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نانو و آینده کارآفرینی جوانان
این روزها خبر از صدور محصولات نانویی ایران به 17 کشور و راه‌اندازی خط تولید نانوالیاف ایرانی در کره‌جنوبی است. به‌نظر می‌رسد، نانو، آینده کارآفرینی در دنیاست. پیشنهادی که می‌توان به خیلی از جوانان جویای کار و نام و علم داد؛ نانو. از 
ابتدای سال 84 با اجرای برنامه‌ حمایتی تشویقی ستاد نانو، محققان دانشگاه‌های کشور به تحقیق و پژوهش در زمینه فناوری نانو سوق پیدا کردند و انتشار مقالات ایران، روندی صعودی گرفت؛ به‌گونه‌ای که در این سال 132 مقاله از ایران در 

مجلات ISI چاپ شد و ایران به جایگاه سی‌وششم دنیا ارتقا یافت. مسیری که تا به امروز ادامه داشته و هر روز در این زمینه خبرهای خوشی شنیده می‌شود. حال باید گفت نانو می‌تواند آینده جوانان و نوجوانان بسیاری باشد که بلندپروازاند.

پای کوه دماوند کسب‌و‌کارش را شروع کرد، 15 سال پیش وقتی با 
خودش زمزمه کرد: »می‌خواهم برای خودم کار کنم.« و تصمیمش 
را اجرایی کرد. ســال‌ها در یک شرکت فنی مشــغول به کار بود. او 
بچه خانواده‌ای معمولی در شــمال ایران بود. زندگی‌اش روزمره و 
یکســان پیش می‌رفــت. برادرش هنر خوانده بــود و از نوجوانی در 
زمینه هنرهای چوبی فعالیت می‌کرد. 15 ســال پیش آن‌ها با هم 
به توافق رسیدند که کسب‌وکار خودشان را با همفکری و همکاری 
هم راه‌اندازی کنند. کسب‌وکار خانوادگی آن‌ها آغاز شد. هر کسی 
یک گوشــه کار را گرفت و صدای شبانه‌روزی برش چوب از کارگاه 
کوچک‌شــان به گوش رسید. حالا آن‌ها ایده‌های بزرگ دارند و به 
ایجاد مجموعه گردشــگری می‌اندیشند. مجموعه‌ای که می‌تواند 
در رونق گردشــگری ایران تاثیرگذار باشــد و متحول‌کننده شرایط 
کاری‌شــان. »یاســر رمضانی«، کســی اســت که این کسب‌وکار 
خانوادگــی را راه‌اندازی کرده و می‌گوید: »باید تحمل داشــت و از 

سختی‌ها گذشت، صبر کارها را پیش می‌برد.«

وقتی یاسر کار خانوادگی را آغاز کرد��
مغازه آن‌ها نرســیده به پلور، در شهر رینه است. رینه، نزدیک‌ترین 
شهر به قله دماوند و از سرزمین‌های اسطوره‌ای ایران است. شهری 
خوش آب و هوا که مقصد ایده‌آلی برای گردشگران به‌شمار می‌آید. 
یاســر رمضانی نقبی به گذشــته می‌زند: »من متولد شــمال ایران 
هســتم. ما در خانواده‌ای با چهار فرزند با سختی‌های بسیار بزرگ 
شدیم. هر یک مشغول به کاری. یکی از برادرهایم در دانشگاه هنر 
خواند و کار چوب می‌کرد. هنرهای چوبی برای ما که ساکن شمال 

ایرانیم، هنری آشناست. هر چند که در دوره‌ای نادیده گرفته می‌شد 
اما حالا مشتری‌های بسیاری دارد.«

برادر یاســر به هنرهــای چوبی روی آورده بود، یاســر اما خیلی زود 
جذب یک شرکت فنی شد. سال‌ها این‌گونه گذشت تا اینکه 15 سال 
پیش آن‌ها به این نتیجه رســیدند که اگر دست در دست هم دهند 
و با هم مشغول به کار شوند، به نتیجه بهتری دست پیدا می‌کنند: 
»کســب‌وکار ما از همــان زمان که به همکاری فکــر کردیم، آغاز 
شــد. اوایل مانند هر کار دیگری سختی‌های خاص خود را داشت. 
هنرهای چوبی آن‌قدر دیده نمی‌شد که حالا رونق دارد. در ابتدای 
کار من هیچی نداشتم جز ابزار. این تنها سرمایه من بود و با همین 

