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سمینار بازرگانی خارجی با حضور فارغ‌التحصیلان دانشگاه آزاد اسلامی برگزار شد

ریزه کاری های بازرگانی خارجی

هفته گذش��ته کان��ون فارغ‌التحصیلان 
دانش��گاه آزاد اس�المی میزب��ان جمع 
کثیری از دانش‌آموختگان این دانشگاه 
در ت��الار ش��هید مطه��ری واحد علوم 
و تحقیق��ات بود. در این روز س��مینار 
و  )ص��ادرات  خارج��ی  بازرگان��ی 
واردات( با هدف بالا بردن سطح دانش 
و مهارت‌ه��ای اش��تغال و کارآفرین��ی 
دانش‌آموختگان دانش��گاه آزاد اسلامی 
ب��ا س��خنرانی رحی��م محت��رم، عضو 

هیات‌علمی دانشگاه برگزار شد. 

 4 مرحله فرآیند 
بازرگانی خارجی

رحیم محت��رم در ابتدای این س��مینار 
ک��ه با حضور پرش��ور فارغ‌التحصیلان 
دانش��گاه آزاد اس�المی برگزار ش��د، 
درباره فرآیند بازرگانی خارجی گفت: 
»این فرآیند شامل چهار مرحله تصمیم 
اولیه، انتخ��اب صنعت و کالا، انتخاب 
کشور و تامین‌کننده و انتقال اطلاعات، 
کالا، پول و اس��ناد است. تصمیم اولیه 
در بازرگان��ی بین‌المللی یعنی اینکه آیا 
می‌خواهی��م کالای��ی را وارد یا صادر 
کنیم. انتخاب صنعت و کالا هم بس��یار 
مهم اس��ت؛ اگ��ر صنعت��ی را انتخاب 
کردی��د باید ی��ک عم��ر در آن بمانید، 
زیرا هزینه تغییرات و اشتباه در این کار 

بسیار بالاست. در انتخاب 
اولی��ن موضوع  صنع��ت 
و  ف��روش  ت��وان  مه��م 
مال��ی  ت��وان  دوم  نکت��ه 
اس��ت. در انتخاب کالا و 
صنعت کپ��ی‌کاری نکنید 
ب��ه خ��رج  و خلاقی��ت 
دهی��د. انتخ��اب کش��ور 
در  ه��م  تامین‌کنن��ده  و 
صورت��ی که م��ا خریدار 
باش��یم مه��م اس��ت.« او 
س��پس ب��ا تاکید ب��ر این 

موض��وع ک��ه اگ��ر می‌خواهی��د وارد 
بازرگانی ش��وید، بای��د اطلاعات فنی، 
حقوقی، بازرگانی و مالی داشته باشید، 
در مورد انتق��ال اطلاعات، کالا، پول و 
اسناد اظهار داشت: »در مورد کالایی که 
می‌خرید اطلاعات زیادی داشته باشید، 
مش��خصات فن��ی کالا را ب��ا جزئیات 
بدانی��د. نمونه کالا را بگیرید و ضمیمه 

