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جنگ با دشمن فرضی
به بهانه بحث داغ این روزهای استارتاپ ها

ســال ۲۰۱۰ ســال خوبی برای برخی شرکت های  �
سیلیکون ولی از نظر استخدامی نبود. شکایت پنج نفر 
از شــرکت های گوگل، ادوبی، ای بی، اینتل، پیکسار و 
چند شرکت معروف دیگر اینترنتی برای آن شرکت ها 
خبرســاز شــد. موضوع توافق این چند شرکت برای 
نیرونگرفتــن از همدیگر به صــورت Cold Call بود. 
«تماس ســرد» روشــی برای جذب نیرو است که در 
آن با کســی که داوطلب و متقاضی کار در شــرکتی 
نبوده، تماس گرفته می شــود تا او را دعوت و متقاعد 
به کار در شرکت کنند؛ روشی که برای جذب نیروهای 
انســانی از شرکت های رقیب می تواند استفاده  شود. 
ایمیل معروف اســتیو جابز (مدیرعامل اپل) به اریک 
اشــمیت (رئیس اجرائی هلدینگ الفابت که شرکت 
گوگل زیرمجموعه آن است) و اخراج مسئول جذب 
و استخدام شــرکت گوگل به علت پیشنهاد این فرد 
به یکی از افراد شــرکت اپل برای همکاری در گوگل، 
هم به صدر اخبار رســید. برای افــرادی این حرکت 
نشــان اقتدار اپل و برای برخی نشــان انحصارطلبی 
خودخواهانــه آن بود که در نهایت بــه ضرر عموم 
مردم است. در نهایت این توافقات آشکار و پنهان به 
تصویب قانونی در وزارت دادگستری ایالات متحده در 
سال ۲۰۱۰ منجر شــد که توافقاتی این چنینی را منع 
کرده است و ضرری حدود ۴۳۵ میلیون دلاری بر این 
شرکت ها تحمیل کرد. مواردی از این دست کم وبیش 
در اکوسیســتم استارتاپی و کســب وکار های اینترنتی 
ایران هم پیش آمده است. در موردی که به تازگی در 
فضای مجازی خبرساز شده بود، شرکتی با فرستادن 
نامه و گل به شــرکت رقیب خود کــه مدیرانش را با 
حقــوق بالاتر دعوت به همکاری کــرده بود، واکنش 
نشــان داد؛ بحثی که ادامه دار شــده و مدیران برخی 
از شــرکت های اینترنتی دیگر در موافقت و مخالفت 
با آن مطالبی نوشــتند. موضــوع اصلی مورد بحث 
اخلاقی بودن یا نبودن این گونــه دعوت به کارها بود 
که موافقان و مخالفان خود را داشــت. کافه بازار هم 
بارها در معرض چنین پیشــنهاداتی واقع شده است. 
اما باید دانســت که نهایتا این مسئله به انتخاب خود 
کارکنان مربوط می شــود. البته اســتخدام از شرکت 
رقیب به  منظور ضربه زدن به آن غیراخلاقی است اما 
در مقابل توافقاتی مانند تعیین سقف حقوق، نگرفتن 
کارکنان شــرکت رقیب و... اگرچه در ابتدا و به ظاهر 
به نفع مدیران شــرکت ها و به ضرر کارکنان اســت، 
