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سخن ناشر

همه می دانیم که در عصر حاضر رفتار مشــتری تغییر کرده اســت. کســب وکاری می تواند رشد 
کنــد، در عرصۀ رقابــت باقی بماند و حتی از رقیبان پیشــی بگیــرد که بتواند بر مــوج تغییرات 
ســوار شود و به نیاز مشــتریانی که رفتارشان تغییر کرده است پاســخ دهد. اینجاست که نوآوری 
سرلوحۀ اســتراتژی های کســب وکار قرار می گیرد. اما آیا هر نوع از نوآوری می تواند مفید باشد؟ 
پاسخ این است: نو آوری زمانی می تواند مفید باشد که تحول ایجاد کند. شاید نام نظریۀ »نو آوری 
تحول آفرین« را شــنیده باشید. این نظریه را نخستین بار کلِیتون کریستنسن مطرح کرده است. 
اما همچنان شــکافی میان ایدۀ تحول آفرین و نحوۀ اجرای نوآوری های موفق وجود دارد. »نظریۀ 

کارها« که در کتاب پیروزی آگاهانه مطرح شده است، کمک می کند این شکاف را پُر کنیم. 
نظریۀ کارها به ما می گوید که در جایگاه صاحبان کســب وکار، استراتژیســت، برنامه ریز و... 
باید به دنبال کار مشــتری باشیم و نه نیاز وی. درک کار مشتری میسر نیست مگر اینکه بتوانیم 
پیشرفتی را که او تلاش می کند به آن دست یابد، درک کنیم. همچنین ناگزیریم ابعاد کارکردی 
و اجتماعی و عاطفی پیشــرفت مشــتری را نیز بشناســیم. نظریۀ کارهای مشــتریانْ شیوه ای 
اثرگذار و قدرتمند برای درک علت رفتار مشــتریان اســت. این درک یکی از پیش نیازهای  مهم 

موفقیت در نوآوری است. 
در قسمتی از کتاب نویسنده اشاره می کند که مدیران و تحلیلگران ترجیح می دهند چارچوب 
رقابتی شان ساده باقی بماند. آن ها شرکت ها، صنایع و محصولات مشابه را در دسته های یکسانی 
قرار می دهند: کوکاکولا در مقابل پپســی؛ پِلی استیشنِ ســونی در مقابل ایکس باکس و کَره در 
مقابل مارگارین. این رویکرد باعث می شود محدودیت های شدیدی در تعیین نوآوری های مناسب 
و امکان پذیر به وجود بیاید، زیرا بر ارزیابی و دنباله روی تأکید دارد. همچنین، ممکن است فرصت 
به دســت آوردن ســهمِ بازار محدود باشد و اغلب شرکت ها فقط به کســب چند درصد از آن راضی 
شوند. اما از چشم انداز نظریۀ کارهای مشتریان، رقابت به ندرت به محصولاتی محدود می شود که 

بازار، آن ها را در دسته بندی های یکسانی قرار داده است.
و اما دربارۀ کلیتون کریستنســن. فوربز او را یکی از تأثیرگذارترین نظریه پردازان کسب وکار در 
50 سال گذشته معرفی کرده است. اکونومیست او را تأثیرگذارترین متفکر حوزۀ مدیریت در زمان 
خود می داند. کتاب پیروزی آگاهانه یکی از کتاب های اوســت که بســیار مــورد توجه قرار گرفته 
اســت. کتاب های او در میان متخصصان و کارشناسان حوزۀ تولید و ارائۀ محصولات جدید بسیار 

محبوب است.
تاکنون دو کتاب در حوزۀ نوآوری در نشــر برآیند منتشر شده است: نوهزینه کاهی و مشتریان 
گرسنه. اکنون نیز کتاب پیروزی آگاهانه در حوزۀ نوآوری منتشر شده است. این کتاب ها را به همۀ 



متخصصان و علاقه مندان حوزۀ نوآوری،به ویژه کســانی که به دنبال موفقیت بیشتر در طراحی و 
توسعۀ محصول جدید خود هستند توصیه می کنیم. 

مخاطبان گرامی و فرهیختۀ نشــر برآیند، ما جدیدترین کتاب ها در حوزۀ کسب وکارها، فضای 
دیجیتال و توسعۀ مهارت های فردی در کسب وکار را منتشر می کنیم؛ کتاب هایی که می تواند نیاز 
بســیاری از اعضای این اکوسیســتم را پاســخ دهد و برای بقیه نیز بابی باشد برای آشنایی با این 
حوزه. در این راه به همراهی شــما نیاز داریم. اگر نقدی به کارمان دارید یا پس از خواندن کتاب 
نکته ای به ذهنتان رســید، آن را با مــا در میان بگذارید. باور داریم برای پیشــرفت، باید نقدها را 
بشنویم و اشتباهات را اصلاح کنیم. مانند همیشه چشم به راه نظرها و پیشنهادهای شما هستیم.

