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وقتی می گوییم «استارت آپ»
دقیقا از چه چیزي صحبت می کنیم؟

نگین یشمی
جام جم

یک کسب و کار سنتی مثلا بقالی محله را تصور کنید. اگر صاحب این بقالی بخواهد 
کارش را توســعه دهد چــه نیازمندي هایی دارد؟ ابتدا باید مغــازه اش را بزرگ تر کند و 
دکوراســیون آن را تغییر دهد. پس از آن نیازمند خرید اقلام و اســتخدام نفرات بیشتري 
است و اگر هم بخواهد در سطح شهر یا کشور شعبه هاي زیادي داشته باشد باید متحمل 
هزینه و وقت زیادي شــود. او ناچار خواهد شــد به سراسر کشور سفر کند تا بتواند به همه 
شــعبه ها رسیدگی کرده، اجناس را براي همه آنها ارسال کند تا مشتریان بیشتري (مثلا 
حدود یک میلیون نفر) به دســت بیاورد. حالا کسب  و کاري را تصور کنید که براي رشد، 
هزینه یا امکانات زیادي نخواهد و در مدت زمان کوتاهی نسبت به کاسبی هاي سنتی به 
مشــتریان میلیونی برسد! بله درست است، اینجاست که از کسب وکارهاي نوپا یا همان 

استارت آپ ها صحبت می کنیم.
اســتارت آپ ها، گونه هاي جدیدي از کسب وکار هستند که در دوره حباب دات ـ کام 
(یعنی اواخر دهه 90 میلادي) شــکل گرفتند. در آن دوران که سال هاي 1374 تا 1379

/ 1995 تا 2000 را شــامل می شد، سهام شــرکت هاي مختلف به دلیل حضورشان در 
بازار دیجیتال رشــد زیادي پیدا کرد و این رشد سبب توجه به محصولات و خدماتی شد 
که با کمک فناوري می توانســت به کاربران بیشتري در بازارهاي بزرگ تري ارائه شود. 
یک کسب وکار نوپا در حقیقت سازمان موقتی است که به دنبال یافتن روشی تکرارپذیر 
و مقیاس پذیر براي رشــد خود می گردد. این یعنی یک تیم اســتارت آپی جست وجویی 
همیشــگی براي پیدا کردن یک مدل تجاري خواهد داشــت تا بتواند با پاسخ دادن نیاز 
مشتري، راهی براي کســب درآمد قابل تکرار بیابد. درآمد قابل تکرار یعنی راه حل ارائه 
شده تیم یکبار مصرف نباشد و بتواند فرآیند رفع نیاز یا فروش را بارها بدون هیچ مشکلی 
تکرار کند. مقیاس پذیري که رکن دوم یک اســتارت آپ اســت نیز به تعبیري یعنی اگر 
اســتارت آپی امروز فقط ده مشتري دارد، شــرایطی را تصور یا پیش بینی کند که بتواند 
هزاران یا میلیون ها مشتري داشته باشد. مثلا همان بقالی براي این که مخاطبانش را از 
صد نفر به هزار نفر تبدیل کند به صرف هزینه و زمان زیاد نیازمند است. حال آن را با تلگرام 

مقایسه کنید که تنها در مدت یک سال به 50 میلیون مخاطب رسید.

در حقیقت استارت آپ ها، تیم هاي کوچک و چابکی هستند که قوانین دست  و پاگیر 
کسب وکارهاي بزرگ را ندارند، اکثرا جوانند و معمولا از فناوري و بستر وب بهره می گیرند، 
زیرا فناوري ابزار مناسبی براي رسیدن به رشد سریع و مشتري هاي زیاد است. همچنین 
آنها براي تســریع رشــد خود به جذب سرمایه نیاز دارند؛ بنابراین یکی از وظایف مهم در 
راه اندازي یک کســب وکار نوپا، تحقیق براي اعتبار، ارزیابی و توسعه ایده یا مفاهیم آن 
کســب وکار است. این استارت آپ ها پس از یافتن ثبات در مدل کسب وکار خود و یافتن 

سرمایه گذار وارد مرحله جدیدي خواهند شد تا کم کم به سازمانی پایدار تبدیل شوند.
البته هنوز راه مشــخصی براي تضمین موفقیت یک استارت آپ وجود ندارد. ممکن 
است ایده خوب با کیفیت عالی ارائه شود، اما مخاطبان آن را نخواهند و شکست بخورد. 
در حال حاضر از هر ده استارت آپ،  9 مورد شکست می خورند و در نتیجه تعداد محدودي 

از استارت آپ ها هستند که مشتریان میلیونی پیدا می کنند.

