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خلاصه کتاب رشد مقیاس
شما ایدهای داشتید، طرح کسبوکار خود را نوشتید، سرمایه جذب کردید، کسبوکار
جدیدتان را راهاندازی کردید و به موفقیت رسیدید؛ اما حالا زمان آن رسیده است آن

را گسترش دهید.

ازارها و روشهای کلیدی رای  ،Verne Harnish کتاب رشد مقیاس (۲۰۱۴) نوشته
دســتیای بــه اــن هــدف را معرفــ مکنــد. اــن کتــاب بــا ارائــهی سیســتم از
چکلیستها، اهرمها و اولویتها، کمک مکند هنگام توسعهی کسبوکار، فرهنگ
ژیک و مالایجاد کنید و با اتخاذ تصمیمات استرا سازمانی قدرتمند و منسجم

هوشمندانه، مسر رشد پایدار را ط نمایید.

در مجموع، کتاب رشد مقیاس راهنمای کارردی رای مدران و کارآفرینانی است که
مخواهند از موفقیت اولیه فراتر روند و سازمان خود را به مرحلهای بالاتر از هرهوری،

سودآوری و ثبات رسانند.

 

https://scalingup.com/
https://modiresabz.com


2

مقدمهای ر کتاب مقیاس رشد
هر ساله، تعداد زیادی شرکت جدید در سراسر جهان متولد مشوند. بیشتر آنها
ظرف چند سال شکست مخورند، رخ کم بیشتر دوام مآورند و تنها تعداد

اندک از آنها به کسبوکارهای زرگ و تاثرگذار تبدل مشوند. چرا؟

حتـی اگـر محصـول عـال داشتـه باشیـد و کسـبوکارتان خـوب پیـش ـرود، رشـد و
گسـترش سازمـان، چالشهـای مهـم و گـاه پیشبینینشـدهای را بـه همـراه دارد. اـن
موضوع نوع پارادوکس است؛ چون در ظاهر، زرگتر شدن باید کارها را آسانتر کند،
درست است؟ نروی انسانی بیشتر، سرمایه بیشتر، شتاب بیشتر؟ اما واقعیت ان

است که چنن نیست.

همانطور که در کتاب رشد مقیاس خواهید دید، حتی تغری ساده مانند جابهجای
از یک دفتر کوچک یکطبقه به دفتری دوطبقه متواند پیامدهای غرمنتظره رای
کسبوکار شما به همراه داشته باشد. پس چگونه متوان مسر رشد را به درستی

ط کرد؟

ان خلاصه کتاب رشد مقیاس همه عوامل را که باید در فرآیند توسعه کسبوکار در
نظــر بگریــد، بهصــورت چکلیســتهای ساختارمنــد و فرآینــدهای تفکررانگــز ارائــه

مدهد.

در ان خلاصه مآموزید:

چرا رشد بهتنهای تضمنکننده موفقیت نیست.

چرا انتخاب و تسلط ر «کلمات درست» متواند به رشد کسبوکار شما کمک
کند.

چرا ول نقد هنوز هم پادشاه است.
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چهار D طلای رای موفقیت در کتاب رشد مقیاس
با چهار D طلای آشنا شوید؛ مفهوم که متواند کسبوکار شما را رشد دهد، جریان
نقدی را دو رار کند، سودآوری را سه رار افزایش دهد و ارزش سازمان را تا ده رار

بالا رد!

فرض کنید شما یک از مدران اجرای شرکتی با ۵۰۰ کارمند هستید. مدرعامل اطلاع
مدهد تا پایان سال آینده، تعداد کارکنان به بیش از ۱۵۰۰ نفر خواهد رسید. در ان

شرایط، اولن کاری که انجام مدهید چیست؟

زمانی که شرکت شما در حال رشد مقیاس است، باید به عوامل بسیاری توجه کنید.
اگر نخواهید با کمود نقدینگ یا از دست دادن تمرکز استراژیک روبهرو شوید، لازم
است ساختار سازمانی و فرایندهای تصمیمگری خود را به سطح عال رسانید؛
بههمندلــل تیــم Gazelles، یــک شرکــت نالمللــ در زمینــه مربیگــری مــدران،
چارچوی به نام ۴D طراح کرده است تا مسر رشد کسبوکار را اصول ط کنید. اما

ان چهار D کلیدی کداماند؟

Drivers .۱ (محرکها)
اولن گام ان است که شما و تیمتان محرک رشد فردی و اقتصادی باشید. به مدران
خود بهعنوان مربیان سازمان نگاه کنید. رگزاری جلسات منظم کوچینگ فردی باعث
مشـود کارکنـان متمرکـز، بـاانگزه و در مسـر درسـت بـاق بماننـد. همچنـن، ارائـه

آموزشهای تکمیل و فرصتهای یادگری مستمر، به رشد پایدار کمک مکند.

