
 تعریف نظام نوآوری:

 ملي، منطقه ،استاني،ای ای از نهادها در یك مرز مفروض )اعم از ناحيه نظام نوآوری شبكه

اصلاح و اشاعه   باشد كه فعاليتها و تعامل آنها باعث توسعه، ورود،مي الملليای و بين

سازی، هنوز تكنولوژیهای جدید مي شود. جالب آنكه با وجود روندهای اخير نظير جهاني 

انواع نظام .است  هم سطح ملي از اهميت خاصي برای تحليل نظامهای نوآوری برخوردار

 های نوآوری

 

 در نظام ملي نوآوری یك كشور مورد نظر و مطالعه قرار مي گيرد:ملينظام نوآوری 

در این نظام یك نظام منطقه ای كه خرد تر از كشور است مورد بررسي قرار  :منطقه اینظام نوآوری 

 مي گيرد

دراین نظام بر بخشهایي از صنعت خاص تمركز نموده و مي تواند در یك كشور  نظام نوآوری بخشي:

 یا منطقه پراكنده شده باشد

 زنجيره آن مي باشددر این نظام تمركز بر حلقه های ابتدایي فناوری   نظام نوآوری فناورانه:

البته این نظام ها بيشتر مختص به داخل كشور و ملي مي باشند ولي در حالتي دیگر ممكن است 

 .همكاری ها از سطح ملي خارج شده و بعنوان فراملي مورد بررسي قرار گيرد

 

 كاركردها و فعاليت های نظام ملي نوآوری:

 سياست گذاری،هماهنگي،نظارت و ارزیابي -

 هدایت و تامين مالي فعاليت های تحقيق و توسعهتسهيل، -

 انجام فعاليت های تحقيق و توسعه -



 توسعه و ارتقا منابع انساني -

 ارتقا كارآفریني تكنولوژی -

 اشاعه و انتقال تكنولوژی -

 توليد كالاها و ارائه خدمات -

 

 

 

 

 



 

 

 اجزای نظامهای نوآوری:

 نهادهای سياستگذار -1

 نهادهای واسطه ای -2

 نهادهای مجری -3

 نهادهای عرضه و تقاضا -4

 

 

 

 



 

 نهادهای عرضه و تقاضا نهادهای تسهيل گر نهادهای واسطه ای و اجرایي نهادهای سياستگذار

مجلس و دولت و 

 عملا سه قوا

 وزارت خانه های علوم -

 بهداشت -

 معاونت علمي و فناوری -

 دانشگاهها -

 پاركها -

 شتاب دهنده هاو .... -

 

توسعه صندوق  -

 ملي

صندوق پژوهش و  -

 فناوری

 سرمایه گذاران -

 بانكها -

 بنگاهها -

 صنعت -

 شركت های فناور -

 شركت های دانش بنيان -

 و...

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 تعریف دانشگاههای نسل اول/دوم/سوم/چهارم

 

ها و تغییرات نگرشی فراوانی ها در مسیر تاریخی تاسیس تا به امروز با فراز و نشیبدانشگاه

های سعادت به دادن قلههای سنتی جامعه و گاهی با نشاناند. گاهی با دفاع از کیانرو بودهروبه

نظران از ابتدای تاسیس اولین مراکز کردند. اما در نظر صاحبهای مختلفی را ایفا میجامعه نقش

جی، ها از لحاظ فاکتورهایی مانند هدف، نقش، روش، خرودانشگاهی تا به امروز، دانشگاه

ی ترین دغدغهاند. مهمهای مختلفی تقسیم شدهگیری، زبان، سازماندهی و مدیریت به نسلجهت

های مطرح جهان است که این گامی با دانشگاهیک دانشگاه، گذار موفق به نسل بالاتر و هم

های ایران و به خصوص در سخنان مسئولان های گذشته به وضوح در دانشگاهدغدغه در سال

 ابل مشاهده است.کشور ق

 ها در چیست؟تفاوت نسل

بردار برداری است آموزش و تعلیم فرمانها که موسوم به نسل بهرهدانشگاه نسل ابتداییهدف 

چنین ، پژوهش و علم برای ذات علم و همنسل دومکه هدف و شهروندی شایسته بود درحالی

بر اهداف دو نسل پیشین هدف علاوه  نسل سومآموزش و ترویج روش علمی بود. اما دانشگاه 

کردن برداری و کاربردیی آن بهرهکردن علم را در نظر دارد و خواستهبزرگی به نام کاربردی

هاست. نقش دانشگاه نسل اول ها نقش آنها در طول این دورهفناوری است. دیگر تغییر دانشگاه

ی به دنبال کشف حقیقت و ابلاغ داردفاع از حقیقت جامعه بود اما در نسل دوم دانشگاه با پرچم

های جامعه بودند و نقش دانشگاه نسل سوم ی ارزشها گاهی حاشیهآن به جامعه بود اما حقیقت

ها از نقل فلسفی ها نیز در طول سالی جامعه است. روش دانشگاهها به عنوان هستهخلق ارزش

ای با رشتهروش علمی بینای در گام بعدی و در نهایت رشتهدر گام اول به روش علمی تک

توان گذار تربیت افراد توجه به نیازهای جامعه در گام آخر است. با توجه به روش هر نسل می

 ای و بعد دانشمند و در نهایت کارآفرین را مشاهده کرد.حرفه

 



 

 روش برای تشخيص ایده ارزش مند 10

 آیا مردم در ازای این ایده پول پرداخت مي كنند؟  -1

پرداخت پول از »می گوید:  Fundable ، یکی از بنیانگذاران و مدیرعامل شرکتویل شروتر

سوی مصرف کنندگان مهر تاییدی است بر ایده شما و مشخص می کند که کدام ایده بیشترین 

شانس موفقیت را دارد. یک ایده تا زمانی که کسی پولی برای آن نپرداخته است، فقط یک ایده 

ده پردازی کند اما هیچ کس نمی تواند اعتبار ایده ای را که مصرف است. هر کسی می تواند ای

 «.کننده ای در ازای آن پول می پردازد زیر سوال ببرد

 آیا ایده شما مشكلي را حل مي كند؟  -2

بر این باور « استارتر لیگ»مایک مک گی، کارآفرین و یکی از بنیانگذاران مدرسه طراحی وب 

کار آنهایی هستند که گرهی از مشکلی باز می کنند. او می  است که بهترین ایده های کسب و

اگر مشکلی وجود دارد که شما، خانواده تان، دوستان تان یا همکاران تان را تحت تاثیر »گوید: 

 «.قرار داده است، به احتمال خیلی زیاد افراد دیگری را نیز درگیر خود کرده است

 قيمت آن چقدر است؟  -3

می گوید در حالی که  H3 & Co ر و شریک سرمایه گذاری شرکتچارلی هراری، بنیانگذا

رسند که آن ی ارد، کسب و کارهایی به موفقیت مروش های زیادی برای حل مشکلات وجود د

زمانی که متوجه »موانع و مشکلات را با هزینه کمتری از سر راه مردم بردارند. هراری می گوید: 

پذیر حل می کند، نه تنها باید ارزشی را که به جهان شدید ایده شما مشکلی را به شکلی سنجش 

ارائه می دهید مشخص کنید بلکه باید کشف کنید که مردم حاضرند تا چقدر برای حل این 

مشکل هزینه کنند. زمانی که قیمت دست تان آمد، آنگاه خواهید توانست به ارزیابی میزان 

 «.ارزشمندی ایده تان در دنیای تجارت بپردازید

 



 ا ایده تان سنجش پذیر است؟آی  -4

رالف کوینترو، مشاور و نویسنده، معتقد است عالی ترین ایده های تجاری آنهایی هستند که می 

آیا ایده شما قابلیت سیستماتیک شدن، خودکار »توان به راحتی ارزیابی شان کرد. او می گوید: 

ی عالی شکست می خورند و شدن یا گسترش یافتن را دارد؟ من دیده ام که بسیاری از ایده ها

تنها دلیل این موضوع این بوده است که کارآفرینان مربوطه هیچ برنامه ای برای سنجش پذیری 

 «.ایده شان نداشتند

 آیا ایده تان منحصر به فرد است؟  -5

بسیاری از کارآفرینان بر این »می گوید:  clickstartme.com کندل المریکو، مدیرعامل سایت

قتی ایده ای باعث تپش قلب و گشاد شدن مردمک چشم شان شود و کاری باور هستند که و

کند که دیگر نتوانند بر ایده دیگری متمرکز شوند، قطعا آن ایده، ایده بسیار خوبی خواهد بود 

اما وقتی که عرق هیجان تان خشک شد و به دنیای واقعیت بازگشتید، باید با تمرکز بالا به 

بپردازید و مطمئن شوید که شخص دیگری در گذشته ایده جست و جوی بیشتری در گوگل 

 «.شما را عملی نکرده باشد

 آیا ایده تان توجه عموم را در اینترنت جلب مي كند؟ -6

یکی از روش هایی که می توان پتانسیل ایده ای را مشخص کرد، این است که وب سایتی ایجاد 

تان علاقه نشان می دهند. این وب سایت  کنید تا ببینید تا چه حد مصرف کنندگان آنلاین به ایده

باید حاوی نام شرکت، لوگو و تعریف کوتاهی از مفهوم کارتان باشد. همچنین باید گزینه ای 

نیز وجود داشته باشد. سپس باید به مخاطبان ایمیلی تان پیامی « ثبت نام در خبرنامه»برای 

صورت تمایل ثبت نام کنند و آدرس بفرستید و از آنها بخواهید وب سایت تان را ببینند. در 

وب سایت تان را با دوستان شان در میان بگذراند. اگر دیدید که چند نفر در وب سایت تان 

ثبت نام کردند، احتمالا ایده خوبی به دست آورده اید و از همین الان چند مشتری به دست 

 .آورده اید

 



 آیا فروشندگان به این ایده علاقه دارند؟  -7

عامل نشان دهنده موفقیت احتمالی یک شرکت میزان علاقه ای است که از جانب بهترین 

فروشندگان به دست می آورد. اگر کسب و کارهای جانبی برای به دست آوردن مخاطب دست 

 .به دامن شما شده اند، آنگاه می توانید مطمئن باشید که در موقعیت سودآوری قرار گرفته اید

 ده شما كار سختي است؟آیا تقليد و كپي كردن ای  -8

بر این باور است که بهترین ایده های تجاری  Next Day Flyers دیوید هندمیکر، مدیرعامل

اگر ایده ای عالی وجود داشته »آنهایی هستند که نشود به آسانی تقلیدشان کرد. او می گوید: 

که افراد زیادی از آن باشد و موانع کمی بر سر راه آن قرار گرفته باشد، می توانید مطمئن باشید 

تقلید خواهند کرد. کسب و کارهای جدید باید موانع زیادی ایجاد کنند تا کسی نتواند به آسانی 

 «.از آنها تقلید کرده و پیروزی در رقابت را از آن خود کند

 آیا مورد شناسایي قرار مي گيرد؟  -9

ی تجاری واقعا عالی فکر می کند ایده ها Order Groove کاتی شی، مدیر بازاریابی شرکت

مورد توجه منابع خارجی مانند سرمایه گذاران، مشتریان و رسانه ها قرار می گیرند. اگر چنین 

افرادی ایده تان را مورد توجه قرار دهند بدان معناست که تفاوت زیادی میان ایده شما و دیگر 

 .ایده ها وجود دارد

 آیا دوام خواهد داشت   -10

ایده  GovernmentAuctions.org کی از بنیانگذاران و مدیرعاملطبق گفته یان آرونویچ، ی

های تجاری که در طولانی مدت بتوانند مردم را به خود جذب کنند، به موفقیت خوبی خواهند 

کارآفرینان باید کسب و کارشان را در دو، سه و ده سال آینده تجسم »رسید. آرونویچ می گوید: 

دمات شان دوام خواهد داشت یا خیر. از دنبال کردن مدها و کنند و ببینند که آیا محصول یا خ

جریان های کوتاه مدت دوری کنید زیرا یک شبه از بین می روند. اگر اطمینان دارید که ایده 



تان در چند سال آینده نیز به مشکلات مشتریان رسیدگی کرده و برایتان درآمدزا خواهد بود، 

 .ار کردن داریدباید بدانید که ایده ای عالی برای ک

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 هاليست: ارزیابي ایدهچك

مند زنید همه مردم به آن علاقهای برای یک محصول یا خدمت دارید که حدس میآیا ایده

هستند و تعداد زیادی از آن را خریداری کنند؟ اما سوال مهم این است که از بین این همه 

وکار جدید با سودآوری پایدار برای آپ و کسباستارتتواند مبنای یک یک میایده کدام

لیست با بررسی شما باشد؟ تنها راه بررسی ایده، ارزیابی آن از جهات مختلف است. چک

کند ایده موردنظر چقدر برای های مختلف و ارزیابی آن درنهایت مشخص میایده از زاویه

ارید تصور کنید و به سوالات ای که در ذهن دوکار مناسب است.هر ایدهشروع یک کسب

 زیر جواب دهید:

 

تواند از درد، ناراحتی، ناامیدی یا نارضایتی کسی بکاهد؟ وکار شما می. آیا ایده کسب۱

 )بله/خیر(

 خیر(/بله) . آیا تعداد افرادی که چنین مشکلی دارند، زیاد است؟۲

 دمت رادارند؟ )بله/خیر(. آیا این افراد پول کافی برای پرداخت هزینه این کالا یا خ۳

ها )توجه کنید که ممکن است ایده شما چند نوع مخاطب داشته باشد. یا مردم باشند یا شرکت

  ها(یا دولت و نهادهای دولتی و یا ترکیبی از این

سرعت تصمیم توانند برای خرید کالا یا خدمت شما به. آیا این افراد می۴

 (خیر/بله) بگیرند؟

 (خیر/بله) شما مبتنی است؟ فرد یا برجستههای منحصربها بر یکی از ویژگی. آیا ایده شم۵

 های مهمی دارید که فرد دیگری نداشته باشد؟ )بله/خیر(. آیا دارایی۶

های اجرایی، موقعیت، های رهبری، مهارت)مانند پول، دسترسی به مشتریان، فناوری، مهارت

  مهارت فروشندگی(



توانید نام ببرید که ممکن است در آینده به شما را می. آیا حداقل دو نفر ۷

 (خیر/بله) بپیوندند؟

 (خیر/بله) های شماست؟ها مکمل مهارتهای آن. آیا مهارت۸

 (خیر/بله) های شما یکسان است؟ها باارزشهای آن. آیا ارزش۹

دارند که ایده ها برای شما بسیار محترم است عقیده . آیا اکثریت افرادی که نظر آن۱۰

 (خیر/بله) ی خوبی است؟شما ایده

. آیا حداقل یک نفر )و حداکثر سه نفر( وجود دارند که نظرشان برای شما بسیار ۱۱

 (خیر/بله) ؟ی خوبي نيستایده شما ایده محترم باشد و عقیده داشته باشند که

واقع کند بهب می. آیا ایده شما یا اجرای آن دارای ویژگی خاصی است که شما را مجا۱۲

  )اگر بله، چند مورد نام ببرید(ودتان را وقف آن کنید؟ )بله/خیر(خ

دوراز چشم رقبا فعالیت کنید، بدون آنکه متوجه توانید با این ایده تا مدتی به. آیا می۱۳

 (خیر/بله) شما شوند؟

های شما پاسخ توانید برای ایده خود یک مشتری بالقوه پیدا کنید که به تماس. آیا می۱۴

صورت آزمایشي امتحان كالا یا خدمت شمارا به دهد، به شما بازخورد دهد و قبول کند

 (خیر/بله) ؟كند

. آیا ایده شما به شکلی است که بتوانید بدون داشتن پول زیاد، کارتان را شروع ۱۵

 (خیر/بله) کنید؟

 پایین را خود های ثابتهزینه وکار،اندازی کسبتوانید هنگام راه. آیا با این ایده می۱۶

 (خیر/بله) دارید؟نگه

http://www.ictstartups.ir/fa/encyclopedia/19715


 ۱۷ آیا ایده شما طوری هست که بتوان آن را در قالب مراحل تصاعدی، با برداشتن .