قرارداد کنید.« 

  چند سوال در مورد اسناد
دکت��ری مدیریت بازاریاب��ی بین‌الملل 
دانش��گاه ته��ران تاکی��د ک��رد: »بدون 
اس��ناد، فعالیت بازرگانی مقدور نیست 
و نمی‌توانیم کالاهایم��ان را از گمرک 
ترخیص کنیم. در مورد اس��ناد با چند 
س��وال روبه‌رو هس��تیم. »چه اسنادی 
از فروش��نده بخواهی��م؟« ب��رای تمام 
کالاها چهار سند فاکتور، بارنامه )سند 
حمل(، لیس��ت عدل‌بندی )بسته‌بندی( 
و گواهینامه مبدا به صورت اس��تاندارد 
لازم است و سندهای مختلفی هم برای 
کالاهای مختلف باید داش��ته باشید. در 
ایران 35 سازمان وجود دارند که برای 
کالاهای مختلف مجوز ورود می‌دهند. 
در ح��وزه بازرگان��ی کالاه��ا به س��ه 
دسته مجاز، مش��روط و ممنوع تقسیم 
می‌ش��وند. در مورد کالاهای مش��روط 
باید مطالعه روزانه داش��ته باش��ید و تا 
وقت��ی مجوزهای مورد نیاز آن را آنالیز 
نکرده‌اید، پول کالا را پرداخت نکنید.« 
محترم در ادامه تشریح کرد: »سوال دوم 
این اس��ت که »از هر س��ند چند نسخه 
اصلی و چند نسخه کپی داشته باشیم؟« 
این س��وال به‌ویژه در مورد بارنامه که 
درواقع س��ند مالکیت کالاست مطرح 
می‌ش��ود. س��وال‌های بعدی ک��ه باید 

مطرح ش��ود این است: »چه کسی سند 
را صادر کند؟«، »آیا س��ند نیاز به تایید 
دارد یا خیر و س��ند توسط چه مرجعی 
تایید شود؟« و هر سند در برگیرنده چه 

مواردی باشد؟«
بازرگان��ی خارجی دانش��کده  اس��تاد 
مدیری��ت دانش��گاه ته��ران در ادام��ه 
اذع��ان داش��ت: »عموما اس��ناد بعد از 
کالا جابه‌جا می‌ش��وند ام��ا انتقال کالا 
و پول بس��تگی به توافقی دارد که بین 
فروش��نده و خریدار انجام می‌شود. در 
بیشترین  پیش‌پرداخت، خریدار  روش 
و درواق��ع کل ریس��ک را می‌پذی��رد. 
بنابراین در ای��ن روش خریدار قبل از 
حمل کالا توسط فروشنده مبلغ معامله 
و  می‌کن��د  پرداخ��ت  را 
منتظر می‌ماند تا فروشنده 
کالای  مق��رر  زم��ان  در 
مورد ق��رارداد را برای او 
ارس��ال کند. ای��ن روش 
ش��امل پرداخ��ت، تولید، 
حمل‌ونقل  کالا،  بازرسی 
کالا  ترخیص  بین‌المللی، 
از گم��رک، انتقال کالا به 
انبار و فروش آن اس��ت. 
اما در روش حس��اب باز 
که در آن ریسک خریدار 
کمتر اس��ت، پس از طی شدن مراحل 
تولی��د، بازرس��ی، حم��ل، ترخیص و 
انتق��ال کالا ب��ه انب��ار، پ��ول پرداخت 
اس��نادی  اعتب��ار   می‌ش��ود. در روش 
)Letter of Credit( هم یک ش��خص 

ثالث مانند بانک وارد می‌‌شود.« 

  مذاکره و مکاتبه 
در بازرگانی بین‌المللی

بازرگانی  »مکاتب��ات  کتاب  نویس��نده 
بین‌الملل« س��پس به اهمیت مذاکره و 
مکاتب��ه در بازرگانی بین‌المللی اش��اره 
ک��رد و گف��ت: »جه��ت موفقی��ت در 
بازارهای جهانی، ش��رکت‌ها درواقع به 
یک جعبه ابزار نی��از دارند که یکی از 
ابزارهای آن فنون و مهارت‌های مذاکره 
تجاری با طرف‌های مقابل است. مسلما 
مذاکره با ش��رکای تجاری با ملیت‌های 
مختل��ف ب��ه مرات��ب از گفت‌وگو با 
ش��رکت‌های داخلی مش��کل‌تر است. 
تفاوت‌ه��ای مربوط به زب��ان، آداب و 
رس��وم و ارزش‌های فرهنگی ازجمله 
موارد دخیل در این امر هستند. مذاکره 
یک هنر است. مذاکره موفق مانند سایر 
هنرها نی��از به دانش کاملی از اصول و 
فنون مه��م آن دارد. در مورد مکاتبات 
بازرگانی بین‌الملل نیز از آنجایی که این 
مکاتبات عموما به زبان انگلیسی انجام 
می‌شود، تسلط بر این زبان اولین الزام 
ب��رای موفقیت در مکاتبات اس��ت. اما 
هر صنعتی واژه‌های تخصصی مربوط 
به خ��ود را دارد، درواقع ما از کدهای 
مختلفی در مش��اغل مختلف اس��تفاده 
می‌کنی��م. مکاتبات بازرگانی از اهمیت 
بالای��ی برخوردار اس��ت چراکه در هر 
ارتباط یک تصور از طرف مقابل برای 
انسان‌ها س��اخته می‌شود، به‌ویژه اولین 

