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سخن سردب�ی

همراهــان  شــما  خدمــت  ادب  و  ســام  عــرض 
یــه کارُویــن می پردازیــد .  عزیــزی کــه بــه مطالعــه ن�ش

دیگــر  تکــراری،  شــغلی  فرصت هــای  امــروزه کــه 
ن کننده موفقیت و پایداری صنعت موجود  تضم�ی
در مقابــل تکنولــوژی پویــا و سرعت پذیــر نیســتند، 
یــه به دنبــال بیــان  ن شــماره ن�ش تیــم کارُویــن در اولــ�ی
اهمیــت کارآفریــین و توجــه بــه ایــن مقولــه بــه عنــوان 
ن  یــی از شــاخه هــای مدیریــت می باشــد. هم چنــ�ی
مدیریــت  حــوزه  در  را  نویــن  کارهــای  و  کســب 
يــــح جنبه های مختلف آن  بررسی نموده و به ت�ش

می پــردازد.

ضمــن تشــکر ویــژه از اســتادان گــرامی و همــکاران 
یــه کــه بــا دقــت ویــژه ای بــرای گــردآوری  مِ ن�ش محــرت
مطالــب طی دوره ای چنــد ماهــه وقــت گذاشــتند، 
یــه  ســخن کوتــاه کــرده و شــما را بــه مطالعــه ن�ش
ن  دعوت می نمایم. از حسن انتخاب شما و هم چن�ی
یه  از تمام عزیزا�ن که ما را در ارائه هر چه بهرت ن�ش
 همــراهی کردنــد، کمــال ســپاس و قــدردا�ن را دارم.

با آرزوی توفیق روز افزون

شماره اول / بهار 1400
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 دســتیا�ب موفقیــت در مســ�ی آن، میــان جوانــان و دانشــجویان 
گ

امــروزه کارآفریــ�ن و چگونــی
بــه عنــوان بحــ�ث داغ مطــرح اســت. مــا ســی کــرده ایــم بــا دیــدی سیســتماتیک بــه ایــن موضــوع 

بنگریــم، و بــر ایــن باوریــم کــه تنهــا کارآفریــن شــدن کا�ن نیســت!

 مــا بایــد بــا تفکــری سیســتمی وارد دنیــای کارآفریــ�ن شــویم تــا هــم بــه افــراد کمــک کنیــم، هــم 
ن اهمیــت بدهیــم تــا بیشــ�ت از ایــن آســیب نبیننــد! در واقــع گام  بــه محیــط زیســت و کــره زمــ�ی
ن در مســ�ی توســعه پایــدار از طریــق کارآفریــ�ن و ایجــاد کســب و کار هــای منطبــق،  برداشــ�ت

هــدف ماســت کــه بــه صــورت غــ�ی مســتقیم بــه آن پرداختــه ایــم(. 

یــه، بــه دنبــال ارائــه موضوعــا�ت بــوده ایــم کــه می تواننــد کمــک شــایا�ن  در ایــن نســخه از ن�ش
، مــا اول نیــاز بــه ایــن داریــم کــه از  در ایــن مســ�ی بــه مخاطبــان بکنند.بــرای ایــن نــوع کارآفریــ�ن
یان را با باورمان  ن نیاز داریم که باور مشــ�ت ی مداری صرف خارج شــویم و برای اینکار ن�ی مشــ�ت
 تصمیــم 

گ
ن بــرای ایــن امــر نیازمنــد شــناخت ســاختار ذهــ�ن انســان و چگونــی یــی کنیــم و همچنــ�ی

ی او هســتیم کــه تــا حــدودی بــه توضیــح ایــن مهــم، پرداختــه ایــم. گــ�ی
 

، رفتــاری و بازاریــا�ب هــم از مهــم تریــن بخــش هــای هــر کســب و کاری اســت  نــکات مدیریــ�ت
کــه عــلاوه بــر بیــان نــکات مفیــد در رابطــه بــا آنهــا بــه سراغ نویــن تریــن روش هــا رفتــه ایــم تــا بــه 
ن در  خواننــدگا�ن کــه بــا مــا هــم باورنــد یــا کــمی هــم باورنــد کمــک کنیــم تــا در صــورت گام برداشــ�ت
مســ�ی کارآفریــ�ن بتواننــد چشــم انــداز خــو�ب داشــته باشــند و بــا مهــارت هــای درســت در آن 
یــه امــکان پذیــر نــمی باشــد و نیازمنــد ایــن  قــدم بگذارنــد، البتــه ایــن امــر بــا مطالعــه صرف ایــن ن�ش
ی بــرای کســب مطالــ�ب مشــابه ولی بــر پایــه ی بــاور اصــی،  ی بیشــ�ت اســت کــه خواننــدگان پیگــ�ی

داشــته باشــند.

چکیده



مشکل کجاست؟

امــون مــا هســتند کــه به طــور فزاینــده ای،  قابل انــکار در محیــط پری کت هــا ســاختارها�ی غری امــروزه سرش
کت هــا نــگاه کنیــم،  در انــدازه و تعــداد مختلــف مــا را در برگرفته انــد. اگــر بــه اهــداف عمــده ایــن سرش
ی جــز نفــع شــخصی مدیــران و ســود صاحبــان ســهام نمی بینیــم. ایــن درحــالی اســت کــه اهــدا�ن  ن چــری
ایــط  ماننــد کمــک بــه اقشــار ضعیــف جامعــه، کمــک بــه کاهــش نــرخ بیــکاری، تــاش بــرای بهبــود سرش
اقتصــادی جامعــه و حفاظــت از محیط زیســت، به عنــوان اهــداف محــوری مــورد تأکیــد و توجــه 

قــرار نگرفته انــد.

، به طور روزافزون در جوامع  موضوع وقیت مهم می شود که موضوعات و چالش های این چنیین
د می کننــد. بــه  ن گوناگــون رو بــه افزایــش بــوده و نیــاز بــرای یــک تغیــری بــزرگ را بــه جهانیــان گــوسرش
ن دلیــل اســت کــه بیــان می شــود، جهــان امــروز دیگــر نیــازی بــه میلیونرهــا و انســان هــای موفــق  همــ�ی
نــدارد. جهــان امــروز نیــاز بــه انســان هــای دلســوز دارد تــا نــا�ج هرآنچــه و هرآنکــه باشــند کــه در 

، رو بــه فرامــوسیش و نابــودی گذاشته شــده اســت.   هــای انســا�ن
گ

روزمر�

بخش 1:

کارآفری�ن اجتماعی
نویسنده: عا سقراطی
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1. Changing the status quo and making the world a better place.
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کارآفری�ن اجتماعی چیست؟

ش و جها�ن شدن سیستم های اطاع رسا�ن که موجب افزایش  در دو دهه ی اخری و به دلیل گسرت
ن بــوده اســت، حساســیت جهانیــان نســبت بــه مســائل زیســت محیطی و  ســطح آگاهی جوامــع نــری
اجتمــاعی بــه تدریــــــج افزایــش یافــت و باعــث شــد تــا بــه مســئولیت اجتمــاعی ســازمان هــا بــه عنــوان 
ن  ، حــال واژه ی کارآفریــین اجتمــاعی نــری یــک ارزش بنیــادی نــگاه شــود. پــس ازآن و باظهــور کارآفریــین

بــه اصطــا� پرطرفــدار میــان دوســتداران کســب وکار و عمــوم مــردم بــدل شده اســت.

ن راه حــل هــای خاقانــه بــرای مســائل اجتمــاعی  کارآفریــین اجتمــاعی درواقــع فرآینــد ایجــاد و یافــ�ت
اســت کــه  اجتمــاعی  تجــارت و سرمایــه گــذاری  از  ترکیــیج  به نــوعی،  و  زیســت محیطی هســت  و 
 بــه دنبــال کســب ســود نباشــند. درواقــع، هرچنــد بــه شــکل 

ً
ســبب می شــود تــا کســب وکارها صرفــا

ان ســودی کــه کســب کرده انــد انــدازه  ن ســنیت کارآفریــن، عملکــرد و موفقیــت کســب وکارها را بــا مــری
ی می کنــد امــا کارآفریــن اجتمــاعی همســو بــاارزش نهــادن بــه ســودآوری، بــه دنبــال ارزش آفریــین  گــری

اجتمــاعی و کمــک بــه محیط زیســت اســت. 

ی غــری ازایــن نبــوده و  ن ن چــری البتــه بایــد خاطرنشــان کــرد کــه اهــداف بزرگ تریــن کارآفرینــان جهــان نــری
 درآمــد 

ً
ن هرگــز نیامده بودنــد تــا صرفــا ، اســتیو جابــز و بیــل گیتــس نــری افــرادی همچــون والــت دیــز�ن

کتشــان را افزایــش دهنــد، بلکــه همــان گونــه کــه اســتیو جابــز بیــان کــرد: ))آن هــا آمــده بودنــد تــا  سرش
ایــط موجــود را تغیــ�ی داده و جهــان را بــه مــکا�ن بهــ�ت تبدیــل کننــد.(( سرش
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به این ترتیــب، آنــان بــاور داشــتند کــه هرکــدام از مــا وظیفــه  داریــم تــا در حــد توانمــان بــه بهــرت شــدن 
جهــان اطرافمــان کمــک کنیــم و همان گونــه کــه پیــش تــر بیــان کردیــم هرکــدام از مــا بایــد نــا�ج جهــان 

فــردای خــود باشــیم.

ات مثبــیت کــه برجهــان می  درنهایــت بایــد اشــاره کــرد کــه فعالیــت کارآفرینــان اجتمــاعی عــاوه بــر تأثــری
ن خواهــد شــد و جریــان رشــد و بهبــود را در جامعــه  گــذارد، الهــام بخــش دیگــر افــراد و ســازمان هــا نــری

جــاری خواهد ســاخت.

