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 يشگفتارپ

ران در دستور كار مدي هر زمان ديگرياز  بیش پويارشد دستیابی به امروزه 

كه رشد سهم پذيرفته شده  اي فزاينده صورت بههمچنین  و اجرايی قرار دارد

در شرايطی كه همه چیز برابر باشد( برگشت موجود )از مشتريان درآمدي 

درآمد از  سهمافزايش دارد.  هاي ديگر گذاري سرمايه بالاتري از بسیاري ةسرماي

 به رسیدن يا محصولات فروش از تر اثربخشبهتر و  مراتب به موجود مشتريان

به  اساساً، رشد بلندمدتاست. در  شدن جهانی طريق از جديد بازارهاي

متخصصان ، دانشگاهیانوابسته است. تحقیقات اخیر  محور مشتريي ها نوآوري

 محور مشتريرشد سازمانی  ،نشان داده كه در بیشتر موارد وكار كسبفعالان  و

. تا زمان چاپ اين شود میحاصل  ارچهمشتري و راهكارهاي يكپ ةاز خدمات ويژ

عنوان يک  مشتري بهيكپارچة راهكار ارائة زمینة بررسی جامع ادبیاتی در  ،بكتا

راهكار با ايجاد بستري ارائة  مشخص است كه كاملاً. وجود نداشت وكار كسب

 كاملاًرا به نحو عملكردي  بزرگ شكافمحور، يک  مشتريبراي رشد سازمانی 

 .كند میپر  يا حرفه

راهكار  هاي ارائة دهندةوكار كسب در قبالجامع  يديد تنها نهاين كتاب 

 ي مورد نیاز نیزها عوامل كلیدي موفقیت و توانمنديبر ، بلكه كند می ايجاد

، اند دادهاثربخش نشان  كاملاً صورت بهكه نويسندگان  گونه همان. دارد تمركز

 سازي و حداقل ها قیمت ازيس و فروش براي بهینه سازي ي صنعتیها توانمندي

د. ان راهكار، حیاتیارائة ي ذاتی مرتبط با ها ريسکكاهش و  ها هزينه

و  شود میمنجر سود  ةو كاهش حاشی ها اغلب به افزايش هزينه سازي سفارشی

رباكا و. استدهد میامكان دستیابی به قیمت مناسب را كاهش  زمان هم صورت به

نشان  ن. آنااند دادهنشان  یتحلیلی قابل توجه و پنانن اين موضوع را با جزيیات

را كاهش  ها یم هزينهتوان می، سازي فروش و صنعتی يها يتوانمندكه با  اند داده

راهكار ارائة خیلی دقیق مراحل مهم  هاو به قیمت مناسبی دست يابیم. آندهیم 
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. در اند هكردراهكار، ايجاد تقاضا، فروش و انتقال راهكار را تشريح توسعة شامل 

 ها كه به شركت اند كردهابزارهاي عملیاتی تمركز  بر نكتاب، آنا آخرين فصلِ

از راهكار و كسب درآمد راهكار، توسعة فرايند در عملكردشان را  دهد میاجازه 

توانمندي سازمان براي فروش و انتقال راهكار يكپارچه به مشتريان ارزيابی 

 .كنند

ست. ها تغییر براي بیشتر شركتمشتري، يک بازي يكپارچة راهكار 

 اغلب روند اين كتاب وجود دارد، اين در خوبی بسیار يها نمونه كه طور همان

 معیارها و مديريتی يها سیستم ،وكار كسب يها مدل در جدي تغییر شامل

 :است شده داده نشان زير يها مثال در كه طور همان ،شود می

  م نه موتور جت.فروشی می شده را مسافت پیمودههزينة ما 

 فروشیم نه نیروگاه تولید انرژي. می ما مديريت انرژي 

 خودرو. ةفروشیم نه بیم می ما مديريت ريسک 

 فروشیم نه آسانسور يا پله برقی. می جايی افراد را هما مديريت جاب 

نقش را در  نيتر بزرگ، هم فردي و هم سازمانی، ها و شايستگی ها مهارت

. من استرباكا و كنند میايفا  ارائة راهكار وكار كسبكست تعیین موفقیت يا ش

كنم. خواندن اين  می پنانن را براي كتاب مرجعشان در اين موضوع ستايش

ها و وكار كسببراي  «بايد»يک  ،و اصول آن ها روش كارگیري بهكتاب و 

قرار ي سازمانی خود ها برنامهو اساسی را در صدر  پويامديرانی است كه رشد 

 .اند هداد

 