د، به اطلاعات های کوچک اجرا کرد و درنتیجه بتوان بدون صرف هزینه زیاگام

 (خیر/بله) ارزشمندی دست پیدا کرد و حداقل درآمد کمی نصیب شما شود؟

 ۱۸ آیا موردی هست که در موارد بالا به آن اشاره نشده باشد اما شما برای ارزیابی .

های ارزیابی خود را )اگر بله، چند مورد از ملاکخود انجام داده باشید؟ )بله/خیر(ایده 

 نام ببرید(

ریزی جدی یا بالاتر است، وقت آن رسیده که یک برنامه ۱۶های بله شما تیاز تعداد جواباگر ام

ای مثبت ارزیابی که اگر ایده دوکار خود را شروع کنید؛ اما به یاد داشته باشیداشته باشید و کسب

وکار شما باشد. تا شده است هرگز به این معنی نیست که برگ تاییدی برای موفقیت کسب

توان با قاطعیت در مورد یک ایده وکار نشود نمیزمانی که یک ایده تبدیل به محصول و کسب

های مختلف، ین ایدهکند تا بتوانید از بلیست ارزیابی ایده صرفا کمک میاظهارنظر کرد. چک

 آپ خود انتخاب کنید.بهترین ایده را برای طراحی استارت

ن را طراحی کنید به چند نکته وکارتاقبل از اینکه بخواهید متناسب با ایده خود، مدل کسب

 د:زیرتوجه داشته باشی

ما این احتمال وجود دارد که ایده ش شما به فردی مخالف و منتقد ایده خود نياز دارید. -1

شدت آمیز نباشد، مگر آنکه حداقل یک نفر وجود داشته باشد که با ایده شما بهچندان هم موفقیت

مخالف بوده و بگوید که ایده شما موفق نخواهد بود. یادتان باشد اگر همه بگویند ایده شما 

کار ها هم آماده انجام العاده است، احتمالاً یک لشکر رقیب بالقوه خواهید داشت که آنفوق

توانید بیشتر بازخورد بگیرید تا افرادی که مشابهی هستند. از مخالفان و منتقدان ایده خود می

 موافق ایده شما هستند.

 

 چه هر وكارتان بدون جلب رضایت مشتری بسيار كم خواهد بود.احتمال موفقيت كسب -2

فقیتش بیشتر خواهد شکلات مردم پاسخ دهد، احتمال موم و درد به بتواند بیشتر وکارتانکسب

وکارهایی هستند که به دنبال کاهش درد و مشکلات گذاران به دنبال کسببود. اکثر سرمایه



خاصی از مردم هستند. سعی کنید همواره یک دفترچه یادداشت همراه داشته باشید و تمامی 

ممکن کنید در آن یادداشت کنید. فهرست این مشکلات مشکلاتی را که در طول روز تجربه می

تر از آن باشد که انتظار دارید. ازآنجاکه دیگران هم ممکن است این مشکلات است بسیار طولانی

هایی برای کالا یا خدمت جدید شما باشند. تنها یک توانند ایدهها میو نیازها را تجربه کنند، این

ند. با این روش تر هستاید، درخور توجه بسیار عمیقدرصد از مشکلات روزانه که یادداشت کرده

 توانید لیست خود را گلچین کنید.می

 

 که کندمی بیان فرصت مورد در بزرگ افسانه یک كنند.ها روی درخت رشد نميفرصت -3

 که باشید داشته توجه البته. هستند شدن چیده منتظر که است اینشدهکشف میوه ،فرصت

که شما بتوانید است، تنها درصورتی یک میوه ترس فرصت نیستند. فرصتدسغیرقابل هایمیوه

های خاصي برای تسكين درد توانایي و بخواهید که به آن برسید؛ بنابراین مطمئن شوید که

 .شد خواهید زدههیجان کار این انجام از و بازار را دارید

 

اند كه برای اندازی شدهوكارهای جدید توسط افرادی راهنكته آخر: بسياری از كسب

هایي ها آناند. بهترین ایدهحل ارائه كردها، مشكلات و دردهای خاص مردم، راههنااميدی

 هایي داشته باشد.حلهستند كه بتواند برای این موارد راه

 

 

 

 

 

 



 (Opportunity Recognitionشخيص فرصت )ت

ی شروع کنند که نقطهشوند احساس میها میآپمعمولاً افرادی که وارد دنیای استارت

های مختلفی برای از ایده است. درنتیجه تمام تلاش خود را صرف رسیدن به ایده آپاستارت

ی مهمی به نام تشخیص یابی مرحلهقبل از ایده کهکنند. درصورتیآپ میشروع یک استارت

ای توانسته به موفقیت خوبی برسد در حقیقت فرصت اید که ایدهفرصت وجود دارد. اگر دیده

تواند جاد یا شناسایی کرده است. مثلاً افزایش تعداد خریدهای اینترنتی در جامعه میخوبی را ای

ی مناسب از این فرصت کنید با یک ایدهیک فرصت مناسب برای شما باشد؛سپس تلاش می

 هر و هستند سکه یک روی دو ایده و فرصت استفاده کنید و از این موقعیت درآمدزایی کنید.

ی شروع . باید بدانید که نقطهشوندمی مطرح آپاستارت یک اندازیراه رد زمانهم طوربه دو

نوپا مورداستفاده قرار گرفته است. یکی از آپ از فرصتی است که توسط کارآفرینهر استارت

هاست؛ یعنی دائماً به دنبال ایجاد یا شناسایی گرای آنهای مهم کارآفرینان، ذهن فرصتویژگی

محیط اطراف خود هستند. منظور از فرصت، همان شرایط و موقعیتی های جدید در فرصت

توجه داشته باشید که ممکن است امروز منجر به پیشرفت و توسعه ما شود. توانداست که می

فرصتی را شناسایی کنید اما در آینده این فرصت برای شما مناسب تشخیص داده نشود. برای 

ه خریدهای اینترنتی زیاد باشد ولی ممکن است در مثال شاید در زمان حاضر اشتیاق مردم ب

چه که در تشخیص یک فرصت اهمیت زیادی دارد، آن آینده از این شور و اشتیاق کاسته شود.

ای های آینده هم برای شما شرایط ویژههایی باشید که در سالزمان است. باید به دنبال فرصت

ید و فقط محدود به چند سال نباشد. به همین دلیل کند و بتوانید از آن درآمدزایی کنرا فراهم می

عنوان چه در آینده بهکند که آنهای مختلف در تشخیص یک فرصت کمک میاست که تکنیک

های مناسب را شناسایی کنید. آید را تحلیل کنید و فرصتحساب مییک موقعیت ویژه به

یت در آن را دارید؛ یعنی شناسایی فرصت نیازمند درک صحیح از صنعتی است که قصد فعال

کنید، وضعیت آینده آن را هم تحلیل که وضعیت فعلی یک صنعت را بررسی میعلاوه بر این

کنید چون ایده و محصول نهایی شما درنهایت در یک صنعت خاص عرضه خواهد شد و تا 

ی وزهخواهید در حجای ممکن باید از محیط پیرامون خود اطلاعات لازم را کسب کنید. اگر می

ها و ها، سایتفناوری اطلاعات و ارتباطات فعالیت کنید باید همیشه مطالب موجود در روزنامه



های خاص این حوزه را بررسی کنید و با افرادی که دارای تجربه زیادی هستند بیشتر گزارش

 خوبی شناسایی کنید.صنعت را به های مناسب در اینمعاشرت کنید تا بتوانید فرصت

 شوند؟ها آگاه مین چطور از فرصتناکارآفری

شناسایی فرصت در یک صنعت یا بازار کار آسانی نیست. بسیاری از کارآفرینان در وهله اول 

اند؟ اند یک فرصت بکر را از دل صنعت یا بازار پیدا کنند. اما چطور به این قابلیت رسیدهتوانسته

گر قادر به تشخیص آن نیستند؟ در کنند و برخی دیها را کشف میچطور برخی افراد فرصت

هایی جواب به این سؤال باید بدانید که خود کارآفرینان در جهت یافتن یک فرصت چه فعالیت

هایی را ه فعالیتاند. مطمئن باشید کارآفرینان در جهت یافتن یک فرصت، مجموعرا انجام داده

 اندانجام داده

 

 

 

 
  

 مدل تشخيص فرصت

 



 

ي نشان داده است كه برای شناسایي یك فرصت از سه عامل استفاده خوبدر این مدل به

اند و به ها استفاده كردهآن شده است. در حقيقت كارآفرینان از این سه عامل یا تركيبي از

 :اند از اند. این سه عامل عبارتیافتهتي دستصفر

 ش قبلي از بازار و مسائل مشتری دان -

 فرینانه هوشياری كارآ -

 های افراد و منابع. شبكه -

یابيد باید این سه عامل زیر را در خود تقویت های مختلفي دستاگر بخواهيد كه فرصت

 كند.ه كارآفرینان كمك زیادی ميكنيد. در حقيقت این سه عامل در تشخيص یك فرصت ب

 قبلي از بازار و مسائل مشتریان: دانش

موضوع دارد. مثلاً شما به صنعت چاپ و دانش قبلی اشاره به اطلاعات خاص شما به یک 

دانید )از مشتریان، رقبا، اخبار و مند هستید. هر آنچه در مورد این صنعت میبندی علاقهبسته

شود. دهد. این کار معمولاً به دو شکل انجام میاطلاعات( دانش شما را در این حوزه تشکیل می

موزشی اطلاعات و دانش خود را زیاد های آگاهی اوقات با شرکت در همایش و یا کارگاه

شود. کنید و گاهی اوقات هم اطلاعات شما در یک صنعت خاص برحسب تجربه کامل میمی

شوید. هر میمثلاً شما به مدت چند سال در صنعت یا بازار موردعلاقه خود مشغول به فعالیت 

دهد. گاهی اوقات می اید همان دانش و اطلاعات شما را تشکیلآنچه در این مدت یاد گرفته

 و  هم در صنعتی مشغول به کار نیستید ولی خودتان برحسب تجربه فردی و پیگیری اخبار

 شما.یابیددست خود موردعلاقه صنعت از اطلاعاتی به ایدتوانسته صنعت آن هایمقاله مطالعه

دانش قبلی نید. ک زیاد خود موردعلاقه صنعت به نسبت را خود اطلاعات ممکن جای تا باید

شود تا درک بهتری نسبت به بازار خود داشته باشید و بدانید که مشتریان این شما باعث می



توانید ( همان فرصتی است که میProblemصنعت چه مشکلاتی دارند. شناسایی این مسئله )

 ای برای آن باشید.ه دنبال ایدهبر این اساس ب

 های افراد و منابع:شبكه

اید اید و یا توانستهای رسیدهاید که گاهی در صحبت با دوستان خود به ایدههحال دقت کردتابه

ها مشکلی را حل کنید؟ و یا گاهی متوجه یک منبع مالی یا اطلاعاتی در اطراف در همکاری با آن

اید کارهای جدیدی را شروع کنید؟ تشخیص یک فرصت وسیله آن توانستهاید که بهخود شده

است. کارآفرینانی که شبکه ارتباطی قوی بین افراد داشته و با منابع مختلفی  هم به همین صورت

ترین زمان پیدا و از آن استفاده کنند. های بهتری را در کوتاهاند فرصت، توانستهدر ارتباط بوده

تا جای ممکن باید شبکه ارتباطی خود را وسیع کنید. علاوه بر این باید به انواع منابع مالی، 

 کی و اطلاعاتی دسترسی داشته باشید.فیزی

 هوشياری كارآفرینانه:

کند تا با آگاهی بیشتری در دنیای کارآفرینی قدم بردارید. یک توانایی است که به شما کمک می

تغییرات محیطی، رخدادها و  کارآفرینان دارای هوشیاری کارآفرینانه هستند یعنی نسبت به

 فناوری، در تواندمی تغییرات این. دارند زیادی "حساسیت" صنعت یک در های موجودروند

 زمانی دوره یک در گرفتهشکل رخدادهای دولت، هایسیاست در تغییرات بازار، در تغییرات

 که است این است مهم آنچه. گیردمی شکل جامعه و جمعیت در که باشد  هاییروند و خاص

شود همین هوشیاری کارآفرینانه باعث میید. باش حساس روندها و رویدادها تغییرات، این به

کنند چراکه میزان حساسیت افراد به این عوامل های متفاوتی هم پیدا میکه افراد مختلف، فرصت

درستی به دنبال اطلاعات سازد که بتوانید بهرا قادر می متفاوت است. هوشیاری کارآفرینانه شما

یدا کردید ارتباط برقرار کنید و سپس با ارزیابی باشید و بتوانید بین آنچه در صنعت یا بازار پ

 صحیح قادر باشید اطلاعات درست را از نادرست تشخیص دهید.

های بکر صنعت یا بازار خود دست پیدا زمانی که این سه عامل را داشته باشید به موقعیت

نی به آن نشینیست که بتوانید با خانهکنید. باید بدانید که تشخیص یک فرصت امری ساده می

دقت زیر نظر داشته باشید. از هر برسید. باید از خانه بیرون آمده و صنعت و بازار خود را به



سادگی عبور نکنید شاید این اطلاعات امروز به درد شما اطلاعاتی که مرتبط با کار شماست به

 نخورد اما در آینده مورداستفاده شما قرار خواهد گرفت.