مرز کارآفری�ن اجتماعی

در یــک تعریــف عــام کارآفریــن اجتمــاعی از طریــق اقــدام مســتقیم، یــک وضعیــت جدیــد و پایــدار 
را ایجــاد می کنــد. دو اصطــاح اقــدام مســتقیم و وضعیــت جدیــد پایــدار از بخــش هــای اســاسی 
ایــن تعریــف هســتند و وجــه تمایــز خدمــات  اجتمــاعی، NGO هــا یــا فعــالان اجتمــاعی بــا کارآفرینــان 

اجتمــاعی، در یــی از ایــن دو بخــش نمایــان می شــود. 

ن بــرای جامعــه بســیار حیــا�ت می باشــند ولی بایــد  لازم بــه ذکــر اســت کــه این گونــه فعالیــت هــا نــری
توجــه داشــت کــه خــود ایــن ســازمان هــا یــا افــراد پشــتوانه ی خــاصی ندارنــد و فعالیــت هــای آن هــا 
ایــط، ممکــن اســت کمــی کــه آن هــا بــه جامعــه  ن پایــدار نیســت و در طولا�ن مــدت و بــا تغیــری سرش نــری

کــرده انــد، اثربخــیش خــود را ازدســت داده و پایــان یابــد.





ین نمونه های کارآفری�ن اجتماعی در ایران و جهان به�ت

از نمونه های کارآفریین اجتماعی در ایران تا به امروز می توان به:

توانیتو ))استارتا�پ برای افراد دارای معلولیت((
Tavanito.com

ن مرکز نوآوری بانوان در کشور(( مرکز نوآوری مانا ))اول�ی
Mana.center

ن مالی جمعی(( نیک استارتر ))استارتاپ تأم�ی
Nikstarter.com

ان دریاچه صور�ت ))استارتا�پ برای کسب درآمد کودکان �ج بضاعت در چابهار(( دخرت



ن می توان به: و درسطح جها�ن ن�ی

کــت یــک جفــت  کــت  TOMS))کــه بــه ازای خریــد هــر جفــت کفــش توســط مــرف کننــدگان، سرش سرش
کفــش را بــه کــودکان محــروم کشــورهای درحــال توســعه اهــدا می کنــد((

www.toms.com

سی به خدمات مالی و بانی  کت های مایکروفاینَنس ))که به افراد و سازمان ها�ی که امکان دسرت سرش
ندارند، این خدمات را ارائه می کند((

Ashoka ))سازما�ن که کارآفرینان اجتماعی سراسر جهان را یافته و آنان را در رسیدن به اهدافشان 
یــاری می کنــد((

www.ashoka.org/en



بخش 2:

وع کنید )) اثری از سایمون سینک (( با چرا سرش
نویسنده: آتوسا حسین

سیش آمریــکا�ی بریتانیــا�ی تبــار اســت کــه  ن ان انگــری ســایمون ســینک نویســنده، مشــاور ســازما�ن و ســخرن
ان بزرگ چگونه الهام بخش دیگران می شوند«، در سال  وع کنید: رهرج کتاب او با عنوان »با چرا سرش

2009 بــه عنــوان یــی از 5 کتــاب پرفــروش ســال شــناخته شــد.

ان ایــن توانــا�ی  وع کنیــد« روسیش اســت بــرای تفکــر و برقــراری ارتبــاط کــه بــه بــر�ن از رهــرج »بــا چــرا سرش
کــت هــا�ی در دنیــای  را می دهــد کــه بــه دیگــران الهــام ببخشــند. در ایــن کتــاب، مثــال هــا�ی از افــراد و سرش
وع کردند و به موفقیت های بزرگ رسیدند. سایمون  « سرش واقعی وجود دارد که کارشان را با »چرا�ی
ن لوتر کینگ یا برادران رایت دریافت  کت های موف�ت همچون اپل، اقدام مارت�ی سینک با بررسی سرش
وی  ان و ســازمان های بــزرگ و الهــام بخــش در جهــان از آن پــری کــه الگــو�ی وجــود دارد کــه تمــام رهــرج
می کنند. همه آن ها درست در یک مسری فکر می کنند، عمل می کنند و ارتباط برقرار می کنند و این 

کامــاً در جهــت مخالــف بقیــه اســت.

« تشکیل شــده   و چــرا�ی
گ

، چگونــی  او ایــن الگــو را »دایــره طــا�ی « نامیــد کــه از ســه مفهــوم »چیســیت
 

گ
 بــه معنــای ویــژ�

گ
اســت. چیســیت به طــورکلی بــه محصــولات و خدمــات اشــاره می کنــد، چگونــی

محصــول و نحــوه کمــی اســت کــه بــه مخاطبــان می شــود و چــرا�ی درواقــع هــدف بنیــادی و اینکــه چــرا 
آن کار را انجــام می دهیــم را مشــخص می کنــد. 

1

 1. Golden Circle
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کســا�ن کــه توانــا�ی الهــام بخشــیدن بــه دیگــران را دارنــد )کســب وکارها در حالــت A(، ابتــدا کار خــود را 
 ادامــه می دهنــد و 

گ
وع می کننــد، بــا چگونــی ن اینکــه چــرا می خواهنــد آن کار را انجــام دهنــد، سرش بــا گفــ�ت

یــت افــراد وقــیت قصــد راه انــدازی کســب وکاری رادارنــد، ابتــدا  درنهایــت بــه چیســیت می رســند؛ امــا اکرث
 تولیــد و 

گ
نــد و بعــد بــه دنبــال چگونــی در مــورد چیســیت محصــولات و خدمــات خــود تصمیــم می گری

ارائه آن می روند و در آخر ممکن است به چرا�ی آن  هم بیندیشند، شاید هم هیچ وقت به دنبال 
چرا�ی آن نباشــند.
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)A( کسب و کارهای الهام بخش

)B( کسب و کارهای روتین و غیر الهام بخش
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ی،  کسب وکارها در حالت B به جای اینکه الهام بخش افراد باشند، سعی می کنند برای جذب مشرت
آن ها را با روش ها�ی نظری کاهش قیمت، ترویــــج محصول، استفاده از ترس، پیام های امیدوارکننده 
ی هرچنــد ممکــن  گــذاری بــر رفتــار، اغــوا کننــد کــه ایــن روش جــذب مشــرت و وعــده نــوآوری بــا هــدف تأثری
است در کوتاه مدت آن ها را به اهدافشان برساند، اما به طورقطع در بلندمدت، اثربخش نیست؛ 
اینجاســت کــه وجــود دانــش در قالــب چــرا�ی )اینکــه چــرا کســب وکارها تمایــل بــه انجــام کار یــا تولیــد 
یان باید آن ها را به عنوان گزینه خرید انتخاب کنند؟(، می تواند  محصولی خاص دارد؟ و چرا مشــرت

یان به کســب وکار شــود. منجر به وفاداری مشــرت

 به این ترتیــب فاکتــور وفــاداری، قــدرت رقابــیت کســب وکار را در برابــر رقبــا�ی حــیت بــا محصــولات بهــرت و 
ن تــر حفــظ می کنــد. درواقــع ایــده اصــلی ســایمون ایــن اســت: »مــردم کاری کــه شــما انجــام  قیمــت پایــ�ی
می دهید را نمی خرند، بلکه آن ها چرا�ی و دلیل کار شما را می خرند. برای مردم مهم نیست که چه  

کاری می کنیــد، بلکــه بــرای آن هــا مهــم اســت کــه چــرا آن کار را می کنیــد.«

ان آخــر از همــه غــذا می-  از دیگــر کتــاب هــای ســایمون ســینک می تــوان بــه »بــازی �ج نهایــت «، »رهــرج
خورنــد «، »چــرا�ی خــودت را پیــدا کــن « و »باهــم بهــرت اســت « اشــاره کــرد.
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1. What are you good at, what does the world need? And how do you make money from combining these two?

در �پ تحولات دنیای کسب وکار و جریان سازی های جدید مرتبط با دنیای کارآفریین و استارتاپ ها، 
دازیــم کــه احتمــال موفقیــت در کســب وکارتان را افزایــش  تصمیــم گرفتیــم در ایــن بخــش بــه نــکا�ت برپ
ن امــر در پیدایــش  می دهــد و بــه شــما در مدیریــت کارهایتــان کمــک می کنــد. همان طــور کــه می دانیــد اولــ�ی
، ایده هایتــان را بنویســید و افــکار قدیمی تــان را بــه چالــش  کســب وکار، ایــده اســت. در رونــد ایده یــا�ج
 در زمینه ها�ی که عاقه، مهارت و دانش دارید، با دید جدید و خارج از چهارچوب 

ً
بکشید. خصوصا

بــه مســائل بنگریــد. شــناخت یــک نیــاز جــدی و مقیاس پذیــر در زمــان مناســب، کاری اســت  کــه
استارتاپ های موفق انجام داده اند.

برای پیدا کردن یک ایده خوب پیشنهاد می شود این موارد را بررسی کنید: در چه  کاری خوب 
ن نیاز دارد؟ هستید؟ دنیا به چه چ�ی

و از ترکیب این دو چگونه می توان به پول رسید؟ 

ن تصمیمــات منطــ�ت و تصمیمــا�ت  در مســری کارآفریــین همــواره بــه یــاد داشــته باشــید، ایجــاد تناســب بــ�ی
 تــان بســیار مؤثــر اســت. 

گ
کــه بــا دل و جــرات گرفتــه می شــوند، روی شــیوه اداره کســب وکار و حــیت زند�

پــس تنهــا بــه یــک بعــد متــی نشــوید.