 دكوآنکار برنارد

 شيکاگو، امريکا



 

 

 نويسندگان مقدمة

 به تلاش و تقلاي ، زيرامشكل براي هر سازمانی است یموريتأم ،راهكارارائة 

 به علاقه. تبديل نیز همراه استشكست در فرايند احتمال با  دارد ونیاز  بسیار

 به را ما اهكار،ر هاي ارائه دهندةوكار كسب در موفقیت و شكست دلايل بررسی

، المللی بین بزرگ شركت 20 از با مشاركت بیش بلندمدت یتحقیق انجام

 وكار كسبراهكار يک مدل ارائة  اين تحقیق نشان داد كه رهنمون ساخت. نتايج

هدف ما در اين كتاب،  ،از اين رو تفاوت دارد.است و با مدل كالامحور  مستقل

كالا به تولید  وكار كسباز  ، توصیف و بحث در مورد تبديليمستندساز

كه  است ي كلیديها توانمنديتوجه جدي به راهكار با ارائة  وكار كسب

نیاز در آنها براي موفقیت در فروش و انتقال راهكار  گذاري سرمايهبه  ها شركت

 .دارند

 

 است نه فروش راهکار مؤثرانتقال  ،مسئله

 گونه نيادر اين تحقیق،  كننده ي مشاركتها بسیاري از مكالمات ما با بنگاه

اما مشاهده كرديم كه  ،دانستند می ساز مشكلآغاز شد كه آنها فروش راهكار را 

يا  سازي ي صنعتیها با توانمندي همسئل ،فروش مشكل اصلی نیست. در عوض

بحث كلیدي، عدم  اساساً. دارد طارتبا، شود میراهكار نامیده  ةبستر ارائ هر آنچه

راهكار  وكار كسبدر  2يريپذ اسیمقو  1يجاد تكرارپذيريبه ا ها توانايی شركت

 است.

، اما در شوند میراهكار ارائة  وكار كسباز طريق فروش وارد  ها بیشتر شركت

ند ارزش توان می ها . اگرچه اين شركتاند خود ناكام كاركردهايتبديل ساير 

___________________________________________________ 
1- Repeatability 

2- Scalability 
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ساختار  زمان همجديد بیشتري را براي مشتريان خود ايجاد كنند، آنها به ايجاد 