Demands .۲ (قاضاها)
رهران باید میان انتظارات ذینفعان و فرآیندهای عملیاتی سازمان تعادل رقرار کنند.
در حال که سودآوری فرآیندها ضروری است، حفظ اعتبار و رضایت ذینفعان نز
اهمیت بالای دارد. با طراح یک استراژی متناسب با شرایط سازمان، متوانید ان

دو جنبه را همزمان مدریت کنید.

Discipline .۳ (انضباط)
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رای اجرای موفق استراژی، وجود انضباط سازمانی ضروری است. کل شرکت باید
بدانــد اولــویت اصــل هــر فصــل یــا ســال چیســت. بــا تعــن اهــداف مشخــص،
اولویتگذاری موثر آسانتر مشود. همچنن، رگزاری جلسات منظم و تحلل مستمر

دادهها کمک مکند مشکلات را سرع شناسای و رطرف کنید.

Decisions .۴ (تصمیمها)
در نهایت، باید بدانید کدام رسشها مهمترند و تصمیمگری را از همان نقاط حیاتی
آغاز کنید. هنگام رشد مقیاس، ابتدا زرگترن چالشها را حل کنید و سپس سراغ
مسائل بعدی روید؛ درست مانند حل یک جدول سودوکو که از نقاط مشخص شروع

مشود و بهتدرج کامل مگردد.

بناران، چهار D موفقیت در رشد مقیاس عبارتاند از: محرکها، قاضاها، انضباط و
تصمیمها.

رشد سازمان فرآیندی پیچیده است و عوامل بسیاری باید در نظر گرفته شود؛ اما
نگران نباشید! در ادامهی کتاب رشد مقیاس، چارچوی معرف مشود که چهار حوزه
کلیدی رشد، یعنی افراد، استراژی، اجرا و جریان نقدی را وشش مدهد و کمک

را بهطور موثر در سازمان خود پیادهسازی کنید.  D مکند ان چهار 
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اهمیت رشد همزمان تیم با گسترش سازمان
تنها دو تا سه درصد از شرکتهای آمریکای به مرحلهای مرسند که بیش از ۲۵ سال
دوام آورده و به شکل چشمگری در رشد اقتصادی تاثرگذار باشند؛ اما چرا تعداد

آنها انقدر اندک است؟ پاسخ در یک واژه خلاصه مشود: «افراد».

واقعیت ان است رشد، همیشه بهمعنای موفقیت پایدار نیست. اگر تیم، استراژی،
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زرساختهای سازمانی و فزیک، همزمان با گسترش شرکت رشد نکنند، موفقیت
دوام نخواهـد داشـت. اـن پدیـده را پـارادوکس رشـد منامنـد. در نگـاه اول، تصـور
مشود هرچه شرکت زرگتر شود و ساختار آن منسجمتر گردد، کارها آسانتر خواهند
شد؛ اما حقیقت ان است با افزایش تعداد کارکنان، نیاز به سازماندهی دققتر هم

بیشتر مشود.

ارتباط موثر؛ شریان حیاتی رشد مقیاس
رای مثال، شرکتی را در نظر بگرید که ضمن گسترش تیم خود، از یک دفتر یکطبقه
به دفتری دوطبقه منقل مشود. اگر طراحان فضاهای ارتباط مانند آشزخانه یا
اتاق استراحت مشترک را در نظر نگرند، جریان ارتباط میان کارکنان مختل خواهد شد.

ارتباط موثر در هر سازمان در حال رشد حیاتی است؛ بناران باید تیمها و زرتیمها را
طوری سازماندهی کنید که تبادل اطلاعات بهراحتی انجام شود. اگر تیمها بیش از
اندازه زرگ باشند، ارتباطات کاهش میابد؛ هتر است آنها را به زرتیمهای با ۷ تا

۱۰ نفر قسیم کنید.