 تمرین:

د را در تشخیص یک فرصت ناب قوی کنید باید بتوانید سه عامل بالا را در اگر قصد دارید خو

کند که بتوانید تشخیص یک فرصت را با خود تقویت کنید. تمرین زیر شما را هدایت می

 یک صنعت یا بازار که موردعلاقه شماست انتخاب کنید:کارگیری این سه عامل پیش ببرید.به

 

 مشتریان:و مسائل دانش قبلي از بازارها 

ها و سمینارهای مربوط به صنعت موردعلاقه خود شرکت های آموزشی، همایشآیا در کارگاه

 کنید؟می

 کنید؟های مربوط به صنعت خود را مطالعه میآیا مجله، مقاله و کتاب

 کنید؟ها و منابع مختلف پیگیری میهای منتشرشده از صنعت خود را در سایتآیا گزارش

 اید؟دعلاقه خود فعالیتی داشتهآیا در صنعت مور

 اید؟آیا با مشتریان موجود در صنعت صحبت کرده

ها در آیا با آن شناسید؟وکارهایی که در صنعت شما مشغول به فعالیت هستند را میآیا کسب

 ارتباط هستید؟

 های افراد و منابع:شبكه

 اسید؟شنوکار صنعت موردعلاقه خود را میآیا کارآفرینان و مالکان کسب

 اید؟نظران صنعت خود صحبت کردهآیا با افراد خبره و صاحب

 های اجتماعی متناسب با صنعت خود، عضو هستید؟های شبکهآیا در گروه



شناسید؟ آیا آیا افرادی که در اطراف شما به منابع خاص مالی یا فیزیکی دسترسی دارند، را می

 ها در ارتباط هستید؟با آن

های مختلف چه تسهیلاتی را برای شروع یک که نهادها و سازمان آیا در جریان هستید

 دهند؟اردر اختیار شما قرار میوککسب

 هوشياری كارآفرینانه:

وکارهای مختلف، به روند خاصی در ها و صحبت با مشتریان و کسبآیا در مطالعه گزارش

 اید؟صنعت موردعلاقه خود دست پیداکرده

 داده است؟غیرمنتظره در صنعت شما رخآیا رویدادی خاص و 

 اید؟ها، باورهای مشتریان مشاهده کردهها، سلیقهآیا تغییراتی در نگرش

 گرفته است؟آیا تغییراتی در تکنولوژی صنعت موردعلاقه شما شکل

 گیری است؟آیا تغییراتی در دانش و علوم مرتبط با صنعت شما در حال شکل

 داری پیدا کنید؟اید، ارتباط معنیبه امروز در صنعت خود مشاهده کرده اید بین آنچه تاآیا توانسته

های بالا مثبت باشد یا منفی. مهم این است که در هر سؤال تمرکز مهم نیست که جواب به سؤال

کنید و تحلیل خاص خود را ارائه دهید. اگر بتوانید به سؤالات بالا با دقت و جزئیات زیادی 

ده آن است که در آن موضوع مسلط هستید. اگر جواب شما صرفاً یک دهنجواب دهید، نشان

بله یا خیر باشد، بدانید که باید تحقیقات بیشتری در صنعت موردعلاقه خود داشته باشید. هرکدام 

ای در ذهن شما باشد برای دستیابی به یک فرصت کارآفرینانه. تواند جرقهاز سؤالات بالا می

دهنده تر باشد نشانها است و هرچقدر این تحلیل عمیقما از سؤالپس آنچه مهم است تحلیل ش

 .است  درک بهتر شما از صنعت و بازار

 



 

 تكنيك تشخيص فرصت

تصور کلی بر این است که تشخیص یک فرصت در یک صنعت یا بازار امری شهودی است 

ها صورت اتفاقی فرصتشود که فقط بر اساس یک حدس ذهنی و یا بهیعنی احساس می

وکارها رسد که کارآفرینان و مالکان کسبطور به نظر میاند. شاید در نگاه اول اینشناسایی شده

اندازی اند، اما اگر با دقت در جریان راهاز تکنیک خاصی جهت شناسایی فرصت استفاده نکرده

ی اند به یک فرصت در صنعتشوید که چگونه توانستهوکارشان تمرکز کنید، متوجه میکسب

یابند. در حقیقت در فرآیند تشخیص فرصت دو جریان رسمی و غیررسمی وجود خاص دست

ها فعالیت در صنعتی به ای است که کارآفرین طی سالدارد. جریان غیررسمی با توجه به تجربه

 وکار خود خلق یا شناسایی کند.دست آورده و این توانایی را دارد که فرصتی را در محیط کسب

کشد که وکار خود را شروع کنید، زمان زیادی طول میزودی کسبخواهید بهکه میبرای شما 

یان مشخصی برای تشخیص فرصت استفاده کنید. جر از توانیدمی شما ای برسید؛به چنین تجربه

های خاصی اقدام به تشخیص فرصت کنید. در توانید با استفاده از تکنیکدر جریان رسمی می

گیرند شده و بعد مورد ارزیابی قرار میهای موجود در صنعت شناساییفرصت ها ابتدااین تکنیک

 کدام و هستند بازار یا صنعت ٔ  ها مناسب موقعیت فعلی و شرایط آیندهتا بفهمید کدام فرصت

 هایفرصت درنهایت. کنید هاآن صرف را خود هزینه و وقت که ندارند ارزشی هافرصت

 .گیرندمی قرار برداریبهره مورد شدهارزیابی

آورد تا بتوانید به درک صحیحی از های تشخیص فرصت این امکان را به وجود میتکنیک

  صنعت موردعلاقه خود دست پیدا کنید؛

های تشخیص فرصت است. ترین بخشتحلیل صنعتی که قصد فعالیت در آن را دارید از مهم -

است که در بازار، در حال فعالیت  درکی صحیح از مشتریانی همچنین تشخیص فرصت نیازمند -

 . کنند استفاده شما خدمات یا محصولات از است قرار و یا دادوستد هستند



وکار های مختلف در محیط کسبکه منجر به تشخیص فرصتر اینب علاوه موارد این بررسی

 و کسبرتبیش کند و منجر به شناخت هرچههای شما نیز کمک میگیری ایدهشود، به شکلمی

 اندازی آن را دارید.شود که قصد راهکاری می

 

 

 

 

 بوم تشخيص فرصت

وکار است؟ آیا فرصتی که از بازار شناسایی کردم واقعا فرصتی خوبی برای شروع یک کسب

بالایی در شروع مسیر کارآفرینی دارد. تمام آنچه  العادهجواب این سوال اهمیت فوق

فرصتی است که شناسایی یا خلق کردیم. اگر فرصت شما در خواهیم بسازیم بر پایه همین می

وکار نوپای شما قطعا درستی بررسی نشده باشد، کسببازار جذابیت لازم را نداشته باشد و به

تواند این مشکل ترین محصول هم نمیشود. حتی بهترین تیم و باکیفیترو میبا مشکل روبه

 یص یک فرصت خوب در صنعت و بازار است.را حل کند! بنابراین تمام دغدغه ما، تشخ

 

 هایي دارد؟چه ویژگي« فرصت خوب»

های ها از او راضی باشند و نمرهشود که معلمآموز خوب به کسی گفته میدر مدرسه، دانش

وجود دارد. « وکارفرصت کسب»هایش گرفته باشد. همین شرایط هم برای یک خوبی در درس

دید صنعت، بازار و شرایط اقتصادی توانسته است نمره یک فرصت خوب فرصتی است که از 

خوبی بگیرد و مشتریان تشنه محصول یا خدمتی هستند که از دل این فرصت بیرون آمده 

شود. استفاده می« فرصت کارآفرینانه»، از «فرصت خوب»جای استفاده از است. اصطلاحا به

مسیر هستید. مسیری که بتواند شما  برای رسیدن به فرصتی کارآفرینانه نیازمند طی کردن یک

بوم تشخیص »را به سمت شناسایی یا خلق فرصتی جذاب در بازار و صنعت هدایت کند. 

کند که بتوانید فرصتی کارآفرینانه را تشخیص دهید و آن مسیری را به شما معرفی می« فرصت



 را ارزیابی کنید.

رصت خوب، سه فعالیتی که لازم است در رسیدن به یک ف« بوم تشخیص فرصت»بر طبق 

 سپس. داشتند تفکری کارآفرینانه هادهند را انجام دهید. آنکارآفرینان در این مسیر انجام می

 و شده فرصت تشخیص به منجر که اندزده عملی کارآفرینانه به دست خود نگاه کارآفرینانه با

 .کند اندازیراه را وکارشکسب منابع حداقل با است کرده تلاش

تفکر  .باشید کارآفرینان مانند فرصت، یک تشخیص در توانیدمی تکنیک، این اساس بر

همچون کارآفرینان دست  و نگاه خود را کارآفرینانه کرده .کنید تقویت خود در را کارآفرینانه

بزنیدعمل  به



 



 

 

 

 تفكر كارآفرینانه

است. اگر بخواهید بینید تفکر کارآفرینانه شامل سه بخش طور که در شکل زیر میهمان

 کارآفرینانه تفکر کنید لازم است این سه بخش را بشناسید و در خود تقویت کنید.

 



 
 

 



طور دقیق متوجه شوید توانید بهمی ذهنیت کارآفرینانه، شما با بررسی عناصر و اجزای گوناگون

 به نسبت شدیدا که هستند مستقلی که کارآفرینان چه کسانی هستند. کارآفرینان اغلب افراد

بین و با خوش کنند. افرادمی تعهد احساس آمیزمخاطره وکارکسب یک رشد و اندازیراه

 اجتماعی، وکارکسب یک خلق به و کنندمی تلاش موفقیت برای که هستند نفسیاعتمادبه

 تعالی به رسیدن برای رقابت عاشق موارد اغلب در هاآن. هستند مندعلاقه انتفاعی یا غیرانتفاعی

 .گیرندهای خود درس میشکست از و هستند

فرد است ولی مسیر خاص خود را برای رسیدن به اگرچه عملکرد هر کارآفرین، منحصربه

انگیزش  شود.کند. در بین ذهنیت کارآفرینان نقاط مشترکی هم دیده میموفقیت طی می

اری هدفمند موثر هستند. شود که در زمان شروع و حفظ رفتکارآفرینانه، فاکتورهایی را شامل می

 عامل است: خودکفایی، انگیزش شناختی و قدرت تحمل ابهام. ۳انگیزش کارآفرینانه شامل 

رفتارهای  تواند به اقدام عملی تبدیل شود کهذهنیت و انگیزش کارآفرینانه تنها در صورتی می

شود. اقدام کردن تبدیل میجا است که فکر کردن به دیدن و همین .باشند داشته وجود کارآفرینانه

گذاری کرد، اما لازم ها را کارآفرینانه نامتوان آناگرچه رفتارهای متعددی وجود دارند که می

است روی رفتارهایی تمرکز کنیم که برای تحلیل فرصت کارآفرینانه و اقدام بر اساس آن 

مایه اجتماعی و های بین فردی، سراعتماد، مهارت تر هستند. تقویت عواملی مثلحیاتی

 دهد.کارآفرینانه در افراد شکل می رفتارهایی به منجر پذیریریسک

 

 

 

 

 

 

 



 نگاه كارآفرینانه

بینید نگاه کارآفرینانه شامل چهار بخش است. اگر بخواهید نگاه طور که در شکل زیر میهمان

تحول در هر بخش را خود را کارآفرینانه کنید، لازم است این چهار بخش را شناخته و تغییر و 

 صورت دقیق زیر نظر بگیرید.به



 



 

 تغييرات اقتصادی كلان

برای کارآفرینان  پردازد.طورکلی به عملکرد اقتصادی و عوامل موثر و متعدد آن میاقتصاد کلان به

های بسیار ارزشمند است که بدانند محیط و شرایط جهانی چه تاثیری بر نیازها و خواسته

ها دارد. این قسمت از بوم تشخیص فرصت به بررسی این جهان پیچیده آنمخاطبان هدف 

کند. تغییرات پردازد و بر تغییرات فناوری، اجتماعی، سیاسی و قوانین و مقررات تاکید میمی

درک  شناختی نیز موردبررسی قرار خواهند گرفت، چراکه این تغییرات برشناسی و روانجمعیت

 .گذارندمی زیادی تاثیر خرید مشتریانشانکارآفرینان از رفتارهای 

 شرایط صنعت

وکار جدید، ی کسبی بعد برای بررسی ایدهبعد از درک تغییرات اقتصادی کلان، مرحله

 جذابیت از را ما صنعت، در شرایط دانش و شرایط تقاضا است. درک شرایط صنعت ارزیابی

 توانندمی مشتاق کارآفرینان مساله، این درک با. کندمی آگاه واردتازه وکارهایکسب برای صنعت

آیا لازم است در صنعت موردنظر خود رقابت فعالی داشته باشند یا خیر و اگر  که کنند مشخص

 .لازم است، چگونه باید این کار را انجام دهند

 وضعيت صنعت

ارد شوند، ضرورت دگیری فاکتورهای دانش و تقاضا میکه شرایط صنعت باعث شکلازآنجایی

 بر تاکید با صنعت، وضعیت. بشناسیم را خود موردنظر ساختار و چرخه عمر صنعت که

ینان مشتاق کارآفر. پردازدمی صنعت عمر چرخه و ساختار به صنعت، تکامل و رشد هایفرصت

 سب بودن وضعیت صنعت را برای ورودآمادگی و منا توانند با مطالعه وضعیت صنعت،می

 .کنند بررسی کارآفرینان نوپا

 

 



 رقابت

 هافرصت باید موفق کارآفرین. است رقابت شناخت زیابی شرایط و وضعیت صنعت سرآغازار 

بگیرد. برای رقابت  پیشی هاآن از و کرده رقابت موجود هایشرکت با و بشناسد را

های نام بودن بر شرکتها و تاثیرات خوشدرک تاثیرات منحنی یادگیری، دارایی اثربخش،

 ، بسیار ارزشمند است.کارآفرینانه )اعتبار(

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 اقدام كارآفرینانه

بینید اقدام کارآفرینانه شامل دو بخش است. اگر بخواهید دست طور که در شکل زیر میهمان

به اقدامی کارآفرینانه بزنید و همچون کارآفرینان عمل کنید، همواره دو بخش زیر را در نظر 

شود و به شکلی تبدیل قسمت رویاهای کارآفرینانه شما از حالت خام خارج میبگیرد. در این 

شما را  وکار فعلیتواند کسبوکار را دارد و یا میشدن به یک کسبشود که پتانسیل تبدیلمی

 متحول کند.

 

 



 

 نوآوری در ارزش

صورت بهمتمایزسازی و خاص کردن محصول و کاهش هزینه  نوآوری در ارزش عبارت است از

آپ( افزایش شود ارزشی هم برای خریداران و هم برای شرکت )استارتموازی که باعث می

ینه پیدا کند. ارزش از دیدگاه شرکت، حاصل قیمت محصول )درآمدهای شرکت( منهای هز

 های شرکت( است.تولید )هزینه

راستا باشند. مشود که کل سیستم مزایا، قیمت و هزینه هزمانی حاصل می ،نوآوری در ارزش

ای را از او شود که مسالهارزش از دیدگاه مشتری به هر تغییری در محصول یا خدمت گفته می

کار ای از مشتری برطرف کند و راهبرطرف کند. هر زمان محصول یا خدمت شما بتواند مساله

 اید.رای مشتری ارزش ایجاد کردهمناسبی ارائه دهد، یعنی ب

 ش شود:د منجر به نوآوری در ارزتوانچهار عمل زیر می

وکار اولین قدم برای مشخص کردن بهترین ارزش برای کسب ارزشحذف فاکتورهای بی -۱

ها آیا فاکتورهایی وجود دارند که رقبا آن ها برای حذف فاکتورهاست.جدید، شناسایی فرصت

بهترین کالا یا خدمت  توانیدچگونه می کنند اما برای مشتریان هدف ارزشی ندارند؟را ارایه می

تری دارید که تر، بهتر و یا ارزانحل سریعرا برای مشتریان خود توسعه و ارایه دهید؟ آیا راه

 بتوانید اگر ها و دیگر فاکتورهای رقبای شما را کاهش دهد؟ها، روابط، موقعیتارزش ویژگی

 شد؛ خواهد جوییصرفه شما پول و زمان در کنید، حذف و شناسایی را اضافی فاکتورهای

یان مشتر برای واقعبه که کنید صرف دیگری فاکتورهای جهت در را منابع این توانیدمی بنابراین

 شما ارزشمند هستند.