فرايندهاي مرتبط با فروش و انتقال  كنترل رقابلیغواگرا و پیچیدگی هزينة 

 دارند.گرايش راهكار 

كه راهكار يک مدل  مسئلهراهكار با پذيرش اين ارائة  وكار كسبموفقیت در 

. شود میاست، آغاز  كالامحورفعلی  وكار كسبتوسعة مجزا از كالا يا  وكار كسب

 كه نیاز دارند يیها شركت به و هستند مند نظام راهكارارائة  روكا كسب يها مدل

در اين . كننداصلاح  زمان هم صورت بهخود را  وكار كسبي ها بسیاري از حوزه

 ها قابلیت از مجموعه سهرا در  براي تمركز ها ي مورد نیاز شركتها حوزه ،كتاب

شناسايی و  ،هكاررا يها فرم پلت و سازي صنعتی ،سازي تجاريشامل  ها رويه و

 كنیم. می دهی سازمان

 مشتري ارزش ايجاد هايفرايند درک در شركت توانايی به سازي تجاري. 1

 افزوده ارزش و بهبود ايجاد سبب كه كند ايجاد را راهكارهايی تا كند می كمک

 مشتريان راهكار به فروش راهكارها، براي تقاضا ايجاد مشتريان، براي

 شود. مشتري هر ايجادشده براي ارزش اساس بر قیمت دريافت و فرد منحصربه

راهكار  تولید انبوهو  ياستانداردسازدر  بنگاهبه توانايی  سازي صنعتی. 2

 منظور به. گردد یبرم يريپذ اسیمقتكرارپذيري و  يازهاین شیپايجاد  منظور به

 تا كنند تعريف را واضحی و روشن هايفرايند بايد ها بنگاهايجاد تكرارپذيري، 

 شوند. متفاوت تكرار زمان و مكان در مؤثر طور به راهكارها بتوانند

. كند میرا فراهم  مؤثرراهكار  ةراهكار، پشتیبانی لازم براي ارائ فرم پلت. 3

ي مديريت، ها ، سیستماستراتژيي مرتبط با ها شامل زيرمجموعه فرم پلت

راهكار  فرم پلتدر  يگذار سرمايه كه یحالدر  شود، میزيرساخت و منابع انسانی 

اما به دلیل غیرقابل مشاهده بودن براي مشتريان، انجام آن بسیار  ،ت داردضرور

 سخت است.

ند در توان می ها يی است كه شركتها گامما، تشريح ارائه ديگر كتاب  ةجنب

در چهار پیوستار  ها گامراهكار انجام دهند. اين  وكار كسبفرايند انتقالشان به 
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مشتري، پیشنهاد يكپارچه، سازگاري عملیاتی و  تعامل باافزايش  همبسته شامل

 .شوند میسازمانی تعريف  يساز شبكه

ارائة  وكار كسب در موفقیت از جامع يديد )ابتدا كتابمانما توجه داريم كه 

خواهند راهكار ارائه كنند،  می كه يیها سازمانكاركردهاي همة  راهكار( با

 ة، توسعاستراتژيک ريزي برنامهبراي  دهايییشنهاپهمچنین مرتبط باشد. 

مديريت ، نیتأم ة، تحقیق و توسعه، بازاريابی، فروش، مديريت زنجیروكار كسب

مالی، موارد قانونی و مديريت منابع ريزي و كنترل، مديريت  برنامه، عملیات

 كنیم. می انسانی ارائه

مديران براي  ؛اين كتاب همچنین با سطوح مختلف مديريتی مرتبط است

يی ها براي مديران عملیاتی توانمندي ،دهد یمبراي انتقال ارائه  اي برنامهارشد 

براي مديران  ،سازد یمبراي توسعه نیاز دارد مشخص  دپارتمانكه هر 

و براي مديران  دهد مینشان  كند میكه تعارض ايجاد را يی ها حوزه وكار كسب

راهكار در آن حوزه ارائه ئة ارا وكار كسبزبانی براي بحث پیرامون  ،میانی

 .دهد می

 از كمی تعداد كه كنیم می ملاحظههمچنین  كتاب اين در اين، بر افزون

 در. تمايل دارند نیاز ياراهكار ارائة  وكار كسب مدل به كامل انتقال به ها شركت

 يیها ويژگی ؛دهند می پايان موازي وكار كسب يها مدل مديريت به آنها عوض،

 كنیم، می تأكید صفحات اين در كه طور همان. اند پرتعارض يكديگر با ذاتاً كه

 است. ضروري راهكار وكار كسب در موفقیت براي ها تعارض اين مديريت و درک

 

 راهکار ةو مشاركت در فرايند انتقال به ارائ بلندمدتتحقيق 

 ينشده در اين كتاب حاصل تركیب نتايج چند مطرحي ها اطلاعات و ايده

 1شركت وكتیا ةلیوس بهيی كه ها پروژه ت؛اس 2012تا  2002سال  تحقیق از

___________________________________________________ 
1- Vectia 
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 محور مشتري وكار كسبي ها مدل ةشركت مشاور تخصصی در زمین عنوان به

 :موارد زير است شامل ها آغاز شد. پروژه

 ؛(2009راهكارها ) سازي و صنعتی سازي تجاري 

  ؛(2006بازار )اكتشاف و ورود به 

  ؛(2006فروش )انتقال 

  ؛(2005رشد )براي ايجاد  وكار كسبنوآوري در مدل 

  :در  گذاري سرمايهو ابزارهايی براي  هااستراتژيمديريت دارايی مشتري

 ؛(2004) يمشتر

  :(2002) ندهيآيی براي فروش ها استراتژيمحرک فروش. 

