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به رنـج اندر است ای خردمند گنج
نیــــابد کسی گنج نــــابرده رنــج
نه گـــشتِ زمــــانه بفرســــایدش
نـــه این رنج و تیمـــار بگزایـدش
از او دان فـــزونی وز او دان شمـار
بـــد و نیــک نـــزدیک او آشکار
«فردوسی»
[bookmark: _Toc167473901]پیشگفتار
«بعضی از انسانها به دلیل داشتن ویژگیهای ذاتی، انگیزه و توانمندی، تأثیری ماندگار بر سرنوشت دیگران میگذارند و زندگی خیلیها را بهتر میکنند و پدر من یکی از آن آدمهاست.» شنیدن این جملات از زبان فرزند انسان بزرگی که سالهای طولانی  منشأ تحول و برکت در زندگی بسیاری از هموطنانش در سراسر کشور شده بود و هنوز هم پر امید و پر تلاش در مسیر توسعه قدم برمیداشت، حس غرور و افتخار وصفنشدنی را در ما زنده کرد. روز اولی که برای دیدار با آقای غلامی به دفترشان رفتیم، تنها اطلاعاتی که از ایشان داشتیم این بود که قرار است با یکی از مدیران موفق در صنعت موتور سیکلت و دوچرخه در کشور مصاحبه کنیم. درباره این صنعت دانش چندانی نداشتیم؛ اما در همان بدو ورود به دفتر مرکزی گروه فستوس در خیابان مدرس نزدیک میدان قزوین، توجهمان به ساختمان بسیار متفاوت این شرکت و فروشگاهی که در طبقه اول آن بود جلب شد. کسانی که حتی یک بار هم از آن خیابانها عبور کرده  باشند، میدانند که آنجا محل استقرار فروشگاههای بزرگ دوچرخه و موتورسیکلت در تهران است و حضور انبوهی از نمایندگان فروش انواع موتورسیکلت و دوچرخه، نظر همگان را جلب می کند. اما نکته متفاوت،چیدمان بسیار زیبا و مدرن فروشگاه این گروه  در بین همه فروشگاههای دیگر است که از اهمیت دادن به مشتری و ارائه خدمات به بهترین شکل از نظر بصری خبر میداد. در بخش اداری هم این چیدمان بسیار مدرن در کنار نظم و هماهنگی حاکم بر مجموعه، کاملاً مشهود و قابل درک بود . همه چیز سر جای درست خودش بود و در تمامی بخشهای این شرکت بزرگ که در چندین طبقه دایر است،  سکوت و آرامش برقرار بود؛ در حالیکه همه کارکنان  در اتاق های خودشان مشغول کار بودند و این فضای آرام  از  قوانین و مقررات درست و پذیرفته شدهای حکایت میکرد که  تمامی مدیران و کارکنان شرکت به آن پایبند بودند. 
 به اتاق آقای غلامی راهنمایی شدیم و ایشان که حالا وارد دهه هشتاد زندگی شده بودند، با محبت و خوشرویی ما را پذیرفتند. آرامشی که در مجموعه تحت نظارت ایشان حاکم بود را به خوبی در چهره و رفتارشان حس می کردیم. در ابتدا فکر میکردیم آقای غلامی که بیش از 65 سال از عمر پربارشان را صرف توسعه و پیشرفت صنعت کشور کرده بودند، حتماً  حرفهای فراوانی از سختیها و مشقتهای راهی که طی کرده بودند برای ما دارند. اما وقتی از اوج و فرودهای این مسیر از ایشان سؤال پرسیدیم، حتی جملهای هم از این سختیها بر زبان نیاوردند و گفتند:«سختی زیاد داشتم؛ اما با توکل به خدا و پشتکار جلو رفتم و هرگز تسلیم نشدم». شنیدن این جملات از زبان مردی که خود به تنهایی و بدون هیچ پشتوانه مالی، در پانزده سالگی تصمیم گرفته بود زندگی خود را آن طور که دلش میخواهد و رؤیایش را در ذهن میپروراند بسازد، بسیار شنیدنی بود.کسی که هرگز تسلیم نشده بود و هیچ سختی و مشکلی نتوانسته بود مانعی بر سر راه رسیدن او به اهدافش باشد. آقای غلامی انسانی بسیار «کم گوی» ولی «گزیده گوی» هستند. کار و هدفشان برایشان تقدس دارد و آن را تنها به چشم یک منبع مالی نگاه نمیکنند. معتقدند چیزی به نام سود و منفعت فردی وجود ندارد و برای جذب موفقیت، همه چیز مانند حلقههای زنجیر در کنار هم معنا پیدا می کند. « اگر مشتری سود ببرد من هم سود بردهام». این جمله که واقعیت عینی آن در اخلاق حرفه ای و ویژگیهای فردی او مصداق کامل دارد، امروزه برای نسل جوان کمی غریبمینماید. نسلی که همه چیز را در پول بیشتر به هر قیمتی جستجو میکنند و کمتر به منافع جمعی میاندیشند. آقای غلامی در مجموعه تحت مدیریت خود نیز این اصول را نهادینه کردهاند؛ به طوری که کیفیت، خدمات پس از فروش و تکریم مشتری، از اصول اولیه و ضروری حاکم بر مجموعه است. «آقای غلامی همیشه برای ما بهترین پشتیبان و راهنما بودهاند و هستند.»  این جمله را بارها  از زبان تک  تک افرادی شنیدیم که در کنار آقای غلامی فعال هستند؛ از پایین ترین سطوح شرکت تا رده های بالای مدیریتی.جملهای که تنها گواه یک نکته میتواند باشد،آن هم داشتنتوان رهبری کارآمداست که بیشتر در کتاب های مدیریتی و به صورت نظری از آنها سخن گفته شده استاما درباره ایشان به واقع صدق میکند. این حمایت و پشتیبانی از کارکنان، در سایر بخش های این مجموعه بزرگ که پسران آقای غلامی عهدهدار اداره آن هستند نیز به خوبی قابل مشاهده است و فرزندان ایشان نیز این اصل را به خوبی میدانند و اجرا میکنند. وقتی با  دختران آقای غلامی درباره پدرشان صحبت کردیم، بر این نکته اذعان داشتند که هرگز پشتیبانی بهتر از ایشان در زندگی نداشتهاند و حضور ایشان همواره مانند کوهی استوار باعث دلگرمی تمامی افراد خانواده بوده است. 
از آقای غلامی درباره رقبایشان در صنعت سؤال پرسیدیم و ایشان بدون اینکه از فرد مشخصی نام ببرند گفتند درباره کسی صحبت نمی کنند و برای همه همکارانشان احترام قائل هستند. یکی از ویژگیهای خوب اخلاقی ایشان همین است که به هیج وجه اهل حرف زدن درباره دیگران یا همان غیبت کردن نیستند. معتقدند هر کسی باید کار خودش را به درستی انجام دهد و متمرکز در کار خود باشد و نباید برای بالا رفتن یا پیشرفت خود، مانعی برای دیگر فعالان صنعت ایجاد کرد. 
نکته جالبی که همه مدیران مجموعه و حتی فرزندان آقای غلامی به آن اشاره و بر روی آن تأکید داشتند، این بود که در فرهنگ لغات پدر کلمهای به نام «نمیشود» وجود ندارد و همه چیز در سایه تلاش و پشتکار دست یافتنی است.   به راستی سالها تلاش صادقانه و مستمر آقای غلامی در کنار هوشمندی مثال زدنی ایشان در تصمیمگیری های مهم زندگی شخصی و حرفه ای، از ایشان شخصیتی محکم و استوار ساخته است که شایسته تقدیر و احترام میباشد. امیدواریم که با تألیف این کتاب بتوانیم قدردان ذرهای از خدمات ارزشمند و بیشمار ایشان در عرصه تولید و صنعت کشور  باشیم. 
این کتاب با سایر کتابهایی که فقط به زندگینامه افراد پرداخته است،تفاوت دارد. در این مطالعه از روش تحقیقات میدانی و همچنین مطالعه موردی استفاده شده است تا سبک رهبری و شیوه مدیریت آقای غلامی در صنعت موتور سیکلت ایران شناخته شود و با زبانی ساده در اختیار علاقمندان به کارآفرینی و دانش مدیریت قرار گیرد.
در فصل نخست تلاش شده است تا تاریخچهای از صنعت موتور سیکلت دنیا ارائه شود که مطلبی بسیار جذاب برای کسانی است که برای اولین بار با این صنعت آشنا می شوند. در این فصل دو بازیگر اصلی این صنعت در دنیا یعنی شرکتهای یاماها و بنلی معرفی شدهاند که مهمترین تأثیر را بر دیدگاههای احمدغلامی برای اداره سازمان خودش داشته است. البته ما در پیوست اول کتاب، سایر شرکتهای بزرگ سازنده موتور سیکلت دنیا را معرفی کردهایم و خواننده علاقمند می تواند با آنها آشنا شود؛ حتی آنهایی که امروز در این صنعت نیستند. 
در فصل دوم تاریخ ورود این وسیله اعجاب انگیز را به ایران توضیح داد ایم و از عکسی آغاز کردیم که گمان میرود اولین تصویر موتورسیکلت در ایران  باشد. ذکر نام تجار و کارآفرینان این صنعت برای خواننده بسیار جذاب خواهد بود. در این فصل به آنچه که احمدغلامی ساخته است می پردازیم و گروه فستوس را معرفی میکنیم. آشنایی با شرکتهای تابعه این گروه در ایران و سایر کشورها می تواند به درک اهداف و چشمانداز این کارآفرین محبوب کمک کند. 
در فصل سوم با نثری کمنظیر، زندگی و ویژگی های فردی احمد غلامی توضیح داده شده است. از نوجوانی تا اکنون که این کتاب نوشته میشود و او هنوز با اشتیاق و پرتلاش، ساعاتی از روز را در سازمان خود می گذراند. در این فصل که دستیابی به مطالبش با مصاحبههای فراوانی میسر بوده است، میتوان به خوبی  با تأثیر اراده در تحول زندگی انسان آشنا شد.
در فصل چهارم با یک مطالعه علمی تلاش شده است تا ویژگیهای سازمان ساخته شده توسط احمد غلامی توضیح داده شود. رویکرد خلق استراتژی، ویژگیهای محیط، سبک رهبری، فرهنگ سازمانی نهادینه شده و نوع سازماندهی در گروه فستوس که حاصل سالها تلاش و راهبری این مجموعه توسط احمد غلامی است، میتواند در شناخت کامل شیوه های مدیریت او کمک کند. این فصل با استفاده از تئوریهای های معتبر علمی و انجام یک مطالعه پرسشنامهای و با مشارکت تعداد زیادی از کارشناسان و مدیران مجموعه انجام شده است که سالها با آقای غلامی همکار بوده و هر روز با ایشان در ارتباطند .
در فصل آخر چشم اندازهای احمد غلامی برای گروه فستوس توضیح داده شده و اهدافی معرفی شده است که  در زمان او و بعد از او باید توسط فرزندان و همکارانش در این مجموعه دنبال شود. اهدافی که خواهید دانست با توسعه کشور و ارائه جذابترین خدمات به مشتریان و مصرفکنندگان محصولات و خدمات گروه، گره خورده است و بدون حمایت از آنها و شرکای تجاری دستیافتنی نمی باشد.
این کتاب با همکاری تعداد زیادی از علاقمندان به صنعت موتورسیکلت و همچنین همکاران و آشنایان احمدغلامی به نگارش درآمده است و اگر مصاحبه و نشستهای طولانی با ایشان نبود، هرگز انتشار این نوشته رخ نمی داد. در این جا ضمن ذکر نامشان از آنها قدردانی می شود.
1. ابوالفضل غلامی برادر احمد غلامی و فرزنداول خاندان غلامی
2. علی غلامی برادر احمد غلامی و فرزند دوم خاندان غلامی
3. اصغر غلامی بردار غلامی و فرزند سوم خاندان غلامی 
4. محمود غلامی فرزند احمد غلامی 
5. مسعود غلامی فرزند احمد غلامی
6. مهرنوش غلامی دختر احمد غلامی 
7. مرجان غلامی دختر احمد غلامی 
8. علی غلامی بردارزاده احمد غلامی 
9. ایرج باستانی فعال صنعت موتور سیکلت 
10. عزیز غزنوی همکار قدیمی احمد غلامی 
11. حسین عظیمی مدیرعامل شرکت مهرآیین وندا
12. آرام احمدی مدیرعامل شرکت جمع ایده پایار
13. حسین آقا حائری فعال صنعت موتور سیکلت ایران
14. مصطفی سروش مدیر بازاریابی شرکت نیکران موتور پاسارگاد
15. فرشاد برین مدیر فروش شرکت سامان موتور
16. لیلا عراقی مدیر اجرایی شرکت سامان موتور
17. اردشیرتاج الدینی مدیر مالی شرکت سامان موتور 
18. حسین قاسمی کارمند شرکت سامان موتور 
در انتها لازم است تا از آقای دکتر یوسف حسن پور مدیرعامل محترم شرکت چاپ و نشر بازرگانی و همچنین همکاران گرامی ایشان قدردانی شود که بر اساس تعهد این مجموعه برای توسعه توانمندی مدیریت بنگاههای کشور، زمینه چاپ و انتشار این نوشته را فراهم آوردند. 
امید است این کتاب برای آنان که در جستجوی الگویی واقعی برای ساختن آرزوهایشان هستند، مفید واقع شود و منبعی مناسب برای کارآفرینان و همچنین دانش پژوهان رشته مدیریت  باشد.