برخی دیگر را  توان حذف کرد وبرخی از فاکتورها را می اهمیتکاهش فاکتورهای کم -۲

تواند فرصتی میت کمتری دارند میتوان حفظ کرد اما کاهش داد. کاهش فاکتورهایی که اهمی

تر را اهمیترا ایجاد کند تا نسبت به رقبا موثرتر و کارآمدتر عمل کنید. زمانی که فاکتورهای کم

 توانید روی فاکتورهایی که ارزش بیشتری دارند تمرکز کنید.کنید، میاز اولویت خارج می



رزش و کاهش فاکتورهای ابعد از حذف فاکتورهای بی افزایش فاکتورهای باارزش -۳

کدام فاکتورها ارزش بیشتری برای  توانید فاکتورهای باارزش را افزایش دهید.می اهمیت،کم

 افزایش هازمینه این در را مشتریان تمایل و گرایش تا کنید تلاش مشتریان شما دارند؟

زیت رقابتی بیشتری شود از رقبا متمایز شوید و مافزایش این فاکتورهای ارزشمند باعث می .دهید

 داشته باشید.

هایی برای خلق فاکتورهای جدیدی وجود آیا فرصت نکته آخر اینکه خلق فاکتورهای جدید -۴

 یا کالا همراه به توانیدمی اگر دارد که از طرق جدید موجب رضایتمندی مشتریان شما شوند؟

 کار این در و کنید عرضه مشتریان به را جدیدی کاملا مزایای و هاویژگی خود، خدمت

 .ارزشمندید بسیار مشتریانتان نظر از گفت توانمی هستید، فردمنحصربه

 

 

 تشخيص فرصت

حلی داشته باشید و بتوانید با استفاده از نقاط قوت خود، مشکل مهمی که دیگران وقتی راه

فرصت عناصر كليدی شناخت کنند. پیدا می تحقق کارآفرینانه هایفرصت کنید، حل را دارند

آميز، استفاده از مزایا و نقاط قوت حل رقابتتعریف مساله، طراحي یك راه اند ازعبارت

 و تشكيل یك تيم مناسب. خود

 مشتریان گرایش یا درک مساله و بازار تعریف برای قدم اولین این مشتری شما کیست؟ مساله -۱

 هر از پیش. کنید ارزیابی را مشتریان نیازهای توانیدمی سوال این پاسخ از آگاهی با شما. است

؟ این دارد نیاز شما محصول به مشتری چرا. کنید تمرکز مشتری برای ارزشمند موارد روی چیز

تواند درآمدزایی داشته محصول چه مزایایی برای او دارد؟ آیا مشتری با خرید محصول شما می

 که ایشناخت مساله د که بههایی هستنها همگی پرسشجویی کند؟ اینیا در مخارجش صرفه

 مورد در اولیه هایپرسش این به بعدازآنکه. کنندمی کمک کنید ارایه را آن حلراه است قرار

در حال حاضر چند نفر همین مسایل  رسد:های بعدی میمساله پاسخ داده شد، نوبت به پرسش

آیا تعداد افرادی که با و مشکلات را دارند؟ در آینده چه طور؟ چند نفر خریدار وجود دارد؟ 



به دنبال داشته  این مساله یا مشکل روبرو هستند کافی هست تا حل آن برای شما موفقیت مالی

 باشد؟

های کلیدی ؟ ارزشاندحل شما کدممبانی اصلی راه شده،بر اساس مشکل شناسایی حلراه -۲

و استنباط مشتریان از  دانستن درک پاسخ به این سوالات مستلزم اند؟موردنظر مشتریان کدم

شود، بلکه بر ارزش از دیدگاه مشتری ها محدود نمیحل به فناوری یا ویژگیراه ارزش است.

ها، فقط ابزارهایی برای خلق ارزش هستند. از ها، عملکردها و فناورینیز تاکید دارد. ویژگی

زم است محیط رقابتی ها از دیدگاه ارزش برای مشتری، لاحلسوی دیگر، علاوه بر ارزیابی راه

در  دهند؟ها را به مشتریان ارایه میرقبای موجود و بالقوه، چگونه این ارزش را نیز ارزیابی کنید.

حل مشابهی را به همان رقبای مستقیم رقبایی هستند که راه مورد رقبای مستقیم خود مطالعه کنید.

تحقیق کنید. رقبای غیرمستقیم  کنند. در مورد رقبای غیرمستقیم خود نیزروش شما ارایه می

 ها با روش شما متفاوت است.کنند اما روش ارایه آنهایی هستند که ارزش مشابهی را اریه میآن

های کنند، اما با شرکتطور مستقیم با یکدیگر رقابت میهای هواپیمایی بهبرای مثال، شرکت

ل رقابت غیرمستقیم دارند. به یاد ونقهای حملونقل ریلی یا اتوبوسی و دیگر انواع شرکتحمل

شود. هر چیزی که مانع خرید مشتری از شما شود، رقیب شما محسوب می داشته باشید که

های کلیدی بازار خود را نیز در نظر داشته باشید. شما بر وتحلیل رقابت، بخشهنگام تجزیه

دهید، مشتریانی را مشخص خواهید ارایه حلی که میاید و راهاساس مساله ای که شناسایی کرده

 بندی کنید؟تر بخشهای کوچکتوانید این گروه مشتریان را به گروهاید. چگونه میکرده

زمانی که بازار را بر اساس نیازها، شرایط جغرافیایی، فاکتورهای جمعیت شناختی، فاکتورهای 

ید که کدام بخش توانید مشخص کنبندی کنید، میشناسانه جمعیت و دیگر فاکتورها بخشروان

های کلیدی بازار به شما کمک در اولویت است و اول روی آن تمرکز کنید. شناسایی بخش

جای از این شاخه به آن شاخه پریدن، زمان و منابع محدود خود را روی بخش کند تا بهمی

)تبدیل ازاندازه روی مشتریان رقبا، چالش تبدیل مشتریان گذاری کنید. تمرکز بیشموثرتر سرمایه

کند. سعی کنید روی بازاری تمرکز کنید که رقبای مشتریان بالقوه به مشتریان بالفعل( را ایجاد می

تر و توانید سریعها پاسخ دهند. چنین مشتریانی را میخوبی به نیازهای آناند بهکنونی نتوانسته

 با هزینه کمتری جذب کنید.



مقایسه با رقبا، دو مساله را در نظر بگیرید: برای درک مزایا و نقاط قوت خود در  مزیت -۳

مزیت، میزان برتری نقاط  مزیت شما. در مورد سطح دهید و پایداریارائه می مزیتی که سطح

اند گذارند عبارتقوت خود را با رقبا مقایسه کنید. مواردی که روی سطح مزیت شما تاثیر می

 از:

 بهتری داردا یا عملکردهای هکالا یا خدمتی که ویژگی -۱

 ها )که حاصل عملیات شما یاای آنتر برای مشتری به نسبت ارزش محصول برقیمت پایین -۲

 های کنترل هزینه است(استراتژی دیگر

ها را به همین مشتری کمیاب بودن محصول؛ بدین معنا که رقبا نتوانند همین مجموعه ارزش -۳

برداری رقبا از محصول و پیشی گرفتن از شما را مزایا احتمال تقلید یا کپی پایداری ارایه دهند.

ط و برداری یا پیشی گرفتن رقبا از شما از نظر منابع، دانش چگونگی، روابکند. آیا کپیتعیین می

 ای است؟... کار ساده

کند یا یک تیم که از اعضای تنهایی کار مییک بهتر است؟ یک فرد با استعداد که بهکدام تیم -۴

های فرد و تیم دارد. گرفته است؟ پاسخ این سوال بستگی به اهداف و مهارتمناسبی شکل 

کنید، تمامی سودها و افتخارات متعلق به شماست، اندازی میوکاری را راهتنهایی کسبوقتی به

توانید دقیقا کنید. میهای خود تمرکز میکنید و روی نیازها و خواستهگیری میبه سرعت تصمیم

ای که موردنظر که دوست دارید، در هر زمانی که تمایل دارید و به هر شیوههمان کاری را 

 گذاران با شما موافق باشند(.شماست انجام دهید )البته تا زمانی که مشتریان و سرمایه

 بر در را بیشتری ها و دانشقابلیت تیمی که اعضای آن مکمل هم باشند، در مقایسه با فرد،

 بالقوه گذاران، شرکا، مشاوران و مشتریانسرمایه از تریگسترده شبکه هب تواندمی تیم. گیردمی

عنوان یک شرکت افزایش پیدا شود مشروعیت کار شما بهشد. همچنین تیم باعث میبا متصل

نشده حضور نداشته بینیکه یک نفر به دلیل بیماری، مسافرت یا حوادث پیشکند و درصورتی

عنوان ر را همچنان ادامه دهند. هنگام انتخاب اینکه چه کسی بهتوانند کاباشد، اعضای تیم می

گذاران هایی را مطرح کنید که سرمایهموسس، مشاور یا همکار به تیم شما بپیوندد، پرسشهم

 کنند.هنگام ارزیابی یک تیم مطرح می



 پنج گام تبدیل ایده به محصول

 فرصت -1 

یا طرح مورد نظر  علمی و تجاری ایده هایشامل شناسایی و تشخیص ارزشمرحله فرصت، 

الخصوص است. برای بسیاری از محققین و دانشمندان که اقدام به توسعه دانش و فناوری علی

های تر از ارزیابی ارزشنمایند، تعیین ارزش علمی بسیار سادههای نوظهور میدر حوزه فناوری

ا وجود بازار و مشتریانی است که تجاری آن خواهد بود. به زبان ساده، ارزش تجاری برابر ب

حاضر به پرداخت پول و استفاده از فناوری ارائه شده در طرح، برای برآورده ساختن یک نیاز 

ای از اقدامات مکمل از سوی صاحبان بایست مجموعهبالفعل و یا بالقوه باشند. در این راه می

ای در حوزه جاد یک شبکه حرفهتوان به ایها میترین آنفناوری انجام گیرد، که از کلیدی

تخصصی، انجام تحقیقات و نیز مستندسازی اشاره نمود. مستندات مناسب یکی از موارد حیاتی 

 رود.ناپذیر برای حفاظت از نوآوری به شمار میدر این گام خواهد بود، چراکه بخشی جدایی

نموده و با استفاده بایست تمامی مستندات را به دقت نگهداری در مجموع، در گام نخست می

گیری و توسعه ایده و نیز بکارگیری شبکه تخصصی در تحقیقات بازار، یک از مستندات شکل

 ارزیابی اولیه پیرامون ارزش علمی و تجاری ایده مورد نظر به دست آورد.

 حفاظت -2 

که یک توصیف دقیق و واضح از ایده یا طرح جدید به دست آید، طرق مختلفی نظیر هنگامی

، به عنوان فرآیند حفاظتی برای آن در دسترس «رایتکپی»و یا « علائم تجاری»، «ثبت اختراع»

خواهد بود. پتنت یا حق اختراع نوعی امتیاز انحصاری در استفاده از نوآوری و ممانعت از 

ها و نماید. علائم تجاری نیز از نشانبرداری و یا فروش آن از سوی دیگران را ایجاد میبهره

رایت از نتایج نماید. کپید تجاری مورد استفاده برای فروش محصول یا خدمت حمایت میبرن

های بدون نویسان و غیره در مقابل استفادههای نویسندگان، آهنگسازان، برنامهحاصل از فعالیت

 نماید.اجازه و یا جعل و سرقت هنری محافظت می



ثبت، ارزیابی و انتشار پتنت از فرصت  باید توجه داشت، در برخی موارد ممکن است فرآیند

سازی هایی در فرآیند تجاریتر گردد، که عملاً محدودیتسازی فناوری طولانیزمانی تجاری

گیری نوآوری، اهداف کسب زمان با فرآیند شکلگردد که همبه وجود خواهد آورد. پیشنهاد می

جود این بررسی را انجام داد، که آیا و کار را ارزیابی نموده و در مورد آینده ایده یا طرح مو

فناوری توسعه یافته به عنوان یک دارایی فکری در نهایت به یک بنگاه فعال فروخته خواهد شد 

 آورد؟اندازی یک کسب و کار جدید و منحصر به فرد را فراهم میو یا قابلیت راه

 سازیطرح كسب و كار و برنامه تجاری -3 

پذیر بودن نوآوری یا کشف مد نظر انجام حصول اطمینان از امکان این مرحله در واقع با هدف

گیرد. در این مرحله نحوه توسعه یا ایجاد کسب و کار مبتنی بر ایده را بایستی تشریح نمود می

که شامل آنالیز و بررسی جامع صنعت و بازار، ایجاد یک گزاره پیشنهادی از ارزش نوآوری و 

واهد بود. در این مرحله ضروری است که تمامی نیازها و انتظارات نیز شناسایی دقیق مشتریان خ

تواند همه چیز )از مشتریان به دقت شناسایی شود؛ چرا که نوع نیازها و انتظارات مشتری، می

 های محصول یا خدمت نهایی گرفته، تا طرح توزیع آن( را تحت تأثیر قرار دهد.ویژگی

های تجاری، ساختار حقوقی کسب و ستراتژی و سیاستهای اجرایی، ابایست رویههمچنین می

های بازاریابی گردد.(، برنامهالخصوص در مواردی که کسب و کار جدیدی ایجاد میکار )علی

تر تیم مورد نیاز برای اجرایی نمودن کسب و کار را، با و توسعه بازار، امور مالی و از همه مهم

 جزئیات لازم تدوین نمود.

 و تأمين سرمایهسازی تيم -4 

دهد، بلکه برخورداری از تخصص لازم در تیم کاری نه تنها قابلیت اطمینان طرح را افزایش می

سازی طرح و در نهایت ورود به بازار نیز نقشی حیاتی در تأمین سرمایه مورد نیاز جهت پیاده

توسعه ایده  های کاری، جهتگذاران باید از میزان تخصص موجود در تیمخواهد داشت. سرمایه

یا نوآوری و تبدیل آن به محصول یا خدمت نهایی اطمینان حاصل نمایند. بنا به گفته کیپ 

معمولًا » ، در این مرحله «Capital heartland»از شبکه تأمین مالی « Kip McCoy»کوی مک



از  با توجه به استهلاک بالای مسیر، دیگر خانواده، دوستان و اطرافیان حاضر به حمایت مالی

ای بیشتر از منابعی جدید خواهید شما نبوده و برای حرکت به جلو شما نیاز به تأمین بودجه

گذاران را قانع نموده که در یک بازه زمانی مشخص، داشت. در این راستا بایستی بتوانید سرمایه

 «.سازی طرح خود را دارا هستیدقابلیت تجاری

های گذاران از ارزش تجاری نوآوری، از پیچیدگیهفرآیند تأمین سرمایه و مجاب نمودن سرمای

های مختلف آن اعم از مسائل مربوط به مالکیت ایده، بایست جنبهفراوانی برخوردار است و می

گذار در مسائل مدیریتی های تیم سرمایههای مشارکتی آینده و میزان مداخلات و کمکفرصت

انی تأمین سرمایه نظیر فرشتگان کسب و کار، را به دقت در نظر داشت. آشنایی مقدماتی با مب

گذاری مخاطره پذیر و غیره از مواردی است که صاحبان گذاری، سرمایههای سرمایهصندوق

 بایست در دستور کار خود قرار دهند.ایده می

 اجرای طرح و توسعه محصول -5 

گی برای اجرای طرح پس از انجام چهار مرحله اشاره شده در سطور پیشین، در این مرحله آماد

تجاری یا شروع کسب و کار )ایجاد یک کسب و کار جدید و یا توسعه کسب و کار موجود 

مبتنی بر ایده یا فناوری توسعه یافته( وجود دارد. گام پایانی شامل مذاکرات تجاری برای فروش 

در  اندازی یک کسب و کار جدید است.فناوری به یک کسب و کار موجود و یا فرآیند راه

اندازی یک کسب و کار جدید، به طور معمول اقداماتی نظیر یافتن مکان فیزیکی مناسب، راه

دهی گردش کار و در نهایت جذب پرسنل، تأمین منابع اولیه، توسعه نمونه اولیه محصول، سازمان

 ایجاد ساختار سازمانی مناسب برای عملیاتی نمودن کسب و کار الزامی است..