با  و اند كردهشركت  ها بنگاه كه در زير اشاره شده در اين پروژه 40بیش از 

 محتواي بصري مفاهیم به دسترسی ي مختلف و از صنايع متفاوت،ها زهاندا

واقعی  هاي نمونه از دادند اجازه ما به همچنین . آنهاكنند می فراهم را كتاب

 كنیم. استفاده موردبحث مسائل دادن نشان براي شانيها شركت به مربوط

 .اين كتاب بود نوشتن كلیدي در محرک نیروي آنها تشويق و حمايت
 

ABB Ahrend AON Atos Origin 

Cargotec Cupori DaimlerChrysler debitel 

Douwe Egberts Dynea Enics Finnair 

Fortum F-Secure IBM ING 

Halton Kemira KONE Konecranes 

Luvata M-real Nashuatec Neste Oil 

Nokia Nordea Oracle Oce´ 

Outokumpu Philips Pfizer Rocla 

Royal Haskoning Ruukki Saint Gobain Sandvik 

Schneider Electric Skanska StoraEnso Stork 

STX Europe Teleca Teleste TeliaSonera 

  UPM Wa¨rtsila 
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دهندة  شتاب ةبرنام» ،منبع مهم ديگر براي يادگیري و استفاده در اين كتاب

رباكا( وآغاز شد. يكی از ما )است Hanken & SSEبود كه توسط شركت « 1رشد

 اصلی تمركزرا برعهده داشت.  اين برنامه محتواي برنامه و رهبري علمی ةارائ

اين برنامه اكنون در  .بود كتاب اين محتواي اجرايی آموزش براي برنامه اين

در حال همكاري با آن  2ي بسیاريها و شركت داردچهارمین سال خود قرار 

 سبب تنها نه داد، رخ برنامههاي  هجلس طول در كهاي  گسترده هستند. مباحث

 شد، بلكه از كتاب اين نسخه نوشتن براي كنندگان شركت تجربیات كارگیري به

 .داد ارائهكتاب  مطالبسودمندي  و میزان كاربردي بودناز  بازخوردي

 

 ساختار كتاب

 شده در آن معرفی راهكارارائة  وكار كسب چارچوب با كتاب اين ساختار

روي شش فرايند به ترتیب فصل  شش كتاب، فصل هفت از .است هماهنگ

 بر اي مقدمه عنوان به اول راهكار متمركز است. فصل ةمركزي چارچوب ارائ

 بیان راهكار وارائة  وكار كسب به مربوط كلیدي ممفاهی توضیح با چارچوب،

اي از هر فصل در ادامه بیان  خلاصه .كند می عمل چارچوب، پشت منطق

 سه بر اساس دوم، سوم، چهارم، پنجم، ششم و هفتم يها فصل ة. خلاصشود می

 دهی سازمان شد ذكرلاً قب كههاي مرتبط با هركدام  توانمندي ها و رويه مجموعه

 .اند شده

 

 راهکارارائة  وكار كسبرشد و سودآوري با  عامل :فصل اول

را به سمت  ها ي كلیدي كه شركتها برخی محرک درخصوصدر اين فصل، 

دهیم كه چرا و چگونه  می كنیم. شرح می ، بحثدهند میراهكار سوق  ةارائ

___________________________________________________ 
1- Growth Acceleration Program (GAP) 
2- Cargotec/MacGregor, Fazer, K. Hartwall, Kemira, KONE, Mirka, Outotec, 

Rautaruukki, Sandvik, SCA, Carlsberg/ Sinebrychoff, TeliaSonera, UPM, Vaisala, and 

Wartisla. 
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دارند، زمانی كه به سمت  نیاز به انتقال در طول چهار پیوستار ها شركت

 افزايش مشكلات . برخیكنند میراهكار حركت ارائه دهندة  وكار كسب

 يها تلاش كه دهد می رخ زمانی كه دهیم می شرح را نامطلوب يها هزينه

همچنین  ،شده باشند هماهنگ ضعیف صورت بهاين انتقال  براي ها شركت

كنیم كه براي تسريع در  می راهكار خود را معرفیارائة  وكار كسبچارچوب 

 طراحی شده است. وكار كسباين ان در موفقیت مدير

 

