـشتري در صـنعت دارن
 و در مقایـسه بـا کـسانی کـه مبـادرت بـه خریـد        ات بهتري انجام داده  توانند مذاکر  غالباً می  ، امتیاز  التاسیس واگذارندة   جدید شرکتهاي از امتیاز   ۀخریداران اولی 

  .کنند  توجه بیشتري از واگذارندة امتیاز دریافت،کنندهاي جاافتاده و کاملاً مشهور میواحدهایی در سیستم
کنم ولی با جایگزین کـردن تجربـه و دانـش فنـی خـود       درصد سیستم کسب وکار واگذارندة امتیاز استفاده می        80من از   : 4توهم  

- تجربه و دانش واگذارندة امتیاز را مـی بهاي کنند، در اصل،هنگامی که خریداران امتیاز قرارداد امتیازي را خریداري می    .درصدد بهبود آن بر خواهم آمد     
واگذارندگان توسط ؟ هنگام کنترل عملکرد خریداران بالقوة امتیاز آنها بدهید این همه پول به      خواهید می د چرا ی مایل به استفاده از سیستم آنها نیست       اگر. ندپرداز

 ـبه قـول  . هاي خود باشند سیستم انطباقی هستند که مایل به درصدد یافتن کسان، بلکه کارآفرینانی مستقلبه دنبالنه آنها  امتیاز،   گـین، مؤسـس یـک    لف اجِ
آنها به دنبال . اندشرکت نمودهاین واگذارندگان امتیاز سالها وقت خود را صرف ایجاد ” ، مجوزةهاي صادرکننداي در زمینۀ معرفی شرکت هشرکت خدمات مشاور  

گردند کـه  آل، واگذارندگان امتیاز به دنبال کسانی میبطور ایده. “شودنظمی میین امر منجر به هرج و مرج و بیکسی نیستند که درصدد نوآوري باشد چرا که ا       
  . کارآفرینی آزادانه و یک رویکرد سیستم محور داشته باشندۀتعادلی بین روحی

هـا و فرهنـگ   ، الزامـات، روش ویژگیهـا دهـا داراي  هـر یـک از ایـن قراردا    .تمام قراردادهاي واگذاري امتیاز اصولاً مـشابه یکدیگرنـد      : 5توهم  
کنند اجتناب  که کمترین هزینه را ارائه مییهای انتخاب نمایندگیۀاز وسوس. طبیعتاً، بعضی از آنها بیش از سایرین با شما تناسب دارند    .  خود است  فردمنحصربه

از واگذارنـدة امتیـاز و دارنـدگان    .  جایی براي مذاکره وجود ندارد قیمت پایین آن،فنظر ازاگر یک قرارداد واگذاري امتیاز با نیازهاي شما تناسب ندارد، صر         . کنید
 شخصیت یک شـرکت  شناختهاي  روش بهترینیکی از. منطبق شویدتوانید با این سیستم  فعلی امتیاز سؤالات زیادي بپرسید تا تعیین کنید که تا چه حد می            

  . است کوتاه زمانیرة واحدها براي یک دو کار کردن با یکی از این، امتیازةفروشند
 .کار خود حاضر نشده و در عین حـال کـاملاً موفـق باشـم     توانم سر می. لازم نیست همیشه بر سر کار حضور داشته باشم        : 6توهم  

داننـد کـه   آنها می. دهندنمیخود  سیستم کاري بهرا  چنین افرادي ة ورودکنند و بعضی از آنها ابداً اجازبسیاري از واگذارندگان امتیاز از مالکان غایب اجتناب می 
  . تواند این کار را انجام دهد بهترین فردي است که می موسسهموفقیت این قراردادها مستلزم توجه دقیق بوده و مالک

-ه و مجوز فعالیتی کـه مـی   پروان3,000 با بیش از .دن راضی و موفق یک قرارداد واگذاري امتیاز باش       ةند یک دارند  نتواد می افرمۀ ا ه: 7توهم  
. دنشـو با این وجود، همۀ افراد به خریداران موفق امتیاز تبدیل نمی. توان از بین آنها یکی را برگزید، احتمال یافتن امتیازي که با ذائقه شما سازگار باشد بالاست       

  .ز خوبی ندارندهاي آزادي که به دنبال یافتن راه خود هستند در فرآیند واگذاري امتیاز حال و روروحیه
هـا و مـذاکراتی در   زنـی اگرچه چانه . کسب و کاري براي خودتان استۀترین راه وارد شدن به عرصقرارداد واگذاري امتیاز ارزان   : 8توهم  

. رسـد مـی میلیـون دلار   یـک  و در بعضی از مواقع بـه بـیش از   ستهاي مشهور بسیار بالا   فرآیند واگذاري امتیاز وجود دارد، بهاي مورد نیاز براي خرید سیستم          
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  . واگذارندگان امتیاز به دنبال افرادي هستند که وضع مالی مناسبی دارند
الامتیـاز  از همۀ اینها گذشته، به همین دلیل است که من یـک حـق         . واگذارندة امتیاز مشکلات بازرگانی مرا حل خواهد کرد       : 9توهم  

 کسب و کارهاي خریـداران   ولیکنندهاي آموزشی اولیه و مستمر را به خریداران امتیاز ارائه میرنامهسري بیکاگر چه واگذارندگان امتیاز   .پردازممستمر می 
توانیـد از آن در کـار خـود    به عنوان خریدار امتیاز، کار شما به دست آوردن فرمولی است که واگذارندة امتیاز آنرا تهیه کرده و شـما مـی       . کنندامتیاز را اداره نمی   

  .  انتظار این را داشته باشید که بار حل بسیاري از مشکلات بر دوش خودتان باشد.استفاده کنید
 شخـصی خـود   ۀهاي بازرگانی با سـلیق خریداران امتیاز در ادارة فعالیت . اداره کنمم دلخواه ةتوانم آنرا به شیو   پس از افتتاح شعبه، می    : 10توهم  

 ـکنند که آنها را ملزم به ادارة کسب و کار مربوطه بـا توجـه بـه الزامـات تع     قراردادي میيتمام خریداران امتیاز مبادرت به امضا  . آزاد نیستند  ین شـده توسـط   ی
  . قراردادي مذکور هستندۀ رابطۀنی که از شرایط قرارداد مذکور تخطی کنند در معرض خطر لغو یا خاتماآن دسته از خریدار. کندواگذارندة امتیاز می

  
  

       شما نیز مشاور باشید
  آموزیک داستان عبرت

هنگامی که به این نتیجه رسید که زمان تغییر حرفه فـرا رسـیده اسـت،    .  رشد کرده بودIBMالمللی در محیط شرکتی در شرکت بین   سال 29جن لی به مدت     
اي خود به دریافت حمایت و راهنمایی یک تیم مدیریتی عادت کرده او که در سراسر دوران حرفه.  صنعت کامپیوتر برآمدبااي کاملاً متفاوت صدد کار در زمینهدر

پـس از  .  باشد دوم اوۀ براي حرفیآلحل ایده راه، خرید یک امتیازد کهرسیبه همین دلیل به نظر می . کرد براي تداوم فعالیت خود روي این کمک حساب می         دوب
من بدین علت جـذب ایـن   ”گوید، او می.  گرفتیزنو  خدمات رژیم درمانی به زنان در ایلیۀ تصمیم به افتتاح یک مرکز ارائاوارزیابی چندین فرصت خرید امتیاز،  

  .“کار شدم که درصدد کمک به سالمتر زیستن مردم، خصوصاً زنان، بودم
 دیگر در ي قلمرو پنجواگذارندة امتیاز خانم لی را متقاعد کرد که. دشاندازي فعالیت بازرگانی خود  راهة دلاري را پرداخته و آماد    30,000از  الامتیخانم لی یک حق   

خانم لی به سرعت . آوردها را نیز بدست اندازي مکان اولیه، امتیاز سایر مکان راهپس از  به نحوي که     رزرو کند  ، دلار براي هر یک    5,000 با هزینۀ    ، اطراف ۀحوم
 در یـک  ی فروشـگاه ة دلار نیز براي اجار40,000او .  دلار حق الامتیاز پرداختی براي اولین شعبه تنها نوك یک کوه یخ بوده است         30,000متوجه شد که مبلغ     

 . دلار براي خانم لی هزینـه داشـت  9,000وراسیون نیز هاي دک انعقاد قرارداد و هزینه  .کرد مجلل پرداخت که بسیاري از مشتریان مورد نظر او را جذب می            ۀناحی
ها یکی پـس  هزینه. حتی دانلود موسیقی نیز براي شما هزینه دارد”،  گویداو می. شدند میسبز ثل قارچ م نیزهایی که او هیچگاه انتظار آنها را نداشت     سایر هزینه 

دوره پرداخـت  در نهایـت   دلار براي تبلیغات، سپس مالیات بـر حقـوق و   10,000 :مینی نکرده بودبهاي اولیه آنها را پیش افتاد که در تخمین    می از دیگري اتفاق  
به ایـن موضـوع در   .  دلار هزینه داشت2,500  ماهیانهبراي جذب مشتریان جدید، من مجبور بودم یک فروشنده استخدام کنم که براي من . حقوق نیز فرا رسید   

  .“جایی اشاره نشده بود
گویـد کـه   او مـی . ر داشت حمایت قابل توجهی از واگذارندة امتیاز دریافت کند ولی شرکت مذکور کمک مدیریتی و بازاریابی بسیار کمی به او نمودخانم لی انتظا  

هاي اطلاعاتی را بروشوروانستند ت مشتریان میو هشدقرار داده همجوار هاي هاي آویزانی بود که در مغازه استفاده از جعبه، واگذارندة امتیاز در زمینۀ بازاریابی   ةاید
هنگـامی کـه   . “ شده بودنـد سهاي آدامآنها پر از بسته”گوید، او می.  بازاریابی دارندزمینۀها کارایی بسیار کمی در  خانم لی دریافت که این جعبه     . از آنجا بردارند  

  .“هاي مذکور ادامه دهیدبه استفاده از جعبه”خ آنها این بود، دربارة مشکلاتی که با آنها مواجه شده بود با واگذارندة امتیاز تماس گرفت، پاس
  وامـی  خـود  منزلبا رهن.  پس انداز کرده بود را از دست دادIBM دلاري که در اثر کار در شرکت 100,000ها، خانم لی کل با گذر زمان و پدیدار شدن هزینه  

درسـت  . تر شـد اح شد و یافتن مشتریان جدید مشکلت در نزدیکی او افتيبود که شعبۀ دیگر کسب و کار خود ادامه دهد ولی درست در همین زمان         به گرفت تا 
 ساعت در 12او . تر نسبت به این امر واکنش نشان دادتر و طولانیاي در شرکت اوضاع بر وفق مراد نبود، با کار کردن سخت     همانند مواقعی که در فعالیت حرفه     

 يمـن در زنـدگی کـار   ”گویـد،  او می.  در نهایت دست ازکار کشیدلی و بودند بود که به عنوان مشتري قرارداد امضا کردهروز پشت تلفن درحال تماس با افرادي  
  .“مه بودمن به شدت خسته شده و دچار افسردگی شدیدي شد.  برخوردار نبودماین کارانجام براي از آمادگی لازم خود 

او . ها نبودان همراه بود، قادر به بازپرداخت وامی خود رسید ولی از آنجایی که فعالیت بازرگانی او با ز  بانکی اريلی به سرعت به حداکثر میزان استفاده از خط اعتب         
 ،زاي یـک دلار  چند ماه بعد، خانم لی قراردادي را امضا کرده و در ا.در حال از دست دادن خانۀ خود بود و زندگی خانوادگی او نیز در معرض خطر قرار گرفته بود       

  . “خواستم از این مهلکه خارج شوممن فقط می”گوید، او می. متیاز مذکور را به یکی از کارکنان خود فروختا
 صـحبت   پرداخته بـود  دیگري قلمرو پنجور رزحق دلاري که به عنوان 25,000تماس گرفت تا دربارة بازپرداخت   ت مذکور   هنگامی که خانم لی با رؤساي شرک      

 عدد از این قلمروها را به سایر خریداران امتیاز دوهاي او منقضی شده و واگذارندة امتیاز او متوجه شد که تاریخ گزینه. ز این کار امتناع کرد   کند، واگذارندة امتیاز ا   
اگر . ستقرارداد ذکر شده ا  درصریحاً زمانی براي این کار وجود دارد که   ةیک محدود ”گوید،  می شركت مذكور بروس شارپ، مدیرعامل    . فروخته است 
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 قفـل  یزمـان دورة  مذکور را براي آن يگیرد چرا که شما قلمرو ماه از قلمرو خود استفاده نکنید، آنرا از دست خواهید داد و هیچ پولی به شما تعلق نمی            12ظرف  
  .“ایدکرده

 بـر اهمیـت   ، قبل از اقدام بـه هـر کـاري   ،اندز موفق شده کسانی که در زمینۀ خرید امتیا.کند که درسی ارزشمند و پرهزینه را فرا گرفته است خانم لی اذعان می   
 یـک قـرارداد امتیـاز را در    ، یکی از افراد باتجربه درصنعت بیمـه ،ري ترایونتاینکه قبل از . کنندهاي خرید امتیاز و پتانسیل بازار تأکید می       تحقیق دربارة فرصت  

 نسبت به ايمن نگاهی به آمارها کرده و نیاز فزاینده”گوید،  میاو. رندة امتیاز و بازار محلی انجام دادة واگذاربار را د  ايگستردهپنسیلوانیا خریداري کند، تحقیقات     
 تا ببینم که میزان تقاضا به چه شدت م نگاهی انداختیا و سپس به این بخش از پنسیلوانه که دو منبع درآمدي داشتند را احساس کرد یهای در خانواده  مهد کودك 

 هـر چـه ایـن    .یک احساس قوي بسیار مؤثر است ولی شما به دانش و اطلاعات بیشتري هم نیاز داریـد . ي احتمالی در آنجا وجود خواهند داشت     بوده و چه رقبا   
ي از آنها با من همچنین با تعداد زیادي از دارندگان امتیاز صحبت کردم که تعدادي از آنها با موفقیت و تعداد        . دبووضعیت شما بهتر خواهد     بیشتر باشد   اطلاعات  

  . “ردمبدست آوتري ههاي بمن از کسانی که شکست خورده بودند دیدگاه. شکست مواجه شده بودند
  داد؟چه کارهایی را باید انجام می  جن لی،الامتیاز قبل از خرید حق-1
اتخـاذ تـصمیم   از  اطمینـان  براي طی مراحل لازم وشما  فرض کنید یکی از دوستان شما در حال بررسی خرید قرارداد امتیازي بوده و به دنبال دریافت نظر            -2

   دارید؟ به اوايتوصیهشما چه .  استصحیح
  ؟ خلاصه بیان کنیدطورد را بش خواهد مواجهآن با  که احتمالاً دوست شما ، مزایا و معایب خرید یک قرارداد امتیازي– 3
  
  قراردادهاي واگذاري امتیاز و قانون: 6-4

 زیـادي را فـراهم کـرده    ۀگذاري اولیهاي سرمایه، فرصت50 ۀدونالد و سایرین در اواخر ده  ي واگذاري امتیاز تحت رهبري مک     رشد سریع قراردادها  
-خریداران امتیـاز کـلاه  از ه است که د واگذارندگان امتیاز متعددي را با خود به عرصه آور،هابا این وجود، افزایش بسیار شدید این گونه شرکت        . است

هـا دلار از پـول خـود را از     هزاران نفر میلیـون .، قراردادهاي واگذاري امتیاز پر از افراد متقلب بود70 ۀدر اواخر ده. گریختنده و شبانه می   برداري کرد 
-یهسـرما  سـر  هاي بازرگانی جعلی و مجوزهـاي قلابـی  کردند چرا که با فروش امتیاز فعالیت میبرداري  دست داده و افراد فرصت طلب از آنها کلاه        

برداري نهفتـه در روابـط   هاي فراوان در این صنعت و پتانسیل کلاهبرداري در تلاشی براي کنترل کلاه.گذاشتندرا کلاه می خبر از همه جا   گذاران بی 
 ـ. گذاري در قرارداد واگذاري امتیاز را تصویب کـرد  اولین قانون سرمایه1971مربوط به فروش امتیاز، ایالت کالیفرنیا در سال    ایالـت  16ن قـانون و  ای

 واگذارنـدگان امتیـاز را ملـزم بـه ثبـت یـک قـرارداد یکنواخـت واگـذاري امتیـاز           ،نداهدیگري که از آن تاریخ تاکنون قوانین مشابهی را تصویب کرد  
)1UFOC (            و ارسال یک کپی از آن براي خریداران امتیاز قبل از ارائه یا فروش قـرارداد واگـذاري نمـود .UFOC ی را در زمینـۀ  هـای مـشی  خـط

  . کنندهاي واگذارندة قرارداد براي فروش عرضه میافشاي کامل تمام مواردي تعیین کرده است که شرکت
هاي بازرگانی را تصویب نمود که تمام واگذارندگان امتیاز را ملزم به افـشاي  تنظیم فعالیتقانون ) 2FTC(، کمیسیون تجارت فدرال     1979در اکتبر   

بارة عملیات آنها در اولین جلسۀ ملاقاتی نمود که باید دست کم ده روز قبل از امضاي قرارداد واگذاري امتیـاز و پرداخـت پـول          اطلاعات تفصیلی در  
هـدف  . ندهـست شود که فاقد قوانین مربوط به افشاي قراردادهاي واگذاري  ایالتی می 33 شامل تمام واگذارندگان امتیاز حتی در        FTCقوانین  . باشد

ن کمک به خریداران بالقوة امتیاز در بررسی معاملات مربوط به واگذاري امتیاز و ایجاد ثبات در گزارشـات مربـوط بـه افـشاي اطلاعـات            از این قانو  
ت بیشتري را در اختیار خریـداران بـالقوة امتیـاز    ا اطلاعه، را اصلاح نمودUFOC الزامات مربوط به FTC، 1994در سال   . مربوط به قراردادها بود   

پیگیـري قـانونی سـوء     FTCۀ فلـسف . کـرده اسـت  تر  اطلاعات موجود در مدارك مربوطه را کوتاهتر نموده و خواندن و فهم آنها را آسان      ،ادهقرار د 
 FTC اگرچـه .تـر بـود   اتخاذ تصمیمات هوشـمندانه درکنندگان نبود بلکه فراهم کردن اطلاعات براي خریداران بالقوة امتیاز و کمک به آنها         استفاده

- آنرا تأییـد نمـی   ولی صحتدنکند که هر یک از واگذارندگان امتیاز اطلاعات کافی را در اختیار خریداران بالقوة امتیاز قرار ده   الزام را مطرح می   این  
 23کنـد تـا   را ملزم میاین قانون واگذرانده امتیاز . دنهاي خود استفاده کنخریداران بالقوة امتیاز باید از این اطلاعات به عنوان نقطۀ آغاز بررسی       . دنک

  :موضوع اصلی را در اظهارنامه خود افشاء کند
  .دادهاي فروخته شدهري و قراکارهاي آن و توصیف تجربۀ  اطلاعات مربوط به شناسایی واگذارندة امتیاز، زیر مجموعه-1
  .مۀ واگذاري قرارداد امتیازي هر یک از مدیران شرکت و مدیران مسئول برناکار تجربۀ شرح اطلاعات مربوط به شناسایی و -2

                   
1 . Uniform Franchise Offering Circular 
2 . Federal Trade Commission 
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اگر چه بـسیاري از واگذارنـدگان امتیـاز در بعـضی دعـاوي      . اند توصیفی از دعاوي قانونی که واگذارندة امتیاز و مدیران مربوطه در آن درگیر شده  -3
پرچم قرمز دیگـري کـه وجـود    . نده است هشدارده، این دعاوي قانونی خصوصاً اگر در ارتباط با مشکل مشابهی باشدةاند، تعداد فزایند  شرکت داشته 

مؤسس یـک مرکـز خـدمات زنـان     . اي از دعاوي قانونی است که توسط خریداران امتیاز علیه واگذارندگان امتیاز مطرح شده است           دارد تعداد فزاینده  
  .“ خواهد گفت با واگذارندة امتیازشماچیزهاي زیادي دربارة آینده روابط   دعاوي قانونی مطرح شدهۀتاریخچ”گوید، می

  .نداههایی که واگذارندة امتیاز و مدیران مربوطه در آن درگیر بود اطلاعات مربوط به ورشکستگی-4
 احتمالی از مبـالغ مـذکور و شـرایطی    ة استفاد،الامتیاز مربوطه حقکسبهاي مورد نیاز براي  امتیاز و سایر پرداخت    ۀ اطلاعات مربوط به مبلغ اولی     -5

  .بالغ قابل بازپرداخت هستندکه تحت آن، این م
الامتیازهـاي مـداوم   شامل حـق و هستند خت آن پراه  خود ملزم ب ۀاندازي فعالیت اولی   که خریداران امتیاز پس از راه      ،هاي آتی  توصیفی از پرداخت   -6

  .  اینهاستهاي تبلیغات و بازاریابی و نظایرهاي مربوط به اجاره، هزینه خدمات، حق آموزش، پرداختۀبعدي، حق ارائ
ها به چه کـسی انجـام   هاي صورت گرفته و اینکه این پرداخت اولیه مورد نیاز یک خریدار امتیاز و چگونگی پرداخت   ۀ سرمای  کل یلیص توصیف تف  -7

مـوزش، امـوال   ، آتابلوهـا و علائـم  ، تجهیزات، موجودي اول دوره، حق تبلیغـات اولیـه،           همتیاز اولی الاهاي مطرح شده شامل حق    بنديدسته. شودمی
شـود کـه   ها، معمولاً به شـکلی طیفـی از اعـداد بیـان مـی     این تخمین. هاي قانونی، حسابداري و ملزومات استغیرمنقول، سرمایه درگردش، هزینه  

  . بودهاي اولیه به چه شکل خواهند  بدست آورند مبنی بر اینکه کل هزینههاي را در این زمینتوانند ایدهخریداران بالقوة امتیاز می
 اطلاعات مربوط به الزامات کیفی کالاها، خدمات، تجهیزات، ملزومات، موجودي و سایر اقلام مورد استفاده در قرارداد واگذاري امتیاز و ایـن امـر       -8

  . توانند آنها را خریداري کنندکه خریداران امتیاز چگونه می
هـا، حفـظ اسـتانداردهاي    قرارداد واگذاري امتیاز شامل انتخاب مکان، پرداخت هزینـه  مفاد در آن،   ی که  بیان الزامات خریدار امتیاز به شکل جدول       -9

  .کیفی، نگهداري سوابق، انتقال یا تجدید روابط قراردادي و نظایر اینها تصریح شده باشد
  مـالی ري از واگذارنـدگان امتیـاز کمـک   اگر چه بسیا.  توصیفی از هر گونه کمک مالی موجود از سوي واگذارندة امتیاز براي خرید قرارداد امتیاز             -10

باشند کـه در تـأمین مـالی بـه خریـداران امتیـاز         داشته  هاي خاصی با وام دهندگانی      کنند، ممکن است برنامه    به خریداران امتیاز ارائه نمی     مستقیمی
  .کنندکمک می

 دهد تا در افتتاح و ادارة عملیات یک واحد آمـادگی لازم را داشـته    توصیفی از تمام تعهداتی که واگذارندة امتیاز در کمک به خریدار امتیاز انجام -11
 هـاي آموزشـی ارائـه   هاي انتخاب مکان و برنامهترین بخش یک قرارداد است که شامل اطلاعاتی در ارتباط با روش            طولانی قسمتنوعاً این   . باشد

کننـد،  هایی که به خریـداران جدیـد ارائـه مـی      علاوه بر آموزش   ،دگان امتیاز بسیاري از واگذارن  .  واگذارندة امتیاز به خریداران مذکور است      شده توسط 
هـاي مـدیریتی را در محـل     کمـک ، یکـسري هر یک از شعبات انجام داده و براي یک دوره زمانی کوتاه  و عالیباشکوهافتتاح در هایی را نیز  کمک

  . اندازي شودکنند تا مؤسسۀ مذکور راهمورد نظر ارائه می
 یـت تواند فروشـگاهی بـا مالک  اي که در قرارداد به آنها اشاره شده و بیان این امر که آیا واگذارندة امتیاز میشدهیفی از قلمروهاي محافظت  توص -12

اشـباع بـازار   هایی که در بسیاري از قراردادهاي واگذاري امتیاز دربـارة  با توجه به بحث.  در آن ناحیه دایر کند یا خیرزخود یا سایر شعبات داراي مجو    
  . وجود دارد، خریداران امتیاز باید توجه دقیقی به این امر داشته باشد

. آنهـا  ثبـت  و محـل  نمادهـاي بازرگـانی   ،هـاي تجـاري، لوگوهـا    تمام اطلاعات مربوط به علائم تجاري واگذارندة امتیاز، علائم خدماتی، نـام      -13
  .است و علائم تجاري ایالات متحده ثبت شده اختراعاتیا خدماتی قوي باشند که نزد ادارة خریداران بالقوة امتیاز باید به دنبال یک مارك تجاري 

اي کـه واگذارنـدگان امتیـاز آنهـا را در اختیـار داشـته و حقـوقی کـه            الامتیازها، حق نشر و فرآیندهاي مالکانـه       در مورد حق   ی اطلاعات مشابه  -14
  . یندتوانند از آنها استفاده نماخریداران امتیاز می

بسیاري از واگذارندگان امتیاز به دنبال خریداران آماده بکار بوده و مالکـان غایـب   .  مشارکت خریداران امتیاز در عملیات مذکورۀ توصیفی از درج  -15
  .دارندپسندند یا اینکه آنها را از این کار برحذر میرا نمی

تواننـد در ایـن   ی که این شعبات مجاز به فروش آنها بوده و خریـداران امتیـاز مـی    توصیفی از هر گونه محدودیت وضع شده بر کالاها یا خدمات -16
  .شوددن خریداران امتیاز به فروش اقلام تأیید شده توسط واگذارندة امتیاز میشاین توافق معمولاً منجر به محدود . زمینه فعالیت کنند
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 توسط واگذارندة امتیاز غیرقابل تجدید بوده، از طریـق یـک   ،از قابل بازخرید بوده توصیفی از شرایطی که تحت آن شرایط، قرارداد واگذاري امتی  -17
 حـل هـاي  روشبـه  این بخش همچنین . قرارداد واگذاري امتیاز به شخص ثالثی منتقل شده و یا توسط هر یک از طرفین خاتمه یا تغییر یافته باشد         

  .اشاره دارداختلافات 
  ).هاي معروفمثل ورزشکاران و هنرپیشه(در قرارداد واگذاري امتیاز  اشخاص مشهور مشارکت توصیفی از -18
قـوانین جدیـدي وجـود دارد کـه     . نتـایج حاصـله   امتیاز شامل درصد قراردادهاي فعلی و     اني کسب شده توسط خریدار    ها کاملی از درآمد   شرح -19

هـاي  عادا) 2(د ون آورده ش ـUFOC  دري درآمـدي بایـد    هـا  ادعا مۀه) 1(: کنندالزامات مربوط به واگذارندة امتیاز را در زمینۀ این ادعاها مطرح می           
در . با این وجود، واگذارندگان امتیاز ملـزم نیـستند ادعاهـایی را در زمینـۀ درآمـدها مطـرح کننـد         . دباشن“ یک مبناي منطقی   ”مطرح شده باید داراي   

روي کاغـذ  بـر   تعهدات مربوط به ذکر این اعـداد و ارقـام   ، به دلیلر وهلۀ اولدهند که دگان امتیاز این کار را انجام نمیدحقیقت، بسیاري از واگذارن   
  .است

بینـی شـده بـراي آینـده،     هاي پیش اطلاعات آماري گسترده دربارة کل سیستم در مورد تعداد فعلی قراردادهاي واگذاري امتیاز، تعداد نمایندگی     -20
اند و لیستی از نـام  اند، تعداد قراردادهایی که در گذشته بازخرید شدهراردادهایی که تجدید نشدههایی که کارشان خاتمه یافته، تعداد ق   تعداد نمایندگی 

-و نام کسانی که ظرف سال گذشته از آن خـارج شـده  ) هکه به ترتیب بر حسب ایالت سازماندهی شد(و آدرس سایر خریداران امتیاز در این سیستم       
  .شدبا ها در این قراردادة موجودمشکلات بالقوبیانگر تواند اند میاین سیستم خارج شدهتماس با تعدادي از خریدارانی که از . اند
   صورتهاي مالی واگذارندة امتیاز-21
  .که خریدار امتیاز ملزم به امضاي آنهاست) قراردادهاي اجاره، خرید و غیره( یک کپی از تمام قرارداهاي واگذاري امتیاز و سایر قراردادها -22
  . را دریافت کرده استUFOC یک کپی از ه،کند که خریدار بالقو که اثبات میینشدسید استاندارد شده و جدا یک ر-23
  

بـا ایـن   . کننـده موفقیـت آن نیـست    و همچنین تضمینعاري از تقلب نکردهخرید امتیاز را به طور کامل     قراردادهاي   UFOCاطلاعات موجود در    
ات کافی براي شروع یک بررسی عمیق از واگذارندة امتیاز و قرارداد واگـذاري صـورت گرفتـه و خریـداران      شود که اطلاع  ، این فرآیند سبب می    حال

  .بالقوة امتیاز باید از این امر به نفع خود استفاده کنند
  

  
  فرصتی براي تمام عمر                                                                                          شما نیز مشاور باشید

این دقیقاً همان چیزي است که دنبـالش بـودیم و   ! عزیزم، فکر کنم پیدایش کردم”شد به همسرش آلی گفت هنگامی که عجولانه وارد خانه می،جو ویلینگام 
وات خدمت من آینده،ماه . پیدایش کردیمدرست به موقع    نَ توانیم گذاري کنیم می ما اکنون در این قرارداد امتیاز سرمایهاگر. شود شرکت پرداخت میدر حق س

  !به همین سادگی. پول خوبی به دست بیاوریم
 شغل دیگري پیدا کند ولـی ایـن شـغل حتـی بـراي       تا کردهتلاش به سختی ،شرکت شد  از هنگامی که قربانی آخرین تعدیل نیرو در      ،دانست که جو  آلی می 

هنگامی ” ،گفتجو پس از ماهها تلاش بیهوده براي یافتن شغل می. آمدپیش زمینۀ تولیدي قوي او شغلی کمیاب به حساب می   فردي با تجربیات مدیریتی و      
 بـه دنبـال   ی کـس ، و هر آنچه لازم است به او آمـوزش داد ه با کمتر از نیمی از این حقوق استخدام کرد   را  ساله از دانشگاه   23التحصیل  توان، یک فارغ  که می 

به جاي شروع یک فعالیت بازرگانی مستقل . اندازي کسب و کار خود اندیشید راهةدرهمین زمان بود که جو به اید      . “نیست باتجربه   ۀ سال 51 یک مرد    استخدام
یـک  ”آلی گفـت،  او به . دانست نمایندگی را مناسب میافتتاح یک خود، ۀ سال26کرد و با توجه به تجربۀ کاري ري میشت احساس راحتی بی اکنوناز صفر، جو  

  .“ لازم را از من به عمل خواهد آوردحمایتواگذارندة امتیاز 
  .“دربارة این قرارداد واگذاري بیشتر برایم توضیح بده”آلی گفت، 

از کیف را  هبروشور سادیک همان طور که فتوکپی و “ این یک فرصت استثنایی براي ماست” گفت، ،توانست هیجان خود را مخفی کند     به سختی می   ، که جو
هـا محـصولات خـود را    تمام نماینـدگی . هاي چاپ فوق سریع را در نمایشگاه بازرگانی دیدم      فروش دستگاه  ۀامروز صبح من این غرف    ” گفت،   آوردخود در می  

  .“ واقعاً چشم مرا گرفتیکیعرضه کرده بودند ولی این 
  “آیا این بروشور آنهاست؟”آلی پرسید، 
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  .موقتی استمشکل  این شده است ولیکند که پولشان تمام یشرکت آنقدر به سرعت رشد م. بله
 زنـم  ولـی مـن حـدس مـی    .ي را در زمانی کوتاه چاپ کندترتواند بروشورهاي جذاب  مینهاي چاپ   نمایندگی فروش دستگاه   آیا به نظر تو یک       ..آه”آلی گفت،   

  “...که
 دلاري پوشـیده و  2,000 یـک کـت و شـلوار    او.  خریداران امتیـاز ملاقـات کـردم   من با یکی از .  اصلی پتانسیل سودآوري این مؤسسه است      ۀنکت”جو گفت،   

  “!توانیم همین کار را انجام دهیمز میی و به ما گفت که ما نهاو پول زیادي از کسب و کار خود درآورد.  داشتجواهرات گرانقیمتی
الامتیاز را پرداخته و بخش اعظمی از تجهیـزات مـورد نیـاز را اجـاره      دلار حق10,000توانیم  گیرم، می با حق سنوات خدمتی که از شرکت می       ”جو ادامه داد،    

 مـذکور گفـت کـه شـرکت بـه مـا در       ةنماینـد .  ماستةگذاري براي آیند هر پنی از حق سنوات خدمت خود ارزش قائلم ولی این یک سرمایه    برايمن  . مکنی
  . “ا کمک خواهد کردافتتاحیه کمک کرده و در تهیه لیستی از مشتریان بالقوه به م

  “کنی؟  چه چیزي را چاپخواهیمی”آلی پرسید، 
  “!دهد میسفارشها، تبلیغات یا هر چه اسم آنرا بگذارید ها، روزنامهخریدار امتیازي که من با او صحبت کردم پوسترها، کتابچه! هیچ چیز”جو گفت، 
  “است؟  چقدرخرید آنهاهزینۀ . کارها نیازمند تجهیزات تخصصی زیادي هستیدرسد که براي انجام همۀ این به نظر می! آه خداي من”آلی گفت، 

  “!توانیم تمام تجهیزات مورد نیاز خود را از واگذارندة امتیاز اجاره کنیماو هیچ عدد دقیقی به من نداد ولی ما می. ب، من دقیقاً مطمئن نیستمخُ”
کردم که واگذارندگان امتیاز یک مجموعۀ اطلاعـاتی را در اختیـار افـراد قـرار     من تصور می دهند؟یآیا این تمام آن چیزي است که آنها به شما م      ”آلی گفت،   

  .“دهندمی
- اینکه پول خود را صرف کاغـذبازي به جايآنها . او گفت که شرکت مذکور فقط یک شرکت کوچک است    .  از او درخواست کردم     اینها را  بله، من ”جو گفت،   

. اند ایجاد کسب و کار خود و کمک به موفقیت خریداران امتیاز کرده بخش اعظمی از پول خود را صرف،خواندچ کس آنها را نمی  اي کنند که هی   فایدههاي بی 
  .“ کردهحرف او براي من منطقی جلو

  “... کهاستمن این  حدس ”آلی با تردید گفت، 
علاوه بر ایـن، او گفـت کـه زوج دیگـري در ایـن       !باید از این فرصت استفاده کنیمما به نظر من، عزیزم، ” گفت، ، با نگاهی که گویاي عزم و اشتیاق بود    ،جو

. آنها به دنبال اشباع بازار نیستند. دهدمنطقه هستند که در حال حاضر به دنبال دریافت این امتیاز بوده و شرکت مذکور در این ناحیه تنها به یک نفر مجوز می  
کنم که باید بسرعت دست بکار شویم وگرنه فرصتی که تنها یکبار در زندگی ما پیش آمده من فکر می. خرید را خواهند    تصور او بر این بود که آنها این امتیاز        

  .“را از دست خواهیم داد
 جـستجو بـراي   ازة ناشـی  هـاي رد شـد  اي از نامهمجموعه. و ندیده بودا این همه اشتیاق را در ،شغل خود را در کارخانه از دست داده بود جو   از وقتی که     ،آلی

داشـت  را ی دربارة فرصت خریـد امتیـازي   یخوشحال بود ولی هنوز تردیدها“ جوي قدیمی”از بازگشت آلی . و به زندگی شده بودا منجر به تضعیف میل   ،شغل
  .بردکه جو از آن نام می

 نیازمنـد کـسب اطلاعـات    ،گذاري ایـن پـول  قبل از سرمایهکنی که جو، اگر چه این کار ممکن است فرصتی براي تمام عمر باشد ولی آیا فکر نمی       ”او گفت،   
  “...م؟ منظور من این است کههستی دربارة قراردادهاي واگذاري امتیاز يبیشتر

مـام  عزیزم، من دوست دارم این کار را انجام دهم ولی همانطور که آن مرد گفت، اگر ما این قرارداد را امروز امضا نکنیم، ممکن است این فرصت را بـراي ت           ”
  “! برویماوکنم که باید همین الان به سراغ  من فکر می.عمر از دست بدهیم

  .اي به جو دارید؟ شرح دهیدگذاري در این قرارداد چه توصیه دربارة سرمایه-1
چـه کـاري   او  ،گذاري نامناسـب ال یک سرمایهببراي محافظت از خود در ق.  طرحی را براي جو مشخص کنید تا از آن در یافتن امتیاز مناسب استفاده کند  -2

  تواند انجام دهد؟می
  . خلاصه بیان کنیدطوررا باوست انتظار در  مزایا و معایبی که ، قرارداد مذکوردر صورت امضاي -3
  
   خرید امتیازشیوة صحیح: 6-5

UFOC          توسـط  تـا کنـد   آنها کمک می به مناسب در انتخاب قرارداد طراحی شده و   ابزار قدرتمندي است که براي کمک به خریداران بالقوة امتیاز 
گـذاري در یـک   قبل از سرمایه. طلب است فرصتافرادی، عقل سلیم و صبر بهترین دفاع یک کارآفرین بالقوه علیه      گآماد. دنخورنافراد متقلب فریب    

رگانی که اصلاً وجود خارجی نـدارد را بـه حـداقل     ریسک به دام افتادن در یک فعالیت باز خود،قرارداد واگذاري امتیاز، خریدار امتیاز با بررسی عمیق     
کنـد تـا از افـراد فرصـت     گذاري به یک خریدار بالقوة امتیاز کمک مـی       پرسیدن سؤالات مناسب و تأکید بر عجله براي تصمیم به سرمایه          . رساندمی

  . طلب اجتناب کند
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 ،ر حـال رشـد  د ةا آگاهی کامل دست به اقدام بزنند چرا که در ایـن حـوز   کند، خریداران بالقوة امتیاز باید ب      ارائه می  UFOCرغم محافظتی که    علی
مـشکل اجتنـاب   ایـن  تواننـد از  مـی ،  و خریداران آمـاده بودهافراد سودجو و فرصت طلب به دنبال استفاده از الگوهاي خاصی          . هنوز تقلب وجود دارد   

  :گذاري در یک قرارداد خرید امتیاز شودمایه نکات زیر باید منجر به تحریک حس بدگمانی کارآفرین دربارة سر.کنند
  .“شما نیازي به خواندن آن ندارید” این ادعا که قرارداد واگذاري امتیاز یک قرارداد استاندارد بوده و •
  .دهد مربوطه را در اختیار شما قرار نمیۀ جلسۀ اول یک کپی از مدارك و اظهارنام همان واگذارندة امتیازي که در•
  .هاي موصوف از فروشگاهاينمونهیا نبود هیچ ی با حاشیۀ سود بسیار پایین یاهه فروشگا•
  . راهنماۀیا عدم وجود دفترچ  سیستم قراردادي که با عجله تهیه شده وي راهنماۀ دفترچ•
  .قول شفاهی در مورد درآمدهاي آینده بدون مدارك و مستندات مکتوب •
  . فعالیت آنهاۀنرخ بالاي خاتم نرخ بالاي جابجایی دارندگان امتیاز یا •
  . مقادیر غیرعادي دعاوي صورت گرفته علیه واگذارندة امتیاز•
  . تلاش براي دلسرد کردن شما از مراجعه به وکیل براي ارزیابی قرارداد واگذاري امتیاز قبل از امضا•
  .هاي مذکور عدم وجود مدارك و مستندات مکتوب براي تأیید ادعاها و وعده•
  ). دادیدخواه کنید یا اینکه این فرصت را از دست امضایا این قرارداد را الان (بالا براي فروش قرارداد  فشار •
  . ادعاي معافیت از قوانین فدرال در ارتباط با افشاي کامل جزئیات قرارداد•
  . را به دست خواهید آورد سودهاي کلانی،حداقل تلاشصرف  و با نمودههایی که شما را به سرعت ثروتمند  ارائه طرحة وعد•
  .  لیستی از خریداران فعلی امتیاز که شما بتوانید با آنها صحبت کنیدۀ ارائطفره رفتن از •
  .آمیز و مبهم به سؤالات شما دربارة قرارداد واگذاري امتیاز و عملکرد آنگویی طفره پاسخ•

   
  شرکت یکسیماي 
  ست کولشرکت وِ

 دلار زیان به 900,000دهد که  قراردادهاي واگذاري امتیاز را مورد پیگرد قانونی قرار میدر رداري بر مرتکبین یک کلاه دادستان کل نیویورك در حال حاض     
 را نـزد ایالـت    مذکورست کول قرارداد واگذاريمالکان شرکت وِ.  شدنفر از آنها  دوارد کرده و منجر به ورشکستگی     وگناه قرارداد واگذاري امتیاز     خریداران بی 

نـی بـر اینکـه    باي را مطـرح کـرده بودنـد م   آنها همچنین ادعاهاي فاقد پشتوانه. دنداده بودن در اختیار خریداران بالقوه قرار     اطلاعات مربوطه را  کرده و   نبت  ث
که هیچگاه تحقـق  اي وعده(آورند   دلار سود بدست780,000 ، سالیانه این شرکتهاي و نوشابهکن اسفردمنحصربها فروش خط توانند بمیخریداران امتیاز  

تمام پول  هاي خود عمل کنده مذکور نتوانست به وعدهند دلار پرداخته بودند، هنگامی که واگذاربیست تا پنجاه هزار که هر یک بین ،خریداران امتیاز). نیافت
  .  از دست دادندراخود 

  
هاي وحشتناکی نیستند کـه ماحـصل واگذارنـدگان غیرصـادق و فرصـت طلـب              هاي مربوط به قراردادهاي واگذاري امتیاز داستان      البته تمام داستان  

آید مربوط به خریداران امتیـاز اسـت کـه قراردادهـاي قـانونی را بـدون       در بسیاري از موارد، مشکلاتی که در قرارداد واگذاري امتیاز پیش می        . باشند
 تناسـب کـافی را   ،آورند کـه از آن لـذت نبـرده   هاي بازرگانی روي می  فعالیتآن دسته از    آنها به   . کنندتحقیق و تجزیه و تحلیل کافی خریداري می       

کنـد تـا تـصمیم    هاي زیر به شما کمک مـی د از این اشتباهات اجتناب کنید؟ گامیتوانشما چگونه می. کنند و لذا آنرا تعطیل میشته ادارة آن ندا   ايبر
  :صحیحی را در این زمینه اتخاذ کنید

  
  زیابی کنیدخودتان را ار: 6-5-1

غیـر مـورد    ها، اهداف، تجربیات، موضـوعات مـورد علاقـه و     کارآفرینان قبل از اینکه به دنبال قرارداد واگذاري امتیاز بگردند، باید به مطالعۀ خصلت             
ر در یـک محـیط   آیـا شـما از کـا   . هـاي خـود بپردازنـد   علاقه، گرایش نسبت به ریسک، الزامات درآمدي، تعهدات زمانی و خانوادگی و سایر ویژگی        
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؟ مایل به زنـدگی و کـار در کـدام بخـش از کـشور یـا دنیـا        استساختارمند راضی هستید؟ چه نوع امتیازهایی با سبک زندگی مطلوب شما سازگار             
کنـد تـا   به شما کمک مـی ) و چیزي که مایل به انجام آن نیستید(برید هستید؟ شغل ایده آل شما چیست؟ آگاهی از چیزي که از انجام آن لذت می              

هـایی کـه خریـداران    یکـی از ویژگـی  ! هدف، یافتن قرارداد واگذاري امتیازي است که متناسب با شرایط شما باشد  .  کنید ترجستجوي خود را محدود   
 هـاي رداد قراةهـاي بـالقو   پتانـسیل  براي ارزیابی چک لیستی را  6-2جدول  . برند واقعاً از کارشان لذت می     هموفق امتیاز در آن مشترکند این است ک       

  . کندارائه میمذکور براي خریداران بالقوة امتیاز 
  

  6-2 شکل
  قبل از خرید امتیاز خود را ارزیابی کنید

  :هاي شماتوانایی
  ؟)مثل تعمیر خودرو، دکوراسیون منزل و محل کار یا آماده سازي اوراق مالیاتی(هاي مرتبط است  آیا قرارداد مذکور نیازمند تجربۀ فنی یا آموزش•
  هاي فنی را دارید؟هاي کامپیوتري، دفترداري یا سایر مهارتهایی دارید؟ آیا مهارت شما چه مهارت•
  هاي بازرگانی خود مورد استفاده قرار دهید؟توانید در انجام فعالیت چه دانش یا استعدادهاي تخصصی را می•
  اید؟ بودهیک شرکتن مالک یا مدیر وآیا تاکن •
  

  :اهداف شما
  ف شما چیست؟ اهدا•
   آیا نیازمند سطح خاصی از درآمد سالیانه هستید؟•
   به تعقیب یک حوزة کاري خاص هستید؟علاقمند آیا •
   خدمات علاقمندید؟ۀفروشی یا ارائ آیا به فروش خرده•
   مایلید چند ساعت کار کنید؟•
  ؟اندازي یک کسب و کار براي خود یا استخدام یک مدیر هستید آیا مایل به راه•
   یا مکمل درآمد فعلی شماست؟ه آیا مالکیت امتیاز مذکور منبع اولی•
   سال آینده خوشحال خواهید بود؟20 آیا از ادارة کسب و کار مذکور براي •
  کنید؟ آیا مایل به داشتن چندین شعبه هستید یا اینکه به یک شعبه کفایت می•
  

  :گذاري شماسرمایه
   کنید؟گذاري چه مقدار پول باید سرمایه•
  توانید ضرر کنید؟ چه مقدار می•
  کنید؟ آیا امتیاز مذکور را به تنهایی یا به همراه شرکاي خود خریداري می•
  توانید آنرا تأمین کنید؟ آیا نیازمند تأمین مالی هستید و اگر چنین است، از کجا می•
   اعتباري مناسبی برخوردارید؟ۀ آیا از درج•
  ضافی در اختیار دارید که در هنگام شروع فعالیت بازرگانی خود از آن استفاده کنید؟انداز یا درآمد ا آیا پس•
  
  دربارة بازار تحقیق کنید: 6-5-2

این ناحیه به صـورت کلـی بـا چـه سـرعتی در      . قبل از خرید قرارداد امتیاز، بازاري که درصدد خدمت رسانی به آن هستید را مورد بررسی قرار دهید         
 ۀ سیمایی از مـشتریان در ناحی ـ ۀافتد؟ صرف زمانی در کتابخانه براي تهیکدامیک از نواحی این رشد با سرعت بیشتري اتفاق میحال رشد است؟ در     

هـاي آنهـا   مشتریان بالقوه شما چـه کـسانی هـستند؟ ویژگـی    . بود خواهد کورانهشما کورحرکت  در غیر این صورت،     . مورد نظر اهمیتی اساسی دارد    
 اه ـ شـکاف اینهایی در بازار وجود دارد؟ کنند؟ چه شکاف  و خدماتی را خریداري می      کالاها تحصیلات آنها چگونه است؟ چه    چیست؟ سطح درآمد و     
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کند که قرارداد واگذاري امتیـاز صـرفاً بخـشی از یـک     تحقیقات بازار همچنین تأیید می. هاي بالقوة خرید امتیاز براي شما هستند   دهندة فرصت نشان
هاي موفقیت یک قـرارداد واگـذاري   ها و تبدیل آنها به روندهاي مدت یکی از روشهدایت این موج. شودمیکه به سرعت نابود  موج زودگذر نیست    

- سـال بـه ارزیـابی توانـایی     یک ماه تاششخواهد  به خریداران امتیاز اجازه افتتاح فروشگاه بدهد، از آنها می     انقبل از اینکه پیتزا پاپا ج     . امتیاز است 
 ۀمـا در هـر لحظ ـ  .  فروشـگاه افتتـاح کنـیم   200یم تا روما صرفاً به یک منطقه نمی”گوید، مدیران می یکی از. خود بپردازندمحلی القوة بازار هایی ب 

  .“کنیمزمانی فقط یک فروشگاه را افتتاح می
  
  هاي قرارداد امتیازي را در نظر بگیریدگزینه: 6-5-3

دسـت کـم یکـی از    شـوند،   منتـشر مـی  ي کوچـک که در ارتبـاط بـا کـسب و کارهـا     یهایوب سایت و سایر FSB کارآفرین، ۀلجمثل م ی  مجلات
تواننـد  این راهنماهـا مـی  . کنند غالباً نام صدها شرکت واگذارندة امتیاز را لیست می داده و موضوعات خود را به قراردادهاي واگذاري امتیاز اختصاص         

اینترنـت یکـی دیگـر از ابزارهـاي ارزشـمند بـراي گـردآوري        .  به شـما کمـک کننـد    مربوطهیمتیدر یافتن یک قرارداد واگذاري مناسب در دامنۀ ق     
هـاي واگذارنـدة امتیـاز، انجمـن آمریکـایی      المللی شـرکت هایی مثل انجمن بینسایت سازمانوب. اطلاعات دربارة قراردادهاي واگذاري امتیاز است     

هـاي ارزشـمندي را بـراي     منـابع و توصـیه  ، قراردادهاي واگذاري امتیاز کانادا و سایر مؤسساتن انجم گران قراردادهاي امتیازي و   خریداران و معامله  
-آنجا گـرد هـم مـی    سال میزبان صدها واگذارندة امتیاز هستند که دردر طول   علاوه بر این، بسیاري از شهرها       . دنکنخریداران بالقوة امتیاز ارائه می    

هاي آسان و کارآمـد بـراي گـردآوري اطلاعـات دربـارة طیفـی از       ها یکی از روشور در یکی از این نمایشگاهحض. آیند تا امتیازهاي خود را بفروشند   
  . هاي موجود استفرصت

  
    واگذارندة امتیاز را دریافت کنیدUFOCیک کپی از : 6-5-4

را درخواسـت  ها  آنUFOCر کرده و یک کپی از  هاي مذکور تماس برقرا    را محدود کردید، باید با هر یک از شرکت         ههاي مربوط هنگامی که گزینه  
. این مدرك یکی از ابزارهاي بسیار مهم در جستجوي شما براي امتیاز مناسب بوده و بایـد حـداکثر اسـتفاده را از آن ببریـد       ! دبخوانیسپس آنرا   . کنید

زي باشد؟ اگـر چـه تـضمینی بـراي موفقیـت وجـود نـدارد،         هاي واگذاري امتیاز، یک خریدار بالقوة امتیاز باید به دنبال چه چی           هنگام ارزیابی فرصت  
  :هاي زیر منجر به جذابیت یک قرارداد واگذاري امتیاز خواهند شدویژگی

تر از مؤسـسات بازرگـانی مـستقلی کـه      کنند موفق برداري از دیگران می   ی که مبادرت به کپی    شعبات :فردمنحصربه رویکرد بازاریابی    یا یک مفهوم    •
به نرخ رشد قابل توجهی دست یافته و این کار را با تأکید بر کیفیت اجزاء محقـق کـرده در حـالی    ان پیتزا پاپا ج. دهند نیستندنجام می همین کار را ا   

  .  سرعت تحویل بالایی که دارد مشهور شده استواسطۀ بهکه پیتزا دومینو 
اگـر واگذارنـدة امتیـاز    . اران امتیاز نیز از همـین ویژگـی برخـوردار باشـند        واگذارندة امتیاز باید سابقه سودآوري مشخصی داشته و خرید         : سودآوري •

کنند بایـد انتظـار دریافـت    می تبعیت هاي کسب و کارخریداران امتیازي که از فرمت. سودآور نباشد، خریداران امتیاز نیز احتمالاً سودآور نخواهند بود     
  .  منطقی را داشته باشندةیک نرخ بازد

 شناخته شدن نام امري بسیار مشکل است و بدون یک علامت تجاري مشهور و محافظت شده ایـن کـار محقـق      :ي ثبت شده   یک علامت تجار   •
  . نخواهد شد

  . واگذارندة امتیاز باید سیستمی کارآمد را دراختیار داشته و مدارك و مستندات کافی را در اختیار داشته باشد: یک سیستم بازرگانی کارآمد•
. کنـد هایی است که به خریداران امتیاز ارائه مـی هاي یک سیستم واگذاري امتیاز، آموزش  ترین مؤلفه  یکی از ارزشمند   :وزشی منسجم  یک برنامۀ آم   •
  . این سیستم باید نسبتاً آسان باشدوختنآم
توانـد از همـان   ن براي افتتاح یک شعبه میاستقراض سنگی.  خرید امتیاز بدهی سنگینی را براي خود ایجاد کنده دلیل خریدار امتیاز نباید ب    : توانایی •

هاي مالی خریداران بالقوة امتیاز را به عنوان بخـشی از فرآینـد   واگذارندگان معتبر امتیاز قابلیت  . آغاز یک مؤسسۀ بازرگانی را محکوم به شکست کند        
  . گیرندکنترل خود در نظر می

 و بـا آنهـا بـا     نمـوده دگان امتیاز کسانی هستند که خریداران امتیاز را به شکل شریک تلقی ترین واگذارن  موفق : مثبت با خریداران امتیاز    ۀ یک رابط  •
  . کنندهمین شیوه رفتار می
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UFOC 23       قراردادهـاي  ۀ قـراردادي شـرکت و کلی ـ  ۀنام تحت پوشش قرار داده و شامل یک کپی از توافقرا مورد از موارد مذکور در قسمت قبل 

 به جاي زبان حقوقی، به زبان انگلیسی روان نوشته شـود، بهتـرین کـار اسـتفاده از یـک      UFOCمقرر کرده است که    اگر چه قانون    .  است مربوطه
. داردبـه همـراه    و بحث دربارة تمهیداتی است که این قرارداد براي شـما  UFOCوکیل باتجربه در زمینۀ قراردادهاي واگذاري امتیاز براي بررسی         

اي از جزئیاتی است کـه در مـدت   قرارداد واگذاري امتیاز خلاصه  . دهد به دقت نگاه کنید    تیاز کنترل و اختیار مطلق می     به بندهایی که به واگذارندة ام     
هـاي  مـشی این قرارداد دقیقاً حقوق و تعهدات هر یک از طرفین را بیان کرده و خط.  و خریدار امتیاز حاکم است     هزمان قرارداد بر روابط بین واگذارند     

 سـال یـا   15 درصد از آنهـا بـه مـدت    50(دهاي واگذاري امتیاز نوعاً بلندمدت هستند راچون قر. کند موجود در این قرارداد را ارائه می حاکم بر روابط  
یکـی از  . براي خریداران بالقوة این امتیازها بسیار مهم است که قبل از امضا، شـرایط و بنـدهاي مربوطـه را دقیقـاً درك کننـد              ) یابندبیشتر ادامه می  

اگـر نـرخ   . سیـستم اسـت  ایـن   وجود دارد، نرخ تغییر خریداران امتیاز است که شامل خـروج خریـداران امتیـاز از         UFOCترین مواردي که در     مفید
 درصـد باشـد علامتـی دال بـر     20با این وجود، نرخ تغییري که حـدود  .  احتمالاً منطقی خواهد بود    مذکور درصد باشد، قرارداد     پنججابجایی کمتر از    

  . خریداران راضی مایل به ترك یک سیستم موفق نیستند. د مشکلات جدي و زیربنایی در یک قرارداد واگذاري امتیاز استوجو
متأسـفانه،  .  درجه تناسب آن بـا فرهنـگ شـرکت شماسـت     دربارةهاي مهم در بررسی یک قرارداد بالقوة واگذاري امتیاز، قضاوت     یکی دیگر از جنبه   

UFOC    زمـانی اسـت   ةبهترین روش براي تعیین این امر، کار با یکی از واحدهاي مربوطه براي یـک دور . کندی به شما نمی   در اینجا کمک چندان 
دهـد  هاي ارزشمندي دربارة فرهنگ شرکت را در اختیار خریداران بالقوة امتیـاز قـرار مـی          انجام این کار نه تنها دیدگاه     ). حتی اگر بدون حقوق باشد    (

کوین هوگان، یکی از مشاورانی که بـا شـرکت   . برند لذت میههاي روزمرة مربوط  سازد تا مشخص کنند که تا چه حد از فعالیت         بلکه آنها را قادر می    
هاي شرکت، اعتقادات خـود، هـدفی کـه بـه دنبـال        دهند و دربارة فعالیت   بسیاري از مردم تحقیقات کافی انجام نمی      ”گوید،  کند می واتابرگر کار می  

  .“شوند کافی دقیق نمیاندازة به با فرهنگ آنها سازگاري دارد یا نه  آیااینکهتحقق آن هستند و 
  
  الامتیازها صحبت کنیدبا دارندگان فعلی این حق: 6-5-5

 امتیاز است که دسـت کـم یـک    ةبا چندین دارند) الامکان به صورت فرديحتی(هاي ارزیابی شهرت واگذارندة امتیاز، مصاحبه     ترین روش هیکی از ب  
- اینکه آیا واگذارندة مـذکور بـه وعـده    است مبنی برهاي مثبت و منفی توافق نامه مذکورال در این فعالیت بازرگانی بوده و صحبت دربارة ویژگی    س

بانی وعـده داده  اندازي فعالیت دقیقاً برآورد شده است؟ آیا آنهـا از پـشتی  هاي راهآیا در قرارداد واگذاري امتیاز، هزینه   . هاي خود عمل کرده است یا نه      
هایی که واگذارندة امتیاز در اختیار آنها قرار داده مفید بوده اسـت؟ چـه مـدت زمـانی طـول      اند؟ آیا آموزششده توسط واگذارندة امتیاز برخوردار شده     

رید یک قرارداد واگـذاري امتیـاز   اي براي آنها اتفاق افتاده است؟ چه خطراتی در خ هاي غیرمنتظره  برسند؟ آیا هزینه   سرسربهکشیده است تا به نقطۀ      
وجود دارد؟ آیا این قرارداد واگذاري امتیاز انتظارات آنها در ارتباط با فروش، سودآوري و بازگشت سرمایه را برآورده ساخته اسـت؟ در ادارة نماینـدگی      

  کردند؟داً مبادرت به خرید امتیاز می، آیا مجدندافتد؟ با اطلاعاتی که در حال حاضر در اختیار داردر یک روز معین چه اتفاقاتی می
  

  شرکت یکسیماي 
 Ranch 1 

خرد و لذا زمان زیادي را صرف خواست مطمئن شود که امتیاز نمایندگی مناسبی را میباب فیلیپس، یک حسابدار رسمی که به دنبال تغییر شغل برآمده بود، می    
 بـه   وبراي قضاوت دربارة این قراردادهـا . ندآوري کرده بود که توجه او را جلب کرده بود   ي جمع  هایی نمود که از دهها واگذارندة امتیاز       UFOCمطالعۀ دقیق   

) 20 ةبنـد شـمار  (ها گـردآوري کـرده بـود    UFOC که به صورت تصادفی از لیست موجود در   ی با خریداران   مذکور، او   صرف بر مدارك و مستندات     ۀجاي تکی 
اي مرغ بریان، بهترین گزینـه  هاي زنجیرهیکی از شعبات فروشگاه، Ranch 1دارندگان امتیاز او را متقاعد کرد که هاي او با مصاحبه. تعدادي را انتخاب کرد

فیلیپس متقاعـد  . “دهندة یک سیستم سالم نمایندگی استاین امر نشان. تقریباً تمام دارندگان فعلی امتیاز به دنبال مکان دوم هستند       ”گوید،  او می . براي اوست 
 دو را در اختیـار دارد کـه بـیش از    Ranch 1 امتیاز از شـرکت  دودرحال حاضر، او . شود که تحقیقات عمیق او منجر به دریافت نمایندگی مناسب میشده بود

  . شعبۀ دیگر استهشت سال آینده درصدد افتتاح سهمیلیون دلار فروش سالیانه داشته و ظرف 
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-چرا آنها کـار خـود را رهـا مـی    .  خریدار بسیار مفید استه و هاي آنها دربارة روابط بین واگذارند     دگاه دی کسبمصاحبه با خریداران قبلی امتیاز براي       
د اطلاعات ارزشـمندي را در اختیـار خریـداران بـالقوة امتیـاز قـرار       نتوان می و هایی را تشکیل داده   ها انجمن کنند؟ خریداران امتیازات بعضی ازشرکت    

 قراردادهـاي واگـذاري امتیـاز و     گران قراردادهاي امتیازي، انجمـن آمریکـایی       خریداران و معامله   ل انجمن آمریکایی   شام یسایر منابع اطلاعات  . دنده
  . المللی قراردادهاي واگذاري امتیاز استانجمن بین

  
   بپرسیدذارندگان امتیاز سؤالات دشوارياز واگ: 6-5-6

شـما مـدتی طـولانی درگیـر ایـن روابـط       . ربارة شرکت و روابط آنها با خریداران امتیاز کنید  زمانی را صرف پرسیدن سؤالاتی از واگذارندگان امتیاز د        
 حاکم بر این روابط چیست؟ فرهنگ شرکت چگونه است؟ خریـداران امتیـاز   ۀفلسف.  هستید ي پیشاپیش نیازمند کسب اطلاعات بیشتر      لذا خواهید بود 

ها چه تـأثیري بـر قـرارداد شـما خواهنـد       آینده شرکت مذکور چیست؟ این طرحۀهاي توسعطرحهایی را باید با خود به این سیستم بیاورند؟        چه داده 
اگـر در  .  امتیاز را خاتمه دهنـد ۀنامتوانند توافق انحصاري خواهید شد؟ هر یک از طرفین تحت چه شرایطی می  ياشت؟ آیا شما مشمول یک قلمرو     د

 خواهد افتاد؟ تحت چه شرایطی مشمول تجدید قـرارداد نخواهیـد شـد؟ انتظـار دریافـت چـه         آینده تصمیم به فروش قرارداد خود بگیرید چه اتفاقی        
آیا واگذارنـدة امتیـاز یـک طـرح     )  نداشته باشد، علت آن چیست؟UFOC 19اگر واگذارندة امتیاز هیچ ادعاي درآمدي در بند (درآمدهایی را دارید؟    

درصد بالاي خریداران امتیازي که شعبات متعـدد دارنـد   (ن امتیاز داراي شعبات متعدد هستند؟ و دقیق دارد؟ چه تعداد از واگذارندگا  ن  استراتژیک مدو 
آیـا واگذارنـدة امتیـاز    ). دهندة اعتبار مارك تجاري واگذارندة امتیاز و قدرتمند بودن سیستم کسب و کار آنهاست          یکی از علائم خوبی است که نشان      
اند؟ اگـر چنـین اسـت علـت آن چیـست؟      چیست؟ آیا هیچ یک از خریداران امتیاز با شکست مواجه شده این امر   قراردادي را خاتمه داده است؟ علت       

  اند؟  و خریدار امتیاز چگونه حل شدهههاي بین واگذارندبحث
  
  تصمیم خود را بگیرید: 6-5-7

پـس از انجـام   . “ود را بـه خـوبی انجـام دهیـد    قبل از اتخاذ تصمیم نهایی، تکـالیف خ ـ ”،   که اولین درس در قراردادهاي اعطاي نمایندگی این است       
آنگاه، زمان آن رسـیده اسـت   . ترند اتخاذ کنید که کدامیک از این قراردادها براي شما مناسب در این زمینهتوانید تصمیمی آگاهانه  تحقیقات، شما می  

ایـن طـرح یکـی از    . ایـد کند که آنرا انتخاب کردهیمعمل تا یک طرح کسب وکار منسجم را تهیه کنید که به عنوان نقشۀ راه موفقیت در فرآیندي         
  . ریزي تأمین مالی شرکت خود استفاده کنیدتوانید از آن براي برنامهابزارهاي ارزشمندي است که می

  
  

  !آل خود را انتخاب کنیدنمایندگی ایده                                                                                                        یک نمونۀ عملی
حاصل از سختکوشـی او  ریچ به این نتیجه رسید که به جاي اینکه منفعت    رِفروشی، جینا ف  به عنوان خریدار در یک صنعت خرده       يمتمادها کار   پس از ساعت  

 موفقیت در این کار کمـک   بهتجربۀ کاري اوو ن بود که اخلاق او مطمئ. کرد، خودش باید مزد زحماتش را ببرد     کار می  در آن    که    شود شرکت بزرگی نصیب  
ها به عنوان راهی براي مالکیت مؤسسۀ بازرگانی دانست نگاهی به دریافت نمایندگی اندازي یک فعالیت بازرگانی از صفر را نمی        چگونگی راه  چونکند ولی   می

 انجام داده و در بعـضی از مواقـع    مناسبی راهاي بازاریابی داشته، فعالیتايت شدهباثاولات واگذارندگان امتیاز در حال حاضر محص ”گوید،  او می . خود انداخت 
-اي از کارهاي انجام شده توسط فرریچ در انتخـاب نماینـدگی و درس  در قسمت زیر تاریخچه. “آورندبه عمل میاز نمایندگیها ها و پشتبیانی کافی را      آموزش

  . توانند از تجربۀ او بیاموزند آورده شده استة امتیاز میهایی که هر یک از خریداران بالقو
هاي دریافت نمایندگی تحقیق ترین فرصت با خودارزیابی کار خود را آغاز کرده و سپس عمیقاً دربارة مناسب        .عجله نکنید : 1درس  

ی در صـنعت پوشـاك یـا مـد     گیجه رسید که مایل به دریافت نمایند به این نتاو ،بردها و کارهایی که بیشترین لذت را از آنها می پس از بررسی فعالیت    .کنید
 سـال  دواو و کـوین بـیش از   . فرریچ سریعاً تـصمیم نگرفـت  . نده بودهاي مربوطه را مورد بررسی قرار دادها، او و همسرش کوین، گزینه در طول سال  . نیست

  . گی براي فروش بستنی محدود کردندهاي خود را به دریافت نمایندصرف مطالعه و تحقیق نموده و سپس گزینه
کارآفرینانی که به دنبال خرید مجـوز  . هاي مختلفی را مورد ارزیابی قرار داد   کلدستون، گزینه فروشی  بستنیجینا فرریچ قبل از تصیم به خرید مجوز نمایندگی          
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  بردارند؟هایی را در این زمینه چه گامباید  انتخاب صحیح از اطمینان براي کسبنمایندگی هستند 
 ت بـه تحقیـق دربـارة عملیـا     مبـادرت از اینترنـت بـا اسـتفاده    خانۀ خود در نیوجرسـی،  در آنها .از اینترنت در تحقیقات خود استفاده کنید  : 2درس  

وشی بستنی بود فره خردهابر اساس این تحقیق، جینا تحت تأثیرشرکت کلدستون قرار گرفت که یک فروشگ       . ندنمودفروشی بستنی   نمایندگی در صنعت خرده   
 نیوجرسی تأسیس نکرده بود، فرریچ تقریباً تمام تحقیقات ۀاي را در ناحی این نمایندگی تاکنون شعبهچون. کرداي را به مشتریان عرضه میهاي تازهکه بستنی 

ت شرک عملاً به یک فروشگاه بستنی فروشی از این دیگو بود، هنگامی که او در حال ملاقات با خانواده خود در سن. اولیه خود را به صورت اینترنتی انجام داد 
مـن شـوهرم    ”گوید، او می.تر کرداین ملاقات مؤید تمام تحقیقات او دربارة نمایندگی مذکور بوده و تصمیم او را راسخ. آزمایش کردسر زده و محصولات آنرا    
هـایی بـا    فـروش بـستنی  این شرکت بـدنبال  .ماهسؤال را یافتاین نون پاسخ ت؟ من اکه هدفی اس   بدنبال چ  شرکت کلدستون دانی  را صدا زده و گفتم، آیا می      

  .“ بسیار خوبی استةاین اید. العاده بالاستکیفیت فوق
 واگذارندة امتیـاز یـک   UFOCفرریچ متوجه شد که    .  را با کمک یک وکیل باتجربه مورد بررسی قرار دهید          UFOCدستورالعمل  : 3درس  

کننـده باشـد چـرا کـه     تواند کـسل رف مطالعۀ این مدارك و مستندات میبا این وجود، ص. دهدلاعات جامعی را در اختیار او قرار میمنبع بسیار مفید بوده و اط 
گویـد،  کنـد مـی  هاي مربوط به قراردادهاي واگـذاري امتیـاز را در کـالج بابـسون تـدریس مـی      ریک کارپ، وکیلی که دورها.  مطالب بسیار زیادي است حاوي

”UFOC    گویـد کـه بعـضی از    کـارپ مـی  . “ ابعاد مختلفی هـستند داراي بوده وها بسیار پیچیده این کتابچه.  یک دفترچه تلفن هستند   اندازةبههاي مرسوم
  .شوند آنرا مرتکب می“خواندنن”گیرند که اشتباه بزرگ  قرار میUFOC زیاد ةخریداران امتیاز آن قدر تحت تأثیر انداز

یـل در  سـکاتس د ا و بازگشت، او با دفتر مرکـزي کلدسـتون در  گدی هنگامی که فرریچ از سن  . لات متعدد خجالت نکشید   از پرسیدن سؤا  : 4درس  
 در میدان تایمز نیویورك فردمنحصربهشنید که شرکت در حال افتتاح یک فروشگاه    او خوشحال بود می   . آریزونا تماس گرفته و سؤالات زیادي از آنها پرسید        

هاي شمالی شـده و  ود اندیشید که افتتاح این فروشگاه باکلاس منجر به افزایش آگاهی مردم نسبت به مارك تجاري این شرکت در قسمت          فرریچ با خ  . است
  .  ارائه داد رااو درخواست رسمی خود براي دریافت نمایندگی شرکت مذکور. دن نیوجرسی افتتاح شویهایی است که ممکن است در نزدیکبه نفع تمام فروشگاه

توانند معیارهاي شرکت براي دریافت نمایندگی را بـرآورده  میآیا  امتیاز در حال ارزیابی فرریچ براي اطمینان از این امر بود که ندةالبته، در همین زمان، واگذار   
ند اطمینـان حاصـل کننـد کـه افـراد      خواهآنها می. کند نسبت به کسانی که مایل به اعطاي امتیاز به آنهاست بسیار با دقت عمل می     کلدستونشرکت  . دنساز

  .شرکت دارند با مذکور بهترین تناسب را
هـاي   فرریچ توانـست در همـایش سـالیانۀ نماینـدگی    .ها دربارة نحوة ادارة یک نمایندگی صحبت کنیدبا دارندگان فعلی نمایندگی   : 5درس  

این همایش فرصت مناسبی در اختیار فرریچ قرار داد تا به مدت . رکت کند ش،هاي این شرکت در سراسر کشور بود       که یک گردهمایی از نمایندگی     ،لدستونک
ایـن یکـی از   ”گویـد،  او مـی . کار دربارة مزایا و معایب مالکیت و ادارة یک نمایندگی کلدستون صـحبت کنـد    هاي کهنه یک هفته با تعداد زیادي از نمایندگی      

  .“بهترین تجربیات من در این فرآیند بود
یل ثبـت نـام   سکاتس د فرریچ در دانشگاه شرکت مذکور در ا، پس از حضور در این همایش     .لی در برنامۀ آموزشی داشته باشید     نقش فعا : 6درس  

هاي کلاسی و تجربـۀ  این دوره در ارتباط با آموزش. اندازي یک نمایندگی موفق بودبستنی و راه تولید   هفته غرق بررسی جزئیات      دو  به مدت   در آنجا  و نموده
 هنگامی که بالاترین نمـره را در ایـن آزمـون    وکرد بسیاري از شبها او مبادرت به مطالعه براي آزمون نهایی می. در نحوة ادارة یک فروشگاه واقعی بود   عملی  

به واگذارنـدة  آنها ند که باشتوجه داشته این موضوع به خریداران امتیاز باید .  به او اعطا شدهاي نیز در این زمین و تقدیرنامههکسب کرد، نتایج آن مشخص شد 
  .هاي یادگیري به عمل آورند از فرصت را بیشترین استفادهلذا باید بیاموزند و  به آنهاها رادهند تا نحوة ادارة موفق نمایندگیامتیاز پول می

بـه  . کننـد ندة امتیاز به نفع خود استفاده می خریداران هوشمند امتیاز از تجربۀ واگذار.از تجربه و حمایت واگذارندگان امتیاز استفاده کنید : 7درس  
همچنین، هنگـامی کـه   . آل براي فروشگاه یافتن مکانی ایده:فروشی کمک کرد عملیات خردهبخشهايترین   به فرریچ در یکی از مهم      کلدستونعنوان مثال،   

  . نوبت استخدام و آموزش پرسنل رسید، از حمایت زیادي از سوي آنها برخوردار شد
 ـ  ةهاي گسترد سازي تحقیقات و آماده   ،هام تجزیه و تحلیل   رغعلی یکـی از  . اي مواجـه شـد   غیـر منتظـره  مـشکلات  بـا  ه انجام شده توسط فرریچ، روز افتتاحی

رغم علی. دهاي تازه شفریزرهاي بزرگ در حالت یخ زدایی قرار گرفته و دیگر بستنی نداد و این امر منجر به تهدیدي جدي براي موجودي فروشگاه از بستنی     
 دلار رسید که بیش 375,000 سال به دوفرریچ همانند فروشگاه او به یک موفقیت عالی بدل شد و فروش او ظرف   باشکوه   ۀاین نقطه ضعف کوچک، افتتاحی    

یافت نمایندگی براي او گزینۀ  اعتقاد دارد که در ولیاگر چه فرریچ بعضی از روزها را پراسترس پشت سر گذاشته است   . از میانگین فروش واحدهاي مشابه بود     
  .دیسون و دیگري در سامیت در نیوجرسی افتتاح کرده است نمایندگی دیگر از شرکت مذکور، یکی در مدودر حقیقت، او در حال حاضر . مناسبی بوده است

  
  روندهاي مؤثر بر قراردادهاي واگذاري امتیاز: 6-6



                                    فصل ششم                               تهیۀ طرح کسب و کار، ملاحظات اولیه                      / بخش دوم
 

253

- زمانی آغـاز شـد کـه رسـتوران    70 ۀاولین موج در اوایل ده. اند آغاز تاکنون تجربه کردهۀاز لحظ موج رشد عمده را   سهقراردادهاي واگذاري امتیاز    
صنعت فست فود یکی از اولین صنایعی بود که به قدرت اعطـاي نماینـدگی پـی     . هاي فست فود از این مفهوم براي رشد سریع خود استفاده کردند           

دومـین مـوج در   . ن موضوع شده و از مفهوم اعطاي نمایندگی براي صنایع خود استفاده کردنـد    برد ولی سایر مؤسسات بازرگانی به سرعت متوجه ای        
قراردادهـاي واگـذاري امتیـاز از    .  اتفاق افتاد که در آن دوران، اقتصاد ایالات متحده به شدت به سمت بخش خدماتی تغییر موضع داد         80 ۀاوایل ده 

هاي خدماتی شروع به رشد کردند که از خدمات زنان و مراکز چاپ و تکثیـر گرفتـه تـا    تصور فعالیتهاي قابل این الگو تبعیت کرده و در تمام حوزه      
هـاي جدیـد و   این موج با نمایندگی.  آغاز شده و تا به امروز ادامه دارد   90 ۀموج سوم در اوایل ده    . شدخدمات پستی و معاملات املاك را شامل می       

- نماینـدگی ةهـاي فزاینـد  ها و هزینهدر عصر کوچک سازي عظیم شرکت  . هاي تخصصی بازار متمرکزند   ارزان قیمتی همراه شده است که بر حوزه       
 کـسب و کارهـاي مطمـئن    ۀاي کمتـر وارد عرص ـ   تر و با هزینـه    دهند که سریع  هاي جدید به کارآفرینان بالقوه امکان می      هاي سنتی، این نمایندگی   

یـابی  شوند که از خدمات نـشت  دلار بوده و طیفی از صنایع گوناگون را شامل می        250,000 تا   2,000 بینها  اندازي این شرکت  هاي راه هزینه. شوند
سایر روندهاي مهمی که بر قراردادهـاي واگـذاري امتیـاز تـأثیر     . شودهاي خودرو، مهدکودك و کف سابی را شامل می       ها گرفته تا نمایشگاه   در خانه 

  : گذارند عبارتند ازمی
  
  ال تغییر خریداران امتیاز در حۀوجه: 6-6-1

 عمـل کـرده، درك بازرگـانی بیـشتري داشـته و در      يتـر امروزه از تحصیلات بهتري برخوردار بوده، به شکل پیچیـده ) هانمایندگی(خریداران امتیاز   
اي اسـت کـه   اهر و باتجربـه قراردادهاي اعطاي نمایندگی فروش در حال جذب افـراد م ـ . ندبرخورداراز امنیت مالی بیشتري   سال قبل  20مقایسه با   

 شـامل هـا،   قبلی شـرکت مدیرانبسیاري از آنها . دنها یا نواحی را تحت پوشش قرار دهد تمام ایالتن که بتوانستهدف آنها داشتن شعبات متعددي ا  
. تر و سـودمندتر هـستند  معنی باۀ به دنبال یک آغاز جدید در یک حرف  و  شرکت را رها کرده    د که به میل خو     هستند ها یا کسانی  شرکتاي  هاخراجی

  .اندازي موفق شعبات خود هستند راهةتجربۀ مدیریتی و انگیز، هاآنها داراي منابع مالی، مهارت
   

  شرکت یکسیماي 
Bevinco 

به جاي اینکه تعلیق  با این وجود،. تجدید ساختار شرکت حذف شدفرآیند رگ در ین بِ مارك وِشغل در یک شرکت بزرگ خدمات مالی،        فعالیت  سال 23پس از   
گویـد،  وین بـرگ مـی  . اندازي یک نمایندگی استفاده کردرا به عنوان یک جریان مخرب در نظر بگیرد از آن به عنوان فرصتی براي تحقق رؤیاي خود براي راه 

 قاطع رسـید  ۀ به یک نتیجBevincoنمایندگی  دربارة دریافت اوها، پس از تحقیق دربارة گزینه. “خواستم یک کسب و کار جدید را از صفر آغاز کنم        من می ”
 بـه چنـان   او سـال، نماینـدگی   هـشت پـس از  . کنـد  کمک میها فروش محصولات به رستورانحاصل ازاي بود که در کنترل موجودي و پول نقد      که مؤسسه 

داشـتن یـک نماینـدگی    ”گوید، او می. رشان دعوت کرداندازي کسب و کاها در راه از او براي کمک به سایر نمایندگیBevincoموفقیتی دست یافته بود که      
  . “توانم از آن براي کار خودم استفاده کنم را در خدمت شرکت دیگري بکار گیرم می خوديمن به جاي اینکه تمام نیرو. بسیار عالی است

  
   با شعبات متعددینمایندگ: 6-6-2

انـدازي   بـا هـدف راه  ايههاي مـدرن بـه صـورت فزاینـد    با این وجود، امروزه نمایندگی. ها یک شعبۀ واحد داشتند دارندگان نمایندگی  سال قبل،    20
 خریدار امتیاز نمایندگی بـیش از یـک واحـد را در یـک     ، زمانی معین ة، در یک دور   ايشعبه چندهاي  در نمایندگی . نداهواحدهاي متعدد به میدان آمد    

 بـا توجـه بـه   .  واحد را در اختیار داشـته باشـد  100 یا 75، 25 یک امتیاز واحد غیرعادي نیست که ةبنابراین، براي دارند. کند گسترده افتتاح می ۀناحی
 به سرعت رشـد  آینده درچند سال   این رقم رود که    بوده و انتظار می    ي داراي شعبات متعدد   ها درصد نمایندگی  11، حدود   FRANDATA گزارش

هـاي آمـوزش    این است که نماینـدگی  آن هستند   انجام قادر به ترین کاري که در بلندمدت      اند که به  صادرکنندگان مجوز نمایندگی متوجه شده    . کند
هایی اسـت کـه تنهـا یـک واحـد را       یکسري از واحدها را اداره کنند که این امر قابل مقایسه با تعداد زیادي از نمایندگی واي را در اختیار داشته    دیده

 5,000به عنوان مثال، براي رسیدن به هدف خود براي افـزودن  . شودها میتسریع نرخ رشد نمایندگی  استراتژي چند واحدي منجر به      . کننداداره می 
بینز، دانکین دونات و توگـو،  ا محصولات باسکین رفروشندة، Allied Domecq Quick Serviceهاي  سال، رستورانپنج جدید ظرف ۀشعب



  کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي کوچک                                          و کارآفرین ) نمایندگی(قرارداد واگذاري امتیاز     
 

254

هـاي فعلـی    نماینـدگی ب،نتخ ـمهاي  بسیاري از نمایندگی.بازار عمده در ایالات متحده نمود  17هایی با چند شعبه در      شروع به استفاده از نمایندگی    
  .  وارد این زنجیره شده بودند به تازگیبودند ولی سایرینخود هاي بازرگانی  فعالیتۀبودند که درصدد توسع

کند که اهـداف  حرکت میاي هاي باتجربه و پیچیدهندگیاي با روندي همسو شده است که به سمت افزایش نمایهاي چند شعبهمحبوبیت نمایندگی 
 شـش  تـا  سـه اي مرسـوم بـین   هاي چند شـعبه نمایندگی. دنکن براي خود تعیین می، که یک شعبۀ واحد قادر به تحقق آنها نیست،عملکردي بالایی 
  .ها شعبات بیشتري را در اختیار دارندکند ولی بعضی از این نمایندگیواحد را اداره می

  
  شرکت یکسیماي 

 Buffallo Wild Wings   
او در .  در نوادا آمـد وگاس لاس سال، به 18 آژانس تبلیغاتی خود به مدت ادارة وندي لتر، پس از کار به عنوان قائم مقام اجرایی بازاریابی براي شرکت وِ    بیل وِ 

ولتر کـه ایـن فرصـت را حـس     .  کار در وندي با آن آشنا شده بود شد که هنگامBuffallo Wild Wings ورود متوجه فقدان رستوران محبوب خود بدو
 جدیدي به عنوان نماینـدگی  ۀاندازي حرف سالگی تصمیم به راه52 و در سن هکرده بود، به بررسی شعبات پرداخته و بازار محلی را عمیقاً مورد بررسی قرار داد   

Buffallo Wild Wingsنمایندگی را در ایـن ناحیـه افتتـاح نمـوده و درصـدد      شش  تاکنون ، خریداري نموده راوگاس لاس ۀولتر مجوز کل ناحی. د نمو
ترین موضـوع بـراي مـن ایـن اسـت کـه در همـه جـاي شـهر لبـاس           بخشرضایت”گوید، ولتر می.  ظرف چند سال آینده است     دیگر نمایندگی   چهارافتتاح  

Buffallo Wild Wingsاین موضـوع بـراي مـن بـیش از هـر     .  من استۀاین همان جاي مورد علاق”ند،  مردم به من مراجعه کرده و بگوییده، را پوش 
  . “چیزي ارزش دارد

  
انـدازي واحـدهاي   راه. در ایـن زمینـه وجـود دارد   نیـز  اندازي واحدهاي متعدد مزایایی را براي واگذارندگان و خریداران امتیاز دارد، خطراتی        اگرچه راه 

الزامـات  سـایر   داشته باشند کـه قـادر بـه تـأمین     مناسبیهاي تري بر انتخاب نمایندگی تمرکز دقیقمجوزان متعدد نیازمند این است که صادرکنندگ  
ده و  نمـو واحـدهاي متعـددي  انـدازي  مبادرت به راهشود که آنها هاي غلط زمانی آشکار می    تأثیر انتخاب نمایندگی  . مربوط به واحدهاي متعدد باشند    

 واحـدهاي  انـدازي  در صـورت راه  بوده و بدانند کـه   واقف تمرکز   کاهش خطر   بهها باید   نمایندگی. ره ایجاد کنند   زیادي را براي کل زنجی     دردسرهاي
علاوه بر این، ادارة واحدهاي متعدد به معناي پیچیدگی بیشتر است چـرا کـه مـشکلاتی کـه           .  ممکن است از مسیر اصلی خود منحرف شوند        متعدد،

  . ود نیز چند برابرخواهد شدشمؤسسۀ بازرگانی با آنها مواجه می
  
  المللیهاي بینفرصت: 6-6-3

 قراردادهـاي اعطـاي نماینـدگی بـه     .هاي واگذاري امتیاز آمریکایی اسـت    المللی شدن سیستم  ی، بین  نمایندگ یکی از روندهاي مهم در زمینۀ اعطاي      
المللـی قراردادهـاي اعطـاي    ی از مـدیران اجرایـی انجمـن بـین    یک ـ. اند به یکی از صنایع صادراتی عمدة ایالات متحده تبدیل شده  اي فزاینده شکل

 پروانه در حال توسـعه  ةهاي آمریکایی صادرکنندتعداد شرکت. شوداعطاي نمایندگی در خارج از کشور به شکلی قوي انجام می     ”گوید،  نمایندگی می 
 واگذارندگان امتیاز در ایالات متحده براي افـزایش  ،اشباع بازار داخلی  به دلیل.“به خارج از مرزهاي ایالات متحده بوده و مداوماً در حال رشد هستند       

المللی پیدا کـرده   شرکت آمریکایی حضوري بین500در حال حاضر بیش از . المللی هستندحال حرکت به سمت بازاراهاي بین   در  خود فروش و سود  
 اینگونـه گـزارش   قراردادهاي واگذاري امتیازالمللی انجمن بین.  هستند مرزهاز  هاي خود به خارج ا     فعالیت ۀ توسع درصددو خریداران امتیاز داخلی نیز      

 در خـارج از ایـالات متحـده    ،) آمریکایت مرکزبا ( گذشته، تقریباً نیمی از تمام واحدهاي ایجاد شده توسط گیرندگان پروانه           ۀکند که در خلال ده    می
در حال حاضـر، شـرکت مـذکور داراي    .  کشور داراي رستوران بود28 در دونالد، مک1980سال به عنوان مثال، در     . اندمبادرت به افتتاح شعبه نموده    

 صادرکنندگان مجوز ایالات متحده است کـه پـس از آن، مکزیـک، ژاپـن و اروپـا قـرار        ۀکانادا بازار اولی  .  کشور است  119 شعبه در    10,000بیش از   
درآمـد شخـصی در   (دارنـد  برخورشباهت زیادي با بازار ایالات متحـده  از دگان امتیاز دارند چرا که این بازارها بیشترین جذابیت را براي واگذارن      . دارند

  ). شهرنشینیۀ رشد و توسع در حالِحال افزایش، تقاضاي بالا براي کالاهاي مصرفی، اقتصاد خدماتیِ
 بازارهـاي  بـه اگذارندگان امتیاز با ورود و ، نداشته باشداگر چه شکل فعالیت بازرگانی کلی یک شرکت ممکن است تغییر چندانی در بازارهاي خارجی          

 ایـن  اي باشـد کـه   بـه گونـه   بعضی از جزئیات مربوط به افتتاح شعبات محلی باید  . است انطباق با شرایط  در   موفقیت    رمز آموزند که  می ، آنها خارجی
 کـشورها غالبـاً بایـد    بعـضی هـاي فـست فـود در    رستوران، م محلی مردۀ ذائقارضايبه عنوان مثال، براي    .  در آن وجود داشته باشد     قابلیت انطباق   
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پنیرهاي پیچیده شده در کتلـت گوشـت   ( برگر، کاتسو برگر     س تریاکی برگر، رای   ،دونالددر ژاپن، شعبات مک   . اصلاحاتی را در منوي خود انجام دهند      
 شامل یـک برگـر   دونالددر فیلیپین، منوي مک. دهندخود ارائه میرا علاوه بر غذاهاي سنتی آمریکایی ) خوك که پر از کاتسو و کلم خرد شده است        

 ـاي ندارت که ساکنین به سالاد کلم علاقهآموخ به سرعت KFCدر چین، .  فیلیپینی، اسپاگتی و جو با برنج است    بکتند به س   ا از منـو  آنـر د و لـذا  ن
  .  افزودحذف کرده و غذاهاي محلی مثل هویج خرد شده، قارچ و جوانۀ بامبو را بدان

در حال حاضـر،  . هایی در آنجا هستنداي از واگذارندگان امتیاز در حال افتتاح مکان، تعداد فزایندهه بازارهاي سرمای   توسعۀ  اقتصاد چین و   با تداوم رشد  
د بـراي هـر زنجیـره    واح ـ 43کنند که به طور متوسـط   شعبه را در چین اداره می82,000 بیش از ، سیستم واگذاري نمایندگی فروش   1,900بیش از   

اي هـاي زنجیـره  رسـتوران در ایـن کـشور،   ).  واحدي به ازاي هر زنجیره در ایالات متحـده اسـت     540که هنوز هم بسیار کمتر از میانگین        (شود  می
Subway     و  دونالـد پـس از مـک   ترین نرخ رشد در ایـالات متحـده هـستند    اي با سریع  هاي زنجیره  که سومین دسته از رستورانKFC غول  مـش

طعمـی بهتـر از   ”بـه معنـی   ) زبـان چینـی  (که در زبان منـدرین  (شود  شناخته میSai Bei Wei در  چین به نام که Subway. فعالیت هستند
هنگامی که شـرکت مـذکور اولـین شـعبۀ     .  است پی بردهالمللیبینرقابتی بازارهاي در  اهمیت صبر در ایجاد یک نمایندگی      به ،)است“ دیگران دارد 

 ـ   . داد را نشان مـی چکردند که نحوة سفارش ساندوی   می تهیه را   تابلوهاییرا در چین افتتاح نمود، مدیران باید        خود   ن نگـران  فـروش سـالاد مـاهی تُ
.  که اصـلاً ایـن سـالاد از مـاهی درسـت شـده باشـد       نداد نداشتقکننده بود چرا که ساکنین آن مناطق، که عادت کرده بودند کل ماهی را ببینند، اعت 

هاي خود را به صورت عمودي نگه داشته، کاغـذ لفـاف آنـرا    چ بسیاري از آنها ساندوی،ها تمایلی به لمس غذاي خود ندارند       چینی چونلاوه بر این،    ع
  !خورندبه تدریج جدا کرده و محتواي آنرا همانند یک موز، می

در حال علاقمند شدن به سیستم واگذاري امتیاز هستند تـا بـه آنهـا کمـک     اند کشورهایی که اخیراً درهاي خود را به روي سیستم بازار آزاد باز کرده  
-بعضی از کشورهاي اروپاي شرقی شامل مجارستان، لهستان و یوگسلاوي، در حـال جـذب شـرکت   . کند تا به سمت یک اقتصاد بازار حرکت کنند      

 با رستوران بـزرگ  دونالدشرکت مک. ایندگی تبدیل شده استحتی روسیه نیز به بستر مساعدي براي دریافت نم      .  نمایندگی هستند  ةهاي صادرکنند 
  دردونالـد رغم اینکه این شـعبه یکـی از بزرگتـرین شـعبات مـک     علی.  رکوردي را در این زمینه بر جاي گذاشته است) صندلی700با  (خود درمسکو   

 کـه  دونالـد نوعی مـک (مک خرید بیگبراي پوشکین یم که در میدان شلوغ باش روسی ۀصفی از مشتریان گرسنناظر جهان است، عجیب نیست که      
فقـدان  . هـا در ایـن کـشورها نیازمنـد صـبر اسـت      با این وجود، تأسیس نمایندگی. نداصف ایستاده در )تر است بزرگ دونالداز سایر همبرگرهاي مک   

بـسیاري از واگذارنـدگان امتیـاز مـشکلات     . آیـد مـی بدست سرمایه، ساختارهاي زیربنایی قدیمی و کمبود ارز قوي بدان معناست که سود به تدریج            
  . اند قراردادهاي واگذاري امتیاز در بازارهاي خارجی را درك کرده و به آرامی کار خود را آغاز کردهۀمربوط به توسع

  
  

  کنندمیچین تصاحب  واگذراندگان امتیاز قلمروهاي جدیدي را در                                                                                       شما نیز مشاور باشید
هاي بسیار مهم اقتصاد ایـالات متحـده و اقتـصاد جهـانی     قراردادهاي واگذاري امتیاز یکی از بخش،  سال قبل 125 در در ایالات متحده     فعالیت آغاز   ۀاز لحظ 

  والمللـی هاي خـود بـه بازارهـاي بـین    ند، شروع به صدور نمایندگیدان میبعید نرخ رشد قابل توجه بازارهاي داخلی را        تداوم ، واگذارندگان امتیاز  چون. اندبوده
در حقیقت، قراردادهاي واگذاري امتیاز بیشترین تناسب را با اقتصادهاي در حال توسعه دارند چرا که به مردمی که تجربـۀ  . نداهکشورهاي در حال توسعه نمود    

دارا بـودن   نفـر و  یارد میل3/1 رچین، با جمعیتی بالغ ب. دندهی و منابع مالی محدود دارند امکان مشارکت در یک کسب و کار جا افتاده و با سابقه را می                بازرگان
  2010 تـا سـال   شـود  میبینیچون پیش. هدف تبدیل شده است  یک  کنندگان بالقوه در جهان، براي بسیاري از واگذارندگان امتیاز به           ترین بازار مصرف  بزرگ

  .کنند تلقی می21 قرن یترین بازار مصرف چین را به عنوان بزرگاسانکارشن درصد رشد کند، بسیاري از ده تا هشتفروشی چین با نرخ ثابت بخش خرده
کنند چرا کـه  بینی میانی را براي آن پیش آینده درخش،هاي فست فود رستورانزقراردادهاي واگذاري امتیاز در چین نسبتاً جدید است ولی صادرکنندگان مجو   

 تأسیس نمـود ولـی بـه جـاي     1987 خود را در سال ۀ اولین شعبKFC. کندصنعت فست فود در مراحل طفولیت خود بوده و با سرعت بسیار زیادي رشد می        
.  تأسـیس شـد  1993آن در سال  در شهر ژيKFCمایندگی اولین ن.  داشتودخ مالکیت هایی را تحتاینکه یک واگذارندة واقعی امتیاز باشد، عمدتاً فروشگاه 

دیویـد  .  پیتـزا هـات در چـین دارد   120 و KFC رستوران 1200، پیتزا هات و سایر صادرکنندگان مجوز، بیش از KFC، مالک Yum! Brandsشرکت 
 ایالات متحده در چین بـراي مـا   ةباً به انداز تقریKFC.  در چین هستیمیک ةما مارك تجاري شمار”گوید،  میYum! Brandsنواك، مدیرعامل شرکت 

  .“کندسازي میپول
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گذاري مـشترك بـا یـک شـرکت چینـی      یجینگ به عنوان بخشی از یک سرمایهبِدر  زمانی وارد چین شد که فروشگاهی را       1992 در سال    دونالد مک تشرک
نگ سان، یـک  م.  مکان در سراسر چین توسعه دهد600ي خود را به بیش از ها توانست فعالیتدونالد این شریک محلی، مک ه کمک ب. اندازي نمود محلی راه 

، در سـال  کـرد  تحصیل میکانادا يلگَر خود در دانشگاه کMBAَ مدرك و در عین حال براي دریافت گرفته دونالد وقت در مکپارهشهروند چینی که کاري   
منـگ سـان   .  مایلی جنوب شـرقی بیجینـگ تأسـیس نمـود    هفتادلیون نفر جمعیت در حدود      می ده شهري با    ،ینج را در تیان   دونالد مک نمایندگی اولین   2004

او . دمواندازي ن و فروشگاه خود را راههگذاري کرددر این زمینه سرمایه بود را   و به عنوان مشاور مالی    اماحصل کار   که  )  میلیون یوآن  سهحدود  ( دلار   360,000
  .“آیدطلب به حساب می این یک آغاز بسیار خوب براي یک کارآفرین جاه، مننظربه ”گوید،  رستوران پر مشتري خود میدربارة

-هاي خود در چین را به آهستگی دنبال مـی  عملیات اعطاي نمایندگیدونالدمکو  Yum! Brands ،کنندگان موفق پروانۀ فعالیتصادرهمانند بسیاري از 
 مها در چـین نمـود   نمایندگیۀ شروع به توسع1995هنگامی که در سال ” ،گوید می،Subway شرکت   المللی بین ۀ، یکی از مدیران توسع    تجین برایان . کنند

 صـادرکنندگان  .“ وجـود دارد ‘نـگ جیام’در حال حاضر، یک واژة چینی معادل به نـام     .  نبود ‘اعطاي نمایندگی فروش  ’اي در زبان چینی معادل واژة       هیچ واژه 
هـاي   کـه نماینـدگی  ندستههاي مختلف بازارهایی  هاي بازرگانی در بخش   د کسب دانش دربارة ظرایف انجام فعالیت      مجوز نمایندگی در ایالات متحده درصد     

بسیاري از واگذارندگان امتیاز مستقر در . لی کلید موفقیت عملیات آنها در چین استحدانند که آگاهی کامل از بازارهاي مآنها می. نداهقدیمی آنها را توسعه داد    
  .کنندچین دریافت می  افراد علاقمند به افتتاح نمایندگی در سويهاي متعددي را ازگویند که درخواستتحده میایالات م

آیـد و انتخـاب   یافتن فرد مناسب براي اعطاي نمایندگی اولین اولویت به حـساب مـی  .  تأسیس نمایندگی در چین تفاوتی با ایالات متحده ندارد        ابعادبعضی از   
هاي مختلـف  خواهند که دست کم یکسال در پست از متقاضیان بالقوه میدونالد و مک KFCبه عنوان مثال،    .  به همین میزان اهمیت دارد     بهترین مکان نیز  

 ونموده  متقاضیان چینی دریافت مجوز را به یکی از شعبات هنگ کنگ و دانشگاه معروف همبرگر آن اعزام            ،دونالدمک. هاي موجود فعالیت کنند   در رستوران 
 ـ مجهـز هـاي دانـشجویان در کـلاس  .  بازرگـانی اسـت  ة یک دانـشکد ننددانشگاه همبرگر هما. آموزندهاي ادارة شعبات موفق را می دانشجویان تمام جنبه    ه ب

شامل یـک رسـتوران    بازرگانی، این دانشگاه ۀبا این وجود، بر خلاف یک مدرس. دهندهاي مجزا انجام می نشسته و مطالعات موردي را در گروه روزتکنولوژي  
مدرسان نیز بر آموزش خریداران بالقوة امتیاز تمرکز دارند و آنها را به تفکر خلاقانـه و  . گیرندهاي عملی را در آن فرا می   آزمایشی است که دانشجویان آموزش    

هـاي چینـی   هـا و شـرکت  هیچگاه آنرا در دانشگاههایی است که  اینها مهارت.خنده و خوش برخورد باشند    آموزند که خوش   ترغیب کرده و به آنها می      یتحلیل
 و اعتقـاد  بـوده ها نیازمند گذر زمان گذاريدانند که براي به بار نشستن سرمایه که در چین مشغول فعالیت هستند می        آمریکایی واگذارندگان امتیاز . آموزندنمی

تـر  اي درخـشان در حال بذرپاشی براي آینـده  ما”گوید،  در چین می!Yumهاي نسام سو، رئیس رستورا.  را دارد کشیدن این کار ارزش انتظار    ةدارند که بازد  
  .“هستیم

  
  . کنیدبیانشوند را  با آن مواجه می، هنگام ورود به بازارهاي نوظهوري مثل چین،هایی که صادرکنندگان مجوزها و چالش فرصت-1
 که درصدد تأسیس شعبات ، پیشنهاد استفاده کنید که به واگذارندگان امتیازات جدیدپنجم از دست کمتشکل  از اینترنت به عنوان منبعی براي تهیه لیستی -2

  .کندمی کمک ،خود در چین هستند
  
  مدرن  وهاي کوچکمکان: 6-6-4

بتواننـد شـعبات    از آن طریـق  تـا نـد  ابرآمـده هـاي غیرسـنتی   هاي باکلاس، واگذارندگان امتیاز در جستجوي مکانهاي ایجاد مکان  هزینه با افزایش 
 یـا خـدمات   هـا  کالا، مشتریانمکاناین است که صرفنظر از    در   اصلی   ةبر اساس اصل بازاریابی تقاطعی، اید     . تري را تأسیس کنند   تر و ارزان  کوچک

واگذارنـدگان  . خوردارنـد اند از محبوبیـت زیـادي بر  هاي دیگر قرار گرفتههایی که در داخل مکانمکان.  قرار گیرد آنانشعبۀ مذکور مستقیماً در مسیر      
. کننـد انـدازي مـی  ها راهها و باغ وحشها، فرودگاههاي ورزشی، بیمارستانها، مکانها، کافه تریاهاي دبیرستان شعبات کوچکی را در دانشکده     ،امتیاز

هاي بازي بولینـگ داشـته   ا و سالنههاي رفاهی، سوپرمارکت در حال حاضر شعباتی در داخل فروشگاهزر سن لوئی د Eightیک پیتزافروشی به نام     
اند که شـعبات کـوچکتري کـه در ایـن     بسیاري از خریداران امتیاز متوجه شده     . ست ا ها ویدئو کلوپ  جوارهاي خود در    و درصدد افتتاح سایر فروشگاه    

  !ند، دارراي بسیار کمت ولی با هزینهتر، فروش شعبات بزرگمیزاناند تقریباً همان هاي غیرسنتی قرار گرفتهمکان
  

  شرکت یکسیماي 
  دانکین دونات 

که میزان ترافیک عابرین نمودههاي کوچک غیرسنتی  فروشگاه دانکین دونات در بوستون، اخیراً شروع به انتقال شعبات خود به مکان        35سیگل، مالک    ستیوا 
 تجاري مملو از کارمنـدان  ۀ یک ناحیبه دلیل استقرار درمساحت دارد ولی  فوت مربع 64 تنها فروشگاههاي اویکی از سودآورترین  . ت بسیار بالاس  هاپیاده در آن  
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هاي این غول کرده تا شعباتی را در داخل بعضی از فروشگاهمنعقد مارت -اي با والنامهدانکین دونات توافق.  فروش بسیار بالایی برخوردار است  حجماداري از   
  . بزرگ تأسیس کند

هـا در بـازار داخلـی    اند یکی از نکات کلیدي براي رشد مداوم نماینـدگی  قرار گرفتهآنها ینزدیکدر  تأکید نموده و انآسایش مشتریهایی که بر  مکان
  .هستند

  
  امتیاز نمایندگی فروش تبدیلی: 6-6-5

شوند تـا از  دگی تبدیل می مالکان مؤسسات بازرگانی مستقل به شعبات نماین، که در آن رو به افزایش است اخیر به سمت نمایندگی تبدیلی    هايروند
 از ، درصـد واگذارنـدگان امتیـاز در آمریکـاي شـمالی     42گونه گزارش شـده اسـت کـه     در یکی از مطالعات این    . یاي شناسایی نام برخوردار شوند    زام

سریع بـه بـازار جدیـد و اسـتفاده از     ، واگذارندة امتیاز امکان ورود یدر نمایندگی تبدیل. اندواگذاري تبدیلی به عنوان یک استراتژي رشد استفاده کرده      
براي کارآفرینـانی کـه   . کنندی را تجربه میقابل توجهخریداران امتیاز نیز از شهرت بیشتر برخوردار شده و غالباً افزایش فروش      . افراد باتجربه را دارد   

 درصدي یـا بیـشتر را   20نیست که افزایش فروش    کنند، غیرعادي   هاي فروش تبدیل می   هاي مستقل به نمایندگی   هاي خود را از فروشگاه    فروشگاه
ترین تلاش انجـام شـده در   جدي. دهدشود این قابلیت را به آنها می اي که در اثر این نمایندگی نصیب آنها می        چرا که نام شناخته شده     ،تجربه کنند 

  . بوده است که یک شرکت فروش اموال غیرمنقول استCentury 21این زمینه مربوط به شرکت 
  
  قرارداد واگذاري امتیاز ویژه: 6-6-6

دهـد تـا بتوانـد سـایر      خاص میۀبه خریدار امتیاز حق ایجاد یک سازمان نیمه مستقل را در یک ناحی ) شعبات نمایندگی (قرارداد واگذاري امتیاز ویژه     
 شـعبات فرعـی را در   ۀ حـق توسـع  ،امتیاز ویـژه  د واگذاريیک قراردا. ها را به کار گرفته، امتیاز خود را به آنها فروخته و از آنها حمایت کند           نمایندگی
. شـود  واگذارنـدة امتیـاز مـی   تـصاعدي ها منجر به رشد    دریافت شعبات نمایندگی  . کند جغرافیایی گسترده یا حتی کل کشور خریداري می        ۀیک ناحی 

هـاي  کنند چرا کـه ایـن نماینـدگی   المللی استفاده می ارهاي بین  در باز  اتشعبسریع و کارآمد    بسیاري از واگذارندگان امتیاز از این فرآیند براي افتتاح          
 ة قــرارداد واگــذاري ویــژی از نماینــدگیهاي دارايبــه عنــوان مثــال، یکــ. ویـژه از قــوانین و ظرایــف محلــی فــروش در بازارهــاي داخلــی آگاهنــد 

ت، شرکت مذکور امتیـاز  ی موفقا توجه به اینب.  فروشگاه را در چین و هنگ کنگ افتتاح کرده است      21، یک شرکت فروشنده دوغ،      TCBYشرکت
  .  واگذار کرده استاین نمایندگیبه را  این محصول در هند ۀ توسعةویژ
  
  )هاي تجاري گوناگونا ماركییا قراردادهاي واگذاري ترکیبی (هاي مکمل سیستم: 6-6-7

نـد  اه انجام داديرده و این کار را با اتحاد با سایر واگذارندگان امتیاز براي دسترسی به مشتریان پیدا ک    يهاي جدید واگذارندگان امتیاز روش  بعضی از   
 یا چند مجوز مجزا زیـر یـک   دو از نموده وها از شعبات مکمل استفاده اي از شرکتتعداد فزاینده. که در حال فروش کالاها یا خدمات مکمل هستند  

  نیـز  مذکور با یکدیگر همخوانی داشـته و بـراي مـشتریان   ة ایددوکارایی را دارد که  زمانی بهترین “یابیدوست”این سیستم   . کنندسقف استفاده می  
 Taco Bell ،KFC ،Pizza Hut ،A&Wهایی مثـل   که شامل نمایندگیYum! Brandsمثال، شرکت به عنوان . شنداجذابیت داشته ب

- درصد از رسـتوران 15حدود . یت خود را اثبات کرده است موفقاخیراً است، در حال ایجاد صدها شعبۀ ترکیبی است که Long John Silverو 
. کننـد  یا چند مارك تجاري در یک مکان واحـد اسـتفاده مـی   دو مشغول فعالیت بوده و از گوناگونهاي تجاري   هاي این شرکت با ترکیبی از مارك      

یـک   دو مارك تجـاري را شـش برابـر بیـشتر از      یک مجموعه با،ما دریافتیم که مشتریان”گوید،  می”Yum! Brandsدیوید نواك، مدیرعامل 
  .“پسندندمارك تجاري می

توانند چندین برابر بیش از شعبات منفرد و مـستقل رشـد کـرده و افـزایش     ریزي مناسبی برخوردار باشند می هاي مکمل، اگر از برنامه    شعبات سیستم 
 Blimpie Subsنمایندگی فـروش  با افزودن  متوجه شد که Baskin Robbinsیکی از دارندگان امتیاز شرکت . فروش و سود داشته باشند

and Saladsیکی دیگـر از دارنـدگان امتیـاز کـه شـرکت      . ه است درصد افزایش یافت25به میزان  فروش ، به مجموعۀ خودShell Oil)   پمـپ
گویـد کـه    کـرده اسـت مـی   مـع جرا زیر یک سقف در کلمبوس ) دوغ منجمد (TCBYو ) چ فروشیساندوی (Charley's Steakery، )بنزین
  . نداههاي مجزا مشغول فعالیت بود درصد بیش از موقعی است که این شعبات در مکانده ،فروش
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  شتهگذا شغله و موج جمعیت پا به سن دوهاي رسانی به زوجخدمت: 6-6-8

نـسل   (60 و 50 ۀ جمعیـت ده ـ مـوج  افراد متعلق بـه  بین ند که این امر خصوصاًاه شغله به امري عادي تبدیل شددوهاي توجه داشته باشید که زوج 
مـشتریان مایـل   .  در حال افزایش است،آوردجویی در زمان را به ارمغان می       که راحتی و صرفه    ،رواج دارد و تقاضا براي قراردادهاي واگذاري      ) پرزایی

 این خـدمات بـه   ۀ آماده ارائ، و مجوزها و قراردادهاي واگذاريجویی نموده آنها صرفهانرژي و وقتبه پرداخت بهاي کالاها و خدماتی هستند که در          
 ـها و سایر وسایل مـورد نیـاز    و محل کار مدیران مرد پرمشغله رفته و لباسمنازلتوانند به افراد میجوار  در مستقري  نمایندگیها. آنها هستند   از ،انآن

 شـامل  کننـد ی را تجربـه مـی   رشـد سـریع  نمایندگیها در آنهـا هایی که سایر حوزه. لباس و کروات گرفته تا کت و شلوار متناسب تن آنها را بفروشند  
مثـل  (هـاي اوقـات فراغـت    ، فعالیـت )خصوصاً آمـوزش کـامپیوتر و امـور بازرگـانی       (زل، آموزش مستمر    ا، خدمات نظافت من    درب منزل  تحویل غذا 

  . است و خدمات بهداشتیخانگیکسب و کارهاي  شامل  محصولات و خدماتی و)هاي مسافرتیهاي آبگرم و فعالیتها، حوضچهسرگرمی
  
  گیرينتیجه: 6-7

هاي کلیدي کسب و کارهاي کوچک تبـدیل شـده   قراردادهاي واگذاري امتیاز قابلیت خود در اقتصاد ایالات متحده را ثابت کرده و به یکی از بخش             
 ،صنعت واگـذاري امتیـاز  . دهد را به بسیاري از کارآفرینان بالقوه می  لاا شانس موفقیت ب    با است چرا که فرصت مالکیت و ادارة یک مؤسسۀ بازرگانی         

گویـد،  المللـی قراردادهـاي واگـذاري امتیـاز مـی     ن دیبولت، رئیس انجمن بـین اد.  هنوز جاي زیادي براي رشد دارد     خود رغم نرخ رشد تأثیرگذار   علی
  .“بالایی برخوردار است رشد از پتانسیلو  اولیۀ رشد خود بوده در مراحلقراردادهاي واگذاري امتیاز در بهترین حالت ممکن، هنوز ”
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  خلاصۀ فصل بر حسب اهداف یادگیري: 6-8
  ؟ را توصیف کنیدخالصع قراردادهاي واگذاري امتیاز شامل نام تجاري، توزیع محصول یا قراردادهاي انوا -1

 فـرد منحـصربه واگذارنـدة امتیـاز بـدون توزیـع      از  اري توسط خریدار امتیاز     قراردادهاي واگذاري نام تجاري مستلزم خرید حق نمایندگی یک نام تج          
قرارداد واگذاري توزیع محصولات مستلزم دریافت مجوز توسط خریدار امتیاز براي فروش کالاها و خدمات تحت نـام تجـاري          . محصولات آن است  

 یـک فعالیـت بازرگـانی کامـل     استفاده از نیز مستلزم خالصهاي واگذاري قرارداد. شبکه توزیع انتخابی و محدود استیک  واگذارندة امتیاز از طریق     
  .توسط خریدار امتیاز است

  معایب خرید یک قرارداد واگذاري را شرح دهید؟) ب(مزایا ). الف (-2
تاندارد کالاهـا و خـدمات،   آموزش و حمایت مدیریت، جذابیت نـام تجـاري، کیفیـت اس ـ   : کنند مزایاي متعددي را ارائه می  امتیاز قراردادهاي واگذاري 

 و شـانس  از قلمروهاي بازرگانی اثبات شده، قدرت خرید متمرکز، محافظت       هاي مالی، محصولات و فعالیت    هاي تبلیغات درسطح ملی، کمک    برنامه
  .موفقیت بالاتر

هـاي  امـل بـه عملیـات اسـتاندارد، محـدودیت      مبلغ امتیاز و اشتراك در سود، تعهـد ک   :برندقراردادهاي واگذاري امتیاز از نقاط ضعف خاصی رنج می        
  . بخش، اشباع بازار و آزادي کمترهاي آموزشی غیر رضایت برنامه،مربوط به خرید، خطوط محدود محصول

   را شرح دهید؟امتیاز قوانین مربوط به خرید -3
 کنـد تـا   مـی مـام واگذارنـدگان امتیـاز را ملـزم     قانون قانونمند کردن تجارت را تصویب کرده که ت    1979در سال   ) FTC(کمیسیون تجارت فدرال    

قـانون  . را افـشاء کننـد  پرداخـت پـول     روز قبل از امضاي قـرارداد یـا  دهدر اولین جلسۀ فردي یا دست کم  را   دربارة عملیات خود     تفصیلیاطلاعات  
FTC     قالب یـک   زمینه در 23 اطلاعات در ۀرا ملزم به ارائ واگذارندگان امتیاز  ،قانون قانونمند کردن تجارت   . شود شامل تمام واگذارندگان امتیاز می

 به خریـداران بـالقوة   UFOC ۀند که واگذارندگان امتیاز را ملزم به ارائاه ایالت قوانین خاص خود را در این زمینه تصویب کرد        17. کنداظهارنامه می 
  .کندامتیاز می

  .ید دربارة شیوه صحیح خرید یک قرارداد واگذاري امتیاز بحث کن-4
 ؛ دربـارة بـازار تحقیـق کنیـد    ؛خودتان را ارزیابی کنیـد : کند تا انتخاب صحیحی را در زمینۀ این قراردادها داشته باشید    هاي زیر به شما کمک می     گام

ا خریـداران فعلـی    ب؛ واگذارندة امتیاز را دریافت کنید UFOC یک کپی از     ؛هاي مختلف دربارة قراردادهاي واگذاري امتیاز را مدنظر قرار دهید         گزینه
  .  سؤالات سختی را از واگذارندگان امتیاز بپرسید و در نهایت تصمیم خود را بگیرید؛امتیاز صحبت کنید

  گذارند را بیان کنید؟اي که بر فرآیند واگذاري امتیاز تأثیر می روندهاي عمده-5
تـر  هـاي کوچـک  المللی در زمینۀ این قراردادها، مکانهاي بیناز، فرصت درحال تغییر خریداران امتیۀاین فرآیند شامل وجه    موثر بر    روندهاي کلیدي 

قراردادهـاي  (هـاي مکمـل   ، قراردادهـاي واگـذاري ویـژه و سیـستم      ايچند شـعبه  تر، قراردادهاي واگذاري تبدیلی، قراردادهاي واگذاري       و غیرسنتی 
  . است) واگذاري ترکیبی
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  سؤالاتی براي بحث: 6-9
   امتیاز چیست؟ قرارداد واگذاري-1
  . سه نوع از قراردادهاي واگذاري امتیاز را توصیف کرده و یک نمونه از هر یک را بیان کنید-2
  .هاي قرارداد واگذاري امتیاز براي خریدار امتیاز بحث کنید دربارة مزایا و محدودیت-3
   امتیازي رضایت ندارد؟ۀنام چرا یک کارآفرین مستقل از یک توافق-4
  ؟اعتبار چیستبیاي یک واگذارندة امتیاز ه نشانه-5
  هایی را باید بردارند؟گذاري چه گام خریداران بالقوة امتیاز قبل ازسرمایه-6
  د؟نآور عمل می به خریداران بالقوة امتیازاز یمحافظتچه  چیست؟ این قوانین FTCرد قوانین تجاري ب کار-7
  متیاز را بیان کنید؟ روندهاي فعلی در زمینۀ قراردادهاي واگذاري ا-8
، شـما  دادهواگذارندة امتیاز را در اختیار شما قـرار  تجربۀ مفید است که از این لحاظ   قراردادهاي واگذاري امتیاز     ”،گوید یکی از خریداران امتیاز می     -9

 مؤسـسه  به چیزهایی که شما با خـود بـه   این امر. کند موفقیت شما را تضمین نمی     د ولی لزوماً  کن می به عنوان راهنماي شما عمل     و   دادهرا پرورش   
آیا بـا ایـن جملـه    . “دارددر موفقیت شما  امتیاز نقش زیادي  مناسب و تعهد شما در یافتن واگذارندة      آمادگی و میزان    شته بستگی دا  ایدبازرگانی آورده 

  .موافقید؟ شرح دهید
  اي دارید؟وصیه براي فردي کاملاً خلاق و نوآور که درصدد خرید یک امتیاز است چه ت-10
 



    
  خرید یک کسب وکار موجود : 7فصل 

  
  

  .رودآید ولی با یک اقدام غلط به یکباره از دست میسرقفلی، همانند یک نام خوب، با تلاش زیاد به دست می
  رد جفريلُ              

  
  .تر از بکارگیري آن نیستتر از یادگیري از طریق تجربه و سختهیچ چیزي ساده

  زلینگجاش بی            
  
  
  
  

  اهداف یادگیري فصل
  : در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا

  .معایب خرید یک کسب و کار موجود را درك کنید: مزایا و ب:  الف-1
  .  صحیح خرید یک مؤسسه بازرگانی را بیان کنیدةهاي مربوط به شیو گام-2
  . فرآیند ارزیابی یک کسب و کار موجود را شرح دهید-3
  . کنیدبیان بازرگانی را ۀهاي گوناگون تعیین ارزش یک مؤسسنیک تک-4
  .فروشنده در فرآیند خرید و ساختار معامله را درك کنیدهاي دیدگاه -5
  . کرده و عوامل مؤثر بر آن را شناسایی کنیدرا درك  فرآیند مذاکره – 6
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 :تري بـراي مالکیـت مؤسـسۀ بازرگـانی هـستند     ، به دنبال شیوة مستقیمامتیاز کارهاي خود یا خرید      اندازي کسب و   به جاي راه   ،بعضی از کارآفرینان  
 تمـام . دشـون  مؤسسۀ بازرگانی خرید و فروش مـی 500,000سال، بیش از  در حقیقت، به طور میانگین در هر     .  یکی از کسب و کارهاي موجود      خرید

ارزیـابی   که مستلزم تجزیه و تحلیـل و  ،فرآیند موشکافی دقیق . ی یک درخواست خرید چنین نیست      ولی فرآیند ارزیاب   ندفردمنحصربهها  این موقعیت 
اندازي یک مؤسـسۀ بازرگـانی زمـان کمتـري  را     ۀ یک طرح کسب و کار جامع براي راه    تهی در مقایسه با     ،خرید کسب و کارهاي موجود است     شیوة  

حذف یا عبـور از  . کندهاي مثبت و منفی کسب و کارهاي موجود را آشکار می جام شود، جنبه   اگر به درستی ان    ،فرآیند موشکافی دقیق  . کندطلب نمی 
 ممکـن اسـت داراي   ،دنرس ـ که ظاهراً خوب به نظر مـی ،از مؤسسات بازرگانی  بعضی  شود چرا که     محسوب می  یفرآیند موشکافی دقیق اشتباه بزرگ    

گانی براي کشف شرایط و ارزش واقعی آنها نیازمند زمان، تعهد و موشـکافی دقیـق         بررسی مؤسسات بازر  . دننواقصی جدي در هستۀ اصلی خود باش      
. حـذر دارد  تواند کارآفرین را از خرید آن دسته از مؤسسات بازرگانی که محکوم به فنا هستند بـر   است که می   مندت ارزش جهین  از ا  این فرآیند    .است

هـاي خریـد مؤسـسات    هنگام بررسی درخواست. “هیچگاه در معامله عجله نکنید” است، هنگام بررسی خرید یک مؤسسۀ بازرگانی، اولین قاعده این  
خریداران بالقوه باید اطمینان حاصـل کننـد کـه پاسـخ     . شودهمیشه منجر به پیامدهاي ناگوار و پرهزینه میتقریباً هاي میانبر بازرگانی، استفاده از راه 

  :اندسؤالات اساسی زیر را یافته
  شما درصدد فعالیت در آن هستید وجود دارد؟ که ياحوزهسبی از مؤسسۀ بازرگانی در  آیا نوع منا•
   تجربه تا چه حد نقش دارد؟، موفقیت در این حوزة خاصبراياي دارید؟ چه تجربه صنعت در این حوزة خاصشما  •
   پتانسیل موفقیت شرکت تا چه حد است؟•
   ظهور برسند؟ۀبه منص هاي مؤسسۀ بازرگانی تا تمام پتانسیلیداعمال کن باید  با چه گستردگی چه تغییراتی را•
  ؟پذیردآنرا می فروشنده  آیا وچیست  منطقی قیمت و روش پرداخت•
  ؟کندایجاد می کافی ۀ و نرخ بازگشت سرمایمعامله آیا شرکت مذکور پول نقد کافی براي پرداخت بهاي •
   را از صفر شروع کنید؟کسب و کار خودنیست  موجود، بهتر شرکتهاي آیا به جاي خرید یکی از •
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  وجودخرید یک کسب و کار م: 7-1
  مزایاي خرید یک کسب و کار موجود: 7-1-1

 یکـی از مطالعـات    در.هاي زیادي را در نظر بگیرندآیند باید فرصت آینده، کارآفرینانی که درصدد خرید کسب و کارهاي موجود بر می     ۀ ده خلالدر  
ل دهـۀ آینـده     خلا درصد مالکان مؤسسات موجود در        پنجاه ده است که  ش بیان PricewaterhouseCoopers توسط شرکت    اخیر انجام شده  

  .مند شوندتوانند از مزایاي زیر بهرهکنند میکسانی که مبادرت به خرید کسب و کارهاي موجود می. کارهاي خود هستند درصدد فروش کسب و
  

 مناسـب خرید مؤسسات بازرگانی در حال رشد با قیمـت       : دند به موفقیت خود ادامه ده     نتوانی م  فعلی همچنان   موفق هايکسب و کار  
کننـدگان داشـته و    مشتریان برخوردار بوده، روابط مستحکمی با عرضـه    ی از تیم مدیریتی قبلی از پایۀ ثابت     . شودمنجر به افزایش احتمال موفقیت می     

هنگامی کـه کـارآفرین در حـال    و د نرسبه شما به ارث میآن نیز  مشتریان شرکت، خرید یک با. اردیک سیستم کسب و کار جا افتاده را در اختیار د 
 براي کـسب اطلاعـات   ی زمان، صرفقبل از اعمال تغییرات .شودمی جلو  سمتکارآفرین بهاین امر سبب هدایت است،   موفقیتکسبمطالعۀ نحوة  

 انجام اصلاحاتی باشد که منجـر بـه    درصددمالک جدید باید. مذکور خواهد شدوفقیت تغییرات  منجر به افزایش احتمال م    ، و مشتریان  شرکتدربارة  
اي ، حفظ تعادل بین مشتریان قدیمی و جدید کـار چنـدان سـاده   حالبا این  .  شود جذب مشتریان جدید و در عین حال، حفظ مشتریان فعلی شرکت          

  .نیست
  

 مکـان مؤسـسۀ بازرگـانی نقـشی     وقتی:  باشد را در اختیار داشتهن مکان بهتریدر حال حاضریک مؤسسۀ بازرگانی ممکن است      
کاري را خریداري کنیم که در حال حاضـر در   ، عاقلانه است کسب و)فروشی مصداق داردکه غالباً در زمینۀ خرده(حیاتی در موفقیت آن داشته باشد     

 در حقیقـت، مکـان  . ثمر باشدهمیت و امید به جذب مشتریان ممکن است بی دوم ا  ۀ مکانی در درج    شرکت در  افتتاح. مکان مناسبی قرار گرفته است    
 بـه جـز   ايمـذکور گزینـه   نباشد، کارآفرین  وجود نداشته ها سایر مکان  براياگر این مزیت    . اشدبترین دارایی کسب و کارهاي موجود        بزرگ تواندمی

 مبادرت به خریـد  ۀ خود به عنوان بخشی از طرح توسع  ،اي فست فود  زنجیرهي  فروشگاههااخیراً یکی از    . ندارد یکی از کسب و کارهاي موجود        خرید
  .  بوده استآن  شعباتهاي مناسب مکان دلیلبهها بلکه  پایۀ مشتریان و سایر داراییواسطۀبهتر نموده است که دلیل آن نه یک زنجیرة کوچک
اي هـستند کـه    کسب و کارهاي موجود داراي کارکنان باتجربه:انددهکنندگان داراي سابقه بوده و در کار خود جا افتا  کارکنان و عرضه  

 مالـک  مـدت، ایـن   در خلال ده ونمو فرآیند خود  به تداوم شرکت را قادرهکارکنان باتجرب. گذار به مالک جدید کمک کنند   فرآیند در طول توانند  می
 تـا بتواننـد  ند نگر بسیار ارزشمند میبه عنوان یک مزیت  موضوعاینبه ن جدید بسیاري از مالکا.  را بشناسد زیر و بم مؤسسۀ بازرگانی     تواندمیجدید  

در بسیاري از موارد، مالک قبلی ممکن است کارکنـان را بـه ایـن    . هایی را از کارکنان بگیرندها ایدههاي افزایش فروش یا کاهش هزینهدربارة روش 
 را بهتـر از   مربوطـه  کـار  قادرنـد تعداد کمی از افـراد . برداري نکرده باشد د کارکنان بهره  رَخ و هیچگاه از مزایاي موجود در        در کار درگیر نکرده   شیوه  

  . انجام دهندمتصدیان فعلی 
در .  با مؤسسۀ بازرگـانی هـستند  ی معاملاتسابقۀ  دارايکنندگان و منسجمی از عرضه  باتجربهعلاوه بر این، کسب و کارهاي موجود داراي مجموعۀ          

توانند به تأمین مواد اولیۀ مـورد نیـاز   میهمچنان   این فروشندگان    ،کنندگان است  بررسی کالاها و خدمات سایر عرضه      مشغولید  حالی که مالک جد   
باشند که مالکان جدید قادر بـه ادارة موفـق مؤسـسۀ    امر کنندگان ممکن است مایل به کسب اطمینان از این با این وجود، عرضه  . هند ادامه د  شرکت

  .دبازرگانی هستن
خرید و نصب تجهیزات جدید فشار بـسیار زیـادي بـر    : تجهیزات به صورت نصب شده وجود داشته و ظرفیت تولید مشخص است       

تواند شرایط کارخانه و تجهیزات و ظرفیت آنـرا قبـل از خریـد    در کسب و کارهاي موجود، خریدار بالقوه می. کندهاي نوپا وارد می   منابع مالی شرکت  
 مالک جدید ممکن است نیازمند انجـام اصـلاحاتی   ولیخطا ایجاد کرده باشد و بلی ممکن است عملیات تولید را از طریق آزمون        مالک ق . عین کند م

هـاي جـایگزینی   تـر از هزینـه  ی بسیار پـائین یهاتوانند امکانات و تجهیزات فیزیکی را با قیمتدر بسیاري موارد، کارآفرینان می   . براي بهبود آن باشد   
  . دناري کنآنها خرید
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  شرکت یکسیماي 
Cole-Kramer-Imports 

هاي  شکلاتکنندة و توزیع  کنندهشرکت واردیک (نمودند Cole-Kramer-Imports  ل مبادرت به خرید شرکتمسکات سیس و اچِید هنگامی که رِ
مالکان جدید به سرعت متوجه شـدندکه  . ده را نیز قرض کردند    دلار باقیمان  500,000گذاري کرده و    د را سرمایه  وپول خ دلار   100,000،  )یگرانقیمت سوئیس 

- انعقاد یک قرارداد رسـمی بـا عرضـه   ايهنگامی که چیس و سمل درصدد مذاکره بر. اندکنندگان کلیدي نداشتهمالکان قبلی هیچ قرارداد مکتوبی با عرضه     
توانایی خود براي ادارة موفق شرکت مذکور را اثبات باید کردند که مالکان جدید ابتدا  از این کار امتناع کرده و بر این موضوع پافشاري انهاکنندگان برآمدند،   

کننـدگان  عرضـه . فروشی بزرگ را نیز در این فرآینـد درگیـر کردنـد    و چندین خردههداد چیس و سمل خط محصول خود را به فراتر از شکلات توسعه  . نندک
شرکت منعقد نمودند که در نتیجـۀ ایـن   این با را ، قراردادهاي بلندمدتی ادر به ادارة شرکت مذکور هستند    قسوئیسی، که متقاعد شده بودند که مالکان جدید         

  .  میلیون دلار افزایش یافت40 دلار به بیش از 600,000 سال از هفتامر، فروش شرکت ظرف 
  

ها و حجم فـروش کـافی   اسی در کنترل هزینهمیزان مناسب موجودي نقشی اس: موجودي انبار وجود داشته و اعتبار تجاري برقرار است      
بـا ایـن   .  تقاضاي مشتریان برخوردار نخواهـد بـود  ي باشد، از کمیت و تنوع محصولات مورد نیاز براي ارضا         افی نداشته ی موجودي ک  شرکتاگر  . دارد

ها را افـزایش داده و سـودآوري خـود    زینه ه، زیادي را به صورت غیر ضروري قفل کردهۀ باشد، سرمایبیش از حد موجودي  داراي  ی  شرکتوجود، اگر   
علاوه بر این، مالکان قبلـی  . ردی بین این دو بخش وجود دانطقتعادل میک نقطۀ  اند که   مالکان مؤسسات بازرگانی موفق آموخته    . دهدرا کاهش می  

اي بـه دنبـال از دسـت    کنندههیچ عرضه . رسانندتوانند به مالک جدید سود ب     اند که می  روابط اعتباري تجاري مستحکمی با فروشندگانی برقرار کرده       
  .دادن یک مشتري خوب نیست

  
کننـد  کارآفرینانی که مبادرت به خرید کسب وکارهاي موجود مـی      : مالک مؤسسۀ بازرگانی جدید بلافاصله قادر به آغاز کار خود است          

کننـد درآمـد    را خریداري میشرکتروزي که آنها از همان . کنندمیاندازي یک کسب وکار جدید اجتناب     از زمان، هزینه و انرژي مورد نیاز براي راه        
نمـوده و  کنند مجبور نیستند عمـري را صـرف ایجـاد شـرکت        کارآفرینانی که مبادرت به خرید کسب و کارهاي موفق موجود می          . شودآنها آغاز می  

  . از موفقیت آن لذت ببرندسپس
  

  شرکت یکسیماي 
   Mannequin serviceشرکت 

 Mannequinشرکت در ر در مریلند نقل مکان کرده تا در کالج هنري مریلند مشغول کار شود، وسازي که از میشیگان به بالتیمدي آگوستینو، مجسمه الانی
service،  دي . د شـروع بـه کـار نمـو    ،هاي تفریحی تخصص داردهاي ویژه و شرکتها، نمایشهاي سفارشی براي موزه مانکنساخت که در زمینۀ طراحی و

 و با تولید مـانکن  ههاي آن مطلع شد از زیر و بم فعالیت، دربارة آن نمودهکسب اطلاعاتیرف ص سال  سه  آن آگوستینو، قبل از خرید این شرکت از مالک قبلی        
هـاي کـاملاً تخصـصی و     پـروژه  مذکور، دي آگوستینو استراتژي خود را متمرکز بر  شرکتپس از خرید    . دآغاز نمو فروشی کار خود را     هاي خرده براي فروشگاه 

، پیـشرفت زیـادي در کـار دي    )کـرد  قسمتی جنگ سـتارگان را تولیـد مـی   سهشرکتی که برنامۀ    (لوکاس  فیلمسازي   قراردادي با شرکت     با انعقاد . هنري نمود 
ه و م ـوان و پرنسس لیا گرفتـه تـا پاد  - از ابُیو ه بودهاي فیلمهایی متمرکز نمود که بیانگر شخصیتانکنآگوستینو اتفاق افتاد چرا که فعالیت خود را بر تولید م  

-می دلار 7500از  ها را بیشآن شرکت هر یک از نیاز داشت، این  گیهفتکار   ساعت   هشتاد بیش از    ها به اگر چه ساخت این مانکن    . ندشدباکا را شامل می   وچِ
  .فروخت

  
 مالک قبلی پس از فـروش شـرکت در دسـترس نباشـد، مالـک جدیـد             اگر حتی:  مالک قبلی استفاده کند    ۀتواند از تجرب  مالک جدید می  

مالـک  . را خواهد داشت تا اینکه با مؤسسۀ مذکور و بازارهاي محلـی آن آشـنا شـود    آنامکان دسترسی به تمام سوابق مؤسسۀ بازرگانی براي هدایت          
- از اشـتباهات او درس گرفتـه و از موفقیـت   ،را ردیابی نموده مالک قبلی ة اتخاذ شده توسط و درآمدي تصمیمات عمدياتواند تأثیر هزینه  جدید می 

 فرصـت کـسب اطلاعـات    او مالک جدید سـپري نمـوده و بـه     در کنار  مالک قبلی زمانی را      ، گذار ة دور خلالدر بسیاري موارد در     . دببرهاي او نفع    
توانند کمـک بـسیار زیـادي در مـشخص      ن قبلی همچنین می   مالکا. دهده و دلایل بکارگیري آنها را می      مربوطهاي  ها و روش  بیشتر دربارة سیاست  

ي مشتریان و افراد قابـل اعتمـاد و   ارضا نحوة مثل ینمایند که شامل موارد نامشهود بسیار مهم   بکردن قواعد نانوشتۀ مؤسسۀ بازرگانی در این حوزه         
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فروشند به دنبال این هستند که ببینند آیا خریـدار در هـدایت آن    خود را میشرکتاز همۀ اینها گذشته، بسیاري از مالکانی که    . غیرقابل اعتماد است  
  .شود یا نهموفق می

  
انـدازي یـک شـرکت از    تر از تأمین منابع مالی بـراي راه جذب منابع مالی براي خرید مؤسسات بازرگانی موجود غالباً آسان         : ترتأمین مالی آسان  

 تـأمین مـالی   منجر به تسهیل فرآیندتواند که این امر میهستند دهندگان ط محکمی با وام رواب ارايبسیاري از کسب و کارهاي موجود د      . صفر است 
همانگونه که در قسمت بعدي این فصل خواهیم دید، بسیاري از خریـداران مؤسـسات بازرگـانی امکـان          . دشو )هامثل بانک (تر  از طریق منابع سنتی   

  . فروشنده: داشت خواهند  رادیگر تأمین مالیمهم منبع یک دسترسی به 
  

مالکان فعلی ممکن است مجبور به فـروش  . تبدیل شود تمام عیارزنی  چانه فرآیند یکتواند بهمیبعضی از کسب و کارها    خرید  : زنی چانه امکان
هـاي کوچـک در   بسیاري از شـرکت . شودت پایین میممنجر به فروش این مؤسسات با قیاین امر د که نترین زمان ممکن باشمؤسسۀ خود در کوتاه  

هـر چـه شـرکت    . شود که خریداران بالقوه آنها را نادیـده بگیرنـد   میسبب این امر . هستندیت مشغول فعالیهاي تخصصی سودآور ولی کوچک  حوزه
د، تعـداد  اي باش ـهـاي ویـژه   مهارت یـا تخـصص  ه نیازمنداگر ادارة مؤسس. دخواهد بو بیشتري برخوردار   زنی   چانه  از قدرت  ریدارختر باشد،   تخصصی

اگر فروشنده درصدد دریافت یک پیش پرداخت قابل توجه یا کل بهاي فـروش بـه صـورت نقـدي باشـد، ممکـن       . دشمتر خواهد کخریداران بالقوه   
  .زنی بالایی در این زمینه برخوردار خواهند بوداز قدرت چانه وده و لذااست خریداران کمی واجد این شرایط ب

  
  ارهاي موجودمعایب خرید کسب و ک: 7-1-2

 کشمکش بوده و مالـک مؤسـسه بـه    گیریک مؤسسۀ بازرگانی ممکن است به این علت در معرض فروش گذاشته شده باشد که در            :  بازنده وجود
 مالکـان مؤسـسات بازرگـانی درصـدد تحریـف       ،در بعـضی مواقـع    . در چنین مواقعی، خریدار بالقوه باید با احتیاط عمل کند         . دنبال خروج از آن باشد    

تعداد کمـی از  . ی که هست منعکس کنندکنند تا تصویر مالی شرکت را بهتر از آن       ی استفاده م  1!هاي خلاقانۀ حسابداري  ها برآمده و از تکنیک    اقعیتو
بـه  ” المثـل ضرب. کنندو این امر را دلیل فروش شرکت خود بیان می“ شرکت من در حال زیان دادن است  ”کنند که،   فروشندگان صادقانه اظهار می   

آمـادگی کـافی   از خریـدارانی کـه   . مـصداق دارد ي موجود  شرکتها خرید   بارةدر “خریدار امکان دهید تا قبل از خرید از تمام جزئیات لازم مطلع شود            
  .  واقعی تبدیل شوندة ممکن است به یک بازندبرخوردار نیستندبراي انجام یک تجزیه و تحلیل کامل و عمیق دربارة مؤسسۀ بازرگانی 

 ـ نـشان ده هاي انجام شـده اگر تجزیه و تحلیل. لزوماً ممنوع نیستانجام آن ده امري خطرناك است،     ه خرید یک شرکت زیان    اگر چ   ضـعف یـا   ةدن
  شـرکت ی براي بهبودمشخصاي که طرح با این وجود، خریدار بالقوه. د باش وضعیت آنقادر به اصلاح، مالک جدید ممکن است    باشدقصور مدیریت   

  . صمیم به خرید آن بگیردندارد نباید ت
  

توأم با مـسئولیت اجتمـاعی    همان طور که معاملات بازرگانی اخلاقی: مالک قبلی ممکن است تخم بدگمانی و سوءظن را کاشته باشد 
انی و سـوءظن  تواننـد منجـر بـه ایجـاد بـدگم     مینیز بار براي یک شرکت شوند، رفتارهاي بازرگانی نامناسب   تتوانند منجر به ایجاد سرقفلی و اع      می

  شـرکت باشـد  نسبت بهکنندگان، بستانکاران یا کارکنان  احساسات بسیار بد مشتریان، عرضه نشان دهندة   فرآیند موشکافی دقیق ممکن است     .شوند
- در صورتحـساب  ولی تأثیرات بلندمـدت آن ودهتواند رو به زوال بروابط بازرگانی می. ایجاد شده است اقدامات غیراخلاقی مالک فعلی آن  که در اثر  

  .بگیرد هاي متمادي یک شرکت را در برتواند براي سالسوءظن و بدگمانی می. هاي مالی مؤسسۀ بازرگانی ظاهر نشود
  
  
  
  

                   
1 . Creative Accounting 
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  شرکت یکسیماي 
Workhorse Custom Chassis  

گـذاران شـرکت   عدد، تایتز و گروهـی از سـرمایه  هاي متپس از بررسی گزینه.  مؤسسۀ بازرگانی مناسب نمودخریدصرف جستجو براي  را   سال   سهندرو تایتز،   اَ
Union City Body  به شرکت مذکور که نام آن .  تولیدکنندة بدنۀ کامیون بود ودر ایندیانا خریداري کردند که یکی از شعبات ورشکسته جنرال موتورزرا

Workhorse Custom Chassis که براي تولید چرخ، موتـور، سیـستم سـوخت     را تولید کندهایی تغییر نام یافت خط تولید خود را توسعه داد تا قالب
ي تکنولوژي پایین و سـاده  امن فرصتی عالی براي تبدیل یک محصول دار”گوید، تایتز می. گرفترسانی، ترمز و سیستم تعلیق کامیون مورد استفاده قرار می   

 کل کارخانه ي اولیه، احیایدگذاري کردند که شامل قیمت خردلار در این کار سرمایه میلیون 100گذارانش تایتز و سرمایه  . “را به یک بازار در حال رشد یافتم       
 3500بیش از  مربوط به  هاي سفارشی  شرکت قالب   این در حال حاضر،  . بود) مهندسی انسانی (هاي ارگونومیکی   پذیري، کارآیی و قابلیت   براي افزایش انعطاف  

 چهارت کاري را به ااي از تغییرات را در سبک مدیریتی شرکت ایجاد کرده، ساعتایتز مجموعه. کندتولید می یکی پس از دیگري در همان خط مونتاژ  را قطعه
هاي کوچک مشغول به کار شده و از گردش شغلی اسـتفاده  و به کارکنان اجازه داده است در تیم    )  ساعتی هشت روز   پنج به جاي ( ساعتی تبدیل کرده     دهروز  
هـاي   هفته شاسـی چهارهاي خود را داده و قادر است ظرف اندازي کرده است که بصورت اینترنتی به مشتریان امکان طراحی شاسی    هسایتی را را   وب او. کنند

  .  میلیون دلار در سال افزایش یافته و در حال حاضر سودآور است300به ت شرکاین  ددر نتیجه، درآم. ان تحویل دهد آنمذکور را به
  

مدیران قبلی ممکن است کارکنـان ضـعیفی را بکـار گرفتـه       : از مؤسسۀ بازرگانی ممکن است مناسب نباشند      کارکنان بر جاي مانده     
بنابراین، مالک جدید ممکن است تـصمیم بـه   . انداندازي شرکت با آن همراه بوده   دوستان نزدیک آنها بوده یا اینکه از همان بدو راه           از باشند چرا که  

دهند چـرا کـه در   به همین دلیل کارکنان غالباً به مالک جدید روي خوش نشان نمی. رد که امري بسیار ناگوار است     فعالیت بعضی از افراد بگی     ۀخاتم
بعضی از کارکنان ممکن است نتوانند خود را با سبک مدیریتی مالک جدید انطبـاق داده و یـک تقابـل          .  احساس تهدید خواهند کرد    ،اثر فرآیند تغییر  

هاي انجام شده براي موشکافی دقیق مشخص کند که کارکنان فعلی یکی از دلایل اصلی بروز مـشکلاتی هـستند          تلاش  اگر .فرهنگی اتفاق بیافتد  
  .  فعالیت آنها و استخدام کارکنان جدید نخواهد داشتۀاي جز خاتمکه شرکت با آنها مواجه است، مالک جدید هیچ چاره

  
آمد ممکن است با تغییر بازار و روندهاي جمعیتی بـه مکـانی   آل به حساب می ایدهی که زمانی مکانیجای: فعلی شرکتمکان نامناسب بودن  

-د منجر به بروز فجایعی براي بعضی از فروشـگاه نتوانها میهاي بزرگ، رقباي جدید یا تغییر مسیر اتوبان  فروشگاه. کهنه و قدیمی تبدیل شده باشد     
 یک مؤسسۀ بازرگانی قرار گرفته را به همراه پتانـسیل رشـد آن   مجاورت در کهباید بازاري خریداران بالقوه همیشه  . دنفروشی کوچک شو  هاي خرده 

مکانی که در حـال افـول   .  هستند، آنۀ نه گذشت،خریداران باید به خاطر داشته باشند که در حال خرید آیندة یک مؤسسۀ بازرگانی     . مدنظر قرار دهند  
یـا  اي که از نظر مکـانی   خرید مؤسسه، داشته باشدآنمؤسسۀ بازرگانی رابطۀ تنگاتنگی با مکان     اگر موفقیت   . است ممکن است هیچگاه احیاء نشود     

  .تر از محیط اطراف رو به زوال خواهد رفتارزش مؤسسۀ بازرگانی سریع. آید خوبی به حساب نمیةاید  رو به افول استیجمعیت
  

 کارشـناس بـراي ارزیـابی    اعـزام یـک   خریـداران بـالقوه از      شرکت،ز خرید   در بعضی مواقع قبل ا    : تجهیزات و امکانات  قدمت یا ناکارآمدي    
 ـه و شـد  ایـن تجهیـزات   قدمت یـا ناکارآمـدي   ممکن است متوجه  پس از خریدآنها. کنند غفلت میآنتجهیزات و امکانات     هـاي   هزینـه واسـطۀ هب

برخوردار باشند ولی ممکن اسـت بـا   قبلی ناسب بالایی با شرکت ممکن است این تجهیزات از درجۀ ت   اگرچه  . دنشوعملیاتی بسیار بالا متحمل زیان      
  .نیستمدرنیزه کردن تجهیزات و امکانات ارزان . کسب و کاري که آنها درصدد ایجاد آن هستند تناسبی نداشته باشد

  
هـاي مـورد   هـا و رویـه  سیاستها، روش.  است از اجراي آنترریزي تغییر بسیار سادهبرنامه: اجراي تغییر و نوآوري کاري بس مشکل است 

مـشتریان ممکـن   . دباش ـد که اصلاح آن براي مالک جدید مشکل    نمکن است شرایطی را ایجاد کرده باش       م  مالک قبلی در مؤسسۀ بازرگانی     ةاستفاد
  . قاومت کنندم مالک جدید  اعمال شده توسطل تغییراتبااست در ق
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  شرکت یکسیماي 
 Esso Club 

مسون در کارولیناي جنوبی خرید، به سرعت متوجه شد که مشتریان نسبت به تغییراتی که او درصدد ل را در کEsso Club شرکت ريآسهنگامی که چارلز 
 و مشغول فعالیت بودهخوار و بار فروشی سپس به عنوان یک پمپ بنزین و براي اولین بار   این شرکت    ،1935در سال   . نگرند تردید می  ةاجراي آنها بود به دید    

-که هواداران تـیم نام برد هایی نکامآن در زمرة یکی از بهترین از  ESPNتبدیل شد و هنگامی که مجلۀ هاي الکلی  نهایت به یک مرکز فروش نوشیدنی  در
سادة سـاختمان و   تغییر دکوراسیون به تصمیم آسريهنگامی که آقاي . هاي ورزشی تبدیل شداز آن دیدن کنند، به کعبۀ آمال هواداران تیم     باید  هاي ورزشی   

 Essoدیویـد فـورد، یکـی از مـشتریان دائمـی      . اعتراض کردنـد کار تبدیل آن به یک جایگاه جذاب گرفت، مشتریان قدیمی و بازدیدکنندگان وفادار به این 
Clubکندآن می به بازگشت  براي ما اهمیت داشته و ما را مجبور بهنقوش و تزئینات این مکان است که واقعاً”گوید،  به شوخی می“.  

  
عمال تغییرات در مؤسسۀ بازرگانی جدیـد و متقاعـد کـردن مـشتریان     ا.  اجراي تغییر مشکل باشد    ة انداز بهتواند   روند نزولی فروش شرکت می     توقف

غییر رونـد حرکتـی   اي که صرف ت باید از تلاش، زمان و هزینه یک شرکتخریدار. بر باشد زمان وتواند یک فرآیند پرهزینه   قدیمی براي بازگشت می   
  .قبل از اینکه مؤسسۀ مذکور رو به جلو حرکت کند، باید حرکت رو به عقب آنرا متوقف نمود. کند آگاه باشدمنفی مؤسسۀ مذکور می

   
-ريگـذا دانند که به جاي اعتماد به ارزشخریداران باهوش می. باشدموجودي تنها زمانی ارزش دارد که قابل فروش        : قدیمی یا کهنه   موجودي

هاي تورم سریع، بخشی از موجودي ممکـن اسـت عمـلاً بـا     در دوره.  یک شرکت، خودشان باید اینکار را انجام دهند   ۀهاي صورت گرفته در ترازنام    
خریداران بالقوه بایـد موجـودي را بـر حـسب ارزش     .  کاهش یافته باشد آنافزایش ارزش مواجه شده باشد ولی این احتمال نیز وجود دارد که ارزش              

  . بازار و نه بر اساس ارزش دفتري آن ارزیابی کنند
  

هاي دریافتنی بـه نـدرت    همانند موجودي، حساب:هاي دریافتنی ممکن است کمتر از ارزش اسمی آنها ارزش داشته باشند      حساب
 روزه، 30هـا بـر حـسب،    تقسیم حساب(هاي دریافتنی شرکت را تعیین کند خریدار بالقوه باید سن زمانی حساب . ارزند ارزش اسمی خود می    اندازةبه  
تر باشند، امید کمتري به وصـول آنهـا   هاي دریافتنی قدیمیهر چه حساب. تا امکان وصول آنها را تعیین کند)  و بیشتر روز120 روزه و 90 روزه،   60

هـاي دریـافتنی پـس از    راي ارزیابی حسابدهندة یک روش ساده ولی مؤثر ب نشان7-1جدول . د بوده ارزش آنها کمتر خوا،وجود داشته و در نتیجه    
  .  وصول آنهاستتعیین سن آنها با استفاده از احتمال

  
  7-1جدول 
  هاي دریافتنیگذاري حسابارزش

 101,000دهنـدة  نشانمذکور سوابق . هاي دریافتنی پرسیده استمالک فعلی یک مؤسسۀ بازرگانی دربارة ارزش حساب  یک خریدار بالقوه از   
مـشخص  ارزش واقعی آنهـا   ها و ضرب آنها در احتمال وصول تقریبی،تعیین سن تقریبی حساب   پس از   هاي دریافتنی است ولی     دلار حساب 

  :دشومی
ها سن حساب

  )روز(
مبلغ 

  )دلار(
احتمال وصول 

  )درصد(
ارزش 

  )دلار(
30- 0  40,000  95  38,000  
60-31  25,000  88  22,000  
90-61  14,000  70  9,800  
120-91  10,000  40  4,000  
150-121  7,000  25  1,750  
  500  10  5,000   و بالاتر151

  78,050    101,000  جمع
  ! دلار بیشتر براي آنها پول داده بود25,000هاي دریافتنی را پذیرفته بود تقریباً  اگر او کورکورانه ارزش دفتري فروشنده دربارة این حساب
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هـاي بیـشتر مـشخص کـرد کـه      بررسـی . استهاي دریافتنی گذشته ررسید حجم قابل توجهی از حساب نشان داد که سیکی از خریدارانتحقیقات  
در نتیجه، خریدار مذکور تـصمیم بـه پـس    . د هستند وهاي موج  یک بحث بیهوده دربارة ماندة حساب      گیر در ،ترین مشتري آن  شرکت مذکور و بزرگ   

  . خود گرفتۀگرفتن پیشنهاد اولی
هـاي  ها با قیمتهر ساله، بسیاري از افراد مبادرت به خرید شرکت: گذاري شده باشدت بیش از حد قیمت مؤسسۀ بازرگانی ممکن اس   

. و ناتوانی آنها در ایجاد جریان نقدي مثبت شـود   ها شرکت  سودآوري تواند منجر به تضعیف توانایی    میاین امر   کنند که   بالاتر از ارزش واقعی آن می     
 در موقعیـت   بر سـر قیمـت  مذاکرههنگام گذاري کند،  ارزش به دقتهاي شرکت راها و سایر دارایی   فتنی، موجودي هاي دریا  حساب ،خریداریک  اگر  

 بار سنگینی بر دوش مالک جدید بـوده  ،هاشرکتگران براي   پرداخت بهاي   . فراهم خواهد کرد  براي شرکت    امکان سودآوري را     ه و  گرفت قراربهتري  
  . خواهد ساختو موفقیت شرکت را با مشکل مواجه

شرایطی کـه بـر آن اسـاس مبـادرت بـه      اندازة پردازند به شوند، قیمتی که آنها براي شرکت می   اگر چه بسیاري از خریداران متوجه این موضوع نمی        
منطقـی هـستند   البته، خریداران هوشمند درصدد مذاکره بر سر یک قیمت عادلانه و . ستنیموفقیت آن واجد اهمیت  تداوم  اند در   خرید شرکت کرده  

به عنوان مثال، این موضـوع کـه چـه میـزان پـول، چـه زمـانی و        . دهندتر معامله نیز علاقه نشان می به شرایط تخصصی،ولی غالباً به همان میزان 
   مـدت  ،اهم کـرده  فروشنده چه بخشی از این پول را از طریق تأمین مـالی بـراي آنهـا فـر    خته شده، معامله به فروشنده پرداثمنزاي  چگونه باید در ا 

منجـر بـه   تواننـد از دیـدگاه خریـدار     مواردي از این دسـت مـی   به چه میزان بوده و  تأمین مالی  ة لازم براي   نرخ بهر  آن چقدر بوده،  زمان بازپرداخت   
الی آینـدة شـرکت    به خطر افتادن سلامت م ـسبب اطمینان از این است که شرایط معامله ،دغدغۀ اولیۀ خریدار. شوندیک معامله  پیروزي یا شکست    

  . توانند جریان نقدي شرکت را حفظ کنندبشده و ن
  
  مراحل خرید یک شرکت: 7-2

 درصـد تمـام   پنجـاه دهـد کـه بـیش از    مطالعات نشان مـی  . نظمی انجام شود  تواند خطرناك باشد که با بی     هاي موجود در صورتی می    خرید شرکت 
براي اجتنـاب از اشـتباهات پرهزینـه، یـک کـارآفرین      . د انتظارات خریدار را برآورده سازندنتواناي است که نمی بازرگانی به گونهخریدهاي مؤسسات 

بعیت کندتوشمند بالقوه باید از یک رویکرد منطقی و ر:  
ي شـما  ها و علایق خود را مورد تجزیه و تحلیل قرار دهید تا مشخص کنید که چه نوع یـا انـواعی از مؤسـسات بازرگـانی بـرا                ها، توانایی  مهارت •

 .مناسبند
  .  لیستی از کاندیداهاي بالقوه را تهیه کنید•
  . ها را مورد ارزیابی قرار دهیدکاندیداهاي مذکور را مورد بررسی قرار داده و بهترین •
  . دکنیهاي تأمین مالی را بررسی گزینه •
  .از یک دوره گذار آرام و یکنواخت اطمینان حاصل کنید •
  
  ها و علایق خود را مورد تجزیه و تحلیل قرار دهیدییها، توانامهارت: 7-2-1

کنند بایـد   کارآفرینانی که مبادرت به خرید یک شرکت میتمام.  خرید بالقوه نیست   هاي جستجوي کاندیدا  ،اولین گام در خرید یک مؤسسۀ بازرگانی      
 بازرگـانی  هـاي  فعالیتآن دسـته از  شناسایی  برتمرکز اولیه. کنندآل خود را تعیین  کسب و کار ایده نموده و  کار خود را آغاز      1با انجام یک خودممیزي   

  . به عنوان مثال، سؤالات زیر را مدنظر قرار دهید. ت را داریدی موفقۀاست که شما از آن راضی بوده و قابلیت کسب بیشترین درج
  برید؟ چرا؟ برید؟ از چه نوع کمتر از همه لذت میاز چه نوع فعالیت بازرگانی بیش از همه لذت می •

  دهند؟ چه صنایع یا بازارهایی بیشترین پتانسیل رشد را در اختیار شما قرار می• 
  کدامیک از صنایع بیش از همه مورد علاقۀ شما هستند؟ کدامیک کمتر مورد علاقۀ شما هستند؟ چرا؟ •
   مایل به خرید چه نوع کسب و کاري هستید؟•

                   
1 . Self-audit 
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   هستید؟مایل به اجتناب از چه نوع کسب و کاري •
   هستید؟کسب چه هدفیبه دنبال با خرید این شرکت   •
  توانید صرف مؤسسۀ بازرگانی مذکور کنید؟چه میزان زمان، انرژي و پول را می •
  ها و تجربیاتی را ندارید؟ها و تجربۀ بازرگانی هستید؟ چه مهارت داراي چه مهارت•
  مـذکور  در چه نوع از مؤسسات بازرگانی فرآیند انتقـال ؟هاي بازرگانی دیگر منتقل کنید فعالیتتوانید مهارت و تجربۀ خود را به سایر تا چه حد می    •

  تر خواهد بود؟آسان
   مایل به پذیرش چه میزان ریسک هستید؟•
   هستید؟بحران زده آیا مایل و قادر به تغییر جهت یک مؤسسۀ بازرگانی •
   مایل به خرید شرکتی با چه اندازه هستید؟•
  یک مکان جغرافیایی خاص مدنظر شماست؟ آیا •

واجـد شـرایط   که یـک شـرکت   را تهیه کنید دهد تا لیستی از معیارهایی پاسخ این سؤالات و سؤالاتی که در قبل بدانها اشاره شد به شما امکان می      
را از سـردرگمی    شده و شـما ت و انرژي شما  در وق جویی  بررسی این موضوعات در همان بدو فرآیند منجر به صرفه         . آنها را دارد   ،خریدي  توراندیداک

یـک  شـانس خـود در یـافتن و مـدیریت     ها و علایق خود را بهتر بشناسید، ها، قابلیتهر چه مهارت . هاي بازرگانی نجات خواهد داد    در انواع فرصت  
  .دهیدافزایش میکسب و کار موفق را 

   
  لیستی از کاندیداهاي بالقوه را تهیه کنید: 7-2-2

خود را تنها به آن دسـته از مؤسـساتی کـه در معـرض فـروش      . توانید جستجوي خود را آغاز کنید از خرید یک شرکت، میخود اهداف عیینپس از ت  
تـرین   یکـی از غنـی  ،صـورت نگرفتـه  آنها تبلیغاتی در مورد که  فروش  در معرض هاي  در حقیقت، بازار مخفی شرکت    . اند محدود نکنید  گذاشته شده 

 معرفـی نـشده و تنهـا از طریـق مالکـان یـا سـایر        ، با استفاده از ابزار تبلیغـاتی ،بسیاري از مؤسسات قابل خرید. آید به حساب می  رمنابع کسب و کا   
دهنـدة بعـضی از    نـشان  ولی هستند،ی ضعیفوجهۀاین مؤسسات بازرگانی مخفی داراي . اي قابل دسترسی هستندهاي بازرگانی و افراد حرفه    واسطه
  .فتن آنهاستیاقادر به  هستند که یک خریدار بالقوه يهاي خریدترین هدفجذاب
  

  شرکت یکسیماي 
 B.W.Burdetteو پسران   

 و پسران رفتند که B.W.Burdetteمالکان شرکت نزد التحصیل دانشکدة مدیریت به شهر خود بازگشتند  فارغدوراو،   ک هنگامی که برادران آرت و آلن مک      
 ، برادران مکیی قبلی با این موسسهآشنابه دلیل فروش گذاشته نشده بود ولی در معرض  این شرکت تاکنون    .  بود قدمت سال   ادا هشت  محلی ب  ابزارفروشییک  

،  تا کنـون از آن زمان. دشمنعقد  فروش  ماه بررسی دقیق و مذاکره، قرارداددپس از چن  .  باشند آن به فروش    مایلدانستند که مالکان فعلی ممکن است       راو می ک
  . اندکرده برابر د داده و سودآوري آنرا چنگسترش را  آن مکان دیگر را نیز خریداري کرده، قلمرو و بازاردو ،هاي بازرگانی نموده فعالیتۀ مبادرت به توسعآنها
  

  :توانید براي خریدهاي بالقوه به این بازار مخفی دسترسی داشته باشید؟ منابع موجود شامل موارد زیر استمیچگونه شما 
  اران و دلالان مؤسسات بازرگانیز کارگ•
   بانکداران •
   حسابداران •
  گذاريهاي سرمایه بانک•
  کنندگان، مشتریان، کارگزاران بیمه و سایرین کنندگان، توزیععرضه شامل هاي صنعتی تماس•
  هاي اجتماعی و بازرگانی با دوستان و اقوام تماس برملتشم اي ایجاد شبکه•
  )حتی اگر تبلیغی براي فروش آن نداده باشند(هایی که مایل به خرید آنها هستید  به آن دسته از شرکتقیمۀ مست مراجع•
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  هاي تجاري انجمن•
  کنندهاي در معرض فروش را منتشر میها و مجلات تخصصی که لیست شرکت روزنامه•

گذشـته، بـازار مؤسـسات     در. هـا هـستند   است که درصدد خریـد شـرکت      هاي اخیر، اینترنت به یک ابزار مهم براي کارآفرینانی تبدیل شده          در سال 
کـرد تـا بتواننـد    بازرگانی به شدت تکه تکه و فاقد ساختار بود و این امر، یک جستجوي سازماندهی شده و عمیق را براي کارآفرینـان مـشکل مـی                 

هـایی  سـایت انـدازي وب ر، صدها کارگزار بازرگانی مبـادرت بـه راه  درحال حاض.  که با معیارهاي خرید آنها انطباق داشته باشندرا بخرند هایی  شرکت
سـازند   لیست کرده و کارآفرینان را قادر مـی ، را تقریباً در تمام صنایعی که امکان تصور آنها وجود دارد،ند که هزاران شرکت در معرض فروش    اهنمود

ناسـب را حـذف کـرده و     نامهـاي تواننـد شـرکت  اینترنت، خریداران بالقوه میبا استفاده از    . تا براي یافتن شرکت مناسب کل کشور را جستجو کنند         
هر چه فرصت کارآفرین براي یافتن و ارزیابی خریدهاي بـالقوة موجـود بیـشتر باشـد،     . ندکن آتیهخوشهاي شرکتمعطوف به را  ۀ خود   تحقیقات اولی 

  .  بیشتر استمناسب ة یافتن نیمۀ گمشداحتمالِ
  
  ها را مورد ارزیابی قرار دهید و بهترینکردهبوطه را بررسی هاي مرشرکت: 7-2-3

کننـد، ایـن جـستجو نوعـاً     ماه جستجو یک شرکت را پیـدا مـی   اگر چه بعضی از خریداران تنها پس از چند        . یافتن شرکت مناسب نیازمند صبر است     
 زمان آن رسیده است که تکلیف خـود  ،ستی از کاندیداهاي بالقوه لیۀپس از تهی . انجامد سال نیز می   سه یا   دونیازمند زمان بیشتري است که حتی به        

  :تر کاندیداهاي مذکور استگام بعدي، بررسی دقیق. را به خوبی انجام دهید
   کدامند؟ آن نقاط قوت شرکت چیست؟ نقاط ضعف•
   آیا شرکت مذکور سودآور است؟ شرایط مالی کلی آن چگونه است؟•
  کند؟؟ شرکت مذکور چه میزان پول نقد تولید می سیکل جریان نقدي آن چگونه است•
   رقباي اصلی آن کدامند؟•
   است یا کاهش؟افزایش مشتریان تا چه حد بزرگ است؟ آیا این پایه در حال ۀ پای•
  مانند؟ آیا کارکنان فعلی مناسبند؟ آیا با شرکت می•
   شرایط فیزیکی مؤسسۀ بازرگانی، تجهیزات و موجودي آن چگونه است؟•
  هایی هستید؟براي مدیریت موفق این شرکت، نیازمند آموختن چه مهارت •

  راجذابیت آنهـا درجۀ بندي آنها بر حسب ها و اولویتهن امکان تهیۀ لیستی از گزی   ،تعیین پاسخ این سؤالات و سایر سؤالات مطرح شده در این فصل           
  . شرکت خواهد شدگذاري این فرآیند منجر به تسهیل ارزش. دهدبه خریدار بالقوه می

  
  شرکت یکسیماي 

 A.M.E Uniforms  
خواهند به دانستند که می می،دند برآمکاري براي خود اندازي کسب ورست و پدرش تصمیم به ترك زندگی شرکتی گرفته و درصدد راه          اهنگامی که مارك ف   

هـاي بازاریـابی و   به دنبال شرکتی بودیم کـه بتوانـد فعالیـت    ما”ید، گورست میاف. هاي موجود را خریداري کنند    اندازي یک شرکت، یکی از شرکت     جاي راه 
هـاي فـورت لادردیـل    رست چند هفته را صرف بررسی لیست مؤسسات بازرگانی در روزنامـه اف. “ از سطح محلی به ملی برسد وخدماتی بهتري را انجام داده   

یکی از روزها، او به لیستی در روزنامه برخورد کرد کـه در  . اندیداهاي خرید بالقوه کمک کندار بازرگانی را استخدام کرد تا به او در یافتن ک زنموده و یک کارگ   
رست و پدرش با خود اینگونه فکر کردنـد  اف. پست تخصص داشتادارة ان راي کارکن یونیفرم ب بود که در تولیدRip's Uniformsارتباط با شرکتی به نام 

آنها متوجـه شـدند   . این تحقیق منجر به تشویق آنها شد. است و لذا شروع به تحقیق دربارة این صنعت کردند     دلاري منطقی    100,000که قیمت پیشنهادي    
 پـنج کنندگان محلی یونیفرم در سراسر ایالات متحده پراکنده هـستند، تنهـا   که صنعت عرضۀ یونیفرم داراي نرخ رشد ثابتی بوده و اگر چه یکسري از توزیع              

 صـحبت کـرده، صـنعت را    مـذکور  با مالکان شرکت ،رست و پدرش فرآیند موشکافی دقیقی را آغاز کردهاف. مشغول فعالیت هستند عدد از آنها در سطح ملی       
 انجام داده و با کارگران پستی صـحبت کردنـد تـا    ۀ بازارا در زمینرات قیحقآنها حتی ت. مورد مطالعه قرار داده و به مصاحبه با فروشندگان و کارکنان پرداختند   

 داراي  مذکوراین جستجو نشان داد که شرکت. اند در شرکت بیاموزندهایی را دربارة نحوة جذب مشتریان و ادغام آنچه در طرح کسب و کار خود آموخته             هاید
با استفاده . اد داشتهاي این شرکت اعتقرست هنوز به پتانسیلا فة آن چیزي است که مالکان فعلی اعتقاد داشتند ولی خانواد     از بدهی بیشتر و موجودي کمتر    
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 A.M.E بـه شـرکت را  ایـن  آنها .  را خریدند مذکور رست شرکتا فة دلار، خانواد10,000 به میزان قیمت خرید کاهش پس از ،از اطلاعات گردآوري شده
Uniforms        کند که شـرکت مـذکور  د می است، با چنان سرعتی رش در سال میلیون دلارسه تغییر نام داده و فروش این شرکت، که در حال حاضر بیش از 

  .اندترین رشد را داشته سریع.Inc به زعم مجلۀ شرکت کوچکی قرار گرفته است که 500 در زمرة لیست بار دو
  
   را بررسی کنیدهاي تأمین مالیگزینه: 7-2-4

دهنـدة یکـی از موانـع عمـدة بـسیاري از        نشان) عنوانی که بعدها در این فصل بیشتر دربارة آن خواهید آموخت          (هاي موجود    شرکت برگذاري  ارزش
اگر چـه تـأمین مـالی بـراي خریـد یـک       . وظیفۀ چالشی بعدي، در انعقاد یک معاملۀ موفق، تأمین مالی براي خرید آن است            . کارآفرینان بالقوه است  

گیر شدن در معاملات مربوط بـه خریـد   دهندگان سنتی از درتر از تأمین مالی براي یک شرکت جدید است، بعضی از وام   شرکت موجود معمولاً آسان   
 بخـشی از ارزش  انـدازة بـه آنها که مایل به تأمین مالی براي خرید مؤسسۀ بازرگانی هـستند معمـولاً تنهـا    . کنندکسب و کارهاي موجود اجتناب می    

 ـ . هاي دیگر تأمین مـالی باشـند  ها وام داده و خریداران غالباً باید به دنبال روش    دارایی سیاري از مالکـان مؤسـسات بازرگـانی امکـان     خوشـبختانه، ب
  .فروشنده: دسترسی به یک منابع آمادة تأمین مالی را دارند

  . دهندگان سنتی استتر از دریافت وام از وامالوصولتر و سهلپذیرتر، سریعتأمین مالی از طریق فروشنده غالباً روشی انعطاف
معمـولاً، سـاختار   .  درصد قیمت خرید را تأمین کنـد 80 تا 25کند که بین کند، نوعاً توافق میمیاي یک خریدار مناسب را پیدا     هنگامی که فروشنده  

 داده و او نیـز  به فروشـنده انجـام    است رابه میزان قابل توجهی کمتر از بهاي کل معاملهکه  یک پرداخت نقدي     ،اي است که خریدار   معامله به گونه  
 سـال انجـام   ده تا پنجهاي منظمی را براي اصل و فرع وام مذکور بین     خریدار پرداخت . دهدرا انجام می   کور بدهی مذ  اندةم تامین مالی  خود   ۀبه نوب 

شرایط ایـن  .  تا اینکه در نهایت، بدهی مذکور به طور کامل بازپرداخت شود است در پایان دوره     ي آن ها بخش اعظمی از پرداخت    معمولاًدهد که   می
 نباید تا بدان حد سنگین باشد که منجر به تهدید موجودیـت شـرکت       اقساط مذکور . استبراي خریدار و فروشنده      بسیار مهم وام یکی از موضوعات     

، این معامله باید بـه فروشـنده نـوعی    عین حالدر . به فروشنده انجام دهدرا  ها  خریدار باید بتواند با استفاده از جریان نقدینگی شرکت پرداخت         . شود
  . بین خریدار و فروشنده استه ماحصل یک فرآیند مذاکر،شرایط منطقیتعریف . تضمین مالی بدهد

   
  شرکت یکسیماي 

 Anywhere Shoeشرکت 
در او  تجربۀ اي در سیاتل بودهاي حرفه، یک تولید کننده و توزیع کنندة کفشAnywhere Shoeهنگامی که تیم جانسون در حال بررسی خرید شرکت 

 تجزیه و تحلیل عمیق جانسون دربـارة  .داد او قرار میررا در اختیامهمی  که براي کارفرماي قبلی خود انجام داده بود مزیت   ايهاي دقیق و موشکافانه   بررسی
که توسط یکی از کارکنان قبلـی صـورت     یک دعوي قانونی بودناخوشایند ۀ شامل خاتمکهاین شرکت چند عامل را مشخص کرد که نگرانی او را برانگیخت     

هاد جانـسون شـامل یـک    نپیـش . تري را براي مؤسسۀ بازرگانی مذکور تعیین نمود     او ارزش پائین   ،، در مقایسه با قیمت درخواستی خریدار      هدر نتیج . گرفته بود 
 ـبـراي پرداخـت   . داد که ارزش هر گونه ادعاي افشا نشده علیه شرکت را از قیمـت خریـد کـسر کنـد    بود که به او امکان می “ سن انجام کار  ح ”ةتبصر دهی ب

در نهایت، شـرایط جانـسون فروشـنده را ملـزم بـه      . دنمو عملکرد مالی شرکت  را منوط به تضمین آیندة مالی شرکت، او پرداخت پول به فروشنده        فروشنده و 
. دکـر آن موافقـت  ، بـا  مناسـب  اردر وهلۀ اول، فروشنده به این شرایط اعتراض کرد ولی به جاي از دست دادن یک خرید      .  درصد قیمت خرید نمود    55تأمین  

نگـري او زمـانی   آینـده . “گرفـت  این معامله احتمالاً هیچگاه پا نمییمکرد از تأمین مالی صورت گرفته توسط فروشنده استفاده نمی        مااگر  ”گوید،  جانسون می 
اي قـانونی را علیـه شـرکت مطـرح کـرده       یکی از مشتریان یک ادع، قرارداد خرید شرکتامضايمتوجه شد که قبل از او  ماه پس از خرید، 14نتیجه داد که  

کـرد کـه در غیـر ایـن صـورت ممکـن نبـود از آن         فراهم می  ماتأمین مالی صورت گرفته توسط فروشنده نوعی محافظت را براي           ”گوید،  جانسون می . است
  .“ترین کاري بود که تاکنون انجام داده بودم این کار هوشمندانه.یمبرخوردار باش

  
  اطمینان حاصل کنیدند گذار آرام و یکنواخت  یک فرآیاز: 7-2-5

 فرآینـد فـروش،   ریـزي کیفیـت برنامـه  صرف نظـر از  . شود یک دورة گذر آرام مطرح می     طیِ هنگامی که طرفین به توافق رسیدند، بلافاصله چالشِ       
تغییـر مؤسـسۀ بازرگـانی داشـته باشـد کـه       براي تندي ي هاثال، مالک جدید ممکن است ایدهبه عنوان م. آیداي پیش می  همیشه موارد غیر منتظره   

 ، مملـو از اضـطراب و عـدم اطمینـان اسـت      معمـولاً   که ،دوران گذار کردن  طی  .  استرس و اضطراب بین کارکنان و مالک قبلی شود          ایجاد منجر به 
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زرگـانی بایـد اقـدامات زیـر را     براي اجتناب از یک دورة گذار پر هزینه، مالک یـک مؤسـسۀ با  .  دردناك استحتیهمیشه مشکل و ناراحت کننده و      
  :انجام دهد

  . مملو از عدم اطمینان بوده و کارکنان نیازمند تضمین مجدد هستندشرکتهافروش . کارکنان تمرکز کندبه  بر اطلاع رسانی •
  بـه سـسۀ بازرگـانی را بـا امیـد    بینش خود دربارة مؤ.  اجتناب کنید هستندهامایل به شنیدن آناز گفتن چیزهایی که صرفاً .  با کارکنان صادق باشید  •

  .  مطرح کنیدحمایتایجاد سطح بالاتري از انگیزش و 
تواننـد  آنها اطلاعات دست اولی دربارة مؤسسۀ بازرگانی و نقـاط قـوت و ضـعف آن داشـته و معمـولاً مـی      . هاي کارکنان گوش فرا دهید به حرف  •

  .  براي بهبود آن ارائه دهند راپیشنهادهاي ارزشمندي
توانـد منبـع    مالک قبلـی مـی  ،تجربهخصوصاً براي یک خریدار بی.  تا اینکه فرآیند گذار کامل شوداستفاده نمایید یک مشاور  به عنوان  روشنده از ف  •

  .  باشديارزشمند
  . را افزایش دهندشانس یک خرید مناسب اي است که خریداران بالقوه باید بردارند تا  گانه15هاي  گامبیانگر 7-2جدول 

  
  7-2ول جد
  .هاي شما باشد دقیقاً منطبق با خواستهشده گانه براي اینکه شرکت خریداري 15هاي گام

 باید دلایل محکمی براي خریـد یـک   ،صفرنقطۀ اندازي یک واحد از در مقایسه با راه.  نقطۀ صفر نیستید   ازاندازي یک شرکت     مطمئن شوید که درصدد راه     -1
  .بدانیدرا و شرکت داشته باشید و تفاوت این د

این امر نیازمند یک ارزیابی مداوم از نقـاط  .  و مشخص کنید که آیا قادر به اداره آن هستید یا خیر   رده نوع کسب و کاري که به دنبال آن هستید را تعیین ک            -2
  . استشمقوت، ضعف، شخصیت و اهداف 

  پذیري؟انی چه انتظاري دارید؟ پول؟ آزادي؟ انعطافاز این فعالیت بازرگ.  سبک زندگی که به دنبال آن هستید را مشخص کنید-3
  ؟خواهید زندگی کنیددر چه بخشی از کشور یا دنیا می.  مکانی که به دنبال آن هستید را مشخص کنید-4
 لـذت  بایـد از آن   لـذا دممکن است این کسب و کار را براي یک دورة زمانی طولانی داشـته باشـی      .  سبک زندگی مورد نظر خود را مجدداً مدنظر قرار دهید          -5

  . ببرید
  .  به تفاهم برسید آنهابا. دهندگان بالقوه ملاقات کنید با وام، استقراض پول بهقبل از نیاز.  را راحت کنیددهندگانوام پیشاپیش خیال -6
مئن شوند که شما شخص مناسبی براي این کار خواهند مطهستید و آنها می آنها“ ۀبچ”شما در حال خرید . را نسبت به خود جلب کنید  فروشنده  نظر مثبت    -7

  . هستید
 -2 بازرگانان و مشاوران ایـن حـوزه   ۀ شبک-1:  منبع اصلی از کاندیداهاي بالقوه عبارتند ازسه. ، شرکت مناسب را بیابید مورد نظر   کسب و کار   پس از تعیین   -8

  .ولی بسیار جذاب هستنداند  مؤسساتی که براي فروش گذاشته نشده-3اران بازرگانی متخصص زکارگ
   فروش این شرکت چیست؟از صادق است؟ دلیل اصلی او يآیا فرد.  مناسب را انتخاب کنیدة فروشند-9

 را گردآوري کنید تا بـه شـما در تخمـین ارزش شـرکت     اطلاعاتی سؤالات زیادي پرسیده و ؟اید را انجام دادهلازم آیا قبل از توافق بر سر قیمت تحقیقات  -10
  . دکمک کن

 پرداخـت،  ةهاي مربوط بـه فـسخ قـرارداد، دور   ها، تبصرهجلالانامه باید ضربدر این تفاهم.  خاص است ۀنام شما یک تفاهم   ۀ مطمئن شوید که تفاهم نام     -11
  . محرمانه بودن اطلاعات و بسیاري از موضوعات کلیدي دیگر مشخص شده باشد

وقفه مشخص خواهد کرد که آیا فروشنده در حـال گفـتن   یک بررسی بی. شنوید اعتماد نکنیدبینید و می میبه هر چه.  موشکافی دقیق را از قلم نیندازید      – 12
  .البته همۀ آنها درست نیستند. هاست یا خیرواقعیت

  . به دنبال دلایلی بگردید که چرا نباید شرکت مذکور را خرید. عاشق معامله نشوید.  با تردید به قضیه نگاه کنید-13
  . خریدمیهم کنند را  افرادي که در آن کار می بلکهفقط شرکتنه شما .  فراموش نکنیدکارکنان رازیابی  ار-14
  .  شانس موفقیت خود را کاهش ندهید،با گران خریدن شرکت مذکور. کنندة ارزش واقعی شرکت است مطمئن شوید که قیمت نهایی منعکس-15
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  خرید شرکت پدر                 شما نیز مشاور باشید
در سـال  . التحصیلی از دانشکده بـه آن پیوسـت   پس از فارغ1982 در سال   نیز اندازي نموده و برایان    راه 1976راف یک شرکت تبلیغاتی را در سال         برایان ش  پدرِ

مـا یـک فلـسفۀ مـدیریتی     ”آنها به او گفتند، . راف بزرگ رفته و پیشنهادي براي خرید شرکت ارائه کردند، نزد شز، ریک رولف شایان و یکی از همکاران    ، بر 1996
خدمات، از روابط عمـومی  ایدة آنها براي افزایش درآمد شرکت ایجاد طیفی از . “ر مؤسسۀ بازرگانی و رشد آن داریم دگذاري  کاملاً متفاوت در زمینۀ نحوة سرمایه     

این رویکرد کاملاً متفاوت با فلسفۀ کسب و . گذاري در تکنولوژي و کارکنان بودگرفته تا خدمات اینترنتی براي هر یک از مشتریان بود که نیازمند انجام سرمایه            
  .هاپایین نگهداشتن هزینه: که پدر شراف آنرا بکار گرفته بود کاري بود

پیشنهاد آنها شامل تـأمین مـالی   . دانستند که براي انعقاد این قرارداد باید به سختی کار کنند مایل به فروش شرکت نبود، این دو جوان می         چون پدر شراف واقعاً   
 شـراف  .تنـد پرداخ ماندة قیمت خرید را ظرف چند سـال مـی  ،آنها یک پرداخت اولیه را انجام داده و سپس از طریق جریان نقدینگی شرکت       . توسط فروشنده بود  

گویـد،  علاوه بر این، برایان مـی . هاي آتی را انجام دهدماند تا بتواند تمام پرداخت کافی قوي میاندازة بهخواست مطمئن شود که شرکت از نظر مالی         بزرگ می 
، بـرایش بـسیار مـشکل    رکتش ـ ین از دست دادنبنابرا. او غرور زیادي دارد و کارش را واقعاً عالی انجام داده است     . پدر من همانند تمام کارآفرینان دیگر است      ”

  .“است
ایـن موضـوع بـراي مـا یـک      ”گویـد،  برایان مـی . ترین موانع است دربارة فروش شرکت، مشخص شد که ارزش شرکت یکی از بزرگ ات طرفین  شروع مذاکر  با

در خواهد بود؟ به عنوان یک بنیانگذار، پدر من زحمات زیـادي  اندازي شرکت چق  خواستیم بفهمیم که بهاي تمام شدة واقعی براي راه        ما می . موضوع عاطفی نبود  
  . “ قیمت فعلی باشددو برابراو اعتقاد داشت که قیمت بازار باید دست کم . را در این شرکت متحمل شده بود

انـه را دریافـت کـرده و ایـن امـر کلیـد انجـام        برایان بخشی از سهام مالک. اي برگزار کردند تا دربارة فروش شرکت به توافق برسند پدرش و رولفز جلسه   ،برایان
هیچ راهی وجود ندارد که قیمـت  ”من به پدرم گفتم، . خرم مجدداً بفروشمم سهامم را به قیمتی که می بودمن حاضر. اي همه قابل قبول بود  رکه ب  اي بود معامله

تواند قیمت  چرا نمیآنرا از من بخرید مجدداًقیمتی که بر آن اساس حاضرید . ت کنیمتوانیم از این طریق آنرا به شما بازپرداخ       ما می . این سهام را به شما بپردازم     
  “؟خرم شما میازخوبی براي سهامی باشد که من 

 مـالی  برایان و رولفز پدر برایـان را بـه عنـوان رئـیس امـور     . هنگامی که خریداران و فروشنده بر سر قیمت به توافق رسیدند، معامله یک گام به جلو حرکت کرد 
این کار واقعاً یک تلاش تیمی براي اطمینان از این امر ”گوید، برایان می.  شرکت نمودنددرشرکت جدید منصوب کرده و شروع به انجام تغییرات مورد نظر خود         

شرکت دخالـت  مور اجرایی و سیاستگذاري ا ولی در هدومنمالی شرکت فعالیت  در حال حاضر، پدر برایان به عنوان مدیر. “بود که فرآیند گذار در حال انجام است     
  . میلیون دلار رساندندپنجبرایان و رولفز فروش سالیانۀ شرکت مذکور را به بیش از . کندنمی

هـایی  امطور خاص، گ ـ هاي را براي خرید شرکت از پدرش به شکلی متفاوت انجام داده و بدر وهلۀ اول، برایان این موضوع را درك کرده است که او باید معامله 
پسر در این فرآیند درگیر باشـد،   و خرید یک مؤسسۀ بازرگانی امري کاملاً متفاوت است ولی هنگامی که روابط پدر. حذف احساسات از این فرآیند برداردبراي  را  

  .انجام آن بسیار مشکل خواهد بود
  او چه کار درستی انجام داد؟ کدامیک از کارهاي او غلط بود؟. زیابی کنیدراف مبادرت به خرید شرکت پدرش نمود را ارشاز آن طریق برایان که اي  شیوه-1
 یـک  حـداکثر (یک گـزارش مختـصر   . سریع این فرآیند شودتتواند منجر به هایی کار کنید که میهاي خود روي تهیۀ لیستی از توصیه با تیمی از همکلاسی  -2

  . صه بیان کند خلاطور را ب مذکورها و منطقتهیه کنید که توصیه) صفحه
  
   فرآیند موشکافی دقیق-ارزیابی کسب و کار موجود: 7-3

یـک   بنـابراین، . تواند به سرعت دچار این احساس شود که با موضوعات متعددي بمباران شـده اسـت           هنگام ارزیابی کسب و کار موجود، خریدار می       
ایـن تـیم معمـولاً متـشکل از     . دن ـ فرصت کسب و کار بالقوه کمک کندهد تا به او در بررسی یکیمی از متخصصان را تشکیل میتخریدار باهوش   

هزینۀ تـشکیل  . یک بانکدار، یک حسابدار آشنا با این صنعت خاص، یک وکیل و شاید یک مشاور کسب و کارهاي کوچک یا کارگزار بازرگانی باشد      
توانـد بـه میـزان قابـل     رسند که استفاده از این تیم میاین نتیجه می دلار باشد ولی بسیاري از خریداران به 20,000 تا   3,000تواند بین   این تیم می  

یمی از متخصصان است، بـسیاري  ت یک خرید بد چندین برابر بیش از هزینۀ تشکیل     چون هزینۀ . توجهی منجر به کاهش احتمال یک خرید بد شود        
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 بـا  .یک خریدار بسیار مهم است که به اعضاي تیم ارزیـابی اعتمـاد کنـد    براي .کنندگذاري عاقلانه تلقی میعنوان یک سرمایه از خریداران آن را به   
  : بررسی فرصت بازرگانی مذکور خواهد شدة آماد،کلیدي حوزة پنجتشکیل این تیم، خریدار بالقوه از طریق بررسی 

   چرا مالک مذکور مایل به فروش شرکت است؟-1
   شرایط فیزیکی مؤسسۀ بازرگانی مذکور چگونه است؟-2
  پتانسیل کالاها یا خدمات شرکت چگونه است؟ -3
  هاي قانونی باید مدنظر قرار گیرد؟ کدامیک از جنبه-4
   آیا مؤسسۀ بازرگانی مذکور داراي سلامت مالی است؟-5

 مبـادرت بـه   یک خریدار بالقوه هیچگاه نباید بدون موشـکافی دقیـق  . شود تحت عنوان موشکافی دقیق شناخته می     ۀ فوق  گان پنجهاي  ارزیابی حوزه 
نگ، رئـیس شـرکت   سـترَ روبـرت ا . ها و تهدیـدهاي شـرکت بدانـد     مگر اینکه چیزهایی را دربارة نقاط قوت، ضعف، فرصت         خرید یک شرکت نماید   

 در  زیـادي هـاي وحـشتناك  داستان”گوید،  میکندکمک می، که از طریق فرآیند موشکافی دقیق به خریداران بالقوه Strang Hayesاي مشاوره
د خـو  دعوي قانونی صورت گرفته علیـه  پنج ،عامل شرکتی که یکی از مشتریانش درصدد خرید آن بود  او متوجه شد که مدیر    . “ زمینه وجود دارد   این

هـاي بازرگـانی در    فعالیـت انجـام از شـرکتها  یکی دیگر از تحقیقات او مشخص کرد که یکی دیگـر از  . در ارتباط با آزار جنسی را مخفی کرده است   
خریـدارانی کـه از موشـکافی    ” ،پیام این امـر روشـن اسـت   . آمد مذکور به حساب میةدا منع شده است که یکی از بازارهاي عمدة خریدار بالقو        فلوری

  . “عهده گیرند کنند باید مسئولیت عواقب این کار را بردقیق غفلت می
  
  چرا شرکت مذکور براي فروش گذاشته شده است؟: 7-3-1

یکـی از مطالعـات انجـام    .  باشـند  مالک مؤسسه مذکورفروش شرکت توسط مؤسسات بازرگانی باید درصدد یافتن دلیل واقعی   ةتمام خریداران بالقو  
-هاي خود اقامـه مـی  ترین دلیلی که مالکان مؤسسات بازرگانی براي فروش شرکت به این نتیجه رسید که رایجDAK گروه تحقیقاتیشده توسط  

هدف آنها خارج کردن سرمایۀ خـود از مؤسـسۀ   ) .  را ببینید7-1شکل (صی قفل شده در مؤسسۀ بازرگانی است هاي شخکنند کاهش ریسک دارایی 
هـاي بازرگـانی   گویند که از کار خود خسته شده و درصدد انجام فعالیتبسیاري از مالکان به خریداران می   .  سایر داراییهاست  به آن   بدیلبازرگانی و ت  

ترین دلیل بعدي اسـت کـه مالکـان بـراي      رایج،ام داستان است؟ توجه داشته باشید که رقابت بازار و فشارهاي بیرونی        آیا این تم   اما.  هستند يدیگر
  .کنندهاي خود مطرح میفروش شرکت

بـاز   ت سـر جایی خـارج از سـوابق مـالی شـرک     دنتوانترین اخبار ناگوار میه ترین و غیرمنتظردانند که بزرگخریداران باهوش مؤسسات بازرگانی می  
عنـوان مثـال، مالـک یـک     بـه . شـود ظـاهر نـشوند   هایی که براي تجزیه و تحلیل وضعیت مالی شرکت تهیه می و هیچگاه در صفحه گسترده ردهک

یـک   تغییـر مـسیر   ، در حال ورود به بازار بودهيدنبال فروش شرکت خود باشد که رقیب جدید قدرتمند مؤسسۀ بازرگانی ممکن است بدین دلیل به   
 بـه   مذکور در حال انقضا بـوده یـا پایـۀ اولیـۀ مـشتریان رو     آله مکان ایدة اجارۀنام توافقه،هراه بزرگ منجر به از بین رفتن ترافیک مشتریان شد   شا

  .ت هر یک از خریداران بالقوه باید عمیقاً به بررسی دلایل واقعی بپردازند که فروشنده بدان دلایل مایل به فروش شرکت خود اس.باشدکاهش 
رفتار  بعضی از مالکان تنها در صورتی. دانند که چه زمانی وقت فروش آن رسیده است       مؤسسات بازرگانی تا ابد دوام ندارند و کارآفرینان باهوش می         

مـل از کـل    کاۀنتظـر دریافـت یـک اظهارنام ـ   مخریداران نبایـد    . کنند که سخنانی غلط یا گمراه کننده را بیان نکرده باشند          خود را اخلاقی تلقی می    
شوند، خریدار مسئولیت تعیین ایـن امـر   ها در معرض فروش گذاشته میدر بسیاري از مواردي که شرکت.  باشند  دلیل اصلی فروش شرکت     و داستان

 مـردم صـحبت    محلی زده، بـا ۀبهترین راه براي انجام این کار این است که سري به جامع. ارزد یا نهگیرد که آیا مؤسسۀ بازرگانی می عهده می  را بر 
ملاقات با مالکان مؤسسات محلی ممکن است یکسري الگوهاي کلـی را دربـارة ایـن ناحیـه و موضـوعات      . کرده و سؤالات زیادي را از آنها بپرسید 

بـا  کننـدگان، مـشتریان و حتـی رق   عرضـه . اتاق بازرگانی محلی نیز ممکن است اطلاعات مفیدي را در اختیار داشـته باشـد      .  مشخص کند  آنحیاتی  
-با ترکیب این اطلاعات و تجزیه و تحلیـل .  فروش گذاشته شده استدر معرضد که چرا یک مؤسسۀ بازرگانی  نممکن است قادر به تعیین این باش      

  . دست  آوردبهاي صورت گرفته از سوابق مالی شرکت، یک خریدار بالقوه باید بتواند تصویر روشنی از مؤسسۀ بازرگانی و ارزش واقعی آن 
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  7-1شکل 
  هادلایل مطرح شده توسط مالکان مؤسسات بازرگانی براي فروش شرکت
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تھا      درصد اظھ ار ش ده توس ط ص احبان ش رک
    

  وضعیت شرکت: 7-3-2
.  نماینـد آنهـاي   باید مبادرت به ارزیابی دارایی براي تعیین ارزش شرکت   متقاضیان خرید  شرایط فیزیکی مؤسسۀ بازرگانی چگونه است؟     

هاي جدیـد هـستند؟ آیـا بـه شـکل کارآمـدي       رایی؟ آیا کهنه هستند؟ آیا نیازمند جایگزینی با دااندگذاري شده قیمت منطقیطور   هها ب آیا این دارایی  
اي را استخدام کنند تـا مبـادرت   ممکن است لازم باشد فردي حرفه. کنند؟ متقاضیان خرید باید شرایط تجهیزات و ساختمان را کنترل کنند      می عمل

هاي غیرمنتظره به ندرت ارزان یـا سـاده   نوسازي. دنمای سرمایش و سایر عناصر ،، گرمایشبرق ،شیکبه ارزیابی اجزاي اصلی ساختمان، سیستم لوله     
  .هاي مالی خریدار ایجاد کنندتوانند اختلالی جدي در طرحهستند و می

 چه میزان از این موجـودي  م کرده است همخوانی دارد؟ خریدار بایدی شرکت تا چه حد تازه است؟ آیا با تصویري که مالک جدید از آن ترس        يموجود
 باشـند  ي آنهـا را با زیان بفروشد؟ متقاضیان خرید ممکن است نیازمند انجام یک ارزیابی مستقل براي تعیین ارزش موجودي شرکت و سایر دارایی             

تـرین بخـش ارزش یـک مؤسـسۀ     این اقلام نوعاً بزرگ. گذاري کرده باشدچرا که مالک فعلی ممکن است آنها را بسیار بالاتر از ارزش واقعی قیمت     
به خاطر داشته باشید کـه ارزش دفتـري بـا    .  شده توسط فروشنده را کورکورانه بپذیرندبه و متقاضیان خرید نباید قیمت مطال را تشکیل داده  بازرگانی  

ارزش در بـازار  .  ارزش دفتري آنها خریدار کندتر از هایی بسیار پایین  قیمتبا  تواند تجهیزات و اثاثیه را      معمولاً، خریدار می  . ارزش بازار یکسان نیستند   
  .شود میتعیینو نه در ترازنامه 

  :سایر عوامل مهمی که متقاضیان خرید باید آنها را در نظر بگیرند عبارتند از
هـا تـا چـه    این حـساب . هاي دریافتنی نیز باشد، خریدار باید کیفیت آنها را قبل از خرید تعیین کند     اگر فروش شامل حساب    :هاي دریافتنی حساب

توانـد  هـاي دریـافتنی، خریـدار مـی    اند؟ با چه احتمالی قابل وصول هستند؟ با تعیین سن حسابحد معتبر هستند؟ چه بخشی از آنها سررسید گذشته    
  ) . مراجعه کنید7-1به جدول (دربارة کیفیت آنها قضاوت کرده و ارزش آنها را تعیین کند 

-نامه منقضی خواهـد شـد؟ چـه محـدودیت    ی این توافقن اجاره در قرارداد فروش گنجانده شده است؟ چه زما  ۀافق نام  آیا تو  :هاي اجاره نامهتوافق
هایی را براي اجاره وضع کرده و قبـل از خریـد    نوسازي یا توسعه خواهد داشت؟ خریدار باید از قبل مشخص کند که موجر چه محدودیت  ايهایی بر 

  . ره کندشرکت دربارة تغییرات مذکور مذاک
توانند یکی از منابع اطلاعاتی ارزشمند بوده و به متقاضیان خرید اطلاعات زیـادي را         سوابقی که به خوبی نگهداري شده باشند می        :سوابق شرکت 

 باشند کـه درآمـدها و   نوعاً، خریداران باید انتظار مشاهدة آن دسته از صورتهاي مالی را داشته. دنارائه کن)  آن فقدانیا( موفقیت شرکت   الگويدربارة  
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هـاي فـروش و درآمـدي    بینیپیش. دنکن سال مشخص میپنجهاي عملیاتی و صورتحساب گردش وجوه نقد را دست کم براي            سود خالص، بودجه  
  . تواند هنگام تعیین ارزش شرکت مفید باشدکه توسط فروشنده براي سه سال آینده انجام شده باشد نیز می

در نتیجه، خریـدار بـالقوه و تـیم او ممکـن اسـت مجبـور بـه        . انضباط هستندکان مؤسسات بازرگانی در نگهداري سوابق بی متأسفانه، بسیاري از مال   
-بـه . الامکان، صحت اطلاعات مربوط به شرکت را مورد تأیید و تصدیق قـرار دهیـد  بسیار مهم است که حتی   . ي شوند کلید بعضی سوابق    استخراج

شـمندي بـراي مالـک یـک     زتوانند ابزار بازاریابی ار  ها می هاي پستی مشتریان است؟ این لیست     اراي لیستی از آدرس   عنوان مثال، آیا مالک مذکور د     
 شرکت مشخص شـده  ةهاي مورد استفادها و روش را تهیه کرده که در آن، سیاستیی راهنماۀآیا مالک مذکور دفترچ  . دنمؤسسۀ بازرگانی جدید باش   

  باشند؟
الامتیازهـا چـه    این حـق ؟حق نشر یا سرقفلی است الامتیاز،هاي نامشهودي مثل علائم تجاري، حقیا فروش شامل دارایی آ :هاي نامشهود دارایی
 دعاوي قانونی صورت گرفته دربارة نقض آنها مورد تهدید است؟ آیـا شـرکت داراي لوگـو یـا         واسطۀبه؟ آیا علامت تجاري     منقضی می شوند  زمانی  

 ارزش ۀتر از محاسـب  نامشهود مشکلهايبوده یا اینکه توسط عموم مردم شناخته شده باشد؟ تعیین ارزش این دارایی          فردمنحصربهشعاري است که    
  .هاي مشهود استدارایی

.  مکان و شکل کلی مؤسسۀ بازرگانی در زمرة عوامل مهمی هستند که متقاضـیان خریـد بایـد آنهـا را مـدنظر قـرار دهنـد        :مکان و شکل ظاهري   
حتـی اگـر سـاختمان و تجهیـزات در     . آمد ممکن است در حال حاضر کلاً غیرقابل قبـول باشـد     گذشته یک مکان عالی به حساب می      چیزي که در    

.  قـرار گرفتـه باشـد   افـول  رو به ۀگذاري شده باشند، مؤسسۀ بازرگانی ممکن است در یک ناحیاي قیمتشرایط خوبی قرار داشته و به شکل عادلانه     
 بلکـه بـراي   فعلـی  نواحی اطراف مشغول فعالیت هستند؟ تمام خریداران باید مناسب بودن مکان را نه تنها براي وضعیت           هاي دیگري در  چه شرکت 

  . هاي آینده نیز مدنظر قرار دهندسال
  . ررسی قرار دهنددهد که تمام خریداران باید قبل از انعقاد قرارداد آنها را مورد بلیستی از اقلامی را در اختیار شما قرار می چک7-3جدول 

  
  7-3جدول 

   یک شرکترلیست خریداچک
  ها، اثاثیه و تجهیزات ثابتساختمان

  . هاي ثابت موجود در فرآیند خرید را تهیه کرده و سپس شرایط آنها، عمر مفید و ارزش آنها را مشخص کنندتمام خریداران باید لیستی از تمام دارایی
  موجودي 

چه میزان موجودي در دسترس است؟ شرایط آن چگونـه اسـت؟ تـا    .  بازرگانی به حساب آیدۀترین بخش یک معامل حساسو ترینموجودي ممکن است بزرگ  
چگونـه  توسـط مـشتري    موجودي شـرکت  گرداندنسیاست باز). ارزش دفتري را با ارزش بازار اشتباه نگیرید(چه حد قابل فروش است؟ ارزش آن چقدر است؟     

   چه حد بالاست؟آن تاگرداندن است؟ نرخ باز
  صورتهاي مالی

هاي مالی شـرکت را دسـت   صورته کنند، خریدار باید امکان دسترسی بمال میههاي کوچک به طرز قابل توجهی در نگهداري سوابق ا اگر چه مالکان شرکت   
قابل اعتمادترین صـورتهاي مـالی   . ت قضاوت کندتواند دربارة قدرت درآمدزایی شرکاین تنها روشی است که خریدار می. کم براي پنج سال گذشته داشته باشد 

  .تواند الگوهاي مهمی را مشخص کندهاي مالی با استانداردهاي صنعت می نسبتۀمقایس.  هستند که توسط یک حسابدار رسمی تأیید شده باشندییآنها
  بازگرداندن مالیات 

  . ا توجه به صورتهاي مالی آن مشخص کندیک حسابدار خوب باید بتواند میزان مالیات برگشتی شرکت یا مالک را ب
  گزارشات فروش

 نسیه و هر عامل مهم دیگر بـراي سـه    وهاي فروش، فروش نقد محصول، نمایندگی  نوعمتقاضیان خرید باید الگوهاي فروش را به تفکیک ماهیانه و برحسب            
. د خرید آنها در طول سه سال گذشته را مورد بررسی قرار دهی و  کرده همچنین، بهتر است ده مشتري اصلی شرکت را شناسایی        . دنشرکت تعیین کن  آیندة  سال  

  چه درصدي از کل فروش توسط این ده مشتري انجام شده است؟
  هاي دریافتنیحساب

ده مورد . گذشته هستندهاي جاري و چه تعداد از آنها سررسید بندي کنید تا ببینید که چه تعداد از آنها حساب        هاي دریافتنی شرکت را از نظر سنی دسته       حساب
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  .تر را انتخاب کرده و درجۀ اعتباري آنها را مشخص کنیدهاي درشتاز حساب
  هاي پرداختنیحساب

هـاي سررسـید گذشـته    حـساب . هاي پرداختنی شرکت نیز انجام دهیـد   هاي دریافتنی را براي حساب     مشابه تجزیه و تحلیل مربوط به حساب       یتجزیه و تحلیل  
  .ت که شرکت مذکور با مشکل جریان نقدي مواجه استدهندة این اسنشان

  مستندات قانونی
کننـدگان،  کنندگان، توزیـع ند که شرکت با فروشندگان، عرضه   نمای یمتقاضیان خرید باید مبادرت به بررسی تمام قراردادهاي مهم خصوصاً قراردادهاي بلندمدت           

کند؟  و تعهدات قراردادهاي فعلی را به خریدار منتقل میوقآیا مالک فعلی حق  .  منعقد کرده است   ینرها، مشتریان، موجرها و سای    دهندگان، کارکنان، اتحادیه  وام
 عملیـاتی  ۀنام ـ شرکت مذکور یک شرکت با مسئولیت محدود باشد، توافقاگر یا ،اگر شرکت داراي مجوز تأسیس است، عاقلانه است که مجوز تأسیس شرکت          

  . آن را بررسی کنید
  م تجاري و حقوق نشرئ علاها،الاختراعحق

  . م تجاري و حقوق نشر شرکت بسیار مهم استئها، علاالاختراعبررسی مستندات مربوط به حق
  دعاوي قانونی

  آیا شرکت مذکور با دعاوي قانونی مفتوح یا تعلیقی مواجه است؟
  تعهدات

ها، ادعاهاي مطـرح شـده توسـط بـستانکاران     ها و اسناد پرداختنی، وامببسیار مهم است که فروشنده لیست کاملی از تعهدات موجود علیه شرکت، شامل حسا     
  .هاي شرکت، دعاوي قانونی و نظایر اینها را در اختیار خریدار قرار دهدعلیه دارایی

  هاي فروشتبلیغات و برنامه
صحبت با مـشتریان،  . دست  آوردبجامعه  نتقل شده به مشتریان و مۀاي از وجهش را مورد مطالعه قرار دهد تا ایده   وهاي فر متقاضی خرید باید تبلیغات و برنامه     

  . هاي محلی نکاتی را دربارة شهرت شرکت در اختیار شما قرار خواهد دادکنندگان، بانکداران، وکلا و سایر مالکان شرکتعرضه
  چارت سازمانی 

از فروشنده بخواهید تا یک . نده حساب آیوانند یک دارایی حیاتی براي خریدار بت می، باشندتاگر پس از فروش آن مایل به باقی ماندن در شرک        ،  کارکنان فعلی 
 در اختیار شما قرار دهـد بـه نحـوي کـه      راهایی از شرح شغل کارکناندهندة سلسله مراتب فرماندهی شرکت بوده و کپینمودار سازمانی را تهیه کند که نشان    

  .استبتوانید بفهمید چه کسی مسئول انجام چه وظایفی 
  ايپوشش بیمه

اي آیا ایـن پوشـش بیمـه   . شوداي که شرکت در حال حاضر در اختیار دارد را مشخص کنید که شامل جبران زحمات کارکنان نیز میانواع و میزان پوشش بیمه   
  ، آیا قادر به تأمین پوشش لازم با قیمتی منطقی هستید؟اگر چنین نیستکافی است؟ 

  
  کالاها و خدمات : 7-3-3
یک تجزیه . دنبال خرید شرکتی با پایۀ در حال کاهش مشتریان نیست     هیچ شخصی به   انسیل کالاها و خدمات شرکت تا چه حد است؟        پت

توانـد از  علاوه بر اطلاعـاتی کـه او مـی   (بینی فروش خود براي شرکت موجود را ارائه دهد کند تا پیشو تحلیل بازاریابی عمیق به خریدار کمک می     
تـوان  یا مـی و آ هقرار دادمدنظر گوید که آیا باید خرید یک شرکت خاص را       این تحقیق به متقاضیان خرید می     ). ست تهیه آنها را کند    فروشنده درخوا 

  . یا خیرنمود مشخصروندهاي مهمی در فروش و پایۀ مشتریان شرکت را 
  

کـشف دلیـل   .  و تحلیل مشتریان فعلـی و بـالقوه نمایـد       قبل از خرید یک شرکت، خریدار باید مبادرت به تجزیه         : ها و ترکیب مشتریان   ویژگی
تواند به خریدار در شناسایی نقاط قـوت و  اینکه چرا مشتریان از مؤسسۀ بازرگانی مذکور خرید کرده و تهیۀ سیمایی از پایۀ مشتریان فعلی شرکت می         

متقاضـی خریـد بایـد پاسـخ      . بازاریـابی نمـود    راتوان به شکل کارآمدتري محصولات شـرکت        کند که چگونه می   ضعف کمک کرده و مشخص می     
  :سؤالات زیر را تعیین کند

  هاي جمعیتی آنها چگونه است؟ست؟ ویژگیگونه اسن، جنسیت و سطح درآمدي آنها چنژاد،  مشتریان شرکت چه کسانی هستند؟ •
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  کنند؟ چرا مبادرت به خرید از شرکت می•
   انجام دهد؟ هنگام خرید، آنها درصدد برآورده کردن چه نیازي هستند؟ن انتظار دارند شرکت براي آنها چه کاريا مشتری•
  کنند؟کنند؟ آیا طبق الگوهاي فصلی خرید می مشتریان چند دفعه مبادرت به خرید می•
   مشتریان فعلی تا چه حد وفادارند؟•
  پذیر است؟ منطقی امکانیک هزینۀ آیا جذب مشتریان جدید با •
 جغرافیـایی گـسترده   ۀ در حال رشد است؟ آیا این مشتریان از یـک ناحی ـ هۀ مشتریان کاملاً تعریف شده است؟ آیا این پای         آیا شرکت داراي یک پای     •

  کنند؟آیند یا اینکه در نزدیک شرکت مذکور زندگی میمی
 احتمال زیـاد، درصـدد جـذاب نگـه     او به. کندمیتجزیه و تحلیل این سؤالات به متقاضی خرید در تهیه و اجراي یک طرح بازاریابی قدرتمند کمک    

  .هاي طرح بازاریابی براي جذب مشتریان جدید خواهد بودداشتن شرکت براي مشتریان فعلی و در عین حال، تغییر بعضی از ویژگی
  

تانـسیل  پ. نماینـد مـشخص  ، ندفروش ـمـی  که کالاها یـا خـدمات مـشابهی را    ، مستقیم شرکت  ايمتقاضیان خرید باید رقب   : تجزیه و تحلیل رقبا   
عوامل مهمی که باید آنها را در نظر گرفت شـامل تعـداد     .  رفتار این رقبا بستگی داشته باشد      هسودآوري و بقاء مؤسسۀ بازرگانی ممکن است کاملاً ب        

ت خـود خاتمـه   ند؟ چه تعداد از آنها در پنج سال گذشـته بـه فعالی ـ     اههاي اخیر چه تعداد رقیب وارد این عرصه شد        در سال . رقبا و شدت رقابت است    
 بـه  ،بـازار اشـباع شـده   یک  به هنگامدیرورود ند؟ چه چیزي باعث شکست آنها شده است؟ آیا بازار در حال حاضر به نقطۀ اشباع رسیده است؟              اهداد

  . شودختم نمیموفقیت بلندمدت 
  : هنگام ارزیابی محیط رقابتی، متقاضیان خرید باید به سؤالات دیگري جواب دهند

  هایی منجر به موفقیت آنها شده است؟رقبا باقی مانده و چه ویژگی کدامیک از •
   حجم فروش رقبا در مقایسه با شرکت مورد نظر چقدر است؟•
  کنند؟ر به فردي ارائه میص رقبا چه خدمات منح•
  هاي بازاریابی رقبا تا چه حد سازماندهی شده و هماهنگ است؟ تلاش•
   شهرت رقبا به چه دلیل است؟•
  تر است؟ قويا شرکت چیست؟ کدامیک از رقبمستقیم قوت و ضعف رقباي  نقاط•
   هر یک از رقبا داراي چه مزیت رقابتی هستند؟•
  توانید به بخشی از سهم بازار دست پیدا کنید؟ در این محیط رقابتی، شما چگونه می•
  
  هاي قانونیجنبه: 7-3-4

 ـخریداران شرکت ؟دیهاي قانونی را باید مدنظر قرار ده      کدام یک از جنبه     ۀها باید از خطاهاي قانونی متعدد در هنگام مذاکره دربارة معامل
 عـدم  ة، انتقال قرارداد، معاهد)کلیدي(، انتقال کل مجموعه  )حق وصول طلب  ( قانونی بالقوه شامل حق رهن       هايترین دام بزرگ. نهایی اجتناب کنند  

  .رقابت و تعهدات قانونی مفتوح است
.  به حساب مـی آیـد  ترین موضوع قانونی در فروش دارایی کلیدي،مالکیت کالا از فروشنده به خریدار   مناسب  انتقال   :)ل طلب حق وصو (حق رهن   

بعـضی از  . تـر خواهـد بـود   هاي مربوطه است، انتقال مالکیت یک کالا پیچیـده ها مستلزم وصول دارایی   با این وجود، چون فروش بسیاري از شرکت       
و به جز در مواردي که راهن قبل از فـروش نـسبت بـه    ) بستانکاران نسبت به آن ادعا داشته باشند(مکن است در رهن باشند ها م هاي شرکت دارایی

هاي کاهش ایـن مـشکل   یکی از روش. این امر رضایت داشته باشد، خریدار باید این موضوع را مدنظر قرار داده و از نظر مالی مسئول آن خواهد بود       
هـاي   فروش در زمرة مـسئولیت ۀهرگونه تعهد نشان داده نشده در ترازنامه در لحظ    مبنی بر اینکه    اي در قرارداد فروش است      صرهبالقوه، گنجاندن تب  

هاي در معرض فروش پرداخته و وضعیت رهنـی   اختیار داشته باشند که دقیقاً به بررسی تمام دارایی         متقاضیان خرید باید وکیلی را در     . فروشنده باشد 
  . ل از خرید شرکت مشخص کندآنها را قب
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کننده از سوي بستانکاران طرف حساب فروشنده پس از خرید یـک شـرکت،         براي محافظت علیه ادعاهاي غافلگیر     :)کلیدي(انتقال کل مجموعه    
اراي تعـداد زیـادي   فرض کنیـد مـالکی کـه د   .  قانون هماهنگ تجارت برآورده کند6خریدار باید الزامات مربوط به انتقال کل مجموعه را تحت بند        

 بـستانکاران شـرکت اسـتفاده    مطالبـات  براي پرداخـت    پول مذکور با این وجود، فروشنده از      . فروشدبستانکار است شرکت خود را به یک خریدار می        
تواننـد  مـی بدون محافظت در مقابل یک انتقـال کلیـدي، بـستانکاران ظـرف شـش مـاه       . کندآوري می در عوض آنها را به نفع خود جمع    و کندنمی

براي اجرایی شدن فرآیند انتقـال  . هاي قبلی مالک را وصول کنند شده توسط خریدار مطرح کنند تا بتوانند بدهی   يهاي خریدار ادعاهایی علیه دارایی  
  :کل مجموعه باید معیارهاي زیر برآورده شود

  . ئه دهد فروشنده باید یک لیست کامل امضا شده از بستانکاران فعلی را به خریدار ارا•
  .گیرند را تهیه کنندهایی که در قرارداد فروش قرار می خریدار و فروشنده باید لیستی از دارایی•
  .  کندنگهداري ماه 6 مدتهاي مربوطه را ب خریدار باید لیستی از بستانکاران و لیستی از دارایی•
  یـک یادداشـت مکتـوب را دربـارة فـروش     ،)هر کدام از آنها مقـدم بـود  (ها  خریدار باید دست کم ده روز قبل از تملک کالاها یا پرداخت بهاي آن              •

  . به هر یک از این بستانکاران ارائه کندشرکت
کند که مشمول ادعاهاي قبلی از سوي بستانکاران طـرف    می کسبهاي خریداري شده را      دارایی مالکیت کامل دار  ی کردن این معیارها، خر    هبا برآورد 

 ایالـت آن را بـصورت قـانون در آورده و    16تواند یک مسئولیت کامل را بر دوش خریدار شرکت بینـدازد،          می 6 چون بند    .یستحساب یا فروشنده ن   
 را مورد بازنگري قرار داده تا اطلاع رسانی از سـوي خریـدار بـه    6حدود شش ایالت بند . ها نیز ممکن است از آن تبعیت کنند       تعداد بیشتري از ایالت   

تواند از طریـق اعـلام رسـمی     بستانکار باشد، خریدار می200 فوق، اگر شرکتی داراي بیش از ةتحت قانون بازنگري شد. یل کنند بستانکاران را تسه  
  .این موضوع را به اطلاع آنها برساند) تک آنهاجاي تماس با تکبه(

کننـدگان، مـشتریان، کارکنـان،     هـاي فعلـی بـا عرضـه       خریداران باید مبادرت به بررسی حقوق و تعهداتی کنند کـه تحـت قرارداد              :انتقال قرارداد 
.  خریدار باید حقوق فروشنده را در بسیاري از قراردادهـاي موجـود در نظـر بگیـرد    ،براي تداوم عملیات روان شرکت  . مستأجرین و سایرین وجود دارد    

عنـوان مثـال، مالـک فعلـی     به.  به مالک جدید منتقل کندکند تا قراردادهاي فعلی راتوجه داشته باشید که این حقوق و تعهدات فروشنده را ملزم می   
کـه در اینجـا   (براي محافظت از منـافع او، خریـدار   . ساله را نگه داشته و نیازمند انتقال این قرارداد به خریدار باشد    ده ةممکن است چهار سال از اجار     

 را از ردر مثال قبلی، خریدار شرکت باید فـوراً مـوج  .  دهدارائهبه طرف دیگر  را دربارة قرارداد انتقالاطلاعات لازم   باید  ) شودانتقال گیرنده نامیده می   
  . انتقال اجاره از سوي مالک قبلی مطلع سازد

تواند هر گونه حق قراردادي را به خریدار منتقل کند مگر اینکه قرارداد مذکور مشخـصاً انتقـال آن را ممنـوع کـرده یـا ماهیـت                  عموماً، فروشنده می  
ایـن بنـدها   . کننـد ممنـوع مـی  “ سررسید وام هنگام فـروش ”عنوان مثال، قراردادهاي وام در بعضی از مواقع انتقال را در بند  به. شته باشد شخصی دا 

کـه  (را ه توانـد وام فروشـند  بنابراین، خریدار نمـی . دنکن وام با نرخ بهره رایج میۀخریدار را ملزم به پرداخت کل مبلغ باقیماندة وام یا تأمین مالی تتم    
توانـد قراردادهـاي   علاوه بر این، فروشنده معمولاً نمی.  مورد استفاده قرار دهد    ) باشد  نرخهاي فعلی  نسبت به تري   پایین ة نرخ بهر  دارايممکن است   

ه و ماهیـت شخـصی   کنندگان را به خریدار منتقل کند چرا که این قراردادها مبتنی بر شهرت فعالیت بازرگـانی فروشـنده بـود             اعتباري خود با عرضه   
د، خریدار باید دربـارة قراردادهـاي جدیـد مـذاکره     ناگر این قراردادها نقشی حیاتی در عملیات مؤسسۀ بازرگانی مذکور داشته و قابل انتقال نباش       . دارد
منعقد کرده و شامل قراردادهـاي   دیگري بپردازند که فروشنده آنها را      فردمنحصربهمتقاضیان خرید همچنین باید به ارزیابی شرایط قراردادهاي         . کند

  . ها باشد اموال غیرمنقول، قراردادهاي مربوط به تأمین مالی و وام و قرارداد با اتحادیهةهاي انحصاري یا توزیعی، اجارنمایندگی
 ةمذاکره در ارتباط بـا معاهـد   ،شودکه غالباً نیز نادیده گرفته می، ترین موضوعات قانونی مربوط به متقاضی خریدیکی از مهم  :  عدم رقابت  ةمعاهد

کند که یک فروشگاه رقیـب  تحت این معاهده، فروشنده توافق می. است)  عدم رقابتۀ محدود کننده یا توافق نام     ةیا معاهد  ( با فروشنده  عدم رقابت 
و نه با شـرکت  ن معاهده باید با مالک ای(افتتاح نکند ) در مقایسه با شرکت فعلی( جغرافیایی خاص ۀ زمانی معین و در یک ناحی    ةجدید را در یک دور    

با این وجود، این معاهده باید بخـشی از فـروش   ). ، مالک ممکن است نسبت به آن متعهد نباشد قرارداد با شرکت در صورت عقد  د چرا که    در گ نعقدم
اعمـال  هایی را دربارة قابلیت ها محدودیتاگر چه بعضی از ایالت.  شمول و قابلیت اعمال بصورت منطقی تهیه شده باشدۀشرکت بوده و از نظر دامن   

بـدون ایـن محافظـت،    . ها توسـط فروشـنده تأکیـد کننـد    ها باید بر امضاي یکی از این معاهده خریداران شرکت،کنند عدم رقابت منظور می ةمعاهد
 یک شرکت تولیـد تـایر را از   ،د که بابعنوان مثال، فرض کنیبه. خریدار ممکن است شاهد از بین رفتن شرکت خود زیر دست و پاي فروشنده شود              
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 عدم رقابت را با او امضا کنـد، هـیچ   ةاگر باب نتواند یک معاهد.  فروش تایر زبانزد خاص و عام استدرخرد که شهرت او در این ناحیه  الکساندرا می 
یـک  .  شـدن بـاب شـود   ه مشتریان و ورشکست فروشگاه قدیمی و جذبینزدیکدر تواند مانع افتتاح یک فروشگاه جدید توسط الکساندرا      چیزي نمی 

.  سـال شـود  سهتواند منجر به محدود شدن الکساندرا در زمینۀ افتتاح یک فروشگاه تایر در شعاع سه مایلی به مدت         منطقی در این مورد می     ةمعاهد
  . دن فروشنده منعقد کن با عدم رقابت راةتمام خریداران مؤسسات بازرگانی باید یک معاهد

مثـل  ( زمانی منطقی بوده و از منـافع قـانونی شـرکت    ةم رقابت، براي اینکه قابلیت اجرایی داشته باشد، باید از نظر حوزة جغرافیایی و دور   عد ةمعاهد
 که منجر به محدود شـدن  ، محدودکنندهةمعاهداین یعنی ( و در قرارداد فروش شرکت فعلی گنجانده شود    نمودهمحافظت  ) سرقفلی و اعتبار شرکت   

  ).بصورت مجزا تهیه شودنباید  ،شود میتجارت
  

  شرکت یکسیماي 
Wild Oats Markets  

بـا   ملی ايعنوان یک فروشگاه در بولدر در کلرادو، شرکت مذکور را به یک فروشگاه زنجیره بهWild Oats Marketsاندازي ند، پس از راهمایک جیلی لَ
اندازي کرد کـه یـک    را راهSunflower Natural Marketsوش این شرکت، جیلی لند شرکت پس از فر. یک میلیارد دلار فروش سالیانه تبدیل نمود

اندازي ایـن   کرده و ادعا کرد که راهيشرکت قبلی جیلی لند علیه او اقامه دعو. ست بودوت وِااي در زمینۀ مواد غذایی با هفت فروشگاه در س  فروشگاه زنجیره 
 عدم رقابت استفاده کرده و جیلی لند را مجبور به فـروش  ةها از معاهدیکی از دادگاه. است قبلاً آن را امضا کرده  رقابتی است که اوعدم ةشرکت نقض معاهد 

 عدم رقابـت منقـضی   ة زمانی مربوط به معاهدةهنگامی که محدود.  به شرکاي قبلی خود نمودSunflower Natural Marketsسهام خود در شرکت 
  .هاي دیگري را افتتاح نمود پیوسته و فروشگاهSunflower Natural Marketsشد، جیلی لند مجدداً به 

  
توانـد بـراي   اي باشند که خرید شرکت مـذکور مـی  دنبال هر گونه تعهدات قانونی بالقوه در نهایت، متقاضیان خرید باید به      :تعهدات قانونی مفتوح  

.  روابـط کـارگري  -3ول و ص دعاوي مربوط به تعهـدات مح ـ -2ان فیزیکی، مخت سا -1 :گیرنداین تعهدات از سه منبع سرچشمه می      .  کند ایجادآنها  
 یا سایر مـواد خطرنـاك در   )اي سرطانزاماده (ست آزبِواسطۀبهآیا کارکنان . هاي نمایدهاي ایمنی ساختماناولاً خریدار باید مبادرت به بررسی ویژگی   

 و سـایر  )OHSA ( الزامات مربـوط بـه مـدیریت ایمنـی و بهداشـت شـغلی      معرض خطر هستند؟ اگر شرکت مذکور یک شرکت تولیدي است، آیا          
-پمـپ  قـبلاً ه بـود کـه   نمودفروشی در ساختمانی  خردهفروشگاه قانونی را برآورده کرده است؟ یکی از کارآفرینانی که مبادرت به خرید یک    الزامات
 او باید هزینۀ پاکسازي بقایاي یـک تانـک نفتـی قـدیمی     نی بر اینکهدریافت کرد مب سازمان حفظ محیط زیست   اخطاري را از   با شگفتی    بود،بنزین  

دانـست کـه تانـک مـذکور در     اگر چه او هیچ نقشی در ادارة پمپ بنزین قبلی نداشته و نمی. که زیر ساختمان قرار داشته و نشت کرده بود را بپردازد   
 ۀدر بودج ـآنـرا  نک و پاکسازي مکان چند هزار دلار براي او هزینه داشت که برداشتن تا. هاي پاکسازي آن شدآنجا قرار دارد، مسئول پرداخت هزینه   

  . کرده بودنخود منظور 
ثانیاً، خریدار باید این موضوع را در نظر بگیرد که آیا محصولات فعلی حاوي ضایعاتی هستند که بتواند منجر به دعاوي مربوط به تعهدات محـصول                

توانـد علامتـی دال   دعاوي قانونی فعلی می. ارده در اثر ساخت یا فروش کالاها یا خدمات مذکور باشد ها و صدمات و   شده و شرکت مسئول خسارت    
 اگـر اثبـات شـود     چرا که مورد بررسی قرار دهدراعلاوه بر این، خریدار باید محصولاتی که شرکت تولید آنها را متوقف کرده   . بر دعاوي بعدي باشد   

آخرین مذاکره بین طرفین ممکن است فروشـنده را ملـزم   . اند، ممکن است مسئول آنها شناخته شود  ت شده که این محصولات منجر به ایجاد خسار      
  . هایی در این زمینه نماید که شرکت در هر گونه دعاوي مربوط به تعهدات محصول درگیر نشودبه ارائۀ تضمین

دیه وجود دارد؟ زمان کشف روابط خصمانه بـین مـدیریت و اتحادیـه کـارگري      بین مدیریت و کارکنان چگونه است؟ آیا قراردادي با اتحا          ۀثالثاً، رابط 
  . است و نه بعد از آن شرکتقبل از خرید
توانـد ایـن   اي مـی پوشـش بیمـه  . اي را مشخص کند، لزوماً منجر به برهم خوردن معامله نخواهد شـد         هاي خریدار تعهدات قانونی بالقوه    اگر بررسی 

تواند دعاوي قانونی مربوط بـه اقـداماتی    مذکور میۀرید بردارد ولی خریدار باید این موضوع را بررسی کند که آیا بیمها را از دوش متقاضی خ ریسک
  .پوشش دهد یا نهگردد را خرید باز میتاریخ که تاریخ آنها به قبل از 
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  سلامت مالی شرکت : 7-3-5
 ـاباین افـراد ن . ه و تحلیل قرار دهند تا وضعیت آن را مشخص کنند    متقاضیان خرید باید سوابق مالی شرکت مورد نظر را مورد تجزی           د از درخواسـت  ی

توانند به میزان قابل توجهی از یک شرکت تا شرکت دیگر متفـاوت بـوده و   هاي حسابداري میها و روش  سیستم. کمک از یک حسابدار امتناع کنند     
از نظـر  . هاي حسابداري یـا روش ثبـت فـروش بـالاتر نـشان داد     توان با تغییر روش  سود فعلی را می   . دنبراي یک فرد مبتدي کاملاً گیج کننده باش       

بـا توجـه بـه    ) CPA( هستند که توسط یک شرکت رسـمی حـسابداري   ايهاي حسابرسی شده  خریدار، قابل اعتمادترین سوابق مالی صورتحساب     
هـاي کـوچکی کـه در     حـسابرسی شـده در بـسیاري از شـرکت    متأسفانه، سوابق. شوندتهیه می) GAAP(اصول عمومی پذیرفته شده حسابداري     

در بعضی موارد، متقاضیان خرید باید حسابداري را استخدام کنند تا صورتهاي مالی قابل اتکـایی را تهیـه   . اند وجود ندارد معرض فروش گذاشته شده   
  .  نامنظم و آشفته استصورت مذکور بهحسابداري و ثبت سوابق مالکسیستم کند چرا که 

 کـافی  ةگذاري در شرکت باید حقوقی منطقی را به همراه بازد  ها، خریداران باید به خاطر داشته باشند که سرمایه        هنگام ارزیابی وضعیت مالی شرکت    
رکت را د هزینۀ اسـتقراض صـورت گرفتـه بـراي خریـد ش ـ     نافی را براي آنها ایجاد کند تا بتواننقدینگی کگذاري براي آنها به همراه داشته و        سرمایه

 در بـازار  منطقـی گـذاري  دانند که با سرمایهگذاران میچون بسیاري از سرمایه.  شرکت منطقی نخواهد بود ایندر غیر این صورت، خرید  . دنتأمین کن 
زده  بـا بـه عـلاوة یـک    دست کم مبلغ مذکور شده هستند، انتظار دارند از شرکت خریداري       سود سالیانه سهام قادر به کسب دست کم هشت درصد         

 بـراي  درصـدي  30 تا 15 حداقل ةبسیاري از مالکان انتظار کسب بازد  . دست  آورند  ب ریسک اضافی خرید شرکت است را        ةاضافی که منعکس کنند   
  . گذاري در شرکت مذکور را دارندمبلغ سرمایه

براي ارزیابی پتانسیل سـودآوري شـرکت، آنهـا    . دخریداران نیز باید به خاطر داشته باشند که آنها در حال خرید پتانسیل سودآوري آتی شرکت هستن           
آنهـا بایـد   .  مورد بررسی قـرار دهنـد   مذکورهاي مورد استفاده براي تولید سودهاي عملیاتی و سود را به همراه دارایی   هاي گذشته، هزینه  باید فروش 

اي از هاي قبلـی مقایـسه کـرده و سـپس مجموعـه      گردش نقدي را با صورتحسابهاي سود و زیان و صورتحساب     هاي فعلی، صورتحساب  ترازنامه
سوابق مربوط به مالیـات بـر فـروش، میـزان عـودت مالیـات بـر درآمـد و         . بینی شده را براي دو تا پنج سال آینده تهیه کنند     هاي پیش صورتحساب
  .  ارزشمندي هستندیهاي مالی منابع اطلاعاتصورتحساب

هـاي منحـصر    آیا این الگو در صنعت رایج است یا ماحصل ویژگی؟ا بصورت نامنظم اتفاق افتاده استآیا سود در طول چند سال گذشته ثابت بوده ی       
 ماحـصل  ها شرکت مذکور قادر به حفظ خویش است؟ اگر این نوسـان ،ها و سودبفرد یا مدیریت ضعیف است؟ آیا با نوسانات جدي در درآمدها، هزینه         

   شرکت مذکور را به مسیر صحیح باز گرداند؟تواندمدیریت ضعیف باشند، آیا مدیر جدید می
  :تعدادي از سوابق مالی که یک متقاضی خرید باید آنها را مدنظر قرار دهد عبارتند از

هـاي گذشـته را مـورد بررسـی     هاي مربوط به سالبسیار مهم است که داده :سه تا پنج سال گذشتهدر  ترازنامه    سود و زیان و    صورتحساب
اگر چه خریـداران مبـادرت بـه    . دنهاي مالی در یک سال واحد شوتوانند منجر به تحریف دادهمی! هاي خلاقانه حسابدارينیکقرار دهیم چرا که تک    

دارنـد تـا   هـا تعمـداً درآمـد خـالص را پـایین نگـه مـی       کنند، باید به خاطر داشته باشند کـه بـسیاري از شـرکت     خرید سودهاي آتی یک شرکت می     
  . درآمد کم باید هشداري به خریدار براي بررسی علل آن باشد. حبانشان را به حداقل برسانندهاي مالیاتی صاصورتحساب

توانـد  هاي مالی اساسی با مالیات عودت داده شـده مـی  مقایسه صورتحساب: مالیات بر درآمد عودت داده شده براي سه تا پنج سال گذشته        
هـاي خـود مهـارت    هاي کوچک در گرفتن چربی از شـرکت بعضی از صاحبان شرکت.  باشدهایی را مشخص کند که خریدار باید از آنها آگاه   مغایرت

کننـد کـه   کننـد ادعـا مـی   مالکانی که مبادرت به این کـار مـی  . کنندعنوان درآمد فروش، از آن پول برداشت می     به  آن بدون گزارش و  زیادي داشته   
 ،اگر چـه ایـن گزارشـگري کمتـر از حـد     . نداند سودآورتر ادارة دارایی بازپس گرفته از“عودت مالیات ”هایشان در مقایسه با آنچه تحت عنوان        شرکت

خریداران نباید براي درآمدهاي سرشار غیر مستندي کـه فروشـنده ادعـاي          . آور رایج است   شگفت ی بصورت  ولی امري غیرقانونی و غیراخلاقی است،    
 کـه مـدعی انجـام     مایل به خرید شرکت از شخـصی این موضوع را در نظر بگیرند که آیا       در حقیقت، خریداران باید     . وجود آنها را دارد پولی بپردازند     

  . یا نههستند هاي غیراخلاقی در کسب و کار خویش است فعالیت
تـر باشـد،   هر چه شـرکت کوچـک  . هاي کوچک دارداي در شرکتجبران زحمات مالک اهمیت ویژه :)و اشخاص وابسته (جبران زحمات مالک    

پردازند، سایرین بـصورت سـخاوتمندانه ایـن    ها بهاي واقعی مالکان را نمی  اگر چه بسیاري از شرکت    . اهمیت بیشتري برخوردار خواهد بود    این امر از    
. د و نظایر اینها را مورد ارزیابی قرار ده ـمجامعخریدار باید تأثیر مزایاي جنبی، خودروي شرکت، قراردادهاي بیمه، عضویت در       . دهندکار را انجام می   
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 تعـدیل  ي خود و دیگران منظور کرده استبسیار مهم است که صورتحساب سود و زیان شرکت را با توجه به حقوق و مزایاي جنبی که فروشنده برا      
  .کنید

ي آن  تجزیه و تحلیل جریان نقـد بسیاري از خریداران به اهمیت ارزیابی سودآوري شرکت واقفند ولی تعداد کمی از آنها به ضرورت           :جریان نقدي 
ها و پرداخت حقوق کافی و جذاب براي آنهـا  فرض آنها این است که اگر درآمدها کافی باشد، پول نقد کافی براي پرداخت صورتحساب          . برندپی می 

رده و حـسابدار برگـزار ک ـ  یـک  اي بـا  قبل از توافق دربارة یک معامله، متقاضیان خرید بایـد جلـسه  ! این امر لزوماً درست نیست   . وجود خواهد داشت  
ها و تعهدات فعلـی بلکـه تعـدیلات    بینی باید نه تنها بدهیاین پیش. ندنبینی جریان نقدي تبدیل کصورتهاي مالی شرکت مورد نظر را به یک پیش       

بازپرداخـت   ةکننـد بینی باید مـنعکس این پیش. در برگیردنیز  را ،اي مورد نیازصورت گرفته توسط خریدار در شرکت مورد نظر، شامل مخارج سرمایه        
آیـا  . )دهندگان سنتی انجام شـده باشـد  خواه این کار از طریق فروشنده یا از طریق وام(منابع مالی تأمین شده توسط خریدار براي خرید شرکت باشد  

  کند؟ د میکند؟ این شرکت چه میزان پول نقد براي شما تولیشرکت پول نقد کافی براي حمایت از خود و ایستادن روي پاي خود را فراهم می
هـا و   دارایـی ،ها، سود، جریان نقـدي براي فروش، هزینه) در هر سمتی که باشد(هاي مشکوك از شرایط نرمال    دنبال انحراف متقاضیان خرید باید به   

 ـآیا فروش در حال افزایش یا کاهش است؟ آیا تجهیزات واقعاً به همان میزانی که در ترازنامه ذکر شـده مـی      . تعهدات باشند  هـاي  د؟ آیـا هزینـه  ارزن
  هاي مالی به چه شکل است؟ك منعکس شده در صورتحسابستهلاتبلیغات به میزان غیرمعمول بالا یا پایین هستند؟ ا

با این وجـود، در بعـضی از مـوارد، مالـک شـرکت      . دهداین اطلاعات مالی به خریدار فرصت بررسی ادعاهاي فروشنده دربارة عملکرد شرکت را می  
دهد که منجر به یک صورتحساب مالی سالم شـده ولـی در نهایـت سـبب تـضعیف سـلامت و پتانـسیل سـودآوري          مدتی انجام می  اقدامات کوتاه 

-ا حذف خدمات نگهداري تجهیزات یا افزایش فروش از طریق فـروش بـه شـرکت   بعنوان مثال، فروشنده ممکن است    به. شودبلندمدت شرکت می  
هـایی از ایـن دسـت    تکنیک. ها را کاهش داده و درآمدها را افزایش دهد هزینهردازند،پهاي خود را نمی هاي کم اعتباري که هیچگاه صورت حساب      

  .  آنها کندشف کمهیايشوند ولی یک خریدار آماده باید خود را بصورت مصنوعی منجر به افزایش درآمدها می
 افـشاي سـوابق مـالی شـرکت یـا هرگونـه        ازر صورتی که مالک فعلی د،  رسد به نظر می    خوب  تا چه حد    صرف نظر از اینکه یک معامله      ،در نهایت 

 خـروج از ایـن   ةآمـاد  بایـد  اطلاعات عملیاتی دیگري که خریدار براي اتخاذ یک تصمیم آگاهانه به آنها نیازمند است امتناع کنـد، متقاضـیان خریـد             
قدم زنـان از ایـن   ”گوید، می“ هاي کوچکتغییر مسیر شرکت”نوان در صورت بروز چنین اتفاقی، مارك کرامر، نویسنده کتابی تحت ع        . دنمعامله باش 

  .“معامله خارج نشوید بلکه از آن بگریزید
به خریدار امکان دهید تا قبل از خرید از تمـام جزئیـات لازم      ”عبارت  . هاي اشتباه در طول مسیر است      از گام   مملو هاي موجود فرآیندي  خرید شرکت 

 در ایـن  ورد اشـاره هاي موشکافی دقیـق م ـ با این وجود، با دنبال کردن روش    .  گوش متقاضیان خرید باشد    ةیند، آویز باید در کل این فرآ    “ مطلع شود 
 ۀدر آسـتان   شـرکت  یک آنها یاتمتناسب با شخصینا شرکت در اثر خرید یکتوانند به میزان قابل توجهی احتمال متضرر شدن    بخش، خریداران می  

  .شود فروشنده می یکاب موفق ةدهندة توالی رخدادهایی است که منجر به مذاکر نشان7-2شکل . فروپاشی را کاهش دهند
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  7-2شکل 
  فرآیند خرید

  
  
  
     

  
  
  نزدیک شدن به کاندیداي مورد نظر-1

در بعضی از موارد، خریـداران  . شاره شده است در تبلیغات بدان ا که استیاگر شرکتی تبلیغی براي فروش داده است، شیوة مناسب نزدیک شدن از طریق کانال        
ایـد،  اگر شما شرکتی را در بازار مخفی هدف گرفته.  مورد نظر کمک کنندةهاي بالقو گیرند تا به آنها در یافتن شرکت      ها و کارگزاران بازرگانی تماس می     با دلال 

هاي خریدار را مـورد بررسـی قـرار    در طی این مرحله، فروشنده قابلیت. آیدب مییک معرفی از سوي یک بانکدار، حسابدار یا وکیل غالباً بهترین روش به حسا            
  . کندداده و خریدار نیز شروع به قضاوت دربارة کیفیت شرکت می

   امضاي قرارداد عدم افشاء-2
فرآیند مذاکره، فروشنده از خریـدار انتظـار دارد تـا    در خلال . شوند شروع مذاکرات جدي میةاگر خریدار و فروشنده از نتایج تحقیق اولیۀ خود راضی بودند، آماد 

 عدم افشا یـک قـرارداد الـزام آور    ۀنامتوافق. آورد را کاملاً محرمانه نگه داردتمام سوابق، مستندات و اطلاعاتی که در طول فرآیند بررسی و مذاکره بدست  می     
  .  محرمانه بودن مذاکرات طرفین خواهد بودةقانونی است که تضمین کنند

   امضاي یادداشت تفاهم-3
یادداشت تفاهم یک مدرك غیر الزام آور . کندقبل از اینکه خریدار یک پیشنهاد قانونی براي خرید شرکت بدهد، نوعاً از فروشنده درخواست یادداشت تفاهم می        

 رسـیدن بـه   جهتشده براي مذاکرات لازم ن و هزینۀ صرف  زماةکننداند که توجیه کند که خریدار و فروشنده به یک اتفاق نظر کافی رسیده          است که بیان می   
ایـن  . دهـد این یادداشت تفاهم باید آشکارا مشخص کند که الزام آور نبوده و به هر یک از طرفین حق انـصراف از ایـن معاملـه را مـی      . یک توافق نهایی باشد   

یک یادداشت تفاهم رایج مواردي مثل قیمت، شـرایط پرداخـت،   . ن طرفین استکه بیانگر مذاکرات صادقانه بی حاوي بندي باشدباید یادداشت تفاهم همچنین   
  . کند انعقاد قرارداد نهایی را مشخص میجلالاهاي فروخته شده و ضربنوع دارایی

   بررسی موشکافانه و دقیق خریدار-4
طور خلاصه، خریدار باید تکلیف خود را به خـوبی  هب. ف آن استهنگامی که مذاکرات در جریان است، خریدار مشغول مطالعۀ شرکت و ارزیابی نقاط قوت و ضع 

  .انجام دهد تا اطمینان حاصل کند که شرکت مذکور از ارزش مناسبی برخوردار است
   خریدقرارداد ۀ تهی-5

  . فرآیند مذاکره است تمام جزئیات مورد توافق را مشخص کرده و محصول نهاییقرارداداین !  نهایی طرفین استۀ خرید بیانگر معاملقرارداد
   نهاییۀ انعقاد معامل-6

هـم خریـدار و هـم    . ماند انعقاد رسـمی و نهـایی آن اسـت    خرید را تهیه کردند، تنها چیزي که براي رسمیت یافتن معامله باقی می       قراردادهنگامی که طرفین    
  . دهدرا تحویل داده و فروشنده نیز شرکت را به خریدار تحویل میخریدار پول مورد نیاز . کنند تا معامله قطعی شودفروشنده مدارك لازم را امضا می

7-گذار  شروع فرآیند  
  ! به یک مالک موفقشرکتفرآیند گذار و تحویل پشت سر گذاردن : شودلش واقعی اکنون آغاز میاز نظر خریدار، چا

  
  هاي تعیین ارزش یک شرکتروش: 7-4

به این دلیل مـشکل اسـت    تعیین یک قیمت منطقی براي یک شرکت خصوصی،. دي یک علم استها تا حدي یک هنر و تا حگذاري شرکت ارزش
انـداز بـازار یـا صـنعت،     هاي بازرگانی، جایگاه آن در بازار یا صنعت، چـشم ماهیت فعالیت: گذارنداي از عوامل بر قیمت آن تأثیر می   که طیف گسترده  

، ارزش سـایر  )ختراع، علائم تجـاري یـا حـق تکثیـر    الاقمثل ح(ت کامشهود تحت تملک شرهاي نوضعیت مالی شرکت، ظرفیت درآمدزایی، دارایی  
  .و بسیاري از عوامل دیگر) بورس(هاي مشابهی که تحت مالکیت عموم مردم هستند شرکت
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 مثـل  يامـشهود هـاي ن کند ولـی تعیـین قیمـت بـراي دارایـی         مشهود یک شرکت معمولاً هیچ مشکل جدي ایجاد نمی        هاي   ارزش دارایی  ۀمحاسب
التفاوت ارزش یک شرکت سابقه دار و شرکتی است که هنوز نتوانـسته شـهرت       دهندة مابه سرقفلی نشان .  همیشه بحث برانگیز است    سرقفلی، تقریباً 

ه پرداخـت پـول   شود حاضر بهاي نامشهودي که منجر به ایجاد درآمد اضافی میخریدار تنها به دلیل وجود دارایی. مناسبی براي خود دست و پا کند     
 ایجـاد  بـراي ی صـرف شـده   نکوشی، فداکاري و ساعات کار طولابا این وجود، فروشنده، اعتقاد دارد که سرقفلی معیار سخت       . اضافی براي آن است   

  . زاي آن مبلغ قابل توجهی دریافت کندظار دارد که در اتشرکت مذکور بوده و ان
رم برادسکی، کـه داراي یـک   نُ. دنگذاري شرکت بازي کند را در نظر بگیر ارزش فرآیندتواند دریخریداران بالقوه باید نقشی که شخصیت فروشنده م     

تمایـل بـه داشـتن    ) کارآفرینـان (عنوان یک گـروه، مـا   به ”:کند که گونه بیان می  کسب و کار موفق در زمینۀ ذخیره سازي اسناد و مدارك است این            
ت و شخصیت مـا، هنگـامی       یک مؤسسۀ بازرگانی نیازمند یکی از این شخصیت        شما براي رشد  . هاي نسبتاً بزرگ داریم   شخصیت ها هستید ولی منی

ما عموماً بالاترین ارزشـی کـه تـاکنون دربـارة شـرکتی مـشابه       . دوتواند مشکل ساز ش می،شود مطرح میمذکورهاي گذاري شرکت که بحث ارزش  
  .“مکنیبر میایم تعیین کرده و آن را چند براشرکت خودمان را شنیده

د؟ قواعد سخت و سریعی در تعیین ارزش یـک شـرکت وجـود دارنـد ولـی           ند به یک قیمت عادلانه برس     نتوانبنابراین، خریدار و فروشنده چگونه می     
  :هاي زیر در این زمینه مفیدندمشیخط

  .ترین تکنیک از بین آنهاستقیهاي متعدد و سپس انتخاب منط ارزش شرکت با استفاده از تکنیکۀترین روش، محاسب عاقلانه•
تواند قیمـت زیـادي بـراي    فروشنده باید از قیمت مؤسسه خود راضی باشد ولی خریدار نیز نمی.  معامله باید براي طرفین از نظر مالی منطقی باشد     •

  . دهدیم که نیازمند استقراضی سنگین بوده و جریان نقدي او را از همان بدو امر تحت فشار قرار  چراآن بپردازد
  .دن متقاضیان خرید باید امکان دسترسی به سوابق شرکت را داشته باش•
  .دنباشها و نه تخیلات ها باید بر اساس واقعیتگذاري ارزش•
 صـحیحی  هر دو طرف باید متعهد به معامله صادقانه با یکدیگر بوده و شـیوة . تواند بهترین خبر باشد  چنین مواردي، نبود خبر غافلگیرکننده می       در •

 کنند این است که پتانسیل درآمـدزایی آینـده آنهـا را در   هاي موجود میدلیل اصلی که خریداران مبادرت به خرید شرکت. را در این زمینه دنبال کنند 
اگـر  . یداري کنـیم  آنها را خر بهتر استها ساخت داراییبه جاي. هاستدومین دلیل اصلی، بدست  آوردن یک پایۀ مستحکم از دارایی. گیرندنظر می 

-ها را مدنظر قرار دهند، بسیاري از فروشندگان و خریداران به قواعد سرانگشتی تکیه کـرده و از ویژگـی            گذاري باید این ویژگی   هاي ارزش چه روش 
 یـا فـروش یـک    هاي خالصغالباً، این قواعد سرانگشتی بر اساس ضریب چند برابري دارایی. شوندهاي کوچک غافل می  شرکت فردمنحصربههاي  

  .شرکت بوده و از یک صنعت تا صنعت دیگر متفاوت است
 یعنی شـرکت لـوئیس الکترونیـک    ضیهاي مختلف آنها براي تعیین ارزش یک شرکت بازرگانی فر      قسمت بعد به توصیف سه تکنیک اصلی و گونه        

  .پردازدمی
  
  هااي بدهیها منه ارزش خالص برابر است با دارایی:ايهاي ترازنامهتکنیک: 7-4-1

شـود  اگر چه چندان توصیه نمـی (آید هاي ارزشیابی یک مؤسسۀ بازرگانی به حساب می     ترین روش  تکنیک ترازنامه یکی از رایج     : ترازنامه تکنیک
ارزش  ( ارزش خالص شرکت یا حقـوق صـاحبان سـهام پرداختـه    ۀدر این روش به محاسب). انگاردگذاري را بیش از حد ساده میچرا که فرآیند ارزش   

توانـد  مشکلی کـه در ایـن تکنیـک وجـود دارد ایـن اسـت کـه نمـی        . دشوعنوان معیار ارزش استفاده و از این عدد به  ) ها بدهی –ها  دارایی= خالص
  .هاي کوچک بیش از ارزش دفتري آنهاستارزش بازار بسیاري از شرکت: ها را در نظر بگیردواقعیت

یهـاي  ی در بـسیاري از مـوارد، مالـک داراي یکـسري دارا    .شـوند ها در معرض فروش قرار داده مـی   از دارایی اولین گام، تعیین این است که کدامیک        
توانند به خریدار و فروشنده براي رسیدن به یـک بهـاي منطقـی بـراي          ها می اي شرکت دلالان حرفه . شخصی است که مایل به فروش آنها نیست       

به خاطر داشته باشید که ارزش خالص مذکور در صورتهاي مالی احتمالاً تفاوت قابـل تـوجهی بـا         . هاي موجود در این معامله کمک کنند      کل دارایی 
بـر اسـاس ایـن ترازنامـه،     . دهندة ترازنامه شرکت لوئیس الکترونیـک اسـت    نشان 7-3شکل  . ارزش خالص واقعی تعیین شده در بازار خواهد داشت        

  .خواهد بودلار د 266,091-114,325= 151,766ارزش خالص شرکت معادل 
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 ارزش سبـراي انعکـا    تعیین ارزش شرکت، اصلاح ارزش دفتري خـالص  درتربینانههاي واقع یکی از روش   : اصلاح شده  ۀتکنیک ترازنام : 1 نوع
 از هاي ذکـر شـده در دفـاتر شـرکت ممکـن اسـت      ارزش). شود اصلاح شده نامیده می   ۀکه اصطلاحاً تحت عنوان تکنیک ترازنام     ( بازار است    یواقع

ها و اسـناد   فروش مؤسسات بازرگانی شامل حساب معرضهاي در داراییمعمولاً  . هاي شرکت بیشتر یا کمتر باشند     هاي و بدهی  ارزش واقعی دارایی  
کنـد، بایـد احتمـال وصـول آنهـا را       هاي دریافتنی مـی   ی مبادرت به خرید حساب    شخصاگر  . ها، ملزومات و تجهیزات ثابت است     دریافتنی، موجودي 

  ). مراجعه کنید7-1به جدول (برآورد کرده و ارزش آنها را متناسب با آن تعدیل کند 
شـمارش  . آیـد ترین دارایی در فرآیند فروش بـه حـساب مـی       فروشی، موجودي انبار معمولاً بزرگ     و خرده  فروشیعمدهدر کسب و کارهاي تولیدي،      

 موجودي باشـد کـه هـر یـک از آنهـا      سه نوعتواند شامل فروش می. انتقالی استفیزیکی موجودي بهترین روش براي تعیین مقدار دقیق کالاهاي         
خریدار و فروشـنده بایـد در ارزیـابی موجـودي بـه روش      . مواد خام، کالاي در جریان ساخت و کالاي نهایی   : گذاري خاص خود را دارند    روش ارزش 

  .مشترکی برسند
 سه تکنیک رایـج بـه حـساب    ،و روش میانگین) LIFO( آخرین وارده از، اولین صادره  )FIFO(  اولین وارده  ازگذاري بر اساس اولین صادره      قیمت

قبـل از پـذیرش ارزش موجـودي، خریـدار بایـد      . دشـو  موجودي اسـتفاده  ی آخرین خرید و ارزش جایگزین   ة از بهاي تمام شد    بهتر است آیند ولی   می
 فـروش،  نعقاد قـرارداد پس از ا.  کردندير الوار را بدون بررسی دقیق موجودي خریدار یک زوج جوان یک انبا    . مبادرت به ارزیابی شرایط کالاها نماید     

 قیمتی که آنها براي شرکت مـذکور  است لذاآنها متوجه شدند که بخش اعظمی از الوار موجود در انبار موج دار بوده و از ارزش بسیار کمی برخوردار              
  . بسیار بالاتر از ارزش واقعی آن بودپرداخته بودند 

       آگاه در یک تیم موجودي بـراي شـمارش موجـودي و کنتـرل شـرایط آن           ة داشتن یک نمایند   براي اجتناب از مشکلات، بعضی از خریداران نیازمند 
گرفتن ایـن هـشدار، خریـدار شـانس اسـیر        که قابل فروش نیستند ولی با در نظر   سر و کار دارند    کالاهایی   باتقریباً تمام فرآیندهاي فروش     . ندسته

تواند شامل زمین، ساختمان، تجهیـزات  هاي ثابت انتقالی در یک فرآیند فروش میدارایی. رساندارزش را به حداقل می  هاي بی موجوديبند  شدن در   
تجهیـزات و  . کننـد ها با قیمتی زیر ارزش واقعی بازار مـی مالکان مؤسسات بازرگانی غالباً مبادرت به خرید اموال غیرمنقول و ساختمان   . و اثاثیه باشد  

هـا  نامـه هـا در بیمـه  ارزیابی این دارایی. توانند منجر به افزایش یا کاهش ارزش واقعی یک شرکت شوند      اثاثیه، بسته به شرایط و سودمندي آنها، می       
هـاي  زش فعلی بازار دارایـی توانند در تعیین ارهاي بازرگانی میعلاوه بر این، واسطه. آیندهاي مفیدي براي تعیین ارزش بازار به حساب می مشیخط

 ) منطقـی بـراي اسـتهلاك   ةمنهاي یـک ذخیـر  (هاي فیزیکی شرکت ها از تخمینی از هزینۀ جایگزینی دارایی  بعضی از این واسطه   . ثابت مفید باشند  
  دلار274,638-114,325= 160,313، ارزش خـالص اصـلاح شـده معـادل     لوئیس الکترونیکبراي شرکت  . کنندبراي تعیین ارزش آن استفاده می     

 کـه تعـدادي از   دهد میهاي صورت گرفته در دفاتر است که نشانکه شامل بعضی از ثبت   )  را ببینید  7-4 اصلاح شده در شکل      ۀترازنام(خواهد بود   
  .دهندة ارزش واقعی بازار نیستهاي صورت گرفته در دفاتر نشانثبت
سه بازرگـانی را در نظـر   س ـ پتانسیل درآمدزایی آتی مؤ:عمده دارد ضعف طهنقیک اي هاي ترازنامههاي بازرگانی بر اساس روش  گذاري شرکت ارزش

هاي آتـی مـدنظر   درآمـد عنوان ابزاري بـراي تولیـد   هاي جاري نموده و آنها را بهها با قیمتگذاري داراییها مبادرت به ارزش  این تکنیک . دنگیرنمی
  . شرکت، بر اساس درآمدهاي آتی مورد انتظار آن است تعیین ارزش یک هايروشیکی دیگر از . دهندقرار نمی
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  7-3شکل 
  )بر حسب دلار(لوئیس الکترونیک  شرکت ۀترازنام

  لوئیس الکترونیکشرکت 
  ترازنامه

  x200 ژوئن 30
  هادارایی

  هاي جاريدارایی       
  قوصند            
  هاي دریافتنیحساب            
   انباريموجود            
  ملزومات            
  پرداخت بیمهپیش            
  هاي جاريکل دارایی            

  هاي ثابتداریی       
  زمین            
  ساختمان            

   استهلاك انباشته:شود               کسر می
  تجهیزات اداري            

  هاستهلاك انباشت: شود               کسر می
  تجهیزات کارخانه            

  استهلاك انباشته: شود               کسر می
  کامیون و اتومبیل            

  استهلاك انباشته: شود               کسر می
  هاي ثابتکل دارایی            

  هاکل دارایی
  ) تعهدات(ها بدهی
  هاي جاريبدهی       

  یهاي پرداختنحساب            
   )فعلیبخش  (نیاوراق رهنی پرداخت              
  حقوق پرداختنی            
  اسناد پرداختنی            
  هاي جاريکل بدهی            

  هاي بلندمدتبدهی       
  ی پرداختنیناوراق ره            
  اسناد پرداختنی            
  هاي بلندمدتکل بدهی            

  هاکل بدهی
  ) صاحبان سهام(حقوق مالکان 

  حقوق مالکان   
  ها و حقوق مالکان کل بدهی

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

141,000  
)51,500(  

12,760  
)7,159(  

59,085  
)27,850(  

28,730  
)11,190(  

  
  
  

  
  

11,655  
15,876  
56,523  
8,574  
5,587  
  
  

24,000  
  

89,500  
  

5,601  
  

3,123  
  

17,540  
  
  
  
  
  

19,497  
5,215  
3,671  
10,000  

  
  

54,542  
21,400  

  

  
  

  
  
  
  
  

98,215  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

167,876  
266,091  

  
  
  
  
  
  
  

38,383  
  
  
  

75,942  
114,325  

  
151,766  

266,091  
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  مديآرویکرد در: 7-4-2
رویکرد درآمدي بر پتانسیل درآمـدهاي آتـی یـک مؤسـسۀ بازرگـانی       . کندخریدار یک شرکت موجود اصولاً مبادرت به خرید درآمدهاي آتی آن می           

بـه عبـارت دیگـر، رویکـرد     .  مستمر در طول زمان بستگی دارد ایجاد درآمدکنند که ارزش یک شرکت به توانایی      و این گونه فرض می     تمرکز کرده 
   :سه نوع از رویکردهاي درآمدي وجود دارد. است آینده ، قدرت درآمدزایی آنها درهاداراییمنشأ ارزش  که توجه دارداین موضوع به درآمدي 

  
و تخمینی از پتانـسیل درآمـدزایی آتـی      ) هامنهاي بدهی (هاي فعلی شرکت    این روش ترکیبی از ارزش دارایی      :آمدهاي مازاد  روش در  -1نوع  

 ـ مـی ارائهنی از سرقفلی را    یهاي این تکنیک این است که تخم      یکی از مزیت  . آن براي تعیین قیمت فروش است      سـرقفلی دارایـی نامـشهودي    . دکن
 ارزش ۀگـذاري شـرکت، محاسـب   تـرین روش ارزش  در حقیقت، رایـج   . شود در فروش مؤسسات بازرگانی می     یاد مشکلات است که غالباً منجر به ایج     

دار و قـدیمی و  التفاوت بین یـک شـرکت سـابقه     سرقفلی عبارت است از مابه    . خالص مشهود و سپس افزودن یک مقدار دلخواه براي سرقفلی است          
یک خریدار نباید کورکورانـه اصـلاحات   .  است بر شهرت شرکت و توانایی جذب مشتریانامر مبتنیاین . دشرکتی که هنوز نتوانسته خود را اثبات کن      

ارزش واقعی سرقفلی شرکت در ارزش مالی آن نزد خریـدار نهفتـه   .  اغراق بیان شده استبادلخواه فروشنده براي سرقفلی را بپذیرد چرا که احتمالاً          
  .  فروشنده نداردبوده و ربطی به ارزش احساسی آن نزد

این روش مبادرت به ارزیابی سرقفلی بر اساس میزان سـودي  . بینانه براي تعیین ارزش سرقفلی است   روش مازاد درآمدي یک رویکرد مناسب و واقع       
گونـه  چنـین ایـن  ایـن روش هم . )قدرت درآمدزایی بیشتر(کند هاي معمولی در همان صنعت ایجاد می   که مؤسسۀ بازرگانی مازاد بر شرکت     نماید  می

  . شرکت استة خالص مشهود اصلاح شدارزش منطقی بر روي ةازدیک ب ستحقکند که مالک شرکت مفرض می
- اصـلاح شـده در زمینـۀ ارزش   ۀبا استفاده از روش ترازنام ـ . را محاسبه کنید  ارزش خالص مشهود اصلاح شده     -1گام  

کـه بـا در نظرگـرفتن    (هـاي مـشهود   کل دارایـی . لاح شده شرکت نماید ارزش خالص مشهود اصۀگذاري، خریدار باید مبادرت به محاسب 
، لـوئیس الکترونیـک  درمثـال شـرکت   . شودها منجر به ارزش خالص مشهود اصلاح شده می   منهاي کل بدهی  ) اندارزش بازار تعدیل شده   

  ).عه کنید مراج7-4به شکل (دلار  274,638-114,325= 160,313ارزش خالص مشهود اصلاح شده عبارتست از 
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  7-4شکل 
  . است مورد بازنگري قرار گرفتهبراي انعکاس ارزش بازارکه  لوئیس الکترونیکترازنامه شرکت 

  لوئیس الکترونیکشرکت 
  ۀ اصلاح شدهترازنام
  x200 ژوئن 30

  هادارایی
  هاي جاريدارایی       

  قوصند            
  هاي دریافتنیحساب            
   انبارجوديمو            
  ملزومات            
  پرداخت بیمهپیش            
  هاي جاريکل دارایی            

  هاي ثابتداریی       
  زمین            
  ساختمان            

   استهلاك انباشته:شود               کسر می
  تجهیزات اداري            

  اشتهاستهلاك انب: شود               کسر می
  تجهیزات کارخانه            

  استهلاك انباشته: شود               کسر می
  کامیون و اتومبیل            

  استهلاك انباشته: شود               کسر می
  هاي ثابتکل دارایی            

  هاکل دارایی
  ) تعهدات(ها بدهی
  هاي جاريبدهی       

  ختنیهاي پرداحساب            
   )فعلیبخش  (نیاوراق رهنی پرداخت              
  حقوق پرداختنی            
  اسناد پرداختنی            
  هاي جاريکل بدهی            

  هاي بلندمدتبدهی       
  ی پرداختنیناوراق ره            
  اسناد پرداختنی            
  هاي بلندمدتکل بدهی            

  هاکل بدهی
  ) صاحبان سهام(حقوق مالکان 

  حقوق مالکان            
  ها و حقوق مالکان کل بدهی

  
  
  
  
  
  
  
  

  
  

177,000  
)51,500(  

11,645  
)7,159(  

50,196  
)27,850(  

22,550  
)11,190(  

  
  
  

  
  

11,655  
10,051  
39,261  
7,492  
5,587  

  
  

36,900  
  

125,500  
  

4,486  
  

22,346  
  

11,360  
  
  
  
  
  

19,497  
5,215  
3,671  
10,000  

  
  

54,542  
21,400  

  

  
  

  
  
  
  
  

74,046  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

200,592  
274,638  

  
  
  
  
  
  

38,383  
  
  
  
  

75,942  
114,325  

  
160,313  

274,638  
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هاي فرصت از دست رفتـه     هزینه . را محاسبه کنید   تگذاري در شرک   سرمایه ۀهاي فرصت از دست رفت     هزینه -2گام  
تواند پول مـذکور را  مینهاي یک شرکت بگیرد، او اگر خریداري تصمیم به خرید دارایی . دهندة هزینۀ نادیده گرفتن یک گزینه است      نشان

توانـد بـا    خرید این دارایی عبارت است از مبلغی که خریـدار مـی   ۀبنابراین، هزینۀ فرصت از دست رفت     . گذاري کند در جاي دیگري سرمایه   
  .دست  آورده بگذاري با ریسک مشابهگذاري همان مبلغ در یک سرمایهسرمایه

 صـرف تـورم،   -2 بازده پایۀ بدون ریـسک،      -1 :گذاري یک شرکت وجود دارد     مورد استفاده براي ارزش    ةسه مؤلفه در نرخ بازد    
هایی مثـل  گذاريبازده پایۀ بدون ریسک و صرف تورم در سرمایه. گذاري در یک فعالیت بازرگانی خاص   ریسک براي سرمایه   احتساب -3

 بازرگـانی، خریـدار بایـد    فعالیـت گـذاري در یـک    براي تعیین نرخ بازده مناسب سرمایه     . یابد ایالات متحده انعکاس می    ۀ خزان ۀاوراق قرض 
تر باشد، نرخ بـازده بـالاتر خواهـد    هر چه ریسک بزرگ.  ریسک خرید شرکت استةکنند اضافه کند که منعکسهضریبی را به این نرخ پای  

لـوئیس  در مثـال مربـوط بـه شـرکت     .  درصـد خواهـد داشـت     25 تا   20ت نوعاً نرخ بازدهی بین      شرکتی که داراي ریسک نرمال اس     . بود
  . دلار160,313× % 25=40,078گذاري عبارت است از ، هزینۀ فرصت سرمایهالکترونیک

در . کار براي شخص دیگـري کـسب کنـد    توانسته در اثر می اوبخش دوم هزینۀ فرصت از دست رفته خریدار، حقوقی است که 
توانـست از کـار    دلاري که مـی 25,000، اگر خریدار شرکت مذکور را خریداري کند، باید حقوق    لوئیس الکترونیک مثال مربوط به شرکت     

  . دلار خواهیم رسید65,078اي معادل  با جمع این دو مبلغ به کل هزینۀ فرصت از دست رفته.دست آورد را نادیده بگیردهدر جاي دیگر ب
خریدار باید درآمد خالص شـرکت بـراي سـال آتـی را قبـل از کـسر حقـوق             .بینی کنید خالص را پیش  درآمدهاي   -3گام  
تواند گمراه کننده باشد و لذا خریدار باید مطمئن شود کـه رونـد درآمـدهاي خـالص را     میانگین این مقادیر می  . بینی نماید صاحب آن پیش  

 سال گذشته بصورت یکنواخت افزایش یافته، کاهش قابل توجهی داشـته، نـسبتاً         آیا این روندها در طول پنج     . مورد بررسی قرار داده است    
هـاي مربـوط بـه    اند؟ همانگونه که از قسمت قبل ایـن فـصل آموختیـد، صورتحـساب    ثابت باقی مانده یا بصورت شدید دچار نوسان شده   

لـوئیس  در مثـال مربـوط بـه شـرکت     . دهنـد یهاي مفیدي را براي تخمـین درآمـدها در اختیـار مـا قـرار م ـ     مشی خط،درآمدهاي گذشته 
  . ندنک دلار می74,000بینی درآمدهاي خالص سال آتی به میزان  مبادرت به پیش او، متقاضی خرید و حسابدارالکترونیک

قدرت درآمدزایی اضافی یک شـرکت عبـارت اسـت از مابـه التفـاوت              . قدرت درآمدزایی اضافی را محاسبه کنید      -4گام  
هـاي کـوچکی کـه در معـرض فـروش       بسیاري از شرکت.)2گام (و کل هزینۀ فرصت از دست رفته       ) سهگام  (بینی شده   درآمدهاي پیش 

. )دهنـد یعنی درآمد اضافی را نشان نداده یا سـود بـسیار کمـی را نـشان مـی     (اند از قدرت درآمدزایی اضافی برخوردار نیستند    گذاشته شده 
  . استدلار 74,000-65,078= 8,922  معادلنیکلوئیس الکتروقدرت درآمدزایی اضافی شرکت 

تواند از قـدرت درآمـدزایی اضـافی شـرکت بـراي      صاحب شرکت می  .هاي نامشهود را برآورد کنید    ارزش دارایی  -5گام  
اي ه ـا ضرب قدرت درآمدزایی اضافی در عدد مربوط به تعـداد سـال   ب. استفاده کند ) یعنی سرقفلی (هاي نامشهود آن    تخمین ارزش دارایی  

هاي سودآوري براي شـرکتی کـه از نظـر    عدد مربوط به تعداد سال . رسیمهاي نامشهود شرکت می    به تخمینی از ارزش دارایی     ،سودآوري
ریسک ممکن است فقـط یـک باشـد در     هاي سودآوري یک شرکت بسیار پرتعداد سال.  استچهار تا سهریسک در حد نرمال است بین       

 ـ(هاي نامـشهود   ارزش داراییلوئیس الکترونیک،براي شرکت  . باشد عدد هفت داراي  ست  حالی که یک شرکت قدیمی ممکن ا       ا فـرض  ب
  .  استدلار 8,922×3= 26,766 معادل) ریسک نرمال

گـام  ( شده  اصلاح براي تعیین ارزش شرکت، خریدار به سادگی ارزش خالص مشهود          .ارزش شرکت را تعیین کنید     -6گام  
لـوئیس  یـابیم کـه ارزش شـرکت    با استفاده از ایـن روش، مـا در مـی   . کندرا با یکدیگر جمع می   ) 5گام   (هاي نامشهود و ارزش دارایی  ) 1

  . خواهد بوددلار 160,313+26,766= 187,079 معادل الکترونیک
 نیـز در   عدم رقابـت را ةخریدار و فروشنده باید الزامات مالیاتی موجود در خرید ارزش سرقفلی را مدنظر قرار داده و ارزش معاهد  

 سال مستهلک کند، برخورد مالیاتی با هر یـک از آنهـا   15 عدم رقابت را ظرف ةتواند هزینۀ سرقفلی و معاهد  خریدار می  چون. نظر بگیرند 
کـه یـک   (هاي تخصیص یافته براي سرقفلی دهد که قیمت خرید را مازاد بر ارزش دارایی        با این وجود، فروشنده ترجیح می     . استیکسان  

 هاي با نرخ مالیـات کمتـري بـراي افـزایش ارزش سـرمای     ی سرمایهی ناشی از یک داراسود. تعیین کند) آیداي به حساب می  مایهدارایی سر 
که شخصاً با فروشنده و نه با شـرکت مـورد مـذاکره      ( عدم رقابت تخصیص یابد      ةاگر همین مقدار به یک معاهد     . شودمشمول مالیات می  
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 ه سـرمای سـود هاي  که معمولاً بالاتر از نرخ،هاي عاديعنوان یک درآمد عادي تلقی کند که با نرخآن را به ، فروشنده باید    )ددرگ می منعقد
  .شود مشمول مالیات میاست

  
  تعیـین گـذاري ه درآمدهاي خالص مورد انتظـار سـرمای     ارزش شرکت برابر با    ، رویکرد در این  :گذاري شده  درآمدهاي سرمایه  شرو -2نوع  

بینی شـده سـود و زیـان خـود را تهیـه کـرده و از        هاي پیش هاي قبل این فصل آموختید، خریدار باید صورتحساب       ه که در قسمت   همانگون. دشومی
هـاي   مربـوط بـه فـروش   ۀبسیاري از ارزیابان از یک میانگین موزون پنج سال. فروشنده بخواهد که او نیز یک صورتحساب را در این زمینه تهیه کند   

  .کنندبراي تخمین فروش سال آینده استفاده می) اوزان آن به سالهاي اخیر تخصیص یافته استکه بیشترین (گذشته 
هـر چـه ریـسک    . را تعیـین کنـد  گذاري  مناسب سرمایهةنرخ بازد نماید تا   خریدار باید مبادرت به ارزیابی ریسک خرید مؤسسۀ بازرگانی         ،یکبار دیگر 

  .تعیین ریسک تا حدي ذهنی است ولی براي ارزیابی مناسب امري لازم است. بیشتر خواهد بود ه شدة خریدارلباطم ةمذکور بیشتر باشد، بازد
-کنـد کـه مـنعکس   را بر نرخ بازدهی تقسیم می) پس از کسر حقوق منطقی مالک( درآمدهاي خالص برآوردي  ،گذاري شده روش درآمدهاي سرمایه  

  : عبارت است از) دلاري25000 با فرض حقوق منطقی (گذاري شدهمایه ارزش سرلوئیس الکترونیک، براي شرکت . سطح ریسک استةکنند
  

25= 196,000دلار                                                      
2500074000

%
−=  

  
)  خواهد شـد لوئیس الکترونیک  دلاري براي499,000منجر به ارزش % 10یک نرخ بازده    (تري دارند   هایی که فاکتور ریسک پایین    مشخصاً، شرکت 

).  دلاري خواهـد شـد  99,800 بـه ارزش   منجر درصد50یک نرخ بازده    ( ریسک بالاتر برخوردارند     دارايهاي  از ارزش بالاتري در مقایسه با شرکت      
ریـسکی کـه بـسیاري از    ر تـرین فـاکتو  پـایین . دن ـکن درصد استفاده می25 تا 20هاي با ریسک متوسط از عامل نرخ بازدهی بین         بسیاري از شرکت  

  . درصد است15پذیرند حدود  میهاشرکتخریداران براي 
  

شده در آینده ارزشی کمتـر از همـان پـول    سب کند که مبلغ پول ک این گونه فرض می  روشاین   :یل شده ز درآمدهاي آتی تن   شرو -3نوع  
 چند سال آینـده نمـوده و سـپس    رايت به تخمین درآمد خالص شرکت ب     بنابراین، با استفاده از این روش، خریدار مبادر       . در زمان حال خواهد داشت    

 پتانـسیل درآمـدزایی   ةکنندارزش فعلی حاصله تخمینی از ارزش شرکت است چرا که منعکس . کند می زیل را براي رسیدن به ارزش فعلی آنها تن        آنها
  .فعلی استبر حسب مقادیر پولی   شرکتیآت

جـاي  بـه ( منطقی بـا دریافـت درآمـد در آینـده     ة خریدار براي کسب نرخ بازد   ۀ هزینۀ فرصت از دست رفت     ةنندک مبالغ آتی منعکس   تنزیل شدة ارزش  
 بخت آزمـایی یـک   ۀ یک مسابقةبراي نشان دادن اهمیت ارزش زمانی پول، دو برند . شودشناخته می پول  است که تحت عنوان ارزش زمانی       ) امروز

 دلاري ظـرف بیـست   50,000بـرد ولـی آن را در اقـساط    یلیون دلار را در یک مسابقه بخت آزمایی میراب یک م. میلیون دلاري را در نظر بگیرید     
 دلار خواهـد  5,890,506 بیست سال در مجمـوع  پس ازگذاري کند،  سرمایهد درص15 ةاگر راب تمام این اقساط را با نرخ بهر   . کندسال دریافت می  

اگر لیزا یک میلیـون  . کند خود را بصورت یکجا دریافت میةشود ولی جایزت آزمایی دیگري برنده می    بخ ۀلیزا نیز یک میلیون دلار در مسابق      . داشت
 ارزش زمـانی پـول    ثروت آنها نتیجۀتفاوت.  دلار داشته باشد16,366,538 بیست سال پس از دتوانگذاري کند، می درصد سرمایه15امروز را با نرخ  

  . است
  :مل پنج مرحله استیل شده شاز درآمدهاي آتی تنشرو
  

گونه فرض کنـیم کـه درآمـدها بـا     هاي موجود این است که اینیکی از روش .بینی کنیددرآمدهاي آتی را براي پنج سال آینده پیش     -1گام  
بـراي  ) تملحه و مبینانه، بدبینانبینی خوشیک پیش(بینی،  انجام سه پیشین روش،شاید بهتر. دنیابنرخ رشد ثابت ظرف پنج سال آینده افزایش می        

هـاي  بینـی تمل ضـریب چهـار و بـراي پـیش    حبینی م میانگین موزون با استفاده از فرمول زیر باشد که براي پیشۀهر یک از سالها و سپس محاسب     
  :گیرد بدبینانه ضریب یک را در نظر میوبینانه خوش

   iبینی شده براي سال درآمدهاي پیش

 )پس از کسر حقوق مالک(درآمدهاي خالص 
 نرخ بازده



  کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي کوچک                                                                       خرید یک کسب وکار موجود   
 

292

   
  
  
  

  :به شرح زیر است) بر حسب دلار(هاي خریدار بینی، پیشلوئیس الکترونیکبراي شرکت 
  
  
  
  
  
  
  

ها از درجۀ اعتبار کمتري برخوردار خواهـد  بینیتر باشد، این پیشهاي آتی آنها طولانی  بینی دوره خریداران باید به خاطر داشته باشند که هر چه پیش         
  . دوب

  
توانـد در یـک    نرخی باشـد کـه مـی   ةکنندنرخ انتخابی خریدار باید منعکس  . کنیدیل  زتن  درآمدهاي آتی را با نرخ ارزش حال مناسب        -2گام  

 درصـدي را  25 نـرخ ارزش حـال   یدار شرکتی با ریسک متوسط است، خرلوئیس الکترونیک شرکت چون. گذاري با ریسک مشابه کسب کند   سرمایه
  .کندانتخاب می

  
  ارزش حال خالص  ∗%)25(فاکتور ارزش حال   )میانگین موزون(بینی درآمد پیش  سال
1  75,500  0,8000  60,400  
2  89,167  0,6400  57,067  
3  991,000  0,5120  50,688  
4  107,333  0,4096  43,964  
5  111,667  0,3277  36,593  
  248,712      جمع

  . دردست آوه زیر بۀتر یا حل معادلتوان با نگاهی به جداول ارزش حال، استفاده از یک ماشین حساب یا کامپیوفاکتور مناسب ارزش حال را می ∗
tk)( +1

  فاکتور ارزش حال = 1
),,,.....,((هاست  تعداد سالt نرخ بازده و kکه  nt 321=  
  

 ضـرب  “ نرخ بازدهمعکوس”ر د درآمد سال پنجم را ها این است کهیکی از تکنیک  .  جریان درآمدي پس از پنج سال را تخمین بزنید         -3گام  
  :، این تخمین عبارت است از لوئیس الکترونیکبراي شرکت. کنید

44666825
1111667 =×   درآمد سال پنجم= %

  
  لوئیس الکترونیک،براي شرکت . یل کنیدزرا با استفاده از عامل ارزش حال سال ششم تنپنجم تخمین درآمد پس از سال  -4گام 

11711626220446668ر دلا =×=    ارزش حال درآمد پس از سال پنجم/

 iدرآمد بدبینانه براي سال +  i(×4تمل براي سال حدرآمد م(+  iبینانه براي سال درآمد خوش
6 

  میانگین موزون  خوش بینانه  تملحم  بدبینانه  سال
1  65,000  74,000  92,000  75,500  
2  74,000  90,000  101,000  89,167  
3  82,000  100,000  112,000  99,000  
4  88,000  109,000  120,000  107,333  
5  88,000  115,000  122,000  111,667  
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و ارزش حـال درآمـد سـال    ) 2گام (ارزش حال درآمدهاي تخمینی شرکت براي سال اول تا پنجم         . کل ارزش شرکت را محاسبه کنید      -5گام  

  :را با یکدیگر جمع کنید) 4گام (ششم به بعد 
365828117116248712دلار     کل ارزش=+=

-بینـی  آن به پـیش طمینان به ارزیابی یک شرکت پرداخته ولی قابلیت ا آتی بر اساس پتانسیل درآمدزایی   ت اولیۀ این تکنیک این است که صرفاً       مزی
به عبارت دیگر، ارزش حال یک شرکت به عملکرد آتـی  . بینانه بستگی داردهاي صورت گرفته از درآمدهاي آتی و انتخاب یک نرخ ارزش حال واقع      

 پایـۀ  بـا هـاي خـدماتی   یل شده خصوصاً براي ارزیـابی شـرکت  زتکنیک جریان نقدي تن. بینی آن همیشه آسان نیستپیشالبته است که  ابسته  وآن  
  .کنند مناسب استهاي رشد بالایی را تجربه میهایی که نرخدارایی کوچک و شرکت

  
   بازارشرو: 7-4-3
)(قیمت به درآمد هاي از نسبت)  درآمدبه قیمت شیا رو  (ار باز شرو

E
Pدر بورس اوراق بهـادار بـراي تعیـین ارزش یـک     وجودهاي مشابه مشرکت 

 ۀشـود بـراي انجـام یـک مقایـس     هاي موجود در همان صنعت که سهام آنها در بورس مبادله مـی یک خریدار باید از شرکت. کندشرکت استفاده می  
نسبت . دار استفاده کند  معنی

E
P سـود سـهام   کـسر پـس از  (شرکت عبارتست از قیمت سهام عادي شرکت مذکور در بازار تقسیم بر درآمد هر سهم 

 یک نسبت محاسبۀبراي ). ممتاز
E
Pالامکان میانگین ، خریدار باید حتی  به عنوان شاخص

E
Pاسبه کندهاي مشابه را مح هاي شرکت .  

 ارزش شرکت، خریدار میانگین نسبت       ۀبراي محاسب 
E
P    عنوان مثـال، فـرض کنیـد    به. کندر درآمدهاي تخمینی شرکت خصوصی ضرب می      د ها را

هاي تنسب. شودله میباد سهام آنها در بورس مکهداند میلوئیس الکترونیک که خریدار چهار شرکت را قابل مقایسه با شرکت 
E
Pازند آنها عبارت :  

  
  
  
  
  
  

استفاده از این نسبت میانگین 
E
P دلار خواهد شد294,150، منجر به عددي معادل :  

میانگین نسبت × درآمدهاي خالص تخمینی = 975/3× 74,000= 294,150دلار 
E
P = ارزش  

  :توان به موارد زیر اشاره نمودبا این وجود، این روش داراي معایب متعددي است که از آن جمله می.  بازار سادگی آن استشزیت روترین مبزرگ
  

هـاي بخـش خـصوصی بـه انـدازة سـهام        سهام شـرکت چون: هاي تحت مالکیت بخش عمومی و خصوصی     هاي لازم بین شرکت   مقایسه
، نسبت تشوندگی بالایی برخوردار نیسهاي موجود در بورس از درجۀ نقد     شرکت

E
P یهـاي بورس ـ  مورد استفاده غالباً ذهنی بوده و کمتر از شـرکت 

  . است
بـراي  . کننـده پتانـسیل درآمـد واقعـی آن نباشـد           منعکس اًدرآمد خالص یک شرکت خصوصی ممکن است واقع        :هاي درآمدي غیرمعرف  تخمین

  . التفاوت مذکور هستندها براي جبران مابهان معمولاً درصدد پایین نشان دادن درآمدها و تکیه بر مزایاي جنبی و پاداشحداقل کردن مالیات، مالک

  3/3  1شرکت 
  8/3  2شرکت 
  7/4  3شرکت 
  1/4  4 شرکت

میانگین نسبت 
E
P  975/3  
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غالباً، براي خریدار بسیار مشکل است که هنگام تخمین نسبت مناسب   :هاي مشابه براي مقایسه   یافتن شرکت 
E
P،هاي بورسـی قابـل    شرکت

  . بیابدرا اي سهمقای
 اگر متقاضیان خرید در حال استفاده از نسبت     :ش آن بکارگیري درآمد پس از کسر مالیات یک شرکت خصوصی براي تعیین ارز           

E
P  پـس 

  .هستند، باید از درآمد پس از کسر مالیات شرکت خصوصی استفاده کنند) بورسی( عام یاز کسر مالیات یک شرکت سهام
  .عنوان یک راهکار کلی براي تعیین ارزش شرکت مفید استرغم این نقاط ضعف، رویکرد بازار بهیعل

گـذاري یـک   ارزش.  براي تعیین ارزش یک شرکت کوچک بهتر است؟ به زبان ساده، بهترین روش در این زمینه وجود ندارد     اه روش  این کدامیک از 
-دنبـال ارزش خریـداران بایـد بـه   . ها خواهد شدها منجر به طیفی از ارزشده از این تکنیکاستفا. حدي یک علم است شرکت تا حدي یک هنر و تا   

 7-4جـدول  . هایی باشند که ممکن است به یکدیگر مرتبط بوده و سپس از قضاوت خود براي تعیین یک قیمت پیشنهادي منطقـی اسـتفاده کننـد            
  . دهد اختیار شما قرار میگذاري مذکور در این فصل را درهاي ارزشاي از تکنیکخلاصه

  
  7-4جدول 

  هاگذاري شرکتهاي ارزشاي از تکنیکارزش شرکت چقدر است؟ خلاصه
  ايتکنیک ترازنامه

=هاکل دارایی ارزش دفتري خالص دارایی هاکل بدهی -   = 151,766=114,325 -266,091  
   اصلاح شدهۀتکنیک ترازنام: نوع اول

   خالص اصلاح شده براي انعکاس ارزش بازارارزش =274,638 -114,325=160,313
  رویکرد درآمدي

  روش درآمدهاي مازاد: نوع اول
  1گام -) تعدیل شده(ارزش خالص مشهود اصلاح شده   =114,325-274,638=160,313

  2گام -هاي فرصت از دست رفته هزینه= گذاري هزینۀ فرصت از دست رفتۀ سرمایه+ حقوق نادیده گرفته شده 
65,078=25,000+25%× 160,313 =  

  3گام -درآمدهاي خالص برآوردي = 74,000
  4گام -قدرت درآمدزایی اضافی=  درآمدهاي خالص برآوردي -هاي فرصت از دست رفتهکل هزینه

8,922=65,078-74,000=  
  5گام -) سرقفلی(هاي نامشهود ارزش دارایی=  قدرت درآمدزایی اضافی×هاي سودآوريتعداد سال

26,766=3× 8,922=  
  6گام - ارزش شرکت = ارزش خالص مشهود + هاي نامشهود ارزش دارایی

187,079=26,766+160,313=  
  گذاري شده درآمدهاي سرمایهشرو: دومنوع 

  
19600025دلار                                     

2500074000 =−
  ارزش=                                                 =%

  
  

  یل شدهزروش درآمدهاي آتی تن: سومنوع 
  . بینی کنیددرآمدهاي آتی را پیش: 1گام 

  
  

 )پس از کسر حقوق مالک(درآمدهاي خالص 

 هاي با ریسک مشابهگذارينرخ بازده سرمایه
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  میانگین موزون=                                                                                                                          
  

  .ل کنیدزیتفاده از فاکتور ارزش حال مناسب تندرآمدهاي آتی را با اس: 2گام 
  ارزش حال خالص  ∗%)25(فاکتور ارزش حال   )میانگین موزون(بینی درآمد پیش  سال
1  75,500  0,8000  60,400  
2  89,167  0,6400  57,067  
3  991,000  0,5120  50,688  
4  107,333  0,4096  43,964  
5  111,667  0,3277  36,593  
  248,712      جمع

  
  :جریان درآمدي پس از سال پنجم را تخمین بزنید: 3گام 

   جریان درآمد=  درآمد تخمینی سال پنجم ×

25
1111667 %×=  

446,668=  
  :یل کنیدزجریان درآمدي پس از سال پنجم را با استفاده از فاکتور ارزش حال سال ششم تن: 4گام 

  رآمديارزش حال جریان د= 446,668 ×2622/0=117,116 
  .کل ارزش را محاسبه کنید: 5گام 

  کل ارزش = 117,116+248,712=365,828
  ارزش=  74,000× 975/3= 294,150

  
  ارزش) =  درآمدهاي تخمینی ×میانگین قیمت (÷))شاخص(هاي معرف نسبت درآمدزایی شرکت(

294,150=3,975 ×74,000=  
  

هایی ها تنها تخمیناین تکنیک. گذاري یک شرکت وجود ندارداي براي ارزشهیچ روش بهینه: که؟ به خاطر داشته باشید     صحیح است  کدامیک از این مقادیر   
  . هاي ویژه فروش بستگی دارد شرکت و موقعیتفردمنحصربههاي روش خاص مورد استفاده به قابلیت. کننداز ارزش یک شرکت را ارائه می

  

 بینانهخوش+ 4×)محتمل+ (بدبینانه 
6 

1 
  نرخ بازده

  میانگین موزون  خوش بینانه  تملحم  بدبینانه  سال
1  65,000  74,000  92,000  75,500  
2  74,000  90,000  101,000  89,167  
3  82,000  100,000  112,000  99,000  
4  88,000  109,000  120,000  107,333  
5  88,000  115,000  122,000  111,667  
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  درك وضعیت فروشنده: 7-5
-تمام مالکان شـرکت % 64گونه گزارش کرده است که    و مرکز کارآفرینی دانشگاه کلمبیا این      DAKجام شده توسط گروه     یکی از مطالعات اخیر ان    

، همانند فـروش شـرکت،   براي کارآفرینان، تعداد کمی از رخدادها.  بفروشند آیندههاي سهامی خاص انتظار دارند کسب و کار خود را ظرف سه سال       
ها غالباً ثروت شخصی عظیم و سبک زندگی کـاملاً جدیـدي را بـراي         فروش شرکت .  بار عاطفی بالا برخوردار است     و همچنین بینی   قابلیت پیش  از

دهد تا وقت خود را صرف چیزهایی کنند کـه در حـین ایجـاد کـسب و     آنها به همراه داشته و این ثروت نوعی آزادي و فرصت به این گونه افراد می      
کننـد و  فروشند خلأ عظیمی در زندگی خـود احـساس مـی   با این وجود، بسیاري از کارآفرینانی که شرکت خود را می     . اندکار خود از آنها غفلت کرده     

 کـه  بودهگیرد که ماحصل این است که زندگی آنها تماماً حول کسب و کاري آنها را فرا می“ اضطراب ناشی از جدا شدن از کسب و کار خود         ”نوعی  
براي این دسته از مالکان، شرکت کانون زندگی اجتماعی بـوده و بخـش مهمـی از هویـت     . نداو آنرا تقویت کرده   هاي طولانی ایجاد کرده     طی سال 

هاي اولیۀ آنها حفظ شهرت، فرهنگ و اصولی است کـه  فروشند، یکی از دغدغههنگامی که این کارآفرینان شرکت خود را می   . آیدآنها به حساب می   
ها را در مدیریت شرکت مذکور بـه کـار گیـرد؟ آیـا مؤسـس      تواند همان ارزشآیا مالک جدید می. انداداره نمودهشرکت خود را بر آن اساس ایجاد و   

  ناپذیري که مالک جدید در مؤسسۀ بازرگانی مذکور به وجود خواهد آورد همخوانی پیدا کرده و با آن کنار آید؟ تغییرات اجتناباتواند بشرکت می
  

  شرکت یکسیماي 
California Pizza Kitchen 

  خریـد  پیشنهادي برايPepsico هنگامی که شرکت ،California Pizza Kitchenري فلاکس، هفت سال پس از تأسیس شرکت لَنفیلد و ریک روزِ
عنـوان اعـضاي    را بـه غول صنعت نوشابه روزنفیلد و فلاکس. بخش اعظمی از سهام آنها در شرکت به مبلغ صد میلیون دلار ارائه داد کاملاً شگفت زده شدند         

د هیپ تعویض تر به نام فرِ را با یک مدیرعامل باتجربهاین وظایفگیري روزمره منفک کرده و   هیأت رئیسه حفظ کرد ولی آنها را از وظایف عملیاتی و تصمیم           
امـا  . هاي باکلاس و رشد یکنواخـت بنـا نهـاد   کان و شرکت مذکور را بر اساس اصولی مثل اجزاي باکیفیت، م         ه بود  متفاوت  آنها بااستراتژي هیپ کاملاً    . نمود

آنهـا شـعبات ناکارآمـد را    .  روزنفیلد و فلاکس را براي نجات آن فرا خوانـد Pepsicoهنگامی که تصمیمات هیپ شرکت را به سمت نابودي مالی پیش برد،        
بود  طراحی شده California Pizza Kitchenشتریان اصلی تعطیل کرده، وضعیت شعبات باقیمانده را بهبود داده و اقلام جدید جالبی که براي جذب م

  . را معرفی کردند
  

خریداران مالی که معمولاً افراد هـستند،       . شوندتمایز قائل می  “ خریداران استراتژیک ”و  “ خریداران مالی ”بعضی از کارگزاران مؤسسات بازرگانی بین       
 ایجـاد سـود و جریـان    دردغدغه اولیۀ آنها توانایی شـرکت    . نگرندهایشان می د و خانواده  عنوان روشی براي ایجاد درآمد براي خو      به خرید شرکت به   

عنـوان بخـشی از یـک    گانی یا حتی رقبا هستند، خریـد شـرکت را بـه   رمؤسسات باز خریداران استراتژیک، که غالباً سایر   . آینده است  نقدي مثبت در  
بینند که به آنها مزایایی مثل دسترسی به یک بازار جدید و به سرعت در حال رشد، محـصول           پازل استراتژیک خود می    ازاي  تر و قطعه  تصویر بزرگ 

خریـداران مـالی نوعـاً    ”گویـد،  گذاري میگراول، یکی از شرکاي یک شرکت سرمایه     آ ندياَ. دده یا یک نوآوري تکنولوژیکی جدید می      فردمنحصربه
کند، شما نیازمند یـافتن خریـداران اسـتراتژیک و ترسـیم تـصویري      او توصیه می. هستند“ زخريب”پردازند چرا که بیشتر به فکر  تري می بهاي پایین 

  .“3شود  می1+1کافیست به خریدار استراتژیک نشان دهید که چگونه . براي آنها هستید
آفرین بایـد از خـود   قبـل از فـروش شـرکت، کـار    . شـود مـی ۀ طرحی است که منجر به حداکثر شدن ارزش شرکت         هیفروش یک شرکت مستلزم ت    

 اگر تـصمیم بـه مانـدن    د؟بمانیدر آن  یا درصدد هستید تا پس از فروش نیز     بودهطور کامل مایل به خروج از شرکت        هآیا ب : سؤالات مهمی را بپرسد   
اشـید تـا در فرآینـدها مـشارکت     بینانه انتظار داشته بتوانید بصورت واقعخواهید در ادارة شرکت مشارکت کنید؟ تا چه حد می        اید، تا چه حد می    گرفته

جاي فروش شـرکت بـه افـراد خـارجی، آیـا درصـدد انتقـال        کند؟ بهداده شوید؟ آیا این میزان پول براي حفظ سبک زندگی مطلوب شما کفایت می       
 تا به شـما در  دنیاز داریران مالی مثل کارگزاران بازرگانی، حسابداران، وکلا یا مشاو   اي  مالکیت خود به فرزندان یا کارکنان هستید؟ به چه افراد حرفه          

انعقاد موفق قرارداد فروش کمک کنند؟ براي پرداخت بهاي شرکت، چه انتظاري از خریدار دارید؟ آیا مایل به تأمین مالی دست کم بخشی از بهـاي             
  خرید هستید؟

  .نی فروش شرکت خود هستند را داده باشند آماده گام نهادن به مرحلۀ بعدي یعفوق اساسیفروشندگانی که پاسخ سؤالات 
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  شرکت یکسیماي 
  ريیکبِ لابرا

 همسرش در لس آنجلس تأسیس نمـود،   با مشتركصورتبیکري را ب  رستورانی به نام کامپانیل و یک نانوایی به نام لابرا1989لورتون، که در سال  ینانسی س 
 میلیـون  5/68ی ایرلند، بود که اخیراً هشتاد درصد شرکت را به مبلـغ  یول غذا غ،IAWSدرصدد یافتن یک خریدار استراتژیک براي نانوایی مذکور در گروه          

 میلیـون  50اي بـیش از   میلیون دلار را با فروش سالیانه4/9اي معادل  لورتون تصمیم به فروش گرفت، لابرا سود سالیانه       یهنگامی که س  . دلار خریداري نمود  
هاي خود را تقریباً بـه  داد تا نان بدان امکان میو که شرکت مذکور یک فرآیند انجماد سریع را توسعه داده     اول بدین دلیل بود    ۀلهکرد که در و   دلار ایجاد می  

 کـه  ،ن را در رسـتوران خـود در لـس آنجلـس    وهاي سـیلورت آشپز مشهور، ولفگانگ پاك که نان(همه جا و بدون بروز خسارت به طعم و ظاهر آن منتقل کند  
 در حـال  IAWS گـروه  .)"هـاي او نیـست  هاي هیچکس به خوبی نـان نان”گوید، دهد و می مورد استفاده قرار می،عروف استهاي مهمیشه پر از هنرپیشه 

  باسـابقه مـشتریان لابـرا   ۀشـبک . هاي عالی در ایالات متحده اسـت دنبال دسترسی به بازار ناناندازي کرده و به در اروپا راه راحاضر فعالیتی مشابه این فرآیند   
ن وعنوان بخشی از این معامله، سیلورتبه.  آن انطباقی کامل با نیازهاي خریدار استراتژیک این شرکت داشته است فردمنحصربه انجماد سریع    دو فرآین  ريیکبِ

  .فروشدهایی است که شرکت او آنها را می هنري براي نانۀحتی درصدد ایجاد یک وجه
  

  
                      شما نیز مشاور باشید

  پشیمانی فروشنده
 تولیدکننـدگان  ةعنوان نمایند شرکت مذکور به. شدFSAشرکت  همانند پدر و پدربزرگش وارد کسب و کار خانوادگی خود یعنی       ،ري فریمن لَ،  1961در سال   

 زندگی خـود بودنـد مـسئول    سومترش ریچارد، که هر دو در دهۀ نري و برادر جوال فوت کرد و 1967ري در سال  لپدر  . کرد می فعالیتشامپو، لوسیون و کرم     
رف لوازم آرایشی سایر تولیدکنندگان بـه سـمت   ص شرکت را از فروش ،طلب و پرکاردر اوایل دهۀ هفتاد، این دو برادر جاه       . نددشهاي بازرگانی شرکت    فعالیت

عنوان مثـال، بـرادران مـذکور     به. ندا بخشی از آنها اثبات کردند که در زمان خود بسیار انقلابی و نوآورانهویت کرده الید و بازاریابی خط محصولات خود هد    تو
  .اندازي کردند راهشده از مواد ارگانیک رایکی از اولین شامپوهاي تولید

ریچارد تصمیم به ترك . شود، فروشی معادل پنج میلیون دلار داشت ولی زیانده بود که اکنون شناخته می   ، شرکت لوازم آرایشی فریمن، آنگونه       1984در سال   
اي از  پسر شروع به بازسـازي شـرکت نمـوده و مجموعـه     وتیم پدر. ري پسرش مارك را به شرکت آورد تا در ادارة شرکت به او کمک کند          لشرکت گرفت و    

در سـال  . بندي شده و براي خریداران جوان جـذاب بـود را معرفـی کردنـد    هاي رنگی بسته بطري درکادو و سیب کهمحصولات جدید ساخته شده از جو، آوو      
المللـی داراي انگیـزه بـود و    مارك براي توسعۀ بازارهاي بـین . ري به شرکت ملحق شده و جایگاه تخصصی خود در بازاریابی را پیدا کرد ل خواهر   ، جیل 1991

ی آن تمرکـز کـرده   هاي مسئولیت اجتماعري بر ایجاد روابط بلندمدت با مشتریان شرکت و هدایت تلاش      ل. المللی شرکت فریمن بود   مشغول ایجاد شعبۀ بین   
عنـوان  بـه . آیـد ها نیز به حساب میاین کار مبنایی براي انجام سایر فعالیت.  است ساده یک مؤسسۀ بازرگانی چیزي بیش از یک کسب و کار  :گویداو می . بود
 نفـر در قـسمت مرکـزي و شـمالی لـس      300 فوت مربعی را افتتاح کرد که بـراي    165,000 ۀ، شرکت لوازم آرایشی فریمن یک کارخان      1994ل، در سال    مثا

  .آنجلس ایجاد اشتغال کرده بود
 ـ.  صرفاً بر اساس جریانات نقدي شرکت شکل گرفته استواز زمان شروع فعالیت، رشد فریمن یکنواخت و روشمند بوده       وام نگرفتـه  حتـی یـک سـنت   ري ل

توانـست پـول   کرد که شرکت دیگر نمـی  میلیون دلار افزایش یافته بود، با چنان سرعتی رشد می70، فروش فریمن، که به 1998با این وجود، در سال   . است
لی بیرونی را بـراي شـرکت مـشخص کـرده و یـک      هاي تأمین ماري با یک بانکدار تماس گرفت تا گزینهل.  رشد آن را ایجاد کند پشتیبانی از نقد کافی براي    

  .“مندارن شرکت را قصد فروش ایمن . براي من خریدار نیاور ”:دستور کاملاً آشکار نیز براي او صادر کرد
یند درگیـر بودنـد ارائـه     اعضاي خانواده که در این فرآسایرري و  لاي از پیشنهادهاي وسوسه انگیز را به        ري، مجموعه لا نادیده گرفتن دستور     ببانکدار مذکور،   

شـرکت  . تعدادي از اعضاي خانواده تردیدهاي جدي دربارة فروش شرکت داشتند ولی هنگامی که پیشنهادهاي مذکور را دیدنـد، نظرشـان عـوض شـد             . کرد
توانـستند از فـروش   میآنها که  میلیون دلار براي خرید شرکت فریمن پیشنهاد داده بود که بسیار بیش از آن چیزي بود            80،  ی غول محصولات مصرف   ،دایال

  . شرکت خانوادگی خود تصور کنند
بزرگ خود خواست که شانس مدیریت کسب وکار خانوادگی در آینـده را از دسـت     او نیازمند پول نبود و از پسر.ري آماده فروش باشدلهمه انتظار داشتند که   

پـس از انعقـاد قـرارداد، اعـضاي     . ایال موافقت کردد، با تردید با فروش شرکت فریمن به    داش بر سر راه پسرش ب      مانعی خواستکه نمی او  با این وجود،    . ندهد
  .خانواده وارد اتاقی شده، یکدیگر را بغل کرده و گریستند

 ـ ري رئیس بخش مراقبت   لاین معامله مستلزم این بود که        داري شـده  هاي فردي شرکت دایال باشد که شامل شرکت لوازم آرایشی فریمن بود که اخیـراً خری
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ري و ل. “کهایت را دریافت کندر خانه بمان و چِ”ري را فرا خوانده و به او گفت، لَ ،دایالشرکت با این وجود، تنها شش هفته پس از انعقاد قرارداد، رئیس           . بود
متأسفانه، تصمیماتی که مدیران اجرایـی  . کندمیتوانستند بایستند و منتظر این باشند که دایال کسب و کارشان را نابود سایر اعضاي خانواده فریمن دیگر نمی 

عنوان مثال، مدیران دایال خط محصول فریمن را به. آمدهاي موفق به حساب می  کردند در حال نابودي شرکتی بود که زمانی در زمرة شرکت          دایال اتخاذ می  
فـروش شـروع بـه کـاهش     . هاي تحقیق و توسعه را قطع کردندنهبه یک سوم کاهش داده، کارخانه آن در قسمت مرکزي لس آنجلس را تعطیل کرده و هزی 

مـن  ”گویـد،  می ريل.  شرکت را ترك کردند، میلیون دلار بود5/2 که رقمی بالغ بر ، فریمن در اعتراض به قراردادهاي استخدامی شرکت دایال       ة و خانواد  کرد
  .“ سال براي ساختنش زحمت کشیده بودم25تخریب آن چیزي بودم که شاهد 

 هاتی فروخت که در مـدیریت کـسب و کـار     میلیون دلار به گروه12س از سه سال، دایال بخش خدمات فردي خود، شامل لوازم آرایشی فریمن را به مبلغ      پ
لیون دلار خریداري  می10 فریمن مجدداً شرکت خود را به مبلغ ة اعلام ورشکستگی کرد، خانواد2003هنگامی که هاتی در سپتامبر . مذکور بهتر از دایال نبود    

با این وجـود،  . هایی هستند که قبل از فروش تحت مدیریت آنها بود ري، مارك و جیل به پشت میزهاي خود بازگشته و مشغول مدیریت همان حوزه             ل. کردند
ه بصورت عمودي ادغـام شـده و داراي   جاي کسب و کاري کبه. ها قبل آن را فروخته بودندشرکت لوازم آرایشی فریمن کاملاً متفاوت از شرکتی بود که سال    

هـا بـرون سـپاري    هاي تولیدي خود را به سـایر شـرکت   کارمند فروش و بازاریابی بود که تمام فعالیت25 کارمند بود، شرکت مذکور یک شرکت لاغر با  400
  .ه استآمد او به حساب نمیةاه یکی از نقاط قوت خانوادکه اعتقاد داشت که تولید، هیچ گچرا  براي مارك اهمیتی نداشت موضوعبا این وجود، این . کرده بود

توانند یکبار دیگر نیز این کـار را  اند، میدانند که اگر زمانی در گذشته موفق به انجام این کار شده و می بوده فریمن درحال تمرکز بر رشد شرکت خود         ةخانواد
ري با یک لبخند بزرگ که به معناي این اسـت کـه گویـا درصـدد     لر چه اتفاقی خواهد افتاد؟ هنگامی که آنها به اهداف خود برسند، در آخر مسی      . انجام دهند 

 سال دیگر، شخص دیگري پیشنهادي آنقدر بـزرگ  10ممکن است ”گوید، که در پیش گرفته است میاست متقاعد کردن خود مبنی بر درست بودن مسیري    
  .“به ما بدهد که مجدداً وسوسه شویم شرکت را بفروشیم

برنـد؟ از اینترنـت بـراي تحقیـق     گیرد رنج مـی هایی که دامن فروشندگان را میفروشند از پشیمانی چرا بسیاري از کارآفرینانی که کسب و کار خود را می       -1
  د؟انآنها پس از فروش شرکت با چه موضوعات عاطفی مواجه شده. انددربارة کارآفرینانی استفاده کنید که کسب و کار خود را فروخته

 انـد هاي خود را فروختهمراجعه به کارآفرینانی که شرکت، پس از رت در دانشگاه سانفرانسیسکو  خانوادگی گل  بخش کسب و کارهاي   دیر  م یوگن ماسکات،    -2
 شـوید، ایـن بـه    فقط به یک فـرد ثروتمنـد تبـدیل   ) به علت فروش کسب و کار خود( اگر مالک یک شرکت بوده و به یکباره”، به این نتیجه رسیده است که  

  ؟گذاردچه تأثیري بر کارآفرینان میموضوع منظور او چیست؟ آیا با او موافقید؟ این . “معناي یک سقوط وحشتناك خواهد بود
 ـاه فریمن قادر به انجام کاري متفاوت هستند تا بتوانند از مشکلاتی که پس از فروش کسب و کار خانوادگی خود با آن مواجـه شـد        ة آیا خانواد  -3 د اجتنـاب  ن

  .تهیه کرده و پیشنهادهاي خود و منطق آن را توضیح دهید) در حد یک صفحه(کنند؟ یک گزارش خلاصه را در این زمینه 
  
  تعیین ساختار معامله: 7-5-1

کارآفرینـانی کـه   . توانـد اتخـاذ کنـد    ترین تصمیماتی است که فروشـنده مـی       ریزي ساختار معامله یکی از مهم     پس از انتخاب خریدار مناسب، برنامه     
 درصـد عوایـد   70 ممکن اسـت مـشمول پرداخـت مالیـاتی تـا      ،رسانندهاي خود را بدون در نظر گرفتن الزامات مالیاتی معامله به فروش می       شرکت

ریـز   یـک برنامـه  یک مشاور مالیاتی باتجربـه یـا  . ها به ادارة دارایی شوند و سایر مالیات  ايهمنافع سرمای  حاصل از فروش شرکت در قالب مالیات بر       
هنگامی کـه  . هاي گوناگون را از عواید فروش کم کنند    تواند به فروشندگان مؤسسات بازرگانی کمک کند تا بصورت قانونی سهم مالیات           مالیاتی می 

  .هاي زیر را در اختیار دارندشود، کارآفرینان گزینههاي خروج مطرح میبحث استراتژي
  

  شرکت یکسیماي 
  شرکت فولیو 

کرد که  را دریافت میی کمیسیون شرکت به علاوة ساله بود شغلی را انتخاب کرد که حداقل دستمزد22التحصیلی از دانشکده، زمانی که هانلون پس از فارغ پال  
 کرد تا شـرکت مـذکور را   دلار قرض 47,000 سال بعد، هانلون پنج. دنمومیهاي تجاري مبادرت به فروش تصاویر تبلیغاتی برجسته براي استفاده در نمایشگاه      

، هانلون، که شرکت مذکور را به فولیو تغییر نام داده بود، خـط محـصول آن را توسـعه داده و       سال دهظرف  .  با پرداخت بهاي موجودي آن خریداري نماید       فقط
 پـس از دریافـت   سـاله بـود،   39کـه هـانلون   هنگامی دو سال بعد، . ك، اوراکل و جنرال الکتریک را در زمرة مشتریان خود داشت ومشتریان مشهوري مثل ریب   

هـاي   و بـه یـک نویـسنده و سـخنران در زمینـۀ فعالیـت      ه تصمیم به فروش فولیو و بازنشستگی گرفت، میلیون دلار براي فروش شرکت 20 غپیشنهادي به مبل  
  . انگیزشی تبدیل شد
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  هاي خروجاستراتژي: 7-5-2
 يدنبـال توقـف فعالیـت و واگـذار    حل براي کارآفرینانی است که بـه ر غالباً بهترین راهفروش مستقیم کسب و کا: فروش مستقیم کسب و کار   
  .شرکت به شخص دیگري هستند

فروشند یـا اینکـه مالکیـت آن را از طریـق فـروش      هاي شرکت مذکور را می باید تصمیم بگیرند که آیا داراییآنمالکان  یک شرکت،  فروش   هنگام
 در شـرکت . ها براي فروشنده و خریدار بهتر است به شـکل مالکیـت بـستگی دارد   تخاب اینکه کدامیک از این گزینه     ان. کنندسهام شرکت واگذار می   

مالکـان  . گیرد چرا که ملاحظات مالیاتی یکسان استها صورت می، فروشنده نگران این نیست که آیا این معامله از طریق سهام یا دارایی             S سهامی
شـرکت  “ سخت"هايخریداران نیز عموماً مایل به خرید دارایی     . هاي شرکت تمایل به فروش سهام دارند تا دارایی       نیز بیشتر    C  سهامی هايشرکت

 درصد مؤسسات بازرگانی مستلزم فـروش سـهام   نودرغم این موضوعات، فروش بیش از علی. دنکن مخفی آن اجتناب میةبوده و لذا از تعهدات بالقو     
  . است

  
 در بعضی از مواقع، مالکـان مؤسـسات   :راه با توافق با مؤسس شرکت براي باقی ماندن در شرکت     فروش مؤسسات بازرگانی هم   

سـازد تـا از   انجام این کار، کارآفرینان را قـادر مـی  . مانندبازرگانی درصدد فروش شرکت خود برآمده ولی همچنان براي ادارة آن در شرکت باقی می     
اجتناب کرده و در عین حال، همچنان در صدر مدیریت شـرکتی کـه تأسـیس     ) نی شرکت مذکور  یع(تمرکز ثروت شخصی خود در یک دارایی واحد         

  . اند باقی بمانندکرده
  

  شرکت یکسیماي 
  ندیتشرکت کامپِ
را به مبلغ ها، اخیراً شرکت خود ریزي منابع سازماناي متخصص در زمینۀ برنامهدونالد، کمک مؤسس شرکت کامپندیت، یک شرکت خدمات مشاوره  کوین مک 

ائم مقام اجرایی و مدیر عمومی شرکت مـشغول  قعنوان اي فعال است فروخته ولی همچنان به که در زمینۀ خدمات مشاورهInforte شرکت    به  میلیون دلار  6
 اجازه داده است تا  آن و بههاي اصلی در ساختار شرکتی خود ادغام کردهعنوان یکی از بخش به سادگی شرکت کامپندیت را به Inforteشرکت  . فعالیت است 

سلسله مراتـب  در دونالد در حال حاضر اگر چه آقاي مک. اند کارمند شرکت مذکور هنوز در آن باقی مانده  54از  بخش اعظمی   . دست نخورده و سالم باقی بماند     
 بـراي تـیمم، مـشتریانم، همـسرم،      همیشهک کارآفرین، منعنوان یبه”.  یک دیدگاه فلسفی نسبت به این امر دارد   با این حال   شرکتی قرار گرفته است،   اختیار  
  “کند؟داشتن یک رئیس بیشتر چه مشکلی ایجاد می. کردم کار می نظایر اینهابانک و

  
ایـن  بـا  ،  هـستند دنبال زمان بیشتر و دور شدن کامـل از شـرکت  رسد که بهآل براي کارآفرینانی به نظر میعنوان راهکاري ایدهاگرچه این سناریو به  

اند، هنگامی کـه شـرکت   هداشتت کلیدي و فراخوان تمام افراد  که عادت به کنترل شرایط، اتخاذ تصمیما       یکارآفرینان. همیشه نیز مصداق ندارد   حال  
صوصاً این وضـعیت خ ـ . کنند که در آن باقی بمانند با مشکلات زیادي در واگذاري کنترل شرکت به مالک جدید مواجهندخود را فروخته و توافق می   

 شـرکت شـده و مؤسـس شـرکت را مجبـور بـه       ة به خطر افتادن آیندسببکند که زمانی مشکل خواهد شد که مالک جدید تصمیماتی را اتخاذ می        
  . استچرخۀ افول قرار گرفته د که در کن شرکتی میة و نظارتوقف
  

  شرکت یکسیماي 
Meade Instruments  

 مشغول Hughes مهندس در شرکت هواپیمایی یکعنوان  هنگامی که به،1972ن دیبِل اتفاق افتاد که در سال   این امر دقیقاً همان چیزي است که براي جا        
 را Meade، او که 1986در سال . هاي کوچک تأسیس نمود تلسکوپةعنوان یک تولیدکننده و توزیع کنندرا به  Meade Instruments شرکت،کار بود

س فروخـت کـه   یلـوئ ت ر، یک شرکت مستقر در سـن  هاربِ میلیون دلار تبدیل کرده بود، شرکت را به گروه    14ي معادل   ابه یک شرکت موفق با فروش سالیانه      
تقریباً بلافاصـله از انجـام   او این حرکتی بود که . عنوان رئیس شرکت انجام وظیفه کندشرکت را با استفاده از وام خریداري نموده ولی موافقت کرد که دیبل به        

هاي تحقیق و توسعه را کاهش داده و تلاش براي توسعۀ محصولات جدید را متوقف کرده و یـک سـاختار خـشک را بـه            مالکان جدید هزینه   .دآن پشیمان ش  
مجبور جان ”گوید،  میMeadeرئیس قبلی امور عملیات شرکت . کردند طلب می از دیبلی را قبلی تحمیل نموده و گزارشات بی پایان       ةک و سرزند  بشرکت چا 
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. “کـار داشـته باشـد    نمی خواست طرحی براي انجـام این  ولی در عین حال،دعملی کنخواست آنرا ایدة خوبی داشت، میاو اگر .  به خودش هم گزارش بدهد     بود
همـین  در .  ورشکستگی کـشاند ۀآمد را به آستان شرکتی که زمانی در زمرة شرکت هاي موفق به حساب می،ظرف پنج سال پس از فروش شرکت، مالک جدید    

دیبل از آن زمان .  دلار خریداري نمود1000 را به قیمت  داشت، میلیون دلار بدهی4/2 ، کهزمان بود که دیبل کار خود را متوقف کرده و مجدداً شرکت مذکور          
  . نده است میلیون دلار رسا30 خود را به بیش از ۀ را بازسازي کرده و آنرا به سودآوري بازگردانده و سهم مالکاناین شرکتتاکنون 

  
تواننـد کـسب و کـار خـود را بـه فرزندانـشان واگـذار کننـد ولـی          کارآفرینان همچنین می: تشکیل یک شرکت تضامنی محدود خانوادگی     

تواند نقش شریک عمـومی را بـر   کارآفرین می. همچنان کنترل خود بر شرکت را از طریق تشکیل یک شرکت تضامنی محدود خانوادگی حفظ کنند     
شریک عمومی فقط یـک درصـد شـرکت را در اختیـار دارد ولـی      .  به شرکاي محدود در کسب و کار مذکور تبدیل شوند       نیز و فرزندان عهده گرفته   

 دربـارة نحـوة ادارة شـرکت حـق     لـی  درصد شرکت را در اختیار دارند و99فرزندان نیز . دهد تضامنی به او حق کنترل تمام شرکت را می    ۀتوافق نام 
داشـته باشـد، او ادارة   را نمام کنترل به نسل بعدي زِتا زمانی که مؤسس تصمیم به توقف فعالیت و سپردن   . زان آن محدود است   شته یا می  دخالت ندا 

هـاي مالیـاتی قابـل    جـویی تواند صرفهریزي مناسب می با برنامه،ته و تا زمانی که موعد انتقال نهایی قدرت فرا برسدداشمؤسسه مذکور را در دست    
  . جاد کندتوجهی را ای

  
-گـذاران، رقبـا، عرضـه   در بعضی از مواقع، مالکان مؤسسات بازرگانی بخش اعظمی از کنترل خود در شرکت را به سرمایه             : واگذاري حق کنترل  

ول عنـوان مـدیر یـا مـشاور مـشغ     کنند که پس از فروش، به بخشی از مالکیت آنرا نگه داشته و توافق میلیهاي بزرگ فروخته و  کنندگان یا شرکت  
  . دنبکار شو

  
  شرکت یکسیماي 

Happ Controls  
 .کردند بود که با سکه کار می جک پاتهاي دستگاهداین امر دقیقاً هنگام معامله براي فرانک هپ اتفاق افتاد که در شرکت خود مشغول کار بود و در حال تولی     

، هپ چندین رقیـب  1986 در سال شرکتپس از خرید . نویز به مذاکره بپردازد ایلین در دیرفیلد در فینگست با شرکاي شرکت پِ    ستو قبل از خرید شرکت، توان     ا
 سالگی رسید، تصمیم 50  بههنگامی که هپ. صنعت را توسعه داده و دو فرزند خود را نیز به شرکت آورداین  دیگر را نیز خریداري نمود و فعالیت هاي خود در           

او فروش مستقیم شرکت را مدنظر قرار داد ولی در عوض، تصمیم گرفـت  .  میلیون دلار در سال داشت  68  معادل اي سالیانه به فروش شرکت گرفت که فروش     
 30هپ در حال حاضـر  .  درصد شرکت را نیز براي خود نگه دارد2/8را به شرکاي پفینگستن به میزان هشت برابر درآمدهاي شرکت فروخته و        کنترل  که حق   

 ایـن امـر زمـان    .دهـد اند گزارش مـی کار گماردهبعنوان رئیس  در آنجا به پسرش، که شرکاي پفنیگستن او را به وکند  روز در سال براي شرکت مذکور کار می       
  . هایش باشده و شاهد رشد نوهپرداخت بازي گلف به تا بتواند در اختیار او قرار دادهکافی را 

  
 از شرکت بیرون بکـشند جـایگزینی   تدریجبهوانند پول نقد خود را تروش دیگري که مالکان مؤسسات بازرگانی می     : ساختاردهی مجدد شرکت  

بـا  (مالک این شرکت اصولاً در حـال انجـام یـک خریـد اهرمـی      . گذاران شکل گرفته استشرکت فعلی با شرکت جدیدي است که با سایر سرمایه        
  میلیـون 12 شما شرکت جدیـدي بـا   . میلیون دلار دارید15عنوان مثال، فرض کنید که شما شرکتی به ارزش  به.توسط شرکت است ) استفاده از وام  

- نیز متعلق بـه سـرمایه   دلار میلیون5/1 از سهام شرکت مربوط به شما و       دلار  میلیون 5/1: کنیدسهام تأسیس می  دلار   میلیون   3وام بانکی و    دلار  
شـما  . کنـد  میلیـون دلار خریـداري مـی   15ا را به مبلغ  شرکت شم،شرکت جدید. گذاري است که مایل است شرکت مذکور را در اختیار داشته باشد        

 درصد شـرکت جدیـد   50داشته و هنوز هم )  میلیون دلاري خود5/1 سهم سرمایۀ     منهاي  میلیون دلار  15( میلیون دلار پول نقد      5/13بطور خالص   
  ) . را ببینید7-5ل شک(را در اختیار دارید 
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  7-5 شکل
  ساختاردهی مجدد شرکت براي فروش

  
  
  
   

  
  
  
  
  

هاي کوچک آمریکایی به اهـداف  حال جهانی شدن است، شرکت در بازاري که بصورت فزاینده در: المللیفروش شرکت به یک خریدار بین  
ایی را  شـرکت آمریک ـ 1,000خریداران خارجی، که عمدتاً اروپایی هـستند، هـر سـاله بـیش از     . اندهاي خارجی تبدیل شدهخرید جذابی براي شرکت 

کند ولی چین نیز در این زمینـه در حـال قـدرت    هاي آمریکایی را خریداري میانگلستان در رأس کشورهایی قرار دارد که شرکت       . کنندخریداري می 
  . گرفتن است

  
  شرکت یکسیماي 

Adams Pressed Metals  
دار اسـتاندارد   که قطعات فلزي مارك،رگ در ایلی نویزسبِلت کوچک خانوادگی در گاک، یک شرAdams Pressed Metals مالک شرکت ،روبرت پارکر

 نمود متوجـه شـد   ، چینیة، یک تولیدکنندTri-Starخرید قطعات از شرکت به  شروع   ،ن آ ترین مشتري کند، خصوصاً هنگامی که جان دیر، بزرگ      تولید می 
 انجام داد تـا بخـش   Tri-Starاي را با یک فرصت قابل توجه، معاملهپارکر، با تبدیل یک تهدید جدي به . که شرکتش با مشکلات جدي مواجه شده است  

 داري شـهرت قابـل تـوجهی    Adams Pressed Metals متوجه شد که Tri-Star.  مبلغ یک میلیون دلار بفروشده را بوداعظمی از منافع شرکت خ
 در  بـا یـک چـارچوب آمریکـایی منـابع لازم را     Adams”گویـد،  ر میپارک. هاي توزیع مهم و نیروي کار ماهر استدسترسی به کانالقدرت بین مشتریان،  

 نیز در فـروش محـصولات خـود بـه     Tri-Star شرکت وما چهل شغل را نجات داده . دهد تا عملیات جهانی خود را توسعه دهد  قرار می  Tri-Star اختیار
  .“دانش آمریکایی دست یافت

  
هایی را در سراسر دنیـا بـا منـابع مـالی قابـل توجـه        بعید نیست که شرکت فعلی،در اقتصاد جهانیدهد، ان می همانگونه که تجربۀ روبرت پارکر نش     

خرند تـا امکـان   هاي آمریکایی را میهاي خارجی، شرکتدر بسیاري از موارد، شرکت.  هستندآمریکاییدنبال خرید شرکت هاي کوچک   بیابیم که به  
 زمـانی  ةتواننـد آنهـا را بـراي یـک دور    دنبال تیمی از مدیران توانمند هستند که مـی آنها به. دا کننددسترسی به یک بازار موفق و در حال رشد را پی        

-با این وجود، فروش شرکت به خریـداران خـارجی مـی   . هاي سودآور، با ثبات و در حال رشد هستند   دنبال شرکت  آنها همچنین به   .معین حفظ کنند  
مـدیریت روابـط بـا    . دن ـکن صد درصد یک شرکت را خریده و مالک قبلی را صرفاً به یک کارمنـد تبـدیل مـی   آنها نوعاً. تواند معایبی نیز داشته باشد 

  . هاي فرهنگی و فلسفی استتواند مشکل باشد که علت این امر تفاوت مینیزمالکان خارجی 
  

خواهنـد  نمـی پس از سالها فعالیـت   در عین حال دنبال تضمین قرارداد فروش بوده وبراي مالکانی که به: اياستفاده از یک فروش دو مرحله   
 شرکت مذکور را در دو مرحلـۀ خریـداري نمـوده، بـین     ،خریدار. آل باشدتواند ایدهاي میرا از دست بدهند، یک فروش دو مرحله    تکسکان ادارة شر  

 دسـت کـم    مـذکور رینفتا هنگام انجام معامله نهایی، کارآ.  زمانی معین بپردازدةکند بقیه را در یک دور  پرداخته و توافق می    نقداً درصد را    70 تا   20
  . عهده دارد کنترل بخشی از شرکت را بر

  

 
  

 15ارزش بازار 
 میلیون دلاري

هم مؤسس به میزان س
   میلیون دلار5/1

گذار به سهم سرمایه
   میلیون دلار5/1میزان 

 12وام بانکی به میزان 
  میلیون دلار

 درصد 50
 5/1(مالکیت 

  )میلیون دلار

پول نقد خارج 
شده از شرکت 

 میلیون 5/13(
  )دلار

  ی مجددهشرکت قبل از ساختارد  وضعیت جدید مالک  ساختاردهی مجدد
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ا فروش شرکت به کارکنـان از طریـق طـرح مالکیـت سـهام توسـط           ببعضی از مالکان    : )ESOP ( در سهام  ایجاد طرح مالکیت کارکنان   
آیـد کـه در آن، یـک هیـأت امنـا بـراي        طرح مزایاي کارکنان به حساب می شکلی از ESOPطرح  . کنند پول خود را از شرکت خارج می       ،کارکنان

 ـت سه کشر: بدین صورت است که    ESOP نحوة فعالیت . کندکارکنان تشکیل شده و سهام کارکنان را خریداري می         ۀ خـود را بـه هیـأت    ام مالکان
. کنـد ستقراض پول کافی بـراي خریـد سـهام شـرکت اسـتفاده مـی      اي براي اعنوان وثیقه فروخته و هیأت امناء مذکور نیز از سهام به   ESOPامناء  

دهـد تـا وام را   شود را در اختیار هیأت مذکور قرار میشرکت تضمین پرداخت اصل و فرع وام را بر عهده گرفته و مبلغی که مشمول کسر مالیات می      
. کنـد ن شده، سـهام را بـین کارکنـان توزیـع مـی     ی از پیش تعیسپس، شرکت مذکور با استفاده از یک فرمول  ) .  را ببینید  7-6شکل  (بازپرداخت کند   

 ـ تادهد ، طرح مذکور به مالک شرکت اجازه میESOPعلاوه بر مزایاي مالیاتی ارائه شده توسط      تـدریج یـا   ه  تمام یا بخشی از شرکت مـذکور را ب
  .یکباره به کارکنان منتقل کند

  
  7-6شکل 

  ) ESOP (یک طرح نمونه از مالکیت کارکنان در سهام
  
  
  
  
  
  
  
  
  

و لیست حقوقی بـیش از  )  دلار100,000 از بیشمالیات کسر با سود قبل از (، یک شرکت کوچک باید سودآور باشد  ESOP موفق از    ةبراي استفاد 
هایی کـه  با این وجود، براي شرکت. دانند را مفید نمیESOP کارمند 20 تا 15 کمتر از    باهایی  عموماً، شرکت .  دلار در سال داشته باشد     500,000

پـذیري زیـادي در   مالکان شرکت انعطاف. ها مزایاي مالی و مدیریتی قابل توجهی به همراه دارند      ESOPبراي این کار آمادگی کافی داشته باشند،        
 ایـن معاملـه را داده و انتقـال مالکیـت      امکان منتفع شدن از    ، فرآیند هاي درگیرِ  به تمام گروه   ESOP. تعیین برنامۀ بازنشستگی خود خواهند داشت     

  . صورت گیرد تا اهداف شخصی و مالی کارآفرینان را برآورده سازد شدهبندينتواند بصورت زمامی
هـاي خـود را بـراي فـروش آمـاده کـرده و       تواند به فروشندگان مؤسسات بازرگانی کمک کند تا شرکت      کند که می   نکاتی را مطرح می    7-5جدول  

  . دنثر ارزش را از این طریق کسب کنبتوانند حداک
  

  7-5جدول 
  توان ارزش شرکت را حداکثر نمودچگونه می: آماده کردن شرکت براي فروش

 شـرکت بـراي   سـازي  که آمادهبر این باور استعهده دارد مبادرت به خرید چندین شرکت کوچک نموده و  دیوید لوبِل که مدیریت یک شرکت خصوصی را بر    
 تـا هاي خود را به نحوي آماده فروش کنند توانند بردارند تا شرکت   هایی را می  ها چه گام  فروشندگان شرکت . افتد ولی قابل انجام است    فاق نمی فروش یکباره ات  

  :تواند در این زمینه به شما کمک کندنکات زیر میآگاهی از بتوانند حداکثر ارزش را از طریق فروش آن کسب کنند؟ 
. نـد کنمـی  انگاريسهل دفاتر قانونی خود عیب و نقصو بیبسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی دربارة نگهداري مرتب        .  مرتب کنید   سوابق مالی شرکت را    -1

  با ایـن وجـود، سـوابق مـالی    .“توانم تمام این سوابق مالی را نگهداري کنممن آنقدر مشغول ادارة شرکت هستم که نمی”هاي رایج این است که،   بهانهیکی از   
الامکان بصورت سوابق مالی شرکت را حتی. کنند، قیمت پیشنهادي خود براي خرید شرکت را معین می     بر آن اساس    هستند که خریداران بالقوه    ايپایهشرکت  

  . مرتب و شفاف نگهداري کنید
-ها مـی  که نظافت و سازماندهی خانه و دور انداختن زبالهدانندکنند میهاي خود میافرادي که مبادرت به فروش خانه .داري را درك کنید اصول اولیۀ خانه  -2

 مؤسسه مالی  سهامداران شرکت

  
  يهیأت امنا

 ESOP 
 

 سود مشمول مالیات
 منابع مالی براي خرید سهام 

 ام مالکانه شرکت سه

 پرداخت وام
 وجوه استقراضی

  وثیقهعنوانبهسهام 
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ها به مرور زمان، مرتب کردن شکل فیزیکـی  مرتب کردن تمام زباله. ها صادق است همین قضیه نیز براي شرکت.هایشان بیفزایدجذابیت و قیمت خانه  تواند بر 
  .تواند مفید باشدو مکانی و قراردادن وسایل در مکان مناسب می

هاي مالیاتی شـرکت از  دنبال حداقل کردن صورتحسابهبعضی از مالکان مؤسسات بازرگانی ب .هاي شخصی از طریق شرکت را متوقف کنید   رداخت هزینه  پ -3
 هایی از این دست باعث عصبی شـدن  حقه.)بنزین خودروي شخصی از طریق شرکتپرداخت بهاي عنوان مثال،   به(هاي شخصی هستند    طریق پرداخت هزینه  

  .شودخریداران می
تهیه . خواهند بدانند که فروش شرکت پس از انعقاد قرارداد همچنان تداوم خواهد داشتخریداران می.  کنیدبراي خریداران بالقوه تهیهرا  لیستی از مشتریان     -4

 کلیدي و کیفیت روابط منجر به ایجاد ارزش افزوده هاي خرید هر یک از آنها از شرکت، میزان خرید، تماس    سابقۀلیستی از مشتریان مهم، شامل جزئیاتی مثل        
  .  شرکت شما خواهد شدرايب

   چه قراردادهایی با آنها منعقد کرده است؟ شماکدامیک قابل اعتمادترند؟ شرکت. کنندگان کلیدي شرکت را تهیه کنید لیستی از عرضه-5
هـاي هزینـۀ   خواهند بداننـد کـه تخمـین   خریداران می .است یا خدمات شما چقدر  کالاهابهاي تمام شدة    به خریداران بالقوه نشان دهید که       در صورت نیاز     -6

  .بینانه است واقع تا چه حدشرکت
هاي شرکت به همراه یـک شـرح شـغل و     راهنما باید شامل تجزیه و تحلیل شغلی هر یک از پست       ۀاین دفترچ  . تهیه کنید  مشی کارکنان  خط ۀ یک دفترچ  -7

  ؟چه قواعدي از رفتار مورد انتظار در شرکت وجود دارد. د باش کاملمشخصات شغلی
هـاي   همچنین وجـود لیـستی از تمـاس   .کنندآلات و تجهیزات موجود در شرکت چگونه کار می سندي را تهیه کنید که توصیف کننده این است که ماشین    -8

  . اهمیت داردیخدماتی و تعمیرات
بـسیاري از    اعـضاي خـانوادگی   از سهم بعضی. حذف کنیدقو از لیست حق  را مؤسسۀ بازرگانی برعهده ندارند،    که نقشی اساسی در عملیات       ،اعضاي خانواده  -9

  . هاي کوچک در شرکت حداقل استشرکت
ظـره بـه   در بسیاري از موارد، هنگامی که خریداران بالقوه بـا پیـشنهادهاي غیرمنت   .یدکنگذاري شرکت  ارزش صرف زمانی را    ،بار دست کم هر دو سال یک      -10

مشاهدة اینکـه  . اندین ارزش شرکت خود نکردهیروند، کارآفرینان مبنایی براي انجام معامله ندارند چرا که هیچگاه زمانی را صرف تع            ها می سراغ مالکان شرکت  
  . سازد تا به شکل مؤثرتري آن را اداره کنیدمیدهد شما را قادر تشکیل میرا ي ارزش واقعی شرکت شما عناصرچه 
در بـسیاري از   . گذار به مالک جدید کمـک کنیـد  ة دوری باقی بمانید تا در طآناي انجام دهید که پس از فروش شرکت بتوانید در          ریزي را به گونه    برنامه -11

  .آید دارایی یک شرکت به حساب مینتریموارد، مؤسس شرکت و دانش او مهم
 که آمـاده کـردن   دبه خاطر داشته باشی .د اجرا بگذاریدرریزي براي فروش شرکت به مواز برنامه را دست کم سه سال قبل         قسمت  در این  مذکورهاي   گام -12

  .بر است شرکت براي فروش امري زمان
  
  مذاکره بر سر معامله: 7-6

. ایی نخواهـد بـود  آید، با این وجود، گام نه ـهاي مهم در فرآیند خرید یک شرکت به حساب میاگر چه تعیین ارزش شرکت براي فروش یکی از گام       
قرارداد نهـایی منعقـده   . تر، شرایط معامله صحبت کندمذاکره نشسته و دربارة قیمت فروش مؤسسه و از همه مهم   خریدار باید با فروشنده بر سر میز      

. کردن قیمـت بـا ارزش اسـت   اولین قاعدة مذاکره دربارة قرارداد، اجتناب از مخلوط . مذاکره بستگی خواهد داشتاو در   هاي  تا حد زیادي، به مهارت    
در یـک معاملـه فـروش،    . کنـد قیمت آن چیزي است که خریدار بر سر پرداخت آن توافق می  . ارزش عبارت است از میزان ارزش واقعی یک شرکت        

  :دنبال موارد زیر استخریدار به.  قدرت قرار خواهد گرفتضعمو  بالاتري برخوردار است معمولاً درةفردي که از قدرت مذاکر
  .آورددست ب شرکت را با کمترین قیمت ممکن •
  . مذاکره کندبه صورت اقساطی، خصوصاً مناسبپرداخت شرایط  دربارة •
  .کند که به نظر او مناسب و جذاب است مطمئن شود شرکتی را خریداري می•
  . ب را افتتاح کند اجتناب کندی از قرار دادن فروشنده در موضعی که بتواند یک شرکت رق•
  .پرداخت پول نقد را به حداقل برساندیزان پیش م•

  :دنبال موارد زیر استفروشنده نیز به
  . حداکثر قیمت ممکن را براي شرکت مذکور دریافت کند•
  . منتقل کندبه طرف مقابل  تمام مسئولیت تعهدات شرکت را •
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  .دي او شود اجتناب کندهاي بع که ممکن است منجر به محدود شدن فرصت، از شرایط قراردادي غیرمنطقی•
  . دست  بیاورد را حداکثر کندهتواند از این معامله ب پول نقدي که می•
  . بار مالیاتی ناشی از فروش را به حداقل برساند•
  .  اطمینان حاصل کند که خریدار قادر به پرداخت تمام اقساط بعدي خواهد بود•

هـا ارزش  کنـد ایـن اسـت کـه بـسیاري از مالکـان شـرکت       رکت را به امري چالشی تبدیل مییکی از عواملی که فرآیند مذاکره دربارة خرید یک ش      
یکـی از کارآفرینـان   . انـد هاي متمادي زحمات زیادي را براي شـرکت خـود کـشیده    کنند چرا که در طول سال     شرکت خود را بیش از حد برآورد می       

شرکت چهار میلیون فروش داشـت ولـی بـیش از یـک میلیـون دلار      . ام گرفته بودآورد که براي خرید یک شرکت رقیب انج        می یاداي را به    مذاکره
 نیـز   آلات آن ماشـین مۀهاي پرداخت نشده داشت و ه میلیون دلار نیز صورتحساب5/2زیان را در دو سال گذشته در کارنامه خود داشته و بیش از             

! کـرد د این بود که مالک این شرکت چهار میلیون دلار را براي آن طلب مـی آور بوآنچه براي خریدار مذکور شگفت   . دن از سی سال قدمت داشت     بیش
  . بینانه، خریداران باید فرآیند مذاکره را بشناسنداي واقعبراي انجام معامله

  
  عوامل مؤثر بر فرآیند مذاکره: 7-6-1

 تـا چـه حـد قـوي اسـت؟ آیـا       فروش تمایل فروشنده به .کسب کند  دربارة بعضی موضوعات اساسی   راقبل از شروع مذاکره، خریدار باید اطلاعاتی        
دهـد؟ کـدام مـوارد بـراي او از اهمیـت بیـشتري       فروشنده مایل به تأمین مالی بخشی از قیمت خرید است؟ خریدار چـه شـرایطی را پیـشنهاد مـی                 

ب بهتري با نیازهاي شما دارد؟ پیامـدهاي مالیـاتی    معامله تناسیک از ساختارهاي  برخوردارند؟ آیا فروشنده مجبور به انعقاد سریع قرارداد است؟ کدام         
کند؟ آیا فروشنده مایل به کـار بـا شـرکت در طـول یـک      را امضاء می) عدم رقابت( محدودکننده  ةطرفین چیست؟ آیا فروشنده یک معاهد     آن براي   

گان تمایـل دارنـد تـا در شـرایط اقتـصادي      عنوان مشاور است؟ چه شرایط اقتصادي در هنگام فروش بر صنعت حاکم است؟ فروشـند     زمانی به  ةدور
  . مزیت برخوردارنداین  بگیرند و خریداران نیز در طول دوران رکود در صنعت از  راخوب دست بالا

  

  
  
  فرآیند مذاکره : 7-6-2

ه در تضاد بـا اهـداف طـرف    اگر چه هر یک از طرفین درصدد تحقق اهدافی است ک       . رسداي به نظر می   ظاهر، فرآیند مذاکره امري کاملاً مباحثه     در  
برد یک طـرف بـه معنـاي باخـت طـرف      ”: لوبه تبدیل شود بدین صورت که به این باور برسیم که    غمقابل است، فرآیند مذاکره نباید به یک جنگ م        

تـر و  مـذاکره راحـت   باشـند، فرآینـد   اعتماد مشارکتی مبتنی بر صداقت و ۀدر صورتی که طرفین از همان آغاز درصدد ایجاد یک رابط       . “مقابل است 
 موفق نیازمند این است که طرفین به بررسی و بیان شفاف مواضع مربوطه و در عین حال تـلاش بـراي درك   ۀیک معامل. تر پیش خواهد رفت  سریع

 ـ        . ندنمایموضع طرف مقابل ب     ا یکـدیگر کـار  با تشخیص این موضوع که هیچ یک از آنها بدون انجام این معامله سود نخواهد برد، هر دو طرف باید ب
  .  بدهند به طرف مقابل جریان مذاکرهتداومکنند تا به اهداف خود رسیده و در عین حال امتیازات مشخصی را براي 
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، مـذکور  لیـست  پس از تهیۀ .اند وارد مذاکره شودبراي اجتناب از بن بست مذاکرات، خریدار باید با لیستی از اهدافی که به ترتیب اولویت مرتب شده      
آگـاهی از اینکـه   . این امر نیازمند کسب اطلاعات بیشتر دربارة فروشـنده اسـت    . دتهیه کن ) از دید خود  (نده را نیز    هاي فروش ست لیست اولویت  بهتر ا 

 ترکمانچـاي را  ۀسازد تا بدون اینکه عهدنام ـکمترین درجۀ اهمیت هستند شما را قادر می   و   کدامیک از شرایط براي شما و فروشنده داراي بیشترین        
. د را دنبال کنی ـ مذاکره فرآیند،که غالباً منجر به بن بست مذاکرات خواهد شد   ،  امضاء کرده باشید، امتیازاتی را داده و بدون گرفتن ایراد بنی اسرائیلی           

 ـتوانید دلیل عنوان مثال، فروشنده بر شرایطی پافشاري کند که شما با آن موافق نیستید، می     اگر به  زاي آن زي را در ارا توضـیح داده و سـپس چی ـ  آن
ر از مـذاکره خـارج    با دست په قرار داشته و در آن زمین مذکورشما همچنین باید اهداف مشخصی را تعیین کرده باشید که در رأس لیست. ارائه دهید 

و از آن طریـق  ایـد  ده واقعی، مطالعۀ لیست و مواردي است که بر اساس درك خـود از فروشـنده تهیـه کـر    ةی براي مذاکرگمرحلۀ نهایی آماد . شوید
 موفق، استفاده از ایـن تجزیـه و تحلیـل و جـستجو بـراي      ةکلید یک مذاکر  . د رسید یید که در کجا به تعامل و در کجا به تقابل خواه           بفهم توانیدمی

  .  براي مذاکره استیعنوان مبنایهاي نفع متقابل و استفاده از آن بهیافتن حوزه
  

  
   موفق تبدیل شویدةبه یک مذاکره کنند                 یک نمونۀ عملی

 هاي شرکت، خواه کارآفرین مذکور مشغول معامله با یک بانک، مـشتري یـا  خرید یا فروش یک شرکت همیشه مستلزم مذاکره است و در بسیاري از فعالیت             
 هر روز چنـد  مۀ انسانها دره”گویند،  می“کسب جواب مثبت”فیشر و ویلیام اوري در کتاب خود تحت عنوان    جررا. شودیک فروشنده باشد، این کار انجام می      

. توانند آنها را بیاموزندن میهایی است که کارآفریناترین مهارتهاي مذاکره در زمرة مهمبه همین دلیل است که مهارت. “دنکنبار دربارة چیزهایی مذاکره می   
  :هاي زیر به شما کمک خواهد کرد موفق تبدیل شوید؟ توصیهةتوانید به یک مذاکره کنندشما چگونه می

آنچـه قبـل از مـذاکره    .  درصد آمادگی و ده درصد قدرت مـذاکره اسـت  نود موفق ةدانند که فرمول یک مذاکر مذاکره کنندگان موفق می. آماده باشید -1
کسب اطلاعـات بیـشتر دربـارة طـرف     در کلید این امر .  اولیۀ میزان موفقیت مذاکره خواهد بودةکنندیکی از عوامل تعیین   ) دهیدیا انجام نمی  (دهید  ام می انج

آگـاهی از علایـق،    ”گویـد، اي مـی ی، رئیس یک شرکت آموزشی و مشاورهلرای لئو.  خواهد بودزمینهت و موضع احتمالی او در این      اترین موضوع مذاکره، مهم 
 اشتباهات فاحش مورد استفاده قـرار ارتکاب اجتناب از براي   یا  یخ ةکنندعنوان ذوب بتواند  ها می هاي غذایی، اعتقادات مذهبی و سایر خصلت      ها، عادت خانواده

  .“گیرد
گویـد،  میجان پاتریک نولان، یکی از متخصصان مذاکره . ه باشداي دربارة پیامد مورد انتظار شما از مذاکرآمادگی شما براي مذاکره همچنین باید شامل بیانیه  

.  باید اهداف طرف مقابل را بنویسیدسپس. “ را ویرایش کنید تا به اهدافی کوتاه و دقیق تبدیل شوندها اهداف خود را دقیقاً مکتوب نموده و سپس با دقت آن          ”
  .استوت نگریسته و یک تمرین ارزشمند و روشنگر کند تا به مذاکره از دیدگاهی متفااین امر شما را تشویق می

  دلیـل مهمتـرین موضـوع و  با این وجود، منـافع او  .  است یک فرد از مذاکرهد مورد نظر  پیام ،موضع . را مشخص کنید   منافع تفاوت بین موضع و      -2
 د وادار کـردن  درصـد  و لـذا افـراد،  کنددر مذاکره هدایت می بازنده - معمولاً طرفین را به یک ذهنیت برنده  ،تمرکز دقیق بر مواضع   . است مذکور    موضع اتخاذ

عنـوان  نـد کـه راهکارهـاي متعـددي بـه     یابمیدر جاي مواضع بر منافع تمرکز کنند، معمولاً   بهه طرفین مذاکراگربا این وجود،   . ندآیبر می یکدیگر به تسلیم    
  .راهکارهاي قابل قبول و منطقی وجود دارند

پس از مـذاکرات فـشرده،   .  هر یک طالب یک پرتقال هستند ولی فقط یک پرتقال وجود دارد    نفردو  . دهدمینشان  ما  شاین دو را به     تفاوت  “ پرتقال”حکایت  
 آن خواهد تا بـا شوند که یکی از طرفین فقط پوست پرتقال را می این کار متوجه می پس از انجامبا این وجود، . کنند تا پرتقال را دو نیم کنند      هر دو توافق می   

اگر طرفین مذاکره بر منافع خود تمرکز کرده و یک رویکرد حل مسأله را . کلوچه درست کند و طرف دیگر نیز به خود پرتقال نیاز دارد تا آب پرتقال تهیه کند           
  !توانستند دقیقاً به اهداف مورد نظر خود از مذاکره دست یابند بودند، میدر پیش گرفته

. نگرنـد  بازنـده مـی  - و برنده“ صفر-مجموع”تجربه به فرآیند مذاکره بصورت یک بازي کنندگان بی مذاکره .ید نقشۀ ذهنی درست را مشخص کن      -3
هنگـامی  مثلاً (د بنگرن دیگري زاویۀ ازند باید به این مذاکرات هستکارآفرینانی که مایل به حفظ تداوم روابط با طرف مقابل . “بازماگر تو ببري، آنگاه من می    ”

 هـدف آنهـا  ). فوت و فن کار را به آنها بیـاموزد  و هد که در طول دوران گذار در شرکت ماند  ن را متقاعد کن   مالک قبلی د  نخواهید یک شرکت می   خرکه پس از    
  .پندارند آنرا عادلانه و منطقی میین سودمند متقابل است که طرفنامۀ توافقایجاد یک

.  نخواهد رسـید هدف مورد نظر خودبه دقیقاً  بدان معناست که هیچ یک از طرفین      این.  است ین طرف شمذاکرات موفق تقریباً همیشه مستلزم مصالحه و ساز       
به عبـارت  . “اي نخواهید رسید که از خوشحالی بالا بپریدمعمولاً، حتی در بهترین معاملات به مرحله” ،کندمذاکره بیان میزمینۀ  مشاور در   ر، یک واک است یما
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  .نگرندعنوان یک فرآیند حل مسأله می بلکه بهیک معاملهعنوان یند مذاکره را نه صرفاً بهکنندگان موفق فرآدیگر، مذاکره
با ایـن وجـود، انجـام ایـن کـار      . از آن خارج شویدتمام مذاکرات، شما باید بتوانید بدون انجام معامله       در.  همیشه براي خود یک راه فرار بگذارید       -4

.  مورد مذاکره استۀد که بهترین جایگزین بعدي براي توافقنامیرا مشخص کرده باش) BATNA1(اي توافق فعلی نیازمند این است که بهترین جایگزین بر     
-اي که میگزینه( BATNA، یعنی هاي بعديها یا جایگزیندیلمذاکره مناسب است یا نه مگر اینکه بۀ توانید مشخص کنید که آیا یک توافقنام      شما نمی 

-یکی از نویسندگان شرح مـی . سایی کنید را شنا) بهترین گزینه نیست که البته لزوماُن رسیدن به توافق از فرآیند مذاکره خارج شوید         بدو  و توانید به اتکاء آن   
 به شما رارف آگاهی از اینکه این گزینه در جیب پشتی شما قرار دارد نوعی آسودگی خیال   نشوید ولی صBATNA   ممکن است هیچگاه نیازمند     ”دهد که،   

  .“آل رضایت خواهید دادبدون این گزینه، شما به فردي مضطرب و مستأصل تبدیل شده و به راهکاري کمتر از راهکار ایده. د دادخواه
عنـوان   بهBATNAاز .  خردمندانه استفاده کنیدبطور شما خواهد شد ولی باید از قدرت مذکور ة منجر به افزایش قدرت مذاکرBATNAدر اختیار داشتن  

اي عنـوان پایـه   بـه BATNAدر عـوض از  . توانید، معامله را به هـم نزنیـد   میچونعلاوه بر این، صرفاً     .  استفاده نکنید  فشار به طرف مقابل   اي  تهدیدي بر 
  . هاي مذاکره را مورد سنجش و ارزیابی قرار دهید گزینهسایر بر آن اساس، نموده واستفاده 

توانند از بـار عـاطفی و احـساسی بـالایی      را بدهند می مذاکره به فرآیندة وروددگان به نفس خود اجاز  کننمذاکرهاگر   .یدکن خود را کنترل     احساسات -5
 عادلانـه ولـی   .“گونه رفتار کن که دوست داري با تـو رفتـار کننـد     مذاکره با دیگران آن    در” :بهترین کار، تعهد به قاعدة طلایی مذاکره است       . شندبابرخوردار  

توانید از فرآیند مذاکره خارج شـده و بـه سـراغ     دیگر قاعدة طلایی مذاکره را فراموش کرد، به خاطر داشته باشید که همیشه می         اگر طرف  .یدمحکم عمل کن  
BATNAبروید  .  