سرمایه ناچیز کارمان را شروع کردیم.«
کســب‌وکار خانوادگی امروز در دنیا طرفــداران زیادی پیدا کرده، 
گاهانه‌تــر و با رفع  یک‌جور بازگشــت به گذشــته منتها این‌بــار آ
مشکلاتی که پیشتر داشت. این مدل در زندگی یاسر و خانواده‌اش 
هم به نتیجه رســیده. با اینکه روایت‌هــای زیادی در فرهنگ ما 
هست که کارهای خانوادگی دردســرهای بسیار دارد، یاسر نظر 
دیگری دارد: »هر کاری دردســرهای خــودش را دارد. آدم‌ها با 
یکدیگر فرق می‌کنند. بالاخره مشکلاتی پیش می‌آید که با صبر 
و حوصله و تحمل این مشــکلات می‌گذرند. مهم این اســت که 

کارها به‌خوبی انجام شود.«

هنرهای چوبی و تولید وسایل کاربردی��
یاســر و برادرش کارهــا را پیش می‌برند و همسران‌شــان به آن‌ها 
می‌پیوندند: »همســرم به کلاس‌های آموزشی رفت و قالی‌بافی و 
گلیم‌بافی را آموخت و حالا آن‌ها در زمینه تولید گلیم فعالیت می‌کنند 
و مــا در زمینه کارهای چوبی و همین دامنه فعالیت‌های هنری ما 

را گسترش داده است.«
آن‌ها بعد از بازاریابی متوجه می‌شوند که باید هنرشان کاربردی شود: 
»در ابتدا کارهایی که تولید می‌کردیم بیشتر هنری بود اما به‌تدریج 
رگ بازار دست‌مان آمد و دریافتیم که کارهایمان هم می‌تواند هنری 
باشد و هم کاربردی. بنابراین تولید وسایل مورد نیاز در آشپزخانه را 
آغاز کردیم. برای اینکه تولید در آن بخش را افزایش دهیم، میزان 

خرید مشتری‌ها معیار اصلی ما بود.«
این دو برادر چوب را از شهرهای اطراف تهیه می‌کردند: »تهیه چوب 
برای ما کار راحتی اســت و بعد اســتفاده از ابزار و داشتن سلیقه در 
تولید محصولات است.« گلدان، کاسه، قاشق، کفگیر و.... به‌تدریج 
نبض بازار دســت آن‌ها آمد. یاسر می‌گوید:»در یک سال اول ما به 
سود نرسیدیم اما مهم این بود که ناامید نشدیم و فعالیت‌مان را ادامه 
دادیم. ســعی کردیم تا آنجایی که امکان دارد. وسایل مورد علاقه 
خریداران را بشناسیم.« در حال حاضر محصولات چینی کل بازار را 
گرفته است. یاسر می گوید که ما سعی کردیم به‌جای اینکه به وارد 

برش 
در یک سال اول ما به سود نرسیدیم اما مهم این بود که ناامید نشدیم و فعالیت‌مان را ادامه دادیم. سعی کردیم تا 
آنجایی که امکان دارد. وسایل مورد علاقه خریداران را بشناسیم.« در حال حاضر محصولات چینی کل بازار را 
گرفته است. یاسر می گوید که ما سعی کردیم به‌جای اینکه به وارد کردن محصولات بیاندیشیم، خودمان کار را 

تولید کنیم اما برای رقابت با محصولات چینی باید ایده‌های نو داشت و هر محصولی را با کیفیت بالا تولید و ارائه کرد.

کردن محصولات بیاندیشــیم، خودمان کار را تولید کنیم اما برای  فاطمه علی‌اصغر 
رقابت با محصولات چینی باید ایده‌های نو داشت و هر محصولی 
را بــا کیفیت بالا تولید و ارائه کرد؛ ایــن راز موفقیت ما بود.« آن‌ها 
بیشــتر فروش خود را در مغازه‌شــان انجام می‌دهنــد: »علاوه بر 
فروش به روش مســتقیم، ما صفحه اینستاگرام هم داریم و آنجا 
محصولات‌مــان را معرفی می‌کنیم. اگر کســی بخواهد محصول 
خاصی را از طریق این صفحه ســفارش می‌دهد و بعد از ســاخت 
برایش می‌فرستیم.« یاســر از اهمیت علاقه فردی که می‌خواهد 
کسب‌وکار جدیدی آغاز کند می‌گوید: »علاقه‌مندی به هر کاری، 
تضمین‌کننــده مهم پیشــرفت در آن فعالیت اســت. وقتی فردی 
علاقه‌مند باشد، سختی‌های آن کار را تحمل می‌کند. من هر وقت 
به مانعی بر سر راه‌مان می‌رسیدم، با خودم می‌گفتم این نیز بگذرد. 
این نوع نگاه باعث می‌شود که فراز و نشیب‌ها توان فرد را نگیرد.«