ارتباط که انس��ان‌ها معمولا نمی‌توانند 
تاثی��ر آن را فراموش کنند. با نوش��تن 
اولین نامه درواقع خود را معرفی کرده 
و به طرف مقابل می‌شناس��انیم. ایجاد 
این ش��ناخت باید اصولی و با استفاده 
از تکنیک‌های درس��تی باشد تا تصور 
خ��وب و شایس��ته‌ای از م��ا در ذهن 
طرف مقابل ساخته شود. نامه بازرگانی 
جایگاه  نشان‌دهنده شخصیت،  درواقع 

و مقام شرکت فرستنده آن است.« 

 آنالیزهای بعد از پیش‌فاکتور 
رحیم محت��رم در ادام��ه تصریح کرد: 
»پس از مذاکره، فروش��نده پیش‌فاکتور 
را ارسال می‌کند. در این مرحله آنالیز و 

محاسبه‌های لازم را انجام 
دهی��د ت��ا به ای��ن نتیجه 
برس��ید که آیا این معامله 
را انجام بدهی��د یا خیر. 
در مرحله اول محاسبات 
مال��ی را انج��ام دهید و 
ط��ول دوره تجاری‌ت��ان 
کنی��د؛ مثلا  را محاس��به 
از زمان س��فارش کالا از 
کشور چین تا انتقال کالا 
به انبار در ای��ران حدود 
130روز طول می‌کش��د. 

برنامه‌ریزی زمانی داش��ته باشید؛ زمان 
خوبی برای خری��د کالا انتخاب کنید، 
کالا را در فصل��ی بخرید که بازار از آن 
کالا خالی باش��د و هزینه انبار کمتری 
داشته باشید. بررسی کنید برای این کالا 
چه مجوزهایی را از کجا باید بگیرید و 
اخذ این مجوزها چقدر طول می‌کشد. 
پ��س از آن به تعرفه توجه کنید که یک 
شماره 8 رقمی و HScode است. این 
کد، بین‌المللی و نش��انه یک کالاست.« 
اس��تاد واحد علوم و تحقیقات دانشگاه 
آزاد اس�المی با بیان اینک��ه در مرحله 
بعد، ارزش کالا مطرح می‌ش��ود، اظهار 
داشت: »از نظر گمرک ارزش استنباطی 
کالا اهمی��ت دارد و باید در این مرحله 
با مراجعه به فایلی که در سایت اصلی 
گم��رک وجود دارد، ارزش اس��تنباطی 
کالای مورد نظر را بررسی کنید تا حین 

ترخیص کالا جریمه نشوید.« 
محت��رم با اش��اره ب��ه اینک��ه یکی از 
الزام��ات بازرگان��ی در ایران داش��تن 
کارت بازرگان��ی اس��ت، اذع��ان کرد: 
»در م��اده ۳ قانون صادرات و واردات 
در ب��اب کارت بازرگانی آمده اس��ت 
مبادرت ب��ه امر ص��ادرات و واردات 
کالا به صورت تجاری مستلزم داشتن 
کارت بازرگانی اس��ت ‌که توسط اتاق 
بازرگانی و صنایع و معادن ایران صادر 
و به تایید وزارت بازرگانی می‌رس��د. 
این موضوع را مدنظر داش��ته باش��ید 
که ب��رای اخ��ذ کارت بازرگانی حتما 
ب��ا مش��اور بازرگانی مش��ورت کنید. 
اس��تفاده از کارت بازرگان��ی دیگران 
بس��یار خطرناک است چون با این کار 
ب��رای اخذ بیمه‌نامه هم دچار مش��کل 