بایست بازبینی و اصلاح گانه میاین نکته الزامی است که در هر یک از مراحل پنجدر پایان، ذکر  

فرآیند به صورت مستمر انجام گیرد. استفاده از مشاوران دارای تجربه در حوزه تخصصی مرتبط 

سازی طرح را به میزان تواند ضریب موفقیت تجاری)اعم از موارد فنی، مالی و مدیریتی( می

 زیادی بالا برد
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 : هميشه از یك برنامه تجاری استفاده كنيد1قانون شماره 

معمولاً در یک برنامه تجاری مجموعه ای از قوانین نوشته شده است که ورود، خروج و 

معیارهای مدیریت پول را مشخص می کند. بنابراین استفاده از یک برنامه تجاری اگرچه وقت 

 از قبل اما به راحتی برای تاجران امکان مدیریت امور را فراهم می کند. بهتر است گیر است

. کنید امتحان را تجاری ایده یک مربوطه، افزارهای نرم کمک با ها هزینه صرف در کردن ریسک

اجازه را می  این تاجران به افزارها نرم این کمک با تجاری های ایده اعمال و کردن سازی شبیه

دانند برنامه تجاری شان با دوام و منطقی است یا خیر؟ چرا که اگر یک طرح تجاری، دهد که ب

خوب و ماندگار باشد؛ از همان ابتدا توسط نرم افزارهای مربوطه شبیه سازی شده و نتایج خوبی 

را نشان می دهد؛ بنابراین تاجر متوجه خواهد شد که این برنامه می تواند در دنیای واقعی 

رمز موفقیت تان این است که  Tستفاده شود. بنابراین می توان گفت در قدم اولتجارت نیز ا

برای تجارت خود برنامه ریزی کنید. با در نظر گرفتن معاملات خارج از طرح و برنامه تجاری، 

حتی اگر آنها به موفقیت بیانجامند، به عنوان یک تجارت ضعیف در نظر گرفته می شوند و هر 

 گونه انتظاری را از برنامه تجاری از بین می برد.

 با تجارت مانند یك كسب و كار رفتار كنيد :2قانون شماره 

برای رسیدن به موفقیت در تجارت، باید با تجارت مانند یک کسب و کار نیمه وقت یا تمام 

 تلقی سرگرمی یک عنوان به تجارت اگر  وقت، نه مانند یک سرگرمی یا شغل برخورد شود.

 اگر. شود تمام گران بسیار تانبرای تواند می ندارد، وجود آن برای واقعی تعهد هیچ چون شود،

اشد؛ چون هیچ حقوق و درآمد اامید کننده بن برایتان تواند می شود تلقی شغل یک عنوان به هم

تجارت یک کسب و کار است که باعث به وجود آمدن هزینه ها، وجود نخواهد داشت. منظمی

عنوان یک تاجر، شما بدهی ها، مالیات ها، بلاتکلیفی، استرس و ریسک می شود. بنابراین به 

اساساً صاحب یک کسب و کار هستید و باید استراتژِی ها و تحقیقات تان را برای به حداقل 

 رساندن پتانسیل کسب و کارتان انجام دهید.



 : از تكنولوژی به سود خودتان استفاده كنيد3قانون شماره 

نحو احسن از  تجارت کردن، کسب و کاری رقابتی است و به نفع هر تاجری است که به

تکنولوژی در جهت پیشبرد اهداف تجاری خود استفاده کند. برنامه های نموداری به تاجران 

اجازه می دهند تا روش های بسیاری را برای مشاهده و تجزیه و تحلیل بازارها داشته باشند. به 

از هر طور مثال شبیه سازی کردن یک ایده تجاری با داده های تاریخی پیشین امری است که 

ضرر و زیانی در تجارت جلوگیری می کند بدون این که به ناامیدی و استرس ختم شود. یا به 

روز شدن بازارها با تلفن های همراه هوشمند این امکان را فراهم می کند تا بر معاملات در هر 

می کنیم نقطه ای نظارت داشته باشیم. حتی تکنولوژیکه امروز از آن به عنوان یک امتیاز استفاده 

مانند اتصال اینترنتی با سرعت بالا می تواند عملکرد تجاری را تا حد زیادی افزایش دهد. با 

استفاده کردن از تکنولوژی به نفع تجارت تان و ادامه دادن به جریانات تجاری خود می توانید 

 به موفقیت در تجارت نزدیک تر شوید.

  نيد: از سرمایه تجاری تان حفاظت ك4قانون شماره 

صرفه جویی در پول برای تأمین مالی یک حساب تجاری، نیازمند تلاش و زمان زیادی است. 

حتی ممکن است بعداً این امر سخت تر یا غیرممکن باشد. در این جا نکته مهم آن است که 

حفاظت از سرمایه تجاری تان به این معنی نیست که درهیچ معامله ای شکست نخورید. همه 

عاملات شکست می خورند، چرا که این بخشی از کسب و کار است. اما لازم ی تاجران در م

است بدانید حفاظت از سرمایه مستلزم هر ریسک غیر ضروری و انجام دادن هر کاری برای 

 حفظ کسب و کار تجاری تان نیست.

 : به دانش جوی بازارها تبدیل شوید5قانون شماره 

عنوان آموزشی ادامه دار در مسیر تجارتی تان فکر کنید. برای موفقیت در تجارت لازم است به 

تاجران نیاز دارند هر روز بر مسیر یادگیری تمرکز کنند. چون هر مفهومی دانشی پیشین را نیاز 

دارد، مهم است که بدانید درک بازارها و همه پیچیدگی های آن یک فرایند مداوم و مادام العمر 

  است.



می دهد که حقایق مختلفی را بیاموزند؛ مانند آنچه که  را اجازه این تاجران به مداوم تحقیقات

گزارش های اقتصادی مختلف به آن اشاره می کند. تمرکز و مشاهده بیشتر اجازه می دهد تا 

تاجران امور بسیاری را در حرفه خود به دست آورند و تفاوت ها را یاد بگیرند. این چیزی 

متوجه شوند که چگونه آن گزارشات اقتصادی بر بازاری  است که به تاجران کمک می کند تا

که در آن تجارت می کنند تاثیر می گذارند. سیاست های جهانی، حوادث، اقتصادها، حتی آب 

 تاجران بیشتر بنابراین. است پویا بازار محیط که چرا گذارند؛ می تاثیر بازار در همگی  و هوا

کسب موفقیت در تجارت با آمادگی  برای و کنند یم درک را بازارها ی آینده و گذشته موفق

 بهتری با آینده روبرو خواهند شد.

 : ریسك تنها چيزی است كه مي توانيد از دست بدهيد6قانون شماره 

اشاره می کند که تامین مالی یک حساب تجاری می تواند یک روند طولانی  ۴قانون شماره 

دقیقی از مخارج خود داشته باشد و برای پول موجود باشد. بنابراین یک تاجر باید حساب بسیار 

در واقع باید گفت پول موجود در یک حساب  در حساب تجاری خود ارزش بالایی قائل شود.

تجاری نباید برای تحصیل کالج فرزندان یا پرداخت وام مسکن و بسیاری موارد شخصی دیگر 

بدهندکه پول را برای تعهدات مالی اختصاص داده شود. تاجران هرگز نباید به خودشان اجازه 

دیگری صرف کنند. اگر چنین نباشد باید آمادگی از دست دادن همه ی پول موجود در حساب 

تجاری شان را داشته باشند. اما به عنوان یک تاجر لازم است بدانید از دست دادن پول ضربه 

 ای بزرگ در مسیر رسیدن به موفقیت در تجارت خواهد بود.

 : یك روش تجاری و اصولي بر اساس حقایق تهيه كنيد7ره قانون شما

تهیه ی یک روش تجاری اصولی وقت گیر است؛ اما ارزشش را دارد. ممکن است 

 انگیز وسوسه هستند، رایج "پول چاپ" مانند اینترنت در که "تجاری های کلاهبرداری"باور

نه احساسات و امید. تاجرانی باشد. اما حقایق باید الهام بخش توسعه یک طرح تجاری باشند، 

 موجود اطلاعات تمام مرور صرف را بیشتری زمان معمولاً ندارند یادگیری که عجله ای برای

 نیاز که این احتمال کنید آغاز را جدیدی کار اگر که بگیرید نظر در را این. کنند می اینترنت در

باشد یک یا دو سال در کالج یا دانشگاه به تحصیل بپردازید زیاد است تا بتوانید برای یک 



موقعیت در زمینه ای جدید که واجد شرایطش هستید، درخواست دهید. انتظار می رود یادگیری 

چگونگی انجام تجارت و موفقیت در تجارت نیز زمان قابل ملاحظه ای را برای تحقیق و مطالعه 

 ارد.نیاز د

 : هميشه از یك تعيين كننده حد ضرر یا استاپ لاس استفاده كنيد8قانون شماره 

یک مشخص کننده حدود ضرر می تواند مقدار ریسکی را که هر تاجر مایل به قبول آن در هر 

معامله است؛ مشخص کند. یک استاپ لاس می تواند یک مقدار یا درصد دلار باشد اما هر دوی 

 از برخی لاس استاپ از استفاده  کردن حضور تاجران در طول معامله هستند. دودآنها راهی برای مح

 تجارت هر در را ایکس مقدار تنها که دانیم می ما چون گیرد، می تجارت از را احساسات

 تجارت در پیروزی به منجر اگر حتی اس، استاپ گرفتن نادیده. داد خواهیم دست از مشخص

صورت استفاده از استاپ لاس باز هم در تجارت تان  در اگر اما. نیست درستی عمل نشود،

شکست خوردید، در صورتی که با قوانین برنامه ی تجارت هماهنگ باشد باز هم خوب است. 

زمانی که ترجیح می دهید از همه معاملات با سود بیرون بیایید، اصلا واقع گرایی نیست. استفاده 

مینان می دهد که میزان ضرر و ریسک تان محدود از یک استاپ لاس محافظت شده به شما اط

 شده باشد تا با قوای بهتری در مسیر موفقیت در تجارت قدم بگذارید.

 : آگاه باشيد كه چه زماني باید تجارت را متوقف كنيد9قانون شماره 

دو دلیل برای متوقف کردن تجارت وجود دارد، یکی برنامه تجاری بی فایده و دیگری یک تاجر 

 تعهدبی 

یک برنامه تجاری بی فایده، زیان های بسیار زیادی را نسبت به امور تجری در این مسیر  -

ایجاد می کند. بازارها ممکن است تغییر کنند و نوسانات موجود در یک سرمایه گذاری ساده 

ممکن است کاهش یابد، اما یک برنامه معاملاتی ساده آن گونه که باید و انتظار می رود انجام 

می شود. یکی از منافع برنامه تجاری، ایجاد نظم در کار است. بنابراین احتمالاً زمان آن رسیده ن

تا دوباره برنامه تجاری خود را بررسی کنید و یا اندکی تغییرات در آن، دوباره تجارت خود را 



ت تا با برنامه تجاری جدیدی از سر بگیرید. یک برنامه تجاری ناموفق، مشکلی است که نیاز اس

 حل شود. اما گفتنی است که این لزوماً پایان کسب و کار تجاری شما نخواهد بود.

یک تاجر بی تعهد کسی است که توانایی دنبال کردن برنامه تجاری خود را ندارد. استرس  -

های بیرونی، عادت های بد و فقدان فعالیت بدنی می توانند به این مشکل دامن بزنند. تاجری 

موقعیت در تجارت در جایگاه خوبی نیست باید فرصتی برای حل مشکلات شخصی که در زمینه 

خود مانند سلامتی، استرس و موارد دیگر بیابد تا این مسائل مانع موثر بودن وی نشوند. در 

نهایت می توان گفت بعد از روبرو شدن با هر سختی و مشکلی، تاجر می تواند معاملاتش را 

 از سر بگیرد.

 : در مورد تجارت تان واقع بين باشيد10 قانون شماره

این مهم است که در زمان تجارت بر تصویری بزرگ از آینده تجارت خود متمرکز بمانید. اما از 

دست دادن یک معامله نباید شما را متعجب کند چرا که این نیز بخشی اجتناب ناپذیر از یک 

 این و است سودآور تجارت ایراست در گامی برنده تجارت ترتیب، همین به  تجارت است.

 و ها پیروزی تاجر یک که زمانی. کند می ایجاد تفاوت که است تجارت از حاصل انباشته سود

یرد احساسات تاثیر کم تری بر اجرای پذ می کار و کسب از بخشی عنوان به را ها شکست

پررونق هیجان  تجارت دارند. این بدان معنا نیست که ما نمی توانیم در مورد یک تجارت بسیار

زده شویم، اما ما باید در نظر داشته باشیم که تجارت شکست خورده هم زیاد از ما دور نیست. 

هدف گذاری واقع بینانه قسمت مهم حفظ تجارت برای آینده است. اگر یک تاجر حساب 

 درصدی۱۰معاملاتی کوچکی داشته باشد نباید انتظار درآمد و سود زیادی داشته باشد. بازگشت 

دلاری با هم تفاوت دارند. ۱۰۰۰۰۰۰درصدی حساب ۱۰دلاری از بازگشت ۱۰۰۰۰از حساب 

 با آنچه که دارید کار کنید و همیشه در مسیر موفقیت در تجارت محتاط و واقع بین باشید.