رشد تدریج؛ مسر واقع موفقیت بلندمدت
اگر در روند رشد خود احساس رکود مکنید، احتمالا ساختار تیم شما هنوز هینه
نشده است. فراموش نکنید رشد فرایندی، تدریج است و رای دستیای به موفقیت

پایدار، باید نگاه بلندمدتی به توسعه سازمانی داشته باشید.

از خود رسید: «مخواهم سازمانم تا ۲۵ سال آینده به چه جایگاهی رسد؟» به
عنوان نمونه، شرکت ال رای رسیدن به ۹۶۰۰ کارمند در سال ۲۰۰۱، ۲۵ سال زمان
صرف کرد؛ اما تنها ۱۴ سال بعد، ان عدد به بیش از ۱۵۰٬۰۰۰ نفر رسید. ان مثال
بهخوی نشان مدهد رشد واقع، زمانر، هدفمند و وابسته به مدریت درست

افراد است.
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مسئولیتپذری و ساختار شفاف در کتاب رشد مقیاس
اطمینان از اینکه افراد درست، کارهای درست را بهدرستی انجام مدهند. هچ تیم
مدریتی نمتواند اعلام کند که «همه مسئول بازاریای هستند» بدون اینکه به زودی
مشکل پیش بیاید. رای موفقیت سازمان، باید مسئولیتها بهروشنی تعریف شوند؛
در غر ان صورت، هچکس پاسخگو نخواهد ود و نودِ پاسخگوی، سرعترن

مسر بهسوی فروپاشی کسبوکار است.

رای ایجاد و نمایش پاسخگوی سازمانی، نویسندهی کتاب رشد مقیاس دو ازار موثر
معرف مکند:

(FACe) 1. نمودار مسئولیت عملکردی
(PACe) 2. نمودار مسئولیت فرآیندی

نمودار FACe؛ شفافسازی وظایف و سنجش موفقیت
نمـودار FACe کمـک مکنـد مشخـص کنیـد چـه کسـی مسـئول چـه کـاری اسـت و

موفقیت چگونه اندازهگری مشود.
در گام نخست، باید همهی وظایف کلیدی سازمان خود را فهرست کنید. سپس از

اعضای تیم مدریتی بخواهید تعن کنند:

چه کسی مسئول هر وظیفه است (هر عملکرد تنها یک مسئول دارد).

کـدام شاخصهـای کلیـدی عملکـرد (KPI) ماننـد سـود هـر ـروژه یـا نـرخ رضـایت
مشتری، معیار سنجش موفقیت آن عملکرد خواهند ود.

پس از تکمل نمودار، ررسی کنید کدام اعضا مسئول چندن وظیفه هستند؛ اما مرز
Perly ریتی شرکـتـرای مثـال، زمـانی کـه تیـم مـد .ندارنـد مسـئولیت مشخصـ
ان نمودار را تکمل کرد، دریافتند درحالکه شش نفر در جلسه حضور  Fullerton
داشتند، فقط سه نفر در نمودار بهعنوان مسئول ثبت شده ودند. ان نشان داد که

بنیانگذاران باید تفویض وظایف را دققتر انجام دهند.
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نمودار PACe؛ تمرکز ر فرایندها و افراد کلیدی
رای شفافسازی فرآیندهای اصل سازمان طراح شده است. رای  PACe نمودار 

استفاده از آن:

فرایندهای کلیدی شرکت مانند جذب نرو، توسعه محصول یا خدمات مشتری را
شناسای کنید.

رای هر فرآیند، تنها یک فرد مسئول نظارت تعن کنید.

شاخصهای عملکردی (KPI) مروط به هر فرآیند را مشخص کنید. مانند زمان،
کیفیت و هزینه.

مسر هود هر فرآیند را تعریف کنید؛ مثلا با سرعتر کردن آن یا کاهش هزینهها.

در نهایت، مشخص کنید در هر مرحلهی حیاتی از فرآیند، چه افرادی درگر هستند.

با اجرای همزمان FACe و PACe، متوانید اطمینان یابید که در سازمان شما افراد
دهند؛ اصلدرست در جای درست قرار دارند و کارهای درست را بهدرستی انجام م

حیاتی در موفقیت و پایداری هر سازمان در مسر رشد مقیاس.