اما درنهایت عواقب و مشکلات این توافقات به ضرر 
هر دو طرف، شــرکت ها و کارکنــان آنها، خواهد بود. 
در این باره باید به  چنــد موارد توجه کرد: -اول آنکه 
دایره  شرکت های اینترنتی و نرم افزاری بسیار کوچک تر 
از بقیــه صنعت هاســت و ایجاد ایــن محدودیت ها 
عملا موجب در بند کشیده شــدن کارکنان در شرکتی 
که مشــغول به کار هســتند، خواهد شد. بحث های 
اخلاقی معمولا ســخت و پیچیده هستند و به نتیجه  
واحدی هم منجر نمی شــوند اما حداقــل بین افراد 
درگیر در جو اخیر فضای مجازی فعالان اکوسیستم، 
مخالفتــی هم درباره غیراخلاقی بــودن این توافقات 
نبود. چه بســا روزی داخل کشور خودمان نیز چنین 
توافقاتــی از منظر قانونی منع شــوند.  دوم آنکه در 
شــرایط کنونی کشــور و موج مهاجرتی که به وجود 
آمده است، اصلی ترین رقیبان شرکت های اینترنتی در 
استخدام مهاجرت و دانشگاه های خارجی هستند و 
نه رقیبان داخلی آنها. آمار ترک کار کارکنان کافه بازار 
هم نشان دهنده  این است که مهم ترین عامل خروج 
داوطلبانه  کارکنان ما به دلیل مهاجرت کاری یا درسی 
بوده اســت و نه اســتخدام در شــرکت های رقیب. 
توافق بین این شــرکت ها در نهایت شرایط را نه فقط 
برای خود شــرکت ها بهتر نمی کند، بلکه نبود رقابت 
صحیح شرایط را برای ادامه  کار در داخل کشور بدتر 
از حالت فعلــی خواهد کرد. در این ســال ها رقابت 
کافه بازار با رقیبان مســتقیم و غیرمســتقیم خود در 
جذب نیرو به ما کمک کرده اســت تا همواره به فکر 
بهترکردن شرایط کاری برای استعدادهای برتر کشور 
باشــیم. از بحث حقوق ها تا شرایط رشد و پیشرفتی 
که در حال حاضر در صنعت کسب وکارهای اینترنتی 
بیشــتر از بقیه  صنایع فراهم است، حاصل این رقابت 
سالم و ســخت بوده. در یک ســال اخیر این مسئله 
جدی تر هم شــده اســت و رقابت ســخت تر، اما در 
نهایــت نه فقــط کافه بازار، بلکه همه شــرکت های 
مشابه و رقیب منتفع شده اند چراکه ضعف سیستم 
آموزشی در آماده ســازی افراد بااستعداد باعث شده 
است  شرکت های تخصص محوری همچون شرکت 
کافه بازار برای جبران این فاصلــه هزینه های زیادی 
انجام دهند تــا بتوانند این اســتعدادهای ناب را به 
اســتانداردهای مورد نیاز خود و این صنعت برسانند. 
طبیعتــا خروجی این شــرکت ها افــرادی آماده تر و 
حرفه ای تر هســتند که به قول معــروف، کیک افراد 
متخصص مورد نیاز شرکت ها را بزرگ تر  و گزینه های 

