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ــی مکانیک و  ــته مهندس مهندس مهدی قربانی دارای تحصیلات آکادمیک در رش
ــان با حضور در کمپانی های معتبر  ــته مدیریت می باشد. ایش تحصیلات تکمیلی در رش
ــب  ــی و کس ــورهای صاحب نام در حال بررس ــی دنیا و ارتباط با مراکز تولید کش صنعت
مهارت های لازم در زمینه انتقال تکنولوژی و توسعه بخش تحقیقات و پژوهش در داخل 
کشور می باشد، تا با ایجاد یک بستر علمی مناسب در زمینه های مختلف صنعتی شاهد 
نوآوری و رشد روزافزون صنعت و همچنین ایجاد کارآفرینی و کسب و کارهای مدرن و 

با بازدهی بالا در داخل کشور باشیم.
ــتم های سرمایشی-  ــان صاحب تالیفاتی در زمینه صنعت تهویه مطبوع )سیس ایش
ــتند و در حال حاضر نیز در حال نگارش کتاب هایی در زمینه ایده های  ــی( هس گرمایش

مهندسی، نوآوری و تکنولوژی در مدیریت می باشند.

درباره نویسنده
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»اگر‌ش�ما‌در‌حال‌تدریس‌هس�تید‌و‌یا‌در‌حال‌کلید‌
زدن‌یک‌شروع‌فوق‌العاده،‌یک‌برند‌برای‌یک‌شرکت‌

مثل‌شهرت‌است‌برای‌یک‌فرد‌است،
وقتی‌تلاش‌کنید‌کارهای‌سخت‌را‌خیلی‌خوب‌انجام‌

دهید‌شهرت‌کسب‌می‌کنید.

جف‌بزوس،‌مدیر‌عامل‌آمازون

ــرکت های بزرگ و معتبر در دنیا، مارا با دو مدل جدید  ــبک مدیریت ش مطالعه س
ــرکت تجارت  ــد. آمازون) Amazon.com( ش ــنا می کن ــلا متفاوت آش ــدگاه کام و دی
الکترونیک آمریکایی است، که در سال 1994 توسط جف بزوس، در شهر سیاتل، ایالت 
ــال 1995 با عنوان  ــرکت فعالیت جدی خود را در س ــیس شد. این ش واشینگتن تاس
ــت دوم از  ــپس اقدام به فروش محصولات نو یا دس ــگاه آنلاین کتاب آغاز کرد، س فروش
ــرکت به شمار  ــب وکار این ش طریق اینترنت نمود. وب گاه آمازون، بخش اعظم از  کس

می آید که طیف وسیعی از خدمات و کالاها از طریق آن عرضه می گردد.
ــت که دارای  ــارت )Walmart( شرکت خرده فروشی آمریکایی اس از طرف دیگر وال م
ــگاه های زنجیره ای موادغذایی، سوپرمارکت ها و هایپرمارکت ها در  بزرگ ترین شبکه فروش
جهان می باشد.در سال مالی 2013 شرکت والمارت با درآمدی معادل 4699 میلیارد دلار، 

به عنوان بزرگ ترین شرکت جهان بر پایه میزان درآمد، شناخته شد. 
ــوی آمازون مورد تهدید قرار گرفته  ــگاه فیزیکی نیست که از س والمارت تنها فروش
ــگاه های اینترنتی به ویژه مورد توجه خریدارانی هستندکه روز به روز بیشتر  است. فروش
ــان و خوشایند از طریق گوشی های موبایل خو می گیرند. والمارت یک غول  با خرید آس

پیش گفتار



ها
ن‌
سا

‌ان
‌با

ی
حبت

ص
هم‌

‌/
‌9

ــت که بر مبنای ابرفروشگاه هایی با حجم وسیع محصولات و بهینه سازی  زنجیره ای اس
فرایند توزیع بنا شده است. اما حالا کل این مدل در حال فروپاشی است.

ــود، رقابت با  آمازون برای والمارت سخت تر و پیچیده تر  ــال که سپری می ش هر س
می شود.

ــان می دهد: ــن به ما نش ــگاه ها، یک نکته را روش ــه فروش از طریق فروش  تاریخچ
آن هایی که نمی خواهند یا نمی توانند تغییر کنند،از دور خارج خواهند شد.

ــت که ابتدا نیاز  ــای خود تاکید کرده اس ــازون، بارها در مصاحبه ه ــر عامل آم مدی
مشتری را کشف کنید و بعد وارد عمل شوید. او می گوید:ما بر پایه رقابت کار نمی کنیم 

بلکه وسواس ما روی نیاز مشتری است.
ــای دیگر انجام می دهند.  ــت که کمپانی ه این نوع دیدگاه کاملا برعکس کاری اس
آن ها ایده ها را بررسی می کنند. محصول یا خدمات خود را تولید می کنند و بعد منتظر 

استقبال مشتری هستند.
ــیوه های کاملا ساده و آسان در  ــده است تا به ش ــعی بر آن ش در مجموعه حاضر س
ــک مصاحبه اثربخش به آن ها کمک  ــتری و انجام ی خصوص درک بهتر از نیازهای مش

شود.
مهدی‌قربانی
زمستان‌95