عادل طالبی
اردیبهشت 1401



سخن مترجمان

اکنون که این متن را می نویســیم، اقتصاد ایران در وضعیت پُرابهامی به ســر می برد. برای مثال، 
لایحۀ بودجۀ ســال آینده در مجلس بررسی می شود و هر روز اخباری متفاوت در رسانه ها منتشر 
می شــود که هرکدام به شدت بر وضعیت کســب وکارها تأثیر می گذارد. وضعیت اینماد، به عنوان 
مانعی بر سر کسب وکارهای اینترنتی، هنوز نامشخص است. تأثیرگذارتر از همه وضعیت برجام و 
آیندۀ نامشــخص آن است. در چنین اوضاعی؛ تصمیم گیری برای فعالان اقتصادی بسیار دشوار 
شده است. اما با نگاهی به اقتصاد ایران در سدۀ گذشته، متوجه می شویم که این ابهام مختص به 
این سال ها نیست و متأسفانه جز جدایی ناپذیر اقتصاد ایران بوده است. ازاین رو پرسشی بنیادین 
به ذهن ها خطور می کند:»در چنین بستری، چگونه کسب وکارهایی راه اندازی می شوند، توسعه 
می یابند و رشــد می کنند؟« البته منظور کســب وکارهایی اســت که بدون رانت یا سوءاستفاده از 
جایگاهشــان توانســته اند موقعیت خود را در بازار تثبیت کنند و مســیر رشــد را بپیمایند. یافتن 

پاسخی برای به این پرسش یکی از اهداف ترجمۀ این کتاب بوده است.
ترجمۀ کلمه به کلمۀ عنوان کتابی که در دســت دارید »رقابت در برابر شــانس« است. کلِیتون 
کریستنسن، استاد بلند آوازۀ دانشکدۀ کسب و کار هاروارد، به همراه همکارانش در پی آن بودند که 
با ارائۀ نظریه ای جامع، خلق و رشد از طریق نوآوری را به گونه ای تبیین و عملیاتی کنند که بتوان 

بدون اتکا به شانس و اقبال و با استفاده از فرایندی منظم و پایدار به موفقیت دست یافت.
نتایج این تحقیقات کاملًا برخلاف روند اصلی فضای مدیریت و پژوهش های دیگر دانشگاهی 
پیش رفته است. چندین سال اســت کلان داده و تفسیر آن به یکی از روندهای اصلی حوزه های 
طراحی محصول و بازاریابی بدل شــده است؛ اما نظریۀ معرفی شده در این کتاب نشان می دهد 
چگونه کلان داده که در تفســیر وقایع بسیار قوی اســت، در پیش بینی موفقیت نوآوری ناکارآمد 
بوده اســت. کریستینسن و همکارانش با ارائۀ نظریۀ »کارهایی که باید انجام شوند« در پی آن اند 
نشــان دهند که نوآوری، طراحی محصول و همچنین بازاریابی موفق از پرســش هایی ســاده اما 
بنیادین آغاز می شوند؛ پرسش هایی که در پی یافتن علت تصمیم های مشتریان است. در ادامه، 

چند نمونه از این پرسش ها را با استفاده از متن کتاب بیان می کنیم:
چه عاملی سبب می شود تا مشتریان، محصول یا خدمات خاصی را بخرند و استفاده کنند؟	 
آیا از علت واقعی انتخاب مشتریانتان برای استفاده از محصولات یا خدماتتان آگاه هستید؟ 	 

چرا محصول یا خدمات دیگری را به جای آن انتخاب می کنند؟
محصولات یا خدماتتان چه کمکی را به پیشرفت مشتریان در زندگی شان می کنند؟ در چه 	 