 (
فصل اول
موتورسیکلت از آغاز تا رقابت
( در کدام صنعت؟)
فصل دوم
موتور سیکلت در ایران و گروه فستوس
(و چه چیزی ساخت؟) 
فصل سوم
احمد غلامی کارآفرینی از سامان
(
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صنعت موتورسیکلت مانند تمامی نوآوریهای بشر دارای تاریخ پر فراز و نشیب و جذابی است. این سؤال که چگونه موتورمحرکه یا همان انجینبا دوچرخه ترکیب شده است و چیزی اعجابانگیز به نام موتورسیکلت را ساختهاست،پاسخ ساده و پیش پا افتادهای ندارد. تصور کنید که دوچرخه اولیه با آن چرخ جلوی بسیار بزرگش را بخواهیم با موتورهای ابتدایی که در لوکوموتیوهای قدیمی استفاده میشد ترکیب کنیم. بیشتر افراد موتور بخار را  با چهره دودگرفته لوکوموتیوران به یاد میآورند؛ اما باید این ترکیب صورت می گرفت تا تحولی بزرگ در زندگی بشر رخ دهد. بالاخره انجام شد وآدمی بار دیگراز یکی از جهشهای علمی سربلندبیرون آمد کما اینکه امروزه هم در جهشهای بزرگتری مانند هوش مصنوعی و اتومبیلهای خودران بسیار موفق عمل کرده است. 
ما در این فصل ابتدا به تاریخ جذاب موتورسیکلت می پردازیم؛ زیرا بررسی شیوه مدیریت احمدغلامی بدون پرداختن به این صنعت ناقص و ضعیف خواهدبود. مهمتر آنکه ازساخت ابتداییترین موتورسیکلتو تجاری شدن آن،تا زمان ورود احمدغلامی به این صنعت مدت زیادی نگذشته بود و وقتی او شروع به فعالیت در این صنعت کرد، هنوز  نام برخی از کمپانیهای اولیه مانند دی کی دبلیو آلمان شنیده میشد.  
در این فصل مطالب شنیدنی و جذابی ارائه می شود که هر خواننده بی تفاوت نسبت به صنعت موتورسیکلت را  هم علاقمند خواهد کرد. شاید علاقمندبه آرزوی زمان جوانیش که داشتن یک موتورسیکلت زیبا بود. ما از اختراع شروع کردیم و مخترعان بزرگ اولیه را نام بردیم و در ادامه از اولینها مانند اولین نشریه ، اولین پیست مسابقه و اولین نمایشگاه صحبت کردیم. بازیگران اصلی این صنعت در کشورهای آلمان، ایتالیا، آمریکا و ژاپن را توضیح دادیم و چهاربازیگر اصلی ژاپنی یعنی یاماها، هندا، کاواساکی و سوزوکی را به تفصیل معرفی کردیم. زیرا بسیاری از فعالان صنعت موتورسیکلتایراناز این چهار بازیکن زمین موتورسیکلتآغاز کردهاند؛ مانند زمانی که احمد غلامی با شرکت زره از یاماها شروع کرد. تاریخچه شرکت بنلی ارائه شده، شرکتی که امروز نماینده انحصاری آن در منطقه خاورمیانه، شرکت نیکران موتور پاسارگاد یکی از شرکتهای احمدغلامی است.
مطالب این فصل کمی طولانی شد و به همین دلیل بخشی از آن را به پیوست یک منتقل کردیم که معرف شرکتهای بزرگ تولید کننده موتور سیکلت در دنیا است و در این فصل فقط از یاماها و بنلی صحبت کردیم. برای علاقمندان صنعت موتورسیکلت مطالب بسیار ارزشمندی ارائه شده است و برای آنها که می خواهند شیوه مدیریت احمدغلامی، یکی از بزرگترین کارآفرینان این صنعت را در ایران درک کنند بسیار مفید است؛ زیرا فضای آن زمان این صنعت در دنیا با زبانی ساده تصویر شده است.  شما خواهید دانست که پیشینه بزرگترین صنایع موتورسیکلت سازی دنیا چگونه بوده است و کدام یک از برندهای معتبر، امروز در این صنعت وجود ندارند. رقابت بین کشورهای اروپایی و آمریکا در تصاحب مقام نخست ساخت موتورسیکلت را درک میکنید و پی میبرید که سرعت نوآوری دراین صنعت و آن هم در قرن نوزدهم، چیزی مانند سرعت نوآوری در صنایع الکترونیکی بوده است. 
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امروزه با توجه به ترافیک و سبک معابر و همچنین مصرف سوخت، موتور سیکلت در جابجاییها از مزیت بسیار بالایی برخوردار است. کمتر نوجوان و جوانی پیدا میشود که یک بار شوق راندن این وسیله اعجابانگیز را نداشته باشد. طی کردن مسیرها با اعتمادبه این اسب آهنی جذاب، برای بسیاری از لذتهای روزانه به شمار میرود. مرکب نیکو از مهمترین ویژگیهای متمایز افراد بوده و داشتن یک مرکب مناسب از دیر باز در بیشتر فرهنگها مانند کشورهای غربی، کشورهای عربی و همچنین ایران از خواستههای مردم بوده است. این درخواست امروزه با وسایل نقلیه دیگری مانند اتومبیل و موتورسیکلتها تأمین میشود. مسئله این است که اسب ها - جایگزینموتورسیکلت و نزدیکترین معادل تاریخی - اساساً خارج از کنترل و غیرقابل اعتماد هستند. در مقابل، یک موتورسیکلت کاملاً قابل اعتماد است و هر اشتباهی فقط متعلق به سوار است نه موتور سیکلت. هیچ دوچرخه  یا موتور سیکلتی تا به حال دیوانه نشده و یک سوارکار را از پایدر نیاورده است، فقط به این  دلیل که در مسیر خود کلاغی را با  مار بزرگ یا  اژدهایی اشتباه گرفته باشد؛ اما مانند اسب، موتور سیکلت نیزوسیلهای عالی برای خودنمایی است. بر اساس گفتهها و نوشتهها در بیشتر شهرهای ایران و حتی سایر کشورها داشتن یک اسب بلند بالا با پاهای قوی، اسباب خودنمایی بوده است و سایر مردم از حسادت،سوار را یا می ستودند و یا برایش آرزوی نابودی میکردند. موتورسیکلت و خودرو هم در این زمان همین نقش را دارند. در تهران داشتن یک موتور سیکلت خوب مستلزم اختصاص پول زیادی است و شاید هر کسی قدرت خرید آن را نداشته باشد. زمانی نه چندان دور داشتن یک موتور سیکلت بزرگ با قدرت بیشتر نشاندهنده توان صاحب آن در مهار موتور سیکلت و تسلط او بر آن بوده است. به این دلایل، دوچرخهها در زمان مناسب و سریع، موقعیتی افسانه ای به دست آورده اند. تعداد کمی از مردم هستند که نمیتوانند نظری در مورد موتور سیکلت داشته باشند و آن هم به این دلیل است که ممکن است هرگز سوار آن نشده باشند. امروزه رفتن به محل کار برای طبقات مختلف مانند پزشکان، کارمندان و بازاریان با موتور سیکلت امری پذیرفته شده و عادی است.
دیدن موتور سیکلت در تمامی کشورها در زمان سفر امر غیر معمولی نیست. اما ممکن است دیدن شترها با بارهای زیاد در عربستان و یا اتاقکهای کوچک روی فیلها در هندوستان برای گردشگرانی که تازه به این کشورها سفر کرده اند، پدیدهای عجیب به نظر برسد.  امروزه در تمامی ممالک مانند برنجزارهای شمال ایران و بنگلادش، خیاباهای بزریل و مسیرهای کوهستانی نپال و حتی پیستهای مسابقه، دیدن  موتورسیکلت،این وسیله اعجابانگیز، چندان غیرمنتظره نیست. بسیاری از مشاغل مانند پیکهای غذا و بستههای پستی، مسافربری در مسیرهای باریک یا در زمان ترافیک زیاد، شخم زدن زمینهای شالی و حرکات تحسینبرانگیز نمایشگر در پارکهای بازی به کمک این وسیله روی میدهد وموتور سیکلت به یک دارایی سرمایهای تبدیل شده است. 
زمانی در تهران برای رساندن حلقه های فیلم از سینمایی به سینمای دیگر این موتور سیکلت بود که تنها وسیله حمل و نقل به شمارمیرفت و میتوانست در زمان کوتاه بین خروج تماشاگران قبلی و ورود تماشاگران جدید، فیلم رابه سینمای مقصد برساند. البته امروزه با کمک تکنولوژی این شیوههای نقل و انتقال منسوخ شده،  اما از هنر موتور سیکلت در کمک به انسانها هرگز کاسته نشده است.
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برای اختراع موتور سیکلت دو موضوع یا مسئله بود که ذهن مخترعان اولیه را به خود مشغول کرده بود:
1. اختراع دوچرخه به نحوی که قابل راندن باشد
2. اتصال موتورهای آن دوره با دوچرخه 
 (
شکل 
1-1
- پیتر میچاکس و دو
چ
رخه اش
)بنابرین در ابتدا باید کسی این دو موضوع را حل می کرد. در مورد دوچرخه باید گفت که ابتداییترین تلاش توسط پیر میچاکس[footnoteRef:2] فرانسوی صورت گرفته است . او موفق شد تا دوچرخهای با پدال بسازد که مانند دوچرخههای امروزی بود. این اقدام مسیر را برای ساخت موتور سیکلت هموار ساخت . اکنون نوبت پسر پیر، ارنست[footnoteRef:3] بود تا یکی از موتورهای بخار را روی دوچرخه پدرش نصب کند.  [2: . Pierre Michaux]  [3: . Ernest] 

البته این اختراع جدید هرگز نباید با موتور سیکلتهای امروزی مقایسه شود؛ اما یک کار متهورانه برای آن دوران بود. 
کسی فکر نمیکرد که بشود به جای رکاب زدن، از نیروی موتور و آن هم موتور بخاری  استفاده کرد که بیشتردر کشتیها دیده شده بود و صدای جیع بسیار وحشتناکی داشت. این اختراع چندان جذاب به نظرنمیآمد؛ زیرا باید مخرنی پر از ذغالسنگ حمل میکرد کهدر حال طی کردن مسیر، خیابانها را سیاه می کرد و علاوه بر آن در هر زمان خطر انفجار مخزن ذغال سنگ وجود داشت. فکرش را بکنید که در حین راندن موتور سیکلتی ناگهان مخزن ذغال سنگ مانند یک معدن منفجر شود و سوارکار با بدنی تمام سیاه و لباسهای پاره شده کنار خیابان نیاز به کمک داشته باشد. البته لذت این اختراع به کام پیر چشانده نشد؛ زیرا یکی  از کارمندان آهنگری او به نام پیرلالمند[footnoteRef:4] ادعا کرد این اختراع او بوده است و آن را در آمریکا در سال 1866  به ثبت رساند.  [4: . Pierre Lallement] 

حالا نوبت یک امریکایی است، لوئیس کوپلند[footnoteRef:5]. او توانست تغییری در دوچرخه ارنست ایجاد کند که به عنوان اولین «موتو سایکل» نامیده شد و موفق شد تا موتوری کوچکتر روی دوچرخه نصب کند . دوچرخه او می توانست 15 مایل در ساعت سرعت داشته باشد که در آن زمان بسیار وحشتناک بود و ایمنی موضوع مهمی بود که در مورد دوچرخه وارد بحث شد.  [5: . Lucius Copeland] 

 (
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)پس از کوپلند فرد دیگری در آمریکا تلاش کرد تا نسخه اولین موتور سیکلت را به نام خودش بزند. سیلوستر اچ روپر[footnoteRef:6] توانست تغییراتی در دوچرخههایدیگران ایجاد کند. او کاندیدای دیگری برای ساخت اولین موتور سیکلت است؛ اما اختراع او در سال 1861 در واقع یک موتور سیکلت کامل نبود، بلکه باز هم تلاشی برای نصب یک ماشین بخار با صدایی ناخوشایند روی دوچرخه بود. مردم آمریکا او را به عنوان سازنده موتور سیکلت می شناسند؛ اما در دیگر نقاط اینگونه نیست. در یکم ژوئن 1896، روپر یکی از مدل‌های بعدی خود را سوار شد و مشاهده شد که او بر روی آن وسیله ناپایدار بود و سپس روی مسیر افتاد و از ناحیه سر زخمی و مرده پیدا شد.پس از کالبد شکافی علت مرگ نارسایی قلبی تشخیص داده شد؛ اگرچه مشخص نیست که آیا این تصادف علت فشار بر قلب او بوده یا اینکه قلب او قبل از تصادف از کار افتاده بوده است.در آن زمان در آمریکا و اروپا اختراع و ارائه طرحهای جدید در حوزه خودرو و موتور سیکلت از سرعت بالایی برخوردار بود و بسیاری از مخترعان تلاش میکردند تا خود را به عنوان اولینهای این صنعت معرفی کنند.  [6: . Sylvester H. Roper] 

دوچرخه روپردارایامنیت بود و به همین دلیل در آن زمان مهم جلوه کرد. برخی از آن  دوچرخهها دارای چرخ جلوی بزرگی بودند و خیلی مسخره به نظر میرسیدند و این هم به دلیل وجود رکاب در محور عقب بود تا چرخ بزرگ را بچرخاند و چرخ جلو فقط عهدهدار هدایت دوچرخه بود. اما روپر موفق شد تا دوچرخهای بسازد که دارای دو چرخ هم اندازه بود وشکل خندهدار قبلی را از روند اختراعات موتور سیکلت حذف کرد.
هنوز هم مخزن ذعال ماشین بخار همراه موتور بود و صدای گوشخراش آن،  راننده  را تا انتهای مسیر همراهی میکرد.روپر در سال 1861 کار بزرگی کرد و همین تغییر اندک، باعث شد تا اورا به عنوان اولین مخترع موتورسیکلت در آمریکا بنامند. روپر در اختراع خودش از سیستم زنجیر و چرخ دندهای استفاده کرد که در سال 1885 برای اولین بار توسط صنعتگر انگلیسی جان کمپ استارلی[footnoteRef:7] ساخته شده بود.  [7: . John Kemp Starley] 

در نهایت این گوتلیپ دایملر[footnoteRef:8] است که با بستن یک موتور با احتراقداخلی روی دوچرخه استارلی، اولین موتور سیکلت را ساخت. البته با تعریف آکسفورد از موتور سیکلت  میتوان گفت اولین،  نه با تعریف آمریکائیها. [8: . Gottlieb Daimler] 




[image: ]شکل 1-3-  سیلوستر .اچ . روپر


اگر در تعریف موتورسیکلت به موتور احتراق داخلی نیازباشد، همانطور که در فرهنگ لغت انگلیسی آکسفورد و دیگران بیانشده است؛ دوچرخه بخار قبل از 1870 رد صلاحیت میشود و اولین موتورسیکلت ممکن است سه چرخه موتوری برناردی در سال 1882 یارایت واگن ویلهلم مایباخ و گوتلیب دایملر در سال 1885 باشد که ثبت اختراع شدند.دایرهالمعارف بریتانیکا موتورسیکلت را اینگونه تعریف میکند: «هر وسیله نقلیه موتوری دو چرخ یا کمتر متداول سه چرخ که معمولاً توسط یک موتور احتراق داخلی به پیش می رود.»
[image: ]شکل 1-4-  موتور سیکلت رایت واگن دایملر [footnoteRef:9] [9: . Daimler Reitwagen Motorcycle] 


با این تعریف و استدلال تا حدودی تصدیق میشود که  وجود  چندین موتور دو و سه چرخ بخاری که قبل از رایت واگن بودند و  ممکن است از نظر فنی موتورسیکلت بوده باشند، هیچ کدام کاندیدای نقطه عطف تاریخی "اولین موتورسیکلت" نیستند؛ زیرا فناوری مورد استفاده آنها یک بنبست واقعی بود. در عوض باید به رایت واگن با موتور احتراق داخلیرتبه یک را داد؛ زیرا مسیری را ایجاد کرد که توسط هزاران موتورسیکلت موفقی که متعاقباً در قرن بیستم ساخته شدند، دنبال شد.
 (
شکل 
1-5
-  
دایملر و موتور سیکلت رایت واگن
)اکنون نوبت اختراعات سریع و در برخی موارد بسیار خطرناک است . شاید موضوعات نظری مانند دموکراسی، حقوق زنان و بهداشت مدت زمانی طولانی برای تحقق و توسعه نیاز داشته باشند؛ اما موتور سیکلت اینطور نبود. خیلی سریع بسیاری از شهرهای اروپایی و آسیایی جولانگاه موتور سواران شدند. کمتر فیلم سینمایی در مورد جنگ جهانی اول و دوم  ساخته شده است که سربازارن و افسران در حال سوار شدن روی موتور سیکلتهای یک یا دو نفره نباشند؛ مگر اینکه همه فیلم به جنگ بین خلبانها پرداخته باشد که آن هم خسته کننده است.

[bookmark: _Toc167473906]نخستین نشریه
نه تنها صنایع مختلف و کارخانجات گوناگونی در دنیا برای ساخت این وسیله اعجاب انگیز بنیان گذاشته شد، بلکه مجلات و مسابقات موتورسواری و شرطبندیهای گرانقیمت نیز حاصل این روند توسعه بود. 
اولین مجله که تا حدودی تخیلی هم بود، به نام موتور سیکلت رانی در سال 1902 در بریتانیا راهاندازی شد. در پاسخ به استقبال گرمی که بلافاصله از آن شد، مجله صفحهای را به بررسی در مورد اینکه چقدر عالی بود و چقدر همه آن را دوست داشتند اختصاص داد. برای مثال، در آن صفحه می توانستی بخوانی که یک خواننده چقدر از خرید مجله راضی بوده و یا چقدر از آن لذت برده است.
اکنون موتورسواران مجله خاص خود را داشتندو میتوانستند هیجانات خود را با خوانندگان در میان بگذارند. تولیدات جدید و اتفاقات این صنعت اطلاع رسانی میشد. این سرگرمی جدید داشت خیلی سریع مردم را به خود جذب میکرد و این اتفاق تنها مختص به بریتانیا یا آمریکا نبود. هیجان، ترس و لذت در یک عنصر به نام  موتور سیکلت جمع شده بود و بنابراین به سرعت داشت همهگیر می شد.
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شکل 1-6-  اولین نشریه موتور سیکلت در دنیا با نام «موتورسواری»

امروز در بیشتر کشورها مجلات مرتبط با موتور سیکلت چاپ و توزیع میشود و علاقهمندان می توانند از آخرین دستاوردهای این صنعت مطلع شده و یا از آخرین اخبار مسابقات موتورسواری با خبر شوند. علیرغم این کوششها هنوز در خصوص این صنعت کتابهای زیادی نوشته نشده است و جا برای ورود نویسندگان جدید باز است. 
مجله موتورسواری داستانهایی برای مخاطبان ارائه میکرد که بسیار جذاب بود و میتوانست اقبال عمومی را به این وسیله نوظهور به صورت تساعدی رشد دهد. یکی از ین داستانها سفری است که توسط رانندهای انجام شده بود. البته این مقدار سفر امروزه بیشتر به یک بازی بچهگانهشباهت دارد؛ ولی آن دوران بسیار جدی و هیجانانگیز بود.
در ژوئیه 1902، آقای ارنست اچ. آرنوت[footnoteRef:10]به مجله موتور سایکلینگ درباره سفرش از لندز اند به جان اوگروتز با موتورسیکلت ورنر[footnoteRef:11] نوشت. مجله به صراحت بیان میکند که مایلند داستان او را برایایجاد نگرش  مثبت چاپ کنند، سفر او 2 روز و 17 ساعت طول کشید تا 888 مایل را طی کند. او برای انجام این کار، 47 ساعت و 55 دقیقه را روی زین گذراند و هرگز دیرتر از ساعت 3 صبح از هتل خود خارج نشد یا برای عصر، قبل از ساعت 19:30 نرسید. طبیعتاً این سفر بدون ماجراجویی و غافلگیری نبود. او در هنگام حرکت با یک قاطر ولگرد در  لندزاندروبهرو شد؛ بعد از  ریدروث گم شد؛ از وضعیت وحشتناک جادههای اطراف ویگان و آب و هوا در ناحیه دریاچه شکایتداشت و در مورد جاده بر فراز تپهها  گفت: "فرض کنید اینطور بوده است؛زمانی به عنوانیک جاده در نظر گرفته شده بود، اما حالا شبیهیک زمین چمن است که پر از سنگهای چخماق است.» علیرغم همه این دردسرها، این ماجرای شجاعانه در آن زمان با موفقیتبه اتمام رسید و موتور سواران، اروپا را دور زدند. در مسابقه ترسناک پاریس به وین شرکت کردند و در سراسر جهان یا به هر حال تا جنوب فرانسه راندندتا داستان‌های ماجراجوییخود را با دنیای منتظر به اشتراک بگذارند. [10: . Ernest H. Arnott]  [11: . برادران ورنر، میشل و یوجین، ملیت فرانسوی داشتند اما اصالتاً اهل روسیه بودند. آنها در سال 1896 شروع به آزمایش دوچرخههای موتوری (Moto Bicyclette) کردند و اولین استفاده از کلمه "Motocyclette" در سال 1897 به آنها نسبت داده میشود.ورنر همچنین اولینیایکی از اولین کسانی بود که در سال 1903 دوچرخه موتوری با موتور دوقلوی عمودی دو سیلندر با ظرفیت 500 سی سی تولید کرد.] 