در مسیر موفقیت

رقابت غول هاي فناوري 
در خرید استارت آپ هاي هوش مصنوعی

امــروزه تعــداد زیادي از شــرکت هاي مطرح دنیــا در حال ســرمایه گذاري روي 
استارت آپ هاي هوش مصنوعی هستند و در این زمینه، میان غول هاي بزرگ فناوري، 

رقابت سرسختی شکل گرفته است.
بــه گزارش نوپانــا، از مهم ترین بحث هاي روز دنیا، تاثیــرات مثبت و منفی هوش 
مصنوعی روي نیروي کار اســت. در شــرایطی که دو طرف این بحث همچنان در حال 
مقابله با یکدیگر هســتند، غول هاي فناوري تمرکز خود را روي خرید استارت آپ هایی 
گذاشــته اند که در این حوزه به فعالیت می پردازند. اطلاعات منتشر شده نشان می دهد  
تعداد زیادي از شــرکت هاي مختلف دنیا مشغول سرمایه گذاري روي استارت آپ هاي 

هوش مصنوعی هســتند و شکی وجود ندارد در این میان شاهد رقابت غول هاي بزرگ 
فناوري هســتیم. نکته جالب توجه این است که بیشتر استارت آپ هاي هوش مصنوعی 
تا زمانی که کمپانی هاي بزرگ ســراغ آنها نمی روند چندان مطرح نیستند. به طور مثال 
اســتارت آپ هوش مصنوعی «آرگو» تا پیش از خریداري شدن توسط کمپانی فورد به 
قیمت یک میلیارد دلار در آگوست 2017، نسبتا ناشناخته بود. در حال حاضر کمپانی هاي 
بزرگ سعی دارند با سرمایه گذاري روي چند استارت آپ مختلف در این زمینه، در نهایت 
گزینه مناسب خود را پیدا کنند. براساس آخرین گزارش ها، در سه ماه ابتدایی سال 2017، 
تعداد 37 شرکت خصوصی از الگوریتم هاي هوش مصنوعی در بخش هاي مختلف خود 
اســتفاده کرده اند و از سال 2012 تاکنون، بیش از 250 استارت آپ فعال در حوزه هوش 

مصنوعی توسط دیگر کمپانی ها خریداري شده اند.
براســاس آمارهاي موجود می توان نتیجه گرفت استارت آپ هاي هوش مصنوعی 
براي خریداري شدن، لزوما به جذب سرمایه  خطرپذیر در ابتداي مسیر فعالیت خود نیاز 
ندارند. بررسی ها نشان می دهند تنها 47 درصد استارت آپ هاي هوش مصنوعی در آغاز 
فعالیت خود، از سوي سرمایه گذارهاي خطرپذیر پشتیبانی شده اند و 53 درصد باقیمانده، 
از دیگر منابع مالی براي شروع کار خود بهره مند شده اند. اصلی ترین راه براي قرار گرفتن 
استارت آپ هاي هوش مصنوعی در کانون توجه، تولید راهکاري است که به آن نیاز وجود 
داشته باشد. آماري که در ادامه مشاهده می کنید تعداد استارت آپ هایی را نشان می دهد 

که ده شرکت بزرگ فناوري طی 19 سال گذشته خریداري کرده اند:
گوگل: 29 استارت آپ با ارزش مجموع 3/72 میلیارد دلار

آمازون: هشت استارت آپ با ارزش مجموع 821 میلیون دلار
اینتل: پنج استارت آپ با ارزش مجموع 776 میلیون دلار

توئیتر: چهار استارت آپ با ارزش مجموع 629 میلیون دلار
مایکروسافت: 9 استارت آپ با ارزش مجموع 450 میلیون دلار

اپل: 14 استارت آپ با ارزش مجموع 311 میلیون دلار
فیسبوك: هفت استارت آپ با ارزش مجموع 60 میلیون دلار
سیلزفورس: پنج استارت آپ با ارزش مجموع 33 میلیون دلار

آي بی ام: چهار استارت آپ با ارزش مجموع نامعلوم
یاهو: چهار استارت آپ با ارزش مجموع نامعلوم

