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انگزههای خاکستری در استخدام نروی کار ارزان
«استخدام کارکنان و کارشناسان مناسب دغدغه دائم هر مدر است…» آیا واقعا
چنن است!؟ شاید استخدام کارکنانی حرفشنو با دستمزد پان و کمترن انتظارات
حقوق سودای بعض از مدران شرکتها در فرایند استخدام باشد و شایستگ و
رخ ران ودانیم که دستکم در اتخصص در اولویت بعدی قرار داشته باشد. م
کشورهای درحالتوسعه چنن انگزههای متداول هستند. اگر به آموزهها، مقالات و
کتابهای که در زمینه موفقیت و رهری کسبوکار نوشته شدهاند رجوع کنید،

بهندرت درباره ان انگزههای خاکستری صحبت شده است.

پیشفرض راج ان است که شما مدر خوی هستید و مگر مشود لیاقت و
شایســتگ کارکنــان مهمترــن دغــدغه شمــا نباشــد؟ اینجــا مخــواهیم کمــ وارد
سایهروشنهـای چـالشرانگز در فراینـد اسـتخدام شـویم و رسـیم چـرا واقعیـت بـا
تئـوری متفـاوت اسـت؟ چطـور متـوانیم هـم واقـعن بـاشیم و هـم از آموزههـای

مثبتگرای موفقیت فاصله نگریم.
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چرا نروی کار ارزان؟
در نگاه اول، دلال رخ مدران رای استخدام نروی کار ارزان، ساده و شاید بدهی
به نظر مرسد: «هرچقدر ول کمتری به کارمندانم ردازم، هزینه کمتری مدهم و
سود بیشتری مکنم.» اما چنانکه خواهید دید دلال متعدد و قالتوجهی پشت
ان نوع تصمیمگری وجود دارد. ان دلال ممکن است رای خود ان مدران چندان
واضح و رجسته نباشد، اما در پس ذهن آنان هرکدام از ان دلال، و گاهی همه آنها
نقـش ایفـا مکننـد. بعضـ از اـن دلاـل مثـل هـوا نـامرئی هسـتند؛ بنیـادن و

تعنکنندهاند اما چون دیده نمشوند تصور مکنیم وجود ندارند.

 

1. تفاوت بازرگانی با کسب‌وکار
از بـدهیات شـروع کنیـم. زینـس (کسـبوکار) چیسـت؟ آیـا همـن کـه بخریـم و
بفروشیم، زینس من شدهایم؟ خر. خریدوفروش معادل بازرگانی (Trade) است.
بهعبـارتدیگر، ازاندسـت مخریـم و از آن دسـت مفروشیـم بـدون اینکـه هـچ
ارزشافزودهای به کالا یا خدمت موردنظر اضافه کرده باشیم. کسبوکار یعنی اضافه

کردن ارزشافزوده به یک دادوستد.

ـرای یـک کسـبوکار موفـق حتمـاً بـه نـروی کـار خـوب و مناسـب احتیـاج داریـم
توانید ملکن یک ضرورت نیست. شما مرای خریدوفروش سودآور ا درصورتیکه
را بخرید و به قیمتی بالاتر بفروشید بدون اینکه کار خاص روی آن انجام داده باشید.
ان کسبوکار نیست. رخ از مدران، با ذهنیت دلال و خریدوفروش وارد یک
عرصه تجاری شدهاند؛ بناران معیارهای تصمیمگریشان نسبت چندانی با مبانی
کسـبوکار نـدارد. وقتـی فعـالیتی کسـبوکار نباشـد، صـدالبته کـه شایسـتگ نـروی

انسانی اهمیت چندانی ندارد.
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2. بازگشت سرمایهگذاری و نگاه کوتاهمدت
سرمایهگذاری یک از ارکان کسبوکار است. اما مفهوم «بازگشت سرمایهگذاری» در
بازرگانی متفاوت از کسبوکار است. در بازرگانی شما امیدوارید که ارزش یک کالای به
هر دلل - مثلا بهخاطر افزایش قاضا یا تورم - بالا رود. در شرایط تورم، ان اتفاق
ــه ــ زود نتیج ــد خیل ــادت مکن ــرمایه ع ــاحب س ــد و ص بهســادگ رخ مده
سرمایهگذاریاش را بدون کمترن تلاشی ببیند. چنن نگاهی در کسبوکار اغلب
نتیجهبخش نیست. رای بازگشت سرمایهگذاری در زینس به ماهها تلاش و زحمت -
فراتر از تبلغ یک کالا - نیاز داریم و ان مستلزم رخورداری از نروی کار متعهد و

کاردان است. نروی کار متعهد و شایسته در کوتاهمدت ساخته نمشود.