یکی دیگر از نقشهای مجله موتور سواری، راهنمایی موتور سواران برای انجام امور مکانیکی بود. در یکی از شمارههای این نشریه ابزارهایی که یک موتور سوار باید همراه داشته باشد به شرح زیر معرفی شده است:
1. یک آچار خوب و قابل تنظیم؛ ببینید که به اندازه بزرگترین مهره موتور باز شود. البته در آن زمان به این معنی بود که آن آچار باید به اندازه کله موتورسوار باز شود.
2. یک جفت انبردست سبک "ترکیبی" با سیم برش و دستگیره لوله یا مهره
3. پیچ گوشتی کوچک اما قوی، با تیغه خوب ، پهن و تیز
4. قوطی روغن کوچک و قوطی روغن بزرگتر برای روغن کاری
5. فویل مسطح کوچک (برش متوسط)
6. یک فایل کوچک صاف، نیمه گرد و مسطح
7. یکیارد سیم مسی شماره 16 
8. 2 فوت رشته آزبست
9. چند اینچ ورق آزبست ضخیم16/1 اینچ
10. یک فوت نوار لاستیکی "عایق" عرض نیم اینچ
11. یک تکه کوچک چسب دریایی
12. یک لباس خوب برای تعمیر لاستیک
13. یک نوار از چرم انعطاف پذیر با 4/1 اینچ ضخامت
بعید است امروز در کیف موتورسوارانی که برای یک شعار مانند حفظ محیط زیست، دور دنیا را میزنند، حتی یک ابزار نظیر اینها مشاهده شود. 
در آن زمان که هنور استانداردها  بر تولید موتور سیکلت مسلط نشده بود و بروز اشکال در موتورها امری متداول به حساب میآمد، بیشتر دوچرخه‌سواران هنگام مواجهه با همسفری که در کنار جاده ایستاده است توقف می کردند و بررسی میکردند که آیا در موتور سیکلت او مایعات نشست نمیکندو یا چرخهایش دچار مشکل نشده است و  آیا همه چیز خوب است یا فاجعهای رخ داده است. این نوع دردسرها متأسفانه تا اواخر دهه هفتاد و هشتاد و تا اوایل دهه نود، بسیار رایج بود. در آن دهه‌ها، دوچرخه‌ها هنوز مستعد خرابی‌های مکانیکی بودند و کیت دوچرخه‌ها مستعد نشت باد و آب بودند که دوچرخه‌سوار فقیر را قادر به دوچرخه‌سواری ایمن نمی‌رد؛وجود این مشکلات، ایجاد توقفگاههایی در کنار جاده را ضروری می‌کرد. دوچرخه‌سواران همیشهبا دیدن برادر یا خواهر دیگری که در جاده مشکل داشتند متوقف می‌شدند؛ زیرا دفعه بعد ممکن بود خودآنها به کمک، همراهییا همدردی نیاز داشته باشند. اما امروز همه چیز تغییر کرده است. موتور سیکلتها بی‌نهایت قابل اعتماد هستند و پوششهای موتور سیکلت برای همیشه در برابر آب و هوا غیرقابل نفوذند؛ به این معنی که هر موتورسواری که در کنار جاده توقف می‌کند،یا برای استراحت کردن در محیطی آرامش بخش بوده و یا قصدگرفتن عکس سلفی با گوشی خود را دارد.  در آن زمان موتورسواری در جادهها موجب برادری،دوستی، همکاری و گاهی هم ازدواجهای ناگهانی میشد که امروزه کمتر مشاهده میشود.
[image: ]
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اولین نمایشگاه  موتورسیکلت به تاریخ 14 تا 22 فوریه 1902 در نمایشگاه خودروی کریستال پالاس لندن  به عنوان یک روز مشخص در تقویم توسعه این صنعت ثبت شده است . این نمایشگاه  به بازدیدکنندگان امکان  داد تا موتور سیکلتها و خودروهای مورد علاقه خود را در حال رانندگی و حتی با راندن در مسیر مشخص شده ارزیابی کنند. نمایشگاه اتومبیل کریستال پالاس اولین نمایشگاهی بود که تحت حمایت انجمن تازه تأسیس سازندگان و بازرگانان موتور برگزار شد؛ سازمانی که هنوز هم منافع صنعت موتور در بریتانیا را نمایندگی میکند.
در این نمایشگاه بازدیدکنندگان برایمشاهده نوآوریهای شرکت گوادرانت[footnoteRef:12] میآمدند و از نزدیک میدیدند این شرکت مدل جدید خود را مجهز به موتور  Minerva  کرده است . بدین ترتیب با پیشرفتهای جدید این صنعت آشنا میشدند.  [12: . Quadrant که توسط والتر و ویلیام لوید در سال 1883 به عنوان شرکتی برای ساخت دوچرخه و سه چرخه تأسیس شد و برخی از اولین موتورسیکلت ها را در سال 1901 توسعه داد. اولین موتور سیکلتQuadrant مجهز به موتور بسیار محبوب Minerva "Clip-on" بود. آنها همچنین در سال 1902 سه چرخه های برقی ساختند. والتر در سال 1902 حق اختراع یک اهرم کنترل "همه در یک" برای بالا بردن سوپاپ اگزوز، کنترل سوئیچ احتراق و به کار انداختن دریچه گاز و پیشروی جرقه را به ثبت رساند.] 

همانطور که عکس‌ها نشان می‌دهند، نمایشگاه موتور 1902 در کریستال پالاس واقعاًیک رویداد خودرویی بود. با این حال، برخی از موتورسیکلت‌های نوپانیز به این نمایشگاه وارد شدند. تولیدکنندگان نمایشهایی از موتور سیکلتها را در محوطه آن محل برگزار کردند و بدون شک بسیاریاز پسران کوچک از دیدن این نمایشها بسیار هیجان زده می شدند. 
[image: ]
[bookmark: _Hlk162283282]شکل 1-8 - نمایشگاهموتورسیکلت در کریستال پالاس( 1904 )

[bookmark: _Toc167473908]
و اکنون مسابقه
در مورد تمام وسایط و ابزارهای حمل و نقل از زمان غار نشینی تا کنون، موضوع  مسابقات همواره مطرح بوده است. بشر اولیه با اسبها و قاطرهایی که در ختیار داشت مسابقه می داد؛ هندیها با فیلها مسابقه میدهند و ترکمنهای شمال ایران  با اسبهایشان لحظات فرحبخشی ایجاد میکنند. این موضوع شامل حال اولین دوچرخههای تولید شده نیز شد و سوارکاران به شدت بهدنبال اجرایمسابقات بودند. 
اکنون موتورسیکلتها به خوبی توسعه یافتهاند و از زمان اختراعاولین نمونه خود فاصله گرفتهاند؛ حالا زمانی رسیده است که سایر مردم و کسانی که روی زین این وسایل ننشستهاند هم از دیدن آنها لذت ببرند. بدین ترتیب مسابقات موتورسواری و ماشینسواری در دنیا شکل گرفت تا جایی که این مسابقات امروز جولانگاه رقابت بزرگترین برندهای ماشینسازی و موتورسازی جهان شدهاست.
اولین مسابقه رسمی در بریتانیاو در سال 1902 در قصر کریستال برگزار شد. موتورسیکلت تا آن زمان -اجازه دهید به خود یادآوری کنیم-هنوز در فرم جنینی بود. دوچرخهای که ماشین بر آن بنا شده، تنها  چند دهه قبل اختراع شده بود و عنصر موتور آن نیزمانندیک نوزاد بود.  با این حال، در روز شنبه 15 فوریه 1902، در روزی که به طور غیرمنتظرهای روشن و «شادابانه» گزارش شده بود، رقبا و «جمع بزرگی از تماشاگران» گرد هم آمدند. در نسخه فوریه 1902 موتور سایکل به ما گفته میشود کهمشاهده اولین مسابقه در انگلستان محدود به دوچرخههای موتوری بود. بسیاری از دوچرخه‌سواران مشهور و غیره آنجا بودند تا شروع ورزش جدید را جشن بگیرند و (اتفاقاً) نکاتی که آنها را در انتخاب موتور راهنمایی میکند را بشنوند.
 (
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)احتمالاً در این مسابقات از قبل علاقهمندان را به هدفی مشترک که مورد نظر برگزارکنندگان مسابقات بود، معطوف میساختند.این هدف چیزی جز فروش محصولاتی نبود که آنها تولید کرده بودند. در ابتدا  نسبت به این مسابقات و اهداف برگزارکنندگان تردید وجود داشت؛ اما به زودی علاقه شدید عاشقان موتورسیکلت باعث شد استقبال کمنظیری از اولین مسابقات صورت گیرد.
امروز در تمام دنیا و با نامهای مختلف، مسابقات موتورسواری برگزار میشود و هر کدام دارای جایگاه خاص خود هستند که میتوان به برخی از آنها اشاره کرد:
[bookmark: _Toc167473909]مسابقات جاده آسفالت موتورسواری
مسابقات جاده آسفالت مسابقاتی هستند که روی جاده آسفالت بین موتورهای ورزشی برگزار می‌شود. مسابقات سنتی،مسابقات GP، مسابقات سوپربایک،مسابقات سوپراسپرت، مسابقات استقامتی و مسابقات سایدکار، مسابقاتی هستند که زیر مجموعه مسابقات جاده آسفالت قرار می‌گیرند.
1. مسابقات سنتی[footnoteRef:13] : مسابقات سنتییکی از انواع مسابقات موتورسواری هستند که در مسیرهای بسته شده عمومی برگزار می‌شد. اما در حال حاضر به مسابقات جاده‌ای محدود شده‌اند و اکثرا مسابقات فقط در پیست مخصوص موتورسواری برگزار می‌شود. [13: . Traditional road racing] 

2. مسابقات موتورسواری جایزه بزرگ[footnoteRef:14]: قدمت این مسابقات به بیش از ۶۵ سال می‌رسد و یکی از مسابقات پرطرفدار موتورسواری و ماشین‌سواری جهانی است.موتورهایی که برای این مسابقات طراحی می‌شوند کاملاً تخصصی است و مناسب رانندگی در خیابان‌های عادی نیستند؛ ضمن اینکه از لحاظ قیمتی نیز بسیار گران می‌باشند.موتورهای این مسابقات دارای ۴ سیلندر و حجمی بالغ بر ۱۰۰۰ سی‌سی می‌باشند و سرعتشان تا ۳۵۰ کیلومتر در ساعت و قدرتشان تا ۲۴۰ اسب بخار هم می‌رسد. طراحی لاستیکشان به شکلی است که قابلیت خم شدن تا زاویه ۶۵ درجه را برایشان ایجاد می‌کند. [14: . Motorcycle Grand Prix (GP)] 

3. مسابقات سوپر بایک[footnoteRef:15] : مسابقه‌ای است که در آن مشخصات و قابلیت‌های موتور را تغییر می‌دهند تا با سرعت بیشتری حرکت کند و این تغییرات باید به گونه‌ای باشد که ظاهر موتورها تغییر نکند. مثلاً برای شخصی سازی موتور می‌توانند حجم آن را به ۸۰۰ الی ۱۲۰۰ سی سی برسانند. [15: . Superbike racing] 

4. مسابقات سوپراسپرت[footnoteRef:16]: در مسابقات سوپر اسپرت هم مانند مسابقات سوپر بایک، موتورها تقویت می‌شوند؛ اما این تغییریا تقویت سختگیرانه‌تر و محدودتر از مسابقات سوپر بایک است.این مسابقات در گروه مسابقات آسفالت قرار دارد و موتورهای شرکت‌کننده همگی تقویت‌شده و شخصی‌سازی‌شده‌اند.موتورهای شرکت‌کننده دارای حجم‌های بین ۸۰۰ تا ۱۲۰۰ سی‌سی، ۴ زمانه و ۲ سیلندر و یا ۷۵۰ تا ۱۰۰۰ سی‌سی، ۴ زمانه و ۴ سیلندرمیباشند. [16: . Super sport racing] 

5. مسابقات استقامتی[footnoteRef:17] : این مسابقات جزو مسابقات جاده‌هایآسفالت محسوب می‌شوند. چیزی که در این مسابقات حائز اهمیت است، استقامت موتور و موتورسوار و تجهیزات موتور است. قوانین اینمسابقات به خاطر طولانی بودن مسیر (گاهی تا 1600km) اجازه شرکت چند موتورسوار را در یک گروه می‌دهد تا در صورت نیاز موتورسوار خود را در مسیرهای مختلف تغییر دهند. در مسابقات مقصد تعیین‌شده‌ای مشخص می‌شود و هر چه موتورسوار در زمان کمتری به مقصد موردنظر برسد، رکورد بهتری کسب می‌کند و در انتها با جمع‌بندی امتیازات به‌دست‌آمده، گروه برنده مشخص می‌شود. [17: . Endurance Racing] 

6. مسابقات سایدکار[footnoteRef:18]: مسابقات سایدکار مسابقه‌ای است که یک نفر همراه می‌تواند طی مسیر مسابقه همراه موتورسوار باشد تا برای کنترل موتور به او کمک کند. این مسابقه اولین بار در سال ۱۹۴۹ توسط فدراسیون جهانی موتور سوارییاFIM برگزار شد. [18: . Sidecar racing] 

[bookmark: _Toc167473910]مسابقات موتوکراس[footnoteRef:19] [19: . Motocross] 

مسابقات سوپرکراس و سوپرموتو، دو مسابقه شاخته شده موتورسواری هستند که زیرمجموعه مسابقات موتورکراس قرار می‌گیرد. مسابقات موتورکراس در شاخه مسابقات جاده خاکی محسوب می‌شود که در این مسابقات از موتورهای پیشرفته استفاده می‌شود. در این مسابقه ۴۰ موتورسوار در ابتدای خط قرار می‌گیرند و با هم مسابقه را شروع می‌کنند و هر موتورسواری که زودتر به خط پایان برسد، برنده مسابقه است.
7. مسابقه سوپرکراس[footnoteRef:20]: مسابقه سوپرکراس، همان مسابقه موتور کراس است که در پیست اجرا می‌شودو  در آمریکای شمالی شهرت زیادی دارد. [20: . Supercross] 

8. مسابقه سوپرموتو[footnoteRef:21]: پیست مسابقات سوپرموتو ترکیبی از جاده آسفالتی و خاکی است که ممکن است پیست آن ساختگییا طبیعی باشد. برای این مسابقه از موتورهای مسابقه موتورکراس با کمی تغییرات (مثلا تغییراتی در لاستیک) استفاده می‌شود تا برای موتورسواری روی آسفالت مناسب باشد. [21: . Supermoto] 

[bookmark: _Toc167473911]مسابقاتاندرو یا ایندورو و صحرایی[footnoteRef:22] [22: . Enduro and crosscountry] 