ن کننــده اســت. بــه سراغ افــرادی برویــد کــه میــل و   در کاری کــه آغــاز می کنیــد، تعی�ی
ً
گــروه خــوب قطعــا

 بــا 
ً
فــت دارنــد، صــادق، ســخت کوش و متعهــد هســتند. در رونــد کار حتمــا ی و پی�ش اشــتیاق بــه یادگــری

ی بدهیــد و از خاقیتشــان  اعضــا همفکــری کنیــد، بــه آن هــا تــا حــد خــو�ج قــدرت اختیــار و تصمیم گــری
اســتقبال کنیــد. البتــه مدیریــت مســائل مــالی را مشــخص کنیــد تــا ســوءتفاهمی پیــش نیایــد، ثبــت و 
شــفافیت تمــامی مخارج هــا و درآمدهــا، بــه شــما کمــک می کنــد تــا عیب هــای کار را بیابیــد و تــا حــدی از 

ی کنیــد. بــروز بحــران جلوگــری

بخش 3:

چند نکته مهم در مدیریت کسب و کار
نویسنده: رومینا انصاری
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، بــازار محصــول خــود، فرصت هــا و تهدیدهــا و نــکات مثبــت و منــ�ن رقبــا را  پــس از مرحلــه ایــده یــا�ج
ن اجــرا کمــرت بــا چالــش  دازیــد تــا حــ�ی ی دقیــق برپ وع، بــه الگوبــرداری و یادگــری بــررسی کنیــد؛ و قبــل از سرش
مواجــه شــوید. اگــر محصــول یــا خدمــات شــما وابســته بــه محــدوده جغرافیــا�ی اســت، بــه بومی ســازی 
 هــای مختــص مــردم هــر 

گ
ن طــور بــرای ))برنــد، لوگــو، اســم، رنگ هــا و نمادهــا ((، ویژ� توجــه کنیــد. هم�ی

یــد. منطقــه را در نظــر بگری

اتژی های کســب وکار  ی برای درک چرا�ی و اســرت ی هدفتان را شناســا�ی کنید و بدانید که مشــرت مشــرت
کت هــا�ی مثــل اپــل نــگاه می کنیــم، آن هــا در ابتــدای کار  شــما بــه سراغتــان می آیــد. وقــیت بــه پیشــینه سرش
ی نداشــتند، بلکــه اشــکالات زیــادی داشــتند. پــس توجــه داشــته باشــید کــه نیــازی  محصــول �ج نظــری
ن کــه محصــول خــوب یــا خیلی خــوب باشــد، کا�ن  یــن محصــول را ارائــه کنــد، هم�ی کــت بهرت نیســت سرش
اســت؛ بهــرت بــودن همــواره یــک مقایســه نســیج اســت. ســپس زمــان اجــرای محصــول کمینــه اســت. در 
این مرحله سعی کنید روی کاربران زود پذیرنده   )افرادی که احتمال پذیرش محصول اولیه شما در 

آن هــا بالاتــر اســت( تمرکــز کنیــد.
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2. Quick-accepting users                                                  3. Minimum viable product )MVP(
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 بــرای مثــال، دیــیج کالا، در ابتــدا کــه کار آن بــررسی محصــولات دیجیتــال بــود، بــه سراغ کاربــرا�ن رفــت 
 برنــد محــور نیســتند.

ً
، تنــوع و نــوآوری هســتند و عمومــا کــه اهــل فنــاوری و تکنولــوژی، تغیــری

درواقــع بایــد بــه ایــن نکتــه توجــه کــرد کــه؛ اگــر حداقــل محصــول قابل ارائــه )ام وی �پ MVP(  خــود را 
بــه افــرادی معــر�ن کنیــم کــه ریســک پذیری کــمی دارنــد، اهــل تغیــری نیســتند، وفــادار بــه یــک برنــد خــاص 
 آخریــن نفــرا�ت هســتند کــه بــه یــک جریــان و 

ً
هســتند، بــرای تغیــری نیــاز بــه اســتمرار زیــاد دارنــد و بعضــا

نــوآوری می پیوندنــد، احتمــالًا بــا اســتقبال خــو�ج مواجــه نمی شــویم.

ین مشــاوران شــما  یان شــما بهرت پس از ارائه محصول، به بازخوردها توجه ویژه داشــته باشــید. مشــرت
هستند، به نیاز و منفعت، سلیقه و عقیده  آن ها توجه کنید. محصولی بسازید که برای کاربر خلق 
، ارزش، تجربه و حی  تجربه کند و در خاطرش بماند. در این موج عظیم تبلیغات و مرف گرا�ی
ی القــا می کنیــد، سرمایــه ی شــما خواهــد بــود. شــما پــس از ارائــه محصــول اولیــه ممکــن  کــه بــه مشــرت
ید، یک کارآفرین در این مرحله ریسک می کند  است به یک روتیین برسید و روال کار را در دست بگری

اتژی هایش، موجــب ایجــاد تمایــز می شــود. ا�ت در اســرت و بــا ایجــاد تغیــری

 مقیاس پذیــری، فاکتــور مهــمی در کســب وکارهای امــروزی اســت کــه بــه قابلیــت یــک اســتارتاپ بــرای 
افزایــش منابــع داخــلی خــود جهــت رشــد و عمــلی کــردن در مقیــاس بزرگ تــر بــدون محــدود شــدن بــه 
عوامــلی مثــل سرمایه گــذاری مــالی، منابــع انســا�ن و ســاختارهای مرســوم اســت. مقیاس پذیــری توانــا�ی 
یک سیســتم برای انطباق با افزایش حجم کار و تقاضای بازار اســت. پس در تمام روند کارتان برای 

یــد. ی از بــازار ایــن امــر را در نظــر بگری ن ســهم بیشــرت فــت و داشــ�ت پی�ش

وی   یــک کارآفریــن هماننــد اســتیو جابــز، رهــرج صنعــت خــودش بــود و بقیــه از او الهــام می گرفتنــد و پــری
ی اســت که شــما را در  ن یان، همان چری می کردند. منبع الهام بودن برای جامعه، کارکنان، رقبا و مشــرت

صنعــت از بقیــه متمایــز می کنــد. 



ی باید  ی را تا حد امکان تسهیل کنید، برای مثال کار با ساییت که مشرت سعی کنید مسری خرید مشرت
ه هــم نکتــه ای  بــرای هــر ارســال، آدرس و اطاعاتــش را وارد کنــد، ســخت تر اســت. ایجــاد ارزش ذخــری
ی اســت، بــرای مثــال چــون یــک کاربــر دراســپاتیفای، پــلی لیســت شــخصی خــود  ارزشــمند بــرای مشــرت
ان وفــاداری اش بــه برنــد نســبت بــه ســایر رقبــا  ن ه دارد و دیگــر هــر بــار نیــاز بــه جســتجو نــدارد، مــری را ذخــری

بیشــرت خواهــد بــود.

نــد.  ایــط ســخت و بحــرا�ن دارنــد کــه دســت شــما را می گری ین اهمیــت را در سرش یان وفــادار بیشــرت مشــرت
ســاخت یــک اجتمــاع و البتــه اســتفاده از شــبکه های اجتمــاعی و ارتبــاطی، در تحکیــم روابــط شــما بــا 
ا�ی دارد. ات، رویکــرد رقبــا و موج هــای جدیــد بــازار نقــش بــه سرن ن آگاه ســازی از تغیــری ی و هم چنــ�ی مشــرت
پس ازایــن مراحــل اگــر قصــد افزایــش سرمایــه خــار�ج داریــد، بایــد در نظــر داشــته باشــید کــه بــرای جــذب 
ن کــرد امــا معمــولًا وقــیت کســب وکار بــه یــک بلــوغ نســیج می رســد،  پــول نمی تــوان یــک قانــون کلی تعیــ�ی
ی نســبت بــه  بــه سراغ سرمایه گــذار می رونــد. چــرا کــه در ایــن برهــه، هــم سرمایه گــذار اعتمــاد بیشــرت
ی، اهــداف، ســابقه، آمــار و ارقــام مــالی اطاعــات دارد و هــم صاحــب  اســتارتاپ دارد و دربــاره رهــرج
 رســیده اســت و می دانــد از سرمایه گــذار چــه می خواهــد؟ چقــدر می خواهــد؟ 

گ
کســب وکار بــه یــک پختــی

 پــول نمی دهــد و آنچــه غــری از پــول 
ً
و بــرای چــه کار می خواهــد؟ یادتــان باشــد کــه یــک سرمایه گــذار صرفــا

اعــم از ارزش و اعتبــار، همفکــری، هــم دلی و ... عرضــه می کنــد، بــرای یــک کســب وکار قــوت اســت.
ی و ریسک پذیری، از عواملی است که شما را در  ه و امید، قدرت تصمیم گری ن تاش و پشتکار، انگری
ید. برای افزایش اطاعات  این مسری قدرتمند می کند و باعث می شود از مسری کاریتان بیشرت لذت برج

ی و مدیریت کسب وکار به کتاب های زیر می توانید مراجعه کنید: درباره شیوه رهرج

نسل چهارم بازاریا�ب
خلق مدل کسب و کار

جنگل بارا�ن

وع کنیم با چرا سرش
بازی �ب نهایت

جوامع استارتا�پ
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بخش 4:

نورورساینس
نویسنده: متینه مهدیزاده

در ابتدا، نوروساینس یا علم عصب شناسی تنها برای مصارف پزشی و در محیط های کلینیی مورد 
 کارآفریین 

ً
استفاده قرار می گرفت اما به مرور زمان کاربردهایش به موضوعات کسب وکار و خصوصا

ن ظهــور  ، شــاهد مــو�ج از کارهــای میان رشــته ای و همچنــ�ی کشــیده شــد. مــا در دنیــای حــال حــاصرن
رشته های نویین مثل نورومارکتینگ ، نورمنیجمنت ، نورواکونومیکس، نورودیزاین   و ... هستیم.