 

سرمایهگذاری روی افراد؛ کلید موفقیت پایدار
مگویند یک کارمند عال متواند جایگزن سه کارمند خوب شود؛ بناران روی

همهی اعضای تیم خود سرمایهگذاری کنید و آنها را رورش دهید!

اولن گام ان است کلمهی «مدر» را با «کوچ» جایگزن کنید. تیم تحلل دادههای
انسانی در گوگل دریافت که کوچینگ شخص، مهمترن عامل در مدریت عال است؛
زرا مدریت یک تیم تنها به واگذاری وظایف و نظارت ر فرآیندها محدود نمشود؛
بلکه رهری و الهامبخشی به اعضای تیم رای رشد و هود نز از اهمیت بالای

رخوردار است.
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قویت مهارتها از طرق آموزش
یک از راههای ترغیب اعضای تیم رای هود نقاط قوت و یادگری از ضعفها، آموزش
مستمر است. حتی اختصاص ۲ تا ۳ درصد بیشتر از حقوق کارکنان رای آموزش،
سرمایهگذاری ارزشمندی است. تیم شما با افزایش هرهوری و وفاداری پاسخ خواهد
داد. به عنوان مثال، شرکت Container Store به فروشندگان خود ۵۰ تا ۱۰۰ درصد
بیشتر از متوسط صنعت حقوق مدهد و در سال اول، هر فروشنده ۲۶۳ ساعت

آموزش دریافت مکند.

سع کنید کار تیم خود را با گوش دادن فعال به آنها آسانتر کنید. جلسات منظم،
فضای رای بحث درباره انگزهها، موانع، نیازها و مناع مورد نیاز فراهم مآورد. حتی
تغرات کوچک مانند افزودن یک اتاق استراحت یا تغر ارائهدهنده ایمل متواند

تاثر قالتوجهی داشته باشد.

تعن انتظارات شفاف و تشوق به اسقلال
در نهـایت، انتظـارات واضـح تعـن کنیـد. بـه کارکنـان بگوییـد اولـویت اصـل آنهـا
چیست؛ اما اجازه دهید خودشان راه رسیدن به آن را پیدا کنند. تشوق تیم به تفکر
مسقل چالشرانگز است؛ اما در بلندمدت، توانای حل مسئله و رشد فردی آنها را
قویت مکند. همچنن متوانید وظایف و مسئولیتها را گاهبهگاه تغر دهید تا

فرصتهای چالش و رشد شخص را رای کارکنان فراهم کنید.

با اتخاذ ان رویکرد، سازمان شما نهتنها رشد مقیاس موفق خواهد داشت،؛ بلکه
تیم با انگزه، توانمند و وفادار نز ایجاد خواهد شد.

 

حفظ هدف و انگزه در سازمانهای در حال رشد
بهسختی متوان شرکتی با بیش از ۵۰ کارمند پیدا کرد که مدر آن بتواند همه نامها
را به خاطر بسپارد. هرچه سازمان زرگتر مشود، حفظ حس هدفمندی و انگزهای که
کسـبوکارهای کـوچک را ویـا نگـه مـدارد اهمیـت بیشتـری پیـدا مکنـد. راهکـار
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چیست؟ پاسخ در استراژی نهفته است.

تعریف ارزشها و ماموریت سازمان
با تعن ارزشهای کلیدی، به سازمان خود راهنمای واضح رای تصمیمگریها
مدهید. ان ارزشها باید کوتاه، واقعگرایانه و قالفهم باشند. رای مثال: «آنچه را

که مگوییم، عمل کنیم».

همچنن، ماموریت یا هدف اصل شرکت باید شفاف باشد. ان هدف متواند تنها
یک کلمه باشد و نشان دهد چه چزی مخواهید به دست آورید. رای نمونه،

ماموریت اصل دزنی، «خوشبختی» است.

رای قویت فرهنگ سازمانی، دفترچهای کوچک طراح کرد که  VeriFone شرکت 
تمام ارزشهای سازمان را همراه با مثالهای واقع نشان مداد. ان دفترچه به
هشت زبان ترجمه شد و در هر جلسه بهعنوان خلاصهای قدرتمند از چشمانداز شرکت

استفاده مشود.