مسابقات اندرو، شکار خرگوش و بین کشوری، جزء دسته بندی مسابقات اندورو و کراس کانتری می‌باشد که نوعی مسابقه آفرود است.
9. مسابقات اندرو: تمرکز اصلی این مسابقه روی استقامت موتورسواران است که آنها باید ۱۶ کیلومتر مسیر آفرود را با موتور طی کنند. اصل مهم در مسابقات اندرو، مدیریت زمان است و آنها باید زودتر یا دیرتر از زمان معین به مکان تعیین شده مسابقه برسند. زمان مسابقات اندورو ۳ الی ۴ ساعت است؛ اما ممکن است طولانی‌تر هم باشد.
10. مسابقاتشکار خرگوش[footnoteRef:23]: مسابقاتشکار خرگوش یا هِراسکرمبل هم نوعی مسابقه آفرود است که موتورسواران باید از مسیرهای سختی مثل جاده های خاکی، صخره ها، جنگل، گِل یا دریاچه عبور کنند. [23: . Hare Scramble] 

11. مسابقاترالی کشور پیمایی[footnoteRef:24]: مسابقات رالی کشور پیماییدر سطح بسیار بزرگتری از مسابقات اندرو یا ایندورو انجام میشود. به طور معمول در این مسابقات از موتور سیکلتهای بزرگتری نسبت به دیگر مسابقات آفرود استفاده میشود. این مسابقات در مدت چندین روز در طول مسیری با بیش از صدها کیلومتر برگزار میشود. از برترین نمونههای این نوع مسابقات، مسابقه رالی داکار است. این مسابقات قبلاً از غرب اروپا و کشور فرانسه (پاریس) به داکار کشور سنگال از طریق کویر صحرا (Sahara) طی دو هفته انجام میگرفت؛ ولی از سال 2009 به بعد رالی داکار در جنوب آمریکابا طی مسیری از کشورهای پرو، آرژانتین و شیلی صورت میگیرد. [24: . Cross-country rally] 

[bookmark: _Toc167473912]مسابقات جاده‌ای
مسابقات داخلیTT، مسابقات جاده خاکی، مسابقات روی چمن، مسابقات روییخ، مسابقات روی چوب و مسابقات Auto Race در دسته مسابقات جاده‌ای قرار دارند که در پیست مخصوص برگزار می‌شوند. معمولاً پیست این مسابقات بیضی شکل است و موتورسواران در این بیضی می‌چرخند.
[bookmark: _Toc167473913]سایر مسابقات موتورسواری
مسابقات درگ، مسابقه کوهنوردی و مسابقات زمینیاز سایر مسابقات موتورسواری هستند که در دسته بندی‌های قبلی قرار نمی‌گیرند.
12. مسابقات درگ[footnoteRef:25]: در این مسابقه دو نفر همزمان با یکدیگر مسابقه می‌دهند و در آخر کسی برنده می‌شود که در کمترین زمان و با بیشترین سرعت مسیر مسابقه را طی کند.اجرای این مسابقه به شکلی است که در آن دو موتورسوار در ابتداییک خط علامت‌گذاری شده می‌ایستند و با روشن شدن چراغی که مجوز شروع مسابقه را به آن‌ها می‌دهد، مسابقه را شروع می‌کنند. سرعت دو شرکت‌کننده و همین‌طور رد شدنشان از خط پایان مسابقه به‌وسیله حسگر اندازه‌گیری می‌شود و هر موتورسواری که اول از خط عبور کند به‌عنوان برنده محسوب می‌شود و زمانش به‌عنوان رکورد ثبت می‌شود.پیست‌های این مسابقات به‌صورت آمادهشده است و گاهی از باند فرودگاه برای این مسابقات استفاده می‌شود.در این مسابقات هم موتورهای عادی و هم موتورهای تقویت‌شده که از سوخت نیتروژن اکسید استفاده می‌کنند، شرکت می‌کنند. [25: . Drag racing] 

13. مسابقات موتورسواری کوهنوردی: در این مسابقه موتورسواران به تنهایی مسیر مسابقه را طیکرده و برای صعود به قله تلاش می‌کنند. موتورسواری که در کمترین زمان به قله صعود کند، برنده است. در این مسابقه شرکتکنندگان می‌توانند با هر موتوری شرکت کنند و شانس برنده شدن را داشته باشند.
14. [image: ]مسابقات موتورسواری زمینی[footnoteRef:26]: مسابقه سرعت روی زمین، مسابقه‌ای است که موتورسوار سعی می‌کند با همان موتور سیکلت قبلی که در مسابقه رکورد ثبت کرده، رکورد جدیدی ثبت کند. [26: . Land Speed Racing] 


شکل 1-10–مسابقات جاده آسفالت ( Road racing )

[bookmark: _Toc167473914]مسابقات موتورسواری در ایران
موتورسواری در ایران به اواخر دهه ۲۰ برمی‌گردد که عموم موتورهایی که وارد ایران می‌شدند،انگلیسی بودند. در اواخر دهه ۳۰ برندهای ایتالیایی و آلمانی چون دوکاتی، لامبرتا، زاکس، و جاوا و…نیز وارد بازار ایران شدند.
اما اولین مسابقهموتورسواریایران به سال ۱۳۴۰ برمی‌گردد؛زمانی که موتورهای ژاپنی (یاماها) راهشان به ایران باز شد و یکی از واردکنندگان موتور برای تبلیغات این موتورها،یک مسابقه به‌صورت تور بین تهران و مشهد برگزار کرد. برندگان اول تا سوم این مسابقه به ترتیب: حسین پیرهادی، علی باقری و اصغر حمیدی بودند.
در سال ۱۳۵۰ به‌واسطه فعالیت‌های نمایشی برخی از جوانان علاقه‌مند به موتورسواری و حرکات نمایشی و پرش از روی اتومبیل‌ها (در شمیرانات و تپه‌های تهران‌پارس)، کلوپ موتورسواری ایران تأسیس شد.در سال ۱۳۵۳ به کمک دو تن از واردکنندگان موتور، دو قهرمان از ژاپن و یک موتورسوار از چک و اسلواکی به ایران آمدند و اولین مسابقات رسمی موتور کراس و تریل را در ایرانبرنامه‌ریزی کردند که در شهرهای تهران، اصفهان، شیراز و اهواز برگزار شد.
در همین زمان مرحوم احمد توسلی (پایه‌گذار اتومبیل‌رانی در ایران) یک دوره مسابقه برگزار کردند که درآن شرکت‌کنندگان باید به قله توچال صعود می‌کردند. این مسابقه در نوع خود یک رکورد جهانی بود و آن‌چنان بی‌نظیر برگزار شد که دست‌اندرکاران و مسئولان ورزش آن زمان را بر آن داشت تا در سال ۱۳۵۵ انجمن موتورسواری را تحت نظر سازمان تربیت‌بدنی تأسیس نمایند.
1. مسابقات موتور کراس: مسابقات موتور کراس در دو بخش آقایان و بانوان و در کلاس‌های۶۵ سی‌سی،۸۵ سی‌سی،۲۵۰ سی‌سی پیشکسوتان، ۲۵۰ سی‌سی جوانان، ۴۵۰ سی‌سی جوانان، ۴۵۰ سی‌سی بزرگسالانبرگزار می‌شود.دو پیست موتورسواری آزادی، شهران، پیست تختی (برای بانوان و کودکان بالای ۷ سال هم پذیرش دارد) و پیست موتورسواری کوهسار،  میزبان موتورسواران کراس در تهران هستند و همین‌طور در پیست‌های شهرستانی.
2. مسابقات اندرو: تفاوت موتورهای کراس با اندرو در استقامت آن‌هاست. موتورهایی که در مسابقات اندرو شرکت داده می‌شوند دارای استقامت بیشتری هستند.موتورهای تک سیلندر ۲ زمانه و ۴ زمانه با انجین ۲۵۰ تا ۶۵۰ در این مسابقات شرکت می‌کنند؛این موتورها ازلحاظ وسایل جانبی نسبت به موتورهای کراس مجهزتر هستند؛ به همین دلیل دارای وزن بیشتریمیباشند.مسابقات اندرو غیر از پیست‌های تهران در پیست‌ استان‌هایی چون همدان، قزوین، زنجان، تبریز و…نیز برگزار می‌شود.
3. مسابقات سرعت رالی کوهستان: در این دسته هم بانوان و هم آقایان شرکت می‌کنند.موتورهایی که در این مسابقات استفاده می‌شود برای سواری‌های کوتاه (حداکثر 60 km) در پیست‌های آفرود صخره‌ای طراحی‌شده‌اند.
4. مسابقات تریل: موتورهای حاضر در این مسابقات برای سواری‌های بسیار طولانی در سخت‌ترین شرایط آب و هوایی و مسیرهای سخت و دشوار کوهستانی طراحی‌شده‌اند.



[bookmark: _Toc167473915]دو بازیگر اصلی
از ابتدای ورودموتورسیکلت به چرخه نوآوری و اختراع،بسیاری از شرکتها بهدنبال ساخت و انحصاری نمودن مدلهای ساخته شده بودند . در بسیاری از کشورهای صنعتی مسابقه ساخت موتورسیکلت آغاز شد و از ابتدای قرن نوزدهمتا هم اکنون شاهد توسعه این روند میباشیم کهدر مجموع میتوان نوعی همکاری و همافزایی بین سازندگان صنعت در تمام دنیا را مشاهده نمود. 
تاریخ موتورسواری مملو از نام شرکتهایی است که چند دوچرخه ساختند و سپس از کار افتادند و بسیاری از آنها قبل از سال1930 متوقف شدند.سپس شرکتهای دیگری متولد شدند که آنها نیز فراز و نشیبهای زیادی داشتهاند؛ اما موتور سیکلتهای بسیار خوبی را برای میلیونها سوار در سراسر جهان تولید کردهاند. در بررسی روند تاریخی صنعت موتور سیکلت، دو نوع نگارش مرسوم است: بررسی سیر تاریخی مدلهای تولید شده در این صنعت و بررسی کارخانجات و تولیدکنندههای مهم. در شیوه نخست بیشتر کتابها مصور و پر از عکس موتورسیکلتهای قدیمی تا روز دنیا است و در شیوه دوم که البته کتابهای زیادی هم نوشته نشده، به تاریخ  تحلیل شرکتها و بازیگران اصلی صنعت موتورسیکلت دنیا پرداخته شده است. ما در این بخش به سبک دوم تمایل داریم و تلاش کردیم مهمترین برندهای تولیدکننده موتورسیکلت را دردنیا معرفی کنیم. با اینکه تلاش شد تا خلاصهای درباره این شرکتها ارائه شود، اما مطالب از ظرفیت یک فصل بیشتر شد و تصمیم گرفتیم دو شرکت اصلی تأثیرگذار بر زندگی کاری و مدیریت احمدغلامی را در این فصل توضیح دهیم و  بقیه مطالب را به پیوست اول کتاب منتقل کنیم.با تمام این تفاصیل، مطالب ما یک خلاصه کوتاه محسوب میشود و شاید روزی یک نویسنده علاقهمند  درکتابی جامع به تمامی شرکتهای فعال در عرصه موتورسیکلت بپردازد. هدف ما تنها معرفی فضا و زمینه حضور کارآفرین برجسته ایرانی احمد غلامی در این صنعت است.
[bookmark: _Toc167473916]بنلی[footnoteRef:27] (ایتالیا) [27: . Benelli Q.J.] 

بنلی در سال 1911 در پسارو[footnoteRef:28] ایتالیا تأسیس شد که آن را به عنوان قدیمی‌ترین کارخانه موتورسیکلت ایتالیاییمیشناسند. ترزا بونی بنلی، پس از مرگ همسرش همه سرمایه خانواده را برای ساخت این کارخانه تخصیص داد. سرمایه خانواده را وارد کسب و کار کرد؛ به این امید که کار پایداری برای شش پسرش دست و پاکند: جوزپه، جیووانی، فرانچسکو، فیلیپو، دومنیکو و آنتونیو(که تونینو صدایش میکردند). او همچنین جوزپه و جیووانی را برای تحصیل در رشته مهندسی به سوئیس فرستاد. در ابتدا این کسب و کار علاوه بر 5 برادر، 6 کارمند داشت و تونینو به دلیل جوانی کار نمیکرد. [28: . Pesaro] 



[image: ]شکل 111-- خانواده بنلی (مادر و شش پسر خانواده)

در ابتدا  بنلی فقط یک گاراژ بود که دوچرخه و موتور سیکلت را تعمیر می کرد؛ اما قادر بود تمام قطعات یدکی مورد نیاز برای تعمیرات را  هم تولید کند.در طول جنگ جهانی اول، بنلی به سختی در تعمیر قطعات ماشینهای ایتالیایی در جنگ کار کرد و در سال 1919 اولین موتور سیکلترا به عموم ارائه داد. در سال 1920این شرکت اولین موتور کامل خود را در داخل ساخت؛یک مدل تک سیلندر دو زمانه 75 سی سی، که بلافاصله با قاب دوچرخه سازگار شد. یک سال بعد در سال 1921، بنلی اولین موتور سیکلت خود را با استفاده از موتور(انجین) ساخت خود  به بازار عرضه کرد  که یک مدل 98 سی سی بود.
اما موفق ترین موتوری که بنلی را در عرصه ملی و بینالمللی به شهرت رساند، موتور 175 سانتی متر مکعب 4 زمانه با توزیع "آبشار" و میل بادامک بالای سر  در سال 1927 بود.  راه حلی جسورانه و پیچیده که به زودی به "علامت تجاری" منطقه پسارو تبدیل شد. جوزپه بنلی از مقاله علمی ادوارد ترنر که در سال 1925 در یک مجله فرانسوی[footnoteRef:29] منتشر شد الهام گرفت. جوزپه برای شکست دادن رقبا زمان را تلف نکرد و به طور کامل موتور سیکلت قبلی را با ارائه یک راه حل ساده مبتکرانه برای از بین بردن اثرات منفی انبساط حرارتیبهبود بخشید.این راه حل در سال 1927 ثبت اختراع شد که موفقیت تجاری و ورزشیبنلی را به دنبال داشت و تا آغاز جنگ جهانی دوم ادامه یافت. [29: . Moto Revue] 

دو سال پس از آن، با استفاده از نسخهای که مخصوص مسابقات طراحی شده بود، تونینو به پیستمسابقات رفت. او استعداد طبیعیو خارق‌العاده‌ای را به‌عنوان یک سوارکار داشت و دوران بسیار موفقی را آغاز کرد که موجب تأیید و توسعه شرکت هم شد. تونینو بنلی سوار بر موتور سیکلت 175 سی سی، چهار عنوان قهرمانی ایتالیا را در پنج سال به دست آورد: در سال های 1927، 1928 و 1930 با موتور تک میل بادامک[footnoteRef:30] (SOHC) و در سال 1931 با موتور دو میل بادامک بالای سر[footnoteRef:31] (DOHC). متأسفانه یک تصادف بد در سال 1932 به حرفه کوتاه و درخشاناو پایان داد و در 27 سپتامبر 1937 نیز در پییک تصادف جادهای درگذشت. [30: . single overhead camshaft (SOHC)]  [31: . Double overhead camshaft (DOHC)] 

با نزدیک شدن به جنگ جهانی دوم، شرکت بنلی موتورسیکلتی با موتور چهار سیلندر خطی سوپرشارژ 250 سی‌سی، میل بادامک دوگانه بالاسر، خنک‌کننده مایع و کمپرسور پره‌ای ، با حداکثر قدرت 52 اسب بخار در 10000 دور در دقیقهو حداکثر سرعت 230 کیلومتر در ساعت طراحی کرده و در مسابقات حضور یافت. این موتورسیکلت برای رقابت در فصل 1940 در نظر گرفته شده بود تا موفقیت بنلی در مسابقه 250 سی سی سبک TT در سال 1939 را تضمین کند.  اما وقوع جنگ جهانی دوم همه تلاش ها را ناکام گذاشت و هرگز در مسابقات رسمی استفاده نشد.
بعد از جنگ جهانی دوم ، قسمت اعظم کارخانه ویران شد، تجهیزات پراکنده یا آسیب دید و سه تا چهار سال طول کشید تا کارخانه دوباره راهاندازی شود. بنلی برایتأمین منابع مالی هزار موتورسیکلت را خریداری کرد که توسط ارتشهای متخاصم در میدانهایجنگ رها شده بود تا آنها را برای استفاده غیرنظامی بازسازی کند.
جوزپه بنلی پس از اختلافات آشتیناپذیر با برادرانش در مورد استراتژیهایتولید، از شرکت جدا شد و ابتدا BBC Automobiliرا در سال 1946 و بعد از MotoBiرا در سال 1952 تأسیس کرد. مدیریت کارخانه بنلی به برادر دوم جووانی میرسد که اگرچه مانند برادر بزرگترش در طراحی استعداد نداشت، اما  دارای مهارتهای سازمانی بالایی بود و همواره بخشهای تولیدی شرکت را مدیریت میکرد. جیووانی دستورالعمل های مدل جدید را به طراحان ارائه داد: موتورسیکلت جدید باید سبک، قابل اعتماد و ارزان باشد. اینگونه بود که مدل لتزیا[footnoteRef:32] متولد شد؛ مجهز به موتور دو زمانه (ارزانتر از 4 زمانه) 98 سانتی متر مربع با چهار بلبرینگ، نصب شده بر روییک قاب ضروری، اما انعطافپذیر در هر دو محور. لتیزیامشهورترین مدل بنلیپس از جنگ بود و مدل لئونچینو(شیر کوچک) پس از آن  از سال 1950 تا 1960 در حدود 45000 دستگاه تولید شد.  [32: . Letizia] 