د تحقیــق و  اکنــون، بــر توانــا�ی کارآفریــین عصــیج در ارائــه مکانیســم های روان شــناخیت بــرای پیشــرج
عمــل کارآفریــین مــروری خواهیــم داشــت. علــوم اعصــاب، تحقیقــا�ت متنــاوب و جدیــد دربــاره پیدایــش 
، چالش ها و مشکات  ی کارآفریین را به ما ارائه می دهد. در تحقیقات مربوط به کارآفریین تصمیم گری
بــه وجــود آمــده در ایــن زمینــه را می تــوان بــا اســتفاده از علــم نــورو حــل کــرد و بــه نتیجــه مطلــوب رســید.
یــــج انجام شد، طی�ن از مدیران ارشد و کارآفرینان با یکدیگر مقایسه  بر اساس مطالعه ای که در کمرج
شدند و به این ترتیب نتایج نشان داد که کارآفرینان و مدیران موفق، توانا�ی زیادی در تجزیه وتحلیل 
منط�ت و بدون هیجان یا همان شناخت سرد دارند. بااین حال کارآفرینان در تجزیه وتحلیل مواردی 
، شــناخت داغ  ، عاطــ�ن و همــراه بــا هیجانــات مایــم و شــدید و یــا بــه عبــار�ت کــه شــامل تفکــر منطــ�ت

ن عاقه زیادی نشــان داده اند. هســت نری

در اینجا پیشنهاد می کنیم:
 )الــف( مــروری بــر موضوعــات کلیــدی کــه علــوم اعصــاب می توانــد نقــش مفیــدی را در آن ایفــا کنــد 

داشــته باشــیم.
ن کارآفرین هــای اقتصــادی و کارآفرینــان  )ب( شــواهدی تجــر�ج ارائــه  دهیــم کــه تفاوت هــای جالــب بــ�ی

اجتمــاعی را بــررسی می کنــد.
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ن در قــ�ش  نده هــای دوپامــ�ی  زالــد و همکارانــش ادعــا کرده انــد کــه کارآفرینــان ازنظــر تعــداد و تراکــم گری
مغزشــان، بــا دیگــر افــراد عــادی تفــاوت دارنــد. ادعــای آن هــا متمرکــز بــر آزمایش هــای متعــددی بــود 
ن  ن دارنــد. )دوپامــ�ی نده هــای دوپامــ�ی کــه نشــان می داد افــرادی کــه ریســک پذیرند، تعــداد قابل توجــی گری
 در این مورد برای پذیرش خطر به عنوان پاداش ترشح می شود(. بااین حال، 

ً
هورمو�ن است که اساسا

ات زمــا�ن  ایــن تحقیــق کارآفرینــان را بــا غــری کارآفرینــان و یــا بــا کارآفرینــان اجتمــاعی مقایســه نکــرد و تغیــری
، بــررسی نشــد. ن نــری

یــی دیگــر از مطالعــات اخــری مربــوط بــه علــوم اعصــاب، فرصت هــای فــوری بــرای همانندســازی را 
بــه کارآفرینــان  نشــان می دهــد. تغیــری ارزیــا�ج ریســک، بــر اهــداف و رفتارهــا تأثــری می گــذارد. ایــن مــورد 

موضــوعی اســت کــه مدت هــا بــرای محققــان کارآفریــین جــذاب بــوده اســت.

علــوم اعصــاب طــرز تفکــر متفــاو�ت دربــاره تحقیقــات بــه مــا ارائــه می دهــد. داده هــای معمــولی، در مــورد 
کارآفرینــان و کارآفریــین وجــود دارد امــا حــیت یــک بــررسی مختــر هــم از علــوم اعصــاب نشــان می دهــد 
ی که ما می فهمیم وجود دارد. به این معنا که اقتصاد عصیج و سایر  ن ی از چری که موارد بسیار بیشرت
 
ً
ی کــه خودمــان واقعــا ن حوزه هــای علــوم اعصــاب بــه مــا نشــان می دهــد کــه رفتارهایمــان، بیشــرت از چــری

یولوژیــی عصــیج اســت. ن می خواهیــم بــاور کنیــم، تحــت تأثــری عوامــل فری

، مســتلزم درک تفکــر و احســاس کارآفریــن در ســطح عمیق تــری اســت و بــه  درک رفتارهــای کارآفریــین
، نیــاز داریــم. یــی از عوامــل مهــم در  ن ن دلیــل بــه نظریــه و روش هــای عمیــق  و کاربردی تــری نــری همــ�ی

، فرصــت اســت. کارآفریــین

همــه ایــن  مــوارد نشــانگر ایــن اســت کــه تحقیقــات قبــلی تــا بــه امــروز، هنــوز به طــور قطــعی بــه ایــن ســؤال 
پاســخ نداده انــد کــه چــه کــی فرصت هــای کارآفریــین را درک، ارزیــا�ج و از آن بهره بــرداری می کنــد؟



، کارآفریین را به عنوان یک زمینه تحقی�ت جدی زیر سؤال  ی روش شناخیت  به طور هم زمان، سختگری
انه عمــل می کنیــم، از کل دامنــه روش هــای تجــر�ج موجــود،  می بــرد امــا حــیت در مــواردی کــه ســخت گری

ن به شــدت نادیده گرفتیم. اســتفاده مناســیج نداشــتیم. به ویژه که ما، اســتفاده از آزمایش ها را نری

 اگــر ایــن رشــته در مطالعــه یــی از ســازه های اصــلی خــود نــاکام مانــده باشــد، جســتجوی روش هــای 
ی، خــود  متفــاوت و مناســب، منط�ت تــر بــه نظــر می رســد. تحقیقــات کارآفریــین در ســالهای شــکل گری
ی کــه مــردم راجــع بــه آن حــرف زده و انجــام  ن را صرف تمرکــز بــر روی ســطح یــا معنــا کــرد یعــین چــری
اً، اســتفاده روزافــزون از روانشــناسی اجتمــاعی، اقتصــاد رفتــاری، جامعه شــناسی تکامــلی  می دهنــد. اخــری
و روانشــناسی شــناخیت و حــیت رشــدی، باعــث شــده تــا در ســطوح عمیق تــری مثــل ســطح نمادیــن 

ی کــه مــردم آن را احســاس می کننــد و بــاور دارنــد. ن ســایمون جســتجو کنیــم یعــین چــری

علــوم اعصــاب از روش هــای دقیــق تجــر�ج بــرای درک بهــرت ســاختارهای عمیــق شــناخت کارآفریــین 
اســتفاده می کنــد. به طــور خــاص، علــوم اعصــاب بــه مــا روش هــای جدیــدی بــرای مفهوم ســازی و 

ی در کارآفریــین ارائــه می دهــد. ی جنبه هــای مهــم تصمیم گــری اندازه گــری



ین وجه، کارآفریین را تفسری کند ؟  علوم اعصاب چطور می تواند به بهرت

 )1( با پاسخ دادن به سؤالا�ت که تا الان در تحلیل روابط علی دچار مشکل بودند.
ســیم.   )2( بــا امــکان دادن بــه مــا بــرای پرســیدن ســؤال های جدیــدی کــه حــیت قبــاً نمی توانســتیم برپ
ن می توانیم پویا�ی های  به عنوان مثال، می توانیم عوامل اصلی درک فرصت را شناسا�ی کنیم، همچن�ی
ی آن را هــم ترســیم کنیــم. همان طــور کــه بازاریــا�ج عصــیج و اقتصــاد عصــیج از قبــل  قبــل از تصمیم گــری

بینــش جدیــد مهــمی بــه دســت آورد، چــرا کارآفریــین عصــیج نتوانــد؟

 بــه نظــر می رســد افزایــش عاقــه بــه علــوم اعصــاب، باعــث رغبــت بیشــرت در اســتفاده از آزمایش هــای 
ل شــده در ایــن حــوزه شــده اســت. از روش هــای تجــر�ج به نــدرت در تحقیقــات کارآفریــین  دقیــق و کنــرت
اســتفاده  شده اســت و آن  هــم بــه ایــن خاطــر اســت کــه نمی شــود رفتــار دنیــای واقــعی را در محیــط 

آزمایشــگاه جســت وجو کــرد. 

، قــدرت اســتفاده کــردن از آزمایش هــا را به وضــوح نشــان داد و  علــوم اعصــاب، به ویــژه اقتصــاد عصــیج
اگر مشارکت کارآفریین عصیج محدود به ایجاد مطالعات تجر�ج دقیق درباره موضوعات مرتبط با 

کارآفریین باشد، این کار ارزش دارد.

 روش علــوم اعصــاب یــک ابــزار بالقــوه بــرای غلبــه بــر محدودیت هــای گذشــته در تئــوری و روش 
، به ویژه به عنوان  کارآفریین اســت، زیرا؛ چندین فرصت برای رفع بر�ن از کاســیت های روش شــناخیت
ی پیــش از کارآفریــین و فرایندهــای شــناخیت و  یــک روش مناســب بــرای بــررسی فرایندهــای تصمیم گــری

، فراهــم می کنــد. عاطــ�ن
اً در دستور کار تحقیقات کارآفریین قرارگرفته است.  زیربنای این ها، اخری
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بخش 5:

نورورمارکتینگ
ی ن اکرج نویسنده: محمدحس�ی

ی لویــه هســتم. دانشــجوی تــرم 6 مدیریــت بــازرگا�ن دانشــگاه گیــان،  ن اکــرج ســام، مــن محمدحســ�ی
کــت کــردم. پــس از آمــوزش بعــصین از  حــدود یــک و نیــم ســال پیــش بــود کــه در یــک دوره ی کارآفریــین سرش
دروس و مهارت ها، مر�ج ما را به گروه ها�ی تقسیم کرد؛ به هر گروه یک موضوع به عنوان فعالیت 
داد تا دروس یاد گرفته شــده را بتوانیم روی آن موضوع پیاده کنیم. موضوع گروه ما نورومارکتینگ  
وع شــد. برایــم عجیــب بــود کــه  بــود. تحقیقــات و ماجــرای مــن در مــورد نورومارکتیــگ از همــان روز سرش
ن خو�ج می تواند باشد؟ خب   چری

ً
این اسم چه معنا�ی دارد؟ این فقط یک اسم جالب است یا واقعا

 نورومارکتیــگ چیســت؟ از کجــا آمده؟)اســمش برایــم بــاکاس بــود، احســاس می کــردم یــی از 
ً
واقعــا

ده اســت کــه احســاسی کامــاً درســت بــود.( یــن موضوع هــای ممکــن را بــه گــروه مــا ســرپ بهرت

بعد از کمی جست وجو فهمیدم این کلمه ی مرموز خود از ترکیب دو کلمه ی دیگر درست شده، نورو 
 .) که از نوروساینس )علوم اعصاب( گرفته شده است و مارکتینگ که معین اش را میدانید )بازاریا�ج
کت هــای معتــرج و بــزرگ درزمینــه نورومارکتینــگ( راجــع  حــال بیاییــم ببینیــم نورواینســایت  )یــی از سرش
ن تصمیم خرید به طور منط�ت  به نورومارکتینگ چه گفته است: بخواهیم خاصه اش کنیم، گرف�ت
ممکــن اســت )می توانیــد کتــاب نابخردی هــای پیش بیــین پذیــر  را بخوانیــد تــا   غری

ً
خیــلی ســخت و تقریبــا

حرف نورواینسایت را بهرت متوجه شوید(. 