ا نه تنها بـه شـم  سکوت . است یکی از اشتباهات رایج بسیاري از افراد در فرآیند مذاکره      ی  پرچانگ . بهترین کار است   کوت در بعضی از مواقع، س     -6
هـاي سـکوت طـولانی    بعـضی از افـراد از دوره  . کند تا پیشنهاد اول را ارائه دهـد دهد، بلکه طرف دیگر را تشویق میامکان گوش دادن به طرف مقابل را می 

ه خاطر بیاورید که پشت پرنده را بداستان لاك ( آنها خواهد شدةکنند که این امر فقط منجر به تضعیف قدرت مذاکر    معذب شده و شروع به صحبت کردن می       
  ).“تا کور شود هر آنکه نتواند دید”گفت، می
  

                   
1 . Best Alternative To a Negotiated Agreement 
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  خلاصۀ فصل بر حسب اهداف یادگیري: 7-7
  .بشناسیدمعایب خرید کسب و کارهاي موجود را - مزایا و ب-الف-1

 شرکت مـذکور ممکـن   ؛دندامه دهد به موفقیت خود انتوان می فعلی همچنان موفقهايکسب و کار: عبارتند ازمزایاي خرید کسب و کارهاي موجود     
تجهیـزات بـه    ؛انـد کنندگان داراي سابقه بوده و در کار خـود جـا افتـاده   کارکنان و عرضه ؛ باشد را در اختیار داشته     بهترین مکان  در حال حاضر  است  

 شـرکت   جدیـد  مالـک ؛موجودي انبار وجـود داشـته و اعتبـار تجـاري برقـرار اسـت       ؛صورت نصب شده وجود داشته و ظرفیت تولید مشخص است         
توانـد   و شرکت مذکور می بوده تأمین مالی آسانتر؛ مالک قبلی استفاده کند و تجربۀتواند از تخصص خریدار می؛بلافاصله قادر به آغاز کار خود است    

  .در نظر گرفته شود خرید مناسب و یکزنی عنوان فرصتی براي مذاکره و چانهبه
یک شرکت موجود ممکن است بدین علت در معرض فروش گذاشته شده باشد کـه در حـال   : وارد زیر استهاي موجود شامل م معایب خرید شرکت  

رسـند ممکـن اسـت افـراد      کارکنانی که از شرکت مذکور به شـما ارث مـی  ؛ مالک قبلی ممکن است تخم بدگمانی را در آن کاشته باشد؛زوال است 
 ممکـن  ؛ اجراي تغییر و نوآوري سخت باشـد ؛کن است تجهیزات و امکانات کهنه باشند مم ؛ مکان شرکت ممکن است مناسب نباشد      ؛مناسبی نباشند 

قیمـت   و آنها بـوده هاي دریافتنی کمتر از ارزش اسمی حسابارزش  ممکن است ؛ها گذشته یا خیلی قدیمی شده باشنداست تاریخ مصرف موجودي 
  . باشدگران شرکت مذکور ممکن است 

  
  .ح خرید یک مؤسسۀ بازرگانی را بیان کنید گامهاي مربوط به شیوة صحی-2

شـیوة صـحیح خریـد شـرکت شـامل      . اي خطرناك باشد مگر اینکه خریدار در این زمینه آمادگی کافی داشته باشد    تواند تجربه خرید یک شرکت می   
شـامل  حتی یداهاي بالقوه را تهیه کنید که لیستی از کاند. آل استها و علایق خود براي تعیین کسب و کاري ایده   ها، توانایی تجزیه و تحلیل مهارت   

 قرار داده و بهترین گزینه را مورد ارزیابی دقیق قـرار       کلی  بررسی و ارزیابی    یک هاي مذکور را مورد   شرکت. است“ بازار مخفی ” در   موجود شرکتهاي
 گـذار آرام و یکنواخـت اطمینـان    ة یـک دور  وجودایت ازهاي تأمین مالی را قبل از آنکه عملاً نیازمند پول شوید شناسایی کرده و در نه              گزینه. دهید

  . حاصل کنید
  
  .هاي موجود را شرح دهید فرآیند ارزشیابی شرکت-3

ها باید پنج حوزة کلیـدي را مـورد بررسـی    قبل از انعقاد معامله، خریداران شرکت  .  باشد شرکتیک  تواند بزرگترین اشتباه خریدار     عجله در معامله می   
سـاختمان  .  شرایط فیزیکی شرکت را تعیین کنیـد -2 .دنبال یافتن دلیل واقعی باشیدچرا مالک فعلی مایل به فروش شرکت است؟ به      -1: قرار دهند 

مشتریان فعلی و بـالقوه چـه کـسانی    . انجام دهیدمذکور  یک تجزیه و تحلیل عمیق از بازار کالاها و خدمات -3.و مکان آنرا مورد بررسی قرار دهید     
 آنهـا را   خریـد از آنها چگونه فعالیـت کـرده و چـرا مـشتریان    . انجام دهید) مستقیم و غیرمستقیم(جزیه و تحلیل عمیق نیز دربارة رقبا  هستند؟ یک ت  

 آیا با تمهیـدات مربـوط   :د را مدنظر قرار دهیدن توسعه و رشد شرکت شو   یتتواند منجر به محدود   هاي قانونی که می    تمام جنبه  -4دهند؟  ترجیح می 
کنیـد؟ آیـا تعهـدات قـانونی موجـود را      مذاکره می) عدم رقابت( محدودکننده ةسازگاري دارید؟ آیا دربارة یک معاهد  ) کلیدي (قال کل مجموعه  به انت 

 شرایط مالی شرکت را مورد تجزیه و تحلیل قرار داده و نگاهی به صورتهاي مالی، میـزان مالیـات بـر درآمـد عـودت داده          -5دهید؟  مدنظر قرار می  
  .الخصوص جریان نقدي داشته باشیدو علیشده 

  
  . را بیان کنیدهاي گوناگون تعیین ارزش یک شرکت تکنیک-4

هـاي  و گونههاي زیر تکنیک. اي براي تعیین ارزش یک شرکت وجود ندارد   هیچ روش بهینه  . گذاري شرکت هم یک هنر و هم یک علم است         ارزش
گذاري شـده  روش درآمدهاي مازاد، روش درآمدهاي سرمایه(، روش درآمدي ) اصلاح شدهۀترازنامتکنیک  (تکنیک ترازنامه   .  مفید هستند  مختلف آن 
   .و روش بازار) یل شدهزاندازهاي آتی تنو روش پس
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  .  و نحوة تعیین ساختار معامله را مشخص کنیدید فروشنده دربارة تصمیم خرموضع -5
  سـاختار فروشندگان بایـد همیـشه  . گذار استة  یک خریدار مناسب، انعقاد قرارداد و طی دور  ی براي یافتن  گفروش شرکت نیازمند زمان، صبر و آماد      

هاي خروج رایج شامل فروش مستقیم شرکت، فروش شرکت با توافـق بـا       استراتژي. مشخص کنند  آن   تن پیامدهاي مالیاتی  در نظر گرف   با    را معامله
امنی محدود خانوادگی، فروش قدرت کنترل در شرکت، ساختاردهی مجدد شرکت،    مؤسس شرکت براي باقی ماندن در آن، تشکیل یک شرکت تض          

  .است) ESOP(هاي مالکیت کارکنان در سهام اي و تهیۀ طرحالمللی، استفاده از یک فروش دو مرحلهفروش به یک خریدار بین
  
  .مذاکره و عوامل مؤثر بر آنرا مشخص کنیدمکانیزم عملکرد فرآیند  -6

 بهتـري اسـت معمـولاً در    ةکننـد ها، طرفی که مـذاکره   در فروش شرکت  . ذاکره این است که هیچگاه قیمت را با ارزش اشتباه نگیرید          اولین قاعدة م  
یـک  مبـادرت بـه تهیـۀ    قبل از شروع مذاکرات، خریدار باید عوامل مؤثر بر مـذاکرات را شناسـایی کـرده و سـپس      .  قدرت قرار خواهد گرفت    موضع

  . مشارکتی مبتنی بر اعتماد طرفین استۀبهترین معاملات ماحصل یک رابط. دنمای استراتژي مذاکره
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  سؤالاتی براي بحث: 7-8
  ؟برخوردار استچه مزایایی از کند کند، در مقایسه با فردي که شرکتی را از صفر آغاز می کارآفرینی که مبادرت به خرید یک شرکت می-1
  کنید؟هاي یک شرکت، چه میش دارایی تعیین ارز صورت عدم آشنایی با نحوة در-2
شوند؟ گامهاي مربوط به شیوة صحیح خریـد یـک شـرکت را     خرند، با چه مشکلاتی مواجه می     هاي موجود را می    هنگامی که کارآفرینان شرکت    -3

  .بیان کنید
هـا  اختصار عناصر کلیدي هر یک از این حـوزه هایی توجه داشته باشد؟ به  فروش، کارآفرین باید به چه حوزه   در معرض  هنگام ارزیابی شرکتهاي     -4

  .را بیان کنید
  سرقفلی چیست؟ یک خریدار چگونه باید سرقفلی یک شرکت را ارزیابی کند؟-5
 یک آژانس مسافرتی مـستقر در یـک شـهر کوچـک بخـواهیم کـه       ةچیست؟ آیا عادلانه است که از فروشند      ) عدم رقابت ( محدودکننده   ة معاهد -6

  .اي به شعاع بیست مایل مربع در آن گنجانده شده باشد؟ شرح دهید ناحیهکه امضاء کند اي راهیکسال عدم رقابت ةمعاهد
تواننـد اطلاعـاتی را در    انتظار دارید که فروشنده چه میزان اطلاعات منفی دربارة شرکت را در اختیار شما قرار دهد؟ متقاضیان خرید چگونه مـی               -7

  این مورد کسب کنند؟
  ا بدین حد مشکل است؟ت بر سر قیمت شرکت براي خریداران و فروشندگان  چرا توافق-8
آیند، چرا؟ براي کسی که در حـال مـذاکره بـراي خریـد یـک شـرکت       ها بهترین روش به حساب میگذاري شرکت هاي ارزش  کدامیک از روش   -9

  اي در ارتباط با نحوة تعیین ارزش آن دارید؟است چه توصیه
  .را بیان کنید  قرار دارد یک فروشندهی که در اختیار گوناگون خروجهاي استراتژی-10
 بـراي ایـن    آمادگیمیزان صرفنظر از ، در معاملاتکهکند  کارآفرینی که اخیراً مبادرت به خرید یک شرکت نموده است به خریداران توصیه می         -11

. باشـند برخـوردار    کـافی  مـانور قـدرت  ازشرکت بایـد  یک ي خود براي خرید هادر طرحآنها  به زعم او،. د غیرمنتظره را داشته باشند  ر انتظار موا  کار،
  تواند بردارد؟هایی را می یک خریدار چه گام، فضاي مانور کافی در اختیار داشتنبراي اطمینان از

 
 



  کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي کوچک                                                                       خرید یک کسب وکار موجود   
 

310



  

  سوم بخش
  

   ملاحظات بازاریابی و مالی،کار طرح کسب وۀتهی
  

  قدرتمند  یک طرح بازاریابیۀتهی: 8فصل 
  تجارت الکترونیکی و کارآفرین: 9صل ف

  هاي قیمت گذاري  استراتژي:10فصل 
  تهیۀ یک طرح مالی موفق: 11فصل 
   مدیریت جریان نقدي:12فصل 



  وچک کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي ک                                                   قدرتمند  یک طرح بازاریابیۀتهی           
 

312

  



                                                                     فصل هشتم ملاحظات بازاریابی و مالی،کار طرح کسب وۀ تهی/بخش سوم
 

313

    
  قدرتمند  یک طرح بازاریابیۀتهی: 8فصل 

  
  

آیا ”من از او پرسیدم، . بز و ارغوانی استهایی به رنگ س داراي طعمه-شناسمکه من هم او را می-هاي ماهیگیريیکی از تولیدکنندگان طعمه
  “فروشمها نمیها را به ماهیلی عزیز من این طعمهرچا” او جواب داد، “خورند؟ها اینها را میماهی

             رچارلز مانگ  
  
  
  
  

  اهداف یادگیري فصل
  :در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود

  .ریداا توصیف کرده و مزایاي تهیۀ چنین طرحی را برشم اصول ایجاد یک طرح بازاریابی پارتیزانی ر-1
  .توانند بازارهاي هدف خود را مشخص کنند شرح دهید که کسب و کارهاي کوچک چگونه می-2
  . یک طرح بازاریابی پارتیزانی بحث کرده و فرآیند تحقیق بازار را مشخص کنیدتهیۀ دربارة نقش تحقیق بازار در -3
تمرکز بـر مـشتري، کیفیـت،    : دست یابدرقابتی  در بازار مزیت یک به هاي بازاریابی پارتیزانی    تواند با استفاده از استراتژي     می  یک شرکت کوچک چگونه    -4

  .آسایش، نوآوري، خدمات و سرعت
-ن بـه بهتـرین نحـو از آن بهـره    تـوا دهد بحث کرده و مشخص کنید که چگونه میهاي بازاریابی که اینترنت در اختیار کارآفرینان قرار می دربارة فرصت -5

  .برداري نمود
6- p4بازاریابی شامل محصول، مکان، قیمت و پیشبرد و نقش آنها در ایجاد یک استراتژي موفق بازاریابی را مورد بحث قرار دهید .  
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. نس کارآفرین در ایجاد یک شـرکت موفـق خواهـد شـد     آموختید، ایجاد یک طرح کسب وکار منسجم منجر به افزایش شا   4همانگونه که در فصل     
 در قالـب مقـادیر کمـی و    بـوده و دنبال تحقق چه چیزهایی هاي کارآفرین به  طرح کندد ارزشمندي است که مشخص می     یک طرح کسب و کار سن     

 در فـصول  موضوعات مـذکور ق بسیاري از این طرح منجر به تلفی. هایی انجام داده استفعالیتکند که براي تحقق اهداف مذکور چه  کیفی بیان می  
 ـایـن بخـش   . شدداشته باهاي کارآفرین براي کسب موفقیت در بازار  مختصر و مفید از طرحیشود تا بیان این بخش می   طالب م  با قبلی ر ایجـاد دو  ب
  .یطرح بازاریابی و طرح مال: هاي کسب و کار تمرکز دارد اصلی تمام طرحۀمؤلف
- توجه کمـی بـه اسـتراتژي   لی که کارآفرین درصدد تحقق آن است وپردازندمی) عمدتاً مالی(اهداف بیان به اً به تفصیل   هاي کسب و کار غالب    طرح

بسیاري از کارآفرینان تلاش زیادي را صرف گردآوري سرمایه، نیـروي انـسانی و سـایر منـابع بـراي فـروش        . ددارنهاي پیشنهادي براي تحقق آن      
در بعـضی  .  از مشتریان سـودآور لازم اسـت  ايهند که چه چیزي براي جذب و حفظ پاینتوانند مشخص ک چرا که نمی   کنندکالاها و خدمات خود می    

اثربخش باید حـاوي یـک    یک طرح کسب و کار منسجم! توانند مشخص کنند که آیا یک پایۀ سودآور از مشتریان وجود دارد یا نه    از مواقع آنها نمی   
 و تجزیه و تحلیل آنها پرداخته ولی ایـن  اعداد و ارقامبینی همانند طرح مالی، یک طرح بازاریابی مؤثر به پیش . اشدو یک طرح بازاریابی ب    مالی  طرح  

  . نقدي، درآمد خالص و حقوق صاحبان سهام، بر مشتري تمرکز داردجریانجاي تمرکز بر   به،طرح بازاریابی. دهدکار را از دید متفاوتی انجام می
 قبـل از  ،یـک کـارآفرین  . آیـد  که بخشی از یک طرح جامع کسب و کار به حساب میپردازدمی یک طرح کسب و کار مؤثر  ۀهیتنحوة    به این فصل 

 تحـت  ، چگونـه ،، باید تعیین کند که چه چیزي را به چه کسی)Excelمثل (هاي کامپیوتري   هاي مالی با استفاده از صفحه گسترده      بینیپیشانجام  
خلاصـه اینکـه یـک طـرح بازاریـابی،      . مـشتري برسـاند  دست  به فروش رسانده و کالا یا خدمت مورد نظر را چگونه به چه شرایطی و با چه قیمتی   

 و ایجـاد تمرکـز اولیـۀ آن،   . تواند آنها را جذب و حفظ نمایدکند که شرکت مذکور چگونه میمشتریان هدف شرکت را شناسایی کرده و مشخص می 
  . کوچک است رقابتی براي یک شرکتمزیتحفظ یک 

  
  1تهیه یک طرح بازاریابی پارتیزانی: 8-1

 درك نیازهـا، تقاضـاها و   ،رمـز بازاریـابی موفـق   . است آنان فرآیند تولید و ارائۀ کالاها و خدمات مطلوب به مشتریان و جذب و حفظ   شاملبازاریابی  
 مذکور را بر آورده سـاخته و خـدمات،   هاي و خواستهنیازها، تقاضاها که بتواند،  استهاي مشتریان هدف قبل از رقبا و ارائۀ کالاها و خدماتی       خواسته

                   
1 . guerilla marketing 
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رسـد شـکاف قابـل تـوجهی بـین      متأسفانه به نظر می. آسایش و ارزش را براي مشتریان به ارمغان آورد به نحوي که مجدداً به شرکت مراجعه کنند    
هاي بازاریـابی  یکی از مطالعات صورت گرفته دربارة فعالیت  . جود دارد هاي کوچک و   شرکت درهاي بازاریابی واقعی    اصول بازاریابی منطقی و فعالیت    

عنوان مثال، این مطالعه بـه ایـن   به.  در این زمینه بوده استي جدي متعدد بیانگر نقاط ضعفDun & Bradstreetهاي کوچک توسط شرکت
 در زمینـۀ تـرین رویکـرد   ح بازاریابی استراتژیک نمـوده و رایـج   یک طرۀ تهی ، تنها یکی از آنها مبادرت به       پنج شرکت کوچک   ه از هر    نتیجه رسید ک  

هـا  ایـن تـلاش  . دست آوردن آنهاسـت ب و فعالانه براي ی مقایسه با جستجوي کنشاین امر قابل.  استفروش، واکنش نسبت به سفارشات مشتریان    
 این مطالعـه همچنـین نـشان داد    .ش مدنظر قرار گرفته است ترین روش فرو   بعنوان مطلوب  ،آنقدر انفعالی هستند که قرار گرفتن بر سر راه مشتریان         

هاي صورت گرفتـه از سـوي افـراد بـوده     هاي تبلیغی دهان به دهان و معرفی   برنامه  فقط شامل  هاي کوچک هاي بازاریابی مرسوم شرکت   که تلاش 
  . است

ي عملیات آن، از مالی و تولید گرفته تا اسـتخدام و خریـد و   هادر یک شرکت کوچک، واحد بازاریابی در سراسر سازمان حضور داشته و بر تمام جنبه     
هاي خـلاق بازاریـابی   هاي کوچک باید به اهمیت تدوین استراتژي رقابت بر سر مشتریان، مالکان شرکت با تشدید . موفقیت نهایی شرکت تأثیر دارد    

المللـی   نیـست کـه در بازارهـاي بـین    یهاي بزرگ صرفاً براي شرکتطرح بازاریابی.  بستگی دارد امر موفقیت و بقاي آنها به این         چرا که  واقف شوند 
برابـري داشـته باشـند،    خـود  تـر  هاي بازاریابی با رقباي بـزرگ توانند از نظر بودجههاي کارآفرین، اگر چه کوچک بوده و نمی   شرکت. کنندرقابت می 

هاي غیرمرسوم، کـم  هاي بازاریابی پارتیزانی، که شامل تکنیک     ده از استراتژي  با استفا .  قدرت نیستند  فاقدهاي مؤثر بازاریابی    هنگام تدوین استراتژي  
 هاي بـزرگ عنوان مثال، در مواجهه با قدرت غولبه.  بیشتري ببرندةتوانند از بودجۀ بازاریابی خود بهرهاي کوچک می هزینه و خلاقانه است، شرکت    

 ، که درصـدد افـزایش سـهم بـازار خـود هـستند      Circuit City مثل بِست باي و “رقیب کش ”هاي غولمارت، تارگت و -ارزان فروشی مثل وال
اند تا بتوانند مشتریان جدید را صید کرده و مشتریان فعلـی        هاي بازاریابی پارتیزانی متمایل شده    فروشی کوچک به سمت تاکتیک    هاي خرده فروشگاه

اي هماننـد کـشتی بخـار در حـال حرکـت در      هاي زنجیـره اگر این فروشگاه”ه، دهد کگونه شرح میفروشان کوچک این یکی از خرده  . را حفظ کنند  
هنگـام  . ي باشیم که به سرعت آنها را دور زده و در یک چشم به هم زدن مـسیر خـود را تغییـر دهـیم    سریع السیر هاي  اقیانوس باشند، ما باید قایق    

  .“آیدهاي ما به حساب میی از مزیتهاي گردن کلفت، این امر یکمواجهه با نقدینگی و منابع عظیم شرکت
یک برنامۀ تبلیغاتی مؤثر بازاریابی مستلزم این نیست که کارآفرین مبالغ قابل توجهی پول را صرف این کار کند بلکه نیازمند خلاقیت، هوشـمندي و            

  . است هاي خرید مشتریاندرك عادت
  

  شرکت یکسیماي 
یمبورش  
براسکا، یک استراتژي مؤثر بازاریابی پارتیزانی را طراحی کرده است که براي جذب مخاطبین هـدفی طراحـی شـده      ا  هام در او  فروشی، یک جواهر  یمبورشدر ن

د را در فروشگاه برپا کرده و یک فضاي پارتی گونه رم  روزیم هر ساله قبل از کریسمس، حامیان مالی بورش .مردان: است که عمدتاً از فرآیند خرید نفرت دارند       
مرد، فروشگاه مـذکور روز زن   یک هفته قبل از روز. دنکاهبوحشت خرید جواهرات براي زنان و دختران از کنند تا اندازي می مجانی راهنوشابۀپیتزا و با همراه  

ظر خود را دریافـت  ت مورد نا میل نموده و لیست جواهری غذاهاي مختلف،دهنوشیدنی مصرف کر ها به فروشگاه دعوت شده،      نمکند که در آن، خا    را برگزار می  
 یـک  از جملـه  يجـوایز ة  و برنـد خـورده و نوشیدنی  کرده، پیتزا هاي کمدي تماشاهاي راحتی نشسته، فیلم    در این جلسه روي صندلی      حاضر مردان. کنندمی

کنـد  به میرزایش ده برابري را تجافیک فروشگاه فروش این مرد،  در روز. شوندمی تن باف کسب و کار، وارِ  ة امضا شده توسط اسطور    فردمنحصربه ۀمجموع
یکـی از  . توانند دست و دل بازتر از زنان باشندع آگاهند که تحت شرایط مناسب، مردان می    و از این موض   ،فروشان باهوش د که بعضی از خرده    ده می نشانکه  

  .“سبک خرید را دوست دارماین من ”گوید،  و خوردن پیتزا میینوشیدنمصرف گام تماشاي تلویزیون، مشتریان راضی از روي صندلی چرمی خود هن
  

مبناي هر فعالیت بازرگـانی بـه   را آنها نیازهاي  ارضاي شرکت بوده و  توسطدرك مشتریانمیزان  ةکنندیک طرح مناسب بازاریابی پارتیزانی منعکس 
در حقیقت، مـشتري بـازیگر کلیـدي تمـام      . استهدف از این کار ایجاد یک استراتژي موفق براي مؤسسۀ بازرگانی از دید مشتري               . دورآحساب می 

در عوض، .  متخصص بازاریابی، هدف اولیۀ یک مؤسسۀ بازرگانی کسب سود نیست       ،ویتد ل با توجه به نظر ت    . آیدهاي بازرگانی به حساب می    فعالیت
تمـام  . طور خودکـار درسـت خواهـد شـد    ب ۀ امور یک حس خوب و منطقی، بقی در صورت بکارگیري.دنبال ایجاد و حفظ مشتري هستند مؤسسات به 

  . هاي خود قرار دهندریزي و اجراي فعالیت برنامهۀ باید جذب مشتري را سرلوحشرکتها
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  :یک طرح بازاریابی پارتیزانی باید چهار هدف زیر را محقق سازد
  .  که شرکت درصدد خدمت رسانی به آنهاست کندمشخصرا  ی این طرح باید بازارهاي هدف-1
  .  بازاریابی معین کنداتهاي مشتري را از طریق تحقیقذکور باید نیازها و خواسته طرح م-2
  .  تهیه نمایددر این زمینه شرکت نموده و یک استراتژي بازاریابی پارتیزانی را  رقابتیهاي طرح مذکور باید مبادرت به تجزیه و تحلیل مزیت-3
   .هاي مشتري برآورده شود نیازها و خواستهه وایجاد شد بازاریابی ة طرح مذکور باید کمک کند تا یک آمیز-4

  .پردازدهاي کوچک می طرح بازاریابی شرکتۀاهداف چهار گانمداري به منظور تحقق  مشتري یک فرآیند ایجادهبقیه این فصل ب
  
  تعیین بازار هدف: 8-2

- که شـرکت آنهـا را بـه   یان است گروه خاصی از مشترشاملت است که در ایجاد یک طرح بازاریابی پارتیزانی، شناسایی بازار هدف شرک          اولین گام 
هـا و ترجیحـات خریـد     عادت،هر چه شرکت اطلاعات بیشتري دربارة بازارهاي محلی، مشتریان     . عنوان هدف کالاها یا خدمات خود قرار داده است        

 کالاهـا  یـد  مبادرت به خر که احتمالاً نمایدی از مشتریان بالقوه و فعلیهایهاي بازاریابی خود را معطوف به گروهتواند تلاش ر می بهتآنها داشته باشد    
تواننـد  هاي کوچک این است کـه نمـی   ترین اشتباه بازاریابی شرکت   کنند که بزرگ  عان می ذبسیاري از متخصصان بازاریابی ا    . کنندیا خدمات آن می   

کنند کـه بـدین علـت فـروش     این کارآفرینان محصولات جدیدي تولید می. نند آن هستند را تعریف ک به خدمت رسانی ددقیقاً بازار هدفی که درصد    
دهند که درصدد رسیدن به همۀ افراد بوده و در نتیجـه بـه هـیچ    آنها تبلیغاتی انجام می. اندشدهنگیري  رود که با نیازهاي مخاطب خاصی هدف      نمی

 بسیاري از مشتریان به سرعت آنهـا را   وکنند که سودآور نیستنده مشتریانی می آنها زمان و پول ارزشمند خود را صرف رسیدن ب         . د رسید نچیز نخواه 
  انجـام  شـوند؟ چـون  ها مرتکب این اشـتباه مـی  چرا بسیاري از شرکت. دهددانند شرکت چه کاري براي آنها انجام میترك خواهند کرد چرا که نمی 

 ایـن مـشکلات را ایجـاد     رویکرد فروش محور با استراتژي مشتري مدارتقابل !یابی نیست آسان بوده و نیازمند تحقیقات بازار یا طرح بازار      هااین کار 
-آنها باید از یک رویکرد متمرکز و دقیق بـراي انجـام فعالیـت   . دانند که آنها حجم زیادي از منابع قابل اتلاف ندارندکارآفرینان هوشمند می  . کندمی

  .هاي بازاریابی خود استفاده کنند
تعیـین مـشتریان هـدف بـراي     . یک تعریف شفاف و جامع از مشتریان هدف شـرکت باشـد    مبتنی بر    مؤثر بازاریابی مشتري مدار باید       یک استراتژي 

هـاي  تکنیـک . انـد اي تفکیک و متنـوع شـده  کارآفرینان اهمیت بیشتري نسبت به گذشته پیدا کرده چرا که بازارهاي ایالات متحده بصورت فزاینده             
 کـه متـأثر از  ده رخ دار الگوهاي خرید د قابل توجهی غییرات چرا که ت، به مشتریان دست یابندگذشته هاي سالةتوانند به شیوگر نمیبازاریابی انبوه دی  

هـایی کـه از بازیکنـان    شـرکت . )ها و نژادهاي آسیایی آمریکـایی و آفریقـایی آمریکـایی   مثل اسپانیایی ( ها بودند اقلیت است که زمانی جزو      هاییگروه
در بعـضی مواقـع   حتـی  که (ند شوپخش میعنوان سخنگو استفاده نموده و یا تبلیغات تلویزیونی که بطور کامل به زبان اسپانیایی               به یال چین بسکتب

 ،دهنـد هـایی کـه سوشـی و سـایر غـذاهاي تخصـصی را ارائـه مـی         و کافی شاپی موسیق، هاپ -هاي هیپ ، لباس )بدون زیرنویس انگلیسی است   
  .  استبروزحال  ر چند فرهنگی عظیمی است که در ایالات متحده درنمادهایی از تغیی

هـدف زمـانی     بـازار ریـف  تععدمهاي کوچک و متمرکز بازار را دارند،    رقباي بزرگتر خود امکان دسترسی به بخش        از هاي کوچک بهتر   شرکت چون
 ـ    و یا آنرا آنقدر کوچک میهاي کوچکتر بازار را نادیده گرفته هاي بزرگتر این بخش    که شرکت  یابداهمیت می   شاندانند کـه ورود بـه آن عرصـه برای

 بـالا هایی است که فاقـد منـابع مـالی و فیزیکـی          لاح استراتژیک قدرتمند براي شرکت    سمدار یک   یک استراتژي بازاریابی مشتري   . سودآوري ندارد 
، مـشتریان  ته و کالاها و خدماتی را براي ارضاء آنها ارائه دهنـد      گذاش  مشتریان فردمنحصربهها وقت کافی را براي درك نیازهاي        شرکتاگر  . هستند

  .کننداز این امر استقبال می
  

  شرکت یکسیماي 
  شرکت زاندروان

 هـاي رراي بازابمذکور در دنیا تبدیل شده و این کار را با ارائۀ طیفی از انواع کتب ) شامل تورات و انجیل( کتب مقدس ةشرکت زاندروان به بزرگترین فروشند  
 زنـان بـیش از   چـون . هر یک از این بازارها انجام داده اسـت   سال سابقه دارد تحقیقات عمیقی را در     75 شرکت مذکور که     .  است هدف گوناگون انجام داده   

 هـا چـاپ کـرده    بـراي آن  بطور تخصصی رایرا براي آنها ایجاد کرده و کتب مقدس“ هویت واقعی”شرکت یک این کنند، مردان کتب مقدس را خریداري می 
 کـه بـا خواننـدگان دربـارة موضـوعات      استخوانی نجیل زنان این بیوجود دارد که پرسش و پاسخ    “ از من بپرسید  ” بخشی تحت عنوان     ، در این کتب   .است
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اس نظرات فردي یا  طراحی شده براي انعکۀها، سؤالات موشکافانهاي مربوط به مصاحبه شامل یادداشت نیز“هویت حقیقی ”بخش  . دنکنزندگی صحبت می  
 ـ         ا. تشویق مصاحبه با دوستان یا مربیان است       ب انجیل مخصوص ورزشکاران نیز با هدف جذب ورزشکاران جوان طراحی شده و حاوي موضوعاتی دربـارة کت

کـه  اسـت  ش چرمـی   یـک پوش ـ دارايهاي این انجیل ورزشی یکی از نسخه . مقدس و دیدگاههاي قهرمانان ورزشی، مربیان و سایر نمادهاي ورزشی است          
هـاي آنـرا   وجود دارد که اصول کتب مقدس و آیـه ) زمان استراحت( اوت -هایی تحت عنوان تایمبخش. ظاهر آن دقیقاً مشابه توپ فوتبال یا بسکتبال است    

ز کتاب مقدس است که بیـشتر   سی فصلی اۀب که با هدف جذب جوانان طراحی شده، یک نسخا این کت.کندشرح داده و غالباً از تصاویر ورزشی استفاده می      
علاقه براي حفظ ما . هاي متعددي دارندجوانان گزینه”گوید، پال کامینیتی، قائم مقام شرکت زاندروان، می . شبیه یک رمان است تا یک کتاب مذهبی عادي        

 را معرفـی کـرده کـه مـردم در سـنین،      MP3انلـود  شرکت اخیراً یک انجیل قابـل د این . “ کنیم به آنها ارائه   را مطالب جدیدي  باید ،آنها به این موضوعات   
درصد بازار یک میلیارد دلاري کتب مـذهبی را   27توانسته و استراتژي بازاریابی زاندروان کارآمد بوده . کننداز آن استفاده می  هاي مختلف   ها و ملیت  جنسیت

  . به تسخیر خود درآورد
  

از بـا اسـتفاده   . دهـستن  از مشتریانی هـستند کـه درصـدد جـذب آنهـا      روشنی داراي تصویر   ، همانند شرکت زاندروان   ،ترین مؤسسات بازرگانی  موفق
 ـ وضعیت روانی و دلاتنفر،د، موضوعات مورد علاقه و یتحقیقات بازاریابی، آنها از سطح درآمد، سبک زندگی، الگوهاي خر      ل خریـد مـشتریان آگـاه    ی

-هاي آنها ارائـه مـی   متناسب با ذائقه کالاها و خدماتی   نموده و    تعیینریان هدف خود    هایی متناسب با قدرت خرید مشت     ها قیمت این شرکت . هستند
  . گر شده است این امر به شکل فروش، سود و وفاداري بیشتر مشتري جلوهةبازد. دهند

  
  شرکت یکسیماي 

  برایارکلیف بایک
 در  عرضـه شـده  هاي ورزشـی نـستباً ارزان قیمـت    از فروش دوچرخه،کت خودرزا، صاحب شرکت برایارکلیف بایک، اخیراً تصمیم به تغییر تمرکز شر        لوسین اُ 
گیـري  رزا آنها را هدف که اُواريسمندان دوچرخهعلاقه.  دلار است8,000هاي باکلاسی نموده است که بهاي هر یک از آنها  دوچرخه ه ب ،هاي بزرگ فروشگاه

ها و لوازم جانبی همراه آنها بیش از میـانگین صـنعت    صرف شده روي دوچرخههايهزینهند ولی دهها را تشکیل میکرده است تنها پنج درصد بازار دوچرخه  
رزا همان تعداد دوچرخه    . است بـوده و   درصد بالاتر  ده شرکتد سوۀفروخته است، حاشی که قبل از تغییر به سمت بازار هدف جدید می  فروشدرا می اي  اگرچه اُ

  . بگذراندسر و فرزندان خود با همرا زمان بیشتري تواند او می
  

 از ،مؤسـسه فعالیتهـاي   تمـام  تدریج بهند که مشتریان مذکوریابدر می کنند،  ها از یک استراتژي بازاریابی مشتري مدار تبعیت می        هنگامی که شرکت  
. انـد آورده را تحت کنترل خـود در  کالاي فروخته شده و موسیقی پخش شده در سیستم صوتی گرفته تا مکان، نحوة استقرار و دکوراسیون فروشگاه     

مالکان این دسته از مؤسسات بازرگانی نسبت به رقباي بزرگتر خود داراي یک مزیت هستند چرا که تصویري کـه آنهـا بـراي شـرکت خـود ایجـاد                    
ۀ مـورد نظـر   وجه ـتعریف  و  شفاف از بازار هدفيبدون تصویر. شونداند براي مشتریان هدف جذاب بوده و به همین دلیل است که شکوفا می      کرده

  . و تقریباً براي هیچکس جذاب نخواهد بودیک بازار کلی را براي خود تعریف کرده یک شرکت کوچک ،مشتریان
گیري کرده، نحوة دسترسی به آنها را آموخته و کالاها و خدماتی را طراحی کنند که مخـتص آنهـا   ها بتوانند مشتریان خاص خود را هدف      اگر شرکت 
. هاي بازاریابی عظیم را بـه همـراه آورده اسـت   هاي گوناگون و فرصت، کسب و کارهایی با اندازهآمریکا جمعیت دائماً در حال تنوع       ، است تهیه شده 

ا  آمریک ـةهاي جمعیتـی ایـالات متحـد   تجزیه و تحلیل داده . ارایی ندارد ک بازاریابی   در“  تن همه برود    به  لباسی که  ۀتهی” این تنوع، رویکرد     واسطۀبه
بـین  . آمریکـایی قـرار دارنـد   -آمریکایی و آسیایی -ها در حال حاضر بزرگترین اقلیت بوده و پس از آن، نژادهاي آفریقایی            دهد که اسپانیایی  نشان می 

د گرفـت   پیشی خواه ـانها از نرخ رشد جمعیت سفیدپوست ها و آفریقایی آمریکایی    آمریکایی ها و آسیایی  ، رشد جمعیت اسپانیایی   2050 و   2000سال  
 آنها از بیست کـشور  چون. واهد رسیدخ درصد 24 به 2050 داشته و تا سال      منشأ اسپانیایی  آمریکا درصد جمعیت    13بیش از   ).  را ببینید  8-1شکل  (

 ـآمریکایی-علاوه، جمعیت آسیاییبه. آیند، این بازار متنوع نیازمند یک رویکرد بازاریابی هدفمند است         مختلف می   نـرخ  ینه بـالاتر ها در حال حاضر ب
 نظـر  بـا در . هاي سفیدپوست پیشی گرفته است دلار از خانواده10,000  بطور متوسطها دست یافته و درآمد خانوارها  تحصیلات در هر یک از بخش     

ه انـدازي نمـود   را راهRealهاي قدیمی که نژاد پاکستانی دارد، شرکت لوازم آرایشی  یکی از مدل،“لدالوبنا خ” این روند جمعیتی،  هايگرفتن پتانسیل 
  .  مشغول تولید خطی از لوازم آرایشی است که هدف آن زنان آسیایی استو
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  8-1 شکل
  )2050 تا 2000سال (هاي منتخب نرخ رشد جمعیت ایالات متحده براي گروه
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  .ي شگفتی داردهاي کوچک جاشوند که براي مالکان شرکت، بازارهاي هدف جدید به خودي خود ایجاد میرددر بعضی موا

  
  شرکت یکسیماي 

W.J. Brookes  
تمن شرکت  ستیوا پW.J.Brookes ،ث کرد که پدربزرگش در نوري یک شرکت تولید کفش را خریداررقابت ۀ در نتیج.مپتون انگلستان تأسیس کرده بود ه 

 جـدي   بـا مـشکلات  ه سال110این کسب و کار خانوادگی ) کیفیت بالا سنتی با ۀهاي مردانشامل تولید کفش(هاي فزاینده در بازار اصلی  جهانی شدید و هزینه   
 تماس تلفنی از فروشگاهی دریافت کرد که در آن یک یک او، در این گیر و دار.  نفر کاهش دهد 22 نفر به    77 شرکت را از     پرسنلپتمن مجبور شد    .  بود مواجه

پوشـند؟ شـرکت پـتمن شـروع بـه تولیـد       که لباس زنانه می  مردانی تولید کندمختصاي را  نههاي زنا تواند کفش آیا او می  : درخواست غیرمعمول از او شده بود     
که در حال (شرکت مذکور ! اندازي نمود اینچی را راه5/7هاي هایی با پاشنههاي زنانه در سایزهاي مردانه نموده و به زودي یک خط تولید کامل از چکمه  کفش

  پنجـاه  سفارشاتی را از سراسر دنیا دریافت کرده و،بسیاري از کارگران را مجدداً استخدام نموده      ) شودرعادي نامیده می  هاي غی حاضر به نام شرکت تولید چکمه     
  . دده میانجامجامه  مردان زن بازارِ دردرصد فروش خود را

  
  

  ماوسمیکی از فرش آبی تا : ارائۀ خدمات برتر                                                                            یک نمونۀ عملی
 با این وجود، خدمات عالی به مشتریان به خودي خود اتفاق . به مشتریان استبرتر ارائۀ خدمات ، بزرگتربايهاي کوچک نسبت به رق    هاي شرکت یکی از مزیت  

توانیـد  مـی گونـه  شـما چ .  استراتژي مذکور ایجاد کننـد  براي اجراي آن تدوین نموده و سپس محیطی را       ارائۀاي  کارآفرینان باید یک استراتژي را بر     . افتندنمی
  کند؟ید که شرکت شما خدمات برتري را به مشتریان ارائه میشون ئطمم

داننـد کـه   نـان باتجربـه مـی   کارآفری : آموزش قرار دهید تحت آنها را    ،ها نگرششان استخدام کرده و براي کسب مهارت       واسطۀبهافراد را   
-هـاي خـدمت  مهـارت واجد  که خود در آورنداستخدام باید افرادي را به دانند که آنها همچنین می.  است خدمات برتر به مشتریاناساستخدام افراد مناسب اس 

پس ایـن افـراد را تحـت    س ـ .ت به دیگران هـستند  نگرش مثبت نسبو داشته و افرادي توأم با حس همدلی ايه، برخورد دوستانهبودرسانی بهتري به مشتریان   
اشـتباه  کـاري   ،رسـانی بـه مـشتري    قابلیت فنی ولی فاقد نگرش خدمتبااستخدام فردي . دهندهاي فنی مورد نیاز براي انجام شغل مورد نظر قرار می      آموزش

رسـانی بـه مـشتري را از    ي را استخدام کنند که نگرش خدمترادافند نهاي کوچک باید یک فرآیند بررسی دقیق را ایجاد کنند به نحوي که بتوا            شرکت. است



  وچک کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي ک                                                   قدرتمند  یک طرح بازاریابیۀتهی           
 

320

  . دهندخود نشان می
 نحـوة  بیـان بـراي  ، فرصتی مناسب اولین روز کاري یک کارمند :کارکنان را تحت آموزش قرار دهید تا خدمات عالی را به مشتریان ارائه دهند             

 زشتکمیل فرمهاي متعدد در سه نسخه، نشان دادن مکان دستشویی بـه افـراد، آمـو       (دهکنن سنتی کسل  عارفۀجاي یک برنامۀ م   ه  ب. ستو ا  مناسب ایفاي نقش 
-، کارآفرینان هوشمند از اشتیاق کارکنان جدید براي تمرکز بر ارائۀ خدمات عالی به مشتریان اسـتفاده مـی       ...)دهد و باینکه چه کسی باید به چه کسی گزارش         

در سراسر دنیا را اداره نموده و خود را مفتخر به پهن کردن فرش آبـی جلـوي پـاي      هتل درجه یک57 از ياهکارلتون، شرکتی که زنجیر   ریتز در شرکت . کنند
-مـی رسانی، به آنها معرفی  خدمت و در رأس آنهاهاي اصلی شرکت ارزش،گذارند که در آن دو روزه را پشت سر میةداند، کارکنان جدید یک دور   مشتریان می 

 شـرکت  ۀگان بیست اصولهمچنین، . است شرکتترین مأموریتمهم مهمانان آسایشخدمات عالی و  ارائۀ   این موضوع تأکید دارد که        ایدئولوژي شرکت بر   .دوش
 فته واي حضور یا آموزشی سه هفتهةآنگاه، افراد جدید الاستخدام در یک دور. شودبه آنها آموزش داده می) هیچگاه یک مهمان را از دست ندهید:  سیزده اصل(

  . گیرندمی فرا با استانداردهاي دقیق شرکتهمراه   راهاي لازم براي انجام شغل مورد نظررتمها
کنند نبایـد   کارکنان خود برخورد میااحترامی ب مدیرانی که با بی:اي برخورد کنید که انتظار دارید با مشتریانتان برخورد کنند    با کارکنان به شیوه   

 نگـرش   چرا کـه نـوع  رسانی به مشتریان مهم نیست یک شرکت کوچک در زمینۀ خدمتهاي ظاهري شعار.زده شوندشگفت برخورد بد کارکنان با مشتریان   از  
  . نگرش مدیران نسبت به کارکنان استةکنند منعکس،کارکنان به مشتریان

 حتـی  وکارکنان بایـد آزادي لازم بـراي تغییـر    براي ارائۀ حد اعلاي خدمات به مشتریان،        : کارکنان را توانمند سازید تا از مشتریانتان مراقبت کنند        
جاي مجبور کردن به.  نارضایتی داردیاآن، مشتري از موضوعی شکایت  خورد که در هایی به چشم می    این امر خصوصاً در وضعیت     . قوانین را داشته باشند    نقض

 کـردن  مسرورهاي لازم براي رفع مشکل و  اتخاذ تصمیمشمند اختیارِ یک مشتري، کارآفرینان هو  دائمی  قوانین و خطر از دست دادن      رعایت دقیق  هکارکنان ب 
 مبلغی حـدود  ، مجازند براي حل مشکلات مهمانان وبدون دریافت مجوز مدیر  کارکنانتمام در شرکت ریتز کارلتون،  لاًمث. دهندمیخود  مشتري را به کارکنان     

  . هزینه کنند دلار2,000
 و نـه  آنهـا انتظـارات  از  فراتر رفـتن  ،رسانی عالی به مشتریان خدمت درت کلیديانکیکی دیگر از : زده کنیدفت شگ شدهرا از خدمات ارائه      مشتریان

هنگامی کـه یکـی از کارمنـدان    . شود که آنها پس از مدتی مجدداً باز گردند می سببشود  ي می ر مشت یارائۀ خدماتی که منجر به شگفت     .  است  آن حققتصرفاً  
هـاي کوهنـوردي خـود را     چکمـه فـردا  مهم ۀهایش ناراحت بوده و مجبور است در جلس گم کردن کفش   دلیل بهد که یکی از مهمانان      هتل شنی این  اداري در   

 مشتري مذکور ه بهصبح روز بعد، او یک جفت کفش رسمی در اندازه و رنگ مورد علاق. یافتانگیز به مشتري مذکور بپوشد، فرصتی براي ارائۀ خدمات شگفت     
  !بندید آیا شرط می.ن وفادار ریتز کارلتون خواهد بوداو یکی دیگر از مشتریا. دادهدیه 

گویند کـه چگونـه بایـد     گوش دادن باشند، مشتریان به آنها می ةها آماد اگر شرکت  : از آنها بیاموزید    چیزهایی را  به مشتریان خود گوش فرا داده و      
  . خدمات عالی را براي مشتریان فراهم کرد

هـا تـا    تعداد کمی از شرکت، در مقایسه با شرکت والت دیسنی.دوشمی توجه به جزئیات متبلور   در معمولاً   یانرسانی به مشتر  خدمت. وجه کنید به جزئیات ت  
 شـرکت دیـسنی اطمینـان   . “کنـد  مشتریان صحبت مـی ا، بصورت مثبت یا منفی بهر چیزي”دیدگاه دیسنی این است که،    . کنندتوجه می  جزئیات   بهبدین حد   

خواهـد  ) 1و به زبان تخصصی شرکت، یک میکی بـد (عیب هستند چرا که زباله به معناي کیفیت و خدمات ضعیف     آن بی  یهاي تفریح که پارك  کندحاصل می 
رسانی به مـشتریان  اي در زمینۀ خدمتهاي گستردهبه همین دلیل آموزش. فتگرهاي پارك بیشترین میزان مواجهه با مهمانان را دارندداند که ردیسنی می . بود

یکـی از  . ، اسـت قبل از اینکـه مـشتریان آنـرا بـه زبـان بیاورنـد      حتی  ، مهمانان هنگام درخواست کمکاشارةکه شامل نحوة خواندن زبان  شودبه آنها داده می   
ن شرکت دیسنی در مورد رفتگران، یـک  فتگران شرکت دیسنی پرداخته به این نتیجه رسیده است که استخدام و آموزش کارکنا که به مطالعۀ نقش ر   محققینی

هـاي تفریحـی، بـا    دربارة این رفتگران تحت تأثیر قرار داده این است که در سایر پارك   مرا  یکی از موضوعاتی که     ”گوید،  او می . مزیت رقابتی به آن داده است     
  .“شودکند، رفتار نمیآنها با درجۀ اهمیتی که شرکت دیسنی با آنها برخورد می

کارکنـان بـه   . رسانی به مشتري کـافی نیـست  صحبت دربارة خدمت :رسانی را در فرهنگ شرکت تزریق کنید   نگرش خدمت  یتدریجصورت  به  
 ـها که خود نمادآن دسته از مالکان شرکت. نگرندرسانی به مشتریان میهایی از نحوة رفتار و خدمت     عنوان نمونه مالکان و مدیران شرکت به     - خـدمت از ی مثبت

 یکی از دلایلی است که مدیران اجرایـی شـرکت    امراین.  داشته باشندرارسانی عالی به مشتریان توانند از کارکنان انتظار خدمتند نمینیست ان مشتری رسانی به 
 بازیگران صحنه آنها پیام روشنی به. کنندمی“ 2خط مقدم”ی را صرف کار در    قابل توجه  زمان   ،شود محسوب می  شرکت در فصل تعطیلات که اوج کار        ،دیسنی

. رسانی واقعاً براي آنها اهمیـت دارد فرستند مبنی بر اینکه همۀ مشاغل اهمیت داشته و خدمتمی) کند براي کارکنان خود استفاده می     از آن  اي که دیسنی  واژه(

                   
1 . a bad Mickey 
2 . frontlines 
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ایـن  . کنـد د مانسیون پشت میز سفارش کـار مـی  تهان  شرکت، لباس خاصی را پوشیده و یک شیفت را در اینرج آگوئل، یکی از معاونان ارشد     عنوان مثال، ج  به
  .چشاندرا میفرآیند مدیران را همچنان در تماس با مشتري نگهداشته و به آنها طعم واقعیت 

شرکت ریتزکارلتون، کارکنان امکان دسترسی به یک پایگاه  در :رسانی به مشتري از تکنولوژي استفاده کنید      در صورت نیاز، براي بهبود خدمت     
 اطلاعـاتی کـه   CLASS. شـود نامیـده مـی  ) 1CLASS( رضایت و وفاداري مشتري ینیبدارند که تحت عنوان سیستم پیشرا عاتی مستقر در شرکت  اطلا

 ارائـه  انگیزي را به مشتریان خدمات شگفت با استفاده از آن،توانندکند به نحوي که کارکنان می   شرکت در گذشته دربارة مشتریان گردآوري کرده را ذخیره می         
بـري را   یک بـالش اَ ،رجاي بالش پعنوان مثال هنگام ورود یک مشتري، این سیستم ممکن است به یکی از کارکنان اطلاع دهد که مشتري مذکور به    به. دهند

 نیاز بـه پرسـش    بدونشود،یهر مرتبه که مشتري مذکور وارد هتل م. خواهدمی یک کپی از وال استریت ژورنال و یک لیوان آب پرتقال صبحها  و ترجیح داده 
  .توانند این موارد جنبی را فراهم کنند کارکنان میمکرر این سؤالات،

  
   از طریق تحقیقات بازارانتریشهاي متعیین نیازها و خواسته: 8-3

 الگوهـاي در . ر این کـشور اسـت  انداز کسب و کار داي است که در حال تغییر الگوهاي چشم ایالات متحده نیروي بالقوهۀماهیت در حال تغییر جامع   
 ایـن مؤسـسات بـا    ة تعامـل هـا، مـشتریان و شـیو   اي بـر شـرکت  هاي جمعیتی تأثیر عمده ، تحصیلات، نژاد و سایر ویژگی     ي، درآمد یحال تغییر سن  

سب بـا آن تنظـیم کننـد خطـر     هاي خود را متناتوانند استراتژيهایی که روندهاي جمعیتی را نادیده گرفته و نمی        آن دسته از شرکت   . نددارمشتریان  
  . خرندهنگی در قابلیت رقابتی را به جان میکُ

مالک شرکت باید از قبل بداند که قطار مذکور به کدام سمت حرکت کرده و تصمیم بگیرد کـه آیـا سـوار    .  جمعیتی همانند یک قطار است     هايروند
بـا ایـن وجـود، بـا     .  معناست که دیگر براي سوار شدن خیلی دیر شده است بدانآنو سرعت گرفتن   قطارۀ آخر حرکت  ر تا لحظ  انتظا. آن شود یا نه   

هـاي  بـه همـین ترتیـب، شـرکت     .  باشد هخود داشت  کنترل   تحت را   شرایطتواند  ، کارآفرین می  مناسبریزي  بررسی زودهنگام برنامۀ حرکت و برنامه     
. توانند به یک مزیـت رقـابتی در بـازار دسـت یابنـد      می،کنندمیکوچکی که روندهاي جمعیتی را پیش از موعد تشخیص داده و بر آن اساس عمل              

-بـه . سـت ا صـنعت  هی بهداي است که در حال شکلاي عمدهه اطمینان از این است که طرح بازاریابی شرکت همسو با روند           ،هدف یک کارآفرین  
تواننـد تـأثیر   درت خرید آنها در حال افزایش بـوده و مـی  اند چرا که قگیري کرده محصولات خود را به سمت زنان هدفاخیرأها عنوان مثال، شرکت 

گیري دقیق زنان نیازمند چیزي بـیش از معرفـی محـصولات بـه رنـگ صـورتی           با این وجود، هدف   . زیادي بر تصمیمات خرید خانواده داشته باشند      
  ). آید براي جذب زنان خریدار به حساب میی غلطۀکه با توجه به تحقیقات، گزین(خواهد بود 

  
  شرکت یکسیماي 

Beringer Blass Wine Estates 
  تخصصی زنـان حصول اولین مBeringer Blass Wine Estatesکنند،  الکلی را خریداري میهاينوشابه درصد تمام هشتادپس از کشف اینکه زنان 

تی با الکل و کـالري کمتـر را تـرجیح    حصولا م،نشان داد که زنان هزمیناین تحقیقات بازاریابی صورت گرفته در .  معرفی نمودرالاي به نام وایتدر این زمینه  
 درصـد الکـل و   25 و 32 ی بـا حـصول توانـست م مـذکور   شرکت ،با درو کردن زودهنگام انگور در فصل مورد نظر. اي ندارند علاقه آن  رژیمی نوعداده ولی به    
- را در وهلۀ اول از طریـق فروشـگاه   مذکورحصولشرکت ماین استراتژي بازاریابی، عنوان بخشی از به. بدون از دست رفتن طعم آن تولید کند و   کالري کمتر 

  مـورد علاقـۀ  هـاي سـایت  بیلبورد و وبدیو،را از طریق راآن خود را از آنجا تهیه کرده و سپس کالاهاي معمولأکه زنان چرا  کند  هاي خواربارفروشی توزیع می   
  . کندزنان تبلیغ می

  
-هاي فـست داري، زنجیرهدر صنعت رستوران. ترین دشمن یک کارآفرین باشند   توانند بهترین دوست یا بزرگ     و می  بودهدي  روندها نیروهاي قدرتمن  

ترکیبـی  (“ دنشو به سرعت آماده می کهي سنتیهاغذا ”رهاي مبتنی بحالی که رستوران  براي حفظ نرخ رشد متوسط هستند در       تلاشفود سنتی در    
هـاي صـنعت فـست فـود     در حقیقت، غـول . دن را در اختیار داربخشترین ، داغ)سنتیهاي رستوراندهی کامل سرویسهاي فست فود و   از رستوران 
 ـاند کـه شـامل بوسـتون مارکـت، پِ    ي را در این بخش خریداري نمودهاآتیهخوشهاي دونالد و وِندي شرکتمثل مک  ش را بِـرِد، چیپوتلـه و باجـافرِ   ن

.  هـستند سـنتی هـاي  تـر رسـتوران  ت و سهولت یک رستوران فست فود و در عین حال کیفیت بالاتر و غـذاي سـالم  دنبال سرعمشتریان به . هستند
                                                               
1 . Customer Loyalty Anticipation Satisfaction System 
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-هاي غذایی فست فود را در نظر مـی رگرها خسته شده و ملاحظات سلامتی رژیم   مشتریانی که از بِ   . اندعوامل متعددي منجر به بروز این روند شده       
 کـه  X اعضاي نـسل  فزایندة قدرت خرید ،اند از غذا پختن خسته شده  که فاقد خانه ) نسل پرزایی (ر جمعیتی   انفجانسل  حال رشد     جمعیت در  ،گیرند

 بیـرون از  يغـذا صـرف  پول بیشتري  این افرادکه  شوندی دارند، سبب میبرند و مشتریانی که زندگی شلوغ  مینهیچگاه از غذا پختن در خانه لذت        
-هاي غذاي صرف شده توسط خانوارهاي آمریکایی صرف غذاهاي خریداري شـده از خـارج از خانـه مـی     پول در حقیقت، نیمی از تمام    . خانه نمایند 

ایـن فرآینـد   قرار گیرند، در مسیر این روندها کنند تا اي تنظیم می  هاي خود را به گونه     این امر بوده و موضع شرکت      شاهدبراي کارآفرینانی که    . شود
براي کارآفرینانی که این موضوعات را نادیده گرفتـه یـا آنهـا را دسـت کـم      . کند عمل میاي یک موج سوار حرفه سرِ راه تمام عیار بریهمانند موج 

  . دنبا مشکل مواجه کن، که در لجن گیر کرده درست همانند قایقیشرکت آنها را، توانند گیرند، این روندها میمی
  
  ارزش تحقیقات بازار: 8-3-1

درحقیقـت، تمـام   .  بازار را شناسایی کننـد درتوانند روندهاي کلیدي جمعیتی هاي کوچک میبازار، مالکان شرکتدر اي با انجام بعضی تحقیقات پایه  
طلاعـات بـازار دارایـی یـک     ا” ،یکـی از مـشاوران بازاریـابی   قـول  به. توانند از شناخت بهتر بازار، مشتریان و رقبا منتفع شوند        مؤسسات بازرگانی می  

تحقیقـات بـازار ابـزاري بـراي گـردآوري      . “دهـستن اهمیـت  واجـد  سیستم پـشتیبانی   آلات یا ماشین انبار  موجودي ةه و به انداز   مؤسسۀ بازرگانی بود  
هـاي  این امر مستلزم گردآوري، تجزیـه و تحلیـل و تفـسیر سیـستماتیک داده    . کندعنوان مبنایی براي طرح بازاریابی عمل میاطلاعاتی است که به   

 فعلـی و  یان کسب اطلاعات بیشتر دربارة نحوة بهبود سـطح رضـایت مـشتر        ات، تحقیق  این هدف از . ریان و رقباي شرکت است    مربوط به بازار، مشت   
  :تر عمل کنیدتوانید بصورت تخصصیمیشما  و پاسخگویی به سؤالاتی از این دست، طرحبا . هایی براي جذب مشتریان جدید استیافتن روش

   من چه کسانی هستند؟ة مشتریان فعلی و مشتریان بالقو•
  دنبال چه هستند؟ به•
   چه نوع افرادي هستند؟•
   سن آنها چقدر است؟•
   آیا مذکرند یا مؤنث؟•
   چه مشاغلی دارند؟•
   درآمد خانوارهاي آنها چقدر است؟•
  کنند؟ کجا زندگی می•
  کنند؟چند دفعه این کالاها یا خدمات را خریداري می •
  دهند؟هایی را ترجیح میها یا طعمها، رنگها، سبک چه مدل•
  ؟)کنندیا نمی(کنند  را از شرکت من خریداري می چرا یک کالا•
  هاي آنها همخوانی دارد؟ یا خدمات شرکت با نیازها و خواستههالاکا تا چه حد •
  ند؟کنچه ساعاتی از شبانه روز خرید می  در•
  چگونه است؟من  درك آنها از کسب و کار •
  د داشت؟نهاي تبلیغاتی با بیشترین درجۀ احتمال به آنها دسترسی خواهز رسانه کدامیک ا•
   درك این مشتریان نسبت به شرکت من چگونه است؟، در مقایسه با رقبا•

گـام  هـاي کوچـک هن  شـرکت  . را بـه بـار آورد   درخشانیتواند نتایج میه ودماین اطلاعات بخش لاینفکی از تدوین یک طرح بازاریابی به حساب آ          
-شـرکت . وجود نداردبراي آنها  خطایی فرصت هیچ ،منابع مالیمحدودیت  به دلیلند چرا که شو هاشتبامرتکب باید  نبازاریابی کالاها و خدمات خود      

  .ط خال بزنندتواند به آنها کمک کند تا دقیقاً به وس تحقیقات بازاریابی می.توانند بازارهاي هدف خود را نادیده بگیرندهاي کوچک به سادگی نمی
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  شرکت یکسیماي 
Pulte Homes  

- موفقیت شرکت خود میلت بازار را عگسترده دربارةسازي در ایالات متحده، تحقیقات ترین شرکت خانه بزرگ،Pulte Homes بیل پالته مؤسس شرکت
-نوعـاً زوج ( افراد نوپا شامل  هستند که گروه هدفیازده درري  مشت500,000هایی مشتمل بر اطلاعات بیش از       داراي پایگاه داده    این شرکت  بازاریابان. داند

تا بازنشـستگان  ) نشینی هستند اجارهۀدنبال شکستن چرخ بهی فوت مربع2500 ۀخانیک  با خرید بار براي اولین خود زندگی 30 و 20 در دهۀ ی که هاي جوان 
 ي فوت مربـع بـا ظـاهر   2800 بالاتر از یهای بدنبال خانه معمولأی کرده وطبا آرامش را ی  دوران بازنشستگ که بالاتره یا سال55افراد مربوط به نسل پرزایی    (

گویـد،  مـی  این شـرکت   مدیرعامل، ریچارد دوگاس.ندهست) هاي سلامتی و بهداشتی را داشته باشد امکان دسترسی به کلوپ گلف و کلوپهستند که لوکس  
چرا ما نتوانیم همین کـار را در  . کند ثروتمندان معرفی میه را بسکسوري را براي بازار متوسط و لمپا، مدل کَرولا را به خریداران نوشرکت تویوتا نیز مدل کُ ”

هاي  هستند که با ویژگییدنبال ایالتها، شهرها و حتی شهرهاي همسایۀ کوچکشرکت بهاین بندي مذکور، مدیران  با استفاده از طبقه ؟سازي انجام دهیم  خانه
 مـدیران . “کنیمد مبادرت به خرید زمین میباش از عرضه  فراترما هر جا که تقاضاي مشتري”گوید،  میسدوگا.  همخوانی داشته باشدآنهاد نظر مشتریان مور 

هـا،  انواع پنجـره ل ثها را به مشتریان مشرکت طیفی از گزینهاین . اند یافتهاه هزینه براي کاهش  استفاده از تحقیقات بازار      در زمینۀ هایی   روش شرکت مذکور 
 ه استبا این وجود، تحقیقات نشان داد. کندکنندة گوناگون خریداري می عرضه هفدهر ارائه داده و مقادیر کمی از اقلام مذکور را از           د هايرهها و دستگی  توالت

کنندگان را انتخاب عرضه از  لیست محدودتري تاه استفاده کرده و این امر شرکت را قادر ساختي مشترکیهاان از فرش، نما و ویژگی مشتری درصد   هشتادکه  
  . وارد مذاکره شودقیمت با فروشندگان کاهش ۀ  زمینحجم بیشتري خرید کرده و در  در،کرده

  
 ـ  اي آمادهکنند بازارترین اشتباهات کارآفرینان این است که فرض می       یکی از بدترین و رایج      فکـش زمـان  .  وجـود دارد ان براي کالاهـا و خـدمات آن
توانـد  تحقیقات بـازار مـی  ! اندازي شرکت است هزاران دلار براي راهصرف قبل از  یا نهکنندت شما را خریداري می  ا یا خدم  هااینکه آیا مشتریان کالا   

 گـردآوري و  علاوه بـر . کنند میشرکت کالاها و خدمات یداحتمالی مبادرت به خر درجۀ    چه ه کافی وجود دارد و ب     مشتريبه کارآفرین بگوید که آیا      
تواننـد بـا   ، کارآفرینـان مـی  اني مـشتری اه ـ نتایج با ویژگـی    ۀهاي جمعیتی دربارة مردم در یک حوزة جغرافیایی خاص و مقایس          تجزیه و تحلیل داده   

 یک شـرکت  مؤسس.  کسب کنند زمینهان در هنگام خرید، اطلاعات زیادي در این     آنو مصاحبه با     مسائل آنها دقیق   بررسی   ،مشتریانرفتار  مشاهدة  
 اطلاعـات  ،هاي خواروبارفروشی و مشاهدة رفتار خریـداران گوید که از طریق حرکت در راهروهاي فروشگاه       می) سنکا(تولید مواد غذایی فست فود      

ده و تـصویر  ی تهیه کریها نیز هنگام خرید مشتریان از آنها تصاویر ویدئوسایر شرکت. بندي و طراحی محصول بدست آورده استزیادي دربارة بسته  
دهـد کـه مـوانعی کـه     هاي کاربردي تحقیق بازار از این دست، به کارآفرینان امکان مـی           تکنیک. آورندهاي خرید آنها بدست می    تري از عادت  دقیق

  . شوند را کنار زده و ترجیحات واقعی و تفکرات مخفی آنها را کشف کنندکنندگان غالباً با آنها مواجه میمصرف
 ـ ایـن  توانند  تحقیقات بازار، کارآفرینان میدر انجامبا بکارگیري خلاقیت .  نباید زمانبر، پیچیده یا پرهزینه باشد     مفید  تحقیق بازار  یک  هتحقیقـات را ب

  :هاي زیر را در نظر بگیریدنمونه. دنترین شکل ممکن انجام دهارزان
 یت ـیهاي ساده و بـا کیف شرتآنجلس تأسیس نمود، تمرکز او بر تولید تی در لوس  را پارِلا شرکت امَریکن    1997 چارنی در سال      آقاي  هنگامی که  •

اگرچه شرکت مذکور خـط محـصول خـود را توسـعه داده و محـصولاتی      . بود که از کتان درجه یک و بدون هیچگونه لوگو یا تزئین ساخته شده بود 
هاي مذکور هنوز هم بخش اعظمـی از فـروش   شرتکند، تی می ، بلوز پشمی، لباس شنا، لباس بچه و حتی لباس سگ تولید           لباس زیر مثل جوراب،   

هـاي درخـشان را   هایی بـا رنـگ  شرت سال هستند، شرکت مذکور تی    25 تا   15 مشتریان هدف این شرکت جوانانی بین        چون. دهندآنرا تشکیل می  
حقیقـت،   در. شود خود را از رقبا متمایز کـرده اسـت  یم ها و پیچ و تاب بدن ظاهر ماهیچهنمایشهاي اندامی که منجر به شرتارائه کرده ولی با تی 

هـاي عجیـب و   زنـد کـه رقـصنده   هایی سر می ، چارنی به کلوپ   ه با نیازهاي بازار   هاي زنان شرتبراي کسب اطلاعات بیشتر دربارة تناسب کافی تی       
 شـرت بـه آنهـا هدیـه داده و از    سپس تعداد زیادي تی. دبیابا  گوناگون را در آنجاندامتواند زنانی با داند که میغریب در آن مشغول رقص بوده و می   

نـد بـدن زنـان را بهتـر از     نتواها می این لباس آیا مطمئن شود کهبیان کنند تا را خودها با تن خواهد نظر خود دربارة بهبود تناسب این لباس     نان می آ
  .  نهد یانآن چیزي که هست نشان ده

امکان نـدارد کـسی یکـی از    . اي استعنوان یک فروشگاه زنجیره از کلیدهاي موفقیت شرکت ساترن کالیفرنیا به    تحقیقات بازار ارزان قیمت یکی     •
 ـ     ، لباس  فروشگاهها نایدر  . پ یا امَریکن ایگل اشتباه بگیرد      فروشگاه این شرکت را با گَ      346  ي مـشابه  ظـاهر بـا  جوانـانی  ههـاي جـین و نظـامی ب

دن در سال  آقايزمانی کهاز  . دشوعرضه می  قهرمانان ورزشی  ر کالیفرنیا تأسیس 1989 ملد، تحقیقـات بـازار سـبب    کر شرکت مذکور را در مونت ک
در . پوشـند آموزان دبیرستان را تشکیل داده و به سبک دیگري لباس مـی   درصد تمام دانش   هفدهگیري کند که    ی را هدف  نشرکت جوانا این  شده که   
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تاب، چرم مشکی مدل گوتیـک،   شب زبانِۀهاي ساقه بلند توري زنانه، رنگ موي آبی، حلق     براي خرید جوراب  یک، جوانان سراسیمه    پشرکت هات تا  
 ۀ رقابـت  در عرص ـ همچنـان شرکت هات تاپیک، براي اینکـه . ندکنمیمراجعه ر قرمز، بال فرشته و لباس خز  اینچی، پ5/4هاي ی با پاشنه یهاچکمه

 از  و تـصاویري پرداختـه  به بررسی مشتریان متفاوت خـود  ،بماند خریداران خود را به کنسرتهاي راك فرستادههاي در حال تغییر مشتریان باقی    مدل
مـشتریان  شرکت مذکور مبـادرت بـه تحقیـق دربـارة     . اندهایی را پوشیدهکه بازیگران صحنه و هواداران مد روز چه لباس تا بفهمد   کند   تهیه می  آنها

  .دکنهاي آنها را بررسی میی و ایدهش، ترجیحات پوشهعلاق موردهاي موسیقی نموده و گروه جوان
ارزش ایـن  . دداتـوان بـصورت غیررسـمی انجـام     مـی را دار بازار براي یک شرکت کوچـک     قات معنی ید، تحق ده می نشانها  همانگونه که این مثال   

  . تحقیقات منوط به پیچیدگی یا گران بودن آنها نیست
اجـراي تحقیقـات اینترنتـی،    . انـد هپـی بـرد  هاي کم انجام تحقیقات بازاریـابی در اینترنـت   درت، سرعت، سهولت و هزینه ق بهبسیاري از کارآفرینان    

کنـد تـا بـه مـشتریان خـود       کمک مـی هاشرکت به لیاي ندارد وهاي تحقیقاتی آسان بوده و تقریباً هیچ هزینه   نظرسنجی از مشتریان و سایر پروژه     
شـود کـه   توانند بازخورد آنی از مشتریان کسب کنند که غالباً این کار از طریق مطالعاتی انجام مـی          ها می ینترنتی، شرکت در تحقیقات ا  .  شوند رتبطم

  . توسط خودشان طراحی شده است
بـادرت بـه    متاکند تا یک کارآگاه تخصصی داشته باشند   ي کوچک را تشویق می    شرکتها مالکان   ،رنکویت پاپ  ف  به نام   بازاریابی ةمشاورشرکت  یک  

توانند خطوط محصول و خدمات خود را به سمت تحقـق  عمال مشتریان، مالکان مؤسسات کوچک می     ها و اَ  با مشاهدة نگرش  . نمایندردیابی روندها   
  :کندن موارد زیر را پیشنهاد میکوربراي مشخص کردن روندهاي مهم، شرکت پاپ. هاي در حال تغییر مشتریان هدایت کنندذائقه

  .داشته باشیدد، خوانیخصوصاً نشریاتی که معمولاً نمی، مکان مطالعات زیادي دربارة نشریات موجودالا حتی•
 در آینـده خواهنـد  سـت کـه   اکنندگان و محصولاتی هاي مصرف ارزش وهاچرا که شاخصی از نگرش     ده برنامۀ مطرح تلویزیونی را مشاهده کنید       •

  . خرید
 هـالیوود،  گانسـتار یکی از کلارك گابلِ، ، آقاي در دهۀ سی. گذارندد تأثیر می تا م گرفته از زبان،کنندهرفتار مصرفآنها بر   .  ده فیلم برتر را ببینید     •

 پس از اینکه ویل اسمیت و تـامی . فروش زیر پیراهنی به سرعت افزایش یافت در نتیجه،   . از تن به در آورد     شرت خود را در یک برنامۀ تلویزیونی      تی
  . ، فروش این عینکها سه برابر شدبه چشم زدند“ مردي در تاریکی”ن را در فیلمی تحت عنوان یبي رِ عینکها،لی جونز

تلاشـی  ،  غیررسـمی بـصورت ترجیحـاً  . علت خرید آنهـا صـحبت کنیـد     مشتري دربارة محصولات خریداري شده و150 دست کم در هر سال با  •
و درصدد پی بردن به تفکرات آنها باشیدهداظر خود انجام درف زمان با تعدادي از مشتریان مورد نآگاهانه براي ص .  

اي را به شما ارائه دهند که ممکن اسـت بـه آنهـا توجـه     هاي ارزشمند و تازهتوانند دیدگاه آنها می . شناسید صحبت کنید   با ده فرد باهوشی که می      •
  . نکرده باشید

  .ی عالی براي شما باشندیتوانند راهنماآنها می.  کودکانتان گوش دهیدحرفهاي به •
.  تهیه کرده و به اختصار بیان کنند که کالاها و خـدمات آنهـا چـه انطبـاقی بـا ایـن رونـدها دارد       راسپس، کارآفرینان باید لیستی از روندهاي اصلی     

 تغییـر داده یـا خطـر شکـست را      باید مسیر خود را  است روندهاي عمدة اجتماعی، جمعیتی و اقتصادي        مغایر با هایی که کالاها یا خدماتشان      شرکت
 خـدمات و  ،تواننـد انطبـاق درسـت رونـدها، کالاهـا      کارآفرینان چگونـه مـی  . ناپدید شوند  م آنها توانند در پیش چش   بپذیرند چرا که بازارهاي آنها می     

  !بازارهاي هدف مناسب را بیابند؟ تحقیقات بازار
  
  ؟چگونه باید تحقیقات بازار را انجام داد: 8-3-2

 اطلاعـات و   بـه جـاي  ها واقعیتیجایگزینسبب تواند این فرآیند می.  کاهش ریسک مربوط به اتخاذ تصمیمات بازرگانی است       ،قیقات بازار هدف تح 
تحقیقـات  .  که بر آن اساس بتوان یک استراتژي بازاریابی منسجم را ایجاد نمودناسبی نیستندنظرات شخصی و شایعات مبانی م    .  شود  غلط فرضیات

  .ها و استخراج نتایجها، تحلیل دادهتعریف هدف، گردآوري داده: نداریابی شامل چهار مرحلهموفق بازا
  

یکـی از خطاهـاي رایـج در ایـن     . ترین گام در تحقیق بازاریابی، تعریف روشن و دقیق هـدف تحقیـق اسـت   اولین و مهم : تعریف هدف-1گام  
عنوان مثال، کاهش تدریجی فـروش مـشکل نیـست بلکـه یـک نـشانه            به. مشکل است  خود ه جاي هاي مشکل ب   پیامدها و نشانه   تمرکز بر مرحله،  
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 آیـا  ؟ایـم  جدیـدي مواجـه شـده   قیـب آیا بـا ر . براي رسیدن به موضوع اصلی، کارآفرینان باید تمام عوامل احتمالی را مورد شناسایی قرار دهند . است
 محصول ما محدود است؟ آیـا مـشتریان در   وط تغییر کرده است؟ آیا خط ما مشتریانهاياطلاع هستند؟ آیا ذائقهادب یا بی  ش ما بی  وهاي فر نماینده

دهد؟ آیا جـستجو بـراي اطلاعـات آسـان اسـت؟      خواهند را به آنها می ما آنچه مشتریان میسایتوبخواهند با مشکل مواجهند؟ آیا     یافتن آنچه می  
 از مشتریان فیلمبـرداري کـرده   سایتوب شرکت بود هنگام استفاده از      سایتوبیکی از کارآفرینانی که درصدد کشف علل احتمالی عملکرد ضعیف           

 که امکـان حرکـت   به نحوي تغییر داد و گوش دادن به نظرات مشتریان، او سایت مذکور را         فیلمها  این بررسیپس از   . دنموو سپس با آنها مصاحبه      
  .مشتریان در درون صفحات و تمرکز مجدد بر محتواي آنرا تسهیل کند

ویژگیهـاي مـشتریان مـن    . در بعضی از موارد، مالکان مؤسسات بازرگانی ممکن است علاقمند به تحقیق مجدد دربارة نوع خاصی از سؤالات باشند            
د؟ چـه عـواملی در تـصمیمات خریـد     نکندهند؟ چرا از اینجا خرید می     چیست؟ سطح درآمد آنها چگونه است؟ به چه ایستگاههاي رادیویی گوش می           

  یشترین اهمیت را دارد؟آنها ب
  

هایی را دربـارة تـک تـک مـشتریان گـردآوري        است که داده   1یک به یک  یا  ي فردي   رویکرد فعلیرویکرد بازاریابی   : ها گردآوري داده  -2گام  
ۀ در جامع ـ.  شده است افراد طراحیاینها و ترجیحات طور خاص براي جذب نیازها، ذائقه    هکند که ب  کرده و سپس یک برنامۀ بازاریابی را طراحی می        

- مـی اسـتفاده  این روش  ازهایی کهشرکت. دهد تعاملات غیرفردي، بازاریابی یک به یک نوعی مزیت رقابتی را در اختیار شرکت قرار می               با فردگرا
 و “ویـژه بـودن  ”حـساس  داننـد کـه چگونـه ا    مشتریان خود را شناخته، نحوة ارائۀ ارزش مورد انتظار آنها را درك کرده و از همـه مهمتـر مـی               ،کنند
 و سـودآورترین   بهتـرین  هـدف، تبـدیل  ده وعنوان یک فـرد برخـورد ش ـ  ایده این است که با هر یک از مشتریان به.  منتقل کنند به آنها   را “اهمیت”

  . العمر است وفادار و مادامیانیمشتریان شرکت به مشتر
یلی دربـارة مـشتریان   صاطلاعـات تف ـ و مقایسۀ سازي  همگون،بادرت به گردآوري مستلزم این است که مالکان مؤسسات بازرگانی م،بازاریابی فردي 

هـاي اطلاعـات   توانـد پایگـاه  ها نیز امکان دسترسی به تکنولوژي مناسبی دارند کـه مـی         ترین شرکت خوشبختانه امروزه مالکان کوچک   . خود نمایند 
-هماننـد رگـه  . دهد تا روابط نزدیک و یک به یک را با مشتریان خود برقرار کنندیمکامپیوتري را براي آنها ایجاد و مدیریت نموده و به آنها امکان             

هاي خرید آنها وجود دارد کـه در بـسیاري از    مقادیر قابل توجهی از اطلاعات ارزشمند دربارة مشتریان و عادت،هاي طلایی که منتظر کشف هستند     
آوري اطلاعـات  مؤسسات بازرگـانی، جمـع  مالکان براي بسیاري از  . مخفی شده است  هاي اطلاعات کامپیوتري    مؤسسات بازرگانی کوچک در پایگاه    

که در حـال حاضـر بـصورت    امکان پذیر است هایی  مرتب کردن و سازماندهی داده با محصولات و بازارهاي جدید به سادگی        ،مفید دربارة مشتریان  
  :کند مذکور را بدین شکل بیان مییکی از متخصصان تحقیق بازاریابی وضعیت. استوجود مشناور در شرکت 

اگـر هماننـد   . هاي خرید آنهـا چیـست  کنند و عادتهستند، کجا زندگی میکسانی دانید چه می. شما اطلاعات زیادي دربارة مشتریانتان دارید 
 هـیچ  لـی  آنجـا قـرار دارنـد و    دراین اطلاعـات صـرفاً  . ایدظیم انجام ندادهع  این اطلاعاتاي ازاستفادهها عمل کنید، هیچ   بسیاري از شرکت  

  . اي نخواهند برد از آن بهره نیز اندرآمدي براي شما ایجاد نکرده و سهامدار
را بـه  هـا  توانـد آن  شـرکت مـی   وها آنها را دور انداخته که بسیاري از شرکت    است آنها به اطلاعات مفیدي      تبدیلها یا    استخراج داده   در کلید این امر  

  . کندیغات جذاب به مشتریان ارائه شکل کالاها، خدمات و تبل
  

  شرکت یکسیماي 
Silverman  

 کـامپیوتر  با استفاده از اخیراً ،اي لباس مردانه در داکوتا، مالک شرکت استیفن سیلورمن و یکی از فروشندگان، یک فروشگاه زنجیره Silvermanدر شرکت   
 دلار خرید کرده و در شش ماه گذشـته چهـار بـار    2,000مذکور نشان داد که او بیش از ی بررس. نداه خرید یکی از مشتریان نمود    ۀمبادرت به بررسی تاریخچ   

تـر وضـعیت   با بررسی دقیـق . ، آنها متوجه شدند که او به زودي براي خرید خواهد آمدبازدید میانگین زمان بین دو      توجه به  با   .براي خرید مراجعه کرده است    
پوشـد و یکـی از   ین دیور به رنگ خاکستري یا آبی میتري الیس و کریسي چهار دکمه دوست دارد، کت و شلوار پِ هاد که او کت   دریافتنمشتري مذکور، آنها    

 معرفی کت و شلوارهاي جدیدي که در مورد مستقیم در ییک ارتباط پست او همچنین در زمرة مشتریانی بود که.  دیگر استۀتر از شانهایش کمی افتادهشانه
اختیـار او   آمد گفته و اطلاعات خـوبی را در شفروشنده شخصاً به او خو! در وارد شداز آنگاه، گویا به او اشاره کرده باشیم، مشتري  . ر شده بود  راه بود با او برقرا    

                   
1 . individualized or one-to-one marketing 
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ت چـرا کـه آنهـا    فروشگاه لذت برده اساین کرد که تا چه حد از خرید از  دقیقه، فروش او پایان یافت و مشتري مذکور با حرارت اعلام می  15ظرف  . قرار داد 
سیلورمن موفق به فروش کالا به یک مشتري راضی و وفادار دیگر شده . ه و خرید را براي او آسان کرده بودند بودچه چیزي   به دنبال   دانستند که او دقیقاً     می

  .صورت گرفته بود“ بخشی متشکل از یک نفر”بود که این امر به لطف استراتژي بازاریابی 
  

  .  نحوة تهیۀ یک استراتژي موفق بازاریابی یک به یک استدهندة نشان8-2شکل 
  

  8-2 شکل
  توان به یک بازاریاب مؤثر یک به یک تبدیل شدچگونه می

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

انجـام  :  زمینـه وجـود دارد  آوري کننـد؟ دو روش اساسـی در ایـن   توانند این اطلاعات ارزشمند را دربارة بازار و مـشتري جمـع          کارآفرینان چگونه می  
هـایی کـه قـبلاً تهیـه     داده( تحقیقات ثانویه انجام و )کنید مبادرت به گردآوري و تجزیه و تحلیل آنها می         اساًهایی که خودتان ر   داده(تحقیقات اولیه   

  :ات اولیه شامل موارد زیر استهاي تحقیقتکنیک. )گیرداختیار شما قرار می حتی رایگان درو اي کاملاً منطقی شده و غالباً با هزینه
هاي بکار رفته در سؤالات را به دقـت انتخـاب کنیـد بـه     واژه. آنها را مختصر و مفید تهیه کنید   : هاي مشتریان  مطالعات میدانی و پرسشنامه    •

- نـشان 1 کـه  5 تـا  1 مقیـاس  عنوان مثال، یـک به(بندي ساده استفاده کنید هجرد از یک سیستم .نحوي که تحریف یا سوگیري در نتایج رخ ندهد       
ي از افـراد  محدود تعداد روي ه را مربوطسائلمطالعۀ میدانی خود دربارة منتایج، قبل از بکارگیري ). دهندة عالی باشد  نشان 5دهندة غیرقابل قبول و     

 سفارشات پستی که مبادرت به فـروش   هاي شرکت ی از یک.  است  بازخورد سریع   داراي آسان و   ارزان، ،مطالعات انجام شده در اینترنت    . یدکنآزمایش  
هـاي  اي دربارة مشتریان استفاده کرده و ایدهکند، از مطالعات اینترنتی براي گردآوري اطلاعات جمعیتی پایه        هدایاي زنانه می    و پوشاك، لوازم جانبی  

  . دي براي شرکت مذکور شده است سودآور جدیتمحصولاتولید هاي مشتریان منجر به پاسخ. دآورمیبدست جدیدي را دربارة محصولات 

کالاها و خدمات خود را با ارائۀ 
اطلاعات به مشتریان و نحوة 

 .استفاده از آنها بهبود دهید

هترین مشتریان خود را شناسایی ب
ده و هیچگاه فرصت یادگرفتن کر

 .اسم آنها را از دست ندهید

هاي مشتریان را مورد شکایت
 بهبود  فرصتبررسی قرار داده و از

. خدمات و کیفیت استفاده کنید
به طرح مشتریان را تشویق 

هاي خود نموده و سپس شکایت
 !دیکنحل  آنها را پیگیري و

اطلاعاتی را دربارة مشتریان 
ه گردآوري کرده و هویت آنها را ب

 . خریدهایشان مرتبط کنید

ارزش بلندمدت مشتریان را 
محاسبه کرده و مشخص کنید که 

تر و کدامیک از آنها مطلوب
 . رترندسودآو

مطمئن شوید که کیفیت کالاها و 
خدمات شرکت منجر به شگفتی 

 .د شدنمشتریان خواه

خود را سیکل خرید مشتریان 
  در معین کنید که وردهشناسایی ک

هاي بازاریابی چه زمانی تلاش
 “درست به موقع”شما با بازاریابی 

  . مقارن خواهد شد

  

  بازاریابی موفق 
 یک به یک
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توانند بازخوردهاي خود دربارة موضـوعات خـاص فعالیـت بازرگـانی، شـامل      می را تهیه کنید که یي از مشتریانحدود لیست م:هاي تمرکز  گروه •
ید چرا که مـشتریان فعلـی   باشبی هاي جدید بازاریا فرصت  مترصد . را در اختیار شما قرار دهند      کیفیت، آسایش، ساعات فعالیت، خدمات و نظایر اینها       

 ةیـک شـرکت کوچـک تولیدکننـد    . یکبار دیگر اسـتفاده از اینترنـت را مـدنظر قـرار دهیـد            . گویند به شما می    را گذرددر ذهنشان می  آنچه   ،یا بالقوه 
-زشمندي را از این طریـق اسـتخراج مـی   اي بکار گرفته و اطلاعات بازاریابی ار هر ساله ده گروه تمرکز را تقریباً بدون پرداخت هیچ هزینه      ،دوچرخه

  . کند
هـاي ضـمانت   هاي بیشتري را از سوابق فعلی شرکت و معاملات روزانـه اسـتخراج کنیـد کـه شـامل کـارت      الامکان، داده حتی : روزانه بادلات م •

  .  و نظایر اینهاست نسیه، درخواستوفادارهاي فردي، کلوپ مشتریان مشتریان، کنترل
یک گـروه مـشورتی از مـشتریان ایجـاد     . اندازي کرده و از آن استفاده کنیدبراي مشتریان و کارکنان راهرا  سیستم پیشنهادات    یک :ها سایر ایده  •

بـا  . صنعت صـحبت کنیـد  حاکم بر کنندگان دربارة روندهاي با عرضه. سازدکنید تا مشخص کنند که شرکت شما چگونه نیازهاي آنها را برآورده می          
 نیـستند تمـاس گرفتـه و     شمابا افرادي که مشتري. اند تماس گرفته و دلیل آنرا جویا شوید ک دورة زمانی طولانی چیزي نخریده     مشتریانی که در ی   

  . شنوند را به شما منتقل کنندد که مستمعین خوبی بوده و هر آنچه میخواهی کارکنان باز. دلیل آنرا بپرسید
کنـد کـه رفتـار خریـداران را     کننده، از استراتژي استخراج ویدئویی استفاده میینۀ تحقیقات مصرف در زم فعالهايك، یکی از شرکت رَرتشرکت شاپِ 

هـایی را  انـد داده هـاي کوچـک گرفتـه شـده    این اطلاعات که توسط دوربین. کندود گردآوري می خ مشتریان   دربارةثبت کرده و اطلاعات مهمی را       
 ـالعمـل   عکـس  یا محصولۀ نموندریافت براي  انتظار خاص گرفته تا مدت زمانير یک راهرو دربارة هر چیزي از میزان تراکم ترافیک خرید د         ان آن

 درصد افرادي کـه وارد فروشـگاه شـده و     و و تخمینی از نسبت گردش موجودي فروشگاه    را مشاهده کرده   تلویزیونمدلهاي  هنگام مشاهدة آخرین    
  . دنده قرار میمدیرانند را در اختیار انمودهعملاً مبادرت به خرید 

  
  : عبارتند ازهاي اولیه استتر از دادهمنابع تحقیقات ثانویه که گردآوري آنها معمولاً ارزان

بسیاري از  که در( مؤسسات بازرگانی یا نشریات موجود     ی براي یافتن مکان مؤسسات تجاري، از منابع اطلاعات        : اطلاعات بازرگانی  يهاکتابچه •
  .استفاده کنید) شودهاي مشابه تهیه میانمواقع توسط دولت یا سازم

  . هاي پستی استفاده کنیدتوانید از لیست شما می، بازرگانیهايع فعالیتانوا تمام تقریباً براي :هاي مستقیم لیست پست•
ار ایـالات متحـده اسـتفاده    هـاي آمـاري ادارة آم ـ  هاي جمعیتی مشتریان از سالنامه براي کسب اطلاعات بیشتر دربارة ویژگی   :هاي جمعیتی  داده •

یلی دربـارة جمعیـت هـر یـک از     صتوانـد جزئیـات تف ـ  شود که میهاي جمعیتی برحسب کد پستی منتشر می ویژگی ۀدر بسیاري مواقع، کتابچ   . کنید
  .نواحی پستی کشور را در اختیار شما قرار دهد

هاي ادارة آمـار وجـود   کند که در پایگاه دادهص اطلاعات ارزشمندي مییختل مبادرت به و را منتشر  متنوعی ادارة آمار گزارشات  :هاي آماري  داده •
  . ادارة آمار در اختیار شما قرار داردسایتوبدر همچنین ها و داشته و در بسیاري از کتابخانه

ینـی پـنج سـاله را بـراي هـر      ب صنعت نموده و یک پیش200انداز جهانی ایالات متحده مبادرت به پیگیري میزان رشد  کتاب چشم :هابینی پیش •
هـاي بهـره   هـایی را دربـارة هـر چیـزي از نـرخ     بینی ادارة بازرگانی ایالات متحده، پیش از جملهبسیاري از مؤسسات دولتی . کندیک از آنها ارائه می    

تواند در یـافتن آنچـه بـدان نیـاز     لتی می دوۀکتابخانین  مسئولی ازیک. دنده انجام را در اختیار شما قرار می    حالگرفته تا تعداد ساخت و سازهاي در        
  . دارید به شما کمک کند

توانیـد از طریـق اینترنـت بـه     مـی .  ممکن است شخص دیگري تحقیقات بازار مورد نیاز شما را در حال حاضر انجـام داده باشـد   : تحقیقات بازار  •
  .بسیاري از این تحقیقات دست یابید

هـاي مجـلات   از مجـلات معـروف و نمایـه   . هاي بازرگانی یکی از منابع عالی اطلاعات هستند فعالیتهاي مربوط به   مجلات و روزنامه   : مقالات •
  . استفاده کنید

 از گرفتـه و با آنها تمـاس  .  ادارة بازرگانی ایالتی و اتاق بازرگانی اطلاعات ارزشمندي را دربارة بازار محلی مورد علاقه شما دارند:هاي محلی داده •
  .اخبر شویداطلاعات موجود ب
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در واقع، بـا اسـتفاده از یکـی از موتورهـاي جـستجو،      . شوندزده می بسیاري ازکارآفرینان از اطلاعات بازاریابی موجود در اینترنت شگفت     : اینترنت •
  !یدبیابی از اطلاعات را یتوانید دنیامی

پـذیر  هـاي بزرگـی امکـان   ها که زمانی تنها براي شرکتتخراج دادهاسفرآیند  ،افزار کامپیوترافزار و نرمهاي صورت گرفته در سختبه لطف پیشرفت 
. پـذیر شـده اسـت   کوچک نیز امکـان بسیار هاي  هاي تحقیقات بازاریابی عظیم داشتند، حتی براي شرکت       بود که قدرت کامپیوتري گسترده و بودجه      

هـا و هـوش مـصنوعی    هاي آماري، تکنولوژي پایگـاه داده یه و تحلیلافزار کامپیوتري که از تجزها فرآیندي است که از آن طریق، نرم    استخراج داده 
تواننـد تـصمیمات   را بیابد به نحوي که مالکان مؤسسات بازرگانی مـی  هاتواند الگوهاي مخفی، روندها و ارتباطات موجود در داده کند می استفاده می 

هـاي متعـدد   بـا یـافتن روابـط بـین مؤلفـه     . کنندگان خود انجـام دهنـد  تار مصرفهاي بهتري را دربارة رفبینیبازاریابی بهتري را اتخاذ کرده و پیش   
 ـبینی الگوهاي خرید هاي خرید مشابه و پیشعادت داراي   هاي مشتریان ها، شناسایی خوشه   داده ۀمجموع توانـد  هـا مـی  اسـتخراج داده فرآینـد  ان، آن
  .  را در اختیار کارآفرینان قرار دهدزیاديقدرت 

  :ک برنامۀ تبلیغات بازاریابی فردي، مالکان مؤسسات بازرگانی باید سه نوع اطلاعات را گردآوري کنند ی موفقیتبراي
  ی خاص متمرکزند؟یاند؟ آیا در یک ناحیه جغرافیامشتریان من در کجا قرار گرفته: ات جغرافیاییع اطلا-1
-یلات، درآمد، جنسیت، وضعیت تأهـل و بـسیاري از ویژگـی   سن، سطح تحص(هاي جمعیتی مشتریان من چیست؟     ویژگی :هاي جمعیتی  ویژگی -2

  ).هاي دیگر
 محرك رفتار خرید مشتریان است؟ آیا آنها نسبت به محصولات جدید توجه نشان داده یـا در زمـرة آخـرین        ی چه عامل  :هاي روانشناسی  ویژگی -3

   اهمیت برخوردار است؟هایی براي آنها از بیشترین درجۀچه ارزش پذیرند؟کسانی هستند که آنها را می
  

مالکان مؤسسات بازرگانی بایـد بـه آن معنـا     .تواند راهکاري را براي مشکل ارائه کند     نتایج تحقیقات بازار به تنهایی نمی     : هادادهتحلیل   -3گام  
ید تغییرات مورد نیاز در شـیوة انجـام   خورد؟ آیا نتایج مذکور مؤها به چشم میاین واقعیتها به چه معناست؟ آیا یک نکتۀ مشترك در این پاسخ . بدهند

بـراي تفـسیر نتـایج    مالک شرکت وجود دارد؟ هیچ قاعـدة سـریع و محکمـی     برداري بهره برايهاي جدیديهاي بازرگانی است؟ آیا فرصت   فعالیت
  . استفاده کنندکارآفرینان باید از قضاوت و عقل سلیم خود براي تعیین مفاهیم بازاریابی . تحقیقات بازاریابی وجود ندارد

  
در . فرآیند تحقیق بازار کامل نیست مگر اینکه مالک مؤسسۀ بازرگانی بر اساس اطلاعات گردآوري شـده عمـل کنـد            : نتایجاستخراج   -4گام  

عنـی حقیقـی    درك ماب. نماید میشود که مالک مؤسسۀ مذکور مبادرت به تفسیر نتایج تحقیقات بازاریابیبسیاري از موارد، نتیجه زمانی مشخص می 
فروشـی بـا   عنوان مثال، مالک یک فروشـگاه خـرده  به.  اطلاعات موجود در شرکت استفاده نماید ازها، مالک مؤسسه باید تصمیم بگیرد که چگونه   آن

نظـیم نمـوده و   او برنامۀ خود را بر این اسـاس ت . پسندندانجام مطالعات دریافت که مشتریان او ساعت خرید بعد از ظهر را نسبت به صبح بیشتر می                 
  . در نتیجه، فروش افزایش یافت
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                                                                                                      شما نیز مشاور باشید
   گذاري مطمئن براي هاراهیک سرمای: هااستخراج داده  

  شرکت مادرِ،1ري شرکت تفریحی هارات میلیون مش25از   بیش،کنندوشگاههاي خوار وبار فروشی از آنها استفاده می       دقیقاً همانند کارتهایی که خریداران در فر      
 بزرگ توتـال  ةجایزشود به باشگاه قمار بازي که بصورت شخصی براي آنها صادر میۀ ایالت، از کارتهاي اعضاي پیوستسیزدهکازینوي قمار در   بیست و هشت    
این معامله که براي مشتریان وفادار شـرکت معاملـۀ   .  استفاده کنند  شرکت جنبی   يمسافرتهاي رایگان، غذا، هتل و سایر مزایا      از  شوند تا   ه می ریواردز فراخواند 

از  حال حاضـر  کند که درهاي گردآوري شده براي پالایش پایۀ مشتریان خود استفاده میهارا از داده. آید براي هارا نیز معاملۀ خوبی است     خوبی به حساب می   
از مـشتریان اجـرا    با در نظر گرفتن ترجیحات هر یکو  گروه تقسیم نموده و تلاشهاي بازاریابی خود را بصورت ویژه نودجمعیتی و روان شناسی آنها را به       بعد  
 این شرکتدوبرابر کردن میزان قمار خود نزد دهد که کسانی که در زمرة گروه رده بالا هستند پتانسیل          تحقیقات این شرکت نشان می     ،عنوان مثال به. کندمی

هارا نیـز ایـن   که (اند ولی اگر انگیزه مناسب به آنها داده شود    بازدید نکرده  آنکازینوهاي   چندیست از    مشتریان سررسید گذشته مشتریانی هستند که     . را دارند 
 هاماشـین از چـه تعـداد   بـا  اند، داند که چه بازیهایی را انجام دادهکشند، شرکت میکه مشتریان کارت خود را میهنگامی. این کار را خواهند کرد    ) کندکار را می  

انگین شرطهاي آنها چقدر بوده، کل مبلغ شرط بندي به چه میزان بوده و به همین ترتیب تاریخچـۀ     یاند، م اند، چند بار مبادرت به شرط بندي نموده        کرده بازي
تنلی، رئیس بخش اطلاعاتی این شرکت می. شودوهاي هارا در سراسر کشور مشخص می   رفتار قماربازي آنها در هر یک از کازین        سهرگاه شخصی ”گوید، تیم ا
 چقدر به بازي مشغول شده و چـه میـزان پـول    ،بینی کنیم که چه مدت زمان در این مرکز ماندهتوانیم پیشدهد، ما میسومین بازدید را از شرکت ما انجام می  

. رسـاند بندیهاي انجام شده توسط افراد چگونه بوده و این کار را بلافاصله به اطلاع آنهـا مـی  گوید که شرطسیستم همچنین به مدیران می   این   .“کندخرج می 
 .کندمی کوچک براي تقویت روحیۀ قمار باز مذکور ارسال ةبیند، یک سفیر شانس همراه با یک جایز قمار باز را روي نوار باخت می یکسیستماین  که  هنگامی

شود که مجدداً به کازینوهاي هارا هارا آموخته است که دادن هدایاي کوچک به قمار بازان بازنده منجر به تشویق آنها به تداوم بازي و افزایش این احتمال می    
   .باز گردند

فیس در تنسی گرد آوري نموده و سپس از نرم افـزار  مم  خود در“مرکز تکنولوژي اطلاعات” دربارة گرایشات قمار بازي مشتریان را در       اطلاعاتهارا تمام این    
علی رغم بسیاري از کازینوهـاي دیگـر، هـارا مـشتریان       . کندبازاریابی استفاده می  انجام  وة  شیمعنی دربارة بهترین     ها براي استخراج اطلاعات با    استخراج داده 

این افراد که براي پرسنل این شرکت . ه صدها هزار دلار شرط ببندندمرتبدرند در هر کند که هواداران ثروتمندي هستند که قاگردن کلفت را هدف گیري نمی 
ه گنده    شناخته می  2تحت عنوان وال   بازنـد ولـی کازینوهـا    اي هستند که مبادرت به شرط بندي نموده و غالباً مبالغ قابل توجهی پول نیز میشوند قمار بازان کلّ

 این گـروه کوچـک و    جذبرقابت براي.  پروازهاي چارتر رایگان و سایر خدمات ارزشمند از آنها پذیرایی کنند      ا و سافرتهباید با اتاقهاي مجلل و گران قیمت، م       
بهتـرین  دنیال جذب ه آنها ب. گیردکند که توسط بسیاري از خرده فروشان مورد استفاده قرار می   استفاده می  یعوض، هارا از روش    در. ثروتمند بسیار شدید است   

جحریصبازیگران باتجربۀ یا  ها  AEP که تحت عنوان     ی هستند رترین مشتریان و سودآو  مدر ،متوسطی برخوردار بـوده   از قدرت مالیوشوند  شناخته می3 و س 
فرتهاي دهـد کـه شـامل مـسا     این افراد ارائـه مـی  ههارا خدماتی ب.  هستندن دلار خرج کرده و سپس به سختی درصدد بازگرداندن آ499 تا  100هر سفر بین    

در . در نظر گرفته ولی ارزانتر از خدمات ارائه شده براي مشتریان ثروتمند اسـت   مشتریاناین دسته از است که آنرا براي      هاییرایگان، شام، بلیط نمایش یا هتل     
ه (ک پات  هدف شده و از دستگاههاي جانکنند که منجر به جذب بیشترین مشتری  نتیجه، کازینوهاي هارا بر بازي هایی تأکید می        و ماشـینهاي  ) ايقمار سـکّ

  .دهند میانجام آنها را هاکند که فقط میلیاردراستفاده می)  بازي ورقینوع(جاي باکارا به پوکر ویدئوئی
 ـکت از  درصد سـود شـر  صد درصد درآمدهاي آنرا تأمین کرده و تقریباً   هشتاد  حدود ، هارا حریص درصد بازیگران باتجربۀ      سی دهد که تحقیقات نشان می   ن ای
البته، هارا از این امر آگاه بوده و متناسب بـا  . زنند محلی هستند که مرتباً به کازینوهاي هارا سر می  يي از آنها افراد   ر علت چیست؟ بسیا   .آیدطریق بدست  می   

 تقسیم نموده و کـل  ه لایسه ارزش مشتري به با استفاده از اطلاعات گردآوري شده، شرکت مشتریان خود را بر اساس      . کنداین قضیه مبادرت به بازاریابی می     
اي آنها هر چه پول بیـشتري در هـارا خـرج کننـد، مـشتریان زنجیـره      . توانند براي شرکت ایجاد کنند را محاسبه کرده استدرآمدي که آنها از نظر تئوري می     

کسانی که داراي بیشترین ارزش هستند مزایاي جنبـی  . رسندلماس میابه  در این فرآیند به جلو حرکت کرده و از سطح طلا به پلاتینیوم و در نهایت   يبیشتر
در چه جاي دیگري چنین خدماتی بـه آنهـا   (کنند که شامل نرخهاي هتل ارزانتر و تخفیفهاي سنگین روي هواپیماهاي جت چارتر است اي را دریافت می   ویژه

  ) شود؟ارائه می

                   
1 . Harrah 
2 . whales 
3 . Avid Experienced Players 
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او روشهاي غیر مرسـوم متعـددي بـراي صـنعت     .  ایجاد کرده است رارا هاۀاعتبار روش بازاریابی خلاقاناز    بخش اعظمی  این شرکت، ري لاومن مدیر عامل     گَ
بـه قـول یکـی از    .  اداره کرده و بدنبال نقاط توزیع بوده و یک دیدگاه بـسیار دقیـق و موشـکافانه را در ایـن زمینـه دارد            یبازي دارد و آنرا از دید خرده فروش       

 که زمـانی پروفـسور   ،شاید دلیل این امر این باشد که لاومن. عاً یک دیدگاه جدید و متفاوت را براي این صنعت به ارمغان آورده است تحلیلگران صنعتی، او واق   
ایـن  تري  میلیون دلاري در سیستم کامپیو هفده سرمایۀ گذاريیک، استهارا انجام داده   زیادي باايوره و کارهاي مشاههاروارد بود  بازرگانی دانشگاه ۀمدرس

ایـن   .آمد صنعت یک ایدة انقلابی به حساب می این در آن زمان درایدة مذکور.  استخراج کند دربارة مشتریان اطلاعاتی را از تمام کازینوهاشرکت انجام داد تا  
عنوان یـک نیـروي   هاي گردآوري شده بههاستفاده از داد عنوان مدیر عامل انتخاب کرد تا طرحی را براي تجزیه و تحلیل و     لاومن را به   1998شرکت در سال    

  . گیرد بازاریابی قدرتمند بکار
ها بتوان نحـوة  ها در ارتباط با کسب اطلاعات بیشتر توسط هارا از مشتریان است به نحوي که از طریق این داده   گوید که کل سیستم استخراج داده     لاومن می 

 کـه روي هـر   بود این دانستیمتمام آن چیزي که می”گوید، او می. کندهارا را از سایر رقبا متمایز می  و این امر کازینوهاي      هشرط بندي افراد را مشخص نمود     
و این امر نوعی جـایگزینی بـین بیـنش    . “اندتوانستیم مشخص کنیم که چه مشتریانی از آنها استفاده کردهیک از این ماشینها چقدر پول صرف شده ولی نمی        

کنند که مشتریان بـه چـه   تجزیه و تحلیل براي مقایسه این موضوع استفاده می  ز شبکه هاي عصبی و سایر تکنیکهاي پیچیدة         این مدل ا  . حدس با علم است   
  . توان این شکاف را پر نمودکنند و چگونه به بهترین نحو ممکن میمیزان قادر به خرج پول روي بازیها بوده، عملاً چقدر خرج می

. هاي پیشبرد فروش به میزان قابل تـوجهی افـزایش یافتـه اسـت    روش هارا، سود، سهم بازار و نرخ پاسخگویی مشتري به برنامه       ف. بازدة این امر استثنائی بود    
 40  مـرز  بـه رسـیدن یم کـه  دریافتما  ”،گویداو می. آورد سنت بدست  می36 کردکه لاومن شروع به کار نمود، هارا از هر دلاري که مشتري خرج می   هنگامی

ایـن  هارا سودآورترین شرکت در !  سنت است45 تلاشهاي بازاریابی هدفمند، سهم هارا در حال حاضر حدود ۀدر نتیج. “ فوق العاده خواهد بود هدف یکسنت  
نو در  بزرگتـرین مجـري کـازی    بـه آمد، در حال حاضرعلاوه بر این، شرکت مذکور که زمانی یکی از شرکتهاي معمولی به حساب می     . آیدصنعت به حساب می   

  .  است1شو هورسزایالات متحده تبدیل شده و این کار را پس از انجام چندین خرید کلیدي محقق ساخته که شامل کازینوي معروف بینیون
ن خـرج  تر است که بهترین خدمات را به بیشتریبه مشتري داریم و 350,000 تا 250,000ما هر روز بین  ”، شرکت این  رئیس بخش اطلاعاتی   به قول استنلی،  
  . “ فوري ارائه کنیم و مناسبیتک مشتریان پاسختوانیم به تک را در اختیار داشته و میههاي مربوطما داده. کنندگان بدهیم

) مثل یک شرکت محلی کوچـک (سایر مؤسسات بازرگانی مشخص کنید که    فکري کار کنید تا      فان طو ۀهاي خود در یک جلس    با گروهی از همکلاسی    .1
هـا  تواننـد از ایـن داده  چه روشهایی میه  بشرکتهااین . نفع ببرند) رکت هارا ش سیستممشابه(ها و استخراج اطلاعات  از سیستم گردآوري دادهتوانند می چگونه

 استفاده کنند تا به بازاریابانی مؤثرتر تبدیل شوند؟
 .  است بحث کنیدها با آنها مواجه گردآوري و استخراج دادهاثر هارا در دربارة موضوعات اخلاقی که .2
  شود؟شود؟ چه مزایایی نصیب مشتریان هارا میها و استراتژي بازاریابی حاصله، چه مزایایی نصیب هارا میاز تلاشهاي انجام شده براي استخراج داده .3
  
  توان یک مزیت رقابتی ایجاد نمودچگونه می: تهیۀ یک استراتژي بازاریابی پارتیزانی: 8-4

یک شرکت کوچک زمانی داراي مزیت رقابتی است که مـشتریان متوجـه شـوند          . مؤسسۀ بازرگانی دارد  یک  اتی در موفقیت     حی یمزیت رقابتی نقش  
شرکتهاي کوچک در بعضی مواقـع از  . هاي مختلفی ایجاد کندتواند این ادراك را به شیوهمالک شرکت می.  رقباست  از که کالاها یا خدمات آن بهتر     

 تحـت  آنهـا  از براي بسیاري از کالاها یا خدمات، خصوصاً آنهایی که مشتریان . تر درصدد ایجاد یک مزیت رقابتی هستند  طریق ارائۀ قیمتهاي پائین   
-همیـشه نمـی  کـه  چرا  باشد یتواند معیار خطرناکند، این رویکرد ممکن است کارایی داشته باشد ولی قیمت می    بر می نام هاي اقتصادي عنوان کالا 

تواننـد از قـدرت خـود بـراي     اي بزرگ میاند که فروشگاههاي زنجیرهدریافتهفروشگاههاي مستقل .  بر آن اساس بنا نهاد      رقابتی را  مزیتیک   توان
 مثـل  ،کارآفرینان از تکنیکهاي تمرکز بر مـشتري .  ناشی از خریدهاي انبوه استفاده کرده و قیمتهاي فروشگاههاي مستقل را بشکنندفاتیخف ت کسب

اگـر  . کننـد  تمایز آنها از سایرین و حفظ وفاداري مشتریان اسـتفاده مـی  ، به مشتري، توجه فردي، حسابهاي شارژي    صیۀ شخ خدمت رسانی و توصی   
اند، با ارائۀ کالاها و خدماتی که رقباي بزرگتر قادر به ارائـۀ آنهـا نیـستند در    بزرگ مواجه شده“ 2همنوع خوارهاي”چه آنها با رقابت شدیدي از سوي   

  . حال رشد هستند

                                                               
1 . Binion's Horseshoe 
2 . category killers 



                                                                     فصل هشتم ملاحظات بازاریابی و مالی،کار طرح کسب وۀ تهی/بخش سوم
 

331

د یـک مزیـت رقـابتی را نـسبت بـه رقبـاي       ن ـتوان و از آن طریق میهدومن شرکت استفاده یاز کوچک ة ناشی    غالباً از مزیتهاي ویژ    ،کارآفرینان موفق 
  تماس نزدیک آنها با مشتریان، توجه فردي، تمرکز بر خدمات و انعطاف پذیري سازمانی و مدیریتی یک مبناي مـستحکم را        .بزرگتر خود ایجاد کنند   

توانند از اندازة خـود بـراي   شرکتهاي کوچک می. یک مزیت رقابتی قدرتمند در بازار دست یابندبه  توانند  کند که از آن طریق می     براي آنها ایجاد می   
دیریت روابـط  مبادرت به توسعه، حفظ و م ـ) 2CRM یا مدیریت روابط با مشتري (1اثر بخشی بیشتر استفاده نموده و با استفاده از بازاریابی ارتباطی         

امـر بیـان    این .)ببینید  را8-3شکل (بلندمدت با مشتریان بنمایند به نحوي که مشتریان مذکور مجددآً بازگشته و خریدهاي مکرر خود را ادامه دهند      
توانـد بزرگتـرین مزیـت     یک ارزش مادام العمر نزد مؤسسۀ بازرگانی برخوردار بوده و حفظ بهترین مشتریان در طول زمان می ازکند که مشتریان    می

بـر    مشتري را بعنوان مرکز ثقل تفکر، برنامه ریزي و اقدامات شرکت قرار داده و تمرکز خود را از کالا یـا خـدمت           CRM. پایدار براي شرکت باشد   
  :ا بردارند مستلزم این است که مالکان مؤسسات بازرگانی گامهاي زیر رCRM. هاي آنها تغییر داده است نیازها و خواسته،مشتریان

  
  8-3 شکل

  یابی ارتباطیرفرآیند بازا
  
   

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

                   
1 . relationship marketing 
2 . Customer Relationship Management 

 تجزیه و تحلیل : 1

 یادگیري : 3 ایجاد روابط: 4

-فروش، خدمت: 5
رسانی و راضی کردن 

مشتري

 ارتباط و گردآوري : 2

رزشمندترین هاي دقیق براي مشخص کردن اانجام بررسی
مشتریان و دانستن تمام اطلاعات مربوط به آنها که شامل ارزش 

  نیز می شود) LTV(مادام العمر آنها براي شرکت 

تماس با ارزشمندترین مشتریان و شروع به ایجاد یک پایگاه 
اطلاعاتی مشتریان با استفاده از تکنیکهاي استخراج و 

 هاانبارش داده
شید، این گام نسبتاً اگر همۀ موارد دیگر را به خوبی انجام داده با

خدمات عالی به مشتریان بهترین راه براي حفظ . آسان است
 ارزشمندترین مشتریان شماست

یادگیري از مشتریان از طریق تشویق ارائه بازخورد از سوي 
  درك عمیق مشتري و پالایش مداوم آن،آنان

خته اید، از طریق پیشنهادي مناسب با مشتریان بر اساس آنچه آمو
و ارزشمند “ ویژه بودن” سعی کنید مشتریان حس .تماس بگیرید

  بودن را داشته باشند
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، SaddleTechروبرت فراند، مالـک شـرکت   . هاي خود بگنجانیداطلاعات با معنی را دربارة مشتریان فعلی گردآوري کرده و آنرا در پایگاه داده    •
توپدي تخصصی، زمان و انرژي خود را صرف گردآوري اطلاعات دربـارة مـشتریان   گیري و وسایل ار ابزارهاي اندازه ةشرکت کوچک تولید کنند   یک  

 . “اولین گام من در روابط با مشتري جدید، گردآوري اطلاعات هر چه بیشتر دربارة مشتري و نیازهاي اوست ”،گویداو می. کندخود می
 و نیازهـا و عادتهـاي خریـد آنهـا را     نمـوده  خصشم ـآورترین مشتریان را هاي خود را جستجو کنید به نحوي که بتوانید بهترین و سود پایگاه داده  •

اینهـا مـشتریانی   . کننـد کت را ایجـاد مـی  راز فروش و سودآوري ش   در بسیاري از شرکتها، درصد کوچکی از مشتریان بخش اعظمی         . یدکنشناسایی  
 . هستند که شرکت باید توجه و تلاش خود را بر آنها متمرکز نماید

ایـن امـر   . رسانی بهتر بـه آنهـا باشـید    خدمتصدد و درنمودهعات استخراج شده براي توسعۀ روابط پایدار با این دسته از مشتریان استفاده     از اطلا  •
 که نیازمند توجه، زمان و هزینۀ بیشتري در مقایسه بـا درآمـد ایجـاد شـده بـراي مؤسـسۀ بازرگـانی                    است بعضی از مشتریانی  “ اخراج” غالباً نیازمند 

خواهـد  ) مدیریت روابـط بـا مـشتري    (CRM شرکت در زمینۀ ةبا این وجود، عدم انجام این کار منجر به کاهش بازدة تلاشهاي انجام شد          . تندهس
  . شد
 

  شرکت یکسیماي 
   GTKگروه بازاریابی 

 او زندگی را براي ونِ گـارتن و  ة تقاضاهاي فزایندبینی وکه خودبزرگ آورد یک مشتري مشهور را به خاطر میGTKراشل وِین گارتن، مالک گروه بازاریابی      
 تا نام او را از لیست بر آن شدارتن گکه این مشتري مشهور شروع به نادیده گرفتن صورتحسابهاي شرکت گرفت، وِین          هنگامی. همکارانش زجر آور کرده بود    
این شرکت به سرعت کسب و کار از دست ) . ورتحسابهاي شرکت بود از صبخش قابل توجهیب مذکور نشان دهندة  ااگرچه حس (مشتریان شرکت حذف کند     

نه تنها با حذف ایـن عامـل تأثیرگـذار منفـی بـر      ”گوید، ن گارتن، با نگاهی به گذشته میی وِ.رفته را جایگزین نموده و فروش به میزان بیشتري افزایش یافت   
  . “اسبی از مشتریان نمودیمیاي جذب نوع منهشرکت کار درستی را انجام دادیم بلکه خود را م

  
 . مشتریانی که با وجهۀ بهترین مشتریان شرکت انطباق دارند را جذب کنید •
 اطلاعـات یـا   ه وداهـایی را فرسـت  عنوان مثال، براي او ایمیل یا روزنامهبه.  فروش صورت گرفته به مشتري، در تماس با او باقی بمانید           دو در بین  •

منجـر بـه تـداوم    عنوان یک یادیار مهـم  ر اختیار او قرار دهید که نه تنها منجر به ایجاد اعتبار براي شرکت شده بلکه بهنکات ارزشمند و مفیدي را د 
 . کندده و نام او را در زمرة بهترین مشتریان حفظ میش مشتري نسبت به شرکت ۀعلاق

توانند خـدمات و  نگر که اند یاب میدرمالکان این شرکتها    . ی هستند کنند در معرض خطر بزرگ     شرکتهایی که خدمات ضعیفی را به مشتریان ارائه می        
، ثهـپ ور . آینـد ورند، مشتریان به آنها وفادار نمانده و درصدد خرید از سایر شرکتها بـر مـی   آارزش رضایت بخشی را براي مشتریان خود به همراه          

 درآمـد  ۀ محاسـب بـا  ه ودوم ـنگیـري   معرض خطـر مـشتریان را انـدازه   تخصص در زمینۀ حفظ مشتري، درآمدهاي در   ماي  یکی از شرکتهاي مشاوره   
، ثبـا توجـه بـه تحقیـق هـپ ور     .  خدمات ضعیف درصدد ترك شرکت هـستند       دلیل بهکه  کند  میگیري درصد مشتریانی     اندازه مبادرت به  ،فروش

با ایـن وجـود، بـراي    . درصد است سه انگینیطور مهر بط درصد بالا هستند، درآمد در معرض خ25شرکتهایی که در زمینۀ وفاداري مشتري در زمرة      
 درصـد  12شـود کـه بـیش از     مـی سـبب  درصد پائین قرار دارد، خدمات ضعیف به مـشتریان        25شرکتهایی که نمره وفاداري مشتري براي آنها در         

 تمرکز خود بر مشتریان و خدمت رسـانی    هاشرکتب وفاداري مشتریان مستلزم این است که        جلامروزه،  . درآمدهاي شرکت در معرض خطر قرار گیرد      
دهـد کـه مـشتریانی کـه از     تحقیقـات نـشان مـی   . اي رسانده و اینکار نیازمند ایجاد روابط بلندمدت با مـشتریان اسـت       به آنها را به سطح بی سابقه      

 به خریـد نمـوده و کمتـر نـسبت بـه      محصولات شرکت راضی بوده و سطح خدمت رسانی به مشتري در آنها بالا باشد، به احتمال بیشتري مبادرت        
 میزان درگیـري  ۀگان چهارري، یک شرکت کوچک باید به بالاترین نمره در سطوح       تبراي اجراي مدیریت روابط با مش     . افزایش قیمت حساس هستند   

  .  نشان داده شده است برسد8-4مشتري که در شکل 
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  8-4 شکل
   سطح از حساسیت مشتریان چهار

 مـشتریان  . شرکت یک نگرش خدمت رسانی به مشتري را دنبال کرده و آنرا بصورتی جامع در فرهنگ خود گنجانده اسـت :شتريشراکت با م: 4سطح  
ها براي شناسایی بهترین مشتریان استفاده کرده کارکنان در سراسر شرکت مداوماً از گزارشات استخراج داده. آیندبخشی از تمام تصمیمات مهم به حساب می       

  .  ایجاد روابط بلند مدت با بهترین مشتریان شرکت استرباصلی تمرکز . مت رسانی بهتر به آنها هستندو درصدد خد
آنها زمان قابـل تـوجهی را صـرف صـحبت بـا      . اند مدیران و کارکنان متوجه نقش محوري مشتري در فعالیت بازرگانی شده  :انطباق با مشتري  : 3سطح  

  . دنبال دریافت بازخورد از مشتریان هستندبانی، گروههاي تمرکز، ملاقات با مشتریان و سایر تکنیکها مشتریان نموده و از طریق مطالعات مید
دربارة مشتریان داشته ولی این اطلاعات را با سـایر    اطلاعات کمی،کارکنان.  دیواري بین شرکت و مشتریان وجود دارد : مشتري هحساسیت ب : 2سطح  

  . کندت نمیفایشرکت هیچ بازخوردي از مشتریان در. دگذارنان نمییکارکنان شرکت در م
دربارة مشتریان داشته و آنها را بصورت    کارکنان اطلاعات کمی   مدیران و . “یک مشتري در بیرون وجود دارد     ”:  نگرش قالب  مشتري،از  آگاهی  : 1سطح  

   .هیچکس واقعاً از مزایاي روابط نزدیک با مشتري آگاه نیست. کنندکلیّ توصیف می
  
  اصول بازاریابی پارتیزانی: 8-4-1

ابـداع اسـتراتژیهاي بازاریـابی و توسـعۀ محـصولات و خـدمات       نوآوریهایی در زمینۀ  موفق، کارآفرینان باید   یبراي تبدیل شدن به بازاریابان پارتیزان     
ۀ بازاریابی پارتیزانی اسـت کـه شـرکتهاي کوچـک      بیانگر چندین تاکتیک ارزان قیمت، خلاقانه و بسیار موثر در زمین   8-1جدول  . دن باش  داشته جدید

  .ندنبراي عملکرد بهتر نسبت به رقباي بزرگتر خود استفاده کتوانند از آنها می
  

  8-1 لجدو
  تاکتیکهاي بازاریابی پارتیزانی

  .  خدمت محور یا جامعه محور کمک کنیدةبه سازماندهی و حمایت از یک پروژ •
ها را به رایگـان بـراي    اجاره کرده و بچهها را براي صبحيئاترت.  درست کنیدبسیار بزرگسر موز یک د.  باشیدفردمنحصربه و  یادماندنیهرخدادهاي ب  حامی •

  . مشاهدة برنامۀ خود دعوت کنید
  .  ایجاد کنیددهاي تخصصی متعددي را براي خو سعی کنید حوزهبوده و جدیدي فعالیتهاي دنبال حوزه بهههمیش •
  . شرکت، صنعت، کالا یا خدمت خود با سازمانهاي محلی صحبت کنیددربارة  •
  . از مشتریان فعلی بخواهید شما را به سایر افراد معرفی کنند •
سفارش . دهدشرت و ماگ قرار میتایی، یک کاتالوگ کوچک با تبلیغ تیۀ شش فروشی به ازاي هر جعبنوشابهیک  .از هر فرصتی براي فروش استفاده کنید       •
  .است افزایش  در حالقلام موجود در کاتالوگ به سرعتا

آنها را بـه ایـن نتیجـه    امر  این .هستنددنبال چه چیزي  که آنها بهید مشخص کنه ودییکسري سؤالات را از مشتریان پرسرده، یک پرسشنامۀ فروش تهیه ک   •
  !خواهندکند که کالا یا خدمت شما دقیقاً همان چیزي است که میدایت میه
  . دهد نقدي شما را افزایش مینیااین امر واقعاً جر. به مشتریان هدیه بدهید •
  . این امر بعداً موجب افزایش فروش خواهد شد. دهیدبهایی از محصولات خود را تهیه کرده و آنها را به مشتریان هدیه نمونه •
جـذابیت محـصول خـود    بـر  توانیـد  با حذف ریسک خرید مشتري، مـی .  کنیدبازگرداندن پول مشتري ارائه براي    چون و چرا    بی  صددرصدي ۀضمانتنام یک   •
  . یدفزایبیا
یکـی از   !سعی کنید مشتریان فعلی خود را حفظ کنید. ارزشمندندحد به خاطر داشته باشید که مشتریان شما تا چه    . را ایجاد کنید   یک برنامۀ خریداران دائمی    •

ـه توانستند پس از خریـد  مشتریان را مجدداً به فروشگاه بازگرداند و مشتریان می    برنامۀ تبلیغاتی در یک   کارت پانچ    یک    استفاده از  کرد با شاپها سعی می  کافی  نُ
  .  مجانی دریافت کنندةپوند قهوه یک پوند قهو

  . سال کنیدهاي آنرا براي مشتریان فعلی و مشتریان بالقوه ارشما را معرفی کرده و کپی مطالبی را تهیه کنید که کسب و کار •
 .  هستید و چرا براي آنها ارزشمندیدکهبه مشتریان متذکر شوید که شما  •
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هـاي  هزینه. آورندکه مشتریان با خود به فروشگاه مینماید  کوپنهایی  مشتریان را تشویق به خرید با استفاده از       تواندبررسی کنید که تبلیغات شما چگونه می       •
  . دنآورتمرکز کنید که بهترین نتایج را براي شما به بار میهایی متبلیغاتی خود را بر رسانه

 . نظر بگیرید  را براي مشتریان فعلی و بالقوه درفیفهاي تخکوپن •
 از اقـلام  یه تصاویري با کیفیـت عـالی  ث اثاة یکی از شرکتهاي تولید کنند.اي باشد که مشتریان نتوانند آنها را نخرندکالاها یا خدمات شما به گونه     سعی کنید    •

  .  درصد افزایش یافت25  فروشدر نتیجه،. گرانقیمت را براي مشتریان ارسال نمود
  . اي را براي مشتریان در نظر بگیریدجایزه •
  .کنید عکاسی را براي گروههاي سنی مختلف برگزار ۀ یک مسابقمثلاً. اي را در منطقه برگزار کنیدمسابقه •
شکال تبلیغات بـه  ترین اَؤثرها یکی از ماین تأییدیه. ضی دریافت کرده و از آنها در تبلیغات، بروشورها و نظایر اینها استفاده کنیدهایی را از مشتریان را    تأییدیه •

  . آیندحساب می
  .  محلی بنویسدۀاز یک روزنامه نگار دعوت کنید تا داستانی را دربارة شما در یک رسان •
منبع ارزشـمندي بـراي   .  هستید به آنها بگوئیدمطلعکه مورد علاقه آنهاست  سمینارياز برگزاري  اگر  . نشان دهید را  به نیازهاي مشتریان     نسبت   علاقه خود  •

  . آنها باشید
 یک تواند شامل یادداشت، این امر می. بیابید،کنند خصوصاً خریدارانی که براي اولین مرتبه از شما خرید می ،شهاي منحصر بفردي براي تشکر از مشتریان       رو •

  .  هدایا و نظایر اینها باشدۀکوپن ناهار، یک جعب
• آنها خواهد مانددر یاد طولانی ی مدتاین کار براي. شانتیون بدهیددر بعضی از مواقع به مشتریان وفادار ا  .  
ري از یک مشتري که در حال استفاده از محـصول  عنوان مثال تصویبه(اي را تهیه کنید که مشتریان و فعالیتهاي بازرگانی آنها در آن ذکر شده باشد          روزنامه •

 ). شما در فعالیت بازرگانی خود است
 1 این فرآیند تحت عنوان بازاریـابی ائتلافـی  .فروشند همکاري کنیدبا سایر شرکتهایی که کالاها و خدمات مکمل شما را می هاي بازاریابیدر تلاشها و برنامه  •

 . دی کنيکارهمگر ییا مکان تبلیغاتی را به اشتراك گذاشته یا در یک برنامۀ پیشبرد فروش ویژه با یکدآدرسهاي پستی و زمان . شودنامیده می
 داشـت جـذب   قـرار  که در نزدیکی او یاي بزرگزنجیرهه شگاوشی مشتریانی را از فرومالک یک ساندویچ فر. از کوپنهاي رقباي اصلی علیه آنها استفاده کنید  •

 . دداانجام می کوپنهاي آنها یرشپذ و این کار را با هکرد
 تنهـا  مالکـانِ . برند لذت میفردمنحصربهبسیاري از مشتریان از خرید از شرکتهاي کوچک متفاوت و     . یدرا تبلیغ کن   شرکت خود    فردمنحصربههاي   ویژگی •

  .نداه ایجاد پایۀ ثابتی از مشتریان استفاده کردموضوع برايدر ایالات متحده از این  چایکاري موجود
  

ۀ  زمین ـتواند به مالکان مؤسسات بازرگانی کمک کند تا استراتژیهاي قدرتمنـدتر و مـؤثرتري را در   زیر میگانۀ دوازدهتر، اصولاز یک دیدگاه گسترده   
  .بازاریابی پارتیزانی ایجاد کنند

  
       ک مدل کسب و کار رقابتی و ایجاد یـک  یی  طراح” تحت عنوان    3همانگونه که در فصل     : شغال کنید یک حوزة تخصصی را یافته و آنرا ا

هاي تخصصی خود را به دقت انتخاب کرده و به شـدت از آنهـا دفـاع          آموختید، بسیاري از شرکتهاي کوچک موفق حوزه      “ طرح استراتژیک منسجم  
-ی به شرکتهاي کوچـک امکـان مـی   یک استراتژي تخصص ). با رقباي بزرگتر به رقابت بپردازند و رو در رواي اینکه بصورت مستقیم جبه  (کنند  می

 بهینه کرده و به شکل مؤثر، حتی در صنایعی که تحت تسلط غولهاي بزرگ هـستند، بـا ارائـۀ خـدمات       ةدهد تا از مزایاي اندازة کوچک خود استفاد       
کوچـک هـستند کـه بـراي     هاي تخصصی که آنقـدر  تمرکز بر آن دسته از حوزه    . بهتر به مشتریان هدف نسبت به رقبا به شکل مؤثري رقابت کنند           

یکـی از  به قـول  . آید در حال رشد به حساب میهاي رایج موفقیت براي بسیاري از شرکتهاي کوچک     جذابیت ندارند یکی از نسخه     بزرگشرکتهاي  
آغـاز رقابـت بـا    گرفته یکی از روشهاي عـالی بـراي   ن لازم در مورد آنها صورت      رسانیخدماتهاي تخصصی که    یافتن حوزه ”کارشناسان بازاریابی،   

  . “ دست کم در همان خیابان قابل انجام است،نجام نشوداآنها بیخ گوش  اگر این کار در .غولهاي بزرگ است
  
  

                   
1 . fusion marketing 
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  شرکت یکسیماي 
  شرکت اسکاتی وِست

ردن، مؤسس شرکت اسکاتی وِست، یک ژاکت زیبا و سبک را تهیه کرده که         ا براي افرادي مناسب است  برابر یک کیف مسافرتی داشته ودو یظرفیت سکات ج 
 ژاکتهـاي  .این افراد معمولاً داراي ابزار و وسایل الکترونیکی بیشتري در مقایسه با جیبهـاي موجـود در لباسـهاي خـود هـستند               .  در حال سفر هستند    اًکه مرتب 

 بـراي نگـه داشـتن دسـتیار     بوده ویکدیگر متصل  شده در درزها به نصب جیب قابل تنظیم است که همۀ آنها با سیمهاي الکترونیکی 22اسکاتی وِست داراي  
سایر وسایل الکترونیکی شخـصی و یـک بطـري    ز اي ا، مجموعه)iPod (ادپي ، آ)پ تاپل(، موبایل، مودم، کامپیوتر قابل حمل       ) 1PDA(دیجیتالی شخصی   

 تمـام ابزارهـاي الکترونیکـی خـود در      نیروي مورد نیازتواندپوشد میبا یک منبع تأمین برق قابل حمل در جیب، کسی که این لباس را می. اندآب طراحی شده 
هاي تلویزیـون  شرکت جردن زمانی با افزایش فروش شدید مواجه شد که یک شخصیت معروف در یکسري برنامه     . تأمین کند را  “ 2 شخصی خود  ۀشبک”داخل  

  .میلیون دلار فروش به سودآوري رسیدسه  با بیش از اولین سال فعالیت خود اسکاتی وِست در. کابلی یکی از این ژاکتها را به تن کرد
  

 کارشـناس بازاریـابی   ،فیلیپ کـاتلر .  براي شرکتهاي کوچک مناسبندآلایدهبازارهاي تخصصی مثل بازاري که جردن آنرا هدف گرفته است بصورت    
  . “ نیست با رقباي بزرگتر روبرو شود استفاده کند، مجبور3بندي و تمایزگیري، بخشاگر شرکت کوچکی از اصول هدف ”،گویدمی

در مقایسه با گذشته، مطالعات متعددي نشان داده اسـت کـه مـشتریان از خریـد خـسته شـده و           :  تفریح کنید  ،دنبال فروش نباشید  صرفاً به 
هـاي پـائین و حـق انتخـاب     امروزه، جذب مشتریان نیازمند چیـزي بـیش از قیمت    . تمایل کمتري به گذران اوقات فراغت محدود خود به خرید دارند          

 هـستند کـه درصـدد    4مؤسسات بازرگانی بصورت فزاینده در حال استفاده از استراتژیهاي مبتنی بر فروش توأم بـا تفـریح    .  محصولات است  ةگسترد
ح، و البتـه فـروش   کشاندن مشتریان به فروشگاه از طریق ایجاد ترکیب متنوعی از تصاویر، صداها، بوها و فعالیتهایی است کـه همگـی بـراي تفـری          

 ـ  ،هاي فروش توأم با تفریح    هدف اولیۀ برنامه  ). سنی را به خاطر بیاورید    ید(اند  طراحی شده   ۀ جلب توجه مشتریان و درگیر کردن آنهـا در نـوعی تجرب
ـرده فروشـی  به قول . شودح است که منجر به خرید طولانی تر و بیشتر کالاها و خدمات شما می     فرم ش تـوأم بـا تفـریح    وفـر ” ،یکی از مشاوران خُ

رسـانی بهتـر،   بـراي خـدمت  )  در نیویـورك آرایشگاهی(باتر فلاي استودیو . “تر کنیمتر و تعاملی مستلزم این است که فرآیند خرید را شادتر، آموزشی        
سـالن  . کندریان ارائه میهاي مجلل و یک سیستم صوتی بسیار عالی به مشت   مهمانی ،موسیقی شاد همراه یک   نوبتهایی را در ساعات بعد از ظهر به         

 مشتریان از تفریحـات گونـاگون، نوشـیدنیها و موسـیقی لـذت بـرده و از آخـرین            ، یک برنامۀ تفریحی است که در آن       ةمذکور هر ماهه برگزار کنند    
  . است فروش شده ي دلار50,000 ماه منجر به افزایش ششگوید که این روش ظرف  میاو. کنند بازدید میمحصولات طراحان جواهر

 درصـد  34کـه   یکی از این مطالعـات بـه ایـن نتیجـه رسـید     . تحقیقات مؤید مزایاي رویکرد کاربردي، تعاملی و آموزشی فروش توأم با تفریح است         
  ازالبتـه، هـدف  . مل منطقی مثـل قیمـت و آسـایش   امصرف کنندگان هنگام خرید بیشتر تحت تأثیر عوامل عاطفی مثل خنده و شادي هستند تا عو         

  .  بلکه افزایش فروش است،نه صرفاً تفریحفریح توأم با تفروش 
  

  شرکت یکسیماي 
Cabela 
 ة نوآور اسـت کـه انـواع گونـاگونی از تجهیـزات مـورد اسـتفاد       یرکتشکنند که  اجرا میCabelaاز خرده فروشان فروش توأم با تفریح را همانند         تعداد کمی 

 تمام فروشگاههاي مـذکور در  . فروشگاه خود فروش قابل توجهی دارد22 و سایتوباز طریق کاتالوگ،   شرکت مذکور   . فروشدمین و ماهیگیران را     اشکارچی
.  مرکزي شـرکت نیـز در آن قـرار دارنـد    ر نبراسکا محل استقرار یکی از این فروشگاهها بوده و دفات        .اندشهرهاي کوچک در نواحی روستایی آمریکا واقع شده       

ترین خرده فروشان صـنعت دسـت   عنوان یکی از پرفروشجایگاه مذکور به  هدفگیري مشتریان غیر معمول بهباشرکت  اینموضوع شگفت آور این است که      
 در نموده وفروشگاهها بازدید از این کنند تا از یکی  میطیهایشان مرتباً صدها مایل را غالباً خانواده و  مردان  . مردانی که نوعاً از خرید نفرت دارند       :یافته است 

 بـه   زیاديقدرت جذب بالاي این فروشگاهها تا حد. دکننله گرفته تا نخ ماهیگیري و سایبان میجا چندین ساعت را صرف خرید وسایل متعدد از تفنگ و تَ       آن
 ـ بـرادران  ).  برابر سایر فروشگاههاي موجـود اسـت  ده تا شش شرکت  اینمحصولاتتنوع و عمق ( محصولات شرکت است    قدلیل طول و عم    ک جـیم و دی

                   
1 . Personal Digital Assistants 
2 . Personal Area Network 
3 . targeting, segmenting and differentiating 
4 . entertailing 
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آنهـا سـخاوتمندانه پـول خـود را صـرف      .  پول بیـشتر خواهـد شـد    خرجتر و   دانند که سرگرم کردن مشتریان منجر به تشویق آنها به خرید طولانی           کابِلا می 
 ـ هایی می و آکواریوم)دوشمیکه باعث ورود نور طبیعی      (اي  هاي شیشه فسق از جمله فروشگاههاي خود     ۀازه و مـسابق کنند که حاوي هشت هزار گـالن آب ت

-فضاي فروشگاه مملو از تصاویر و صـحنه % 45هاي اصلی استراتژي فروش توأم با تفریح آنها این است که یکی از مؤلفه . ماهیگیري در شرایط طبیعی است    
اراي آبشاري اسـت کـه داخـل    ها دآن زمین فوتبال بوده و یکی دیگر از پنج فوت مربع فضا معادل 237,000یکی از این فروشگاهها حاوي . هاي طبیعی است 

  یکخریداران مبهوت. ها دارندبا کیفیتی در حد موزه) شدهحیوانات خشک (ی درمسایر فروشگاهها نیز کارهاي تاکسی . ریزدآلا می  پر از ماهی قزل    یک حوضِ 
 دو شیر در حال حمله به یـک  وز دشت آفریقایی ا تصاویري اباي، گوزن کانادایی و گوسفندهاي شاخ بلند شوند که در داخل آن خرس قهوه   کوه مصنوعی می  

شرکت کـابلا  . اندهزینه داشتهدلار  10,000 تصویر یا منظره را در خود دارد که بعضی از آنها بیش از 400حدود  هر یک از این فروشگاهها  . قرار دارد خر  گوره
روشن است که با هدف قراردادن ! شناسندی میدرمنوان متخصص خرید تاکسی است که او را با عیممکن است تنها شرکتی در دنیا باشد که داراي مدیر عامل         

متنـوعی   محبوبیت دارد چـرا کـه هـدایا و پوشـاك     آنها نیزفرزندان   شرکت نزد همسران و    این ،)برندکه از فضاي آزاد لذت می     مردانی  (مخاطبان اصلی خود    
  . شودبه آنها ارائه میتوسط این شرکت 

  
همانگونه کـه در   .  از مؤسسۀ بازرگانی شماست    فردمنحصربههاي بازاریابی پارتیزانی ایجاد تصویري      یکی از مؤثرترین تاکتیک   :  باشید فردمنحصربه

هـاي  تواننـد بـه شـیوه   آموختید، کارآفرینـان مـی  “ طراحی یک مدل کسب و کار رقابتی و ایجاد یک طرح استراتژیک منسجم          ” در قسمت،    3فصل  
هـاي تبلیغـات بازاریـابی و پیـشبرد      در بازار دست یابند که شامل کالاها و خدمات ارائه شده توسط آنهـا، برنامـه     فردحصربهمنجایگاهی   گوناگون به 

 ییشـرکتها .  شرکتهاسـت ی ازهدف از این کار، تمایز خـود از انبـوه  .  آنهاستةهاي بازرگانی مورد استفادفروش، شیوة چیدمان فروشگاه و استراتژي  
  . جذابیتی نزد مشتریان نخواهند داشتي ندارندفردمنحصربهن بوده و هیچ ویژگی اال کپی برداري از دیگردنب که صرفاً به

  
  شرکت یکسیماي 

  لیپ شرکت کوئیپ
لیپ روشی براي متمایز کردن  ئیپوت هابسون، مؤسس شرکت کسون است کارآفرینی به نام بریجِ   ب که تحت تسلط غول هایی مثل هالمارك و گی         یدر صنعت 

اند، هابسون کارتهـایی   که با گل و تصاویري از آسمان صاف و کوهها تزئین شده  معمولیجاي ایجاد کارتهاي احساساتی     به. ود در کارتهاي هدیه یافته است     خ
 .کندانتقال پیامها استفاده میلیپ از نمودارها و تصاویر براي   سري کارتهاي کوئیپ.) را ببینید8-5 شکل(فروشد  طعنه آمیز ولی خنده دار می       و با پیامهاي تند  

البته بزرگترین بخـش ایـن کلوچـه    . تقسیم شده است“ غذا، خواب، پوشاك و تو”هاي مختلفی مثل  بخش بهدهد کهاي را نشان مییکی از این کارتها کلوچه  
که روي یکـی    پیامی.“!تولدت مبارك. م چنین باشد امیدوار است ولی مطمئن نیستم تولدت در همین ماه       ”،   نوشته شده   تولد هاي کارت ی از یکروي  . است“ تو”

یـافتن   هابـسون در  پس از اینکه. “شم امتحان کنم؟ مطمئنم زود خوب میوهاي تو رسکنتونم بعضی از م  آیا می ”از این کارتهاي جالب وجود دارد این است         
ازي نموده و فروش این شرکت که در حـال حاضـر بـه سـرعت در حـال      اندلیپ را راه  با مشکل مواجه شد شرکت کوئیپ      خود ناسب با شخصیت  تکارتهایی م 

دم که بایـد یـک بـازار    اندیشیمن با خود . کارتهاي جذاب و جالب زیادي در اینجا وجود دارد”گوید، او می. فراتر رفته است دلار 400,000افزایش است از مرز    
  .“ددار وجود داشته باشآمیز و خندهتخصصی براي این کارتهاي طعنه

  تعطیلات خوش بگذره
  سند بدهی

  خواي بهم بدياي که می حسابی براي هدیهۀ دستت درد نکنهی ♥
  اي براي اینکه خوش باشیمبهونه ♥
  توضیحی براي اینکه چرا این کارت اینقدر دیر رسیده ♥
  تریه سال جدید خوش ♥
  م پائین دوغ بود هر چی گفتیم دروغ بودیرفتیم بالا ماست بود اومد ♥
    وقتی که سال نو برسه: تاریخ انقضاء ♥
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 بـا   هماهنـگ ایجاد هـویتی  ، ایجاد یک ارتباط عاطفی با مشتریانهاي استراتژیی از یک:در سطحی عاطفی با مشتریان ارتباط برقرار کنید   
  یـک دنبـال فـروش هـستند از   بـه کنند در مقایسه با شـرکتهایی کـه صـرفاً       که روابط عمیقی با مشتریان خود برقرار می        یشرکتهای. استمشتریان  

ت شـرک  کالاهـا یـا خـدمات    با خریـد  ،شوند که مشتریاناین شرکتها بدین علت برنده می   .  بازاریابی پارتیزانی برخوردارند   در زمینۀ  استثنایی   پتانسیل
کننـد کـه از   ایی را براي آنها مطرح مـی آنها بصورت عاطفی با مشتریان خود ارتباط برقرار کرده و آرمانه   . کنند عاطفی دریافت می   ةمذکور یک انگیز  

ی مراقبت کرده و در زمینۀ کیفیت و ارائۀ خدمات از حد انتظـار مـشتري فراتـر رفتـه یـا بـر              یان بصورت استثنا  آن از   ،نظر مشتریان واجد اهمیت بوده    
- مستمر با مشتریان منجر به ایجاد رابطـه ۀابطایجاد و پرورش یک ر. دکننبخش مبادرت به انجام فعالیت بازرگانی با آنها می  اساس یک تجربۀ لذت   
در یکـی از مطالعـات اخیـر بـه ایـن نتیجـه       محققـان  . آیدهاي اصلی هر تلاش بازاریابی به حساب میشود که یکی از مؤلفهاي مبتنی بر اعتماد می  

  . کنندنمی ریدکنند خمشتریان از شرکتهایی که به اعتقاد آنها از اعتمادشان سوء استفاده می% 82رسیدند که 
 است که یکـی از مزایـاي کلیـدي در زمینـۀ     1USP یا  فروش شرکتفردمنحصربهف پیشنهاد عریهاي مهم ارتباط با مشتریان، ت  یکی دیگر از جنبه   

 و ه ارائۀ آن نبـوده قادر ب بوده و چیزي باشد که رقبا فردمنحصربه اثر بخش باید  USPیک  . کندرا از رقبا متمایز می    ها  کالاها و خدماتی است که آن     
 شـرکت خـود را   USP بسیاري از مالکان مؤسسات بازرگـانی هیچگـاه   ،متأسفانه. ق به خرید نمایدشوی اندازة کافی الزام آور باشد تا مشتریان را ت  به

آوري تریان نیز هیچ دلیل الـزام شود که استمداد خرید از شرکت را مطرح کرده و مش اثر تقلیدي قلمداد می   تعریف نکرده و نتیجۀ این امر یک پیام بی        
  . بینند نمیانجام آنبراي 

  
  :دهد میپاسخ موفق به این سؤال کلیدي مشتریان USPیک 
تواند براي مشتریان انجام دهـد را بیـان    کلمه هر آنچه شرکت میده موفق باید در کمتر از USP یک “اي دارد؟ه فایدهچ این محصول براي من      ”

تر نموده، عزت نفس آنها را بهبـود داده  جویی در زمان یا پول مشتریان شده، زندگی آنها را آسانتر و سهل    ت شما منجر به صرفه    آیا کالا یا خدم   . کند
عنوان مثال، مالـک  به.  برخوردار هستیدUSPشود که احساس بهتري داشته باشند؟ اگر چنین است شما از مبناي لازم براي ایجاد یک              یا سبب می  

اي وارد بـازار شـد کـه     چهـار کلمـه  USPدهد با یک نگلند که مکان خواب به همراه صبحانه را در اختیار مشتریان قرار میا ر نیویک هتل موفق د  
 اشـموئل گینیـویچ،   .“ خوشـمزه ۀرختخواب نرم، صبحان”: ي براي گریز از زندگی شلو غ خود پیدا کنند    رّفتوانند م کند که مشتریان چگونه می    بیان می 
 زنـان  مـورد علاقـۀ  ما یک فروشـگاه  ”: کند شرکت خود را به سادگی بیان میUSPکام، یک فروشگاه اینترنتی جواهرات،      مل شرکت آیس  مدیر عا 
راهکارهـاي  ”: کنـد  شرکت خود را بدین شکل بیـان مـی      USPشیلا پترسن، کمک مؤسس شرکت مارکو، یک شرکت مشاورة بازاریابی،           . “هستیم

  .“یابی لاینحلراخلاقانه براي مسائل باز
  مزایـــاي  کنـــد، توصــیف مزیـــت یـــا  بــامعنی کـــه شـــرکت را بــه مـــشتریان هـــدف مــرتبط مـــی   USPبهتــرین راه شناســـایی یـــک  

بعیـد اسـت کـه یـک     .  شده توسـط آنهاسـت   ارائه و سپس ذکر سایر مزایاي ثانویههاي است که کالاها یا خدمات مذکور به مشتریان ارائه کرد         اولیه
 ـ  صهنگام تو.  مزیت اصلی داشته باشدسه شرکت بتواند بیش از   هـاي   مـشتریان، کارآفرینـان بایـد فراتـر از ویژگـی     رايیف مزایاي اصـلی شـرکت ب

 یا خـدمات بـه مـشتریان    هاپردازد که کالا به ذکر مزایاي نامشهود یا روانی میUSPدر بعضی از مواقع، قویترین .  بیاندیشندخدمتفیزیکی کالا یا    
 از کـه با این وجـود کارآفرینـان بایـد دقـت کننـد      . دنمو و نظایر اینها اشاره موقعیتتوان به ایمنی، امنیت، مقبولیت، وان مثال می  عنبه. دنکنارائه می 

 را تهیـه کنیـد کـه از    شـواهدي همچنین بسیار مهم است کـه لیـستی از   . تأکید بر تفاوتهاي جزئی که ارتباط چندانی با مشتریان ندارد اجتناب کنند         
USP ساعته، پرسنل کاملاً آموزش دیـده، جـوایز کـسب شـده و نظـایر اینهـا      24 خدمات  بهتوانعنوان مثال می   به .کند شما پشتیبانی می    شرکت  

اي منطقی بـه مخاطبـان    خود را به شیوهUSPتوانند ، با تمرکز پیام بر مزایاي اصلی و واقعیتهاي مربوطه، مالکان مؤسسات بازرگانی می  اشاره نمود 
 اصلی آن براي مشتریان بیـانگر مزایـاي   USPایجاد یک پیام بازاریابی براي یک شرکت در ارتباط با   . قل نموده و توجه آنها را جلب کنند       هدف منت 

 . کننـد خریـد  شرکت شـما  از، ا رقبخرید ازجاي کند که چرا آنها باید بهدست  آورده و بیان میهتوان در اثر خرید کالا یا خدمت بخاصی است که می  
 منفعـت  ةوعـد  همانند هیچ چیزي. هاي خود عمل کندکند باید به وعده خود به مشتریان می USP به انتقال    مبادرتکه شرکتی   در نهایت، هنگامی  

  .  اعتبار شرکت نخواهد شد سریع مذکور منجر به تخریبةرسانی به مشتریان و سپس عدم عمل به وعد

                   
1 . Unique Selling Proposition 
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 :یافتـه اسـت   افـراد  براي بسیاري ازفزاینده اهمیتی  که اندیافتها با مشتریان خود دربارة موضوعی هاي مشترکی رهبسیاري از شرکتهاي کوچک زمین   
 بر محصولات سازگار با محیط زیـست تأکیـد کـرده و در ایـن فرآینـد یـک          ، همگی فروشندگان لباس جین گرفته تا خلال دندان      از   .محیط زیست 

  . کنند برقرار می خودارتباط عاطفی با مشتریان
  

  شرکت یکسیماي 
Rogan NYC and Recycline  

ــیمـــارك  لباســـهاي Rogan NYCشـــرکت  ــتفاده از  پنبـــه هـــاییفروشـــد کـــه از لومـــستات خـــود را مـ    درســـت شـــده کـــه بـــدون اسـ
ه اسـت کـه   شـرکت متوجـه شـد    ایـن  سون، مـدیر عامـل  دیک هاار.  دلار است182 تا 159  بیندامنۀ قیمت آنو کشها و کودهاي شیمیایی تولید شده    آفت

اگر چه قیمت بسیاري از محـصولات  . اندهاي پلاستیکی ساخته شدهبطريمثل  یکنند که از مواد بازیافت  مشتریان بی درنگ مبادرت به خرید محصولاتی می       
شوند، تقاضا بین مشتریان هـدف  میهاي مشابه براي کالاهایی است که از اقلام بازیافتی تولید ن از نمونه بالاتر ل مسواك، تیغ اصلاح و نظایر اینها      ثشرکت م 

را در کنار مواردي   موضوعات زیست محیطی،هنگام خریددر تعداد بیشتري از افراد در حال حاضر ”: گویدسون میدها. شرکت همچنان قوي باقی مانده است 
  .“گیرندمثل قیمت و رنگ در نظر می

  
مالیـات خـود را صـرف      و بخـشی از درآمـد پـیش از کـسر    نمـوده یطی را پـشتیبانی  مشتریان در انجام معامله با شرکتهایی که آرمانهاي زیست مح    

  . رند احساس بهتري دادر این زمینه فعالیت می کند اجتماعی خود تحس مسئولیبا سازمانهاي خیریه نموده و 
  

تواننـد خـود را از   فرینـان مـی   یکی از مؤثرترین روشهایی کـه کارآ :از طریق مارك تجاري، هویتی را براي کسب و کار خود ایجاد کنید 
اگر چه آنها ممکن است منابع لازم براي ایجاد یـک مـارك   .  براي خود از طریق مارك تجاري استفردمنحصربهرقبا متمایز کنند ایجاد یک هویت      

 در بـازاري کـه   ،یاس کوچکتر در مق، ولیهاي خودتوانند در ایجاد یک هویت تجاري براي شرکت      مثل کوکاکولا را نداشته باشد، می     معروف  تجاري  
 شـرکت بـه   USPي مستلزم برقراري ارتبـاط و انتقـال   رایجاد مارك تجا.  عمل کننديدر حال خدمات رسانی به آن هستند به شکل موفقیت آمیز       

هـا و   ارائـۀ کالا ةمارك تجاري وجهۀ شرکت در بـازار اسـت و بـر اسـاس وعـد     .  استهماهنگ شدهمشتریان هدف بر اساس یک شیوة منسجم و       
-شرکتهایی که مارکهاي تجاري را به شکل موفقی ایجـاد مـی  . شود نیازهاي متعدد مشتریان ایجاد می    يخدمات باکیفیت توسط شرکت براي ارضا     
      برنـد عمال قیمتهاي بالاتر، دیده شدن بیشتر توسط مشتري و افزایش شناسایی نـام محـصول نفـع مـی             کنند از افزایش وفاداري مشتري، توانایی ا .

اي از ذهـن   در گوشـه چـرا کـه  آید مارك تجاري ارزشمندترین بخش اموال غیر منقول در دنیا به حساب می        ”: گویدکی از کارشناسان بازاریابی می    ی
  .“گیرد جاي میمشتري
  

  شرکت یکسیماي 
In–N–Out Burger  

ال رشد است که مالکان آن یک مارك تجاري بـامعنی را بـه    در حسبب بدین In–N–Out Burgerنام  به ي همبرگر در کالیفرنیاایک فروشگاه زنجیره
ـري و 1948شرکت مذکور در سال  . اندشمند در طول زمان ایجاد کرده     وِاي ر شیوه توسط ه  ر س ـاو یکـی از   لـس آنجلـس تأسـیس شـد    ۀ در حوم ـاشـنایدر ت 

 شعبه رسـید و  175 ایالت غربی به سهدر تعداد شعبات این فروشگاه  .د خود ندارنيي به پیاده شدن از خودروز که مشتریان براي خرید نیا است یهایفروشگاه
هایی که با دسـت خـرد   زمینیکیفیت برتر، گوشت و نان تازه، سفارشاتی با استفاده از سیب: این کار را با تمرکز بر فرمول اساسی خود براي موفقیت انجام داد        

هـیچ نـوع   . به عبارت دیگر در این شرکت سـادگی حـاکم اسـت   .) زر یا مایکروویو اوونِ ندارندشعبات این شرکت یخچال فری  (د و خدمت رسانی سریع      وشمی
  ـیک               سر و جوجه، سالاد، دلـوط  خم(هیچ نوع اسباب بازي براي کودکان وجود ندارد بلکه فقط برگرهاي خوب، سیب زمینی، مشروبات غیر الکلی و میلـک ش

خود با ارائۀ قیمتهاي   بسیاري از رقباي بزرگتربر خلافشرکت مذکور . شودارائه می) شودبرده می تنی نامشیر، شربت و بستنی که از آن تحت عنوان شیر بس          
مشتریان متعهد این شرکت با خوشـحالی  . کند عمل میخود هاي به وعده  فقطشرکت مذکور   . نیست جذب مشتریان    درصددنتی   س 99پائین یا تکیه بر اقلام      

 بخـشهاي متعـدد   .) سـیب زمینـی و نوشـابه    بـا روي نان تـازه همـراه   یرن لایۀ پدوبرگر و  دوبلدو(ک کامبوي دوبل را بپردازند ایستند تا قیمت ی  در صف می  
  . شرکت مذکور را به موفقیتی عظیم تبدیل کنند، ند تا در یک صنعت کاملاً رقابتیاه با یکدیگر ترکیب شدر اشنایدةاستراتژي بازاریابی خانواد
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 بیـانگر  د کـه ن ـهاي کالاهـا و خـدماتی را مـشخص کن   اي است که براي کمک به کارآفرینان طراحی شده تا ویژگی        ان دهندة شبکه   نش 8-6شکل  
  . ندهستترین پتانسیل براي ایجاد مارك تجاري الا بترین ونویدبخش

  
  8-6 شکل

  ایجاد یک مارك تجاري
کها   محرّ

 بوده و ویژگی هایی هستند که هم براي مشتریان داراي اهمیت
این ها ویژگی هـایی   .کنندیر رقبا متمایز میاهم شرکت را از س   
، شرکت باید بـر آنهـا        خود مارك تجاري ایجاد  هستند که براي    

  . تمرکز کند

  قابلیتهاي عادي
ویژگیهایی هستند که براي مشتریان واجد اهمیت بوده ولـی         

ار تمام شرکتهاي موجود در باز. دهندهمۀ رقبا آنها را ارائه می 
   .باید بر این ویژگی ها سرمایۀ گذاري نمایند

  لاي بدلیط
ویژگی هایی هستند که منحصر به شرکت شما بوده ولی منجر            
به افزایش وفاداري مشتریان نسبت به کالاها یا خـدمات شـما             

تعریـف  ت بـه  مبـادر این اشتباه را مرتکب نشوید که        .شوندنمی
  !نماییدمارك تجاري براساس این ویژگی ها 

  عوامل خنثی
ایـن  . تبـاطی بـا مـشتریان ندارنـد    رویژگی هایی هستند که ا    

-که بحث تعریف مارك تجاري پیش مـی ویژگی ها هنگامی  
   .آید، بی فایده هستند

     
     

     
لا  

با
باط

 ارت
یین

   پا
     

     
  

  

                                                       پایین    تنوعبالا                                                             
  

هـاي نویـسنده    شخصی اینترنتی است که مرتباً به روز شـده و حـاوي ایـده   ۀیک روزنام) بلاِگ(لاگ  وب: براي خود ایجاد کنید لاگیک وب 
همـۀ افـراد از نوجوانـان گرفتـه تـا شـرکتهاي       . یز بوده است  لاگها شگفت انگ   وب ۀاشاع. لینکهایی به سایتهاي مربوطه است     دربارة مباحث متعدد و   
لاگ  میلیـون وب چهـارده زند کـه  دهد، تخمین میلاگها را مورد بررسی قرار می    تکنوراتی، شرکتی که وب   . اندلاگ ایجاد کرده  بزرگ براي خود وب   

توانند بخش مؤثري از یک استراتژي بازاریـابی  گهاي بازرگانی میلاوب. شودلاگ نیز به آنها افزوده می وب80,000 هاینترنتی وجود داشته و هر روز  
لاگهـایی کـه منجـر بـه جلـب      وب. صورتی اقتصادي ارتباط برقرارکنند  هسازند تا با تعداد زیادي از مشتریان ب       پارتیزانی بوده و کارآفرینان را قادر می      

هـاي خـود را ایجـاد کـرده، آنهـا را در      لاگوبشرکتها .  شوندشرکتفروش   وتشهرانند باعث افزایش    توشوند می توجه مشتریان فعلی و بالقوه می     
 ـهاي خود بهبود داده و سپس، ماهیت ویروسی اینترنت منجر به انتقال نظرات و ارسال ایمیل بـه دوسـتان در            سایتوب در . لاگ خواهـد شـد   وبةارب

هایشان مشارکت کرده و پتانسیل یکـی از ارزشـمندترین ابزارهـاي      لاگبودهند تا در    هاي کوچک به مشتریان امکان می     حقیقت، بسیاري از شرکت   
 ـایـده ها انطبـاق    لاگوبدر    گفتمان غیررسمی  .دهندهاي کاربران راضی را در اختیار آنها قرار می        تأییدیه ، یعنی بازاریابی ی بـا وضـعیت شـرکتهاي      آل

  . است کوچکی دارد که فرهنگ و سبک آنها بصورت غیررسمی
  

  شرکت کیسیماي 
Denali Flavors 

 از  طعمهاي تخصصی صـنعت بـستنی  ه است کDenali Flavorsدست یافته است شرکت  به موفقیت عظیمیلاگوبیکی از شرکتهایی که بااستفاده از 
ایـن  ، مـدیران  آیدترین طعمهاي صنعت به حساب می یکی از پرفروشMoose Tracksاگر چه . کندتولید میرا  Moose Tracks طعم مشهور جمله

 گرفتند کـه مخـاطبین هـدف    لاگوب چهارآنها تصمیم به ایجاد . اندند که درصد قابل توجهی از جامعه هنوز نام آنرا نشنیده         اهشرکت متوجه این موضوع شد    
 کـه توسـط   آید به حساب می  کاملاً تفریحی  لاگوب، یک   Moosetopia لاگوبعنوان مثال،   به. دهدنظر قرار می   گوناگونی را براي معرفی محصول مد     

 یـک دیـدگاه داخلـی را نـسبت بـه      لاگوبایـن  . دهـد  شده و تصاویري از شرکت و محصولات آنرا در سایتهاي توریستی مشهور قرار می              تهیه  شرکت این
 لاگوب شـرکت،  لاگوبورترین مشه.  به شرکت ارائه دهندگوناگون دربارة موضوعات هاي خود راخواهد بازخوردموضوعات شرکت داشته و از مشتریان می  

 شـروع بـه   Danaliی کـه  زمـان  از .شودارائه کرده و توسط شرکت حمایت می  صورت رایگان در این زمینه      بههاي مفیدي را    تأمین مالی آن است که توصیه     
 زمـانی   و درصد افزایش یافتـه 7/25ین شرکت یت ااسدهد که بازدید از وب نموده است، گزارشات نشان می  لاگوب از طریق     خود اجراي استراتژي بازاریابی  

  . آید دلاري به حساب می700ه که نتایج شگفت انگیزي براي یک سرمایۀ گذاري بیشتر شد درصد 4/23اند که بازدید کنندگان در این سایت صرف کرده
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داشتن مـشتریان دربـارة محـصولات جدیـد، بهبـود      که شامل به روز نگه  توانند در جهت تحقق بسیاري از اهداف بازرگانی عمل کنند       ها می لاگوب
. شـوند هاي بازرگانی تبدیل میسایتوبهاي اصلی ها به ویژگیلاگوببصورت فزاینده، این . رسانی به مشتریان و بهبود وضعیت شرکت است       خدمت

تن مشتریان دربارة محصولات جدیـد خـود اسـتفاده     براي مطلع نگهداشلاگوبکنندگان نرم افزار، از    یکی از تهیه   ،عنوان مثال شرکت ماکرومدیا   به
ارتبـاط بـا نگرشـها و ترجیحـات مـشتریان در اختیـار            توانند دیدگاههاي مناسـبی را در     گیرند، می  ها مرتباً تحت کنترل قرار    لاگوباگر این   . کندمی

 ـ تمرکز بی  ها همانند یک گروه   لاگوب” ،گویدیکی از نویسندگان بازرگانی می    . کارآفرینان قرار دهند    لاگوبد ابـا ایـن وجـود، ایج ـ   . “ن هـستند  اپای
  .شرکتها باید خود را آمادة برخورد با بازخوردهاي منفی از سوي بعضی از بازدیدکنندگان نمایند. عاري از ریسک نیست

بـاز  . مـشتري : انـد سـت داده تمام مؤسسات بازرگـانی از د    موفقیت   اصلی   عنصري از شرکتها بینش خود را دربارة        بسیار: بر مشتري تمرکز کنید   
 مؤسسات بازرگانی باید ایـن موضـوع   .گرداندن مشتریان ناراضی مستلزم این است که شرکتها به شکلی کاملاً متفاوت از گذشته بر آنها تمرکز کنند              

گـر از مـشتریانتان مراقبـت نکـرده و     ا”گوید، از کارآفرینان می یکی.  بازرگانی به ایجاد مشتریان راضی بستگی دارد    هاي فعالیت تمامرا درك کنند که     
  . “روابط خود را با آنها تقویت نکنید، مطمئناً شخص دیگري اینکار را انجام خواهد داد

  :عنوان مثالبه. اندمشتریان شده هاي واقعی روابط ضعیف باشرکتها به تدریج متوجه هزینه
 برخورد نامناسـبی بـا   مسئولیتدانند که یک کارمند بیت آنرا در این میکنند عل درصد مشتریانی که دیگر از یک فروشگاه خاص خرید نمی  67 •

 . ه استداشتآنها 
 ... کنند ولیادبی به آنها ارائه شده شکایت نمی درصد مشتریان ناراضی هیچگاه دربارة خدماتی که با بی96 •
  . کنند درصد از مشتریان مجدداً از شرکت مذکور خرید نمی91 •
 . گویند نفر دیگر مینه را دست کم به یراضی داستانهاي وحشتناکدرصد مشتریان نا صد •
 . گویند نفر دیگر می20 درصد مشتریان ناراضی داستانهاي خود را دست کم به 13 •
-هن ـها هزیانگین براي شـرکت یتفاوتی نسبت به مشتري بطور م، پیامد ناگوار این بی    “مشتریان را براي تمام عمر نگه دارید      ” نظر نویسندگان کتاب     هب

شـود،   درصد فروش عادي شرکت از مـشتریان فعلـی تـأمین مـی    70چون .  درصد فروش ناخالص خواهد داشت     30 تا   15اي معادل از دست رفتن      
مـولاً  در حقیقت، شـرکتها مع . ه و همچنان پابرجا بماننداي را در پیش بگیرند که منجر به ناراحتی خریداران شد    توانند شیوه از شرکتها می   تعداد کمی 

 نشان .Bain & Coاي  با این وجود، یکی از مطالعات انجام شده توسط شرکت مشاوره.دهند درصد مشتریان خود را در هر سال از دست می20
 درصد مواجـه شـده و در بعـضی    25  معادل درصد از مشتریان خود را بیشتر نگه دارند با افزایش سوديپنجکنند دهد که شرکتهایی که سعی می  می

انگین و ی ـدهد که سطح بالاي حفظ مشتري منجر به سـود بـالاتر از م  سایر مطالعات نشان می .  درصد رسیده است   95ز موارد، این افزایش سود به       ا
 موجـودي عظـیم خـود بـه شـهر      واسـطۀ به که ،رگِونرتلند در اُ پدرشرکت پاوِلزبوك، یک کتابفروشی مستقر     .  بالاتر از سهم بازار شده است      يرشد
 سال فعالیت خود ایجاد کرده و ایـن امـر شـرکت را قـادر سـاخته تـا بـه شـکلی          30ظرفاز مشتریان وفادار را      ب مشهور است، پایۀ مستحکمی    کتا

شرکت میزبان چندین مراسـم عروسـی   این . رقابت کند  Books-a-Millionو Barnes and Noble با غولهاي صنعت مثل موفقیت آمیز
در یکی از سـتونهایی دفـن شـده کـه بـه همـین       ) به درخواست او ( و حتی خاکستر یکی از مشتریان        اندآنجا بازدید کرده   براي مشتریانی بوده که از    

  ! این یعنی وفاداري مشتري. کتاب در مدخل شمال غربی فروشگاه ساخته شده استۀمنظور همانند یک قفس
ند، در مقایسه با صرف پول براي جذب مـشتریان فرصـت طلبـی کـه     کن درصد فروش آنرا ایجاد می80 درصد مشتریان یک شرکت حدود     20چون  
فـرض کنیـد کـه یـک شـرکت پایـۀ       .  کنـیم  است منابع خود را صرف حفظ بهترین و سودآورترین مـشتریان         ، بهتر آیندبه حساب می   ب باد حزجزو  

  پـنج نرخ رشد واقعی ایـن شـرکت  . کندد را حفظ می درصد مشتریان فعلی خو85 درصد افزایش داده اما فقط 20 به میزان   همشتریان خود را هر سال    
  سـه افزایش دهد، نرخ رشد خـالص آن % 95اگر همین شرکت بتواند نرخ حفظ مشتریان خود را به    . است )20%-)100%-85= (%5(%درصد در سال  
  ).20%-)100%-95= (%15(% درصد خواهد رسید 15برابر شده و به 

-تحقیقات نـشان مـی  . شود، حفظ مشتریان فعلی در موفقیت شرکت نقشی اساسی داردم رشد شرکت می مشتریان جدید منجر به تداوباگر چه جذ 
 برابـر حفـظ   9 تـا  7لاً براي شرکتها عمعلاوه بر این، جذب یک مشتري جدید . کنندبیش از مشتریان جدید خرید می   % 67دهد که مشتریان وفادار     

تـوانیم ارزش مـشتریان را افـزایش داده و بـه     ما چگونه مـی ”ت کوچک بهتر است از خود بپرسند، بنابراین، مالکان مؤسسا. نه دارد یمشتري فعلی هز  
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-مـا چگونـه مـی   ” این امر قابل مقایسه با این سؤال است کـه،  “؟ما شوندتشویق به تداوم فعالیت بازرگانی با  رسانی کنیم کهاي به آنها خدمت گونه
  . استپایۀ فعلی مشتریان حفظ  بازاریابی در  در زمینۀ موفقیترمز“  افزایش دهیم؟ درصد10توانیم سهم بازار خود را به میزان 

  
  شرکت یکسیماي 

  چیکو 
رزایی( نسل انفجار جمعیت      به  زنان متعلق  ،هدف آن که   ی فروشگاه لباس  در شرکت چیکو،   کلـوپ  بـه عـضویت  خرند  دلار کالا می500است، مشتریانی که   ) پ 

کلوپ مذکور در حـال  .  درصدي در تمام خریدها خواهد بود5دهد که شامل یک تخفیف  انواع مزایاي جنبی را به آنها ارائه می        گاهاین فروش . آیندچیکو در می  
مدیریت چیکو به خوبی از مزایاي حفظ این .  دلاري هستند500 میلیون نفر دیگر نیز درصدد رسیدن به هدف       دو  عضو است و   435,000حاضر داراي بیش از     

 شـش  خرید کـرده و  ی درصد بیش از مشتریان معمولچهل اعضاي این کلوپ ” این شرکت، کلمن، رئیس امور مالی   به گفتۀ چارلز    . وفادار آگاه است  مشتریان  
  . “کنند به آن مراجعه می سایرینربارب

  
داننـد کـه   آنها مـی . ندنکمی تزریق  بر مشتري ایجاد کرده و نگرش رضایت مشتري را در سراسر شرکت        را  یک تمرکز  ،ي کوچک موفقترین شرکتها 

تمـام    ایجـاد سیـستماتیک تجربیـات بهینـه بـراي مـشتریان در       و)1CEM(العمر نیازمند بکارگیري مدیریت تجربۀ مـشتري     جذب مشتریان مادام  
 ـمرکـز در حد کلاس جهانی دارند بـا ت را  CEMی که نگرش یشرکتها).  را ببینید  8-7شکل  ( است   ت آنها با شرکت   تعاملا ی ظریف ـ موضـوعات  ر ب

 و ترجیحـات او یـا ارسـال یـک کپـی از      ان مـشتری   بـه  فردمنحصربهت  ا یا خدم  ها کالا ارائۀمثل پاسخگویی سریع به سؤالات یا شکایات مشتریان،         
ی را بـراي  ثبت ـی متوجه به تعاملات شرکت با مشتریان به مرور زمان تجربۀ خدمت رسان. اند او خود را از دیگران متمایز کرده      ۀموضوعات مورد علاق  

. انـد کـه رخـدادهاي ویـژه را فرامـوش کـرده      کنـد  مشتریانی ارائه میهبرا اي عنوان مثال، یک گلفروشی کوچک خدمات ویژه به. کند ایجاد می  انآن
 به سختی در این حـوزه   خودرو کهةآویس، یک شرکت اجار. شودنموده و این موضوع را به آنها یادآور میفروشگاه مذکور کارتی را براي آنها ارسال       

 گام جزئی تقسیم کرده و هر یک از آنها را با در نظر گرفتن جزئیات دقیـق از دیـد مـشتري    صد خودرو را به بیش از ةکند، کل فرآیند اجار تلاش می 
دهد تا عـواملی کـه از نظـر     میهایی را روي مشتریان انجامشرکت مذکور مداوماً بررسی . دهد تا تجربۀ مشتریان را بهبود دهد      مورد بررسی قرار می   

و سـپس  ) آسایش، سرعت، ایمنی، خدمات مشتریان و قیمت که غالباً در رأس این لیست قـرار دارد (آنها داراي بیشترین اهمیت هستند را تعیین کند     
شـرکت آویـس، کـه انتخـاب     برنامۀ خدمات ترجیحی  . درصدد یافتن روشهایی براي گنجاندن این موارد در هر یک از معاملات صورت گرفته است              

انگین زمان انتخاب خودرو را کوتاه کرده است، تنها یک نمونـه از تلاشـهاي   یم  دقیقه ازو دهاي را به یک فرآیند کوتاه تبدیل کرده اي اجاره هخودرو
  .  شرکت آویس استمداريمشتري

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

                   
1 . Customer Experience Management 
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  8-7 شکل
  ) CEM(اصول مدیریت تجربۀ مشتري 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

 سـؤال اساسـی را   چهارکنند؟ آنها مداوماً ت کرده و تعمداً تا بدین حد بر مشتریان خود تمرکز می        یشرکتها چگونه روابط خود با مشتریان را مدیر       این  
  :کنندعمل می شنونداز مشتریان پرسیده و سپس بر اساس آنچه می

 دهیم؟چه کاري را درست انجام می .1
 ؟دادي انجام کار را به نحو بهتر توان آنچگونه می .2
 ایم؟چه کاري را غلط انجام داده .3
 توانیم انجام دهیم؟در آینده چه کاري می .4

  
  شرکت یکسیماي 

  کارگاههاي ساخت خرس اسباب بازي
یـک  هاي تو پر را بـا  دهد تا حیوان میمکان، شرکتی است که به کودکان در تمام سنین ا       “کارگاههاي ساخت خرس اسباب بازي    ”ك، مؤسس   رماکسین کلا 

 بتوانـد زمـانی را بـصورت    تـا کنـد  در هر هفته بازدیـد مـی  )  فروشگاه200مشتمل بر بیش از ( فروشگاه این شرکت  سه یادوتجربۀ شاد و تعاملی ساخته و از       
او از ایـن  . شـود تریان میدهد که منجر به دریافت هزاران ایمیل از مش   به آنها می   ویزیتاو هزاران کارت    . نداملاقات چهره به چهره با مشتریان شرکت بگذر       

هاي هاي خودم فکر کنم ولی بهترین کار این است که بر ایدهمن عادت داشتم که دربارة ایده. ایده”گوید، آورد؟ او میدست میهتعامل با مشتري چه چیزي ب    
ك آنهـا را بـه   رهـا، کـلا  براي آزمـودن ایـده  .  شوددایجا“ یک خرس بسازید”عنوان ی بهبخشهاي مشتریان سبب شده تا      ایده. “مشتریانم تمرکز داشته باشم   

کند اي متشکل از کودکانی است که در لیست ایمیل او قرار داشته و این امر به او کمک میکند که جامعه دعوت می “مجمع مشاوران توله خرسهاي مجازي    ”
کلارك یک رمز را براي مدیریت یک کسب وکار موفق .  انجام دهد هاي خود را  تواند سرمایۀ گذاري  تا روندهایی را مشخص کند که بر آن اساس شرکت می          

  .“همیشه خود را جاي مشتري بگذارید”کند و آن این است که، بیان می
  
  
  
  

  :تعاملات مشتریان شامل موارد زیر است
 ها، ترجیحات و شرایط خاص هر یک از مشتریانسته نیازها، خواۀ صمیمان ودرك واقعی •
  خدمات و تبلیغاتۀ بازاریابی، فروش، ارائۀ زمینپیامهاي شخصی و ویژه در •
  پرسنل شرکتۀتوسط کلیاي برخورد یکنواخت، مؤدبانه و حرفه •
 مدیریت پاسخگو و سریع نسبت به درخواستها، سؤالات، مشکلات و شکایتها •
نشیها توصیهۀاطلاعات مفید و ارائ •  ي اثرگذار و کُ
 ـ ۀجاي تکیریان بهن افراد دلسوز و آموزش دیده با مشت ساختدرگیر   •  ۀ صرف بر تکنولوژي بـراي ارائ

 خدمت
 بر فروشصرف جاي تمرکز مشتري به-به روابط شرکتنسبت دیدگاه بلند مدت  •
 متقابلتأکید بر حفظ یک ارتباط مستمر مبتنی بر اعتماد و احترام  •
 مشتري-یت روابط شرکتنشان دادن مکرر و آشکار تعهد خود نسبت به تقو •

  
  

 ،مشتریان راضی، وفادار
 دائمی و سودآور
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  . دهد در اختیار شما قرار می را و حفظ مشتریان وفادارایجاد هاي اساسی تعدادي از استراتژي8-2جدول 
  

  8-2 لجدو
   و حفظ مشتریان وفاداردایجای براي یهااستراتژي

 درصد از مشتریانی متمرکز کنیـد کـه   بیستمنابع خود را بر . هایی را براي بازگشت مجدد به آنها ارائه دهید    یزهگبهترین مشتریان خود را شناسایی کرده و ان        •
  . ها را دارند درصد از فروشهشتاد

 95در یکی از مطالعات مشخص شد که با توجه بـه احتمـال شـکایت،    .  سرعت برطرف کنیدکنید، مشکل مذکور را بهکه یک مشتري را ناراضی می هنگامی •
بـدترین  . درصد از مشتریان در صورتی مجدداً به شرکت باز خواهند گشت که شرکت مذکور شکایت آنها را به سرعت و به شکلی مؤثر مورد بررسی قـرار دهـد     

ل کردن یکی از مرئوسین یا گذر زمان طولانی براي برخورد با آن استبه  آن راه مدیریت شکایت، نادیده گرفتن آن یا محو . 
  .  را حذف کنیدضروري غیرمراحل. سازدمطمئن شوید که سیستم کسب و کار شما فرآیند خرید را براي مشتریان آسان می •
گـردد و در  دنبال چـه راهکـاري مـی    مشتري بهبفهمید.  اصلاح کنیدتوانید آنراایراد دارد نمی اگر ندانید کجاي کار. مشتریان را تشویق به طرح شکایت کنید     •

 . صدد برآئید تا حتی الامکان به آن راهکار نزدیک شوید
 . کردیدنمیوجود آنرا نیز ممکن است به مشکلی برخورد کنید که هیچگاه تصور .  علت را جویا شوید نموده وبا مشتریان از دست رفته تماس برقرار •
، یک شرکت تحقیقـاتی در  TARP  شرکتیکی از مطالعات انجام شده توسط    .  به مشتریان درخواست بازخورد نمائید     نین براي بهبود خدمات رسا     کارکنا  از •

 بـه  توانـد منجـر   درصد از مواردي که می95 مقدم تماس با مشتریان هستند تقریباً خطزمینۀ خدمات مشتریان، به این نتیجه رسید که کارکنان خدماتی که در      
  . دنآیتیم رضایتمندي مشتري به حساب می بر این موضوع تأکید داشته باشید که همۀ افراد بخشی از. دنکنبروز شکایت مشتریان شود را پیش بینی می

  .  در این زمینه اختصاص دهیدی را و منابع مناسبجلب نموده  راتعهد کامل مدیریت ارشد نسبت به خدمات برتر به مشتریان •
کوچـک تولیـد ربـاط ایـن     یک شرکت مالک . استبینی  عالی از واقعۀاین امر یک نمون  .  تا در بعضی از مواقع با مشتریان دیدار کنند         یددیران امکان ده  به م  •

از جملـه خـودم    تمـام کارکنـان شـرکت    در حال حاضر ”،گویداو می. داند که شرکت او آنها را بدست آورده استهاي زیادي می  جویی صرفه عاملاستراتژي را   
  . “یمهست بار در ماه مسئول ملاقات با مشتریان چهاردست کم 

  . ادب با مشتریان کار کنند کارکنان بیهیدهیچگاه اجازه ند. تمام افرادي که با مشتریان در تماسند را به دقت انتخاب کرده و آنها را تحت آموزش قرار دهید •
  . شود خاصی برخورد میۀ با آنها به گونخواهندمیمشتریان .  نگرش شما را نسبت به مشتریان ابلاغ کند خدماتی را ایجاد کنید کهدستورالعملیک   •
  . به کارکنانی که مشغول ارائۀ خدمات استثنائی به مشتریان هستند پاداش دهید •
  . هاي برقراري ارتباط با مشتریان استین روشتراین امر یکی از منطقی. که مشتریان را به نام صدا بزنید این عادت را در خود پرورش دهید •
اي که مجدداً بـراي خریـد بـه    برخورد ویژه منجر به جذب و حفظ مشتریان خواهد شد به گونه. پردازدها را میبه خاطر داشته باشید که مشتري صورتحساب      •

  . شرکت باز خواهند گشت
  

قـاء  بنیاز موفقیـت و حتـی    دارد، کالاها و خدمات باکیفیت پیشیانت شدیدي در آن جردر محیط بازرگانی جهانی امروز که رقاب      : تعهد به کیفیت  
 بازاریابی این است که تبلیغاتی عالی به همـراه یـک کیفیـت ضـعیف داشـته            ۀجعابا توجه به یک اصل مسلمّ بازاریابی، بدترین ف        . دنآیبه حساب می  

د آنهـا را بـه شـکل    ن ـهایی کـه بتوان  شرکت.کنند را طلب میآنها خدمات باکیفیت داشته و       انتظار کالاها و   ،مشتریان به شرکت مراجعه کرده    . باشیم
 یک کتـاب معـروف در   ةتحقیقات انجام شده توسط جاش گوردون، نویسند. ثابتی به مشتریان ارائه کنند داراي یک مزیت رقابتی متمایز خواهند شد     

، وجـود مـشکل    اصلیگویند که علت می،اندکنندگان زدهشتریانی که دست به تعویض عرضه درصد مشصتدهد که تقریباً    زمینۀ بازاریابی نشان می   
  .  کالاها یا خدمات شرکت بوده استدر

کنند با کیفیـت  هایی که در حد کلاس جهانی فعالیت میشرکت. امروزه، کیفیت چیزي بیش از یک شعار نصب شده بر تابلوي اعلانات شرکت است  
 این فلـسفه تحـت عنـوان مـدیریت کیفیـت جـامع       .کنندراتژیک و بخش لاینفکی از استراتژي و فرهنگ شرکت برخورد میعنوان یک هدف است  به
)1TQM (  بـه   روابط مشتري و بهبـود مـستمر    مثلهاي بازرگانیهاي فعالیت یا خدمات بلکه در تمام جنبههاشناخته شده و کیفیت نه فقط در کالا

  . خوردچشم می
                   

1 . Total Quality Management 
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ی یهـا کننـدگان اولـین گـروه    تولیـد . کیفیت هستندسنجشهاي جدیدي براي  مرز جنبش کیفیت قرار دارند در حال توسعۀ روش   هایی که در  شرکت
هاي خدماتی نیز از مزایاي تبدیل شـدن بـه قهرمانـان     استفاده کرده ولی خرده فروشان، عمده فروشان و سازمانTQMهاي هستند که از تکنیک   

هـاي کیفیـت   هاي جدید ردیـابی هزینـه   در حال بررسی شکایات مشتریان، تماس با مشتریان از دست رفته و یافتن شیوه         آنها. اندکیفیت منتفع شده  
)1COQ (    و بازدة کیفیت)2ROQ (هستند .ROQ  تواند منجر به بهبـود توانـایی رقـابتی شـرکت       که، اگر چه بهبود کیفیت می      کند مشخص می

کنـد تـا اطمینـان حاصـل      مدیران را ملزم میROQاصولاً . خ بازدة منطقی به همراه دارند ارزشمند هستند       شود، تنها آن دسته از بهبودهایی که نر       
  . هاي پرداخت شده براي این امر استهاي صورت گرفته در کیفیت بیش از هزینهکنند که بهبود

هـاي   نیازهـا و خواسـته  ةکننـد کیفیـت بایـد مـنعکس   به عبارت دیگر، .  نگریستن به دنیا از دید مشتري است  TQM موفق   ۀکلید توسعۀ یک فلسف   
 را بـه ها کیفیت محـصول  کنند؟ با توجه به یکی از تحقیقات انجام شده در این زمینه، آمریکایی  ه کیفیت را تعریف می    نمشتریان چگو . مشتریان باشد 

، سـهولت  )آورددوام مـی  چه مدت زمانی کالاي مـذکور (دوام  ،  ) خرابی دو زمان بین    یانگینم( قابلیت اطمینان    :دهندزیر مورد ارزیابی قرار می    ترتیب  
  .گیرنددر این لیست قرار می  قیمتدر نهایتاستفاده، مارك تجاري شناخته شده یا قابل اعتماد و 

   
  شرکت یکسیماي 

PediSedate  
ت   -راسی که این امر در بیماران ایجاد میه مشاهدة ترس و  انجام اعمال جراحی و خلالان درکودک براي آرام کردن یپس از استفاده از تجهیزات بیهوشی سنّ

 وارد این عرصه شد که یک PediSedateکند، یک متخصص بیهوشی بنام جفِري هارت درصدد برآمد تا یک ابزار جدید و مناسبتر را ساخته و در نهایت با       
 یا دسـتگاه  CD Playerگوشی کاملاً رنگی است که به یک یک  PediSedate. ندکمیابزار پزشکی باکیفیت بالاست که همانند یک اسباب بازي عمل 

هاي ویدئویی را منتقل کرده و گوشی دیگر نیز از تجهیزات پیچیده براي کنترل میزان اکسیژن خون  موسیقی یا صداي بازيها گوشیی ازیک. بازي وصل است 
 گازهاي آرامبخش را به او منتقل کرده و ،چرخان روبروي دهان کودك قرار گرفته ۀکه کودك با گوشی احساس راحتی کرد، یک لول    هنگامی. کنداستفاده می 

 و هم بـراي پزشـکان بـه همـراه     ان ایجاد یک محصول باکیفیت که سهولت استفاده را هم براي جوان   رتمرکز هارت ب  . کندوضعیت تنفسی بیمار را کنترل می     
 اختراع براي اولین بار روي آنها مورد اسـتفاده قـرار    اینبسیاري از کودکانی که” ،گویدهارت می .یک کسب و کار موفق شده استایجاد آورده است منجر به     

  . “پرسیدند آیا امکان دارد این وسیله را با خود به خانه ببرندگرفته بود آنرا آنقدر دوست داشتند که می
  

 انجـام آن  (طمینـان ، قابلیت ا)هاتجهیزات، امکانات و انسان(اي مشهود هویژگی: هاي مشابهی هستنددنبال ویژگیهنگام خرید خدمات، مشتریان به  
-بـه ). انتقال یـک نگـرش مراقبتـی   (و تضمین و همدلی ) مسائل آنها رسانی سریع به مشتریان و حلکمک(پاسخگویی ) چیزي که ادعاي آنرا دارید 

اگـر  : دهـد  و بـی چـون و چـرا ارائـه مـی     فردمنحصربهک تضمین عنوان مثال، مالک یک شرکت بسیار موفق در کنترل حشرات به مشتریان خود ی   
 اخیر مـشتري بـه او بـاز گردانـده شـده و      ۀ ماهدوازدههاي شرکت نتواند تمام حشرات محل زندگی آنها را بر اساس نظر مشتري نابود کند، پرداخت    

  هفـده کند که تنهـا یکبـار ظـرف   ذکور به این امر افتخار میشرکت م. شود دیگر حشرات به او پرداخت میةهزینۀ دریافت خدمات از یک نابود کنند    
  . سال گذشته از این تضمین استفاده کرده است

هایی که عملکردي عالی در ارائۀ کالاها و خدمات باکیفیت دارند متوجه مزایاي مشهودي به شکل افزایش فـروش، مـشتریان مکـرر، درجـۀ              شرکت
انـد  هاي کوچکی که در ایجاد شهرت براي کالاها یا خدمات باکیفیت به موفقیت دست یافته   شرکت. ندهاي کمتر هست  بالاي حفظ مشتریان و هزینه    

  . کنندهاي زیر در ارائۀ کالاها یا خدمات مناسب در همان اولین مرتبه تکیه میبر خط مشی
 .  بر بازرسی تکیه نکنید صرفاً براي حفظ این کیفیت.کیفیت را در فرآیند خود بگنجانید •
 . شوند را برداریدرا تقویت کرده و موانعی که باعث تفکیک واحدهاي سازمانی از یکدیگر می کار تیمی •
 . اساس کمترین قیمت قراردادها را واگذار نکنید صرفاً بر. کنندگان منتخب ایجاد کنیدارتباطات بلند مدتی با عرضه •
 . ندکنهاي بهبود کیفیت مشارکت  قرار دهید تا بطور کامل در برنامههاي مورد نیاز را در اختیار مدیران و کارکنانآموزش •
 .  که در کیفیت نقشی تعیین کننده دارند را بدهیدیلیت اتخاذ تصمیماتئوبه آنها اختیار و مس. کارکنان را در تمام سطوح سازمان توانمند کنید •

                   
1 . Costs of Quality 
2 . Return on Quality 
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یکی از مدیران عامل با توصـیف  نقـش   .  محکوم به فنا خواهد بودهرت این برنامدر غیر اینصو.  کیفیت را جلب کنید ۀتعهد مدیران نسبت به فلسف     •
کنیـد یـا اینکـه واقعـاً بـه آن      خواهند ببینند که آیا شما صرفاً در مورد کیفیت صحبت میمردم می ”گوید،   شرکت می  TQM ۀ در فلسف   خود رهبري

  . “دکنیعمل می
ین، یـک تولیـد   اهاي اولیه، شـرکت سـایرسِ دیـز     در سال .  کالاها و خدمات به مشتریان بیندیشید      ۀارائ در شرکت   ةدربارة فرآیندهاي مورد استفاد    •

بـا گـوش دادن بـه    . لرزیدنـد هایی شد که بیش از حـد مـی        کیفیت پائین ابزارهاي هوانوردي و اتاق      ، متوجه  صندلی چهار هواپیماهاي کوچک    ةکنند
 ارتقـاء دادنـد کـه    حدي فرآیند تولید را مجدداً طراحی کرده و کیفیت هواپیماهاي مذکور را بهت و پیشنهادهاي مشتریان، کارکنان این شرکت  اشکای

  . ندادنیا تبدیل شده ترین هواپیماهاي کوچک هواپیماهاي مذکور به پرفروشدر حال حاضر
• عمال تغییر در فرآیندها باشیدهر جا که لازم باشد، آمادة ا . 
، جبران زحمات کارکنان بصورت مشخص و مستقیم به معیارهاي کلیـدي کیفیـت   آلایدهبطور   . باکیفیت پاداش دهید  به کارکنان براي انجام کار       •

  . و رضایت مشتري بستگی دارد
  .  کنیدجرا در کل شرکت ا را یک استراتژي گسترده،براي بهبود مستمر کیفیت کالا و خدمات •
  

در این دنیـاي شـلوغ و   . ستهاترین پاسخ آسایش یکی از مهم  ،سئوال کنید معامله با شرکت    شان از   دربارة انتظارات از مشتریان   اگر  : توجه به آسایش  
آسـایش نیـروي محـرك    . دنبـال آسـایش هـستند    شغله و ایاب و ذهاب طولانی بین خانه و کار، مشتریان بصورت فزاینده به             دوهاي   زوج ،پرسرعت

 منبـع  دوهـایی کـه داراي    درصد خانوادههشتادة بازرگانی ایالات متحده گزارش داده است که      ادار. آیدها به حساب می   افزایش خدمات نظافتی خانه   
چندین مطالعه به این نتیجه رسیده است کـه مـشتریان دسترسـی آسـان بـه کالاهـا و        . کننددرآمد هستند در حال حاضر از این خدمات استفاده می         

تواننـد  ها سطح کافی آسایش را به مشتري ارائه کرده و لذا نمیاز شرکت متاسفانه تعداد کمی . دهندخدمات را در رأس معیارهاي خرید خود قرار می        
  خود را با سـاعات کـاري محـدود خـود از    ةعنوان مثال، یک فروشگاه قاب عکس بسیاري از مشتریان بالقو       به. مشتریان خود را جذب و حفظ نمایند      

!)  فروشـگاه کـلاً تعطیـل اسـت    نیـز  شنبه و یکشنبه البته. ز ظهر به استثناي بعد از ظهر چهارشنبه بعد ا پنج صبح تا    نههر روز بین    (دست داده است    
اي بـراي  هـاي پیچیـده  هـا روش عنـوان مثـال، بعـضی از ایـن شـرکت     به. هاي دیگري نیز وجود دارند که کارکردن با آنها واقعاً سخت است  شرکت

. گر مـصون کننـد  ملاحظه و سوء استفادهاند تا خود را علیه مشتریان بیاملات اصلی تعریف کردهها و سایر مع نوشتن چک ،مبادلات، بازگرداندن پول  
-به زحمت مـی کنند را  درصد افرادي که صادقانه با آنها برخورد می  98 درصد از افراد کلاهبردار،      دوچ  آنها براي گرفتن م   ”از محققان،    یکیبه قول   

  . “اندازند
اي را  در کالیفرنیـا ایـده  یشـرکت . ندکن  کارتوانند با آنهای می آسانبهروند تا اطمینان حاصل کنند که مشتریان   فراتر می  این هم هاي موفق از    شرکت

بـیش  روزانـه  . توانند با ماشین تا کنار آن رانندگی کنندهایی که رانندگان میکیوسک: تر کندها گرفته تا خرید الوار را براي مشتریان آساناز رستوران 
این فرآینـد منجـر بـه افـزایش حجـم فـروش و بهبـود        . شود وارد شرکت شده و قبل از پرداخت پول، بارگیري بر روي آنها انجام میدرو خو 200 از

 ـ ) آسایش(آنها صرفه جویی در زمان  ”گوید،  یکی از مدیران می   . فعالیت شرکت شده است     در  همزمـان  حـساب سویهو امکان رانندگی، بـارگیري و ت
 کشیش مذکور کـه در اتاقـک    وتوانند در کلیساي معروف لیتل وایت وارد تونل عقد شدهوگاس، یک زوج می    در لاس . “را دوست دارند  این شرکت   

 کسب و کار مذکور آنقدر سودآور بوده است کـه مالـک ایـن کلیـسا اخیـراً تونـل مـذکور را       ! خود نشسته است آنها را به عقد ازدواج یکدیگر در آورد          
  . ها را بدان افزوده استها و نور ستارهی رمانتیک با فرشتهیو فضاگسترش داده 

 ETDBW2 دیـد مـشتري و شـاخص    از 1 انجام یک ممیزي آسایشبراي ؟توانند سطح آسایش شرکت خود را افزایش دهندکارآفرینان چگونه می 
  :ادباید موارد زیر را مد نظر قرار د) هایی که انجام معامله با آنها آسان استشرکت(
 آیا شرکت شما در نزدیکی مشتریان قرارگرفته است؟ آیا امکان دسترسی آسان به آن فراهم است؟ •
  شرکت بعداز ظهرها یا روزهاي آخر هفته باز است؟،آیا ساعات کاري شرکت متناسب با مشتریان است؟ آیا براي خدمت رسانی بهتر •

                   
1 . convenience audit 
2 . Easy-to-Do-Business-With 
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-وب اداري بزرگ قـرار داشـت یـک    ۀئل هستند؟ مالک رستورانی که نزدیک یک مجموع      آیا مشتریان براي خدمات بارگیري و تحویل ارزشی قا         •
  . دهند ناهار را روي میز کارکنان مذکور تحویل میآنها.  دریافت کند را بود تا سفارشات کارمندان اداريآماده کرده و یک دستگاه فاکس را سایت

 مشتریان امکان پذیر کرده است؟هاي اعتباري را براي  یا کارتیهآیا شرکت شما خرید نس •
 کارکنـان  اسـتفاده از  معاملات بازرگـانی برخوردارنـد؟    درهاي کافی براي انجام سریع معاملات خرید، کارآمد و مؤدبانه   آیا کارکنان شما از آموزش     •

 .  نزد مشتري خواهد شد شما تخریب اعتبار منجر بهزنند دامن میع اقدامات غلط به خرابی اوضاواسطۀبهادب و فاقد آموزشی که بی
 ـتر شدن زندگی مشتریان شود؟ بـا یـک تمـاس تلفنـی     دهد که سبب راحتآیا شرکت شما چیزهاي اضافه را ارائه می      • ا فروشـگاه کـوچکی کـه    ب

 و مالـک فروشـگاه   د که به چه میزان مایل به صرف پول بوده   نگوی می ندسته ویژه   ۀ که نیازمند یک هدی    انیکند، مشتری مبادرت به فروش هدیه می    
تنهـا کـاري کـه مـشتري بایـد      . دهد مورد نظر را انتخاب کرده، آنرا پیچیده و به مشتري تحویل می     ۀ موارد را مد نظر قرار داده، هدی       ۀمذکور نیز بقی  

 .  مذکور از طریق پست پول آنرا بپردازدۀ هدی دریافتانجام دهد این است که هنگام
در ارتبـاط بـا   توانـد  می آورید؟ این امر  در بهتر مشتریان بصورت یک مجموعهةا یا خدمات فعلی خود را براي استفاد     توانید تعدادي از کالاه   آیا می  •

  . که سرشان شلوغ است باشدبه محصولات آمادة استفاده براي مشتریانیو تبدیل آنها ابزار باغبانی، مونثاژ کالاها یا خدمات 
 J.M.Smuckerکـه شـرکت    حوي تغییر دهید که آسایش بیشتري را براي مشتریان فراهم کند؟ هنگامیتوانید محصولات فعلی را به ن  آیا می  •

زده مدیر عامل این شرکت از نتیجۀ ایـن امـر شـگفت   آقاي اسماکر ، نموداي و ساندویچ ژله) ام زمینید باةکر(شروع به بازاریابی آزمایشی پینات باتر      
 راکنون آنهـا را در سراسـر کـشو   او  و ه میلیون دلار ایجاد کردبیست معادلشدند، فروشی بدون نان نامیده می   هاي   ساندویچ ها که  ساندویچ این. شد
  . فروشدمی
ال از یـک دفتـر بـه دفتـر دیگـر و      تصکند؟ زمان انتظار طولانی براي اسرعت و به شکلی کارآمد برقرار میهاي تلفنی را به   آیا شرکت شما تماس    •

 Ingram Microسـتد، مـدیر عامـل شـرکت     آقـاي ا  . ندارند براي شرکتکند که آنها اهمیتییغام را به مشتریان ارسال میزنگهاي متعدد این پ
  ! د ثانیه پاسخ داده شوسه تلفنی با شرکت ظرف هاي محصولات کامپیوتري، انتظار دارد که تماسةیک توزیع کنند

  
 هـا در رمشغله در دکوراسیون خانـه ند به مشتریان پنتوا که میندادهر شظاه یان هستند که متعهد به آسایش مشتریهاي کوچک از شرکت  ايمجموعه

ان نقـدي  یدنبال افزایش جرهاي داخلی و سایر مالکان کسب و کارهاي فصلی بهتورنقاشان، گل فروشان، دکورا. فصل تعطیلات پرتکاپو کمک کنند    
هـا بـا نورهـا و    هـاي خانـه  ی از صـد دلار تـا دههـا هـزار دلار را بـراي آراسـتن سـالن        ها در طول سال بـوده و مبـالغ         فعالیت ي کند خلالخود در   

 مـاه از سـال فعـال     یازدهمارك مارتین که کارگاه تولید نهال خود را در . کنند صرفه جویی می   زحمت آنها دکوراسیونهاي شاد ارائه داده و در زمان و         
-روي ببرنـد، بـه مـاهی    سگهایمان را بـه پیـاده  :کنیمیم که براي هر کاري افراد را استخدام می   کناي زندگی می  ما در جامعه  ”گوید،  دارد می نگه می 

 مـشتریان  “ دهـد؟ تغییـر  تعطـیلات  اي فـصل چرا نباید فردي را استخدام کنیم تا دکور خانـه را بـر   . هایمان را تمیز کنند    پنجره  یا هایمان غذا بدهند  
  . نامندمارتین او را آقاي کریسمس می

  
کننـد کـه یـک شـرکت      سـرعت حرکـت مـی   هبازارها به سرعت تغییر کرده و رقبا آنچنان ب. نوآوري کلید موفقیت آینده است : کز بر نوآوري  تمر

 اغلـب بـراي کـسب    ،اندازة رقباي بزرگتر خود هزینه کننـد  توانند به  شرکتهاي کوچک نمی   چون.  رقابتی باقی بماند   صورت ایستا بهتواند  کوچک نمی 
هیچگاه نـوآوري یـا ریـسک پـذیري را متوقـف      ”گوید،   می Dell دل، مؤسس شرکت کامپیوتري      لمایک. ی نیازمند نوآوري برتر هستند    مزیت رقابت 

  . “همیشه درصدد افزایش استانداردها نه صرفاً براي صنعت بلکه براي خودتان باشید. نکنید
ه و بـر آن اسـاس   یافت ـتوانند سریعتر از شرکتهاي بزرگتر فرصتهاي جدید را به لطف انعطاف پذیري سازمانی و مدیریتی، شرکتهاي کوچک غالباً می      

 و رویکردهـاي غیـر   فردمنحصربهآید و این امر در محصولات جدید، تکنیکهاي  کارآفرینان به حساب می    ۀه مشخص ونوآوري یکی از وج   . عمل کنند 
  کـاملاً عنوان مثال در صـنعت  به. غالباً رهبران نوآوري هستند،نابع محدود علی رغم م،شرکتهاي کوچک. شودگر می معمول نسبت به بازاریابی جلوه    

 GlaxoSmithKline مثـل  زرگـی شوند تا غولهاي ب میتولیدر بسیاري از بازارها عمدتاً توسط شرکتهاي کوچک         وفق د  دارو، داروهاي م   یرقابت
   .هاي تحقیق و توسعۀ چند میلیون دلاري هستند که داري بودجهUpjohnیا 
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یکـی از مـشاوران شـرکتهاي    . نوآوري وجود داردجاي کار بیشتري براي  ، سنگین براي تحقیق و توسعهمبالغ است که در مقایسه با صرف      مشخص
شـرکتهاي کوچـک فعالیتهـاي    . “شـود  شرکت مـی مداوم سبب سودآوري ، مستمريولی نوآور. تأسیس شرکت نیازمند پول است ”گوید،  کوچک می 

عنـوان یـک مزیـت    نقش رهبري خود در کالاها و خدمات جدید را حفظ کنند؟ آنها از اندازة کوچک خود به کنند تا بتوانند ریت می چگونه مدی را  خود  
نزدیکی بـه مـشتري آنهـا را    . گیرندبکار می ترعلیه رقیب بزرگ استفاده کرده و سرعت و انعطاف پذیري خود را همانند یک متخصص هنرهاي رزمی   

توانایی آنها براي تمرکز بر تلاش و توجه به یک حـوزة واحـد نـوعی    . نندک تغییرات جزئی بازار را درك کرده و روندها را پیش بینی            سازد تا قادر می 
یـک تـیم   :  هـستند  مهـم شرکتهاي کوچک داراي یـک مزیـت  ”یکی از سرمایۀ گذاران، به قول . دهد به شرکتهاي کوچک  می      را مزیت در نوآوري  

  . “ملاً بر محصول یا بازار جدید متمرکز استمدیریتی متعهد که کا
  

  شرکت یکسیماي 
Tiaki International 
 سـاله  31اندرسـون  . تبدیل شده اسـت “ کشت طلا” در نیوزیلند به اولین شرکت Tiaki Internationalندرسون مؤسس شرکت کارآفرینی بنام کریس اَ

بـا  . گیاهان خاصی مبادرت به جمع کردن قطعات طلاي موجـود در خـاك کننـد      شود می بسب بوده است که     ی سال مشغول ایجاد یک فرآیند شیمیای      هشت
توانند قطعـات طـلا را از خـاك     این گیاهان میکنند،می شرکت رشد ة اینی ویژی که با محلول شیمیا    ،متروکه کاشت کانولا، ذرت یا خردل در معادن قدیمی       

 درجۀ سانتیگراد سوزانده شوند طلاي 92که این گیاهان در  علاوه بر سم زدایی خاك، هنگامی    . ره کنند هاي خود ذخی  ها و برگ  جذب کرده و آنها را در ریشه      
 براي صاحبان معادن بـوده و آنهـا بـدین ترتیـب     قوي ةیکی از تحلیلگران صنعتی، ارزش این محصول یک انگیزبه قول . کنندخود را آزاد می    ذخیره شده در  

  . کنندمعادن خود را تمیز می
  

یکـی از مطالعـات اخیـر    در .  ما بـدل شـده اسـت   ۀخدمت رسانی به مشتریان به یک هنر از دست رفته در جامع: تعهد به خدمت و رضایت مشتري  
خـدمات  ارائـۀ   درصد از مشتریان در طول سال گذشـته، بـه علـت    46د که مشخص ش Pew Charitable Trustsانجام شده توسط شرکت 

مطالعـات انجـام    یکـی از . تواند سـنگین باشـد  مشتریان میبه هاي مربوط به ارائۀ خدمات ضعیف  جریمه. اندها کرده  شرکت یا فروشگاه را ر     ،ضعیف
 دو به این نتیجه رسیده است که مشتریان مایـل بـه تحمـل فقـط     CRM  زمینۀ ، یکی از شرکتهاي متخصص در Amdocsشده توسط شرکت    

انـد کـه   شرکتهاي کوچک متوجـه ایـن موضـوع شـده    . بل از مراجعه به یک شرکت دیگر هستند      تجربۀ منفی در زمینۀ خدمت رسانی به مشتریان ق        
تـرین  کـه لزومـاً ارزان  (فراهم کردن خدمات غیر قابل مقایـسه  . لاح استراتژیک قدرتمند باشد ستواند یک   نوآوریهاي غیر منتظره و خدمات ویژه می      

از مطالعات انجام شده در زمینـۀ رفتـار    ، یکیقیقتدر ح. یۀ در حال رشد مشتریان است جذب و حفظ پا   هاي  روشیکی از مؤثرترین    ) خدمات نیستند 
ـت کـروك، یـک کـارآفرین    . کنند درصد مشتریان به دلایلی غیر از قیمت مبادرت به خرید می    73گونه گزارش داد که     مصرف کننده این   مالـک   وپ 

تبدیل شدن به یک بازاریاب عالی هستید، باید هر آنچه به همراه خـدمات بـه مـشتریان    اگر درصدد ”گوید، اي فیلادلفیا می  قبلی تیم بسکتبال حرفه   
  .“انتظار به او ارائه دهیدحد  مشتري را شگفت زده کرده و چیزي بیش از ،فروشید را محقق نمودهمی

واقعیت این است که بسیاري از آمریکاییهـا هنـوز   ند، کنمیاگر چه در مقایسه با گذشته تعداد بیشتري از شرکتها بر خدمت رسانی به مشتریان تأکید           
 درصد از مدیران اعـلام کردنـد   57 ، شرکت200 بر  انجام شده در یکی از مطالعات.نندکمیارزیابی هم شرکتها را از نظر ارائۀ خدمات در حد پائینی         

ایـن  .  بیان کردند که تنها راه بقاء، رقابت بر سر قیمت است درصد از آنها 73با این وجود،    . که خدمت رسانی به مشتریان اولویت اول آنها بوده است         
از کارشناسـان خـدمات    یکـی . اسـت شـده   پیشرفت واقعی به سمت خدمت رسـانی عـالی بـه مـشتریان         براي یانبر م يبه ایجاد مسیر  منجر   هفلسف

  . “ندک سودآور یا غیر سودآور تبدیل ۀ به یک رابطتواند این رابطه راخدمت رسانی می.  با مشتري استهفروش آغاز یک رابط”گوید، مشتریان می
 به سمت هدف نهـایی یعنـی رضـایت مـشتري     هسانی عالی به مشتري تنها یک گام واسط  اند که خدمت   موفق متوجه این موضوع شده     هايشرکت

  خـدمات را  وواردي مثـل کیفیـت، آسـایش   آنها م ـ.  هستنداودنبال فراتر رفتن از رضایت مشتري بوده و درصدد متحیر ساختن         به هااین شرکت . است
  . کنند مشتریان مشخص کرده و بر ارائۀ آن تمرکز میمنطبق با تعاریف
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  شرکت یکسیماي 
MarineMax 

هاي لوکس است، متوجه این موضوع قایقة فروشندکه  MarineMaxروشی قایق، ویلیام مک گیل مالک شرکت       ف سال فعالیت در صنعت خرده     26پس از   
هاي مقطوع را به مشتریان یافته و خدماتی بی نظیر با قیمت شرکت خود مک گیل فرصتی براي تمایز.  صنعت مذکور داراي خدمت بسیار ضعیفی است   شد که 

 کاپیتـانی را  ، ایـن شـرکت  زدنـد  کار مییندست  به ا هو براي اولین مرتب ه  تجربه یا کسانی که نگران هدایت یک قایق جدید بود         یبراي مشتریان ب  . ارائه کرد 
ایـن  .  آنـرا بـه تنهـایی برانـد    ستتوانمی آموخته وگشت که مشتري نحوة راندن قایق مذکور را  میزکاپیتان مذکور زمانی با . کردبدون هزینۀ اضافی اعزام می    

یـک  داراي  فـوت  بیـست  بیش از يهاقایقتمام .  آمادة خدمت هستنديروزشبانه صورت ههاي تعمیراتی را در اختیار دارد که باي از تکنسینشرکت مجموعه 
هاي مشتریان  مک گیل آموخته است که خانوادهچون. هاي مرسوم در این صنعت است  برابر تضمین  دوند که   هستها   ساله براي تمام قسمت    دوتضمین کامل   

 برنامۀ تفریحی را براي آموزش همسران ، یکزمینه برگزار کردهرا در این     هاي بزرگتر و گرانتر تأثیرگذارند، سمینارهاي منظمی      بر نحوة تعویض قایقها با قایق     
مـشتریان را از    وفـاداري دائمـی  شرکت مذکور. و بزرگتر است ترهاي جدید  مدل ۀدنبال ارائ  و به  برپا کرده ها  برداري از قایق  و فرزندان دربارة بهترین شیوة بهره     

. شـود را شـامل مـی   ساي به باهاما هفتهدوهاي سوتا تا مسافرتمینهدریاچۀ تورهاي یک روزه در هاي مفرحّ و سفرهاي تفریحی ایجاد کرده که    طریق برنامه 
. کندها را براي برطرف کردن تمام مشکلات ایجاد شده اعزام می تکنسین ازايرا سرویس کرده و مجموعها  ه تمام قایق   مشتریان شرکت قبل از مسافرت   این  

بنا به محاسبات شرکت، بین .  استضافیهاي ا این هزینهةگیل منعکس کنندهاي مک هزینه دارند و قیمتMarineMaxتمام خدمات اضافی مذکور براي    
  سودۀحاشی. هاي بالاتر باشند قیمت اینرسد که مشتریان نگرانبا این وجود به نظر نمی     . شودها صرف پوشش خدمات اضافی می      درصد قیمت قایق   6 تا   5/2

  .  صنعت بوده و فروش آن در حال افزایش استیانگین م برابردو بیش از شرکت
  

مطالعـات متعـددي دربـارة مـشتریان     . و مؤثرترین روش تأمین رضایت مشتري از طریق ارائۀ خدمات دوستانه و شخـصی اسـت      ترین  ارزانمطمئناً،  
-  مهـم “تماس شخـصی ” اند که و به این نتیجه رسیده  انجام شده پیشرفته  صنایع گوناگون از صنایع تولیدي و خدماتی گرفته تا بانکداري و صنایع             

هـاي مـشتري   نگرانی واقعی دربارة نیازهـا و خواسـته   هاي دوستانه وصدا زدن مشتریان بر حسب نام آنها، برقراري تماس. ترین عنصر خدمت است  
 ۀانـد کـه مـشتریان تـشن    انی آنچنان خودکار شده ما معاملات بازرگ ۀدر جامع . دیگري حتی آسایش، کیفیت و سرعت است      مل  تر از هر عا   بسیار مهم 

ر این شکاف خدماتی برقرار کرده، با هـر یـک   برسانی اصیل به مشتري مستلزم این است که شرکت یک پل ارتباطی          خدمت. توجه شخصی هستند  
  .  نماید“تکنولوژي بالا” را جایگزین“ تماس بالا”مشتریان بصورت فردي برخورد کرده و 

  رسانی و رضایت مشتري را در حد اعلاء تأمین نماید؟تواند خدمتمییک شرکت چگونه 
شـنوند پاسـخی درخـور    ها آنهایی هستند که مداوماً به نداي مشتریان گوش فرا داده و به آنچه مـی          بهترین شرکت  .به مشتریان گوش فرا دهید    

هـاي واقعـی   ها و ارزشبهترین روش یافتن خواسته. غییر مشتریان همسو شوندسازد تا با نیازها و انتظارات در حال تاین امر آنها را قادر می . دهندمی
هـاي  هـاي تلفنـی، کـارت   هـاي تمرکـز، مـصاحبه   ل مطالعـات میـدانی، گـروه   ث ـ مییهامؤسسات بازرگانی بر تکنیک. مشتریان، پرسیدن از آنهاست 

. کننـد تکیـه مـی  ) آیـد  احتمالاً بهتـرین تکنیـک بـه حـساب مـی     که (فرديهاي منظم هاي رایگان و مصاحبهنظرسنجی، صندوق پیشنهادات، تلفن  
هاي خـود  سـایت وب را از طریق هات، پیشنهادها و ایده اها شکای بسیاري از شرکت  .  ابزار مفید دیگري براي دریافت بازخورد از مشتریان است         ،اینترنت

  . کنندگردآوري می
  

  شرکت یکسیماي 
  جِت بلو

 وقت با مشتریان و گـوش  دنگذران دست کم یک پرواز را صرفاً با هدفماهیانه یک شرکت هواپیمایی کم هزینۀ بسیار موفق،      دیوید نیلمن مؤسس جِت بلو،      
هـاي خـود را در پروازهـا    از ایـده  من بخش اعظمی”گوید، لمن مینی. “ایده”آورد؟ او از این تجربه چه بدست می     . دهدانجام می ها و نظرات آنها     دادن به ایده  

سازد تا روندها و تغییـرات  علاوه بر این، برقراري تماس نزدیک با مشتریان، نیلمن را قادر می. “گویندخواهند به من می   مشتریان هر آنچه می   . آورمت می بدس
ارکنان شرکت ارسال کرده او همچنین یک پیام شفاف و مهم را براي ک. است اتخاذ تصمیمات استراتژیک شرکت بسیار ارزشمند دربازار را شناسایی نماید که 

 پـرواز  متـصدیان  سرو نوشیدنی و غذا بـه  در پوشیده و يبندکند بلکه پیشدر این پروازها، نیلمن نه تنها با مشتریان صحبت می. دهدو فرهنگ آنرا شکل می    
پـشت میـز   فقـط  لمن نیدانند که ارکنان این شرکت میک” ،گویدلمن مواجه شده مینییکی از فعالان بازرگانی که در یکی از پروازهاي اخیر با       . کندکمک می 

  . “او جزو تیم آنهاست. کند می نیز  به همراه تیمش اضافه کاري را بشمرد بلکهخودسهام  تا یندشنمین
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ي بازخوردهـاي  اگر چه گوش دادن بـه نـداي مـشتر   . با این وجود بسیار مهم است که کارآفرینان بازخورد مشتري را از دیدگاه مناسب دریافت کنند              
تواند جانشین یـک فرهنـگ   کند، با این حال این امر هیچگاه نمی ایجاد میيدماهاي متارزشمندي را براي مالکان مؤسسات بازرگانی در طول سال   

مـشتریان خـود   هاي بازاریابی صرفاً بـر  هایی که براي هدایت تلاششرکت. دوشرکتی نوآور، تحقیقات بازار منسجم و یک طرح بازاریابی مناسب ش          
بینی روندهاي بازار برخـوردار بـوده و همیـشه    مشتریان به ندرت از بینش لازم براي پیش  . بینند رقابت عقب می   ۀکنند غالباً خود را از گردون     تکیه می 

  . ندتوانند نیازهاي آنها را برآورده سازکه کالاها و خدمات جدید چگونه میمبنی بر این دید روشنی در این زمینه ندارند 
در شـرکت بـه چـه    “ خـدمات برتـر  ” کـه  مـشخص کننـد   مشتریان، مدیران و کارکنان باید دقیقـاً   نظراتبر اساس    .خدمات برتر را تعریف کنید    

. بـراي مـشتریان ارزشـمند باشـد     -3شرکت را از سایرین متمایز کنـد       -2 بیانگر مقصود و هدف مورد نظر باشد          دقیقاً -1این تعریف باید    . معناست
  .“ ضایعات و بدون ساعت48انجام کار ظرف ”: کندهاي شخصی، خدمات برتر را به شکلی کاملاً ساده تعریف میدلوکس، یک چاپگر چکشرکت 

 داده شـده در زمینـۀ خـدمات برتـر، شـرکت بایـد اسـتانداردهاي        ة وعدتحققبراي  .گیري کنیداستانداردها را تعیین کرده و عملکرد را اندازه    
وفـاداري  :  رفتار زیر را از خـود نـشان دهنـد   سهمشتریان راضی باید دست کم یکی از .  را بر آن مبنا بسنجد   کلی ده و عملکرد  خاصی را مشخص کر   

 بـراي  یی کـه و مقاومت در مقابل تلاش رقبـا )  هر مشتريسرانه بهافزایش میزان فروش کلی و فروش      (، افزایش خرید    )افزایش نرخ حفظ مشتري   (
ها باید عملکرد خود در این زمینـه و سـایر    شرکت.)سهم بازار و مقاومت در مقابل قیمت       (کنندي ارائه می  تر پایین هايا قیمت از میدان به درکردن آنه    

  . استانداردهاي خدماتی را ردیابی کرده و متناسب با این امر به کارکنان خود پاداش دهند
مراحلی را دنبال کند تا به کالا یا خـدمات شـما دسـت یابـد؟ مالکـان      یک مشتري باید چه    .سیکل خدماتی شرکت را مورد بررسی قرار دهید       

 نمـودار  اسـتفاده از هـا  یکی از مؤثرترین تکنیک  . شوندزده می سیستم ارائۀ خدمات به مشتریان شگفت     تدریجی  مؤسسات بازرگانی غالباً از پیچیدگی      
 یـا  ها به کالاان براي دستیابیهایی که مشتریشامل تمام فعالیت ( مشخص شده باشد در آن هاي سیکل خدمات شرکت    مؤلفه تمامانی است که    یجر

  . یا غیر منطقی و حذف آنهاستزائدهاي ها و روشها، سیاست گامن هدف، یافت.)دنانجام ده باید ت شرکت شمااخدم
 فروش و خـدمات  گانگزینی براي نمایند   هیچ جای  .رسانی برتر هستند  لۀ خدمت دها مؤلفۀ کلیدي در معا    انسان . کنید استخدامکارکنان مناسب را    

  . مؤدب و داراي برخورد دوستانه وجود ندارد
. “فـت توان به سـطح کـلاس جهـانی دسـت یا     کارکنان معمولی و ضعیف نمیبا استخدام ”ان،، یکی از کارشناسان خدمات مشتری  همکن زِ اربه قول   

 خلاقیـت   و خـوش صـحبتی  ،مـشربی پذیري، خوشه داراي روحیۀ همدلی، انعطافدنبال کارکنانی باشند کمالکان مؤسسات بازرگانی همیشه باید به 
  . بوده و توانایی تفکر و اندیشیدن را داشته باشند

 هاي موفق تمام کارکنانی که مستقیماً با مشتریان سـروکار دارنـد را  شرکت . برتر به مشتریان ارائه دهند  یکارکنان را آموزش دهید تا خدمات     
دهند بین یک تـا پـنج    برتر ارائه مییهایی که خدماتشرکت. کنندشانس واگذار نمیبه رسانی به مشتري را     آنها خدمت . دهندیتحت آموزش قرار م   

هـاي پیـشرو   شرکت. کنندرسانی میبا مشتري، خشنود کردن او و خدماتنحوة برخورد تمرکز بر   و کارکناندرصد از ساعات کاري را صرف آموزش    
کنند که سفارشات تلفنی را دریافـت   ساعات زیادي را صرف آموزش کارکنانی میL.L. Bean و Land's Endپستی، مثل در زمینۀ سفارشات 

  . کنندمی
  

  شرکت یکسیماي 
Kiehl 
تی پوسـت  ی در نیویورك تأسیس شد یک فروشنده کاملاً موفق لوازم آرایشی و محصولات مراقبیعنوان یک شرکت دارو به1851، که در سال  Kiehlشرکت  

کارکنان شرکت زمان خود را صرف آموزش مشتریان نمـوده  . محصول محقق ساخته استیت رسانی برتر به مشتریان و کیفبوده و این کار را با تأکید بر خدمت      
را  خودشان این کـار دهند تا  میبه آنها امکانشود  به آنها هدیه میه هر سالکههاي مختلف محصولات    مجانی و نمونه   ۀ میلیون نمون  دوازدهو سپس با بیش از      

نهـا  آهـاي   مهارتتقاءگذاري سنگینی در اره بوده و سرمای واقف اهمیت کارکنان آموزش دیده در جهت اجراي استراتژي خود         به Kiehlشرکت  . آزمایش کنند 
یـا سانفرانسیـسکو    اي در نیویورك، میـامی شی چهارهفتههاي آموز افراد جدیدالاستخدام به برنامهعزاماز بودجۀ خود را صرف ا % 10این شرکت   . دهدانجام می 

  . کندمی
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ۀ آزادي  خـدمات برتـر، درج ـ  ةدن ـتعیـین کن  تـرین متغیرهـاي   یکـی از مهـم  . برتر به مشتریان ارائه دهندیکارکنان را توانمند کنید تا خدمات   
ي پائین سازمان و به کارکنانی است که در تماس مـستقیم بـا   اه ردهگیري به انتقال فرآیند تصمیم، از این کارهدف .ستهاانجام فعالیت کارکنان در   

 کـه بـه معنـاي بهبـود رضـایت      ی اسـت هـای خصوصاً در موقعیت“ هاي شرکتسیاست”این امر شامل دادن آزادي عمل براي نقد   . مشتریان هستند 
 پا را فراتـر از گلـیم خـود    ،رخوردار نباشند از تنبیه ترسیدهاگر کارکنان خط مقدم از قدرت کافی براي حل مشکلات مشتریان ناراضی ب  . مشتري باشد 

بـراي توانمندسـازي کارکنـان نیازمنـد     .  برتر با شکست مواجه خواهـد شـد      سانیر سیکل خدمت  در نتیجه،  .شونددراز ننموده و دچار سرخوردگی می     
  . دی اطلاعات، منابع کافی و حمایت مدیریتی هست،دانش

بـه  . کننـد کارکنان راضی مشتریانی راضی ایجاد می .رد کرده و به آنها نشان دهید که تا چه حد ارزشمند هستند       با کارکنان با احترام برخو    
ندي، یک مشاو   جقول   ا برَ در حقیقـت، در  . “ و رضـایت مـشتري وجـود دارد   د قطعی بین رضایت کارمنةیک ارتباط اثبات شد”،  خدمات مشتریانروآنّ

  .شود دو درصد تغییر در رضایت مشتري میبهشده است که یک درصد تغییر در روحیۀ کارکنان منجر گونه گزارش یکی از مطالعات این
   

  شرکت یکسیماي 
  آزمایشگاههاي کامپیوتر مایکروتک

در . نانش را شاد نگه داردکند تا کارکونسکی، مدیر عامل آزمایشگاههاي کامپیوتر مایکروتک، از این ارتباط به خوبی آگاه بوده و به سختی تلاش می            یسلادان  
را  دلاري 500هـاي هدیـۀ   کارکنان در نظر گرفتـه و کـارت  توسط  منزلایی براي خرید    کمکهل کارکنان را پرداخته،     ه عس هاي ما هزینه ونسکییسلاگذشته،  

  . “ان لذت خواهند بردمشتری خوشحال از مراقبت ازکارکنان  ”،گویداو می. کردبراي کارکنانی که در حال بچه دار شدن بودند ارسال می
  

 کارکنـان از  درصـدد رهـایی  روکراسی خشک نیست بلکـه   و ایجاد یک ب   دنبال به  تکنولوژي .از تکنولوژي براي ارائۀ خدمات بهتر استفاده کنید       
تکنولـوژي اطلاعـات مـورد نیـاز     ، آلایـده بطـور  . رسانی مؤثرتر به مشتریان است زمان و ابزارهاي بهتر براي خدمت ارائۀ معمولی و    انجام فعالیتهاي 

  . دهدرسانی به آنها را در اختیارشان قرار میبراي کمک به مشتریان را به کارکنان داده و زمان کافی براي خدمت
موضـوع  این سـؤال منجـر بـه چهـار     “ بهترین تکنولوژي براي استراتژي ما چیست؟” مؤثر از تکنولوژي باید از خود بپرسند، ةکارآفرینان براي استفاد  
شنوند دوست داریم بـه  که مشتریان نام ما را مییعنی هنگامی(استراتژي خدماتی اولیۀ ما چیست؟  -1: خواهد شد  رسانی برتر کلیدي در زمینۀ خدمت   

توانـست بـر   یاگر تکنولوژي م ـ -3 تواند استراتژي خود را بطور کامل به مورد اجرا بگذارد؟نشود که شرکت   می باعثچه موانعی    -2) چه بیاندیشند؟ 
  استراتژي ما براي تشویق کارکنان به استفاده از تکنولوژي جدید چیست؟ -4 افتاد؟این موانع غلبه کند چه اتفاقی می

  
  
  

  شرکت یکسیماي 
رف آستوریا-هتل والد  
  به مسافران و  بوده قابل حملینترهايرآستوریاي هیلتون در نیویورك، مسئولین خدمات مهمانان مجهز به کامپیوترهاي شخصی کوچک و پ        -رفدر هتل والد 

کارکنان میز پـذیرش را نـزد مـشتریان بـرده و     بدین ترتیب، . گویندمد میآخواهند میز پذیرش را دور زده و مستقیماً به اتاقهایشان بروند خوش    که می  ايخسته
سیم در تعـدادي  هتل هیلتون از سیستم کامپیوترهاي بی.  انجام دهندند هنگام خروج از تاکسی پذیرش را انجام داده یا تسویه حساب را داخل آسانسور        توانمی

کـه هتـل آسـایش بیـشتري بـراي       شـود ی نموده و سبب مـی ی با این کار در زمان مهمانان صرفه جو   ،هاي باکلاس خود در سراسر دنیا استفاده نموده       از هتل 
  .“احل هاوایی پذیرش کردیموما حتی گروهی از مهمانان را در س ”،گویدن میتوماس اسپیتلر، قائم مقام عملیات هتل هیلتو. مهمانان فراهم کند

  
ند ست کارکنان ه ـ توسط خدمات برتر به مشتریانۀشرکتهایی که درصدد ارائ. استه پاداش ضامن اجراي فعالیت  ۀ ارائ .به خدمات برتر پاداش دهید    

 عملکـرد بـا   اگـر مطالعات انجام شده توسط بنیاد ملی علوم به ایـن نتیجـه رسـید کـه     یکی از   . باید پاداشهایی را براي انجام این کار در نظر بگیرند         
  . درصد افزایش خواهد یافت63پاداش مرتبط باشد، انگیزه و بهره وري کارکنان تا 
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 نخواهـد  رسانی برتر به مشتریان به هدف اصلی خـود   حرکت به سمت خدمت    ، حمایت کامل مدیریت   بدون .حمایت مدیریت ارشد را جلب کنید     
هـاي اصـلی   این امر مستلزم درگیري و تعهد مدیران براي تبدیل خدمات به یکـی از ارزش     . است موفقیت نیازمند چیزي بیش از تعهد کلامی      . رسید

رکنـان بـا   کا. جلب رضایت مشتري باید به بخشی از فرآیند برنامه ریزي استراتژیک تبدیل شده و راه خود را در سراسر سازمان باز کند  . شرکت است 
  . نبایدها اینکار را انجام دهند توانند خدمات برتري را به مشتریان ارائه داده و بدون تهیۀ چک لیستی از بایدها وانجام این کار می

 شـرکتهاي  ،شـود که بحث حفظ مشتریان مطرح میهنگامی . گذاري و نه هزینه بنگرید     هعنوان یک سرمای  خدمت رسانی به مشتریان را به     
  یکـی از مـؤثرترین روشـهاي   .نگرندگذاري میهسرمایبلکه یک عنوان یک هزینه بهنه رسانی به مشتریان را     زمینۀ خدمت   در پول صرف شده  پیشرو  

 این محاسبات، هزینۀ مـشتریان از دسـت    پس از انجام  . رسانی ضعیف به مشتریان است     محاسبۀ هزینۀ خدمت   ، کار آفرینان  درك این موضوع توسط   
  بـه رسـانی  خدمات ضعیف آنقدر براي بسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی شگفت انگیز خواهد بود که به سرعت به مجاهدان خدمت  ۀواسطبهرفته  

 کـه فقـط  ، هر روز یـک مـشتري    خدمات ضعیف دلیلبهعنوان مثال مالک یک رستوران کوچک محاسبه کرد که اگر به. مشتري تبدیل خواهند شد   
 به سرعت رویکرد خود را به سـمت  او!  دلار از دست خواهد داد94,900 از دست بدهد، کسب و کار او در هر سال         را کندی دلار در هفته خرج م     پنج

  . رسانی به مشتري تغییر دادخدمت
  

-ز سـلاح به سـرعت بـه یکـی ا    و تکنولوژي، خصوصاً اینترنت سرعت فعالیتهاي بازرگانی را به شیوة شگفت انگیزي تغییر داده .تأکید بر سرعت  
 ـ.  مشتریان از شرکتها انتظار دارند که به سـرعت نـور بـه آنهـا خـدمت رسـانی کننـد       در حال حاضر. هاي رقابتی اصلی تبدیل شده است      یـک  ۀارائ

 کـه  ست چـرا فی نی ـاکرد تا مشتریان را راضی نگه دارد ولی این موضوع براي مشتریان مدرن کمحصول باکیفیت با قیمت منطقی زمانی کفایت می      
شرکتهایی کـه در حـد کلاسـهاي    . یافته استاهمیت زیادي  سرعتلذا .  ماوس پیدا کنندکقابل مقایسه را تنها با چند کلی     محصول  توانند دهها   می

هـا، افـزایش کیفیـت، بهبـود     منجـر بـه کـاهش هزینـه     محصول ند که کاهش زمان توسعه، طراحی، تولید و تحویلادریافتهکنند  جهانی فعالیت می  
 کـه  پیـشرفته کنزي به این نتیجه رسید که محصولات ک م شرکتیکی از مطالعات انجام شده توسط. شودتري و افزایش سهم بازار می    رضایت مش 

رساندن بـه موقـع   . درصد سود کمتر بدست خواهند آورد 33ساله پنج  ةشوند طی یک دور ماه تأخیر وارد بازار میششطبق بودجۀ تعیین شده اما با    
که اگر مایـل بـه    دانند مینیزشرکتهاي خدماتی ! سود خواهد شد  درصدچهار درصد بودجۀ اضافی تنها باعث از دست رفتن  ف پنجاه صرمحصول با   

  .  مشتریان بی صبري هستند که تحت فشار زمانی قرار دارند باید سرعت را در سیستم کسب و کار خود بگنجانندضايار
تواننـد کالاهـا    شرکتهایی است که می از آنِ بلکهترشرکتهاي بزرگتر و قويمتعلق به    نه لزوماً    الاستب زمانی آن    حساسیت که   يپیروزي در اقتصاد  

 امروزه شرکتها با چنان سرعتی در حال حرکتنـد  ”به قول یکی از کارآفرینان، . و خدمات خود را به سریعترین شکل ممکن بدست  مشتریان برسانند           
 ارضـاي اشـتهاي   ت بـه درمبـا شـرکتهایی کـه   . “انجام دهنـد  روز نود ظرف    را باید  بردنتی یکسال زمان می    فعالیتهایی که در گذشته بصورت س      هک

  . خواهند شد فردمنحصربهیند داراي یک مزیت نما“ سرعت”ناپذیر مشتریان خود براي سیري
  

  شرکت یکسیماي 
  پیتزاي فوق سریع

تیو       صبح روز بعد با این ایده از خواب بیدار ،شب سرد در ژانویه تصمیم گرفت دیگر پیتزا سفارش ندهد   در یک     انتظار طولانی  واسطۀبهپس از اینکه اسکات م 
ب بیـدار شـدم کـه    امن صبح را با این فکر از خو”گوید، می او. اندازي کندشد که کسب و کاري را در زمینۀ تحویل پیتزا با مزیت رقابتی مبتنی بر سرعت راه     

 دقیقه به بیستشما خواهید توانست آنرا ظرف . ختپیتزا را در مسیر تحویل به مشتري پ  شده در آنها وجود داشته باشد که بتوان     ماشینهایی با اجاقهاي تعبیه   
تیو پیتزاي فوق سریع را در وییکظرف . “مشتري تحویل دهید  نموده و این کار را با اسـتفاده از نـرم افزارهـاي تخصـصی ویـژه و      ياندازکونزین راهسسال، م 

 را قادرآنها  این نرم افزار ،حتی اگرکارکنان در راه تحویل پیتزا به یکی دیگر از مشتریان بودند     . هاي سیار تبدیل شده بودند    آشپزخانهبه  نتهایی انجام داد که     وا
کردنـد بلکـه تـازه تـر و داغ تـر از      نه تنها مشتریان پیتزاهاي خود را سـریعتر دریافـت مـی   . نمودکی مییبه دریافت سفارشات از طریق تلفن یا پست الکترون      

 خود فروشـی  فعالیتپیتزاي فوق سریع در سال اول .  چرا که مستقیماً از اجاق خارج شده بودند      بودند خدمات تحویل استاندارد معمولی       ارائه شده در   پیتزاهاي
تیو ظرف 300,000معادل  به کل کشور استآن درصدد گسترش  آیندهسالده  دلار داشته و م  .  
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  :د اصل سروکار دارسهبا ) 1TCM(اساس مدیریت تراکم زمان   سرعت برۀفلسف
  سرعت ارائۀ محصولات جدید به بازار -1
 کوتاه کردن زمان پاسخ به مشتري در فرآیندهاي تولید و تحویل -2
  کاهش زمان پردازش لازم براي دریافت سفارش-3

 درصد زمان لازم بـراي تولیـد کالاهـا    99 تا 85بسیاري از شرکتها، بین .  زمینه وجود دارددهد که فرصتهاي بهبود زیادي در این    مطالعات نشان می  
ند یک مزیت رقابتی را در اختیار یک شرکت کوچک قـرار  اتوافزایش سرعت فرآیندهاي بازرگانی و زمان ارائۀ خدمت می    . دهندیا خدمات را هدر می    

  . دهد
  

  شرکت یکسیماي 
Ping   
Ping   لف یک فرایند پیچید      ةند، یک تولید کن   کلوپهاي گلفة است سفارشات ویژو توانستهطراحی، تولید و ارائۀ سفارشات را ایجاد کرده   ة   تجهیزات جانبی گُ
ایـن فرآینـد بـر اسـاس یـک سیـستم سـفارش        .  ساعت به مشتریان خود تحویل دهد48 ایالات متحده را ظرف موجود دره  ا فروشگ 2500 از یکی از     ارسالی
بکـارگیري ایـن    شـرکت بـا  ایـن  . کنـد ي است که زمانهاي تولید را به کارآمدترین شکل ممکن برنامه ریزي می         ری بوده و شامل یک سیستم کامپیوت      اینترنت

- تاکنون محسوب می2001 برابري از سال 5 خط محصول جدید را در سال ایجاد نماید که یک افزایش سیزدهتکنیکها در خط محصول عادي توانسته است    
ند تا طرحهاي مختلف را بصورت مجازي آزموده و چنـدین  نکگیرند به مهندسان کمک می هایی که از کامپیوتر در طراحی کمک می       برنامه نرم افزارها و  . دشو

مـا یـک   ”ویـد،  گرسـتین سـالهِیم مـی   اجان سالهِیم، پسر مؤسس این شرکت یعنی ک   . ماه زمان مورد نیاز براي روشهاي طراحی و آزمون سنتی را کوتاه کنند            
ما نه تنها به جزئیـات  . تکامل یافته است مدل بازرگانی ما. کنیمرقابت می Adidas و Nike ،Callawayشرکت کوچک و خانوادگی هستیم که با شرکت   

  . “دهیممیکنیم بلکه محصولات خود را متناسب با سفارش تهیه کرده، بر حسب سفارشات مونتاژ کرده و به سرعت به مشتریان تحویل توجه می
  

اند که فرآیند تولیـد  کنند آموخته استفاده میTCMشود، شرکتهایی که از  اگر چه سرعت دادن به فرآیند تولید یکی از اهداف مشترك محسوب می            
لیتهـاي  زمـان صـرف انجـام فعا   این  ۀ بقی.دهددرصد کل زمان بین دریافت سفارش و رساندن محصول بدست مشتري را تشکیل می  ده   تاپنج  تنها  

  . “آن در فرآیندهاي اداري و تشکیلاتی استاستفاده از  TCMاولین فرصت در بکارگیري  ”گوید، یکی از مدیران می. شوداداري و تشکیلاتی می
  :هاي زیرا را بکار گیرندکنند باید خط مشی تکیه میTCM یک مزیت رقابتی بر  به عنوانشرکتهاي که

، یـک  Symyxز، مؤسـس شـرکت    تشـول   پیتر .دی تعدادي از فعالیتها، کل فرآیند را مورد مهندسی مجدد قرار ده           انجام سریعتر  جاي تلاش بر   به •
 و صنعت دارویی در حوزة علـم مـواد اسـتفاده کـرده و شـیوة تولیـد       وشرکت کوچک تکنولوژي در سانتاکلارا در کالیفرنیا، از اصول توسعۀ سریع دار        

 و فلـزات کوچـک را بـه    یدهد تا تمام مقادیر مواد شـیمیای    به کارکنان امکان می    Symyxتکنولوژي  . ده است ترکیبهاي شیمیایی جدید را تغییر دا     
فرآینـدي کـه در گذشـته    . شود تا بتوانند مواد جدیدي را تولید کننـد  ترکیب در روز میهزار شامل أ قرار دهند که حدودایشاي موازي مورد آزم  شیوه

 و Dowیکـی از مـدیران در شـرکت شـیمیایی    . شودکنون در زمانی بسیار کمتر به محصولاتی بازارپسند تبدیل میسال کار فشرده بود ا  دو   نیازمند
  . “ایداگر از مزیت سرعت برخوردار باشید برنده”گوید،  میSymyxیکی از مشتریان 

در شـرکتهایی کـه در حـد    . و حل آنها را بدهیـد تیمهایی متشکل از بخشهاي مختلف سازمانی را تشکیل داده و به آنها قدرت حمله به مشکلات       •
 . تیمهاي محصول شامل مهندسان، کارکنان تولیدي، فروشندگان، کارشناسان کیفیت و حتی مشتریان هستندداراي کنند کلاس جهانی فعالیت می

کننـد   اسـتفاده مـی  TCMیی کـه از  بعـضی شـرکتها  . را تعیـین کنیـد   یچالـش  اهداف ه، یکسريبراي کاهش زمان و اجراي فعالیتها طبق برنام     •
  !اند زمان سیکل کاري خود را از چند هفته به تنها چند ساعت کاهش دهندتوانسته

 دریافـت و تحویـل   نموده و بـه کنندگان یا مشتریان ارتباط برقرار توانید بصورت الکترونیکی با عرضه   آیا می . دربارة زنجیره تأمین مجدداً بیندیشید     •
 هید؟سفارشات سرعت بد

                   
1 . Time Compression Management 
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ویـدئویی سـریعترین تولیدکننـدگان پیتـزا در کـشور را تماشـا       فیلمهاي  در پیتزا دومینو، کارگران آشپزخانه .سرعت را در فرهنگ خود تزریق کنید      •
 . کنندمی
اسـتراتژي شـرکت    در ی تکنولـوژي بـه شـکل مناسـب    ،اگر براي افزایش سـرعت .  استفاده کنیدیانبرممسیر مکان از تکنولوژي براي یافتن      الا حتی •

هاي اولیۀ پرهزینه و زمانبر، بـسیاري از  جاي ایجاد نمونه به.  زمانی عملیاتی شرکت شود برنامۀتواند منجر به ساختاردهی مجدد      تلفیق شده باشد می   
 بـراي سـرعت   )2CAM(وکمک کامپیوتر بـه تولیـد   ) 1CAD( که نسبت به زمان حساس هستند از کمک کامپیوتر به طراحی    رگانیفعالیتهاي باز 

  . کننددادن به طراحی و آزمون محصول استفاده می
کننـد  آساي آنرا مهار مـی اینترنت نماد بهتري از سرعت نیست و شرکتهایی که قدرت برق     شاید هیچ چیزي در مقایسه با     . از اینترنت استفاده کنید    •

  .  باشندTCMتوانند رهبران می
  

  
  داشتن مشتریانراضی نگه: نت فلیکس                   شما نیز مشاور باشید

-بـزرگ  ویدئو را با معرفی یک مدل کسب و کار مبتنی بر سهولت ارائه شده توسط اینترنت و ایجاد ةاندازي نت فلیکس صنعت اجار     هنگام راه   در رید هستینگز 
  هفت تا هشت هـزار  بینمیانگینطور هب(موجودي محدود ی با هایجاي بازدید از فروشگاه مشتریان به.  در دنیا متحول نمود DVDترین خدمت ارائۀ اینترنتی     

 55,000ن دسترسی به بـیش از   امکایانهزاي پرداخت یک حق عضویت ماههاي تأخیر احتمالی، در اجریمه  وههاي مربوطجلالاو الزام به رعایت ضرب  ) عنوان
 بدون پرداخت  بصورت نامحدود وتوانندهاي تخصصی و خارجی هستند که میهاي روز و همچنین فیلم  دارند که شامل انتخاب مشهورترین فیلم      فیلم را عنوان  

 را انتخـاب نمـوده و    مورد نظر خـود هايیستی از فیلم ل،فلیکس زده نتسایتوباعضاي این مجموعه فقط باید سري به       .  تأخیر آنرا نزد خود نگه دارند      ۀجریم
هـاي  DVD  ودهنمو بررسی مشتریان مورد نظرشات را از لیست رسفا سیستماین . دهد را براي آنها انجام می  بقیۀ فرآیند فلیکس  سیستم خدمات مشتریان نت   

گردانـد  فلیکس باز می را به نتDVDکه مشتري  هنگامی. دکنها ارسال می مرکز توزیع خود براي آن37 حمل از طریق یکی از ینۀمذکور را بدون پرداخت هز 
  . کندی براي او ارسال میانتخاب بر اساس لیست را، سیستم مذکور ویدئوي بعدي ) بازگرداندن رایگانۀبا هزین(

ی از متخصـصان   یک،زگاست که هستیننویسی برنامهد  کُ میلیون خطیک ساده عملاً ماحصل یک نرم افزار پیچیده است که حاوي بیش از  به ظاهر این فرآیند   
هـاي   اسـت کـه یکـی دیگـر از برنامـه     Cinematchهاي این سیـستم  ترین ویژگیترین و جذابیکی از هوشمندانه. نرم افزار آنرا ابداع کرده است     اي  حرفه

 و ایـن کـار را بـر    قـرار گرفتـه   درجۀ احتمال مد نظر مشتریان نت فلیکس  فیلمهایی ابداع کرده است که با بیشترینۀنگز براي توصییاي است که هست  پیچیده
عنـوان  بـه .  دقیقتر خواهـد بـود  Cinematchهاي  مشتري بیشتر باشد، توصیه انتخابیهر چه تعداد فیلمهاي. دهد گذشته انجام می یاساس ویدئوهاي انتخاب  

را بـه او  “ شکسپیر عاشـق ” فیلم Cinematchلایی تعیین کرده احتمالاً متوجه خواهد شد که  باة نمر“غرور و تعصب”مثال، یکی از مشتریانی که براي فیلم     
  . توصیه خواهد کرد

کلـی  به قول . را ببیند“ ايشیرهاي عاریه”هاي نرم افزار فیلم برد ممکن است در قسمت توصیهلذت می“ بابا تو دیگه کی هستی؟”مشتري دیگري که از فیلم   
 مورد علاقه خـود را داشـته   ي فیلمهاي پیشنهادی ازاین امر دقیقاً مثل این است که شما لیست”اي در زمینۀ خدمات مشتریان، ت مشاورهمونی، رئیس یک شرک  

ا  میلیـون عـدد ر  یک  براي فیلمها بوده و مشتریان نت فلیکس هر روزه بنديه درجمیلیون 500 داراي یک پایگاه اطلاعاتی با بیش از       Cinematch. “باشید
  . دنکنبه این لیست اضافه می

Cinematch       تخدمات یک به یک به تحویل براي 3آید چرا که از اصول سفارشی سازي انبوهفلیکس به حساب می  یکی از بخشهاي بسیار مهم استراتژي ن 
ل با مشتري یا وجود ندارد یا اینکـه کـاملاً بـصورت     تعامدارد چرا که در این شرکتها، موفقیت شرکتهاي اینترنتی    در حیاتی   یکند که نقش  مشتریان استفاده می  

نیم بـر روي آن  اتـو  بنابراین، آن چیزي که می.ي در تعامل نیستندرکارکنان انبارهاي ما هیچگاه با مشت”کند که، گز بیان میینهست. گیردغیر فردي صورت می 
زند، رمـز  این است که هنگام دریافت کالا به شما لبخند میدر  استارباکس قیت موف اگر رمز .  دنیاست سایتوبترین  ترین و فردي  تمرکز کنیم داشتن تخصصی   

 درصـد  هفتادهاي آن حدود کند که توصیه آنقدر خوب کار میCinematchسیستم . تک مشتریان سازگاري دارد تکۀ ما با ذائقسایتوباین است که   در  ما  

                   
1 . Computer-aided Design 
2 . Computer-assisted Manufacturing 
3 . Mass Customization 
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   .“دهدفیلمهاي اجاره شده توسط نت فلیکس را تشکیل می
     تیانۀزاي حق عضویت پرداختی ماه    براي ارائۀ ارزش بیشتر در ای کـه وارد ایـن   یاعـضا . اندازي کـرده اسـت  را راه“ دوستان”فلیکس اخیراً خدمات  مشتریان، ن

 در  و دوسـت نداشـته   که دوستانشان در حال مشاهدة چه فیلمهـایی بـوده، از چـه فیلمهـایی لـذت بـرده و کـدامیک را              مطلع شوند توانند  شوند می سیستم می 
فلـیکس امکـان شناسـایی میـزان     کند بلکه به نتاین خدمات نه تنها مشتریان را درگیر می. اند شده چه گفتهمذکورهاي انجام شده دربارة فیلمهاي    ینظرسنج

فلیکس نرم افزار خدمات مشتریان خود نت. مودن موجودي براي آن فیلم اجتناب فقدانتوان از کمبود یا دهد به نحوي که میتقاضا براي یک فیلم خاص را می   
عنوان مثال، براي هر یک از اعضاء یک خانواده یـا   به.دنتواند چندین پروفایل را براي مشتریان ایجاد کن    داده است که هر یک از حسابها می        تقاءرا به نحوي ار   

 خـود را تـشکیل   هايتوانند صف انتظار ویـدئو گیرند، می قرار میمجموعهکه در این افرادي . شود ایجاد مییک پروفایل هر یک از هم اتاقیها در یک آپارتمان  
  . اتاق نشیمن خود تماشا کنند  را در“برهم زنندگان عروسی” و “ها پنگوئنةرژ”، “آمادئوس” و فیلمهاي متنوعی مثل ادهد

 ة که ویدئوهاي درخواستی مهمترین موضوع در آیندداندمی؟ هستینگز چگونه.  است2010 میلیون عضو تا سال بیستفلیکس، داشتن  هدف هستینگز براي نت   
 اسـت  TiVoاستراتژي او ایجاد پیمانهاي استراتژیک با سایر شرکتها مثل  . جلوه دهد فلیکس را قدیمی   مدل کسب و کار فعلی نت      دتواناین صنعت بوده و می    

فلیکس  نت2010کند که تا سال در حقیقت هستینگز پیش بینی می. بدهدمها از طریق اینترنت را  کردن فیلدتا به مشتریان هر دو دسته از خدمات امکان دانلو       
 کـه در  1شـرکتهاي تلویزیـونی کـابلی   .  ها از طریق مراکز توزیع از طریق اینترنت به مشتریان تحویل دهدDVDجاي تحویلفیلمهاي خود را به  بخش اعظم 

با این وجود هستینگز بر این اعتقاد است . فلیکس دارند رقابت شدیدي با نت   دهند می  سایر خدمات دانلود را ارائه     هاي ویدئوهاي درخواستی و   حال حاضر نسخه  
-عنوان رهبر صنعت میفلیکس را بهیکی از تحلیلگران صنعت که نتبه قول  .که تأکید شرکت او بر ارائۀ خدمات برتر به مشتریان منجر به تمایز او خواهد شد  

فلیکس از آن اي است که نتاین همان شیوه.  هستندهاي آناندنبال نوآوري، گوش دادن به نداي مشتریان و همسویی با خواسته بهترین شرکت ها به   ”پندارد،  
  . “دهدطریق فعالیتهاي خود را انجام می

توانند هر لحظه کـه بخواهنـد بـدون    دهد چرا که آنها می می انجامخود را براي مشتریان  داردهستینگز به اهمیت حفظ مشتري واقف بوده و هر آنچه در توان          
کنید، منفعت ما صرفاً از طریق رضایت شـما  که شما در این سایت ثبت نام میی  گوید، هنگام هستینگز می . اي عضویت خود را باطل کنند     پرداخت هیچ جریمه  

  . “شودتأمین می
 = 1: ( امتیـازي تعیـین کنیـد   دهفلیکس را شناسایی کرده و اثر بخشی هر یک از آنها را در یک مقیـاس   تهاي کلیدي استراتژي بازاریابی پارتیزانی ن     مؤلفه -1

 . بیان کنید دلایل خود را .)بسیار کارآمد = 10(و ) بسیار ناکارآمد
اتژي بازاریابی فعلی خود براي اطمینان از ایـن  تواند از استرفلیکس چگونه مینت. فلیکس با آنها مواجه است را مشخص کنیدفرصتها و تهدید هایی که نت     -2

 ؟ند مزیت رقابتی خود را در مواجهه با این فرصتها و تهدیدها حفظ کنداتوموضوع استفاده کند که می
 فکـري را   طوفـان ۀو یـک جلـس  ) www.netflix.com(ید کـرده  دفلیکس باز  نت سایتوبهاي خود تشکیل داده، از      عدادي از همکلاسی  ا ت تیم کوچکی ب   

  .را براي این شرکت تعریف کنید) USP (فردمنحصربه کنید تا یک پیشنهاد فروش برگزار
  
  بازاریابی در اینترنت: 8-5

ـرده  .  کارآفرینـان تبـدیل شـده اسـت     کسب و کارترنت به یکی از ابزارهاي اساسی براي    نکس، ای ادرست همانند تلفن و ف     فروشـی  فروشـگاههاي خُ
 نرخـی   با بوده و1998 میلیارد دلار ایجاد شده در سال  هشتبیش از  میلیارد دلار فروش دارند که بسیار145ر سالانه بیش از   اینترنتی در حال حاض   

فروشـی بـصورت    درصد تمـام فروشـهاي خـرده    ده،2008زنند که در سال کارشناسان تخمین می. کند درصد در سال رشد میهجده تا   دوازدهبین  
هـاي بازاریـابی   اي از کارآفرینان از اینترنـت در اسـتراتژي   اهمیت افزایش فروش براي مؤسسات بازرگانی، تعداد فزاینده      دركا  اینترنتی انجام شود؛ ب   

 35  بـه اعتقـاد  گونه گزارش داده است کـه این Harris Interactiveیکی از مطالعات انجام شده توسط شرکت . کنندپارتیزانی خود استفاده می
  .  بوده است آنها و کارب کسۀ مهمترین ابزار موجود براي توسعسایتوب داشتن یک ،اي کوچکدرصد مالکان شرکته

 2002 برابـر درصـد شـرکتهایی کـه در سـال      دو(ت بازرگانی کوچک در ایالت متحده در اینترنت حـضور دارنـد     اصد مالکان مؤسس  ر د  هفتاد اگر چه 
 ـانوس بـی یاي که کامپیوترها را از طریق اینترنت در سراسر دنیا متصل نموده و اق      ده گستر ۀ شبک  و با وجود   )کردندبصورت اینترنتی فعالیت می    نی اپای

ده و چگونـه  بـو چه کـاري بـراي آنهـا    قادر به انجام ستند که اینترنت  مطمئن نی از اطلاعات را در اختیار کاربران قرارداده است، بسیاري از آنها هنوز             
توسـعه   بصورتی باور نکردنـی   راوزة بازاریابی خوددهد تا حامکان میاینترنت به شرکتهاي کوچک   . اشندتوانند یک حضور منطقی در آن داشته ب       می

                                                               
1 . Cable television companies 

http://www.netflix.com
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در . دنیـا بازاریـابی کننـد    خـدمات خـود را در سراسـر    الاهـا و  کت خلاقانه و جذاب   ایس با ایجاد یک وب    توانندنیز می  کوچک   يحتی شرکتها . دنده
 یک کانال خرید آسـان بـه مـشتریان    ۀ خواهند داشت ارائسایتوباندازي یک  کان شرکتهاي کوچک از راه    حقیقت یکی از بزرگترین مزایایی که مال      

 درصـد  75 بر مالکان کسب و کارهاي کوچک در ایالات متحده، آلمان و انگلستان گزارش داده است که بـیش از  ات انجام شده   مطالع ی از یک. است
ی با مشتري و توانـایی آنهـا بـراي جـذب          هاي آنه سایتوبشتند که   ان اعتقاد د  یاپاسخگو ا مزایاي قابل توجهی را براي تلاشهاي بازاریابی، ارتباط کلّ

  . ندامشتریان جدید داشته
 ویدئو و متن، شرکتهاي کوچک را قادر ساخته است تا هماننـد رقبـاي   ، تصاویر گرافیکی رنگی، صدا، انیمیشنۀ توانایی خود در ارائواسطۀبهاینترنت،  

 بـا رقبـاي بزرگتـر خـود     هتوانند از نظر بودج ـاگر چه شرکتهاي کوچک نمی. دن حتی از آنها پیشی بگیر ور خود در فضاي اینترنت حضور داشته     بزرگت
هاي بازاریابی یک شرکت کوچک به حساب آمـده و توانـایی انجـام     تعادل عالی در بزنامه ۀتواند یک وزن   خلاقانه می  سایتوبهماوردي کنند، یک    

هفتـه مـشغول   در  روز  و هفـت طور شـبانه روزي ه فعالیتهاي بازرگانی اینترنتی بچون. اي کم امکان پذیر سازدهنتهاي بازرگانی جهانی را با هزی     فعالی
 شـرکتها را  علاوه بر این اینترنت تقریباًٌ از همه جاي دنیـا امکـان ادارة  . توانند در همه جاي دنیا به مشتریان دسترسی داشته باشند      فعالیت هستند می  

  . دهد میبه کارآفرینان
ري از احـال بهـره بـرد    اند درعنوان یک ابزار بازاریابی پی بردهشرکتهاي کوچکی که سایتهاي اینترنتی مناسبی را ایجاد کرده و به قدرت اینترنت به            

 ارائـۀ  در از اینترنت براي پر رنگ کردن توانایی خود     توانداگر شرکتی داراي استراتژي بازاریابی مناسبی باشد، می       . ارت الکترونیکی هستند  جمزایاي ت 
دهد تا اطلاعاتی را دربارة کـالا یـا خـدمت    به مشتریان امکان می مدار مشتري تساییک وب . خدمات برتر به مشتریان با حداقل هزینه استفاده کند        

ي ارائـه کـرده و میـزان پیـشرفت     تـر سـاده سفارشـات را بـه شـکل    ، پاسخ سؤالات خود را یافته، نمودارها و تصاویر را دانلود کرده،       نموده گردآوري
هـم بـراي   ، دهد تا در مقایسه بـا یـک وضـعیت انفعـالی    عنوان یک ابزار بازاریابی به کارآفرینان امکان می   اینترنت به . سفارشات خود را بررسی کنند    

بی برخـوردار  مناس ـهایی که از طراحی سایتوب. اي تعاملی ارائه کننده بامعنی و منطقی را به شیویمشتریان فعلی و هم براي مشتریان بالقوه اطلاعات     
 سـه  تصاویر یـا ویـدئوهاي   ، به مشتریان امکان دسترسی به اطلاعاتی دربارة شرکت و تاریخچۀ آنرا داده         بوده،هاي تعاملی   باشند غالباً شامل ویژگی   

 از ارتبـاط  برقـراري ا کارشناسـان یـا توانـایی    ب مثل جلسات پرسش و پاسخ    دیگري يبعدي از کالاها و خدمات مورد استفاده را ارائه داده و ویژگیها           
  . آورندشرکت را فراهم می طریق پست الکترونیکی با مسئولان رسمی

 ـهستند که خاصی  هاي بازاریابی   اند داراي استراتژي   به بیشترین موفقیت دست یافته     ی فروش اینترنت  ۀشرکتهاي کوچکی که در زمین     قـوت  ر نقـاط  ب
جـاي  هاي بازاریـابی سـنتی بـوده و بـه      استراتژي ةکنندهاي بازاریابی اینترنتی آنها منعکس    استراتژي. کندهاي اصلی آنها تأکید می    فعلی و توانمندي  

ه چگونـه بایـد از   داننـد ک ـ این شرکتها مشتریان هدف خود را شناخته و مـی    . کنند غالباً بر ایجاد روابط با مشتریان تأکید می         بر فروش،  رف ص تمرکز
 ـکنند که اطلاعات ارزشمندي را در اختیار مشتریان قرارداده و بر اساس علایق  را ایجاد می  یتهایسایوبآنها  . ابند آنها دست ی   هطریق اینترنت ب   ان آن

 ـ.ه سادگی بیابندخواهند را بکند تا هر آنچه می  ویژه و تخصصی را ارائه کرده و این امر کار را براي مشتریان آسان می               یمحصولات طـور خلاصـه   ه ب
  . شود با یک کسب و کار محلی کوچک حاصل میمعاملهدهد که هنگام تهاي آنها همان مفهوم اعتماد و توجه فردي را به مشتریان مییساوب
  

  شرکت یکسیماي 
PerlParadise  

، 1996در سـال  .  شرکت خود بـه آن دسـت یافتـه اسـت    سایتوبیق از طر PerlParadiseانگذار شرکت یشفرد بناین دقیقاً همان چیزي است که جِرِمی     
 بـراي  س کریسمۀعنوان هدی بهو هوِست مشغول کار بود توقف کوتاهی در بِیجینگ داشت  ث شرکت هواپیمایی نور   درعنوان متصدي پرواز    که شفرد به  هنگامی
هنگام ارزیابی، هر دوي آنها از این موضوع شـگفت زده شـدند کـه ایـن     .  خریددلاربیست دهاي آبهاي شیرین را فقط با    ی کاملی از مروار   ۀ مجموع ،همسرش

 سال داشت یک فرصت کـسب و  22شفرد، که در آن زمان فقط ! برابر بهایی بود که او براي آنها پرداخته بود    سی   دلار دارد که     600مرواریدها ارزشی معادل    
 سـال او  ظـرف هـشت  . دنمـو اندازي نیکا در کالیفرنیا راهو در سانتام  نیز ک فروشگاه خرده فروشی    را تأسیس و ی    PerlParadiseکار ناب را یافته و شرکت       

ایـن   فروش اینترنتی 1997در سال .  چیزهاي زیادي دربارة مروارید آموخته و میلیونها عدد از آنها را خریداري نمود  ، دفعه به چین مسافرت کرده     200بیش از   
 ـ  میلیون دلار فروش پنج سال توانستند به بیش از هشتظرف آنها  .  دلار بود  8,000 فقط شرکت  اسـتراتژي   درکلیـد موفقیـت اینترنتـی شـفرد    . ددسـت یابن

کنـد کـه حـاوي     را همراه با موضوعات آموزشی ارائه مـی PerlParadise سایتوببراي تشویق مشتریان به خریدهاي اینترنتی بیشتر، او  . بازاریابی او بود  
 تـضمین   شـامل هاي کلیدي استراتژي بازاریـابی سایر مؤلفه. حوة تولید و استخراج مروارید و تفاوت انواع مختلف مرواریدها از یکدیگر است   اطلاعاتی دربارة ن  

اگـر یـک ارزیـاب مـستقل ارزشـی بـراي ایـن        :  روز پس از خرید و تضمین ارزیابی ثانویـه از آنهاسـت  نودشرکت در بازپرداخت بهاي کامل مرواریدها ظرف    
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شفرد همچنـین مطمـئن   .  مشتري باشد، مشتري حق دریافت کامل پول خود را خواهد داشت توسط پرداختیبهاي برابر پنج کمتر ازواریدها تعیین کند که   مر
ه مـدرك  د یکی از کارکنان آمـوزش دیـده او ک ـ  نکنکه مشتریان تماس گرفته یا سؤالات خود را از طریق پست الکترونیکی مطرح می           شده است که هنگامی   

تبلیغـات دهـان بـه دهـان از سـوي      . دهـد  مشتري پاسخ مـی  ۀخواست  بلافاصله به   است دریافت کرده   را از مؤسسه گوهرشناسی آمریکا      خود مروارید شناسی 
ویق این امـر انجـام   بیاید را براي تش ي از دستش برردر کسب و کار او در زمینۀ فروش جواهرات گرانقیمت داشته و شفرد هر کا نقش مهمیراضی  مشتریان  

یـک  را بـه  ، شفرد مشتریان )یکبار قبل از کریسمس و یکبار قبل از روز مادر( بار در سال  دو او داراي یک قسمت بازخورد مشتریان بوده و          سایتوب. دهدمی
 در یکـی از فروشـهاي اخیـر کریـسمس،     .کنندتوانند اقلام ویژه را با تخفیفهاي قابل توجه خریداري  آنها از آن طریق می    نموده و  تخصصی دعوت    سایتوب

اسم مر  از جملههاي معروف را در سبد هدایاي ستارههشفرد بخشی از مرواریدهاي شرکت و هدایاي مربوط    .  دلار فروش داشت   100,000مرواریدهاي تاهیتی   
از این ) فیلمهاي هري پاتر(یکمن رو آلن ) پرا اُمفانتو(راسام  یم اهاز جمل بازدید بسیاري از اشخاص مذکور     سبب این امر . دهدمیسکار نیز قرار    اهداي جوایز اُ  

 مـشاهدة مـدارك و مـستندات    رايکند اعزام مشتریان ب تاکتیک دیگري که شفرد از آنها براي افزایش وفاداري و اعتماد مشتري استفاده می        .شود می شرکت
فـروش اینترنتـی تقریبـاً    . ر عهـده دارد  ب گویندگی آنها را خودضۀ مرواریدهاي شرکت است که   از فروشگاههاي عر    فیلمهاي ویدئویی در یکی     و گوهرشناسی

  .دهد را تشکیل میاین شرکت ۀانی سالداز درآمنیمی
  

ازاریـابی موفـق   کلید ب. مشتریان استۀ  انتظار براي مراجع وسایتوبعنوان یک ابزار بازاریابی نیازمند چیزي بیش از ایجاد یک استفاده از اینترنت به 
 چـالش دیگـر   دو با این وجود، کارآفرینان در اینترنت بـا  . فروش کالا یا خدمت مناسب با قیمت مناسب به مخاطبین هدف مناسب است        ،در اینترنت 

-ي یـک پایگـاه داده  انـداز این امر نیازمند راه.  و تبدیل آنها به مشتریانی که حاضر به پرداخت پول هستند           سایتوبه  بان  مشتریجذب  : نیز مواجهند 
در آن گشت و گذار کرده، با آن تعامل داشته و چیزي بیش از اقلام استاندارد یکنواخـت و کـسل کننـده              افراد بتوانند به سادگی    تاب است   ذاهاي ج 

 تبلیغـات چـاپی و تبلیغـات    کت باشـد کـه از  رهـاي بازاریـابی ش ـ  این امر ممکن است نیازمند ارتقاء و بهبود اینترنت در تمام حـوزه . به آنها ارائه شود 
عنـوان یـک راهکـار،    یک اسـتراتژي بازاریـابی منـسجم بـه    استفاده از با . شودرادیویی گرفته تا کارتهاي بازرگانی و سربرگهاي شرکت را شامل می       

رات و تجهیـزات الکترونیکـی   هاي تفریحی براي تعطیلات گرفته تا جـواه  الکلی و برنامههاينوشابهتوانند و باید هر چیزي از     شرکتهاي کوچک می  
  . شما در فصل بعد چیزهاي بیشتري دربارة تجارت الکترونیکی خواهید آموخت.  در اینترنت بفروشنديرا به شکل موفقیت آمیز

  
   بازاریابیةآمیز: 8-6

گر مـرتبط بـوده   یگانه با یکدچهاراصر این عن.  هستند1)ترویج (ی محصول، مکان، قیمت و پیشبردیعن بازاریابی  P4عناصر اصلی استراتژي بازاریابی،     
مـدیران شـرکتهاي   . شـوند  هماهنگی مناسب با یک طرح بازاریابی منسجم منجر به افزایش جذابیت فروش یک کـالا یـا خـدمت مـی    در صورتو  

اید منجر به تقویت وجهۀ کـالا یـا    بP4این .  با یکدیگر تلفیق کنند تا تأثیر کالا یا خدمت خود بر مشتریان را حداکثر کنند       را کوچک باید این عناصر   
هـاي مـدرن کنتـرل موجـودي     هیچ یک از شگفتی ”فروشان با سابقه،    یکی از خرُده  به قول   . خدمت ارائه شده توسط شرکت به مشتریان بالقوه شود        

که از قدرت درك مـشتري برخـوردار   تواند جایگزین نیاز به کارآفرینی شود  شود نمی کامپیوتري و ارتباطاتی که در نقطۀ فروش با مشتري برقرار می          
  .“ آمیزة تجاري مناسب تبدیل کند یکتواند آنرا بهبوده و می

  
  محصول: 8-6-1

. شـود یمـشتري م ـ یک  ارضاء نیاز سبب که شودطلاق می کالا یا خدمتی ابهمحصول . آیدعناصر اصلی در بازاریابی به حساب می   محصول یکی از  
محـصولات مراحـل گونـاگونی از    .  ندارنـد  خاصـی وع بوده یا به شکل خدماتی باشند که هیچ شـکل فیزیکـی    توانند داراي شکل و ن    محصولات می 

 بـه   مربوطـه  محصول در سیکل عمرجایگاهآگاهی از . بیانگر این مراحل رشد است) 8-8شکل (سیکل عمر محصول    . پیمایندتکامل و توسعه را می    
 ادامه دهند یا نه و در چه زمانی محصولات تکمیلی جدیـد   محصولرد اتخاذ کنند که آیا به فروش        اتی را در این مو    مدهد تا تصمی  مدیران امکان می  

  .  تغییراتی را در محصولات فعلی اعمال کنندموقعرا معرفی کرده و چه 
  

                   
1 . product, place, price and promotion 
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  شرکت یکسیماي 
 Storm شرکت

 ـبازار ثابت و یکنواخت یک افزایش رشد در شاهد  ،کنندگان کوچک توپهاي بولینگ با معرفی توپهاي بولینگ معطرتولید  یکی از Stormت  شرک . وده اسـت ب
 با خود اندیشید که توپهاي بولینـگ فعلـی بـسیار     بودبولینگ و مالک یک شرکت شیمیایی کوچک کن  یک بازی که زمانی    مؤسس این شرکت،     ،نبیل کریسم 

ابی مثساده و معمولی بوده و درصدد تولید توپی برآمد که داراي رایحه  بـسیاري از  . ل انگور، بادام، گیلاس، زغال اخته، آلو، شکلات و نظایر اینها باشـد هاي جذّ
  .  استفاده کرده و فروش این شرکت کوچک در حال افزایش استStorm بولینگ از توپهاي معطر مسابقاتاي در بازیگران حرفه

  
. افتـد سطح بالاي پذیرش به ندرت در ایـن مرحلـه اتفـاق مـی    . کنندمیدر مرحلۀ معرفی، بازاریابان محصول خود را به مصرف کنندگان بالقوه ارائه           

هاي پیـشبرد بـه محـصولات     تبلیغات و برنامه  . کنندمیدار رقابت   و سابقه  عموماً، محصولات جدید وارد بازارهاي فعلی شده و با محصولات قدیمی          
 بـه   راکنـد رة محصول، نحـوة اسـتفاده از آن و نیـازي کـه بـرآورده مـی      باید اطلاعاتی دربا. کند تا با سرعت بیشتري شناخته شوند     جدید کمک می  

 1هزینۀ بازاریابی یک محصول در این سطح از سیکل عمر معمولاً بالاست چـرا کـه شـرکت بایـد بـر مقاومـت و اینرسـی               . مشتریان بالقوه ارائه داد   
ی منفی استبنابراین در مرحلۀ معرفی سود معمولاً پائین یا حت. کون مشتري غلبه کندس .  

  ودر مرحلۀ رشد، مشتریان شروع بـه خریـد محـصول در مقـادیر کـافی نمـوده      . شودپس از مرحلۀ معرفی، محصول وارد مرحلۀ رشد و مقبولیت می     
 مرحلـۀ  اگر محـصول مـذکور نتوانـد در   . ماً موفق نخواهند شدورسند لز با این وجود محصولاتی که به این مرحله می        . یابدفروش و سود افزایش می    

با توجه به نظر گـرگ  . معرفی یا رشد نیازهاي مصرف کنندگان را برآورده سازد توفیقی در فروش حاصل نکرده و در نهایت از بازار حذف خواهد شد             
از ایـن  . دشـون  ایده روانه بازار می3,000 محصول از هر دوانگین فقط یطور  م هاستیوِنس، رئیس یک شرکت تحقیقاتی در زمینۀ محصولات جدید، ب         

  . یابد رشد افزایش میة سود در طی دورۀبراي محصولات موفق، فروش و حاشی. شود یکی موفق میتنها محصول، دو
  

  8-8 شکل
  سیکل عمر محصول

    
- کـاهش مـی  ا ورود رقبا به بـازار ب سود به نقطۀ اوج خود رسیده و سپس ۀیابد ولی حاشیدر مرحلۀ بلوغ و رقابت، حجم فروش همچنان افزایش می    

  . شود و حفظ سهم بازار میااین امر طبیعتاً منجر به کاهش قیمت فروش محصول براي همسویی با رقب. یابد
  . دهد که زمان معرفی محصول نسل بعدي فرا رسیده است بازار فروش به نقطۀ اوج خود رسیده و به بازاریابان هشدار میعدر مرحلۀ اشبا

 بـا ایـن   .یابد سود به میزان قابل توجهی کاهش مییۀته و حاشیافکاهش فروش ادامه   . حلۀ افول یا زوال است    مرحلۀ نهایی سیکل عمر محصول مر     
محـصولات محبـوب همچنـان    . رسد بدان معنا نیست که محصول مذکور محکوم به فناست   میعمر   محصولی به این مرحله از سیکل        وقتیوجود،  

، Binney & Smith. یـر محـصول حفـظ کنـد    یتواند جایگاه خود را بدون نوآوري و تغکتی نمیهیچ شر. گیرندمورد بازنگري و اصلاح قرار می
 300 در نمایشگاه بین المللی عروسک معرفی شده و در طـول عمـر خـود بـیش از     1950 براي اولین بار در سال      که سکوتولید کنندگان نوعی عر   

هـا  ایـن نـوآوري  .  بازار کرده استۀتاب را روان، نوع جدیدي از محصولات شب)کن عروس ت4500ُمعادل ( است  ش رسیده فرواز آن به    میلیون عدد   
  .یت پیدا کنداحیاء شده و براي نسل جدید کودکان جذاب  شده که فروش اسباب بازیهاي کلاسیک و قدیمیسبب

                   
1 . inertia 
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چهـار   محصول کوتاهی بوده و تنها بین د روز داراي سیکل عمرلباسهاي م. دورة زمانی مراحل سیکل عمر محصول به نوع محصولات بستگی دارد     
تحقیقات انجام شده توسـط  .  چند ساله باشندة ممکن است نیازمند یک دور خود سیکل عمرطی براي  تر باثبات محصولات.  هفته دوام دارند   تا شش 
MITکور در حال کاهش است سیکل عمر مذةسال است ولی ظاهراً دورده تا چهارده کند که سیکل عمر محصولات معمولی بین  بیان می .  

-هاي کنترلی صنایع الکترونیکی از مفهوم سیکل عمر محـصول بـراي برنامـه       از تولید کنندگان سیستم    توماس وِنبلِ، مالک شرکت اسپکتروم، یکی     
مانند تا بتواننـد  میسیکل عمر یک محصول باقی  غالباً شرکتها مدت زمان زیادي در. کندت خود استفاده میشرکریزي معرفی محصولات جدید در    

- از آمادگی کافی برخوردار نبوده و فروش آنها کاهش مـی اتوسط رقب“ تله موش بهتر  ” هنگام تولید یک     ،نتیجهدر  . محصول دیگري را معرفی کنند    
اگـر منتظـر بمانیـد تـا     . یدسیکل عمر محصول فعلی تولید کنید از زمان عقب هست      و  دباگر نتوانید محصولی جدید را در همان        ”گوید،  وِنبلِ می . یابد

  .“ایدخط محصول به مرحلۀ بلوغ برسد مرده
 سـال قبـل از آغـاز مرحلـۀ     دو تا سههاي اولیۀ محصولات بعدي  استراتژي او تبدیل نمونه   .  ساله رایج است    دوازده در صنعت وِنبلِ، یک سیکل عمر     

درسـت  . دة اصلی که در پشت این فرآیند وجـود دارد اجتنـاب از بحـران اسـت         ای”گوید،  وِنبلِ می ).  را ببینید  8-9شکل  (بلوغ محصولات اولیه است     
  . “که محصول اول در حال جان دادن است، باید آمادة معرفی محصول دوم باشید هنگامی

  
  8-9 شکل
  زمان بین معرفی محصولاتمدت

  مکان: 8-6-2  
این روند یکـی از نیروهـاي محرکّـۀ رشـد     . ه استیافتاهمیت بیشتري ) توزیعیا روش (مکان ، با افزایش انتظارات مشتریان دربارة خدمات و آسایش   

مشتریان سفارشات خود را با چند کلیک ماوس انجام داده و کالاي مـذکور ظـرف چنـد روز در پلکـان            . عنوان یک ابزار خرید است    سریع اینترنت به  
تري وارد عرصه شده و آسایش بیـشتري  هاي هوشمندانه خدمات خود با شیوهکارآفرینان براي توزیع کالاها و    ! شودورودي درب منزل آنها ظاهر می     

ار حیوانـات،              لعنوان مثا به. کنندرا به مشتریان خود هدیه می      بسیاري از کـسب و کارهـاي سـاکن سـنتی بـه تکـاپو افتـاده و بـه کلینیکهـاي سـی ،
ار شیش        ف ۀسایرین نیز بـر اسـاس مـدلهاي رایـج ده ـ    . اندجلوي اتومبیل تبدیل شده    ۀروشگاههاي کامپیوتري، دفاتر دندانپزشکی و خدمات تعمیر سی 

- را راه Beijo Bags شـرکت 2002لی کـه در سـال    سوزان هنـد ،عنوان مثالبه. فروشند کالاهاي خود را از طریق مهمانیهاي خانگی میپنجاه
 هندلی کـه بـا   .کندده میا استف شرکت خوداي دستی شیک و کارآمدعنوان روش توزیع اولیه براي کیفه   هاي خانگی به  اندازي کرده است از مهمانی    

 میلیـون دلار بـراي او بـه    دهاي معـادل  انهیگوید که این مهمانیها فروش سـال  کیف دستی در یک نمایشگاه کار خود را آغاز کرده می           سیصدفروش  
  . اندهمراه داشته

مطلوبیـت مکـان مـستقیماً تحـت تـأثیر      . ف کننده باشد نیازمند مطلوبیـت مکـان اسـت     هر فعالیتی که مستلزم جابجایی کالاها به نقطۀ خرید مصر         
ایـن کانالهـا نوعـاً مـستلزم اسـتفاده از      . کننـد مـی طی  خدمات از تولید کننده به مصرف کننده  و که کالاها است مسیري وکانالهاي توزیع بازاریابی 

هـا  ایـن واسـطه  . کنندده و مطلوبیت ارزشمندي را به کالاها یا خدمات مذکور اضافه میم دااصی را در این زمینه انجاهایی است که وظایف خ  واسطه
  . کنند فراهم می و مکان مناسب رازمان ارائۀ محصول در و مکانی یعنی مطلوبیت زمانی
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  شرکت یکسیماي 
  Rock Riverشرکت ارتباطات 

 به فروش رسیده بـود، یـک تولیـد    “ویکتوریا راز” لباس به نام  ندة توسط یک فروش    موسیقی کلاسیک که   CDمشاهدة موفقیت یک     ، پس از  1995در سال   
او . دنمـو هـاي معـروف    مبادرت بـه تولیـد موسـیقی   ه واندازي نمود را راهRock Riverوس، شرکت ارتباطاتاکننده و مهندس نیویورکی به نام بیلی اشتر

 ـخریداري کرا “ یک کریسمس سرد” عنوان با جاز  ۀمجموعیک   از    کپی 15,000تا  در پاتري بارن متقاعد کرد      را   فروشگاهی ـرده فـروش مـذکور کـل     . دن خُ
 تا محصولات خود را به سـایر  هموار نمود Rock River را براي راه ، محصولات موسیقیةکنند عرضه یکعنوانهفته فروخته و بهسه سفارشات را ظرف 

 Rockفـروش  . بویـاردي بفروشـد  لاب و چِفر، جیفیمهمتناوي و از همه ، اولدپابلیکری انت، بِنانایبِرا، لینبایِرکرو، اديفروشی عمده مثل جیِشعبات خرُده
River و اعتبار زیادي بدان داده میلیون دلار در سال رسیدهشت به بیش از  .  