تازه هاي کسب و کار

اگر فکر می کنید شرکت تسلا در بازار 
تولیــد خودروهاي الکتریکی تنهاســت، 
کاملا در اشتباهید. شــرکت هاي بزرگ 
آمریکایــی مانند نیســان، جنرال موتور و 
فولکس واگن نیز مدل هاي الکتریکی خود 
را به بازار عرضه کرده اند. با این حال جالب 
است بدانید آمریکا بزرگ ترین بازار تولید 
خودروي الکتریکی نیســت و این عنوان 
متعلق به کشــور چین است. کشوري که 
خانه  شش مورد از ده کارخانه  اصلی تولید 
خــودروي الکتریکی مانند ســایک، فاو، 
جیلی، بایک و دانگ فنگ اســت. احتمالا 
نام این برندها به گوشــتان خورده اســت 
و با محصــولات آنها آشــنایی دارید؛ اما 

بتازگی یک شرکت تولیدکننده خودروي 
الکتریکی در شــانگهاي چین نیز به این 
رقابت اضافه شــده اســت. خودروهاي 
تولیدشده این کارخانه داراي ویژگی هایی 
هســتند که می توانند مستقیما با شرکت 

تسلا رقابت کنند.
به گزارش زومیت، این شــرکت چینی 
 (NIO) یک استارت آپ سه ساله به نام نیو
است که توسط شرکت هاي بزرگ چینی 
ماننــد تنســنت و بایدو و یک شــرکت 
 Sequoia Capital آمریکایی به نام
حمایت می شود. شــرکت نیو،جدیدترین 
مدل خود را در پکن رونمایی کرده اســت. 
این خودرو یک اس یو وي یا شاســی بلند 
هفت نفره اســت که حدود 
448 هــزار یوان یا 

68 هزار دلار (حدود 284 میلیون تومان) 
قیمت دارد و به شکلی باورنکردنی، قیمت 
آن 50 درصد ارزان تر از خودروي تســلا 
مدل ایکس اســت. حال این سؤال پیش 
می آید که خودرو مدل ES8 شــرکت نیو 
از چــه نظر می تواند با مدل ایکس تســلا 

رقابت کند؟
ES8 داراي سیستم هوش  مصنوعی 
اســت و می توانــد باتري خــودرو را طی 
3 دقیقه شــارژ کند. موتورهاي جلویی و 
پشــتی داراي قابلیت تمام چرخ محرك و 

شاسی تمام آلومینیومی هستند. 
ES8 بزرگ تریــن خودرو در کلاس 
خود است و سه ردیف صندلی دو، سه و دو 
نفره دارد. می توان این گونه نتیجه گیري 
کــرد که ایــن شاســی بلند الکتریکی از 
نظر فناوري و مکانیکی بســیار پیشرفته 
اســت و از آنجــا کــه قیمــت بالایــی 
ندارد، براي قشــر متوســط جامعه 
مناســب اســت. بــراي 
شرکت هایی مانند نیو و 
تسلا، چین بازار بسیار 
مهمی با ویژگی هاي 
منحصربه فرد اســت 
که باعث جذاب شدن 
خودروهاي  صنعــت 
الکتریکی می شود.

تسلا در بازار خودروهاي الکتریکی بی رقیب نیست 
در پــی توافقــات انجام شــده بین یک 
شــرکت چینــی و شــرکت دانش بنیــان 
فنــاوران نانومقیاس، پنج خط تولید صنعتی 
نانوالیاف در کشــور چین راه اندازي خواهد 
شد. نانوالیاف الکتروریسی شده براي تولید 
ماسک ها و فیلترهاي خودرویی نانویی مورد 

استفاده قرار خواهند گرفت. 
بــه گــزارش جام جم و به نقل از ســتاد 
توســعه فناوري نانو، نادر نادري، مدیرعامل 
شــرکت فنــاوران نانومقیــاس در رابطه با 
ایــن تفاهم نامه همکاري گفــت: «پس از 
صــادرات موفق خط تولید صنعتی نانوالیاف 
به روش الکتروریســی به کره جنوبی، یک 
شــرکت چینی براي خرید این تجهیزات با 
شرکت فناوران نانومقیاس وارد مذاکره شد. 
پس از بررســی هاي چند ماهــه در رابطه با 
کیفیت تجهیزات تولیدي شرکت ما، نهایتا 
خرداد 96 توافقات نهایی براي صادرات پنج 
خط تولید نانوالیاف به کشور چین به سرانجام 
رسید. بر همین اساس دو خط تولید صنعتی 
در ماه هاي نوامبر و دســامبر ســال جاري 
میلادي در چین نصب و راه اندازي شــده و 
سه خط صنعتی دیگر نیز در فواصل دوماهه 