 تمــام تصمیم هــای مــردم به صــورت ناخــودآگاه گرفتــه می شــود )کــمی ترســناک شــد(. اگــر بــه ایــن 
ً
تقریبــا

ن  یان خــود هــم نمی تواننــد به صــورت منطــ�ت بیــان کننــد کــه چــرا چنــ�ی بــاور داشــته باشــیم کــه مشــرت
ی کــه بیــان می کننــد اعتمــاد کنیــم؟ )منظــور  ن تصمیــمی بــرای خریــد گرفته انــد، دیگــر چــرا بایــد بــه چــری

روش هــای تحقیقــات ســنیت بازاریــا�ج ماننــد پرســش نامه اســت(
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ی   نورومارکتینــگ تنهــا راهی اســت کــه می توانــد اطاعــات را به صــورت مســتقیم از منبــع تصمیم گــری
انســان جمــع آوری کنــد، یعــین همــان ناخــودآگاه! )در یوتیــوب فیلم هــای زیــادی می توانیــد راجــع بــه 
ن از ناخــودآگاه می آیــد، ولی  ی ناخــودآگاه تماشــا کنیــد(. خــب تــا اینجــا فهمیدیــم همه چــری تصمیم گــری

نورومارکتیــگ از چــه ابزارهــا�ی بــرای جمــع آوری اطاعــات از ناخــودآگاه اســتفاده می کنــد؟ 

ها )نورومارکتینگ به فارسی بازاریا�ج عصیج ترجمه شده است، نورومارکرت را باید بازاریاب  نورومارکرت
های عصیج ترجمه کنم، فکر می کنم! نه اینکه اعصاب نداشته باشند یعین کارشان بر مبنای علوم 
ده ای  اعصاب است، خیلی ها درگری هستند که نورومارکتینگ را چگونه ترجمه کنیم( از طیف گسرت
از تکنیک هــا و فناوری هــای نورومارکتینــگ، در تحقیقاتشــان بــرای درک بهــرت رفتــار مرف کننــده 
اســتفاده می کننــد. ایــن فنــاوری هــا به طــورکلی بــه دودســته تقســیم می شــوند: مــواردی کــه فعالیــت مغــز 
ی می کننــد و مــواردی کــه پاســخ های عصــیج را توســط دســتگاه های مخصــوص  و اعصــاب را اندازه گــری
 فعالیــت مغــزی 

ً
 مســتقیما

گ
دریافــت می کننــد. مــورد اول شــامل EEG، FMRI وSST هســتند کــه همــی

ی می کننــد.  مربــوط بــه عملکردهــای خــاص مغــز را اندازه گــری



ات در بــر�ن  ی می کنــد و تغیــری یــی ســطح مغــز را اندازه گــری به عنوان مثــال، SST سرعــت فعالیــت الكرت
مناطق را، با معیارهای خاصی مثل رمزگذاری حافظه و درگری شدن مغز با محرک ها پیوند می دهد. 

بــان  یــک مثــل نظــارت روی صرن مــورد دوم شــامل ردیــا�ج چشــم، رمزگــذاری صــورت و داده هــای بیومرت
قلب است. بااین حال، این تکنیک ها ازنظر فین مربوط به عصب شناسی نیستند و ازآنجا که داده ها 
ده تری را فراهــم می کننــد در کنــار آن دســته ی اول اســتفاده می شــوند )فــردی می گفــت  تفســری گســرت
ن هــا در مجالــس عــروسی اســت، هرچقــدر  اســتفاده از ابزارهــای نورومارکتینــگ مثــل اســتفاده از دورب�ی
ن ها بیشرت و از نماهای مختلف تری باشند، درنتیجه کار تدوین گر برای تدوین فیلم خیلی  این دورب�ی

ن زیباتــر می شــود!( آســان تر و فیلــم نــری

یــک  به عنوان مثــال،  اســتفاده کننــد.  مــوارد  از  نورومارکتینــگ در خیــلی  از  کســب وکارها می تواننــد 
برنــد ممکــن اســت از SST بــرای آزمایــش اینکــه آیــا برنــد تجــاری نهــا�ی اش در حافظــه طولا�ن مــدت 
رمزگــذاری می شــود یــا خــری اســتفاده کنــد، درحالی کــه برنــد دیگــری ممکــن اســت از همــان فنــاوری بــرای 
بهینه سازی تبلیغات خود برای سیستم عامل های تلفن همراه استفاده کند. هیچ مورد مطالعا�ت ای 
د و فقــط بــرای  ن موردپژوهــش قــرار بگــری در نورومارکتینــگ تک بعــدی نیســت کــه فقــط بــرای یک چــری
یــک آزمایــش خــاص اســتفاده شــود )منظــور ایــن اســت کــه مثــاً قــرار نیســت از SST فقــط بــرای اثــر 

ات دیگــری!(. رمزگــذاری در حافظــه طولا�ن مــدت اســتفاده شــود و نــه تأثــری

ن   مباحث تحقیقا�ت نورومارکتینگ روش و فناوری را برای اجرا مشخص می کنند نه برعکس )همه چری
 دارد کــه تحقیقــات روی چــه مبحــیث اســت، بعــد بــا توجــه بــه آن مبحــث خــاص، روش هــا و 

گ
بســتی

فناوری های مورداستفاده، می توانند متفاوت باشند(. 
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در ادامه تنها به چند مورد از برنامه های اصلی نورو مارکتینگ اشاره می کنم که در این موارد می شود 
از نورومارکتینگ استفاده کرد:

ی برای خرید  ی در تصمیم مشرت 1. آزمون طرا� محصول )مثاً رنگ و شکلشان می تواند چه تأثری
داشته باشد؟(

2. تجربه کاربر یا همان UX در طرا� سایت )خیلی کاربردی است، مد�ت روی آن کارکردم!(

3. آزمــون صفحــات تبدیــلی )بــرای مثــال آزمــون یــک وب ســایت درگــوسیش و همــان وب ســایت در 
صفحــه لپ تــاپ(

4. آزمــون ثانیــه بــه ثانیــه تبلیغــات تلویزیــو�ن )خیــلی جالــب اســت ســعی کنیــد در یوتیــوب چنــد مــورد 
تبلیغــات ببینیــد کــه نورومارکتینــگ بــا ابــزارش روی آن هــا تحقیقــا�ت انجــام داده، بــرای مثــال می توانیــد 

)Neuromarketing Ads سرچ کنیــد

5. آزمون صدای برند )دیگر صدای زنگ آیفون را همه می شناسند!(

ندیگ یا بازسازی برند 6. ریرج

یان  ن مشــرت بــ�ی بــه درآمــد مرتبــط باشــند.  ایــن کارهــا می تواننــد  ایــن اســت کــه همــه  از همــه مهم تــر 
نورواینسایت، کار رمزگذاری بر روی برند اصلی سازمان 86٪ با افزایش فروش ارتباط داشته است 
وع به دیدن این ارزش می کنند. انجمن تبلیغات  و کسا�ن که از نورومارکتینگ استفاده می کنند، سرش
ملی گزارش داده است که برندها�ی که از نورومارکتینگ استفاده می کنند، به طور متوسط ٪16.3 
افزایــش درآمــد دارنــد. نورومارکتینــگ تنهــا شــکل تحقیــق در مــورد مرف کننــده اســت کــه می توانــد 
قصــد خریــد را به طــور دقیــق پیش بیــین کنــد )مــن پیشــنهاد می دهــم کــمی راجــع بــه ایــن موضــوع در نــت 
جســت وجو کنیــد، می¬بینیــد چقــدر جالــب اســت. واقعــا بازاریــا�ج ســنیت کجــا و نورومارکتینــگ کجــا 

دوســتان!(.
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 از نورومارکتینــگ اســتفاده می کننــد. یــک آزمایــش جالــب کــه بــه 
گ

کت هــای بــزر� سال هاســت کــه سرش
کــت نوشــید�ن اســت. پپــی  ی هــا مهــم اســت، در مــورد دو سرش مــا نشــان داد ناخــودآگاه در تصمیم گری
ن بگویــم ایــن آزمایــش بــه زبــان خــودم  در مقابــل کــوکا )ارادت بــه بچه هــای جنــوب کشــور فقــط یک چــری
ی را بــا جزئیــات بیشــرت بخوانیــد و  نوشته شــده اســت اگــر دقیق تــر می خواهیــد آزمایش هــای بیشــرت
یــه ایــن آزمایــش بــا  ن ن�ش نــت کــمی جســت وجو کنیــد البتــه در قســمت انگلیــی همــ�ی بدانیــد، در اینرت

جزئیــات دقیق تــری بیان شــده اســت(.