  
  ).  را ببینید8-10شکل (کانال توزیع رایج وجود دارد چهار براي کالاهاي مصرفی، 

ایـن  . فروشـند کننـدگان مـی  در بعضی از بازارها، تولید کنندگان کالاها یا خدمت خود را مستقیماً به مصرف            :ننده به مصرف کننده   تولید ک  .1
عنوان مثال، خدمات دندانپزشکی و اصـلاح مـوي سـر مـستقیماً از تولیـد کننـده بـه        به. کنندخدمات بر حسب ماهیت از این کانال توزیع تبعیت می      

 . شوندائه میمصرف کننده ار
 هعنـوان واسـط  فروش بـه هاي رایج، مستلزم وجود یک خرُدهیکی دیگر از کانال :تولید کننده به خرده فروش و سپس به مصرف کننده    .2
 . شوند پوشاك، کتاب، کفش و سایر محصولات مصرف کننده با این شیوه توزیع میی مثلاقلام. است
محـصولات  . تـرین کانـال توزیـع اسـت    این کانال، رایـج  : در نهایت به مصرف کنندهه فروش وعمده فروش، خردبه  از تولید کننده   .3

 . شوند غذایی، سخت افزار، اسباب بازي و سایر کالاها عمدتاً از این کانال توزیع میةبسته بندي شد
مثـل کالاهـاي   (رفی بعـضی از کالاهـاي مـص    : و در نهایت به مصرف کننده دوم عمده فروش، اولاز تولید کننده به عمده فروش    .4

 . کننداز این الگوي توزیع تبعیت می) کشاورزي و قطعات الکتریکی
 

  8-10 شکل
  کانالهاي توزیع کالاهاي مصرفی

  
  
  
  
  
  
  
  
  
در . شـود زیع میاز کالاهاي صنعتی مستقیماً از تولید کننده بین استفاده کنندگان و کاربران تو       بخش اعظمی : تولید کننده به کاربر صنعتی     .1

 . شوندهاي مورد نظر مشتري طراحی میبعضی از موارد، کالاها یا خدمات براي تأمین خواسته
گیره کاغـذ، کاغـذ، نـوار یـا ربـان و مـواد       (بسیاري از اقلام ارزان قیمت    :از تولید کننده به عمده فروش و در نهایت به کاربر صنعتی            .2

براي بسیاري از تولید کنندگان کوچک، توزیع کالاهـا از    . شوندکنند از طریق عمده فروشان توزیع می      فاده می که شرکتها معمولاً از آنها است     ) شوینده
 . آیدطریق عمده فروشان ونمایندگان فروش سابقه دار غالباً موثرترین شیوه به حساب می

  .) را ببینید8-11شکل (رایج هستند  کانال توزیع نیز براي کالاهاي صنعتی دو
  

 مصرف کننده

 مصرف کننده

 مصرف کننده

 مصرف کننده

 خرده فروش

 ده فروشخر

 خرده فروش

 تولید کننده

 عمده فروش

 عمده فروش

 تولید کننده

 تولید کننده

 عمده فروش تولید کننده
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  8-11 شکل
  کالاهاي صنعتی: کانالهاي توزیع

  
  
  
  
  
  قیمت: 8-6-3

 قیمت بر حجم فروش و سود تـأثیر . تصمیم خرید است ت یکی از عوامل کلیدي درا یا خدم  هاتقریباً همۀ افراد با این موضوع موافقند که قیمت کالا         
سـاختار بهـاي    -1 : عامـل بـستگی دارد  سهیک کالا یا خدمت به  قیمت مناسب   . گذاشته و بدون قیمت مناسب، فروش و سود ضربه خواهند خورد          

  .دنبال ایجاد آن در اذهان مشتریان استوجهۀ مطلوبی که شرکت به -3 ارزیابی از قدرت تحمل بازار -2  شرکتةتمام شد
 استراتژي مـوثرتري  معمولاًبزرگتر  رقباي  با جنگ قیمت به جاي  - غیر از قیمت   ییعنی تمرکز بر عوامل   - رقابت غیر قیمتی  ،  براي شرکتهاي کوچک  

 آزمایش رایگان محصول، تحویل رایگان، ضمانتهاي بلندمدت و تـضمین بازپرداخـت پـول درصـدد         امکانرقابت غیر قیمتی مثل     . آیدبه حساب می  
بـه  “ گـذاري هاي قیمتاستراتژي”حت عنوان ده تما در فصل . کاهش قیمت محصول و تأکید بر دوام، کیفیت، شهرت یا ویژگیهاي خاص آن است       

  .گذاري بحث خواهیم کرد قیمتهايهدربارة شیوتفصیل 
   

  ) ترویج(پیشبرد : 8-6-4
هاي جمعـی  تبلیغ از طریق بعضی رسانه.  مصرف کنندگان استسازيهدف آن اطلاع رسانی و متقاعد. پیشبرد مستلزم تبلیغ و فروش شخصی است      

فروش شخصی مستلزم هنر فروش متقاعدکننده بر یک مبنـاي یـک بـه یـک     . کندالقوه منتقل میمزایاي یک کالا یا خدمت خوب را به مشتریان ب    
عرضـۀ  تواند نقش قابل توجهی در ایجاد یک وجهۀ خاص در اذهان مشتریان داشـته باشـد کـه شـامل     برنامۀ پیشبرد یک شرکت کوچک می  . است

بازاریـابی نـه جنـگ محـصولات بلکـه جنـگ       ”یکی از کارشناسان بازاریـابی،   به قول   . دو باشد  محصولات باکلاس، ارزان قیمت یا چیزي بین این       
   .)دیدگاههاست

  

 کاربرصنعتی

 کاربرصنعتی

 تولید کننده

 عمده فروش تولید کننده
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  خلاصۀ فصل برحسب اهداف یادگیري: 8-7
  .  اصول ایجاد یک طرح بازاریابی پارتیزانی را شرح داده و مزایاي تهیۀ این استراتژي را بیان کنید-1

هـاي  بازاریابی است که بر مشتریان هدف شرکت و بهترین شیوة تأمین نیازها و خواسـته       هاي عمدة طرح کسب و کار کارآفرین طرح         یکی از بخش  
  :یک طرح استراتژیک منسجم باید قادر به تأمین موارد زیر باشد.  تمرکز داردنانآ

  هاي مشتري از طریق تحقیقات بازارتعیین نیازها و خواسته •
 . ی به آنهاستنرساخدمتتعیین بازارهاي هدف خاصی که شرکت درصدد  •
 این زمینهتجزیه و تحلیل مزیتهاي رقابتی شرکت و ایجاد یک استراتژي بازاریابی در  •
 هاي مشتريایجاد یک آمیزة بازاریابی در جهت تأمین نیازها و خواسته •
  .دنتوانند بازارهاي هدف خود را مشخص کن شرح دهید که کسب و کارهاي کوچک چگونه می-2

تـرین کـسب و کارهـا آنهـایی هـستند کـه تـصویر         موفق.کندکند تا بازار هدف خود را مشخص     طقی به مالک مؤسسه کمک می     تحقیقات بازار من  
  . روشنی از مشتریانی دارند که درصدد جذب آنها هستند

  . کنید دربارة نقش تحقیقات بازار در ایجاد یک طرح بازاریابی پارتیزانی بحث کرده و فرایند تحقیق بازار را مشخص -3
مفید لزوماً نباید پیچیده و گـران  یک تحقیق . کندطرح بازاریابی عمل مییک عنوان مبناي   ست که به   ا تحقیق بازار ابزاري براي گردآوري اطلاعاتی     

  :شامل موارد زیر است گامهاي انجام تحقیق بازار. باشد
 “د؟یدنبال دانستن چه چیزي هستبه ”:تعریف هدف •
  اولیه یا ثانویهمنابعز طریق  اهاگردآوري داده •
 هاتجزیه و تحلیل و تفسیر داده •
  آنهابکارگیرياستخراج نتایج و  •
ی یک مزیـت رقـابتی را در بـازار    پارتیزانهاي بازاریابی تواند با استفاده از استراتژي بیان کنید که یک شرکت کوچک چگونه می   -4

  . ري، خدمت و سرعت تمرکز بر مشتري، کیفیت، آسایش، نوآو:ایجاد کند
اي براي تمایز شـرکت و عملکـرد بهتـر     هنگام ترسیم یک استراتژي بازاریابی، مالکان شرکتها باید درصدد کسب یک مزیت رقابتی برآیند که شیوه               

  :کنند شیوه براي ایجاد یک مزیت رقابتی تکیه میدهشرکتهاي موفق کوچک بر . نسبت به رقباست
 .  آنرا اشغال کنیدیک حوزة تخصصی را یافته و •
  .صرفاً نفروشید بلکه تفریح کنید •
  . بودن باشیدفردمنحصربهدرصدد  •
 .  عاطفی به مشتري مرتبط شویدیدر سطح •
  .بر مشتري تمرکز کنید •
  .به کیفیت متعهد باشید •
  .به آسایش توجه کنید •
  .نوآوري تمرکز کنید بر •
 .نسبت به خدمات متعهد باشید •
  .کید کنیدبر سرعت تأ •
تـوان بـه بهتـرین     کارآفرینان بحث کرده و مشخص کنید که چگونه می  بهاینترنت  ارائه شده توسط     دربارة فرصتهاي بازاریابی     -5

  . نحو از آنها استفاده نمود
کارآفرینان بـه  . زرگتر آنهاستراز با رقباي بطدهد که هما در اختیار مالکان کسب و کارهاي کوچک قرار می     ر هاي بازاریابی عظیمی  اینترنت پتانسیل 

لکرده، ثروتمنـد و جـوان را هـدف    ی اینترنت بـراي شـرکتهایی کـه مـشتریان تحـص       عرصۀ حضور در . اندپی برده  سودآوري اینترنت     فزایندة پتانسیل
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 انشـمندي را در اختیـار کـاربر   و تعاملی بوده و چیزهـاي ارز ساده یتهاي جذاب، دعوت کننده، اسهاي موفق وبسایتوب. اند بسیار اهمیت دارد   گرفته
  . دهندقرار می

6- P4         را مورد بحث قرار داده و نقش آنها در ایجاد یک استراتژي موفـق           ) ترویج( بازاریابی یعنی محصول، مکان، قیمت و پیشبرد
  . ی را بیان کنیدببازاریا

  : استP4 بازاریابی شامل ةآمیز
 . دن از سیکل عمر محصول قرار دارهدام مرحل کرکارآفرین باید بداند که محصولاتش د: محصول •
 .  کارآمد از آن استةتمرکز بر انتخاب کانال توزیع مناسب و استفاد: مکان •
 . حدي یک هنر و تا حدي یک علم است تعیین قیمت مناسب براي کالا یا خدمت تا: قیمت •
  . پیشبرد مستلزم تبلیغات و فروش فردي است): ترویج(پیشبرد  •
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  سؤالاتی براي بحث :8-8
 هستۀ اصلی این طرح چیست؟. طرح بازاریابی را تعریف کنید .1
 یک طرح بازاریابی باید درصدد تأمین چه اهدافی باشد؟ .2
 .  کوچک کمک کند؟ بعضی از منابع احتمالی اطلاعات بازار را بیان کنیدشرکتتواند به مالک یک تحقیقات بازاریابی چگونه می .3
 .  باید پرهزینه و پیچیده باشند؟ شرح دهیدشمند لزوماً ارزآیا تحقیقات بازار .4
 چیست؟هزارة جدید شده و تأثیر آنها بر کسب و کارهاي کوچک سمت ی منجر به هدایت بازارها به یروندهاچه  .5
 رد؟ چه چیزي براي مالکان کسب و کارهاي کوچک  اهمیت دا،عنوان بخشی از استراتژي بازاریابیبهو  تعریف بازارهاي هدف در .6
  چرا براي مالک یک مؤسسۀ بازرگانی که درصدد تهیۀ طرحی براي ایجاد مزیت رقابتی است اهمیت دارد؟ت ومزیت رقابتی چیس .7
 : ندند از منابع مزیتهاي رقابتی زیر استفاده کنتوانکه مالکان یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک چگونه می بیان کنید .8
 یک حوزة تخصصیبر تمرکز  •
  فریحفروش توأم با ت •
 بودن فردمنحصربهتلاش براي  •
  زي یک وبلاگ ااندراه •
 برقراري ارتباط با مشتریان در یک سطح عاطفی •
 ایجاد هویت براي مؤسسۀ بازرگانی از طریق مارك تجاري •
 تمرکز بر مشتري •
  تعهد به کیفیت •
 توجه به آسایش •
 تمرکز بر نوآوري •
 خدمتبه تعهد  •
 تأکید بر سرعت •
تـر بـا مـشتریان     یک ارتبـاط عـاطفی قـوي   به واسطۀدهد شهرت آن  خدماتی عالی ارائه می،شرکتیک که هنگامی”ل یکی از مدیران،    به قو  .9

 کـه آنـرا   ،یک تجربـۀ خـدماتی مثبـت   . آیا با این جمله موافقید؟ شرح دهید. “ه و از افزایش اعتماد نسبت به محصولات سود خواهد برد        افزایش یافت 
 شـرکتی کـه   حاصله را برايپیامدهاي . شرح دهید و تأثیري که شرکت مذکور بر شما گذاشته است را    نموده را توصیف    ایدکت داشته شریک  با  قبلاً  

 مجـدداً بـا   آیـا .  بیـان کنیـد   راکند بیان کنید؟ یک تجربۀ خدمت منفی و احساس خود نسبت به شرکت مذکور      ه مشتریان ارائه می   بخدمات ضعیفی   
 د؟کنیمیشرکت مذکور کار 

 یک فروشگاه خرده فروشـی یـک مـارك تجـاري    ”گوید، آندرهیل، کارشناس رفتار مصرف کننده و یک مشاور در زمینۀ خرده فروشی می   پاکو .10
 . “هر چیزي که در آنجا وجود دارد باید دلیلی داشته باشد.  بعدي استسه
  . شرح دهید آیا با این جمله موافقید؟: الف
 ـسه  خود بیابید که یکی از آنها یک نمونه خوب از یک مارك تجاري ۀرا در محل فروشگاه خرده فروشی    دو: ب  بـدي در ایـن   ۀبعدي و دیگري نمون

 .  فروشگاه مذکور را شرح دهیددول خود براي انتخاب یاي را در این زمینه تهیه کرده و دلایک خلاصۀ یک صفحه. زمینه باشد
 توانـد بـراي بازاریـابی موفـق    تی را مـی ادهـد؟ اینترنـت چـه خـدم     هاي کوچک قـرار مـی     شرکتار  هاي بازاریابی را در اختی    اینترنت چه پتانسیل   .11

  شرکت انجام دهد؟محصولات
  کدامند؟P4. ح دهیدرمفهوم آمیزه بازاریابی را ش .12
 ؟د تداوم بخشتواند عمر محصولات خود رایک شرکت کوچک چگونه می. مراحل سیکل عمر محصول را نوشته و آنها را شرح دهید .13
تواند بـه  سال میده  ظرف  فروش هر یک میلیون دلار   ) انگین نرخ بسیاري از شرکتهاي آمریکایی     یم( درصدي حفظ مشتریان     هفتادا یک نرخ    ب .14
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 میلیـون  شـش بـیش از  تواند به کمی درصد مشتریان خود را حفظ کنید، یک میلیون دلار مذکور می       هشتاداگر شما   .  میلیون دلار برسد   چهاربیش از   
شـرکتهاي  .  میلیـون دلار خواهـد رسـید    نـه و نـیم   میلیون دلار مذکور به بیش از      یک درصد مشتریان خود را حفظ کنید،        نودنید  ااگر بتو . برسددلار  

  توانند انجام دهند؟کوچک معمولی براي افزایش نرخ حفظ مشتریان خود چه کاري را می



    
   و کارآفرینتجارت الکترونیک: 9فصل 

  
  

  .برخیزیدصنعت ن یاده و به زودي به چالش با خداآغاز کرتقریباً از صفر کار خود را توانید نت میاینتردر دنیاي 
  سیمومارك دیما

  
  

  
  

  اهداف یادگیري فصل
 :در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا 
 . مزایاي فروش از طریق اینترنت را بیان کنید -1 
 . ي تجارت الکترونیک باید در نظر بگیرد را شناسایی کنیداندازعواملی که یک کارآفرین قبل از راه -2 
 . دن در دام آنها را بیان کنید افتا تجارت الکترونیک را شرح داده و نحوة اجتناب ازۀگاندوازدهتوهمات  -3 
 . هاي اساسی کارآفرینان براي کسب موفقیت در تجارت الکترونیکی را شرح دهیداستراتژي -4 
 . موفق را بیاموزیدسایتوبیک تکنیکهاي طراحی  -5 
 .  خود را ردیابی کنندسایتوبتوانند نتایج حاصل از شرح دهید که شرکتها چگونه می -6 
  . آوري شده و ذخیره شده از طریق اینترنت را تضمین کنددتواند محرمانه ماندن اطلاعات گربیان کنید که تجارت الکترونیکی چگونه می -7 

  
  
  
  
  
 



 ب و کارهاي کوچک               کارآفرینی و مدیریت کس                           تجارت الکترونیک و کارآفرین      
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دهـی بـه نحـوة     الکترونیک هستید که در حال شکلت تجار به نام شاهد مراحل اولیۀ رشد ابزاري شماعنوان یک دانشجوي بازرگانی، خوشبختانه به

ل  تکنولـوژي در حـا  بـه مـدد    ایجاد نموده وانجام فعالیتهاي بازرگانیبراي  شیوة جدیدي تجارت الکترونیک.  استي گوناگونفعالیت شرکتهاانجام  
 از ي کـاملاً جدیـد  ۀنتیجۀ این امـر مجموع ـ . پذیر نبوده است از این امکانپیشهایی است که اتصال تولیدکنندگان، فروشندگان و مشتریان به شیوه      

نـد  گیرنـد، همان شرکتهایی که تأثیر اینترنت بر بازار خـود را نادیـده مـی   . شرکتهایی است که در حال تبدیل روشهاي سنتی تجارت و صنعت هستند       
 و نمـوده ه دموفقند که از اینترنت اسـتفا شرکتهایی . گیر انگشتی قدیمی در معرض خطر از دست دادن ارتباط خود با مشتریان هستند             تلفنهاي شماره 

. کننـد فاده مـی  فعالیتهـاي بازرگـانی اسـت    انجـام  براي تغییـر شـیوة     مکانیزمیبه عنوان    تبلیغاتی یا بازاریابی بلکه      ۀعنوان یک رسان  نه از آن صرفاً به    
اي را براي استفاده از اینترنت، کامپیوتر و تکنولـوژي ارتباطـات بـراي برقـراري اتـصال بـه        همانگونه که شرکتهاي مذکور روشهاي جدید و نوآورانه       

منجـر  الکترونیکی طور خلاصه تجارت  ه ب .آورندصنعتی را بوجود می   نوین  کنند، یک نظم    رسانی بهتر به مشتریان کشف می     کنندگان و خدمت  عرضه
 ـ و سابقه ی دنیاي تجارت، بعضی از بازیگران قدیمی  قبلهمانند انقلابهاي   . ده است  ش انقلاببه ایجاد یک      رقابـت  ۀدار در حال خارج شـدن از گردون

ی کـار و  هـاي جدیـد طراح ـ   برندگان این بازي در حال کشف فرصـتهاي جدیـد کـسب و کـار، شـیوه     . در حال ظهور هستنديبوده و رهبران جدید 
-با این وجود، یکی از درسهایی که کارافرینان درگیر تجارت الکترونیکی آموختـه         . روشهاي جدید سازماندهی و ادارة فعالیتهاي بازرگانی خود هستند        

کتها بایـد  شـر ایـن  . ان به قوت خـود بـاقی هـستند   ناصول کسب و کار همچ، شرکت از اینترنتاستفاده یا عدم استفادة اند این است که صرفنظر از    
  . دنبال کسب سود باشند تجارت بهۀهمچنان مراقب مشتریان خود بوده و براي باقی ماندن در عرص

شـود، هـیچ   ی سـنتی نمـی  فروش ـخـرده اگر چه تجارت الکترونیکی جـایگزین  . فروشی باشد در دنیاي خردهظهورشاید مشهودترین تغییرات در حال  
 خـود را نادیـده   کـسب و کـار  تواند تأثیر اینترنت بر مدلهاي  مارت، نمی - وال ، صنعت  این ی گرفته تا غول   فروش ی، از کوچکترین خواروبار   فروشخرده
 ، دیگـري در تـاریخ  ۀدر مقایسه با هر رسان. نددریافت کنروز از سراسر دنیا تمام ساعات شبانهسفارشاتی را در    توانند به سرعت نور   شرکتها می . بگیرد

-این توانایی بدان معناسـت کـه شـرکتها مـی    . ته تا اطلاعات بیشتري را دربارة عادتهاي خرید مشتریان گردآوري کنند        اینترنت شرکتها را قادر ساخ    
عنوان مثال فـروش ملزومـات باغبـانی بـه مـشتریانی کـه بـه        به(اي کاملاً متفاوت از گذشته متمرکز کنند  توانند تلاشهاي بازاریابی خود را به شیوه      

ظرفیت ردیـابی  ). اي به باغبانی ندارندسانی کنیم که علاقهک را صرف جلب توجه  مالیبع کمیاباندارد که من  ریده و لذا لزومی   احتمال زیاد آنها را خ    
دهد تا رویکردهاي خود نسبت به بازاریابی را بصورت شخصی در آورده و از مزایاي بازاریـابی  عادتهاي خرید مشتریان اینترنتی به شرکتها امکان می       

جالب اینجاست که همان رویکردهاي بازاریابی اینترنتی که به شرکتها امکـان برقـراري   ).  مراجعه کنید8به فصل (استفاده کنند ) ک به یک ی(فردي  
  . در آوردتواند فرآیند خرید را به شکلی کاملاً غیرفردي داد میارتباط فردي بیشتر با مشتریان می
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کنند به احتمال زیاد هیچگاه چهره به چهره با مشتریان خود ملاقات نکرده یـا حتـی بـا آنهـا          اندازي می اهکارآفرینانی که فروشگاه اینترنتی خود را ر      
توانند در سراسر دنیا زندگی کنند، فروشگاههاي اینترنتی را در تمام سـاعات شـبانه روز   با این وجود، آن دسته از مشتریانی که می        . کنندصحبت نمی 

ایجاد یک رویکـرد بازاریـابی اینترنتـی موفـق نیازمنـد ایـن اسـت کـه         . ه دریافت کنندنتوجه فردي را در این زمینوعی  مشاهده کرده و انتظار دارند   
 الکترونیکی را ایجاد کنند که بر نقاط قوت اینترنت و بـرآورده کـردن   تمؤسسات بازرگانی توازنی را در این زمینه ایجاد نموده و یک استراتژي تجار          

  . کند میتأکیدر زمینۀ آسایش و خدمات انتظارات مشتریان د
  

    
دیگـر   گذاريعنوان مثال قیمتبه. کنندتوجه میدهد کار به قدرتی که اینترنت به مشتریان می در دنیاي تجارت الکترونیکی، مدلهاي جدید کسب و       

مـشتریان  . ید فقط رقباي محلی را در نظر بگیرنـد  شرکتها نبا ، جهانی اینترنت بدان معناست که هنگام تعیین قیمت        گسترة. به سادگی گذشته نیست   
در اقتـصاد مـرتبط و   . توانند قیمت کالاها یا خدمات مشابه را از شرکتهاي مختلف در سراسر دنیا با یکـدیگر مقایـسه کننـد              با چند کلیک ماوس می    

ختـه  فرو صـرفنظر از محـصول  . شودتوجه میاقعیت  این وبهمدلهاي جدید کسب و کار در  قدرت به نفع مشتریان تغییر کرده و        توازنمتصل جدید،   
تعامل با مشتریانی هستند که از اطلاعات و آگـاهی   ان درفروشخرده ،لگ از دوربینهاي دیجیتالی و تلویزیونهاي باکیفیت بالا گرفته تا خودرو و     شده،

-ریـسرچ ایـن   وپیتـر ژی از مطالعات انجام شده توسط شـرکت  یک.  اقلام خریداري شده را دارندۀبیشتري دربارة قیمت برخوردار بوده و امکان مقایس   
 تحقیق اینترنتی دربارة کالاها و خـدمات  مبادرت به یک اینترنت قبل از خرید محصول در فروشگاهها  ن درصد کاربرا  85گونه گزارش داده است که      

  دیگـري ان مجبور به تأکید بر عوامـل فروش خرده،روابط بلندمدت خرید حذف کرده و لذا براي ایجاد ۀ قیمت را از معادل،این خریداران مطلع  . ندکنمی
 وان شـده  فروش ـخرده  توسطاین روند منجر به بازاریابی کالاها یا خدمات و استفاده از یک رویکرد فروش چندکانالی. اندمثل خدمت یا آسایش شده    

  .  مدنظر قرار گرفته استاهگزینهاین عنوان یکی از اینترنت به
یکی از بزرگتـرین نقـاط قـوت    . داردچندانی نپذیري اهمیت  سرعت و انعطافدر مقایسه با   تجارت الکترونیکی، اندازة شرکت       تغییر  در حال  دنیاي در

مؤسسات بازرگـانی،  . دهد این امر به آنها فرصت آموختن و انجام اصلاحات لازم را می   .هاست به شرکت  ان بازخورد فوري مشتری   ۀاینترنت، توانایی ارائ  
به سرعت آمادة یادگیري و انطباق خود با شرایط هستند چـرا       روشهاي مختلف دسترسی به مشتریان بوده و       ایش، مایل به آزم   خودصرفنظر از اندازة    

نترنـت در  ای.  که قادر به انجام این کار نباشند به حاشیه رانده خواهند شدییشرکتها. توانند به مرحلۀ رشد و شکوفایی برسند     که بدین طریق بهتر می    
تجـارت الکترونیکـی در   . حال ایجاد یک نظم نوین صنعتی است و شرکتهایی که نتوانند خود را با آن انطباق دهند به سرعت منقرض خواهنـد شـد             

گاههاي عنوان مثال شرکتهاي اینترنتی در حال تغییـر فعالیـت فروش ـ     به. است مؤسسات بازرگانی    هاي انجام فعالیت   شیوه غییرتمام صنایع در حال ت    
، پـی پـاد و سـایر    زلیـورِ شرکتهایی مثل فـرشِ دایرکِـت، سـایمون د        . دندبوفروشگاههاي سنتی   نماد  نسل  چندین  خواروبار فروشی هستند که براي      

 ـروز و بدون قدم شبانه ازدهند تا در هر لحظه    شرکتها به مشتریان خود امکان می      . نـد کنفـل   انـار یـا فل  دزدن در راهروهاي فروشگاه مبادرت به خری
مانند تـا   و سپس منتظر می)هفته قبلدو در بعضی از مواقع از (ا چند کلیک ماوس سفارش خود را ارائه کرده    ب شرکت شده،    سایتوبمشتریان وارد   

-زشمند خود صـرفه نه تنها مشتریان در زمان ار.  را درب منزل به آنها تحویل دهند     ذکوراینکه کارگران درخواستهاي مربوط را تأمین کرده و اقلام م         
تر بوده و در مقایسه با اقلام خریـداري  گویند که اقلام دریافتی از فروشگاههاي خواروبار فروشی اینترنتی تازه    کنند بلکه بسیاري از آنها می     جویی می 

د فـروش اقـلام خواروبـار را در     درص ـ یکهاي اینترنتی کمتر از   اگر چه خواروبار فروشی   .  فروشگاههاي سنتی از کیفیت بالاتري  برخوردارند       ازشده  
هاي نوآورانـه و کاربرپـسندي کـه    سـایت وببا ایجاد  . دهند، فروش آنها سریعتر از فروش کل صنعت در حال افزایش است           ایالات متحده تشکیل می   
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در حـال  . صـنعت هـستند   رقابـت صـنایع سـنتی در ایـن     ةترنتی در حال تغییر شیو  نشود، این سوپرمارکتهاي ای    آسایش مشتري می   افزایشمنجر به   
  . هاي خرید اینترنتی خود هستندمدل ودنويِ و سایرین در حال آزمیف، سنزهاي سنتی مثل آلبرت ساحاضر، خواربار فروشی

. انـد  میلیون نفر، دست کم یکبار بصورت اینترنتی مبادرت به خریـد کـرده  627 درصد جمعیت جهان، حدود      دهزنند که تقریباً    کارشناسان تخمین می  
، DVD، ) دانلود دیجیتالی در حال حرکـت اسـت   سمت بهCDکه به سرعت از (اقلام خریداري شده از طریق اینترنت غالباً شامل کتاب، موسیقی  

تواننـد و بایـد تقریبـاً هـر      شـرکتها مـی  ،با این وجود. هاي تفریحی، وسایل الکترونیکی و اسباب بازي هستندخدمات مسافرتی، پوشاك، بلیط برنامه    
رِسـتر  اشرکت تحقیقـاتی ف . شودجات گرفته تا تجهیزات دارویی و اقلام خواروبار فروشی را شامل می که از عتیقهندچیزي را از طریق اینترنت بفروش   

 316 در مجمـوع بـالغ بـر    ه وی در ایالات متحده بصورت اینترنتی انجام شد     فروشخرده درصد کل فروش     دوازده ،2010زند که در سال     تخمین می 
  . دشمیلیارد دلار خواهد 

دهـد کـه، در یـک    گونه گزارش مییک پروژة معروف اینترنتی این . نددارهاي مختلف در اینترنت حضور       اندازه باشرکتهایی  به دلیل وجود مشتریان،     
 ،مـصرف کننـدگان  . نون اسـت  تاک2000 درصدي از سال    37شوند که نشان دهندة یک افزایش        میلیون آمریکایی وارد اینترنت می     هفتادروز عادي   

  درصـدي پنجـاه  سال این تکنولوژي به ضـریب نفـوذ   هفتدر ایالات متحده ظرف    . اندهاي اصلی گذشته پذیرفته   اینترنت را سریعتر از سایر نوآوري     
یکـی از  در .  اسـت  سـال بـراي نیـروي بخـار    صـد  برق و بیش از ۀ سالچهل کامپیوتر، ضریب نفوذ ۀ سالسی قابل مقایسه با ضریب نفوذ      رسیده که 

ی تـأثیر  فروش ـخـرده  فروشـگاههاي  زا ، اینترنت بر نیمی2010ده است که تا سال شژوپیتر پیش بینی تحقیقاتی  مطالعات انجام شده توسط شرکت      
 طریـق اینترنـت   از ، قبـل از خریـد   کـه يافـراد ترنتی انجـام داده یـا   نگذارد که اینکار خواه از طریق افرادي است که خریدهاي خود را بصورت ای می

  . ندکن دربارة کالاها یا خدمات مییمبادرت به مقایسه و گردآوري اطلاعات
  
  مزایاي فروش از طریق اینترنت: 9-1

 غن تـازه فـار  ا زمانی اتفاق افتاد که نت مارکت، شرکت کوچکی که توسط یکی از دانشجوی      1994گوست  یازده آ اولین معاملۀ تجارت الکترونیکی در      
بـه دانـشجویی در   را  Ten Summoner's Talesسـتینگ بـه نـام   ا از CD، یک  تاسیس شده بوده از دانشگاه به نام دانیل کانالتحصیل شد

  در حـال حاضـر  از این شروع بسیار کوچک، کانـال تـوزیعی آغـاز شـد کـه     . هزینۀ حمل فروختبه اضافۀ   دلار48/12دانشگاه سوآرت مور به مبلغ   
شرکتهاي کوچکی که در حال انجام فعالیتهاي بازرگانی خود از طریق اینترنت هستند مزایـاي متعـددي   . انه داردیوش سال میلیارد دلار فر  145 اًحدود

  . اکنون تعدادي از این مزایا را از نزدیک مورد بررسی قرار خواهیم داد).  را ببینید9-1شکل (کنند را تجربه می
  

  9-1 شکل
  هاي کوچکشرکتمزایاي اینترنت براي 
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.  معـادل افتتـاح یـک کانـال فـروش جدیـد اسـت       سـایت وباندازي  راه .فرصت افزایش درآمد و سود براي بسیاري از شرکتهاي کوچک          •
یابند که سایتهاي آنها فروش بیشتري را از طریق مخاطبـان جدیـد   کنند به زودي در میشرکتهایی که تلاشهاي تجارت الکترونیکی خود را آغاز می  

 درصـد شـرکتهاي کـوچکی کـه فـروش      72 گزارش داده اسـت کـه   PayPal و IPSOSی از مطالعات اخیر انجام شده توسط      یک. کندایجاد می 
 درصد شرکتها گزارش دادند که تجـارت الکترونیکـی   65در همین مطالعه،    . کنند که اینترنت فروش آنها را افزایش داده است        اینترنتی دارند ادعا می   

 . شده استمنجر به افزایش سود آنها نیز 
- بـالقوه ة فروش محصولات به میلیونها مصرف کنندبراي اینترنت کارآمدترین روش شرکتهاي کوچک .توسعۀ دسترسی به بازارهاي جهانی    •

 بـسیار پیچیـده بـوده و بـراي      این بازارهاي جهانی از طریق روشهاي سـنتی     ۀورود به عرص  . کننداي است که در خارج از ایالات متحده زندگی می         
روز کالاهـاي خـود    شبانه ازتواند در هر لحظه  یک شرکت کوچک از طریق اینترنت می      ،  با این وجود  . ؤسسات بازرگانی کوچک پرهزینه خواهد بود     م

  . را به شکلی موثر به مشتریان در سراسر دنیا بفروشد
افتند چرا که در این زمان  بعد از ظهر اتفاق میشش از تمام فروشها پس از ساعت       بیش از نیمی   .ه روز در هفت   هفت و   ه ساعت 24توانایی کار    •

 ولـی هزینـۀ زیـادي    ه منجر به افزایش فـروش شـد      دتوانتوسعۀ ساعات کار یک فروشگاه سنتی می      . شوندبسیاري از فروشگاههاي سنتی بسته می     
بـه   ساعته بـدون پرداخـت هزینـۀ اضـافی     24ور طهتواند ب میسایتوباندازي یک  یک شرکت کوچک با راه   لذا. براي مالک مؤسسۀ بازرگانی دارد    

 .که آیا فروشگاه اینترنتی باز است یا نه مشتریان هیچگاه نگران این نخواهند بود. فروش خود ادامه دهد
 واسـطۀ بـه توانـد   اگر چه فروش از طریـق اینترنـت مـی   . به مشتریان بهتررسانی خدمتبرايترنت نظرفیت استفاده از ماهیت تعاملی ای   •
تواننـد یـک تجربـۀ جـذاب و     کنند مـی دان تعامل بشري امري کاملاً غیرفردي باشد، شرکتهایی که سایتهاي خود را به شیوة مناسبی طراحی می      فق

 ـشبانهاز توانند در هر لحظه مشتریان می.  خود داشته باشند   نتعاملی را براي بازدیدکنندگان آنلای      ـ اروز با شرکت تماس گرفته، جری ه ن اطلاعـات ارائ
عـلاوه بـر ایـن، تکنولـوژي مـذکور بـه شـرکتها        . شده را کنترل کرده و در بعضی از موارد بصورت همزمان با نمایندگان شرکت تعامل داشته باشند    

بـا  ها سـایت  وب. عمل کننـد تک مصرف کنندگانها و ترجیحات تک شخصی در آورده و متناسب با ذائقه   صورتهدهد تا سایتهاي خود را ب      می امکان
 .  ارائه کنندنا را به کاربر جذابیتوانند خود را بصورت ویژه و تخصصی درآورده و محتواي سیستم میبه يدواطلاعات ورتخراج اس

  
  شرکت یکسیماي 

  ان وِرنونیلیل
 را جدیـدي  سـایت وب اند، اخیراًرس و هدایاي خاصی را به فروش میگی که هم از طریق اینترنت و هم از طریق کاتالوگ لوازم خانیفروشخردهان وِرنون،  یلیل
گوید،  معاون تجارت الکترونیکی شرکت می،شاپیرو پیتر. تک مشتریان قادر به تطبیق شرایط خود است       تک ۀ که متناسب با رفتار خرید گذشت      هاندازي نمود راه
بینید م بخش قابل توجهی از آنچه در سایت من میکنسعی می، استخرید شامل محصولات کودکان  سایت من می   اگر من بدانم که محصولاتی که شما از       ”

  . کندارائه می  را در زمینۀ محصول به خریداران قدیمیمناسبیهاي  با ردیابی الگوهاي خرید مصرف کننده، سایت مذکور توصیه.“مربوط به کودکان باشد
  
بـه خـصوص   زنـان و  .  اطـلاع رسـانی بـه مـشتریان را دارد     قدرت آموزش وۀ دیگري رسانهر  از بیش، اینترنت .توان آموزش و اطلاع رسانی     •

دهـد تـا در مقایـسه بـا      اینترنت به مالکان مؤسسات بازرگانی امکان مـی .کنند اطلاعاتی را دربارة محصول طلب می  ،، قبل از خرید   Y نسل   ياعضا
 مسافرتی که در حال تبلیغ دربارة یک تـور  آژانسن مثال، یک   عنوا به .دگیرتري در اختیار بازدیدکنندگان قرار      یلی دقیق ص اطلاعات تف  ها،رسانهسایر  

 عکـس از آن  دو یـا  یـک آلاسکا در روزنامه یا مجله است ممکن است شرح مختصري از تور، لیستی از مقصدها، یک شماره تلفن، قیمـت و شـاید               
 چنـدین  ،یلیصبرنامـۀ تف ـ یـک  مل تمام این اطلاعات بـه همـراه     تواند شا همین تور در اینترنت می    دربارة  هاي تبلیغی   با این وجود، برنامه   . ارائه کند 

ري از تسهیلات و امکانات، توصیه دربارة اینکه مسافران چه چیزهایی باید با خـود بردارنـد، برنامـۀ    یها و تصاو توصیهوتصویر خیره کننده از طبیعت     
نبی ممکن، نکـاتی از سـوي مـشتریانی کـه قـبلاً از ایـن تـور         اتهاي ج پروازهاي هوایی، شماره صندلی و موجود بودن آنها، اطلاعاتی دربارة مسافر          

 .  انجام دادمنطقهتوان در این  که می باشدهاي جالبیرها دربارة آلاسکا، وضعیت آب و هوایی و کاسایتوب لینکهایی به سایر ،انداستفاده کرده
ی سـایت وب. رآمدترین روشهاي دسترسی به مشتریان جدید و فعلی است اینترنت یکی از کا   . انجام فعالیتهاي بازرگانی   نۀتوانایی کاهش هزی   •

انجـام  تواند هزینۀ ایجاد فروشهاي اضافی را براي شرکت کاهش داده، حمایت مشتري را جلـب کـرده و تبلیغـات بازاریـابی را      مناسب می با طراحی 
 اکنـون در  .ري بالقوه را به نمایشگاه خـود بکـشانند  تکردند تا یک مشمی دلار صرف    پانصدانگین  یطور  م  هعنوان مثال، دلالان ماشین باید ب     به. دهد
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توانند در سایت حراجی مـشهور      دلار حق عضویت، همین دلالان می      چهلزاي  اeBay ـ    ي خـودرو  طـور   ه خـود را در معـرض فـروش گذاشـته و ب
اي موجـودي  ه ـتوانـد هزینـه   سیستم کنترل موجودي می   با  خود سایتوبیک شرکت با ادغام     .  مشتري درخواست خرید آنرا بدهند     هشتانگین،  یم

هـاي   هزینـه  ازتواننـد کنندگان، شرکت ها مـی  کردن فروش اینترنتی به عرضه طبتعلاوه بر این، با مر    . خود کم کند   سیکل فروش    اهشخود را با ک   
گونه گـزارش داده اسـت   ه آن اشاره شد، این که در قسمت قبل ب     ،PayPal و   IPSOSمطالعۀ انجام شده توسط     . کاهند ب اداري و تشکیلاتی خود   

 . اندهدر این زمینه داشتهاي اداري و تشکیلاتی خود صرفه جویی هایی  درصد شرکتهاي کوچک با کاهش هزینه73که 
  

  شرکت یکسیماي 
 Bradyشرکت 
 با مشکلات متعـددي  اخیراً این شرکت. کند را تولید میا علامت توقفت از برچسبهاي شناسایی  راهنمایی تمام انواع علائم، سال سابقه87 با Bradyشرکت  

مدیران از فرصت ارائه شـده توسـط اینترنـت    . است تپردازش سفارشات، حسابهاي دریافتنی و سیستمهاي کنترل کیفی  از فرآیند قدیمی ناشی مواجه شده که  
تباط اینترنتی با محیط کـار را برقـرار نمـوده کـه     ررکت مذکور یک سیستم اش. اندها و بهبود رضایت مشتري استفاده کرده    هنبراي اصلاح خطاها، کاهش هزی    

دهد،  سیستم مذکور امکان طراحی و پرداخت بهاي علائم را بصورت اینترنتی به مشتریان می        چون. کندسفارشات مشتري را مستقیماً براي کارخانه ارسال می       
 دلار بـه ازاي هـر   شـانزده از - درصـد  هـشتاد و هـشت  هاي پردازش سفارش بـه میـزان   هزینهطور کامل ناپدید شده و همشکل حسابهاي دریافتنی شرکت ب    

دهد، خطاهاي  سیستم مذکور امکان مشاهدة طرح نهایی علائم مذکور را بصورت اینترنتی به مشتریان می چون.  دلار کاهش یافته است    دوحدود   به   -سفارش
 شرکت ایندر حال حاضر  رضایت مشتري در سطح بالاتري قرار دارد چرا که. ابل توجهی کاهش یافته است به میزان ق  یمنجر به میلیونها دلار علائم بازگشت     

  . دهد ساعت به مشتري تحویل می24از سفارشات را ظرف  بخش اعظمی
  
تـامین  کننـد آمـادة    مـی شرکتهایی که از تجارت الکترونیکی استفاده  .آنها گذاري بر هسرمای توانایی یافتن فرصتهاي جدید کسب و کار و        •

دنبـال روشـهایی بـراي    ت، مـصرف کننـدگان بـه   غات فراقن اواشغله و کاهش میزدوبا افزایش تعداد زوجهاي . نظر مشتري در زمان مناسب هستند  
مـصرف  ی از در حـال حاضـر بخـش   . انـد دنبـالش بـوده    راهکاري تبدیل شده است که آنها بـه  بهافزایش آسایش در خرید بوده و اینترنت به سرعت  

نگرند که منجر به کاهش اوقات فراغت محدود آنها شـده و از هـر چیـزي کـه منجـر بـه                 یم يعنوان فرآیند ناخوشایند  کنندگان به فرآیند خرید به    
 زمـانی  با توجه به فـشار ”گوید، جفِري رمسی، یکی از کارشناسان تجارت الکترونیک می     . کنندکاهش زمان صرف شده براي خرید شود استقبال می        

ی ی مزایـا ۀط بـه واس ـ ،توازن بین کار، وظایف خانه، مراقبت از کودکان و فعالیتهاي اجتماعی، درك این موضوع چندان سخت نیست که چرا اینترنـت  
شناسـایی  دنبـال   کارآفرینـانی کـه بـه   .“اي هوشمندانه براي خرید تبدیل شـده اسـت        به شیوه   فزاینده یصورته ب ،که در زمینۀ آسایش به همراه دارد      

در جهـت  رسـانی   خدمتي برايفرصتهاي جدید. سهم بازار برنده خواهند بودبر سر  هستند در جنگ     به این موضوع واقف   نیازهاي مشتریان بوده و     
 . ده استایجاد ش  در اینترنتهاي در حال تغییر مشتریان نیازها و خواستهارضاي

یکـی از مطالعـات اخیـر توسـط سـایت      در .  رشـد یـک شـرکت کوچـک را دارد      اینترنـت قـدرت شـتاب بخـشیدن بـه          .توانایی رشد سریعتر   •
AllBusiness.com   هـاي اولیـۀ رشـد    کنند که اینترنـت یکـی از محـرك   ده است که مالکان شرکتهاي کوچک و متوسط اذعان می   ش گزارش

  . شرکت آنها بوده است
از طریـق نـرخ   ( تعـداد بازدیدکننـدگان   از ،ي تقریباً تمام انواع فعالیتهـا اینترنت به مؤسسات بازرگانی قدرت پیگیر  .قدرت پیگیري نتایج فروش    •

-به دلیل توانایی اینترنت در کنترل مداوم ترافیک مشتریان، کارآفرینان مـی      . دهدها می سایتوبگرفته تا میزان تبلیغات اینترنتی را در        ) 1کلیک شمار 
  .  کنندین سایتها براي شرکتهایشان قضاوت اتوانند در مورد ارزش

  
  
  
  
 

                   
1 . click-through rate 
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  شرکت یکسیماي 
  شرکت بایتلکو

ک  هنگامی ستیونِ مترنتـی پرسـرعت از اینترنـت    نکت بایتلکو، شرکتی که به افراد و مؤسسات بازرگانی در انتخاب بهتـرین طرحهـاي ای     رکین، مؤسس ش  که ا
 عـدد  1نمود متوجه شد کـه نـرخ تبـدیل   خود  شرکت سایتوب، مبادرت به تجزیه و تحلیل عملکرد دهد مشاوره میADSL تا   گرفته )Dial-Up (یمعمول

 مک کین خاطرنـشان  .)کنند که عملاً مبادرت به خرید میسایتوبتست از درصد بازدید کنندگان یک رنرخ تبدیل عبا ( درصد بوده است     7/0ناچیزي معادل   
 مـشتریان چگونـه   هر تحلیلگر اینترنتی به او امکان داد تـا دقیقـاً ببینـد ک ـ   افز نرم ا.“ نفر، یک نفر نیز تصمیم به خرید نگرفته بود هر صدحتی از”کند که،  می

سـایت  ایـن  تـسویه حـساب در    او متوجه شد که بزرگترین مشکل این بود که فرآینـد . انداي آنرا ترك کردهمبادرت به گردش در سایت نموده و در چه نقطه      
 و بـسیاري  بوده خسته کننده این فرایند بسیار.  در هر یک از این مراحل اطلاعاتی را وارد کنندمشتریان پنج مرحله را پشت سر گذاشته ومستلزم این بود که     

اینکـار، فرآینـدي سـنگین و    . کردیماي از اطلاعات زائد و غیرضروري را گردآوري می ما مجموعه ”گوید،  مک کین می  . کردند می عاز افراد از تکمیل آن امتنا     
 سایت مذکور را بصورت ساده و آسان در آورده و فرآیند تسویه حساب را از پنج بـه یـک    توسطاز مشتریان   گردآوري شده     مک کین اطلاعات   .“پرزحمت بود 

  .  گردیدسه درصد درصد به 7/0لکو از تتغییرات مذکور منجر به بهبود فوري نرخ تبدیل شرکت بای. صفحه کاهش داد
  

بـا   کـار را ایـن  ده وفـراهم کـر   شرکتهاي بـزرگ را  رقابت با امکان   ،یات به شرکتهاي کوچک   اینترنت از طریق افزایش امکان دسترسی و دامنۀ عمل        
  . گیري نتایج تلاشهاي تجارت الکترونیکی محقق ساخته استها و اندازههزینهکاهش  ،کنندگان و مشتریانبرقراري ارتباط با عرضه

  
  شرکت یکسیماي 

 Skate Americaشرکت 
 درصدد توسعۀ کسب و کار خود و تمرکز بر فروش تخته اسکیت و ندکوشگاه موفق تخته اسکیت را در کالیفرنیاي جنوبی اداره می      تین که سه فر   شمایکل برن 

ر ه فروشگاه خـود را د سابتدا او . موفقیت استراتژي توسعۀ او دارد  کلیدي دریاو به این نتیجه رسید که اینترنت نقش    . برآمدتجهیزات و لوازم جانبی سودآورتر      
 یک طرح کسب و کار و تهیۀبراي  یکسالصرف پس از . عنوان مرکز اینترنتی و سفارشات پستی استفاده نمود     دو فروشگاه تلفیق کرده و از فروشگاه سوم به        

صـدر   ه و در انتخـاب شـد  !Yahooچند ماه طول کشید تا سایت او توسط موتورهاي جـستجویی مثـل    . اندازي نمود ، برنُشتین شرکت خود را راه     سایتوب
د را تعطیل کرد تا فقط بر فـروش اینترنتـی تمرکـز داشـته     و خۀ سال دو فروشگاه اولیدوبرنشتین ظرف .  فروش آغاز شداین امرلیست قرار گیرد ولی پس از     

هاي موجـود  ترین سایت پیچیده یکی از در حال حاضر را ظرف چند سال مجدداً مورد بازنگري قرار داده و سایت مذکور     خود  شرکت سایتوببرنشتین  . باشد
هاي سفارشی را توانند تخته اسکیتخریداران می. توانند از آنها استفاده کنند است که مشتریان مییین سایتهایترسادهده و در عین حال یکی از       ودر صنعت ب  

شرکت خـود را  “ 2درست به موقع”برنشتین سیستم موجودي . دساخته استفاده کرده و قطعات و لوازم جانبی را به آسانی سفارش دهنایجاد یا از مدلهاي پیش   
. کنـد  از مشکلات مربوط به مازاد موجودي اجتنـاب مـی  هچرا کدست یافته  قابل توجهی نسبت به رقبا  رقابتی مزیت در نتیجه به مرتبط کرده و   سایتوببه  
  .  میلیون دلار رسیده استهفتسال اول به بیش از  لیون دلار در مییک شرکت از  این استراتژي موفق تجارت الکترونیکی، فروشواسطۀ اینبه
  
  اندازي تجارت الکترونیک مد نظر قرار دادعواملی که باید قبل از راه: 9-2

 درصـد  ادهفت ـتقریبـاً  . رغم مزایاي متعدد ارائه شده توسط اینترنت، تمام مالکان مؤسسات بازرگانی آمادگی پذیرش تجارت الکترونیکی را ندارند         علی
از بـین آن دسـته از   .  وجـود داشـت  2002 برابر درصدي است که در سال دومالکان مؤسسات کوچک در ایالات متحده در اینترنت حضور دارند که        

ترنـت  اسـب فـروش از طریـق این   گویند که کالاها و خدماتشان من درصد می77اند، نیاورده د را بصورت اینترنتی در    و که فعالیتهاي خ   شرکتهامالکان  
ر اعنـوان یـک ابـز   چرا این شرکتهاي کوچـک از پـذیرش اینترنـت بـه      . ندکنگویند که منفعتی را در فروش اینترنتی مشاهده نمی         می بقیه نیز . نیست

رت داننـد از کجـا یـا چگونـه بایـد تلاشـهاي خـود بـراي تجـا          ی این است که نمـی     اصلکنند؟ براي بسیاري از کارآفرینان، مانع        می عبازرگانی امتنا 
نگرانـی بابـت عـدم    سایر موانع نیـز شـامل   . آیدالکترونیکی را آغاز کنند در حالی که براي دیگران، هزینه و زمان در زمرة موارد اصلی به حساب می       

  .  مشکلات مربوط به تضمین امنیت فروش اینترنتی استیا مشتریان از اینترنت استفادة

                   
1 . conversion rate 
2 . just-in-time 
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. آیـد که فروش کالاها و خدمات از طریق اینترنت دیگر یک گزینه به حساب نمـی  وع را درك کنند صرفنظر از اندازه، شرکتهاي سنتی باید این موض       
یکـی از سـرمایۀ   . دهندگیرند، شرکت خود را در معرض خطر قرار میه مید را نادیی اینترنتسایت وبهاي استراتژیک ایجاد یککارآفرینانی که جنبه  
عنـوان بخـشی   خواهد این کار را در سالهاي آینده انجام دهد باید از تکنولوژي و فرآیندهاي اینترنتی به    هر شرکتی که می   ”گوید،  گذاران باتجربه می  

ن مؤسسات بازرگـانی بایـد موضـوعات    با این وجود، قبل از آغاز تلاش براي انجام تجارت الکترونیکی، مالکا         “ . از قابلیتهاي اصلی خود استفاده کند     
   :مهم زیر را در نظر بگیرند

- بـین عرضـه   موفـق  بـراي ایجـاد روابـط   نموده و آنـرا    اینترنت استفاده     به وجود آمده توسط    یک شرکت چگونه از ارتباطات متقابل و فرصتهاي        •
 . گیردبکار می فروشندگان، مشتریان و سایر افراد ذي نفع ،کنندگان

ی خود تهیـه کنـد  طرحاینترنت مستلزم این است که شرکت مذکور   موفقیت در    • شـامل  رح مـذکور بایـد    ط ـ.ی براي ادغام اینترنت در استراتژي کلّ
فـروش و خـدمات   فرآینـد  هاي بازاریابی و پیـشبرد فـروش،   ت یک نام تجاري، استراتژي    یموضوعاتی مثل طراحی و نگهداري سایت، ایجاد و مدیر        

  . باشدمشتري 
جذب مشتریان در اینترنـت هزینـه داشـته و شـرکتها بایـد      . ی برخوردار استالایوابط عمیق و بلندمدت با مشتریان در اینترنت از اهمیت ب       ایجاد ر  •

 .  باشندي داشتههاي سودآورسایتوببتوانند مشتریان اینترنتی خود را حفظ کنند تا 
 جـذاب  تـصاویر  حـاوي  یسـایت وبایجاد . ل، زمان، پول، انرژي و استعداد است   ث م یگذاري مستمر منابع  هحضور منطقی در اینترنت مستلزم سرمای      •

 .  تنها آغاز راه است،محصولات
سـنجش میـزان موفقیـت تلاشـهاي      اسـت،  ها، نیازها و ترجیحات در حـال تغییـر     ذائقه با درصدد حفظ ارتباط خود با مشتریانی        ی که  شرکت  براي •

  .بسیار اهمیت داردفروش اینترنتی 
  
پاسـخگویی بـه   .  در مقایسه با آن چیزي است که کارآفرینـان انتظـار دارنـد       یشترجام فعالیتهاي بازرگانی در اینترنت نیازمند صرف زمان و انرژي ب          ان

 نـاگوار در  ةرمنتظ ـر اینترنت و اجتناب از اخبار غیردهد تا اطمینان حاصل کنند که آمادة انجام فعالیت بازرگانی دسؤالات زیر به کارآفرینان امکان می     
  : یا خیرندستهتلاشهاي تجارت الکترونیکی خود 

داده، بـه مـشتریان جدیـد     در اختیار شما قـرار   براي شرکت شما چه کاري را انجام دهد؟ آیا فقط اطلاعات را   سایتوبدقیقاً انتظار دارید که یک       •
اي عملیـاتی  هریان را بهبود داده، خدمات مشتریان را بهتر کرده یا هزینه    مشت دسترسی پیدا کرده، فروش به مشتریان فعلی را افزایش داده، ارتباط با           

   یا اینکه براي خرید باید با شرکت شما تماس بگیرند؟اند آیا مشتریان قادر به ارائۀ سفارش از طریق سایت بوده.شرکت شما را کاهش دهد
  گذاري در تجارت الکترونیکی را دارید؟هتا چه حد امکان سرمای •
   بازگشت سرمایه را دارید؟ میزانگذاري مذکور انتظار چههز سرمایا •
  توانید منتظر بمانید تا بازگشت سرمایۀ مذکور اتفاق بیفتد؟چه مدت زمان می •
  د؟ مناسبنفروش از طریق اینترنت  حد براي چهتا کالاها و خدمات شما  •
  شما به سیستم کنترل موجودي شرکت مرتبط است؟د؟ آیا سایتنکن شما چگونه عمل میسایتوبدفاتر پشتیبانی  •
  مورد انتظار شما را دارد؟امکان مدیریت حجم فروش  مذکورکنید؟ آیا سیستممیمدیریت چگونه پردازش سفارشات را  فرآیند •
  شما چه تأثیري بر کانالهاي توزیع سنتّی شرکت دارد؟سایتوب •
  کند؟ استفاده میانلات مشتریبراي تضمین معام سایت شما از چه مکانیزمی •
  اید؟اندیشیده ده شدهعودت داآورد؟ چه تمهیداتی را براي اقلام  این سایت فراهم میدرشرکت شما چگونه خدمات مشتریان را  •
 چه طرحی براي بهبود سایت و کشاندن ترافیک مشتریان به آن دارید؟ •
 خـود از اسـتفاده از ایـن اطلاعـات را     هدفکنید؟ آیا اي مینید؟ از این اطلاعات چه استفادهکچه اطلاعاتی را از بازدیدکنندگان سایت دریافت می        •

 ید؟یگوبه بازدیدکنندگان می
- شـرکت قـرار داده  سایتوبکنید؟ آیا سیاست مذکور را براي اطلاع رسانی به مشتریان در داشتن اطلاعات را دنبال می    هآیا سیاست محرمانه نگ    •

  اید؟
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اید تا اطمینان حاصل کنید که حرکت در سایت و سفارش دهی از آن طریـق آسـان      ود را نزد مشتریان واقعی به محک آزمون گذاشته        آیا سایت خ   •
 است یا نه؟

 اید؟کنید؟ چه اهدافی را براي سایت خود معین کردهگیري می شرکت خود را چگونه اندازهسایتوبموفقیت  •
  . کند کمک می اینترنت در شرکت براي موفقیتهايدهد که به کارآفرینان در ارزیابی پتانسیلشان میاي از سؤالاتی را ن مجموعه9-1جدول 

  
  9-1 لجدو

  ارزیابی پتانسیل اینترنتی شرکت
  شرکتاي اینترنتیهاندازي یک شرکت اینترنتی یا تبدیل یک کسب و کار سنتی به یک شرکت اینترنتی، سؤالات زیر در ارزیابی پتانسیل  با در نظر گرفتن راه    

  . کندبه شما کمک می
 مشتریان دارد؟همۀ اي را براي آیا محصول شما جذابیت گسترده -1 
  جغرافیایی خود هستید؟ۀآیا مایل به فروش کالاها یا خدمات در خارج از ناحی -2 
 شود؟ می داده تحویل به مشتريآیا محصول فروخته شده به شکلی آسان و اقتصادي -3 
 ات برسد؟غ، نیروي کار، موجودي و چاپ و تبلیه اجارهايتواند از طریق فعالیتهاي اینترنتی به مزایاي قابل توجهی در هزینهت شما میآیا شرک -4 
   خود بکشانید؟ سایتوبتوانید مشتریان را به گذاري منطقی میهآیا با یک سرمای -5 

  
   تجارت الکترونیکۀتوهمات دوازده گان: 9-3

 تأسیس فروشگاه اینترنتی لزومـاً تـضمینی بـراي موفقیـت      ، لیکن اندق تجارت الکترونیک آزموده    از طری   را  از کارآفرینان شانس خود    اگر چه بسیاري  
-وبیـک  انـدازي  راهاز اند تا در نهایت به این نتیجه برسند کـه  تعداد زیادي از کارآفرینان بدون آمادگی وارد دنیاي تجارت الکترونیکی شده       . نیست
ن توهمات زیر در زمینـۀ تجـارت الکترونیکـی    یاید به یکی از قربانمواظب باش.  سرازیر شدن سفارشات راهی بسیار طولانی را در پیش دارند      تا سایت

  :دیشونتبدیل 
  

   کار در اینترنت آسان و ارزان استاندازي کسب و راه: 1توهم 
 مـۀ اگر چـه عمـلاً ه  . هزینه استثر براي کسب و کار اینترنتی کاري آسان و کم موسایتوباندازي یک یکی از سوءتعبیرهاي رایج این است که راه 

فتـه   موثر، حرفهسایتوب ایجاد یک  امادنرا ظرف چند دقیقه ایجاد کن ) ساکن(ستا  ی ا ۀد یک صفح  نتوان می  مناسب افزار نرم با یک د  افرا اي و شسته ر
بـسیاري از  . شـود  و ارزانتـر مـی  تـر سـاده اندازي کسب و کار اینترنتی روز به روز  ست که راه  خبر خوب این ا   . تواند یک پروژة گران و زمانبر باشد      می

 در کنـار آن، چنـد عکـس،    ه وکنند که اطلاعات محـصول در آنهـا درج شـد           الکترونیکی ایجاد می   1هاي خود را بصورت فلایرِهاي    سایتوب شرکتها
روشـی را در   ولـی  ن سایتهاي ساده فاقد ظرفیت کافی براي تجارت الکترونیکی حقیقی هستند اگر چه ای  . گیردکس قرار می  اتلفن و ف  شماره  قیمتها،  

  . دنهم به مشتریان فعلی دسترسی یاب دهد تا هم به مشتریان جدید واختیار شرکت قرار می
خـود را بـه شـرکتهاي متخـصص در     هاي مربوط به انجام فعالیتهاي اینترنتـی         تمام فعالیت   یا در حقیقت، بسیاري از مؤسسات کوچک بخش اعظم       

این شرکتها مایل به تمرکز بر قابلیتهاي اصلی خود یعنی طراحی محـصول، بازاریـابی، توسـعۀ مـارك                . سپارند الکترونیکی می  تزمینۀ خدمات تجار  
 ـ و2اسـتینگ ه، سـایت وب طراحـی  قـادر بـه     که  در زمینۀ تجارت الکترونیک    مندده و شرکتهاي توان   بوتجاري، تولید و نظایر اینها        امین پـردازش و ت

هـایی کـه ممکـن اسـت     گذاري مستمر در تکنولـوژي  هجاي انجام سرمای    به .گیرندند را بکار می   هست) شامل انتخاب، بسته بندي و حمل     ( سفارشات
ه از فعالیتهـاي بازرگـانی   و انرژي خود محافظت کرده و آنهـا را بـر آن دسـت   ه بازدة منطقی را به همراه نداشته باشد، این شرکتهاي کوچک از سرمای  

  . کنند که در آن بهترین هستندمتمرکز می
  

                   
1 . electronic flyers 
2 . Hosting 
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  شرکت یکسیماي 
Linens'n Things   

نمود، پردازش سفارشـات    تجارت الکترونیکی خود شروع به انجام2000  سنتی تختخواب در سالفروشخرده، یک Linens'n Thingsکه شرکت هنگامی
پس از چند سـال مـدیران بـه ایـن نتیجـه      . اندازي کرد داده و حتی مرکز تماسی را براي پشتیبانی از مشتریان خود راه      و تحویل آنها را در داخل شرکت انجام       

 نهایـت در آنها . دندنموسپاري اي اصلی شرکت نبوده و بخشی از عملیات اینترنتی خود را به شرکتهاي دیگر برون هایی توان جزورسیدند که تجارت الکترونیکی     
خـدمات  ارائـۀ  تخـصص  م سـپردند کـه   GSIهاي تجارت الکترونیکی را به شـرکت   فعالیت نموده و کل شرکتیفروشخردهمرکز بر فروشگاههاي تصمیم به ت 

ند، ریبوك، لیگ برتر بِیسGSIلیست مشتریان . است مؤسسات بازرگانی ه الکترونیکی بتتجار   .بال و سایر شرکتهاست شامل تیمبِرلَ
  

  شرکت یکسیماي 
  Finish Lineشرکت 

 در زمینۀ فعالیتهاي تجارت الکترونیکـی  Linens'n Thingsلوازم ورزشی، رویکرد متفاوتی نسبت به   لباس و، فروشندةFinish Line ی به نامفروشخرده
ل    ردنیز  این شرکت   . خود داشته است   به  این شرکت.ر کنار آن انجام داداندازي کرده و فعالیتهاي پردازش و تحویل سفارشات را د     خود را راه   سایتوب وهلۀ او 

رسانی به مشتریان و مدیریت موجودي رسید که در زمرة بخشهایی بودند کـه مـدیران    مرور زمان به تخصص قابل توجهی در زمینۀ پردازش سفارشات، خدمت          
ي محـور  یک قابلیـت  تسایطراحی و نگهداري وب اولیه و تشخیص این موضوع که سایتوببا رشد قابل توجه . تصمیم به حفظ آنها در داخل شرکت گرفتند     

 و تـر روز بـه سـایت وب و از آن براي توسعۀ یـک  شته تخصص داسایتوبشود، شرکت مذکور گروه تکنولوژي آرت را به کار گرفت که در زمینۀ     محسوب نمی 
 ـ بالایی  از قابلیتهاي  سایت جدید    ،با استفاده از تحلیلهاي اینترنتی پیچیده     . کارآمدتر استفاده نمود   ی برخـوردار شـده   در زمینۀ رفتار و ترجیحات خریداران اینترنت

کنـت زیمـرمن، مـدیر تجـارت     . اندازي سایت جدید، نرخ انصراف از خرید اینترنتی شرکت کاهش یافته و فروش افزایش یافتتقریباً بلافاصله پس از راه  . است
 خـود  يی براي کشاندن ترافیـک بیـشتر مـشتریان بـه فروشـگاهها     اتعنوان یک ابزار تحقیق سایت به  ما آمادة استفاده از این    ”گوید،  می شرکتاین  الکترونیک  

  .“نگریمفروشی نمیعنوان یکی دیگر از کانالهاي خرُدههستیم ولی صرفاً به آن به
  

-ه سـرمای بخـشی از اندازي یک سایت تنها یابند که راهگیرند به سرعت در میشرکتهایی که تصمیم به انجام فعالیتهاي تجارت الکترونیکی خود می    
، خریـد  سـایت وبروزرسانی و بـازنگري  هشوند که شامل ب   گذاریهاي بعدي مواجه می   هیا زود با سرمای    بسیاري از شرکتها دیر   . استگذاري مورد نیاز    

 مـشتریان، ادغـام سیـستم کنتـرل موجـودي در      هـاي ن یا توسعۀ انبارها براي تأمین خواستهسیو مذکور، اتوما سایتوبافزار براي پشتیبانی از     سخت
 ایـن  تواننـد بیاموزنـد  مـی رسد، درسی که این کارآفرینـان     که نوبت تجارت الکترونیک می    هنگامی.  و افزایش مراکز تماس مشتریان است      سایتوب

 بازرگانی اینترنتـی خـود را   هاي فعالیتسایر وده ونم متمرکز ، فعالیتهاي بازرگانی سنتی یا اینترنتی شامل ، اصلی هايتوانایی تلاشهاي خود را بر   : است
  . د که از تخصص لازم براي موفقیت کسب و کار اینترنتی شما برخوردارندن بسپاریبه شرکتهای

  
    هجوم خواهند آوردا مشتریان به سوي م، سایتاندازيبا راه: 2توهم 

 ـنمـی  !این امر درست نیـست . رسدن میاهایشان به پاینه، هزیسایتوب اندازيبا راهکنند که   بعضی از کارآفرینان تصور می       ووان بـدون پـشتیبانی  ت
در حـال   اینترنتی که روز بـه روز  ۀ میلیارد صفحسهبا بیش از . نمود فعالیتهاي بازرگانی ایجاد انجام ترافیک کافی مشتریان را براي       ،سایتوببهبود  

حتی ثبـت سـایت نـزد موتورهـاي جـستجوي      .  مشکل استي بس  یک سایت کار   نسبت به مشتریان  توجه  ، جلب   ، در این آشفته بازار    استافزایش  
درسـت هماننـد فروشـگاههاي    . کننـد  که در اینترنت جستجو مـی  باشد مشتریانینی براي یافتن سایت شما توسط     تواند تضمی محبوب اینترنتی نمی  

- مـستلزم برنامـه  سـایت وب که جذب ترافیک کافی به یک اندریافته ددنبال جذب مشتریان هستند، شرکتهاي مجازي نیز    ی سنتی که به   فروشخرده
انـدازي یـک   راه بـراي   فعالیتهاي پشتیبانی کـافی عدم انجام! هاي پیشبرد و ترویج مناسب بوده و باید فعالیتهاي زیادي را در این زمینه انجام دهند              

از حـضور شـما آگـاه     هـیچکس   چـرا کـه  ی استفرعخیابان یک روشگاه در اندازي یک ف همانند راه  ،در هدایت مشتریان به آن     ناکامی  و سایتوب
  ! نیست

 هـر چیـزي   بـا هاي خود را با تبلیغات مستمر ارتقاء داده و    سایتوبکارآفرینانی که داراي فروشگاههاي فیزیکی و مجازي هستند باید در هر فرصتی             
-هاي خرید، برچسبهاي کالا و هر جایی که مشتریان آنـرا مـی  بلیغات، کیسه علائم، چاپ مطالب و تمثل(که مربوط به فروشگاههاي فیزیکی باشد      

توانـد ترافیـک مـشتریان را بـه      شرکت می ة جدید یا بازنگري شد    سایتوب اي حاوي اطلاعاتی دربارة   انتشار نشریه .  درصدد معرفی آن برآیند    )بینند
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 ـ ، برنامه1ربنهاي تبلیغی سنتی مثل در رسانهمالکان فروشگاههاي مجازي باید تبلیغات . سمت سایت مذکور بکشاند  هـاي  ر و برنامـه ن ـ بۀهـاي مبادل
، ایجـاد شـبکه و   سایتوبکلید ارتقاء . شندوفرهاي خود میسایتوب از طریق شرکتهایی انجام دهند که محصولات مکمل را       ا را ب  2بازاریابی تقاطعی 

هایی اسـت کـه مـشتریان شـما از آنهـا      سـایت وبر یهاي راهنماي اینترنتی و ساي، کتابچهروابط با سایر شرکتها، مشتریان، انجمنهاي تجار برقراري  
 ایجاد کنیـد  با مؤسسات بازرگانی و افراد ی راروابطباید شما ”گوید،  یک کتاب در زمینۀ تجارت الکترونیکی می  ةباربارا لینگ، نویسند  . کنندبازدید می 

 براي کمک به مشتریان در یافتن موضوعات مـورد  شما نیازمند ایجاد روابطی بین این سایتها . ك بگذارید تا بتوانید مشتریان مشترك خود را به اشترا       
  .“ هستیدنظر آنها

 بین موتورهاي جـستجوي اصـلی   سایتوب به سایت شرکت شما منجر به افزایش درجۀ     هاییمتقاعد کردن سایر سایتهاي اینترنتی براي ایجاد لینک       
 شـرکت  سایتوب را به آنان خود را افزایش داده و     سایتوببعضی از کارآفرینان ترافیک سرازیر شده به        ،  eBayت در   با فروش محصولا  . شودمی

 بـه سـایت    مـرتبط  نوشتن مقالات، اینترنتیۀ یک روزناماز طریقتعامل با مشتریان    : عبارتند از  سایتوبسایر تکنیکهاي بهبود    . نندکمیجذب  خود  
 ایجـاد یـک   و اینترنتـی  ۀي یک مـسابق راز با یکدیگر، حمایت مالی براي برگ و کارکنانمشتریانبراي ایجاد امکان تعامل      شرکت، ایجاد اتاق گفتگو   

  .)شودیک روزنامه اینترنتی که مرتباً به روز می(وبلاگ یا بلاِگ 
روزرسـانی مـداوم هـستند تـا بتواننـد      لی نیازمنـد بـه  و) هاي وبلاگها بصورت رایگان در اینترنت وجود دارند نمونه(ارزان است    ایجاد وبلاگها آسان و   

 براي بهبـود وضـعیت یـک شـرکت کوچـک و جـذب       يتوانند روش موثروبلاگهاي تازه و سرگرم کننده می. بازدیدکنندگان را جذب و حفظ نمایند     
تواننـد بـراي   هـایی بـه سـایر سـایتها هـستند مـی      روز شده و شامل لینکه این وبلاگها مرتباً بچونعلاوه، به . شندبا  آنسایتوبمشتریان بالقوه به  
  . دکسب کننۀ بالاتري در نتایج موتورهاي جستجو رتبشرکتهاي کوچک 

  
  شرکت یکسیماي 

GreenCine   
  دیوید هادسونبه نام او ان یکی از کارمند2002 در سال که، هنگامیDVDیک شرکت اینترنتی در زمینۀ اجارة     ،GreenCineدنیس وو مؤسس شرکت     

و بـا   به هر حـال ا .اندازي کند نسبت به این امر بدبین و مشکوك بود از او خواست وبلاگی را دربارة فستیوالهاي فیلم، فیلمهاي مستقل و سینماهاي دیگر راه             
فراتر از آن چیزي بـود کـه وو و   نتایج .  به ایجاد وبلاگی دربارة اخبار دنیاي فیلمهاي مستقل و سایر فیلمها نمود مبادرتاین موضوع موافقت کرده و هادسون       

 برابـر شـدن فـروش    دو بیننده داشته و وو، ترافیک ناشـی از وبـلاگ را عامـل      80,000در حال حاضر، وبلاگ مذکور هر ماه بیش از          . انتظار داشتند هادسون  
 ایـن موضـوع یکـی از    در حـال حاضـر  شود یا نه ولـی  مورد تردید داشتم که آیا این کار به موفقیت ختم میاین آغاز من در در ”گوید، وو می . داندشرکت می 

  .“هاي اصلی استراتژي ماستهسته
  

  رنت آسان استینت از طریق اسازيپول: 3توهم 
فریبنـد کـه پـول در آوردن در    شبه در اینترنت را دارند بسیاري از کارآفرینان را با این وعـده مـی   کسانی که داعیۀ ارائه طرحهاي ثروتمند شدن یک      

پول در آوردن از طریق اینترنت امکان پذیر است ولی نیازمند صرف زمان، تـلاش و یـک طـرح منـسجم بـوده و           . چنین نیست .  آسان است  ترنتنای
، مورد توجه قرار گرفتن یـک  آورندر از خاك در میهمانگونه که صدها سایت جدید در هر روز همانند قارچ س . گذاري اولیه است  همستلزم یک سرمای  

.  تفاوت چندانی با جذب مـشتریان بـه یـک فروشـگاه سـنتی نـدارد       سایتوب هجذب مشتریان ب  .  است زیادد تلاش و فعالیت بازاریابی      سایت نیازمن 
کارآفرینان باید مشتریان هدف خود را تعریف نموده، یک طرح بازاریابی براي رسیدن به آنها را ایجاد نموده و ارزش مناسـب و خـدمات برتـر را بـه                 

یکـی از مطالعـات انجـام شـده     .  اینترنت نیازمند یک تلاش بازاریابی منسجم اسـت جلب توجه در.  بازگردند به شرکته دهند تا مجدداً مشتریان ارائ 
 به این نتیجـه  ،ی اینترنتیفروشخردهیک انجمن تجاري    ،  Shop.org مدیریتی به نام گروه مشاوران بوستون و شرکت          ةتوسط یک شرکت مشاور   

 درصـد را  چهـار ن غیراینترنتی فقط یا همتابل، در مقا  .اندبازاریابی و تبلیغات کرده     درصد درآمدهاي خود را صرف     65ن اینترنتی   افروشخردهرسید که   
  .اندبه این کار اختصاص داده

                   
1 . banner 
2 . cross-marketing 
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   نیستدر اینترنت  محرمانه ماندن اطلاعات موضوع مهمی: 4توهم 
 یـا  شـانتیونها بسیاري از سـایتها بـه بازدیدکننـدگان ا   . عات دربارة مشتریان دست یابند    از اطلا حجم عظیمی   دهد تا به    اینترنت به شرکتها امکان می    

 بیشتر مـشتریان هـدف و بازاریـابی مـؤثرتر     بررسیسپس، شرکتهاي مذکور از این اطلاعات براي . کننداطلاعات ارائه می کسب  زاي   را در ا   هدایایی
آنـرا نیـز بـر    امنیـت  کنند مسئولیت حفـظ  اطلاعات مشتریان خود را بصورت اینترنتی گردآوري میبا این وجود، شرکتهایی که    . کنندآنها استفاده می  

-ند که محرمانـه دار درصد کاربران اینترنت اذعان هشتاد به این نتیجه رسید که ايحرفهانجمن یک یکی از مطالعات انجام شده توسط     . عهده دارند 
بحـث بـسیاري از گروههـاي ذینفـع شـامل      م مشتریان اینترنتی بـه  ۀحفظ اطلاعات محرمان. ستدن اطلاعات شخصی مهم یا بسیار مهم بوده ا    مان

زنـد کـه اگـر    شـرکت ژوپیتـر تخمـین مـی    . اسـت مؤسسات دولتی، گروههاي نظارتی مشتریان، مشتریان و انجمنهاي تجاري صنعتی تبدیل شـده   
 ة احتمـالی  اطلاعات و ایمنی توجه نشان داده و ترس مشتریان از سـوء اسـتفاد  اندازة کافی به موضوعاتی مثل محرمانه ماندن     شرکتهاي اینترنتی به  

  .  درصد افزایش خواهد یافت24ی فروشخردهاز آنها را کاهش دهند، فروش 
حافظـت کـرده   م هاي غیرمجاز استفادهدر قبال آنهاکنند باید از اطلاعات  اطلاعات از مشتریان اینترنتی خود میآوري مبادرت به جمع  شرکتهایی که 

هاي سـایت وبن اطلاعات را در نگهداشتاین بدان معناست که مؤسسات بازرگانی باید یک سیاست محرمانه           . و بصورتی مسؤلانه از آن استفاده کنند      
یکـی  ! کننـد  اطمینان حاصـل   از اجراي این سیاستها بایدسپس. خود قرارداده و به مشتریان توضیح دهند که قصد آنها از گردآوري اطلاعات چیست 

 بـه اشـخاص ثالـث یـا ارسـال      هـا  از طریق فروش آندهدادن مشتریان اینترنتی سوء استفاده از اطلاعات گردآوري ش     ترین روشهاي فراري  از مطمئن 
  و مفید براي کمک به مالکان مؤسسات کوچکی است که درصـدد ایجـاد       ی منبع BBBOnline.  مشتریان است  راي ب 1پیامهاي تبلیغاتی ناخواسته  

  . ن اطلاعات شرکت خود هستندنگهداشت  محرمانهيتقاء سیاستهاار
ماننـد  یبنـد مـی  ان اطلاعات را منتشر و به آن پ  نگهداشتشرکتهایی که سیاستهاي محرمانه     . ها اعتماد ندارند  سایتوببسیاري از مشتریان اینترنتی به      
جان بریگز، مـدیر تجـارت   ه قول ب. استام فعالیتهاي بازرگانی در اینترنت     هاي اصلی انج   یکی از ویژگی   کنند که میبین مشتریان خود ایجاد اعتماد      

ی داشـته  خریدهاي اینترنتـی مطمئن ـ هستند تا کنند مشتریان نیازمند اعتماد به مارکهاي تجاري که از آنها خرید می        ”،  !Yahoo ۀالکترونیکی شبک 
 آنهـا  .کننـد  ایمیل خود پیامهاي تبلیغاتی ناخواسته دریافت نمی یا در  ش نرفته و  که اطلاعات فردي آنها به فرو     مطمئن شوند    خواهندمیآنها  . “باشند

محرمانـه بـودن اطلاعـات در    . “ هـستند آنهاي حمل، موجود بودن محصول و سیاستهاي مربوط بـه عـودت         دربارة هزینه  اتینیازمند کسب اطلاع  
اعتماد مبنایی است که روابـط بلندمـدت   .  را جلب کنند  خود اعتماد مشتریان توانند  وضوع می ماین   به    حساس د اهمیت بوده و شرکتهاي    جاینترنت وا 

  .  نقشی حیاتی در موفقیت فعالیتهاي اینترنتی داردشده وبا مشتري بر آن اساس ایجاد 
  

   تکنولوژي مهمترین بخش تلاشهاي صورت گرفته در زمینۀ تجارت الکترونیکی است: 5توهم 
آن چیـزي کـه بـیش از    .  مهـم آن نیـست  ۀ تنها مؤلف ولیآید تجارت الکترونیکی به حساب می  در مهم موفقیت اگر چه تکنولوژي یکی از بخشهاي       

 را بـا  مندارزش ـمحـصولاتی  مدل کسب و کار کارآمـد اسـت کـه    یک همه اهمیت دارد توانایی درك فعالیتهاي بازرگانی اصلی و زیربنایی و توسعۀ            
کارآفرینانی که بیشترین موفقیـت را در تجـارت   . دآوری را براي شرکت به همراه اسب بازگشت سرمایۀ من  در اختیار مشتریان قرارداده و      منطقی یقیمت

دانند صنایع آنها در درون و بیرون چگونه عمل کـرده و سـپس تجـارت الکترونیکـی خـود را حـول ایـن        اند کسانی هستند که میالکترونیکی داشته 
هـاي  ها و شرکتهاي مجري را استخدام کنند تا جنبه، کارشناسان پایگاههاي داده  مربوطهتوانند اساتید   دانند که می  آنها می . ندده می توسعهتخصص  

تواند جایگزین یـک درك منـسجم از صـنعت، بـازار هـدف و        هیچ چیز نمی    نباید فراموش کرد که    فنی فعالیتهاي بازرگانی آنها را طراحی کنند ولی       
کلید این امر در این اسـت کـه اینترنـت را همانگونـه کـه واقعـاًٌ هـست        . اي گوناگون در کنار یکدیگر شوداستراتژي مورد نیاز براي گردآوري بخشه   

  . رسانی مؤثرتر و کارآمدتر به مشتریانز طریق خدمتا فعالیتهاي بازرگانی انجام بهتري براي  دیگر روش:ببینیم
  
  
  

                   
1 . spam 
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  شرکت یکسیماي 
  زانتشارات ادموند

 بعد از آن تغییرات ۀ دهدوطول   تأسیس شد، دردومدست براي انتشار راهنماهاي چاپی براي خریداران خودروهاي جدید و     1966سال  انتشارات ادموندز، که در     
د در با این وجـو . مالی و افراد فروخته است ها، مؤسساتهاي راهنماي خود را به فروشگاهها، کتابخانهرا در شیوة فعالیت خود صورت داده و دفترچه     بسیار کمی 

پس از انتقال شرکت . دید میدر آنعمال تغییراتی براي تحقق پتانسیل هایی نمود که اشتینلاف شرکت مذکور را خریداري نموده و شروع به ا ، پیتر1988سال  
 ر کـامپیوت CDاسـتفاده از  . روبرو شـد تریان  مش با استقبالکهرا آزمود به کالیفرنیا، اشتینلاف سایر روشهاي انتشار اطلاعات مربوط به هزینه و قیمت خودروها    

 وب بوده و فقط متن ۀاي از صفحه اولیۀکه نمون( اطلاعات مذکور را در یک سایت گوفر 1994که اشتینلاف در سال    د ولی هنگامی  ویک نوآوري کوتاه مدت ب    
قیمتهـاي پیـشنهادي   و ولین شرکتی تبدیل شد که اطلاعـات مربـوط بـه خودروهـا     خبار الکترونیکی نهاد، ادموندز به ااداده و نام آنرا  قرار) گیرددر آن قرار می   

 شهرت ادموندز، حجم ترافیک روزنامه الکترونیکی ادموندز از ظرفیت آن فراتر با افزایش. دادفروشندگان را از طریق اینترنت در اختیار مصرف کنندگان قرار می          
 در وهلۀ اول، مدیران .شد اولین سایت اطلاعات خودرو در اینترنت نوظهور آن زمان تبدیل  بهاندازي نموده وه خود را را   سایتوب ادموندز   1995رفته و در سال     

عنوان ابزاري براي بازاریابی محصولات شرکت تلقی کرده ولی به زودي به قدرت اینترنت براي تبدیل کل فعالیتهاي بازرگانی خـود پـی    را بهسایتوبادموندز  
تواند آنها هاي راهنمایی چاپی، شرکت می دفترچهبر خلافکه ( صفحه اطلاعات است    800,000 شرکت ادموندز حاوي بیش از       سایتوبحاضر،  در حال   . بردند

شـرکت  . نـد کن نفر از آن بازدید مـی 200,000  روزانه بیش ازاي از موضوعات مربوط به خودرو بوده وو این اطلاعات دربارة طیف گسترده) را مداوماً به روز کند  
حجم عظیم ترافیکی کـه  . دهند درصد درآمد آنرا تشکیل مییکهاي راهنما کمتر از کند ولی دفترچهمذکور اطلاعات مورد نظر را بصورت چاپی نیز منتشر می         

از  ادمونـدز بخـش اعظمـی   . دهـد قرار شرکت را قادر ساخته تا اطلاعات مربوط به خودرو را بصورت رایگان در اختیار کاربران         این  کند  سایت ادموندز ایجاد می   
 مشتریانی اسـت   جذبکند که هدف آنهای کسب میشرکتهایاي از  طیف گستردهراي خود را از طریق تبلیغات در سایت خود بۀانی درآمد سال  دلار  میلیون پنجاه
  .دنبال کسب اطلاعات دربارة خودروها هستندکه به

  
از طریـق   انتـشار اطلاعـات خـودرو     مـدیران و کارکنـان آن و نحـوة گـردآوري و         کسب شده توسط   دانش ، اینترنت رکلید واقعی موفقیت ادموندز د    

کنند که ایـن  سپس تعیین می  تجارت الکترونیک شده وۀه بر تکنولوژي وارد عرص    متأسفانه بسیاري از کارآفرینان با تمرکز اولی       .تکنولوژي وِب است  
اگـر نقطـۀ آغـاز شـما     ”گویـد،   مـی METAکیپ مارتین، مـدیر برنامـه ریـزي شـرکت     . ا تناسب داردتکنولوژي تا چه حد با ایدة کسب و کار آنه   

 کـار خـود   به جاي اینکار بایـد کند که او پیشنهاد می. “دنبال یافتن مشکل باشیده و سپس بهیافتتکنولوژي باشد، دقیقاً مثل این است که پاسخی را        
سـپس از خـود بپرسـید کـه     . گیري خواهید نمـود ی بوده و چگونه آنرا اندازه   موضوعدنبال چه   بپرسید که به  کرده و از خود     آغاز  را با فعالیت بازرگانی     

  . اول فعالیت بازرگانی و سپس تکنولوژي: به خاطر داشته باشید که. تواند به شما بکند تحقق اهداف مذکور چه کمکی می زمینۀتکنولوژي در
  

 سـایت وبفقط بـه مـن یـک    ! ریق اینترنت نیازمند استراتژي نیستماستراتژي؟ من براي فروش از ط    ”: 6توهم  
   “کارها خود به خود درست خواهد شد ۀبدهید و بقی

ایجـاد ایـن   . شـده اسـت  و نیازمند یک استراتژي کاملاً حـساب داشته  با یک کسب و کار موفق سنتی ن       یایجاد یک تجارت الکترونیکی موفق تفاوت     
 علایـق   وهـا رین ابتدا باید تعریف روشنی از مخاطبین هدف شرکت ارائـه داده و درك عمیقـی از نیازهـا، خواسـته    استراتژي بدان معناست که کارآف   

 همانند طراحـی و دکوراسـیون یـک فروشـگاه     د تا بتوانیت داشته باشد جذاب مورد نظر باید براي مشتریان موفقسایتوب یک. مشتریان داشته باشد 
 مبناي یک تجارت الکترونیکی موفـق باشـد، کـارآفرین بایـد بـا در نظـر             سایتوبیک  اگر قرار است    . کند  جلب سنتّی ترافیک مشتریان را به خود     

  . آنرا ایجاد کند خود داشتن مخاطبین هدف
تژي همین قضیه نیـز در ایجـاد یـک اسـترا    .  یکی از اهداف تدوین استراتژي متمایز ساختن شرکت از رقباست،ریددا بخاطر 3از فصل   همانگونه که   

 صـورت  بـرخلاف مـشتریانی کـه در   . اهمیت داردهاي اینترنتی بسیار براي شرکتتمایز از رقبا . براي انجام فعالیتهاي بازرگانی اینترنتی صادق است   
ن بـه   بـراي رفـت  براي مراجعه به فروشگاههاي رقیب باید زحمت زیادي به خود بدهند، مشتریان اینترنتیی فروشخردهفروشگاههاي عدم رضایت از   

بـراي موفقیـت، شـرکت بایـد از اسـتراتژي       بنابراین، رقابت اینترنتی سخت تر شده و. کافیست یک یا دو کلیک ماوس انجام دهند      رقیب   سایتوب
  .  برخوردار باشدیمناسب
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  شرکت یکسیماي 
Two Jakes Furniture  

زمینـۀ تجهیـزات    پـدر آنهـا در   (اندازي کننـد  راهروش تجهیزات اداري قدیمی براي ف راشرکتیگرفتند یک جاکوبز و برادرش مایکل تصمیم ، جِ 1997در سال   
 Twoظرف چند مـاه، فروشـگاه آنهـا بـه نـام      . اندازي کردندنیویورك راهدر  فردمنحصربه ايناحیه فعالیت خود را در آنها .)کردفعالیت می مستعمل قدیمی

Jakes Furniture،خواسـتند  بوده و قطعات خاصی را براي مشتریان خود میفردمنحصربه ۀدنبال اثاثیب کرد که به طراحان و آرشیتکتهایی را به خود جل. 
ایـن  . ی گرفت که توسط یکی از کارمنـدان طراحـی شـده بـود    سایتوباندازي تصمیم به راهمذکور ، شرکت   2000 در سال    ی تجارت الکترونیک  با شدت گرفتن  

 تصمیم 2003که جاکوبز در سال  هنگامی.  سبب معرفی شرکت کوچک مذکور به دنیاي تجارت الکترونیکی شد    ،بودالکترونیکی    یک فلایر  با آنکه فقط  سایت  
ت تجـارت الکترونیکـی   ی که قادر بـه مـدیر  ،اياورهح کاملاً مسایتوبدانستند که ادغام یک به افزودن تجهیزات جدیدي به خط محصول خود گرفت آنها می  

 یک طراح صفحات وِب بود و او سایت مذکور را طراحی نمـوده و سـپس   ه وقتی را استخدام کردند که   آنها کارمند پار  . ت آنها دارد   نقشی اساسی در موفقی    ،باشد
یجاد اي اگونههسایت را باین برادران جاکوبز .  مذکور را ایجاد کند  سایتوبعنوان مشاور استخدام کردند تا بخش پشتیبانی        یکی از دوستان کارمند مذکور را به      

فروش اینترنتی در حال .  در انبار وجود دارد مورد نظر آنهاکه کدامیک از اقلام  موجودي شرکت را ملاحظه کرده و ببینندمیزانتوانستند کردند که مشتریان می
هـاي  د هـستند کـه ویژگـی    خـو سـایت وبا تشکیل داده و برادران جاکوبز در حال برنامه ریزي طراحی مجدد  این شرکت ر    درصد فروش  هفتحاضر بیش از    

  .  را داشته باشدقبیلظرات مشتریان و مواردي از این هاي محصول، نپسند بیشتري مثل لیست درخواستهاي مشتریان، توصیهمشتري
 گوگـل  سـایت طریـق  برادر از تبلیغات چاپی و بازاریـابی از   دو این. آید چرا که بودجۀ شرکت مذکور محدود استارتقاء سایت یک چالش مستمر به حساب می    

شرکت در این معرفی .  آنرا معرفی کردندهاي خودسریال تلویزیونی در یکی از برنامه هاي یک که ستارهرخ داد آنها زمانی    اصلی کنند ولی پیشرفت  استفاده می 
  . اندونی مذکور را دیدهیزی تلوبرنامۀن شرکت پذیراي مشتریانی است که  ای،سطح ملی منجر به افزایش فروش و خرید اینترنتی شده و هر هفته

  
تی اهمیت نداردفروشخردهاندازة فروشگاههاي در اینترنت، خدمات مشتریان به: 7توهم    ی سنّ

سایتهایی که حرکت در آنهـا  .  پیامدهاي خاص خود را دارد نند که کمیعنوان یک موضوع فرعی برخورد      ا خدمات مشتریان به   بها  سایتوب بسیاري از 
  بارگذاري آنها کنُد بوده یا گیج کننده هستند به سرعت منجر به فراري شدن مشتري شده و مشتریان مذکور هیچگاه به آن سایت بـاز               مشکل بوده، 

 ، همانگونـه کـه خریـداران   .اهمیـت دارد  فروشگاههاي سـنتی  دست کم به اندازةواقعیت این است که خدمات مشتریان در اینترنت         . نخواهند گشت 
 یکی از مطالعات اخیـر . کنند خرید میآنهاکنند، انتظارات بیشتري از سایتهایی خواهند داشت که از          ا خدمات خرید اینترنتی پیدا می     آشنایی بیشتري ب  

-اند که مایل به پذیرش سـطح پـائین   درصد خریداران اینترنتی اظهار داشتههشتاد بیش از که گزارش داده Harris Interactiveتوسط شرکت 
  . مشتریان در مقایسه با فروشگاههاي سنتی و غیراینترنتی نیستندتري از خدمات 

 درصـد خریـداران اینترنتـی کـه سـبد        57  که دهدتحقیقات نشان می  . فضاي مانور بسیار زیادي براي بهبود خدمات مشتریان در اینترنت وجود دارد           
 به ازاي هر دلاري که مشتریان بـصورت اینترنتـی خـرج    هنتیجدر . وندشویه حساب از آن خارج می   ساند قبل از ت   خرید اینترنتی خود را تکمیل نموده     

 بـالابودن  -1 :ترین دلیل ترك یک سایت بدون خرید از آن شامل موارد زیر است رایج. دشومیرها   در سبد خرید آنها      مبلغ قابل توجهی نیز   کنند  می
 -4 فرآیند خریـد  و طولانی بودنویه حساب سفرآیند تاد مورد نیاز براي  اطلاعات زی-3زمان تحویل   طولانی بودن    -2 جابجاییو  هاي حمل   هزینه
 .اطلاعات کافی دربارة محصولنبود 

 ـتعامـل  سـبب تـشویق   کنند کـه   برقرار میپست الکترونیکیدر تلاش براي بهبود سطح خدمات ارائه شده، بسیاري از سایتها لینکهاي   ا مـشتریان  ب
عنـوان  ، مشتریان بـه ایـن امـر بـه    برخوردار استاولویت بسیار پائینی در بعضی از مؤسسات بازرگانی از یمیل  پاسخگویی به ا   چونمتأسفانه  . شودمی

انگین زمـان پاسـخگویی   ی ـ به این نتیجه رسید که میکی از شرکتهایکی از مطالعات اخیر انجام شده توسط    . نگرندیکی از علائم خدمات ضعیف می     
تواننـد از ایـن امـر    درسی که کارآفرینـان مـی  . اندها جواب ندادهطور  کلی به این نامههده و بعضی از شرکتها ب    ساعت بو  29هاي الکترونیکی   به نامه 

کـسانی کـه ایـن کـار را انجـام      . زمان، انرژي و پول خود را صرف ایجاد روش مؤثري براي ارائۀ خدمات برتر به مشتریان کنید         : بیاموزند ساده است  
شـاید مهمتـرین اقـداماتی کـه شـرکتهاي      . خواهند گشت کنند که مجدداً به سوي آنها باز   ه از مشتریان وفادار ایجاد می     دهند یک پایۀ قابل توج    می

رسانی به مشتریان انجام دهند ایجاد یـک تـیم پاسـخگویی مجهـز و آمـوزش دیـده       توانند براي تقویت تلاشهاي خود در جهت خدمت       اینترنتی می 
ردیـابی  مکـانیزمی بـراي    پـول مـشتري و فـراهم کـردن     بـراي عـودت  گویی به مشتریان، ارائه یک فرآیند ساده   همراه با پرسنل کافی براي پاسخ     

ی بـراي پاسـخگویی بـه تمـام     تایجاد سیاس.  زمانی کنترل کنندۀد را در هر لحظوبه نحوي که مشتریان بتوانند وضعیت سفارشات خباشد  سفارشات  
توانـد  هاي الکترونیکی براي تشکر از مشتري مـی   نامهارسال   تحویل و    یۀ و ارسال سفارشات و تأیید      ساعت 24هاي الکترونیکی مشتریان ظرف     نامه
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 ـ    یهاي خدمات نمایندگی. از راه را براي بهبود خدمات اینترنتی به مشتریان طی کند           بخش اعظمی   شـعبه امکـان   پانـصد  بـیش از   ا شرکت آمـازون ب
د بـه شـکل   ن ـتواند که حاوي تاریخچۀ کاملی از مشتري نزد شرکت است به نحوي که آنهـا مـی  نورآدسترسی به یک پایگاه اطلاعاتی را فراهم می      

 ـا بـراي ار مناسـبی ها مبادرت به ردیابی ترجیحات خرید مشتریان نمـوده و منبـع   این پایگاه داده . رسانی کنند  به مشتریان خدمت   يسریعتر و بهتر    ۀئ
  .  خاص خریداران است با شرایطهایی متناسبتوصیه

  
  شودو زرق و برق باعث بهتر شدن سایت می نور: 8توهم 

-کنند بـا شکـست مواجـه مـی    برق می  زرق و  هاي پر سایتوبهاي تجارت الکترونیکی خود را صرف طراحی        از بودجه  شرکتهایی که بخش اعظمی   
منطق مذکور در هنگام طراحی یـک سـایت   . د بدرخشدسایت بایاین کنند که آنها درصدد متمایز کردن سایت خود بوده و به اشتباه تصور می           . شوند

  . نخواهد بود“ بهتر”لزوماً به معناي “ بیشتر” با این وجود، در اینترنت .“ بهتر،هر چه بیشتر ”،د کهشومنجر به این ذهنیت می
  

  شرکت یکسیماي 
  اِدلر گروپ

 اینترنت هورود ادلر ب.  بهاي گزافی براي آموختن این درس پرداخته است،ر کالیفرنیاگروپ، یک شرکت فعال در زمینۀ معاملات املاك د         ریک ادلر مالک ادلر   
سپس ادلر تـصمیم بـه بازسـازي    . هزینه داشتاو  دلار براي 285استفاده کرده و فقط “ هاي الکترونیکیآگهی”روش از بصورت یک سایت ساده بود که ابتدا  

-با اسـتفاده از تمـام تکنولـوژي   ”گوید، او می. اضافه نمودن  به آیژگیها و انواع زرق و برقها و نورهاي ممکن راسایت شرکت گرفته و مقادیر قابل توجهی از و     
 دلار هزینه داشت، تکه به تکه با رنگها و حرکاتی طراحی شده بـود  7,000سایت مذکور که طراحی آن . “ بودیمافرادکردن چشم   هاي موجود ما درصدد خیره    

 و هیچگـاه نتوانـست   ها نیز بود ولـی بـا شکـست مواجـه شـد     سایت مذکور حاوي لیست فیلم. چرخیدنددر حال چرخش حول صفحه می که به شکل تصاویر     
اندازي این سایت راه”گوید، ادلر می. دبو شده دانلود سایت سبب کندي در طراحی شلوغ به همراه ویژگیهاي مذکور       . ترافیک قابل توجهی را به خود جلب کند       

 دلار سـایت  2,000 ازاي ادلر به سرعت سایت مذکور را کنار گذاشته و در .“دادیمما مردم را فراري می    . هاي تبلیغاتی بود  ند مشاهدة یکسري پیام   درست همان 
.  داشـته باشـند   ویـدئویی از خانـۀ مـذکور   بازدید لیست املاك را بدست  آورده و یک     به داد جزئیات مربوط  ي طراحی نمود که به خریداران امکان می       ترساده

  از همـه مهمتـر، سـایت مـذکور    ه وجدید مثبت بود پاسخ مشتریان به سایت. سایت مذکور شامل لینکهایی به سایر صفحات مفید دربارة معاملات املاك بود          
   .شدبنگاه معاملات املاك فروش این  سبب افزایش

  
-مـی  توجه افراد را جلـب  اننهاي چرخنتزي، رنگهاي درخشان، موسیقی و آیکُ   اگر چه تصاویر فا   . الامکان ساده نگه دارید   طراحی سایت خود را حتی    

گونـه گـزارش شـده    در یکی از مطالعات این.  و همانگونه که ریک ادلر آموخته است، دانلود آن بسیار کند خواهد بوده کاملاً گیج کننده بود    ولی کنند
  . اند صفحات وب از خرید اینترنتی خود منصرف شده اینترنت به علت کند بودن فرایند دانلود کاربران%48است که 

  
   قرار دارددر درجۀ اول اهمیت ) ویترین(ظاهر : 9توهم 

هـایی کـه هنگـام ارائـۀ     با این وجود، طراحی مرکز پشتیبانی، یعنی سیـستم .  جذاب در تجارت الکترونیکی اهمیت زیادي دارد    سایتوبطراحی یک   
مایـت پـشت   حاگر . دن طراحی خود سایت اهمیت داراندازة به دهندنرا مورد پردازش قرار می تحویل گرفته و آ   مشتري سفارش او را     اینترنتی سفارش

ورود .  را مدیریت کند، کل تلاشهاي تجارت الکترونیک با شکست مواجـه خواهـد شـد   سایتوب نتواند ترافیک   مذکور صحنه وجود نداشته یا فرایند    
 زیربنـایی مـورد نیـاز را    هايند ساختاراه براي شرکتهاي کوچکی شود که نتوانست   یواند منجر به بروز مشکلات    ت می سایتوب  به  سفارش يتعداد زیاد 

 پـردازش  بـراي   ولـی ،شـود مـی هاي بازرگـانی  ي از هزینهر بسیاسبب کاهشاگر چه تجارت الکترونیک .  از سایت مذکور ایجاد کنند     پشتیبانیبراي  
بـسیاري از  . هاي توزیع اسـت  و مدیریت خدمات مشتریان نیازمند یک ساختار زیربنایی اساسی در کانال سفارشات، حفظ موجودي، تکمیل سفارشات    

 خـدمت رسـانی بـه    بـراي  ارائۀ سـاختارهاي زیربنـایی      دراندازي کسب و کارهاي مجازي هستند نیاز به رویکرد اینترنتی           کارآفرینانی که درصدد راه   
تنهـا شـرکتهایی کـه داراي انبـار،     ” گویـد،  هاي جدید گروه گارتنر می    پلاِمر، رئیس بخش اینترنت و رسانه     داریل  . اندمشتریان خود را احساس کرده    

  .“ندنمامیمدیریت زنجیرة تأمین و خدمات منسجم به مشتریان هستند باقی 
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ی کـه بـراي توسـعۀ فعالیتهـاي خـود از       و بسیاري از شـرکتهای     بوده آخرین ذهنیت  برمبتنی  از نظر مشتریان، کیفیت عملکرد یک مؤسسۀ بازرگانی         
 توانند کنترل موجودي را بـصورت اینترنتـی   نمیاینترنتیان فروشخردههاي سایتوببسیاري از . اندکنند در این آزمون مردود شده     اینترنت استفاده می  

که بـدان معناسـت     دفتر پشتیبانی خودکار متصل کنندهاي خود را به یکسایتوباند  علاوه بر این، بسیاري از آنها نتوانسته      .ند همزمان انجام ده   و
 بـا دفتـر پـشتیبانی    سـایت وبافزارهاي ادغام همانگونه که استفاده از نرم. تر خواهد بودبیشتر شده و امکان بروز خطا   که پردازش سفارشات طولانی   

 مشتریان شـاهد تحویلهـاي دیرتـر از موعـد مقـرر،      موارد، بعضی  دری این ویژگیها را ارائه داده ولشرکتهاشود، بسیاري از    پذیرتر می  و امکان  ترساده
  . سفارشات غلط و خدمات ضعیف هستند

 بلکه ایجاد یک اسـتراتژي  ،د که بزرگترین چالشی که شرکت با آن مواجه است جذب مشتریان به اینترنت نیست            یابن می درکارآفرینان اینترنتی غالباً    
پردازش سفارشات مستلزم تمام فرآیندهاي مورد نیاز براي دریافـت کالاهـا از انبـار و رسـاندن آن بدسـت       . استکارآمد در زمینۀ پردازش سفارشات     

یکی از مطالعات انجـام شـده دربـارة    در . بندي، حمل و صدور صورتحساب استمشتري بوده و شامل پردازش سفارشات، انبارداري، انتخاب و بسته        
نـدال و        رابطه بین فرآیند پردازش سفارشات ش      یلـور رسین، تتـ رکتهاي اینترنتی و موفقیت یا شکست نهایی آنها، محققانی به نام سرجوئی ن   رادي زنل

اگر یک شرکت اینترنتی نوع زنجیرة تأمین خود را بصورت منطقـی انتخـاب نمـوده و    ”گونه نتیجه گرفتند که،     آنها این .  مهم شدند  ۀمتوجه یک رابط  
تـرین روز خریـد    شـلوغ .“حصولات و محیط فعالیت آن همخوانی داشته باشد ضریب موفقیت آن بـسیار بـالا خواهـد بـود    این فرآیند با استراتژي، م 

 خود بازگشته و بـصورت اینترنتـی   ر سر کاراري است که کارگران و کارمندان بزشنبه پس از روز شکرگ  دو اینترنتی،   ۀشنبدو به    معروف اینترنتی سال، 
  . ندکنبه خرید کریسمس میمبادرت 

  
  شرکت یکسیماي 

Red Envelope  
Red Envelope قلم کالاي گوناگون از شال کشمیري و مجلات بـا رویـۀ چـرم گرفتـه تـا پتـوي بچـه و        1,000 اینترنتی که بیش از فروشخرده، یک 

مـدیر دفتـر پـشتیبانی    .  اینترنتـی واقـف اسـت   ۀشـنب  دو خود را بین ماه اکتبر و دسامبر انجام داده و به اهمیـت   ۀانیاز فروش سال  فروشد، نیمی جواهرات را می  
 در زمینۀ تکمیل سفارشات در خـلال اولـین   این شرکت پس از اینکه    . موقع سفارشات مشتریان دارد    حیاتی در تکمیل به    ی نقش ،تلاشهاي تجارت الکترونیکی  

د بـازنگري  ر گرفته تا انبارهـا را مـو  سایتوبفارشات شرکت از ، آلیسون می، کل استراتژي پردازش سآن، مدیر عامل با مشکلاتی مواجه شد فصل تعطیلات   
رسانی بـه   و توسعۀ مرکز تماس تلفنی مشتریان امکان بهبود خدماتساخت ترساده یافتن اقلام مورد نظر  در را  بازنگري شده کار مشتریان    سایتوب. قرار داد 

بسته بندي  مذکور کارکنان را قادر ساخت تا سفارشات مشتریان را به شکل سریعتري انتخاب و     نوسازي در انبارها و ارتقاء تکنولوژي        .نمودمشتریان را فراهم    
 و قـرار دارد آن  از فرآیند ارتقاء در طول تابستان انجام شد که کمترین فعالیت شرکت مذکور در بخش اعظمی. نموده و این کار را با دقت بیشتري انجام دهند  

  .داد که شرکت شاهد افزایش سطح فروش و رضایت مشتریان بوده نتیج نگامیسیستم جدید در پائیز همان سال ه
  

تـرین گزینـه را    شرکتها اقتـصادي کنند در حالی کهاخل شرکت میینان مبادرت به مدیریت پردازش سفارشات با استفاده از پرسنل د     ربعضی از کارآف  
. ان الکترونیکـی تناسـب دارد  فروش ـخـرده بـا بـسیاري از      ،  حمـل مـستقیم   یا   پردازش مجازي سفارشات  . دانند شرکتهاي تخصصی می   استفاده از در  

 او نیـز  نمـوده و کننده ارسال فروش یا توزیعرا براي یک عمدهآندهد، میانجام  تسای از طریق وب   را که شرکتی سفارشات محصولات خود     هنگامی
  . کند ارسال می خود کالاي مورد نظر را با برچسب اینترنتی خرید براي مشتريۀبه نوب
  

  شرکت یکسیماي 
  Spunشرکت 
 میلیون دلاري در موجودي و با استفاده از هشتگذاري هریزي کرده است که بدون سرمای  اي برنامه  به گونه  CD اینترنتی   فروشخرده، یک   Spunشرکت  

. ه اسـت سفارشـات سـود قابـل تـوجهی بدسـت آورد     عنوان منبع پردازش مجازي  بهAlliance Entertainment  عمده فروش به نامةکنندیک توزیع
 و CD ،DVDتوانند  موسیقی دارد که مشتریان میۀ توسط برادران انَدرو و استیونِ گاندي تأسیس شده یک فرآیند مبادل        1998سال   شرکت مذکور که در   

  . دوم خریداري کنند دستدوم خود را با کارت اعتباري اینترنتی مبادله کرده و اقلام جدید یاهاي ویدئویی دستبازي
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  ولـی گریزنـد گذاریهاي لازم در موجودي اجتناب کرده و از مـشکلات مربـوط بـه آن مـی             هاز سرمای  فروشان اینترنتی از بخش اعظمی    اگر چه خرده  
شات که مایـل بـه مـدیریت    علاوه بر این، یافتن یک مرکز پردازش و ارسال سفار. دهندت را از دست میاکنترل خود بر زمان تحویل و کیفیت خدم    

، FedEx ،UPS ،NewRoads .هاي کوچک مشکل باشـد تواند براي بعضی از شرکت منطقی باشد مییاز سفارشات با قیمت حجم نسبتاً کمی  
NFIمراکز عمدة پردازش و ارسال سفارشات هستند،هاي دیگر شرکت و  .  

  
  شود سنتی میفروشیدهخرهاي تجارت الکترونیک سبب ناپدید شدن فروشگاه: 10توهم 

هـایی  فرصـت  گذاري برهتوانند روشهاي سرمایان سنتی خصوصاً آنهایی است که نمیفروشخردهرشد سریع تجارت الکترونیک تهدیدي جدي براي        
تمایـل مـشتریان بـه بازدیـد از     این وجود بعید است که خریدهاي اینترنتی بتواند جـایگزین نیـاز و    با. دهد را بیابندکه اینترنت در اختیار آنها قرار می    

بعـضی از محـصولات در   . توانند آنها را ببینند، لمس کنند و بیازماینـد  که مشتریان می چرافروشندفروشگاههاي واقعی شود که کالاي حقیقی را می    
 اسـتراتژیهاي مناسـب،   رگیريبکـا دهنـد ولـی بـا    هاي اینترنتی خود را بـه مـشتري نـشان مـی         تر از فروشگاه   طبیعی یهاي واقعی به شکل   فروشگاه

 کـه در مقابـل    رافروشگاههاي مجازي بعضی از شـرکتهاي سـنتی  . نداهکارآفرینان تقریباً در فروش اینترنتی تمام محصولات به موفقیت دست یافت         
فروشگاههاي سـنتی  . خواهند کرد از گردونه رقابت خارج کرده یا آیند تغییر آنها بسیار کند است  ایجاد مدلهاي جدید کسب و کار مقاومت کرده یا فر         

ه و از دسـتاوردهاي اینترنـت   براي رقابت باید روشهایی را براي ترکیب عملیات خود همراه با حضور اینترنتی یافته و به شرکتهاي مدرنی تبدیل شـد    
  . مند شوند بهرههاي پائین معاملاتدسترسی و هزینهقابلیت  سهولت، از جمله
  

  شرکت یکسیماي 
TopBulb   
TopBulb        شرکت تأمین ا عنوانعنوان یک شرکت تأمین تجهیزات صنعتی ب  به 1930، که براي اولین بار در سال Grayفروشخردهاندازي شد، به یک  راه 

یلیـون  با موجودي مشتمل بر بـیش از یـک م  . شودهاي آن یافت نمی    نمونه  فروشگاهها در دیگر  که   تبدیل شده است   اینترنتی براي فروش لامپهاي تخصصی    
کـه فیـل    هنگامی.  دلار است800 سنت تا بیش از 37فروشد که دامنۀ قیمت آنها از  لامپهایی را می، این شرکت سبک و نوع مختلف5,000بیش از   در  لامپ  

در . بـدیل نمـود  ترونیکـی ت  فروش کاتالوگی به یک تجارت الکبا را از یک فروشگاه سنتی شرکت مذکوررا خرید، آن 1999در سال    بونلو مدیر عامل این شرکت    
 اینترنت شروع به بازاریابی بـراي مـشتریان    طریق بونلو از2001داد ولی در سال   تمرکز خود را بر پایۀ مشتریان و سازندگان صنعتی قراراین شرکتوهلۀ اول،   

رد نیازمند این بود که شرکت . ی نمود فروشخرده  لامـپ  ، خریداران بتوانند بر حـسب نـوع کـاربرد   تااء دهد  خود را به نحوي ارتقسایتوبفروش به مشتریان خُ
گویـد،  بونلـو مـی  . آمـد امکان ردیابی خریدهاي قبلی مشتریان براي تسهیل فرآیند خرید بوجـود     “ منوي لامپ ”با افزودن یک    . مورد نظر خود را جستجو کنند     

مـا مـشتریان را از   .  که در غیر این صورت امکان بازاریابی در آنها وجـود نداشـت     نیمدهد در بازارهایی مبادرت به بازاریابی ک       مذکور به ما امکان می     سایتوب”
از طریق اینترنت انجام  شرکتاین  درصد فروش چهلدر حال حاضر، . “پذیر نبوداین کار در کسب و کار قبلی به هیچ وجه امکان . کنیمسراسر جهان جذب می   

  . شودمی
  

  دنفروشی وجود دارالکترونیکی در بخش خردههاي تجارت بیشترین فرصت: 11توهم 
، در مقایسه با سفارشات انجـام شـده در بخـش خریـد     ه استدیفروشی اینترنتی به رقم قابل توجهی رسحجم کلی فروش خرده  نرخ رشد و   اگر چه  

-با مشتریان خرد با یکدیگر معاملـه مـی  جاي معامله رسد که در آن، مؤسسات بازرگانی به بسیار کوچک به نظر می)1B2B(ها شرکتاینترنتی بین   
 5/2 اکنـون بـه بـیش از    )B2B(هـا زند که فروش جهانی تجارت الکترونیکـی بـین شـرکت   تخمین می “ بازاریاب الکترونیکی ” معروف   ۀجلم. کنند

گـانی و مـشتریان در بخـش     برابر میزان تجـارت الکترونیکـی بـین مؤسـسات بازر      هفدهاین حجم فروش تقریباً     . سال رسیده است   لیون دلار در  یتر
هـاي بـسیار زیـادي را در صـنایع     دنبال فروش کالا به سایر مؤسسات بازرگانی هستند فرصت      بکارآفرینانی که از طریق اینترنت      ! فروشی است خرده

  .کنندگوناگون پیدا می

                   
1 . Business to Business 
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. هـا و افـزایش سـود را دارد   وري، کاهش هزینهها بدین علت با این سرعت رشد کرده است که پتانسیل افزایش بهرهتجارت الکترونیکی بین شرکت  
توسـط  هـا و پـردازش معـاملات      خرید قطعات، ملزومات و مواد و همچنـین مـدیریت موجـودي            ةحال تغییر شیو    تجارت الکترونیکی در   این ویژگی 

کارشناسـان  . دي نسبت به گذشـته اسـت   تغییر قابل توجه و بنیا یکدهندةقدرت اینترنت در افزایش سرعت و کارآیی واحد خرید نشان . استشرکته
هـاي معـاملات بـه    هاي تدارکات به میزان ده درصد و هزینـه تواند منجر به کاهش کل هزینه     به اینترنت می   یدزنند که انتقال فرآیند خر    تخمین می 

، کـریس کوگـان، مـدیرعامل یـک سـایت      عنوان مثالبه. جویی کندها صرفههاي شرکتدرصد شده و هر ساله میلیاردها دلار در هزینه        نود  بیش از   
زنیم که میانگین هزینۀ انجام یک سفارش خریـد   ما تخمین می  ”کند،  هاي خدمات درمانی بیان می    ها و شرکت  ها، رستوران خرید اینترنتی براي هتل   

کـاهش    دلاردهاند که هزینۀ مذکور بـه  اند گزارش دادههایی که از سیستم خرید اینترنتی این شرکت استفاده نموده شرکت. “ دلار باشد  115کاغذي  
  .یافته است

، یکـی از  یـد همانگونه که مشاهده کرد. ها در حال رشد است تجارت الکترونیکی بین شرکتدر ارتباط طبیعی موجود واسطۀبه هاشرکتتجارت بین   
 ـ   شرکت.ستا و تحویل کالاهاي مشتریان با سرعت کافی       تأمینفروشان اینترنتی   هاي خرده بزرگترین چالش    دراي فزاینـده صورتهـاي اینترنتـی ب

کننـدگان متـصل   هاي پردازش سفارشات را بـه عرضـه  دفتر پشتیبانی خرید و سیستم  حتی  هاي فروش فعلی خود بوده و        سیستم سازيیکپارچهحال  
موفـق اینترنتـی در زمینـۀ تجـارت بـین      هـاي  شـرکت .  پردازش سفارشات مشتریان است    درتر و کارآمدتر     این امر یک روش سریع     ۀنتیج. اندنموده

 ـان خـود  دفاتر مشتری، اینترنتیۀبر اساس یک شبکو  یکپارچه و یکنواخت بصورت آنهایی هستند که   عمدتاً شرکتی - دفـاتر پـشتیبانی، عرضـه   ه را ب
  . دانهدمتصل کرکنندگان و مشتریان 

  
  دیگر براي ورود به اینترنت خیلی دیر شده است: 12توهم 

انـد یـک فرصـت طلایـی را از     هایی که تاکنون وارد اینترنـت نـشده    هاي کوچک این است که شرکت     تباهات رایج، خصوصاً بین شرکت    یکی از اش   
حال مشخص کردن نحوة موفقیت خود در اینترنـت بـوده و         ها هنوز در  شرکت. تجارت الکترونیکی هنوز در دوران طفولیت خود است       . انددست داده 

، سه سایت دیگر نیز وجـود دارد کـه   فعالبه ازاي هر سایت تجارت الکترونیکی       . دنها کارایی داشته و کدامیک ندار     از تکنیک آموزند که کدامیک    می
ها برخـوردار  هاي کسب و کار زیادي براي کارآفرینانی وجود دارد که از بینش و درك کافی براي یافتن این فرصت       فرصت. اندبا شکست مواجه شده   

  . گذاري کنند آنها سرمایهبر هستند که یرك کافی زبوده و به اندازة
انـد  هدریافت ـکننـد  هاي بازرگانی میهایی که از طریق اینترنت مبادرت به انجام فعالیت        شرکت. هاي تجارت الکترونیکی است   سرعت یکی از واقعیت   

یکـی از مـدیران   بـه قـول   . رقبـاي کنـدتر خـود دارنـد    کنند مزیت قابل توجهی نسبت بـه  که کسانی که اول از همه به مشتریان دسترسی پیدا می         
خـورد بلکـه سـریعتر    آموزیم این نیست که بزرگتر چگونه کوچکتر را مـی درسی که از اینترنت می   ”،  هاي اینترنتی گذاري در شرکت   سرمایه هايرکتش

  .“بلعدچگونه کندتر را می
: ندشـو  مرتکـب یـک اشـتباه بنیـادي     ، اینترنتۀ تصمیم نهایی براي ورود به عرص هنگام اتخاذ،شود که کارآفرینان میسببپذیرش این توهم غالباً  

هاي کمی وجود دارنـد کـه در اولـین مرتبـه سـایت      شرکت. اندازي سایت باید آنرا بصورت تمام و کمال طراحی کنند     آنها اعتقاد دارند که قبل از راه      
 را حـذف کـرده   مدکارا، موارد ناهاي موفق تجارت الکترونیکی مرتباً در حال تغییر بوده  تحقیقت، بسیاري از سای    در. اندازي کرده باشند  مناسبی را راه  

ماً در حال رشد و بهبود بوده و در عین حـال  دائکه  هستند هاي موفق درست همانند یک باغ گل سایتوب. افزایندهاي جدیدي را بدان می    و ویژگی 
       ي هر فصل می   مبادرت به انجام تغییراتی براي انعکاس وضعیت جآل در  نگرانی کمی دربـارة ایجـاد سـایت ایـده       هاایجادکنندگان این سایت  . دننمایو

  تقاضـاهاي در متناسـب بـا  ده، آنـرا تغییـر داده و   کر اشکالات آن را برطرف     ،اندازي نموده  سپس آنرا بصورت اینترنتی راه     .همان بدو انجام کار دارند    
فـردي کـه درصـدد    ”گوید، هاي کوچک است میی که هدف آن شرکتسایتوبجرِي گلُدشول، مؤسس دو . دکننحال تغییر مشتریان آنرا به روز می  

تـأخیر  . بخشی از فرآینـد اینترنـت شـامل آزمـودن، آمـوختن و اصـلاح اسـت       . ایجاد یک فروشگاه اینترنتی کامل است با شکست مواجه خواهد شد      
  .“ کار را انجام خواهد داداگر دیر بجنبید، شخص دیگري این. ترین دشمن استبزرگ
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  تجارت الکترونیکی شیوة صحیح انجام کار است                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

  
هاي اکتشافی نه  تیمة گزارشات زنداز طریقشرکت مذکور .  بازاریابی اینترنتی آن است استراتژيEarth Trekهاي کلیدي رشد سریع شرکت یکی از مؤلفه

  .ان استآنسایت بلکه درصدد ایجاد یک حس اجتماعی بین مشتریان و پرورش نسل بعدي به دنبال جذب بازدیدکنندگان تنها به
  

  ي جهان لندااز ب
 سـایت وب روشی براي بازگرداندن مشتریان بـه  ،نوردي کوهنوردي و یخ زمینۀدر ايجربیات حرفه خدمات و تکنندة ارائهشرکت کوچکیک  ترِك  ثشرکت ار 

 29,035ترین قلـۀ جهـان بـا    یا چالشی فشان کاتوپاکسی در اکوادورهاي مرموز مثل آتش شرکت مذکور آنها را به صعودهاي مجازي به مکان        . خود یافته است  
 ـ   که دو بار در سال انجام می خودهاي اکتشافیشرکت در برنامهاین نماهاي راه. برد می )قلۀ اورست ( تفاعفوت ار   تـاپ و ارتباطـات   پشـود، از کامپیوترهـاي ل
منـدان بـه    و علاقـه اسـتفاده کـرده  هاي ویدئویی صـعود  فیلمهاي دیجیتال و  الکترونیکی از طریق اینترنت، دوربینهاينامهاي براي ارسال مجلات و    ماهواره

کسی کـه هیچگـاه مبـادرت بـه     . توانند براي بدست  آوردن آخرین اطلاعات مورد نیاز خود به سایت این شرکت مراجعه کنند            سراسر جهان می   درکوهنوردي  
 از  ترِك هر چـه ث است ولی ارچگونهتواند با خود تصور کند که این صعود واقعاً    ، هیچگاه نمی  ) اورست فتح قلۀ ي به سختی    دخصوصاً صعو (کوهنوردي نکرده   

 اورست، به موارد  خود درهاي اخیر در یکی از برنامه،شرکتاین  مؤسس ،کریس وارنر.  واقعیت بپوشاندۀدهد تا به تجربۀ مذکور جام  آید انجام می  دستش بر می  
  :کندزیر اشاره می

ی 23 م   
 ـ کشم و در آنجا یک یا دو برآمدگی بالاتر از من قلمن خودم را از آخرین شیب صخره بالا می          مـوجی  ۀه وجود دارد که صد فوت با من فاصله داشته و یـک قل

نائوکی دوربینش را به من داده و مـن چنـد   . دنبال یافتن مکانی براي نشستن خواهم بودمن بعد از ساعت ده به آنجا خواهم رسید و به       . آیدشکل به حساب می   
  . استین منظره واقعاً باورنکردنی اند ولی اابرها بخش اعظمی از تصویر را گرفته. گیرمعکس از او می

   می26
 ـ.م پایی سپري کرد27,400 خود را در وضعیتی غیرمعمول یافته و دو روز تمام را در ارتفاع    من. نزدیک بود با یک فاجعه مواجه شوم      ! هاآهاي بچه   گریـه  اً مرتب

این مورد خواهم نوشت ولـی   به زودي مطالبی را در. نده ماندن خود بیابمکردم تا راهی براي حفظ امید و ز   می و به سختی تلاش      هتر شد  بدنم ضعیف  .کردممی
  . ندارند رااکنون، بدن و ذهن من قدرت هماهنگی با یکدیگر

زایش صد منجر به اف شرکت  ایناستراتژي بازاریابی اینترنتی.  این شرکت بازدید کردندسایتوب بازدیدکننده از    پنجاه هزار  روزي که وارنر به قله اورست رسید      
 مجلات و تصاویر آنلاین قرار گرفته تحت تأثیراي کوهنوردان حرفه.  در حال افزایش است نیز به سرعت و درآمدهاي این شرکت ظرف دو سال شده  در صدي 

اگـر  :  مبنـی بـر ایـن کـه    کند بازدیدکنندگان ارسال میراي سایت مذکور یک پیام روشن را ب .کنندهاي کوهنوردي شرکت مذکور ثبت نام می      و غالباً در برنامه   
 اجتمـاعی  ۀ اینترنتی نوعی حس رابط ـفردمنحصربهتجربۀ ! عاشق کوهنوردي هستید، این سایت براي شما ساخته شده استاي واقعاً بصورت تفریحی یا حرفه 

سـوي  هـاي صـورت گرفتـه از    د درخواسـت د تعداررکوشرکت مذکور . ستنده آن فاقدهاي دیگر که بسیاري از شرکت   کند می این شرکت ایجاد  بین مشتریان   
  .هاي جهان هستندترین قلهترین و چالشیدنبال فتح سخت اي را در اختیار خود دارد که بهکوهنوردان حرفه

اندازي کـرده  راههاي مشترك را نر برنامۀ قلهربه کمک دو مدرس محلی، وا   . کند خود براي پرورش نسل بعدي مشتریان نیز استفاده می         سایتوباز    ترِك ثار
شـرایط جـوي   توانند ماجراهاي کوهنوردان را دنبال کرده و چیزهاي زیادي را دربارة کـشورهاي مختلـف،    سال میشش تا هجدهان آموزاست که در آن دانش 

 دلیـل موفقیـت ایـن برنامـه، شـرکت      به. دن کار تیمی آموخته و نمراتی را در این زمینه کسب کن و فرهنگی و همچنین فرآیند رهبري،آنها، وضعیت جغرافیایی  
 از طریـق   و را شکـسته Youth Roxمذکور در حال حاضر میزبان جشن تولدهاي کودکان بوده و رکورد ثبت نام در برنامۀ خاص خود در این زمینه به نـام  
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  . آموزدنوردي و کوهنوردي تعبیه شده در داخل شرکت اصول کوهنوردي را به جوانترها میدیوارهاي صخره
  .  دلار هزینۀ نگهداري آنرا بازگردانده است7,200 دلاري وارنر و 3,000گذاري اولیۀ  شرکت، چندین برابر سرمایه اینسایتوب
  

 Gourmet آشپزخانۀ غذاهاي منحصر بفرد
 جـذب  بـراي میلیـون دلاري را   ق چند یک کسب و کار موف، در اینترنتفردمنحصربههاي غذاهاي سایتوب یکی از اولین ینمؤسساز جمله  سمن،  اسپنسر چِ 
 و  چیزي بیش ازیک فروشگاه غذاهاي عجیب و غریب و در نیویورك تأسیس شد1997 در سال شرکت مذکور .  است  ایجاد نموده  و در سراسر جهان   مافراد شک 

 غذاها را مـشاهده کـرده و هنگـام     ۀکلیی   رنگ  بزرگ توانند تصاویر  این شرکت می   سایتوب  از طریق  مشتریان.  است فردمنحصربهیک مرکز فروش غذاهاي     
کند تا کلیۀ اقلام مورد نیاز خود را پیـدا کـرده و   به مشتریان کمک می“ بوطهراقلام م” غذا و دکمۀ ۀبخش دستور تهی. ندکنخرید شرح کاملی از آنها را مطالعه    

  شده، عضو روزنامه، جستجو کرده را الکلی و پنیر  هاينوشابهوط به   ي مرب هاتوانند بخش خریداران می . دشولات مکمل می  و فروش محص   سبب افزایش  این امر 
  . المعارف پنیر را مطالعه کننداي از دایرهنکاتی را دربارة میزبانی یک جشن یافته و حتی گزیده

دهد تا یـک دامنـۀ قیمتـی را    ها امکان می این شرکت استفاده کنند که به آن  ايیاتوانند از سایت جستجوي هد     مناسبی هستند نیز می    ۀدنبال هدی که به کسانی  
 بـسیاري از  چـون . دهـد  اطلاعات مورد نیاز را در اختیار آنها قرار مـی ی مذکورسپس، سایت مذکور با چندین صفحه پیشنهاد هدیه در دامنۀ قیمت     . انتخاب کنند 

- ساعت خنک نگه می48اع کرده که اقلام مذکور را به مدت هاي فوم ابد لایهبااقلام سایت مذکور فاسدشدنی هستند، این شرکت یک جعبۀ حمل تخصصی    
اگر مشتري از هر یک از محصولات این شرکت ناراضی باشـد،  . ن بازگشت صد درصدي پول افراد را در پیش گرفته است     یشرکت یک سیاست تضم   این  . دارد

عنـوان   شـرکت را بـه   ایـن  فوربس ظرف سه سـال متـوالی  ۀ مجلل، به همین دلای.دهدروز کاري به او عودت می را ظرف پنج     یدشرکت مذکور کل قیمت خر    
  .کنند درصد مشتریان شرکت مجدداً براي خرید به آن مراجعه می75 معرفی کرده و فردمنحصربه غذاهاي سایتوب ینبهتر

  .گیرد؟ شرح دهید مورد استفاده قرار میهاي موفقیت الکترونیکی که در این فصل به آنها اشاره شده است توسط این دو شرکت کدامیک از استراتژي-1
  ؟وجود داردهایی در رویکرد آنها نسبت به تجارت الکترونیکی  ترك و گارمت در کسب و کارهاي کاملاً متفاوتی مشغول فعالیتند، چه شباهتث اگر چه ار-2
 یـک  سـایت وبسپس وارد .  را مشخص کنیدة آنهاترنتی مورد استفادهاي بازاریابی این این دو شرکت بازدید کرده و عناصر طراحی و استراتژي   سایتوب از   -3

-هاي موفقیت الکترونیکی را بر اسـاس آموختـه  اي از استراتژيهاي خود، مجموعه طوفان فکري با تعدادي از همکلاسیۀحلی شده و در یک جلس     مفروشگاه  
  . تهیه کنید خودايه
  
  هایی براي موفقیت الکترونیکیاستراتژي: 9-4
 صرف مـشاهدة تلویزیـون   معادل زمانی است که افرادند که گذرانمیدر شبکۀ اینترنت را  هفته از ساعت  14کاربران معمولی اینترنت    ،طور میانگین هب

طور میانگین دو ساعت در هفته صرف خواندن روزنامه، یک ساعت صرف خواندن مجله و پـنج سـاعت صـرف      ه افراد معمولی ب   ، مقایسه در. کنندمی
بـا ایـن   . اننـد رگذ گذشته وقت خود را در اینترنت مـی نسبت بهبیش از هر زمانی    مردم  به عبارت دیگر، در حال حاضر       . کنند دادن به رادیو می    گوش

 انجـام  سـایت وب  یـک انـدازي  به مشتریان اینترنتی مستلزم این است که مؤسسات بازرگانی چیزي بیش از راه یوجود، تبدیل این کاوشگران اینترنت    
 کـافی بـراي   فـضاي  ایجـاد  !داند اینجا هستیدآمادة فروش محصول باشید ولی هیچکس نمیا ممکن است شم.  کاربران باشند ۀاده و منتظر مراجع   د

یکـی از  . فـروش اسـت  ) تـرویج (تر، یـک اسـتراتژي دقیـق بازاریـابی و پیـشبرد      یک سایت نیازمند انرژي، زمان، پول، خلاقیت و شاید از همه مهم   
تفاوت بین موفقیـت و شکـست اینترنتـی    . موفقیت امري مرموز نیست   ”دهد،  گونه شرح می   موفقیت در دنیاي تجارت الکترونیکی را این       ،نویسندگان

کـسب و کارهـاي   .  اجـرا بگذارنـد  هاي دقیقـی را بـه   کرده و طرحاند جزئیات مربوطه را به دقت تنظیم   که افراد تا چه حد توانسته      است این   درغالباً  
 .“نماینـد هـاي جدیـد بازرگـانی اسـتفاده     دانند که چگونه باید از اینترنت براي ایجاد ابزار و مـدل  یابند می یکی که عملاً به موفقیت دست می      الکترون

انـدازي یـک شـرکت    اندازي تجارت الکترونیکـی متفـاوت از راه   آید، راه  ایجاد یک شرکت به حساب می      جهتي  فردمنحصربه ۀچه اینترنت رسان  اگر
 هـاي سـنتی و اینترنتـی   شـرکت . هاي اصلی یک کسب و کار موفق همان متغیرهایی است که در شاهراه اینترنت وجـود دارد               محرك.  نیست سنتی

اهـداف تجـارت الکترونیکـی    . رسانی به مشتریان تأکیـد دارد  هستند که بر خدمتمشخصی استراتژي منسجم و  و ریزيند برنامه مبراي موفقیت نیاز  
  . استرسانی بهتر به مشتریان  خدمتنیازمندسود،   براي افزایش فروش، بهبود کارایی وو کسب و کارهاي سنتی نیست متفاوت از اهداف
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  شرکت یکسیماي 
  آلترِك

وِلمایک مارفورد، بِلبه نامهاي  سه دوست قدیمی    ،  1999در سال   که  یزمان رصـتی بـراي ایجـاد    اندازي کردنـد ف  شرکت آلترك را راه،ین دانلسون و شاننُ استُ
فروش اینترنتـی مبـادرت بـه    این خرده. دنکنمهیا  علاقۀ افراد به هواي آزاد و فضاي بیرون را   ي تمام وسایل لازم براي ارضا      تا دیافتن“ روزبه سایتوبیک  ”
-وبه و این کار را از طریق نمود و لوازم جانبی  تولیدکنندة برتر جهان در زمینۀ پوشاكسیصد تجهیزات مورد نیاز براي بازدید از فضاي آزاد از بیش از     روشف

سایت مذکور فرآینـد  . شود مینورديسواري و کوهموضوعات مورد علاقۀ افراد از نحوة برپایی کمپ و ماهیگیري گرفته تا یخ          شامل  دهد که   ی انجام می  سایت
 ـ درجـۀ  360 و نماي زه اندا به نمودارهاي مربوط  با سایر محصولات،   ه اطلاعات تفصیلی دربارة محصول، مقایس     ،خرید را براي مشتریان بسیار آسان کرده       را آن

 در سـایت مـذکور   ي دیگر راهامطالعه کرده و بسیاري از ویژگیرا  تواند اطلاعات محصول     مشتري می   و دهد که امکان زوم داشته    در اختیار مشتري قرار می    
 ،هـاي مرمـوز  اي این شرکت به مکـان هنام در سفر  طریق آلترك خریداري کنند بلکه قادر به ثبتتوانند تجهیزات خود را از   مشتریان نه تنها می   . بدست آورد 

نماینـدگان  . هایی را براي تعمیر تجهیزات خـود بیابنـد  توانند مکان نگاران مسافر بوده و حتی می      روزنامه ۀهاي روزان یادداشتمطالعۀ  مشاهدة گالري تصاویر و     
 مشتریان، 1 کاوشگر اینترنتتوانند با کنترل از راه دورِ را در اختیار آنها قرار داده، به سؤالاتشان پاسخ داده و حتی میايعته سا24هاي خدمات مشتریان کمک

ترکیب گزینۀ انتخاب محصولات، خدمات چشمگیر به مشتریان و آسایش منجر به نرخ رشد قابل توجـه  . دنآنها را به سمت صفحات مناسب سایت هدایت کن       
  . کنند بازدید میآن سایتوب هزار مهمان از ششصد بیش از  هر ماههرکت شده وشاین 

  
کار کلی خود تلفیق نموده و تعیین کند که در نهایت به چه مـوفقیتی دسـت    تواند سایت اینترنتی خود را با استراتژي کسب و   یک شرکت چگونه می   

  . خواهید یافترا اینترنتی موفق براي یک شرکت الکترونیکی کوچک هاي ایجاد یک استراتژي مشی در قسمت زیر، خط.خواهد یافت
  
   یک حوزة تخصصی در بازار تمرکز کنیدرب: 9-4-1
و با بازیگران مسلط عرصۀ اینترنت که از منابع و شهرت لازم براي نابود کردن رقباي کوچکتر برخوردارنـد، کارآفرینـان بایـد                  ر در  رقابت رو  جاي به

خواهـد شـد   محقـق   کوچک زمانی هايمنابع محدود شرکت  بهینه ازةاستفاد. نی بر یک حوزة تخصصی بازار را مدنظر قرار دهند       رساخدمت تمرکز بر 
).  را به خـاطر آوریـد  3بحث استراتژي تمرکز در فصل ( کنند  تمرکز بازارهاي تخصصی    ر، تنها ب  ۀ افراد  هم ه تلاش براي ارائۀ همه چیز ب      به جاي که  

ع ایصـن  تمـام  هاي تخصـصی در حوزه. اندهاي صنعت آنها را نادیده گرفته از بازار است که غولیرسانی بر بخش کوچک ر خدمت  ما تمرکز ب   پیشنهاد
هـاي مختلفـی تعریـف    توان بـه شـیوه  یک حوزة تخصصی را می. توانند بسیار سودآور باشندوجود داشته و مشروط به انتخاب استراتژي مناسب، می     

  . موارد استسایر  محصول و کاربرد مشتریان، نوع محصول، وضعیترافیایی، نمود که شامل نواحی جغ
  :به عنوان مثال. استآل براي دسترسی به مشتریان تخصصی  ایدهیاینترنت مکانیسم

  
  شرکت یکسیماي 
رکزسالت و  

تنی با یکدیگر شرکت سالت و  ،  2005در سال    و  اسـت کـه    جهـان ی در پیشروترین شرکتشان شرکتظر آنهااز ن .نددنمو را تأسیس زرکمارك زوسکه و نائومی نُ
 شـامل  آنه و خط محصول داشتشرکت بیش از چهار میلیون دلار فروش سالیانه این ها،   مشتري در پایگاه داده    10,000با  .  بر نمک دریا تمرکز دارد     منحصراً

 سـالت  سـایت وب. کندها را براي مشتریان خود در صنعت ادویه ارسال می نمک است که آنپوند 44,000هر چیزي از چاشنی غذا گرفته تا کانتینرهاي حاوي    
 نمـک  ةما تنهـا شـرکت فروشـند   . ستتجارت الکترونیکی مزیت اصلی ما” ،تنیو نُه قول ب .ندکمی بازدیدکننده را به خود جلب       سه هزار  هر روز بیش از      زورک

  . “ اینجا حضور ندارند درم و رقباي ماما در اینترنت هستی. یا تخصص داریمرهستیم که در حوزة نمک د
  
  
  
  

                   
1 . web browser 
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  شرکت یکسیماي 
  داگ بوتیز

هایشان از خواهند سگ و صرفاً میبودههاي پاکوتاه هاي شکاري یا سگهاي سورتمه، سگدنبال مشتریانی است که داراي سگ داگ بوتیز در سراسر دنیا به     
 توسط دو زوج کارآفرین یعنی لوئیز و 1995شرکت مذکور که در سال  . د روز تبعیت کنند   آخرین م گ راسل تأسیس شده است، سایر تجهیزات مربـوط بـه   رِگ

  .“اي ارزان به سراسر دنیا دسترسی داشته باشیمدهد تا به شیوهاینترنت به ما امکان می”گ، رِگبه قول . دفروشمیها را نیز سگ
  

  شرکت یکسیماي 
  فریج دور
رباهاي ن آهاو. برد تخصصی تمرکز دارد که از آن تحت عنوان فروشگاه اینترنتی نام می  ير بازار بیق شرکت خود، فریج دور      حال حاضر از طر    وئین در گکریس  

-تواننـد طـرح  مشتریانی که بدنبال آهنرباهاي یخچال هستند می. فروشد کوئینسی در ایالت ماساچوست می    در را   ندایخچال که بصورت سفارشی طراحی شده     
  . ندبیابرجین ماري را در آن ی بتی بوپ گرفته تا وهاي مختلفی از

  
یـک اسـتراتژي   لی براي اجـراي  آایده قابلیت دسترسی گستردة خود مکانیسم واسطۀبهاند، اینترنت هاي کوچک اثبات کرده  همانگونه که این شرکت   

  . علایق مشترك دست یابندباتوانند به تعداد زیادي از مشتریان هاي کوچک مید چرا که شرکتآیتمرکز به حساب می
  
   ایجاد کنیدیک جامعه: 9-4-2

 چیـزي  منـد هاي الکترونیکـی نیاز براي جذب مشتریان و بازگرداندن آنها، شرکت. در اینترنت، رقبا فقط به اندازة یک کلیک ماوس از ما فاصله دارند         
اي از مشتریان با علایـق مـشترك هـستند کـه     دنبال ایجاد جامعههبسیاري از آنها ب. دهستنبیش از محصولات باکیفیت و خدمات عالی به مشتریان  

ت ایا تعامل بـا کارشناسـان بـراي بحـث و کـسب اطلاع ـ     افراد مشابه  با اناز طریق ارائۀ فرصت تعامل مشتری     آنها  . است  هستۀ اصلی آن   سایتوب
ایـن  ”گویـد،  مـی “ جامعـۀ مجـازي  ”گلد، نویسندة کتاب  ارد رینهو.  افزایش وفاداري مشتریان هستند  به دنبال  ، علاقه  مورد بیشتر دربارة موضوعات  

هایی را براي ایجـاد محـصولات جدیـد در اختیـار شـما      تواند دیدگاه میاین نگرش .عنوان یک منبع مستقیم درآمدزایی تلقی نمود    فرآیند را نباید به   
  .“دن وفادارتري داشته باشییاتر به شما کمک کند تا روابط بهتري با مشتریان برقرار کرده و مشاده وقرار د
ها، لیـست  ، وبلاگ)"چیست؟ نوشیدنی ورزشکار مورد علاقه شما   ”مثلاً  (، نظرسنجی از مشتریان     )چت(هاي گفتگو   هاي الکترونیکی، اتاق   نامه لیست

د چـرا کـه بـه    ن ـآیحـساب مـی   بازدیدکننـدگان در یـک سـایت بـه     ۀ ابزارهاي قدرتمنـدي بـراي ایجـاد جامع ـ        ،اسامی بازدیدکنندگان و ارسال پیام    
  . دهد را میخودبازدیدکنندگان امکان صحبت دربارة محصولات، خدمات و موضوعات مورد علاقۀ 

  
  شرکت یکسیماي 

 Junonia  
دارد، پوشـند تخـصص    و بـالاتر مـی  14 در ایالات متحده سایز ی که چهل درصد زنانبه، شرکتی که در فروش پوشاك    Junoniaآن کلی، بنیانگذار شرکت     

زنان بـراي  این این ایده زمانی به ذهن او خطور کرد که متوجه شد که . کاتالوگی آغاز نمودی با تبلیغات   عنوان شرکت کسب و کار خود را در اواسط دهۀ نود به         
 شش  سالانههنوز نموده و اگر چهاندازي ، کلی شرکت خود را بصورت اینترنتی راه   1999در سال   . هاي جذاب و باکیفیت با مشکل جدي مواجهند       یافتن لباس 

عنـوان  فروشی اینترنتی به خردهۀ اخیراً توسط مجلداده وکند، نیمی از فروش خود را از طریق اینترنت انجام         میلیون کاتالوگ را براي مشتریان خود ارسال می       
- نشأت می ایجاد شده براي مشتریانسایت از حس اجتماعیبخش اعظمی از موفقیت این . فروشی اینترنتی معرفی شده است    خرده یکی از پنجاه سایت برتر    

اسـت کـه   “ دفترچـۀ یادداشـت  ” شامل بخشی تحت عنـوان   این شرکتعنوان مثال، سایتبه. دهستنبا شرکت قادر به تعامل گیرد چرا که آنها از این طریق       
تـام  .  مشتریان راضی صورت گرفتـه اسـت  توسطهایی است که و تأییدیه ها، مصاحبه با مشتریان و البته دریافت بازخورد      “مد و عملکرد  ”حاوي عناوینی مثل    

حس ” به نامما در حال حاضر چیزي . تمرکز اولیۀ ما ایجاد یک تجربۀ خرید کارآمد و قابل اعتماد بود  ”گوید،  تجارت الکترونیکی این شرکت می     لیندمیر، مدیر 
 آدرس پـست الکترونیـک و   مدیر این شـرکت . دهیم که با آرزوها و سبک زندگی آنها همخوانی دارداختیار مشتریانمان قرار می    را در  “ارتباط با مارك تجاري   

من عاشق این هـستم کـه چیزهـایی را از    ”گوید، او می. تماس باشند توانند مستقیماً با او در به نحوي که مشتریان می  دادهشماره تلفن خود را در سایت قرار        
  .“ومنمشتریانم بش
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کننـد مـشتریان سـاده را بـه      خـود مـی  سـایت وب در ۀ مجازي معاآمیز مبادرت به ایجاد یک ج      که بصورت موفقیت   Junoniaانند  هم هاییشرکت
  . کننده و به نحو بهتري سایرین را دعوت به عضویت مینمودهوادارانی وفادار تبدیل 

  ، بازدیدکنندگان را جذب کنید1انتیون یا چیزهاي مجانیاشبا ارائۀ : 9-4-3
 بازدیدکنندگان بـه سـایت   در جذبشانتیون ا موفق اینترنتی به توانایی شرکتهايبسیاري از .  اینترنت است در هاترین واژه یکی از مهم  “ مجانی”اژة  و

 تسـایر محـصولا   ارائۀ اشانتیون و سپس فروش   ۀیکی از مشاوران تجارت الکترونیکی این چرخ      . فروشندبه آنها می    هم  دیگري هايپی برده و چیز   
اشانتیون باید چیزي باشد که مشتریان برایش ارزش قائل شوند ولـی نبایـد بـسیار گـران بـوده و              . نامدمی“ 2ریتم اینترنت ”در کنار آنرا تحت عنوان      

گذشـته، ایـن   از همۀ اینها .  است“اطلاعات”در اینترنت ارائه شده هاي ترین اشانتیوندر حقیقت، یکی از رایج. همچنین نباید به شکل محصول باشد 
اي که از طریـق پـست الکترونیکـی     رایگان یا روزنامهۀایجاد یک روزنام! دنبال آن هستنددقیقاً همان چیزي است که بسیاري از مردم در اینترنت به       

مـشتریان بـالقوه   هاي هدایت هایی به سایت شرکت و سایر موضوعات مورد علاقه یکی از مؤثرترین روش      شود به همراه لینک   براي افراد ارسال می   
هاي اینترنتـی را  کنند که روزنامهکارشناسان توصیه می. استاي یک الزام شفاف و حرفه  بصورت  ی ارائه شده    غنمحتواي  . به سوي یک سایت است    

 ،شـود و اداره مـی ریچاردز که توسط کریس پیریل شرکت انتشاراتی پور.  واژه نباشدششصدبیش از اي که ایید به گونهبصورت مختصر و مفید تهیه نم    
  . کند ایجاد روزنامۀ اینترنتی ارائه می نحوةهاي مفیدي را در زمینۀتوصیه
  

  شرکت یکسیماي 
َلونلی پلتن  

-وب براي جـذب مـشتریان بـه    این ناشر. رسد کشور به فروش می دویست در بیش از      آن هاي که کتاب   است هاي مسافرتی ی پلنت، یکی از ناشران کتاب     للون
هاي مـسافرتی نویـسندگان کتـب    هایی را در زمینۀ مسافرت به مشتریان ارائه نموده و مقالاتی پر از اطلاعات مفید، وبلاگفرتی خود نکات و توصیه مسا سایت

تخاب یک کـشور   به بازدیدکنندگان امکان ان“راهنماي جهان”بخش اصلی این سایت تحت عنوان  . دهد مجانی را در اختیار آنها قرار می       ۀمنتشره و یک روزنام   
 تاریخچـه و فرهنـگ آن کـشور بـه      بـا و دسترسی به اطلاعات مفید جامعی دربارة آنرا فراهم کرده و نحوة رسیدن به کشور مذکور و ارز مورد استفاده را همراه   

هاي واقعی کـه توسـط مـسافران     پیامنیز اطلاعات جدیدي دربارة مسافرت و هشدارهاي مربوطه به همراه“ کارت پستال ”قسمت  . دهدبازدیدکنندگان ارائه می  
-وببـصورت رایگـان از طریـق    ( مفید به مـشتریان  تیفراسم ارائۀ اطلاعات کهداند ی پلنت میللون. دهدلونلی پلنت ارسال شده است را در اختیار آنها قرار می     

کـه  شده )  4می اینترنتی جایزة انمونۀ (3بیراً برندة جایزه وِ این شرکت اخیسایتوب. دشومیهاي مسافرتی شرکت   کتاب خرید منجر به افزایش احتمال      )سایت
 میلیـون  5/6بـیش از  کسب رکـورد فـروش سـالانۀ    ی اصلیکی از دلایل  و دهدتفاده و کارکرد آنرا نشان می  عملکرد عالی در طراحی وب، خلاقیت، قابلیت اس       

  . آیدبه حساب میشرکت توسط این کتاب 
  
 هـاي تبلیغـاتی ناخواسـته      پیـام  ارسال ولی از    نموده  به صورت خلاقانه استفاده    نیکیهاي الکترو از نامه : 9-4-4

  اجتناب کنید
اي مؤثر و کم هزینه بـراي جـذب ترافیـک مـشتریان     توانند شیوهاي مورد استفاده قرار گیرند میهاي الکترونیکی به شکل مناسب و خلاقانه  اگر نامه 

، هفتاد درصد مالکـان  IBB با توجه به گزارش شرکت .اند به اهمیت این موضوع پی برده  نیز انی کوچک  مالکان مؤسسات بازرگ   .اشند ب سایتوببه  
درست هماننـد یـک روزنامـه، محتـواي     . ند که پست الکترونیکی نقشی حیاتی در موفقیت آنها داشته است   اهاي کوچک و متوسط اذعان کرد     شرکته

 ازهـاي اینترنتـی، مـشتریان    هـاي گفتگـو و روزنامـه   در صورت پشتیبانی توسط اتـاق . ي گیرنده باشدنامۀ الکترونیکی باید بیانگر چیزي ارزشمند برا  
ده و ایـن امـر   نمـو کند استقبال هاي خاص به سایت شرکت راهنمایی می که آنها را براي کسب اطلاعات یا انجام معامله   ی مناسب وهاي مجاز   ایمیل

هـاي  پیـام . دنشـو  مـی شـناخته هاي تبلیغـاتی ناخواسـته    است که تحت عنوان پیام   یارزشته و عموماً بی   هاي الکترونیکی ناخواس  کاملاً برخلاف نامه  

                   
1 . freebies 
2 . the rhythm of the web 
3 . Webby Award 
4 . Emmy Award 
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زند کـه   امنیت اطلاعات، تخمین می در زمینۀشرکت متخصصیک ، Symantec. ندا فزاینده در اینترنت تبدیل شده     یتبلیغاتی ناخواسته به مشکل   
  !دهدی را تشکیل میاي الکترونیکی ارساله درصد نامه67هاي تبلیغاتی ناخواسته پیام

هـاي  هاي الکترونیکـی مجـاز تکیـه کـرده و آدرس          نامه هاي الکترونیکی باید بر   مزاحمت  به  خود هاي بازاریابی پیام تبدیلها براي اجتناب از     شرکت
 از نمـوده و  در سایت ثبت نـام    مذکور  کنند که افراد   آوريزمانی جمع  را) یهاي پست الکترونیک  و اجازة ارسال پیام   (پست الکترونیکی بازدیدکنندگان    

در ، شـرکت بایـد مـشتریان را     کـافی هاي الکترونیکـی آوري نامهبراي موفقیت در جمع   . ند اشانتیون یا چیزهاي مجانی دریافت کنند      ناین طریق بتوا  
- بایـد بخـشی از خـط    امـر این(فروشد ا را به سایرین ن   لکترونیکی آنه هاي پست ا   آدرس  مذکور  کرده و شرکت    متقاعد مناسب هاي پیام زمینۀ ارسال 

، فرصـت   شـود هـاي الکترونیکـی   مشتري بـراي ارسـال اطلاعـات از طریـق پیـام     ةزاجا  موفق به دریافت   شرکتی اگر).  شرکت باشد  ۀ محرمان مشی
فروشـد، در  اي سایز بزرگ را به زنان مـی ه، شرکتی که لباسJunonia. بازاریابی مناسبی براي ایجاد یک رابطۀ بلندمدت با مشتري خواهد داشت       

 ـچهـار  ماهیانه ما ”گوید،  می این شرکتتجارت الکترونیکی تام لیندمیر، مدیر. هاي مجاز تکیه دارد برنامهرمقایسه با گذشته به شدت ب    ۀا پـنج نام ـ ی
 تعـداد  نـد  امیدوار، آنهـا  موفقیـت ایـن شـرکت   با تـداوم  .“یمکناکنون دو بار در هفته این کار را می    ولی  کردیم   ارسال می  انالکترونیکی براي مشتری  

گویـد،  لینـدمیر مـی  . اي در هـر سـال اسـت    صـفحه 56 کاتالوگ هجدهد که درحال حاضر شامل نهاي ارسالی براي مشتریان را کاهش ده    کاتالوگ
  .“ ارسال ایمیل تقریباً صفر استۀهزینه بوده ولی هزینپرها بسیار ارسال کاتالوگ”

  . هاي الکترونیکی بر حسب روزهاي هفته استدهندة نرخ مطالعه و کلیک شمار نامهن نشا9-2شکل 
  

  9-2 شکل
   برحسب روزهاي هفتهرنرخ ایمیل و کلیک شما
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  است“ اعتبار” شما بیانگر نوعی سایتوباطمینان حاصل کنید که : 9-4-5

 بـسیاري از خریـداران بـه    به طـور کلـی  .  کاملاً به آنها داد این حق را    باید ده و ش خریداران اینترنتی بسیار محتاط    ،هاي اینترنتی با رواج کلاهبرداري  
تقریبـاً  آنهـا   خود جلـب کنـد، فـروش بـه     سایتوببه جز مواردي که شرکت بتواند اعتماد بازدیدکنندگان را نسبت به            . ها اعتمادي ندارند  سایتوب

رسـد؟  اي به نظر میآیا سایت مذکور حرفه. ندنک شروع به ارزیابی میزان اعتبار آن می      بازدیدکنندگان به محض ورود به سایت     . غیرممکن خواهد بود  
-کند، آیا به منابع اطلاعات مذکور اشـاره هاي توأم با غلط املایی و خطاهاي تایپی در آن وجود دارد؟ اگر سایت مذکور اطلاعاتی را ارائه می            آیا واژه 

 آیا قابل اعتمادند؟ آیا اطلاعات ارائه شده عینـی و مـشخص هـستند یـا داراي سـوگیري و انحرافنـد؟ آیـا               آیا منابع مذکور قانونی هستند؟     ؟دداراي  
در این سایت وجود دارد؟ آیا شرکت بصورت برجسته و مشخص سیاست محرمانه نگه داشتن اطلاعات خصوصی و یـا           ) رکو(هاي فاقد اتصال    لینک

  ؟ را نصب کرده است کالابازگرداندن
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 اعتمـاد  هـا  شـناخته و بـه آن   آنهـا را هاي تجاري است که مشتریان اعتبار نزد مشتریان، استفاده از آن دسته از نام  کسب هايترین روش هیکی از ساد  
 منجـر بـه   ،دده ـهاي تجاري مشهور در سطح ملی را به فروش رسانده یا مارك تجاري خود را مورد استفاده قرار مـی            اینکه آیا شرکتی مارك   . دارند

-هاي اینترنتی مـی  اعتماد داشته و شرکتهاخرند که بدانهاي تجاري را میها آن دسته از نام    انسان. خواهد شد سایت مذکور   حس مشروعیت   ایجاد  
) ة آنهـا البته با اجـاز (هاي مشتري فروشند باید از تأییدیهشناخته را میناهاي تجاري هایی که ماركشرکت. توانند از این امر به نفع خود استفاده کنند  

  .یا خدمت استفاده کنندالا دربارة یک ک
 اینترنتـی  علائـم .  اسـت BBBOnline یا Truste مؤثر جلب اعتماد مشتري اتصال به یک برنامۀ تأییدیۀ اینترنتی مثل           هايهشیویکی دیگر از    

Underwriter Laboratories  یاGood Housekeeping   ی را در ارتبـاط بـا    اسـتانداردهاي خاص ـ  مـذکور بدان معناست کـه شـرکت
، شرکتی که انـواع لامـپ را   TopBulbشرکت . کندهاي مشتریان دنبال می  محرمانه نگه داشتن اطلاعات شخصی افراد و بررسی شفاف شکایت         

، خیابـان یـک  ارائـۀ آدرس  . دده ـدید قـرار مـی   در معرض  و خود بصورت برجستهسایتوب را گرفته و آنرا در    BBBOnline تأییدیۀ   ،فروشدمی
 هاي ظریفی را به خریداران ارسال کند مبنی بر اینکه یک کسب و کار قـانونی در پـشت   تواند پیام آدرس پست الکترونیکی و شماره تلفن رایگان می       

 اسـت بـه نحـوي کـه مـشتریان بتواننـد       سـایت وبدر “ دربارة مـا  ”ۀ مؤثر، قرار دادن صفحهايتکنیکیکی دیگر از .  قرار گرفته است   سایتوباین  
مـشتریان از حمایـت   . دن ـجزئیات مطالعـه کن    و سایر   مربوطه هاي شرکت، بنیانگذاران آن، چگونگی آغاز فعالیت، چالش       ۀاطلاعاتی را دربارة تاریخچ   

برند و این امر فرصتی عالی براي یک شرکت کوچک اسـت تـا بتوانـد ارتبـاط     کنند لذت می  کسب و کارهاي کوچکی که با آنها احساس ارتباط می         
 چـاپ  1 اینترنتـی یهاي فیزیکی و کارکنان خود را براي مقابلـه بـا ناشناس ـ  هاي کوچک تصاویري از فروشگاهبسیاري از شرکت  . ر را ایجاد کند   مذکو

فروشـان  یکـی از خـرده  . دوستانه هـستند و کنند که آنها در حال پشتیبانی از یک کسب و کار کوچک   کرده و این احساس را به خریداران منتقل می        
گون و شانس شرکت نـام بـرده و مرتبـاً     عنوان مایۀ شُبه از آن  کهدهکر منتشر “کادي”اي را دربارة سگش      خود اتفاقات بامزه   سایتوبر  دنتی  اینتر

پاسخ به این تکنیک آنقدر قوي بوده است کـه کـادي بـه شخـصیت مـشهوري بـین       . کند را منتشر می شرکتهاي کادي دربارة محصولات     دیدگاه
  . ص خود استات تبدیل شده و حتی داراي آدرس الکترونیکی خمشتریان شرک

  
  شرکت یکسیماي 

e-weddingbands 
 انـواع گونـاگونی از    فروشـندة یک شـرکت اینترنتـی  ( را به همراه همکار خود تأسیس نمود      e-weddingbands شرکت   1999ول که در سال     استیو بلک 

ی را طراحی کند که پیام اعتماد، اطمینان و اعتبار را به مشتریان منتقـل    سایتوب که براي موفقیت، باید      دانست، می )باندهاي روبان، الماس و هدایاي عروسی     
هاي مشتري است که در حال حاضـر ده  سایت این شرکت شامل لینک مشخصی به تأییدیه    . ول با استفاده از چند تکنیک به هدف مذکور نائل شد          بلک. کند

 ةنـد نک تـضمین SSL قـرار داده کـه بـا تکنولـوژي     GeoTrustاي از در صفحه اصلی خود تأییدیه  مذکور   ه بر این، شرکت   علاو. صفحه از آنها وجود دارد    
 کلیک کنند تـا  BBBOnlineتوانند بر لینک مشتریان می.  تضمین شده استBBBOnline ۀ تأییدی باو به همین ترتیببوده معاملات اینترنتی شرکت    

: مشی گارانتی شرکت اسـت  خطدر زمینۀ صفحۀ اصلی سایت داراي یک لینک برجسته     ،همچنین.  بدست آورند   این شرکت  ارة را درب  هیک گزارش پیش زمین   
اگر هـر  . کند یک تضمین قیمت را نیز به مشتریان ارائه میاین شرکت. را به هر دلیل عودت دهندآنیک حلقه  توانند ظرف سی روز پس از خرید  مشتریان می 

ایـن  )  رایـج سؤالات (2FAQقسمت .  آنرا پس خواهد گرفت شرکتد،نتر پیدا کنوانند حلقۀ مشابهی را بصورت اینترنتی اما با قیمت پایین  یک از مشتریان بت   
 یـک نامـۀ    نیـز  سفارش مشتري به یکی از کارکنـان شـرکت محـول شـده و او    ،هنگام خریددر در نهایت . کندهاي مذکور را مجدداً تکرار می  سایت تضمین 

این خدمات . توانید به شخص مذکور مراجعه کنیداگر هر مشکلی داشته باشید می ”گوید،  ول می بلک. کندونیکی شخصی براي مشتري مذکور ارسال می      الکتر
  . “کند مشتریان واقعاً به ما کمک میهیک به یک ب

  
  نظر قرار دهید هاي استراتژیک را مدایجاد همکاري: 9-4-6

. ترنـد تر و قدیمیهاي بزرگ شرکتة فاقد مارك تجاري و نام شناخته شد،اندی که وارد عرصۀ تجارت الکترونیک شده  هاي کوچک بسیاري از شرکت  
 یکـی از  اسـم و رسـم  اگـر  .  داراي مضیقه هستندهاهاي کوچک در آناست که بسیاري از شرکتکافی  در اینترنت نیازمند زمان و پول       خته شدن شنا

                   
1 . Web's anonymity 
2 . Frequently Asked Questions 
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 ي موجـود هـا توانند با منابع محدود خود به رقابت امید داشته باشـند؟ یکـی از گزینـه        هاي کوچک چگونه می   ، شرکت رموز موفقیت در اینترنت باشد    
.  دسـت یابنـد  دف خـود هاي کوچک کمـک کننـد تـا بـه ه ـ         توانند به شرکت  تري است که می   هاي بزرگ هاي استراتژیک با شرکت   ایجاد همکاري 

عنـوان روشـی   هاي تفریحـی و سـایرین را بـه   هاي مدنی یا اجتماعی، کلوپهاي غیرانتفاعی مثل گروه   کارآفرینان همچنین باید همکاري با سازمان     
 نیـاز  اشـاره بـه   بـا  ،وسافیلیپ آندرسون از مدرسۀ بازرگـانی تـاك دانـشگاه دارت م ـ        . هاي بازرگانی اینترنتی خود در نظر بگیرند      براي ارتقاء فعالیت  

 این بـدان معناسـت کـه در مقایـسۀ بـا      . سریع سهم بازار هستید  افزایششما نیازمند   ”گوید،  ژیک، می هاي استرات  همکاري برايهاي کوچک   شرکت
  . “ نیازمند منابع بیشتري هستید،وضعیتی که بخواهید این کار را با اتکاء به خود انجام دهید

 درصـد  55دهـد کـه   تحقیقـات نـشان مـی   . ندبـشناس  نیز  سکه را این یک همکاري استراتژیک، کارآفرینان باید روي دیگرآغازبا این وجود، قبل از   
: ه اسـت  آنها چیست؟ یکی از مطالعـات بـه دلایـل زیـر رسـید          شکستترین دلیل   رایج. شوند سال متلاشی می   5/3هاي استراتژیک ظرف    همکاري
  ). درصد58(تراتژیک ساي اهو تفاوت در اولویت)  درصد63(هاي مدیریتی ناسازگار ، شخصیت) درصد75(هاي شرکتی ناسازگار فرهنگ
  . را مدنظر قرار دهندهاهاي استراتژیک باید آند که تمام کارآفرینان قبل از ورود به همکاريکن میمطرح چند سؤال را 9-2جدول 

  
  9-2 لجدو

  سؤالاتی که باید قبل از ورود به یک همکاري استراتژیک بپرسید
 ایجاد ارزش براي کسب : هوشمندانهمشارکت”کتاب خود تحت عنوان   نت، در استیفن د . شوندت مواجه می  هاي استراتژیک با شکس   پیمانمتأسفانه، بسیاري از    

 را هاهاي استراتژیک باید آند به همکاريوکند که تمام کارآفرینان قبل از ور ، هفت سؤال را مطرح می     “هاي استراتژیک قدرتمند  کار خود از طریق همکاري     و
  :از خود بپرسند

   شما چیست؟ة بازرگانی شریک بالقودیدگاه -1
   مذکور کدامند؟دیدگاههاي تحقق  استراتژي-2
  دنبال چه هدفی است؟ شرکت مذکور به-3
  ها و اصول اخلاقی آن کدامند؟ ارزش-4
   شرکت مذکور داراي چه فرهنگی است؟-5
  ؟استابط چگونه  این رو وضعیته و با شرکتهاي دیگر بود چه روابطی دارايدر حال حاضراین شرکت  -6
  داده است؟انجام  آیا شرکت مذکور یک ارزیابی داخلی از نقاط قوت، ضعف و فرهنگ خود -7

کار آنهـا    تا چه حد با بینش و اهداف کسب وة آنهاتوانند این موضوع را ارزیابی کنند که شرکاي بالقو       می ۀ فوق  سؤالات هفتگان  پاسخ به کارآفرینان بر اساس    
  .همخوانی دارند

  
  شرکت یکیماي س

  BackWoods Groceryشرکت 
 نیک را تأسیس کردندبراي پیک، یک سایت اینترنتی فروش مواد غذایی و ابزار آشپزي BackWoods Groceryهنگامی که لیزا و پال بکهام شرکت 

 از یـک  یسفارش. دانستندبسیار پیچیده میرا ی  گمرکسائلها، عوارض و متعرفهموضوع المللی نداشتند چرا که هیچگونه قصدي براي دریافت سفارشات بین    
 خـدمات پـستی ایـالات متحـده زد تـا اطلاعـاتی را دربـارة        سایتوبلیزا بکهام سري به . مشتري انگلیسی زبان در سوئیس به سرعت نظر آنها را تغییر داد     

براي اجتنـاب از ریـسک   . تا روش مورد نظر خود را انتخاب کنداجازه داد ) هاي حمل را پرداخته بودهنکه هزی(جزئیات حمل کسب کرده و سپس به مشتري    
،  کارت اعتبـاري مـشتري  ةصادرکنندبانک عنوان مبنا انتخاب کرده و نوسانات ارز، بکهام پرداخت از طریق کارت اعتباري بر اساس دلار ایالات متحده را به              

فروش خارجی فقط دو درصد درآمدها را  . کند می  استقبال ات خارجی مشتریان اینترنتی   سفارشاز   این شرکت حال حاضر    در.  تبدیل مذکور را انجام داد     فرآیند
  .دهد ولی نسبت مذکور به سرعت در حال رشد استتشکیل می
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  از حداکثر قدرت دسترسی جهانی اینترنت استفاده کنید: 9-4-7
طور کامل از قابلیت دسترسی جهـانی آن اسـتفاده   هتوانند بنان اینترنتی نمیالمللی، بسیاري از کارآفریعنوان یک بازار بین   رغم شهرت اینترنت به   علی
تنهـا  . کننـد خارج از ایـالات متحـده زنـدگی مـی      آنها در درصد77 و بیش از دهکر میلیارد نفر در سراسر دنیا از اینترنت استفاده        02/1بیش از   . کنند

  . حال کاهش است  و درصد مذکور درکرده صحبت  درصد از کاربران اینترنت در دنیا به زبان انگلیسی6/27
  . شرکت و نادیده گرفتن مشتریان خارجی چندان منطقی نیستةهاي بالقو بازار جهانی تنها به بخش کوچکی از توانایی یکمحدود کردن

 نظـر  هـاي خـود را بـا در    سـایت ند بخش اعظمی از فروش خود را از طریق بازارهاي خارجی تأمین کننـد بایـد  خواهمی که   الکترونیکیهاي  شرکت
هـاي خـارجی در صـفحۀ    هـاي متعـدد دربـارة زبـان      دن دکمه قرار دا   در این زمینه   هاي رایج یکی از مکانیسم  . گرفتن مشتریان خارجی طراحی کنند    

ر زمینۀ تجارت الکترونیکـی   دۀ فعالهاي باتجربشرکت. کند مذکور هدایت میۀآغازین سایت است که مشتریان را با توجه به زبان انتخابی به صفح      
  .  هدف منجر به افزایش فروش خواهد شدۀاند که ارائۀ یک صفحۀ اختصاصی براي کشور یا ناحیآموخته
-پذیرند که شرکت درصدد ایجاد پایگاهی در بازارهاي خارجی هستند همان ریسکی را می         صیخصتهاي  اندازي سایت هاي مجازي که با راه    شرکت

 از آنهـا در   مـذکور رنجاندن بازدیدکنندگان خارجی با استفاده از قراردادها و اسـتانداردهاي کـسب و کـاري کـه شـرکت          : اجهندهاي واقعی با آن مو    
انتظار هـستند ممکـن اسـت در سـایر کـشورها       قبول و حتی موردمدر ایالات متحده که هاي بازرگانی فعالیتبعضی . کندایالات متحده استفاده می   

در سایتی که هدف آن مردم کشور خاصـی اسـت     “ غلط”ها و نمادهاي     انتخاب رنگ  هستند اما هاي رنگی واجد اهمیت     طرح. ممنوع و قدغن باشند   
 مثبـت  ۀدهنـدة یـک نتیج ـ   نـشان صتعنوان مثال در ایالات متحده نشان دادن شبه.  بازدیدکنندگان شودشتواند منجر به کاهش فروش و رنج می

هـاي بازرگـانی    فعالیـت ییک تحقیق جزئی دربارة ظرایـف فرهنگ ـ ! موم استز امري ناپسند و م و بخشی از آسیان آمریکاي لاتی ،است ولی در اروپا   
هاي پرداخت مطمئن، ساده و قابل اتکـاء  ایجاد روش. جویی کندده و در پول شرکت صرفه  ش بل توجهی هاي قا  دردسر مانعتواند  کشور مورد نظر می   

  . به افزایش فروش شود منجر تواند میبراي مشتریان خارجی
هاي یک کـلاس مقـدماتی   یادداشتمطالعۀ اینجا جاي . ندباشحتاط مها، باید ب به سایر زبان ی هنگام تبدیل محتواي صفحات وِ     ینترنتهاي ا شرکت

 شـرکت بـه   سـایت بوسازي مطالب براي تبـدیل محتـواي   اي و بومی حرفهۀاستفاده از خدمات ترجم .  آبکی نیست  ۀی و یک ترجم   یبه زبان اسپانیا  
  . احتمال رنجش ناخواستۀ مشتریان خارجی شرکت خواهد شدکاهش سببها سایر زبان

هـاي  بندي آمادگی اینترنتی است که یکی از معیارهاي آمادگی یـک ناحیـه بـراي پـشتیبانی و پـرورش فعالیـت              نحوة درجه دهندة   نشان 9-3شکل  
  . نواحی عمدة جهان استه تفکیکبازرگانی اینترنتی ب

  
  9-3 شکل
  یینترنتبندي میزان آمادگی ادرجه
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  تهیه کنید خود را هم بصورت آنلاین و هم بصورت آفلاین سایتوب: 9-4-8
تهیـه  هـاي خـود را   سایت استفاده کنند تا وب)هم بصورت آنلاین و هم بصورت آفلاین(کارآفرینان تجارت الکترونیکی باید از تمام ابزارهاي موجود   

هاي جستجو، اسـتفاده از  سایتلاین سنتی مثل ثبت شرکت نزد هاي آنعلاوه بر استفاده از تکنیک . ک مشتریان را بدان سمت جلب کنند       و ترافی  کرده
تبلیغـات در  . هاي خود را بصورت آفلاین نیز ارتقـاء دهنـد     ها، کارآفرینان اینترنتی باید سایت     و ایجاد وبلاگ   1هاي پرداخت به ازاي هر کلیک     تکنیک

. د منجـر بـه هـدایت مـشتریان بـه آن سـو خواهـد شـد           ن ـکنهایی که به آدرس جهانی سایت اشاره می       ها مثل پست مستقیم یا روزنامه     رسانهسایر  
هـاي بازرگـانی   هاي خرید، کـارت ها گرفته تا کیفچیز، از تبلیغات و سربرگ  است آدرس اینترنتی شرکت را در هربهترهمانگونه که قبلاً اشاره شد،  

توانـد بـراي    در مورد آن صحبت شد مـی 8 براي یک کسب و کار آفلاین که در فصل        2تکنیک آوازه سازي  !  دهید هاي کارکنان قرار  یونیفرمو حتی   
سـایت   وب بـراي رویکـرد منفعلانـه در ایجـاد ترافیـک    . دن ـ مشهورتر کنهخود را بدون فشار بر بودج تا نام کسب و کارهاي آنلاین نیز مناسب باشد     

تواننـد تعـداد قابـل تـوجهی از     ارتقاء کسب و کار الکترونیکی خـود نـوآور باشـند مـی          تهیه و   کارآفرینانی که هنگام    . وي شکست است  اي بس نسخه
  .هاي خود جذب کنندبازدیدکنندگان را به سایت

  
  تهیه کنید) 3SEO(سازي موتور جستجو یک استراتژي مؤثر در زمینۀ بهینه: 9-4-9
هـاي اساسـی اسـتراتژي     یکـی از بخـش   بههاي جستجوي اینترنتی  موتورهاي جستجو بین خریداران اینترنتی، استراتژي      فزایندة مطلوبیت   واسطۀبه

 درصـد  84لانکت ریـسرچ، گـزارش داده اسـت کـه      پیکی از مطالعات اخیر انجام شده توسط شرکت. هاي اینترنتی تبدیل شده است پیشبرد شرکت 
با توجه به حجم خالص صـفحات وب کـه بـه میلیاردهـا          . کنندموتورهاي جستجو استفاده می    ت در اینترنت از   خریداران اینترنتی براي یافتن اطلاعا    

مطالعات انجـام شـده توسـط شـرکت     . کننداي از موتورهاي جستجو می گستردهةآور نیست که خریداران اینترنتی استفادشود، تعجبصفحه بالغ می  
. کننـد  جستجو مراجعـه مـی  هايمستقیماً به موتورخود ن اینترنتی براي یافتن کالاها یا خدمات مورد نظر     درصد خریدارا  77دهد که   ژوپیتر نشان می  

. کننـد متأسفانه مالکان مؤسسات بازرگانی کمتر از یک درصد بودجۀ بازاریابی خود را صرف یافتن جایگاه مناسب در موتورهاي جستجوي رایـج مـی          
هـاي  یکـی از بخـش  یک استراتژي بازاریابی کاملاً تعریف شده در زمینۀ فرآیند جـستجوي اینترنتـی           یکی،   تجارت الکترون   در ي درگیر هابراي شرکت 

  . حیاتی طرح بازاریابی کلان آن خواهد بود
 موتورهـاي  چـون . هاي بازاریابی موتور جـستجوي آنهاسـت  هاي کارآفرینان تجارت الکترونیکی، حفظ اثربخشی استراتژي     ترین چالش یکی از بزرگ  

 موتورهـاي جـستجو بـراي    ة مـورد اسـتفاد  ۀهاي محرمانها و روشفرمول(هاي خود رسانی و اصلاح الگوریتم    روز مرتباً در حال به    ي مشهور ستجوج
قـرار  هاي جستجوي خود را مرتباً مورد ارزیـابی و پـالایش         هستند، کارآفرینان اینترنتی باید استراتژي    ) بندي نتایج جستجوهاي اینترنتی   یافتن و رتبه  

، 4در لیـست ) ارگانیـک (استقرار طبیعی : استراتژي جستجوي اینترنتی یک شرکت باید سه نوع اساسی از نتایج موتور جستجو را تشخیص دهد         . دهند
در لیـست ماحـصل عملکـرد    ) ارگانیـک (استقرار طبیعـی  . 6 و عضویت از طریق پرداخت پول5)اسپانسرینگ(استقرار در لیست از طریق پرداخت پول        

هـا از نظـر   هاي قدرتمندي هستند که موتورهاي جستجو از آنها براي حرکـت در اینترنـت و تجزیـه و تحلیـل سـایت                  است که برنامه  “ هانکبوتع”
-وبگـذاري  اي بـراي شـاخص  هاي پیچیـده  از الگوریتمهاي خودیافتهها بر اساس عنکبوت. کنندها استفاده میها و سایر داده واژگان کلیدي، لینک  

کنـد،   را در موتـور مربوطـه وارد مـی   7کلیـد واژه کنند به نحوي که یک موتور جستجو، هنگامی که فرد براي آغاز جستجو یک               ها استفاده می  سایت
کنند که منشأ قدرت آنها افراد اسـت  بعضی از موتورهاي جستجو از جستجوهایی استفاده می       . نشان دهد را  هاي مربوطه   سایتتواند لیستی از وب   می

 استقرار طبیعـی در لیـست ایـن اسـت کـه       ازهدف کارآفرین. کنندهاي خود استفاده می و از این کار براي مرتب کردن شاخص       ) هاوتبجاي عنک به(

                   
1 . pay-per-click 
2 . publicity 
3 . Search Engine Optimization 
4 . natural (or organic) listings 
5 . paid or sponsored listings 
6 . paid inclusion 
7 . keyword 
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 9-3جـدول  . شـود سازي موتور جستجو نامیـده مـی   این تکنیک تحت عنوان بهینه. او در بالاترین قسمت لیست نتایج جستجو ظاهر شود سایتوب
  .دهداي بهبود نتایج استقرار در فرآیند جستجو نشان مینکاتی را بر

   
  9-3 لجدو

  سازي استفاده از موتور جستجوهایی براي بهینهتکنیک
مالکـان مؤسـسات   . ندهـست  سـایت وبهاي هدایت ترافیک به سمت  گسترده بین کاربران اینترنت یکی از مؤثرترین روش        ةموتورهاي جستجو به دلیل استفاد    

  :تواند در این زمینه به شما کمک کندتوانند انجام دهند؟ نکات زیر میسازي استفاده از موتورهاي جستجوي خود چه کاري میاي بهینهبازرگانی بر
کالاها یا هایی که جستجوگران احتمالاً هنگام استفاده از موتور جستجو براي یافتن عبارت ها وواژه  برگزاري جلسات طوفان فکري براي تهیۀ لیستی از کلید       •

صـنعتی  و هاي تخصـصی  هاي ساده بهتر از واژهمعمولاً واژه. ها در صفحات اینترنتعبارت ها وخدمات شرکت از آنها استفاده کرده و سپس استفاده از آن واژه        
  .است

 و با اینترنت رقۀصفح برکلیک  راستبا. ها اجتناب کنید همان واژهاز بکارگیري ولی نمودهها استفاده واژه هایی دربارة کلیدهاي رقبا براي یافتن ایده از سایت  •
  .هاي مورد استفاده در آن سایت به شما نشان داده خواهد شدواژه ،کلید“1عبمشاهدة من”انتخاب 

  .نندکهایی استفاده میها و عبارت از مشتریان بپرسید که هنگام جستجو براي کالاها یا خدمات فروخته شده توسط شرکت از چه واژه•
جـاي  عنوان مثال، بهبه. هاي تجاري را مدنظر قرار دهیدتر و نامهاي دقیقواژه  کلید، در استراتژي موتور جستجوي خود در زمینۀ پرداخت به ازاي هر کلیک           •

  . مسابقه استفاده کندۀهایی مثل دوچرخفروش دوچرخه باید از کلیدواژهاستفاده از واژة دوچرخه، یک خرده
سـایت  ها و موتورهاي جستجویی استفاده کنید که بازدیدکنندگان را بـه وب ها یا عبارت ها و یافتن واژه   ها براي مرور وبلاگ   هاي تجزیه و تحلیل داده     از ابزار  •

  .دنکنشرکت هدایت می
آن دسـته از موتورهـاي   . لاف منابع استصرف زمان براي ثبت نام سایت نزد تمام موتورهاي جستجو ات        . جستجو ثبت کنید   موتورچند  سایت خود را نزد     وب •

 Open وGoogle ،Yahoo! ،MSN ،AlltheWeb ،AltaVista ،AskJeevs ،Inktomiجستجویی که حتماً باید از آنها استفاده کنیـد شـامل   
Directoryندهست درصد تمام جستجوهاي اینترنتی 99 حدود  دربرگیرندةآنها.  هستند.  

تا چه جاي مورد نظر در موتورهاي جستجوي کلیدي بپردازید ولی مطمئن شوید که  ها، بهاي مربوطه را براي استقرار در  واژه  با شرکت در مزایده بر سر کلید       •
که بـدان معناسـت کـه تنهـا در      شودتعیین می“ پرداخت به ازاي هر کلیک”این مبالغ معمولاً بر اساس   . ها را دارید   کلید واژه   سر ان شرکت در مزایده بر    حد تو 

  .ثمر واقع شده و از کارایی لازم برخوردار باشد دهید که این فرآیند مثمررتی براي استقرار در موتور جستجو پول میصو
. کنند احتمالاً در جستجوهاي خود از آنها استفاده میکاربران اینترنتید چرا که قرار ده وب خود ۀهاي صفح عنوان، توضیحات تکمیلی و متن را در کلید واژه•
 2واژه این تکنیک تحت عنوان انباشتگی کلیـد . ها استفاده نکنیدها یا صدها مرتبه از این کلید واژه ده، رتبه خود در فرآیند جستجو  ة ارتقاء با انگیز و  این وجود   با  

تر جریمه کرده و حتی  پایینۀرتبدن در قرار دا سایت خطاکار را با ، آنهاموضوعدر صورت کشف این . کنندهاي اینترنتی آنها را کشف می  نامیده شده و عنکبوت   
  . ندشوسایت مذکور در لیست میمانع استقرار 

 رقبـا و  سـایت وبهاي مربوطـه شـامل مـشاهدة    تکنیک. کنندهایی را وارد موتور جستجو می کنید که کاربران براي یافتن کالاها یا خدمات چه واژه          بررسی •
 اسـتفاده از   واز مـشتریان سؤال  ، با همچنین.کنندهایی استفاده می این موضوع است که آنها از چه کلید واژهکلیک بر قسمت مشاهدة منبع براي بررسی      راست

توان این موضـوع  می 3افزار تحلیلی یک نرماستفاده از و همچنین )کند میهاي محبوب در فرآیند جستجو را بررسی که عبارت ( Wordtrackerخدماتی مثل 
  . اندان چگونه وارد سایت شما شده که کاربرکرد بررسی را
هـاي معتبـر   دنبال آنها بوده و هرچه تعداد لینـک بسیاري از موتورهاي جستجوي عنکبوتی مثل گوگل و آلتاویستا به         . ها بیفزائید هایی را به سایر سایت     لینک •

هایی کـه بـصورت مـصنوعی تعـداد     ، سایت4ستانلینک یا  از مزارع لینکبا این وجود،. خواهد بود بندي آن در فرآیند جستجو بالاتر     سایت شما بیشتر باشد، رتبه    

                   
1 . View Source 
2 . keyword stuffing 
3 . analytics software 
4 . Link farms 
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-عنکبوت. شودنامیده می“ 1هاي تبلیغاتی ناخواستهکدینگ پیام”این تکنیک تحت عنوان . استفاده نکنیددهند را افزایش مییک سایت  مورد استفادة هايلینک
  . ندکن را جریمه یا تحریم میخاطی هایی آگاه بوده و سایتهالینکستانهاي اینترنتی از این 

 آن بیشتر خواهد 2آمدن ها احتمال بالاواژهدتر باشد هنگام جستجو براي کلیهر چه سایت شما تخصصی. ا از یکدیگر لیست کنید   د کالاها یا خدمات خود را ج      •
  . بود
کشد تا یک سایت در موتورهـاي  معمولاً چهار تا هشت هفته طول می . باشیدکنید صبور    اگر از استقرار با استفاده از موتورهاي جستجوي رایگان استفاده می           •

  .جستجوي اصلی بالا بیاید
هاي تایپ شده و بسیاري از آنها واژه افزار تحلیلی که آمارهاي مهمی مثل کل تعداد بازدیدکنندگان، موتورهاي جستجوي مورد استفاده، کلید با استفاده از نرم   •

نـد ابـزار ارزشـمندي بـه حـساب آمـده و بـه مالکـان         نتوااین آمارها می. دهد، نتایج استقرار در موتور جستجو را مورد بررسی قرار دهید      می را مورد ردیابی قرار   
  . هاي بازاریابی موتور جستجوي خود کمک کندمؤسسات بازرگانی در پالایش تکنیک

ماً در حال تغییر بوده و چیزي که سه ماه قبل کـارایی داشـته ممکـن اسـت     دائاین عملکرد . هید قرار دارزیابیجستجو را مرتباً مورد موتور  کارآیی عملکرد و  •
سـازي   شاري تـورو، یـک کارشـناس بهینـه     به قول.قرار گرفتن جزو ده مورد اول یک موتور جستجو یک فرآیند پویا و مستمر است.  کارایی نداشته باشد دیگر

  .“سازي کنید، عضو شوید، کنترل کنید و سپس این فرایند را مجدداً تکرار کنیدنهتجزیه و تحلیل کنید، بهی” ،موتور جستجو
  

  شرکت یکسیماي 
MyWeddingFavors   

عروسی، مدیون یـک اسـتراتژي هوشـمندانه در زمینـۀ موتـور        مراسم  محصولات مربوط به    فروشندة  ،  MyWeddingFavorsن، مؤسس شرکت    د فالُ رَبِ
-متخصص بهینـه که یک فالن، . این طریق توانسته در سال اول فعالیت خود به بیش از یک میلیون دلار فروش دست یابد     جستجو است بدین صورت که از       

توانیم نتـایج  ما می”گوید، او می.  از دانش خود در زمینۀ موتورهاي جستجو استفاده کرد تا شرکت تجارت الکترونیکی خود را بسازد  است سازي موتور جستجو  
 اطمینان دارد که صـفحات   و آغاز کرده! مستقر در یاهوسایتوب کار خود را با یک    او. “را متناسب با نتایج لیست موتور جستجو ردیابی کنیم        درآمدهاي خود   

ته هاي سایت از آن دس ـ که لینککندان حاصل مینیطمااو همچنین .  کافی و عناوین مربوطه است    ضیحاتهاي مناسب، تو  موجود در سایت حاوي کلید واژه     
هـاي مـرتبط بـا    اي از لینـک  را به سادگی کشف کرده و از یک برنامۀ تبادل متقابل براي ایجاد شبکههاهاي موتور جستجو آن   هایی هستند که عنکبوت   لینک

  .داده است ارتقاء بندي لینک سایت مذکور شده و رتبۀ آنرا در موتور جستجوهاي عروسی استفاده کرده که منجر به افزایش مطلوبیت و درجهسایر سایت

 کلیـد واژه یـا عبـارت    تایـپ یـک    هنگـام که آیند به حساب می   در زمرة تبلیغات کوتاه متنی    ) اسپانسرینگ(استقرار در لیست از طریق پرداخت پول        
ار در لیـست از طریـق   کارآفرینان باید از اسـتقر . دارند نتایج یک موتور جستجو ۀهاي حامی در صفح شرکتهايسایتوبهایی به   لینک توسط کاربر، 

تـرین موتـور جـستجو، اسـتقرار در لیـست از      گوگل، محبـوب  . آیند استفاده کنند  هاي طبیعی از پس آن بر نمی      پرداخت پول براي کسب آنچه لیست     
 همین کـار را انجـام    در بالا و پایین هر یک از صفحات نتایج نشان داده و سایت یاهو نیز       “3هاي داراي حامی  لینک”عنوان  طریق پرداخت پول را به    

کننـد تـا جایگـاه آنهـا در     ها می بر سر کلید واژههمزایدبرگزاري ، تبلیغ کنندگان مبادرت به   “4شغال جاي مناسب  زاي ا پرداخت به ا  ”با روش   . دهدمی
 ة مـذکور  کلیـد واژ ةمزایـد  ، برنـدة کنـد  را در موتور جـستجو تایـپ مـی   ايژه واکاربریک هنگامی که .  مشخص کنند   را  نتایج موتور جستجو   ۀصفح

 و بـا  سـایت وبدهد کـه خریـدار از طریـق     تنها زمانی پول میشرکت مذکور. دآورمیبدست  نتایج موتور جستجو ۀبهترین جایگاه را در رأس صفح   
شـغال  زاي اداخـت بـه ا  پر”به همین دلیل، استقرار در لیست از طریـق پرداخـت پـول،    . هاي مربوطه کلیک کند  استفاده از موتور جستجو روي گزینه     

مزایده بـر سـر   نرخ وب، میانگین  محب جستجوي   وردر یک موت  . شودنامیده می “ 5زاي عملکرد پرداخت به ا  ”یا  “ پرداخت به ازاي هر کلیک    ”یا  “ مکان
 صـد نت یـا حتـی    پنج سمعادلی نرختوانند ها مینت است ولی بعضی از واژه سچهلها در فرآیند استقرار در لیست از طریق پرداخت پول       کلید واژه 

کننـده در ارزیـابی اثربخـشی هـر یـک از       توانایی تبلیـغ ، آنییکی از مزایاي استقرار در لیست از طریق پرداخت پول به رغم گران    . دلار داشته باشند  

                                                               
1 . Spamdexing 
2 . show up 
3 . sponsored links 
4 . pay-for-placement 
5 . pay-for-performance 



 ب و کارهاي کوچک               کارآفرینی و مدیریت کس                           تجارت الکترونیک و کارآفرین      
 

396

 خود در زمینـۀ اسـتقرار   هاياز استقرار در لیست از طریق پول براي تکمیل فعالیتکه  MyWeddingFavorsبرد فالن از شرکت  . هاستلیست
 تبـدیل دقیقـاً   ینـد  را در فرآهـا ها را مـورد بررسـی قـرار داده و ارزش آن    تک کلید واژه  توانید تک شما می ”گوید،  می کندطبیعی در لیست استفاده می    

  .“نجام این کار دیوانگی استعدم ا. مشخص کنید
  

  شرکت یکسیماي 
MFW Vacation Rentals   

 ـ اجارهۀ، شش خانMFW Vacation Rentalsرکت  کوئیست، مالک شلچری  هـر هفتـه   ده وکـر وچینو در کالیفرنیـا اداره  داي لوکس را در نزدیکی من
اي کوچک است، کوئیست براي رسیدن به مشتریان بـالقوه بـه   هاي اجاره اینکه بازار خانهتوجه بهبا . کندة آنها دریافت می اجار  بابت  دلار 2500مبلغی معادل   

 کـار خـود را آغـاز    VacationRentals.comدر زمینۀ تعطیلات مثـل   تخصصی   سایتوبچند   او با تبلیغ املاك مذکور در     . ه است راجعه کرد اینترنت م 
هـاي  سایتوباگر چه او هنوز در . آزمایش کند Overtureکرده و سپس تصمیم گرفت که استقرار در لیست از طریق پرداخت پول را در موتور جستجوي            

 70 تـا  60بـین  . کنـد  مـی Overtureهـا در   دلار را صرف خرید کلید واژه3000بخش اعظمی از بودجۀ بازاریابی خود بالغ بر      ولی  دهد،  تبلیغ می تعطیلات  
خـود  هایی که مردم هنگام جستجو براي اجارة مکان براي گذران تعطـیلات      کلید واژه ”گوید،  کوئیست می . آیند می Overtureدرصد مشتریان او از لیست      

 کارآفرینان باید دقیق باشند چرا که استقرار در لیست از طریق ،با این وجود. “یدکناطبان خود را دقیقاً هدفگیري د تا مخندهکنند به شما امکان میاستفاده می
براي گـذران  اي  هاي اجاره خانه”و،  کلید واژة اصلی ا،خانم کوئیست به قول   .  بودجۀ بازاریابی یک شرکت کوچک شود      تضعیفتواند منجر به      پرداخت پول می  

 Overture بـا اسـتفاده از    او. هر کلیک رسیده اسـت يزاا دلار به سه دلار در هر کلیک آغاز شده و اکنون به بیش از           دو، با حدود    “ مندوچینو  در تعطیلات
فـت  ههاي او تحت اجاره بود ثال هنگامی که تمام خانهعنوان مبه. هاي تبلیغاتی خود را در هر لحظه زمانی فعال یا غیرفعال سازد           تواند برنامه   می  یا در هنگام اُ

  .هاي خود را به حداقل برساند دهد تا هزینه و خیزهاي فصلی، این کار به او امکان می
  
ته شـده تحـت   توان ارزش یک کلید واژه را با استفاده از یـک ابـزار تشخیـصی شـناخ     کند که چگونه می   در قسمت زیر بیان می    “ یک نمونۀ عملی  ”

  .  پیدا کرد“1هزینۀ تأمین”عنوان 
  

  
                                                                                                        یک نمونۀ عملی

  تعیین کنید که به چه میزان قادر به شرکت در مزایده براي یک کلید واژه هستید
براي حداکثر کـردن  .  منابع خواهد بودشدید هدایت ترافیک به سمت آن امري بیهوده و اتلاف  برايکت بدون داشتن یک استراتژي      سایت شر   ایجاد یک وب  

هـاي موتـور جـستجو همیـشه       حتی بهترین اسـتراتژي دارد ولیاهمیت بسیار  یک استراتژي ،داشتناستقرار طبیعی شرکت شما در لیست موتورهاي جستجو       
  . رین رتبه را در موتور جستجو نصیب شما کنندتوانند بالات نمی

ها از طریق مزایـده بـر    شرکت.دن کارآفرینان باید استقرار طبیعی شرکت خود در لیست را با استقرار در لیست از طریق پرداخت پول تکمیل کن         به همین دلیل  
کاربر، هر توسط  کلید واژه در موتور جستجو  تایپهنگام. دهند  جستجو قرار میهاي بالاتر نتایج   هر کلیک، خود را در لایه      ازايها و پرداخت به       سر کلید واژه  

دهـد کـه خریـدار بـا اسـتفاده از موتـور        شرکت تنها زمـانی پـول مـی    . بالاتر باشد جایگاه بهتري در موتور جستجو بدست  خواهد آمد هچه نرخ یک کلید واژ    
دهند  تواند به سرعت افزایش یافته و موتورهاي جستجو به کارآفرینان امکان می ین تکنیک می ا ۀهزین. سایت این شرکت کلیک کند      جستجوي مذکور بر وب   

، کارشناس تجارت الکترونیکـی ، یک ربیند  جفبه قول .  بیش از حد مواجه نشوندۀهزین تا سقفی را براي مخارج حسابهاي خود در نظر بگیرند به نحوي که با      
  . “دهستنزیان شدت در معرض به   استقرار در لیست از طریق پرداخت پول، مردمیبه علت عدم آگاهی از خطرات احتمال”

تمام این فرآینـد بـا   . خود پی ببرید پرداخت حداکثر مبلغ قابله ب بپردازید؟ شما باید محاسباتی را انجام دهید تا حداکثر چقدربنابراین براي یک کلید واژه باید     
هاي تبدیل از یک صنعت تا نرخ. کنند سایت که عملاً مبادرت به خرید می ه عبارت است از درصد بازدید کنندگان وب      انجام خواهد شد ک    2نرخ تبدیل   محاسبۀ  

 نفر 23 بازدیدکننده از سایت شرکت، عملاً  هزار هرازاياین بدان معنا است که به .  درصد است3/2صنعت دیگر متفاوت است ولی میانگین نرخ تبدیل حدود   

                   
1 . cost of acquisition 
2 . conversion rate 
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  .  درصد است5/2 که نرخ تبدیل شرکت شما ددر این مثال این گونه فرض کنی. دنکنت به خرید میاز آنها مبادر
کند بـه میـزان قابـل     زاي فروش کسب میاي تبدیل، سودي که یک شرکت به اههمانند نرخ. زاي فروش اینترنتی است   سود شرکت به ا    ۀبسگام بعدي، محا  

 ازايسـود را بـه   صـدها دلار  فروشد ممکن است  شرکتی که جواهرات گرانقیمت را از طریق اینترنت می . تتوجهی از یک صنعت تا صنعت دیگر متفاوت اس        
 فروش هر کالا تنها چند دلار یا حتی چند پِنـی سـود بدسـت    ازاي ممکن است به   ،DVD کتاب یا     فروشندة  شرکت  یک دست  آورد ولی   ه ب هر کالا فروش  

ه فروش هر واحد کالا ازايض کنیم که سود شرکت شما به  بیائید اینگونه فر فوقدر مثال .آورد   .  دلار استنُ
  : زاي کلید واژه بپردازد، از فرمول زیر استفاده کنیدتواند به ا براي محاسبۀ حداکثر مقداري که شرکت شما می

  
   فروش هر واحد کالاازايمیزان سود به × نرخ تبدیل = حداکثر مزایده براي کلید واژه 

   :کت شما نتیجه عبارت است ازبراي شر
   هر کلیکازاي سنت به 5/22دلار یا /. 225=  دلار 9×  درصد 5/2= حداکثر مزایده براي کلید واژه

  
  . ها در موتورهاي جستجو هستید که شما مایل به پرداخت در مزایده براي کلید واژه است حداکثر مقداري این عدد 

 ـ    ر وبب خریدار 1,000اگر . پردازد  سنت میهجده یک موتور جستجوي محبوب فرض کنید شما براي یک کلید واژه در     ۀسایت شما کلیـک کننـد، کـل هزین
 درصـد،  5/2ا نرخ تبـدیل  ب).  دلار180=  هر کلیکازاي دلار به 18/0×  خریدار 1,000( دلار خواهد بود  180 استقرار در لیست مذکور      واسطۀبه شما   یپرداخت

  فـروش ازاي دلار به 9اگر سود عادي شما ).  مشتري25=  درصدي5/2نرخ تبدیل ×  خریدار 1000( عدد کالا را داشته باشید    25 فروش   توانید انتظار   شما می 
 ـ .  دلار براي شما به همراه خواهد داشت225 عدد کالا سودي معادل   25 باشد، فروش این     هر واحد   سـود  ، ایـن مـشتریان  جـذب  دلاري 180 ۀبا کـسر هزین

 فروش هر عدد کالا بزرگتر از هزینه جـذب مـشتریان باشـد،    ازايمادامی که سود شرکت شما به   .  دلار براي شرکت شما باقی خواهد ماند       45دل  خالصی معا 
 نرخ تبدیل  کلید واژه بههر براي ی پرداختنرختوجه داشته باشید که حداکثر . شرکت شما در فرایند استقرار در لیست از طریق پرداخت پول سودآور خواهد بود  

، حداکثر بهاي پرداختی براي یک کلیـد واژه بـه جـاي    ) درصد5/2به جاي    (اشد درصد ب  چهاردر این مثال، اگر نرخ تبدیل شرکت        . شرکت شما حساس است   
  ).  دلار36/0=  دلار 9×  درصد 4 (است سنت 36 سنت، 5/22

در این مثال، .  کلید واژة مذکور افزایش خواهد یافتازاي شرکت در قدرت پرداختیابد، افزایش هر عدد کالا  فروش ازايبه همین ترتیب اگر سود شرکت به 
=  دلار20×  درصـد  4( سنت خواهد بـود  هشتاد ة فروش هر عدد کالا داراي حداکثر نرخ مزایدازاي دلاري به  بیست درصد و سود     چهار بدیلشرکتی با نرخ ت   

  ).  دلار8/0
تواننـد   هایی که بـا بیـشترین درجـۀ احتمـال مـی      هاي تعیین واژهیکی از روش. ها وارد مزایده شویم کدام یک از کلید واژه موضوع بعدي این است که بر سر        

کافیست به سادگی یک کلید واژه را وارد کرده . سایت شرکت شما کنند استفاده از ابزار کلید واژه در موتورهاي جستجوي اصلی است          مشتریان را رهسپار وب   
تایپ کرده و به همین ترتیب سـایر   دهد که نشان دهندة این است که خریداران چند دفعه کلید واژة مذکور را     ذکور گزارشی را در اختیار شما قرار می       و ابزار م  

 نـشان داد  Overtureدر موتور جستجوي “ حلقۀ ازدواج”عنوان مثال، یکی از جستجوهاي اخیر دربارة به. هاي مربوط به آنرا مشخص خواهد نمود   کلید واژه 
“  ازدواج پلاتینیـوم ۀحلق ـ”)  مرتبـه 65,992 (“ ازدواج تیتـانیوم  ۀحلق” شامل   ههاي مربوط   سایر واژه . اند  مرتبه واژة مذکور را تایپ کرده      165,277که خریداران   

دهنـدة علائمـی    در لیست حاصـله نـشان  ر شده ظاههاي ترین واژه رایج. بوده است)  مرتبه254(“  ازدواج با الماس ارزان قیمت    ۀحلق”و حتی   ) مرتبه 30,469(
، متون و عناوین یهاي جانبها را در بحث ممکن است همچنین بخواهید این واژه . که بر سر آنها مایل به شرکت در مزایده هستید         است  هایی    دربارة کلید واژه  

  . رگانیک بهبود دهیدیا اُبصورت استقرار طبیعی را سایت شرکت خود قرار دهید تا جایگاه آن در سایت  صفحات وب
سایت شـما   تواند هزینه قابل توجهی را براي شرکت به همراه داشته باشد بلکه خریدارانی را به وب نه تنها می“ پوشاك” مثل  کلیهاي مزایده بر سر کلید واژه 

پرداختـه و در نتیجـه،   “ حلقـه ازدواج ”لیک براي واژة  هر کازاي دلار به 18/0فرض کنید یک شرکت کوچک (آورد که خریداران واقعی شما نخواهند بود       می
ها، بکارگیري   استفاده از کلیک واژهدریک استراتژي بهتر   !).  دلار خواهد شد   29,750 رکت ش ۀ هزین با این حساب،  .  نفر از سایت مذکور بازدید کنند      165,277

تواننـد مـشتریان خـاص     تر بوده و به احتمال بیشتري مـی  ک براي آن ارزاناست که نرخ هر کلی“ پوشاك بچه”یا “ پوشاك غربی”تر مثل   هاي تخصصی   واژه
  . مورد نظر شرکت را جذب کنند

د. کنندنمیها در مزایده شرکت  یکی از اشتباهات رایج کارآفرینان این است که براي تعداد کافی کلید واژه        سازي موتور جـستجو   فالن، یک متخصص بهینه بِرَ
انـدازة   آنهـا بـه  . کننـد  هاي اصلی و اساسی در مزایده شرکت می تعداد زیادي از افراد تنها براي واژه”گوید،   ارت الکترونیکی می  و مالک یک شرکت موفق تج     

ه باشـید کـه   اگر شما تعداد زیادي کلید واژه در اختیار داشت. هایی را پیدا کنند که فقط یک جستجو را براي آنها به همراه بیاورد   روند تا واژه    کافی به عمق نمی   
علاوه بر . “بهبود دهیدقابل توجهی خود را به میزان د کسب و کار یتوان یم آنها وجود داشته و همۀ اینها را با یکدیگر جمع کنید         اط ب ابتردر ا تنها چند جستجو    

شـما  ”  کـه کنـد  فالن توصیه می. یش فروش را دارنداي نداشته ولی همچنان پتانسیل افزا دارند تقریباً هزینه کمتري برخورمحبوبیتاز هایی که  این، کلید واژه  
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  .“باید بر سر هزاران واژه در مزایده شرکت کنید
 پرداخـت پـول   واسـطۀ بـه  که از طریق استقرار در لیـست  ،هاي تبلیغاتی خود افزار تجزیه و تحلیل اینترنتی براي ردیابی نتایج برنامه      در نهایت شما باید از نرم     

ها در  کنند؟ کدام یک از کلید واژه سایت شرکت شما استفاده می مشتریان غالباً از چه موتورهاي جستجویی براي ورود به وب        . نید استفاده ک  ،حاصل شده است  
 استقرار در لیست از طریق پرداخت پول چه تأثیري بر نرخ تبدیل شرکت شـما دارد؟ پاسـخ ایـن سـؤالات و سـایر       ترند؟ هدایت مشتریان به سایت شما موفق 

  . را کسب کنیده بیشترین بازد،گذاري در یک استراتژي استقرار در لیست از طریق پرداخت پول کند تا با حداقل سرمایه ت مربوطه به شما کمک میالاؤس
  

ن  سایت، ابزاریست کـه تحـت عنـوا   بازدید ازافزایش شانس براي  محبوب هايه گزین، یکی دیگر از  به جاي استقرار در لیست از طریق پرداخت پول        
در فرآیند عضویت از طریق پرداخـت پـول، شـرکت بـراي حـق عـضویت در صـفحات انتخـابی یـا          . شود عضویت از طریق پرداخت پول نامیده می    

 موتورهـاي جـستجو بـراي بـه روز نگـه داشـتن       .)کند گوگل عضویت از طریق پرداخت پول را ارائه نمی(پردازد  سایت خود پول می محتواي کل وب  
 و موضوعاتی هستند که بتوانند آنهـا  روزآمد ،هاي جدید سایت ر طبیعی در لیست مرتباً در اینترنت جستجو کرده و درصدد شکار وب    فرآیندهاي استقرا 
ها یا حتی ماهها طـول بکـشد تـا      جستجو در بین حجم عظیم صفحات وب بدان معناست که ممکن است هفته  .هاي خود بگنجانند    را در پایگاه داده   

هـاي موتـور جـستجو پـول       وب خود در پایگـاه داده ۀ یک شرکت براي عضویت محتواي صفح     چون.  شرکت مشخص شود   سایت یک   وضعیت وب 
البته تمام موتورهاي جستجو عضویت از طریق پرداخـت پـول    . شود  میمذکور   انتظار   زمانپردازد، عضویت از طریق پرداخت پول منجر به حذف            می

  . پذیرند را نمی
  

  شرکت یکسیماي 
Lippincott Wiliams & Wilkins   
Lippincott Wiliams & Wilkins ،کنـد کـه توصـیف آنهـا بـا       اي از محصولاتی را ارائه مـی  یک ناشر اطلاعات پزشکی در فیلادلفیا طیف گسترده

ده اسـت کـه بـه     متخصص اینترنتی شرکت تصمیم به آزمـودن عـضویت از طریـق پرداخـت پـول ش ـ      سوال رثهی.  کلید واژه امري غیر ممکن است      يتعداد
 ـاز . هاي خود قرار دهند دهد تا کل محتواي سایت شرکت را در پایگاه داده    موتورهاي جستجو امکان می    عـضویت از  ” شـروع بـه اسـتفاده از    سزمانی که وال

ه است که بازدیدکنندگانی کـه از  تدریافعلاوه بر این او .  درصد افزایش یافته استپانزدهسایت ناشر مذکور    ترافیک مشتریان وب  ،   نموده “طریق پرداخت پول  
  . کنند ها خرید می  از طریق سایر رسانهشدگان از معرفی برابر بیشدوکنند  مراجعه میشرکت طریق موتورهاي جستجو به سایت 

  
  سایت موفق طراحی یک وب: 9-5

 مـاوس آمـاده   ۀت جستجو کـرده، انگشتانـشان روي دکم ـ      آنها پشت کامپیوترهایشان نشسته، در اینترن     . کاربران اینترنت عمدتاً افراد صبوري نیستند     
زیادي براي این کـار   جرأت و جسارت باید ،)بر است  آنها زماندانلودهایی که  فایله علت وجود  ب (شود  سایتی که منجر به معطلی آنها می         و وب  بوده

هـایی کـه طبـق    آیند یا سـایت  هایی که به کندي بالا میسایت. ) ثانیه طول بکشدهشتبراي بسیاري از این افراد، اینکار نباید بیش از     (داشته باشد   
  . برود هاسایتسایر شوند که کاربر اینترنت به سراغ  کنند سبب می  تحویل کالاها یا خدمات عمل نمیۀ خود در زمینةوعد

مطمئن و قابل اعتماد دانسته و بـا آنهـا آشـنایی    کنند که آنها را  هایی خرید می درصد مشتریان اینترنتی تنها از سایت59دهد که    تحقیقات نشان می  
اندازة کـافی بـه خـود    سایتی را طراحی کنند که توجه مشتریان بالقوه را به توانند وب  کارآفرینان چگونه می ،سایت آنلاین   ها وب میلیونوجود  با  . دارند

ید انجام دهند؟ هیچ فرمول قطعی و مشخـصی بـراي متوقـف کـردن     جلب کند؟ براي این که مشتریان را مرتباً به سایت بازگردانند آنها چه کاري با 
  . تواند در این زمینه مفید باشد  فرآیند جستجو وجود ندارد ولی پیشنهادهاي زیر میازکاربران 

  
  مشتریان هدف خود را بشناسید: 9-5-1

تنها در این صورت اسـت کـه آنهـا آمـادة طراحـی      . باشندسایت باید تصویر روشنی از مشتریان هدف خود داشته   طراحی وب  آغازکارآفرینان قبل از    
ایجـاد سـایتی   .  هنگام بازدید، خـود را در آن ببیننـد   درهدف از این کار ایجاد طرحی است که مشتریان    . سایتی جذاب براي مشتریانشان خواهند بود     

 ۀچالش یک مؤسـس . شناسی است ، دانش فروش و حس زیباییکه مشتریان تناسب کافی را در آن ببینند نیازمند ترکیب دقیقی از تحقیقات بازاریابی         
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سایتی که پوشـاك بچـه را بـا     عنوان مثال وببه. بازرگانی در اینترنت ایجاد همان ظاهر، سبک و فضاي اینترنتی مشابه فروشگاههاي فیزیکی است     
  . رساند را به فروش میفروشد منظره و احساسی کاملاً متفاوت با فروشگاهی دارد که تجهیزات تفریحی  تخفیف می

  
  خواهند را به آنها بدهید  هر آنچه مشتریان می: 9-5-2

مطالعـات  . گیرند ترین معیار در تصمیم خرید خود در نظر می عنوان مهم آنها تحویل سریع را به    ،   خریداران اینترنتی نسبت به قیمت     به رغم حساسیت  
 یبه خاطر داشته باشید که اصل اساسی فـروش اینترنت ـ . گیردمیبلافاصله در اختیار آنها قرار دنبال کالاهایی هستند که دهد که کاربران به    نشان می 

 ـ نمـوده و  فراهم براي مشتریان ي ممکن راها امکان خرید از هر جا    سایتاگر  . فراهم کردن آسایش براي مشتریان است      بـین    حـق انتخـاب از  انآن
 را تـأمین نمـوده و    خـود توانند به سرعت و به آسانی کالاي مـورد نظـر     یابند که می    ان در می  مشتریباشند،    را داشته  اي از محصولات    طیف گسترده 

  . شود که مشتریان مجدداً به شرکت بازگردند  سبب میاین امر. بهاي آنرا به شکلی آسان و مطمئن بپردازند
  
   انتخاب کنید 1هیک نام مناسب را براي دامن: 9-5-3

کارآفرینـان هیچگـاه نبایـد    .  آنرا ثبـت کنیـد  س شما براي شرکت همخوانی داشته و سپ     ۀ مورد نظر  اب کنید که با وجه     خود انتخ  نۀنامی را براي دام   
توانند شرکت را پیـدا کننـد بلکـه     گوید که در کجا می این نام نه تنها به کاربران اینترنت می . را نادیده بگیرندی شرکت آدرس اینترنت یا URLقدرت

تواننـد حـدس بزننـد کـه نـام        حتـی کـاربران معمـولی اینترنـت نیـز مـی      .دهـد  هاي آن در اختیار آنها قرار مـی کت و فعالیتاطلاعاتی را دربارة شر  
”Toys.com “         نام مـذکور متعلـق بـه    چرا کهو همین طور هم هست (کند  متعلق به شرکتی است که مبادرت به فروش اسباب بازي کودکان می 

ایـن  بـه   کارآفرینـان بایـد   .) و چند نام دیگر را در اختیـار دارد e-toys.com و etoys.com به نام   است که چندین نام دیگر     e-Toysشرکت  
  .  بخشی از مارك تجاري مورد نظر آنها بوده و باید از این طریق وجهۀ مناسب را براي شرکت کسب کننده که نام دامنتوجه کنندموضوع 
  : د زیر باش آل دامنه باید داراي ویژگیهاي نام ایده

 شرکت کوتاهتر باشد مشتریان بالقوه با احتمال بیـشتري آنـرا بـه    URL هر چه ، لذامانند اسامی کوتاه به سادگی در خاطر افراد می  : کوتاه باشد  •
  . خاطر خواهند آورد

 عنـوان لمات اول نام شرکت خود بـه بعضی از مالکان مؤسسات بازرگانی از ک. همۀ اسامی کوتاه لزوماً به یاد ماندنی نیستند      : به یاد ماندنی باشد    •
مـشکلی کـه   ). Stanley Brothers Furniture Outlet بـراي  com.sbfo.wwwعنوان مثال، به(کنند   دامنۀ مورد نظر استفاده مینام

شـود   کننـد کـه سـبب مـی      را با یکدیگر مرتبط میدو به ندرت این ها براي نام دامنه وجود دارد این است که مشتریان   در استفاده از حروف اول واژه     
  . شرکت تقریباً در اینترنت دیده نشود

شاید بهترین نام دامنه براي شرکت نامی باشد که مشتریان با  :نام دامنه باید نمادي از کسب و کار شرکت یا نام مؤسسه بازرگانی باشد                •
:  زیر اسـت URL داري Crew.Jعنوان مثال، یک شرکت سفارشات پستی به نام      به. یت آنرا حدس بزنند   دانستن نام شرکت بتوانند به سادگی فعال      

com.jcrew.www و شرکت New Pig        یکی از سازندگان مـواد جـذبی بـا کاربردهـاي صـنعتی از نـام دامنـۀ com.pignew.www 
  . کند هاي رایگان خود استفاده می تلفنتمام شمارهکنار  در نامشرکت مذکور از این . کند استفاده می

ترین کار این است که چند گونه از امـلاي    معمولاً عاقلانه ولیاگر چه تلفظ نام دامنۀ یک شرکت ممکن است آسان باشد   :سان باشد آن  آ تلفظ    •
  .خریداري کنید چرا که بعضی از مشتریان داراي املاي خوبی نیستند  نیز را و حتی نادرستصحیح

نـام مـذکور را   اولین فردي که درخواسـت ثبـت   . از آن نیست استفاده ي تواناییمعناه   لزوماً ب  سایت شرکت    مناسب براي وب   URLرسیدن به یک    
م دامنه استفاده کنند باید مطمئن شـوند کـه شـخص دیگـري آنـرا      قبل از این که مالکان مؤسسات بازرگانی از یک نا        . دست خواهد آورد  ب آنرا   بدهد

 و Netnamesیـا   Network Solution ی مثـل شـرکت در ترین راه براي انجام این کار استفاده از خدمات ثبت نام دامنـه   ساده. نگرفته است
تواننـد    می : گزینه دارنددووسط شخص دیگري ثبت شده  شوند که نام دامنۀ انتخابی آنها ت        کارآفرینانی که متوجه می   . است یک جستجوي نام     انجام

، شـرکت  Wallnutz ویلیـامز مؤسـس شـرکت    پس از ایـن کـه بکِـا   .  اصلی خریداري کنندة یا نام مذکور را از ثبت کنند ردهنام دیگري انتخاب ک   

                   
1 . domain 
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 که فـرد دیگـري نـام    دریافتکسب و کار خود رسید آل براي   به نام ایده   دهد،انجام می هاي کودکان   اتاقهاي روي دیوار را براي        کوچکی که نقاشی  
Wallnutz.com  بعـضی از  .  اولیه تمـاس گرفتـه و حـق اسـتفاده از نـام مـذکور را خریـداري نمـود        ةاو با ثبت کنندبنابراین .  را ثبت کرده است

سب و کارهـاي اینترنتـی در ایـن زمینـه خـوش      نام شرکت را با قیمتی نسبتاً ارزان خریداري کنند ولی تمام کثبت توانند حق  مؤسسات بازرگانی می  
  ! میلیون دلار خریداري نمود5/7به قیمت   راbusiness.comۀ ها حق نام دامنمثلاً یکی از شرکت. اقبال نیستند

! انـد  ترنـت ثبـت شـده    دامنه در اینعنوان نامبستر بههاي دیکشنري انگلیسی وِ  درصد واژه  98. شود  تر می   هاي ثبت نشده روز به روز مشکل      یافتن نام 
 فرآینـد  .هاي مختلف آن ثبت کنند ند باید هر چه زودتر آنرا به همراه گونه یاب  را می  خودتناسب با شرایط    ماي    نشدههنگامی که کارآفرینان نام استفاده    

 دلار نـام مـذکور   98  با پرداخـت ده و فرمی را تکمیل کرنموده، استفاده الذکرفوقتوان از یکی از خدمات ثبتی  به سادگی می  : ثبت بسیار آسان است   
گام بعدي، ثبـت  . شود هاي متعدد اعمال میهایی براي ثبت دلار در سال است ولی تخفیف     49حق تجدید نام مذکور     . دنمو سال ثبت    دورا به مدت    

اختراعات و علائم تجاري نه تنها به کـاربران  سایت ادارة  وب.  دلار است245اي معادل  نام دامنه نزد ادارة اختراعات و علائم تجاري آمریکا با هزینه     
  . دهد  قرار میآنان در اختیار حمایتهاي لازم و آنها بلکه اطلاعات مفیدي را دربارة  را دادهاینترنتی امکان ثبت علائم تجاري

  
  سایت خود را آسان کنید حرکت در وب: 9-5-4

نقطـۀ آغـاز   . متقاعد کردن خریـداران اینترنتـی بـراي خریـد اسـت     مل اصلی در یکی از عواسایت  دهد که سهولت حرکت در وب تحقیقات نشان می 
تعدادي خریدار که مایل به این کـار هـستند را پیـدا کـرده، آنهـا را      . کاربر است یک یا چند    سایت، انجام آزمون توسط       ارزیابی قابلیت حرکت در وب    

هـاي کـسب بـازخورد    این کـار یکـی از بهتـرین روش   .  مورد بررسی قرار دهیدکتسایت شر  وبحین خرید از را  ي کامپیوتر نشانده و رفتار آنها       جلو
کننـد؟   آنها در کجا توقف می. مشاهدة این مشتریان هنگام حرکت در سایت بسیار مفید است     . منطقی و آنی دربارة قابلیت حرکت در سایت شماست        

هـاي   د؟ آیا فرآیند تسویه حساب بسیار پیچیده است؟ آیا دکمـه نشو ایت گیج می  س  متعدد هاي   گزینه واسطۀبهکنند؟ آیا     آیا وسط کار سایت را رها می      
 ـ   سـایت ،یکی از منتقدان مشهوربه اعتقاد ؟ ندستهحرکت در سایت از یک صفحه به صفحه دیگر کاملاً مشخص و منطقی     حرکتـی  زارهـایی کـه اب

 ـآیزِن برایـان  بـه قـول   .1را در انبـار کـاه بیابـد    تواند سوزن    چرا که کاربر به سادگی نمی       دارند مقصر اصلی هستند    یمبهم گ یـک مـشاور تجـارت    ربِ
  .“شوند ند از وب سایت خارج میبیابدنبالش هستند را  به که صفحه آنچهسهدرصد بازدیدکنندگان اگر نتوانند در هشتاد ” ،الکترونیک

بعضی از خریـداران درصـدد اسـتفاده از یـک ابـزار      . کنند تفاده میهاي گوناگونی در خرید اس   دانند که خریداران از استراتژي      هاي موفق می  سایت  وب
 ۀهـایی را در زمین ـ  دهند کـه شـرکت توصـیه     محصول بوده و بعضی دیگر نیز ترجیح میهايبنديگروهدنبال کاوش در جستجو برآمده و سایرین به    
سایت وجـود دارد    ویژگی مهم در طراحی وبدو. گنجانند ي خود میها را در طرحها هاي مؤثر تمام این استراتژي  سایت. محصولات به آنها ارائه دهد    

هـایی اسـت کـه مـشتریان از آن طریـق       در ارتبـاط بـا مکـانیزم   ایـن ویژگیهـا  . شـوند  خطا میها مرتکب   زمینههاي اینترنتی غالباً در آن      که شرکت 
  . کنند را دریافت میها محصولات را پیدا کرده و سپس اطلاعات مربوط به آن

  
 یافتن محصولات بـراي مـشتریان   ،سایت  وبتعداد صفحاتصرفنظر از . خرند کنند را نمینمیمشتریان چیزي که پیدا : یین مکان محصولات تع

بنـدي   دسـته اي  بندي محصولات عملکرد ضعیفی داشته و خط محصول خود را بـه شـیوه      دسته ۀهاي اینترنتی در زمین   غالباً، شرکت . باید آسان باشد  
توانـد در آشـکار کـردن مـشکلات      هاي مربوط به کـاربران مـی     آزمون. دنشو   خودشان منطقی ولی سبب گیج شدن خریداران می        از دید  کنند که   می

-گـروه عنـوان مثـال،   به( عملی خرید مشتریان ةشیو سانعکه براي اهاي سادبندي علاوه بر دسته. بندي محصولات بسیار مفید باشد     دسته همربوط ب 
 یـک ابـزار جـستجو در    بهتر است از) نبیانیک، کفش و لوازم ج     غیررسمی، لباس ورزشی، لباس پیک     سلبا ، لباس رسمی،  اداره اسلب مثل   یبندیهای

-مـی  خـود را تـأمین   ۀ دلار دارد با افزایش فروش و نرخ تبدیل بالاتر هزین     30,000 تا   1,000 بیناي     هزینه  که ابزاراین   . استفاده شود  2داخل سایت 
مبنـی بـر ایـن کـه     قابل توجهی را در ایـن زمینـه در اختیـار مـا قـرار خواهـد داد        در سایت اطلاعات   تعبیه شده این، ابزار جستجوي    علاوه بر   . کند

هـاي خـود   توانند از این اطلاعـات در تـدوین اسـتراتژي    ها می شرکت.آیند می دنبال چه اقلامی بوده و چگونه درصدد جستجوي آنها بر       خریداران به 
  .  استفاده کنندهاي مورد نظرو کلیدواژه“ ر در لیست از طریق پرداخت پولاستقرا”براي 

                   
1 . mystery meat navigation 
2 . on-site search tool 
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  شرکت یکسیماي 
Tapeinfo.com 

عنوان هدف خود تعیین کرده  بهرا مشتریان صنعتی ،هاي چسبیخط کاملی از نوارها و فومبا تولید   ، یک شرکتی اینترنتی است که       Tapeinfo.comشرکت  
“ ساخت یک چسب ”ۀگزین.  خود را تامین کنندبتوانند نیازبسادگی کرده تا تسهیل   راسبی که در انبار خود دارد کار مشتریان خود    نوع چ  با بیش از هفت هزار    و  

گ  رن، انتخاب کنند که شامل انواع چسب، رویه، عملکرد1اي از کادر کرکرهرا نیاز با ویژگیهاي خاص  دهد تا چسب مورد در سایت مذکور به مشتریان امکان می    
 ـ   مـی نیستندهاي مورد نظر   ویژگی قادر به ارائۀ مورد نیاز مطمئن نبوده وچسبمشتریانی که دربارة نوع نوار    . ر اینهاست یو نظا   در ایـن  ه مربوط ـۀتواننـد از گزین

. پرسـد   دربارة چـسب از آنهـا مـی   الات را قبل از ارائۀ توصیهؤ یک نمایندگی اینترنتی خدمات مشتریان بوده و یکسري س    این سیستم مثل   .سایت استفاده کنند  
 نوع نوار را انتخاب کرده و سـپس آنـرا بـا سـایر نوارهـاي      ،دهد تا وارد یک مارك تجاري خاص شده     به کاربران امکان می   “  یک نوار  ۀمقایس” مربوط به    ۀگزین

شده است، از مزایاي حرکت آسان “ سایت برتر  وب ده”اي تحت عنوان       جایزه ةبرند Crain که اخیراً از سوي      Tapeinfo.com شرکت. مشابه مقایسه کنند  
 نیـز   درصـد از فـروش آن   50 را بر عهده داشـته و بـیش از   Tapeinfo.com مستقیم  درصد فروش25سایت حدود  این وب. کند در سایت خود استفاده می 

  .گیرد از این سایت سرچشمه میبطور غیرمستقیم 
  

 بعـدي   ۀ محـصولات را بیابنـد، وظیف ـ  بتوانندد که خریداران به آسانی باشاي   ایت به گونه   س اگر طراحی یک  : بدست آوردن اطلاعات محصول   
 یـک فروشـگاه سـنتی، مـشتریان     بـر خـلاف   .اسـت آن  فراهم کردن اطلاعات کافی دربارة محصول براي متقاعد کردن خریداران به خرید         تشرک
هـاي آن بحـث   ها و قابلیـت  با فروشنده صحبتی رو در رو داشته باشند تا دربارة ویژگیتوانند یک قلم کالا را انتخاب کرده، آنرا آزمایش کرده یا     نمی
هـاي مناسـب   تواند سبب عدم ارائۀ پاسـخ  هاي اینترنتی باید در این زمینه تدبیري بیندیشند چرا که فراهم کردن اطلاعات بسیار کم می  شرکت .کنند
کـه مایـل   چـرا  توانـد مـشتریان را گـیج کنـد      از طرف دیگر ارائۀ اطلاعات بیش از حد می      . د منصرف کن  یدالات مشتریان شده و آنها را از خر       ؤبه س 

اي دربـارة    فراهم کردن اطلاعات پایـه مسألهراه حل این . الات ساده و اساسی خود را بیابندؤنیستند از بین انبوه متون عبور کرده و پاسخ یکسري س         
بـه آن  است کـه دسترسـی    لینک براي کسب اطلاعات تفصیلی ایجاد یک از کالاي مورد نظر و همراه با تصویري ساده هاي محصول در قالب واژه   

تواننـد نـرخ    دهنـد مـی   اي محصول را در اختیار مشتري قرار می  درجه360در صورت امکان، تصاویري که نماي . اشدپذیر ب تنها با یک کلیک امکان   
. اندازة کافی بـزرگ شـده باشـد   تواند مفید باشد ولی تصویر باید به ن تصویر محصول نیز می   هاي مربوط به بزرگ کرد       گزینه .تبدیل را افزایش دهند   

 ست صفحه را با تصویري که بـه ابهتر . کنند  درصد بزرگ میبیستشوند که تصاویر را تنها به میزان     ها این خطا را مرتکب می     سایت  بسیاري از وب  
  .  باشد پر کنیداندازة کافی بزرگ

  
  مرکز تبادل ایده ایجاد کنید یک : 9-5-5

 بخـشی از  ،مرکـز تبـادل ایـده   . ترین ابزارهاي بهبود نرخ تبدیل، ایجاد یک مرکز تبادل ایده اسـت  اند که یکی از موفق فروشان اینترنتی دریافته  خرُده
. بنـدي محـصول آنهـا را بدسـت  آورنـد      توانند بر اساس قیمت، جنسیت یا دسته است که خریداران می  ایدهتبادلام از ايمجموعهسایت شامل     وب

خـورد چـرا کـه      که این امر خصوصاً در روزهاي تعطیل به چـشم مـی  شدهفروشی الکترونیکی  فروش خردهسبب افزایش  د  نتوان  مراکز تبادل ایده می   
   .دهد  مناسب هستند ارائه میۀدنبال دریافت هدی به خریدارانی که بهرااي  پیشنهادهاي خلاقانه

  
  شرکت یکسیماي 

Sleepyheads.com 
هاي خـواب و   را تأسیس کردند که مبادرت به فروش طیفی از لباسSleepyheads.com  اینترنتی با یکدیگر شرکت1999شرلی در سال      فرانکو و جان  

 دلار افـزایش  125 دلار بـه  75 از  میـانگین حجـم سـفارش    نتیجهسایت شرکت افزوده و در  اخیراً یک مرکز تبادل ایده را به وب       آنها   .کند  نبی می اوسایل ج 
 اصلی قرار دارد به مرکز تبـادل ایـده متـصل شـده و پیـشنهادهاي مفیـدي را همـراه بـا         ۀتوانند به سادگی از طریق لینکی که در صفح       خریداران می . یافت
  . دهند ها را بسته به فصل تغییر می بندي روز کرده و تعدادي از دستههر ماهه انتخاب هدایا را بهآنها . هاي خلاقانه دریافت کنند بندي دسته

  
                   

1 . drop-down box 
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اند شامل صفحات مربوط به اقـلام پیـشنهادي، صـفحات     براي کارآفرینان اینترنتی اثبات کردهرا هاي این روش که پتانسیل موفقیت خود     سایر گونه 
  . هاي ویژه هستندفرعی مربوط به مذاکره و صفحات مربوط به فروش

  
  وفادار کنیدبه خود سایت، مشتریان اینترنتی را   براي بازگشتن به وبافیارائۀ انگیزة کبا : 9-5-6

فروشـان   خـرده درست همانند. کنند  هفته تجربه میشش درصدي مشتریان خود را ظرف شصتهاي مرسوم تجارت الکترونیک نرخ بازگشت       سایت
دانند چرا کـه بـراي     را امري مشکل می يصرف پول هستند سودآور   اً مجبور به    رتبفروشان الکترونیکی که براي جذب مشتریان جدید م          خرده سنتی،

هاي تشویق مشتریان بـراي بازگـشت بـه سـایت، ایجـاد یـک       یکی از موثرترین روش  .  دارند هاي اضافی قابل توجهی نیاز      هزینهبه  جذب مشتریان   
ي آتـی منظـور   هاها یا امتیازهایی را بـراي خریـد   تخفیف،1مکرربرنامۀ خریداران . دهد  خرید مکرر به آنها پاداش میازايبرنامۀ تشویقی است که در  

هاي تشویقی کـه از   برنامه. هاي تشویقی هستند هاي رایج برنامه  هگزینشرت منقوش به نام شرکت یا خدمات ویژه در زمرة            هدایایی مثل تی   .کند  می
یکی از مطالعات انجـام شـده توسـط یـک     . بودد نها خوآمدواقعاً کاردهند میطراحی مناسبی برخوردار بوده و مشتریان هدف شرکت را مد نظر قرار         

در صـورت در نظـر    اند که اذعان کرده درصد مشتریان اینترنتی53 به این نتیجه رسید که NFO Interactiveشرکت تحقیقات بازاریابی به نام 
  . یک برنامۀ تشویقی مجدداً به سایت مذکور مراجعه خواهند کردگرفتن 

  
   کنیدبرقرار کالاها یا خدمات مکمل  فروشندةهايها، خصوصاً شرکتشرکتسایر هایی را به لینک: 9-5-7

ده ش ـ مـشتریان  سبب افزایش اعتبار شما نزد شما س آدرس اینترنتی کسب و کارهاي مکمل در سایت شرکت و درخواست از آنها براي ذکر آدر         ذکر
کنـد   قیمت مـی ن گراۀعنوان مثال، مالک سایتی که مبادرت به فروش ابزار آشپزخان به.رازیر کندتواند ترافیک مشتریان را به سمت سایت شما س   و می 

  . فروشند ی و لوازم آشپزخانه میل الکهاينوشابه غذا، ۀهایی در نظر بگیرد که دستور تهیباید یک برنامۀ ضربدري یا متقاطع را با سایت
  
  ه تلفن را در سایت خود بگنجانید  مربوط به پست الکترونیکی و شمارۀگزین: 9-5-8

هنگامی کـه امکـان دسترسـی از طریـق پـست الکترونیکـی را در سـایت خـود         . کننداستقبال میمشتریان از فرصت برقراري ارتباط با شرکت شما   
ترونیکـی منجـر بـه فـراري شـدن      هاي الکپیامبه گویی ی کند یا عدم پاسخ یگوتر از پاسخ  هیچ چیزي سریع  . د بلافاصله به آن پاسخ دهید     یگنجان  می

دهنـد   گیرید که تـرجیح مـی   همچنین، اطمینان حاصل کنید که یک شماره تلفن رایگان را براي مشتریانی در نظر می . مشتریان اینترنتی نخواهد شد   
 یـا آنـرا آنقـدر در    هت قـرار نـداد  ها شماره تلفن خود را در سـای متأسفانه، بسیاري از شرکت. الات خود را از این طریق مطرح کنند  ؤتماس گرفته و س   

 یک شماره تلفـن رایگـان را در تمـام صـفحات     ی کارآفرینان هوشمند اینترنت.کنند کنند که مشتریان هیچگاه آنرا پیدا نمی صفحات سایت مخفی می  
  .دهند سایت خود قرار می وب
  
  ندبه خریداران امکان دهید تا سفارشات خود را بصورت اینترنتی ردیابی کن: 9-5-9

یکـی از  . گیـري مرحلـۀ پیـشرفت سفارشـات خـود هـستند       دهند درصدد پـی  بسیاري از مشتریانی که کالاهاي خود را بصورت اینترنتی سفارش می         
 مشتري، ارسال یک تأییدیه از طریق نامه الکترونیکی است مبنی بر این که شـرکت شـما سـفارش مـذکور را دریافـت            تیاهاي رض مؤثرترین روش 
  نحـوة هـاي مربـوط بـه    رهگیـري و دسـتورالعمل  ة مذکور باید حاوي شـمار ۀنام.  دیگري نیز براي او ارسال کنید  ۀارسال سفارش نام  کرده و هنگام    

ترین خریـداران ایجـاد    حتی در محتاط هاي مربوط به سفارش و حمل نوعی حس اعتماد را تأییدیه. باشدکننده رهگیري از طریق سایت شرکت حمل  
  .کند می
  
  
   

                   
1 . Frequent buyer 
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  اي قائل شوید براي خریداران اینترنتی امتیازات ویژه :9-5-10
هـاي ویـژة خـود را     برنامـه . )ایـد  هاي تبلیغاتی خود این امتیاز را قائل نشده  که در سایر فعالیت   (یک امیتاز ویژه را براي مشتریان اینترنتی قائل شوید          

اي کـه تنهـا بـراي     پیـشنهادهاي ویـژه  . اي جلب توجه افراد استفاده کنید و از عوامل انگیزشی هوشمندانه برادهتغییر د الامکان بصورت هفتگی      حتی
  .سایت شرکت بازدید کنند کنند تا از وب شوند این انگیزه را در مشتریان ایجاد می مشتریان اینترنتی ارائه می

   
  اي را دنبال کنید  طرح ساده: 9-5-11

هاي بسیار پیچیده زمـانبر   دانلود طرح.  ولی طراحان باید آنها را به دقت انتخاب کنند   هاي گیرا نقشی حیاتی در جذب مشتریان دارند         تصاویر و عکس  
  . اند هاي مذکور احتمالاً از آنجا رفته بوده و مشتریان قبل از ظاهر شدن طرح

  :ستا  ه شدهاشار در زمینۀ طراحی ی نکات خاص بهدر قسمت زیر
  .  متن و تصویر هستند بینهایی ساده و عالی همراه با تعادلها، طرح حبهترین طر.  از شلوغی و درهم ریختگی اجتناب کنید•
د اجتناب کنید چرا که این امر مشتریان را از دیدن سایر چیزهـایی کـه منتظـرش هـستند     ناز عناوین گرافیکی بسیار بزرگی که ابتدا باید دانلود شو      •

صورت منطقی استفاده کنید به نحوي که سایت مـذکور بـه سـرعت    به  تصاویر گرافیکی از. بازداشته و به احتمال زیاد منتظر دیدن آن نخواهند ماند  
 ثانیه بالا بیایـد یـک سـوم بازدیـد کننـدگان بـالقوه از آن       هشتدهد که اگر سایتی نتواند ظرف  شرکت تحقیقاتی زونا اینگونه گزارش می   . بالا بیاید 

  .  درصدي مواجه خواهد شدهفتادلا بیاید با نرخ ترك سایت سایتی که نتواند ظرف دوازده ثانیه با. خارج خواهند شد
  .  یافتن مسیر در سایت را براي مشتریان آسان کند امکانِتا یک نوار منو را در بالاي صفحه قرار دهید •
ایـن امـر   .  یا نوار منو بروند مشتریان بتوانند به بالاي صفحهتاهاي حرکت را در پایین صفحات قرار دهید     و دکمه  نموده حرکت در سایت را آسان       •

 بـراي یـافتن موضـوع مـورد نظـر       در آن، بازدید کنندگانکهه  بردنام“ 1تأثیر جهشی”تحت عنوان از آن شود که یکی از کارشناسان     مانع چیزي می  
 بـا ایـن خطـر مواجـه     ها یا نقشۀ سایت، شـرکت  بدون وجود این دکمه. کنند )جهش ( صفحۀ دیگر حرکت   بهسایت     وب ۀ از یک صفح   خود مجبورند 

  . خواهد بود که مشتریان در سایت گم شده و از آن خارج شوند
  . هاي قطع شده در سایت بوده و آنها را مجدداً برقرار کنید دنبال یافتن لینک مرتباً به•
محتواي مذکور بایـد بـا پیـامی    . وز باشدر خواندن آن آسان بوده و اطلاعات آن به  قرار دهید که   را در سایت     ، مفید و سازمان یافته     منطقی طالبی م •

 ارائـۀ  وند ولـی ش ـمـی  بـراي فـروش طراحـی    هاسایت اگر چه وب . کند همخوانی داشته باشد     هاي تبلیغاتی ارسال می     که شرکت از طریق سایر رسانه     
نـسبت  اي بـودن را   و نوعی حس حرفهشود که آنها مجدداً به سایت باز گشته  سبب می وروز منجر به جذب بازدیدکنندگان شده     اطلاعات مفید و به   

  . کند  شرکت القاء میبه
هـاي   هاي تلفنی و نامه تواند تعداد تماس  این بخش به صفحه میفزودنا. را در سایت خود تعبیه کنید )  رایج سؤالات (FAQ بخشی تحت عنوان     •

  .  توجهی کاهش دهدالکترونیکی که نمایندگان خدمات مشتریان باید آنها را بررسی کنند به میزان قابل
   محـصول بـوده و موضـوعات متعـددي کـه مـشتریان غالبـاً       عـودت اي از موضوعات از نحوة سفارش تـا    نوعاً حاوي طیف گسترده   FAQقسمت  

  . شود خواهند دربارة آنها چیزهایی بدانند را شامل می می
 هاي ارائه شده توسط شرکت دربـارة محـصولات   مراه ضمانتنامههاي مربوط به محرمانه نگهداشتن اطلاعات مشتریان و عودت کالا به ه     سیاست •
  .  به شکلی برجسته و مشخص قرار دهیدرا
 محصول براي فروش در آن ارائه شده است، یـک ابـزار جـستجو را در    صدیا بیش از )  صفحه یا بیشترصد( سنگین است  محتواي سایت شما   اگر   •

 خصوصاً اگـر از سـازماندهی   ،تر هاي کوچکتر و ساده سایت. عات مورد نظر را به بازدیدکنندگان بدهد   یافتن محصول یا اطلا    آن تعبیه کنید که امکانِ    
استفاده از ابزار جستجو امري آسان است که خـواه بـا خـدمات جـستجوي از راه دور     . مناسبی برخوردار باشند نیازي به استفاده از ابزار جستجو ندارند  

)پذیر است افزارهاي موجود امکان یا با استفاده از نرم)  پرداخت یک مبلغ ماهیانهيزادر ا .  

                   
1 . the pogo effect 
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 فونـت محـدود   سـه  یا دوهاي مربوط به فونت و رنگ را به  گزینه. کنید چرا که خواندن آنها سخت است      نهاي فانتزي یا کوچک استفاده         از فونت  •
  . گونۀ سایت اجتناب کنیدکنید تا از ظاهر سیرك

این موارد بلافاصله اعتبـار سـایت   . اي با املاي غلط، خطاهاي تایپی و اشتباهات ظاهري در آن وجود نداشته باشد    ه   که واژه  اطمینان حاصل کنید   •
  . برند را زیر سؤال می

  !هیچکس آنها را نخواهد خواند. هاي شلوغ اجتناب کنید زمینه هاي کوچک در پیش  فونتاز •
  . زمینۀ سبز تقریباً غیرممکن است عنوان مثال خواندن متن آبی روي پیشبه. هاي مخالف استفاده کنیدن و تصاویر از رنگو براي مت•
 ـ      از  . هاي موجود دقت کنید    دربارة کادرها و چارچوب    •  شانۀکادرهاي بسیار نازك اجتناب کنید چرا که منجر به آشفتگی و درهم شدن متون شده و ن

  . یک طراحی ضعیف است
کاوشـگر  یک سایت ممکن است در  یک وب. هاي مختلف آزمایش کنید  اینترنت و با مانیتورهایی با اندازه     سایت مذکور را با کاوشگرهاي گوناگون      •

ر  د هایی که بـراي نمـایش   سایت. یاید به چشم بآشفتهاي  ت تودهر به نظر برسد ولی در یک کاوشگر دیگر به صو   سبک اولیه اینترنت دقیقاً به همان     
  . هاي کوچک به خوبی دیده نشوند  مانیتورن است دراند ممک مانیتورهاي بزرگ طراحی شده

بـسیاري از  . کننده نکنیـد  را درگیر یک فرآیند ثبت کسلآنهاسایت خود استفاده کرده ولی بلافاصله   وب از بازدیدکنندگاناوري اطلاعات   براي گرد  •
پیشنهادهاي ارائه شده براي یک روزنامـۀ رایگـان الکترونیکـی    . ین دلیل سایت را رها کرده و هیچگاه بدان باز نخواهند گشت     هممشتریان صرفاً به    

  . را در اختیار بازدیدکنندگان قرار دهددر سایت  ثبت نام  براي کافی تواند انگیزة  هدیه میۀ توأم بایا یک مسابق
  . پذیر نیست اجتناب کنید هاي خودکاري که بصورت پیوسته پخش شده و قطع آن امکان  از موسیقی•
 سایتی از طراحی ضعیفی برخـوردار بـوده،   اگر”گوید،  یکی از کارشناسان می. ماي کلی صفحه از جذابیت کافی برخوردار است       شن شوید که     مطمئ  •

  .“فاقد اطلاعات مناسب بوده و نتواند نیازهاي مشتریان را تأمین کند، شهرت شرکت مذکور بصورت جدي در معرض خطر قرار خواهد گرفت
  .تر باشد بهتر است معمولاً هر چه سایت ساده  :باشید به خاطر داشته •
   

  حساب ایجاد کنیدیک فرآیند سریع و ساده را براي تسویه: 9-5-12
مـشتریان  براي اتمام فرایند خریـد،   نرخ تبدیل، تحمیل یک فرآیند پیچیده و طولانی تسویه حساب است که ضعیفهاي تترین روش  یکی از مطمئن  

 فرآیند تسویه حساب طولانی به سـادگی سـایت مـذکور     یک با مواجههمشتریان، هنگام. کند هاي مختلف میفرماز ند صفحه چبه تکمیل را مجبور  
یـک شـرکت   فروشان اینترنتـی توسـط     خرُدهدربارةیکی از مطالعات اخیر صورت گرفته    . دهند  را رها کرده و خرید خود را در جاي دیگري انجام می           

کارشناسان تجارت .  کلیک است2/5هاي مورد نیاز از انتخاب محصول تا تسویه حساب نهایی           که میانگین تعداد کلیک     گزارش داده است   تحقیقاتی
 تـسویه  فراینـد  هر چه . کلیک براي رسیدن به مرحلۀ تسویه حساب نهایی هستندپنج نیازمند حداکثر کارآمدهاي کنند که سایت     می بیانالکترونیکی  
  . تر خواهد بود  ایجاد فروش موفقۀت مذکور در زمینتر باشد، سایحساب کوتاه

 د لیست و تصاویر کاملی از محصولات انتخابی را مـشاهده کـرده  ندهند، باید بتوان هنگامی که مشتریان اقلام مورد نظر خود را در سبد خرید قرار می  
اي باشـد کـه مـشتریان بتواننـد مقـدار        مذکور باید به گونـه   سبد.  با یک کلیک امکان دسترسی به اطلاعات بیشتر دربارة محصول را داشته باشند             و

 بازگـشت بـه نقطـۀ خریـد داشـته      ۀ لینک را در زمین یکهر یک از این سبدها باید   .  و حتی اقلام مذکور را از سبد حذف کنند         هدامحصول را تغییر د   
  . دنباش
  
  فی برخوردار است به مشتریان تضمین دهید که معاملات اینترنتی آنها از ایمنی کا: 9-5-13

 و ابزارهـاي  ر امنیتـی افـزا  اید، اطمینان حاصـل کنیـد کـه سـایت شـما شـامل نـرم         انجام فعالیت بازرگانی در اینترنت گرفتهجهتاگر تصمیم جدي    
  .نیستند امنیت کافی فاقدهاي  کارت اعتباري خود نزد سایتة شماربه افشايوترشناس مایل یمشتریان کامپ. رمزگذاري مناسب است
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   همان بدو امر به اطلاع مشتریان برسانیددرهاي حمل و جابجایی را  هزینه: 9-5-14
 مرحلـۀ تـسویه   قبـل از هاي حمل و جابجـایی را   فروشان الکترونیکی هزینه  هاي رایج خریداران اینترنتی این است که بعضی از خرده         یکی از شکایت  

کـاره    خریداران اینترنتی بدین علت سبد خرید خود را نیمـه 63% گزارش داده است که وپیتر تحقیقاتی ژشرکت. رسانند  حساب به اطلاع مشتري نمی    
هاي حمـل و جابجـایی را در    ، هزینه شناسوظیفههاي اینترنتی   شرکت. هاي حمل و جابجایی بسیار بالا بوده است       ند که از نظر آنها هزینه     اهرها کرد 

  . رسانند  فرآیند خرید به اطلاع مشتري میحدي منطقی تعیین کرده و آنها را در همان بدو
  
  معاملات را تأیید کنید: 9-5-15

مـذکور  کـه شـرکت    د تا مطمئن شـود نده کند به مشتري امکان می هاي الکترونیکی تأیید سفارش، که شرکت آنها را بصورت خودکار تهیه می             نامه
اگـر مـشتري ادعـا    . آیـد  هاي دفاعی علیه تقلبهاي اینترنتی به حساب می مکانیزم را دریافت کرده و این امر یکی از اولین    د نظر روسفارش اینترنتی م  

عنوان اطلاعـات مـشکوك گـزارش    تواند آنرا باطل کرده و اطلاعات مربوط به کارت اعتباري را به      کند که سفارش مذکور را نداده است، شرکت می        
فراموش نکنید کـه ایـن   . هایی براي خریدهاي بعدي باشند  نند شامل تبلیغات یا کوپن    توا  شوند می   هاي الکترونیکی که براي تأیید صادر می        نامه. کند
  .ها باید کوتاه باشند نامه

   
  روز نگه دارید  خود را بهسایت: 9-5-16

تمـام  . جازي نیز دارنـد هاي ممشتریان، هنگام بازدید از فروشگاهها، مایل به مشاهدة کالاهاي جدید بوده و همین انتظار را هنگام بازدید از فروشگاه    
هـاي از دسـت دادن مـشتریان در    ترین روش یکی از مطمئن. دارید روز نگهسایت را به هاي ناپدید شده را حذف کرده و اطلاعات موجود در وب  لینک

ب بازگشت مجـدد مـشتریان   هاي ویژه سب روز و برنامهاز طرف دیگر، اطلاعات به  ! در ماه آگوست است   “  کریسمس ة ویژ ۀهدی”اینترنت، تداوم تبلیغ    
  . خواهد شد

  
  سایت خود را مکرراً آزمایش کنید : 9-5-17

 مذکور به شـکل مناسـبی عمـل کـرده و     کنند تا مطمئن شوند که سایت    هاي خود را مرتباً کنترل می     کارآفرینان هوشمند تجارت الکترونیکی سایت    
کـم بـه   ز قواعد سرانگشتی مناسب در این قسمت این است که سایت خـود را دسـت  یکی ا. کنداي را براي مشتریان ایجاد نمی مشکلات غیرمنتظره 

  .کند، این فرآیند را به صورت هفتگی انجام دهیداگر محتواي سایت مرتباَ تغییر می. صورت ماهیانه کنترل کنید
  
  اي براي طراحی سایت خود استفاده کنیداز یک طراح حرفه: 9-5-18

-با این حال نباید ریش و قیچی را به دست طراحان بـسپارید تـا هـر آنچـه مـی     . تر و بهتر از شما انجام دهندینکار را سریعتوانند ااي می افراد حرفه 
  .مطمئن شوید که سایت مذکور معیارهاي شما براي داشتن یک سایت مؤثر را داراست. خواهند با سایت شما انجام دهند

هـا داراي انـدازة یکـسان صـفحه بـراي سـایت        همـۀ شـرکت  ة شرکت،دنیاي اینترنت، صرفنظر از اندازکارآفرینان باید به خاطر داشته باشند که در    
  .  مذکور استۀ بیش از همه اهمیت دارد اندازة شرکت نیست بلکه نحوة استفاده از صفحچهآن. هستند
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   شماۀگزین: هاي تحقق تجارت الکترونیکیاستراتژي                                                        شما نیز مشاور باشید
 و تمام موضوعات مربوط به خدمات  دادهکارآفرینان اینترنتی باید به سفارشات مذکور پاسخ گفته، آنها را تحویل       سایت و دریافت سفارش،     اندازي وب پس از راه  

تجارت الکترونیکـی بـه میـزان قابـل تـوجهی بـا یکـدیگر        از طریق هاي کوچک  پردازش سفارشات شرکتةبا این وجود، شیو. دیریت کنندپس از فروش را م 
هاي متخصص در ایـن   پردازش سفارشات نموده و به شرکت1سپاري به برونمبادرتها بعضی شرکت. هاي زیر نشان داده شده است   متفاوت است که در مثال    

گیرنـد کـل     سـایرین نیـز تـصمیم مـی    .نندافتد را مدیریت ک سایت اتفاق می در وب “ خرید ”ۀهایی که پس از فشردن دکمدهند تا تمام فعالیت ن میزمینه امکا 
  . عملیات را در درون شرکت انجام داده و بار مسئولیت آنرا خود بر عهده گیرند

  نید خود را حفظ ک و تمرکز کردهسپاريبرونهاي جنبی را فعالیت
د   1997در سال    داد   انجام مـی حصاًاندازي نمود، پردازش سفارشات را ش  فروش داروهاي طبیعی راه  و خدمات درمانی    ۀ را در زمین   ی شرکت یسچِ ، هنگامی که بِرَ

جه رسید که زمان آن رسـیده  او به این نتی. بندي و تحویل سفارشات مشتریان کند  ساعت از روز را صرف بسته     سه یا   دو که مجبور است     دریافتولی به زودي    
هاي متخـصص در ایـن حـوزه یعنـی      تحویل سفارشات خود را بدست یکی از شرکتفرآیند  واست که به سمت یک استراتژي موجودي مجازي حرکت کرده      

iFulfill         و آقـاي چِـیس تولیـد    (سازد   از داروهاي گیاهی را میسشرکتی که خط محصول آقاي چِی .  بپردازد که یک شرکت پردازش سفارشات در اوهایو بود
کنـد کـه در     منتقل میiFulfill دهاي مربوطه را مستقیماً به انبار شرکترک مناسب و باعناوین  کالا،، موجودي)سپاري کرده استپردازش سفارشات را برون 

 مبادرت بـه انتخـاب،   آن کارکنان ه و ارسال شد  iFulfill  سفارش مشتري، سفارش مذکور مستقیماً براي       دریافت هنگام. گیرد   شرکت مورد کنترل قرار می     آن
  . نددهمیپس یک فاکتور به نام شرکت آقاي چِیس در آن قرار س نموده وبندي و ارسال سفارشات براي مشتري  بسته

 شـده و چـه زمـانی    دریافـت گوید که سفارش مذکور   سفارشات مشتریان را از طریق پست الکترونیکی ارسال کرده و به آنها میۀحتی تأییدیiFulfill شرکت
  .  آنرا داشته باشندتحویل نتظارتوانند ا می

 سود شود ولی این ۀهاي فعالیتهاي بازرگانی ممکن است منجر به کاهش حاشی  بخش اعظمی از جنبه   سپاريِ  آقاي چِیس این موضوع را پذیرفته است که برون        
آقـاي چـیس   . هـاي بازاریـابی و رشـد شـرکت نمایـد     هاي خود را عمدتاً صرف فعالیت تلاشتا دهد ها شده و به او امکان می امر باعث پایین نگهداشتن هزینه 

 اي بابـت دغدغـه مـن  . دهـم  اي براي نگهداري موجودي نمی کنند ولی باید بدانید که من هیچ هزینه تري براي اینکار طلب میبالاآنها مطمئناً مبلغ   ”گوید،    می
 ـه و انجام شدiFulfillهمۀ اینها زیر یک سقف در شرکت .  باشمپرسنلی  و مشکلاتهارس دردنگران مجبور نیستم نداشته و بیمه    مـن  ه این امر حس خوبی ب

  . “هدد می
بـه  . با این وجود، تکیه بر یک مرکز پردازش و ارسال سفارشات بدان معنا نیست که کارآفرین اینترنتی مسئولیت مدیریت کسب و کار خود را رها کـرده اسـت          

 بازاریـابی بـراي   و مذکور هنوز مسئولیت خرید کالا، اطمینان از موجـودي کـافی، ارائـۀ اطلاعـات     ۀمدیر مؤسس ” کارشناسان تجارت الکترونیک،    یکی از   قول  
  .“را بر عهده داردان آن ارتباط با حفظکنندگان و سایت، بازاریابی براي مصرف وب

  فرآیند را در درون شرکت مدیریت کنید این  
  سپیر، یکی از بازیکنان قدیمی بولینگ، در سال     تیهنگامی که کحتی قبل از اینکـه اینترنـت   (هاي بولینگ خود در اینترنت نمود  شروع به فروش توپ1996 ا

 ، زمـان در آن.  و امکان بـروز خطـا در آن زیـاد اسـت    بوده، متوجه شد که پردازش سفارشات مشتریان فرآیندي زمانبر          )عنوان یک ابزار بازرگانی مطرح شود     به
 البتـه . دادنـد  ریزي تحویل را انجام مـی  کارکنان سفارشات را از طریق اینترنت دریافت کرده، آنرا به انبار شرکت تحویل داده، محصول را انتخاب کرده و برنامه       

. عـلاوه، ایـن فرآینـد مـستعد خطـا بـود      ب. ددا زمان بسیار زیادي را به خود اختصاص میکار این ”گوید،  اسپیر می. شد  انجام میی دست صورتهتمام این کارها ب   
ســایت خـود بــه نــام   بـه زودي از طریــق وب  اســپیر. “آور اســت کـه چــه تعــداد خطـا ممکــن بـود در کارهــاي دســتی از ایـن قبیــل اتفــاق بیفتـد      شـگفت 

Bowlingball.com،        ۀدر آن زمـان، هـیچ بـست   . ترت یاف ـشـه  سراسـر دنیـا   بـه هاي بولینـگ     در فروش توپ   ، که خودش آنرا طراحی و ایجاد کرده بود 
او نیـز   و ه هیچ نوع سبد خرید اینترنتی و مرکز پـردازش و ارسـال سفارشـاتی وجـود نداشـت     بوده،وجود نمافزاري تجارت الکترونیکی آماده و قابل اعتمادي        نرم

  . نترنتی توسعه دادبصورت ایرا هاي بازرگانی خود بر حسب ضرورت آموخته و در نهایت ابزار خاص فعالیتا  رنویسی برنامه
اي توسعه داد کـه در   سیستم تجارت الکترونیکی شرکت خود را به گونه، که آنها را به مرور زمان کسب کرده بود، خود فردمنحصربههاي  قابلیتاسپیر بر اساس    

ی به تبر آنها تکیه دارد براي مدیریت عملیات اینترنافزاري که شرکت در حال حاضر  با این وجود، ابزارهاي نرم   . کند   خودکار عمل می    حال حاضر بصورت کاملاً   
                   

1 . outsourcing 
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 UPSدهندة خـود یعنـی شـرکت    هاي خودکار شرکت تحویلدر عوض، شرکت مذکور از سیستم. شود  این کار دیگر در درون شرکت انجام نمی      لیکار رفته و  
 طـور  شرکت توانسته است سفارشات اینترنتـی را ب  اینبه کمکاو . نجام دهدا و مدیریت زنجیره تأمین را ان مشتریصورتحسابکند تا حمل، صدور     استفاده می 

سیستم کـامپیوتري برچـسب   . کند  یکی از کارمندان را براي تکمیل سفارش به مکان مناسب راهنمایی می، سیستم مذکوروبه واحد حمل منتقل کرده    خودکار  
کنـد کـه     را براي مشتري ارسـال مـی  ايسیستم مذکور تأییدیه. ماده خواهد بود آUPSبندي براي جابجایی بعدي      تحویل را براي مشتري چاپ کرده و بسته       

پـردازش  . کند تهیه مینیز المللی را   صادراتی مورد نیاز براي سفارشات بینت تمام مدارك و مستنداUPSشرکت . بندي نیز هست   رهگیري بسته  ةشامل شمار 
  .  درصد است99 و رکورد تحویل به موقع این شرکت در حال حاضر هدیه طول کشسفارش و آماده کردن آن براي تحویل اکنون فقط چند ثانی

کنـد، در بعـضی     فوت مربع نگهـداري مـی  15,000هاي بولینگ را در انباري به مساحت  میلیون دلاري از توپ   هشتشرکت یک موجودي عظیم     این  اگر چه   
رسـد    مـی ییهنگامی که سفارشی براي کالا. ددارن آنها مشکل است بر حمل مستقیم تکیه مواقع براي پردازش سفارشات اقلام غیر معمول یا اقلامی که یافت    

نموده و او کنندگان ارسال  الکترونیکی به یکی از عرضهۀ از طریق نامی را بصورت خودکار درخواست  UPSکه شرکت در حال حاضر آنرا در انبار ندارد، سیستم           
از خـود   از نظـر مـشتري ایـن معاملـه بـسیار روشـن و مـشخص اسـت گویـا سـفارش مـستقیماً            . کند ارسال میقیماً براي مشتري ت مس نیز محصول مذکور را   

Bowlingball.comآمده است  .  
ده اگر از این ابزارها استفاده نکـر ”گوید،  اسپیر می.  میلیون دلار افزایش یافته است ده میلیون دلار به بیش از       2/1 سال از    سه شرکت ظرف    ۀ این فروش سالیان 
  . “ را به سطح امروز برسانیم خودهاي بازرگانی بتوانیم حجم فعالیتتای وجود نداشت اهبودیم، هیچ ر

  د؟ خطرات استفاده از استراتژي موجودي مجازي چیست؟کن  میکسبهاي پردازش سفارشات خود چه مزایایی سپاري فعالیت  با برون،یک شرکت -1
  شود؟ خطرات این استراتژي چیست؟   مینصیب شرکترون شرکت، چه منافعی  پردازش سفارشات در درآیندبا حفظ ف -2
انـدازي کـرده چـه     سـایت شـرکت راه    بازرگانی که به تازگی یک شرکت تجارت الکترونیکی را براي هدایت ترافیک مشتریان به وبۀبه مالک یک مؤسس    -3

  ؟اي دارید توصیه
   

  رهگیري نتایج اینترنت : 9-6
  رم افزاريهاي نروش: 6-1- 9

هایی هستند که با تبدیل بازدیدکنندگان به مشتریان، بهبود روابط با مشتریان یـا کـاهش    دنبال ایجاد سایت  هاي خود به  سایتوبکارآفرینان با توسعۀ    
، مبـادرت بـه   1شبکه هاي خود را مشخص کنند؟ ابزارهاي تحلیل    توانند اثربخشی سایت  کارآفرینان چگونه می  . وش خود را افزایش دهند    فر ،هاهزینه

آنهـا در تعیـین   . ردنـد شوند که مشتریان مجدداً بـه شـرکت بازگ  سبب می جذب مشتریان و ایجاد فروش نموده و      در سایتوبسنجش توانایی یک    
 ـچهلمتأسفانه، تنها حدود . کنند به کارآفرینان کمک میکارایی یا ناکارآمدي این ابزارها در سایتهاي اینترنتی      صورت اسـتراتژیک از   درصد شرکتها ب

ابزارهـا  ایـن  هـاي اینترنتـی کـه از      شـرکت . عملکرد آنرا بهبود دهنـد     روز کرده و  هاي خود را به   سایتوبکنند تا    استفاده می  شبکهابزارهاي تحلیل   
هـاي مـشتریان در   عالیـت هـاي گـردآوري شـده از ف   توانند دادهها میمالکان این شرکت.  داراي یک مزیت هستندینکنند نسبت به سایر استفاده می 

 ایـن   آیـا  و ببینند کـه تکرار کردهسپس فرآیند نظارت را  ،   خود انجام داده   سایتوب اصلاحاتی را در     ،دهنمو تجزیه و تحلیل      و  را گردآوري  سایتوب
ل بهبـود مـستمر را بـه     امکـان بکـارگیري اصـو   شـبکه به عبارت دیگر، ابزارهـاي تحلیـل   . تغییرات منجر به بهبود عملکرد سایت شده است یا خیر     

 قابـل  بوده و) شبکههاي برگرفته از ابزارهاي تحلیل داده(ها  مبتنی بر واقعیت  افراد این    اعمال شده توسط   علاوه بر این، تغییرات   . دهدکارآفرینان می 
 ـ وجـود دار شـبکه  دربارة تحلیل افزاري متعدديهاي نرمبسته. وجود داردمقایسه با حدسیاتی است که دربارة نحوة تعامل مشتریان با سایت           د ولـی  ن

  :دهندما قرار میشاختیار   اطلاعات زیر را درترین آنهاثرمؤ
تـرین اقـلام و نظـایر    تـرین و کـم فـروش    اي مثل درآمد، تعداد اقلام فروش رفته، پرفـروش         ابزارهاي تحلیلی پایه   شامل :هاي تجاري  شاخص •

  . اینهاست
اختیـار    ایـن معیارهـا اطلاعـات ارزشـمندي را دربـارة خریـداران و مـشتریان اینترنتـی در        :دیدکنندگان باز2يبند معیارهاي مربوط به بخش  •

عنوان مثـال، از طریـق یـک موتـور     به(ند اه آیا این افراد مشتریان قبلی یا جدید هستند، چگونه وارد سایت شد       اینکه از جمله دهد  کارآفرینان قرار می  

                   
1 . web analytics 
2 . segmentation 
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درصـورت اسـتفاده از موتـور    (اند ها استفاده کرده واژه کلیدو از کدامیک از) شودطه به ازاي هر کلیک پرداخت می     جستجو یا تبلیغاتی که هزینۀ مربو     
  . اینها و نظایر) جستجو

و (غالبـاً از چـه صـفحاتی بازدیـد کـرده        ،  دنبال چه محصولاتی بوده   گوید که مشتریان به   این اطلاعات به کارآفرینان می     : محتوایی هايارشزگ •
 آن حضور داشـته، هنگـام خـروج در     چگونه در سایت حرکت کرده، چه مدت زمانی در ،)اندامیک از صفحات کمتر از همه مورد بازدید قرار گرفته         کد

  . ورداي را دربارة میزان اثربخشی طراحی سایت بدست آتواند ایدهیک کارآفرین، با استفاده از این اطلاعات می. اند و نظایر اینهاچه صفحاتی بوده
.  و تبدیل آنها به مشتري را بـشناسند سایتوبکند تا نحوة جذب بازدیدکنندگان توسط ها به کار آفرینان کمک میاین شاخص:  فرآیند سنجش •

 ـ    انـد؟ در ه سبدهاي خرید خود را رهـا کـرده  مرتب خریداران چند ؟کند حساب بصورت روان عمل می    سویهآیا فرآیند ت   د چـه بخـشی از فرآینـد از خری
  . کار اینترنتی شود تواند منجر به نرخ تبدیل بالاتري براي یک کسب واند؟ این معیارها میانصراف داده

 سایتی است کـه هماننـد یـک     1سایت چسبنده . هاي چسبنده و ویروسی بودند    دنبال ایجاد سایت  در روزهاي اولیۀ تجارت الکترونیکی، کارآفرینان به      
دهـد تـا اینکـه در    مـی اختیار آنهـا قـرار    ده، توجه بازدیدکنندگان را جذب کرده و اطلاعات مفید و جالبی را درکش الکترونیکی عمل کر   کاغذ مگس 

 نمـوده و  بیـشتري  خرید تري در سایت بمانند احتمالاًبیشاین است که هرچه مشتریان مدت در فرض چسبندگی یک سایت   پیش. سایت باقی بمانند  
این تبلیغـات دهـان بـه    .  سایتی است که بازدیدکنندگان مایل به اشتراك آن با دوستان خود هستند        2ت ویروسی سای. خواهند گشت مجدداً به آن باز     

عنـوان یـک ابـزار     همانگونه کـه اینترنـت بـه   ،با این وجود. هاي ایجاد ترافیک مشتري براي سایت یک شرکت است    یکی از مؤثرترین روش    3دهان
 .شـوند هاي الکترونیکی ظـاهر مـی  هسایر معیارها و سنج شود، نقاط ضعف این معیارهاي ساده آشکار شده و   بازاریابی به مرحلۀ بلوغ خود نزدیک می      

-وب بازدید مـشتري از  دو یعنی مدت زمان بین سایتوب 4 متمرکز شده است که شامل تازگیي عملکردتجارت الکترونیکی اکنون بر سایر معیارها     
سـایر معیارهـاي رایـج در    .  احتمال بیشتري به مشتریانی وفادار تبدیل خواهند شـد ا کنند، بد بازدیسایتوب از  تارّمشتریان هرچه به کَ   .  است سایت

  :عبارتند از سایتوبزمینۀ عملکرد 
کننـد  آن کلیک می عملاً بر عبارت است از نسبت افرادي که تبلیغات یک شرکت را بصورت اینترنتی مشاهده کرده و   ) 5CTR( نرخ کلیک شمار     •

  :بنابراین. نام دارد فرآیند تأثیر بر مشتري نمایش هر تبلیغ،.  شرکت دست یابندسایتوب تا به
  

  تعداد کلیکها
  =CTR  تعداد تأثیرها

  
  : عبارتست ازCTR دفعه در روز نشان داده شده و دوازده نفر بر آن کلیک کنند پانصدعنوان مثال، اگر تبلیغ شرکتی به

4/2=%500÷12   
هزینـۀ ثبـت سـفارش توسـط     (شـود   متحمـل مـی  جذب هـر مـشتري  اي که شرکت براي عبارتست از هزینه) 6CPA(مشتري  هزینۀ جذب هر   •

  ): مشتري
  کل هزینۀ جذب یک مشتري جدید

  =CPA  تعداد مشتریان جدید
      

                   
1 . sticky 
2 . viral 
3 . word-of-mouse 
4 . recency 
5 . Click-Through-Rate 
6 . Cost-Per-Acquisition 
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 مـشتري  پـانزده  مذکور منجر بـه جـذب   تبلیغ  دلار خریداري کرده ودویستله الکترونیکی به بهاي جعنوان مثال، اگر شرکتی تبلیغی را در یک م      به
   :مشتري عبارتست ازهر جدید شود، آنگاه هزینۀ جذب 

   دلار200 ÷15=33/13            
ایـن نـسبت یکـی از    . کننـد  عبارتست از نسبت بازدیدکنندگان یک سایت که عملاً مبادرت به خرید می1) براي خرید  گذاروگشتیا  (ل  نسبت تبدی • 

  :شودیت وب به حساب آمده و بصورت زیر محاسبه میفقمو ترین معیارها درمهم
  

  اندتعداد مشتریانی که مبادرت به خرید کرده
  نرخ تبدیل =   تعداد بازدیدکنندگان سایت

  
بـه عبـارت دیگـر، از هـر     .  درصد است3/2 حدود آن اگرچه نرخ تبدیل به میزان قابل توجهی از یک صنعت تا صنعت دیگر متفاوت است، میانگین          

هاي کـاربردي را   یکسري توصیه9-4جدول . کنند نفر از آنها عملاً مبادرت به خرید میبیست و سهکنند،  بازدید میسایتوبنفري که از یک    زار  ه
  . دنبال افزایش نرخ تبدیل خود هستندکند که بهبه کارآفرینانی ارائه می

  
  9-4 لجدو

  نکاتی براي افزایش نرخ تبدیل
  :هاي زیر را بیازمائیدد؟ تکنیکیایی براي افزایش نرخ تبدیل شرکت اینترنتی خود هستهدنبال روشآیا به

 ـیـافتن یک از خریداران باید منجر به  جستجوي هر. کند تسهیل  یافتن اقلام مورد نظر خریداران راتا در سایت تعبیه کنید را یک ابزار جستجو     •  مـورد  ۀ گزین
مورد استفاده قـرار  ) محصولاتی که مکمل کالاي مورد نظر است(هاي متقاطع هاي ویژه و فروشي فروش مثل فروشبه همین ترتیب، کاتالیزورها  نظر شده و  

  . گیرند
  . شودیه حساب منجر به افزایش احتمال فروش اینترنتی میتسو فرآیند تسهیل و تسریع. ویه حساب را روان کنیدس فرآیند ت•
 خـارج  کننـده هـاي گـیج   از سایترعتخریداران اینترنتی به س.  باشد جذابالامکان ساده وآن حتی د که حرکت در  اي سازماندهی کنی   سایت خود را به گونه     •

 درصـد آنـان پـس از    هشتاد بیابند حدود اطلاعات مورد نظر خود را اگر مشتریان نتوانند    ”گوید،  یکی از کارشناسان متخصص در زمینۀ نرخ تبدیل می        . شوندمی
  . “ خارج خواهند شدسایت صفحه از سهطی 

کالاها را در معرض دید مشتري سنتی خود ن فروشان موفق اینترنتی دقیقاً همانند همتایاخرده. اختیار مشتریان قرار دهید  جذاب از محصولات را دري تصویر•
  . یدتشویق به خرید کنرا قرار دهید تا خریداران در سایت  مربوطه را به شکل مناسبی حصولات م.قرار می دهند

 .بگیریـد ده یا هزینۀ حمل آنرا رایگان در نظـر  داانجام “  تا بخر یکی مجانی ببردو”بصورت توانید میرا  این کار.  چیزي مجانی براي مشتریان در نظر بگیرید      •
  . کندواژة مجانی توجه مشتریان اینترنتی را به خود جلب می

نـرخ    وسـایت وبخریداران شود سبب کاهش اعتبار  ردید درتهرچیزي که منجر به ایجاد .  بکار گیریدآید براي جلب اعتماد مشتریان هرچه از دستتان بر می  •
  . تبدیل خواهد شد

 امکانـات . است مشتریان فعلی به یک فضاي رمانتیک  بردن ،هاي افزایش نرخ تبدیل   ین روش ترسادهیکی از   . خرید تشویق کنید  ادامۀ  را به     مشتریان دائمی  •
هایی باشد که صرفاً بـراي مـشتریان   هاي الکترونیکی به موقع و پیشنهادهاي ویژه با تخفیفتواند شامل ارسال نامهنهایت است ولی مین زمینه بی در ای موجود

  . فعلی در نظر گرفته شده است
 فقـدان اطلاعـات دربـارة    .بـراي آنهـا حمـل خواهـد شـد      و چه زمانی نهوجود دارد یا   به مشتریان خود امکان دهید تا بفهمند که آیا اقلام مورد نظر در انبار   •

  . به کاهش نرخ تبدیل شرکت شود تواند منجر میلیوموجودي کالا و تاریخ تح
بـه نـام   مطالعات انجام شده توسط یک کارشناس طراحـی وب   یکی از.  تعبیه کنیدتمام مکانهاي مناسب  را در   “ خرید ”ۀ کاملاً مشخص و برجست    ۀ یک دکم  •

 ـ  اند ولـی در  ماحصل مشتریانی است که تصمیم به خرید گرفته“اینترنتی 2فجایع فروش” درصد تمام ششن به این نتیجه رسید که      جاکوب نیلس   ۀیـافتن گزین
                   

1 . conversion ratio (browse-to-buy) 
2 . sales catastrophes 
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ن  یـافت درمـشتریان   در بالاي صفحه وب، که با رنگی متفاوت مشخص شده باشـد کـار    “ خرید ”ۀ قرار دادن دکم   !اندمربوط به سبد خرید با مشکل مواجه شده       
  . کندتسهیل میرا خرید  نحوة استفاده از سبد

  
  هاي عملکرد شاخصتعریف: 6-2- 9

یـک  هـاي آنهـا   آوري کننـد کـه آیـا سـایت    براي تعیین این امـر گـرد  توانند اطلاعات لازم براي انجام محاسبات را        کارآفرینان اینترنتی چگونه می   
 کنندگان سایت را مورد ردیـابی قـرار داده و  ال بدان معناست که کارآفرینان باید بازدیدؤین سبازگشت سرمایۀ منطقی را به همراه دارند یا نه؟ پاسخ ا         

ب وجـود  هاي گوناگونی براي رهگیـري نتـایج وِ  روش.  را مشخص کنندهاي آنهااند را دنبال کرده و فعالیت مسیرهایی که آنها در داخل سایت پیموده      
 است کـه تعـداد   1ین تکنیک استفاده از شمارشگرترساده. تحلیل رویدادها هستند    تجزیه و  هايافزارنرم ها شامل شمارشگرها و   آنترین  دارد ولی رایج  

کنند، ایـن کـار را بـه شـکل     گیري میاگرچه شمارشگرها فعالیت یک سایت را اندازه . کند را مشخص می   سایتوبیک   هاي صورت گرفته از   بازدید
 ۀ وجود ندارد که آیـا ایـن بازدیـدها نتیج ـ    براي تعیین این امر  بازدید را ثبت کند، هیچ راهی     ده  شمارشگري   عنوان مثال، اگر   به. دهندکلی انجام می  

توانند به کارآفرینان اینترنتی بگویند کـه  علاوه بر این، شمارشگرها نمی. ده استکر بازدید از آن بار دهفر نک  ی مختلف بوده یا     ة بازدیدکنند دهبازدید  
  . اند از کجا آمده یا از چه صفحاتی در سایت بازدید کردهبازدیدکنندگان سایت

این نرم افزارها تمام صـفحات، تـصاویر،   . ست ا2 از طریق نرم افزار تجزیه وتحلیل رویدادها    سایتوبهاي منطقی رهگیري فعالیتها در      یکی از روش  
د کـه  ن ـکنگزارشاتی را تهیه مـی  کرده و  تجزیه و تحلیل،ثبت د راان دسترسی داشتههاهایی که بازدیدکنندگان سایت به آنهاي صوتی یا عکس   کلیپ

توانند مشخص کنند که چه تعـداد بازدیدکننـده    ، کارآفرینان می  هاافزاربا استفاده از این نرم    . بیانگر رفتار بازدیدکنندگان هنگام مراجعه به سایت است       
توانند مـشخص کننـد کـه مـشتریان     هاي الکترونیکی میمالکان فروشگاه. اندازدید کردهات از آن برّ به کَاز آنان ند نفرچ یکبار به سایت آمده و  فقط  

کدام سایت آمده و حجم ترافیک سـایت تـا     کرده، غالباً از بیشتريکدام بخش از سایت توقف     در ، کلیک کرده  FAQکدامیک از سئوالات     غالباً بر 
      دهد تا مـسیرهایی کـه    به کارآفرینان امکان می3هاافزار تجزیه و تحلیل جریان کلیک    رمن. ر قرار گرفته است   روِچه حد تحت تأثیر سرعت عملیات س

 توانـایی  هـا زارفانـرم این . کننداند مشخص آن گذرانده وقت خود را دربیشترین و کمترین آنها استفاده کرده و بخشهایی که  بازدیدکنندگان سایت از  
هـاي مربوطـه چگونـه    ویژگـی  سایر  محصولات و،، محتوا، طراحیسایتوب که بازدیدکنندگان دربارة دندهاستنباط این موضوع را به کارآفرینان می 

 اده وهاي خود را مورد طراحـی مجـدد قـرار د   کند تا سایتافزار تجزیه و تحلیل رویدادها به کارآفرینان کمک می نرم بازخورد دریافتی از  . اندیشندمی
توسـط  سـایت مـذکور   سـبب تـرك   سایر مشکلاتی کـه   معنی، اطلاعات ناقص و    غیرضروري، محتواي بی   کننده، تصاویر گرافیکی  هاي گیج حرکت

  . حذف نمایندشود رامیبازدیدکنندگان 
  

  شرکت یکسیماي 
Motorcycle Superstore   

ات قابل اتکاء از طریق نرم افزار  نیاز به اطلاعت تأسیس نمود، او به سرع1998 را در سال Motorcycle Superstoreکلین شرکت که دان بِهنگامی
نرم افزار . “اختیار داشتیم الگوهاي فروش در  بسیار محدودي براي بررسی ترافیک سایت وما زمان”بکلین میگوید، .  را احساس کردشبکهتجزیه و تحلیل 

به  مشتریان اقلام مورد نظر را. دهداب از دست میویه حسسمرحلۀ ت از مشتریان خود را در بخش اعظمیمذکور  نشان داد که شرکت شبکهتحلیل  تجزیه و
ویه حساب را با سهمکارانش کل فرآیند ت بکلین و. کردندسپس سبد و سایت مذکور را رها می ویه حساب را آغاز کرده وسسبد خرید اضافه کرده، فرآیند ت

 رافزانرماین به کمک ما . شد هاي عظیمی صورت گرفته منجر به تفاوتتغییرات”گوید  بکلین می.هدف افزایش نرخ تبدیل سایت مورد بازنگري قرار دادند
  . “توانستیم موارد کارآمد و ناکارآمد را مشخص کنیم

  
  
  

                   
1 . counter 
2 . log-analysis software 
3 . click-stream analysis software 
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  :عبارتند ازهاي رهگیري سایر روش
هـاي  گـروه  ده و سـپس آنهـا را در   را مورد بررسی قرار داده، رفتار آنها را تجزیه و تحلیل کر    سایتوبافزار بازدیدکنندگان   این نرم  :1بنديخوشه •

-دسته از خریداران را با محصولات، کالاهاي ویـژه و پیـشنهادهاي متناسـب هـدف           توانند هر ها می شرکتبنابراین  . کندبندي می محدودتري دسته 
  . گیري کنند

 آنهـا بـا سـایر    ۀ بـا مقایـس   وان اسـتفاده نمـوده   اي براي تعیین علایق بازدیدکننـدگ     هاي پیچیده این نرم افزار از الگوریتم     :2یشارکت فیلترینگ م  •
اي به گونـه توانند از این اطلاعات براي ارائۀ محصولات     ها می آنگاه شرکت . دهدهاي مشابهی هستند این کار را انجام می       خریدارانی که داراي ذائقه   

-نکار را با توجه به وضعیت خاص هر مشتري انجـام مـی   و ای ه نشان داده  تک مشتریان با احتمال بیشتري به محصولات علاق        تک کهاستفاده کنند   
  . دهند

هـاي آنهـا بـه صـفحات     گذاري کـرده و پاسـخ  تک مشتریان یک سایت را علامتها تکاین برنامه :3شناسی مشتري هاي شخصیت  سیستم •
افزار مذکور یک برداشـت روانکاوانـه را از   رمآنها بازدید کرده است، ن     هایی که مشتري عموماً از    اساس بخش  بر. ندنکگوناگون سایت را مشخص می    

 پیـشنهاد خریـد کتـابی دربـارة        احتمالاًکند  هاي ماساژ مطالعه می   اي را دربارة تکنیک   اي که مقاله  عنوان مثال، بازدیدکننده  به. دهدمشتري انجام می  
  . کندمیدریافت را لات مربوط به موضوعات زیست محیطی ج گوناگون یا ميداروها

-افزار از نوع خود محـسوب مـی  ترین نرمشود، پیچیده میشناختههاي عصبی شبکهبه نام  افزار که در بعضی از مواقع       این نرم  :4 مصنوعی  هوش •
-به مـرور زمـان مـی   آنها .  باشد باهوشتر خواهد شدي بیشترهر چه تعامل این برنامه با مشتر  . آموزدمی کاربر   شود چرا که عملاً چیزهایی را از رفتار       

مـشتریان بیـشترین کـارایی را داشـته و      توانند به بازاریابان اینترنتی کمک کنند تا بفهمند که کدامیک از پیـشنهادهاي ویـژه بـراي کـدام دسـته از          
  . د نمورا به آنها عرضه هاي خودشنهادها پاسخ گفته و چگونه باید پیشنهادیچه زمانی با بیشترین درجۀ احتمال به این پ در مشتریان

  
  تضمین محرمانه ماندن اطلاعات و امنیت وب: 9-7
  محرمانه ماندن اطلاعات : 7-1- 9

. ه اسـت دشده توسط شـرکتها ش ـ ها دربارة محرمانه ماندن اطلاعات گردآوريتوانایی اینترنت در رهگیري حرکات مشتریان منجر به افزایش دغدغه         
داده و مـسئولیت حفـظ اطلاعـات مـذکور و      یان را بـه مؤسـسات بازرگـانی   از اطلاعات مـشتر  تجارت الکترونیک امکان دسترسی به حجم عظیمی   

 درصد کـاربران اینترنـت   هشتادوشش ،این زمینهمطرح در هاي یکی از پروژهنتایج با توجه به . نموده استآنها را مطرح      عاقلانه و منطقی از    ةاستفاد
 قـانونی و اخلاقـی از اطلاعـات گـردآوري         ةها براي تضمین استفاد   شرکت. رانندکنند که دربارة محرمانه ماندن اطلاعات اینترنتی خود نگ        اذعان می 

  :هاي اینترنتی باید گامهاي زیر را بردارندشده از بازدیدگنندگان سایت
  

 ها، ارزیابی دقیق نـوع  اولین گام براي تضمین مدیریت مناسب داده: مشتریان تهیه کنید   ةشدهاي گردآوري  از داده  بانک اطلاعاتی یک  
کنیـد؟ از ایـن   کنید؟ چرا آنها را گـردآوري مـی  شما آنها را چگونه گردآوري می . کند آنها می  ةهایی است که شرکت مبادرت به گردآوري و ذخیر        داده

مـذکور نیازمنـد    ةکنید؟ آیا بـراي اسـتفاد  هاي مذکور چگونه استفاده میدانند که شما از دادهکنید؟ آیا بازدیدکنندگان می  اطلاعات چگونه استفاده می   
  کنید؟هاي گردآوري شده استفاده میتمام داده ید؟ آیا از هستدریافت مجوز

  
 سیاسـت اسـتفاده از اطلاعـات       : شرکت تهیـه کنیـد     ةشداطلاعات محرمانه را براي اطلاعات گردآوري      ت استفاده از  یاسیک س 
 شـرکت از اطلاعـات مـذکور و    ةشـده توسـط شـرکت، نـوع اسـتفاد     اي است که بیانگر ماهیـت اطلاعـات اینترنتـی گـردآوري        اظهارنامه ،محرمانه

                   
1 . clustering 
2 . collaborative filtering 
3 . profiling systems 
4 . artificial intelligence 
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 چنـدین شـرکت اینترنتـی در    .توانند آنها را دنبال کنند می، شرکت از اطلاعات مذکور به سوءاستفادةاعتقاد مشتریان در صورت راهکارهایی است که 
هـاي تأییـد اینترنتـی    برنامهداراي که )  اینها و نظایرBetterWeb وTRUSTe ،BBBOnLine مثل(زمینۀ اطلاعات محرمانه فعال هستند    

 اینترنتی، شرکت باید یک سیاست محرمانه نگه داشـتن اطلاعـات شخـصی را داشـته، آنـرا بـه مـورد اجـرا             ۀبراي بدست آوردن این تأییدی    . ندهست
 را ارائـه  2ي خودکـاري ها پرسشنامهو1 اینترنتیهايگرهاي مربوط به سیاستها معجزهبسیاري از این سایت.  قرار دهدمدنظرگذاشته و اثربخشی آنرا     

  . کنند مذکور کمک میۀهاي محرمانهاي جامع دربارة سیاستتهیۀ اظهارنامه هاي بازرگانی اینترنتی درکنند که به مالکان شرکتمی
  

 ـعتب آن  خـود قـرار داده و از      سایتوبطور برجسته و مشخص در      ه شرکت را ب   ۀ اطلاعات محرمان  هداريمشی نگ خط ت ی
-وبتمـام صـفحات    سیاست مذکور بایـد در  (سایتوب قراردادن آن در یک مکان برجسته و مشخص در   . ایجاد چنین سیاستی کافی نیست     :کنید
 انتـشار سیاسـت   ،ترین اشـتباهات شـرکت  دیکی از ب  . شدن سیاست مذکور خواهد شد    و سپس التزام به آن سبب منطقی      )  قابل دسترسی باشد   سایت

 در صورت انجـام اقـدامات قـانونی توسـط مـشتریان بـر علیـه        این کار نه تنها غیراخلاقی است بلکه   .  آن است   اجراي م التزام به  عد سپس مذکور و 
  . هاي جدي شودخسارتبروز تواند منجر به  میشرکت

  
  امنیت : 7-2- 9

حـضور در اینترنـت بـه نحـوي کـه مـشتریان از       -1: شود متعارض مواجه میف هددوشرکتی که در حال انجام فعالیت بازاریابی در اینترنت است با      
  سـایت آن و ، حفظ سطح بالایی از امنیت بـه نحـوي کـه خـود مؤسـسۀ بازرگـانی       -2سراسر دنیا امکان دسترسی به سایت شرکت را داشته باشند           

هـاي  هـا داراي یکـسري ابـزار   شرکت. باشندکه قصد صدمه زدن به آن را دارند در امان  4 و افراد مزاحمی 3اطلاعات گرد آوري شده از دست هکرها      
ترین موانع ایمنی را پشت سـر  توانند حتی پیچیدهم کافی هستند معمولاً می   زمحافظتی در قبال آنها هستند ولی هکرها که داراي زمان، استعداد و ع            

 ـ توانند صـدمات جبـران   را بگیرند، می   هکرها تصمیم به رخنه در سیستمی      اگر. بگذارند هـا و اطلاعـات حـساس    ه آن وارد کـرده، برنامـه  ناپـذیري ب
از کـار  طـور کامـل   بـه  ظاهر و محتواي سایت را تغییر داده یا سایت مذکور را ، اطلاعات ارزشمند را تغییر داده یا پاك کرده،مشتریان را سرقت کرده  

 درصـد تمـام   چهـل امپیوتر بـه ایـن نتیجـه رسـید کـه      و انجمن امنیت ک  ) FBI(یکی از مطالعات انجام شده توسط ادارة تحقیقات فدرال          . بیندازند
کننـد اخیـراً امکـان    عنوان مثال، هکرهایی که از رمزهاي عبور سـرقتی اسـتفاده مـی       به. اندهایشان مواجه شده  ها با تلاش براي سرقت داده     شرکت

سیـصد و  اطلاعات شخصی بیش از  ه ویافت را که یک کارگزار اطلاعاتی است LexisNexisدسترسی غیر مجاز به یک پایگاه اطلاعاتی شرکت        
کمیـسیون تجـارت   . ترین جرایم اینترنتی در ایـالات متحـده تبـدیل شـده اسـت     سرقت هویت اکنون به یکی از رشدیابنده. اند نفر را دزدیده   ده هزار 

) آنها بصورت غیر اینترنتی انجام شده اسـت  درصد از هفتاد حدود  چهاگر (اند شده  میلیون آمریکائی قربانی سرقت هویت     دهزند که   فدرال تخمین می  
  .  میلیارد دلار خسارت به مؤسسات بازرگانی شده استچهل و هشتکه منجر به 

-، نـرم 5هاي الکترونیکی بر ابزارهاي متعددي تکیه دارند که شامل نرم افزار کـشف ویـروس   براي حداقل کردن احتمال حمله توسط هکرها، شرکت       
 ـافزارهـاي کـشف ویـروس وجـود دار    ترین سطح محافظت، نـرم در اساسی.  است7هاي آتش و دیوار6افزار کشف مزاحم  د کـه مبـادرت بـه اسـکن     ن

هاي ناخوشایندي هستند که توسط هکرهاي منحرف براي صدمه زدن به کامپیوترهـا و     د که برنامه  ننکها می درایوهاي کامپیوتر براي کشف ویروس    
هم هزینۀ حمـلات   گونه گزارش داده است که هم تعداد دفعات و       این ICSAطالعات انجام شده توسط     از م   یکی .انداطلاعات مربوطه طراحی شده   

-ضرري که فقط پیـام هاي نسبتاً بی  اي دارد که از برنامه    شدت حملات ویروسی دامنۀ گسترده    . حال افزایش است   ویروسی به مؤسسات بازرگانی در    

                   
1 . online policy wizards 
2 . automated questionaires 
3 . hackers 
4 . intruders 
5 . virus detection software 
6 . intrusion detection software 
7 . firewall 
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 هکرهـا همیـشه   چـون . شـود م را شامل مـی تگرفته تا پاك کردن هارد کامپیوتر یا تخریب کل سیس   کند  دار را به صفحه کاربر ارسال می      هاي خنده 
روز نگـه داشـته و   کنند، کارآفرینان باید نرم افزار کشف ویروس خود را بـه       هاي کامپیوتري طراحی می   هاي جدیدي را براي حمله به سیستم      ویروس

  . واند منجر به قفل شدن سایت شرکت شودتحمله توسط یک ویروس می. همیشه آنرا اجرا کنند
 ـ  این نرم افزارها مداوماً فعالیت     .داردتمام شرکتهاي بازرگانی اینترنتی     افزار کشف مزاحم نقشی اساسی براي       نرم ۀ شـبک 1رورهاي صورت گرفته در س 

ي را کـشف کننـد در ایـن زمینـه     عـاد  غیریالیت یا فع ـشده نفوذ به سیستم کامپیوتر شرکت  تلاش یک نفر براي   اگر متوجه    شرکت را کنترل کرده و    
 هـاي هاي صورت گرفتـه توسـط کـاربران غیـر مجـاز بـراي نفـوذ بـه سیـستم         د تلاشنتوان کشف مزاحم نه تنها می هاينرم افزار . دهندهشدار می 

هاي صورت گرفتـه   حفظ سوابق تلاشابلیتقبسیاري از نرم افزارها داراي  . ندنشناسایی ک  ند مکان هکر را نیز    نتواد بلکه می  نکامپیوتري را کشف کن   
-شـرکت . توانند علیه مزاحمین اینترنتی دست به اقدامات قـانونی بزننـد  ها میبراي نفوذ در سیستم و ارائۀ آن به دادگاه هستند به نحوي که شرکت           

د تـا  ن ـکن مؤسسات بازرگانی کوچک مـی ایتسوبکنند که مبادرت به اسکن روزانۀ  نرم افزارهایی را ارائه می    ScanAlertهاي امنیت شبکه مثل     
 را ايتواننـد علامـت تأییدیـه   کننـد مـی  هاي اینترنتی که از این نرم افزار استفاده میشرکت. اطمینان حاصل کننداز ایمنی آن در قبال حملۀ هکرها        

  . ال دسترسی غیرمجاز استبق  سایت آنها دردهندة مصونیتنشانارسال کنند که 
 بـه کارکنـان امکـان    ، کـامپیوتري شـرکت عمـل کـرده    ۀعنوان واسطۀ بین اینترنت و شـبک افزار و سخت افزار است که به   ی از نرم  دیوار آتش ترکیب  

دیـوار آتـش نقـشی    . کندآن ممانعت می هاي موجود درها و دادهبرنامه  شرکت وۀدسترسی به اینترنت را داده ولی از ورود کاربران غیرمجاز به شبک           
 در.  دارد ولی کارآفرینان باید اطمینان حاصل کنند که دیوارهاي آتش آنها به شکل مناسبی طراحـی شـده اسـت         ی شرکت ت اینترنت عملیا اساسی در 

 نـام  بـه یک شرکت مشاور امنیتـی   توسط سایتوب 2000یکی از مطالعات انجام شده بر بیش از         . اینصورت، این دیوارها بلااستفاده خواهند بود      غیر
ISCA.net،  به علت فقدان طراحـی مناسـب   درصد آنها  هشتاد  بیش از ولی هستند دیوار آتشها داراي ن نتیجه رسید که اگر چه همۀ سایت        به ای

حتی با در نظر گرفتن تمـام ایـن معیارهـاي امنیتـی، بهتـر اسـت       . پذیرند نرم افزارهاي معمولی موجود آسیب  صورت گرفته توسط   در مقابل حملات  
 اگـر حتی . نصب کنند شودهاي بازرگانی شرکت بر روي آن انجام میاي که فعالیتشبکه رورروري مجزا از سرا روي س  ب خود   ها صفحات وِ  شرکت

  . هاي حساس شرکت را نخواهند داشتها و برنامه شوند، امکان دسترسی به دادهسایتوبهکرها بتوانند وارد 
هاي حساس است به نحـوي کـه اگـر     فوق و رمزگذاري دادهۀبا استفاده از ابزارهاي سه گان     هاي امنیتی   شاید مؤثرترین استراتژي امنیتی، ایجاد لایه     

 ـ .  را بخواند  رهاي مذکو نفوذي صورت گیرد، هکر نتواند داده      دسترسـی بـه اطلاعـات     هعلاوه بر این، مالکان مؤسسات بازرگانی باید کارکنان مجاز ب
  . ملزم به استفاده از رمز عبور نمایند حساس را

. دهـد سمینارهایی را براي کمک به مالکان مؤسسات بازرگانی براي حفظ امنیت کامپیوتر آنها ارائه مـی           مقالات، اطلاعات و   ،نجمن امنیت کامپیوتر  ا
 ـ     ۀ رایگان دربارة امنیت کامپیوتر است و مجل     ۀ ماهیان ۀمجلۀ الکترونیکی امنیت بازرگانی یک مجل      ی  امنیت اطلاعـات، کـه توسـط انجمـن بـین الملل

 امنیـت  ارزیـابی  براي کارآفرینانی کـه مایـل بـه    .کندهاي مفیدي را در زمینۀ حفظ ایمنی کامپیوتر ارائه می شود نیز توصیه  امنیت کامپیوتر منتشر می   
م داده هاي امنیتی گوناگونی را روي سـایت انجـا  کند که آزمون بررسی فوري امنیت را ارائه می     رایگان سیستمیک   ICSAهاي خود هستند،    سایت

  . شودکند که شامل خطر نفوذ هکرها به سایت نیز میگروه مختلف براي شرکت ارسال میشش  را در 2و سپس یک شاخص ضریب ریسک
در اینترنت، مـشتریان  !  اهمیتی نداردفروش نشده،  پولی به شرکت پرداختتا وقتی که    نیز تجارت الکترونیکی  فروشی سنتی، در  درست همانند خرده  

معـاملات تجـارت   انجـام  ین کار براي ارائۀ امکان پرداخت به مشتریان براي ترسادهتوانند آنرا به سهولت انجام داده و  بعاملاتی هستند که    خواهان م 
-هـاي اعتبـاري یکـی از مهـم    با این وجود، از دید مشتري اینترنتی، تضمین امنیت اطلاعات کارت  . هاي اعتباري است   استفاده از کارت   ،الکترونیکی

  . آیدبه حساب میرین موضوعات امنیتی ت
-هـاي راه هزینـه .  بانک یا واسطۀ مالی اخـذ کنـد   یکپردازش معاملات کارت اعتباري مستلزم این است که شرکت یک حساب خرید اینترنتی را از   

 ـپردازهیانه براي حق دسترسی میها مبالغی را نیز بصورت ما دلار است ولی شرکت   هزار تا   پانصداندازي یک حساب خرید اینترنتی نوعاً بین         د کـه  ن
کـه یـک شـرکت اینترنتـی داراي حـساب خریـد       هنگامی. معامله است  هريزانت به ا سشصت تا دهاي بین  دلار بعلاوه  هزینه    هشتاد تا   چهلبین  

فروشـان   کـارت اعتبـاري مـشتري، خـرده    ةبراي تضمین امنیـت شـمار  . هاي اعتباري را از مشتریان اینترنتی بپذیرد تواند کارت شود، می اینترنتی می 
                   

1 . server 
2 . risk index 
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-براي رمزگذاري اطلاعات معاملات مشتریان حین حرکت در فضاي اینترنت اسـتفاده مـی           ) SSL1(اینترنتی نوعاً از تکنولوژي لایۀ سوکتی امنیتی        
تواننـد معـاملات    مشغول کار هستند میهایی که با استفاده از تجارت الکترونیکی     ترین فروشگاه با استفاده از سبدهاي خرید امن، حتی کوچک       . کنند

  . اختیار مشتریان خود قرار دهند اینترنتی امنی را در
 میلیـارد دلار بـه دلیـل    8/2هاي اینترنتـی تقریبـاً هـر سـاله     شرکت. ها به همراه دارندهاي اعتباري اینترنتی خطراتی را براي شرکتمعاملات کارت 

 برگشت پول است کـه مربـوط بـه آن دسـته از مبـادلات اینترنتـی اسـت کـه         مشکل در زمینۀ  ترین  رایج. بینندهاي پرداخت اینترنتی زیان می    تقلب
فروشـی، معـاملات اینترنتـی    هاي اعتباري در یک فروشگاه خردهعلیرغم معاملات مربوط به کارت. نظر دارندمشتریان در بارة آنها با شرکت اختلاف  
اي که هیچگـاه از طریـق کـارت اعتبـاري او صـورت       که مشتري با شرکت دربارة معامله   زمانی و لذا    بودهی ن یصورت گرفته مستلزم هیچگونه امضا    
زنـد  یک شرکت تحقیقاتی به نام یانکی گروپ تخمـین مـی  . شوندهاي اینترنتی با زیان مواجه می شرکت،کندنگرفته با شرکت اختلاف نظر پیدا می  

 استفاده از یک کـارت  اقدام بهاخیراً سارقی در رومانی . تندهایی با هدف تقلب هس  نیکی تلاش وکتر درصد تمام معاملات تجارت ال     دو تا   یککه بین   
دهد متوجـه تـلاش مـذکور    هاي اعتباري را انجام می کیف دستی نمود ولی شرکتی که معاملات مربوط به کارت        هشتاعتباري سرقتی براي خرید     

  . دکر دلاري مذکور را متوقف 380شده و معاملۀ 
بـالاي    رقمـی سـه اسـت کـه یـک عـدد     ) CVV2 یا CVV2 (هاي پیشگیري از تقلب، درخواست عدد تأییدیه رمز کارت مشتریان     کی از روش  ی

تواننـد از یـک   هاي اینترنتـی همچنـین مـی   شرکت.  آن استي کارت و تاریخ انقضاةپشت کارت اعتباري و به همین ترتیب شمار    در قسمت امضاء 
-کند ولی مبالغ مذکور مـی هاي اعتباري را صادر میهاي اعتباري استفاده کنند که مجوز انجام معامله از طریق کارت          ارتفرآیند پردازش همزمان ک   

تواننـد اثبـات کننـد کـه     هـاي اینترنتـی مـی   دارد، شرکت علاوه بر این، با استفاده از شرکتی که توانایی رهگیري کالاهاي ارسالی را  . تواند بالا باشد  
  . بانه کمک کندلهاي متقتواند به کاهش خطر پرداختکالاي مذکور را دریافت کرده و این امر میمشتري عملاً 

  

                   
1 . Secure Sockets Layer 
2 . Card Verification Value 
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  خلاصۀ فصل برحسب اهداف یادگیري: 9-8
حال برقراري ارتباط بین تولید کنندگان، فروشندگان و مشتریان از طریـق تکنولـوژي     است که دريحال ایجاد اقتصاد جدید    تجارت الکترونیکی در  

در دنیاي تجارت الکترونیکی مدرن که از سرعت بسیار زیادي نیز برخوردار است، انـدازة شـرکت   . پذیر نبوده است اي است که تاکنون امکان     شیوه به
 تواننـد خـود را بـا آن   هایی کـه نمـی  صنعتی بوده و شرکتنوین حال ایجاد یک نظم  اینترنت در .  اهمیت ندارد   آن پذیريبه میزان سرعت و انعطاف    

  . انطباق دهند به زودي نابود خواهند شد
  . مزایاي فروش از طریق اینترنت را بیان کنید-1

 هـایی کـه در زمـرة پیـشگامان فـروش اینترنتـی هـستند از مزایـاي         شرکت ولیکنندة موفقیت نیست  اگرچه یک استراتژي فروش اینترنتی تضمین     
  :دي برخوردارند که تعدادي از آنها عبارتند ازمتعد

  صتی براي افزایش درآمد فر•
   توانایی توسعۀ قابلیت دسترسی به بازارهاي جهانی•
   روز در هفته7 ساعته و 24طور هها ب توانایی انجام فعالیت•
   ظرفیت استفاده از ماهیت تعاملی اینترنت براي بهبود خدمات مشتریان•
  رسانی قدرت آموزش یا اطلاع•
  ي بازرگانی توانایی کاهش هزینۀ انجام فعالیتها•
  آنها گذاري برهسرمای  هاي جدید کسب و کار و توانایی تعیین فرصت•
   قدرت رهگیري نتایج فروش•
  .  عواملی که یک کارآفرین باید قبل از ورود به عرصۀ تجارت الکترونیکی آنها را در نظر بگیرد را مشخص کنید-2

  : بگیرند ارت الکترونیکی باید موضوعات مهم زیر را در نظرهاي خود در زمینۀ تجها قبل از آغاز فعالیتمالکان شرکت
کننـدگان و فروشـندگان، مـشتریان و    هاي ایجاد شده براي تبدیل روابط خود بـا عرضـه          یک شرکت چگونه از ارتباطات متقابل اینترنت و فرصت         •

  . کند حیاتی در موفقیت آن دارند استفاده مییسایر افراد ذینفع بیرونی که نقش
ایـن طـرح بایـد موضـوعاتی     . ب در استراتژي کلی خود تهیه کنـد وفقیت در فضاي اینترنت مستلزم این است که شرکت طرحی را براي ادغام وِ    م •

  . هاي بازاریابی و پیشبرد، فروش و خدمات مشتریان را مد نظر قرار دهدمثل طراحی و حفظ سایت، ایجاد و مدیریت نام تجاري، استراتژي
هـا بایـد بتواننـد    ب هزینـه دارد و شـرکت  وِ جـذب مـشتریان در  . ب اهمیت بیشتري یافتـه اسـت  وِ  عمیق و بلندمدت با مشتریان در توسعۀ روابط  •

  . هاي خود را سودآور نگهدارندسایتوبمشتریان اینترنتی خود را حفظ کنند تا 
 جـذاب مملـو از   سـایت وبایجـاد یـک   .  انرژي و اسـتعداد اسـت  گذاري مستمر منابعی مثل زمان، پول،ه  حضور منطقی در اینترنت نیازمند سرمای     •

  .  کار استمحصولات تنها آغازي تصاویر گیرا
ها، نیازها و ترجیحات آنهـا مـداوماً    حفظ ارتباطات شرکت با مشتریانی دارد که ذائقه        درهاي فروش اینترنتی نقش اساسی       موفقیت تلاش  سنجش •
  . حال تغییر است در
  . به دام افتادن در آنها را شرح دهیداز  تجارت الکترونیکی و نحوة اجتناب ۀ گان توهمات دوازده-3

  : تجارت الکترونیکی عبارتند ازۀتوهمات دوازده گان
  . اندازي کسب و کار در اینترنت آسان و ارزان استراه: 1توهم 
  .  هجوم خواهند آوردا مشتریان به سوي م، سایتاندازيبا راه: 2توهم 
  .رنت آسان استینت از طریق اسازيپول: 3توهم 
  . نیستدر اینترنت  محرمانه ماندن اطلاعات موضوع مهمی: 4توهم 
  . تکنولوژي مهمترین بخش تلاشهاي صورت گرفته در زمینۀ تجارت الکترونیکی است: 5توهم 
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 کارها خود به خـود درسـت   ۀ بدهید و بقیسایتوبیک فقط به من ! استراتژي؟ من براي فروش از طریق اینترنت نیازمند استراتژي نیستم   ”: 6توهم  
  . “خواهد شد

  .ی سنتّی اهمیت نداردفروشخردهاندازة فروشگاههاي در اینترنت، خدمات مشتریان به: 7توهم 
  .شودو زرق و برق باعث بهتر شدن سایت می نور: 8توهم 
   .قرار دارددر درجۀ اول اهمیت ) ویترین(ظاهر : 9توهم 
  .شود سنتی میشیفروخردههاي جارت الکترونیک سبب ناپدید شدن فروشگاهت: 10توهم 
  .دنفروشی وجود دارهاي تجارت الکترونیکی در بخش خردهبیشترین فرصت: 11توهم 
  .دیگر براي ورود به اینترنت خیلی دیر شده است: 12توهم 

  . تجارت الکترونیکی خود باید دنبال کنند را شرح دهیدهاي هاي اساسی که کارآفرینان براي کسب موفقیت در تلاشاستراتژي -4
  :هایی براي ایجاد یک استراتژي اینترنتی موفق براي یک شرکت الکترونیکی کوچک وجود دارددرقسمت زیر، خط مشی

  . یک حوزة تخصصی در بازار تمرکز کنیدرب •
  . ایجاد کنیدیک جامعه •
  .دگان را جذب کنیدانتیون یا چیزهاي مجانی، بازدیدکنناشبا ارائۀ  •
  .اجتناب کنید هاي تبلیغاتی ناخواسته پیامارسال ولی از نموده  به صورت خلاقانه استفادههاي الکترونیکیاز نامه •
  .است“ اعتبار” شما بیانگر نوعی سایتوباطمینان حاصل کنید که  •
  .نظر قرار دهید هاي استراتژیک را مدایجاد همکاري •
  .نی اینترنت استفاده کنیداز حداکثر قدرت دسترسی جها •
  .تهیه کنید خود را هم بصورت آنلاین و هم بصورت آفلاین سایتوب •
  .تهیه کنید) SEO(سازي موتور جستجو یک استراتژي مؤثر در زمینۀ بهینه •
   .بیاموزید موفق را سایتوبهاي طراحی یک  تکنیک-5

  :تواند در این زمینه مفید باشد  جستجو وجود ندارد ولی پیشنهادهاي زیر می فرآیندازهیچ فرمول قطعی و مشخصی براي متوقف کردن کاربران 
  .مشتریان هدف خود را بشناسید •
  .خواهند را به آنها بدهید هر آنچه مشتریان می •
  .سایت انتخاب کنید وب یک نام مناسب را براي •
  .سایت خود را آسان کنید حرکت در وب •
  .یک مرکز تبادل ایده ایجاد کنید •
  .وفادار کنیدبه خود سایت، مشتریان اینترنتی را   براي بازگشتن به وبۀ انگیزة کافیارائبا  •
  . کنیدبرقرار کالاها یا خدمات مکمل  فروشندةهايها، خصوصاً شرکتشرکتسایر هایی را به لینک •
  . مربوط به پست الکترونیکی و شماره تلفن را در سایت خود بگنجانیدۀگزین •
  .د تا سفارشات خود را بصورت اینترنتی ردیابی کنندبه خریداران امکان دهی •
  .اي قائل شوید براي خریداران اینترنتی امتیازات ویژه •
  .اي را دنبال کنید طرح ساده •
  .حساب ایجاد کنیدیک فرآیند سریع و ساده را براي تسویه •
  .به مشتریان تضمین دهید که معاملات اینترنتی آنها از ایمنی کافی برخوردار است •
  . همان بدو امر به اطلاع مشتریان برسانیددرهاي حمل و جابجایی را  ینههز •
  .معاملات را تأیید کنید •
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  .روز نگه دارید خود را بهسایت •
  .سایت خود را مکرراً آزمایش کنید •
  .اي براي طراحی سایت خود استفاده کنیداز یک طراح حرفه •
  . هاي خود را رهگیري کنندتسایوبتوانند نتایج ها چگونه می شرح دهید که شرکت-6

 را مـشخص  سـایت وبهاي انجام شـده از یـک   ها، استفاده از یک شمارشگر است که تعداد بازدیدسایتوبین تکنیک براي رهگیري نتایج      ترساده
افزارهـا تمـام صـفحات، تـصاویر     این نـرم . هاي اینترنتی از طریق نرم افزار تجزیه و تحلیل رویدادها است دیگر براي رهگیري فعالیت  ۀگزین. کندمی

افـزار تجزیـه و تحلیـل     آن دسترسـی داشـته را مـشخص کـرده و نـرم            ههایی که بازدیدکنندگان یک سایت ب     هاي صوتی یا عکس   گرافیکی، کلیپ 
. یـک سـایت اسـت    فاده ازکند که بیانگر رفتار بازدیدکنندگان هنگـام اسـت  مبادرت به تجزیه و تحلیل این رخدادها و تهیۀ گزارشاتی مینیز رویدادها  
  .  و نرخ تبدیل استجذب هر مشتري يزا عملکرد سایت شامل نرخ کلیک شمار، هزینه به ایهاي کلیدي سنجش اثر بخششاخص

 بیان کنید که تجارت الکترونیکی چگونه محرمانه ماندن اطلاعات شخصی و تضمین اطلاعات گردآوري شـده و ذخیـره شـده از     -7
  . کندین میطریق اینترنت را تضم

  . بردارندهاي زیر را  باید گامسایتوب اطلاعات گردآوري شده از بازدید کنندگان ازقانونی و اخلاقی استفادة ها براي تضمین شرکت
  . هاي گردآوري شدة مشتریان تهیه کننددادهیک بانک اطلاعاتی از  •
  . دن تهیه کنرات محرمانه نگهداشتن اطلاعات یاس یک س•
  .  قرار داده و به آن پایبند باشندسایتوبمحرمانه نگهداشتن اطلاعات شرکت را بصورت برجسته در  سیاست •

  کـشف ویـروس و مـزاحم و   يافزارهـا هـا بایـد بـر نـرم    اثر معاملات اینترنتی، شرکت ذخیره شده در براي تضمین امنیت اطلاعات گردآوري شده و   
  . ون بماننددیوارهاي آتش تکیه کنند تا از حملات هکرها مص
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  سئوالاتی براي بحث: 9-9
  اند؟هاي بازرگانی را تغییر دادههایی نحوة انجام فعالیت اینترنت و تجارت الکترونیکی به چه شیوه-1
  . رساند شرح دهید مزایاي شرکتی که کالاها و خدمات خود را از طریق اینترنت به فروش می-2
  . اندازي سایت تجارت الکترونیکی خود آنها را مد نظر قرار دهند بحث کنیدبل از راه ق باید دربارة عواملی که کارآفرینان-3
  تواند بکند؟ تجارت الکترونیک کدامند؟ یک کارآفرین براي اجتناب از آنها چه میۀ توهمات دوازده گان-4
هـاي مربـوط بـه      هزینـه  مزایـا، معایـب و    . ح دهیـد  هاي تجارت الکترونیکی توسط کارآفرینان را شر      رویکردهاي اساسی موجود براي آغاز تلاش     -5

  هریک از آنها کدامند؟
  اندازي یک شرکت الکترونیکی دارید؟ را به یک کارآفرین براي راهیهاي استراتژیک چه توصیه-6
  هاي طراحی مربوطه کدامند؟ اینترنتی موفق، ویژگیۀ براي داشتن یک صفح-7
  . را شرح دهید) URL (آلایدههاي یک نام دامنۀ  ویژگی-8
  هریک از این تکنیکها چه مزایایی دارند؟.  خود را بیان کنیديهاسایتوبهاي الکترونیکی براي رهگیري نتایج هاي شرکت تکنیک-9

  طریق اینترنت چه باید بکنند؟ ذخیره شده از هاي الکترونیکی براي تضمین محرمانه نگهداشتن اطلاعات گردآوري شده و شرکت-10
 ظت از بانک اطلاعاتی خود و مصون نگهداشتن اطلاعات مربوط به معـاملات مـشتریان از دسـت هکرهـا           فهاي الکترونیکی براي محا   ت شرک -11

  ند؟هستهایی  چه تکنیکقادر به استفاده از
  کند؟ مشکلاتی را براي کارآفرینان اینترنتی ایجاد میسایتوب چرا ارزیابی اثربخشی یک -12
  
 



  
 

  ي گذارهاي قیمتاتژي استر:10فصل 
  

  . کنیدارزش آن چیزي است که دریافت می. پردازید میهقیمت آن چیزي است ک
   ناشناس ةنویسند

  
  
  
  
  

  اهداف یادگیري فصل
  :در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا

  . گذاري، وجهه، رقابت و ارزش بحث کنیدط بین قیمتواب دربارة ر-1
  .  را بیان کنیدفعلیگذاري براي معرفی کالاها یا خدمات جدید یا هاي موثر قیمت تکنیک-2
   .هاي خدماتی را شرح دهید شرکت- ج، تولیدکنندگان-فروشان، ب خرده–گذاري براي الف هاي قیمتاستراتژي ها و روش-3
  .گذاري را بیان کنید تأثیر اعتبار بر قیمت-4
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 کـه بـراي   وجـود دارد  نیز در آن هزریرنگ و بویی از یک شم یا غ و بودههم علم  آید که هم هنر و بازرگانی به حساب می   گذاري یک تصمیم    قیمت
 متعـدد  ةکند تا بین نیروهـاي پیچیـد   کارآفرینان را ملزم می،گذاري کالاها و خدماتقیمت. شودآن استفاده می گذاري خوب از  تهیۀ یک معیار قیمت   

اي تعیـین  کارآفرینان باید قیمت کالاها و خدمات را به گونه. کنندهاي مخالف یکدیگر عمل می جهت ر کنند که بسیاري از آنها در      نوعی تعادل برقرا  
متأسفانه بـسیاري از مالکـان مؤسـسات بازرگـانی کوچـک بـدون       . کنند که مشتریان را به خود جذب کرده و منجر به کسب سود براي شرکت شود   

قیمـت یکـی از عوامـل مهـم در ایجـاد روابـط       . کنندفی در بارة هزینۀ عملیات و ماهیت مشتریان مبادرت به تعیین قیمت می گردآوري اطلاعات کا  
و دور شـدن مـشتریان شـده و سـودآوري شـرکت       توانند منجر به سـردرگمی گذاري حساب نشده می   بلندمدت با مشتریان بوده و تکنیکهاي قیمت      

تحقیقات انجام شـده توسـط   . استگذاري یکی از مهمترین تصمیمات مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک قیمت. دمذکور را در معرض خطر قرار دهن 
هاي ثابت یا متغیر تأثیر بیـشتري بـر       مقایسه با کاهش هزینه    گذاري در هاي مناسب قیمت  دهد که استراتژي  نزي نشان می  کیکاي م شرکت مشاوره 

کردنـد کـه   شود که مالکان آنها، به اشـتباه تـصور مـی   ناسب منجر به شکست آن دسته از شرکتهایی میگذاري نامقیمت. سود شرکت خواهد داشت 
  .  درحالی که در واقع چنین نبوده استدتواند منجر به کسب سود شوقیمتهایشان آنقدر بالاست که نمی