 

 

 



 كارآفریني چيست و كارآفرین كيست؟

 یک کلمه فرانسوی که در زبان فارسی به کارآفرین ترجمه شده، اصالتاً Entrepreneur کلمه

پذیرفتن ریسک اقتصادی و میلادی برای توصیف فردی که با  ۱۷۲۳است که اولین بار در سال 

های فرانسوی نامهکند وارد واژهاندازی و مدیریت میوکار را راه، یک کسببا امید به سودآوری

عنوان کارآفرین بهشد. با این تعریف از کارآفرین، کارآفرینی فرآیند اقداماتی است که یک 

شود تا با پذیرفتن ریسک و ها متوسل میهای تازه است، به آنشخصی که همیشه به دنبال ایده

 .های تازه خلق کندها فرصتتردیدهای ذاتی موجود در هر اقدام جدید، از آن ایده

 

 

 

 

 

 

  

 

  

 

 

 

 



 كارآفرین كيست؟

  

 

  

 تعریف كارآفرین

 بازار،  به عرضه قابل منظور تولید محصولات ابزار تولید را به که است فردی کارآفرین

 .کندمیارائه 

  

 ارزش کند و مسئولیتمی ابزار تولید را ترکیب تمامی که است و یا فردی عامل کارآفرین 

سود  پردازد و همچنینمی که ایو اجاره ، برگشت سرمایه اولیه، دستمزدها، بهرهتولیدات

 .گیردمی را بر عهده صلحا

  



 تولید است هایفعالیتکننده و هماهنگ مدیر، سرپرست که در حالی کارآفرین ،

 .نیز هست تولیدی شرکت در یک نهایی گیرندهریز، نوآور و تصمیمبرنامه

  

 گسترش برای طلبانهفرصتاز کارهای  برداریو بهره شناسایی کارآفرینی اصلی جنبه 

 .تر استکوچک هایشرکت

  

 ابزار تولیدی حال و در عین است پذیریو قادر به ریسک مایل که است فردی کارآفرین 

 اجتماعی و احترام قدرت همچوندیگری  سود یا اهداف را ترکیب کرده تا به و اعتباری

 .یابد دست

  

 از  استفاده به و مایل توفیق کسب دنبال رکز و بهمتم نوآور، با فکریافرادی  کارآفرینان

 هایی، شرکتاقتصادی کنند و در نظام، کار میکتاب کمتر مطابق برها هستند کهمیان

 .نمایندرا ایجاد می سریع نوآور، سودآور و با رشدی

و در شرایط  توان گفت، کارآفرین کسی است که کسب و کاری را همراه با ریسکدر مجموع می

های قابل عدم اطمینان برای دستیابی به هدفی به منظور کسب سود و یا رشد از طریق فرصت

اندازی توجه و فراهم کردن منابع لازم برای تبدیل کردن سرمایه به یک محصول یا خدمت راه

 .کندمی

 

 

 

  



 انوع كارآفرین

 .کندو اداره میکارآفرین کسی است که یک یا چند کسب و کار را سازماندهی 

تر، هر کسی که مشکلات را شناسایی و حل کند و اینکار را با خلاقیت، نوآوری، در تعریف دقیق

 .پذیری و بدون وابستگی انجام بدهد کارآفرینی کرده استشناسی، ریسکفرصت

های مختلف تعریف کرد اما بیشتر در حوزه تجارت و کسب و توان در حوزهکارآفرینی را می

 .گیردمورد استفاده قرار میکار 

 :های زیر تقسیم کردتوان به گروهانواع اصلی کارآفرینی و کارآفرینان را می

 كارآفرین اجتماعي 

 كارآفرین سریالي 

 كارآفرین سبك زندگي 

خواهید بدانید چه نوع کارآفرینی هستید یا قصد دارید چه نوع کارآفرینی بشوید، باید اگر می

 .ها بدانیدبندیدرباره این دستهجزییات بیشتری 

  

 كارآفرین اجتماعي

 .این افراد به دنبال راهکارهای خلاقانه و نوآورانه برای مشکلات اجتماعی هستند -

 .های اجتماعی هستندکارآفرینان اجتماعی به دنبال راهی برای ایجاد و تقویت ارزش -

های اجتماعی مهمی غیرانتفاعی هستند و مسئولیتهای اکثر کارآفرینان اجتماعی درگیر فعالیت -

 .دارند



هدف کارآفرینان اجتماعی در وهله اول، تلاش برای بهبود رفاه اجتماعی و اقتصادی، آموزشی،  -

 .است پذیرآسیب اقشار خصوص به جامعه افراد همه برای …بهداشتی، محیط زیستی و 

، ماریا مونته سوری، فلورانس نایتینگل توان بهمیها از بین کارآفرینان اجتماعی برتر تمام دوران

 .دیوید بروور و وینوبا باوه اشاره کرد

در عصر ما هم بیل کلینتون، آبراهام آبولیش و آبراهام ام.جورج به عنوان برترین کارآفرینان 

 .شوندمیاجتماعی شناخته 

  

 كارآفرین سریالي

 .کارآفرینان سریالی سابقه پایه ریزی چندین استارت آپ را دارند -

اندازند و گاهی های جدید دارند، کسب و کارهای جدید راه میکسانی که به طور مداوم ایده -

 .گذارنداین کسب و کارها را به فروش می

اندازی رت همزمان و در مقیاس کوچک راهکارآفرینان سریالی چندین کسب و کار را به صو -

 .کنند با این امید که یکی از آنها قابلیت رشد چندین ساله را داشته باشدمی

های های منحصر به فردی در حوزهپذیری بالایی دارند و صاحب ایدهاین افراد معمولا ریسک -

 .مختلف هستند

 

  

 كارآفرین سبك زندگي

 .رسندهایشان به سود میمندیی هستند که از علاقهکارآفرینان سبک زندگی کسان -

 .های شغلی در اولویت هستنداین افراد نسبت به فرصت علایق -
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بیشتر کارآفرینان قصد طراحی کسب و کار، رساندن آن به یک مرحله خاص و فروش آن به  -

 گذاران دارند؛سرمایه

روند شان میهای مورد علاقهر حوزهاما کارآفرینان کسب زندگی سراغ افتتاح کسب و کار د -

 .کنندو این کسب و کار را برای مدت طولانی حفظ می

هایشان توانند پروژهتر میفرما هستند و در نتیجه راحتبیشتر این افراد کاملا مستقل و خویش -

 .را اداره کنند

  

 كارآفرینان هایویژگي

 یلی خاصی نیاز نیست؛های خبرای تبدیل شدن به یک کارآفرین به ویژگی

 .کندتر میها قدم برداشتن در این مسیر را آسانهرچند که داشتن برخی ویژگی

های مشترک بین اکثر کارآفرینان وجود دارد اما هر کارآفرین به یک نسبت از یک سری ویژگی

 ها برخوردار نیست؛این ویژگی

 .ها نیاز نیستک نسبت به این ویژگیو البته برای رسیدن به موفقیت در یک زمینه خاص نیز به ی

کند، وجود طیف یکی از دلایلی که رسیدن به یک تعریف واحد از کارآفرینی را دشوار می

 .ای از خصوصیات در کارآفرینان استگسترده

  



 

  

 های افراد كارآفرینترین ویژگيمهم

 :طلبياستقلال -1

دهد احساس استقلال طلبی انسان دست میشاید اولین حسی که با شنیدن کلمه کارآفرین به 

 .باشد

شان را خود در دست داشته دهند برای خودشان کار کنند و مدیریت منابعکارآفرینان ترجیح می

 .باشند

  

 :پذیریمسئوليت -2

پذیری را نیز به دنبال خواهد داشت، چراکه فرد، طلبی، نوعی احساس مسئولیتاحساس استقلال

 .صلی استخود تصمیم گیرنده ا



 .اند، احساس مسئولیت شخصی دارندکارآفرینان در قبال مخاطراتی که آغاز کرده

 :پذیری متعادلریسك -3

 .لازمه شروع یک فعالیت جدید، ریسک کردن است

 . شودردن شکست یا موفقیت حاصل میکمشخص نیست که در ریسک 

 .ها باید معقول و حساب شده باشندریسک

 نیافتنی باشد؛فرین از نگاه دیگران غیرواقعی و دستشاید فعالیت یک کارآ

های موجود را شناسایی کرده و پس از سنجیدن پیش اما آنها با استفاده از دانش خود، فرصت

 .کنندگیری از تجربیات، با یک دید حساب شده شروع به فعالیت میها و بهرهزمینه

محابا خطر گاه بیفرینان موفق، هیچبهترین عبارت برای بیان این ویژگی این است که کارآ

 .کنندنمی

 .پذیردریزی و تدوام کسب و کارش مییک کارآفرین هر ریسکی را در زمینه پایه

های موثر برای همیشه برای شرایط اورژانسی آماده است، رقبا را زیر نظر دارد و دنبال استراتژی

 .برتری بر آنهاست

 های پیش روی کسب و کارتان باشید؛د پذیرای تمام چالشبرای موفقیت در زمینه کارآفرینی بای

 .بخش استنه فقط آنهایی که برایتان ساده یا لذت

  

 :اعتماد به نفس -4

 .کارآفرینان ایمان دارند که در نهایت موفق خواهند شد

 .بین هستندآنها نسبت به موفقیت خود، خوش



 …شودا میاین احساس اعتماد به نفس گاهی باعث شکست اولیه آنه

 .اما در نهایت موفقیت از آن افرادی است که در تنگناها به خود باور داشته باشند

اند شاید بیان این نکته جالب توجه باشد که اکثر کارآفرینان موفق، حداقل یک بار شکست خورده

 .توان اعتماد به نفس زیاد آنها به خود دانستکه یکی از دلایل آن را می

 :نگرش مثبت -5

 .کندبینی عاملی است که بیشتر در شروع یک فعالیت جدید بروز میخوش

کنند که در نهایت آنها را به مسیرهای هایی نگاه میکارآفرینان به مشکلات به چشم چالش

 .رساندبیشتری برای موفقیت می

 :تلاش و پشتكار -6

 .برای رسیدن به موفقیت، به تلاشی بیشتر از حالت معمولی نیاز است

 اید در ابتدا لازم باشد که کارآفرینان برای ساعات طولانی مشغول به کار باشند؛ش

 .های موفقیت تمامی کارآفرینان بوده استولی این انرژی و تلاش بیشتر، قطعا یکی از علت

 :نگریآینده -7

نگری ماند و اگر شما قبل از عملی کردن یک موضوع، نسبت به آن آیندهزمان منتظر کسی نمی

 .داشته باشید ناچار خواهید بود در انتها با استرس مربوط به زمان دست و پنجه نرم کنیدن

رو نیز توجه داشته پیشبینند، به کارآفرینان در جایی که مردم عادی تنها مشکلات و موانع را می

 .کنندها را زودتر از دیگران کشف میو پتانسیل

 

 



 :مهارت در سازماندهي -8

کسب و کار به چشم یک بازی شطرنج نگاه شود، کارآفرینان آن دسته از شطرنج  اگر به فرآیند

 .کنندجا، درست و به موقع استفاده میهای خود، بهبازانی هستند که از تمامی مهره

ترکیب اثربخش افراد و منابع و سازماندهی بهینه آنها مهارتی است که بیش از همه به تجربه نیاز 

 .سابی استداشته و به نوعی اکت

 .ها کنار هم قرار دهنددانند که چطور افراد را جهت انجام فعالیتکارآفرینان می

اندازشان را به واقعیت سازد که چشمترکیب اثربخش افراد و مشاغل، کارآفرینان را قادر می

 .تبدیل کنند

 :هایي بيش از پولتوجه به ارزش -9

 .کنندست که آنها تنها برای دستیابی به پول کار مییکی از تصورات غلط درباره کارآفرینان این ا

از کارآفرینان، درآمدی  %۱۰دهد که تنها تحقیقی که به تازگی در آمریکا انجام شده نشان می

 .رده دارندبیش از یک کارمند میان

 ای نیز کارآفرینی است ؛ترین راه برای رسیدن به یک ثروت افسانهالبته که اصلی

ترین انگیزه فرد برای کارآفرینی باشد، احتمالا شکست در همین ی به پول مهماما اگر دستیاب

 .هاستنزدیکی

 .برای یک کارآفرین، پول تنها یک سمبل از دستیابی به موفقیت است

 .زایی مطرح استهای مهمتری مانند استقلال، نوآوری و اشتغالبرای او اولویت

 

 



 :انگيزه دروني بالا -10

 .گیرندآدمی از دو منبع بیرونی یا درونی سرچشمه میهای انگیزه

های بیرونی و مواردی مانند احساس نیاز و میل به عواملی مثل تنبیه یا تشویق از جمله انگیزه

 .های درونی هستندپیشرفت از دسته انگیزه

 .گیردترین عامل مؤثر بر انگیزه، از درون آنها شکل میدر مورد کارآفرینان مهم

 :تعهد بالا -11

اندازی موفق یک کسب و کار، نیازمند تعهد بالا از سوی کارآفرینی، کاری دشوار است و راه

 .کارآفرین است

کارآفرینان باید این احساس را در مجموعه خود و اطرافیانشان ایجاد کنند که در شرایط سخت، 

 .توان بر روی تعهدات آنها حساب کردمی

 :صبوری -12

در مواجه با مشکلات و هم در انتظاراتی که از یک کسب و کار جدید وجود صبر و حوصله هم 

 .کنددارد، نمود پیدا می

شوند که هایی مشغول به فعالیت میمعمولا افرادی که قدرت تحمل پایینی دارند، در مکان

 .افتدصورت اندک در آنها اتفاق میتغییرات به

ط به صورتی است که گاهی اوقات تنها با صبر در یک کسب و کار تازه راه اندازی شده، شرای

 .توان راهی برای غلبه بر مشکلات یافتو حوصله می

 :پذیریانعطاف -13

های بارز کارآفرینان، توانایی آنها در سازگاری و تطابق با نیازهای متغیر مشتریان یکی از ویژگی

 .و کسب و کارشان است



اند ولی نیاز بازار و انعطاف پذیری کردهگری فعالیت میدی ها در ابتدا در زمینهبسیاری از شرکت

های جدید به که باعث افزودن بخشرهبرانشان، یا آنها را به مسیر جدیدی سوق داده و یا این

 .مجموعه شده است

کوشی، کنجکاوی و اشتیاق به آموختن، برقراری روابط اجتماعی، خلاقیت صفاتی مانند سخت

 …گراییو فرصت

 .شوندهای کارآفرین مطرح میعنوان صفتهایی است که بهواژهاز دیگر 

 :تحمل ابهام-14

 .کارآفرینان، دارای تحمل بسیاری نسبت به ابهامات ناشی از تغییر شرایط و محیط هستند

 های محیطی، حیاتی است؛این توانایی برای کنترل عدم قطعیت

ها، از اطلاعات جدید و بعضاً که در آن گیرندطور پیوسته تصمیماتی میچرا که کارآفرینان به

 .کننداند، استفاده میمتناقض که از منابع متنوع و ناآشنا به دست آمده

 

 

 

 

 

 

 

  



 .بندی شده استهای افراد کارآفرین و غیرکارآفرین دستهدر جدول زیر برخی تفاوت

  

 

  

  

 

 

 

 

 

 

 



 هایي دارد؟كارآفریني چه ویژگي

 :اند ازکند عبارتکارآفرینی را از اقدامات مشابه با آن متمایز میهای خاصی که ویژگی

 كارآفریني یك فعاليت اقتصادی و پویا است  -۱

آفرینی و کسب سود مالی و از طریق کارآفرینی یک فعالیت اقتصادی است، زیرا با نیت ارزش

علاوه، به شود.اندازی و مدیریت میوکار جدید راهاستفاده بهینه از منابع محدود، یک کسب

طور مستمر ادامه پیدا کند، وکار باید بهآفرینی در میان فضای ناامن کسبکه این ارزشازآنجایی

 .عنوان فضای یکنواختی ندارد؛ بلکه پویا و پرتکاپو استهیچ لذا کارآفرینی به

  

 كارآفریني همزاد نوآوری است  -2

اساساً لازمه بقای کارآفرین،  ای تازه است.هکارآفرینی مستلزم جستجوی مستمر برای یافتن ایده

های نوینی است سازی و استفاده از سیستمارزیابی مستمر روندها و اقدامات فعلی با هدف بهینه

دیگر، کارآفرینی نیازمند تلاش عبارتشوند. بهوکار میکه باعث پیشبرد هرچه بهتر اهداف کسب

جایی تلاش بدون خلاقیت و نوآوری ره به سازی است و اینمستمر در جهت بهبود و بهینه

 .نخواهد برد

  

 كارآفریني به پتانسيل سودآوری وابسته است -3

آمیز اقدام مخاطرهناشی از  کسب درآمد بازگشت سرمایه یامنظور از پتانسیل سودآوری، احتمال 

های کارآفرین در وکار واقعی است. ایدهکارآفرین در جهت تبدیل یک ایده جدید به یک کسب

 .غیاب پتانسیل سودآوری فقط در حد نظریه باقی خواهد ماند

 

  

https://modireweb.com/tag/%DA%A9%D8%B3%D8%A8-%D8%AF%D8%B1%D8%A2%D9%85%D8%AF


 پذیری استكارآفریني مستلزم ریسك -4

ر خلق و اجرای عصاره و جوهر کارآفرینی، تمایل به در آغوش کشیدن ریسکی است که ذاتاً د