استخدامی را بیشتر کرده اند.  
اکنــون زمان اتحاد شــرکت ها، نه بــرای کاهش 
قدرت کارکنان، بلکه برای تقویت ساختارهای مادی و 
ایجاد فرصت های رشد استعدادهای موجود در کشور 
است. به بحث فرار مغزها باید ریشه ای تر از مسئله ی 
اخیــر پرداخت اما تصمیمات کســانی کــه در رأس 
شــرکت های اینترنتی قرار دارند می تواند زمینه ســاز 

حرکتی بزرگ در کشور باشد.
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بازار ۴۰میلیونی
معرفى اپلیکیشن هاى ایرانى

به منظور رشــد صنعت بازی و برنامه های موبایلی ایرانی هر هفته 
در این ستون و با حمایت و انتخاب «کافه بازار»، فرصتی در اختیار یک 
اپلیکیشن ایرانی قرار می گیرد تا با معرفی خود بتواند در ارائه خدمات و 
محصولاتش به کاربران فارسی زبان فضای مجازی، موفق تر عمل کند. 

با امید به بالندگی هرچه بیشتر  اکوسیستم برنامه های موبایلی کشور.
آچاره، چاره اشتغال بدون سرمایه گذاری اولیه

اســتارتاپ آچاره، در زمینه درخواســت آنلاین خدمــات فعالیت 
می کنــد و با هــدف فراهم کــردن تجربــه زندگی راحــت، بهمن ماه 
۱۳۹۵، آغاز به کار کرد. این مجموعه با فراهم کردن شــبکه وســیعی 
از متخصصــان حوزه های مختلف، تلاش می کنــد خدمات مورد نیاز 
کاربــران را در محل ارائه دهد و افراد می توانند از طریق اپلیکیشــن و 

وب سایت، سرویس های مورد نیاز خود را درخواست دهند.
بــا وجــود آنکــه آچــاره شناخته شــده ترین اپلیکیشــن در حوزه 
خدمت رسانی اســت و تاکنون توانســته خدمات خود را در ۲۷ شهر 
ایران توســعه دهد، اما اهداف خدمت رسانی وســیع تری را در همه 

ایران نشــانه گرفته و دســتیابی به این مهم را نیازمند فرهنگ ســازی 
و افزایــش اعتماد عمومی می داند چراکه بســیاری از افراد، همچنان 

اســتفاده از شــیوه های ســنتی دریافت خدمات را ترجیح می دهند. 
علاوه بر آن، بخشــی از فرایند اعتمادسازی در آچاره با حساسیت های 
بســیار بالا در فرایند جذب متخصص متعهــد و حرفه ای و در نهایت 
ارائه خدمات مطلوب انجام می شــود و کنترل کیفیت خدمات، بخش 

جدانشدنی آن است.
ســازمان بهزیســتی و کمیته امــداد زنان سرپرســت خانــواده را 

معرفی کنند
همچنیــن یکــی از اهــداف اصلی آچــاره، فراهم کــردن فرصت 
اشتغال بدون ســرمایه برای همه افرادی است که می خواهند شغل 
و درآمد خود را داشــته باشــند و یــا افرادی که به رونق کســب و کار 
خویش می اندیشــند. در این راســتا، یکی از گروه هایی که آچاره مایل 
به همکاری با آنهاســت، زنان سرپرســت خانوار اســت که می توانند 
با آموزش های آچاره، شــرایط کاری مناســبی پیدا کنند. حمایت های 
دولتی در جهت معرفی این افراد از ســوی ســازمان های بهزیستی و 

کمیته امداد می تواند این روند را بهبود دهد.

با حمایت کافه بازار

نام استارتاپ: آچاره
www.achareh.ir :آدرس

هم بنیان گذاران:حامد تاج الدین، بهمن امام، امیرحسام صلواتی
شعار: چاره اشتغال؛ بدون سرمایه گذارى اولیه

دریافت از کافه بازار

ر

استارتاپ-17

بــر اســاس منابع مختلــف، حدودا ۹۰ درصد اســتارتاپ ها شکســت 
مي خورند. اما ۱۰ درصد استارتاپ هایي که موفق مي شوند، آن قدر بازگشت 
سرمایه بالایي دارند که سرمایه گذاران را بسیار علاقه مند به سرمایه گذاري 
در این حوزه مي کنند. بنابراین درک دلایل شکســت اســتارتاپ ها مي تواند 
براي اســتارتاپ ها، سرمایه گذاران، شــتاب دهنده ها و محققان دانشگاهي 
سیار مفید باشد. اینفوگرافیک پیشِ رو حاصل تحقیق مجموعه تحقیقاتي 
CBINSIGHTS اســت. در این تحقیق از ۱۰۱ اســتارتاپ شکســت خورده 
خواسته شده بود  دلایل شکســت خود را اعلام کنند. هر استارتاپ نه یک 
دلیــل، بلکه چندین دلیل مختلف را براي شکســت خود ذکر کرد. بنابراین 
درصد هاي اعلام شــده براي هر دلیل شکست گویاي تعداد استارتاپ هایي 
است که با این مشکل دســت وپنجه نرم کرده اند. در این نوشتار به تشریح 
تعدادي از این دلایل شکســت اســتارتاپ ها مي پردازیم و در شــماره هاي 