در دهه 1960 و  در زمان بحران بزرگ در ایتالیا، بنلی تعادل خود را با صادرات به ایالات متحده حفظ کرد. در دهه شصت بنلی سه استراتژی مهم زیر را مبنای رقابت خود قرارداد :
1. بینالمللی شدن کسب و کار
2. صادرات به آمریکا
3. تولید مدلهای جذاب 
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شکل 121--  موتور سیکلت 650sBenelli Tornado  (1972)
دراین دوران بنلی مدلهای تورنادو[footnoteRef:33]  و موجاوی[footnoteRef:34] را به بازار عرضه کرد که نسبت به مدلهای قبلی از کیفیت و طراحی مناسبتری برخوردار بودند.  [33: . Tornado 650]  [34: . Mojave 260/360] 

در اواخر دهه 1960، ورود تولیدکنندگان ژاپنی باعث ایجاد بحران در صنعت موتورسیکلت اروپا شد. شرکت بنلیبسیار قوی در بازار موتور سیکلت آمریکاحضور  داشت. ظهور رقابت از ژاپن منجر به این شد که محصولات بنلی محبوبیت خود را از دست بدهند؛ زیرا در مقایسه با هونداهای آن دوره که از موتورهای بادامک بالای سر با استارت‌های برقی استفاده می‌کردند،از تقاضای کمتری برخوردار بود.تولیدکنندگان دیگر موتورسیکلت بریتانیایی مانند نورتون، بی اس ای و تریومفنیز تحت تأثیر قرار گرفتند و مجبور به تولید زیر ظرفیت شدند. 
بنلی که در مشکلات اقتصادی آشکاری قرار داشت، توسط آلخاندرو دی توماسو[footnoteRef:35]، صنعتگر ایتالیایی-آرژانتینی خریداری شد که بدون شک یکی از مطرحترین و قدرتمندترین چهرههای ایتالیا در دهه های 60، 70 و 80 بود. در سال 1959 او شرکت اتومبیلدی توماسو را در مودنا تأسیس کرد و مجموعهای از اتومبیلهای جادهای و مسابقهای خود را ساخت. او سپس تعدادی از شرکت‌های ایتالیایی مانند مازراتی[footnoteRef:36]، اینوسنتی[footnoteRef:37]، غیا[footnoteRef:38] و ویگناله[footnoteRef:39] و پس از آن در سال 1971، بنلی و رقیبش موتو گازی[footnoteRef:40] را در سال 1973 خریداری کرد. دی توماسو شرکت‌هاییکه دچار مشکل بودند را خریداریمیکرد و بعد از بازسازی تلاش میکرد آنها را با قیمت بالاتر بفروشد و بدین ترتیب سود هنگفتی به جیب میزد. رویکرد او حمایت از صنعت نبود و تنها اقدام به بازسازی ظاهری میکرد  و لذا بنلی هم  از این قاعده مستثنی نبود و این چنین شد کهپر دردسرترین دوره تاریخیک صد ساله خود را تجربه کرد. برای مثال اوبرای به چالش کشیدن سازندگان ژاپنی، از طراحان میخواهد که برای صرفهجویی در وقت و هزینه،یک موتور هوندا (Honda CB500 Four) را کپی کنند. بدین ترتیب مدل  کواترو 500 (Quattro)در سال 1974متولد شد که موتورسیکلتی آسانسوار، با کشش موتور خوب، به طور استثنایی مناسب برای جاده و با ترمزهای عالی بود .  [35: . Alejandro de Tomaso]  [36: . Maserati]  [37: . Innocenti]  [38: . Ghia]  [39: . Vignale]  [40: . Moto Guzzi] 
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)در سال 1989 تلاشی ناموفق برای احیای دوباره شرکت توسط جیانکارلو سلسی که قبلاً به عنوان اپراتور ماشینآلات  در کارخانه بنلی فعالیت میکرد،صورت گرفت. دسامبر 1995 نقطه عطف و تعیین کنندهایبرای شرکت بنلی محسوب میشود. آندره آ مرلونی جوان از یکی از خانوادههای بزرگ ایتالیایی که صاحب برند معروف مارکه در صنعت لوازم خانگی بود و در سن 28 سالگی به عنوان موتورسواری پرشور شناخته میشد، تصمیم گرفت برند بنلی خریداریو برای حضور در بازارهای جهانی دوباره راهاندازی کند. ابتدا یک کارخانه جدید در پسارو جایی که خود بنلی در آن قرار داشت، راهاندازی کرد که  هنوز هم مستقر است و تلاش کرد با کمک طراحان جوان محصولات جدیدی تولید کند. کمتر از یک سال پس از خرید کارخانه، محصولاتی جدیدی مانند مدلهایادیوا و مجهز به سایبان سخت تاشو در صندوق عقب تولید شد که تا سال 2012 در لیستتولید شرکت باقی ماند. 
مسابقات شرکتهای موتور سیکلتسازی را نجات میدهد و  مرلونی که خودش یک موتورسوار حرفهای بود این را به خوبی میدانست؛ بنابراین قدم بعدی آماده کردن تورنادوی جدید برای مسابقات بود. مرلونی با توجه به سبک خود، بلافاصله در سال های 2001 و 2002 در مسابقات قهرمانی سوپربایک جهان با سوارکار استرالیایی پیتر گودارد شروع به تمرین کرد و با توجه به اینکه تیم در رقابتی شدید قرار داشت، کسب رتبه 36 در ردهبندی نهایی سال 2001 (با 7 امتیاز) و رتبه 22 در سال 2002 (با 23 امتیاز) بالاتر از حد انتظار ارزیابی شد. علیرغم دستیابی به نتایج دلگرم کننده، برای توسعه نیاز به سرمایهگذاریهای بیشتری بود که حتی مرلونی هم قادر به ادامه نبود و در سال 2015 شرکت بنلی به گروه موتور سیکلت گوآنجوی[footnoteRef:41] چین فروخته شد. [41: . Qianjiang Motor Group] 

گروهگوآنجو کهیک تولیدکننده چینی موتورسیکلت و موتورهای کوچک بود، تصمیم گرفت تولید و مهندسی را در پسارو حفظ کند. تولید موتورسیکلتها تقریباً بلافاصله با مونتاژ موتورهای 3 سیلندر شروع شد. سال 2016 یک سال موفقیتآمیز و همزمان با خرید گروه گوآنجو توسط هلدینگ جیلی بود. موتورسیکلتهای مدل  500Leoncino و 500TRKهنوز در پسارو ساخته میشوند. هر دو موتورسیکلت داراییک موتور 500 سیسی دو سیلندر 4 سوپاپ دو میل بادامک هستند. به طور کلی موفقیتTRK خیرهکننده بوده است. در سال 2020 این مدل با اختلاف بسیار زیاد پرفروش‌ترین مدل در ایتالیا بود. بنلی در حال حاضر طیف بسیار گسترده‌ای از این مدل را عرضه می‌کند: مدلهای 125 تک سیلندر (135 سیسی در برخی بازارها) تا مدل های 300، 500، 750 دو سیلندر و 600 چهار سیلندر.
شرکت بنلی امروز دارای حضوری مؤثر در بازارهای جهانی است و روزهای درخشان خود را میگذراند.همافزایی حاصل از دانش شرکت تاریخی در ایتالیا و شرکت مادر در چین، ترکیبی برنده را ساخته است. سبک ایتالیایی همراه با صرفهجویی در مقیاس بزرگ که از طریق مالکیت چینی در دسترس است، مدلهای جذابی را با قیمتهای بسیار رقابتی تولید کرده است.
شرکت نیکران موتورپاسارگاد  از شرکتهای وابسته به گروه سامان موتور که در فصل بعد به تفصیل معرفی میشود، در ایران حق امتیار تولید موتور سیکلتهای بنلی را کسب و در کارخانهای واقع در شهرک صنعتی شکوهیه استان قم، موتور سیکلتهای بنلی را در کیفیتی متمایز تولید و به بازارهای ایران و منطقه عرضه میکند. 
[image: ]
شکل 14-1– موتور سیکلتBenelli Leoncino 500


[bookmark: _Toc167473917]یاماها (ژاپن)
شرکت نیپون گاکی[footnoteRef:42] که در سالهای بعد به یاماها تغییر نام یافت،توسط آقای یاماها[footnoteRef:43] در سال 1887 برای تولید ارگهای نی و پیانو تأسیس و در اوایل قرن بیستم به بزرگترین سازنده ژاپنی آلات موسیقی تبدیل شد. یاماها برای ساخت پروانههای چوبی و (بعدها) فلزی هواپیمابا دولت ژاپن در طول جنگ جهانی دوم قرارداد بست. این شرکت پس از جنگ و در اوایل دهه 1950با مشکلات زیادی دست و پنجه نرم کرد  و سرانجام  ژنیچی کاواکامیرئیس هیئت مدیره تصمیم گرفت تا با  امکانات کم،  برای تولید موتورسیکلتهای کوچک قابل استفاده در اوقات فراغت استفاده کند. [42: . Nippon Gakki Co., Ltd]  [43: . Torakusu Yamaha] 

 (
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موتور سیکلت مدل 
Yamaha YA-1 
  (1955)
)محصول اولیهیاماهایک موتور سیکلت تک سیلندر 125 سی سیبا نام YA-1 بود که در سال 1955 از مدل DKW RT 125  آلمانی کپی شده بود.این مدل نه تنها در کلاس 125 سی سی در صعود از کوه فوجی برنده شد،بلکه با کسب مقامهای اول، دوم و سوم در مسابقه جاده استقامتی تمام ژاپن در همان سال سکوها را تسخیر کرد. موفقیت اولیه در مسابقات، جهتگیرییاماها را تعیین کرد و  رقابت در مسابقات موتور سیکلتبه یکی از تلاش‌های اصلی این شرکت در طول تاریختبدیل شد  که اغلب با حضوررقبای قویچون  هوندا و سوزوکی همراه میشد.یاماها در آن سالها در مسابقات بینالمللی حضور پیدا کرد و مدلهای YA-1 ، YA-2 و YD-1 را به موتورسواران و بازار معرفی کرد.
	
در دهه 1960  موفقیت در فروش بسیار  چشمگیر بود و یاماها اولین زیرمجموعه بینالمللی خود را در این دوره در تایلند در سال 1964 و در هلند در سال 1968 راهاندازی کرد.  در سال 1968، یاماها اولین موتورسیکلت چهار زمانه خود را با نامXS-1 روانه بازار کرد. این مدل یک دوقلو 650 سی سی چهار زمانه بود؛موتوری بزرگتر و قدرتمندتر که با موتور سیکلتهای محبوب آن دوران مانند Triumph Bonneville و BSA Gold Starبریتانیایی برابری میکرد. 
در اوایل سال 1969، یاماها خانواده‌هایRD دو سیلندر و RS تک سیلندررا به بازار معرفی کرد . خانواده RD در دهه‌های 1970 و 1980 توسعه پیدا کرد و خانواده RS سالها در تعداد زیادی از انواع آن توسط یاماها و سپس شرکتی به نام اسکورت لیمیتد در هند تولید  شد. 
در دهه 1970 نیز تعدادی از اولینموتور سیکلتهای آفرود اختصاصی برای مسابقات و تفریحات خارج از جاده عرضه شد. یاماهایک مبتکر پیشگام در فناوریموتورهای خاکی بود و اولین سیستم تعلیق عقب تکشوک را با نام تجاری مونوشاک[footnoteRef:44]در سال 1973 معرفی کرد.این مدل در سال 1974 تحت عنوان YZ-250 تولید شد؛ مدلی که هنوز در حال تولید است و  باسابقهترین مدل و معرف یاماهانیز میباشد. [44: . Monoshock] 

در طول دهه 1980، صنعت موتورسیکلت به تدریج از ساخت چند مدل اولیه اما همهکاره، به تولید موتورسیکلتهای تخصصی برتری در جایگاههای خاص تغییر جهت داده بود. کاربریها شاملمسابقه و موتورسواری خیابانی، تور، مسابقات موتور کراس، سوارکاری اندرو و تفریحی خارج از جاده و کروز بود. سبد محصولات یاماهااز تعداد معدودی در بازارهای جهانی در ابتدای دهه به مجموعه بسیار بزرگتری از انواع موتورسیکلتهای تخصصی در پایان دهه تبدیل شد؛ مدلهایی مانند XV750  و RZV500 در سال 1981، FZ750 و RX-Z در سال 1985 .
در سال 1998 یاماهایکموتورسیکلت جادهای 1000 سی سی چهار سیلندر به نامYZF R1 به بازار عرضه کرد؛ این مدل سبک جدیدی از طراحی گیربکسداشت که طول کلی جعبه موتور/گیربکس را کوتاه کردهبود تا یک واحد جمع و جورتر ایجاد شود. این تغییر به نوبه خود به موتور اجازه میدادتا در قاب جلوتر قرار گیرد که برایکنترل موتوربسیار مناسب بود.
در سال 1995، یاماها ساخت موتورسیکلتهای ستاره[footnoteRef:45]را اعلام کرد؛ نام تجاری جدیدی برایبازارهای خارجی بهویژه بازار آمریکا . در بازارهایخارجی موتور سیکلت استار همچنان با برند یاماها به فروش میرسید و این تلاشی بود برای ایجاد هویت برندییاماها  ودستیابی به مقامیکی از بزرگترین و پرسودترینبرندها در ایالات متحده. [45: . Star Motorcycles] 

در سال 2007یاماهای فیلیپین را تأسیس و موتورسیکلتهاییاماها را با نام شرکت یاماها موتور فیلیپین[footnoteRef:46]در بازار آن کشور توزیع کرد که این شرکت  یکی از  20 شرکت تابعه یاماها در سراسر جهان میباشد.یاماها در اکتبر 2017، کارخانه محصولات برق صنعتیو سازنده موتورهای کوچک را از شرکت سوبارو خریداری کرد و موتورهای سوبارو در ماشینهای چمن زنی، ژنراتورها و پمپهای آب از آن زمان به بعد به نام یاماها تغییر نام داد. [46: . Yamaha Motor Philippines, Inc.] 

یاماها موتور در واقع یکی از شرکتهای هلدینگ بزرگ یاماها است که تاکنون توانسته است در بسیاری از مسابقات  جهانی سکوهای قهرمانی را تسخیر کرده  و همچنین تقدیرنامههای فراوانی در حوزه محیط زیست و تکنولوژی از دولت ژاپن و سایر مراجع بینالمللی دریافت کند. این مجموعه در سالهای 2022 و 2023 مدلهای جدیدی روانه بازار کرده است و امروز در بسیاری از کشورهای دنیا دارای ظرفیتهای تولید یا نمایندگی  فروش میباشد. 

[image: ]
شکل 16-1–موتورسیکلتیاماها مدل PW50 برای بازار آمریکا  (2021)


















[bookmark: _Toc167473918]فصل دوم –فستوس؛ گروه صنعتی  احمدغلامی
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گرچه سامان موتور اولین شرکتی بود که احمدغلامی آن را تأسیس کرد؛اما امروز یکی از شرکتهای تابعه گروه بزرگ فستوس[footnoteRef:47] است که در سطح بینالمللی در صنعت موتورسیکلت فعال میباشد. اگر بخواهیم از دستاورد آقای غلامی صحبت کنیم نیاز است تا این گروه به خوبی معرفی شود. باید با آنچه که او ساخته است شروع کنیم و سپس به شیوه ساختن بپردازیم.گروه فستوس مانند تعداد زیادی از هلدینگهای کشور که در صنعت موتورسیکلت فعال میباشند، ابتدا از یک شرکت کوچک آغاز شده و در طی چند دهه با راهبری آقای غلامی و همت فرزندان  و همکارانشان به مجموعه ای شامل چندین شرکت با صدها نیرو تبدیل شده است.  [47: . Fastosدر زبان اسپانیایی به معنی «شکوه» و «عظمت»و در زبان ایتالیایی به معنی «سرعت» می باشد.] 