وعدههای رند و اهداف جسورانه
چشمانداز سازمان باید شامل دو عنصر دیگر نز باشد:

1. وعدههای رند
تعهداتی که به مشتریان مدهید. قویترن حالت آنها در قالب سه وعده است که
وعده هترن قیمت، هترن  BuildDirect یک از آنها رجسته باشد. رای مثال، 
خدمات مشتری و تخصص محصول را ارائه مدهد. با توجه به ان سه وعده هنگام
تصمیمگری، متوانید اطمینان حاصل کنید اقدامات شما انتظار مشتریان را رآورده

مکند.

2. هدف زرگ و جسورانه 
هدف بلندمدت که باید در بازه ۲۰–۲۵ سال محقق شود. رای سادهتر کردن مسر،
اهداف کوچکتر هر ۳–۵ سال و همچنن اهداف سالانه، ماهانه و هفتگ تعن
کنید. متوانید ان اهداف را مانند صعود یک کوه تصور کنید که هر بار به یک
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سکوی کوچک مرسید تا نهایتا به قله رسید.

با ترکیب ارزشهای کلیدی، ماموریت، وعدههای رند و اهداف، ازاری کارردی رای
تصمیمگری در مواجهه با مشتریان، تامنکنندگان و شرایط پیچیده خواهید داشت.
در صورت قرار دادن نسخهای از ان خلاصه چشمانداز در فضاهای مشترک، تیم شما
نز متواند از ان ازار نهایت هره را رد و هماهنگ و انگزه در سازمان حفظ شود.

 

شناسای و هرهرداری از مزیتهای رقابتی
پس از آماده شدن خلاصه چشمانداز سازمانی، پایههای یک استراژی شفاف را در
اختیار دارید؛ اما اگر مخواهید سرعتر به اهداف خود رسید، باید دقیقا بدانید

نقاط قوت سازمان شما کجا هستند.

اولن گام، ررسی دیدگاه مشتریان نسبت به رند شما است. مشتریان هنگام شنیدن
نـام شرکـت شمـا چـه رداشتـی دارنـد؟ بهعنوانمثـال، خودروسـازی ولـوو بـا بازاریـای
هوشمندانه توانسته است واژهی «ایمنی» را به اولن تداع مرتبط با رند خود تبدل
کند. حتی جستجوی «ایمنترن خودرو» در گوگل، به طور مسقیم به ولوو منتهی

مشود.

با توجه به اینکه ۸۷ درصد مشتریان رای یافتن گزینههای خرید از اینترنت استفاده
ررسی کنید چه  Google  AdWords  Planner مکنند، متوانید با ازارهای مانند 
کلمات کلیدی مرتبط با رند شما بیشتر جستجو مشوند و کدام واژهها باید در

مالکیت رند شما قرار گرند.

پیدا کردن X Factor سازمان
گــام بعــدی شناســای عامــل متمازکننــده یــا X Factor اســت؛ جزئــی کــوچک امــا
استراژیک که شما را از رقبا متفاوت مکند. با شناخت آن، متوانید از آن بهعنوان

مزیت رقابتی رای افزایش درآمد استفاده کنید.

شرکـت Outback Steakhouse نمـونهای موفـق در اـن زمینـه اسـت. آنهـا متـوجه

https://modiresabz.com


12

شدند که بیشتر مدران رستورانها مرتبا شغل خود را تغر مدهند و کیفیت
ایجاد کردند:  X  Factor خدمات ثابت نمماند؛ بناران یک 

مدران آینده ابتدا باید ۲۵٬۰۰۰ دلار سرمایهگذاری شخص کنند.

ط سه سال، آموزشهای لازم رای مدریت رستوران دریافت کرده و حقوق رقابتی
دریافت مکردند.

پس از آن، متوانستند رستوران خود را مدریت کنند و در صورت دستیای به
معیارهای تعنشده، پس از دو سال، ۱۰۰٬۰۰۰ دلار پاداش دریافت مکردند.

با طراح چنن استراژی محاسبهشدهای، Outback Steakhouse X Factor وژهای
ایجاد کرد که رنامهرزی را آسانتر، کیفیت محصول را بالاتر و تجربه مشتری را نسبت

به رقبا رتر ساخت.