  
  شرکت یکسیماي 

Timeless Message   
 کند، پس ازشرکتی که مبادرت به فروش بطریهایی همراه با پیامهاي تبریک در داخل آنها می، Timeless Messageجف تروت، بنیانگذار شرکت 

شده و ارزش بازار شرکت مذکور بهاي تمام. دلار افزایش داده شصت زاي هر بطري ب دلار به اسیمشورت با یک مشاور قیمتهاي خود را از میانگین 
  چهارما براي اولین بار پس از” تروت، ۀ شد ولی به گفتمدتفت فروش کوتاهفزایش قیمت منجر به یک اُا. محصولات خود را کمتر از حد تخمین زده بود

  . “کردیم دلاري را به ازاي هر سفارش صادر می دهاین بدان معنا بود که ما یک صورتحساب. سال به مرز سودآوري رسیدیم
  

قیمـت عبارتـست   . استاستراتژي یک شرکت کوچک مؤثر  فروش گرفته تا عملیات و و از تلاشهاي بازاریابی  ،چیزي ي بر هر  گذارتصمیمات قیمت 
قیمت علامتـی  . کالا یا خدمت مربوطه را دریافت کند  تا بتواندبپردازد چیزي است که مشتري باید       قیمت. از ارزش پولی یک کالا یا خدمت در بازار        

دیـد   از. شـوند  قائـل مـی   مـشابه تا یـا خـدم  هـا ف ارزشهاي مختلفـی را بـراي کالا  مشتریان مختل د و افرا . است مبنی بر ارزش یک کالا یا خدمت      
 صرفاً یـک مـسئله محاسـباتی    نه گذاريقیمت”یکی از نویسندگان، به قول .  قیمت باید با ادراکات ارزشی مشتریان همخوانی داشته باشد       ،کارآفرین

ذهـن مـشتري    ایـن موضـوع بـر ایجـاد ارزش در    . ک علم باشد یک هنر استه یک بیش از آن،روانشناسی قیمت. “بلکه یک آزمون روانشناسی است  
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بـسیاري از مـوارد،    در. شـود  قائـل مـی  کـالا یـا خـدمت   چیزي که مشتري براي   عبارتست از آن، این امر واقف است که ارزش     هتأکید داشته ولی ب   
هـاي زیـر کـه نـشان     نمونـه . کننـد  میزان ارزش آن استفاده مـی براي سنجشعنوان نمادي  از قیمت بهبوده ودنبال یک کالا یا خدمت    مشتریان به 

  :ارزش ادراکی است را در نظر بگیرید  بین قیمت وةدهندة ارتباط گیج کنند
 ـوریـک، بلا تک فیلیپ، چوپارد، ، پاته رولکس، کارتی  اعم از  بخش بسیار باکلاس صنعت ساعت،      در • ک پـین و کـروم جـزو مارکهـاي گرانقیمـت      ن

 دلار است، براي بعضی افراد، داشـتن یکـی از ایـن سـاعتها نمـاد         پنجاه هزار   تا  ده یمت فروش آنها بین   قآیند که   از به حساب می   سساعتهاي دست 
  ).  زمان از دقت کمتري برخوردارندنشان دادن دلاري در دهاگر چه در مقایسه با یک ساعت تیمکس کوارتز ( استموفقیت مالی 

 محـصولات هاي کـوچکی از   تولید دستههاي کوچک در ایالات متحده شروع بهشرکت الکلی،  هاينوشابهازار  ب براي ایجاد یک حوزة تخصصی در        •
استفاده کردنـد   سومیرهاي منوشیدنیجاي هاي قوي بهنوشیدنی هاي کم الکل ونوشیدنیهاي انگلیسی، نوشیدنی از    سبک اروپایی نموده و    هباکیفیت ب 

درصـدي فـروش    63که در مقایسه با افـزایش   (این محصولاتیک حرکت رو به بالا در بازار   در   .نها بودند حال فروش آ   ر د این صنعت که غولهاي   
 بسیار بـالا  ی البته با قیمتهای، اعلامحصولاتي کوچک در حال بازاریابی هاشرکت، این   ) را به همراه داشت     فروشی تقریباً یکنواخت   1991 از سال    نآ

 داگ فیش از طعم تمشک اسـتفاده کـرده و بـه افـراد     زاي هر بطري، شرکتا دلاري به 16قیمت  دي الکل و درص5/18علاوه بر محتواي  . هستند
. سـازد  دنیـا مـی  نوع از ایـن محـصولات را در  ترین ساموئل آدامز، یکی از این تولیدکنندگان، گران  . کند که از آن استفاده کنند     توصیه می نیز  اي  حرفه

هـر    شرکت مـذکور در چون. رسدزاي هر بطري به فروش می دلار به اصدشود، جو و مخمرهاي ویژه تولید می     معروفترین مارك این شرکت که از       
  ! رسند دلار هم به فروش می200 تا قیمت Ebayها در سایت معروف نکند، بعضی از این آا تولید می رمحصولات بطري از این 8,000سال فقط 

 دلار 230,000روکش الماس ساخته شده و آنها را حتی تـا   م وونیی پلات،فروشد که از طلا  سی را می  شرکت خودکارسازي رنسانس قلمهاي خودنوی    •
  .  دلار است1650 بهاي ه آبراهام لینکلن بة کریستال شدDNAفروشد که حاوي این شرکت خودکاري را می. فروشدنیز می

اگـر قیمـت بـالاتري را    البتـه  (تواند منجر به افزایش جذابیت کالا یا خدمت شود یبعضی از مواقع م بینید، تعیین قیمتهاي بالاتر در    همانگونه که می  
ارزش این محصولات در عملکرد فنی برتـر آنهـا نیـست بلکـه در کمیـابی و          ).  را داشته باشد    اینکار کنید، باید ارزش  منظور می براي کالا یا خدمتی     

 لـوکس  بـسیار  بـراي ایـن اقـلام     را چه کارآفرین باید عمق کم بازار      اگر. اران ایجاد کند  تواند براي خرید  اي است که می   بودن و وجهه   فردمنحصربه
کننـد یکـی از نیروهـاي     که ساعتهاي گرانقیمت، خودنویسها، خودروها، جواهرات و سایر اقلام برآورده مـی      ی شخصیت ةدرك کند، مالکیت ارضاکنند   

  . آید حساب میبه) حداکثري (1هي پرمایگذار استراتژي قیمتحامینی ارو
  

  وجهه، رقابت، ارزش : انهگ سه ةنیروهاي بالقو: 10-1
  وجهه است  انعکاسی از،قیمت: 10-1-1

هـاي منظـور شـده    عنـوان مثـال قیمـت   به. کند مشتریان منتقل میهرا دربارة وجهۀ کلی آن ب گذاري یک شرکت اطلاعات مهمی سیاستهاي قیمت 
  بـه مـشتریان . هاي منظور شده توسط یک کارخانه است کاملاً متفاوت از قیمت  ايه وجه ةمنعکس کنند توسط یک فروشگاه لباسهاي شیک مردانه       

 ،هایی مثل کیفیـت  ایدهةقیمتهاي بالا غالباً منعکس کنند  . کنند تا مشخص کنند که مایل به معامله با کدامیک از فروشگاهها هستند            قیمتها نگاه می  
 کـاملی از معـادلات را   ۀانسانها مجموع”گوید گذاري میراب داکترز، یک کارشناس قیمت. ف کنندگان است   بودن براي مصر   فردمنحصربه پرستیژ و 

بـه همـین   . “دهند این است که قیمت بالا به معناي کیفیت بالاست مردم آنرا مد نظر قرار میاغلبفته و یکی از مواردي که    نظر گر  هنگام خرید در  
 بـه  ا نـسبت ي، کارآفرینان باید قیمتهایی را تعیین کنند که با انتظـارات و تمایـل آنه ـ          گذارریابی نسبت به قیمت   ترتیب، هنگام تهیۀ یک رویکرد بازا     

اعتقاد دارند کـه قیمـت    ي نموده وگذار قیمتحدکمتر از  کارهاي کوچک کالاها و خدمات خود را غالباً مالکان کسب و. خرید همخوانی داشته باشد  
پرنیـک  واي کیکی از مطالعات انجام شده توسط شـرکت مـشاوره  . توانند به یک مزیت رقابتی دست یابند آن طریق میپایین تنها روشی است که از 

  . گیرندعنوان معیار اصلی در نظر میخدمت قیمت را به  درصد مشتریان هنگام انتخاب یک کالا یا35 تا 15به این نتیجه رسیده است که تنها 
ت و اشوند ناتوانی در تـشخیص ارزش اضـافی، آسـایش، خـدم      ي که مالکان کسب و کارهاي کوچک مرتکب می        ذارگیکی از اشتباهات رایج قیمت    

اگرچـه شـرکتهاي بـزرگ از حجـم فـروش       .پردازد مشتري بهاي تمام اینها را در کنار یکدیگر می        چرا که دهند  کیفیتی است که به مشتریانشان می     
                   

1 . premium price strategy 
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یکـی  . اسـت  شکست ۀاین امر نسخ. افتند در دام رقابت قیمت میي کوچکشرکتها برخوردارند، بعضی از تريبالاتر و در نتیجه ساختار هزینۀ پایین     
 اگـر شـما   . جستجوي ارزش هستند آنها در. دنبال کیفیت هستندمردم به”گوید، فروشد میی باکلاس را با قیمتهاي بسیار بالا می    یار که کالاها  از تج

 ـ ۀتواند چرخ ـ کاهش قیمتها می  . “دایکیفیت آن کاسته   کنند که از ارزش مذکور و     قیمتها را کاهش دهید، آنها تصور می        و منجـر بـه   وده خطرنـاکی ب
ی کـه در  یکارهـا   در زمینـۀ کـسب و  “گذاريهنر قیمت” کتاب ة نویسند“رافی محمد”ات انجام شده توسط طالعیکی از م  . نابودي یک مؤسسه شود   

 یـازده اند شـاهد افـزایش    درصد افزایش دادهیکتیجه رسید که شرکتهایی که قیمت خود را به میزان صنایع مختلف مشغول فعالیت هستند به این ن     
! انـد درصد را تجربـه کـرده  صد اند، افزایش سودي معادل  درصد افزایش دادهدهشرکتهایی که قیمت خود را به میزان       . انددرصدي در سود خود بوده    

انـدازة کـافی   توانند قیمتهـاي خـود را بـه    میآنان دارند بلکه بسیاري از نامحدودي افزایش قیمتها آزادي  این مطالعه بدان معنا نیست که شرکتها در       
مشروط به اینکه مشتریان را قانع کنند که کالاهاي ارائه شده توسـط     (نتایج عملکرد مالی خود را به میزان قابل توجهی بهبود دهند             یش دهند تا  اافز

  ). تآنها داراي ارزش بالاتري اس
بـا ایـن وجـود بعـضی از     . صنعت یعنـی کوکـاکولا و پپـسی اسـت      این   غول   دوبازار شلوغ مشروبات غیرالکلی، جنگ مهم بازار غالباً رقابت بین            در

ت هاي تخصصی بازار مشروبات غیرالکلی نفوذ کرده و ایـن کـار را بـا محـصولا      حوزه  بتوانند در  کهاند  ریزي کرده اي برنامه شرکتهاي کوچک بگونه  
غریبی داشته یا اینکه داراي ویژگیهـاي جـذاب دیگـري     دهند که از مواد کاملاً طبیعی تولید شده، طعمهاي عجیب و         تخصصی گرانقیمتی انجام می   

  . هستند
  

  شرکت یکسیماي 
   Healthy Beverageشرکت 
 معرفـی  Healthy Beverage و کار جدیـد خـود در شـرکت    عنوان بخشی از کسب استیزگرین را بهد لیمونا،لرسل و استیون کنریک ش، ا2002درسال 
 واسـطۀ بـه کربن آنها حاوي چاي سـبز اسـت کـه    هاي کم نوشابه. استفاده کردنددارهاي غیرالکلی گازکنار نوشابه  مغذي درۀعنوان یک گزین  از آن به   کرده و 
عنوان یک شده و توسط ادارة کشاورزي ایالات متحده بهتولیداز عصارة نیشکر  ،اکسیدان آن توسط بسیاري از کارشناسان بهداشتی تأیید شده هاي آنتی ویژگی
 تـا  شرکت امکان داده  اینسوم، بهرهاي غیرالکلی مجاي نوشابه  عنوان یک گزینه سالم به     به دبازاریابی ترکیب چاي و لیمونا    . شودرگانیک شناخته می  غذاي اُ 

  . آید به حساب میییهاي استاندارد کربنی موجود قیمت نسبتاً بالاارد که در مقایسه با نوشابه دلار قیمت بگذ5/1نسی  اُدوازدهبراي هر بطري 
  

ه شرکت کوچـک بـراي فـروش کالاهـا و     کگروههایی از مشتریان   ( درك شرکت از بازار هدف است      ،گذاري مناسب یکی از نکات کلیدي در قیمت     
  .  تنگاتنگی با یکدیگر دارندۀي رابطگذار قیمتهاي شرکت و استراتژیۀهبازار هدف، وج. ) استخدمات خود آنها را هدف گرفته

  
  شرکت یکسیماي 

Sway and Cake And TBC   
، )فروشـد فروشی که پوشاك زنانـه مـی  یک فروشگاه خرده(اندازي نمود  را در سیاتل در واشنگتن راهSway and Cakeکه تامارا دوناگی شرکت هنگامی

 پوشـاکی کـه از   او. هـاي سـنتی بودنـد   از سـبک  دنبال چیزهایی غیرسوم زندگی خود بوده و به دهۀ دوم و  جوانی بودند که درشاغل زنان   مخاطبین هدف او  
نجلـس  آکند که در نواحی شهري مثل نیویـورك یـا لـوس    آینده بیان میلهايروز توصیف و آنها را به سبک مد دعنوان م به رافروشد می این فروشگاه طریق
هاي مخـاطبین مـورد نظـر بـوده و از     گذاري حداکثري او متناسب با خواستهقیمت. تري مثل سیاتل مشکل استوده ولی یافتن آنها در شهرهاي سنتی  رایج ب 

ایـن طریـق    از بـوده و او هر روز با مشتریان فروشـگاه در تعامـل   .  دلار فراتر رفته است800,000فروش سال اول این شرکت از . کارایی لازم برخوردار است 
را گذاري متفاوت با مخاطبین مـورد نظـر خـود    هاي روشنی را دربارة ترجیحات مشتریان بدست  آورده و فرصتی براي استفاده از یک استراتژي قیمت          دیدگاه

 را TBC دونـاگی شـرکت    براي رسـیدن بـه ایـن گـروه از مـشتریان،     . دهۀ بیست زندگی خود بودند اوایل دانشجویان و زنان جوانی که در     :ه است پیدا نمود 
از کالاهـاي فروختـه شـده     حقیقـت، نیمـی   در. انـدازي نمـود   راه فروشگاه اصـلی خـود  سیاتل براي سبکهاي مشابه پوشاك بصورت یک شعبۀ ارزانقیمت در 

 ایـن  .رسـند  بـه فـروش مـی   تر و تخفیف قابل توجه در فروشـگاه جدیـد   و با قیمت پایینه به فروش نرسید فروشگاه اصلی  لباسهایی هستند که در    TBCدر
 هدف آنها جـذب  که هستند یارزان قیمت  کالاهاي جدید وTBC بقیه کالاهاي   .ی عادي آنهاست  فروشدهدرصد قیمت خر   شصت    تا پنجاه بین   گاهاًتخفیفها  

ها استقبال نمـوده و فـروش کلـی دو     از ترکیب مناسب کالا،گذاري فروشگاهها جواب مناسب دادهمشتریان به هر دو استراتژي قیمت  . مخاطبین جوانتر است  
  .  میلیون دلار رسیده استیکفروشگاه مذکور به بیش از 
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   يگذارقیمترقابت و : 10-1-2
 ـ              گذارکارآفرینان هنگام قیمت    آنهـا انطبـاق داده یـا از روي آنهـا     اي باید قیمت رقباي خود را نیز در نظر بگیرند ولی نباید بصورت خودکار خـود را ب

 قـرار  رتنها موضوعی نیست که خریداران باید آنرا مد نظ  ولی  شود،  عوامل مهم در تصمیم خرید محسوب می       اگرچه قیمت یکی از   . کنندبرداري  کپی
. آنـان خدمات  و ماهیت کالاها و  مکان رقبا : گذاري شرکتهاي کوچک تأثیر حیاتی دارند     هاي قیمت رقابت بر سیاست   مطالعۀ تأثیر   عامل در  دو. دهند

 بایـد خـود را بـا     آنهـا د،ن ـند کیفیت و کمیت موارد جنبی ارائـه شـده را از سـایرین متمـایز کن    نتواکه می ی  هایشرکتبه استثناي   ي از موارد،    در بسیار 
 ـ    عنوان مثال، اگر یک پمپ بنزین به ا       به .دنقیمتهاي منظور شده توسط رقباي نزدیک انطباق ده        پمـپ نت بیـشتر از  زاي هـر گـالن بنـزین یـک س 

مزیـت یـک وجهـۀ کـسب و کـار      مندي از  بهرهبدون  .  خواهند رفت  جاآنبه  دارد تعیین کند، مشتریان براي خرید        ه در آنسوي خیابان قرار    دیگري ک 
 بایـد   یـا  یک شـرکت کوچـک  )شرایط اعتباري مطلوب یعنی کیفیت کالاهاي فروخته شده، ارزش خدمات ارائه شده، مکان مناسب و      ( فردمنحصربه

 قیمتهاي منظور شـده توسـط   ،مقایسه با رقباي محلی اگر چه در .  رقباي محلی انطباق داده یا اینکه فروش خود را از دست بدهد            خود را با قیمتهاي   
 از آگـاه بـوده و  نیز  مؤسسات بازرگانی کوچک ندارند، بهتر است از قیمتهاي آنها     ی در تصمیمات  اند نقش چندان  رقبایی که در فواصل دور قرار گرفته      

 را نیـز  آنـان هـاي   با قیمتهاي رقبا باید انگیـزه  خودانطباق  مالکان شرکتهاي کوچک قبل از   ،با این وجود  . ن یک نقطۀ مرجع استفاده کنید     عنوابهآن  
 کـاملاً متفـاوتی را   هاي و اسـتراتژی بنـا نهـاده  معیارها  ي ازفردمنحصربه ۀ ممکن است ساختار قیمت خود را براساس مجموع    بارق. مد نظر قرار دهند   

دهنـد  گذاري خود را بدین ترتیب انجام میشرکتهایی که قیمت. ندتواند شرکت را از نظر مالی نابود کانطباق کورکورانه با قیمت رقبا می     . دننبال کن د
  .بینند استراتژیک میضعفموضع  شوند چرا که خود را درنوعاً با این مشکل مواجه می

کارآفرینان باید قیمت رقبا براي کالاهاي مـشابه یـا کالاهـایی کـه     . گذاري یک شرکت مؤثر استماهیت کالاها و خدمات رقبا بر سیاستهاي قیمت   
یـک  عنوان مثـال،  به. سپس درصدد همسو کردن قیمتهاي خود با آنها برآیند قدرت جانشینی نزدیکی با کالاهاي شرکت دارند را مد نظر قرار داده و  

چرا عنوان رقباي خود مد نظر قرار دهد     بیف را به  ست ر هايو فروشگاه ها  فروشی ساندویچ ها،گرفروشیهمبرسایر  فروشی محلی باید قیمتهاي     ساندویچ
دهند، در نـوع مـشابهی از غـذاها    فود هستند اگرچه هیچ یک از آنها منوي مشابهی با ساندویچ فروشی مذکور ارائه نمی       فست ةکه همۀ آنها فروشند   
 ارائـۀ خـدمات، کیفیـت، آسـایش یـا      وک شرکت کوچک بتواند با ایجاد یک وجهۀ متمایز در اذهان مـشتریان            البته اگر ی  . کنندبا یکدیگر رقابت می   

یـک   قیمتهاي رقبـا تـأثیر قابـل تـوجهی بـر قیمتهـاي       چون. قیمتهاي رقبا منظور کند    تواند قیمتهایی بالاتر از   سرعت بالاتر خود را متمایز کند می      
  .ورندآرل قیمتهاي رقبا خصوصاً در زمینۀ اقلام مشابه را بصورت یک عادت در د، کارآفرینان باید کنتارشرکت کوچک د

  
  شرکت یکسیماي 

Yosha Enterprises   
، قیمتی معادل )فروشد نعنایی دهان را میةشرکتی که خوشبوکنند( را تأسیس نمود Yosha Enterprises شرکت 2002که آنتونی شارمن در سال هنگامی

محصولات .  دلار کاهش داد69/1 دلار و سپس به 79/1 قیمت را به، رقباهايسپس، در واکنش به قیمت.  تایی تعیین کرد36 ۀک بست دلار را براي ی99/1
. کردنداساس قیمت یک بسته اتخاذ می  داراي نعنا بود ولی مشتریان متوجه این مزیت نبوده و تصمیمات خرید را برااین شرکت بیش از مارکهاي تجاري رقب

 28هاي استاندارد اندازه ها را بههاي بستهو بار فروشی محلی توزیع نمود، اندازه هاي خواریک زنجیره از فروشگاه که شارمن محصولات خود را در امیهنگ
 میلیون دلار سه  حاضر در حال شرکت این. درصد افزایش یافت350فروش ما ”گوید، او می. نتی را براي آن تعیین نمود س99یک قیمت  تایی کاهش داده و

  . قیمت پایین حتی بیش از این نیز فروش داشته باشد اینتواند بادرآمد سالیانه داشته و شارمن اعتقاد دارد که می
  

-اي پـایین هتر به قیمت ساختارهاي هزینۀ پایینباتوانند ي میترساده قیمت با سایر شرکتهایی که به شکل      مستقیم عموماً کارآفرینان باید از رقابت    
با ایـن وجـود،   . دناي دارو رقابت کنهاي زنجیرهتوانند با قیمتهاي فروشگاههاي محلی نمیعنوان مثال، بسیاري از داروخانه    به. تر برسند اجتناب کنند   

خدمات شخـصی،  آن دسته از ا  هاین فروشگاه . کنند اداره می  يآمیزیت با استفاده از رقابتهاي غیرقیمتی عملیات خود را بصورت موفق          آنانبسیاري از   
  دربـالا  خطـر  در صـورت وجـود  . انـد اي آنها را حذف کردههاي زنجیرهکنند که فروشگاهتحویل رایگان، فروش نسیه و سایر موارد جنبی را ارائه می     

تغییـر  . راي یک شرکت کوچک باشـد تواند یک استراتژي موثر ب رقابت غیرقیمتی می  ،زمینۀ تغییر قیمت در مواجهه با شرکتهاي بزرگتر و قدرتمندتر         
-علاوه بر این، تغییر مکـرر قیمتهـا مـی   .  یک شرکت کوچک ممکن است قادر به تحمل آن نباشد    و هبه نوساناتی در حجم فروش شد      قیمت منجر 

  .  شودروابط آن با مشتریانمنجر به تخریب تواند به وجهۀ شرکت آسیب زده و 
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. آیـد به حساب میشرکت کوچک  خطرناکی براي یک تواند منجر به جنگ قیمت شود که بازي      یمت رقبا می  تر از ق  تلاش براي ارائۀ قیمتهاي پائین    
 ـ را از بین برده و براي چندین سال به کل صـنعت صـدمه   ها سود شرکتۀتواند حاشیجنگ قیمت می    ،یکـی از نویـسندگان بازرگـانی   بـه قـول   . دبزن

 چوب را در لانۀ زنبور فـرو کـرده و   اینکار، آنها با.  بتوانند رقابت کنندتادهند  کاهش میسرسربهنقطۀ بسیاري از کارآفرینان قیمتهاي خود را تا مرز  ”
 ۀتر، وفاداري کمتـر مـشتري و فاجع ـ  تر، فروشندگان شلختهغالباً منجر به کیفیت کمتر، خدمات ضعیف درآمد کمتر. “کنندمی در را به روي فاجعه باز   

 بـه . تواند با کاهش قیمتها به حجم فروش بالاتري دست یابد میبه زعم خودشود که یکی از رقبا    لاً زمانی آغاز می   جنگ قیمت معمو  . شودمالی می 
  . ي کنندوکنند که باید از همین الگو پیر تصور می نیزیک، رقباژلاحهاي استراتساده از فجاي است

انـدازة کـافی افـزایش    ندرت بـه هچنین شرایطی حجم فروش ب در. ندکن میرآوردببا این وجود کارآفرینان معمولاً قدرت کاهش قیمت را بیش از حد      
 درصـد  ده قیمت خود را به میزان که درصد 25  فروش ناخالصۀ حاشیباشرکتی . تر را جبران کندن سود ناشی از قیمت پایی    ۀیابد تا کاهش حاشی   می

جنگ قیمت، یـک شـرکت ممکـن اسـت قیمتهـاي خـود را         در. به سر برسد   سر برابر کند تا به نقطۀ       سه باید حجم فروش خود را       ،دهدمیکاهش  
 کـاهش قیمـت کـارایی    اگـر حتی .  سود غیرممکن شودۀبصورت شدید تا حدي کاهش دهد که کسب حجم فروش لازم براي جبران کاهش حاشی              

بهتـرین راه  .  معمولاً به شرکت مذکور وفادار نخواهنـد بـود  اندتر عادت کردهمشتریانی که به قیمتهاي پایین    . استداشته باشد، تأثیر آن غالباً موقتی       
  . کندي است که شرکت به مشتریان ارائه میفردمنحصربهارزشهاي  ویژگیها، مزایا و جنگ قیمت، دوري از آن و تأکید بر براي بقا در

  
  ارزش  تمرکز بر: 1-3- 10

کارآفرینـان  . اسـت دو جنبـه  داراي با این وجـود ارزش  . ارزش براي مشتري: نهایت، قیمت مناسب یک کالا یا خدمت به یک عامل بستگی دارد           در
کامل مزایاي ارائه شده توسط کـالا یـا   در صورت درك خدمات خود را مشخص کنند که عبارتست از قیمتی که مشتریان    باید ارزش عینی کالاها و    

عـوض   در.  ارزش واقعی یک کالا یا خـدمت هـستند  ةریان قادر به مشاهدمشت از  متأسفانه، تعداد کمی   . هستند  آن  به پرداخت  حاضر ،خدمات مذکور 
 ی ازتحقیقات مربوط به تـصمیمات خریـد یک ـ  .  قیمتی است که آنها حاضر به پرداخت آن هستند       ةبینند که تعیین کنند   آنها فقط ارزش ادراکی را می     

ي گـذار انسانهایی که با تصمیمات قیمت:  یک مؤسسۀ بازرگانی است گذاري مالک تضاد با تصمیمات قیمت     را آشکار کرده که در     ی بنیادین تمشکلا
بیـست  د ن ـ، محققان این سؤال را از خریداران پرسیدند که آیـا مایل  ک در یک مطالعۀ کلاسی    .کنندمینقلایی و منطقی عمل     عمواجهند غالباً بصورت    

پاسـخ بـسیاري از   . ندارزانتر بخر دلار ي را پنج دلارپانزدهاشین حساب میک  دورتر کنند تا بتوانند      مکان وقت خود را صرف مراجعه به یک          از دقیقه
اگر چه آنها همان میـزان پـول   ( دلاري مطرح شد پاسخ بسیاري از خریداران منفی بود 125که این سئوال دربارة یک ژاکت       هنگامی. آنها مثبت بود  

انـسانها تـصمیمات خریـد را    ”، استشده  جایزه نوبل ة برنديایش در اقتصاد رفتار    کاره واسطۀبه که   ،ریچارد تالر به قول    .!)کردندجویی می را صرفه 
  . “ است این امر تحت تأثیر بستر و زمینۀ تصمیم گیرينموده و اتخاذ 1ايصورت مجزا و جزیرهب

ي کالاها یا خدمات خـود منظـور نمـوده    شرکتهایی که قیمت پائینی برا.  توجه داشته باشید که ارزش لزوماً با قیمت پایین همراه نیست     ،با این وجود  
 برقـراري ارتبـاط بـا     وفرآیند ارائـۀ ارزش براي اجراي یک گیرند ممکن است در تلاش     قیمت در نظر می    کاهشاي براي   هاي پیشبرد ویژه  یا برنامه 

 فرآیند را براي افـزایش فـروش   العمل نشان دهند ولی شرکتهایی که اینمشتریان ممکن است به کاهش قیمت عکس      . مشتریان دچار مشکل شوند   
ل خـلا که مـشتریان در   علاوه بر این، هنگامی. تداشاند در معرض خطر تخریب ارزش ادراکی کالاها و خدمات خود قرار خواهند خود انتخاب کرده 

، تـرك ایـن عـادت مـشکل     کنندمی ترخدمات با قیمت پائین  به خرید کالاها ومبادرت)  همراه است  تخفیفکه معمولاً با    (هاي پیشبرد فروش    دوره
کـه مـشتریان   چرا ند اه در صنعت خودرو با این مشکل مواجه شد فعالبعضی از شرکتهاي. مانند منتظر حراج بعدي می    چرا که براي خرید    خواهد بود 

تنهـا در صـورتی خودروهـاي    آنهـا   .شود میآنها ارائه اي در بیندازند که تخفیفهاي ویژهقهایی به تعوی برنامهتا اجرايند خرید خودرو را  اعادت کرده 
نتیجۀ این امر نوسـان فـروش و کـاهش ارزش    . گیرندباي را براي آنها در نظر هاي تشویقی ویژه  خرند که خودروسازان محرکها و برنامه     جدید را می  

  .  استمارکهاي تجاري خودروهاي مذکور
 ـ  این است که آیا آنها قیمـت مـذکور را بـه       پاسخ مشتریان به قیمت      ةیکی از مهمترین عوامل تعیین کنند       عادلانـه بـراي ارزش   ۀعنـوان یـک مبادل

دراك ارزشی مـشتریان  ا توانند از طریق بازاریابی و سایر تلاشها برخبر خوب این است که شرکتها می      . نهدانند یا   زاي کالا یا خدمت می     در ا  یدریافت

                   
1 . piecemeal 
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این موضوع است که تا چـه   کنید تابعی از ارزش واقعی آن و که شما براي محصول خود تعیین می   قیمتی”یکی از کارآفرینان،    به قول   . تأثیر بگذارند 
ن آ اسـت کـه شـرکت از    هـایی هشیویکی از حقیقت تعیین قیمت یک کالا یا خدمت  در. “اید ارزش مذکور را به کاربر نهایی منتقل کنید      حد توانسته 
 : قیمـت عادلانـه اسـت   ةکنند نقطۀ مرجع وجود دارد که تعیینسهبراي بسیاري از خریداران، . ل کند تواند ارزش مذکور را به مشتریان منتق      طریق می 
هـایی  هزینـه  کنند واند، قیمتهایی که رقبا براي کالاها یا خدمات مشابه منظور می   پرداخته گذشته براي کالا یا خدمت مذکور      درمشتریان  قیمتی که   

عنـوان یـک نقطـۀ مرجـع     اند بـه گذشته براي یک کالا پرداخته     قیمتی که مشتریان در   . شودکور متحمل می  که شرکت براي ارائۀ کالا یا خدمت مذ       
بنابراین، بـراي مالکـان مؤسـسات    . شودهاي شرکت میافزایش هزینهسبب ساله تورم  کنند که هرکند ولی مردم غالباً فراموش می     اي عمل می  پایه

هاي انجام فعالیتهـاي  اي به مشتریان یاد آوري کنند که مجبور به افزایش قیمتها هستند تا افزایش هزینه     بازرگانی بسیار مهم است که بصورت دوره      
دهـم هرسـاله یـا     من ترجیح مییافته وها افزایش به مرور زمان، هزینه”گوید، کی، مالک یک فروشگاه موفق می  دسرم برا نُ. بازرگانی را جبران کنند   

  . “منشوآخر دوره  در  یک افزایش زیادبه تا مجبور همتها را افزایش دقیم با هر قرارداد جدید کمی
بیننـد کـه خـود     غالباً لازم می، مگر اینکه بتوانند وجهۀ متمایزي را در اذهان مشتریان خود ایجاد کنند   ،همانگونه که تاکنون مشاهده کردید، شرکتها     

 درگیـر در ترین استراتژیهایی که شـرکتهاي  یکی از موفق. خورد خدمات مشابه به چشم میمورد کالاها یا  این امر در  .را با قیمتهاي رقبا همسو کنند     
سـپس منظـور کـردن      از طریق افزایش ارزش بـراي مـشتریان و   شرکتتوانند از آن استفاده کنند متمایز کردن کالاها یا خدمات    رقابت مستقیم می  

تر محصول، خدمات بیـشتر یـا چیـز    شرکت ممکن است تحویل سریعتر، تضمین طولانیعنوان مثال، یک  به. این ارزش افزوده به حساب آنان است      
 قیمـت بـالاتري را بـراي آن منظـور     تواننـد لذا می به مشتریان اضافه کرده و   ی کالاي تحویل  ه ارزشی را ب   شرکتها از این طریق    .دیگري را ارائه کند   

  . دنکن
هایی که مؤسـسۀ بازرگـانی   مشتریان غالباً هزینه.  قرار گرفته استمدنظرموارد دیگر  تر از شرکت موضوعی است که کم ةشدتمامشاید ساختار بهاي    

 ی یک فروشگاه سـاحل ۀقفس شرت کتانی ساده درتواند شامل یک تیزنند که می کنند را کمتر از حد تخمین می      براي ارائۀ کالا و خدمات تحمل می      
کننـد کـه مالکـان مؤسـسات     آنهـا فرامـوش مـی   . پول و سالها فعالیت است صدها میلیون دلارباشد که تهیۀ آن نیازمند      بخش  یا یک داروي نجات   

هـاي  اي از هزینـه ، بازاریابی کـرده، دسـتمزد کارکنـان خـود را پرداختـه و مجموعـه        هدی یا خر  ختهبازرگانی باید کالاها یا خدمات فروخته شده را سا        
فعالیتهـاي   کارآفرینـانی کـه در  . شودمبالغ قانونی را شامل می العملها و بهداشتی گرفته تا حق   از خدمات   ۀ آن   عملیاتی دیگر را پوشش دهند که دامن      

  :مواجهند باید استراتژیهاي زیر را در نظر بگیرند فراینده هايبازرگانی خود با هزینه
کـه مالـک یـک      هنگامی. مطلع شونددادهاد از رخجاي مخفی کردن اخبار بد از مشتریان، به آنها اجازه دهیبه :دیبا مشتریان ارتباط برقرار کن    •

  قهـوه در ةهوایی در کشورهاي اصلی تولیـد کننـد    شرایط نامناسب آب و    واسطۀبههاي قهوه   فروشی قهوه مشاهده کرد که قیمت دانه      شرکت عمده 
دلایل افزایش قیمت شرکت خود را توضـیح  نامه براي مشتریان خود ارسال کرده و    یک  هایی از مجلات خبري را به همراه        حال افزایش است، کپی   

  . داد
 روشهایی بـراي  یافتنهاي فزآینده در یک حوزة فعالیت بازرگانی یکی از روشهاي کاهش تأثیر هزینه  :دیکن  بهبود کارایی در شرکت تمرکز     بر •

انجام فعالیتهاي بازرگـانی را جبـران    هايهزینهیش افزاطور  کامل نتواند هبهبود کارایی عملیاتی ممکن است ب   . ستهاسایر حوزه  در هاکاهش هزینه 
  . نموده ولی به کاهش تأثیر آنها کمک خواهد کرد

 ملاحظـه کـرد کـه رقبـایش     در مورد او صحبت کردیم،قبلاً که  ،رم برادسکیکه نُ هنگامی:هاي دیگر جبران کنیدرا به شیوه افزایش هزینه    •
 تـصمیم گرفـت کـه ایـن     ،اند تا افزایش تدریجی قیمتهاي بنـزین را جبـران کننـد       ان خود افزوده  فزایش قیمت سوخت را به صورتحسابهاي مشتری      ا

 ، ایـن مـشکل  حـل مـا بـراي   ”به آنها گفت،   جدید استفاده کرده ومشتریان تصمیم براي جذب  این  از او. افزایش قیمت را به مشتریان تحمیل نکند      
توانیـد روي  سال ثابت است، بدان پایبند بوده و شما نیز مـی پنجگوییم قیمت قرارداد ما براي    می اگر. ایم افزایش قیمت یافته   به جز روشهاي دیگري   

برادسکی از موضوع افزایش قیمت سوخت براي ایجاد وفاداري بین مشتریان فعلی خود استفاده نمود که مطمئنـاً بـازدة لازم          . “حرف ما حساب کنید   
  .آینده به همراه خواهد داشت را در

مزایا و ارزشـی کـه شـرکت در اختیارشـان     معمولاً مشتریان  : کالاها یا خدمات شرکت به مشتریان تأکید کنید ارائه شده توسط ارزشبر   •
  . کننداي این موضوع را به آنها خاطرنشان کنند مگر اینکه کارآفرینان مذکور بصورت دورهمیدهد را فراموش قرار می
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 بـا  ،مالـک یـک فروشـگاه کوچـک قهـوه و چـاي       :همان بدو امر مشخص کنید و قیمت ها را در  را پیش بینی کرده      فزایندههاي   هزینه •
 پوند قهـوه را  125,000سرعت دست به کار شد تا  در مبادلات کالا توانست افزایش قیمت مواد اولیه را پیش بینی کرده و به           هارهگیري روزانۀ قیمت  

  .  دلار صرفه جویی نمود80,000ه قیمت قهوه دو برابر شد، او بیش از کهنگامی. براي سال آینده به نرخ ثابت خریداري کند
حقیقـت   در. یک محصول برخوردار اسـت براي  آلایدهمقایسه با تلاش براي انتخاب قیمت  تعیین قیمتها با تأکید بر ارزش آن از اهمیت بیشتري در   

اي بـین سـقف قیمـت    ایـن دامنـۀ قیمـت ناحیـه    .  وجود داردد واحآلیدها و نه یک قیمت     ،براي بسیاري از محصولات یک دامنۀ قیمتی قابل قبول        
هـاي  هـدف کـارآفرین تعیـین قیمـت    .  شـرکت اسـت  ةشدتمام ساختار بهاي واسطۀبهتعریف شده توسط مشتریان در بازار و کف قیمت تعیین شده   

 از مؤسـسۀ بازرگـانی در اذهـان    مورد نظر آنها به وجهۀ    مالکان مؤسسات بازرگانی   تعیین شده توسط  قیمت نهایی   . شرکت در این دامنۀ قیمت است     
  ). نیدی را بب10-1شکل  (انداز این جمله یا کالاهاي پرستیژي  در بازاررويکز تخفیف، سیاست میانهابحثهایی مثل مر. مشتریان بستگی دارد

  
  10-1 شکل
   قیمت کدامند؟ةهاي تعیین کنندمؤلفه

  ) تحمل مشتريآستانۀ(سقف قیمت 
  ؟   ؟           ؟            ؟    ؟  ؟   ؟           ؟            ؟    ؟  ؟   ؟           ؟            ؟    ؟

؟   ؟           ؟           ؟   ؟           ؟            
؟    ؟ ؟؟   ؟           ؟   ؟           ؟            ؟    

    ؟    ؟    ؟؟؟          

  قیمت نهایی
وجهه مطلوب شرکت (

  )چیست؟

؟   ؟         ؟   ؟           ؟            ؟    ؟  
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ي مناسـب  گذارسیاستهاي قیمت. غریزه تعیین شده باشداساس بینش و   صرفاً برقیمتی است که نیازمند چیزي بیش از انتخاب گذاري صحیح قیمت

 که مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک باید هنگام تعیین قیمت نهـایی کالاهـا و خـدمات       عواملی. تحلیل است  نیازمند اطلاعات، واقعیتها و تجزیه و     
  :در نظر بگیرند شامل موارد زیر است

   کالا یا خدمتةشدتمام بهاي •
   عرضه و تقاضا، عوامل بازار•
   حجم فروش•
  هاي رقبا قیمت•
  مزیت رقابتی شرکت •
  شرایط اقتصادي •
   مکان شرکت•
   نوسانات فصلی•
   عوامل روانی•
  هاي خریدتخفیف  شرایط اعتباري و•
   حساسیت مشتریان نسبت به قیمت•
   وجهۀ مطلوب•

اندازة کافی بـالا تعیـین   به براي یک کالا یا خدمت منظور کنند، باید قیمتها را  رایآلایدهاگرچه مالکان مؤسسات بازرگانی ممکن است نتوانند قیمت       
 مـشتریان  کـه پائین باشد اي هاندازهاي مذکور باید بهعین حال قیمت  و درنمودهسودي منطقی کسب  را پوشش داده وها کنند تا بتوانند سایر هزینه 

  . را جذب کرده و حجم فروش کافی را ایجاد نماید
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بـا بازگـشت   . هش دادنـد هـاي خـود را کـا    شد، تئاترهـا قیمـت  1 که منجر به کاهش استقبال مردم از برادوي  2001حملات تروریستی سال     پس از 

هـاي  کردنـد، نمـایش   هـر بلـیط منظـور مـی    يزا دلار بـه ا صداگرچه آنها بیش از . هاي بلیط خود را افزایش دهند تئاترها توانستند قیمت   ،مخاطبان
  . شب اجرا شده و از فروش بالایی برخوردار بودند  تقریباً هر2شیطانفی مثل ومعر

هـاي  نمـایش . حـال تغییـر اسـت    مکن است براي فردا نامناسب باشد چرا که شرایط بازار و شـرایط رقـابتی در      علاوه بر این، قیمت مناسب امروز م      
هـاي بلـیط را بـه بـالاي      با مشکل مواجه شده بود، اخیراً قیمـت 2001 سپتامبر یازده کاهش فروش پس از حملات تروریستی  واسطۀبهبرادوي، که   

تـصمیمات اتخـاذ شـده    . انـد دهاز سر گرفته ش ـمجدداً  هابازگشته و نمایشمجدداً به سالنهاي نمایش   که مشتریان  به نحوي  دلار رسانده است     صد
ند ولی مـدیران تئاترهـا   اشهاي هفته از فروش کافی برخوردار بند که تقریباً تمام شبواي اجرا شها به گونهمبتنی بر این واقعیت بود که تمام نمایش 

  .  خانه تماشا کننددر دلار این نمایشها را بیست فقط با پرداخت توانندیم که مشتریان دریافتندبه سرعت 
ي به فرآیندي چالشی تبدیل شده است چرا کـه اینترنـت بـه مـشتریان امکـان دسترسـی بـه اطلاعـات         گذار تصمیم قیمتشرکتهابراي بسیاري از    

 از اینترنـت  ايطور فزایندههمشتریان ب. شدبا  و سایر محصولات کامپیوتر،خودروشامل تواند دهد که می باورنکردنی دربارة قیمت اقلام مختلف را می      
 در  والعمـل نـشان داده  عکـس  ي ویژه یا پویا به این امرگذارآوري خود با قیمتدشرکتها براي حفظ سو. کنند استفاده میهابراي یافتن کمترین قیمت   

 بـراي مـشتریان مختلـف     مـشابه تا یـا خـدم  هـا براي کالا هاي مختلفی را قیمت ،شتریان با استفاده از اطلاعات گردآوري شده دربارة م        ،این فرآیند 
مقایسه با یک مـشتري عـادي    کنند درعنوان مثال، مشتریانی که براي اولین مرتبه در یک فروشگاه اینترنتی مبادرت به خرید می        به. کنندمنظور می 
 تحقیقـات   از عظیماطلاعاتی بر یک پایگاه Allstate ۀشرکت بیم. دبپردازاي بیشتري کند ممکن است به   ات همان کالا را خریداري می     که به کرّ  

 که آیـا آنهـا صورتحـسابهاي     است نمرات اعتباري و این موضوع، سن،آماري استوار است که شامل اطلاعاتی در ارتباط با سوابق رانندگی مشتریان        
اسـتفاده از  بـا  شرکت مـذکور  . را تعیین کندخود اي  بیمههايتواند قیمت پوشش   طریق می  شرکت مذکور از این    .کنند یا نه  خود را بموقع پرداخت می    

 اسـت فرآینـد   توانـسته ، کـرده آنها یک نقطـۀ قیمـت تعیـین         براي هریک از    و  دسته تقسیم  چهارصدتقریباً به     که مشتریان را   ،هاي کلی بنديدسته
ي پویاي مذکور، فروش و سودآوري ایـن شـرکت بـه میـزان قابـل      گذار استراتژي قیمتلحظۀ اجراي از. ي را به شکل بهتري انجام دهد     گذارقیمت

  . توجهی افزایش یافته است
  

  يگذارهاي قیمتها و تاکتیکاستراتژي: 2- 10
سب و کارهـاي   مدیران ک ـ بهاین تنوع دقیقاً همان چیزي است که     . ي وجود ندارد  گذارهاي قیمت ها و تاکتیک   استراتژي تعدادهیچ محدودیتی براي    

اسـتفاده تحـت    هـاي مـورد  تـرین تاکتیـک  این بخش به بررسی تعدادي از رایج  . را در این زمینه بکار گیرند       خلاقیت خو د   تادهد  کوچک امکان می  
  . پردازدشرایط گوناگون می

اي کـه درصـدد   یابی کلی شرکت و وجههي باید با طرح بازارگذارسیاستهاي قیمت. ي همیشه نقشی حیاتی در استراتژي کلی شرکت دارد  گذارقیمت
  . ایجاد آن در بازار است همخوانی داشته باشد

                   
1 . Broadway 
2 . Wicked 
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  معرفی یک محصول جدید : 2-1- 10
آن اسـاس بنـا     را بر خوداتم بتوانند تصمیتا هیچ سابقۀ قبلی وجود ندارد  که کارآفرینان غالباً هنگام تعیین قیمت محصول جدید محتاط هستند چرا         

با این وجود، اگـر قیمـت   . که حجم فروش پایین خواهد بودچرا  ل جدید بیش از حد بالا تعیین شود خطر شکست وجود دارد             اگر قیمت محصو  . نهند
علاوه بر این، شرکت در معرض خطر ایجاد ارزش ادراکـی  . ها نباشدبسیار پایین تعیین شود، درآمد فروش شرکت ممکن است قادر به پوشش هزینه         

- درصـد مـشکلات قیمـت   هشتاد تا نودکند که  برآورد میی،نزي، یک شرکت مشاوره مدیریتی شرکت مک ک.گیردمی قرار   سطح پائین  محصول در 
ي محـصولات جدیـد،   گـذار هنگام قیمت. کنند شرکتهایی است که قیمتهاي خود را بسیار پائین تعیین می        ربوط به ي دربارة محصولات جدید م    گذار

  : زیر برآیدۀانگسهمالک شرکت باید درصدد تأمین اهداف 
دامنـۀ  .  شرکت قابل قبول باشـد ة از اینکه محصول تا چه حد غیر معمول است، قیمت آن باید براي مشتریان بالقو    نظر صرف : مقبولیت محصول  -1

  . جایگاه محصول بستگی داردبه قیمتی قابل قبول براي یک محصول تا حدي 
دامنۀ قیمتی قابل قبول بـراي محـصولات انقلابـی    . توانند بازارهاي فعلی را تغییر دهندیند که م  فردمنحصربه آنقدر جدید و     :1 محصولات انقلابی  •

ان برخـوردار  مـشتری  آمـوزش  ۀي در زمین ـگذارهآمادگی لازم براي سرمای  کنند باید از  معمولاً گسترده است ولی شرکتهایی که این قیمتها را ارائه می          
  . باشند

دامنـۀ قیمتـی قابـل قبـول بـراي      . دن ـآیه سازي شده یا بهبود یافته از محصولات فعلی به حـساب مـی      نوعی محصول بهین   :2 محصولات تکاملی  •
قیمتهـاي بـسیار پـایین    بـا   هاي جدید ولی    شرکتهایی که محصولات تکاملی با ویژگی     . محصولات تکاملی به گستردگی محصولات انقلابی نیست      

  . کنند ممکن است آغازگر یک جنگ قیمت باشندارائه می
دامنۀ قیمتی قابل قبـول  . دنهمانند محصولات فعلی در بازار دار هاي اساسی راآید، همان ویژگیمی  همانگونه که از نام آن بر     :3 محصولات مشابه  •

توسـط  ي مـشابهی نیـز   گـذار که استراتژي قیمت یابندکنند در میبراي محصولات کاملاً محدود بوده و بسیاري از شرکتهایی که آنها را معرفی می          
  . رقبا بکار گرفته شده است

، رقبا وارد بازار شده و شرکت کوچـک بایـد درصـدد    یت روبرو شود موفق بااگر محصول جدیدي : همسو با افزایش رقابت    ، حفظ سهم بازار   -2
 فـروش بـه حفـظ سـهم     مداوم قیمت محصول همراه با تکنیکهـاي تبلیـغ و پیـشبرد   و ارزیابی مجدد . رآیدکم حفظ سهم بازار خود بتوسعه یا دست 

  . کندبخشی از بازار کمک میرضایت
کارآفرینان نبایـد  .  آن بالاتر باشدةشدتمام مشخصاً یک شرکت کوچک باید قیمتی را براي محصول جدید تعیین کند که از بهاي             : کسب سود  -3

 آن کاهش قیمت بسیار آسانتر از افـزایش  ، بازاربهصول  محشدنروانهه معرفی کنند چرا که پس از شدتماممحصول جدید را با قیمتی کمتر از بهاي         
شوند تـا  کارآفرینان وسوسه می. کشنده براي شرکتهاي کوچک استغالباً تعیین قیمت بسیار پائین براي محصولات یکی از اشتباهات رایج و            . است

 .کننـد عیین ت الاها و خدمات خود را کمتر از حد مورد نظر کقیمت   ، سریع سهم بازار   کسببراي تضمین مقبولیت یا      هنگام ورود به یک بازار جدید و      
  . دسازمیادراکات آنان را مشکل   برهبا این وجود، انجام این کار منجر به پائین نگهداشتن انتظارات ارزشی مشتریان شده و غلب

  شرکت یکسیماي 
   کالدرشرکت

 تصمیماو ، اندازي شرکت راههنگام. به مشکلات افزایش قیمت واقف است کند، به خوبی میرا برگزار تجاري گاههايلیندا کالدر، مالک شرکت کالدر که نمایش
-او می.  ایجاد کند را براي او یک مزیت رقابتیستتواناین امر میه گمان او  چرا که بتعیین کندتر از میانگین شرکتهاي رقیب پائینخود را  هايقیمتگرفت 
کالدر با پی بردن به خطاي خود قیمتهاي خود را در سال دوم افزایش داد ولی . “ نداشتمي من فروش داشتم ولی سود.ندقیمتهاي من بسیار پائین بود”گوید، 

  . درصد کاهش یافتپنجاهدر نتیجه فروش به میزان .  کردندعمشتریان از پرداخت بهاي مذکور امتنا
   

                   
1 . revolutionary 
2 . evolutionary 
3 . me-too 
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 ،ي نفـوذي گـذار اسـتراتژي قیمـت  : توانند از آنها استفاده کننـد  محصولات جدید می  اختیار دارند که هنگام تعیین قیمت         استراتژي در  سهکارآفرینان  
  .ي براساس شیب نزولی منحنی تقاضاگذاراستراتژي قیمت و) رمایهپ (يي حداکثرگذاراستراتژي قیمت

  
محـصولات   آن تعـداد زیـادي از   در یک بازار کاملاً رقابتی کنـد کـه   در محصول    یک  اگر شرکتی مبادرت به معرفی     :1استراتژي نفوذ در بازار   

براي مقبولیـت سـریع و توزیـع    .  در بازار باشدنفوذ قادر به    ن جایگاه مقبول خود در بازار هستند، محصول مذکور باید         یافتحال رقابت براي     مشابه در 
بـارت دیگـر، کـارآفرین مـذکور بایـد قیمـت را       به ع. دهند با قیمت پائین مد نظر قرار را   بازار انبوه، کارآفرینان باید معرفی محصول         یک گسترده در 

 سـود  ۀحاشـی . از فروش را کـسب کنـد   یبالای و حجم دست یافته رقابتی در بازار مزیتیک به  هر واحد تعیین کند تا بتواند  ةشدتمامبالاتر از بهاي    
  .  رقبا از ورود به بازار با محصولات مشابه خواهد شديین حاصله منجر به دلسردیپا

گیـرد کـه هـیچ    مواقعی مورد استفاده قرار مـی  قیمت به بازار دري نفوذي براي معرفی کالاهاي نسبتاً ارزانگذارري از موارد، استراتژي قیمت    بسیا در
 این فرآیند معرفی معمـولاً بـا تبلیغـات و تکنیکهـاي پیـشبرد فـروش،           . دربراي تنوع وجود دا    اي در بازار وجود نداشته و فرصتهاي کمی       بخش ویژه 

تـا  . اسـت ي نفوذي یک استراتژي بلندمدت گذار که قیمت توجه داشته باشند  این موضوع   به  کارآفرینان باید   .  همراه است  فیفهاي ویژه و تخ   فروش
ار انبـوه   بـاز  یکنفوذ درقابلیت محصول بتواند به  اگر استراتژي مذکور کارآمد بوده و.  محصول، سود احتمالاً در حد پائین خواهد بود        جا افتادن  زمان

 ورود سریع به بازار، ایجاد حجم فروش بـالا  ،هدف استراتژي نفوذي. تواند سود کافی کسب کند   شرکت می  دست یابد، حجم فروش افزایش یافته و      
طریـق    لامـپ از  وبـسیاري از محـصولات مـصرفی، مثـل صـابون، شـامپو      .  سـهم بـازار اسـت     کسبو  ) کوتاهترین زمان ممکن   الامکان در حتی(

  . شوندي نفوذي به بازار معرفی میگذارژیهاي قیمتاسترات
  

  شرکت یکسیماي 
Majesco   
Majescoي نفوذي براي گذار که در زمینۀ بازیهاي ویدئویی با بسیاري از غولهاي صنعتی رقابت نموده و از یک استراتژي قیمت است کوچکی شرکت

آنها براي فروش در مراکز   درصدهشتادبازي جدید را روانه بازار کرده و پنج تا ده  هر ساله شرکت مذکور. کند فروخته شده استفاده میيبسیاري از بازیها
کمک مؤسس این شرکت، جسی ساتن .  دلار متغیر است99/19 دلار تا 99/9قیمت آنها بین   وهها با قیمتی قابل مذاکره عرضه شدفروشی خردهدرفروش 

 تولید بازیهاي معمولی بسیار کمتر از ایجاد بازیهاي عالی با تصاویر ةشد میانگین بهاي تمامچون. “انی وجود نداردبازار این بازیها رقابت چند در ”،گویدمی
 برسد که این امر قابل مقایسه با سرسربه از بازیهاي معمولی به نقطۀ پانزده تا پنجاه هزار عددتواند حتی با فروش  میاین شرکتگرافیکی پیچیده است، 

 Hypersonicیکی از محبوبترین بازیهاي این شرکت، بازي .  عدد براي بازیهاي سطح بالاستدویست هزار تا یک میلیون معادل حجم فروشی
Extreme سود مطمئنی را براي شرکت به همراه داشته است  عدد از آن به فروش رفته وصد و هفتاد هزار است که بیش از.  

   
گیرد کـه شـرکت محـصول جدیـدي را      زمانی مورد استفاده قرار می    اًلباي حداکثري غ  گذارتژي قیمت  استرا :2)پرمایه(ي حداکثري   گذارقیمت

مواقـع، شـرکت از ایـن تاکتیـک هنگـام معرفـی        بعـضی از  در. باشـد کم  در بازار مذکور یا رقابتی وجود نداشته یا میزان آن بسیار  بازار کرده و ۀروان
  بـراي محـصول مـذکور   ياي وجود دارند که قادر بـه پرداخـت بهـاي بـالاتر     که در آن گروههاي ویژهکندمحصول به یک بازار رقابتی استفاده می    

 ـ راهـاي اولیـۀ توسـعه و پیـشبرد محـصول     درصدد است تا هزینـه   ونمودهمتی بالاتر از حد نرمال استفاده یدر اینجا، شرکت از ق . هستند سـرعت  ه ب
اینجـا وجـود    اي کـه در  ایده،دهند معمولاً رقم قابل توجهی را تشکیل میه اولی نمونۀ توسعه و تولید  و  تحقیق  هاي  هزینهاینکه  با توجه به    . بازگرداند

 تـا  شـت هاي پیشبرد محصول را به شـدت بـه اجـرا گذا   برنامه  هر واحد کالا تعیین کرده وةشدتمام بالاتر از بهاي   بسیاردارد این است که قیمت را       
 و پرسـتیژ  فـرد منحصربهي غالباً منجر به تقویت وجهۀ گذاریک قیمتتاین تاک. دموقیمت حساس نیست را جذب نبتوان بخشی از بازار که نسبت به    

-ي را بـه گـذار تواند اشتباهات قیمـت مزیت دیگر این تکنیک این است که مدیر می. کندیک وجهۀ کیفی از محصول را مجسم می    فروشگاه شده و  
اگـر شـرکتی   . اسـت  پائین تعیین کرده باشد افزایش قیمت بسیار مـشکل   را قیمتهمرحل این  درمذکور شرکت اگر. سرعت و به آسانی تصحیح کند   

                   
1 . market penetration 
2 . skimming 
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تواند براي افزایش حجم فروش قیمت خـود   همیشه می،بسیار بالا تعیین کرده باشد   کند قیمت را   حداکثري استفاده می   گذاريکه از استراتژي قیمت   
ي حداکثري مستلزم این است که شرکتها بتوانند کالاهـا یـا خـدمات خـود را از رقبـا متمـایز کـرده و           گذاراستراتژیهاي موفق قیمت  . را کاهش دهد  

  . قیمت بالاتر از حد میانگین را براي آنها توجیه کنند

    
-ي حـداکثري، اسـتراتژي قیمـت    گذاراستراتژي قیمت هاي   گونه  یکی از  :1اساس شیب نزولی منحنی تقاضا     ي بر گذاراستراتژي قیمت 

سـپس پیـشرفتهاي   . دن ـکمحصولی را با قیمـت بـالا معرفـی مـی     با استفاده از این تاکتیکشرکت، . ستي براساس شیب نزولی منحنی تقاضا  ارگذ
بـا پیـشدستی   . هاي خود را به سرعت کاهش داده و قبل از رقبا، قیمت محـصول را کـاهش دهـد         سازد تا هزینه  شرکت را قادر می   این  تکنولوژیکی  

 ة انبـوه به تدریج و به مرور زمان به یک تولیدکننـد  شرکت رقبا را از ورود به این عرصه دلسرد کرده و         این  رکتها در کاهش قیمت،     ش نسبت به سایر  
 بـه   وسـرعت هاي بارز محصولاتی هستند که با قیمت بالا روانه بازار شده ولـی بـه  فیت بالا یکی از نمونهکیهاي تلویزیون با دستگاه. شودتبدیل می 

مقیـاس   جـویی ناشـی از  دسـت یافتـه و از مزیـت صـرفه      چرا که شرکتها به پیشرفتهاي تکنولوژیکی مهمییافتکاهش آنها  لکانی قیمت    پ صورت
در حـال  . ندرسید دلار به فروش می19,000، به قیمتی معادل ند معرفی شد1999که این تلویزیونها براي اولین بار در سال          هنگامی. استفاده کردند 
نهایـت   کند کـه رقابـت در  ي کوتاه مدت است که اینگونه فرض میگذار شیب تقاضا یک استراتژي قیمت. دلار یا کمتر استهزار آنها   حاضر قیمت 

دهد تا بخش بزرگتـري از بـازار را جـذب    ذکور قیمت محصول را کاهش می   مهیچ رقیبی وارد بازار نشود شرکت        با این وجود، اگر   . ایجاد خواهد شد  
-آن مـی  اي از منابع مالی را ایجاد خواهـد کـرد کـه از   هاي اولیه شده و مجموعهجود، قیمت بالاي اولیه منجر به بازگشت سریع هزینهبا این و . کند

  . هاي توسعه و پیشرفتهاي تکنولوژیکی استفاده نمودتوان براي تأمین مالی فرآیند
 

  موجودخدمات  ي براي کالاها وگذارقیمت: 2-2- 10
تواننـد   کـه کارآفرینـان مـی   در نظر گرفـت ي گذار بخشی از جعبه ابزار تاکتیکهاي قیمت  عنوان به توانمیرا  ي زیر   گذارنیکهاي قیمت تاکتیکها یا تک  

  . آنها استفاده کنند از یفعلبراي تعیین قیمت کالاها یا خدمات 
 مـشخص بـوده   ايهمتها پیچیده و عمومـاً فاقـد نتیج ـ     العمل مشتریان نسبت به قی     اگرچه مطالعات انجام شده در زمینۀ عکس       :ي فرد گذارقیمت

دهنـد قیمتهـایی   این مدیران ترجیح می. کنندي فرد استفاده میگذارکارهاي کوچک از تکنیکی تحت عنوان قیمت است، بسیاري از مدیران کسب و 
تـر از  رسـد ارزان  دلار به فروش می99/12ی که به قیمت چرا که اعتقاد دارند که کالای) 9 یا   7،  5مثل  (شود  اد فرد ختم می   عدرا تعیین کنند که به ا     

ي فرد براي جلب توجه مشتریان خاصی طراحی شـده  گذارتکنیکهاي روانشناسی مثل قیمت.  دلار قیمت خورده است   13رسد که   کالایی به نظر می   
-قائل نشدهي فرد گذاری را براي قیمتمزیتات هیچ   بعضی از مطالع  . ولی تحقیقات انجام شده دربارة اثربخشی آنها به نتایج مشخصی نرسیده است           

  . تواند افزایش قابل توجهی را در فروش ایجاد کنداند که این تکنیک می به این نتیجه رسیدهبعضی ولی اند

                   
1 . sliding down the demand curve 
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 ردیـف از  یـک  عمدتاً با تعیین قیمت محـصولات مختلـف در   گذاري را   فرآیند قیمت ي ردیفی تکنیکی است که      گذارقیمت: ي ردیفی گذارقیمت

در ایـن سیـستم، کارآفرینـان    . بـستگی دارد  آنهـا  ةشـد  ویژگیها و بهاي تمام،کند که این امر به کیفیتنقاط قیمتی مختلف تعیین می  محصولات در 
اهر بـا یکـدیگر   است که از نظر ظ ـ  دسته از این کالاها حاوي اقلامی      هر. ندده می قرارهاي قیمتی گوناگون یا ردیفهاي قیمت       کالاهایی را در دامنه   

هـاي موسـیقی و   عنوان مثال، بسیاري از فروشگاهبه.  تفاوت دارندیکدیگر عملکرد یا سایر ویژگیها با  ،هشدتماممشابه بوده ولی از نظر کیفیت، بهاي        
تـر کـرده و   ان راحـت کنند تا انتخاب اقـلام را بـراي مـشتری    هاي خود استفاده می   DVD ها یا    CDي ردیفی براي  گذارقیمت فیلمهاي ویدئویی از  

 خوب، بهتـر و (گیرند گانه قرار میسههاي  در این ردیفها در دستهموجودبسیاري از محصولات    . ي انجام دهند  ترسادهریزي موجود را به شکل      برنامه
توانـد  ي ردیفی مـی گذارقیمت. ودر درآمدي بخشهاي گوناگون بازار بکار می    هاي لایه و قیمتهاي تعیین شده براي آنها براي تأمین نیازها و         ) نبهتری

 خرید مـشتریان را تـسهیل کـرده و    ، فرآینددهآوراي از خریداران فراهم منجر به افزایش فروش شرکت شود چرا که کالاهایی را براي طیف گسترده        
  . دهد تا خریدهایشان را با توجه به بودجۀ خود تنظیم کنندبه آنها امکان می

  
 قیمـت مرسـوم یـک کـالاي پرفـروش      فـروش دهآن، یک خر  ي کالاي شاخص تکنیکی است که در      گذارمت قی :ي کالاي شاخص  گذارقیمت

شـرکت سـود کمتـري روي هریـک از     . دهدرا در تلاش براي جذب مشتریان بیشتر کاهش می        ) اندقیمتی که مشتریان به پرداخت آن عادت کرده       (
دنبال کالاي شاخص هستند غالباً منجـر بـه   رید سایر کالاها توسط مشتریانی که به سود کمتر است ولی خ  حاشیۀ آورد چرا که  این کالاها بدست می   

منجـر بـه ایجـاد درآمـد      دهنـد هاي اتفاقی که مشتریان هنگام خرید کالاي شاخص انجام می    به عبارت دیگر، خرید   . شودافزایش فروش و سود می    
ي کالاي شـاخص  گذارفروشگاههاي خواروبار فروشی غالباً از قیمت. ران کند سود کالاي شاخص را جب   ۀشود تا بتواند کاهش حاشی    فروش کافی می  

ه ک ـدانند کنند و میعنوان یک رهبر قیمت استفاده می   ها غالباً از بوقلمون به    عنوان مثال، در خلال فصل تعطیلات، این فروشگاه       به. کننداستفاده می 
  . خرندکنار بوقلمون می م دیگري بدست آورند که خریداران در سود بالاتري را براي اقلاۀتوانند حاشیاز این طریق می

  
 ـ   هزینه عمدتاً تحت تأثیر   ي آنها گذار مؤسسات کوچکی که تصمیمات قیمت     :ي جغرافیایی گذارقیمت  طیـف   در مـشتریان    رايهاي حمل کالا ب
هاي حمـل  براي این شرکتها، هزینه. ندکنجغرافیایی استفاده می  ي  گذاریکی از تکنیکهاي قیمت   از   غالباً   گیردقرار می اي از نواحی جغرافیایی     گسترده

ي گـذار ع قیمـت انـو از ا ییک. دهد سود فعلی آنها را تحت تأثیر قرار می     ۀ حاشی  و  محصول بوده  ةشدتمامتشکیل دهندة بخش قابل توجهی از بهاي        
 جغرافیـایی  هـاي قلمرو ا با قیمتهاي مختلف به مـشتریانی در آن، یک شرکت کوچک کالاهاي خود ر   اي است که در   ي منطقه گذارجغرافیایی، قیمت 

غـرب   با یک قیمت به مشتریان شرق و با قیمت دیگـر بـه مـشتریان    اکالاي خود ر عنوان مثال، یک تولید کننده ممکن است    به. فروشدمختلف می 
شـرکت بایـد بتوانـد    . اي اسـت ي منطقهگذار خوبی از قیمتۀنمونهاي ادارة خدمات پستی ایالات متحده  هاي گوناگون مرسوله  هزینه. پی بفروشد سیسیمی

  .  را بپذیرد1 قانون کلایتون2 بند را براي تبعیض قیمت تعیین نموده یا اینکه خطر نقض) هاي فروش و حملمثل تفاوت هزینه(یک مبناي قانونی 
 شرکت براي تمام مشتریان خـود قیمـت   ،ر آن، صرفنظر از مکان   است که د   2ي تحویل یکنواخت  گذاري جغرافیایی، قیمت  گذار دیگري از قیمت   ۀگون

 حمل مناسب براي هـر یـک   يهاشرکت مذکور هزینه). اوت استفیکدیگر مت هاي فروش و تحویل کالاها با هزینهچهاگر(کند  واحدي را منظور می   
هاي شرکت براي حمل کالاهـا بـه   تریان محلی سوبسید هزینهنتیجه مشدر . کنداز نواحی را محاسبه کرده و آنها را با یک مبلغ یکنواخت منظور می        

  . پردازندقرار دارند را میتر مشتریانی که در فواصل دور
بـه  آن، شرکت کـالاي خـود را بـه ایـن شـرط       است که در) عهده مشتري هزینۀ حمل بر (3 کارخانهبي جغرافیایی، فوگذارمتیهاي قیکی از گونه 
 را براي محصول خود تعیین کرده و هزینۀ حمـل  یتواند قیمت یکنواخت بدین ترتیب، شرکت می   . اي حمل را بپردازند   هشد که هزینه  وفرمشتریان می 

  .گذاردبرا بر عهده مشتري 

                   
1 . Clayton Act 
2 . uniform delivered pricing 
3 . FOB-Factory 
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کالاهاي تأمین که عرضۀ کالاها و خدمات محدود باشد، مشتریان مایل به پرداخت بهاي بیشتري براي هنگامی :1ي فرصت طلبانهگذارقیمت
حداکثر )  فرصت طلبیةبا انگیز(مدت خود را با افزایش قیمت کنند تا سود کوتاهبعضی از شرکتها از این موقعیتها استفاده می.  خود هستندمورد نیاز

ي فرصت طلبانه ممکن گذاربا این وجود، قیمت. ندهست قیمت بالاتر  به پرداخت و مجبورشتههاي محدودي دابسیاري از مشتریان گزینه. کنند
 بدان معناست که شرکت از آنها سوءاستفاده اندرفتهدانند که قیمتهایی که بصورت غیرمنطقی بالا  عکس بدهد چرا که مشتریان میۀنتیجاست 

ک بطري کوچک ینجلس، یکی از فروشگاهها قیمتهاي خود را تقریباً براي تمام اقلام بالا برده و آسوب ل مخرّۀعنوان مثال، پس از زلزلبه. کندمی
پس از این قضیه، مشتریان قیمتهاي .  نداشتند مگر اینکه بهاي بالاتر را بپذیرندراهیهمسایگان هیچ . فروخت دلار میهشتب را به قیمت آ

هیچگاه به نقطۀ قبلی خود  فروش فروشگاه مذکور کاهش یافته و. ناعادلانه فروشگاه را به خاطر داشته و شروع به خرید از سایر مکانها کردند
  . گشتبازن
  

تا بتوانند کالاهاي ) کاهش قیمت در مقایسه با قیمت معمولی کالا(کنند بسیاري از مدیران مؤسسات کوچک از تخفیفها استفاده می :2تخفیفها
 است که براي تشویق خریداران به خرید کالاها یتخفیف فصلی کاهش قیمت. قدیمی، معیوب یا کالاهایی که فروش آنها کند است را بفروشند

اي را براي پوشاك زمستانه در اواسط تابستان هاي ویژهفیف پوشاك، تخانفروشعنوان مثال، بسیاري از خردهبه. قبل از فصل آتی طراحی شده است
گیرند تا تها تخفیفهاي خرید را براي گروههاي خاصی از مشتریان مثل اشخاص مشهور یا دانشجویان در نظر میکبعضی از شر. گیرنددر نظر می

در  هاي کوچکعنوان مثال، یکی از داروخانهبه. ي داشته باشند را ایجاد کرده و از این طریق بتوانند فرآیند خرید مکرری وفادار و صادقانمشتری
  . قابل توجهی دست یافته است فروش از این طریق بهنظر گرفته و   درصدي را براي دانشجویان درده یک دانشگاه ایالتی یک تخفیف جوار

-هایی ارائـه مـی  فیفمقادیر زیاد انجام دهند، به آنها تخ  یک تکنیک ترویج فروش است که اگر مشتریان خریدهاي خود را در         3ايي عمده گذاریمتق
-یاي به فروش م ـي عمدهگذار هر واحد از آنها نسبتاً پایین است با استفاده از قیمت         ةشدتمامبسیاري از محصولات خصوصاً آنهایی که بهاي        . دهد

  .  دلار بفروشددو عدد کالا را به قیمت پنجنت، یک شرکت ممکن است  سلغ پنجاهجاي فروش یک قلم کالا به مبعنوان مثال، بهبه. رسند
کنار یکدیگر در  سازي در بازاریابی پی برده و کالاها یا خدمات متعددي را دربسیاري از شرکتهاي کوچک به مزایاي مجموعه :4سازيمجموعه

افزار تولید کنندگان نرم  بسیاري از،عنوان مثالبه. دهد ویژه در اختیار مشتریان قرار مییدهند که ارزش بیشتري را با قیمتهایی قرار میبسته
 کاوشگر هاي گرافیکی ونت، برنامهیها، برنامۀ پاورپوگسترده، پایگاه دادهافزار صفحهاي، نرممثل یک پردازشگر کلمه(چندین برنامۀ کامپیوتري 

 شعبات. گیرنددر نظر می) تک آنهامقایسه با خرید تک در(را در یک مجموعه قرار داده و تخفیفی را براي خرید یکجاي این مجموعه ) اینترنت
 يترقیمتهاي پائینتوانند آنها را با تک آنها، مشتریان میدهند که در مقایسه با خرید تکیک غذاي ویژه قرار می  را دریود نیز غالباً اقلامففست

  . خریداري کنند
انـد  هـاي خـود اختـصاص داده    میلیون دلار را براي تجهیز و دکوراسـیون اتاقهـا و خوابگـاه      210میلیون دانشجو که بیش از      پانزده   اینکه   توجه به با  

سـازي شـده نمـود کـه هـدف آن      لات مجموعهفروشان شروع به ارائۀ خطی از محصودهند، یکی از خردههاي لازم را در پائیز انجام می     ریزيبرنامه
- وسایل آشپزخانه بود که مجموعـه اي ازاین شرکت شامل مجموعه“ اتاقهاي دانشجویی ” محصولات تخصصیخط. مشخصاً این گروه از افراد بود     

رد شامل قطعاتی اسـت کـه اگـر     دلار داهشتاداین مجموعه که قیمتی معادل  .  خالی بود  ۀ مناسب براي تجهیز یک آشپزخان     ۀ قطع 80 تا 46اي بین   
هاي بزرگی است که براي زندگی دانـشجویی   تجهیزات حمام نیز شامل حوله     ۀمجموع. خواهد داشت  دلار قیمت    140بصورت مجزا خریداري شود،     

 و گرفتـه ن قـرار   چرك نیز وجود دارد که به همراه دستورالعملهاي مربوط براي شـستن پوشـاك در اختیـار دانـشجویا    رخت مناسب بوده و یک سبد    
  . مناسب دانشجویانی است که از هنر مرتب کردن لباسها برخوردار نیستند

                   
1 . opportunistic pricing 
2 . discounts 
3 . multiple-unit pricing 
4 . bundling 
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اتومبیـل  .  سود بـالاتر اسـت  ۀها یا لوازم جانبی با حاشی به یک قیمت و فروش گزینهه مستلزم فروش محصول پای1ي محصولات اختیاري  گذارقیمت
 همانگونـه کـه در قـسمت قبـل شـرح داده شـد، در      . اي داردهاي مربوطه قیمت جداگانـه زینهشود ولی هریک از گغالباً با یک نرخ پایۀ فروخته می     

  . دنرسشوند به فروش میهایی که بصورت یک مجموعه عرضه می مذکور با گزینهيبعضی از موارد خودرو
  

  شرکت یکسیماي 
Kettler   
Kettler  ،  کند کـه دقیقـاً از   ي محصولات اختیاري استفاده میگذاراستراتژي قیمتیک   هاي گرانقیمت از  چرخهسه تولیدکنندةشرکت آلمانی   یکBMW 

اي از شود ولی مجموعـه  دلار شروع می هفتاد از قیمت    Navigator این شرکت یعنی     ۀچرخسهترین  مدلهاي اصلی محبوب   یکی از . برداري شده است  کپی
وجود دارد که به سرعت منجر به افـزایش قیمـت بـه     ) ي دلار 99/5(نگ قرمز کوچک    ز یک    و )ي دلار 99/15 (یک صندلی چرمی  از جمله   هاي دیگر   گزینه
، والدینی که همیـشه بهترینهـا را بـراي     این شرکتعلیرغم قیمتهاي پرمایۀ.  معمولی استۀچرخسهشود که بسیار بالاتر از قیمت یک  دلار یا بیشتر می    150

  . یابد درصد افزایش میبیست تقریباً هر ساله این شرکت فروش در نتیجه،. خرندمیهاي باکیفیت را چرخه این سهخواهندفرزندانشان می
  

 کینگ ژیلـت،  . بدون لوازم جانبی مناسب کارایی ندارد ه،ي است که در آن، یک محصول پای       گذاریک استراتژي قیمت  2ي محصولات مکمل  گذارقیمت
) لوازم جـانبی (تیغ خود بلکه در فروش )  اصلیمحصول(تیغ دستۀ  در فروش   نه  قعی   وا سودبنیانگذار شرکت ژیلت به دنیاي کسب و کار آموخت که           

آنها یـک چـاپگر را بـا قیمـت اولیـۀ      . کنندکنند از این تکنیک استفاده می  فعالیت می  3 در صنعت چاپگرهاي رومیزي     که بسیاري از شرکتهایی  ! است
تولیدکننـدگان بازیهـاي   . کسب کنند سود بالاتري را ۀد حاشینکنند که بتواني عرضه می اهاي مورد نیاز را بگونه    بسیار پایین فروخته وسپس کارتریج    

 سود قابـل تـوجهی را روي   ۀو حاشیي   باز يتري را روي کنسولها   پایین سود   ۀي محصولات مکمل تکیه نموده و حاشی      گذاري نیز بر قیمت   کامپیوتر
  . کنند کسب میآنهاي کارتریج

ي گـذار دهد تا در فرآیند قیمـت  به شرکت امکان میفرعیآن، درآمد ناشی از فروش محصولات        تکنیکی است که در    4 فرعی محصولاتي  گذارقیمت
 ة آنهـا  مورد استفادان که پوست درختدکردنبري براي چندین سال تصور میهاي چوبکارخانه.  عمل کند يتر خود به شکل رقابتی    اصلیمحصولات  

هـاي پوسـت درخـت بـراي      از این تراشـه مشتریان .گیرنداستفاده قرار می  باغها مورددربندي شده و وستها بستهاکنون این پ  . مصرف است کاملاً بی 
ي محصول فرعی را ارائه نمـوده و مـدفوع   گذارهاي قیمتترین نمونه سراسر دنیا یکی از خلاقانه     يباغ وحشها . کنندپوشاندن کف زمین استفاده می    

  . گیرندفعالیتهاي بازاریابی خود بکار می در “5کود باغ وحش ”ۀ با عنوان زیرکانراآن بندي کرده وارزش بود را بستهاملاً بیکحیوانات، که زمانی 
  

 آنهـا  ،محصولات خود حک نموده روي   ی پیشنهادي را بر   فروشده بسیاري از تولید کنندگان قیمتهاي خر      :فروشی پیشنهادي هاي خرده قیمت
مالکان کسب و کارهاي کوچک غالبـاً از ایـن   . ندنک اشاره می به آنهاانفروشده براي عم ارسالیکاتالوگهاي  کرده یا دررا در فاکتورهاي مربوطه ذکر 

بـا ایـن وجـود،    . شـود ي مـی گـذار  براي قیمـت گیريکنند چرا که این امر منجر به حذف نیاز به تصمیم    بعیت می تی پیشنهادي   فروشدهقیمتهاي خر 
 ممکـن اسـت مـشکلاتی را بـراي شـرکت کوچـک مـذکور        انـد اصل دور قـرار گرفتـه  و که در ف گانیشده توسط تولیدکنند  پیروي از قیمتهاي تعیین   

ي پرسـتیژي  گـذار  لباس مردانه ممکن است درصدد ایجاد یک وجهۀ باکیفیت و ویژه از طریق سیاست قیمت    ة یک فروشند  ،عنوان مثال به. ایجادکند
خطر دیگـري  . فروشی توأم با تخفیف را پیشنهاد کنند که با وجهۀ شرکت مذکور همخوانی نداردهاي خردهباشد ولی تولیدکنندگان ممکن است قیمت     

-تولیدکننده نمـی . گیردکه در پذیرش قیمت پیشنهادي تولید کننده وجود دارد این است که ساختار هزینۀ شرکت یا وضعیت رقابتی آنرا در نظر نمی         

                   
1 . optional-product pricing 
2 . captive-product pricing 
3 . desktop printer 
4 . byproduct pricing 
5 . Zoo Doo 
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تـر از قیمـت پیـشنهادي    پـائین با قیمتـی  را ملزم به عدم فروش کالاها    او  فروشی پیشنهادي نموده یا     خردهتواند شرکت را مجبور به پذیرش قیمت        
  .  و سایر قوانین است1رمنتراست شضد نماید چرا که این امر نقض قانون 

  
  

  ي براي ارزشگذارقیمت                                                                            شما نیز مشاور باشید
 اي را درست تغییر عمـده گانت دوئلژا ابتدایی، ۀعنوان مدیر یک مدرس سال به سه  صنعت منسوجات و   درمدیر اجرایی   یک  عنوان   سال به  پانزده پس از صرف    

ی بود که مکـان خـواب بـه     کوچکۀاش را خریداري نمود که مهمانخانب، او شرکت پلام خود همسر و شریک بازرگانی،الدینلمعابه همراه  .  داد انجام خود   ۀحرف
خرید مهمانخانه مذکور،  مدت کوتاهی پس از. لد اسپرینگ در نیویورك واقع شده بودمنظره در کُ خوشۀ در یک ناحیرا به مشتریان ارائه داده و    2 صبحانه همراه

غذاي صرف شده در سالن  اي واتاقهاي اجاره الدین متوجه شدند که آنها نیازمند افزایش قیمتلمعاست و اگئل کار در این عرصه داشت، دو      ۀ سال سابق  سیکه  
لذا زوج مذکور زمانی را صـرف شـرح سیاسـت     بودند و بسیاري از مشتریان آنها مشتریان دائمی     . “این یک ریسک بود   ”گوید  ست می اگدوئل. غذاخوري هستند 

 از مشتریان از این امر ناخشنود شدند ولی بسیاري از آنها بدون هیچگونه شکایتی افزایش قیمت مـذکور را     داديتع. یک از آنها نمودند    ي جدید با هر   گذارقیمت
نیز بـه   میلیون دلار افزایش یافته و سود آن 25/1درآمدها به . لامباش در وضعیت مالی بهتري قرار گیردپ ۀاین افزایش قیمت سبب شد که مهمانخان  . پذیرفتند

  . همین ترتیب افزایش یافت
مهمانخانه نموده  الدین زمانی را صرف تعریف وجهۀ مورد نظر خود ازلمعاست و   اگدادند، دوئل ي را مد نظر قرار می     گذارهاي قیمت گزینه همانطور که آنها سایر   

مانتیـک بـه    رکانن یک ماتوانستند به عنو که زوجها می اي معرفی کردند  گونه مذکور را ب   ۀنهایت، آنها مهمانخان   در.  را تعریف کردند   خودد نظر   ورو مشتریان م  
-دوئلبه نظر .  حرکت کنند خودموردنظر سپس به سمت مقصد  ارزانقیمت برخوردار شده وی اقامت یک مکانتوانستند ازیالوار میعهاي   و خانواده  ردهآنجا پناه ب  

. “کسب یک تجربۀ ارزشمند پول بیـشتري طلـب میکنـد   ”د، گویاو می. ودبي ضرور افزایش قیمت امري      درصدد ایجاد آن بودند     آنها اي که ي وجهه برا ،ستاگ
 را یدهی آرام ـما تجربۀ سرویس” ،گویدست میاگدوئل. ستااین موضوع   کامل ازۀشود یک نمون پلامباش سرو می   ۀغذاهایی که در سالن غذاخوري مهمانخان     

 ایـن  ۀآشـپزخان . “ منجر بـه تفـاوت قیمـت خواهـد شـد     بوده و همین امرهمۀ مواد غذایی تازه  . کنیمجمد خریداري نمی  ما مواد غذایی من   . گذاریمپشت سر می  
. ي عالی در ایـن مهمانخانـه ارزش قائلنـد   هاغذا روکند که نوعاً هزینۀ بیشتري داشته ولی مهمانان براي تجربۀ س  رگانیک استفاده می  محصولات اُ  مهمانخانه از 

از عملکرد آن راضی هستند چـرا کـه اکنـون سـطح بـالاتري از        که در وهلۀ اول دربارة افزایش قیمت شکایت داشتند مجدداً به آن بازگشته و              حتی مشتریانی 
یکی از  د وگیرناي از معادلات را هنگام خرید در نظر میمجموعه انسانها”کند که، ي بیان میگذارراب داکترز، یک کارشناس قیمت. کنندخدمات را دریافت می  

 بـه   بلکـه ه نیـست شدتمامي صرفاً در ارتباط با بهاي گذارقیمت. ارزشهایی که براي بسیاري از مردم اهمیت دارد این است که قیمت بالا با کیفیت همراه باشد       
  . “ارزش نیز بستگی دارد

 ـقیمتهاي رقبا هنگام اتخاذ تصمیم در. ندي خود انجام دادالدین قبل از تعیین ساختار قیمت جدید خود تحقیقی دربارة قیمت رقبا          لمعات و   اسگلئدو ارة قیمـت  ب
مشتریانی کـه   لامباش ایجاد نموده وپ ۀخواستند براي مهمانخاناي بود که میعامل، وجههترین اصلیگرفتند ولی یکی از ملاحظاتی بود که باید آنرا در نظر می   

 ـگذارقیمت”گوید، ست میاگدوئل. ار بودندگیري کرده بودند از اهمیت زیادي برخوردآنها را هدف    ارتبـاط  يگـذار  قیمـت ه فرآینـد ي یک هنر است ولی صرفاً ب
،  تعریف کرده باشـید اگر شما کسب و کار خود را حول قیمتهاي پائین.  ارتباط داردآنارزش  گیري دربارة حوزة تخصصی و    تصمیم خود و  این امر با تمایز   . ندارد

  . “خود را به شکل واقعی ایجاد کنید اید بازار شما نتوانستهتدر این حال. تر از شما ارائه خواهد داد و قیمتی پائینهمد آینده آۀشخصی دیگري هفت
  :تواند در این زمینه مفید باشد نکات زیر می؟کارآفرینان براي تعیین صحیح قیمتها چه مراحلی را باید پشت سر بگذارند

  . ت خود محاسبه کنیدا یا خدمهابراي ارائۀ کالا غیرمستقیم را ستقیم وهاي مه شامل هزینهشدتمام بهاي •
  . هیچگاه کارایی ندارد“ بریمکل سود می  ولی درکردهتک محصولات فروخته شده زیان روي تک ما” ۀفلسف. ه تعیین نکنیدشدتمامتر از بهاي  قیمت را پائین•
  .  رقابت افزایش قیمت مشکلتر خواهد شدبا تشدید. است ترسادهش قیمت بسیار مواجه است افزای که شرکت با رقباي کمی  هنگامی•
بـا هـدف ایجـاد ارزش بیـشتر بـراي       و سازي کالاها و خدماتاندازي شرکت قیمتها را افزایش دهید، سعی کنید آنرا با مجموعه اگر لازم است که پس از راه     •

  . مشتریان تعدیل کنید
  .  کنیدبررسینموده و نتایج را به موقع ) ماه یکبار کم هردست(گیري منظم قیمتهاي رقبا شرکت مسئول پی  شخصی را در•

                   
1 . Sherman Antitrust Act 
2 . bed-and-breakfast (B&B) 
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  . ي رقبا تبعیت نکنیدگذار کورکورانه از استراتژي قیمت•
 مواقـع ارزشـمندترین   به خاطر داشته باشـید کـه در بعـضی   . کند تعیین کنید که کالا یا خدمت شما به مشتریان ارائه مییي خود را براساس ارزشگذار قیمت •

  . بخشهاي یک کالا یا خدمت بخشهاي نامشهود آن هستند
 به مشتریان استفاده کرده و جایگاه شرکت را در بـازار  ۀ مورد نظري براي انتقال وجه  گذار از استراتژي قیمت   ،خود را تعریف کرده     کسب و کار   ۀ مطلوب  وجه •

  . پیدا کنید
 ؟کننـد شوند قیمت کالاها یا خدمات خود را کمتر از حد تعیـین مـی  میر  کسب و کاۀ وقتی که براي اولین بار وارد عرص خصوصاً، چرا بسیاري از کارآفرینان   -1

  . چیست نزد مشتریان ۀ مورد نظر شرکتخدمات و وجه  بین قیمتهاي تعیین شده توسط شرکت براي کالاها وۀرابط
  توانند انجام دهند؟آفرینان براي اجتناب از این مشکل چه کارهایی میي بر یک شرکت کوچک چیست؟ کارگذارخطاهاي قیمت  تأثیر-2
  

  ان شفروي براي خردهگذارها و روشهاي قیمتاستراتژي: 10-3
 امکـان  “قیمـت -ارزش” ۀرابط ـ. انـد هاي قیمت خود را براي تأکید بر ارزش تغییـر داده       فروشان استراتژي  قیمتها، خرده  از مشتریان   با افزایش آگاهی  

 سـطح  وجـود قسمت قبـل بحـث شـد،     همانگونه که در. ي و بازاریابی را فراهم ساخته استگذار قیمت ۀاي از فعالیتهاي خلاقان   طیف گسترده جام  ان
  . فروشی استبه شرکتهاي خردهنسبت خدمات یکی از نکات کلیدي در زمینۀ وفاداري مشتري  کالاها و بالایی از ارزش شناخته شده در

  
  1سود ۀحاشی: 3-1- 10
 ةشـد تمامالتفاوت بین بهاي مابه.  آن است ةشدتمامعملیات بازرگانی سودآور، فروش کالا یا خدمت به قیمتی بیش از بهاي             یک  فرض اساسی   پیش

 یـا  هشـد تمامتوان برحسب مقادیر پولی یا برحسب درصدي از بهاي حاشیۀ سود را می. شود سود نامیده می  ۀقیمت فروش آن حاشی    کالا یا خدمت و   
  . قیمت فروش بیان نمود

   کالاةشدتمامبهاي  –یفروشدهقیمت خر=  سود پولی ۀحاشی
  

  یفروشده سود به قیمت خرۀدرصد حاشی=
  

  ه شدتمامدرصد حاشیۀ سود به بهاي =
  
 ۀ دلار بفروشـد، حاشـی  ت و پـنج  بیـس  دلار داشته و مالک شرکت آنرا به قیمـت  پانزدهاي معادل هشدتمامعنوان مثال، اگر یک لباس مردانه بهاي        به

  :سود عبارتست از
  مبلغ حاشیۀ سود = 25-15 =10دلار            

  فروشی  سود به قیمت خردهۀدرصد حاشی= 10÷25 =40درصد      
  هشدتمام سود به بهاي ۀحاشی درصد = 10÷15= 67/66درصد      

  
فروشـی کـالا بلکـه    گیرد نه تنها شامل قیمـت خـرده   استفاده قرار می حاشیۀ سود موردۀمحاسب  کالایی که در   ةشدتمامتوجه داشته باشید که بهاي      

 تخفیفهـاي مقـداري و  ( و سود منهـاي تخفیفهـاي مربوطـه    پرداختهفروش آنها را    هاي فروش و حمل است که خرده      هاي مربوطه مثل هزینه   هزینه
  . قرار داد د را نیز باید مدنظرنکنفروشان کالا ارائه میکه عمده) ينقد
 سود اولیۀ شـرکت را  ۀتواند حاشیهاي برآوردي باشد می تخفیفهاي فروش و هزینهبا احتسابمالک یک مؤسسۀ بازرگانی داراي یک طرح مالی          اگر

 هـاي مربوطـه و   هزینـه  سایر،ها کالاهايهزینه براي پوشش  سود مورد نیاز تمام کالاها       ۀ سود اولیه عبارتست از میانگین حاشی      ۀحاشی. محاسبه کند 
  .سود منطقییک  بکس

                   
1 . markup 

   سود برحسب مبلغۀحاشی
  یفروشدهقیمت خر

   سود برحسب مبلغۀحاشی 
  ة هر واحدشدتمامبهاي 
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   سود اولیه برحسب مبلغ ۀحاشی = 

  
اسـتهلاك بـوده و کـسورات شـامل       انجام فعالیتهاي بازرگـانی مثـل اجـاره، ملزومـات و    ةشدتمامهاي عملیاتی شامل بهاي این محاسبه، هزینه   در

 ناشی از فقدان موجـودي بـراي فـروش      ۀ از دست رفت   هاي فرصت هزینه تخفیفهاي مربوط به کارکنان و مشتریان، سایر تخفیفها، فروشهاي ویژه و          
  .است

 دلار بـراي کـسورات در نظـر    24,000ها و  دلار براي هزینه140,000 دلاري را پیش بینی و      380,000 فروش   ،فروشدهخریک  عنوان مثال اگر    به
  :شوده بصورت زیر محاسبه می سود اولیۀ دلار بدست آورد، درصد حاشی38,000گرفته و انتظار داشته باشد که سودي معادل 

  
   سود اولیهۀدرصد حاشی=                                                                      %=50 

  
  .  درصدي نیاز داردپنجاه سود ۀایجاد سود کافی به یک میانگین حاشی ها وداند که براي پوشش هزینهفروش میبنابراین، این خرده

-هـاي خـرده  این تکنیک که معمولاً در فروشگاه. کنندندارد براي تمام کالاهاي خود استفاده میا سود استۀسسات بازرگانی از یک حاشی  بعضی از مؤ  
 بـسیاري از فروشـگاهها   .کنـد ندارد را براي تمام کالاهـا منظـور مـی      ا سود است  ۀشود، یک درصد حاشی   فروشی براي محصولات مربوطه استفاده می     

محـصولات    سود مختلفی را براي انواع گونـاگونی از ۀدانند چرا که این روش درصدهاي حاشی   تر می پذیر را عملی   سود انعطاف  ۀک حاشی استفاده از ی  
از .  سـود منعطـف تکیـه دارنـد    ۀیک حاشی انواع کالاهاي فروخته شده، فروشگاههاي بزرگ غالباً بر   قیمتها و  ة طیف گسترد  واسطۀبه. کندمنظور می 
اي از هده و دامنـۀ گـستر  شـد تمـام بهـاي  انـواع گونـاگونی از   ست چـرا کـه    نی یملع سود استاندارد براي تمام اقلام       ۀ استفاده از یک حاشی    نظر آنها، 

  .  سود ماشین لباسشویی نیستۀ حاشیۀاب درصد مناسبی براي محاسبر سود جوۀعنوان مثال، درصد حاشیبه. اختیار دارند محصولات را در
 سـود یـک قلـم خـاص کـالا      ۀبا علم به اینکه حاشـی . دموفروشی مناسب را محاسبه نتوان قیمت خرده می، سود مطلوبۀد حاشی درصپس از تعیین 
  :ی است، داریمفروشده درصد قیمت خر40نشان دهندة 

  هشدتمامبهاي = ی فروشده قیمت خر-حاشیۀ سود  
    40 %- 100= %  

    60= %  
 ـ ی رافروش ـدهحاشیۀ سود برحسب قیمت خـر  تواند فرمول درصد  می فروشده دلار باشد، خر   هجدهکالا   هر قلم    ةشدبا این فرض که بهاي تمام      -هب

  :صورت زیر محاسبه کند
  یفروشدهقیمت خر= ه شدتمام بهاي ÷یفروشدهدرصد قیمت خر    

  :کند قیمت را بصورت زیر محاسبه میفروشدهخر
  یفروشدهقیمت خر=  دلار 18 ÷%60 = 30دلار    

  .کند دلاري را براي این قلم کالا تعیین میسیی فروشدهمت خری مالک شرکت یک ق، درصديچهل داین، با استفاده از یک درصد حاشیۀ سوبنابر
 اولیـۀ آنهـا   ةشـد ریـزي ی محاسبه شده با درصد حاشیۀ سـود برنامـه   فروشدهان باید از این موضوع مطمئن شوند که قیمت خر         فروشدهنهایت، خر  در

وجهـۀ کلـی قیمـت شـرکت      سود مطلوبی را براي آنها ایجاد کند؟ آیـا ایـن امـر بـا     ها را پوشش داده وتواند هزینهآیا این درصد می   . اردهمخوانی د 
 دارد؟ ایـن قیمـت چگونـه بـا      قـرار  قابل قبـول ییک دامنۀ قیمت همخوانی دارد؟ آیا قیمت نهایی همسو با استراتژي شرکت است؟ آیا این قیمت در   

 10-2الاي مـذکور هـستند؟ شـکل    همه مهمتر، آیا مشتریان مایل و قادر به پرداخت بهاي ک      شود؟ از نظور شده توسط رقبا مقایسه می     هاي م قیمت
  . ی استفروشدهسطح خر تخفیفات درحاشیۀ سود و  ۀدهندة نحوة محاسبنشان

  
  
  
  

  هاي عملیاتیههزین+ کسورات+ سود
  فروش خالص+ وراتکس

 

  دلار140,000+24,000دلار+  دلار38,000
   دلار380,000+24,000دلار
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  10-2 شکل
  تخفیفاتو حاشیۀ سود محاسبات مربوط به 

  وش قفسۀ فرتغییر قیمتها در
 قابل توجه نسبت به قیمـت  یآیا تاکنون کالایی را از یک فروشگاه پوشاك با تخفیف    

یـد  اهرا از خود پرسید   سپس این موضوع      قفسه خریداري کرده و     درج شده در   فروش
-؟ در اینجا نمونـه  یا نه برده استيکالا عملاً سوداین روي مذکور فروشگاه  آیا  که  

  : کارآیی داردمعمولاًشود که  ارائه میفرآیند کاهش قیمت به شمایک اي از 
 دلار تولیـد  پنجـاه ة شـد تمـام  با بهاي ، لباسی را  شرکت تولیدکنندة پوشاك  یک   -1

  . کندمی
 فـروش ده دلار بـه خـر     هشتادی  فروشده شرکت مذکور این لباس را به بهاي عم        -2

  . فروشدمی
  . کندتعیین می  دلاري را براي لباس مذکوردویست بهاي فروشده خر-3
 هفته به فروش نرسید، بهاي آن به میـزان    هشت تا دوازده   اگر لباس مذکور بین      -4

  . شود دلار روي آن درج میصد و پنجاهکاهش یافته و عدد % 25
 تا زمانی که به فـروش برسـد   راهمچنان فروش نرفت قیمت آن  اگر لباس مذکور -5

نحـوة تقـسیم میـزان     دربـارة  فـروش دهخـر  شرکت تولید پوشاك و. دهدکاهش می 
  . کنندکاهش قیمت با یکدیگر مذاکره می

 

  

  

  
   1روي رهبري دنبالهگذارقیمت: 3-2- 10

شـده توسـط   هاي تعیینقیمت ازصرفاً بعضی از شرکتهاي کوچک هیچ تلاشی براي تبدیل شدن به رهبران قیمت در ناحیۀ جغرافیایی خود نکرده و          
 تبلیغـات یـا اسـتخدام خریـداران     بررسـی ي رقبا را مورد بررسی قرار داده و از طریـق            گذارهانه سیاستهاي قیمت  کارآفرینان آگا . کنندرقبا تبعیت می  

ان از ایـن اطلاعـات بـراي ایجـاد سیاسـتهاي      فروشدهبا این وجود، بعضی از خر. کنند را با یکدیگر مقایسه میوقت قیمتهاوقت یا پاره  تمام 2ايحرفه
اگـر چـه بـسیاري از    . شـود مـی  شـرکت  ة ایجاد یک وجهۀ قیمتی ویژ   براي فرصتدادن  کنند که منجر به از دست       ه می استفاد 3ي مشابه گذارقیمت

 کوچـک  شـرکت روي رهبر ممکن است به نفـع یـک   هاي رقبا انطباق دهند، تداوم سیاست دنباله   ان باید کالاهاي مشابه خود را با قیمت       فروشدهخر
  . کندد مشتریان محروم مینز فردمنحصربهک وجهۀ را از فرصت ایجاد یآننباشد چرا که 

  
  4ي زیر قیمت بازارگذارقیمت: 3-3- 10

بـا  . دهنـد  قیمـت بـازار انجـام مـی    زیـر اینکار را با ارائۀ کالا  ه وگرفتبعضی از شرکتهاي کوچک تصمیم به ایجاد یک وجهۀ توأم با تخفیف در بازار   
انی کـه از  فروش ـدهبسیاري از خـر .  به سطح کافی فروش برسند تا جبران حاشیۀ سود کمتر را بکنند   دارن این شرکتها امیدو   ، رقبا ی کمتر از  تعیین قیمت 

عنـوان مثـال،   به. کنند سایر رقبا را حذف میشده توسط ارائه از خدمات اضافی   کنند بخش اعظمی  ي زیر قیمت بازار استفاده می     گذاراستراتژي قیمت 
ي گـذار استراتژي قیمـت . دهندبا حذف خدماتی مثل تحویل، نصب، خدمات اعتباري و مشاورة فروش کاهش می هاي عملیاتی را    این شرکتها هزینه  
  .  به سطح فروش بالایی دست یابند در این عرصه مجبورندتواند براي شرکتهاي کوچک خطرناك باشد چرا که براي رقابتزیر قیمت بازار می

  
                   

1 . follow-the-leader pricing 
2 . comparison shoppers 
3 . me-too 
4 . below-market pricing 
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  ان ي براي تولید کنندگگذارمفاهیم قیمت: 4- 10
ي بـراي  گـذار رایـج تـرین تکنیـک قیمـت    . ي نیازمند پشتیبانی سـوابق حـسابداري دقیـق و بهنگـام اسـت     گذاربراي تولید کنندگان، تصمیم قیمت  

 قیمتـی را  هبا اسـتفاده از ایـن روش، تولیدکننـد      ). درصد سود مورد نظر   + هشدتمامبهاي  (ه است   شدتمامي اضافه بر بهاي     گذارتولیدکنندگان، قیمت 
.  حاشیۀ سـود مـورد نظـر اسـت    بعلاوةفروش  هاي تشکیلاتی و هزینه،کند که متشکل از مواد مستقیم، نیروي کار مستقیم، سربار کارخانه     عیین می ت

  . ه استشدتمامبهاي  ي اضافه برگذارهاي قیمت نشان دهندة مؤلفه10-3شکل 
  

  10-3 شکل
  شدهي اضافه بر بهاي تمامگذارهاي قیمتمؤلفه

  حاشیۀ سود
  هاي تشکیلاتی وفروشهزینه

  ت فروشقیم
  مستقیم نیروي کار

  مواد مستقیم
  سربار کارخانه

  
هاي مناسب حسابداري صنعتی، محاسـبۀ قیمـت فـروش    با توجه به داده  . ه سادگی آن است   شدتمامي اضافه بر بهاي     گذارمزیت اصلی روش قیمت   

کنند، حاشیۀ سود مورد نظـر خـود   هاي شرکت اضافه می تولیدکنندگان سودي را به کل هزینه    ونچعلاوه بر این،    . نهایی محصول نسبتاً آسان است    
 حتـی اگـر    چـرا کـه  منابع خود به شکل کارآمـدي اسـتفاده کننـد    کند تا از با این وجود، این فرآیند تولیدکنندگان را تشویق نمی        . کنندرا تضمین می  

اي بـراي حفـظ   تواند به سودي منطقی دست یافته و لذا هیچ انگیزه ممکن استفاده کند هنوز هم می منابع خود به کارآمدترین شکل     شرکت نتواند از  
ي اضـافه  گذارة تولیدکنندگان به میزان قابل توجهی با یکدیگر متفاوت است، قیمتشدتمامدرنهایت، چون ساختار بهاي     . فرآیند تولید ندارد  در  منابع  

ي اضـافه  گـذار علی رغم نقاط ضعف آن، روش قیمت .اندازة کافی مد نظر قرار دهد   به و عوامل مربوط به بازار را     تواند رقابت   ه نمی شدتمامبر بهاي   
  . است مثل ساختمان و چاپ ی قیمت در صنایعروش اصلی تعیینه شدتمامبهاي  بر
  

  تعیین قیمت   و1یابی مستقیمهزینه: 4-1- 10
را بـراي تعیـین   موقـع  ق در تولید، یک سیستم حسابداري قابل اتکاء است که بتواند گزارشات به       ي موف گذارنیازهاي یک سیاست قیمت   یکی از پیش  

یـابی جـذبی نامیـده    یابی محصول تحت عنوان هزینـه  روش سنتی هزینه. مواد خام و تبدیل آن به کالاهاي نهایی تهیه کند فرآورية  شدتمامبهاي  
یابی جذبی شامل مواد مـستقیم، نیـروي کـار    هزینه. شودمربوطه جذب هزینۀ کل محصول نهایی می     سربار   هاي تولید و  شود چرا که تمام هزینه    می

 کامـل در   جـذبی یـابی صـورتهاي مـالی مبتنـی بـر هزینـه     . واحد از کالاهاي تولیدي اسـت     هر  کارخانه در    مستقیم و بخشی از سربار ثابت و متغیر       
اي هبـا ایـن وجـود، صـورت    . هاي مالی بسیار مفیدندتحلیل در انجام تجزیه و تفاده قرار گرفته و گزارشات مالیاتی مورد اس    و  منتشره ۀگزارشات سالیان 

  . کنند کامل کمک چندانی در تعیین قیمت یا تأثیر تغییر قیمتها به تولیدکنندگان نمی جذبییابیهزینه برمبتنی مالی 
ة کالاهاي تولید شـده تنهـا شـامل آن    شدتمامآن، بهاي  ي مدیریتی است که درگیر تصمیم درهاي مفیدیابی متغیر یا مستقیم یکی از تکنیک    هزینه

مـستقیم و آن   یابی متغیر شامل مواد مستقیم، نیـروي کـار   به عبارت دیگر، هزینه   . کنندتولید تغییر می   هایی است که مستقیماً با مقدار     دسته از هزینه  
هاي ثابت سـربار کارخانـه   آن دسته از هزینه. کندطح تولید کالاهاي نهایی شرکت تغییر میهاي سربار کارخانه است که متناسب با س     دسته از هزینه  

  . شوندهاي دوره تلقی میتحت عنوان هزینهشده و م نهایی محاسبه نلاة اقشدتمامبهاي  در) اجاره، استهلاك، بیمه(
یـک محـصول را پوشـش     هاي متغیـر تولیـد  ت که بتواند هزینه از قیمت و حجم فروش اس  ی هنگام تعیین قیمت، هدف تولیدکنندگان کشف ترکیب      

 هـاي ثابـت در  این است که بـا گنجانـدن هزینـه   در یابی جذبی کامل   شکل استفاده از هزینه   م. هاي ثابت و سود موردنظر را تأمین کند       هزینه داده و 
یـابی مـستقیم    استفاده از هزینه،صرفنظر از حجم تولید. ودشمیمشخص نه شدتمامرابطۀ واقعی بین قیمت، حجم و بهاي        ،  واحد ة هر شدتمامبهاي  

                   
1 . direct costing 
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 قیمـت، حجـم و بهـاي    ۀ بـین  رابط ـ ازتر این امر تصویري روشنۀنتیج. شودة ثابت براي هر واحد محصول میشدتمامیک بهاي   محاسبۀ  به   منجر
  . ه استشدتمام

دهـد،   نـشان مـی  10-1همانگونـه کـه جـدول    . یابی مستقیم استنه هزی اساسنقطۀ آغاز تعیین قیمت محصول، تهیۀ صورتحساب سود و زیان بر         
 یـابی شود که در صورتحساب سود و زیان مبتنـی بـر هزینـه   یابی مستقیم منجر به همان درآمد خالصی می صورتحساب سود و زیان مبتنی بر هزینه      

-یابی جذبی کامـل هزینـه  یان مبتنی بر هزینهزسود و صورتحساب .  صورتحساب، شکل آن استدوتنها تفاوت بین این . آید کامل بدست  ي  جذبی
 ولی صورتحساب سود و زیـان مبتنـی بـر    دادهاند تخصیص هایی مثل تبلیغات، اجاره و ملزومات را با توجه به فعالیتهایی که منجر به بروز آنها شده           

-ماننـد ولـی هزینـه   باقی میثابت   تولیدثابت صرفنظر از سطحهاي هزینه. کندها را به بخشهاي ثابت و متغیر تفکیک می       یابی مستقیم هزینه  هزینه
  . کنندد نوسان مییهاي متغیر با توجه به حجم تول

بـا  . دنمـو هاي ثابت و کسب سود اسـتفاده  توان براي پوشش هزینهمیاز آن  ماحصل آن مبلغی است که     ،هاي متغیر از درآمد کل     هزینه پس از کسر  
  .  شرکت خواهیم رسید1 کمکیۀ از درآمد کل، به حاشیي این مقدار بصورت درصدۀمحاسب

                   
1 . contribution margin 
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  10-1 لجدو
  یابی مستقیمیابی جذبی کامل در مقایسه با هزینهصورتحساب سود و زیان مبتنی بر هزینه

  یابی جذبی کامل هزینهروش صورتحساب سود و زیان مبتنی بر 
    790,000                   درآمد فروش

  ة کالاي فروش رفتهشدتمامبهاي 
  250,500                مواد

  190,200              نیروي کار مستقیم
  560,900    120,200              سربار کارخانه
  229,100                  سود ناخالص

  هاي عملیاتیهزینه
  66,100                          و تشکیلاتی عمومی
  112,000                فروش
  11,000                سایر 

  189,100                هاي عملیاتی کل هزینه
  40,000              ) قبل از کسر مالیات( خالص ودس

  هزینه یابی مستقیمروش صورتحساب سود و زیان مبتنی بر 
  790,000                 ) %100(درآمد فروش 

  هاي متغیرهزینه
  250,500                مواد

  190,200              نیروي کار مستقیم
    13,200                          سربار متغیر کارخانه

          48,100            ر فروشهاي متغیهزینه
  502,000              ) % 54/63(هاي متغیر کل هزینه

  288,000                ) %46/36( کمکی ۀحاشی
  هاي ثابتهزینه

  107,000              سربار ثابت کارخانه
  63,900            هاي ثابت فروشهزینه
  66,100                      هاي اداري و تشکیلاتیهزینه

          11,000                           ثابت يهاسایر هزینه
  248,000                %) 39/31(هاي ثابت کل هزینه

  40,000              %)60/5) (قبل از کسر مالیات(د خالص سو
  

 درصـد  5/36 کمکـی ایـن تولیدکننـده    ۀحاشـی . یابی مستقیم است کمکی یکی از مراحل اساسی تعیین قیمتها از طریق روش هزینه          ۀ حاشی ۀمحاسب
  . است
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  1به سر  قیمت فروش در نقطۀ سرۀمحاسب: 10-4-2
هـاي ثابـت و کـسب سـود      چه بخشی از درآمد براي پوشش هزینه،هاي متغیرگوید که پس از کسر هزینه      کمکی تولیدکننده به ما می     ۀدرصد حاشی 

بـه عبـارت   . بلعند درصد کل درآمد را می5/63هاي متغیر  درصد است که بدان معناست که هزینه     5/36 کمکی این تولیدکننده     ۀحاشی. ماندباقی می 
هاي متغیر ایـن تولیـد     فرض کنید که هزینه   . دهنداز قیمت فروش محصول را تشکیل می      ) 1-365/0=635/0( درصد   5/63هاي متغیر   دیگر، هزینه 

  : زیر باشدواردکننده شامل م
  

   دلار به ازاي هر واحد08/2         مواد
   ازاي هر واحد دلار به12/4      نیروي کار مستقیم

  دلار به ازاي هر واحد 78/0                سربار متغیر کارخانه
   دلار به ازاي هر واحد98/6                هاي متغیرکل هزینه

  
بـراي  . هـاي متغیـر را پوشـش دهـد    تواند هزینهتر از این نمیي پائینهاقیمت.  دلار است  98/6 تولیدکننده    فروش کالاي مذکور توسط    حداقل قیمت 

  :کنیم زیر قیمت فروش را پیدا میۀبه سر این محصول، با استفاده از معادل  قیمت فروش در نقطۀ سرۀمحاسب
  

  سود+ )مقدار تولید×  هزینۀ متغیر هر واحد(+ هاي ثابتکل هزینه
  قیمت فروش=   مقدار تولید

  
 مـذکور درصـدد تولیـد    ةفرض کنید که تولیدکنند. گیردبراي خود در نظر میبراي رسیدن به نقطۀ سربه سر، تولید کننده مذکور سود صفر دلاري را    

  :به سر عبارتست از قیمت فروش در نقطۀ سر.  دلار باشند110,000هاي ثابت معادل  واحد از کالا بوده و هزینه50,000
  

110,000 +)98/6  ×50,000( +0  
  قیمت فروش در نقطۀ سربه سر=   50,000

459,000  
50,000  =  

                                           = دلار18/9به ازاي هر واحد 
هـاي  به سـر صـرف پوشـش هزینـه      نقطۀ سري دلار18/9از قیمت )  دلار به ازاي هر واحد98/6 - دلار به ازاي هر واحد18/9( دلار   2/2بنابراین،  

، قیمـت فـروش بـصورت زیـر     بنـابراین . اسـت  دلاري 50,000 کسب یک سـود     مذکور درصدد  ةولی فرض کنید که تولیدکنند    . شودثابت تولید می  
  :محاسبه خواهد شد

110,000 +)98/6  ×50,000( +50,000  
  قیمت فروش=   50,000

509,000  
50,000  =  

                                           = دلار18/10به ازاي هر واحد 
اگـر چنـین نیـست،    . نه دلار خواهند خرید یا 18/10 واحد از کالاي مذکور را به قیمت 50,000که آیا مشتریان اکنون تولیدکننده باید تصمیم بگیرد      

 دلار منجر بـه کـسب سـود    18/9هر قیمتی بالاي . او باید تصمیم بگیرد که محصولی متفاوت و سودآورتر تولید کرده یا قیمت خود را کاهش دهد               
تواند محصول را به قیمتـی کمتـر از   مدت می تولیدکننده در کوتاه، عوامل رقابتیدر صورت فشار). متر است اگرچه نسبت به سود مطلوب ک     (شود  می
  . هاي متغیر تولید را پوشش دهدتواند هزینه دلار قادر به فروش آن نیست چرا که این قیمت نمی98/6 کمتر از  در دلار بفروشد ولی18/9

                   
1 . break-even 
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هـاي ثابـت   هزینـه . ي باید با هدف بکارگیري کارآمد این منابع تعیین شوند      گذارابت است، تصمیمات قیمت   مدت ث  ظرفیت تولیدکننده در کوتاه    چون
بنـابراین، قیمـت   . توان حذف نمود که شرکت محصول مذکور را تولید نکندهاي متغیر را تنها در صورتی می و هزینهبودهادارة کارخانه قابل اجتناب ن 

هاي ثابـت و  هر قیمتی بالاتر از این مبلغ منجر به پوشش هزینه. زاي هر واحد باشد هاي متغیر تولید محصول به ا     نهکم برابر با هزی   فروش باید دست  
  . کسب سود منطقی خواهد شد

 ـبنابراین قیمت. تواند کالاهاي خود را به قیمتی کمتر از هزینۀ کل فروخته و همچنان در بازار بماند   البته در بلندمدت تولید کننده نمی      ه  فروش باید ب
  . و سودي منطقی ایجاد نمایدداده هاي ثابت و متغیر را پوشش ینهزاي باشد که کل هزینۀ محصول شامل هگونه

  
  

   شرکت خود را محاسبه کنیددامنۀ نوسان قیمت نهایی                                                                                                        یک نمونۀ عملی
با این وجود، انجام ایـن  . کنند نگاه میشدهی یا قیمت فاکتور منظور فروشدهکنند، معمولاً به قیمت خر    ي را اتخاذ می   گذارکه کارآفرینان تصمیات قیمت   هنگامی

توانـد شـامل تخفیفهـاي     میاین تخفیفها. اه کننده باشدکار خصوصاً اگر شرکت مذکور تخفیفهاي قابل توجهی را خارج از قیمت فاکتور بدهد ممکن است گمر      
نشت مبلغ فـاکتور بـدان   .  باشدهاي پیشبرد خاص و غیره، تخفیفات مربوط به برنامه  اي عمده دي براي پرداخت زودتر از موعد، تخفیفات مقداري براي خرید         نق

کند که در بعضی از مـوارد،  ی یا قیمت موجود فاکتور دریافت میفروشدهز قیمت خرمعناست که مؤسسۀ بازرگانی مبلغی کمتر و در بعضی از مواقع بسیار کمتر ا         
د بسیار کمتر از شوزاي کالا یا خدمت دریافت میهاي انگیزشی خرید در ادامنۀ نوسان قیمت نهایی شرکت، یعنی قیمتی که پس از کسر تمام تخفیفها یا برنامه 

دهـد  کنزي نشان مـی کاي متحقیقات انجام شده توسط شرکت مشاوره. تواند قابل توجه باشدثیر این تخفیفها می تأ. ی یا فاکتور مذکور است    فروشدهقیمت خر 
  .  درصد خواهد شدهشت کاهش یک درصد میانگین قیمت شرکت منجر به کاهش سود عملیاتی آن به میزان ،که در صورت ثابت بودن سایر شرایط

و )  را ببینیـد 1 شکل( آبشار دامنۀ نوسان قیمت نهایی شرکت خود برآوردارند؟ براي یافتن پاسخ این سؤال، شما نیازمند تخفیفها بر کسب و کار شما چه اثري د    
 نمودار شروع شـده و سـپس نـشان    چپی در قسمت فروشدهآبشار دامنۀ نوسان قیمت نهایی با فاکتور شرکت یا قیمت خر. ید هست دامنۀ قیمت مذکور  محاسبۀ  

ه کاهش قیمت مـذکور خواهـد   ب منجر  تا چه حددهدن به خرید ارائه میاکه شرکت براي تشویق مشتری هاي انگیزشیها یا برنامهتخفیف از  هر یک  دهد که می
 ی کمفروشده درصد از قیمت خردودهد که  کوچک یک تخفیف نقدي براي پرداخت زودتر از موعد ارائه میة، این تولید کنندیکدر مثال مربوط به شکل    . شد
دهد که خریدهاي آنها از حجم خاصی بیشتر بوده و یک برنامۀ تبلیغات مشترك نیـز وجـود دارد    شرکتهایی ارائه میه درصدي نیز ب  5/3کند و یک تخفیف     می

ي پیشبرد فروش نیز اي برا تخفیفهاي دوره یکسري درصد شده و4/4پردازد که بالغ بر   ان می فروشده بصورت مشترك با خر     را هاي تبلیغ محصولات  که هزینه 
کند منجر بـه کـاهش بیـشتر قیمـت نهـایی      سایر تخفیفهایی که شرکت به مشتریان ارائه می. کاهند درصد از بهاي محصولات می8/10وجود دارند که حدود     

  .  درصد قیمت فاکتور آن خواهد بود2/77 در پایان، میانگین قیمت نهایی شرکت .خواهد شد
  آبشار دامنه قیمت: 1شکل
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 نیز تا حد ختی آناننوع و میزان تخفیفها از یک مشتري تا مشتري دیگر متفاوت بوده و قیمت نهایی پردا        . تخفیفها نیستند این   مشتریان واجد شرایط      تمام البته

ان دهنـدة درصـد فروشـهایی    که نشچرا بنابراین، بسیار مهم است که پهناي دامنۀ قیمت نهایی شرکت را مشخص کنید     . زیادي با یکدیگر متفاوت خواهد بود     
در ایـن  ) .  را ببینیـد دوشـکل   (فروشی اسـت  از فاکتور یا قیمت خردهيگیرند که بصورت درصدسبه قرار میااست که براي هر بخش از دامنۀ قیمت مورد مح       

بـالعکس، قیمتهـاي نهـایی کـه     . دهنـد  می درصد کل درآمد آنرا تشکیل3/28 درصد از قیمت فاکتور هستند حدود حداقل شامل نودمثال، قیمتهاي نهایی که     
تک مشتریانی است کـه در هـر بخـش از     شناسایی تک، گام نهایی این فرآیند.دهند درصد از آنرا تشکیل می2/46 درصد قیمت فاکتور هستند،    حداکثر هشتاد 

  . گیرنددامنۀ قیمت نهایی شرکت قرار می
 اگـر . دهد که بعضی از مشتریان دامنۀ قیمت نهایی بیشتري نسبت به سایرین دارند  رفاً به شما نشان می    این دامنه ص  . یک دامنۀ قیمت گسترده لزوماً بد نیست      

اگر کارآفرینی بتواند فروش در قـسمت  . تواند نتایج قابل توجهی را براي شرکت به همراه داشته باشداین دامنه گسترده باشد، تغییرات کوچک در شکل آن می         
 ، اگر دامنۀ قیمت شرکت محدود باشد، کارآفرین امکان مانور قیمت کمتـري داشـته   . دهد، درآمد و سود شرکت افزایش خواهد یافت         این دامنه را کاهش    پایین

  . اشتدبر فروش و درآمد شرکت خواهد  عمال شده توسط کارآفرین تأثیر کمی ااتتر شده و تغییرتغییر شکل دامنۀ مذکور مشکل
  

  ت نهایی دامنۀ قیم ازاينمونه: 2شکل 
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 کـه ایـن   دریافتنـد ، مـدیران  هنگاماین  در. زده شدندسبه کرد، مدیران از گسترة آن شگفتاکه یک شرکت تولید لامپ دامنۀ قیمت نهایی خود را مح          هنگامی

بعـضی از حـسابهاي   .  کردنـد  ساختار تخفیفهاي شرکت را اصـلاح ،بلعد و در یک کار مشترك با پرسنل فروشتخفیفها تا چه حد درآمدها و سود شرکت را می      
مدیران همچنین بر افزایش فروش حـسابهایی تأکیـد کردنـد    .  که این امر علیرغم حجم خرید کم آنها بوددداشرکت بیشترین تخفیفها را به خود اختصاص می   

  . افزایش یابد درصد 51به میزان  درصد و سود 8/3 شد که میانگین دامنۀ قیمت به میزان سبباین تغییرات . که بالاترین دامنۀ قیمت را داشت
خـصوصاً اگـر کـارآفرین دربـارة     (شـوند  ي شرکت اثر گذاشته و غالباً بر یکی از معاملات مؤثر واقع مـی گذارر ساختار قیمتبتخفیفها به تدریج و به مرور زمان       

  متوجـه تـأثیر  آنهااز   تعداد کمیلذاردیابی این تخفیفها بر آمده و از شرکتها درصدد  تعداد کمی). مذاکره در زمینۀ قیمت به نمایندگان فروش آزادي عمل بدهد  
  . توانند درآمد و سود ایجاد شده را به میزان قابل توجهی بهبود دهند میانآبشار دامنۀ قیمت نهایی، کارآفرینبررسی با . شوند میخوداین تخفیفها بر سودآوري 
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  ي براي شرکتهاي خدماتیگذار و روشهاي قیمتهااستراتژي: 10-5
درسـت  .  سـربار و سـود تعیـین کنـد    ةیک شرکت خدماتی باید قیمت را براساس مواد مورد استفاده در ارائۀ خدمت، نیروي کار مورد استفاده، ذخیـر               

 کـل ارائـۀ خـدمت    ۀن ـاي از هزی بتواند مظنهتاهمانند عملیات تولیدي، یک شرکت خدماتی باید یک سیستم حسابداري مطمئن و دقیق داشته باشد     
کنند که معمولاً تعداد ساعت کار واقعی مـورد  اساس نرخ ساعتی منظور می هاي خدماتی قیمتهاي خود را بر  بسیاري از شرکت  . مذکور را داشته باشد   

اسـاس   کننـد کـه بـر   می خود را براساس ساعات کاري استاندارد تعیین       ۀالزحمبا این وجود، بعضی شرکتها حق     . نیاز براي انجام خدمت مذکور است     
-تمـام  نیروي کار و مواد بزرگترین بخـش بهـاي   ،براي بسیاري از شرکتها. شودتعیین میت مورد نیاز براي انجام خدمت مذکور    امیانگین تعداد ساع  

 ـ       . دهندرا تشکیل می  ة خدمت مذکور    شد د از بهـاي  براي محاسبۀ یک قیمت منطقی و سودآور براي خدمات، مالکان کـسب و کارهـاي کوچـک بای
ه و شـد تمـام اي دربـارة بهـاي   هاي پایهبا استفاده از این داده. ة مواد، دستمزد مستقیم و سربار هر واحد از خدمات مذکور آگاهی داشته باشند  شدتمام

  . دکنن یتواند قیمت مناسب را براي خدمات خود تعیحاشیۀ سود مورد نظر، مالک یک شرکت خدماتی کوچک می
یـابی مـستقیم بـراي     تلویزیون از روش هزینـه گاه تعمیریک. عادي مثل تعمیر تلویزیون در نظر بگیریدخدمت ي یک گذاربراي قیمتساده را  مثالی  
زنـد کـه او و    تخمین مـی مالک این تعمیرگاه) .  را ببینید10-2جدول (کند  صورتحساب سود و زیان خود براي کنترل مدیریتی استفاده می          ۀمحاسب

بنابراین، کل هزینه بـه ازاي هـر سـاعت کـار مولـد       . اند ساعت صرف ارائۀ خدمات واقعی در زمینۀ تعمیر تلویزیون نموده          12,800 انش حدود ندکارم
  : تلویزیون بصورت زیر خواهد بودگاه تعمیراینبراي 

  
  10-2 لجدو

   تلویزیونگاه تعمیربرايیابی مستقیم اساس هزینه صورتحساب سود و زیان بر
  199,000                  درآمد فروش

            هاي متغیرهزینه
  52,000              نیروي کار

  40,500              مواد
  11,500            سربار متغیر کارخانه

  104,000                  هاي متغیرکل هزینه
  هاي ثابتهزینه
  2,500              اجاره
  38,500              حقوق

  27,000             سربار ثابت
  68,000                  هاي ثابتکل هزینه

  27,000                   خالصدرآمد
  
 ۀبـراي محاسـب  . دار فـروش د بـر  ي درصـد هجدهسود خالص عملیاتی یک او انتظار . عنوان سود مورد نظر خود اضافه کند    اکنون باید مبلغی را به    او  

  . کند زیر استفاده میۀی، او از معادلیقیمت نها
  

1  
  هر ساعتقیمت =   دلهزینۀ کل به ازاي هر ساعت کار مو ×  1. 00 -الص مورد نظر بصورت درصدي از فروشسود خ

                                 = دلار44/13×219/1
                                = 38/16دلار به ازاي هر ساعت 

 ـ       اوهاي   دلار به ازاي هر ساعت هزینه      38/16قیمت    هايهوشـمند فروشـگاه   انمالک ـ. مین خواهـد کـرد  أ را پوشش داده و سـود مـورد نظـر او را ت
 نیروي کـار و قیمـت    فزایندةهايهزینه. دنکنه به ازاي هر ساعت کار تولیدي را در طول سال در فواصل منظم محاسبه می              شدتمامتعمیراتی بهاي   
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 فـروش دهرد مربوط به خراهمانطور که در مو. به قرار گیردسکند که قیمت ساعتی شرکت مذکور به تناوب مورد محا        مواد اولیه این الزام را مطرح می      
 بـا وجهـۀ   آنهـا د که آیا قیمـت  ني رقبا را نیز مورد ارزیابی قرار داده و تصمیم بگیر       گذار باید سیاستهاي قیمت   کارآفرینان مذکور ،  دو تولیدکننده دیدی  

  .نهشرکت همخوانی دارد یا 
 اواگر این فـرض برقـرار نباشـد،    .  نیازمند همان میزان مواد هستنداکاره تمامکند که گونه فرض میدلار به ازاي هر ساعت این  38/16البته، قیمت   

  :باید قیمت هر ساعت را بدون در نظر گرفتن بهاي مواد محاسبه کند
  

   دلار40,500-172,000
  دل به ازاي هر ساعت کار موههزین=   ساعت12800
                                                             = 27/10دلار به ازاي هر ساعت 

  : درصدي مورد نظر به فروش خواهیم داشتهجدهبه افزودن سود عملیاتی خالص 
1  27/10  

18 ./– 1    هر ساعتقیمت=  ساعت  × 
  

  =  ساعت  ×  219/1  27/10
                                                              = 52/12دلار به ازاي هر ساعت 

. منظـور کنـد  را هزینۀ واقعی مواد مورد استفاده و حاشیۀ سود مربوط بـه هزینـۀ مـواد    +  دلار را به ازاي هر ساعت     52/12 باید   او این شرایط،    تحت
  :را خواهد داشت  است، قیمت زیر کار ساعتچهاریک کار خدماتی که انجام آن نیازمند 

  
   دلار08/50      )  دلار در هر ساعت52/12×  ساعت4(بهاي خدمات 

   دلار00/21             هزینۀ مواد
    دلار20/4          ) درصد20(حاشیۀ سود مواد 

   دلار28/75              کل قیمت
  

  شرکت یکسیماي 
Concepts in Success 

 در .بـود بـا آن مواجـه    Concepts in Success  استرین، مؤسس شرکتاریزي مراسم یکی از مشکلاتی بود که جوشبرنامهخدمات یافتن بهاي مناسب 
 سیستم مـذکور  چون. ها را بصورت درصدي از حقوق مذکور تعیین نمودوهلۀ اول، استرین یک حقوق سالیانۀ منطقی را براي خود منظور کرده و قیمت پروژه        

 دلار صـد تی رسید که بیش از طلبید، استرین به زودي به یک نرخ ساعهاي مشتریان میتري را دربارة مستندسازي جزئیات هر یک از هزینه       زمان کار اضافه  
 خـدمات انتخـابی مـشتریان بـستگی دارد    نـوع   قیمتی را تعیین کرده که به  خودتر شده است، براي خدمات شرکتاکنون که باتجربه. زاي هر ساعت بودبه ا .

 امَـریکنَ  از جملـه ه و با چندین شـرکت بـزرگ    میلیون دلار درآمد سالیانه داشتیکشرکت او در حال حاضر     . ي استرین کارآمد بوده است    گذارسیاست قیمت 
  . کندسی کار میپاکسپرس، هرتز و پ
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  ي خدمات اینترنتیگذارقیمت                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

-ملیتی تولید نرم فروش یک شرکت چندةعنوان نمایند بازرگانی از یک کالجِ خصوصی، فعالیت کاري خود را بهۀالتحصیلان اخیر رشتغکري پینلا، یکی از فار  
 سال فعالیت در حوزة فروش، کري براي پستی در یک تیم توسعه درخواست کار داد که مـشغول کـار روي کاربردهـاي         دوپس از   . افزار کامپیوتري آغاز کرد   

اساس بودجـۀ مـورد نظـر     تیم او نه تنها پروژه را بر. سرعت آموختهاي فنی شغل جدید را بهرشد کرده و جنبه  کري در فضاي تیمی   . اینترنت بود  فزار در انرم
اخـلاق  . داننـد تـیم مـی  عنوان رهبر کري به از موفقیت پروژه را مدیون نقش غیررسمی  اعضاي تیم بخش اعظمی   . بلکه زودتر از موعد مذکور به پایان رساند       

  . بخش سایر اعضاي تیم بودوقفه بر کیفیت الهامیکاري و تأکید ب
“ جـادوي ”هـاي بعـدي نتوانـستند از    پروژه. با مشکلاتی مواجه شدافزار اینترنتی  شور و هیجان توسعۀ نرمبراي بازگرداندن اوپروژه، اتمام با این وجود پس از  

د کـه  یدیري نپای. کنندفکر می افزاري مذکور، کري متوجه شد که آنها به همان شیوة قدیمیصحبت با چندین عضو تیم نرم   پس از   . مند شوند  اول بهره  پروژة
کري و شرکایش که . اندازي کنند راه“مشاوران وِب” به نام  رااي کامپیوتري خودها کردند تا شرکت مشاوره     را ر  شرکت  نفر از اعضاي تیم قدیمی     سهکري و   
شرکت آنها در توسعه، طراحـی  . هاي بازرگانی آگاه بودند ایجاد انقلاب در فعالیتبر کار کرده بودند، از پتانسیل این تکنولوژي    1سازي وِب  مقدم تجاري  در خط 

 بودنـد دریافـت   سایتبواولین سال فعالیت، شرکت آنها سفارشاتی را از تقریباً همۀ افرادي که نیازمند         در.  مشتریان تخصص داشت   هايسایتوبو نگهداري   
هایی که بـه  سرعت به شهرتی در زمینۀ تولید کارهاي باکیفیت و تحویل بموقع آن کسب کرده و در پروژه به ولیگرچه آنها با مشکلاتی نیز مواجه شدند  . کرد

  . شد حق انتخاب بیشتري پیدا کردندآنها ارائه می
ریـزي کردنـد بـه نحـوي کـه      نزدیکی همانجـا برنامـه   ا در آخر هفته در یک اقامتگاه تفریحی در   در اواسط سال دوم فعالیت، شرکاي مذکور یک استراحت ر         

همانگونه که در حال مرور آخرین صورتهاي مالی خود بودند، یکی از . ریزي کنندتوانستند به فضاي آزاد رفته، پیشرفت خود را مرور کرده و براي آینده برنامه             
 برابر میـانگین صـنعت در   دوي شرکت مذکور مناسب است؟ فروش شرکت گذارآیا سیاست قیمت. ي بود گذارا بحث قیمت  سؤالاتی که مطرح شد در ارتباط ب      

ي، فروش افزایش یافته ولی سود خالص شـرکت تقریبـاً بـه    ربراي سال جا. ها توسط شرکت بسیار بالاتر از رقبا بود     حال افزایش بوده و نسبت جذب مناقصه      
  .  سال اول بوداندازة

هاي کامپیوتري براي هر یک از فعالیتهایی که از هنگام تأسیس شرکت انجـام داده بودنـد، آنهـا دریافتنـد کـه شـرکا و       با استخراج سوابق از یک پایگاه داده  
 25ما یک سود خالص ”کري به شرکایش یادآور شد که، . اند دلار نموده951,207ها براي مشتریان با هزینۀ کل  ساعت صرف توسعۀ پروژه 22,450کارکنان  

  . “استم درصد است که تنها یک سوم هدف مورد نظر 7/7ود خالص ما فقط س ۀ را براي فروش هدف گرفته بودیم ولی تا کنون حاشیيدرصد
 دلاري 45قیمـت   کـه آیـا   شروع به بررسی این موضوع نمودندا کشر. “ممکن است با افزایش فروش، بتوانیم سود خود را افزایش دهیم”یکی از شرکا گفت،     

آنهـا  .  را با نرخهاي رقبا مقایسه نکـرده بودنـد  نرخها براي مشتریان بودند که این آنها آنقدر مشغول تکمیل پروژه   . زاي هر ساعت مناسب است یا نه       به ا  فعلی
  . هیچگاه تا بدین حد در تجزیه و تحلیل صورتهاي مالی خود کوشا نبودند

  “نرخ ساعتی شرکت چقدر باید باشد؟”بست، نگاهی به شرکایش نموده و پرسید، اپ خود را میتهمانطور که کري در کامپیوتر لپ
  .  به کري در پاسخ به سؤال مطرح شده کمک کنید-1
   کري و شرکایش هنگام تعیین نرخ نهایی شرکت چه عواملی را باید در نظر بگیرند؟-2
  ند؟کردمیتوجه  ت کري و شرکایش باید به چه علائمی آیا قیمت فعلی شرکت بسیار پائین است؟ اگر چنین اس-3
  
  
  
  
  
  
  

                   
1 . Web's commercialization 
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  يگذارتأثیر اعتبار بر قیمت: 10-6
کننـد، توانـایی خریـد کالاهـا و خـدمات       خرید طالب آسایش هستند و یکی از مهمترین امکانات آسایشی کـه طلـب مـی        در موقع مصرف کنندگان   
کننـد  ان خود ارائه دهند فروش را به رقبایی واگـذار مـی  یتوانند خدمات اعتباري را به مشترشرکتهاي کوچکی که نمی . است) نسیه(بصورت اعتباري   

 یـد فروشند بـراي ارائـۀ ایـن امکانـات رفـاهی با     با این وجود، شرکتهایی که کالاهاي خود را بصورت نسیه می. که قادر به انجام چنین کاري هستند  
کارتهـاي اعتبـاري،   :  گزینـه هـستند  سهي فروش کالاهاي خود بصورت نسیه به مشتریان داراي        شرکتهاي کوچک برا  . دبپردازنهاي بیشتري   هزینه

   .اعتبار اقساطی و اعتبار تجاري
  

  1کارتهاي اعتباري: 10-6-1
 درصـد مخـارج مـصرفی شخـصی بـا      سـی ان تبدیل شده به نحوي که اکنون حدود یکارتهاي اعتباري به یکی از روشهاي پرداخت رایج بین مشتر       

 درصد جمعیت افراد بالغ آمریکایی از کارتهاي اعتباري براي خریـدهاي خـود اسـتفاده    هفتاد و سهتقریباً، . شودتفاده از کارتهاي اعتباري انجام می     اس
د تعـدا .  درصـد در سـال اسـت   9/18 آن ة کارت اعتبـاري دارد کـه میـانگین نـرخ بهـر     هفدهطور میانگین هکرده و هر یک از خانوارهاي آمریکایی ب 

 ـ      یک و نیم     در ایالات متحده از مرز        در گردش  کارتهاي اعتباري  !  کـارت اعتبـاري دارد  8/5طـور میـانگین بـیش از    همیلیارد فراتر رفته و هـر نفـر ب
اخلـی   درصد کل تولید ناخالص دبیستکنند که مبلغی حدود  تریلیون دلار در سال استفاده می    2/2مشتریان از کارتهاي اعتباري براي خرید بیش از         

.  دلار فراتـر رفتـه اسـت   15,000پردازند در حال حاضـر از     میانگین مبلغی که خانوارها در یک سال براي کارتهاي اعتباري می          . ایالات متحده است  
عـات  علاوه بر ایـن، مطال . مطالعات نشان داده است که پذیرش کارتهاي اعتباري منجر به افزایش احتمال، سرعت و میزان خرید مشتري خواهد شد        

 از نظـر معیارهـاي کلیـدي عملکـرد     ،نددهمیدر اختیار آنها قرار هاي مربوط به کارت اعتباري را    که گزینه   را دهد که مشتریان، شرکتهایی   نشان می 
رکت خلاصه اینکه پذیرش کارتهاي اعتباري منجر به توسـعۀ پایـۀ مـشتریان یـک ش ـ    . کنندمثل شهرت، قابلیت اطمینان و خدمات بهتر ارزیابی می  

  . دنده فروش از دست رفته را کاهش می،ن مجبور به پرداخت نقدي بودنداکه مشتریدر مقایسه با حالتی کوچک شده و 
شـرکت  .  دلار اسـت پـنج هـاي کمتـر از   کنند که شامل هزینـه     از کارتهاي اعتباري براي خریدهاي کوچک استفاده می        ايمشتریان بصورت فزاینده  

 بـا اسـتفاده از کارتهـاي    را خریـد کوچـک   بیستبیش از ماهیانه  طور متوسطبه ، مردم آمریکا 2020کند که تا سال    می بینیتحقیقیاتی گارتنر پیش  
 کارتهـاي  ، سـهم خـود از خریـدهاي کوچـک مـذکور     دارا بـودن رستورانهاي فست فود بـراي اطمینـان از       .  خواهند داشت  3 و بستانکاري  2بدهکاري

 و میانگین زمان معاملات نیز کـاهش یافتـه   هرستورانها به سرعت شاهد افزایش فروش خود بود      این   در نتیجه،    .پذیرندبدهکاري و بستانکاري را می    
 دلار تهف ـ دلار بـه  پـنج دونالد شروع به پذیرش کارتهاي بدهکاري یا بستانکاري نمود، میـانگین فـروش از             عنوان مثال، از زمانی که مک     به. است

 میلیـارد  37مشتریان هر ساله بیش از . دهندمیانگین زمان سرویس را به خود اختصاص می      ثانیه از  هفت دست تنها    افزایش یافته و معاملاتی از این     
  . کننددلار فست فود را با استفاده از کارتهاي بدهکاري و بستانکاري خود خریداري می

شرکتها بـراي اسـتفاده از ایـن سیـستم بایـد      . شودارزان تمام نمیکارتهاي اعتباري براي مالکان مؤسسات بازرگانی استفاده از با این وجود، سهولت     
 ـپنجوبیست تا پنج آنها همچنین مبلغ .است در قیمت کالاها یا خدمات    منظور شده   درصد مبلغ  شش تا   یکپول بدهند که معمولاً      س  زاي نت را بـه ا

حتی وقتی کـه شـرکتهاي بزرگـی کـه     (توانند کارتهاي اصلی را نپذیرند   با توجه به انتظارات مشتریان، شرکتهاي کوچک نمی       . پردازندهر معامله می  
مبالغ مذکور عمدتاً طی یـک فرآینـد   ). خت آنها هستندپردا مجبور به  تجار یا شرکتهاداده و را افزایش  مذکورکنند مبالغ کارتهاي اعتباري را ارائه می    

 رسـید کـارت اعتبـاري را از    ،، یک بانک پـردازش کننـده    5 یا مستر کارت   4ه از ویزا   دلاري با استفاد   صددر یک خرید    . شوداي پرداخت می  چندمرحله
 دلار تخفیـف قیمـت فـروش    75/1 .فروشدکنندة کارت می   دلار به بانک صادر    49/98 سپس آنرا به مبلغ      .خرد دلار می  25/98 به مبلغ    فروشدهخر

از بانکهـا  کننـد،  بدهکاري یا بستانکاري براي پرداخت بهاي خریـد اسـتفاده مـی   شود که هرگاه مشتریان از کارت تحت عنوان نرخ تبدیل نامیده می  
                   

1 . credit cards 
2 . debit card 
3 . credit card 
4 . Visa 
5 . MasterCard 
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 میانگین نرخ تبـدیل معـاملات   ،2010زند که در سال     ستنلی تخمین می   یکی از مطالعات انجام شده توسط مورگان ا        .کنندان دریافت می  فروشدهخر
قبل از اینکه مؤسسات بازرگانی بتوانند کارتهـاي اعتبـاري   .  افزایش خواهد یافت درصد86/1 درصد به 75/1کارتهاي اعتباري ویزا و مستر کارت از        

  . دریافت کنند) 1ISO(را بپذیرند، باید درجۀ اعتبار مؤسسه خود را از یک بانک یا سازمان فروش مستقل 
بستانکار بـیش از پـول نقـد یـا چـک اسـتفاده        از کارتهاي بدهکار و کوچک خریداران براي خریدهاي ، براي اولین بار در طول تاریخ  2003در سال   

- مـی يکارتهاي بدهکاري، بسیاري از شرکتهاي کوچک فروشگاههاي خود را مجهز به انجام معاملات کارتهاي بدهکار      با افزایش مقبولیت    . کردند
انـدازي  نـصب و راه . کند کسر می از حساب جاري مشتريي فور وکنند که به شکل چکهاي الکترونیکی عمل کرده و مبلغ خرید را بصورت خودکار      

 و کـاهش   فـروش به شکل افـزایش خود را  بالاست ویار بس کاربا این وجود، بازدة این . دارد براي شرکت نچندانیاین تجهیزات آسان بوده و هزینۀ    
گویـد،   خود نـصب کـرده مـی   روشیف گیتارر کارت بدهکاري را ددستگاهمارك ناف، که اخیراً یک    . دهدنشان می زیانهاي ناشی از چکهاي برگشتی      

  “.دهیدخود را کاهش میکنید، امکان زیان  شما مسیر دیگري را براي خرید کالا به مشتریان ارائه میچون”
 هـیچ امـضاي واقعـی در طـول      چـون . مواجهنـد نیز   مهم دیگري شرکتهاي اینترنتی هنگام پرداخت بهاي کالاها توسط کارتهاي اعتباري با چالش            

ایـن مبـالغ   . زنـد پردا منکر خرید مذکور شده و در مورد نرخ منظور شده با شرکت به بحث و مجادلـه مـی       اًان بعد ی ندارد، بعضی از مشتر    معامله وجود 
، بزرگترین پردازشگر کارتهـاي اعتبـاري در ایـالات متحـده     2 دیتا فرستشرکت. برگشتی نشان دهندة تهدیدي جدي براي شرکتهاي اینترنتی است  

 درصد معاملات انجام شده با استفاده از کاتـالوگ، تلفـن و      33/0خورند که قابل مقایسه با      درصد تمام معاملات اینترنتی برگشت می      25/1گوید  می
ن بـراي تحویـل کـالا بـا     اآدرس پستی مـشتری انطباق از طریق افزارهاي جدید کامپیوتري    نرم. حضوري در فروشگاههاست   معاملات   14/0  و پست

  .  هستند کاهش این تقلباتددرصد تحسابصورمذکور در آدرس 
  

  3قساطیاعتبار اَ: 10-6-2
، ) خـودرو و قـایق  ةنگی، شرکتهاي فروشندامثل شرکتهاي بزرگ لوازم خ(هاي بادوام گرانقیمت به مصرف کنندگان   کالا  فروشندة شرکتهاي کوچک 

توانند اقلام مذکور را در قالـب پرداخـت   ن میااز مشتری  تعداد کمیچون. کنند اعتبار اقساطی استفاده میاز فرآیند فروش خود غالباً  ازبراي پشتیبانی 
افق زمانی مـذکور ممکـن اسـت    . دهندتر انجام میی زمانی طولانةل یک دورخلا را در هیکجا خریداري کنند، شرکتهاي کوچک تأمین مالی مربوط  

 مبلـغ بـا   ۀا ملزم به یک پرداخت اولیه براي دریافت کالا و سـپس تـأمین بقی ـ  بسیاري از شرکتها مشتریان ر  .  سال یا بیشتر باشد    سیچند ماه تا    بین  
یکی از مزایاي وامهاي اقساطی براي یک شرکت کوچک این اسـت  . پردازد بهره آنرا می علاوة به مشتري اصل وام  . ندکنمین وام   اتوجه به مدت زم   

اگر مشتري وام مذکور را نپردازد، مالک شرکت حق مالکیـت کـالاي مـذکور      . ددارعنوان رهن وام پیش خود نگه می       را به  ايکه مالک شرکت وثیقه   
-ها بر مؤسسات مالی مثل بانکها و مؤسـسات اعتبـاري تکیـه مـی    شرکت، بسیاري از بلعد میشرکت را  اعتبار اقساطی پول نقدچون. را خواهد داشت 

 شرکتی از توان مالی کافی براي ادارة ایـن فراینـد برخـوردار باشـد، درآمـد      اگر. کنندکنند تا بتوانند مبالغ مورد نیاز اعتبار یا فروش اقساطی را تأمین      
 ۀبراي بعضی از شرکتها، مثـل فروشـگاههاي مبلمـان و اثاثی ـ   .  ناشی از قرارداد وام اقساطی غالباً بیش از سود اولیۀ فروش محصول خواهد شد            ةبهر

  . وده است درآمد بةمنزل، این امر بصورت سنتی یکی از منابع عمد
  

  4اعتبار تجاري: 10-6-3
شـرکتهاي  . گیرنـد ان در نظـر مـی  آن حسابهایی را براي شده وقیمت غالباً براي مشتریان خود اعتبار تجاري قائل       شرکتهاي فروشنده کالاهاي ارزان   

یکـسري  صول مطالبـات، بعـضی از آنهـا    براي تسریع و. کنندکوچک نوعاً صورتحسابهایی را بصورت ماهیانه براي مشتریان اعتباري خود ارسال می   
را براي پرداخـت دیرهنگـام در نظـر     مییسایر شرکتها نیز جرا. گیرند تا مشتریان ماندة حساب خود را زودتر بپردازند      در نظر می   نیزتخفیفهاي نقدي   

                   
1 . Independent Sales Organization 
2 . First Data Corporation 
3 . installment credit 
4 . trade credit 
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 مـذکور   تحمل فشار اضافیبراينقدینگی فایت از کلاح رقابتی، مالک شرکت کوچک باید سعنوان یک   قبل از استفاده از اعتبار تجاري به      . گیرندمی
  .دشون ئطمم
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  خلاصۀ فصل برحسب اهداف یادگیري: 10-7
  . ي، وجهه، رقابت و ارزش بحث کنیدگذارط قیمتابترا دربارة -1

ه بحـث تعیـین قیمـت    ک ـ هنگـامی .  متعدد برقرار کننـد ةتعیین قیمت کالاها و خدمات مستلزم این است که کارآفرینان تعادلی بین نیروهاي پیچید            
را دربـارة وجهـۀ    ي یک شرکت اطلاعات مهمیگذار سیاستهاي قیمت. وجهه، رقابت و ارزش :اي برخوردارند  نیرو از اهمیت ویژه    سهشود،  مطرح می 

ی آن به مشتریان منتقل می      ت، کارآفرینـان بایـد   هنگام تعیین قیم.  مشتریان همخوانی داشته باشدۀ آن نزدقیمتهاي یک شرکت باید با وجه . کندکلّ
یـک کـالا یـا    “ مناسـب ”قیمـت  . قیمتهاي رقبا را در نظر بگیرند ولی نباید بصورت خودکار خود را با آنها انطباق داده یا به رویارویی با آنها برخیزند             

  . کند بستگی دارد که کالا یا خدمت مذکور براي مشتریان ایجاد مییخدمت به ارزش
  . توصیف کنیدرا ي براي معرفی کالاها یا خدمات جدید یا فعلی گذار تکنیکهاي موثر قیمت-2

پـذیرش محـصول در   :  هـدف را محقـق سـازد   سههاي کوچک امري مشکل است ولی باید شرکتي یک کالاي جدید غالباً براي مدیران       گذارقیمت
. گیـرد  مورد استفاده قرار مـی  کالاهاي جدیديگذارمت قیه براي استراتژي عمدسه عموماً،   .با رشد رقابت و کسب سود     همسو  بازار، حفظ سهم بازار     

ي گـذار  تکنیکهـاي قیمـت  .ي براساس شیب نزولی منحنـی تقاضـا    گذارو استراتژي قیمت  ) پرمایه(ي حداکثري   گذاراستراتژي نفوذ، استراتژي قیمت   
  . ی پیشنهادي استفروشدهیمتهاي خري فرصت طلبانه، تخفیفها و قگذاري جغرافیایی، قیمتگذار قیمت شاملفعلیکالاها و خدمات 

  .  شرح دهید راشرکتهاي خدماتی) تولید کنندگان و ج) فروشان بخرده) ي براي الفگذار روشها و استراتژیهاي قیمت-3
ة کـالا یـا   شـد تمـام التفاوت بین بهاي حاشیۀ سود عبارتست از مابه. ي براي فروش کالاهاست   گذاران به معناي قیمت   فروشدهي براي خر  گذارقیمت

کنند ولی بعضی دیگر یـک  ی تعیین میفروشدهان حاشیۀ سود خود را بصورت درصدي از قیمت خرفروشدهبسیاري از خر. خدمت و قیمت فروش آن  
  .کنند منظور می خود انعطاف پذیر را براي تمام کالاهاي وندارداحاشیۀ سود است

گـذاري بـر   ترین روش، قیمت رایج .بستگی دارد ه  شدتمام بهاي    محاسبۀ ابداري صنعتی در   حس اطلاعات واحد  دقتي یک تولید کننده به      گذارقیمت
 تولیدکنندگان باید قیمت محصول در نقطۀ سربه سر را محاسبه کنند کـه عبارتـست    همۀ. علاوة درصد معینی از سود است     شده به حسب بهاي تمام  

  . از قیمتی که نه سود و نه زیان به همراه دارد
-ه منظور میشدتمام را بدون در نظر گرفتن بهاي    خود  رنج برده و غالباً نرخهاي     اساسبیي مبهم و    گذارخدماتی غالباً از روشهاي قیمت    شرکتهاي  

. هـاي سـربار و سـود تعیـین نمایـد     ة مواد خام مورد استفاده، نیروي کار، هزینـه شدتمام براساس بهاي    قیمت خود را   یک شرکت خدماتی باید   . کنند
  . است  هزینۀ کل ارائۀ یک واحد خدمتةمناسب منعکس کنندقیمت 

  . ي را بیان کنیدگذار تأثیر اعتبار بر قیمت-4
 سـه شرکتهاي کوچک . ن خواهد شداارائۀ اعتبار به مصرف کننده منجر به بهبود شهرت شرکت و افزایش احتمال، سرعت و حجم خریدهاي مشتری             

  . اقساطی و اعتبار تجاري) فروش(کارتهاي اعتباري، اعتبار : کنندنوع اعتبار را به مصرف کنندگان ارائه می
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  سؤالاتی براي بحث: 10-8
  گذارد؟ي چگونه بر وجهۀ شرکت تأثیر میگذار قیمت-1
   شرکتهاي کوچک هنگام تعیین قیمت کدامیک از عوامل رقابتی را باید در نظر بگیرند؟-2
-استراتژي مذکور بایـد بـه  . د در تعیین قیمت محصولات جدید خود از آنها استفاده کنند را بیان کنیدتوانن میک استراتژیهایی که شرکتهاي کوچ    -3

  دنبال تحقق چه اهدافی باشد؟
ي جغرافیـایی و  گـذار ي کالاهاي شاخص، قیمـت گذاري ردیفی، قیمتگذاري فرد، قیمتگذارقیمت: ي زیر را توضیح دهید   گذار تکنیکهاي قیمت  -4

  . تخفیفها
  کنند؟ معایب این تکنیک چیست؟ی پیشنهادي تولیدکنندگان استفاده میفروشدههاي خررا بسیاري از شرکتهاي کوچک از قیمت چ-5
  تک قیمتها استفاده کرد؟توان از آن براي تعیین تک حاشیۀ سود چیست؟ چگونه می-6
  پذیر چیست؟ حاشیۀ سود استاندارد چیست؟ حاشیۀ سود انعطاف-7
کننـد؟  چیست؟ چرا بسیاري از تولیدکنندگان از آن اسـتفاده مـی  )  درصدي از سودعلاوة بههشدتمامبهاي (ه شدتمام اضافه بر بهاي    يگذار قیمت -8

  معایب استفاده از آن چیست؟
-سیـستم هزینـه  . دیابی مستقیم را شرح دهیاساس هزینه ه برشدتمامیابی جذبی کامل و بهاي اساس روش هزینه  ه بر شدتمام تفاوت بین بهاي     -9

  کند؟یابی جذبی کامل چگونه در تعیین یک قیمت منطقی به تولیدکننده کمک می
  .  شرکتهاي خدماتی کوچک براي تعیین نرخ ساعتی را شرح دهیدة تکنیکهاي مورد استفاد-10
  هایی براي آن خواهد داشت؟نه یک شرکت کوچک با ارائۀ اعتبار به مشتریان چه مزایایی را بدست  خواهد آورد؟ این امر چه هزی-11
 



 
  

  تهیۀ یک طرح مالی موفق: 11فصل 
  

  .آنچه مهم است سود است.  چندان اهمیتی نداردشحجم فرو
   برَِد اسکلتون

  .جاي حل بحرانها، بهتر است مشکلات را حل کنیمه ب
  تر جان گوئین

  
  
  
  

  اهداف یادگیري فصل
  :تادر پایان این فصل، شما قادر خواهید بود 

  .  به اهمیت تهیۀ یک طرح مالی پی ببرید-1
  . توان صورتهاي مالی اساسی را تهیه کرده و از آنها در ادارة یک شرکت کوچک استفاده نمود بیان کنید که چگونه می-2
  . بینی شده را تهیه کنیدي مالی پیشا صورته-3
  . کنید از طریق تجزیه و تحلیل نسبتها، صورتهاي مالی اساسی را درك -4
  .  نسبتهاي مالی را شرح دهیدر چگونگی تفسی-5
  . سر را براي یک شرکت کوچک انجام دهید و تحلیل سربهه یک تجزی-6
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 .اندازي یک شرکت جدید اسـت عنوان بخشی از طرح جامع کسب کار شرکت یکی از مهمترین گامهاي راه  تهیۀ یک طرح مالی منطقی و مناسب به       
 بزرگ مواجـه  ۀود تهیه کنند در نهایت با یک جریمخ وکار زمانی منطقی استراتژیهاي کارآمدي را براي کسب   ةتوانند در یک دور   فرینانی که نمی  کارآ

بینانـه   خواهـان یـک طـرح مـالی واقـع     اگذاري پول خود در یک شرکت نوپ  هگذاران بالقوه قبل از سرمای    هدهندگان و سرمای  وام. تسشک: خواهند شد 
 ـ   از همه مهمتر، یک طرح مالی ابزاري حیاتی است که در مدیریت موثرتر فعالیـت  .ستنده  آنهـا را در   و کارآفرینـان کمـک کـرده   ههـاي بازرگـانی ب

اي مناسب و بهنگـام در  مدیریت مالی مناسب نیازمند استقرار سیستمی است که اطلاعات مالی مربوطه را به شیوه      . کند راهنمایی می  خطرمسیري پر 
دهد تا نه تنها عملکرد مالی شرکت خود را بشناسند بلکـه چرایـی آنـرا نیـز درك     این فرآیند، به کارآفرینان امکان می . دهدتیار کارآفرینان قرار می   اخ

ضـوع  کارآفرینان هوشـمند از ایـن مو  . اطلاعات مربوط به سوابق مالی یک شرکت کوچک یکی از منابعی است که رقبا به آن دسترسی ندارند      . کنند
یکـی از نویـسندگان   . دشـو  ضـریب موفقیـت شـرکت    که منجر به افـزایش کنند  و از اعداد و ارقام موجود در شرکت به نحوي استفاده می     هآگاه بود 

  موضـوعات نهفتـه در   جملهها و نکاتی در مورد علل مخفی شدن سودها ازهاي اصلاح هزینهاخطارها و هشدارهاي مالی، شیوه” گوید، بازرگانی می 
  . “سوابق حسابداري است

با توجـه بـه یکـی از مطالعـات انجـام      . هاي مالی اساسی یکی از اشتباهات رایج کارآفرینان استور در گردآوري و تجزیه و تحلیل داده   صمتأسفانه ق 
به ایـن نتیجـه رسـیدند    ققان محدر یکی دیگر از مطالعات،   . کنند تمام کارآفرینان شرکت خود را بدون هیچگونه طرح مالی اداره می           یک سوم شده،  

-ریـزي و تـصمیم  عنوان بخـشی از فرآینـد برنامـه    درصد مالکان شرکتهاي کوچک مبادرت به تجزیه و تحلیل صورتهاي مالی خود به یازدهکه تنها   
ی شرکت و تغییر وضعیت مال       . اند نموده گیري مدیریتی  ی خود در طـول زمـان آگـاه    کارآفرینان، براي کسب اهداف سودآوري، باید از جایگاه مالی کلّ

سیـستم  هاي رایج کـامپیوتري حـسابداري بـراي مـدیریت     کنند تا از یکی از برنامهبسیاري از کارشناسان حسابداري به کارآفرینان توصیه می    . باشند
 بـراي وارد کـردن   مـاهر نـد  کار با یک حسابدار براي ایجاد سیستم از همان بـدو امـر و در اختیـار داشـتن یـک کارم                 .  خود استفاده کنند   حسابداري

ها فرآیند تجزیه و تحلیل صورتهاي مالی، تهیـۀ گزارشـات و   این برنامه. آید براي بسیاري از مؤسسات بازرگانی به حساب می  کارمعاملات موثرترین   
  . اندها را به فرآیندي آسان تبدیل کردهسازي دادهخلاصه

کند تا یک طرح مالی کارآمد را تهیه کـرده، آنهـا را از طـرح    أکید دارد که به کارآفرینان کمک می     این فصل بر تعدادي از ابزارهاي کاملاً کاربردي ت        
 مبـادرت بـه  توانند از این ابزارها اسـتفاده کننـد تـا     آنها می.کند فراهم می شانب سود را برای   یزي براي کس  رهمالی شرکت آگاه ساخته و امکان برنام      

 و در عـین حـال   نبـوده  ییزي سود کار چنـدان مـشکل     رهآموختن تکنیکهاي برنام  . دنماینمناسب   تژي سودآوري بینی تغییرات و تهیۀ یک استرا     پیش
بینی شده، تجزیـه و تحلیـل نـسبتهاي مـالی و      دربارة تکنیکهاي تهیۀ صورتهاي مالی پیشدر آینده ما   .کندزمان چندان زیادي نیز از شما تلف نمی       

  . کردخواهیم بحث تجزیه و تحلیل سربه سر 
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  هاي مالی اساسیتصور: 11-1
کنـد داشـته   گیـري مـی  هاي مالی که وضعیت شرکت را اندازهترین گزارشبینی شده، بهتر است مروري بر اساسی      قبل از تهیۀ صورتهاي مالی پیش     

هـاي کوچـک ممکـن اسـت      مالکان کـسب و کار براي پیچیدگی مالی میزان .ترازنامه، صورتحساب سود و زیان و صورتحساب جریان نقدي : باشید
 اطلاعـات مـالی را   ۀبسیاري از شرکتهاي کوچک مرتباً خلاص.  یکدیگر تفاوت قابل توجهی داردآنها باچندان بالا نباشد ولی میزان گزارشگري مالی  

  . شودصورتهاي مالی سنتی انجام میکل فرآیند در قالب این تهیه کرده و تقریباً 
  

  ترازنامه: 11-1-1
 بخش اصـلی  دو. دهددر اختیار مالکان آن قرار میرا  از ارزش شرکت در یک تاریخ معین       خمینیي از وضعیت مالی شرکت است و ت       ترازنامه تصویر 

ترازنامه معمـولاً  . یهاي مذکور استیهاي تحت تملک شرکت و ادعاهاي مطرح شده توسط بستانکاران و مالکان نسبت به دارا  دهندة دارایی آن نشان 
  .  است2000 دسامبر 31 فروشگاه لوازم خانگی سام براي سال منتهی به ۀدهندة ترازنام نشان11-1شکل . شوده تهیه میدر آخرین روز ما
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  11-1 شکل
   فروشگاه لوازم خانگی سامۀترازنام

  هادارایی
  هاي جاريدارایی
  49,855                      صندوق

  179,225              حسابهاي دریافتی 
  173,225      6,000                      الوصولك مشکوحسابهايمنهاي ذخیره 

  455,455                      موجودي
  8,450                                         هاپرداخت هزینهپیش

  686,985                       هاي جاريکل دارایی
  هاي ثابتدارایی
  59,150                      زمین

  74,650                ساختمان
  7,050            منهاي استهلاك انباشته

  22,375                تجهیزات
  21,125      1,250            منهاي استهلاك انباشته
  10,295            اثاثیه و تجهیزات مربوطه
  9,295      1,000            منهاي استهلاك انباشته

  157,170                      هاي ثابتکل دارایی
  3,500                                  ) سرقفلی(هاي نامشهود دارایی

  847,655                    هاییکل دارا
  )هابدهی(تعهدات 

  هاي جاريبدهی
  152,580                              حسابهاي پرداختنی

  83,920                    اسناد پرداختنی
  38,150                 حقوق پرداختنی-دستمزدهاي معوقه

  42,380                              بهره معوق پرداختنی
  050,82                  مالیات معوقه پرداختنی

  367,850                        هاي جاريکل بدهی
  هاي بلندمدتبدهی
  127,150                    هاي رهنیبدهی

  85,000                    اسناد پرداختنی
  212,150            هاي بلندمدتکل بدهی

   سهامحقوق صاحبان
  267,655                    سرمایۀ سام لوید

  847,655                                         ها و حقوق صاحبانکل بدهی
  

 افزایش یا کاهش هر طرف ایـن معادلـه   . سهامحقوق صاحبان+  بدهی ها=دارایی ها:  اصلی حسابداري تهیه شده استۀاساس معادل این ترازنامه بر  
تـوان  آورد که از آن طریق مـی ترازنامه مبنایی را فراهم می. اندبه همین دلیل آنرا ترازنامه نامیده. باید با افزایش یا کاهش در طرف دیگر جبران شود      

-اساس بهاي تمـام  پردازد که برهاي شرکت میاولین بخش ترازنامه به ذکر دارایی. نمودگیري  را اندازههها و سرمای  ها، بدهی تغییرات آتی در دارایی   
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هـاي   دارایـی .ور آنهـا را در اختیـار دارد   و نشان دهندة کل ارزش تمام چیزهایی است که شرکت مـذک گذاري شدهشده و نه ارزش واقعی بازار ارزش 
- به پول نقـد تبـدیل مـی   ،دنتر باشطولانیکه  هر کدام ،ا طی عملیات جاري عادي شرکت     یاست که ظرف یکسال       اقلامی  و جاري شامل صندوق  

-هاي بازرگانی خریـداري مـی  فعالیت بلندمدت در ةهایی هستند که براي استفادهاي ثابت دارایی  دارایی .)مثل حسابهاي دریافتنی و موجودي    (شوند  
  .  مشهود نیستندلی وبودهمتیاز الاختراع و حقالامثل سرقفلی، حق هاي نامشهود شامل اقلامیدارایی. شوند

هاي جـاري بـه آن   بدهی. هاي شرکت استهاي مؤسسۀ بازرگانی یعنی ادعاهاي بستانکاران نسبت به دارایی  دهندة بدهی قسمت دوم ترازنامه نشان   
هـاي بلندمـدت   تر باشد، پرداخت شـود و بـدهی  شود که باید ظرف یکسال یا طی عملیات جاري شرکت، هر یک طولانی        ها گفته می  دسته از بدهی  

دهنـدة حقـوق مالکـان اسـت کـه عبارتـست از ارزش       این بخش از ترازنامه همچنین نشان   . شوندهایی هستند که پس از یکسال سررسید می       بدهی
 مالـک  ۀدهندة کل مشارکت سـرمای این مقدار همان عامل متوازن کننده در ترازنامه بوده و نشان. الک یا مالکان در مؤسسۀ بازرگانیگذاري م هسرمای

  . اي است که تاکنون بین مالک یا مالکان توزیع نشده است انباشته سودهاي تمامعلاوة بههاي بازرگانی شرکتدر فعالیت
  

  صورتحساب سود و زیان: 11-1-2
کند تا سود یا زیان خالص شرکت را مـشخص   زمانی معین مقایسه می    ةها را در مقایسه با درآمدها در طول یک دور         زیان هزینه  صورتحساب سود و  

دهنـدة سـود   صورتحساب سود و زیـان سـالیانه نـشان      . صورتحساب سود و زیان یک تصویر متحرك از سودآوري شرکت در طول زمان است             . کند
 31 سـال منتهـی بـه    صورتحساب سود و زیان فروشگاه لوازم خانگی سـام بـراي  11-2شکل . است ی در طول سال مالی یا تقویمیمؤسسۀ بازرگان 

  . دهدرا نشان می 2000دسامبر 
وش کند که شامل تمام درآمدهایی اسـت کـه در اثـر فـر     به ثبت درآمد فروش سال مذکور می       ت سود یا زیان خالص، کارآفرین مبادر      ۀبراي محاسب 

درآمـدهاي  نیـز بایـد در قـسمت    ) گـذاریها، بهـره  هاجـاره، سـرمای  (درآمـد حاصـل از سـایر منـابع     . یابد شرکت جریان میرونکالاها یا خدمات به د   
-براي تعیین درآمد خالص فروش، مالکان شرکت بهاي اقلام بازگردانده شده را از درآمد خـالص کـسر مـی   . صورتحساب سود و زیان گنجانده شود    

. در طـول دورة حـسابداي اسـت   ) بـا احتـساب هزینـۀ حمـل    ( کالاي فروش رفته نشان دهندة هزینۀ کل کالاي فروش رفتـه      ةشد بهاي تمام  .کنند
 با افزودن خرید به موجودي اول دوره و کسر موجودي پایان دوره        را  کالاي فروش رفته   شدةتمام بهاي   فروشان و خرده  فروشانتولیدکنندگان، عمده 

  . ندهست  انبارموجوديفاقد  کالاي فروش رفته ندارند چرا که شدةتمامشرکتهاي خدماتی غالباً بهاي . ندآوربدست می
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  11-2 شکل
  صورتحساب سود و زیان فروشگاه لوازم خانگی سام

  1,870,841                  درآمد خالص فروش
  1,309,589          فروشهاي نسیه
  561,252          فروشهاي نقدي

  ي فروش رفته کالاشدةتمامبهاي 
  805,745            موجودي اول دوره

  939,827              خرید+ 
  1,745,572                    هاي آمادة فروشکالا

  455,455                            موجودي پایان دوره-
  1,290,117                            فروش رفتهي کالاشدةتمامبهاي 

  580,724                 ) ناویژه(سود ناخالص 
  هاي عملیاتینههزی
  139,670              اتغتبلی

  46,125              بیمه
  :استهلاك

  18,700                        ساختمان 
  9,000            تجهیزات

  224,500              حقوق
  4,000                        هاي مسافرتهزینه
  2,500            هاي تفریحیبرنامه

  444,495            هاي عملیاتیکل هزینه
  هاي عمومیهزینه

  5,300              ملزومات
  2,500              تلفن

  1,200            هاي پستیهزینه
  25,000            مالیات حقوق

  34,000            هاي عمومیکل هزینه
  هاسایر هزینه

  39,850                       رهههزینه ب
  1,750          هزینۀ مطالبات سوخت شده
  41,600                هاکل سایر هزینه

  95520,0                هاکل هزینه
  60,629                  خالص) درآمد(سود 

  
  بـه درآمد فـروش  با تقسیم سود ناخالص بر. رفته منجر به سود ناخالص شرکت خواهد شد  کالاي فروششدةتمامدرآمد خالص فروش منهاي بهام     

 سـود ناخـالص   ۀاگر حاشی. ر دهند سود ناخالص خواهیم رسید که درصدي است که تمام مالکان مؤسسات کوچک باید آنرا به دقت مدنظر قرا    ۀحاشی
بـسیاري از  ). درآمد خالص منفی داشته باشد(شرکت به میزان قابل توجهی کاهش یابد، این احتمال وجود دارد که شرکت مذکور متحمل زیان شود               

 به هر قیمتی در جهت افـزایش  بنابراین آنها.  حجم فروش ناکافی است  در  به اشتباه بر این باورند که مشکل       زیاندهمالکان کسب و کارهاي کوچک      
 سـود ناکـافی بـوده و افـزایش     ۀکند ماحـصل یـک حاشـی    تحمل می رابا این وجود در بسیاري از موارد، زیانهایی که شرکت آنها . ندوشکیمفروش  
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ا را افـزایش داده،   سود ناخالص ضعیف مستلزم این است کـه شـرکت قیمته ـ        ۀبازسازي یک حاشی  ! هد شد ا زیان آنها خو   شدیدفروش تنها منجر به ت    
 سـود کـافی را بـه سـبد     ۀشـی حا سود پایین را کنار گذاشته یا محصولات جدیـد بـا   ۀهاي تولید یا خرید را کاهش داده، سفارشات داراي حاشی      هزینه

 همان صـنعت در   در فعال سود ناخالص سایر شرکتهايۀ سود ناخالص در طول زمان و مقایسه آن با حاشی  ۀنظارت بر حاشی  . بیفزایدخود  محصولات  
  . آیند که براي حفظ سود آوري بلندمدت شرکت لازمندبه حساب می هاي مهمیزمرة گام

  
  شرکت یکسیماي 

Skelton Tomkinson 
 ره منظـو  ب و سود ناخالصۀ در استرالیا پس از ارزیابی حاشی و نقلحملپیمانکاري ، یک شرکت Skelton Tomkinsonسکلتون، مدیر عامل شرکت د ااربِ

اگر چه فروش شرکت در . مرکز نمودآلات سنگین تبر یک حوزة تخصصی بازار در زمینۀ حمل ماشین  وگرفته   تصمیم به افزایش قیمتها       زیانده  مشتریان حذف
و تمرکـز آن بـر   استراتژي تخصـصی بـازار   .  در سال بازگشت دلار میلیونبیست به سطح لۀ اول به میزان قابل توجهی کاهش یافت، میزان فروش مجدداً مرح

  ! درصد افزایش یافت98سود شرکت مذکور به میزان . جاي فروش، بازدة قابل توجهی را در زمینۀ قابلیت سودآوري شرکت به همراه داشت افزایش سود به
  

هـاي  هزینـه  هـاي عمـومی  زینـه ه. شوند در تولید و توزیع کالاها بکار گرفته میهایی است که مستقیماًهاي عملیاتی شامل آن دسته از هزینه هزینه
 بـوده و هاي دیگـر  تمام هزینهشامل  کلی هستند که ۀها نیز شامل یک دستسایر هزینه. دهندهستند که در فرآیند ادارة شرکت رخ می     غیرمستقیمی

 صورتحـساب سـود و   ۀ مقایـس .شـود  حسابداري منتج میة هزینۀ کل به سود یا زیان خالص دور منهاي درآمد کل . گیرند فوق جاي نمی   ۀدر دو دست  
 اطلاعات ارزشمندي را دربارة روندهاي کلیدي و میزان پیشرفت شـرکت  هاي حسابداري قبلی غالباً   هاي دوره زیان فعلی یک شرکت با صورتحساب     

  . کندبه سمت اهداف مالی آنرا آشکار می
  

   1صورتحساب جریانات نقدي: 11-1-3
.  منابع و مـصارف وجـوه مـذکور اسـت    بیانگر میزان  در گردش شرکت از آغاز سال بوده و          هییر سرمای هاي نقدي نشان دهندة تغ    صورتحساب جریان 

گـذاران،  ههاي کوچک هیچگاه نیازمند تهیۀ چنین صورتحسابی نیستند ولی در بعضی موارد، بستانکاران و اعتبار دهندگان، سـرمای             بسیاري از شرکت  
  . مند این اطلاعات باشندمالکان جدید یا ادارة دارایی ممکن است نیاز

  
                                                                                                      شما نیز مشاور باشید

  مدیر مالی روز  
در   یک شرکت فعال در زمینـۀ روابـط عمـومی   ،DCIی الملل ماه براي شرکت بینپنج سالگی به مدت 23التحصیلی از دانشکده در سن ماریا مانتز پس از فارغ    

 نفـر از  سـی  شرکت به ۀ و ارائۀ گزارش مالی ماهیان)Excelمثل  (هگستردصفحهیک اطلاعات مالی موجود در  بررسیول سئنجا مآدر او . کردکار می  نیویورك
 به آنها اشاره  خودجداول درآمدي نمود که در گزارشات او شروع به تهیۀ. یافتو کاهش می ا عصبیتشد،همانطور که به این مرحله نزدیک می    . همکارانش بود 

 ایـن پـنج  داند کـه  آیا کسی می”:  اشاره کرده و پرسیدياو سپس به نمودار. “افزایش یافته بود  در ماه می مشتریانتعدادي از   خرید  ”: کنداو بیان می  . کرده بود 
  “ مشترکی با یکدیگر دارند؟ۀمشتري چه وجه مشخص

در حقیقـت  . “درسـت اسـت  ”:  مانتز جـواب داد .“اندخود مورد ارزیابی قرار گرفتهعملکرد  اساس همۀ آنها بر  ”:  گفت اطلاعات مذکور یکی از مدیران با اشاره به       
  آیا این امر خوب است یا بد؟ . ناشی شده استاین مشتریان از   ماه میدرهاي ما  درصد صورتحساببیست

 امیـد بـه   DCIین، مدیر یاندرو لو  همان چیزي بود کهاین دقیقاً. رة این پرسش نموده و سپس مانتز برنامۀ ارائۀ خود را به پایان رساند بحث درباهگروه شروع ب  
 خود ، از متصدي پذیرش گرفته تا مدیرعامل، صورتهاي مالی شرکت را با ارائۀ آن به همکاران  DCIین این بود که همۀ کارکنان       یهدف لو . مشاهدة آن داشت  

ر مـالی  مـدی در این جلـسات،  .  شرکت و تهیۀ اعداد و ارقام مربوطه را بر عهده داشتۀ مالی ماهیانۀهر ماهه یکی از کارکنان مسئولیت هدایت جلس  . دندرك کن 

                   
1 . the statement of cash flows 
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جـویی   گرفته تا صرفهها هزینه بحثهایی دربارة هر چیزي از کاهش وها را تهیه کرده، روندها را مشخص کرده یک لیست تفصیلی از درآمدها و هزینه      ،1آن روز 
هدف سودآوري خود کسب  به موفقداد که آیا شرکت  را مشخص کرده و نشان می DCI سود   ، روز مالیدر پایان این جلسه، مدیر      . کرددر انرژي را مطرح می    

 درصد آن از طریق چک سیرفت،  دلار فراتر می100,000 از DCI ۀاین عدد اهمیت زیادي داشت چرا که هرگاه سود انباشت.  یا نه  شده است براي ماه مذکور    
بسیار اندازي کرده و از آن زمان تاکنون  راه1996 میلیون دلار، برنامۀ مدیر مالی روز را در سال    5/4اي حدود    با درآمد سالیانه   DCI. شدبین کارکنان توزیع می   

 سـال  5/2در مقایسه بـا   شرکت ثبات کارکنان بیشتر از گذشته بوده و ۀملکرد مالی برجست علاوه بر ع،برنامهاین س از آغاز   به قول لویین، پ   . سودآور بوده است  
 .افزایش یافته است نرخ حفظ مشتریان نیز . سال رسیده استپنجطور میانگین به هبگذشته 

 مطـرح   قبـل از  مدیـدي زمـان مدت . مطرح کرد، اندازي کرده بود راه1960 را در سال DCI که ، را بلافاصله پس از خرید شرکت از پدرشوضوعین این م یول
تنهـا یـک   .  مفهوم مذکور نمـود استفاده ازین شروع به یکند، لوبه اشتراك نتایج عملکرد مالی شرکتها با کارکنان اشاره می      ، که   “2مدیریت دفاتر باز  ” واژة   شدن

اینجا مـا بایـد    بسیاري از کارکنان ما در ریاضیات ضعیف بوده و در    ”: ویدگاو می . شدندکارکنان از این فرآیند کسل می     : مشکل در جلسات ماهیانه وجود داشت     
 سـرجیو  فقـط تـوان سـود شـرکت را محاسـبه نمـود و      ین از کارکنانش پرسید که چگونه می     یدر یکی از جلسات لو    . “کردیمدربارة آمارها و نسبتها صحبت می     

  . “ براي من حیرت انگیز بوداین امر واقعاً”: دگوی میینلوی. دانست متصدي پذیرش شرکت پاسخ آنرا می،باریوس
براي انجام ایـن  . چرا در جلسات ماهیانه کارکنان را ملزم به ارائۀ گزارشات مالی شرکت نکنیم. روز به ذهن او خطور کرد  مالی  در همین زمان بود که ایدة مدیر        

 کـار خـود در    نیـز  او. مدیر مالی روز نمـود ۀمور برگزاري اولین جلسأ باریوس را ماو. دنختموآیماي مدیریت مالی را   کم باید اصول پایه   کارکنان دست تمام  کار،  
از آن زمـان بـه   . توانستند آنرا به خوبی درك کننـد  می نیزافراد عاديحتی  انجام داد به نحوي که يانگیز حیرتکل به ش رازمینۀ شرح صورتهاي مالی شرکت    

  . گرهاي مالی تبدیل نموده استز را به معجزهبعد، برنامۀ مذکور حتی افرادي مثل مانت
توانـد مـشابه همـین صورتحـسابها را      که میدریافت را مشاهده کرده و به زودي  شرکتکه مانتز براي اولین بار به شرکت ملحق شد، صورتهاي مالی  هنگامی

ساعت را صرف بررسـی صـورتهاي مـالی ماهیانـه      ، یکرل حسابهاي شرکتمسئول کنت  نپو،ین وی مالی ماهیانه، مانتز به همراه لو  ۀروز قبل از جلس   . تهیه کند 
 نفر دربارة روندهایی صحبت سهاین . اي مالی در اختیار مانتز قرار داده و به او اجازه داد تا سوالاتی را در این زمینه بپرسد        ه اطلاعاتی را دربارة صورت     نپو .ندنمود

کرده و یک ساعت دیگر را به تنهایی صرف بررسی  گسترده را باز صفحهچهارسپس، مانتز . ب در جلسه باشدهاي مناستوانست مبنایی براي بحث کردند که می  
  . انجام داد هن و نپو برنامۀ او را به همکاران ارائه دهند مروري بر وضعیت ظاهري برنامیصبح روز بعد، مانتز قبل از این که لوی. صورتهاي مالی شرکت نمود

 دهم، چیزهاي بهتـري در ایـن  اکنون که اینکار را انجام می. است یکدیگر ا بمختلف موضوعات  نحوة ارتباط ن کار شیوة خوبی براي آموختن       ای”: گویدمانتز می 
لی شرکت ثیري بر عملکرد ماأ چه تکنند که تصمیمات و اقداماتشان دقیقاً   این است که کارکنان مشاهده می      این فرآیند در  هاي  یکی از مزیت  . “مآموز می زمینه

هـاي   درآمـدها و هزینـه  وبر صورتهاي مـالی  امر ن ای هنگام درك تاثیر ،که کارکنانمبنی بر اینگیرد ن شواهدي را در نظر می     یلوی. و پاداش آنها خواهد داشت    
 طوره بDCIنامۀ اشتراك در سود بر. کنندکه در سود شرکت ذینفع باشند به این موضوع توجه بیشتري می  دقت بیشتري از خود نشان داده و هنگامی        ،شرکت
. کند استفاده مینش از  یک ظرف پره بافرآیند مقایساز ن درصدد ساده نگهداشتن فعالیتها بوده و     یلوی. داردط  ارتبا“ دفاتر باز ” موفقیت سبک مدیریتی     هکامل ب 

  .کنندي خود دریافت میهاي بعد ظرف مذکور را در چکسی درصدرسد، کارکنان  به حد مورد نظر میDCIهر گاه سود 
DCI     عنوان یک بلکه به عنوان یک مدیر روابط عمومیمن یک کارمند جدید و جوان هستم، من نه تنها به”: گویدمانتز می . مند است  از منافع دیگري نیز بهره

  . “اممدیر اجرایی تحت آموزش قرار گرفته
 براي شـرکتها و کارکنـانی کـه از آن    “مدیریت دفاتر باز  ”مزایايدربارة  . استفاده کنید “ فاتر باز مدیریت د ”از منابع موجود در اینترنت براي تحقیق دربارة          -1

  . کنند بحث کنیداستفاده می
  کدامند؟ه مربوطخطراتکند، ضروري هستند؟  از آن استفاده میDCIاي که شرکت ، مثل برنامه“مدیریت دفاتر باز”چه عواملی در موفقیت یک برنامۀ  -2
  کنند؟از مدیریت دفاتر باز استفاده نمیاز شرکتها بعضی چرا  -3
  

. اي از عملیات سال جاري اسـت ، مالک شرکت باید ترازنامه و صورتحساب سود و زیان را تهیه کند که خلاصه جریان نقدي   صورتحساب براي تهیۀ 
 ـافزمـی بع نقدینگی شرکت را بدان آغاز کرده، سپس منا) با استفاده از صورتحساب سود و زیان(مالک شرکت با سود خالص دوره   وجـوه  شـامل  (د ای

هاي پرداختنـی، کـاهش موجـودي، اسـتهلاك و          ی، افزایش حساب  نهاي دریافت گذاري، کاهش حساب  هاستقراضی، مشارکت مالکان از طریق سرمای     
عنـوان هزینـۀ انجـام     بـه قبلاً که استرنقدي شود چرا که یک هزینۀ غیعنوان یکی از منابع درآمدي در نظر گرفته می        استهلاك به ) . هاسایر هزینه 

                                                               
1 .CFO (Chief Financial Officer) of the day 
2 . open book management 
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 مالک شرکت بهاي اقلام مشمول اسـتهلاك را پرداختـه اسـت، اسـتهلاك یکـی از منـابع       چونبا این وجود، . هاي بازرگانی کسر شده است    فعالیت
د کارخانه و تجهیـزات، تقـسیم سـود    کند که شامل خریرا از آن کسر میمذکور  منابع نقدي مصارفسپس مالک مذکور . آیدوجوه نقد به حساب می  

-مابـه . هاي پرداختنـی، افـزایش موجـودي و نظـایر اینهاسـت     هاي دریافتنی، کاهش حساب مالک یا مالکان، بازپرداخت بدهیها، افزایش حساب ینب
 گردش شرکتها و دلایـل ایـن    درهبا بررسی تغییر سرمای .  در گردش است   هالتفاوت کل منابع و مصارف نشان دهندة میزان افزایش یا کاهش سرمای           

  .  شرکت تهیه کنندةتر را براي آیندتوانند یک طرح عملی مالی کاربردي می بازرگانیتغییرات، مالکان مؤسسات
 هنگـامی . گیرنداي هستند که توسط حسابداران و مدیران مالی مورد استفاده قرار می    پیچیده هاي مالی چیزي بیش از مدارك صرفاً      این صورتحساب 

 ةتوانند به کارآفرینـان کمـک کننـد تـا آینـد     میآنها هاي بعدي استفاده شود،    که از این صورتحسابها به همراه ابزارهاي تحلیلی موصوف در قسمت          
مالکـان  . رف این صورتحسابها کافی نیـست سازي ص آماده،با این وجود. مالی شرکت را ترسیم کرده و بصورت فعالانه براي کسب سود تلاش کنند       

  .از آنها استفاده کنندشرکت موثرتر و کارآمدتر  براي ادارة  کارکنان باید اطلاعات موجود در آنها را درك کرده وو
  

  بینی شده تهیۀ صورتهاي مالی پیش: 11-2
ها بـه سـوالاتی   جهبود. کند تا اهداف بازرگانی خود را به واقعیت تبدیل کنندهاي کوچک کمک میینی شده به مالکان شرکت    بشصورتهاي مالی پی  

 دلار باشـد، شـرکت بایـد بـه چـه      Xمؤسسۀ بازرگانی انتظار کسب چه میزان سود را دارد؟ اگر هدف سودآوري شرکت         : دهنداز این قبیل پاسخ می    
نقشی حیـاتی   ی از این دستالاتؤ ثابت و متغیر را داشت؟ پاسخ سۀتوان انتظار چه میزان هزین می،سطحی از فروش دست یابد؟ در هر سطح فروش    

ینی شده براي یـک شـرکت   بش پیۀ صورتهاي مالی و ترازنامتهیۀ بر فصل این .در تهیۀ یک طرح مالی کارآمد براي مؤسسۀ بازرگانی خواهد داشت          
رایط هاي کسب و کار هستند چـرا کـه قابلیـت سـودآوري و ش ـ       هاي حیاتی تمام طرح   لفهؤینی شده یکی از م    بشصورتهاي مالی پی  . نوپا تمرکز دارد  

گذاران بالقوه براي ارائـۀ منـابع مـالی      هدهندگان و سرمای  آنها بخش لاینفکی از فرآیند متقاعدسازي وام      . دهند نشان می   را در آینده  مالی کلی شرکت  
ینـی  بشپـی  مذکور ة این صورتحسابها وضعیت مالی یک شرکت را تا انتهاي دور   چونعلاوه بر این،    ). 13فصل  ( شرکت هستند    رشدمورد نیاز براي    

 بـا ایـن وجـود،   . هاي مالی و رشد سالم مؤسسۀ بازرگانی را مشخص کنندکنند تا مسیر خود به سمت بهبود تواناییکنند، به کارآفرینان کمک می  می
 ایـن کـه    مگـر یـست یک طرح کـسب و کـار کامـل ن   ”: یکی از نویسندگانبه قول . ی آنها بستگی دارد   بینواقع به درجۀ    هاینیبش این پی  مفید بودن 

  . “بخش بلکه منطقی و قابل دفاع باشدهاي مالی باشد که نه تنها الهامینیبشاي از پیحاوي مجموعه
ینـی شـده را تهیـه    بشتوانند صـورتهاي مـالی پـی    عملیاتی هستند که از آن طریق می  اطلاعاتاي از   مجموعهداراي    کسب و کارهاي قدیمی    چون

 انینی شده براي یـک شـرکت جدیـد، کارآفرین ـ     بشهنگام تهیۀ صورتهاي مالی پی    . تري در پیش دارند    کار ساده  هاي نوپا شرکتدر مقایسه با    کنند،  
این آمارها از طریق یکسري منـابع  . نماید در همان صنعت میمشابههاي  عملیات شرکت  صیختلد که مبادرت به     ن تکیه دار  ه بر آمارهاي منتشر   نوعاً

 انجمن مدیریت ریسک و مطالعـات مربـوط    از اطلاعات دریافت شده مبتنی بر  ولی این بخش  ) د شد نداده خواه  توضیح   که بعداً (در دسترس هستند    
 کـدهاي  بـر اسـاس   کـه  اسـت  صنعت 700 شرکت در بیش از 200,000حدود  هاي مالی   دادهاز  اي   که مجموعه   است هاي مالی ارائه شده   تصوره  ب

  .  تهیه شده است2 صنعتی آمریکاي شمالیبندي در سیستم طبقه1بندي استاندارد صنعتیطبقه
  

  هاي کوچک بینی شده براي کسب و کارصورتحسابهاي پیش: 11-2-1
اندازي کسب و کارهاي جدید، تعیین میزان منابع مالی مورد نیاز براي شروع فعالیت و تـداوم فعالیـت          یکی از مهمترین وظایف کارآفرینان هنگام راه      

اندازي یک شـرکت بـه نـوع عملیـات آن،     میزان پول مورد نیاز براي راه. تا بتواند جریانات نقدي مثبتی را ایجاد کند    رشد اولیه است     ةشرکت در دور  
هاي جدید بایـد از سـرمایۀ کـافی بـراي پوشـش      با این وجود، تمام شرکت   . مکان، نیاز به موجودي، حجم فروش و عوامل متعدد دیگر بستگی دارد           

هـاي تبلیغـات، دسـتمزد     پرداخـت هزینـه   وا خرید کارخانـه، تجهیـزات و ابـزار   یار باشند که شامل وجوهی براي اجاره      هاي اولیه برخورد  تمام هزینه 
 داشـته باشـند تـا شـرکت     ر را براي ادارة شـرکت در اختیـا  هاي از سرمایعلاوه بر این، کارآفرینان باید ذخیره  . هاستمجوزها، ملزومات و سایر هزینه    

                   
1 . Standard Industrial Classification (SIC) Code 
2 . North American Industry Classification System (NAICS) 
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ینانه عمل کرده و قادر بـه درك ایـن موضـوع      بشهاي مالی خود بسیار خو    کارآفرینان غالبا در طرح   . نقدي مثبتی ر ایجاد کند    مذکور بتواند جریانات    
 جریـان نقـدي خروجـی بـیش از     ،و بـه همـین ترتیـب   بوده ها بیش از درآمدها هاي کوچک، در وهلۀ اول، هزینهنیستند که براي بسیاري از شرکت    

در . چند ماه تا چند سـال ادامـه داشـته باشـد      زیان خالص و جریان نقدي منفی امري طبیعی بوده و ممکن است از        ةدور. جریان نقدي ورودي است   
 سـطح کـافی موجـودي را حفـظ کـرده، از تخفیفـات       ،هاي عادي شرکت و حقوق کارکنان را پرداختهاین مدت، کارآفرینان باید بتوانند صورتحساب   

  . ن شرایط اعتباري قائل شده و الزامات مالی شخصی خود را نیز برآورده سازندنقدي استفاده کرده، براي مشتریا
  

در . ینـی هـستند، بایـد مبتنـی بـر واقعیـت باشـند         بشهاي مالی، اگـر چـه بـر اسـاس پـی           تصور: بینی شده صورتحساب سود و زیان پیش    
 گزینـه را  دوینی شـده  بشفرینان هنگام تهیۀ صورتهاي مالی پیکارآ. فایده نخواهد بود طرح مالی حاصله چیزي بیش از یک رویاي بی        ،غیراینصورت

ینی فروش انجام داده و این فرآیند را به سمت پایین تا رسیدن به سود مورد نظر ادامه دهند یا این که سود مـورد نظـر را               بشیک پی : در اختیار دارند  
ینی فروش واقع بینانه براي یک شـرکت نوپـا   بشتهیۀ یک پی. ظر دنبال کنندتعیین کرده و فرآیند مذکور را به سمت بالا تا رسیدن به فروش مورد ن   

 ـاالبتـه خ ـ (صحبت با مالکان کسب و کارهاي فعلی در صـنعت  . پذیر استهمیشه کار چندان آسانی نیست و با خلاقیت و تحقیق امکان           ۀرج از ناحی
زاي در ا. رد انتظار شرکت در طول سالهاي اولیه در اختیار آنها قـرار دهـد  هاي ارزشمندي را در زمینۀ سطح فروش مو     تواند دیدگاه می) تجاري محلی 

هـاي موجـود در صـنعت    هاي تجاري صنعتی دربارة شـرکت  انجمن شده توسطتوانند به آمارهاي مالی منتشرپرداخت مبلغی منطقی، کارآفرینان می   
اي از صـنایع منتـشر   عات مالی مفیـدي را بـراي طیـف گـسترده    ، اطلا Dun & Brad Street و RMAسایر سازمانها، مثل . دست پیدا کنند

مـصاحبه بـا مـشتریان بـالقوه و      . شما قرار دهد   تواند اطلاعات مطلوب را در اختیار     هاي محلی می  جستجو در اینترنت و مراجعه به کتابخانه      . کنندمی
با ضرب تعداد مـشتریان  .  شرکت امید به جذب آنها دارد را مشخص کندتواند تعداد مشتریانی کهبازاریابی آزمایشی یک کالا یا خدمت واقعی نیز می   

  سـرانۀ  درآمـد ۀهاي کنترل دقت تخمین درآمد فروش، محاسـب یکی از روش. توان به یک تخمین درآمدي دست یافت      ینی شده می  بشدر قیمت پی  
      بینانـه  مقادیر خارج از استانداردهاي صنعت احتمالا واقع.  استهشدینی بش آن با درآمد پی ۀزاي هر کارمند و مقایس    سایر شرکتها در همان صنعت به ا

 ۀدهند که همان تعیین سود مورد نظـر و سـپس ادام ـ  ینی شده را ترجیح میبشهاي تهیۀ صورتهاي مالی پیبسیاري از کارآفرینان روش. نخواهد بود 
 و مـشخص ست که این سطح فروش را با نتایج طرح بازاریـابی مقایـسه       البته، بسیار مهم ا   . فرآیند مذکور تا رسیدن به سطح فروش مورد نظر است         

هایی است که مؤسسۀ بازرگانی براي کسب فـروش مـورد نظـر متحمـل     گام بعدي، تخمین هزینه. بینانه است یا خیر    که آیا این اطلاعات واقع     دکنی
 مالکـان مؤسـسۀ   ه توسط براي زمان صرف شدة کافیبازدیک شد تا اندازة کافی بزرگ با    هاي کوچک، سود سالیانه باید به     مام شرکت تدر  . شودمی

  . مؤسسۀ بازرگانی ایجاد نمایدمناسب را براي بازگشت سرمایۀ یک  علاوةبهبازرگانی 
 ـ    هاي بازرگانی خود درآمد کمتري در مقایسه با کار براي شخص دیگري کسب می       کارآفرینی که در فعالیت     ـ هکنـد بایـد بـه دقـت ب ب  مزایـا و معای

 را ی تا بتـوان شـرکت کـوچک   ردچرا باید در معرض این همه ریسک قرار گرفته، فداکاري کرده و به سختی کار ک         . انتخاب مسیر کارآفرینی بیندیشد   
غـم  بـه ر شـود؟  امن حاصـل مـی   قرارداد استخدامییک  در چارچوب کار و در نهایت پاداش مربوطه کمتر از پاداشی باشد که در اثر  ودهاندازي نم راه

انـدازة مبلغـی باشـد کـه     کـم بـه  ، سود خالص یک شرکت پس از کسر مالیات باید دسـت    شرکتیک   ناشی از مالکیت      مزایاي متعدد غیرمالی   وجود
 در اوگذاري انجـام شـده توسـط    ه منطقی براي کل سرمایهسود کافی باید شامل یک بازد . بدست آورد  مندي کار در دنیاي تواند  کارآفرین مذکور می  

سـود  ( سـود انباشـته   عـلاوة  بـه  عبارتست از میزان مشارکت او در شرکت در بدو امرهگذاري مالک مؤسسهکل سرمای .  بازرگانی مذکور باشد   مؤسسۀ
 گذاري در اختیار داشته و بتوانـد آنـرا  ه دلار پول براي سرمای70,000 اواگر  . )اند شرکت تزریق شده    به  براي انجام عملیات   سالهاي گذشته که مجدداً   

 سـه  را مد نظر قـرار دهـد کـه تنهـا     یهایگذاري در شرکت ههاي سرمای  درصد سود کسب کند، نباید گزینه      دهگذاري کرده و    هدر اوراق بهادار سرمای   
زاي زمان صرف شـده بـراي ادارة شـرکت و یـک     درآمد مورد نظر یک کارآفرین عبارتست از مجموع حقوق منطقی در ا. دن به همراه دارهدرصد بازد 

  .  سود و زیان استةینی شدبشتعیین این عدد اولین گام در تهیۀ صورتحساب پی. گذاري در شرکتهازدة عادي براي میزان سرمایب
 فروش خالص ناشی از سود مورد نظـر،  ۀ براي محاسب. کندینی شده تبدیلبش پیة باید سود مورد نظر را به فروش خالص دور  مذکور سپس کارآفرین 

اندازي یک کتابفروشی کوچـک بـوده و سـود خـالص     فرض کنید که یک کارآفرین درصدد راه . مارهاي صنعتی منتشره استفاده نماید    تواند از آ  میاو  
 ۀحاشـی درصد دهد که  نشان میRMAصورتهاي مالی ه اطلاعات گردآوري شده از مطالعات مربوط ب.  دلار تعیین کرده است30,000مورد نظر را  
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توانـد سـطح   با اسـتفاده از ایـن اطلاعـات، او مـی    .  درصد است3/7)  فروش خالص  به سود خالص نسبت  (ولی کتاب   سود خالص فروشگاههاي معم   
  :  دلاري را محاسبه کند30,000فروش مورد نیاز براي کسب سود خالص 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

. دلاري دست یابـد  410,959ید به فروش سالیانۀ ، با)قبل از کسر مالیات ( دلاري   30,000داند که براي کسب سود خالص       اکنون، این کارآفرین می   
هـاي  ینی شده، مالک مذکور از آمارهاي مناسب برگرفته از مطالعات انجام گرفتـه دربـارة صورتحـساب     بشبراي تکمیل صورتحساب سود و زیان پی      

لام صورتحساب سود و زیان بـصورت درصـدي از    آمار هر یک از اق  چون. کند اعداد و ارقام مربوط به فروش سالیانه استفاده می         کسبسالیانه براي   
عنوان مثـال، بهـاي   به. شود، او فقط باید درصد مناسب را در مقدار فروش سالیانه ضرب کند تا عدد مورد نظر را بدست  آورد    ش خالص بیان می   وفر

بنابراین، مالک کتابفروشـی جدیـد   . استهاي کوچک معمولی فروش خالص کتابفروشی % 4/61رفته معمولا تشکیل دهندة      فروش ي کالا شدةتمام
  :  او به شرح زیر باشدۀ کالاي فروش رفتشدةتمامانتظار دارد که بهاي 

  رفته  کالاي فروششدةتمامبهاي =  دلار 410,959  ×614/0=  دلار 252,329
  

  : کتابفروشی مذکور به شرح زیر استةینی شدبشصورتحساب سود و زیان پی
  

   دلار410,959      )%100(         فروش خالص
  دلار) 252,329(       %)4/61(     کالاي فروش رفتهشدةتمامبهاي  -

   دلار158,630       %)6/38(                   سود ناخالصۀحاشی
  دلار) 128,630(      %)3/31(                 هاي عملیاتیهزینه -

   دلار0,0003                   %)3/7(                )قبل از کسر مالیات(سود ویژه 
  

دهنـدة  این صورتحساب سود و زیان نشان: رسد که شرکت مذکور یک شرکت سودآور باشد ولی به خاطر داشته باشید که           در این قسمت به نظر می     
یکـی  .  منطقی است یـا خیـر  ذکورگام بعدي تعیین این است که آیا حجم فروش م.  نتواند بدان دست یابد ممکن استهدفی است که مالک شرکت    

 روز در هفتـه و  شـش با این فرض کـه فروشـگاه مـذکور    . هاي مفید، تفکیک حجم فروش سالیانۀ مورد نیاز به مقادیر فروش روزانه است        یکناز تک 
  :  باشدفروش داشته دلار 1370روزانه میانگین طور  بهفعالیت خواهد کرد، مالک شرکت مذکور بایددر سال )  روزسیصد( هفته پنجاه

  میانگین فروش روزانه =  دلار 410,959 ÷ روز 300= وز  دلار در ر1370
  .  خواهد دادي دلار30,000این محاسبه به مالک شرکت دیدگاه بهتري را دربارة فروش مورد نیاز براي کسب سود سالیانۀ 

 سود خالص

 )سالیانه(فروش خالص 
 حاشیۀ سود خالص = 

  دلار30,000

  فروش خالص سالیانه
=3/7 % 

  دلار 30,000

073/0 
 = دلار 410,959 فروش خالص سالیانه = 
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نظر رسیده یـا از آن فراتـر رود، کـارآفرین    تواند به سطح درآمدي مورد براي تعیین این موضوع که آیا سود مورد انتظار از فعالیت بازرگانی مذکور می     
تجزیه و تحلیل قبلی نـشان دهنـدة سـطح فـروش مـورد نیـاز بـراي           . هاي فروش تهیه کند   باید یک صورتحساب سود و زیان را بر اساس تخمین         

ینی فـروش  بشارآفرین نیازمند یک پیتر باشد چه اتفاقی خواهد افتاد؟ بالاتر چطور؟ ک  آفرین است ولی اگر فروش پایین     ررسیدن به سود مورد نظر کا     
  . دش شرح آن داده 6هاي تحقیق بازار است که در فصل قابل اعتماد با استفاده از تکنیک

، مـدیر کتابفروشـی    مجـاور عنوان مثال فرض کنید که پس از انجام یک تحقیق بازار دربارة مشتریان محلی و صحبت با مالکان کسب و کارهاي           به
ینی شـده  بشفرین باید یک صورتحساب سود و زیان پیآاین کار. کند می دلار برآورد385,000ۀ کسب و کار مورد نظر را حدود       مذکور فروش سالیان  

  :را براساس فروش مورد انتظار تنظیم نماید
  

   دلار385,000      %)100(         فروش خالص
  دلار) 236,390(       %)4/61(     کالاي فروش رفتهشدةتمامبهاي  -

   دلار148,610                  %)6/38(                   ناخالصحاشیۀ سود
  دلار) 83,505(      %)3/31(                هاي عملیاتیهزینه -

   دلار28,105      %)3/7(                )قبل از کسر مالیات(سود ویژه 
  

-اگر این مقدار بـه .  دلار را داشته باشد28,105ر مالیات   دلاري، کارآفرین مذکور باید انتظار سود خالص قبل از کس          385,000بر اساس یک فروش     
  . ي را انجام دهدگذارهد، باید این سرمایکن یتافاو در مؤسسۀ بازرگانی ک گذاري زمان و پولهعنوان بازدة سرمای

یکـی از  . ي مـذکور تهیـه کنـد   گـذار هیهاي عملیاتی مورد انتظار سرماتري از هزینهدر این مرحله از تهیۀ طرح مالی، مالک شرکت باید تصویر دقیق          
 ـ  هـاي انجـام فعالیـت   هاي مربوط به اطلاعات آماري است که در گزارشات مربوط به هزینههاي رایج، استفاده از داده   روش  ۀهـاي بازرگـانی در مجل

Dun & Bradstreetبـراي  ) صدي از فروش خالصبصورت در(هاي عملیاتی انتخابی  مبادرت به مستندسازي هزینهمنابعاین . شود منتشر می
هاي مورد انتظـار  ها، دقت هزینهکنندگان بالقوه براي ارائۀ برآوردهایی از هزینه   تماس با فروشندگان و تامین    . نندک فعالیت گوناگون بازرگانی می    190

انـدازي  یک طـرح کـسب و کـار بـراي راه    یکی از کارآفرینانی که مبادرت به تهیۀ . دادافزایش خواهد را ینی شده بشدر صورتحساب سود و زیان پی    
هاي محلی، مؤسسات بیمه، ایستگاههاي رادیـو و تلویزیـون و سـایر فروشـندگان تمـاس         گرانقیمت نموده بود با شرکت     ۀیک فروشگاه پوشاك زنان   

  . هندرا در اختیار او قرار د هاي عمومیهاي ملزومات، بیمه، تبلیغات و سایر هزینهگرفت تا تخمینهایی از هزینه
هـاي مربوطـه   اند، کارآفرینان باید تمام هزینـه هاي بازرگانی در تهیۀ طرح کسب و کار مذکور از قلم نیفتادهک از هزینه ی براي اطمینان از اینکه هیچ    

آفرینـان حقـوق خـود را    ها، کاردر بعضی از مواقع در تخمین هزینه. بت کرده و از یک حسابدار بخواهند تا لیست مذکور را مورد بررسی قرار دهد      ث را
بـدون  . شـود ان مطـرح مـی  گـذار هدهندگان و سرمای نامناسب براي وام   ۀو یک نشان   عنوان یک پرچم قرمز   گیرند که این امر بلافاصله به     در نظر نمی  

ان بـه  گـذار هرمایدهنـدگان و س ـ هاي شخصی خود را بپردازد؟ در طرف دیگر قـضیه، وام      تواند صورتحساب برداشت حقوق، یک کارآفرین چگونه می     
. هاي نوپا نیـست ر شرکتد بهترین استفاده از پول  نوعاً ماهیانهحقوق. دهندحقوق بیش از حد مالکان مؤسسات بازرگانی نوپا روي خوش نشان نمی          

 تـوان  می شرایطيقتضا به االبته.  مشابه باشدشغلتر از نرخ بازار یک    درصد پایین  30 تا   25هاي موجود، برداشت حقوقی است که       مشییکی از خط  
  .  انجام داد در آن رااصلاحاتی

 دري مجـدد پـول مـازاد    گـذار هسـرمای . یابدهایی باشد که افزایش می، حقوق مدیران اجرایی باید در زمرة آخرین هزینه تعلاوه بر این، با رشد شرک     
  . داخل شرکت براي تامین نیازهاي ضروري آن منجر به تسریع نرخ رشد آن خواهد شد
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  شرکت یکسیماي 
ارنیچر سمارت ف  
2001ستیفن کالپ که در سال      ا  شرکت ا  سمارت فرنیچر، یک شرکت مستقر در چاتانوگا در تبراي سه سال اول فعالیت خود در شـرکت  سی را تاسیس نمود،ن 

کالپ با این شیوه .  کاملا اقتصادي زندگی خود را بگذرانداندازهاي شخصی خود بصورتیمذکور هیچ حقوقی را منظور نکرده و در عوض تصمیم گرفت با پس       
عنوان حقوق برداشت کند، دو کارمنـد جدیـد را اسـتخدام کـرد کـه      توانست بهیزي شرکت خود را آغاز نموده و با استفاده از پولی که می   رهاز همان آغاز برنام   

اگر من بتوانم بـا  . بندي براي جریان نقدي استاین امر نوعی اولویت”گوید،   می کالپ.  سال داشتند  سهنقشی کلیدي در سه برابر کردن فروش شرکت ظرف          
کارانه را به شرکت بازگردانم، این کار منجر به افـزایش شـانس موفقیـت مـن      خوردن غلات زندگی خود را گذرانده و تمام پول نقد یک سبک زندگی اسراف             

ي، حقـوقی را  گذارههاي سرمایدانست که باید قبل از مراجعه به شرکت رشد شرکت بود و میقویتتهایی براي طرح کالپ مستلزم جذب سرمایه  . “خواهد شد 
 از سی درصدکالپ تحقیقی را در صنعت انجام داده و با همکارانش صحبت کرد تا حقوقی منطقی را براي خود تعیین نموده و سپس       . دبراي خود در نظر بگیر    

ان هـستم کـه بـراي    گذاره نشان دادن این موضوع به سرمایدمن درصد”گوید، او می.  دلار رضایت داد100,000تر از عدد مذکور را کم کرده و به حقوقی کم   
  . “امطی یک مسیر بلندمدت در این راه قدم گذاشته

  
هـاي آغـاز   هیانه و هزینههاي ما فرم مفیدي است که براي کمک به کارآفرینان طراحی شده تا بتوانند هزینه      دو نشان دهندة    11-4 و   11-3 جداول

هایی باشد کـه بـا اسـتفاده از آمارهـاي منتـشره      ها باید تخمینی از کل هزینهمقادیر کلی استخراج شده از لیست هزینه   . تخمین بزنند  فعالیت خود را  
 مجموعـه  ةکننـد هـا مـنعکس  زینـه هاي خود داشته باشند چرا کـه ایـن ه  طبیعتا، کارآفرینان باید اعتماد بیشتري به لیست هزینه  . محاسبه شده است  

  . شرایط خاص شرکت آنهاست
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  11-3 لجدو
  بینی شدههاي پیشهزینه

  1 هکاربرگ شمار
  هاي برآوردي ماهیانههزینه

 3ستون (است لیت تخمین شما بر اساس نیاز به نقدینگی براي شروع فعا. در هر سال استدلار .................هاي ماهیانه بر اساس فروشتخمین شما از هزینه
شما باید تصمیم بگیرید که در فعالیت بازرگانی . این اعداد و ارقام متناسب با نوع خاصی از فعالیت بازرگانی است( نوشت 2در ستون چیزي باید چه  ).را ببینید

  . )ها را براي چند ماه برآورد کنیدخود این هزینه
  3     ستون                      2   ستون         1     ستون                         عنوان                              

  1دو برابر ستون       مالک -حقوق مدیر
  1سه برابر ستون       سایر حقوق و دستمزدها 

  1سه برابر ستون       اجاره 
  1سه برابر ستون       تبلیغات 

  1سه برابر ستون       هاي تحویل هزینه
  1 ستون سه برابر      ملزومات 

  1سه برابر ستون       تلفن و تلگراف 
  1سه برابر ستون       سایر ملزومات 

   شرکت بیمهبهپرداخت       بیمه
  1چهار برابر ستون       ) هاي تامین اجتماعیشامل هزینه(مالیات 

  1سه برابر ستون       بهره 
  1سه برابر ستون       هاي نگهداري هزینه
  1سه برابر ستون       اي هاي حرفههاي قانونی و سایر هزینههزینه
  1سه برابر ستون       هاي متفرقه هزینه
   را خالی بگذارید2ستون       هاي آغاز فعالیت که تنها باید یکبار آنها را بپردازیدهزینه

   را تکمیل کرده و مجموع آنرا به اینجا منتقل کنید2  شمارهگکاربر      تجهیزات
  ن موضوع را با پیمانکار مطرح کنیدای      دکوراسیون و مدلسازي مجدد

کنید صحبت  را از آنها خریداري می     کنندگانی که این اقلام   با عرضه       نصب تجهیزات و اثاثیه 
  کنید

کنندگان احتمالا در تخمین این عدد به شـما کمـک خواهنـد      عرضه      موجودي اول دوره 
  کرد

مثـل ادارة    (مراکز ارائۀ خـدمات عمـومی     نزد  سپرده  
  ...)  گاز، برق وآب،

 دریافـت   خـدمات عمـومی    ةکننـد این اطلاعات را از شرکتهاي ارائه         
  کنید

  ... وکیل، حسابدار و      اي هاي حرفههاي قانونی و سایر هزینههزینه
  این اطلاعات را از ادارات دولتی و شهري دریافت کنید      مجوزها 
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  برآوردي از این اعداد داشته باشید       هاي پیشبرد براي افتتاح مؤسسۀ تبلیغات و برنامه

تا اینکه مشتریان (هر آنچه براي خرید موجودي انبار بدان نیاز دارید           هاي دریافتنی حساب
  ) بدهی خود را بپردازنداعتباري 

  .. .ا زیانهاي غیرمنتظره، خریدهاي ویژه ویها براي هزینه      پول نقد 

تهیه کرده و سرجمع اعـداد را بـه اینجـا منتقـل     یک لیست مجزا را         ها سایر هزینه
  کنید

   را با یکدیگر جمع کنید2تمام اعداد ستون       کل پول نقد مورد نیاز براي شروع فعالیت 
  

  11-4 لجدو
  بینی شده براي اثاثیه و تجهیزات هاي پیشهزینه

  2کاربرگ شماره 
  لیست اثاثیه و تجهیزات

هاي پرداخت بصورت اقساط هستید، ستوناگر درصدد 
در ستون آخر، میزان تخفیف . زیر را تکمیل کنید

  . کم یکی از اقساط را بنویسید دستةبعلاو
کنید بعضی از اقلام را حذف یا اضافه   

ــا   ــب ب ــات مربوطــه متناس ــا اطلاع ت
-از برگـه  . فعالیت بازرگانی شما شـود    

هاي جداگانه براي تهیۀ لیست دقیق      
  . نیاز استفاده کنید مورد موارد

اید تا پـول    یزي کرده رهاگر برنام 
 بپردازید، کل  آنرا بطور کامل نقداً   

مبلغ را در قسمت زیر و همچنین  
  مبلغ هر قسط  تخفیف  قیمت  . در ستون آخر بنویسید

تخمینی از نقـدینگی    
مورد نیاز براي خریـد     

  تجهیزات و اثاثیه 

            پیشخوان 
            ها و کابینتقفسه

            ها و جداول ، قفسهاستندهاي نمایشی
            صندوق حسابداري 

            گاوصندوق 
            تجهیزات ارائه 

            شرایط نورپردازي خاص 
            دکوراسیون خارجی 

            ) در صورت نیاز(تجهیزات حمل 
  .) نیز وارد کنید“یت که تنها باید یکبار آنها را بپردازیدهاي آغاز فعالهزینه” در قسمت 1این عدد را در کاربرگ شماره (کل اثاثیه و تجهیزات مورد نیاز 

  
 داراییهـا و  وینی شـده را تهیـه   بش پی ۀرین باید یک ترازنام   آفینی سود یا زیان خالص یک شرکت، کار       بشعلاوه بر پی  : بینی شده  پیش ۀترازنام

هاي کوچک زنـدگی   شرکتقعدر بسیاري از موا.  کارآفرینان است اولیۀ بسیاري از    دغدغۀ سودآوري. بدهیهاي شرکت نوپاي مذکور را در آن بنویسد       
براي اجتناب از ایـن خطـاي   . ین کنندأمنیاز شرکت را تمورد هاي توانند کل داراییکنند چرا که کارآفرینان نمیخود را با شرایط مالی ضعیف آغاز می   

 را مـشخص  هـا  و ادعاهاي موجود نسبت به ایـن دارایی ههاي مورد نیاز مؤسسیرای تمام داوینی شده را تهیه بش پیۀبزرگ، کارآفرینان باید یک ترازنام  
  .کنند

تـوان بـه   پول نقد از بالاترین درجۀ نقـدینگی برخـوردار بـوده و مـی        .  است که شرکت در اختیار دارد      یپول نقد یکی از مهمترین داراییهای      :داراییها
ی یک شرکت کوچک در آغاز فعالیت خود باید چه میزان پول نقد نگه دارد؟ روشن اسـت کـه   ول. هاي مشهود تبدیل نمودسرعت آنرا به سایر دارایی   
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 کـاربردي در ایـن زمینـه    1با این وجود یکی از قواعد سرانگشتی. هاي کوچک باشدهیچ عدد واحدي وجود ندارد که متناسب با نیازهاي تمام شرکت     
کم بـراي یـک   دست) منهاي استهلاك که یک هزینۀ غیرنقدي است    (هاي عملیاتی   ه هزینه اي باشد ک   شرکت باید به گونه    ۀکند که ترازنام  بیان می 

  : مشی، ماندة نقدینگی کتابفروشی کوچک بصورت زیر خواهد بودبا استفاده از این خط.  گردش موجودي پوشش داده شودةدور
  

  )شدهینی بشبر اساس صورتحساب سود و زیان پی( دلار 630/158= هاي عملیاتی هزینه
   دلار 5,753) *فروش سالیانه % 4/1(استهلاك : شودکسر می

  152,877) = سالیانه(هاي نقدي هزینه: برابر است با
   بار در سال 6/3 = *نسبت گردش موجودي سالیانه

  هاي نقديهزینه
  نیازمندیهاي نقدي=  میانگین نسبت گردش موجودي

  
152,877  

6/3  =  
  

  = دلار 42,466                                                                                                                  
   آمریکا انجمن مدیریت ریسکۀهاي سالیانبر اساس مطالعات صورتحساب*

یـزان گـردش موجـودي شـرکت کـوچکتر      هر چه م.  دقت کنید، معکوس بین میانگین نسبت گردش موجودي شرکت و نیاز آن به پول نقد       ۀبه رابط 
  . باشد، میزان نیاز شرکت به پول نقد بیشتر خواهد بود

خمین تقریبی از نیـاز بـه موجـودي را    تیک .  دیگري که کارآفرین با آن مواجه است این است که شرکت باید چه میزان موجودي تامین کند          متصمی
  : ینی شده و آمارهاي منتشره محاسبه نمودبش و زیان پیفاده از اطلاعات موجود در صورتحساب سودتتوان با اسمی

   کالاي فروش رفته شدةتمامبهاي =  252,329دلار ) ینی شدهبشبر اساس صورتحساب سود و زیان پی (
  میانگین نسبت گردش موجودي=  سطح موجودي   =6/3بار در سال   شدة کالاي فروش رفتهبهاي تمام

  :با جایگذاري، داریم
252,329  

   بار در سال6/3=   سطح موجودي
  : توان سطح موجودي را بدست آورد مذکور میۀبا حل معادل

  سطح موجودي = 70,091دلار 
زمـین، سـاختمان،   (هـاي ثابـت    بـراي تخمـین هزینـه   11-4 و 11-3هـاي  یزي نشان داده شده در شـکل رههاي برنامتوانند از فرم  کار آفرینان می  

  : هاي ثابت بصورت زیر باشدفرض کنید که تخمین دارایی. فاده کننداست) تجهیزات و اثاثیه
  

   دلار27,500        تجهیزات ثابت
   دلار4,850        تجهیزات اداري

   دلار3,125                 کامپیوتر و صندوق حسابداري
   دلار6,200           تابلوها
   دلار1,500          متفرقه
  دلار43,175          جمع

                   
1 . rule of thumb 
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ینی شده، مالک شرکت باید تمام بدهیهاي شرکت یعنی ادعاهاي صورت گرفته نسبت به داراییهـاي آنـرا ثبـت         بش پی ۀ ترازنام براي تکمیل : بدهیها
 ـ )  دلار48,796( درصد موجودي و تجهیزات ثابت  پنجاهمالک کتابفروشی مذکور قادر به تامین       . کند کننـدگان بـوده و داراي اسـناد    مینأاز طریـق ت

هـاي شـرکت وجـود دارد، یـک سـند پرداختنـی بـه        تنها ادعاي عمدة دیگري که نسبت به دارایـی       .  دلار است  3,750ه مبلغ   مدت ب پرداختنی کوتاه 
-هدهندة سـرمای نشان)  دلار92,546(و کل بدهیهاي آن )  دلار 157,532(التفاوت داراییهاي شرکت    مابه.  دلار است  40,000 خود به مبلغ     ةپدرخواند

  .  دلار است64,986به میزان ) حقوق مالک(ر ي مالک در مؤسسۀ مذکوگذار
  .  نشان داده شده است11-5در شکل این امر ینی شده است که بش پیۀ، تبدیل تمام این اعداد و ارقام به یک ترازنامگامآخرین 

  
  11-5 شکل

  بینی شده براي یک کتابفروشی کوچک  پیشۀترازنام
   بدهیها              داراییها

  بدهیهاي جاري          داراییهاي جاري 
  48,796                   هاي پرداختنی حساب    42,466         صندوق

  3,750                   اسناد پرداختنی     70,091        موجودي
            1,800        متفرقه

  52,546                             هاي جاريکل بدهی              114,357              هاي جاري کل دارایی
  هاي بلند مدت بدهی          هاي ثابتییدارا
  40,000        اسناد پرداختنی     27,500        اثاثیه

  4,850      تجهیزات اداري 
  92,546        کل بدهیها     3,125               کامپیوتر و صندوق حسابداري

  6,200        تابلوها 
  1,500        متفرقه 

  64,986         حقوق مالک    43,175                هاي ثابتکل دارایی
 157,532                    کل بدهیها و حقوق مالک  157,532                کل داراییها

  
  

                                                                                                        شما نیز مشاور باشید
  انتخاب با شماست

یـن کـه سـهم مؤسـسات     اجـاي  کارآفرینان بـه . تعقیب فرآیند رشد به هر قیمتی: اندازد میبه تله است که بسیاري از کارآفرینان را این یکی از دامهاي رایجی  
هیچ صرفنظر از میزان موفقیت کسب شده، از نظر آنها، . ناپذیر هستند داراي یک حس منفی سیري را ببینند، غالباًآنانهاي  محلی و موفقیتۀبازرگانی در جامع  
 سـال فعالیـت   نـوزده  کارمنـد، پـس از   75 فروش سـالیانه و   دلار میلیونهفت موفق تولید قاب عکس با    لتز، مالک یک شرکت کاملاً    گُی  جِ. چیز کافی نیست  

-ب شد که همیشه بـه این امر سب.  و به این نتیجه رسید که شرکت او کوچک استه و مایکل دل مقایسه کرد     برانسون  کسب و کار خود را با ریچارد       ،بازرگانی
در جـشن  .  نابود شده و کـسب و کـار موفـق او در معـرض خطـر بـود      اي که زندگی شخصی او تقریباًهاي خود باشد به گونهدنبال رشد، تنوع و توسعۀ فعالیت     

یی که در طول این چند سـال بـراي او و    تمام تلاشهاواسطۀبهبازنشستگی یکی از کارکنان، یکی از مهمانان افتخاري پیش روي همه رو به کلتز کرده و از او              
در این زمان بود که کلتز متوجه شد که او نباید یک شرکت چند میلیارد دلاري همانند دل و برانـسون را بـسازد تـا          . همکارانش متحمل شده بود قدردانی کرد     

د آرام و کنتـرل  ش ـداشتن یک ر: گوید،او می.  محلی ایجاد کرده بودۀعاو تغییراتی را در زندگی بسیاري از افراد و جام. عنوان یک فرد موفق در نظر گرفته شود     ب
جاي داشتن یـک بحـران در اواسـط زنـدگی، مـن بـه نـوعی رضـایت و         به” ،گویدشود می سالگی خود نزدیک می    پنجاهکلتز، که اکنون به     . “شده خوب است  
  . “شودون دلاري حاصل نمی میلی110از نظر من شادي و رضایت با داشتن یک شرکت . امخرسندي رسیده

هر چه بزرگتر ”گوید، ي میگذارهپل شاي، مدیر یک بانک سرمای. هاي کوچک را مجبور به فدا کردن سود نماید      تواند شرکت درآمد می و  تمرکز بر رشد فروش     
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-، به1زندرسون رایت، مالک شرکت هاف پرایس بوکون اَشار. “وار انجام دهندشود که بعضی افراد کارهاي دیوانه این امر مایۀ مباهات است ولی سبب می       . بهتر
هـاي بازرگـانی خـود    اي براي موفقیت فعالیتفرمول سادههمان رایت از . هاي خود را مدیریت کرده که از شنیدن صداي آژیر رشد اجتناب کند اي فعالیت گونه

 بسیاري بر خلاف. را دنبال کرده استآن ،1972ر یک خشکشویی متروکه در سال  د خود هنگام افتتاح اولین فروشگاه   ،ت آندرسون کند که مادرش پ   استفاده می 
 فـروش کتـاب   را در زمینـۀ روح  بی نسبتاً و یک رویکردنمودههایی که مبادرت به ارائۀ کاپوچینو و بیسکویت در فروشگاههاي پرزرق و برق خود         از کتابفروشی 

هـاي گونـاگونی هـستند کـه     است که از سازماندهی چندان خوبی برخوردار نبوده ولـی داراي شخـصیت         کنند، فرمول رایت مربوط به فروشگاههایی       دنبال می 
هاي  کتابزآید، شرکت هاف پرایس بوکمی همانگونه که از نام این شرکت بر. کنند در آن کار می، که عاشق کتاب هستند،کارکنانی با برخورد دوستانه و مطلع   

 ـشود که مشتریان مرتباًدار و مطلع سبب می هاي پایین، خدمات دوستانه و کارکنان سابقه      ترکیبی از قیمت  . فروشدایین می هاي بسیار پ  دوم را با قیمت   دست  ه ب
خواهیم انجام دهیم رشد سریع و تبدیل شدن به موجـودي  آخرین کاري که می. کند جذب می ما مشتریان را مرتباً   ةگاو شیرد ”: گویدرایت می . آن مراجعه کنند  

  . “استرفردي غی
توانست سریعتر از این رشـد کنـد ولـی رایـت      میزهاف پرایس بوک.  میلیون دلار درآمد سالیانه دارد120داشته و متحده  کتابفروشی در ایالات 79رایت اکنون   

اي کتابهـاي دسـت دوم، فـروش ایـن     این شرکت سودآور بوده و هیچگونه بدهی ندارد و با افزایش سریع تقاضا بـر    . دست گرفته است   نان رشد را محکم در    ع
کنـد،   فروشگاه جدید در سال افتتاح مـی چهل اً نوعBarnes and Noble and Bordersشرکت رقیب یعنی اگر چه . حال افزایش است شرکت نیز در

 شرکت افراد میانـسال بـا    مشتریان هدف. فروشگاه جدید را در مکانهایی که به دقت آنها را انتخاب کرده افتتاح کند   سالیانه شش تا هشت   رایت تصمیم گرفته    
دنبال مکانهایی گیرد، بهکه رایت مکانی را براي فروشگاه جدید خود در نظر می     هنگامی.  دلار و داراي مدرك دانشگاهی هستند      50,000میانگین درآمد سالیانه    

- پیشنهادهاي سایر شرکتها براي فـروش کتابفروشـی  رایت مرتباً. نی دارد این امر با سیماي شرکت او همخوا.است که تمرکز بالایی از مشتریان را داشته باشد  
بـر همـین   . کنـد کند و با استفاده از سود انباشته هزینۀ توسعۀ شرکت را تامین نموده و براي تامین مالی رشد شرکت از استقراض امتناع می     رد می   را هاي خود 

-هاي بالاتر براي کتابهایی است کـه مـی  قراض پول و انعکاس هزینۀ وجوه استقراضی به شکل نرخ    سریعتر رشد کند، او مجبور به است      این شرکت   اگر  اساس،  
پس چرا باید شرکت خود . ام که تنها آن دسته از کارهایی را انجام دهم که توانایی انجامش را دارم  شده بیتمن از کودکی این گونه تر     ”گوید،  رایت می . فروشد

  “نم؟اي متفاوت اداره کرا به شیوه
دهد که یکی از مدیران باسابقه به آنجا رفتـه و فروشـگاه جدیـد را     افتتاح یک فروشگاه جدید است، اینکار را تنها در صورتی انجام میصددکه رایت در هنگامی

رتقاء افراد را از داخل شرکت انجام او ا.  مدیریتی رایت است ۀشود، بلکه مکمل فلسف   هاي آموزش می  این سیاست نه تنها منجر به کاهش هزینه       . اندازي کند راه
 اي بـراي رایـت و  رشـد سـریع وسوسـه   . هاي آموزشی منظم و طرح اشتراك در سود را در نظر گرفته اسـت  درمان، برنامهۀداده و براي کارکنان تمام وقت بیم   

 ـ   دهند با نرخی یکنواخت و با این کارآفرینان ترجیح می   . شودکارآفرینانی از جنس او محسوب نمی       بسرعتی قابل کنترل رشد کـرده و موفقیـت خـود را در قال
  . هاي سودآور تعریف کنندمشتریان راضی، کارکنان متعهد و شرکت

  افتند؟ به آسانی در دام رشد سریع می،حتی وقتی که رشد سریع ممکن است پیامدهاي منفی بر شرکت آنها داشته باشد، چرا کارآفرینان 
 هاي این استراتژي کدامند؟اشت؟ هزینهدجاي افزایش فروش چه مزایایی خواهند ندرسون رایت با انتخاب سودآوري بهاَ شارون لتز وگُی کارآفرینانی مثل جِ 
 سال گذشته داراي بیـشترین نـرخ   دو تا پنجشرکتهایی که بین  (د قرار دارند انجام دهی2 اینکۀ شرکت برتر مجلپانصدتحقیقی دربارة شرکتهایی که در لیست   

 ـ  شرکت  چه تعداد از   . مذکور دریافت کنید   ۀآخرین لیست را از مجل    ). اندر ایالات متحده بوده   رشد د   اینـک و  ۀهاي قبلی در لیست فعلی نیز وجود دارنـد؟ از مجل
براي آنهـا چـه   . اندذف شدهاند ولی اکنون از لیست حهاي قبلی وجود داشته   منابع اینترنتی براي تحقیق دربارة تعدادي از شرکتهایی استفاده کنید که در لیست            

  هاي آنها بیاموزند؟ توانند از داستاناتفاقی افتاده است؟ کارآفرینان چه درسهایی می
  
  
  
  
  

                   
1 . Half Price Books 
2 . Inc. 
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  تجزیه و تحلیل نسبتها : 11-3
بـا  حیح  هدایت شرکت در مـسیر ص ـ  او گام بعدي،کنداندازي میآفرین به کمک یک طرح مالی منسجم کسب و کار خود را راهرکایک که   هنگامی

بـه  .  مؤسسۀ بازرگـانی اسـت  تملا و سیهاي شاداب مناسب از آنها یکی از کلیدةعمال این کنترلها و استفادا.  کنترلهاي مالی مناسب است   استفاده از 
 .یـد بـود   در معرض خطر اتخاذ تـصمیمات نامناسـب خواه  ،اگر نبض فعالیتهاي مالی شرکت در دست شما نباشد  ” ،یکی از نویسندگان بازرگانی   قول  

  .“درگیر مشکلات مالی جدي شده و حتی متوجه آن نیز نشویدممکن است 
 اولیـه بـراي   ةعنوان یک ابزار هـشدار دهنـد  تواند بهمی ین سیستما.  نقشی اساسی در کسب موفقیت بازرگانی دارد، مالی  کنترل  مناسب سیستمیک  

  . دن شونوپاشرکت  منجر به تخریب یک توانندمی رود کهمی بکار یشناسایی مشکلات
  : یکی از نویسندگانقولبه 
دهنـد کـه نـشان    اي در اختیـار مـا قـرار مـی    هاي مقایسهرا از طریق تجزیه تحلیل هاي حسابداري و گزارشگري مالی یک شرکت علائمی  سیستم”

  :الوقوعی مثل موارد زیر استریبقدهندة مشکلات 
   سود ۀفت حاشیکاهش فروش و اُ •
 افزایش سربار شرکت  •
 افزایش موجودیها و حسابهاي دریافتی  •

 ،بـا کـاهش جریانـات نقـدي    . آیـد  حیاتی بسیاري از مؤسسات بازرگانی به حـساب مـی  شریان که  است جریانات نقدي     کاهش هاياینها نشانه همۀ  
   :اي که به گونهشودمحدودیتهاي مالی آغاز می

  . شودفروشندگان کندتر انجام میبه پرداخت  •
 . شودت تولیدي دچار وقفه مینگهداري تجهیزا •
 . شود کمبود مواد خام پدیدار می •
 . افتدلات و تجهیزات اتفاق میآ خرابی ماشین •
 این مشکل توجه بـه علائـم    حلکلید.  منفی با تمام قدرت آغاز شده استۀاین چرخ . داشتد  نري خواه وبهرهبر   ی منف يتمام این موارد تاثیر    •

 . “است بر آنهمربوطه و تمرکز
 تجزیـه و  ، یکی از ابزارهاي بـسیار مفیـد در ایـن زمینـه    . آنها تمرکز نمایدبرتواند به آنها توجه کرده و  و یک کارآفرین چگونه می    کدامنداین علائم   

سان براي تجزیـه و تحلیـل مـالی بـه حـساب      آ یک تکنیک  و بین دو عنصر یک صورتحساب مالی  ۀ روشی براي بیان رابط     است که  تحلیل نسبتها 
یکـی  بـه قـول   . معیار سلامت مالی در خدمت ما خواهند بودیک عنوان  این نسبتها به، تجزیه و تحلیلها به شکل مناسبی انجام گیرد      ن ای اگر .آیدمی

مـشکل را بـه    وجـود  ةهاي بـالقو  حوزه نسبتها.را براي فعالیتهاي بازرگانی خود بدانیدها   نسبتها را شناخته و مفهوم آن      تماملازم است    ”،از حسابداران 
دهـد تـا ایـن    تجزیه و تحلیل نسبتها به کارآفرینـان امکـان مـی     . “توانید قبل از تشدید این مشکلات آنها را برطرف کنید         شما نشان داده و شما می     

ارائـه کـرده، بـدهی    هاي عملیاتی سنگینی دارد، اعتبار بیش از حد دارد، هزینهموضوع را تعیین کنند که آیا شرکت آنها موجودي بیش از حد نگه می           
 که در ارتبـاط بـا عملیـات مـوثر و     یلاتاهاي مربوطه را داشته و به سایر سوبیش از حد دارد و آیا مدیریت مناسبی براي پرداخت بموقع صورتحساب   

 در یکـی از  .کننداستفاده می از تجزیه و تحلیل نسبتها از مالکان شرکتها عملاً  متاسفانه تعداد کمی .دهدکارآمد کل مؤسسۀ بازرگانی است پاسخ می      
مالکان شرکتهاي کوچک نسبتهاي مـالی را محاسـبه کـرده و از آنهـا در مـدیریت فعالیتهـاي بازرگـانی خـود          % 27مطالعات مشخص شد که تنها  

 اسـتفاده   خـود نی بازرگـا سۀ مالی براي شناسـایی مـشکلات مؤس ـ  يمالکان هوشمند مؤسسات بازرگانی از تجزیه و تحلیل نسبتها        . کننداستفاده می 
دهـد تـا طیفـی از     این نـسبتها بـه مالـک امکـان مـی       روند بررسی. شوندمی مؤسسات بازرگانی    ةدید کنند ه به بحرانهاي ت    مانع تبدیل آنها    و نموده

نی دارد چـرا   حیاتی در موفقیت مؤسسۀ بازرگـا یاین امر نقش. دکنساز است را مشخص  مشکلهاي این حوزه ۀکه نشان ) علائم خطر (پرچمهاي قرمز   
  .  که از وجود آنها آگاه نیستند را حل کنندیتوانند مشکلاتکه مالکان مؤسسات بازرگانی نمی
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  شرکت یکسیماي 
Atkinson-Baker & Associates  

 کلیـدي  سئول پیگیري آمـار مـالی  م کارمند شرکت پنجاه تمامآنجلس، س، یک شرکت خدماتی در لAtkinson-Baker & Associatesُ در شرکت 
 تا پایان ماه براي تهیۀ نسبتهاي مالی منجـر بـه تـضعیف توانـایی      کشیدن مدیر عامل این شرکت اعتقاد دارد که انتظار       . ندستهش  یروزمرة مربوط به کار خو    

کند تا ببینند  امر به آنها کمک میماري را در ارتباط با شغل خود در اختیار داشته و این    آکارکنان  تمام  ”گوید  او می . شود می شرکت در پاسخگویی به رخدادها    
کدام یک از اعداد و ارقام باید بند که یاشود، کارکنان به سرعت در میط میب این آمارها مستقیماً به شغلشان مرتچون. که عملکرد آنها تا چه حد مناسب است    

 همۀ ایـن اطلاعـات   .کنندۀ افراد آمارهاي مربوط به خود را گزارش می هر روز هم   ”به قول مدیر این شرکت،     .را پیگیري نموده و چگونه آنها را تفسیر نمایند        
 نمـودار تهیـه   27 تلخیص شده و Excelافزار به کمک نرممحاسبات سپس این . “دهیمطور یکجا آنها را مورد بررسی قرارمی  هوارد یک کامپیوتر شده و ما ب      

 یکـی از قواعـدي کـه شـرکت مـذکور بـا       .دنشود تجزیه و تحلیل کنه صبح روز بعد برگزار می     ک ید روندها را در جلسات    نتوانان می ریدنحوي که م  هشود ب می
که به قاعدة مذکور وفادار  مادامی”به گفتۀ او، . “تر کندخلت نیست خرج آهسته چو ” کههاي مالی خود ایجاد کرده است این است     استفاده از تجزیه و تحلیل    

 او. پـذیر نیـست  هاي بهنگام امکانیزي مالی موثر بدون دادهره او همچنین به این موضوع اشاره میکند که برنام.“شدباشید هیچگاه با مشکل مواجه نخواهید     
  . “به مشکلات بزرگتر آنها را برطرف کنیمتبدیل آنها کند تا قبل از ساز، آمار به ما کمک میهاي مشکلهزبا حو برخورد هنگام“ ،گویدمی
  

با تجزیه و تحلیـل صـورتهاي   . توانند از تجزیه و تحلیل نسبتها براي افزایش احتمال تامین وام استفاده کنند      ی همچنین می  مالکان مؤسسات بازرگان  
. توانند مشکلات بالقوه را شناسایی کرده و پیشاپیش نقاط قـوت مهـم را تـشخیص دهنـد         مالی به کمک این نسبتها، مالکان مؤسسات بازرگانی می        

هـاي مـذکور    آنها را با میانگین صنعت مقایسه کرده و روند نموده، از این نسبتها براي تجزیه و تحلیل توان مالی شرکتها استفاده   توانند نیز می  بانکها
  . را مورد بررسی قرار دهند

توانـد  ک شـرکت مـی   که مال تعداد نسبتهایی؟ مدیران شرکتهاي کوچک براي حفظ کنترل کافی بر عملیات، چه نسبتهایی را باید مد نظر قرار دهند   
 نـسبت تنهـا    ازبا این وجود پیگیري تعداد زیادي. شودآنها را محاسبه کند تنها به تعداد حسابهاي موجود در صورتحسابهاي مالی شرکت محدود می      

گی و تمرکـز بـر   رمز تجزیه و تحلیل موفق نسبتها در ساد.  تجزیه و تحلیل مالی کارآفرین خواهد شد      ۀ تضعیف فلسف  سببشده و    موجب سردرگمی 
  . تواند تصویر روشنی از وضعیت مالی شرکت ارائه کندنسبتهایی است که می

  
   گانه 12نسبتهاي کلیدي : 11-3-1

سازد تـا وضـعیت مـالی شـرکتهاي     کنیم که بسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی را قادر می نسبت کلیدي را ارائه می     12سازي،  ة ساده همسو با اید  
این فصل توضیحاتی را از این نسبتها و مثالها بر اساس ترازنامه و صورتحساب سـود  . رگیري بیش از حد در جزئیات مالی کنترل کنند  خود را بدون د   

 دسته قرار میدهیم که شـامل  چهارما انها را در .  نشان داده شده است11-2 و11-1دهد که در شکلهاي و زیان فروشگاه لوازم خانگی سام ارائه می   
  . وري هستندآ نقدینگی، اهرمی، عملیاتی و سودنسبتهاي

  
گویند که آیا یک شرکت کوچک قادر به عمل به تعهـدات کوتـاه مـدت مـالی         نسبتهاي نقدینگی به ما می     : نسبتهاي نقدینگی  :11-3-1-1

شـرکت  . الوقوع باشـند  نقدینگی قریبتوانند هشداري پیش از موعد به مالک مؤسسۀ بازرگانی در ارتباط با مشکلات          این نسبتها می  .  یا نه  خود است 
هاي خود است بلکه از پـول نقـد کـافی بـراي بهـره بـرداري از       دار است نه تنها قادر به پرداخت به موقع بدهی       رکوچکی که از نقدینگی کافی برخو     

  . بت سریع استسن معیارهاي اولیۀ نقدینگی شامل نسبت جاري و. فرصتهاي کسب وکار جذاب برخودار است
 ياز محـل داراییهـا  ) بـدهیها (نسبت جاري میزان نقدشوندگی شرکت را با نشان دادن توانایی آن براي پرداخت تعهـدات جـاري       :ت جاري نسب-1

  :شود زیر محاسبه میکلاین نسبت به ش. دهدجاري نشان می
  داراییهاي جاري
  نسبت جاري =   بدهیهاي جاري
686,985  
367,850   =   

                                                                              1 :87/1=  
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هاي جـاري بـه آن دسـته از داراییهـا      دارایی.هاي جاري استدلار دارایی87/1فروشگاه لوازم خانگی سام به ازاي هر یک دلار بدهی جاري، داراي            
اسـناد   معمولاً شامل پول نقـد، حـسابها و    فعالیتهاي بازرگانی عادي به پول نقد تبدیل شده و    ۀچرخ رد در شود که مالک مؤسسۀ انتظار دا     لاق می طا

شـود کـه   لاق میطمدت ادسته از تعهدات کوتاه  آن بهبدهیهاي جاري. ستامدت ر قابل فروش در بازار کوتاهاسایر اوراق بهاد    موجودي و  ،دریافتنی
  . معوقات است حسابهاي پرداختنی، مالیات پرداختنی و شامل اسناد و  وسال بوده یکسررسید آنها کمتر از

نوعـاً تحلیلگـران   . آیدترین معیار نقدینگی کوتاه مدت به حساب می ديکاربر ه شده و  د در گردش نامی   هنسبت جاري در بعضی از مواقع نسبت سرمای       
دلار دو دلار بـدهی جـاري،   یـک  یعنی بـه ازاي هـر   (باشد دو به یک کنند که یک شرکت کوچک دست کم باید داراي نسبت جاري      مالی بیان می  

 بـالاتر  ی، هر چه نسبت جـاري شـرکت  عموماً. دکن در گردش خود ایجاد ه امنیت مناسب را براي سرمایۀ حاشییکتا بتواند ) دارایی جاري داشته باشد   
کند که شرکت مـذکور از داراییهـاي خـود بـه سـودآورترین       تضمین نمیبا این وجود، نسبت جاري بسیار بالا. باشد قدرت مالی آن بیشتر خواهد بود 

 یـا  بـوده  ممکن است تعداد زیادي حسابهاي دریافتنی داشته باشد که بسیاري از آنها قابل وصول نیکترعنوان مثال، ش   به. شکل ممکن استفاده کند   
  . ده باشدشي بسیار زیادي در موجودي انجام گذارهسرمای

هـاي  هاي جاري، بدهیارزش دفتري دارایی) 1÷87/1=535/0( در صد 5/53تواند با نقد کردن می87/1خانگی سام، با نسبت جاري  فروشگاه لوازم   
  . جاري خود را بطور کامل بپردازد

کـه   نگونههما. نسبت جاري در بعضی مواقع گمراه کننده است چرا که نشان دهندة کیفیت داراییهاي جاري شرکت نیست      ):آنی(نسبت سریع   -2
تواند ادعاي داشتن یـک نـسبت   باشد می موجودي قدیمی تعداد زیادي حسابهاي دریافتنی سررسید گذشته وداراي دید، شرکتی که   رقبلاً مشاهده ک  

تـر از  رانهیک معیار محافظه کا) نسبت تست اسیدي(نسبت سریع .  ورشکستگی مالی باشدۀهمچنان در آستان جه را داشته و  وتقابل  و گذارجاري تاثیر 
ایـن نـسبت تنهـا    . تواند بدهیهاي جاري آنرا پوشش دهـد  داراییهاي آن میتریندهندة حدي است که نقدشونده   نقدینگی شرکت است چرا که نشان     

 ـ . کندهاي جاري حذف میاز لیست دارایی ترین دارایی جاري شرکت یعنی موجودي را   نقدناشدنی هاي سریع شرکت بوده و    شامل دارایی  سبت ایـن ن
  :بصورت زیر محاسبه میشود

  داراییهاي سریع
  سریعنسبت  =   بدهیهاي جاري

455,455- 686,985  
367,850   =   

                                                                           1 :63= ./  
     ري کـه بـه   اهاي سریع شامل صندوق، اوراق بهـاد دارایی. سنت دارایی سریع دارد 63 بدهی جاري،  زاي هر یک دلار   فروشگاه لوازم خانگی سام به ا

. صله قابـل تبـدیل بـه پـول نقـد هـستند      اداراییهایی است که در صورت نیاز بلاف اسناد دریافتنی و حسابها و  هستند ونسرعت در بازار قابل نقدشد  
توان موجودي را به سـرعت بـه   چرا که نمی. آورندهاي جاري بدست میبا کسر موجودي از دارایی   هاي سریع را    بسیاري از شرکتهاي کوچک دارایی    

  . تر است که در هنگام نقدشوندگی امکان وارد آمدن زیان نسبت به آن محتملاستبا این وجود، موجودي نوعی دارایی . پول نقد تبدیل نمود
اگـر  . تر از میـزان نقدشـوندگی آن اسـت   یک آزمون دقیق مدت بوده ول به تعهدات کوتاه   تخصصی از توانایی شرکت براي عم      ينسبت سریع معیار  

-نسبتی رضایتبخش تلقی مـی  1:1عموماً نسبت. ظرفیت پرداخت بدهیهاي جاري است دهندة  نشان این معیار    ،کل درآمد فروش بلافاصله قطع شود     
نـسبت  .  و فـروش وابـسته اسـت    انبـار مدت بیش از حد به موجودي هاي کوتاه هیددهد که شرکت براي پرداخت ب     نشان می  1:1نسبت کمتر از  . شود

   .دهندة درجۀ بالاتري از امنیت مالی استنشان1:1سریع بزرگتر از 
  

شـده توسـط مالکـان شـرکت در مقایـسه بـا اعتباردهنـدگان               منابع مالی تـامین    دهندة نشان نسبتهاي اهرمی  :نسبتهاي اهرمی : 11-3-1-2
 ـمیزان اتکاي دهندة این نسبتها نشان. این مقیاس شاخص سنجش عمق بدهیهاي شرکت است  . است) بستانکاران( مین شـده  أکارآفرین به سرمایۀ ت

هـاي  هزینه اي وهاي عملیاتی، مخارج سرمایهمین مالی هزینهأشده از طریق حقوق صاحبان سهام براي ت  از طریق بدهی در مقایسه با سرمایۀ تامین       
تـري  پـائین  عموماً، شرکتهاي کوچکی که نـسبتهاي اهرمـی     . ک مالی یک شرکت است    سیر درجۀ   ةدهند ترتیب، این معیار نشان    بدین. توسعه است 
عکـس ایـن   . تـر اسـت   این شرکتها در دوران شکوفایی اقتصادي نیز پـائین ةدز در عین حال، با    .گیرند تاثیر رکود اقتصادي قرار می      تحت دارند کمتر 
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پذیرترند چرا که بـار بـدهی آنهـا     بالایی برخوردارند نسبت به ضربات اقتصادي آسیب       رکتهاي کوچکی که از نسبت اهرمی     ش. قضیه نیز صادق است   
  . دارندبرخور پتانسیل سودآوري بیشتري ، آنها ازبا این وجود. منجر به تضعیف جریان نقدي خواهد شد

 کـسب و . نـد اه توسعۀ خود متکی بود وریق بدهی براي تقویت رشدطین مالی از مأ بر تاي گذشته، شرکتهاي آمریکایی بصورت فزاینده     ۀدر طول ده  
  . است1995برابر سال دو تریلیون دلار بدهی دارند که  97/4کارهاي غیرمالی در ایالات متحده 

  
  شرکت یکسیماي 

 Ironbound شرکت
 است، با مشکلات جدي در میلیون دلاري خود سودآور بودهر چها، یک شرکت تولید محصولات فلزي که با فروش          Ironbound  مالک شرکت  سجان را 
 شرکت با تمرکز بر یک حوزة تخصصی در بـازار بـه   این. بدشانسی بوده است ابم أ تووقایعست که ناشی از ترکیبی از      بدهیهاي خود دست به گریبان ا      زمینۀ

میلیـون دلار صـرف   یـک  شـرکت مـذکور مجبـور شـد      سـپس . ها شدددادن یک مشتري بزرگ منجر به کاهش درآمسرعت در حال رشد بود ولی از دست  
منجر به از دست  هاي این شرکت افزایش شدیدي داشته و  نسبت بدهی .  ذوب فولاد نماید که نقشی حیاتی در انجام فعالیتهایش داشت          ةجایگزینی یک کور  

کند تا دربارة پرداخت بدهیهاي شرکت زرگانی کار میار زمینۀ اعتبار باي دجاي اعلام ورشکستگی، راس با یک شرکت مشاوره به. دادن کنترل آن شده است
 تمام ه که قرار استبراي بازگرداندن شرکت به مسیر اولیه، راس تصمیم به فروش آن به یک شرکت بزرگتر نمود  .  فرصتی براي تنفس بگیرد    ومذاکره کرده   

  .  معامله بپردازدبهايعنوان بخشی از را به بدهیهاي شرکت
  
در مقایـسه  ) بـستانکاران (نسبت بدهی یک شرکت کوچک عبارتست از درصد کل داراییهاي تامین شده از طریق اعتباردهندگان           :نسبت بدهی -1

  :شود نسبت بدهی بصورت زیر محاسبه می.با منابع مالی تامین شده از طریق مالکان شرکت
  

  کل بدهیها
  بدهینسبت  =   کل داراییها

212,150 +367,850  
847,655   =   

                                                                                                                                       1 :68  = ./  
  . نت ادعا دارندس 38سام،   خانگیزمادلار دارایی تحت مالکیت فروشگاه لویک زاي هر ابستانکاران به 

دهندة مجموع داراییهاي جاري شـرکت،  ها نشانیکل دارای. لندمدت موجود استب ۀاوراق قرض تمام اسناد و اي جاري وهکل بدهیها شامل تمام بدهی   
 مین مالی شرکت را انجـام داده و أنسبت بالاي بدهی بدان معناست که بستانکاران درصد بالایی از کل ت   .  نامشهود است  ي داراییها  و  ثابت يداراییها

در غیر اینصورت، منابع مـالی  . دهندبالاتر را ترجیح می از طرف دیگر، مالکان شرکت نسبت اهرمی . انداز ریسک مالی آنرا پذیرفته     لذا بخش اعظمی  
عـلاوه بـر   . معناي از دست دادن کنتـرل اسـت   مالکان جدید تامین شود که به ةوردآشرکت باید از طریق داراییهاي شخصی مالکان یا با استفاده از        

ي شخـصی کمتـري   گـذار هتواند بـا سـرمای  مین شده باشد، مالک شرکت میأهاي شرکت از طریق بستانکاران ت   این، هرچه نسبت بیشتري از دارایی     
دهندة احتمال کمتـر  ین نشانی بدهی پاپسندند چرا که نسبتنسبتهاي بدهی متوسط را می     بستانکاران نوعاً  ،با این وجود  . مبادرت به کسب سود کند    

یـا  بستانکاران، نسبت بالاي بدهی به معناي ریسک بـالاي نکـول     ودهندگانوامنظر  از.  استۀ شرکتیصفر صورت تد بستانکاران  به  زیان لمیحت
  . عدم پرداخت بدهیها است
تواننـد  اسبی مـدیریت شـوند مـی   ناگر بدهیها به شکل م”، Dun & Bradstreetمات تحلیلی دگر ارشد در شرکت خبا توجه به نظر یک تحلیل

پول بیـشتري   استفاده کرده و هاي خود بصورت اهرمیشما از دارایی. آیندسودمند باشند چرا که یکی از روشهاي عالی بکارگیري پول به حساب می          
همانگونـه کـه بـا    ”گوید، او می.  نقطۀ سقوط یک شرکت باشدتواندبا این وجود، بدهی بیش از حد می. “آورید پرداختی بدست می ة بهر ادر مقایسه ب  

بـدهی  . افتد همین قضیه نیز براي مؤسسات بازرگانی اتفاق می،گیردافزایش بدهیها در کارتهاي اعتباري شخصی، سبک زندگی تحت فشار قرار می     
  . “شود هر ساله منجر به نابودي هزاران شرکت می،بیش از حد

 ۀدهنـدة رابط ـ براي یک شرکت کوچک نـشان ) بدهی به حقوق صاحبان سهام(نسبت بدهی به ارزش خالص       :خالصنسبت بدهی به ارزش     -2
دهد که شرکت تا چه حد بـا بـدهی درگیـر    نشان می شده از طریق مالکان است وسرمایۀ تامین  شده از طریق بستانکاران و     تامین ۀبین میزان سرمای  
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ایـن نـسبت یکـی از    . دهـد  داراییهاي شرکت با ارزش آن انجام می    ۀین کار را با مقایس     ا یۀ شرکت بوده و   دهندة ساختار سرما  این نسبت نشان  . است
 ـ   بستانکاران ونسبت به  عمل به تعهدات خود     در توانایی شرکت کوچک     ةدهند است که نشان   یمعیارهای .  شـرکت اسـت  صفیۀمالکـان در صـورت ت

   :دشونسبت بدهی به ارزش خالص بصورت زیر محاسبه می
  کل بدهیها

  بدهی به ارزش خالصنسبت  =   ارزش خالص مشهود
212,150 +367,850  

3,500 - 267,655   =   
                                                                                                                                1 :20/2   =   

بستانکاران بدهکار استبه دلار 20/2هر دلار سرمایه، ي زافروشگاه لوازم خانگی سام به ا .  
ي مالکـان در شـرکت   گـذار هدهنـدة سـرمای  ارزش خـالص مـشهود نـشان      بدهیهاي بلندمـدت و    کل بدهیها عبارتست از مجموع بدهیهاي جاري و       

  ). مثل سرقفلی(یهاي نامشهودي است که شرکت در اختیار دارد یمنهاي دارا) سود انباشته +کسب شده زادام +هسهام سرمای +سرمایه(
 شـرکت  گیاحتمال محافظت از بستانکاران در صورت ورشکـست  کند بالاتر بوده وکه شرکت از آن استفاده می هر چه این نسبت بالاتر باشد، اهرمی  

  ودهنـدگان وام. نا است که شـرکت مـذکور ظرفیـت اسـتقراض پـائینی دارد     نسبت بالاي بدهی به ارزش خالص همچنین بدان مع   . کمتر خواهد بود  
با سطح بالایی از امنیت مـالی همـراه    ین نوعاًیعکس، نسبت پا بر. شدت مقروض استه د که بنبینبستانکاران شرکت مذکور را بصورت شرکتی می      

  . دهد استقراض بالاتري میلبه شرکت مذکور پتانسی بوده و
شود، منافع بستانکاران نسبت به مؤسسۀ بازرگانی به منافع مالکان شـرکت  نزدیک می1:1بت بدهی به ارزش خالص یک شرکت به نگونه که نس  اهم

شرکت مذکور ممکـن اسـت از نظـر کفایـت      باشد، ادعاي بستانکاران بیش از ادعاي مالکان بوده و1:1مذکور بزرگتر از     اگر نسبت  و شودنزدیک می 
لـذا شـرکت مجبـور بـه پرداخـت بـدهیهاي         به عبارت دیگر، مالک شرکت نتوانسته مقدار سرمایۀ کافی را تامین نموده و    . دچار مشکل شود   هسرمای

  . زیادي است
گویـد  این نسبت به ما مـی .  بدهیهاي خود استةنسبت پوشش بهره معیار توانایی یک شرکت کوچک براي پرداخت بهر      :نسبت پوشش بهره  -3

دهندة ضریب امنیت شـرکت در پوشـش   این نسبت نشان.  مربوط به بدهیها را تامین کندةرهتواند پرداخت ب  دفعه می  که درآمدهاي یک شرکت چند    
   :شودنسبت پوشش بهره بصورت زیر محاسبه می.  مربوط به بدهیهاي خود استةهزینۀ بهر

)1EBIT (سود قبل از کسر بهره و مالیات  

  بهرهکل هزینۀ 
  پوشش بهرهنسبت  = 

39,850- 60,629  
39,850   =   

                                                                                                                                          1 :52/2  =   
  

. مالیـات  هـاي بهـره و   عبارتست از سود شرکت قبل از کـسر هزینـه          EBIT . است  آن ةهاي بهر برابر هزینه  5/2 درآمد فروشگاه لوازم خانگی سام    
نسبت بالا بدان معناست کـه  . ر پرداخته استذکو حسابداري م ة مربوط به دور   ةدهندة مبالغی است که شرکت مذکور براي بهر       مخرج این کسر نشان   
بـالعکس، نـسبت   . نگرنـد عنوان علامت امنیت وامهاي آتی مـی       موضوع به  بستانکاران به این  . ره وام دارد  هدر پرداخت هزینۀ ب    شرکت مشکل کمی  

).  باشـد یکاگر این نسبت کمتر از (اي که درآمدها کفاف پوشش بدهیها را ندارند دهندة این است که شرکت بدهیهاي زیادي دارد بگونه       ین نشان یپا
دهـد کـه مـدیریت از فـضاي     این امـر نـشان مـی   . تر از سه به یک هستم بالاةمن بدنبال یک نسبت پوشش بهر”به قول یکی از تحلیلگران مالی،      

ایـن   به روشنی دلالت بـر  رسد، این امرکه نسبت مذکور به کمتر از یک به یک میهنگامی. دار استرتنفس کافی براي پرداخت بدهیهاي خود برخو   
بسیاري از بستانکاران قبل از اینکـه  “ ا ورشکستگی بسیار بالاست ریسک نکول ی  شته و مین پول قرار دا   أدارد که مدیریت تحت فشار شدیدي براي ت       

  . هستند چهار به یک تا شش به یک  دست کمةریسک اعتباري خوبی را براي شرکت قائل شوند، بدنبال نسبت پوشش بهر
                   

1 . Earnings Before Interest and Taxe 
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بـه شـدت    بـوده و نهـا سـنگین   آی تواند منجر به افزایش عملکرد مالی شرکت شود، شرکتهایی که بار بـده       ین تا متوسط می   یاگرچه سطح بدهی پا   
هاي خـود را   بدهیةتوانند بهر این مخارج نمی  واسطۀ به  بوده و  سایر فعالیتها  سعه، خدمات مشتریان و   وت  عملیات حیاتی، فعالیتهاي تحقیق و     نیازمند

یابنـد کـه   دارنـد در مـی  ربـالایی برخو  پرداخت بهره بسیار سنگین است، شرکتهایی که از اهـرم           چون.  با مشکلات جدي مواجه خواهند شد      بپردازند
  . دشواي  خرید، عملیات عادي یا مخارج سرمایهصرفتواند  این مبالغ می.هنگام خرج پول با محدودیتهاي زیادي مواجه هستند

 آنـرا بـه دقـت    شـرکتها بایـد  ، کنـد شود ولی درست همانند یک متخصص انفجار که با دینامیت کار می یک ابزار مالی قدرتمند محسوب می   ،بدهی
را 11-6شـکل  (متاسفانه، بعضی از شرکتها بار بدهی خود را فراتر از مرز ایمنی افـزایش داده  . تواند کشنده باشد   بدهی بیش از حد می     .دنمدیریت کن 

  . دنزنپا می دست وء  بقا برايو) نیدیبب
در غیـر اینـصورت، ایـن کـار     .  شرکتها باید آنرا به دقت مدیریت کنند باشد ولی يتواند ابزار قدرتمند  تامین مالی از طریق بدهی همانند دینامیت می       

  . تواند کشنده باشدمی
د قوانین مالیـاتی  ربرخونحوة . وري آن شودافزایش بهره تواند منجر به بهبود عملکرد شرکت و   بدهی، اگر به شکل صحیحی مدیریت شده باشد، می        

 AAکه شرکتهاي با درجۀ مـالی   هنگامی. مین مالی تبدیل شودأ تير از حقوق صاحبان سهام برا     ت ارزان يشود که بدهی به ابزار    با بدهی سبب می   
 پرداختهـاي  چرا کهدرصد خواهد شد  75/5  پس از کسر مالیات براي آنها حدود      ۀ، هزین )يدرصد یک وام هشت     مثلاً(کنند  مبادرت به استقراض می   

 انمین مالی از طریق حقـوق صـاحب  أ ت.مشمول کسر مالیات خواهد شد  قابل قبول بوده وهايهزینه جزو  از نظر مقامات مالیاتیدهندگانوامبهره به  
  . شودم میارابر این نرخ تم دو بسهام تقریباً

  . اهرم مالی است  نسبت به نقدشوندگی ودهندگانوامنگرش دهندة نشان 11-1جدول
  

  11-6 شکل
  مقدار مناسب بدهی یک مکانیزم تعادلی است

  

   پایین                      درجه اهرم                          بالا

 نقطه بهینه

هرم
ي ا

زایا
م
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  11-1 لجدو
  رم مالیها دهندگان نسبت به نقد شوندگی ودیدگاه وام

  اهرم  نقدشوندگی  
  

  

  
  پائین

این . مدیریت است ء  دهندة سو نشان اگر به شکل مزمن در بیاید، غالباً      
نیازهاي تأمین  اي براي   اي است دال بر اینکه شرکت برنامه      امر نشانه 

ــدارد در گــردشهســرمای ــسیاري از مؤســسات بازرگــانی کــه .  ن در ب
آیـد،   آنهـا بـه حـساب مـی    ۀنقدشوندگی پائین یکی از وجوه مشخـص      

 ه ناماین وضعیت غالباً ب .  وجود ندارد  یمعمولاً هیچ طرح مالی مشخص    
  . شود شناخته میۀ نودتامین مالی دقیق

 ـاین موضع یک موضع کاملاً محافظـه       -وامایـن اهـرم،    بـا .  اسـت هکاران
-اي شرکت پول قرض می    براي تامین نیازهاي سرمایه     احتمالاً هندگاند

مالکان در این وضعیت نباید هیچ مشکلی در استقراض پول داشـته     . دهند
  . باشند

  
  

  متوسط

هـاي  شـرکت از دارایـی    . این امر نشان دهندة مدیریت مناسب اسـت       
-واماگـر چـه   . کنـد مولد اسـتفاده مـی   قلانه واجاري خود به شکل ع  

گیرنـد، بـا ایـن حـال از      چندان تحت تاثیر این امر قرار نمی      هندگاند
ارائۀ وام به شرکتهایی که از نقدشوندگی کـافی برخوردارنـد احـساس        

   .کنندآرامش می

اگر اهرم مالی شرکت قابل مقایسه با سایر شرکتهاي داراي اندازة مـشابه            
شرکت بـیش   . ارندبایی ند  از ارائۀ وام ا    دهندگانوامدر همان صنعت باشد،     

توانایی خود براي استفاده از منابع لازم براي         ت و یساز حد زیر بار بدهی ن     
  . رشد را نشان داده است

  
  

  بالا
اي دنبال چنین مواردي هستند چرا که نـشانه     به دهندگانوامبعضی از   

از  با این وجود شـرکتهایی کـه مـداوماً     .  شرکت است  يکاراز محافظه 
دهند فرصتهاي رشد را از دست می     کنند معمولاً میاین شیوه استفاده    

  . ندکن بهینه نمیةاي خود استفادهچرا که از دارایی

 را فـراري  دهندگانوامشرکتهایی که سطح بدهی بالایی دارند بسیاري از        
در زمینۀ استقراض پول با مشکل مواجهنـد         شرکتها معمولاً این  . دهندمی

 مالکـان  . ارائه کننـد    در این زمینه   دگاندهنوام  اینکه دلایل خوبی به    مگر
وانـایی  در زمینـۀ ت    دهنـدگان وام قادر به متقاعـد کـردن     این شرکتها باید    

  . باشندبازپرداخت بدهیها 
   

دهـد کـه شـرکت    نشان مـی  نسبتهاي عملیاتی به کارآفرین در ارزیابی عملکرد کلی شرکت کمک نموده و            :نسبتهاي عملیاتی : 11-3-1-3
هر چه منابع شرکت به شکل موثرتري مورد اسـتفاده قـرار گیـرد، شـرکت بـه سـرمایۀ       . کندحد از منابع خود به شکل موثر استفاده می   مذکور تا چه    

 بهبـود بـراي رقـابتی    هـاي حـوزه  طراحی شده است تا بتواننـد      گانه براي کمک به کارآفرینان     پنج  عملیاتی ياین نسبتها . کمتري نیاز خواهد داشت   
  . شخص کنندماندن شرکت را م

کند که میانگین موجودي به فـروش رسـیده یـا در طـول     گیري تعداد دفعاتی می   اندازه  به اقدامنسبت  این   : نسبت میانگین گردش موجودي    -1
 ؟یـر کند یا خشکل مناسبی مدیریت میگوید که آیا کارآفرین مذکور موجودیها را به     این نسبت به مالک می    .  حسابداري گردش کرده است    ةیک دور 
. اسـت  کند که آیا موجودي شرکت کمتر از حد مورد نظر، بیش از حد مورد نظر یا کهنه و قـدیمی  میآگاهت مالک شرکت را از این موضوع       این نسب 

   :شودنسبت میانگین گردش موجودي بصورت زیر محاسبه می
  

  شدة کالاي فروش رفتهبهاي تمام
  میانگین گردش موجودينسبت  =   یانگین موجوديم

1,290,117  
2)/455,455 +805,745(   =   

   =  05/2                بار در سال                                                                                               
  

نگین موجودي عبارتـست از مجمـوع   امی. آوردروز یکبار به گردش در می178ا هر ی سال ار در دو بفروشگاه لوازم خانگی سام موجودي خود را تقریباً      
  .  تقسیم بر دو حسابداري شرکتة دور و پایانارزش موجودي ابتدا

کند تا موجودي شرکت را در مـسیر  به او کمک می  بوده وگردشگوید که کالاها با چه سرعتی در داخل شرکت مشغول      این نسبت به کارآفرین می    
توانـد  مانـد، مالـک شـرکت مـی    براي تعیین میانگین تعداد روزهایی که موجودي در انبار باقی مـی         . کمبود عرضه متعادل کند     و مازادصحیحی بین   
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 ۀتیج ـن .) نسبت میانگین گردش موجـودي ربتقسیم روز  365یعنی ( حسابداري تقسیم کند ةنسبت میانگین گردش موجودي را بر تعداد روزهاي دور       
عنوان معیـار عملکـرد خـود     از میانگین سن موجودي به تومبیل غالباًافروشندگان . شودنامیده می) یا میانگین سن موجودي ( موجودي روزانه    ر ام این

  . کننداستفاده می
  

  شرکت یکسیماي 
   Tri-Star صنایع

 ـ  شرکت خود را در مسیر رشد سریع قرار داده وافزار در شیکاگو، کنندگان سخت یکی از توزیع،Tri-Star ریک ساپیو، مدیر عامل صنایع    مین منـابع  أبـراي ت
،  ده میلیـون دلاري فـروش در مقایـسه بـا   شرکت دو میلیون دلاري با توجه به سودآوري مستمر     . کندمالی مورد نیاز خود بار سنگینی از بدهیها را تحمل می          

ه فزایش یافته ولی هر سال این شرکت ا فروش،ظرف سال اول. دلار خریداري نماید  چهار میلیونسایپو پول بیشتري قرض کرد تا شرکت دیگري را به بهاي          
لیـون دلاري خـود   ده میبـه شـرکت    اگر ما”کند، سف بیان میأسایپو با ت.  براي پرداخت بدهیها بفروشدآنراسایپو مجبور شد  کرد وزیان می میلیون دلار    4/1

  .“میلیون دلار داشتیمل دوازده تا چهارده اي معادرضایت داده بودیم، اکنون سود انباشته
  

عرضـۀ کالاهـاي    نقدشـونده بـوده و   دهد که شرکت کوچک داراي یک موجودي سالم، قابل فـروش و   گردش موجودي بالاتر از میانگین نشان می      
 است کـه بـا   یندشنک موجودي نقددهندة ی تر از میانگین نشان   ینیگردش موجودي پا  . ي مناسب همراه شده است    گذارباکیفیت با سیاستهاي قیمت   

  . روشهاي خرید ضعیف همراه است  وراکدکهنگی، موجودي بیش از حد، موجودي 
  

  شرکت یکسیماي 
   Tiger Importsشرکت 

شرکتدانو، رئیس فرانک تول Tiger Imports ر عهده داشته و واردات چرم ایتالیایی گرانقیمت را بکند،میت در کارولیناي جنوبی فعالیت نپویياکه در ه 
 ده هـزار  انو یک خرید حداقلدکنندگان تولعرضه. کند قطع سفارش یکی از صد نوع چرم شرکت از نسبت گردش موجودي استفاده می          ۀبراي آگاهی از لحظ   

-ل کند که به کندي به فروش میمحصولاتی قفدر تواند نقدینگی ارزشمند خود را  شرکت نمی این میلیون دلار، پنج  شی معادل   وبا فر  پسندند و دلاري را می  
  . رودتر میبه سراغ محصولات پرفروش آنرا سفارش نداده و دانوشود، تولکه نسبت گردش موجودي یک نوع چرم خاص کند می هنگامی. رسند

  
موجـودي شـرکت   اگر نسبت میـانگین گـردش   . کند بدان معناست که موجودي با نرخ مناسبی در داخل شرکت حرکت می         مناسبگردش موجودي   

  . اهد شدو موجودي مواجه خ انباشتبسیار پائین باشد، با افزایش تدریجی و
. حجم فـروش مـشخص هـستند   یک ي کمتري در موجودي براي گذارهآورند نیازمند سرمایی که موجودي خود را سریعتر به گردش در می       یشرکتها

عنـوان  بـه . خـورد مـی ها خاك روي قفسه استفادهلاکنند که ب  قفل می  هاییودياین بدان معناست که این شرکتها نقدینگی کمتري را به شکل موج           
 322,529 مرتبه به گردش در آورد، شرکت نیازمنـد میـانگین موجـودي     چهارمرتبه، هر سال موجودي خود را        دو جايمثال، اگر شرکت سام بتواند به     

افزایش تعداد دفعات گـردش موجـودي منجـر بـه آزاد     . لار خواهد بودد 1,870,841  دلاري براي فروشی معادل  630,600دلاري بجاي سطح فعلی   
  . سود بیشتر منفعت خواهد برد فروشگاه سام از بهبود جریان نقدي و !دشدلار نقدینگی قفل شده به شکل مازاد موجودي خواهد  308,000 شدن

تواند بدان معنا باشد که شـرکت بـا کمبـود     ک نسبت بسیار بالا می    عنوان مثال ی  به. تواند گمراه کننده باشد    نسبت گردش موجودي می    ،با این وجود  
یـزي  ره برنام ـةتوانـد ماحـصل ذخیـر   به همین ترتیب یک نسبت پائین می. کندپنچه نرم می با خطر فقدان موجودي دست و و   موجودي مواجه بوده  

 روز از کـل   دوت بر اساس ماندة موجودي محاسبه شـده از  دیگر این است که این نسب     ل مشک .شده براي پاسخگویی به تقاضاي بالاي فصلی باشد       
خطـا در  بـروز  توانـد منجـر بـه    شوند که مـی   الگوهاي تقاضاي فصلی نادیده گرفته می      واسطۀ بهبنابراین، نوسانات موجودي    .  حسابداري است  ةدور

کنند که نسبت گردش موجـودي  یلگران مالی بیان میتحل. ی وجود ندارد آلایدهبطور کلی، هیچ نسبت گردش موجودي       . نسبت حاصله شوند  محاسبۀ  
عنـوان مثـال،   بـه . سـایر عوامـل بـستگی دارد    ي موجودیهـا و گـذار  ارزشش، میـزان سـودآوري، رو  حجم فعالیـت  مطلوب به نوع فعالیت بازرگانی،      

 یـک   فقـط فروشیین نسبت براي یک جواهرآورند ولی ابار در سال به گردش در می    شانزده   سوپرمارکتهاي معمولی موجودي خود را بطور میانگین      
  .  در سال استو نیم تا دو بار
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معیـاري  ) فروش نـسیه بـر حـسب روز   ( وصول مطالبات یک شرکت کوچک    ةنسبت میانگین دور   : وصول مطالبات  ةنسبت میانگین دور   -2
 وصول مطالبـات، ابتـدا   ةنسبت میانگین دور ۀبراي محاسب. شودی صرف می ن است که براي وصول حسابهاي دریافت      یبراي سنجش میانگین روزهای   

از کـل  (دلار بـوده اسـت    1,309,589 سام براي سال مـذکور    ۀبا توجه به اینکه فروش نسی     . باید گردش حسابهاي دریافتنی شرکت را محاسبه کنید       
   :د بوده، نسبت گردش حسابهاي دریافتنی شرکت بصورت زیر خوا)دلار 1,870,841فروش

  فروش نسیه
   گردش حسابهاي دریافتنینسبت =   حسابهاي دریافتنی

1,309,589  
179,255   =   

   =  31/7        بار در سال                                                                                                       
دهد که حـسابهاي  این نسبت تعداد دفعاتی را نشان می. آوردبار در سال به گردش در می 3/7فتنی خود را  فروشگاه لوازم خانگی سام حسابهاي دریا     

 زمـانی بـین   فاصـلۀ هر چه نسبت گردش حسابهاي دریافتنی شرکت بیـشتر باشـد،          . آید حسابداري به گردش در می     ةدریافتنی شرکت در طول دور    
  .  وصول پول نقد کوتاهتر خواهد شد وفروش

   : وصول مطالبات شرکت استفاده کنیدة نسبت میانگین دورۀ فرمول زیر براي محاسباز
  تعداد روزهاي دورة حسابداري

   دورة وصول مطالباتنسبتمیانگین  =   نسبت گردش حسابهاي دریافتنی
   روز365

   =   31/7بار در سال 
  =   50                                          روز                                                                             

حـسابهاي دریـافتنی   . تواند حسابهاي دریـافتنی خـود را وصـول کنـد       تر باشد، شرکت سریعتر می    ینی وصول مطالبات شرکت پا    ةهرچه میانگین دور  
 وصول مطالبات شرکت بالاتر باشـد احتمـال بـروز    ةنوعاً هرچه نسبت میانگین دور . شودروز معوق می   50فروشگاه لوازم خانگی سام بطور میانگین       

  . زیان ناشی از بدهیهاي سوخت بیشتر خواهد بود
دهنـدة  نایـن مقایـسه نـشا   .  استشرکتشرایط اعتباري   آن با میانگین صنعت وۀ وصول مطالبات، مقایس  ةیکی از مفیدترین کاربردهاي نسبت دور     

بـه   REL توسط گروه مـشاوران  ه شدمنجااات ععنوان مثال، یکی از مطالبه. هاي وصول آن است تکنیک  کنترل شرکت بر فروش اعتباري و      جۀدر
فروشان مواد غذایی ایـن دوره  براي خرده. روز است 69افزار تکنولوژي  سخت ة وصول مطالبات شرکتهاي فروشند    ةاین نتیجه رسید که میانگین دور     

یکی از قواعد سرانگـشتی  .  وصول مطالبات با شرایط اعتباري شرکت باشد ة نسبت دور  ۀتحلیل، مقایس  ترین تجزیه و  شاید منطقی .  روز است  دهفقط  
عنـوان مثـال، اگـر شـرایط     بـه .  بیش از شرایط اعتباري آن باشدسوم یک وصول مطالبات شرکت نباید به میزان ةکند که نسبت دور   اینگونه بیان می  

وز چهـل ر نسبت بالاتر از . روز باشدچهل  وصول مطالبات نباید بیشتر از ةروزه باشد، نسبت میانگین دورسی   شرکت مذکور پرداخت خالص      اعتباري
  . دهندة روشهاي ضعیف در زمینۀ وصول مطالبات استنشان

ۀ ایـن  در نتیج ـ بالنـد   مـی  خـود     فزاینـدة  ه فروش  ب ی که بسیاري از کارآفرینان  . دارند ک زیادي براي مؤسسات بازرگانی کوچ     خطر مشتریان بدحساب 
 بجـاي حـد    راان اعتباري صورتحـسابهاي خـود  ی مجبور به استقراض پول هستند تا بتوانند فعالیت شرکت خود را تداوم بخشند چرا که مشتر                 فرآیند

شوند چـرا کـه   ند یک خطر واقعی محسوب می حسابهاي دریافتنی کُ  . پردازندروزه می  90روزه یا حتی     60روزه،   45هاي   روزه، در دوره   سیمطلوب  
هـاي ناشـی از   جـویی  صـرفه ۀدهندة نحـوة محاسـب  نشان 11-2جدول . دنکن بقاي شرکت را تهدید می   شده و منجر به بروز بحرانهاي مالی       معمولاً

  .  وصول مطالبات یک شرکت استةکاهش نسبت میانگین دور
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  11-2 لجدو
  تواند در پول شما صرفه جویی کند مطالبات می وصولةگونه کاهش میانگین دورچ

اندازة افزایش فـروش بـراي آنهـا     از همۀ اینها گذشته، وصول حسابها به. کارآفرینان از درك اهمیت وصول بموقع حسابهاي دریافتنی خود عاجز هستند         غالباً
. توجهی را به همراه داشته باشـد قابل هاي مشهود و جوییتواند صرفه  وصول مطالبات یک شرکت می     ةبا این وجود، کاهش نسبت میانگین دور      . جذابیت ندارد 
   : نمودمحاسبههاي دلاري جویی وصول مطالبات یک شرکت را به صرفهةتوان بهبود نسبت میانگین دوردهد که چگونه مین میافرمول زیر نش

  هفروش نسی× نرخ بهرة سالیانه × میانگین کاهش تعداد روزهاي وصول مطالبات 
  جویی سالیانهصرفه =   365

  که
  فروش نسیه سالیانۀ شرکت برحسب دلار= فروش نسیه

  کنداي که شرکت بر آن اساس مبادرت به استقراض پول می نرخ بهره= سالیانهةنرخ بهر
  جاريسال با ت سال گذشته هاي وصول مطالباتفاوت بین نسبت میانگین دورهالمابه= میزان کاهش تعداد روزهاي وصول مطالبات

 58 وصول مطالبات سال گذشـته  ةفرض کنید که نسبت میانگین دور . روز است پنجاه  فروشگاه لوازم خانگی سام       وصول مطالبات  ةنسبت میانگین دور   : مثال
اگر سـام پـول را بـا نـرخ     . ر بوده استدلا 1,309,589هاي نسیۀ شرکت براي سال اخیرفروش. روزه استهشت روز بوده که این امر نشان دهندة یک بهبود       

   :جویی زیر براي فروشگاه لوازم خانگی سام خواهد شد روزه منجر به صرفههشتقرض کند، این بهبود % 75/8
  جویی سالیانهصرفه =   365  =2,512 دلار   1,309,589 × %75/8 × 8

البته اگر نسبت  !دلار براي شرکت خود صرفه جویی کرده است 2,512تر از میانگین، سام بیش از  روز سریع  هشت   با وصول حسابهاي دریافتنی فقط به میزان      
  . اي براي شرکت او داشته استیند چه هزینهآگوید که این فر وصول مطالبات شرکت افزایش یابد، همین محاسبه به مالک شرکت میةمیانگین دور

  
معیـاري    میانگین وصول مطالبـات اسـت و  ة حسابهاي پرداختنی عکس دورةسبت میانگین دور ن: حسابهاي پرداختنیةنسبت میانگین دور   -3

 وصول مطالبات، این نسبت را بـر حـسب روز   ةهمانند میانگین دور.  استشرکتدهندة میانگین روزهاي پرداخت حسابهاي پرداختنی  است که نشان  
نسبت گردش حـسابهاي پرداختنـی سـام     . کنیمدش حسابهاي پرداختنی را محاسبه می      این نسبت ابتدا نسبت گر     ۀبراي محاسب . کنندگیري می اندازه

  :به شرح زیر است
  خرید

   گردش حسابهاي پرداختنینسبت =   حسابهاي پرداختنی
939,827  
152,580   =   

   =  16/6        بار در سال                                                                                                       
   :کنیم حسابهاي پرداختنی از محاسبات زیر استفاده میةبراي یافتن میانگین دور

  تعداد روزهاي دورة حسابداري
   حسابهاي پرداختنیةمیانگین دور =   نسبت گردش حسابهاي پرداختنی

   روز365
   =   16/6بار در سال 

  =  3/59         روز                                                                                                             
  . کنندگان استروز براي پرداخت حسابهاي خود به عرضه 59فروشگاه لوازم خانگی سام بطور متوسط نیازمند 

.  حسابهاي پرداختنی نشان دهندة وجود یک مشکل جدي در حسابهاي پرداختنـی سررسـید گذشـته اسـت    ةت بسیار بالا براي میانگین دور   یک نسب 
ندي بـیش از حـد حـسابهاي    الامکان پول نقد خود را نگهدارد، کُ بازرگانی حتیۀاگر چه مدیریت صحیح نقدینگی مستلزم این است که مالک مؤسس   

سابهاي پرداختنی بایـد منطبـق یـا بیـشتر از زمـان          ح ة، میانگین دور  آلایدهبطور  .  آسیب جدي به درجۀ اعتباري شرکت وارد کند        تواندپرداختنی می 
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. دشـو مین مـی أان تکنندگ توسط عرضه موجودي شرکت و فروشهاي نسیه آن،این حالت در. تبدیل موجودي به فروش و تبدیل آن به پول نقد باشد   
  . پردازداي این وضعیت استفاده کرده و تا قبل از وصول از مشتریان، بهاي آنرا به فروشندگان نمیشرکت آمازون از مزای

. کنندگان یا میانگین شرایط اعتبـاري ارائـه شـده اسـت     آن با شرایط اعتباري ارائه شده توسط عرضه  ۀ این نسبت، مقایس   ي منطقی هاقایسهمیکی از   
ش از شرایط اعتباري فروشندگان باشـد دال بـر ایـن اسـت کـه شـرکت از یـک روش ناشـیانه در زمینـۀ           اگر میانگین نسبت حسابهاي پرداختنی بی     

اگر این نسبت بـه میـزان قابـل    . درجۀ اعتباري آن در معرض خطر خواهد بود    کمبود نقدینگی رنج برده و     ، از حسابهاي پرداختنی خود استفاده نموده    
 ـ  است ، ممکن   توجهی کمتر از شرایط اعتباري فروشندگان باشد        مـوثرترین شـکل ممکـن    هعلامتی دال بر این باشد که شرکت از نقـدینگی خـود ب

  . کنداستفاده نمی
 شـرکت را در فـصل بعـد    یحـسابهاي پرداختنـی در جریـان نقـدینگ     ثیر این سه نسبت عملیاتی یعنی گردش موجودي، حسابهاي دریـافتنی و           أما ت 

  . خواهیم دید
 یکی از معیارهـاي عمـومی  ) نسبت گردش کل داراییها(اي شرکت ه کل داراییهنسبت فروش خالص ب  :ییها کل دارا  هنسبت فروش خالص ب    -4

هاي خـود بـراي   صورت مولد از داراییه دهد که شرکت تا چه حد باین نسبت نشان می. سنجش توانایی ایجاد فروش متناسب با داراییهاي آن است 
   :شودا بصورت زیر محاسبه میهدارایینسبت گردش کل . کندافزایش فروش استفاده می

  
  فروش خالص

  نسبت گردش کل داراییها =   خالص کل داراییها
1,870,841  
847,655   =   

                                                                                                                    1 :21/2  =   
  

 خالص کل داراییهـا عبارتـست از مجمـوع    کسر یعنیمخرج این . کنددلار فروش ایجاد می 21/2زاي هر دلار دارایی      لوازم خانگی سام به ا     گاهفروش
. اسـتهلاك منهـاي  ) چیزي که شرکت تحت مالکیت خـود دارد  هر ابزار و پول نقد، موجودي، زمین، ساختمان، تجهیزات و  (هاي شرکت   تمام دارایی 

 نـسبت گـردش کـل     اگـر .این نسبت تنها زمانی بامعنی خواهد بود که با شرکتهاي مشابه که در همان صنعت مشغول فعالیت هستند مقایسه شـود             
  . کند که شرکت مذکور متناسب با میزان داراییهاي خود حجم فروش کافی را ایجاد نمیبدان معناستاز میانگین صنعت باشد  داراییها کمتر

از . کنـد هاي خود به شکل کارآمد یا سودآور استفاده نمیدهد که شرکت مذکور از داراییها نشان می   نسبت بسیار پائین فروش خالص به دارایی       یک
 )اعتبـار دهنـدگان  (دهندة سطح ناکافی داراییها براي حفظ سطح مناسب فروش است که بستانکاران نشان نسبت بسیار بالا احتمالاً  یک  طرف دیگر،   

کنترل این نسبت در طول زمان کمک زیادي به حفظ پایۀ کافی داراییها همگام با رشد مؤسسۀ بازرگـانی    . دهدپذیرتري قرار می  را در وضعیت آسیب   
  . کندمی

  
  شرکت یکسیماي 

 Avidian شرکت تکنولوژي
 سود خالص شرکت را زیـر  ۀدر واشنگتن به دقت حاشی مستقرافزار  نرمةکنند، یک ارائهAvidian مدیرعامل شرکت تکنولوژي ، کمک مؤسس و گجیمز وان 
تواند تاثیر ناخوشـایندي بـر سـودآوري    داند که این رشد سریع میوانگ می بوده و %400میانگین نرخ رشد سالیانۀ این شرکت براي چند سال حدود . نظر دارد 

. برسـد  %15 سود خالص شرکت به کمتر از ۀدهد که حاشیهیچگاه اجازه نمی روز جریان نقدي شرکت را کنترل کرده و   او هر . یک شرکت موفق داشته باشد    
ان خارجی در آن نفوذ گذارهسرمای علیرغم نرخ رشد سریع، شرکت مذکور هیچ بدهی قابل توجهی نداشته و   . ثمر شده است  مثمر  شرکت  این  توجه وانگ براي    

سـودآور   اگر شما فقط بدنبال رشد باشید، به خاطر همـین رشـد، احتمـالاً         .  آگاهانه است  ی تلاش ام که سودآوري نیازمند   من آموخته  ”:گویدوانگ می . اندنکرده
  .“نخواهید بود
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این نـسبتها اطلاعـاتی را   . است یک شرکت کوچک دهندة میزان ادارة کارآمد   نسبتهاي سودآوري نشان   :هاي سود آوري  نسبت: 11-3-1-4
 از منـابع موجـود   مناسبکنند که شرکت تا چه حد به شکل به عبارت دیگر، این نسبتها بیان می . دهنددربارة سود شرکت در اختیار مدیریت قرار می       

  . کند استفاده میآوريخود براي سود
زاي هـر  سـود شـرکت بـه ا   )  سود خالصۀ سود فروش یا حاشی  ۀنسبت حاشی یا  (نسبت سود خالص به فروش      : نسبت سود خالص به فروش     -1

 سود بـه  ۀنسبت حاشی. ها استدهندة درصد میزان فروش باقیمانده پس از کسر تمام هزینه        درصد محاسبه شده نشان   . دهدیواحد فروش را نشان م    
   :شودفروش بصورت زیر محاسبه می

  
  

  سود خالص
  حاشیۀ سودنسبت  =   فروش خالص

60,629  
1,870,841   =   

                                                                                                                           %                24/3  =   
  . کندت سود کسب مینس 24/3به ازاي هر دلار فروش فروشگاه لوازم خانگی سام، شرکت مذکور 

 ولی این امـر  است سود بالا نسبت به فروش براي عملیات موفق شرکت ضروري   ۀاشیحیک  هاي کوچک اعتقاد دارند که      بسیاري از مالکان شرکت   
 حـسابهاي دریـافتنی و   براي ارزیابی مناسب این نسبت، یک کارآفرین باید ارزش داراییهاي شرکت، نسبت گردش موجـودي و         . بیش نیست  توهمی

 ـیـک یـا دو     معمولی بطور میانگین سود خالصی معادل        عنوان مثال، سوپرمارکتهاي کوچک   به. نظر بگیرد  کل سرمایۀ خود را در     س زاي هـر  نت بـه ا
 سـود بـه فـروش    ۀاگـر حاشـی  . بار در سال اسـت شانزده  ملاحظه کردید، نسبت گردش موجودي آنها     که د ولی همانگونه  نکندلار فروش کسب می   

  .  باشدا هر دو یهاهزینهبالا بودن  قیمتها، پایین بودن علامتی دال بر  استشرکت کمتر از میانگین صنعت باشد، ممکن
  

توانـد منجـر بـه    ها مـی اگرچه حداقل کردن هزینه . هاستهاي سود آوري پائین، تلاش براي کاهش هزینه       هاي طبیعی دربارة نسبت   یکی از واکنش  
بجاي تحمیـل روش کـاهش هزینـۀ     ها به شکلی منطقی عمل کرده وافزایش سودآوري شود، کارآفرینان باید در تلاشهاي خود براي کاهش هزینه     

 کـه  یوش ـرمثـل جواهرف (آمیـز دارد   نقش حیاتی در عملیات موفقیتی کههایها در حوزهکاهش هزینه. کلی، از یک رویکرد استراتژیک استفاده کنند    
عنـوان مثـال تعلیـق    بـه . تواند مانع توانایی شرکت در کسب موفقیت شده و منجر به شکـست شـود        می) دهدهاي تبلیغاتی خود را کاهش می     هزینه

 عکـس  ۀغالبـاً نتیج ـ این امر  .زنند که بسیاري از شرکتها هنگام مواجهه با چالشهاي مالی به آن دست می       ی است هاي رایج کارکنان یکی از واکنش   
 بلکـه  د،گیـر مـی رار ق ـ اندوخته شده توسط آنها در چند سال گذشـته  دانش ستعد ومنه تنها شرکت در معرض خطر از دست دادن کارکنان         . دهدمی

کارآفرینانی که درصدد کـاهش  . وري کارکنان باقیمانده خواهد شدبهره هاي مکرر تعلیق منجر به تخریب روحیه و    دهد که چرخه   می نتحقیقات نشا 
اینکـار  . رنـد گذامیکارکنان  تاثیر ناخوشایندي بر ،اهمیتبی هاي ظاهراًبا حذف هزینه  از خود بیگانگی کارکنان شده و    سببهزینه هستند با این کار      

 ةمالک یک شرکت با خود اندیشید که با حـذف قهـو  . کندتضعیف مینیز  روحیۀ کارکنان را    بلکه شودجویی قابل توجهی نمی    صرفه  به منجرنه تنها   
 یشـاپ ان چند بار در روز بـه کـافی  که کارگرچرا وري کارکنان کاهش یافت  بهره ، با این وجود   .جویی کند ها صرفه تواند در هزینه  ی کارکنان می  نجام

  “!انگیزيفتگوري شچه بهبوددهندة بهره”، گویدیکی از کارکنان قبلی با طعنه می. رفتنددر همان نزدیکی می
بهـاي   منهـاي  فـروش خـالص  ( سـود ناخـالص   ۀ فروش یک شرکت بیش از حد پائین باشد، مالک شرکت ابتدا باید حاشی   هاگر نسبت سود خالص ب    

 سود ناخالص منطقی از یک صـنعت تـا    ۀالبته حاشی . را کنترل کند  ) شودکالاي فروش رفته که بصورت درصدي از فروش خالص بیان می           شدةتمام
درصد داشته باشد در حالی کـه همـین    75 معادل  ی سود ناخالص  ۀعنوان مثال، یک شرکت خدماتی ممکن است حاشی       به. صنعت دیگر متفاوت است   
.  شماسـت ةکار ویژ  آگاهی از یک سود ناخالص منطقی براي صنعت یا کسب و، این امرکلید.  درصد باشد  35 ممکن است    رقم براي یک تولیدکننده   

هـاي   هزینـه قادر به پوشش  سود ناخالص ناکافی  ۀحاشی.  شرکت را در معرض خطر فوري قرار خواهد داد         ةین باشد، آیند  ی مذکور بسیار پا   ۀاگر حاشی 
  . نیست آن و سودآوريشرکت 
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نـان  رشد ع. دار استراي برخووش در حال افزایش است از اهمیت ویژه رف  ناخالص براي شرکتهایی که به سرعت در حال رشد بوده و           ۀکنترل حاشی 
 توانـد فریبنـده  موفقیت مـی . از بین ببرد حاشیۀ سود خالص شرکت را ها در مقایسه با فروش شده وتواند منجر به افزایش سریعتر هزینه   گسیخته می 

-اهرم عملیاتی دست مـی یک رسد که در آن به  اي می ، شرکت به نقطه   آلایدهطور  هب. افزایش ولی سود در حال کاهش است        فروش در حال   .باشد
 ـزونها بصورت درصدي از درآمد فروش بصورت ثابـت یـا حتـی    د که در آن، افزایش کارایی عملیاتی بدان معناست که هزینه   بیا در . آینـد در مـی  یل

  . افزایش خواهد یافتنیز  حاشیۀ سود خالص آن ،ه، با رشد شرکتنتیج
  

  شرکت یکسیماي 
   Mutualsشرکت 
اندازي نمود ي مشترك را راهگذاره، یک شرکت مشاوره و مدیریت حسابها در صندوقهاي سرمای       Mutualsیک ساپیو شرکت    رکه که   ، هنگامی 1994در سال   

این مبلغ کلان و سـهولت تـامین   .  تامین نمایده میلیون دلار به شکل سهام سرمایچهاردهی و مؤسسات مربوطه ان بخش خصوصگذارهتوانست از طریق سرمای 
انرژي ما صـرف تمرکـز بـر    . ما از همان بدو امر مجبور نبودیم شرکتی سودآور باشیم”گوید، او می. ن باعث شد که ساپیو اهمیت اهرم عملیاتی را نادیده بگیرد آ

ماً دائیافت، شرکت در سال افزایش می درصد 113اگر چه فروش شرکت مذکور بطور میانگین   . “اندیشیمما فقط به درآمد می    . شدها نمی ینهتجزیه و تحلیل هز   
پیو و شـدن بازارهـا، سـا    از بستهپس درست ، عصرۀ دقیق4:37هر روز در ساعت . ها را بصورت جدي کنترل کندساپیو تصمیم گرفت تا هزینه. در حال زیان بود  

تا نتایج مالی شرکت براي روز مذکور را مورد ارزیابی قرار داده و هر یک از افـراد مـسئول گـزارش یکـی از اقـلام       شدندمدیران ارشد شرکت دور هم جمع می     
 190 ، درآمـدهاي شـرکت  1999الس ـز ا. “براي خود داشـتند  شدند نامیهر یک از این اقلام که در صورتهاي مالی ما ظاهر می          ”گوید،  ساپیو می . ها بود هزینه

  .صدي شده استردپانزده ۀ سود خالص شی و منجر به یک حا یافته درصد کاهشسالیانۀ آن چهارهاي  هزینه ودرصد افزایش
   

 چـه  زاي هـر دلار دارایـی  کند کـه شـرکت بـه ا   بیان می)  داراییهادةنسبت باز( نسبت سود خالص به داراییها  : نسبت سود خالص به داراییها     -2
کند کـه یـک   این نسبت بیان می. این نسبت بیانگر کارایی شرکت در بکارگیري تمام داراییهاي خود براي ایجاد سود است. کندمیزان سود ایجاد می 

توان بصورت زیر محاسبه نموداین نسبت را می. آوردزاي هر دلار دارایی، چه میزان درآمد خالص بدست  میکارآفرین به ا :  
  سود خالص
  نسبت سود خالص به داراییها =   کل داراییها
60,629  
847,655   =   

                                                                                                                         %    15/7  =   
دهـد کـه   را در اختیار ما قرار مـی  این نسبت علائمی. کند درصدي را روي پایۀ داراییهاي خود کسب می15/7ة  فروشگاه لوازم خانگی سام یک بازد     

 که تمرکز دارایی در آنهـا  است صنایعی ۀ درصد باشد، نشانپنجنسبت بازدة داراییها که کمتر از     . یک صنعت است  در  دهندة میزان تراکم دارایی     نشان
نسبت بازدة داراییها کـه بـالاتر از   ). مثل صنایع تولیدي و راه آهن(ي سنگینی در داراییها هستند     گذاره صنعت، نیازمند سرمای    در اءبالا بوده و براي بق    

 شـرکتهاي تبلیغـاتی و   ومثل خدمات بازرگـانی یـا فـردي    (افتد که تمرکز داراییها در آنها بسیار پایین است          اتفاق می   درصد باشد در صنایعی    بیست
تر از میانگین صنعت باشد دال بـراین اسـت کـه شـرکت بـراي کـسب سـود اسـتفاده             ینینسبت سود خالص به داراییها، اگر پا      ). یوتريخدمات کامپ 

، آلایـده بـصورت  . کاربرد رایج دیگر این نسبت، مقایسه آن با هزینۀ سرمایۀ استقراضی شرکت اسـت    . آوردهاي خود به عمل نمی    کارآمدي از دارایی  
 اتنوسـان شاهد شرکتهایی که . هاي مذکور باشد   خرید دارایی  يباید بیشتر از هزینۀ استقراض پول برا      ) ROA(هاي یک شرکت    ایینسبت بازدة دار  

کننـد تـا    حسابداري مذکور استفاده مـی ةاز میانگین ارزش پایۀ داراییها در طی دور ند غالباًهستهاي خود در طول سال   قابل توجهی در ارزش دارایی    
  . تري از این نسبت داشته باشندبینانهتخمین واقع

نـرخ بـازدة   )  به ارزش خـالص هنسبت بازد(صاحبان سهام  نسبت سود خالص به حقوق    :نسبت سود خالص به حقوق صاحبان سهام       -4
نی ي صاحبان در مؤسـسۀ بازرگـا      گذاره این نسبت بیانگر درصد سرمای     چون. ندکگیري می ندازهاصاحبان شرکت را    ) ROI(ي  گذارهسرمای

نسبت سود خـالص بـه حقـوق    . آیدهاي سودآوري شرکت به حساب مییعنی میزان بازگشت سالیانۀ سود است، یکی از مهمترین شاخص      
   :شودصاحبان سهام بصورت زیر محاسبه می

5-   
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  سود خالص
  نسبت سود خالص به حقوق صاحبان سهام =   حقوق صاحبان سهام

60,629  
267,655   =   

                                                                                                     %        65/22  =   
 ایـن نـسبت سـود کـسب شـده در طـی دوره       .کنـد ي شده در فعالیت بازرگانی خود کـسب مـی      گذاره به نسبت پول سرمای     سود درصد 65/22سام  

ي مالکـان شـرکت بـسیار    گذاره سرمایةاگر نرخ بهر . کندي شرکت در مؤسسۀ بازرگانی در همان دوره مقایسه می         گذارها میزان سرمای  حسابداري را ب  
  . توان در جاي دیگر به شیوة بهتري بکار گرفت را میهپائین باشد، بخشی از این سرمای

  
  

  بخش اول :، همه چیز بر وفق مراد نیست)بهشت (1ندیدر باغ ا                                         شما نیز مشاور باشید
کنـد، بـه تـازگی     تجهیـزات بـاغی فعالیـت مـی    ۀ عرض ـ وکـاري ن، یک شرکت کوچک که در زمینۀ مهد کـودك، چمـن  دین، مؤسسان باغ ا دایکایتلین   جو و 

 ـ  داه قبل   سه م . انداز حسابدارشان دریافت کرده    ب مالی آخر سال خود را     صورتحسا ـ اةکت بـه خـانواد  رلی ادیـسون، حـسابدار ش ـ  ر آخرین ملاقاتشان با ش  ن دی
دند که دیگـر  کنندگان تهدید کرده بو تامین ازتعدادي”،  گویدجو می .  آنها در پرداخت بموقع صورتحسابهاي خود دچار مشکل هستند         ظاهراًخاطرنشان کرد که    

  .“د دادنبه ما نسیه نخواه
نـشان  به شـما  تحلیل صورتحسابهاي مالی را  من باید نحوة تجزیه و. باشیداي با من داشته   به نظر من شما باید بزودي جلسه       ”: مذکور گفت  ۀادیسون در جلس  

 آنقدر مشغول ادارة شـرکت بودنـد کـه    هخانواد این ن بود ودیي باغ امتاسفانه آن زمان آغاز فصل کار.“افتدشما خواهید دید که در شرکت چه اتفاقی می   و هداد
  . لی تعیین کنندستند زمانی را براي ملاقات با شنهیچگاه نتوا

اطلاعاتی  ودرك صورتهاي مالی زمینۀ نیم که او در یبب لی را صدا زده و  باید ش  کمتر شده احتمالاً   اکنون که شتاب فعالیتهاي کاري ما کمی      ”،  گویدلین می یتکا
  . “کند بتواند به ماد چه کمکی میندهکه این صورتحسابها در اختیار ما قرار می

  .“ باید این جلسه را برگزار کنیم، قبل از اینکه آنقدر دیر شود که نتوان کاري در این مورد انجام داد.درست است”جو، با ارائۀ صورتحسابهاي مالی زیر گفت، 
  

  ندی باغ اۀترازنام
  یهادارای

  داراییهاي جاري 
  6,457                    صندوق

  29,152          حسابهاي دریافتنی
  25,952        3,200                 الوصول مطالبات مشکوكةمنهاي ذخیر

  88,157                    موجودي
  7,514                    ملزومات

  1,856                               هاپرداخت هزینهپیش
  129,936                             هاي جاريیکل دارای
  داراییهاي ثابت

  59,150                    زمین
  51,027            ساختمان

  48,966        2,061        منهاي استهلاك انباشته
                   

1 . Eden 
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  24,671            اتومبیل
  12,371        012,30        منهاي استهلاك انباشته

  22,375            تجهیزات
  21,125        1,250        منهاي استهلاك انباشته

  10,295          وسایل اثاثیه و
  9,295        1,000        منهاي استهلاك انباشته

  150,907                   ثابتهايکل دارایی
      0                   )سرقفلی(داراییهاي نامشهود 

  280,843                  کل داراییها
  

  ) بدهیها(تعهدات 
  بدهیهاي جاري
     54,285                              حسابهاي پرداختنی

  20,150                  اسناد پرداختنی
  8,118                خط اعتباري پرداختنی 

  1,344                              حقوق پرداختنی/دستمزد معوقه
  1,785                               معوق پرداختنیةبهر

  1,967                مالیات معوق پرداختنی
  87,622                             کل بدهیهاي جاري

  بدهیهاي بلند مدت
  72,846                  رهن بلندمدت

  47,000                  اسناد پرداختنی
  119,846              کل بدهیهاي بلندمدت

  حقوق صاحبان
  73,375                  دسرمایۀ سام لوی
  280,843              حقوق صاحبان کل بدهیها و

  
  ندیزیان، باغ ا و ودسصورتحساب 

  689,247                *درآمد ناشی از فروش
   کالاي فروش رفتهشدةتمامبهاي 

  78,281          اول دورهموجودي 
  403,569            خرید +

  481,840                      فروشآمادةکالاهاي 
  86,157                     موجودي پایان دوره -

  395,683               کالاي فروش رفتهشدةتمامبهاي 
  293,564                  خالصسود نا
  هاي عملیاتیهزینه

  22,150            تبلیغات
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  9,187            بیمه
  هلاكاست

  26,705          ساختمان
  7,895          خودرو

  11,200          تجهیزات
  116,541            حقوق

  4,018             هایونیفرم
  9,097                      نگهداري تعمیرات و

  2,658                       هاي مسافرتهزینه
  2,798          هاي تفریحیبرنامه

  212,249              هاي عملیاتیکل هزینه
  مومیهاي عهزینه

  7,987            ملزومات
  2,753            تلفن

  3,000                       ايهاي حرفههزینه
  1,892          هاي پستیهزینه

  11,589          مالیات حقوق
  27,221              هاي عمومیکل هزینه

  ها سایر هزینه
  21,978                       هزینۀ بهره
  679                  ) برگشتی (هاي سوخت شدههزینۀ چک

  1,248          هاي متفرقههزینه
  23,905                            هامجموع سایر هزینه

  263,375                  هاکل هزینه
  30,189                               خالص) سود(درآمد 

  . جزئی از این عدد است دلار289,484 فروش نسیه به مبلغ *
1-یاي مالی باغ اهه از صورتبا استفاد. لی ادیسون را در نظر بگیریدنقش شدر این فصل را محاسبه کنیدگانۀ مذکور دوازدهن، نسبتد  .  
  . توضیح دهید ؟کنیدمشاهده می را یآیا نسبت مشکوک-2
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  تفسیر نسبتهاي بازرگانی: 11-4
تواننـد مـشکلات بـالقوه را مـشخص     یل شوند، میقبل از اینکه به بحرانهاي جدي تبد گیري عملکرد شرکت معیار خوبی بوده و   نسبتها هنگام اندازه  

  ازآفرینـان بایـد  رعلاوه بر آگاهی از نحوة محاسـبه ایـن نـسبتها، کا   .  محاسبه این نسبتها کافی نیست،کنترل مالی مناسببراي اطمینان از    کنند اما   
  . ود استفاده کنندکارآمدتر فعالیت بازرگانی خ از آنها در مدیریت موثرتر و چگونگی تفسیر آنها آگاه شده و

  
  شرکت یکسیماي 

 Hi-Shearشرکت تکنولوژي
نس در روفضا در ت-، که یک شرکت پیمانکاري در زمینۀ صنعت هوا   Hi-Shearل، یکی از مدیران ارشد شرکت تکنولوژي      سپن به کمک نسبتهاي مالی، لیندا    

 جایگـاه  يتحلیلها، او بلافاصله بـراي احیـا   ه به علائم آشکار شده در تجزیه و  با توج .  است رو به وخامت گذاشته   کالیفرنیاست، متوجه شد که عملکرد شرکت       
هاي آب لولهنشت هاي اصلی شرکت دریافت که با تعیین هزینهاو  . ابتدا بر معیارهاي کاهش هزینه تمرکز نمود       مالی شرکت یک استراتژي را طراحی کرده و       

در  هاي ملزومـات شـده و  تعمیرات اساسی به میزان قابل توجهی منجر به کاهش هزینه. ها شده است نورپردازي ناکافی منجر به افزایش غیرضروري هزینه       و
هـا در کـل   جویی در هزینهل در زمینۀ صرفهسپنگرش ن. ماه تامین نمودشش هاي خود را ظرف     مد که هزینه  آنتیجه سیستم نور پردازي کارآمدتري به وجود        

 ها یافتند که شامل تغییر شرکتهاي حمل محصولات به مـسافتهاي دور  هزینهاهش کارمند شرکت روشهایی را براي ک125ودي تمام زب شرکت اشاعه یافته و   
  . دبو% 30 کاهش هزینۀ طرح بازنشستگی به میزان و

495  
توجهی بین صنایع مختلـف بـا   در حقیقت، نسبتهاي کلیدي عملکرد به میزان قابل . سنجندالبته همۀ شرکتها موفقیت خود را با نسبتهاي مشابه نمی         

آفرینان باید از این موضوع آگاه باشـند کـه کـدامیک از نـسبتها نقـش      رکا. دنحتی در بخشهاي مختلف با یکدیگر تفاوت دار        یکدیگر متفاوت بوده و   
مواقـع، مالکـان مؤسـسات    در بعـضی از  . هاي مذکور نماینـد کنترل نسبت تلاش خود را متمرکز بر نظارت و    تري در موفقیت شرکت داشته و     حیاتی

ایـن نـسبتها کـه    . کنـد در کسب موفقیت به آنها کمـک مـی   کنند که منحصر به عملیات خاص آنها بوده و  معیارهایی را تهیه می    بازرگانی نسبتها و  
 حیـاتی  اطلاعـات میکه ایـن  هنگا. کنندگیري میعملیاتی عملکرد یک شرکت را اندازه      هاي کلیدي مالی و    جنبه ،شودارقام حیاتی نامیده می    اعداد و 

 دسـته  چهـار مالک یک شرکت باربري فعالیتهاي کـاري خـود را بـه    . کند قرار گیرند، شرکت در جهت تحقق اهداف خود عمل می یدر مسیر مناسب  
اي بـین اعـداد   مقایسهکند که هر دوشنبه صبح گزارشی دریافت میاو  . دهدارقام حیاتی همۀ بخشها را مورد پیگیري قرار می         اعداد و  قسیم کرده و  ت
-توانم ببینم کـه در هـر یـک از بخـش    ثانیه من میسی ظرف ”، گوید او می. سال گذشته استسه  طولهمان هفته دربا  گذشته ۀارقام مهم هفت  و

 متفـاوتی از  ۀع ـوجمکنم چـرا کـه نیازمنـد پیگیـري م    اي خود دریافت میه دیگري در ارتباط با فعالیت انبار  ۀ من برگ  .افتدهاي کاري چه اتفاقی می    
  :ارقام حیاتی در سایر شرکتها شامل موارد زیر است هایی از اعداد ونمونه. “ ولی ایدة کلی در همۀ آنها یکسان استمارقام در آنجا هست اعداد و

   پالتةحاشیۀ سود ناخالص یک تولیدکنند •
   هر ساعت نیروي کار در یک سوپرمارکتيزاافروش به  •
 مالک یک شـرکت موفـق انبـارداري    Norm Brodsky. يرار داده شده در انبار در هر هفته در یک شرکت انبارداهاي جدید قرتعداد جعبه •

 مـذکور را بـا   ۀتوانم مقدار فروش کلی هفت ـسپس من می.  گذشته وارد انبار شده استۀل هفتو جدید در طۀبه من بگو چه تعداد جعب”،  گویدمی
  .“به شما بگویمیک یا دو درصد خطا نسبت به عدد واقعی 

بهـاي  افزایش بهاي پنیر پیتـزا   ،Mark Parryکه در پیتزا فروشی هنگامی. عنوان درصدي از فروش یک رستورانهاي مواد غذایی بهزینهه •
 چهـل هنگامیکـه بـا   ”گوید، میاو .  نموددرصد افزایش داد، او بر افزایش قیمتها تمرکز  چهل   به میزان را   نسبت به فروش     حصولات م شدةتمام

  . “دتوان سودي بدست آورشده مواجه هستیم، دیگر نمیامدرصد افزایش بهاي تم
یـک شـرکت ارائـۀ     عنوان درصدي از کـل سـاعات کـار در    نمود به صادر که بتوان براي آنها فاکتوريهاي کارساعتیعنی  برداري  نسبت بهره  •

  . خدمات اینترنتی
  مسافران در یک شرکت هواپیماییهاي تکمیل شده توسط ضریب بار یعنی درصد صندلی •
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کلیـد ایـن امـر آگـاهی از     .  که در همان صنعت مشغول رقابت هستند با یکدیگر متفاوت باشدی شرکت دوارقام کلیدي ممکن است براي   اعداد و این  
ارقام کلیـدي بـه    یت این اعداد واین کار نیازمند ابلاغ اهم   . سپس هدایت آنها در مسیر صحیح است       ارقام کلیدي شرکت خود، کنترل آنها و       اعداد و 

  . ارائۀ بازخورد دربارة نحوة تحقق اهداف مذکور توسط مؤسسۀ بازرگانی است کارکنان و
  

  شرکت یکسیماي 
. فتـه اسـت   کلیدي خـود در نظـر گر   و ارقامعنوان اعداد هر مشتري را بهسرانۀ میانگین فروش  فروشی در کالیفرنیا تعداد مشتریان روزانه و  خرده ةیک زنجیر 

کارکنان به . کندنمودارهایی را به همراه عملکرد هر یک از فروشگاهها ارسال می     ماهیانه به همراه جوایز مربوطه را برگزار کرده و         ۀشرکت مذکور یک مسابق   
ور عملکـردي بهتـر از سـایر    اي مـذک در فروشـگاه زنجیـره   شوند تا عملکرد فروشگاه خود را نسبت به سال گذشته بهبـود بخـشیده و          سختی مشغول کار می   

  .  عملکرد شرکت مذکور شده استی دررقابت سالم بین فروشگاهها منجر به بهبود قابل توجه. فروشگاهها پیدا کنند
  

رهـاي مـالی شـرکت بـا     ا آمۀبـا مقایـس  . اي شرکتهاي مشابه در همان صنعت اسـت   ههاي ارزشمند نسبتها، مقایسه آنها با نسبت      کاربردیکی دیگر از    
یکـی از  . هاي مالی کافی را در این زمینـه اعمـال کننـد         کنترل هاي بروز مشکل را شناسایی کرده و      توانند حوزه هاي صنعت، کارآفرینان می   گینمیان

ایر نهـا را بـا س ـ  آکـه شـما    ارقام به خودي خود مفهوم چندانی ندارند ولی هنگامی این اعداد و”گوید،  می مالیهايکارشناسان مالی در زمینۀ نسبت 
  .“دهندگیرند چرا که عملیات شما را در یک دیدگاه کلی دیگر قرار می جان میهکنید، به یکبارشرکتهاي موجود در صنعت مقایسه می

درسـت  .  پزشـکی اسـت  ۀ آنها با استانداردهاي صنعت وجود دارد مشابه بسیاري از آزمونهاي حرف ـۀمقایس  این نسبتها وۀی که در پشت محاسب    منطق
هاي مالی یک شرکت سالم نیز بایـد  سطح کلسترول یک فرد سالم که باید در دامنۀ مشخصی از مقادیر نرمال قرار گیرد، نسبت شار خون و  همانند ف 

کـه  هنگـامی . براي مدت طولانی همچنان موفـق بـاقی بمانـد    تواند انحراف چندانی از این مقادیر نرمال داشته و یک شرکت نمی   .همین گونه باشد  
 ـ    تلاش، مالک یک شرکت باید      )نیز چنین است   معمولاً و(افتد  وضعیت نرمال اتفاق می   انحراف از     انحرافـات متمرکـز کنـد    ل خـود را بـر تعیـین عل

مادگی بـراي فـصل شـلوغ،     آمثل تهیۀ موجودي و(در بعضی موارد، این انحرافات ماحصل تصمیمات صحیح بازرگانی هستند    ). را ببنید 11-3جدول(
دهندة مواردي اسـت کـه   با این وجود، در سایر موارد، نسبتهاي خارج از دامنۀ نرمال نشان). نظایر اینها  در تکنولوژي جدیدي و ي سنگین گذارهسرمای

توانـد بـه مالکـان     مورد استفاده قرار گیرد مییتحلیل نسبتها به شیوة مناسب تجزیه واگر  . تواند به مشکلاتی جدي براي یک شرکت تبدیل شود        می
 يقبل از اینکه به بحرانهایی تبدیل شوند که بقـا   بروز مشکل را در همان بدو امر در شرکت خود و   ةهاي بالقو رگانی کمک کند تا حوزه    مؤسسات باز 

 هـاي کنند که این امر شامل نسبتمنتشر می آمارهاي عملیاتی را تهیه و    سازمانهاي متعددي وجود دارند که مرتباً     . آنها را تهدید کند، شناسایی کنند     
هـاي  کتابخانـه . کننـد اي از صنایع تهیه مـی بصورت خلاصه عملکرد مالی بسیاري از مؤسسات بازرگانی را در طیف گستردهآنها  .شودکلیدي نیز می  
  :عضو تعداد زیادي از این نشریات هستند محلی احتمالاً

-ورتحسابهاي مالی سالیانۀ خود را منتشر مـی    مطالعات ص  است   تاسیس شده  1914انجمن مدیریت ریسک که در سال        :انجمن مدیریت ریسک  
خـدماتی اسـت کـه     فروشی وفروشی، خردهشرکت صنعتی مختلف، شرکتهاي عمده 700سایر اطلاعات مالی بیش از      دهندة نسبتها و  کند که نشان  

  . ندهی شده استسازما) SIC(بندي صنعتی استاندارد کدهاي طبقه و) NAICS(بندي صنعتی آمریکایی شمالی توسط سیستم طبقه
 22 کنـد کـه شـامل    تاکنون نسبتهاي بازرگانی کلیدي را منتشر می1932از سال  Dun&Bradstreet مجله :Dun & Bradstreetۀ مجل

کنـد   فعالیتهاي بازرگانی را منتشر می     انجام هايهمچنین هزینه  این مجله    .فعالیت صنعتی است   71و  فروشی  صنعت عمده  32فروشی،  صنعت خرده 
  . اي از نسبتهاي عملیاتی است که از آمارهاي درآمدي ادارة دارایی استخراج شده استمجموعهکه 

 شـود، نـسبتهاي کلیـدي و    منتشر مـی لها این راهنماي جیبی که توسط شرکت انتشاراتی پرنتیس  : براي نسبتهاي مالی   1ست پاکت راهنماي وِ 
  . دهدر شما قرار میاي از صنایع در اختیایف گستردهاي طاطلاعات مالی را بر

 صـنعت مختلـف   150تـوان بـراي بـیش از     شود را می  همکاران منتشر می   لد و ونفشکتاب مذکور که توسط شرکت       :“کانون توجه صنعت   ”کتاب
اب ایـن کت ـ .  مالیـاتی اسـت   عـودت مـورد  95,000 اطلاعات مربوط به صورتهاي مالی و نسبتهاي کلیدي بـیش از              حاوي مورد استفاده قرار داده و    

  . کنداطلاعات مالی تفضیلی را هم براي شرکتهاي سودآور و هم براي شرکتهاي زیانده ارائه می
                   

1 . Vest Pocket 
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“ گزارشـگر شـرکتهاي کوچـک   ”اي، بانک آمریکا مستندات متعددي را در ارتباط با مدیریت شرکتهاي کوچـک، شـامل            بصورت دوره : بانک آمریکا 
  . کند بازرگانی را مشخص میهاي انجام فعالیتهايکند که جزئیات هزینهمنتشر می

آوري شده از اعـضاي  یلی جمعصهمۀ انواع فعالیتهاي بازرگانی ارائه شده توسط انجمن تجاري ملی، که اطلاعات مالی تف  تقریباً :انجمهاي تجاري 
هـا تمـاس گرفتـه و    بارفروشـی  و تواننـد بـا انجمـن ملـی خـوار        عنوان مثال، مالکان سوپرمارکتهاي کوچک می     به. کند وجود دارد  خود را منتشر می   

  . اطلاعات آماري مربوط به فعالیتهاي خود را دریافت کنند
کمیسون تجارت فدرال، کمیسیون تجارت بین ایالتی، ادارة بازرگانی، ادارة کشاورزي و کمیسیون بـورس    (چندین مؤسسۀ دولتی     :مؤسسات دولتی 

عـلاوه  ). بنـدیها بـسیار کلـی هـستند    اگر چه این دسته(کنند بارة طیفی از صنایع منتشر میاطلاعات عملیات مالی قابل توجهی را در   ) و اوراق بهادار  
هاي جمع آوري شـده  کند که شامل صورتحسابهاي سود و زیان و آمار مربوط به ترازنامه    ساله اطلاعات درآمدي را منتشر می      براین، ادارة دارایی هر   

کند که مقادیر قابل تـوجهی از اطلاعـات مربـوط    مار مربوط به فعالیتهاي بازرگانی را منتشر میآ نیز ادارة آمار .  عودت مالیات بر درآمد شرکتهاست     و
  . دهدبه نسبتهاي مالی را در اختیار شما قرار می

  
  11-3 لجدو

  . نسبتهاي خود را در معرض آزمون قرار دهید
  :از خود بپرسید زیر را الاتؤ نسبتهاي شرکت خود با استاندارهاي صنعت، سۀهنگام مقایس

  آیا تفاوت قابل توجهی بین نسبتهاي من و میانگین صنعت وجود دارد؟ -1
  دار است؟اگر چنین است آیا این تفاوت معنی -2
  یا این تفاوت خوب است یا بد؟ آ-3
  ن علت چیست؟یترمحتمل علل احتمالی این تفاوتها کدامند؟ -4
  یا این علت نیازمند اقدام عملی است؟ آ-5
  اي برطرف کردن این مشکل، چه اقداماتی را باید انجام داد؟بر-6
  

  مفهوم تمام این اعداد و ارقام چیست؟: 11-4-1
هـاي عملیـاتی   دهـد کـه بـا مقایـسه نـسبتهاي داده     این بخش به شما نشان می. تمرین نیاز دارد یادگیري نحوة تفسیر نسبتهاي مالی فقط به کمی 

کـه   اطلاعات صنعت نسبتی اسـت کـه هنگـامی   ۀمیان(، این کار چگونه انجام شده است RMAۀ  لعات سالیان م و مطا  امحاسبه شده براي شرکت س    
   .)گیرد قرار میهادر وسط داده عناصر نمونه طبق ترتیب صعودي یا نزولی مرتب شوند دقیقاً
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   صنعتۀمیان        شگاه لوازم خانگی سامفرو                                                                             
  . نه خود است یا ةگویند که آیا یک شرکت کوچک قادر به عمل به تعهدات سررسید شداین نسبتها می :هاي نقدینگینسبت

  50/1: 1          87/1: 1        نسبت جاري -1
سام نبایـد  .  صنعت استۀنا به میزان قابل توجهی بالاتر از میقرار دارد ولی نسبت فعلی آن 2:1 فروشگاه لوازم خانگی سام کمتر از قاعدة سرانگشتی 

  . مدت خود داشته باشدهاي کوتاههیچ مشکلی در پرداخت بدهی
  . بر اساس این معیار، نقدشوندگی این شرکت خوب است

  /.50: 1          63/0: 1      ) آنی(نسبت سریع  -2
. د کـرد ه ـکه با استاندارهاي صنعت مقایسه شود از این آزمون عبـور خوا کت، هنگامیاست ولی شر 1:1 نسبت سام کمتر از قاعدة سرانگشتی     مجدداً

 که بسیاري از فروشـگاههاي لـوازم خـانگی ایـن کـار را        ههمانگون(مدت خود را بپردازد     هاي کوتاه کیه دارد تا بتواند بدهی    تسام بر فروش موجودي     
عنـوان   نقـدي را بـه  ةسام باید ایجاد یک ذخیر. وز مشکلات نقدینگی براي سام خواهد بود   این امر بر   ۀاهش یابد، نتیج  ک اگر فروش    .)دهندانجام می 

  . ی در نظر بگیردطیک معیار احتیا
) اعتبـار دهنـدگان  (شده توسط بـستانکاران  این نسبتها منابع مالی تامین شده توسط مالکان شرکت را در مقایسه با منابع تامین     :هاي اهرمی نسبت

  . گیرد میبکارعنوان معیاري براي سنجش عمق بدهیهاي شرکت  به آنراي قرار داده وگیرمورد اندازه
  /.64: 1          68/0: 1        نسبت بدهی -3

رسـد کـه سـام    اگر چه به نظـر نمـی  . درصدي صنعت است 64 ۀکنند که بسیار نزدیک به میانمین میأدرصد کل داراییهاي سام را ت      68 بستانکاران
  . کار با مشکل مواجه شود محافظهدهندگانواماز  باشد، شرکت ممکن است در زمینۀ استقراض پول خصوصاً داشته یبدهی سنگین

  90/1: 1          20/2: 1    نسبت بدهی به ارزش خالص -4
دلاري کـه   9/1ه بـا  در مقایس(دلار به بستانکاران بدهکار است  20/2مؤسسه،   مالکان دريگذاره هر دلار سرمای يزام خانگی سام به ا    زفروشگاه لوا 

 و دهنـدگان وامآید بسیاري از  بدهی چندان بالایی به حساب نمیعدد اگر چه این .)یک دلار حقوق صاحبان در صنعت مذکور وجود دارد       هر يزابه ا 
ت بـه مؤسـسۀ   ظرفیت استقراض شرکت محدود است چرا کـه ادعاهـاي بـستانکاران نـسب      . دانندبستانکاران شرکت سام را بیش از حد مقروض می        

 از طریـق سـود انباشـته یـا پرداخـت       را صاحبان سهام در مؤسـسۀ بازرگـانی  ۀسام باید افزایش سهم مالکان. ن استآن ا مالکدو برابرمذکور بیش از   
  . بخشی از بدهیهاي شرکت افزایش دهد

  0/2: 1          52/2: 1    نسبت تعداد دفعات پوشش بهره -5
بهتر از شرکتهاي معمول در صـنعت    بپردازد که کمی 52/2 هاي خود را با ضریب    ی بده ةست تا بتواند پرداخت بهر    اندازة کافی بالا   مدهاي سام به  آدر

 ةهاي بهـر در پرداخت هزینهنسبتاً مناسب  ایمنی ۀفروشگاه لوازم خانگی سام داراي یک حاشی. ا فقط دو مرتبه است  ه آن ةاست که نسبت پوشش بهر    
  . خود است

دهند که شرکت مذکور منابع خود را تا چـه حـد بـه شـکل     گیري کرده و نشان میها عملکرد کلی شرکت را اندازهین نسبتا :هاي عملیاتی نسبت
  . گیردموثر بکار می

   بار در سال0/4        سال در بار 05/2    نسبت میانگین گردش موجودي -6
شرکت مذکور در زمینۀ اقلام موجـودي کـه   .  صنعت استۀنصف میان آید که تقریباًینی به گردش در مییموجودي در شرکت سام با سرعت بسیار پا       

این اقلام کدامند و چرا سرعت گـردش آنهـا اینقـدر پـائین     . دار استراز موجودي بالایی برخو شوند داراي مشکل بوده و احتمالاً    به کندي جابجا می   
هاي کنترل موجـودي  را مورد تجزیه و تحلیل قرار داده و روش سام باید موجودي خود    آیا سام نیازمند حذف بعضی از خطوط محصول است؟         است؟

  . مورد ارزیابی قرار دهد خود را مجدداً
   روز3/19          روز 50     وصول مطالباتةنسبت میانگین دور -7

کـه بـیش   )  صنعتةروز19ۀ در مقایسه با میان(کند  روز وصول می  پنجاه  فروشگاه لوازم خانگی سام بطور میانگین حسابهاي دریافتنی خود را پس از             
یـا  (روزه باشـد   30 اگر شرایط اعتباري خالص. ام انجام دادستوان با شرایط اعتباري دارتر را می معنیۀیک مقایس. ن استآتر از  برابر طولانی  5/2از  
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نگی و سـودآوري شـده و   ، سام داراي یک مشکل جدي در زمینۀ وصول مطالبات خویش است که منجر به تـضعیف نقـدی      )هر عددي نزدیک به آن    
  . نها خواهید آموخت را به مورد اجرا بگذاردآ دربارة يبیشترچیزهاي 12باید روشهاي مدیریت نقدینگی که در فصل  او !نیازمند توجه فوري است

   روز43        روز 3/59    بازپرداخت بدهیهاةنسبت میانگین دور -8
تواند آسـیب جـدي    پرداخت حسابهاي پرداختنی می    ةافزایش دور . کتهاي مشابه صنعت است   تر از شر  دکند  درصاً چهل حسابهاي پرداختنی سام تقریب   

تواند علامتی دال بـر وجـود مـشکلات    این امر می. کنندگان را وادار به قطع اعتبار تجاري در آینده نمایدبه درجۀ اعتباري شرکت وارد کرده و تامین       
 سـام بایـد   ریک بـار دیگ ـ . این مشکل همچنین نیازمند توجه فوري است. حسابهاي پرداختنی باشدعمال روشهاي ناشیانه در زمینۀ جریان نقدي یا ا 

  . در جهت حل این مشکل روشهاي مناسبی براي مدیریت نقدینگی خود به مورد اجرا بگذارد
  7/2: 1          21/2: 1    نسبت فروش خالص به کل داراییها -9

 ـتوااین امر مـی . کندهاي خود فروش کافی ایجاد نمیپایۀ داراییفروشگاه لوازم خانگی سام با توجه به میزان     ل یکـسري عوامـل شـامل    ود محـص ن
کلید حل ایـن مـساله، یـافتن    .  باشدنل فروش آموزش ندیده و بسیاري از عوامل دیگر        سي نامناسب، مکان نامناسب، پر    گذارموجودي ناکافی، قیمت  

  !علت سریع آن است
کنند که شرکت نسبت به سود خود تا چه حد به شکل موثري عمل نموده و اطلاعـاتی را در ایـن             مشخص می  این نسبتها  :هاي سودآوري نسبت

  . دهدزمینه در اختیار ما قرار می
   درصد6/7        درصد 24/3    نسبت سود خالص به فروش -10

سـام بایـد حاشـیۀ    .  صنعت استۀاز میان  کمتر از نیمیماند کهعنوان سود براي سام می نت از هر دلار فروش به     س 24/3ها،  پس از کسر تمام هزینه    
با استانداردهاي صنعت مقایسه کرده و بدنبال یافتن مـواردي باشـد کـه      آنها را،هاي عملیاتی شرکت را مورد بررسی قرار داده     سود ناخالص و هزینه   

  . خارج از حد مناسب هستند
  رصد د5/5        درصد 15/7    نسبت سود خالص به دارایی ها -11

توجه به این پایۀ دارایـی،   با. درصد بالاتر از میانگین صنعت استسی آورد که  هر دلار دارایی بدست  میيزادرصدي به ا   15/7ة  سام تنها یک بازد   
. ر سـودآور اسـت  باشد که شرکت سام بسیااین اي دال بر  تواند نشانه این امر می  . کند  سام یک بازدة بالاتر از میانگین را براي شرکت خود کسب می           

  .  داراییهاي شرکت کمتر از میانگین صنعت استۀاحتمالاً پای.  این امر بعید است بروزاحتمال  با توجه به نسبت قبلی،  وبا این وجود
   درصد6/12         درصد65/22   نسبت سود خالص به حقوق صاحبان سهام-12

 برابر میانـۀ صـنعت بـوده و بـا     دو تقریباً هاین بازد. کنند  کسب می سود   درصد   65/22 خودگذاري     سرمایه يزابه ا  مالکان فروشگاه لوازم خانگی سام    
سـام از پـول   . گذاري نسبتاً پایین مالکان در مؤسسه بازرگانی در مقایسه با سودآوري بالاتر آن اسـت           هاي قبلی عمدتاً حاصل سرمایه      توجه به نسبت  

  . کند فاده می سود در شرکت خود استکسب براي )1O.P.M (سایر افراد
  

ها در مقایسه با اطلاعات آماري منتشر شده، مالکان مؤسسات بازرگانی باید بـه خـاطر داشـته باشـند کـه ایـن           ها براي شرکت    هنگام مقایسۀ نسبت  
مـدیریت  . شـند هاي مـذکور با   میانگینهمانندکم  هایی باشد که دست      نسبت کسبیک کارآفرین باید درصدد     . گیرد  ها صورت می    مقایسه با میانگین  

گونه که آنها عملکرد مالی شرکت را بـا اطلاعـات موجـود در    همان. هاي بازرگانی به نحوي باشد که عملکرد مالی آن بالاتر از میانگین باشد     فعالیت
توجهی بـالاتر  میزان قابلبه  که آنها باید به اقلامی اشاره کنند. برند  ناپذیر به تفاوتهاي بین آنها پی می        کنند، بصورت اجتناب    آمار منتشره مقایسه می   

با این وجود، نسبتی که با میانگین صنعت متفاوت است لزوماً بدان معنا نیست که شرکت مـذکور در معـرض خطـر مـالی     . از میانگین صنعت هستند 
دازند که چرا اعداد و ارقام مـذکور بـا   هاي مالی، کارآفرینان باید به بررسی این موضوع بپر عمال تغییرات شدید در سیاست    به جاي ا  . قرار گرفته است  

  . میانگین صنعت متفاوت است
  
  
  

                   
1 . Other People's Money 
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  شرکت یکسیماي 
Petra Group  
Greg Smith مدیر عامل ،Petra Group میلیون دلار فروش سالیانه، به صرافت افتاد تا عملکرد مالی خود را با استانداردهاي صـنعت  5/1، شرکتی با 

بـا یـک   و ا. انداز نامناسبی از زیان مواجه شده بـود  سمیت با چشم درآمده و براي اولین مرتبه ایکنواخت به شکل  شرکت این  در آن زمان، فروش    .ایسه کند قم
شرکت حسابداري مشغول کار شده و با استفاده از اطلاعات انجمن مدیریت ریسک و یک سازمان غیرانتفاعی که مطالعات مـشابهی را در ایـن زمینـه انجـام        

هـاي   سمیت با مقایسۀ اعداد و ارقام خود با آمار صنعت، بسرعت متوجه شـد کـه هزینـه   ا. به تجزیه و تحلیل وضعیت مالی شرکت خود نمود   دهد، مبادرت     می
ار  بـسی  شرکتاو همچنین متوجه شد که نسبت بدهی. دهد  کارمند بسیار بالا بوده و این امر امکان سودآوري را به شرکت نمیپانزدهحقوق او براي شرکتی با     

سیاسـت  او در .  دو نفر از کارکنان خود را اخراج کرده و بیشتر بر کارکنان موقتی و پیمانکاران مستقل تمرکـز نمـود  وبراي احیاي توان مالی شرکت، ا . بالاست
 ـ.  دلار کاهش داد35,000 دلار به 100,000تأمین مالی شرکت بازنگري کرده و خط اعتباري شرکت را از             دین نقطـۀ قـوت را بـراي    این تجزیه و تحلیل چن

سمیت به استفاده از مقایـسۀ   ا). روزة صنعت73 مقایسه با میانگین در( روز بود 5/36 وصول مطالبات شرکت ةعنوان مثال، میانگین دور به. شرکت آشکار نمود  
ت خود به مسیر سودآوري، همچنان خـود را مـدیون   ها ادامه داد تا بتواند تصمیماتی کلیدي را براي شرکت خود اتخاذ نموده و پس از بازگرداندن شرک                نسبت

  . داند هاي مالی اولیه می تجزیه و تحلیل
  

هاي مالی شرکت خود را در طول زمـان مـورد تجزیـه و تحلیـل      توانند نسبت ها می هاي صنعت، مالکان شرکت ها با میانگین علاوه بر مقایسۀ نسبت  
یـک   عیت مالی شرکت در یک لحظۀ واحد هستند ولی با بررسـی ایـن رونـدها در طـول زمـان      اي از وض   ها یک تصویر لحظه     این نسبت . قرار دهند 

  ). را ببینید11-7شکل ( را کشف کند ،یک بحران مالی مدنظر قرار نگیرندظهور  که ممکن است تا قبل از ،تواند تغییرات تدریجی کارآفرین می
  

  11-7 شکل
  ها تجزیه و تحلیل روند نسبت
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نهمه چیز در پارك                                                                                                        اور باشیدشما نیز مش خش دومب: بر وفق مراد نیست  اید  

اي با آنها دارید تا مروري بـر   فردا جلسهشما . ر نظر بگیریدلی ادیسون، حسابدار آنها را درا به خاطر دارید؟ نقش ش ایدن ن، مؤسسان باغدیتلین ایآیا جو و کا   
هـاي   کـردن نـسبت  از کـاربرگ زیـر بـراي خلاصـه    . هایی را دربارة نحوة بهبود وضعیت مالی شرکت ارائه کنید      صورتهاي مالی شرکت داشته و باید توصیه      

  . هاي صنعت مقایسه کنید  با میانگیناآنها ر،  مالی انجمن مدیریت ریسکسپس با استفاده از مطالعات صورتهاي. محاسبه شده در فصل قبل استفاده کنید
  هامقایسۀ نسبت             

  *میانۀ صنعت            ندیباغ ا            نسبت
  هاي نقدینگی نسبت

  4/1                نسبت جاري
  5/0                نسبت سریع

  هاي اهرمی نسبت
  /.6                نسبت بدهی

  8/1                            نسبت بدهی به ارزش خالص
  6/2                       نسبت تعداد دفعات پوشش بهره

  هاي عملیاتی نسبت
  6/5                        انگین گردش موجوديینسبت م

   روز9            نسبت میانگین دورة وصول مطالبات
   روز17            نسبت میانگین دورة پرداخت بدهیها
  3            نسبت فروش خالص به کل داراییها

  هاي سودآوري سبتن
  5/7%               نسبت سود خالص به فروش
  1/9%                         نسبت سود خالص به داراییها

  15%                         نسبت سود خالص به حقوق صاحبان سهام
  برگرفته از مطالعات انجام شده توسط انجمن مدیریت ریسک* 
  بینید؟ هاي انجمن مدیریت ریسک مورد تجزیه و تحلیل قرار دهید چه نکات مهمی را می را با نسبتن  ایدهاي باغ هاي صورت گرفته از نسبت  مقایسه-1
  تواند دلایل انحرافات مشاهده شده باشد؟  چه عواملی می-2
  داشته باشید تا بتواند عملکرد مالی شرکت خود را در آینده بهبود دهد؟ ایدن توانید براي هایی می  چه توصیه-3
  

  سرسربهتجزیه و تحلیل : 11-5
 یـک شـرکت کوچـک عبـارت اسـت از      سـر سربهنقطۀ . ر استسهاي مالی قوي، تجزیه و تحلیل سر به         هاي کلیدي تمام طرح     یکی دیگر از مؤلفه   
 برابـر اسـت و   هـا  در این سطح فعالیت، درآمد فروش با هزینه. شود و نه زیان که در آن نه سود کسب می) میزان فروش یا تولید (سطحی از عملیات    

تواند حـداقل سـطح مـورد نیـاز      ها، کارآفرین می  و هزینههشدتمامبا تجزیه و تحلیل بهاي .  قرار دارد  سرسربهاین بدان معناست که شرکت در نقطۀ        
یجـاد سـود مـورد نظـر را     توان مورد بازنگري قرار داد تا فروش مورد نیاز براي ا ها را می سپس این تکنیک. تعیین کند را  براي تداوم عملیات شرکت     

کننـد تـا بـه آنهـا در ارزیـابی        مـی سـر سربهیه و تحلیل ز کارآفرینان را ملزم به تهیۀ تج،گذاران بالقوه دهندگان و سرمایه بسیاري از وام. بدست  آورد 
 ه ودم ـسات مـالی بـه حـساب آ    ابزار مفیدي براي مؤس ـسرسربهعلاوه بر سادگی، تجزیه و تحلیل . پتانسیل سودآوري کسب و کار جدید کمک کند    

 این ابزار در بعضی مواقـع بـه کارآفرینـانی کـه از     .ریزي براي مالکان کسب و کارهاي کوچک بکار گرفته شود           مکانیزم برنامه   یک عنوانتواند به   می
  . باشدتواند سودآور  دهد که طرح کسب و کار پیشنهادي احتمالاً تا چه حد می آمادگی کافی برخوردار نیستند نشان می



                                                                   فصل یازدهم ملاحظات بازاریابی و مالی،کار طرح کسب وۀتهی/ بخش سوم
 

495

  سرسربه نقطۀ ۀمحاسب: 11-5-1
بـراي شـروع ایـن تجزیـه و     .  شرکت را با استفاده از یک فرمول محاسباتی سـاده محاسـبه کنـد           سرسربهتواند نقطۀ     مالک یک شرکت کوچک می    

 حجـم فـروش یـا تولیـد تغییـر      که بـا تغییـر   هایی هستند هاي ثابت هزینه هزینه. دکنهاي ثابت و متغیر را مشخص  تحلیل، مالک مذکور باید هزینه    
 ۀمثـل هزین ـ (کننـد   هاي متغیر مستقیماً با تغییر حجم فروش یا تولید تغییـر مـی    از طرف دیگر، هزینه.) بهره و استهلاكۀمثل اجاره، هزین(کنند   نمی

  ). مواد خام و کمیسیون فروش
  دسـته از ایـن . ر نظر گرفت چرا که حاوي عناصر مشترکی از هـر دو هـستند  هاي ثابت یا متغیر د عنوان هزینه   توان دقیقاً به    ها را نمی    بعضی از هزینه  

 تا سطح خاصی از حجم تولید یا فروش ثابت بـاقی مانـده و   ،کنند متناسب با تغییر سطح فروش یا تولید تغییر مینا اگر چه بصورت  ،هاي متغیر   هزینه
هـاي ثابـت و متغیـر     هاي خود را به هزینه ، کارآفرین باید هزینهسرسربه نقطۀ ۀبراي محاسب. یابند سپس با افزایش حجم تولید یا فروش، افزایش می     

ولی یـک سیـستم خـوب    )  این کتاب استۀ خارج از حوصل بحث دربارة آنهاکه(توان در این زمینه استفاده کرد  ها می    تکنیک يیکسراز  . تقسیم کند 
  . تواند نتایج مورد نظر را تأمین کند حسابداري صنعتی می

 . طـی کنـد  سـر سـربه  نقطۀ ۀتواند براي محاسب کنیم که کارآفرین می ی اشاره میمراحل در اینجا به    ، استفاده از مثال مربوط به یک شرکت کوچک        با
  : کندمیمحاسبه به شکل زیر  را  خودسرسربه نقطۀ 1فروشگاه مجیک

هـایی   نـد تخمـین  نتوا  به کمک بودجه میانکارآفرین.  تعیین کنیدا داشته باشدنتظار بروز آنها رتواند ا  بازرگانی میۀکه مؤسس را  هایی    هزینه :گام اول 
 950,000مجیک شاپ انتظار فروشـی معـادل   . دن حسابداري بعدي انجام ده   ةهاي دور    کالاي فروش رفته و هزینه     شدةتمامبهاي    از درآمد فروش،    

 دلار 236,500هـا معـادل     هزینـه سـایر  دلار و 649,000الاي فروش رفته معادل  کشدةتمامکند که بهاي  در سال آینده داشته و برآورد می     را  دلار  
  . باشد

.  تقـسیم کنیـد  تـر هـاي ریز  هاي نیمه متغیر را به بخـش  هزینه. هاي ثابت و متغیر تفکیک کنید هاي تخمینی در گام اول را به هزینه      هزینه :گام دوم 
 دلار و 705,125معـادل  )  کـالاي فـروش رفتـه   شـدة تمـام شـامل بهـاي   (هـاي متغیـر    زند که هزینه مالک این شرکت از طریق بودجه تخمین می    

  .  دلار باشد177,375 هاي ثابت معادل هزینه
) 705,125 ÷ 950,000( درصـد  74ایـن درصـد معـادل     براي مجیک شـاپ،  . هاي متغیر به فروش خالص را محاسبه کنید         نسبت هزینه  :گام سوم 

عنـوان حاشـیۀ کمکـی    نیز بهدلار  26/0هاي متغیر نموده و   دلار را صرف پوشش هزینه74/0زاي هر دلار فروش،      بنابراین، مجیک شاپ به ا     .است
  . گیرد هاي ثابت و کسب سود مورد استفاده قرار می براي پوشش هزینه

   : را محاسبه کنیدسرسربه نقطۀ ،اري این اطلاعات در فرمول زیرذبا جایگ :گام چهارم
  بتهاي ثاکل هزینه

  )دلار(سر بهفروش در نقطۀ سر =   حاشیۀ کمکی برحسب درصدي از فروش
  براي مجیک شاپ، 

  
177,375  

  )دلار(سر بهفروش در نقطۀ سر =   /.26
                                                                 682,212  =   

توانـد کـل    در این بخـش، درآمـد فـروش ایجـاد شـده تنهـا مـی       . رسد  میسرسربه دلاري، مجیک شاپ به نقطۀ 682,212 بنابراین، با یک فروش   
 محاسـبات  توانیم این موضوع را بـا  ما می. دشو مجیک شاپ هیچ سودي کسب نکرده یا زیانی متحمل نمی     . هاي ثابت و متغیر را پوشش دهد        هزینه

  :اثبات کنیم
  
  
  

                   
1 . Magic 
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  دلار   682,212    سرسربهفروش در نقطۀ 
  دلار  -504,837  ) فروش% 74(هاي متغیر  هزینه

  دلار   177,375      حاشیۀ کمکی
  دلار  -177,375      هاي ثابت هزینه
  دلار          0            خالص) زیان(سود 

  
   سودکسب: 11-5-2

اي  توان بـه گونـه   هاي او را می زیه و تحلیل باشد چه باید بکند؟ تجسرسربه کسب وضعیت بهتري در مقایسه با نقطۀ     دشاپ درصد   اگر مالک مجیک  
.  دلاري را داشـته باشـد  80,000) قبـل از کـسر مالیـات   (فرض کنید که مالک مذکور انتظار یک سود منطقـی     . تغییر داد که این امکان محقق شود      

اینگونه انجام دهد که سـود مطلـوب را   تواند این محاسبات را  شرکت مجیک شاپ براي کسب سود مذکور باید چه میزان فروش داشته باشد؟ او می      
   :دهد  فرمول مذکور را بصورت زیر تغییر می، سود خالص مطلوبمحاسبۀبه عبارت دیگر او براي .  ثابت در نظر بگیردۀبه شکل هزین

  
  سود خالص مورد نظر+ هاي ثابت کل هزینه

  )دلار(فروش  =   حاشیۀ کمکی برحسب درصدي از فروش
  

177,375 + 80,000  
26./   =   

                  989,904  =  
  

  . دلار داشته باشد 989,904  معادلیشاپ باید فروش خالص ، شرکت مجیک)قبل از کسر مالیات( دلاري 80,000براي کسب سود خالص 
  

   بر حسب واحدسرسربهنقطۀ : 11-5-3
بیـان  ) به جـاي مبلـغ دلاري  ( را بر حسب واحدهاي تولیدي یا فروخته شده سرسربه بعضی از شرکتهاي کوچک ممکن است ترجیح بدهند که نقطۀ       

   :کند  را بر حسب واحد محاسبه میسرسربهفرمول زیر نقطۀ . دانند تولیدکنندگان غالباً این رویکرد را مفیدتر می. دنکن
  

  هاي ثابتکل هزینه
  )تعداد(سر بهفروش در نقطۀ سر =    قیمت فروش هر واحد–اي متغیر هر واحد ههزینه

  
 .کنـد   دلار بـرآورد مـی  390,000هاي ثابت تولید خـط لـوازم خـانگی خـود را معـادل        هزینهTrilexعنوان مثال فرض کنید که شرکت تولیدي     به

 دلار 5/17بوده و قیمت فـروش هـر واحـد نیـز     زاي هر واحد  دلار به ا1/12بالغ بر ) شامل مواد، دستمزد مستقیم و سربار کارخانه(هاي متغیر     هزینه
  :کند  زیر محاسبه میة حاشیۀ کمکی خود را به شیوTrilexبنابراین، شرکت . باشد

  حاشیۀ کمکی=  قیمت هر واحد – متغیر هر واحد ۀهزین
  = دلار به ازاي هر واحد 5/17 – دلار به ازاي هر واحد 1/12                                                                    

          = دلار به ازاي هر واحد 4/5                                                                                                          
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   : بصورت زیر خواهد بودTrilex شرکت سرسربهبنابراین، حجم تولید در نقطۀ 
  ثابتهاي کل هزینه

  )تعداد(سر بهفروش در نقطۀ سر =   حاشیۀ کمکی هر واحد
390,000  

   =    دلار به ازاي هر واحد4/5
                   72,222  =   

  
  :کند  آنرا در قیمت فروش هر واحد ضرب میTrilex، شرکت سرسربه به فروش در نقطۀ سرسربهبراي تبدیل تعداد در نقطۀ 

  سرسربهفروش در نقطۀ =  واحد 72,222×  دلار به ازاي واحد 5/17= دلار 1,263,889
Trilexمحاسبه کند) ثابتۀهمانند یک هزین(تواند فروش مورد نیاز براي تولید سود مورد نظر را با در نظر گرفتن سود   می :  

  
  سود خالص مورد نظر+ هاي ثابت کل هزینه

  )واحد(فروش  =   اشیۀ کمکی هر واحدح
  
  : دلار باشد فروش مورد نیاز آن عبارت است از60,000دنبال کسب سودي معادل  بهTrilex اگر شرکت ،عنوان مثالبه
  

60,000 + 390,000  
   =    دلار به ازاي هر واحد4/5

  = واحد83,333                                   
  . خواهد بود)  واحد83,333×  دلار به ازاي هر واحد 5/17 ( دلار1,458,328ل که نیازمند فروشی معاد

  
  سرسربه نمودار ۀتهی: 11-5-4

اي اسـت کـه    دهنـدة نقطـه   که نـشان (دهد   شرکت را بصورت نمودار نشان می   سرسربه نموداري است که نقطۀ      ۀدهندة روش تهی  گامهاي زیر نشان  
  ):ستاها برابر  درآمدها با هزینه

) یا واحدهاي فروخته شده یا هر معیـار حجـم دیگـر   (دهندة حجم فروش بر حسب دلار        در محور افقی، مقیاسی را مشخص کنید که نشان         :م اول گا
کند چرا که براي تمام   نشان داده شده است از حجم فروش بر حسب دلار استفاده می     11-8شاپ که در شکل        شرکت مجیک  سرسربه نمودار   .باشد

  .  و محصولات قابل اعمال استي سازمانیگانی، واحدهامؤسسات بازر
  . ها بر حسب دلار است را مشخص کنید دهندة درآمدها و هزینه در محور عمودي، مقیاسی که نشان :گام دوم

ن ایـن خـط و    بـی ۀناحی ـ.  ثابت را رسم کنید که محور عمودي را در سطح مناسب قطع کرده و موازي با محور افقی باشد    ۀیک خط هزین   :گام سوم 
 ۀ نشان داده شده است، خط هزین ـ11-8 شرکت مجیک شاپ که در شکل سرسربهدر نمودار . هاي ثابت شرکت است دهندة هزینه   محور افقی نشان  

  . دنمان هاي ثابت در تمام سطوح فعالیت ثابت باقی می دهد که هزینه  نشان میبوده وثابت بصورت افقی 
ایـن  مکـان دقیـق   . شـود  یب مثبت را ترسیم کنید که از محل تقاطع خط هزینه ثابت با محور عمودي آغاز می  کل با ش   ۀیک خط هزین   :گام چهارم 

  :شود  کل یک سطح فروش معین با استفاده از فرمول زیر مشخص میۀهزین. شود  کل در یک حجم فروش خاص تعیین میۀ هزینعیینخط با ت
   کلۀهزین= هاي ثابت  هزینه+ یر برحسب درصدي از فروش هاي متغ هزینه× هاي مربوط به آن سطح فروش  هزینه
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  11-8 شکل
  شاپ  شرکت مجیکسرسربهنمودار 

  

    
  :شاپ بصورت زیر خواهد بود هاي مجیک  کل هزینه)دلخواه انتخاب شده استبصورت که ( دلاري 950,000در یک سطح فروش 

  ها  کل هزینه= دلار 177,375 ) +74/0×  دلار 950,000= ( دلار 880,375
 متغیـر بـا متـصل    ۀخط هزین) . Bنقطۀ ( دلار خواهد بود   880,375شاپ معادل      کل مجیک  ۀ هزین ، دلار 950,000بنابراین، در سطح فروش خالص      

شاپ در سطوح مختلـف فـروش را    هاي کل شرکت مجیک  کل و محور افقی میزان هزینهۀ بین خط هزینۀناحی. شود  ترسیم می B و   Aکردن نقاط   
  .  دلار خواهد بود806,375 دلار باشد، هزینه کل آن معادل 850,000شاپ  عنوان مثال اگر فروش مجیک به. کند گیري می دازهان

درآمـد کـل   با اي حجم فروش کل  در چه نقطهکه دهد   درجه را ترسیم کنید که نشان می45ط درآمدي خبا آغاز از مبدأ مختصات، یک        :گام پنجم 
  . دلار950,000 = درآمد =دهد که فروش   می  نشانCشاپ، نقطۀ  ي شرکت مجیکبرا. خواهد شدبرابر 

شاپ در حجم فروش سـمت چـپ    اگر شرکت مجیک .  کل و درآمد کل مشخص کنید      ۀ را با یافتن محل تقاطع خط هزین       سرسربهنقطۀ   :گام ششم 
 یایـن امـر بـا قـسمت مثلثـی شـکل      . ینه بالاتر از خط درآمد استشود چرا که در این دامنه، خط هز     کند، متحمل زیان می      فعالیت می  سرسربه ۀقطن

 فعالیـت کنـد، سـود بدسـت      سـر سـربه از طرف دیگر، اگر شرکت در حجم فروش در سمت راست نقطۀ       .  زیان نام دارد   ۀشود که ناحی    نشان داده می  
  . شود ثی تحت عنوان ناحیۀ سود نشان داده میاین امر با مثل. است در این دامنه، خط درآمد بالاتر از خط هزینه کهخواهد آورد چرا 

  
  

                                                                                                        شما نیز مشاور باشید
  رسید؟  میسرسربهدر کجا به نقطۀ 

 دلار 495,000 معـادل  ی آنیتا انتظار فـروش خالـص  ،بر اساس بودجۀ سال آینده.  موسیقی خود استریزي مالی براي فروشگاه داوسون در حال انجام برنامه    آنیتا
 دلار باشـد بـا اسـتفاده از سـال     42,750هاي متغیر نیـز    دلار بوده و سایر هزینه337,000 کالاي فروش رفته معادل   شدةتمامزند که بهاي      او تخمین می  . دارد

  . زند  دلار تخمین می78,100 هاي ثابت را معادل ا هزینهعنوان یک راهنما، آنیت گذشته به
او از این امـر  .  بگذردسرسربه ماه از سال توانسته از نقطۀ 5/8آورد که به او یادآور شده بود که فروشگاه او ظرف  آنیتا جلسه قبلی با حسابدار خود را به خاطر می 

 مکـان   در مجاورت فروشگاه خود به یک ساختمان خالیانتقالآنیتا درصدد . ده استارا چگونه انجام د محاسبات مذکور اودانست که    خشنود بود ولی دقیقاً نمی    
 دلار بـه  22,400هـاي ثابـت و     دلار بـه هزینـه  6,600 شرکت تغییر نمـوده و  شدةتمامساختار بهاي در نتیجه، .  خط محصول جدید استسهاندازي   فعلی و راه  

  .  دلار افزایش فروش شود102,000تواند منجر به  آنیتا بر این اعتقاد است که فرآیند توسعه می. دهاي متغیر افزوده خواهد ش هزینه
  . مطمئن نیست که چه کاري را باید انجام دهداو 
  .  ترسیم کنیدسرسربهیک نمودار .  آنیتا را بدون طرح توسعه محاسبه کنیدسرسربه نقطۀ -1
  . تا تصمیم به توسعۀ شرکت خود بگیرد محاسبه کنید را با این فرض که آنیسرسربه نقطۀ -2
  . کنید که کسب و کار خود را توسعه دهد؟ شرح دهید  آیا به آنیتا توصیه می-3
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  سرسربهاستفاده از تجزیه و تحلیل : 11-5-5
دهنـدگان و   ام مراجعـه بـه وام   کـسب و کارهـاي کوچـک خـصوصاً هنگ ـ     ةریزي مفید براي مالکـان بـالقو         یک ابزار برنامه   سرسربهتجزیه و تحلیل    

ها، درآمد و سـایر عوامـل مربوطـه     این ابزار فرصتی را براي تجزیه و تحلیل تلفیقی حجم فروش، هزینه.  است یگذاران بالقوه براي تأمین مال      سرمایه
انـدازي کـسب و کـار خـود      کـه درصـدد راه  فرینانی است آ اولیه براي کارة یک ابزار بررسی سادسرسربهتجزیه و تحلیل . دهددر اختیار شما قرار می 

 بر عملیات شـرکت   راهاي گوناگون تواند تأثیر استراتژي تنها با چند محاسبه، مالک شرکت مذبور می      .  این ابزار ساده است    بکارگیريدرك و   . هستند
 Petra سـر سربهداند که نقطۀ   میGreg Smithل، عنوان مثا به. ها و مخارج مفید است گذاري این ابزار در ارزیابی تأثیر تغییر سرمایه. تعیین کند
Group 23کند  هزار دلار در هر هفته بوده و فروش را با عدد مربوط در همان هفته مقایسه می .  