 راهکار ةفصل دوم: توسع

چگونه به استفاده از تحقیق ارزش  ها دهیم شركت می نشان :سازي تجاري

 هاي پرسشدارند. نیاز مشتري  وكار كسبايجاد فهم عمیق از  برايمشتري 

و  كند یمكلیدي اين بخش اين است كه چه چیزي براي مشتري ارزش ايجاد 

 ؟شود می گیري زش چگونه اندازهاين ار

 راهكار،ارائه دهندة  موفق هايوكار كسب كه دهیم می نشان :سازي صنعتی

( BSI) 1فروش اي پايه اقلام يا استاندارد اجزاي از یمراتب سلسلهبا  كه اند آنهايی

 .دنساز می ممكن را تكرارپذيري و بودن ماژولار و اند شده تشكیل

 

 فصل سوم: ايجاد تقاضا

 از خود درک از ندتوان می ها شركت چگونه كه دهیم می نشان :سازي اريتج

 تا كنند استفاده كننده قانع ارزشمند یشنهادهايپطراحی  مشتريانشان براي

 راهكار توسط شركت ةي ارائها توانمندي مورد در مشتريان شود حاصل اطمینان

ي يا بازار نسازما از مشتريان ید براي بخشتوان می یشنهادهاپند. ا مطلع

 يا حتی مشتري خاص باشد. ،مشخص

شوند،  سازي راهكارها نبايد ويژههمة  كه كردبحث خواهیم  :سازي صنعتی

يی كه فهم عمیقی از ها اولیه داشته باشند. بنگاه يبند كرهیپاما بايد 

___________________________________________________ 
1- Basic Sales Item 
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از راهكارهاي سبدي ند توان میيا بازارهاي خاص دارند  ها مشتريانشان و بخش

 .كنند يبند كرهیپبازار را شرايط درصد  90 تا 80مرتبط با 

 

 فصل چهارم: فروش راهکار

 براي تلاش هنگام ،ها شركت چگونه كه دهیم می نشان :سازي تجاري

 و ارزش یشنهادهايپ ندتوان می خود، مشتريان خريد يها گیري تصمیم به كمک

 كنند. ترجمه مالی زبان به مشتري براي را آنها مزاياي

 فرايند ،سازي صنعتی يها تلاش چگونه كه دهیم می شانن :سازي صنعتی

 يها يبند كرهیپ ژهيو به،راهكار ابزارهاي توانمندسازي در ايجاد طريق از را فروش

 .كند می پشتیبانی ارزش، گیري اندازه ابزار و راهكار

 

 راهکار تحويلفصل پنجم: 

شتري و مستندسازي ارزش ايجادشده براي م دیتائبر نقش  :سازي تجاري

 كنیم. می دیتأكو بنگاه 

 اطمینان تا كنیم می برجسته راهكار را تحويل اهمیت :سازي صنعتی

 به مربوط راهكارارائة  وكار كسب يها مدل فراگیر مشكلات كه شود حاصل

 مربوط است.مقرون به صرفه  تحويل به بلكه ،نیست فروش

 

 راهکار فرم پلتدر  گذاري سرمايهفصل ششم: 

راهكار به ة ارائ اينجا ما معتقديم كه موفقیت پايدار در ار:راهک فرم پلت

و  ها توانمندي از راهكار شامل چهار زيرمجموعه فرم پلتدر  گذاري سرمايه

ي مديريت، زيرساخت پشتیبانی ها ، سیستماستراتژيکة برنام)نیاز دارد  ها شیوه

 و مديريت منابع انسانی(.
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 فصل هفتم: رقم زدن اتفاق

اهمیتی كه شناخت بازار و آمادگی سازمانی  درخصوصايانی، در فصل پ

 آمادگی اين اينكه چگونه و میكن یمبحث  ،راهكار داردارائة  وكار كسببراي 

 را يیها دستورالعمل همچنین. كند می كمک خودشان به تغییرات تحقق براي

 ها بنگاه كه اصلی يها اشاره به قابلیت با ،دهیم می ارائه بازار آمادگی بهبود براي

بحث  و بخشند بهبود را خود سازمانی آمادگی تا دارند به تمركز روي آنها نیاز

است. بحث را  ارائة راهكاردر  زیآم تیموفق انتقال به مسائلی كه مربوط بارةدر

در تولید  زمان همند توان می ها رسانیم كه شركت می پايانبه  گونه نيا

 .كنندعالیت راهكار ف ارائةكالا و  زیآم تیموفق

 