در این فصل ابتدا سیر ورود و توسعه صنعت موتور سیکلت در ایران توضیح داده شده است. همچنانکه در فصل  قبل، از دوران ابتدایی تا شکلگیری شرکتهای بزرگ سازنده موتورسیکلت صحبت به میان آمد، در این فصل نیز از ورود این وسیله جذاب به کشور تا شکلگیری تجارتخانهها و کمپانیهای ایرانی توضیح داده می شود؛یعنی از زمانی که گمرک ایران اولین موتورسیکلت وارداتی را ثبت کرده است تا امروز که بیش از 45 شرکت بزرگ و کوچک در این صنعت مشغول تولید یا مونتاژ موتورسیکلت هستند. به این ترتیب شما با فضای صنعت موتورسیکلت ایران آشنامیشوید و پی خواهید برد که احمدغلامی کجا و چه زمانی با این روند توسعه همراه شده است  و خودش کدام یک از بناهای توسعه این صنعت را ساخته است. 
بخش اول این فصل به سیر تاریخی موتورسیکلت در ایران پرداخته و در بخش دوم به روند شکلگیری شرکتهای فعال اشاره شده است و در بخش سوم گروه فستوس به عنوان یکی از دستاوردهای مهم احمدغلامی معرفی می شود . در بخش سوم شرکتهای تابعه این گروه تشریح شده تاخواننده با شکلگیری هوشمندانه یک زنجیره ارزش و زنجیره تأمین کامل صنعت موتور سیکلت و دوچرخه به خوبی آشنا شود. درمییابیم آنها هر زمان که با نقیصهای در توسعه صنعت موتورسیکلت روبهرو می شدند، با جلب مشارکت و همراه کردن علاقهمندان به این صنعت، به ایجاد سازمانی جدید دست زدهاند و با ایجاد زیرساختهای سازمانی و انسانی و همچنین بهرهگیری از توان فنی  مدیریت، امروز شاهد شکلگیری یک گروه صنعتی در بخش خصوصی هستیم که فقط متکی بر توان رهبری، مدیریت کارآمد، کارکنان با انگیزه و توانمند و دانش فنی بومی شده میباشد.



[bookmark: _Toc167473920]از کجا شروع شد؟
[image: ]هنوز مشخص نیست چه کسی اولین موتور سیکلت را به ایران آورده است؛ اما در مورد خودرو میتوان به طور دقیق به سفر مظفرالدین شاه در سال 1279 اشاره کرد که در بلژیک علاقهمند به ماشین شد و با خود یک خودروی رنو به ایران آورد و بدین ترتیب پای ماشین به خیابانهای تهران باز شد. اما در مورد موتورسیکلت به روشنی مشخص نیست که اولین عاشق چه کسی بوده است؛ ولی در تمام اسناد، عکس زیر به عنوان قدیمیترین عکس از موتور سیکلت و موتور سوار جوان آن زمان آمده است.
شکل 2-1- عکسی قدیمی از موتور سیکلت در ایران 
یکی از محققان جوان کشور به نام مهدی شیرزادی تلاش کرده تا از این عکس رمزگشایی کند و نتیجه کار را در سایت موتور باشی[footnoteRef:48] منتشر کرده است. او با چند تن از علاقهمندان به صنعت موتور سیکلت در ایران، آلمان و انگلستان تماس گرفت و در نهایت متوجه شد که عکس فوق بر خلاف گمانهزنی های اولیه، متعلق به یک موتور سیکلت انگلیسی نیست؛ بلکه ساخت شرکت اشتاک[footnoteRef:49] آلمانبوده که بیش از 100 سال پیش وارد ایران شده است. [48: . www.motorbashi.com]  [49: . Stock Motorpflug AG] 

شرکت اشتاک در سال 1916 در برلین (آلمان) برای ساخت ماشین آلات کشاورزی تأسیس شد. بنیانگذار این کارخانهریچارد کان[footnoteRef:50] از شهروندان "مانهایم"  بود که مالک چند کارخانه تولیدی دیگر هم بود. در سال 1924 شرکت اشتاک کارخانه دیگری در ناحیه"برلین بزرگ" برای ساخت موتورسیکلت تأسیس کرد که اشتاک موتورنام گرفت. "اشتاک" کار خود را با ساخت موتورسیکلتهای دو زمانه 119 سیسی تحت لیسانس شرکت اوانز[footnoteRef:51] آمریکا شروع کرد و تا اواخر دهه 1920 یا اوایل دهه 1930 آنها را تولید میکرده است. "اشتاک"  از سال 1929 تا  سال 1933 موتورسیکلتهایی با طراحی خود به ظرفیت های 175  و 300 سیسی نیز تولید کرده است. [50: . Richard Kahn]  [51: . Evans] 

موتورسیکلتهای"اشتاک"  به دلیل سادگی و قابلیت اطمینان بالا شهرت زیادی پیدا کرده بود؛ اما بحران اقتصادی بزرگ جهان که از سال 1929 در آمریکا شروع شد و به همه کشورهای صنعتی سرایت کرد، این شرکت نامدار را از پای درآورد و در سال 1933 رسماً ورشکست و بسته شد. حتی برخی منابع، توقف تولید موتورسیکلت در این شرکت را سال 1931 اعلام کردهاند.
 (
شکل 
2-2
- 
شرکت موتور سیکلت اشتاک آلمان
)به طور مشخص میتوان مشخصات موتور سیکلت عکس فوقالذکر را به شرح زیر معرفی نمود:
نام و مدل : Stock R119
سال: 1924 (اولین سال تولید)، ادامه تولید تا اواخر دهه 1920 یا اوایل دهه 1930
انجین : تک سیلندر، دوزمانه، 119 سیسی
قطر و کورس پیستون :	55 و 50 میلی متر
توان : 	2 اسب بخار (3000 دور بر دقیقه)
میل لنگ : نصب شده برروی رولبرینگ
انتقال نیرو: با تسمه به چرخ عقب
گیربکس : دوسرعته Fichtel ، نصب شده روی محور پدال
سیستم جرقه زنی: مگنتی
روشن کردن موتورسیکلت: به وسیله پدال زدن یا هل دادن موتورسیکلت
وزن : 	60 کیلوگرم
حداکثر سرعت : 60 – 50 کیلومتر بر ساعت
شاسی: لوله ای
ترمز: لقمه ای روی پولی چرخ عقب
در سال ۱۲۹۱ هجری شمسی یا 1912 میلادی ورود اولین موتورسیکلت به ایران توسط گمرک کشور ثبت شده است و این تاریخ با سابقه تأسیس و تولید در کارخانه موتورسیکلت سازی “اشتاک” (1924) اختلافی 12 ساله دارد.این اختلاف زمانی، ثابت میکند که عکس معروف در سال 1924 یا بعد از آن گرفته شده است. بنابراین موتورسیکلت نشان داده شده در عکس را نمیتوان اولین موتورسیکلت وارد شده به ایران دانست.
در هر حال به نظر میرسد یک تاجر یا یک عاشق تکنولوژی، تقریباً 112 سال قبل از تألیف این کتاب، اولین موتور سیکلت را به ایران وارد کرده  و از شواهد پیداست نخستین موتورسیکلتهای وارد شده به ایران از اروپا بوده است.  در دهه 1920 بیشتر موتور سیکلتها توسط تجار ایرانی از کشورهای اروپایی بهویژه از انگلستان وارد ایران میشد و  از سال 1335 موتورسیکلتهای ژاپنی وارد شده است. از دهه 1940 نیز موتورسیکلتهای ایتالیایی   پا به ایران گذاشتند. 
پس از واردات موتورسیکلت و بروز حوادث مختلف، بلافاصله صدور گواهینامه موتورسیکلت هم در دستور کار پلیس قرار گرفت که البته ناشی از دیوانه بازیهای جوانان در راندن موتور در معابر بود.
 (
شکل 
2-3
- 
اولین گواهی نامه رانندگی با موتور 
)در آن سالها تجارتخانههای متعددی به عرضه موتور سیکلت در تهران و استانها میپرداختند. جوانان علاقهمند روز به روز به تعدادشون اضافه میشد. این وسیله سراسر هیجان انگیز تمام ذهن جوانان را پر کرده بود؛ بهویژه اینکه در فیلمهای سینمایی استفاده از این وسیله نقلیه گسترش یافته بود. مشاهده هنر پیشه نقش اول که معشوق خود را پشت خود، سوار موتورسیکلت کرده و از دست آدم بدها نجات میداد،به جوانان انگیزه بیشتری میداد تا هر چه زودتر موتورسواری را یاد بگیرند. 
آگهیهای فروش موتور سیکلت روز به روز در روزنامههای آن زمان بیشتر میشد و کمکم روش فروش قسطی موجب فروش بیشتر موتورسیکلت شد. با وجود اینکه ابزاری مانند چک وجود نداشت، فروشندگان به خریداران اعتماد میکردند و تنها اطلاعاتی که از خریدار داشتند نام و نام خانودگی، نام معرف و آدرس بود. در آن سالها  پلاک منازل خیلی مشخص نبود و آدرس مشتریان چیزی مانند این بود : «دو در بعد از نانوایی سنگکی»، «کوچه پشت حمام عمومی در سوم» و یا «ته رودکی کنار پارک». کمتر پیش میآمد که اقساط پرداخت نشود؛ ولی در برخی موارد وقتی فروشندهها به آدرسهای داده شده مراجعه میکردند، از خریدار خبری نبود و پولشان از دست رفته بود. 
در سالهای اولیه تنها تعداداندکی موتورسیکلتهای هارلی داوینسون، ماچلس[footnoteRef:52] و ایندین[footnoteRef:53] بود که بهصورت کامل به وسیله افراد مختلف وارد کشور شده بود وهیچگونه قطعات یدکیهم نداشت.ولی در دهه 1340 موتورسیکلتهایی بهصورت انبوه توسط تجارتخانهها و شرکتهای مختلف وارد بازار گردید. [52: . برند Matchless ساخت شرکت انگلیسیAssociated Motorcycles(AMC) است. مدل هایG80 در بازه زمانی 1946 تا 1966 تولید می شده است.]  [53: . موتورسیکلت ایندین (هندی) به عنوان اولین تولید کننده Motorcycle در ایالات متحده آمریکایکی از معتبرترین سازندگان موتور و از رقبای جدی هارلی دیویدسون است که در سال 1901 توسط آقایGeorge M. Hendee تأسیس شد.] 

1. شرکت تضامنی برادران تبرک: موتورسیکلت زونداب[footnoteRef:54]باقدرت۱۵۰سی سی دوزمانه از آلمان شرقی وپس از چند سال موتورسیکلت تریومف باقدرت ۱۵۰ سی سیچهار زمانه از شرکت تابعه تریومف در آلمان شرقی را وارد کشور کردند. [54: . زونداپ (به آلمانی: Zündapp) یکی از تولیدکنندگان عمده موتورسیکلت در آلمان بود. این شرکت در سال ۱۹۱۷ در نورمبرگ پایه‌گذاری شد. اولین موتورسیکلت زونداپ مدل z۲۲ در سال ۱۹۲۱ ساخته شد. این شرکت در سال ۱۹۸۴ ورشکست شد.] 

2. حاج محمد توکلی پور: موتورBSA باقدرت ۵۰۰ سی سی چهارزمانه راازانگلیس واردبازار کرد.
3. شرکت ایران انگلیس:موتورسیکلت رویال انفیلد باقدرت۵۰۰سی سی ازانگلیسآورد  وخیلی پرقدرت وارد بازار شد.مشتریان آن را بیشتر برای جابجایی حلقههای فیلمهای سینماییو در برخی از شهرها نیز برای قاچاق استفاده میکردند. 
4. موتورسیکلت جاوا[footnoteRef:55]با قدرت۳۵۰ سی سی دوزمانهازکشور چکواسلواکی توسط تجارتخانه مرحوم واحدی از اصفهان وارد کشور گردید. [55: . این موتورساخته شرکت خودرو سازی جاوا (Java moto) در جمهوری چک بود.] 

در برخی از موارد تاجران موتورسیکلت از تولید کنندگان اصلی خارج از کشور نمایندگی انحصاری میگرفتند و بدین ترتیب فروش آن برند در تمام ایران در انحصار یک تجارتخانهیا شرکت بود. در ابتدا بیشتر این فروشندگان در قالب اصناف یا همان تجارتخانههافعالیت میکردند؛ اما طولی نکشید که چندین شرکت نیز وارد این عرصه شدند. 
در کنار این بازار پر رونق، نوبت به تعمیرکاران رسید و آنها سریعاً دست به کار شدند و برای تعمیر موتورسیکلت تعمیرگاههایی تأسیس کردند. این تعمیرگاهها مانند امروز اقدام به استخدام جوانان علاقهمند به مکانیکی کردند و این رویه شامل حال احمد غلامی ما  هم شد که نوجوانی عاشق موتور سیکلت بود.
 (
شکل 
2-4
- 
یک نمونه آگهی فروش موتور سیکلت 
)در خیابان فردوسی تهران و چند خیابان دیگر،  فروشندگان داخلی و خارجی درکنار هم به خریدارانموتورسیکلت میفروخنتد. فروش موتورسیکلت رونق گرفته بود و تعدادی از مؤسسات داخلی و خارجی اقدام به پذیرش نماینده از سایر استانها کرده بودند. در آن میان یک شرکت به نام ایران و انگلیس، موتور سیکلت رویال اینفیلد را میفروخت و شرکت دیگری به نام مارال، مینیموتور سیکلتTASرا عرضه میکرد. موتور سیکلتهای اروپایی بهویژه انگلیسی بیش از دو دهه بازار ایران را در اختیار داشتند؛ تا اینکه موتورسیکلتهای ژاپنی وارد بازار ایران شدند. 

 (
شکل 
2-5
–
ی
ک
 نمونه آگه
ی
 فروش موتور س
ی
کلت
)در این میان کم کم سر و کله شرکتهایی در کشور پیدا شد که نمایندگی رسمی از تولید کنندگان خارجی داشتند و سرمایه مناسبی را برای توسعه فروش موتورسیکلت اختصاص دادند.  آنها دارای دفتر کار مجهز بودند و تبلیغات خوبی انجام میدادند؛ ولی باید اذعان داشت مانند امروز اینهمه رسانه تبلیغاتی وجود نداشتو بیشتر از روزنامه اطلاعات و گاهی از تلویزیون استفاده میکردند. 
چهار  شرکت بزرگ ژاپنی ضمن حمله به بازارهای اروپا و آمریکا از بازارهای کشورهای آسیایی غافل نشدند و تلاش کردند تا با همکاری شرکای منطقهای وارد بازار ایران شوند. موتورهای ارزان و دو زمانه ژاپنی باعث شد تا قشرضعیف ایرانی هم توان خرید موتور سیکلت را داشته باشد و تجار آن زمان در ارتقای کیفیت زندگی و همچنین اشتغال ناشی از موتورسیکلت نقش آفرین شدند.  مهمترین شرکتهای موتور سیکلت داخلی نیز در طی این همکاریها شکل گرفتند که از آن میان میتوان به شرکتهای زره، تیزرو، پیروزان و اشتادکو اشاره کرد.
[bookmark: _Toc167473921]شرکت زره و یاماها
شرکت زره حاصل فعالیتسه برادر زرتشتی با نامهای ارباب جمشید زرتشتی، ارباب مهربان زرتشتی وارباب رستم زرتشتی اهل یزد بود. آنها نه تنها به توسعه صنعت موتور سیکلت ایران کمک کردند؛ بلکه زمینه تقویت مهارت و اشتغال جوانان روستاهای دور افتاده یزد را نیز فراهم میکردند. اینسه برادر، نوجوانان و جوانان آن مناطق را ابتدا شناسایی و سپس با هزینه خود آموزش میدادند تا در کارگاههای فنییزدیا تهران مشغول به کار شوند. 
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شکل 2-6- آگهی شرکت بازرگانی زره اولین وارد کننده یاماها در ایران  