خــب برســیم بــه آزمایــش کــوکا، گــروهی از دانشــمندان دو لیــوان روبــه روی افــراد گذاشــتند، درون یــی 
پپــی ریختنــد و در دیگــری کوکاکــولا، بــه افــراد گفتنــد کــه نوشــابه ها را به نوبــت بنوشــند. بعــد اینکــه 
افــراد از هــر دو لیــوان نوشــابه را نوشــیدند، از آن هــا ســؤال پرســیدند کــه کدام یــک خوشــمزه تر بــوده 
اســت؟ جــواب لیــوا�ن بــود کــه حــاوی نوشــابه پپــی بــود. تــا اینجــای کار فهمیدیــم پپــی ازنظــر افــراد 
ن پپــی را دوســت دارم!(  آزمایش شــونده خوشــمزه تر اســت )شــاید کم اهمیــت باشــد ولی خــودم نــری
کــت را بــا  ســپس بــه همــان افــراد گفتنــد بایــد دوبــاره آزمایــش را تکــرار کننــد! ایــن بــار قوطی هــای هــر سرش
لوگو و ... روبه رویشان گذاشتند! افراد هر یک را نوشیدند، ولی این بار گفتند کوکاکولا خوشمزه تر 
اســت )تــا چنــد دقیقــه پیــش پپــی بــود الان تبدیــل شــد بــه کوکاکــولا(. خاصــه دانشــمندان فهمیدنــد، 
یان تأثری می گذارد و این برند است که باعث می شود،  برند کوکا و آن قوطی قرمزرنگ روی مغز مشرت

ی تصــور کنــد کــه کــوکا خوشــمزه تر اســت )یــک تصمیــم از روی ناخــودآگاه(! مشــرت

از مقدمه کتاب: مرف کنندگان دنیای خود را از نو بازآفریین می کنند. ازیک طرف آن ها انتظارات و 
ت،  ن شیوه معاسرش ایط جدید اقتصادی تنظیم می کنند. آن ها همچن�ی رفتار خرید خود را باتوجه به سرش
اع می کننــد. ایــن  برقــراری ارتبــاط، جمــع آوری اطاعــات، خریــد و سرگــرمی خــود و دیگــران را از نــو اخــرت
ات توســط فنــاوری تســهیل می شــود امــا توســط مرف کننــدگان هدایــت می شــود. ازایــن رو بــه  تغیــری
ی مرف کننده نیاز داریم. ما می توانیم تغیری رفتار آن ها  درک عمیق تری از نحوه فکر و تصمیم گری
را ببینیــم، امــا چــرا رفتارهــای آن هــا تغیــری می کنــد؟ چــرا آن هــا انتخاب هــای مشــخص و خــاصی دارنــد؟ 
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چــرا بــر�ن از برندهــا موفــق هســتند درحالی کــه بــر�ن دیگــر شکســت می خورنــد؟ چــه عوامــلی باعــث 
خریــد آن هــا می شــود؟ چــرا برندهــا بــرای بــر�ن قابل پذیــرش هســتند و در مــورد بــر�ن دیگــر ایــن مهــم 
صــدق نمی کنــد؟ مهم تــر از همــه، بــا توجــه بــه ایــن دانســته ها، چگونــه می توانیــم تاش هــای اقدامــات و 
 عملکــرد 

گ
فــت در علــوم اعصــاب بینش هــا�ی در مــورد چگونــی تعامــات بازاریــا�ج را بهبــود دهیــم؟ پی�ش

ذهن ارائه داده اســت. اکنون می دانیم چه عواملی باعث خریدهای مرف کننده می شــود. ما خرید 
و دســته بندی ها را درک می کنیــم. 

مــا می دانیــم کــه چــرا ارتبــاط برنــد بایــد دارای کدگــذاری باشــد تــا تأثــری مطلــو�ج را ایجــاد کنــد. ایــن 
موضوعــات و مــوارد دیگــر در ایــن کتــاب آمــده اســت. به این ترتیــب، ایــن کتــاب یــک مــرور کلی خوانــد�ن 
از نوروبرندینــگ را ارائــه می دهــد. البتــه تــاش شــده تــا محتــوای کتــاب به صــورت خــاص، مختــص 
ی شــده اســت.  بازاریابــان باشــد، لــذا تــا حــد امــکان از بیــان اصطاحــات پزشــی در ایــن کتــاب جلوگــری

فته تریــن کتــاب درزمینــه نوروبرندینــگ اســت کــه امــروز موجــود اســت. بنــده معتقــدم ایــن پی�ش



بخش 6:

 نامه مک دونالد
گ

زند�
نویسنده: فاطمه سلیما�ن

فعالیــت  جهــان  در سرتــاسر  زمینــه  ایــن  در  مختلــ�ن  برندهــای  فود هــا  فســت  پیدایــش  زمــان  از 
ن هســتند.  کرده انــد. بــر�ن از ایــن برندهــا عاوه بــر شــهر و منطقــه خــود، دارای شــهرت جهــا�ن نــری
یــی از ایــن برندهــا مک دونالــد اســت کــه بــه عقیــده بســیاری، ایــن برنــد معروف تریــن و موفق تریــن 
بــه  ه ای در جهــان اســت. برنــد مک دونالــد بیشــرت  برنــد درزمینــه مجموعــه رســتوران های زنجــری

گرهایــش معــروف اســت. خاطــر همرج

کــت مک دونالــد در ســال ۱۹۴۰ توســط ریچــارد و موریــس مک دونالــد، بــا مشــارکت ری کــراک  سرش
کــت در اوک بــروک،  در ســن برناردینو، کالیفرنیــا بنیان گــذاری شــد. امــروزه دفــرت مرکــزی ایــن سرش
ایلینــوی، ایالات متحــده آمریــکا قــرار دارد. درآمــد مک دونالــد در سه ســاله منتــی بــه ســال ۲۰۰۷، 

بــا رشــدی ۲۷ درصــدی بــه ۲۲.۸ میلیــارد دلار رســید.

ه ای مک دونالد به خاطر روش کار سریــــع و جذابشان موردعاقه تمام مردم  فروشگاه های زنجری
جهــان قرارگرفتــه اســت. ایــن فروشــگاه توســط دو بــرادر بــه نــام هــای ریچــارد و موریــس تاســیس 
 می کردنــد، پــس از مــد�ت بــه امیــد پیــدا کــردن کســب وکار بــه 

گ
شــد. آن هــا در خانــواده ای فقــری زنــد�

نــد.  شــهر آمدنــد و بــا یــک ایــده توانســتند صنعــت غــذا�ی فســت فــود را به طــور کامــل در دســت بگری
ه ای ســطح دنیــا شــده کــه در 120  مک دونالــد هم اکنــون تبدیــل بــه بزرگ تریــن رســتوران های زنجــری
ی  بیــش از 68 میلیــون مشــرت بــه  بیــش از ۳۵ هــزار شــعبه ی فعــال دارد و روزانــه  کشــور دنیــا، 

خدمــات ارائــه می دهــد.
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موفقیــت و شــهرت ریچــارد و موریــس مک دونالــد، کامــاً برخــاف بــرادران داس لــر کــه بنیان گــذاران 
برندهــای ورزسیش آدیــداس و پومــا بودنــد، بــر پایــه محبــت و صمیمیــت ایــن دو بــرادر شــکل گرفته 
مک دونالــد  ریچــارد  اســت کــه:  آمــده  این گونــه  مک دونالــد  مؤسســان   نامــه ی 

گ
زند� در  اســت. 

ــخ در ۱۶ فوریــه ســال ۱۹۰۹ بــه دنیــا آمــد و پــس از گذشــت ۱۰ مــاه از تولــد او بــرادر  ـ ـ ـ در تاریـ
ــخ ۲۶ نوامــرج ۱۹۰۹ متولــد شــد. ایــن دو بــرادر  ـ ـ ـ کوچک تــرش بــه نــام موریــس مک دونالــد در تاریـ
، بزرگ تریــن شــهر در شــمال نیوانگلنــد، واقــع در  در خانــواده ای روســتا�ی و فقــری در شــهر منچســرت

ایالــت نیوهمپشــایر کشــور آمریــکا بــه دنیــا آمدنــد.

پــدر و مــادر ریچــارد و موریــس مهاجــران ایرلنــدی بودنــد. پــدر آن هــا به عنــوان مدیرعامــل تولیــدی 
ن ســبب، خانــواده آن هــا بــه ایــن شــهر  یــک کارخانــه ی کفــش در همپشــایر منصــوب شــد و بــه همــ�ی
مهاجــرت کردنــد.در اواخــر دهــه ۱۹۲۰ بــود کــه ریچــارد و موریــس بــه کالیفرنیــا مهاجــرت کردنــد. در 
ســتان فارغ التحصیــل شــده بودنــد و مــدرک دیپلــم خــود را  آن روزهــا ایــن دو بــرادر در مقطــع دبری
 یک میلیــون 

گ
 اخــذ کــرده بودنــد. آرزوی بــزرگ آن هــا ایــن بــود کــه بتواننــد قبــل از ۵۰ ســال�

گ
به تــاز�

دلار درآمــد کســب کننــد.