چشم‌انداز کسب‌وکار خانوادگی��
اکنون 15 ســال است که خانواده یاســر دست‌ به ‌دست هم دادند 
تــا از گلوگاه‌های خطرناک بگذرند. حالا یاســر از برنامه‌های آینده 
حرف می‌زند: »برنامه آینده من این است که مجموعه گردشگری 
بزرگــی راه‌انــدازی کنیم کــه در این مجموعه هنرهای ســنتی و 
صنایع دســتی به فروش برســد، اقامتگاه بوم‌گردی و کافه و سایر 
امکانات گردشــگری را داشــته باشیم و به این وســیله کارمان را 
گسترش دهیم.« با این چشــم‌انداز او نه‌تنها کسب‌وکار خانوادگی 
را رونق می‌دهد، بلکه می‌تواند برای بســیاری از بومی‌های منطقه 
کارآفرینی و شغل ایجاد کند. او پتانسیل و آینده رینه را در چرخیدن 
چرخ گردشــگری می‌داند. یاســر مهم‌ترین ویژگی یک کارآفرین 
را در »گذشــت«، »علاقــه به کار« و داشــتن »ایــده« می‌داند؛ او 
می‌گوید که تمام تلاش خود را می‌کند تا کارشــان را توسعه داده و 
بتواند موفقیت‌های بیشتری به همراه خانواده‌اش به‌دست بیاورند.

گفت‌وگو با یاسر رمضانی؛ که کارگاه دست‌ساخته‌های چوبی‌اش زیر سایه کوه دماوند پررونق شده است

رونق زندگی با هنرهای چوبی

 مهران امیری 

   نگاه 

  روزنامه‌‌نگار  

چطور کسب وکار ارائه خدمات منزل به یک کار موفق تبدیل شد؟

ایده‌ای از یک زن خانه‌دار اما متخصص

 ،Timesaverz دبادوتا اوپادیایا، مدیر ارشد اجرایی و شریک شرکت
می‌گوید: »زندگی همانگونه‌ای است که شما دوست دارید بسازید. 
همه ما امکان انتخاب داریم و یا در شکلی دشوارتر، ناگزیر از پیروی 
از تصمیماتی که دیگری گرفته است، هستیم.« شرکت او نخستین 
شــرکت مختص به ارائه خدمات به خانه‌داران هندی است. دبادوتا 
همه داشــته‌های فعلی را مدیون تلاش‌ها و اشتیاقش به موفقیت 
است. او با پیش‌زمینه قوی تحصیلی در ادبیات، همواره آرزو داشت 
که یک روزنامه‌نگار باشد و به‌دنبال همین آرزو بود که برای شغلی در 
روزنامه تایمز  هند درخواســت داد اما گرفتار مشکلات فروش شد و 
شغلی به‌عنوان مدیرمسئول در یک موسسه رسانه‌ای به‌دست آورد. 

در همین شغل بود که او فرصت کار با بهترین شرکت‌های رسانه‌ای 
را، چه آن‌هایی که تازه‌کار بودند و چه شــرکت‌های بزرگ، به‌دســت 
آورد. دبادوتــا در شــهر رورکلا به دنیا آمــد؛ پدرش متخصص منابع 
انســانی و مادرش زنی تحصیلکرده بودند. پس از ازدواج دانشجوی 
روزنامه‌نگاری شد و در همین شغل با تایمز هند و یاهو کار کرد. خودش 
می‌گوید که همیشه علاقه‌مند بوده خودش کسب‌وکاری داشته باشد 
اما طرح شــرکت او به نام Timesaverz از همان ابتدا در ذهنش 
بوده تا اینکه یک تجربه شخصی منجر به پیدایش این شرکت شد. 
پیش از آن در سال 2012 او به‌عنوان یک زن، درگیر زندگی شخصی 
از یک طرف و زندگی حرفه‌ای خود بود. او همیشه برای ایجاد تعادل 
بین نقش یک خانه‌دار و مادری دارای تخصص دچار مشکل بود. در 
ایــن زمینه می‌گوید: »برای مادر یک نوزاد در یک خانواده متمرکز و 
بدون پشتیبانی در مسیر شتابان زندگی، یافتن حمایت برای فعالیت‌ها 
و مشغله‌های روزانه، نه‌تنها برای من بلکه برای بسیاری افراد دیگر 