شرایطی سعی می کنند چنین پیشرفتی داشته باشند؟ ابعاد کارکردی و عاطفی و اجتماعی 
این پیشرفت چیست؟
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نحوۀ پاســخ دادن به این پرسش ها نظریۀ کارهای مشتریان را شکل داده است و در واقع بیان 
می کند برای پاسخ درست باید به دنبال کار و نه نیاز مشتریان بود. کار همان پیشرفتی است 
که مشتری می خواهد در موقعیتی خاص داشته باشد. این تعریف خاص و مهم است: درک کامل 
کارِ مشتری مستلزم درک پیشرفتی است که او می کوشد در موقعیتی خاص به آن برسد. 
این درک شــامل درک همۀ ابعــاد کارکردی و اجتماعی و عاطفی آن پیشــرفت نیز خواهد 
بود. هر کار معینْ نوعی نقشــۀ ساخت یک نوآوری را ارائه می دهد. چنین کاری بسیار متفاوت با 
مفهوم نیاز در بازاریابی سنتی است، زیرا درخصوص آنچه می خواهید حلش کنید، بسیار دقیق تر 
عمل می کند. نیازها همیشــه وجود دارند و همین ویژگی به آن ها عمومیت می بخشند. »من نیاز 
دارم غذا بخورم«، جمله ای است که تقریباً همیشه درست است. »من نیاز دارم احساس سلامتی 
کنم«، »من نیاز دارم برای دوران بازنشســتگی ام پس انداز کنم« این نیازها برای مصرف کنندگان 
مهم اند، اما عمومیتشــان باعث می شود که صرفاً مبهم ترین مســیر دربارۀ نحوۀ برآورده شدنشان 
در اختیار مبتکران قرار بگیرد. نیازها شــبیه روندها هســتند و ســودمندیِ جهت داری دارند، اما 
درمجموع، برای آنکه دقیقاً تعریف کنند چه  عاملی باعث می شود تا مشتری محصول یا خدمتی را 
بر دیگری ترجیح  دهد، کفایت نمی کنند. صرفاً نیاز به خوردن غذا باعث نمی شود تا راه حلی را به 
راه حل دیگر ترجیح دهیم یا حتی راه حلی را وارد زندگی خود کنیم. شاید از غذاخوردن صرف نظر 
کنیم. نیازها به تنهایی علت همۀ رفتارها را توضیح نمی دهند، همان طور که به هزاران دلیل، 
شــاید زمانی غذا بخوریم که به هیچ وجه گرسنه نیستیم. کارها تصویر بسیار پیچیده ای را در نظر 
می گیرند. برای مثال، موقعیتی را تصور کنید که در آن نیاز به غذاخوردن پیدا می کنیم و همچنین 

وجود مجموعۀ بسیار گستردۀ دیگری از نیازها که شاید در آن لحظه برایمان حیاتی باشند.
این نظریه و نقشــۀ راهی که ارائه می دهد می تواند به اســتارت آپ ها برای شناخت مشتریان و 
همچنین طراحی محصولی که بتواند به سرعت در بازار موفق شود کمک کند؛ همچنین می تواند 
به عنوان ابزاری بسیار کاربردی در اختیار سرمایه گذاران این حوزه قرار بگیرد تا بتوانند ایده های 
نو و دارای زمینۀ موفقیت را انتخاب کنند و میزان ریسک سرمایه گذاری خود را کاهش دهند. این 
نظریه به ســازمان های متوســط و بزرگ هم می تواند کمک شــایان توجهی کند، به ویژه در دوران  
رکود اقتصادی که منابع مالی محدود می شوند. این سازمان ها می توانند با مشخص کردن کارهای 
مشــتریان خود نقشۀ راه توسعۀ کســب وکار و همچنین بازطراحی ساختار سازمانی خود را پیش 

ببرند و رشد مناسبی را در زمان رکود و خروج رقبا از بازار رقم بزنند.
پس از توضیحات دربارۀ ایدۀ اصلی کتاب باید نکته ای در خصوص شــماره گذاری   ها در متن 
بیان کنیم. این کتاب بخشــی با عنوان پی نوشــت دارد. در این بخش نویسندگان مرجع آمار ها و 
اطلاعات ارائه  شــده را ذکر کرده اند. اعداد مربوط به این بخش، به صورت رومی آورده شــده اند. 
به جز اعداد رومی از شماره گذاری فارسی برای پانوشت ها استفاده شده است؛ این کتاب در زبان 
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انگلیســی هیچ پانوشــتی ندارد و همۀ پانوشــت های کتاب برای فهم بهتر متن و همچنین تلفظ 
دقیق نام های انگلیسی درج شده اند.

وظیفۀ خود می دانیم از افرادی که به ما در ترجمۀ این کتاب کمک کردند تشکر کنیم. در ابتدا 
از جناب آقای عادل طالبی، مدیر محترم نشر برآیند برای همۀ نظرها و حمایت ها تشکر می کنیم. 
در ادامه، از سرکار خانم حبیبی برای پیگیری های مستمر و دقتشان در نمونه خوانی و همچنین 

از جناب آقای ارژندی برای ویراستاری تشکر می کنیم.
اقتصاد ایران سال هاست که از کوتاه اندیشی  ها و ضعف در سیاست گذاری لطمه خورده است؛ 
اما امیدواریم این کتاب بتواند اثر هرچند کوچکی بر نگرش فعالان اقتصادی کشور بگذارد و این 
افراد با استفاده از نظریۀ معرفی شده در این کتاب و صد البته تلاش و پشتکار خود، محصولات و 
خدمات متمایزی را نه فقط در بازارهای داخلی که برای بازارهای صادراتی خلق کنند و از پس این 

فعالیت ها و تلاش ها، اقتصاد ایران موقعیت مناسبی در اقتصاد جهانی به دست آورد.

صدرا امامی و نیایش افتخار
زمستان 1400
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