به کشور چین ارسال می شود.»
وي ادامه داد: «پــس از اقدامات مثبت 
ســتاد فناوري نانو جمهوري اسلامی ایران 
و تأسیس دفتر در کشور چین، همکاري هاي 
ما با این کشــور گســترش چشمگیري پیدا 

کرد به نحوي که قبــل از این موضوع حتی 
خوشــبین ترین افــراد هم نمی توانســتند 
صادرات ما به این کشــور را پیش بینی کنند، 
اما با تأسیس دفتر ستاد فناوري نانو، شرکت 
فناوران نانومقیاس توانست مذاکرات مثبتی 
را با شــرکت هاي چینی آغــاز کند که این 
مذاکــرات به صادرات تجهیــزات صنعتی 
به این کشــور منجر شــده اســت. شرکت 
فنــاوران نانومقیاس مذاکــرات دیگري را 
هم با شــرکت هاي آفریقایــی انجام داده 
است و مذاکرات این شرکت براي صادرات 
تجهیــزات صنعتی به اندونــزي در مراحل 

نهایی قرار دارد.»
وي صادرات را لازمه رشــد یک شرکت 
دانست و افزود: «هر شرکتی اگر بخواهد به 
ســود پایدار دســت یابد و به رشد خود ادامه 

دهــد، باید به فکر صادرات محصولات خود 
باشد؛ به این معنی که موفقیت در  صادرات، 
موجــب افزایش حجم تقاضــا از یک بازار 
80 میلیونــی به یک بــازار هفت میلیاردي 

می شود.»
نــادري مشــوق هاي صادراتــی را از 
مهم ترین اقدامــات براي افزایش صادرات 
خوانــد و افــزود: «مشــوق هاي صادراتی 
از مهم ترین اقداماتی اســت کــه می تواند 
براي بهبود شــرایط صــادرات محصولات 
دانش بنیــان در اختیار شــرکت ها قرار داده 
شــود. همچنین تأسیس دفاتري براي ارائه 
خدمات مشاوره اي و تسهیل برقراري ارتباط 
با شــرکت هاي خارجی نیز می تواند کمک 
شایانی به شــرکت ها براي بهبود وضعیت 

صادرات محصولاتشان کند.»

صادرات خط تولید صنعتی نانوالیاف ایرانی به چین

سهیلا فلاحی
 دانش

کسب و کارها در سال هاي آینده متاثر 
از عوامل مختلف با تحولات زیادي مواجه 
خواهند بود. براي مثال نتیجه یک ســري 
مطالعات از تاثیر اینترنت اشــیا در ســال 
2022 و صرفه جویی یک تریلیون دلاري 
براي مصرف کنندگان و کسب  و کارها خبر 
می دهد. با توجه به سرعت تغییر و تحولات، 
چشم انداز و ماموریت سازمان خود را چگونه 

تعریف کرده اید؟
در چنین شرایطی، شاید تعجب کنید، 
وقتی بدانید کســب و کارهاي متعددي در 
ایران وجود دارند که هنوز نسبت به اهمیت 

ترسیم چشم انداز و ماموریت کسب و کار 
خود توجهی ندارند و چه بسیار کسب 
و کارهــاي مدعی برخــورداري از 
چشــم انداز و ماموریت که این کار 

را براساس استانداردها و اصول 
نکرده اند،  تدویــن  علمی 

امــا انتظــار موفقیت، 
کســب درآمد بالا 
طولانی  عمــر  و 
دارند.چالش هاي 
کســب و کار ایــران موجود در فضاي 

و اظهارات کارشناســان متعدد، گویاي آن 
اســت که مدیران و تولیدکنندگان نیازمند 
آگاهی و آشنایی بیشتر و دقیق تري نسبت 
به نحوه تدوین استراتژي کسب و کار خود 
هســتند و در ذیل آن به مباحث مربوط به 
چشم انداز و ماموریت ســازمان به عنوان 
مهم ترین بخش هاي لازم براي راه اندازي 

و موفقیت یک کسب وکار نیاز دارند.