بعدي آن را تکمیل مي کنیم.
۱-نبود نیاز در بازار

۴۲ درصد از استارتاپ ها نبود نیاز در بازار را یکي از دلایل شکست خود 
اعلام کردند. اما نبود نیاز در بازار به چه معني اســت؟ یکي از شــایع ترین 
موارد این موضوع حل یک مشــکل جالب به وسیله استارتاپ است تا حل 
نیــاز بازار. اســتارتاپ ها معمولا در این دام مي افتند زیرا از نظر خودشــان 
مشــکل بزرگي را حل مي کننــد اما غافل از اینکه آیا این مشــکل نیاز بازار 
اســت یا نه؟ برای مثال، در این گزارش اســتارتاپي که در حوزه سلامت و 
بهینه سازي مطب پزشــکان فعالیت مي کرد، گفته بود:  «پزشکان به دنبال 
بیماران بیشتري بودند نه بهینه ســازي کار هاي مطب شان». به طور کلي، 
استارتاپ ها باید مشــکل بازار را حل کنند و این مشکل باید به اندازه کافي 
بزرگ باشد و راه حل این مشکل نیز باید قابلیت اسکیل کردن را داشته باشد.

۲-تمام شدن سرمایه
۲۹ درصد اســتارتاپ ها تمام شدن سرمایه را در فهرست دلایل شکست 
خــود آورده اند. زمان و ســرمایه همیشــه جــزء محدودیت هــاي اصلي 
اســتارتاپ ها هستند و حتي به نوعي با هم درآمیخته شده اند. به طور کلي 
در اســتفاده از منابع محدود باید دقت زیادي کرد. در اکوسیستم استارتاپي 
ایــران نیز کم اســتارتاپ هایي نبوده اند کــه به دلیل خرج کردن ســرمایه 
جذب شــده در تبلیغــات بیلبوردي عجله کرده انــد و در حال حاضر دیگر 
نامي از آنها نیســت. البته تمام شدن ســرمایه در اکثر استارتاپ ها همراه با 
-Pivot) محصول نامناسب در بازار و ناتواني در تغییر استراتژي کسب وکار
بوده اســت. برای مثال، یکي از اســتارتاپ ها بیان کرده بود  حتي با تلاش 
براي تغییر محصول به محصولي مناســب  براي بازار نتوانســته بودند در 

زمان لازم سرمایه جدید جذب کنند.
۳-تیم نامناسب

۲۳ درصــد اســتارتاپ ها تیم نامناســب را دلیل شکســت خود اعلام 
کردند. پیداکردن هم مؤســس مانند پیداکردن همســر اســت (در ادبیات 
اســتارتاپي، به دو نفر که مشترکا استارتاپي را تأسیس مي کنند، هم مؤسس 
یــا هم بنیان گذار مي گوینــد که معادل Cofounder اســت). این اصطلاح 
مهم بودن پیداکردن هم مؤسساني که بتوانند مکمل یکدیگر باشند را نشان 

مي دهد. به علاوه هم مؤســس را مانند همســر نمي توان به راحتي تغییر 
داد، بنابرایــن در ابتــداي کار باید توجه زیادي به ایــن موضوع کرد. نکته 
مهم دیگر در ابتداي کار داشــتن تیم و هم مؤسساني است که مهارت هاي 
متفاوتي از یکدیگر داشــته باشــند تا تیم توانایي حل موضوعات متفاوتي 
را داشــته باشد. بسیاري از اســتارتاپ ها گفته بودند اي کاش از ابتدا مدیر 
فني یا فردي را به عنوان هم مؤسس داشتند که علاقه مند و توانا در زمینه 
کسب وکار باشــد. یکي دیگر از استارتاپ هاي شکست خورده نیز گفته بود: 
«تیم مؤسســان به تنهایي توانایي ساختن نمونه اولیه محصول را نداشت 
و این اشــتباه بزرگي بود. اگر تیم مؤسسان نتواند یک محصول را به تنهایي 
(یا با اندکي کمک از بیرون-بسازد، بهتر است  به سراغ راه اندازي استارتاپ 
نرود. ما مي توانستیم هم مؤسس دیگري به تیم اضافه کنیم و به جاي پول 
به او ســهم از اســتارتاپ دهیم اما این کار را نکردیم». حتي یک مؤسس 
اســتارتاپ شکست خورده دیگر آرزو مي کرد اي کاش فرد دیگري به عنوان 
هم مؤسس را انتخاب  و با خود همراه مي کرد تا بتواند تعادل را حفظ کند 