 

 

 

 مقدمة مترجمان

 توسعه و طراحی يها فعالیت بر سنتی صورت به تولیدي يها اگرچه شركت

 دارند، تغییر تمركز محصولاتشان فیزيكی يها جنبه و مهندسی و فنی مباحث و

 و شده تولید مفهوم در تغییر ايجاد سبب گذشته دهة چند در وكار كسب شرايط

امروزه . است كرده جديد محصولات توسعة و مستمر رينوآو به ناچار را صنايع

 براي يپايدار رقابتی مزيت تواند ینم يیتنها به فیزيكی كالاهاي تمركز صرف بر

با تركیب كالا و  ها بنگاهشده  سببموضوع كند، اين  ايجاد تولیدي يها بنگاه

ي خلق جديد برا یيكپارچه، به دنبال منبع يراهكار صورت بهآن ارائة خدمات و 

 ارزش باشند.

 را خدمات به كالا از انتقال ايدة بِكر ،1962 سال در پیش سال 60 حدود

 اقتصاد كه بود كشوري نخستین آمريكا ةمتحد الاتياروزها  آن. كرد مطرح

 بخش در كار نیروي از نیمی از بیش كه دلیل اين به. شد می نامیده خدماتی

 محصول افراد شد مدعی لويت ،1960 دهة پايان در ند.كرد می فعالیت خدمات

 تغییرات. كنند می خريداري را منفعت به( امید) ینیب شیپ بلكه ،خرند نمی را

 1980 اوايل كه (ICT) اطلاعات و ارتباطات فناورية حوز در تكنولوژي سريع

 تسهیل را محوري خدمات به يكالامحور از انتقال كه بود مهم عاملی شد آغاز

 1990 دهة در جدي صورت به يكپارچه راهكارهاي متس به حركت روند .كرد

 Sun مانند اطلاعات فناوري تجهیزات كنندگان عرضه كه هنگامی ؛شد مشاهده

Microsystem, IBM بلكه ،افزار سخت فقط نه مسئولیت پذيرش براي فشار به 

 عمر ةچرخ مراحلطول  در پشتیبانی و سیستم سازي يكپارچه و نصب ،افزار نرم

 در IT يها سیستم اهمیت ،IT صنعت پیچیدگی افزايش دلیل به. ندداد پاسخ

 به شروع IT فروشندگان سیستم، خطاي مشكلات بودن جدي و يريپذ رقابت

 را نیازهايشان كهرا  خدماتی سطح دهد اجازه مشتريان به كه كردند راهكار ارائة
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 سپس. كنند دريافت فروشنده از پكیج صورت به و انتخاب كند می برآورده

 و هوافضا ،ونقل حمل ارتباطات، مانند ها بخش ساير در مشابه يها حركت

 كالاي يک خواهند نمی مشتريان از بسیاري گرفت. امروزه صورت ساختمان

 بنابراين ،دارند مشكلشان براي راهكار تقاضاي نآنا بلكه ،كنند خريداري محض

 كالاي يا فزارا سخت از يكپارچه یپكیج پیشنهاد ارائة به شروع ها شركت

 عنوان به مجموعه يا پكیج اين. دكردن رملموسیغ خدمات يا افزار نرم و ملموس

 از جامعی تعريف 2006در سال  ساهنی. شد شناخته ادبیات در «راهكار»