بسا نتیجه اجرای اند و چههای تازه همیشه با شک و تردید همراههای جدید وجود دارد. ایدهایده

ها مثبت نباشد، یا فوراً به ثمر نرسند؛ بنابراین کارآفرین برای چشیدن میوه زحمات خود باید آن

 .پذیر باشدصبور و ریسک

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 



 

 مراحلي دارد؟كارآفریني چه 

مانند هر اقدام هدفمند دیگری نیازمند طی کردن مراحل خاصی است که این کارآفرینی نیز به

 :توان به ترتیب زیر بیان کردطور خلاصه میمراحل را به

  

 شناسایي یك فرصت  -1

های جدید دارد ها و چالشدر این مرحله، کارآفرین با خلاقیت و ذهن بازی که نسبت به ایده

کند. درواقع، کارآفرین در فرصتی را احساس کرده و بازار موجود برای آن را تصور می وجود

حال به شکل مناسبی است که تابه هاییها، مشکلات و چالشنیازها، خواستهاین مرحله به دنبال 

  .اندبرآورده یا حل نشده

  

 اندازتعيين یك چشم  -2

های تازه و نوآورانه برای حل مشکل یا ارضای روشکارآفرین در این مرحله با هدف پیدا کردن 

کند. سپس از میان های گذشته و خلاقیت خود ایده پردازی مینیاز موجود، با استفاده از تجربه

عنوان بهترین ایده انتخاب ترین و سودآورترین مورد بهگیرند، عملیهایی که شکل میهمه ایده

گیرد و ارزش محصول یا لف مورد بررسی قرار میها و شرایط مختشود. در اینجا فرصتمی

شود. در نهایت، یک سرویس مورد نظر، ریسک و امتیازات و فضای رقابت موجود ارزیابی می

 .گیردانداز جامع برای اجرایی کردن ایده مورد نظر شکل میچشم

 

 

 



  

 متقاعد كردن دیگران  -3

 )وکاریا برنامه کسب Business Plan( کارآفرین در این مرحله به کمک یک بیزینس پلن

گذاران، شرکای توانمند و کند تا نظر افراد حقیقی و حقوقی مناسب، ازجمله سرمایهتلاش می

مؤسسات مالی و اعتباری را جلب کند. در نهایت، یک گروه مقدماتی از افرادی که توانایی 

 .شودانداز به واقعیت را دارند، تشکیل میتبدیل چشم

  

 مين منابع مورد نيازتأ  -4

در این مرحله از کارآفرینی، منابع موردنیاز، ازجمله منابع مالی، اجرایی، نیروی انسانی و اطلاعات 

 .شوددهی میلازم تهیه و سازمان

  

 مرحله اجرایي -5

وکار اندازی کسبها و راهدهی منابع موردنیاز، نوبت به عملی کردن ایدهپس از تأمین و سازمان

ها به شوق و انگیزه و تلاش مضاعفی نیاز خواهد آمیز ایدهسازی موفقیتطبیعتاً پیادهرسد. می

  .داشت

  

  تغيير و تطبيق  -6

های انکارناپذیر کارآفرینی است. اجرای نظارت، تعدیل و تطبیق با شرایط بازار ازجمله ضرورت

نی خواهد بود و باید از پذیری نیروی انساتغییرات موردنیاز مستلزم وجود منابع مالی و انعطاف

 .قبل مدنظر قرار داده شده باشد

  



 

  

 

 



 كارآفریني چه اهميت و چه مزایایي دارد؟

توان به موارد زیر اشاره ترین مزایا و منافع فردی، سازمانی و اجتماعی کارآفرینی میازجمله مهم

 :کرد

  

 شودهای مدیریتي ميكارآفریني باعث تقویت مهارت  -1

های ترین مزایای کارآفرینی، پتانسیل بالای آن برای شناسایی و تقویت توانمندیبزرگیکی از 

مدیریتی کارآفرین است. کارآفرین در طول فرآیند کارآفرینی یک مشکل را بررسی و راهکارهای 

های مختلف را از نظر هزینه و بازده بررسی کند؛ سپس گزینهمختلفی برای حل آن پیدا می

ریزی طور مستمر درگیر برنامهکند؛ در ادامه نیز بهنهایت بهترین گزینه را انتخاب میکند و در می

های مختلف تواند بهترین تمرین برای تقویت مهارتو تصمیمات آنی خواهد بود. این فرآیند می

ها و گیری و تصمیم سازی وی باشد. همین مهارتهای تصمیمکارآفرین، ازجمله مهارت

ها و محصولات جدیدی خواهد بود که دیریتی در نهایت عامل خلق فناوریهای متوانمندی

وکار و هم ها و محصولات قدیمی شده و عملکرد بهتری را هم برای کسبجایگزین فناوری

 .زنندبرای جامعه رقم می

  

های ها و سازمانكارآفریني باعث رشد نوآوری و خلاقيت و شكل گرفتن شركت -2

 شودكارآمدتر مي

ها، ایده و خلاقیت کارآفرینان موجب رشد و تقویت بر مهارتتواند با تکیهکارآفرینی می

نوبه خود باعث ایجاد جوّ بهتر و پویاتری در فضای خلاقیت و نوآوری در جامعه شود. این به

 .تر و کارآمدتری خواهد شدهای خلاقها و سازمانوکار و شکل گرفتن شرکتکسب

 

  



 بردنداردهای زندگي در جامعه را بالا ميكارآفریني استا  -3

های کارآمد و خلّاق، محصولات و خدمات ها و سازمانکارآفرینی با ایجاد و تقویت شرکت

دهد که همین باعث بهبود شرایط زندگی برای ای را در دسترس جامعه قرار میمتنوع و نوآورانه

 .مردم خواهد شد

 

 

  

 ه اقتصادی استكارآفریني ابزار مؤثری برای توسع  -4

های خلاقانه، به حداکثر رساندن بازده حاصل از مصرف کارآفرینی مستلزم تولید و استفاده از ایده

های مدیریتی و موارد مشابه است و تقریباً همه الزامات کارآفرینی نقش منابع، توسعه مهارت

 .بسیار مهم و تأثیرگذاری در توسعه اقتصادی کشور دارند

  

 

 

 

 

 

 

 

  



 ل مؤثر بر کارآفرینی کدامند؟عوام

ای از عوامل مختلف وانفعال دامنه گستردهکارآفرینی یک فرآیند پیچیده است که تحت تأثیر فعل

توان دهند میترین عواملی که کارآفرینی را تحت تأثیر خود قرار میگیرد. ازجمله مهمقرار می

 :به موارد زیر اشاره کرد

 رینيالف. عوامل فردی مؤثر بر كارآف

 :های شخصی کارآفرین در ارتباط هستندها و توانمندیعوامل فردی با شایستگی

 شود؛کار میبهکارآفرین بدون نیاز به درخواست یا دستور دیگران دست ابتكار عمل: •

 کند؛برداری میها بهرهها را شناسایی و از آنفرصت فعال و نه منفعل: •

 شود؛کند و هرگز از موفقیت سیر نمیبر موانع تلاش می در هر شرایطی برای غلبه پشتكار: •

 کند؛ای دست پیدا میتوانایی ایده پردازی دارد و به راهکارهای نوآورانه مهارت حل مسئله: •

گذاران را تواند نظر مشتریان، شرکا و سرمایهمی توانایي متقاعدسازی و جلب نظر دیگران: •

 جلب کند و در حفظ و گسترش روابط توانمند است؛

 گیری و اجرای تصمیمات خود را دارد؛قدرت تصمیم نفس:اعتمادبه •

 گیرد؛های دیگران درس میاز اشتباهات خود و تجربه خودانتقادگری: •

های مدوّن و نظارت بر عملکرد ، طراحی برنامهآوری اطلاعاتدر جمع ریزی:مهارت برنامه •

 مهارت دارد؛

ترین خرد. این ویژگی ضروریای به جان میشدهطور حسابمخاطرات را به پذیری:ریسك •

 .توانمندی برای کارآفرینی است

  



 ب. عوامل محيطي مؤثر بر كارآفریني

کند. ازجمله کارآفرین در آن کار میمنظور از عوامل محیطی، عوامل مرتبط با شرایطی است که 

 :توان به موارد زیر اشاره کرداین عوامل می

 فضای سياسي •

 سيستم قانوني •

 شرایط اقتصادی •

 شرایط اجتماعي •

 وضعيت بازار •

 امنيت •

های عواملی مانند اعتراضات سیاسی و اعتصاب، اقدامات و قوانین غیرعادلانه و سیاست

شوند. از سدّی بر سر راه کارآفرینی و لذا رشد اقتصادی محسوب می غیرمنطقی مالی و پولی

های نوین، نیاز به ابزارهایی طرف دیگر، درآمد بالاتر مردم، اشتیاق جامعه به محصولات و فناوری

ونقل و موارد مشابه باعث تقویت و پیشرفت هرچه بیشتر برای تسریع ارتباطات و حمل

  .کارآفرینی خواهد شد

  

 

 

 

 

  



 انواع كارآفرینان

 :های زیر تقسیم کردتوان به دستههای تازه میکارآفرینان را بر اساس تمایل به خلق ایده

های نوآورانه، بهتر و ها افرادی هستند که توانایی خلق ایدهاین :كارآفرینان خلاق •

وکار کسبوکار و مدیریت دارند. این کارآفرینان پیشگامان عرصه تری را برای کسباقتصادی

 .هستند و بیشترین تأثیر را بر رشد اقتصادی جامعه دارند

  

ای که توسط کارآفرینان خلاق ایجادشده ها افرادی هستند که در جادهاین :كارآفرینان مقلّد •

کنند که گذارند. معمولاً کارآفرینان مقلد به این دلیل از همتایان خلاق خود تقلید میقدم می

دهد. معمولاً در کشورهایی ها نمیهای جدید را به آنازه خلاقیت و خلق ایدهفضای فعالیتشان اج

 .کنیمکه ساختار اقتصادی و سازمانی ضعیفی دارند بیشتر چنین کارآفرینانی را مشاهده می

  

های جدید ابتکار این کارآفرینان افرادی هستند که در خلق و اجرای ایده :كارآفرینان محتاط •

نشینند؛ مگر اینکه متوجه خطری شوند که بلکه به انتظار شرایط مناسب میعمل ندارند؛ 

 .اندازدوکارشان را به خطر میموجودیت کسب

 

 

 

 

 

 

  



 انواع كارآفریني

بندی کرد. یکی از ها و معیارهای مختلفی دستهتوان با توجه به شاخصکارآفرینی را نیز می

 :ترتیب استاینع کارآفرینی بههای انوابندیترین گروهترین و جامعرایج

 وكارهای كوچككارآفریني در كسب  -۱

های ها، مشاوران، آژانسها، آرایشگاهتوان به خواروبارفروشیوکارهای کوچک میازجمله کسب

های الکتریکی و مواردی از های نجاری، مغازههای اینترنتی محلی، کارگاهمسافرتی، فروشگاه

وکارهای کوچک معمولاً افراد محلی یا اعضای خانواده خود را به کار کسباین قبیل اشاره کرد. 

ها از موفقیت، کسب آورند. تعریف آنها سود چندانی به دست نمیگیرند و بسیاری از آنمی

وکار شدن به یک کسبیک درآمد معمولی است، نه تسلط بر بازار یا رشد و توسعه تا تبدیل

گذاران را به خود جلب کنند، لذا به توانند نظر سرمایهوکارها نمیکه این کسببزرگ. ازآنجایی

 .های بانکی متکی هستندسرمایه دوستان و خانواده یا وام

  

 پذیركارآفریني در استارتاپ مقياس  -2

وکارهایی هستند کسب« پذیرگسترش»یا به عبارت بهتر  (Scalable) پذیرهای مقیاساستارتاپ

تواند دنیا را تغییر بدهد و لذا اندازشان میداند که چشمهمان روز اول می گذارشان ازکه بنیان

گذاران را کند. این نوع از کارآفرینی نظر سرمایهوکار تمرکز میبر روی رشد و توسعه کسب

پذیر معمولًا های مقیاسکند. استارتاپترین کارکنان را جذب میجلب کرده و بهترین و خلاق

گیرند ری جهان )سیلیکون ولی، شانگهای، نیویورک، بانگالور و ...( شکل میهای نوآودر قطب

ها زیاد نیست، اما به خاطر پتانسیل و بازده بالایی که دارند بیشترین سرمایه )و و درصد آن

 .کنندتوجه( را به سمت خود جذب می

 

  



 های بزرگكارآفریني در شركت -3

ها به نوآوری مستمر و ه این معنی که رشد آنهای بزرگ نامحدود نیست؛ بچرخه عمر شرکت

های جدید تولیدات فعلی بستگی دارد. تغییر در سلایق مشتریان، عرضه محصولات نوین و مدل

ها تواند این شرکتها و قوانین، ظهور رقبای جدید و موارد مشابه میتغییر و تحول در فناوری

ت تولید محصولات کاملاً جدید برای مشتریان ها را به سمفشار قرار داده و آنرا بیشتر تحت 

های بزرگ به دنبال جدید و برای عرضه در بازارهای جدید سوق بدهد. در این راستا، شرکت

آفرین تولید روند یا اینکه خودشان یک محصول تحولهای خلاق و مبتکر میخرید شرکت

های بزرگی شرکت اجرای برنامهسازمانی(. جالب اینجاست که غالباً کنند )کارآفرینی درونمی

  .کندآفرین را دشوارتر میتحول

  

 كارآفریني اجتماعي  -4

کنند کارآفرینان اجتماعی افراد مبتکری هستند که بر روی خلق محصولات و خدماتی تمرکز می

پذیر، هدف های مقیاسکند؛ اما برخلاف استارتاپکه نیازها و مشکلات اجتماعی را حل می

جای بهتری برای زندگی است، نه گرفتن سهمی از بازار یا سودآوری کردن جهان به ها تبدیل آن

 .تواند غیرانتفاعی، انتفاعی یا ترکیبی از این دو باشدگذاران آن. کارآفرینی اجتماعی میبرای بنیان

  

 كارآفریني اینترنتي و كارآفریني سنتي -5

ی انسان سایه افکنده و طبیعتاً کارآفرینی خصوص اینترنت بر همه ابعاد زندگدنیای دیجیتال و به

قدر زیاد بوده نصیب نمانده است. درواقع، پتانسیل اینترنت برای کارآفرینی آنهم از این تأثیر بی

طور نیز پدید آمده است. همان "اینترنتی کارآفرینی" که نوع نسبتاً جدیدی از کارآفرینی موسوم به

« وکار اینترنتیکسب»آید، مبنای کارآفرینی اینترنتی یک که از نام این نوع از کارآفرینی برمی

ترین تفاوت بین کارآفرینی اینترنتی با اقسام دیگر کارآفرینی تمرکز است؛ بنابراین بزرگ

https://modireweb.com/Internet-entrepreneur


که انواع دیگر کارآفرینی وب است؛ درحالی کسب درآمد کارآفرینی اینترنتی بر اینترنت برای

  .محور نیستند

وکارهای سنتی به هر قیمتی از استفاده از اینترنت البته چنین تعریفی به این معنا نیست که کسب

وکار است. درواقع، عامل مهم، محوریت اینترنت در کارآفرینی و کسبکنند؛ بلکه خودداری می

توان از عبارت سختی میقدر اینترنت با انواع مختلف کارآفرینی عجین شده که بهامروزه آن

برای توصیف انواعی از کارآفرینی استفاده کرد که اینترنت محور نیستند. « غیر اینترنتی»کارآفرینی 