و در تصمیم گیري و تقسیم کار به او کمک کند.
۴-حذف شدن  از  رقابت

مسئله مهم دیگر، رقابت سخت به همراه زمان و سرمایه محدود است. 
۱۹ درصد اســتارتاپ ها به دلیل شکســت در رقابت با دیگر استارتاپ هاي 
هم حــوزه خود از میدان حذف شــدند. معمــولا مي گویند  اســتارتاپ ها 
بایــد روي کار خــود تمرکز کنند و به رقبا کاري نداشــته باشــند اما زماني 
که مشــخص مي شــود یک ایده در بازار کار مي کند رقابت در آن ســنگین 
مي شود و بازیگران بسیاري در آن ورود مي کنند. این موضوع در اکوسیستم 
اســتارتاپي ایران نیز مشهود بوده اســت. برای مثال، پس از ورود اسنپ و 
تپســي در دوره اي بین ۲۰ تا ۳۰ بازیگر دیگر نیــز به این حوزه ورود کردند. 
مثال هاي فراوان دیگري نیز از پلتفرم هاي پیک موتوري، خدمات ساختمان، 
تخفیف گروهي، گردشــگري، ســفارش آنلاین غذا و... نیز وجود دارند که 
حتما آنها را در بازار مشــاهده کرده اید. البته درســت است که تمرکز روي 
رقیب اشتباه است اما درنظرنگرفتن آن نیز مشکل ساز خواهد بود. سرعت 
عمل استارتاپ ها در پیاده ســازي امکانات جدید براي تجربه کاربري بهتر، 
تمرکز روي محصول، مدیریت هزینه ها و نوآوري نیز در این موضوع بســیار 
اهمیت دارد. یک مثال بســیار ســاده آن عملکرد تپسي در رقابت با اسنپ 
اســت که با وجود سوپراپ شدن اسنپ و مزیت هاي آن، با آوردن امکانات 
جدید کاربرپسند مزیت هاي رقابتي خوبي را ایجاد کرد و توانست کاربران را 
به ســمت خود بکشد (سوپراَپ اپلیکیشني است که مانند یک چتر چندین 
خدمت مختلف را که هر یک مي توانست یک اپلیکیشن جداگانه براي خود 

داشته باشد ذیل اپلیکیشن اصلي ارائه مي دهد.)
۵-مشکلات هزینه و قیمت گذاري

۱۸ درصد اســتارتاپ ها به دلیل مدیریت نادرســت هزینه و قیمت گذاري 
شکســت خورده انــد. قیمت گذاري یکي از پیچیده ترین مســائلي اســت که 
استارتاپ ها با آن درگیر هستند. اما چرا؟ قیمت گذاري باید به اندازه اي بالا باشد 
که هزینه هاي استارتاپ ها را پوشش دهد و به اندازه اي پایین باشد که مشتري 
حاضر به پرداخت آن باشد. مثال ساده آن تأمین محصولات با قیمت پایین در 
فروشگاه هاي آنلاین و تعیین حاشــیه سود به اندازه اي است که کاربر مجاب 
به خرید از فروشــگاه آنلاین شــود. مثال پیچیده تر آن مربوط به بازارگاه هایي 
(Marketpalace-است که باید حاشیه سود خود را با توجه به مشتري نهایي و 
ارائه دهنده خدمات یا کالا روي پلتفرم  هاي خود تعیین کند. به طور مثال یکي 
از مشــکلاتي که دیجي کالا با آن درگیر است عدم امکان نظارت مستقیم روي 

قیمت فروشندگان روي پلتفرم خود است. مثال دیگر آن اسنپ و تپسي است. 
این پلتفرم ها مي توانند هزینه ســفر را تعیین کنند اما چون بر اساس عرضه و 
تقاضا کار مي کنند، راننده نیز در این قیمت گذاري دخیل است زیرا راننده است 
که باید سفر را بپذیرد. به علاوه مســافر نیز در معادله قیمت گذاري تأثیرگذار 
اســت زیرا او باید هزینه را پرداخت کند. در این بین اســنپ و تپســي نیز باید 
حاشیه سود خود را در معادله قیمت گذاري تعیین کنند. یکي از استراتژي هایي 
که براي کســب وکار هاي مارکت پلیسي در سراســر دنیا به کار مي رود، آوردن 
حاشــیه ســود به حداقل یا حتي پرداخت قســمتي از هزینه توسط خود این 
پلتفرم هاســت تا بتوانند بازار را تســخیر کنند تا پس از گرفتن بازار از بازیگران 