 براي یک شرکت نوپا از اهمیت زیادي برخوردار است چرا که حداقل حجم فروش مورد نیاز براي حفظ مؤسـسه بازرگـانی در      سرسربهمحاسبۀ نقطۀ   
  . کند بلندمدت را مشخص می

  
  شرکت یکسیماي 

PowerNap Sleep Centers  
Steve RamsDell مؤسس شرکت ،PowerNap Sleep Centers ده اسـت کـه در ارتبـاط بـا     انـدازي کـر  راه خود را فردمنحصربه، کسب و کار

ما درصددیم تا چیزي ”گوید،   میاو.  استBoca Ratonالمللی  ایی براي مسافران خسته براي داشتن یک استراحت کوتاه در فرودگاه بینفضفراهم کردن 
اسـتراحتگاههاي ایـن شـرکت داراي    . “کنـیم  عنـوان یـک تعطـیلات کوتـاه تلقـی مـی         مـا آنـرا بـه     . مکان استراحت را براي مردم فراهم کنیم      یک  بیش از   

 ـهفتاد صداهاي ضبط شدة طبیعی بوده و قیمت آن نیز     و اژهاي ماس   امکانات رفاهی آن شامل عطردرمانی، صندلی     . هاي مختلفی هستند    دکوراسیون درنت  س 
کـه در  ) تـرین فروشـگاه در ایـالات متحـده     بزرگ(هاي بزرگ آمریکا   در یکی از فروشگاهminneNAPolisاي به نام      اندازي شعبه   قبل از راه  . دقیقه است 

Bloomington   در Minnesota    ،قرار دارد RamsDell      دلار زمان استراحت را به بازدیدکننـدگان خـسته بفروشـد تـا بـه        700 محاسبه کرد که باید 
 او.  مذکور برسـد سرسربهتواند به سرعت به نقطۀ   بر این باور است که می اوهاي آن،  و جذابیت فروشی  فضاي خرده  مایل   3/4با توجه به    .  برسد سرسربهنقطۀ  

  . “جذابی داریمهاي برنامهاند  ته شدهما براي افرادي که تمام روز را خرید کرده و خس”گوید،  می
  

 و بـوده انگارانـه   عنوان یک ابزار کنترل نهایی بـسیار سـاده     استفاده از آن به   .  است  خود هاي خاص    مطمئناً داراي محدودیت   سرسربهتجزیه و تحلیل    
هـا بـستگی    گرفته از درآمد و هزینه هاي صورت خمینها به دقت ت علاوه بر این، دقت این تجزیه و تحلیل    . گیرد  اهمیت جریانات نقدي را نادیده می     

محاسـبات مربـوط بـه نقطـۀ     . بینانـه نباشـد   ها واقـع   ممکن است براي بعضی از شرکتسرسربهه و تحلیل  یدر نهایت، فرضیات مربوط به تجز     . دارد
هاي متغیر متناسب بـا تغییـر حجـم     مانند، هزینه قی میاهاي ثابت براي تمام سطوح حجم فروش ثابت ب   هزینه: فرض هاي زیر را دارد       پیش سرسربه

ارزش شـدن ایـن ابـزار      این فرضیات باعث بـی هیلست ،با این وجود. کنند و تغییر حجم فروش هیچ تأثیري بر قیمت هر واحد ندارد    فروش تغییر می  
  . وش ترسیمی استفاده کند ردر سرسربهتواند از تجزیه و تحلیل غیرخطی نقطۀ  عنوان مثال، مالک شرکت می به. نخواهد شد

  



  کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي کوچک                                                            تهیۀ یک طرح مالی موفق             
 

500

  خلاصۀ فصل بر حسب اهداف یادگیري: 11-6
  . یک طرح مالی را بشناسیدۀ اهمیت تهی-1

ایـن طـرح نـه تنهـا ابـزار مهمـی در تـأمین        . اندازي یک کسب و کار موفق مستلزم این است که کارآفرین یک طرح مالی منسجم را تهیه کنـد        راه
کـسب سـود اتفـاقی نیـست     . هاي اساسی در مدیریت شرکتهاي در حال رشد است  شرکت است بلکه یکی از مؤلفهاندازي سرمایۀ مورد نیاز براي راه 

  . ریزي است بلکه نیازمند برنامه
  . اي مالی اساسی را تهیه نموده و از آنها در مدیریت یک شرکت کوچک استفاده نمودهتوان صورت  بیان کنید که چگونه می-2

  : صورتحساب مالی اساسی متکی هستندسهایط مالی شرکتهاي خود بر کارافرینان براي درك شر
 و تخمینـی از ارزش  ))سـرمایه (حقـوق صـاحبان سـهام    + بـدهیها  = داراییهـا (شود  حسابداري تهیه میاصلی ترازنامه بر اساس معادلۀ   :  ترازنامه -1

  . دهد شرکت در یک تاریخ خاص را نشان می
ایـن  . کند تا سود و زیان خالص آنرا مشخص کنـد  هاي آن مقایسه می حساب درآمدهاي شرکت را با هزینه این صورت: صورتحساب سود و زیان  -2

  . دهد صورتحساب اطلاعاتی را دربارة سود شرکت در اختیار شما قرار می
و منـابع و مـصارف   دهندة تغییر سرمایه در گردش شرکت در طـی دورة حـسابداري بـوده      این صورتحساب نشان : صورتحساب جریانات نقدي   -3

  . دهد مالی را نشان می
  . بینی شده را تهیه کنید  صورتهاي مالی پیش-3

کننـد تـا آینـدة مـالی      این صورتحسابها به مدیر کمـک مـی  . هاي اساسی یک طرح مالی منطقی است     بینی شده یکی از مؤلفه      صورتهاي مالی پیش  
هـاي کـوچکی کـه     علاوه بر ایـن، شـرکت  . دنیرات نسبت به نتایج مورد نظر ترسیم نمایشرکت را با تعیین اهداف مالی و تجزیه و تحلیل دلایل تغی    

آنهـا  . نـد کنگذاران بالقوه ارائـه   دهندگان و سرمایه بدنبال منابع مالی براي آغاز فعالیت خود هستند نیازمند این صورتهاي مالی هستند تا آنها را به وام 
  . کنند ودي، تجهیزات ثابت و سایر داراییهاي مورد نیاز شرکت براي آغاز فعالیت کمک میهمچنین به ما در تعیین میزان پول نقد، موج

  . ها درك کنید  صورتهاي مالی اساسی را از طریق تجزیه و تحلیل نسبت نقش-4
 توانـایی شـرکت در   ةدهنـد  ه نشان کهاي نقدینگی نسبت: شوند  دستۀ عمده تقسیم میچهارگانۀ بیان شده در این فصل به دوازدههاي کلیدي   نسبت

چـه میـزان از منـابع مـالی شـرکت از طریـق مالکـان و چـه میـزان توسـط           کـه  کند  هاي اهرمی بیان می  نسبت؛ات جاري خود است  هدعمل به تع  
کنـد و   اده مـی دهد که شرکت تا چه حد از منابع خود به شکل مؤثر استف هاي عملیاتی نشان می   نسبت ؛تأمین شده است  ) بستانکاران(اعتباردهندگان  

  . دهندة قابلیت سودآوري شرکت است هاي سودآوري که نشان نسبت
اگر مغایرتی بین نسبت هاي شرکت و صنعت وجود داشته باشـد، مالـک شـرکت    . کنند بسیاري از مؤسسات و سازمانها مرتباً این آمارها را منتشر می      

  . زوماً بدان معنا نیست که شرکت مذکور دچار مشکل استنسبت کمتر از میانگین ل. باید دلایل این تفاوتها را مشخص کند
  . هاي مالی را شرح دهید  نحوة تفسیر نسبت-5

هایی کـه در همـان فعالیـت بازرگـانی مـشغول فعالیـت        هاي خود را با سایر شرکت     ها باید نسبت     شرکت ،هاي مالی   براي استفاده از تجزیه و تحلیل     
هـاي   هایی را در نسبت شرکت ها انحراف هنگامی که مالکان شرکت. دنافت   باشد که در طول زمان اتفاق می       هستند مقایسه نموده و بدنبال روندهایی     

مـوارد، ایـن انحرافـات ماحـصل تـصمیمات       در بعـضی . خود با استانداردهاي صنعت مشاهده کردند، باید علل انحرافات مذکور را مـشخص نماینـد      
ی از مـواردي اسـت کـه    یاه  نشانه،موارد، نسبتهاي خارج از دامنۀ طبیعی نوع خاصی از فعالیت بازرگانی         با این وجود، در سایر      . بازرگانی منطقی است  

  . تواند تبدیل به مشکلاتی جدي براي یک شرکت شود می
  .  را براي یک شرکت کوچک انجام دهیدسرسربه تجزیه و تحلیل -6

ه باشند که عبارت است از سطحی از عملیات که در آن سطح، کل درآمـدها بـا کـل     شرکت خود آگاسرسربهمالکان مؤسسات بازرگانی باید از نقطۀ  
 ،سـر سـربه تجزیه و تحلیل . شود آورد و نه متحمل زیان می دست  میهاي است که در آن شرکت نه سود ب     این نقطه، نقطه  . ها برابر خواهد شد     هزینه

  . گیري است ریزي و تصمیم فید براي برنامه ميآید، ابزار اگرچه تنها یک ابزار کنترل ساده به حساب می
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  سؤالاتی براي بحث: 11-7
 ین حد اهمیت دارد؟بداندازي یک شرکت است تا   مالی براي کارآفرینی که درصدد راه  یک طرحۀچرا تهی -1
  استفاده کند؟در این فصل مورد بحث گانۀ دوازدهتواند از نسبتهاي شرکت کوچک چگونه مییک مدیر  -2
 کند؟ هر یک از آنها چه علائمی براي مدیر ارسال می.  مورد بحث در این فصل را بیان کنیدگانۀدوازدههاي  ي نسبتنکات کلید -3
 .  بیان کنید رابینی شده براي یک شرکت نوپا  پیشۀ یک صورتحساب سود و زیان و یک ترازنامۀروش تهی -4
 میت دارند؟ریزي مالی اه بینی شده در فرآیند برنامه چرا صورتهاي مالی پیش -5
  ند؟بکتواند  اندازي کسب و کار خویش است چه کمکی می  به کارآفرینی که درصدد راهسرسربهو تحلیل  تجزیه -6
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   مدیریت جریان نقدي-12فصل 

  
  

  . را نیز از دست ندهید ولی معاملۀ تهاتري ،هیچ چیزي بهتر از پول نقد نیست
   وارداباشاکریست

  
  
  
  

  اهداف یادگیري فصل
  :پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تادر 
  .  اهمیت مدیریت پول نقد را براي موفقیت یک شرکت کوچک بیان کنید-1
  .  تفاوت بین پول نقد و سود را بیان کنید-2
  .  یک بودجۀ نقدي استفاده کنیدۀ تهیه بودجۀ نقدي را درك کرده و از آن براي تهیۀگان  گامهاي پنج-3
  . حسابهاي دریافتنی، حسابهاي پرداختنی و موجودي : اصلی مدیریت نقدینگی را بیان کنیدۀگان  سهبوط به مدیریت عوامل اصول بنیادي مر-4
  . هاي اجتناب از کمبود نقدینگی در یک شرکت کوچک را شرح دهید  تکنیک-5
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 ۀشـماري را بـه ورط ـ    شـرکتهاي بـی  ،فقـدان ایـن دارایـی ارزشـمند     . ت که بلاي جان بسیاري از شرکتهاي کوچک شده اس          است اي  واژه  پول نقد،   
 بـین  مرزاند که صاحبان آنها اصول مدیریت نقدینگی که   نابودي افتادهۀمتأسفانه، بسیاري از شرکتها به این دلیل به ورط        . ورشکستگی کشانده است  

همـه چیـز بـه    ”ل شده است می گویـد،  یگذار تبد ی که به یک سرمایهاننگاي کاواساکی، یکی از کارآفری    . ندا را نادیده گرفته   استپیروزي و شکست    
 اساسی بـراي مؤسـسات بازرگـانی    بینی نقدي نقش یقت، انجام یک پیش   در حق . “مین مالی، محافظت از آن و وصول آن       أ ت :شود  پول نقد مربوط می   

یکـی از دلایـل رایـج شکـست     . ن شاداب و سرزنده بـاقی بماننـد  ا همچنکنند تا بتوانند  چرا که شرکتهاي نوپا معمولاً پول نقد کافی تولید نمی     ،دارد
، تأکید بیش از حد بر افزایش فروش و توجه به وصول مطالبات حاصل از این فرآینـد      سریع رشدداراي  مؤسسات بازرگانی، خصوصاً شرکتهاي نوپا و       

  جریانات نقـدي مثبـت  ۀ آغاز رسیدن به نقطۀتا لحظرا گی مورد نیاز  توانند نقدین   یکی دیگر از مشکلات این است که مالکان این شرکتها نمی          . است
  .  بحران نقدینگی: این امر همیشه یک چیز استۀنتیج. بینی کنند پیش

  
  شرکت یکسیماي 
Salon 
Salon     ی از سانفرانس کهتن از همکارانش چندو  توسط دیوید تالبوت 1995در سال   ،، یکی از اولین مجلات الکترونیکیو هگزمینر آمده بودند تأسیس شدسکو ا 

 آغاز با یک جریان نقـدي منفـی مواجـه    ۀ میلیون دلار زیان کرده از لحظ83مجلۀ مذکور که بیش از     . از آن لحظه تاکنون با مشکل نقدینگی مواجه بوده است         
اي در سـال   هنگامی که تبلیغات اینترنتی بـه شـکل گـسترده   . بود  را از دست داده1999 خود در بورس اوراق بهادار در سال ۀنام اولی   پول حاصل از ثبت     و بوده

تـوجهی   اهده کرد که ماندة نقدي آن به میزان قابـل شد، مرک  طریق تبلیغات اینترنتی کسب میمد خود را از  آ شرکت مذکور، که نیمی از در      ، کاهش یافت  2000
شروع به دریافت پـول بـه   شرکت هنگامی که . دگردی ها تأمین مینتی و نظایر اینعضویت در مقالات اینترحق ماندة درآمد شرکت مذکور از   . کاهش یافته است  

گویند که تعداد اعضایی که حاضر بـه   مدیران شرکت می.  نفر کاهش یافت30,000 نفر به 140,000 تعداد اعضاء از    ،زاي محتویات ارائه شده به مشتریان نمود      ا
براي تأمین نقدینگی کافی جهت پرداخت صورتحسابها، شرکت مذکور در چنـد مـورد بـه    .  نفر رسیده است   74,000پرداخت پول هستند از آن زمان تاکنون به         

 بنیانگـذار  کـت  و ویلیام هامبر1داب سیستمز جان آرنوك بنیانگذار شرکت اَ  لگذاران خود تکیه کرده است که شام         از سوي سرمایه   90 ۀتزریق نقدینگی در دقیق   
 صـرف تـلاش زیـادي    زع بقاء، انتدر   شرکت مذکور، .که عرضۀ اولیه این شرکت را در بورس اوراق بهادار انجام داده است   ست  انویسی    یکی از شرکتهاي پذیره   

 ة درصدي حقوق و حتی مذاکره مجـدد در مـورد پرداخـت اجـار    پانزده نفر، کاهش 65 نفر به 175محافظت از پول نقد خود نموده که شامل کاهش کارکنان از    
پس از یـک دهـه تـلاش، شـرکت     . تلاشهاي این شرکت براي کاهش هزینه و بهبود درآمد به تدریج در حال نتیجه دادن است         . ود بوده است  دفاتر مرکزي خ  

  .  رسیده استسرسربهمذکور در نهایت به نقطۀ 
                   

1 . Adobe Systems 
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 صورتهاي مالی اساسـی  نسبتهايحلیل  یک مؤسسه بازرگانی با استفاده از تجزیه و ت     یهاي مال   گونه که در فصل گذشته آموختید، کنترل جنبه       همان
کارآفرینـان علاقـه دارنـد تـا بـر      . بـراي کـسب موفقیـت بازرگـانی نیـست     صـرفاً  ین وجود، این تکنیکها     ابا  . از اهمیت بسیار زیادي برخوردار است     

خشی از تصویر مالی شـرکت  تنها ب البته صورتحساب سود و زیان . الخصوص فروش و سود تمرکز کنند علیو صورتحساب سود و زیان شرکت خود       
به عبارت دیگـر، مـدیریت عملکـرد    . دن رقابت خارج شوۀ نقدینگی از گردونکمبود واسطۀبه ي، سودآوردر عینمکن است مشرکتها . دهد را نشان می 

ه تـداوم عملکـرد شـرکت    نجر بد که من به چیزي فراتر از سود اندیشیده و بر چیزي تمرکز کنانستلزم این است که کارآفرینممالی کلی یک شرکت   
  .  است پول نقد جادوییةاین واژ. شود می

  
  شرکت یکسیماي 

  S.T.Lubeشرکت 
 بررسـی صورتحـساب   ”، کنـد   استفاده مـی Jiffy Lube قرارداد واگذاري امتیاز شش شرکتی است که از ،S.T.Lubeسکات ترنر، مالک شرکت  ابه قول

 او بـر رشـد    کـه هنگـامی .  اهمیت جریان نقدي مثبت واقف است  هترنر ب . “ سود و زیان یا ترازنامه است      گردش نقدینگی بسیار مهمتر از بررسی صورتحساب      
ي چند میلیـون دلاري بـودم   ورمپراطمن در حال ایجاد یک ا” گوید،  او می. جریان نقدینگی مواجه شد   در  سریع تمرکز کرده بود، شرکتش با مشکلات جدي         

 ،گویـد  او مـی . د با مشکل مواجـه بـود   کارمند خو65پول نقد آنقدر کمیاب بود که ترنر در پرداخت حقوق . “خوانی نداشتها هم ولی درآمدها هیچگاه با هزینه   
ف زمانی اتفاق افتاد کـه ترنـر صورتحـسابی را بـراي     طنقطۀ ع. “فته از پدرم قرض کنمدو ه دلار به مدت 30,000 زمانی مجبور شدم که   ةحتی در یک دور   ”

رف خود بر تولید را متوقف کرده و به مـدیریت روزانـۀ پـول نقـد توجـه      ز صکما تمر”گوید،  او می. حلیل جریان نقدي شرکتش تهیه نمود بررسی و تجزیه و ت    
 140,000 سال، کسري سه دلاري رسیده و ظرف هزاربا بررسی دقیق صورتحساب جریان نقدي، ما از یک جریان نقدي منفی به جریان نقدي مثبت      . کردیم

  . “ود را جبران کردیمدلاري خ
  

  مدیریت نقدینگی: 12-1
کننـد کـه     درصد مالکان شرکتهاي کوچک اظهار می67یکی از مطالعات انجام شده توسط فدراسیون ملی شرکتهاي مستقل به این نتیجه رسید که    

 بیـان  ئمـی عنـوان یـک مـشکل دا    ا بـه  درصد از آنهـا جریـان نقـدي ر   19 ه وکم با مشکلات موردي در مدیریت جریان نقدي خود مواجه بود      دست
 ،بینی، گردآوري، خـرج  مدیریت نقدینگی مستلزم پیش .  استفاده از اصول مدیریت نقدینگی است      ، اجتناب از این وضعیت خطرناك     ةتنها شیو . اند  کرده

آیـد   اي حیاتی به حـساب مـی   وظیفه ،مدیریت نقدینگی . ریزي پول نقد مورد نیاز شرکت براي عملکرد یکنواخت شرکت است            گذاري و برنامه    سرمایه
یک مؤسسه بازرگانی باید پـول نقـد   . د برخوردار استیولت از کمترین قابلیت  شرکت بوده و در عین حالترین داراییهاي چرا که پول نقد یکی از مهم    

کارکنـان و   بـستانکاران،  . تگی کنـد  بایـد اعـلام ورشکـس   در غیـر اینـصورت  . اشـد کافی در اختیار داشته باشد تا بتواند به تعهـدات خـود پاسـخگو ب     
توجهی پول نقـد   با این وجود بعضی از شرکتها مقدار قابل. املات استعپول نقد واسطۀ م. دهندگان انتظار دارند که پولشان به موقع پرداخت شود     وام

 يدآم ـین پولهاي غیرفعال داراي پتانسیل کـسب در ا.  برخورد مناسبی داشته باشند    ة احتمالی هاي غیرمنتظر   کنند تا بتوانند با موقعیت      را نگهداري می  
گـذاري ایـن    ن خواهد شد، سرمایهآ چشم پوشیده و این امر منجر به کاهش رشد شرکت و کاهش قابلیت سودآوري  آنهستند که مالکان شرکتها از      

دهـد تـا بـه شـکل      مالکان شرکتها امکان مـی   مدیریت مناسب نقدینگی به     . فزایدامدهاي یک شرکت بی   آبر در  تواند  مدت، می   منابع حتی براي کوتاه   
 تقاضاهاي نقدینگی شرکت را برآورده ساخته و از نگهداري نقدینگی غیرضروري اجتناب نموده و قدرت سودآوري پول نقدي که شـرکت در      یمناسب

  . اختیار دارد را افزایش دهند
هـایی    هماننـد اسـفنج  تر شرکتهاي جـوان ،شود  سوابق فعالیت گوناگون میها و  در اندازهییاگرچه مشکلات مربوط به جریان نقدي گریبانگیر شرکتها       

 دلیل این امر معمولاً این است که موتورهـاي تولیـد پـول نقـد آنهـا بـا           . پول هستند  ۀهستند که تمام پولهاي نقد موجود را بلعیده و همچنان گرسن          
  .هاي عملیاتی را فراهم کند هزینه پوشش جهت مورد نیاز تواند نیروي کافی براي تأمین پول نقد سرعت کافی حرکت ننموده و نمی
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کارآفرینان باید جریان نقدینگی را     
کـسب و کـار    لحظۀ آغاز   از همان   

تعداد زیادي از   . خود مدیریت کنند  
 ، فقدان نقدینگی  واسطۀبهشرکتها  
ــه  ــودو نـ ــست آوري،سـ  ورشکـ

  . شوند می

  

  
  

  شرکت یکسیماي 
  شرکت فورد

 شـرکت خـود را تقریبـاً در     وگردیـد  با بحران نقدینگی مواجـه  1906ن  ژوئ16اندازي شرکت خود در  نري فورد، مدت کوتاهی پس از راه      ه کارآفرینی به نام  
 64بر بـراي  هارتفورد را  دلار به640ج براي موتور و سایر قطعات و  دلار به برادران د10,000  پرداختشامل(هاي آغاز فعالیت   هزینه.  نابودي قرار داد   ۀآستان

پرداخـت  . رسـیده بـود   دلار 223 ماندة نقدي شرکت فقط بـه  ، جولايدهمش را بلعیده و در     ان اولیه فورد و همکار    ۀ دلار سرمای  28,000 به سرعت    )عدد تایر 
یکـی از   جـولاي،  یازده در .گرفت یک شکست مالی قرار ۀ داشت در آستانۀ کار روز سابق25حقوق و سفارش سایر قطعات نیز در راه بود و شرکت مذکور که    

 روز بعد، شرکت فـورد اولـین خـودروي خـود را بـه دکتـر       چهار . شرکت مذکور را از ورشکستگی نجات داد، دلار کمک مالی خویش 5,000با  گذاران  سرمایه
ان جهان شروع به رشد نمودرزان، یکی از بزرگترین خودروسازل این آغازپس از .  دلار رساند6,486نیگ فروخته و ماندة نقدي شرکت را به ف .  

  
در حقیقت این دسـته از شـرکتها بـه    .  براي شرکتهایی که به سرعت در حال رشد هستند به یک بحران حاد تبدیل شده است،مدیریت جریان نقدي  

شـوند کـه قـدرت     ت مواجه می به این علت با شکس،بسیاري از شرکتهاي موفق، در حال رشد و سودآور. برند احتمال زیاد از کمبود نقدینگی رنج می   
. انـد   آنرا در اختیار نداشتهة در حال رشد و حجم فروش فزایندۀآنها پول نقد کافی براي تأمین نیازهاي یک مؤسس  . اند  تأمین نقدینگی کافی را نداشته    

را توسـعه داده، نیـروي فـروش آنـرا     اگر فروش شرکتی در حال افزایش باشد، مالک آن باید کارکنان بیشتري را استخدام نموده، ظرفیـت کارخانـه                
در خـلال رشـد سـریع، وصـول     .  نقـدي شـرکت انجـام دهـد    ة از ذخیـر ه راافزایش داده، موجودي شرکت را تأمین نموده و سایر برداشتهاي مربوط   
تـر از جریانهـاي     سـریع ،در حال رشدشرکتهاي جریانات نقدي خروجی    . شود  نقدینگی نوعاً با تأخیر مواجه شده و منجر به تشدید مشکل مذکور می            

گوید که بسیاري از مالکان شرکتهاي کوچک روزي از خواب بیدار شـده و    رئیس فدراسیون ملی کسب و کارهاي مستقل می       . نقدي ورودي آنهاست  
. دن ـکن  سـود رشـد مـی   زا تـر   سـریع ی موجودي انبار و حسابهاي دریافتنی با نرخدانند که آنها نمی. 1پولی است شوند که بهاي موفقیت، بی      متوجه می 

دهنـدة    نـشان 12-1 دولج ـ. دنمایو اعلام ورشکستگی  بحران نقدینگی حاصله ممکن است مالک شرکت را مجبور به از دست دادن کنترل شرکت  
  . نحوة محاسبه نقدینگی مازاد مورد نیاز براي پشتیبانی از افزایش فروش است

کنندگان کالاها یـا مـواد و دریافـت از     زمانی بین پرداخت به عرضه  ۀ شرکت و فاصل   2 نقدي  جریان ۀاولین گام در مدیریت مؤثر نقدینگی، درك چرخ       
تر باشد، مالک مؤسسه مـذکور بـه احتمـال بیـشتري بـا        جریان نقدي طولانی ۀهرچه چرخ ).  را ببینید  12-1شکل  (مشتریان کالاها یا خدمات است      
دهندة این چرخه باشد به اجتنـاب از ایـن بحـران کمـک      بینی نقدي که نشان    دول پیش  یک ج  ۀ با این وجود، تهی    .بحران نقدینگی مواجه خواهد شد    

 اساسی در ایجاد یک استراتژي موفق مـدیریت نقـدینگی    یکساله نقشة درك الگوهاي جریان نقدي یک مؤسسه بازرگانی در طی یک دور         .کند  می
کـم بـصورت    یا اینکه ایـن کـار را دسـت   (گام تهیه صورتهاي مالی تهیه کنند       جریان نقدینگی خود را هن     ۀمالکان مؤسسات بازرگانی باید چرخ    . دارد

 کل نقـدینگی موجـود، مانـدة حـساب     :دهندة اقلام زیر باشد  مالکان شرکتها، باید گزارشی را بصورت روزانه تهیه کنند که نشان       .)فصلی انجام دهند  
تبـدیل  . اي از وصول حـسابهاي دریـافتنی      پرداختهاي نقدي روزانه و خلاصه     بانکی، خلاصۀ فروش روزانه، خلاصۀ دریافتهاي نقدي روزانه، خلاصۀ        

  . کند فراهم میرا هاي نقدي قابل اعتماد  بینی گزارشات به خلاصۀ ماهیانه مبنایی براي انجام پیش
  
  

                   
1 . the price of success is no cash on hand 
2 . cash flow cycle 
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  12-1 لجدو
  براي پشتیبانی از فروش به چه میزان پول نقد نیاز دارید؟ 

 جالب اینجاست کـه بـراي پـشتیبانی از فـروش     .آل براي حل مشکل کمبود نقدینگی است  ایداه يند که افزایش فروش راهکار    غالباً کارآفرینان بر این اعتقاد    
  .  میزان نقدینگی اضافی مورد نیاز براي پشتیبانی از افزایش فروش استۀ نشاندهندة نحوة محاسبگ این کاربر.بیشتر، نیازمند نقدینگی بیشتري هستیم

  :حاسبه، مالک یک شرکت نیازمند اطلاعات زیر استبراي انجام این م
 ریزي شده بر حسب دلار  افزایش فروش برنامه •
 ) بر حسب روز(چارچوب زمانی براي افزایش فروش جدید  •
 ) درصد ()فروش خالص÷ یعنی سود ناخالص ( سود ناخالص شرکت ۀحاشی •
 ) بر حسب دلار(فی هاي اضافی برآوردي مورد نیاز براي ایجاد فروش اضا هزینه •
 ) بر حسب روز(میانگین دورة وصول مطالبات شرکت  •

  : میزان نقدینگی اضافی مورد نیاز، از فرمول زیر استفاده کنیدۀبراي محاسب
   مورد نیازاضافینقدینگی =  ])فروش جدید -سود ناخالص+مازاد سربار (×) 2/1 × *میانگین دورة وصول مطالبات[( ÷ )چارچوب زمانی روزانه براي افزایش فروش جدید(
  .عنوان یک ضریب اطمینان اضافه شده است درصد اضافی به20* 

   :مثال زیر را در نظر بگیرید
 بنـابراین  . درصد فروش اسـت سی سود ناخالص شرکت ۀحاشی.  دلار ظرف سال آینده است75,000 افزایش فروش خود به میزان دمالک شرکت آردن درصد 
زننـد کـه     روز بوده و مـدیران تخمـین مـی   47 میانگین دورة وصول مطالبات ه، شد ) دلار 75,000× % 30 = 22,500(اضافی معادل   سود ناخالص این فروش     

 ـ براي پشتیبانی از سطح فروشنقدینگی اضافی که آردن. لار باشد د21,300ها به میزان  فروش اضافی نیازمند افزایش هزینه  این  ایجاد   الاتر بـدان نیازمنـد    ب
  :ارت است ازاست عب

   مورد نیازاضافینقدینگی )]=  دلار75,000- دلار22,500+21300(× ) 47×2/1[(÷365=  دلار11,404
  . ریزي شده در خلال سال آینده است  دلاري برنامه75,000 دلار پول نقد اضافی براي پشتیبانی از فروش اضافی 11,404 نیازمند او
  

  12-1 شکل
   جریان نقديۀرخچ

 

  زمان
 دوره پرداخت حسابهاي پرداختنی

 ي نقدچرخه
 چرخه عملیاتی

  دریافت پول نقد

 موجوديدوره  حسابهاي دریافتنیدوره 

  فروش کالاي نهایی

 ولیهپرداخت براي مواد ا دریافت فاکتور توسط شرکت

 دریافت سفارش 
وجودم

  مواد خام
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 روز بـه  240کاهش این چرخـه از  .  نقدي و یافتن روشهایی براي کاهش طول آن استۀگام بعدي در مدیریت مؤثر نقدینگی، تجزیه و تحلیل چرخ         
 بـراي   خـود مورد نیازتواند از این پول براي تأمین منابع مالی   روز منجر به آزاد شدن مبالغ قابل توجهی پول نقد شده و شرکت مذکور می             150مثلاً  

 12-1 جریـان نقـدي آن در شـکل    ۀبه مالک شرکتی که چرخ. توجهی کاهش دهد هاي استقراض خود را به میزان قابل   رشد استفاده نموده و هزینه    
  ؟ مذکور داریدۀول چرخطهایی براي کاهش  نشان داده شده است، چه توصیه

  . فرینان باید آنها را انجام دهندآ که تمام کار،نقدینگی است مدیریت جریان پنجگانۀدهندة نقشهاي   نشان12-2جدول 
  

  12-2 لجدو
   مدیریت نقدینگی یک کارآفرینپنجگانۀنقشهاي 

   پول نقدةیابند: قش اولن
 ـید که براي پرداخت تمام صورتحسابهاي فعلـی و آ  شون  ئطم م شما باید . ترین مسئولیت شماست     این اولین و مهم    ،عنوان یک کارآفرین    به  کـافی  ۀ سـرمای ،یت

  . آید  نیست بلکه فرآیندي مستمر به حساب میهاین وظیفه یک فرآیند یکبار. وجود دارد
  ریزي نقدي برنامه: دومنقش 

بایـد   شـما  .گیردثر و مناسبی مورد استفاده قرار میؤشکل م زمند کسب اطمینان از این موضوع هستید که نقدینگی شرکت به   انیشما  ریز نقدي،   هعنوان برنام   به
براي آینـده  را هاي لازم ریزيده و اطمینان حاصل کنید که براي پرداخت صورتحسابها پول نقد کافی در اختیار داشته و برنامه       نموپول نقد شرکت را رهگیري      

کـه در  (ودجۀ نقدي انجام دهید  به کمک یک ب راکند تا جریانات نقدي ورودي و خروجی شرکت براي ماههاي آینده    برنامه ریزي شما را ملزم می     . انجام دهید 
  ). جاي دیگري از این فصل مورد بحث قرار خواهد گرفت

   پول نقدةکنندتوزیع :سومنقش 
هاي نقدي و اطمینان از بندي پرداختلویت و زمانوتا پول نقد مورد نیاز براي پرداخت صورتحسابهاي شرکت را کنترل کرده و ا          کنداین نقش شما را ملزم می     

  .  نقش اساسی در شادابی و توانایی شرکت خواهد داشت،نگی کافی در موعد پرداختوجود نقدی
   پول نقدةکنندوصول : چهارمنقش

غالبـأ کارآفرینـان بـر    . پردازنـد  پول نقد، کار شما کسب اطمینان از این موضوع است که مشتریان شما صورتحسابهایـشان را بموقـع مـی   ةکنندعنوان وصول به
روري ض ـی بسیار نعنوان مسئول وصول حسابهاي دریافتاستخدام شخصی به. کنندکرده و از وصول پول نقد فروشهاي مذکور غفلت می       زافزایش فروش تمرک  

  . کاهش پول نقد شرکت خواهد شدبه حسابهاي وصول نشده به سرعت منجر . است
   پول نقدةکنندمحافظت : پنجمنقش

اینکه آیـا شـما موجـودي    در . آوردشده بدست  میزاي پولهاي خرج کنید که شرکت شما حداکثر ارزش را به ا    اطمینان حاصل  تاکند  این نقش شما را ملزم می     
. سـت آوریـد  کنید، نکتۀ مهم این است که بیشترین بهره را از پول خـود بد مینموده یا کامپیوترهایی را براي ردیابی فروش تهیه انبار را براي فروش خریداري   

  . وردآ را براي شرکت به همراه ی است که بتواند بازدة مناسب به نحوي پول نقد صرف،هدف.  مهم شماستیفاوظ ي غیرضروري یکی ازهااجتناب از هزینه
  

  د و سود یکی نیستندقول نپ: 12-2
بـراي تـشخیص وضـعیت    تـلاش  . هنگام تجزیه و تحلیل جریان نقدي، کارآفرینان باید به این موضوع واقف باشند که پول نقد و سود یکی نیستند            

یـا سـود   (سـود  . سودآوري لزومأ ارتباط چندانی با جریـان نقـدي نـدارد        .  شرکت از طریق تجزیه و تحلیل سودآوري آن امري بیهوده است           نگینقدی
 پـولی  ،پـول نقـد  . دکن ـگیري میندازه را اعملکرد شرکتکارآیی  این معیار میزان    . هاي شرکت التفاوت کل درآمدها و هزینه    عبارتست از مابه  ) خالص
 قابلیت نقدشـوندگی شـرکت و توانـایی پرداخـت     ،جریان نقدي. دنموتوان در هر لحظه از آن استفاده  می بوده و  که بصورت آزاد در اختیار شما     است  

 در یـک دورة زمـانی   نی بازرگـا ۀ مؤسـس )خروجی از/ ورودي به(کند و این کار را با رهگیري جریانات نقدي  گیري می تعهدات مالی آنرا اندازه   بموقع  
به همان میـزان کـه سـودآوري    .  نقدشوندگی نیستةکنند تضمین،ند که سودآوري یابدر می بسرعت  مالکان بسیاري از شرکتها     . دهدمعین انجام می  

 ـنـدگان پـول بپرداز  دهکنندگان، کارکنان، دولت و وام سود خود به عرضه  محلتوانند از   اهمیت دارد، هیچ یک از صاحبان مؤسسات بازرگانی نمی         . دن
 پـولی اسـت کـه از    ،، پـول نقـد  )آلاتمثل موجودي، کامپیوتر یا ماشین (شود  شکال مختلفی قفل می   اگر چه سود به اَ    ! این کار نیازمند پول نقد است     
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سـان مـالی اینگونـه    یکـی از کارشنا . شـود  مستمر به داخل مؤسسۀ بازرگانی جریان یافته و در هیچ نوع دارایی دیگري قفـل نمـی     ۀطریق یک چرخ  
  . “شوندکافی ورشکست می  فقدان نقدینگیدلیل بهسودآوري بلکه عدم  واسطۀ بهمؤسسات بازرگانی نه بسیاري از ”، که دهدهشدار می

  
  12-2 شکل

  جریان نقدي 

ان نقدي عبارتست از حجم نقـدینگی واقعـی کـه در طـول یـک      جری. استمعمولی دهندة جریان نقدي در یک مؤسسۀ بازرگانی  نشان 12-2شکل    
- کالاهایی را بصورت نقد یا نسیه بـه ،افتد که شرکت کاهش جریان نقدي زمانی اتفاق می     . شود حسابداري وارد شرکت شده یا از آن خارج می         ةدور

- موجودي را بصورت نقد یا نسیه بـه فـروش مـی    معمولاً انی بازرگ اتمؤسس. کنداستفاده در فرآیند تولید خریداري می      مورد   عنوان موجودي یا مواد   
. یابـد کند ماندة نقـدي آن افـزایش مـی     که شرکتی پول نقد دریافت کرده یا پرداختهاي مربوط به حسابهاي دریافتنی را وصول می               هنگامی. ندنرسا

از . نوعأ باید قبل از اینکه فروش اتفاق بیفتد، پرداخت شـوند  صورتحسابها این. شودتوجه داشته باشید که خرید موجودي و تولید منجر به فروش می           
این بدان معناست که مشتریانی که کالاهـا را بـصورت نـسیه خریـداري     . افتدطرف دیگر، وصول حسابهاي دریافتنی پس از فرآیند فروش اتفاق می        

  . ند ممکن است تا ماه آینده بهاي آنرا نپردازنداهکرد
  

  بودجۀ نقدي: 12-3
 به یک بودجۀ نقدي بدین علت وجود دارد که در تمام مؤسسات بازرگانی، جریان نقدي ورودي به ندرت بـا جریـان نقـدي خروجـی همخـوانی              نیاز
اي شده و فرآیند ردیابی جریان نقـدي در مؤسـسۀ بازرگـانی را بـراي        این جریان نقدي غیریکنواخت منجر به ایجاد مازاد و کسري نقدي دوره           . دارد

بـسیاري از  . پـیش بینـی کننـد    بینانـه  را بصورت واقـع   ي نقد ، جریان توانند در طول سال   کند چرا که آنها می    ن به امري ضروري تبدیل می     کارآفرینا
نبر الگوي جریانات نقدي خود دنبال کرده و بر این اعتقادند که این فرآیند بسیار پیچیده یا زمـا         از  کارآفرینان فعالیتهاي بازرگانی خود را بدون آگاهی        

و (ل نقد کـافی  آنها باید مطمئن شوند که شرکتشان پو. د از فرآیند مدیریت نقدینگی چشم پوشی کنندنتواندر واقع، کارآفرینان به سادگی نمی    . است
 ـ  ختیار داشتن نقـدینگی  در ا،هدف مدیریت نقدینگی.  در اختیار دارد تا بتواند نیازهاي عملیاتی آنها را تأمین نماید        )نه بیش از حد    مین أ کـافی بـراي ت

  .  زمانی معین استۀنیازهاي نقدي شرکت در یک لحظ
 براي یک شرکت دیگر ناکـافی باشـد کـه ایـن امـر      اسب است ممکن است کلاًآنچه براي یک مؤسسۀ بازرگانی من   ؟استفی  اچه میزان پول نقد ک    

مدیران شرکتها باید یک بودجۀ نقـدي را  . ر متفاوت استاندازه، ماهیت، الگوهاي فصلی فروش و وضعیت خاص یک شرکت با شرکت دیگ          بسته به 

 پول نقد

 حسابهاي دریافتنی

 فروشهاي نقدي

 موجودي

 خریدهاي نقدي

 حسابهاي پرداختنی

 نشت

 نشت

 افزایش نقدینگی کاهش نقدینگی
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از ایـن روش  . دهندة میزان و زمان دریافتها و پرداختهاي نقدي بر حسب روز، هفته یـا مـاه اسـت        نشان وست  ا“ 1نقشۀ نقدینگی "تهیه کنند که یک   
ابزار ارزشمندي در مـدیریت   مانی خاص استفاده شده و زةبینی میزان نقدینگی مورد نیاز شرکت براي عملکرد یکنواخت در طول یک دور           براي پیش 

 براي مدیریت و حتی اجتنـاب از آنهـا را     کرده و زمان کافی     را شناسایی  آتیاي از مشکلات    تواند مجموعه دي می قبودجۀ ن . موفق یک شرکت است   
هاي دریافتنی و پرداختنی، کنترل موجـودي، تـأمین مـالی       سازي حساب را دربارة شیوة متوازن    بودجۀ نقدي نکات مهمی   . در اختیار کارآفرین قرار دهد    

  . کندبراي رشد و استفاده از پول نقد شرکت مشخص می
  

  شرکت یکسیماي 
ور کشـرکت مـذ  .  بدي شده بـود صۀآورد که یک بودجۀ نقدي چگونه منجر به نجات یک شرکت خدماتی موفق شد که گرفتار مخمیکی از مشاوران بخاطر می  

 پـس  .پول خود را از دست داده و در پرداخت صورتحسابهاي خود با مشکل مواجه شده بود  و    میلیون دلار صورتحساب سالیانه داشت     بیست ،بقهسال سا پنج  با  
. دمـو اعمال ن در زمینۀ وصول مطالبات خود يترسختگیرانهسیاست  این شرکت شروع به ارسال سریع صورتحسابهاي مشتریان نموده و   ،از کار با مشاور مذکور    

- اقدامات فوري دربارة آن صـورت مـی  ،شدکه حسابی معوق می   و هنگامی  ه را در وصول پرداختهاي معوق درگیر نمود       ن کارکنا ،سیستم جدید وصول مطالبات   
 مـالی شـرکت را   اتارش ـآنان همچنـین گز . دادند هفتگی آنرا مورد بررسی قرار می     ۀی تهیه کرده و در جلس     ن را دربارة حسابهاي دریافت    ی گزارش ،مدیران. گرفت

 مانـدة نقـدي شـرکت بـه میـزان قابـل       ، ماهششظرف .  به آن افزوده و از آن براي اتخاذ تصمیمات مدیریتی استفاده نمودند    یک بودجۀ نقدي   ،بازنگري کرده 
  . کت به مسیر درست خود بازگشتشر و مدیران توانستند خط اعتباري خود را در بانک بازپرداخت کرده و)  میلیون دلار5/1حدود (توجهی بهبود یافت 

  
  تهیۀ بودجۀ نقدي: 12-4
-هـاي آینـده و تخمـین   کم به مدت یکسال بر اساس تخمینبینی شده را دست    پیش ۀ باید یک بودجۀ نقدي ماهیان     ، مالکان شرکتهاي کوچک   ،نوعاً

ه الگوي فروش یک شرکت متغیرتـر باشـد بایـد افـق     هر چ. بینی مذکور باید تمام نوسانات فروش فصلی را شامل شود پیش. هاي فصلی تهیه کنند   
ممکن است نیازمنـد  مواجه است  زمانی کوتاه ة شرکتی که با نوسانات فروش گسترده در یک دور،عنوان مثاله  ب. ریزي کوتاهتري داشته باشد   برنامه

. انـدازة مبلـغ آن اهمیـت دارد    ندي جریان نقدي بهب زمان. رهگیري جریانات نقدي در طول زمان است، این امر دکلی. یک بودجۀ نقدي هفتگی باشد    
 توجه کند این است که نه فقط به میـانگین پرداختهـا یـا نیـاز بـه      دان باید ب2یکی از هشدارهایی که مدیر جریان نقدي       ”ت، یک شرک  کمالبه قول   

  . “عنوان تابعی از یک تقویم زمانی بنگردنقدینگی توجه نموده بلکه به نقدینگی به
ترسـیم   اي مناسب براي یـک کـارآفرین   بودجۀ نقدي باید بصورت مکتوب وضعیت نقدینگی شرکت را به شیوه           ی، از چارچوب زمانی انتخاب    صرفنظر

 تواند به مالک شرکت کمک کند تا از کمبود نقـدي غیرمنتظـره اجتنـاب نمایـد        بر نیست و می   تهیۀ یک طرح نقدي مکتوب یک فرآیند زمان       . نماید
کنـد کـه قـادر بـه پرداخـت      توصیف مـی  یکی از مشاوران مالی یکی از مشتریان خود را. تواند شرکت را به سمت نابودي بکشاند می چرا که این امر   

 .“ او توافق کرد تا حقوق کارکنان را بپـردازد داد بانک طرف قرار  ، معمولأ علاقۀ چندانی به این کار ندارند       اگرچه بانکها . حقوق ماهیانۀ کارکنانش نبود   
صـفحه  . کننـد ندهد تا از موارد غیرمنتظره اجتناب کرده و مبالغ نقدي بیش از حـد را نگهـداري     یک بودجۀ نقدي به مالکان شرکتها امکان می       تهیۀ  

-دهنـد تـا پـیش   افزارها انجام اینکار را سریع و آسان نموده و به کارآفرینان امکان مـی کسل و سایر نرم  هاي کامپیوتري، مثل مایکروسافت ا    گسترده
  . روز کنندهزمان و تلاش بحداقل بینی جریانات نقدي خود را با 

شـوند کـه انتظـار    ثبت مـی   است که بدان معناست که دریافتها و پرداختهاي نقدي تنها هنگامی3یک بودجۀ نقدي بر اساس روش حسابداري نقدي  
زمانی که شرکت انتظار دریافت پول نقد از آنها را نداشته باشـد در ایـن    به عنوان مثال، فروشهاي نسیه به مشتریان، تا .روز معاملۀ نقدي وجود دارد   ب

شوند مگر وقتی که مالک شرکت، انتظار پرداخـت آنهـا را داشـته          به همین ترتیب، خریدهاي صورت گرفته بصورت نسبه ثبت نمی         . آیدگزارش نمی 
ي مستلزم انتقال پول نقد نیستند، به طور  کامل از بودجـۀ نقـدي حـذف      از آنجایی که استهلاك، هزینۀ مطالبات سوخت و سایر اقلام غیرنقد          . باشد
  . شوندمی

                   
1 . cash map 
2 . cash flow manager 
3 . cash method of accounting 
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بینی جریانات ورودي و خروجی نقدي شرکت براي یک دورة زمانی نیـست و هیچگـاه از دقـت کـاملی برخـوردار               بودجۀ نقدي چیزي بیش از پیش     
برآوردي شرکت براي دورة مذکور را در اختیار کارآفرین قـرار داده و بـه او نـشان    ، این بودجه تصویر روشنی از ماندة نقدي           با این وجود  . نخواهد بود 

، بـا مقایـسۀ    همچنـین . گذاري وجـود دارد دهد که در چه مواقعی نیازمند تزریق نقدي مازاد بوده یا در چه مواردي ماندة مازاد نقدي براي سرمایه          می
هـاي نقـدي   اي کـه بودجـه  اصلاح کند به گونههاي خود را بینیتواند پیش  مالک شرکت می   بینی شده، جریانات نقدي واقعی با جریانات نقدي پیش      

  . آتی از دقت بالاتري برخوردار باشند
  

  شرکت یکسیماي 
   Computer Galleryشرکت 
چک کشنده بوده و هر کـاري از  تواند براي یک شرکت کوداند که فقدان نقدینگی تا چه حد می، میComputer Galleryپر، مدیر عامل شرکت وجوزف پ

گـستردة کـامپیوتري بـراي اسـتخراج     ه از یک صفحاو. کند اطمینان حاصل کند که شرکتش از افتادن به این دام اجتناب می تادهدآید انجام می دستش بر می  
حـال سـفر اسـت، مانـدة نقـدي        در اوکه حتی هنگامی.کندمجموع فروش، مطالبات و پرداختها استفاده نموده و ماندة نقدي حاصله را بصورت روزانه تهیه می           

 ـ روز شرکت مذکور نیـز آنهـا را  نموده و خود را از طریق یک شرکت خدمات اینترنتی ارسال       ةگستردهاو نتایج صفح  . روزانۀ شرکت خود را تحت کنترل دارد       ه ان
 کـه حـسابهاي   هاین سیستم سبب شد .“مسبت به پول نقد سوءظن شدیدي دارن”، گوید میاو. کنداي از اعداد و ارقام براي دفاتر او ارسال می     بصورت مجموعه 

ه کند که نقدینگی ارزشمند شرکت به خوبی بکار گرفته شده و این موضوع منجر به بهبود روابط با بانکدار شرکت شـد میی تحت کنترل بوده و تضمین      ندریافت
  . است

  
دهندة یک بودجۀ نقدي ماهیانه براي یک فروشـگاه  نشان 12-3 جدول . شرکت متفاوت استبه الگوي جریان نقدي  بسته  ت تهیۀ بودجۀ نقدي     مفر

، )کـه در اینجـا نـشان داده نـشده اسـت     ( بخش تخمینی و واقعی  دوهر یک از ستونهاي ماهیانه باید به. ماهه است چهارکوچک در طول یک دورة 
 جریانـات نقـدي   ۀبـا مقایـس  . روز نموده  بتوان با توجه به معاملات نقدي واقعی بهاي نقدي بعدي رابینید به نحوي که هر یک از پیش      ونتقسیم ش 

 پـنج گـام اساسـی در    .هاي نقدي آتی خود را افزایش دهنـد توانند دقت بودجه  فرینان می آبینی شده با واقعی و کشف علل مغایرتهاي مهم، کار         پیش
  :تهیۀ یک بودجۀ نقدي وجود دارد

  
 افیتعیین حداقل ماندة نقدي ک -1
 بینی فروششپی -2
 بینی دریافتهاي نقديپیش -3
 بینی پرداختهاي نقدي پیش -4
  تعیین ماندة نقدي پایان ماه -5

  
  تعیین حداقل ماندة نقدي کافی:1گام 

دو   هـر حتـی اگـر  (شود ممکن است براي یک شرکت دیگر کافی نباشد عنوان ماندة نقدي مازاد براي یک شرکت کوچک در نظر گرفته می   آنچه به 
- بـدهی چهـارم  یککنند که ماندة نقدي یک شرکت باید دست کم معادلبیان می بعضی از افراد). در صنعت مشابهی مشغول فعالیت باشند شرکت  

ترین روش تعیین حداقل مانـدة نقـدي مناسـب بـر     مطمئن. هاي کوچک کارآیی ندارد براي شرکتآن باشد ولی این قاعدة کلی معمولاً      هاي جاري   
هـاي غیرمنتظـره پـس از     مورد نیاز یک کارآفرین براي کـشف هزینـه        دهندة نقدینگی سوابق عملیاتی گذشته نشان   . ذشته است هاي گ اساس تجربه 

دهنـدة ایـن موضـوع     سوابق گذشته ممکن است نشان، عنوان مثالهب. هاي نقدي ماهیانۀ شرکت استي از دریافت  ادکسر تمام پرداختهاي نقدي ع    
عنـوان  بـه .  تواند حداقل ماندة نقدي شرکت را تغییر دهدنوسانات فصلی می.  روز نگهداري شودپنجاندازة فروش   بهدة نقدينباشد که بهتر است ما  

  . روشی در ماه دسامبر ممکن است بزرگتر از ماه ژوئن باشدفمثال، ماندة نقدي مطلوب یک خرده
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  بینی فروشپیش:2گام 
 عامل اصلی تهیۀ تصویر صحیحی از وضـعیت نقـدي شـرکت اسـت چـرا کـه فـروش در        ،بینیاین پیش .  قلب بودجۀ نقدي است    ،بینی فروش پیش

دهندة منبع اصلی جریانـات نقـدي ورودي     براي بسیاري از مؤسسات بازرگانی، فروش تشکیل      . شودنهایت به دریافتها و پرداختهاي نقدي تبدیل می       
  . رکت استشبه 

 ـ .استفاده شود ه براي تکمیل موجودي از پول نقد  به همین ترتیب، فروش کالاها مستلزم این است ک           ِبینـی  پـیش دقـت ه  در نتیجه، بودجۀ نقـدي ب
  . ن برآمده استآفروشی بستگی دارد که بودجۀ نقدي از دل 

  
  12-3 لجدو

  بودجۀ نقدي براي یک فروشگاه کوچک
  :فرضیات

  دلار 12,000=  دسامبر31 ماندة نقدي در
  دلار10,000= حداقل ماندة نقدي مطلوب

  . گیرد درصد نقد انجام می25 درصد نسیه و 75فروش بصورت 
  :شوند نسیه به شیوة زیر وصول میهايفروش

  . شود درصد در اولین ماه پس از فروش وصول می60 •
  . شوددر ماه دوم پس از فروش وصول می  درصد30 •
  . شود درصد در ماه سوم پس از فروش وصول می5 •
   .شودول نمی درصد هیچگاه وص5 •

  خوش بینانه  محتمل    بدبینانه    )بر حسب دلار (فروش به شرح زیرندهاي پیش بینی
  ) واقعی(اکتبر 
  ) واقعی(نوامبر 

  ) واقعی(دسامبر 
  ژانویه
  فوریه
  مارس
  آوریل

  
  
  

120,000  
160,000  
160,000  
250,000  

300,000  
350,000  
400,000  
150,000  
200,000  
200,000  
300,000   

  
  
  

175,000  
250,000  
250,000  
340,000  

  . پردازد هر ماه را در ماه قبل از آن میةبینی شدهاي خریداري شده را پرداخته و بهاي فروش پیش درصد قیمت کالاهفتاد فروشگاه مذکور 
  .  دلار در هر ماه است2,000اجاره 

  .  دلاري در ماه مارس است7,500سررسید پرداخت بهرة 
  .  دلاري باید در ماه مارس انجام شود50,000اتپیش پرداخت مالی

  .دلاري در فوریه استهزار  130ۀ سررسید یک پرداخت اضافی سرمای
  .  دلار است850 انههزینۀ ملزومات ماه

  .  دلار است70 انه ماهههاي متفرقهزینه
  . شود دلاري در ماه فوریه کسب می200درآمد بهرة 

  :استبرآورد حقوق و دستمزد به شرح زیر 
   دلار30,000 -ژانویه
  لار د40,000 -فوریه
   دلار45,000 -مارس
   دلار50,000 -آوریل
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  12-3 لجدو
  ادامه

  بینانهبدپیش بینی فروش  -بودجۀ نقدي
 آوریل  مارس  فوریه  ژانویه  دسامبر  نوامبر  اکتبر     :دریافتهاي نقدي

 250,000  160,000  160,000  120,000  400,000  350,000  300,000        فروش
  187,500  120,000  120,000  90,000  300,000  262,500  225,000  فروش نسیه

                :وصولیها
  72,000  72,000  54,000  180,000         ماه پس از فروش یک- درصد60
  36,000  27,000  90,000  78,750         ماه پس از فروش دو- درصد30
  4,500  15,000  13,125  11,250         ماه پس از فروش سه- درصد5

  62,500  40,000  40,000  30,000        فروش نقدي
  0  0  200  0        بهره

  175,000  154,000  197,325  300,000        کل دریافتهاي نقدي          
                :پرداختهاي نقدي

  133,000  175,000  112,000  112,000        خرید
  2,000  2,000  2,000  2,000        اجاره

  850  850  850  850        ملزومات 
  0  7,500  0  0        بهره
  0  50,000  0  0        پرداخت مالیاتپیش

  0  0  130,000  0        افزایش سرمایه
  70  70  70  70        متفرقه

  50,000  45,000  40,000  30,000        حقوق و دستمزد
  185,920  280,420  284,920  144,920        کل پرداختهاي نقدي          

                :ماندة پایان ماه
  10,000  79,485  167,080  12,000        ) ابتداي ماه(ودي نقد موج
  175,000  154,000  197,325  300,000        دریافتهاي نقدي+ 

  185,920  280,420  284,920  144,920            ـ پرداختهاي نقدي
  )920(  )46,935(  79,485  167,080        ) پایان ماه(موجودي نقد 

  10,920  56,935  0  0        استقراض یا بازپرداخت
پس از (موجودي نقد در پایان ماه 

  )استقراض
      167,080  79,485  10,000  10,000  
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  12-3 لجدو
  ادامه

  محتملپیش بینی فروش  -بودجۀ نقدي
 آوریل  مارس  فوریه  ژانویه  دسامبر  نوامبر  اکتبر      :دریافتهاي نقدي

 300,000  200,000  200,000  150,000  400,000  350,000  300,000        فروش
  225,000  150,000  150,000  112,000  300,000  262,500  225,000  فروش نسیه

                :وصولیها
  90,000  90,000  67,500  180,000         ماه پس از فروش یک- درصد60
  45,000  33,750  90,000  78,750         ماه پس از فروش دو-درصد30
  5,625  15,000  13,125  11,250         ماه پس از فروش سه- درصد5

  75,000  50,000  50,000  37,500        فروش نقدي
  0  0  200  0        بهره

  215,625  188,750  220,825  307,500        کل دریافتهاي نقدي          
                :پرداختهاي نقدي

  175,000  210,000  140,000  140,000        خرید
  2,000  2,000  2,000  2,000        اجاره

  850  850  850  850        ملزومات 
  0  7,500  0  0        بهره
  0  50,000  0  0        پرداخت مالیاتپیش

  0  0  130,000  0        افزایش سرمایه
  70  70  70  70        متفرقه

  50,000  45,000  40,000  30,000        حقوق و دستمزد
  227,920  315,420  312,920  172,920        کل پرداختهاي نقدي          

                :ماندة پایان ماه
  10,000  54,485  146,580  12,000        ) ابتداي ماه(موجودي نقد 

  215,625  188,750  220,825  307,500        دریافتهاي نقدي+ 
  227,920  315,420  312,920  172,920            ـ پرداختهاي نقدي

  )2,295(  )72,185(  54,485  146,580        ) پایان ماه(موجودي نقد 
  12,295  82,185  0  0        استقراض یا بازپرداخت

  10,000  10,000  54,485  146,580        )پس از استقراض(موجودي نقد در پایان ماه 
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  12-3 لجدو
  ادامه

  بینانهخوشپیش بینی فروش  -بودجۀ نقدي
 آوریل  مارس  فوریه  ژانویه  دسامبر  نوامبر  اکتبر      :دریافتهاي نقدي

 340,000  250,000  250,000  175,000  400,000  350,000  300,000        فروش
  255,000  187,500  187,500  131,250  300,000  262,500  225,000  فروش نسیه

                :وصولیها
  112,500  112,500  78,750  180,000         ماه پس از فروش یک- درصد60
  56,250  39,375  90,000  78,750         ماه پس از فروش دو-درصد30
  6,563  15,000  13,125  11,250         ماه پس از فروش سه- درصد5

  85,000  62,500  62,500  43,750        فروش نقدي
  0  0  200  0        بهره

  260,313  229,375  244,575  313,750        کل دریافتهاي نقدي          
                :پرداختهاي نقدي

  217,000  238,000  175,000  175,000        خرید
  2,000  2,000  2,000  2,000        اجاره

  850  850  850  850        لزومات م
  0  7,500  0  0        بهره
  0  50,000  0  0        پرداخت مالیاتپیش

  0  0  130,000  0        افزایش سرمایه
  70  70  70  70        متفرقه

  50,000  45,000  40,000  30,000        حقوق و دستمزد
  269,920  343,420  347,920  207,920        کل پرداختهاي نقدي          

                :ایان ماهماندة پ
  10,000  14,485  117,830  12,000        ) ابتداي ماه(موجودي نقد 

  296,125  229,375  244,575  313,750        دریافتهاي نقدي+ 
  269,920  343,120  317,920  207,920            ـ پرداختهاي نقدي

  36,025  )99,560(  14,485  117,830        ) پایان ماه(موجودي نقد 
  0  109,560  0  0        زپرداختاستقراض یا با

  36,205  10,000  14,485  117,830        )پس از استقراض(موجودي نقد در پایان ماه 
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بینی فروش بر اساس فروشهاي گذشته است ولی مالکان این شرکتها باید به این موضوع دقت داشته باشند کـه در     دار، پیش براي یک شرکت سابقه   
-نوسانات اقتصادي، رقابت فزاینده، نوسانات تقاضا، تغییرات طبیعی فصلی و سـایر عوامـل مـی   . نانه عمل نکنندبینی فروش بیش از حد خوشبی    پیش

فروشـها و هتلهـا گرفتـه تـا     بـسیاري از شـرکتها، از خـرده   . ثیر بگذارندأتوانند به میزان قابل توجهی بر الگوهاي فروش و لذا جریان نقدي شرکت ت          
عنـوان  بـه . انـد  در طول سال توزیع شـده نامتوازن هستند که بصورت     1ینراق داراي الگوهاي فروش نامت    ،ساختمانشرکتهاي حسابداري و سازندگان     

گـذاري کننـد تـا    ه انجام داده و باید در مواد خام و نیروي کار سـرمای 2ینو تمام فروش خود را قبل از هالو       اًگان لباسهاي خاص تقریب   مثال، تولیدکنند 
پـانزده تـا    الکلی نیـز  هاينوشابههاي هفروشگا. )که ماندة نقدي آنها در کمترین مقدار خود است(هار و تابستان آماده کنند  مذکور را براي ب    يلباسها
بـازي فعالیـت   براي شرکتهایی که در زمینۀ تولید تجهیـزات آتـش  . دهندر انجام میسامب د31 تا 15 درصد حجم فروش کل سال خود را بین    هجده

 کوچکتري نیز قبل از شب عید سـال جدیـد اتفـاق     و پیکفروش سالیانۀ آنها را تشکیل داده   بخش اعظم، جولايچهارمل از  قب ۀ هفت سهکنند،  می
پنجـاه تـا    کنند معمـولاً اي تولید میکیک میوهافتد و شرکتهایی که  آخر سال اتفاق می    ۀ هفت ششبازیها در    درصد تمام فروش اسباب    چهل. افتدمی
براي شرکتهایی که داراي الگوهاي فصلی فروش بالایی هستند، مدیریت مناسب نقدینگی یکـی          .  را در فصل تعطیلات دارند     درصد فروش خود  نود  

  . آیداز فعالیتهاي اصلی به حساب می
  

  شرکت یکسیماي 
   Wine and Spirits 67شرکت 

دلار بـالاتر از   500,000ه خود را در طول فصل تعطیلات به میزان باید موجودي فروشگا، در نیویوركWine and Spirits 67رنی ویسنر، مالک شرکت بِ
 ـ      روز طلب میسیکنندگان این شرکت پول کالاهاي خود را ظرف       عرضه چون. حد طبیعی برساند   ه دقـت  کنند، ویسنر بایـد جریـان نقـدي شـرکت خـود را ب

او بر یک خط اعتباري تکیه دارد تا اطمینان حاصل کند که شرکت . رسندیکند که به سرعت به فروش م   را خریداري می    اقلامی مدیریت کرده و مطمئن شود    
  .“اي داشته باشیدبهتر است با یکی از بانکها روابط دوستانه”گوید، او می. کنداز بحران نقدي اجتناب می

  
 تحلیـل   و، تجزیه4ون چندگانهیادلات رگرس، مع3ون خطییرگرس( این کتاب است ۀچندین تکنیک مقداري وجود دارد که استفاده از آنها وراي حوصل          

 کـه داراي الگـوي فـروش     اسـت مالکان مؤسسات بازرگـانی دسته از آنبینی فروش در اختیار    که براي پیش  ) 6اییم و هموارسازي ن   5سریهاي زمانی 
-ال خود را با استفاده از روش بـرون د تا روند فروشهاي گذشته و ح نساز بازرگانی کوچک را قادر می     ات مؤسس ان مالک ،این روشها . مشخصی هستند 

  . دن دقیق برساًبینی فروش نسبت خطی به آینده تعمیم داده و به یک پیش7یابی
عنوان مثال، مالـک شـرکت جدیـد بایـد تحقیقـاتی را دربـارة       به. بینی فروش یک شرکت کوچک مشکل است ولی انجام آن غیرممکن نیست        پیش

 انجمنهـاي تجـاري صـنایع    وحلـی  ماتـاق بازرگـانی   . مـشخص کنـد   را در اولین سال عملیاتی    آنها فروش    و الگوهاي   انجام داده  شرکتهاي مشابه 
  . کنندوري میآ معمولأ چنین اطلاعاتی را گرد،گوناگون

دها هـاي مختلـف در ص ـ  اي مالی شـرکتهایی بـا انـدازه   ه که صورت،RMA سالیانۀ   مالی صورتهايانجام شده دربارة    هایی مثل مطالعات    بینیپیش
تـوان از آن   یکی دیگر از منابع اطلاعاتی است کـه مـی  ،تحقیقات بازار. آیدکند، ابزار مفیدي در این زمینه به حساب می را منتشر می گوناگون صنعت

شـات آمـاري،   بینی فروش کمک کننـد شـامل گزار   توانند به پیش  اي که می  سایر منابع بالقوه  .  نوپا استفاده نمود   هايدر تخمین فروش سالیانۀ شرکت    
البته در خـارج  (صحبت با مالکان کسب و کارهاي مشابه   .  مطالعات میدانی و آمارهاي دولتی محلی است       ،هاها، رادیو و تلویزیون، نظرسنجی    روزنامه

                   
1 . lumpy 
2 . Halloween 
3 . linear regression 
4 . multiple regression 
5 . time series analysis 
6 . exponential smoothing 
7 . extrapolate 
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اي  نمونـه 12-4جـدول . هداي را دربارة فروش شرکتهاي نوپا در اختیار کارآفرین مذکور قرار د        بینانهتواند تخمینهاي واقع  می) از ناحیۀ تجاري محلی   
  . دهدبینی فروش سال اول عملیات را نشان میاز اطلاعات بازاریابی مورد استفاده توسط یک کارآفرین براي پیش

تواننـد بـا خطاهـایی     باشند که حتی بهترین تخمینهاي فـروش نیـز مـی    فنها باید به این موضوع واق     آ کارآفرینان،   ةصرفنظر از تکنیک مورد استفاد    
بینانـه، یـک تخمـین     یک تخمین فروش خوش شامل، تخمین سهکنند که مالک شرکت باید  گران مالی پیشنهاد می   بسیاري از تحلیل  . ه باشند همرا

کـاري کـه   (ها تهیه کند بینیفروش بدبینانه و یک تخمین فروش محتمل را انجام داده و سپس یک بودجۀ نقدي مجزا را براي هر یک از این پیش      
را فروش شـرکت  ۀ سازد تا دامن مالک شرکت را قادر می،بینی پویااین پیش).  استفاده از یک صفحۀ گستردة کامپیوتري بسیار ساده است     انجام آن با  

  . در طول سال بدست آورد
  

  
  
  

  12-4 لجدو
   یک شرکت نوپا برايبینی فروشپیش

 485طور میـانگین  هبیل تخمین میزند که مالک یک خودروي وارداتی باتومسندیکاي  .وارداتی استخودروهاي ر درصدد افتتاح یک کارگاه تعمیراتی      برت آدل ار
  از آناي کـه شـرکت مـشتریانش را   ناحیـه (کند گاراژ مذکور مشتریان خود را از یک ناحیۀ تجاري تأمین می    . کندن می آدلار در سال صرف تعمیر و نگهداري        

انـد   در شعاع مکان پیشنهادي رابـرت قـرار گرفتـه    کههاییکه خانوادهدهد  نشان می  گزارشات آماري    .ستواقع شده ا  آن   مایلی   20که در شعاع    ) کندجذب می 
 بر اساس تحقیق بازار انجام شده توسط یک مشاور محلی، رابرت بر این باور است کـه  .ندهست درصد وارداتی    24 خودرو در اختیار دارند که از بین آنها          84,000

  :تخمین رابرت از فروش سال اول شرکت بصورت زیر است. ر مذکور را در این سال بدست  آورد درصد بازا9/9تواند می
   خودرو84,000            تعداد خودروهاي موجود در ناحیۀ تجاري

    ×24%                درصد واردات ×
   خودرو20,160          تعداد خودروهاي وارد شده به ناحیۀ تجاري =
  

   خودرو20,160            جاريتعداد خودروهاي وارد شده به ناحیۀ ت
  دلار× 485            میانگین مخارج نگهداري و تعمیرات ×
   دلار9,777,600        کل پتانسیل کسب درآمد بر اثر تعمیر خودروهاي وارداتی =
  

   دلار9,777,600        کل پتانسیل کسب درآمد بر اثر تعمیر خودروهاي وارداتی
    ×9/9%                سهم بازار برآوردي ×
   دلار967,982                فروش برآورد =
هاي فروش ماهیانه تبدیل کند تا بتواند از آن در تهیۀ بودجۀ نقدي شرکت  دلاري خود را به تخمین967,982 تواند تخمین فروش سالیانۀاکنون رابرت آدلر می    

  . خود استفاده کند
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  انفجار بزرگ و مدیریت جریان نقدي                                          شما نیز مشاور باشید

 1فانتوم فایرورکزشرکت لدان، مدیر عامل شرکت در حال بررسی ترافیک شدید مشتریان براي شعبات ویک هفته قبل از تعطیلات روز استقلال بوده و بروس ز         
بازي شرکت مذکور با سیل شدید مشتریانی   اي وسایل آتش   جولاي، فروشگاههاي زنجیره    چهارم اي منجر به   هفته  سه در دورة .  است 3وهایوا  در 2وناتسیانگ در

 تأمین مواد اولیۀ مورد نیاز براي انجام یک آتش بازي درخـشان  درصددها هجوم آورده و   صبح تا نیمه شب به درهاي این فروشگاه        هفتشوند که از    مواجه می 
 میلیون پوند تجهیزات آتش بازي فروخته و فروش در هر یـک  25  بیش از،اي هفته سهشرکت در طول این ازدحام کاري    این  .  جولاي هستند   چهارم ر جشن د

  . رسد دلار در روز می400,000  بهاً گانۀ آن غالب41 هاياز فروشگاه
در ایـن  . رسـد  دلار در روز مـی 5,000 هاي این شرکت کاهش یافته و بـه ري از فروشگاهبا این وجود، پس از طی نقطۀ اوج فروش در این روز، فروش در بسیا            

 براي گینه تنها آماد. “دهیمماه فروش انجام می ماه برنامه ریزي را براي یک یازدهما”، گویداو می. شود آغاز می  کارمندانشکه کار واقعی زولدان و      هنگام است   
مـاه از سـال متمرکـز    اگر چه فروش در یک.  استنگیریزي قبلی بلکه مستلزم تکنیکهاي هوشمندانۀ مدیریت نقدی       رنامه نیازمند ب  ،حجم بالاي فروش یکماهه   

  .  شرکت در طول سال ادامه دارد اینهاي هزینه،است
کنـد  ر بروس زولدان به چین سفر مـی  و براد زولدان، قائم مقام شرکت آلنشود کهمی مدت کوتاهی پس از فصل اوج فروش در جولاي زمانی آغاز           ،این فرآیند 

کـه   بازي را مـشاهده کـرده و هنگـامی    روزه، آلن هزاران نمونه از تجهیزات آتش ده در یک سفر  .چینی بدهد تا سفارشاتی را براي سال آینده به تولیدکنندگان         
در این یادداشـتها، آلـن   . برداري از آنهاست مشغول یادداشتکنندگان در حال نمایش آخرین ابداعات خود در زمینۀ تجهیزات اتش بازي هستند، به شدت   عرضه

دهـد را  اي که شرکت فـانتوم بـه محـصولات مـی    بالقوه  او حتی اسامی.کندمشخص می) عالی(ستاره  چهاریا) بسیار خوب(اره ست سهمهمترین محصولات را با  
 روي یکی از محصولات خود گذاشته و شرکت نیز براي بازاریابی این مـواد    اًست که او اخیر   یکی از نامهایی ا   “ دارآشوب ستارة دنباله   ”،عنوان مثال به. نویسدمی

  . کندانفجاري از این نام استفاده می
 ایـن وسـایل را بـه خانـه آورده و     انبازي بودنـد چراکـه پدرش ـ  وب آتشذ در دوران کودکی مج،گرد بود یک فروشندة دوره کهبرادران زولدان همراه با پدر خود  

بازي در صندوق عقب خودروي مادرش نموده و که بروس در دانشگاه بود شروع به فروش وسایل آتش      هنگامی. ها متقاضی خرید آنها بودند    سیاري از همسایه  ب
 در .دبـو لـت مجـاز    ایا23 در بازي تنها فروش تجهیزات آتش،زماننآدر .  تأسیس نمود1979بازي را در سالفروشی تجهیزات آتشسپس اولین فروشگاه خرده  

  اي بـه نـام   ثبـت دامنـه  بـدنبال  بـروس  ، اینترنـت بـا آغـاز فعالیـت   ، 90  در دهـۀ .نـد اه ایالـت مجـوز فـروش ایـن تجهیـزات را صـادر کـرد       43 حال حاضر
fireworks.comجـولاي از آن بازدیـد   م چهـار هاي منتهی بـه نها در هفتهآ بسیاري از شته و  میلیونها بیننده دا   رکتسایت این ش  در حال حاضر، وب   . برآمد 

گوید که یکی از خریداران بالقوه یک پیشنهاد میلیونی براي خرید امتیـاز نـام       بروس می . آیدبه حساب می   این شرکت    مهمترین ابزار بازاریابی  اینترنت   .کنندمی
  . “ اینکار را نخواهم کرد میلیونی به من بدهند، دهیک پیشنهاداگر آنها حتی ”گوید،  او می. را به او داده ولی او از فروش آن امتناع کرده است این شرکتدامنۀ

 کوچـک قبـل از عیـد سـال     اًیک افزایش فروش نسبتشاهد  شرکت  ایناگر چه(بازي در فصل کسادي به یک چالش تبدیل شده است         فروش تجهیزات آتش  
در طـول  . دهـد هـاي الکترونیکـی انجـام مـی     از طریق نامه،هوشمندانه و ارزانهاي تبلیغاتی هاي تبلیغاتی خود را با ارسال پیام  هزینه این شرکت . )جدید است 

براي افزایش فروش شرکت در دوران کسادي، . کنددلاري را ارسال می   پنجاه    شامل یک کارت هدیۀ    ، کارت تبریک  80,000 تعطیلات کریسمس، این شرکت   
کنـد کـه   کنندة یک مسابقه بوده و جوایزي را به مـشتریانی اعطـا مـی      ارذمذکور برگ  شرکت   ،دهداز محصولات خود را سفارش می      که بخش اعظمی   هنگامی

  را بـراي چـون و چـرا  این شرکت براي تمام محصولات فروخته شدة خود یک تـضمین بـی    . بازي شرکت ارائه کنند   بهترین نام را براي محصولات جدید آتش      
 . بازپرداخت پول در نظر گرفته است

پـس از عبـور از چنـد مرحلـۀ     . نـد داربازي در آن قرار شود که بسیاري از تولیدکنندگان تجهیزات آتشبازي از چین آغاز می یزات آتش در ماه مارس، حمل تجه    
اي ه ـنمونه“ 4ازهاي حرفه ايبآتش”در آنجا . رسند این شرکت می   ۀگاندوازدهاي  ه به انبار  ذکوریزات م هبازرسی و کنترل توسط ادارة گمرك ایالات متحده، تج        

بـراي  . شـوند تـک فروشـگاهها ارسـال مـی    براي تـک  ها، این تجهیزات آتش بازي بستهدرهاي راهنما و ایمنی  دفترچهقراردادنپس از . ندآزمایمی را   تحویلی
 دلار 400  که دست کمدسته از مشتریانیآن(کند ، این شرکت کارت مهمانان ویژه را براي بهترین مشتریان خود ارسال می فروشافزایش فروش در فصل اوج   

                   
1 . Phantom Fireworks 
2 . Youngstown 
3 . Ohio 
4 . professional shooters 
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از  تعـدادي .  درصد مشتریان این شرکت مـرد هـستند   65 بنا به نظر زولدان،      .ندکنو آنها را مشمول دریافت تخفیف می      ) اندبازي خریداري نموده  تجهیزات آتش 
 بازي را براي یک مهمانی در دلار تجهیزات آتش4,400 بیش ازاً اخیر،ن از بالتیمورمستیفن رِا. کنندبازي شخصی خود ولخرجی می  مشتریان در نمایشهاي آتش   

  . کند مهمان برگزار می400  جولاي خریداري کرده که آنرا برايچهارم
  بر جریان نقدي این شرکت خواهد داشت؟ي وجود دارد، چه تأثیر مذکورفروش بالاي فصلی، همانند موردي که براي شرکت -1
  نظر شما دربارة مدیریت کلی جریان نقدي چیست؟ اي به زولدان دارید؟ چه توصیه فوقمنظم شرکت الگوهاي فروش نانحوة مدیریتدربارة  -2
  

  12-3 شکل
  علل مشکلات جریان نقدینگی در شرکتهاي کوچک
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  12-4 شکل
  وصول حسابهاي معوق

13.6%

23.6%

42.8%

57.8%

73.6%

85.2%

93.8%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

1
2
3
4
5
6
7

وق 
 مع

ھای
ماھ

داد 
تع

مال وصول احت
    

  
  
  
  



          فصل دوازدهم                                                       ملاحظات بازاریابی و مالی،کار طرح کسب وۀتهی/ بخش سوم
 

521

  بینی دریافتهاي نقدي پیش :3گام 
-که شرکتی کالاها یا خدمات خود را بصورت نسیه مـی هنگامی. استدریافتهاي نقدي صلی ا منبع  ، فروش ،گونه که در قسمت قبل اشاره شد      همان

توانیـد پـولی    شما نمـی  کهبه خاطر داشته باشید. صول واقعی درآمدهاي مربوطه را مد نظر قرار دهد        وفروشد، بودجۀ نقدي باید تأخیر بین فروش و         
 یک فروشگاه لوازم خانگی ممکن است نتواند پول یخچال فروخته شـده در فوریـه را تـا مـاه       ،عنوان مثال به !اید را خرج کنید   که هنوز وصول نکرده   

بینـی دقیـق دریافتهـاي نقـدي، یـک کـارآفرین بایـد حـسابهاي         براي پیش. خیر را منعکس کند   أوصول کند و بودجۀ نقدي باید این ت        آوریل یا می  
  بیـست  سوابق گذشته ممکن است نـشان دهنـدة  ،عنوان مثال به.زیه و تحلیل قرار دهددریافتنی را با تعیین الگوي وصول مطالبات شرکت مورد تج       

 درصـد  پنج ماه پس از فروش و  سه درصد ظرف پنج ماه پس از فروش، دودرصد ظرف بیست ،بعدماه یک درصد  پنجاه درصد فروش بصورت نقدي،   
هاي مختلفی دریافت کند که شـامل درآمـد   ن است پول را به شیوهه، یک شرکت کوچک ممکیعلاوه بر فروش نس   . دشباوصول  لاشامل فروشهاي   

   . استبهره، درآمد اجاره، تقسیم سود و نظایر اینها
در حقیقت، مشکل وصول حسابهاي دریافتنی یکـی  . وصول حسابهاي دریافتنی مشکلات زیادي را براي بسیاري از شرکتهاي کوچک به همراه دارد       

-4شـکل  ). را ببینید 12-3شکل (اندنموده مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک به آنها اشاره  که جریانات نقدي است از علل اولیۀ مشکلات مربوط به     
توجه داشته باشید که احتمال وصول یک حساب معوق با طولانی شدن حـساب  . ق یک حساب استیعوتدهندة اهمیت اقدام سریع پس از     نشان 12

  . ة هزینۀ بالاي قصور در وصول بموقع حسابهاي دریافتنی استدهند نشان12-5جدول . کاهش خواهد یافت
  

  12-5 لجدو
  مدیریت حسابهاي دریافتنی

دهنـدة   نـشان تمالاًدهند؟ اگر چنین است، این حسابهاي دریافتنی معوقه اح پرداختهاي خود را با تأخیر انجام می       ،کنندآیا مشتریانی که بصورت نسیه خرید می      
دهند، در حقیقت بصورت رایگان و بدون پرداخت مشتریانی که پرداختهاي خود را به کندي انجام می     .  جریان نقدي شرکت شماست    یکی از دلایل عمدة نشت    

-هاي از شرکت شما پول قرض کرده و شما فرصت استفاده از پـول مـذکور در سـرمای     جریمه  آنها بدون پرداخت هیچ    .کنندبهره از شرکت شما پول قرض می      
 بـراي شـرکت شـما چقـدر     اًسیاست ضعیف کنترل اعتباري دقیق.  وجوه از دست رفته را بپردازید  پول جایگزینِ  ةبهرباید   و از دست داده     آور را دسو هايگذاري

  . زده کندهزینه دارد؟ پاسخ این سوال ممکن است شما را شگفت
 تعیین سـن حـسابهاي   دوم،گام ). را ببینید یازده در فصل“ عملیاتینسبتهاي ”بخش( وصول مطالبات شرکت شماست    ة نسبت میانگین دور   ۀاولین گام، محاسب  

 هزینۀ حسابهاي سررسید گذشته بـراي  ۀمثال زیر نحوة استفاده از این اعداد براي محاسب   . دریافتنی براي مشخص کردن میزان حسابهاي جاري و معوق است         
  : است“  روزه30 خالص ”،دهد که شرایط اعتباري آنشرکتی را نشان می

   روز65               وصول مطالباتةمیانگین دور
  - روز 30              )نسیه (ـ شرایط اعتباري

   روز35              مازاد بر حسابهاي دریافتنی=
  

   دلار752,500           روز35 ×* دلاري21,500 میانگین فروش سالیانۀ
     ×8%                يعادنرخ بازدة  ×

   دلار60,200                مازاد هزینۀ سالیانه
 نوسانات داراياگر فروش شرکت شما !  دلار براي شرکت هزینه دارند60,000کنند هر ساله بیش از   که صورتحسابهاي خود را به کندي پرداخت می        مشتریانی

  . دنفصلی یا ماهیانه زیادي باشد، این اعداد و ارقام ممکن است در مقایسه با اطلاعات سالیانه مفیدتر باش
  *میانگین فروش روزانه =  فروش سالیانه ÷ 365وز ر= 7,847,500 ÷365= 21,500دلار 
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  شرکت یکسیماي 
   Verseگروه 

بینـی جریانـات   سال سابقه در نیویورك بـود، پـیش   دو  بازاریابی باة، یک شرکت مشاورVerseر مشغول تهیۀ طرح کسب و کار گروه نگیندي رکه ر هنگامی
صـنعت بـود،   ایـن  گونه که او در حال تحقیق بیشتر دربـارة  همان. پردازندب روز  سیتحسابهاي خود را ظرف انجام داد که مشتریان صور     این فرض نقدي را با    

 او و شریکش طرح کسب و کار خود را مورد بازنگري .کنندمی برابر این زمان استفاده  دودریافت که بسیاري از مشتریان براي پرداخت صورتحسابهاي خود از  
ماه خود را در اختیار داشته باشند که  شش آنها تصمیم گرفتند نقدینگی مورد نیاز.  منعکس کننده در این برنامااي دریافتنی کندتر رقرار دادند تا وصول حسابه 

یافـت  در، رینگر و شریکش تصمیم بـه ایجـاد سیاسـت پـیش    Verseاندازي گروه قبل از راه. ریزي کرده بودنده براي آن برنامهکاي بود  برابر میزان اولیه دو
 :گویـد رینگر مـی . گذاري اولیۀ قابل توجهی بود تا بتوانند از این طریق پول خود را سریعتر وصول کنند هبراي مشاغل خاصی نمودند که نیازمند سرمای      ) بیعانه(
  . “ شیوة انجام فعالیتهاي بازرگانی ما را تغییر داده است،ندوصول حسابهاي دریافتنی کُ”
  

  اي نقديبینی پرداختهپیش :4گام
در حقیقت، بسیاري از پرداختهـاي نقـدي مثـل اجـاره،     . تصویر روشنی از الگوي پرداختهاي نقدي شرکت دارند ،بسیاري از مالکان شرکتهاي قدیمی   

تهـا در یـک   بینـی پرداخ هنگـام پـیش  در  ديعامل کلی. افتدبازپرداخت وام و بهره مبالغ ثابتی هستند که سررسید آنها در تاریخهاي معینی اتفاق می    
البته، تعداد پرداختهاي نقدي با توجه بـه  . گیردکه تعهد مربوطه صورت می     شوند و نه هنگامی   نها در ماهی است که پرداخت می      آ ثبت   ،بودجۀ نقدي 

خریـد   :نـد ود داروج ـ بصورت استاندارد در مورد پرداختهاي نقدي      بندیهاي زیر معمولاً  تقسیمهر یک از فعالیتهاي بازرگانی خاص متفاوت است ولی          
  . هاي متفرقههاي سربار و هزینههاي ثابت، هزینههاي فروش، خرید دارایی بهره، هزینه،موجودي یا مواد خام، حقوق و دستمزد، اجاره، مالیات، وام

جتناب از این امـر، کارآفرینـان   براي ا. تواند منجر به بروز یک بحران نقدینگی شود، تمایل مالک به تخمین کمتر از حد پرداختهاي نقدي می         معمولاً
ها بـیش از رقـم مـورد انتظـار     کنند که این هزینهگونه فرض می  حساب پرداختهاي نقدي خود را با یک ضریب اطمینان در نظر گرفته و این              ،زیرك

در حقیقـت بعـضی از   . بیشتري است کسب و کارهاي جدید هستند واجد اهمیت اندازيراه براي کارآفرینانی که در حال اً خصوص،این امر . خواهد بود 
 بـه آن   درصـد 25  تـا 10 برآورد کرده و سـپس بـین    پرداختهاي نقدي را به بهترین شکل ممکن      ،کنند که مالکان جدید   تحلیلگران مالی توصیه می   

-کـه مـی  چـرا  ي نقدي اجتناب کنند  بینی مورد استفاده، کارآفرینان باید از تخمین کمتر از حد واقعی پرداختها            از نوع تکنیک پیش    صرفنظر. یفزایندب
  .  ورشکستگی شودتواند منجر به کمبود شدید نقدینگی و احتمالاً

یکـی از مـوثرترین   . هـاي اولیـۀ دریافتهـا و پرداختهـاي نقـدي بـا مـشکل مواجهنـد        بینـی در بعضی مواقع مالکان مؤسسات بازرگانی در تهیۀ پیش      
و ) دریافتهـا (شـود  که منجر به ایجاد پول نقد مـی   از اقلامیاياین است که لیست روزانه  “ نموع ک دانم از کجا شر   من نمی  ”تکنیکهاي غلبه بر مانعِ   

  . دتهیه کنیرا ) پرداختها(شود مواردي که این پولها در آن صرف می
  

  شرکت یکسیماي 
   Champion Awards شرکت

ردیابی جریانات نقـدي ورودي   هاي چاپ روي لباس، باون دلاري دستگاهی میلة نه، یک تولید کنندChampion Awardsسوزان باون مدیر عامل شرکت 
ون هر روز صـبح چنـد دقیقـه را صـرف     ا با تمرکز بر ساده نگهداشتن این فرآیند، ب.کندو خروجی شرکت، صورتحساب جریان نقدي را بصورت روزانه تهیه می     

  :نماید میة کلیدي حوز چهار در،بروزرسانی اطلاعات روز قبل
  :سابهاي دریافتنیح •
   ما دیروز چه صورتحسابهایی را ارسال کردیم؟-1
  یم؟اه چه میزان از صورتحسابهاي خود را وصول کرد ما عملاً-2
   حسابهاي پرداختنی •
  ما دیروز چه صورتحسابهایی را دریافت کردیم؟ -3
  ایم؟ در مجموع ما چه میزان از صورتحسابها را در روز گذشته پرداخته-4

، او اقـدامات  ) بیشتر در مقایسه با فروش جدید یا پـول خروجـی بیـشتر در مقایـسه بـا پـول ورودي      صورتحسابهاي جدید( غلطی را مشاهده کند روندون  ااگر ب 
گـاهی از  ان به آرامـش خـاطر حاصـل از آ   تومیاز آن جمله که دست کم (مزایاي حاصله . دهداصلاحی فوري را براي محافظت از جریان نقدي خود انجام می       
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کـاري  من از زمان آغاز فعالیـت  ”گوید، ون میاب. کنداي است که او هر روز صرف انجام این فرآیند می دقیقه ده بیش از ) عدم ایجاد بحران نقدینگی اشاره کرد     
  . “بیاورم م که هر روز ماندة دفاتر خود را بصورت متوازن دراه، سعی کرد1970 خود در سال

  
  نقدي پایان ماهتخمین ماندة : 5گام 

 شامل موجـودي پـول نقـد بـه     ،ماندة نقدي اول ماه. براي تخمین ماندة نقدي هر ماه، مالک شرکت ابتدا باید ماندة نقدي آغاز هر ماه را تعیین کند             
سپس، مالک شـرکت  . د، ماندة نقدي پایان هر ماه عبارت است از ماندة نقدي اول ماه بع   در نتیجه . انداز است  حسابهاي جاري و پس    موجوديهمراه  

قبـل از اینکـه   (تـا بـه مانـدة پایـان مـاه برسـد        کنـد کل پرداختهاي نقدي را از آن کسر مـی  به سادگی کل دریافتهاي نقدي را بدان اضافه کرده و    
لـی مانـدة منفـی    دهد که شرکت داراي مازاد نقدي براي ماه مذکور اسـت و   ماندة مثبت نشان می   ).  در این زمینه صورت بگیرد     یهیچگونه استقراض 

  . )مگر اینکه مالک شرکت بتواند وجوه اضافی را وصول یا استقراض نماید(دهندة کسري نقدي حاصله است نشان
ایـن نوسـانات طبیعـی بـوده     .  الگوهاي فروش فصلی استاین امر بیانگر ماندة نقدي یک شرکت از یک ماه تا ماه دیگر در نوسان است که           معمولاً

دهـد کـه شـرکت    روند افزایشی نشان می. باید بدقت بدنبال یافتن الگوهاي افزایش یا کاهش ماندة نقدي در طول زمان باشند        ولی مالکان شرکتها    
از طرف دیگـر، الگـوي کـاهش نقـدینگی بـه او      . هاي درآمدزا قرار دادگذاريهتوان آنرا در بعضی از سرمای   کوچک داراي نقدینگی مازاد است که می      

  . کت در حال نزدیک شدن به یک بحران نقدینگی استدهد که شرهشدار می
یک مؤسسۀ بازرگانی کوچک است بلکه به مالک شرکت مـذکور امکـان   به یک بودجۀ نقدي نه تنها نشان دهندة جریانات نقدي ورودي و خروجی            

توانید به بانک مراجعـه کـرده و یـک     شما میسپس”،  یکی از مشاوران شرکتهاي بازرگانی    به قول   . بینی کند دهد تا کمبود و مازاد نقدي را پیش       می
هـاي اسـتقراض خـود را بـه نـصف      توانید هزینـه  از این طریق می    شما .درخواست کنید )  ماه 12 جايبه(ماه   شش    را به مدت   “فصلی ”خط اعتباري 
   :مند گردد زیر بهرهتواند از مزایاي نیازهاي نقدینگی، یک شرکت کوچک می براي رفعریزي زودهنگامبا برنامه. “کاهش دهید

 . میزان و سرعت جریانات نقدي ورودي به شرکت را افزایش دهد •
 . میزان و سرعت جریانات خروجی از شرکت را کاهش دهد •
 .  به عمل آورد را از پول نقد موجودکارآمدترین استفاده •
 .برداري کندهاي مقداري و نقدي، بهرهجویی در پول، مثل تخفیفاز فرصتهاي صرفه •
 . ازهاي فصلی مؤسسۀ بازرگانی را تأمین کندنی •
 . یک برنامۀ دقیق دربارة استقراض تهیه کند •
 . مد را در زمینۀ بازپرداخت بدهیها تهیه نمایدآیک برنامۀ کار •
 . ریزي و بازپرداخت منابع مالی مذکور قرار دهد برنامهدرگذاران را تحت تأثیر توانایی خود هدهندگان و سرمایوام •
 . ا براي فرآیند توسعۀ خود تأمین کندوجوهی ر •
 . ریزي کندبراي نقدینگی مازاد برنامه •

 نیـد تـا   جریان نقدي را بـه شـکل مـوثري مـدیریت ک      . بقاء تمام مؤسسات بازرگانی است     ة تضمین کنند  ،جریان نقدي ”به قول یکی از کارشناسان،      
. “افتـد این امر به همین سادگی اتفاق مـی . د شدیشود، دیر یا زود نابود خواه اگر جریان نقدي به خوبی مدیریت ن      . ایستدبشرکت شما روي پاي خود      

توانند نقدینگی خـود را بـه شـکل مناسـبی مـدیریت      متأسفانه، بسیاري از مالکان کسب و کارهاي کوچک بدین دلیل از این مزایا محرومند که نمی             
بـراي ردیـابی جریانـات      درصد مالکان شرکتهاي کوچک از تکنیکی رسـمی       32 گونه گزارش شده است که فقط     در یکی از مطالعات اخیر این     . کنند

ود، مـدیریت نامناسـب   ش ـ به مرور زمان در مؤسسۀ بازرگانی مخفی مـی  مشکلات جریان نقدینگی معمولاًچون. اندنقدي شرکت خود استفاده نموده   
  . بودي شرکت اتفاق خواهد افتاداي خواهد بود که در بعضی مواقع به بهاي نا خطاي پرهزینهاًنقدینگی غالب

  
  
  
  



   کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي کوچک                                                                            مدیریت جریان نقدي            
 

524

  
  بینی براي جریان نقديدر جستجوي یک پیش                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

اي با بانکی که با آن  به تازگی از جلسهنزمارتی. “ مرتکب نخواهم شد اًین اشتباه را مجدد   من هیچگاه ا  ” هنگام سوار شدن به خودرویش گفت،        نزداگلاس مارتی 
مـن بایـد قـبلاً    ”گفت، او زیر لب می.  وام مورد نیاز او را نداشت  دریافت به نزخوشبینی چندانی به شانس شرکت مارتی     بانک مذکور   . کرد خارج شده بود   کار می 

حق با مشاوري بود که در مرکز توسعۀ کسب و کارهـاي کوچـک   ”گفت، او می. او از دست خودش عصبانی بود. “کردمده میخودم را بهتر براي این جلسه آما      
  .“دغدغۀ اصلی بانکداران هنگام ارائۀ وام، جریان نقدي است. بود

ولی من کارهاي زیادي . امه درخواست وام مذکور نبوده رسماً آماد خودم حفظ کردم که به او بگویمدست کم من این فرصت را براي  ” مارتینز با خود اندیشید،     
ممکن است مشاور مذکور بتواند در این زمینه به مـن  . باید یک هفته صرف تهیۀ یک بودجه نقدي نمایم تا آن را ضمیمۀ درخواست وام کنم             . براي انجام دارم  

  . “کمک کند
هاي خود را با استفاده از یک آوري کرده و درآمدها و هزینهزارشات مالی شرکت خود را جمعهاي حاوي تمام گ   پرونده ،هنگامی که مارتنیز به دفترش بازگشت     

هنگامی که بعد از ظهر همان روز وارد دفتـر مـشاور   . سپس با مشاور مذکور تماس گرفته و وضعیت را براي او توضیح داد. گستردة کامپیوتري تهیه کرد صفحه
  . ده شده استر اینجا، اطلاعات گردآوري شده نشان داد. ین اطلاعات نمودندمذکور شد، آنها شروع به سازماندهی ا

   دلار8,750        ماندة نقدي فعلی 
   نقد29% نسیه و 71%        الگوي فروش 

   در همان ماه68%      هاي فروشهاي نسیهوصولی
   ماه بعد%19          
   دو ماه بعد%7          
  )شدهبدهیهاي سوخت( لاوصول %6          

  
  بینانهخوش      محتمل      بدبینانه    اي فروش هبینیپیش

  ------      18,750      ----      ) واقعی(جولاي 
  ------      19,200      ----      ) واقعی(آگوست 
  ------      17,840      ----      ) واقعی(سپتامبر 

  19,750      17,500      15,000        اکتبر
  18,500      16,500      14,000        نوامبر 

  14,000      13,000      11,200        دسامبر 
  14,900      12,500      9,900        یه وژان

  15,800      13,800      10,500        فوریه
  19,900      17,500      13,500        مارس 

  
   دلار در هر ماه800      هزینۀ ملزومات 

   دلار در هر ماه1,200        اجاره 
   دلار در هر ماه317      وام کامیون 

  
  :)قوقشامل مالیات بر ح(حقوق و دستمزد برآوردي 

   دلار2,050         اکتبر
   دلار1,825        نوامبر

   دلار1,725        دسامبر
   دلار1,725        ژانویه
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   دلار1,950        فوریه
   دلار2,425        مارس

  
کننـدگان  ه روزه را بـا عرض ـ 30 شرایط اعتباري خالص   ،مارتینز (زدپردامیفروش را براي موجودي خریداري شده عملاً در ماه بعد           قیمت   63% ،شرکت مذکور 

   .)خود توافق کرده است
  :هاسایر هزینه

  .گوست و فوریه قابل پرداخت استآ دلار که در 1,200        حق بیمه
  دلار در هر ماه  95      ملزومات اداري

   در هر ماه لار د75                هاي نگهداريهزینه
   دلار در هر ماه75                ملزومات کامپیوتري 

  دلار در هر ماه 550        تبلیغات
   دلار در هر ماه250              هاي قانونی و حسابداريهزینه
   دلار در هر ماه60      هاي متفرقه هزینه

اي تواند با نرخ بهـره  دلاري را براي خود تعیین کرده و می  2,000 مارتینز یک حداقل ماندة نقدي       .لاري در ماه دسامبر است    د 1,400پرداخت مالیات   سررسید  
  . پول قرض کند75/8%دل معا

  خوب نظر شما چیست؟ : داگلاس از مشاور مذکور پرسید
  . یه کندهت  ماهه که آغاز آن از ماه اکتبر است راشش نقش مشاور مذکور را در نظر گرفته و به داگلاس کمک کنید تا یک بودجۀ نقدي -1
 د از کسب و کار داگلاس داشته باشید؟ توانیهایی را میگیري با استفاده از این بودجۀ نقدي، چه نتیجه-2
  د؟ و بهبود جریان نقدي شرکت او کمک نمرايتوان به داگلاس بب  آنهایی دارید که از طریق چه توصیه-3
  

  ی گ مدیریت نقدین در مهمۀانگسهعناصر : 12-5
 عامل اولیۀ مـشکلات  سه با این وجود، با تمرکز بر .ه باشند تمام جریانات مالی را در مؤسسۀ خود داشت     انتظار ردیابی   نباید مالکان مؤسسات بازرگانی  

 ـسـه  عناصـر  . یک بحران نقدي ویرانگر را کاهش دهندمواجهه باتوانند به میزان قابل توجهی احتمال   جریانات نقدي، آنها می    ت ی اصـلی مـدیر  ۀگان
ی و گـسترش  ن تـسریع حـسابهاي دریـافت   دشه باید درصدیک شرکت همی. نقدینگی شامل حسابهاي دریافتی، حسابهاي پرداختی و موجودي هستند 

 مستلزم وصول هر چـه سـریعتر پـول نقـد شـرکت و اقتـصادي کـردن        ، خوب در زمینۀ مدیریت نقدینگیۀیک نسخ. حسابهاي پرداختنی خود باشد  
 همچنـین بایـد   ،ن مؤسـسات بازرگـانی  مالکـا . ها با پائین نگه داشتن آنها و پرداخت پول نقد شرکت با حداقل سرعت ممکن به سایرین است             هزینه

  .  اجتناب کنند بیش از حد را به دقت زیر نظر داشته و از قفل کردن نقدینگی ارزشمند به شکل موجودي انبارموجودي
  

  ینحسابهاي دریافت: 12-5-1
 بـصورت نـسیه    کالاهـا را رنـد کـه   بسیاري از مشتریان انتظـار دا   . دشمن بسیاري از مؤسسات بازرگانی کوچک است       ،کالاها و خدمات  نسیۀ  فروش  

 با این وجود، فـروش نـسیه بـه    .کنندمبادرت به اینکار می به رقبا اندادن مشتریان و واگذاري آن  ن از دست    برايخریداري کنند و مالکان شرکتها نیز       
 از آنجـایی کـه توسـعۀ    ،علاوه بـر ایـن  . است نیازمند کاغذبازي و نقدینگی بیشتر در زمینۀ حسابهاي دریافتی ،این امر. مشتریان بسیار پرهزینه است 

هـاي خـود را بـصورت    لاهمۀ مالکان مؤسسات بازرگانی که کا. آید، ریسک مربوطه نیز بالاتر استدادن پول به حساب می   اعتبار اصولاً نوعی قرض   
دهنـدة نتـایج   نشان 12-5شکل . پردازند آنرا نمیدترین حالت اصلاًبشوند که پول خود را دیر پرداخته یا در       با مشتریانی مواجه می    ،فروشندنسیه می 

. نگی هـستند  جریان نقدیمشکلاتیکی از مطالعات صورت گرفته توسط امریکن اکسپرس دربارة مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک است که داراي            
  . ابهاي دریافتنی آنهاست وصول حس،کنند آنها اشاره میهترین مشکلات جریان نقدینگی که کارآفرینان ب بیشتوجه داشته باشید

فروشـی  درصـد فروشـهاي صـنعتی و عمـده    نـود  زنند که  کارشناسان تخمین می  . فروش نسیه یکی از فرآیندهاي رایج در فعالیتهاي بازرگانی است         
تهاي کوچـک در  یکی از مطالعات انجام شده دربارة شـرک    . گیردفروشی نیز بر همین اساس انجام می       درصد فروش خرده   چهلبصورت نسیه بوده و     

از آنجـایی کـه فـروش نـسیه رواج بـسیار      . انـد  درصد از آنها اعتبار مشتریان خود را افزایش داده    77 گزارش داده است که      ،طیفی از صنایع گوناگون   
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 منجـر بـه   توانـد  مـی ،گیرانـه یک سیاست اعتباري سهل. زیادي دارد، یک برنامۀ منسجم و قوي نقش اساسی در مدیریت جریان نقدي شرکت دارد       
 از طرف دیگر، سیاستی که بـدقت طراحـی   . شرکت نسازدصیبند و بدحساب را نتضعیف جریان نقدي شرکت شده و هیچ چیزي به جز مشتریان کُ           

تـا    کارآفرینان باید به خاطر داشته باشـند .ب مشتریان شده و جریان نقدي را تقویت کندجذ سبب ،تواند یک ابزار فروش قدرتمند بودهشده باشد می 
  .  اساسی در بقاء شرکت دارددیل حسابهاي دریافتنی به پول نقشتب! شودتوانند پول نقد را از مشتریان وصول کنند فروش محقق نمیوقتی که ن

  
  12-5 شکل

  هاي مربوط به جریان نقدي دغدغه
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  شرکت یکسیماي 

Parker LePla 
دریافت ارکر پ مشغول فعالیت بود، شروع به از دست رفتن کردند، لین  پیشرفتهصنعتیک ه در ک ،که بسیاري از مشتریان یک شرکت روابط عمومی  هنگامی

دانستیم که باید وصول حـسابهاي دریـافتنی را    میه وما صدها هزار دلار حساب معوقه داشت” ،گویداو می . است که شرکتش با یک تهدید جدي مواجه شده       
هـر یـک از کارکنـان    گامهایی که  ودینگی شرکت به مورد اجرا گذاشت  یک فرآیند گردش کار را براي وصول نق،پارکر. “بعنوان یک اولویت در نظر بگیریم   

هاي الکترونیکی از طرف یکی از مـدیران حـسابها گرفتـه تـا واگـذاري      سال نامهار را مشخص کرده و دامنۀ فعالیتهاي آن از          ندداشتمی باید در این زمینه بر    
درصد کاهش یافته و از نود  حسابهاي معوقه بیش از ، ماهششظرف . تلاشهاي او نتیجه داد  . شدي وصول آن حساب را شامل می      برا حساب مذکور به وکیل   

  .  دلار رسید45,000 دلار به 450,000
  

  شرکت یکسیماي 
HighTech Connect   

ي تکنولوژي بالا تمرکز دارد، متوجه خطر ارائۀ خـدمات  که بر شرکتهاي دارا ، یک شرکت روابط عمومیHighTech Connectرن سیگل، رئیس شرکت 
 احتمال وجود حسابهاي لاوصول براي این شرکت بالاست چرا که بخش اعظمـی . هاي خود نیستندبه شرکتهایی شده است که قادر یا مایل به پرداخت بدهی    

قبل از پذیرش یک مـشتري جدیـد، سـیگل    . کنندولوژي بالا فعالیت می و در زمینۀ تکن ی داشته  هستند که وضعیت خطرناک    یی شرکتهاي نوپا  ، آن از مشتریان 
 ۀعلاوه بر یک بررسی اعتباري رسمی، سـیگل بـر شـبک    . نماید آن می  شهرتهاي مالی و    رمایه، پشتوانه سصرف بررسی درجۀ اعتباري شرکت، مبلغ        زمانی را 

موشـکافی و  .  استفاده از شرکت او هستنددبی درونی از شرکتهایی داشته باشد که درصدکند تا یک ارزیا   دارد تکیه می   1کون ولی لیسیا   تماسهایی که ب   ةگسترد
  . شده است ندو حسابهاي خقادر به پرداخت  به دلیل ورشکستگیاز مشتریان از زمان آغاز این فرآیند، تنها یکی.  او نتیجه داده استۀکوشش پیوست

  
                   

1 . Silicon Valley 
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ایجاد یک سیاست کارآمد اعتباري، ارزیابی دقیـق    اولین گام در:ایجاد کنیم چگونه یک سیاست اعتباري و سیاست وصول مطالبات را   
. دهنـد آنها انجام میاز از شرکتها قبل از فروش به مشتریان جدید یک ارزیابی اعتباري        متأسفانه تعداد کمی  . مشتریان قبل از ارائۀ اعتبار به آنهاست      

فروشند آنرا بـه هـر کـسی کـه     صد شرکتهاي کوچکی که محصولات خود را بصورت نسیه می   در 95 حدود   ،ات انجام شده  عبا توجه به یکی از مطال     
  . انداري از آنها هیچ روش کنترل اعتباري نداشتهیبس. اندطالب آن بوده فروخته

قبل از فـروش  . شودصول به شرکت وارد میوهاي سوخت و لااثر بدهی  اولین خط دفاعی علیه زیانهایی است که در     ،یلیص اعتباري تف  سیاستیک  
 پـس از  . ارائـه کننـد   را مناسـب بـا نیازهـاي خـاص شـرکت     ة یک درخواسـت ویـژ  ی باید از مشتري مذکور بخواهند مالکان مؤسسات بازرگان  ،نسیه

. فاده کننـد  مالکان مؤسسات بازرگانی باید با کنترل مراجع اعتباري مشتري مذکور از این اطلاعات اسـت           ،گردآوري اطلاعات کافی براي اعتبارسنجی    
 & Dunتوانـد بـیش از هزینـۀ اسـتفاده از یـک مرکـز خـدمات اعتبـاري مثـل          هاي مطالبات سوخت شده میجویی ناشی از کاهش هزینهصرفه

Bradstreet، Equifax، Experian  ،TransUnion براي کارآفرینانی که مبادرت به فروش کالاهاي خود به سـایر شـرکتها مـی     .  باشد-
براي ارزیابی درجۀ اعتبـاري شـرکتهاي کوچـک     کند که ارزیابی ریسک شرکت را ارائه میاز جمله خدمات مفیدي Dun & Bradstreet، کنند

  . رودبکار می
 چرا که اطلاعاتی را دربارة تعداد زیادي از شرکتهاي کوچک گـردآوري      ، یکی دیگر از منابع مهم اطلاعات اعتباري است        ،انجمن ملی مدیریت اعتبار   

 ـ دلار کـالا  ران دلار است که هنگام فـروش هـزا      85 تا   15ینۀ کنترل اعتبار یک مشتري بالقوه در این شرکتها بین           هز. کندمی ا خـدمت بـه یـک    ی
 ،Dun & Bradstreetشـرکتهایی مثـل   .  فرآیند کنترل اعتبارات را تسهیل کرده اسـت ،اینترنت. مشتري جدید عدد چندان قابل توجهی نیست

Equifax، Experian ،TransUnion اعتباري، شرکتVeritas  و شرکتKnowXسازند تا اطلاعـات اعتبـاري    کارآفرینان را قادر می
در یکـی از  . کننـد  زمان خود را صرف انجام کنترل اعتبـاري مـی  ،از شرکتهاي کوچک متأسفانه تعداد کمی. دنآوري کنرا دربارة مشتریان بالقوه جمع   

  . اند از خود در قبال آنها محافظت کرده،ا با کنترل درجۀ اعتباري مشتریان بالقوه شرکتهسوم یکمطالعات مشخص شد که تنها
تجربیـات صـنعت   . در زمینۀ شرایط اعتباري مشتریان استزودهنگام رسانی گام بعدي مستلزم ایجاد یک سیاست اعتباري مکتوب مشخص و اطلاع  

ولی هیچ یک از مؤسسات بازرگـانی مجبـور نیـستند خـود را     )  روزه30معمولاً (کند میدیکته به شرکت اي است که شرایط اعتباري را     غالباً به گونه  
 کـه مؤسـسۀ بازرگـانی مـذکور در     باشدتمام شرایطی بیانگر  باید بصورت شفاف ، اعتباريۀیک توافقنام. دنمقید به رعایت استانداردهاي صنعت نمای    

قـصور در تعیـین ایـن    .  شامل بهره، هزینۀ دیرکرد، حق وکالت و نظایر اینهاسـت       و هآنها بود عمال  قادر به ا  ل شدن حساب مورد نظر      وصورت لاوص 
 ؟کنیـد شما چه زمانی صورتحساب را صادر می. توان آنها را به قرارداد مذکور اضافه نمودشرایط در قرارداد بدان معناست که پس از بروز مشکل نمی         

ن ملـی کـسب و   وراسـی د انجام شده توسـط ف اتمطالعیکی از با توجه به ( روز؟ 60 پس از یا  روز30 فوراً، پس از    :چه زمانی است   ردتاریخ سررسید   
پـس   روز 30 بدان معناست که پرداخت ظـرف  و روزه است 30 خالص ، شرکتهاي کوچکۀترین شرایط فروش نسی، رایج )NFIB(هاي مستقل   کار

-نـشان مـی  NFIB   گزارشاتهمجموع(کنید؟ اگر چنین است نرخ آن چقدر است؟  آیا هزینۀ دیرکرد را منظور می.)شوداز دریافت فاکتور انجام می
اي را براي ماندة حسابهاي معـوق در نظـر   سب و کارهاي کوچک هزینۀ دیرکردي را در این زمینه منظور نکرده یا بهره         ک درصد مالکان    65ه  کدهد  
ن فـدرال و   قـوانی ةالامکان محکم بوده و در محـدود ت کوچک باید حتیاستهاي اعتباري یک شرکی براي حداکثر کردن جریان نقدي، س .)گیرندنمی

-فـروش خـود را بـه   % 5آمریکا، اگر یک مؤسسۀ بازرگانی بـیش از  در  مطالبات   شرکتهاي وصول  انجمن    گزارش با توجه به  . دایالتی قرار داشته باش   
  . تر کندتر و سختگیرانهو وصول مطالبات خود را محکمهاي سوخت و لاوصول منظور کند، مالک شرکت باید سیاست اعتباري عنوان بدهی

-سـنگ . پردازنـد درت قبل از دریافت صورتحساب آنرا می  نثر، ارسال فوري صورتحسابهاست چرا که مشتریان به         ؤاست اعتباري م  یگام سوم یک س   
 بلافاصـله بـراي    آنـرا یان خود را تهیه کرده وکسب اطمینان از این موضوع است که شما صورتحساب مشتر ،بناي وصول بموقع حسابهاي دریافتنی 

هـاي  نید، احتمالاً چک مذکور زودتر در سبد نامـه کتر ارسال عیهر چه شما صورتحساب را سر   ” ،یکی از کارآفرینان  به قول   . کنید ارسال می  مشتریان
بـه همـین   . “نرا بـراي مـشتري ارسـال کنیـد     صورتحساب آ  ، کالا از درب شرکت    خروجدر محیط تولیدي، به محض      . پستی شما قرار خواهد گرفت    

بصورت روزانه یا هفتگی انجـام داده  را د باید این فرآیند نکن ساعت کاري براي مشتري ارسال می      يزا به ا   را ترتیب، صنایع خدماتی که صورتحساب    
 هرسـال صورتحـسابها بـصورت یـک چرخ ـ    بعضی از مؤسـسات بازرگـانی از ا    . دن ارسال نمای  مشتريو صورتحساب مذکور را بر اساس قرارداد براي         
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کند تـا بتوانـد دریافتهـاي نقـدي     ماه براي بخشی از مشتریان اعتباري خود صورتحساب ارسال میاز  که در آن، شرکت در هر روز    1کننداستفاده می 
  . غیریکنواخت را بصورت یکنواخت درآورد

  :  فوري صورتحسابها توسط مشتریان انجام دهندتوانند چندین گام را براي تشویق پرداختمالکان شرکتهاي کوچک می
  . اطمینان حاصل کنید که تمام صورتحسابها شفاف، دقیق و بموقع هستند •
  .  به آنان اعلام کنید حسابهو یک شمارانجام داده بصورت شفاف را توصیفی از کالاها و خدمات خریداري شده  •
 .  در سفارشات یا قراردادهاي خرید همخوانی داردشده اعلام صورتحساب با قیمتشرایطاطمینان حاصل کنید که قیمت و  •
یکـی از مطالعـات انجـام شـده توسـط شـرکت       . را در تمام فاکتورها پررنگ کنید)  روزه30عنوان مثال، خالص به( فروش ةماندة معوقه و دور  •

Xerox،   خواهـد  % 30ش سرعت وصـول حـسابها بـه میـزان      به این نتیجه رسید که پررنگ کردن قسمت ماندة معوق صورتحسابها منجر به افزای
 . شد
دارد آنـرا بـراي او برطـرف      در مواقعی که مشتري در این زمینه سئوال یـا ابهـامی     تا را در سازمان تعیین کنید       سئول تلفن و فرد م    هیک شمار  •

 . کند
هـر چـه از مـدت زمـان     . ر این زمینه انجـام دهـد  رسد، مالک یک شرکت کوچک باید اقدامات فوري را دکه تاریخ سررسید حسابی فرا می   هنگامی

 یـک یادداشـت   ،بسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی به محض سررسید حـساب . سررسید حساب بیشتر بگذرد، احتمال وصول آن کمتر خواهد شد        
  ازهـدف . بعـدي تمـاس تلفنـی اسـت     مذکور ثمربخش نباشد، گام ۀاگر نام. کنندثانویه را براي مشتري ارسال کرده و درخواست پرداخت فوري می         

). “ آینـده ۀهفت ـ”یـا  “ بـزودي ”نـه  ( دریافت تعهد از او براي پرداخت کل مبلغ صورتحساب در یک تاریخ معین است        ،تماس تلفنی با مشتري مذکور    
 مـذکور همچنـان از پرداخـت    اگـر مـشتریان  . فیـد اسـت  ده باشد نیز مماي که خلاصۀ تعهدات تلفنی در آن آ الکترونیکی یا نامه   ۀپیگیري با یک نام   
  : دنکنلبات موارد زیر را به شما توصیه میاول مطوصد، کارشناسان ن ورزعصورتحساب امتنا

   از طریق وکیل شرکت یک نامهارسال  •
   وکیل مطالبات ه حساب مذکور ب  تحویل•
ستی از مؤسسات مـشهور   لیتواند نون تجارت آمریکا میقا( یک شرکت متخصص در زمینۀ وصول مطالبات      فاده از است،  عنوان یک راهکار نهایی   به •
  . ) اختیار شما قرار دهدااین زمینه ر در

با توجـه  . ارنددکنند، غالباً ارزش بهاي مذکور را وصول شده را دریافت میمطالبات  درصد 50 تا 25اگر چه مؤسسات و وکلاي وصول مطالبات بین      
گـذرد بـصورت    روز از تاریخ سررسـید آنهـا مـی     نود درصد حسابهایی که بیش از       پنجطالبات، تنها   انجمن آمریکایی متخصصان وصول م    گزارش  به  

  در زمینـۀ هنگام برخورد با مشتریان بدحساب، مالکان مؤسسات بازرگانی باید مطمئن شـوند کـه اصـول قـانون فـدرال          . دنشوداوطلبانه پرداخت می  
مثـل تمـاس   (کننـد   فشار و آزار در هنگام وصول مطالبات را رعایـت مـی    ع از ایراد هرگونه   مبنی بر امتنا  الوصول و سوخت    وصول مطالبات مشکوك  

 هنگام وصول مطالبات سررسید گذشـته، قاعـدة   .)تلفنی مکرر، تهدید به خشونت، بازگویی این موضوع به اشخاص ثالث یا استفاده از کلمات رکیک           
کنـد بـه احتمـال    یک نگرش دوستانه ولی محکم که با مشتریان با احترام برخورد مـی . اولیه این است که هیچگاه خونسردي خود را از دست ندهید       

  . بودبیشتري منجر به پرداخت پول در مقایسه با تهدیدهاي خشونت آمیز خواهد 
 و نحـوة  شـده کـب  مرتآنهـا را   مالکان مؤسـسات بازرگـانی نوعـاً    کند که اشاره می وصول مطالبات رایج دهگانه در زمینۀيهاخطابه  12-6ل  جدو

  .کنداجتناب از آنها را نیز بیان می
  
  
  
  
  

                   
1 . cycle billing 
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  12-6جدول 
  گانه در وصول مطالبات و نحوة اجتناب از آنها دهخطاهاي 

د کنترل سوابق اعتباري مـشتریان بـالقوه و انعقـا   . شوندباهاتی میتاشمرتکب مالکان مؤسسات بازرگانی غالباً هنگام تلاش براي وصول مطالبات مشتریان خود   
ایـن وجـود،    بـا .  مشکلات ناشی از وصول مطالبات کمک کندتقلیلتواند به یم باشد  حساب قرارداد در صورت معوق شدنمفاد که دقیقاً بیانگر یقرارداد فروش 

باید از خطاهاي زیر در زمینۀ در این صورت چه اتفاقی خواهد افتاد؟ مالکان شرکتها . شوندحتی بهترین سیستمها هم دیر یا زود با مشتریان بدحساب مواجه می        
  : وصول مطالبات اجتناب کنند

 هشداردهندة به ۀ نامپنج یا چهار زمان و منابع ارزشمند خود را صرف ارسال ،بسیاري از کارآفرینان :تأخیر در تماس تلفنی در زمینۀ وصول مطالبات: 1خطاي 
 هفتـه بـا مـشتري مـذکور تمـاس      یککه سررسید صورتحسابی گذشت، ظرف هنگامی، در عوض. دارد کنند که معمولاً اثر بخشی کمیمشتریان بدحساب می  

  . از او درخواست پرداخت آنرا نمائید. بگیرید تا مطمئن شوید که او صورتحساب مذکور را دریافت کرده و اطلاعات آن دقیق است
 بعضی از کارآفرینان بـا فروتنـی از مـشتري    :نی کردن مشتري اجتناب از عصبا برايقصور در درخواست از مشتري براي پرداخت صورتحساب   : 2خطاي  

 محکـم ولـی بـصورت کـاملاً حرفـه اي درخواسـت پرداخـت کـل مبلـغ          ،در عـوض کنید که باید این صورتحساب را بزودي بپردازید؟          آیا فکر نمی   :پرسندمی
  . صورتحساب را تا یک تاریخ معین نمایید

توانند حقوق  که باید پرداختهایی را انجام داده و یا نمیدهند نشان میبا بیان این موضوعضعف خود را ارآفرینان  از ک ی بعض :ل به نظر برسید   صتأسم: 3خطاي
 از او ،در عـوض . دبگیـر دهد تا تخفیف یا زمان بیشتري  این امر اهرم و نیروي بیشتري را در اختیار مشتري قرار می   . صورتحسابهاي خود را بپردازند     یا کارکنان
به خاطر این درخواسـت  .  هیچگونه توضیح دیگري نیز در این زمینه به او ندهید.د صورتحساب مذکور را بپردازد چرا که تاریخ سررسید آن گذشته است           بخواهی

  . این پول شماست. خواهی نکنیداز او معذرت
این موضوع ممکن است نقض قـانون  . خود را سریعتر بپردازندشود که آنها پول  سبب نمیکار برخورد زننده با مشتریان بده:صحبت توأم با خشونت: 4خطاي  

کنید مـستحق ایـن امـر    حتی اگر فکر می(اي بمانید دب و حرفهؤ هنگام برخورد با مشتریان بدحساب، همچنان م  ،در عوض . شودتلقی   مطالبات   ۀوصول عادلان 
  . اب نکنیدادبی شهرت خود را خربا بی.  هیچگاه مشتري خود را از دست ندهید).نیستند

در . کنند که لازم است علت عدم پرداخت صورتحسابها توسط یک مشتري را بیابنـد  بعضی از کارآفرینان فکر می   :سعی در یافتن مشکلات مشتري    : 5خطاي  
  . تلاش خود را بر فعالیت بازرگانی و وصول پول خود متمرکز کنید. بازي نکنید وقت خود را صرف کارآگاه،عوض

تواننـد بهـاي صورتحـساب را بطـور      کنند که نمیکه مشتریان اظهار می  هنگامی:ین سئوال از مشتري که چه میزان قدرت پرداخت دارد       ا طرح: 6خطاي  
  . اندرا بدست  مشتري سپردهشرایط کنترل با این سؤال دانند که پرسند، خوب شما چقدر قدرت پرداخت دارید؟ آنها نمیتجربه مییکامل بپردازند، کارآفرینان ب

اگر نتوانید کل پرداخت را بلافاصله . بگذارید مشتري بداند که شما انتظار پرداخت کل پول را دارید.  از همان آغاز کنترل مذاکرات را در دست بگیرید        ،در عوض 
  .  پیشنهادکنید راترنیتوانید یک طرح پرداخت طولاعنوان آخرین چاره میتنها به. جل جدید را براي او معین کنیدالاوصول کنید، یک ضرب

دانند که چه زمانی باید صحبت خـود   بعضی از کارآفرینان نمی: همچنان به صحبتهاي خود ادامه دهید، پرداخت از مشتري ةپس از دریافت وعد   : 7خطاي  
  . دهنددرازي ادامه میه روده پرداخت توسط مشتري، همچنان بةآنها پس از دریافت وعد. کنندرا قطع کنند و به همین دلیل قضیه را خرابتر می

توافق را بصورت خلاصه درآورده، از مشتري تشکر کرده و با یـک نکتـۀ    . تمام کنید  بلافاصله پس از دریافت قول و تعهد مشتري مذکور صحبت را           ،در عوض 
  . مثبت به صحبت مذکور خاتمه دهید

- اقدام به تماس تلفنـی مـی  آن بدون اطلاع از تاریخ سررسید صورتحسابها و مبلغ  بعضی کارآفرینان:تماس تلفنی با مشتري بدون آمادگی قبلی      : 8خطاي  
  . قبل از تماس تلفنی جزئیات حساب مذکور را بررسی کرده و درخواست خود را دقیقاً مشخص کنید ،در عوض. ثمر استاین تلاش معمولاً بی. کنند

هاي قبلـی  نامهتوانند تماسهاي قبلی در ارتباط با وصول مطالبات، صحبتها و توافقکنند که می بعضی از کارآفرینان فکر می     : خود ۀاعتماد به حافظ  : 9خطاي  
یادداشتهایی را دربارة تماس با هـر یـک از مـشتریان و توافـق     .  سوابق دقیقی از تمام تماسها و صحبتهاي قبلی را نگهداري کنید،ضدر عو. دنرا به خاطر بیاور 

  . تهیه کنید حاصله
تواند وصول مطالبات را براي آنها مدیریت کنند که کامپیوتر میتجربه تصور میی کارآفرینان ب: وصول مطالبات به کامپیوترسپردن فرآیند کنترلِ: 10خطاي  

مربـوط بـه   هـاي  هـشدار . به خاطر داشته باشید که کامپیوتر ابزار ارزشمندي در وصول مطالبات است ولـی کنتـرل آنـرا شـما در دسـت داریـد        ،عوض در. کند
هنگـام  .  به نتایج بهتـري خـتم خواهـد شـد     معمولاً شما شخصیبه وصول بعضی از حسابها شود ولی تلاشهاي تواند منجر صورتحسابهاي سررسید گذشته می   

 ـ خواهتایج بهتـري معمولاً به ن آگاه شوند کم و کیف قضیهمشغول پیگیري وصول مطالبات مشتریان هستند از که  شرکت  کارکنانوصول حسابها، اگر سایر      د ی
   .رسید
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ع جریانـات نقـدي   یسرتتوانند بر طیفی از تکنیکهاي دیگر براي     مالکان مؤسسات کوچک می   : سایر تکنیکهاي تسریع حسابهاي دریافتنی    
   :ناشی از حسابهاي دریافتنی تکیه کنند

  .کسافهاي الکترونیکی یا سفارشات از طریق  با دریافت نامه،سرعت بخشیدن به سفارشات  •
هـاي  کس یـا ارسـال صورتحـساب از طریـق نامـه     ااستفاده از ف). نه یک روز یا یک هفته بعد از آن      (هنگام ارسال کالاها    در  ارسال صورتحساب     •

ن  داراي ویژگیهایی هستند که بـه کـاربرا  ،افزارهاي حسابداري شرکتهاي کوچکبسیاري از نرم  . به کاهش زمان مذکور خواهد شد      ونیکی منجر رالکت
  . دهندهاي الکترونیکی یا صورتحسابهاي مذکور را میامکان ارسال نامه

با یکـی از وکـلا ایـن موضـوع را     (م تأخیر را نیز دقیقاً تعیین نمایید یبصورت پررنگ و واضح تاریخ سررسید صورتحساب را مشخص کرده و جرا        •
   .)نین ایالتی همخوانی داشته باشدهاي مالی منظور شده با قوا مطمئن شوید که تمام هزینه تاکنترل کنید

  . تا پرداخت صورتحسابهاي سررسید گذشته، حساب اعتباري مشتري مذکور را محدود کنید •
 . چکهاي مشتریان را بصورت روزانه وصول کنید •
 و آنهـا را  هـا ایجـاد  بـراي آن را  مجـزا  ی شناسایی، فـایل  راندهست را که بر اساس حجم فروش جزو بهترین مشتریان شما     یدرصد مشتریان بیست   •

 . دهند درصد تمام حسابهاي دریافتنی آنرا تشکیل میهشتاد درصد مشتریان یک شرکت بیست. بدقت مورد بررسی قرار دهید
 ببراي حفظ جریان نقـدینگی شـرکت خـود، جـین کـانر، مالـک کلـو       .  بپردازنداز قبلکم بخشی از قیمت خرید را از مشتریان بخواهید تا دست   •

 . دکنکلاسهاي تمرینی میهزینۀ ده هفته از  مشتریان خود را ملزم به پرداخت ، پس از جلسه اولWhiteFishژیمناستیک 
 در صورت بروز چنین اتفـاقی، بـستانکاران نوعـاً بخـش     .باشید مبنی بر اینکه مشتري ممکن است اعلام ورشکستگی کند         دنبال یافتن علائمی  ب •

 ). یبشان شودص اگر چنین مبلغی نهالبت(کنند از بدهی خود را وصول می کمی
اي وصـول مـشتریان در   ه ـ بانکی که در نزدیکی مشتریان قرار داشته باشد را براي کاهش زمان ارسـال نامـه  ةاستفاده از یک صندوق پستی ویژ    •

 ـ . توانند پرداختهاي خود را به حساب بانکی شرکت واریز کنند   ا این صندوق پستی، مشتریان می     ب. نظر بگیرید   نـک پرداختهـایی را  اار در روز، بچنـد ب
 ـ  کـاهش  این روش به میزان قالب توجهی منجر بـه  . کندانجام داده و آنها را مستقیماً به حساب شرکت منظور می     ویه حـساب  سزمـان پـردازش و ت

تواند پرهزینه باشـد ولـی   یاجراي این سیستم م. )خصوصاً اگر این صندوق در نزدیکی آدرس بزرگترین مشتریان شرکت قرار داشته باشد (خواهد شد   
 . زیادي چک سنگین دارند اقتصادي استتعداد براي شرکتهایی که 

 دربارة وضعیت حـسابهاي   باید یک گزارش هفتگی، مدیران و کارکنان کلیدي .نتایج تلاشهاي وصول مطالبات شرکت را مورد بررسی قرار دهید          •
 . دریافتنی شرکت دریافت کنند

 
  شرکت یکسیماي 

   Ransomشرکت 
عنوان یک شرط رت در ماساچوست، وصول حسابهاي دریافتنی را بهواري پب محیط زیست در نیوة، یک شرکت مشاور Ransom  شرکت ةاگر چه مدیران پروژ   

 شـروع بـه   او. دیل کند براي بهبود جریان نقدي، وصول مطالبات را به یک اولویت تب    تام، مدیر عامل این شرکت تصمیم گرفته        انسر ستیوکنند، ا لازم تلقی می  
 با قابلیـت تعیـین   يبا توجه به نظر مدیران، گزارش مذکور داراي نمودار . توزیع یک گزارش وضعیت حسابهاي دریافتنی در جلسات کاري هفتگی شرکت نمود           

شرکت مذکور به سـرعت  . چند روز استدهد که کدامیک از مشتریان در پرداختهاي خود تأخیر کرده و میزان تأخیر    سن حسابهاي دریافتنی است که نشان می      
 روز کاهش یافته و وصول سریعتر 60 روز به 75 وصول مطالبات شرکت مذکور از     ةمیانگین دور . جریان نقدي خود شد    شاهد بهبود الگوهاي وصول مطالبات و     

پـردازد  اي که روي خط اعتباري خود به بانـک مـی  بهرهر د دلار 2,000 تا  1,000 نبیماهیانه  شرکت توانسته   این  به بهبود جریان نقدي شده و        مطالبات منجر 
  .جویی نمایدصرفه

   
در حـسابهاي دریـافتنی،    قفل شـده  قیمت در محافظت از پول نقد  اقلام گران  ة خصوصاً شرکتهاي فروشند    و یکی از استراتژیهاي شرکتهاي کوچک    

گیرد کـه بـر   قرار می) UCC (1 تجاري یکنواختۀ توافقنام9راتژي تحت بند  این است . ا یک قرارداد تأمین مالی است     ی 1 تضمینی ۀتوافقنامیک  تهیۀ  
                   

1 . security agreement 
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  قـراردادي اسـت کـه در آن   ، تـضمینی ۀتوافقنام ـ.  است حسابهاي مذکور حاکمةاي از معاملات بازرگانی از فروش کالاها گرفته تا بهر طیف گسترده 
-دریافت کرده و این امر سبب مـی  نی را بصورت رهنی در دارایی مذکور       تضمی ة بهر ،فروشدلاهایی را بصورت نسیه می    یک مؤسسۀ بازرگانی که کا    

فروشنده براي بدست آوردن حق محافظت مـورد نظـر   . شود که حق قانونی فروشنده در صورت عدم پرداخت بهاي مذکور توسط خریدار حفظ شود             
 آنـرا  UCCفرآینـدي کـه   . (ی یا محلی مـذکور تکمیـل نمایـد   نزد ادارة ایالترا  UCC-1 باید یک قرارداد تحت عنوان فرم        ، تضمینی ۀدر توافقنام 

. هاي مـذکور دارد  تضمین شده را در وثیقهةدهد که فروشنده یک بهرفرم به سایر بستانکاران و عموم مردم هشدار می  این  . )دمنامی“ محکم کاري ”
  .  فروشنده باشد آدرس و مذکور و نامۀ امضاي خریدار، توصیف وثیق،فرم مذکور باید شامل نام، آدرس

 دلار 12,000بـوت فروختـه و    دلار به شرکت شیمیایی ا64,000َتولیدي را به مبلغ یک دستگاه از اي  قطعه،نفورد مکانیکاللَفرض کنید که شرکت    
 از قـرارداد فـروش   عنوان بخـشی به.  ماه قابل پرداخت است24کند که ظرف  دلار باقیمانده را بصورت نسیه دریافت می       52,000آنرا بصورت نقد و     

نفـورد ضـمانتی در   کند که این توافقنامه بـه لَ  تضمینی میۀبوت را ملزم به امضاي یک توافقنامنفورد، اَلَ، )شود میUCC قرارداد 2که مشمول بند   (
 ـ          اگر لَ . دهدزمینۀ بهره مربوط به ماشین مذکور می        دیرکـرد  ةایـالتی ثبـت کنـد، بهـر     ۀنفورد این توافقنامه را با پرداخت یک مبلغ جزئی نـزد دبیرخان

نفـورد  بوت نتواند ماندة حساب را بطور  کامـل بپـردازد، لَ  اگر اَ. تواند بصورت تضمینی از شرکت مذکور دریافت کند     پرداخت پول ماشین مذکور را می     
نفـورد تـضمینی    اعلام ورشکـستگی کنـد، لَ  بوتاگر اَ . تواند مالکیت ماشین مذکور را مجدداً بدست آورده و براي تأمین ماندة حساب آنرا بفروشد              می

آلات مذکور مقدم بـر بـستانکاران فاقـد ایـن     شود که ادعاي او نسبت به ماشینبراي پرداخت پول مذکور نخواهد داشت ولی این مکانیسم سبب می   
  .  امنیتی استۀنفورد در این نوع فروش اعتباري بسیار بالاتر از یک توافقنام درجۀ ایمنی لَ.تضمین باشد

  
  

  حسابهاي دریافتنی شرکت خود را کنترل کنید                                                                                                        یک نمونۀ عملی
5دواردز، رئیس شرکت مایک ا Stonesُفروش ایـن   چرا که خیلی خوشحال باشد مستقر است، بایدواوهای در لمبو، یک شرکت تولید فیلم که در ک 

یعنـی   تـاریخ خـود   ةشرکت به بالاترین حد خود رسیده و شرکت مذکور اخیراً دفتر دیگري را در نیویورك تأسیس و کـار خـود بـر بزرگتـرین پـروژ                
   . رسانده استپایانبه را سواري خیریه به نام تور امید  در یک تور دوچرخه،رانگتنس آرمس لَ ازبرداريمفیل

 چـون . اي مواجه بوده و مشکلات جریان نقدینگی یکـی از ایـن دردهاسـت         شرکت او با دردهاي فزاینده     .دواردز فرد خوشحالی نیست   ابا این وجود،    
دواردز قبل از تکمیل آنهاست، او سیاستی ایجاد کرده کـه مـشتریان را ملـزم بـه            توسط ا  یهاي قابل توجه  کارهاي این شرکت نیازمند صرف هزینه     

عمـال سیاسـت مـذکور موضـوع     ا. نمایـد  پس از تکمیل آن می   سومیک در اواسط پروژه و      سومیک مبلغ مذکور در همان بدو امر،        سومیکپرداخت  
جریـان  ” ،گویداو می. کنند سیاست پرداخت تعیین شده توسط شرکت را رعایت می،از مشتریان شرکت تعداد کمی. آید به حساب می  او دیگري براي 

شـما بایـد   .  آینده با او تمـاس بگیریـد  ۀدهد، شما باید جمع آینده انجام میۀاگر یکی از مشتریان بگوید که پرداخت را جمع   . بسیار حیاتی است  نقدي  
  . “مداوماً پرداختها را پیگیري کنید

. اسـت  قـع پرداختهـا یـک چـالش دائمـی     وصـول بمو .  تیفانی، همسر ادواردز است که تأمین مالی شرکت را بر عهـده دارد   ةاین کار معمولاً بر عهد    
 مـوارد توانند صورتحـسابهاي خـود را بموقـع پرداختـه و در بعـضی      کنند که نمیمشتریان غالباً با دلایل خلاقانه و عجیبی مراجعه کرده و اظهار می       

برخورد محکم در زمینـۀ اجـراي سیاسـت    .  روزه از چه زمانی آغاز شده استسیجل الاپرسند که ضربها اعتراض داشته یا حتی مینسبت به هزینه 
 اگر آنها تلاشهاي صورت گرفته براي وصول مطالبـات را خیلـی سـخت       .تبدیل شده است   شرکتاین  وصول مطالبات به یک مشکل پیچیده براي        

موضع مـا تـاکنون ایـن بـوده کـه       ”،گوید آنها نزد مشتریان را به خطر بیاندازد؟ تیفانی میةهاي آیندبگیرند، آیا این امر ممکن است مشاغل و پروژه        
ادواردز براي اجتناب از بحران نقدینگی، مجبـور  . ایمما خودمان هم در این مسأله مانده     . “ایمبیش از شرایط وصول مطالبات، بدنبال حفظ روابط بوده        

  . هایی را براي کارتهاي اعتباري خود بپردازد خط اعتباري شده و مجبور است هزینهدوبه دریافت 
دهند که مشتریان آنها، خـصوصاً  شرکتهاي کوچک گزارش می.  در مواجهه با این مشکل تنها نیستStones 5دهد که شرکتقیقات نشان میتح

                                                               
1 . Uniform Commercial Code 
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    هنگام مواجهه با شـرایط اعتبـاري   . پردازندش داده و صورتحسابهاي خود را کندتر از سالهاي قبل میشرکتهاي بزرگ، حسابهاي پرداختنی خود را ک
یکی از مطالعات انجام شـده توسـط   .  روزه انجام دهند60 روزه یا حتی   45 عجیب نیست که شرکتهاي بزرگ پرداختهاي خود را بصورت            روزه، سی

از  بـیش از نیمـی  . دهندة چالشی است که کارآفرینان در ایـن زمینـه بـا آن روبـرو هـستند       نشان ،کسپرس دربارة شرکتهاي کوچک   مریکن ا شرکت اَ 
 اولیـۀ آنهـا وصـول حـسابهاي دریـافتنی      ۀکنند که شرکتهایشان با مشکلات جریان نقدي مواجه بوده و دغدغ ـ        چک اظهار می  مالکان شرکتهاي کو  

  ).  مراجعه کنید12-4شکل به . (است
جلـویی   ب مایـل در سـاعت از در  100اگر پول با سرعت  ”،گوید می، مالیة، یک شرکت مشاورSageworksبرایان همیلتون، مدیر عامل شرکت  

 عـدم سـودآوري   واسـطۀ  بـه شـرکتها  . آیـد خوبی به حساب نمـی      پشتی خارج شود، این موضوع اصلاً خبر       بدراز  مایل   110  با سرعت  وارد شده و  
رانهـاي مـالی ایجـاد شـده در اثـر      حکارآفرینان براي اجتنـاب از ب . “شوند با مشکل مواجه میلکه به خاطر حسابهاي دریافتنی    شوند ب ورشکست نمی 

  :تواند در این زمینه به شما کمک کندتوانند انجام دهند؟ گامهاي زیر میند چه کارهایی میدریافتنی کُحسابهاي 
دارنـد بـه نحـوي کـه     ود را نگه می خ ماهسه نقدینگی مورد نیازکم  دست، مالکان شرکتهاي کوچک. نقدي شرکت خود را افزایش دهید      ةذخیر  •

  . ناگهانی کاهش یابد با مشکل مواجه نشوندبصورت نتظار با تأخیر مواجه شده یا فروش حد مورد ا اگر حسابهاي دریافتنی بیش از
 قبـل از نیـاز   ، انجام این کـار  را تقویت کنند ولی  توانند خط اعتباري خود نزد بانکها     مالکان شرکتها می  . خط اعتباري شرکت خود را تقویت کنید        •

را همیشه مرتب و آماده نگه دارید تا به بانکدار خود ثابت کنید که مستحق یک خط اعتبـاري  صورتحسابهاي مالی شرکت خود . واقعی به پول است   
 . هستید تربیشتر و قوي

اي از حـسابهاي دریـافتنی شـرکت    هاي روزانه خلاصه،بعضی از مالکان کسب و کارهاي کوچک  . حسابهاي دریافتنی خود را بدقت کنترل کنید        •
 که ممکـن اسـت در   ند را شناسایی کنی مشتریان بدحسابتوانندمی انجام این کار     باآنها   . روندهاي مخرب هستند   یافتن خود را تهیه نموده و بدنبال     

  . بدهی خود را هیچگاه نپردازند،صورت عدم اقدام فوري توسط شرکت
 یـد بـا  ر صورتی که بدانید که دقیقـاً با  د. در شرکتهایی که بزرگترین مشتریان شما هستند را شناسایی کنید      ، پرداخت صورتحسابها  ینمسئول  •

 . چه شخصی تماس بگیرید، امکان وصول مطالبات آسانتر خواهد بود
سه که به صندلی خود تکیه داده و منتظر پرداخـت  وبراین وس. فوري در این زمینه انجام دهید رسد، اقدامیکه سررسید حسابی فرا می هنگامی  •

 بلافاصله با او تماس گرفته و درخواسـت پرداخـت   ،ر یک مشتري صورتحساب را در تاریخ سررسید نپرداختاگ. پول توسط مشتري شوید غلبه کنید    
  . آنرا مطرح کنید

 کردنـد  عاگر مشتریان از پرداخـت آن امتنـا  . ریان در میان بگذاریدت با تمام مش   شرایط اعتباري خود را قبلاً     .به شرایط اعتباري خود وفادار بمانید       •
  .  قرارداد فروش هستند مذکور در عمل به تعهداترنشان کنید که متعهده آنها خاطب

 کردنـد،  ع اگر مشتریان از پرداخت بموقع صورتحساب امتنا. افزایش دهیديهاي اضافی پرداختهاي تأخیر   قیمتهاي خود را براي پوشش هزینه       •
انـدازة کـافی افـزایش دهیـد تـا       ا نرخهاي خـود را بـه  یپس قیمتها اي براي شرکت داشته و س  کنید که پرداختهاي تأخیري آنها چه هزینه       مشخص

 .  مذکور را پوشش دهدهايههزین
 بدان معناست که اگـر مـشتري ظـرف    )30 خالص 10/2مثل ( تخفیفهاي نقدي .تخفیفهایی را براي تشویق پرداخت زودهنگام در نظر بگیرید   •

 ایـن امـر  .  روز پرداخـت شـود  سـی در غیر اینصورت کل مبلغ صورتحساب باید ظرف . دهیدمی درصد تخفیف دوبپردازد، به او را  روز بدهی خود    ده
  . کند مشتریان ایجاد میتوسطاي براي پرداخت زودهنگام  ولی انگیزههود شرکت شدس ۀمنجر به کاهش حاشی

  . “شوندودآوري ورشکست می سعدم  دلیلبه فقدان نقدینگی و نه واسطۀبهبسیاري از شرکتها ”:  به خاطر داشته باشید که
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  حسابهاي پرداختنی : 12-5-2
انـدازة   زمانبندي پرداختها بـراي مـدیریت مناسـب نقـدینگی بـه     .  اصلی مدیریت نقدینگی، حسابهاي پرداختنی است     ۀگان عناصر سه  از عنصر   دومین

کارآفرینان باید درصدد افزایش پرداخت حسابهاي پرداختنـی    . دزمانبندي حسابهاي دریافتنی اهمیت دارد ولی هدف دقیقاً در نقطۀ مقابل آن قرار دار             
کننـدگان ممکـن اسـت     عرضـه ،در غیـر اینـصورت  . اي وارد کنندخود تا حداکثر مقدار ممکن باشند بدون اینکه به درجۀ اعتباري شرکت خود صدمه  

که بشدت منجر به تضعیف جریان نقدي شـرکت شـده یـا        را مطرح کنند    ) COD (1پرداختهایی را مطالبه کرده یا پرداخت وجه هنگام تحویل        پیش
 که یکی از تولیدکنندگان کامپیوتر دچار مشکلات جریان نقدي شـد، پرداخـت       هنگامی.  کنند عکلی از انجام معامله با شرکت امتنا       ممکن است بطور  

 بـسیاري از  ي،پرداختهـاي تـأخیر  این  واسطۀبه). نعت روزة صچهلدر مقایسه با میانگین (خت ا روز به تعویق اند    صدکنندگان خود را حدود      عرضه به
بعضی از شرکتها خیلی زود پـول خـود را    ”،یکی از مشاوران مدیریت نقدینگی   به قول   .  مذکور را متوقف کردند    ة فروش به تولیدکنند   ،کنندگانعرضه

 ـپرداخـت کـرده و    ه پول خود را خیلی دیربقی. دهندتوانستند از این بابت بدست  آورند را از دست میپرداخت کرده و سودي که می   ا جـرائم تـأخیر   ب
  کـاملاً قابـل قبـول   ، براي مالکان مؤسسات بازرگـانی کوچـک  .“سبب نابودي آنها خواهد شد شوند که واقعاًمواجه شده یا مجبور به خرید نقدي می     

کننـد کـه بـه    پرداختها را بصورت ماهیانه تهیه می از قویمیمدیران مؤثر نقدینگی، یک جدول ت.  که پرداختها را به نفع شرکت خود تنظیم کنند  تاس
  . “د استفاده کنندعهاي خود را بموقع پرداخته و از تخفیفهاي نقدي مربوط به پرداخت پیش از مودهد تا صورتحسابآنها امکان می

  
  شرکت یکسیماي 

  دانیس و همکاران
 این شرکت بازاریابی را اداره کرده و بـر اهمیـت کنتـرل حـسابهاي پرداختنـی      ،نگوورپورتلند در اُ در واقعنانسی دانیس، مدیر عامل شرکت دانیس و همکاران      

 ة پـنج او یک سیـستم سـاد  . “دو کند تا بتوان جریان نقدي را بصورت یکنواخت حفظ نم    عملحسابهاي پرداختنی باید به درستی      ”،  گویددانیس می . واقف است 
  : تدوین کرده استود خاي را براي حسابهاي پرداختنیمرحله

 روز پس از دریافت پرداخت نموده و تمـام حـسابهاي دریـافتنی    45 دانیس درصدد است صورتحسابهاي شرکت خود را . را تعیین کنید   ریزياهداف برنامه  -1
ایـن   از جریـان نقـدي را از    هدف او این است که بخـش اعظمـی  ،شوداین سیاست همیشه به همین منوال اجرا نمی  اگر چه .  روز وصول کند   30خود را ظرف    

  . طریق تأمین نماید
دانیس براي هر یک از صورتحسابهاي دریافتی تاریخی را معین کرده و با توجه به طرح پرداخت آنها        . دیم نگهداري کن  ظمستندات مربوطه را به شکل من      -2

این موضـوع منجـر   . “مهفتگی تنظیم کنی رداختهاي خود را بصورت روزانه وکند تا پاین امر به ما کمک می”گوید، او می. دهدفایل مربوطه قرار می  را دقیقاً در  
 . به بهبود جریان نقدي شرکت شده است

. بعضی از آنها تقاضاي پرداخت زودهنگام دارند.  روز بپردازد45تواند تمام بستانکاران شرکت خود را ظرف       دانیس نمی  . کنید بندياولویت پرداختهاي خود را     -3
 . گیرندندگان در رأس لیست حسابهاي پرداختنی قرار میکناین عرضه

پذیرند و ایـن در   روزه را می45 پرداخت شرکتهاچند استثناء، بسیاري از با . گردندشرکتها بدنبال مشتریان باثبات می    ”،  گویددانیس می . دیثبات داشته باش   -4
 . “عمل خواهید کردمذکور  تاریخ ر که آنها بدانند که شما همیشه به تعهدات خود داستشرایطی 

او . نـد کمـی تلقـی   خود را بعنوان یک سیستم هشدار اولیه براي مشکلات جریان نقـدینگی   یدانیس حسابهاي پرداختن  .  باشید هبدنبال علائم هشداردهند   -5
ی در اختیار نداشته و با توجـه بـه سیـستم    کنم زمانی است که نقدینگی کاف  ساز شدن جریان نقدي دریافت می     اولین علامتی که در ارتباط با مشکل      ”گوید،  می

  . “م در پرداخت صورتحسابها با مشکل مواجه شده باشمذکور
  

ع فـر شوند شامل بروز مشکل در زمینۀ پرداخت اصل و  که مؤسسات بازرگانی در برخورد با مشکلات جریان نقدینگی با آنها مواجه می         یسایر علائم 
  .دي استم دیرکرد صورتحسابهاي عای جراووامها 

 صورتحـسابهایی را بـراي   ،طلـب  بعضی از فروشـندگان فرصـت  .مالکان مؤسسات بازرگانی باید تمام صورتحسابها را قبل از پرداخت آنها چک کنند         
دهنـد کـه   مـی م به این موضوع انجـام  علکنند که هیچگاه آنها را تحویل نداده یا خدماتی که هیچگاه ارائه نداده و این کار را با   کالاهایی ارسال می  

هـاي رایـج در زمینـۀ    یکـی از سوءاسـتفاده  . پردازنـد بسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی بدون کنترل صحت صورتحـسابهاي مـذکور آنهـا را مـی          
                   

1 . Cash-On-Delivery 
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 تبلیـغ در  ي در ارتباط با شـرکتهاي جعلـی اسـت کـه صورتحـسابهایی را بـرا       ،گیردصورتحسابها که مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک را هدف می        
بعضی مواقـع، ایـن راهنماهـا وجـود     ر  د .کنندهاي راهنماهاي اینترنتی که وجود خارجی ندارند ارسال می        لاتی که هیچگاه چاپ نشده یا دفترچه      مج

ه ایـن  هاي راهنما ببچهایکی از مطالعات انجام شده توسط انجمن ناشران کت. فایده استی ب ولی توزیع آنها آنقدر محدود است که تبلیغ در آنها   دنردا
از بـراي اجتنـاب   . انـد هاي راهنمـا دریافـت کـرده    در دفترچه غ مؤسسات بازرگانی صورتحسابهاي جعلی را براي تبلی       سوم یک نتیجه رسیده است که   

را صورتحـسابها  ایـن   باید مسئولیت کنترل تمام ، منشی مخصوص حسابهاي پرداختنی یکها، این سوءاستفادهان قربانیی دیگر از  تبدیل شدن به یک   
  . بر عهده داشته باشد

، خـالص  10/2”عنوان مثال، به(یک تخفیف نقدي    . ي تخفیفهاي نقدي ارائه شده توسط فروشندگان استفاده کنند        ا است از مزای    بهتر مالکان شرکتها 
ظـرف  بایـد  ت، کـل مبلـغ   در غیر اینصور.  روز بپردازیددهکند که شما صورتحساب مذکور را ظرف  درصد تخفیف را در صورتی دریافت می    دو )“30

  ایـن عدم اسـتفاده از . د که مالک شرکت صورتحساب مذکور را زودتر بپردازدش خواهد مشمول تخفیفدر صورتی این فرآیند  . روز پرداخت شود  سی
 ور اختیـار داشـته   بنابراین، اگر مالک یک مؤسسۀ بازرگانی پول نقد کـافی د !  درصد است 5/43اي معادل  استقراض با نرخ بهره    معادلتخفیف نقدي   

بـراي  اگر مؤسسۀ بازرگانی پول نقد کـافی  . تواند از مزایاي تخفیف نقدي مذکور برخوردار شود روز بپردازد، می   دهبتواند صورتحساب مذکور را ظرف      
دهد تا از مزایـاي تخفیـف نقـدي    رض کند، باید اینکار را انجام  ق درصد   5/43 اي کمتر از  نداشته ولی بتواند آنرا با نرخ بهره      را   روز   دهظرف  پرداخت  

تقریبـاً، تمـام   . کننـدگانش اقـدام کنـد   تواند به مذاکره دربارة بهترین شرایط اعتباري ممکن با عرضـه       می ،یک مدیر نقدینگی باهوش   . برخوردار شود 
 چـون  بـا ایـن وجـود،    .برداري کننـد ه و مالکان شرکتهاي کوچک باید از آن بهرنموده طا اع)خرید نسیه  (فروشندگان به مشتریان خود اعتبار تجاري     

ند چرا که فعالیت بازرگانی آنها در یک وضـعیت مـالی محتاطانـه قـرار     کن سوءاستفاده از آنباید ندریافت اعتبار تجاري بسیار ساده است، کارآفرینان   
  . خواهد گرفت

ترین بودجۀ نقـدي  دهندة محتمل نشان12-7جدول . کندتواند تفاوت قابل توجهی را در جریان نقدي یک شرکت ایجاد          می مناسبشرایط اعتباري   
 12-3کـه در جـدول   ) پرداخت وجه هنگام تحویل (CODاساس شرایط  جاي خرید بر به. گرفته شده است12-3 از جدول ءاست که با یک استثنا 

بـه بهبـود قابـل توجـه جریـان      ). 12-7جـدول  (دست به مذاکره زده است “  روزه30 صخال”نشان داده است، مالک شرکت دربارة شرایط پرداخت    
  . نقدي حاصل از بهبود شرایط اعتباري مذکور توجه کنید

مـثلاً  (اسـاس اجتنـاب کننـد    هـاي بـی  اگر مالکان شرکتها هنگام پرداخت صورتحساب معوقه به فروشنده با مشکل مواجه شوند، باید از ارائۀ وعـده            
عوض، آنها باید بصورتی مـشخص دربـارة وضـعیت     در).  امضاء را براي آنها ارسال کنند    قد فا نگویند که چک از طریق پست ارسال شده یا چکهاي         

مالـک یکـی از   . هاي پرداخت را تـسهیل کننـد  توانند دورهر میهتشرایط اعتباري بارائۀ بسیاري از فروشندگان براي . ندمذاکره کن مذکور با فروشنده    
کننـده تمـاس    آنقدر بد شده بـود کـه مـن بـا عرضـه     عروزي اوضا” ،کنده شده بود اظهار میران نقدینگی مواجحمؤسسات بازرگانی کوچک که با ب   

خواهنـد مـرا   آنها گفتند که مـی . “توانم بهاي آنرا اکنون بپردازم سختی مواجه شده و نمیةی با دورلمن نیازمند اجناس شما هستم و ”گرفتم و گفتم،    
مـن از ایـن موضـوع شـگفت زده شـدم،      . بپردازم ماه ظرف سه صورتحساب را توانممیکه آیا عنوان یک مشتري حفظ کرده و پرسیدند    همچنان به 

  . “اي را براي اینکار منظور نکردندآنها حتی نرخ بهره
 کنترل بهبود دهند به نحـوي کـه تـاریخ   ریزي پرداختهاي نقدي قابل برنامهباتوانند جریان نقدي شرکت خود را  مالکان کسب و کارهاي کوچک می     

هـاي اداري   منجر به کـاهش هزینـه  )بجاي هر هفته (هر ماه  هفته یا دوعنوان مثال، پرداخت دستمزد کارکنان در هربه. دوسررسید آنها همزمان نش   
-نوپا مـی  مالکان شرکتهاي . کندة بهتريدهد تا بتواند از نقدینگی خود استفاد    و تشکیلاتی شده و زمان بیشتري در اختیار مؤسسۀ بازرگانی قرار می           

. دائمی، از پول نقد خود به شیوة بهتري محافظت کننـد  وقت ووقت یا استفاده از کارگران موقت بجاي کارگران تمام       توانند با استخدام کارکنان تمام    
  . تواند منجر به بهبود جریان نقدي شودریزي سالیانه میپرداخت حق بیمه بجاي برنامهدر ریزي ماهیانه یا فصلی برنامه

کارتهـایی کـه    با این وجود، کارآفرینان باید از  . هاي بهبود ماندة نقدي شرکت است      عاقلانه از کارتهاي اعتباري بازرگانی یکی دیگر از شیوه         ةتفاداس
 ۀنهـا از لحظ ـ بـسیاري از آ .  نرخ بهره بـا یکـدیگر متفاوتنـد   ژکارتهاي اعتباري از نظر سیاست شار   . دن کن متناعشود ا  می ژهزینۀ معامله براي آنها شار    

 فزاینـده از  ی کارآفرینـان بـه شـکل   .دهنـد کار را تنها از تاریخ صورتحساب انجام مـی ینکنند ولی بعضی از آنها ا     خرید شروع به منظورکردن بهره می     
هـاي  نـرخ (ك اسـت  یک فراینـد خطرنـا  اگرچه کار ین ا.کنند نوپاي خود استفاده میهايهاي شرکت بهره براي تأمین مالی هزینه    کارتهاي اعتباري کم  

  . گویند که شیوة دیگري براي تأمین مالی شرکتهاي نوپاي خود ندارند، بسیاري از کارآفرینان می) پائین تا ابد وجود ندارندةبهر
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  موجودي: 12-5-3
. نقـدي وارد کنـد  توانـد فـشار زیـادي بـر جریـان      گذاریهاي مهم براي بسیاري از مؤسسات بازرگانی کوچـک بـوده و مـی   ه یکی از سرمای ،موجودي
 سال قبـل  بیست برابر کالایی است که سهکنند که  قلم کالا را نگهداري می49,000بیش از   در حال حاضر     خواروبار فروشی معمولی     هايفروشگاه

ن یکی از روشـهایی   محصولات به مشتریاةارائۀ انواع گسترد. کنند از همین الگو تبعیت می   دیگر نیز  بسیاري از مؤسسات بازرگانی    نگهداري نموده و  
 رقباي خود پیشی بگیرند ولی افزایش تعداد محصولات منجر به افـزایش نیـاز بـه کنتـرل دقیـق موجـودي        ازتواننداست که مؤسسات بازرگانی می    

از  عـداد کمـی  گذاري بسیاري از شرکتهاي کوچک است، تهدهندة بزرگترین سرمایاگر چه موجودي نشان. ران نقدینگی خواهد شدحبراي اجتناب از ب  
در نتیجه، شـرکتهاي کوچـک نـه تنهـا از سـطح موجـودي بـالایی        . کنندبراي مدیریت آن استفاده می و علمی روش رسمییک مالکان شرکتها از   
ت ینی برخـوردار اسـت، بـسرع   ی موجودي از درجۀ نقدشوندگی پـا چون! کنندهاي غلط را نیز نگهداري می  از موجودي  حجم عظیمی برخوردارند بلکه   

آنهـا بایـد بتواننـد    . شرکتهاي کوچک براي رشد خود نیازمند پول نقد هـستند ”، یکی از مشاورانبه قول .  شرکت را ببلعدفعلیتواند کل نقدینگی  می
واهـد  موجودي قفل شده باشد، انجام اینکار بسیار مشکل خمازاد از پول شما به شکل     بخش اعظمی  اگر. پول نقد خود را بسرعت به گردش درآورند       

، گویـد یکـی از مـشاوران بازرگـانی مـی    . کندصورت غیرضروري قفل میه صفر شده و نقدینگی شرکت را ب       ة منجر به نرخ بازد    ،مازاد موجودي . “بود
-عنوان هزینـۀ اسـتقراض پـول، هزینـه     موجودي را بهبهاي درصد 30 تا 25 یک شرکت تولیدي معمولی  . نگهداري موجودي بسیار بالاست    ۀینزه”

. کنـد شگفت زده مـی را این امر بسیاري از افراد   . پردازدهاي ثابت می  هاي لیفتراك و هزینه   هاي پرسنلی، هزینه  انبارداري، جابجایی مواد، هزینه   هاي  
  و منجر به ناب شدن موجودي شـده  تحركکاهش اقلام کم  . “نگرندشوند، به موجودي به شکل دیگري می      که آنها متوجه این موضوع می      هنگامی

شوند، خریـدهاي عظـیم   هاي موجودي می  کاهش هزینه  سبب  ناشی از خریدهاي عمده     مقداريِ اگرچه تخفیفات . دهدمکان گردش آنرا افزایش می    ا
مالکان هوشمند مؤسسات بازرگانی از خرید بیش از حد موجودي اجتنـاب نمـوده و بـه ایـن موضـوع      . تواند نقدینگی ارزشمند شرکت را قفل کند   می

بیـست درصـد   حقیقـت تنهـا    در. شـود شدن نقدینگی ارزشمند شرکت و تبدیل آن به یک کالاي ناکارآمـد مـی         قفل سبب مازاد موجودي    واقفند که 
اگـر  . باشـند  آید و لذا مالکان شرکتها باید مداوماً بدنبال یـافتن اقـلام کهنـه و قـدیمی           می موجودي یک شرکت عادي با سرعت زیاد به گردش در         

مانـد،  بدر انبـار  ) یا حتی بیـشتر ( روز 60 تا 30کنندگان بوده و کالاي مذکور بین    روزة صورتحسابهاي خود به عرضه     سیاخت   مجبور به پرد   یشرکت
  . فشار بر جریان نقدي شرکت مذکور تشدید خواهد شد
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  12-7 لجدو
  بینی فروشترین پیشمحتمل-*بودجۀ نقدي

 آوریل  مارس  فوریه  ژانویه     :دریافتهاي نقدي
 300,000  200,000  200,000  150,000        فروش

  225,000  150,000  150,000  112,500  فروش نسیه
          :وصولیها

  90,000  90,000  67,500  180,000   ماه پس از فروش یک- درصد60
  45,000  33,750  90,000  78,250   ماه پس از فروش دو- درصد30
  5,625  15,000  13,125  11,250   ماه پس از فروش سه- درصد5

  75,000  50,000  50,000  37,500  فروش نقدي
  0  0  200  0  بهره

  215,625  188,750  220,825  307,500  کل دریافتهاي نقدي          
          :پرداختهاي نقدي

  210,000  140,000  140,000  105,000  *خرید
  2,000  2,000  2,000  2,000  اجاره

  850  850  850  850  ملزومات 
  0  7,500  0  0  بهره

  0  50,000  0  0  پرداخت مالیاتیشپ
  0  0  130,000  0  افزایش سرمایه

  70  70  70  70  متفرقه
  50,000  45,000  40,000  30,000  حقوق و دستمزد

  262,920  245,420  312,920  137,920  کل پرداختهاي نقدي          
          :ماندة پایان ماه
  32,815  89,485  181,580  12,000  ) ابتداي ماه(موجودي نقد 

  215,625  188,750  220,825  307,500  دریافتهاي نقدي+ 
  262,920  245,420  312,920  137,920      ـ پرداختهاي نقدي

  )14,480(  32,815  89,485  181,580  ) پایان ماه(موجودي نقد 
  24,480  0  0  0  استقراض یا بازپرداخت

پس از (موجودي نقد در پایان ماه 
  )استقراض

181,580  89,485  815,32  10,000  

   روزه30پس از مذاکره دربارة شرایط اعتباري خالص * 
  

 چرا که شرکتهایی که با مشکل فقـدان موجـودي مواجـه    ،آیدی براي چالشهاي جریان نقدي به حساب نمی      آلایدهنگهداري موجودي کم نیز راهکار      
با این وجـود، نگهـداري موجـودي    . دهندتریان خود را از دست میت مشي این مشکل، در نهایا و در صورت بق  دادهشوند فروش خود را از دست       می

تجربۀ مؤسسات بازرگانی بر اهمیـت  بامالکان . ند شده و نسبت گردش موجودي را پایین خواهد آوردبیش از حد معمولاً منجر به تشکیل موجودي کُ        
  ). کمتر از حاشیۀ سود عادي آنها باشدحتی اگر بهاي دریافتی (ل فروش آخر فصل واقفند خلاند در هاي کُفروش موجودي
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  شرکت یکسیماي 
 Channeled Resourcesشرکت 

 محصولات کاغذي بازیافتی، با درك هزینۀ بـالاي   فروشندةشرکتیک  ،Channeled Resources، قائم مقام فروش در شرکت Revenaughآقاي 
  .  شرکت نباشدةشد در قیمتی داده که کمتر از بهاي تمامند را اختیار فروش اقلام کُ،نگهداري موجودي به پرسنل فروش خود

شده بفروشند بهتر از این است کـه  حتی اگر فروشندگان آنها را به بهاي تمام. خواهیم این کالاها را فروخته و پولشان را دریافت کنیم         ما فقط می  ”،  گویدمیاو  
  . “کالاهاي مذکور در اینجا بمانند

  
کـردن  هـدف کـارآفرین، حـداقل   . شـود مـی  دست مؤسسۀ بازرگـانی از نقـدینگی   شدنتهیحد منجر به افزایش احتمال نگهداري موجودي بیش از     

پـولی  ”، یکی از نویـسندگان بازرگـانی  به قول . گذاري شرکت در موجودي بدون از دست دادن فروش، حق انتخاب مشتري و رضایت اوست          هسرمای
ه موجـودي مـذکور فروختـه شـده و پـول مـذکور       زمانی است ک ـاین جریان تا . شودودي هدایت میشود به سمت موج  که براي کالاها پرداخت می    

ریزي تحویـل موجـودي در دیرتـرین    برنامه. “ موجودي کافی براي پاسخگویی به تقاضاست  ريتکنیک جریان نقدي درصدد نگهدا    . مجدداً آزاد شود  
 از قیمـت مـشابهی برخوردارنـد،     کـه ییهـا در نهایت، با توجه بـه کالا . نظر خواهد شد   مانع پرداخت صورتحسابها زودتر از موعد مورد         ،زمان ممکن 

الامکان پـایین نگـه   دهند تا بتواند سطح موجودي خود را حتیکنندگانی خریداري کند که سریعتر آنها را تحویل می        عرضهاز  کارآفرین باید کالاها را     
 يکنندگان خود بصورت شـرکا رین مبادرت به مدیریت دقیق زنجیره تأمین خود نموده و با عرضه    تمام این تاکتیکها مستلزم این است که کارآف       . دارد

 هـستیم کـه پاسـخگوي    يپـذیر داخل شرکت، نیازمند ایجاد زنجیرة تأمین چابـک و انعطـاف         گردش سریع موجودي در    يبرا. بازرگانی برخورد کند  
  . نیازهاي در حال تغییر شرکت باشد

  
  شرکت یکسیماي 

Forever 21  
 است نوجوانان و جوانانی شامل فروشگاه است دویستفروشی در زمینۀ پوشاك با بیش از اي خرده که یک فروشگاه زنجیره،Forever 21مشتریان شرکت 

. آیـد  حـساب مـی   بـه این شرکتهاي کلیدي در استراتژي موفقیت  مدیریت موجودي یکی از مؤلفه   . هستند اسبکه بدنبال آخرین مدهاي روز با قیمتهاي من       
انـدازي کـرده و مـداوماً     با هدف جذب مشتریان راه1984 یک فروشگاه در سال  باخود را ، کارJin و همسرش Don Changمدیرعامل این شرکت، آقاي 

 Forever 21موجودي شرکت  ”،یکی از تحلیلگران صنعتی به گفتۀ .کنندهاي روز را سریعتر از رقباي خود ارائه میلموجودي خود را تغییر داده و آخرین مد
-شرکت مذکور در حال حاضر بر یک سیستم فروش کامپیوتري متکی است که مداوماً این موضوع را بررسی مـی     .“تازه، مناسب و در حال تغییر است      همیشه  

. را سـرعت بخـشد  آنازه نگه داشته و گردش کند که کدامیک از اقلام از فروش خوبی برخوردار بوده و کدامیک فروش خوبی ندارند تا بتواند موجودي خود را ت   
 روندهاي در حال تغییر واکنش  نسبت به که به سرعت به نحويزنجیرة تأمین ادغام نمودهیک کنندگان جهانی خود را در      علاوه بر این، شرکت مذکور عرضه     

شـرکت مـذکور یکـی از پیـشگامان     . “دیتفـاوت هـست  م هر هفته، شما شاهد چیزي جدیـد و ”، گوید، مدیر مالی شرکت میLarry Meyer. دندهنشان می
   بجـاي مـدلهایی کـه از کیفیـت بـسیار بـالا و طبعـاً قیمـت بـالا          (فروشی بر مدلهاي یکبار مصرف تأکید دارد       فلسفۀ خرده . د روز است  مدلهاي ارزان قیمت م

دوم فروخته یا  را مجدداً به فروشگاههاي لباسهاي دستموده و سپس آنهاند روز را با قیمتهاي ارزان خریداري   متوانند لباسهاي   دختران جوان می  ). برخوردارند
پـس از  را  فروشگاههایی است که آخرین مـدلهاي روز  در این امر یک نسبت گردش موجودي بالاتر از میانگین صنعت        ۀجینت.  کنند اءهدابه مؤسسات خیریه    

 انبـار خـود را تغذیـه    )چند بار در هفتـه ( از این لباسهاي جدید یهاي کوچکور با محموله شرکت مذک.ندفروشمی بعدي دورةمدت زمان کوتاهی قبل از شروع       
  . کنندریان اقلام مذکور را بسرعت خریداري میتکرده و مش

  
  
  
  
  
  
  



   کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي کوچک                                                                            مدیریت جریان نقدي            
 

538

  12-6 شکل
  تاکتیکهاي مورد استفاده توسط شرکتهاي کوچک:  کمبود نقدینگی برغلبه
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تواند به مالکان تمام مؤسسات بارزگانی کمک کند تا علاوه بر بهترین استفاده از نقـدینگی موجـود        گی می  مدیریت نقدین  ۀگانسههاي   بررسی مؤلفه 

با توجه به نظر یکی از کارشناسان، حداکثر کردن جریان نقدي مستلزم دریافت سریعتر پـول از مـشتریان، پرداخـت           . ران نقدینگی اجتناب کنند   حاز ب 
 و ي موجـود ، تجمیع پول در یک حساب بانکی واحد، مدیریت مؤثرتر حسابهاي پرداختنی، حسابهاي دریافتنی ،صورتحسابها در دیرترین زمان ممکن    

  . هاي فعالیتهاي بازرگانی روزمرة شماستجویی در تمام جنبهصرفه
  

  اجتناب از کمبود نقدینگی : 12-6
 این امـر، انجـام یـک ارزیـابی عینـی از سیاسـتهاي       دکلی. برخوردارندت نقدینگی خود یعضتقریباً تمام مؤسسات بازرگانی کوچک از پتانسیل بهبود و   

خصوصاً منبع ارزشمندي مثـل  (توانند منابع خود شرکتهاي جوان نمی. مالی شرکت و جستجو براي یافتن ناکارآمدیهاي موجود در جریان نقدي است      
شـکل  . برداري را از منابع نقدي موجود شرکت به عمل آورنـد ند حداکثر بهرهتوانکارآفرینان می ،  رزی با استفاده از تکنیکهاي      . را هدر بدهند   )گینقدین

کـسپرس اسـت کـه بیـانگر تکنیکهـاي      مریکن ااَ مالکان شرکتهاي کوچک توسط  دربارةدهندة نتایج یکی از مطالعات اخیر انجام شده         نشان 6-12
  .  کارآفرینان براي شناسایی کمبودهاي نقدینگی استةمورد استفاد

  
  تهاتر: 12-7

 یکی از روشهاي مـؤثر محافظـت از پـول نقـد      بوده و)جاي پرداخت پول نقد  ه  ب(زاي کالاها و خدمات دیگر       کالاها و خدمات به ا     ۀتهاتر یعنی مبادل  
رکـز   مپانـصد در حـال حاضـر بـیش از     . شود، در سالهاي اخیر محبوبیت قابل توجهی یافته اسـت          یک مفهوم باستانی محسوب می     ، که تهاتر. است
شـود کـه بـدنبال     و این امر در وهلۀ اول توسط شرکتهاي کوچک و متوسطی انجام میمشغول فعالیت بوده تهاتري در سراسر ایالات متحده       ۀمبادل

 میلیـارد دلار مبادلـه   25/8ش از  در بـی  هـر سـاله  ت، که بسیاري از آنها کوچـک هـستند،     شرک 500,000بیش از   . محافظت از پول نقد خود هستند     
ي خرید مواد اولیـۀ مـورد نیـاز،    ا از فرآیند تهاتر بر، خود هر روز کارآفرینان در سراسر کشور بدون استفاده از نقدینگی ارزشمند          . شوندتري وارد می  هات

  . کنندخدمات، تجهیزات و ملزومات استفاده می
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  شرکت یکسیماي 
TradeMark Express  

اي، براي بسیاري از کالاها و  نفره در زمینۀ فعالیت تحقیقاتی و خدمات مشاوره14، یک شرکت TradeMark Expressماسا، مؤسس شرکت يکریس د
ملزومـات اصـلی کـسب و کـار گرفتـه تـا         از،ي هر چیزاماسا تقریباً بريکند، در گذشته، دالامکان از فرآیند تهاتر استفاده می خود حتی ةخدمات خریداري شد  
-هاي انجام فعالیتهاي بازرگانی را کاهش می بهتر از منابع شده و هزینهةتهاتر منجر به استفاد”، گوید میاو. تفاده نموده است از تهاتر اس  ،فرآیندهاي چاپ خود  

  . “دهد
  

ا هاي کند خود به کالاها و خـدمات مـورد نیـاز را پیـد    کنند فرصت تبدیل موجودي شرکتهایی که از تهاتر استفاده می،علاوه بر محافظت از پول نقد  
ند که براي همان کالاها در شرایط عـادي  شو می قائل کالاهایی    را براي   برابر سهشرکتهاي تهاتري، بطور  متوسط اعتبار تجاري به میزان          . کنندمی

ود  س ـۀ بـه حاشـی   وکند، هزینۀ واقعی شرکت در این حالـت کمتـر بـوده   فروشی اعتبار دریافت میاگر چه شرکت براي کالاهاي خرده   . شود می عطاا
 جدید تحویل داد ولی بهـاي  ۀ اثاثی دریافتيه ازا دلار غذا را ب1,000عنوان مثال، مالک یک رستوران ایتالیایی   به. ناخالص آن بستگی خواهد داشت    

ازرگـانی  مالکان مؤسسات ب.  درصدي را به همراه داشت32 سود ۀ دلار بود که این امر براي او یک حاشی       680تمام شده واقعی غذاهاي مذکور فقط       
-بـه . کننـد د که معمولاً از آنها خریـد نمـی  شومشتریانی  میسبب معرفی کنند که اتصال به یک مرکز تهاتر کنند اذعان میکه مبادرت به تهاتر می    

 دهبـه نظـر او، ایـن    . شـود  از طریق تهاتر انجام مـی TradeMark Express درصد فروش دهزند که ماسا تخمین میيعنوان مثال، کریس د
  . شددرصد در غیر اینصورت هرگز محقق نمی

. دهنـد  تهاتري معمولی، مؤسسات بازرگانی اعتبار تجاري خود را هنگام ارائۀ کالاها و خدمات از طریق این فرآیند مبادله افـزایش مـی        ۀدر یک مبادل  
 پانـصد ها حـدود  متوسط هزینه.  استفاده کنندتهاتريفرآیند   این اعتبار تجاري براي خرید سایر کالاها و خدمات از سایر اعضاي  این توانند از آنها می 

. شـود که در هر معاملـه دریافـت مـی   )  درصد از فروشندهپنج درصد از خریدار و      پنج ( درصدي است  ده براي حق عضویت و یک هزینۀ مبادله         ،دلار
تک حـسابها  کند که خلاصۀ تکماهیانه براي آنها ارسال میرا بصورت مرکز تهاتر ماندة حساب هر یک از اعضا را کنترل کرده و نوعاً صورتحسابی  

  . در آن آمده است
تواننـد در  اي از اقـلام را مـی  اند چرا که از سهولت بیشتري برخـوردار بـوده و طیـف گـسترده             هیافتاي   گسترده رواج اینترنتی   يمراکز مبادلات تهاتر  

 خـودرو،  ةرو غذا، اجـار توانند براي زمان و فضاي تبلیغاتی، اقامت در هتل، خدمات س      می مالکان مؤسسات بازرگانی  .  خود بگنجانند  ۀفرآیندهاي مبادل 
مبـادلات  مراکـز  . بلیط هواپیما، ملزومات اداري، خدمات چاپ، عکاسی، فرش، موبایل و بسیاري از کالاها و خـدمات دیگـر از تهـاتر اسـتفاده کننـد            

قبل از عـضویت در اتـاق تهـاتر،    . کنند غیراینترنتی خود منظور می  همتایانمتري در مقایسه با کۀتهاتري اینترنتی معمولاً حق عضویت و نرخ مبادل    
  . ها، فرآیند گزینش و قیمت کالاها و خدمات را مورد بررسی قرار داده و پوشش جغرافیایی آنرا مد نظر قرار دهندمالکان شرکتها باید ساختار هزینه

  
  هاي سربارکاهش هزینه: 12-7-1
 کـاهش  ةمعیارهاي ساد. اي شکننده برسانندفشار قرار داده و آنرا به نقطه را تحت   توانند منابع نقدي یک شرکت کوچک       هاي بالاي سربار می   ههزین

-ههاي سربار خـود را بـه شـیو   توانند هزینه مؤسسات بازرگانی می  مقتصد مالکان. جویی قابل توجهی در پول شوند     هتوانند منجر به صرف   ها می هزینه
  . دن کاهش دههاي متعددي

  
جـویی کننـد مـذاکره دربـارة     توانند از آن طریق در پول نقد خود صرفه       روش دیگري که کارآفرینان می    : شانتیونا درخواست براي تخفیف و   

 ـ پول بـه جاي پرداخت عنوان مثال، به به. الامکان استفاده از خدمات رایگان استبراي خریدهاي انجام شده و حتی  تخفیف ک مـشاور گرانقیمـت    ی
) SBDC (1 از خـدمات رایگـان مرکـز توسـعۀ بازرگـانی محلـی خـود        تاتصمیم گرفت طرح بازرگانی، یکی از کارآفرینان  یک  براي کمک به تهیۀ     

انـدازي  ز براي راهکار مذکور شد بلکه او را قادر ساخت تا منابع مالی مورد نیا و  طرح کسب  حرکت مذکور نه تنها منجر به بهبود کیفیت        .استفاده کند 
  . اندازي شرکت شدجویی قابل توجهی در پول نقد مورد نیاز براي راه صرفهسبب و در عین حال نموده و کار خود را تأمین کسب

                   
1 . Small Business Development Center 
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  شرکت یکسیماي 
Real Media 

آوري کند تا آنرا در کـسب و   دلار جمع40,000اندازي نمود تنها توانست  را راه،، یک شرکت بازاریابی اینترنتیReal Mediaرگان شرکت وم ویکه دهنگامی
او براي جذب کارمنـدان بـالقوه دوام چنـدانی نخواهـد      دلار 40,000دانست که نیازمند کارمندان مستعد بود ولی میعلاوه بر این، او. کار جدید خود بکار بگیرد    

البته بسیاري از آنها انصراف . اولیه پولی به آنها بپردازد کم در مراحلتواند دستمی و به آنها توضیح داد که ن       ه او شروع به استخدام کارمندان بالقوه نمود       .داشت
در عوض، مورگان به آنها عناوینی مثـل کمـک   .  ماه بدون حقوق کار کنندشش کار بودند توافق کردند که به مدت ۀ کارمند جوان که بدنبال سابقدودادند ولی   

اسـتراتژي اقتـصادي او   . توانستند در یک شرکت بزرگتر بدست آورند به آنها دادار بیشتري در مقایسه با آنچه می      مؤسس شرکت اعطا کرده و مسئولیتهاي بسی      
 دلار افـزایش  100,000  مشتري بزرگ براي خود دست و پا کرده و فروش آن به     دوازده فعالیت بازرگانی، شرکت مذکور توانست       لپس از یکسا  . ثمربخش بود 

 سـی  کشور توسعه یافتـه و فـروش آن بـه بـیش از     دوازده کارمند در سیصدبیش از به زمان  را که در آنReal Mediaرگان شرکت سال بعد، موپنج . یافت
  . میلیون دلار رسیده بود را فروخت

  
اتی خـود باشـند   هـاي عملی ـ مالکان مؤسسات بازرگانی نه تنها باید درصدد پائین نگهداشتن هزینه :اي ارزیابی کنیدها را بصورت دوره  هزینه

هـاي جـاري بـا سـطح قبلـی       هزینـه ۀمقایس. انداي ارزیابی کنند تا اطمینان حاصل کنند که از مسیر اصلی خارج نشدهبلکه باید آنها را بصورت دوره 
هـا در صـنعت شـامل    همنابع مفید تعیین هزین. هاي شرکت در مقایسه با استانداردهاي صنعت مفید است   هزینه ۀ همچنین مقایس  .تواند مفید باشد  می

 بازرگـانی و  ۀ و نـسبتهاي بازرگـانی کلیـدي آن و سـالنام    Dun & Bradstreet، استانداردهاي صنعتی RMA صورتحسابهاي سالیانۀ عۀمطال
  .  استPrentice Hallنسبتهاي مالی صنعتی 

  
  شرکت یکسیماي 

Hi-Shear Technology 
 هـاي عملیـاتی   هزینه از از این تکنیک براي کاهش هزاران دلار،فضا-ر صنعت هواد پیمانکار ، یکHi-Shear Technologyسپول، مدیر شرکتن لیندا

هـاي  سپول شروع بـه بررسـی تعـدادي از هزینـه    که جریان نقدي شرکت مذکور با مشکل مواجه شده بود، نهنگامی. ه است ستفاده نمود ا شرکت خود    سالیانۀ
 ـ . ها شد و متوجه افزایش غیرعادي این هزینه      هودنم ،ي ملزومات  عمدتاً شامل صورتحسابها   ، شرکت  عمدة عملیاتی نه و ااي، نگهـداري پیـشگیر  هتعمیـرات پای

 ـ. ظرف چند مـاه ایجـاد نمـود   را هاي انجام این اقدامات جویی کافی را براي پرداخت هزینه  ها شده و صرفه   تجهیزات کارآمدتر منجر به کاهش هزینه      سپول ن
 صـرفه  ،نتیجـه در  .هاي شرکت نموده و بر اساس روندهاي مذکور آنها را مورد بررسـی قـرار داد   شروع به تهیۀ نموداري از هزینه     ست خود را توسعه داده و       لی

-ها به یکـی از اولویـت  ردیابی و کنترل هزینه. اتفاق افتادهاي مربوط به طرح بازنشستگی هاي تلفن گرفته تا هزینه هزینهازهر چیزي   توجهی در جویی قابل 
  . تین حد خود تا این تاریخ رسیده اسجریان نقدي شرکت به بهتروضعیت  کارمند شرکت مذکور تبدیل شده و 125ي ها
  

آلات و بـسیاري دیگـر از انـواع     خودرو، کامپیوتر، تجهیزات اداري، ماشـین ةبا اجار :جاي خرید استفاده کنید   درصورت امکان، از اجاره به    
 از هبلکـه در اسـتفاد   در تملـک آنهـا  نـه  ارزش ایـن داراییهـا   . تواند از نقدینگی ارزشمند خود محافظـت کنـد    ین می  یک کارآفر  ،داراییها بجاي خرید  

 يآلات تولیـد توانند عملاً تمام انواع تجهیزات از تجهیزات اداري و کامپیوتر گرفته تا تجهیزات ساختمانی و ماشـین         مؤسسات بازرگانی می  . آنهاست
 مطالعات اخیر انجام شده توسط انجمـن  یکی ازبا توجه به    . آیدک استراتژي محبوب در زمینۀ مدیریت نقدینگی به حساب می          ی ،اجاره. را اجاره کنند  

هـاي بزرگـی داشـته ولـی     این شرکتها ایده. کنند یا تمام تجهیزات خود را اجاره می از تاي آنها بخشیهشت شرکت، ده، از هر    ستیجاريتجهیزات ا 
سوزان جکسون از انجمن تجهیزات اسـتیجاري آمریکـا   . پذیري هستندر اختیار دارند و همسو با رشد و تغییر، نیازمند انعطاف         هاي محدودي د  سرمایه

 کـه  ،تکنولـوژي  گـذاري در هکردن سـرمای ، براي حداقلForever 21عنوان مثال، شرکت  به. “خورداجاره به درد کارایی و آسایش می”، گویدمی
  . گذارداجرا می  را بهيکند که استراتژي گردش سریع موجودعدي است، از سیستمهاي فروشی استفاده مینیازمند بروزرسانی ب

 بدان معناسـت  وشود صدي انجام می در تأمین مالی صد،اگرچه کل پرداختهاي اجاره نوعاً بیش از وام مربوطه است، در بسیاري از قراردادهاي اجاره          
در بعضی مواقـع در  (کند پرداخت مورد نیاز براي بسیاري از وامها اجتناب می  سرمایۀ مورد نیاز به شکل پیش      که مالک شرکت از خروجی بیش از حد       

به حساب آمده و نیازمنـد  “ خارج از ترازنامه” علاوه بر این، اجاره یک روش تأمین مالی      .) پیشاپیش انجام گیرد   اجارهاجاره لازم است پرداخت     فرآیند  
عنوان یـک هزینـۀ عملیـاتی در     اجاره به.  شرکت نیست شرکت نباید مستهلک شوند چرا که تملک آنها در اختیار         ستیجاري ا تجهیزات. وثیقه نیست 



          فصل دوازدهم                                                       ملاحظات بازاریابی و مالی،کار طرح کسب وۀتهی/ بخش سوم
 

541

 چـون . شـود بنابراین اجاره منجر به حفظ ظرفیـت اسـتقراض شـرکت مـی      . شودعنوان بدهی در ترازنامه ظاهر می      صورتحساب سود و زیان و نه به      
 اًدهد تـا دقیق ـ شوند، اجاره به مالکان مؤسسات بازرگانی امکان می زمانی خاص انجام میةابتی هستند که در یک دور     پرداختهاي ث  ،پرداختهاي اجاره 

 بـه مؤسـسات    وشرکتهاي مذکور نوعاً طیفی از شرایط را مطرح کرده      . قراردادهاي اجاره انعطاف پذیرند   . بینی کنند جریانهاي نقدي آتی خود را پیش     
 ـمالک .  انجام دهند)در مقایسه با یک وام عادي(تر ند تا پرداختهاي خود را در یک دوره زمانی طولانی         دهبازرگانی امکان می   ک شـرکت کوچـک   ی

توانیـد آنـرا در   ي انطباق قرارداد اجاره با نیازهاي تجهیزاتی و مالی یک شرکت کوچک وجود دارد که مـی اروشهاي متعددي بر”،  گویدساختمانی می 
  . “ناسب با نیازهاي شخصی خود ببینیدیک قرارداد اجارة مت

افـزار  افـزار و نـرم  خصوصاً وقتی تجهیزاتـی مثـل سـخت   (شود  میفرسودگی تجهیزاتمقابل  اجاره همچنین سبب محافظت از مؤسسۀ بازرگانی در     
   .)شود سال محدود میسه یا دو که عمر تکنولوژیکی آنها احتمالاً به وجود داردکامپیوتر 

  
  شرکت یکسیماي 

 Delicatoشرکت 
عنـوان   شـرکت مـذکور اخیـراً در کالیفرنیـا بـه     . ا بدست  آورده استنییفرکال مرغوبی را از دامنۀ کوههاي هاينوشابه سال هشتاد، بیش از    Delicatoشرکت  

بادرت به پرورش انگـور و  مو اخته شده  شنتولیدکنندة نمونهعنوان  هبشرکت این  علاوه بر بازاریابی مارك تجاري،      .  شناخته شده است   ی با بیشترین رشد   شرکت
شـود، از   یک شـرکت کوچـک و خـانوادگی اداره مـی     شکل  شرکت به   این اگر چه . کند کالیفرنیا می  فروشگاهها در  براي تعدادي از مشهورترین      نوشیدنیتولید  

بخـش قابـل   ”، گویـد  مدیر اطلاعات این شـرکت مـی  ،ومایرسترمایکل ا. کندتکنولوژي براي مدیریت امکانات تولیدي و عملیات در حال رشد خود استفاده می        
 ـکن کامپیوتر در فعالیتهاي بازرگانی خود استفاده میدویست از بیش از Delicato ةخانواد. “ستاکامپیوتري به صورت توجهی از عملیات ما در شرکت   د کـه  ن

ت و دایره فروش است که از کامپیوترهاي قابل حمـل در فرآینـد   حصولایۀ ماحد تولید براي کمک به تهشامل دفتر اصلی براي دریافت و پردازش سفارشات، و  
گـذاري قابـل   هروز نگهداشتن این تجهیـزات نیازمنـد سـرمای    هشرکت مذکور در وهلۀ اول تجهیزات کامپیوتري را خریداري نمود ولی ب           . کندفروش استفاده می  

 را در مقایسه با گذشته يتربینی قابل پیشۀ بودج تااجاره به ما کمک کرد”، گویدو می ا! رها نماید  کامپیوت ةر شروع به اجار   یماوستر سبب شد که ا    و هتوجهی بود 
  . “کنیمما همچنین از خطر افتادن در دام تکنولوژي کهنه اجتناب می. کند تا مدیریت جریان نقدي بهتري داشته باشیمداشته و این امر به ما کمک می

  
 و پرخـرج  مثل تجهیـزات اداري گرانقیمـت، مـسافرتهاي    ايهاي پرهزینه ولخرجیزبا چشم پوشی ا : اب کنید  اجتن ز خروج غیرضروري پول   ا

 قبـل از بکـارگیري نقـدینگی    .توانند کارآمدترین استفاده را از نقدینگی شرکت به عمل آورنـد خودروهاي پر زرق و برق براي شرکت، کارآفرینان می   
خریـد مـذکور چـه کمکـی بـه      ”، معرض یک آزمون سریع قرار دهنـد      سسات بازرگانی باید این تصمیم را در      کمیاب در یک دارایی، تمام مالکان مؤ      

جـویی در پـول   ها براي صـرفه افزاید؟ کاهش یکنواخت و کلی هزینه ضریب موفقیت من می    به افزایش توانایی شرکت من در فرآیند رقابت نموده و        
. دهنـد  شرکت را تشکیل مـی ۀهایی است که در حقیقت نیروي محرک   کاهش هزینه  عرض خطر  در م  ،نقد امري خطرناك است چرا که مالک شرکت       

-رکود اقتصادي نـشان . هاي بازاریابی و تبلیغات است  افتد کاهش هزینه  یکی از اشتباهات رایجی که در دوران رکود در مؤسسات بازرگانی اتفاق می            
اگـر  (و خـدمات و بدسـت آوردن سـهم بـازار اسـت      ها انی براي توجه فزاینده به کالا دهندة یک فرصت اولیه براي مالکان هوشمند مؤسسات بازرگ        

جـویی موفـق    رمز صـرفه .)اند، همچنان حفظ نمایندکه رقبا تصمیم به کاهش آنها گرفتهبتوانند فعالیتها و بودجۀ بازاریابی و تبلیغات خود را، هنگامی       
د ی ـ سـعی کن سـت حیاتی شرکت شماشریان  ،اگر بازاریابی مشتریان”،  کی از مدیران تبلیغات   یبه قول   . هاي غیرضروري است   کاهش هزینه  ،هاهزینه

هایی باشد کـه مبـادرت بـه    ها باید آخرین هزینهد، این هزینه ن باش شما داشته خدمات  خرید  حیاتی در    نقشاگر این مشتریان    . آنرا کمتر کاهش دهید   
  . “ در رشد مؤسسۀ بازرگانی شما ندارندی اساسانجام دهید که نقشهایی  در حوزهها راکاهش هزینه. کنیدکاهش آن می

  
 جریان نقدي شرکت شما همخوانی  ۀدربارة پرداخت وامهاي ثابت مذاکره کنید به نحوي که وامهاي مذکور بتوانند با چرخ             

ول ف ـه شکلی تنظیم کنند که بتوانند هنگـام ا دهند که وامهاي خود را ب  بسیاري از بانکها به مؤسسات بازرگانی امکان می        :و تقارن داشته باشند   
 ایـن فرصـت را بـه مؤسـسات     ،مـذاکره دربـارة ایـن شـرایط    .  از پرداختهاي خاص را داشته باشـند     یز قابلیت گر  ،ترین حد خود  جریان نقدي به پائین   

  . ندن جریان نقدي خود تنظیم کۀچرخ  خود را متناسب باهايدهد تا بتوانند بازپرداخت وامبازرگانی می
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  شرکت یکسیماي 
   Torringtonشرکت صنایع 

-کند که می مواد ساختمانی و پیمانکاري، مداوماً در فعالیت فعلی خود از وامهایی استفاده میةکنند، یک عرضهTorringtonی، رئیس شرکت صنایع   د زول ت
دهیم کـه پرداختهـا   اي انجام میاندازي آنرا بگونهخریم، راهت ساختمانی میآلاهر گاه ما ماشین”، گویداو می. توان بعضی از اقساط آنرا با تأخیر پرداخت نمود     

  . “پردازیم ماه از فصل زمستان چیزي نمیچهار یا سه براي و ماه صورت گرفته  نه یاهشتبه مدت 
  

ها هـزاران دلار در  صاحب یکی از رستوران: دوم یا بازسازي شده استفاده کنید از تجهیزات دست“پشت صحنه ”لات  آبراي ماشین 
  . جویی نمودک دلال تجهیزات رستورانی صرفهیدوم از  از طریق خرید تجهیزات دست راهاي اولیۀ کسب و کار خودهزینه

  
وقت منجر به وقت بجاي کارمندان تمام   استخدام کارکنان پاره  : قت و متخصصان مربوطه استفاده کنید     وحتی الامکان، از کارکنان پاره    

  . شودقابل توجهی در هزینۀ حقوق و مزایا میجویی صرفه
  

بعـضی از  سـپاري   برون،کننداستفاده میاز آن یکی از روشهایی که بسیاري از کارآفرینان براي محافظت از نقدینگی ارزشمند خود      : 1سپاريبرون
). تخدام فـردي بـراي انجـام آنهـا در داخـل شـرکت      در مقایسه با اس(فعالیتها به بعضی از مؤسسات بازرگانی است که در اجراي آنها تخصص دارند       

  . هاي ادارة فعالیتهاي بازرگانی خود تمرکز کنندسازد تا بر مهمترین جنبه کارآفرینان را قادر می،جویی در پول نقدسپاري، علاوه بر صرفهبرون
  

  شرکت یکسیماي 
 Home Remediesشرکت 

براد به نامشرکت پیمانکاريیک ن، مؤسس کوه  Home Remedies، بـر  او. خـودش : کنـد قط از یک کارمند در شرکت بسیار موفق خود استفاده مـی ف 
دهد سپاري انجام میهاي فعالیت بازرگانی خود را از طریق برونها تمرکز کرده و تقریباً تمام جنبهفروش، توسعۀ کسب و کار و بررسی فرآیندهاي بهبود خانه        

 هاي خودبه مهارتفقط ”، کنداو توصیه می. ، طراحی گرافیکی، توسعۀ نرم افزار، نگهداري سوابق مالی و نظایر اینهاست          تسایوبکه شامل توسعه و نگهداري      
  . “سپاري انجام دهیدچسبیده و موارد دیگر را از طریق برون

  
پرداخته و سوابق دقیقی را دربارة پرداختهـا   ها و وامهاي ضروري را      کارآفرین باید تنها مساعده   : ها و وامهاي کارکنان را کنترل کنید      مساعده

  . هاي آنها نگهداري کندو مانده
  

- کارکنان را تشویق بـه دزدي مـی  ،بسیاري از کارآفرینان با عدم ایجاد یک سیستم کنترلی : یک سیستم امنیت و کنترل داخلی ایجاد کنید       
- زیانها کمک مـی  اینبه کاهش)  دلار1,000مثلاً ( تا یک سقف مشخص       خاص  چکهاي  صورت مغایرت بانکی و الزام به تأیید       ۀ تهیۀ ماهیان  .کنند
  .  باعث افزایش ضریب امنیت شما خواهد شد، مسئولیت نگهداري سوابق و نوشتن چکها بجاي محول کردن آنها به یک فرد واحد تفکیک.کند
  

توانند جریان نقدي یک شرکت کوچـک   میی تقلبچکهاي برگشتی و:  تقلب و سوءاستفاده از چکها ایجاد کنید    بابراي مقابله   سیستمی
نویسند که بـه علـت نبـود موجـودي      میلیون چک میدوکنندگان و مؤسسات بازرگانی   در یک روز عادي در ایالات متحده، مصرف       . را تضعیف کنند  

 دهافتـد کـه از هـر     علت اتفاق مـی  درصد تمام چکهاي برگشتی به اینهفتادحدود . خورددود بودن حساب یا سایر مشکلات برگشت می       سکافی، م 
در یک روز معمـولی در  .  درصد بقیۀ چکهاي برگشتی ماحصل تقلب استسی. کنندگیري نمی  نفر از آنها از دفتر ثبت چکهاي خود مانده         نهمشتري،  

زیـان ناشـی از چکهـاي برگـشتی     اي براي حـداقل کـردن   تکنیکهاي ساده. شود صادر می  محل یا تقلبی  ی میلیون چک ب   4/1ایالات متحده، تقریباً    
از مشتریان، ثبت شـماره تلفـن مـشتریان و آمـوزش صـندوقداران بـراي        ) ترجیحاً با عکس  (وجود دارد که شامل درخواست کارت شناسایی مناسب         

                   
1 . outsourcing 
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 ـ      . شناخت چکهاي جعلی یا تقلبی است       .کهاسـت ک سیـستم تأییـد الکترونیکـی چ   شاید موثرترین روش مقابله با چکهـاي برگـشتی، عـضویت در ی
 مبلغی که شرکت براي اسـتفاده از  .کشد دقیقه طول مییکتواند در همان سیستم ثبت نقدینگی مستقر شده و تأیید آن کمتر از         سرویس مذکور می  
  . شود درصد ارزش چک بالغ میدوبراي بسیاري از شرکتهاي کوچک مبلغ مذکور به یک یا . پردازد به مبلغ چک بستگی داردسرویس مذکور می

  
که در آن فروشنده هزینـۀ حمـل   ) 1تحویل روي عرشه(“ وب خریدارف” تغییر شرایط تحویل یک شرکت از .شرایط تحویل خود را تغییر دهید     

  . تواند جریان نقدي را بهبود دهدپردازد میهاي حمل را می، که در آن خریدار تمام هزینه“وب فروشندهفبه ”پردازد، را می
  

   هدیه را آغاز کنیدفروش کارتهاي: 12-7-2
-پردازند ولـی دریافـت  مشتریان پیشاپیش بهاي این کارتها را می     . تواند یک عامل محرك واقعی براي جریان نقدي شرکت باشد          می هکارتهاي هدی 

کارتهـاي هدیـه بـراي    . زمان مذکور خواهد داد در مدتراپول نقد این   و لذا به شرکت امکان استفاده از         کرده آن خرید ن    با  بلافاصله ، موصوف ةکنند
  .  استفروشی یا خدمات مشغول بکارند مناسببسیاري از مؤسسات بازرگانی، خصوصاً شرکتهایی که در بخش خرده

  
  شرکت یکسیماي 

 Inspaشرکت 
هدیـه بـراي بهبـود    اي ارته ـکند، از کاي از استخرهاي آبگرم را اداره می، یک شرکت در حال رشد در سیاتل که زنجیره   Inspaستون، مالک شرکت    الین ا ک

ستون متوجه شده است کـه بـسیاري از کارتهـاي     درصد فروش شرکت را تشکیل داده و ا25کارتهاي هدیه حدود . کندجریان نقدي شرکت خود استفاده می    
سـتون  ا. دهـد اختیار او قـرار مـی   ور دری دورة مذکطشوند و این امر یک منبع نقدي بدون بهره را در    سال مطالبه یا بازخرید نمی    یکهدیه فروخته شده ظرف     

   .“گردانیماي افتتاح فروشگاههاي جدید به شرکت باز میرما تمام جریان نقدي مذکور را مستقیماً ب”، گویدمی
 

 .اسـت بندي هدر وهلۀ اول شامل تغییر فلسفۀ بودج  ) ZBB (2بندي بر مبناي صفر   هبودج: دبندي بر مبناي صفر حرکت کنی     هبه سمت بودج  
 غاز کرده و ضرورت هر یک از اقـلام آ کار خود را از بودجۀ صفر ZBBجاري بصورت افزایش تدریجی بودجۀ سال گذشته،    بجاي تهیۀ بودجۀ سال   

ده و از هـا را مـورد بررسـی قـرار دا     تمام هزینه،کار خود را از صفر آغاز کرده”، یکی از مشاوران بازرگانیبه قول . دهد را مورد ارزیابی قرار می     بودجه
  . “ها ضروري هستند یا نهخود بپرسید که آیا این هزینه

  
  دیهاي صورت گرفته توسط کارکنان باشسرقتکشف دنبال هب: 12-7-3

مـدیریت نقـدینگی تکیـه      بـه روشـهاي غیررسـمی      اً شرکتها غالب  چون. دهند سرقت کارکنان از دست می     واسطۀ به میلیاردها دلار     هر ساله  شرکتها
تمال زیاد قربـانی سـرقت،   حهاي کنترلی هستند، مالکان شرکتهاي کوچک به او غالبأ فاقد روش) شته هیچ روشی را در این زمینه ندا    اصلأیا   (اشتهد

 میلیـارد   چهـل  در هـر سـال  اًزنند که سرقت کارکنان تقریبکارشناسان تخمین می. گیردشوند که توسط کارکنان صورت می    و تقلبهایی می   ساختلا
 مؤسـسات اگـر چـه تمـام    . شـوند  درصد سرقتهاي صورت گرفته توسط کارکنان کشف نمی    75 هاي کوچک هزینه داشته و حدود      شرکت دلار براي 

 درصـد ارزش کالاهـاي   5/1 فروشان هر سـاله خرده. پذیرترندفروشان نسبت به این امر آسیبتوانند قربانی سرقت کارکنان باشند، خرده بازرگانی می 
مـا همـه در   ” مبنی بـر اینکـه   کارآفرین استیکی از منابع این مشکل، نگرش    . دهندقت کارکنان و سرقت از مغازه از دست می         سر واسطۀبهخود را   

 کـارایی  ، اگرچه ایجاد یک سیستم پلیسی و عدم اعتماد به اشخاص.“کند خود دزدي نمی ة هیچ شخصی از خانواد    .اینجا اعضاي یک خانواده هستیم    
 وظـایف  تفکیـک ( اساسی برخـوردار اسـت   یعمال سیستمهاي کنترل مالی کافی از اهمیت   یجاد یک محیط کاري مثبت ندارد، ا      ا ا بچندانی در ارتباط    

توانـد در زمـرة   مـی ) هـاي مـالی مـنظم     مثل نوشتن چکها و تهیۀ صورتحسابهاي بانکی و انجام ممیزي          ، کارمند  دو کممدیریت نقدینگی بین دست   
  .  کارکنان باشدعوامل بازدارندة موثر در مقابل

                   
1 . F.O.B (Free on Board) 
2 . Zero-Based Budgeting 
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  کارمند معتمد                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

آلات و تولیـد قطعـات   خرید و فروش ماشیننویز فعالیت کرده و مبادرت به ك فارست در ایلیاُ  شرکتی که در،جیم گراف، مالکان شرکت گراف پینکرت      و لوید
 همۀ اینها گذشته، آنها هنوز با بسیاري از همان از. کننداداره می بر اساس اعتماد و یک دست دادن ساده  و شرکت خانوادگی خود را به شیوة پدر         ،کندفلزي می 

 کارمند 18مل ا همان سطح اعتماد را به خانوادة کاري خود ش،خانوادة گراف. کنند که پدرشان در طول سالهاي متمادي با آنها کار کرده است شرکتهایی کار می  
. دهـد خانوادگی باشد، خانوادة گراف یک وام بـدون بهـره بـه او مـی    یا اگر کارمندي نیازمند پول براي ودیعۀ مسکن یا شرایط اضطراري، پزشکی   . توسعه دادند 

  . کنندحیط کار با یکدیگر دوست بوده و تفریحات خود را با یکدیگر سپري میهاي آنها در خارج از مبسیاري از کارکنان و خانواده
بـیش  ) که در اینجا از ذکر نام واقعی او خودداري شده است(که متوجه شدند که یکی از کارمندانشان به نام پتی پرستون    به همین دلیل خانوادة گراف هنگامی     

 فرزنـد  سه سال سابقه کاري داشته و مادر یازدهکارمند مذکور که . ضوع شوکه شده و بشدت ناراحت شدند از این مو است کردهس سال از شرکت اختلا   چهاراز  
پرستون فراموش کرده بود که آخرین چک حقوق گراف را به حساب .  در تعطیلات بوداوفعالیتهاي غیرقانونی او زمانی بر ملا شد که . است، دفتردار شرکت بود   

که در مقابل تعدادي از کارکنان به او تذکر داده شد، یکی از کارکنان به این موضوع توجه بیشتري کرده و مـشخص شـد      هنگامی .بانکی شخصی او واریز کند    
 انبار را به حـساب شـرکت   ۀیکی دیگر از کارکنان گفت که پرستون یک قفس   . که پرستون چند فیلم ویدئویی را به حساب شرکت براي فرزندانش خریده است            

  . ود خریده است خۀبراي خان
. پرستون از پول شرکت براي خرید اقلام شخصی استفاده کـرده بـود  . جیم بلافاصله شروع به بررسی اتهامات کارکنان نموده و متوجه شد که حق با آنان است    

ید که گراف متوجه شـد  ی دیري نپا.“نار کردمبرکاز کار من او را به دلیل دله دزدي    ” ،گویدلوید می . او با برادرش که در آن زمان در تعطیلات بود تماس گرفت           
 ست اخـتلا شرک دلار از 200,000و یک سبک زندگی لوکس بیش از   او براي تأمین مالی عادت خود به قمار  .م پرستون چیزي بیش از دله دزدي است       رکه ج 

جـیم و مـن بـه خـاطر درجـۀ      ”گویـد،   میدلوی. آمدحساب میبه  یقابل توجه میلیون دلار است، رقم 10 تا 8کرده بود که براي شرکتی که فروش سالیانۀ آن   
افـرادي کـه بـا او کـار     . این موضوع یک تلنگر واقعی به اعتماد ما بود. زدیماین طرف و آن طرف قدم میاً وقاحت بالایی که در این موضوع وجود داشت، مرتب  

کردند که بـه  احساس میآنها . این همان همکاري بود که آنها به او اعتماد داشتند. دتر بودنکردند از این موضوع شگفتزده شده و حتی از جیم و من عصبانی   می
  . ین شده استهآنها تو

 واقعـی  ةکننداو چکی را براي یک فروشنده یا عرضه.  او ساده بودس طرح اختلا.مغایرت بانکی بود نوشتن چکها و تهیۀ صورتۀ او علاوه بر سایر وظایف، وظیف    
چـک را بـه حـساب کـارت     وجه کن، نام مذکور را تغییر داده و  سپس، با استفاده از یکی از ماشینهاي تایپ و پاك    .گرفتاف را روي آن می    نوشته و امضاي گر   

-توانست این موارد را پوشانده و هیچ شخص دیگري متوجه عمل او نمیکرد، می خودش صورتحسابهاي بانکی را دریافت می    چون. کرداعتباري خود واریز می   
پنداشتند، برادران گراف هیچگاه متوجـه  عنوان بخشی از خانوادة خود می از آنجایی که آنها بر مدیریت رشد سریع شرکت تمرکز کرده و کارکنان خود را به    . شد

ود که پدرشان در سـالهاي  کردند، همان شرکتی بشرکت حسابداري کوچکی که آنها از آن استفاده می      . شد نبودند  آنها واقع می   چشمکه درست در پیش      جرمی
  . هاي سالیانۀ خود کشف کند مذکور را در ممیزيسکرد و هیچگاه نتوانسته بود اختلاقبل از آن استفاده می

  پرسـتون چون. کم بخشی از وجوه سرقت شده توسط پرستون را بازگردانندخواستند دستدزدي نداشت و آنها میاین نوع  علیه   ی بیمه و تضمین   ،نکرتیگراف پ 
 تماس گرفته و یک شکایت قانونی 1آي-بی- افبرادران گراف با.  ایالتهاي مختلف ارسال کرده بود، مرتکب یک جنایت فدرال شده بود بههاي متقلبانه را    چک

 کرده بـود را بـه شـرکت     دلار پولی را که در طرح اشتراك سود خود جمع اوري72,000 در یک توافق، پرستون. را در دادگاه فدرال علیه پرستون تنظیم کردند  
نرا به شـرکت  آ ددر اختیار داشت که بتوان دارایی بسیار کمی، قمار باخته بود  محلی درهاينویکازاز پول سرقتی را در یکی از   او بخش اعظمی   چون. واگذار کرد 
 مـاه  24 قاضـی او را بـه  . ر بودند پـوزش نخواسـت  در جریان محاکمه، پرستون هیچ چیزي نگفت و حتی از گراف یا کسانی که در این جلسه حاض  . عودت دهد 

منظم از نـا  دلاري را بـصورت  25 و حتـی  برادران گراف چکهایی با مبالغ کـم . زندان فدرال محکوم کرده و دستور داد که بقیۀ مبلغ مذکور را به شرکت بپردازد    
 اگر چه آنها اکنون صورتحسابهاي بانکی خود را با دقـت بیـشتري    .عنوان یک پیشخدمت هتل مشغول کار است      ر به ضد که در حال حا    نکنپرستون دریافت می  

ما هنوز فعالیت بازرگانی خـود را  . ما دقیقتر هستیم ولی بدگمان نیستیم”، گویدلوید می.  کرده است غییري برادران گراف ت   کاردهند، فلسفۀ   مورد بررسی قرار می   
  .“این شرکت را به این شیوه اداره کنیم آنرا تعطیل خواهیم کرداگر نتوانیم . نگریم یک کسب و کار خانوادگی می شکلبه
  این جرم چه تأثیري بر جریان نقدینگی شرکت دارد؟.  شود را بیان کنیدس پینکرت قربانی اختلا-فتعدادي از عواملی که سبب شد شرکت گرا -1
   گراف دارید؟اي به برادران چه توصیهس، اختلادر قبال دربارة محافظت مؤسسۀ بازرگانی -2

                   
1 . Federal Bureau of Investigation 
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هاي خود روي این موضوع کار کرده و از منابع اینترنتی براي تهیۀ لیستی از گامهایی استفاده کنید که کارآفرینان باید انجام دهند تا  با تعدادي از همکلاسی -3
  .  کارکنان اجتناب کنندساز تبدیل شدن به قربانی دیگري در زمینۀ دزدي و اختلا

  
  ار خود را بروز نگهداریدطرح کسب و ک: 12-7-4

مالکـان هوشـمند   . گذاران بالقوه باید یک طرح کسب و کار منسجم را تهیه کنندهدهندگان یا سرمایوام ا مالکان مؤسسات بازرگانی قبل از مواجهه ب      
بادا یک بحران نقدي آنها را مجبور بـه   متادهند هاي لازم را در این زمینه انجام می       بینیمؤسسات بازرگانی طرحهاي خود را بروز نگه داشته و پیش         

هـاي بازرگـانی داشـته    کند تا تمرکز بیشتري بر مدیریت موثر فعالیت    مالک شرکت را مجبور می     ،بازنگري سالیانۀ طرح  . تأمین مالی اضطراري نماید   
  . باشد

  
  گذاري کنیدهپول نقد مازاد را سرمای: 12-7-5

توانـد   بصورت موقت پول نقد بیشتري در مقایسه با نیازهاي خـود دارد کـه مـی         اًداختها، یک شرکت غالب   یافتها و پر   جریان غیریکنواخت در   واسطۀبه
افتـد، بـسیاري از مالکـان    کـه ایـن حالـت اتفـاق مـی      هنگامی. آنرا براي یک هفته، یک ماه، یک فصل یا حتی زمان طولانی در اختیار داشته باشد        

آنهـا اعتقـاد دارنـد کـه مبـالغ      . گیرند چرا که مطمئن نیستند چه زمانی به آن نیاز پیدا خواهند کرد    می شرکتهاي کوچک مازاد نقدي موجود را نادیده      
ی از مالکـان مؤسـسات کوچـک پـول نقـد خـود را       بعـض . این استدلال درسـت نیـست  . داردگذاري را نه کوچک نقدینگی موجود ارزش سرمای     اًنسبت

توانـد  این پول مـی . شوند که مبلغ مذکور به مرور زمان به مبلغ قابل توجهی خواهد رسید      و متوجه می   هدگذارنبلافاصله بکار گرفته و آنرا بلااستفاده       
هدف شما باید شناسـایی تمـام   ”،  گویدیکی از مشاوران می   . فت فعالیتهاي بازرگانی شود   منجر به تسهیل فرایند مدیریت کمبود نقدینگی در دوران اُ         

  . “ براي بهبود جریان نقدي باشدآنهاگذاري همبالغ مازاد و سرمای
 بـا سـطح بـالایی از ریـسک     که معمولاً( باشد هگذاري نقدینگی مازاد، هدف اولیۀ یک کارآفرین نباید کسب حداکثر بازد        هبا این وجود، هنگام سرمای    

عنـوان  ر با استفاده از پـول نقـدي کـه بـه    گذاریهاي پرخطهسرمای. گذاري باشدهدر عوض، تمرکز او باید بر ایمنی و نقدشوندگی سرمای        ). همراه است 
 ریسک و دسترسی آسان به پول نقد منجر بـه محـدود   تقلیلنیاز به .  آنرا به خطر بیندازدةتواند آیندکند منطقی نبوده و می  ضریب اطمینان عمل می   

حـساب  . شـود  مـی اندة صفر و حسابهاي جارویی گذاري کارآفرین به چند گزینه مثل حسابهاي بازار پول، حسابهاي داراي م           ههاي سرمای شدن گزینه 
. شـود گذاري مشترك ارائه مـی هل بانکها و صندوقهاي سرمایث با قابلیت دریافت بهره است که توسط تعدادي از مؤسسات مالی م       ی حساب ،1بازار پول 

آنها حداقل کارمزد چک را در ایـن زمینـه دریافـت    بسیاري از  ( را داده چکصدورگذاران امکان حسابهاي بازار پول علاوه بر پرداخت بهره به سپرده     
اندازي شـرکت  سون و شریکش، پس از راهدی دونالجِ. ددهن می انجام  بدون قفل کردن پول آنها براي یک دورة زمانی مشخص  و اینکار را   )کنندمی
 تـا  سـه هـاي  کم هزینـه ند تا بتوانند دستاهذاري کردگه اکنون پول نقد کافی را در حساب بازار پول سرمای         ،جان بدر بردن از یک بحران نقدینگی      و  

  .  ماه خود را تأمین نمایندشش
.  که از نظر فنی هیچ پولی در آن وجود ندارد ولی به یک حساب اصلی وابـسته اسـت  است حساب جاري   نوعی ،)ZBA (2 ماندة صفر   با یک حساب 

. نویـسد  میجاري مذکور حساب در وجهگیرد ولی چکهایی را ن بهره تعلق می آهدارد که باصلی نگه میانداز پسحساب یک  شرکت پول خود را در      
کنـد تـا    مذکور را پاس کرده و سپس پول نقد کافی را از حساب اصلی برداشـت مـی   جاري حساببههاي نوشته شده در پایان روز، بانک تمام چک  

استفادة بیـشتري از پـول   ) زمان بین صدور و نقدشدن چک (3ل دورة شناوري  دهد تا در خلا    این حساب به شرکت امکان می      .را جبران نماید  ماندة آن 
 بطور خودکار تمام پولهاي موجود در حساب جاري یک شرکت که بالاتر از یک حداقل مشخص اسـت را بـه         ،4حساب جارویی . مذکور به عمل آورد   

کـردن چـک   ولهاي سرگردان را تا آخرین لحظۀ مورد نیاز بـراي پـاس  سازد تا پکند که بدان بهره تعلق گرفته و شرکت را قادر می  حسابی منتقل می  
  .بکار گیرد

                   
1 . money market account 
2 . Zero-Based Account 
3 . float period 
4 . sweep account 
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  نتیجه گیري: 12-8
ریـزي و مـدیریت دقیـق    گذاري وجوه مازاد و برنامـه ههاي زائد، سرمایهزینه. کنند مؤسسات خود را بدون زرق و برق اضافی اداره می        ،مالکان موفق 
  . ا به شکل موثرتري رقابت کنندسازد ت قادر می را شرکت آنها،جریان نقدي

به قول یکی از نویـسندگان  . هاي کوچک شوندتوانند منجر به بهبود وضعیت نقدي تمام شرکت     هاي ساده ولی موثر مذکور در این فصل می        تکنیک
  :بازرگانی

با نگاهی به آینـده و تفکـر   . آیدحساب میفکر یک فرصت به وزانۀ یک شرکت، جریان سرمایۀ سایر افراد از دید مدیران خوش          ردر فرآیند مدیریت    ”
توانیـد  شـود، شـما مـی    یافـت نمـی  ییدر هیچ جـا معمولاً  این پول ، این موضوع که هنگام نیاز به پول نقد   توجه به با   و    نقد موجوديتحلیلی دربارة   

  . “ ایجاد کنید گویا سرمایۀ مذکور متعلق به شماستاي به گونه مطمئن رایاهرم
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  یادگیري اهداف  بر حسب صلفخلاصۀ : 12-9
  . ـاهمیت مدیریت نقدینگی را براي یک شرکت کوچک شرح دهید1

 شـرایط اضـطراري و بـدون    ة براي تأمین نیازهـاي عـادي شـرکت بعـلاوة ذخیـر     انمدیر. ترین دارایی شرکت است   غیرمولدپول نقد مهمترین ولی     
  . ا مشکل مواجه خواهد شد ببدون نقدینگی کافی، شرکت. دننگهداري کن باید پول نقد کافی ،نگهداري نقدینگی بسیار بالا و غیرمولد

  . ن پول نقد و سود تفاوت قائل شوید بیـ2
  . شوند سودآوري ورشکست می و نه عدم فقدان نقدینگیواسطۀبهبسیاري از مؤسسات بازرگانی . نقدینگی و سود یکی نیستند

دهنـدة جریـان نقـدي    جریان نقـدي نـشان  . آیدهزینۀ کل و یک مفهوم حسابداري به حساب می      سود عبارت است از مابه التفاوت بین درآمد کل و           
در عـین   یک مؤسسۀ بازرگانی .دتوانند از آن براي پرداخت صورتحسابهاي خود استفاده کنن که مؤسسات بازرگانی می است تنها چیزي  بوده و    واقعی

  . ردونۀ رقابت خارج شود فقدان نقدینگی کافی از گواسطۀ به ي ممکن استسودآور
  .  استفاده کنید براي تهیۀ یک بودجۀ نقدي را شناخته و از آنگامهاي پنجگانۀ تهیۀ یک بودجۀ نقدي ـ3

-ه و مالک شـرکت را قـادر مـی   نمود مبادرت به رهگیري جریان نقدي در داخل مؤسسۀ بازرگانی ، در این فصل   مورد اشاره بندي نقدي   هروش بودج 
  . بینی کندکمبود نقدي را در فواصل زمانی معین پیشسازد تا مازاد و 

  :گامهاي پنجگانه در تهیۀ یک بودجۀ نقدي به شرح زیر است
  . هاي نقدي و تعیین ماندة نقدي پایان ماهبینی پرداختهاي نقدي، پیشبینی دریافتبینی فروش، پیشتعیین یک حداقل ماندة نقدي کافی، پیش

 ـهاي پرداخت ی، حساب نحسابهاي دریافت : گانۀ مدیریت نقدي را توصیف کنید     هاي سه یریت مولفه ـاصول بنیادي مربوط به مد    4 ی و  ن
  . موجودي

در زمینۀ اعتبارات و وصول مطالبـات نمـوده و     هاي شفاف و محکمی   ی مالکان مؤسسات بازرگانی را ملزم به ایجاد سیاست        نکنترل حسابهاي دریافت  
ارسال فوري صورتحسابهاي سررسید گذشته منجر به بهبود جریـان نقـدي     . دا مورد بررسی قرار د    اًآنها را دقیق  اید  بقبل از اعطاي اعتبار به مشتریان       

  . ی با حداکثر سرعت ممکن استن دریافت پول نقد از حسابهاي دریافت از اینکارهدف. شودمی
سـایر تکنیکهـا شـامل تأییـد     . ات به درجۀ اعتباري شرکت است خسارایراد دورة مذکور بدون وسعۀ تی، هدف مدیرنهنگام مدیریت حسابهاي پرداخت 

  . هاي نقدي و مذاکره دربارة بهترین شرایط اعتباري ممکن استصحت صورتحسابها قبل از پرداخت بهاي آنها، استفاده از تخفیف
 نرخ بازدة صـفر را  ،موجودي بیش از حد. دسرهاي نقدینگی براي بسیاري از مدیران مؤسسات بازرگانی کوچک خواهد ش         درد منجر به    اًموجودي غالب 

  . ند و کم تحرك باشندهاي کُ یافتن موجوديبدنبالمالکان شرکتها باید . کندبه همراه داشته و نقدینگی شرکت را بصورت غیرضروري قفل می
  . هاي اجتناب از کمبود نقدینگی در یک شرکت کوچک را شرح دهیدـ تکنیک5
بنـدي بـر مبنـاي صـفر و اجـراي یـک       ههاي غیرضروري، استفاده از بودج  اجارة داراییها، اجتناب از هزینه    و   طریق تهاتر    هاي سربار از  ایش هزینه رپی

  .  منجر به تقویت وضعیت جریان نقدي شرکت خواهد شد،سیستم کنترل داخلی
معیارهـاي   از جملـه  ایمنـی و نقدشـوندگی  . هد شـد ت خواک منجر به حداکثر شدن قدرت درآمدزایی شر     ،گذاري نقدینگی مازاد  هعلاوه بر این، سرمای   

  . گذاري نقدینگی مازاد هستندهاولیه براي سرمای
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  سؤالاتی براي بحث: 12-10
  کارآفرینان باید بر مدیریت مؤثر جریان نقدینگی تمرکز کنند؟چرا  -1
  . تفاوت بین پول نقد و سود را توضیح دهید -2
 . ان کنیدگامهاي مربوط به تهیۀ یک بودجۀ نقدي را بی -3
 بینی فروش را انجام دهد؟تواند پیشاندازي یک شرکت جدید است چگونه میکارآفرینی که در حال راه -4
 ؟ این عناصر چه تأثیري بر جریان نقدینگی یک شرکت دارند؟ند مدیریت نقدینگی کدامۀگانهاي سهمؤلفه -5
 . کت را بیان کنیداصول اساسی مدیریت حسابهاي دریافتی، حسابهاي پرداختی و موجودي شر -6
 تواند وضعیت نقدینگی شرکت را بهبود دهد؟تهاتر چگونه می -7
 توانند بردارند؟می شرکت چه گامهایی را موجود در کارآفرینان براي محافظت از پول نقد -8
  گذاري نقدینگی خود چیست؟ه یک مؤسسۀ بازرگانی هنگام سرمایلکدغدغۀ اولیۀ ما -9
 
 



  

  چهارم بخش
  

  منابع تأمین مالی:  کسب و کاراي عملی طرحاجر
  

   حقوق صاحبان سهامو بدهی :  منابع تأمین مالی:13فصل 
  انتخاب مکان و نحوة استقرار مناسب: 14فصل 
  هاي جهانی کارآفرینی جنبه: 15فصل 
  ریزي براي نسل آینده گذاري جدید و برنامهایجاد یک تیم سرمایه: 16فصل 
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  حقوق صاحبان سهامو بدهی : ی منابع تأمین مال-13فصل 

  
  .کنند بدانید که آن احمق خودتان هستیددانید که احمقها در معامله چگونه عمل میاگر نمی

  مایکل ولف
  
  
  
  

  :پس از پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا
  . در گردش و سرمایۀ مورد نیاز براي رشده سرمایسرمایۀ ثابت، :هاي مورد نیاز شرکتهاي کوچک را بیان کنیدگانۀ سرمایهتفاوت بین انواع سه -1
  . تفاوت بین سرمایۀ سهامداران و سرمایۀ تأمین شده از طرف بدهی را شرح داده و مزایا و معایب هر یک از آنها را بیان کنید -2
 . ن که در اختیار کارآفرینان است بحث کنیدادربارة منابع گوناگون سرمایۀ سهامدار -3
گـذاران هـستند را   ه فروش اوراق بهادار خود به سرمایدبراي شرکتهاي کوچکی که درصد     مزایا و معایب آن     و در بورس اوراق بهادار   فرآیند پذیرفته شدن     -4

 . شرح دهید
 . منابع سرمایۀ تأمین شده از طریق بدهی و مزایا و معایب هر یک از آنها را بیان کنید -5
  . حل منابع داخلی را بیان کنید مزهاي ارزشمند تأمین مالی براي رشد و توسعه اروش -6
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 همراه بـا بـازار سـهام، شـرایط کلـی      هبازارهاي سرمای. اندازي یک کسب و کار جدید همیشه چالشی براي کارآفرینان بوده است          تأمین مالی براي راه   
شرایط وجود سرمایه، جستجو بـراي منـابع مـالی را بـه یـک تـرن       این افت و خیزها در . روندگذاران بالا و پائین می    هاقتصادي و بخت و اقبال سرمای     

 شـرکتهاي آنهـا فقـط روي کاغـذ وجـود      اگرچـه  ،، مؤسسان شرکتهاي اینترنتـی  نودل دهۀ   خلاعنوان مثال، در    به. کندشهربازي تبدیل می  در  هوایی  
اي کـه  گذاران در جلسات عرضۀ اولیـه هسرمای!  جذب کنند  ايگذاران خصوصی و حرفه   هپول نقد را از سرمای     توانستند حجم عظیمی   می ،خارجی داشت 

زمان تأمین مـالی آسـان بـراي شـرکتهاي     :  دو قطبی شده بودهبازار سرمای. شدندشد دور هم جمع می    عملاً از سوي تمام شرکتهاي اینترنتی برپا می       
یـع، امـوال   زمثـل تولیـد، تو  “ صـنایع قـدیمی   ”و سودآوري که دردار حتی شرکتهاي سابقه. اینترنتی و تأمین مالی مشکل براي شرکتهاي غیراینترنتی   

، 2000اوایـل سـال   آنگـاه، در . سـادگی تـأمین کننـد   ه توانستند سرمایۀ مورد نیاز رشد خود را بکردند نمیغیرمنقول و فروشگاههاي سنتی فعالیت می   
  .ن بدل شدحباب شرکتهاي اینترنتی ترکید و تأمین شرکتهاي اینترنتی به چالشی بسیار سنگی

بسیاري از کارآفرینـان، خـصوصاً   . ست ااندازي یا توسعۀ یک شرکت بازرگانی همچنان به قوت خود باقی براي راه هدر حال حاضر، چالش جذب سرمای     
م بـه شـرکتهاي   بسیاري از بانکها از پرداخـت وا . ند هست، با مشکل یافتن منابع مالی خارجی مواجه     نوپا  یا شرکتهاي   قدیمی  در صنایع   فعال شرکتهاي

-تـر و سـابقه  هاي خود را از شرکتهاي نوپا به سمت شرکتهاي جاافتـاده گذاريهتر شده و سرمای   گریزگذاري ریسک هنوپا طفره رفته و شرکتهاي سرمای     
آتیـه کـه   کتهاي خـوش سهام تنها براي تعداد معدودي از شر گذاران بخش خصوصی احتیاط را پیشه کرده و عرضۀ عمومی     هسرمای. انددارتر تغییر داده  

 این امر کمبـود اعتبـار بـراي کارآفرینـانی اسـت کـه بـدنبال مبـالغ         ۀنتیج. پذیر استانداز رشد سریع برخوردارند امکان سوابق قبلی مناسب و چشم     از
میلیـون   سـه  تا صد هزار بین به پولی  که مؤسسات بازرگانیان کارآفرینان و مالک. براي آغاز فعالیت خود هستند    ه متوسط براي تأمین سرمای    وکوچک  

ایـن کمبـود سـرمایه، نیازهـاي     بـا  در مواجهـه  . بزرگی وجـود دارد بسیار   خلأ،ند چرا که در این سطح تأمین مالی هستدلار نیاز دارند با مشکل مواجه   
مالی مؤسسات کوچک هـر سـاله بـه    زنند که بازار تأمین    کارشناسان تخمین می  .  هیچگاه تا بدین حد شدید نبوده است       همؤسسات بازرگانی به سرمای   

 پول آنها کفایـت  ۀ و کسب و کارهاي تشنهسرمایبه کند که همین سرمایۀ فعلی نیز براي ارضاي اشتهاي کارآفرینان      میلیارد دلار رشد می    170میزان  
 :مالی موفق به خاطر داشته باشنداندازي شرکتها، کارآفرینان باید رموز زیر را براي تأمین  براي راهههنگام جستجو براي سرمای. کندنمی

 ـ براي یک مؤسسۀ بازرگانی می   هانتخاب منابع مناسب سرمای     • کل صـحیح مالکیـت یـا    تواند به همان میزان اهمیت داشته باشد که انتخاب ش
آفرینـان بایـد قبـل از     و لـذا کار شتهاست که در تمام طول عمر مؤسسه بر شرکت تأثیر گذا      این تصمیم، تصمیمی   . اهمیت است  دارايمکان درست   

شرکتها در فرآیند جـستجوي سـرمایه   ”یکی از مشاوران مالی،   به قول    .هاي مربوطه را مورد ارزیابی قرار دهند      تأمین منبع سرمایۀ خاص، بدقت گزینه     
  . “مذکور بستگی دارد  رابطۀموفقیت یک شرکت غالباً به موفقیت. خود را با منابعی وفق دهند که بهترین تناسب را با نیازهاي آنها دارندباید 
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کارآفرینان باید قبل از تـصمیم بـه تـأمین پـول بـراي شـرکت،        .این است که بدانیم کجا باید دنبالش بگردیم     در  کلید حل مسأله    . پول آنجاست  •
 ـ     . دنلیف خود را به خوبی انجام ده      اتک  اگون رشـد شـرکت داشـته و   درك این موضوع که کدامیک از منابع مالی بیشترین تناسب را بـراي مراحـل گون

 .  نقش اساسی در موفقیت آنها دارد،صرف زمان براي آموختن نحوة عملکرد این منابع
 براي تـأمین سـرمایۀ مـورد نیـاز      لازمدر بعضی مواقع، کارآفرینان از انرژي و زمان .تأمین پول کاري است که مستلزم صرف زمان و تلاش است   •

بـست   که بسیاري از آنهـا بـه بـن   استاین فرآیند معمولاً شامل علائم نویدبخش متعددي     . شوندزده می  شگفت  پول ۀبراي تزریق به مؤسسات گرسن    
مدیر یـک شـرکت در   وقت  توجهی ازقابل بخشتواند لقوه میبادهندگان گذاران و وامهاي از سرمایها به مجموعه  جلسات و ارائۀ برنامه   . شوندختم می 

سـتیوارت،   اشـا  جرِو. یک فرآیند مـستمر اسـت  هند که تأمین سرمای   اهضوع شد وکارآفرینان همچنین متوجه این م    . دهند به خود اختصاص     حال رشد را  
  .“تن استا نه یک دوي سرعت بلکه یک مارهبازي تأمین سرمای”گوید، کند میه میارائی نوع متکه خدمات استخر آبگرم صاحب یک

کننـد،  نابع تأمین مالی سنتی در مقایسه با گذشته نقش کمتري در تأمین مالی مؤسـسات بـازي مـی            اگر چه بعضی از م     .روي خلاقیت حساب کنید    •
 کارآفرینـان بـراي   .انـد  این خـلأ را پـر کـرده    ،هاي ایالتی یا محلی   المللی و برنامه  گذاران بین ه مشتریان بزرگ گرفته تا سرمای      و سایر منابع، از شرکتها   

کردنـد، بایـد در جـذب منـابع مـالی       مـی عمـل  کالاها و خدمات خود  برايهااي که در جذب ایده   به همان شیوه   ،هیافتن منابع مالی مورد نیاز مؤسس     
هاي بـزرگ کـامپیوتري ارائـه    افزار که ابزارهاي مدیریت انرژي را براي شبکه نرمةعنوان مثال، یک شرکت تولیدکنندبه. دخرج دهن خلاقیت زیادي به    

 کمـک   یـک تـوجهی را در قالـب  لغ قابلاع سنتی تأمین مالی به سوي سازمان بهینه سازي مصرف انرژي روي آورده و مبکند، پس از آزمودن مناب  می
 .  توانست از مبلغ مذکور براي رشد خود استفاده کنده وی بدست  آوردمال
 از  بنابراین. از آنها براي تأمین مالی کمک گرفت       تواندهد که می  از اطلاعات را در نوك انگشتان کارآفرینان قرار می         اياینترنت منابع گسترده   •

 مناسبی براي یـافتن منـابع مـالی    کسانی که بدنبال مبالغ نسبتاً کوچک پول هستند، فرصت اینترنت غالباً براي کارآفرینان، خصوصاً   .آن استفاده کنید  
اینترنت یک شیوة کم هزینـه و آسـان   . ها وجود داردیاز براي رشد شرکتارتباط با تأمین سرمایۀ مورد ن   درمتعددي  لینکهاي  . کندمورد نیاز را فراهم می    

هنگـام جـستجو بـراي    . دنگـذاران بـالقوه برسـان   هرا در اختیار کارآفرینان قرار داده تا بتوانند طرحهاي کسب و کار خود را در سراسر دنیا بدست سرمای             
 . پوشی کنندچشممنابع سرمایه، کارآفرینان نباید از این ابزار ارزشمند یافتن 

.  مـشکل اسـت  ي کاریدر فرایند شکار سرمایه، پیشگام .گذاران بالقوه، آمادگی کامل داشته باشیدهقبل از نزدیک شدن به وام دهندگان و سرمای        •
گـذاران بـالقوه   هندگان و سرمایدهاي شفاف، موجز و متقاعد کننده آمادة ارائۀ ایدة کسب و کار خود به وام    به شیوه .  بالقوه را از دست ندهید     ۀیک معامل 

توان در مـدت  بدان معنا که چگونه می( است که به خوبی تمرین شده باشد     1اینکار نیازمند یک طرح کسب و کار منسجم و آسانسورپسند         البته  . باشید
 دقیقه ماهیت کـسب و کـار   دو یا یک ظرف  شما باید بتوانید حداکثر.)گذار را جلب نمودهرسد، نظر سرمایزمان کوتاهی که آسانسور به مقصد خود می      

 . دهندگان بالقوه را جذب کنیدگذاران و وامه مزیت رقابتی آنرا شرح داده و نظر سرمایو منابعخود 
شـوند  لی میهاي مابسیاري از کارآفرینان بدین دلیل درگیر معامله . به اهمیت تعامل بین خود، شرکتها و منابع مالی واقف نیستند          اًکارآفرینان غالب  •

  . شرکاي مالی همخوانی ندارند شوند که طرحهاي آنها با طرحهايکه براي رشد شرکت خود نیازمند پول بوده و آنگاه متوجه می
 دخود را از منـابع متعـددي گـردآوري کنن ـ     مورد نیازۀهمانگونه که در گذشته چنین بود، کارآفرینان باید سرمای    واحد،   بر یک منبع مالی      تکیهجاي  هب

 گـسترده جهـت   ۀ آنها را ملزم بـه بررسـی یـک شـبک       ،که تأمین مالی موفق    اندها دریافت آنه.  شناخته می شود   2لایهکه تحت عنوان تأمین مالی لایه     
  .کندمیاندازي فعالیت بازرگانی  مورد نیاز براي راهۀتأمین سرمای

  
  
  
  
  

  
                   

1 . elevator pitch 
2 . layered financing 
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  شرکت یکسیماي 
ستآگراکوئ  

 ـ میکشهاي طبیعی کشاورزي سازگار با محیط زیست تولید ی متشکل از آفتمحصولاتست، شرکتی که اندازي شرکت آگراکوئاز لحظه راه  ملا مـارون  اکنـد، پ
 که در حال حاضر بـسیار   ایجاد کردتکه از تأمین مالی شرکتهاي نوپاتصویر کاملی از یک سیستم چهل دلار از منابع متعدد گردآوري و   میلیون شصتبیش از   

گذار مختلف برگزار کرده که شـامل دوسـتان، اعـضاي خـانواده، شـرکتهاي بـزرگ          سرمایه هفتاد تأمین مالی با بیش از       ۀ جلس هشتمارون  . رواج یافته است  
ما هر ساله . ایماز همه جا پول گرفته”، گویدمارون می. جو هستندگذاري مخاطره و شرکت هاي سرمایه   ) گذاران بخش خصوصی  سرمایه(کشاورزي، فرشتگان   

این امر . سرعت در حال رشد استه  میلیون دلار فروش سالیانه داشته و بدهشرکت در حال حاضر بیش از این  . تأمین سرمایه برگزار میکنیم    لسه براي یک ج 
خـسته و  مین مـالی  تعداد قابل توجهی از کارآفرینان از فرآینـد تـأ  . دهدجوي مداوم براي پول نقد را در اختیار ما قرار می          کافی براي جست   ۀ محرک یک نیروي 

ت آزرده می شوند ولی شما باید غرور و  به داخل بیاوریدبه هر نحو که شدهخود را کنار گذاشته و پول را منی “ .  
  

 نوع اصلی تأمین مالی از طریق حقوق صاحبان سـهام  دو اهاي تأمین مالی موجود براي کارآفرینان آشنا کرده و ب این فصل شما را با بخشی از گزینه       
  . سازدآشنا می) قرضیسرمایۀ (و استقراض ) مالکانهرمایۀ س(

  
  ریزي براي نیازهاي سرمایههبرنام: 13-1

 مستلزم صـرف زمـان و انـرژي بـیش از آن چیـزي اسـت کـه بـسیاري از          معمولاًکاراین .د باش ماهر  در زمینه تأمین مالی    بایدیک کارآفرین موفق    
  . دکننبنیانگذاران مؤسسات بازرگانی فکر می

 ،علاوه بر ایـن .  باشدها زمانرآفرین را به خود اختصاص داده و مستلزم صرف ماه  اتواند بیش از نیمی از زمان ک       تأمین سرمایه می   ،در شرکتهاي نوپا  
در حـال رشـد    وناپذیر شـرکتهاي جـوان    میل سیرينموده و مورد نیاز خود را بصورت پیوسته تأمین      ۀدانند که سرمای  بسیاري از کارآفرینان لازم می    

 آنهـا نیازمنـد کمتـر از    اکثـر  ،در حقیقـت ( میلیون دلار هستند  یکاي کمتر از    گذاران بدنبال سرمایه  بسیاري از سرمایه  .  ارضاء کنند   را خود به سرمایه  
ه تا حدي به ماهیـت فعالیـت   یافتن منبع این بذر اولی. تواند بسیار مشکل باشد   هاي لازم براي آن می     تضمین ۀکه تهی ) لار سرمایه هستند  صد هزار د  

 یاي متفـاوت افزار کامپیوتري داراي الزامـات سـرمایه  بنیانگذار یک شرکت نرم، عنوان مثالبه. بازرگانی پیشنهادي و میزان پول مورد نیاز بستگی دارد  
دهنـدگان یـا    مـشابهی از وام  مذکور ممکن اسـت بـه سـراغ انـواع    اناگر چه کارآفرین. در مقایسه با مؤسس یک شرکت استخراج ذغال سنگ است         

  .  ایجاد کرده باشد خودتر خواهد شد که تناسب بیشتري با نیازهاي مالی خاصد، فردي در هدفگیري منبع خاص سرمایه موفقنگذاران بروهسرمای
شـکال مختلفـی وجـود     بـه اَ سرمایه در یک کسب و کار. ثروت بیشتر بکار گرفته می شود لاق می شود که براي تولیدطثروت ا   از یسرمایه به شکل  

  . کارخانه و تجهیزات است انبار، دارد که شامل پول نقد، موجودي
  :هاي زیر هستند نوع متفاوت از سرمایهسهکارآفرینان نیازمند 

  
   ثابتۀسرمای: 13-1-1

اري شـده در ایـن دارایـی    گـذ  پول سرمایه.دروبکار می ثابت براي خرید داراییهاي دائمی یا ثابت مثل ساختمان، زمین، کامپیوتر و تجهیزات             ۀسرمای
  . توان از آن براي اهداف دیگري استفاده نمودشود چرا که نمی میقفلثابت 

هاي ثابت انتظـار  دهندگان سرمایهوام.  بلندمدت استمعمولاًآن نیز  پول در خرید داراییهاي ثابت بکار گرفته شده و شرایط اعتباري       ی از مبالغ عظیم 
جریانات نقدي بیشتري ایجـاد کنـد کـه      سودآوري مؤسسۀ بازرگانی را افزایش داده و  ،کارایی شده  بهبود اییهاي خریداري شده منجر به    دارند که دار  

  . داش بازپرداخت آن بةکنندتضمین
  

  سرمایه در گردش : 13-1-2
مـدت آتـی شـرکت بکـار     اي پشتیبانی از عملیات کوتاهاین سرمایه بر . دهندة منابع مالی موقتی براي مؤسسۀ بازرگانی است       سرمایه در گردش نشان   

سـرمایه در گـردش بـدین    نیاز به  .کنندالتفاوت داراییهاي جاري و بدهیهاي جاري تعریف می سرمایه در گردش را به شکل مابه      ،حسابداران. می رود 
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بـه  . ( ایجـاد مـی شـود    فصلی نوسانات عاديواسطۀ بهعلت ایجاد می شود که جریان غیریکنواختی از نقدینگی ورودي به شرکت یا خروجی از آن               
ایجـاد    نوساناتی را در جریان نقدي تمـام شـرکتها  ،بینی نشده در تقاضافروش نسیه، نوسانات فصلی فروش و تغییرات پیش   . ) مراجعه شود  12فصل  

 پرداخـت حقـوق و دسـتمزد بکـار      ونـسیه  روشمالی براي ف ـ  ي خرید موجودي، پرداخت صورتحسابها، تأمین     ا بر در گردش معمولاً   سرمایه. کندمی
دهندگان سرمایه در گردش انتظار دارنـد کـه جریانـات نقـدي     وام. گیردگرفته شده و یا براي حل شرایط اضطراري غیرمنتظره مورد استفاده قرار می       

  .  تولید یا فروش تضمین شوددورةد شود تا بازپرداخت در پایان بالاتري ایجا
  

   سسهؤ مرشدرد نیاز براي مو ۀسرمای: 13-1-3
 الزامات مربـوط بـه   ، در عوض. ربطی به نوسانات فصلی یک شرکت کوچک ندارد، بر خلاف سرمایه در گردش   سسه،ؤ م رشدمورد نیاز براي     ۀسرمای
یـک  ، عنـوان مثـال  بـه . دهنـد  در حال توسعه بوده یا مسیر اولیۀ خود را تغییـر مـی     ، زمانی مطرح می شود که مؤسسات بازرگانی موجود        هسرمایاین  

بـا  .  زمـانی کوتـاه بـه سـرعت در حـال رشـد اسـت       ة در یـک دور اولیکونی کامپیوترها مشاهده کرد که فعالیت بازرگـانی   یهاي س  تراشه ةتولیدکنند
عۀ فـروش و  رسیدند، شرکت مذکور نیازمند تزریق نقدینگی کـافی بـراي افـزایش انـدازة کارخانـه، توس ـ              ها می به سرعت براي تراشه    که سفارشاتی

.  نوپاسـت هاي نیازهـاي شـرکت  هماننـد  رشد سریع، نیازهاي شرکتهاي در حال رشـد  ةدور ل اینخلادر . پرسنل تولیدي و خرید تجهیزات بیشتر بود    
قدي شـده   رشد انتظار دارند که این وجوه منجر به بهبود سودآوري شرکت و وضعیت جریان ن ۀهندگان سرمای دم ثابت، وا  ۀدهندگان سرمای همانند وام 

  . و لذا تضمینی بر بازپرداخت آن باشد
شـته   دا آنثیرات مشخصی بر مؤسسۀ بازرگانی و رشد بلندمـدت أت  نوع سرمایه به یکدیگر، هر یک از آنها منابع، ویژگیها و      سه این   به رغم وابستگی  

  . متمایز کنند  از یکدیگر کارآفرینان باید آنها راو
  

   قرضیۀرمای مالکانه در مقابل سۀسرمای: 13-2
 پرخطر نامیده می شـود چـرا کـه    ۀ سرمای، شخصی یا مالکان در یک مؤسسۀ بازرگانی بوده و در بعضی از مواقع     ۀدهندة سرمای  مالکانه نشان  ۀ سرمای

  . ندخربه جان می از دست دادن پول خود را ۀک اولیسیرگذاران  این سرمایه، مؤسسۀ بازرگانیگیشکستور در صورت
  

  شرکت یکسیماي 
 Govworksشرکت 
 دویـست سال بـیش از  یکرف ظ تاسیس شده به سرعت رشد کرده و 1999 خدمات دولتی که در سال ةکنند یک شرکت اینترنتی ارائهGovworksشرکت  

اي نرسـید کـه   هنقط ـشرکت به ،  تأمین کردندۀ آنرا اولیۀ میلیون دلار سرمای  شصت بیش از    مالکان این شرکت  اگرچه  . کارمند را در لیست حقوقی خود داشت      
 مواجـه شـده   مشکلکه با این  شرکت مذکور. به افول نهادرو  شرکت اینترنتی  این به  نسبت گذاراننقدي مثبتی ایجاد کند و میل شدید سرمایه        بتواند جریان 

  آن کـه در حقـوق صـاحبان سـهام    ییجوشرکتهاي مخاطرهو  شرکت گذاران سرمایه،مؤسسان ،ه و در نتیجه اعلام ورشکستگی نمود2000بود در اواخر سال   
  . د را از دست دادندخوگذاري کرده بودند تمام پول سرمایه

  
تواند قابل توجـه  این منافع میدر بهضی مواقع  در منافع آن سهیم شده و   گذاران مؤسسان و سرمایه   ، اگر شرکتی با موفقیت مواجه شود      ،با این وجود  

 ـ     ، اینتل و میکروسافت   ،کسپرسرال ا دکت یاهو، سان مایکروسیستم، ف     شر ۀ اولی گذارانمؤسسان و سرمایه  . باشد  ۀ هنگـامی کـه شـرکتهاي آنهـا روان
 یکـی از  ،عنوان مثالبه. ی تبدیل شدندبزرگ به ثروتمندان ،د رسیبازدة خودبه حداکثر   آنها در حقوق صاحبان سهام       ۀگذاري اولی بورس شده و سرمایه   

التحـصیل شـده   فارغتازه  دانشجوي  دوگذاري نمود که شرکت نوپا سرمایه این دلار از پول خود را درصد هزار ،گذاران اولیه در شرکت گوگل  سرمایه
 میلیـون دلار ارزش  صـد گذاري بیش از در حال حاضر این سرمایه. اندازي کرده بودند خود راهة خوابگاه دانشکددریج آنرا پِلرَي به نام سرجی برین و    

  . دارد
 ،گـذاران در حقـوق صـاحبان سـهام    سرمایه.  نیازي به بازپرداخت آن نیست، مالکانه در این است که همانند وامۀ مزیت اول سرمای،ناناز نظر کارآفری 

ایـن  در  مالکانـه  ۀعیب اول سـرمای .  شرکت حق اظهار نظر دارندة در تعیین مسیر آیندبوده و معمولاً)  وجوددر صورت(ي شرکت دمشمول سهم عای  



      م                    فصل سیزده                                   منابع تأمین مالی: اي عملی طرح کسب و کاراجر/ بخش چهارم
 

557

 پنجـاه اگرچـه  .  بخش عظیمی از مالکیت خود در مؤسسۀ بازرگانی را به افراد خارجی واگذار نمایـد ،رین باید بخشی، و در بعضی موارد است که کارآف  
  . دشدر صد هیچ است، از دست دادن کنترل یک شرکت در بعضی مواقع منجر به ناهماهنگی شده و خطرناك خواهد  صد بهتر از ،چیزیک درصد 
  

  شرکت یکسیماي 
TeleSym 

-زاي این سرمایهدر ا. افزاري نوپاي خود تأمین کردند پرمخاطره براي شرکت نرمانگذار میلیون دلار را از طریق سرمایههجدهنینگف و راجو گولابانی دل کار
معاملات صـورت گرفتـه توسـط    در بسیاري از  که( بدست آوردند ة شرکتهایی را در هیئت مدیریکرس حق کنترل شرکت و     ،گذار شرکتهاي سرمایه  ،گذاري

 .ده بودنـد کـر تأسـیس  خـود آنـرا   که  دادند  از شرکتی رااین دو نفر بر اخراج    ي هیئت مدیره رأ   ، سال سهظرف  ). گذاري امري مرسوم است   شرکتهاي سرمایه 
شرکت بود چـرا کـه هـیچ شـخص     “ 1مرگ ۀبوس ”نفر دو اخراج این ، یکی از کارمندان قبلیگفتۀبه .  شدورشکست  مذکور شرکت،   ماه پس از اخراج    چهارده

  .  محصولات شرکت نداشتازاندازة آنها درك عمیقی ه دیگري ب
  

بـراي  . دهنـد  از دسـت مـی   در مؤسـسۀ بازرگـانی   را قابل توجهی از حق خود    قدارم  احتمالاً  کارآفرینان ، در مقایسه با سایر مراحل     ،در مراحل آغازین  
  . ندرآیاندازي شرکتهاي خود بدرصدد راه ،الامکان با کمترین میزان پولامر، کارآفرینان باید حتی بدواجتناب از فدا کردن کنترل شرکت در همان 

 ةهمـراه بهـر   بایـد آنـرا بـه    ه وگرفتبازرگانی کوچک آنرا قرض  ان مؤسساتکشود که ماللاق میطمالی اتأمین  نابعم  قرضی به آن دسته از    ۀسرمای
هـاي آغـاز یـک مؤسـسۀ بازرگـانی کوچـک        ی کافی بـراي تـأمین مـالی کـل هزینـه           شخصانداز  رآفرینان از پس  تعداد کمی از کا   . مربوطه بپردازند 

. اسـت گـذاران  دهندگان بیش از سـرمایه وامتعداد . اندازي شرکتهاي خود تکیه کنند    قرضی براي راه   ۀ نوعی سرمای  هب بسیاري از آنها باید   . برخوردارند
ترازنامـه  را در آن باید دهد، قرضی امکان مالکیت کامل بر فعالیتهاي بازرگانی را به کارآفرینان می          ۀاگرچه سرمای . استالبته دریافت این وامها مشکل      

در مقایسه با شرکتهاي بـزرگ   ،دهندگان وامچون ،بر این علاوه. ودنم مربوطه در آینده بازپرداخت ة به همراه بهر   و به شکل یک تعهد در نظر گرفته      
 شـرکتهاي کوچـک پرداخـت     بهکه  بالاتري براي وامهایی هستندةگیرند، نیازمند نرخهاي بهرشرکتهاي کوچک در نظر میاي ریسک بالاتري را بر 

 نـرخ پایـه   ،شرکتهاي کوچـک  بسیاري از.  هر چه ریسک بزرگتر باشد بازدة مطالبه شده بالاتر خواهد بود     ،“هبازد-ریسک” ۀند چرا که در معادل    کنمی
 تـأمین مـالی   ۀ هزین ـ،در حال حاضر. پردازندتر می چند درصد اضافهرا بعلاوة) ها براي معتبرترین مشتریان خود منظور می کننداي که بانک  نرخ بهره (

 مالکانه بـراي شـرکت هـاي    ۀ ریسک بالاتر مربوط به تأمین سرمایواسطۀبه.  کمتر از تأمین مالی از طریق صاحبان سهام است  غالباً ،از طریق بدهی  
م تأمین مالی از طریـق سـرمایه، تـأمین مـالی از     غ علیر،علاوه بر این. کننددهندگان طلب میگذاران بازدة بالاتري در مقایسه با وام      هکوچک، سرمای 

 ۀ سـرمای ۀ رایـج گانهـشت  را بـه منـابع   شما توجه  ما اکنون.در شرکت رقیق کنند  را  طریق بدهی مستلزم این نیست که کارآفرینان حق مالکیت خود           
  . کنیم معطوف میمالکانه

  
  مالکانهۀ رمای سمنابع: 13-3
  اندازهاي شخصیپس: 13-3-1

یکـی از  . آیـد ایـن منبـع ارزانتـرین منبـع موجـود بـه حـساب مـی        . اولین جایی که کارآفرینان باید بدنبال منابع مالی اولیه باشند جیب خود آنهاست       
ید، باید بخش بیشتري از مالکیت خـود را واگـذار   گرفت افراد را    سایر که پول به محض این    ”دهد که،   کارهاي کوچک هشدار می    کارشناسان کسب و  

انـدازهاي شخـصی کـارآفرین     پـس  ۀهاي کوچک، مجموع ـ  شرکت نۀاک مال ۀترین منبع سرمای  رایج. اندکارآفرینان به مزایاي خودکفایی پی برده     . “کنید
  . است

  
  
  
  

                   
1 . the kiss of death 
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  شرکت یکسیماي 
Kiss My Face 

دنـد،  نموانـدازي   صابون و شـامپو را راه فروشندة انواعشرکت یک  ،Kiss My Face شرکت زویکستیفن بیکی او لود باب مک، هنگامی که1979در سال 
روي هم ریخته و کـل مبلـغ مـذکور را در شـرکت     را )  دلارده هزارفقط (لذا هر آنچه داشتند  ،د کنند تا پولی به آنها قرض دهد  نتوانستند هیچ بانکی را متقاع    

 ایجاد کـرده بودنـد،   آنهایک با شرکتهاي بزرگتري که ژ بازاریابی خلاقانه و مشارکت استراتمدد فروش کم بود ولی به   ،در سالهاي اولیه  . دندنموگذاري  سرمایه
.  را حفظ کردنـد  مالکیتصد در صد بدهی تأمین کردند ولی   ی رشد شرکت را با سود انباشته و کم        ،کارآفرینان مذکور . فروش بصورت یکنواخت افزایش یافت    

ما خیلی خوشـحالیم کـه کنتـرل کامـل     ”، گویدلود میمک.  میلیون دلار است از سی  آن بیش    ۀشرکت مذکور در حال حاضر فاقد بدهی بوده و فروش سالیان          
  . “میاشرکت را در دستان خویش گرفته

  
اگر کارآفرینی بـا اسـتفاده از پـول    . گذاري کنند در شرکت سرمایه نیز خود را شخصیگذاران از کارآفرینان انتظار دارند که پول  دهندگان و سرمایه  وام

 بـدان معناسـت   ، کافی شخـصی ۀعلاوه بر این، ناتوانی در تأمین سرمای      . کنندخطر نمی  گذاران بالقوه نیز  خود مایل به پذیرش ریسک نباشد، سرمایه      
نـد تـا منـابع مـالی مـورد نیـاز       نمایخود را به افراد بیرونی واگذار دي از مالکیت توجهی را قرض کرده یا بخش زیا قابلۀکه کارآفرینان یا باید سرمای    

 وارد کـرده و   فعالیتهاي بازرگانی فشار زیادي به جریان نقدي شـرکت ۀبیش از حد در روزهاي اولی استقراض. دن مناسبی تأمین کن   ةشرکت را به شیو   
دهنـدة  یک از ایـن پیامـدها نـشان    هیچ. خرج ندهده دانی براي موفقیت شرکت ب ممکن است تلاش چن،عنوان یک سهامدار جزءمؤسس شرکت، به 

  .  درخشان براي شرکت مذکور نخواهد بودةیک آیند
  

  عضاي خانواده ادوستان و: 13-3-2
 منـابع کـافی    دارايدوزند، تعـداد کمـی از آنهـا    اگر چه بسیاري از کارآفرینان در وهلۀ اول براي تأمین مالی شرکت چشم به حساب بانکی خود می          

 مکـانی کـه   یندوم ـ پس از تکاندن تمام جیبها، کارآفرینان براي تأمین سرمایه باید به کجا مراجعـه کننـد؟  . ندهستاندازي کسب و کار خود      براي راه 
 ارتبـاط  واسطۀبه. ت باشندگذاري در شرکروند دوستان و اعضاي خانواده هستند که ممکن است مایل به سرمایه   بسیاري از کارآفرینان بدنبال آن می     
در مقایـسه بـا سـایر     گذاران خـارجی بـوده و  سرمایه  صبورتر از سایراًآنها غالب. کنندگذاري می سرمایه در شرکتبا مؤسس، این افراد به احتمال زیاد      

  .)همیشه چنین نیست البته (ندنمای میه دخالت کمتري در امور مؤسس،گذارانسرمایه
   

  شرکت یکسیماي 
 CMB Sweets   

 ـ . نمـود تولید مربـا و ژلـه   ه و مبادرت به  استفاده کردCMB Sweetsاندازي شرکت  خود براي راهۀ برانسچویگ از سرمایا، کارولین2004در سال  ه فـروش ب
دومـین سـال   رسـیدن  بـل از  ق.  پشت سـر گذاشـته شـدند   او شرکت با یکسري بحرانهاي مالی همراه بود که با مدیریت ۀ شرایط اولیلی و ،هتدریج افزایش یافت  

 ولـی توافـق کردنـد کـه بـه جـاي        پیشنهاد پدرش را پذیرفتاو.  دلاري را در شرکت مذکور دادپانزده هزارگذاري پیشنهاد یک سرمایهاو سیس شرکت، پدر  أت
 با پدر خود هماننـد یکـی از اعـضاي هیئـت     او. اخت کند بازپردة آنمذکور را همراه با بهر  پول مذکور را به شکل وام تلقی کنند تا او بتواند وام      ،نهلکا ما ۀسرمای

-کدامیک از نمایندگیهاي فـروش راه   سفارش داده و چه کسانی مجدداًدادم که این باره می  من به او گزارشات منظمی در     ”،  او می گوید  . کردمدیره برخورد می  
  . “نداهاندازي شد

  
گـذاران بخـش   ه از سـرمای ، جـذب پـول  قـادر اسـت در   اولیه بـوده و  ۀبع عالی تأمین بذر سرمایدوستان یکی از منا گذاري از طریق خانواده و  سرمایه

گـذاران  هاي در کمـین سـرمای   خطـرات نهفتـه  ،با این وجود. دهدقرار  یک شرکت نوپا را در اختیارقدرت کافی    ،گذارههاي سرمای خصوصی یا شرکت  
هـا را خـراب کـرده و    تیس ـد بـسیاري از دو نتوان می،اند که به اشتباه تعبیر شدهخطراتیی یا   غیرواقع ات انتظار .وجود دارد کسب و کارهاي خانوادگی     

-گذاري و ماهیـت ریـسک  ه باید صادقانه فرصت سرمای نابراي اجتناب از این مشکلات، کارآفرین     . دن را نابود کن   هاانسجام و اتحاد بسیاري از خانواده     
. دن ـ خـانواده اجتنـاب کن  يآب شـدن رابطـه بـا دوسـتان و اعـضا         از شـکر   ، مؤسسۀ بازرگـانی   گیستشکورد تا در صورت     ن را نشان ده   ههاي مربوط 

بعـضی از  . کننـد هاي بازرگانی برخـورد مـی   شرکتهمانندند اهگذاري کرده خانواده و دوستانی که در شرکتشان سرمای يکارآفرینان هوشمند با اعضا   
 ـ خانواده به همراه داري دوستان و اعضا   هی فراتر از انتظار   زد با ،هاي نوپا  در شرکت  ي انجام شده  گذاریهاهسرمای کـی  ، مایـک و ج 1995 در سـال . دن
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 کـی، در حـال حاضـر، مایـک و ج   . اندازي کنندگذاري کردند تا شرکت آمازون را راههف سرمای دلار در شرکت نوپاي پسر خود جِ سیصد هزار 1سازیبِ
پیـشنهادهایی   “یـک نمونـۀ عملـی   ”در قسمت زیر تحت عنوان . هام آنها میلیاردها دلار ارزش دارد درصد سهام آمازون را در اختیار داشته و س     شش

  . خانواده ارائه شده استي براي نحوة ساختاردهی به معاملات موفق با دوستان و اعضا
  

  
  معاملات مالی با خانواده را ساختارمند کنید                                                                                یک نمونۀ عملی

هـاي  رضی، یکی از روشهاي رایـج تـأمین مـالی بـراي ایـده     ق خانواده و دوستان براي سرمایۀ اولیه، خواه به شکل سرمایۀ مالکانه یا سرمایۀ    ي اعضا ازاستفاده  
متأسفانه این . کنندگذاري میههاي کارآفرینانه سرمایطرحمیلیارد دلار در  صد لیون نفر در ایالت متحده حدود میاً شش تقریبه هر سال .آیدبازرگانی به حساب می   

انـدازي  ، نیازمند سرمایۀ اولیه براي راههکه دان جانسون، یک هنرپیشعنوان مثال هنگامیبه. شودمعاملات همیشه کارایی نداشته و به رضایت طرفین ختم نمی       
مراجعـه کـرده و     به یکی از دوستان ثروتمند خود در میامی)کندالسیر میشرکتی که مبادرت به طراحی و ساخت قایقهاي سریع      ( شد   ینگسی رِ یشرکت دي جِ  

ن چـه  سال بحثی در این مورد پیش آمد کـه جانـسو  یکظرف . ندادارائه عنوان وثیقه به او   چیزي بهلی و دلاري بدون بهره را دریافت کرد      سیصد هزار  یک وام 
تواند به کارآفرینان کمک کند تا پیشنهادهاي زیر می. دکشی به دادگاه  و کارشانعاي قانونی در این زمینه مطرحیک اد . زمانی باید وام مذکور را بازپرداخت کند      

  . هاي خانوادگی اجتناب کنند روابط و دوستیةاز تخریب بیهود
  
گذار مـذکور بـه ایـن    هآیا سرمای شود؟آیا این کار سبب فشار آوردن به کسی می: ددنظر قرار دهی مافراد  بر تمامی راتأثیر سرمایۀ گذاري مذکور  •

 امکـان  تآیا طرفین در صورت ورشکستگی شـرک  کند؟دهد که مایل به این کار بوده یا در این زمینه احساس الزام می    دلیل پول خود را در اختیار شما قرار می        
.  استفاده کـرد  فروشگاه اینترنتی پوشاك یکاندازي دلاري که اعضاي خانواده در اختیارش داده بودند براي راه250,000فی از کبازپرداخت وام را دارند؟ لین م     

  . “گذاري دست و پاي کسی را ببندد، ما آنرا انجام نخواهیم دادهقاعدة سرانگشتی ما این بود که اگر قرار است این سرمای”گوید، او می
صـرفنظر از اینکـه   (اي بازرگانی برخورد کنند گذاریها به شیوههطرفین باید با تمام وامها و سرمای:  بازرگانی منعقد کنیدر فضایی کاملاً  قراردادها را د   •

 کـسب و  تـام دیویـدوف، یکـی از مـشاوران    به قـول  . تا بتوانند از مشکلات مربوطه اجتناب کنند) دوستی یا روابط خانوادگی تا چه حد به یکدیگر نزدیک است 
اگر معاملۀ . “نباشد، ریسک مؤسسۀ مذکور به میزان قابل توجهی افزایش خواهد یافت  یک فرآیند رسمیر یکی از اعضاي خانواده بدنبالاگ”کارهاي خانوادگی،   

 در غیر اینصورت ادارة دارایی ممکـن  .باشد بازار ة میزان نرخ بهربه ايود، باید داراي نرخ بهره  ردلار فراتر می   از ده هزار     است که رقم آن    مذکور به شکل وامی   
  .  را جریمه کندهدهندقرضاست آنرا به شکل هدیه تلقی کرده و 

چه میـزان  . ، هر دو طرف باید دربارة جزئیات معامله با یکدیگر توافق کنندقبل از دست بدست  شدن پول:  را از پیش مشخص کنید  هجزئیات مربوط  •
کنـد؟ بازپرداخـت وام چگونـه    گذار چگونه پول خود را دریافـت مـی  هسرمای گذاري؟هآیا پول مذکور به شکل وام است یا سرمایپول در این فرآیند درگیر است؟     

  اگر شرکت ورشکست شود چه اتفاقی خواهد افتاد؟ خواهد بود؟
اي که بدان نیاز دارید، پذیرش پولی مایهصرفنظر از میزان سر    : دارند مطالبه نکنید    آنرا گذاران قدرت از دست دادن    هبیش از مبلغی که سرمای     •

گذاران را به همـراه  ه ورشکستگی سرمایاي براي یک فاجعه بوده و احتمالاًبیش از آن چیزي که اعضاي خانواده یا دوستان توان از دست دادنش را دارند نسخه  
  . خواهد داشت

 احتمـال سـوءتعبیر بـه شـدت      چرا کها با دست دادن یک معاملۀ مالی را ختم کنید این اشتباه را مرتکب نشوید که تنه      : یک قرارداد مکتوب تهیه کنید     •
 یا سوءتعبیرها خواهـد   حافظهطرفین نسبت به معامله و حداقل شدن مشاجرات ناشی از ضعفتعهد دهندة   کتبی نشان  ۀتهیۀ یک توافقنام  . افزایش خواهد یافت  

  . شد
اندازي شـرکت کمـک کننـد، بعیـد اسـت      توانند به شما در راه اگر چه خانواده و دوستان می     :کنیدبرخورد  “ پول موقت ”با پول مذکور به شکل یک        •

شما دیر یا زود نیازمند ایجاد روابطی با سایر منابع اعتباري هستید تا بتوانید شرکت خود را حفـظ  .  براي حفظ آن در بلندمدت تأمین کنند رابتوانند سرمایۀ کافی  
ید تا بتوانید شرکت خود را به سطح بعدي تأمین مالی هـدایت  بگیرنظر  در عنوان یک پول موقته پول دریافتی از دوستان و خانواده را ب.نموده و آنرا رشد دهید 

  . کنید

                   
1 . Bezos 
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گـذاران مایلنـد   هدهندگان و سـرمای اگر چه قرض: گذار تهیه کنیده یا سرمای هدهند قرض  و یک جدول پرداخت متناسب با شرایط کارآفرین       •
یـک طـرح   . تواند بقاي یـک شـرکت نوپـا را بـه خطـر بینـدازد       میهود را هر چه زودتر دریافت کنند، یک جدول بازپرداخت سریع یا خارج کردن سرمای   پول خ 

  . ، براي هر دو طرف مناسب باشدنوپا شرکت گی بیش از حد به جریان نقدینفشاربینانه ایجاد کنید که بدون بازپرداخت واقع
از شـرکت خـارج   را گـذاریها  هتوان سـرمای  مشخص شود که چگونه میاً در تمام معاملات باید این امر دقیق   . تهیه کنید  هوج سرمای  خر ی را براي  طرح •
  . ودنم
رِد ك مۀ با عم  ررک  لورِ خود، د س کو دربـارة   خواست تا نگاهی به طـرح کـسب و کـار ا    او گرفته و ازسآید تما، که او نیز یک کارآفرین موفق به حساب میرسل

. اندازي شـرکت مـذکور بـه او قـرض دهـد      دلار براي راه پنجاه هزار خود خواست تا ۀ سپس از عم   .اندازي آن بود  د راه دافزاري بیندازد که درص   یک شرکت نرم  
کرسل        که تحت تأثیر کیفیت طرح کسب و کار م ،او بر این موضوع تأکید مـی . ردازدکه پول مذکور را تحت یک شرط به او بپ  کردتوافقم قرار گرفته بود، ررک-

  . “ با بوسیدن و رفتن تمام نشوداًه و کار صرفمبادل اسناد و مدارك مربوطه ،بازرگانی انجام  رسمیۀاینکار باید در قالب یک توافقنام”کرد که 
کطۀر، به واس  سل    تجربۀ کاري خود م ی نخواهد بود کافهعنوان سرمایۀ اولیبه مبلغ مذکور   عد کرد که  ا را متق  ررک .در عوض او به مصـد   یـک خـط اعتبـاري   ررک 

 ـم.  متصل بود بپردازدهاي که به نرخ پای دلاري با نرخ بهره ده هزارتوانست در اقساط دلاري پیشنهاد نمود که می هزار موضـوع از همـان اول   ”گویـد،   مـی ررک
  . “کرد زده و این موضوع را به من یادآوري میکردم منشی او به من زنگاگر بهره را پرداخت نمی.  روشن بودکاملاً

مهمانطور که شرکت رشـد کـرده و الزامـات    .  خود را بازپرداخت نمودۀاندازي کرده و ظرف چند سال کل وام دریافتی از عمرا راهمذکور افزاري ر شرکت نرم  رک
با استفاده از . جو کمک کردگذاري مخاطرههگذاران بالقوه و شرکتهاي سرمایهبا سرمای خود در برقراري تماس ةر به برادرزادسلِیافت، کمیاي آن افزایش  سرمایه

  این تماسها، مچهـل اي حـدود   کارمند و فروش سـالیانه 230 را به یک شرکت موفق با شرکت مذکور تأمین کرده و    همیلیون دلار را به شکل سرمای      3/17ر  رک 
  . “من به او افتخار میکنم ”،گوید خود میةادر دربارة برادرزسلک. میلیون دلار رساند

  
   1فرشتگان: 13-3-3

 شـرکت، بـسیاري از کارآفرینـان هنـوز هـم در       درگـذاري هپس از به میان آوردن تمام سرمایۀ خود و متقاعد کردن دوستان و آشنایان براي سـرمای          
-هسـرمای ایـن   . اسـت گذاران بخـش خـصوصی  ه مراجعه به سرمای،این مسیردر  گام بعدي  اًغالب. ندنک احساس کمبود می    خود سرمایۀ اولیۀ مورد نیاز   

زاي آن مالکیـت در  گـذاري نمـوده و در ا  ه کارآفرینانی هستند که در شرکتهاي نوپا سرمایاً ثروتمند و غالبيافراد) فرشتگان (گذاران بخش خصوصی 
در سـال  . انـد تـأمین کـرده   ي گذشته ورد نیاز کارآفرینان را ظرف سالها     از سرمایۀ م   گذاران بخش اعظمی  هاین سرمای . کنندسهام شرکت را طلب می    

1938   هنگامی که ا ، ن بِ دي ریکـانـدازي شـرکت ا    اول براي راه    جنگ جهانی  ۀن نخب نار یکی از خلبا   یک   نیازمنـد پـول بـود، میلیـونر     زیرلاین ـ انستری
انـدازي شـرکت تلفـن     از این نوع سـرمایه بـراي راه  1877 مخترع تلفن، در سال ل،الکساندر گراهام بِ  . معروف، لارنس راکفلر این پول را تأمین کرد       

هـاي  گـذاري در سـال  شاب از این نـوع سـرمایه  پل، استارباکس، کینکو و بادي   هایی مثل گوگل، شرکت کامپیوتري اَ     اخیراً شرکت . خود استفاده نمود  
گذاري از طریق فرشتگان بزرگترین منبـع تـأمین مـالی خـارجی بـراي       حاضر، سرمایهحال در. نداهاولیۀ خود براي تأمین مالی رشد خود استفاده کرد    

  .برندهایی است که نیازمند بذر سرمایه بوده و در مراحل اولیۀ فعالیت بازرگانی به سر میشرکت

    
 ـ   به. کنندگذاري میدر بسیاري از موارد، این فرشتگان براي چیزي بیش از دلایل صرف اقتصادي سرمایه              ۀ عنوان مثال، آنها نـوعی علاقـه یـا تجرب

  بـه همـین دلیـل    قرار داشته وۀ رشدگذاري کنند که در مراحل اولیهایی سرمایهشخصی در یک صنعت خاص داشته و مایلند پول خود را در شرکت     
هـایی کـه   از طریق فرشتگان براي شرکت  تأمین مالی   . شوندگذاران سازمانی وارد عرصۀ مذکور نمی     جو و سرمایه  گذاري مخاطره هاي سرمایه شرکت

                   
1 . angels 
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 ۀاي بیش از ظرفیت دوستان و اعضاي خانواده هستند مناسب است ولی در بسیاري از مـوارد آنقـدر بـزرگ نیـست کـه بتوانـد علاق ـ       نیازمند سرمایه 
  دارد زیـرا اي کوچـک کـشور   حیاتی در بخش کسب و کاره ـین مالی از طریق این فرشتگان نقشتأم. جلب کند  گذاري را هاي بزرگ سرمایه  شرکت

به عنـوان مثـال، پـس از تـأمین     . کندرا پر می) دلار تا حدود پنج میلیون دلار      صد هزار    از(هاي کوچک بدان نیاز دارند      اي که شرکت  شکاف سرمایه 
 مـورد نیـاز خـود را    ۀبتوانـد سـرمای  س به سراغ فرشتگان رفت تـا  ازیف بِن از طریق خانواده و دوستان، جِواندازي شرکت آماز  پول مورد نیاز براي راه    

 میلیـون دلار را از چنـد نفـر از    2/1س ازی ـبِ. گذاري در این فعالیت نداشتنداي به سرمایهاي علاقهگذاري حرفههاي سرمایهتأمین کند چرا که شرکت  
  .اري بزرگ تأمین نمودگذ میلیون دلار را یکسال بعد از یک شرکت سرمایههشتاد ،این افراد تأمین کرد تا اینکه در نهایت

 آنهـا . انده رشد خود را گذراندآغازین مراحل  یاگیري بوده هایی هستند که در مرحلۀ تکوین و شکل        اولیه براي شرکت   ۀمنابع سرمای  فرشتگان یکی از  
دهـد کـه تقریبـاً     نـشان مـی  New Hampshireشـده در دانـشگاه   تحقیقـات انجـام  . ی در تأمین مالی شرکتهاي مذکور دارندقابل توجه نقش

کنند که بسیاري از آنها در مراحـل آغـازین فعالیـت خـود       گذاري می  میلیارد دلار در پنجاه هزار شرکت کوچکی سرمایه        23 فرشته سالانه    230,000
هـا در شـرکتهاي نوپـا    گـذاري آن چون بازار فرشتگان بسیار پراکنده بوده و در بسیاري از موارد گمنام است، تخمین دقیق میـزان سـرمایه             . قرار دارند 

فرشـتگان  ”: القـول هـستند  نظر دارنـد، بـر یـک واقعیـت متفـق     گذاري فرشتگان اختلاف  اگرچه کارشناسان دربارة میزان دقیق سرمایه     . مشکل است 
 ـ ،گذاري آنها در شرکتهاي جوانسرمایه. “بزرگترین منبع واحد سرمایۀ مالکانۀ بیرونی براي شرکتهاي کوچک هستند       یش از شـرکتهاي   هفده برابـر ب

  .اي استگذاري حرفهسرمایه
 تـا دو  ۀ ده هـزار هـاي نوپـا را در دامن ـ   مورد نیاز شرکتۀزیاد سرمای آنها به احتمال. کنندفرشتگان شکاف بزرگی را در زمینۀ بذر سرمایۀ اولیه پر می     

گـذاري  هـاي سـرمایه  گذاري بسیاري از شـرکت حداقل سرمایه که ، سه تا ده میلیون دلاري استۀدامن کنند که بسیار کمتر از   میلیون دلار تأمین می   
اي بـراي تحقیـق و ارزیـابی یـک     گـذاري حرفـه  هاي سرمایه همان میزان زمان را براي شرکت، یک میلیون دلاري ۀ یک معامل  چون. اي است حرفه
. ندسته ـ بازدة بـالاتر  باال تمرکز بر معاملات بزرگ جو به دنبگذاري مخاطرههاي سرمایهدهد، شرکت ده میلیون دلاري به خود اختصاص می       ۀمعامل

 ایـن  ۀی که بـه پـشتوان  یها درصد شرکتهشتادحدود . آوردجو را به لرزه در میگذاران مخاطره کنند که سرمایه  فرشتگان سطح ریسکی را تحمل می     
از ده  کـه  گویـد  مـی ،دیران اجرایی قبلی شرکت اوراکـل یکی از م، یکی از این فرشتگان. شوندگیرند با شکست مواجه می    ها شکل می  گذاريسرمایه

 برابـري را  پنجـاه  ةهـا بـازد  با این وجود، سه عدد از ایـن شـرکت  . اندگذاري کرده هفت تاي آنها با شکست مواجه شدهشرکتی که او در آنها سرمایه  
گـذاري خـود را از   جـو ترکیـب سـبد سـرمایه    هاي مخاطرهرکتهاي نوپا، بسیاري از ش ریسک نهفته در شرکتۀبه واسط! نداهبراي او به همراه داشت  

 .بـدین حـد اهمیـت یافتـه اسـت     تـا  به همین دلیل تأمین مالی از طریـق فرشـتگان         . اندتر تغییر داده  هاي جاافتاده هاي نوپا به سمت شرکت    شرکت
  .کننداي به آن توجهی نمیگذاري حرفهمایههاي سردهند که هیچ یک از شرکتهایی را انجام میفرشتگان غالباً تأمین مالی فعالیت

گذاري ارائـه شـده   هاي سرمایه ده درصد فرصتآنها حدود. کنند که در مراحل آغازین رشد هستند    گذاري می هایی سرمایه  در شرکت  فرشتگان اغلب 
- شـرکت سـرمایه  5/3ا در حقوق صـاحبان سـهام    دلار ر80,000 به طور متوسط     و گذاري انجام داده   در هر سه سال دو سرمایه       معمولاً ،پذیرفتهرا  

دنبال یـک تـیم   ههنگام ارزیابی یک پیشنهاد، فرشتگان ب.  خود راضی هستنديگذارنود درصد آنها اعتقاد دارند که از تصمیم سرمایه     . نداهگذاري کرد 
- آنها همچنین به دنبال تحقیقات بـازاري مـی  . کاملاً تعریف شده و یک مزیت رقابتی مشخص هستند     ي بازار با کاري    و  و کسب  ،مدیریتی شایسته 

  .  مشتریان را اثبات کند از قابل توجهۀگردند که وجود یک پای
 فرشـتگان داراي تجربیـات   اغلـب . یافتن فرشتگان اسـت آنها آموزند که چالش واقعی آیند به سرعت میکارآفرینانی که در جستجوي سرمایه بر می      

از آنجایی کـه بـسیاري از فرشـتگان    . آیندیاري از آنها یا کارآفرین هستند یا جزو کارآفرینان قبلی به حساب میکاري و مالی قابل توجهی بوده و بس    
کلید ایـن امـر   . تواند منجر به برقراري تماس مناسب شود    دهند، یافتن آنها می   شناس نشان نمی  اشخاص نا هاي تلفنی   روي چندان خوشی به تماس    

 پرسش از دوستان، وکلا، بانکـداران، کـارگزاران، حـسابداران، سـایر مالکـان           ،هاي مناسب براي آغاز این فعالیت     وشیکی از ر  . در ایجاد شبکه است   
 لـذا  .کننـد گذاري مـی فرشتگان تقریباً همیشه پول خود را به صورت محلی سرمایه.  پیشنهاد و معرفی است    ۀمؤسسات بازرگانی و مشاوران براي ارائ     

فرشـتگان همچنـین بـه دنبـال کـسب و      .  مایلی آنها قـرار داشـته باشـند    صد  تا پنجاهکانی به آنها نزدیک بوده و در شعاع         کارآفرینان باید از نظر م    
گذاري دانـش، تجربـه و انـرژي خـود را در شـرکت       انتظار سرمایه  ،گردند که اطلاعاتی دربارة آن داشته و بسیاري از آنها علاوه بر پول            کارهایی می 
 پولـشان  ةتوانـد بـه انـداز   آورند در بعضی از مواقـع مـی    هایی که فرشتگان با خود به یک شرکت می         تماس ۀت، توصیه و شبک   حقیق در. مذکور دارند 

  . ند باشدمارزش
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  شرکت یکسیماي 
eSigma 

بـه رغـم    کـه  دریافتنـد   کردندكشرکت خدمات بازرگانی اینترنتی، تر، یک eSigmaاندازي ند و سه همکارش شرکت خود را براي راه        هنگامیکه تروي هالَ  
 شـیکاگو  ۀدر ناحی) گذارسرمایه(هالند و همکارانش به دو فرشته .  کاري هستندۀهاي مدیریتی و تجربهاي فنی، فاقد مهارت درجه بالاي مهارتبرخورداري از 

د تا تیم مدیریتی مستعد مورد نیـاز  نر کمک نمایمذکود بلکه به کارآفرینان نگذاري کنآنها خواستند که نه تنها پول خود را در شرکت سرمایه        نزدیک شده و از   
  . هاي خود براي استخدام یک مدیرعامل استفاده کردند تماسۀگذاري کرده و از شبکسرمایه eSigma دلار در 200,000 مذکور تۀدو فرش. آنها را بیابند

  
اي را جـذب کنـد کـه بـا تعـدادي از      توانـد فرشـته  کـارآفرین مـی  رویکرد مناسـب،  یک با . گذاري کنند اي سرمایه فرشتگان مایلند به صورت خوشه    

  . دوستانش در یک فعالیت بازرگانی سهیم است
  

  شرکت یکسیماي 
Band of Angels 

که بسیاري (آوري کرد  فرشته را جمع150 گروهی متشکل از حدود Band of Angelsاي، شرکت گذار حرفهس، یک سرمایهنریوِ، هانس س1995در سال 
لاو)  میلیونرهاي شرکت سیلیکون ولی بودند   و  کارآفرینان بازنشسته  رةمزز آنها در    ا هـاي  آمدند تا به طـرح ولی در کالیفرنیا گردهم می  به صورت ماهیانه در پرتُ

کند تا یـک گـزارش   کارآفرین دعوت می پیشنهاد را مورد بررسی قرار داده و از بین آنها از سه سیشرکت مذکور هر ماهه . دهندفرا بازرگانی کارآفرینان گوش    
تر از بقیـه  هاي بازرگانی که نویدبخش علاقمند غالباً با یکدیگر تشکیل تیم داده تا در آن دسته از فعالیت        ياعضا. د ماهیانه ارائه ده   ۀجلس اي را در   دقیقه بیست

. انـد گـذاري کـرده   جـوان سـرمایه  ۀهاي خوش آتی میلیون دلار در شرکت117 در مجموع بیش از  آنهادر طول چند سال،     . گذاري کنند د سرمایه نرسبه نظر می  
 ـدر یکـی از جلـسات، کرِ  . کننـد سهام شرکت را دریافت مـی  درصد 25 تا 15 دلار است که معمولاً فرشتگان مذکور بین       700,000گذاري  میانگین سرمایه   گی

هاي قلبی بدون انجام جراحی یتمیر یکبار مصرف براي کمک به پزشکان در تعیین آ یک لباسلیدحال تو  ، شرکتی که در   كن مدیرعامل شرکت کاردیا   مالکم
 ـ  براي تکمیل تیم مدیریتی خود، انجام آزمایش،شرکت مذکور. است، یک برنامه را براي دریافت دو میلیون دلار معرفی نمود           پرونـده  ۀ یـک هاي بـالینی و تهی

 تصمیم Band of Angels عضو شرکت چهارده این برنامه، ۀظرف چند هفته از ارائ.  به این پول نیاز داشت1 اداره دارو و غذاي آمریکاۀبراي دریافت تأییدی
  . تأمین کردند را براي ورود به مرحله بعدي رشدكگذاري نموده و سرمایه مورد نیاز شرکت کاردیابه سرمایه

  
است کـه  ي اشدههاي سازماندهیگروهمتشکل از ها است که اي از فرشتهکهگیري شبها، شکلیکی از روندهاي مهم در تأمین مالی از طریق فرشته       

به قول باب گرین، کمـک مؤسـس   . دهندجو انجام می گذاري مخاطره هاي سرمایه  خود را جمع کرده و تصمیمات بازرگانی را همانند شرکت          ۀسرمای
تـر  شـده هاي سازماندهیاین سیستم به سمت شیوه. نیست که قرار بود باشد   آن چیزي    هاگذاري فرشته سرمایه”پیتال،   کَ ورنکآگذاري  شرکت سرمایه 

بـا داشـتن یـک رویکـرد     . ها در حال حاضر در ایالات متحده مشغول فعالیـت هـستند  بیش از دویست شبکه از فرشته    . “کند می حرکتتر  ايو حرفه 
ها را براي کارآفرینانی که بـه  بیشتر به چشم آمده و فرآیند یافتن فرشته      ها   فرشته ۀهاي غیررسمی، شبک   فرشته ۀتر نسبت به خوش   تر و رسمی  پیچیده

  . تر کرده استدنبال سرمایه هستند آسان
  
  
  
  
  
  
  
  

                   
1 . FDA 
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  شرکت یکسیماي 
Intellifit  

انـدازي   مـورد نیـاز بـراي راه   ۀهنگامی کـه آلبـرت کارپنتیـه بـدنبال سـرمای       
Intellifit   که از امواج رادیویی     کندهایی را تولید می   شرکتی که اتاقک  (بود 

 سکن بدن خریداران ظرف ده ثانیه استفاده کرده و تناسب کامـل را در         براي ا
-گـذاري رابـین   او به شرکت سرمایه،)کند لباس براي آنها مشخص می    ۀزمین
هاي مستقر در فیلادلفیا بود که نوعـاً   از فرشتهاي مراجعه کرد که شبکه 1هود
کارپنتیـه شـرکت    . کنـد گذاري مـی  ها سرمایه  دلار در این زمینه    500,000تا  

 در دلار 200,000مذکور را متقاعد کـرد کـه در اولـین مرحلـه تـأمین مـالی         
هاي اسکن  اتاقکاین شرکت در حال حاضر. گذاري نمایداینتلی فیت سرمایه  

فروشـی در سراسـر ایـالات    هاي خـرده  لباس رکزبدن را در بیش از چندین م      
 .ندازي کرده استامتحده و انگلستان راه

 

               

  
 بتواننـد یکـدیگر را   شـده تـا   مؤسسات بازرگـانی     جویاي سرمایه و فرشتگان      جویاي  افزایش توانایی کارآفرینان   سبباینترنت به میزان قابل توجهی      

 گـزارش انجمـن مـذکور، میـانگین     هب بنا. هستندها  ها در اینترنت ایجاد شده که بسیاري از آنها اعضاي انجمن فرشته           چندین شبکه از فرشته   . بیابند
 دیگـري بـه نـام    ۀشبک. کنندگذاري می میلیون دلار در پنج شرکت کوچک سرمایه   85/1گذار بوده و هر ساله      سرمایهپنجاه   گروه شامل    ي این اعضا
 دلار تـا  250,000هـایی بـین    است که به سـرمایه  که بازاري را براي کارآفرینانی فراهم کردهوجود داردپیتال، یک شرکت خدماتی اینترنتی      کاکتیو  

 آغـاز فعالیـت در سـال    ۀلحظ ـاز . آتیه و نویـدبخش هـستند     هاي خوش گذاري در شرکت   دلار نیاز داشته و فرشتگان نیز بدنبال سرمایه        5,000,000
- دلار در سـال مـی  هـزار کارآفرینـان حـداکثر   . ندنمای دلار تأمین مالی  صد میلیونه است تا بیش ازد، شرکت مذکور به کارآفرینان کمک کر   1995

 زمـانی بـه ایـن اطلاعـات     ۀتوانند در هر لحظ ـ فرشتگان بالقوه می.هاي خود در سایت شرکت مذکور وارد کنند شرکتةپردازند تا اطلاعاتی را دربار    
کننـد ایـن   ا نزد شرکت اکتیو کپیتـال ثبـت مـی    سرمایه رۀ کارآفرینانی که پیشنهادهاي خود در زمین     ةهاي عمد یکی از مزیت  . دسترسی داشته باشند  

اي بـین  تواند هزینهکه می(هاي خود را در هر ایالت ثبت کنند د به صورت مجزا پیشنهاتاشود که آنها مجبور نباشند      است که ثبت اینترنتی سبب می     
-کنند با اسـتفاده از یکـی از سیـستم   یتال تأمین می خود را از طریق اکتیو کپ      ۀهاي کوچکی که سرمای   شرکت).  دلار داشته باشد   50,000 تا   10,000

  . این فصل به آن خواهیم پرداختي بعدهايدهند که در قسمت ثبت این کار را انجام میةهاي ساد
 خـود  ةا بازدآنه. هاي مذکور به ثمر بنشیندگذاريمانند تا سرمایه هستند که چند سال یا بیشتر منتظر می      2فرشتگان یکی از منابع ارزشمند پول صبور      

گـذاران   از سـرمایه هـزار نفـر  به عنوان مثال، بـیش از  . آورندرا از طریق افزایش ارزش مؤسسه بازرگانی و نه از طریق تقسیم سود و بهره بدست می         
شـیم   یعنـی انـدي بچتو  ز مایکروسیستمن دلاري که کمک مؤسس شرکت سا   دویست هزار  . شرکت مایکروسافت اکنون همگی میلیونر هستند      ۀاولی

 فرشـتگان معمـولاً   ۀبازگـشت سـرمای  .  دلار ارزش دارد سیصد میلیـون    کرد اکنون بیش از    گذاريسرمایهدر یک شرکت نوپاي کوچک به نام گوگل         
-گـذاري حرفـه  هاي سرمایهاگر چه این شرکت. اي استجوي حرفهگذاري مخاطره هاي سرمایه هاي انجام شده توسط شرکت    گذاريکمتر از سرمایه  

). گـذاري بسته به سطح ریسک سـرمایه (دهند  درصد رضایت می50 تا 20ها معمولاً به  فرشته، درصدي در سال هستند75 تا  60دنبال بازده   اي به   
 درصد مالکیت شرکت کوچک را بدست آورده و بخش اعظم مالکیت را به دست مؤسس یا مؤسـسان شـرکت             پانزده تا سی  گذاران نوعاً   این سرمایه 

 اولیـه عمـومی اوراق   ۀیـک عرض ـ : جو در پی آنندگذاري مخاطرههاي سرمایههاي خروجی هستند که شرکت   ها بدنبال همان استراتژي   آن. سپارندمی
اگر کارآفرینی نیازمند مبلغ نسبتاً کوچکی از پـول     ”: توان از این امر آموخت    چه درسی می  . یا خریداري شدن توسط یک شرکت بزرگتر      ) سهام(بهادار  

  .“دازي یا رشد شرکت خود است، فرشتگان یک منبع عالی در این زمینه هستندانبراي راه
  
  

                   
1 . Robin Hood Ventures 
2 . patient money 
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  شرکا: 13-3-4
  . شرکت روي شرکا حساب کنندۀ سرمایۀ پایۀتوانند براي توسع مشاهده کردیم، کارآفرینان میچهارهمانگونه که در فصل 

  
  شرکت یکسیماي 

 CMEشرکت 
هاي هاي ویدئویی کنفرانس، شرکتی که مبادرت به تولید و توزیع فیلم بودند CMEاندازي شرکت    مالی براي راه    بدنبال تأمین  زهنگامیکه لو بوچلی و تیم کرو     

متأسـفانه  .  بـود يگـذار  دلار سرمایه250,000 به حاضر درصد از سهام شرکت چهل دریافت يزااي را یافتند که در اکند، آنها فرشتهآموزشی براي پزشکان می   
هـاي متعـدد    مذکور تعهدات زیادي براي کنفرانسيهاي قبلی با مشکل مالی مواجه شده و شرکا    گذارير به علت شکست تعدادي از سرمایه      گذار مذکو سرمایه

  یکسري شرکت تـضامنی محـدود بـا   کیلدر زمان کم باقیمانده، بوچلی و کروز تصمیم به تش   .  نداشتند  را یدئوهاي مذکور و ولی پولی براي تولید و توزیع        هداشت
چهارصـد   دودمحتضامنی شش شرکت این . ندهاي ویدئویی تولید شده یک شراکتنامه امضاء کرد هر یک از فیلمبرايشناختند و دوستانی نمودند که آنها را می 

 هـشتاد ی، بوچلی و کـروز  به عنوان شرکاي عموم.  میلیون دلار فروش داشت1/9سال   دلار براي آنها تأمین مالی نموده و نوارهاي ویدئویی مذکور در آن          هزار
ظرف دو سال، شرکت آنها .  درصد را بدست آوردندهشتاد بالایی تا ة ظرف شش ماه بازدذکوراي متهشرک. هاي تضامنی را حفظ کردند   درصد هر یک از شرکت    

 3/1 درصد شرکت خود را به مبلـغ  35 کروز  بعدي رشد، بوچلی وۀبراي تأمین مرحل. اي به سراغشان آمدندگذاري حرفههاي سرمایهآنقدر موفق بود که شرکت    
  .جو فروختندگذاري مخاطره یک شرکت سرمایه بهمیلیون دلار

  
 شراکت، کارآفرینان باید تأثیر فداکردن بخشی از کنترل شخصی خود نسبت به عملیات شرکت و اشـتراك      ۀنام توافق انعقاد یک با این وجود، قبل از      

 از خطـرِ )  مربوطـه از مکـانیزم صـرفنظر  (کننـد   واگذار می  را در مؤسسه بازرگانی    کارآفرینان سهم خود     هرگاه. دهندرار  در سود با دیگران را مدنظر ق      
شود، احتمال از دسـت رفـتن کنتـرل    تر میهمانگونه که مالکیت مؤسسان در شرکت رقیق . دهنددست دادن کنترل خود نسبت به آن را افزایش می         

  . گیري به میزان بیشتري از دست آنها خارج خواهد شدو اختیار کل فرآیند تصمیم آن افزایش یافته ةبر مسیر آیند
  

  شرکت یکسیماي 
  شرکت رولر بلیدز

شـرکت رولـر   . پرورانـد  او براي شرکت مذکور رؤیاهاي بزرگی را در سر می.اندازي کردفش اسکیت را راهیک شرکت تولید ک سالگی نوزدهسکات اولسون در   ا
از طریـق  . جریـان نقـدي ناکـافی   : شـوند  مـی  آنهاي داراي رشد سریع دچار رشد کرد ولی به زودي دچار مشکلی شد که بسیاري از شرکت     بلیدز، به سرعت  

هـاي اسـکیت    طـرح  را بدسـت آورده و  بدان نیـاز داشـت  کهپولی  شد تا  خود در شرکتۀیکسري رخدادهاي ناخواسته، اولسون شروع به فروش سهام مالکان     
 را خاتمه داده و براي اولسون فقـط پـنج درصـد بـاقی      او کار،درصد سهام شرکت   95گذاران با    سرمایه ،در نهایت .  بازار کند  ۀد را از آن طریق روان      خو ۀنوآوران

به . سیار مشکل بودحفظ کنترل ب”گوید، او می. اندازي کنداو که از تعیین مسیر شرکت عاجز شده بود، شرکت مذکور را رها کرد تا شرکت دیگري را راه              . ماند
م چیزي را فدا کنمشد مجبور بودزاي هر پولی که از در وارد میا“.  