می‌شوید.« 
نویسنده کتب واژگان پرکاربرد تجارت 

بین‌الملل در ادامه توضیح داد: »بارنامه 
سندی است دال بر عقد قرارداد حمل 
ک��ه حمل‌کنن��ده ی��ا نماین��ده او، پس 
از دریاف��ت کالا، ب��رای حم��ل آن از 
ی��ک نقطه )مبدا حم��ل( به نقطه دیگر 
)مقص��د حمل( با وس��یله حمل مورد 
توافق )کشتی، قطار، کامیون، هواپیما یا 
ترکیبی از آنه��ا( در مقابل کرایه حمل 
معینی صادر می‌کن��د. نکته قابل توجه 
این اس��ت که نحوه حمل را منطقی و 

مطابق با کالای خود انتخاب کنید.« 
نویسنده کتاب کاربرد بیمه حمل‌ونقل 
تج��اری اظهار داش��ت: »بحث بعدی، 
بیمه اس��ت. کالا را حتما قبل از شروع 
حمل بیمه کنید و تاریخ صدور بیمه‌نامه 
 A، قبل از حمل کالا باش��د. کلوزهای
B و C بیمه‌ای، پوش��ش‌های مختلفی 
دارند و کلوز A دارای بالاترین پوشش 
بیمه‌ای اس��ت. از آنجایی که بیمه جای 
خوبی برای کم کردن هزینه‌ها نیس��ت، 
سعی کنید از کلوز A برای بیمه استفاده 

کنید.« 

 جلوگیری ازکلاهبرداری 
فروشنده‌ها

او س��پس انواع روش‌های اعتبارسنجی 
فروشنده برای جلوگیری از کلاهبرداری 
را بیان کرد: »مرحله اول جست‌وجوی 
اینترنتی است. بعد از آن بازدید فنی که 
باید توس��ط فرد فنی و متخصص انبار 
م��واد اولیه، مح��ل تولید، انب��ار کالای 
تمام‌شده و دفتر انجام شود. شرکت‌های 
کارگ��و، بازرس��ی اصالت فروش��نده، 
س��فارتخانه کشور مقابل، 
بازرگان��ی که در  رای��زن 
19-18 کش��ور حض��ور 
پروفایل  دارن��د، مطالع��ه 
و  ش��رکت  کس��ب‌وکار 
سایت س��ازمان توسعه آن 
کش��ور می‌توانن��د جلوی 
کلاهبرداری فروش��نده را 
بگی��رد. در زمان صادرات 
ه��م صن��دوق ضمان��ت 
ص��ادرات، خدمات��ی ب��ه 
فروشندگان کالا به خارج 
از کشور ارائه می‌کند.« رحیم محترم با 
اشاره به اینکه انتقال کالا در چارچوب 
حمل‌ونق��ل بین‌المللی انجام می‌ش��ود، 
تاکی��د کرد: »در م��ورد حمل‌ونقل باید 
کلیات��ی بدانی��د. سیس��تم حمل‌ونق��ل 
دارای مولفه‌های مس��یر، وسیله، پایانه 
و قانون اس��ت. انتخ��اب روش حمل 
به هزینه، ریسک، دسترسی، سرعت و 
زم��ان، هدف از تجارت، و نوع، حجم، 
وزن و ارزش کالا بس��تگی دارد. بی��ن 
روش‌ه��ای دریایی، ج��اده‌ای، ریلی و 
هوای��ی هم بیش از 70 درصد از روش 
دریایی اس��تفاده می‌ش��ود.« او در مورد 
بازرس��ی کالا گفت: »بازرس��ی اصالت 
فروش��نده، قبل از حم��ل، حین تولید، 
قیم��ت و اس��تاندارد اجب��اری از انواع 
مختلف بازرسی هستند که باید توسط 