با شناسای دیدگاه مشتریان و مزیتهای خاص سازمان، متوانید نقاط قوت خود را
به ازارهای رای افزایش درآمد تبدل کنید و مسر رشد مقیاس را با اطمینان

بیشتری ط کنید.

 

(OPSP) ژیک یکصفحهایرنامه استرا استفاده از
رنامه استراژیک یکصفحهای (OPSP) چارچوی است که به شرکتها کمک مکند
OPSP اهداف خود را بهصورت واضح ببینند و محقق کنند. بیش از ۴۰,۰۰۰ شرکت از
به  hعکنند تا وضعیت عملکرد سازمان را بسنجند و در صورت نیاز، سراستفاده م

چالشهای جدید پاسخ دهند.

طراحOPSP ؛ پاسخ به سوالات کلیدی
هنگام طراحOPSP ، باید به چند سوال مهم پاسخ دهید:

هر مرحله از رنامه ر عهده چه کسی است؟

اولویت شماره یک رای سال آینده چیست؟
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چه شاخصهای  (Metrics)رای پیگری پیشرفت وجود دارد؟

رای مثال، اگر هدف شما هود کارای واحد مناع انسانی است، اقدامات متوانند
شامل «استخدام یک مدر مناع انسانی جدید» یا «هود فرآیند جذب و آموزش
اولیه کارکنان» باشند. در ان حالت، عدد حیاتی ممکن است کاهش زمان جذب و

آموزش از شش ماه به سه ماه باشد.

چکلیست اجرای و پیگری
استفاده از چکلیستهای اجرای مانند Rockefeller Habits Checklist بسیار مفید
است. ان چکلیست تمام عوامل مهم را که باید زر نظر داشته باشید، جمعبندی
مکند؛ از «سلامت و هماهنگ تیم» گرفته تا «شفافیت رنامهها و عملکرد سازمان
رای همه». با ان ازار، متوانید اشتباهات یا مشکلات بالقوه را سرعتر شناسای

کنید.

تنها رای اهداف نیست؛ پاداشها و انگزهها نز باید مشخص باشند. کار  OPSP
سـخت تنهـا زمـانی ارزش دارد کـه بدانیـد ـرای چـه چـزی تلاش مکنیـد. متوانیـد

اهداف سالانه، ماهانه یا هفتگ را به چالشی سرگرمکننده رای تیم تبدل کنید.

بهعنوانمثال اگر هدف شما سرعت بخشیدن به فرایندها است، متوانید روژه را
«Fast & Furious» نامگذاری کنید. حتی متوانید تابلوی امتیازدهی طراح کنید تا
کـل تیـم دسـتاوردهای خـود را مشاهـده کـرده و رنـامه جشـن گرفتـن موفقیتهـا را

یادداشت کند.

با طراح یک رنامه استراژیک یکصفحهای، تیم شما هماهنگ، با انگزه و هدفمند
باق مماند و مسر رشد مقیاس با نظم و شفافیت بیشتری ط مشود.

 

اهمیت جلسات منظم رای هماهنگ تیم
شرکتهای موفق مانند گروههای جاز عال هستند. حتی بدون رنامهای دقق، اعضای
،کنند؛ اما درست مانند اعضای یک گروه موسیقتیم با اعتمادبهنفس همکاری م
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تیم شما نز باید نقش خود را بشناسد و با یکدیگر تمرن کند؛ بههمندلل جلسات
منظم اهمیت زیادی دارند.

یک ریتم ثابت جلسات باعث مشود اطلاعات بهطور دقق منقل شده و موانع
ارتبـاط حـذف شونـد. ـرای پیگـری فعالیتهـا و مسائـل جـاری، جلسـات تیمـ را
بهصورت روزانه یا هفتگ رگزار کنید. جان دی. راکفلر هر روز رای ناهار با افراد کلیدی
خود ملاقات مکرد. همچنن، مدران اجرای باید یک روز آموزشی در هر ماه و یک

جلسه استراژیک زرگ خارج از دفتر هر فصل داشته باشند.

حتی صرف پنج دقیقه روزانه با تیم متواند حل مشکلات کوچک را سرعتر کند.
Managing Up: How to Forge an Effective Relationship With ـــاب ـــق کت ط
Those Above You، جلسات نباید بیش از ۱۰ درصد هفته کاری رای مدران ارشد و

۵ تا ۷ درصد رای مدران میانی طول بکشد.