  
  یسازمانجوي گذاران مخاطرهسرمایه: 13-3-5

گ در سراسـر دنیـا، شـامل    ر شـرکت بـز  سـی در حال حاضر، حـدود     . نداههاي کوچک شد   تأمین مالی براي شرکت    يهاي بزرگ وارد قلمرو   شرکت
 ییهـاي نوپـا  جانـسون در شـرکت   نـد اَمارت و جانـسون  -پی اس، وال کال، سیسکو سیستمز، یو  کمیم، اینتل، جنرال الکتریک، داو      موتورولا، کوالکا 

هـاي   از طریـق شـرکت  هاگـذاری  درصد تمـام سـرمایه  بیستتقریباً .  محصول و رشد فروش هستندۀکنند که غالباً در مراحل توسع    گذاري می سرمایه
توانند مزایـاي زیـادي را   کنند بلکه میهاي بزرگ رشد می   از سوي شرکت   ههاي جوان نه تنها با تزریق سرمای      شرکت. شوندسهامی بزرگ تأمین می   

هاي توزیـع و دانـش بازاریـابی را در اختیـار او قـرار داده و فرآینـد       تواند تخصص فنی، کانالشریک مناسب می  .  آنها کسب کنند    با  روابط ۀبه واسط 
گـذاري از سـوي یـک     سـرمایه ۀمزیت نامشهود ولی بسیار مهم دیگري که به واسـط       . پذیر سازد کنندگان مهم را امکان   و عرضه معرفی به مشتریان    

 ،هنگامی که شرکت مناسب به عنوان یک شریک اسـتراتژیک در کنـار شـما باشـد         .  اعتبار است  ،شودشرکت بزرگتر نصیب یک شرکت کوچک می      
  .شودآسایی باز میبسته بود به صورت معجزهدرهایی که زمانی به روي شرکت کوچک 
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  شرکت یکسیماي 
  رکیددیجیتال اُ

اي بـراي  کند، نیازمند سـرمایه هاي موبایل تولید مییر براي تلفنورکید، شرکت کوچکی که آهنگ و تصهنگامی که کریس داگان، مؤسس شرکت دیجیتال اُ  
 کار داشـت لیـست مناسـبی از    ۀ که فقط دو سال سابقاین شرکت. اي مراجعه کردذاري حرفهگتأمین مالی رشد سریع شرکت خود بود به یک شرکت سرمایه          

گـان  دا. م بوداگان استفاده از بازوي غول ارتباطات یعنی کوالکانتخاب اول دا.  هاکی بودلیگ ملی  و   NASCARمشتریان در کارنامه خود داشت که شامل        
م ا انطباق خود با کوالک ـما پس از. خواستیم که بتواند یک تناسب استراتژیک را با ما برقرار کندما کسی را می  . ما به دنبال چیزي غیر از پول بودیم       ”گوید،  می
  .“یمرسید محصولات خود در سراسر دنیا ۀهاي بهتري در توسع قابلیتبه
  

هـاي  تـرین شـرکت  یکـی از بـزرگ  (رنـج   نوکیـا و او ،هاي الکترونیکی مثـل هیتـاچی   شرکت وتله، غول غذایی سوئیسسهاي خارجی مثل ن شرکت
گردنـد تـا    مـی یبـه دنبـال شـرکاي اسـتراتژیک    اغلب ها این شرکت. نداهمند شدهاي کوچک آمریکایی علاقهگذاري در شرکت به سرمایه )فرانسوي

هـاي  در عـوض، شـرکت  . ندحصولات جدید یا دسترسی به بازارهاي جذاب ایـالات متحـده را داشـته باش ـ   و م بتوانند امکان دسترسی به تکنولوژي      
هـاي  در سـایر مـوارد، شـرکت   . کنندالمللی شرکاي خود استفاده میند از سرمایه و تجربه و ارتباطات بیناهگذاري کرد کوچکی که آنها در آن سرمایه     

، چـورون  AT&Tگـی مثـل   هـاي بزر غـول . شوند تا منابع مورد نیاز براي رشد سریع خود را تأمین کنندمشتریان آنها هدایت می  سمت  کوچک به   
ند و آنهـا نیـز بـه    کنآورند که از آنها خرید میهاي کوچکی به عمل میاکو و فورد در حال حاضر حمایت مالی قابل توجهی از بسیاري از شرکت          زتک

  . اند پی برده خود موفقیت با این فرآیندتعامل مشترك
  

  شرکت یکسیماي 
RadioFrame Networks 

رنج پیدا کرد بلکه ام تکنولوژي بیسیم فرانسه به نام اُبه ناي  در حوزه نه تنها یک مشتري را، RadioFrame Networksرکت  براون، مدیرعامل شفج
 ـ  شرکت مذکور عملکرد شبکه   . گذار استفاده نمود  از آن به عنوان یک سرمایه       ۀهاي بیسیم را در داخل ساختمان بهبود داده و تناسب کاملی با کسب و کـار اولی

ده و منابع مالی بـراي افـزایش   گذاري نمو نفره سرمایه55این شرکت  میلیون دلار در 5/1رنج  گذاري پرمخاطره، شرکت اُ   رمایهساز طریق   . رنج داشت ت اُ شرک
  . قابلیت رشد آنرا فراهم ساخت

  
  جوخاطرهمگذاري هاي سرمایهشرکت: 13-3-6

 و از آنهـا بـراي خریـد سـهام     هـاي عظیمـی را گـردآوري   سـرمایه  انتفاعی هستند که هاي خصوصی سازمان،جوگذاري مخاطرههاي سرمایه شرکت
 تـا  300اي معـادل   سـالیانه ة برخوردار بوده و بازدیی آنها از پتانسیل رشد و سودآوري بالاگمانکنند که به هاي جوانی استفاده می   مالکانه در شرکت  

جو در ایالات متحده مـشغول فعالیـت بـوده و    گذاري مخاطرهت سرمایهک شر1300ش از حال حاضر بی در. ندر سال داهفت تا پنج درصد ظرف  500
-راهنماي منابع شـرکت ).  را ببینید1-13شکل (کنند گذاري می هاي کوچک نوپا در طیفی از صنایع مختلف سرمایه        میلیاردها دلار پول را در شرکت     

گـذاري  شود، یکی از منابع ارزشمند کارآفرینانی است کـه بـدنبال شـرکتهاي سـرمایه             کونومیکز چاپ می  ا نچرت، که توسط وِ   اجوي پر هاي مخاطره 
گـذاري بـراي   هـاي سـرمایه  ها موجود است شامل اطلاعات تماس و همچنـین اولویـت  این راهنما، که در بسیاري از کتابخانه    . گردندجو می مخاطره

  . جو استگذاري مخاطرهصدها شرکت سرمایه
 هـا  آن دانشکده در آمریکا در حال حاضر وجوهی را بدین منظور در اختیار دارند کـه از صدبیش از . نداهها نیز وارد این عرصه شداهها و دانشگ دانشکده

 حتـی  .گیـرد  دانـشکده انجـام مـی   یـا خـود  التحصیلان کنند که توسط دانشجویان، فارغاي استفاده میآتیههاي خوشگذاري در شرکتبراي سرمایه 
 ۀکند که در حـال توسـع  گذاري میهایی سرمایهاندازي کرده که در شرکترا راه“ کیوتلاین”گذاري تحت عنوان  نیز یک شرکت سرمایه    سازمان سیا 

- یک کاوشگر اینترنتـی سـه  ۀ که در حال توسعانجام شده هاي شرکت مذکور در شرکتی      گذاريیکی از سرمایه  .  هستند  و مفید  هاي جدید تکنولوژي
کننددهد که از آن دیدن میهایی را میسایتاز وب“ زنده”هاي  نسخهةبه کاربران امکان مشاهدعدي است که ب.  
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  13-1 شکل
  جوهتامین منابع مالی شرکتهاي مخاطر
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هـاي  ل در طـی سـا  ،کننـد هاي خصوصی را تأمین میجو که حدود هفت درصد تمام منابع مالی مورد نیاز شرکت  گذاري مخاطره هاي سرمایه شرکت

 ـگذاریهاي قابل توجهی مثل گوگل، اَ     که شامل سرمایه   اندگذاري کرده هاي کوچک سرمایه  میلیاردها دلار در شرکت    متمادي پل، فـم دیپـو،   ،کسد ه 
- سـرمایه جـو مبـادرت بـه   گذاري مخاطرهدر بسیاري از این معاملات، چندین شرکت سرمایه . ک بوده است  تننمایکروسافت، اینتل، استارباکس و جِ    

گـذاران   به شوخی نگاهی به این امـر دارد کـه سـرمایه   13-1جدول . اندهاي خود در چندین مرحله از فرآیند رشد نمودهگذاري پول، تجربه و توصیه 
  .کنندبین کشف رمز نموده و آنها را تعبیر میجو چگونه از زبان کارآفرینان خوشمخاطره

  
  13-1 لجدو

  جوهاي مخاطرهگذاريمایه سرکلامرمزگشایی و تعبیر 
جو رعایت این افراد را کرده و به اصطلاح توي ذوق آنها گذاران مخاطرههاي بازرگانی، سرمایههنگام بررسی طرح  . بین هستند افرادي خوش  کارآفریناناصولاً  

 جـو در گذاران مخاطره از زبان سرمایهه مربوطۀت شده و ترجمهاي بازرگانی یافهایی ارائه شده که عموماً در طرح     دیکشنري از عبارت    یک در اینجا، . زنندنمی
  . کنار آن آورده شده است

  . محصول فعلی بازاري ندارد:ي خریدژبررسی یک استراتدر حال 
  .ها با کسب سود فاصله داریم ما سال:ما در یک مسیر مشخص به سمت سودآوري هستیم

  . درصد را داریم25ش درآمدي به میزان  انتظار کاه:کنیمما بطور اصولی روي طرح کار می
  .تري را یافتیمهاي بزرگ احمق:مدل کسب و کار اینترنتی

  . رقبا در حال خوردن ناهار ما هستند:یک سال پرچالش
  .شود تحقق طرح ما در سه ماه آینده مشخص می:به میزان قابل توجهی از طرح جلوتر هستیم

  . زیان هستیماهشدر حال از دست دادن پول هستیم ولی بدنبال ک ما هنوز :پذیري شرکتنقاط قوت و ترمیم
  . استهنه خط فعلی محصول ما ک:کسب و کار اصلی

  . طرح مالی در هرج و مرج کامل است:درحال بازنگري بودجه هستیم
  .ایم ما سال گذشته متحمل زیان بزرگی شده:صنعت سیکلی

  .نده و دیوانه است او کلاً غیرقابل کنترل، زیا:مدیریت کارآفرینانه
کنـیم تـا بـر     دنیاي بیرون خیلی رقابتی است ولی ما داریم حداکثر تلاشمان را مـی         : اقتصادي، سیاسی و ساختاري مواجهیم     ۀسابقبا تغییرات بی  

  .مشکلات غلبه کنیم
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  . دهندنجام می دیگر چندان کارایی ندارد ولی دوستانی را در اختیار دارد که اینکار را برایش ا: کاملاً اهرمیۀشبک
  . ظرف دو سال، ما ممکن است یک استراتژي کارآمد را پیدا کنیم:اجزاي آن در اینجا هستند

  .کنیم ما با ناامیدي براي رسیدن به رقبا تلاش می:گذاري سنگین در تحقیق و توسعهسرمایه
  .توانست از این بدتر شود وضعیت نمی:افول محدود

  . آنرا بخرندتاهایی است که به اندازه کافی محصول را دوست داشته باشند ال یافتن مشتري هنوز به دنب: فروش طولانیۀچرخ
  . این آخرین شانس ماست:فرصت بزرگ

  . یک بازیگر کوچک زمان:استراتژي تخصصی
  . سود مثبت تولید کنیمۀتوانیم محصول را با حاشی ما نمی:در یک منحنی یادگیري تولیدي قرار داریم

  .هاي بازرگانی خود هستیم یا نهگیرد تا ببیند که آیا ما هنوز مشغول انجام فعالیت او یک بار در سال تماس می:منفعلگذار سرمایه
  . زیان ما کمتر از سال گذشته است:نتایج مثبت

  .ایمگذاري خود داشتهان چند میلیون دلاري را در سرمایهی ما اخیراً یک ز: جایگاه مؤسسه بازرگانیدتعریف مجد
  .کند هیأت مدیره بیش از آنکه وقت خود را صرف هواپیما کند، صرف قایق می:گذاري انتخابیاستراتژي سرمایه

  .ایمایم ولی ببینید ما چقدر به سختی تلاش کردهاز دست دادهرا  بله، ما پول و سهم بازار :عملکرد عملیاتی منسجم در یک سال سخت
  . درصدي را داریم75هش درآمدي  ما انتظار یک کا:تریمکمی از طرح عقب

  .ایم کردهدود خود را بیش از حد برآورس ۀ حاشی ما اشتباهاً:انداي بالا بودهها به صورت غیرمنتظرههزینه
  .پردازد یک شرکت میۀ شخصی که قیمت عجیبی را براي سهام مالکان:گذار استراتژیکسرمایه

  .ان سه فصل اول بحث نکنید زیة دربار:ایمترین فصلی که تاکنون داشتهقوي
  . هیچکس دیگر این محصول را نخواهد خرید:فرصت کافی براي بازاریابی این محصول وجود ندارد

  . نتایج تا این لحظه وحشتناك بوده است:خیلی زود است که درباره آن صحبت کنیم
اند باید خوشـحال  ز پرسنل خود را تعلیق کرده و کسانی که باقیمانده ما تاکنون بخش اعظمی ا:تیمی از افراد ماهر، باانگیزه و متعهد دراختیار داریم     

  .اندباشند که شغل خود را همچنان حفظ کرده
  .است) باد رفته آرزوي بر( این یک آرمان از دست رفته :فرصت احیاء و تغییر مسیر

  . بیش از شش رقیب قدرتمند نداریم:فردمنحصربه
  . ثابت سنگینی داردۀزین شرکت ما ه:حساس نسبت به حجم تولید

  . این شرکت مرده است، بدون تزریق سریع پول: فرصتةپنجر
  .  ما یکبار در ماه با آنها به صورت تلفنی صحبت خواهیم کرد:با مدیریت همکاري نزدیکی داشته باشید

  .دانیمها را نداریم، سؤالات را می دست کم اگر پاسخ:ایمسالی که در آن ما با چالشهایی مواجه بوده
  

اي بـراي اجـراي   گیرانـه هـاي سـخت  جو معمولاً از سیاسـت گذاري مخاطرههاي سرمایهشرکت: گذاريهاي سرمایهها و استراتژي سیاست
  . کنندگذاري کلی خود استفاده میهاي سرمایهاستراتژي

 سـه تـا ده میلیـون    ۀهایی در دامنگذاريبال سرمایهدنهجو بگذاري مخاطره هاي سرمایه بسیاري از شرکت   :گذاري و بررسی آن    سرمایه ةانداز
 سـختگیرانه  سیارجو بهاي مخاطرهفرآیند بررسی شرکت. داشته باشدرا تعداد زیادي از پیشنهادهاي دریافتی     بررسی  هاي   هزینه ارزشدلار هستند تا    

هـاي  بـه عنـوان مثـال، شـرکت      . کننـد گذاري مـی  مایههاي دریافتی خود سر    در کمتر از یک درصد درخواست      ،گذاريهاي سرمایه این شرکت . است
شـوند چـرا کـه بـا      درصـد آنهـا بلافاصـله رد مـی    نـود  پیشنهاد در سال دریافت کرده ولی بـیش از  1200گذاري مذکور بطور متوسط حدود  سرمایه

زاي هـر پیـشنهاد    دلار بـه ا سه هزار تا   دوین  اي ب تري با هزینه  ده درصد باقیمانده به شکل عمیق     . گذاري شرکت همخوانی ندارند   معیارهاي سرمایه 
شـرکت  . گیرنـد  بررسـی جـامع قـرار مـی    مـورد  بررسی اولیـه گذشـته و   ۀ از مرحلپیشنهاد 15 تا 10در این زمان، تقریباً . گیرندمورد بررسی قرار می 

  . ندنکیگذاري مجوي مذکور در سه تا شش مورد از پیشنهادهاي باقیمانده سرمایهگذاري مخاطرهسرمایه
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دهند مالکیت یک شرکت کوچک را از طریق سهام عادي یا سهام ممتـاز قابـل   جو ترجیح می گذاران مخاطره بسیاري از سرمایه   :مالکیت و کنترل  
  درصد یک شرکت است ولـی در بعـضی از  40 تا 20جو بدنبال خرید گذاري مخاطرهنوعاً، یک شرکت سرمایه. دنتبدیل به سهام عادي خریداري کن     

  .جاي بگذارد رسهم کمی ب یک شرکت را خریداري نموده و براي مؤسسان آن ۀ درصد یا بیشتر از سهام مالکان70  تاموارد این شرکت ممکن است
اگـر  ( کننـد   اسـتخدام ه بازرگانیس مؤسة براي ادارتري رانیروي کار ماهردهند تا مییم مؤسس مذکور امکان     تجو به   هاي مخاطره بسیاري از شرکت  

گـذاري   سـرمایه هـا هـایی کـه در آن   شـرکت  ةت مدیر ئجو به هی  گذاران مخاطره بنابراین کاملاً رایج است که سرمایه     ). ادر به مدیریت رشد آن باشند     ق
  .هاي خود به آنجا اعزام کنندگذاري محافظت از سرمایه برايمدیریتی را یا یک تیم مدیران جدیدیا  هاند ملحق شدکرده

  
  شرکت یکسیماي 

Jigsaw Data 
هاي بازرگـانی تجـاري خـود را    دهد تا تماس، شرکت کوچکی که خدمات اینترنتی آن به فروشندگان امکان میJigsaw Dataجیم فاولر، مؤسس شرکت 

 ـکه پردازدی میجوی مخاطرهانگذار موضوعات عملیاتی با سرمایهةصورت اینترنتی برقرار کنند، چند بار در هفته به بحث دربار      هب  میلیـون دلار در  5/2اکنون  ت
 مـذکور اسـتقبال کـرده    ۀ مدیریتی کمی بوده و از توصیۀ، که قبلاً یک غواص نیروي دریایی بوده است، داراي تجرب          رفاول. نداگذاري کرده این شرکت سرمایه  

 فرآینـد   ایـن توجهی را صـرف  زمان قابلیسه با گذشته،   در مقا   نموده و لذا   هگذاري خود را توجی   گذاري باید سرمایه  هاي سرمایه شرکت” گوید،  اولر می ف. است
  .“ندکنمی
  

فلنـد، یکـی از شـرکاي    انـت ا ژ. کننداند کوچک میگذاري کردههایی که در آن سرمایهگذاران تیم مدیریتی را در شرکتدر بعضی مواقع، این سرمایه 
مـدیریت را  تـیم  کنیم  درصد زمان خود را صرف آنها میچهلهایی که حدود ما در شرکت”گوید، رز مینکس پارتپِگذاري به نام اَیک شرکت سرمایه 

بعـضی از آنهـا تنهـا بـه عنـوان مـشاوران       .  داشته باشند انفعالگذاري انتظارهاي سرمایهشرکت از به عبارت دیگر، کارآفرینان نباید   . “دهیمتغییر می 
 ـ  شرکت برکنند ولی بقیه نقش فعالی در مدیریت مالی و مدیریتی عمل می    راهنمـایی بـراي فـروش،    ۀعهده دارند که شامل استخدام کارکنـان، ارائ

گذاري مجبور بـه مداخلـه هـستند    هاي سرمایهبخش اعظمی از این شرکت   . شود اتخاذ تصمیمات روزانه می     براي ات تبلیغاتی سانتخاب وکلا و مؤس   
  .شد مورد نظر است کافی براي تحقق رۀچرا که تیم مدیریتی فعلی فاقد استعداد و تجرب

کـه  ( توسـعه هـستند   ۀکنند که یا در مراحل اولی ـ    گذاري می هایی سرمایه گذاري در شرکت  هاي سرمایه بسیاري از شرکت   :گذاري سرمایه ۀمرحل
-ریع نامیـده مـی   رشـد س ـ ۀگذاري در مرحلکه سرمایه( رشد سریع قرار دارند    ۀیا در مرحل  ) شود اولیه نامیده می   ۀگذاري در مرحل  تحت عنوان سرمایه  

 خریـد تخـصص   ۀها نیز در زمین ـسایر شرکت. کنند که در مرحله آغاز فعالیت خود هستند  گذاري می  سرمایه یهایتعداد کمی از آنها در شرکت     ). شود
هـاي  درصد تمام شـرکت  98حدود . کنند تا آنرا مجدداً خریداري کنندداشته و منابع مالی را براي مدیران و کارکنان یک مؤسسه بازرگانی فراهم می    

- بـه شـرکت  نـسبت  بیشتري ۀگذاري علاقهاي سرمایهاگر چه تعداد کمی از شرکت  (شوند  گذاري در این مرحله وارد عرصه کسب و کار می         سرمایه
بـسیاري  ). ار خواهد آمـد گذاري در آنها به ب عظیمی در اثر سرمایهة آغازین فعالیت خود هستند چرا که احتمالاً بازد  ۀدهند که در مرحل   هایی نشان می  

گـذاري در   در چندین مرحله مبـادرت بـه سـرمایه      بلکه دهندحد را در یک شرکت انجام نمی      اگذاري و گذاري فقط یک سرمایه   هاي سرمایه از شرکت 
  .رسد میلیون دلار می پانزده تادهگذاریها غالباً به  سرمایهاین. کنندشرکت می

گـذاري مـذکور   هـاي سـرمایه  صندوق. ندا گذشته بودهۀگذاري شاهد تغییرات مهمی در طول ده      مایههاي سر شرکت :گذاريترجیحات سرمایه 
 هـاي خـود را  گـذاري فعالیت هاي سـرمایه قشود، صندو بلوغ خود نزدیک میۀهمانگونه که این صنعت به مرحل   . اندتر شده تر و تخصصی  اکنون بزرگ 

 بعـضی از  .شـود ب را شامل مـی گرفته تا آخرین تکنولوژي وِ) رسس د نوعی س  (1رزي از کاست  کنند که هر چی   هاي تخصصی می   معطوف حوزه  عمدتاً
تـرجیح  بیـشتر  هـستند را   )هـاي توسـعه   آغاز فعالیـت ۀمرحل(هایی که در مراحل خاصی کنند ولی شرکتگذاري میآنها تقریباً در هر صنعتی سرمایه  

دهنـد در  گـذاري را بـه خـود اختـصاص مـی       هاي سرمایه  مالی شرکت  منابعهایی که   رصد شرکت با این وجود، به صورت سنتی، تنها دو د        . دهندمی
بـسیاري  . )انـد  خدمت نموده یکۀ کارآفرینان در حال تشکیل شرکت بوده یا مبادرت به توسع      که ايمرحله( هستند   2 بذر ۀ آغاز فعالیت یا مرحل    ۀمرحل

                   
1 . custards 
2 . start-up or seed stage 
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افـزار، بیوتکنولـوژي، خـدمات    هاي تکنولـوژي شـامل نـرم   کنند شرکتي را به خود جلب میگذارهاي سرمایههاي نوپایی که توجه شرکت  از شرکت 
  .پزشکی و ارتباطات از راه دور هستند

  
الخـصوص  هـاي کوچـک، علـی   هاي کوچک باید بداننـد کـه بـراي شـرکت        مالکان شرکت : دنبال چه هستند  گذاري ب هاي سرمایه شرکت

گـذاري و واجـد   کنند، عبور از فرآیند بررسی دقیق یـک شـرکت سـرمایه   ت مالی دست و پنجه نرم می     هایی که با مشکلا   هاي نوپا یا شرکت   شرکت
گـذاري  هاي سـرمایه یک طرح کسب و کار منطقی نقشی اساسی در متقاعد کردن شرکت . گذاري بسیار مشکل است   شرایط شدن براي یک سرمایه    

 ایـن طـرح    هـستند کـه آیـا   گذاران به دنبال شواهدي مبنی بر این      سرمایه”گوید،  ري می گذاموري، یکی از مسئولین یک شرکت سرمایه      جیتا وِ . دارد
دو عامـل  . دهنـد  را در یک سـال معمـولی انجـام مـی    گذاريسرمایه سه هزارگذاري تنها حدود هاي سرمایهشرکت. “ یا نه کارایی دارد ،کسب و کار  

گـذاري   سرمایه یکهنگام ارزیابی.  بالا و استراتژي خروج آسان و سودآور ةبازد: شودگذاري می هاي سرمایه ین معاملات براي شرکت   ا یتسبب جذاب 
  :هاي زیر هستندگذاري بدنبال ویژگیهاي سرمایهبالقوه، شرکت

. قفنـد به ایـن امـر وا  نیز گذاري هاي سرمایهترین عنصر موفقیت هر مؤسسه بازرگانی بوده و شرکت مهم،توانایی تیم مدیریتی   :مدیریت شایسته 
فیـل سـوران، مـدیرعامل شـرکت     . هاي مدیریتی، تعهد و توانایی ایجـاد تـیم اسـت   آل داراي تجربه، مهارتها، تیم مدیریتی ایده  از نظر این شرکت   

-مـی گذاري را به خود جلـب کنـد   هاي سرمایهآمیزي توجه شرکتها که توانسته به شکل موفقیتسازي دادهنت، یک شرکت ذخیره لتکنولوژي کامپِ 
  .“وردخد ی خواهسنگینیضربات  اگر مدیریت خوبی نداشته باشید،”گوید، 

هـاي متمایزکننـده   قابلیتایـن  . سـازد از رقبایشان مـی   به تمایز   هاي کوچک را قادر     گذاران بدنبال عواملی هستند که شرکت     سرمایه: مزیت رقابتی 
کند تا یک رویکرد بازاریابی یـا تحقیـق و    مشتریان را ارضاء میةنیازهاي تأمین نشد که اياي از کالا یا خدمت نوآورانه گستردهۀ دامن تواند شامل یم

ها وجود داشته باشد تا بتوانند یک مزیت رقابتی پایدار را ایجاد کـرده و شـرکت مـذکور را بـه               باید چیزي در این پتانسیل    .  باشد فردمنحصربه ۀتوسع
  . دنرهبر صنعت تبدیل کن

-بسیاري از شـرکت . کنندب میلگذاري را به خود ج  هاي سرمایه  شرکت  ترتیب توجه  همینبه   سود و    ،)د روز م(ع داغ   صنای: ع در حال رشد   ایصن
هـا بیـشتر    پتانسیل سودآوري در این حـوزه آنها،اعتقاد به حال رشد هستند چرا که   ردهاي  اندازهایی در حوزه  گذاري در جستجوي چشم   هاي سرمایه 

 پتانسیل رشد کافی براي یک کسب و کار حداقل صد میلیـون دلاري   ازهاي جوانی علاقمندند کهري عمدتاً به شرکتگذاهاي سرمایه شرکت. است
کننـد بـا   گـذاري مـی  هایی که در آنها سـرمایه    دانند که بسیاري از شرکت    گذاري می هاي سرمایه شرکت.  برخوردار باشند   آینده ظرف سه تا پنج سال    

گـذاري  هـاي سـرمایه  گذاران شرکتیکی از سرمایه).  را ببینید13-2شکل (رندگان این میدان باید بسیار موفق باشند شوند و لذا ب   شکست مواجه می  
 اولیـه را  ۀاي باشد که ظرف سه تا پنج سال ده برابـر سـرمای  گونههخواهید بازده واقعاً خوبی داشته باشید، انتخاب شما عموماً باید ب         اگر می ”گوید،  می

   .“دیبازگردان
 بلکـه بـه دنبـال     ،هاي خوش آتیه با توانایی تسلط بـر بـازار هـستند           دنبال شرکت بگذاري نه تنها    هاي سرمایه شرکت: رآمدکااستراتژي خروج   

گـذاري زمـانی متوجـه میـزان     هـاي سـرمایه  شـرکت . طرحی براي یک استراتژي خروج موجه هستند که نوعاً ظرف سه تا پنج سال قابل اجرا باشد           
 در بورس اوراق بهادار به فروش رفتـه یـا اینکـه توسـط یـک شـرکت بزرگتـر        ۀ اولیۀهاي مربوط در عرضشوند که شرکت خود میۀایبازگشت سرم 

هاي خروج خـود  گذاري در استراتژيهاي سرمایه اوراق بهادار سخت شده است، شرکتۀ اولیۀعرضچون . خریداري یا در شرکت دیگري ادغام شوند  
  پـس از  سـال 5/5شوند بطور میـانگین  گذاري شکل گرفته و وارد بورس میهاي سرمایه شرکتۀهایی که به پشتوانشرکت. دباید صبورانه عمل کنن  

 ایـن فرآینـد در   ۀند که بالاتر از میانگین تقریباً سـه سـال  کن اینکار می مبادرت به گذاريهاي سرمایه گذاري صورت گرفته توسط شرکت    اولین سرمایه 
  .  است1998سال 

اینهـا در زمـره   . گیـري نیـستند   بسادگی قابل اندازه  لیعوامل مهم دیگري وجود دارند که در فرآیند بررسی مدنظر قرار گرفته و            : امل نامشهود عو
 ۀ تعریـف ایـن احـساس ممکـن اسـت نتیج ـ    . کنندگذاري به طور غریزي آنها را حس می    هاي سرمایه عوامل بینشی و نامشهودي هستند که شرکت      

  . ا یکسري از عوامل دیگر باشدی ترکیب تیم مدیریتی ،ریزي استراتژیک هدف انتخابی، فرآیند برنامهازیک شرکت مفهوم منطقی 
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  شرکت یکسیماي 
  شرکت زولا 

 از طریـق یـک   کند، اخیراً بیش از هفت میلیون دلارهاي گوناگون فراهم میاي آموزشی را براي رسانههبرنامهورا منچستر، رئیس شرکت زولا، شرکتی که      بد
. هـا تهیـه کنـد   اي از شخـصیت  را بر اسـاس مجموعـه  ی آموزشی تلویزیونالگذاري تأمین کرده تا بتواند منابع مالی لازم براي تولید یک سری         شرکت سرمایه 

-طالب مذکور استفاده مـی هاي والدین و معلمانی که از محتواي م شخصیت زولا بین مخاطبین کودك بوده و توصیه  ۀبخشی از جذابیت این شرکت به واسط      
اندازي یـک   آموزش کودکان و انیمیشن دارد، از این سرمایه براي راه  ةاي در حوز  هاي گسترده خانم منچستر که مهارت   . کنند نیز در این امر دخیل بوده است       

 .رود به روي آنتن میPBS تلویزیونی ۀ استفاده کرده که در شبکZula Patrol ی به نام تلویزیونالسری
  

قبـل از  . گذاري بهاي سـنگینی دارد    هاي سرمایه پول شرکت . گذاري براي تمام کارآفرینان مناسب نیستند     هاي سرمایه علیرغم مزایاي متعدد، شرکت   
 ،گـذاران  سرمایه.یا نهست سوار شدن به یک قطار یک طرفه، از خود بپرسید که آیا این راه بهترین مسیر براي شرکت شما و تمایلات شخصی شما                 

  . بالایی را دارندة زمانی کوتاه انتظار بازدة در یک دور،هاي بزرگ در روز بعد از کریسمسهمانند فروشگاه
  

  13-2 شکل
  گذاريهاي سرمایهشرکتسرمایۀ میانگین بازگشت 

زیان نسبی
دو تا پنج برابر سرمایھ 23%

گذاری اولیھ
20%

ایھ  یک تا دو برابر سرم
گذاری اولیھ

30%

زیان کام ل 
11%

ایھ  بیش از ده برابر سرم
گذاری اولیھ

ایھ 7% پنج تا ده برابر سرم
گذاری اولیھ

9%

    
  فروش سهام در بورس: 13-3-7

، شـرکت بـراي   )IPO (1 اوراق بهادارۀ اولیۀدر عرض. شوندبورس می ۀگذاران خارجی رواندر بعضی موارد، کارآفرینان با فروش سهام خود به سرمایه 
هاي مـؤثر تـأمین    اوراق بهادار یکی از روشۀعرضۀ اولی. کند منابع مالی مورد نیاز خود را تأمین می،اولین مرتبه از طریق فروش سهام خود به عموم  

هنگـامی کـه   . هـاي قـانونی اسـت   ینه و زمانبر باشد چرا که مملـو از کـابوس         تواند فرآیندي پرهز  هاي بزرگ است ولی اینکار می     مالی براي سرمایه  
مدیران باید تأثیر تصمیمات خود را نـه تنهـا بـر    . کند، دیگر هیچ چیزي مثل گذشته نخواهد بود  اوراق بهادار خود می    ۀشرکتی مبادرت به عرضۀ اولی    

  .شرکت و کارکنان بلکه بر سهامداران و ارزش سهام در نظر بگیرند
 اوراق بهـادار  ۀتوانند معیارهاي یک عرضۀ موفـق اولی ـ هاي کوچک نمیدر حقیقت، بسیاري از شرکت  . بورسی شدن براي هر شرکتی مناسب نیست      

 اوراق بهـادار خـود را در بـورس انجـام     ۀ شرکت در هر سال عرضۀ اولی ـ440در طول بیست سال گذشته، به طور میانگین        . در بورس را تأمین کنند    

                   
1 . Initial Public Offering 
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 شـرکت در ایـالات   20,000تنهـا حـدود   . میزان قابل توجهی کـاهش یافتـه اسـت   ها به IPO تعداد ، تاکنون2000 از سال   در همین حال،   .اندداده
 میلیـون دلار فـروش   20هایی کـه کمتـر از   تعداد کمی از شرکت. ها، در بورس اوراق بهادار حضور دارند      کمتر از یک درصد مجموع شرکت      ،متحده

 ـ نداری قبلـی مـدیریت  ۀبراي شرکت نوپایی که هیچ سـابق .  بورس شوندۀتوانند روانآمیز می شکل موفقیتد به نسالیانه دار   تـأمین مـالی از طریـق    ،دن
کننـد نوعـاً   نویسی عرضۀ اولیـه در بـورس مـی   گذاري که مبادرت به پذیرههاي سرمایهدر عوض، بانک.  اوراق بهادار بسیار مشکل است   ۀعرضۀ اولی 

  :هاي زیر هستنددار و قدیمی با ویژگیي سابقههابدنبال شرکت
  و با ثبات  بالا نرخ رشد•
   سودآوري قويۀ سابق•
. را تأمین کـرده یـا از آن فراتـر رونـد    ) SEC (1 که استانداردهاي کمیسیون بورس و اوراق بهادار، سه تا پنج سال صورتحساب مالی ممیزي شده       •

  . عیب و نقص هستندهاي مالی بیگذاران خواهان صورتحسابام، سرمایهرلدکنرون و و اهايهاي شرکتپس از رسوایی
 ۀهایی که مبادرت به عرضۀ اولی ـ میانگین سن شرکت،2000 در سال .سرعت در حال رشده یک جایگاه منسجم و محکم در یک صنعت ب      کسب   •

  .ستدر حال حاضر این عدد به پنج سال رسیده ا. ند سه سال بوده بوداوراق بهادار کرد
  . کافی و یک هیأت مدیره قدرتمندۀ یک تیم مدیریتی قوي همراه با تجرب•

  :مزایاي این فرآیند عبارتند از.  را در نظر بگیرندIPOکارآفرینانی که درصدد عرضۀ شرکت خود به بورس هستند ابتدا باید به دقت مزایا و معایب 
اي است کـه شـرکت مـذکور دریافـت     ولیه اوراق بهادار به بورس، تزریق سرمایهترین مزیت عرضۀ ا بزرگ:توانایی تأمین مبالغ عظیم سرمایه   

 کارخانـه و تأسیـسات، بازپرداخـت      ۀ، توسـع  هـاي تحقیقـاتی   مین مالی پـروژه   پس از بورسی شدن، شرکت مذکور از نقدینگی کافی براي تأ          . کندمی
 تحمـل  ی را قرض ـۀهاي بهره و تعهدات لازم براي بازپرداخـت سـرمای  ینهده و لازم نیست هزش سرمایه در گردش برخوردار   ةها یا تقویت ماند   بدهی

 میلیـون دلار  200  و اوراق بهـادار انجـام داده  ۀکند، یک عرضۀ اولیفروشی لباس فعالیت می خردهۀی کرو که در زمینبه عنوان مثال، شرکت جِ . دکن
در یکـی  .  میلیون دلار از این طریق تأمین کرده است 200کیفیت ورزشی،   بایل   وسا ة، تولیدکنند ر شرکت آندر آرمو   . است را از این طریق تأمین کرده     

 7/1 دلار براي هر سـهم فروختـه و تقریبـاً    85 میلیون سهم را به قیمت       6/19 اوراق بهادار در تاریخ، شرکت گوگل        ۀهاي اولی از مشهورترین عرضه  
  . ت تأمین کرده استبراي تأمین مالی رشد شرک) هاقبل از کسر هزینه(میلیارد دلار 
شـدن رخ داده و  نـام بـراي بورسـی   کند در طول فرآیند ثبـت ها به خود معطوف میتمام توجهی که شرکت از طریق رسانه   :  شرکت ۀبهبود وجه 

ه و  شرکت در بعضی صـنایع منجـر بـه بهبـود پرسـتیژ آن شـد      شدنعلاوه بر این، بورسی. شود که شرکت بیشتر در معرض دید قرار گیرد    سبب می 
  .  در بورس استش مزایاي نامشهود پذیرندهد که یکی از مشهورتری میبهبودجایگاه رقابتی آنرا 

. دهـد  آنرا افزایش میۀ سرمایۀ منجر به تقویت ارزش خالص شرکت شده و پای     شرکت شدنبورسی: بهبود دسترسی به تأمین مالی در آینده      
 را افـزایش داده و امکـان رشـد آن را    ی قرض ـ ۀ مالکانـه و سـرمای     ۀ سرمای  شامل سرمایهبیشتر  ب   فرآیند جذ  ،جایگاه بهبود یافته و توان مالی شرکت      

  . دده میافزایش
هاي جبران زحمات مبتنی بـر سـهام بـراي جـذب و حفـظ کارکنـان       هاي بورسی غالباً از طرح  شرکت: توانایی جذب و حفظ کارکنان کلیدي     

ب وفاداري کارکنان و تزریق یک نگرش سـالم بـین   لها یکی از روشهاي عالی براي ج سهام و پاداشهاي مربوط بهگزینه. کنندباکیفیت استفاده می 
 استخدام افراد بـوده و یـک    ۀهاي خرید سهام از جمله ابزارهاي رایج در زمین        و طرح ) ESOP (2هاي مالکیت کارکنان در سهام    طرح. کارکنان است 

فرآینـدي  (دهاي برجسته را به خود جذب کننـد  اسازد تا استعد آید که آنها را قادر می     حساب می هاي کوچک به    عامل انگیزشی در بسیاري از شرکت     
  ).که در غیر این صورت امکان آن وجود نداشت

هاي دیگر را خریـداري  جاي پول نقد، شرکته سهام خود بۀد با ارائنتوان میی بورسهاي شرکت:هااستفاده از سهام براي خرید سایر شرکت  
  .شودهاي دیگر میها از طریق سهام منجر به حذف نیاز به دریافت وامرید سایر شرکتخ. ندنک

                   
1 . Securities and Exchange Commission 
2 . Employee Stock Ownership Plans 
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 سـهام  1منجر به بهبود بازارپسندينیز اي کوچک   قرار گرفتن نام شرکت در مبادلات حتی یک بورس منطقه         : پذیرش در بورس اوراق بهادار    
مثـل بـورس   ( واجد شـرایط پـذیرش نیـستند    ،هاي بزرگ ملی در بورس عامسهامیهاي شرکتبسیاري از سهام . شود آن میۀشرکت و بهبود وجه 

هـاي   بازاري بـراي سـهام شـرکت      AMEX با این وجود، در حال حاضر        ).)AMEX (3و بورس سهام آمریکا   ) NYSE (2اوراق بهادار نیویورك  
 کـارگزاران   درخواسـتهاي نجمـن ملـی ثبـت خودکـار    هاي کوچک یا در اسهام بسیاري از شرکت. د دارهاي نوظهور نام  کوچک دارد که بازار شرکت    

هاي نوظهور یـا یکـی   بورس تأمین مالی براي شرکت توان از    بدین منظور می   مبادله شده و  ) NMS (5 یا سیستم بازار ملی    )NASDAQ (4سهام
  .دنمواي استفاده هاي منطقهاز بورس

در حقیقـت، تنهـا پـنج درصـد     .  مواجه کنندتاولیه اوراق بهادار شرکت را با شکستوانند عرضۀ علیرغم این مزایا، عوامل متعددي وجود دارند که می        
  .اند این فرآیند را تکمیل کنندهایی که درصدد ورود به بورس هستند توانستهشرکت

  :یب پذیرش در بورس عبارتند ازاعم
صورت خودکار مالکیـت خـود را در شـرکت    هد، بکنن هرگاه کارآفرینان سهام خود را به عموم عرضه می:رقیق شدن مالکیت صاحبان شرکت   

 هنوز در معرض خطـر خریـده   آن از پسهاي کنند ولی در سال بخش اعظمی از سهام خود را در شرکت حفظ می      ،بسیاري از مالکان  . کنندرقیق می 
  .هاي رقیب هستندشدن توسط شرکت

شود، مؤسس شرکت در معـرض خطـر از دسـت دادن کنتـرل شـرکت         اگر در عرضۀ اولیه در بورس سهام کافی فروخته           :از دست دادن کنترل   
 مؤسـس  و از جملـه توانند رأي به اخـراج تـیم مـدیریتی فعلـی     اگر بلوك بزرگی از سهام در دست سهامداران مخالف قرار گیرد، آنها می         . خواهد بود 

  .شرکت بدهند
  

  شرکت یکسیماي 
Stax 

بـه او  گـذاري  هاي سرمایهآورد که بانک در گرینویل در کارولیناي جنوبی، به خاطر میStaxهاي وران بسیار موفق رستةکیس، مالک یک زنجیر  تاجورج استا 
یکـی از  ”گویـد،  او مـی .  بورس کنند ولی او از انجام اینکار امتناع کرده استۀرا روانآنند تا براي تأمین منابع مالی مورد نیاز براي رشد شرکت،         کرد می مراجعه

  .“این چیزي است که من و شرکایم قادر به پذیرش آن نیستیم.  کنترل است،دهیدپذیرش در بورس از دست میچیزهایی که هنگام 
  

 ارضاي قوي شخصیتی براي مالکـان باشـد   یک حستواند بورسی شدن شرکت می: از دست رفتن قابلیت محرمانه نگهداشتن اطلاعات  
آمـد اکنـون    اطلاعات محرمانه به حساب میةاطلاعاتی که زمانی در زمر. ه آنها تعلق نداردولی آنها باید متوجه این موضوع باشند که شرکت دیگر ب 

اندازهاي اولیه و گزارشات مـستمري کـه بـه کمیـسیون     چشم. توانند آنها را بدقت مورد بررسی قرار دهند    می مردماختیار عموم قرار گرفته و       باید در 
کنـد کـه از اطلاعـات مـالی و مـواد خـام گرفتـه تـا          شرکت و عملیات آن افشاء مـی ةاطلاعات را دربارشود طیفی از  بورس و اوراق بهادار ارائه می     

 قابلیـت محرمانـه نگهداشـتن    .گیـرد  قـرار مـی    ، این اطلاعات در اختیار همه افـراد، حتـی رقبـا           .شودالامتیازها را شامل می   موضوعات قانونی و حق   
  .کنند امتناع می آنها از بورسی شدنه مدیران عامل شرکتاطلاعات و کاهش کنترل مهمترین دلایلی است ک

 فعالیـت در  توسط کنگره، 2002 در سال   6اکُسلی-سقانون ساربن پس از تصویب    خصوصاً  : گزارشگري به کمیسیون بورس و اوراق بهادار      
 ـ  شرکت،نتیکمیسیون بورس و اوراق بهادار به صورت س       .  است  تبدیل شده  امري پرهزینه به  قالب یک شرکت بورسی       ۀهاي بورسی را ملزم بـه ارائ

تر از وکـلا و سـایر افـراد     گستردهةاي نموده است که غالباً نیازمند یک سیستم حسابداري قدرتمند، پرسنل حسابداري بیشتر و استفاد           گزارشات دوره 
 کنترل داخلی و سـطح گزارشـگري   ۀ براي بهبود درجام ایجاد شد،کرلدنرون و و هاي اخلاقی مثل ا   قانون که در پاسخ به رسوایی     این  . اي است حرفه

                   
1 . marketability 
2 . New York Stock Exchange 
3 . American Stock Exchange 
4 . National Association of Securities Dealers Automated Quotation 
5 . National Market System 
6 . Sarbanes-Oxley 
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 ۀکننـد کـه هزین ـ   بسیاري از مدیران اجرایی با محتواي این قانون، آنها اذعان میبه رغم موافقت. هاي بورسی طراحی شده است   مالی توسط شرکت  
با درآمـد سـالیانۀ   هایی  براي شرکتالمللی، بینییکی از مطالعات انجام شده توسط انجمن مدیران مال    بر اساس   . انطباق با آن غیرقابل تحمل است     

ي  بـالا ۀهزین ـ.  دلار در سـال اسـت  740,000هـاي قـانون مـذکور بطـور میـانگین حـدود       ترین بخش انطباق با مهمۀ هزین، میلیون دلار 99 تا   25
  .شود میها از بورس از شرکت بسیاريي دلسردهمخوانی با این مقررات موجب

  
  شرکت یکسیماي 

Earth Fare   
اي معـادل صـد میلیـون دلار    ، اخیراً به فروش سـالیانه ویل در کارولیناي جنوبیش واقع در اَ فعاليهااي از سوپرمارکت، زنجیرهEarth Fareمالکان شرکت

نظـر گـرفتن    پـس از در آنهـا  با این وجـود،  .  را از این طریق افتتاح کندي فروشگاههاي جدیدنددست یافته و درصدد عرضۀ سهام خود به بورس است تا بتوا     
الزامـات مربـوط بـه انطبـاق بـا قـانون       ”گویـد،   شرکت میةت مدیرئ، رئیس هینرجان وار .  نظر خود را عوض کردند     لی،سک اُ - انطباق با قانون ساربنس    ۀهزین

  .“ات برآیدمقررکسلی بسیار پرهزینه بوده و هیچ راهی وجود ندارد که شرکت بتواند از پس این  اُ-ساربنس
  
هاي خصوصی تبـدیل   بورس را گرفته و به شرکتصۀعراز هاي بورسی که تصمیم به خروج    کسلی، تعداد شرکت   اُ - قانون ساربنس  زمان تصویب از  
. گذاران بخش خـصوصی شـده اسـت   د عرضۀ اولیه اوراق بهادار و فروش آن به سرمایه  نند افزایش یافته و این امر منجر به معکوس شدن فرآی          ادهش

 زرشرکت کگـذاران   اخیراً اعلام کرده که گروهی از سـرمایه  ند بورس شده بود   ۀ روان 2004هایی که در سال      گروهی از هتل    مشتمل بر  ر اینترنشنال، ن
 ـ)  در باهاما را در اختیار داردسشرکت مذکور در حال حاضر اقامتگاه تفریحی آتلانتی      (بخش خصوصی در حال خرید شرکت هستند          مـذکور  ۀو معامل

  .  میلیارد دلار انجام شده است6/3 خصوصی با قیمتی معادل بصورت
بـراي  . هاي در حال توسـعه اسـت  هاي نوپا یا شرکتقیمت براي تأمین مالی شرکتاي گران سهام به بورس معمولاً شیوهۀارائ: هاي اداري هزینه
-هاي مذکور مـی تر، هزینههاي کوچکبراي عرضه. ت تأمین شده اسۀ درصد سرمای15 پذیرش در بورس حدود   ۀهاي کوچک معمولی، هزین   شرکت

 درصـد از آن  12 تـا  10، تنهـا  ) میلیون دلار25هاي بالاي   عرضه(هاي بزرگتر،    اولیه را ببلعد درحالی که در عرضه       ۀ درصد سرمای  چهلتواند حتی تا    
هاي نـسبی انتـشار آن کـاهش    رود، هزینهلار فراتر می میلیون د15هنگامی که عرضۀ سهام بورس از  . رودهاي مربوطه بکار می   براي پوشش هزینه  

هاي کمتر از ده میلیـون دلار  فروش مربوط به  ،نویس است که نوعاً هفت درصد عواید      بزرگترین هزینه مربوط به حق کمیسیون شرکت پذیره       . یابدمی
  . فروشهاي بالاتر از آن است،و سیزده درصد

هـاي بورسـی بـه    مدیران شـرکت . آفرینان تحت مدیریت خود دارند دیگر به خودشان تعلق ندارد  اي که کار  سرمایه: پاسخگویی به سهامداران  
باشد و آنها نیز ملـزم بـه ایـن    نباید این رابطه بر اساس اعتماد ده که قیقت، قانون این الزام را مطرح نمو در ح . سهامداران شرکت نیز پاسخگو هستند    

 دعـاوي  ۀاگر قیمت سهام یک شرکت بورسی کـاهش یابـد، اقام ـ  . گذاران است سرمایهۀهاي اولیدغهسود و بازگشت سرمایه یکی از دغ   . کار هستند 
 ۀغالباً مـدیران شـرکت را بـه واسـط    اند با کاهش ارزش سهام خود مواجه شدهگذارانی که سرمایه. ناپذیر استقانونی توسط سهامداران امري اجتناب 

  .دهندمیمورد پیگرد قانونی قرار  ه استداد قرار خطردر معرض آنها را گذاري هاي که سرمای بالقوهخطراتتقلب و عدم افشاي 
 دنبـال کننـد    راهاي خود براي کسب موفقیتتوانند آزادانه استراتژيهاي خصوصی، کارآفرینان می در شرکت : فشار براي عملکرد کوتاه مدت    

شود، کارآفرینـان بـه سـرعت     بورس میۀبا این وجود، هنگامی که شرکتی روان     ). ندهاي مذکور به نتیجه برس    حتی اگر سالها لازم باشد تا استراتژي      (
 سـودآوري و  ،مؤسسان شرکت تحت فشار دائمـی هـستند تـا رشـد    .  دارند ۀ فوري  بوده و انتظار کسب نتیج     عجولآموزند که سهامداران افرادي     می

  .مدت و استراتژي بلندمدت ایجاد کنند تعادلی منطقی بین نتایج کوتاهکند تا این امر آنها را ملزم می.سهم بازار را محقق سازندافزایش 
کننـده و   به زعم اهمیـت آن امـري مـأیوس   ،کارآفرینان، زمانبر بودن عرضۀ اولیه در اوراق بهادار را      : بنديتقاضاهاي مربوط به زمان و زمان     

 درصد زمان مـدیران  75تواند تا  می IPOکار روي   . کندت شرکت تلف می   مدیریت عرضۀ اولیه در بورس زمان زیادي را از مدیری         . داننددردناك می 
جاي رئیس امـور اجرایـی   به خواهید مطمئن شوید که شما می”گذاري، به قول یک بانکدار متخصص در امور سرمایه. ارشد را به خود اختصاص دهد  
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 ـ    هـاي افزار نرم تولیدکنندةشرکتیک . “1اید، مبدل به رئیس امور تبدیل شرکت به سهامی عام نشده          )مدیرعامل(  ۀ ورزشـی تـصمیم گرفـت تـا روان
 و شرکت نتوانست یکی از محصولات جدید خـود را  ه نمودIPOهاي زمان قابل توجهی را صرف تمرکز بر خواسته       این شرکت    مدیران   .بورس شود 

د، نتوانـست وضـعیت خـود را احیـاء     ا از دست داده بو جل حیاتی ر  الا شرکت مذکور این ضرب    چون. براي فصل کریسمس بموقع به بازار عرضه کند       
  . رقابت خارج شدۀده و از گردوننمو

مثـل    کنترل مدیریتخارج ازعوامل . ها یا بازار یک صنعت خاص خراب شودIPO شرکت در معرض این خطر است که بازار کلی        دوره این   یدر ط 
 نانوسـیس،  ،به عنوان مثـال . نابود کندرا   IPOهاي یک شرکت براي یک      سرعت فرصت تواند به   گذاران بالقوه می  فت بازار سهام و هراس سرمایه     اُ

 خـود بـراي عرضـه در بـورس را پـس      ۀ پیـشنهاد اولی ـ ،گذاريهاي سرمایهبرخورد سرد بانک مواجهه با   یک شرکت پیشرو در نانوتکنولوژي، پس از        
  .  خود را به تعویق انداختندةشدزيریهاي برنامهIPOچندین شرکت دیگر نانوتکنولوژي متعاقباً،  .گرفت

  
. انجامـد بـه طـول مـی   روکراتیک است که تکمیل آن معمـولاً چنـد مـاه    وبورسی شدن شرکت فرآیندي پیچیده و ب : فرآیند ثبت نام در بورس    
تناسب انـدام کـافی برخـوردار     هم شرکت و هم تیم مدیریتی باید از .کنندشبیه میت دویدن در یک ماراتن     ه را ب  IPOبسیاري از کارشناسان فرآیند     

 ـ     کارآفرینان نوعاً نمی   . فرسایشی باشند  فرآیند انجام این    ةبوده و آماد   ایـن کـار نیازمنـد تلاشـی     .  بـورس کننـد  ۀتوانند به تنهایی شرکت خود را روان
 رسـمی بـراي   ۀهادار، یـک روزنام ـ  حسابدار، یک وکیل اوراق ب، که شامل مدیران اجرایی شرکت، یکاي استهماهنگ از سوي تیمی از افراد حرفه 

هـاي کلیـدي در   گـام .  اسـت IPO جدول زمانی مرسـوم بـراي   ةدهند نشان13-2جدول  . نویس است کم یک پذیره   انتشار اطلاعات مالی و دست    
  :دن شرکت شامل موارد زیر استشبورسی 

  
  13-2 لجدو

  جدول زمانی براي عرضۀ اولیه اوراق بهادار در بورس
  . تقاضاهاي پذیرشۀآغاز تهی. نویس، وکلا، حسابداران و سایرین شامل پذیرهIPOي جلسات سازمانی با تیم برگزار:  اولۀهفت
  .هاي لازم و انجام بازنگريIPO تقاضاي پذیرش بین اعضاء تیم ۀتوزیع سند اولی:  پنجمۀهفت
  .هاتوزیع سند دوم تقاضاي پذیرش و انجام بازنگري:  ششمۀهفت
  .هاد سوم تقاضاي پذیرش و انجام بازنگريتوزیع سن:  هفتمۀهفت
گـذاري بـه سـندیکاي    هاي سرمایه تبلیغات با هدف جذب سایر بانک    ۀ برنام ۀآغاز تهی .  تقاضاي پذیرش نزد کمیسیون بورس و اوراق بهادار        ۀارائ:  هشتم ۀهفت

هایی کـه سـهام مـذکور    در ایالت) گذاران در بورس اوراق بهادارمایهقانون نظارت بر معاملات سهام براي حمایت از سر       (2انطباق با قانون آسمان آبی    . همربوط
  . شودبراي فروش عرضه می

  .اق تقاضاي ثبت براي تأمین نظرات کمیسیون مذکورصال.  تقاضاي پذیرش از کمیسیون بورس و اوراق بهادارةدریافت پیشنهادات دربار:  دوازدهمۀهفت
بـه  ) 3نویـسی سـهام  آگهی پذیرهپیش(نویسی اولیه تهیه و توزیع درخواست پذیره. ه کمیسیون بورس و اوراق بهادار  ارائه تقاضاي ثبت الحاقی ب    :  سیزدهم ۀهفت

  .آغاز جلسات توجیهی و معرفی سهام. نویسیاعضاي سندیکاي پذیره
 ةشرکت صادرکنند). هاي بیشتري مورد نیاز باشدحیهمگر اینکه اصلا( سهام از سوي کمیسیون بورس و اوراق بهادار     ۀدریافت تأییدیه براي ارائ   :  پانزدهم ۀهفت

  .شود انجام مینویسی نهاییتهیه، تکمیل و توزیع درخواست پذیرهسپس . رسند قیمت پیشنهادي نهایی به توافق میةنویس مذکور دربار پذیره وسهام
 مبادرت به انتشار سهام نموده، عوایـد ناشـی از فـروش را     مذکورنویسیرهپذ. کنند نهایی را امضاء میۀنام توافق  مربوطه نویسشرکت و پذیره  :  شانزدهم ۀهفت
  .دهد به شرکت تحویل می خود کمیسیونپس از کسر آنها راآوري کرده و جمع

  

                   
1 . you want to make sure you're not becoming a chief going public officer as opposed to a chief 
executive officer. 
2 . blue sky 
3 . red herring 
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ي گـذار نویس کارآمد یا یک بانـک سـرمایه   انتخاب یک پذیره، عنصر در انجام یک عرضۀ اولیه موفق در بورس       نتریمهم :نویسانتخاب پذیره 
 تـرویج و معرفـی سـهام شـرکت نـزد      ، تقاضاي پذیرش بـراي انتـشار سـهام   ۀکمک به تهی : نویس مذکور دو نقش اولیه را برعهده دارد       پذیره. است

وراق کند تا تقاضاي پذیرشی که بایـد بـه کمیـسیون بـورس و ا    نویس مذکور با مدیران شرکت بعنوان یک مشاور کار می   پذیره. گذاران بالقوه سرمایه
 ـ بعـدي  هاي و پشتیبانی  ادار ارائه شود را تهیه، سهام مربوطه را معرفی، قیمت سهام را مشخص            به  تقاضـاي  شـدن پـس از نهـایی  . عمـل آورد ه را ب

با توجـه بـه یکـی از    . گذاري استهاي سرمایهنویسی به سایر بانک فروش سهام شرکت از طریق سندیکاي پذیره       ،نویس پذیره ۀ اولی ۀپذیرش، وظیف 
 است بزرگتر باشد، احتمـال  IPO ۀردام، هر چه سندیکایی که پشتوانتن کوروین و پال شولتز، پروفسورهاي دانشگاه نُ     یت انجام شده توسط ش    مطالعا

  . سهام نیز بهتر خواهد بودۀبیشتري وجود دارد که شرکت بتواند قیمت مناسبتري بدست آورده و نتایج کلی ارائ
 یک یادداشت تفـاهم بـا هـم مـذاکره کننـد کـه       ةنویس باید درباربراي شروع عرضه، کارآفرین و پذیره      : یک یادداشت تفاهم   ةمذاکره دربار 

 و ینویـس  قیمت، کمیسیون پذیرهۀنویسی، اندازه و دامن  یادداشت تفاهم مذکور طیفی از موضوعات مهم شامل نوع پذیره         . بیانگر جزئیات معامله است   
 سهام نیست مگر اینکـه فرآینـدهاي مربوطـه    ۀنویس ملزم به ارائ  کند که پذیره  این یادداشت تفاهم بیان می    . شود می هاي مربوطه ها و گزینه  ینمضت

آور را براي شـرکت ایجـاد    تعهد الزامکنامه معمولاً یبا این وجود، این تفاهم ). ینویسمعمولاً یک روز قبل از پذیره     (دقیقاً به مورد اجرا گذاشته شوند       
  .شود را بپردازدنویس در ارتباط با عرضۀ مذکور متحمل میهاي مستقیمی که پذیرهه هزینۀکند تا کلیمی
 تقاضاي پذیرشی است که بایـد بـه کمیـسیون    ۀ تهی شرکت بعدي ۀپس از امضاي یادداشت تفاهم توسط شرکت، وظیف       :  تقاضاي پذیرش  ۀتهی

ایـن تقاضـا   . کندگذاري افشاء می خطرات این سرمایهةست اطلاعاتی را درباراین سند که بیانگر شرکت و سهام آن ا. بورس و اوراق بهادار ارائه شود 
 ـ شرکت و مدیریت مالی آن، ساختار سرمایه، ریسکۀ استفاده از عواید حاصله، تاریخچ   ةشامل اطلاعاتی درباره نحو     مـدیریتی و  ۀهاي مربوطه، تجرب

تقاضاي مـذکور، کارآفرینـان بایـد     ۀبراي تهی.  آن ممکن است چند ماه طول بکشدۀاین تقاضا بسیار جامع بوده و تهی. بسیاري از جزئیات دیگر است  
  . کننداتکااي خود  تیم متخصصان حرفهبه

 عوایـد و   وگـذاري سـهام  به استثناي قیمـت  (هنگامی که تقاضاي مذکور نهایی شد       : تشکیل پرونده نزد کمیسیون بورس و اوراق بهادار       
، شرکت رسماً تقاضاي مربوطه را به کمیسیون بورس و اوراق بهـادار عرضـه   )یستتشار و عرضه به بازار مشخص ن قبل از انتاکمیسیون مربوطه که   

بخـش مـذکور نقـاط ضـعف و     . زمـان نیـاز دارد  ) یا بیـشتر ( روز 45 تا 30ماند که معمولاً به کرده و منتظر بررسی بخش مالی کمیسیون مذکور می      
ط ضـعف مـذکور در   اي باید تمـام نقـا  شرکت و تیم افراد حرفه. کندبا یک نامه براي وکیل شرکت ارسال میایرادهاي مربوط به تقاضاي پذیرش را    

هـاي  قیمت سهام، عواید و کمیـسیون (هاي قیمت در نهایت، این شرکت تقاضاي پذیرش بازنگري شده را به همراه الحاقیه .  کنند این نامه را اصلاح   
  .کندارسال می) مربوطه

 ـ  کمیسیون بورس و اوراق بهادار، مدیران و پذیرهۀهنگام انتظار براي تأییدی    :اجرایی شدن تقاضا  انتظار براي    کـار  شـدت مـشغول   هنویـسان ب
با این وجود، فـروش هـیچ سـهامی را    ( را روانه بازار کنند ها سهام شرکتتانویسان هستند   سندیکایی با سایر پذیره    ۀحال تهی  نویسان در پذیره. هستند

 را 1 سـکوت ة اطلاعـات شـرکت در طـول ایـن دور    يکمیسیون بورس و اوراق بهـادار افـشا  ).  آن به بازار انجام دادۀقبل از تاریخ مؤثر ارائ    توان  نمی
 روز پس از تاریخ مـؤثر  نودنویس رسیده و پذیرهشرکت شود که شرکت به یک توافق اولیه با مدیریت که رسماً از زمانی آغاز می (محدود کرده است    

 اعـضاي سـندیکاهاي بـالقوه اسـت کـه توسـط        ازیمجمع ـکند که   قوانین اوراق بهادار امکان تشکیل یک تیم راهبري را فراهم می          ). یابد می پایان
نویسان بـالقوه در فرآینـد عرضـۀ اولیـه اوراق بهـادار بـه بـورس و        هدف از این کار، بهبود افزایش توجه بین پذیره      . شودنویس عامل انجام می   پذیره
نویس عامل و مسئولین رسمی شرکت در یک حرکت فرسایشی و طولانی مبـادرت بـه   پذیره. ی شرکت، تیم مدیریتی و قیمت پیشنهادي است     معرف

  .کنندبازدید از مراکز مهم مالی می
  شرکت یکسیماي 
  متریکشرکت اُ

 ـ ۀمبادرت به توسع مستقر در کارولیناي جنوبی که یمتریک، شرکتدر خلال فعالیت تیم راهبري براي شرکت اُ      اسپکتروسـکوپی در طیفـی از   ۀ تکنولـوژي ارائ
 معرفی را براي اعضاي سندیکاهاي بالقوه در اروپا و ایـالات  ۀ برنام140 هفته 5/2 مدیرعامل این شرکت ظرف ،ین والتر آلساندری ،نمایدکاربردهاي صنعتی می  

  . متحده ارائه کرد
                   

1 . quiet period 
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ثر انتـشار  ؤ نهایی چند روز پـس از تـاریخ م ـ  ۀتوافقنام. کندنویسی را امضاء می   رسمی پذیره  ۀنامافقدر آخرین روز قبل از تقاضاي پذیرش، شرکت تو        
نوعـاً  . کنـد نویسان سهام مربوطه را براي فروش دریافت کرده و شرکت عواید مربوطه به فروش را دریافـت مـی           پذیره ،در این جلسه  . شودانجام می 

توانـد   روز است ولی اگر شرکت صادرکننده آمادگی لازم را براي این فرآیند نداشته باشد این زمان مـی        180 تا   60کل فرآیند پذیرش در بورس بین       
  . تر نیز باشدطولانی

  
  ات مربوطهئثبت ساده شده و استثنافرآیند 

هـاي  ي از شـرکت  امـر بـسیار   اولیه بـوده و ایـن  ة، همانگونه که در قسمت فوق شرح آن رفت، نیازمند حداکثر افشاء در تشکیل پروند             IPOفرآیند  
هاي کوچـک در  ات متعددي را براي فرآیند افشاي کامل براي شرکت     ئخوشبختانه کمیسیون بورس و اوراق بهادار استثنا      . کند منصرف می  کوچک را 

میـسیون بـورس و اوراق   گزینند کـه ک  را بر میايهاي سادهشوند یکی از گزینه بورس میۀهاي کوچکی که روانبسیاري از شرکت . نظر گرفته است  
د ثبت نـام  ناتی را براي فرآیئکمیسیون بورس و اوراق بهادار تقاضاي پذیرش ساده شده و استثنا. هاي کوچک در نظر گرفته است  بهادار براي شرکت  
  .در نظر گرفته است

  
  

  حرکت با دست خالی                                                                     شما نیز مشاور باشید
 نـوع  ة اتخـاذ تـصمیم دربـار   ۀ و در زمینگرفتههاي ورزشی  کفشةفروشی در حوز ساله بود، تصمیم به افتتاح یک فروشگاه خرده 23ک داول، زمانی که     مراس  

دانست که کدامیک از کفـشها  یک دونده بود میخود مک داول که . ل کامل داشت دسترسی به مشتریان بالقوه آزادي عم   ةکفشها، دکوراسیون فروشگاه و نحو    
 و سـایر  هزا و تنقلات همراه نمـود هاي انرژي ترکیب کالاهاي خود را با کلاه، لباس، نوشابهبایددانست که فروش بهتري براي مخاطبین مورد نظر داشته و می    

ین وجود، چیزي که او از آن مطمئن نبود این بود که چگونه باید منابع مالی لازم را براي کسب و کار خود تـأمین  با ا. موارد جنبی را نیز در کنار آن داشته باشد        
 ولی بـراي  است کافی چالش بسیاري از کارآفرینان ۀدسترسی به سرمای. “ نداشتمی چندانده و پول طبقه متوسط بوة یک خانواد متعلق به من  ”گوید،  او می . کند

 ۀاندازي یک شرکت بـا سـرمای  راه.  ریسک وجود داردۀراحل آغاز فعالیت خود هستند مشکلی پیچیده است چرا که در این مرحله بیشترین درج           کسانی که در م   
 ـ  (اي براي شکست است     کم نسخه  سـوم از   در یـک SBAبـا توجـه بـه گـزارش     ). انـد خـوبی آموختـه  ههمانگونه که بسیاري از کارآفرینان ایـن موضـوع را ب
بسیاري از کارآفرینان اعماق جیب خود را . کنندهاي خود اشاره میهاي کوچک، کارآفرینان به مشکلات مالی به عنوان علل اصلی شکست شرکت   یورشکستگ

جـود، در بـسیاري   با این و.  تأمین کنند رااندزاي کسب و کار خود مورد نیاز براي راهۀروند تا سرمای و سپس به سراغ دوستان و اعضاي خانواده می    نمودهکاوش  
 دوستان و اعضاي خانواده، کارآفرینان بـراي  ،پس از تکاندن جیب خود. تأمین کنندرا هاي اولیه توانند سرمایه کافی براي پوشش هزینه   از موارد، این منابع نمی    

  به کجا مراجعه کنند؟ باید  مورد نیاز خود ۀتأمین سرمای
- را آماده کند که دقیقاً میزان پول مورد نیـاز بـراي راه  يدانست که باید طرح کسب و کارران بالقوه، مک داول می  گذادهندگان یا سرمایه  قبل از مراجعه به وام    

بزرگترین اشتباه ایـن اسـت   ”گوید،  میSBAهاي وام جان هامرسلی، مدیر برنامه.  استفاده از آنرا مشخص کند  ةریزي خود براي نحو   برنامهو  اندازي فروشگاه   
انـد  توهاي ثابتی کـه مـی  مک داول هزینه. “اندیشندها کمتر از آنی است که میکنند و هزینهکنند که فروش بیشتر از حدي است که فکر می   می که افراد فکر  

. ود را تـأمین کنـد  هاي زندگی خ ـمات و حقوقی براي خود بود که بتواند از آن طریق هزینهو ملز، مورد بررسی قرار داد که شامل اجاره       انتظار آنها را داشته باشد    
 مبـل و  ،هاي انبـار، صـندوق فروشـگاه، تـابلو    بندي، قفسهسپس، او تخمین زد که براي تجهیز فروشگاه به چه چیزهایی نیاز دارد که شامل اقلامی مثل قفسه            

ورده نکرده است، مک داول فرض کـرد کـه بایـد    ها را کمتر از حد واقعی برآ   براي اطمینان از اینکه او هزینه     . صندلی بود که مشتریان بتوانند روي آن بنشینند       
هاي تبلیغات در نظر گرفتـه و کـلاً بـه    وقت و هزینهاو همچنین دستمزدهایی را براي یک کارمند پاره       . فروشی بپردازد  خرده بهاي تمام محصولات را به قیمت     

  . دلار رسید22,000عددي معادل 
او تصمیم به اسـتفاده از شـش مـارك تجـاري مختلـف      . نیازمند این بود که موجودي خود را تأمین کندهایی براي تجهیزات ثابت فروشگاه، مک داول        با طرح 

هاي لوازم جانبی مثل لبـاس،  با افزودن هزینه. هاي ورزشی را انتخاب کرد نوع محبوب کفش25قات با نمایندگان فروش هر شش شرکت،       لاگرفته و پس از م    
  . دلار رسید50,000 به عدد تخمینی کلی پیراهن، شرت، کلاه و سایر اقلام، او

کردن هورهایی براي کاهش آنها از طریق مـش  دلار باشد ولی طرح کسب و کار او شامل استراتژي6,500هاي عملیاتی او شامل مک داول تخمین زد که هزینه 
 طـرح مـک داول   .“ما باید منابع کافی را در اختیار داشـته باشـید  ش”گوید، او می. هاي ورزشی دو و مدارس محلی بود فروشگاه جدید و تبلیغ براي آن در برنامه       
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مک داول . پاي خود بایستدي  کافی براي فروشگاه کفش بود تا بتواند بمدت سه ماه، بدون اینکه هیچگونه درآمدي داشته باشد، رو      ۀ اولی ۀمستلزم تأمین سرمای  
سوالی که او اکنـون بـا آن مواجـه    .  دلاري تخمین زده شده براي افتتاح فروشگاه را تأمین کند72,000 ۀ اولی ۀریزي کرده بود که ده درصد هزین      اینگونه برنامه 

  .  درصد باقیمانده را از کجا تأمین کندنوداست این است که 
  . شرح دهید راک داولم قرضی براي راس ۀ مالکانه و سرمایۀ مزایا و معایب سرمای-1
  :مالی زیر ممکن است براي مک داول مناسب باشد منابع تأمین کدامیک از بیان کنید که -2

  .SBAهاي فدرال یا م سهام، یک وام بانکی سنتی، استقراض از طریق ترهین دارایی یا یکی از واۀخانواده و دوستان، فرشتگان، عرضۀ اولی
 مـورد  ۀتواند از آن طریق سرماینید که راس مک داول میهایی را پیدا کهاي خود کار کنید تا با استفاده از روش طوفان فکري، روش   با تیمی از همکلاسی    -3

  هایی به او دارید؟اید، چه توصیه که قبلاً آنها را مشخص کرده، تأمین مالیةقبل از مراجعه به منابع بالقو. نیاز فعالیت بازرگانی خود را تأمین کند
  

. اسـت هـاي کوچـک   حال رشـد تـأمین سـرمایه بـراي شـرکت       سرعت در براي عرضۀ مستقیم سهام بوده و یکی از منابع بهاینترنت مسیري آسان 
گذاران بالقوه با سرعت بـسیار زیـاد    از توانایی آن براي دسترسی به تعداد زیادي از سرمایه،هاي اینترنت به عنوان ابزار تأمین مالی   بسیاري از جذابیت  

شـما  . المللی فوري با یک جمعیـت عظـیم اسـت      تماس بین  ة شیو یکن شیوه   ای”گوید،  یکی از کارشناسان اینترنت می    . گیرد کم نشأت می   ۀو هزین 
 Aدهند غالباً آنرا تحت قـانون  هایی که عرضۀ سهام خود را از طریق اینترنت انجام می شرکت. “نویسی را براي تمام دنیا انجام دهید      توانید پذیره می

 بـوده و   بـه هـم  بطت است که داراي یک محصول واحد یـا خطـوط محـصول مـر       هایی مناسب ارائه سهام براي شرکت   . دهند انجام می  Dیا قانون   
در حقیقت، اولین شرکتی که یـک عرضـۀ موفـق را از طریـق اینترنـت انجـام داد             .  را در اختیار دارند که نسبت به شرکت مذکور وفادارند          یمشتریان

        شرکت اسپرینگ استریت برووینگ بود که توسط اندي کتحـت  1996 را در سـال   مـورد نیـاز خـود      میلیون دلار  6/1 تمام وا. ین تأسیس شده بود   ل 
دهند باید همان اسـتانداردهایی  هایی که عرضۀ مستقیم سهام خود را از طریق اینترنت انجام می   شرکت.  سهام تأمین نمود   ۀ و از طریق ارائ    Aقانون  

 کـه از طریـق اینترنـت مبـادرت بـه عرضـۀ       ،سان به متقاضیان سرمایه کارشنا. نتی ملزم به رعایت آنها هستند     سهاي  را تأمین کنند که سایر شرکت     
نویسی الکترونیکی آنها با الزامات کمیسیون بورس و اوراق بهادار و مقـررات ایـالتی   د تا اطمینان حاصل کنند که پذیره  نده هشدار می  ،کنندسهام می 

  .سازگاري داشته باشد
  

  )  قرضیۀسرمای(ماهیت تأمین مالی از طریق بدهی : 13-4
-وامتعـداد  .  مربوطـه بپردازنـد  ة قرضی مستلزم تأمین وجوهی است که مالکان مؤسسات بازرگانی باید آنها را قرض کرده و همـراه بـا بهـر                  ۀسرمای

نـان   قرضی بـه کارآفری ۀاگر چه سرمای. است مشکل  بسیارهاي کوچکاي شرکت بر دریافت وامدر عین حال،. استگذاران  از سرمایه  بیش دهندگان
نظـر گرفتـه و همـراه بـا      ترازنامه در بعنوان یک تعهد درآنرا هاي بازرگانی خود را در اختیار داشته باشند، باید دهد تا مالکیت کامل فعالیت امکان می 

 ارزیـابی  يبـالاتر هاي بزرگ با ریسک هاي کوچک در مقایسه با شرکتعلاوه بر این، چون شرکت. آینده بپردازند  مربوطه در تاریخی معین در     ةبهر
بـسیاري  .  مطالبه شده بالاتر خواهد بودةبازده، هرچه ریسک بالاتر باشد، بازد - ریسک ۀ بالاتري بپردازند چرا که درمعادل     ةهاي بهر شوند، باید نرخ  می

- بیـشتر مـی  ة درصد بهـر  تا سهرا بعلاوة دوکنند ها براي معتبرترین مشتریان خود منظور می      اي که بانک  هاي کوچک نرخ مبنا، نرخ بهره     از شرکت 
هـاي   اعطاء شده به شـرکت ۀ مالکانۀ ریسک بالاتري که به سرمایۀبه واسط.  مالکانه است ۀ قرضی غالباً کمتر از سرمای     ۀ با این وجود، سرمای    .پردازند

 ۀ مالکانـه، سـرمای  ۀبر این، بر خـلاف سـرمای  کنند، علاوه هندگان مطالبه مید بیشتري را در مقایسه با وام ةگذاران بازد گیرد، سرمایه کوچک تعلق می  
  .شرکت رقیق کند قرضی مستلزم این نیست که کارآفرین سهم مالکانه خود را در

شـوند کـه از نظـر پیچیـدگی، در     هاي اعتباري مواجـه مـی  انگیزي از گزینه شگفتۀ قرضی هستند به سرعت با دامنۀکارآفرینانی که به دنبال سرمای 
البته تمام این منابع تأمین سـرمایۀ قرضـی بـه یـک میـزان جـذاب و مناسـب           . پذیري با یکدیگر تفاوت قابل توجهی دارند      دسترس بودن و انعطاف   

توانند شـانس تـأمین وام خـود را بـه     هاي آنها، کارآفرینان میدهندگان تجاري و دولتی و ویژگی وام  شامل با شناخت منابع گوناگون سرمایه    . نیستند
  . فزایش دهندمیزان قابل توجهی ا
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  :کنیمما اکنون به منابع مختلف تأمین سرمایۀ قرضی اشاره می
  هاي تجاريبانک: 13-4-1

یکـی  . کننـد هاي کوچک ارائه می شرکتهها را بهاي کوچک را تشکیل داده و بیشترین تعداد و تنوع طرح          هاي تجاري قلب بازار مالی شرکت     بانک
تـأمین   را هاي کوچـک  درصد اعتبار شرکت64هاي تجاري سب وکارهاي کوچک به این نتیجه رسید که بانک  از مطالعات انجام شده توسط ادارة ک      

هـاي  دهی به شرکتهاي تأمین مالی تجاري است که دومین منبع اصلی وام     درصد اعتبار ارائه شده توسط شرکت      3/12کنند که قابل مقایسه با      می
هـاي خـود را از   کننـد وام  از منابع سنتی تأمین مالی میی کههاي کوچک درصد شرکت  67ه است که    این مطالعه همچنین نشان داد    . ندهستکوچک  

-هاي بـانکی شـرکت  بسیاري از وام. کندحلی است که به ذهن مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک خطور میبانک اولین راه. اندها دریافت کرده  بانک
  . دلار هستند100,000هاي کوچک کمتر از 

. دار ارائـه کننـد  هاي سابقههاي خود را به شرکت وام،هاي نوپا شرکت به جايدهندکارانه عمل کرده و ترجیح میدهی محافظهها در فرآیند وام بانک
داران بانک ـ. توانند منابع مالی خود را از طریق بانـک تـأمین کننـد   هاي نوپا میزند که تنها پنج تا هشت درصد شرکتیکی از کارشناسان تخمین می    

 شرکت توجه نشان داده و گزارشـات  ۀآنها به عملکرد عملیاتی گذشت.  سوابق موفقیت شرکت هستنددربارةقبل از تعهد پرداخت وام بدنبال شواهدي    
کت و  ثبـات فـروش شـر   ةآنها همچنین به دنبـال یـافتن شـواهدي دربـار    . بینی کنندکنند تا وضعیت آنرا در آینده پیشمالی آنرا به دقت بررسی می 

هایی را براي یک شرکت نوپـا در   اگر آنها وام  . ها هستند جهت تضمین بازپرداخت وام    توانایی کالاها یا خدمات شرکت براي ایجاد جریانات کافی در         
بال ایـن   و بـدن بـوده  کـافی بـراي تـضمین آن    ۀگیرند، به دنبال کسب اطمینان از جریانات نقدي کافی براي بازپرداخت وام و دریافت وثیق ـ      نظر می 

هایی کـه کمتـر   بانک(هاي کوچک دهد که بانکمطالعات نشان می.  آنرا انجام دهدۀتضمین بیم) SBA( کسب و کارهاي کوچک  ةهستند که ادار  
درصـد مؤسـسات   نـود  هاي کوچک کـه  بانک. دهندهاي کوچک قرض میبه احتمال زیاد پول خود را به شرکت)  دارایی دارند سیصد میلیون دلار از
 شـرایط وام  ةدهند به احتمال بیشتري در مقایسه با همتایان بزرگتر خود بدنبال تعریـف شـرایط تخصـصی دربـار    کی ایالات متحده را تشکیل می   بان

به عنوان مثال، شرایط پرداخت منعطف براي انطبـاق بـا الگوهـاي فـصلی جریانـات         (ات بازرگانی کوچک هستند     سبراي تأمین نیازهاي خاص مؤس    
  ). ا پرداخت بهره تا زمانی که بخشی از تجهیزات شروع به ایجاد درآمد نمایدنقدي شرکت ی

  
  شرکت یکسیماي 

  Mega Rentalsشرکت 
-هاي ساختمانی شاهراهها تولید می، شرکتی که تجهیزات کنترل ترافیک را براي پروژهMega Rentals، مالک شرکت Megan Deckerهنگامی که 

چون فـروش شـرکت او فـصلی    . هاي تأمین مالی با آنها بحث کند شیوهةر را پیدا کرد به بانکدار خود مراجعه کرد تا دربار    کند، فرصت خرید یک شرکت بزرگت     
 شـرایط  Decker، ) هیچ جریان نقدي در زمستانو تقریباً بدون(اي را تا پائیز نداشت  در بهار داشته و جریان نقدي ورودي عمدهی خروجی نقدي سنگین  ه،بود

  مـذکور بانک”گوید، او می. ت وامی را مطرح کرد که با الگوهاي جریان نقدي نامنظم او همخوانی داشته و بانک مذکور نیز با این موضوع موافقت کرد   بازپرداخ
 اختیـار داشـتم انجـام    که عملاً پول قابل تـوجهی در هاي اولیه بزرگتري را در ماه نوامبر، هنگامیتوانستم پرداختوام گردشی مرا به نحوي تنظیم کرد که می      

  .“آید چرا که جریان نقدي براي من از اهمیت بالایی برخوردار استهاي بزرگ براي من به حساب میاین یکی از مزیت. دهم
  

-کنند چـرا کـه مـی    ایجاد جریان نقدي مثبت تمرکز میدرها بر ظرفیت شرکت     هاي نوپا، بانک  هنگام ارزیابی درخواست وام، خصوصاً براي شرکت      
اولین سؤالی که هنگام ارزیابی طرح کسب و کار یک شـرکت    . هاي خود را بپردازد   تواند وام دانند اینجا همان جایی است که شرکت از آن طریق می          

 اگـر  “تواند نقدینگی کافی را براي بازپرداخت ایـن وام تـأمین کنـد؟   آیا شرکت مذکور می”کند این است که،     به ذهن بسیاري از بانکداران خطور می      
گیرنده اعلام کند کـه توانـایی    چیزي که بانک بدنبال آن است این است که قرضنکنند، آخریهاي خود بر وثیقه تکیه می   چه آنها براي تضمین وام    

رداخـت وام اسـتفاده    براي بازپهشده و از عواید مربوط) 2غالباً با قیمت حراجی(و لذا بانک مجبور به فروش وثیقه )  وام1نکول(پرداخت وام را ندارد    باز

                   
1 . default 
2 . fire sale 
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-یکـی از وام . کننـد  بر جریان نقدي تأکیـد مـی  ، خصوصاً براي یک شرکت نوپا،به همین دلیل است که بانکداران هنگام ارزیابی درخواست وام  . کند
  . “1تر استپول نقد از مادرتان مهم”گوید، گیرندگان باتجربه به شوخی می

  
هـاي  ها به شـرکت هاي تجاري هستند که بانکترین نوع وامشوند مهم  کمتر از یکسال پرداخت می      که یمدتهاي کوتاه وام: مدتهاي کوتاه وام

 خرید موجودي بیشتر، افزایش تولید، تـأمین مـالی بـراي فـروش      ،ها نوعاً براي تأمین سرمایه در گردش و تأمین مالی         این وام . کنندکوچک ارائه می  
هاي دریافتنی بـه پـول   در نتیجه کارآفرین مذکور پس از تبدیل موجودي و حساب. شوند نقدي اعطاء می   هايا استفاده از تخفیف   ی مشتریان   ه به نسی

  .مدت وجود داردهاي کوتاه وام گوناگونی ازعانوا. کندنقد وام را بازپرداخت می
مؤسسات بازرگانی از وام تجاري بـراي  مالکان . ندستهمدت هاي کوتاهواممتخصص هاي تجاري بانک ):هاي بانکی سنتیوام(هاي تجاري   وام

استفاده کرده و معمولاً نیازمند بازپرداخت اصل و فرع وام ظرف سـه تـا   )  خاص از تجهیزات یا یک خرید خاص     ۀمثل خرید یک قطع   (مخارج خاص   
 ةه وامی اسـت کـه در آن، وعـد     وام تضمین شد  . تضمین شده و تضمین نشده    : ددو نوع وام تجاري وجود دار     ). اياي مضاربه هوام (ندستهشش ماه   

ي مـوارد   در،هاي تضمین شدهاگر چه وام. شودتضمین می) وثیقه(ها واگذاري حق مالکیت بعضی از دارایی    وام از طریق    وام گیرنده براي بازپرداخت     
 وام در. پرهزینـه اسـت  بـسیار  فظ ایـن مکـانیزم   دهند، اجرا و حها قرار می امنی را در اختیار بانکۀگیرنده قابلیت بازپرداخت وام را ندارد حاشی     وامکه  

 شـرکت  اثبـات تـوان مـالی   قبـل از  البتـه   .دهد میدر اختیار او قراروامی را ،  خاصۀوثیقیک  به رهن مالک شرکت م  الزاتضمین نشده، بانک بدون     
هاي تجاري تـضمین شـده و تـضمین نـشده، از     وامتمام  براي  . بانک احتمالاً واجد شرایط دریافت وام تجاري تضمین نشده نخواهد بود          نزد  مذکور  

 شـده و از کـل مبلـغ     دریافتاز قبل مربوط به وام ۀ معوقةدر بعضی مواقع، بهر. رود که کل مبلغ وام را در تاریخ سررسید بپردازد    کارآفرین انتظار می  
  .دگرداستقراض کسر می

آورند ایجاد یک خط اعتبـاري  عمل میه  ب،هاي مالی تجاريها و شرکت بانکهایی که کارآفرینان ازترین درخواستیکی از رایج   :2خطوط اعتباري 
- آنها را تأمین مـی ة از پیش تعیین شده است که جریانات نقدي مورد نیاز براي عملیات روزمر       سقفمدت با   تجاري براي آنهاست که یک وام کوتاه      

سـقف از پـیش   یـک   تا ت زمانی سال به سرعت و سهولۀتواند در هر لحظمیبا یک خط اعتباري تجاري قابل تجدید، مالک مؤسسه بازرگانی  . کند
در ه سـال  اي نود روزه تا چنـد هها خطوط اعتباري تجدید شونده را براي دورهبانک.  درخواست یک وام پول مورد نیاز خود را قرض کند  با تعیین شده 

 ـگیرسرمایه در گردش فعلـی شـرکت در نظـر مـی     مذکور را چهل تا پنجاه درصد ي اعتبارحد خطنظر گرفته و معمولاً       بـراي آن دسـته از   البتـه  .دن
ها را ملزم به عدم استفاده از خـط اعتبـاري   بانکداران ممکن است شرکت   . سقف این وام بالاتر خواهد بود     مؤسساتی که نوسانات فصلی زیادي دارند       

هـاي  هماننـد وام . نیست یک کمک دائمی و ابدي ،دهد که خط اعتباريان مید که این امر نشن آنرا در حد صفر نگهدار     ةدر طول سال نموده و ماند     
یک تـا دو درصـد حـداکثر مقـدار     ( کوچک يمؤسسات بازرگانی نوعاً کارمزد. توانند تضمین شده یا تضمین نشده باشند     تجاري، خطوط اعتباري می   

  . پردازندرا به بانک مذکور می) شتریا بی% 3 بعلاوةمعمولاً نرخ مبنا ( مبلغ استقراض ة بهرةبعلاو) اعتبار
 و بیـان  نمـوده  درخواست وام مؤسسات بازرگانی کوچک را رد   به آن دلایل،   بیانگر شش دلیل رایجی است که بانکداران      “ یک نمونۀ عملی  ”قسمت  

  .توسط بانک اجتناب نمودوام توان از رد درخواست کند که چگونه میمی
  
  
  
  
  
  

                   
1 . cash is more important than your mother 
2 . lines of credit 
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   درخواست وام بدست آوردۀتوان جواب مثبت بانک را در زمینچگونه می              یک نمونۀ عملی

- نیازهاي مالی آنهـا را درك نمـی  ، آن هستندة ادارکه در حال شروع فعالیت بازرگانی یا       هنگامی ،کنند که بانکداران  کارآفرینان غالباً از این موضوع شکایت می      
تواننـد بـه    مالکان مؤسـسات بازرگـانی نمـی   ،کنند وام به بانک ارائه می    دریافت  براي  درخواستی را  کهبا این وجود، در بسیاري از موارد، خصوصاً هنگامی        . کنند

هـاي کوچـک را    درخواست وام شرکت بر آن اساس اشاره شده است که بانکدارانششگانه و نحوة اجتناب از آنهایل در قسمت زیر به دلا. خودشان کمک کنند 
  .کنندرد می

کدامیک که  شودها تحقیق کنید تا مشخص  بانکةقبل از درخواست وام بانکی دربار  : حل راه .“دهدي کوچک وام نمی   شرکتها به    ما بانک”: دلیل اول 
 بـر  اًنحصرمکنند در حالی که سایرین  دلار کار نمی500,000هاي کمتر از  وامباها بعضی از بانک. کنندعالیت میی که بدان نیاز دارید ف    ماو نوع   ۀاز آنها در زمین   

هایی که مؤسسات بازرگانی کوچک آنها گونه گزارش داده است که لیست بانک   ادارة کسب و کارهاي کوچک این     . هاي کوچک تمرکز دارند    وام به شرکت   ۀارائ
. کنندهایی را به مؤسسات بازرگانی کوچک ارائه میهایی است که در ناحیۀ شما قرار داشته و به احتمال زیاد وامع ارزشمندي براي یافتن بانک    د منب نپسندرا می 
  .هاي کوچک دارندهایی هستند که بیشترین درصد پذیرش درخواست وام را براي شرکت بانک،هاي محلی کوچکبانک

 شرکت را شـرح داده  تیک طرح کسب و کار تفصیلی تهیه کنید که فعالی   : حل راه .“دانمبارة شما و شرکت شما نمی     من چیز زیادي در   ”: دلیل دوم 
 شـرح   راطرح مذکور باید رقباي اصلی شرکت، هدف آن و نحوة کسب مزیـت رقـابتی مـذکور در بـازار    . و بیانگر وضعیت رقابتی خاص شما نسبت به رقبا باشد   

“ آسانسورپسند”در نهایت مطمئن شوید که طرح .  تا مراجعی را در زمینۀ اعتبار تجاري و تاریخچۀ اعتباري شخصی خود معرفی کنید     همچنین آمادة باشید  . دهد
  . شما باید بتوانید فعالیت بازرگانی، عملکرد آن، فروش، محصولات و منابع مزیت رقابتی خود را ظرف یک یا دو دقیقه بیان کنید. ایدخود را آماده کرده

کند که شما به چه میزان پول نیاز داشته و چـه  یک طرح کسب و کار منسجم بیان می: حل راه.“داید که چرا به پول نیاز داری     شما نگفته ”دلیل سوم،   
اجتناب “ ر گردشسرمایه د”از درخواست وام تحت عناوین کلی مثل . استمطمئن شوید که درخواست شما کاملاً مشخص . اي براي استفاده از آن دارید    برنامه
-شما چقدر به من قرض می”گونه باشد، تواند اینپاسخ اشتباه می“ شما به چه میزان پول نیاز دارید؟       ”:دقت کنید که به اشتباه به این سؤال پاسخ ندهید         . کنید

 به خاطر داشته باشید که. کند میشما پشتیبانیاي است که از درخواست وام بینانههاي مالی واقعبینییک طرح کسب و کار منطقی همیشه شامل پیش “ دهید؟
 آنهـا قـدرت   نظرها را تنها به کسانی بدهند که به خواهند این وامولی می) توانند کسب سود کنندچرا که تنها از این طریق می    (خواهند وام بدهند    بانکداران می 

  .دهد نشان میی شفافشکلاخت وام بانکی را به طرح توانایی شما در بازپرداین مطمئن شوید که . ندربازپرداخت آنرا دا
. بینی جریان نقدي را در طرح کـسب و کـار خـود بگنجانیـد    یک پیش: حل راه.“اعداد و ارقام شما مؤید درخواست وام شما نیست      ”: دلیل چهارم 

ها و سـودآوري آن قـضاوت کننـد ولـی در     ارة کیفیت داراییدهند تا درب شرکت و صورتحساب سود و زیان آنرا مورد تجزیه و تحلیل قرار می          ۀبانکداران ترازنام 
 در صـورت عـدم وجـود   . دانند که تنها از این طریق امکـان بازپرداخـت وام وجـود دارد   آنها می. دهندها وام میوهلۀ اول آنها بر اساس جریان نقدي به شرکت        

  . دانید که جریان نقدي شرکت چیست و چگونه باید آنرا مدیریت کردت کنید که میبه بانکدار اثبا. جریان نقدي کافی انتظار دریافت وام را نداشته باشید
 ۀهاي شخصی خود بعنوان وثیق ـ داراییحتیهاي شرکت و از آمادگی لازم براي ترهین دارایی: حل راه.“ۀ کافی در اختیار ندارید  ثیقشما و ”: دلیل پنجم 

اي بیش از یـک دلار را  زاي هر یک دلار وام، انتظار وثیقهآنها به ا. وثیقه را قبل از پرداخت وام داشته باشند     بانکداران دوست دارند تضمین     . وام برخوردار باشید  
 درصد ارزش موجـودي  پنجاه تا دههاي دریافتنی و تنها  درصد ارزش حسابهشتاد تا هفتاددرصد ارزش داراییهاي غیرمنقول،    نود    تا هشتادها نوعاً   بانک. دارند

  .دهندام میرهنی را و
آماده باشید تا یک تضمین شخصی را براي وام مذکور ارائه   : حل راه .“تواند وام مذکور را پشتیبانی کند      نمی یشرکت شما به تنهای   ” : دلیل ششم 

 مـشتریان شـرکتی و   ،بسیاري از بانکداران. گوئید که اگر شرکت نتواند وام را بازپرداخت کند، شما اینکار را خواهید کرد      با انجام اینکار، شما به بانکدار می      . کنید
حتی اگر شما شکلی از مالکیت را انتخاب کنید که مسئولیت شخـصی  . دنهاي آنها را بصورت یک مجموعۀ واحد تلقی کرده و با آنها برخورد یکسانی دار     شرکت

  . حد فراتر بروید این تضمین شخصی وام مذکور ازخواهند که باهمراه داشته باشد، بسیاري از بانکداران از شما میهمحدودي را براي شما ب
خود انجـام  شخصی  دلار پول 1800هاي بهداشتی بوده و اینکار را با اندازي نمود که یک شرکت فعال در زمینۀ تجهیزات مراقبتمارك را راه   شرکت بنچ  درونال
 و او مجبـور شـد بـه منـابع     همالی مورد نیاز شرکت از محل منابع داخلی آن بودبیش از توانایی او براي تأمین منابع آتی رشد سریع شرکت ظرف چند سال   . داد

 چون از حد اعتبار شخصی خود فراتـر رفتـه بـودم، هـیچ     لیبر صندلی یک شرکت چند صدهزار دلاري تکیه زده بودم و      من  ”گوید،  او می . بیرونی متوسل شود  
او بـه یـاد   . دکسب نکر بانک بزرگ ارائه کرد ولی تقریباً در هیچ یک از آنها توفیقی 21وامی را به هاي   درخواست اوظرف دو سال،    . “آمدکاري از دستم بر نمی    

ت خـود دچـار سـرخوردگی    یاو که به واسطۀ عدم موفق. “توانم دستمزد کارکنانم را بپردازم یا نهحتی در بعضی مواقع، من مطمئن نبودم که آیا می       ”آورد که   می
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 او را به یک بانک محلی کوچک معرفی کرد که در نهایت یکی از مشاوران این مرکز    و هب و کارهاي کوچک در ایالت ایندیانا رفت        کس ۀشده بود به مرکز توسع    
به اندازة کـافی در  ”گوید، می او. “کردماین بانکی بود که من هیچگاه فکرش را هم نمی”گوید،  میاو. را برایش ایجاد نمود   دلاري   250,000یک خط اعتباري    

  . “یدبیاب با نیازهاي خاص شرکت شما تناسب داشته باشد را کهبازار گردش کنید تا بانک مناسبی 
 است که منجر یی مناسب و ایجاد طرح کسب و کار منسجمگرمز اینکار در آماد . وجود ندارد توسط بانک    درخواست وام شما     براي تأیید هیچ معجزه یا جادویی     

  .شماستبت کنید که هر آنچه براي بقاء و رشد بدان نیاز دارید در اختیار ا طرح خود ثبا.  شودبه بهبود اعتبار شما نزد بانکدار
  

 کـه شود بکار گرفته می“ 2یاقلام دانه درشت  ”ان  ندگاي از تأمین مالی است که غالباً توسط فروش        رهن اقلام مشخص شیوه    :1رهن اقلام مشخص  
به عنـوان  . است مواردي مثل اتومبیل، قایق یا لوازم خانگی اصلی بوده و شاملاقلام قابل تشخیص معمولاً بر اساس شماره سریال بسادگی از سایر      
کنـد  خودروها منظور مـی   را براي هر یک ازايتوسیتی را تأمین مالی کرده و نرخ بهره    هاي شرکت اُ  مثال، یک بانک تجاري خرید موجودي اتومبیل      

- وام مذکور را بصورت ماهیانه پرداخت کرده و اصل آنرا هنگام فروش خـودرو مـی   ةتوسیتی بهر شرکت اُ . د از آن خود کن    ی آنرا  رهن مالکیتتا بتواند   
هـاي  هـا و سـایر شـرکت   بانـک .  مذکور بیشتر خواهد بودۀ نرخ بهره براي مالک مؤسسۀ بیشتر در انبار بمانند، هزینمذکورهر چقدر کالاهاي   . پردازد

اي هـاي لحظـه   و اینکـار را از طریـق کنتـرل    نمودهمنع   بصورت خودسرانه و  فاده از پول خود بدون دریافت مجوز        فروشان را از است   رهنی غالباً خرده  
  .دهند تا اطمینان حاصل کنند که امکان بازپرداخت فوري اصل بدهی مربوط به اقلام فروش رفته وجود دارد یا نهانجام می

  
 ۀ در وهلـۀ اول سـرمای  ،کننـد  ارائه مـی  را نیز  هاي کوچک مدت و بلندمدت شرکت   اي میان هها وام بانک  اگرچه :مدت و بلندمدت  هاي میان وام

د، به مدت یکسال یا بیشتر ادامـه داشـته   نشو که معمولاً از طریق وثیقه تضمین می،مدت و بلندمدتهاي میانوام. کنندرا تأمین میآنها  کوتاه مدت   
تـري در  هاي بـزرگ هاي کوچک غالباً با چالششرکت. دنگیر در حال رشد مورد استفاده قرار میۀمای ثابت و سرۀ سرمایةو معمولاً براي افزایش ماند   

اي را بـراي بانـک ایجـاد    نمایند چرا که ریسک فزاینـده مدت مدت و بلندهاي میاناین زمینه مواجه هستند تا بتوانند خود را واجد شرایط دریافت وام     
هـاي  گـذاري هـا و سـایر سـرمایه    ا را براي ساخت کارخانه، خرید اموال غیرمنقول و تجهیزات، توسـعۀ فعالیـت             ههاي تجاري این وام   بانک. کنندمی

هاي اقساطی اسـت   وام ،مدتهاي میان ترین وام یکی از رایج  . شودبازپرداخت وام معمولاً بصورت ماهیانه یا فصلی انجام می        . کنندبلندمدت اعطا می  
هنگام تـأمین مـالی   . دهندهاي کوچک قرار میهاي ثابت در اختیار شرکتت، امکانات، اموال غیرمنقول و سایر داراییها براي خرید تجهیزا  که بانک 

جـدول  . دهـد  در اختیـار شـرکت قـرار مـی    ه مربوط ـةزاي پرداخـت بهـر   درصد ارزش تجهیزات را در ا هشتاد تا   شصتتجهیزات، بانک معمولاً بین     
در تـأمین مـالی امـوال    .  نوعاً با عمر مفیـد تجهیـزات مـذکور همخـوانی دارد         که هاي ماهیانه است  ینی از پرداخت  بازپرداخت وام بر اساس تعداد مع     

- ساله را فـراهم مـی  سی تا ده جدول بازپرداخت ۀ درصد ارزش دارایی را وام داده و امکان ارائ    80 تا   75ها نوعاً بین    ، بانک )رهن تجاري (غیرمنقول  
  . آورند

 ـنوعاً، این وام. است دارشود وام مدتهاي بانکی که به مؤسسات بازرگانی کوچک ارائه می      ع رایج وام  یکی دیگر از انوا     ـمین ضها ت شده بـوده و بـه   ن
هـاي  ها تنها وام بعضی از بانک،با این وجود. باشدمی احتمال بالاي بازپرداخت وام  ةدهند عملکرد آنها نشان   ۀشود که تاریخچ  مؤسساتی پرداخت می  

-براي تصمیمات مؤسسات بازرگانی در نظـر مـی  یک قرارداد  در قالب  راهاییدار محدودیتهاي مدتوام. کنندار تضمین شده را پرداخت می دمدت
هـایی را دربـارة   دار ممکن اسـت محـدودیت  به عنوان مثال، وام مدت. گیرند که کارآفرینان در ارتباط با عملیات شرکت باید آنها را مدنظر قرار دهند     

 ـهاي مـالی مشخـصی   رعایت نسبترا ملزم به  منع نموده یا شرکت  را بانکدحقوق مالک در نظر گرفته و استقراض بیشتر بدون تأیی         بحـث  (د نمای
دار را قبـل از پـذیرش آنهـا    هـاي مـدت  کارآفرینان باید تمام شرایط مربوط به وام   ).  را به خاطر بیاورید    11هاي مالی از فصل     تجزیه و تحلیل نسبت   

  .درك کنند
  . مدت وام از اهمیت بسیار زیادي برخوردار استوانطباق میزان و هدف وام با نوع 

  
  

                   
1 . floor planning 
2 . big ticket items 
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  شرکت یکسیماي 
ستونصنایع محافظتی کی ا  

 یک شرکت صنعتی محافظت در مقابـل آتـش بـه    (ستونها را پیدا کرده و آنها را در صنایع محافظتی کی ا        هنگامی که جان لاولر فرصت خرید سایر شرکت       
با این وجود، هنگامی که عملکرد شـرکت بـا   .  دلار را با استفاده از خط اعتباري قابل تمدید شرکت قرض کرد       900,000ادغام کرد، او    ) ارزش نه میلیون دلار   

ت سـنتی بـا نـرخ ثابـت     رکود مواجه شد، لاولر متوجه شد که پرداخت نرخ بهره براي خط اعتباري او بسیار مشکل بوده و بدهی مذکور را به یک وام بلندمـد       
  . تر بوده و این عمل منجر به بهبود جریان نقدي شرکت شدهاي خرید مناسبتبدیل نمود که براي مدیریت هزینه

  
   قرضیۀمنابع غیربانکی سرمای: 13-4-2

مـا اکنـون   . کننـد ت به این کـار مـی   قرضی هستند، تنها مراکزي نیستند که مبادرۀ کارآفرینان براي یافتن سرمایۀ مراجع محلها اولین اگر چه بانک  
 پـول خـود   ۀهاي گرسن براي تأمین منابع مورد نیاز شرکتهاتوانند از آنکنیم که کارآفرینان می قرضی معطوف میۀتوجه خود را به سایر منابع سرمای     

  .استفاده کنند
هـاي تـأمین مـالی    هاي تجـاري کـوچکتر، شـرکت   بانکدهندگان که معمولاً این وام: کنندها استفاده میدهندگانی که از رهن دارایی   وام

هـاي دریـافتنی،   هـاي بیکـار خـود مثـل حـساب     دهند تا با رهـن دارایـی   هاي کوچک امکان می   دهندگان تخصصی هستند به شرکت    تجاري یا وام  
کننـدگان  فروشان، توزیـع دگان، عمدهاین شکل تأمین مالی خصوصاً براي تولیدکنن. بدست آورندموجودي یا سفارشات خرید امکان استقراض پول را       

هاي غیر سودآوري که صـورتهاي  حتی شرکت. هاي دریافتنی بالایی برخوردارندهایی کاربرد دارد که از موجودي قابل توجه یا حساب      و سایر شرکت  
هـایی  شـرکت . ها استفاده کننـد نی بر داراییتهاي مبتوانند از واممینیز هاي سنتی نماید  وام را متقاعد به پرداخت وام   ۀتواند مراکز ارائ  مالی آنها نمی  

هاي دریافتنی، موجودي، تجهیـزات ثابـت و   توانند از داراییهاي غیرمولد خود مثل حساب   که از نظر نقدینگی فقیر ولی از نظر دارایی غنی هستند می           
  .  برطرف کنندراآنسفارشات خرید براي تأمین مالی رشد سریع استفاده کرده و بحرانهاي مالی مربوط به 

  
  شرکت یکسیماي 

  Borneo fitnessشرکت 
اري از فروشـد بـا مـشکلی مواجـه شـد کـه بـسی       فرم مـی هاي ورزشی و خوش، شرکتی که لباسBorneo fitness توس، مؤسس شرکت کاتالین پوزس

صدد دریافت یـک  او در. ی براي پاسخگویی به آنها بودنقدي کاف سفارشات به شرکت سرازیر شده بود ولی او فاقد سرمایه و جریان  .کارآفرینان با آن مواجهند   
وام بانکی براي تأمین منابع مالی مورد نیاز رشد بود ولی سوابق قبلی این شرکت چهار ساله به اندازه کافی قبول نبود تا بانکداران را متقاعد کند تا به آن پـول     

دهنده به نام شرکت اعتباري در این زمان، او به یک وام. “دانستیم چه کاري را باید انجام دهیمنمیما سفارشات زیادي داشتیم ولی ”گوید،  او می . قرض دهند 
 توانست سرمایۀ کافی را قرض کنـد  ت مشتریان به عنوان رهن، اوبا استفاده از سفارشا. هاي ثابت خود از آن وام بگیردکاپستون مراجعه کرد تا با رهن دارایی      

هـاي  هاي مذکور را فروخـت، حـساب  هنگامی که او لباس.  تولیدکنندگان مواد اولیه پول داده و مواد اولیه مورد نیاز خود را تأمین نماید       کنندگان و تا به عرضه  
ار انبوه اندازي کند که مکمل خط بازهاي باکلاس راه تا یک خط جدید در مورد لباس ثیقه براي استقراض پول به کار برد      دریافتنی تضمین شده را به عنوان و      

هاي مربوط بـدان تعلـق گرفتـه اسـت، بـه قـول او بـسیار        العمل دلار هزینه بهره و حق   100,000، که تاکنون    هاي او راض مبتنی بر دارایی   استق. فعلی او بود  
  . سه برابر شده و به بیش از هشت میلیون دلار در سال رسیده استBorneo فروش. ارزشمند بوده است

  
کننـد ولـی آنهـا بیـشتر بـه کیفیـت       دهند به جریان نقدي شرکت توجـه مـی  ها این کار را انجام می  دهندگانی که با رهن دارایی    ها، وام همانند بانک 

تواند از این طریق قرض کند بـه ضـریب پرداخـت وام بـستگی دارد کـه      مبلغی که یک شرکت کوچک می    . دهندهاي رهنی علاقه نشان می    دارایی
هـاي دریـافتنی    دلار از حـساب 100,000به عنوان مثال، شـرکتی کـه   . دهددهنده بر آن اساس وام میدارایی که وامعبارتست از درصدي از ارزش   

ضـریب پرداخـت   . دلار وام دریافـت کنـد   70,000 درصدي مذاکره کرده و 70گذارد ممکن است دربارة یک ضریب پرداخت وام  خود را به رهن می    
از آنجـایی کـه موجـودي یـک دارایـی      . دهنده مربوطه به میـزان قابـل تـوجهی متفـاوت باشـد     هاي رهنی و وامتواند بسته به کیفیت داراییوام می 

کننـد بـسیار   هایی که از موجودي به عنوان رهـن اسـتفاده مـی   ، ضریب پرداخت وام دارایی    ) یعنی فروش آن مشکل است    (شود  نقدناشدنی تلقی می  
وان وثیقـه در رهـن   هاي دریافتنی با کیفیت بالاي خـود را بـه عن ـ  با این وجود، شرکتی که حساب.  است درصد  ده تا پنجاه   پایین بوده و معمولاً بین    



      م                    فصل سیزده                                   منابع تأمین مالی: اي عملی طرح کسب و کاراجر/ بخش چهارم
 

583

هـاي   تنزیل حـساب ،هاترین انواع تأمین مالی مبتنی بر داراییرایج. درصد مذاکره کند 85د، ممکن است بتواند یک ضریب پرداخت وام را تا         گذارمی
  . ودي هستنددریافتنی و تأمین مالی از طریق موج

در ایـن روش، یـک شـرکت    . هـاي دریـافتنی اسـت   ترین شکل اعتبار تنزیل شده، تأمین مالی از طریق حساب     رایج: هاي دریافتنی تنزیل حساب 
رداخـت  هاي دریافتنی مربوطـه پ ل ارزش حسابادهنده وامی را در قبدر مقابل، وام. دهدهاي دریافتنی خود را به عنوان وثیقه قرار می کوچک حساب 

هاي شرکت را مورد بررسـی قـرار   اگر چه، بانک حساب . هاي دریافتنی نیست  با این وجود، میزان وام اعطاء شده معادل ارزش اسمی حساب          . کندمی
-سابگیرند چرا که بخـشی از آن بـه عنـوان ح ـ   پذیرد، ضریبی را نیز به عنوان ریسک مربوطه در نظر میهاي واجد شرایط را می داده و تنها حساب   

هاي دریافتنی خـود را، بـسته بـه کیفیـت      درصد حساب80 تا 55تواند مبلغی بین   یک شرکت کوچک معمولاً می    . هاي لاوصول سوخت خواهد شد    
  .پذیرندهاي دریافتنی سررسید گذشته را نمیدهندگان حسابعموماً وام. آنها تحت عنوان وام قرض کند

م یک شرکت کوچک به واسطه موجودي مواد خام، کالاي در جریان ساخت و کالاي نهایی تـضمین            در اینجا، وا  : تأمین مالی از طریق موجودي    
تواند ادعاي مالکیت موجودي رهنی را نموده، آن را به فـروش رسـانده و از          دهنده می در صورت عدم پرداخت وام توسط مالک شرکت، وام        . شودمی

از آنجـایی کـه موجـودي    ).  این فرض که ادعاي بانک به ادعاي سـایر بـستانکاران اولویـت دارد       با(عواید مربوطه براي تأمین مبلغ وام استفاده کند         
دهندگان تنهـا مایـل بـه ارائـه بخـشی از آن بـه       شود، تعیین ارزش آن مشکل بوده و واممعمولاً یک دارایی با قدرت نقدشوندگی بالا محسوب نمی     

ده هـا بـه عنـوان پـشتوانه وام اسـتفا     دهندگانی که از دارایـی بسیاري از وام. زش موجودي نیست درصد از ار50عنوان وام هستند که معمولاً بیش از    
هـاي  هـا را بـا پـشتوانه موجـودي و یکـی دیگـر از حـساب          دهند که وام  آنها ترجیح می  . کنندعنوان وثیقه امتناع می   کنند از پذیرفتن موجودي به    می

رایط شدن موجودي به عنوان شیوه تأمین مالی مشروط به این است که شرکت طرح یا فرآینـدي را         کلید واجد ش  . دریافتنی تضمین شده اعطاء کنند    
  .رسدگیرد به سرعت به فروش می کند که موجودي مذکور که به عنوان وثیقه قرار میدر اختیار داشته باشد که تضمین

  
  شرکت یکسیماي 

National Pirect  
 دلار بود تـا بتوانـد   400,000کند، نیازمند ، شرکتی که در تورنتو واقع شده و در زمینۀ ورزشی فعالیت میNational Pirectدیوید جانسون، رئیس شرکت 

تواند موجودي خود را به سرعت بـه پـول   ها متقاعد نشدند که شرکت مذکور می   هاي ورزشی تأمین کند ولی بانک     اي از وسایل مورد نیاز را در زمینه       مجموعه
دهنده متخصص در زمینـه موجـودي اسـت تـأمین     که یک وام“ گذاري موجوديگروه سرمایه”انسون منابع مالی مورد نیاز خود را از طریق     ج. نقد تبدیل کند  

به کمک این شیوه تأمین مـالی،  .  میلیون از شرکت مذکور وام گرفت تا یک مجموعه دیگر از مواد اولیه را خریداري کند2/1 ت،پس از فروش محصولا   . نمود
هـاي  این در حـالی بـود کـه بانـک    . تأثیر قابل توجهی بر بازار بگذاریماین کار به ما امکان داد تا   ”گوید،  جانسون می . ش این شرکت بیش از دو برابر شد       فرو

  . “سنتی در این زمینه کمکی به ما نکردند
  

هاي فـروش قابـل تـوجهی برخـوردار بـوده      ت که از فرصتهاي کوچکی استأمین مالی مبتنی بر دارایی یکی از ابزار قدرتمند خصوصاً براي شرکت    
هاي کوچکی کـه بتواننـد یـک    شرکت. هاي سنتی شوندولی فاقد سابقه فعالیت کافی بدین منظور هستند تا بتوانند واجد شرایط دریافت وام از بانک  

هـاي دریـافتنی بـه    ون دلار را بـا اسـتفاده از حـساب   سطح اعتباري یک میلیون دلاري را نزد بانک به دست آورند امکان استقراض بیش از سه ملی ـ  
هـاي کوچـک   آید چرا کـه مالکـان شـرکت   هاي کارآمد استقراض به حساب میاستقراض مبتنی بر دارایی یکی از روش    . عنوان وثیقه خواهند داشت   

اي کـه بـدان نیـاز داشـته و از آن     هـا بـراي سـرمایه   به عبارت دیگر، شرکت تن. پولی که در شرایط نیاز بدان احتیاج دارند را در اختیار خواهند داشت          
  .دهداستفاده کند پول می

گیرنـدگان را مـورد بررسـی قـرار داده،     هـاي قـرض  دهنگان باید دارایـی گیرد، وامهایی که به عنوان پشتوانه وام قرار میبراي تضمین کیفیت دارایی  
کننـد  ند که این امر خصوصاً براي کسانی که براي اولین مرتبه مبادرت به دریافت وام مـی ها را تهیه کن الزامات مربوط به مستندات مرتبط با این وام       

هاي بانکی سـنتی هـستند چـرا کـه هزینـه نگهـداري و       تر از وام   پر هزینه  ، دارایی هاي با پشتوانۀ  لاوه بر این، وام   ع. از اهمیت زیادي برخوردار است    
هـاي کوچـک   به واسطه این تفاوت نـرخ، مالکـان شـرکت   . شودا هفت درصد بالاتر از نرخ پایه آغاز می       ها معمولاً از دو ت    نرخ. ریسک بالاتري دارند  

هدف آنها باید ایجاد اعتبار از طریق تأمین مالی مبتنی بر دارایـی و سـپس    . هاي با پشتانه دارایی براي تأمین مالی بلندمدت استفاده کنند         نباید از وام  
  . شدحرکت به سمت یک خط اعتباري با
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کننـدگان بـه شـکل اعتبـار تجـاري      هاي کوچک پول خود را از طریق فروشندگان و عرضه       بسیاري از شرکت  : تأمین مالی از طریق فروشنده    
. آیـد به واسطه دسترسی آسان، اعتبار تجاري یکی از منابع بسیار مهم تأمین مـالی بـراي بـسیاري از کارآفرینـان بـه حـساب مـی             . کننددریافت می 
، یـک کـارآفرین   ) شـوند چون ریسک اعتباري بالایی براي آن قائل می(کنند ها از قرض دادن پول به یک شرکت نو پا امتناع می           ه بانک هنگامی ک 

درخواست از فروشندگان براي توسعه اعتبـار بـه شـکل تـأخیر در پرداخـت       . تواند براي تأمین سرمایه مورد نیاز خود از اعتبار تجاري استفاده کند           می
-اصولاً، شرکتی که از عرضـه . تر از دریافت وام از بانک است معمولاً براي مؤسسات بازرگانی کوچک آسان ،)“خالص سی روزه  ”اعتبار تجاري   مثل  (

  . کندکند یک وام کوتاه مدت بدون بهره را به مبلغ کالاهاي خریداري شده دریافت میکننده اعتبار تجاري دریافت می
کننـدگان  کنند، سه دلار اعتبار تجاري از عرضهها دریافت میازرگانی به ازاي هر دو دلاري که در قالب وام از بانک           آور نیست که مؤسسات ب    شگفت

 را مؤسـسات بازرگـانی کوچـک    ، کالاهاي خریداري شده توسـط ) بیشترو حتی( سی تا شصت روز بینکنندگان غالباً  فروشندگان و عرضه  . گیرندمی
  .دکننن میتأمی بدون دریافت نرخ بهره

  
  شرکت یکسیماي 

Frogpad  
، یک شرکت تولیدکنده کیبوردهاي کامپیوتري منحصر به فرد و لوازم جانبی دیگر، بر تأمین مالی از طریق فروشنده          Frogpadلیندا ماروکوئین، مدیرعامل    

هاي شرکت مذکور در دوره بحرانی آغاز فعالیـت و از دوره  هتکیه داشته و درباره شرایط پرداختی مذاکره کرده است که سبب تعلیق یک میلیون دلار از هزین           
یابد، کمک فروشنده به ما امکـان داد تـا قبـل از پرداخـت      درصد افزایش می25با فروشی که در هر ماه ”گوید، ماروکوئین می. معرفی محصولات شده است 

  .یون دلار در سال فراتر رفته و به سرعت در حال افزایش است از یک میلFrogpadفروش . “کننده، کالاي خود را بفروشیمبهاي آن به عرضه
  

  . کلید حفظ اعتبار تجاري به عنوان یک منبع تأمین مالی در ایجاد یک سابقه پرداخت باثبات و قابل اعتماد نزد فروشندگان است
  

کنند تا با ارائـه امکـان تـأمین مـالی بـراي      ق میبسیاري از فروشندگان تجهیزات مالکان مؤسسات بازرگانی را تشوی  : کنندگان تجهیزات تأمین
معمـولاً، فروشـندگان   . هـاي جزئـی بـا آن دارد   این روش تأمین مالی مشابه اعتبار تجاري بوده ولـی تفـاوت   . خرید، تجهیزات آنها را خریداري کنند     

. شـود پرداخت می) غالباً چند سال(ر طول عمر تجهیزات تجهیزات دوره اعتباري منطقی را تنها با تخفیفی جزئی در نظر گرفته و مانده مبلغ مذکور د  
نامـه اعتبـاري دیگـري را دربـاره     در بعضی از موارد، فروشنده تجهیزات مذکور را در پایان عمر مفید دارایی با ارزش اسقاط خریداري کرده و توافـق               

) هـاي ثابـت  در مقایـسه بـا خریـد دارایـی    (زات بـراي اجـاره   ها از وام تجهیبعضی از شرکت. کندخرید تجهیزات جدید به مالک شرکت پیشنهاد می  
اي مثل باجـه صـندوق،    تجهیزات و اثاثیهدیکننگان تجهیزات براي خروسط عرضههاي نوپا غالباً از اعتبارتجاري ارائه شده ت     شرکت. کننداستفاده می 

زم است که شرایط اعتباري فروشندگان را بـه دقـت مـورد بررسـی قـرار      با این وجود، لا. کندآلات و نظایر اینها استفاده می     ویترین، یخچال، ماشین  
  . دهندگان از جذابیت کمتري برخوردار باشنداین شرایط ممکن است در مقایسه با سایر وام. دهیم

  
-چـشم بـه شـرکت   شوند غالباً هنگامی که مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک از دریافت وام بانکی ناامید می: هاي تأمین مالی تجاري   شرکت

هـاي  هاي تأمین مـالی تجـاري در جایگـاه دوم در زمینـه ارائـه وام بـه شـرکت       شرکت. دوزندها میراي همان نوع از وام  هاي تأمین مالی تجاري ب    
هـا وصـول   البته، دغدغـه اولیـه آن  . کار خود، مایل به تحمل ریسک بیشتري در سبد وام خود هستند      کوچک قرار داشته و بر خلاف همتایان محافظه       

-دهد تعیین مـی هاي پرخطري که سبد وام آنها را تشکیل میپذیرند که با توجه به وامها را نیز می   ها انواع خاصی از وثیقه    وام است ولی این شرکت    
هـایی را بـه   وامتواننـد  ها متکی هستند، میهاي تأمین مالی تجاري براي پوشش بخش اعظمی از زیان خود به این وثیقه   از آنجایی که شرکت   . شود

  .اندهاي کوچکی اعطاء کنند که جریانات نقدي کاملاً نامنظمی داشته و یا اینکه هنوز به مرحله سودآوري نرسیدهشرکت
هـاي  ها را به شرکت، جنرال الکتریک و سایرین مشغول فعالتی هستند که طیفی از وام      AT&T شرکت تأمین مالی تجاري بزرگ مثل        150تقریباً  

. شـود هاي ساختمان و نظایر اینها را شـامل مـی  هاي با پشتوانه دارایی و اجاره به شرط تملیک گرفته تا وامکنند که دامنه آنها از وام  ه می کوچک ارائ 
 از آنجایی کـه . کنندهاي تجاري ارائه میهاي اعتباري مشابهی مثل بانک    مارت معمولاً گزینه  -هاي تأمین مالی تجاري مثل بخش مالی وال       شرکت

معمـولاً نـرخ   (کنند هاي تجاري منظور میهاي تأمین مالی نرخ بهره بالاتري در مقایسه با بانک     هاي آنها مشمول ریسک بیشتري است، شرکت      وام
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 نـرخ . هاي دریافتنی و موجـودي اسـت  هایی مثل حسابهاي کوچک مبتنی بر داراییترین روش ارائه اعتبار به شرکترایج). حداقل دو درصد + پایه  
که بسته به ریسک یک مؤسسه بازرگـانی  ) هاي مربوطهشامل دستمزدها و کمیسیون( درصد باشد 30 تا  15تواند بین   ها متغیر است ولی می    این وام 

فاده از معمـولاً بـا اسـت   (گیـرد  هاي آنها بـا پـشتوانه رهنـی انجـام مـی        از آنجایی که بسیاري از وام     . تواند متغیر باشد  هاي مذکور می  و کیفیت دارایی  
تـري  گیرانـه هاي تأمین مالی غالباً الزامات گزارشگري سخت     ، شرکت ) هاي خریداري شده شرکت   تجهیزات، وسایل نقلیه، اموال غیرمنقول یا دارایی      

  . تندهاي دریافتنی آن هس حساب درباره سطح موجودي شرکت یا ماندة)یا حتی روزانه(داشته و در بعضی از مواقع نیازمند اطلاعات هفتگی 
  

  شرکت یکسیماي 
Princeton laundry  

هـاي  ، کسب و کار نسل سوم خانوادگی خود از منهتن به برانکس گرفت تا هزینهPrinceton laundryجایی هنگامی که کوین کارلاسکو تصمیم به جابه
هاي نیویورك را از  اگر چه شرکت مذکور نیازهاي هتل.دانست که نیازمند تزریق سرمایه در گردش براي تثبیت شرکت است   عملیاتی خود را کاهش دهد، می     

هایی که کارلاسکو به آنها مراجعه کـرده بـود از پـذیرش درخواسـت وام آن     هاي مالی اخیر آن باعث شده بود که تمام بانککرد، چالش تأمین می1918سال  
کارلاسکو به یک شرکت تأمین مالی خصوصی مراجعه کـرده و شـرکت مـذکور    سپس، . “رفتیمتر در این مرداب فرو میما عمیق”گوید،  کوین می . امتناع کند 

خط اعتباري مذکور به ایـن  . هاي دریافتنی تضمین شده شرکت در اختیار آن قرار داد    دلار را به عنوان خط اعتباري تمدیدپذیر در ازاي حساب          600,000مبلغ  
علاوه بر این، الزامـات گزارشـگري   .  درصد رشد کرده و به بیش از هفت میلیون دلار رسید30ن فروش سالیانه آ. شرکت امکان داد تا مسیر خود را تغییر دهد      

گویـد،  کـوین مـی  . کرد نوعی انظباط را در بین اعضاء خانواده ایجاد نمود که مدیریت این شرکت را برعهده داشتند طلب می Pricetonکه شرکت مذکور از     
-هاي دریافتنی تضمین مـی با حسابPrinceton laundryاز آنجایی که خط اعتباري . “کنیمآمدتري اداره میما اکنون کسب و کار خود را به شکل کار”

من واقعاً باید مشتریان خود را کنترل کرده و آنها را وادار کـنم  ”گوید، او می. ها توسط مشتریان امري حیاتی استشود، اطمینان پرداخت به موقع صورتحساب    
  .“ را به موقع بپردازندهاي خودکه صورتحساب

  
علاوه بـر نقـش سـنتی آنهـا در ارائـه        . هاي واقعی تخصص دارند   انداز و وام در ارائه وام براي دارایی       مؤسسات پس : انداز و وام  مؤسسات پس 

هـاي نـوعی   در وام. دهنـد هاي صنعتی و بازرگانی را نیز انجـام مـی  انداز و وام تأمین مالی شرکت خدمات رهنی براي اموال شخصی، مؤسسات پس      
بـسیاري از ایـن مؤسـسات از    . دهنـد  سـاله وام مـی  30 درصد ارزش دارایی را با جدول بازپرداخت حـداکثر     80بازرگانی یا صنعتی، این مؤسسات تا       

هـاي   کـه وثیقـه  این مؤسسات انتظـار دارنـد     . کنداند امتناع می  هایی که خصوصاً براي نیازهاي خاص مشتري طراحی شده        پرداخت وام به ساختمان   
  . رهنی مذکور از طریق سودهاي آتی شرکت آزاد شوند

هـاي بهـره   هاي ارائه شده به مشتریان نـرخ کنند و بسیاري از واممراکز کارگزاري سهام نیز مبادرت به پرداخت وام می       : مراکز کارگزاري سهام  
هـا پـشتوانه آنهـا هـستند کـه      هاي بهره کمتري دارند چرا که وثیقـه ت نرخهاي اعتباري بدین عل این وام . هاي بانکی دارند  کمتري در مقایسه با وام    

هـاي  علاوه بر ایـن، شـرکت  . اي هستند که در سبد سهام مشتري قرار داشته و از ارزش و نقدشوندگی بالایی برخوردارند شامل سهام و اوراق قرضه    
ایجـاد  ) در هنگـام افتتـاح حـساب کـارگزاري    (ک خط اعتباري را براي مـشتریان  معمولاً، کارگزاران ی. اندکارگزاري فرآیند استقراض را تسهیل کرده   

نوعاً، هیچ جـدول  . تواند یک چک را نوشته یا از کارت بدهکار خود استفاده کند     براي استفاده از خط اعتباري مذکور، مشتري به سادگی می         . کنندمی
-تواند به صورت نامحدود، مادامی که ارزش سبد سهام قـرض گیرنـده از وثیقـه   ور میبدهی مذک. هاي اعتباي وجود ندارد   بازپرداخت ثابتی براي وام   

 درصد ارزش سبد سهام خـود، تـا   50توانند تا مند میکارآفرینان علاقه. ماندهاي مذکور بتواند الزامات حداقلی را برآورده سازد به قوت خود باقی می    
 دلار را بـراي خریـد تجهیـزات    6,000به عنوان مثال، فردي . راق بهادار دولتی خود وام بگیرنددرصد ارزش او 90 درصد ارزش اوراق بهادار و تا      70

براي کلوپ ورزشی خود در نیویورك قرض کرد و یک پزشک در سندلوئیس یک میلیون دلار را به واسطه حساب کارگزاري خود دریافـت نمـود تـا        
  .کی را تأمین کنداندازي یک کلینیک پزشمنابع مالی مورد نیاز براي راه

درصـدي را بـراي   30کارگزاران نوعاً یک حاشیه امنیت . البته، در ارتباط با استفاده از سهام و اوراق قرضه به عنوان وثیقه وام، خطراتی نیز وجود دارد        
 براي او صادر کند که این بـدان  سپردهتواند یک اخطار افزایش یگیرنده کاهش یابد، کارگزار م   اگر ارزش سبد وام   . گیرندهاي اعتباري در نظر می    وام

نوسـانات  . گیرنده ملزم به ارائه پول نقد با وثیقه بیشتر به عنوان رهن یـا تـضمین اسـت   تواند وام مذکور را فراهم کرده و وام     معناست که کارگزار می   
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 را ملزم به بازپرداخت بخش اعظمی از مانده وام ظـرف  اخیر در بازار سهام منجر به افزایش اخطارهاي سپرده براي بسیاري از کارآفرینان شده و آنها         
  .تواند سبد سهام مشتري را براي بازپرداخت وام بفروشداگر حسابی فاقد وثیقه کافی باشد، کارگزار می. چند روز یا حتی چند ساعت نموده است

-هاي نوپا به نـدرت مـی  اند ولی شرکت کوچک افزودههايهاي سنتی را به خط خدمات مالی شرکت       وام ،در طول دو دهه گذشته، کارگزاران سهام      
تواننـد یکـی از منـابع مهـم     ها می دار، این وام  هاي قدیمی و سابقه   با این وجود، براي شرکت    . گیرانه آنها را برآورده سازند    توانند استانداردهاي سخت  

  . تأمنی مالی باشند
  

  شرکت یکسیماي 
 Vertex systemsشرکت 

، یک شرکت مشاوره تکنولوژي ده میلیون دلاري، یـک وام بازرگـانی کوچـک را از مورگـان اسـتنلی      vertex systemsس شرکت کیوان نیک خو، مؤس
ها و سایر منـابع بـالقوه تـأمین مـالی، آقـاي      پس از مذاکره با بانک. درخواست کرده است تا منابع مالی مورد نیاز براي رشد سریع شرکت خود را تأمین نماید              

یم گرفت تا با مورگان استنلی کار کند چرا که آنها شرایط اعتباري بهتري را ارائه داده و پتانسیل بیشتري براي تأمین منابع مالی بیشتر همسو با               خو تصم نیک
  .رشد شرکت ورتکس برخوردار بودند

  
هـاي بیمـه دو   شـرکت . م سرمایه باشـند د یکی از منابع مهنتوانهاي بیمه عمر میهاي کوچک، شرکتبراي بسیاري از شرکت: هاي بیمه شرکت

نامه بر مبناي میزان پول پرداخـت شـده از طریـق حـق بیمـه بـه          هاي بیمه وام. هاي رهنی  و وام  نامههاي بیمه وام: کنندنوع اصلی از وام را ارائه می      
کننده وامی باشـد کـه در ازاي   آوري کند تا توزیععکشد تا نقدینگی کافی را جمگذار طول می  معمولاً دو سال براي یک بیمه     . شوندگر تعیین می  بیمه

 درصـد ارزش آنـرا بـراي مـدت     95تواند تـا  نامه خود جمع کرد، او میهنگامی که یک کارآفرین معادل ارزش نقدي را در بیمه      . شودآن پرداخت می  
بـا  . زپرداخت آن را به شکل نامحدود به تعویـق بیندازنـد  توانند باگیرندگان می بهره به صورت سالیانه منظور شده ولی وام       . زمان نامحدود قرض کند   

هـاي وام رایـج   هاي بهره مناسبی داشته و غالباً کمتر از نرخهاي بیمه نوعاً نرخوام. یابداین وجود، میزان پوشش بیمه بر حبس میزان وام کاهش می          
توانند یک ارزش نقدي را به همراه داشته باشـند کـه ایـن       هستند که می  ها  هاي شرکت نامهتنها بیمه . دهنده هستند ها و سایر مؤسسات وام    در بانک 

ایـن مـوارد   . دهنـد هایی را براي استقراض در اختیار فـرد قـرار مـی   اي ترکیب نموده و غالباً گزینهانداز را با پوشش بیمهبدان معناست یک طرح پس    
قـرارداد بیمـه   . هاسـت هاي عمري باشد که در اختیار شـرکت نامهسیاري از بیمه ، عمر متغیر، عمر عمومی و ب      ) بیمه دائمی (تواند شامل یک عمر     می

  .اي صرف را به همراه دارد از ظرفیت استقراض برخوردار نیستعمر که پوشش بیمه
آنهـا  . داشته باشـند  دلار ارزش 500,000کنند که حداقل هاي بلندمدت بر اساس اموال واقعی ارائه می       هاي رهنی را براي دوره    هاي بیمه وام  شرکت

 درصـد ارزش امـوال غیرمنقـول    80 تـا  75شرکت بیمـه وام را بـین    . شوندهاي واقعی خریداري شده اعطاء می     در وهله اول بر اساس ارزش دارایی      
دي شـرکت وارد  ها فشار مضاعفی به جریان نق ـ پرداخت کهگیرد به نحوي سال را در نظر می30 تا 25اعطاء کرده و جدول بازپرداخت طولانی بین     

  . نکند
-اندازهاي اعضاي خود را جمـع کـرده و وام  شود که پسهاي مالی غیر انتفاعی اطلاق میهاي اعتباري به تعاونی اتحادیه : اعتباري هاياتحادیه

ود، بـسیاري از آنهـا مایـل بـه     با ایـن وج ـ . هاي مصرفی و وام خود شهرت بیشتري دارندها در ارائه وام  کنند و این اتحادیه   هایی را به آنها اعطاء می     
 میلیون عـضو  88 اتحادیه اعتباري ایالتی و فدرال با حدود 10,000بیش از   . اندازي کسب و کارهاي خود هستند     اعطاي وام به اعضاي خود براي راه      

شود که بـسیاري از  د دلار در سال می میلیار172کنند که در مجموع بیش از      اعضاي خود اعطاء می    ی را به  هایدر ایالات متحده فعالیت نموده و وام      
  .شونداندازي یک شرکت اعطاء میآنها با هدف راه

فرآینـد  . یک کارآفرین براي اینکه واجد شرایط دریافت وام باشد، اول از همه باید یک عـضو باشـد          . دهندهاي اعتباري به هر کسی وام نمی      اتحادیه
کارآفرینـان در سراسـر دنیـا بـه     . کننـد تـري را اعطـاء مـی   هاي کوچـک ها بوده ولی معمولاً وامانکهاي اعتباري کاملاً مشابه ب    دهی در اتحادیه  وام

هـاي بـسیار   هاي خود را تأمین نمایند که در بعضی از مواقع شـامل دریافـت وام  کنند تا منابع مالی مورد نیاز شرکت  هاي اعتباري مراجعه می   اتحادیه
  .شودکوچک نیز می
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  شرکت یکسیماي 
  وزف اوگوالج

اوگوال، که مـدرکی در مهندسـی   .  وارد آفریقاي جنوبی شد، او تقریباً هیچ چیزي نداشتزدة سودانگ جنف اوگوال، یکی از پناهندگان منطقۀهنگامی که جوز 
فریقاي جنوبی بیاورد و لذا به تعاونی اعتبـاري   خود را به آپول کافی را تأمین کند تا خانوادة   اندازي کسب و کار خود بود تا بتواند         دنبال راه یک داشت، به  الکترون

 دلاري، اوگوال یک کارگـاه تعمیـر تجهیـزات    115با این وام . مراجعه نموده و درخواست یک وام کوچک نمود) SACCO(کیپ متروپل در آفریقاي جنوبی  
ه اعتباري، او درصدد توسعه کسب و کار خـود بـوده و یـک مرکـز     اندازي کرد که در حال حاضر سودآور است و دریافت یک وام دیگر از اتحادیالکترونیکی راه 

  .کنداندازي میهاي تعمیراتی راهآموزشی را براي تکنیسین
  

هـاي  د، همیشه یکی از منابع مورد علاقه سرمایه قرضی براي بسیاري از شرکت     آی می اوراق قرضه که سند بدهی شرکت به حساب       : اوراق قرضه 
اگـر چـه   . توان از این منبع ارزشمند سرمایه استفاده نموددانند که می تعداد کمی از مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک می       .آمدندبزرگ به حساب می   

هاي کوچک در حال یافتن منابع مالی مورد نیـاز  اي از شرکتهاي کوچک کاندیداهاي مناسبی براي انتشار اوراق قرضه نیستند، تعداد فزاینده     شرکت
هـاي مربوطـه، انتـشار    به دلیل هزینـه ). دهنددهندگان به آنها جواب رد میها و سایر وام  خصوصاً زمانی که بانک   (اق قرضه هستند    خود از طریق اور   

 میلیـون  5/1اي آنها بـین  هاي بزرگی مناسب است که فروشی بین پنج تا سی میلیون دلار داشته و الزامات سرمایهاوراق قرضه معمولاً براي شرکت  
هاي کوچک در تأمین سرمایه مـورد نیـاز آنهـا کمـک کننـد، داراي معایـب خـاص خـود         توانند به شرکتاگر چه اوراق می . یون دلار باشد   میل 10تا  

شرکت منتشر کننده اوراق قرضه باید از همان قوانین و مقرراتی تبعیت کند که در مؤسسات بازرگانی در هنگام فروش سهام به سـهامداران              . هستند
حتی اگر انتشار اوراق قرضه به صورت خصوصی انجام شود، شرکت مذکور باید پیـشنهاد مربوطـه را ثبـت نمـوده و گزارشـات               . استعمومی حاکم   

  . اي منطقی را به کمیسیون بورس و اوراق بهادار ارسال کنددوره
 یـک منبـع جـذاب و نـسبتاً ارزان بـراي وجـوه       هاي ثابت خود نیازمند پول هستند امکان دسترسی بـه       دارایی نیتولیدکنندگان کوچکی که براي تأم    

دارند که بدین منظور ایجاد شده است تا به تولیدکنندگان امکـان دسترسـی بـه سـرمایه بـا      ) IDB(مربوطه را از طریق اوراق قرضه توسعه صنعتی       
هـاي کوچـک امکـان    یب نمود که به شرکت، کنگره برنامه اوراق قرضه کوچک را تصو1999در سال . دهندگان سنتی را بدهد   هایی کمتر از وام   نرخ
هاي کوچکی که بـا  نوعاً، میزان پولی که شرکت. هایی کمتر، مبادرت به انتشار اوراق قرضه نمایند  دهد تا از طریق یک فرآیند درخواست و با نرخ         می

 500,000 تـا  IDB کوچک بـا اسـتفاده از   ها به دنبال تأمین آن هستند، دست کم یک میلیون دلار است ولی بعضی از تولیدکنندگان            IDBانتشار  
  .انددلار نیز تأمین کرده

هـا همچنـان   IDBتواند بین دو تا سه درصد مبلغ سرمایه مذکور باشـد،   میIDBهاي قانونی مربوط به انتشار   اگر چه مدارك و مستندات و هزینه      
  . آیندحساب میهاي بلندمدت با نرخ بهره ثابت به به عنوان گزینه مناسب براي استقراض وام

  
  شرکت یکسیماي 

Sabo, Golterman  
 و Golterman، کمـک مؤسـس شـرکت    Ned Gdtermanپس از استفاده از وام بانکی به مدت چند سال براي تأمین مالی سرمایه مورد نیاز شرکت، 

Sabo       ها نه تن.  کوچک نموداوراق قرضۀ، یک شرکت کوچک در زمینه مواد اولیه ساخت، تصمیم به انتشارGolterman     قـادر بـه اجتنـاب از بـسیاري از 
هاي پیچیده مربوط به انتشار اوراق قرضه عادي بود، بلکه همچنین توانست تأمین مالی بلندمدتی را براي شرکت خود با نرخی بدسـت آورد کـه دو           کاغذبازي

  . پرداخت مساعدي نیز داشتتوانست پیدا کند و همچنین شرایط بازدرصد کمتر از بهترین نرخ وام بانکی بود که می
  

تواننـد سـرمایه مـورد نیـاز خـود را از        ها چگونه مـی   هاي قبلی این فصل، مشاهده کردید که شرکت       در قسمت : عرضۀ خصوصی اوراق بهادار   
ق بهـادار  عرضـۀ خـصوصی اورا  . عرضۀ خصوصی اوراق بهادار براي ابزارهاي بدهی نیز وجود دارند     . طریق عرضۀ خصوصی سهام خود بدست آورند      

وام تأمین شده از ایـن  . هاي بازنشستگی هستندهاي بیمه یا صندوق  گذار است که معمولاً شامل شرکت     مستلزم فروش بدهی به یک یا چند سرمایه       
اص اصولاً، وام مذکور به شکل اوراق قرضه است ولی شـرایط آن متناسـب بـا نیازهـاي خ ـ    . هاي مرسوم و اوراق قرضه استطریق ترکبیی بین وام   

  . یک وام استندگیرنده و همانوام
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هـاي بهـره ثـابتی را در    اولاً، آنها معمولاً نرخ:  دارندتیهاي بانکی استاندارد چند مز وامشوند نسبت به میعرضهاوراق بهادار که به شکل خصوصی  
 سال در مقایسه بـا پـنج   15. هاي بانکی استاز بسیاري از وامتر ثانیاً، سررسید این اوراق بهادار طولانی. ها دارندهاي بهره متغیر بانکمقایسه با نرخ 

گـذاران بخـش   سـرمایه در نهایت، از آنجـایی کـه       . گذاراي گران قیمت نیست   عرضۀ خصوصی اوراق بهادار نیازمند استخدام بانکداران سرمایه       . سال
  .هاي نوپا هستندبه تأمین مالی معاملات براي شرکتها تحمل کنند، آنها مایل هاي بیشتري در مقایسه با بانک ریسکتوانندخصوصی می

  
 1958، در سـال  )هـا SBIC( و کارهاي کوچـک  بسگذار در کهاي سرمایهشرکت: گذار در کسب و کارهاي کوچک   هاي سرمایه شرکت

 مالکیت خصوصی بودنـد  گذاري کسب و کارهاي کوچک را تصویب نمود که شامل مؤسسات مالی تحت  زمانی ایجاد شدند که کنگره قانون سرمایه      
یـالات متحـده، از ترکیبـی از سـرمایۀ بخـش       فعـال در ا SBIC  مرکـز 418.کردنـد  را در اختیار داشته و از قوانین آن تبعیـت مـی           SBIکه مجوز   

هـا از  SBICبـسیاري از  . هاي کوچک تأمین کننـد هاي بلندمدت را براي شرکت کنند تا وام   فدرال استفاده می   هاي تضمین شدة  خصوصی و بدهی  
  . دنکنهاي نوپا استفاده میتأمین مالی ثانویه براي تأمین مواد خام شرکت

-ها در حال حاضر به شکل مجهزتري عمل کـرده و در شـرکت  SBICبا این وجود، بواسطه تغییر ساختار مالی صورت گرفته در چند سال گذشته،        
گیـرد کـه بـیش از سـه سـال قـدمت       هایی صورت میها در شرکتSBICاري  گذسرمایه% 43در حقیقت، حدود    . کنندگذاري می هاي نوپا سرمایه  

، کارگـاه تولیـد خـرس    JetBlue، هواپیمـایی  Appleهایی مثل شـرکت کـامپیوتري   اندازي شرکتها به راهSBICتأمین مالی از طریق   . ندارند
  . ه است کمک کردCallaway bolf و Federal Express ،Staples ،Sun Microsystemبازي، اسباب

 شرکت کوچک تـأمین کـرده و   100,000 میلیارد دلار تأمین مالی براي وام بلندمدت و سرمایه را براي حدود           46ها بیش از    SBIC،  1958از سال   
ین حالـت،  اندازي شوند که در اها باید به صورت خصوصی با حداقل پنج میلیون دلار سرمایه راه        SBIC. اندهزاران شغل را به اقتصاد آمریکا افزوده      

بـه  .  هـستند SBIهاي کوچک، واجـد شـرایط اعطـاي سـه دلار وام بلندمـدت      گذاري شده در شرکتآنها به ازاء هر دلار سرمایه خصوصی سرمایه 
 میلیـون  18هاي کوچکی ارائه دهند که ارزش خالص آنهـا کمتـر از   ها ممکن است کمک مالی را تنها براي شرکت        SBICعنوان یک قاعده کلی،     

با این وجود، استانداردهاي استخدامی و مجموع فـروش سـالیانه   . ده و درآمد پس از مالیات آنها در طول دو سال آخر شش میلیون دلار باشد         دلار بو 
سـرمایۀ بخـش خـصوصی    % 20میزان وام را بـه میـزان    گذاري وا محدودیت حداکثر سرمایههSBIC. از یک صنعت تا صنعت دیگر متفاوت است      

  .کنند رعایت میحدبراي یک مشتري وا
SBIC  بدین دلیـل کـه مقـررات    . کنندهاي کوچک تأمین میها هم سرمایه مالکانه و هم سرمایه قرضی را براي شرکتSBI    بـر سیـستم تـأمین 

ق بهـادار را  هاي خود را به صورت وام ارائه داده و امکان تبدیل ابـزار بـدهی بـه اورا   گذاري سرمایه SBICگذارد، بسیاري از     تأثیر می  SBICمالی  
تر از شرایطی اسـت   دلار تا پنج میلیون دلار بوده و شرایط وام طولانی100,000  در دامنۀ SBICهاي  بسیاري از وام  . سازندپذیر می در آینده امکان  

کننـد، از  نـه را تـأمین مـی   هنگامیکه آنها سرمایه مالکا.  دلار بوده است 664,200ها حدود   SBICمیانگین وام   . کنندها ارائه می  که بسیاري از بانک   
). حـق مالکیـت شـرکت مـذکور باشـد     % 49سرمایه مالکانه آنها نباید بـیش از      (شوند  گذاري منع می  هاي تحت سرمایه  کسب حق کنترل در شرکت    

گـذاري  هـاي سـرمایه  گذاري شرکتتر از میانگین سرمایه   میلیون دلار است که بسیار پایین      13/1 در سرمایه مالکانه     SBICگذاري  میانگین سرمایه 
هـاي داراي حـق   شـامل وام ) برحسب ترتیب فراوانی آنهـا  (SBICترین اشکال تأمین مالی رایج.  میلیون دلار است  12جو با عددي معادل     مخاطره

  . خرید سهام، اوراق قرضه قابل تبدیل، وام ساده و سهام ممتاز است
  

  شرکت یکسیماي 
Out back steakhouse  
Out back steakhouseاي کاملاً موفق که بر اساس فرهنگ استرالیایی ایجاد شده است، تأمین مـالی اولیـه خـود را از طریـق     ، یک فروشگاه زنجیره

SBIC            شرکت مذکور کمتر از سه سال بود که مشغول فعالیت شـده و   1990در سال   .  انجام داده که این امر امکان رشد آن را فراهم ساخته است ،SBIC 
تزریق این سرمایه به رستوران مذکور امکان داد تـا  .  سرمایه در گردش شرکت را تقویت کند   دلاري در آن گرفت تا ماندة      151,000گذاري  یهتصمیم به سرما  

ر حـال   انجـام داده و د 1991این شرکت یک عرضۀ اولیه اوراق بهادار را در سال . منابع مالی مورد نیاز خود براي حرکت به سمت مرحله بعدي را بدست آورد      
  .  میلیون دلار در سال دارد5/2حاضر فروشی بیش از 
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Outback steakhouse که در حال حاضر شعباتی را در سراسر دنیا دارد، نمونه موفقی از یک داستان موفق براي صنعت ،SBIC  به حـساب 
  . ر حال مبارزه است براي بقاء خود دSBICبا این وجود، به واسطه فشار بودجه در سطح فدرال، برنامه . آیدمی
  

-هـاي کوتـاه   تنهـا وام ،)هاSBLC(دهنده به کسب و کارهاي کوچک       هاي وام شرکت: دهنده به کسب وکارهاي کوچک    هاي وام شرکت
در هـا آنهـا را مـدنظر قـرار نـداده و      هایی تخصص دارند که بسیاري از بانکآنها در وام. کنند را ارائه میSBIمدت و بلندمدت تضمین شده توسط  

 سـال ادامـه   10ها داراي شرایطی هستند که دست کـم بـه مـدت    SBLCهاي ارائه شده توسط بسیاري از وام . مبناي ملی مشغول فعالیت هستند    
 درصـد  25/2تـر، سـقف مـذکور    هاي کوتاه مـدت براي وام .  درصد بالاتر از نرخ پایه است      75/2هاي هفت ساله یا بیشتر      حداکثر نرخ بهره وام   . دارد
هـاي حـساس در   هاي وام گیرنـده در حـوزه   به شرکتSBLC، تخصصی است که SBLCهاي یکی دیگر از ویژگی وام    . ر از نرخ پایه است    بالات

هاي موجود در سطح کشور را در اختیـار داشـته و یـک پایـه سـرمایه منـسجم را بـه عنـوان         SBLCها بسیاري از    شرکت. دهداختیار آنها قرار می   
  . دهندا قرار میپشتوانه در اختیار آنه

  
  شرکت یکسیماي 

Clean Advantage  
اندازي کرده بود، شرکتی که طیفی از محصولات نظافتی را تولید  را راهClean Advantage، که به همراه شوهر خود شرکت Linda Blackهنگامیکه 

. هاي بازرگانی خـود را احـساس نمـود    زمان بود که نیاز به توسعه فعالیتهاي برزگ آغاز نموده و در همین کند، فعالتی بازرگانی خود را با بسیاري از شرکت        می
 فوت مربع مساحت داشت، در 55,000ساختمان مذکور که . آل براي شرکت در حال رشد خود را در گریر در کارلیناي جنوبی پیدا کرد           مکان ایده  Blackخانم  

دهنـده   مراجعه کرد کـه توسـط یـک وام   SBLC به Black. قیقاً براي کار آنها تناسب داشت، دBlackگذشته یک کارخانه تولید خمیردندان بود و به قول    
منابع مالی مورد نیاز را متناسب با شرایط لیندا به % 90ما توانستیم   ”گوید،  مدیر دفتر مؤسسه مذکور می    . کردها فعالیت می  غیربانکی براي تأمین مالی این پروژه     

-هـاي جابـه  ات مربوط به سرمایه در گردش را در وام مشابهی در نظر گرفتیم تا حاشیه امنیتی را در اختیار او قرار دهیم تا هزینه        ما همچنین الزام  . او وام دهیم  
  . “ها نیز در این زمینه مدنظر قرار گیرداندازي و سایر هزینهجایی، راه

  
  هاي تأمین مالی از داخل شرکتروش: 13-5

هـاي آنهـا از ظرفیـت    شـرکت . ستند که صرفاً بر مؤسسات مالی و نهادهاي دولتی براي تأمین مالی تکیه کنند      هاي کوچک مجبور نی   مالکان شرکت 
-شود، تقریباً بـراي تمـام شـرکت    مالی با استفاده از امکانات داخلی شرکت نامیده می نیاین نوع از تأمین مالی که تأم. ایجاد سرمایه برخوردار است   

  . جویی استهاي اعتباري و مدیریت با حداکثر صرفه شامل عاملیت، اجاره به جاي خرید تجهیزات، استفاده از کارتپذیر بوده وهاي کوچک امکان
  

  هاي دریافتنی حساب1عاملیت: 13-5-1
توانـد بـصورت   ، یک شـرکت کوچـک مـی   ) که بعضی از آنها ممکن است هیچگاه وصول شوند      (هاي نسیه در دفاتر خود      به جاي نگهداري فروشی   

هاي دریافتنی شرکت را خریداري کرده و بهـاي آنهـا را در دو مرحلـه       عامل مذکور حساب  . هاي دریافتنی خود را به یک عامل بفروشد       یکجا حساب 
که معمـولاً بـه صـورت    ( درصد ارزش توافق شده جلسات مذکور است      80 تا 50پردازد معادل   پرداخت اول، که عامل مذکور بلافاصله می      . پردازدمی
پـردازد  العمل خود مـی  درصد است را بر اساس مانده حساب منهاي حق18 تا 15عامل مذکور پرداخت دوم که معادل  ). شودل شده پرداخت می   تنزی

هـایی اسـت کـه    تري از تأمین مـالی در مقایـسه بـا وام   عاملیت نوع گران. شودکه پس از پرداخت مبلغ حساب مذکور توسط مشتري اولیه انجام می   
  . تواند تنها گزینه باشدپردازند ولی براي مؤسساتی که واجد شرایط دریافت وام نیستند میهاي تأمین مالی تجاري مییا شرکتها بانک

تحت شرایط عاملیت قابل برگشت، مالک یک شرکت کوچک مسئولیت مشتریانی که مبلـغ  . تواند قابل برگشت یا غیرقابل برگشت باشد عاملیت می 
با این وجود، تحت شرایط غیرقابـل      . هاي لاوصول را برگرداند   مالک شرکت باید مبلغ صورتحساب    . پذیردپردازند را می  ا نمی هاي خود ر  صورتحساب

از . شـود هاي خود را بپردازند، عامل مذکور متحمل زیان مـی اگر مشتریان نتوانند حساب. شودبرگشت، مالک شرکت از مسئولیت وصول آنها آزاد می 
                   

1 . factoring 
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پذیرد کـه  پذیرد، معمولاً مشتریان اعتباري شرکت را مورد بررسی قرار داده و تنها آنهایی را میها را می عامل خطر وصول حساب   آنجایی که شرکت    
 درصـد  40 تـا  2عـاملین مـذکور از   . پـردازد هاي دریافتنی را مـی ارزش اعتباري کافی داشته و به مالک شرکت کوچک تنها بخشی از ارزش حساب   

  :کنند که به موارد زیر بستگی دارداي دریافتنی شرکت را تنظیم میهارزش اسمی حساب
   توان مالی و درجه اعتباري مشتریان شرکت•
   صنعت و مشتریان مربوطه چرا که بعضی از صنایع از نظر پرداخت وام با تأخیر مشهور هستند•
   تاریخچه و توان مالی شرکت خصوصاً در معاملاتی که قابل برگشت است•
  هاي اعتباري شرکتت سیاس•

  .کندنرخ تنزیل معاملات غیرقابل برگشت معمولاً بالاتر از معاملات قابل برگشت است چرا که عامل سطح بالاتري از ریسک را تحمل می
نـرخ   روز پرداخـت شـده و   30یک تخفیف دو درصدي از ارزش اسمی صورتحسابی که ظرف    (هاي بانک سنتی است     تر از وام  اگر چه عاملیت گران   

هـاي نوپـایی   هایی که به سرعت در حال رشد هستند، خصوصاً شـرکت    ، یک منبع سریع نقدینگی بوده و براي شرکت        )  درصدي 5/24بهره سالیانه   
هـاي بـزرگ   هاي کوچکی که کالاها و خدمات خود را به مؤسسات دولتی و شـرکت شرکت. که واجد شرایط دریافت وام بانکی نیستند مناسب است   

داننـد چـرا کـه عوایـد      روز یا بیشتر مشهور هستند، عاملیـت را جـذاب مـی   90 تا 60، که هر دوي آنها از نظر عتاله پرداخت که به مدت        فروشندمی
  .کنندتر وصول میرا سریع) منهاي درصد تنزیل عامل(حاصل از فروش 

  
  اجاره به شرط تملیک: 13-5-2

هـاي کوچـک   در حـال حاضـر، شـرکت   . مالی رایج با استفاده از امکانات داخلی شرکت است     هاي تأمین   اجاره به شرط تملیک یکی دیگر از تکنیک       
هـاي  بـا اجـاره دارایـی   . شود را اجاره کنند که از فضاي اداره و تلفن گرفته تا کامپیوتر و تجهیزات سنگین را شامل مییتوانند تقریباً هر نوع دارای می

بـه  .  بدون قفل کردن سرمایه ارزشمند خود براي یک دوره زمانی طـولانی از آنهـا اسـتفاده کننـد    توانندهاي کوچک میگران قیمت، مالکان شرکت 
گـذاري  اي بلندمدت مؤسسه بازرگانی را با اجاره تجهیزات و امکانات کـاهش داده و مجبـور بـه سـرمایه          تواند الزامات سرمایه  عبارت دیگر، مدیر می   
 این کار هیچ پیش پرداختی لازم نبوده و هـزین، دارایـی در    برايعلاوه بر این، چون. نیستهلاك هاي مشمول است   در دارایی  ،سرمایه شخصی خود  

  . ، این فرآیند منجر به بهبود جریان نقدي شرکت خواهد شد)با پرداخت ماهیانۀ کمتر(شود زیع می زمانی بلندمدت تویک دورة
  

  هاي اعتباريکارت: 13-5-3
تـرین  ترین و آسـان هاي خود را با استفاده از سریعوانند منابع مالی مورد نیاز خود را از سایر منابع تأمین کنند، شرکت     تبسیاري از کارآفرینانی که نمی    
یکی از مطالعـات انجـام شـده توسـط اداره کـسب و کارهـاي کوچـک اینگونـه         . هاي اعتباريکارت: کننداندازي می منبع موجود سرمایه قرضی راه    

هـاي نوپـا هـستند    ترین منبع تأمین مالی مورد استفاده براي شـرکت     هاي اعتباري رایج  اندازهاي شخصی، کارت  وه بر پس  گزارش داده است که علا    
کننـد   درصد یا بیشتر را منظـور مـی  21هاي اعتباري که نرخ بهره سالیانه    هاي نوپا بر اساس کارت    هاي شرکت تأمین هزینه ).  را ببینید  13-3شکل  (

ولـی بعـضی از کارآفرینـان چـاره     ) ریـزي محقـق نـشود   خصوصاً اگر فروش به اندازه کافی نبوده و بر اساس برنامه(اك است بسیار پرهزینه و خطرن 
  .دیگري ندارند
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  13-3 شکل
 طول سال اخیـر  هایی که از منابع معین سرمایه درکنند؟ درصد مالکان شرکتهاي کوچک منابع مالی خود را از کجا تهیه می        شرکت

  .اندفاده کردهاست

2.1%
2.6%
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13.7%

18.0%
31.1%

93.0%
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رھ ن ثانوی ھ م  نزل   
ش  رکت س  رمایھ گ  ذاری مخ  اطره ج  و     

اداره کس  ب و کارھ  ای کوچ  ک   
وام ب  انکی 

دوس تان ی ا خ  انواده   
ھمس  ر 

کارتھ ای اعتب  اری  
پ س ان دازھای شخص  ی   

ند     ین م الی ھس ت نبال ای ن ت ام ھ بد ینانی ک درصد کارآفر
    

  شرکت یکسیماي 
اند که یک شرکت روابط عمومی در بوفالوگرد در ایالت ایلی نوئیز است و هنگامی کـه  اندازي کرده را راهTech emagesنایک و سوزان نیکوسیچ شرکت 

ده کارت اعتباري که مورد استفاده آنهـا قـرار گرفـت    . م دادندهاي اعتباري انجانتوانستند واجد شرایط دریافت وام بانکی شوند، این کار را با استفاده از کارت       
 دلار از ایـن پـول اسـتفاده کننـد و در     10,000خوشبختانه، آنها مجبور بودند که تنها از   .  دلار اعتبار را براي آنها فراهم ساخت       100,000امکان دسترسی به    

هـاي  کـارت ”گویـد،  یچ مینیکوس. ختیار شرکت مذکور قرار دهد در اتیاز سه ماه فعالخط اعتباري را پس نهایت یک بانک تجاري را متقاعد کردند که یک      
من مجدداً این کار را انجام خـواهم داد و  . دادند، واقعاً مرا از ورشکستگی نجات دادها پرداخت وام به مرا مدنظر قرار نمیاعتباري مذکور در هنگامی که بانک    
  .“همین شیوه را در پیش خواهم گرفت
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  خلاصه فصل بر حسب اهداف یادگیري: 13-6
سرمایه ثابت، سرمایه در گـردش و  : هاي کوچک بدانها نیاز دارند را بیان کنیدهایی که شرکت تفاوت بین انواع سه گانه سرمایه    -1

  سرمایه رشد
شکل از سرمایه وجود دارد کـه معمـولاً شـناخته    سه . شودشود که براي تولید ثروت بیشتر به کار گرفته میسرمایه به هر شکلی از ثروت اطلاق می       

  .سرمایه ثابت، سرمایه در گردش و سرمایه رشد. تر از سایرین هستندشده
دهنده منابع مالی موقت مؤسسه بازرگانی بـوده و  سرمایه در گردش نشان . روندهاي دائمی یا ثابت شرکت به کار می       سرمایه ثابت براي خرید دارایی    

هاي موجـود در  شوند که شرکتالزامات مربوط به سرمایه رشد زمانی آشکار می  . رود عملیات کوتاه مدت تجاري شرکت به کار می        براي پشتیبانی از  
  . حال توسعه بوده یا در حال تغییر جهت اولیه خود هستند

  . تفاوت بین سرمایه مالکانه و سرمایه قرضی و مزایا و معایب هر یک از آنها را بیان کنید-2
. گذاري فردي مالک یا مالکان بوده و داراي این مزیت اسـت کـه لزومـی بـه بازپرداخـت بهـره آن وجـود نـدارد          سرمایه دهندةیۀ مالکانه نشان  سرما

لازم نیـست کـه   .  آن بازپرداخـت شـود  زرگانی بوده و باید بـه همـراه بهـرة       با مالی استقراض شده توسط مالک مؤسسۀ      قرضی شامل منابع     سرمایۀ
  .مالکیت خود را در شرکت از دست بدهندکارآفرینان 

  . براي کارآفرینان را بیان کنید منابع گوناگون سرمایۀ مالکانۀ موجود -3
هـا، جـاي بعـدي کـه     پـس از تکانـدن تمـام جیـب    . اندازهاي شخصی مالک مؤسـسه اسـت   پس،ترین منابع تأمین مالی یک مؤسسه بازرگانی رایج

آیند که نـه تنهـا   گذاران خصوصی به حساب میفرشتگان نیز جزو سرمایه. مایه اعضاي خانواده و دوستان است     کنند سر کارآفرینان به آن مراجعه می    
بعـضی از مالکـان   . دهنـد هاي ارزشمندي نیز بـه آنهـا ارائـه مـی    ها و مشاوره کنند بلکه توصیه  گذاري می هاي کوچک سرمایه  پول خود را در شرکت    

کننده است، در تأمین منـابع  حدود یا با ایجاد همکاري با یک شرکت بزرگ، که غالباً یک مشتري یا یک عرضه    هاي م نامهها با ایجاد شراکت   شرکت
-اي است که بـه دنبـال شـرکت      گذاران انتفاعی و حرفه   جو شامل سرمایه  گذاري مخاطره هاي سرمایه شرکت. یابدمالی خود به سود موقت دست می      

 مـواردي مثـل   گذاري، هنگام ارزیابی مـوارد پیـشنهادي، بـه دنبـال     هاي سرمایه این شرکت . رونق هستند هاي به سرعت در حال رشد در صنایع پر          
. شـوند  بازرگانی میسۀهاي نامشهود قابل توجهی هستند که منجر به موفقیت یک مؤس        رقابتی، صنعت درحال رشد و دارایی      مدیریت کارآمد، مزیت  

کنند که نیازمند ثبت پیشنهاد شرکت نزد کمیسیون بـورس و  اوراق بهادار اقدام به جذب سرمایه میبعضی از مالکان با معرفی شرکت خود به بورس        
  .اوراق بهادار است

هـاي کـوچکی کـه     فرآیند بورسی شدن را به همراه مزایا و معایب آن و فرآیند ثبت ساده شده و استثناعات مربوط بـه شـرکت           -4
  .  هستند را بیان کنیدگذاراندرصدد فروش اوراق بهادار به سرمایه

  :مستلزم رعایت موارد زیر است) پذیرفته شدن در بورس اوراق بهادار(ها بورسی شدن شرکت
   انتخاب پذیره نویس-1
   مذاکره درباره یادداشت تفاهم -2
   تهیه تقاضاي پذیرش-3
   تهیه فایلی نزد کمیسیون اوراق بهادار-4
   تأمین الزامات ایالتی-5

امل مزایایی مثل تأمین مقادیر عظیم سرمایه، بهبود دسترسی به منابع مالی عادي، بهبود وجهه شرکت و ثبـت نـام شـرکت              بورسی شدن شرکت ش   
معایب آن شامل رقیق شدن مالکیت مؤسس شرکت، کاهش قابلیت حفظ اطلاعات محرمانه شرکت، نیاز به گزارشـات              . در بورس اوراق بهادار است    

  . هاي ثبت شرکت در بورس و پاسخگو بودن به سهامداران استبهادار، هزینهمنظم به کمیسیون بورس و اوراق 
  .  منابع گوناگون سرمایه قرضی و مزایا و معایب هر یک را بیان کنید-5

-م شـامل وام هاي بانکی کوتاه مدت مرسـو وام). کاري هستنددهندگان محافظهاگر چه وام(ها را در اختیار دارند هاي تجاري بیشترین تنوع وام    بانک
  . هاي دریافتنی، تأمین از طریق رهن موجودي و رهن اقلام مشخص استهاي تجاري، خطوط اعتباري، تنظیم حساب
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-فروشـندگان و عرضـه  . گیرنـد هاي کوچک به عنوان یک منبع تأمین مالی مورد استفاده قـرار مـی  اي توسط شرکتاعتبار تجاري به شکل گسترده    
کنندگان تجهیزات منابع مالی مورد نیـاز  تأمین. کنند روزه تأمین می90 یا حتی 60، 30هاي ات بازرگانی را براي دوره   کنندگان معمولاً فروش مؤسس   

  .کنند ولی شرایط آن کمی متفاوت استهاي کوچک را همانند فرآیند اعتبار تجاري تأمین میشرکت
دهـی  دهنـد ولـی در فرآینـد وام   هـا قـرار مـی   کنند را در اختیار شرکتا ارائه می  ههایی که بانک  هاي تأمین مالی تجارت بسیاري از انواع وام       شرکت
  .هاي همراه با رهن موجودي تأکید دارندهاي دریافتنی و وامآنها بر تأمین مالی از طریق حساب. پذیرترندریسک

  .  سال تخصص دارند30 صنعتی تا حداکثر هاي واقعی، اوراق رهنی تجاري وانداز و وام در ارائه وام براي خرید داراییمؤسسات پس
دهند چرا که اسناد رهنـی مربوطـه از کیفیـت    ها ارائه میتر از بانکهاي بهره پایینهایی را به کارآفرینان مربوط با نرخمراکز کارگذاري سهام نیز وام   

  .گیرنده قرار دارداي هستند که در سبد سهام وامقرضهبالاتري برخوردار بوده و داراي قدرت نقدشوندگی بالایی هستند که شامل سهام و اوراق 
نامـه  هاي بیمه، با توجـه بـه معـادل ارزش نقـدي بیمـه       وام. ها را برعهده دارند    تأمین مالی شرکت   ،هاي بیمه و رهنی   هاي بیمه از طریق وام    شرکت

گـذار در  هاي سرمایهشرکت. شودخریداري شده پرداخت میهاي رهنی براي مبالغ بزرگ پرداخت شده و بر اساس ارزش زمین          وام. شودپرداخت می 
کننـد   دریافت کرده و از قوانین آن تبعیت میSBAهایی تحت مالکیت بخش خصوصی هستند که مجوز مربوطه را از          هاي کوچک، شرکت  شرکت

  . هاي کوچک وام دادتفاده نموده یا آنرا به شرکتگذاري اسهاي مذکور براي سرمایه هستند که باید از وامSBAهاي و واجد شرایط براي ارائه وام
 SBAکننـد کـه توسـط    هاي میان مدت و بلندمـدتی را ارائـه مـی   دهند تنها واماي که به مؤسسات بازرگانی کوچک وام می       دهندههاي وام شرکت

  . تضمین شده است
  .شرکت بحث کنیدهاي ارزشمند تأمین مالی رشد و توسعه از محل امکانات داخلی  روش دربارة-6

هـاي دریـافتنی، اجـاره    بـا عـاملین حـساب   . توانند براي تأمین سرمایه خود نگاهی به درون شرکت بیندازندهاي کوچک همچنین می  مالکان شرکت 
  . توانند منابع سرمایه خود را بهبود دهندها، مالکان میتجیزات به جاي خرید آن و حداقل کردن هزینه
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  بحثسؤالاتی براي : 13-7
  هاي کوچک تا بدین حد سخت است؟ها براي بسیاري از مالکان شرکتگذاري چرا تأمین سرمایه مورد نیاز براي آغاز، اجراء یا توسعه سرمایه-1
  هاي کوچک براي عملیات خود بدان نیاز دارند را نام ببرید؟هایی که شرکت سرمایه چیست؟ سه نوع از سرمایه-2
  سرمایه مالکانه چه مزایایی نسبت به سرمایه قرضی دارد؟. ریف کنید سرمایه مالکانه را تع-3
گـذاري در شـرکت    کـافی بـراي سـرمایه   گر مالک شرکت فاقد سرمایۀ مالکانـۀ  مالکانه در یک شرکت کوچک چیست؟ ا    ترین منبع سرمایۀ   رایج -4

  د؟ را براي تأمین آن در اختیار دارهاییباشد، چه گزینه
  هایی تبعیت کند؟مشیگذاري در شرکت بگیرند، کارآفرین باید از چه خطوندان تصمیم به سرمایه اگر دوستان و خویشا-5
تواننـد فرشـتگان بـالقوه را    کارآفرینان چگونـه مـی  . گذاران نوعی در بخش خصوصی را بیان کنید فرشته کیست؟ یک سیماي مختصر از سرمایه     -6

  هاي خود بیابند؟گذاري در شرکتبراي سرمایه
ت احتمـالی   تا بـا اسـتفاده از آنهـا از مـشکلا    یدهایی را دارگذار خصوصی است، چه توصیه   به کارآفرینی که در صدد انجام معامله با یک سرمایه          -7

  د؟اجتناب کن
رزیـابی  جـو هنگـام ا  هـاي مخـاطره  کنند؟ ایـن شـرکت  جو را جذب میهاي مخاطره چه نوع از مؤسسات بازرگانی به احتمال زیاد سرمایه شرکت   -8

  توان با کدامیک از معیارهاي فرشتگان مقایسه کرد؟ها را میکنند؟ این شرکتگذاري استفاده میهاي بالقوه از چه معیارهاي سرمایهشرکت
  گذاري را توصیف کنید؟کنند؟ روش آنها در ارزیابی پیشنهادهاي سرمایهجو چگونه فعالیت میگذاري مخاطرههاي سرمایه شرکت-9

هاي کوچکی که در صدد ارائه سهام خود به عموم مردم از طریق بـورس هـستند   ات اصلی و فرآیند ثبت ساده شده موجود براي شرکت        ثنائ است -10
  . کنیدبیان را به صورت خلاصه 

 و بلندمـدتی کـه   هاي کوتاه مدت، میان مدتهاي کوچک چه نقشی دارند؟ انواع اصلی وامهاي تجاري در ارائه سرمایه قرضی به شرکت      بانک -11
  کنند را به اختصار بیان کنید؟هاي تجاري ارائه میبانک

  هاي کوچک، تا چه حد اهمیت دارد؟ اعتبار تجاري چیست؟ به عنوان یک منبع مالی شرکت-12
13- SBICدهند؟ یک اي انجام میها چه وظیفهSBICکند؟  فعالیت میSBICرند؟هاي تأمین مالی تکیه داها عمدتاً به چه روش  
  تواند با استفاده از امکانات داخلی شرکت براي توسعه منابع سرمایه فعلی خود استفاده کند؟ یک شرکت چگونه می-14
کنند؟ مزایا و معایب استفاده از عاملین مذکور به عنـوان یـک منبـع تـأمین مـالی را            هاي عامل نوعی چگونه فعالیت می      عامل چیست؟ شرکت   -15

  شرح دهید؟
  
 



 
 

  انتخاب مکان و نحوة استقرار مناسب: 14 فصل
  
  

  .کندتخاذ آن میاگیري فرآیندي است که یک مدیر، با وجود در اختیار نداشتن اطلاعات کافی و شفاف نبودن پاسخ مبادرت به تصمیم
  آدمیرال رادفورد               

  .پذیرترندها خشن هستند ولی آمارها انعطافواقعیت
  مارك توآین            

  
  ادگیري فصلاهداف ی

  :در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا
  .انتخاب ناحیه، ایالت، شهر و مکان خاص:  مراحل مربوط به یافتن مکان را شرح دهید-1
  .فروشی و خدماتی بیان کنیدهاي خرده معیارهاي مربوط به مکان را براي فعالیت-2
  .فروشی و خدماتی بیان کنیددههاي خرهاي مربوط به مکان را براي فعالیت گزینه-3
  . شرح دهید را فرآیند انتخاب مکان براي تولیدکنندگان-4
 قانون فراهم کردن شرایط براي معلولین  از جمله استقرار و ملاحظات مربوط به طراحی یک ساختمان     ة معیارهاي مورد استفاده براي تجزیه و تحلیل نحو        -5

  . آمریکا را بیان کنید در
  .تولیدکنندگان شرح دهید هاي خدماتی وفروشان، شرکت استقرار مؤثر را براي خردهة اصول شیو-6
  
  
  
  
  
  
  



   کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي کوچک                                                    انتخاب مکان و نحوة استقرار مناسب    
 

596



      م                                          فصل چهارده              منابع تأمین مالی: اي عملی طرح کسب و کاراجر/ بخش چهارم
 

597

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

   یک منبع مزیت رقابتیمکان،: 14-1
 بـر  داريگیري در مورد انتخاب مکان نیز داراي تـأثیرات بلندمـدت و دامنـه   درست همانند انتخاب شکل مالکیت و انتخاب منبع مالی خاص، تصمیم  

کارآفرینانی که مکان فعالیت خود را به صورت عاقلانه انتخاب نموده و ترجیحات مشتریان و نیازهاي شرکت خـود            .  یک شرکت کوچک است    ةآیند
رت  دست یابند که مکانهاي خـود را بـه صـو   یتوانند در این مورد به یک مزیت رقابتی مهم نسبت به رقبای       دهند، می را در این زمینه مدنظر قرار می      
هاي مالیاتی، کیفیـت سـاختارهاي زیربنـایی، الگوهـاي ترافیکـی و            وجود کارآفرینان واجد شرایط، نرخ     ۀبه واسط . انداتفاقی و تصادفی انتخاب کرده    

-مـی گیري در مورد مکان یکی از تصمیمات مهمی است که ، تصمیماندا مکان دیگر با یکدیگر متفاوت    بسیاري از عوامل دیگري که از یک مکان ت        
 تعاملی است که در آن، هر یـک از تـصمیمات   فرآیند انتخاب مکان همانند یک بازي کامپیوتريِ. تواند بر رشد و موفقیت نهایی شرکت تأثیر بگذارد        

 هینـۀ  ب همـان مکـان  ،البتـه پاسـخ ایـن معمـا    . آنرا حل نمودباید گشاید که براي حل معماي مذکور اتخاذ شده راهی را براي اتخاذ تصمیم دیگر می 
 انطبـاق آن بـا الزامـات    ةهـاي یـک مکـان خـاص و نحـو     گیري، کارآفرینان باید ویژگیدر هر یک از مراحل فرآیند تصمیم      . استمؤسسه بازرگانی   

کت تصمیمات مربوط به انتخاب مکان، به دلیل تأثیر قابل توجـه بـر شـر   . هاي بازرگانی خود را مورد تجزیه و تحلیل قرار دهند      فعالیت فردمنحصربه
نـد راهنمـاي کارآفرینـان بـراي     نتواهاي زیادي وجود دارند که میبا این وجود، همانند بازي تعاملی کامپیوتري، نشانه. تواند تصمیم مشکلی باشد می

یـن اسـت   اولین سطح تصمیم بسیار گسترده بـوده و مـستلزم ا  . گیري در مورد مکان همانند یک هرم استفرآیند تصمیم. دناتخاذ تصمیم بهینه باش 
 تحـت عنـوان   15 بازرگانی در یک کشور خارجی را در فصل مبحث تعیین مکان مؤسسۀما ( خاص از کشور را انتخاب کند      ۀکه کارآفرین یک منطق   

ب در نهایـت مکـان مناس ـ  و سپس، کارآفرین باید استان یا ایالت مناسب، شهر مناسب ).  قرار خواهیم داد   ررسیمورد ب “ هاي جهانی کارآفرینی  جنبه”
عهده داشـته    را در موفقیت شرکت برسهمرمز انتخاب مکان مناسب در آگاهی از این موضوع است که چه عواملی بیشترین           . را در آن شهر برگزیند    

بـه  ترین عوامـل مربـوط   به عنوان مثال، یکی از مهم). ترخصوصاً عوامل مهم(الامکان این عوامل را تأمین کنند  که حتیاستمکانی یافتن و سپس   
اگـر تعیـین مکـان    . اراي تکنولوژي بالا، وجود نیروي کار ماهر است و انتخاب مکان نیز انعکاسی از این الگو است           دهاي  انتخاب مکان براي شرکت   
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کـن  ترین شـکل مم فیزیکی در جوار مشتریان نقشی حیاتی در موفقیت شرکت داشته باشد، آنگاه هدف کارآفرین باید یافتن مکانی باشد که به ساده          
  .امکان دسترسی شرکت به مشتریان هدف را میسر سازد

  
  شرکت یکسیماي 

 Coastal Cottonشرکت 
فروشی کوچک متخصص در پوشاك کتانی، شاهد رشد شرکت خود از یک فروشگاه در  خردهة، یک زنجیرCoastal Cottonدیوید چانگ، مالک شرکت 

- شرکت مذکور جـذب توریـست  ۀ هدف اولیچون. هاي جنوبی و کالیفرنیا بوده است     در سراسر قسمت    فروشگاه در شعبات مرکزي    دوازدههیاله در فلوریدا به     
هاي بزرگ کند که تمرکز مشتریان مذکور در آن بالا باشد که شامل فروشگاههایی را انتخاب می چانگ مکان،هایی است که بدنبال اجناس ارزانقیمت هستند  

 ـ  ۀشما باید پای”گوید، چانگ می. ل بیچ در کارولیناي جنوبی استتیا گرفته تا میرفروشی از فورت اروهد در کالیفرن    خرده  ۀ مشتریان خـود را شـناخته و در زمین
  . “ عمل کنیدکبه صورت استراتژی هاي مورد نظرانتخاب مکان

  
 این امـر   بوده ول توجهی با یکدیگر متفاوت تا شرکت دیگر به میزان قاب شرکتآل هستند غالباً از یک     یک مکان ایده   ةدهندهایی که تشکیل  ویژگی

- بدنبال تأمین آسان آب، مواد خام یا دسترسی بـه راه هادر اوایل قرن بیستم، شرکت. شودهاي بازرگانی شرکت مشخص می ماهیت فعالیت  ۀبه واسط 
ها قـرار داشـته و امکـان دسترسـی بـه اینترنـت       نشگاههایی را پیدا کنند که در نزدیکی دا در حال حاضر، آنها بیشتر تمایل دارند تا مکان        .آهن بودند 

 افـزایش در این زمینه انجام شده به این نتیجه رسید که عواملی که سـبب  اً  اخیری کهدر حقیقت، یکی از مطالعات. دن داشته باشراپرسرعت و فرودگاه  
 کافی نیروي کـار مـاهر، نزدیکـی    ۀهاي پویا، عرضشگاه شامل دسترسی به دان  شودمیهاي کوچک    و رشد شرکت   اندازيراهبراي  یک ناحیه   تناسب  

ستجو بـراي  ج ـ مزیت رقـابتی و   دارايهايی ویژگیی یافتن مکان مناسب، شناسا  کلید. به فرودگاه، آب و هواي معتدل و کیفیت بالاي زندگی است          
  . است معیارهاي مذکور قادر به تأمیناي است که هاي بالقوهیافتن مکان

  
   ناحیه انتخاب: 14-1-1

هاي لازم بـراي موفقیـت یـک شـرکت     کدام ناحیه یا بخش کشور داراي ویژگی. اولین گام براي انتخاب بهترین مکان، تمرکز در سطح ناحیه است          
فوق، اگـر  همانند مثال .  را مدنظر قرار دهدان اول مشتریۀگیري در مورد یک مکان، کارآفرین باید در وهل      از اینها گذشته، هنگام تصمیم    . جدید است 

منطـق  . شـوند هایی باشند که بدنبال اجناس ارزانقیمت هستند، آنگاه بهترین مکان جایی است که این افراد در آنجا جمع می          مشتریان اولیه توریست  
 .انی هـدایت کنـد   باید کارآفرینان را به سمت بهترین مکان براي نوع خاصـی از فعالیـت بازرگ ـ          هها و اعداد و ارقام مربوط     کند که واقعیت   می بایجا

الزامات رایجی که در این زمینه وجود دارد شامل رشـد سـریع جمعیـت یـک گـروه سـنی خـاص،         . ترجیحات فردي آنها در این زمینه اهمیتی ندارد       
تـرین سـطح   در گسترده. هاي پایین باشدهاي کارگري و هزینه محیط عاري از اتحادیه   لازم،افزایش درآمد قابل مصرف، وجود ساختارهاي زیربنایی        

هـر سـاله   . کننـد کنند که کدامیک از بخشهاي کشور رشـد قابـل تـوجهی را تجربـه مـی       گیري در مورد مکان، کارآفرینان معمولاً تعیین می       تصمیم
یک از کننـد کـه کـدام    و مشخص مینموده نواحی مختلف کشور تهیه ةهاي بازرگانی، گزارشاتی را دربار  فعالیت ۀبسیاري از نشریات مشهور در زمین     

- و رشد صنعتی این ایده را در اختیار کارآفرینـان قـرار مـی   ی تغییرات جمعیتۀمطالع. کدامیک در حال افول است  یک ایستا و    مآنها در حال رشد، کدا    
 جمعیـت مـذکور چقـدر    :سؤالاتی که باید در این زمینه در نظر گرفت عبارتند از.  و از چه اقداماتی پرهیز کنند   هدادهد که چه اقداماتی را باید انجام د       

هایی از جمعیت بسرعت در حال رشد اسـت؟ کـدامیک    کلی جمعیت چگونه است؟ چه بخش      اربزرگ است؟ با چه سرعتی در حال رشد است؟ ساخت         
گـانی  کند؟ روند درآمدهاي جمعیتی چگونه بوده و آیا این روند افزاینده اسـت یـا کاهنـده؟ آیـا مؤسـسات بازر          ها با سرعت کمتري رشد می     از بخش 

دیگري وجود دارند که در حال نقل مکان به این ناحیه بوده و اگر چنین است، این مؤسسات از چـه نـوعی هـستند؟ عمومـاً، کارآفرینـان بـه دنبـال              
  یـک شـرکت   مشتریان.  گسترده از مشتریان بالقوه را پشتیبانی کنندۀد یک پای  نتواناین نواحی نمی  . سکان در مناطق در حال افول هستند      اجتناب از ا 

 اگر کارآفرینی درصدد کسب موفقیت اسـت بایـد مکـانی را انتخـاب کنـد کـه       .شامل افراد، مؤسسات بازرگانی و صنایع موجود در این ناحیه هستند          
  . دان دسترسی به مشتریان را تسهیل نمایامک

هـاي  منابع مالی داده.  آمار ایالات متحده استة ادار اطلاعات هاي محیطی بردارند استفاده از    هنگام ارزیابی باید  هایی که کارآفرین    یکی از اولین گام   
توانـد اطلاعـات    آمـاري ایـالات متحـده مـی    ةچکیـد .  راهنماي نواحی و شهرها است ۀ آماري ایالات متحده و کتابچ     ۀاي جمعیتی شامل خلاص   پایه
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هـاي پایـه گرفتـه تـا     بینی آن از ویژگیهاي جمعیتی و پیشۀه دامن هستند کیمفیدي را در اختیار کارآفرینانی قرار دهد که بدنبال یافتن مکان مناسب         
 ۀهـا را بـراي جامع ـ  کند کـه همـان نـوع از داده    آماري خاص خود را منتشر میةها چکیدهر یک از ایالت. شودنرخ فقر و مصرف انرژي را شامل می  

شـهري اسـت کـه     12,175ناحیـۀ کـشور و    3,141  جمعیـت تمـام  ةر راهنماي نواحی و شهرها حاوي آمار مفیدي دربا    ۀدفترچ. دهدمذکور ارائه می  
هـاي گـسترده و    آمـار بخـش اطلاعـات موجـود را در بانـک داده     ةعلاوه بر انتشارات متعـدد ارائـه شـده، ادار   .  نفر است2500جمعیت آنها بیش از    
. سازمان اسـت این سایت کاربر پسند هاي بالقوه از طریق وب    مکان ةدارد که در اختیار کارآفرینانی است که مایل به تحقیق دربار          ارزشمندي نگه می  

 مناطق خاص مثل سن، درآمد، سطح تحصیلات، سطح اشتغال، حرفـه،      ۀتوانند به اطلاعات جمعیتی حیاتی در زمین      سایت، کارآفرینان می  در این وب  
 و) ها، وضعیت رهن یا اجاره، تعداد وسایل نقلیـه و نظـایر اینهـا    اتاقها یا تعدادارزش خانه(سکان افراد نژاد، زمان ایاب و ذهاب، اطلاعات مربوط به ا 

 ةاي را دربـار توانند گزارشـات ویـژه   هر یک از این گزارشات، کارآفرینان میۀگان 95با مرتب کردن فیلدهاي    . بسیاري از ویژگیهاي دیگر دست یابند     
- انتخاب مکـان مـی  ةی به کارآفرینان امکان دسترسی فوري به اطلاعات مهمی درباراین منابع اینترنت.  بدست آورند ة مورد نظر خود   هاي بالقو مکان

  . دبو و ساعات کاري طولانی  تحقیقات فشرده استخراج آنها مستلزمدهند که تا چند سال قبل
ت متحده بـسادگی در اختیـار افـراد قـرار      تمام جوامع ایالا   ةهایی را تقریباً دربار    آمار ایالات متحده اطلاعات جمعیتی و نقشه       ةیاب ادار سایت حقیقت 

هاي جمعیتـی و   ویژگیة آمار ایالات متحده نیز اطلاعات تفصیلی را دربار  ةت اجتماعی ادار  اانجمن مطالع . شوددهد که شامل تمام شهرها نیز می      می
. دهنـد معیت دارند را در اختیار افراد قرار مـی  نفر ج65,000 که حداقل ی انتخاب ی نفر و سایر نواحی جمعیت     250,000اقتصادي نواحی جمعیتی بالاي     

  . را بدست آورنداطلاعات مورد نیاز خوددهند تا هر دوي این مراکز به کارآفرینان امکان می
  

  شرکت یکسیماي 
ربالشرکت ه  

ربال محصولات طبیعی خود به نام       ۀسکات فیور به دنبال مکانی براي داروخان      اآمار ایالات متحده رفتةهاي جمعیتی ادارداده  اول به سراغۀ و در وهله بود ه  .
داگلاس کانتی در کلرادو آشـنا کـرد   با تصویري از مشتریان بالقوه را در هر یک از نواحی در اختیار او قرار دارد بلکه او را  نه تنها انجام تجزیه و تحلیل مذکور    

هـاي جمعیتـی    دادهحاصل ازهاي ویژگی. گرفتلیست قرار میاین  متوالی در صدر که یکی از نواحی به سرعت در حال رشد کشور بود که براي دومین سال           
همانگونـه کـه در حـال    .  داشـت دوخکه تناسب کاملی با تعریف فیور از مشتریان هدف   بوداي ساکنین جوان، ثروتمند و تحصیل کرده     ةدهنداین ناحیه نشان  

مند بوده و محل تجمع بسیاري از قهرمانان تی و ناحیه آراپاهو در همسایگی آن به ورزش بسیار علاقه متوجه شد که داگلاس کان     اوجستجو در این ناحیه بود،      
مشتریان هر دو ناحیه تمرکز ون رهنمون کرد که محلی براي ت را به شهر لیتل   او تحقیقات بیشتر . همخوانی کاملی داشت  او  ورزشی است که با مخاطبین هدف       

  . ئینی داشت نسبتاً پاة ولی نرخ اجارهبود
  

 سـایت مـذکور شـامل مقـالات     .انـد که از بسیاري از مراکز آماري گردآوري شـده  دهد مرجع جمعیتی نیز یکسري اطلاعات تفصیلی را ارائه می   ةادار
 ۀفجار جمعیتی ده ـافراد متعلق به ان( الزامات سیماي در حال تغییر جمعیتی و اقتصادي کشور مثل تأثیر نسل پرزایی       ةمفیدي است که به بحث دربار     

 ایـالات متحـده و همچنـین    ةهاي مالی و اقتـصادي را دربـار   وجود دارد که دادهSTAT مرکز  در بازرگانی ایالات متحده   ةدر ادار )  میلادي شصت
کننـده  هاي قیمت مـصرف صتوانند از آخرین شاخدر اینجا کارآفرینان می. دهد قرار می افرادهاي تجاري را براي ایالات متحده و اروپا در اختیار    داده

 کشورهاي دنیا در اختیـار  تمامهاي بازرگانی تقریباً در  انجام فعالیت  ةهاي در حال ساخت گرفته تا شرکاي تجاري جهانی و نکاتی دربار           و تعداد خانه  
  .داشته باشند

 کـه   اسـت یک کتاب سه جلـدي داراي ایالات متحده هاي جمعیتی مرکز ویژگی. منابع مفید دیگري نیز وجود دارند که بهتر است به آنها اشاره شود       
هاي مختلـف جمعیتـی    بخشةاین کتاب مفید مطالعات بازار را دربار  . پستی است  بندي نواحی بر اساس کد    شامل ایالات متحده، نواحی آن و تقسیم      

-ربوط به استخدام و حقوق و دسـتمزد و پـیش  فروشی بر حسب نوع کالاها، اطلاعات مخردهبهاي ایالات متحده انجام داده که شامل قدرت خرید،    
تواننـد از ایـن کتـاب بـراي تجزیـه و تحلیـل سـطح        کارآفرینان می. هاي مربوط به شرایط اقتصادي است که در سطح نواحی انجام شده است   بینی

. اگون و نظایر اینهـا اسـتفاده کننـد    قدرت خرید مشتریان در نواحی گونۀ خاص، مقایسۀ خاص، ارزیابی پتانسیل فروش یک ناحی ۀرقابت در یک ناحی   
. کنـد هاي جمعیتی را متناسب با سبک زندگی افراد ارائه مـی شود، ویژگی سبک زندگی که به صورت سالیانه منتشر می        ۀکتاب تحلیلگر بازار در زمین    
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. دهـد در اختیار شـما قـرار مـی   “ 1مسلطنواحی داراي تأثیر ”هاي جمعیتی و سبک زندگی بر حسب     ویژگی ةت اول این کتاب اطلاعاتی را دربار      مقس
هـاي   نواحی داراي تـأثیر مـسلط و سـبک   وم،قسمت س. کند نوع سبک زندگی ارائه می57 اطلاعات جمعیتی و جغرافیایی را با توجه به  م،قسمت دو 

تواننـد از  کارآفرینـان مـی  . ودش ـنها مشورت  استفاده از این منابع با آة نحوةبهتر است که دربار. دهد بخش جمعیتی ارائه می   42زندگی را با توجه به      
 داراي یاستفاده کنند تا به عنوان مثال تعیین کنند که اعضاي یک بخش خاص بـازار بـه چـه احتمـال    “  سبک زندگیۀگر بازار در زمین   تحلیل”کتاب  

ق و تعطیلات دارند، غالباً در حال پرواز هـستند،   اي براي گذران ییلا   کنند، خانه بازي می  آوري اشیاء عتیقه نموده، گلف    سگ هستند، مبادرت به جمع    
  .هاي دیگر مشارکت دارنداي از فعالیتکنند یا در مجموعهگذاري میدر سهام یا اوراق قرضه سرمایه

ایـن  . دهـد  قـدرت خریـد انجـام مـی    ةهاي جمعیتی شامل مطالعات مربوط به مدیریت فروش و بازاریابی است که تحقیقاتی را دربار    سایر منابع داده  
هـایی بـراي هـر یـک از نـواحی و بازارهـاي مربوطـه در            بینیها و پیش  بندي آمار، درجه  ۀشود، مبادرت به ارائ   کتابچه که بصورت سالیانه منتشر می     

اطلاعـاتی  این کتاب همچنین شـامل  . بندي شده استویژگیهاي جمعیتی آن بر حسب سن، نژاد، شهر، ناحیه و ایالت تقسیم       و  ایالات متحده نموده    
 بـازار فرعـی تقـسیم    323هاي این کتاب به داده.  استههاي مربوط به هر یک از دستجات مربوط    بینیفروشی و پیش  هاي خرده  میزان هزینه  ةدربار

 قـدرت  درآمد خرید مؤثر یکی از معیارهاي درآمد قابل مصرف بوده و شاخص.  استفردمنحصربهاین مطالعه همچنین شامل چندین آمار   . شده است 
-هـاي خـرده   فـروش . قدرت خریدي است که جامعـه در اختیـار دارد  فردمنحصربههاي هاست که یکی از ویژگیخرید نیز یکی دیگر از این شاخص    

  . گیرد براي تعیین توانایی بازار براي خرید کالاها یا خدمات مورد استفاده قرار می نیزفروشی
. دهـد  قدرت خرید است ولی اطلاعات دیگري را در مورد بازارها در اختیار شما قرار میۀنجام شده در زمین راهنماي بازار نیز مشابه مطالعات ا      ۀکتابچ
 وضـعیت آب و  ة و اطلاعاتی درباري آمار جمعیتی و درآمدة آن دربرگیرند  ۀ مذکور شامل اطلاعات تفصیلی اقتصادي و جمعیتی است که دامن          ۀکتابچ

و  هـاي جمعیتـی  بـازار آمریکـا، ویژگـی   ”کتـاب  .  شهر کلیدي در ایالات متحده و کانـادا اسـت  1600یش از هاي حمل و نقل براي ب   هوایی و شبکه  
 زنـدگی،  ةتحصیلات، سـلامت، درآمـد، نیـروي کـار، شـیو     : دهداطلاعات جمعیتی مفیدي را در هشت حوزه در اختیار شما قرار می           “ الگوهاي خرید 

اند ولی کتاب مـذکور شـامل بحثـی    سیاري از جداول موجود در این کتاب از آمار دولتی گرفته شده ب. جمعیت، نژاد و قومیت و میزان مخارج و ثروت        
 کتاب مذکور را در سهولت اسـتفاده  ۀبسیاري از کاربران مزیت اولی. بینی رویدادهاي آتی آن استهاي مربوط به هر یک از جداول و پیش        داده ةدربار

  . داننداز آن می
دهـد کـه بـسیاري از     مکان در ایالات متحده در اختیار شما قـرار مـی  123,000گزارشاتی را در مورد بیش از “ نماي بازاریابیاطلس بازرگانی و راه  ”

جـداول ایـن   .  شاخص اقتصادي براي هر یک از بازارهاي جغرافیایی عمده است   یازدهاین کتاب شامل    . آنها از طریق گزارشات آماري موجود نیستند      
 مـرتبط بـا یکـدیگر را در اختیـار     هـاي هتر، نقشهاي تولیدي و از همه مهم فعالیت،ندهاي جمعیتی، درآمد، قدرت خرید، تجارت   رو ةدهندکتاب نشان 

و (هـاي ارزشـمند را در هـر یـک از نـواحی کـشور       توان مقادیر زیادي از دادهاي است که بسادگی میفرمت کتاب مذکور به گونه   . دهدشما قرار می  
  . گردآوري نمود) خاصی که در داخل یک ناحیه قرار دارندهاي همچنین حوزه

این کتاب جزئیـات کـدهاي   . ریزي بازار استریزي بسیار مفید در مورد تعیین مکان و برنامهیک ابزار برنامه“ ریز بازارکتاب اطلس کدپستی و برنامه  ”
هاي اصلی در اختیار شـما قـرار   ها و شاهراهیزیکی مثل کوهها، رودخانه  هاي ف هاي مربوط به ویژگی   پستی را در سراسر ایالات متحده همراه با نقشه        

فروشی بر حسب صنعت بـراي کـدهاي پـستی سـه      میزان جمعیت، درآمد خانوارها و فروش خرده ةاطلس مذکور اطلاعات جمعیتی را دربار     . دهدمی
 وب سـایت   و کدپستی را در اختیار شـما قـرار داده  ببندي نواحی بر حسم آمار ایالات متحده نیز جدول تقسیةادار. دهدرقمی در اختیار شما قرار می  

بنـدي نـواحی بـر حـسب     هـاي جـدول تقـسیم   پایگـاه داده . دهدهاي آماري را بر حسب کدپستی نشان می   مخصوص به خود را دارد که ثروت داده       
هـاي جمعیتـی   هاي مربوط بـه داده کدپستی تهیه کرده و یا نقشهدهد تا جداولی را بر حسب کدپستی در سراسر ایالات متحده به کاربران امکان می   

  .ندنه ترسیم کنرا در این زمی
اي از متغیرهـاي جمعیتـی و جغرافیـایی     طیف گسترده ةها دربار  که شامل گرد آوري و تحلیل داده       ، گوناگون ةهاي بالقو  تجزیه و تحلیل مکان    ۀوظیف
تکیـه  ) GIS(کارآفرینـان بـر سیـستم اطلاعـات جغرافیـایی       اي ازدر حقیقت، تعداد فزاینده.  است کامپیوتر ة یکی از وظایفی است که بر عهد       ،است

د تـا کارآفرینـان   ن ـکنهـا تلفیـق مـی   هاي مدیریت پایگـاه داده هاي ترسیم شده را با قابلیتافزاري قدرتمندي است که نقشههاي نرم دارند که برنامه  
هـاي  دهند تـا تقریبـاً از طریـق تمـام پایگـاه      به کاربران امکان میGISافزاري هاي نرمبسته. دنعیین نمایهاي خود را ت   آل شرکت بتوانند مکان ایده  

                   
1 .areas of dominant influence 
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ها یـا یـک شـهر خـاص یـا       فرآیند جستجوي خود را انجام داده و نتایج مربوطه را روي نقشه یا به تفکیک ایالت،هاي حاوي اطلاعات ارزشمند   داده
هاي بصري و تصویري ارائه شده بیانگر آن دسته از روندهاي بازرگانی هستند که در غیـر  نمایش. دنم کنحتی یک بلوك مشخص از یک شهر ترسی     

 فعلی مشتریان خـود را روي نقـشه بـا    ۀتوانند پای، کارآفرینان می  GISهاي  به عنوان مثال، با استفاده از برنامه      . این صورت غیرقابل تشخیص بودند    
 تمرکـز  ینهـایی کـه بیـشتر   حـوزه  توانند بـر آنها سپس می  .  تراکم گوناگون جمعیت است    ةدهندیین کنند که نشان   هاي گوناگونی تع  استفاده از رنگ  

منشأ اصـلی اطلاعـات موجـود    . هاي شهر بدست آورندمشتریان را دارد تمرکز کرده و یکسري اطلاعات تفصیلی را از کدهاي پستی یا حتی خیابان              
پـوگرافی  وهـاي ت رسانی جغرافیایی که حاوي نقـشه سیستم مرجع اطلاع( آمار ایالات متحده است      ة ادار 1TIGER، فایل   GISها در    خیابان ةدربار
 حـاوي نـام و   TIGERفایـل  . گیـرد هاي آماري شهري در اختیار افراد قـرار مـی  زاي هر فوت مربع از حوزه و حاوي اطلاعاتی است که به ا      ) است

هـاي گـسترده از    یـک پایگـاه داده  TIGERاصـولاً  .  شهري بزرگ اسـت    ۀ ناحی 345فصیلی براي   هاي شهر و اطلاعات ت    مکان هر یک از خیابان    
هـاي ترسـیم نقـشه و پایگـاه     آهن و مرزهاي سیاسی در سراسر ایالات متحده است که زمانی که با برنامـه  ها، راه هاي جغرافیایی مثل خیابان   ویژگی

 دیجیتـالی کـه بـه    ۀ خـود را بـا نقـش   ةدنی به کارآفرینان بدهد تا بتوانند مشتریان فعلی و بـالقو تواند قدرتی باورنکرهاي جمعیتی تلفیق شود می    داده
  . دنآسانی قابل خواندن است پیدا کن

 مکـان در اختیـار کارآفرینـان    ةنیز اطلاعاتی را دربار) SBDC( کسب و کارهاي کوچک ة کسب وکارهاي کوچک متعلق به ادار   ۀ مرکز توسع  ۀبرنام
، ايهاي آموزشـی، مـشاوره   کمک،اي از موضوعات مرکز در سراسر کشور هستند، در طیف گسترده1100 این مراکز، که شامل بیش از    .دهدقرار می 
 ایـن خـدمات بـصورت    ۀدهند که البتـه هم ـ هاي تخصصی را در اختیار کارآفرینان و مالکان کسب و کارهاي فعلی قرار می              و سایر کمک   یتحقیقات

آیند که ممکن است امکان دسترسی به کامپیوتر نداشـته   به حساب می یاین منابع یکی از منابع مهم خصوصاً براي کارآفرینان        . شودرایگان انجام می  
  .باشند

 ـالمللـی علاقمندنـد، سـازمان       هاي جمعیتی و آماري شـهرهاي بـین        که به ویژگی   یبراي کارآفرینان   و  هرنـشنال و سـازمان توسـع      نتای مونیتـور  وروی
هنگامی که یک کارآفرین بهترین قسمت یک ناحیـه را شناسـایی کـرد، گـام              . آیند عالی به حساب می    یمنابع) OEDC (2اقتصاديهاي  همکاري

  . ها در آن ناحیه استتک ایالت ارزیابی تک اوبعدي
  

  انتخاب ایالت: 14-1-2
اگر چه انتشارات تهیه شده توسط این دفـاتر بـه   . استهاي جدید  اقتصادي است که درصدد جذب شرکتۀها داراي یک دفتر توسع    هر یک از ایالت   

تواند به کارآفرینان در ارزیابی شرایط بازرگـانی در ایالـت   نفع تعیین مکان در آن ایالت تمایل دارد، هنوز هم یکی از منابع اطلاعاتی عالی بوده و می              
هـایی اسـت کـه بـر مؤسـسات      ر داد شامل قوانین، مقررات و مالیاتتعدادي از موضوعات کلیدي که باید آنها را مورد بررسی قرا          . مذکور کمک کند  

- مشخص مـی  رادنشوگذاري اعطاء شده به آن دسته از مؤسسات بازرگانی که در آنجا مستقر میها یا اعتبارات سرمایه بازرگانی حاکم بوده و مشوق    
  . ندک

 ،هاي دسـتمزد ، نرخ مورد نیازمواد خامنزدیکی به  نزدیکی به بازارها،    :عبارتند از  سایر عواملی که کارآفرینان باید هنگام انتخاب مکان در نظر بگیرند          
  . هاي عملیاتی اینترنت و هزینههاي مالیات، دسترسی به کلی بازرگانی، نرخفضاي نیروي کار، ۀکمیت و کیفیت عرض

  
 انتقـال  ۀ خـصوصاً هنگـامی کـه هزین ـ   ،انی بـه آن هـستند   رس ـبراي تولیدکنندگان، نزدیکی به بازارهایی که درصدد خـدمت        : نزدیکی به بازارها  

 ضـروري نزدیکی به مشتریان نیز براي حفظ قابلیـت رقـابتی بـسیار    . کالاهاي نهایی در مقایسه با ارزش آن بسیار بالا باشد نقشی بسیار حیاتی دارد      
تعمیر تجهیزات مورد اسـتفاده در یـک    اگر شرکتی در. داردیابند که نزدیکی به مشتریان نقشی بسیار اساسی         هاي خدماتی غالباً در می    شرکت. است

 ۀ بوده یا هزین ـي برخوردارتر بالاتخصصاز هر چه شرکتی . باشد، باید جایی مستقر شود که صنایع مذکور در آن متمرکز هستند          فعال  صنعت خاص   
بـه عنـوان مثـال،    . گیـري مکـان خواهـد داشـت     در تـصمیم   ترينسبی انتقال کالاها به مشتریان بیشتر باشد، این همجواري به بازار اهمیت حیاتی            

هـاي حمـل و   ها، با توجه به وضعیت مکانی سنت لوئیز در میسوري در مرکز کشور و دسترسی آسان به انواع سیـستم  بسیاري از مراکز توزیع شرکت    
                   

1 . Topographically Integrated Geographic Encoding Referencing 
2 . Organization for Economic Development and Cooperation 
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-برند بلکه مـی یز از نیروي کار تحصیل کرده نفع مینه تنها مؤسسات بازرگانی در سنت لوئ. ها تبدیل شده استنقل به مرکز بسیاري از این شرکت      
  .  سراسر کشور منتقل کنندبهتوانند کالاهاي خود را به سرعت و با حداکثر کارایی 

  
  شرکت یکسیماي 

 DenTekشرکت 
 سکی، شرکت   جان جانشDenTekبا این وجـود، او  . یفرنیا قرار داردتالوما در کال محصولات بهداشتی دهان نموده و در پِۀ را تأسیس نمود که مبادرت به عرض

هاي راکی سـه درصـد   پی منتقل شده و انتقال محصولات از کوهسیسیق میر شرکت به شة درصد کالاهاي حمل شدهشتادبه زودي متوجه شد که بیش از    
اگر چـه مجبـور بـود کارکنـان     . سی نمودنایالت تَ ویل در تصمیم به انتقال مکان شرکت به مارياو، 2001در سال  . افزاید محصولات این شرکت می    ۀبه هزین 
، مطمئن بود که این جابجایی سـبب افـزایش قابلیـت    )تعداد کمی از کارکنان شرکت تصمیم به نقل مکان از کالیفرنیا گرفتند(از نو استخدام کند تقریباً  خود را   

هاي مذکور را بـه شـرکت بازگردانـده و در    ما تمام پول.  تاکنون اتخاذ کرده بودیمترین تصمیم مالی بود کهاین مهم ”گوید،  او می . رقابت شرکت او خواهد شد    
  . “نتیجه فروش دو برابر شد

  
اگر شرکتی نیازمند مواد خامی است که حمل و نقل آن سخت یا گـران اسـت، ممکـن اسـت نیازمنـد مکـانی       : نزدیکی به مواد خام مورد نیاز  

اي از خـاك چینـی    عنوان مثال، یکی از تولیدکنندگان خاص نوعی چینی خاص، مکـانی را در نزدیکـی رگـه            به. بع مواد خام مذکور باشد    انزدیک من 
حمـل ایـن مـواد سـنگین و کـم ارزش بـه فواصـل دور        . رودخاك رس با قدرت جذب بالا در ساخت این محصول به کار مـی     . کائولین مستقر کرد  

کننـدگان   عرضـه یآید، تعیین مکان تولید در نزدیکا وزن عامل چندان مهمی به حساب نمیدر سایر مواردي که حجم ی   . غیرممکن و غیرسودآور بود   
 فـرد منحـصربه  حمل و نقل و عملکرد ۀارزش محصولات و مواد، هزین. هاي نگهداري موجودي شود   تواند منجر به تحویل سریع و کاهش هزینه       می

  . خود باشدۀازرگانی تا چه حد باید نزدیک منابع تأمین مواد اولی بۀهمگی با یکدیگر تعامل دارند تا تعیین کنند که یک مؤسس
  
-دستمزدها در بعضی از مواقـع مـی  . هاست بین ایالتۀبینی شده یکی دیگر از معیارهاي مقایس      هاي دستمزد فعلی و پیش    نرخ: هاي دستمزد نرخ

 ـهاي بازرگانی در شرکت تـأثیر بگذار هاي انجام فعالیتجهی بر هزینه دیگر متفاوت بوده و به میزان قابل تو        ۀتوانند از یک ناحیه یا بخش تا ناحی        . دن
 دلار در جنـوب تـا   73/19از حـداقل  ) شامل دسـتمزد و مزایـا  ( میانگین نرخ دستمزد ساعتی کارکنان ، آمارةاداراطلاعات به عنوان مثال، با توجه به   

هنگـام بررسـی   . تواند از این هم بیشتر باشـد  در این نواحی جغرافیایی حتی می      تفاوت نرخ دستمزد  .  دلار در شمال غربی متغیر است      83/37حداکثر  
علاوه بر مطالعـات دولتـی،   . هاي خاص خود را در نظر بگیرند هاي دستمزد مشاغل مربوط به صنایع یا شرکت       نرخهاي دستمزد، کارآفرینان باید نرخ    

عـلاوه بـر ایـن، کارآفرینـان     .  مذکور در اختیار کارآفرین قرار دهـد ۀمقیاس دستمزد در ناحی  ةاي را دربار  تواند ایده هاي محلی نیز می   تبلیغات روزنامه 
 حقوق و دستمزد را با یک ایمیل یا تماس تلفنی به اتاق بازرگانی محلی براي شهرها یا نـواحی مـورد        ۀتوانند آخرین مطالعات انجام شده در زمین      می

هـا  نرخ افزایش دستمزد در مقایسه با سایر ایالـت . بررسی کنندهاي دستمزد رایج بلکه روند مربوطه را        نرخکارآفرینان باید نه تنها     . نظر دریافت کنند  
هـاي کـارگري در   فعالیـت اتحادیـه  . هاي کارگري در یک ایالت اسـت چگونه است؟ یکی دیگر از عوامل مؤثر بر نرخ دستمزد، سطح فعالیت اتحادیه  

هـاي اخیـر بیـشتر    اند؟ کدامیک از صنایع در سالها در حال افزایش یا کاهشنه بوده است؟ آیا این فعالیت ظرف دو سال گذشته چگو    موردنظر ایالت
  اند؟ها قرار گرفتهمورد توجه اتحادیه

  
-هایی که با تکنولوژي سروکار دارند، یکـی از مهـم  براي بسیاري از مؤسسات بازرگانی، خصوصاً شرکت: نیازهاي مربوط به تأمین نیروي کار 

 نیروي کار در یک مکان بالقوه بایـد دو  ۀکارآفرینان هنگام تجزیه و تحلیل عرض  . هاي یک مکان بالقوه، ترکیب نیروي کار محلی است        ترین ویژگی 
  . آنهاۀتعداد نیروي کار موجود در این ناحیه و سطح تحصیلات، آموزش، قابلیت انطباق و تجرب. عامل را در نظر بگیرند
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  شرکت یکسیماي 
يوِیتشرکت کامپیوتري گ  

  د وایت، مؤسس شرکت کامپیوتري      هنگامی که تي کامپیوتر براي دفتر مرکزي این اي متوجه شد که جذب مدیران ارشد و ایستادن در رأس صنعت پویوِیتگ
رنیا منتقل کرد که مرکز نیروي کار متخصص گو در کالیفهدیهاي سنشرکت در داکوتاي جنوبی مشکل شده است، او مرکز تشکیلاتی خود را به یکی از حومه 

 نیروي مـستعد محلـی   از طریقهاي مدیریت ارشد خود را  تقریباً تمام پست، اواز هنگام جابجایی دفتر مرکزي شرکت. هاي داراي تکنولوژي بالا بود  و فعالیت 
 عالی براي استخدام افراد است که در هیچ جاي دیگري نظیر آن وجود مکان یک مکان بسیاراین  رسد که   واقعاً به نظر می   ”گوید،  وایت می . تأمین کرده است  

کنـد،  درآمدي را براي ایالت منظـور نمـی   تر از کالیفرنیا بوده و داکوتاي جنوبی هیچ مالیات بر   هاي عملیاتی در داکوتاي جنوبی بسیار پایین       هزینه چون. “ندارد
  . شهر مستقر شده استین اتولید و عملیات پشتیبانی این شرکت نیز در نزدیکی 

  
 فعالیـت  ۀالبته، کارآفرینان بدنبال آگاهی از این موضوع هستند که چه تعداد از افراد واجد شرایط در این ناحیه وجود دارند تا کار مـورد نیـاز در زمین ـ                 

هـاي  وصاً اگر شرکت نیازمند افـرادي بـا قابلیـت    خص،هاي نیروي کار  با این وجود، آمار مربوط به بیکاري و هزینه        . بازرگانی مورد نظر را انجام دهند     
. انـد  نیـروي کـار ارزان درصـدد جـذب صـنایع خـاص برآمـده         ةها با وعد  بعضی از ایالت  . کننده باشد  تواند در بعضی از مواقع گمراه      می ،خاص باشد 

 در آنجـا وجـود   ی پـایین سطحا ی ر نیروي کار غیرماهها با مشکلات زیادي مواجه است چرا کهمتأسفانه، تعیین مکان مؤسسات بازرگانی در این ایالت    
  .ها ندارند کار شرکتادارد که هیچ تناسبی ب

 تـا کنـد  هاي شغلی به مالکان مؤسسات بازرگانی کمک مـی سازي پیشاپیش شرح شغل و ویژگیماهیت واقعی نیروي کار مورد نیاز و آماده آگاهی از 
اي که در حـال حاضـر در ایـن ناحیـه فعالیـت      بررسی صنایع عمده.  نیروي کار موجود وجود دارد یا نه    ۀتعیین کنند که آیا انطباق مناسبی با مجموع       

هـا در ایـن   هـا و دانـشگاه  ها، دانـشکده بررسی وضعیت دبیرستان. دهد ویژگیهاي نیروي کار محلی در اختیار شما قرار می         ةکنند علائمی را دربار   می
 منبع محلی نیروي کار واجد شرایط در اختیار شـما     ةهایی را دربار  تواند ایده هاي خاص تحصیلی می   ن در حوزه  التحصیلاایالت براي تعیین تعداد فارغ    

تـوان  ، همیـشه مـی  نظرهـاي مـورد   صنعتی در مکانۀهاي بازرگانی و مؤسسات توسعهاي حقوق و دستمزد، اتاقمجدداً، با استفاده از داده   . قرار دهد 
-ها منجر به انتخـاب مکـانی مـی   ریزياین برنامه.  بدست آورد آنهاها، دانش یا آموزشهاي خاص مهارت، کارکنان تعداد ةاطلاعات مورد نیاز را دربار    

  .شود که یک منبع یکنواخت نیروي کار واجد شرایط خواهد بود
  

-نه به تصویب رسیده کـه محـدودیت   چگونه است؟ آیا قوانینی در این زمی شما نسبت به نوع فعالیت بازرگانی      نگرش کلی :  بازرگانی فضاي کلی 
ها را وضع نموده است؟ آیا مالیات بـر موجـودي وجـود دارد؟    درآمد شرکت کند؟ آیا ایالت مذکور مالیات بر فعالیت شرکت اعمال میةهایی را بر نحو  

هـاي حمایـت از مؤسـسات    ر برنامـه  شود؟ آیا ایالت مـذکو خاصیهاي خاص در روزهاي   ع فعالیت شرکت  نوجود دارد که ما   “ 1قانون آسمان آبی  ”آیا  
هاي ویـژه یـا   تواند وام روستایی مستقر هستید که میۀکار خود دارد؟ آیا شما در یک ناحی       بازرگانی کوچک یا کمک مالی به کارآفرینان را در دستور         

 آنهـا  ،ترین مکـان ها باید براي تعیین مناسبهاي پیشبرد خاص را در اختیار شما قرار دهد؟ اینها تعدادي از موضوعاتی است که مالکان شرکت  برنامه
  . هاي مختلف با یکدیگر مقایسه کنندرا بین ایالت

 ـ   . هاي کوچک هستند  ار شرکت دها در مقایسه با سایرین، دوست     بعضی از ایالت    در آرلینگتـون در  ثر کـارآفرین، اخیـراً فـورت و    ۀبه عنوان مثال، مجل
هـاي   شـرکت ۀهاي کوچک معرفی کرده و به نگرش مثبـت آن نـسبت بـه رشـد و توسـع     ا براي شرکت ه مکان نتگزاس را به عنوان یکی از بهتری      

 دامـداري آن بـه   ۀ محوط ـۀکه به واسـط  (ثشوند که فورت ور  بسیاري از عوامل باعث می    . هاي اصلی آن اشاره کرده است     کوچک به عنوان دارایی   
  قـوي بـا بـیش از چنـدین شـرکتی     ۀ یک هست  و  اقتصادي متنوع  ۀشده و شامل پای   به یک مکان مطلوب تبدیل      ) شودعنوان شهر گاوها شناخته می    

گـذاري در  گذار بخش خصوصی علاقمنـد بـه سـرمایه    یک جمعیت قابل توجه سرمایه      و اند فورچون آمده  ۀ شرکت برتر مجل   پانصد ة که در زمر   است
نـسانس  ر. دهـد هایی را بـه کارآفرینـان ارائـه مـی    ها و توصیهک حمایتی محلی و ایالتی است که کم   ۀ کوچک و چندین برنام    ۀآتیهاي خوش شرکت

 و فرودگـاه  ثالمللی فورت ورهاي کوچک بوده و فرودگاه بین  هاي جدیدي براي شرکت   ایجاد شده در نواحی بازرگانی شهري در حال ایجاد فرصت         
  . دهندکیل میهاي مهمی از ساختارهاي زیربنایی آنرا تشبخش) یک فرودگاه تخصصی تجاري (سنالیآ

                   
1 . blue laws 
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ها براي یافتن مکان بالقوه باید آنرا در نظـر بگیرنـد، بـار مالیـاتی     ی ایالتسیکی دیگر از عوامل مهمی که کارآفرینان هنگام برر  : هاي مالیات نرخ
سـسات بازرگـانی و افـراد    ها بر مؤ مالیاتی باشد که ایالت   نتریدرآمد ممکن است ملموس    مالیات بر . تحمیل شده به مؤسسات بازرگانی و افراد است       

هـاي تخصـصی را بـر    ها، مالیات بر موجودي و مالیـات کنند ولی کارآفرینان باید تأثیر مالیات بر حقوق، مالیات بر فروش، مالیات بر دارایی           وضع می 
کننـد ولـی   دان خود منظور نمـی درآمدي را براي شهرون در حال حاضر، هفت ایالت هیچگونه مالیات بر.  عملیات خود در نظر بگیرند  ةبهاي تمام شد  

هـاي  هـا نـرخ  در بعـضی از مـوارد، ایالـت    . گیرندهایی از انواع مختلف را براي مؤسسات بازرگانی و افراد در نظر می            هاي ایالتی همیشه مالیات   دولت
 مالیات بـر سـر   ةند درباروشلی میحاد مهایی که منجر به تحرك اقتص اشتغال و شرکتةهاي ایجادکنند را در نظر گرفته یا با شرکت      ايمالیات ویژه 

  . نشینندمیز مذاکره می
  

  شرکت یکسیماي 
  Acclaim  شرکت الکترونیکی

  و توزیـع تولیـد مبادرت به  را تأسیس نمود، که Acclaimرونیکی  ت، شرکت الک  UCLAالتحصیلی از   بروس کوان، که اصالتاً کالیفرنیایی است، پس از فارغ        
اخیراً تصمیم به تغییر مکان شرکت خود بـه لاس وگـاس در   او  با این وجود،    . کندمیسبد در کالیفرنیا    لر کار د محصولات کامپیوتري    هاي الکترونیکی و  تراشه

ـ . تر استهاي قانونی در آن بسیار پایین     هاي مالیات و هزینه    هزینه  است که  وادا نموده ن  ايه ـهـا، قرارداد وادا هـیچ مالیـاتی روي شـرکت   در حقیقت، ایالـت ن 
 بـه میـزان    را شـرکت ۀ ایـن هاي عملیاتی سالیانزینههوادا گوید که جابجایی به ن   می او. کندواگذاري امتیاز، افزایش ارزش سرمایه یا موجودي انبار وضع نمی         

  .  استکاهش داده درصد چهل
  

دسترسی به اینترنـت سـریع   . کان شرکت استدسترسی به اینترنت سریع و مطمئن یکی از عوامل بسیار مهم در تعیین م     : دسترسی به اینترنت  
 تجـارت  ۀهـاي داراي تکنولـوژي بـالا و فعـال در زمین ـ         اهمیتـی اساسـی بـراي شـرکت        T1 یا خطوط    ADSLاز طریق اینترنت کابلی، اینترنت      

انـد کـه بـه    هدریافت ـل حاضـر  هاي بازرگانی خود را از طریق اینترنت انجام ندهند در حـا          هایی که ممکن است فعالیت    حتی شرکت . الکترونیکی دارد 
ند خـود را در عـدم مزیـت رقـابتی     هـست هایی که در تکنولوژي ارتباطات عقب شرکت.  ابزار بازرگانی مجبور به استفاده از اینترنت هستند   یک عنوان

  . بینندشدیدي می
  

  شرکت یکسیماي 
 تمـام فـروش   ، اوکلاهامـا نمـود  دردامـداري خـود   طریـق   فروش آنها از و هاي آنگوسدار نسل سوم شروع به پرورش گله   هنگامی که داریل لیونز، یک گله     

 شروع به استفاده از اینترنت به عنـوان یـک ابـزار     اوسپس،.  داشتند مایلی آن قرار صد شعاع    در  دلاري سال اول خود را به مشتریانی انجام داد که          140,000
 اکنون، لیونز که به مشتریانی در سراسر دنیا دسترسی دارد، انتظار دارد که فروش خود را به بیش . دلار افزایش یافت600,000بازاریابی نموده و فروش آن به      

شـرایط  .  مکان خود با آن مواجه است خدمات اینترنتی سریع و قابل اعتماد استۀبا این وجود، یکی از مشکلاتی که لیونز در زمین   .  میلیون دلار برساند   5/1از  
  ایـن خطـوط  هر بار قطعبا هاي انجام شده، ن بار در سال منجر به ایجاد اختلال در خدمات تلفنی و اینترنتی شده و بنا بر تخمین           آب و هوایی نامناسب چندی    

  .شود دلار به شرکت مذکور وارد میسه تا چهار هزارزیانی حدود 
  

بـه  . هاي عملیاتی شرکت مـذکور را در نظـر بگیـرد   ینههنگام بررسی یک ایالت براي استقرار شرکت، کارآفرین باید کل هز        :هاي عملیاتی هزینه
هـاي نیـروي کـار و مالیـات بـالا      هاي تأسیسات و امکانات پایین ولی هزینـه ، در مقایسه با کل کشور، ممکن است در یک ایالت هزینه        عنوان مثال 

مـاتریس ارزیـابی   . را بـر شـرکت خـود در نظـر بگیرنـد     هاي عملیاتی یک ایالـت      براي انتخاب مکان مناسب، کارآفرینان باید تأثیر کل هزینه        . باشد
  . آمده است14-1مربوطه در جدول 
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  14-1جدول 
  ماتریس ارزیابی مکان

  )امتیاز× وزن (امتیاز موزون مکان                                                
  3مکان  2مکان  1مکان  )5=، بالا1=پایین(امتیاز  وزن                معیار مکان

  یت نیروي کارکیف
  نرخهاي دستمزد

  هااتحادیه
  ها و ساختمانهاي مربوط به داراییهزینه
  هاي امکاناتهزینه
  هاي حمل و نقلهزینه

  بار مالیاتی
  هاي دانشگاهی و آموزشیکمک

  گذاريمشوقهاي سرمایه
  موجود بودن مواد خام

  کیفیت زندگی
  سایر موارد
  کلامتیاز                                        

.  اهمیت نـسبی آن بـراي شـرکت شـما باشـد     ةکنندبراي هر یک از معیارهاي تعیین مکان یک ضریب وزنی را اختصاص دهید که منعکس           
هـا  مکانرا بـراي هـر یـک از    ) امتیـاز × وزن (امتیـاز مـوزون     . ارزشیابی کنید ) بالا(تا پنج   ) پایین(ها را در مقیاس یک      مکانسپس، هر یک از     

ی که بالاترین امتیاز کل را دارد بهترین مکان مکان. ها را با یکدیگر جمع کنید   مکانهایت، کل امتیازهاي موزون هر یک از        در ن . محاسبه کنید 
  .براي شرکت شماست

  
  شرکت یکسیماي 

 Neuron Farmشرکت 
ا تأسیس نمود، تصمیم به اسـتقرار  کند ر، شرکتی که کاربردهاي آموزشی اینترنتی تهیه میNeuron Farm شرکت Johnson Glenberg کههنگامی

 ـ  او نیازمند برنامهچون. گرفت) در مقایسه با ایالت اصلی خود در کالیفرنیا ( ایالت ویسکونزین در مدیسوندر    ۀریزان و متخصصان تکنولوژي ماهر بـود، در وهل
خـصوصاً  (هـاي داراي تکنولـوژي بـالا در آنجـا وجـود دارد      ز شـرکت آل باشد چرا کـه تمرکـز بـالایی ا       ایده یتواند مکان اول با خود اندیشید که کالیفرنیا می      

دیسونهاي بازرگانی درهاي بالاي انجام فعالیتتحت تأثیر هزینه). Silicon Valleyدر تـأمین  ة، او متوجه شد که یک دانشگاه بزرگ و یک منبع آمـاد  م 
 ـ سطح بالاي استفاده از اینترنت در شهر مذکور، کیفیت زندگی و برنامه. داردافزاري و کارکنان کارآمد تکنولوژیکی در آنجا وجود      استعدادهاي نرم   یهـاي دولت

- تمـام جـذابیت   این شهرسبب شد که) گرفت طرح کسب و کار صورت میۀهایی که در تهی  به همراه کمک  (که براي کمک به کارآفرینان طراحی شده بود         
  .  ایجاد کند اوهاي لازم را براي

  
  ب شهرانتخا: 14-1-3

که هر ساله توسط بسیاري از مجـلات منتـشر   “ هاي بازرگانیترین شهرها براي انجام فعالیتمناسب”تجزیه و تحلیل لیست     : روندهاي جمعیتی 
به عبـارت  . دهند رشد جمعیت شهر مذکور را مورد بررسی قرار می،هاي کوچک موفق در یک شهر شرکت. یک روند ثابت است   ةدهندشود نشان می

  . استداربرخور شانس موفقیت بیشتري مذکور از بیشتر بدان معناست که شرکت ة، وجود مشتریان بالقودیگر
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  شرکت یکسیماي 
  اي روابط عمومی و بازاریابی برترشرکت خدمات مشاوره

 آنها علائمی را مشاهده کردنـد  کردند،ها و کازینوهاي لاس وگاس کار می در هتلJames Woodruff و Michelle tellکه هنگامی، 1999در سال 
رفتند کـه   می نوادا در کلارك کانتی نفر در هر ماه به6,000بیش از . حق با آنها بود.  جهش سریع استةمبنی بر اینکه شهر مذکور در حال ورود به یک دور     

افتاد و تصور ما بر این بـود کـه زمـان خـوبی     فاق مییم که در این محل ات   ودما شاهد رشدي ب   ”گوید،   می Woodruff. در نزدیکی لاس و گاس قرار دارد      
  آنهـا هاي زندگی منطقـی، پسند و هزینههاي پایین مالیات، محیط شرکتتحت تأثیر رشد سریع جمعیت شهر، نرخ      . “براي آغاز فعالیت بازرگانی ما وجود دارد      

اي سـالیانه   درآمـد و کارمنـد  پـانزده ه از یک کسب و کار خانگی به شرکتی بـا  اندازي کردند کاي روابط عمومی و بازاریابی برتر را راه شرکت خدمات مشاوره  
  . میلیون دلار تبدیل شده است5/1بیش از 

  
 مردمـی کـه   ةتر از آن، دربـار ي بازرگانی آنها در آن مستقر شده و مهم   هاهرهایی داشته باشند که فعالیت     ش ةکارآفرینان باید اطلاعات بیشتري دربار    

توانـد بـه بررسـی    با تجزیه و تحلیل اطلاعات جمعیتی، یـک کـارآفرین مـی      . کنند باید اطلاعاتی را در اختیار داشته باشند       زندگی می در این شهرها    
.  انداختن تیـر در تـاریکی خواهـد بـود    آن، چیزي بیش از یک حدس یا بدتر از ،گیري در مورد استقرار شرکتتصمیملذا ه و پرداختجزئیات یک شهر   

بنـدي  ها، ساختار نسبی، تحصیلات، سطح درآمد، تقسیم خانوادهةهاي ساکنین یک شهر شامل اندازه و تراکم جمعیت، روند رشد، انداز   ی ویژگ ۀمطالع
 مکان بایـد از آنهـا   ةدهد که براي اتخاذ یک تصمیم آگاهانه دربار هایی را در اختیار کارآفرین قرار می       واقعیت ،مشاغل، جنسیت، مذهب، نژاد و ملیت     

هـا،  ها، تعداد اتاق خـواب هاي این منطقه، تعداد اتاقارزش خانهحتی توانند اي، کارآفرینان میهاي آماري پایهدر حقیقت، با استفاده از داده . گاه باشد آ
تـصور کنیـد کـه    . دهاي استیجاري را در اختیار داشته باشـن هاي خود هستند و میزان پرداخت اجاره یا رهن براي خانه         درصد جمعیتی که مالک خانه    

اي فروش محصولاتی از قبیل تختخواب و لوازم حمـام اسـت تـا چـه حـد مفیـد       راندازي یک فروشگاه باین اطلاعات براي شخصی که درصدد راه      
  !است

کان خاص تـا  گوید که یک م به کارآفرین مذکور میی سیماي جمعیتۀ تهی. باشدمکان یک شرکت باید با بازار کالاها و خدمات آن همخوانی داشته          
به عنوان مثال، کارآفرینی که درصدد افتتاح یک فروشگاه آثار هنري است احتمالاً نیازمند اطلاعـات     . چه حد با وضعیت بازار هدف او همخوانی دارد        

  آندم براي محـصولات جایی واقع باشد که مر چنین فروشگاهی باید در  . ها، سن و تحصیلات آنهاست     خانواده ةها، انداز  درآمد خانواده  ةخاصی دربار 
  .ارزش قائل شده و درآمد اضافی براي خرید آنرا در اختیار داشته باشند

به عنوان مثال، اگـر جمعیـت یـک شـهر بـسرعت در      . دارتر از روندهاي کلی جمعیتی باشند هاي جمعیتی ممکن است معنی    روندها یا تغییرات مؤلفه   
از طـرف دیگـر، شـهري    . ت رو به کاهش نهاده و شهر مذکور به تدریج رو به نابودي باشـد     حال پیر شدن باشد، درآمد قابل تصرف مردم ممکن اس         
 از  یکـی  دارايبه عنوان مثال، چون آتلانتـا در ایالـت جورجیـا   . اي پردرآمد و جوان تجربه کندممکن است رشد سریعی را از نظر جمعیت افراد حرفه        

هـاي   شـرکت نی داشته و امکان دسترسی آسانی بـراي هاي بازرگا انجام فعالیتۀي پائینی در زمینها هزینهبهترین ساختارهاي زیربنایی در دنیا بوده،  
 ـ   . ندست کارآفرینان هود جذب کرده که بسیاري از آنان      هایی از جوانان را به خ     جو دارد، گروه  گذاري مخاطره سرمایه  ۀدر نتیجه شـهر مـذکور، کـه میان

گرایـی شـدید   هاي جدیدي بوده است که هدف آنها جوانانی با درآمدهاي فزاینده و مـصرف ار شرکت شاهد انفج، سال است9/31 ساکنان آن   1سنی
  .است

دهـد تـا طیـف    هاي بالقوه امکـان مـی  این آمارها به مالکان شرکت .  جمعیت هر شهر یا ناحیه با یکدیگر متفاوت است         ةهاي موجود دربار  میزان داده 
. هاي خود را به تعـداد محـدودي کـاهش دهنـد کـه ارزش بررسـی بیـشتر را دارد        یگر مقایسه کرده و گزینه    اي از شهرها یا نواحی را با یکد       گسترده

هاي مطلوب را به تعداد کمـی کـاهش   هاي نامطلوب را کنار گذاشته و لیست مکانآورد که مکانها این امکان را فراهم می تجزیه و تحلیل این داده    
 ـ  کارآفرینان باید مکان. اتخاذ شودصرفاً از این طریق  تعیین مکان ةی دربار نهاییمشود که تصم نمی  سبب دهیم ولی این امر     ۀهـاي بـالقوه را در وهل

توانـد عوامـل نامـشهود بینـشی خـود را در فرآینـد       بررسی دقیق است که کارآفرین مـی این تنها با . تهیه کنند“ یک لیست مختصر  ”اول به صورت    
شـوند بلکـه   گوید که نه تنها چه تعداد از مـردم وارد ایـن مکـان مـی    ک مکان بالقوه به کارآفرین مذکور می    صرف زمان در ی   . گیري بگنجاند تصمیم

-زدن یا رانندگی در این ناحیه علائمی را در اختیار کارآفرینـانی قـرار مـی   قدم. کنند و مبادرت به خرید چه چیزهایی می چگونه بوده  توقف آنها    ةنحو

                   
1 . median age 
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شـوند؟ آنهـا در چـه    هاي آنها چگونه است؟ آنها چه نوع خودروهایی سوار مـی خانه. دگی و کار مردم در آن ناحیه است زن ة نحو ةدهنددهند که نشان  
   افول خود شده است؟ۀ زندگی هستند؟ آیا بچه دارند؟ آیا این ناحیه در حال رشد است یا اینکه وارد مرحلازاي مرحله
  

  شرکت یکسیماي 
  Planet Tanشرکت 

کردن افراد در دالاس در حال بررسی مکان جدیدي براي یکی از شعبات هاي برنزه سالنة، یک زنجیرPlanet Tanی هارد، مالک شرکت هنگامی که تون
 سکنه در شعاع سـه تـا پـنج    صد هزار که حداقل استهایی هاي جمعیتی کار خود را آغاز کرده و تنها بدنبال یافتن مکان   با استفاده از داده    استشرکت خود   

 نزدیک  را ازهاها و ساختمانهاي بالقوه زده و شرایط خانههاي جمعیتی، سري به مکانبا استفاده از داده   ها  پس از محدودکردن گزینه   . ایلی آن زندگی کنند   م
 تـا  کنـد مـی حلـی صـحبت    مۀهاي مکمل در این ناحیه انداخته و با سکنهاي فعلی صحبت کرده، نگاهی به شرکت  با مالکان شرکت   ،مورد بررسی قرار داده   

اي که او با آنها مصاحبه کرده ابراز علاقه کردنـد تـا    مشتریان بالقوه از درصدسیاگر دست کم . هاي مذکور قضاوت کند آنها به حمایت از سالن   ۀ علاق ةدربار
  . دش خواهد اندازيد، مکان مذکور راهنمشتري شرکت شو

  
  :هاي بازرگانی، کارآفرینان باید عوامل زیر را در نظر بگیرندالی فعالیتهاي احتمهنگام ارزیابی شهرها به عنوان مکان

  
 یهـاي مـشابهی کـه در نزدیک ـ    رقباي خود قرار بگیرنـد چـرا کـه فعالیـت    یفروشان، کاملاً منطقی است که در نزدیکبراي بعضی از خرده  : رقابت

ایـن اسـتراتژي مکـانی خـصوصاً بـراي محـصولاتی       . دناي هر دو فروشگاه شـو     توانند منجر به افزایش جریان ترافیکی بر      اند می یکدیگر قرار گرفته  
بـه عنـوان   . اي را بین اجناس آنها انجام دهندکنند تا بتوانند مقایسهها مراجعه میاي از فروشگاهیی دارد که مشتریان به احتمال زیاد به مجموعه      آکار

بـدنبال ایجـاد یـک    مـستقر شـده و   ) هـا فروشبان ماشیناخی( موتوري ۀوسایل نقلیمثال در بسیاري از شهرها، دلالان خودرو در یک قطب فروش        
شـود کـه    نزدیک یکدیگر قرار گرفته باشند سبب میۀ چندین مارك مختلف خودرو که همگی در فاصل  ةسهولت مشاهد .  هستند مرکز جذب مشتري  

  . استها ستورانري رایج اه یکی از استراتژيی یکدیگر نزدیک دراستقرار رقبا. دنجه به این قسمت جلب شوو تجاري قابل تۀمشتریان یک ناحی
  

  شرکت یکسیماي 
  Stax Omegaشرکت 

 مکانی را در محل تقاطع یک ، را در گرینویل در کارولیناي جنوبی تأسیس نمودStax Omegaهنگامی که جرج استاتاکیس ششمین رستوران خود به نام 
هـا تجربـه در صـنعت رسـتوران،     با سـال .  انتخاب کرد که چندین رستوران معروف دیگر در آنجا مشغول فعالیت بودند    شاهراه بین ایالتی و یک خیابان شلوغ      

 اسـتقرار  ةمـن همیـشه ایـد   ”گوید، او می.  آنها شودۀهاي بازرگانی براي همتوانند منجر به رونق فعالیت   ها می اي از رستوران  دانست که خوشه  استاتاکیس می 
  . “د در نزدیکی رقبا را دوست دارمهاي خورستوران

  
توانـد تـأثیر نـامطلوبی بـر سـودآوري      تجمع بیش از حد مؤسسات بازرگانی مشابه در یک ناحیه می. هایی است البته، این استراتژي داراي محدودیت    

الاهـایی بـا کیفیـت مـشابه یـا خـدمات قابـل         آیا آنها ک  . هاي بازرگانی را در این ناحیه در نظر بگیرید        ماهیت فعالیت . هاي رقیب داشته باشد   شرکت
د که رقبا در حال حاضر ارائـه کـرده و   نکنند؟ کالاها یا خدمات یک شرکت ممکن است بهتر از کالاها یا خدماتی باش  مشتریان ارائه می  را به   مقایسه  

  . تواند یک مزیت رقابتی را در اختیار شرکت مذکور قرار دهداین امر می
توانـد سـهم قابـل    کند تا این موضوع را تعیین کند کـه آیـا او مـی    یک کالا یا خدمت و تعداد رقباي فعلی به کارآفرین کمک می           بازار ة انداز ۀمطالع

الگوهاي کسب و کـار  . شداتواند یکی از منابع ارزشمند اطلاعات بمجدداً، گزارشات جمعیتی می. نه تسخیر کند یا  دسوکسب  توجهی از بازار را براي      
فروشی و خدمات مختلف در اختیـار شـما   فروشی، خردههاي تولید، عمدههاي بازرگانی در زمینه   ختار کامل را به همراه جزئیات فعالیت      محلی یک سا  

الگوهـاي کـسب و کـار بـه     ”کتـاب  .  نواحی مذکور در اختیار شما قرار خواهـد داد    کیکها و تعداد کارکنان را به تف       شرکت ۀقرار داده و حقوق سالیان    
 آمـار  ۀکتابچ ـ. کنـد بنـدي مـی  ها را بر حـسب کدپـستی تقـسیم   دهد با این تفاوت که داده     ها را در اختیار شما قرار می      همان داده “ کدپستیتفکیک  

 ، اشتغال، حقوق و شکل سـازمان )یا سایر معیارهاي تولید(هاي بازرگانی در این ناحیه، میزان فروش آنها         فعالیت ةاقتصادي، یک دیدگاه کلی را دربار     
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فروشـی، خـدمات، تولیـد،    فروشـی، عمـده   صنایع انجام داده که شـامل خـرده      ةبندي را دربار   مذکور هشت دسته   ۀکتابچ. دهددر اختیار شما قرار می    
ر  نف ـ2,500 بـیش از   بـا هايهاي آماري شهري، نواحی، مکانساختمان و غیره بوده و آمارهایی را نه تنها در سطح ملی بلکه در سطح ایالتی، حوزه               

کننـد کـه   مشخص  آمارهاي اقتصادي یکی از ابزارهاي مفید براي کمک به کارآفرینان است تا ۀکتابچ. دهدسکنه و کدپستی در اختیار شما قرار می      
  . آیا نواحی مورد نظر از سوي رقبا اشباع شده است یا خیر

  
ها بـدنبال تـشکیل خوشـه در    اصی شده و در نتیجه شرکتهایی هستند که منجر به جذب صنایع خ بعضی از شهرها داراي ویژگی :1سازيخوشه

کنندگان خدماتی اسـت کـه در ایـن ناحیـه     کنندگان تخصصی و ارائههاي به هم مرتبط، عرضه   تمرکز جغرافیایی شرکت  محل  ها  خوشه. آنجا هستند 
هـاي موجـود امکـان    واجد اهمیت هستند کـه بـه شـرکت   ها از این جهت با توجه به نظر مایکل پورتر، پروفسور دانشگاه هاروارد، خوشه. دنوجود دار 

 نیروي کار آموزش دیـده،  ۀ به عنوان مثال، شهر آستین در تگزاس، به واسط.وري خود را افزایش داده و به مزیت رقابتی دست یابند          دهند تا بهره  می
این شهر که محل اسـتقرار شـرکت کـامپیوتري    .  بالاستهاي داراي تکنولوژي   آمال شرکت  بۀعهاي تکنولوژیکی بالا، ک   تحصیلکرده و داراي قابلیت   

هـا ریـشه در   هنگامی که تمرکز شـرکت . دهد که بدان نیاز دارندهاي تکنولوژي کوچک دقیقاً همان چیزي را می    است به شرکت   پاکاردل و هیولت  د
  .ایل به نقل مکان به آنجا خواهند داشتشهر داشته باشد، سایر مؤسسات بازرگانی که در این صنایع مشغول فعالیت هستند نیز تمیک 

  
  شرکت یکسیماي 

  “به موسیقی گوش بده و با آن زندگی کن”شرکت 
ن تصمیم بـه  رمبِ به همین دلیل است که آلیسا وِ.د، منابع مالی و انتشارات بوده است     مرکز صنایع تبلیغات، م    هاي دور از گذشته به عنوان مثال، شهر نیویورك      

 چندانی با نیویورك شلوغ ۀود که فاصلنماز کالیفرنیا به مکانی در نیوجرسی “ به موسیقی گوش بده و با آن زندگی کن     ”شاراتی خود به نام     جابجایی شرکت انت  
ان آن به شش  از آن تاریخ تاکنون تعداد کارمند.هاي انتشاراتی در نیویورك فرصتی استثنائی را در اختیار شرکت او قرار داد       همجواري نزدیک با شرکت   . ندارد

هنگامی که به اینجا نقل مکان کردیم، شـرکت واقعـاً از زمـین    ”گوید، و میا. اي بیش از یک میلیون دلار بدست آورده استنفر افزایش یافته و درآمد سالیانه   
  .  بوده و فضاي کافی انبار را در اختیار داردترهاي عملیاتی آن پائینو بدین علت نیوجرسی را به عنوان مکان فعالیت خود انتخاب کرده که هزینها. “بلند شد

  
 سـازگاري و انطبـاق یـک    ۀتوان آنرا درك کـرد، درج ـ    نواحی مذکور می   ةیکی از موارد نامشهودي که تنها از طریق مشاهد        : سازگاري با جامعه  

یک شهر همخوانی داشته و بـا نیازهـا    یک شرکت کوچک باید با شخصیت و هویت  ۀبه عبارت دیگر، وجه   .  بازرگانی با محیط اطراف است     ۀمؤسس
هایی است کـه  رلی هیلز مرکز استقرار فروشگاه وِالم بیچ در بِ   پدرایو یا    به عنوان مثال، خیابان باکلاس رودئو     .  هماهنگ باشد  ۀ آن هاي سکن و خواسته 
هاي تخصصی طراحی لباس در این ناحیـه بـه   وشگاههایی مثل کارتیه و تیفانی و فرفروشگاه.  ثروتمند این ناحیه همخوانی دارد   ۀهاي سکن با ویژگی 

  . ثروتمند و مشهور این ناحیه هستندۀرسانی به سکن و در حال خدمتشتهوفور وجود دا
  

کننـد را در  هاي محلی بر آنهـا وضـع مـی   هاي قانونی که دولت   قبل از استقرار در یک شهر، کارآفرینان باید مسئولیت        :  و مقررات محلی   نیقوان
 نـصب  مجوز ، و حتی شامل دریافت مجوزهاي بازرگانیشتههاي کوچک تأثیر گذاهاي عملیات شرکتمقررات دولتی بر بسیاري از جنبه   . دنظر بگیرن 

گیـري  کنند کـه مـانع شـکل   بعضی از شهرها مرکز فعالیت فعالان قانونی است که قوانین متعددي را وضع می. هاست زبالهۀتابلوي فروشگاه و تخلی   
  .کنندهاي بازرگانی وضع میهاي کمی را براي فعالیتتري داشته و محدودیتسایر شهرها رویکرد سهل گیرانه. شودگانی میمؤسسات بازر
بندي سیستمی است که یـک شـهر یـا ناحیـه را بـه      ناحیه. اي بر تصمیم کارآفرین در تعیین مکان داشته باشدتواند تأثیر عمدهبندي می قوانین ناحیه 

 قـرار دادن  اینکـار هدف از . کندفراهم میها را ها و مکانکند که امکان کنترل استفاده از زمین، ساختمان   هاي کوچکی تقسیم می   تها یا قسم  بخش
 ۀبه عنوان مثال، یک بخش از شهر ممکن است براي سکنه در نظر گرفته شـود در حـالی کـه ناحی ـ             . هاي مناسب است  هاي مشابه در مکان   فعالیت

قبل از انتخاب یک مکـان خـاص   . هاي صنعتی و نظایر اینها باشد دیگر مرکز تجمع فعالیت   ۀ تجاري متمرکز بوده و ناحی     ۀه در ناحی  فروشی اولی خرده
بندي محلی را مورد بررسی قرار دهند تا تعیین کنند که آیا مقرراتی وجود دارد کـه منجـر بـه وضـع     در داخل یک شهر، کارآفرینان باید قوانین ناحیه    

                   
1 . clustering 
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بنـدي ممکـن اسـت    مقررات ناحیه. دن در کنار یکدیگر منع کن راهاي بازرگانی بعضی از فعالیت  انجام  هاي بازرگانی شده یا     هایی بر فعالیت  محدودیت
بنـدي محلـی   ی را بـه مـسئولین ناحیـه   مبلغدر بعضی موارد، یک کارآفرین ممکن است .  خاص خارج از محدوده تلقی شود   ۀناحییک  سبب شود که    

ایـن کـار   بـا ایـن حـال،    . وندرا در این زمینه قائل ش) بنديیک استثناء خاص براي قانون ناحیه(بندي نواحی را تغییر داده یا معافیت تقسیمبپردازد تا   
رگـانی  همانگونه که تعداد مؤسسات باز. تواند خطرناك بوده و اگر هیأت مذکور این معافیت را براي شرکت در نظر نگیرد، بسیار زیانبار خواهد بود      می

  .بینندبندي نواحی میمستقر در این مراکز در سالهاي اخیر افزایش یافته است، کارآفرینان بیشتري خود را در تضاد با این تقسیم
  

آیـا فرودگـاهی در نزدیکـی    . هاي حمل و نقل محلـی بپردازنـد  مالکان مؤسسات بازرگانی باید به بررسی کیفیت سیستم : هاي حمل و نقل   شبکه
شـود؟ اگـر شـرکتی نیازمنـد     ریزي پروازها به شکل مناسبی انجـام مـی   آیا برنامه و وجود داشته ه دارد؟ آیا پروازهایی براي شهرهاي مربوط      آنجا قرار 

 ۀآهن باشد، آیا ایستگاهی در این شهر وجود دارد؟ دسترسی این ناحیه به شاهراههاي بزرگ تا چه حـد آسـان اسـت؟ فاصـل           دسترسی به ایستگاه راه   
هـاي حمـل و نقـل    د؟ آیا نرخنرسب بدست آنها کشد تا کالاهادت زمانی طول می براي رسیدن به مشتریان بزرگ به چه میزان است؟ چه م        مسافرت

 کالاها و موجـودي منجـر بـه افـزایش بـیش از حـد       ةبارچندمنطقی است؟ نزدیکترین بندر در کجا قرار دارد؟ در بعضی از موارد، جابجایی دوباره یا            
. آیـد هاي مهم یک مکان مناسب بـه حـساب مـی    یکی از ویژگی،فروشان، وجود مراکز بارگیري و تخلیهبراي خرده. شود حمل و نقل می    هايهزینه

  .برند کالا رنج میۀهاي باربري و تخلیهاي مرکز شهر از فقدان فضاي کافی براي شرکتبعضی از مکان
  

نشانی کـافی برخـوردار اسـت؟ اگـر      هستید از امکانات پلیس و آتش در آنقرار فعالیت خوداي که شما درصدد استآیا ناحیه: نشانیپلیس و آتش  
  . این امر خواهد بودةکنندهاي شرکت منعکس فعالیتۀ بیمۀخدمات مذکور کافی نبوده و نرخ جرم و جنایت بالا باشد، هزین

  
  وآوري زبالـه دهی شود که خدمات آب و فاضـلاب، جمـع  یک مکان باید توسط یک مرکز دولتی سرویس  :  ملزومات و خدمات عمومی    ۀهزین

ها بایـد از کیفیـت خـوبی برخـوردار بـوده و سیـستم دفـع        خیابان. دهدمیضایعات و سایر خدمات رفاهی لازم را با قیمتی منطقی در اختیار آن قرار     
که بتواند خـدمات مـذکور را ارائـه    (هرداري قرار ندارد  استحفاظی شةاگر مکان مذکور در حوز.  طراحی شده باشد ی مناسب ةآبهاي سطحی آن به شیو    

  .  مداوم براي شرکت مذکور تبدیل خواهد شدۀ، این امر به یک هزین)دهد
  

بـراي بـسیاري از کارآفرینـان،    . هنگام انتخاب یک شهر، کیفیت زندگی ارائه شده در شهر مذکور یکی از ملاحظات نهـایی اسـت     : کیفیت زندگی 
هـا  هاي فرهنگی، دانشکدهشهرهایی که شرایط آب و هوایی مناسب، برنامه.  کلیدي در انتخاب مکان است ةکنند عوامل تعیین  کیفیت زندگی یکی از   

هاي جـذاب و بـه یادمانـدنی را بـه سـکنه           و شب  فردمنحصربههاي  ها، رستوران هاي تفریحی بیرون از منزل، کنسرت     ها، فعالیت ها، موزه و دانشگاه 
 گذشته، شـهرهایی مثـل آسـتین،    ۀدر طول دو ده . هاي خود هستند  اندازي شرکت د بود که درصدد راه    نکز جذب کارآفرینانی خواه   کنند مرا هدیه می 

 چـرا کـه جوانـان    نـد اکـز پـرورش خلاقیـت و کـارآفرینی بـوده     ا مر،بوستون، سیاتل، سانفرانسیسکو، واشنگتن، دالاس، مینیاپولیس و سـایر شـهرها   
  . ندنکمیا نقل مکان جیت زندگی موجود در این شهرها به آن کیفۀتحصیلکرده به واسط

  
  شرکت یکسیماي 

  Zeferشرکت 
تیو بارکلی، مدیرعامل شرکت     مZefer مرکز شهر بوستون گرفت که اي در اینترنتی، تصمیم به تعیین دفتر مرکزي شرکت خود در ناحیه     ة مشاور  شرکت ، یک 

هـایی را انتخـاب   کرد، مدیران مکان دفاتر خود را در سراسر کشور تأسیس می این شرکتهمانطور که. اندز شدههاي داراي تکنولوژي بالا در آن متمرک  شرکت
بارکلی متوجه شد که کارکنانی که شرکت بـدنبال آنهاسـت عمـدتاً    ). نتَنهسانفرانسیسکو، شیکاگو و م   (بتوانند مستعدترین کارمندان را جذب کنند       تا  کردند  می

هـایی  ها و رستورانها، گالريها، کلوپکه بدنبال زندگی و کار در اطراف شهرهایی هستند که مردمی مشابه آنها در آن زندگی کرده و فروشگاهجوانانی هستند  
تیم شما مایل به استقرار در بازار نیروي کار امروز، شما باید در جایی مستقر شوید که اعضاي  ”گوید،   بارکلی می  .برنداند که از آنها لذت می     را در خود جاي داده    

  .“در آن هستند
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تواننـد فرآینـد اسـتخدام را    کیفیت زندگی بالایی برخوردار است، نه تنها براي کارآفرینـان جـذاب هـستند بلکـه مـی     از  هایی از یک شهر که      قسمت
  . تسهیل کنند

  
  انتخاب مکان: 14-1-4

 ة اتخاذ تصمیم دربـار درد راهنماي یک کارآفرین نتوانها میمجدداً واقعیت. ت استآخرین مرحله در فرآیند انتخاب مکان، انتخاب مکان واقعی شرک        
-یکی از ملاحظـات اولیـه  . دنآل هست خود براي یک مکان ایدهفردمنحصربهتمام مؤسسات بازرگانی داراي مجموعه معیارهاي     . دنبهترین مکان باش  

هـاي خـدماتی   شـرکت . کنندگان، نیروي کار، حمل و نقل و مـشتریان اسـت  د خام، تأمینگیرند دسترسی به موااي که تولیدکنندگان آنرا در نظر می      
- یـک خـرده  ۀیکـی از ملاحظـات اولی ـ  . شـوند تر است مستقر می آنها پایینةهایی که اجارنیازمند دسترسی به مشتریان هستند ولی عموماً در مکان  

 درصـد  هـشتاد حـدود   اندازي خدمات خشکشویی است باید بداند که       که درصدد راه   به عنوان مثال، کارآفرینی   . فروش، ترافیک کافی مشتریان است    
یکـی از عناصـر   .  خـود را افتتـاح کننـد   ۀ مذکور زندگی کرده و باید متناسب با این امر شعب ۀهاي فعلی در شعاع یک مایلی شعب      مشتریان خشکشویی 

  .هاي بازرگانی خود در آن هستند است که مشتریان مایل به انجام فعالیت مؤسسات بازرگانی، نیاز به یافتن مکانیۀگانرایج براي انواع سه
بـا اسـتفاده از منـابع آمـاري منتـشر      .  ساختار یک ناحیه استةترین اطلاعات موجود دربار   انتخاب مکان نیازمند استفاده از دقیق      ةگیري دربار تصمیم

هـاي  هـاي مـردم و فعالیـت   هاي ارزشمندي را در ارتباط با ویژگـی تواند دیدگاهمیهاي قبلی فصل به آن اشاره شد، کارآفرین اي که در قسمت  شده
  . مذکور بدست آوردۀبازرگانی در جامع

 تجاري شما زندگی کرده، چه نوع مشاغلی داشته، چه میزان پـول داشـته، سـن آنهـا     ۀها در ناحیخواهید بدانید که چه تعداد از مردم یا خانواده   آیا می 
 و طیفی از اطلاعات مفید دیگر را در اختیار داشـته باشـید؟ در   ده، از چه سطح تحصیلاتی برخوردارندهاي آنها به چه میزان بو زش خانه چقدر بوده، ار  

 بـا . پردازند تا اطلاعات مربوط به تحقیق بازار را براي آنها انجـام دهنـد     مشاور می  هايبعضی از مواقع، مؤسسات بازرگانی مبالغ سنگینی را به شرکت         
سال یکبـار، دولـت ایالـت متحـده     هر ده. قابل حصول استنیز هاي عمومی و اینترنت این وجود، این اطلاعات به صورت رایگان از طریق کتابخانه         

ر  میلیـون شـهروند ایـن کـشو    298 ة اطلاعات تفصیلی غیرقابـل بـاوري را دربـار       ، تحقیقات بازار را در دنیا انجام داده       هايترین پروژه یکی از بزرگ  
 آمـاري شـهري   ة حـوز 255 آمار نیز ایالات متحـده را بـه   ةادار. کند که به سادگی قابل مطالعه استگردآوري کرده و آنها را به گزارشاتی تبدیل می 

-ي مـی  نفر را در خـود جـا  چهار تا پنج هزارشوند که به طور میانگین هاي آماري تقسیم می  ها سپس به محدوده   این حوزه . بندي نموده است  تقسیم
د کـه درصـدد   ن ـدههاي آماري سپس به آمارهاي بلوکی تقسیم شده و اطلاعات بسیار مفیدي را در اختیار کارآفرینانی قـرار مـی               این محدوده . دهند

  .ها در نواحی شهري هستندبررسی مکان
دو نمونه از گزارشاتی کـه  . رس کارآفرینان استهاي ایالتی در سراسر کشور در دست مرکز داده1300 تحقیقات بازاریابی از طریق حدود    این مجموعه 

که یک دیدگاه جمعیتـی گـسترده را در یـک ناحیـه     است “  اطلاعات جمعیتیۀخلاص”نند گزارش داکارآفرینان هنگام انتخاب مکان آنها را مفید می       
در سـطح  . دهـد هري در اختیار افراد قرار مـی هاي ش نواحی مختلف و بلوك    ةلی را دربار  یکه اطلاعات تفص  “  منازل ۀویژگیهاي سکن ”داشته و گراش    

هر کارآفرینی که یک کـامپیوتر در اختیـار   .  آمار وجود داردةسایت ادارها در وباین داده.  نفر هستندصد حدود ةها دربرگیرند ملی، میانگین این بلوك   
  . ها را داردداشته باشد تنها با چند کلیک ماوس امکان دسترسی به این حجم غنی و باورنکردنی داده

  
  فروشی و خدماتیمعیارهاي تعیین مکان براي مؤسسات خرده: 14-2

هـا بـه    موفقیت ایـن شـرکت  چون. ندر انتخاب مکان اهمیت دا  ةفروشی و خدماتی، تعداد کمی از تصمیمات هستند که به انداز          براي مؤسسات خرده  
هـاي بازرگـانی خـود را در جـایی مـستقر کننـد کـه آسـایش و              نی باید فعالیت  جریان یکنواخت مشتریان بستگی دارد، این دسته از مؤسسات بازرگا         

  :آیندترین موارد به حساب می مهمةملاحظات زیر در زمر. ترجیحات مشتریان هدف را فراهم کنند
  

 ـ ۀ ناحی دامنۀفروشی و خدماتی باید     هاي خرده تمام شرکت :  تجاري ۀ ناحی ةانداز اي کـه در آن،  ست از ناحیـه  تجاري خود را تعیین کنند که عبارت
 ناحیـه تجـاري تـأثیر    ۀاي که بر دامن ـمتغیرهاي اولیه.  زمانی منطقی انتظار جذب مشتریان را داشته باشدةتواند در یک دورؤسسه بازرگانی مییک م 
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 متنـوع هاي داشته و گزینهفروشی در یک خط محصول خاص تخصص     اگر یک فروشگاه خرده   .  فعالیت بازرگانی است   زةنوع و اندا  شامل  گذارند  می
در مقابـل، یـک فروشـگاه محـصولات     . تواند مشتریان را از فواصل دور به سمت خود جذب کند میدر اختیار داشته باشدو پرسنل فروش مطلعی را   

ریان از فواصـل دور   تجاري کوچک را در اختیار داشته باشد چرا کـه بعیـد اسـت کـه مـشت     ۀتواند یک ناحیکالاها میاز  خط عمومی    با یک آسایشی  
، هـر چـه   ة کلیدر نتیجه، به عنوان یک قاعد. تر در نزدیکی خانه یا شرکت آنها وجود داردبراي خرید چیزهایی مراجعه کنند که چند بلوك آن طرف         

  .هد بود خوازرگتر تجاري آن بۀهاي آن بیشتر بوده، خدمات بهتري ارائه کرده و ناحیفروشگاه بزرگتر باشد، حق انتخاب و گزینه
  

  شرکت یکسیماي 
AMC Grand  

 سینما که زیر یک ة پرد24اي از ، مجموعهAMC Grandبا این وجود، . کننداي بین پنج تا هفت مایل جذب میتئاترهاي معمولی مشتریان خود را از ناحیه
 تجاري تئاترهـاي  ۀ این مجتمع عظیم، در عین سادگی، ناحی.کند مایلی به خود جلب می    25 ۀسقف در دالاس در تگزاس قرار گرفته است، مشتریان را از فاصل           

 یـک فروشـگاه بـزرگ واقـع     ی نزدیک دراگر چه همانند بسیاري از تئاترها(انگیز سه میلیون بیننده در سال رسیده است     رقم شگفت به  معمولی را توسعه داده و      
زاي هر مشتري یک درصد بالاتر بوده و  درآمد این تئاتر به ا.از تئاترهاي سنتی است    درصد بیش    38نشده است، تعداد تماشاچیان تئاتر مذکور به طور میانگین          

  . درصد بیشتر است5/12 سود آن نیز ۀحاشی
  

  :گذارد که عبارتند از تجاري تأثیر میۀ ناحیة عامل محیطی وجود دارد که بر اندازدوازده
  فروشگاه با نیازهاي محلی انطباق •
   رقابتۀ درج•
  1فروشیباع خرده شاخص اش•
  2فروشی رایلی خردهۀ قانون جاذب•
   حمل و نقلۀ شبک•
   موانع فیزیکی، نژادي یا عاطفی•
   موانع سیاسی•
   ترافیک مشتریان •
  پارکینگ کافیفضاي  •
   شهرت•
   امکان توسعه •
   در معرض دید بودن•
  

 ایـن یکـی از دلایلـی    .هاي بازرگانی مـرتبط هـستند  ی از فعالیتیاه فروشندگان مایل به مراجعه به خوشه:فروشگاه با نیازهاي محلی انطباق  
فروشـان  هـاي جـذابی بـراي خـرده     بسیاري از خریداران تبدیل شده و لذا مکـان ۀهاي بزرگ و مراکز فروش به مقصد مورد علاق     است که فروشگاه  

سازگاري و همخـوانی  . شودمی تجاري بزرگتر ۀاز یک ناحیمشتریان سبب جذب  تمرکز مؤسسات بازرگانی ،در مقایسه با یک فروشگاه واحد  . هستند
 سایر مؤسسات بازرگانی است که کالاها و خدمات مکمل را فروخته یـا حجـم   جوار استقرار در ۀفروش بیانگر مزایاي یک شرکت به واسط     خردهیک  

 جنبـی هـاي بازرگـانی   کان خود را با نگاهی به ترکیب فعالیت م،مالکان هوشمند مؤسسات بازرگانی  . کنندبالایی از ترافیک عابران پیاده را ایجاد می       
دهند که در مراکز فـروش در کنـار تئاترهـا، ادارات و مراکـز ورزشـی قـرار                هاي خواروبارفروشی ترجیح می   به عنوان مثال، فروشگاه   . کنندتعیین می 

                   
1 . Index of Retail Saturation (IRS) 
2 . Reilly's Law of Retail Gravitation 
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-هاي کاشت نـاخن و مغـازه  ، سالنهاداروخانه. کنندی اشغال می زمانی طولانةنگیرند چرا که مشتریان مؤسسات مذکور فضاي پارکینگ را براي دور 
  . ها هستندشیوهاي بهتري براي خواروبارفرفروشی همسایههاي بستنی

  

         
  .فروشی دارندهاي خردهند که انطباق نسبتاً خوبی با بسیاري از فعالیتاه نیز ثابت کردهارستوران

  
  شرکت یکسیماي 

  نمایشگاه کفش تالونی
جه  مرکزي بازرگانی گریر در کارولیناي جنوبی گرفت و زمانی مبادرت به این کار کرد که متو    ۀمایشگاه کفش تالونی در ناحی    نمیکله گودمن تصمیم به افتتاح      

فروشـی او ایجـاد   هاي مذکور ترافیک مشتریان را براي فروشـگاه خـرده  دانست که رستورانگودمن می. ندستهحال افتتاح   شد دو رستوران جدید در آنجا در      
گوید که دو رسـتوران   است میاندازي کردههاي جدید راهگودمن که فروشگاه خود را پنج ماه قبل از افتتاح رستوران        . د که دقیقاً همین امر اتفاق افتاد      نکنمی

  . جدید تفاوت چشمگیري در ترافیک مشتریان و فروشگاه کفش او ایجاد کرده است
  

اگـر یـک مؤسـسه    .  تجـاري یـک شـرکت تـأثیر بگـذارد     ۀ ناحیةتواند بر انداز می نیز ا، مکان و فعالیت مؤسسات بازرگانی رقب      ه انداز : رقابت ۀدرج
بـا ایـن وجـود، اگـر ایـن ناحیـه هـشت یـا ده         . تواند کاملاً گسترده باشد تجاري آن میۀدر یک مکان باشد، ناحیبازرگانی اولین شرکت از نوع خود   

 رقبـا  توسطتواند بسیار کوچک باشد چرا که بازار  تجاري آن میۀکنند، ناحیفروشگاه مشابه در نزدیکی خود داشته باشد که مستقیماً با آن رقابت می           
هـاي فـست فـود گرفتـه تـا       آنها از رستورانۀ است که دامنیزار مشکل بسیاري از مؤسسات بازرگانی در بسیاري از صنایع اشباع با . اشباع شده است  

 صنعت فروشگاهی به ایـن نتیجـه   ة تحقیقاتی تجاري دربار ۀیکی از مطالعات انجام شده توسط یک مؤسس       . شودهاي آسایشی را شامل می    فروشگاه
هاي آن ناحیه با مشکل مواجـه شـده و    نفر برسد، فروشگاه3,000زاي هر فروشگاه رفاهی در یک ناحیه به کمتر از      ا رسید که اگر تعداد مشتریان به     

  . خواهند شدبسیاري از آنها مجبور به تعطیل 
  

سـت کـه   ا) IRS(فروشی  شاخص اشباع خرده  ، سطح اشباع در یک ناحیه     ةدهندیکی از بهترین معیارهاي نشان    : فروشیشاخص اشباع خرده  
 فروش بـالقوه  ۀفروشی یکی از معیارهاي محاسبشاخص اشباع خرده. گیرد تجاري در نظر می   ۀهم تعداد مشتریان و هم شدت رقابت را در یک ناحی          

 این شاخص عبارتست از نسبت پتانـسیل فـروش   .  تجاري مشخص استۀزاي هر فوت مربع فضاي فروشگاهی براي یک محصول در یک ناحی      به ا
  :تجاري براي یک کالا یا خدمت خاص بر ظرفیت فروش آن ۀیک ناحی

IRS= (C×RE)/RF  
C =تجاريۀتعداد مشتریان در یک ناحی   

RE =تجاري مذکورۀدر ناحی) بر حسب دلار( محصول ۀمیانگین مخارج سران= 1فروشیهاي خردههزینه   
RF =تجاري مربوطهۀکل فضاي فروش تخصیص یافته به محصولات در ناحی= 2فروشیتسهیلات خرده   

                   
1 . Retail Expenditures 
2 . Retail Facilities 
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اي که از وجود رقبا اشـباع شـده اسـت    تعیین مکان در ناحیه   . فروشان باید آنرا انجام دهند    این محاسبه یکی از محاسبات مهمی است که تمام خرده         
  .شودبه شکست میمنجر کننده شده و غالباً منجر به حجم فروش مأیوس

یابـد کـه    یک کارآفرین دو مکان را براي یک فروشگاه کفش در نظر گرفتـه و در مـی    فروشی، فرض کنید که   براي نشان دادن شاخص اشباع خرده     
 مشتري بالقوه است کـه  25,875 ا تجاري بۀمکان اول داراي یک ناحی. زاي هر فوت مربع است دلار به ا175نیازمند فروشی معادل آوري براي سود 

 فـوت مربـع   600 تجاري وجود دارد داراي مساحتی معـادل    ۀ رقیبی که در این ناحی     تنها. دنکن دلار در سال صرف خرید کفش می       42بطور میانگین   
 دو رقیـب  .کنند دلار در سال صرف خرید کفش می5/43 مشتري بالقوه است که بطور میانگین 27,750مکان شماره دو داراي  . فضاي فروش است  

  .  زیر خواهند بودکل محاسبات به ش، بنابراین.اند فوت مربع فضا را اشغال کرده8,400نیز مشغول فعالیت هستند که 
  

   :اولمکان 
6,000÷ ) 42×  25,875 = (IRS  

   = 12/181زاي هر فوت مربع  به ا بر حسب دلار فروش بالقوهمیزان
  :مکان دوم

8,400÷ ) 50/43 × 27,750= (IRS  
   = 71/143زاي هر فوت مربع  به ا بر حسب دلار فروش بالقوهمیزان

- نمـی ممکان دو. تري برخوردار استدهد که مکان اول از اولویت بالارسد ولی این شاخص نشان می  سودآورتر به نظر می    ماً مکان دو  اگر چه ظاهر  
  .زاي هر فوت مربع را برآورده سازد دلار به ا175تواند حداقل استاندارد 

  
 تجزیه و تحلیـل بـازار اسـت    ۀهاي کلاسیک انجام شده در زمینفروشی رایلی یکی از کار   خرده ۀقانون جاذب : فروشی رایلی  خرده ۀقانون جاذب 
 توسط ویلیام رایلی منتشر شده و از فرآیند قیاسی جاذبه براي تخمین جذابیت یک فعالیت بازرگانی خاص بـراي مـشتریان بـالقوه    1931که در سال  
اي  معکوسی بـا فاصـله  ۀ و رابطبستگی داشته “مقصد”ه عنوان آن باز مشتریان میزان تلقی  به يجذب مشتردر توانایی یک شرکت . کنداستفاده می 

 بـازار بـوده و ایـن کـار را از طریـق      ة براي تخمین مرز تجاري بـین دو حـوز  یمدل رایلی روش. دارد که مشتریان باید براي رسیدن به آن طی کنند        
از  خریـد  ةآید کـه مـشتریان دربـار   ار مرز بین این دو به حساب می بازۀ اولیة تلاقی بین دو حوز ۀنقط. دهدبین آنها انجام می   “  تلاقی ۀنقط ”ۀمحاسب

اگر دو شـهر مجـاور داراي جمعیـت    .  جوامع مذکور است ةتفاوتی، انداز  بی ۀعامل کلیدي در تعیین این نقط     . تفاوت هستند ها بی هر یک از این مکان    
  :دله قانون رایلی آورده شده استدر قسمت زیر، معا.  تلاقی بین آن دو قرار خواهد داشتۀیکسانی باشند نقط

a

b

P
P

dBP
+

=
1

  

   تلاقیۀ تا نقطAفاصله بر حسب مایل از مکان = BPکه 
d =هاي فاصله بر حسب مایل بین مکانA و B  

Pa =ۀجمعیتی که در اطراف نقط Aقرار دارد   
Pb =ۀجمعیتی که در اطراف نقط Bقرار دارد   

 داراي جمعیتـی  B نفـر و شـهر   22,500 داراي جمعیتـی معـادل   A مایل با یکدیگر فاصله داشته و شهر        B 22 و   Aهاي  به عنوان مثال، اگر شهر    
  : تلاقی بر اساس قانون رایلی عبارتست ازۀد، نقطن نفر باش42,900برابر با 

29مایل 

50022
900421

22 /

,
, =

+
=BP  
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 بـا ایـن   ،آینـد ده بـه حـساب مـی   ااین اعداد اگرچه یک تخمین س. رد قرار داB و A مایلی بین شهر ۀ نه  در فاصل  A تجاري شهر    ۀمرز فوقانی ناحی  
  . هاي بالقوه مفید باشدتواند براي بررسی مکانشود میهاي مذکور انجام میاي که با استفاده از دادهحال، محاسبات ساده

  
حـال  حال حاضر وجـود داشـته یـا در     ه درها و مسیرهاي خدمات عمومی هستند ک  ا، جاده ه حمل و نقل شامل شاهراه     ۀشبک:  حمل و نقل   ۀشبک

کارآفرینان باید این موضـوع را بررسـی    . دیاب تجاري یک فروشگاه کاهش می     ۀاگر مشتریان رفتن به یک مکان را راحت ندانند، ناحی         .  هستند ساخت
هـاي مـورد   را از رسیدن به فروشـگاه  مناسبی عمل کرده و عاري از منابعی است که ممکن است مشتریان        ةکنند که آیا سیستم حمل و نقل به شیو        

هاي ترافیکی امکـان ایجـاد یـک    تر نیست؟ آیا علائم و چراغ در جهت مخالف براي عبور از ترافیک براي مشتریان راحتحرکتآیا . نظر برحذر دارد 
، با مـسئولان دولتـی کـه آگـاهی     دهد؟ هنگامی که جریان ترافیک نقشی حیاتی در موفقیت یک شرکت داشته باشدجریان ترافیکی یکنواخت را می 

 ۀریـزي یـا مـورد مطالع ـ   سازي که در دست برنامههاي بعدي جاده پروژهةاز آنها دربار. یدتماس بگیرهاي حمل و نقل داشته باشند  طرحةکافی دربار 
  . آمیز باشندتوانند هم سودمند و هم فاجعهسازي میهاي راهاین پروژه. جدي قرار دارد بپرسید

  
-موانـع فیزیکـی مـی   . اسـت  تجاري تحت تأثیر موانع فیزیکی، نژادي یا عاطفی موجود     ۀ ناحی ةشکل و انداز  : فیزیکی، نژادي یا عاطفی   موانع  

. شـود  دست بشر باشد که مانع دسترسی مشتریان به این ناحیه مـی ۀها یا هر مانع طبیعی یا مصنوعی ساخت     ، دریاچه هاها، رودخانه توانند شامل پارك  
. نـد نکتواند منجر به کاهش تعداد مشتریانی شود که براي رسیدن به فروشگاه مذکور از آن عبور مـی        تن در یک طرف یک پارك بزرگ می       قرار گرف 

 مـذکور مـسیر   ۀ شرکت براي رسیدن بـه مؤسـس  ةها وجود داشته باشد، بسیاري از مشتریان بالقواگر نواحی پرجرم و جنایتی در هر یک از این بخش        
دهند در کنار یکدیگر زندگی کرده و یک فرهنگ و زبـان مـشترك داشـته    در نواحی حومه، مهاجران مذکور ترجیح می   .  نخواهند کرد  مربوطه را طی  

بخـش  .  بـسیار وفادارنـد  همجـوار  به مؤسسات بازرگانی ه مربوطۀا، سکنجکه در آن  چرا   وجود موانع فرهنگی شهره هستند       ه بعضی از نواحی ب    .باشند
هـایی از ایـن دسـت    که در سانفرانسیسکو، نیویورك و لوس آنجلس قـرار دارد نمونـه  “ ها چینی ۀمحل”ه در میامی قرار داشته و       ک“ هاواناي کوچک ”

مؤسسات بازرگانی در آن دسته از نواحی که میـزان جـرم و جنایـت بـه یـک      .  بر یک مکان است موثرترین موانع عاطفیترس یکی از قوي   . هستند
اي وجـود  آنجلس، ناحیـه در مراکز جنوبی و مرکزي لوس.  به آنها نیستند   راجعهمشکل مواجهند چرا که مشتریان مایل به م       مشکل حاد تبدیل شده با      

 محلـی مـذکور   ۀنتیجه تعداد کمی از مؤسسات بازرگانی مجدداً در آنجا افتتاح شدند تا به جامع ـ  شورشیان قرار گرفت و درۀدارد که زمانی مورد حمل    
 این ناحیه و شهرت آن به جـرم و جنایـت منجـر بـه          ۀهاي سوخت مالکان مؤسسات بازرگانی از این موضوع نگرانند که ساختمان        . رسانی کنند خدمت

  .گزینندهاي شهر بر میهایی را در سایر بخش بازرگانی شده و لذا مکانۀدلسردي مشتریان از هواداري از مؤسس
  

هـایی از ایـن   هـا نمونـه  اي، شهري یا ایالتی و قوانین این محدودهمرزهاي منطقه. ندآیب میبه حساموانع سیاسی  از جمله   قوانین :موانع سیاسی 
جویی در پول به آنـسوي ایالـت   کند که مشتریان را براي صرفهقوانین مربوط به مالیات ایالتی در بعضی از مواقع شرایطی را ایجاد می          . دست هستند 

الـت   ایـن ای  مرزيهایی که در نزدیکی خط سیگار وضع کرده و فروشگاه ۀ را در زمین   ی مالیات بسیار کم   ي شمالی به عنوان مثال، کارولینا   . کشاندمی
-سایر عـواملی کـه خـرده   . فروشندهاي مجاور میه و محصولات خود را به مشتریان ایالت    داشت این محصول    ۀ در زمین  قرار دارند کسب و کار داغی     
نظر بگیرند شامل ترافیک مشتري، پارکینگ کافی، شهرت، امکان توسـعه و در معـرض دیـد     ید آنها را در  هاي بالقوه با  فروشان هنگام ارزیابی مکان   

  . بودن هستند
  

ل ساعات کـاري  خلا که در استاي غلب مرکز خدماتی تعداد مشتریان بالقوه افروشی و    مکان خرده  تعیینترین معیار   شاید مهم : ترافیک مشتري 
 اینکـار  .سر عبور کننـد  سربهۀ براي کسب موفقیت، مؤسسات بازرگانی باید بتوانند فروش کافی را ایجاد کنند تا از نقط          .کننداز مکان مذکور عبور می    

عامل کلیدي موفقیت یک فروشگاه محـصولات آسایـشی، مکـانی بـا     . گذرندنیازمند حجم قابل توجهی از ترافیک مشتریان است که از کنار آن می     
ة مـورد  القو بهايو الگوهاي ترافیکی در مکان ) عابران پیاده یا خودرو   (کارآفرینان باید از میزان ترافیک      .  آسان است  فضاي بزرگ و قابلیت دسترسی    

  .  آگاه باشندنظر
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  شرکت یکسیماي 
  Piperشرکت 

 را در پـارك تحقیقـاتی   Piper  مکـان رسـتوران خـود بـه نـام     تند تـا ، تصمیم گرفند، که درصدد حداکثر کردن ترافیک مشتریان بود و همکارشندي وودز وِ
.  کارمنـد اسـت  48,000هاي تحقیقاتی پیشرو در دنیا بوده و مرکز اسـتقرار بـیش از   ترین پارك یکی از بزرگ این پاركکهچرا  کارولیناي شمالی مستقر کنند     

 همجـوار در اختیار دارد کـه در نـواحی بازرگـانی    را  رو غذاي کارکنانی و سه آن بیش از یک میلیون دلار است، خدمات تهیۀرستوران مذکور که فروش سالیان    
  .مشغول فعالیت هستند

  
بسیاري از نواحی مرکـز شـهر   .  مذکور توقف نخواهند کرد    ۀاگر مشتریان نتوانند پارکینگ امن و مناسبی پیدا کنند احتمالاً در ناحی           : پارکینگ کافی 

هاي بـزرگ بطـور میـانگین پـنج فـضاي      اگر چه فروشگاه.  کافی در آنها وجود ندارداند که فضاي پارکینگبدین علت مشتریان خود را از دست داده 
 فـضاي  5/3زاي همـین فـضا فقـط     بسیاري از نواحی بازرگـانی مرکـزي بـه ا   ،گیرند فوت مربع فضاي خرید در نظر میصدپارکینگ را به ازاي هر      
 مـشتریان عمومـاً پـولی    ،باشدقرار گرفته هاي رقیب  ن بوده یا در مقابل فروشگاه      رایگا  مذکور اگر پارکینگ مرکز خرید   . گیرندپارکینگ را در نظر می    

  در خیابـان گیرد، بعـضی از مـشتریان بـالقوه ممکـن اسـت از پـارك ماشـین       میحتی وقتی که پارکینگ در اختیار آنها قرار     . پردازندبراي پارك نمی  
هایی کـه رفـت و آمـد مـردم     مکان. هر در پایان روز کاري همانند شهر ارواح هستندبسیاري از نواحی بازرگانی بزرگ مرکز ش     . احساس امنیت نکنند  
 از سـاعت   پـس هاي بزرگ و مراکز خریدي که آغاز فعالیت فـروش آنهـا   فروشگاهةیابد، ممکن است به انداز کاهش می   در آنها  پس از ساعت شش   

  . شش است ارزشمند نباشند
  

ی منجـر بـه کـاهش    بل کسب و کار ق منفیدر بعضی از موارد، شهرت.  شهرت بدي داشته باشد  سانهاان ممکن است همانند      نیز یک مکان : شهرت
 منفی بر اذهان مشتریان بـر جـاي   ي تأثیراندهاي بازرگانی آنها به کرات با شکست مواجه شدههایی که فعالیتمکان. ارزش مکان مذکور خواهد شد  

هـاي  در بعضی مواقع، شکست. اندکنند که بسرعت از بین رفتههاي قبلی تصور می همانند شرکتبسیاري از مردم شرکت فعلی را درست   . گذارندمی
 انتخـاب مکـان ضـعیف بلکـه     نـه در هـاي قبلـی    علت شکـست ، وجود یک مشکل اساسی در خود مکان است ولی در سایر موارد     ةدهندقبلی نشان 

 بایـد گیرنـد کـه قـبلاً بـا شکـست مواجـه شـده اسـت،          فعالیت بازرگانی می یکهنگامی که کارآفرینان تصمیم به انجام  .  است آنمدیریت ضعیف   
  . تلقی کنند“ آغاز دوباره”تحقیقات کاملاً ملموسی را در مکان مذکور انجام دهند به نحوي که مشتریان شرکت مذکور را به عنوان یک 

  
  شرکت یکسیماي 

Underdog Coffee  
 مکان مـذکور تـاکنون شـاهد شکـست     . استشاپ خود استفاده کردهت از آن به عنوان مکانی براي کافی    ن تاک د که آل  گون وجود دار  ورِلند در اُ  تورپمکانی در   

بطـور  ت ساختمان مذکور را خریداري نموده و آنـرا  تاک.  بوده که این امر ظرف هفت سال گذشته اتفاق افتاده است        شاپي از جمله یک کافی     دیگر هايفعالیت
یک چراغ نئون جدید با دیـد کـاملاً   . اندازي نموداندازي کاملاً جدید راه چشمرا با Underdog Coffeeشاپ خود به عنوان  و کافیهکامل بازسازي نمود

ت مکان دیگري را اندازي فعالیت مذکور در این ناحیه، تاک راهۀاز لحظ. شاپ مذکور مراجعه کنندمشخص و یک ورودي جذاب سبب شد که مشتریان به کافی   
  . شاپ خود استهایی براي واگذاري قرارداد کافیاندازي نموده و مشغول پذیرش درخواستورگون راهر اُد
  

در نظـر گـرفتن ایـن    .  امکـان توسـعه داشـته باشـد       ،پذیر باشد تا در صورت کسب موفقیت       کافی انعطاف  ةیک مکان باید به انداز    : امکان توسعه 
  . پذیر بوده امکان مکان اولیۀی که اینکار با توسعحال به افتتاح فروشگاه دوم شود در شود که یک شرکت موفق مجبورمیموضوع سبب 
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  تصمیمات مربوط به مکان                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

هاي بازرگـانی را در  توان فعالیت لیست بهترین شهرهایی که می  ، کارآفرین، مجله فوربس و سایر مجلات      ۀجلات بازرگانی شامل مجل   اي از م  هر ساله مجموعه  
گیـري  هاي قانونی، نرخ مالیات، نرخ شکلهر یک از این مجلات معیارهاي خاص خود را دارند که شامل رشد جمعیت، مسئولیت        . کنند آغاز نمود اعلام می    هاآن
ر قـرا هـاي متعـددي   ها تا حدي با هم متفاوتند، بسیاري از شهرها در لیستاگر چه این سیستم.  زندگی و سایر معیارهاستۀهاي بازرگانی، شاخص هزین   عالیتف

هـا و منـابع   از لیـست . نیـد  این مجـلات را تهیـه ک   به مربوطۀیا یک کپی از نسخنموده از اینترنت براي شناسایی بهترین شهرها استفاده        توانید  شما می . دارند
 کنند که کدامیک از شهرها هنگـام مواجهـه بـا تـصمیم تعیـین مکـان       مشخصاین فصل استفاده کنید تا به کارآفرینان زیر کمک کنید تا            در ورذکمجمعیتی  

  . بهترین گزینه هستند
  

سالی که در طول ده. نها برداشت میوه در کالیفرنیا بوده استاي بزرگ شده است که کار آ ساله در خانواده36 سساندرا گونزال: Vino con Vidaشرکت 
ن لاتـین را بـه عنـوان    ا مشتریهاي الکلیه تعداد کمی از تولیدکنندگان نوشابه، متوجه شد ک) تجاري در کالیفرنیاشرکتیک (کرد او براي مؤسسه واین کار می    

 نمود که یک شرکت آموزشـی  Vino con Vidaاندازي شرکت ریزي براي راهبه برنامهاو که متوجه این فرصت شده بود شروع . اندهدف خود تعریف کرده
 هـاي  فروشـندگان نوشـابه  ه کمکاي در سر دارد تا باو برنامه.  است که بر مشتریان و فرهنگ مردم آمریکاي لاتین تمرکز دارد      تولید این محصولات   ۀدر زمین 

 شـود کـه مـشتریان آمریکـاي     ايههاي مربوطو تور  و غذاترین نوشیدنی خوشمزه ۀ حامی مالی مسابق   کهند   ایجاد ک  یرکتشم ۀ برنام ،الکلی و آشپزهاي معروف   
-منحصربه فرهنگ و میـراث  ، مردمة به مشتریان خود داده و دربارها نوشیدنیةهایی را درباراین شرکت آموزش. ندالاتین را به عنوان هدف خود انتخاب کرده 

  .دکن می آنها اطلاعاتی ارائهفرد
  

رسـتوران  . انـدازي کردنـد   را در محل زندگی خود در سیاتل در واشنگتن راهیرستوران لاولا و آلن آرود آراریک گارما، راTeriyaki Madness :شرکت 
Teriyaki Madnessز این دست اشـباع شـده   هایی ا آن مطرح شد، تحقیقات نشان داد که بازار سیاتل با رستورانۀ سودآور بوده ولی زمانی که بحث توسع

 ـ   .  افتتاح کنندها بعدي خود را در آنۀها کردند تا شعبکارآفرینان مذکور شروع به بررسی سایر مکان     . است  جدیـد در  ۀآنها رستوران خود را بـه عنـوان یـک گزین
علاوه بـر ایـن، آنهـا    .  نیروي کار باکیفیت باشدۀ داشته و محل عرض   سریع  رشد اآنها بدنبال شهري هستند که جمعیتی ب      .  سنتی یافتند  هايفودمقایسه با فست  

  . باشد مفاهیم جدید شپذیر با قابلیت اي فرهنگیر از جمعیت متنوعی برخوردار بوده و دا بایداعتقاد دارند که شهر مذکور
  

ر دیگر به نام رالیگ را در تفزاري کوچکا است اخیراً یک شرکت نرمشر متعلق به رایان و  کهویل  شافزاري مستقر در نَ   شرکت نرم این  : Motricityشرکت  
سپس، . دفتر مرکزي شرکت جدید به نشویل نمودانتقال  طرحی براي  ۀ شروع به تهی   اومدت کوتاهی پس از این خرید،       . کارولیناي شمالی خریداري کرده است    

پس از بررسی دقیق، او به این نتیجه رسید که . نشویل وجود دارد ۀ در ناحیتوانمند خاطرنشان کرد که در یافتن کارکنان تراز اول و       به او  همسرش مشکلاتی را  
بدنبال شهري بود که خلاقیت و کیفیت بالاي زنـدگی را تـشویق   او علاوه بر تأمین نیروي کار تراز اول، .  نباشد شرکتنشویل ممکن است بهترین مکان براي    

  . دشوییک شهر خاص مبه کارکنان سبب جذب  عواملی است که ةکند که در زمر
  

بخش شمالی ایالت کارولینا بوده و درصدد افتتاح یک مرکز تناسب اندام مجهـز اسـت کـه ترجیحـاً جـایی بـین       ساکن ر ریتا هانتPulse Fitness :مرکز 
هایی اسـت کـه بـدنبال     شرکتشکار درصدد اوهاي ورزشی هستند، اي از گزینهگیري افرادي که بدنبال طیف گستردهعلاوه بر هدف.  ایالت باشد   این مرزهاي

هاي دیگر نیـز  ه و شرکتداشتر و بسیاري از بازارها حضدرهاي بزرگ داند که تعدادي از شرکتاو می.  هستند خود جسمانی به کارکنان آمادگیهاي   برنامه ۀارائ
یـک  داراي او بدنبال مکانی است که ).  مؤثر هستندبه عنوان مثال، زنان شاغلی که بدنبال یک ورزش سریع و(اند گیري کردههاي تخصصی بازار را هدف    حوزه

  .ندتشکیل دهمرفه را جوانان و افراد میانسال ان ه و بخش قابل توجهی از آنبودجمعیت بسرعت در حال رشد 
ن شده در این فصل را بکار گیرید تـا  هاي جغرافیایی بیا تعدادي از مجلاتی که قبلاً بدانها اشاره شد استفاده کرده و منابع دادهدر“ بهترین شهرها” از لیست   -1