 اهمیت تدوین چشم انداز
چشم انداز (Vision) نوعی آینده پژوهی 
اســت. در واقع چشــم انداز کلید رهبري و 
دور نماي یک کســب و کار اســت که باید 
واقع بینانه، قابل تحقق و جذاب باشد. دکتر 
امین اسداللهی، دکتراي مدیریت بازرگانی 
با گرایش تحقیقات بازاریابی معتقد اســت 
انتظار دســتیابی به موفقیت و ســود بدون 
ترســیم چشــم انداز و ماموریت سازمان 

توهمی بیش نیست.
وي در گفت وگو با جام جم ادامه می دهد: 
مدیر یک کســب و کار باید از آینده مطلوب 
سازمان خود را بداند و بتواند بگوید «جایگاه 
سازمان و دستاورد کسب و کارش در آینده 
چیست و می خواهد به کجا برسد؟» چگونه 
می خواهد توســعه محصول، خدمت و بازار 
داشته باشد تا استراتژي مناسب آن شرایط 

را انتخاب و در نتیجه به موفقیت برسد.
این کارشناس بازاریابی با تأکید بر این که
یک مدیر باید توانایی آینده نگري داشــته 
باشد و براساس آن چشم انداز سازمان خود 
را در ســه وضعیت «آینده ممکن، محتمل 
و مطلــوب» پیش بینی کنــد، می گوید: 
هدف چشم انداز ایجــاد شــرایط بــراي 
تحقــق آینده  اي مطلوب است. تحقق این 
هــدف نیازمند ایجــاد تصویري روشن و 
شفاف نســبت به ایده اصلی کسب و کار و 
وضعیت آن در آینده به همراه برنامه ریزي 
دقیق اســت. «ون دل بل» به عنوان یک 
آینده پژوه معتقد است: مدیران براي کشف 
سه نوع آینده باید در پی پاســخ به سه سوال 

باشــند: چه چیزي می تواند در آینده وجود 
داشــته باشــد؟ چه چیزي به احتمال زیاد 
وجود خواهد داشت؟ و چه چیزي باید وجود 

داشته باشد؟ 
دکتر اسداللهی تأکید می کند: مشخص 
بودن چشم انداز قطعا بر میزان تولید،  فروش 

و سوددهی سازمان تاثیر بسزایی دارد.

ماموریت و تحقق چشم انداز
آینده ترســیم شــده براي کسب و کار 
زمانی محقق می شود که راه هاي تحقق آن 
نیز مشخص شــده باشد. دکتر اسداللهی با 
بیان این که مأموریت (Mision) همان 
فلســفه وجودي و چرایی یک ســازمان و 
تعیین کننــده محــدوده فعالیت هاي او در 
مسیر چشم انداز است، می گوید: ماموریت 
متأثر از چشم انداز است و دربرگیرنده اهداف 
و برنامه هاي کلی ســازمان و جهت دهنده 

مسیر حرکت است.

 اصول تدوین چشم انداز
و ماموریت

چشــم انداز علاوه بــر این کــه باید 
مبناي ارزشــمندي داشــته و با نیازهاي 

مشــتري ســازگاري داشته باشــد، باید 
بتواند پاسخگوي ســوالات مهمی باشد. 
این که چشم انداز سازمان تا چه اندازه شفاف 
و مشــخص اســت؟ ارزش هاي سازمان 
چیست؟ چشم انداز تا چه اندازه بلندپروازانه 
اســت؟ مأموریت مشخص جاري یا هدف 
سازمان چیست؟ سازمان  به دنبال ایجاد چه 
ارزش هایی در جامعه اســت؟ عناصر موثر 
در موفقیت سازمان چیست؟ سازمان از چه 
نقاط قوت یا ضعفی برخوردار اســت؟ چه 
تغییرات عمده اي در نیاز ها و خواسته هاي 
ســازمان در طــول زمان ممکن اســت 
به وجود بیاید؟ نیروي انسانی تا چه اندازه با 
چشم انداز فعال سازمان همسو و هم جهت 
اســت؟ چشــم انداز ســازمان تا چه اندازه 