شرکت‌های مجاز انجام شود.« 

 ترخیص کالا از گمرک
آخری��ن مبح��ث در بازرگانی خارجی 
فرآین��د ترخیص کالاس��ت. محترم در 
این‌باره توضیح داد: »در گمرک، حقوق 
ورودی و مجوزها اهمیت دارند، حقوق 
ورودی مجموعه حقوق گمرکی، سود 
بازرگان��ی و عوارض ورودی اس��ت. 
مراحل ترخیص کالا هم ش��امل تنظیم 
اسناد و ورود داده، احراز هویت، اظهار 
کالا و اخ��ذ ش��ماره کلاس��ه 7 رقمی 
پرونده، کنترل‌های گمرکی و مجوزها، 
پرداخ��ت و صدور برگ س��بز که طی 
چن��د روز اخیر در ته��ران الکترونیکی 
شده، بارگیری و خروج کالا از گمرک 
و کنترل‌های بعد از ترخیص کالا است.« 
در پایان این س��مینار سه‌ساعته، رحیم 
محترم به پرس��ش‌های فارغ‌التحصیلان 

پاسخ داد. 

اشتغال

کسب و کار

بازدید اعضای کانون 
فارغ‌التحصیلان دانشگاه آزاد 

اسلامی از سازمان انرژی اتمی 

اعض��ای کان��ون فارغ‌التحصی�الن 
صب��ح  اس�المی  آزاد  دانش��گاه 
امس��ال  ش��هریور   25 چهارش��نبه 
بازدیدی از س��ازمان ان��رژی اتمی 
تهران به عمل آوردند. این بازدید با 
حضور 30 نف��ر از دانش‌آموختگان 
رشته‌های مهندسی شیمی، مهندسی 
و  هس��ته‌ای  مهندس��ی  فیزی��ک، 
مهندسی پزشکی به همراه جمعی از 
مهندس��ان و کارشناسان بخش‌های 
مختلف سازمان انرژی اتمی تهران 
برگزار شد. با توجه به اینکه امروزه 
ان��رژی، بخش��ی جدایی‌ناپذی��ر از 
زندگ��ی بش��ر در جوام��ع مدرن و 
صنعتی اس��ت، توانایی هر کش��ور 
یا جامعه در تولی��د انرژی و نحوه 
مص��رف آن یک��ی از ویژگی‌ه��ای 
مهم در س��نجش میزان پیشرفت آن 
کشور محسوب می‌شود. از این رو 
دسترس��ی به منابع ان��رژی ارزان و 
پاک از اهداف راهبردی کش��ورها 
محسوب می‌شود. انرژی الکتریکی 
بی��ن گونه‌های مختل��ف انرژی به 
دلای��ل متعدد ازجمله پ��اک ‌بودن، 
س��هولت مصرف و امکان تبدیل به 
ان��واع دیگر ان��رژی از ویژگی‌های 
مطلوب و منحصربه‌فردی برخوردار 
است. یکی از روش‌های تامین برق 
مطمئن و رسیدن به ثبات در عرصه 
برق، ایجاد تنوع در روش‌های تولید 
برق ازجمله استفاده از نیروگاه‌های 
هسته‌ای اس��ت. در اواسط دهه 30 
خورش��یدی اولین س��فارش خرید 
تجهی��زات مورد نی��از فعالیت‌های 
آموزش��ی و پژوهشی هس��ته‌ای از 
خارج کشور توسط دانشگاه تهران 
انجام شد. یک سال بعد مرکز اتمی 
دانشگاه تهران تاسیس و با احداث 
و بهره‌ب��رداری از رآکتور تحقیقاتی 
پنج‌مگاواتی تهران در س��ال 1346 
سنگ‌بنای علوم و فنون هسته‌ای در 
ایران نهاده ش��د. با تاسیس سازمان 
انرژی اتمی ایران در سال 1353 و 
انتقال مرکز اتمی دانشگاه تهران به 
آن، ماموریت‌های مربوط به توسعه 
فناوری هسته‌ای، به‌ویژه تولید برق 
با اس��تفاده از نیروگاه‌های اتمی در 