مثل من بزرگ‌ترین چالش بود و من برای یافتن راه‌حل این مشکل در 
زمانی که فرصت‌هایی را در یک بازار 4 میلیارد دلاری در حال گسترش 
می‌دیدم، با شریک خودم روی طرح Timesavers کار کردیم که در 
حال حاضر یک کسب‌وکار واقعی است.« و اینک دبادوتا پس از تجربه 
کارآفرینی که داشت، مادر تمام‌وقت یک فرزند 10 ساله است. آن‌گونه 
که دبادوتا می‌گوید شرکت Timesavers راه‌حل یک مرحله‌ای برای 
نیازهای خدماتی خانه است. این شرکت مشتریان را به فراهم‌کنندگان 
تاییدشــده خدمات خانه‌ها مرتبط می‌ســازد. این خدمات به‌صورت 
اصلی شــامل نگهداری خانه و خدماتی اســت که برای یک مرتبه 
انجام می‌شود. در پس‌زمینه نیز این شرکت به ارائه‌کنندگان خدمات 
خانه‌ها که دارای نقص در ســازماندهی هستند کمک می‌کند تا به 
نحو بهتری کارهای خود را تنظیم کنند که منجر به بهبود استاندارد 
زندگی می‌شود. در حال حاضر این شرکت در منطقه بمبئی و پونا موفق 
به ارتباط با تعداد 500 خدمات‌دهنده شده که عدد بزرگی است. این 

شرکت سه سال پیش کار خود را در بمبئی شروع کرد و بین 70 تا 75 
درصد از نیازهای خدماتی خانه‌ها را پوشش می‌داد. دبادوتا می‌گوید 
که از سه سال قبل هدفش این بوده که در دنیای تجاری این منطقه 
اثری برجا بگذارد. او فکر می‌کند که کارآفرینی برای همه کارآفرینان 

با رنج‌ها، پیروزی‌ها و موفقیت‌های مشابه همراه است. 
yourstory.com : منبع

  ترجمه: فریبا عوض‌زاده  

 Dan Ariely دن آریلی 

 گره ناگشوده 
حق مالکیت معنوی در ایران

قصه دراز و پرغصه‌ای اســت، برخــی با حرف‌ها و 
دغدغه‌های ملی با آن موافق و برخی دیگر با همان 
عناوین در ســمت مخالف قــرار دارنــد. صاحبان 
کســب‌وکارهای جهانی رعایت نشدنش در ایران را 
عجیب و مانع برخی مراودات می‌نامند، بسیاری از 
متخصصین داخلی هم از این بابت گله‌مند هستند؛ 
نمایندگان مجلس و مدیران دولتی نیز سال‌هاست 
در تلاش برای حل مشکلات آن هستند، اما مشکل 
حق مالکیت معنوی و به‌عبارتی کپی‌رایت، همچنان 
حل نشده است. حق مالکیت معنوی، قاعده‌ای است 
که با هدف تضمین حقوق مالکین ابتکارات، تولیدات 
فکری و... برقرار شده و به نظر می‌رسد که دست کم 
تولیدکنندگان و صاحبان این نوع حقوق از وجود آن 
راضی و علاقه‌مند به گســترش حوزه کاربری‌اش 
باشند. بسیاری از سیاستگذاران و مدیران برنامه‌ریز 
از ســال‌های گذشــته تلاش کرده‌اند که سد بزرگ 
بی‌توجهــی به حقوق مالکیت معنوی را بشــکنند. 
نزدیــک به یــک دهه قبــل، زمانی کــه قانونی در 
مجلس شورای اسلامی برای تکمیل قانون قدیمی 
موســوم به حقوق مولفین و مصنفین تصویب شد، 
امیدواری‌هایی برای رفع این مشکل پدید آمد اما آنچه 
در عمل رخ داده است، همچنان رضایت صاحبان 
این حقوق را تامین نمی‌کند. در همین زمینه امکانات 
ثبت اختراعات و ابتکارات به شکل بهتری سازمان 
یافته که نشان‌دهنده گام‌های هر چند کوچک نظام 
اداری برای همراهی اســت. اما به نظر می‌رسد در 
این زمینه اقدامات گســترده‌تری مورد انتظار باشد. 
اطمینان از حفظ داشته‌های فکری و معنوی افراد 
و ســازمان‌ها برای توسعه حوزه کاری و تداوم بقای 
آن‌ها اهمیت فراوانی دارد. از طرفی پایبندی حقیقی 
به این موارد موجب می‌شود که بتوان در دنیای مملو 
از طرح‌ها و تولیدات چالش‌برانگیز همچنان شرایط 
بقا را حفظ کرد. باقی ماندن در میدان رقابت شدیدی 
که در زمینه‌های علمی و تولیدی و خدماتی به‌وجود 
آمده، بدون وجود حمایت‌های قانونی مشابه آنچه 
که قوانین مالکیت معنوی فراهم می‌ســازد، مقدور 
نیســت. این در حالی است که صاحبان کارخانه‌ها 
و تولیدکننــدگان محصــولات مختلف همــواره با 
مشکلی به نام حفظ اســرار و روش‌های کار مواجه 
بوده‌اند. این مشکل با گسترش شبکه‌های ارتباطی 
و استفاده روزافزون از بسترهای ارتباطی دیجیتال، 
ابعاد بزرگتری یافته است. اگر تا همین چند سال قبل 
نصب تابلوی "عکســبرداری ممنوع" یا ایجاد موانع 
حفاظتی فیزیکی، اقدام بزرگی برای پیشــگیری از 
بســیاری دســت‌اندازی‌های غیرمجاز بود، امروز 
سارقین و جاسوسان صنعتی می‌توانند از محل خود 
و با بهره‌گیری از تجهیزات رایانه‌ای، حجم بزرگی از 