آینده محور است؟
یــک بیانیــه ماموریت خــوب به این 
پرسش ها نیز باید پاسخ بدهد: ما کیستیم؟ 
مشــتریان ما چه کسانی هستند؟ ارزش ها 
و باورهاي اخلاقی ما چه هســتند؟ مزیت 
رقابتی ما نســبت به رقبا چیســت؟ براي 
اســتفاده بهینــه از منابع مالی، انســانی و 
زیســت محیطی، چــه مســئولیت هایی 
بر عهده ماست؟ در واقع پاسخ هاي شفاف 
به هر کدام از این پرســش ها، روشنگر راه 
مدیران و کارکنان اســت. همچنین یک 
بیانیه ماموریت خوب زیربناي تدوین یک 

برنامه بازاریابی صحیح است.
دکتر اســداللهی در ادامــه به مدیران 
سازمان پیشــنهاد می کند: قبل از نوشتن 
چشم انداز، ابتدا طرح توجیهی کسب و کار 
را نوشــته و در آن برآوردهاي مالی شفاف 
تعیین شــود تا از ابتداي کار نسبت به زمان 
دستیابی به اهداف مالی انتظار واقع بینانه اي 
وجود داشته باشد. زیرا گاهی دست نیافتن 
به ســود در کوتاه مدت، باعث آشــفتگی و 

دلسردي می شود.
این کارشــناس بازار در ادامه می گوید: 
مدیــران می تواننــد با کمــک ماتریس 
(SWOT) نقــاط قوت و ضعف کســب 
و کار خــود را بشناســند و براســاس مدل 

PESTEL، عوامل خارجی (سیاســی، 
اقتصادي، اجتماعی، فناورانه و محیط زیست)

 موثــر بر طراحی و موفقیت چشــم انداز را 
بررسی کنند.

بــه اعتقاد دکتــر اســداللهی، عوامل 
فرهنگی نیز بایــد به عنوان یکی از عوامل 
خارجــی موثر بر چشــم انداز مــورد توجه 

مدیران باشد. 

 نقطه ضعف چشم انداز کسب
و کارهاي ایرانی

به گفته دکتر اســداللهی چشم اندازي 
کــه اغلــب کســب و کارهــاي ایرانی 
تدویــن می کنند، کاملا متضــاد و مغایر با 
چشم اندازهاي استانداردي است که در دنیا 
نوشته می شــود و این یکی از نقاط ضعف 

چشم انداز کسب و کارهاي ایرانی است.
وي ادامــه می دهد: کســب و کارهاي 
ایرانی چشــم انداز خود را صرفا بر اســاس 
عوامــل درونــی، نقــاط قــوت و ضعف 

درون سازمانی، وضعیت نیروي انسانی و در 
مجموع ساختار سازمان خود می نویسند و 
محصولی را براساس دیدگاه هاي شخصی 
نه نیاز مشــتري تولید می کنند، اما کسب و 
کارهاي موفق دنیا، علاوه بر در نظر گرفتن 
عوامل داخلی مذکور و نیاز مشتري، عوامل 
خارجی را نیز مورد توجه قرار می دهند، زیرا 
تغییرات محیط خارجی در ایجاد فرصت ها 
و تهدیدها براي کســب و کارها بسیار موثر 
هستند. این کارشناس تحقیقات بازاریابی 
یکی دیگر از نقاط ضعف کســب و کارهاي 
ایرانی را هنگام تدوین چشــم انداز می داند 
و می گویــد: نبود دیــدگاه بلندمدت باعث 
شده آنها چشــم انداز خود را بدون توجه به 
مثلث محیط بازاریابی (رقبا، بازار و صنعت) 
بنویســند. در واقع آنها در فضاي این مثلث 
فعالیت می کنند، اما در عمل به آن توجهی 
ندارند. براســاس تجربیاتی که به واسطه 
مشــاوره با 500 شرکت ایرانی دارم، تقریبا 
بیش از 300 شرکت چشم انداز به معماي 
واقعی نداشــتند و مابقی شــرکت ها، 
چشــم انداز خــود را نه بر اســاس 
تحقیــق و تحلیل بــازار، بلکه 
براســاس حس و شهود خود 

نوشته بوند.