کشور به این سازمان واگذار شد. 
دلیل اصلی تاس��یس سازمان »برای 
اس��تفاده از اش��عه و ان��رژی اتمی 
در صنای��ع، کش��اورزی و خدمات 
و  اتم��ی  نیروگاه‌ه��ای  ایج��اد  و 
کارخانه‌ه��ای ش��یرین ک��ردن آب 
ش��ور، تولید مواد اولی��ه مورد نیاز 
صنایع اتم��ی، ایجاد زیربنای علمی 
و فن��ی لازم برای اجرای طرح‌های 
مزبور، همچنین برقراری هماهنگی 
و نظ��ارت بر همه ام��ور مربوط به 
انرژی اتمی در کش��ور« بیان ش��ده 
اس��ت. در سال‌های گذشته سازمان 
ان��رژی اتمی ایران برای دس��تیابی 
به توس��عه درون‌زای علوم و فنون 
س��اختارها  کش��ور،  در  هس��ته‌ای 
و واحده��ای س��ازمانی بس��یاری 
و  ایج��اد  کش��ور  سراس��ر  در  را 
تجهیز کرده اس��ت. اعضای کانون 
فارغ‌التحصی�الن با توج��ه به زمان 
بازدید در نظر گرفته شده از طرف 
س��ازمان انرژی اتم��ی از دو بخش 
رآکتوره��ا و رادیودارویی‌ها بازدید 
کردند و کارشناسان و مهندسان این 
بخش‌ه��ا پس از ارائ��ه توضیحات 
در م��ورد ه��ر بخش به س��والات 

دانش‌آموختگان پاسخ گفتند.

بازدید

کانون فارغ‌التحصیلان دانشگاه آزاد اسلامی فهرست جامع و مفیدی از مهم‌ترین و کارآمدترین فرصت‌های 
ش�غلی و استخدامی و پیمانکاری و مناقصه متناسب با ظرفیت و توانمندی فارغ‌التحصیلان دانشگاه آزاد 
اسالمی را در هفته اول مهر 94 گردآوری کرده اس�ت. این اطلاعات براس�اس بررسی صورت گرفته در 
رسانه‌ها، مراکز جذب نیرو، سامانه‌های مرتبط با بازار کار و مناقصات و درخواست کارفرمایان تهیه و تنظیم 
شده است. دانش‌آموختگان جوان دانشگاه آزاد اسلامی می‌توانند با مراجعه به سایت www. aiau. ir از 
آخرین فرصت‌های شغلی بانک پاسارگاد، گروه تولیدی صنعتی یک‌ویک، مرکز تحقیقات صنایع انفورماتیک 

و شرکت‌های گسترش ارتباطات مبنا، همکاران سیستم و ده‌ها شرکت و موسسه دیگر مطلع شوند. 