تنظیم ریتم جلسات ر اساس سرعت رشد
هرچه رشد شما سرعتر باشد، تراکم جلسات باید بیشتر شود. اگر سالانه ن ۲۰ تا
۱۰۰ درصد رشد دارید، یک فصل را مانند یک سال در نظر گرفته و جلسات را متناسب

رگزار کنید.

جمعآوری دادههای کم و کیف باعث قویت تصمیمگری در هر موقعیتی مشود.
خود و عدد حیاتی تیم را  KPIs همچنن، اطمینان حاصل کنید همه اعضای تیم، 
مدانند. تنها در ان صورت متوانند عملکرد روزانه خود را بسنجند. اگر دادهها
نشان دهد فاصلهای ن اهداف و عملکرد وجود دارد، موانع فعل را شناسای و رفع

کنید.

بازخورد مشتری؛ مکمل دادههای مال
بازخورد مشتریان به اندازه بازخورد مال اهمیت دارد. با مشتریان خود صحبت کنید تا
ببینید آیا مشکلاتی با تیم شما دارند یا خر. هرچه دادهها را دققتر ررسی کنید،
سرعتر متوانید به مشکلات پاسخ دهید و اجرای رنامه استراژیک سازمان را بهطور

موثر پیش رید.

https://modiresabz.com


15

 

اهمیت مدریت جریان نقدی رای توسعه پایدار
همه ما دوست داریم رای اهداف زرگ پسانداز کنیم؛ اما ان کار اغلب دشوار است
شرکتها حتی صورتهای مال رخ .زان هزینه نیاز داریمدانیم هر ماه چه مرا نمز

را نادیده مگرند؛ درحالکه وجه نقد اساس توسعه و رشد سازمان است.

در کتاب Great by Choice، جیم کالینز و مورتون تی. هنسن نشان دادند شرکتهای
رجسته ۳ تا  ۱۰رار نقدینگ بیشتری نسبت به رقبای متوسط خود دارند؛ بناران

درک جریان نقدی و داشتن ذخار نقدی مناسب رای رشد ضروری است.

(CCC) ل نقدیکاهش چرخه تبد
Cash  Conversion  Cycle  –) رای افزایش ذخار نقدی، ابتدا چرخه تبدل نقدی 
CCC) سازمان خود را ررسی کنید. ان شاخص نشان مدهد چه مدت طول مکشد
هر دلاری که سرمایهگذاری مکنید، به گردش مال بازگردد. هرچه ان مدت کوتاهتر

باشد، هتر است.

شرکت Dell در اواسط دهه ۱۹۹۰ با بحران مواجه شد. چرخه CCC آنها ۶۳ روز ود؛
ان مدت بسیار طولانی ود. تام مرادیت، مدر مال جدید، تلاش کرد ان چرخه را
کاهش دهد و ط ۱۰ سال، CCC به ۲۱ روز رسید. در ان نقطه، Dell شروع به تولید
نقدینگ کرد و رشد سرعتری یافت و در سال ۲۰۱۳، مایکل دل توانست شرکت را

خصوص کند.

هینهسازی هر بخش از چرخه نقدی
رای کوتاه کردن CCC، آن را به چهار بخش اصل قسیم کنید:

۱. فروش
۲. تحول

۳. صدور فاکتور و رداخت
۴. تولید و موجودی کالا
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در هر بخش، متوانید فرصتهای رای کاهش زمان چرخه، کاهش خطاهای راج و
هود مدل کسبوکار پیدا کنید.

بهعنوانمثـال Benetton India، متـوجه شـد هزینههـای بـالای تولیـد، بـاعث طـولانی
شدن چرخه نقدی شده است. رای حل مشکل، مدل کسبوکار خود را هود دادند و
با استفاده از نرمافزاری که به تامنکنندگان اجازه مداد رای قراردادهای تولید

پیشنهاد بدهند، هزینهها را کاهش دادند.

با مدریت دقق جریان نقدی و هینهسازی چرخه تبدل نقدی، شرکتهای در حال
رشد متوانند ذخار نقدی بیشتری ایجاد کنند، سرعتر توسعه یابند و از مشکلات

نقدینگ جلوگری کنند.