 

3. نروی کار سرمایه هست یا نیست؟
ممکن است نگاه یک مدر به بازگشت سرمایه در کسبوکارش نگاه درستی باشد، اما
«نــروی انســانی» را اساســا ســرمایه ندانــد. اــن یــک مشکــل راــج در بســیاری از
کسبوکارها است. کاف است به اطراف خود نگاه کنید، حتما مدرانی را مشناسید
که حاضرند ول خوی رای رپاکردن یک دفتر شیک و رزرقورق در یک منطقه
تجاری خرج کنند. قیمت مبلمان به نرخ روز هرچه باشد، «چارهای نیست، مردازم».
ان از نظر آنان نوع سرمایهگذاری است. اما نوبت به کارمندان که مرسد، هزینه
تلق مشوند. ممکن است یک نروی خوب را از روی سهلانگاری از دست بدهیم؛

اما رایمان مهم نباشد؛ چون سرمایه نوده که از دست دادنش خسارت تلق شود.

مثلا بعض از شرکتها بهمحض فسخ قرارداد با یک مشتری و یا اتمام یک روژه به
فکر تعدلنرو مافتند. نروی انسانی را به خانه مفرستند تا بهزعم آنان هزینهها
کاهش یابد و یا سود بیشتر شود. رای چنن مدرانی پذرش ان فرضیه که «نروی
کار سرمایه است» همان قدر عجیب و غرقالباور است که بخواهند تصور کنند
مبلمان دفتر یا کاموتر روی مزیشان دوتا پا دارد و هر زمان که اراده کند متواند

شرکت را ترک کند!
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4. نروی ارزان چندان «ارزان» هم نیست
کارمندی که کاردان نیست، اشتباه زیاد مکند و خروج کارش کیفیت لازم را ندارد؛
بناران اغلب لازم است نتیجه کار او دوباره توسط یک نفر دیگر چک شود و ان
یعنی علاوه ر زمانی که او صرف انجام یک کار مکند، باید زمان و انرژی مضاعف را
رای تصحح یا تکمل کار او توسط دیگران در نظر گرفت. ظاهرا دستمزدش کم است؛
اما در واقع او معادل 1.5 یا دورار یک نروی کاردان انرژی از شرکت مگرد و مناع
بیشتری را باید به او اختصاص داد؛ بناران دستمزد کم مساوی کمتر ودن هزینه

تمام شده رای شرکت نیست.

درک مفهوم پاراگراف بالا مستلزم مقداری قوه تخل و تجسم است. ممکن است باور
نکنید، اما همن تجسم رای رخ افراد دشوار است. در علم روانشناسی نظریهای
هست درباره قوه شهودی (بینش یا بصرت) که معقد است همانطور که قدرت
حسهای پنجگانه در افراد متفاوت است، قوه شهودی یا قدرت تجسم آنها یکسان
نیست. بعض افراد تا چزی را تجربه نکنند متوجه وجود یا اهمیتش نمشوند. از
سوی دیگر، رخ از رموز موفقیت در زندگ اصطلاحا «خلاف باور عموم» یا «ضد
شهودی» (Counter-Intuitive) هستند؛ یعنی باید قدرت تجسم معکوس یک باور را
داشته باشید. ارزان نودن نروی کار ارزان یک از همن پدیدههای «ضد شهودی» و

خلاف باور عموم است که درک آن خارج از تصور بسیاری از افراد است.

 

5. هزینه از دست دادن نرو را در نظر نمگریم
یک ضربالمثل انگلیسی مگوید: «ما آنقدر ولدار نیستیم که جنس ارزان بخریم».
بـازهم ردپـای یکـ دیگـر از همـن قواعـد خلاف بـاور عمـوم را متوانیـد در اـن
ضربالمثل ببینید. اجناس ارزان زود فرسوده و خراب مشوند و باید بارها دوباره
جنس نو خریداری کنیم. اما جنس خوب ماهها بلکه سالها کار مکند. ان تشبیه

https://modiresabz.com


5

بهوژه در استخدام نروی کار ارزان مصداق دارد. وسوسه استخدام یک نروی ضعیف
یا حرفشنو که از خودش نظری ندارد و «بله چشم قربان» گفتنش رضایتبخش

است، معمولا منجر به حضور افرادی با دانش و تجربه ناکاف در کسبوکار مشود.