برداران زرتشتی سراغ شرکت یاماها رفتند و توانستند برای اولین بار موتورسیکلتیاماها را وارد ایران کنند. آنها تجاری صادق و بسیاردرستکاربودند؛بهنحوی که بسیاری از علاقهمندان به صنعت موتورسیکلت سعی کردند با آنها همکاری داشته باشند. احمد غلامییکی از این افراد بود. او به شرکت زره مراجعه و درخواست کرد تا نمایندگی فروش یاماها را در غرب تهران بهدست آورد. بدین ترتیب همکاری او با این شرکت و برادارن زرتشتی آغاز شد. آقای غلامی قبلاً دوچرخه میفروخت و تعمیرگاه موتور سیکلت داشت؛ ولی بهزودی اولین موتور سیکلت وارداتی شرکت زره را به فروش رساند و بدین ترتیب میتوان گفت اولین دستگاه یاماها در ایران توسط آقای غلامی در تهران فروخته شد.  توان مذاکره و اداره یک مجموعه تخصصی به شیوهای کارآمد، نقطه قوت او بود؛ به گونهای که به سرعت فروش بخش عمده موتورسیکلتهای شرکت زره در اختیارش قرارگرفت. او موتورهاییاماها 80 سیسی ، 100 سیسی، 125 سیسی ، 250سیسی و 400 سیسی را از شرکت زره تحویل گرفته و به بازار عرضه میکرد. در کنار آقای غلامی نمایندههای دیگری نیز با شرکت زره شروع به همکاری کردند از جمله عباس درسرا، منصور کریم زاده، محمود افشار و علی باقری. 
برادران زرتشتی که هدفی جز توسعه صنعت کشور نداشتند و از هیچ کوششی در این راه فروگذار نمیکردند؛ در سال 1349 بر آن شدند تا مجموعهای بزرگتر به نام ایران دوچرخ را با همکاری یکی از فعالان اقتصادی تأسیس کنند که بتواند عهده دار مونتاژ و در آینده تولید موتور سیکلت در ایران باشد. و نمایندههای شرکت زره نیز در سالهای بعد و با همکاری شرکت ایران دوچرخ، شرکتی تحت عنوان سیکلت پارت به مدیریت آقای احمد توسلی در تهران تأسیس کردند که مأموریت تأمین و توزیع قطعات موتور سیکلتهای یاماها را بر عهده داشت و البته شرکت موفقی بود. بعدها شرکت ایران دوچرخ عهدهدار تولید یاماها در داخل کشور شد؛ ولی سیکلت پارت واردکننده موتور سیکلتهای یاماها باقی ماند.
شرکت ایران دوچرخ بزرگترین کارخانه تولید دوچرخه و موتور سیکلت با همکاری شرکتهایی مانند پژو از فرانسه و یاماهااز موتور ژاپن و با مدیریت احمد توسلی و همکاری سایر فعالان صنعت موتور سیکلت مانند بنیانگذاران شرکت زره و شرکت سیکلت پارت  در سال 1349 تأسیس شد.  . عمليات ساختماني و تأسيساتي و نصب ماشين آلات حدود 2 سال بطول انجاميد و شركت از سال 1351 عملاً بهرهبرداري از كارخانجات خود را در شهر صنعتي البرز واقع در نزديكي قزوين آغاز نمود . كارخانجات شركت در زميني به مساحت 25000 متر مربع واقع گرديده كه بر روي آن مجموعاً 14500 متر مربع سالن و ساختمان هاي اداري و خدماتي احداث شده است و امروزه با داشتن پرسنل مجرب و متخصص و ظرفيت سالانه 125000 دستگاه انواع موتورسيكلت و 204000 دستگاه انواع دوچرخه ، يكي از بزرگترين كارخانجات توليد دوچرخه و موتورسيكلت در ايران و يكي از مهمترين صادركنندگان موتورسيكلت به كشورهاي همسايه مانند افغانستان ، عراق و پاكستان ميباشد . شركت ايران دوچرخ ( IRDOCO) باداشتن واحد تحقيقاتي ( R & D ) و با استفاده از سيستم هاي كامپيوتري، واحدهايي از قبيل بخش رنگ، آبكاري، آزمايشگاه فيزيك و شيمي و سه خط مونتاژ، عمليات توليد انواع موتورسيكلت و دوچرخه را انجام مي دهد.  این مجموعه بعد از انقلاب مصادره و به گروه بهمن واگذار شد .
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شکل 
2-7
- 
آگهی شرکت پیروزان اولین نماینده انحصاری سوزوکی در ایران 
)موتور سیکلتهای سوزوکی ابتدا توسط حاج سیدعباس گلابچی اهل کاشان ساکن تهران، خیابان بوذرجمهری وارد ایران شد. او در تجارت ورقهای سیسکوومس فعال بود و در دهه 40 ‌واردبازار موتورسیکلتشد. مدتی بعد امتیاز واردات موتور سیکلتهای سوزوکی به شرکتی به نام پیروزان داده شد که تا سالهای بعد از انقلاب فعال بود و مدلهای مختلف سوزوکی را وارد میکرد. ابتدا با موتورهای سوزوکی 80  و 100 سیسی دو زمانه شروع ودرسالهای 1347 به بعد با موتورسیکلت مینی۸۰ و۱۲۰ دوزمانه ودر سال 1357 با موتور های 550  و 1000 سیسی یا همان مدل GS1000  چهار زمانه ادامه داد؛ مدلی که از استقبال بالایی نیز برخوردار بود.
اولین نمایندگان این شرکت حاج ابوالقاسم عرفانی ازخراسان، آقای عسکری ازاصفهان، آقای دادبه ازتهران، برادران عاملی ازکرج وحاج ابوالقاسم حیدری از کرمان بودند. در خلال سالهای جنگ واردات سوزوکی به ایران متوقف شد؛ اما در سال 1377 شرکت تکتازموتور به عنوان نماینده انحصاری این تولید کننده ژاپنی، مجدداً اقدام به واردات سوزوکی کرد.
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[bookmark: _Hlk164593820]در سالهای پایانی دهه 40، شرکت اشتادکو توسط ارباب فریدون ایدون که تاجری زرتشتی بود تأسیس شد و امتیاز انحصاری واردات موتور سیکلتهای شرکت هوندا را ازآن خود کرد.  مدلهای پرفروش اشتادکو سوپر کاب ۵۰و۹۰سیسی ودونوع موتور گازی با نام‌هایRSو SDبا ظرفیت 50، 550 و 750 سیسی بود و در سال ۱۳۴۸ مدل CG125 را وارد ایران کرد که از استقبال بالایی برخوردار شد. موتور قرمز رنگ این مدل در ایران طرفداران زیادی داشت و به CGگوجه ای معروف شد.تمامی محصولات این شرکت چهار زمانه بودو در کل کشور توزیع میشد. نمایندههای بسیار فعال اشتادکو ابوالقاسم عرفانی از خراسان بزرگ، ابوالقاسم حیدری درکرمان، اخوان در یزد و راجی در اصفهان بودند.
هوندا در بازار ایران بهدلیل موتورهای چهار زمانه، ارزان بودن، فروش اقساطی و تنوع محصولات بسیار موفق شد؛ بنابراین شرکت اشتادکو توانست سهم قابل ملاحظهای از بازار ایران را به موتور سیکلتهای هوندا اختصاص دهد. تبلیغات خوب و روشهای فروش متمایز و همچنین استفاده از رسانه تلویزیون برای معرفی محصولات هوندا، این برند را  در ایران به عنوان رقیبی توانمند معرفی کرد. 
در پایان دهه ۵۰، این شرکت بانام شرکت تیزرو فقط با موتور ۷۰سیسی و CG125ادامه داد وازسالهای ۶۰ به بعد وارد عرصه تولید برخی از قطعات مانند تنه، زین، قاب زنجیر وگلگیرهاشد. شرکت تیزرو ضمن واردات  و فروش موتورسیکلتهای هوندا، قطعات موتورسیکلت را نیز تولید و در شبکه نمایندگی خود در سراسر کشور عرضه میکردو با این  تعهد که سالیانه بخشی (حدود 30%) از فعالیت خود را در ایران بومی سازی کند (مهندسی معکوس)، اجازه ثبت و فعالیت گرفت. بعد از سال 1357 بیشترین درصد سهام این شرکت یعنی 76 درصد به بنیاد مستضعفان واگذار شد و 21 درصد آن هنوز در اختیار هوندا است و 3 درصد باقیمانده در اختیار اشخاص حقیقی و حقوقی دیگر قرار دارد.در حال حاضر تیزرو فقط متمرکز بر تولید و عرضه قطعات موتورسیکلت است.

[image: ]شکل 2-8– تبلیغ موتور سیکلت هوندا توسط شرکت اشتادکو(1345)
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شکل 
2-9
- شرکت دوموتو اولین واردکننده رسمی کاواساکی به ایران
)خیلی مشخص نیست در چه سالی اولین موتورسیکلت کاواساکی وارد ایران شده است؛ اما از شواهد و مستندات پیداست که تا سال 1357 فقط یک شرکت درگیر واردات این برند به ایران بوده است. شرکت دو موتو به صورت انحصاری موتورسیکلتهای کاواساکی را وارد و در سطح کشور عرضه میکرده است. این شرکت بامدیریت حاج علی کریمی گرانسایه اهل گیلان، شهرستان لاهیجان با موتورسیکلتهای کاواساکی۱۰۰ و۱۲۵ سیسی در سال 1345 وارد بازار موتورسیکلتشد ودر سال ۱۳۵۱ شرکتبه آقایان خرم منش، طاهری وحاج حسن رجبعلی بنا تحت نام شرکت ایران کاواساکی واگذار شد که با همان دونوع موتور ادامه داد.  نمایندگان این شرکت حاج حسین حسین‌زادهدر مشهد، عبدالهیدر سیستان وبلوچستان و محمد بهروزادهبودند. البته باید پذیرفت در آن زمان نظام عرضه مویرگی در ایران رایج نبوده است و معمولاً سایر فروشندگان به نمایندگان یا عمده فروشان این شرکت مراجعه و تعدادی از این موتورسیکلتها را برای عرضه در شهرستان خود خریداری میکردند. شرکت دوموتو درسالهای بعد از انقلاب در زمره شرکت‌های خصوصی مطرح به کار خود ادامه داد. 
پس از دوموتو شرکت جهانرو با همت آقای رجبعلی بنا به تولید و عرضه موتورسیکلتهای کاواساکی در ایران پرداخت و در دهه 1380، شرکت کویر موتور نیز نمایندگی کاواساکی را گرفته و تا کنون مدلهای مختلف این شرکت را وارد کرده است.
مهمترین مدلهای سوزوکی وارد شده به بازار ایران عبارتند از :
1. KAWASAKI AR 125 اب خنک
2. KAWASAKI KMX125( دارای سیستم کیپس در سیلندر برای تخلیه دود)
3. KAWASAKI KR150(دارای سیستم کیپس در سیلندر برای تخلیه دود بیشتر)
4. KAWASAKI ZZR 250
5. KAWASAKI ZZR 400
6. KAWASAKI ZZR 600

در کنار این شرکتهای بزرگ باید به برخی از کوششها در صنعت موتور سیکلت نیز اشاره شود که در توسعه این صنعت در ایران نقش مهمی داشتهاند. شرکت ایران شرق با مدیریت آقای سید عبدالله هاشمی که نماینده انحصاری محصو لات ماشینی اتحاد جماهیر شوروی درایران بودند، در سالهای۱۳۴۲ موتورسیکلتهای ساخت شوروی مدل ایژ را وارد کردند که دارای خدمات و قطعات برای تعمیر و نگهداری نبود و بیشتر به درد کشاورزی و  دامداری در کوهستانها میخورد. این شرکت با تقاضای آقای حسین حائری از فعالان صنعت موتور سیکلت ایران نزدیک به 1000 دستگاه از این موتورهای ساخت شوروی را وارد کرد که در شهر های بیرجند، گناباد، تربت حیدریه، تربت جام وتایباد به خوبی فروش رفت. بعدها شرکت پیشتاز موتور خراسان نمایندگی واردات این موتور را تا سالها پس از انقلاب بر عهده داشت؛ تا اینکه در سالهای 1380 این موتور از گردونه مونتاژ و عرضه در بازار ایران خارج شد. 
[image: ]شرکت رکس موتور، موتورسیکلت رکس آلمان را در سال 1349 به تعداد محدود وارد ایران کرد. شرکت کیان به مدیرت آقای درخشان ازسال ۱۳۴۵ نماینده موتورگازی پژوی فرانسه درایران بودکه بعدها به شرکت ایرن دو چرخ واگذار شد.  موتور گازی تستی ساخت ايتاليا را شرکت تلالکتریکبا مدیریت مهدی فرجادو جوادخرم منش در سالهای 1348 تا ۱۳۵۰ به ایران وارد کردند و موتورگازی تروت فرانسه نیز بامدیریت آ قای امیر نیک بخت از سال 1347 تا 1353 وارد کشور شد. 
شکل 2-10– موتور سیکلت ایژ ساخت شرکت IZHMASHروسیه 
صنعت موتور سیکلت ایران با استفاده از روش واردات تکنولوژی، امروز به یک صنعت بزرگ تبدیل شده است و بالغ بر 45 بازیگر مهم در این صنعت فعال هستند. شرکتهایی که خود تولیدکننده موتور سیکلت بوده و برخی از آنها دارای ظرفیتهای تولیدی و صنعتی بزرگی هستند و قادرند به کشورهای منطقه نیز صادرات داشته باشند. از این میان  میتوان به چند گروه صنعتی بزرگ اشاره نمود که بخش عمده بازار موتور سیکلت ایران را در اختیار دارند. گروه فستوس با دارابودن نیکران موتور پاسارگاد، گروه کویر موتور، گروه نیرو موتور و گروه همتاز، هلدینگهای بزرگی هستند که در این صنعت فعال هستند و هر ساله با تولید و عرضه انواع موتورسیکلت و قطعات و خدمات مورد نیاز آن در سراسر کشور، نیازهای مردم را تأمین میکنند. یکی از بزرگترین گروههای صنعتی فعال در ایران و منطقه گروه فستوس است که با همت و مدیریت آقای احمد غلامی شکل گرفته است. او باعشقی که به صنعت موتور سیکلت داشت و همچنین سبک رهبری متمایزی که ارائه کرد، موفق شد تا فعالیت خود را از سامان موتور آغاز کند و امروز آن را از یک شرکت به یک گروه صنعتی فرامنطقهای با صدها نیروی انسانی تبدیل کند. 
ما تا کنون بنا داشتیم با شرحی بر صنعت موتور سیکلت ایران و جهان، فضای فعالیت یکی از کارآفرینان برتر کشور را توضیح دهیم تا مراحل توسعه گروه فستوس به خوبی تبیین شود. در همین راستا و به طور مشخص میتوان به ویژگیهای زیر در خصوص صنعت موتور سیکلت ایران در سالهای آغازین و زمان شروع فعالیت آقای احمد غلامی اشاره کرد:
1. فقدان قواعد و قوانین مرتبط با صنعت مانند صنایع مواد غذایی یا خودرو
2. اتکا به واردات و لزوم استفاده از دانش فنی خارج از کشور
3. عدم محدودیت در ورود تجار یا فعالان جدید به بازار موتورسیکلت
4. عدم استقبال اقشار پر درآمد و فرهنگی کشور از موتورسیکلت
5. تاخت و تاز تولیدکنندگان ژاپنی در بازار ایران  
6. فقدان رویههای مالی و بانکی قابل اتکا در بازار موتورسیکلت
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 برای اینکه بتوانیم دستاورد بزرگ آقای احمد غلامی یکی از کارآفرینان صنعت موتورسیکلت ایران را تشریح کنیم، باید ابتدا گروه فستوس را معرفی کنیم . این گروه  متشکل از شرکتهای متعددی است که در شکل زیر نشان داده شده است. 
 (
گروه فستوس
شرکت 
نیکران 
موتور
پاسارگاد
شرکتمهرآیین وندا
شرکت سامان موتور
شرکت جمع ایده پایار
شرکت فستوس دبی
(
Jeneral Trading
)
شرکت فستوس عراق
شرکت فستوس چین
(
Fastus Trading LLC
)
شرکت آراس پیشرو آریا
شرکت فستوس ارمنستان
(
Maat & co.
)
شرکت فستوس کردستان
(
باژیلار
)
)
شکل 2-11– معرفی گروه فستوس 