کارآفرینی با دستان خالی
مهرداد خانجانــی ازجمله کارآفرینانی 
اســت که از دوران دانشــجویی پایه هاي 
کســب و کار خود را در زمینه نرم افزار آغاز 
کرده است و معتقد است با داشتن چشم انداز 
حتی با دســتان خالی می تــوان کارآفرین 

بود.
وي درباره ضرورت تدوین چشــم انداز 
بــه جام جــم می گویــد: ایده آل گرایی و 
آرمان خواهــی از ویژگی هاي کارآفرینان 
اســت. این نــگاه باعث می شــود، وقتی 
کارآفرینی کار را شروع می کند، چشم انداز 
کار را بــزرگ می بیند، ما نیــز از این قاعده 
مســتثنا نبودیم. از 24 ســالگی که کار را 
شــروع کردیم به فکر گسترس کار به کل 
ایــران و حتی خارج از ایــران بودیم. وجود 
این چشم انداز باعث شد تا امروز بتوانیم در 

سراسر ایران حضور داشته باشیم.
خانجانی که دانشــجوي کارشناسی 
ارشد رشــته کارآفرینی دانشــگاه تهران 

است، مطالعه مدیران کسب و کارها را براي 
آشــنایی آنها با مفاهیم کلیدي و مهم بسیار 
بااهمیت می دانــد و تأکید می کند: حاصل 
مطالعــات و دوره هایی که در آنها شــرکت 
کردم، درك و تعمق بیشــتر براي طراحی 
علمی چشــم انداز و ماموریت همسو با آن 
شده اســت. وي تأکید می کند: چشم انداز 
اصلی ما به واسطه ارزش ها و اهداف جهانی 
که براي راه اندازي کار داشتیم، تغییر نکرده 
اســت. ولی درباره ماموریت هاي سازمانی 
خود تجدید نظر کرده ایم و همچنان نسبت 
به پویایی ســاختار کســب و کار خود توجه 

داریم.

به گفته این کارآفرین براســاس نتایج 
حاصل از تحقیقات، 30 درصد شرکت هایی 
که چشم انداز و ماموریت خود را تعیین کرده 
بودند، بازده مالی بیشــتري داشتند و موفق 
عمل کرده اند. زیرا به صورت دقیق مســیر 
حرکت خود را در سازمان تعیین و سازمان را 

براي دستیابی به اهداف بسیج کرده بودند.
وي تأکیــد می کند: وقتی چشــم انداز 
تــوان  ســازمان  نیســت،  مشــخص 
تصمیم گیري درســت را ندارد و نمی تواند 
نسبت به شایســتگی هاي مورد نیاز خود، 
کارکنان، بازار و... انتخاب درست و مناسبی 

داشته باشد.

 تدوین چشم انداز در اتاق
بسته ممنوع

یکی از مشکلاتی که سازمان ها دارند، 
نوشته شدن چشم انداز و ماموریت سازمان 
پشــت درهاي بسته است. خانجانی با تأیید 
این مسأله قابل تعمق می گوید: چشم انداز 
باید براســاس تحقیقات بازار با مشــارکت 
نیروهاي ســازمان نوشته شود. در غیر این 

صورت کارکرد لازم را نخواهد داشت.
وي اعتمادســازي را مهم ترین عامل 
موفقیت کســب و کار خود عنوان می کند 
و می گوید: آنچه باعــث ایجاد اعتماد بین 
کارکنان و مشــتریان نســبت به سازمان 
می شود، توانمندســازي مدیران سازمان 
به مهارت هاي مورد نیاز یک کســب و کار 
موفق است. وجود مهارت در بین مدیران و 
اعضاي سازمان باعث آسودگی خاطر، جلب 
و جذب اعتماد مشــتري نســبت به انجام 
کار توســط یک تیم حرفه اي می شود. این 
ارزش در چشم انداز سازمان ما از ابتدا تعریف 

شده بود.

 مدیر یک کسب و کار باید 
آینده مطلوب سازمان خود را 
بداند و بتواند بگوید «جایگاه 

سازمان و دستاورد کسب 
و کارش در آینده چیست 
و می خواهد به کجا برسد؟»

دکتر اسداللهى

جام جم در گفت وگو با کارآفرینان از نقش ترسیم چشم انداز و ماموریت در موفقیت کسب و کارها گزارش می دهد

آینده کسب و کار را امروز ببین...

خانجانى

وقتی چشم انداز مشخص 
نیست، سازمان توان 

تصمیم گیري درست را 
ندارد و نمی تواند نسبت به 
شایستگی هاي مورد نیاز 
خود، کارکنان، بازار و... 

انتخاب درست و مناسبی 
داشته باشد