  . بهترین مکان هستند،یک از شهرها هنگام اتخاذ تصمیمکدامکه بتوانید به کارآفرینان مذکور در تعیین این موضوع کمک کنید 
  اي به کارآفرینان مذکور دارید؟ قبل از اتخاذ تصمیم نهایی براي تعیین مکان شرکت، چه توصیه-2
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اگـر شـرکت   . هاي واقعی را در آن در نظر گرفـت  و باید بسیاري از ملاحظات مربوط به هزینه     توسعه همیشه موضوع مشکلی بوده    براي  ریزي  برنامه
 یـا سـایر   اسـت دهد؟ آیا مکان مذکور قابـل توسـعه   ها را می فعالیتۀ و نیازمند توسعه باشد، آیا این مکان امکان توسعهرو شدمذکور با موفقیت روبه   

 مؤسسه بازرگـانی   لذا. آتی بسیار گران استۀکنند؟ در نظر گرفتن فضاي اضافی براي توسع      هایی ایجاد می  ازرگانی براي آن محدودیت   هاي ب فعالیت
از . موضوع توسعه همیشه مشکلاتی را با خود بـه همـراه دارد  . اي بر سودآوري آن وارد کندشود که ممکن است فشار بیهوده   هایی می متحمل هزینه 
تواند در همان مکان بـاقی   بازرگانی میۀر اختیار داشتن فضاي مورد نیاز در صورت رشد شرکت ممکن است بدان معنا باشد که مؤسس             یک طرف، د  

.  جابجایی مؤسسه به یک مکان جدید اجتناب کنـد ۀهاي مربوطه و سردرگمی مشتري به واسط هزینه دهد تا از   این امر به کارآفرین امکان می      .بماند
  . دشتر شدن مکان فعالیت جدید با آنها مواجه خواهید  بزرگدلیلهاي دیگري نیز وجود دارند که به ر، هزینهاز طرف دیگ

  
  بـودن تواند بـدون در معـرض دیـد    نمی یک فروشگاه نیازهاي مشتریان، پاسخگویی به  نوع محصول یا درجۀ    صرفنظر از    :در معرض دید بودن   

 حتـی قبـل از   ، مکانی که در معرض دید نیستکنند ولی مشتریان را تسهیل میرض دید هستند فرآیند خرید  هایی که کاملاً در مع    مکان. باقی بماند 
  . دهدرا در معرض یک عدم مزیت عمده قرار می، آنافتتاح شرکت

  
  فروشی و خدماتیهاي مربوط به تعیین مکان براي مؤسسات خردهگزینه: 14-3

منـاطق بازرگـانی   : ا مـستقر کننـد  ج ـهـاي خـود را در آن  توانند فعالیتفروشی و خدماتی میسات خرده اساسی وجود دارد که مالکان مؤسۀشش ناحی 
  گـزارش بـا توجـه بـه   . کسب و کارهاي خانگی، مراکز خرید و فروشگاهها، رقباي نزدیک، نواحی دوردست و مراکز همجوار،  )CBD(مرکزي شهر   

یـک فروشـگاه    در. زاي هر فوت مربع اسـت  دلار به اپانزدهاي در یک مرکز خرید حدود     جاره فضاي ا  ۀ، میانگین هزین  1المللی مراکز خرید  مجمع بین 
 43 شـهر، میـانگین هزینـه    يدر مناطق بازرگـانی مرکـز  . زاي هر فوت مربع متغیر است دلار به ا چهللیبیست اهاي اجاره از    اي، نرخ بزرگ منطقه 

  تواند به میزان قابل توجهی در هـر دو سـوي میـانگین مـذکور،    هاي اجاره می نرخ،هر مورد نظراگر چه بسته به ش (زاي هر فوت مربع است      دلار به ا 
  .گیري در مورد مکان باید آنرا مدنظر قرار دهدالبته هزینه تنها یکی از عواملی است که مالک مؤسسه بازرگانی هنگام تصمیم). باشدمتفاوت 

  
  2طق بازرگانی مرکز شهرامن: 14-3-1
 ـ  ۀهاي بازرگانی در هنگام توسعمرکز سنتی خرید است که تمرکز فعالیت یک  گانی مرکز شهر     بازر ۀمنطق   اولۀ بسیاري از نـواحی و شـهرها در مرحل

چون مؤسسه بازرگانی در مرکـز  . توانند با انتخاب یک مکان در مرکز شهر از مزایاي متعددي برخوردار شوند          کارآفرینان می .  آن اتفاق افتاده است    در
علاوه بـر ایـن، یـک شـرکت کوچـک معمـولاً از ترافیـک        . کند تجاري شهر به خود جذب می مختلف حیوا را از ن   یرار گرفته است، مشتریان   شهر ق 

با این وجود، استقرار در منـاطق بازرگـانی مرکـزي شـهر داراي     . کندبرداري میشود بهرههاي این ناحیه ایجاد می    مشتریان که توسط سایر فروشگاه    
  .  همراه هستند محدودپارکینگفضاي هاي ترافیکی و  گره، بالاةهاي اجاربسیاري از این مناطق با رقابت شدید، نرخ. ی نیز هستمعایب خاص

 شـده و شـروع بـه    لها متمای چرا که ساکنین شهرها به تدریج به حومه     اندبوده نواحی مرکزي شهر     زوال شاهد   پنجاه ۀغاز ده آبسیاري از شهرها از     
تولـدي دوبـاره را   ) هاCBD( بسیاري از مناطق بازرگانی مرکزي شهر   در حال حاضر  با این وجود،    . ودند نم تر و مجهز  هاي جدیدتر روشگاهخرید از ف  

. گردنـد ا باز مـی ام داده و خریداران مجدداً به آنجکنند چرا که شهرها اقداماتی را براي احیاي آنها و بازگرداندن شکوه و جلال گذشته انج              تجربه می 
دهند را دوست داشته و تاب مقاومت در مقابل آنرا ندارند چـرا  بسیاري از مشتریان فضاي دلپذیري که نواحی سنتی مرکز شهر در اختیار آنها قرار می        

رها شـروع  شه. ستا و داراي یک هویت تاریخی فردمنحصربههاي آن ها بوده و معماري و نوع خیابان    از انواع گوناگون فروشگاه    مملوکه این مراکز    
 جـذب بازدیدکننـدگان و سـاکنین بـه      درصـدد هاي مؤثر بازسـازي و احیـاء   برنامهبادن روند رو به زوال نواحی مرکزي شهر نموده و     نموبه معکوس 

هـاي  قعـلاوه بـر ایـن، بـسیاري از شـهرها مـشو      . کنندهاي اصلی را در نواحی مرکزي شهر مستقر می ها و موزه  ده و تئاتر  برآمهاي فرهنگی   جاذبه
 زنـدگی مجـدداً    به این ترتیـب، .هاي بزرگ را در قلب این مراکز بسازند ها و مجتمع  گیرند تا آپارتمان  اقتصادي را براي سازندگان املاك در نظر می       

                   
1 . International Council of Shopping Centers 
2 . Central Business District (CBD) 
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 اکنـون بـا سـاکنین    وجود داشت“ 1شهر ارواح”اي که از وجهه. کنندبه این مناطق بازگشته و افرادي که آنرا ترك کرده بودند مجدداً به آن رجوع می 
 یکـی از سـازندگان مـسکن کـه      به قـول .ی مرکز شهر را دوست دارند   گتر در کنار ساکنین پیرتري همراه شده است که آسایش و هیجان زند            جوان
 ۀ سـکن راي واقـع شـده، دا  هاي مرکزي شهر در نواحی پرجمعیت بهترین خیابان است،هاي اصلی براي ساخت در نظر گرفته      ی را در خیابان   یهامکان

  .اندهاي مذکور سایه افکندهر خیابانب بزرگ ن امکان پارك در درون خیابان ایجاد شده و درختا،هاي آن عمدتاً یک طرفه بوده خیابان،دهبوثروتمند 
  

  شرکت یکسیماي 
 Bergamoرستوران 

جیویا، مالک رستوران     لونBergamo،     ،و ه در مرکز شهر در گرینویل در کارولیناي جنوبی پیدا کردی مکانی براي یافتنفرصت یک رستوران باکلاس ایتالیایی 
رغم ظاهر شـلوغ، سـرزنده و   علی.  مرکزي شهر در حال اجرا بود فعالیت خود را در آن اغاز کرد     ۀ نوسازي در ناحی   ۀ بلندپروازان ۀ، هنگامی که برنام   1985در سال   

گویـد،  جیویا مـی .  خالی و بسته بودة مغازيان دید خیابانی مملو از ادارات و چند شرکت قدیمی و تعداد کاملاً جذابی که اکنون وجود دارد، آنچه جیویا در آن زم          
من بایـد اینکـار را انجـام    .  شدم ولی من به سیم آخر زده بودمنصرفیک ماه قبل از اینکه ما رستوران خود را در آنجا افتتاح کنیم، یک بار از انجام این کار م          ”

هـاي مـذکور بـا     ولی به این نتیجه رسید که مکانه قرار دادراي را مدنظ اي و یک فروشگاه زنجیره    تعیین مکان در یک فروشگاه بزرگ منطقه      جیویا  . “دادممی
 ایـن مکـان   و)  در ایتالیاBergamo(ام من بدنبال مکانی بودم که نشان دهد من از کجا آمده      ”گوید،  جیویا می . او از رستوران سازگاري ندارد    ۀ مورد نظر    وجه

 بازرگانی مرکـزي  ۀمنطق.  است خوشحال است که از این فرصت براي انتخاب مکان خود در مرکز شهر استفاده کرده و سال بعد، ا   بیست. “همان مرکز شهر بود   
 مراکـز شـهري خـود    يحیـا شهر گرینویل به یک داستان مشهور تبدیل شده و بسیاري از شهرهاي دیگر در سراسر ایالات متحده از آن بعنوان مـدلی بـراي ا           

  .انداستفاده کرده
  

   همجوارهايمکان: 14-3-2
 نواحی تجـاري محلـی متکـی    ههاي بازرگانی خود بشدت بشوند براي انجام فعالیتهاي کوچکی که در نزدیکی نواحی مسکونی تأسیس می     شرکت
 که دقیقـاً  ايا جادهی که تعیین مکان شرکت در خیابان    اندریافتهداند  مؤسساتی که آسایش را بعنوان یک عامل جذب مشتریان در نظر گرفته           . هستند

هـاي  بنـزین و فروشـگاه  هـاي پمـپ  ایستگاه. تواند ترافیک مورد نیاز را براي موفقیت مؤسسه فراهم کندر نواحی مسکونی بزرگ قرار دارد می  جوادر  
هاي مواد غذایی به این نتیجه رسـید کـه بخـش      فروشگاه ةام شده دربار  یکی از مطالعات انج   . آسایشی در این نواحی پرترافیک در حال رشد هستند        

هـاي عملیـاتی و    مردم شامل هزینهجوار استقرار مکان در    ۀمزیت اولی . دنکنها در شعاع پنج مایلی آن زندگی می       اعظمی از مشتریان خواروبارفروشی   
  .  نسبتاً پایین و تماس نزدیک با مشتریان استةاجار

  

               
  مراکز خرید و فروشگاههاي بسیار بزرگ: 14-3-3

، بیـست  حمل و نقـل در دهـه   ۀ خودروها و شبکبا توسعۀ.  خرید در ایالات متحده بودندی، مناطق بازرگانی مرکز شهر مراکز اصل بیستمتا اوایل قرن    
یل، اولـین فروشـگاه بـزرگ آمریکـا در مینیـاپولیس در      دتوا س،1956در اکتبر . ندمراکز خرید به خارج از مناطق بازرگانی مرکزي شهرها منتقل شد  

 فروشگاه کوچک بـود کـه در مرکـز     72ی شامل   مجتمعاین فروشگاه بزرگ که توسط ویکتور گروئن طراحی شده بود،           . سوتا تأسیس شد  ایالت مینه 
هـایی مملـو از   یک حیاط بزرگ همراه بـا حـوض  . دآمبه حساب مییک مفهوم افراطی    که در آنزمان     قرار گرفته بودند     بآن دو فروشگاه بزرگ رقی    

                   
1 . ghost town 
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یل به یک موفقیت عظیم تبـدیل  دوتااي و پارکینگ، س چندطبقهساختاربا . ندداشتماهی قرمز، باغ پرندگان، گیاهان و درختان مصنوعی در آن قرار           
-اي بسیار بزرگ به یکی از نمادهاي آمریکا تبـدیل شـده  هامروزه، مراکز خرید و فروشگاه . ها را بطور کلی دگرگون کرد      خرید آمریکائی  ةشده و شیو  

 5/6 عدد افزایش یافته و در حـال حاضـر   47,700 به بیش از 11,000ها و مراکز بزرگ خرید در ایالات متحده از      ، تعداد فروشگاه  1970از سال   . اند
هـاي  کننـد، ایـن فروشـگاه   ها زیر یک سقف فعالیت مـی فروشگاه انواع بسیار گوناگونی از چون. میلیارد فوت مربع فضاي فروشگاهی در اختیار دارند 

هـا یـا مراکـز خریـد      میلیون نفـر از فروشـگاه    دویستدر یک ماه معمولی، بیش از       . شوندنامیده می “ 1مراکز خرید با یک توقف    ”بزرگ تحت عنوان    
  :بندي نمودنوع دسته توان به هشت را میکز خریدا مراین طور کلیهب. کنند که دو تربلیون دلار فروش سالیانه را براي آنها به همراه داردبازدید می

چهـل   جمعیـت  فروشگاه را در خود جاي داده و حـداکثر   سه تا دوازدهاین مراکز خرید نسبتاً کوچک بوده و بین    :2)همجوار ( مراکز خرید محلی   •
هـاي اصـلی ایـن مراکـز     فروشـگاه .  دقیقـه اسـت  دهحداکثر آن گی تا  مدت زمان رانندکرده و  آن زندگی    جوار که در    دنده را پوشش می   ي نفر هزار

 ـشـته  داقرارهایی هستند که فضاي پارکینگ در روبروي آن مراکز خرید محلی فروشگاه. معمولاً شامل یک سوپرمارکت یا داروخانه است      ۀ و در وهل
  .کنند تأمین می را مشتریان نواحی اطرافۀاول نیازهاي خرید روزان

 نفـر سـرویس   چهل تا صدوپنجاه هزار فروشگاه بوده و به جمعیتی بین   دوازده تا پنجاه   یک مرکز خرید اجتماعی شامل       :3رید اجتماعی  مراکز خ  •
مراکـز  .  بزرگ یـا یـک سـوپرمارکت اسـت    ۀداروخانیک  متنوع، هايهاي اصلی آن عمدتاً شامل یک فروشگاه بزرگ یا فروشگاه فروشگاه. دندهمی

 مراکز خرید، مراکـز خریـد   ۀاز انواع هشتگان. کنندتر را در مقایسه با مراکز خرید محلی ارائه می     پوشاك و سایر کالاهاي ظریف     خرید اجتماعی عمدتاً  
  . ها و ساکنین را در خود دارندشکال، طرحاجتماعی بیشترین تنوع اَ

این مراکز کـه داراي  . ایش یک مرکز خرید محلی است  مراکز قدرت ترکیبی از قدرت یک فروشگاه محلی بزرگ با سهولت و آس             :4 مراکز قدرت  •
انـد کـه بـدنبال تنـوع و راحتـی       را هـدف گرفتـه    ) نسل پرزایی (هاي تخصصی هستند افراد پیرتر و ثروتمند متعلق به نسل انفجار جمعیتی             فروشگاه

 درصد مراکـز خریـد   پنجاههند که قابل مقایسه با د درصد فضاي این مراکز قدرت را تشکیل میهشتادهاي اصلی آن معمولاً حدود  فروشگاه. هستند
-هاي مـادر و اصـلی بهـره     توانند از ترافیک ایجاد شده توسط فروشگاه      هاي کوچک می  درست همانند یک فروشگاه بزرگ، فروشگاه     . معمولی است 

  . گتر قرار نگیرندهاي بزرالشعاع همسایهبرداري کنند ولی باید مکان خود را به دقت انتخاب نمایند به نحوي که تحت
هاي خـود و در  ها در دکوراسیون  تک فروشگاه  تک نموده و  استفاده   ی متحدالشکل ۀاي از دستمای   مراکز خرید جشنواره   :5اي مراکز خرید جشنواره   •

آیـد کـه غالبـاً     مـی هاي رایـج ایـن مراکـز خریـد بـه حـساب      تفریح یکی از ویژگی. کنندبعضی از مواقع در کالاهاي فروخته شده از آن استفاده می     
 تـاریخی  حتـی تـر و  هـاي قـدیمی   ساختماندراي در نواحی شهري بسیاري از مراکز خرید جشنواره. گزینندها را به عنوان هدف خود بر می       توریست

  .اندبه عنوان مراکز خرید بازسازي شدهبراي استفاده  وواقع شده 
فروشـان را  هایی هـستند کـه شـعبات تولیدکننـدگان و خـرده       داراي فروشگاه  ايه مراکز شعب  آید، همانگونه که از نام آن بر می       :6ايه مراکز شعب  •

 ایـن مراکـز نوعـاً هـیچ     رغم بسیاري از انواع دیگر مراکـز خریـد،   علی. کنندتشکیل داده و کالاهاي خود را با مارك مخصوص و با تخفیف ارائه می             
بـسیاري از ایـن مراکـز    . دن ـکنشوند ترافیک کافی را به خود جـذب مـی     با تخفیف ارائه می    کهی  کالاهای.  مادر ندارند  ه عنوان فروشگاه   ب فروشگاهی

  . مشغول فعالیت هستند  دهکده یکداراي فضاي باز بوده و بصورت نوار یا خوشه قرار گرفته و بصورت
که به عنـوان مـشتریان هـدف انتخـاب شـده و         اندهاي ثروتمندي قرار گرفته   این مراکز خرید در نزدیکی همسایه      :7مراکز خرید سبک زندگی    •

هاي شلوغی هستند که در مناطق مرکزي شهر واقع شده و یادآور اوج شـکوفایی  هاي بزرگ و عمدتاً شبیه خیابانکمتر شبیه مراکز خرید و فروشگاه   
، کـوچ، شـارپر ایمـیج و    وت مثـل تـالب  یاي باکلاس و تخصصهاي زنجیرهها که داراي فروشگاهاین فروشگاه. شهرها و مناطق مرکزي شهر هستند     

هـاي هنـري را بـا    هاي دیگر هستند، سهولت و آسایش خرید و تفریحات شامل ترکیبی از تئاتر و کنسرت در فضاي باز و گالريبسیاري از فروشگاه  
                   

1 . one-stop shopping 
2 . neighborhood shopping centers 
3 . community shopping centers 
4 . power centers 
5 . theme or festival centers 
6 . outlet centers 
7 . lifestyle centers 
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 لـذت خریـد را در اختیـار مـشتریان       براي گذران اوقات فراغت و     يمراکز سبک زندگی مقصد   ”یکی از کارشناسان،    به قول   . اندیکدیگر تلفیق نموده  
 دلار فـروش  500 تـا  400زاي هر فوت مربـع، بـین   این مراکز نوعاً به ا  . “ سبک زندگی فردي مشتریان است     ۀدهند که به نوعی همان ادام     قرار می 

خریـدي هـستند کـه تـاکنون سـاخته      ترین مراکز  محبوبةاین مراکز در زمر. استهاي بزرگ سنتی فروشگاهدر  دلار 330دارند که قابل مقایسه با     
 فروشـگاه  130در حال حاضـر،  . سی تأسیس شدنون در تاتنرم در جِ 1987ل گریک بود که در سال       داولین مرکز از این دست، فروشگاه س      . اندشده

  . از این نوع در سراسر ایالات متحده مشغول فعالیت هستند
- مایل را پوشش مـی 15 تا 5 تجاري بزرگ عمل کرده و از تمام جهات بین ۀبه عنوان یک ناحیاي   مراکز خرید منطقه   :1اي مراکز خرید منطقه   •

بـه آن   دقیقـه راننـدگی   40 تا 20بادهند که نفر یا بیشتر را پوشش می  هزار150  معادل فروشگاه بوده و جمعیتی   100 تا   50این مراکز شامل    . دهند
هـاي  تر فضاي بین این فروشـگاه هاي تخصصی کوچکهاي اصلی آن به حساب آمده و فروشگاهاههاي مادر نوعاً یکی از فروشگ  فروشگاه. رسندمی

  .اي استترین اقلام فروخته شده در این مراکز خرید منطقهپوشاك یکی از محبوب. اندمادر را پوشانده
هـاي  تر بوده و حاوي فروشـگاه ست ولی از آن بزرگاي ااي مشابه یک مرکز خرید منطقه یک مرکز خرید فرامنطقه    :2اي مراکز خرید فرامنطقه   •

 مایـل یـا   25هـا   تجاري این فروشگاه  قلمروي. فروشندتري از محصولات را می    هایی است که خطوط عمیق    مادر بیشتر و تنوع بیشتري از فروشگاه      
 100 فروشـگاه و  800کاي شمالی است کـه بـیش از   ن در کانادا، بزرگترین فروشگاه از این دست در آمری ودمونتست ا فروشگاه بزرگ وِ  . استبیشتر  

فروشـی، ایـن مرکـز    هـاي خـرده  علاوه بر وفور فروشگاه. اي در دنیاستهاي فرامنطقهرستوران را در خود جاي داده و یکی از مشهورترین فروشگاه       
  .  پرده است21 سینمایی با ۀعهاي گلف در مقیاس کوچک و یک مجموخرید داراي یک پیست اسکی، یک پارك آبی، یک شهربازي، بازي

هاي مـادر عمـل کـرده و حجـم قابـل      اند بعنوان مرکزي براي استقرار فروشگاه   هاي بزرگ ساخته شده   ها که عمدتاً با مفهوم فروشگاه     این فروشگاه 
 و فـرد منحـصربه  محـصولات  ها اکنون به مؤسسات بازرگانی کوچـک کـه داراي    این فروشگاه  .کنندتوجهی از ترافیک مشتریان را به خود جلب می        

  . دنکنگونه و رویکردهاي بازاریابی جدید آنها استقبال میپیچیده هستند روي خوش نشان داده و از فضاي بوتیک
  

  شرکت یکسیماي 
Talulah 

Meital Grantz مالک شرکت ،Talulahفروشـد،  راحان روز مـی ها را از جدیدترین طفروشی لباس که انواع و اقسام لباس، یک فروشگاه کوچک خرده
 انتقال داد تـا  Fashion مرکز خرید دروگاس فعالیت خود را به لاساو یک سال بعد . وادا افتتاح نمودوگاس در ن در لاس  2001 خود را در نوامبر      ۀاولین شعب 

 دلار بـه  1,000 متوجه شد کـه فـروش روزانـه او از    اوپس از انتقال به این فروشگاه، . از ترافیک بالاي ایجاد شده توسط مشتریان این فروشگاه استفاده کند         
از آن زمان بـه بعـد،   . هنگامی که ما فروشگاه خود را در این مرکز افتتاح کردیم، فروشگاه ما حیاتی دوباره یافت”گوید،  او می .  دلار افزایش یافته است    6,000
  .“ایمدارند پیدا کردههاي بزرگی که در سراسر آمریکا وجود  به تمام فروشگاهی خاصۀما علاق

  
  :هنگام ارزیابی مکان یک فروشگاه یا مرکز خرید، کارآفرین باید سؤالات زیر را در نظر بگیرد

 مـردم بـه    جـذب  سـبب آمـده و حـساب  بـه  اي هاي مـادر و پایـه  ها جزو فروشگاههاي این مرکز چه هستند؟ کدامیک از فروشگاه        سایر فروشگاه  •
  شوند؟میفروشگاه مذکور 

  چگونه است؟هاي جمعیتی مشتریان آن  تناسب خوبی با کالاها یا خدمات شما دارد؟ ویژگی مشتریانجمعیتیبافت  مرکز فوق از نظر آیا •
؟ چه میزان ترافیک از مکان خاصی کـه شـما آنـرا مـدنظر قـرار      شودمنتهی می چه میزان از ترافیک عابرین پیاده به فروشگاه یا مرکز خرید فوق              •

  کند؟عبور میاید داده
  وهـاي بازدیدکننـده   جمعیتی، حجم توریـست ة چه میزان ترافیک وسایل نقلیه در اطراف مرکز خرید فوق وجود دارد؟ همجواري آن با مراکز عمد             •

 ـ خوبی در سه مورد فوق کسب میةفروشگاه یا مرکز خریدي که نمر. حجم ترافیک عبوري از شاهراهها را بررسی کنید      اد انتخـاب  کند به احتمال زی
  .شما خواهد بود

                   
1 . regional shopping malls 
2 . super-regional shopping malls 
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  هاي موجود در آن چقدر است؟  نرخ بیکاري فروشگاه چقدر است؟ نرخ گردش فروشگاه•
  .پردازند پایه بعلاوه درصدي از فروش خود را میة آن چگونه است؟ بسیاري از مستاجرین یک نرخ اجارۀ محاسبة میزان اجاره و نحو•
 هر فوت مربع چقدر است؟ این حجم فروش را بـا میـانگین صـنعت    يزاست؟ حجم فروش ایجاد شده به ا  آیا فروشگاه یا مرکز خرید فوق موفق ا        •

  .مقایسه کنید
هـا اخیـراً تحـت فـشار شـدیدي قـرار گرفتـه و بـسیاري از         فروشگاه.  موفقیت آن نیستةکنندهاي بزرگ دیگر تضمین مکان فروشگاه  ،با این وجود  

در ایالات متحـده، بـه   .  فضاي فروشگاهی استۀمشکل اساسی مازاد عرض   . انددهکر ساختار   دیدسته شده یا تج    ناشناخته ب  یاتر  هاي ضعیف فروشگاه
هـا در حـال نـشان دادن آثـار کهولـت      مشکل دیگر این است که بسیاري از فروشگاه. فروشی وجود دارد هر آمریکایی بیست فوت فضاي خرده   يزاا

علاوه بر این، ساختار جمعیتی مشتریان یک ناحیه غالبـاً بـه   .  سال قدمت دارندبیستالات متحده بیش از    ها در ای  فروشگاه% 85. سن از خود هستند   
 یـک  ةآید که ممکن اسـت بـا سـیماي تعریـف شـد      اقتصادي بوجود می-هاي اجتماعی جدیدي از مشتریان با ویژگی    ۀمرور زمان تغییر نموده و پای     

-خـرده ”اند تـا بتواننـد بـر    اي بودههاي گستردهها شاهد نوسازيدر نتیجه، بسیاري از فروشگاه   . اشدشرکت از مشتریان هدف آن همخوانی نداشته ب       
فروشی خود ادغام کننـد تـا بتواننـد ترافیـک بیـشتري را بـه فروشـگاه        هاي تفریحی را در فضاي خردهتأکید کرده و ویژگی“ 1فروشی توأم با تفریح 

لیس در آمریکا، دومین فروشگاه بزرگ ایـالات   و رستوران، فروشگاه بزرگ مینیاپ    60فروشی و   فروشگاه خرده  520به عنوان مثال، علاوه بر      . بکشانند
 وترین فروشگاه این کشور واقع شده است شامل یک شهربازي چند هکتاري در مرکز خـود بـوده           بزرگ دیل ساوت  چند مایلی  ۀمتحده، که در فاصل   

  . پرده را در خود داردچهارده سینمایی با ۀمجموع میلیون گالن آب و یک 2/1آکواریومی با 
  

بـه  . هاي همجـوار بـا مـشتریان اسـت    فروشی یا خدماتی، سازگاري فروشگاه  ترین عوامل در انتخاب یک مکان خرده      یکی از مهم  : رقباي نزدیک 
ر است نزدیک رقباي خود اسکان یابند تا فرآینـد  اند که بهتکنند متوجه شدههایی که مبادرت به فروش کالاهاي گرانقیمت می    عنوان مثال، فروشگاه  

تواند یکی از عوامل کلیدي موفقیت در کسب و کارهایی باشد که مشغول فـروش   استقرار در نزدیکی رقبا می    .دنمقایسه را براي مشتریان تسهیل کن     
  .  آنها وجود داردکالاهایی به مشتریان هستند که امکان مقایسه بر اساس قیمت، کیفیت، رنگ و سایر عوامل بین

 آنهـا اسـتقرار در نزدیکـی    ۀکنند، بقی ـهایی که در نزدیکی رقباي مستقیم قرار گرفته اجتناب می       اگر چه بعضی از مالکان مؤسسات بازرگانی از مکان        
هـاي دیگـر شـده و ایـن     نهاي موفق سبب جذب رستورا دانند که رستوران  ها می به عنوان مثال، صاحبان رستوران    . کنندرقبا را یک مزیت تلقی می     

هـا در کنـار   اي از رستوران دارند که خوشه2بسیاري از شهرها دست کم یک ردیف رستورانی. شود خود منجر به جذب مشتریان بیشتر می   ۀامر به نوب  
  .ها منبع جذب مشتري براي دیگران استیکدیگر قرار گرفته و هر یک از رستوران

 ۀاي از مؤسسات مختلف از یک نوع واحـد در یـک ناحی ـ  تشکیل خوشه. هاي خاص خود است   با داراي محدودیت  با این وجود، استقرار در نزدیکی رق      
شـود،  اي از رقبا اشباع مـی که ناحیههنگامی. شود اشباع نزدیک می ۀکوچک در نهایت منجر به کاهش فروش در مواقعی خواهد شد که بازار به نقط              

  .  آنها با مشکل مواجه خواهد شدتمامر نموده و موفقیت ها شروع به بلعیدن فروش یکدیگفروشگاه
  

شود که مؤسسات بازرگانی کوچک در نواحی دوردست مستقر شـوند چـرا کـه امکـان دسترسـی و جریـان        عموماً توصیه نمی  :3نواحی دوردست 
-هاي کوچک مکـان بعضی از شرکت. ینه وجود دارددارد ولی استثنائاتی نیز در این زمآنها  فروشی و خدماتی    ترافیکی نقشی حیاتی در موفقیت خرده     

 از مکان بسیار دوردست خود بـه عنـوان یـک     هیک فروشگاه کوچک اسلحه توانست    . اندهاي دوردست خود را به شکل یک علامت تجارتی درآورده         
 معمولاً تنهـا در صـورتی مـؤثر اسـت     یستراتژي مکاناین ا. مزیت استفاده نموده و از آن در فرآیند تبلیغات استفاده کند تا خود را از رقبا متمایز سازد       

 دوردسـت  ۀباید دلیل کافی وجود داشته باشد تا مشتریان بالقوه براي خرید به یک ناحی. که رقباي قابل مقایسۀ محدودي براي آن وجود داشته باشد         
  .مراجعه کنند

                   
1 . entertailing 
2 . restaurant row 
3 . outlying areas 
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اگـر یـافتن   . میزان در معرض دید بودن براي مشتریان بالقوه در نظـر بگیـرد  را در چارچوب    ) هاي اجاره هزینه( استقرار در مکان     ۀکارآفرین باید هزین  
هـاي پیـشبرد تبلیغـات     را صـرف فعالیـت  توجهیپول قابلیک مکان ارزان مشکل بوده و داراي جریان ترافیکی پایینی باشد، کارآفرین مجبور است        

یجه، مکانی که از وضعیت بهتري برخوردار بـوده و کـاملاً در معـرض دیـد اسـت         در نت . توان آنرا پیدا کرد    به مشتریان بگوید که چگونه می      نموده تا 
 بـراي یـافتن آدرس یـک شـرکت     بسیاري از مشتریان). خصوصاً اگر به تبلیغات کمتري نیاز داشته باشد( کل کمتري باشد ۀممکن است داراي هزین   

  . کنندزحمت چندانی به خود نداده و به جاي دیگري مراجعه می
  

بـا  .  تعداد آنها در حال افزایش اسـت آمریکایی کسب و کارهاي خود را در خانۀ خود اداره نموده و    میلیون   24بیش از   : 1کارهاي خانگی کسب و   
یکـی از  .  کـه بـسرعت در حـال رشـد اسـت     است بخشی از اقتصاد ایالات متحده      ةدهند نشان گیخانکسب و کارهاي     بازرگانی،   ةتوجه به آمار ادار   

 خـانگی فروشـی  اگر چه یـک فعالیـت خـرده   . اندهاي کوچک در منازل واقع شده درصد تمام شرکت52 شده به این نتیجه رسید که        مطالعات انجام 
هـاي خـدماتی ملـزم نیـستند مـشتریان را بـه محـل        بسیاري از شرکت. آل نیست، استقرار یک فعالیت خدماتی در منزل کاملاً رواج دارد چندان ایده 

هایـا  کـش به عنوان مثال، مـشتریان نوعـاً بـا لولـه    .  بکشانند و لذا یک مکان گرانقیمت براي دفتر اداري ضرورت چندانی ندارد      فعالیت بازرگانی خود  
  .گیردنابودکنندگان حشرات از طریق تلفن تماس گرفته و کار مذکور در منزل مشتري انجام می

- پـایین راه ۀترین مزیت آن هزین ـشاید، بزرگ. شوندمند مید از مزایاي متعددي بهرهکنن مستقر می خود کارآفرینانی که فعالیت بازرگانی را در منازل      
-غالباً کارآفرینان خانگی محل کار خود را در یک اتاق خواب یا زیرزمین بلااستفاده مـستقر نمـوده و از هزینـه             . اندازي فعالیت بازرگانی مذکور باشد    

 اساسی از تجهیـزات اداري مثـل کـامپیوتر، چـاپگر، فـاکس، دسـتگاه کپـی، سیـستم         ۀ چندین قطع با. کنندهاي اجاره یا خرید ساختمان اجتناب می      
  . تواند درست همانند یک شرکت بزرگ عمل کندکند میو اسکنر، یک کارآفرین خانگی که به تنهایی فعالیت می) منشی تلفنی(پاسخگویی تلفنی 

  
  شرکت یکسیماي 

 Home Remediesشرکت 
 متوجه شد که سایر افراد نیز با همین مشکل مواجه بوده و  دبرا کوهن مشکل یافتن پیمانکاران قابل اعتماد براي یک پروژه بازسازي منزل،        پس از مواجهه با   

شرکت مذکور پیمانکاران خانگی متخصص .  استمنازل امور مربوط به ۀاندازي کرد که یک شرکت پیمانکاري در زمین را راهHome Remediesشرکت 
دار  که بعنوان یـک زن خانـه   او.کندها معرفی میهاي بازسازي و تعمیرات را مورد شناسایی قرار داده و سپس آنها را به مالکان خانه            انواع گوناگون فعالیت  در  
شـرکت مـذکور آنقـدر    . نموداندازي ه دلاري، کامپیوتر و یک دستگاه فاکس تعمیري را5,000 شرکت را با یک وام  اینکردنیویورك زندگی میدر   هیولتدر  

 دلار فراتـر   صد هزارکند و فروش او که اکنون از ساعت در هفته کار میسیکوهن بطور متوسط . پرداخت کردزموفق بود که او وام مذکور را ظرف سه ماه با  
  .رفته، بسرعت در حال رشد است

  
کـار همیـشه   .  یخچال همیشه در دسـترس اسـت  .در این کار وجود داردي زیاد لاتاختلا. با این وجود، انتخاب منزل داراي معایب خاص خود است        

مشکل دیگري که بعـضی از کارآفرینـان خـانگی بـا آن     . تواند به یک مشکل بزرگ تبدیل شود   تر قرار دارد و منفک شدن از کار می        چند پله آنطرف  
 افـزایش ترافیـک، سروصـدا و    ةها شروع به شـکایت دربـار  همسایه، یت شرکتو موفقبا رشد   . بندي است شوند در ارتباط با مقررات ناحیه     مواجه می 

در حـال  . کننـد  مـسکونی مـذکور مراجعـه مـی    ۀ که براي انجام فعالیت بازرگانی به منطقکننداختلالات مربوط به جابجایی کارکنان و مشتریانی می 
هـاي بازرگـانی   هـاي فعالیـت   واقعیـت  ةکنندروز شده و منعکس   ب شوند که مرتبا  بندي مواجه می  حاضر بسیاري از جوامع با چالش نقض قوانین ناحیه        

  . خانگی امروز است که درصدد حفظ منافع ساکنین مقیم این نواحی است
  
  
  
  

                   
1 . home-based business 
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  گیري در مورد مکان براي تولیدکنندگان تصمیم: 14-4
توانـد تـأثیر   با این وجود، این تصمیم می. تی استهاي خدمافروشان و شرکتگیري در مورد مکان براي تولیدکنندگان بسیار متفاوت از خرده        تصمیم

بـه  . گـذارد در بعضی موارد، یک تولیدکننده داراي نیازهاي خاصی است که بـر انتخـاب مکـان آن تـأثیر مـی     . زیادي بر موفقیت شرکت داشته باشد   
هـایی در فرآینـد    بـا محـدودیت  آیدبر میید خود  صفحات فیلم و عکاسی به دنبال مکانی براي کارخانه جدةعنوان مثال، هنگامی که یک تولیدکنند 

در سـایر مـوارد،   . اسـت اي ضروري این فرآینـد  همؤلفه یکی از   بعنوانجستجو براي مکان فوق مواجه است چرا که نیازمند منبع عظیمی از آب تازه               
 مذکور بوي نامطلوب یا سروصداي بـیش    ة تولیدکنند ةاگر فرآیند مورد استفاد   . بندي قرار دارد  گیري در مورد مکان تحت کنترل مقررات ناحیه       تصمیم

  . هاي بیشتري مواجه شوداز حد ایجاد کند ممکن است در انتخاب خود با محدودیت
بـسیاري از  . انـد  صنعتی در نظر گرفتـه شـده  ۀدهد که براي توسع نشان میه شهر یا ایالت را به تولیدکنندگان بالقو    ی از بندي نواحی خاص   ناحیه ۀنقش

هاي صـنعتی نوعـاً مجهـز بـه فاضـلاب و بـرق       این پارك. اندهاي صنعتی را به صورت مشترك با صنایع بخش خصوصی ایجاد کرده     ا پارك شهره
، انتقـال   کوچـک ةها مجهز به این تجهیزات نبـوده و بـراي یـک تولیدکننـد    بسیاري از مکان. هستند که امري ضروري براي یک فرآیند تولید است   

  .  بسیار پرهزینه خواهد بود مکان فعلیامکانات مربوطه به
نیازمند اسـتقرار در کنـار   است بعضی از تولیدکنندگان ممکن .  مکان کارخانه استةکنند تعیین،در بعضی از موارد، نوع امکانات حمل و نقل مورد نیاز         

 ناشـی از مقیـاس در حجـم زیـاد     یجـوی با هدف صرفهاگر مواد خام . ندهستی نحالی که سایرین نیازمند خدمات حمل و نقل کامیو    آهن باشند در  راه
 حجیم در بعـضی مواقـع توسـط کـشتی حمـل شـده و لـذا نیازمنـد         ۀمواد اولی. آهن باشدشوند، مکان مذکور باید مجهز به امکانات راه خریداري می 

بـه عنـوان مثـال از    (از استفاده از حمـل چندگانـه   هاي اضافی ناشی هزینه. تأسیساتی هستند که در کنار آن یک رودخانه یا دریاچه قرار داشته باشد        
ده و مکـان مـذکور را بـراي یـک تولیدکننـده      دابه میزان قابـل تـوجهی افـزایش    را هاي حمل تواند هزینهمی) قطار به کامیون یا کشتی به کامیون    

  .غیرموجه کند
 مکـان تولیدکننـده قـرار    ةگیـري دربـار  ت تـأثیر تـصمیم  تحي هاي حمل کالاهاي نهایی و تحویل آن به مشتر  هاي سوخت، هزینه  با افزایش هزینه  

 ـ           ة که تولیدکنند  Dellشرکت  . خواهد گرفت   مونتـاژ را در وینـستون در   ۀ کامپیوترهاي شخصی بـوده و در تگـزاس واقـع اسـت اخیـراً یـک کارخان
تریان در ساحل شـرقی ایـالات متحـده شـده     هاي حمل و افزایش سرعت تحویل به مشکارولیناي جنوبی ساخته که این کار منجر به کاهش هزینه     

هـاي حمـل درصـد     رقابت شدید در صنعت ایجاد شده و هزینـه ۀ ادامه داشته و این امر به واسطDellها به کامپیوترهاي    فشار کاهش قیمت  . است
  .  جدید شده استۀ مجبور به ساخت کارخانDell شرکت  که در نتیجهبلعندبالایی از کل درآمد آنرا می

هـایی ایجـاد شـوند کـه     ها بایـد در نزدیکـی مکـان   سبزیجات و میوه. خواهد بودشرکت  مکان ةکنندعضی از مواقع، فسادپذیري محصول تعیین    در ب 
آل بر حسب دسترسـی  مکان ایده. دگیر قرار وهاي کنسروري قرار گرفته و در قوطیآکنار آب مورد فر ماهی باید در  . گیردصورت می در آنها   برداشت  

  .شودو آسان به محصولات فاسدشدنی تعیین میسریع 
  

هاي جذابی براي تولیدکنندگان کوچکی باشد که درگیـر تجـارت جهـانی بـوده و         تواند مکان مناطق تجاري خارجی می   : مناطق تجاري خارجی  
. شـود خت میو کالاهاي صادراتی پرداهاي غیرمستقیمی هستند که براي مواد و قطعات وارداتی       ها، گمرکات یا مالیات   بدنبال کاهش یا حذف تعرفه    

هـاي مجـاور    تجاري خارجی یک ناحیه با طراحی خاص است که در داخل یا نزدیکی مجاري ورودي گمرکات قرار گرفته و بـه شـرکت        ۀیک منطق 
ده و سـپس کالاهـاي نهـایی را    بنـدي نمـو  وري، تولید یا بـسته آ آنها را مونتاژ، فرد را از کشورهاي خارجی وارد،دهد که مواد و قطعات خو  امکان می 

هـا و عـوارض گمرکـی مـدنظر قـرار      مادامی که تعرفه. ها و عوارض گمرکی خواهد شدمجدداً بازگردانند که این امر منجر به کاهش یا حذف تعرفه          
به عنـوان مثـال،   .  گرفته استشود گویا در خارج از ایالات متحده قرار برخورد میايگونهب تجاري خارجی  ۀگیرند، با شرکت مستقر در یک منطق      می

شـرکت  .  تجاري خارجی مونتاژ کندۀاي در نزدیکی منطقتواند قطعات خود را از سراسر دنیا وارد کرده و آنها را در کارخانه            بلندگو می  ةیک تولیدکنند 
پـردازد در   عوارضی که تولیدکنندة مذکور می تنها. پردازد به سایر بازارهاي خارجی نمی     هیچ عوارضی را براي قطعات وارداتی یا بلندگوهاي صادراتی        

  .شده در ایالات متحده استارتباط با بلندگوهاي فروخته
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 ایجاد شد که مبادرت به استقراض در نواحی محروم اقتصادي نمـوده    ییها اول براي تشویق شرکت    ۀاین مناطق در وهل   : 1مناطق توانمندسازي 
توانند اعتبـاري بـراي مالیـات فـدرال     ها میشرکت. شوند میمندربوطه بهرههاي م در محدوده  گذاريههاي مالیاتی براي سرمای   از یکسري معافیت  و  

هـا  تواننـد از ایـن وام  مـی حتـی   و نمودهمناطق دریافت این   در   ایی را براي استخدام کارکنان    ه وام ی برخوردار شده،  یهادریافت نموده، از بخشودگی   
اي مناطق گـسترده مناطق توانمندسازي در نواحی شهري و روستایی قرار دارند که         .  استفاده کنند  ه و تجهیزات   در ساخت کارخان   گذاريبراي سرمایه 

بوستون یک مرکز پرورش مؤسسات بازرگانی با گرایش تکنولـوژي دارد     . دهندرا پوشش می   کارولیناي جنوبی    در ر سامت آنجلس و کالیفرنیا تا   از لوس 
ه  فـراهم آورد توانمند يهاي نوپا امکاناتی با خدمات کامل را براي شرکتس قرار گرفته،یسپِاکازي فدرال به نام ت   توانمندس ۀکه در داخل یک منطق    

  .  استمجهز تکنولوژي اطلاعات و خدمات بازرگانی ه ب کاملاًو
  

. آل اولیـه باشـد  یک مکان ایدههاي نوپا یک مرکز پرورش بازرگانی ممکن است براي بسیاري از شرکت: 2مراکز پرورش مؤسسات بازرگانی  
پذیري را با طیفی از خدمات پشتیبانی براي ساکنین خـود فـراهم       و انعطاف  ارزان ة پرورش مؤسسه بازرگانی سازمانی است که فضاي اجار        زیک مرک 

بخشی به اقتـصاد محلـی   یه و تنوعهاي جدید به این ناح شرکت انتقال اقتصادي از طریقۀدلیل اصلی ایجاد این مراکز پرورش، بهبود توسع    . آوردمی
 کافی قدرتمنـد  ةپذیر اولیه و کمک به آنها براي بقاء است تا به انداز       آسیب ۀهاي جوان در خلال مرحل     شرکت ۀهدف این مراکز پرورش، توسع    . است

، ) درصـد 16( مؤسـسات دولتـی   ،)صـد  در25(هـا  ها یا دانشگاهحامیان مشترك این مراکز پرورش دانشکده   . در نهایت روي پاي خود بایستند     و   هشد
میزبـان   بسیاري از ایـن مراکـز مخـتلط بـوده و        .هستند) یک درصد (گذاري خصوصی   هاي سرمایه و گروه )  درصد 15( اقتصادي   ۀهاي توسع سازمان

  .هاي تکنولوژیکی تمرکز دارندبر شرکتصرفاً اکزي قرار دارند که پس از آنها، مر. ندهستهاي نوپا طیفی از شرکت
افـزار، دسـتگاه   گـري، سیـستم تلفـن، کـامپیوتر و نـرم     کنند شامل خدمات منشینابع مشترکی که این مراکز پرورش نوعاً به ساکنین خود ارائه می           م
- شـرکت  و زمانجویی در پولاین خدمات منجر به صرفه.  مدیریتی و مالی استةکس، امکانات برگزاري جلسه و در بعضی مواقع، خدمات مشاور      اف

تر کالاها و خدمات به مشتریان نمایند و لزومی ندارد کـه وقـت خـود     سریعارسالتوانند تمام تلاش خود را بر کارآفرینان می . وان خواهد شد  هاي ج 
 هـستند کـه سـاکنین مربوطـه بایـد آنهـا را       ي ورودشرایطمراکز پرورش مرسوم داراي . را صرف جستجوي منابع مورد نیاز براي ایجاد شرکت کنند     

 بازرگـانی  ۀ و ورود به جامع3التحصیلیمراکز پرورش داراي معیارهایی هستند که شرایط بقاء یک شرکت در این سیستم و انتظار فارغ               . ده سازند برآور
  .کنندرا تعیین می

تـرین مزیـت   د بـزرگ شـای .  مـورد بـود  دوازده تعداد آنها فقط 1980 مرکز پرورش در سراسر ایالات متحده مشغول فعالیتند که در سال هزاربیش از   
“ التحـصیلان فـارغ ” انجمن ملی مراکز رشد بازرگانی،  گزارشبا توجه به. استقرار یک شرکت نوپا در یک مرکز رشد، شانس بیشتر موفقیت آن است         

 نفـر را در  55 شرکت در حـال پیـشرفت بـوده و      بیستاین مراکز رشد بطور میانگین داراي       .  درصدي هستند  87این مراکز رشد داراي نرخ موفقیت       
  . استخدام خود دارند

هـاي  هاي بازرگـانی را بـه شـرکت   کنند بلکه کمکهاي کوچک را ملزم به استقرار فیزیکی در مکان مرکز رشد مذکور نمیاکنون مراکز رشد شرکت   
شناسان، مـشاوران و در بـسیاري مـوارد    اي از کاراین مراکز رشد کارآفرینان را به شبکه  . شوندکنند که به این مراکز رشد ملحق می       کوچکی ارائه می  

  .کنند تأمین مالی مرتبط میةمنابع بالقو
  
  
  
  
  
  

                   
1 . empowerment zones 
2 . Business incubators 
3 . graduation 
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  شرکت یکسیماي 
  نکششرکت انتشاراتی اَ

کنـد، در حـال حاضـر بـه     ها و وسایل جانبی دانشگاهی میها، تقویمن، شرکتی که مبادرت به تولید برنامه     کش شرکت انتشاراتی اَ   س، کمک مؤس  سگریدي با 
هاي نوپا واقف است چرا که او یک کسب و کار کوچک موفق را در مرکز رشد بازرگانی در گراند جانکشن در کلـرادو   شرکتبراي مراکز رشد بازرگانی  مزایاي

اي آمـوزش  ه ـاز کـلاس ( حمایت، آموزش و منابع این مراکز رشد نبود ۀباس و شرکایش بر این باورند که اگر به واسط .  گذشته ایجاد کرده است    ۀدر یک ده  
بـه عنـوان مثـال، هنگـامی کـه      . مانـد  شرکت انتشاراتی اکشن باقی نمـی )بازرگانی گرفته تا ملاحظات مربوط به چیدمان و طراحی تجهیزات و وسایل اداري  

 ـاریو، مدیر منابع مالی این مرکز رشد، بـا  دبست مواجه شد، دین دی مالی با بن ۀ از یک مؤسس   تدرخواست وام شرک   ه و مـسئولین ایـالتی   اس همکـاري کـرد  ب
 اول فعالیـت خـود بـه    هـۀ  ماده شـرکت در  با حمایت این مرکز رشد، .  کند شرکت توانست وام مورد نظر خود را تأمین در نتیجه این  . مشکل او را حل کردند    

 میلیـون  1/2اي معـادل  روش سالیانه و فهدر سال سوم، شرکت مذکور هفت نفر را به استخدام خود درآورد     . ه است فروشی معادل یک میلیون دلار دست یافت      
تأسیسات مورد نیاز خـود  و التحصیل شده لذا از مرکز رشد مذکور فارغاست  کافی جا افتاده و نیازمند فضاي اضافی    ةشرکت مذکور اکنون به انداز    . دلار داشت 

  .  فوتی را ایجاد کرده است15,000فضاي یک شامل 
  

  شرکت یکسیماي 
Ticobeans 

 ون، مؤسس شرکت    ستکریستی اTicobeans    اداري يیده ملحق شد ولی انبـار و فـضا  ا ةورلئان به مرکز رشدي به نام دهکدا، یک توزیع کننده قهوه از نیو 
فـت  ستون امکان دسترسی به تیمی از حسابداران، وکلا و مـشاورانی را یا  ظرف یکماه از عضویت در مرکز رشد مذکور، ا   .خود را در مکان اولیه خود حفظ کرد       
 ـ . خود را به مورد اجرا گذاشته و آن را بروز کنـد و کار که به او کمک کردند تا طرح کسب          اي و  دلار بـراي خـدمات حرفـه   3,000 فقـط   او تـاکنون ۀبـه گفت

ایـم  ثیر کارهایی قرار گرفتهما تحت تأ”گوید، ستون می ا. دلار هزینه داشته باشد30,000توانست براي او بیش از  میصورت در غیر ایناي پرداخته که مشاوره
 دلار سرمایه براي تأمین منابع 500,000هاي مرکز رشد مذکور براي افزایش  تماسۀریزي براي استفاده از شبکاو در حال برنامه  . که آنها براي ما انجام دادند     

  .ها است شرکت به سایر ایالتۀمالی مورد نیاز براي توسع
  

   و طراحیملاحظات مربوط به چیدمان: 14-5
 سوال بعدي در ارتباط با طراحی چیـدمان مناسـب سـاختمان اسـت تـا فـروش        ،یک کارآفرین  توسط   بهترین مکان فعالیت بازرگانی   پس از انتخاب    

 یـک  چیدمان عبارتست از استقرار منطقی تأسیسات فیزیکی در      . حداکثر شود ) هاي تولیدي یا خدماتی   براي فعالیت (وري   یا بهره  )فروشیبراي خرده (
ریـزي بـراي مـؤثرترین و کارآمـدترین چیـدمان در یـک محـیط        وري سهیم است، برنامه    بهره  و ، فروش ی بازرگانی که در عملیات کارآفرین     ۀمؤسس

هـاي  توانـد بـه تـلاش    یک چیدمان جـذاب و مـؤثر مـی   .ی عملیاتی شرکت شودیتواند منجر به بهبود قابل توجهی در اثربخشی و کارا        بازرگانی می 
 ،شان داد کـه کارکنـان  نیکی از مطالعات انجام شده توسط انجمن طراحان دکوراسیون داخلی آمریکا . براي استخدام افراد مناسب کمک کندشرکت  

. گیرنـد  کار را پس از حقوق و مزایا بعنوان سومین عامل مهم در نظـر مـی  يانداز ظاهر چشم،گیري در مورد قبول یا رد پیشنهاد شغلی   هنگام تصمیم 
  .ل زیر تأثیر قابل توجهی بر چیدمان و طراحی ساختمان داردعوام

  
ز اگـر سـاختمان مـذکور ا   .  شرکت به شکلی آسان در آن قابل انجـام باشـد  ۀ کافی بزرگ باشد تا عملیات روزان ةیک ساختمان باید به انداز    : اندازه  

کافی براي حرکت مشتریان، موجودي انبار، نمایش کالاها، انبـار،  باید فضاي  .  کاهش خواهد یافت    آن  آغاز فعالیت بسیار کوچک باشد، کارایی      همان
. وري کارکنـان و هـرج و مـرج سـازمانی خواهـد شـد       چیدمان تصادفی منجر به تضعیف بهـره      . فضاي کاري، ادارات و دستشویی وجود داشته باشد       

. ل حاضر بیش از حد شلوغ بوده و فاقد امکان توسعه اسـت کنند که در حاهایی آغاز میبسیاري از مالکان مؤسسات کوچک عملیات خود را در مکان      
  .دشهاي جدید خواهد هاي پرهزینه به مکان مالک شرکت مجبور به جابجایی، چند سال از آغاز فعالیتپس ازنتیجه،  در

-جابجایی به مراکز بـزرگ هاي کوچک قبل از  بسیاري از شرکت  . تواند منجر به محدود شدن رشد شرکت شود       فقدان فضاي کافی در ساختمان می     
بـراي اجتنـاب از ایـن مـشکل،     .  مناسبی انجام دهندةریزي مکان جدید خود را به شیود برنامهنتوان طولانی در آنجا باقی مانده و نمی      یتر مدت زمان  

هـاي  ریـزي کـرده و تخمـین   یک یا دو سـال قبـل برنامـه   از هاي خود به فضا را هاي جدید نیازمنديکنند که مالکان شرکت   کارشناسان توصیه می  
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 طرح، کارآفرینان باید رشد مورد انتظار تعداد کارکنان، الزامات تولیدي، فروش و فـضاي انبـار را   ۀهنگام تهی. مربوطه را هر شش ماه یکبار بروز کنند      
  . را مشخص کنند مورد نظر خوددر نظر گرفته و تعداد و مکان شعبات

  
 یک ساختمان، بهتر است یک کارشناس را براي ارزیابی وضـعیت      ة قبل از خرید یا اجار     ؟مان سالم است  آیا ساخت : ساختمان و نماي بیرونی آن    

علاوه بر سلامت ساختمان، آیا ساختمان مذکور داراي نماي بیرونی و داخلی جذابی است؟ شکل ظاهري ساختمان اولین تـأثیر را بـر   . آن اعزام کنید  
فروشی هنگام افزودن شـعبات  هاي خردهبسیاري از شرکت. فروشی مصداق دارد در مورد مؤسسات خردهاین امر خصوصاً  . گذاردن شرکت می  امشتری

فـود و  هـاي فـست  مثـل رسـتوران  (هاي قبلی شرکت همخوانی داشته باشد   کنند که با ساختمان   اي طراحی می  ل ساختمان جدید را بگونه    کجدید ش 
منظر کارآفرین از کسب و کار موصوف همخوانی دارد؟ مورد ۀآیا شکل ظاهري ساختمان با وجه). هالت  

.  خود را مورد بررسی قرار دهنـد ۀ مناسب فروشگاه و تأثیر چیدمان و امکانات فیزیکی فروشگاه بر وجهۀفروشان کوچک باید اهمیت ایجاد وجه  خرده
 ةکننـد سیاري موارد، نماي بیرونی یک ساختمان منعکسدر ب. نماي بیرونی فروشگاه تأثیر قابل توجهی در تعریف هویت آن نزد مشتریان هدف دارد            

آیـا  . شـرکت باشـد  “ شخـصیت  ”ةکننـد شکل ظـاهري سـاختمان بایـد مـنعکس      . وضعیتی است که مشتري از کیفیت و خدمات شرکت انتظار دارد          
غیررسـمی و آسـان اسـت یـا یـک       اقتصادي؟ آیا این فضا یک فضاي ۀ را منتقل کند یا یک وجه  و باکلاس  فردمنحصربه ۀساختمان باید یک وجه   

  .ندنکهاي مهمی را براي مشتریان ارسال میفضاي کاري و رسمی؟ امکانات فیزیکی پیام
  به نـام مشاوري.  از مشتریان خواهد بودیهاي مهم در جذب جریان یکنواختهاي مناسب از طریق چیدمان و امکانات فیزیکی یکی از گام          انتقال پیام 

 یکم از ده قـدم فرآیند جذب رهگذران باید دست  ”گوید،  او می . کند تا رهگذران را از طریق ویترین جذب کنند        ا توصیه می  هآندرهیل به شرکت   پاکو
  . “آن آغاز شود

  
  شرکت یکسیماي 

Pacific Sunwear  
ود، مدیران تصمیم به طراحـی  هاي خود بسواري در حال طراحی مجدد فروشگاههاي موج لباسة، یک شرکت تولیدکنندPacific Sunwearهنگامی که 

بـا نگـاهی بـه داخـل     . کردنـد سواران هنگام سوار شدن بر یک موج آنـرا مـشاهده مـی   یک ورودي قوسی شکل گرفتند که یادآور امواج حلقوي بود که موج  
  .روي آن قرار گرفته بودندهایی با طراحی خلاقانه افتاد که کفش پشت فروشگاه میة خریداران مستقیماً به دیوار نقاشی شدفروشگاه، چشم

  
 دوم اهمیت قـرار گرفتـه و   ۀویترین فروشگاه غالباً در مرتب. تواند ابزار فروش قدرتمندي باشد می، اگر به درستی از آن استفاده شود     ،ویترین فروشگاه 

اي کند تا تغییـر ویتـرین را بگونـه   ان کمک مینکات زیر به کارآفرین. کنندبسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی از تغییر مکرر ویترین خود غفلت می           
  . انجام دهند که منجر به افزایش فروش شود

 کالاها منجر به جلب توجه بیشتر شده و بیشترین تـأثیر را بـر مـشتریان بـالقوه خواهـد      ۀچیدمان ساده، خلوت و خلاقان  .  ویترین را ساده نگهدارید    •
  . داشت

  .فرستندطراحی قدیمی پیامی منفی را براي رهگذران میداراي خاك، چرك یا  و گرد هاي پرویترین.  ویترین را تمیز و بروز نگه دارید•
کننـد  کارشناسان توصـیه مـی  . شوند در ویترین ببینندخواهند همان کالاها را هربار که وارد فروشگاه می مشتریان نمی . دی ویترین را مرتباً تغییر ده     •

  . رسانند باید دو بار در ماه آنرا تغییر دهندهایی که اقلام مد روز را به فروش میین را تغییر دهید ولی فروشگاهکم هر سه ماه یکبار ویترکه دست
-بهترین کاري کـه آنهـا مـی   . تمام مالکان مؤسسات بازرگانی در طراحی ویترین داراي سلیقه نیستند     .  در صورت نیاز از کارشناسان کمک بگیرید       •

  . اي براي انجام اینکار استنجام دهند استخدام یک فرد حرفهد در این زمینه انتوان
  

هاي عریض و نمایش جذاب کالاهایی کـه در    ورودي.  بازرگانی باید مشتریان را به داخل آن دعوت کنند         ۀهاي یک مؤسس   تمام ورودي  :هاورودي
ه و دتواند توجه عـابران را جلـب کـر    ورودي یک فروشگاه می.تواند مشتریان را به سمت مؤسسه بازرگانی بکشاند پشت درب ورودي قرار گرفته می     

اینجا باید جایی باشد که راننـدگان روي ترمزهـاي خـود کوبیـده و        ”گوید،  فروشی به نام پاکو آندرهیل می     یک مشاور خرده  . کشاندبآنها را به داخل     
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غالبـاً  ) هـا هـا یـا داروخانـه   مثـل سـوپرمارکت  ( سنگین برخوردارند فروشانی که از جریان ترافیکیخرده. “انداحساس کنند که به جاي جدیدي رسیده  
 مـوانعی  ۀفروشـان بایـد کلی ـ  خرده.  یک جریان ترافیکی یکنواخت به داخل و خارج فروشگاه باشدةکنندکنند تا تضمیندرهاي اتوماتیک را نصب می   

-و درب هـاي گـل  هاي کج و کوله، گودالروهاي درب و داغان، پله  یادهپ. شود را از سر راه بردارند     که مانع دسترسی آسان مشتریان به فروشگاه می       
 اگـر منجـر بـه     وشوند بلکه ممکن است مشتریان بالقوه را از ورود به فروشگاه منصرف کنندهاي چسبنده یا سنگین نه تنها منجر به ایجاد مانع می        

  .ندند ککت ایجارد خطرات قانونی را براي شنتواندیدن مشتریان شوند میصدمه
  

کـه در جـولاي   ) 1ADA( قانون فراهم کـردن شـرایط بـراي معلـولان در آمریکـا      :قانون فراهم کردن شرایط براي معلولان در آمریکا       
اي ایجاد کنند که مشتریان و کارکنـانی کـه داراي مـشکل    کند تا امکانات خود را بگونه تأسیس شد عملاً تمام مؤسسات بازرگانی را ملزم می     1990
 کارمند یـا بیـشتر هـستند را ملـزم بـه ایجـاد       پانزدههایی که داراي علاوه بر این، این قانون شرکت. ندباشاز آنها استفاده  قادر بهی هستند نیز  فیزیک

تـري  گیرانهها داراي قوانین مشابهی بوده و بسیاري از آنها قوانین سخت از ایالتعضیب. کندشرایطی براي معلولین در فرآیندهاي استخدامی آنها می       
 بـدین منظـور طراحـی شـده تـا      ADA قـانون  وم بند س ـدرها قوانین این ایالت. شوندهاي کوچک نیز اعمال می دارند که براي شرکت    ADAاز  

 داشـته   رااطمینان حاصل شود که مشتریانی که از نظر جسمی و روانی دچار مشکل هستند امکان دسترسی یکسان بـه کالاهـا و خـدمات شـرکت                 
اي باشـد کـه   کند تا موانع طراحی و ارتباطی را برطرف کنند تا شرایط بگونـه  به عنوان مثال، این قانون مالکان مؤسسات بازرگانی را ملزم می       .باشند

رد گیـرد کـه خـصوصاً در مـو    هایی را نیز در این زمینه در نظر میپذیري انعطافADAبا این وجود،  .  افراد قابل دسترسی باشد    ۀبه آسانی براي هم   
 تهیه کرده یـا یکـی از کارکنـان منـوي مـذکور را      2تواند منوهایی را به خط بریل به عنوان مثال، یک رستوران می     .  امکان دسترسی برابر است    ةنحو

 ـ   مـی رست کنـد ولـی مالـک آن   دیک خشکشویی کوچک ممکن است مجبور نباشد یک مسیر ویلچر را      . براي مشتریان نابینا بخواند     ۀتوانـد بـا ارائ
  .  اضافی قانون مذکور را رعایت کندۀ هیچگونه هزین صرف بدون ورو براي مشتریان معلولات در کنار پیادهخدم

 ـ25هـایی کـه پـس از      شود، ساختمان هاي فعلی قائل می   پذیري زیادي در بازسازي ساختمان    اگر چه قانون مذکور انعطاف     شـغال   بـه ا 1993 ۀ ژانوی
هاي سـه طبقـه   به عنوان مثال، ساختمان. هاي قانون مذکور همخوانی داشته باشندراحی شوند که با تمام جنبهآیند باید به نحوي طها در می  شرکت

فروشـی، راهروهـایی کـه    هـاي خـرده  در فروشـگاه . یک مسیر دسترسی باید در تمام طبقات وجود داشـته باشـد  . یا بیشتر باید داراي آسانسور باشند 
تا امکان عبور ویلچرهـا در  )  اینچ36دست کم ( کافی عریض باشد ةدهد باید به انداز پول را در آن انجام می مشتري فرآیند تسویه حساب و پرداخت     

اي طراحی کنند که براي ایـن دسـته   ها باید پنج درصد میزهاي خود را براي مشتریان معلول اختصاص دهند یا آنها را بگونهرستوران. آن فراهم شود 
  . دناشاز مشتریان قابل استفاده ب

زنـد   قضاییه تخمـین مـی  ةقو. هاي کلانی را در این زمینه صرف کنند      لزوماً مستلزم این نیست که مؤسسات بازرگانی پول        ADAانطباق با قوانین    
یچگونـه  هـا بـدون ه  اند در ارتباط با تغییراتی بوده است که مالکان شـرکت هایی که مشتریان در بند سه مطرح کرده درصد پروندهبیستکه بیش از   

آنهـا کمتـر از    ۀهایی که درآمـد سـالیان  علاوه بر این، شرکت.  دلار داشتندهزاراي کمتر از  درصد نیز هزینهشصتاي قادر به انجام آنها بوده و     هزینه
ان دسترسـی تمـام افـراد    گذاري براي افزایش امک ـبوده و مبادرت به سرمایه  نفرکمتر از سی یا تعداد کارمندان تمام وقت آنها بودهیک میلیون دلار  

 برطـرف هایی که موانع فیزیکی، ساختاري و حمل و نقل را براي کارکنان و مشتریان معلـول        شرکت. شوندکنند مشمول یک تخفیف مالیاتی می     می
  .  دلار خواهند شد پانزده هزارکنند مشمول کاهش مالیات تا سقفمی

ADA       فرد دچـار مـشکل فیزیکـی، در صـورتی کـه بتوانـد       . کند فیزیکی یا جسمی را منع مییت معلولد دارايافرا هر نوع تبعیض استخدامی علیه
هاي بیهوده بـراي شـرکت بایـد    کارفرما بدون اعمال هزینه. شود گرفته میر در نظ“3واجد شرایط”کارهاي اساسی شغل مذکور را انجام دهد بعنوان       

  . م دهدفراهامکانات منطقی را براي یک کاندیدا یا کارمند معلول 
 ةقـو .  اسـت داشـته  برخورد مؤسسات بازرگانی با ایـن بخـش از مـشتریان و کارکنـان       ةقانون فراهم کردن شرایط براي معلولین تأثیر مثبتی بر نحو         

 هـاي فنـی رایگـان در ارتبـاط بـا     دهد که شامل اطلاعـات و کمـک      هاي فنی را براي مالکان مؤسسات بازرگانی ارائه می         کمک ۀقضاییه یک برنام  
                   

1 . Americans with Disabilities Act 
2 . Braille 
3 . qualified 
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ADA تواننـد بـراي کـسب اطلاعـات و     دهد کـه آنهـا مـی   ها قرار میاین سازمان یک خط تلفن آماده و رایگان را در اختیار مالکان شرکت          .  است
  .  با آن تماس بگیرندADAآخرین انتشارات مربوط به 

  
ایـن علائـم   . هاي برقراري ارتباط با مشتریان اسـت     ترین و مؤثرترین روش   یکی ازکم هزینه    علائم و تابلوهاي مؤسسه بازرگانی     :علائم و تابلوها  

 ۀایـالات متحـده یـک جامع ـ   . فروشـد دهد، در کجا قرار گرفته و چه چیزي میگویند که مؤسسه بازرگانی چه کاري انجام می       به مشتریان بالقوه می   
 ابزار قدرتمندي براي دسترسی بـه مـشتریان بـالقوه    تواندبسیار پرتحرك است و یک علامت یا تابلو که از طراحی و مکان خوبی برخوردار باشد می               

  .باشد
 ـ  همچنین .دنخوانب آنرا از فواصل دور  بتوانند کافی بزرگ باشد تا رهگذران  ة به انداز   باید تابلو یا علامت    را مکان و سرعت جریان ترافیکـی اطـراف آن

هـم در شـب   و تابلو یا علامت مـذکور هـم در روز    .اه، ساده و روشن باشدبراي اثربخشی، پیام مذکور باید کوت. نیز باید در این فرآیند در نظر گرفت      
تـرین  رایـج . هـا هـستند   بهترین انتخـاب ةهاي متضاد و ساده در زمر ها و نوشته  رنگ. کافی در آن بسیار اهمیت دارد      باید خوانا بوده و استفاده از نور      

هـایی  هاي رنگی غیرجذاب یا طرح یف، مکان نامناسب، نگهداري ضعیف و طرح      عحی ض  ناخوانا بودن آنها، طرا    ، تابلوهاي بازرگانی   و مشکلات علائم 
  . است که خواندن آنها مشکل است

در بعضی از شهرها و محـلات،  .  محلی را مورد بررسی قرار دهدۀگذاري در یک تابلو یا علامت، کارآفرین باید مقررات تابلوهاي جامع        قبل از سرمایه  
  . کنند اندازه، مکان، ارتفاع و مواد مورد استفاده در این تابلوها و علائم اعمال میةیی را دربارهامقررات محلی محدودیت

  
هاي کارکردي داخلی ساختمان نیز از اهمیت بـسیار زیـادي برخـوردار            همانند ملاحظات مربوط به دکوراسیون خارجی، جنبه       :دکوراسیون داخلی 

تکنولـوژي بـه میـزان قابـل     . طراحی یک دکوراسیون داخلی کارآمد و مؤثر کار چندان آسـانی نیـست     . تبوده و توجه به جزئیات آنها بسیار مهم اس        
تواننـد از طریـق چیـدمان داخلـی     دانند کـه مـی  تغییر داده ولی کارآفرینان باهوش می    را   تعامل کارکنان، مشتریان و محیط با یکدیگر         ةتوجهی شیو 

  سـلایق به عنـوان مثـال، بـا تغییـر    . تواند افزایش فروش و سودآوري شرکت باشد این امر میۀنتیج. ندمناسب بر اثربخشی این تعاملات تأثیر بگذار 
مـشغولیت ذهنـی و کـاري      با توجـه بـه افـزایش      . اندهاي خود را تغییر داده    فروشان پوشاك چیدمان فروشگاه   هاي بزرگ و خرده   مشتریان، فروشگاه 

تغییـر  ) مثل کفش، لوازم آرایش، لباس مردانـه ( سنتی ساختارها از ، فروشگاه)خصوصاً مردان(مد هستند  خرید کارآ ۀ به دنبال یک تجرب    ی که خریداران
هـاي  هاي زنانه، فروشگاههاي لباسهاي ورزشی، فروشگاهمثل فروشگاه“ 1بندي سبک زندگیدسته”مسیر داده و در حال سازماندهی خود بر حسب    

  .تندهاي رسمی مردانه و نظایر اینها هسلباس
این فرآیند سـبب  .  نکننددهد که در غیر این صورت ممکن بود به آنها توجه    قرار می  ی کالاها را در معرض دید بسیاري از مشتریان        ، نمایش ةاین شیو 
یر پـذ  کاملی از محصولات را بدون نیاز به حرکت از یک بخش به بخش دیگر فروشـگاه امکـان     ۀ مجموع  امکان بررسی  ده و ش آنها   ة مشاهد تسهیل

و افـزایش خریـد    تـر  اخیراً شروع به بازسازي فروشگاههاي خود نمود که این امر منجر به توقف طولانی         Gapفروشی لباس   شرکت خرده . سازدمی
هـاي مجزایـی بـراي    هایی که داراي طراحی جدید هـستند ورودي  خرید متفاوتی دارند، فروشگاههاياز آنجایی که مردان و زنان سبک  . مشتریان شد 

بندي سبک زندگی سازماندهی شده و لوازم جانبی در سراسر فروشگاه پخش شده تـا آنهـا را          هاي زنانه بر اساس تقسیم    بخش.  یک از آنها دارند    هر
 قرار داده شده و بـراي افـزایش  آنها ر دارند، این اقلام بصورت منظم در معرض دید تعی مردان تمایل به خرید سرچون. تشویق به گشت و گذار نماید 

  .اندکارایی برحسب اندازه چیده شده
 که علم انطباق کار و محـیط کـاري بـراي    “مهندسی انسانی”. کنار هم قرار دادن محصولات و ایجاد یک چیدمان مؤثر یک فرآیند تصادفی نیست             

بـه عنـوان   . آیـد به حساب مـی  یکی از اجزاي لاینفک یک طراحی موفق       ،سازي آن با نیازهاي مشتریان است     تکمیل نقاط قوت کارکنان و متناسب     
تـر  د که کارشان را سـریع ند این فرصت را در اختیار کارکنان قرار دهنتواند می ندهها و ارتفاع میزهایی که به افراد امکان کار آسان می          مثال، صندلی 

کنترل مناسب وضعیت فـضاي کـاري بـراي    هاي صوتی و کنند که بهبود شرایط نور، بهبود عایقکارشناسان طراحی بیان می  . تر انجام دهند  و آسان 
  . کارکنان شرکت نیز مفید است

                   
1 . lifestyle categories 
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وري کارکنـان را بـه میـزان قابـل تـوجهی افـزایش داده و        توانـد بهـره   برخوردار است می  ) مهندسی انسانی ( که از طراحی ارگونومیک      يمحیط کار 
تواننـد  متأسفانه، بـسیاري از مؤسـسات بازرگـانی نمـی    . اهش دهد صدمات یا اتفاقات پیش آمده براي کارکنان را ک       ۀروزهاي از دست رفته به واسط     

 ـ میلیـون کـارگر   8/1هر سـاله  .  امر براي آنها پرهزینه خواهد بود  ۀ استقرار خود مدنظر قرار داده و نتیج       ةاصول طراحی مهندسی انسانی را در نحو       ا ب
تـرین  تـرین و پرهزینـه  رایـج  )1MSD( اسـتخوانی  -اي ماهیچـه اخـتلالات . صدمات مربوط به کارهاي تکراري و فشار بیش از حد مواجه هـستند     

 بـا توجـه بـه   . هـاي آمریکـایی هزینـه دارد   راي شرکتب دلار ارد میلی نه بیست  سالا ، پرداخت غرامت  شکلصدمات مربوط به محیط کار است که به         
سوم تمام ادعاهاي مربـوط  هاي کاري و یک  درصد تمام صدمات و بیماري     34ها حدود   2OSHA(  ،MSD( ایمنی و بهداشت شغلی      ة ادار گزارش

اي از کـه نـسبت مهـم و فزاینـده    (گذرانند کارکنانی که کار خود را پشت مانیتورهاي کامپیوتر می. دهندبه پرداخت غرامت به کارکنان را تشکیل می      
  .  هستندMSDقربانیان ) دهندنیروي کار را تشکیل می

افتد که حرکات تکراري منجر به تورم مـچ و فـشار بـه اعـصاب     هاست که زمانی اتفاق میMSDن تریاز جمله رایج ) 3CTS(سائیدگی مچ دست    
 روز مرخـصی  سـی  نیازمنـد بـیش از   CTS درصد موارد 42دهد که بیش از  آمار نیروي کار نشان میةدارامطالعات انجام شده توسط    . شودبازو می 

ان وجود دارد این است که اجتناب از این صدمات، حوادث و روزهاي از دست رفتـه نیازمنـد        با این وجود، خبر خوبی که براي کارفرمای       . کاري هستند 
  .ها عملاً ساده و ارزان هستندMSD بسیاري از راهکارهاي .صرف هزاران دلار یا استفاده از راهکارهاي مهندسی انسانی نیست

  
  شرکت یکسیماي 

  Sequinsشرکت 
هـاي  آلات قابل تنظیم بـه همـراه قرقـره   ها و ماشیني شده در وودساید در نیویورك است که از صندلی     زدوولکهاي پ  لباس ة، تولیدکنند Sequinsشرکت  

هـاي  زینـه هو شده  CTSاین تغییرات ساده منجر به حذف    . کندهاي فیزیکی سنگین استفاده می    اتوماتیک براي کاهش حرکات تکراري کارکنان و حرکت       
  .)گذشته دلار پنج سال 98,000 مقایسه با در(ه است رسید دلار 800غرامت کارکنان به 

  
  . شوندتر حاصل میهاي سادهبعضی از راهکارها از طریق استفاده از تکنولوژي

  
  شرکت یکسیماي 
  Designer Checksشرکت 

و اکـرد،   مـشورت مـی  اي چک در آنیستون در آلاباما با یک تراپیـست حرفـه  ةدن، یک تولیدکنDesigner Checksشرکت مالک هنگامی که 
 وابـسته هـستند ایـن اسـت کـه      رتویپما بین کارکنان این شرکت که در کار خـود بـه ک ـ  MSDهاي مقابله با  روشنمتوجه شد که یکی از بهتری   

هـاي  رهریـزي دو رؤسـاي ادارات شـروع بـه برنامـه    . گردش کننـد محل کار خود هاي مکرر به کارکنان داده شده و آنها بتوانند در اطراف  استراحت
ید که بسیاري از مدیران شروع به مفرح کـردن    یدیري نپا . استراحت تمرینی نمودند که براي کشش گردن، شانه و دست کارکنان طراحی شده بود             

 مـدیران و کارکنـان خـط تولیـد      ممکن است بازدیدکنندگان شرکت مذکور،در بعضی مواقع  . هاي استراحت از طریق موسیقی و رقص نمودند       دوره
  . ببینندانه را در حال ورزش کارخ

  
اگر چه رعایت بودجـه  . ها تمرکز دارندریزي براي چیدمان فروشگاه، اداره یا کارخانه، مالکان مؤسسات بازرگانی معمولاً بر حداقل هزینه        هنگام برنامه 

تـاکنون مطالعـات   . اسـت اسب موضوع مهمی وري کارکنان از طریق چیدمان من    ردن صدمات و بهبود بهره    کاز اهمیت زیادي برخوردار است، حداقل     
 تـأثیر مثبـت ایـن فرآینـد بـر      ةدهند نتایج این مطالعات نشانلیدر ارتباط با تغییر طراحی فروشگاه بوده وعمدتاً جامعی در این زمینه انجام شده که       

 کـه  ،هـاي جداکننـده  دارات و استفاده از قسمتدر روندي معکوس با باز شدن فضاي ا. عملکرد کارکنان، رضایت شغلی و بهبود ارتباطات بوده است       

                   
1 . musculoskeletal disorders 
2 . Occupational Safety and Health Administration 
3 . Carpal Tunnel Syndrome 
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بـسیاري از  . انـد هـاي خـصوصی در محـیط کـار روي آورده    کرد، مؤسسات بازرگانی یکبار دیگر به سمت ایجاد اتـاق فقط به عنوان اتاقک عمل می     
با ایـن وجـود، آنهـا    . عامل بیشتر بین کارکنان شودکردند امیدوار بودند که این امر منجر به تهاي باز و آزاد استفاده می    مؤسسات بازرگانی که از طرح    

، یـک مـشاور فـضاي اداري،    یـل مایکـل بر .  هستند تا بتواننـد مولـد باشـند      یند که بسیاري از کارکنان اداري نیازمند فضاي خصوصی و آرام          دریافت
 بـدون اخـتلال در    به این نتیجه رسیده است که توانایی کارِ وا. وري آنها را بیابد    کارمند انجام داده تا عوامل مؤثر بر بهره        11,000اي را روي    مطالعه

وري در بهـره کـاهش   ایجـاد اخـتلال، ناکـامی و    سببکنند به جاي تشویق کار تیمی اداراتی که از محیط باز استفاده می. داردرأس این لیست قرار     
وري کارکنـانی اداري  ر مستقیم طراحی محیط کار بـر عملکـرد و بهـره    تأثیمؤیدرت از دانشگاه بابسون، که تحقیقات او     وتام داونپ . دنشوکارکنان می 

 تمرکـز کارکنـان   ۀشوند ولی در عین حال منجر به بـروز مـشکلاتی در زمین ـ         ادارات باز منجر به ایجاد ارتباطات غیرساختارمند می       ” گوید،   می است
  . “خواهند شد

  
  شرکت یکسیماي 

 Flyswatشرکت 
دهد، دکوراسیون داخلی ساختمان خـود را بـراي حـدود    زارها و خدمات ویژه را براي کاوش اینترنتی در اختیار افراد قرار می      ، شرکتی که اب   Flyswatشرکت  

 فوت 150 مساحت ه کراس یک ساحل دریا را بد جان رادکین، لئوچانگ و ریمون ،مؤسسان این شرکت  .  طراحی کرده است   ی جذاب ه شکل  کارمند خود ب   بیست
بین انگشتان پاي خود خرد کـرده   ن راشتوانند کارکنان می! ندا کردهسازيشبیه سوم ساختمان اداري خود در سانفرانسیسکو ۀد شن در طبق  پون 3,000و  مربع  

ا آنها این چر”پرسند، بازدیدکنندگان از خود می. یره شوندخهاي موز، پرندگان زیبا، گیاهان، نور آتش، دیوارها، کف و سقف ساختمان         و در عین حال به درخت     
 در شرکت مذکور گذرانـده و صـاحبان شـرکت     را ساعت یا بیشتر در هفتهشصتعلت این است که کارکنان این شرکت غالباً “ دهند؟همه زحمت به خود می 

 ۀه کرده و یک آشـپزخان این شرکت چهار شب در هفته براي کارکنان خود از رستوران غذا تهی. بدنبال ایجاد یک محیط کار شاد و لذتبخش براي آنان هستند    
  .دهدکاملاً مجهز را در اختیار داشته و امکاناتی مثل دوش حمام و خشکشویی را در اختیار آنها قرار می

  
هـاي سـاختاري   هاي موجود، کارآفرینان باید اطمینان حاصل کنند که انـسجام مؤلفـه       تر، هنگام ارزیابی دکوراسیون داخلی ساختمان     در سطحی فنی  

تجهیزات کاري، موجودي انبار و پرسنل را تحمل کنـد؟ قـدرت یـک    وزن  کافی قدرت دارد تا     ةآیا کف ساختمان به انداز    . شده است أمین  بین آنها ت  
هنگامی کـه طبقـات متعـددي وجـود دارد،     . کنندهاي تولیدي است که از تجهیزات سنگین استفاده میدسته از شرکت عامل کلیدي خاص براي آن 

 دیگـر قابـل   بخـش  کارخانه بـه  بخشسادگی از یک ب اول هستند؟ آیا موجودي با امنیت و ۀهاي محکمی همانند طبق  داراي ستون آیا طبقات بالاتر    
هـاي  کـف .  نگهداري طبقات را در نظر بگیریـد هايهجابجایی است؟ آیا فضاي این طبقات براي حرکت امن و کارآمد کالاها و افراد کافیست؟ هزین        

فروشی بسیار جـذاب  هاي خردهکف موکت ممکن است در فروشگاه. ستا پرهزینه و زمانبر  آنهاذاب باشند ولی نگهداري چوبی ممکن است بسیار ج    
 جـذابیت و از همـه   ، نگهداري،کارآفرینان باید الزامات مربوط به مطلوبیت، دوام   . باشد ولی براي یک شرکت تولیدي کلاً نامناسب و غیرعملی است          

  .در نظر بگیرندساختمان اهش صداي کف تر، اثربخشی را در کمهم
عد کارکردي، دیوارها و سـقف بایـد ضـدآتش و عـایق     از ب.  هم باید از کارایی و جذابیت کافی برخوردار باشندهاهمانند کف ساختمان، دیوارها و سقف  

بـه  .  بـراي مـشتریان و کارکنـان ایجـاد کنـد     تواند یک فضاي جذاب راآیا رنگ دیواره و سقف از همخوانی کافی برخوردار بوده و می        . صوتی باشند 
کننـد چـرا کـه    هاي خود اسـتفاده مـی  هاي درخشان و تند در طرحکنند از رنگهایی که از تکنولوژي بالا استفاده می بسیاري از شرکت   ،عنوان مثال 

ارات حقوقی، دکوراسیون خـود را بـا ظرافـت    هاي حسابداري و ادکار مثل شرکتهاي محافظهاز طرف دیگر، شرکت . ترندبراي کارکنان جوان جذاب   
راضـی  هاي باکلاسـی کـه درصـدد    رستوران. کنداي از اعتماد و صداقت را به مخاطب منتقل میکنند چرا که وجههتر طراحی می بیشتر و ظاهر آرام   

هـاي  از طرف دیگر، رسـتوران . کننده می ظاهر لوکس و نورهاي ضعیف براي ایجاد محیط مناسب استفاد،هانگهداشتن مشتریان خود هستند از رنگ    
 مهیج و نورپردازي درخشان براي تشویق مشتریان براي ورود و خـروج سـریع بـه رسـتوران اسـتفاده کـرده و ایـن امـر            ،هاي تند فست فود از رنگ   

هـاي  ، سقف ساختمان بایـد بـا رنـگ   در بسیاري موارد.  بدان نیاز دارندفروش بیشترهایی است که براي  تعویض سریع میزها و صندلی  ةکنندتضمین
  . نور فروشگاه باشدةکنندروشن تزئین شده باشد که منعکس
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عد دیگري را به مفهوم آسـایش و رفـاه مـشتري اضـافه کـرده و      هایی که بتوان با ماشین تا کنار آن رفت ب  براي بسیاري از مؤسسات بازرگانی، باجه     
تواننـد در  رسـند، مـی  ها ضروري به نظـر مـی  هاي فست فود و بانک   ها در رستوران  اگر چه این باجه   . اي نسبتاً ارزان براي افزایش فروش است      شیوه

  .تعداد قابل توجهی از مؤسسات بازرگانی منجر به ایجاد ارزش افزوده شوند
  

  شرکت یکسیماي 
  شرکت تولید محصولات فولادي

شد، لادي بود را به ساختمانی منتقل کرد که قبلاً به عنوان بانک از آن استفاده میهنگامی که مارشال هافمن شرکت خود که یک شرکت تولید محصولات فو          
رسانی به مشتریان را بهبـود داده و  اي بود که بتواند خدمات او بدنبال شیوه. کرد خودهایی که بتوان با ماشین تا کنار آن رفت او را مجذوب            استفاده از باجه   ةاید

مـشتریان  . هـاي مـذکور نمـود    سهولت خرید محصولات فولادي از طریق باجـه ة نمایشگاه تبدیل کرده و شروع به تبلیغات دربارلذا لابی بانک قبلی را به یک   
سفارش مذکور از طریق کـامپیوتر بـراي   . کردنداي را دریافت میلها مذکور آمده، پول آنرا پرداخت کرده و حوۀسفارشات خود را از طریق تلفن داده، به کنار باج    

. شـد  تحویـل بـه او مـی   ةکرد، سفارش مذکور آمادزمانی که مشتري به سمت انبار حرکت می. شد که هافمن در مکان مذکور ایجاد کرده بود         ارسال می  يباران
میلیون دلار افـزایش   6 میلیون دلار به بیش از 5/3از هنگام جابجایی به مکان جدید، فروش شرکت مذکور از .  مذکور با استقبال گرم مشتریان مواجه شد    ۀباج

  . یافته است
  

آل بـراي  ط ایدهینورپردازي مناسب با آنچه شرا. دهد تا با حداکثر کارایی و آسایش کار کنند        نورپردازي مناسب به کارکنان امکان می      :نور و رایحه  
 در یـک اداره  زخانه ممکن است با نور مورد نیـا نورپردازي مناسب در کار. شود مورد سنجش و ارزیابی قرار خواهد گرفت     انجام کار در نظر گرفته می     

. کننـد فروشان غالباً از نورپردازي خلاقانه براي جذب مشتریان به یک محصول خاص استفاده میخرده. فروشی کاملاً متفاوت باشد  یا فروشگاه خرده  
  .ي نمایش مؤثرتر کالاها استفاده نمودتوان از نورپردازي برا عالی از این موضوع هستند که چگونه مییهای نمونهفروشیهاجواهر

هـایی کـه   تعـداد کمـی از افـراد از شـرکت    . هاي بازرگانی دارد   خوبی را بهمراه دارد چرا که تأثیر قابل توجهی بر فعالیت           ۀنورپردازي بازگشت سرمای  
-تواند یـک چـشم  استفاده از نور طبیعی می. کندلاغ میاي از عدم اطمینان را به آنها اب    کنند چرا که این امر وجهه     روشنایی ناکافی دارند استقبال می    

 ـ  . بخش را به شرکت داده و فروش آنرا افزایش دهد   انداز لذت  سچونگ یکسري از مطالعات انجام شده توسط یک شرکت تحقیقات انرژي بـه نـام ه
در .  درصـد فـروش بیـشتر دارنـد    چهلکنند بیش از  نور فلورسنت استفاده می به جاي که از نور طبیعی  یماهون به این نتیجه رسید که فروشگاههای      

اي باشد که محصولات مورد نظر را بهتر نشان داده و مشتریان را تـشویق بـه توقـف و نگـاه     فروشی، نورپردازي مناسب باید بگونه یک محیط خرده  
  . کردن به آنها نماید
 اینگونـه  Sense of Smellانجمـن  . فروشی داشـته باشـند  هاي خردهاهر فروشگبتوانند تأثیر قدرتمندي ها میدهد که رایحهتحقیقات نشان می

 مـذکور را بـه یـاد    ۀ رایح ـ، درصد دقـت 65 مختلف را تشخیص داده و پس از یکسال با ۀ رایحده هزارتوانند گزارش داده است که افراد معمولی می      
 ـسـپانگن ریـک ا  از آزمایشات، هنگامی که ادر یکی. هاي بصري استبیاورند که نرخ یادآوري بالاتري در مقایسه با محرك       رگ از دانـشگاه ایـالتی   بِ

زماري در فروشگاه مردانه منتشر کرد، متوجه شد کـه فـروش    رۀ رایحورا در یک فروشگاه لباس زنانه ) نوعی گیاه( خفیف ثعلب   ۀواشنگتن یک راحی  
. ه اسـت تـر از حـد معمـول رسـید    ش هر دو فروشگاه کاهش یافتـه و بـه پـایین    ها، فرو او همچنین متوجه شد که با تغییر رایحه       . تقریباً دو برابر شد   
 ۀتقریبـاً هم ـ . انـد  متوجه قدرت استفاده از رایحه بعنوان یک ابزار بازاریابی شده،فروشیهاي خرده  از کازینوها گرفته تا فروشگاه     ،هابسیاري از شرکت  

-کنند تا تعـدادي از شـیرینی   عبوري عابران پیاده استفاده کرده و عابرین مذکور را وسوسه میاي براي انتقال بوي نان داغ به مسیر ها از پنکه  نانوایی
 خانگی مثل پـاي سـیب یـا کلوچـه     ة ملایم غذاي پخته شدۀفروش لوازم خانگی متوجه شده که رایح      یک خرده . هاي خوشمزه آنها را امتحان کنند     

  !تشده اساو  درصد افزایش فروش در فروشگاه 33منجر به 
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  ؟اتاقک من کجاست                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

هـا  در بسیاري از شرکت. اندلاقات کرده، با جدیدترین کارمند خود م1بیتناي پوی لیتلفیلد و جیم حاج، کمک مؤسسان شرکت مشاوره     ناخیراً، تیم جنکینز، دار   
 ـبا این وجود، در شرکت پوی. کارمند است گردشی و معرفی به بقیه کارکنان قبل از نشان دادن اتاق کار  ۀ معارفه رواج داشته و شامل یک برنام       ۀیک جلس  -تن

در حقیقـت،  . هاي استارباکس در آن نزدیکی اسـت ی از فروشگاه شرکت همراه با صرف کاپوچینو در یکة پرشور و زنده دربارۀبی، این کار مستلزم یک مصاحب     
  !اي ندارندعلت این است که آنها اداره. ندنکفیلد هیچگاه کارمند جدید را در شرکت نچرخانده و او را به اتاقش راهنمایی نمیل و لیتزجنکین

اي بزرگ از ز، لیتلفیلد و حاج، کارکنان قبلی یک شرکت مشاوره نجنکی. زي است مجادفاتر  بی تنها داراي    نتی شرکت پو  ، میلیون دلار درآمد سالیانه    46علیرغم  
زمـانی کـه آنهـا شـرکت     .  دفاتر مشتریان خود خسته شده بودنـد  مسیر رسیدن بهصرف بیش از نیمی از زمان خود در یک محیط اداري شلوغ و نیم دیگر در              

 233شـرکت داراي  ایـن  در حـال حاضـر،   .  را مجبور به کار بر اساس سبک زندگی مذکور ننماینـد         اندازي کردند، تصمیم گرفتند کارکنان خود     بی را راه  تنپوی
بجاي سوار شدن بر هواپیما یا استفاده از خودروهاي استیجاري، همانگونه که بسیاري . کس و پورتلند مشغول کار هستند    یور، فین نکارمند است که در سیاتل، د     

 ـ   دفاتري در خانهدرد، کارکنان این شرکت تنها براي مشتریان محلی کار کرده و دو تا سه روز در هفته را    دهناز مشاوران اینکار را انجام می       ۀهـاي خـود و بقی
 بیتناي، شرکت پویهاي مشاورهعلیرغم بسیاري از شرکت.  این امر یک سازمان ناب و کم هزینه است       ۀیجتن. کنند دفاتر مشتریان سپري می    دروقت خود را    

تري را براي مشتریان خود هاي پایینقیمتتا سازد  این امر آنها را قادر میکرده وهاي سرسام آور مسافرت تحمل نیی را به عنوان نرخ اجاره یا هزینه       هاهزینه
  . به کارکنان خود بپردازندتري منظور کرده و حقوق و مزایاي سخاوتمندانه

ن فرصت ایجاد یک فرهنگ شرکتی بامعنی بین کارکنانی است که در یک محیط کاري مشابه یکـدیگر   فقدابا این وجود، یکی از معایب اصلی دفاتر مجازي،          
بنـابراین، صـاحبان ایـن شـرکت     . دنتوانند جایگزین تماس چهره به چهره بـا همکـاران شـو    نمی ولیها کارآمد هستندها و ایمیل  اگر چه تماس  . کنندکار نمی 

علاوه بر این، هر سه ماه یکبار، کارکنان گردهم . کنندار میگز برخود ۀ چهارگانۀبراي تمام کارکنان در هر یک از بازاراهاي را هاي اجتماعی ماهیانه ییاگردهم
هـاي  جلسات آموزشی مـنظم در موضـوعاتی مثـل اخـلاق و تکنیـک     . هاي مالی را مورد بررسی قرار دهند بینیاندازهاي فروش و پیش   شوند تا چشم  جمع می 

  .کندپردازد نیز به این امر کمک میهاي غیررسمی که بهاي آنرا شرکت میییاشدن کارکنان در کنار یکدیگر شده و گردهمفروش سبب جمع 
 زمان، انرژي و منـابع قابـل تـوجهی را صـرف یـافتن و       و حاج این شرکت محسوب شده و جنکینز، لیتلفیلد   موفقیتمهم   رموز   یافتن کارکنان مناسب یکی از    

تنها چهار درصد از متقاضیان در این شرکت استخدام شده و . توانند بصورت مستقل و خودانگیخته کارشان را انجام دهند   کنند که می  اهایی می استخدام کاندید 
درصدي  بیستکه قابل مقایسه با میانگین است نرخ ترك شغل کارکنان این شرکت فقط ده درصد . دارندبه ماندن در آن    شوند تمایل   کسانی که استخدام می   

بجاي اینکه زنـدگی  ”گوید، جنکنیز می. برند لذت می  تپذیري در ساختار شرک    کمک مؤسسان این شرکت از انعطاف      ،همانند بسیاري از کارکنان   . صنعت است 
  .“ایمساختهخود یم، شرکت را متناسب زندگی کنخود را متناسب با شرکت 

  د؟نگذار شرکت کوچک و کارکنان آن می منفی را بر یکیا مثبت ات دفاتر کار مجازي چه تأثیر-1
 از طریق ارتباطات راه دور با یکدیگر مرتبط هستند هاهاي کوچکی که از دفاتر مجازي استفاده کرده یا اینکه تعداد قابل توجهی از کارکنان آن         براي شرکت  -2

  .یدکنایجاد فرهنگ شرکتی و ارتباطات مؤثر اشاره  به فرآیند گزینش، ، در کنار سایر موضوعات خود،هاي توصیهدر. یددارهایی  توصیهچه
  . هستید؟ شرح دهید به کاردهد مایلبی که هیچگونه فضاي فیزیکی ارائه نمیتن آیا براي شرکتی مثل پوی-3
  
  
  
  
  
  
  
  

                   
1 . Point B 
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  هاحداکثر کردن درآمد، افزایش کارایی یا کاهش هزینه: چیدمان: 14-6
فروشـان  خـرده . ازرگانی مستقر در آن و استراتژي کارآفرین براي کسب مزیـت رقـابتی بـستگی دارد     ب ۀآل یک ساختمان به نوع مؤسس     چیدمان ایده 

وري و تولیدکنندگان چیدمان را بعنـوان فرصـتی بـراي افـزایش کـارایی و بهـره           . کنندچیدمان خود را با هدف حداکثرکردن درآمد فروش تعیین می         
  .دهندها مدنظر قرار میش هزینههکا
  

  هافروشی چیدمان خردهةونح: 14-6-1
  وي بـه دکوراسـیون   زیادفروش تا حد موفقیت یک خرده. نمایش آنهاةها عبارتست از چیدمان کالاها در فروشگاه و نحو       فروشی چیدمان خرده  ةنحو

دهـی  قشی اساسی در شکلساختار و معماري داخلی فروشگاه ن”فروشی، پاکو آندرهیل، کارشناس خردهبه قول . چیدمان خوب فروشگاه بستگی دارد  
  .“ مشتریان و عملکرد فروشگاه داردۀبه تجرب

هـاي مربوطـه   ها، کیفیت و ویژگی قیمتۀ کالاها، مقایسناي باشد که مشتریان را به فروشگاه کشانده و امکان یافت          فروشی باید بگونه  چیدمان خرده 
. اي باشد که مشتریان را تشویق به خریـد ناگهـانی نمایـد    فروشگاه باید بگونهعلاوه بر این، طراحی. را تسهیل کرده و در نهایت منجر به خرید شود 

توانـد   این بدان معناست که چیدمان مناسب مـی .شودد که مشتري وارد فروشگاه مینشو درصد تمام تصمیمات خرید زمانی اتخاذ می   70 تا   65بین  
هاي بـزرگ   درصد اقلام خریداري شده در فروشگاه68ت به این نتیجه رسید که  یکی از مطالعا  . به میزان قابل توجهی منجر به افزایش فروش شود        

خریداران در این مطالعـه بـشدت تحـت تـأثیر چیـدمان و دکوراسـیون فروشـگاه        . اندخریدهاي ناگهانی بوده) هاي کوچک درصد در فروشگاه45و  (
  .قرار گرفته بودند) شود نامیده می1که نمایش در آخر فروشگاه(خصوصاً در انتهاي راهروها 

 علائـم و نکـاتی را   انالگوهاي ترافیکی مشتری. ها در فروشگاه نسبت به بقیه برتري داردند که بعضی از مکاناهروشان متوجه این موضوع شد  فخرده
صورت ناگهانی و خریـد کالاهـاي   خرید کالاها ب. ها هستند کدام قسمتآوردهد مبنی بر اینکه بهترین مکان براي اقلام سوددر اختیار مالک قرار می 

 اقلامـی کـه مـردم     وکالاهاي تخصصی. ندیرریزي شده باشد که کالاهاي مربوطه در قسمت روبروي فروشگاه قرار گ       اي برنامه آسایشی باید بگونه  
جایگـاه ویـژه مخـتص    . ه قرار گیرندهاي ویژ نباید در جایگاهرند آنها انجام داده و مشتریان خاص خود را دا  ةاي دربار قبل از خرید جستجوي گسترده    

  .  سود را دارندۀمحصولاتی است که بیشترین حاشی
اگر مشتریان براي محصولات خاصی به فروشگاه آمده و تمایل بـه     . گیردهاي خرید مشتریان نشأت می    چیدمان یک فروشگاه از درك روشن عادت      

 رفتـار  ةمـشاهد . مسیر منجر به افزایش فـروش خواهـد شـد   این ولات مکمل در  حرکت مستقیم به سمت آن اقلام را داشته باشند، قرار دادن محص           
نقـاط  ”همچنـین،  . )رسـند فروش مـی ه سرعت به که کالاها در آن ب(را شناسایی کند “ 2نقاط داغ”تواند به مالک فروشگاه کمک کند تا    مشتري می 

با بررسی عـواملی مثـل جریـان    . باقی مانده و هیچگاه به فروش نرسند     در آنجا    يکه کالاها ممکن است به صورت نامحدود      نیز وجود دارند    “ 3سرد
 اسـتقرار در فروشـگاه را   ةتواند مؤثرترین شیوها، مالک فروشگاه می علائم و رنگ ، سطح صدا  ،ترافیک، شرایط نورپردازي، طول راهرو، نوع موسیقی      

در روبروي بخـش کودکـان   “ 4میز کریسمس” نوبل در فصل شلوغ تعطیلات، در کتابفروشی بارنز و  “ نقاط داغ ”به عنوان مثال، یکی از      . بدست آورد 
تـرین نقطـه    عنوان کتاب را در خود جاي داده است، بخش اعظمی از ترافیک را به خـود اختـصاص داده و مطلـوب   125 تا  75میز مذکور که    . است

  .هایی است که هدف آنان جذب کودکان استبراي کتاب
. اي، الگوي آزاد و الگـوي بـوتیکی  الگوي شبکه. آنها یکی را انتخاب کنندبین توانند از وي چیدمان اساسی هستند که می    فروشان داراي سه الگ   خرده

این چیدمان یک چیـدمان رسـمی بـه    . دهستندهد به نحوي که راهروها با یکدیگر موازي  نمایش را به شکل مستطیلی انجام می  5ايچیدمان شبکه 
-اي استفاده مـی ها و مراکز فروش کالاهاي ارزانقیمت از چیدمان شبکه    سوپرمارکت. کندافیک در فروشگاه را کنترل می     آید که جریان تر   حساب می 

این چیدمان از فضاي فروش موجـود بـه شـکل کارآمـدي اسـتفاده      . برخوردار استهاي سلف سرویس آنها   تناسب کافی با فروشگاه     از کنند چرا که  
                   

1 . end-cap displays 
2 . hot spots 
3 . cold spots 
4 . Christmas table 
5 . grid layout 
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 14-1شـکل   .دشـو دهی شده را به وجود آورده و از طریق استانداردسازي مکان کالاها منجر به تسهیل خرید مـی   یک محیط مرتب و سازمان     ،کرده
  .اي معمولی است یک چیدمان شبکهةدهندنشان

  
  14-1 شکل

  ايچیدمان شبکه

      
  14-2 شکل

   آزادچیدمان

    
  14-3 شکل

   بوتیکیچیدمان
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 آن ۀمزیـت اولی ـ . کندهاي مختلف استفاده میشکال و اندازه بصورت غیررسمی بوده و از نمایش کالاها در ا1َاي، چیدمان آزادبرخلاف چیدمان شبکه 
. شـود تر و افـزایش تعـداد خریـدهاي ناگهـانی مـی      خرید طولانیهایجاد یک فضاي خرید غیررسمی و دوستانه است که منجر به تشویق کارکنان ب  

منجـر بـه بـروز    توانـد  ریـزي ضـعیف مـی   اي نیست و در صـورت برنامـه       چیدمان شبکه  ةي فروشگاه به انداز   کارایی چیدمان آزاد در استفاده از فضا      
کنـد   فروشگاه را به یکسري نواحی فروش مجزا تقسیم می2چیدمان بوتیکی. دهنده یک چیدمان آزاد است     نشان 14-2شکل  . دشومشکلات امنیتی   

چیـدمان  . هاي تخصصی در یـک فروشـگاه واحـد اسـت     چیدمان همانند ایجاد یکسري فروشگاهاین. که هر یک از آنها محتواي خاص خود را دارد       
 از  کوچـک هـاي در بعضی مواقع بعضی از فروشگاه.  را براي مشتریان ایجاد کند    فردمنحصربهتواند یک محیط خرید     تر بوده و می   بوتیکی غیررسمی 

  ). را ببینید14-3شکل (کنند این چیدمان استفاده می
  

الامکان به شکلی جذاب در معرض دیـد مـشتریان قـرار     فنظر از نوع چیدمان مورد استفاده، مالکان مؤسسات بازرگانی باید کالاهاي خود را حتی             صر
مـشتریان بهتـر اسـت روي    . گویدمیبه آنها  را فروشگاه نوع کالاهاي فروخته شده توسط نموده و نمایش آنها تمرکز     ةچشم مشتریان بر نحو   . دهند
راهروهـاي جـادار   .  فروش جذاب ایجاد کندۀتواند منجر به جلب توجه افراد شده و یک ناحی       نمایش آزاد کالاها می   .  قفسه از کالاها تمرکز کنند     یک

ان، یکی از مطالعات نشان داد کـه خریـدار  . شودیک دید باز از کالاها را در اختیار مشتري قرار داده و منجر به کاهش ضریب سرقت از فروشگاه می              
-راهروهاي باریک مشتریان را مجبور به تنـه زدن بـه یکـدیگر مـی    . ها را ندارندخصوصاً زنان، تمایل چندانی به ورود به راهروهاي باریک فروشگاه    

 ـ  . کند این امر آنان را به شدت عصبی میو) برندنام می“ 3ضریب تماس”که کارشناسان از این امر تحت عنوان (کنند   ن نتیجـه  مطالعه مـشابه بـه ای
-سـبد بـر مـی    درصد خریدارانی که 75. تواند منجر به افزایش فروش شودهاي مختلف فروشگاه می   رسیده است که قرار دادن سبد خرید در بخش        

  .کنند مشتریانی است که اقدام به برداشتن سبد نمیي درصد34  ضریب خرید قابل مقایسه بااین امر .کنندمبادرت به خرید می دارند
به عنوان مثال، نشان دادن کـراوات در نزدیکـی کـت و      . توانند با نمایش اقلام مکمل در کنار یکدیگر فروش خود را افزایش دهند            وشان می فرخرده

هاي فروشگاه از اهمیـت زیـادي برخـوردار    قرار دادن اقلام در قفسه. شلوار یا کیف دستی در نزدیکی کفش غالباً منجر به فروش چندگانه خواهد شد 
بـه عنـوان مثـال، قـرار دادن بـاطري      . ها باید هنگام قرار دادن کالاها در قفسه، مشتریان مورد نظر خود را در نظـر بگیرنـد         و مالکان فروشگاه  است  

 هـاي  کودکان در قفـسه ۀهاي مورد علاقبازيتر در دسترسی به آنها دچار مشکل بوده یا قرار دادن اسباب       هاي پائین که افراد مسن    سمعک در قفسه  
زمینه، اگـر نـوع موسـیقی پخـش     حتی موسیقی پس. تواند منجر به کاهش فروش شود   تر امکان دسترسی به آنرا ندارند می      هاي کوچک بالا که بچه  

موسـیقی  . تواند به عنوان یک ابزار فروش کالا مورد استفاده قـرار گیـرد      شده در فروشگاه با ویژگیهاي مشتریان مورد نظر همخوانی داشته باشد می           
دهـد  تواند محرك فروش باشد چرا که اثبات شده که منجر به کاهش مقاومت و کمرنگ شدن احساس گذر زمان شده و به خریداران امکان می             می

شـود کـه بعـضی از     مـورد نظـر از فروشـگاه ایجـاد مـی     ۀ مدت زمان بیشتري را در فروشگاه مانده و یک ارتباط ذهنی مثبت بین موسیقی و وجه    تا
  .برندنام می“ 4معماري صوتی”ز آن تحت عنوان کارشناسان ا

 فـروش را بـه   ةهیچ وقـت جایگـاه ویـژ   . فروشان باید به خاطر داشته باشند که نواحی فروش و غیرفروش یک فروشگاه را از یکدیگر جدا کنند    خرده
فروشـی موفـق   نقش مهمی در یـک عملیـات خـرده   هاي غیرفروش چه فعالیت راگ. تبدیل نکنید) انبار، اداره، رختکن لباس و غیره(اقلام غیرفروش   

هـاي غیرفـروش خـود را در پـشت     فروشـان بخـش  بـسیاري از خـرده  . دارند، نباید بر فضاي ارزشمند فروش اولویت یافته یا جایگاه آنرا اشغال کنند   
  . ی فروش واقف هستندفروشی و قرار دادن سودآورترین اقلام خود در بهترین نواح اهمیت فضاي خردههساختمان قرار داده و ب

نواحی خاصی در مقایسه با بعـضی  . هاي فضاي داخلی یک فروشگاه کوچک ارزش یکسانی در افزایش درآمد فروش نخواهد داشت     البته تمام بخش  
 ،راهروهـا  وضعیتارزش فضاي فروشگاهی به مکان فروشگاه در یک ساختمان چند منظوره، . نواحی دیگر از قدرت فروش بالاتري برخوردار هستند       

 اصـلی در  ۀنواحی فروش در طبق. یابد آن از درب ورودي کاهش می     ۀارزش مکان با افزایش فاصل    . روها و نزدیکی به درب ورودي بستگی دارد       پیاده

                   
1 . free-form layout 
2 . boutique layout 
3 . butt-brush factor 
4 . audio architecture 
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ر طبقـات  هـایی کـه د  در مقایسه با مکـان ( با مشتریان ي بیشتر ۀر فروش دارند چرا که امکان مواجه      د زیادي   شمقایسه با سایر طبقات ساختمان نق     
  . بالاتري در مقایسه با سایر طبقات دارندة اصلی قرار دارند نرخ اجارۀهایی که در طبقبنابراین، مکان. کنندبرقرار می) بالاتر قرار دارند

شـد، ارزش آن   مـذکور از درب فروشـگاه دورتـر با   ۀنوعاً، هر چه ناحی.  بستگی دارد نیزارزش فضا به موقعیت آن در مقایسه با درب ورودي فروشگاه     
موضوع مهم دیگري که باید آنرا در نظر گرفت این است که بسیاري از خریداران هنگـام ورود بـه فروشـگاه بـه سـمت راسـت                  . تر خواهد بود  پایین

ترالیا و  خریـداران در اس ـ ۀاین امر عمدتاً تحت تأثیر فرهنگ بوده و مطالع  (کنند   ساعت در فروشگاه گردش می     ۀخلاف جهت عقرب   حرکت کرده و بر   
در نهایت، تنها حدود یک چهارم مشتریان فروشـگاه  ). کننددهد که آنها هنگام ورود به فروشگاه از سمت چپ شروع به خرید می  انگلستان نشان می  

  . ارزش فضا براي یک فروشگاه کوچک عادي استةدهند نشان14-4ها، شکل اساس این ویژگیبر . کنندبیش از نیمی از فروشگاه را طی می
  

  14-4 شکل
  ارزش فضا براي یک فروشگاه کوچک

  ورودي
  پنجره

  

  پنجره

12%  18%  18%  

10%  12%  14%  

5%  6%  5%  

  
 انـد بایـد فـروش    گران قـرار داده شـده  ةاقلامی که در نواحی با اجار .  چیدمان مناسب کالاها در آن است      ةکننددرك ارزش فضاي فروشگاه تضمین    

کاهش ارزش فضاي فروشـگاه از سـر تـا تـه     .  مکان گرانقیمت آنها باشدةکنندکافی را ایجاد نموده و سهم کافی در سودآوري داشته باشند تا توجیه   
 اول اجـاره یـک فروشـگاه بـه ربـع         ۀ درصد هزین ـ  چهلکند که   این قاعده بیان می   . شود نشان داده می   40-30-20-10 ةفروشگاه به صورت قاعد   

 بایـد   یـک از بخـشهاي مـذکور   به همین ترتیب، هـر .  درصد به ربع آخر تعلق دارد    ده سوم و    ربع درصد به    بیست درصد به ربع دوم،      سیه،  فروشگا
  . دندرصد یکسانی از درآمد فروش را ایجاد کن

هـاي  هـر یـک از بخـش   . شـد  دلار در این سال فـروش داشـته با  720,000کند که بینی میبه عنوان مثال، فرض کنید یک فروشگاه کوچک پیش     
  : فروشگاه باید حجم فروش زیر را ایجاد کنندۀچهارگان

   دلار720,000 × 40/0= 288,000  ربع اول
   دلار720,000× % 30= 216,000  ربع دوم
   دلار720,000× % 20= 144,000  ربع سوم

   دلار720,000× % 10= 72,000  ربع چهارم
   دلار720,000  جمع
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  یدمان براي تولیدکنندگان  چةنحو: 14-6-2

آلات و نقـاط نگهـداري   هاي کاري، ماشین قرار گرفتن واحدها، ایستگاهة چیدمان یا استقرار تولیدکنندگان در ارتباط با نحوةتصمیمات مربوط به نحو 
 یـک جریـان کـاري    ةکننـد تضمین اي است که در یک سیستم تولیدي این عناصر بگونه کلیچیدمان. موجودي در داخل یک سیستم تولیدي است     

گیرنـد چـرا کـه شـرکتها از      بررسی دقیق قرار مـی موردامکانات تولیدي   . باشدیک الگوي ترافیکی خاص      مؤید    خدماتی شرکت یک   و در یکنواخت  
مکانات تـأثیر   چیدمان ا ةنحو.  هستند يورشده درصدد بهبود کیفیت، کاهش موجودي و افزایش بهره        شده، منعطف و کنترل   هاي ادغام طریق سیستم 

  .دارد کنترل و حجم و کیفیت تولید ,،جایی مواد، انبارشوري محصول، جابهآ فروقابل توجهی بر ترکیب 
  

-آل یک عملیات تولیدي به یکسري عوامل بستگی دارد کـه از آن جملـه مـی    چیدمان ایده:هاي تولیديعوامل مربوط به چیدمان سیستم    
  :توان به موارد زیر اشاره نمود

هاي فیزیکـی   ویژگی،)خواه محصول براي انبار یا بر حسب سفارش تولید شده باشد     (طراحی محصول و استانداردهاي کیفی      شامل   :ع محصول نو •
  .است مواد و محصولات، الزامات خاص جابجایی، کالاهایی که در معرض آسیب قرار دارند و کالاهاي فاسدشدنی ةمثل انداز

وري در قالب تعداد عملیـات مربوطـه و میـزان    آ خدمات و الزامات فرۀ بکار رفته، ابزار ارائۀمورد استفاده، نوع مواد اولی تکنولوژي : نوع فرآیند تولید  •
  .کاري تعامل بین واحدها و مراکز

•وريصدمات و حوادث غیرضروري و افزایش بهره  براي تضمین امنیت کار، اجتناب از):مهندسی انسانی (1رگونومیکی ملاحظات ا.  
  ملاحظات اقتصادي •
   موجود بودن فضا در تأسیسات مذکور•
  

  
  آل را ایجاد کنیدطرح چیدمان ایده                                                                                                        یک نمونۀ عملی

کاملاً با یکدیگر متفاوت است، این دو به اهمیت چیدمان مناسـب بـراي فعالیـت          “ راز ویکتوریا ”و  “ Dell”اگر چه خطوط فعالیت بازرگانی شرکت کامپیوتري        
  .اندبازرگانی خود پی برده

بـا ایـن   . فروشـد  زنانه مـی ۀیکی از آنها کامپیوتر شخصی و دیگري البس . ندداریگر  تفاوتهاي زیادي با یکد   “ راز ویکتوریا ” و فروشگاه    Dellشرکت کامپیوتري   
 Dell شرکت .شوداند که چه چیزي سبب ایجاد یک چیدمان مؤثر مید، یکی از ویژگی مشترك این دو در این است که آنها اخیراً با این سؤال مواجه شده       وجو

 هاي خود را کاهش دادههوري و کارایی خود را افزایش و هزیناخیراً یک خط مونتاژ پیشرفته در وینستون در کارولیناي جنوبی ایجاد کرده که از آن طریق بهره        
هاي خود را تغییر داده و بـا ایـن   فروشگاه راز ویکتوریا نیز اخیراً دکوراسیون فروشگاه.  این امر مزیت رقابتی قابل توجهی را در بازار براي آن ایجاد کرده است        و

آنهـا در  . هـاي سـنگین و مـشکل مواجـه اسـت      از چـالش مملو با رقابت سخت Dell  شرکتمانندهکار فروش و سودآوري خود را افزایش داده است چرا که   
 و راز ویکتوریا از چه چیدمانی بـراي  Dell اجمالی به این امر خواهیم داشت که شرکت      یاند؟ در اینجا نگاه   هاي جدید خود از چه اصولی استفاده کرده       طراحی
  .هاي خود ایجاد کنند را براي شرکتاند تا بتوانند نتایج مثبتیید خود استفاده کردهجدهاي  و فروشگاههکارخان

   Dellشرکت
کـارایی بـالاتر تولیـدي شـرکت     . هاي اصلی خود در مدیریت زنجیره تأمین و فرآیندهاي تولید شناخته شـده اسـت   قابلیتۀ به واسط  Dellشرکت کامپیوتري   

Dell اگر چـه هـیچ شـرکتی قـادر نیـست کارآمـدتر از       . تر بفروشددرصد ارزان ده تا بیست کامپیوترهاي سفارشی خود را ،را قادر ساخته تا در مقایسه با رقبا      آن
 این بدان معناست کـه بهبـود    وین قیمت کامپیوتر منجر به افزایش رقابت در این عرصه شده     ی کامپیوترهاي شخصی را تولید کند، فشار رو به پا         Dellشرکت  

دو برابر اندازة این کارخانه  . نام داردWS1واقع شده و  فوت مربعی 750,000ک فضاي   در ی  Dell جدید   ۀکارخان. مداوم کارایی و کیفیت امري ضروري است      
 مذکور یک ترکیب مدرن از تولید ناب، کارایی و مهندسی انسانی ۀ، کارخانهسال ده یک تحقیقبر اساس . در تگزاس است  “ آستین” این شرکت در     ۀ دیگر کارخان

                   
1 . ergonomic considerations 
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  .  جدید در هر پنج ثانیه است یک کامپیوترتولیداست که تقریباً قادر به 
-ا اینکـار را انجـام مـی   هها باشند روبات نهایی در جعبهةبندي کامپیوترهاي مونتاژ شد  به جاي اینکه کارکنان مجبور به بسته       :بلند کردن اجسام سنگین    •

اکنـون  . دبـو هـا  ترهاي شخصی و قرار دادن آنها در جعبـه  بلندکردن کامپیوۀ تعداد زیادي از کارکنان به واسط بروز آسیب به شاهدDellچرا؟ در گذشته  . دهند
  .ها به حداقل برسددهند تا جابجایی توسط انسانروباتها کامپیوترها را بلند کرده و آنها را روي نوار نقاله قرار می

. توقف خط تولید و تنظیم مجـدد آن تولیـد کنـد   توانست تنها یک نوع کامپیوتر را بدون      ، خطوط مونتاژ می   Dellتر  هاي قدیمی  در کارخانه  :تولید منعطف  •
WS1       هاي چهارگانه کامپیوترهاي  تمام خطوط مونتاژ را قادر به تولید انواع مدل،کند که تقریباً بدون توقف خط تولید  از یک سیستم تولید منعطف استفاده می

 بـر یـک چیـز    WS1  ولیها داراي یک جریان فرآیندگرا هستندر شرکتسای”گوید، ام یکی از طراحان این سیستم می  کریچارد  . سازدمختلف این شرکت می   
 ـسیاین تغییر به میزان  . “توان در کوتاهترین زمان ممکن محصول را بدست مشتري رساند         چگونه می : تمرکز دارد   ۀ درصد منجر به کاهش زمان توقف کارخان

Dellشده است .  
“ 1سـاختار متـوالی  ” از یک مفهـوم  WS1هاي مجزا کار کنند وترهاي شخصی به تنهایی در ایستگاه    به جاي اینکه کارکنان براي ساخت کامپی       :کار تیمی  •

کارکنـان کـار   : نتیجه. کنند تا یک کامپیوتر شخصی را بسازندکند که در آن، سه کارگر، هر یک با مجموعه وظایف خاص، به صورت سري کار می             استفاده می 
  . درصد کاهش دهدسیدهد تا خطاهاي خود را به میزان  امکان میDellبه آموزند که این امر تر میخود را سریع

 او انجـام یکـسري   ۀگر مشغول کـار اسـت کـه وظیف ـ   یک آزمونکند،  میعمل  یا سريهایی که بصورت ساختار متوالی با هر یک از تیم:آزمایش سریع  •
اگـر  . کشی و مونتاژ آن به شکل مناسـبی انجـام شـده اسـت    مینان حاصل کند که سیمهاي استاندارد بر هر یک از کامپیوترهاي ساخته شده است تا اط         کنترل

اگر دستگاه مذکور نتوانـد آزمـون   . شودتر در پایین خط مونتاژ می آزمون گستردهۀکامپیوتري بتواند این فرآیند آزمون سریع را پشت سر بگذارد، وارد یک مرحل            
کـام  . کند تا آنها بتوانند کار خود را به شکل صحیح انجام دهنده بسرعت تیم مذکور را از این موضوع مطلع می        سریع مذکور را پشت سر بگذارد، کارمند مربوط       

  . “تر بتوانید بازخورد مربوطه را از اپراتور دریافت کنید، تعداد ضایعات کمتر خواهد بودهر چه سریع”گوید، می
رونـد بـه نحـوي کـه کـارگران      دهد که به کرات در آن بکار میت کافی را مورد استفاده قرار می مونتاژ مقادیري از قطعا   ط هر یک از خطو    :موجودي ناب  •

این انبارها دقیقاً در خط مونتاژ قرار گرفتـه بـه   .  تا بتوانند قطعات لازم براي ساخت یک کامپیوتر را تأمین نمایند        2مراجعه کنند “ انبار مربوطه ”مجبور نیستند به    
کنند بـه کـرات قطعـات    کنندگان قطعات فعالیت میکارکنانی که به عنوان تأمین. توانند بلافاصله به آن دسترسی پیدا کنندرستان مینحوي که کارکنان و سرپ  

  .  نبود قطعه متوقف نخواهند شدۀکنند به نحوي که خطوط مذکور هیچگاه به واسطمربوطه را تأمین می
  راز ویکتوریا

هـاي جـالبی از محـصولات را در اختیـار مـشتریان قـرار داده و        نمونهاین شرکت.  آن مشهور است   ةهاي زند مدلشار از   سر راهروهاي   ۀراز ویکتوریا به واسط   
به صورت سنتی، فروشگاه ما داراي محیطی ”گوید، کاتلین بالدوین، معاون طراحی فروشگاه می. کنند که انتظارش را ندارند    ی را مشاهده می   تمشتریان محصولا 

شرکت مـذکور تـصمیم   . قدم زدن در راهروهاي این فروشگاه همانند سفر به قصر ملکه ویکتوریا است نه خرید از یک فروشگاه البسه زنانه. “ بودظریف و زنانه  
 خریـد  فروشی خود انجام داده و این امر منجر به افزایش ترافیک مشتریان و فروش شده و مشتریان را تـشویق بـه    هاي خرده گرفت یک بازسازي در فروشگاه    

در اینجـا، تعـدادي از تغییـرات    .  در اذهان مشتریان اسـت این فروشگاه باکلاس از ۀهدف از اینکار ایجاد یک وجه. کندتر میهاي زمانی طولانیبیشتر در دوره 
  :اند که عبارتند ازه توسط این شرکت آورده شدهتگرفصورت

-خریداران قرار میاختیار لابی جادار و بزرگ را در یک هاي راز ویکتوریا  فروشگاه:ندکن را به بازدید از فروشگاه دعوت می اراهرویی که مشتری   •
 ایجـاد تر از فضاي کافی براي هاي کوچکاگر چه، فروشگاه. کندهاي جانبی عمل می  هاي شلوغ و قسمت   دهد که به عنوان یک مکان استراحت بین فروشگاه        

. هـاي کمتـري برخوردارنـد   اند که چندان شلوغ نباشند و از فضاي باز بیشتر و قفـسه  طراحی شدهايند، به گونهبرخوردار نیست“ 3آرامش و انبساط خاطر    ”ۀمنطق
  .شودگذارند که این امر باعث جلب توجه افراد می کالاهاي خود را روي دیوار به نمایش می ازها بخش اعظمیفروشگاه

چیـدمان  در . هـاي مجزایـی داشـت   فروشی بود ولـی ورودي هاي خرده یکتوریا در کنار فروشگاه    در گذشته، بخش لوازم آرایشی راز و       :یک کانون مرکزي   •
  .  زمان بیشتري را در آن بگذارنندشودده و سبب می کرجذبن را اکند که مشتریبه عنوان آهنربایی عمل میازم آرایشی در مرکز فروشگاه  پیشخوان لو،جدید

اند که رنـگ صـورتی قـدیمی شـده     تهدریافکند ولی طراحان رنگ صورتی به عنوان مارك تجاري خود استفاده می راز ویکتوریا از :ترکیب رنگ باکلاس  •
اي  اسـتقرار جدیـد بگونـه   ةهاي شیوویژگی. ستاهاي باکلاس قدیمی این فروشگاه که اصولاً براي جلب توجه زنان فانتزي طراحی شده، مزین به رنگ      . است

                                                               
1 . progressive build 
2 . run to the supermarket 
3 . decompression zone 
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  .رسندمیتر و زیباتر به نظر  کالاها برجستهدر نتیجهده و نموهایی از رنگ صورتی استفاده تر کرمی و مشکی با رگههاي سادهاست که از طرح رنگ
هـاي اسـتراتژیک    در مکانLCDهاي باریک    تلویزیون ، دیوارهاي فروشگاه بوده   ةکنندزینمهاي مشهور    تصاویر مدل  :جذاب هاياستفاده از کاتالوگ   •

هـاي  مـانکن . کردنـد کنند که در گذشـته کمتـر از آن عبـور مـی    هایی هدایت میان را به مکانآن و   نموده معرفی   اني جدیدي را به مشتری    ها مدل ،قرار گرفته 
  .کنند کالاهاي خود استفاده میمایشهاي کاملاً طبیعی براي ن بنابراین طراحان از مانکنخوردمیهاي این فروشگاه ن بسیاري از لباسبه درداستاندارد 

•   بـین آنهـا باشـند، چیـدمان     دراي که خریداران مجبور بـه حرکـت    پیچیدهۀها و ایجاد مجموع انبوهی از لباسازها  به جاي انباشتن قفسه   :نواستفاده از م 
 ـموجـودي اقـلام پرفـروش مثـل کُ    . شونداي است که کالاها مستقیماً بر روي دیوارهاي فروشگاه نصب می  اجناس جدید بگونه   هـاي  لوارك مکـان ت و ش ـرس

شده از پلاسـتیک فـشرده هـستند کـه     هاي ساختههایی وجود دارد که حاوي مجسمهدر بالاي آنها جعبه، اي را به خود اختصاص داده و از همه مهمتر      برجسته
  . کنند به آنها معرفی میهاي مربوطه رادر اختیار افراد قرار داده و نمونه“ ت و شلواركرسنوي کُدرست همانند یک م”هاي مختلف را گزینه

  
سـه نـوع اساسـی    . شـود  مـی انجام سیستم تولیدي ۀ چیدمان تولیدي یا بر حسب جریان کار در کارخانه یا برحسب وظیف   :انواع چیدمان تولیدي  

رآینـد و موضـع ثابـت    کنند که شامل چیدمان بر اساس محـصول، ف  استفاده میهاچیدمان وجود دارد که کارخانجات به صورت مجزا یا ترکیبی از آن         
  . شرایط گوناگون و حجم تولید با یکدیگر متفاوتنددربوده و بر حسب قابلیت کاربرد 
چیدمان بر اساس خط تولید محصول، تولیدکننده مبادرت به چیدمان کارکنان و تجهیـزات بـا توجـه بـه تـوالی            در 1:چیدمان بر اساس محصول   

ز نظر مفهومی، این جریان یک خط غیر منقطع از ورودي مواد خام یا مشتري بـه بخـش کالاهـاي              ا. نمایدعملیات انجام شده بر روي محصول می      
یـا  (جریان مشخص، حجم تولید بالا، فرآیند پیوسته یا عملیات تولیـد انبـوه قابـل اسـتفاده اسـت      یک این چیدمان براي .  استاز آننهایی یا خروج   

هـایی  هاي کاغذ و پالایشگاه نفت نمونـه    کارخانجات مونتاژ خودرو، آسیاب   . )دنالایی برخوردار باش  که خدمات یا محصول از استاندارد بسیار ب       هنگامی
  .از چیدمان بر اساس محصول هستند

، کـاهش موجـودي کـالاي در جریـان       سـاده شده، نیروي کار    هاي کمتر جابجایی مواد، وظایف ساده     چیدمان بر اساس محصول مزایایی مثل هزینه      
 ـ  تمام واحدها حول مسیر ثابتی قرار گرفتـه و برنامـه    .  کنترل تولید است   ۀاي نسبتاً ساده در زمین    هساخت و فعالیت    اول شـامل  ۀریـزي تولیـد در وهل
  .استتعیین نرخ تولید 

و گذاري ثابت سنگین در تجهیـزات تخصـصی و وابـستگی متقابـل          پذیري، یکنواختی وظایف کاري، سرمایه    چیدمان شامل عدم انعطاف   این  معایب  
این چیـدمان مـستلزم   . تواند کل خط تولید را متوقف کنداز کارافتادگی یک دستگاه در یک ایستگاه کاري می. سنگین تمام عملیات به یکدیگر است  

 بـراي  توانـد تجهیزات را در امکانات تولید بصورت موازي دو برابر کنند که این امر مـی  و  این است که مالکان مؤسسات بازرگانی بسیاري از قطعات          
  . یک شرکت کوچک پرهزینه باشد

ده و اینکار بدون توجـه بـه کـالا    شبندي انجام شده تقسیمي  در چیدمان فرآیندي، کارگران و تجهیزات با توجه به وظایف کار:2چیدمان فرآیندي 
 ۀ هزین ـ،نات قابل توجهی برخوردار بوده تقاضا از نوسا، بودهم تولید کحجمچیدمان فرآیندي زمانی مناسب است که    . دگیریا مشتري خاص انجام می    

  .نگهداري موجودي کالاي نهایی بالا بوده یا خدمت یا محصول مورد نظر بصورت سفارشی تهیه شده باشند
 ـ      تپذیري براي انجام کارهاي سفارشی و افزایش رضـای        چیدمان فرآیندي از انعطاف      وظـایف متنـوع و چالـشی بـه کارکنـان     ۀ شـغلی از طریـق ارائ

  . تر استتر و کنترل تولید پیچیدهوري پایین بالاي جابجایی مواد، نیروي کار ماهرتر، بهرهۀعیب این سیستم، هزین.  استربرخوردا
ریـزي در مراکـز کـاري     برنامـه ، باید بصورت مجزا انجـام شـده  فعالیتهاي این سیستم شود هر یک از      جریان تولید به صورت منقطع انجام می       چون

  . ته و وضعیت آن مرتباً تحت کنترل قرار گیردگوناگون انجام گرف
 وزن، انـدازه یـا حجـم کـالاي     ۀند بلکه به واسـط کن نمیحرکت در چیدمان موضع ثابت، مواد در درون یک چیدمان تولید       :3چیدمان موضع ثابت  

 بـه  ،ق یک خط تولید به سمت آنها حرکت کنـد  به جاي اینکه مواد از طری،به عبارت دیگر، کارگران و تجهیزات. شوندنهایی در یک نقطه مونتاژ می 
  . چیدمان هستندنوعهایی از این کارخانجات مونتاژ هواپیما و کشتی نمونه. کنندقسمتی که مواد قرار گرفته مراجعه می

                   
1 . product layout 
2 . process layout 
3 . fixed-position layout 
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تلـف در آنهـا رایـج    هـاي مخ طراحی شده و لذا ترکیبی از چیدمانخاص ها با بیش از یک هدف یا عملکرد  بسیاري از چیدمان  :1ايوظیفهچیدمان  
شـوند تـا حـدي از یـک چیـدمان      هـاي بازاریـابی چیـده مـی      اول بر مبناي فعالیـت     ۀیک سوپرمارکت اگر چه در وهل     ، اجناس   به عنوان مثال  . است

یـک خـط   ( چیدمانی است که نه تنها بر اساس وظایف بازاریابی بلکه بـر اسـاس جریـان کـار     ةدهندیک کافه تریا نشان . فروشگاهی برخوردار است  
آلات خود را در یک چیدمان فرآیندي مـستقر کنـد ولـی عملیـات مونتـاژ را در یـک       یک کارخانه ممکن است ماشین. شکل گرفته است ) مونتاژ غذا 

  .  همانند چیدمان محصول انجام دهد وتوالی ثابت
  

قطعات محصول یـا وظـایف خـدماتی بـه چـه        استقرار تعیین این موضوع است که        ةحی نحو ا آغاز طر  ۀ نقط :)چیدمان( استقرار   ةطراحی نحو 
هـاي فرآینـد   ها، ایجاد یک تصویر کلی از فرآیند تولیدي با استفاده از نمودارهاي مونتاژ و فلوچـارت یکی از مؤثرترین تکنیک. یابندترتیبی جریان می 

- دارد مـی در اختیاریا مشتریان سرویس داده شده  ي حجم محصولات تولیدة دانشی که دربار و با توجه به وظایف و توالی آنها ،یک کارآفرین . است
.  مشخص در مورد ظرفیت امکانات تولیدي خـود برسـد  ةهاي خود به فضا و تجهیزات نموده و به یک اید  تواند مبادرت به تجزیه و تحلیل نیازمندي      

تري برخوردار بوده و تولیدکنندگان بایـد تجهیـزات و   ها از اولویت بالاهنگام استفاده از یک چیدمان مبتنی بر محصول یا چیدمان خطی، این خواسته   
 یک چیـدمان فرآینـدي یـا تخصـصی، محـصولات یـا مـشتریان        در. هاي کاري خود را متناسب با وظایف تولیدي و توالی آنها تنظیم کنند           ایستگاه

ن است براي هر کـالا یـا مـشتري، یـک جریـان       واحد، ممکۀبه جاي داشتن یک جریان بهین. کنند تقاضاي خود را در این زمینه مطرح می    گوناگون
چیدمان ممکـن اسـت منجـر بـه تحقـق ظرفیـت        این در نتیجه. ممکن است ضروري باشد    کارایی   ۀ تعادل در زمین   ۀنقطیافتن  بهینه وجود داشته و     

  . دهاي خاص انطباق دهپذیري خود را حفظ کند که بتواند خود را با وضعیتاي انعطاف به گونهولیبهینه نشود 
  

در طراحی چیـدمان وجـود نـدارد،      متعددۀ عمومی براي تجزیه و تحلیل عوامل به هم وابستیاگر چه روش  : تجزیه و تحلیل چیدمان محصول    
 استقرار وجـود دارد کـه   ة انتخاب و طراحی یک نحودردو معیار مهم  . دهندهاي دقیق نشان می    خود را در تجزیه و تحلیل      ،مشکلات خاص چیدمان  

چیدمان باید منجر به بهبود رضایت شغلی شده و از حـداکثر سـطح مهـارت کارکنـان            . هاي جابجایی مواد است   ربخشی نیروي کار و هزینه    شامل اث 
 ابزار مورد نیاز ترك کرده و در نتیجـه از کـارآیی     ۀ که ایستگاه کاري خود را براي تهی       دستگاهید مسئول   نبه عنوان مثال، درست همان    . استفاده شود 

  .کاهدمیارایی از ک قادر به انجام آنهاست  نیزکند که یک منشی ساده گزارشاتی میۀرف ارائشود، مهندسی که نیمی از روز خود را صته میاو کاس
 الامکـان بـصورت  هاي چیدمان کاهش دهند به نحوي که جریان تولیـد حتـی    هاي جابجایی مواد را با استفاده از شیوه       توانند هزینه تولیدکنندگان می 

 موجـود و ملاحظـات   ۀ میـزان سـرمای  ،میزان اتوماسیون به سـطح تکنولـوژي  .  به حداقل برسندههاي مربوطخودکار درآمده و فواصل جریان و زمان      
هاي پردازشی متوالی یـا واحـدهاي بـه هـم مـرتبط در      هاي مربوطه معمولاً با قرار دادن فعالیتفواصل جریان و زمان . رفتاري کارکنان بستگی دارد   

  :هاي زیر براي یک چیدمان ناب و کارآمد تولیدي واجد اهمیت هستندویژگی. دنرسجاور یکدیگر به حداقل میم
   جریان موادةریزي شد الگوي برنامه-1
  )در صورت امکان ( استفاده از چیدمان خط مستقیم-2
   راهروهاي مستقیم و مشخص-3
   قبلۀکردن بازگشت به مرحل حداقل-4
  بط در نزدیکی یکدیگرتات مر قراردادن عملی-5
   حداقل میزان کالاي در جریان ساخت-6
   تعدیل آسان متناسب با شرایط در حال تغییر-7
   حداقل فاصله براي جابجایی مواد -8
   حداقل جابجایی دستی مواد و محصولات-9

   مراکز کاري با طراحی ارگونومیکی-10

                   
1 . functional layout 
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  يها و فرآیندهاي کار حداقل فاصله بین ایستگاه-11
   عدم جابجایی غیرضروري مواد-12
   گوناگون حداقل جابجایی بین عملیات-13
   حداقل انبار-14
   ارسال بموقع مواد براي کارکنان تولیدي-15
   کارآمد مواد اولیه از محیط کاريۀ تخلی-16
   دید کافی براي مشخص کردن اشکالات و بهبود ایمنیشفافیت کار و -17
  مواد جابجایی و انبارش منظم -18
   نظم و ترتیب و حداقل کردن شلوغی-19
  پذیري حداکثر انعطاف-20
   حداکثر ارتباطات-21

  .ها شودتواند منجر به بهبود کارایی و کاهش هزینهاستفاده از اصول تولید ناب می
  

  شرکت یکسیماي 
  Merritt Toolشرکت 

A.P. Merritt5” اصول ۀبه مطالعادرت مب بود، ، که بعنوان نسل دوم یک فعالیت بازرگانی مشغول بکارS “)  سـازي کـار،   مرتب کردن، تمیزکـردن، سـاده
 براي فرآینـد تولیـد نـاب     اصولنایآید از شرکت تویوتا که یکی از تولیدکنندگان خودرو در حد کلاس جهانی به حساب می    . نمود) و حفظ آن   استانداردسازي

-تولید قطعات صـنعت هـوا  مشغول  کارمند 65 با  شد کهMerritt Toolها براي شرکت این تکنیک استفاده ازعلاقمند به سپس او . کندخود استفاده می
هاي یکنواخت کردن فرایندهاي کاري بـراي بهبـود   هایی از کارکنان شروع به بررسی شیوه  فرآیند فعلی شرکت، تیم    ۀپس از مطالعه و ترسیم نقش     . فضا است 

 از نتـایج حاصـل  . شـد شدند، بهبودهـا آشـکارتر مـی    می درگیراین فرآینددر گونه که کارکنان در سراسر شرکت همان. کارایی و حداقل کردن ضایعات نمودند     
تـر، از  انـدازي کوتـاه  هاي راهتر به مشتري، زمانهاي کمتر، تحویل سریعتر تصادفات، کیفیت بالاتر، هزینه به سمت فرآیند تولید ناب شامل نرخ پایین     حرکت

  .آلات و رضایت بالاتر کارکنان بوداشینکارافتادگی کمتر م
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  خلاصه فصل بر حسب اهداف یادگیري: 14-7
  . ایالت، شهر و مکان خاص،انتخاب ناحیه: گیري در مورد تعیین مکان را شرح دهید مراحل مربوط به تصمیم-1

یـک کـارآفرین   . و تأثیرات بلندمدتی بـر شـرکت دارد    ترین تصمیماتی است که یک کارآفرین اتخاذ نموده         گیري در مورد مکان یکی از مهم      تصمیم
هاي کشور؟ کدام ایالـت؟ کـدام شـهر؟    کدامیک از بخش: شود که به صورت فزاینده محدود می       نماید به انتخاب یکسري از تصمیماتی    مبادرت  باید  

هـاي بـالقوه   هـدف مبـادرت بـه ارزیـابی مکـان     کدام مکان؟ انتخاب مکان مناسب مستلزم این است که کارآفرین مذکور با در نظر گرفتن مشتریان  
هاي تفصیلی ارزشمندي هستند کـه   آمار داراي داده  ةاي از منابع موجود است ولی مؤسسات دولتی مثل ادار         آمارهاي جمعیتی از طیف گسترده    . نماید

  .  انتخاب مکان یاري کندةتواند کارآفرین مذکور را در اتخاذ تصمیم مناسب دربارمی
  فروشی و خدماتی را شرح دهید؟هاي بازرگانی خردهي مربوط به مکان براي فعالیت معیارها-2

 تجاري، حجـم ترافیـک   ۀ ناحیةفروشان باید اندازخرده. اي برخوردار استگیري در مورد مکان از اهمیت ویژه    فروشی، تصمیم هاي خرده براي شرکت 
  .د بودن یک مکان را در نظر بگیرند توسعه و در معرض دیامکانمشتریان، میزان فضاي پارکینگ، 

  بیان کنید؟را فروشی و خدماتی هاي خردههاي مربوط به مکان براي شرکت گزینه-3
 مراکـز خریـد و   ،هـاي همجـوار  مناطق بازرگانی مرکزي، مکان:  اساسی در مورد مکان هستندۀفروشی و خدماتی داراي شش گزین   هاي خرده شرکت

  .کسب و کارهاي خانگی و نواحی دوردستاي نزدیک، بزرگ، رقببسیار ي افروشگاهه
   فرآیند انتخاب مکان را براي تولیدکنندگان شرح دهید؟-4

د کـه  ن ـکنهاي صنعتی را ارائه میبعضی از نواحی پارك. بندي محلی است تحت تأثیر مقررات ناحیهري در مورد مکان تولیدکننده به شدت   گیتصمیم
 هاي حمل مواد خام و کیفیت و کمیت نیروي کار دو عامـل مهـم        قابلیت اطمینان و هزینه   . ن طراحی شده است   بطور خاص براي جذب تولیدکنندگا    

  . بسیاري از تولیدکنندگان استبراي
 تـا دهـد  هاي مقیم امکان مـی  ورودي گمرکات یا خارج از آن است که به شرکتة در محدودی با طراحی تخصصاي تجاري خارجی ناحیهۀیک ناحی 
ده و کالاهاي نهایی را با توجه بـه کـاهش   نموبندي وري، تولید یا بستهآقطعات مورد نیاز را از کشورهاي خارجی وارد کرده، آنها را مونتاژ، فر           مواد و   

- سـرمایه را بـراي هـاي مالیـاتی   هاي خاصـی تخفیـف    نواحی توانمندسازي در محدوده   . ها و گمرکات به مقصد مورد نظر حمل کنند        یا حذف تعرفه  
  . دنکنهاي انجام شده به مؤسسات بازرگانی  ارائه میريگذا

اي و بازرگانی را به آنهـا ارائـه   اي را در اختیار سکنه داده و خدمات مشاوره پذیر و کم هزینه   ي انعطاف اههایی هستند که فضاي اجار    مراکز رشد مکان  
.  بازرگـانی شـوند  ۀالتحـصیلی و ورود بـه جامع ـ    فـارغ  ةاي برسند که آماد   هاي کوچک است تا بتوانند به مرحله      هدف از آنها پرورش شرکت    . کنندمی

  .اندها مراکز رشد خاص خود را تأسیس کردهبسیاري از مؤسسات دولتی و دانشگاه
 معیارهاي مورد استفاده براي تجزیه و تحلیل چیدمان و ملاحظات مربوط به طراحی یک ساختمان، شامل قـانون فـراهم کـردن           -5

  .  معلولین در آمریکا را بیان کنیدشرایط براي
 کـافی بـزرگ اسـت کـه     ةآیا ساختمان به انـداز (اندازه : دن باید عوامل مختلفی را در نظر بگیرانهنگام ارزیابی تناسب یک ساختمان خاص، کارآفرین 

توانـد تـأثیر   ز نظر ساختاري قوي بـوده و مـی  آیا ساختمان ا(، ساختمان و ظاهر خارجی آن ) فراهم کند؟ رابتواند فضاي کافی براي رشد آن در آینده       
آیـا  (، موضـوعات قـانونی   )اي است که مشتریان را بـه داخـل دعـوت کنـد؟    آیا بگونه(، مدخل ورودي    ) را براي مؤسسه بازرگانی ایجاد کند؟      یمناسب

، براي رساندن آن به حد استاندارد چقدر بایـد  کا همخوانی دارد؟ اگر چنین نیستیساختمان مذکور با قانون فراهم کردن شرایط براي معلولین در آمر          
آیـا طراحـی داخلـی    (، دکوراسـیون داخلـی   )آیا خوانا بوده، در مکان مناسبی قرار گرفته و بسادگی قابل دیـدن اسـت؟  (، علائم و تابلوها  )هزینه کرد؟ 

آیا شرایط نور براي وظـایفی کـه   (و تجهیزات ثابت و شرایط نورپردازي ) متناسب با توانایی فروش است؟ آیا بصورت ارگونومیک طراحی شده است؟      
  ). تخمینی نورپردازي مناسب چقدر است؟ۀکارکنان در حال انجام آن هستند متناسب است؟ هزین

  هاي خدماتی و تولیدکنندگان را شرح دهید؟فروشان، شرکت استقرار مناسب براي خردهة اصول چیدمان و نحو-6
 ۀفروشـان داراي سـه گزین ـ  خرده. هاي خرید مشتري بستگی دارد هاي خدماتی به درك مالک از عادت      و شرکت فروشی  هاي خرده چیدمان فروشگاه 

بعـضی از نـواحی یـک    . اي، چیدمان آزاد و چیدمان بـوتیکی چیدمان شبکه. توانند یکی را برگزیننداساسی در مورد چیدمان هستند که از بین آنها می 
هدف از چیدمان تولیدکننده، ایجاد یک جریان کـاري یکنواخـت و     . ر فوت مربع ایجاد کرده و لذا ارزشمندترند        ه يزاش بیشتري را به ا    وفروشگاه فر 
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 دو موضوع کلیدي در ایـن  . چیدمان بر اساس محصول، چیدمان فرآیندي و چیدمان موضع ثابت        : اساسی در اینجا وجود دارد     ۀ سه گزین  .کارآمد است 
  .هاي جابجایی مواد استوري کارگر و هزینهزمینه شامل بهره
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  سؤالاتی براي بحث: 14-8
  عاقلانه است؟ کنند؟ آیا این کارچگونه یک مکان را انتخاب میغالباً  مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک -1
ها از چـه طریـق قابـل    ده یک مدیر، هنگام ارزیابی یک ناحیه براي تعیین مکان فعالیت بازرگانی خود چه عواملی را باید مدنظر قرار دهد؟ این دا           -2

  تأمین هستند؟
  .د را بیان کنیدیهاي بازرگانی خود در آن هستاندازي فعالیت عوامل مهم هنگام انتخاب ایالتی که درصدد راه-3
ه عـواملی   باید در انتخاب مکان خود چ ـفردمنحصربه، یک فروشگاه لوازم زیبایی و یک فروشگاه جواهرات یی فرآوري غذاهاي دریاۀ یک کارخان  -4

  . را بیان کنیدندستههاي بازرگانی واجد اهمیت گیرند؟ عواملی که براي هر یک از این فعالیتبرا در نظر 
  د؟دا باید مدنظر قرار  را چه عوامل نامشهودي،گیري در مورد انتخاب مکان یک کارآفرین در تصمیم-5
  گیري در مورد مکان خواهد داشت؟ر تصمیمبندي چیست؟ این قوانین چه تأثیري ب قوانین و مقررات ناحیه-6
  فروش کوچک است؟ تجاري یک خردهۀ ناحیةکنند تجاري چیست؟ چه چیزي تعیینۀ ناحی-7
   چرا بدست آوردن اطلاعاتی بیش از تعداد عابرین پیاده واجد اهمیت است؟-8
   کنند؟هاي مرکز آمار گردآوريتوانند از طریق داده کارآفرینان چه اطلاعاتی را می-9

  نیست؟“ بهترین مکان”لزوماً “ مکان ارزانقیمت” چرا یک -10
ها چه مزایا و معـایبی را   بازرگانی چیست؟ هر یک از این گزینهاتکز رشد مؤسسا توانمندسازي چیست؟ مر ۀ تجاري خارجی چیست؟ ناحی    ۀ ناحی -11

  کنند؟ استقرار مؤسسه بازرگانی مطرح میة نحوةدربار
  هایی را براي شرکت کوچک در برخواهد داشت؟ بسیار کوچک چه هزینهمکانیک  انتخاب -12
  عهده دارند؟ ویژگیهاي یک تابلوي بازرگانی مؤثر چیست؟ اي را بر علائم و تابلوهاي یک شرکت کوچک چه وظیفه-13
  گذارد؟ هدف از آن چیست؟ میاین قانون بر چه مؤسساتی تأثیر.  قانون فراهم کردن شرایط براي معلولین در آمریکا را شرح دهید-14
   مهندسی انسانی چیست؟ چرا کارآفرینان در طراحی فرآیندهاي خود باید از اصول مهندسی انسانی استفاده کنند؟-15
 کـدامیک از  “هاي فضاي داخلی یک فروشـگاه از ارزش یکـسانی در ایجـاد درآمـد برخـوردار نیـستند؟      تمام بخش”:  این جمله را توضیح دهید -16

  ی از ارزش بالاتري برخوردارند؟نواح
در . انـد  درصد تمام پوشاك مردانـه را خریـداري کـرده   هفتاد، زنان 1985، در سال   NPD با توجه به تحقیق بازاریابی انجام شده توسط گروه           -17

   مدرن به همراه خواهد داشت؟هاياین موضوع چه الزاماتی را براي چیدمان فروشگاه. خرند درصد لباس مردان را می34حال حاضر، زنان تنها 
   یک چیدمان مناسب تولیدي را بیان کنید؟ةکنندهاي کلیدي تعیین تعدادي از ویژگی-18
 
 



   
  هاي جهانی کارآفرینی جنبه: 15فصل 

  
  

  .ها و اطلاعات مالی قابل دفاع نیستند دانش، ایدهۀمرزهاي ملی دیگر علیه توسع
  ستونیوالتر ور               

  . جهانی استةدهی به دنیا همانند یک دهکدقابل الکترونیکی جدید در حال شکلوابستگی مت
  مارشال مک لوهان           

  
  

  اهداف یادگیري فصل
  :در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا

  .هاي کوچک تبدیل شده استهاي شرکت لاینفک بسیاري از استراتژيبخش به “جهانی شدن” بیان کنید که چرا -1
  .را بیان کنیدهاي کوچک براي جهانی شدن هاي اصلی شرکتاستراتژي -2
  .ابنده را ایجاد نمودرشدی صادراتی ۀتوان یک برنام بیان کنید که چگونه می-3
  .الملل و تأثیر آن بر اقتصاد جهانی بحث کنید تجارت بینة موانع عمدة دربار-4
  .CAFTA و WTO ،NAFTA : خواهند داشت را شرح دهید21جارت خارجی در قرن هاي تجاري که بیشترین تأثیر را بر تنامه توافق-5
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اوي منجـر بـه   محرکـت اجـرام س ـ  خود در زمینـۀ  رنیک بود که با تئوري پِشناسی قبل از دوران کُ   الملل همانند ستاره  اي تجارت بین  یتا این اواخر، دن   
بر این فرض بـود کـه    مبتنی رنیک جایگزین سیستم بطلمیوس شد که  پِ، سیستم کُ  شانزدهمدر قرن   . ها شد  سیارات و ستاره   ۀایجاد انقلابی در مطالع   

با این وجود، سیستم کپرنیک خورشـید را در مرکـز منظومـه شمـسی      . چرخندزمین مرکز کائنات بوده و خورشید و تمام سیارات دیگر به دور آن می             
  . چنین نبودنشناسی هیچگاه ایستارهتا قبل از آن، . چرخندرات حول آن میقرار داده و اینگونه بیان کرد که تمام سیا

شود گناهکارند چـرا  المللی مطرح میهاي بازرگانی بین   فرصت ة، مالکان مؤسسات بازرگانی در سراسر دنیا هنگامی که بحث مشاهد          ترتیب همین   به
 گویـا اقتـصاد  نگرنـد  اي میها به اقتصاد بگونه دوران کپرنیک، مالکان این شرکتهمانند همتایان قبل از   . اندکه دچار دیدگاه محدود بطلمیوس شده     

تجـارت جهـانی تنهـا    . شـوند هاي بازار در مرزهاي کشور آنهـا متوقـف مـی    فرصت.  در خدمت مردم آن کشورها هستند      نموده و  گردش   هاحول ملت 
خیر بازارها برخوردار بوده و در صورت شکست مؤسسه از منـابع کـافی    هاي بزرگی است که از پول و استعدادهاي مدیریتی براي تس           شرکت مختص

  . کارایی ندارددیگر 21این سناریو در قرن . براي بقا برخوردارند
تکنولـوژي  . حال فعالیـت هـستند    هاي چندملیتی بزرگ در   ه است که دوشادوش شرکت    شدهاي نوپاي کوچکی     شرکت يامروزه، بازار جهانی قلمرو   

تهاي بازرگانی جهانی شده و وابستگی متقابل اقتصادهاي در حال رشـد  یمد اینترنت سبب افزایش دسترسی به اطلاعات در انجام فعال  قدرتمند و کارآ  
  .الملل شوند تجارت بینۀهاي مختلف ساده کرده است تا آنها نیز بتوانند وارد عرصهایی در اندازهجهانی کار را براي شرکت

  
  شرکت یکسیماي 

  7DollarStuffشرکت 
اندازي شرکتی براي فروش پوستر و دکوراسیون ارزانقیمت به ساکنین  به راهمبادرتهنگامی که لین میائو و بلیک لیگوري، دانشجویان ترم اول کالج بابسون             

، 7DollarStuff.comعنـوان  سایتی براي شرکت تحـت  علاوه بر ایجاد وب.  جهانی شوند ۀها نمودند، تصمیم گرفتند که از همان آغاز وارد عرص         خوابگاه
 در انگلـستان   رامیائو و لیگوري، که افـراد جـوان  . اندازي کردند تا در معرض دید بیشتري قرار داشته باشند راهeBayسایت   را دریشرکاي مذکور فروشگاه 

هـا و   باید متناسب با ذائقـه تمحصولا: المللی آموختندهاي بازرگانی بین فعالیتة بودند، بسرعت درس ارزشمندي را دربار     بعنوان بازار هدف خود انتخاب کرده     
هاي هنري هستند ولی ما دریافتیم کـه مـشتریان انگلیـسی    اط با فعالیتببسیاري از محصولات آمریکایی در ارت  ”گوید،  میائو می . ترجیحات مردم محلی باشد   

سایت خـود  میائو و لیگوري محصولات فروخته شده در وب. “ریکایی دوست دارندآنها موسیقی و فیلم را بیش از مشتریان آم  .  با فرهنگ پاپ هستند    ايجامعه
درآمد شرکت در اولـین  . نموده و در نتیجه فروش شرکت بسرعت افزایش یافتتهیه قی و فرهنگ پاپ بازار هدف مذکور یرا متناسب با علایق سینمایی، موس 

  . دلار رسید150,000سال فعالیت به 
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. نظم دنیاي نوین اقتصادي ماحصل تعامل نیروهاي پویاي متعددي اسـت . آور نیست که در بازار با رقابت جهانی مواجه شوند     ببراي کارآفرینان تعج  
هـاي اقتـصاد    چـالش ،اي در حال تکامل است چرا کـه بـه مـدد تکنولـوژي    سابقهها با نرخ بیفرهنگ، سیاست، اقتصاد و ساختارهاي اجتماعی ملت 

هـاي صـنایع در یـک مقیـاس جهـانی شـده و       این تغییرات منجر به تعریف مجدد پویایی. ی، فرآیند تغییر تسهیل شده است جهانی و نیروهاي رقابت   
شود، حتـی  همانگونه که جهانی شدن منجر به تغییر تمام صنایع می.  رقابت خود نموده است ةهاي مختلف را وادار به تغییر شیو       با اندازه  ییهاشرکت

-دانند که براي رشـد بایـد مـدل   آنها می. هاي سال به آن تکیه کرده بودند بازنگري کنند قواعد رقابتی که سالةربه باید دربار مالکان و مدیران باتج   
 مدیریتی بـه نـام   ةمطالعات اخیر انجام شده توسط یک شرکت مشاور یکی از. هاي رقابتی را بکار گیرند  هاي جدید کسب و کار و منابع جدید مزیت        

هاي بازرگانی خـود را بـازنگري کننـد تـا بتواننـد       جهانی اعتقاد دارند که باید فعالیتشرکتهاي درصد مدیران 75 گزارش داده است که      ین، اینگونه بِ
تر از گذشته نمـوده  سختکنند که سرعت کسب و کار جهانی حفظ یک مزیت رقابتی را درصد از آنها اذعان میهشتاد   .همچنان رقابتی باقی بمانند   

  . است
بازار جهـانی کالاهـا   . اند که بازارهاي دنیاي امروز در مقایسه با پتانسیل بازارهاي آینده بسیار کوچکند          رسیده نتیجه به این    21رآفرینان اوایل قرن    کا

. گویـد  به مـشتریانی کـه ثـروت جدیـدي را در اختیـار دارنـد خوشـآمد مـی        و وده آن بۀو خدمات در حال توسعه بوده و اقتصاد جهانی موتور محرک         
ایـن  . در حال مرتبط کردن شرکاي تجـاري اسـت    برخوردار است  نیز  آسان شده و از قدرت بالایی      ايتکنولوژي که دسترسی به آن بصورت فزاینده      

 صنعت فیلم سازي یکی از صنایعی اسـت . اند در همه جا به یکدیگر مرتبط شده   که یک فرد واحد باشند   حتی  هاي بزرگ یا    توانند شرکت  می شرکتها
سازي بـه حـساب   هاي فیلمثقل فعالیت هالیوود در کالیفرنیا، مرکز.  تکنولوژي و روندهاي جهانی دچار تحول شده است        ة تغییرات عمد  ۀکه به واسط  

ی شـرکتهای سپاري به  فرآیند برون. استسپاري شده غالباً توسط استودیوهاي مستقل و کوچک برونآن هايآید ولی بخش قابل توجهی از فعالیت  می
 اسـتودیوي  ،Alligator Planetرالـف گوگنهـایم، مـدیر شـرکت      .در کانادا، انگلستان، استرالیا، نیوزلند، هند، مالزي و سایرین سپرده شده است

همه چیـز در ایـن بـازار    ” گوید، میده استکربراي شرکت پیکسار تولید     را  “ بازيداستان اسباب ” فیلم انیمیشین معروف     1995کوچکی که در سال     
  . “حداقل هزینه استصرف ها با ا یافتن بهترین مکان براي انجام این فعالیتباط بجهانی در ارت

  
  شرکت یکسیماي 

 Thresholdشرکت 
  در سانتا را خودةري کازانوف و همکارانش ایدتولید نمود، مؤسس این شرکت یعنی لَ   را  “ فودفایت” فیلم انیمیشن    Thresholdهنگامی که شرکت کوچک     

 انیمیـشن کـامپیوتري رسـید ایـن     ۀبا این وجود، هنگامی که زمان تهی.  تحریر در آورندۀرده، داستان آنرا آماده کرده و متن آنرا به رشت      پرو در کالیفرنیا    امونیک
هایی از این فـیلم کـار   تورها بر بخشنیماغالباً، این اَ. آنجلس سپرد جنوبی و لوسة در اروپا، استرالیا، کر    1نیماتور اَ صد از    متشکل شرکت کار مذکور را به تیمی     

نیماتورهـاي مـا در وان   دارد کـه اَ  تییبراي ما چه اهم” د، گویوف مینکازا. کردندهاي خود را به کمک اینترنت در یک تیم نهایی هماهنگ میکرده و تلاش 
  “؟یا هندباشند ) کالیفرنیا(نویز 

  
شـود کـه یـک    هاي کوچکی انجام مـی  کمتر است که غالباً توسط شرکت     ۀیت بالاتر و هزین   هایی با کیف   جهانی شدن صنعت فیلم، تولید فیلم      ۀنتیج

هایی از مـردم در سراسـر دنیاسـت    مکان آن جایی بین گروه. ویل نیستمريپیکسار بعدي در ا”گوید،  می مگوگنهای.  قبل وجود خارجی نداشتند    ۀده
  . “اندکه از طریق اینترنت به یکدیگر متصل شده

شود که بـدون هیچگونـه تـداخل ملـی انجـام      گر می جلوه در هر روزها به شکل میلیاردها دلار مبادلات تجاري صورت گرفتهی متقابل ملت  وابستگ
یـک شـرکت    بعنوان گیتَرچه مگبه عنوان مثال، ا. ته استخابها در اقتصاد جهانی رنگ در حقیقت، ملیت بسیاري از محصولات و شرکت       . پذیردمی

 به همین ترتیب، مشتریان آمریکـایی کـه یـک    .شوندشود، بسیاري از واشرهاي آن در کارخانجاتی در مکزیک تولید می          در نظر گرفته می   آمریکایی  
 برتر کامپیوترهـاي  ةدنچهار تولیدکن. نتاکی ساخته شده استکنند که در ک خرند، خودرویی را خریداري می    ري را از شرکت خودروسازي تویوتا می      مکَ

سـپاري تـأمین   طریـق بـرون    را از خـود اند، صد درصد قطعات مورد استفاده در کامپیوترهاي شخصی  که سه تاي آنها در آمریکا واقع شده        شخصی،
 جنـوبی، تـایوان، ژاپـن و    ةکر (LCD، مانیتورها و صفحات )چین(، روکش منیزیم )ژاپن، چین، سنگاپور و ایالت متحده(دیسک درایو    هارد. کنندمی

                   
1 . animators 
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 کامپیوترهاي شخـصی، کامپیوترهـاي   ةترین تولیدکنند، بزرگDellشرکت ). ت متحده و آلمان جنوبی، تایوان، ایالا   ةکر(هاي حافظه   راشهو ت ) چین
ساخته را از تولیدکنندگان طرف قرارداد خود در خاوردور خریدار نموده و سپس مونتاژ نهایی را در یکـی از کارخانجـات خـود در ایرلنـد، مـالزي،         نیمه

بنـدي و  کامپیوترهاي نهایی سپس به مراکز توزیع در ایالات متحده رفته و از آنجا به همراه سایر اقـلام بـسته            . دهدن یا ایالات متحده انجام می     چی
  .شوندبراي مشتریان ارسال می

. تواند قابل توجه باشـد از تجارت جهانی میاند که ابزارهاي تجارت جهانی در دسترس آنها بوده و مزایاي استفاده هپی برد این موضوع   بهکارآفرینان  
، یـک  زنـدي تافتلنـد، مـدیرعامل شـرکت سـافت برنـد      ر. سوم قدرت خرید جهان در خارج از مرزهاي ایالات متحده قرار دارد          در حقیقت، حدود دو   

رینانی است کـه بـه قـدرت خریـد بازارهـاي      فروشد، یکی از کارآف صنایع هتلداري و تولیدي می   بهافزارهایی را   لیس که نرم  وشرکت مستقر در مینیاپ   
 میلیـون دلار  هفتـاد المللـی آن تقریبـاً نیمـی از     کشور بفروش رسانده و فروش بینشصتافزارهاي خود را در     این شرکت نرم  . جهانی پی برده است   

بـرداري از مزایـاي    کسانی که قادر به بهـره  تجارت اکنون بصورت یکپارچه و جهانی درآمده و       ”گوید،  تافتلند می . دهد آنرا تشکیل می   ۀفروش سالیان 
  . “آن باشند در بلندمدت برنده خواهد بود

  
  چرا باید جهانی شویم؟: 15-1

-چند دهه قبل، شـرکت .  باشدهلکتواند اشتباهی م می، آنهاة صرف نظر از انداز،برداري از بازارهاي جهانی براي مؤسسات بازرگانیشکست در بهره  
هـاي کوچـک بـا رقابـت     امروزه شرکت. تر قرار داشتندن بودند که عمدتاً به رقبایی توجه کنند که احتمالاً شش بلوك آنطرفهاي کوچک نیازمند ای   

در نتیجه کارآفرینان خود را تحـت فـشار شـدیدي    . هایی مواجهند که ممکن است از نظر زمانی شش ساعت با آنها فاصله داشته باشند شدید شرکت 
بـراي کارآفرینـان، غیرعـادي نیـست کـه      . المللی شده و کسب و کارهاي خود را در خارج از مرزها توسعه دهند      بازارهاي بین  ۀبینند تا وارد عرص   می

 ي در کـشور دیگـر  ،کنندگان خارجی خریداري کرده یا قطعات مورد استفاده در فرآیند تولیدي خود را در یک کشور تولید کـرده         کالاهایی را از تأمین   
  . پس محصولات نهایی را به مشتریانی در کشورهاي مختلف بفروشندمونتاژ نموده و س

  
  شرکت یکسیماي 

    گایلمحصولات کتانی
 الیاف بلند را خریداري بارگانیک هاي اُهاي زنانه است که در لندن زندگی کرده و کتان     ت خانگی و لباس   محصولا، یک طراح لباس خواب کتان لوکس،        گایل

او عملیـات ریـسندگی و بافنـدگی را در سـوئیس انجـام داده،      . کنـد هاي لوکس در جنوب غربی آمریکا ارسال مـی  تولید لباسۀرخاننموده و آنها را به یک کا      
  .دهدمحصولات را در ایتالیا تکمیل نموده و گلدوزي آنها را در ویتنام انجام می

  
هـاي خـود را بـه جـاي     اي مستلزم این است که کارآفرینـان شـرکت  دهاندازي یک کسب و کار موفق بصورت فزاین، راه  گایل همانند مورد مربوط به   

هاي کوچکی که در سراسر دنیا مشغول فعالیت هـستند،   براي شرکت.هاي جهانی ببینند خاص جغرافیایی، بصورت شرکتۀهایی در یک ناحی   شرکت
  . د جایگاه خود را در بازار جهانی بیابندهاي کوچک بای موفقیت، شرکت کسببراي.  بقا است نه یک حق انتخابۀجهانی شدن لازم
هاي کوچک وارد آورد ولی کارآفرینانی که مسیر حرکت به سـمت بازارهـاي جهـانی را انتخـاب             تواند فشار قابل توجهی بر شرکت     جهانی شدن می  

   :مند شوندتوانند از مزایاي زیر بهرهاند میکرده
بـه  . دنفول بازارهاي ایـالات متحـده در حـال رشـد باش ـ     د هنگام اُ  نتوانشورهاي خارجی می   بازارهاي ک  : جبران کاهش فروش در بازار داخلی      •

  .  متقابل در مقابل فروش متلاطم داخلی عمل کندۀبعنوان یک وزنتواند میعبارت دیگر، فروش صادراتی یک شرکت کوچک 
 درصد جمعیـت  96از اینکه آگاهی  و ها افزایش درآمد:ندتسهیم هس دو نیرو    ، براي افزایش جذابیت کسب و کار جهانی       : افزایش فروش و سود    •

  .کننددنیا در خارج از ایالات متحده زندگی می
 ـها می بعضی از شرکت   : سیکل عمر محصول   ۀ توسع •  بلـوغ در سـیکل عمـر محـصول در ایـالات      ۀتوانند محصولاتی را تولید کنند که به مرحل

  .آمیزي در بازارهاي خارجی به فروش برسانند شکل موفقیتد آنها را بهنتوانمتحده رسیده ولی همچنان می
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هاي خـود را بـه   هاي ثابت قابل توصیف هستند، مؤسسات بازرگانی که فعالیت در صنایعی که با سطح بالایی از هزینه :هاي تولید  کاهش هزینه  •
  .هاي ثابت مذکور بین تعداد بیشتري از محصولات کاهش دهندههاي تولیدي خود را با توزیع هزینتوانند هزینهدهند میبازارهاي جهانی توسعه می

ترین قیمت مـستلزم ایـن اسـت کـه از     ها دریافتند که خرید کالاها یا مواد خام با پایین بسیاري از شرکت   : کاهش بهاي تمام شده محصولات     •
  .بازارهاي جهانی خرید کنند

  
  شرکت یکسیماي 

  Ruff Wearشرکت 
کنـد،  ها را تولید میها و سایر محصولات مربوط به سگ بود، شرکتی که کفشRuff Wearروز شاهد افزایش رقابت براي شرکت همانطور که پاتریک ک

هـاي   چینی را مورد آزمـایش قـرار داده و بـه هزینـه    ۀیک کارخاناو .  تولید خود را کاهش دهد تا بتواند همچنان رقابتی باقی بماندۀمتوجه شد که باید هزین  
 در آنجـا  وکنندگان مورد نیاز خود را در ویتنام یافـت    کروز تأمین . تري براي محصولات شرکت خود رسید ولی کیفیت این محصولات قابل قبول نبود            پایین

 ـ . ندبود محصولات مورد نظر قادر به تولیدپذیر هایی شد که با استفاده از فرآیندهاي انعطاف      متوجه شرکت  ن محـصولات  اگر چه قیمتهاي پرداختی بـراي ای
  . کمی بالاتر از قیمت پرداختی در چین است، کیفیت اقلام دریافتی نیز به مراتب بالاتر است

  
هـاي رقـابتی خـود را بهبـود     د تـا مهـارت  نکها را مجبور می شرکتیجهانسطح یر در گ رقابت نفس: بهبود جایگاه رقابتی و افزایش شهرت      •

  . دهند
یکـی از  . تـر از ارضـاي مـشتریان در ایـالات متحـده اسـت      ی از بازارهاي جهانی بسیار مشکل  بعضان در    مشتری رضاي ا : افزایش سطح کیفیت   •

 مـشتریان  تااند این است که شرکتهاي ژاپنی باید محصولاتی را تولید کنند    دلایلی که محصولات ژاپنی تا بدین حد در سراسر دنیا توسعه پیدا کرده            
مؤسـسات بازرگـانی کـه در بازارهـاي جهـانی      . قت زیادي به جزئیات دارنـد دیفیت بسیار بالا را طلب کرده و       و آنها نیز ک     را راضی کنند   داخلی خود 
  . یابند که چگونه باید سطح کیفیت خود را در حد استانداردهاي کلاس جهانی افزایش دهندمیدر کنند به سرعت رقابت می

هـا،   ذائقه، مشتریان دارايهاي مختلفآموزد که در فرهنگ  ن مؤسسات بازرگانی می    کنکاش در بازارهاي جهانی به مالکا      :مداري بیشتر  مشتري •
ها مؤسـسه بازرگـانی را بـه درجـاتی از حـساسیت           پاسخگویی مناسب به این تفاوت    .  هستند يفردمنحصربههاي  آداب و رسوم، ترجیحات و اولویت     

  . کندنسبت به مشتریان داخلی و خارجی تجهیز می
لاح رقابتی، حفظ سطح بـالاي کیفیـت و   سچابکی کافی براي استفاده از سرعت بعنوان یک . اد جهانی نیازمند نوآوري مستمر است موفقیت در اقتص  

 آداب و رسوم مـشتریان  ،تا احترام بیشتر نسبت به عاد اهاي توأم ب   مشتریان خارجی، استفاده از نگرش     فردمنحصربههاي  بهبود مستمر آن، نیازمندي   
بطـور خلاصـه، مالکـان مؤسـسات     . ام کارکنان باانگیزه و چندزبانه و تمایل به یادگیري مستمر در بازارهاي جهانی از آن جمله است              خارجی، استخد 

  .  کشورهاي مورد نظر گردآوري کنندةقابل توجهی را دربار“ 1اطلاعات درونی”،  باشند“صادرکننده ” اینکه فقط بجايتابازرگانی باید درصدد باشند 
 بازارهـاي جهـانی، کارآفرینـان بایـد     ۀقبل از ورود به عرص ـ. المللی مهیا کنند  هر کسب و کار جدید، کارآفرینان باید خود را براي فروش بین           همانند  

  :شش سؤال را از خود بپرسند
  د؟ن داشته باش در آن رایها پتانسیل موفقیت بلندمدت شرکتتا وجود دارد  آیا بازار سودآوري-1
  ؟دبراي یک رقابت جهانی هستی) زمان، نیروي انسانی و سرمایه(صرف منابع کافی  آیا مایل به -2
هـاي جهـانی کـرده    ی شرکت ما را مجبور به جستجوي فرصـت ل؟ آیا فشارهاي داخدایمدنظر قرار داده  بصورت منطقی   بحث جهانی شدن را       آیا -3

  است؟
ورد هاي بازرگانی در کشور یا کشورهاي م ـ   ها و خطرات انجام فعالیت    زشی، فرصت هاي ار ، سیستم يهاي فرهنگی، تاریخی، اقتصاد    آیا به تفاوت   -4

  ؟د واقف هستینظر
   آیا یک استراتژي خروج کارآمد براي شرکت وجود دارد؟،گذاري در صورت تغییر شرایط یا عدم موفقیت سرمایه-5
  توان جهانی نشد؟ آیا می-6

                   
1 . insiders 
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هـاي خـود را از منظـر جهـانی     کارآفرینان، براي کسب موفقیـت بایـد شـرکت   .  متفاوت استیاهتبدیل شدن به یک کارآفرین جهانی نیازمند دیدگ   
از نظـر ایـن   .  بازرگـانی بـه آنهـا نیـاز دارد    ۀ شرکت خود تزریق کنند که شامل تمام چیزهایی است که مؤسـس      بهنگریسته و یک فرهنگ جهانی را       

فقدان تفکـر جهـانی یکـی از مـوانعی     . نگرندآنها دنیا را بعنوان یک فرصت بازار می . ندهاي آنها مرزهاي ملی دیگر اهمیت ندار      کارآفرینان و شرکت  
 تفکـر جهـانی   ةدر حقیقت، آمـوختن نحـو  . شود بهبود توانایی کارآفرینان براي حرکت در وراي بازارهاي داخلی میانعاست که در بسیاري از موارد م    

جهانی توانـایی   تفکر. رآفرین باید در مسیر ایجاد یک کسب و کار جهانی حقیقی بر آن فائق آید    ترین مانعی باشد که یک کا     تواند اولین و چالشی   می
هـا و کـشورهاي   هـا و انـسانهایی اسـت کـه در فرهنـگ     هاي بازرگانی گوناگون شرکتها، رفتارها و فعالیتشناخت، درك و احترام به عقاید، ارزش   

هـاي بازرگـانی، مـشتریان بـالقوه و     ها، تکنیـک  شناخت مردم، مکانة خود دربارۀکند تا وظیفلزم میاین امر کارآفرینان را م . کنندزندگی می مختلف  
 از جملـه چندین مؤسسه دولتـی آمریکـایی،   . دن آنجا هستند را به خوبی انجام ده     ههاي بازرگانی خود ب    فعالیت ۀفرهنگ کشورهایی که درصدد توسع    

هاي اقتصادي است که براي کارآفرینـانی کـه در جـستجوي    دهند که شامل داده تمام کشورها ارائه میةاراي را درب بازرگانی، اطلاعات گسترده ةادار
العاده بـراي کـسانی اسـت کـه     هاي خارق فرصتةدهندهاي بازرگانی در سطح جهانی نشانانجام فعالیت . استهاي بازار هستند بسیار مفید      فرصت

  .یاي این کار هستندهم
  

  
                                                                                                        یک نمونۀ عملی

  ایجاد یک شرکت موفق جهانی
مسافرت بـه  کرد، یکی از کارهاي عادي او میس، فیلا اسپرت و استراید رایت فعالیت        الانهاي ورزشی نیوب  آبروزس براي تولیدکنندگان کفش    هنگامی که میا  

سـپس،  . شدهاي گرانقیمت در هواپیماهاي طرازاول سفر کرده و سوار لیموزین میا بلیطببه مدت دهسال، او    . آسیا براي بازدید از کارخانجات تولید کفش بود       
سـبک  این دفعـه   بودند ولی صدهاي قبلی مقاندازي کرده و بسیاري از مقصدهاي بازرگانی او نیز هماناو شرکت تولید کفش خود به نام مورگان و میلو را راه          

ربیتز خریده و از وسایل حمـل و نقـل عمـومی    هاي ارزان قیمت هواپیما را از شرکت هوایی اُاکنون، او بلیط. ه بودمسافرت او به میزان قابل توجهی تغییر کرد    
  . فروشدمیاي هستند که شرکت او آنها را گانه بچههاي کفشةکند که تولیدکنند استفاده مییمثل اتوبوس و تاکسی براي رسیدن به کارخانجات

المللی تولید کفش اسـتفاده   یک شرکت بینۀهاي تولید کفش براي تحقق رویاي مالکیت خود در زمینترین شرکت خود در تعدادي از بزرگ    ۀآبروزس از تجرب  
از طریـق  او  ، یک اتاق زیرشـیروانی در بوسـتون مـشغول فعالیـت اسـت      که دري با سه مدیري که در سه مکان مختلف مشغول فعالیت بوده و دفتر کار .کرد

گانه را تهیه کـرده و بـر اسـاس    هاي بچههاي کفشاین شرکت طرح. کندارتباط با کارخانجات تولید کفش در چین شرکت خود را در مقیاس جهانی اداره می    
هایی که در زیر، تعدادي از درس. فروشدفروشانی در ایالات متحده و اروپا می به خردههاي مورد نظر براي تولید به چین ارسال نموده و سپس آنها را      مشخصه

  : اند یک کسب و کار کوچک جهانی آموخته آمدهة ادارةاو دربار
  جایی حضور داشته باش که آنها نیستند

زنـم  من به جایی ضربه مـی ” او را پرسیدند، او جواب داد، فردبهمنحصربال، راز موفقیت زنندگان بیسترین ضربه هنگامی که از وي ویلی کیلر، یکی از بزرگ        
 تخصـصی از بـازار   ةاو یـک حـوز  . کنـد المللی تولید کفش خود از همین روش استفاده می    آبروزس نیز هنگام ایجاد شرکت بین     . “که آنها در آن حضور ندارند     

ایـن یـک بـازار عـالی بـه      ”گویـد،  او می. گیردی صنعت کفش کمتر مورد توجه قرار میداند توسط بازیگران اصل را انتخاب کرده که می    )گانههاي بچه کفش(
س بـر  الانرا هنگامی درك کرد که در شرکت نیوب“ ناشناخته”آبروزس مزایاي تعقیب بازارهاي . “کندآید چرا که هیچکس به آن توجه چندانی نمی       حساب می 

 ناشـناخته  ةمن از کار در یـک حـوز  ”گوید،  او می.آمدخط تولید، سومین خط تولید شرکت به حساب می این .کردروي کار می هاي پیاده روي خط تولید کفش   
  . “شما در این حوزه هستیدفقط برم چرا که لذت می

  اي از ارتباطات بستگی داردالمللی به شبکهموفقیت در بازارهاي بین
 ـ اندازي کرده بود، میکایی چندین خط تولید کفش را راه   هاي مختلف آمری  هاي کاري خود در شرکت     او در طول فعالیت    چون صـنعت    درتدانست کـه موفقی

 دلار 595,000یافـت کـه   را گذار تـایوانی   یک سرمایه اوهاي صنعتی،با استفاده از تماس.  دنیاستاقصی نقاطاي از ارتباطات در   گسترده ۀکفش نیازمند شبک  
د تا اینکه جریان نقدي مثبت موهاي عملیاتی شرکت را تأمین نتیب سرمایه در گردش کافی براي پوشش هزینه و به همین تر    او  اولیه را براي شرکت    ۀسرمای

دو . شده توسط این شـرکت اسـت  هاي طراحی بسیاري از کفشةک شرکتی در شمال چین معرفی کرد که تولیدکنندل را به ما    او گذار مذکور سرمایه. ایجاد شد 
ها را در صنعت کفش داشته و براي شرکت جوان او اي از تماس گستردهۀ صنعتی هستند که شبک ۀنها تکیه دارد افراد کارکشت     بر آ   او  که ي تماس دیگر  ۀشبک

  .بسیار ارزشمندند
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ود کـه   مطمئن شتاگذراند هاي این شرکت می کفشة این شرکت، زمان قابل توجهی را در کارخانجات چینی تولیدکنند         ۀسپاري و توسع  ، مدیر برون  راب مویر 
، یکـی دیگـر از افـراد کارکـشته در صـنعت       پالنوف را بهآبروزس همچنین او. کنندهاي کیفی را رعایت کرده و مشکلات مربوطه را برطرف می آنها مشخصه 

رکت اسـت چـرا کـه    بت کرده که دارایی ارزشمندي براي این شا ث پالنوف.کندفروش و توزیع این شرکت کار می کفش معرفی کرد که اکنون به عنوان مدیر    
- را میغیره و Macy ،Nordstrom ،Rack Roomهاي  ماركباهاي کودکانه فروشی دارد که کفش خردهچهلروابط بلندمدتی با خریداران کلیدي 

  .فروشند
  سرعت خود را سازماندهی کنید

فروشـی  هاي خـرده راحی کفش تا رساندن آن به فروشگاه که زمان صرف شده از طدانستمیکرد، سازي کار میهاي بزرگ کفش  که او براي شرکت   هنگامی
محصول نهایی تولید  طراحی تا ۀتواند مرحل می شرکت او.کلیدي شرکت کوچک، سریع و چابک اوست هاي رقابتی سرعت یکی از مزیت   . بسیار طولانی است  

 براي این موضوع  نیزفروشانهاي بزرگ تولید کفش بوده و خردهتکم شش ماه براي شرکرا ظرف سه تا چهار ماه طی کند که این امر قابل مقایسه با دست         
المللـی اسـت و ایـن    فروشی نیازمند هماهنگی دقیق بین مرزهاي بینهاي خرده تولید کفش در چین و ارسال سریع آن به فروشگاه،با این وجود. ارزش قائلند 

  . همان چیزي است که این شرکت درصدد تحقق آن است
  گذاري کنیدرمایهدر تکنولوژي س

اي در موبایل و ایمیل گذاري مذکور را بصورت پایه سرمایه آبروزسگذاري در تکنولوژي بوده و    یک شرکت جهانی به میزان قابل توجهی نیازمند سرمایه         ةادار
-بـا سـرمایه  . کنـد اي حمل در سراسر دنیا مـی هکند که مبادرت به رهگیري موجودي، سفارشات و برنامهتري استفاده میهاي پیچیده انجام داده و از سیستم    

 ـ    نتوان و تیم مربوطه میاوکند،  که شرکت مداوماً آنرا بروز می ،گذاري در تکنولوژي    یـا مـشتریان   ید نتایج مربوطه را پیگیـري کـرده و بـا تولیدکننـدگان چین
  . اروپایی ارتباط داشته باشند

  هاي دورتري بنگریدبه افق
هاي تحقق ایـن امـر،   یکی از روش. داند که شرکت او باید عملاً کاري انجام دهد که بیش از توان فعلی آن است می اونی موفق،براي ایجاد یک شرکت جها    

من باید جایگاه آنها را در بـازار مـشخص کـرده و یـک داسـتان و       . توانستم کفش تولید کنم   من فقط نمی  ”گوید،  او می . ایجاد یک مارك تجاري موفق است     
 یـک شـرکت   ۀاي است که منجر به ایجاد وجه ـ بگونه آبروزساي مورد استفاده توسط    و ادبیات مؤدبانه و حرفه     لوگو. “در ارتباط با آنها ایجاد کنم     احساس را   

  شرکت کوچکک ی کفش، شما باید تمام کارهایی که مردم ازةهاي تولیدکنندهنگام رقابت در بازار جهانی در کنار غول       ”گوید،  او می . دشومیبزرگ و موفق    
  . “ فوت مربعی انتظار ندارند را انجام دهیدهزار در یک فضاي فعال

  
  هاي جهانی شدناستراتژي: 15-2

: توانند تعـدادي را برگزیننـد  ه استراتژي اصلی را در اختیار دارند که از بین آنها میهاي کوچکی که بدنبال حضور در بازارهاي جهانی هستند نُ       شرکت
 فعالیـت تحـت لیـسانس خـارجی، دریافـت       ۀنام ـگذاري مشترك، موافقت  سپاري تولید، سرمایه  هاي تجاري، برون  ، تکیه بر واسطه    اینترنت درحضور  

 را 15-1شـکل  (المللـی   بینراکز، صدور کالاها یا خدمات و ایجاد م  ي تهاتر بیع متقابل و معاملات   ، استفاده از    )قرارداد واگذاري امتیاز  ( فعالیت   ۀپروان
  ).ببینید

  
   اینترنت درحضور : 15-2-1

 استراتژیک بـراي حـضور در بازارهـاي    ۀترین گزینترین و کم هزینهترین، ارزانسریعشاید سایت  بدر محیط جهانی غنی از تکنولوژي، ایجاد یک وِ        
هـا امکـان فـروش کالاهـا و     ه در بحث تجارت الکترونیک مشاهده کردید، اینترنت حتی به کوچکترین شرکتهمانگونه که در فصل نُ  . جهانی است 

توانـد امکـان   هـاي تفریحـی گرانقیمـت مـی     محلی شکلات یا یک دلال قایق     ةبا حضور اینترنتی، یک تولیدکنند    . دهددر سراسر دنیا می   را  خدمات  
واند امکـان دسترسـی بـه    تسایتی که به خوبی طراحی شده باشد، یک کارآفرین می با وب .  به مشتریان را در سراسر دنیا داشته باشد        فوريدسترسی  

 ۀسایت یک شرکت در سراسر دنیا در دسـترس هم ـ وب.  قابل توجه انجام دهدۀمشتریان را در سراسر دنیا بدست آورده و اینکار را بدون صرف بودج 
هاي کوچک، اینترنـت  کتبراي بسیاري از شر. کند هفته فراهم میهايروزدر تمام  کالاها و خدمات شرکت را    ۀ ساعت 24افراد بوده و امکان معرفی      

  .ه و نقش آن همانند تلفن و فاکس استد بازرگانی پیدا کرهاينقشی اساسی در انجام فعالیت
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  15-1 شکل
   جهانی شدنۀگانهاي نهاستراتژي

    
یکـی از  . خارج از ایالات متحده تبدیل شده اسـت  مشتریان در ههاي مهم استراتژي یک شرکت براي دسترسی بحضور در اینترنت به یکی از بخش  

 میلیون نفـر  227زند که تقریباً  میلیارد نفر تخمین می2/1  را تعداد کاربران اینترنت در سراسر جهان ، تحقیقاتی ۀمطالعات انجام شده توسط یک مقال     
 15-2شـکل  . نت نیز در خارج از مرزهاي این کـشور حـضور دارنـد    اینترة میلیون نفر از مشتریان بالقو795 .کننداز آنها در ایالات متحده زندگی می      

هاي محبوب اینترنتی کارآفرینـان، امکـان   سایت، یکی از eBayشرکت .  استفاده جهانی از اینترنت برحسب مناطق مختلف جهان است      ةدهندنشان
  .کنندخارج از ایالات متحده زندگی می  درeBay ة درصد تمام کاربران ثبت شد49. آوردالمللی را فراهم میدسترسی به خریداران بین

  
  15-2 شکل

  اینترنت برحسب مناطق مختلف جهانکاربران 
آفریقا

2.3%

انوس  ا و حاشیھ اقی آسی
آرام

37.4%

ا اروپ
28.5%

انھ خاورمی
1.8%

ادا و آمریکا ان ک
22.2%

آمریکای لاتین
7.8%

    
آنهـا شـروع بـه    . داشـتند هاي بازرگانی خود بر می تدریجی به سمت جهانی شدن فعالیتیهایهاي کوچک معمولاً گام  قبل از ابداع اینترنت، شرکت    

تنهـا پـس از   . دادنـد ي و ملی توسعه میاههاي خود را به صورت منطق   ده و پس از کسب شهرت، فعالیت      فروش محصولات خود بصورت محلی نمو     
اینترنـت مـدل کـسب و کـار     . افتادنـد المللی میعد بینبه فکر فروش کالاها و خدمات خود در ب      هاي مذکور  شرکت  بود که  استقرار در محیط داخلی   

هاي اتکا به واسطه سایتایجاد وب
  تجاري

گذاري سرمایه
  مشترك

موافقتنامۀ فعالیت 
لیسانس تحت 

دریافت پروانۀ 
المللی فعالیت بین

  صادرات 
 

بیع متقابل و 
  معاملات تهاتري

  سپاريبرون
 

  ایجاد مراکز
  المللیبین

  

 شرکت
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تواننـد در همـان روز آغـاز     کوچک را مجهز به یک کانال توزیع جهانی ارزانقیمت نموده که آنها میهايمذکور را منسوخ کرده است چرا که شرکت       
  .هاي بازرگانی خود از آن استفاده کنندفعالیت
  

  شرکت یکسیماي 
Magnatune 
 مـورد  Jan Hanfordسرش هـاي الکترونیکـی هم ـ  اندازي شرکت خود براي فروش موزیک، هنگام راهJohn Buckmanاي است که این همان شیوه

 یـک  Buckmanاگـر چـه   ). هـاي او نـشان نـداد   اي به بازاریـابی موزیـک  کرد علاقهپس از اینکه شرکتی که همسرش براي آن کار می  (قرار داد استفاده  
، او هیچگاه یـک  )استالیانه  میلیون دلار فروش سدوازده با خدمات پست الکترونیکی ت، یک شرکت مدیریLyrisاو مؤسس شرکت    (کارآفرین باتجربه بود    

 همسر او نـه در ایـالات متحـده    براي آهنگهاي بازار موزیک الکترونیکی ندانستند که بهتریبا این وجود، او و همسرش می  . شرکت جهانی را اداره نکرده بود     
 گرفته و آنرا بعنوان یک شرکت اینترنتی Magnatuneاندازي شرکت زوج مذکور تصمیم به راه. بلکه در کشورهایی مثل اسرائیل، سنگاپور و مکزیک است       

“ آمریکـایی ”سایت نموده و مطمئن شدند کـه طراحـی آن صـرفاً     دلاري پول خود شروع به ایجاد یک وبیک میلیونگذاري  با سرمایه  آنها .اندازي کردند راه
ها با ارز محلی کشورهاي مذکور ارائه شـده و محتـواي   قیمت مطمئن شد که تمام Buckman.  و براي مشتریان کشورهاي مورد نظر نیز جذاب باشد      ودهنب

 هنرمند دیگر موسیقی دویست با Buckmanبرداري شده و  بهرهةسایت مذکور پس از شش ماه آماد     . ه باشد ترجم قابل   Google ۀسایت با خدمات ترجم   
ر از آنها قراردادي را در این زمینه امضاء کرده و دیري نپایید کـه  بیست نف.  بفروشدMagnatuneسایت هاي آنها را در وبالکتریکی تماس گرفت تا آهنگ 

 داراي یـک  Magnatuneدر حـال حاضـر،   . گرفتندهاي موسیقی و مجلات اینترنتی با آن تماس میهایی شد که هواداران بلاگسایت مذکور پر از تماس    
از ) هاي همـسر او  موسیقیاز جمله( هنرمند 185هایی را از بیش از پا هستند که موسیقی عضو بوده و حدود نیمی از آنها از ارو       ده هزار  مشتري با بیش از      ۀپای

 از  توانـست  خود را ظرف سه سال بدست آورد بلکه ظرف شش ماه ۀگذاري اولی  یک میلیون دلار سرمایه    Buckmanنه تنها   . کنندسراسر دنیا خریداري می   
  . بوداو فعالیت قبلی ۀهاي فروش رفته ظرف هشت سال سابقساند که قابل مقایسه با تعداد آلبومربي را به فروش زیادهاي  آلبومMagnatuneطریق 

  
  اخلاق و کارآفرینی

   کیست؟ةعهد مسئولیت این کار بر: eBayکالاهاي جعلی در 
جعلی تولیدشده توسط تولیدکنندگان غیرقانونی ي از سوي کالاهاي بدلی و  دکنند با تهدی  المللی فعالیت می  هاي آمریکایی که در عرصۀ بین     بسیاري از شرکت  

اند از قطعات هلکوپتر و کالاهاي تقلبی که در اثر یورش ناگهانی پلیس مصادره شده. مواجهند که بسیاري از آنها در کشورهاي خارجی مشغول فعالیت هستند         
DVD عجیب نیست که (اند هاي ضدحاملگی بوده گرفته تا قطعات خودرو و قرصDVDهاي بعضی از کـشورهاي  هاي روز دنیا در خیابانقلبی فیلمهاي ت
اگرچه فروش کالاهاي تقلبی از گذشته نیـز در اینترنـت وجـود داشـته     . شودمی ظاهر ،هاي اصلی آن در سینماها و تئاترها حتی قبل از نمایش نسخه  ،خارجی

هـایی کـه مـداوماً بـه     در حقیقت، یکی از سایت.  شده است نیز کالاهاي تقلبی   تولیدکنندگان و فروشندگان    به  امکان دسترسی  ۀاست، اینترنت منجر به توسع    
  . میلیون کاربر ثبت شده جایگاه مهمی در تجارت جهانی دارد150 بیش از  چرا که با استeBayپردازد سایت مقابله با فروش کالاهاي تقلبی می

افزارهاي خاص خود ند که از نرماه را به استخدام خود درآوردGenuOneهایی مثل  کتاین مشکل آنقدر شایع است که بسیاري از تولیدکنندگان کالاها شر          
. کننـد ها سوءاستفاده می اقلام بدلی و تقلبی هستند که از علائم تجاري این شرکت   دسته از  آن  استفاده نموده و بدنبال    eBayسایت  براي بررسی مستمر وب   

 پیدا کرده که هـر ماهـه بـه    eBay فروش کالاها با نقض علائم مارك تجاري را در سایت      زار مورد ده ه  گزارش داده است که حدود       GenuOneشرکت  
هاي تقلبی جواهرات آنـرا   نمونهeBay، یک جواهرفروش تراز اول، به این موضوع مظنون بود که فروشندگان          Tiffanyشرکت  . شوندمشتریان فروخته می  

.  از فروشـندگانی در سراسـر دنیـا خریـداري کـرد     eBay هـاي یحراجي مذکور را در هانه صدها قلم از کالاد و لذا بصورت مخفیا نکنبراي فروش عرضه می   
Tiffany            در نتیجه، !  متوجه شد که از هر چهار قلم کالاي خریداري شده، سه عدد از آنها تقلبی استTiffanyي قانونی را علیه ا یک دعوeBay  تنظـیم 

شـرکت  ”ادعاي مذکور تا حدي مؤید این بود که . کند فروش کالاهاي تقلبی را در سایت خود تسهیل می ،الکترونیکیغول تجارت   این   مدعی شد که      و کرده
eBay  برداري میگیرد بهرهاي که در این سایت صورت میهاي متقلبانهالعمل فروش کالاهاي تقلبی دریافت کرده و از فعالیت صدها هزار دلار بعنوان حق-

 اقـلام  دسـته از  آن در حـال کـاهش ارزش  eBay اینگونه مطرح شده بود که با تسهیل فروش کالاهاي تقلبی در سایت مذکور، شرکت ي مذکور ادعو. “کند
  .  در حال تولید و بازاریابی آنهاستTiffanyاصلی است که شرکت 

. ي خـود درج کـرده اسـت   هـا  کالاةهاي مزایـد  که در سایت تقلبی بودن کالا اشاره کردۀاخطاری” به eBayدر تلاش براي مقابله با فروش متقلبانه، شرکت   
 کـالاي  eBayها جعلـی اسـت،   کند که یکی از اقلام حراجی  را از این موضوع مطلع می      Tiffany  ،eBayفروش مثل   که یک تولیدکننده یا خرده    هنگامی

 علیـه  Hendriksonوي قانونی قبلی توسط ا دعی ازها ماحصل یکتاین یادداش. گذارد حذف کرده و یادداشتی را در این زمینه می     لیست حراج مذکور را از    
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eBay است که eBay در آن برنده شد چرا که دادگاه رأي داد که eBayقانون ۀ به واسط Digital Millennium   ـ از نقض قـانون کپـی رایـت تبر  ه ئ
 را از وجـود کالاهـاي   eBayرایت مـذکور   کپیةکه دارندهنگامی(رایت را از سایت مذکور حذف کرده است  کالاي مشمول کپی،شرکتاین شود چرا که   می

 میلیونها کالاي در معرض فروش در سایت خود را مـورد بررسـی قـرار دهـد تـا          eBayاین قانون بدان معنا بود که لازم نیست         ). ه است دغیرمجاز مطلع کر  
گویـد کـه ایـن شـرکت بـیش از       میTiffany. رسانندل را تولید و به فروش میهایی است که اقلام اص   شرکت ةاین وظیفه بر عهد   . کالاهاي تقلبی را بیابد   

 سـخنگوي  ،Hani Durzi.  نیز آنها را از لیست حراجـی خـود حـذف کـرده اسـت     eBay رسانده است که eBay قلم کالاي تقلبی را به اطلاع 19,000
eBay هاي تجـاري کـار کنـیم تـا     توانیم با مالکان ماركما می.  این کالاها نیستیمما مالک هیچ یک از. فروش یک خرده  نه ما یک بازار هستیم   ”گوید،   می

رایت یا هاي خاص ارائه داده ولی هیچ راهی وجود ندارد که بفهمیم که در جایی نقض قانون کپیهاي آسان و کارآمدي را براي مطلع کردن ما از فروش     شیوه
  .“ور از این موضوع مطلع شویممالکیت معنوي صورت گرفته مگر اینکه توسط مالک مذک

جـاي  ه ب( نقض علائم تجارتی ۀ به واسطeBay متفاوتی استفاده کرده و ادعا کرده که  ة از شیو  eBayي قانونی علیه فروش کالاهاي تقلبی در        اآخرین دعو 
.  مطرح نـشده بـود  Digital Millennium  این موضوع در قانون حق انتشارات.گناهکار است) نقض قانون حق انتشار که در ادعاي قبلی مطرح شده بود

فروشانی کـه کالاهـاي    نقض علائم تجارتی محکوم شود، پیامدهاي این موضوع بسیار سنگین خواهد بود و سایر تولیدکنندگان و خرده  ۀ به واسط  eBayاگر  
قوانین بعضی از کشورهاي خارجی حق محافظت . انددر این زمینه مطرح کردهرا ي قانونی ا دعویک به فروش رسیده است  eBayتقلبی آنها از طریق سایت      

اگـر  .  مـذکور هـستند  ةهاي خـارجی منتظـر نتـایج پرونـد    بنابراین، شرکت. شودبالاتري را براي دارندگان علائم تجاري در مقایسه با ایالات متحده قائل می           
eBayلیت بازرگانی آن ایجاد کندتواند مشکلات زیادي براي مدل فعا میع در این پرونده محکوم شود، این موضو.  

  . باشند؟ شرح دهیداقدامات فروشندگانول سئهاي حراجی اینترنتی انتظار داشته باشیم که م و سایر سایتeBay آیا منطقی است که از -1
  . باید مسئول صحت و سقم اصالت اقلام مذکور در سایت حراجی خود باشد؟ شرح دهیدeBay آیا -2
شـما چـه حکمـی    . در نظر بگیرید استفاده کرده و نقش قاضی را در این پرونده eBay اقامه شده علیه     ةهاي پروند یق درباره ویژگی   از اینترنت براي تحق    -3

  .خواهید داد؟ استدلال خود را شرح دهید
  

  هاي تجاريواسطه: 15-2-2
گروهـی از  هـاي تجـاري   واسـطه .  تجـاري اسـت  ۀز یـک واسـط  المللی، استفاده اخطر به بازارهاي بین هزینه و کم   ورود کم  هايهگزینیکی دیگر از    

هـا،   تمـاس ۀآنهـا بـر شـبک   . کنندهاي داخلی در کشورهاي خارجی عمل می      ت شرکت  توزیع محصولا  ةمؤسسات داخلی هستند که به عنوان نمایند      
مؤثر و کارآمد کالاهـا در سراسـر جهـان اسـتفاده     الملل براي بازاریابی  خود از آداب و رسوم و بازارهاي محلی و تجربه در تجارت بین     ةدانش گسترد 

 تمرکـز کـرده   مزیتهاي خودسازند تا بر هاي کوچک عمل کرده و آنها را قادر می   هاي تجاري بعنوان واحدهاي صادراتی شرکت     این واسطه . کنندمی
هـاي   نمونـه  ولـی  وجود دارنديهاي تجار واسطهاي ازاگر چه طیف گسترده. ها بگذارند این واسطهةعهد و مسئولیت هماهنگی فروش خارجی را بر      

  .ترندهاي کوچک مناسبزیر براي شرکت
  

هـاي کـوچکی هـستند      هاي مهم توزیع خارجی براي شرکت     کانال) هاEMC (1هاي مدیریت صادرات   شرکت :هاي مدیریت صادرات  شرکت
 ـ        الملل آغاز کرده یا مشغول فعالیت براي کساکه فعالیت خود را در تجارت بین     هنی هستند کـه فاقـد منـابع کـافی بـراي اختـصاص پرسـنل خـود ب

هاي کوچـک محلـی عمـل    هاي تجاري هستند که بر اساس قرارداد خرید و فروش با شرکت     ها واسطه EMCبسیاري از   . ستندهبازارهاي خارجی   
هزینـه و کارآمـد را   المللی مستقل، کـم بی و صادرات بینآنها یک واحد بازاریا. فروشند و سپس آنها را در بازارهاي خارجی می  تأمیننموده، کالاها را    
ریزي براي تأمین مـالی   حفظ حق اختراع و برنامهة توصیه دربار  ۀهاي کوچک قرار داده و خدماتی از تحقیقات بازاریابی گرفته تا ارائ           در اختیار شرکت  

در سراسر ایالات متحده مشغول فعالیت بوده و بـسیاري از آنهـا در        EMC هزاربیش از   . دهندو جابجایی مواد و محصولات را براي آنها انجام می         
  . محصولات یا خطوط خاص و همچنین در کشورهاي خارجی مورد نظر تخصص دارند

  
  
  

                   
1 . Export Management Companies (EMCs) 
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  شرکت یکسیماي 
  Johnson Level and Toolت شرک
فروش محصولات خود در چهار بازار خارجی بود تـا   در حال  ویلیام جانسون متعلق بهویسکونزینشرکتی واقع در  Johnson Level and Toolت شرک

شـرکت را در سـایر بازارهـاي خـارجی کـه      ایـن  تواند محـصولات    به او مراجعه کرده و اعلام کرد می        M&Pاي از شرکت مدیریت صادراتی      اینکه نماینده 
EMC      به کمک   .  در آنها حضور دارد معرفی کندEMC  پـس از  . رساندالمللی به فروش می بازار بینچهل ، این شرکت در حال حاضر محصولات خود را در

شـرکت  . اندگذاري کردههاي جهانی سرمایه سایر فرصترويالمللی دست یافته و هاي بین بیشتري در انجام فعالیت    ۀ، مدیران شرکت به تجرب    EMCکار با   
  .و مکزیک استهاي مشابه در کانادا گذاري مشترك تولیدي با شرکتمذکور اکنون داراي دو سرمایه

  
 ی تجـارت خـارجی اسـت کـه نقـش        ة، دسترسی آسان به بازارهاي جهانی و دانش گسترده دربار          براي شرکتهاي کوچک   هاEMC تبزرگترین مزی 

  .هاي بازرگانی جهانی برخوردار نیستند کافی در انجام فعالیتۀحیاتی براي کارآفرینانی دارد که از تجرب
 این خدمات،    يزادر ا EMCکالاهاي خریداري شده از مـشتریان خـود دریافـت نمـوده یـا بـر اسـاس یـک نـرخ          برايلاً تخفیف بیشتري ها معمو 

 دههاي کمیـسیونی حـدود   ها نرخEMC. کنندگان داخلی است بالاتر از کمیسیون دریافتی توسط توزیع    معمولاًکنند که   کمیسیون معین فعالیت می   
-ندرت خدمات خود را بصورت آگهی منتـشر مـی  ه ها ب EMCاگرچه  . کنندنعتی را دریافت می    درصد کالاهاي ص   پانزدهدرصد کالاهاي مصرفی و     

 کـسب  ةت خود اطلاعات مفیدي را دربـار   یسادر وب ) 1FITA(المللی   تجارت بین  هايفدراسیون انجمن . کنند، یافتن آنها کار چندان مشکلی نیست      
هاي تجاري صـنعتی و انتـشارات مربوطـه و همچنـین مرکـز         انجمن. کند می هاي کوچک عرضه   شرکت ههاي تجاري ب   جهانی و واسطه   هايو کار 

  . دنهاي تجاري کمک کنها و سایر واسطهEMCتواند به کارآفرینان در یافتن  بازرگانی نیز میةاي ادارخدمات مشاوره
  

. هـاي تجـاري صـادراتی اسـت      یق شـرکت  المللی از طر   بازارهاي بین  ۀ ورود به عرص   هايتاکتیکیکی دیگر از     :2هاي تجاري صادراتی  شرکت
هایی هستند که مبادرت به خریـد و فـروش کالاهـا در یکـسري از کـشورها نمـوده و نوعـاً طیـف         شرکت) هاETC(هاي تجاري صادراتی  شرکت
ها کـه بـر   EMC خلافبر . کنند به مشتریان خود عرضه می     را اي از خدمات مثل صادرات، واردات، حمل، انبارداري، توزیع و سایر خدمات           گسترده

ها بـراي یـک   EMCاگر چه . دهندها معمولاً هم واردات و هم صادرات را بین مرزهاي بسیاري از کشورها انجام می          ETCصادرات تمرکز دارند،    
 همـان  هاي متعددي هستند که فروش شرکتة نمایندها غالباً ETCکنند،  ها منعقد می  خط محصول خاص معمولاً قراردادهاي انحصاري با شرکت       

. دهنـد کـاهش مـی  را هـاي کوچـک   ها ریـسک صـادراتی شـرکت   ETCها، EMCبا این وجود، همانند . رسانند محصول را به فروش می  وطخط
 شـکل  توزیـع ژاپـن را بـه    ةهایی کـه سیـستم پیچیـد   در حقیقت بسیاري از شرکت. هاي جهان در ایالات متحده و ژاپن قرار دارند  ETCبزرگترین  

  . اندها انجام دادهETCند اینکار را به کمک ادهتسخیر کر یموفق
 ETCهـاي  داد تا تعـاونی هاي تجاري صادراتی را تصویب کرد که به تولیدکنندگان کالاهاي مشابه امکان می ، کنگره قانون شرکت   1982در سال   

صادرات بیشتر کالاها بود و بـه مؤسـسات   هاي آمریکایی براي  هدف از اینکار تشویق شرکت    . را بدون ترس از نقض قانون ضدتراست تأسیس کنند        
  .ها دور هم جمع شوندETCداد تا براي تشکیل بازرگانی که در همان صنعت مشغول فعالیت بودند امکان می

  
المللـی در تعـداد محـدودي از    بعنوان نماینـدگان فـروش بـین   ) هاMEA( کارگزاران صادراتی تولیدکننده     :3کارگزاران صادراتی تولید کننده   

هـا، ارتبـاط   EMCعلیرغم روابط نزدیک و شراکت ایجاد شـده بـا بـسیاري از            . کنندالیت می عهاي داخلی گوناگون غیررقیب ف    رها براي شرکت  بازا
MEA مدت بوده و  یک شرکت کوچک یک ارتباط کوتاهباMEAدنکن نوعاً بر اساس کمیسیون عمل می.  

  

                   
1 . Federation of International Trade Associations 
2 . Export Trading Companies (ETCs) 
3 . Manufacturer's Export Agents (MEAs) 
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هـاي بازرگـانی خـود را در بازارهـاي خـارجی      شود که فعالیتلاق میطفروشان داخلی اه تجار صادرکننده به آن دسته از عمد       :1تجار صادرکننده 
هـا،  MEAعلیـرغم  . کننـد آنها کالاها را از بسیاري از تولیدکنندگان داخلی خریده و سپس آنها را در بازارهاي خارجی بازاریابی مـی  . دهندانجام می 

بسیاري از تجـار  . کنندگان است وفاداري کم آنها به عرضه  ةدهندکنند که این امر نشان    ي می تجار صادرکننده غالباً خطوط محصول رقیب را خریدار       
  .کنند مثل تجهیزات اداري، کامپیوتر، ملزومات صنعتی و نظایر اینها فعالیت مییصادراتی در صنایع خاص

  
 و مالکیـت بخـش دولتـی یـا خـصوصی اسـت        روش دیگر صادرات، فروش کالا به یک مرکز خرید محلی است که تحت        :2کز خرید محلی  امر

هاي خارجی و مؤسسات بازرگانی مراکـز  بسیاري از دولت. کندمتعلق به یک کشور بوده و در کشور دیگر با هدف خرید کالاهاي تولیدي فعالیت می            
 که ایـن مراکـز خریـد تمـام جزئیـات      فروش به آنها درست همانند فروش به مشتریان داخلی است چرا     . اندخریدي را در ایالات متحده مستقر کرده      

  .دندههاي صادراتی را براي آنها انجام میفعالیت
  

. کننـد کننـدگان خـارجی اسـتفاده مـی     المللـی از توزیـع    هاي کوچک براي دسترسی به بازارهاي بـین       بعضی از شرکت  : 3کنندگان خارجی توزیع
هـاي بازاریـابی، توزیـع و خـدمات را در      خود تمام فعالیتۀخته و آنها نیز به نوبکنندگان فروهاي کوچک محلی کالاهاي خود را به این توزیع   شرکت

  .دهندکشور خارجی انجام می
  

  شرکت یکسیماي 
Purafil  
 ورشکـستگی  ۀ فیلترهاي هوا را خریداري نمود شرکت مذکور در آستانة شرکت تولیدکنند، یکPurafil شرکت Bill Weillerکه ، هنگامی1989در سال 

 بـسرعت   او.ی اروپایی بـود ی مدیر یک شرکت شیمیا این شرکتقبل از خریداو . “کردالمللی خود استفاده نمی   شرکت از پتانسیل بین   ”گوید،   می  او . داشت قرار
ضر این شـرکت  در حال حا. اي از صنایع توسعه داد طیف گستردهه محصول را بوط  را به روز کرده و خط  این شرکت  لات فیلتراسیون هواي  وتکنولوژي محص 

 از ، او) کارمند دارد75فقط ( شرکت مذکور کوچک است چون. دنشوکند که در سراسر دنیا نصب می فیلتر هواي تخصصی را تولید می     بیست هزار نوع  بیش از   
ارجی محـصولات خـود را بـصورت     خ ـةکنند توزیع140 متشکل ازاي  استفاده از شبکه لذا با  کافی براي ایجاد یک نیروي فروش جهانی برخوردار نبود           ۀبودج
هـاي مربوطـه را   استفاده از نمایندگان فروشـی کـه قلمروهـا و فرهنـگ      ”گوید،   شرکت می  4یعملیات، رئیس امور    دیوید نیکولاس . المللی به فروش رساند   بین

  . “ج کنیم رقابت خارۀشناسند به ما کمک کرد تا به شکل کاربرپسندي عمل کرده و رقباي محلی را از گردونبخوبی می
  
 که درصدد ایجـاد شـعبه      اند یافته  بین مؤسساتی  اي فزاینده محبوبیتهاي تجاري از این دست      واسطه: هاي تجاري رزش استفاده از واسطه   ا

بع یـا اعتمـاد   هاي کوچک از دانش، منا بسیاري از مالکان شرکت   . دهندتر انجام می  تر و آسان  گذار را سریع   در بازارهاي جهانی هستند چرا که فرایند      
ها که از خریداران و فروشندگان تـشکیل شـده اسـت بـه مـشتریان ایـن         هاي جهانی واسطه  شبکه. بنفس کافی براي جهانی شدن برخوردار نیستند      

ه در کارآفرینـانی ک ـ .  شـوند  مرتکـب تر انجام داده و زحمت و اشتباهات کمتريالمللی خود را سریعدهد تا فروش بین هاي کوچک امکان می   شرکت
. تواند مشکل باشـد یابند که این چالش تا چه حد میفروش جهانی فاقد تجربه بوده و درصدد نفوذ به بازارهاي خارجی خاص هستند بسرعت در می         

هـاي کوچـک را بـصورت سـریع و     توانند محـصولات شـرکت    تجاري می  ۀهاي واسط با این وجود، با استفاده از دانش روز، تجربه و تماس، شرکت           
 کارآفرینـان را ملـزم بـه واگـذاري کنتـرل      ،هاي تجاري این است که انجام این کار استفاده از واسطهۀمزیت اولی. مد به بازارهاي جهانی برسانند   کارآ

  از بـروز مـشکلات  سـبب اجتنـاب  تواند ها و ارزیابی مرتب عملکرد آنها می    با این وجود، حفظ تماس نزدیک با واسطه       . نمایدفروش خارجی خود می   
  . شودعمده 

                   
1 . Export Merchants 
2 . resident buying offices 
3 . foreign distributors 
4 . Chief Operating Officer 



      کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي کوچکهاي جهانی کارآفرینی                                                            جنبه      
 

658

هـا، و بطـور خـاص     از واسـطه  نـوع  است که کـدام  امر  تجاري، انجام یک بررسی دقیق براي تعیین این        ۀ موفق با یک واسط    ۀاد یک رابط  جکلید ای 
ولات شـرکت  هایی باشند که در فروش محـص کارآفرینان باید بدنبال واسطه. دن کننتواند نیازهاي شرکت را تأمیکدامیک از آنها، به بهترین نحو می   

 بایـد بـا اسـتفاده از    استیک واسطه در جستجوي کارآفرینی که . تخصص داشته و از تجربه و تماس کافی در کشورهاي مورد نظر برخوردار باشند             
د هر یـک از آنهـا را   هاي بالقوه، کارآفرینان بای لیستی از واسطهۀپس از تهی.  لیستی از کاندیداهاي بالقوه را تهیه نماید،15-1 در جداول  منابع مندرج 

هـا در لیـست    هر یک از ایـن واسـطه  ةمصاحبه با نمایند. شخص کنندها را م  با استفاده از معیارهاي مربوطه مورد ارزیابی قرار دهند تا بهترین گزینه           
در نهایـت، قبـل از امـضاي    . دتوانند نیازهاي شرکت را برآورده سـازن   کند که کدامیک از آنها به نحو بهتري می        مینهایی براي کارآفرینان مشخص     

تجـارت جهـانی    کارآفرینان باتجربـه در . شودهاي قبلی و اعتبار آنها انجام  زمینهةهاي دقیقی دربار است کنترلبهتر تجاري مذکور،    ۀتوافق با واسط  
 زمان کافی بـراي سـنجش توانـایی و تمایـل     هاي تجاري جدید برقرار کنید تامدت یکساله را با واسطههاي کوتاهنامهکنند که ابتدا توافق توصیه می 

هاي تجاري آغاز کرده و سـپس خودشـان   ی خود را با واسطهنهاي تجاري جهابسیاري از کارآفرینان فعالیت. دها را داشته باشی  آنها در عمل به وعده    
  .بدیا افزایش می فرآیندشوند چرا که سطح مهارت و توانایی آنها در اینالمللی می بینۀوارد عرص

  
  15-1 لجدو

   تجاريۀمنابع یافتن یک واسط
 مناسب ۀدهند ولی یافتن واسطهاي کوچکتر انجام میهاي بازرگانی را در سراسر دنیا براي شرکت    فعالیت ،ترهاي ساده هاي تجاري با استفاده از شیوه     واسطه

کنند تا آنها بتوانند بـه  هاي علاقمند ارائه میت ارزشمندي را براي شرکتخوشبختانه، تعدادي از مؤسسات دولتی اطلاعا  . تواند یک چالش مهم باشد    خود می 
 تجارت ةکارآفرینانی که بدنبال دریافت کمک براي ورود به بازارهاي جهانی هستند باید با ادار . هاي تجاري به بازارهاي جهانی دست یابند      کمک این واسطه  

  .مند شوند بهرهها کسب و کارهاي کوچک تماس بگیرند تا از خدمات مختلف آنة بازرگانی ایالات متحده، و ادارةالملل، اداربین
  

  
                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

  از کجا شروع کنیم
، مـواد عـایق و هـود    شش سالیانه مبادرت به تولید و فروش خطی از محصولات ساختمانی مثل دودک میلیون دلار فرو4/6 شرکت کوچکی با   SBSشرکت  

 Tadاین شرکت که هشت سال سـابقه دارد، توسـط   . دنشوهاي وسایل ساختمانی در شمال شرقی ایالات متحده عرضه میکند که در فروشگاهشومینه می
Meyers    شهرت قابل توجهی بین مشتریان و سازندگان پیـدا    ، و نوآورانه خود چندین جایزه دریافت کرده       دفرمنحصربه محصولات   ۀ تأسیس شده و بواسط 

 بهاي مواد سـوختی  افزایش تدریجی شاهدهمانگونه که او .  خانه بودة یک پیمانکار سازنداوقبل از تأسیس شرکت،     . خرندده و آنها نیز محصولات آنرا می      نمو
او شروع به سـاخت محـصولات   . ها کمک کند به مالکان خانهجویی انرژي در صرفههاي ساده و ارزانقیمت شیوهبا  برآمد تادرصددها بود،  براي گرمایش خانه  

- شرکت مـذکور را راه تامحصولی که در نهایت به او امکان داد (اولین محصولی که او طراحی کرد . هایی براي بهبود آنها بود نموده و بدنبال یافتن روش  خود
بـر اسـاس   و دودکش مذکور بصورت خودکار . و به نیروي برق نیز نیاز نداشته یک دودکش اتوماتیک بود که با استفاده از ترموستات کنترل شد     )  کند اندازي

در شـمال  هاي جدیـد  اي بود که بسرعت جاي خود را در ساختمانطراحی این دودکش ساده و ارزانقیمت بگونه  . شد حرارت هواي بیرون باز و بسته می       ۀدرج
شدند اجتناب  با آن مواجه میماها در سرجویی انرژي شده بلکه از مشکلات قابل توجهی که مالکان خانه   شرقی آمریکا باز کرد چرا که نه تنها منجر به صرفه          

موفقیت او در اینکار . محصول متمرکز کردهاي خود را بر فروش این سازي را متوقف کرده و فعالیتخانهاو  . “ترکیدندهاي آبی که یخ زده و می      لوله”: کردمی
  .  محصولات جدیدي را به خط تولید این شرکت بیفزایدتاسبب شد 

 بـا مـدیران ارشـد    Meyersاخیـراً  . ی بـود به صـورت معمـول  سازي در بازار اولیه  رکود ساختمان  ۀ فروش این محصولات تخصصی به واسط      ،تا یکسال قبل  
مدیر بازاریابی شـرکت پرسـیده   . هاي فروش محصولات این شرکت و رشد سودآوري بحث کرده است گزینهةو دربار بازاریابی و فروش شرکت صحبت کرده       

هـاي  هاي کـوچکی خوانـدم کـه فعالیـت     شرکتةاي دربار گذشته مقاله ۀالمللی بفروشیم؟ من هفت   چطور است که محصولات خود را در بازارهاي بین        ”است،  
  . “اند کوچکتر بوده نیزا انجام داده و بسیاري از آنها حتی از مابازرگانی خود را در سایر کشوره

 Meyers      ،در حقیقت، به غیر .  فروش محصولات در کشورهاي خارجی نیندیشیده بودمةمن هیچگاه واقعاً دربار.  جالبی است  ةاید”با تأیید این موضوع گفت
  . “دانم فعالیت بازرگانی در آنجا نمیةافرت نکرده و چیزي درباراز سالهایی که در خدمت ارتش بودم، هیچگاه به خارج از کشور مس

توانیم بفهمـیم کـه در کـشورهاي خـارجی     محصولات خود را باید در کجا بفروشیم؟ چگونه می      . دنیاي بزرگی در آنجا وجود دارد     ”مدیر فروش شرکت گفت،     
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  “استانداردهاي خارجی تغییر دهیم؟هاي خود را براي تأمین مقررات ساختمانی چگونه است؟ آیا باید طراحی
Meyers تـوانیم محـصولاتمان را توزیـع    ما چگونه می” یکی از افراد پرسید، .“اینها سؤالات خوبی هستند . دانممن نمی ”هایش را بالا انداخته و گفت،        شانه

  .“کنندگان خارجی را بیابیم؟عتوانیم توزیکنندگان را در اینجا داریم ولی چگونه میاي از توزیع باتجربهۀکنیم؟ ما شبک
Meyers   ،هاي دیگري براي دسترسی به بازارهاي جهانی در کنار صادرات وجود داشته باید روش.  ما باشد  ۀمن مطمئن نیستم که صادرات تنها گزین      ” گفت

  “توانیم کار خود را آغاز کنیم؟کنید؟ از کجا میشما چه فکر می. باشد
 اي دارید؟چه توصیه“ جهانی شدن”اندازهاي  چشمة دربار و سایر مدیران شرکتMeyersبه  -1
  کنید؟اي دارید؟ پاسخگویی به چه سؤالاتی دیگري را به آنها توصیه می یافتن پاسخ سؤالات مطرح شده چه توصیهةبه این مدیران دربار -2
  . خص کنیدالمللی بردارند را مش یک طرح بازاریابی بینۀهایی که این مدیران باید براي تهی گام-3
  

  1هاي مشتركگذاريسرمایه: 15-2-3
شـده  هاي کوچک گذاري داخلی و خارجی، منجر به کاهش ریسک ورود به بازارهاي جهانی براي شرکت           هاي مشترك، شامل سرمایه   گذاريسرمایه

گذاري مشترك داخلی، دو یـا چنـد شـرکت    در یک سرمایه. دهندهاي کوچک قرار میهاي خارجی در اختیار شرکت تري را در سرزمین    پایگاه قوي  و
هـاي  هـاي صـادراتی، شـرکت   گـذاري براي سـرمایه . دهندل مییشکتی یک همکاري مشترك را با هدف صدور کالاها یا خدمات خود   داخلکوچک  

ایـن  .  یکـدیگر همکـاري کننـد   تري با به شکل آزادانهتادهد عضو از مصونیت در مقابل قانون ضدتراست برخوردار شده و این امر به آنها امکان می               
بـراي تعـداد   . کننـد  را بین خـود توزیـع مـی     ههاي صادراتی را تقسیم کرده و سود حاصل       هاي دریافت مجوزها و تأییدیه    ها و هزینه   مسئولیت شرکتها
  .  در بازارهاي جهانی استی حفظ قدرت رقابتصلهاي امؤلفهشریک مناسب یکی از یک گذاري مشترك با  یک سرمایهنجام ا،اي از صنایعفزاینده

. کنـد گذاري مشترك خارجی، یک شرکت کوچک داخلی مبادرت به انعقاد یک قرارداد همکاري با شرکتی در کـشور مـورد نظـر مـی    در یک سرمایه 
ي مشتریان محلی ارائـه  ها آداب و رسوم و ذائقه و عملیات مربوطهة انجام شیو، بازار محلیةشرکت مورد نظر دانش و اطلاعات قابل توجهی را دربار    

-هاي خاصی را بـراي سـرمایه  در بعضی مواقع، کشورهاي خارجی محدودیت     . کند را تسهیل می   مذکورهاي بازرگانی در کشور     کرده و انجام فعالیت   
  .کنندر می مشترك مذکويگذار درصد از سرمایه51ل اقدحهاي میزبان را ملزم به حفظ  شرکت،بعضی کشورها. شوند مشترك قائل میيگذار

  
  شرکت یکسیماي 

 Behlenشرکت تولیدي 
هاي استراتژي او براي تغییر مـسیر   مدیریت آن را در دست گرفت، یکی از مؤلفهBehlen با خرید شرکت Tony Raimondoکه  هنگامی،1984در سال 

را بـه  ) هـا و سـاختمان ) بوجـاري (هاي خشک کـردن   سیستمانبارهاي غله و حبوبات،(  کشاورزي شرکت ادوات و تجهیزاتاین شرکت خوش آتیه این بود که   
اي از کـشورها   صدور محصولات خود به تعداد فزایندهمبادرت به Behlen، ۀ هشتاد و نوددر خلال ده.  از جمله بازارهاي خارجی عرضه کند     و بازارهاي جدید 
اهد کاهش فروش محصولات شرکت در چین بود تصمیم به تعلیـق صـادرات    ش، فروش محصولات مشابهۀکه بواسطبا این وجود، هنگامی   . ودنماز جمله چین    
شـرکت  یـک   را با یگذاري مشترکاو سرمایه:  در چین یک استراتژي جهانی متفاوت را دنبال کرد     Behlenاو با تشخیص پتانسیل محصولات      . به آنجا گرفت  

براي اینکه بتوانیم سهم بـازار خـود را در   ”گوید، می او . در چین نماید شرکت خود ت انجام داد تا از آن طریق مبادرت به تولید و فروش محصولا            Beijingدر  
 ۀ درصد از درآمدهاي سـالیان ده میلیون دلار فروش خارجی دارد که ده در حال حاضر Behlen. “چین حفظ کنیم، باید در داخل این کشور حضور داشته باشیم  

  . دهدشرکت را تشکیل می
  

گـذاري مـشترك مولـد هماننـد یـک      یک سرمایه. گذاري مشترك، انتخاب شریک مناسب است موفق براي یک سرمایه ۀنسخ یک   ۀترین مؤلف مهم
 در  از نکـات کلیـدي  دیگر یکی علاوه بر انتخاب شریک مناسب، تعریف اهداف مشترك   . نیازمند تعهد، ارتباطات و درك مناسب است        و بودهازدواج  

گذاري مشترك مذکور در همان بـدو امـر منجـر بـه حـداقل شـدن        هر یک از شرکا از سرمایه   اهدافدقیق  تعریف  . ایجاد یک همکاري موفق است    
 یادگیري است که نیازمند یـک  ۀگذاري مشترك بعنوان یک تجرب    سرمایه یکی از اهداف مهم، استفاده از     .  بعدي خواهد شد   مشکلاتتفاهمات و   ءسو

  . دیدگاه بلندمدت نسبت به روابط بازرگانی است
                   

1 . joint ventures 
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  :ندکنطی نمی زیر را مراحلشوند که کارآفرینان مذکور هاي مشترك بدین علت با شکست مواجه میگذاريغالباً، سرمایه
هـایی کـه هـر یـک از      توزیع درآمد، عمر مورد انتظار روابط و موقعیت،موضوعات مهمی مثل سهم و مسئولیت هر یک از شرکا         در همان بدو امر    •

  .دنابطه خاتمه دهند باید مشخص شود به این رنتوانشرکا می
  . تعریف شوندگذاري مشترك مذکورمایهر دلایل و اهداف شرکا از س•
  .  انتخاب شریکی که در ارزشها و استانداردهاي رفتاري شرکت سهیم باشد•
  . دقیقاً بیان شوندگیري عملکرد شرکت مذکور و اختیار تصمیمة شیو•
  .هاي شرکت برخوردار باشدفاوت ولی سازگار با مهارتهاي مت انتخاب شریکی که از مهارت•
  .رخ خواهد داد“ 2طلاق”که دقیقاً بیانگر اتفاقاتی است که در صورت “ 1 قبل از ازدواجۀتوافقنام” یک ۀ تهی•
  

  3 فعالیت تحت لیسانس خارجیۀموافقتنام: 15-2-4
 فعالیت تحت لیسانس در سـایر کـشورها وارد    ۀارجی، از طریق موافقتنام   ها بجاي فروش مستقیم کالاها و خدمات خود به مشتریان خ          بعضی شرکت 

 اسـتفاده از  يزا ابـه . ختراع، علائم تجاري، حق نشر، تکنولوژي، فرآیندها یا محصولات آن استفاده کنندالاشوند تا بتوانند از حقبازارهاي خارجی می  
هاي نسبتاً سـاده حتـی بـراي    دریافت مجوز تحت لیسانس یکی از شیوه     . کندفت می الامتیازهایی را از فروش مجوز خود دریا      این مجوز، شرکت حق   

هـایی  فعالیت تحـت لیـسانس بـراي شـرکت    . ند دسترسی خود به بازارهاي جهانی را افزایش دهند  ن مؤسسات بازرگانی است تا بتوا     ۀتجربمالکان بی 
اگـر چـه   .  نهفته استفردمنحصربه، نام شناخته شده یا تکنولوژي فردمنحصربه هاي آنها در مالکیت معنوي، کالاها و خدمات       آل است که ارزش   ایده

دهنـد،  رود مـدنظر قـرار مـی   هاي خـارجی بکـار مـی      بسیاري از مؤسسات بازرگانی فعالیت تحت لیسانس را تنها براي محصولاتی که براي شرکت             
بـه   ،ینانربعضی از کارآف. ي فرآیند، حق انتشار و علائم تجاري نیز وجود دارد هاي نامشهودي مثل تکنولوژ   پتانسیل استفاده از این مجوز براي دارایی      

 صدور مجوز اسـتفاده از دانـش روز خـود بـراي     يزادر ا  فروش محصولات نهایی در یک بازار رقابتی کاملاً رقابتی که غالباً با آن آشنا نیستند،         جاي
 ـ استفاده از مجوز لیسانس خارجی شرکت را قادر می. آورندیطراحی محصول، تولید یا کنترل کیفیت پول بیشتري بدست م        سـرعت، بـه   ه سازد تـا ب

ریسک شرکت شامل زیان احتمالی کنترل بر فرآیندهاي تولیـدي و  .  وارد بازارهاي خارجی شود جدیدگذاريسهولت و تقریباً بدون هیچگونه سرمایه     
-با این وجـود، تـضمین حـق   . ز از دانش و کنترل بسیار بالایی برخوردار شود، خواهد بود مجوةکنندبازاریابی و ایجاد یک رقیب، خصوصاً اگر دریافت 

  .  خطرات مربوطه شودتقلیلتواند منجر به ختراع و علائم تجاري مناسب و محافظت از حق نشر از همان بدو امر میالا
  

  شرکت یکسیماي 
  Street Legendشرکت 

 ایجاد کردند که یک شرکت کوچک Street Legend را براي شرکت Blokhedzهاي کمدي ، شخصیتویسدو برادر دوقلو به نام مایک و مارك دی
 Blak داسـتان  Blokhedz.  تأسیس شـد  آنها، پدرش مایکل و دو نفر از دوستانBrandon Schultz توسط 2000سازي است که در سال انیمیشین

ها برخـوردار  اي براي کنترل انسانالعاده از قدرت فوق، اشعار خویشه کمکد که بیابمیدر است که Empire cityآتیه در خوش و رپ جوانةیک خوانند
 ـ   بودند ولی همانطور که داستان فیلم را میBlokhedz فیلم انیمیشین ۀ اول درصدد تهیۀ در مرحل دیویس دوقلوهاي. است  ۀنوشتند، متوجـه پتانـسیل تهی

  . یک کتاب کمدي شدند
هـاي کمـدي    شده تا بتواند کتـاب International Enterprise فعالیت تحت لیسانس با شرکتۀخیراً وارد یک توافقنام اStreet Legendشرکت 

Blokhedzالمللی توزیع کنـد  را بصورت بین .Tim Hegarty مجوزهـاي خـارجی شـرکت     ، مـدیرInternational Enterprise بـا  ”گویـد،   مـی
  .“ خالی بوده است عرصهکنیم که جاي آنها در این هاي کمدي را به بازارهاي خارجی عرضه میاي از کتابدهعناوینی که ما در اختیار داریم، طیف گستر

  
                   

1 . prenuptial agreement 
2 . divorce 
3 . foreign licensing 
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   1المللیقرارداد واگذاري امتیاز بینیا  فعالیت ۀاستفاده از پروان: 15-2-5
المللی صادر شده که منجـر بـه افـزایش فـروش و سـود      ناي از قراردادهاي واگذاري امتیاز براي بازارهاي بی گذشته، تعداد فزاینده ۀدر طول چند ده   

اگر چـه  . تر شود شده و این امر سبب شده که امکان رشد هر روز سخت   اي مملو از شعب   ی بصورت فزاینده  ها شده است چرا که بازارهاي داخل      شرکت
هـاي باتجربـه بـه     اسـتراتژي مناسـبی بـراي شـرکت    ،یـست  واگذاري قرارداد امتیاز نۀکار در زمین خوبی براي یک شرکت تازهةالمللی اید بین ۀتوسع

علاوه بر ایـن، الزامـات   . یابد هزینه و پیچیدگی قراردادهاي واگذاري امتیاز افزایش می، و خریدار امتیازه بین واگذارند ۀ با افزایش فاصل   .آیدحساب می 
تجربـه تبـدیل   لمللی واگذاري امتیاز به چالشی براي شـرکتهاي بـی  اشود که قراردادهاي بینهاي فرهنگی سبب می  قانونی و تفاوت   ، حقوقی ةپیچید

  :گیرند باید مراحل زیر را مدنظر قرار دهندالمللی میهاي خود بصورت بین فعالیتۀ امتیاز که تصمیم به توسعةهاي واگذارندشرکت. شود
عواملی که بایـد آنهـا را   تعدادي از  .دند شناسایی کنن امتیاز دارا مفهوم کسب و کار شرکت واگذارندةا کشورهایی که بیشترین تناسب را ب      ی کشور   -1

 محافظت قانونی، موانـع  ۀ اقتصادي، نرخ رشد اقتصادي، درجۀدر نظر گرفت شامل فضاي بازرگانی کشور مورد نظر، ویژگیهاي جمعیتی، سطح توسع    
کنند باید تمرکز بر یـک   خود را به سمت بازارهاي جهانی آغاز میحملۀ  امتیاز که اولینةهاي واگذارند شرکت. زبانی و فرهنگی و پتانسیل بازار است      

  .کشور واحد یا گروه کوچکی از کشورهاي مشابه را مدنظر قرار دهند
عـددي  گردند ابزارهاي مت  امتیاز که بدنبال خریداران بالقوه در بازارهاي خارجی می         ةهاي واگذارند شرکت:  خریدار امتیاز  ةهاي بالقو  رهبري شرکت  -2

از . هاي تجاري و کـارگزاران یـا دلالان هـستند   سایت، مأموریتالمللی براي فروش امتیاز، وبهاي تجاري بین  را در اختیار دارند که شامل نمایشگاه      
یـالات متحـده    بازرگـانی ا  ةالمللی قراردادهاي واگذاري امتیاز یا ادار     هاي تجاري مثل انجمن بین    گروهبعضی  هاي تجاري که توسط     طریق مأموریت 

هـاي تجـاري بـراي معرفـی     این مأموریت. اند بسیاري از واگذارندگان امتیاز به موفقیت دست یافته،شوندایجاد می)  کلید طلاییۀتحت عنوان برنام (
سـت کـه بـر دلالان     اايونهها به گسایر برنامه. اندواگذارندگان امتیاز به کاندیداهاي واجد شرایط دریافت امتیاز در کشورهاي مورد نظر طراحی شده   

  .اي در کشورهاي خارجی برخوردارندهاي بازرگانی گستردهو کارگزارانی تکیه دارد که از تماس
.  قرارداد واگذاري امتیاز، کلید واقعی موفقیت در انتخاب خریدار مناسـب امتیـاز اسـت      ۀدرست همانند یک رابط   :  انتخاب کاندیداهاي واجد شرایط    -3

  .المللی واگذاري امتیاز، انتخاب خریداران واجد شرایط نقشی اساسی در کسب موفقیت دارد بالاي قراردادهاي بینۀو هزینبه علت پیچیدگی 
هـاي  المللی واگذاري امتیاز را بـه شـیوه  هاي بیند توافقنامه نتوانهاي واگذارنده امتیاز می    شرکت : قرارداد واگذاري امتیاز را ساختارمند کنید      ۀ معامل -4

  .اي و قراردادهاي کلی منطقهۀترند که شامل واگذاري مستقیم امتیاز، توسعلفی انجام دهند ولی سه تکنیک از همه رایجمخت
تک کـاربران در   واگذاري یک محصول واحد به تک  د که در قراردادهاي واگذاري داخلی رایج است، مستلزم فروش قراردا          2 واگذاري مستقیم امتیاز   •

کند، نیازمند صـرف زمـان    امتیاز تسهیل میة را براي واگذارندحفظ کنترلهاي خرید امتیاز تک شرکتاگر چه معامله با تک. کشورهاي خارجی است 
  .  امتیاز استة واگذارندطو منابع بیشتر توس

یـک  ( خـاص  يتعدد در یک قلمرو واحدهاي مایجاد امتیاز امکان ة مشابه واگذاري مستقیم امتیاز است با این تفاوت که واگذارند  3اي منطقه ۀ توسع •
 و پشتیبانی از خریداران واجد شـرایط   مناسباي به انتخاب منطقهۀیک استراتژي موفق توسع   . دهدرا به خریدار می   ) استان، ایالت یا حتی یک کشور     

  . بستگی دارد
 امتیـاز حـق فـروش    ةواگذارنـد . شوندالمللی می بینهایی است که وارد بازارهايترین استراتژي مورد استفاده توسط شرکت رایج4 قراردادهاي کلی  •

ر ج ـاگر چه این قراردادهـا من . دهد امتیاز میۀ به یک خریدار باتجرب را جغرافیایی گسترده یا یک کشورۀهاي فرعی در یک ناحی    مجموعهر به زی  شعب
 Twoشـرکت  . خواهند داشت خریداران امتیاز برن کنترل را  میزاکمترین امتیاز گاند، واگذارندنشو به بازارهاي جهانی میه فرآیند توسعتسهیلبه 

Men and a Trackمـادر تخصـصی    اخیراً با واگذاري قرارداد امتیاز کلی خود به شرکت، امتیاز مستقر در ایالات متحدهة، یک شرکت واگذارند 
NDMG   تخصصی شرکت مادر .  توسعه داده استیسهاي خود را به ایرلند و انگل    در دوبلین فعالیتNDMG     ظرف چنـد سـال آینـده درصـدد 

  .  زیرمجموعه در دو کشور مذکور استشصتافتتاح 
                   

1 . international franchising 
2 . direct franchising 
3 . area development 
4 . master franchising 
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فود تـا مهـدکودك    تقریباً تمام انواع کالاها یا خدمات از فست     ، امتیاز المللی امتیاز بین  ةهاي واگذارند د فعالیت در ایالات متحده، شرکت     ندرست همان 
بـا  . شده در ایالات متحـده اسـت  المللی دقیقاً مشابه کالاهاي فروخته   شده در بازارهاي بین   فروختهي  لاهادر بعضی موارد، کا   . رسانندرا به فروش می   

بـا  . حلـی خواهـد بـود   مها و آداب و رسوم  با ذائقهان کالاها و خدمات آن    رمز اصلی تناسب   ،اند که انطباق  این وجود، اغلب واگذارندگان امتیاز آموخته     
دونالـد و دومینـو اصـلاحات    فود آمریکایی مثـل مـک  هاي فست که غولپی برد این موضوع    توان به بسادگی می نیا  دبخشهاي مختلف   مسافرت به   

همچنان حفظ کنندرا هاي مشتریان محلی اند تا بتوانند قابلیت رقابتی خود در پاسخگویی به خواستهنوي خود ایجاد کردهقابل توجهی را در م.  
  

  شرکت یکسیماي 
  دونالد و مکپیتزا دومینو
ي روي پیتـزا را  ها و چاشنیهانیافزود محلی  شعب.کند کشور خارجی اداره می 54 رستوران را در     سیصد داخلی بیش از     ۀ شعب پنج هزار  علاوه بر    ،پیتزا دومینو 

ن ، ماهی تُ)هند(، ترشی زنجبیل )ژاپن(هی مرکب کاملاً متفاوت بوده و شامل ما هاي سنتی مورد استفاده در ایالات متحده چاشنیباکنند که   اي ارائه می  بگونه
داراي ترین پیتـزا  در تایوان، پرفروش.  مشتریان عمل کنندۀاست تا بتوانند متناسب با ذائق) ایسلند(و سوسیس گوزن ) برزیل(، نخود سبز )انگلستان(رت  ذو آرد   

 اي درهـا بـه شـکل گـسترده    اگرچه این چاشـنی . و و خرچنگ ساخته شده استغذاهاي دریایی است که از پیاز، نخود، ماهی مرکب، میگ از  یک چاشنی لذیذ    
 در ا ماهاراجدونالد در هند، شعب مکدر شعب. نو بصورت استاندارد است پیتزا دومیس و پنیر آن در تمام شعبگیرند، خمیر، سسراسر دنیا مورد استفاده قرار می

، 2هـووس مـک . کننـد ها از ماهی و میگـو در منـوي خـود اسـتفاده مـی       کرده و در ژاپن، همبرگرفروشی     ارائه   1ناگت سبزي  به همراه مک    جوجه را  منوي خود 
تواننـد از  دونالـد مـی  در چین، مشتریان مـک .  از کالاهاي محبوب در اروگوئه استاي نمونه،گیردس مایونز قرار میپز و سمرغ آبهمبرگري که روي آن تخم    

  . لذت ببرندسوپ غذاهاي دریایی و لوبیاي قرمز
  

 واگذاري امتیاز بوده و ژاپن و اروپا پـس از آن   ۀهاي آمریکایی در زمین   اند، کانادا بازار اولیه شرکت    یا پراکنده شده  ن نمایندگی در سراسر د    اگر چه شعب  
اي  فزاینـده ۀلات متحده بـوده، در آمـد سـران   هاي واگذارنده امتیاز دارند چرا که مشابه بازار ایااین بازارها بیشترین جذابیت را براي شرکت   . قرار دارند 

. داشته، از تقاضاي بالایی براي کالاهاي مصرفی برخوردار بوده، اقتصاد خدماتی آنها در حال رشد بوده و شهرنشینی در آنها در حال گسترش اسـت                  
اه خود ادامـه داده و بـه یـک نیـروي قدرتمنـد در       جهانی شدن همچنان به ر،قراردادهاي واگذاري امتیاز در حال تبدیل به یک خیابان دوطرفه بوده    

ورود زودهنگام به بازارهاي خوش آتیـه و حـساسیت فرهنگـی نـسبت بـه ترجیحـات بـومی از         . شودهاي بازاریابی استراتژیک تبدیل می    رشد گزینه 
  . المللی واگذاري امتیاز برخوردار است موفقیت بلندمدت قراردادهاي بیندراهمیت زیادي 

  
   4يتهاترمعاملات  و 3بیع متقابل :15-2-6

-کنـد کـه سـرمایه   کند توافق میاي است که در آن، شرکتی که مبادرت به فروش کالاهاي خود در یک کشور خارجی می قرارداد بیع متقابل معامله   
ت که مبادرت به خریـد کالاهـاي    هدف از این معامله کمک به جبران خروج سرمایه از کشوري اس.گذاري و تجارت را در کشور مذکور افزایش دهد    

در بعـضی  . هاي خود براي اجراي این اسـتراتژي هـستند   مهارتۀ نیازمند توسع، آنها کشورهاي در حال توسعهبه کارآفرینان با ورود . نمایدمذکور می 
  . ندکنمیانی برخوردارند همکاري تري که از تجربه بیشتري در اجراي این استراتژي بازرگهاي بزرگهاي کوچک و متوسط با شرکتموارد، شرکت

 شـرکت  پر شدنسبب احتمالاً این معاملات  . تواند پیچیده، پردردسر و زمانبر باشد     معاملات بیع متقابل می   . بیع متقابل دچار مشکلات متعددي است     
یندي در ارتبـاط بـا کیفیـت و کمیـت     توانـد منجـر بـه پیامـدهاي ناخوشـا         این موضوع مـی   . دیستنقابل جابجایی ن  بسادگی  شود که   میاز کالاهایی   

  . در بعضی مواقع تنها روش فروش است و آن این است کهبا این وجود، بیع متقابل یک مزیت عمده دارد. محصولات مورد نیاز در بیع متقابل شود
هـاي مربوطـه، بیـع متقابـل     یـدگی و ریـسک   پیچۀبواسط. را در کنار معایب مربوطه در نظر بگیرند   آنکارآفرینان قبل از تعهد بیع متقابل باید مزایاي         

  . نخواهد بودندسته نوپایی که به دنبال ورود به بازارهاي جهانی انبهترین گزینه براي کارآفرین
                   

1 . Vegetable McNugget 
2 . McHuevos 
3 . countertrading 
4 . bartering 
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در .  هـستند معتبـر  کـه فاقـد ارز    اسـت  تجارت با کشورهاییهايشیوهیکی از  با کالاها و خدمات دیگر و ۀ کالاها و خدمات تهاتر عبارتست از مبادل   
 ة و سـپس قهـو  فروختـه زاي دریافت قهوه تواند کالاهاي خود را در اکند می تهاتري، شرکتی که مبادرت به خرید قطعات الکترونیکی میۀ مبادل یک

تـر از  معاملات تهاتري نیازمند یافتن شرکتی با نیازهاي مکمل بوده ولی سـاده . زاي آن پول نقد دریافت کند فروخته و در ا  یمذکور را به شرکت ثالث    
  . بیع متقابل است

  
  صادرات: 15-2-7
 با افـزایش فـشار  . ی تمرکز کرده و هیچگاه به خارج از مرزهاي آن نرفته بودندلهاي کوچک در ایالات متحده صرفاً بر بازار داخ شرکتهاي سال سال

هـاي  اي از شرکتتعداد فزاینده. اند شده گشوده اکنونندد بازارهاي خارجی که هیچگاه باز نبو، بعضی ازهاي تجارينامهتوافقانعقاد  رقابت جهانی و    
 ۀهـاي بـزرگ همچنـان بـه سـلط     با این وجـود، شـرکت  . کننداي براي کسب یا حفظ مزیت رقابتی خود استفاده میکوچک از صادرات بعنوان شیوه   

- کالاها و خـدمات را تـشکیل مـی    ةادرکنندهاي آمریکایی ص   درصد تمام شرکت   97هاي کوچک حدود    اگرچه شرکت . دهندصادراتی خود ادامه می   
ت اخیر انجام شده توسط فدراسـیون ملـی کـسب و کارهـاي     ایکی از مطالع. دهند درصد فروش صادراتی این کشور را انجام می   29 تنها    ولی دهند

ه و شـت ش خـارجی دا هاي کوچک ظـرف سـه سـال گذشـته فـرو      درصد مالکان شرکتسیزدهاینگونه گزارش داده است که تنها   ) NFIB(مستقل  
 بصورت اتیهاي کوچک صادرتنها دو درصد شرکت   . المللی بوده است  از فروش خارجی آنها ماحصل دریافت سفارش از مشتریان بین          بخش اعظمی 

  . اندفعالانه و منظم مبادرت به بازاریابی کالاها و خدمات خود در بازارهاي خارجی نموده
اتـاق  . انـد  کـه هیچگـاه مبـادرت بـه صـادرات نکـرده       اسـت ییهاترین مانع پیش روي شرکتبزرگ، راتیعدم آگاهی یا چگونگی آغاز فعالیت صاد  

سـه  اي بیش از الملل بوده و شبکه تجارت بینۀ دارد که یک برنامه رهبري در زمینTrade Rootsاي تحت عنوان ت متحده برنامهبازرگانی ایالا
ایـن برنامـه   . د از آن استفاده کننـد نتوانمنابع مفیدي است که کارآفرینان می  در اختیار داشته و یکی از     اتاق بازرگانی محلی در ایالات متحده را       هزار

تـوان اینکـار را    مطمئن نیـستند چگونـه مـی   که(المللی  در تجارت بینفعالیتکند که اعضاي مایل به هایی ارائه می مزایا و روشةاطلاعاتی را دربار  
هـاي فـدرال را   هاي صادراتی خدمات بازرگانی ایالات متحده لیست جامعی از برنامه راهنماي برنامه دفترچۀ  . ن استفاده کنند  توانند از آ  می) آغاز نمود 

د دیگـر، مرکـز   نیکی از منـابع اطلاعـاتی ارزشـم   . دهد که با هدف کمک به صادرکنندگان آمریکایی طراحی شده است    در اختیار کارآفرینان قرار می    
هـاي صـادراتی   اي از برنامـه  اتصال واحد براي کسب اطلاعـات بـراي طیـف گـسترده    ۀلات متحده است که به عنوان یک نقطخدمات صادراتی ایا 

کارآفرینـانی کـه مایـل    . هایی را در این زمینه ارائه کندهاي صادراتی خود هستند کمکفدرال طراحی شده تا به کارآفرینانی که مایل به آغاز فعالیت 
 بازرگـانی  ةرا مطالعه کنند کـه توسـط ادار   “ 1اي براي صادرات  راهنماي پایه ” فرآیندهاي صادراتی هستند باید کتاب       ةتر دربار به کسب اطلاعات بیش   

هـاي صـادراتی بـه کارآفرینـان      فعالیتةپورتال صادراتی دولت ایالات متحده نیز امکان دسترسی به اطلاعات ارزشمندي را دربار        . منتشر شده است  
هـاي تجـاري،   نامـه تحقیقات بازار، توافق(تک کشورها  تکة دربار نیزو جزئیاتی را) دمات مالی، حمل و نقل، مستندات و نظایر اینها        خ(دهد  ارائه می 

-پـذیر بـراي شـرکت   هاي امکان گزینهزمرة صادرات و شناخت این موضوع که اینکار در      ةآگاهی بیشتر دربار  . کندبه آنها ارائه می   ) آمار و نظایر اینها   
 یـک اسـتراتژي   ۀچالش بعـدي تهی ـ . ترین گام در شکستن موانع روانی صادرات است      حتی بسیار کوچک است، اولین و غالباً مشکل       و  اي کوچک   ه

  :ی مناسب استصادرات
  

تـرین کارآفرینـان نیـز از توانـایی صـادرات      تجربـه هـا و کـم   تـرین شـرکت    که حتی ضعیف   توجه داشته باشید   -1گام  
اگر محصولات بتوانند نیازهاي مـشتریان جهـانی را بـرآورده سـازند          . شرکت هیچ ارتباطی به تقاضا براي محصولات آن ندارد         ة انداز :برخوردارند

انـد بـه میـزان    هاي کوچکی که مبادرت به صدور کالاها و خدمات خـود کـرده     دهد که شرکت  مطالعات نشان می  . یک پتانسیل صادراتی وجود دارد    
  .اندها رشد کردهر شرکتتر از سایقابل توجهی سریع

  
  

                   
1 . a basic guide to exporting 
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  شرکت یکسیماي 
 Security Optionsشرکت 

ن رابینسون، رئیس شرکت ایلSecurity Optionsمیشیگان که مبادرت به فروش تجهیزات امنیتی اداري میایالت  در ت، یک شرکت کوچک در دیتروی-
یـک مأموریـت    هاي نـاب فـروش محـصولات شـرکت، در    س از شناسایی فرصت پ و مسافرت به آفریقاي جنوبی همراه با یک سازمان غیرانتفاعی     حین کند،

. شرکت داشت  قابل توجهی برايةمسافرت مذکور بازد.  بازرگانی برگزار شده و هدف آن افزایش صادرات به این کشور بود شرکت کرد        ةتجاري که توسط ادار   
معمـولاً  .  این پیشنهادات ماحصل جلسات ما در مأموریت تجاري مذکور بود.یط ترك کردیما را با پنج پیشنهاد از سوي شرکاي واجد شرا       قریفآما  ”گوید،  او می 

  . “تعدادي از افرادي که با آنها ملاقات کردم آماده همکاري با ما بودند. کشید تا این شرکاي بالقوه را پیدا کنیمچند ماه طول می
  

 اسـت؟ آیـا   فـرد منحصربهویژه است؟ آیا جدید است؟ آیا لاي مذکور یک کالاي کا آیا : کنید تجزیه و تحلیل خود را کالا یا خدمت-2گام  
هـاي ارز مـساعد از قیمـت مناسـبی برخـوردار اسـت؟ در کـدامیک از کـشورها         تر یا نرخ پایینة بهاي تمام شد   ۀداراي کیفیت بالاست؟ آیا به واسط     

 در ارتبـاط بـا   اي از کیفیتهالههاي آمریکایی خواهان زیادي دارند چرا که تقاضاي کافی براي آن وجود دارد؟ در بسیاري از کشورهاي خارجی، کالا         
 رسـوم و  ،هـا، آداب یابند که باید اصلاحاتی جزئی را در کالاهـاي خـود ایجـاد کننـد تـا بـا ذائقـه       در بعضی موارد، کارآفرینان در می   . آنها وجود دارد  

 شـرکت اسـترالیایی تولیـد آبمیـوه شـروع بـه        یـک امی که جوزف زاریتـسکی، مالـک  به عنوان مثال، هنگ   . ترجیحات محلی همخوانی داشته باشند    
مـشتریان  . بنـدي اسـت   بـسته ةبازاریابی محصولات خود در روسیه نمود، موفقیت محدودي پیدا کرد تا اینکه متوجه شد که مشکل اصـلی در انـداز             

هاي یک لیتري روي آورده و ظرف شش مـاه شـاهد   اریتسکی به سمت بطريز. خریدندنمی را   ها قرار داشت  ها در آن  هاي دو لیتري که آبمیوه    بطري
  .  درصد افزایش فروش شدهشتاد

  
 بازارهـاي صـادراتی   ۀ آیا مایل به صرف زمان و انرژي براي توسع    :میزان تعهد و ثبات قدم خویش را مورد ارزیابی قرار دهید           -3گام  

یـا  (توانند شش تا هشت مـاه  هاي نوپاي صادراتی میشرکت. صبر در اینجا نقشی اساسی داردهستید؟ آیا شرکت شما از منابع لازم برخوردار است؟         
 15-2جـدول  . کننـد نیـست  در این کار زمان صرف کنند ولی ورود به بازارهاي خارجی به آن سـختی کـه بعـضی از کارآفرینـان فکـر مـی               ) بیشتر

  . مدنظر قرار دهندآنها را ت صادراتی خود باید اي از یکسري موضوعات کلیدي است که مدیران در تصمیماخلاصه
  

  15-2 لجدو
   صادراتیاتموضوعات مدیریتی در تصمیم

   تجربه-الف
  ؟ استهایی براي کالاها و خدمات خود داشتههاي بازرگانی را با چه کشورهایی انجام داده یا از چه کشورهایی درخواست شرکت شما تاکنون فعالیت-1
  پرسند؟  کدامیک از محصولات شما سؤال میةلباً دربار مشتریان خارجی غا-2
  .هاي فروش هر یک از خریداران را بر حسب محصول و کشور تهیه کنید لیستی از درخواست-3
  ها افزاینده یا کاهنده است؟ها یا فروش آیا روند درخواست-4
   رقباي اصلی داخلی و خارجی شما کدامند؟-5
  هایی آموخته است؟اتی گذشته چه درس شرکت شما از تجربیات صادر-6

   مدیریت و پرسنل-ب
   چه کسی مسئول سازمان و پرسنل صادراتی شماست؟ آیا قهرمان صادراتی دارید؟-1
  : چه میزان از وقت مدیریت ارشد-2

  ؟ه است صرف صادرات شد-الف
  د؟شوتواند صرف صادرات  می-ب

  مدت صادراتی شرکت کدامند؟دارد؟ اهداف بلندمدت و میانهاي صادراتی خود چه انتظاراتی  از تلاشیت مدیر-3
در صورت وجود بـه الزامـات سیاسـی نیـز     ( ساختار سازمانی نیاز دارد  نوع فروش صادراتی، شرکت شما به چه    ۀرسانی مناسب در زمین    براي تضمین خدمت   -4

   .)اشاره کنید
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   چه کسی این طرح مذکور را به مورد اجرا خواهد گذاشت؟-5
  رفیت تولید  ظ-ج
  کنند؟ آیا مازاد ظرفیت وجود دارد؟ اگر چنین است، میزان مازاد ظرفیت چقدر است؟ شرکت شما تا چه حد از ظرفیت فعلی خود استفاده می-1
  زند؟ آیا پاسخگویی به سفارشات صادراتی به توانایی شرکت شما براي تأمین فروش داخلی ضربه می-2
  صادراتی براي شرکت شما چقدر هزینه دارد؟ تولید اضافی براي بازارهاي -3
   آیا نوسانات فصلی یا سیکلی در بار کاري شرکت شما وجود دارد؟ چه زمانی؟ چرا؟-4
  ؟ شوید سودآورتا آیا حداقل مقدار سفارشی وجود دارد که مشتریان خارجی باید آنرا ارائه دهند -5
 اهداف صادراتی مذکور خواهد بود؟ آیا کیفیت محصول  تأمینهاي خود برايبندي و طرح ، بسته  شرکت شما تا چه حد نیازمند تعدیل یا اصلاح محصولات          -6

  شما براي مشتریان خارجی کافی است؟ 
  هاي شما رقابتی است؟کند؟ آیا قیمتگذاري استفاده می شرکت شما از چه ساختار قیمت-7
  کند؟ وصول میهاي مربوط به فروش صادراتی خود را چگونه شرکت شما پرداخت-8
   ظرفیت مالی-د
  شود؟؟ این سرمایه از چه محلی تأمین می دارد نیازاي براي شروع صادرات، شرکت به چه سرمایه-1
  کنید؟هاي صادراتی شرکت خود را تأمین می تلاشۀهاي اولی چگونه هزینه-2
  د؟ باشهاي صادراتی فعلیبا تلاش قابل رقابتهاي توسعه را در دست بررسی دارد که  آیا شرکت شما سایر طرح-3
   انجام شده را بازگرداند؟ۀگذاري اولی صادراتی شرکت در چه تاریخی سرمایهۀ انتظار دارید که برنام-4
   حضور در عرصه جهانی تا چه حد براي موفقیت آتی شرکت شما واجد اهمیت است؟-5
  

  15-3 شکل
  صادرات شرکتهاي کوچک و تعداد کشورهاي مورد نظر

یک
19%

دو
15%

سھ
16%

چھار یا پنج
23%

شش تا ده
18%

بیش از ده
9%

    
 بیش از یک سوم صادرکنندگان کوچک کالاهاي خود را تنهـا  :هدف خود را انتخاب کنید بازار   در مورد بازارها تحقیق کرده و        -4گام  

 خـارجی بـراي فـروش،    ۀگـذاري بـراي یـک مـسافرت پرهزین ـ      با این وجود، قبل از سرمایه      .) را ببینید  15-3شکل  (فروشند  به یک یا دو کشور می     
-تواننـد از دفترچـه  صادرکنندگان مـی .  بازرگانی بزنندة ادارۀترین شعب محلی یا نزدیک   ۀ در اینترنت جستجو کرده یا سري به کتابخان        کارآفرینان باید 

کارآفرینـان مجهـز بـه    . نـد جوی در بازارهـاي بـالقوه از آنهـا یـاري ب    نمـوده و هاي ویدئویی و سایر منابع استفاده       ها، فیلم هاي راهنما، کتب، روزنامه   
توانند از اتلاف زمان و پول خود در بازارهایی که پتانسیل محدودي براي کالاهاي آنها داشته اجتناب کرده و بر بازارهایی تمرکز کننـد                می “حقیقت”

رتـال   بازارهـاي خـارجی شـامل گزارشـات موجـود در پو     ةترین ابزارهاي تحقیـق دربـار  تعدادي از مهم. که بیشترین احتمال موفقیت را در آنها دارند 
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 محـیط اقتـصادي، سیاسـی،    ةا بازارهاي صنعتی است کـه اطلاعـات تفـصیلی دربـار    ی بازارهاي کشور ةاینترنتی صادراتی دولت ایالات متحده دربار     
دهـد  ان مـی تحقیقات به کارآفرینان صـادرکننده نـش  . دهندوه را در اختیار آنها قرار میبگذاري براي کشورهایی از افغانستان تا زیمبا      قانونی و سرمایه  

در بعـضی مواقـع،   . ها و ترجیحات مشتریان هدف خارجی خود هستند یا نه ذائقهبا  که آیا نیازمند تعدیل کالاها و خدمات فعلی خود براي تناسب آن             
انجـام  . کنـد یعمال تغییراتی در محصولاتـشان م ـ   دن و فرهنگ آنها صادرکنندگان را ملزم به ا        ب سایزرجی، نیازهاي آنها،    اسبک زندگی مشتریان خ   

جـدول  . هاي محلی در بعضی از مواقع مرز بین موفقیت و شکست در بازارهاي جهانی اسـت         اصلاحات جزئی براي انطابق کالاها یا خدمات با ذائقه        
  . کند که راهنماي کارآفرینان در انجام تحقیقات صادراتی است سؤالاتی را مطرح می3-15
  

 تجاري استفاده کـرده یـا کالاهـاي خـود را مـستقیماً بـه مـشتریان        ۀ آیا شما باید از یک واسط  :ید را تهیه کن    یک استراتژي توزیع   -5گام  
شـوند  المللـی مـی  هاي کـوچکی کـه وارد بازارهـاي بـین    هاي قبلی این فصل آموختید، بسیاري از شرکت    قسمتدر  خارجی بفروشید؟ همانگونه که     

 رسـد کـه کـارآفرین   ها غالباً زمانی منطقـی بـه نظـر مـی    تکیه بر این واسطه.  جدید شوندۀصهاي تجاري وارد عر   دهند با تکیه بر واسطه    ترجیح می 
  . ي خارجی چیزهایی را بیاموزدکشورها شانس کسب تجربه در فرآیند صادراتی را داشته و بتواند از قواعد مربوط به فروش در مذکور

  
  15-3 لجدو
  المللی بازار ی براي هدایت تحقیقات بینتسؤالا

   آیا بازار خارجی براي کالاها یا خدمات شرکت شما وجود دارد؟•
  آتیه و نویدبخش باشند؟ آیا بازارهاي هدف خاصی وجود دارد که خوش•
   کدامیک از بازارهاي جدید خارجی به احتمال زیاد باز شده یا امکان توسعه دارند؟•
   حد بزرگ بوده و با چه سرعتی در حال رشد است؟ بازاري که شرکت شما آنرا بعنوان هدف خود انتخاب کرده تا چه•
   این بازار کدامند؟مؤثر بر عوامل مهم اقتصادي، سیاسی، قانونی، اجتماعی، تکنولوژیکی و سایر عوامل محیطی •
  ؟)هاها و ارزش ذائقهها، علایق،مثل درآمد قابل تصرف، شغل، سن، جنسیت، عقاید، فعالیت( عوامل جمعیتی و فرهنگی مؤثر بر این بازار کدامند •
   شرکت شما در خارج از کشور کدامند؟ة مشتریان فعلی و بالقو•
، شرایط تحویل، کیفیت، نام تجـاري و  )فروش نسیه(قیمت، شرایط اعتباري : گذارد نیازها و علایق آنها چیست؟ چه عواملی بر تصمیمات خرید آنها تأثیر می  •

  نظایر اینها؟
ی براي فروش کالاها یا خدمات به مشتریان هدف تچه اصلاحات یا تعدیلابه کنند؟ در صورت نیاز،   ت شرکت شما چگونه استفاده می      آنها از کالاها یا خدما     •

  د؟ی دارنیاز
   در بازارهاي خارجی کدامند؟ا رقباي اصلی شم•
  هاي آنها چیست؟کنند؟ قیمت رقبا چگونه مبادرت به توزیع، فروش و پیشبرد محصولات خود می•
  هاي توزیع محصولات شما کدامند؟هاي کانال بهترین•
   معرفی شرکت شما در این بازار چیست؟ة بهترین شیو•
  هایی در این زمینه وجود دارد؟ها، عوارض یا مقرراتی در ارتباط با فروش محصول شما در این بازار وجود دارد؟ آیا مشوقها، سهمیه آیا موانعی مثل تعرفه•
  ؟پذیر استامکانگذاري مشترك  فعالیت تحت لیسانس یا استفاده از شرکا در قالب سرمایه،ار آیا در این باز•
  

ترین مـشکل تمـام   توسط فدراسیون ملی کسب و کارهاي مستقل، رایج    شده  انجام تمطالعایکی از    با توجه به     : مشتري خود را بیابید    -6گام  
. هاي بازرگـانی منجـر بـه صـرف زمـان و منـابع خواهـد شـد        اي از تماس  ایجاد شبکه  وه،بعلا.  یافتن مشتریان مربوطه است    ،صادرکنندگان کوچک 

 بازرگـانی ایـالات   ةادار. توانند بر طیفی از متخصصان صادراتی تکیه کنند تا در رهگیري مشتریان خارجی به آنها کمک کنندهاي کوچک می شرکت
 بـراي یـافتن    در اختیار دارند که رای تحقیقات،این مؤسسات. فرینان براي جهانی شدن باشند   المللی باید اولین توقفگاه کارآ     تجارت بین  ة ادار  و متحده

هـاي صـنعتی    بخـش تجزیـه و تحلیـل  . انـد انجام شـده بهترین بازارهاي هدف متناسب با یک شرکت خاص یا مشتریان خاص در بازارهاي مذکور      
)ISA (بازار   ۀالمللی در زمین  هاي بین دیدگاه )IMI ( هاي ویژه در بازار     ه و تحلیل  و تجزی)CMA (    مـی  تعدادي از گزارشات و خدماتی اسـت کـه-
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 و هـا اي در زمینه جزئیات تجارت جهانی و زیر و بـم     آنها همچنین داراي متخصصان آگاه و باتجربه      . قرار گیرد  کارآفرینان جهانی     مورد استفادة  تواند
  . هاي خارجی هستندپیچیدگیهاي فرهنگ
 کالاهـا و  ةن بـالقو اتواننـد مـشتری   که کارآفرینان از آن طریق می      است هاییترین روش کی از کارآمدترین و ارزان    یریت تجاري   شرکت در یک مأمو   

  .هاي خود را بیابندخدمات شرکت
 ـ ۀ توسعۀ فدرال یا ایالتی در زمینۀها معمولاً توسط یک مؤسس   این مأموریت  شویق تجـارت   اقتصادي یا توسط یک انجمن تجاري صنعتی با هـدف ت

مأموریت تجاري ممکن است بر یک صـنعت  اگرچه  . دنشو می نجامهاي محلی با شرکاي تجاري بالقوه در خارج از کشور ا          ط شرکت ارتبا  و المللبین
هنمـاي  و، ران سـی ا ماری به قول.کندیک کشور خاص را بعنوان هدف خود انتخاب می، خاص تمرکز کرده یا صنایع متعددي را تحت پوشش قرار دهد   

اي عالی براي یافتن خریداران، شرکا و نماینـدگان واجـد شـرایط     هاي تجاري شیوه  مأموریت” ایالات متحده،     در  تجاري خارجی  يبسیاري از سفرها  
  . “المللی استدر بازارهاي بین

  
  شرکت یکسیماي 

  Global MED-NETشرکت 
 ایـن شـرکت  . کنـد می را ارسال ههاي مربوطزشکی اضطراري و سرویس شرکتی کوچک در شیکاگو است که اطلاعات پGlobal MED-NETشرکت 

 ة کـه توسـط ادار   رفـت ایدر، مدیرعامل این شرکت به یک مأموریت تجاري به آفریقاي جنـوبی نش ایا انجام داد که پاتریشوقتیاولین فروش صادراتی خود را      
شنایدر منجر به دریافت یک میلیون دلار سفارش از شـرکت ترومالینـک در   ه توسط اهاي صورت گرفت  تماس. خدمات بازرگانی ایالات متحده برگزار شده بود      

 بـسیار  ۀ مأموریت تجاري مذکور یک نتیج ـر،ایدنش ا با اعتقاد. است911اي با شماره تلفن    آفریقاي جنوبی شد که در حال ایجاد یک سیستم اضطراري شبکه          
  .  در آفریقاي جنوبی شده است او یافتن بهترین شریکعالی را با حداقل هزینه به همراه داشته و منجر به

  
دسترسـی بـه منـابع    . هاي کوچک فقدان منابع مـالی اسـت   شرکتی یکی از بزرگترین موانع صادرات    : خود را تأمین کنید     منابع مالی  -7گام  

رجی غالباً بالا بوده و سـیکل وصـول مطالبـات      فروش خا  انجام ۀ صادراتی موفق است چرا که هزین      ۀهاي حیاتی یک برنام   مالی کافی یکی از مؤلفه    
-هـاي فـروش بـین   منابع سرمایه از پیچیـدگی  مشکلی که در اینجا وجود دارد این است که بانکداران و سایر  . تر از بازارهاي داخلی است    نیز طولانی 

 سـرانه را   دولت ایالات متحده کمترین مبلغ، صنعتیةل عمدمل بیندر علاوه بر این،  . دانندالمللی آگاه نبوده و تأمین مالی آنها را بسیار خطرناك می          
  . روند فدرال، ایالتی و خصوصی وجود دارند که براي تأمین منابع مالی صادراتی بکار میۀبا این وجود، چندین برنام. کند صادرات میۀتوسعصرف 
  

  شرکت یکسیماي 
 AquaTechالمللی شرکت بین
 تلخیص ۀ تجهیزات پیشرفتة، تولیدکنندAquaTechالمللی ، شرکت بینPNC شرکت خدمات مالی    يهاي وام اربات   وارد -مین بانک صادرات  ضبه کمک ت  

.  با یـک شـرکت بـرق ایتالیـایی انجـام دهـد       را چندین فروش صادراتی عمده، شامل یک قرارداد پنج میلیون دلاري    تآب در کانونسبرگ در پنسیلوانیا، توانس     
المللـی خـود    میلیون دلار وام سرمایه در گردش براي تأمین مـالی فـروش بـین   25 ، واردات- صادراتی بانک صادراتةویژ ۀ تحت برنام AquaTechشرکت  

هاي بازرگـانی   تقریباً نیمی از منابع مالی مورد نیاز فعالیتمذکورشده توسط بانک صادرات پشتیبانی”گوید، ونکی شارما، مدیرعامل این شرکت می. دریافت نمود 
المللـی  آنها به ما امکان دادند تا به سطح بعدي فعالیت بازرگـانی بـین   . هاي این بانک نقشی حیاتی در موفقیت صادراتی شرکت ما دارد          برنامه. تأمین نمود ما را   
  . “برویم

  
ی و کـارگزاران گمـرك   المللهاي حمل و نقل بین شرکتبه صادرات معمولاً ۀکار در زمینهاي تازه  شرکت : کالاهاي خود را حمل کنید     -8گام  

 سـی و روکراوبـاتلاق ب میـان  تواننـد راه خـود را بـسرعت از    المللی بـوده و مـی   حمل و نقل بینۀتکیه دارند که افرادي متخصص و باتجربه در زمین       
وند براي صـادرکنندگان  شهاي حمل و نقل نامیده می  تاین افراد متخصص که آرشیتک    .  کنند بازهاي مورد نیاز گمرك     بندي و کاغذبازي  الزامات بسته 

 نـسبتاً کمـی بـراي خـدمات ارزشـمند خـود       ۀ معمولاً هزینآنها. عهده دارند هاي مسافرتی براي مسافران برعهده دارند که آژانس همان نقشی را بر  
 حمـل کـرده و کارآفرینـان را از    هاي مختلف را به مقصدهاي گوناگون در سراسر دنیا مؤثر و کارآمد کالاهایی با اندازه      یآنها به شکل  . کنندمنظور می 
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 حمـل را  ۀ تعیین این موضوع برخوردار است که کدامیک از طرفین هزین    درشرایط حمل همیشه از اهمیت زیادي       . دهنددردسرهاي زیادي نجات می   
تـرین  انگر مفاهیم تعدادي از رایـج  بی15-4 جدول .دنگیرعهده می د خسارت به کالاها را بر را یا ای  مفقودي ریسک از    ،پرداخته و حین فرآیند ترانزیت    

  .المللی استاصطلاحات مورد استفاده در حمل و نقل بین
  

  15-4 لجدو
  المللی و معانی آنها حمل و نقل بیندر اصطلاحات رایج 
  روش حمل  مسئولیتهاي خریدار   فروشندههايمسئولیت  عبارت مورد استفاده

FOB فروشنده 
 شۀتحویل روي عر(

  ) فروشنده

کننده و ارائه مجوزهاي صادراتی     کالاها به شرکت حمل   تحویل  
ریسک از دست دادن کالا را تـا  . و تسویه حساب هنگام تحویل  
  .پذیردکننده برسد میزمانیکه به دست شرکت حمل

ریسک . پردازد حمل، کرایه و بیمه را می      ۀهزین
صدمات وارده به کالاهـا در حـین ترانزیـت را           

  .پردازدمی
  تمام 

FOBدار  خری
 ۀتحویل روي عرش(

  ) خریدار

 مجوزهـاي   ،کالاها را به مکان فعالیت بازرگانی خریدار رسـانده        
 .کنـد صادراتی را ارائه کرده و سپس حساب خود را تـسویه مـی     

 مفقودشـدن   ریـسک .پردازد حمل، جابجایی و بیمه را می     ۀهزین
  .پذیرد ترانزیت کالا را میحینموجودي 

-را تحویـل مـی     پس از ارسال مدارك کالاها      
  تمام   .گیرد

FAS)  تحویل در
  ) کنار کشتی

کالاها را تا کنار کشتی حمل کرده و یک رسید تحویل در کنار             
  .کندکشتی دریافت می

مجوزهاي صادراتی و مدارك تحویل کالاها را       
ریـسک  . دهدکننده تحویل می  به شرکت حمل  

هاي وارده به کـالا هنگـام تحویـل بـه           آسیب
  .پذیرده را میکنندشرکت حمل

  کشتی 

CFR)  قیمت و
  )  حملۀهزین

کننــده تحویــل داده، مجوزهــاي کالاهــا را بــه شــرکت حمــل
 ـ .پردازدصادراتی را دریافت کرده و مالیات صادراتی را می      ۀحوال

هـاي  هزینه .دهددریافت شده بارگیري را به خریدار تحویل می       
دي تـا    موجـو  مفقودشدنریسک   .پردازدحمل و جابجایی را می    
  . پذیردتحویل به خریدار را می

تحویـل کالاهـا   . پـردازد هاي بیمه را می   هزینه
  کشتی   .پذیردپس از ارسال مدارك را می

CIF)  قیمت، بیمه
  ) و هزینه حمل

هـاي بیمـه را      بوده ولـی عـلاوه بـر آن، هزینـه          CFRهمانند  
  .دهدنامه را به خریدار تحویل میپرداخته و بیمه

- پس از ارسـال مـدارك را مـی     تحویل کالاها 
  کشتی   .پذیرد

CPT)  پرداخت
    ...)هزینه حمل تا

کالاها را به شرکت باربري تحویل داده، مجوزهاي صـادراتی را      
مستندات مربـوط   . پردازددریافت کرده و مالیات صادراتی را می      
 حمـل و   هـاي ههزین. کندبه حمل و نقل را با خریدار تسویه می        

  .ازدپردبارگیري را می

تحویـل کالاهـا   . پـردازد هاي بیمه را می   هزینه
  تمام   .پذیردپس از ارسال مدارك را می

CIP)  پرداخت
 حمل و بیمه ۀهزین

  ) ...تا 
هاي بیمه را پرداختـه و       بوده بعلاوه اینکه هزینه    CPTهمانند  

  .دهدنامه را به خریدار تحویل میبیمه
-ل مـدارك را مـی  ارسـا  کالاها پس از    تحویل

  تمام   .یردپذ

DDU)  تحویل در
عوارض (مقصد 

  ) پرداخت نشده

مجوز صـادراتی را کـسب کـرده، عـوارض واردات را پرداختـه،            
هاي بیمه را پرداختـه و مـستندات مربوطـه را در اختیـار              هزینه

  .دهدخریدار قرار می
ارسال کالاها را پذیرفته و عـوارض وارداتـی را    

  تمام   .پردازدمی 

DDP)  تحویل در
عوارض (قصد م

  ) پرداخت شده
هـاي بیمـه را پرداختـه و    مجوز صادرات را کسب کرده، هزینـه      

  تمام    .گیردعهده می ارسال کالاها را بر  .دهدمستندات مربوطه را در اختیار خریدار قرار می
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باشـد ولـی بـا انتخـاب دقیـق      هـاي داخلـی    تر از وصول حـساب    تواند پیچیده هاي خارجی می   وصول حساب  : پول خود را وصول کنید     -9گام
تواننـد از   مـی این شـرکتها . هاي ناشی از مطالبات سوخت شده را به حداقل برسانندتوانند زیانمشتریان و کنترل مراجع اعتباري آنها، کارآفرینان می    

 ـ)1اعتبـار اسـنادي   (LCقـدي،   پرداخـت ن  پـیش . اندبندي شده که از کم خطرترین تا پرخطرترین رتبه        پرداخت استفاده کنند   ۀچهار روش اولی    ۀ، حوال
تـرین روش  این گزینـه، مطمـئن  . ست اترین روش فروش به مشتریان خارجی دریافت پول قبل از فروش کالا  مطمئن. 3)جاري(باز   و حساب    2بانکی

  بـه با ایـن وجـود، الـزام   . کندمیها شده و جریان نقدي آنی ایجاد  وصول حساب در  خطر بروز مشکلات   حذفبراي فروشنده است چرا که منجر به        
  .  مشتریان خارجی یک شرکت کوچک شودۀپرداخت نقدي ممکن است بشدت منجر به محدود شدن پای

  
  15-4 لشک

  کند؟اعتبار اسنادي چگونه کار می

صـادرکننده بـراي تحویـل کالاهـاي      به  کننده پرداخت   میناي بین بانک صادرکننده و بانک خریداران خارجی است که تض          نامهاعتبار اسنادي توافق    
اصولاً اعتبار اسنادي منجر به کاهش ریسک مالی واردکننده از طریق ایجاد یک مکانیزم جـایگزینی اعتبـاري بـانکی بـراي خریـدار        . مشخص است 

قیمـت خریـد   (ریدار را ملزم به پرداخـت مبلـغ اسـمی     بانکی مدرکی است که فروشنده به نام خریدار نوشته و خ ۀحوال).  را ببینید  15-4شکل  . (است
 اعتبار اسنادي یـا  از طریق. کند هنگام تحویل کالاها می در)دار زمان ۀیک حوال (یا در تاریخ معین     )  دیداري ۀیک حوال (خواه بصورت دیداري    ) کالاها

در غیـر ایـن صـورت آنهـا ممکـن اسـت، شـاهد        . دقیق اسـت ند که تمام مستندات لازم موجود و    وتوانند مطمئن ش   بانکی، صادرکنندگان می   ۀحوال
 ـ   . هاي مربوطه باشندتأخیرهایی در پرداخت از سوي خریدار یا بانک    از بـانکی، بعـضی از صـادرکنندگان    ۀبه جاي استفاده از اعتبـار اسـنادي یـا حوال

ا را بدون تضمین پرداخت بـراي مـشتري خـارجی ارسـال     به عبارت دیگر، آنها کالاه. ند که یک حساب بانکی افتتاح کنندخواهمشتریان خارجی می 

                   
1 . Letter of Credit 
2 . bank draft 
3 . open account 

$ 

فروشنده . کند که کالاها را بخرد    خریدار خارجی توافق می   
 اعتبـار اسـنادي توسـط       ۀکند که در صورت تهی    افق می تو

  .خریدار، کالاها را براي او ارسال کند

کنـد کـه   اسـنادي مـی  خریدار از بانک خود درخواست صـدور اعتبـار     
 ـ   به   پرداخت   ةکنندتضمین  ۀرك مثبت ـا مـد  ۀصادرکننده در صورت ارائ

 تبار اسنادي را براي فروشنده تهیهبانک اع. دال بر تحویل کالاهاست  
 .کندارسال می) بانک تأییدکننده( بانک فروشنده رايکرده و آنرا ب

 را با توجه به شرایط اعتبـار        هافروشنده کالا 
ــرده و     ــال ک ــدار ارس ــراي خری ــنادي ب اس

 اعتبار ةکنندمستندات حمل را به بانک صادر
 letter of.دهداسنادي تحویل می

credit. 