اطلاعات و اسرار دیگران را در اختیار بگیرند.
حفظ داشــته‌هایی که در گروه تولیدات فکری قرار 
می‌گیرند، نیازمند وجود بســتر مناسبی است که از 
ترکیب متوازن برخی پدیده‌ها شکل می‌گیرد. ایجاد 
فرهنگ ارزش‌گــذاری تولیدات معنوی یکی از این 
موارد است. ایجاد بستر قانونی لازم برای حمایت از 
صاحبان تولیدات فکری و معنوی اقدامی ضروری 
و زیربنایی است؛ همچنین لازم است که تک‌تک ما 
تعهد به حفظ حقوق مالکین تولیدات فکری و معنوی 
را به‌عنوان یکی از اصول ضروری زندگی اجتماعی رو 

به رشد در نظر داشته باشیم.

   دید نو 

امور مشتریان 
ایجــاد مجــاری ارتباطی بــا مشــتریان یکی از 
برنامه‌هایــی اســت کــه در فهرســت وظایــف 
خدشــه‌ناپذیر کســب‌وکارهای امروزی اســت. 
این نــوع مجــاری ارتباطی با ابزارهــای متنوع 
و گوناگونــی انجام می‌شــود، امــا صرف‌نظر از 
ابزارها همچنان دارای ارزش و اهمیت بسیاری 
اســت. در واقــع در جهان امروزی داشــتن یک 
کســب‌و‌کار موفق بدون برخــوداری از مجرای 
ارتباطی مناسب با مشتریان قابل تصور نیست. 
این موضوع به تناســب اندازه و تنوع خدمات - 
محصولات ارائه‌شده اهمیت بیشتر می‌یابد، اما 
حتی کســب‌وکارهای کوچک هم نیازمند ایجاد 
مجرای ارتباطی مناســب هســتند. مشــتریان 
نیازمنــد وجــود امکاناتی بــرای ارائــه نظرات، 
درخواســت پشــتیبانی و موارد مشــابه هستند. 
همچنیــن صاحبان کســب‌وکارها از این طریق 
می‌توانند به مشتریان نشان دهند که به نظرات 
و خواســته‌های آن‌ها اهمیــت داده و ارتباطی 
دوســویه را شــکل دهند. در حقیقت رابطه بین 
مشتریان و ارائه‌دهندگان خدمات - محصولات 
از یک رابطه یکسویه مبتنی بر فروش و دریافت 
هزینه که پس از آن تقریبا تمام شــده بود، تغییر 
یافته و در چارچوبی قرار گرفته که انتظار می‌رود 
تا مدت‌ها ادامه یابد. شعار تبلیغاتی "فروش، آغاز 

یک تعهد است" بر همین موضوع تاکید دارد.
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