سنتي بتوانند مانور بیشتري روي قیمت گذاري داشته باشند.
۶-کاربرپسندنبودن محصول

۱۷ درصد استارتاپ ها کاربرپسندنبودن محصول را جزء علت هاي اصلي 
شکست خود اعلام کردند. استارتاپ ها جداي از حل مشکلات باید کاربر خود 
را بشناسند و پلتفرم شان را بر اساس بازار هدف خود طراحي کنند. آنها علاوه 
بر آنکه باید بدانند کاربران چه چیزي نیاز دارند، باید بدانند آنها از چه چیزي 
هم خوششــان مي آید. به طور کلي فراینــد طراحي محصول کار پیچیده اي 
اســت و نیاز به تحقیق بازار، پیداکردن مشکلات، توسعه محصول، طراحي 

راه حل ها، استراتژي کسب وکار، تحلیل داده و بسیاري از موارد دیگر دارد.
۷-محصول بدون مدل کسب و کار

۱۷ درصد مؤسســان عقیده داشتند که ناتواني در طراحي و بهبود مدل 
کســب وکار در شکست آنها تأثیر داشته است. بســیاري از آنها تنها به یک 
کانال درآمدي و جذب مشــتري اکتفا کردند یا نتوانســتند در اسکیل کردن 
منابع بیشــتري پیدا کنند (اســکیل کردن، یعني ارائه خدمات در مقیاســي 
بســیار بزرگ تر. مثلا به جاي آنکه در شــهر خودتان خدمت ارائه کنید، آن 
خدمت را با اســتفاده از فناوري بتوانید در کل کشور ارائه دهید). در نتیجه 
ســرمایه گذاران مردد شده و خود مؤسســان هم نتوانستند از کاربران خود 
درآمدزایــي کنند. یکــي از اســتارتاپ هاي Y Combinator در این رابطه 
مي گوید: «با اینکه ما موفقیت هاي زیادي داشــتیم اما نتوانســتیم اسکیل 
کنیم؛ زیرا تنها وابســته به یک کانال براي جذب مشتري بودیم و این کانال 
قابل اتکا نبود. ما به SEO بســیار وابســته بودیم و از ابتدا چون پول زیادي 
نداشــتیم روي آن زیــاد کار کردیم و تمرکز خود را تنها روي آن گذاشــتیم 
به طوري که SEO در ســاختار مدل کســب وکارمان قرار گرفت. اما هنگام 

اسکیل کردن تمرکز تنها روي SEO کافي نبود».
۸-بازاریابي ضعیف

۱۴ درصد استارتاپ ها بازاریابي ضعیف را در شکست خود مؤثر دانستند. 
شناخت مخاطبان هدف و دانستن اینکه چطور مي توان توجه آنها را جلب 
و در انتها آنها را تبدیل به مشــتري کرد، یکي از مهارت هایي اســت که براي 
استارتاپ  لازم است. این مشکل در بین مؤسساني که مهارت آنها در کدزدن یا 
طراحي محصول است بیشتر دیده مي شود و زماني که محصول آنها نیاز به 
بازاریابي پیدا کند خود را نشان مي دهد. به گفته یکي از مؤسسان استارتاپي 
که با این مشــکل درگیر بوده اســت: «خط باریک بین موفقیت و شکســت 
اســتارتاپ هاي خدمات اینترنتي، تعداد کاربران آن اســت. در مراحل اولیه 
تعــداد کاربران ما به طور عادي افزایش پیدا مي کرد. ســپس ما به حداکثر 
تعداد کاربراني رســیدیم که بدون تلاش خاصي مي توانستیم به آنها دست 
پیــدا کنیم. در نتیجه نیــاز به بازاریابي پیدا کردیم. امــا هیچ کدام از مهارت 
بازاریابــي و حتي وقت انجام این کار را نداشــتیم. اگــر از قبل پیش بیني این 

موضوع را مي کردیم یکي از مشکلات اصلي مان حل مي شد».