مســری  نزدیــک  فــروسیش  هــات داگ  دکــه ی  یــک   ۱۹۳۷ ســال  در  مک دونالــد  ریچــارد  و  موریــس 
ق لس آنجلــس افتتــاح کردنــد. نحــوه ی کار ایــن دکــه ی ســیار بــه ایــن  مســابقه ی رالی در شــمال سرش
نــزد راننده هــا می رفتنــد و  ن ها می رفتنــد و پیش خدمت هــا  پــارک ماشــ�ی بــه محــل  بــود کــه  صــورت 

دریافــت می کردنــد. را  ســفارش ها 

ســال ۱۹۴۰ ایــن دکــه ی هــات داگ بــه یــک رســتوران کوچــک تبدیــل شــد کــه عــاوه بــر هــات داگ، 
وع کار، این  برگر و باربیکیو هم می فروخت. این شــغل درآمد بدی نداشــت، اما از دهه ی اول سرش
ـع تــر آمــاده  ـ ـ دو بــرادر خیــلی بــه ایــن مســئله فکــر می کردنــد کــه چگونــه می تواننــد ســفارش ها را سریـ

ی عرضــه کننــد؟ کننــد و خدمــات را باقیمــت کمــرت
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ی  ری کراک مردی ۵۷ ساله بود که تمام عمر را در آرزوی ثروتمند شدن باکارهای مختل�ن سرپ
کــرده بــود کــه در هیچ کــدام از آن هــا نتوانســت بــه موفقیــیت کــه می خواهــد دســت یابــد. در ســال 
۱۹۳۷ وارد تجــارت جدیــدی شــد و خــود را در آن عرصــه به عنــوان فروشــنده انحصــاری مطــرح 
کــرد. او مــدت ۲۰ ســال بــرای فــروش یــک مخلوط کــن مخصــوص کــه شــش مــواد مختلــف را باهــم 
مخلــوط می کــرد، وقــت صرف کــرد ولی بــه هیــچ موفقیــت و ثــرو�ت دســت نیافــت. تــا این کــه در 
ســال ۱۹۵۴ از رســتوران ســن برناردی نو در کالیفرنیا ســفارش ۸ عدد مخلوط کن گرفت و از این 
بابــت بســیار متعجــب شــد. ری کــراک بــه آنجــا رفــت و بــا رســتوران کوچــی مواجــه شــد کــه توســط 
ش  بــرادران مک دونالــد اداره می شــد.ری کــراک ایــده ی خــود را بــا بــرادران مک دونالــد در مــورد گســرت
کــت  رســتوران های مک دونالــد در سراسر آمریــکا مطــرح کــرد. این گونــه شــد کــه در ســال ۱۹۵۵ سرش
مک دونالــد را تاســیس نمــود و پــس از گذشــت ۵ ســال انحصــار نــام مک دونالــد را از ریچــارد و 

موریــس خریــداری کــرد.

ری کراک، مهره طلا�ی مک دونالد

ی  ن بــرادران مک دونالــد چندیــن ســال بــا موفقیــت بــه کســب وکار کوچکشــان ادامــه دادنــد؛ امــا چــری
 Ray( یــک تجــاری بــه نــام ری کــراک ن یــک سرش کــه باعــث جها�ن شــدن نــام مک دونالــد شــد پیوســ�ت
Kroc( بــه مک دونالــد بــود. ری کــراک پــس از بازدیــدی کــه از رســتوران ایــن دو بــرادر داشــت تحــت 

 منو و تمرکز آن ها بر کیفیت قرار گرفت. 
گ

تأثری ساد�

مک دونالدهــا در آن زمــان بــه دنبــال یــک سرمایه گــذار می گشــتند و ری کــراک فرصــت را غنیمــت 
ینــس کوچــک  ن بری بــود کــه  ری کــراک  ایــن  حقیقــت،  در  شــد.  اکــت  سرش وارد  آن هــا  بــا  و  شــمرد 

تبدیــل کــرد. بســیار موفــق  پدیــده ای جهــا�ن و  بــه  را  مک دونالدهــا 
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به گفته ری کراک:
»مــن نمونــه فــردی هســتم کــه یک شــبه بــه موفقیــت رســید، امــا این یــک شــب ۳۰ ســال طــول 

کشــید، ۳۰ ســال!«

ن رســتوران بــا  در ســال ۱۹۵۵ ری کــراک سیســتم سرویــس دهی مک دونالــد را راه انــدازی کــرد و اولــ�ی
نــام مک دونالــد را در ایالــت ایلینــوا راه انــدازی کــرد کــه فــروش روز اول آن هــا ۳۶۶ دلار بــود. ری 
ن رســتوران مک دونالــد تمــام حقــوق انحصــاری نــام برنــد و  کــراک شــش ســال بعــد از افتتــاح اولــ�ی
گــر  سیســتم اجــرا�ی مک دونالــد را خریــداری کــرد. در ســال ۱۹۵۸ مک دونالــد ۱۰۰ میلیــون همرج
فروختــه بــود و تــا ســال ۱۹۶۵ بیــش از ۷۰۰ شــعبه از رســتوران مک دونالــد در سرتــاسر ایالت هــای 
آمریــکا تاســیس شــده بــود. هــدف ری کــراک از راه انــدازی سیســتم مک دونالــد ایــن بــود کــه طعــم 
گــر آمریــکا�ی را داشــته  گــری کــه در کانــادا یــا ژاپــن فروختــه می شــود بایــد همــان طعــم و مــزه همرج همرج

باشــد.



 یک بیو گرا�ن از خودتان ارائه دهید:
ً
لطفا

زا پــور هســتم، متولــد 1361/2/4 از شهرســتان بــوکان و از  ، محمــد مــری بــا ســام و وقــت بخــری
دوران کــود� آرزوی صنعت گــر شــدن داشــتم. در ســال 1398 و 1399 به عنــوان کارآفریــن برتــر 

معر�ن شــده ام.

بخش 7:

کت ماهور صنعت( زا پور مدیرعامل سرش مصاحبه با کارافرین )محمد مری
نویسنده: مریم باباهادی



کتِ شما در چه زمینه ای است؟  تولیدات سرش
سی، تریــلی و چــادری اســت و مــا ورقــه خــام را بــه  کــت مــا درزمینــه اتاق هــای بــاری، کمــرپ تولیــدات سرش
ن توســط خودمان انجام می شــود. از اتاق ســازی  کت می آوریم. طرا� و تولید این دســتگاه ها نری سرش

ن های بزرگ گرفته تا كل ملزومات کاری اتاق ســازی را ما وارد می کنیم. ســایپا با ماشــ�ی

( به فروش می رسد؟ محصولات شما در چه بازارها�ی )داخی، خار�ب
کــت مــا هــم در بــازار داخــلی و هــم در بــازار خــار�ج بــه فــروش می رســد امــا در حــال  تولیــدات سرش

حــاصرن تمرکزمــان بــر بــازار داخــلی اســت.

مستقیم در مجموعه شما مشغول به کار است؟ چند نفر به طور مستقیم و غ�ی
مستقیم کار می کنند.  35 نفر به صورت مستقیم و 60 نفر به صورت غری

کارآفری�ن از دیدگاه شما به چه معناست؟
. کارآفریین از دیدگاه من یعین اشتغال زا�ی و ارزش آفریین

یعــین شــخصی کــه بتوانــد درآمــدزا�ی داشــته باشــد هــم بــرای خــود و هــم بــرای چندیــن خانــواده. 
امــروزه متأســفانه افــرادی هســتند کــه کارآفرین انــد امــا به صــورت تک نفــره! و از دیــدگاه مــن ایــن فــرد 
ن  کارآفریــن نیســت، زیــرا؛ بــه نظــر مــن کارآفریــن کــی اســت کــه بتوانــد حداقــل 60 خانــواده را تأمــ�ی
ی داشــته باشــد. کارآفریــن کــی اســت کــه بلندنظــر باشــد، دور را ببینــد،  کنــد و اشــتغال زا�ی بیشــرت
ن  کــت و کارکنــان خــود باشــد و همــه را درک کنــد و همچنــ�ی نــه نزدیــک. درواقــع بــه فکــر آینــده سرش

ن هماننــد خــود بــه ســمت بــالا و موفقیــت هدایــت کنــد. اطرافیــان و کارکنانــش را نــری

و�ن نســبت می دهند.  بر�ن افراد علت موفقیت خود را به شــانس و تقدیر و ســایر عوامل ب�ی
شــما چــه نظــری دارید؟

ن اراده و همــت انســان مهــم اســت. درگذشــته آرزویــم ایــن بــود کــه کارکنــا�ن تحــت   پیــش از هــر چــری
مدیریــت مــن مشــغول بــه کار شــوند. هیچ وقــت بــا رســیدن بــه دوراهی متوقــف نشــده ام.
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ن اغلــب اقشــار جامعــه ایــن طــرز تفکــر وجــود دارد کــه چــون پــول و سرمایــه مــالی کا�ن را  در بــ�ی
ن ارزش نــدارد. نظــر شــما در ایــن خصــوص چیســت؟ ن ایــده و نــوآوری نــ�ی نداریــم، داشــ�ت

، درســت اســت که پول سرمایه اســت و ایجاد رفاه و آســایش می کند ولی عامل اصلی، نیت   خری
و اعتبــار در بــازار کار اســت. الان چندیــن نــوع اتــاق تولیــد می کنــم درصور�ت کــه از اول فقــط 1 نــوع 

اتاق درســت می کردم.

ن شد و چه کسا�ن مشوق شما بودند؟  سرمایه اولیه کسب وکار شما چگونه تأم�ی
 25 میلیــون تومــان از طریــق وام در ســال 1391 دریافــت کــردم کــه بــرای کارِ خــودم سرمایــه خــو�ج 
بــود و کفایــت می کــرد. مــن از ســمت خانــواده ام و به خصــوص مــادر و دو بــرادرم تشــویق شــدم و 

مشــوق اصــلی مــن آن هــا و به خصــوص عشــق و عاقــه خــودم بــه کار بــوده اســت.