انتشار فرصت‌های شغلی و پیمانکاری هفته اول مهر

هدف اصلی 
استارتاپ‌ویکند‌ها 

آموزش و 
برقراری 

ارتباط بین 
شرکت‌کنندگان 

است که تا به 
حال به خوبی 

محقق شده 
است

در مرحله اول 
باید امکانات 

خریدار را تحلیل 
و احتمال جذب 

مشتری به 
ایده جدید را 

اندازه‌گیری کرد 
سپس باید قیمتی 
را برای محصول 

یا خدمت در 
نظرگرفت که 

بیشترین تعداد 
مشتریان را 
داشته باشد 

جهت موفقیت در 
بازارهای جهانی، 

شرکت‌ها درواقع به یک 
جعبه ابزار نیاز دارند 
که یکی از ابزارهای 

آن فنون و مهارت‌های 
مذاکره تجاری با 

طرف‌های مقابل است

 انتخاب صنعت و کالا 
هم بسیار مهم است 
اگر صنعتی را انتخاب 

کردید باید یک عمر در 
 آن بمانید

 زیرا هزینه تغییرات و 
 اشتباه در این کار 

بسیار بالاست

مهارتـــــــ

فارغ التحصیلان

استقبال از ایده‌های نو در حال افزایش است

استارتاپ‌ها کلید حل بحران اشتغالزایی
حدود س��ه‌ س��ال اس��ت که برگزاری »اس��تارتاپ ویکند«‌ها مورد اس��تقبال 
دانش��جویان و اف��راد خلاق کش��ور قرار گرفت��ه و با توجه به ج��وان بودن 
جمعیت ایران، این رویداد روزبه‌روز در حال گس��ترش اس��ت. این مراس��م 
یک رویداد آموزش��ی- تجربی )Experiental Education( در سراس��ر 
دنیاست که در سه روز متوالی )در انتهای هفته( برگزار می‌شود. در این برنامه 
ش��رکت‌کنندگان با ‌انگیزه‌ای شامل برنامه‌نویسان، مدیران تجاری، علاقه‌مندان 
اس��تارتاپ، بازاریاب‌ها و طراحان گرافیک گرد هم می‌آیند تا طی ۵۴ ساعت 
ایده‌های‌ش��ان را مطرح کنند، گروه تشکیل بدهند و هر گروه ایده‌ای را اجرا 

کند. 
استارتاپ ویکند‌ها از سال 2007 در جهان فعالیت خود را آغاز کرده‌اند و در 
حال حاضر در بیش از 500 شهر جهان برگزار می‌شوند. این رویداد به‌شدت 
مورد توجه جوانان خلاق و باهوش کش��ور ما نیز قرار گرفته که باعث ش��ده 
طی سال‌های گذشته بر تعداد برگزاری چنین مراسمی افزوده شود و علاوه‌بر 

تهران، به سایر شهرها نیز سرایت کند. 
به گفته کارشناس��ان و فعالان اس��تارتاپ‌ها، برگزاری چنین مراسمی علاوه‌بر 
اس��تفاده از ایده‌های نو و خلاقانه، درنهای��ت می‌تواند کمک زیادی به ایجاد 
شغل و پیدایش شرکت‌های مختلف کند. حمیدرضا احمدی، نماینده جهانی 
اس��تارتاپ در ایران، با اش��اره به افزایش برگزاری استارتاپ ویکند‌ها گفت: 
»ط��ی 12 ماه گذش��ته 41 اس��تارتاپ‌ویکند در کش��ور برگزار ش��ده که این 

نشان‌دهنده استقبال خوب فعالان از این حوزه است.« 
فرهاد سمیعی، یکی از شرکت‌کنندگان و فعالان حوزه استارتاپ، درباره روند 
برگزاری اس��تارتاپ ویکند‌ها در ایران گفت: »تاکنون برگزاری این رویداد با 

اس��تقبال خوبی مواجه شده اس��ت و چون روند کیفیت 
برگزاری آنها بیش��تر در دس��تان خود ش��رکت‌کنندگان 
اس��ت به خوبی توانس��ته ب��ه اهداف خود برس��د.« وی 
افزود: »متاسفانه سرمایه‌گذاران بزرگ به این حوزه هنوز 
توجه زیادی نش��ان نداده‌اند که اگر این اتفاق روی دهد 
مشکلات بس��یاری در زمینه اش��تغال در جامعه برطرف 

می‌شود.« 
سمیعی گفت: »هدف اصلی استارتاپ‌ویکند‌ها آموزش و 
برقراری ارتباط بین ش��رکت‌کنندگان است که تا به حال 