وکاری با محوریت فروش ترشی داشته باشید، باوجوداینکه یک اگر کسب مثال، حتیعنوانبه

های اجتماعی مثل اینستاگرام یا با شوید، به کمک شبکهکارآفرین اینترنتی محسوب نمی

ای وکار خود را تبلیغ و ترویج کنید. فرق عمدهتوانید کسباندازی یک سایت اختصاصی میراه

توانید در کارآفرینی اینترنتی نتی وجود دارد این است که شما میکه بین کارآفرینی سنتی و اینتر

تحلیل کرده و بدانید که وکار خود را کسب گوگل آنالیتیکس نظیر سئو با کمک ابزارهای آنلاین

شود به راحتی وکاری که در بستر اینترنت انجام نمیروید، چیزی که در کسببه کدام سمت می

 .امکان پذیر نیست
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 تصورات نادرست درباره كارآفریني

  

 اندكارآفریني ذاتي است و كارآفرینان كارآفرین به دنيا آمده - 

ها، فرآیندها و ای است که مدلاست، چراکه کارآفرینی حوزهاین یک تصور کاملاً نادرست 

توانید آن را یاد بگیرید. دقیقاً معادلات خاص خودش را دارد. لذا با مطالعه درباره کارآفرینی می

ها و مؤسسات آموزش عالی امکان تحصیل در به همین دلیل است که امروزه برخی از دانشگاه

 .اندهرشته کارآفرینی را فراهم آورد

  

 شوندافراد ناسازگار یا فراری از درس كارآفرین مي - 

شاید بتوان برای چنین تصوری چند مصداق برجسته )مثل بیل گیتس( پیدا کرد، اما لزوماً چنین 

چیزی صحیح نیست. حقیقت این است که آموزش و یادگیری بیشتر باعث رشد و پیشرفت 

 .د شدهرچه بیشتر کارآفرینی و کارآفرینان خواه

  

 برای كارآفریني فقط به پول احتياج دارید  -

وکار جاری باشد؛ اما امکان پول مانند خونی است که برای زنده ماندن و رشد باید در رگ کسب

تأمین منابع موردنیاز برای ایده خوبی که متناسب با شرایط و مقتضیات موجود است وجود دارد 

 .بودحلی نخواهد و لذا پول مسئله غیرقابل

 العاده برای كارآفریني كافي استفقط داشتن یك ایده فوق -

اگر ترکیبی از همه منابع و شرایط لازم، مخصوصاً توان مدیریتی وجود نداشته باشد، یک ایده 

گاه به مرحله عمل درنخواهد العاده فقط در حد یک ایده باقی خواهد ماند و هیچخوب یا فوق

 .آمد



  

 خوشي و لذت است كارآفریني سرشار از -

بخش که خودشان رئیس خودشان خواهند بود رؤیای بسیاری از مردم با این تصور لذت

پرورانند؛ اما باید به خاطر داشته باشید که در یک شغل معمولی فقط به کارآفرینی را در سر می

ن، گذاراعنوان کارآفرین باید همیشه پاسخگوی سرمایهدهید؛ اما بهیک رئیس حساب پس می

تر، مشتریان باشید. اساساً حقیقت این است که کار کردن برای دیگران از شرکا و از همه مهم

وکار، ذهنتان عنوان یک کارآفرین و مدیر کسبتر است؛ چراکه بهکار کردن برای خودتان آسان

 .ایدگرفتهدر همه حال درگیر مسئولیت خطیری خواهد بود که برعهده

  

 حرف آخر

عنوان یک فرآیند مملو از ریسک که بر ابتکار، توانمندی و علاقه کارآفرین تکیه هکارآفرینی ب

شود. طبیعتاً با توجه به ریسکی که ذاتاً با کارآفرینی همراه دارد باعث رشد کارآفرین و جامعه می

چیز به خوبی و به بهترین است با قدم گذاشتن در این مسیر نباید انتظار داشته باشید که همه

وجود، با توجه به آنچه که در این مطلب ذکر شد و با مطالعه و پیش برود. بااینل ممکن بهشک

توانید میوه کسب آگاهی بیشتر، در کنار علاقه و ایمانی که به کار خود دارید، در نهایت می

علاوه، حتی در صورت شکست یک درس تازه خواهید گرفت که زحمات خود را بچشید. به

 .برداری کنیدید برای ساختن پلی به سمت پیروزی بهرهتواناز آن می

 

 

 

 



 

 صول جهاني برای راه اندازی كسب و كار موفقا

 چه مراحلی را باید طی کنم؟  راه اندازی یک کسب و کار موفق برای

 كارآفریني نقشه راه: 1اصل 

تا به حال فکر کرده اید که چرا بسیاری از تجار قدیمی بازار ایران علیرغم  بزرگ فكر كنيد:

درآمد بسیار بالا، کسب و کارشان به همان اندازه و شکل گذشته باقی مانده است و به سمت 

رشد و توسعه و حتی بین المللی شدن حرکت نکرده اند؟ یکی از دلایل مهم اینست که مالکان 

کارهای ایرانی هدف اولیه )وشاید تنها هدف شان( از راه اندازی کسب و کارشان فقط کسب و 

و فقط کسب درآمد بوده است و برای کسب و کارشان هیچ دورنمایی را متصور نبوده اند به 

، نقدینگی خود را بجای سرمایه گذاری در کسب و کارشان درآمد بسیار بالا همین جهت علیرغم

و مستغلات برده و یا اینکه آین راصرف خرید مغازه  و توسعه آن، به سمت بازارهای املاک

های دیگر و اجاره آنها به دیگران کرده اند. مجموع تصور آنها از کسب و کارشان فقط یک 

چهاردیواری به اسم حجره و کسب درآمد از آن بوده است. شما برای کسب و کاری که می 

ید آن را به بزرگترین فروشگاههای خواهید راه اندازی کنید چه تصوری دارید؟ آیا می خواه

زنجیره ای در تهران، ایران و یا حتی منطقه خلیج فارس بکنید؟ یا اینکه می خواهید به برگترین 

تولید کننده کالاهای متنوع در زمینه تجهیزات صوتی و تصویری در سطح ایران و یا خاور میانه 

شما به شریک تجاری اول آمازون و شوید؟ آیا متصور هستید که روزی کسب و کار اینترینتی 

در سطح منطقه تبدیل شود؟ توصیه من اینست که آینده ای بزرگ برای کسب و کارتان ebayیا

ترسیم کنید و تمام فعالیتها و برنامه تان را در راستای پیاده سازی این آرمان جهت گیری نمائید. 

شید بسیاری از مالکین میلیاردر برندهای به آرزوها و آرمانهای تجاری تان ایمان و اعتقاد داشته با

 .معروف دنیا با آرزوهای بزرگ شروع کرده اند

فکر بزرگ خود را از یک جای کوچک شروع کنید. در ابتدا که منابع   :كوچك شروع كنيد

 تا شوید متمرکز کوچکی بازار روی بر دارید.( …محدودی )تجربه، سرمایه، روابط تجاری و 
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ری تجا روابط شوید، اعتبار صاحب کنید، تبدیل برند به آنجا در را خود تجاری مارک بتوانید

 .خود را گسترده کنید، از اعتبار بدست آماده برای ورود به بخش های دیگر بازار استفاده کنید

متصور هستند و البته به  دورنمای مشخصیافرادی که برای کسب و کار خود  سریع رشد كنيد:

می کنند دو شرط اصلی برای رشد سریع را دارند.  جای کوچک شروعآن اعتقاد دارند و نیز از 

قه مکمل برای رشد سریع کسب و کار استفاده از منابع دیگران است. به همین جهت امروزه حل

 مثل: استفاده از راهبردهایی

 Franchise(کسب و کارهای زنجیره ای) 

Licensing (تولید تحت لیسانس) 

 Acquisition(خرید شرکتهای کوچک با قابلیت رشد بالا) 

) Joint-Ventureروز به روز در حال گسترش است. …گذاری مشترک( و  سرمایه. 

 : تمركز، تمركز، تمركز2اصل 

تمام مردم به مبل نیاز دارند و شما تولید کننده مبل هستید، آیا می توانید برای همه مردم مبل 

تولید کنید؟ عده ای به مبل کلاسیک با قیمت بالا نیاز دارند؟ بخش دیگری از بازار به مبل 

قیمت های پایین نیاز دارند؟ گروهی از مصرف کنندگان به مبل مدرن با قیمت بالا  کلاسیک با

تمایل دارند؟ بخشی دیگر از بازار به مبل راحتی اما کوچک برای خانه های کوچک خود نیاز 

دارند؟ بخش دیگری از بازار همین تنوع را برای دفاتر اداری و شرکتهای خود می خواهند؟ 

مبلی برای اتاق کودکان خود می خواهند؟ و بسیاری دیگر از بخشهای بازار  گروهی از بازار نیز

که هر کدام با توجه به منطقه جغرافیایی محل سکونت شان، سطح تحصیلات، سطح درآمد، 

 کسب اولیه محدود منابع به توجه با شما آیا. دارند نیاز مبل از دیگز انواعی به. …سبک زندگی و 

ی بازار را تامین کنید. مسلما پاسخ شما منفی است. ها بخش این تمام ازنی توانید می کارتان و

 .پس شما باید به لحاظ بازار هدف و نوع محصول متمرکز و تخصصی فعالیت کنید



جنبه دیگر از گسترش اصل تمرکز در اکثر کسب و کارها، مربوط به تخصص گرایی در 

کسب و کارها در زمینه طراحی، فرآیندهای کسب و کاری می باشد. امروزه به تدریج 

به سمت تخصصی شدن پیش می روند. کسب و کارهایی که  پخش و توزیع و برندینگ تولید،

متمرکز کرده اند و در  طراحی دارای دانش تخصصی بالایی هستند تمام منابع خود را بر روی

رزان مقابل کسب و کارهایی نیز چون دارای مزیت هایی در تولید هستند )مثل نیروی انسانی ا

 همین به و اند کرده تمرکز کار و کسب از بخش این روی بر.( …قیمت، تسهیلات دولتی و 

 تمرکزشان و تخصص که اند شده کارها و کسب از جدیدی اشکال گیری شکل باعث جهت

 کارهای و کسب از بسیاری مدل. باشد می محصولات توزیع و پخش و برندینگ روی بر فقط

البته این نوع از کسب و کارها نیز نهایت ارزش  و است استوار اساس این بر دنیا امروزی موفق

 .افزوده را نصیب خود می کنند

 : نوآوری3اصل 

در گذشته نه چندان دور با داشتن نوآوری در محصول و یا فرآیندهای کسب و کار می توانستید 

رقابتی است. نوآوری به سرعت رشد کرده و مشهور شوید اما امروزه نوآوری شرط ورود به بازار 

یعنی خلاقیتی که در محصول، شکل انجام کار و یا فرآیندهای کاری پیاده سازی شده باشد. اکثر 

کارآفرینان و مدیر/مالکان کسب و کارهای ایرانی خلاقیت بسیار زیادی دارند اما در تبدیل آن 

شکل دارند. دومین به نوآوری )یعنی تبدیل آن به یک ارزش واقعی برای بازار و مشتریان( م

اکثر آنها با یک نوآوری وارد می  مشکل در زمینه نوآوری در کسب و کارهای ایرانی اینست که

و بعد از گذشت زمان چیز که نوآوری آنها برای بازار و مشتریان تکراری می شود و  شوند

توسط بسیاری از کسب و کارهای دیگر بطور کامل و یا ناقص کپی برداری می شود دیگر چیزی 

باید نوآوری را در کسب برای عرضه ندارند به همین جهت بعد از مدتی افول می کنند. شما 

وکارتان به یک فرآیند زنده تبدیل کنید و همیشه ارزش های جدیدی به بازار و مشتریانتان 

عرضه کنید. نباید نوآوری را فقط در شکل محصول و یا بسته بندی آن خلاصه کرد. شما باید 

برای مشتریانتان بتوانید با نوآوری در تمام اجزاء سیستم کسب و کارتان، ارزشهای بیشتری را 

ایجاد کنید. نوآوری در روش تولید، نوآوری در زنجیره پخش و توزیع، نوآوری در کاربری های 
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جدید محصول، نوآوری در مدیریت تیم کاری و بسیاری از حوزه های دیگر به گونه ای که 

 .بتواند برای مشتری قابل لمس باشد باعث برتری یافتن شما در بازار می شود

اهید کسب کار تازه ای راه اندازی نمائید یا اینکه کسب و کار کوچکی دارید که می اگر میخو

خواهید موفقتر باشید، اصول دهگانه زیر را همیشه مد نظر داشته باشید. هرکدام از این اصول 

بخشی از موفقیت شما را تضمین خواهد کرد. اگر در حال راه اندازی کسب و کار جدید هستید، 

حتما لحاظ نمائید تا موفقیت  راکه برای خود در نظر خواهید گرفت موارد زیر  در اصول کاری

 .کسب و کار جدید را تضمین کرده باشید

  هدف داشته باشيد 

شما همه چیز برای همه مردم نیستید. بر روی مشتریان مخصوص خودتان تمرکز کنید و سعی 

 .ه مردمکنید آنها را راضی کنید. بازار هدف شما معمولا بخش خاصی از مردم هستند نه هم

  متفاوت باشيد 

دهند، شما انجام ندهید. از بازارهای شلوغ پرهیز کنید که در اگر رقبای شما کاری را انجام می

 این بازارها همه محصولات و تبلیغات آنها مانند هم هستند

  یك تيم داشته باشيد 

این استخدام برای پرنمودن یک جای خالی در کسب و کارتان استخدام نکنید. افراد را برای 

 .کنید که بخشی از تیم شما باشند و کسب و کار شما را بسازند

  سریع باشيد 

زمان گرانبهاترین کالای شماست. وقتی قرار است کاری را روز جمعه انجام دهید، سعی کنید 

 .آنرا پنجشنبه عصر انجام دهید. همه تلفنها و ایمیلها را سریع پاسخ دهید
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  تشكر كنيد 

به مشتریان و کارمندان خود بگوئید که چقدر برای شما مهم هستند. حتی بهتر از خیلی زیاد. 

 .این، اینکار را با روشهای قدیمی انجام دهید، قلم را بردارید و این مطلب را برای آنها بنویسید

  یكرو باشيد 

مام مطمئن باشید که کسب و کار شما دارای ظاهر و درون یکسان باشد. مشتری همیشه باید با ت

 .افراد در کسب و کار شما یک ارتباط مناسب داشته باشد

  لبخند بزنيد 

قیمت، محصولات، کیفیت یا خدمات شما دلیل خرید یک مشتری از شما نیست، بلکه مشتری 

 .کندچون شما را دوست دارد از شما خرید می

 بين باشيدخوش 

همه چیز غلبه کرده و تمامی مسائل  همیشه نیمه پر لیوان را ببینید. نگرش مثبت شما در انتها بر

 .جانبی شما را دربرخواهد گرفت

 فروشنده مهربان 

تلاش نکنید با فشار و زور خدمت یا محصولی را به مشتری بفروشید. مشکلات را حل کرده و 

 .توانید برای مشتری انجام دهیدنیازهای مشتری را برطرف نمائید. بهترین کاری که می

  آسایش خود را فراموش كنيد 

های روید همیشه باید بروید. هیچگاه باور نکنید که ایدهد نداشته باشید راهی که میهیچگاه اعتقا

 .خوردجدید یا تکنولوژی جدید بدرد شما نمی
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