۲۰ دلیل اصلي شکست استارتاپ ها (قسمت اول)
 محمدرضا ازلی

 هم بنیان گذار تکراسا

 نوآوری پایدار
 و اندیشه های اقتصاد آزاد

نوشته هفته گذشته  دوست عزیزم دکتر ناظمی در  �
همین صفحه باعث شد  باب صحبتی جدی در عرصه 
نظریه پردازی اقتصاد نوآوری باز شــود. اندیشــه های 
مــدرن اقتصادی مرتبط با نوآوری و توســعه فناوری 
ریشــه در شــکل گیری انقلاب صنعتی داشته است. 
می توان گفت  هم زمان با انتشــار کتاب «ثروت ملل» 
آدام اســمیت و نقشــی که بهره وری و تولید در خلق 
ثــروت برای ملت ها پیدا کرد، نقش ســطوح فناوری 
بالاتر نیز اهمیت یافت. فنــاوری بالاتر نیز تحت تأثیر 
تقسیم  کار، تخصصی ســازی، شکل گیری اختراعات و 
نوآوری ها در فضای باز و آزاد اقتصادی و جهت دادن 
به قالب های جدید ســرمایه گذاری به عنــوان موتور 
محرک نــوآوری بــود. بعدها عمده نظریــات جدید 
اقتصادی در ادامه همین تفکر و برای حل مســائل و 
چالش های عملی نظریه اقتصاد آزاد شــکل گرفتند. 
در ایــن میان، چند نظریه بیشــتر متمرکــز بر نوآوری 
بودند؛ یکی نظریه ســاختارگرایی آمریکای لاتین بود 
کــه خود تحت تأثیر دو نظریــه مکتب تاریخی آلمان 
و نظریه مارکسیســم به دنبال ترویج اندیشه های ضد 
امپریالیستی و ضد سرمایه داری در دوران بعد از جنگ 
جهانی دوم بود. این نظریه اندیشــه عدم  وابســتگی 
اقتصادی کشورهای در حال توسعه و گذار از اقتصاد 
کشــاورزی به اقتصاد صنعتی را با تکیه بر سیاســت 
جایگزینــی واردات و خودکفایی دنبــال می کرد و در 
کمتر از ســه دهه - ۱۹۶۰ تا ۱۹۹۰ -  به ورشکســتگی 
گسترده کشورهای آن منطقه منجر شد. نظریه دوم که 
عمدتا نقشی کلیدی در نظریات اقتصاد نوآوری دارد، 
شــومپیتر و نظریه تخریب خلاق و تئوری چرخه های 
تجاری آن اســت. این نظریه به دنبــال ارائه راه حلی 
برای حل مســئله رکود در اقتصاد سرمایه داری است 
و عملا ورشکســتگی شرکت ها و به دنبال آن نوآوری 
و کارآفرینی را بخشــی طبیعی از جریان اقتصاد آزاد 
و ســرمایه داری می داند. پس در واقــع این نظریه از 
درون نقد می کند و مســیر تکامل اقتصــاد آزاد را به 
تصویر می کشــد و نه اینکه راه حلی جایگزین باشــد. 
ســومین نظریه هم نهادگرایی است که درباره  آن نیز 
همین تحلیل وجود دارد که اساسا اقتصاد نهادگرایی 
جایگزیــن یا رقیــب اقتصاد آزاد نیســت، بلکه صرفا 
با رویکردی جدید ســعی در حل مسائل اقتصاد آزاد 
از منظــر نهادی و با توجه بــه اقتضائات اجتماعی و 
ساختاری هر کشــور دارد. با توجه به این ملاحظات، 
حــال نگاهی به چنــد گزاره یا پیش فــرض ناقص در 
مقالــه هفته گذشــته دکتر ناظمی داشــته باشــیم: 
پیش فرض ناقص اول این اســت که ایــن نظریات را 
جایگزیــن اقتصــاد آزاد تلقی کنیم و نــه مکمل و در 
مســیر تکامل اقتصاد آزاد!! در حالی که بســیاری از 
این نظریات در جایــی معنی دارند که حداقل هایی از 