به خوبی محقق شده است.« 
اما یکی از مش��کلاتی که اس��تارتاپ ویکند‌ه��ا در ایران با 
آن مواجه هس��تند پایداری روابط است که چندان استمرار 

ندارد. وی افزود: »وقتی اس��تارتاپ‌ویکندی برگزار می‌ش��ود به شرکت‌کنندگان 
آموزش‌های لازم داده می‌ش��ود و گروه‌هایی شکل می‌گیرند که برای اجرا کردن 
ایده‌های خود تلاش می‌کنند، ولی در کشور ما به دلایل مختلف پس از گذشت 
چند ماه روابط بین افراد س��رد ش��ده و از همکاری با یکدیگر دس��ت می‌کشند 
که امیدواریم با فرهنگ‌س��ازی و پشتکار ش��رکت‌کنندگان این مشکل به‌زودی 
برطرف ش��ود.« س��میعی در پایان گفت: »افراد و ش��رکت‌های سرمایه‌گذار باید 
به‌طور جدی‌تر به حوزه استارتاپ ویکند‌ها‌ نگاه کنند، چون این رویدادها اغلب 

خروجی‌های بسیار خوبی دارند که ارزش سرمایه‌گذاری دارند.« 

 آیا می‌توان موفقیت ایده کسب‌و‌کار 
را پیش‌بینی کرد؟

اولی��ن ق��دم ب��رای راه‌ان��دازی 
کس��ب‌وکار، داش��تن ایده و پس 
از آن تدوین کس��ب‌وکار اس��ت. 
ممکن است این سوال برای شما 
پیش بیاید که اگر ایده‌تان را برای 
تدوین  کس��ب‌و‌کاری  راه‌اندازی 
ک��رده و مدل کس��ب‌و‌کار را هم 
براس��اس آن نوش��ته‌اید، از کجا 
می‌توانید مطمئن شوید که این ایده 

در بازار جواب می‌دهد؟
در پاس��خ به پرس��ش ش��ما باید بگویم ابزارهای تحلیلی 
فراوانی وجود دارد که با اس��تفاده از آنها می‌توان وضعیت 
کسب‌و‌کار را در بازار ارزیابی کرد. این ابزارها نشان می‌دهد 
ایده می‌تواند چه س��همی از بازار را به خود اختصاص دهد 
یا حتی چه ب��ازار جدیدی را خلق کند. همه این مدل‌ها از 
چند مرحله برای ارزیابی ایده تبعیت می‌کنند. در مرحله اول 
باید امکانات خریدار را تحلیل و احتمال جذب مشتری به 
ای��ده جدید را اندازه‌گیری کرد. س��پس باید قیمتی را برای 
محصول یا خدمت در نظرگرفت که بیشترین تعداد مشتریان 
را داش��ته باش��د. این کار باید با ارزیابی قیمت‌ها نه‌فقط در 
برابر محصولات مشابه، بلکه در برابر محصولات مختلف 
با عملکرد مشابه صورت بگیرد. مرحله بعدی ارزیابی مدل 
کسب‌و‌کار اس��ت که چارچوبی را برای محاسبه توانایی و 

چگونگی ارائه محصول یا خدمت نوآورانه با قیمت مورد نظر تدوین می‌کند و 
گزینه‌هایی مانند هزینه‌های تولید محصول یا ارائه خدمت و فرصت‌های همکاری 

و برون‌سپاری را دربرمی‌گیرد.
 البت��ه انجام این تحلیل‌ها به معنای موفقیت قطعی ایده ش��ما در بازار نیس��ت، 
بلکه فقط احتمال موفقیت شما را بالا می‌برد. گاه ممکن است تغییراتی غیرقابل 
پیش‌بینی در بازار اتفاق بیفتد که ارزیابی‌های ش��ما را دچار مشکل کند. پیشنهاد 
می‌کنیم با مش��ورت کارشناس��ان از ابزارهای موجود حداکثر استفاده را ببرید تا 

احتمال موفقیت خود را تا بیشترین حدامکان بالا ببرید. 
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