$ 
L/C 

 خریداربانک  بانک فروشنده

ــدار ــک خری ــک  ،بان ــه بان ــت را ب  پرداخ
. دهــد فروشــنده انجــام مــیةتأییدکننــد

 در ذکرشـده پس بانـک مـذکور مبلـغ       س
  .پردازد فروشنده میاعتبار اسنادي را به

 

$ 

 فروشنده خریدار

$ 
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. تـر از مـشتریان داخلـی اسـت    ترین روش است چرا که وصول یک حساب معوق از یک مشتري خارجی بسیار مـشکل       این روش خطرناك  . کنندمی
  . هاي پرداخت با یکدیگر توافق کنند روشةالمللی باید از قبل دربارطرفین درگیر در یک معامله بین

  
   صادراتیةیک مشکل پیچید                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

 اندازي شرکت د، خانم کوئین تصمیم به راهپس از سالها فعالیت در صنعت مLafayetteبـا درك اینکـه   . کنـد اي زنانه مـی ه نمود که مبادرت به تولید لباس
 یـک قـرارداد مـشارکتی بـا      فعالیت خود را از همان ابتدا به صورت جهانی تعریف کند، خانم کـوئین ةبراي کسب موفقیت در صنعت پوشاك، شرکت باید حوز  

هـاي  بـا کمـال افتخـار برچـسب    این دو نفر زهاي اول، رو.  در شانتو در چین بزرگ شده بود امضاء کردکهد کار صنعت مسیو، یکی دیگر از افراد کهنه نیِشون
 Saks Fifthهـاي بـاکلاس   کردنـد کـه شـامل فروشـگاه    هاي باکیفیت ارسالی براي مـشتریان خـود نـصب مـی     داخل لباسۀرا به یق“ ساخت نیویورك”

Avenue پس از کاهش فروش . هاي تولید آن بسیار بالا بودنه چرا که هزیدادمیشرکت زیان این  میلیون دلار رسید ولی   28، فروش به    2001سال   در.  بود
دانستند که براي سودآوري باید تولید خود را به کشورهاي خارجی میآنها  سپتامبر و حملات صورت گرفته به نیویورك، یازدهشرکت در پی حوادث تروریستی     

 فـوت مربعـی را   بیست هـزار  ۀدگاه خود شانتو بازگشته و ظرف چند ماه یک کارخانسیو به زا .  خود انتخاب کردند   ۀانتقال داده و چین را به عنوان مرکز کارخان        
انـداز  در اولین سال فعالیت، این شـرکت پـس  .  آن در نیویورك تولید کند   ةشداي بسیار کمتر از بهاي تمام     هایی را با هزینه   توانست لباس خریداري کرد که می   
 درصـد  شـصت ت تنهـا  کاز آنجایی که این شر. سر رسیده سربۀ میلیون دلار به نقط39و با فروشی معادل  به همراه داشت   Lafayetteقابل توجهی را براي     

د بـو  میزان کالاهاي وارداتی بـه ایـالات متحـده از کـشورهاي خـارجی      کنندة تعیینهاي تجاري کهکرد، محدودیت را تهیه می  Lafayette پوشاك   ۀسهمی
  .  نداشتآنهااهمیت چندانی براي 

جویی  درصد افزایش دادند که این حرکت منجر به صرفه95 شانتو را به ۀ سطح تولید خود در کارخان آنهاسال بعد تغییر کرده و       ن وجود، این محدودیت در    با ای 
هـاي  سـهمیه .  کننـد  دریافت شرکت مجبور بودند یک سهمیه را برايآنهابراي انجام اینکار، . ها شد و شرکت به سود قابل توجهی دست یافتکافی در هزینه 

ر مقـادیر مشخـصی از   و ایالات متحده تعیـین کـرده و تولیدکننـدگان بایـد حـق صـد      از در خارج يهاي سختی براي میزان پوشاك تولید   صادراتی محدودیت 
 سیـستم   در ممکن استندسته بلوزهاي پشمی و کتانی به ایالات متحده صدوری که بدنبال هایرکتش. ندآوردبدست می محصولات مذکور را به ایالات متحده       

هـایی وجـود دارنـد کـه     از میزان عرضه اسـت، شـرکت   بیش   تقاضا براي حقوق صادراتی غالباً       چون. هاي متفاوتی مواجه شوند   ها با محدودیت   سهمیه ةپیچید
 ـ آنهـا هنگـامی کـه   . ندفروش می1استریتدر والرا   خودگذاران سهامکنند که سرمایههایی میمبادرت به فروش حقوق صادراتی به همان شیوه    ۀ تولیـد کارخان

 درصد پوشاك شرکت رساندند، آنها یک طرح حق صادراتی را ایجاد کردند که مستلزم این بود که براي انتقال کل حجم تولید خـود  95  سطح چینی خود را به   
اي معـادل   دلار در نظر گرفته و در کل هزینهبیستطور میانگین ها بآنها براي حق صادراتی هر یک از لباس  . دنبه ایالات متحده حق مذکور را خریداري نمای       

 آنهـا براي خرید یکجاي حقوق صادراتی مذکور از نقدینگی کافی برخـوردار نبـوده و    این شرکت متأسفانه. چند صد هزار دلار را براي اینکار برآورد کرده بودند 
  . ماند ثابت باقی میاًض آنها بود که قیمت حقوق صادراتی نسبتفر. ودندنم به خرید حقوق صادراتی مذکور مبادرتبصورت موردي 

 و در اواسط تابستان، هنگامی که آنها در حال حمل پوشاك از کارخانـه بودنـد، قیمـت     همتأسفانه تقاضا براي پوشاك خارجی در ایالات متحده بیش از حد بود           
هاي مرغوب زنانه مواجه شدند کـه در   با انباري پر از لباسآنهادر نتیجه،  . حال افزایش بود   درنیز   و مرتباً    هدو برابر مبلغ بودجه شده بود     تقریباً  حقوق صادراتی   

شد، قیمت بازار حقوق هر روز صبح هنگامی که کوئین وارد دفتر خود در نیویورك می . چین مانده و هیچ راهی براي صدور آنها به ایالات متحده وجود نداشت            
 براي تولید لباس در چـین   شرکتاي بود که دلار رسید که سه برابر میانگین هزینهشصت در ماه آگوست، نرخ مذکور به مرز .ردک چک می  را صادراتی مذکور 

بـا  .  سال مذکور مرتباً در حال کـاهش بـود  در  شرکتفایده بوده و جالب آنکه سود به این نتیجه رسیدند که طرح حق صادراتی آنها کاملاً بی        آنها. پرداخته بود 
  . این وجود آنها مجبور بودند موجودي خود را از چین به ایالات متحده صادرکنند تا پاسخگوي سفارشات مشتریان باشند

  کنند؟ها بر روي کالاهاي وارداتی چه توجیهی ارائه میها براي اعمال تعرفهکشور -1
  کنند؟ بر مشتریان چطور؟زرگانی جهانی هستند تحمیل میهاي باهایی که در حال انجام فعالیت بر شرکت راهاییها چه هزینه سهمیه-2
  اي به آنها دارید؟شکل در آینده چه توصیهم این بروز براي حل مشکل صادراتی فعلی چیست؟براي اجتناب از آنها توصیه شما به -3
  
  

                   
1 . Wall Street 
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  المللی بینتأسیس پایگاههاي: 15-2-8
 یـک دفتـر یـا کارخانـه در     تأسـیس . کنندهاي دائمی را براي خود ایجاد میلمللی مکاناهاي کوچک هنگام حضور در بازارهاي بین بعضی از شرکت  

علاوه بر ایـن، ایجـاد   . هاي کوچک است بسیاري از شرکت  ۀ که احتمالاً فراتر از بودج     استگذاري قابل توجهی    یک سرزمین خارجی نیازمند سرمایه    
هاي بازرگـانی آنهـا نیازمنـد    نده در بعضی از کشورهایی باشد که ساختارهاي زیربنایی فعالیت کاملاً ناامیدکن  ۀتواند یک تجرب  المللی می یک دفتر بین  

هاي باربري مطمـئن  ها نیازمند ماهها زمان بوده و یافتن تجهیزات یا شرکت    نصب یک خط تلفن در بعضی مکان      . بازسازي بوده یا اصلاً وجود ندارد     
در بعـضی  . روکراسی اداري نیازمند کاغذبازي بیش از حد اسـت      و مجوزهاي لازم از ب    کسب. کن است اي حمل کالاها براي مشتریان تقریباً غیرمم      رب

ش کاغـذبازي  کـاه  براي  پولکارآفرینان آمریکایی پرداخت. ند تا تجارت را براي بازرگانان تسهیل کنند   دارها انتظار دریافت پول     روکراتوکشورها، ب 
“ 1پرداخـت رشـوه  ” کـه  یهاي بازرگانی در کشورهاینوان رشوه تلقی کرده و بسیاري از آنها از انجام فعالیتالمللی را بعاداري مربوط به معاملات بین    

 تصویب شد، پرداخـت  1977در سال که   ،2دهی به خارجیان  در حقیقت، قانون منع رشوه    . کنندآید اجتناب می   به حساب می   هاهاي عادي آن  جزو رویه 
 ۀیکی از مطالعات انجام شده توسـط بانـک جهـانی در زمین ـ   . کندجی را بعنوان یک عمل مجرمانه تلقی میرشوه به مسئولین رسمی کشورهاي خار    

هـایی  در حقیقت، شـرکت .  کارایی لازم را ندارند معمولاًهااختدکاغذبازي اداري به این نتیجه رسیده است که این پر      کاهش  پرداخت رشوه با هدف     
-المللی آنها صـورت مـی  هاي مذکور قرار گرفته و کاغذبازي بیشتري در معاملات بین     یشتر در معرض توجه دولت    اند ب که عملاً از آنها استفاده کرده     

-هاي مهم بـراي شـرکت  این کار یکی از چالش. المللی نقشی حیاتی در موفقیت آن دارد یک دفتر بینةدر نهایت، یافتن فرد مناسب براي ادار  . گیرد
دادن تمرکز بـر  توانند افراد کلیدي خود را بدون خطر از دستعمولاً پرسنل مدیریتی محدودي داشته و نمی  هاي کوچک م  شرکت. استهاي کوچک   

  . کار فعلی به کشورهاي خارجی اعزام کنند
  ورجیحـات  تآگـاهی از هـاي تولیـد، بازاریـابی و توزیـع و     کنند کاهش هزینـه المللی میاندازي دفاتر بینهایی که مبادرت به راهمزیت اصلی شرکت  

  . هاي مشتریان محلی استذائقه
  

  شرکت یکسیماي 
 Leopardشرکت 

 بـراي  .کنـد  مـی در زیمبـاوه  تولیدي هايمبادرت به تهیه و توزیع قهوه در کارولیناي جنوبیمستقر ، شرکت کوچکی    Leopardرابرت براون، مالک شرکت     
 جریبی که ۀ نهصدهاي خریداري شده، او یک عملیات پرورش قهوه را در یک مزرع قهوهۀینهاي قهوه و پایین نگهداشتن هزاطمینان از تأمین یکنواخت دانه   

 تولید ۀ براي کارخان،کارولیناي جنوبی وارد کرده  تن قهوه را از طریق شهر بندري چارلستون دربیستاو اکنون . دهدمتعلق به خود اوست در زیمباوه انجام می 
  . فروشدفروشان می سراسر ایالات متحده به خرده خود ارسال کرده و سپس آنرا درةقهو
  

  3سپاريواردات و برون: 15-2-9
کننـدگان و تولیدکننـدگان در بازارهـاي خـارجی     هاي کوچک، علاوه بر فروش کالاهاي خـود در بازارهـاي خـارجی، کالاهـایی را از توزیـع            شرکت

آلات صـنعتی و کـامپیوتر بـدان    ایع از منسوجات و کیف دستی گرفته تا ماشـین    در حقیقت، شدت رقابت قیمت در بسیاري از صن        . کنندخریداري می 
هـاي نیـروي    هزینـه چـون . ترین قیمت هستند و بدنبال یافتن پاییننموده مبادرت به خرید از بازارهاي جهانی  از گذشتهها بیشمعناست که شرکت 

هـاي   کالاها و خـدمات خـود را بـا قیمـت    این کشورهات، مؤسسات بازرگانی در تر از سایر کشورهاسکار در کشورهایی مثل چین و هند بسیار پایین    
 فزاینده به مبدأ کارگران تحصیلکرده و ماهري تبدیل شده است کـه دسـتمزدي بـسیار کمتـر از         ی، این کشورها بصورت   . کنندبسیار پایین عرضه می   

 صـد هـزار  توانـد تـا   نویس کامپیوتر در ایالات متحده میعنوان مثال، یک برنامه   ب. کنندکارگران مشابه در ایالات متحده یا اروپاي غربی دریافت می         
در نتیجـه، بـسیاري از   . دهد دلار یا کمتر انجام میبیست هزارنویس کامپیوتر همین کار را با دلار در سال درآمد داشته باشد ولی در هند، یک برنامه   

                   
1 . grease payments 
2 . Foreign Corrupt Practice Act 
3 . outsourcing 
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-هاي آنها بسیار پـایین کنند که هزینهسپاري می برون در کشورهایی را مستقیماً به تولیدکنندگان     خود  یا امور  ها یا کالاهاي خود را وارد کرده      شرکت
  .تر از کشورهاي پیشرفته است

  رواج یافتـه حتی تولیدکننـدگان کالاهـاي لـوکس   و  اقلام ارزانقیمت ندگان بین فروش،ها و حفظ قابلیت رقابتی   سپاري براي کاهش هزینه   روند برون 
سپاري هـر چیـزي غیـر از پوشـاك ارزانقیمـت مثـل       اروپا، در مقابل بروندر سالهاي متمادي، تولیدکنندگان پوشاك لوکس و گرانقیمت براي  . است

یتون، گوچی، پرادا، هوگوبـاس و  هایی مثل جیورجیو آرمانی، لوئیس وشرکت. کردندشرت به کشورهاي اروپاي شرقی و آفریقا مقاومت می       جین و تی  
 فـشار  ۀدر نتیج ـ. کردنـد  صرفاً در فرانسه و ایتالیا تولید مـی هاي گرانقیمت را پوشاك باکلاس خود مثل کت و شلوار، لباس، بلوز و کیف  شرکتها، سایر

 کـشورهاي  بهترین خطوط تولید خود سپاري تعدادي از لوکسفروشان شروع به برون هاي ارزانقیمت، این خرده   هاي نیروي کار و رقابت مارك     هزینه
هاي پـشمی  کند که شامل لباسدر اروپاي شرقی تولید میخود را  درصد خط تولید محصولات   هجدهجیورجیو آرمانی اکنون    . ل توسعه نمودند  در حا 

 فروشد اکنون در دلار می450فروشی هایی که هوگوباس با قیمت خرده   لباس. است دلار   1500هاي ابریشمی به قیمت      دلار و ژاکت   450به قیمت   
 در ،فروشـد مـی  دلار پانـصد هاي دستی کتان و چرم مدل ماکادام خود، که آنها را به قیمـت  یتون تعدادي از کیف شده و شرکت لوئیس و  چین تولید 

  . کندچین تولید می
  

  شرکت یکسیماي 
 Genuine Scooterشرکت 
 کفیلیپ مشـرکت   د متوجـه شـد کـه پیـاجیو،    رک ـسـپا را اداره مـی   ور وِ  قطعات موت  ة یک شرکت تولیدکنند   ،1اسکوترورکز شرکت   ه سال نُکه به مدت    ب،  کال

. سپا در هنـد اسـت   تولیدکنندگان موتورهاي وِترین، یکی از بزرگLMLسپاي کلاسیک در ایتالیا در حال فسخ روابط تولیدي خود با           موتورهاي وِ  ةتولیدکنند
مکب که فرصتی را در این زمینه احساس کرده بود، با    کالLML تغییریافته از اسکوترهاي وسپاي کلاسیک بـا  ۀو در ارتباط با تولید یک نمون تماس گرفته 

سپاري و با انعقاد یک قرارداد برون. اندازي کرد تا اسکوترهاي خود را بفروشد را در شیکاگو راهGenuine Scooterآنها وارد مذاکره شده و سپس شرکت 
 ـارزانتر درصد 37 رساند که  میشو دلار بفر2,699ستلا نامیده شده و آنرا به قیمت نمود که اود خ شروع به فروش اولین اسکوتر   او ،فقط سه کارمند    ۀ از نمون
هـا   بازار کرده که براي پایین نگهداشتن هزینـه ۀروانرا  Black Cat و Buddy از آنزمان تاکنون دو مدل دیگر به نام  مذکورشرکت. استاصلی ایتالیایی 

 ـ هشرکت بیش از پنج میلیون دلار فروش سالیان، این  فروشنده در سراسر ایالات متحده65اي مشتمل بر ز طریق شبکه ا .شوندآسیا ساخته می   در ه  داشـته و ب
  . فروش آن بسرعت در حال افزایش است،افزایش قیمت بنزینعلت 

  
کننـد بایـد   سپاري تعقیـب مـی   را از طریق فرآیند برونکارآفرینانی که واردات کالاها و خدمات را مدنظر قرارداده یا تولید خود در کشورهاي خارجی            

  :مراحل زیر را مدنظر قرار دهند
-توانند اقلامی را با هزینـه اگر چه تولیدکنندگان خارجی می .با شرایط شرکت شماست سپاري متناسب اطمینان حاصل کنید که واردات یا برون       •

 که تحقق حداقل قیمـت  ندابیکارآفرینان در بعضی مواقع در می     . شودهترین تصمیم محسوب نمی   هاي بسیار کمتر تولیدکنند، استفاده از آنها لزوماً ب        
، Ruff Wearهنگامی که پاتریـک کـروز، مالـک شـرکت     .  فداکردن عوامل مهم دیگري مثل کیفیت و سرعت تحویل باشدمستلزمممکن است 

 از محصولات شرکت خود به کارخانجات چینی نمود متوجه شد کـه  سپاري بسیاري کفشهاي مخصوص سگها، شروع به برون    ةیک شرکت فروشند  
مـا  ما عملاً مجبور شدیم بعضی از محصولات را برگردانیم که این امر واقعاً به کسب و کـار          ”گوید،  او می . کیفیت کالاهاي مذکور بسیار پایین است     

 دلار دویـست هـزار  ند که تقریباً گیر سفارش را میاقلی از حد صول، مقدار علاوه بر این، بعضی از تولیدکنندگان خارجی، قبل از تولید مح          . “صدمه زد 
  . یا بالاتر است

گذاري سنگین در سطح جهـانی،   قبل از توافق بر سر یک سرمایه   .شدة مشخص را بعنوان هدف براي محصول خود تعریف کنید          یک بهاي تمام   •
-با توجـه بـه هزینـه   . د یک محصول را مدنظر قرار داده و سودي را براي آن در نظر بگیرند  گذاري خود براي تولی   کارآفرینان ابتدا باید قدرت سرمایه    

-کنند کاندیداهاي خوبی بـراي بـرون  ن نیروي کار بسیاري از تولیدکنندگان خارجی، محصولاتی که در تولید خود از نیروي کار استفاده می       یهاي پای 
  . سپاري هستند

                   
1 . Scooterworks 
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کننـدگان   صـنعت و تـأمین  ةاي دربـار  صرف زمان براي انجام تحقیقات پایه  .فی را در این زمینه انجام دهید       قبل از ترك کشور خود تحقیقات کا       •
منابع مفیـدي کـه در ایـن زمینـه     .  خاك یک کشور خارجی از اهمیت بسیار بالایی برخوردار استههاي خارجی قبل از پاگذاشتن ب     بالقوه در سرزمین  

هـاي  الملـل، انجمـن  هاي تجارت بـین  کارآفرینان باید از آنها استفاده کنند که شامل اینترنت، فدراسیون انجمن  شوند و وجود دارند به وفور یافت می     
  .  استتجاري صنعتی، مؤسسات دولتی و استفاده از خدمات مشاوران

مـاس بـا تولیدکننـدگان بـالقوه در     ها، تعیین قرارهاي ملاقات بازرگانی یـا ت  هنگام برقراري تماس  .هاي فرهنگی حساس باشید    نسبت به تفاوت   •
 امـر  مجـدداً، ایـن  . هاي خارجی، اطمینان حاصل کنید که چه چیزي جزو رفتارهاي قابل قبول بازرگانی بوده و چه چیزي قابل قبول نیـست        سرزمین

  .  را رعایت کنیدظر مورد نهاي بازرگانی کشورهايظرایف فرهنگی فعالیت. تحقیقات شما مشخص خواهد شد یکی از موضوعاتی است که در
تحقیقات اولیه نقشی اساسـی  . بگذارید ملاقات  قرار با آنهافته و پس از تعیین تولیدکنندگان بالقوه با آنها تماس گر         . کارهاي زیربنایی انجام دهید    •

 ةدهد تا به قضاوت دربـار مکان میهاي گوناگون به کارآفرینان ابا نمایندگان شرکت“  حضوريۀمواجه” کالا دارد ولی   ۀیافتن منابع مطمئن عرض    در
  .تواند منجر به ایجاد یا شکست یک رابطه شودعوامل نامشهودي بپردازند که می

شـوند  سـپاري بـا آن مواجـه مـی     یکی از مشکلات رایجی که بسیاري از کارآفرینان در حین بـرون . از مالکیت معنوي شرکت خود محافظت کنید •
هـاي مـشابه آن    یک محصول و سپس فـروش نمونـه  ةتولیدکنندگان خارجی هیچ اشکالی در توافق با تولیدکنندبعضی از   . است“ هاي مشابه نمونه”

-تواند در این زمینه به شما کمک کند ولـی کارشناسـان مـی   شود می عدم افشاء و قراردادي که مانع این رفتارها می     ۀنامانعقاد یک توافق  . بینندنمی
  . ی است خوبةاي اقلام مربوطه ایدالامتیاز برگویند که دریافت حق

اي  تولیدکننـده ، محافظت قانونی، هزینه و سـایر عوامـل  ۀ با استفاده از کیفیت، سرعت تحویل، سطح اعتماد، درج. یک تولیدکننده را انتخاب کنید     •
  .  انتخاب کنیدست را کار مذکور براي شرکت شماقادر به انجامکه 

شـده  ی جویی زمانتواند منجر به صرفه یک مدل واقعی به تولیدکننده میۀ ارائ.تولید آن هستید ارائه کنید یک مدل دقیق از محصولی که درصدد         •
هـاي تولیـدي خـارجی    اي که به کارآفرینان در یافتن شـرکت  نیفر آدامز، مالک یک شرکت مشاوره     جِ. و از بروز اشتباهات و مشکلات جلوگیري کند       

  . “ در اختیار تولیدکنندگان قرار دهیدرااي از آن نمونه، یک کالاي واقعیةاي دربارست به جاي ایدههمیشه بهتر ا”گوید، کند میکمک می
 موفـق  ۀی کلیدي در ایجاد و حفظ یک رابطنقشارتباطات  . بلندمدت باشیدۀ تماس مستقیم با تولیدکننده را حفظ کرده و بدنبال ایجاد یک رابط            •

آیـا  اي نقشی اساسی در اطمینـان از ایـن موضـوع دارنـد کـه      هاي دوره ها و ملاقات  هاي هفتگی، ایمیل  کنفرانسهلت. با یک تولیدکننده خارجی دارد    
  .پوشاند یا خیر خارجی جامه عمل میةعملکرد مورد انتظار از یک تولیدکنندبه شرکت شما 

  
  المللموانع تجارت بین: 15-3

 ةند که در محدوداههایی بودها استفاده کرده و درصدد محافظت از شرکت   ارت آزاد بین ملت   ها بصورت سنتی از طیفی از موانع براي توقف تج         دولت
 بـه بازارهـاي   يکه دسترسی محـدود چرا شود هاي خارجی انجام میها به خرج شرکتشرکتاین با این وجود، مزیت حفظ . مرزهاي آنها قرار دارند   

-المللی منجر به محدود شدن آزادي مؤسسات بازرگانی در تجارت جهانی مـی      داخلی و بین    موانع ي مثل  موانع تجاري متعدد   .خواهند داشت جهانی  
  .  تریلیون دلار رسیده است4/10المللی به حدود حتی با وجود این موانع، تجارت بین. دنشو
  

  موانع داخلی: 15-3-1
سه مانع داخلی عمـده  . ند مواردي است که در کشور مبدأ وجود داردشوترین موانعی که صادرکنندگان بالقوه با آنها مواجه می        در بعضی مواقع، بزرگ   
شـرکت مـن بـراي    ”، این نگرش اسـت کـه،   اتصادر براي هاترین مانع شرکت شاید بزرگ.نگرش، اطلاعات و منابع مالی    : در این زمینه وجود دارد    

 ةدربـار ”توان آموخت این است که درسی که از صادرات میاولین  . “هاي بزرگ مناسب است   این کار فقط براي شرکت    . صادرات بسیار کوچک است   
اولـین گـام در   . “گرایانـه فکـر نکنیـد   اینکه چه کسی قادر به انجام صادرات بوده و اینکه آیا شما قادر به صدور یا عدم صدور هستید بصورت کمـال      

المللـی   نادیده گرفتن بازارهاي بـین  از دلایلدیگریکی   . صادراتی تشخیص این موضوع است که فرصتی براي صادرات وجود دارد           ۀایجاد یک برنام  
 انتخـاب بـازار هـدف و طراحـی     ،المللـی کلید موفقیـت در بازارهـاي بـین   .  چگونگی آغاز این فعالیت استةتوسط کارآفرینان، فقدان اطلاعات دربار  

هـاي دولتـی و   اگر چه طیفـی از سـازمان  .  تحقیقات استاین کار مستلزم دسترسی به اطلاعات و انجام. استراتژي مناسب براي رسیدن به آن است      
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- استفاده نمـی هاهاي کوچک هیچگاه از آنالمللی را در اختیار دارند، بسیاري از مالکان شرکت خصوصی حجم قابل توجهی از اطلاعات بازاریابی بین       
پـذیر بـوده و   ها بایـد انعطـاف   شرکت.  یکسان نیستند  یالمللینیک استراتژي موفق بازاریابی جهانی به این امر واقف است که تمام بازارهاي ب             . کنند

هـاي  بنـدي مناسـب اسـتفاده کـرده و تکنیـک      از بسته، اجرا گذاشتههاي پیشبرد فروش را بهرنامه خدمات خود بوده، ب    و مایل به تغییراتی در کالاها    
  . فروش را بکار گیرند

-تـر سـرویس  هاي کوچـک مؤسسات مالی که به شرکت. بع مالی کافی براي صادرات است تأمین منا،چکوهاي ک ناتوانی شرکتعللیکی دیگر از    
  .المللی نداشته و مایل به پذیرش سطح بالاتري از ریسک ایجاد شده براي خود نیستند کافی در تأمین مالی فروش بینۀکنند غالباً تجربدهی می

  
  المللیموانع بین: 15-3-2

بعضی از کـشورها مـوانعی بـر سـر راه تجـارت آزاد ایجـاد       .  باید بر آنها غلبه کنند صادراتۀا اندیشبد که کارآفرینانی موانع داخلی تنها موانعی نیستن 
  .اياي و موانع غیرتعرفهموانع تعرفه. المللی بصورت رایج وجود دارنددو نوع از موانع بین. کنندمی

هـا منجـر بـه    اعمال تعرفـه . دنکنبر کالاها و خدمات وارد شده به آن کشور وضع می      ها است که دولت   ی تعرفه مالیات یا عوارض    :1ايموانع تعرفه 
. دن ـکنکنندگان کاسته و از تولیدکنندگان داخلی کالاها و خـدمات محافظـت مـی           از جذابیت آنها براي مصرف     ،افزایش قیمت کالاهاي وارداتی شده    

 سال صدایالات متحده ایجاد شد، بخش اعظمی از درآمدهاي فدرال را براي حدود      توسط الکساندر همیلتون در      1790اي که در سال     سیستم تعرفه 
 نـوع  37,000کنـد، شـامل   هاي هماهنگ که تعرفه کالاهاي وارداتـی بـه ایـالات متحـده را معـین مـی       تعرفهۀدر حال حاضر، برنام  . کردتأمین می 

.  اسـت درصـد  صـنعتی ایـالات متحـده دو    ۀرفه هستند ولی میانگین تعرفسوم تمام محصولات وارد شده به ایالات متحده مشمول تع  یک. کالاست
  .  برابر قیمت کالاهاي وارداتی استدوازدهکنند که هایی را وضع میبسیاري از کشورهاي در حال توسعه تعرفه

 را کـاهش داده ولـی بـر سـایر      به مرزهاي آن کـشور يدوهاي وضع شده بر کالاها و خدمات ور  بسیاري از کشورها تعرفه    :2ايموانع غیرتعرفه 
  .کنند تکیه می3گرایانهاي مثل موانع تجارت حمایتساختارهاي غیرتعرفه

ها بـراي محافظـت از صـنایع خـود اسـتفاده       مستقیم بر یک کالاي وارداتی مشخص، کشورها غالباً از سهمیه          ۀعمال یک تعرف   بجاي ا  :4هاسهمیه
 از ي از کـشورها ر، بـسیا )5ATC( منسوجات و پوشـاك  ۀنامتحت توافق. ارد شده به یک کشور استسهمیه حدي براي میزان کالاهاي و     . کنندمی

 ـ. انـد هایی را براي پوشاك و منسوجات وارداتی از کشورهایی مثل چین و ویتنام وضـع کـرده                ایالات متحده، سهمیه   جمله ، بـه  2005 ۀدر اول ژانوی
منـسوجات وارداتـی بـه ایـالات متحـده و      .  خاتمـه داد ATCهاي اقلام مذکور را برداشته و به اجبار سازمان تجارت جهانی، ایالات متحده سهمیه  

 ـ        چهل اروپا از چین، بطور خاص به میزان         ۀاتحادی  اروپـا شـروع بـه مـذاکرات     ۀ درصد افزایش یافته و ظرف یکسال، هم ایالات متحده و هم اتحادی
و آنرا براي نیمی از محـصولات صـادراتی چـین بـه ایـن             ) شودنامیده می “ محافظت” عنوان   اي که تحت  نامهقتواف(ها نمودند    سهمیه ةمجدد دربار 

  . حمام، جوراب، لباسهاي پشمی و بسیاري از اقلام دیگر استۀ زیر زنانه، حولهاياند که شامل لباسکشورها وضع کرده
-توانـد شـامل اخـتلاف   م همیشه اقتصادي نیست ولی می تحری ةانگیز.  تحریم عبارتست از ممنوعیت کلی واردات یک محصول خاص         :6هاتحریم

بعـضی  هایی را بـراي محـصولات    بعنوان مثال، ایالات متحده تحریم    . محیطی، تروریسم و سایر موضوعات باشد     نظرهاي سیاسی، مشاجرات زیست   
. گیـرد هاي فرهنگی نشأت مـی ها از تفاوتریمدر سایر موارد، تح. استشده  ة شمالی شامل کوبا، ایران، عراق و کر تاکنون کند که کشورها وضع می  

 نـروژ  درهایی را براي محصولات تولیدشـده از خـوك دریـایی    بعنوان مثال، ایالات متحده بر اساس قانون محافظت از پستانداران دریایی ممنوعیت      
هـا   براي حذف این تحریمداده و این کشورتشکیل در نروژ ک دریایی یک صنعت چند میلیون دلاري را       محصولات تولیدشده از فُ   . وضع کرده است  

  .هاي در معرض خطر انقراض نیستند گونهةها در زمرککند که این فُفشار وارد آورده و اینگونه بحث می

                   
1 . tariff barriers 
2 . nontariff barriers 
3 . protectionist trade barriers 
4 . quotas 
5 . Agreement on Textiles and Clothing 
6 . embargoes 
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بـا    راهـا کالامقادیر زیادي از نموده و ها مبادرت به دامپینگ  در تلاش براي کسب سریع سهم بازار، بعضی از شرکت:1)قیمت شکنی(دامپینگ  
هـاي کـامپیوتري در    فولاد، تلویزیون، کفـش و تراشـه  ۀایالات متحده در زمین   . فروشند می شده در کشورهاي خارجی    بهاي تمام  کمتر از هایی  قیمت

در قانون ضددامپینگ ایالات متحده، یک شرکت آمریکایی که شکایتی را در ایـن زمینـه   . سالهاي گذشته در معرض خطر دامپینگ قرار گرفته است       
هاي آمریکایی مستقیماً بر اثـر ایـن فرآینـد در    تر از قیمت شرکت مبدأ بوده و شرکتکند باید اثبات کند که قیمتهاي شرکت خارجی پایین   مطرح می 

حادیـه  هاي خود در کشورهاي عضو ایـن ات  اروپا ادعا کرده است که ویتنام و چین در حال دامپینگ کفش          ۀاخیراً اتحادی . اندمعرض آسیب قرار گرفته   
سـوي   تولیدکنندگان سنتی کفش در اروپا که با رقابـت شـدیدي از  .  تولید آنهاستةشدتر از بهاي تمامکنند که پایینمی هایی را منظور بوده و قیمت  

  .  حفظ کنند رابازار داخلیهاي وارداتی را افزایش دهند تا بتوانند سهم آنها از  کفشۀآورند تا تعرف اروپا فشار میۀخاوردور مواجهند مرتباً به اتحادی
  

  موانع سیاسی: 15-3-3
اگرچـه بـسیاري از مالکـان    . کننـد هاي سیاسـی را تجربـه مـی   پیچ و خم آشفتگی شوند بسرعت یک مسیر پر جهانی میۀکارآفرینانی که وارد عرص   

 قـانونی و مـوانعی کـه    ، مقررات دولتیة پیچیدۀ شبکۀکنند، غالباً بواسطهاي آمریکایی از مقررات دولتی بیش از حد در ایالات متحده گله می     شرکت
  .شوندشوند حیرتزده میدر کشورهاي خارجی با آنها مواجه می

آینـد، بـا خطـرات کـاملاً     کنند که از نظر سیاسی خطرناك به حـساب مـی      هاي بازرگانی در کشورهایی می    هایی که مبادرت به انجام فعالیت     شرکت
 حاکم بـه مـورد   حزابکودتاهایی که با هدف سرنگونی ا. کنند اموال شخصی آنها میةشوند که مبادرت به مصادریواقعی از سوي دولتهایی مواجه م 

 خطرات سیاسـی بـه حـساب    ةآمیز علیه مؤسسات بازرگانی و کارکنان آنها در زمرگذاري و سایر اقدامات خشونت  ربایی، بمب  یا آدم   شده اجرا گذاشته 
  .کردن یک صنعت از بین برودیلیون دلاري آنها ممکن است در اثر یک کودتاي دولتی یا تصویب قانونی مبنی بر ملیگذاري چند مسرمایه. آیندمی
  

  موانع بازرگانی : 15-3-4
 هـاي ها و مقررات بازرگانی در سـرزمین آموزند که روشدهند بسرعت میالمللی انجام میهاي خود را در سطح بین   هاي آمریکایی که فعالیت   شرکت

آمیـز نیـز   که کاملاً موفقیت(هاي انجام شده در بازار داخلی کردن فعالیتکپی. کاملاً متفاوت باشند توانند با موارد مشابه در ایالات متحده    خارجی می 
 کـه در آن،  سـت ا مـدیریت منـابع انـسانی    ةشاید بزرگترین شـوك در حـوز  .  خوبی نیستة ایدهو استفاده از آنها در بازارهاي خارجی همیش      ) نداهبود

هـایی مواجـه   ها با محدودیتکاري و مزایاي کارکنان در سایر فرهنگ     هاي رایج در ایالات متحده مثل اضافه      یابند که شیوه  المللی در می  مدیران بین 
 ۀ با شوك بزرگی در زمین ـعقالمللی در بعضی موا تجارت بین  ۀکار در عرص  هاي تازه مالکان شرکت . بوده، با استقبال مواجه نشده یا حتی ممنوع است        

 دستمزد نیـروي کـار بـه    ةدربار“ 2قابل مذاکره”در بعضی کشورها، آن چیزي که یک نرخ . شوندهاي نیروي کار مواجه می    اي از هزینه  طیف گسترده 
تواننـد شـامل   امتیـازات مـی  ایـن  . کنند سر به فلک خواهد زدها طلب میرسد پس از در نظر گرفتن کیفیت نیروي کار و امتیازاتی که دولت          نظر می 

هـاي کـارگري تقریبـاً در هـر     در بسیاري از کـشورها، اتحادیـه  . اقامتگاه کارکنان، خوراك و پوشاك آنها، مشارکت در سود و افزایش تعطیلات باشد   
 ـ اگرچ. کنندهاي کارگري در ایالات متحده بازي میتري در مقایسه با اتحادیهشرکتی وجود دارند و نقش بسیار مهم        ۀه روابط بین مـدیریت و اتحادی

تواننـد بـه میـزان قابـل     هـا مـی   این روابط در ایالات متحده خصمانه نبوده و اعتصاب در این کشورها چندان رواج ندارد، اتحادیـه           ةکارگري به انداز  
  .المللی را به امري پیچیده تبدیل کنندتوجهی توانایی رقابت مؤثر یک شرکت بین

  
  موانع فرهنگی: 15-3-5

هاي فرهنگـی بـین کـشورها یکـی     تفاوت. فرهنگ یک کشور شامل اعتقادات، ارزشها، دیدگاهها و مواردي است که شهروندان در آن سهیم هستند 
تـر از فـروش   المللی پیچیـده شود که تجارت بینها سبب میهاي بازرگانی، روشها و سنتها، فلسفهتنوع زبان. المللی استدیگر از موانع تجارت بین  

  :یدتوجه کنهاي زیر ثالبه م. هاي داخلی شودلاها به شرکتکا

                   
1 . dumping 
2 . bargain 
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- خـود در فرانـسه مـی   ة دفتر مرکزي شریک بازرگانی بالقو وارد اروپاست،ۀهاي خود به اتحادی فعالیت ۀ یک کارآفرین آمریکایی که مایل به توسع       •
تـونی مـن   ” گویـد،   و میهمیزبان را فشرده، با دست به پشت کمر او زدهاي بلند به سمت اتاق ملاقات رفته، مشتاقانه دست          مطمئناً با گام  او  . شود

او با کمال اشتیاق مزایاي محصول خـود را شـرح داده، سامـسونت خـود را بـاز کـرده و         . “لطفاً مرا بیل صدا بزن    . ام تو شنیده  ةچیزهاي زیادي دربار  
ادبـی ایـن آمریکـایی    تاخی و بـی از گـس و در حالی کـه  ز او معذرت خواسته،   مدیر شرکت فرانسوي مؤدبانه ا    . رودوع می ضمستقیماً به سراغ اصل مو    

  . ادبی و رفتار ناپسند؟ بله، از دید مدیر فرانسوي چنین استبی. کند شده است، قبل از شروع مذاکرات اتاق را ترك میزدهشگفت
کـه میزبـان او   پس از ورود، هنگامی. را با یک مدیر ژاپنی منعقد کندکند تا قراردادي هاي آمریکایی به توکیو پرواز می یکی دیگر از مالکان شرکت   •

مـدیر ژاپنـی   . شدن در این بازي اسـت کند و با چند ضربه درصدد برندهاو به خوبی بازي می. شودکند بسیار خوشحال میرا به بازي گلف دعوت می    
شـود و در ایـن لحظـه    مجدداً در روز سوم او به بـازي دعـوت مـی   . بردزي را میمجدداً با چند ضربه با او  کند و   روز بعد نیز او را دعوت به بازي می        

-زده شـده اسـت مـی    میزبان او که از این سؤال شـگفت “ولی ما اینجا هستیم که فعالیت بازرگانی خود را شروع کنیم؟         ”پرسد،  آمریکایی مذکور می  
  .“ولی ما در حال انجام فعالیت بازرگانی خود هستیم”گوید، 

“ راجـر ”کنـد نـام او   شود که تصور میدر یک مراسم جالب، او به مردي معرفی می. ی را منعقد کندمهمرود تا قرارداد  آمریکایی به مالزي می    یک   •
است که یک عنوان اشرافی اسـت نـه یـک    “ راجا”داند که مشتري مذکور یک زند ولی نمیصدا می“ راج”در طول مذاکرات، او مرد مذکور را   . است

  .نام
. اسـت مـذکور   محـصول  ةدهنـد کنـد کـه نـشان    تجاري تلویزیونی را تهیه میۀ یک برنامي،به زنان هلنداصلاح  تیغ   ندةفروشهاي  شرکتیکی از    •

بـوده و  “ بـازان همجـنس  ” مـورد اسـتفادة  ات اصطلاح مذکور یکی ازآید چرا که نام محصول تبلیغات یک شکست کامل به حساب می   این متأسفانه
  .دارنداشت خوبی در این زمینه ن بردهاهلندي

هـاي خـارجی    آداب و رسـوم فرهنـگ  ،تاهـاي موجـود در عـاد   شوند از تفـاوت المللی میهنگامی که بازرگانان براي اولین مرتبه وارد بازارهاي بین     
هـا  دانـست کـه فرانـسوي   ود، باید مـی ، اگر کارآفرین مذکور تحقیقات خود را بخوبی انجام داده ب    ي اول بعنوان مثال، در سناریو   . شوندزده می شگفت

ی کوچـک در روابـط   م به حـساب آمـده و هیچگـاه از اسـا    1زدن در آنجا یک خط قرمزبسیار رسمی بوده و ابزار احساسات و با دست به پشت کسی       
دانـست کـه   مدیر مذکور باید میدر سناریوي دوم،    ). کنندهاي سال است با یکدیگر کار می       همکارانی که سال   یحت(کنند  بازرگانی خود استفاده نمی   

بنـابراین، انجـام بـازي گلـف دقیقـاً بـه        . ند هست هاي بازرگانی قائل   انجام فعالیت   به  روابط شخصی قبل از تعهد     ۀها اهمیت زیادي براي توسع    ژاپنی
  .آید بازرگانی به حساب میۀرابطیک بازي بخش لاینفکی از . همین دلیل انجام گرفته است

 ۀبرگـزاري یـک جلـس   . المللی استترین نکات کلیدي در موفقیت شرکت در سطح بینهاي فرهنگی ظریف یکی از مهم ن تفاوت درك و توجه به ای    
 . مذکور را محکوم به شکـست کنـد  ۀتواند از همان آغاز معامل می،شوداي که با یک آمریکایی انجام می به همان شیوه  ،خارجی مدیریک  بازرگانی با   
 در ایالات متحده قابل قبول و حتی مورد انتظار هستند ممکن است در سایر کشورها جـزو مـوارد         که سوم و رفتارهاي بازرگانی    آداب و ر   آن دسته از  

  . ممنوعه باشند
 ـ    هـا هاي بازرگـانی در آن هایی که به انجام فعالیت آداب و رسوم فرهنگ،تاتفاوت عادبه  توانند  کارآفرینانی که نمی   ک  امیدوارنـد پـی ببرنـد دچـار ی

اند داستان هزار و یک شـب اسـت و مرتبـاً       کرده اهانتهایی که نادانسته به همتایان خارجی خود        داستان مدیران شرکت  .  هستند اساسی ضعفنقطه
  . ددههاي فرهنگی را به ما نشان میه تفاوتهاي مربوط به عدم توجه بههزین

بین کشورهاي مختلف با یکدیگر متفاوت بوده و تأثیرگذاري صحیح نقشی حیـاتی  ي رفتاري به میزان قابل توجهی  ها رسوم و هنجار   ،فرهنگ، آداب 
  :نکات زیر را در نظر بگیرید.  بازرگانی بلندمدت داردۀدر ایجاد یک رابط

. داننـد م مـی  یک چارچوب رسمی و رعایت احتیاطهاي لازم بسیار مه ـ قالبهاي بازرگانی را در مناسب فعالیتة در انگلستان، بازرگانان انجام شیو     •
هـا  انگلیـسی . اي نیـست هاي پسندیدهرفتارهاي خشن مثل با دست به پشت کمر کسی زدن یا افراط در مصرف الکل یا نمایش ثروت و تفاخر شیوه     

عیـب  اي بیهرعایت ادب و شیوه. ندندخرسدسته از مدیرانی که رفتار خوبی دارند  آندهند ولی از  اجمی پاسخ مناسبی نمی   هاي فروش ته  به تاکتیک 
  .هاي بازرگانی هستندو نقص ابزار مناسبی براي انجام موفق فعالیت

                   
1 . taboo 
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در طـول مـذاکرات انتظـار    . نـد ورزاکت و احترام تأکید مینزدانند ولی بر رسمیت، ها می  انگلیسی هاي بازرگانی را مثل   ام فعالیت  مدیران ژاپنی انج   •
ها بـه جـاي گفـتن نـه     ژاپنی.  به خود بگیرندمخواهند بصورت تهاجمی عمل کرده یا حالت متخاصآنها نمی. ها نداشته باشید را از ژاپنی  “ نه”شنیدن  

به همـین ترتیـب،   . “کنیمبعداً در مورد این قضیه با شما صحبت می”یا “ اجازه دهید در مورد این قضیه فکر کنیم ” ،  “بسیار مشکل است  ”گویند،  می
مـن منظـور   ”یـا  “ دهمبه حرف تو گوش می”، “فهمممی”تواند به معناي این می. ناي ظاهري آن نیستاز یک مدیر ژاپنی لزوماً به مع  “ بله”شنیدن  

  . باشد“ خواهم ناراحتت کنمفهمم ولی نمیتو را نمی
  .ستا احترام  نشانی از بلکه ضعف یا عدم علاقه نیستت علام، در هند، یک دست دادن آرام و اجتناب از تماس چشمی•
دادن دست که در ایـالات متحـده بـه معنـی     تکان. عالیت بازرگانی در یونان، مدیران آمریکایی باید مراقب حرکات دست خود باشند هنگام انجام ف   •
  .آیداست در یونان یک توهین به حساب می“ خداحافظی”
بر خـلاف انگلـستان    (است  مهم بازرگانیۀشود، یک وظیف نامیده می1 که در ژاپن به عنوان میشی،هاي ویزیت کارتۀ جنوبی مبادلة در ژاپن و کر  •

 آنرا در جیب خود گذاشته یا با عجلـه چیزهـایی را   ،مدیر غربی که کارت ویزیت همتاي ژاپنی خود را پذیرفته       یک).  کارت کمتر رایج است    ۀکه مبادل 
 درسـت هماننـد مالـک آن بـا کمـال      گوید که با کارت ویزیت بایـد     سنت در آنجا می   . نویسد مرتکب یک خطاي فاحش شده است      در پشت آن می   

کننده بتواند آنرا بخوانـد  ی قرار گیرد که دریافتست نشان داده و کارت مذکور به طریق مسافران باید کارت ویزیت خود را با دو د        . احترام برخورد کرد  
  ). روي کارت باید به زبان ژاپنی چاپ شده و رعایت تواضع و ادب امري ضروري است(
در بـسیاري از کـسب و   .  اسـت  مقابـل  احترام بـه فرهنـگ طـرف      ةدهند نشان پنی شامل تعظیم و دست دادن،     اسب یک مدیر ژا    خوشامدگویی من  •

) مندنـد ها به این بازي بسیار علاقـه ژاپنی(علاوه بر این، علاقه به بازي گلف  .  مناسبی است  ۀ هدایا در اولین جلسه گزین     ۀکارهاي سنتی ژاپنی، مبادل   
  . آیدهاي بازرگانی در ژاپن به حساب می براي کسب موفقیت در فعالیتیک مزیت بسیار مهم

 بـه انعقـاد قراردادهـاي    وفـق ، یک فعالیت بازرگانی استاندارد در تایوان هـستند احتمـالاً م  2هوکئ کارآفرینانی که مایل به مشارکت صمیمانه در کارا   •
 ۀ جلـس  درپـس از یـک روز کامـل   ). شـود اطـلاق مـی   موسیقی پخش شـده  ستفاده ازبا اهمخوانی  به ئوکه کاراۀبرنام( بیشتري در آنجا خواهند شد    

آفـت را دعـوت   ضد  محصولات ة پام مارون، مؤسس شرکت آگراکوئست، یک شرکت بیوتکنولوژي تولیدکنند آقايبازرگانی، گروهی از تجار تایوانی    
  .“م را خوانده و معامله را تمام کرد3 وي از فرانک سیناترا-مايمن شعر ”گوید، او می.  با او داشته باشندئوکه کاراۀکردند تا یک برنام

 از جملـه آید، تجـار سـایر کـشورها،     هدیه یک فرآیند استاندارد در ژاپن به حساب میۀاگر چه ارائ. خاوردور احتیاط را پیشه کنید  هدیه در ۀهنگام ارائ 
 توجـه رمانتیـک   ۀشوند چرا که نشان کشورها، هدایایی مثل گل نامناسب تلقی میدر بسیاري از  . مالزي، ممکن است هدیه را بعنوان رشوه تلقی کنند        

  .آید ناخوشایند به حساب مییشانسی دارد ولی در چین علامتدلالت ضمنی بر خوش  جنوبی، دادن ساعت بعنوان هدیه،ةدر کر. ندستهعشقی  و
آنها ظاهر و تخصص مدیران را در کنار کیفیت کـالا  . تالیایی برخوردار است شکل ظاهري و سبک لباس پوشیدن از اهمیت زیادي نزد بازرگانان ای           •

یک قفـسه  . هاي ارائه شده بصورتی سازماندهی شده، شفاف و دقیق باشدها انتظار دارند که برنامهایتالیایی. دهندو خدمات آنها مورد ارزیابی قرار می 
اگر یک تاجر ایتالیایی از یک دست دادن طولانی استفاده کـرده یـا هنگـام انجـام      .آیدمیدر ایتالیا یک دارایی به حساب       هاي شیک رسمی  از لباس 
  .  تعجب نکنید از این امرهاي بازرگانی در بعضی از مواقع به شما دست بزندفعالیت

 بـه  .گانی موفـق خواهـد شـد    بازرۀ تضمین یک معامل خوبی با شرکت مذکور دارد سبب در مکزیک قرار ملاقات از طریق یک مکزیکی که ارتباط    •
 .“نـد  دارطارتب ـا یا با آنهـا  شته، دوست داختهشناآنها را دهند که مردم مکزیک معاملات خود را تنها با اشخاصی انجام می ” یکی از کارشناسان،     قول
 خانوادگی خـود پرداختـه و اطلاعـات     میراثةد، کارآفرینانی که به بحث دربارنآیها به حساب میهاي بالاي مکزیکیسنت از اولویت    خانواده و  چون

  .شود تلقی میاس چشمی طولانی امري دور از ادبدر جلسات بازرگانی، تم.  تاریخ مکزیک دارند یک گام از سایرین جلوترندةکافی دربار
 تسـرع بـه  هاي بازرگانی لیتهیچ چیزي در چین، خصوصاً فعا   . صبر، صبر و صبر   :  هستند 43P در چین، کارآفرینان نیازمند مقدار قابل توجهی از          •

هـا و مـذاکرات،   در صـحبت . نـد ر آنجا هستند باید در این زمینـه پافـشاري کن       هاي بازرگانی د  افتد و کارآفرینانی که درصدد انجام فعالیت      اتفاق نمی 
                   

1 . meishi 
2 . karaoke 
3 . Frank Sinatra 
4 . Patience, Patience, Patience 
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داننـد کـه   ز آن چیـزي مـی  ها فـضاي شخـصی را متفـاوت ا     چینی. اینها علامت ادب و تفکر هستند     . آیدهاي سکوت امري رایج به حساب می      دوره
  .ایستندتر از همتایان آمریکایی خود در کنار یکدیگر میهاي عادي، آنها نزدیکدر صحبت. ها در ذهن خود دارندآمریکایی

ص خـود   خـا فـرد منحـصربه  بازرگانی یک از کشورها داراي فرهنگ و اصول اقیانوس آرام، کارآفرینان باید به خاطر داشته باشند که هر    ۀ در حاشی  •
 اقیانوس آرام معمولاً نیازمند برقراري تماس از طریق یـک شـخص ثالـث اسـت چـرا کـه مـدیران          ۀحاشی آغاز روابط بازرگانی با مشتریان در     . است

یـادي  علاوه بـر ایـن، ایجـاد روابـط فـردي از اهمیـت بـسیار ز         . شناسندهاي بازرگانی با کسانی هستند که آنها را می        آسیایی مایل به انجام فعالیت    
  .شودبسیاري از معاملات بازرگانی این بخش از جهان به شکل غیررسمی انجام می. برخوردار است

  کننـد هاي فـروش تهـاجمی دوري   از تکنیککنند باید اقیانوس آرام می  ۀهاي بازرگانی در حاشی   فعالیتانجام   کارآفرینان آمریکایی که مبادرت به       •
هـاي بازرگـانی مناسـبی در ایـن     نظر منجر بـه همکـاري  هماهنگی، صبر و اتفاق.  تجار آسیایی خواهد شداز بسیاري  که منجر به انصراف فوري چرا

اگرچـه انعقـاد مکتـوب    . همچنین، بهتر است از اهمیت مستندات قانونی در مذاکرات کاسـته و آنـرا بـه حـداقل برسـانید     . بخش از جهان خواهد شد   
نگونه که بسیاري از تجار آمریکایی تمایل بـه  آ( جزئیات قرارداد ةشود، تلاش براي مذاکره درباریه می میشه توص ههاي تجاري   نامهمعاملات و توافق  

  .کنند خواهد شد که معاملات خود را عمدتاً بر اساس اعتماد و منافع متقابل تنظیم میییهامنجر به توهین به بسیاري از آسیایی) انجام آن دارند
  

  
  در راه ژاپن         شما نیز مشاور باشید

  . “ایمده را طی کر ماه چه راه طولانیچهاردهبسیار سخت است باور کنم که فقط ظرف ”گوید، میرز، رئیس یک شرکت تولیدي می تاد
المللـی نمـودیم، هـیچ اطلاعـی در مـورد       بازرگانی بینة این ایديکه شروع به اجرا  هنگامی”او گفت،   . ت نیز حرف او را تأیید کرد      بازاریابی شرک  ادا، مدیر  ر دي

  “؟توانست با خود فکر کند که امکان فروش محصولات ما در ژاپن وجود داردیک از ما میکدام! ما کاملاً مبتدي بودیم.  نداشتیمبودن آنبر  زمانگی یاپیچید
  . “ ما شده است سود بزرگی عایددرسد که در این فرآیندرست است ولی به نظر می” مدیرفروش شرکت گفت، ،هال میلام

المللی بودند، نسبت به این کار افتخار کرده و خوشحال بودند  کسب و کار بینۀنفر در حال جشن موفقیت خود در رساندن شرکت به عرص       ه  همانطور که این س   
با این وجود، خوشحالی آنها همراه با نوعی اضطراب بود چرا که میرز و رادا درصدد مسافرت به خارج . اند زمانی کوتاه آموخته ةیادي را در یک دور    که چیزهاي ز  

 بـا آنهـا   ودند کـه قـبلاً  ظرف یک هفته، آنها در ژاپن مشغول مذاکره با بازرگانانی ب.  محصولات شرکت بودندة بالقوةکننداز کشور براي ملاقات با چندین توزیع     
 - آ- اومـو -تلفظ آن اینگونه است دو. دانم که در ژاپن چگونه باید بگویم متشکرم من نمی ”رادا گفت،   . ملاقات نکرده و به زبان بومی آنها صحبت نکرده بودند         

  . “ تو- قا-ري
 مـا را  استمکن م. ایمما گم شده” یا“ دستشویی کجاست؟”نها را نیز بگویید،  زبان ژاپنی ای بهشما باید احتمالاً بیاموزید که چگونه باید  ”میلام به شوخی گفت،     

  “به خانه ببرید؟
 آنهـا کـاملاً متفـاوت بـا     ةدانم که شیومن می. هاي بازرگانی در ژاپن کسب کنید انجام فعالیتةالامکان اطلاعاتی را دربار  دانید که باید حتی   می”گوید،  میرز می 

  . “کنیم میدنبال اینجا هایی است که ما درشیوه
  “؟...مثل”میلام گفت، 

آنهـا از آن تحـت   . شـوند  کارت ویزیت قائل میۀدانم که آنها ارزش قابل توجهی براي مبادلمن می . دانید این موضوع می   ةشما چیزهاي کمی دربار   ”رادا گفت،   
 هنگـامی  . امبان انگلیسی در یک طرف و به زبان ژاپنی در طرف دیگر چاپ کـرده و خودم به ز هایی را براي تاد در حقیقت، من کارت   . برندیشی نام می  عنوان م

  . “آید به حساب میاهانتاین امر یک . هایی را در پشت آن ننویسید آنرا مستقیماً در جیب خود نگذاشته یا یادداشت،گیریدکه کارت آنها را می
  “...دانستم کهکنی؟ من نمیشوخی می”میرز گفت، 

  .“امبانهاي قرمز بزرگ پیچیده آنها را در کاغذهاي سفید با این رۀمن هم. کردم که باید هدایایی را به مهمانمان بدهیممن تصور می ”رادا گفت،
  “اي بدهی؟خواهی به آنها چه هدیهمی”میلام پرسید، 

  . “ایمافزمین بصورت ضربدري در کنار یکدیگر بدایکا را هاي ژاپن و آمرهاي گلف زیبا همراه با لوگوي شرکت تهیه کرده و سپس پرچممن یکسري لباس
  . “آنها باید آنرا دوست داشته باشند! عالیست”

من آنها را به زبان ژاپنی و مختص همین سفر تهیه . ایم و کیفیت عالی آنها تهیه کرده  فردمنحصربهلات خود، ماهیت    وشورهایی حاوي محص  وما بر ”رادا گفت،   
  . “اي خواهد بودگذاري عاقلانهاین کار براي ما خرج نسبتاً زیادي داشت ولی به نظر من سرمایه. و پر از تصاویرتمام رنگی . امکرده
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باید مستقیماً به سراغ موضوع اصلی کاري رفته، قرارداد را منعقد کرده و سپس به سـر  . اي خواهیم داشت فشردهۀهنگامی که به آنجا برسیم، برنام  ”میرز گفت،   
  . “، قراردادهاي امضا شده را داشته باشیمامیدوارم هنگام بازگشت به خانه. ت نخواهیم داشتصحبو زمان کافی براي بازدید از آنجا . ي برویمقرار بعد

زمینـی  و سـیب  از گوشت یمن مردي هستم که فقط غذاهای. من فقط امیدوارم که آنها نخواهند ما را با غذاهاي اصیل ژاپنی تحت تأثیر قرار دهند”میرز گفت،   
  “!فقط امیدوارم که یکی از آنها در نزدیکی ما باشد. هایی در ژاپن دارددونالد رستورانام که مکمن سوشی دوست ندارم ولی شنیده. پسندمرا می

ما بایـد نـسبت   . می رفتار کنیمتوانیم با مهمانان خود به صورت تهاج کجا رفته؟ به خاطر داشته باش که ما نمی وتی  پس حس ماجراجوی  ” رادا به شوخی گفت،     
  “. عملی انجام ندهیم که منجر به رنجش کسی شودسهواًفقط امیدوارم که . هاي آنها حساس باشیمها و ذائقهبه فرهنگ، عادت

  .یدکناند را ارزیابی  خود به ژاپن در نظر گرفتهة تمهیدات لازم که توسط میرز و رادا براي سفر آیند-1
ایـد، آیـا   بر اساس آنچـه آموختـه  . ها و فرآیندهاي کاري آنها انجام دهید فرهنگ ژاپنیة مطالعاتی را دربار، منبع یک بعنواننترنتایو ابخانه   با استفاده از کت    -2

  . هایشان دارید؟ شرح دهید براي تغییر طرحداي به این افراتوصیه
  

  المللیهاي تجاري بیننامهتوافق: 15-4
 هدگذشـته شـا  نـیم قـرن   شود، هاي درگیر میت آزاد بین کشورها منجر به بهبود شکوفایی اقتصادي براي تمام طرف          با این فرض اساسی که تجار     

 بین کشورها در این دوره منعقد شده و هر یک از آنهـا سـهمی در تجـارت آزاد در    هنامصدها توافق. ها بوده استگشایش تدریجی تجارت بین ملت    
هـاي تجـاري زیـر منجـر     نامهالمللی هنوز به صورت مبهم باقی مانده است، توافقکامل بین مرزهاي بینو جارت آزاد اگر چه ت. نداسراسر دنیا داشته 

  .اند برقرار بودهجارت آزاد شده است که سالهاع تناوبه کاهش تعدادي از م
  ) 1WTO(سازمان تجارت جهانی : 15-4-1

 شده است که اولـین  2GATT)(ها و تجارت     عمومی تعرفه  ۀنام و جایگزین توافق    تأسیس شده  1995 ۀدر ژانوی ) WTO(سازمان تجارت جهانی    
 WTOحال حاضـر،   در.  ایجاد شده و با هدف کاهش تعرفه بین کشورهاي عضو طراحی شده بود       1947 تجارت جهانی بود که در سال        ۀنامتوافق

 درصـد کـل تجـارت    97کشورهاي عضو بـیش از  . کندکشورها وضع می  المللی است که قوانین تجاري را بین         کشور عضو تنها سازمان بین     149با  
. شود ماحصل مذاکرات بین کشورهاي عضو اسـت عدي نامیده می که سیستم تجاري چندبWTOهاي نامهقواعد و توافق . جهانی را در اختیار دارند    

WTO     ة بصورتی فعالانه بدنبال اجراي قوانین تعیین شده در مذاکرات اروگوئه دربار GATT  هـاي  نامـه  بـوده و توافـق  1994 تـا  1986 از سـال
-ایـن توافـق  . دن ـکنتبعیض می ضدهاي تجاري   ، اعضا خود را متعهد به فعالیت      WTO ۀنامدر موافقت . دهدتجاري دیگري را مورد مذاکره قرار می      

صـادرات  بـا  کند مبنی بر اینکه یی دریافت میهامینضهر یک از کشورهاي عضو ت. ها بیانگر حقوق و تعهدات هر یک از کشورهاي عضو است          نامه
 خـدمات  ۀ در زمین ـWTO عمـومی تجـارت   ۀنام ـتوافـق . شـود آن در بازارهاي سایر کشورهاي عضو به شـکلی عادلانـه و مناسـب برخـورد مـی            

)3GATS (            مالکیـت  ۀنام ـ ایـن، توافـق  عـلاوه بـر  . کندمبادرت به شناسایی صنایع خاص شامل بانکداري، بیمه، ارتباطات از راه دور و توریسم می 
 .ها و خلاقیـت در بـین مرزهاسـت    حق امتیاز، حق نشر و علائم تجاري است، بیانگر قوانینی براي محافظت از ایده           ة، که دربرگیرند  WTOمعنوي  

 WTOتم سیـس . نظرهاي تجاري بین کشورهاي عضو است     مشاجرات و اختلاف   رفع بدنبال   WTO توافق بین کشورهاي عضو،      ۀعلاوه بر توسع  
اي در اختیـار  روش مرحله به مرحلـه  WTOاگر این روش با شکست مواجه شود، . براي تشویق حل مشاجرات از طریق مشورت طراحی شده است     

  .تواند منجر به تصویب یک قانون توسط گروهی از متخصصان شوددارد که می
15-4-2 :NAFTA  
اي از  شـامل مجموعـه   بـوده و   کانادا، مکزیک و ایالات متحـده     بین   آزاد تجاري    ۀطقیک من ) 4NAFTA( تجارت آزاد آمریکاي شمالی      ۀنامتوافق

بـر اسـاس   . اي را بین کشورهاي عـضو برطـرف کننـد   اي و غیرتعرفهل موانع تعرفهثاند تا موانع تجاري مکشورهایی است که با یکدیگر توافق کرده   

                   
1 . World Trade Organization 
2 . General Agreement of Tariffs and Trade 
3 . General Agreement on Trade in Services 
4 . North American Free Trade Agreement 
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هاي خود براي واردات از کـشورهاي  شود ولی هر یک از آنها قادر است تعرفه برداشته می مذکور بین سه کشور  يانع تجار و، م NAFTA تمهیدات
  . عضو را وضع کند غیر

NAFTA   کالاهـا و  ۀ تریلیون دلار تولید سـالان سیزده و بیش از  جمعیت میلیون نفر431د شامل ایالات متحده، کانادا و مکزیک با ح یک بازار مت 
 تجـاري واحـد   ۀ آمریکاي شمالی را به یک مجموع ـ ة این سه کشور واقع در قار      ، مهم تجاري  ۀنام توافق این. ادغام کرده است  در یکدیگر   خدمات را   

- آن، تجـاري آزاد هـستند  ۀنام کانادا و ایالات متحده عملاً داراي یک توافقچون. یابدترین نقطه امتداد می جنوبی تاترین  تبدیل نموده که از شمالی    
هاي بازرگانی بـوده یـا   ی هستند که با مکزیک در حال انجام فعالیت    شرکتهایبرند   می NAFTAترین نفع را از     دسته از مؤسسات بازرگانی که بیش     

ها به صفر براي بسیاري از کالاهاي مبادله شده بـین ایـن            مستلزم کاهش تعرفه   NAFTAهاي  برنامه. هاي بازرگانی هستند  درصدد انجام فعالیت  
علاوه بـر ایـن، اینکـار    .  منجر به بهبود تجارت بین ایالات متحده، کانادا و مکزیک شده است   NAFTAتمهیدات  .  است 2008سه کشور تا سال     

هـاي جدیـدي را بـراي بـسیاري از      فرصـت  وهـاي مختلـف شـده   هایی با انـدازه منجر به سودآورتر شدن تجارت و کاهش دردسر آن براي شرکت      
 ایـن کـشورها در  .  درصد افزایش یافته است173، تجارت بین این سه کشور NAFTAت  فعالیۀدر اولین ده. مؤسسات بازرگانی ایجاد کرده است 

  .  تریلیون دلار تجارت سه جانبه با یکدیگر دارند2/2 حدود  روزانهحال حاضر
  :توان به موارد زیر اشاره کرد میNAFTAهاي از جمله برنامه

  . کشور مذکورسهها براي کالاهاي مبادله شده بین رفهکاهش فوري و سپس حذف تدریجی بسیاري از تع :ها کاهش تعرفه•
  . برطرف شوند2008اي بر سر راه تجارت آزاد باید تا سال  بسیاري از موانع غیرتعرفه:اي حذف موانع غیرتعرفه•
  .  کرده استرا آسانی باز کرده و تشریفات مرزي یهاي آمریکا مکزیک بطور خاص مرزهاي خود را به روي کامیون: تسهیل تشریفات مرزي•
تـر شـده   گیرانه سلامت و ایمنی کارگران هستند باید سختای که در ارتباط ب استانداردهای: سلامت و ایمنیۀتر در زمین استانداردهاي سختگیرانه  •

  .و بصورت یکنواخت درآیند
  

  شرکت یکسیماي 
  مورشرکت پال

ا ک ـول توسط جـک فا 1930 پیتزاهاي منجمد و نان پیتزا که در سال ةالت ویسکونزین، تولیدکنند اکی در ای  و، یک شرکت خانوادگی مستقر در میل       پالرمو شرکت
 زیـع بـا تو .  بـه کانـادا آغـاز نمـود    NAFTA خود را پس از اجرایی شدن ۀشود، فرآیند توسعمو شناخته میر توسط مشتریان به عنوان پدر پال    وتأسیس شده   

 از تمهیـدات تجـارت آزاد    رافروشان مواد غذایی، محصولات ایـن شـرکت بیـشترین اسـتفاده    کانادایی و خردهمحصولات باکیفیت خود بین خواروبار فروشان   
NAFTAخود براي پاسخگویی به تقاضاي محصولات در بازارهاي کانادا استۀ برده و درصدد توسعه ظرفیت کارخان  .  

  
  ) 1CAFTA( تجارت آزاد آمریکاي مرکزي ۀنامتوافق: 15-4-3
ایـن  .  در آمریکـاي شـمالی دارد  NAFTAهمان نقشی را براي آمریکاي مرکزي دارد کـه         ) CAFTA( تجارت آزاد آمریکاي مرکزي      ۀامنتوافق
 براي بهبود تجارت آزاد بین ایالات متحده و شش کشور آمریکاي مرکزي منعقد شده کـه عبارتنـد   ه اجرایی شد2005 آگوست منامه که در دو  توافق

 میلیـارد  شـانزده صادرات ایالات متحده به این سـه کـشور بـیش از         . کن و نیکاراگوئه  یر، گواتمالا، هندوراس، جمهوري دومین    والوادلس، ا اکاستاریک: از
هاي آمریکایی و مالکیت معنوي آن در این ناحیـه    گذاري شرکت  از سرمایه  CAFTAعلاوه بر کاهش تعرفه بین این کشورها،        . دلار در سال است   
رده  فـراهم آو  راتر به بازارهاي آمریکـاي مرکـزي  هاي آمریکایی تسهیل کرده و امکان دسترسی آسان       د صادرات را براي شرکت    حمایت کرده، فرآین  

هاي چاپگر چک و امـضاء اسـت،    ماشینة تولیدکنندونویز واقع شده ، شرکت کوچکی که در ایالت ایلیPaymasterبه عنوان مثال، شرکت  . است
  .  در کاستاریکا انجام داده استCAFTAا پس از اجراي اخیراً اولین فروش خود ر

  
  

                   
1 . Central America Free Trade Agreement 
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  گیرينتیجه: 15-5
- از مهـارت بایـد  مدیران ، جهانی در سطحاثربخشیبراي  . مؤسسات بازرگانی براي رقابتی باقی ماندن باید یک وضعیت جهانی را مدنظر قرار دهند             

مدیران همچنین باید بر حفـظ سـاختارهاي رقـابتی    . سراسر دنیا استفاده کنندهاي هاي کارکنان، منابع شرکت و دانش مشتریان در مرزها و فرهنگ    
شدن وجـود نـدارد،    قطعی براي جهانیةاگر چه هیچ قاعد ! هاي بازرگانی یعنی مشتري تمرکز کنند      اصلی تمام فعالیت   ۀهزینه تمرکز کرده و بر هست     

  :هاي زیر را مدنظر قرار دهندمشیی موفق هستند باید خطالمللمؤسسات بازرگانی کوچکی که درصدد تبدیل شدن به رقباي بین
گانـه در حـال ایجـاد    این نـواحی سـه  . آمریکالی شمالی، اروپا و آسیا:  دنیا حضور داشته باشیدۀگان در کشور خود در هر یک از بازارهاي کلیدي سه     •

  . تسلط خواهند داشتر بازارهاي جهانی بیک نظم نوین جهانی در تجارت هستند که در سالهاي آینده 
اگرچـه  . هاي خاص آنها را نیـز مـدنظر قـرار دهیـد    هاي فرهنگکنید توجه کرده ولی تفاوتهاي نواحی مختلفی که در آنها فعالیت می     به شباهت  •

یط فرهنگـی  داننـد کـه هـر یـک از کـشورها داراي شـرا         کشور است، کارآفرینان بـاهوش مـی       25 اروپا یک بلوك تجاري واحد متشکل از         ۀاتحادی
 ة در کـر LGد مالـک، مـدیر بازاریـابی خاورمیانـه شـرکت الکترونیکـی       مح.  خود بوده و نباید آنها را بعنوان یک بازار واحد تلقی نمود        فردمنحصربه

شـرکت  . “یـد کنراي بازارهاي جهانی تهیـه   آماده بۀآمده که شما بتوانید محصول خود را بصورت یک نسخ  سره  دیگر آن دوران ب   ”گوید،  جنوبی می 
LG   اي در بازارهاي جهانی دست یافته و اینکار را از طریق انطباق محصولات خود متناسـب       العاده زمانی نسبتاً کوتاه به موفقیت خارق      ة در یک دور

فروشـد   خرمـا مـی  ةذخیرهاي ویژه براي  با قفسهیهایبعنوان مثال در خاورمیانه، این شرکت یخچال. با نیازها و ترجیحات مشتریان انجام داده است  
فروشـد کـه از کیمچـی محافظـت      یخچالی را مـی LG، هدر کر. شودفاسد مینیز  بسرعت وده ودر این بخش از دنیا بمهم که یکی از مواد غذایی     

د، چـون بـازي کریکـت    در هن. کند و این غذا را از سایر غذاها مجزا میبوده قرمز للم ترش، سیر و فلفککند که یک ترکیب محبوب اما بودار از      می
  . فروشد که یک بازي ویدئویی کریکت در داخل آن تعبیه شده استهایی را می تلویزیونLGآید، شرکت یک ورزش و تفریح ملی به حساب می

  . استانداردهاي کیفی کلاس جهانی هستندة در سطح و اندازشوید کهن ئطم بازار جهانی ارائه نموده و مه محصولات جدیدي را ب•
-ها، سبک زندگی آنهـا، ارزش  سایر فرهنگةماً در حال بررسی، گردآوري و ایجاد فایلی دربار     ومدا. هاي خارجی آشنا شوید   با آداب و رسوم و زبان      •

  .هاي بازرگانی آنها باشیدها، آداب و رسوم و فعالیت
هـاي بازرگـانی خـود    هاي فرهنگی را بـا انطبـاق فعالیـت   کافش.  بیاموزید که مشتریان خود را از دید فرهنگ خود آنها بنگرید نه فرهنگ خودتان      •

  . متناسب با ترجیحات و آداب و رسوم آنها پر کنید
 و بـه کارکنـان محلـی اجـازه دهیـد تـا       کرده محصولات، بازارها و مدیریت اتخاذ       ةتصمیماتی جهانی دربار  . 1 فکر کنید، محلی عمل کنید      جهانی •

  . ، تبلیغات و خدمات را اتخاذ کنندبندي بستهةتصمیمات تاکتیکی دربار
هـاي بـازار جهـانی در     پیچیـدگی ةندي دربـار مهاي ارزش ـتوانند دیدگاه کارکنان چندفرهنگی را استخدام کرده و آنها را حفظ کنید چرا که آنها می    •

 از استعدادها و دانش کارکنان چندفرهنگی خـود  کارآفرینانی که دیدگاهی جهانی دارند مبادرت به شناسایی، پرورش و استفاده       . اختیار شما قرار دهند   
  . کنندمی
  .  ارتباطی مجهز کنیدۀ و به تکنولوژي پیشرفت کردهالمللی اعزام آنها را به سفرهاي بین.ندبیندیش را آموزش دهید که به صورت جهانی  کارکنان•
  .  خارجی مشغول کار شوندنید تا در دفاتر و شعب مدیران محلی را استخدام ک•
  ). دهاي آنها را کم کنیحتی اگر کارکنان کشور خود را اخراج کرده یا مسئولیت(رسد را در آنجا انجام دهید  هر کاري که بهترین به نظر می•
ا مـد نظـر   هـاي مـشترك ر  گـذاري  شرکا و سرمایهه از استفاد،دی بازارهاي خارجی که به تنهایی قادر به نفوذ در آنها نیست  آن دسته از    براي نفوذ به   •

  . قرار دهید
نـد  اهاند، متوجه شدبا این وجود، بسیاري از کارآفرینانی که مبادرت به انجام این حرکت کرده.  ترسناك باشدۀتواند یک تجرب  می طبیعتاً ،جهانی شدن 

  . اندتر از گذشته شده انجام این عمل قويۀهاي آنها بواسط و شرکتبودهکه مزایاي مربوطه بیش از خطرات آن 
  

                   
1 . glocalize 
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   فصل بر حسب اهداف یادگیريۀخلاص: 15-6
هاي کوچک تبـدیل شـده      هاي بسیاري از مؤسسات شرکت    شدن به یکی از اجزاي لاینفک استراتژي       شرح دهید که چرا جهانی     -1

  . است
فـروش در بازارهـاي داخلـی،    مند شوند که شـامل جبـران کـاهش    توانند از مزایاي متعددي بهرهشوند میالمللی می بینۀهایی که وارد عرص  شرکت

مـداري  هاي تولیدي، بهبود جایگاه رقابتی، افزایش سطح کیفیت و مشتري سیکل عمر محصولات، کاهش هزینه     ۀافزایش فروش و سودآوري، توسع    
  . است

  .هاي کوچک براي جهانی شدن را شرح دهیدهاي اصلی شرکت استراتژي-2
هـایی کـه   شـرکت .  باشدیهاي بازرگانی جهانی توسط یک شرکت کوچک، ایجاد یک سایت اینترنتالیت انجام فعةترین شیو ترین و ارزان  شاید ساده 

بدنبال فروش کالاهاي خود از طریق اینترنت هستند باید یک سیستم مطمئن دریافت سفارشات و پرداخت بهاي آنرا براي مـشتریان اینترنتـی خـود     
  . ایجاد کنند

هاي تجاري صادراتی، کارگزاران صـادراتی تولیدکننـدگان، تجـار صـادرکننده، دفـاتر      ریت صادرات، شرکت هاي مدی هاي تجاري مثل شرکت   واسطه
  . هاي کوچک عمل کنندشرکت“ واحد صادراتی”توانند بعنوان کنندگان خارجی میخرید محلی و توزیع

دور کالاهـا و خـدمات خـود بـه خـارج از کـشور        را با هدف ص ـ    یگذاري مشترك داخلی، دو یا چند شرکت کوچک همکاري مشترک         در یک سرمایه  
شرکت در کشور مورد نظـر ایجـاد   یک   را با    یگذاري مشترك خارجی، یک شرکت کوچک داخلی همکاري مشترک        در یک سرمایه  . دهندتشکیل می 

  . کندمی
 از حـق اختراعـات، علائـم تجـاري، حـق      کنند تا بتوانندهاي کوچک با فعالیت تحت لیسانس به سایر کشورها شروع به فعالیت میبعضی از شرکت  
  .  فرآیندهاي محصولات آنها استفاده کنند ونشر، تکنولوژي

 اینگونـه تخمـین   ،المللی قراردادهـاي واگـذاري امتیـاز   انجمن بین. قرارداد واگذاري امتیاز به یکی از صنایع عمده در ایالات متحده تبدیل شده است      
  .ی را در کشورهاي خارجی دارند امتیاز در این کشور شعبة واگذارندزارچهار ه  از درصدبیستزند که بیش از می

بیع متقابل یا تهاتر تکیـه  بر هایی که در آنجا مشغول فعالیت هستند باید  و لذا شرکت  بودهبعضی از کشورها فاقد ارز قوي قابل تبدیل به سایر ارزها            
گـذاري و تجـارت را در کـشور مـذکور     کند که سـرمایه کالا در کشور خارجی توافق می ة شرکت فروشند،اي است که در آن   بیع متقابل معامله  . کنند

  . زاي دریافت کالاها و خدمات دیگر است کالاها و خدمات در اۀتهاتر مستلزم مبادل. بهبود دهد
درصد ارزش صادراتی آمریکـا را   26ند تنها هستهاي صادراتی  فعالیتۀهاي درگیر در زمین    درصد شرکت  97حدود  شامل  هاي کوچک   اگرچه شرکت 

هاي کوچک با درك پتانسیل سودآوري باورنکردنی این فرآیند در حال افـزایش سـهم در حـال رشـد خـود از         با این وجود، شرکت   . دهندتشکیل می 
  . هاي بازاریابی هستندطرح

انـدازي و حفـظ   اگرچـه راه . کننداندازي میي خود در آنجا راهبرارا هاي دفاتر دائمی المللی، مکانهاي کوچک هنگام استقرار در بازارهاي بین شرکت
-تمـاس نزدیـک بـا مـشتریان بـین      دهد تا درها قرار میتواند بسیار پرهزینه باشد، این عمل فرصت مناسبی را در اختیار شرکت    المللی می دفاتر بین 

  . المللی خود باشند
  . یابنده را ایجاد نمود صادراتی رشدۀتوان یک برنامشرح دهید که چگونه می-3

تـرین  به این موضوع توجه داشته باشید کـه حتـی ضـعیف   : هاي مربوطه عبارتند ازگام.  صادراتی موفق نیازمند صبر و تحقیق است     ۀایجاد یک برنام  
 قـرار  ارزیـابی  صادرات را مـورد   تعهد خود نسبت به؛ کالا یا خدمت خود را مورد تجزیه و تحلیل قرار دهید؛ها از پتانسیل صادراتی برخوردارند  شرکت

 منـابع مـالی خـود را    ؛یـد بیاب مشتري خـود را  ؛ یک استراتژي توزیع را تهیه کنید     ؛ بازارها تحقیق کرده و بازار هدف خود را انتخاب کنید          ة دربار ؛دهید
  .  پول خود را وصول کنید و کالاهاي خود را حمل کنید؛تأمین کنید

  .المللی و تأثیر آن بر اقتصاد جهانی بحث کنید تجارت بینة در مورد موانع عمد-4
، فقـدان  “اي نیـستیم کـه قـادر بـه صـادرات باشـیم      ما در حد و انـدازه ”این نگرش که،   : الملل عبارتند از  سه مانع رایج داخلی بر سر راه تجارت بین        

  . “کافی آغاز فعالیت در تجارت جهانی و فقدان منابع مالی ة نحوةاطلاعات دربار
  . ها، دامپینگ و مواقع سیاسی، بازرگانی و فرهنگی هستندها، تحریمها، سهمیهالمللی شامل تعرفهبینموانع 
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  CAFTA  وWTO ،NAFTA: دارند بیان کنید  بیشترین تأثیر را بر تجارت جهانی21هاي تجاري که در قرن نامه توافق-5
را  1994 تـا  1986 از سـال  GATT ةشده در مذاکرات اروگوئه دربار  تعیین تأسیس شد تا قوانین      1995در سال   ) WTO(سازمان تجارت جهانی    

 درصـد تجـارت جهـانی را    97 کشور عضو بوده و بیش از 149 داراي WTO. هاي تجاري استنامه توافق ة سایر تغییر داده و در حال مذاکره دربار      
  .کندنظرهاي تجاري بین اعضا را برطرف می مشاجرات و اختلافWTO. شودشامل می
نامـه  این توافـق .  آزاد تجاري بین کانادا، مکزیک و ایالات متحده ایجاد کرده استۀیک منطق) NAFTA( تجارت آزاد آمریکاي شمالی    ۀنامتوافق

  .  بین کشورهاي عضو است تجارتاياي و غیرتعرفهاي را ایجاد کرده که درصدد کاهش موانع تعرفهمجموعه
  شـامل  آزاد تجاري بین ایالات متحده و شش کشور موجود در آمریکـاي مرکـزي  ۀیک منطق) CAFTA(اي مرکزي  تجاري آزاد آمریک   ۀنامتوافق

 عـلاوه بـر کـاهش تعرفـه بـین ایـن کـشورها،           .  اسـت  یکاراگوئـه ننیکن و   یمولسالوادور، گواتمالا، هندوراس، جمهوري د    کاستاریکا، اCAFTA از 
 و هتـسهیل کـرد  را هاي آمریکایی  فرآیند صادرات به شرکت، کردهي آنها در این ناحیه پشتیبانی  نوهاي آمریکایی و مالکیت مع    گذاري شرکت سرمایه

  .  استده نموترامکان دسترسی به بازارهاي آمریکاي مرکزي را آسان
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  سؤالاتی براي بحث: 15-7
   چرا کارآفرینان باید تفکر جهانی را بیاموزند؟-1
  کند؟المللی هدایت میه سمت بازارهاي بینهاي کوچک را ب چه نیروهایی شرکت-2
  اي در این فرآیند وجود دارد؟هاي کوچک به همراه دارد؟ چه خطرات بالقوه جهانی شدن چه مزایایی را براي مالکان شرکت-3
  .هاي کوچک براي جهانی شدن کدامند شرکتۀهاي هشتگان استراتژي-4
  .  چه وظایفی بر عهده دارندآنها. هاي تجاري را بیان کنید انواع واسطه-5
المللـی از طریـق یـک     یـک همکـاري مـشترك بـین    ایجاد؟ گذاري مشترك خارجی چگونه استت؟ سرمایهگذاري مشترك داخلی چیس   سرمایه -6

  ؟ایی به همراه دارد؟ معایب آن کدامندگذاري مشترك چه مزایسرمایه
شوند؟ گامهاي یک شرکت کوچک بـراي  کنند احتمالاً چه اشتباهاتی را مرتکب می      کار می  صادرکنندگانی که براي اولین بار مبادرت به انجام این         -7

  .  موفق صادراتی را بیان کنیدۀاجراي یک برنام
  المللی چیست؟ معایب آن کدام است؟ها و دفاتر بین مزایاي ایجاد مکان-8
تواند بـر ایـن   مالک یک شرکت کوچک چگونه می. شوند می روبرو موانعیچهالمللی با هاي بازرگانی بین مؤسسات بازرگانی هنگام انجام فعالیت    -9

  موانع غلبه کند؟
  المللی دارند؟ تعرفه چیست؟ سهمیه چیست؟ چه تأثیري بر تجارت بین-10
هاي کوچکی دارند که درصدد جهـانی شـدن هـستند؟ چـه       شرکت  چه تأثیري بر   CAFTA و   WTO  ،NAFTAهاي تجاري   نامه توافق -11

  هاي تجاري وجود دارد؟نامهات و شرایطی در این توافقتمهید
  اي دارید؟هاي بازرگانی جهانی خود است چه توصیهاندازي فعالیت براي کارآفرینی که مایل به راه-12
 



 

 
  

  ریزي براي نسل آینده  و برنامهگذاريایجاد یک تیم سرمایه: 16فصل 
  

  .آورند به وجود می را رهبران بیشتري بلکهکنندرهبران پیروان خود را ایجاد نمی
  تام پیترز               

  
  
  
  

  اهداف یادگیري فصل
  :در پایان این فصل، شما قادر خواهید بود تا

  . هاي مربوط به نقش کارآفرینان بعنوان رهبر را بیان کرده و بیان کنید که براي تبدیل به یک رهبر موفق به چه چیزهایی نیاز دارید چالش-1
  . اجتناب از ارتکاب اشتباه در فرآیند استخدام را بیان کنیدةنحو ت استخدام افراد مناسب و اهمی-2
  .حفظ کارکنان شودو توان یک فرهنگ شرکتی را ایجاد کرد که منجر به تشویق  شرح دهید که چگونه می-3
 گذار یکنواخت رهبري و انتقـال آن بـه نـسل    ة یک دورن کنید تاي در حال رشد بیاها یک طرح جانشینی مدیریت را براي شرکت    ۀهاي مربوط به تهی    گام -4

  .پذیر سازدامکانبعدي را 
  .  شرح دهید راهاي خروج کارآفرینان استراتژي-5
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  بري در اقتصاد جدید ره: 16-1
تـر از نقـش   یـک از آنهـا مهـم   ا در نظر بگیرد ولی هـیچ ها رها، وظایف و مسئولیتاي از نقشبراي کسب موفقیت، یک کارآفرین باید طیف گسترده  

-کنند ولی باید بیاموزند که در صورتی که مایل به رشد شرکت و تحقق پتانـسیل         می متناع این نقش ا   شبعضی از کارآفرینان از پذیر    .  نیست يرهبر
 به دیگران بـراي کـار در جهـت تحقـق یـک      یو الهام بخشرهبري عبارتست از فرآیند تأثیرگذاري     . هاي بالقوه آن هستند باید رهبرانی مؤثر باشند       

هـاي مطبـوع آنهـا هیچگـاه     ، کارآفرینان و شـرکت  توانمندبدون رهبري.  به افراد براي تحقق هدف مذکوراختیارهدف مشترك و واگذاري قدرت و   
در گذشـته،  .  اسـت لی این کار نیازمند تعهد، انضباط و تلاشند وتوانند رهبري مؤثر را بیاموز کارآفرینان می . بالاتر از حد متوسط برسند    به  توانند  نمی

تـر بـوده،   نیروي کـار امـروز آگـاه   . بر دستور و کنترل بود   مبتنی  مالکان مؤسسات بازرگانی غالباً بر سبک مدیریتی استبدادي تکیه داشتند که عموماً             
تواننـد سـبک   هایی کـه نمـی  شرکت. تري داردتظار سبک رهبري پیچیده از مهارت بالاتري برخوردار است و در نتیجه ان و هاي بیشتري داشته  گزینه

  .رهبري مذکور را ارائه کنند در معرض خطر از دست دادن بهترین کارکنان خود هستند
هـاي   بخـش ی است کهیهاها و روش کار انسانةتکنولوژي در حال تغییر شیو   . سرعت بالاي تغییر در اقتصاد جدید انتظارات جدیدي از رهبران دارد          

 در ایـن  حـضور بـراي  . بر آن اساس درصدد سلطه بر بـازار هـستند  رقبا نیز  با یکدیگر ارتباط برقرار کرده و ومختلف یک سازمان از آن طریق عمل      
رهبـران  . ت کرده و این کار نیازمند سبک جدیدي از رهبري اس ـ   هماهنگهاي بازرگانی   جدید فعالیت  خود را با شرایط و اوضاع     ها باید   بازي، شرکت 

 قـرار   خـود کامـل را در اختیـار کارکنـان   عمل گیري نموده و منابع و آزادي آسا مبادرت به گردآوري اطلاعات و تصمیمهاي کوچک باید برق شرکت
در جهـت حفـظ   کننـد تـا   ارکنان را تقویت میکرهبران مؤثر . برداري کنندآمده بهرههاي پیش را حل کرده و از فرصت خوددهند تا بتوانند مشکلات  

. گذارنـد  رهبران اعتماد را بین کارکنان خود رواج داده و به توانایی آنها براي اتخاذ تـصمیمات احتـرام مـی    اینبدین ترتیب.  کنندعملمنافع شرکت  
 ـ جدید، انعطـاف هايهاي قدیمی رهبري اثربخشی خود را از دست داده و باید سبکند که سبک  اهبسیاري از کارآفرینان دریافت    تـري را  ذیر و مناسـب پ

  . براي رهبري برگزینند که تناسب بهتري با نیازهاي کارکنان دنیاي مدرن و شرایط رقابتی امروز داشته باشد
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د کـه  ش ـن مـی ئطم ـمهمانند رهبر سمفونی، کارآفرین بایـد    . کردند می بیهمفونیک تش  س رسترکتا این اواخر، کارشناسان شغل رهبر را به یک رهبر اُ          
 که یک صداي هارمونیک ایجاد شـده و اعـضاي   استاي با یکدیگر هماهنگ هاي فردي بگونهان شرکت ساز مناسب را نواخته و تلاش       تمام کارکن 

 اجراي موسیقی توسـط  ة نحوةقدرت را در دست گرفته و تمام تصمیمات دربار) کارآفرین (ررکسترهبر این اُ  .  بر اساس این روند هدایت شوند      ررکستاُ
 همانند رهبـر گـروه جـاز هـستند      عمدتاًبا این وجود، کارآفرینان موفق امروز. کندمی اتخاذ اعضادریافت هیچگونه بازخوردي از سوي  بدون   راگروه  

 بـسیار  ةرمن میلر، یک تولیدکننـد پري، مدیرعامل قبلی شرکت هماکس دِ.  ابتکار، نوآوري، خلاقیت و سبک آزاد خود از دیگران متمایزند          ۀکه بواسط 
  :کندتجهیزات اداري، ارتباط مذکور را به این شکل بیان میموفق 

 ۀبا این وجود، تـأثیر برنام ـ . دن خود را بصورت عمومی اجرا کنۀهاي مناسب را یافته و برنام باید موسیقی را انتخاب کرده، موزیسین   1رهبران گروه جاز  
 فعالیت فردي و گروهی، وابستگی کامل رهبـر بـه اعـضاي گـروه،     ه افراد ب، نیازگاناجراشده به عوامل متعددي بستگی دارد که شامل محیط، نوازند 

 از رهبـران   رهبـري را مـا بایـد  .  انتخاب کنـد نوازندگان راي در اختیار دارد تا بهترین فردمنحصربه رهبر گروه جاز فرصت      . غیره است   و مهارت افراد 
  . کند ایجاد می را استعدادهاي افراد ترکیب زیباییو آینده ن بودبینیپیشتلفیق غیرقابل گروه جاز بیاموزیم چرا که در جاز، 

مـدیریت  . گسیخته خواهـد شـد   لجام،رهبري بدون مدیریت  .  هر دو نقشی اساسی در موفقیت یک شرکت دارند          ولی مدیریت و رهبري یکی نیستند    
 مدیریت تداوم فعالیت آنـرا تـضمین    ولی را آغاز کندشود که یک شرکت کوچک فعالیت خودرهبري سبب می. بدون رهبري، فاقد انگیزه خواهد بود 

 ي هـستند رهبران ناکارآمد ، بعضی از کارآفریناناگرچه.  مدیران سازندگان آن هستند    و هاي کوچک به عبارت دیگر، رهبران معماران شرکت     . کندمی
بهتـرین شـرط بـراي    . آینـد یران ضعیفی به حساب مـی سایرین در حالی که رهبران قدرتمندي هستند ولی مد. آیند مدیران خوبی به حساب می   ولی

اسـتیفن کـوي،   . هاي خود براي شرکت استها و بینشهاي مدیریتی قوي براي کمک به اجراي دیدگاهتحقق مورد اخیر، استخدام افرادي با مهارت 
  . کندتفاوت بین مدیریت و رهبري را بدین شکل بیان می“ 2رهبري اصولگرا ”ةنویسند

 مدیریت بـا   ولیرهبري با بینش سروکار دارد. کنید افراد را رهبري می ولی اشیاء را مدیریت  اشم.  مدیریت با اشیاء سروکار دارد     وها  نسانرهبري با ا  
 مدیریت بر درسـت انجـام دادن کارهـا تأکیـد      ولی رهبري با انجام کارهاي درست سروکار دارد      . تدارکات مربوط به تحقق بینش مذکور ارتباط دارد       

 .کنـد  مدیریت بر اساس الگوهاي مذبور عمـل مـی   ولییدکنالگوهاي فکري سروکار دارد که شما بر آن اساس فعالیت میدسته از آنرهبري با  . اردد
  .رسندد ولی هر دوي آنها لازم به نظر میآی سپس مدیریت میو رهبري ابتدا

هـایی کـه در   خصوصاً براي شرکت.  سازمان خواهد بودیهدفگري به معناي بییکی بدون دی. رهبري و مدیریت با یکدیگر پیوندي ناگسستنی دارند   
 بایـد  ،)غالبـاً بـراي اولـین مرتبـه    (بوده  واجد اهمیت است چرا که در این دوران، کارآفرینان در حال استخدام کارکنان           رشد قرار دارند رهبري    ۀمرحل

هاي ساختار سـازمانی مـورد آزمـون     رشد، تمام بخشۀ تأکید نمایند چرا که در مرحل افراد سازمان بر مأموریت آنۀشرکت را جمع و جور کرده و هم       
مدت بـه تمـام افـراد نقـشی حیـاتی در بقـاء و موفقیـت         اهداف بلندمدت و میانها و مأموریتةدر این مرحله، فروش نظرات رهبر دربار    . گیردقرار می 

  . سازمان خواهد داشت
  :آنها. دهند نشان میرهبران مؤثر رفتارهاي خاصی از خود

. شـود ها بنا مـی بینش شرکت بر اساس ارزش .کنند میدنبالها را براي کارکنان ایجاد کرده و مشتاقانه آنها را        اي از اعتقادات و ارزش     مجموعه •
هاي خـود را بـر آن اسـاس بنـا     ه شرکتافشانند کها و اعتقاداتی نور می ماً بر اصول، ارزش   گرانی در تاریکی باشند که دائ     د هدایت رهبران باید همانن  

ها و اصول زیربنایی شرکت با کارکنان و سایر افراد ذي نفـع صـحبت    ارزشةهر گاه فرصتی پیش آید، کارآفرینان باید بصورت شفاف دربار    . اندکرده
هـا و مأموریـت شـرکت     باید ارتباط بین ارزشدانند کهبعضی از کارآفرینان ممکن است اعتقادي به اینکار نداشته باشند ولی رهبران موفق می      . کنند

  . را برقرار کنند
 و بـر  بوده روشنی از مقصدي دارند که شرکت بدنبال رسیدن به آن درك رهبران مؤثر :کنندمیبینش شرکت را تعریف کرده و مرتباً آنرا تقویت          •

توان کارهـا را بـه   توانند به رهبران خود بگویند که چگونه میکارکنان می وجود دارد که یایهحوزه. دنانتقال بینش مذکور به اطرافیان خود تمرکز دار  
هایی کـه   درصد کارکنان اذعان کردند که حوزهسی، “مشاوران مدیریت رایت”در یکی از مطالعات انجام شده توسط شرکت      .  بهتري انجام داد   ةشیو

شفافیت هـدف نقـشی اساسـی در    . بینش و استراتژي شرکت استتعریف ان در رهبران آنها بیش از همه نیازمند بهبود آن هستند درگیرکردن کارکن     
                   

1 . Jazz 
2 . principle-centered leadership 
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بـا ایـن وجـود،    . تر از آن چیزي است که در حال حاضر هـستند خواهند بخشی از چیزي باشند که بزرگ   ها می یک سازمان موفق دارد چرا که انسان      
  . هدف باید چیزي بیش از سودآوري فصلی مستمر باشد

کننـد   کـار مـی  آنهـا  رهبران باید ابتدا به کسانی که بـراي  ، براي کسب احترام کارکنان.کنندمیرام گذاشته و از آنها حمایت      به کارکنان خود احت    •
دانند که یک نیروي کار وفـادار و متعهـد ارزشـمندترین منبـع یـک         آنها می . کنندرهبران موفق با چنین افرادي با احترام برخورد می        . احترام بگذارند 

  . کنند و با این شیوه با آنها برخورد میشرکت بوده
. هاي آنها طبلی توخالی بـیش نخواهـد بـود   گویند عمل کنند، صحبت اگر رهبران نتوانند به آنچه می   .ندهست عملی براي کارکنان خود      ۀ یک نمون  •

کنـد، علائـم   صـول دیگـري عمـل مـی    ها و اصول را به کارکنان منتقل کرده و سپس خـود بـر اسـاس مجموعـه ا    اي از ارزشرهبري که مجموعه  
-که انتظار دارند رهبـر بـه گفتـه   چرا شود  این رفتار سریعاً منجر به تضعیف اعتبار رهبر بین کارکنان می     .کندنامناسبی را براي کارمندانش ارسال می     

  . رهبر باشد اثربخشی یک ةکنندترین عامل تعیینبه همین علت است که درستی و صداقت شاید مهم. هاي خود عمل کند
ایـن  . کننـد دهند بسرعت اعتماد کارکنان را جلب می نشان می را رهبرانی که درستی و صداقت خود   .دنکنمی جوي از اعتماد را در سازمان ایجاد         •

نجر بـه ایجـاد   کند م عمل میهاي خودگفته که به مصممیصداقت، ارتباطات باز و رهبري . هاي اساسی موفقیت در سازمان است     یکی از مؤلفه   امر
یکی از مطالعات گـسترده  . ترین وظایف رهبران است دهد که اعتمادسازي بین کارکنان یکی از مهم       تحقیقات نشان می  . اعتبار در شرکت خواهد شد    

. انـد خوردار بـوده  رهبران صادق از ارزش بسیار بالایی نزد کارکنان بر،هاي مورد مطالعه کشور به این نتیجه رسیده است که در تمام فرهنگ          62بین  
  .دهدرا نشان می“ اعتمادشکنی”و “ يزاعتمادسا ”ۀ اصلی در زمینۀ اقدامات پنجگانهاي است ک نتایج مطالعهةدهند نشان16-1جدول 

  
  16-1جدول 

  رفتارهاي اعتمادساز و اعتمادشکن رهبران
  پنج رفتار اصلی اعتمادساز رهبران

  عات برخورد باز و صادقانه بدون تحریف اطلا-1
  هاي کارکنان از طریق برخورد با آنها همانند همکاران ماهر و شایسته نشان دادن اعتماد به توانایی-2
  ) دناگر چه ممکن است با آن موافق نباش( گوش دادن و ارزش قائل شدن براي سخنان دیگران -3
  ها و تعهدات  عمل به وعده-4
   اجراي شعارها-5

  مادشکن رهبران اعتۀترین رفتارهاي پنجگانمهم
   توسط کارکنانرهبر درك موضع عدمهاي مشوش و  ارسال پیام-1
   توجه بیشتر به رفاه شخصی-2
   اجتناب از پذیرش مسئولیت اقدامات انجام شده-3
  هاگیري سریع بدون بررسی واقعیت نتیجه-4
  کردن اطلاعات یا دروغگویی مخفی-5
  
 چالشی بـه حـساب   ۀ براي کارآفرینان یک وظیفاین امر . ران مؤثر باید نزد کارکنان خود اعتبار داشته باشند         رهب .کنند می  نزد کارکنان ایجاد اعتبار    •

براي مقابله بـا مـشکل عـدم قابلیـت لمـس      . )شوند میشرکت جدا ۀهاي روزانخصوصاً زمانی که شرکت در حال رشد بوده و آنها از فعالیت         (آید  می
-رسانی به مشتریان بـر مـی  ها شده و درصدد خدمتخط مقدم فعالیتوارد اي بسیاري از مدیران بصورت دوره  مشکلات کارکنان حین انجام کارها،      

 مسافران هواپیما، کنتـرل مـسافران   ۀگیري اثاثیرابست، مدیران ارشد در هر فصل یکروز را صرف وت وِابه عنوان مثال، در شرکت هواپیمایی س . آیند
اي مدیرعامل یک هتـل زنجیـره  . شود که در خط مقدم انجام میکنندمیهایی   متصدیان پرواز و سایر فعالیت     ايبه ج رسانی  ورودي به پرواز، خدمت   

 این موضوع وجود دارد ایـن اسـت کـه    ساي که در پایده.  انجام دهند را بزرگ از مدیران خود خواسته حداقل یکبار در سال کارهاي کارکنان عادي           
هاي انجام کـار  ها و روش سیاستةند، تصمیمات بهتري دربارباشتأثیر تصمیمات خود بر مشتریان و کارکنان اجرایی  ناظر  اگر مدیران ارشد مستقیماً     

  . خواهند گرفت
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 هنگامی که از یکی از کارآفرینـان خواسـته   .کنند هدایت می به سمت این اهداف  را  و آنها   متمرکز کرده  بر اهداف چالشی  را  هاي کارکنان    تلاش •
ها براي طی مسیري که هیچگاه آنرا نپیموده یا مکـانی کـه   رهبري عبارتست از توانایی متقاعد کردن انسان”ي را تعریف کند، او گفت،        رهبر  که شد

  . “آنآمیز بودن اطمینان از موفقیت پس از کسب اند و انجام مکرر فرآیند مذکورن نبوده آهرگز در
توانند کار خود را به خوبی انجـام دهنـد مگـر    دانند که کارکنان نمی رهبران مؤثر می.کننده میارائ  را منابع مورد نیاز کارکنان براي تحقق اهداف      •

آنها نه تنها باید منابع فیزیکی مورد نیاز را براي عملکرد عالی در اختیار کارکنان قـرار دهنـد بلکـه    . اینکه ابزارهاي مورد نیاز را در اختیار داشته باشند       
  .موزش، رهبري و سرپرستی را به آنها ارائه کنندمنابع نامشهود مثل آ

 رهبران به این موضوع واقفند که کمک به کارکنان براي تحقق اهداف کلی شرکت تنها بخشی از یک فرآینـد            .کنند ارتباط برقرار می    با کارکنان  •
بـه عبـارت   . از اهمیت بسیار زیادي برخـوردار اسـت  هاي آنها  بازخورد توسط کارکنان و سپس گوش دادن به صحبت     ۀتشویق ارائ . ارتباط مؤثر است  

شود از اهمیـت   میاي مشکل یا نامطمئن روبروا آیندهبارتباطات باز، هنگامی که شرکت     . دانند که ارتباطات یک خیابان دوطرفه است      دیگر، آنها می  
  . ی برخوردار استالایب

هـاي  هـا، زمینـه  ها، توانـایی هبران هوشمند مؤسسات بازرگانی به ارزش مهارت   ر .دنشومی براي تنوع ارزشی و فکري کارکنان خود ارزش قائل           •
لاح قدرتمنـد در جهـت تحقـق    س ـتوانـد یـک   هنگامی که این توانایی در مسیر صحیحی قرار گیرد، تنـوع مـی  . قبلی و علایق کارکنان خود واقفند     

موضوع مهـم دیگـري   . کنندیی کرده و تنوع نقاط قوت آنها را درك میرهبران خوب کارکنان خود را شناسا  . نوآوري و حفظ یک مزیت رقابتی باشد      
اشـخاص  سـایر   قـضایا از دیـدگاه   ة یعنی توانایی مشاهد،که براي کارکنان جوان در یک اقتصاد جدید وجود دارد، ظرفیت توانایی رهبر براي همدلی   

  . است
ع واقفند که کارکنان باید افرادي برنده بوده و هر کاري از دست آنهـا بربیایـد    رهبران مؤثر به این موضو.گیرندهاي کارکنان را جشن می     موفقیت •

تواننـد  ها میدر بسیاري موارد، این پاداش. هاي ارائه شده همیشه مالی نیستندپاداش. دهندرا براي تشویق عملکرد عالی بین کارکنان خود انجام می         
   . یک یادداشت کتبی تشویقی باشندصورت ساده به شکلب

-آنهـا مـی  . پذیري استاندازي یک شرکت نیازمند ریسکدانند که راه بسیاري از افراد دیگر می ز کارآفرینان بهتر ا   .پذیري هستند  مایل به ریسک   •
-واجـه مـی  اي را آزموده و با شکست م عمل نوآورانه کهآنها هنگامی. پذیري را در شرکت خود تشویق کنند    دانند که براي رقابت باید مداوماً ریسک      

  . دانند که انجام اینکار مانع بروز خلاقیت در سازمان خواهد شدشوند چرا که میشوند به تنبیه متوسل نمی
اند، رهبـران مـؤثر مایـل بـه      به جاي تنبیه کارکنانی که از ریسک استقبال کرده و با شکست مواجه شده.کنند تشویق میبین کارکنانرا  خلاقیت  •

آینـده بـوده و هـر کـاري از      دانند که رفتارهاي نوآورانه کلید موفقیت درآنها می.  خلاقیت و نوآوري هستند ازخشی طبیعی پذیرش شکست بعنوان ب   
  .  اشاعه دهند خوددهند تا بتوانند این تفکر را بین کارکنانآید را انجام میدستشان بر می

بدون ایـن حـس،   . طبعی استمشربی و شوخ ابزارهاي رهبر، حس خوشترین یکی ازمهم.کنند خود را حفظ می  مشربیطبعی و خوش   حس شوخ  •
  .  باشدکننده و تکراري افراد خستهۀتواند براي همکار می
  

  شرکت یکسیماي 
  ستوت وِاشرکت هواپیمایی س

 هرب کمحیط کاري نموده است که در آن، خنده  چرا که مبادرت به ایجاد دارددر این زمینه شهرت خاصی وت وست ار، مدیرعامل قبلی شرکت هواپیمایی س   هِل
دیویدسون وارد یکی از واحدهاي کاري شده و در یکی دیگر از واحدهاي سازمانی لباس  که یکبار سوار بر یک موتورسیکلت هارلیاو. کلید حل مسائل است   شاه

هـاي   هواپیمـا، زبالـه  ۀ متصدیان پرواز در بعضی مواقـع هماننـد خدم ـ  .کند تا در محیط کار خود شاد باشندسلی را پوشیده بود، کارکنان را تشویق می یلویس پر ا
اند که اطلاعات  این پروازها آموختهۀخدم. کننددار میهاي خندههاي بالاي سر مسافران را تخلیه نموده یا در داخل هواپیما مبادرت به گفتن بعضی جوك  قفسه

-هاي سنتی پوشیده و بین مسافران کیک توزیع مـی در جشن هالوین، کارکنان لباس. ع دیگران برسانندمربوط به امنیت قبل از پرواز را با آواز و رقص به اطلا          
دهد کـه  در اختیار شرکت قرار میرا ي فردمنحصربه مزیت و مشارکتی شده ۀست منجر به ایجاد یک روحیوت وِافرهنگ شادي در شرکت هواپیمایی س . کنند

رقبا از آن برخوردار نبوده و کر نیز معمار آن استهِل .  
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داننـد کـه موفقیـت     رهبران می.ندهست که در آن، افراد داراي انگیزه، آموزش و آزادي براي تحقق اهداف تعیین شده     کنند را ایجاد می    محیطی •
  . آنها به موفقیت پیروان آنها گره خورده است

هـاي   در حـال نـوآوري در شـرکت   اًبازار و شرایط رقابتی، کارآفرینان باید مداوم با تغییرات سریع . فرآیند تغییر هستند ةدهند رهبران موفق شتاب   •
ها و فرآینـدهاي درون سـازمان را   ها، روش تغییر بوده و سیاستةآمادآنها ها و اصول زیربنایی شرکت، رهبران به ارزشدر عین وفاداري    . خود باشند 

ندي گرو، مـدیرعامل  اَ. هبر تشخیص این موضوع و برگرداندن شرکت به مسیر صحیح است     ر ۀد، وظیف باشاگر شرکتی در مسیر غلط      . دهندمیتغییر  
 آینده ندارد تا همیـشه تـصمیمات      ةهیچ رهبري اطلاعات کافی دربار    ”گوید،  هاي کامپیوتري می   تراشه ةقبلی شرکت اینتل، شرکت بزرگ تولیدکنند     

  . “ده فردا با آن مواجه خواهد شد مقابله کنخاب کرده و با مشکلاتی کانترا بهینه را اتخاذ کند ولی بهتر است مسیر صحیح امروز 
داننـد کـه موفقیـت    آنها می. اند راضی نیستند بدان رسیدهتاکنون رهبران مؤثر هیچگاه از آنچه خود و کارکنانشان          .دوزند خود را به افق می      چشم •

 ـ  اه بهآنها. دیروز براي حفظ شرکتشان تا ابد کافی نخواهد بود        مـارکوس  .  بعـدي واقفنـد  ۀمیت ایجاد و حفظ تحرك براي رساندن شرکت بـه مرحل
اي بهتـر   یک رهبر هدایت مردم به سمت آینـده ۀوظیف”گوید،  رهبران مؤثر نموده است میۀباکینگهام، که تقریباً دو دهه از عمر خود را صرف مطالع     

  . “است
بـا ایـن وجـود، از نظـر یـک      . ندسته ـست که تمام کارآفرینان با آن روبـرو       هایی ا دغدغه ترینیت یک سازمان یکی از بزرگ     داصرفنظر از اندازه، ه   

اي دهـد کـه سـبک بهینـه    تحقیقات نشان می. آیدموفقیت شرکت به حساب میدر  کلیدي ةکنندکارآفرین، موفقیت در رهبري یکی از عوامل تعیین      
ن تناسب را با سبک رهبـري  یها بیشتر بعضی از وضعیت  . وضعیت موجود بستگی دارد    رهبر تا حدي به      ةسبک مورد استفاد  . براي رهبري وجود ندارد   

دهـد  ن و سایرین نشان مـی لمتحقیقات انجام شده توسط دانیل ک. مشارکتی دارند ولی در سایر شرایط، سبک استبدادي معمولاً بهترین سبک است         
در سـازمان را صـرف پـرورش    بخشی از وقـت خـود    بوده و اگردهند که نتیجهب می جوایپذیر و متواضعکه کارکنان امروز بیشتر به رهبران انعطاف  

  . توان به یک رهبر موفق تبدیل شددهد مبنی بر اینکه چگونه می نکات مهمی را در اختیار شما قرار می16-2جدول . کنندسایر رهبران می
  :وان به موارد زیر اشاره نمودتباید وظایف متعددي را انجام دهد که از آن جمله می  مؤثریک رهبر

  . هاي آنها را بهبود دهدتمهار اضافه کرده و مداوماً ی کارکنان مناسب را به تیم کارآفرین•
  . یک فرهنگ حفظ کارکنان را ایجاد کند•
  . به نسل بعدي رهبري را انجام دهد“ 1تحویل پرچم”ریزي لازم براي  برنامه•
  

  16-2جدول 
  ق در اقتصاد جدیدنکاتی براي رهبري موف

“ 2سـرزمین موعـود  ”در اختیار داشته و کارکنان مجبور بودند از آنها تبعیت کنند تـا بـه   را ها  رهبري در دوران گذشته غالباً بدان معنا بود که رهبران تمام پاسخ           
سازي بیشتر، توانمندسازي بیشتر، تفویض اختیار و تیمدادن سبک مستلزم گوشاین . با این وجود، امروزه کارکنان نیازمند سبک رهبري متفاوتی هستند    . برسند
  :تواند به شما در تبدیل شدن به یک رهبر مؤثر کمک کندنکات زیر می. است

  .  مستلزم توانمندسازي افراد است بلکهتر کردن خود نیست در ارتباط با قوييرهبر. گرا هستند رهبران افرادي مطمئن و اعتدال-1
. ندسته ـرهبران نیازمند صداقت و صـمیمیت  . دن عمل کند اعتقادي ندارهاي خودگفتهتواند به  به رهبري که نمی  مردم. بل اعتماد هستند   رهبران افرادي قا   -2

  . اعتماد هستندۀها مبناي اولیاین ویژگی
 که کار مذکور را عملاً بصورت روزمـره  ندستهي هاي آنها افراد بعضی از بهترین ایده  ۀدانند که سرچشم  رهبران موفق می  .  رهبران شنوندگان خوبی هستند    -3

 سـبب  ،هـا را دراختیـار دارد  همه فن حریف بودن رهبر و این اعتقاد که رهبر تمام پاسخ. هاي کارکنان خود هستندانجام داده و مایل به گوش دادن به صحبت       
  .گیري دخالت داده نشوندکارکنان در فرآیند تصمیمکه شود می

 مـداوماً تـوان و شـهامت خـود و     ،رهبران با افزایش اسـتانداردهاي عملکـرد    . شوندکنند ولی هیچگاه راضی نمی    ق دیگران خوب عمل می     رهبران در تشوی   -4
  . کنندآنها رهبران موفقیت سازمان هستند که هنگام موفقیت افراد را تشویق کرده و هنگام شکست از آنها حمایت می. آزمایندکارکنان سازمان را می

. کنند که در غیر این صورت هیچگاه با یکدیگر ارتباط نداشـتند   ایجاد می  يهایی را بین افراد   رهبران تعامل . کننداي برقرار می  بران ارتباطات غیرمنتظره   ره -5
                   

1 . passing the torch 
2 . promised land 
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  . کننداي که ماحصل تعاملات مذکور بوده گوش فرا داده و بر آن اساس عمل میهاي نوآورانهسپس آنها به ایده
 وفـق رهبـران م . ها را در اختیار دارند، این بدان معنا نیست که آنها تمام پاسخ  1گر پروفسور بالتازار  همانند معجون معجزه  . کنندرا مشخص می   رهبران جهت    -6

اسـتیو  . ر آنها قـرار دهنـد   بهترین راهکارها در اختیاةهایی را دربار  توانند دیدگاه اي را از افرادي بپرسند که می      دانند که چگونه سؤالات هدفمند و روشنگرانه      می
هاي  مقابله با چالشة بهترین شیوةراهکارهاي واقعی دربار. ها را در اختیار نداردهیچ رهبري تمام پاسخ  ” گوید،  ل می  ش چمیلر، یکی از مدیران شرکت رویال دا      

ها مشغول کارنـد را  بر باید اینگونه افراد که در خط مقدم فعالیتره. ترند مورد نظر نزدیکۀحال حاضر باید توسط افرادي به مورد اجرا گذاشته شود که به مسأل        
  .“ آنها به چالش برخواسته، منابع مورد نیاز آنها را تأمین کرده و آنها را پاسخگوي اقدامات خویش نمایداتقویت کرده، ب

هاي خود را از خطـر  توانند سازمانترین روشی که رهبران میطمئنم. دهندها قرار می رهبران افراد را از خطرات محافظت کرده و آنها را در معرض واقعیت      -7
 ـ الزام  افراد با واقعیت به معناي ۀمواجه.  افراد توجه خود را روي بینش سازمان متمرکز کنندۀمصون نگاه دارند این است که هم     مواجهـه بـا تغییـر    هسـازمان ب

یا خطر و هاي آنها باید تغییر کرده دانند که سازمانکنند، رهبران میشته و نسبت به آن مقاومت میاگر چه بسیاري از افراد از تغییر دل چندان خوشی ندا     . است
  . ماندن را به جان بخرندعقب

مان دارد،  یک سازياگرچه تغییر نقشی اساسی در بقا. کنندهایی که قابل تغییر نیستند ایستادگی می  وده و در مقابل ارزش    نم رهبران مبادرت به ایجاد تغییر       -8
ها منجر به از دست رفتن هویت شـرکت  از دست رفتن این ارزش. دنهاي اصلی شرکت محافظت کن     فعالیت ۀها و اصول محوري در هست      باید از ارزش   انرهبر

  .  تغییر دهدی باشند که شرکت براي تداوم شکوفایی خود باید آنها رااتها و فرضیبا این وجود، رهبران همیشه باید مراقب عادت. خواهد شد
 را آنـان هـا و اقـدامات   بین بوده و کارکنان فعالیترهبران به این موضوع واقفند که همیشه زیر ذره. گویند هستند عملی از آنچه می  ۀ رهبران خود یک نمون    -9

-هاي بزرگ استفاده مـی کوچک براي ارسال پیامهاي رهبران از اشاره. به همین دلیل رهبران باید به اصولی که حامی آن هستند وفادار باشند         . کنندتفسیر می 
  . کنند
آنها به ایـن  . دانند که خلاقیت و نوآوري خطر شکست را به همراه داردرهبران می . آنها مرتباً در حال یادگیري هستند     . کنند رهبران کسی را سرزنش نمی     -10

. کننـد  و افراد را به صرف آزمون یک روش و مواجهه بـا شکـست تنبیـه نمـی       هداشت سازمان   ي یک موضوع واقفند که خلاقیت و نوآوري نقشی اساسی در بقا         
  .امتحان کن، شکست بخور، بیاموز و مجدداً امتحان کن: نگرش آنان این است

اري بـوده و از   بـدنبال ایجـاد همک ـ  بلکـه رهبـران موفـق تکـرو نیـستند     . کنند میان رهبران بدنبال سایر رهبران بوده و مبادرت به ایجاد یک شبکه با آن   -11
-رهبران مبادرت به ایجاد روابـط مـی  .  را از آنها آموخته و به رهبرانی مؤثرتر تبدیل شوند     ید چیزهای نکنند تا بتوان   ایجاد شبکه با سایرین استفاده می      هايفرصت
  . کنند
درحـال حاضـر، سـازمانی کـه     . یک رهبر قـوي اسـت  ها تناین بود که یک سازمان نیازمند بر در گذشته فرض . دن رهبران بیشتري تربیت کن     باید  رهبران -12

رهبران قادر به پرورش چالش نهایی شما این نیست که صرفاً به یک رهبر مؤثر تبدیل شوید بلکه باید . رهبر را در اختیار دارد معمولاً برنده استتعداد بیشترین 
  . دباشیبیشتري در شرکت خود 

  
   کارکنان مناسباستخدام: ایجاد یک تیم کارآفرینی: 16-2

 ولـی تـأثیر آن در یـک شـرکت کوچـک      رودشمار مـی تصمیم براي استخدام یک کارمند جدید یک تصمیم مهم براي تمام مؤسسات بازرگانی به               
تواند صعود کرده یـا عمقـی    میزان ارتفاعی است که شرکت میةکننددهد تعیینهر استخدام جدیدي که مالک یک شرکت انجام می  . مضاعف است 

متأسـفانه اشـتباهات اسـتخدامی در    . تواند سمی براي فرهنگ یک شرکت کوچک باشد       می“ 2هاي نامناسب استخدام”. تواند سقوط کند  ت که می  اس
 درصـد تـرك   هشتاد هاروارد بیزنس گزارش شده به این نتیجه رسیده است که ۀدر حقیقت، در یکی از مطالعاتی که در مجل    . اندها بسیار رایج  شرکت

 46 اینگونه گـزارش داده کـه    تحقیقاتیشرکتیک یکی از مطالعات انجام شده توسط .  تصمیمات استخدامی غلط بوده است دلیل کنان به شغل کار 
این مطالعـه همچنـین   . رسند درصد از آنها به موفقیت کامل می   نوزده ماه با شکست مواجه شده و تنها         هجدهالاستخدام ظرف   درصد کارکنان جدید  

. هاي بـین فـردي و تعـاملی بـوده اسـت     هاي فنی شغل مورد نظر بلکه فقدان مهارت  شکست نه فقدان مهارت    لترین عل ست که رایج  آشکار کرده ا  
  . دچیره شوتواند بر یک تصمیم غلط استخدامی هاي آموزشی نمیحتی بهترین برنامه. مقصر اصلی کیست؟ فرآیند کارمندیابی و استخدام شرکت

 تقاضـاي فزاینـده بـراي نیـروي     در حال حاضر.  نیست یک شرکت کوچک، اینکار چندان سادهةفتن کارمند مناسب در آیند   حیاتی یا نقش   ۀواسطه  ب
شدت این کمبـود نیـروي کـار    . دانردهها ایجاد ک یکدیگر یک بحران استخدامی را براي مالکان شرکتدر کنارکار ماهر و سطح نسبتاً پایین بیکاري       

                                                               
1 . wizard of Oz 
2 . bad hires 
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بـصورت  )  میلاديشصت ۀنسل مربوط به انفجار جمعیتی ده(رزایی همانگونه که نسل پ   . شود می هاي جمعیتی دچار بحران    روند ه دلیل روز به روز ب   
 2012 تـا  2002 کار، نیروي کار از سال ةبا توجه به آمار ادار. در حال کاهش استنیز ، مجموع کارکنان موجود استفزاینده در حال بازنشسته شدن     

 هايبا توجـه بـه سیاسـت   .  است1995 و 1970هاي  بین سالي درصد1/2  رقمکند که این عدد قابل مقایسه بارصد رشد می د1/1به میزان  سالانه  
 آن ۀ تقاضا بـراي نیـروي کـار مـاهر از عرض ـ    ، که در آن است “ نیروي کار ماهر    در شکاف”کمیسیون اشتغال، تأثیر این تغییرات جمعیتی ایجاد یک         

 رقابت شـدید مؤسـسات   ۀدر نتیج.  خواهد بود2020 میلیون نفر در سال   چهارده و   2010 میلیون نفر در سال      3/5دل   معا این شکاف . گیردپیشی می 
حتی اگر فرد مـورد  (کنند که براي استخدام یک فرد در معرض فشار هستند بازرگانی براي جذب کارکنان واجد شرایط، کارفرمایان غالباً احساس می      

 ی درصد مـدیران 34 گزارش داده است که DDIیکی از مطالعات انجام شده توسط شرکت      ).  مورد نظر نداشته باشد    نظر تناسب کافی را براي شغل     
نتیجـه  . انـد روند که براي تصدي یک شغل تحـت فـشار بـوده   که مسئولیت استخدام را برعهده دارند بدین علت زیر بار استخدام افراد نامناسب می           

  .اي شرکترهزینه بیک اشتباه استخدامی پر: یکسان است
 ـ    کارکنـان داراي مهـارت   سرکارکنان شایسته شدید بوده و جنگ برجذب  رقابت بین مؤسسات بازرگانی بر سر         ۀهـاي تکنولـوژیکی بـالا وارد مرحل

 مرزها شـده و  دنیاي فردا دنیایی است که در آن، استعدادها سبب تعریف مجدد یا تخریب        ”یکی از نویسندگان بازرگانی،     به قول   . جدیدي شده است  
 در حقیقـت،  “. زمانی یا مکـانی خواهنـد داشـت   ۀها در سراسر جهان توانایی دسترسی به این استعدادها را در هر لحظ شرکت افراد، صرفنظر از مکان  

 منـابع   را داده اسـت کـه شـامل   یهاي مختلف امکان دسترسی به منابع مـشابه شدن به شرکت و جهانی بودهتکنولوژي به سرعت در حال پیشرفت 
کارآفرینان باید بـه  . ندکند که از منابع انسانی بهتري برخوردارهایی سنگینی می   نیروي رقابتی به سمت شرکت     ۀشود به نحوي که کف    انسانی نیز می  

 ـ( کارکنان واجد شرایط نمایند توسطهاي خالی د به تکمیل پستعهفرآیند استخدام اینگونه بنگرند که خود را مت   یش از زمـان مـورد   حتی اگر اینکار ب
تواننـد تعـداد   هـاي کوچـک، نمـی   هاي بسیار زیادي را به بار آورده و هیچ سازمانی، خصوصاً شرکت          اشتباهات استخدامی هزینه  ). انتظار طول بکشد  

جـه نـشده حـدود یـک      جایگزینی کارمند جدیدي که با موفقیت موا    ۀزند که هزین   کار ایالات متحده تخمین می     ةادار. زیادي از آنها را مرتکب شوند     
 آمـوزش بـراي   ،این تخمین میزان مخارج صـرف شـده توسـط شـرکت بـراي اسـتخدام، کارمنـدیابی       . سوم حقوق سال اول کارمند مورد نظر است   

 مـشتریان از دسـت رفتـه، کـاهش روحیـه و      ۀآورد ولـی هزین ـ وري از دست رفته را نیز بـه حـساب مـی      هاي بهره جایگزینی کارمند مذکور و هزینه    
 ـمیها را نیز در خود هایی که این هزینهتخمین. یرمنفی یک استخدام نامناسب بر شرکت را مدنظر قرار نداده است     تأث  اسـتخدام یـک   ۀگنجانند هزین

  . کنند میبرآورد سال اول کارمند مذکور ة برابر حقوق بالقو5/2 تا 2فرد نامناسب را بین 
  

  اخلاق و کارآفرینی
  اخلاق استخدامی

همانند بسیاري از رقبـایی کـه در دنیـایی    .  مستقر در فیلادلفیا، درگیر جنگ جذب استعدادها هستند  ینترافزاري اینت  بریج، یک شرکت نرم    دکت ماین مالکان شر 
 ـمی را از خود نشان ايترین کارمندانی هستند که تفکر نوآورانه و خلاقانه   تکنولوژي مشغول فعالیتند، آنها بدنبال بهترین و درخشان        پیـامی کـه آنهـا بـه     . ددهن

براي جذب استعدادهاي مورد نیاز شرکت، . “قانون را نشکنید ولی در عین حال بدنبال جذب بهترین افراد باشید”کنند این است که،   کنندگان ارسال می  استخدام
در یکی از موارد، . دهندکنند پیشنهاد صرف ناهار میهاي رقیب ایستاده و به کارکنانی که ساختمان مذکور را ترك می   کنندگان بیرون از ادارات شرکت    استخدام
کنندگان در تعقیب او بود تا ببیند کـه   بریج واقعاً بدنبال او بود پیشنهاد آنها را رد کرد، یکی از استخدامداي که شرکت ماینکه یکی از کاندیداهاي بالقوه    هنگامی

 را به همـراه  فرديدر یکی دیگر از موارد، مدیران . ماند تا در پایان روز بتواند با او صحبت کندسوار چه خودرویی شده و سپس مدت زیادي در پارکینگ منتظر       
 کارمنـد خـود را بـا    هـشتاد  بریج تقریباً نیمی از دماین. بوستون اعزام کرده و به او گفتند که بدون فردي که شرکت بدنبال اوست باز نگرددبه یک بلیط هواپیما  
یم که تناسب خوبی بیاباگر ما فردي را ”گوید،  بریج میدستا، رئیس امور اجرایی شرکت ماین    سکات ت ا.  از این دست استخدام کرده است      هاییاستفاده از تکنیک  

 ـ  . دهیم تا فرد مذکور را به استخدام شرکت در آوریمآید را انجام میهاي ما داشته باشد، تقریباً هر کاري از دستمان بر می   با فعالیت  ن کـار را نکنـیم،   اگـر مـا ای
کنندگان از زبان تخصصی خاص خود بـراي توصـیف   هاي کارمندیابی تهاجمی آنقدر رایج شده است که استخدامتکنیک. “رقبایمان این کار را انجام خواهد داد   

  :کنندآنها استفاده می
• کارمند شرکت رقیب   )جذب (1ر زدن  ب  : هستید را به شـما  اوي مربوطه تا اینکه تلفن فردي که بدنبال خ متصدتماس با دفتر شرکت رقیب و کار کردن روي م 

  . بدهد
                   

1 . rustling 
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  .ند هستکاربهی سؤال برانگیز براي استخدام افراد مستعدي که در شرکت رقیب مشغول حتهاي تهاجمی و استفاده از تاکتیک: 1 شکار غیرمجاز•
  . سریعۀ شیرجاستخدام یک تیم کامل کارکنان رقیب در یک: 2کردنزدن یا هاپولی قاپ•
احتمـال شـکار او توسـط    کـردن  حـداقل برگزاري جلسات مکرر با کارمند جدید براي کسب اطمینان از اینکه او از پست جدید راضی بوده و          : 3کردن پانسیون •

  .رقیب
  .آنها شکار وها براي یافتن لیست اسامی کارکنان سایت سایر شرکتکند و کاو وب: 4کردن گودبرداري•
تماس با دفتر یکی از رقبا و معرفی غلط یا ابله نشان دادن خود براي متقاعد کردن متصدي پذیرش براي برقراري ارتباط بین شما با فرد مـورد             : 5دنز نیرنگ •

  .نظر
ی از بعـض از  ولـی از اسـتفاده   بـوده رمونت، همیشه بدنبال کارکنـان مـستعد   اي در وِ  ، یک شرکت آموزشی و مشاوره     AIRSکریس فورمن، مدیرعامل شرکت     

کند کـه هـر    کارمند خود تأکید می42 به اودر عوض، . دکنکنند امتناع میها براي استخدام کارکنان خود از آنها استفاده می      هاي استخدامی که شرکت   تاکتیک
.  کار خود را بـه خـوبی انجـام دهیـد     باشید، در جلسات شرکت کنید و حاضرکار سربر کافی نیست که ”گوید،  میاو. کننده استفردي در شرکت یک استخدام  

شود که از بین آنهـا،   مصاحبه میدویستهاي صورت گرفته توسط کارکنان نوعاً منجر به حدود      ارجاعات و معرفی  . “باشیدهم  شما باید بدنبال جذب استعدادها      
  .کند نفر را استخدام میده اًشرکت حدود

در شرك نیوزمارکت، یک شرکت اینترنتی بسرعت در حـال رشـد   . گیرنددام کارمندان جدید در نظر می براي استخ   را مشوق مالی یکسري  ها  بسیاري از شرکت  
کننـدگان حتـی از   مـصاحبه .  دلار دریافـت کننـد   دو هزارتوانند براي معرفی کاندیدایی که شرکت عملاً او را به استخدام خود درآورد            در نیویورك، کارکنان می   

 در شرکتی آنها بهترین همکاران  کهپرسیممیاز آنها ما ”گوید، ن، مدیرعامل این شرکت می  اشوبا پوروشوتام . کنندها سؤال می  کاندیداهاي شغلی براي معرف آن    
  “د چه کسانی هستند؟نکنکه در آن کار می

 شرکت کاین شرکت حتی لیـست مـشاغلی را   . داردها تکیه هاي کلیدي اینترنتی و سایر مکانعلان شغلی دائمی در سایتلو، یک شرکت فعال در بوستون، بر ا
گوید کـه شـغل مـذکور هنـوز     اگر فردي براي یکی از این مشاغل درخواست کار کند، شرکت به او می. کند که هنوز ایجاد نشده و وجود خارجی ندارند  ذکر می 

 یکـی از   بـراي  اسـتخدام ةشرکت اخیـراً آمـاد  ” ،گوید شرکت میدیوید کارپ، مدیرعامل این. خواهد که مرتباً با شرکت در تماس باشد میاووجود ندارد ولی از     
  . “ما هیچگاه مجبور نیستیم به خارج از لیست مذکور مراجعه کنیم. کندمشاغل دائمی خود بوده و از لیستی از متقاضیان استفاده می

  . یا تبعیت از قانون معادل با رفتار اخلاقی است؟ شرح دهیدآ. ها نقض قانون نیستکتگویند که شکار غیرمجاز کارکنان سایر شر کارشناسان قانونی می-1
  .  رعایت اخلاق بحث کنیدةالذکر دربارهاي فوقهاي استخدامی مورد استفاده توسط شرکت در تکنیک-2
 ـها میهایی که این شرکتهاي خود سایر تکنیک   از همکلاسی   متشکل  با تیمی  -3  اسـتفاده کننـد را   هـا از خـود از آن توانند براي استخدام استعدادهاي مورد نی

  . بیابید
  

  اجتناب از اشتباهات استخدامی: 16-2-1
شـوند کـه    اشـتباهات مـی  دلیل مرتکب ایـن ها به احتمال زیاد به این شرکتاین هاي کوچک،    تصمیمات استخدامی در شرکت     زیاد  اهمیت به رغم 

غیررسـمی بـوده و   هاي کوچک، فرآینـد اسـتخدام بـصورت       ر بسیاري از شرکت   د.  منابع انسانی هستند   در زمینۀ هاي منضبط   و روش  فاقد تخصص 
 شـرح و مشخـصات   ۀدر روزهاي اول فعالیت یک شرکت، کارآفرینان بندرت زمان خود را صرف تهی     . بینی هستند  غیرقابل پیش  نتایج مربوطه اصولاً  

هاي شغلی یا ارتباطی، آنها را شناخته یا به آنهـا اعتمـاد   د که بجاي مهارتکنن افراد را استخدام می دلیل بدین   در عوض، آنها معمولاً   . کنندشغلی می 
ارآمـد را   یک سـاختار سـازمانی غیرعـادي و ناک   نموده وبا رشد شرکت، مالکان مؤسسات بازرگانی مبادرت به استخدام افراد          همسو  سپس،  . کنندمی

  .رخوردارندریزي و طراحی ضعیفی بند که از برنامهنک مشاغلی ایجاد میبراي
  . یل تیم خود اجتناب کنندم تکحینکند تا از ارتکاب اشتباهات استخدامی پرهزینه در میهاي زیربه کارآفرینان کمک مشیخط

  
                                                               
1 . poaching 
2 . lift-out 
3 . on-boarding 
4 . peeling 
5 . ruse 
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 تشکیل یک نیروي کار واجد شرایط با یک تلاش اسـتخدامی صـحیح محقـق        : به حد استراتژیک در شرکت     یارتقاء سیستم استخدام  
 ، اجتنـاب از اشـتباهات اسـتخدامی پرهزینـه     کافی و با توانند با صرف زمان و انرژي     س از فرآیند گزینش، کارآفرینان می      حسا ۀدر این مرحل  . شودمی

کارمندیابی آنقدر اهمیت دارد کـه  .  آغاز ایجاد کیفیت در شرکت است   ۀفرآیند استخدام نقط  . جویی قابل توجهی را از همان بدو امر انجام دهند         صرفه
-کنند هیچگاه فرآیند اسـتخدام را متوقـف نمـی   کارآفرینانی که واقعاً بصورت تهاجمی عمل می. شوندینان فعالانه در آن درگیر می  بسیاري از کارآفر  

  .  بسیار مشکل استفردمنحصربهکنند چرا که یافتن استعدادهاي 
همانند همتایـان   توانندنمیغالباً شرکتهاي کوچک  کهچرا  خلاقیت است ونیازمند توجه مستمر  اي از کاندیداهاي شغلی واجد شرایط    جذب مجموعه 

هـاي جدیـد،    مکـان جـستجو در  صـحیح و تمایـل بـه    یبا این وجود، با یک استراتژي استخدام  . نندک ارائه   ايهپیشنهادهاي سخاوتمندان بزرگ خود   
  :ندمفید در این زمینه هاي زیرتکنیک. آنها را حفظ کنند توانند کارکنان مناسب را استخدام وتر میهاي کوچکشرکت

سیاسـت ارتقـاء از درون   .  قـرار دارد  افراد مستعد درست در داخل شـرکت شـما   براي یافتن یکی از بهترین منابع   :دابتدا نگاهی به درون شرکت بیاندازی     
عـلاوه بـر ایـن،    . مورد نظـر دسـت یابنـد   هاي خود را ارتقاء داده و به نتایج د مهارتنآید تا بتوانانگیزه براي کارکنان فعلی به حساب می یک  بعنوان  
 ـ مـذکور نیـز از فرهنـگ شـرکت آگـاهی دار     انکارمندمتقابلاً  آگاه بوده و  فعلی خودهاي کاري کارکنان از عادت انکارآفرین در شـرکت شـروین   . دن
  .شونداي از درون شرکت تأمین میهاي مدیریتی و حرفه درصد پستنود بیش از )یک شرکت رنگسازي(ویلیامز 

هـایی را  ر افراد پـاداش  براي غلبه بر مشکل کمبود استعداد، بسیاري از کارآفرینان براي کارکنان و سای :ارجاعات جدید از طرف کارمندان را تشویق کنید       
کارکنان به عنـوان  . دد که کارمندانی ارزشمند هستننکنتوانند کار مربوطه را انجام داده و اثبات می      گیرند که می   کاندیداهایی در نظر می    براي معرفی 

 ـنزد کارفرمـا بـه خطـر بینداز   را خواهند شهرت خود   کنند چرا که نمی    عمل می  يهاي قابل اعتماد  کنندهکنترل  ـ . دن رلین، مؤسـس شـرکت   مارشـا س
USM    نی بِ به نـام یکی از کارمندان. کند کارمند خود حساب می   115 روينویز، براي معرفی کارمندان جدید      ی در شیکاگو در ایل سـال، کـه بـه    تـو ر

بـراي تـشویق   .  نفر از اقوام خود را براي کار در این شرکت استخدام کرده اسـت سیگوید که او حدود  سال براي این شرکت کار کرده می      25مدت  
رائـه شـده توسـط    هـاي ا پـاداش . گیرند موفق در نظر می افرادهایی را براي استخدام  ها مشوق ، بسیاري از شرکت    به معرفی نیروهاي جدید    کارکنان
 ـدر شرکت رِ. شودهاي آخر هفته گرفته تا پول نقد را شامل می، از مرخصیهاي موفقان براي معرفی   کارکن  به شرکت اینترنتـی ک، یـک شـرکت   دب 

  ).ل استهایی که تکمیل آنها مشکخصوصاً براي پست( دلار است 10,000 تا 2,500 صورت گرفته بین هايهاي مربوط به معرفی، پاداشپیشرفته
تر شده چرا که بین انبـوهی از تبلیغـات   هاي سنتی مشکل تبلیغات استخدامی در رسانهۀ ارائ:گیر تهیه کنید شم چ تبلیغات استخدامی را بصورت برجسته و     

  . شود گم میي دیگرهاشرکت
  

  شرکت یکسیماي 
  شرکت سیگنال

کردن تبلیغات مشربی براي برجسته خدمات تکنولوژي اطلاعات، از شوخ طبعی و خوش ةکنندمؤسس و مدیرعامل قبلی شرکت سیگنال، یک ارائه       جر مودي،   ار
خـوري در   کیـک ۀدي پس از برگزاري یک مـسابق ودر یکی از این تبلیغات، تصویر م. کند درون فرهنگ شرکت استفاده میبهاستخدامی و انتقال حس مذکور  

  .“توانید در روزهاي تعطیل ما را اینگونه ببینیدیشما م”اي با این مضمون چاپ شده بود، شرکت با نوشته
  

هـا  ، بسیاري از روزنامهاستهاي شغلی کارکنان آگهیصدر اي هنوز در اگرچه تبلیغات روزنامه :از اینترنت بعنوان یک ابزار استخدامی استفاده کنید   
، Monster.comاي مثـل  هـاي حرفـه   اعلان شغلی در سایت.کنند خصوص اینترنت جذب می و بههاي دیگرکاندیداهاي خود را از طریق رسانه   

Hotjobs.com   سـبب کـاهش   شـود بلکـه   هاي محلـی مـی  تر از روزنامه گستردهیی دسترسی شرکت به قلمروۀ و سایرین نه تنها منجر به توسع
  . خواهد شد آن نیز هايههزین

  شرکت یکسیماي 
  شرکت تکنولوژي چیتا

ر اسـتخدامی  عنوان مؤثرترین ابزاهگوید که اینترنت جایگاه خود را ب    هاي کامپیوتري، می   چیتا، یک شرکت مدیریت شبکه     کت شر پرسنلیدارلین چاپین، مدیر    
-روزنامهچیتا همچنین از تبلیغ در . آیدکند که اینترنت تنها بخشی از یک تلاش جامع استخدامی به حساب می       بر این موضوع تأکید می     او. تثبیت کرده است  

  .کندهاي یافتن کارکنان استفاده میها و سایر روشاي، ملاقات در دانشکدههاي حرفه صورت گرفته توسط کارکنان، نمایشگاههايریات فنی، معرفیها و نش
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هـاي  ي پـست ها به عنوان یکی از منابع عالی نیروي کار، خـصوصاً بـرا  ها و دانشگاه براي بسیاري از کارفرمایان، دانشکده :هااستخدام در دانشکده  
در . روز بـا چنـد دانـشجوي مـستعد مـصاحبه کنـد       تواند ظرف یککننده می شرح شغل افراد، یک استخدامیپس از بررس. آیدورودي به حساب می 

بـه  . ندکنها از معیارهاي افراطی در این زمینه استفاده می کسب عنوان دانشجوي ممتاز آنقدر شدید است که شرکت         ر سر ها، رقابت ب  بعضی دانشکده 
  . بسیار رایج شده است1هاي داغالتحصیلان در رشتهقرارداد با فارغهاي قابل توجه براي انعقاد پاداشارائۀ عنوان مثال، 

-ند که ایجاد روابط بلندمدت با مدارس و سایر مؤسسات میاه بعضی از کارفرمایان دریافت   :روابط با مدارس و سایر منابع نیروي کار را تقویت کنید          
هاي کارآموزي بیشتر بـه دانـشجویان    فرصتۀها شروع به ارائها و دانشگاه  همانگونه که دانشکده  . نیروي کار باشد  تأمین  ند یکی ازمنابع ارزشمند     توا

ت را شـرکت ایـن فرص ـ  . دن ـیک یا چند دانشجو براي یک نیمسال یا تابستان این کار را انجام ده از ند با میزبانینتوا کوچک می هايد، شرکت نکنمی
 انالتحـصیلی، دانـشجوی   پس از فـارغ  وهاي کاريده و در صورت مثبت بودن این عادتکر را مشاهده    یانهاي کاري دانشجو  خواهد داشت تا عادت   

  . دنمورد نظر را براي یک پست دائمی استخدام کن
با این وجـود، بـسیاري از افـراد    . رسندزنشستگی می درصد کارمندان در ایالات متحده به سن بابیست، 2020 تا سال :استخدام کارکنان بازنشسته  

 البتـه .  کار خود هستند تا بتوانند سبک زندگی فعلـی خـود را حفـظ کننـد        ۀ درصدد ادام   نیز متعلق به نسل پرزایی پس از رسیدن به سن بازنشستگی         
حـل  تواننـد راه ق کاري قـوي، کارکنـان بازنشـسته مـی     زمان کافی و اخلا،باري از تجربهبا کوله.  استخدام آنها هستند   ةهاي کوچک نیز آماد   شرکت

یکی از مطالعات انجام شده توسط یک شرکت تحقیقاتی اینگونه گزارش داده اسـت        .  براي حل مشکلات کاري بسیاري از کارآفرینان باشند        یآلایده
 را انـد که بـه سـن بازنشـستگی رسـیده    فعلی کارکنان  و  را بکار گرفتهها سایر شرکت ۀ بازنشست ند تا کارمندان   درصدد پرسنلی درصد مدیران    45که  

  . هاي کوچک باشند براي شرکتيتوانند منبع ارزشمندکارکنان پیرتر نیز می. ندباقی بماندر شرکت تشویق کنند تا 
  

  شرکت یکسیماي 
  CVS ۀداروخان

 و در هاي استخدامی خود بودشاهد تأثیر تغییرات جمعیتی بر تلاشآید،  ها به حساب می   ، که یک زنجیره از داروخانه     CVS ۀ، مدیران داروخان  1992در سال   
  ایـن شـرکت  ، هنگامیکه1992 در سال .ها بودندتر نمود که بسیاري از آنان بازنشستگان سایر شرکت تصمیم آگاهانه مبادرت به استخدام کارکنان مسن      یک

 16 سـال  55درحـال حاضـر، کارکنـان بـالاي     . دادنددرصد نیروي کار آن را تشکیل می سال تنها هفت 55شروع به اجراي این برنامه نمود، کارکنان بالاي   
مـا  . توانیم ایـن شـرکت را حفـظ کنـیم    تر، ما نمیبدون کارکنان مسن”گوید،  می آننگ، یکی از مدیران ارشد یستیو و ا. دهند تشکیل می   آنرا درصد کارکنان 

آنهـا در سراسـر   از کننـد ولـی مـا    عضی از کارفرمایان از کارکنان پیرتر فقط بعنوان خوشامدگو استفاده مـی ب.  سالگی داریمنود و حتی هفتادکارکنانی در سن    
  . “یمکن میاستفادههاي مختلف سازمان در نقش

  
هـاي  ز فعالیـت  پـشتیبانی ا وبعضی از کارآفرینان، براي جذب کارکنان مـورد نیـاز          :هاي غیرعادي استخدام را مدنظر قرار دهید      استفاده از تکنیک  

  :ند که تعدادي از آنها عبارتند ازوشمیهاي استخدامی غیرعادي بازرگانی در حال رشد، متوسل به تکنیک
  .تعطیلاتایام کنندگان جوان براي گرم گرفتن و ایجاد پیوند دوستی با دانشجویان دانشکده در  اعزام استخدام•
  . “اي نشویدمرتکب یک اشتباه حرفه”اتر رقبا که روي آن نوشته شده است،  حاوي یک پرچم در بالاي دف کوچک اعزام هواپیماي•
   .هاي اینترنتیسازي صنعتی براي کارکنان محلی در شرکت ماهیانه شبکهۀاندازي یک جلس راه•
 اینکه آیـا از شـغل   ةد براي مشاهدهاي محلی و سپس تماس با آنها یکسال بع       روزنامه“ افراد آماده بکار  ” فایلی براي تمام کارکنان در ستون        تهیۀ •

  خود راضی هستند یا نه؟
آیـد   جبران زحمات و مزایاي کافی از جمله ملاحظات مهم براي کاندیداهاي شغلی بـه حـساب مـی        : به آنها ارائه دهید    خواهندرا کارکنان می  آنچه  

هـاي کـاري منعطـف و    برنامـه . اي پـذیرش یـک شـغل دارنـد     قابل توجهی در تصمیم افراد بر     تأثیرولی عوامل نامشهود دیگري نیز وجود دارد که         
توانند منجـر بـه    میهااین برنامه.دنماین خود تعادل برقرار یهاي کاري و زندگی تخصص بین خواستهتادهند ارتباطات اینترنتی به کارکنان امکان می     

صد شرکت برتـر بـراي   ” معروف فورچون تحت عنوان   ۀلجمهایی که در    بسیاري ازشرکت . هاي کوچک شوند  جذب کارکنان واجد شرایط به شرکت     
                   

1 . hot career fields 
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کـه هـر چیـزي از    (مثل بردن غذا به خانه، خدمات سرایداري شخـصی  ) از دید کارکنان(هزینه ولی ارزشمندي   اند مزایاي جنبی کم   آورده شده “ 1کار
 تور تفریحی شرکت براي رفـتن بـه سـینما را ارائـه     اندازي تأسیسات و  ، راه )کندخشکشویی گرفته تا نگهداري خودرو را براي کارکنان هماهنگ می         

  . دهندمی
  

  شرکت یکسیماي 
یک تو شرکت ت  

ت    اول خانواده بعد کار”یعنیسیاست اصلی شرکت  ”،گویدیک تو، یک شرکت تولید فیلم و ویدئو در کانزاس در ایالت میسوري می      ري راجرز، رئیس شرکت ت “
سـازد تـا   هاي کاري خود را متناسب با الزامات خانوادگی خود تنظیم کـرده و ایـن امـر او را قـادر مـی            دهد تا برنامه  اي است که به کارکنان امکان می      بگونه

اي استخدام کرده، یک صبحانه و عصرانه را بـراي افـراد در نظـر     بصورت دوره راراجرز ماساژورهایی. کارکنان واجد شرایط را جذب کرده و آنها را حفظ کند        
  . اند بتوانند از این امکانات استفاده کنند ویژه به سختی کار کردهةفرستد تا کارکنانی که براي انجام یک پروژهاي آب معدنی می را به چشمهآنهاگرفته و 

  
ئولیت  تخـصیص مـس  ، کارهاي چالشی به این کارکنـان ۀارائ. تراز حقوق باشدتواند مهماي میتر، یک محیط کاري چالشی حرفهبراي کارکنان جوان 

  . آید یک ابزار استخدامی قدرتمند به حساب می)سازي براي شرکت استتر از پولکه مهم( حس هدفمندي و
  

مالکان مؤسسات بازرگانی باید به ایـن موضـوع واقـف     : تهیه کنید راهاي شغلی عملی و کاربردي مشخصهیک شرح شغل به همراه   
اولـین گـام،   .  موفـق اسـتخدامی دارد  ۀآمادگی کافی نقش قابل توجهی در انجام یک مصاحب     ن  داشت،  ی شغل يباشند که قبل از مصاحبه با کاندیداها      

 ـ انجام یک تجزیه و تحلیل شغلی است که در آن، شرکت مبادرت به تعیین وظایف و ماهیت مـشاغل بلاتـصدي و مهـارت       مـورد نیـاز   ۀهـا و تجرب
تجزیه و تحلیل شغلی مناسب، تصمیم استخدامی در بهترین حالت مثل پرتاب یـک  بدون یک . د که باید مشاغل مذکور را اشغال کنند  کنافرادي می 
 گزارشـگري، شـرایط   ،ها، ارتباطات مکتوبی از وظایف، مسئولیتۀ یک شرح شغل است که نوشتۀاولین گام در تجزیه و تحلیل شغلی تهی. سکه است 

گـرا بیـان   یک شـرح شـغل نتیجـه   .  استفاده براي انجام یک شغل است      و تجهیزات مورد   وسایلها و همچنین موضوعات و       تکنیک ،ها روش ،کاري
 شـغل،  ۀیک شرح شغل تفضیلی شامل عنوان شغل، خلاص ـ . یست مذکور چ  متصدي شغل حاوي چه مواردي بوده و وظایف       مذکور  کند که شغل    می

یف شرایط خاص شـغل و نکـات عمـومی مـورد نیـاز      وظایف مورد انتظار، ماهیت سرپرستی، روابط شغلی با سایر افراد در شرکت، شرایط کاري، تعر       
  .  مطالب فوق استیتبراي شفاف

-تواند یکی از مهـم با این وجود، این امر می. گیرندرا نادیده می اي است که بسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک آن         شرح شغل وظیفه   ۀتهی
براي یک شرکت کوچـک بـسیار مهـم اسـت     . کند ارائه می موردنظرا براي شغلهاي فرآیند استخدام باشد چرا که یک ساختار و طرح ر   ترین بخش 
نه اینکـه لزومـاً مـورد    (کند که به نظر او بهترین است ن این ساختار کلی، مدیر فردي را استخدام میوبد.  را به خوبی تعریف کند    مربوطه که وظایف 

 دیکـشنري   و، مشاغل فعلی کارمند یا کارمندان موردنظر مدیر از شغلاطلاعاتل  شرح شغل شامتهیۀ براي   یمنابع مفید اطلاعات  ). نیاز شرکت باشد  
شـود، بـیش از    کـار منتـشر مـی   ة شغلی کـه توسـط ادار  ندیکشنري عناوی. داردها وجود است که در بسیاري از کتابخانه  ) D.O.T( 2عناوین شغلی 

آیـد کـه درصـدد نوشـتن شـرح شـغل       ی به حساب مـی انمفید براي کارفرمای عنوان شغلی و شرح شغل را تهیه کرده و بعنوان یک ابزار            بیست هزار 
تواننـد  کارآفرینـان در اینترنـت مـی   .  ابزارهاي ارزشمندي براي یافتن الگوهاي اولیه براي نوشتن شرح شغل هستند        نیزجستجوهاي اینترنتی   . ندسته

اي از شـرح  نمونـه حـاوي   16-3جـدول  . زهاي شرکت خود را برطرف کننـد د نیانتوانهایی را بیابند که از آن طریق بسادگی می      الگوها و شرح شغل   
  . هاي برگرفته از دیکشنري عناوین شغلی براي یک شغل غیرعادي استشغل

  
  
  

                   
1 . 100 best companies to work for 
2 . Dictionary of Occupational Titles (D.O.T) 
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  16-3جدول 
  یک شرح شغل نمونه از دیکشنري عناوین شغلی

هـا و  هـا، پـارك  ، بـاغ هـا در علفزار:  ماهی استفاده شودۀعنوان طعمکند تا از آن بآوري کرم می مبادرت به جمع  این شخص    -کنجمعرمک: 678/413 -10کد  
با پاشیدن آب کلردار بـر روي  . کندآوري میشوند را جمعهاي شبگرد نامیده میهاي شبنم و کرمهاي خاکی که غالباً کرم    نهاي بازي گلف قدم زده و کرم      زمی

ها را شمرده، آنها را مرتب کرده و در ظروفـی قـرار   کرمسپس . کندآوري میآنها را پیدا و جمع   با فانوس یا چراغ قوه        و دهکشان به سطح خاك      را هاچمن کرم 
  . دهد تا به مکان مورد نظر حمل شوندمی
  

 وهاي مورد نیاز براي یـک شـغل اسـت    ها و قابلیتهاي شغلی است که بیان مکتوبی از ویژگی      هدف تجزیه و تحلیل شغلی، ایجاد مشخصه      دومین  
 دي را بایـد اسـتخدام  افـر ادهد که چه  کوچک نشان می  هاي شرکت ان شغلی به مدیر   ۀمشخص. استواردي مثل تحصیلات، مهارت و تجربه       مشامل  

  . کندمشخص می استخدام را ان و استانداردهاي متقاضیکرده
 خوب بوده، از حس همدلی و همـدردي  ةنوندآیا فرد موردنظر باید یک ش. آل استاز کارمند ایده“ 1سیماي موفقیت”هاي شغلی اصولاً یک   مشخصه

 تجربـه داشـته باشـد؟ یکـی از     ++C یـا  Javaنویـسی   یا بصورت خودکار عمل کند؟ آیا بایـد در برنامـه  هدو قاطع ب  وبالایی برخوردار بوده، منظم     
 .کـرد بـالایی برخـوردار هـستند    کـار بـوده و از عمل  بست که در حال حاضـر مـشغول         ا  کسانی بررسی این سیماي موفقیت،     ۀهاي تهی بهترین روش 

افزارهـاي  بـورد در واشـنگتن کـه نـرم    مدیران فروش شـرکت بلـک  بعنوان مثال، . شودموفقیت آنها میافزایش ضریب ها سبب ویژگیاین شناسایی  
هـاي  اي شناسـایی ویژگـی   بهترین فروشندگان خود بـر ۀکند قبل از استخدام نمایندگان فروش جدید مبادرت به مطالعآموزشی را به بازار عرضه می     

دهد کـه وظـایف شـغل    اي را به شما نشان می نمونه16-4جدول .  استمهارت، تجربه، دانش و شخصیت    شامل  مربوطه در چهار حوزه نمودند که       
 بـراي موفقیـت   هاي ضروري بعنوان ویژگینموده وهاي یک کارآفرین مقایسه ها یا ویژگیرا با خصیصه) برگرفته از شرح شغل  ( فروش   ةیک نمایند 

  . هاي شغلی استها مبناي نوشتن مشخصه این خصیصه.انددر شغل مذکور آورده شده
  . کنندمی کارکنان مبادرت به استخدام هاي شغلی مشخصه و شرح شغلاستفاده از بدون ،هابسیاري از صاحبان شرکت

  
  16-4جدول 

   موفق یک شغلهاي مورد نیاز براي انجامارتباط وظایف شرح شغل با ویژگی
  خصلتها یا ویژگیها   شغلیۀوظیف

   دوستانه و اجتماعی، متقاعدکننده،برونگرا  انعقاد قرارداد فروش
   مطمئن وخودکار، مصمم، خوشبین، مستقل   تماس در هفتهپانزدهانجام 

   خوب، صبور و داراي حس همدلیةشنوند   پیشنهاد تجهیزات مناسب وتجزیه و تحلیل نیازهاي مشتري
   توجه به سایرین،سازماندهی شده، سخنگوي مؤدب و بانزاکت  ها و ویژگیهاي مورد نیاز گزینهةاوره با مشتریان دربارمش

   3ها، توانایی کار با کامپیوتر و صفحه گسترده2صادق، عددمدار  هاي تأمین مالیتهیه و شرح روش

   روابطةکنندبرقرارمدار و مشتري  حفظ مشتریان فعلی
  
  
  
  

                   
1 . success profile 
2 . numbers oriented 
3 . spreadsheets 
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  شرکت یکسیماي 
 Brittenfordهاي سیستم

، مایکل ماهونی متوجه شد که او باید Brittenfordافزاري کوچک  استخدام براي یک پست کلیدي در شرکت نرم ۀپس از ارتکاب سه اشتباه جدي در زمین       
د و او بر ایـن اعتقـاد بـود    یرسیک گام اساسی به نظر میبه قول او، اولین گام به شکلی باورنکردنی . فرآیند کارمندیابی شرکت خود را مورد بازنگري قرار دهد       

تنهـا  . “ستتعریف دقیق پ: دهندها اینکار را انجام نمیکنم که بخش اعظمی از شرکتمن تضمین می”گوید، او می. که معمار باید خشت اول را درست بگذارد     
 درصـد  هـشتاد ماهونی و تیم او . د شغل مذکور نموة آگهی دربار نشر او مبادرت بههاي شغلی را تهیه کردند،پس از اینکه ماهونی و کارکنانش شرح و مشخصه  

هاي تلفنی که بدقت طراحـی  مصاحبه. ها و نتایج یک آزمون استخدامی که بصورت کلی برگزار شده بود را رد کردند متقاضی را بر اساس بررسی رزومه 250از  
گران متشکل از مـاهونی و پرسـنل او مـورد مـصاحبه قـرار      کاندیداهاي باقیمانده با تیمی از مصاحبه. ین کرداز متقاضیان باقیمانده را گلچ% 15شده بود حدود    

اي را براي شرکت بنویسند که به ماهونی و  نهایی باقیمانده براي شغل مذکور خواست تا یک طرح استراتژیک یک صفحهفرددر نهایت، ماهونی از دو     . گرفتند
کارمند جدید تناسب خوبی با شرکت داشته و ظرف .  گزینش نتیجه دادۀفرآیند بهبودیافت. ا تصمیم نهایی خود را در این زمینه اتخاذ کنند         داد ت می امکان   اوتیم  
  .  روز نتایج درخشانی را براي شرکت مذکور به بار آوردنود
  

توانـد طرحـی را بـراي انجـام     خواهد، میاي شغلی چه میکه کارآفرین بداند که از کاندیدهنگامی: ریزي کنید مؤثر برنامهۀبراي یک مصاحب 
توانند اطلاعات مـورد   مصاحبه شده و در نتیجه نمیۀغالباً، مالکان مؤسسات بازرگانی بدون آمادگی وارد عرص   .  شغلی مناسب تهیه کند    ۀیک مصاحب 

هاي رایج عـدم آمـادگی کـافی بـراي     یکی از نشانه. دنبدست آورها و تناسب شغلی کاندیداي مورد نظر ها، قابلیت ویژگیةنیاز را براي قضاوت دربار 
ایـن یکـی   ”یکی از مدیران منابع انـسانی،  به قول . دهدها را انجام میکننده به جاي کاندیدا بخش اعظمی از صحبت  مصاحبه این است که مصاحبه    

  . “شودکنندگان انجام میاز اشتباهات رایجی است که توسط بسیاري از مصاحبه
  

    
 چیـزي از دل مـصاحبه در آورده و یکـسري     اول به دنبال این اسـت کـه  ۀ مؤثر مستلزم این است که کارآفرین بداند که در مرحل     ۀانجام یک مصاحب  

 مـصاحبه تهیـه کننـد کـه     ةکند تا سؤالاتی را دربـار هاي زیر به کارآفرینان کمک می مشیخط. سؤالات را براي استخراج اطلاعات مذکور تهیه کند       
  :دهدهاي متقاضی شغل در اختیار آنها قرار میها، شخصیت و قابلیت ویژگیةهاي مفیدي را درباریدگاهد
 بررسـی اولیـه، مالکـان بـاهوش مؤسـسات      ۀ براي انجام مناسب مرحل: یکسري سؤالات کلیدي را تهیه کرده و آنها را از تمام کاندیداها بپرسید   •

البته، آنها باید با اسـتفاده از سـؤالات   . پرسندها آنها را از متقاضیان میکنند که در تمام مصاحبه   طی تکیه می  اي از سؤالات مرتب   بازرگانی بر مجموعه  
  . ها را بصورت تخصصی در آورندتک کاندیداها هر یک از مصاحبههاي تک بر اساس پاسخ والبداههفی

 ایـن نـوع از سـؤالات از    :بپرسـید ) شامل سناریوهاي شغلی ( سؤالات باز    است،“ بله یا خیر  ”هاي   به جاي پرسیدن سؤالاتی که مستلزم پاسخ       •
 وضعیت فعلی یـا  يکنند که منجر به افشااي می تجربیات کاري به شیوهةاثربخشی بالاتري برخوردارند چرا که کاندیداها را تشویق به صحبت دربار       

  . آن استف کششود که شرکت بدنبال هایی میها یا ویژگیمشخص شدن فقدان خصیصه
 ایجاد مصاحبه حول : مدیریت آنة شیوة پرسش از آنها دربارلاً در شغل با آن مواجه شده و طرح   ایجاد یک وضعیت فرضی که کاندیداها احتما       •

ین ایـده را  ها ابعضی از شرکت. دهدهاي کاري واقعی کاندیداي مورد نظر به مالک شرکت میها و نگرش عادتةاین نوع سؤالات دیدگاهی را دربار   
هـاي  بنـدي کـرده و نامـه   ها را چگونه اولویـت دهند تا ببینند که آنها فعالیتسازي شده قرار میتوسعه داده و کاندیداها را در یک محیط کاري شبیه      
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 ۀ ایـن اطلاعـات   دامن ـ.دهندیشوند را در اختیار آنها قرار ماي از مسائل دنیاي واقعی که احتمالاً در شغل خود با آن مواجه می الکترونیکی و مجموعه  
هـاي  هـا کـه تحـت عنـوان مـصاحبه     هدف از ایـن مـصاحبه  . شودساز را شامل میهاي مشتریان گرفته تا کارکنان مشکلگسترده بوده و از شکایت    

  . گر قرار دهندحبه عملکرد کاندیداها در محیط کاري را در اختیار مصاة نحوةتري دربارشود این است که دیدگاه زیرکانه نامیده می1وضعی
 :هاي مورد نیاز را از خود نشان داده استها و ویژگی  کاندیدایی باشید که خصیصه    ۀهاي خاصی در تجربیات کاري گذشت      بدنبال بررسی نمونه   •

د نیاز براي اتخاذ یـک  خواهند تا جزئیات مورشوند این است که از کاندیداي مورد نظر نمی     کنندگان مرتکب می  یکی از اشتباهات رایجی که مصاحبه     
کارآفرینـان بـاهوش بـدنبال    :  را توصـیف کننـد   خـود هـاي اخیـر  ها و شکست از کاندیداها بخواهید تا یکی از موفقیت.تصمیم آگاهانه را شرح دهند    

اراي عملکـرد عـالی   داننـد کـه کـسانی کـه د    کنند چرا که مـی   هاي خود را با اشتیاق یکسانی بیان می       ها و شکست  کاندیداهایی هستند که موفقیت   
  . اندها آموختههایی را نیز تجربه کرده و معمولاً چیزهاي ارزشمندي را از این شکستاند، شکستهستند به همان میزان که موفق شده

ده و دهد تا کاندیداي مورد نظر را در یک محـیط غیررسـمی مـورد مـشاه    اي را ایجاد کنید که به کارکنان امکان می        یک وضعیت غیرمصاحبه   •
شود که افـراد   همراه با قهوه یا دعوت به ناهار سبب میۀ با قرار دادن کاندیدا در یک تور گردشی در کارخانه، تدارك یک صبحان:ارزیابی قرار دهند  

-سـمی مـی  این وضعیت غیرر. دن و شخصیت افراد در خارج از فرآیند مصاحبه رسمی پیدا کنتعاملیهاي  مهارت ةشانس بیشتري براي قضاوت دربار    
  . تواند زوایاي پنهان زیادي را آشکار کند

  
  شرکت یکسیماي 

  شرکت تیمبرلند
 مدیریتی ارائه کند، هاي کفش و چکمه، پیشنهادي را براي کاندیداهاي پستة، مدیرعامل شرکت تیمبرلند، شرکت معروف تولیدکنند   زفري سوآرت قبل از اینکه جِ   

 در یک مصاحبه، مطمئنم که شما از من زرنگتر”گوید، او می. هاي خدمات اجتماعی شرکت مشارکت کنداز پروژهکند تا در یکی     از کاندیداي مذکور دعوت می    
  . “، شما آنچه واقعاً هستید را از خود نشان خواهید دادشرایط کاريید ولی در هست

  
-ها و ویژگـی بازرگانی براي مشخص کردن خصیصههایی است که یکی از مالکان مؤسسات       اي از سؤالات مصاحبه    نمونه ةدهند نشان 16-5جدول  
  . کرده است جستجو میمورد نظر خود است که در نمایندگان فروش بکار گرفتههایی 

  
  16-5جدول 

  سؤالات مصاحبه براي کاندیداهاي یک پست نمایندگی فروش
  سؤال  ها یا ویژگیهاخصیصه

برونگرا، متقاعدکننده، داراي برخورد دوسـتانه،      
  بین، مستقل، مطمئنمصمم، خوشخودکار، 

  کنید؟چگونه مشتریان مردد را متقاعد به خرید می

 همــدلی، سشـنوندة خــوب، صـبور، داراي ح ــ 
  مدارمنظم، سخنگوي بانزاکت و مؤدب، دیگري

 که میزان رد سفارشات فـروش او بـالا بـوده و در تعیـین قـرار ملاقـات بـا               ايه فروشند انبه یکی از همکار   
  گوئید؟شکل است چه میمشتریان دچار م

هایی چه برد چه احساسی دارید؟ در چنین وضعیت هاي شما را زیر سؤال می     که شخصی صحت گفته   هنگامی   روابطةصادق، مشتري مدار، ایجادکنند
  کنید؟ می

  کردید؟اگر از خودتان یک شرکت داشتید، به چه دلیل خودتان را استخدام می  سایر سؤالات
  دادید؟ بودید، چه کار متفاوتی انجام میاگر رئیس واحد خود

  دادید؟چگونه مشارکت دیگران در واحد سازمانی خود را تشخیص می
  اگر در واحد فروش نبودید، احتمالاً در چه شغل دیگري مشغول کار بودید؟

  
  

                   
1 . situational interviews 
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  اندیداشکستن یخ، پرسیدن سؤالات و فروش شرکت به ک:  مؤثر شامل سه مرحله استۀ یک مصاحب:انجام مصاحبه
کننـدگان مـاهر   بسیاري از مـصاحبه .  مدیرکاهش تنش موجود استۀ آغاز مصاحبه کار اولیۀ در مرحلین، عصبی بودن طرف  ۀبه واسط  :1شکستن یخ 

 تفریحـات یـا   ةدربـار “ یـخ شـکن  ”سپس آنها از سـؤالات  . کنداز شرح شغل براي توضیح ماهیت شغل و فرهنگ شرکت براي متقاضی استفاده می      
  . ده و شروع به صحبت نمایدکر یراحتاحساس خواهند ص استفاده کرده و از کاندیدا میعلایق خا

ی را بـا شـغل مـورد    قاض ـپرسد تا تناسب مت سؤالاتی را می، بانک سؤال  یک  دوم مصاحبه، کارفرما با استفاده از      ۀ در طول مرحل   :پرسیدن سؤالات 
 75 درصد مـصاحبه را بـه صـحبت کـردن و     25کنندگان مؤثر، حدود مصاحبه. ادن استگر در این قسمت گوش د     مصاحبه ۀکار اولی . نظر تعیین کند  

دارند تا به آنها کمک کند تـا سـؤالات بعـدي را بـر اسـاس      هایی بر میآنها حین مصاحبه یادداشت. دهنددرصد بقیه را به گوش دادن اختصاص می     
هـاي  کننـدگان باتجربـه توجـه بـالایی بـه اشـاره      مـصاحبه . رد ارزیـابی قـرار دهنـد   هاي کاندیدا مطرح کرده و پس از پایان مصاحبه او را مو          دیدگاه

هـا  خواهند را بـا واژه دانند که کاندیداها ممکن است بتوانند هر آنچه می آنها می. در طول مصاحبه دارند    )3زبان بدن ( کاندیداي مورد نظر     2غیرکلامی
  .گویدبگویند ولی زبان بدن دروغ نمی

هـا  هدف ایـن مـصاحبه  . ه استن و خلاقا4 خلاقیت و ظرفیت او براي تفکر انتزاعیةهاي فرد دربار دیدگاهکشفالات مصاحبه براي   ارزشمندترین سؤ 
تعـدادي از ایـن   .  تفکر کاندیـدا پـی ببریـد   ة سؤالات غیرعادي به شیو طرح که با     این است  شود شناخته می  5هاي معماگونه که تحت عنوان مصاحبه   

 ت سـؤالا ی ازیک(کنید؟ توانید یک هواپیما را بدون استفاده از ترازو وزن کنید؟ حمام بیل گیتس را چگونه طراحی می        چگونه می ”: سؤالات عبارتند از  
  . تر از خود پاسخ استپاسخ مهمدر یافتن منطق و خلاقیت کاندیداها ) ایکروسافتم در شرکت رایج

-کننـدگان مـی   مـصاحبه در گذشـته .  از پرسیدن سؤالات غیرقانونی از کاندیدا اجتناب کننـد       و هداکارآفرینان باید در این زمینه دقت کافی به خرج د         
هاي قـانونی اسـت   در حال حاضر، مصاحبه یک میدان مین تمام عیار از مسئولیت     . اي از متقاضی بپرسند    هر حوزه  را در اي  توانستند سؤالات گسترده  

 دولتـی  ۀمؤسـس یـک   کـه ) EEOC6(هاي برابر استخدامی  اگرچه کمیسیون فرصت  . قت است دکنندگان بی  انفجار در پیش روي مصاحبه     ةکه آماد 
توانـد  کـرده کـه بعـضی از سـؤالات مـی     تأکید  پرسیدن سؤالات خاص را ممنوع نکرده است، بر این موضوع      است مسئول اعمال قوانین استخدامی   

 ة تبعیض استخدامی علیه شـرکت تنظـیم کنـد، اثبـات آن بـر عهـد      ۀا در زمیناگر کاندیدایی ادعایی ر. نوعی توهین و تبعیض در قبال کارکنان باشد   
علاوه بر ایـن،  . کارفرماست تا اثبات کند که تمام سؤالات پیش از استخدام مرتبط با شغل بوده و هیچگونه تبعیضی در این زمینه وجود نداشته است       

ها را ممنوع کـرده  در مصاحبه) مثل ویدئو پروژکتور(سؤالات خاص یا ابزارهاي نمایشی اند که استفاده از    ها قوانینی را تصویب نموده    بسیاري از ایالت  
 شناسـایی   از اینکـار هدف. کنندسؤال خاص را مطرح مییک  ها باید بخاطر داشته باشند که چرا        براي اجتناب از بروز مشکل، صاحبان شرکت      . است

 هدایت صحیح سؤالات در ارتباط با موضـوعات مـرتبط بـا خـود شـغل، کارفرمایـان بـه           با. افراد واجد شرایط براي انجام مناسب شغل مذکور است        
 بانـک   تـا خواهنـد مالکان باهوش مؤسـسات بازرگـانی از وکـلاي خـود مـی     . پرسند که پاي آنها را به دادگاه بکشاند    احتمال کمتري سؤالاتی را می    

  . قرار دهندسؤالات آنها را قبل از استفاده در فرآیند مصاحبه مورد بررسی 
 نهـایی مـصاحبه، کارفرمـا درصـدد فـروش      ۀ در مرحل:)متقاعدکردن فرد مناسب به کار در شرکت    (7فروش شرکت به کاندیداي مورد نظر     

 شرکت، شـغل یـا سـایر موضـوعات     ةشود تا سؤالاتی را دربار به کاندیداي مورد نظر اجازه داده می بدان معنا کهشرکت به کاندیداي مورد نظر است 
. دن ـکنهاي ارائه شده در ارتباط با شخصیت کاندیداي مورد نظر توجـه مـی       کنندگان باتجربه به ماهیت این سؤالات و دیدگاه       مجدداً، مصاحبه . سدبپر

 مناسـبی  مکـان   مذکورهد تا براي کاندیداي مورد نظر توضیح دهد که چرا شرکتاین بخش از مصاحبه فرصت مناسبی را در اختیار کارفرما قرار می  
 شماست تا مطمئن شـوید کـه آنهـا    ةعهد  هستند و این بر نیزبه خاطر داشته باشید که بهترین کاندیداها داراي پیشنهادهاي دیگري . براي کار است  

                   
1 . breaking the ice 
2 . nonverbal clues 
3 . body language 
4 . abstract thinking 
5 . puzzle interviews 
6 . Equal Employment Opportunity Commission 
7 . selling the candidate on the company 
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کـرده و بـه   در نهایت، قبل از پایان مصاحبه، کارفرما باید از کاندیداي مورد نظر تشکر . دنکنتمایل به کار در شرکت شما ترك میبا  مصاحبه را  اتاق
  .“ آینده تصمیم خود را به شما اطلاع خواهیم دادۀما ظرف دو هفت”بعنوان مثال، .  بعدي چه اتفاقی خواهد افتادۀاو بگوید که در مرحل

 ـيهـا  نیز خطا16-7 فرآیند مصاحبه را مورد سنجش قرار داده و جدول ة آزمونی براي شماست تا دانش خود دربار ةدهند نشان 16-6جدول    ۀ دهگان
  . دهد که مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک باید از آنها اجتناب کنندمصاحبه را نشان می

  
  16-6جدول 

IQ) شما چقدر است؟) 1اي مصاحبهةبهر  
  .غلط زیر بسنجید-را با آزمون درست) اي مصاحبهةبهر( خود IQمیزان 
  . بهترین متقاضی کسی است که بهترین شکل ظاهري را دارد-1د  غ 
  .  متقاضی را قبل از انجام مصاحبه مطالعه کنیدۀ شما باید فرم درخواست یا رزوم-2د  غ 
  . شماستة مسئولیت حفظ کنترل پیشرفت فرآیند مصاحبه برعهد-3د  غ 
  .ها را انجام دهید درصد صحبتپنجاه در خلال مصاحبه، شما باید حدود -4د  غ 
  . اند اجتناب کنیدهعوض کردال گذشته بیش از چهار شغل  شما باید از استخدام افرادي که ظرف پنجس-5د  غ 
  .  را در وضعیت آرام و راحتی قرار دهیده روان، شما ابتدا باید متقاضی مربوطۀ براي یک مصاحب-6د  غ 
  .  یا نهغل مورد نظر استاو قادر به انجام شآیا هاي مناسب آغاز مصاحبه، به چالش طلبیدن متقاضی براي اثبات این است که  یکی از شیوه-7د  غ 
  .هاي بله یا خیر دارندی هستند که پاسخت بهترین سؤالات مصاحبه سؤالا-8د  غ 
  . تري ارائه دهندهاي کامل، متقاضیان را تشویق کنید تا پاسخمبهمهاي سکوت یا پاسخبا توانید  شما می-9د  غ 
هـاي او از  هاي ارتباطی و نگـرش براي شغل مورد نظر تمرکز نموده و مواردي مثل انگیزه، مهارتهاي فنی متقاضی    در مصاحبه، شما باید بر قابلیت      -10د  غ    

  .اهمیت چندانی برخوردار نیستند
  .  ارزیابی کاندیدا مفید استدرهاي غیرکلامی در خلال مصاحبه بسیار راهگشا بوده و  اشاره-11د  غ 
  . غل کامل را در اختیار متقاضی قرار دهید قبل از انجام مصاحبه، شما باید یک شرح ش-12د  غ 
  . گوید را یادداشت کنید متقاضی در خلال مصاحبه میهاید، باید هر چ کاندیداي مورد نظر فراموش نکردهة براي اطمینان از اینکه چیزي را دربار-13د  غ 
  .گرانی عالی هستند بسیاري از مدیران پرسنلی مصاحبه-14د  غ 
  .اند علت رد شدن را بگوئید به تمام متقاضیانی که رد شده، دقیقاً و با ذکر تمام جزئیات شما باید-15د  غ 
  . کند با شغل مورد نظر کفایت میهاکاندیدامیزان تناسب هاي شما براي تعیین  هنگام اتخاذ تصمیمات استخدامی، دیدگاه-16د  غ 
  . توانند استرس شغلی را در شرکت شما تحمل کنندرا که نمی شما باید بلادرنگ کاندیداهاي عصبی را رد کنید چ-17د  غ 
  . گر است مصاحبهةهاي شرکت براي هر یک از متقاضیان شغلی برعهد مسئولیت توصیف فرهنگ و ارزش-18د  غ 
  :هاپاسخ

  .ستها صادق ادر مورد تمام مصاحبه“  یک کتاب از روي جلد آن قضاوت نکنیدةدربار”المثل قدیمی ضرب:  غلط-1
  .ریزي و انجام یک مصاحبه منطقی است که باید قبل از برگزاري جلسه انجام شودهاي مهم برنامه فرد یکی از بخشۀدرخواست رزوم:  درست-2
  . معنی نشود بیشنود شما کنترل جریان مصاحبه بنحوي است که تبدیل به یک گفت و ۀوظیف:  درست-3
  .  درصد زمان را صحبت کنید25شما باید حدود . شوندگران مرتکب می است که مصاحبهترین اشتباهاتیاین یکی از رایج:  غلط-4
 دلیل تغییر ،گیرياي را مطرح کنید تا قبل از نتیجهشکل باشد، شما باید سؤالات زیرکانهمتواند علائمی دال بر وجود یک اگر چه تغییر مکرر شغل می    :  غلط -5

  . شغل را بپرسید
  .  استمصاحبه، قرار دادن کاندیداي مورد نظر در وضعیت آرام و هدایت جریان مصاحبه بصورت یکنواخت“ یخ شکن”مت هدف از قس:  درست-6
  . دهیدمیفعی قرار ادتبا انجام اینکار شما به ضدیت با کاندیداي مذکور پرداخته و او را در حالت :  غلط-7
در عـوض، سـؤالات بـاز و زیرکانـه از قابلیـت بهتـري در       . هاي صحیحی به شما بدهنـد ند تا پاسخککار کاندیداها را تسهیل می“  خیر-بله”سؤالات  :  غلط -8

  . آشکارکردن اطلاعات بامعنی برخوردارند
                   

1 . Interviewing Quotient 
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ی  نکـات اضـاف  طـرح توانند سکوت کننـد و غالبـاً بـا      بسیاري از کاندیداها نمی   . گر در یک مصاحبه باشد    تواند ابزار مؤثري براي مصاحبه    سکوت می :  درست -9
  . پر کردن خلأ کلامی هستنددرصدد

-شوند، مهـم دهد که هنگامی که کارکنان جدید در شغل خود با شکست مواجه میهاي فنی واجد اهمیت هستند، تحقیقات نشان می   اگر چه مهارت  :  غلط -10
  . هاي فنی است و نه مهارتتعاملیهاي ارتباطی و ترین علت آن فقدان مهارت

توانند زبان بـدن خـود را تحـت کنتـرل در      خود را کنترل کنند، بسیاري از آنها نمی    ةهاي مورد استفاد  توانند بدقت واژه  یان شغلی می  اگرچه متقاض :  درست -11
  . دهند ارتباطات کلامی مدنظر قرار میدر کنارکنندگان زیرك ارتباطات غیرکلامی کاندیداها را مصاحبه. ورندآ

 چنـدان خـوبی   ة یک شرح شغل کامل قبـل از مـصاحبه ایـد   ۀ، ارائآید به حساب می خوبیة کاندیداي شغلی ایدبرايل اگر چه مروري اجمالی از شغ  :  غلط -12
  . هاي مورد انتظار را آماده کرده و پشت ماسک مصاحبه مخفی شود پاسختادهد  امکان میاو یک شرح شغل کامل به ۀارائ. نیست

کننـدگان بایـد در خـلال    با این وجود، مصاحبه. شودشونده میکننده و مصاحبه ش بوده و سبب انحراف مصاحبه     ارز کاندیدا بی  هايگفتهنوشتن تمام   :  غلط -13
  . اي از وضعیت کاندیداي مورد نظر را تهیه کنندلاصهخهایی را برداشته و در پایان مصاحبه مصاحبه یادداشت

کننـد  تمام افرادي که مبادرت به انجام مـصاحبه مـی   . انددیدهن مناسب   يها انجام مصاحبه  ۀ را در زمین   کافیهاي  بسیاري از مدیران پرسنلی آموزش    :  غلط -14
  .نیازمند آموزش هستند

ایم سـایر متقاضـیانی   ما تصمیم گرفته” کلی مثل ۀیک جمل. برانگیز است یک کاندیدا از نظر قانونی خطرناك بوده و بحث  علت عدم انتخاب  توضیح  :  غلط -15
  . آیدپاسخ بهتري به حساب می“ یات آنها به نیازهاي ما نزدیکتر است را مورد بررسی قرار دهیمکه ویژگیها و تجرب

 حس درگیر شـدن در  آنانشود بلکه به  به سایر کارکنان شرکت نه تنها منجر به افزایش احتمال یک استخدام خوب می            مصاحبه ارائۀ فرصت انجام  :  غلط -16
  .دهدانتخاب همکاران را می

  .استاین امر یک واکنش طبیعی . شوندگیرند عصبی میتقریباً تمام کاندیداها هنگامی که در وضعیت مصاحبه قرار می:  غلط-17
هـاي   درك فرهنگ شرکت یکی از جنبه.کنندها نیز همین هدف را دنبال میکاندیداها بدنبال یک تناسب خوب با شغل بوده و بسیاري از شرکت          :  درست -18

  . آیدحساب میتناسب مذکور به 
  

  16-7جدول 
  اشتباهات دهگانه در مصاحبه

  !ریزي کنیداز قبل براي اینکار برنامه. شود منجر به ارتکاب خطا در آغاز فرآیند جستجو می تسلیم شدن در برابر فشار براي استخدام سریع افراد که غالباً-1
بـه  ) ، صـداقت و غیـره  یمشربمثل هوش، خوش(هاي مثبت اي از ویژگی براي انتصاب مجموعه   که عبارتست از تمایل افراد       1اي افتادن در دام خطاي هاله     -2

  .شود نامیده می2اي منفی عمل کند، تأثیر بوق و کرناي ظاهرياین تمایل هنگامی که به شیوه). صحبتیمثل خوش(یک کاندیدا بر اساس یک ویژگی مثبت 
  .توان حدس زدرا دقیقاً می“ صحیح”متقاضی شغل مشخص است و پاسخ و از جمله اسخ آن براي تمام افراد  که پ3کننده یا قالبی پرسیدن سؤالات هدایت-3
تجربه این است که هنگامی که کاندیداي مورد نظر باید به سختی تلاش کنـد تـا در   کنندگان بییکی از اشتباهات رایج مصاحبه   . کردن بیش از حد    صحبت -4

  . را به یاد داشته باشید25-75 قانون .کنند مییرد، بیش از حد صحبت مصاحبه جاي گفرآیندبخشی از 
 یـک کاندیـداي   ة سؤالات و احساسات مطرح شده هنگام اتخاذ تصمیم نهایی دربار      و  یادداشت کردن نکات کلیدي    .برداري در طول مصاحبه    عدم یادداشت  -5

  . برخوردار استی بالایارزش از خاص 
ها پردازند بنحوي که بتوانند قابلیتهاي خاص کاندیدا میکنندگان مؤثر به بررسی نتایج و مثال    مصاحبه. هاي یک کاندیدا  گیريهها و نتیج   پذیرش استدلال  -6

  .  مورد بررسی و تأیید قرار دهنديترهاي مورد نظر کاندیدا را به شکل عینیو ویژگی
سـؤالات شـغلی را بـه شـکلی     .  شرکت را در معرض یک پیگرد قانونی ناخوشایند قرار دهدشده و“ 4ادعاي تبعیض”تواند منجر به  پرسیدن سؤالاتی که می    -7

  .کاملاً دقیق و مناسب بپرسید
. هایی که در سوابق کاري قبلی کاندیـدا وجـود دارد را مـشخص نمـود    ها و دروغ توان ناهماهنگی با انجام اینکار می   .  عدم کنترل مراجع کاري قبلی کاندیدا      -8

از کارفرمایـان قبلـی بپرسـید،    . دن اجتناب کنهو پیامدهاي قانونی مربوط“ استخدام بد”واند به مالکان مؤسسات بازرگانی کوچک کمک کند تا از یک   تاینکار می 
                   

1 . halo effect 
2 . the horn effect 
3 . canned questions 
4 . charges of discrimination 
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  “کنید؟آیا او را مجدداً استخدام می”
 کاندیدا گرفتـه و  ة اول مصاحبه تصمیم خود را دربار ۀقکنندگان مبتدي این است که در همان چند دقی        هاي رایج مصاحبه  خطایکی از   . هاي شتابزده  قضاوت -9

  .کنند مصاحبه را صرف توجیه تصمیم مذکور مییۀسپس بق
آخـرین کاندیـداها از   . تواند بر ارزیابی آنها تأثیر بگذارد    مصاحبه می   انجام دانند که ترتیب  کنندگان باتجربه می  مصاحبه. “1ترتیب کاندیداها ” ارتکاب خطاي    -10

  . از این خطا آگاه باشید.  برخوردارنداین مزیت
  

هـاي قبلـی و    مالکان مؤسسات بازرگانی باید زمانی را صـرف انجـام بررسـی      :ها و سوابق قبلی کارمند    تماس با معرفین و بررسی زمینه     
 دلار داشـته و پـرچم قرمـزي را بـه     فتـاد ه تا بیستاي بین  معمولاً هزینه  ،ها ارزان بوده   کنترل این. تماس با مراجع قبلی کاندیداي مورد نظر نمایند       

 بـا تواننـد از اسـتخدام افـرادي    ی، کارفرمایـان مـی  صـل هاي ازمینه با کنترل. دهد تا از ارتکاب خطا در فرآیند استخدام اجتناب کند         شرکت نشان می  
  .سوابق جنایی یا خطرناك اجتناب کنند

  
  شرکت یکسیماي 

 Handymanشرکت 
اي متقاضیان نقشی زمینههاي پیشداند که انجام کنترل ایالت، می37 تعمیرات خانه در ۀ شعب صد بیش از    با، شرکتی   Handymanل، مؤسس شرکت    ندي بِ اَ

 متقاضی برداشـته و  صد تصادفی از ۀما یک نمون”گوید، او می. کنندهاي مشتریان مراجعه میاساسی در موفقیت شرکت او دارد چرا که کارکنان شعبات به خانه 
کند که بعضی از متقاضیان در سوابق قبلـی  او به این موضوع اشاره می.  مردم بودندۀ از آنها واجد شرایط کار در خانسی نفرهاي قبلی، تنها  بررسی زمینه  پس از 

  . “خود داراي جرایم جنایی بودند
  

 افـراد نیـاز بـه    ۀدهند، بقیته و توجه کمی به آن نشان میاگرچه بسیاري از مالکان مؤسسات بازرگانی کنترل مراجع قبلی را یک فرآیند فرمالیته دانس  
 انجمن مدیران منـابع انـسانی،    گزارشا توجه بهب! آیا این کار واقعاً لازم است؟ بله  . اندحفظ خود و مشتریان از استخدام افراد ناسالم را احساس کرده          

یـق  دقکنتـرل  . نـد نکمـی ر در رزومه اغراق کرده یا آنـرا بـه دروغ بیـان    وذکم  مشاغل قبلیة خود دربار  ت اطلاعا ةبیش از نیمی از کاندیداها یا دربار      
 بـا مراجـع مـذکور،     سـاده  تمـاس  یـک بـه جـاي  . دن ـ را مـشخص کن آمیـز تواند به کارفرمایان کمک کند تا اطلاعات غلط یا اغراق   مراجع قبلی می  

کننـد تـا تـصویر روشـنی از عملکـرد شـغلی        بلافصل آنها صحبت مـی     کارفرمایان باتجربه با کارفرمایان قبلی متقاضی تماس گرفته و با سرپرست          
 یک پست مالی ارشد، هايکاندیدایکی از پس از صحبت با مراجع معرفی شده توسط       مثلاً،  . دنهاي کاري او بدست آور    ها و عادت   ویژگی  و متقاضی

 که کاندیداي مورد نظر در یکی از کارهاي قبلی خود پـولی را  افتدریاو بزودي  . تماس گرفت یکی از کارآفرینان با کارفرمایان قبلی متقاضی مذکور         
اي هیچ یک از مراجع معرفی شده توسط فرد مورد نظـر بـه ایـن موضـوع اشـاره     در . هاي اعتباري شرکت سوء استفاده کرده است    سرقت و از کارت   

  .نشده بود
 نیروي کار سختکوش و کارآمـد را در اختیـار       یعنی رزشمندترین منابع اولیه  دانند که فرآیند استخدام یکی از ا      هاي کوچک می   شرکت ۀمالکان باتجرب 

آیـد بلکـه آغـاز یـک     دانند که استخدام کارمند یک رخداد واحد به حساب نمیآنها می.  نقشی حیاتی در موفقیت شرکت دارد داده و شرکت آنها قرار    
دهد که کارفرمایان در حین فرآیند استخدام بـا آنهـا مواجـه    ی را نشان می تعدادي از موضوعات عجیب ولی واقع16-8جدول .  بلندمدت است  ۀرابط
  .اندشده

  
  
  
  
  

                                                               
1 . candidate-order error 
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  16-8جدول 
  !عجیب ولی واقعی

هاي کافی انجام داده و مراجع کافی را مورد بررسی قرار داده باشید، دیر یا زود بـا موضـوعات عجیبـی مواجـه     هاي متعددي را مطالعه کرده، مصاحبه  اگر رزومه 
  :هاي واقعی زیر را در نظر بگیریدنمونه. دشویمی
در حـین   بـا ایـن وجـود،    . پس از صرف ناهار با یک کاندیداي شغلی، مالک یک شرکت از متقاضی شغل خواست تا براي بحث بیشتر به دفتـر کـار او بـرود           •

  .  به خواب رفته و شروع به خروپف کردشخص مذکور مصاحبه
، یکی دیگر از افراد به “ این است که من با مردم سروکار نداشته باشم من بهترین حالت براي کارفرماي   ”اینگونه نوشته بود،     خود   ۀ یکی از کاندیداها در رزوم     •

  .“کنم را ترك نمیکارممن هیچگاه . کنیدنام را بد تعبیر  شغلی که تاکنون عوض کردهدهلطفاً چهار” زیر اشاره کرده بود، ۀنکت
نرمش کمی  خود را اناو انگشت. گري بود خواست که قبل از آزمون تایپ کمی استراحت کند    ی که متقاضی یک شغل منشی     جوان کنندگان از  یکی از مصاحبه   •

  . داده و سپس پیراهن خود را در آورد
گفت که بجاي او می: هتر شده استاو البته اضافه کرد که خیلی ب. کردکننده تعریف می با کمال افتخار سوابق زندان خود را براي مصاحبه      یان متقاضی ی از  یک •

  . زده استکردند، آنها را کتک میسرقت یا اخاذي از مادربزرگش، از دوستان مادربزرگش اخاذي کرده و اگر از پرداخت پول به او امتناع می
  “!ام گالن خون دادهچهاردهتاکنون . ناهداي خو” او پرسیدند با کمال افتخار جواب داد که، ی علایق شخصةها درباراکاندیدیکی از  هنگامی که از •
آیا اداره به منزل او آنقدر نزدیک هست که بتواند سه بار ”: تنها سؤال او این بود که. کننده از کاندیدا پرسید که آیا سؤالی دارد یا نه          درپایان مصاحبه، مصاحبه   •

  “هایش را بشوید؟ دندانودر روز به خانه برود 
تواند خرگوشش را با خود به محیط کار بیاورد و افزوده بود که خرگوش مذکور کاملاً تربیت شده و قابل اعتماد اسـت  ده بود که آیا می   یکی از کاندیداها پرسی    •

  . ولی خودش چند بار اخراج شده است
یک لکۀ ننگ بـر پیـشانی او   ئه کرده بودند تا  علل اخراج از چند شغل قبلی پرسیده شد یکی از کاندیداها گفت که کارفرمایان قبلی او توطة هنگامی که دربار  •

  .بگذارند
خواهم تمام روز را در خانه بخوابم، شکلات بخـورم و حقـوق دریافـت    می”،  گفت، یکی از کاندیداها     سیدندآل او پر   شغل ایده  ة هنگامی که از کاندیدایی دربار     •

  . “کنم
  : کارکنان استةهاي زیر جملاتی از مدیران قبلی دربار نمونه. مفرح باشدتواند کاملاًهاي کارفرمایان قبلی در بعضی از مواقع میوصیهت

  . کند وقتی که تحت سرپرستی دقیق بوده و مانند موش در تله بیفتد خوب کار می•
  . این خانم جوان داراي توهم شایستگی است•
  . یده است او مثل یک دوربین عکاسی است ولی با این تفاوت که روي لنز آن چسب چسبۀ حافظ•
  . نی به او پول بدهید، شاهد تغییراتی در او خواهید بود اگر بخاطر تفکراتش یک پِ•
  “شنوید اگر نزدیک او بایستید از او صداي اقیانوس می•
  

  
  نیروي کار متخصص مورد نیاز من کجاست؟                                                                                                شما نیز مشاور باشید

 ـ تگنل، مدیرعامل شرکت خدمات صنعتی م  مکن است تصور کنید جان مارت     م  و موتورهـاي صـنعتی همیـشه در حـال     هـا  آهنربارک، یک شرکت تولیـد و تعمی
ع تولیدي در ایالات متحده ایاگر چه صن. دلار فروش داردمیلیون  25سالانه بیش از   ، در حال رشد بوده و        دارد اکنون هشت شعبه  که  شرکت او،   . خندیدن است 

کاري هـستند   کارگر ماهر در اختیار دارد که بسیاري از آنها پیشکسوتان کهنه   170 رشد یکنواختی داشته و اکنون       این شرکت شاهد روزهاي بهتري بوده است،      
  .کنندهاي سال است با این شرکت کار میکه سال

  ایالـت نـد در بِوتا فوتی خـود در س ـ 25,000ل در حال قدم زدن در کارخانه همانطور که مارت . این شرکت قرار دارد   روي  هاي عظیمی پیش  لشبا این وجود، چا   
اینجا بـود کـه   در . کنند و دانش، تجربه و استعداد خود را از شرکت خارج میه شدهسال آینده بازنشستایندیانا بود، متوجه شد که بسیاري از کارکنان او ظرف ده   

 ـۀتواند افراد جایگزین آنها یعنی نسل بعدي کارگران ماهر را پیدا کند؟ یک تجزیه و تحلیل سریع نظری    او به فکر فرو رفت که چگونه می        ل را تأییـد کـرد   مارت .
محـور اصـلی   بـه  این موضـوع  . “مهمی استاین موضوع ”مارتل با خود اندیشید،  . بین چهل تا پنجاه سال داشتند      درصد از کارکنان این شرکت       هشتادحداقل  
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 در حال تعلیق کارکنان و انتقال خط تولید خود به خارج از کشور بودند،  کههاي مستقر در آمریکابرخلاف سایر شرکت. تبدیل شد هاي مارتل براي شرکت     طرح
 سه برابر  مستلزم  و میلیون دلار ظرف دو سالصدن آن به مرز هدف او افزایش فروش شرکت و رساند. ل مستلزم رشد و توسعه در ایالات متحده بود       طرح مارت

  . ودب نیروي کار شرکت شدن
 بـالایی  سطحالتحصیلی از دانشگاه، جوانانی که از پس از فارغ. اي بوددر اوج دوران شکوفایی تولید در ایالات متحده، یافتن و آموزش نیروي کار ماهر کار ساده  

پس از . ندختموآیمهاي فنی مورد نیاز خود را  مهارتو هشاگردي شرکت کرد- استادۀ را انتخاب کرده و در یک برنامیدند شرکت هاي فنی برخوردار بو   از مهارت 
 شغلی آنها همراه با شرکت ۀهمانطور که سطح مهارت و درج. آموختند را می1گري دنیاي تجارتچند سال، آنها در کنار کارگران باتجربه کار کرده و فوت کوزه           

  . یافتکرد، میزان حقوق پرداختی آنها نیز افزایش میرشد می
. ها بودند درصد کارگران در ایالات متحده اعضاي اتحادیه35در پایان جنگ دوم جهانی، بیش از . با این وجود، دنیاي تولید امروز به شکل دیگري درآمده است      

هاي آموزشی اجرا شـده توسـط   ها، برنامه مشارکت کارگران در اتحادیهبا کاهش. رسیده است درصد 5/12ها فقط به     عضویت در اتحادیه   ر حال حاضر، میزان   د
هـاي تکنولـوژیکی سـبب    نـوآوري .  به کارگران ماهر هیچگاه تا بدین حـد بـالا نبـوده اسـت      این شرکت با این وجود، نیاز     . ها نیز در حال کاهش است     اتحادیه

هـاي آموزشـی   بـدون وجـود برنامـه   . هاي خود را افزایش دهند تا همچنان رقابتی بـاقی بماننـد  ماً مهارتاید دائت صنعتی شده و کارگران بآلا ماشین گیپیچید
هـاي   را از شرکتياو همچنین کارگران ماهر. هاي خالی خود را تکمیل کرد  پست 2ها و بازاریابی دهان به دهان     ل با استفاده از تبلیغات روزنامه     ها، مارت اتحادیه

دانند که شغل آنها تا چه حـد بـا    کار خود را بخوبی انجام دهند ولی نمی بایددانند که چگونه تعدادي از کارگران فعلی شرکت می،نتیجهدر . ام کرد رقیب استخد 
  .هستند“ 3تصویر بزرگ”آنها فاقد یک بینش . ند تولید تناسب داردایکل فر

  یاز شرکت براي تحقق اهداف رشد دارید؟ استخدام کارکنان مورد نةل درباراي به مارت چه توصیه-1
  به مارتل دارید؟شرکت  حل مشکل کمبود نیروي کار ةهاي دیگري دربار چه توصیه-2
  .آموزند میکارتر فوت و فن کارها را به افراد تازهتواند بردارد تا اطمینان حاصل کند که کارکنان باتجربههایی را میمارتل چه گام-3
  

   حفظ کارکنان شود وویقشرهنگ سازمانی که منجر به تایجاد یک ف: 16-3
  فرهنگ شرکت: 16-3-1

هـاي شـرکت حـاکم    ها، روابط و سبک فعالیـت    ، نگرش هارفتار فرهنگ یک شرکت عبارتست از اصول رفتاري متمایز، نامکتوب و غیررسمی که بر            
 از شرکتهاي کوچک، همانند استراتژي، فرهنگ نقـش مهمـی در     در بسیاري  .“ها در شرکت   انجام فعالیت  ةشیو”فرهنگ شرکتی عبارتست از     . است

 انجام وظـایف و  ةها در کنار یکدیگر داشته و نحوهاي انسان انجام فعالیتةفرهنگ داراي تأثیر قدرتمندي بر شیو. کسب مزیت رقابتی بر عهده دارد     
 لباس پوشیدن و رفتـار کارکنـان   ةشود که از نحوگر میلفی جلوههاي مختفرهنگ شرکت به شیوه. کند برخورد آنها با مشتریان را مشخص می   شیوة

 پوشـش وجـود دارد کـه بـر آن     ة نحـو ةاي دربارها، اصول و قواعد نانوشتهبعنوان مثال، در بعضی شرکت. شود آنها را شامل میةتا زبان مورد استفاد   
شـرت بـر سـرکار حاضـر     ، کارکنان بصورت عادي با لباس جین و تـی هاپوشند ولی در سایر شرکت    وات می ااساس، کارکنان فقط کت و شلوار و کر       

 افراد از مدیرعامل تا کارکنان از یـونیفرم مـشابهی اسـتفاده کـرده و بـه کارکنـان       ۀ هم،، براي تأکید بر فرهنگ مساوات     هاشرکتبعضی  در  . شوندمی
  .هستند“  تولیدان خطکارگر” افراد ۀکنند که همخاطر نشان می
هـیچ دو  .  که شرکت بـا آنهـا در تمـاس اسـت    داردآید، تأثیر قدرتمندي بر افرادي  نامشهود به حساب می   هايویژگییکی از   شرکت  اگر چه فرهنگ    

  .  مشابه باشندیتوانید پیدا کنید که داراي فرهنگشرکتی را نمی
  
  
  
  
  

                   
1 . tricks of the trade 
2 . word of mouth 
3 . big picture 
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  شرکت یکسیماي 
 Motiveشرکت 

سکات هـارمون، مـدیرعامل ایـن    ا.  فرهنگ شرکت کاملاً بازرگانی و بشدت رقابتی است      افزاري در آستین در تگزاس،    ، یک شرکت نرم   Motiveدر شرکت   
بـراي جـدا کـردن    . “ تفریحی براي روزهاي جمعـه نـداریم  ۀدر این شرکت تشویق وجود ندارد و هیچ برنام      . مشرب نیستیم ما گرم و خوش   ”گوید،  شرکت می 

گویـد  یکی از کارکنان مـی . ند تا تصمیم نهایی را اتخاذ کنندداربحث کرده و سپس یکروز فرصت  یک موضوع ةگیري، مدیران دربار عواطف از فرآیند تصمیم   
 شـما  ی براياگر نیازمند تمجید و تقدیر هستید اینجا مکان مناسب”گوید، او می. که ظرف پنجسال، هارمون فقط سه ایمیل تشکر را براي او ارسال کرده است        

  .  بسرعت در حال رشد استي سودآور مذکور در عینشرکت شته واین فرهنگ کارایی دا. “نیست
  

  .ببریدها  آن تفاوت پی بهورویس مقایسه کنید تایا اُ سنوبوردزرتون اها مثل بِ را با سایر شرکتMotiveفرهنگ شرکت 
  

  شرکت یکسیماي 
Burton Snowboards and Orvis  

-گوید که تعدادي از بهترین ایدهیکی از کارکنان می. آورنداي خود را به شرکت میهچهارم کارکنان سگ حدود یکBurton Snowboardsدر شرکت 
رویس، یکی هنگامی که همکاران در شرکت اُ. کند که دور از میز کار خود بوده یا در حال قدم زدن یا بازي با سگش است     هاي او زمانی به ذهنش خطور می      

 377 بـزرگ  ۀتجهیـزات رایگـان در دریاچ ـ   توانند بـا اسـتفاده از  خورند، آنها می خود را میۀرمونت صبحانوِدر    پشتیبانی ۀفروشی در زمین  هاي خرده از شرکت 
کند تا همکاران را بـا یکـدیگر هماهنـگ    این کار به ما کمک می”گوید،  این شرکت می   یدي، قائم مقام منابع انسان    ماري چِ . جریبی شرکت ماهیگیري کنند   

  . “دهیم و چرا این کار را انجام میکردهچه  و بفهمیم که هر کدام نموده
  

  .ها، فرهنگ زبان خاص خود را دارددر بسیاري شرکت
  

  شرکت یکسیماي 
 Walt Disneyشرکت 

یک کارکنان این شرکت کارمند نیستند بلکه اعضاي .  شرکت در صنعت تفریحات استۀ تاریخچةکنند، فرهنگ شرکت منعکسWalt Disneyدر شرکت 
یا در پشت صحنه مشغول ) هنگامی که در معرض دید بازدیدکنندگان پارك هستند(روند روند بلکه به روي صحنه می   آنها به سر کار نمی    . ش هستند گروه نمای 

ی از هنگـامی کـه یک ـ  . آیند نیز مهمان به حساب میDisneyمشتریان ). هنگامی که در داخل سایت و در معرض دید بازدیدکنندگان نیستند       (فعالیت هستند   
نمـایش  ”ر، یـک  رو یا سطل آشغال پسیگار در پیادههر چیز منفی، مثل ته. برد می1کند او را به خانه میکی   اعضاي گروه نمایش فردي را براي ناهار دعوت می        

بـه  “ نمـایش خـوبی  ”، )نـین اسـت  که غالبـاً نیـز چ  (کنند هاي مشتریان عمل می آید و هنگامی که اعضاي گروه فراتر از انتظارات و خواسته          به حساب می  “ بد
  . میهمانان ارائه شده است

  
  . آیدرسانی به مشتري به حساب میهاي کلیدي آن در استراتژي خدمت یکی از مؤلفهDisneyفرهنگ 

. شـود  تعیین شده توسط کارآفرین است که عملکرد کارکنان برآن اساس سنجیده می يهاي مهم فرهنگ یک شرکت، اهداف عملکرد      یکی از مؤلفه  
 .توانـد شـکوفا شـود   یک فرهنگ مثبت می، هاي مهم زیربنایی باشنداگر کارکنان بدنبال راستگویی، احترام، صداقت، خدمات مشتریان و سایر ارزش   

انی دانند که ایجاد یـک فرهنـگ سـازم     مدیران مؤثر می  . ي فوق است  حورهاي م  ارزش ةکنندآنها باید معیارهاي موفقیت را تعریف کنند که منعکس        
 فرهنگ یک سازمان داراي تأثیرات مثبـت یـا منفـی    ةدهند تشکیلعوامل نامشهود. داردمثبت تأثیر مستقیم و مثبتی بر پیامدهاي مالی یک سازمان   

ین کـار کـارآفر  . وري کارمند، نوآوري و کنترل هزینـه هـستند   حقوق صاحبان سهام، بهره   ةبر پیامدهاي مشهودي مثل سودآوري، جریان نقدي، بازد       
  . ایجاد فرهنگی است که تأثیر مثبتی بر پیامدهاي مشهود شرکت داشته باشد

                   
1 . Mickey 
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هاي رقابتی و شرایط کاري، فرآینـد اسـتخدام بایـد بـر     پرداختمربوط به راي الزامات طبیعی و. شودحفظ فرهنگ شرکت با فرآیند استخدام آغاز می  
تغییـر  ”به قـول یکـی از مـدیران عامـل،     . این فرآیند یک فرآیند مستمر است . ندست ه هاي سازمان سهیم  یافتن کارکنانی متمرکز باشد که در ارزش      

  .“آیدفرهنگ سازمان یک اصل به حساب می. ات استییرر تغباي براي تمرکز سازمان فرهنگی شیوه
اي از اعتقـادات جـامع و   ه مجموعـه ند کباور بر این فقاي نیست ولی کارآفرینان موایجاد فرهنگی که حامی استراتژي شرکت باشد کار چندان ساده    

هـاي  اي از ارزشناپـذیر کـارآفرین بـر مجموعـه     مـداوم و خـستگی  تأکیـدات فرهنگ از . استهاي روزمره کلی یک راهنماي قدرتمند براي فعالیت   
-ها عمـري بـیش از مـدل   شارز”گوید، ل، مدرس مدیریت میري هامگَ. گیرد که همه اعضاي سازمان به آن اعتقاد داشته باشند        محوري نشأت می  
  . “هاي بازرگانی دارند

 جذب و حفظ کارکنان واجد شرایط و ایجـاد محیطـی شـود    وتواند منجر به بهبود جایگاه رقابتی شرکت     پرورش فرهنگ مناسب در یک شرکت می      
هـا و اعتقـادات کـارآفرین    ه و بـا ارزش عملکرد استثنایی بـود یک فرهنگ سازمان باید مشوق .  خود هستندۀ قادر به رشد و توسع     در آن  که کارکنان 

 از مزیت بـالاتري در  1گرایانه و باز هاي تساهل ند که فرهنگ  ادریافتهها   کار، شرکت  ۀعرصبه   نسل جدیدي از کارکنان      باورود. همخوانی داشته باشد  
 ،امل مفـاهیمی مثـل پوشـش غیررسـمی    کننـد کـه ش ـ  هاي غیرسنتی و شاد را تقویت مـی ها فرهنگاین شرکت.  برخوردارند مناسب جذب کارکنان 

هـاي  ریـزي شـده توسـط شـرکت و بـسیاري از گزینـه      نیک برنامههاي کاري منعطف، غذاي رایگان، پیکوظایف تیمی، ارتباطات از راه دور، برنامه   
  . اري مولد و شاد داردهاي مدرن سازمانی بر اصول متعددي استوارند که نقشی اساسی در ایجاد یک محیط کفرهنگ.  دیگر استفردمنحصربه

  
. ندت نیز داراي زندگی هـس اند که کارکنان در خارج از محیط کارهدریافتهاي موفق شرکت: براي تعادل بین کار و زندگی ارزش قائل شوید     

انـد موفـق    بـوده هانهایی که کارکنان بیش از همه طالب آ به این نتیجه رسیده است که شرکتX کارگران نسل   ةیکی از مطالعات انجام شده دربار     
 شغلـشان بـه آنهـا وارد    ۀاند تا با فشارهایی کـه بواسـط  به حذف موانع سنتی بین زندگی کاري و خانوادگی شده و کار را براي کارکنان تسهیل کرده     

 راه دور، فرصـت مطالعـاتی،   هاي کاري منعطف، کار پاره وقت، اشتراك در کـار، ارتباطـات از         این مؤسسات بازرگانی برنامه   . شود بهتر کنار بیایند   می
  .کنندمهدکودك در محیط کار و خدمات خشکشویی را ارائه می

  
  شرکت یکسیماي 

  Ipswitchشرکت 
زندگی بنـا نهـاده   -سینگتون در ماساچوست، شرکت خود را بر اساس مفهوم تعادل کارگافزاري در ل، یک شرکت نرم Ipswitchراجر گرین، مؤسس شرکت     

او .  تعطیلات کارکنان را به پنج هفته در سال افزایش داده اسـت ةکنان را از کار تا دیروقت یا اواخر هفته بازداشته و گرین اخیراً دور     سیاست شرکت کار  . است
ن ایـن  نـرخ تـرك شـغل کارکنـا    . “ کار خود را به خوبی انجام داده و از زندگی خود لذت ببرید، با زندگی حرکت کردهراههم”کند، به کارکنان خود توصیه می    

  . شرکت نصف میانگین صنعت است
  

 یک کارآفرین، تعریف بیـنش شـرکت و انتقـال مـؤثر آن بـه تمـام       وظایفترین  آموختید، یکی از مهم    3همانگونه که در فصل     : حس هدفمندي 
ن بـا مأموریـت شـرکت    کردن کارکنـا هاي مؤثر از یک حس هدفگذاري قدرتمند براي مرتبطشرکت. افرادي است که شرکت با آنها در تماس است      

 تعـدادي از آنهـا نـام     حتـی سازي، کارکنان با مأموریت شرکت هماهنگ بوده و     موتورسیکلت ةسطور اُ ،در شرکت هارلی دیویدسون   . کننداستفاده می 
  . انددنهاي خود خالکوبی کردهبشرکت را بر 

  
الجمـع  هنیانگذاران این شرکت هیچ دلیلـی بـراي مانع ـ    ب. ها، خطوط بین کار و بازي کمرنگ شده است         براي بعضی شرکت   :مشربیحس خوش 

جذب و آنهـا  تواند کارکنان واجد شرایط را تري می به شکل سادهشادمحیط کاري یک  در حقیقت، آنها اعتقاد دارند که       . بینند کار و خنده نمی    2بودن

                   
1 . more relaxed and open cultures 
2 . mutually exclusive 
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 ـ به نـام  یسنده یک مشاور و نو به قول  .ي بالاتر نماید  مداروري بیشتر و مشتري    تشویق به بهره   را هـاي سـالم و بـادوام بـر اصـول      سـازمان ”سلی، ل
  . “ را به فرمول مذکور بیفزایندشاديکنند که  فراموش نمی ولیکیفیت، خدمات، مسئولیت مالی و رهبري: کنندزیربنایی تأکید می

  
  شرکت یکسیماي 

  New Ageشرکت حمل و نقل 
هر . البداهه تبدیل به بخش مهمی از فرهنگ شرکت شده استی رقص فۀبانی، یک برنام، یک شرکت کوچک حمل و نقل و پشتیNew Ageدر شرکت 
-وري کارکنان شـگفت  از تأثیر آن بر روحیه و بهره،ل، مدیرعامل این شرکتابِگ رقص داشته و کارولین ۀر، کارکنان یک برنام  عص ده صبح و سه   روز ساعت   

 اکنـون آنهـا در کنـار     امـا  کامیون، هیچگاه با باربارا در بخش صدور صورتحساب صحبت نکرده بـود ةنندایک، رامدر گذشته، ”ل، به قول گابِ . زده شده است  
  . “رقصندیکدیگر می

  
پذیرند بلکه از آن استقبال نمـوده و بـصورت    در محیط کار خود می راهاي جذاب هستند نه تنها تنوع فرهنگیهایی که داراي فرهنگ شرکت: تنوع

 از تنـوع  سرشـار ها در دنیاي امروز، باید این موضوع را درك کننـد کـه نیـروي کـار     شرکت. هاي متنوع هستندزمینهرکنانی با پیشفعالانه بدنبال کا  
هـاي جمعیتـی    ویژگـی ةیکی از مطالعات انجام شده دربـار .  در اختیار شرکت قرار دهد  هاي بیشتري ها و توانایی  ، مهارت هاتواند استعداد فرهنگی می 
، 2050کند که تا سـال  در حقیقت، روندهاي جمعیتی بیان می.  کاملاً متنوع استۀ یک حرکت پیوسته به سمت یک جامع   ةدهندده نشان ایالات متح 

 ارتبـاط بـراي  . هاي غیرسفیدپوست نیمی از جمعیـت ایـالات متحـده را تـشکیل دهنـد     آمریکایی، آسیایی، اسپانیایی و سایر گروه  -نژادهاي آفریقایی 
د بـا کارکنـان متنـوع و    نتوانمشتریان چندفرهنگی به نحو بهتري می     .  این تنوع باشد   ةکنند، نیروي کاري باید منعکس     خود یط کاري ها با مح  شرکت

هـا را بـر عهـده دارد،    اي از هتـل ، شرکتی کـه مـدیریت زنجیـره        ویندام المللیمدیرعامل شرکت بین   د کلیسنر، رئیس و   رِف. دنچندفرهنگی تعامل کن  
آنـرا بـه بخـشی از    تـا  م  هـست من درصـدد .  باشدبرنامهخواهم تنوع چیزي بیش از یک من می ”کند،  نسبت به تنوع را اینگونه بیان می      رویکرد خود   

  . “ تمام کارکنان باشدةکه دربرگیرندرا ایجاد کنم  خدماتی ۀ یک سیستم ارزشی و یک فلسف نموده وزندگی در فرهنگ خود تبدیل
  

هـاي ارزشـی   خواهند سیـستم آنها نمی. هایی هستند که نماد صمیمیت و صداقت هستند  بدنبال کار براي شرکت   کارکنان  : 1صمیمیت و صداقت  
هـایی کـار    مفتخرند که براي شرکتامردر حقیقت، بسیاري از کارکنان به این .  گزارشات کاري مورد ارزیابی قرار گیردۀهنگام ارائفقط شخصی آنها   

اط ب ـ موضوعات مهم با آنها بـصورت بـاز و صـادقانه ارت   ةآنها از شرکت انتظار دارند که دربار. ی و اجتماعی هستندکنند که داراي مسئولیت اخلاق می
  . برقرار کند

  
مالکـان و مـدیران     . دهنـد هـاي گذشـته نمـی     هاي مدیریتی استبدادي سال   به سبک نسبت   مناسبی   کارکنان واکنش  امروزه: مدیریت مشارکتی 

هـا نمـوده و اقـدامات    مبادرت به اتخاذ تصمیمخود  کارکنان اعتماد کرده و آنها را در تمام سطوح سازمان تقویت کنند تا           ه ب شرکت باید بیاموزند که   
با رشد شرکت، مدیران باید کارکنان را در تمام سطوح توانمند سازند بـه نحـوي   .  بمورد اجرا بگذارند راهاي خودمورد نیاز براي انجام مناسب فعالیت  

شرکت تولید قطعات تخصصی، سبک مدیریت تا بدان حد مشارکتی اسـت   یک  بعنوان مثال، در    . رپرست مستقیم کار خود را انجام دهند      که بدون س  
  .که رئیس، عنوان شغلی یا چارت سازمانی وجود ندارد

گـذاري  آنها مایل به سـرمایه . اندمودهالعمر بین کارکنان خود نهاي پیشرو مبادرت به تشویق و حمایت از یادگیري مادام         شرکت: محیط یادگیرنده 
- بهتـرین و درخـشان  مراکز جذبها، این شرکت.  خود هستندةهاي بالقوها و کمک به آنها براي رسیدن به حداکثر تواناییر کارکنان، بهبود مهارت ب

  . نبال یادگیري باشندهاي موفقیت باید همیشه بددانند براي رسیدن به بالاترین رده هستند که مییترین کارمندان جوان
  
  
  

                   
1 . integrity 
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  شرکت یکسیماي 
Olive Garden  

 کـه   چـرا داري در اختیـار دارنـد   رستورانۀ نوع غذا و تجربةولی دربارا در فلوریدا، اطلاعات دستاي زنجیره یک رستوران،Olive Gardenمدیران شرکت 
 و Riserva di Fizzanoبـه رسـتوران معـروف    بـه ایتالیـا    را  خـود ارکنـان چند بار در سال، ایـن شـرکت ک  . از آنها دارندچنین انتظاري را مدیران ارشد 
Culinaryرسانی به مشتریان بیاموزند غذا، آشپزي و خدمتۀ تهیۀ در زمینیفرستد تا نکات ظریف می،، که هر دو شهرت جهانی دارند.  

  
  مدیریت رشد و فرهنگ در حال تغییر: 16-3-3

هـا  روش. تـوجهی در فرهنـگ خـود هـستند    قابل رسند، غالباً شاهد تغییرات رشد و فراتر از آن می   ۀپا به مرحل  ها از مؤسسات نو   همانگونه که شرکت  
همانگونـه  . کندتر شده و شخصیت شرکت شروع به تغییر میتر شده، مشاغل ساختار بیشتري یافته، ارتباطات مشکل تر شده، عملیات گسترده   رسمی

 بـه  ان بایدکارآفرینلذا . دانند که چه کسی چه شغلی داردتر یافته و نمی  شناخت یکدیگر را مشکل    شوند،عرصه می ارد  وکه تعداد بیشتري از کارکنان      
 ممکن است روزي از خواب بیدار شده و دریابند که فرهنـگ شـرکت و مزیـت       کنند وگرنه   شرکت را حفظ   فردمنحصربهسختی کار کنند تا فرهنگ      

  . ح شده استرقابتی آن در پیش پاي رشد شرکت ذب
ترین دشمن یک شرکت کوچک تلقی شده و سبب شود که شرکتی که زمـانی موفـق بـود      تواند بزرگ جالب اینجاست که، رشد در بعضی مواقع می       

 ـ(گیـرد کـه سـاختار سـازمانی     این مشکل از این واقعیت نشأت می. هاي خود را از دست بدهد معیوب شده و قدرت کنترل فعالیت ۀ یک چرخ  دارو ا ی
تواند پشتیبان شرکت در مراحل رشد آن بـه سـمت دوران   شود غالباً میو سبک مدیریتی که سبب موفقیت یک شرکت کارآفرین نوپا می     ) قدان آن ف

 کند بلکه نیاز به ساختارهاي زیربنایی مدیریتی که قادر بـه پـشتیبانی از رشـد مـذکور    با رشد شرکت نه تنها فرهنگ تغییر می. بزرگسالی و بلوغ شود 
 ـ تر میآن چیزي که مشکل را وخیم. باشد نیز باید تغییر کند   ۀاز هم ـ. اسـت  خـوبی  ۀکند تمایل کارآفرین به این موضوع است که رشد همیـشه مقول

 جدید دیگري در صنعت شود؟ بـا ایـن وجـود،    ةخواهد مؤسس شرکت کوچکی باشد که رشد سریع آن سبب ظهور ستار         اینها گذشته، چه کسی نمی    
 غیر ایـن صـورت ممکـن اسـت بـه      در. هاي رشد سریع آگاه باشندکارآفرینان باید از چالش. ریع و مدیریت آن دو چالش مجزا هستند     تحقق رشد س  

  . ند که شرکت از کنترل آنها خارج شودن سرعت براحدي با
-هـا و روش انی سنتی را دور زده، سیاستیابند که ساختارهاي سازمالعاده دست میهاي کوچک به این علت به رشد خارق    در بسیاري موارد، شرکت   

 رشد مؤسسات بازرگانی به این نتیجـه رسـیده   ۀیکی از مطالعات انجام شده در زمین. رسندپذیري میهاي سخت را کنار گذاشته و به حداکثر انعطاف     
  : رقابتی زیر هستندهايتر خود داراي مزیتهاي کوچک نسبت به رقباي بزرگاست که شرکت

تـر پاسـخ   هاي کوچک طبیعتاً نسبت به این تغییرات سریعشرکت.  رشد آنهاست ةهاي بزرگ براي واکنش سریع یکی از موانع عمد        رکت ناتوانی ش  •
  . دهندمی
  .دنزنهاي کوچک نوعاً ساختارهاي سنتی را دور میشرکت. شوندهاي بزرگ می ساختارهاي درونی خشک مانع رشد سریع شرکت•
  . هاي کوچک بر ایجاد محصولات جدید تمرکز دارند محصولات و خدمات فعلی و شرکتۀعهاي بزرگ بر توس شرکت•
ح فـت هاي کوچک بیشتر به پـذیرش خطـرات لازم بـراي    شرکت. سهم بازار خود علاقمندند     حداقل کردن ریسک و دفاع از      ههاي بزرگ ب   شرکت •

  . بازارهاي جدید علاقمندند
نـسبت  “ شـروع دوبـاره  ”هاي کارآفرین رویکرد شرکت.  را کنار بگذارند گذشتهیقات بازار و تکنولوژي کارآمدتردید دارند تا تحق    هاي بزرگ  شرکت •

  .به تحقیق و تکنولوژي دارند
رشد پیچیـدگی سـازمانی ایجـاد    . یهاي عملیات تغییر در سطح مدیریتی، استراتژي سازمانی و روش :آورد خود تغییر به همراه می      با با این وجود، رشد   

 و بکـارگیري  )بذر موفقیـت شـرکت  بعنوان (هاي شرکت کوچک  تعادل بین حفظ خصیصه برقراري، چالش یک کارآفرین     1 گذار ةدر این دور  . کندیم
  . عناصر ساختاري زیربنایی لازم براي پشتیبانی و حفظ رشد شرکت است

  

                   
1 . transition period 
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کی از عوامل مهـم در توانـایی شـرکت بـراي جـذب و حفـظ        طراحی آن یةکار و شیو اند که مدیران آموخته،ی سالهاي متمادي  ط :طراحی شغل 
 تـرین شـکل   تقـسیم کـار بـه سـاده     سازماندهی شده و شامل  سازي کار سادهها، کار بر اساس اصول      در بعضی شرکت  . کارکنان واجد شرایط است   

انـد بـسیار   که به این شیوه سازماندهی شده مشاغلی ةحوز.  است)همانند بعضی از عملیات خطوط مونتاژ( و استانداردسازي هر یک از وظایف        ممکن
. کنـد اي بسیار محدود را براي کارکنان ایجاد می انگیزه و اي شده است که چالش    کنندهمحدود بوده و منجر به کارهاي غیرفردي، یکنواخت و کسل         

ی براي نوآوري، اشتیاق و افتخار در کـار بـه آنهـا    و فرصت کم“ کنندرها مغز خود را دم درب کارخانه   ”کند تا   سازي کار، کارکنان را دعوت می     ساده
  .دنها ندارتفاوت و فاقد انگیزه باشد که توجهی به کیفیت، مشتریان یا هزینهتواند کارکنانی بی این امر میۀنتیج. دهدمی

 هـاي زیـر در ایـن زمینـه رایـج     اتژياسـتر . اندها کارهاي کارکنان را مورد طراحی مجدد قرار داده     مخرب، بعضی از شرکت    ۀبراي شکستن این چرخ   
  .سازي شغلی، زمان منعطف، اشتراك مشاغل و مکان منعطف شغلی، گردش شغلی، غنیۀتوسع: ندهست

به عنوان مثـال، بـه جـاي    .  آن بیفزایدۀ فعالیتهايافزاید تا بر دامن وظایف بیشتري را به یک شغل می       )افزایش کار به صورت افقی     (1 شغلی ۀتوسع
رمند صرفاً چهار پیچ را روي کامپیوترهایی که در خط مونتاژ در حال حرکت هستند ببندد، ممکـن اسـت مبـادرت بـه مونتـاژ، نـصب و           اینکه یک کا  

تـري  اي که در پشت این قضیه وجود دارد این است که کار را به شکل متنوع       ایده. نماید) ی از یک تیم   بخشاحتمالاً به عنوان    (آزمایش کل مادربورد    
  . تري از کار را انجام دهندهاي کاملو به کارکنان امکان دهیم تا بخشدر آورده 

 کارکنان است به نحوي که بتوانند از یک شغل به شغل دیگر رفته و این امر به آنها تعـداد و تنـوع وظـایف    3 مستلزم آموزش متقاطع  2گردش شغلی 
. یابـد آموزند، مهارت و درك آنها از هـدف و فرآینـد شـرکت افـزایش مـی      همانگونه که کارکنان مشاغل دیگري را در سازمان می         .دهدبیشتري می 

دهنـد تـا   پـذیري بیـشتري در اختیـار شـرکت قـرار مـی      اند ارزشمندتر خواهند شد چرا که انعطـاف ها قرار گرفته  کارکنانی که در معرض این آموزش     
 انجام سایر مـشاغل در یـک   ةنحوو آموختن  براي آموزش کارکنان بعنوان مشوقی.  جابجا کندضروريبه مشاغل    غیرضروري   کارکنان را از مشاغل   

هـاي کـسب شـده توسـط     کنند که بر آن اساس، با افـزایش مهـارت   مبتنی بر مهارت را به کارکنان ارائه می       هايها پرداخت  بعضی از شرکت   ،شرکت
  .  افزایش خواهد یافتو نیزکارگر درآمد ا

گیـري،  ریـزي، تـصمیم   وظـایف برنامـه   در کـار از طریـق افـزودن       ی مستلزم تزریق عوامل انگیزش    ) کار بصورت عمودي   ۀتوسع (4سازي شغل غنی
اي کـه در اینجـا وجـود    ایده. شود اکنون توسط کارگران انجام میلیسازماندهی و کنترل است که در گذشته جزو وظایف مدیریتی به حساب آمده و  

  . کاري خود تبدیل شوندة در حوزکمتک کارکنان به یک مدیر، دستدارد این است که تک
  :سازي مشاغل کارکنان، مالک شرکت باید پنج ویژگی اصلی را در شغل مذبور بگنجاندبراي غنی

آیـا  . هاي گونـاگون از سـوي کـارگر اسـت     ها، استعدادها و فعالیت   اي که یک شغل نیازمند انجام طیفی از مهارت         عبارتست از درجه   5تنوع مهارت  •
کند همـان وظـایف   ها بوده یا اینکه او را مجبور میها و تواناییکند که مستلزم انواع مهارت میی ملزم به انجام طیفی از وظایف      را رشغل مذکور کارگ  

  .را بصورت تکراري انجام دهد
 آیـا کارمنـد مـذکور    .دهد تا تمام یا بخش مشخصی از کـار را تکمیـل کنـد   اي که یک شغل به کارگر امکان می عبارتست از درجه6هویت وظیفه  •

  کند؟تولید کرده یا اینکه صرفاً چهار پیچ را به آن وصل میرا ) شاید در قالب عضوي از یک تیم( کاملی از تجهیزات ۀقطع
 آیـا کارمنـد بـا   . اسـت   یـا سـایرین   مشتریان نهـایی ، زندگی یا کار کارکنانراي که یک شغل قادر به تأثیرگذاري ب  عبارتست از درجه   7اهمیت شغلی 

هاي مؤثر ایجاد اهمیت شغلی این است که کارکنان با مشتریان در تماس باشند بـه نحـوي   مشتریان داخلی یا خارجی در تماس است؟ یکی از روش 
  .  استفاده از کالا یا خدمت ارائه شده توسط مشتریان باشندةد شاهد نحونکه بتوان

                   
1 . job enlargement 
2 . job rotation 
3 . cross-training 
4 . job enrichment 
5 . skill variety 
6 . task identity 
7 . task significance 
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آیـا کارمنـد   . دهـد مـی را ریزي و اجـراي وظـایف   ، استقلال و حق انتخاب در برنامهآزاديبه فرد اي که یک شغل      عبارت است از درجه    1استقلال •
  متکی باشد؟) مثل مالک، مدیر یا سرپرست(  شخص دیگريکند یا باید به بوده را اتخاذ میتصمیماتی که بر کار او مؤثر

آیا شغل مـذکور بازخوردهـایی   . دهد به کارگر می را عملکرد کیفیتةاي که یک شغل اطلاعات مستقیم و بهنگام دربار   عبارتست از درجه   2بازخورد •
بلافاصله پس از خروج از ایـستگاه کـاري کارمنـد مـذکور     ) و تمام اطلاعات مربوط به آن( کیفیت کار به کارمند ارائه داده یا اینکه محصول ةرا دربار 

  د؟نشو دید او خارج میةناپدید شده و از حوز
 زمـان آغـاز و پایـان کـار خـود داراي      ةنـد ولـی دربـار   نککه بر آن اساس، کارکنان تعداد ساعات مشخصی را کار می   اي است    برنامه 3زمان منعطف 

هاي کاري خـود را حـول   هاي منعطف مستلزم این است که کارکنان برنامه زمان ةهاي انجام شده دربار   ریزيبسیاري از برنامه  . پذیري هستند انعطاف
ولی در عین حال به آنها آزادي تعیین سـاعات کـاري در خـارج از    ) مثلاً ساعت ده صبح تا دو بعدازظهر( تعیین کنند “4ساعات اصلی”اي از  مجموعه

بعنوان مثال، یکی از کارگران ممکن است تصمیم بگیرد که ساعت هفت صبح سر کار آمده و سـاعت سـه بعـدازظهر    . دهدساعات اصلی فوق را می 
.  سر کار آمده و تا ساعت شش بعدازظهر کـار کنـد  ر فرد دیگري ممکن است ساعت ده صبح ب     .اشدوتبال پسرش ب   بازي ف  شاهدرا ترك کند تا     جا  آن

 این افـراد  هکند چرا کد جذب کارگران جوان مناسب را براي شرکت آسان می    نشود بلکه فرآی   کارگر می  ۀزمان منعطف نه تنها منجر به افزایش روحی       
 زمان منعطـف اسـتفاده   ۀهایی که از برنامعلاوه بر این، شرکت  . گردندآتیه می بال مشاغل نویدبخش و خوش    بدون فدا کردن سبک زندگی خود، بدن      

لیندا فیلد، مؤسس شرکت فیلـد و همکـاران، یـک شـرکت بازاریـابی و      . تري از خستگی، ترك شغل و غیبت برخوردارندکنند غالباً از سطح پایین    می
 زمان کاري منعطف به کارکنان او کمک کرده تا تعادل بین کار و زندگی خود را حفظ کـرده         ۀگوید که ارائ  ستون در تگزاس می   وروابط عمومی در ه   

هاي  اسـتراتژی ی اززمان کـاري منعطـف بـه یک ـ   . داده است به شرکت مذکور  راتري از متقاضیان واجد شرایط گستردهۀو امکان دسترسی به مجموع 
 درصـد  57العات اخیر انجام شده توسط انجمن مدیران منابع اسـتانی بـه ایـن نتیجـه رسـید کـه                یکی از مط  .  طراحی شغل بدل شده است     محبوب

هایی کـه از زمـان کـاري    تعداد شرکت. است 1999 درصد در سال 52کنند که قابل مقایسه با  کارگران آمریکایی از زمان کاري منعطف استفاده می       
. انـد تـر یافتـه  ها یافتن کارکنان کارآمد و واجد شرایط تمام وقت را مـشکل شرکتاین  چرا که کنند احتمالاً در حال افزایش است منعطف استفاده می  
شـده توسـط   پـذیري ارائـه  گرفتن پیشنهادهاي شغلی، کاندیداها ضریب وزنی قابل توجهی را براي انعطاف دهد که هنگام در نظر   تحقیقات نشان می  

  . گیرندها در نظر میشرکت
بعنوان مثال، دو دانـشجوي دانـشگاه   . شوندهاي کاري است که در آن دو یا چند نفر در یک کار تمام وقت سهیم می    از برنامه  یکی   5اشتراك در کار  

 هـر   حضورحقوق و مزایا متناسب با سهم. ها و دیگري بعدازظهرها سرکار بیاید   سهیم شده و یکی از آنها صبح       ه ساعت چهلممکن است در یک کار      
آینـده از محبوبیـت بیـشتري    در آیـد،   ساده براي تعادل کار و زندگی به حساب مـی       ي اشتراك کاري راهکار   چون. شوداخت می  پرد افرادیک از این    

هـا در   درصـد شـرکت  37یکی از مطالعات اخیر انجام شده توسط انجمن مدیران منابع انسانی به این نتیجه رسـیده اسـت کـه    . برخوردار خواهد بود 
اند که اسـتخدام و حفـظ کارمنـدان    ها دریافتهشرکتاین . کنندر در پیشنهادهاي شغلی خود از اشتراك کاري استفاده می ایالات متحده در حال حاض    

کارفرمایان از نقـاط قـوت   ”گوید، کند می خودش از این سیستم استفاده می کهیکی از مدیران فروش هتل. تر استواجد شرایط در این سیستم ساده  
  . “پردازندزاي آن فقط حقوق یکنفر را میکنند ولی در ااده میو ترکیبی دو فرد استف

 کـار  )منـزل حتـی  مثل شعبات اقماري نزدیک بـه منـزل و   ( کاري است که در آن، کارکنان در مکانی غیر از دفاتر سنتی    ۀ یک برنام  6مکان منعطف 
توانندکار خود را از طریـق ارتباطـات از راه دور انجـام    ه می چرا ک  ستهامکان منعطف یک استراتژي ساده براي طراحی شغل براي شرکت         . کنندمی

پـذیري بیـشتري   رتابل، کارکنان از انعطاف مثل ایمیل، پست صوتی، دستگاه فاکس و کامپیوترهاي پی ارتباطی مدرنهايبا استفاده از تکنولوژی . دهند
هـاي   زمین بصورت الکترونیکی با محـیط ةانند تقریباً از هر جایی در کر     توحال حاضر، کارکنان بسادگی می     در. ل کار خود برخوردارند   حدر انتخاب م  

 میلیـون آمریکـایی،   22رك، حدود ولهگروه مشاوران تگزارش با توجه به . کاري خود و به تمام افراد و اطلاعات موجود در آن دسترسی داشته باشند           
                   

1 . autonomy 
2 . feedback 
3 . flextime 
4 . core hours 
5 . job sharing 
6 . flexplace 
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کننـد  کارکنانی که از این طریق کار می. دهندرتباطات از راه دور کار خود را انجام می    کم یکبار در هفته از طریق ا       درصد افراد شاغل، دست    دهتقریباً  
روب دوشـامبر و دمپـایی در   (تـر  هـاي ارزان هـاي مربوطـه، اسـتفاده از لبـاس    پذیري بوده و لذا از کاهش زمان ایاب و ذهاب و هزینهبدنبال انعطاف 

 کارکنـان،  ۀشوند که شامل بهبود روحی ـمند میها نیز از مزایاي متعددي بهره  شرکت. برنده می بهر) و کفش دیپلماسی   میسمقایسه با کت و شلوار ر     
تواند منجـر بـه کـاهش تـرك شـغل      دهد که ارتباطات از راه دور میمطالعات نشان می. استوري کاهش غیبت، کاهش ترك شغل و افزایش بهره     

  .  درصد شود20 تا 15زان وري به می درصد و افزایش بهرهبیستکارکنان به میزان 
  . کنندهاي کوچک کار میتقریباً نیمی از این کارکنان بصورت تمام وقت براي شرکت

  
  شرکت یکسیماي 

 Trilliumگروه 
یـق  کـار خـود را از طر    کارمند این شرکت65 نفر از 45 ،ها و وصول مطالبات پزشکی در ایالت جورجیا   صورتحساب ۀ، یک شرکت تهی   Trilliumدر شرکت   

 روز قبـل از واجـد   نـود کم به مـدت  این شرکت دست.  کاري تنها پس از اثبات عملکرد کارکنان وجود دارد   ۀگزیناین  دهند ولی   ارتباطات از راه دور انجام می     
دهند باید یکبار در هفتـه  جام می خانه اندر کارکنان را ملزم به کار تمام وقت در شرکت نموده و کسانی که کار خود را   ،شرایط شدن براي ارتباطات از راه دور      

د نیازمند توافق و هماهنگی با کارکنـانی اسـت   نگوید که موفقیت در این فرآیرگ، مدیرعامل این شرکت میینبِایریس ف. دنگزارش مربوطه را به اداره ارائه کن  
کنند تا اطمینان حاصل کنند که محـیط کـاري   کور ملاقات می  سرپرستان با کارمندان مذ   .  داشته و خطوط ارتباطی باید باز باشد       یکه انتظارات کاري مشخص   

این شرکت دریافته است که فرآیند ارتباطـات از  . دوشوري میاي وجود داشته و این امر منجر به حداکثر امنیت، کارآیی و بهره       خانه به شکل سازماندهی شده    
بـا قـرار دادن   ”گویـد،  رگ میینبِف. استخدام و جذب کارکنان واجد شرایط شده استراه دور منجر به کاهش ترك شغل کارکنان و افزایش توانایی شرکت در      

ه و لـذا  دادهاي مناسبی براي مدیریت آنها مورد استفاده قرار  سیاست، بکار گرفته ی را براي این کارکنان سیستم مناسب    توان  میافراد مناسب در مکان مناسب      
  . “)کنند کار مییکدیگر دور با ۀاگر چه آنها از فاصل( کارکنان با شرکت شود  بیشترستگیتواند منجر به همبارتباطات از راه دور می

  
  :قبل از برقراري ارتباطات از راه دور، کارآفرینان باید موضوعات زیر را مد نظر قرار دهند

ا سـایرین تناسـب بیـشتري بـراي ارتباطـات از راه دور       آیا ماهیت کار با ارتباطات از راه دور همخوانی دارد؟ آشکارا، بعضی از مشاغل در مقایسه ب          •
  . دارند

مـدیران باتجربـه بـاور    . اید؟ ارتباطات از راه دور براي هر شغل و هر کارمندي مناسب نیـست       د برگزیده ن آیا شما کارکنان مناسب را براي این فرآی        •
اي هستند که کار خود را به درستی دانسته، خـودکنترل بـوده و از    ن باتجربه دارند که کارکنانی که به بهترین نحو قادر به انجام اینکار هستند کارکنا            

  . هاي ارتباطی خوبی برخوردارندقابلیت
 براي این دسته از کارکنـان کنتـرل کنیـد؟ عمومـاً، کارفرمایـان بایـد        راتوانید انطباق با قوانین مربوط به دستمزد و ساعات کار فدرال          آیا شما می   •

  .  تهیه کنند)در مقایسه با کارکنان سنتی اداري(دامی را براي این دسته از افراد همان سوابق استخ
•        ایـد؟  رگونومیک را براي کارکنانی که در خارج از محیط کار مشغول فعالیت هستند فـراهم کـرده    آیا کامپیوتر، امکانات ارتباطی و تجهیزات اداري ا

  راهاي برقـراري ارتبـاط از راه دور  حد استاندارد منجر به بروز اشکالات و سرخوردگی شده و تلاشها با تجهیزات کمتر از     تلاش براي انجام فعالیت   
  .کندمر تضعیف میااز همان بدو 

 کارکنـان در  ة اسـتفاد  بـراي اي کافی برخوردار هستید؟ کارفرمایان باید اطمینان حاصل کنند که تجهیـزات ارتباطـات از راه دور   آیا از پوشش بیمه   •
  . دارندبرخوراي کافی پوشش بیمهاز  منازل

نـد مرتبـاً بـا دفـاتر     دار با آنان در تماس هستید؟ ارتباطات از راه دور زمانی از کارایی بالا برخوردارند که کارکنانی که در فواصل دور قـرار   آیا مرتباً  •
  . تماس باشند مرکزي خود در

کند که تحت چه شرایطی ارتباطـات از راه دور قابـل قبـول اسـت؟      اید که مشخص می   ده آیا یک سیاست مناسب ارتباطات از راه دور را ایجاد کر           •
  .  اداره هستند کار دردسته از کارکنانی شود که اسیرتواند منجر به رنجش آنیکی از خطرات ارتباطات از راه دور این است که می

 هستند روش پایگاه ثابت است کـه در آن، کارکنـانی کـه بخـش اعظمـی از        ها در حال آزمودن آن    هاي ارتباطات از راه دور که شرکت      یکی از گونه  
مـسافرانی  وضعیت  درست همانند این امر. کنندهاي مختلف استفاده میکنند از همان فضاي اداره در زمان زمان کاري خود را دور از اداره سپري می        
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اي هـاي خـدمات حرفـه   اي و سـایر شـرکت  هـاي مـشاوره  ن مثال، شـرکت بعنوا. کننداست که از همان فضاي هتل در روزهاي مختلف استفاده می  
ریـزي و  رود، نیازمنـد برنامـه  این مفهوم، که غالباً بصورت ترکیبی با ارتباطات از راه دور بکار می          . آلی براي روش پایگاه ثاب هستند     کاندیداهاي ایده 

.  درصد کاهش دهنـد پنجاهحتی تا   فضاي اداري راة اجارۀتوانند هزینکنند مییهاي قبلی بوده ولی مؤسسات بازرگانی که از آن استفاده م     هماهنگی
را متناسب با نیازهاي خاص کارکنان خود شـکل   “ 1ادارات داغ ”دهد تا این    پذیر و تجهیزات مربوطه به کارکنان امکان می       هاي اداري انعطاف  طراحی
 ۀگردنـد کـه صـندلی مـذکور، بواسـط     هاي خود باز میآنقدر بسرعت به صندلیافراد   ،قعبدین علت از این واژه استفاده شده که در بعضی موا          (دهند  
  ).  نفر قبلی از آن هنوز گرم استةاستفاد

  
  شرکت یکسیماي 

 Hoffman شرکت
 درصـد فـضاي اداري   45از خوزه در کالیفرنیا متوجه شد که کارکنان بصورت منظم تنها اي در سن شرکت خدمات حرفه  یک  هافمن، بنیانگذار    ولُهنگامی که   

 کارمند شرکت بصورت چرخـشی از فـضاي مـشترك اداري اسـتفاده     65سوم از یک.  روش پایگاه ثابت را بمورد اجرا گذاشت  ،کنندموجود شرکت استفاده می   
- تخمین میاو. نموداب از تعارض ایجاد ریزي براي اجتناحتمالی و برنامهموازي هاي کاري هاي کاري موقتی را براي مدیریت جریاننموده و هافمن ایستگاه 

  . جویی براي شرکت او شود دلار صرفه130,000زند که روش پایگاه ثابت ظرف کمتر از یکسال منجر به 
  

ن هـایی از سـوي کارکنـا   هـا و سـردرگمی  اند که شـکایت اند بدین علت آنرا کنار گذاشته استفاده کردهتهایی که از روش پایگاه ثاب بعضی از شرکت  
  . ها وجود داشته است هماهنگی برنامهۀمطرح شده و مشکلاتی در زمین

  
  ها و جبران زحماتپاداش: 16-3-4

. شود، ایجاد یک سیستم قوي پاداش و جبـران زحمـات اسـت   هاي مهم فرهنگی که سبب جذب و حفظ کارکنان واجد شرایط مییکی دیگر از جنبه 
-پـاداش (هاي بیرونـی  اي از پاداششوند ولی مدیران باید طیف گستردههاي درونی نیز می  امل پاداش کند ش هایی که یک کارمند دریافت می     پاداش

 ایجـاد  وهـا  کلید اسـتفاده از پـاداش  .  حفظ و ایجاد انگیزه در کارکنان مورد استفاده قرار دهند،را نیز براي جذب ) هایی که خارج از خود شغل هستند      
ها و جبران زحمات را بر اساس چیزي تنظیم کنند کـه  کارآفرینان باید پاداش. هاي کارکنان است با نیازها و ویژگی    تناسب آنها    درانگیزه در کارکنان    

 دلار پـاداش  3,000 در صـورتی کـه شـانس دریافـت      ، دلار 25,000  سالانۀ  درآمد باتکنسین  یک  به عنوان مثال، براي     . براي کارکنان اهمیت دارد   
- درآمـد سـالیانه   بابا این حال، براي یک مدیر اجرایی.  احتمالاً بعنوان یک عامل انگیزشی قدرتمند عمل خواهد کرد        عملکرد داشته باشد این پاداش    

  .  کافی را ایجاد نخواهد کردة دلار، این پاداش انگیز175,000اي معادل 
هـا بـه    سال گذشته بـسیاري از شـرکت  بیستر طول د. آیدپول نقد یکی از عوامل انگیزشی مؤثر به حساب می. هاستترین پاداشپول یکی از رایج   

وري بـه عبـارت دیگـر، بهـره    . دارد اجراي وظایف آنها بـستگی  ةونحاند که در آن، دستمزد کارکنان به    روي آورده  2سیستم پاداش مبتنی بر عملکرد    
 عملکـرد مـالی شـرکت، مالکـان مؤسـسات بازرگـانی       با برقراري ارتباط مستقیم بین دستمزد کارکنان بـا . ي دستمزد بیشتر خواهد بودابیشتر به معن 

-با این وجـود، سیـستم  . دهند چرا که این امر هم به نفع آنها و هم به نفع شرکت است    احتمال تحقق اهداف عملکردي توسط کارمند را افزایش می        
در ایـن حالـت،   . ن عملکرد و پـاداش خـود باشـند   هاي پاداش مبتنی بر عملکرد تنها زمانی کارایی دارد که کارکنان شاهد ارتباط شفاف و روشنی بی        

تـري تـأثیر   تواننـد بـصورت روشـن   هاي کوچک مـی کارکنان شرکت. هاي بزرگ داراي یک مزیت خواهند بودهاي کوچک نسبت به شرکت   شرکت
  . تر ببینندهاي بزرگعملکرد خود بر سودآوري شرکت و موفقیت نهایی را در مقایسه با همتایان خود در شرکت

 ۀ کـار دفترچ ـ ةبخـش آمـار ادار  .  گوناگون مشورت کنند   منابعتوانند در این زمینه با      هاي پرداختی، کارآفرینان می    حقوق بودنرقابتیراي اطمینان از    ب
-وب. هـد دهاي مربوطه را براي صدها شغل مختلف در اختیار افراد قـرار مـی  بینیهاي دستمزد و پیشکند که نرخاندازهاي شغلی را منتشر می چشم

                   
1 . hot offices 
2 . pay-for-performance compensation systems 
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 ةسایر منابع مفید شامل مطالعـات انجـام شـده دربـار    . هاي مربوط به حقوق و دستمزد برحسب نواحی مختلف است ها حاوي داده  سایت این سازمان  
  .  و سایر مؤسسات انجام شده استGaleکه توسط شرکت تحقیقاتی  حقوق و دستمزد بر حسب نواحی مختلف است

علاوه بر جبـران زحمـات مـالی ارائـه     . استنها یک عامل انگیزشی کوتاه مدت      تدر حقیقت، پول    . آیده حساب نمی  بالبته، پول تنها عامل انگیزشی      
 ۀهـاي بازنشـستگی و کمـک هزین ـ    پزشکی گرفته تا طـرح  ۀهاي مربوط به سهام و بیم      گزینه ازاي از مزایا    ها طیف گسترده  شده، بسیاري از شرکت   

تواننـد سـهام یـک شـرکت را بـا      کارکنان بر آن اساس مـی  ، طرحی است که1 سهامهاي مربوط بهگزینه. کنندتحصیلی را به کارکنان خود ارائه می   
حـق خریـد   . آیـد  کارکنان خصوصاً در اقتصاد جدید بـه حـساب مـی    ۀهاي مورد علاق  نتیجه، این امر یکی از مزیت       ثابت خریداري نموده و در     ینرخ

تواننـد  ، یعنی قیمتی که کارکنان می2 قبلیةشدبالاتر از قیمت توافقدر بازار هند که قیمت سهام شرکت دسهام زمانی ارزش واقعی خود را نشان می    
 ـ قبلی فراتر ةشدتوجه داشته باشید که اگر قیمت روز بازار یک سهام هیچگاه از قیمت توافق    (سهام را در آن قیمت خریداري کنند، بشود          رود، حـق  ن

 یـک مزیـت   کـسب هاي کوچک بـراي  کارکنان واجد شرایط، بسیاري از شرکت     و حفظ   هنگام تلاش براي جذب     ). ارزش خواهد بود  خرید سهام بی  
  . ندکناستفاده می حق خرید سهام از ،هاي بزرگتر هستند پاداشةکنند که ارائه،هاي بزرگتررقابتی نسبت به شرکت

  
  شرکت یکسیماي 

 ExpenseWatchشرکت 
ها، اخیراً از حق خرید سهام در شرکت خود استفاده  ردیابی و کنترل هزینه   افزارد نرم ، یک شرکت تولی   ExpenseWatch تاد پالمیري، مدیرعامل شرکت     

  . “یمکن استخدام او را د این فر بهحق خرید سهامارائۀ ون بدتوانستیم نمی”گوید،  میاو.  را براي عملیات خود استخدام کنديکند تا مدیر جدیدمی
  

هـاي کـاملاً موفـق    کارکنانی که در شـرکت .  قابل توجهی براي کارکنان خواهند داشتةهاي مربوط به سهام بازد  شرکت، گزینه  در صورت موفقیت  
اندهاي مربوط به خرید سهام با ثروتی چند میلیون دلاري بازنشسته شدهاند به لطف گزینهل مشغول فعالیت بودهمثل مایکروسافت و د .  
 کـه جبـران زحمـات و    توجـه داشـته باشـند    این موضـوع   بهباید بصورت تهاجمی رقابت نمود، کارآفرینان باید  کارکنانبجذدر اقتصادي که براي  

امروزه تنوع نیروي کار نیازمند ایـن اسـت کـه کارفرمایـان از     . دن تبعیت کن3 افرادۀتوانند از یک الگوي ثابت متناسب با هم  مزایاي مربوطه دیگر نمی   
براي جذب و حفظ کارکنـان واجـد شـرایط، کارآفرینـان خـلاق         .  حقوق و مزایاي ارائه شده برخوردار باشند       ۀري بالایی در زمین   پذیري و نوآو  انعطاف

هـاي  طرح پرداخـت مزایـا بـه شـیوه    ”این تنوع منجر به محبوب شدن . دهند که متناسب با نیازهاي خاص آنان باشد    مزایایی را به کارکنان ارائه می     
 او بـر آن  ودهند  خاصی را تعیین کرده و سپس مبلغ خاصی را براي هر کارمند اختصاص می      ۀکه در آن، کارفرمایان مزایاي پای     شده است   “ گوناگون

 کـرده و   مجزاهاي کوچک خود را از دیگرانهاي منعطف، بسیاري از شرکت  طرح علاوه بر . تواند مزایایی متناسب با نیازهاي خود برگزیند      اساس می 
  :کنندل موارد زیر را ارائه میثي مفردمنحصربهمزایاي 

دهد که منجـر بـه کـاهش تـنش و بهبـود      فروش پوشاك، ماساژهایی را در محیط کار به کارکنان ارائه می، یک خردهEddie Bauer شرکت •
  . خلاقیت آنها شود

ی را براي کارکنان خود در نظر گرفته کـه  ها، یک خدمات سرایداري شخص    شاپاي از کافی   متشکل از زنجیره   ی، فروشگاه Starbucks شرکت   •
زرو رستوران یا سفارش گل براي جشن تولد دوستتان هستید؟ او به جاي شما مسئول انجـام ایـن   آیا نیازمند رِ. پردازدبه رتق و فتق امور کارکنان می 

  !کارهاست
امکانـات  سـایر   عصرانه، سالن ورزشی و ،رخانه را همراه با میوه مستقر در کا   ۀ، غذا و آشپزخان   4هاي مستقر در سیلیکون ولی     تعداد زیادي از شرکت    •

 22نـوردي  توانند از دیوار صـخره ، کارکنان در اوقات استراحت خود می دارد کارمند65 که 5در شرکت کلیف بار. دهنددر اختیار کارکنان خود قرار می   

                   
1 . stock options 
2 . exercise price 
3 . one-size-fits-all 
4 . Silicon Valley 
5 . Clif Bar 
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هـاي  بـرداري و سـایر فعالیـت   یروبیـک، وزنـه   ا ۀهایی در زمین  گزاري کلاس شرکت مربیانی را براي بر    این  . فوتی در سالن ورزشی شرکت بالا بروند      
  . دام کرده استستخورزشی ا

•  هـاي   والـدین بـا اسـتفاده از دوربـین    وخوزه در کالیفرنیا، شرکت سیسکوسیستمز، یک مهدکودك را براي کودکان کارکنان در نظر گرفتـه     ن در س
  . را ببینندود ختوانند از محیط کار کودکاناینترنتی می

. دده ـ به کارکنان میروزيشبانهافزار براي صنعت بیمه، امکان دسترسی به تأسیسات ورزشی فوق مدرن را بصورت        نرم  تولید هاي یکی از شرکت   •
  .  استآن کاهش یافتهستفاده از اي شرکت پس از اهاي بیمهکند بلکه هزینهبه استخدام و حفظ کارکنان کمک مینه تنها این امکانات 

 خـود  ۀکنند تا موضوعات مورد علاقبا حقوق دریافت میهمراه ، هر پنجسال یکبار یک فرصت مطالعاتی Adobe Systems کارکنان شرکت •
  .را دنبال کنند

تواننـد بـه   سیتی، نیازمند استراحت باشند مـی ، یک شرکت معماري در کانزاسGould Evans Goodman هنگامی که کارکنان در شرکت •
 یـک  بخش و البتهمبالش، کیسه خواب، موسیقی آرابه هاي آماده در کنار شرکت بر پا شده و  هاي شرکت بروند که بصورت کمپ     کی از استراحتگاه  ی

  . دار مجهز استساعت زنگ
هـاي  اند که محركهدریافتآنها دهند، مل انگیزشی مورد استفاده قرار میادر کنار، دستمزد، حقوق و مزایاي جذابی که کارآفرینان خلاق به عنوان عو            

پـول داراي تـأثیر   . دهـد ب اثربخـشی خـود را از دسـت     ممکن است به سـرعت پول. دنتري براي کارکنان باشتوانند منابع انگیزشی مهم نامشهود می 
دارتـرین عوامـل   ن، معنـی براي اغلـب کارکنـا  . استهاي کوچک یک مزیت  با توجه به منابع محدود شرکت     البته این امر   .انگیزشی بلندمدت نیست  

 اینهـا چیزهـایی هـستند کـه صـرفنظر از میـزان       ۀ هم.تمجید، شناسایی، بازخورد، امنیت شغلی، ترفیع و نظایر اینها   : ترین آنها هستند  انگیزشی ساده 
نیت شـغلی تعهـد خـود را بـه      در حال افول، مؤسساتی که بتوانند از طریق اماقتصاد در یک.  تمام مؤسسات کوچک قادر به انجام آن هستند        ،بودجه

  . توانند کارمندان خوبی را استخدام کنند از آن طریق می بوده وکارکنان نشان دهند از ابزار قدرتمندتري برخوردار
 بخـشی از   امـر ایـن . برنـد مدیر یا مالک شـرکت لـذت مـی   جانب ها از تمجید خصوصاً از انسان. تمجید یک ابزار انگیزشی ساده ولی قدرتمند است  

ن بـراي  اهاي ارزان و آس ـتمجید یکی از پاداش. “من با یک تعریف و تمجید حسابی تا دو ماه شارژ هستم       ”ن،  ی مارك توا  به قول . طبیعت بشر است  
ه ولـی  اي به همـراه نداشـت  یک یادداشت ساده به کارمند براي انجام کار تقریباً هیچ هزینه     . دهند می انجام ايالعادهکارکنانی است که کارهاي خارق    

   عملکرد مناسب از شما تقدیر کرده است؟ۀ چند بار کارفرماي شما به واسطتاکنون.  انگیزش باشدةتواند یکی از منابع بالقومی
  

  شرکت یکسیماي 
  Vossشرکت صنایع 

جشنهاي گرم و پرشوري را در  فضا است، مدیران - در حال تولید اتصالات صنایع هوا که، یک شرکت کوچک تحت مالکیت کارکنانVossدر شرکت صنایع    
 و  موفـق ی افرادمعرفهاي متعدد، ها شامل تقدیرنامهاین جشن. فته استکنند که شرکت به اهداف عملکردي خود براي سال مذکور دست یا          مواقعی برگزار می  

هـاي بـزرگ   تلویزیـون بـا  هاي آخر هفتـه و  طه، مرخصی هاي مربو توانند با مدارك و تقدیرنامه    علاوه بر اشتراك در سود شرکت، کارکنان می       .  هدایا است  ۀارائ
LCD       هنگامی که سـالی  ”گوید، پیتر، مدیرفروش این شرکت میدیوید کلین.  به خانه رفته و اشتیاق بسیار زیادي دارند تا به اهداف عملکردي سال بعد برسند

  . “عالی داشته باشید باید آنرا جشن بگیرید
  

. انـد کارکنانی است که سبب ایجاد عملکرد فـوق شـده  عدم تقدیر از  و به تبع آن، یب عملکرد بالا، عدم شناسایی  خرهاي ت ترین روش یکی از قطعی  
کند که کارآفرین مذکور توجهی به عملکرد استثنایی نداشته یا بین کار خـوب و بـد   عدم تمجید از کار خوب در نهایت این پیام را به افراد منتقل می             

یکـی از  . کنـد  افراد براي رسیدن به عملکـرد عـالی را تخریـب مـی    ةتفاوتی، مالک شرکت انگیز این بیۀر هر حالت، بواسط د. شودتفاوتی قائل نمی  
انـد کـه   انـد بیـان کـرده    کارکنانی که کار خود را داوطلبانه رها کـرده       که، گزارش شده    Maritzمطالعات اخیر انجام شده توسط شرکت تحقیقاتی        

انـد  ترین عوامل در تصمیم آنها براي ترك شرکت بوده مهمةقدان عوامل انگیزشی و نارضایتی از فرهنگ شرکت در زمر   فقدان شناسایی و تمجید، ف    
  ). اند پنج را به خود اختصاص دادهة این موارد نمرۀ هم،در یک مقیاس یک تا پنج(
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 از  بایـد شـود هایی که سبب انگیزش کارکنـان مـی   پاداشۀتر هستند، هنگام ارائهاي بزرگهاي کوچک فاقد منابع مالی شرکت  مالکان شرکت  چون
 چـرا کـه   اسـت هاي کوچک یک مزیت    براي شرکت  نقديهاي غیر با این وجود، در بسیاري موارد، استفاده از پاداش        . خلاقیت بیشتري استفاده کنند   

  . نیستپاداش مؤثر لزوماً گرانقیمت یک .  تأثیر بیشتري بر عملکرد کارمند دارندبلندمدتدر 
  

  شرکت یکسیماي 
 Mackay Envelopeشرکت 

پـرا و  ، ا1ُهـا مدیران تعداد زیادي بلیط براي بازي وایکینگ. کنند شکار میاي راران سري به اطراف زده و افراد حرفه، مدیMackay Envelopeدر شرکت 
  .ندده و بموقع به این افراد پاداش میشته دا2شوهاي برادوي

  
 یک محـیط  کرده وهاي بازي، ناهار، تقدیرنامه و نظایر اینها تکیه  مثل تمجید، شناسایی، بلیطنقديهاي غیریل دارند بر پاداش   کارآفرینان عمدتاً تما  

. شـوند میکاري را ایجاد کنند که در آن، کارکنان به محیط کار خود افتخار کرده، از آن لذت برده، با یک محیط چالشی روبرو شده و از آن مشعوف          
 را 16-9جـدول  . (“ افراد اهمیـت دارنـد  ۀهم”ند که، انهدف آنها این است که به کارکنان بفهم    . کنندیگر، کارکنان همانند مالکان عمل می     بعبارت د 

  ) ببینید
  

  16-9جدول 
  تمام کارکنان ارزشمندند

  :هستنددهد که تا چه حد براي او ارزشمند مالک یک شرکت با ارسال یادداشت زیر به کارکنان خود نشان می
  .شما وکو از کارکنان کلودو من هستود

ممکن است باور نکنود کـه بـه رغـم کـارکرد مناسـب تمـام       . کنداگرچه ماشون تاوپ من قدومو است ولو به جز وکو از کلودها بقوة بخشهاو آن بخوبو کار مو  
  . تواند کل زحمات ما را بر باد دهدبخشهاو دوگر، کارنکردن وك کلود تا چه حد مو

فرامـوش نکـن کـه وك    . “اگر من حداکثر سعو خود را نکنم هوچکس متوجه نخواهـد شـد  . خوب، من فقط وك نفر هستم   ”ن است به خود بگووود که،       ممک
  . سازمان، براو کسب حداکثر اثربخشو، نوازمند مشارکت فعال تمام اعضاو خووش است

  . تو وکو از کارکنان کلودو من هستو. تاوپ قدومو مرا به خاطر بواوربنابراون، دفعۀ بعد که فکر کردو که اهموت چندانو ندارو، ماشون 
  

 رسـیدن بـه سـطح    ودهد که سبب ایجاد انگیزه در کارکنان  ایجاد فرهنگی در اختیار شما قرار میةنکات مفیدي را دربار “  عملی ۀیک نمون ”قسمت  
  . بالایی از عملکرد خواهد شد

  
  

  . کارکنان شودةفرهنگی را ایجاد کنید که منجر به حداکثر شدن انگیز                      یک نمونۀ عملی
صرفنظر از . ختی شده بود، دچار وضعیت ثابت و یکنوا ران هاستونهاي کامپیوتري متعلق به تراشهة، یک شرکت تولیدکنندAdvanced Circuitsشرکت 

 نفر دیگر، یعنی کارکنان خـود، را  185متوجه شد که  او سپس.  میلیون دلار برساند  26 شرکت را به بالاي      ۀ، او قادر نبود فروش سالیان      صرف شده  میزان تلاش 
 یک گام جلوتر از  او. افراد استة فقط نیازمند افزایش انگیزخود اندیشید که شاید او با. توانند در تحقق اهداف تعیین شده به او کمک کننداختیار دارد که می در

مورد اجرا گذاشته بود که شامل فرآینـد اشـتراك اطلاعـات    ه  را ب436مدیریت دفاتر باز، 1989ها بود چرا که از هنگام تأسیس شرکت در سال  بسیاري از شرکت  
 میـزان فـروش و سـود    ةدهنـد  که نشانه بودی شرکت گذاشتل داخ شبکۀم مهم شرکت را دراو تمام اعداد و ارقا. مالی و عملیاتی کلیدي شرکت با کارکنان بود    
                   

434 . Vikings 
435 . Broadway Shows 
436 . open-book management 



    کارآفرینی و مدیریت کسب و کارهاي کوچک        ریزي براي نسل آیندهگذاري جدید و برنامه    ایجاد یک تیم سرمایه
 

718

  . ازنگري قرار دهد و بکرد تا آنها را مورد بررسیمیاي را با کارکنان برگزار بوده و جلسات ماهیانه
 آن  شبکۀکارکنان، که اعداد و ارقام شرکت را مرتباً در. ودهاي عملیاتی کلیدي نمهاي مالی با بهبود عملکرد شرکت در حوزه کردن محرك طتصمیم به مرتب  او  

 امتیازات تیم محبوب خـود را پیگیـري    وبال که آمارها را از نزدیک مشاهده کرده و همانند هواداران پرشور بازي بیساین اطلاعاتدادند، مورد بررسی قرار می   
 26 ۀ میلیون دلار از هدف فروش سـالیان 2/1بتوانند حداقل به میزان اگر ارکنانش اینگونه وعده داد که    به ک   او .بین داشتند کنند، مرتباً جزئیات آن را زیر ذره      می

محـرك  .  باشـند وگاس داشـته  روزه را به لاسسهیک مسافرت به خرج شرکت توانند میلیون دلار فراتر بروند به آنها پاداش داده و به همراه همسران خود می           
- مسافرت به لاسة هزار دلاري که بعنوان جایز225  او. میلیون دلار رسیدند6/27 کارکنان از هدف مربوطه فراتر رفته و به فروش .مربوطه اثر خود را گذاشت    

  . دنکگذاري خوب تلقی میوگاس در نظر گرفته بود را بعنوان یک سرمایه
تواننـد مـسافرت بـه    هاي کوچک نمـی البته تمام شرکت.  باشنديهاي قدرتمندتوانند مشوقهاي کارکنان میها و پاداشدانند که انگیزه کارآفرینان باهوش می  

کارآفرینان . هاي منطقی نباید لزوماً گرانقیمت باشد مشوقۀوگاس را بعنوان یک مشوق براي کارکنان خود در نظر بگیرند ولی خبر خوب این است که ارائ                لاس
  . تواند در اینجا به شما کمک کند کارکنان شود؟ نکات زیر میةحداکثرشدن انگیزتوانند فرهنگی را ایجاد کنند که منجر به چگونه می

 کارکنان نیازمند اطلاعات بهنگام هستند تا بتوانند عملکـرد شـغلی   :اطلاعات مورد نیاز براي انجام مناسب شغل را در اختیار کارکنان قرار دهید            
 امکـان  آقـاي هاسـتون  روش مدیریت دفاتر باز . خواهند را در اختیار آنها قرار دهدت تا هر آنچه می مالک شرکت اسةخود را حداکثر کرده و این وظیفه بر عهد     

کننـد،  هایی که از مدیریت دفاتر باز اسـتفاده نمـی   ولی حتی در شرکت  . است دسترسی به تمام اطلاعات عملیاتی و مالی شرکت را براي کارکنان فراهم ساخته            
   .) مراجعه کنید11به فصل ( کنند که کارکنان امکان دسترسی به اعداد و ارقام حیاتی شرکت را دارند کارآفرینان باید اطمینان حاصل

توانند به شما بکنند پرسش کرده و آنها را در تصمیماتی که بر کارهایشان مـؤثر اسـت دخالـت    هایی که می کمکةاز کارکنان دربار 
گیـري مـشارکت    چرا نباید آنها را در فرآیند تصمیمبنابراین. آیندستند متخصصان واقعی آن به حساب می در حال انجام کار هانهروزبصورت  افرادي که   :دهید

 اینهـا  ۀاز هم ـ. کننـد  سه میلیون دلاري را اتخـاذ مـی  دستگاهداد؟ در یک شرکت تولیدي کوچک، کارکنان، و نه مدیران، تمام تصمیمات مربوط به خرید یک          
  . کنندد که از آن استفاده میگذشته، آنها تنها کسانی هستن

دانند کـه ایجـاد انگیـزه در کارکنـان مـستلزم طیفـی از       ها می مالکان باهوش شرکت:شودبفهمید که چه چیزي سبب ایجاد انگیزه در کارکنان می     
 مالکان . سؤال از خود آنها پرسیده شودن است که ای این هاي کارکنان ستهواکشف خ  ة شیو نبهتری. پول و مسافرت گرفته تا تمجید و شناسایی است        مشوقها از   

 تشویقی را بمـورد اجـرا   ۀهنگامی که مالک یک شرکت کوچک برنام. توانند این کار را انجام دهند   هاي بزرگ می  تر از مالکان شرکت   هاي کوچک ساده  شرکت
این کارکنان، مرخصی بیش از پول ارزش داشته و شروع براي ت که با این وجود، او بزودي دریاف. خواهند تصور او بر این بود که کارکنان فقط پول می       ،گذاشت

  . به تشویق کارکنان با روش مذکور نمود
 ات مطالع ـی از یک ـ: انجام مناسب کارها مورد شناسایی قرار داده و این کار را در پیش چشم دیگران انجـام دهیـد              ۀکارکنان را بواسط  

 نـه تنهـا از   آید چـرا کـه   به حساب میاهقویترین مشوقیکی از ري گوناگون به این نتیجه رسید که شناسایی  طیفی از شرایط کا  در کارمند   1500انجام شده بر    
، یک شرکت روابـط عمـومی در نیویـورك، کارکنـانی کـه بتواننـد        G.S.Schwartzدر شرکت   . اي در برندارد  قدرت زیادي برخوردار است بلکه هیچ هزینه      

که در زبان تخصصی روابط عمومی به معناي موفقیـت در  (ها چاپ کنند ها، مجلات، رادیو، تلویزیون و سایر رسانه  روزنامه مشتریان شرکت در     ةمطالبی را دربار  
مدیران این برنامه را به کمک کارکنان بمـورد اجـرا   . گیرندمورد شناسایی و تمجید قرار می“  این ماهۀترین برنامموفق”از طریق   ) شودجذب مخاطب نامیده می   

  . نداهتگذاش
پستال یا ایمیل مبـادرت بـه شناسـایی     کارکنان با استفاده از کارت، شناسایی همکاران که در آن ۀ برنام : یکدیگر را بشناسند   تابه کارکنان اجازه دهید     

 انجـام گرفتـه توسـط    ةوزمـر کارهـاي ر   منشأ این برنامه  چون. ند از محبوبیت زیادي برخوردار شده است      کنکارهاي خوب انجام شده توسط سایر همکاران می       
 شناسایی توسط همکاران را بـه مـورد   ۀهایی که برنامشرکت. کارکنان است، تقدیر و تمجید از سوي همکاران منجر به افزایش عزت نفس کارکنان خواهد شد          

  . انده را گزارش دادهتري از ترك شغل کارکنان و سطح بالاتري از درگیري در فرآیندهاي کاري و انگیزاند سطح پاییناجرا گذاشته
 یادداشتی از سوي رئیس که عملکـرد خـوب کارکنـان را بـه آنهـا      : عملکرد استثنایی ارسال کنید دارايهاي شخصی را براي کارکنان  یادداشت

  .هاي عالی براي بهبود عملکرد استکند یکی از روشخاطر نشان می
 امکان ملاقات منظم ،تر خودهاي کوچک نسبت به همتایان بزرگکی از مزایاي شرکت    ی : افراد برگزار کنید   ۀجلسات منظمی را براي افزایش روحی     

هـاي آنهـا    اطلاعات مهم به کارکنان بلکه براي دریافت بازخورد از آنان و گوش فرادادن بـه صـحبت         نتقالها نه تنها براي ا    این ملاقات . با تمام کارکنان است   
، یـک شـرکت   Oneupwebدر شرکت . لکرد افراد برجسته را مشخص نموده و موفقیت شرکت را جشن گرفتتوان عممیاز آن طریق داراي اهمیت بوده و   

                                                               
1 . spread the pain 
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میزبان یک ضیافت ناهار است که در آن کارکنـان را مـورد   روزهاي جمعه موتور جستجو در لیلانو در میشیگان، لیزا، مدیرعامل این شرکت،          از طریق   بازاریابی  
هـاي موفقیـت شـرکت    ها وجود ندارد ولی کار تیمی و جشناگر چه تشکیلات و ریخت و پاش چندانی در این برنامه. کندر میشناسایی قرار داده و از آنها تشک     

  . شده استمنجر به ایجاد دوستی و حس تعلق به یک خانواده 
منـد را در دوران عمـر خـود بدهـد،     تواند تـضمین عـدم اخـراج کار    اگرچه هیچ شرکتی نمی:دیبر تعهد بلندمدت شرکت نسبت به کارکنان تأکید کن      

هنگـامی  . آورندکنند مبناي محکمی براي ایجاد انگیزه در کارکنان خود بوجود میالعمر را به کارکنان خود منتقل می  یک استخدام مادام    ذهنیت کارآفرینانی که 
هـاي عملیـاتی خـود را     دلار از هزینه400,000تی مجبور بودند  و تیم مدیریمدیرعامل رکود با دوران سختی مواجه شده بود، ۀشرکت انتشاراتی بواسط  یک  که  

 و مقرر شـد  گرفته“ 1توزیع درد” تصمیم به  مذکور و تیم مدیریتی او کارمند شرکت،  39به جاي تعلیق هفت نفر از       . کاهش دهند تا همچنان سودآور باقی بمانند      
 ـ در نتیجۀ این امر. و سایر مدیران کسر شود  یرعامل مد  درصد نیز از حقوق    پانزدهحقوق تمام کارکنان و     از  که ده درصد      ه، بـه مـرز   شرکت از بحران نجات یافت

در طول دوران رکود، تنهـا دو  . ختهاي پاداش مبتنی بر شایستگی را به کارکنان خود پردا و نه تنها کاهش حقوق مذکور را لغو کرد بلکه طرح  ي رسیده سودآور
  .ها با یکدیگر همکاري کردند کنترل هزینهدرد و افراد باقیمانده بعنوان یک تیم منسجم تن از کارکنان شرکت مذکور را ترك کردن

 هنگامی کـه کارکنـان از حـس    . عملکرد عالی کنیدۀاز طریق طرح اشتراك در سود یا پاداش مبتنی بر عملکرد، کارکنان را تشویق به ارائ  
هـاي  بـصورت مـنظم پـاداش   مـدیریت   ،Advanced Circuits در شـرکت . خواهند کـرد مالکیت در شرکت برخوردار باشند، همانند مالکان شرکت عمل 

در . شودهاي مبتنی بر عملکرد نیز سه بار در سال به آنها پرداخت میوري و فروش دست یافته و پاداش   دهد تا به اهداف بهره    اي را به کارکنان خود می     ماهیانه
  .کنند خود را بصورت پاداش تشویقی دریافت میۀدرصد حقوق سالیان بیستیک سال نوعی در این شرکت، کارکنان حدود 

  
  تحویل پرچم رهبري:  مدیریتجانشینی: 16-4

 درصـد  64آنهـا  . ها در ایالات متحده بصورت خانوادگی اداره شده و سهم آنها در اقتصاد ایالات متحده قابل توجـه اسـت        درصد شرکت  نودبیش از   
-البته، تمام این شـرکت .  درصد نیروي کار بخش خصوصی را در استخدام خود دارند     62را تشکیل داده و     ) GDP(تولید ناخالص داخلی این کشور      

 کـسب و کارهـاي    دارايانـد هآمـد  شرکت برتر دنیـا  پانصد جزو 1 معروف فورچونۀهایی که در مجل   سوم شرکت یک. هاي خانوادگی کوچک نیستند   
  .اند گذشته ایجاد کردهۀ درصد مشاغل جدید اقتصاد ایالات متحده را در طول دو دههشتادن هاي خانوادگی همچنیشرکت. خانوادگی هستند

 بـه نـسل   دوازده درصـد هاي باقیمانده، تنها از بین شرکت. رسند درصد کسب و کارهاي متعلق به نسل اول به نسل دوم نمی           هفتادمتأسفانه، حدود     
 ۀریزي ناکـافی در زمین ـ  عدم تداوم کسب و کارهاي خانوادگی، برنامهیصلعلت ا. رسنداز آن میبه نسل چهارم و بعد     سه درصد   سوم رسیده و فقط     

 يعـلاوه بـر ایـن، رقابـت اعـضا     .  یک طرح جانشینی مدیریت و فقدان منابع مالی کافی براي پرداخت مالیات بر اموال است           ۀاموال، ناتوانی در تهی   
هـا و  تواند سبب متلاشـی شـدن خـانواده   شود که می غالباً منجر به جنگهاي ناخوشایندي می      هاي شخصیتی خانواده بر سر کنترل شرکت و تعارض      
  . آمدهاي موفق به حساب می شرکتةنابودي شرکتی شود که زمانی در زمر

  

                   
1 . Fortune 
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-هـا مـی  ن شـرکت اگرچه بنیانگـذارا .  یک طرح جانشینی مدیریت براي شرکت است       ۀها و تعارضات مخرب، تهی    بهترین روش اجتناب از این جنگ     

تحقـق  در جهـت    جامعطرحیک  ۀندرت با تهیه خواهند آنرا به فرزندانشان منتقل کنند، ب درصد از آنها می81خواهند شرکتشان باقی مانده و تقریباً    
ایـن  .  هـستند  جانـشینی مـدیریت  ۀتمام مالکان کسب و کارهاي خانوادگی فاقد یک طرح رسمی در زمین ـ% 25حدود . دارندذکور گام بر می   هدف م 

، مـوارد در بـسیاري  . دارنـد  براي تحقق این رؤیا بر نمـی  راپرورانند ولی هیچ گام جديمالکان رؤیاي تداوم کسب و کار خود در خانواده را در سر می 
 اتخاذ کنـد کـه   یکناف احتمالاً تفرقه وخواهد تصمیمات خانوادگی جدي یک طرح جانشینی مدیریت این است که کارآفرین نمی         ۀدلیل قصور در تهی   

اب خ ـتنموارد متعددي از اختلافات خانوادگی با شخصی که بعنوان جانشین شرکت خـانوادگی ا . شودبصورت طبیعی هنگام تعیین جانشین پدیدار می     
  .  سال است24 ر کسب و کارهاي خانوادگیعممیانگین . ایجاد شده است) یا انتخاب نشده(شده 

  
  شرکت یکسیماي 
  سکارشرکت نَ

 تأسیس شد، یک کسب و کار خانوادگی است که مالکیت آن به نـسل  1948در سال “ بیل بزرگ”، شرکتی که توسط )سکارنَ(جمن ملی مسابقات اتومبیلرانی   ان
، سیـستم  ههاي مسابقبیلو با گروهی از رانندگان اتومه نا نمودیتُهاي ساحل داندازي مسابقات اتومبیلرانی در شن او شروع به راه   . سوم خانواده منتقل شده است    

“ بیـل کوچـک  ”. منتقل کـرد “ بیل کوچک” شرکت خانوادگی خود را به پسرش 1972سال  و در نهایت در  ا . را روي دستمال کاغذي تهیه کرد      مذکورامتیازي  
جایگـاه دوم  در اي که پس از فوتبال حرفه تبدیل نمود آمریکاهاي تماشاگرپسند در ترین بازيکسب و کار خانوادگی را رونق بخشیده و آنرا به یکی از محبوب          

 مـداوم شـرکت مـذکور    ۀسکار شده و بلافاصله شروع به اعمال تغییراتی نمود تا از رشد و توسـع  بیل بزرگ، مدیرعامل نَة نو،برایان،  2003در سال   . ار داشت قر
کم چهار ساعت در هفته را صرف تماشاي آن، گـوش دادن  آنها دست میلیون نفر از   چهل میلیون هوادار دارد که      75در حال حاضر این مسابقات      . دشون  ئطمم

 ـسسکار بیش از دو میلیارد دلار در سال صرف خریـد محـصولات تحـت لیـسان    هواداران نَ. کنند مسابقات مذکور میةبه رادیو یا مطالعه دربار    سکار نمـوده و   نَ
شرت چـاپ  هاي مسابقه و کلاه گرفته تا مسیر مسابقه و تیم آنها روي هر چیزي از ماشینپردازند تا نا شرکت نیز بیش از یک میلیارد دلار در سال می          1,100

  . شود
  

 انتقـال پـرچم رهبـري بـه نـسل بعـدي       ةان آنهـا آمـاد  صاحب پس از جنگ دوم جهانی تأسیس شده و  دبسیاري از کسب و کارهاي خانوادگی موجو      
 تریلیون دلار ثروت از یک نسل به نسل بعـدي منتقـل شـود کـه بخـش            8/4،  2013 تا 1993 هايزنند که بین سال   کارشناسان تخمین می  . هستند

 گذار آرام را از یک نسل به نـسل دیگـر داشـته باشـند،     ةها یک دوربراي اینکه این شرکت   . اعظمی از آن از طریق کسب و کارهاي خانوادگی است         
 تزلـزل، انحـراف یـا شکـست در نـسل      ةارهاي خانوادگی با ریسک فزایندبدون چنین طرحی، کسب وک. طرح جانشینی مدیریت تهیه کنند  یک  باید  

هایی هستند که صاحبان آنها یک طرح جانشینی را قبـل از آنکـه    بیشترین احتمال بقا شرکت  باکسب و کارهاي خانوادگی     . بعدي مواجه خواهند شد   
دهد تا تـأثیر مالیـات بـر    ها امکان میریزي جانشینی به مالکان شرکتهبرنام. کنندزمان انتقال پرچم رهبري به نسل بعدي فرا رسیده باشد تهیه می       

  .  بازرگانی و مالیات بر ثروت جانشینان خود را به حداقل برسانندۀاموال مؤسس
 ـ . شود تعارضات می  ناشی از هاي   و استرس  هاریزي جانشینی منجر به کاهش تنش     برنامه اخـت و   یکنوۀیک طرح مناسب جانشینی همانند یک مبادل

 حـداکثر  بـا  قبلی تمام انرژي خـود را بـا دویـدن    ةدوند.  جدید داراي حداکثر انرژي استةدوند.  امدادي استي دوۀزیباي چوب بین دوندگان مسابق   
یـن  ا. شـود در عوض، فرآیند مبادله در حین حرکت انجام می. کنند چوب مذکور توقف نمیۀقهرمانان هیچگاه براي مبادل. سرعت مصرف کرده است 
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تواند آنقدر یکنواخت و قدرتمند انجام گیرد که نه تنهـا شـرکت    رهبري میۀمبادل. اي از استعدادهاي تمام اعضاي تیم است مسابقه ترکیب هنرمندانه  
  . یابد آن افزایشهاي تزریق یک منبع جدید انرژي در فرایند مسابقه شتاب فعالیتۀ بلکه سرعت آن افزایش یافته و بواسطهبا رکود مواجه نشد

  
  ؟طرح جانشینی مدیریت را تهیه کردیک چگونه باید : 16-4-1
  : یک طرح جانشینی مستلزم طی مراحل زیر استۀتهی

رده و زمـام  پ مؤسسه بازرگانی را به شخص دیگري سةها در نهایت باید سکان ادار مالکان شرکتتمام : کنیدتعیینخود را    نجانشی: گام اول 
. با این وجود، کارآفرینان هیچگاه نباید اینگونه فرض کنند که فرزندانشان بدنبال کنترل مؤسسه بازرگانی هـستند           . دن کن امور را به نسل بعدي منتقل     

در آیا واقعاً مایلند سکان کنتـرل شـرکت خـانوادگی را    ”: این سؤال را بپرسند کهو  هدا اینها گذشته، آنها نباید از این بابت به خود نگرانی راه د      ۀاز هم 
هـا و علایـق   بسیار مهم است که در این موقع حساس از زندگی، این موضوع را به خاطر داشته باشیم کـه فرزنـدان لزومـاً مهـارت                   “ گیرند؟دست ب 

هاي آنها در ارتبـاط بـا جانـشینی خـانوادگی، مالـک شـرکت        شرکت و گزینهةبا صحبت با فرزندان دربار. برند والدین خود را به ارث نمی ۀکارآفرینان
  . ندستهه خواهد شد که کدامیک از وارثان بالقوه، در صورت وجود، مایل به دریافت سکان رهبري شرکت متوج

هنگام تعیین جانشین، کارآفرین باید اقدامات زیـر را انجـام   . هنگام تعیین جانشین، شایستگی معیار بهتري در مقایسه با ترتیب تاریخ تولد افراد است          
  : دهد

. وقت امور شرکت را اداره کنـد تواند بصورت تمام بصورت شفاف مشخص کند که دیگر او نمیدر این فرآیند،   درگیر   ةواد خان يتک اعضا  براي تک  •
  . اي آنها برخوردار استاهداف، آرزوها و استعدادهاي اعضاي خانواده از اهمیت زیادي در تصمیمات حرفه

کند که او رهبر خوبی بـراي  رف فرد در خانواده تضمین نمیتولد ص. نواده تعیین شود داخل خا از  اینگونه فرض نکنید که جانشین شما همیشه باید        •
  . شرکت شما باشد

. دهنـد هاي بازرگانی خود را انجـام مـی   به اعضاي خانواده فرصت کار در بیرون از مؤسسه بازرگانی را بدهید تا بیاموزند که سایرین چگونه فعالیت       •
  . به تخت کسب وکار خانوادگی توسعه دهند  خواهد داد تا دانش، اعتماد و اعتبار خود را قبل از تکیهکار براي دیگران به آنها امکان

مـشکل خـصوصاً در مـواقعی    . گیري از این کار شوندیکی از بدترین اشتباهات کارآفرینان، تأخیر در تعیین جانشین است تا در نهایت مجبور به کناره       
در بعـضی مواقـع، مؤسـسان    .  و علاقمند به دریافت سکان رهبـري آن اسـت  کرده خانواده براي شرکت کار ياشود که بیش از یکی از اعض حاد می 

بـا  . شوند صـدمه بزننـد   اعضاي خانواده که براي جانشینی انتخاب نمیدسته از آنخواهند به کنند چرا که نمی   شرکت از تعیین نام جانشین امتناع می      
-هـا و توانـایی  محیط کار، بر اساس مهارت  عملکرد اعضاي خانواده درةي خانواده بهتر است که پس از مشاهداین وجود، هم براي شرکت و هم برا  

  . را انتخاب کنندهاي افراد مذکور بهترین جانشین 
  

  شرکت یکسیماي 
  کوآلکام

 خود را پال، بزرگترین پسر ،که پس از بازنشستگیسیم کاملاً موفق تصمیم گرفته بود  شرکت ارتباطات بی  یک   کمک مؤسس شرکت کوآلکام،      زایروین جاکوب 
 سالگی تصاحب کرد، داراي مدرك دکتـرا در مهندسـی بـرق بـوده و     42اگر چه پال منصب مدیرعاملی این شرکت را در سن          . منصوب کند بعنوان مدیرعامل   

 تحـت مـدیریت داشـته و     را جوان چندین بخـش شـرکت  زوبقبل از پذیرش نقش مدیرعاملی، جاک. بود سال در کسب و کار خانوادگی مذکور کار کرده   هجده
هاي مهمی رشد در این شرکت به من امکان داد تا پست”گوید، پال می. عهده داشته است هاي کلیدي کوآلگام بر تعدادي از تکنولوژيۀنقشی حیاتی در توسع   

  . “برخوردارم قابل توجهی ۀ از تجرب ولیخیلی پیر نیستم اگرچه. سن جوانی داشته باشم را در
  

 نجـات را تهیـه   ۀکارآفرین، او باید یـک بـست   توسط  هنگام تعیین جانشین : تهیه کنید   خود  را براي جانشین   1 نجات ۀیک بست : گام دوم 
ا، ه ـنامـه نامـه، افـراد معتمـد، بیمـه    وصـیت (شامل تمام مدارك حیـاتی شـرکت   تواند می این بسته. کرده و رهبر بعدي را از محتواي آن مطلع سازد      

مؤسس شرکت باید اطمینان حاصل کنـد کـه جانـشین مـذکور     .  باشد)صورتهاي مالی، حسابهاي بانکی، قراردادهاي کلیدي، اساسنامه و نظایر اینها       
                   

1 . survival kit 
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 تـا  هاي مهم دیگري که مالک شرکت باید آنها را برداردگام.  نجات را خوانده و آنها را درك کرده است     ۀتمام مستندات و مدارك مربوط به این بست       
  :  دریافت سکان رهبري مؤسسه بازرگانی کند شامل موارد زیر استةجانشین خود را آماد

 ـهـاي  هـاي اولیـه و چـالش   مشترك با جانشینان خود باید فرصـت  کارآفرینان با کار.  انجام یک تجزیه و تحلیل استراتژیک براي آینده        • روي یشپ
  .ا را مشخص کنند براي پاسخگویی مناسب به آنههشرکت و الزامات مربوط

 شرکت بصورت منظم به جانشین منتقل شده و عوامل کلیدي که منجر به موفقیت شرکت شده و عـواملی کـه   ة مسیر آیند  ة بینش کارآفرین دربار   •
  . د شرح داده شوندنهاي بعدي مورد استفاده قرار گیرد براي موفقیتنتوانمی
  .  باز با او برخورد شودهاي جانشین گوش داده و بصورت به نظرات و دغدغه•
  . بصورت همزمان فرآیند آموزش و یادگیري انجام گیرد•
  . مشخص شود که عوامل کلیدي موفقیت شرکت چگونه منجر به کسب نتایج مشهود شده است•
  .  عوامل کلیدي موفقیت را با عملکرد و سودآوري مرتبط کنید•
  . یت آنرا شرح دهید بازرگانی و عوامل کلیدي موفقۀهاي مؤسس استراتژي•
  . و تأثیرگذاري آن بر اقدامات قبلی را بیان کنیدی الهام بخشة بازرگانی و نحوۀها و فلسف ارزش•
  . و ضعف آنها بپردازید قوت کارکنان شرکت و نقاطة به بحث دربار•
بـه هـر یـک از کارکنـان     باید هاي مذکور قوق شرکت پرداخته و توضیح دهید که چرا ح        و دستمزد   زیربنایی سیاست حقوق   ۀ فلسف ة به بحث دربار   •

  .پرداخت شود
هاي موجـود در ایـن    تمام معاملات با شرکتۀ فروشندگان مربوطه را تهیه کرده و تاریخچ      وکنندگان   عرضه ،ترین مشتریان شرکت   لیستی از مهم   •

  . لیست را مورد بررسی قرار دهید
بـصورتی آرام و بـدون   را  انتقال مالکیت ة از موفقیت مداوم شرکت اطمینان حاصل کرده و دور،نموده تعامل با بازیگران کلیدي بحث    ة نحو ة دربار •

  . ددهیخطا انجام 
هـایی را بـه جانـشینان    تواند فعالیـت این تجزیه و تحلیل می. هاي مربوط به هدایت شرکت، یک شرح شغل را تهیه کنید     لیستی از فعالیت   ۀ با تهی  •

  .ننداید بخش اعظم زمان خود را بگذرنشان دهد که بر آن اساس با
پـس از چنـد سـال فعالیـت، مالکـان      . شـوند و مشخص کنید که کارها چرا و چگونه انجـام مـی    را مستندد فرآین اطلاعات مربوط به مکانالاحتی •

آنهـا  . عی زنـدگی بازرگـانی آنهاسـت    طبیهاي بخشگیري یکی از از نظر آنها، تصمیم.  دانش قبلی خود آگاه نیستند ةمؤسسات بازرگانی حتی از ذخیر    
آنها بـسادگی ممکـن اسـت فرامـوش کننـد کـه       .  بالایی برخوردارندۀدهند چرا که از دانش و تجرباینکار را بدون صرف هیچگونه تلاشی انجام می      

   . فوق برخوردار نیست مگر این که مؤسس شرکت این اطلاعات را به او منتقل کندۀها تجربجانشین از مزایاي سال
  

  شرکت یکسیماي 
  یکل کومپ اشرکت کَ

 موري این، رئیس شرکت کَ   شت کومپ ا یکه بصورتهنگامی. جات براي جانشین خود نمودۀ ن یک بستۀ زمانی را صرف تهی  است،  یک شرکت خانوادگی    که یکل 
 گـذار را بخـوبی طـی    ةهاي مکتوب او استفاده کنند تا دورمل هواپیما کشته شد، پسران او تونی و جرج و همسرش توانستند از دستورالعۀدلخراش در یک حادث  

 کار با کارکنان مختلف را ذکر کرده و مشخص کـرده بـود کـه چگونـه     ةین نام معتمدترین مشاوران و نحوشت جاي مانده بود، ا بر نجاتی که از او    ۀدر بست . کنند
-جات تهیـه ۀ ن بستۀ گذار نه تنها به واسطةاین دور . خود ارائه کرده بودةي را نیز به خانواداهاي ویژهتوان مستندات و مدارك مهم شرکت را یافته و توصیه        می

  شده توسط اده بود تا بـه بحـث   کر صرف دوخ با هر دو پسر  را بصورت منظم زمان کافی او  آن این بود که     مفیدبودن ین بخوبی طی شد بلکه یکی از دلایل       شت
.  شرکت نمودیمةسال قبل، ما شروع به برگزاري جلسات بازرگانی در اتاق ناهارخوري منزل پدري درباردهحدود ”گوید،  یتونی م .  وضعیت شرکت بپردازد   ةدربار

 خـود  ۀ شرکت و موضوعات مـورد علاق ـ  و ضعف بازرگانی، نقاط قوتۀ تأمین مالی، زمان ورود به عرص     ة شرکت، نحو  ةهاي جدید، آیند  ها و برنامه   ایده ةما دربار 
  . “دیمکرمیصحبت 
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 زمـان بـه جانـشین خـود     ر نوعاً، مؤسسان شرکت دانش خود را بصورت تدریجی و به مـرو     : کنید اعلامجانشین خود را    نامزدي  : گام سوم 
 یـک  يدر حقیقـت، نـامزد  .  زمانبر بوده و نیازمند برخورد باز از سوي طرفین است        عمدتاً رهبري   انتقال ۀرحلة م کنندهاي تعیین بحث. کنندمنتقل می 

  .استتوجهی قابلترین مسئولیت مؤسس به حساب آمده و نیازمند صرف زمان و تلاش جانشین بزرگ
  :براي ایجاد توانایی و اعتماد بنفس در جانشین، مؤسس شرکت باید

اي تحویـل  صورت مرحله صبور بوده و به این موضوع واقف باشد که انتقال قدرت تدریجی و تکاملی بوده و جانشین او باید مسئولیت و اختیار را ب                 •
  . بگیرد تا انتقال نهایی قدرت بخوبی انجام شود

  .  مایل به پذیرش این موضوع باشد که جانشین او مرتکب اشتباهاتی خواهد شد•
  . بعنوان یک ابزار آموزشی، در استفاده از اشتباهات جانشین از مهارت کافی برخوردار باشد•
  . صبور باشدةوندوده و یک شن نم برقراري ارتباط مؤثر•
  . قادر به تعریف انتظارات منطقی براي عملکرد جانشین خود باشد•
  . عملکرد موفق جانشین خود باشدرموز قادر به بیان روشن •

 آنهـا از   که کـدامیک از انجام داد این امر ةتوان در مراحل اولیه و با درگیر ساختن فرزندان در کسب و کار خانوادگی و مشاهد          میرا   جانشین   ينامزد
  . بیشترین توانایی و علاقه نسبت به شرکت برخوردارند

  
  شرکت یکسیماي 

  آلات الکساندرشرکت تولید ماشین
در یازده . بود سازيتجهیزات منسوجات و راه ی الکساندر، به همراه پدرش در شرکت خانوادگی خود مشغول کار شد که یک شرکت تولید          در سن نه سالگی، جِ    

من تقریباً هر کـاري  ”گوید،  میاو. جانشینی را طی کرد  سال یک فرآیند طولانیدوازده از او درخواست شغلی در شرکت نموده و ظرف ، پدر رفته نزد اوسالگی،  
 طبیعـی  ۀگزین یک اوی تصمیم به بازنشستگی از شرکت خود گرفت، هنگامیکه بیل، پدر جِ. “اممن هیچ جاي دیگري کار نکرده . امرا در این شرکت انجام داده     

  . “رسداین شرکت بصورت طبیعی به او می”گوید، بیل می). کردی هم براي این شرکت کار میاگر چه خواهر جِ(بعنوان جانشین بود 
  

 ـ   ارزشمندي که مؤسس شرکت مـی یکی دیگر از هدایاي : کنیداز اعتماد و احترام ایجاد  سرشار  محیطی  : گام چهارم  ف لَتوانـد بـراي س
اعتماد و احترام از سوي صاحب شرکت و دیگران منجر به تقویت تمایل جانشین بـراي  .  از اعتماد و احترام است     سرشار  بگذارد محیطی  خود بر جاي  

بینانـه   پنج تا ده ساله امري واقعةآموزش یک جانشین شایسته در یک دور.  کمال و افزایش اعتماد جانشین در اتخاذ تصمیمات خواهد شد          ،یادگیري
توانند بصورت عینی شـاهد رشـد   شود که در آن، طرفین میها منجر به ایجاد محیطی می     یت جانشین از طریق تفویض تدریجی مسئولیت      تقو. است

به جانـشین مـذکور افـزایش     را  توانند بتدریج اعتماد خود      شرکت می  يکنندگان و اعضا  مشتریان، بستانکاران، عرضه  .  جانشین مذکور باشند   کاملو ت 
ها باید در این مرحله دقـت کـافی   صاحبان شرکت.  نهایی قدرت یک تغییر مهیج و سریع نیست بلکه یک حرکت یکنواخت و آرام است         انتقال. دهند

 به دریافت گزارشـات  ایل همچنان م،اجتناب کنند که در آن، پس از اعلام رسمی بازنشستگی خود       “ 1گر مداخله ۀم بازنشست ندرس”به خرج دهند تا از      
انجام این کار سریعاً منجر به تـضعیف اقتـدار و اعتبـار جانـشین بـین      . آیدهاي آنها به حساب نمی     مسئولیت ةري باشند که دیگر در زمر     و کنترل امو  

  . کارکنان خواهد شد
 یجانـشین بـراي   یک طرح کارآمـد  ۀ گام نهایی در تهی  :هاي مالی مربوط به مالیات بر اموال و هدایا آشنا شوید          با واقعیت : گام پنجم 

از کارآفرینـانی کـه   .  خانواده و شرکت اسـت يکردن تأثیر مالیات بر اموال، هدایا و ارث بر اعضا         فرآیند انتقال براي حداقل    مندکردنمدیریت، ساختار 
ث خـود را   خود را مجبور به فروش یک شرکت موفق نمایند تا بتوانند صورتحساب مالیات بـر ار      ۀ ممکن است ورث   کنندغفلت می ها  تأثیر این مالیات  

 ۀریزي مناسب در زمین ـدر حال حاضر، بدون برنامه. هاي بازرگانی شده است اخیر سبب کاهش تأثیر مالیات بر تداوم فعالیت     یمقررات مالیات . بپردازند
 .تـوجهی باشـد  بـل رقـم قا  توانـد انتقـال وراثـت مـی   شوند که هنگـام  مواجه می“ 2وحشتناكش مالیاتی زِگَ” کارآفرین با یک    ة خانواد ياموال، اعضا 

                   
1 . meddling retiree syndrome 
2 . painful tax bite 
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خـود را در اوایـل    هـاي بازرگـانی  کسانی کـه فعالیـت  . نمایندریزي اموال خود  برنامهمبادرت به بصورت فعالانه  سالگی45 تا قبل از   کارآفرینان باید 
ها وجـود دارد کـه در   گزینهطیفی از .  سالگی نیز انجام دهندسیتوانند اینکار را در سن   زندگی آغاز کرده یا شرکت آنها بسرعت رشد کرده است می          

هـاي مالکـان   حذف بخشی از دارائی: آنها یکی استهمۀ  متفاوتی عمل کرده ولی هدف    ةهر یک از آنها به شیو     . استکاهش مالیات بر اموال مفید      
نیازمنـد صـرف زمـان     ابزارهـا  بسیاري از این  استفاده از.هاي مذکور مشمول مالیات بر اموال نشوند   شرکت از اموال بنحوي که پس از مرگ، دارایی        

هاي مربوطه در این زمینـه   فعالیت، این است که در همان اوایل زندگی بازرگانی  در  لذا کلید این امر    .آساي آنها استفاده شود    تا از قابلیت معجزه    است
  . انجام شود

ایـن توافقنامـه قـراردادي اسـت کـه      . فـروش اسـت  -یـد  خرۀریزي اموال، توافقنام  هاي برنامه ترین تکنیک  یکی از رایج   : فروش - خرید ۀتوافقنام
کننـد   معمولی، شرکا قراردادي را تنظـیم مـی  ۀدر یک توافقنام.  دوام مؤسسه بازرگانی باشدةکنندد تا تضمین  نکنشرکاي شرکت بر سر آن توافق می      

 ـ   . کننـد ر سهم او را خریـداري  د تا در صورت مرگ یا از کارافتادگی طرف دیگنکنکه بر آن اساس، هر یک از طرفین توافق می         ۀبـا ایـن شـیوه، ورث
 فـروش  - خریـد ۀتوافقنام ـ.  باقیمانـده بـسپارند  يتوانند پول خود را از شرکت دریافت کرده و کنترل آن را بدست شـرکا            یا مهجور می   یمالک متوف 

 باقیمانـده  ي ایـن اسـت کـه شـرکا    اه ـوافقنامهتاین یکی از مشکلات . بیانگر فرمولی براي تعیین ارزش شرکت در هنگام اجراي توافق مذکور است      
 عمـر و از  ۀهـا بیم ـ براي حل این مـشکل، بـسیاري از شـرکت   .  یا مهجور نداشته باشندیي خرید سهم مالک متوفاممکن است پول نقد کافی را بر    

بتواند قیمت خرید سهام مربوطـه در شـرکت را    کافی باشد تا ةکنند که مبلغ آن به انداز کارافتادگی را براي هر یک از مالکان به مبلغی خریداري می          
  . تأمین کند

  
  شرکت یکسیماي 

  ف و گراسجِ
 بیمـه  ۀفروش را با پـشتوان - خریدۀف و گراس، یک جواهرفروشی موفق در دیتون در اهایو، نتوانستند یک توافقنام     ف و باب گراس، شرکاي شرکت جِ      ري جِ لَ

.  گراس در شرکت در اختیار نداشـت ۀف پول نقد کافی براي خرید سهم مالکان  قلبی فوت کرد، جِ    ۀاثر حمل که گراس در    هنگامی. براي شرکت خود تهیه کنند    
 گراس کـه وارث  ۀبا این وجود، ورث. “ري بوده و شرکت به راه خود ادامه دهد  کرد که من باید شریک لَ     اس با خود اینگونه فرض می     گر”گوید،   گراس می  ةبیو

فروش یا یک طرح جانشینی، شرکت مذکور - خریدۀ جواهرفروشی مذکور نداشته و بدون وجود یک توافقنامةاي به ادار علاقهسهام خود در شرکت بودند هیچ
کند که اگر او و گـراس زمـان کـافی را بـراي     اندازي کرد ولی اذعان میف راهف جواهرفروشی خود را به نام جواهرفروشی جِ       جِ.  سال سابقه تعطیل شد    27با  

  .شدتري حل می بهتر و آسانکل جانشینی اختصاص داده بودند وضعیت به ش یک طرحۀتهی
  

مقـررات فعلـی مالیـات فـدرال بـه      .  را به فرزندان یا سایر ورثه منتقل کند     یشتواند در طول عمر خود اموال خو      مالک یک شرکت موفق می     :هدیه
 بدهند که از مالیـات بـر هـدایاي فـدرال معـاف      افراد هزار دلار به هر یک از دهدوازاي معادل  هریک از والدین هدیههدهد تا هر سال  افراد امکان می  

 پرداخـت مالیـات کمتـري در مقایـسه بـا      نرخ است ولی فرزندان معمولاً از مذکور ۀهر یک از فرزندان مجبور به پرداخت مالیات بر درآمد هدی  . است
سهام خود را بدون پرداخت مالیـات بـر هدیـه    از  دلار  1,440,000توانند   شوهري می  هاي زن و  بعنوان مثال، مالکان شرکت   . ندردهنده برخوردا هدیه

 بـدان  بـوده و ریزي اموال نیازمند صرف زمـان  اجراي یک استراتژي مؤثر برنامه.  دهساله به سه فرزند و همسران آنها منتقل کنند    ةدر طول یک دور   
  . ن تهیه کنندآرحی را براي اجراي طهر چه سریعتر معناست که مالکان مؤسسات بازرگانی باید 

  
 حـق قـانونی   ،است کـه واهـب  ) وکیل  یکعموماً (3 و یک معتمد)مؤسس شرکت (2 قراردادي بین یک واهب تقرارداد تولی  :1 قرارداد تولیت  ۀتهی

). فرزنـدان صـاحب شـرکت   (منتقل کنـد  نفع کند که آنرا به افراد ذيرا به معتمد واگذار کرده و معتمد مذکور توافق می) مثل سهام شرکت (ها  دارایی
ایـن  .  داراییهـاي قـرارداد تولیـت را در زمـان مـشخص دریافـت کننـد         وتوانند درآمد قرارداد تولیت را دریافت کرده یـا درآمـد            نفع می این افراد ذي  

                   
1 . trust 
2 . grantor 
3 . trustee 
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 و قـرارداد  1پذیرقرارداد تولیت ابطال: ارتند از قراردادهاي تولیت عب   از  کلی ۀاي تهیه شوند ولی دو دست     شکال گسترده توانند به اَ  قراردادهاي تولیت می  
بـا ایـن   . تواند آنرا در طول زندگی خود تغییر داده یا باطل کنـد ناپذیر قراردادي است که واهب می قرارداد تولیت ابطال  ). بلاعزل (2ناپذیرتولیت ابطال 

ناپذیر اسـت کـه بـر آن اسـاس، واهـب      خوردار است قرارداد تولیت ابطال وجود، بر اساس قوانین مالیاتی فعلی، تنها قراردادي که از مزیت مالیاتی بر            
-یابد چرا کـه دارایـی  ارزش اموال واهب در این قرارداد کاهش می.  نمایدتهاي مذکور در قرارداد تولیتواند معتمد را مجبور با بازگرداندن دارایی   نمی

 ـناپذیر محدودیت ابطالتبا این وجود، قرارداد تولی. اندناپذیر از لیست اموال او خارج شده      ابطال تهاي قرارداد تولی    کنتـرل امـوال   رهاي شدیدي را ب
هـاي خـود   ناپذیر براي کاهش بدهی مالیاتی دارایـی  ابطالتی از قراردادهاي تولی گوناگونها از انواع    مالکان شرکت . کندمذکور براي واهب وضع می    

  :کننداستفاده می
هـاي   دارایـی تـا دهد ترین نوع قرارداد تولیت، قرارداد تولیت جانبی است که به مالکان مؤسسات بازرگانی امکان می          صلی ا :3 جانبی ت قرارداد تولی  •

را در یک قرارداد تولیت قـرار داده و آن را بـه نـام    ) کندشده تغییر میهاي تعیین بر حسب میزان معافیتهمبلغی که هر سال(تا سقف دو میلیون دلار     
همسر این فرد درآمد این قرارداد را در طول عمر خـود دریافـت   . نفعی نمایند که پس از مرگ او قرارداد تولیت به آنها خواهد رسیدد ذي همسر یا افرا  

هـایی  قرارداد تولیت جانبی خصوصاً بـراي زوج .  او خواهد رسیدۀکند ولی اصل مبلغ قرارداد تولیت بصورت معاف از مالیات در هنگام مرگ به ورث    می
تواننـد  ها براي یکدیگر در قرارداد تولیت جانبی، آنها مـی با به ارث گذاشتن دارایی  . کنندریزي می فید است که اموال خود را بصورت مشترك برنامه        م

 وکلاي باتجربـه در  با این وجود، کارآفرینان باید با.  بین آنها مشمول مالیات خواهد شد ۀهاي آنها تنها یکبار در مبادل     اطمینان حاصل کنند که دارایی    
  . شناسد را بعنوان نگارش معتبر میی دارایی تنها نگارش دقیق خاصة به دقت تهیه کنند چرا که ادار رااین زمینه کار کنند تا قرارداد تولیت جانبی

شـمول  از  عمـر خـود را   ۀنام ـاید بیمهدهد تا عو این قرارداد تولیت به مالکان مؤسسات بازرگانی امکان می   :4 عمر ۀناپذیر بیم  قرارداد تولیت ابطال   •
براي استفاده از مزایاي مالیـاتی، مالکـان مؤسـسات بازرگـانی بایـد اطمینـان        .  اموال بپردازند  ۀمالیات بر اموال خارج کرده و مالیات را فقط براي بقی          

 عمـر ایـن اسـت    ۀناپذیر بیمقرارداد تولیت ابطالعیب اصلی .  عمر باشدۀناممالک بیمه) بجاي خود مالکان(حاصل کنند که شرکت یا قرارداد تولیت       
چون ایـن  . که اگر مالک ظرف سه سال از انعقاد آن فوت کند، عواید بیمه بعنوان بخشی از اموال او تلقی شده و مشمول مالیات بر اموال خواهد شد               

هماننـد بـسیاري از قراردادهـاي تولیـت، قـرارداد      .  یا فسخ نمـود توان آنرا مورد بازنگري قرار دادهناپذیر است، پس از انعقاد نمی     قرارداد تولیت ابطال  
  .  آن از وکلاي باتجربه استفاده کنندۀ و کارآفرینان باید در تهینموده عمر باید الزامات دقیقی را رعایت ۀناپذیر بیمتولیت ابطال

 عمر است با این تفاوت که براي  ۀناپذیر بیم ا مشابه قرارداد تولیت ابطال    هناپذیر دارایی  قرارداد تولیت ابطال   :5هاناپذیر دارایی  قرارداد تولیت ابطال   •
مادامی که والـدین در قیـد حیـات هـستند     . گیردو اموال والدین به فرزندان مورد استفاده قرار می) مثل سهام یک شرکت خانوادگی   (ها  انتقال دارایی 

پـس از مـرگ   . هاي مذکور را دریافـت کننـد  توانند درآمد حاصل از دارایید داشت ولی می  هاي مذکور را در اختیار نخواهن     این فرزندان کنترل دارایی   
  .دنرسد مستقیماً به فرزندان مینهاي این قرارداد بدون اینکه مشمول مالیات بر اموال شووالدین، دارایی

تـرین  ناپذیر بـوده و یکـی از رایـج    قرارداد تولیت ابطال این قرارداد نوع خاصی از    :6 قرارداد تولیت مستمري سالیانه با حق کنترل در دست واهب          •
کـردن مالیـات بـر     بازرگانی و در عین حال حفظ کنترل آن و حـداقل ۀتوانند از آن براي انتقال مالکیت یک مؤسس  ابزارهایی است که کارآفرینان می    

در . ناپذیر قرار دهـد سال در یک قرارداد تولیت ابطال براي حداکثر ده  را) مثل سهام شرکت  (تواند اموال   در این قرارداد، مالک می    . اموال استفاده کنند  
. کنـد حفظ کرده و درآمد یا سود حاصل از اموال مذکور در قرارداد تولیت را دریافت مـی       را  ، واهب قدرت رأي خود      استکه قرارداد مذکور نافذ     زمانی

هـاي   دارایـی يورثه ملزم به پرداخت مالیات بر هدیـه بـرا  . ل مذکور به ورثه خواهد رسید، اموا)که از دهسال بیشتر نخواهد بود(در پایان این قرارداد     
کنـد چـرا کـه ورثـه،      دارایی مالیات بر هدایاي مذکور را با توجه به ارزش حال تنزیل شده تعیین می    ةبا این وجود، ادار   . ر این قرارداد هستند   دموجود  

ریزي اموال ایـن اسـت   عیب اصلی استفاده از این قرارداد در برنامه. اندت بوده است، از آن استفاده نکردهمادامی که اموال مذکور در رهن قرارداد تولی    

                   
1 . revocable trust 
2 . irrevocable trust 
3 . bypass trust 
4 . Irrevocable Life Insurance Trust (ILIT) 
5 . irrevocable asset trust 
6 . Grantor Retained Annuity Trust (GRAT) 
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هـا مـشمول مالیـات کامـل بـر      سپس این دارایـی . هاي آن به اموال واهب باز خواهد گشتکه اگر واهب در طول عمر این قرارداد فوت کند، دارایی   
  . اموال خواهند شد

  لـذا د تولیت نیازمند تأمین الزامات قانونی خاصی بوده و چیزي نیست که مالکان مؤسسات بازرگانی خودشان قادر به انجام آن باشند      یک قراردا  ۀتهی
-تواند بالا باشـد، صـرفه   یک قرارداد تولیت میۀ تهیۀاگرچه هزین.  آنها بهتر است با وکلا، حسابداران و مشاوران مالی باتجربه مشورت شود        ۀدر تهی 

  . هاي مذکور را خواهد داشتی مالیاتی ایجاد شده ارزش صرف هزینهجوی
 که اعـضاي خـانواده دو دسـته از سـهام را بـراي          صورت بدین   شودمیها منجر به حداقل شدن مالیات بر اموال         انجماد دارایی  :1هاانجماد دارایی 

ارزش سهام ممتاز بـصورت منجمـد   . ي بدون حق رأي براي فرزندان سهام عاد-2 سهام ممتاز با حق رأي براي والدین  -1: کنندشرکت تعریف می  
 بازرگـانی پـس از   ۀ هر گونـه افـزایش در ارزش مؤسـس      است، شرکت   ةشدبینی افزایش ارزش بازار پیش    ةکنند سهام عادي منعکس   چون. خواهد بود 

. هدایا را براي ارزش سهام عادي اعطا شده به فرزنـدان بپردازنـد   با این وجود، والدین باید مالیات بر        . انتقال آن مشمول مالیات بر اموال نخواهد شد       
والـدین  .  بازرگانی منهاي ارزش سهام ممتاز داراي حـق رأي کـه تحـت مالکیـت والـدین اسـت         ۀارزش سهام عادي عبارتست از کل ارزش مؤسس       

  . د بپردازن خودهمچنین باید مالیات بر تقسیم سود را بر اساس نرخ بازار براي سهام ممتاز
ایجاد یک شرکت تضامنی محدود خانوادگی به شرکایی کـه مالکیـت شـرکت را در دسـت دارنـد           :FLP(2  (شرکت تضامنی محدود خانوادگی   

 مالیات بر اموال خود را کاهش داده و در عین حـال کنتـرل شـرکت را همچنـان در دسـت      ،دهد تا شرکت خود را به فرزندان منتقل کرده   امکان می 
والـدین حـق شـریک    . اي بین خود و فرزندان منعقد کننـد نامهبراي ایجاد یک شرکت تضامنی محدود خانوادگی، والدین باید شراکت . ندنگهدارخود  

 يبعنـوان شـرکا  .  محدود شناخته خواهنـد شـد  ي باشد و فرزندان نیز بعنوان شرکایک درصدتواند کمتر از اختیار خواهند داشت که می   عمومی را در  
بـه مـرور   .  شرکت صورت نخواهـد گرفـت  ة ادارةبعبارت دیگر، هیچ تغییري در شیو. عهده خواهند داشت نترل شرکت مذکور را برعمومی، والدین ک  
  . توانند سهام شرکت را به شرکت تضامنی محدود خانوادگی منتقل و در نهایت مالکیت شرکت را به فرزندان انتقال دهندزمان، والدین می

 محدود وجـود  ياصلی شرکت تضامنی محدود خانوادگی این است که امکان تخفیف ارزش سهام انتقالی والدین به شرکا     هاي مالیاتی   یکی از مزیت  
هـاي سـهامی عـام بازارپـسند      آن، خصوصاً سهام اقلیـت، هماننـد شـرکت   ۀ، سهام مالکاناست شرکت مذکور یک شرکت سهامی خاص        چون. دارد

جـویی   درصدي نسبت به ارزش بازار منتقـل شـده و صـرفه     بیست تا پنجاه  ضامنی محدود با تخفیف     شده به شرکت ت   در نتیجه، سهام منتقل   . نیست
 درصد است ولی این میزان بر اسـاس نـوع صـنعت و       چهلمیانگین تخفیف حدود    . به همراه خواهد داشت    مالیاتی قابل توجهی را براي افراد مذکور      

آید کـه ارزش قابـل تـوجهی در شـرکت      از یک طرح جایگزینی در مواقعی به حساب میآلیاین شرکت نوع ایده  . هاي مربوطه متفاوت است   شرکت
  .وجود داشته و نسل قدیمی نقدینگی قابل توجهی را در اختیار داشته باشد

. نـد اهخیر تبدیل شـد هاي اریزي اموال در سالترین ابزارهاي برنامهها به یکی از محبوب   توانایی کاهش مالیات بر اموال و هدایا، این شرکت         ۀبواسط
 را ایجـاد کـرده بـود تـا از     FLPکه دو ماه قبل از مرگ خود یک   داد کارآفرینی، رأي بر محکومیت2005با این وجود، یک دادگاه مالیاتی در سال    

ور از ایـن شـرکت بعنـوان    با این وجود، در یکی دیگر از موارد، کارآفرینان مـذک . آن بعنوان پوششی براي اموال سازمانی و شخصی خود استفاده کند          
کند تا یک شرکت تـضامنی محـدود خـانوادگی را    نکات زیر به کارآفرینان کمک می. ریزي اموال خود استفاده کرده بودند     ابزاري قانونی براي برنامه   

  :هاي قانونی باشدد که قادر به مقاومت در مقابل چالشنایجاد کن
تـا بتوانیـد بـر    )  خانوادهيمثل انتقال تدریجی شرکت به نسل بعدي اعضا( مالیات بر اموال ارائه کنید  یک دلیل بازرگانی قانونی را براي اجتناب از     •

  . آن اساس یک شرکت تضامنی محدود خانوادگی را ایجاد و مستندات آنرا بصورت مکتوب تهیه کنید
-ا با توجه به یک جدول از پیش تعیین شده صـورت مـی   اطمینان حاصل کنید که تمام اعضاي شرکت سهم خود را پرداخته و توزیع سود بین آنه     •

هاي شخصی استفاده نموده و از تقسیم سود شـرکت بـراي   به شرکا اجازه ندهید تا از وجوه شرکت براي پرداخت هزینه”یکی از وکلا، به قول   . گیرد
  . “تأمین نیازهاي شخصی استفاده نکنید

هـاي  ط دارایـی تلاخ ـا. را در این شرکت قـرار دهنـد  ) مثل منزل، اتومبیل یا اموال شخصی( خود  هاي شخصی  تمام دارایی  تا به اعضا اجازه ندهید      •
  .  دارایی و مشکوك شدن آنها به قضیه خواهد شدةشخصی و سازمانی در شرکت منجر به تحریک ادار

                   
1 . estate freeze 
2 . family limited partnership 
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  . دی یک حسابرسی دقیق نمایةذا باید خود را آماد و لداده دارایی این شرکتها را به دقت مدنظر قرار ةادار.  یک ممیزي را از شرکت انجام دهید•
به همـین  . هاست که بعضی از آنها در اختیار مؤسس شرکت نیستاي از مهارتسازي جانشین نیازمند طیف گسترده یک طرح جانشینی و آماده     ۀتهی

ریـزان مـالی را   ، حسابداران، نمایندگان بیمه و برنامـه کارآفرینان غالباً وکلا. د بسیار مهم است که در صورت نیاز متخصصان را وارد عرصه کنی      ،دلیل
 چـون . هـاي خـاص داشـته باشـند    د به نحوي که حـداکثر کـارآیی را بـراي وضـعیت    ن یک طرح جانشینی کمک کنۀخوانند تا به آنها در تهی     فرا می 

ز مشاوران امین منجـر بـه بهبـود کیفیـت فرآینـد و       ند، دریافت کمک ا   هست یک بار احساسی     دارايتوانند کاملاً پیچیده بوده و      مؤسسات مذکور می  
  .  یک دیدگاه عینی و مشخص خواهد شدۀتهی
  

  
  هاي جانشینی طرحۀتهی                                                                                                        شما نیز مشاور باشید

   خانوادگییشرکت انتشارات
 تـا شد، درصـدد بـود   همانطور که او به سن بازنشستگی نزدیک می. کند موفق را منتشر میۀد شرکتی را تأسیس کرد که در حال حاضر سه مجل       ها قبل، ت  لسا

ت خـانوادگی   آنهـا در شـرک  ۀ هم ـ.کـرد  خود حفظ کند ولی از بررسی موضوعات مربوط به جانشینی مدیریت با سه پسر خود امتناع مـی ةشرکت را براي خانواد   
 ـ   ۀ یکبجاي تهی. د سکان رهبري آن را در دست بگیرندکردند و مایل بودند پس از بازنشستگی تمذکور کار می   د شـرکت را جـزو    طـرح جانـشینی مـدیریت، ت

ش به این موضـوع توجـه داشـتند    د و برادرانرانک، پسر تف. برند خود آورد که بدان معنا بود که همسر و سه فرزندش بصورت مساوي از آن سهم می ۀناموصیت
    نحوي که بـراي پرداخـت صورتحـساب مالیـاتی     هکند که مالیات بر اموال بار مالی سنگینی بر دوش آنها بگذارد بد این احتمال را ایجاد می که با انجام اینکار، ت

.  احتمالاً بیش از حد معافیت مالیاتی فدرال بـود اورایی اموال آمد، ارزش داد به حساب میبواسطه اینکه این شرکت جزو اموال ت   . مجبور به فروش شرکت شوند    
هر یـک از آنهـا   . هایی که باید در شرکت بر عهده بگیرند را داشتند نقشة دربار و مشاجره فرانک و برادرانش پتانسیل بحث  شد، واگذار می  مام امور به آنها   اگر ز 

  شد؟کسی مدیرعامل میچه  کنترل مدیریتی چطور؟ ةربارگرفت؟ دچه نقشی را در کسب و کار خانوادگی بر عهده می
 میـسر  پدر خود در صنعت روزنامه استفاده کنند ولی بدون یک طرح جانشینی مناسب، انتقال دانـش        ۀها تجرب فرانک و برادرانش مایل بودند که از مزایاي سال        

  . بودن
  کشلوله

التحصیلی از دبیرستان، راجر بصورت تمام وقت در شرکت پس از فارغ. شی پدرش مشغول کار شدک در سن هفت سالگی در کارگاه لوله       1950راجر پژو در سال     
این شرکت در حال حاضر پنج میلیون دلار فروش . که پدرش دهسال بعد بصورت ناگهانی فوت کرد کنترل آنرا در دست گرفت      پدر مشغول کار شده و هنگامی     

 طرحی براي انتقال شرکت ۀ سالگی، راجر در حال نزدیک شدن به سن بازنشستگی بوده و بدنبال تهیشصت در سن . کارمند دارد 25 عدد کامیون و     15سالیانه،  
راجر و همسرش قراردادهاي .  مالکیت داشته و تأثیر مالیات بر اموال را به حداقل برساند ۀگذار آرامی را در زمین     به فرزندان خود است به نحوي که بتواند فرآیند        

پسران راجر در شـرکت خـانوادگی مـذکور مـشغول فعالیـت      . اند به نحوي که پس از فوت، اموال آنها تنها یکبار مشمول مالیات شود را تهیه کردهتولیت جانبی 
  . کش ارشد بوده و دیگري کاندیداي مدیریت بوده و امیدوار است روزي مدیرعامل شودیکی از آنها یک لوله. هستند

   طرح جانشینی مدیریت غفلت کنند این امر چه پیامدهایی براي کسب و کار خانوادگی آنها به همراه خواهد داشت؟ۀدر تهیها  اگر صاحبان این شرکت-1
  هاي خود تهیه کنند کدامند؟هایی که این مالکان باید بردارند تا طرح جانشینی مدیریت را براي شرکت گام-2
  .  کردن تأثیر مالیات بر اموال کسب و کار خانوادگی خود بکار گیرند را توصیف کنیدي حداقلتوانند براها می ابزارهایی که صاحبان این شرکت-3
  

  1هاي خروجاستراتژي: 16-5
در . پـذیر نیـست   آنها باقی بماند ولی در بعضی موارد، حفظ کنترل خانوادگی امکانةهاي خانوادگی مایلند شرکت تحت کنترل خانوادبسیاري از صاحبان شرکت   

ها و تجربیات لازم براي انجام امـور برخـوردار   اي به مدیریت شرکت داشته یا از مهارت مواقع، هیچ شخصی در نسل بعدي خانواده وجود ندارد که علاقه   بعضی
ت، کارآفرینـان  در هـر صـور  .  شرکت، باید در خارج از اعضاي خانواده بدنبال رهبر بگردد   يمایل به بقا  ت در صورت    ،تحت چنین شرایطی، صاحب شرکت    . باشد

داشتن یک طرح منسجم براي جانشینی مدیریت قبل از دوران بازنشستگی نقشی .  شرکت انجام دهندةهایی را براي آیندریزيباید با مرگ مواجه شده و برنامه      
                   

1 . exit strategies 
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کارآفرینانی کـه در  . ا مورد بررسی قرار دهندهاي خود رگزینهباید  رسد،  کارآفرینان، هنگامی که زمان بازنشستگی فرا می      . کاملاً حیاتی در موفقیت شرکت دارد     
بـه غیـر از   البتـه  ( فروش به افراد داخل شرکت  وفروش شرکت به افراد دیگر  : کنندریزي براي بازنشستگی هستند غالباً از دو استراتژي استفاده می         حال برنامه 

  .رویممی هاي خروجما اکنون به نوبت به سراغ هر یک از این استراتژي). اعضاي خانواده
  

  فروش به افراد خارج از شرکت: 16-5-1
-انجام مناسب اینکار نیازمند زمـان، صـبر و آمـاده   . اي نیست آموختید، فروش یک شرکت به افراد خارجی کار چندان ساده       7همانگونه که در فصل     

 سوابق مـالی دقیـق و زمانبنـدي    ۀ، تهییآمادگی قبل. طی کردگذار را   را یافته، یک معامله را انجام داده و فرآیندیسازي است تا بتوان خریدار مناسب 
ادامـه   بازي به مالکان مؤسسات بازرگانی همانند ورزشکاران مشهور تا زمانی  اغلب با این وجود  . دنآی یک فروش موفق به حساب می      از رموز مناسب  

اندازنـد تـا اینکـه بـه     روش شرکت را تا آخرین دقایق به تعویض میآنها ف . ند که به میزان قابل توجهی از دوران اوج خود فاصله گرفته باشند            دهمی
ندرت منجر به کسب حداکثر ارزش براي صاحبان شـرکت   ه شرکت ب  ۀفروش عجولان . هاي بازرگانی مواجه شوند   سن بازنشستگی رسیده یا با بحران     

  . خواهد شد
 شرکت را به شـخص دیگـري واگـذار    ۀخواهند بقینبال بازنشستگی بوده و می  ده  تواند بهترین گزینه براي کارآفرینانی باشد که ب       فروش مستقیم می  

-شود که بدنبال باقی مانـدن در شـرکت بـوده یـا مـی      شرکت یک استراتژي خروج جذاب براي کسانی تلقی نمی      ةبا این وجود، فروش یکبار    . کنند
  . تدریج، و نه به یکباره واگذار کننده خواهند کنترل شرکت را ب

  
  شرکت یکسیماي 

Chef America 
 آنها این بود که پول نقـد  ۀ گرفتند، ترجیح اولیChef America تحت عنوان  خودهنگامی که پال و دیوید تصمیم به فروش شرکت خانوادگی کاملاً موفق

اندازي کردند که شاهد سه روند کلیدي نی راه زما1977 بودند، شرکت مذکور را در سال ی ایرانةپناهنددو این دو بردار، که . دریافت کرده و شرکت را رها کنند  
 افـراد هنگـام کـار غـذاي     ؛شـوند زنان بیشتري به نیروي کار ملحق مـی : هاي اصلی بازار موارد غذایی را شکل دهد       توانست بخش بودند که به اعتقاد آنها می     

 مقـادیر پـس از صـرف   . خوردن سریع بودندغذاا در روز، بدنبال هاي سنتی و صرف سه وعده غذخورند و مردم به جاي نشستن روي میز و صندلی   بیشتري می 
 را ایجـاد کـرد کـه خـصوصاً پـس از      Hot Pocketیک محصول موفق یعنی تولید  ۀشرکت بستر اولیاین براي تحقیق و توسعه، پول و زمان قابل توجهی 
اي پیـدا   ویژهۀ غذاهاي اصلی منجمد قابل حمل سلطۀ در زمیناین شرکت. د پیدا کر بین مشتریاناي آستین پاورز، جایگاه ویژههاي فیلم یکی از  نمایش آن در  

، ایـن   غول بزرگ صـنایع غـذایی سـوئیس    نستله،در حال حاضر شرکت. کرده استها در کل صنایع غذایی تبدیل  آنرا به یکی از سودآورترین شرکت  و نموده
  . میلیارد دلار خریداري کرده است6/2 را به قیمت شرکت

  
خواهـد حـساب خـود را بطـور     آیا مالک مذکور می. گذارد آن تأثیر میة بازرگانی و تعداد متقاضیان بالقو    ۀ مالی فروش بر قیمت فروش مؤسس      شرایط

 از بهاي فروش است؟ الزام به دریافت کل مبلغ به شـکل  یکامل تصفیه کرده و صد درصد پول نقد خود را دریافت کند یا مایل به تأمین مالی بخش         
توانـد از شـرکت خـارج شـده و     از طرف دیگر، مالک شـرکت مـی  . قد به میزان قابل توجهی منجر به کاهش تعداد خریداران بالقوه خواهد شد         پول ن 

 مبلـغ  ۀریسکی را در این زمینه متحمل نشود چرا که خریدار ممکن است نتواند شرکت را به شکل سـودآوري اداره کـرده و قـادر بـه پرداخـت تتم ـ                
  .فروش نباشد

  
  فروش به افراد درون سازمانی: 16-5-2

 ـ ةاي نداشته باشند که بتوانند مالکیت را بـه او منتقـل نمـوده یـا بخواهنـد مـسئولیت ادار       هنگامی که کارآفرینان هیچ عضو خانواده      او ه  شـرکت را ب
  :اي مالکان عبارتند ازهاي موجود بردر بسیاري موارد، گزینه. بسپارند، فروش شرکت به کارکنان غالباً بهترین گزینه است

   فروش بصورت نقد و نسیه-1
  ) با استفاده از وام( خرید اهرمی -2
  ) ESOP( طرح مالکیت سهام توسط کارکنان -3
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تواننـد بخـشی از    خواه اینکه کارآفرینان شرکت خود را به افراد داخلی، خارجی یا اعـضاي خـانواده بفروشـند، مـی      :فروش بصورت نقد و نسیه    
 بهاي فـروش  ۀاي را براي بقیهفتپرداخت پرداخته و فروشنده س   خریدار یک مبلغ کلی را بصورت پیش      . ا براي خریدار تأمین مالی کنند     بهاي فروش ر  

 متعدد، این روش فروش نـزد خریـداران بـسیار محبوبیـت     ۀهاي مالی خلاقان   گزینه ۀبواسط. پردازدکند که خریدار بصورت اقساط آنرا می      دریافت می 
فروشـندگان نیـز از امنیـت و الزامـات     . آتیه را بدون پرداخت کل مبلغ فروش بـصورت یکجـا خریـداري کننـد    هاي خوشتوانند شرکتها می آن. دارد

 تـضمین دریافـت    و کـرده پرداخت دریافت آنها بخشی از بهاي فروش را بصورت پیش       . برندگیرد نفع می  هایی که بتدریج صورت می    مالیاتی پرداخت 
 ایـن امـر در   کـه تدریج بپردازنـد  ه  را ب خودتوانند تعهدات مالیاتیعلاوه بر این، آنها می  .  یک جریان درآمدي در آینده خواهند داشت       بقیه را بصورت  

تواننـد  در بسیاري از موارد، ریسک خریداران کمتر اسـت چـرا کـه حتـی مـی     . مقایسه با پرداخت این مبلغ بصورت یکجا در یکسال بسیار بهتر است      
  . کنند کرسی در هیأت مدیره باشند تا اطمینان حاصل کنند که مالکان جدید شرکت را در مسیر صحیح خود هدایت میداراي یک

  
  شرکت یکسیماي 

صورت موفق فعالیت کرده و تـصمیم  ه  سال ب26مدت ه ند، بگرفتهنگامی که جیم و لوران هادسون تصمیم به بازنشستگی از نمایشگاه موفق خودروي خود        
گیري را به لین و چاد محول کننـد ولـی   توانند تصمیمگذار مطمئن بودند که میاین زوج سرمایه. ترشان، لین و همسرش، چاد نمودندخش شرکت به د   به فرو 

جدیـد را در  خواسـتند مالکـان   درآمد بازنشستگی کافی را براي آنها تأمین نموده و در عین حال نمـی یک  فروش به نحوي بودند که       کردنمندنیازمند ساختار 
آنها فقـط نمایـشگاه را بـه مبلـغ دو     .  شمول معامله خارج کردندة زمین این نمایشگاه بسیار ارزشمند بود، آنها آنرا از حوزچون.  مالی سختی قرار دهند    تعقمو

سون امـوال منقـول را در   د هاةخانواد. ند کردتعریف مبلغ مذکور ۀ پرداخت را بصورت یک پرداخت اولیه و تأمین مالی بقی       ة فروخته و شیو   چادمیلیون دلار به    
  .زاي آن دریافت نموده و یک درآمد بازنشستگی مناسب را براي خود ایجاد کردندهاي اجاره را در ا پرداخت،اختیار گرفته

  
رض کرده و سـپس کـل    مالی قۀ، مدیران یا کارکنان پولی را از یک مؤسس)با استفاده از وام( در یک خرید اهرمی   :1)استقراضی (خرید اهرمی 

-هـا اسـتفاده مـی   سپس آنها از پول نقد ایجاد شده از طریق عملیات شرکت براي بازپرداخت این بدهی. پردازندشده را به مالک قبلی می   مبلغ توافق 
ي حاصـله، مـدیریت   هـا  سطح بالاي بدهیۀواسطه ب.  کاملاً مقروض براي آنها باقی خواهد ماندینقطه ضعف این تکنیک این است که شرکت   . کنند

  .  شرکتها شده است این منجر به ورشکستگی بسیاري ازياشتباهات متعدد مدیریت یا رکود اقتصاد. جدید فرصت کمی براي اشتباه دارد
عاملـه  چـون پـول ایـن م   . توانند هم براي خریداران و هم براي فروشندگان جذاب باشـند      اگر خریدهاي اهرمی از ساختار مناسبی برخوردار باشند می        

. دش ـ نخواهنـد  مواجـه دادن پـول خـود     از دست  با ریسک  فروشندگان   ، موفق شرکت توسط خریدار    ة در صورت عدم ادار    ،شودپیشاپیش پرداخت می  
 قوي برخوردارند تا اطمینان حاصل کنند که شـرکت بـا موفقیـت روبـرو     ةانگیزیک اند نیز از  مدیران و کارکنانی که شرکت مذکور را خریداري کرده        

توانـد   این امر مـی ۀنتیج.  در خطر است مذکور بازرگانیۀ آنها در مؤسسۀها سهیم بوده و بخشی از سرمایواهد شد چرا که در بخشی از این فعالیت       خ
  . کندکند که شرکت به شکل مؤثري فعالیت مییک نیروي کار بسیار باانگیزه باشد که به سختی کار کرده و اطمینان حاصل می

  
  تشرک یکسیماي 

 Springfieldشرکت تولیدي 
 را Harvesterالمللی هاي اخیر، جک استک و نیمی از مدیران و کارکنان یک شعبه بحران زده از شرکت بین      ترین خریدهاي اهرمی در سال    در یکی از مهم   
رو، کامیون، صـنایع کـشاورزي و سـاختمانی     نامیده شد، در زمینه بازسازي موتورهاي خودSpring tieldشرکت جدید، که شرکت تولیدي . خریداري کردند

در . فعالیت کرده و با یک نسبت بسیار بالاي بدهی به سرمایه کار خود را آغاز کرد ولی تیمی از مدیران و کارکنان متعهد وضعیت این شرکت را عوض کردنـد                 
  .  میلیون دلار فروش دارد140کارمند و 1000حال حاضر، این شرکت بیش از 

  
 ةکـه مالکـان آینـد   ( بر خلاف خرید اهرمی، طرح مالکیت سهام توسط کارکنان یا مدیران ):2ESOP(سهام توسط کارکنان    طرح مالکیت   

در ایـن  . ورنـد آ تا شرکت را به تدریج خریداري نموده و پول نقد کافی براي تأمین رشد آتی شـرکت بدسـت   کند را فراهم می   امکان  این )آن هستند 
                   

1 . leveraged buyouts 
2 . Employee Stock Ownership Plan (ESOP) 
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کنند تا اینکه بطور کامـل مالـک شـرکت     آن میۀ و دستمزد خود را بتدریج صرف خرید سهام شرکت از مؤسس اولی         طرح، کارکنان بخشی از حقوق    
 حقـوق سـپس، بـا اسـتفاده از    . کند تا پیشاپیش سهام شرکت را خریداري کند        پولی را استقراض می    ESOP  ،ESOPدر خریدهاي اهرمی    (شوند  

 مـشمول کـسر مالیـات    مـذکور  وام ة اهرمی این است که اصل و بهـر ESOP یکی دیگر از مزایاي   .شودخت می ر به تدریج پردا   ذکوکارکنان وام م  
 یـک  ESOPانتقـال مالکیـت بـه کارکنـان از طریـق      . جویی مالیاتی به همراه داشـته باشـد  ها دلار صرفهتواند هزاران یا حتی میلیون    است که می  

 عمـدتاً  شـته و فروشد که به آنها اعتمـاد دا مالک شرکت، مؤسسه را به افرادي می. شودمیاستراتژي خروج بلندمدت است که به نفع همه افراد تمام  
علاوه بر ایـن، چـون   .  موفق آن آگاهی دارندة ادارةکنند که از نحومدیران و کارکنان شرکتی را خریداري می  . است مدیران و کارکنان شرکت      شامل

 طرح مالکیت سـهام توسـط   ةیکی از مطالعات اخیر دربار. دارندبرخوراي عملکرد مؤثر وکارآمد آن  بالایی برة انگیز ازآنها اکنون مالک شرکت هستند   
  . اندهرا افزایش داد اشتغال  و درصد در سال فروش4/2 ها به میزان ESOPهاي خصوصی نشان داد که کارکنان در شرکت
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   فصل بر حسب اهداف یادگیريۀخلاص: 16-6
-کارآفرینان بعنوان رهبر را بیان کرده و توضیح دهید که چه چیزهایی سبب موفقیت یـک رهبـر مـی   هاي مربوط به نقش   چالش -1

  . شود
 دیگران براي تحقق یک هدف مشترك و واگذاري قـدرت و آزادي بـه افـراد بـراي کـسب             ربخشی ب رهبري عبارتست از فرآیند تأثیرگذاري و الهام      

رهبري بدون مـدیریت، لجـام   . کنند دو نقشی اساسی در موفقیت یک شرکت کوچک بازي می مدیریت و رهبري یکی نیستند ولی هر      .هدف مذکور 
شود که یک شرکت کوچک کار خود را آغاز کند ولـی مـدیریت     رهبري سبب می  . مدیریت بدون رهبري فاقد انگیزه خواهد بود      . گسیخته خواهد بود  

  .بخشدبه حرکت آن تداوم می
  .  اجتناب از اشتباهات استخدامی را بیان کنیدةنحو اهمیت استخدام افراد مناسب و -2

گیري براي استخدام یک کارمند جدید یکی از تصمیمات مهم تمام مؤسسات بازرگانی است ولی تأثیر آن در یک شرکت کوچـک چنـدبرابر                  تصمیم
  . ت شرکت استموفقیت یا شکس میزان ةکنندکند، تعیینهر کارمند جدیدي که مالک شرکت استخدام می. خواهد بود

هـاي مـؤثر   ی را تهیه کـرده، بـراي برگـزاري مـصاحبه    ناسبهاي شغلی مها و ویژگیبراي اجتناب از اشتباهات استخدامی، کارآفرینان باید شرح شغل 
  .  دهند و در نهایت قبل از استخدام کارمند، مراجع قبلی او را بدقت مورد بررسی قرارده آنها را بمورد اجرا گذار،ریزي کردهبرنامه

  .  شرکت ایجاد کرد که منجر به حفظ کارکنان شودی را درتوان فرهنگ شرح دهید که چگونه می-3
فرهنـگ  .  یک سازمان حاکم استهايها، روابط و سبک فعالیت  ، نگرش هااي است که بر رفتار     اصول متمایز و نانوشته    اي از فرهنگ شرکت مجموعه  

-هـاي کوچـک مـی   ساختارهاي منعطف شرکت. ردگیهاي اصلی توسط کارآفرین نشأت می     اي از ارزش  ناپذیر مجموعه از پیگیري مستمر و خستگی    
  . لاح رقابتی عمده در دست آنها باشدستواند یک 

سازي شغلی، زمان منعطـف، اشـتراك    شغلی، گردش شغلی، غنیۀ شامل توسعرود و بکار میهاي طراحی شغل براي بهبود انگیزش کارکنان      تکنیک
  . و مکان منعطف استدر کار 

هـایی مثـل شناسـایی و تمجیـد و      استفاده از پـاداش رمز. نیست بوده ولی تنها عامل انگیزشی ی پول عامل انگیزشی مهم  ،براي بسیاري از کارکنان   
  . هاي خاص کارکنان استها با نیازها و ویژگی تنظیم متناسب پاداش درانگیزش افراد

توانـد یـک عامـل انگیزشـی قـوي       مینیز عملکرد شغلی آنها ةنان از طریق یک سیستم ارزیابی عملکرد دربار    ککار بازخورد بهنگام و مرتبط به       ۀارائ
  . باشد

 گـذار یکنواخـت   ةحال رشد را بیان کنید که امکان انتقال یک دور          یک طرح جانشینی مدیریت براي یک شرکت در        ۀ مراحل تهی  -4
  .رهبري به نسل بعدي را فراهم آورد

یـک طـرح جانـشینی مـدیریت یکـی از عناصـر       .  طرحی براي انتقال سکان رهبري به نسل بعدي نمایند   ۀن، باید پیشاپیش مبادرت به تهی     کارآفرینا
  : یک طرح جانشینی مستلزم طی پنج مرحله استۀتهی. حیاتی در انتقال موفق رهبري یک شرکت به نسل بعدي آن است

   انتخاب جانشین-1
  ي جانشین نجات براۀ تهیه یک بست-2
   جانشیناتوري کاندید-3
   ایجاد محیطی سرشار از اعتماد و احترام -4
  هاي مالیات بر دارایی واقعیتر فائق آمدن ب-5
  .هاي خروج موجود براي کارآفرینان را شرح دهید استراتژي-5

.  را بـه افـراد بیرونـی یـا درونـی بفروشـند         توانند شـرکت خـود    هاي خود هستند می   هاي خانوادگی که درصدد بازنشستگی از شرکت      مالکان شرکت 
و طـرح مالکیـت   ) با استفاده از وام(شامل فروش بصورت نقد و نسیه، فروش اهرمی    ) کارکنان یا مدیران  (ابزارهاي رایج براي فروش به افراد درونی        

  . است) ESOP(سهام توسط کارکنان 
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  سؤالاتی براي بحث: 16-7
  ؟وجود داردهبري و مدیریت  بین ریتفاوتچه  رهبري چیست؟ -1
  دهند؟ رهبران مؤثر چه رفتارهایی را از خود نشان می-2
هـاي کوچـک بـراي اجتنـاب از اشـتباهات      هاي کوچـک اهمیـت دارد؟ مالکـان شـرکت     چرا استخدام کارکنان مناسب تا بدین حد براي شرکت     -3

  توانند انجام دهند؟استخدامی چه کارهایی را می
  عهده دارند؟  برید استخدام، هر یک از آنها چه وظایفنهاي شغلی چیست؟ در فرآیشخصه شرح شغل چیست؟ م-4
  . مؤثر را بیان کنیدۀ روش انجام یک مصاحب-5
کند؟ رشد سریع چه تهدیدهایی را براي فرهنگ شرکت بـه همـراه    فرهنگ شرکت چیست؟ چه نقشی در موفقیت یک شرکت کوچک بازي می           -6

  دارد؟
 ـ  این طرح. سازي شغلی را بیان کنید شغلی، گردش شغلی و غنی    ۀسازي کار، توسع  ه تفاوت بین ساد   -7  کارکنـان  رهاي مختلف شغلی چـه تـأثیري ب

  دارند؟
هـاي دیگـري در اختیـار مـدیران     کنند؟ چه پاداشهاي پاداش مبتنی بر عملکرد چگونه عمل می است؟ سیستمیترین عامل انگیزش  مهم آیا پول    -8

   بتوانند از آن بعنوان مشوق استفاده کنند؟ این ابزارها تا چه حد مؤثرند؟تاد دارد هاي کوچک وجوشرکت
بـراي بـسیاري از مالکـان مؤسـسات       چنین طرحیۀ یک طرح جانشینی مدیریت براي مالک یک شرکت کوچک اهمیت دارد؟ چرا تهی  ۀ چرا تهی  -9

  ؟ یک طرح جانشینی کدامندۀبازرگانی مشکل است؟ مراحل مربوط به تهی
 مالک یک شرکت کوچک که درصدد انتقال کسب و کار خانوادگی خود به نسل بعدي است، براي حداقل کردن تأثیر مالیـات بـر دارایـی چـه                -10

  . هایی را در اختیار داردگزینه
  
 