در ابتدا کار همه چز خوب به نظر مرسد؛ یک استخدام کمهزینه و یدردسر. اما
کمکم نتاج نامطلوب آشکار مشوند. تلاش مکنید با «دستور» مشکل را حل کنید
و پاسخ مشنوید «بله! چشم قربان» اما تفاوت معنیداری در نتاج حاصل نمشود؛
زرا اراده کارمند رای رآمدن از پس انجام صحح کار کاف نیست، او باید اصولا از
مهـارت، تجربـه و قـدرت بیشتـری در حـل مسـاله، شهـامت ابتکـار عمـل و پـذرش
مسئولیت رخوردار باشد. دریازود، به ان یا آن هانه، یک نروی کار ارزان جایگاه و

شغل خودش را از دست خواهد داد.
در مرحله بعدی اتفاق جالی رخ مدهد. وسوسه استخدام نروی ارزان یا حرفشنو
بعدی هنوز شما را رها نکرده است. پس یک دیگر را استخدام مکنید. او هم پس از
چند ماه جای خود را به نروی ارزان بعدی مدهد و همنطور ال ینهایت. اگر
کسی از رون به صحنه آمدورفت نروی انسانی شما نگاه کند بهتدرج یک «الگو»
مبیند. آدمها در شرکت شما «ماندگار نمشوند». چند صباح هستند و سپس به
هـانهای مرونـد یـا اخـراج مشونـد. توضـح شمـا چیسـت؟ گلـه از زمـانه: «بـد

روزگاریست! نروی خوب پیدا نمشود…».

ان نروی انسانی ناپایدار رای کسبوکار شما هزینههای متعددی ایجاد مکند.
مهمترن هزینه عبارت است از هزینه از دست دادن نرو. همه آن وقت و انرژی که
صرف آموزش کارمند جدید، انقال دانش به او و آشنایاش با روال انجام امور
کردید، قل از پدیدار شدن اولن خروجهای معنیدار هدر مروند. نروی که زود
خارج مشود، مثل سرمایهگذاری است که هچوقت باز نگردد یا بازگشت ناچزی و

کمرنگ داشته باشد.
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 .6یثباتی در اقتصاد و زیست در بحران
سـرانجام بایـد بـه عامـل یثبـاتی در اقتصـاد کلان اشـاره کـرد. اـن مشکـل در همـه
کشورهای دنیا رخ مدهد؛ در اران، به دلال گوناگون بیشتر. وقتی تواتر وقوع
یثباتی در اقتصاد زیاد مشود، کسبوکار ر چنن بستری؛ مانند دریانوردی در یک
دریای طوفانی است. همواره و هر لحظه منتظر رخداد توفان بعدی هستید. اگر ان
فرازوفرودهای اقتصاد رای مدت طولانی ادامه داشته باشد، بهتدرج یک ذهنیت در
فکر و دغدغه شما رسوخ مکند: نگاه کوتاهمدت، اضطراب، و زیست در بحران.
همواره باید مقداری از مناع ذهنی، مال و انسانی شرکت را به مقابله با بحرانها

اختصاص دهید. ان بهخودیخود هزینهزاست.

اما ای کاش مشکل به همنجا ختم مشد. مشکل اصل در پس ذهن ما و آنجای
اتفاق مافتد که نگاهمان به همه چز و همهکس «موقتی» مشود. باور نمکنیم
هچچـز یـا هـچ کسـی مانـدگار باشـد؛ بنـاران خودمـان - بهاشتبـاه - بـه اسـقبال
یثباتی بیشتر مرویم. به خودمان مگوییم: «اگر قرار نیست هچکس ماندگار
باشد، چرا وقت و انرژیام را رای جذب نروی که قرار نیست بماند هدر دهم؟ فعلا
یک نروی متوسط - یا حتی ضعیف و ارزان - استخدام مکنم تا کارم راه بیفتد، بعدا
یک کاری مکنم…» و بهانترتیب سهوا و عمدا - توامان! - پای نروی کار ضعیف و
ارزان را به کسبوکار خود باز مکنید و همان مشکلات فوق رایتان پیش مآید. در
واقع خودتان به دست خودتان زمینه ناپایداری بیشتر در کسبوکارتان را فراهم

مکنید.
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