اقتصاد آزاد مانند آزادسازی تجاری، خصوصی سازی 
واقعــی، جذب و حضــور ســرمایه گذاری خارجی و 
مشــارکت بین المللی، نظام مالیاتی شفاف و... وجود 
دارند. بنابراین در کشوری که هنوز بخش قابل توجهی 
از ایــن پیش فرض ها وجود نداشــته و اقتصاد، رانتی 
و غیررقابتــی باقی مانــده انگیزه  نــوآوری را کاهش 
می دهد، چنین نظریاتی کمتر کاربرد دارند.  پیش فرض 
ناقص دوم این است که «حکمرانی خوب» جایگزینی 
برای اقتصاد آزاد است!! در حالی که نظریه حکمرانی 
خوب در نهادگرایی از آنجا نشــئت گرفته اســت که 
مداخلات دولت در زمینه هایی که شاهد شکست بازار 
و شکست سیستمی هســتیم، معنی دار می شود و در 
این میان، وجود یک دولت توسعه گرا لازم است تا در 
فضایی شــفاف و آزاد زمینه حل مشــکلات بازار آزاد 
را فراهم کــرده و محرک های  نوآوری را برای فعالان 
کارآفرین خصوصی فراهم کند. حال، در اقتصادی که 
هنوز زیربناهای شــفافیت وجود نــدارد، یافتن دولت 
توسعه گرا و حکمرانی خوب فقط سرابی بیش نیست 
و صرفا  به مداخلات بیشــتر دولت و توزیع نامطلوب 
رانت به سمت دســتگاه های نزدیک به قدرت منجر 
می شــود.  پیش فرض ناقص ســوم هم این است که 
بر خلاف ظاهر،  هیچ کدام از شــش برنامه  توسعه در 
پیاده ســازی اصول اساســی یک اقتصاد سالم و آزاد 
موفق نبوده اند؛ نه در آزادسازی تدریجی اقتصاد و نه 
در خصوصی ســازی و اصلاح نظام مالیاتی و پیوستن 
به اقتصاد جهانی و جذب سرمایه خارجی. به همین 
کفایت کنم که هنوز جزء معدود کشورهایی در جهان 
 FATF و WTO هســتیم که در اندر خم پیوســتن به
هستیم. با وجود نقدهای بالا، بنده هم معتقدم  صرفا 
لنز و نگاه اقتصاد نئوکلاســیک که متغیرهای اقتصاد 
کلان را مبنــای تحلیل و تصمیم گیری برای توســعه 
می داند، نمی تواند برای پیشــرفت کشــوری در حال 
توســعه مثل ما کفایت کند. عدم درک درست از رفتار 
بنگاه های اقتصادی در ســطح خــرد و در نظرگرفتن 
بنگاه های اقتصادی به عنوان یک جعبه سیاه که رفتار 
آنها صرفا تحت تأثیر متغیرهای کلان اقتصادی است، 
بزرگ ترین اشتباه در میان سیاست گذاران اقتصادی در 
ســال های اخیر بوده و به همین علت هم مداخلات 
دولتی بیشــتر  به توزیع رانت های مخرب منجر شده 
است و نتوانســته به شکل گیری قابلیت های فناورانه 
و نوآوری پایدار و رقابت پذیری بین المللی شرکت های 
ایرانــی منجر شــود. ولی بــا همه این اوصــاف، باید 
بپذیریم زیربنا و شــرط لازم برای نوآوری، اقتصاد آزاد 
و شفاف و رقابتی اســت؛ هر چند ممکن است شرط 

کافی نباشد. 
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 دکتر مهدى محمدى
 عضو هیئت علمى 

   دانشگاه تهران
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 مدیر منابع انسانى 
   «کافه بازار»
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