ن اهداف شــخصی و شــغی تا چه اندازه مهم اســت و مهم ترین هدف کســب وکار شــما   داشــ�ت
چیست؟

ین حدِ اشتغال زا�ی برسم. هدفم این است که کارم و سرمایه ام به جا�ی برسد که به بیشرت

 نظر شما در مورد کار تیمی، گروهی و همکارانِ )سرمایه اجتماعی( چیست؟
اینکــه همــه باهــم متحــد باشــیم. مــاهی یک بــار بــا کارگــران و کارکنــان جمــع می شــویم و نظرهــا و 
ن  بــ�ی می گذاریــم. کارکنــان  اک  به اشــرت یکدیگــر  بــا  و  می نویســیم  را  خودمــان  خاقانــه ی  ایده هــای 
بــه کار می شــوند. مشــغول  دخیانــه  غری و  به صــورت خودجــوش  و  تقســیم کار کــرده   خودشــان 

 نقش تحصیلات در کسب وکار شما چقدر است؟
 تحصیــات بعــصین وقت هــا خیــلی مهــم اســت. بــرای مثــال همــکاری داشــتم بــا مــدرک خیــلی بــالا 
ولی مــن از ایشــان موفق تــر بــوده ام، پــس در کار مــن زیــاد مهــم نیســت بلکــه تجربــه و همــت مهم تــر 

اســت. کارآفریــن، آفریننــده کار اســت در آن صــورت علــم آفریــن محســوب می شــد.
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فــت و موفقیــت کار خــود   هــا و عوامــی را باعــث پی�ش
گ

 در شــخصیت و ذات خــود چــه ویژ�
می دانیــد؟

ن کــه کارهــا بــه نحــو صحیــح پیــش می رود و مدیریــت کارکنــان بــه روش درســیت  از دیــدگاه مــن، هم�ی
فــت مــن  د به گونــه ای کــه کارکنــان از مدیریــت، رضایــت کا�ن دارنــد یــی از عوامــل پی�ش انجــام می گــری
ن خاقیــت و بــه روز بــودن مهــم  ن در کارآفریــین بیشــرت از هــر چــری و صنعــت مــن بــوده اســت. همچنــ�ی

اســت کــه  بــرگ برنــده ی کار بنــده اســت.

وع   سرش
ً
آیــا شکســت خوردیــد و چگونــه مجــددا بگوییــد کــه  از شکســت ها�ی کــه داشــتید،   

کردیــد؟
بله به علت رکود بازار شکست خوردم اما با تاش خود، مانع از تأثری مستقیم آن بر کارشده ام.

تــا چــه حــد در ایــن دنیــای رقابــ�ت از اطلاعــات و تجــارب دیگــران )کســب وکارهای مشــابه داخــی 
( استفاده می کنید؟ و خار�ب

م. اســاس  ت می گــری از اطاعــات و تجــارب مثبــت آن هــا اســتفاده کــرده و از تجــارب منــ�ن آن هــا عــرج
یــک مدیریــت خــوب ارتباطــات مثبــت و مؤثــر بــا افــراد مثبــت و مؤثــر اســت.

در پایان، چه توصیه ای برای افراد تازه وارد به حیطه کارآفری�ن و کسب وکار دارید؟
همیشــه امیدشــان به خدا باشــد، چراکه خدا کی را ناامید نمی گذارد. در کارشــان صادق باشــند 
خــود و  فــت  پی�ش باشــند و خواهــانِ  داشــته  باشــند، خاقیــت  بــه روز  نباشــند،  اهــل خیانــت  و 
فت خلق کنند و با اســتفاده از تجار�ج که کســب  دیگران باشــند. برای خود و دیگران زمینه پی�ش

می کننــد رشــد کننــد.
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درباره کارویندرباره کاروین

ن شــماره از فصلنامــه کارُویــن خــوش آمدیــد، ســی کردیــم در ایــن بخــش کــمی  ن شــماره از فصلنامــه کارُویــن خــوش آمدیــد، ســی کردیــم در ایــن بخــش کــمی ســلام، بــه اولــ�ی ســلام، بــه اولــ�ی
راجــع بــه خودمــان برایتــان بگوییــم. کارُویــن برگرفتــه شــده از کســب و کار نویــن اســت کــه بــه راجــع بــه خودمــان برایتــان بگوییــم. کارُویــن برگرفتــه شــده از کســب و کار نویــن اســت کــه بــه 
د، شــما میتوانیــد بــا راه  د، شــما میتوانیــد بــا راه صــورت فصلنامــه و آنلایــن در اختیــار شــما همراهــان عزیــز قــرار می گــ�ی صــورت فصلنامــه و آنلایــن در اختیــار شــما همراهــان عزیــز قــرار می گــ�ی
یــه ذکــر شــده بــا مــا در ارتبــاط باشــید و نظرتــان را بــا  ن ن�ش یــه ذکــر شــده بــا مــا در ارتبــاط باشــید و نظرتــان را بــا هــای ارتبــاطی ای کــه در انتهــای همــ�ی ن ن�ش هــای ارتبــاطی ای کــه در انتهــای همــ�ی
ما در میان بگذارید. ما جمی از دانشــجویان کارشــناسی مدیریت دانشــگاه گیلان هســتیم که ما در میان بگذارید. ما جمی از دانشــجویان کارشــناسی مدیریت دانشــگاه گیلان هســتیم که 

وع کنیــم.  وع کنیــم. روزی تصمیــم گرفتیــم کار مثبــ�ت را سرش روزی تصمیــم گرفتیــم کار مثبــ�ت را سرش

ه درو�ن  ن ه درو�ن همــان طــور کــه میدانیــد هــر عمــل نیــاز بــه بــاور دارد، بــاوری قلــ�ب کــه موجــب انگــ�ی ن همــان طــور کــه میدانیــد هــر عمــل نیــاز بــه بــاور دارد، بــاوری قلــ�ب کــه موجــب انگــ�ی
ن افــراد هــم بــاور بــه جمعمــان می شــود، بعــد از  ن افــراد هــم بــاور بــه جمعمــان می شــود، بعــد از در تیــم می شــود و در نهایــت باعــث پیوســ�ت در تیــم می شــود و در نهایــت باعــث پیوســ�ت
گذرانــدن جلســا�ت بــه یــک بــاور کی رســیدیم، چشــم انــدازی کــه بــاور همــه مــا بــود، اینکــه گذرانــدن جلســا�ت بــه یــک بــاور کی رســیدیم، چشــم انــدازی کــه بــاور همــه مــا بــود، اینکــه 
کارآفریــ�ن صرف، کا�ن نیســت و بایــد بــه دیــدی وســیع تــر در حــوزه ی کســب و کار دســت کارآفریــ�ن صرف، کا�ن نیســت و بایــد بــه دیــدی وســیع تــر در حــوزه ی کســب و کار دســت 
ی ابعــاد  ی کمــک کنیــم، مانــع شــکل گــ�ی ی ابعــاد یابیــم تــا بتوانیــم در ایــن حــوزه بــه انســان هــای بیشــ�ت ی کمــک کنیــم، مانــع شــکل گــ�ی یابیــم تــا بتوانیــم در ایــن حــوزه بــه انســان هــای بیشــ�ت
منــین احتمــالی کســب و کار هــا، بخصــوص بخــش مدیریــ�ت و رفتــاری آنهــا شــویم و حــ�ت فراتــر منــین احتمــالی کســب و کار هــا، بخصــوص بخــش مدیریــ�ت و رفتــاری آنهــا شــویم و حــ�ت فراتــر 
ن کمــک کنیــم. دیدگاهمــان، همــان دیــدگاهی  ( نــ�ی ن یــت بــه حیوانــات و طبیعت)کــره زمــ�ی ن کمــک کنیــم. دیدگاهمــان، همــان دیــدگاهی از ب�ش ( نــ�ی ن یــت بــه حیوانــات و طبیعت)کــره زمــ�ی از ب�ش

سیســتماتیک در جهــت رســیدن بــه توســعه پایــدار اســت. سیســتماتیک در جهــت رســیدن بــه توســعه پایــدار اســت. 

در نهایــت مصمــم شــدیم تــا ایــن بــاور مثبــت را در اختیــار دیگــر دانشــجویان و علاقمنــدان در نهایــت مصمــم شــدیم تــا ایــن بــاور مثبــت را در اختیــار دیگــر دانشــجویان و علاقمنــدان 
یــه هــر موضــوعی  ! برآنیــم در ایــن ن�ش یــه دانشــجو�ی یــه هــر موضــوعی بگذاریــم و حــال چــه راهی بهــ�ت از ن�ش ! برآنیــم در ایــن ن�ش یــه دانشــجو�ی بگذاریــم و حــال چــه راهی بهــ�ت از ن�ش
، بخــش انســا�ن و بخــش  ، بخــش انســا�ن و بخــش کــه می توانــد در ایــن مســ�ی کمــک کننــده باشــد اعــم از بخــش فــ�ن کــه می توانــد در ایــن مســ�ی کمــک کننــده باشــد اعــم از بخــش فــ�ن
هــای دیگــر مدیریــ�ت را بیــان کنیــم تــا بــا شــما علاقمنــدا�ن کــه باورتــان بــا مــا یکســان اســت در راه هــای دیگــر مدیریــ�ت را بیــان کنیــم تــا بــا شــما علاقمنــدا�ن کــه باورتــان بــا مــا یکســان اســت در راه 
رســیدن بــه ایــن چشــم انــداز، همنورد)میتوانیــد معنــای زیبــای ایــن کلمــه را سرچ کنیــد( شــویم. رســیدن بــه ایــن چشــم انــداز، همنورد)میتوانیــد معنــای زیبــای ایــن کلمــه را سرچ کنیــد( شــویم. 

ات مثبــت بــه وقــوع می پیونــدد. ات مثبــت بــه وقــوع می پیونــدد.امیــد و بــاور داریــم کــه ایــن تغیــ�ی امیــد و بــاور داریــم کــه ایــن تغیــ�ی
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management is above all, a practice where art, 
science and craft meet.

Henry Mintzberg