 

ی و استفاده از اهرمهای مالشناسا
اگر به چرخه تبدل نقدی (CCC) خود نگاه کردهاید و متوجه شدهاید جریان نقدی
نیاز به هود دارد، نگران نباشید؛ تنها لازم است تغرات کوچک و هدفمند ایجاد

کنید.

با ررسی بخشهای مختلف شرکت، متوانید چندن اهرم مال شناسای کنید که
تغر آنها جریان نقدی را هود مبخشد. ان اهرمها متوانند شامل موارد زر

باشند:

قیمت کالاها: امکان افزایش قیمت محصولات

موجودی انبار: کاهش حجم موجودی

حسابهای رداختنی: طولانیتر کردن زمان رداخت به تامنکنندگان

اما رسش ان است که کدام اهرم، بیشترن تاثر مال را دارد؟

Power of the One استفاده از روش
بـا اسـتفاده از Power of the One متوانیـد مشخـص کنیـد کـدام عامـل بیشترـن
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صرفهجوی یا هود را ایجاد مکند. در ان روش:

تصور کنید یک درصد یا یک روز تغر در هر یک از اهرمها چگونه ر جریان نقدی
تأثر مگذارد.

رای مثال، اثر کاهش هزینههای عملیاتی یک درصد یا کاهش روزهای موجودی
انبار یک روز را محاسبه کنید.

ان محاسبات را رای سار اهرمها نز انجام دهید.

با مقایسه نتاج، خواهید فهمید کدام اهرم از نظر مال مؤثرترن است.

تدون رنامه عملیاتی
پس از شناسای اهرمهای کلیدی، رنامه تغرات خود را بهصورت رسم با KPIs و
اهداف مشخص ارائه دهید و وظایف و مسئولیتها را به وضوح تعن کنید. با ان
روش، حتی تغرات کوچک اما هدفمند متوانند جریان نقدی شرکت شما را به

سطح بعدی رسانند و رشد مقیاس سازمان را قویت کنند.

 

پیام کلیدی
رشد سازمان پیچیده است؛ اما با ازارهای مناسب، متوانید کسبوکار خود را بهطور
قدرتمند مقیاس دهید. با ردیای فرایندهای موجود و ررسی جریان نقدی متوانید
نقاط که نیاز به هود دارند را شناسای کنید. با داشتن رنامههای بلندمدت مختصر
و خلاصههای چشمانداز شفاف، اهداف قال دستیای مشوند و مدریت انگزشی و

ارتباطات منظم تیم شما را در مسر درست نگه مدارد.

جریان ارتباطات را حفظ کنید:

اگر شرکت شما در حال رشد است و با مشکلات ارتباط و اهام در اولویتها مواجه
هستید، ریتم جلسات خود را بسازید:

با جلسهای روزانه و کوتاه (حداکثر ۱۵ دقیقه) رای تیم اجرای شروع کنید تا ر

https://modiresabz.com


18

موضوعات روزمره تمرکز کنند.

سپس تیم اجرای شما همان ساختار جلسات را با تیمهای خود پیادهسازی کند تا
ریتم جلسه در سراسر سازمان جاری شود.

اـن روش بـه کارکنـان کمـک مکنـد اهـداف کوتاهمـدت و بلندمـدت را درک کننـد و
بدانند چگونه به آنها دست یابند.

مطالعه بیشتر
اگر مطالعه کتاب رشد مقیاس رای شما الهامبخش وده است و دنبال درک عمقتر
استراژی کسبوکار و ایجاد مزیت رقابتی پایدار هستید، پیشنهاد مکنیم «خلاصه

کتاب رمزگشای رقابت» را نز در وبسایت مطالعه کنید.

اـن مقـاله شمـا را بـا رازهـای واقعـ مـوفقیت در بـازار و شناسـای موانـع ورود ـرای
محافظت از موقعیت رقابتی آشنا مکند و نشان مدهد چرا رخ کسبوکارها
بدون زحمت شکوفا مشوند؛ درحالکه رخ دیگر سریعا مناع خود را از دست
مدهنـد. مطـالعهی آن، مکمـل کـامل ـرای درک عملـ رشـد مقیـاس و مـدریت

هوشمندانه سازمان شما خواهد ود.
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