 ازاي  مجموعه براي كه خدمات و كالا از يكپارچه یتركیب»: كرد ارائه راهكار

 از بهتري خروجی به دهد می اجازه مشتريان به و شده سازي یسفارش مشتريان

 .«يابند دست راهكار اجزاي تک تک مجموع

 پیشرو يها شركت دهد مینشان  ها راهكار توسط بنگاهتاريخچة ارائة بررسی 

 مدل از استفاده با المللی بین بالاي بازار سهم داراي و افزوده ارزش ايجاد در

 مشتريان نگهداشت و سود حاشیة بازار، سهم افزايش صدددر راهكار ارائة

 فورچون مجلة برتر شركت 100 از شركت 63 ،گزارش يک مبناي بر. اند برآمده

 در ،مثال پردازند. براي می راهكار ارائة به خدمات يا كالا ةارائ جاي به

 يها فعالیت شامل كه شود می حاصل خدمات از درآمد درصد IBM   40شركت

 به پاسخگويی منظور به جهان در پیشرو يها شركت بنابراين، است ارائة راهكار

 روند می پیش ارائة راهكار سمت به محض كالاي فروش از اقتصادي يها چالش

 ارائه اصلی محصول به خدمات كردن تركیب در نوآوري يک كار اين براي و

 شده درآمدشان اصلی جريان از بخشی عنوان به خدمات كه يطور به ،اند كرده

 ،گذشته دهه دو در ارائة راهكار در پیشرو يها شركت عملكرد بنابراين است،

 يها شركت و است كرده بدل صنايع در محبوب یمفهوم به رااين مقوله 

 .اند داده قرار ارائة راهكار را خود هدف جهان در بسیاري

رباكا و واست يكا ةنوشت« راهكاردهندة  ارائههاي وكار كسبمديريت »كتاب 

توانسته موضوع راهكار را  ،محور رايندي و چارچوبريستو پِنانن با رويكردي ف

 تشريح و با یخوب بههم از لحاظ تئوريک و هم از لحاظ كاربردي و اجرايی 



  ن        مقدمة مترجمان

مرحله به مرحله تا پايان همراهی كند.  صورت بهقوي خوانندگان را  يساختار

توسط انتشارات معتبر اشپرينگر به چاپ رسیده و  2014اين كتاب در سال 

و حركت به سمت  زمینة ارائة راهكاركتاب جامع در نخستین  عنوان به

ن اين حوزه مواجه شده است. اراهكارگرايی با استقبال خوبی توسط محقق

و محققان اين كتاب براي مديران و مشاوران صنعتی و همچنین مطالعة 

 .شود میسازمانی پیشنهاد  وكار كسبي مختلف ها دانشجويان رشته

 یل تشكیل شده است كه با استفاده از چارچوبفصهفت كتاب حاضر از 

عملیاتی  صورت بهراهكار را  وكار كسبمفهومی و موردهاي مطالعاتی مناسب، 

 ها . فصل اول كتاب به دلايل حركت سازمانكند می براي خوانندگان تشريح

و همچنین چارچوب مفهومی مورد نظر اشاره دارد. در  ارائة راهكاربراي 

، توسعة راهكارشم اجزاي چارچوب پیشنهادي كه شامل دوم تا شهاي  فصل

. شود میراهكار است، توضیح داده  فرم پلتايجاد تقاضا، فروش راهكار، انتقال و 

 ارائة راهكاربازار براي  سازي در فصل هفتم نیز سنجش بازار و چگونگی آماده

 .شود میتشريح 

 ةشده ترجم با توجه به جديد بودن بحث راهكار در متون فارسی، سعی

هم امانت در ترجمه  كه يطور به ،ي تخصصی استفاده شودها مناسبی براي واژه

سلیس و روان ارائه شوند. امیدواريم  صورت بهرعايت شده باشد و هم جملات 

راهكار و حوزة آغازي براي افزايش تحقیقات و مطالعات در نقطة اين كتاب 

 ايران باشد.خدمات توسط پژوهشگران سازمانی در  استراتژي

 كتاب به پايان رسیده است، بر خود لازمترجمة حال كه به لطف ايزد منان 

كتاب و بهبود كیفیت آن ترجمة  مسیركسانی كه در  همةدانیم از زحمات  می

 .كنیمصمیمانه سپاسگزاري  اند بودهما  رسان ياري

بديهی است كه كتاب حاضر خالی از نقص و ايراد نیست. امید است 

 هايو نظر یشنهادهاپپردازند با ارسال  می مطالعة آنكه به  یمندان علاقه

ما را در اصلاح كتاب در  mo.salimi@ut.ac.irارزشمند خود به آدرس 

 .كنندي بعدي ياري ها ويرايش