این گروه صنعتی و بازرگانی بزرگ دارای صدها نفر نیروی انسانی بوده و در ایران و سایر کشورهای منطقه فعال است. گروه فستوس به طور کلی در دو صنعت موتورسیکلت و دوچرخه فعال میباشد و در طول سالهای توسعه آن، تلاش شده است تا زنجیره ارزش گروه تکمیل گردد. در این مجموعه برای موتور سیکلت و دوچرخه، زیرساختهای تولید ، تأمین قطعات و ارائه خدمات دیده شده است؛ بهگونهای که مشتریان گروه فستوس در تمامی بازارهای هدف از دسترسی به محصولات، قطعات یدکی و خدمات مطمئن میباشند. این مجموعه که روزی از شکلگیری یک شرکت (سامان موتور) آغاز شده است، امروز خود با ایجاد صرفههای اقتصادی، توان توسعه کسب و کارهای جدید را داراست. مدیران و کارشناسان زیادی در شرکتهای گروه عهدهدار هدایت آن هستند و هیئت مدیرههایی با تجربه هر روزه در جلسات تخصصی در حال تعیین استراتژی و سیاستهای مهم کسب و کارهای گروه میباشند. 
وقتی وارد ساختمان مرکزی گروه در نزدیکی میدان قزوین تهران میشوید، به تلاشهای آقای غلامی، فرزندانشان و همکارانشان در طول سالهای متمادی پی خواهید برد. 
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شکل 2-12– ساختمان مرکزی گروه فستوس
این مجموعه دارای دو کارخانه  بزرگ تولید، چندین سایت برای نگهداری محصولات و قطعات جهت توزیع و بیش از صدها نمایندگی در ایران است.  فستوس نه تنها به طور مستقیم توانسته است اشتغال قابل ملاحظهای ایجاد کند، بلکه زمینه اشتغال غیرمستقیم بیش از چند هزار نفر را نیز فراهم کرده است. برای اینکه بتوانیم این گروه را به خوبی معرفی کنیم، توضیحات دقیقی درباره هر یک از شرکتها در این بخش داده میشود.
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شرکت سامان موتور قدیمیترین شرکت گروه است و در اصل سایر شرکتهای گروه از فعالیت این شرکت ایجاد شدهاند. برای معرفی شرکت سامان موتور  نیاز است یک بار دیگر به سراغ شرکت زره برویم. آقای غلامی در دوران جوانی همانطور که در بخش قبلی اشاره شد، با شرکت زره همکاری خود را آغاز کرد. این همکاری از سال 1342 آغاز گردید و ابتدا شامل خرید موتور سیکلتهای وارد شده توسط شرکت زره و عرضه آن در بازار تهران بود. همانطور که اشاره شد اولین موتورسیکلت این شرکت توسط آقای غلامی در تهران فروخته شد و این آغاز ماجرای بسیار جذاب و هیجانانگیزی بود که بخشهای بعدی متکی بر آن است.  او وقتی مشاهده کرد که این کسب و کار رو به توسعه است، تصمیم گرفت تمام سرمایه خود را در آن کار هزینه کند. کارآفرینان اگر چه انسانهایی ریسکپذیر معرفی شدهاند، اما مطالعات ما نشان داده است که َآنها به خوبی زمینه سرمایهگذاری را تحلیل میکنند و پس از آن با اطمینان وارد آن عرصه میشوند. از نظر آقای غلامی صنعت موتور سیکلت دارای ویژگیهای زیر بود:
1. صنعتی جوان و روبه رشد 
2. به عنوان وسیلهای نقلیه برای کاربردهای مختلف
3. وسیلهای ارزانتر از خودرو و قابل خرید توسط اقشار کم درآمد
4. جذاب برای جوانان 
و مهمتر از همه اینکه خود آقای غلامی عاشق این وسیله نقلیه بود و تصمیم داشت عمر خود را برای توسعه صنعت آن در ایران صرف کند و اکنون که سالهای زیادی از عمر گرانقدرشان میگذرد، پیداست به این هدف همواره متعهد بودهاند . 
او ابتدا مجموعهای برای فروش و تعمیر موتور سیکلتهای یاماها که توسط شرکت زره وارد  میشد در خیابان هاشمی تهران ایجاد کرد. هجده نفر نیرو داشت و از فروش تا خدمات پس از فروش و تعمیر موتورسیکلتها را در این مجموعه انجام میداد. اما پس از مدتی بهدلیل سیاست دولت ژاپن، صادرات موتورسیکلت به ایران ممنوع شد و در سالهای 1345 و 1346 فروش این مجموعه به شدت کاهش یافت . او باید سازندگان جدیدی را برای واردات موتور سیکلت شناسایی میکرد. اگر چه این مهم میبایست توسط مدیران شرکت زره انجام میشد، اما آقای غلامی خود پیشقدم شد و در آن زمان که جوانی تازه کار به شمار میآمد و 24 سال سن داشت، جسورانه مدیران زره را تشویق کرد تا در اروپا به فکر شناسایی تولیدکنندگان جدید باشند. به پیشنهاد آقای غلامی مذاکراتی با شرکت بنلی در ایتالیا و شرکت جاوا در چک و اسلواکی انجام شد؛ مذاکراتی که آقای احمد غلامی به همراه مدیران شرکت زره در آن حضور داشتند. به این ترتیب توانستند موافقت شرکت بنلی ایتالیا را جلب کرده و نمایندگی فروش محصولات آن را در ایران اخذ کنند؛که این امتیاز هنوز هم در مالکیت یکی از شرکتهای آقای غلامی است. فروش محصولات بنلی در ایران آغاز شد و البته مورد استقبال متقاضیان قرارگرفت و  اکنون زمان آن رسیده بود که سازمان خود را توسعه دهد. او در سال 1366 برای اولین بار یک شرکت تأسیس کرد. شرکتی که به نام روستای اجدادی ایشان نامگذاری شد؛ سامان موتور.

شرکت سامان موتور در ابتدا تمامی فعالیتهای حوزه موتور سیکلت را بر عهده داشت. واردات موتور سیکلت، واردات قطعات موتور سیکت و ارائه خدمات پس از فروش. دفتر این شرکت در خیابان فاطمی تهران قرارداشت و کمی بعدتر یعنی در سال 1374 به پاساژ  رازی در گمرک رفت و بعد از آن نبش کوچه مقنی باشی و در نهایت به ساختمان مرکزی موجود نقل مکان کرد. سامان موتور دارای انبار برای نگهداری قطعات و لوازم یدکی موتورسیکلت است. این مجموعه که در حال حاضر دارای بیش از 50  نفر نیروی انسانی است، تنها به تأمین و توزیع قطعات یدکی موتور سیکلت و به طور ویژه موتورهای بنلی مشغول است و دارای نمایندگیهای فروش در تمامی شهرستانهای کشور میباشد. 
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شکل 2-13- احمد غلامی ، کارخانه بنلی ، پسارو ، ایتالیا، مهر 1346


بعدها که شرکتهای نیکران موتور برای تولید موتورسیکلت و شرکت مهرآیینوندا برای تولید دوچرخه ایجاد شد، مأموریت سامان موتور به تأمین قطعات و لوازم یدکی موتور سیکلت محدود شد. سامان موتور از ژاپن، تایوان و در ادامه از چین قطعات وارد میکرده و زمانی بر اساس درخواست این شرکت، قطعات به صورت بستهبندیهای استاندارد در هر زمینه از موتورسیکلت تهیه و ارسال میشده است که بعدها این رویه در سایر شرکتهای قطعهساز داخلی و خارجی نیز مرسوم شد.
کار با شرکتهای ژاپنی برای  آقای احمد غلامی به نوعی آموزش محسوب میشد. او با سبک مدیریت این شرکتها آشنا شد و همچنین پی برد باید در سازمان تفکیک مأموریتها به خوبی صورت پذیرد و سیستمها عهدهدار کارها باشند. او پی برد بیشتر شرکتهای بزرگ موتورسیکلت سازی ژاپنی از کسب و کارهای کوچکتر شروع کردهاند و لذا میتوان با توسعه سامان موتور وارد عرصه ساخت موتور سیکلت شد، آرزویی که همیشه در سر میپروراند. 
 (
هیئت مدیره
مدیرعامل
مدیر فروش
مدیر 
مالی
مدیر 
بازرگانی
مدیر 
انبارها
مدیر منابع انسانی
)شکل زیر ساختار سازمانی سامان موتور را نشان میدهد. این مجموعه کوچک از نظر سازماندهی و بزرگ از نظر عملیاتی، ثابت میکند میتوان با کارآمدی مدیریت، بیشترین  بهرهوری را داشت. در بسیاری از سازمانها برای پوشش توزیع محصولات در کشور از ساختارهای عریض و طویلی برخوردارند؛ اما   سبک مدیریت ژاپنی ثابت کرده است که این عامل بهرهوری است که میتواند مبنای توسعه سازمان و تأمین منابع برای سرمایهگذاریهای جدید شود. آقای غلامی دارای هوش سرشاری بود و در هر بار مذاکره یا بازدید از شرکتهای خارجی تلاش میکرد تا نقاط قوت آنها را شناسایی و با توجه به شرایط داخلی آنها را در سازمان خود پیادهسازی کند. اعطای امتیاز انحصاری به نمایندگان فروش در کشور موجب میشد تا درآمد آنها نسبت به سایر فروشندگان قطعات موتورسیکلت کاهش یابد و بعدها موجب تخلفاتی از سوی فروشندگان طرف قرارداد شود. بنابراین برخلاف سایر تأمین کنندگان، به فروشندگان اجازه داده شد تا قطعات رقبا را نیز بفروشند . بر اساس دیدگاه آقای غلامی این توان و کارآمدی شرکت سامان موتور است که باید بتواند سهم بالایی از قفسههای فروشندگان را در کشور به تسخیر خود در بیاورد.
شکل 2-14– ساختار سازمانی شرکت سامان موتور 
سامان موتور در ابتدا موتورسیکلتهای بنلی و قطعات آن را وارد ایران میکرد و پس از اینکه شرکت بنلی توسط چینیها خریداری شد، این واردات از کشور ایتالیا به چین تغییر یافت و در نهایت با شکلگیری شرکت نیکران موتور پاسارگاد به عنوان تولیدکننده موتورسیکلتهای بنلی در ایران، مأموریت آن به فروش قطعات در ایران محدود شد. شرکت سامان موتور در تمامی شهرستانهای کشور دارای نمایندگی است و تمامی دارندههای موتور سیکلتهای بنلی در هر جای کشور میتوانند به لوازم یدکی آن دسترسی داشته باشند. سامان موتور در واقع زادگاه تمامی شرکتهای تابعه گروه فستوس است و به عنوان سرچشمه این گروه بزرگ معرفی میشود. 
احمد غلامی به چابکی و اجرای فرآیندها در کوتاهترین زمان ممکن معتقد است. به همین دلیل ساختار شرکت را ساختاری با یک سطح مدیریتی خاص طراحی کرده است که در آن مدیران میانی بتوانند در زمان تصمیمگیری از فرآیندهای کوتاه برخوردار  باشند. 
نمایندگیهای شرکت با مدیر فروش در ارتباط هستند و برای آقای غلامی سودآوری آنها بسیار مهم است. او معتقد است اگر نمایندگیهای شرکت از فعالیتهای اقتصادی و همکاری با شرکت سامان موتور سودی حاصل نکنند، مسئولیت این وضعیت با شرکت سامان موتور است. 
[bookmark: _Toc167473927]شرکت نیکران موتور پاسارگاد
به طور قطع شرکت نیکران موتور پاسارگاد بزرگترین شرکت از گروه فستوس است. نیکران میراث واردات موتور سیکلتهای بنلی را از سامان موتور گرفت و آن را به نحوی توسعه داد که امروز یکی از سه شرکت بزرگ تولیدکننده موتور سیکلت در ایران است. 
آقای غلامی همواره به تولید موتورسیکلت در ایران میاندیشید و به این هدف تا زمانی که شرایط و بستر آن مهیا شود، وفادار بود و در تاریخ 19/1/1393 با همکاری و مشارکت آقای نعمت اله دیلمی یکی از فعالان اقتصادی کشور، شرکت نیکران موتور را با هدف تولید موتور سیکلتهای بنلی در ایران تأسیس کرد و در این شرکت از نیروهای جوان و با مهارتهای مدیریتی و تخصصی بهره گرفت. آقای غلامی با اعتماد به ایدههای خلاقانه و نواندیش نسل جوان، در این شرکت  هیچ سمتی را بر عهده نگرفت و تمامی ارکان مدیریتی آنرا به پسران و سایر نیروهای جوانی واگذار کرد که در این سالها آنها را تریبت کرده بود. 
  نیکران با تولید و عرضه موتورهای دو سیلندر در ایران تحولی در بازار موتور سیکلت ایجاد کرد و در بیشتر محافل، دوران تولید موتورسیکلت در ایران به قبل و بعد از نیکران موتور تقسیمبندی میشود. شرکت نیکران موتور پاسارگاد در سال 96 موتورسیکلت دو سیلندر بنلی را در ایران تولید کرد و بدین ترتیب نیاز مشتریان به سیکلتهای جدید را تأمین نمود. در آن زمان موتورسیکلتها بیشتر 125 سیسی و از نظر ظاهری تا حدودی به هم شبیه بودند، اما ورود به تولید نسلی از موتورسیکلتهای اروپایی، تغییری بزرگ در بازار ایران ایجاد کرد. 
شرکت نیکران موتور اولین شرکتی است که وارد عرصههای نوین بازاریابی و تبلیغات شد. برگزاری رویدادهای متنوع و استفاده از شبکههای مجازی برای عرضه محصولات، اولین بار توسط این شرکت در ایران شایع شد. آنها علیرغم دارابودن شبکه فروش گسترده در تمامی شهرستانهای کشور، عرضه موتورسیکلت از طریق سایت اینترنتی و شبکههای مجازی را عملی کردند. امروز هر متقاضی در هر نقطه از ایران میتواند با ورود به سایت اینترنتی شرکت، موتورسیکلت مورد نظر خود را انتخاب و با پرداخت آنلاین آن را  خریداری کند؛ سپس با مراجعه به نزدیکترین نمایندگی نیکران، اسناد و موتور سیکلت را دریافت نماید؛ البته در برخی از موارد به درخواست خریداران موتور سیکلت و اسناد آن در محل به مشتری ارائه میشود.  نسبت فروش آنلاین این شرکت به کل فروش در سال 1402 به 10 درصد رسیده و این در حالی است که هنوز یک سال از این روش فروش نگذشته است و بخش فروش شرکت معتقد است بهزودی نیمی از محصولات شرکت از طریق فروش آنلاین به مشتریان ارائه خواهد شد. 
نیکران با دارا بودن بیش از 100 نمایندگی، صاحب بزرگترین شبکه خدمات پس از فروش در سطح کشور است و مشتریان میتوانند در تمامی شهرها به نمایندگیهای نیکران برای دریافت خدمات تعمیرات مراجعه کنند. واحد خدمات پس از فروش نیکران در ستاد، استانداردهای سختگیرانهای برای تمامی نمایندهها تعریف کرده است تا مطلوبترین خدمات پس از فروش به مشتریان و دارندگان موتورسیکلتهای نیکران ارائه شود.
در طول شش سال فعالیت این شرکت که به تولید و عرضه موتور سیکلت در ایران پرداختهچهار دوره برنده جایزه نخست شرکت بازرسی کیفیت و استاندارد ایران (ISQI[footnoteRef:56]) در سطح کشور شده است. نیکران واردات و عرضه قطعات اصلی موتورسیکلتهای خود را در تمامی کشور به شرکتهای سامان موتور و  جمع ایدهپایار واگذار کرده است. این شرکتهای همکار به طور مستقیم از شرکت بنلی اقدام به خرید و واردات قطعات موتورسیکلتهای نیکران میکنند و بدین ترتیب مشتریان به قطعات اصلی و قابل اعتماد دسترسی دارند. از نظر آقای غلامی این قطعات و خدمات پس از فروش است که محصولات یک شرکت را متمایز میسازد. او سالهای زیادی شاهد ورود موتورسیکلتهایی به بازار ایران بوده  که فاقد خدمات بودهاند و پس از مدتی صاحبان آنها دچار زیان میشدند. به همین دلیل بر آن شده تا در زنجیره ارزش تولید موتور سیکلت، تأمین قطعات را در تمام کشور، خود راهبری نماید که همان شرکت سامان موتور است. [56: . Iran Standard & Quality Inspection Co.] 

[image: ]شرکت نیکران موتور در شهرک صنعتی شکوهیه قم دارای یک کارخانه بزرگ تولید موتور سیکلت است که در این کارخانه تحت لیسانس شرکت بنلی موتورسیکلتهای بنلی در مدلهای مختلف تولید و برای عرضه به نمایندگیهای شرکت ارسال میشود. کارخانه نیکران در شهر شکوهیه در زمینی به مساحت بیش از 10 هکتار تأسیس شده است که دارای 4 سالن تولید، ساختمان اداری و انبارهای محصول و قطعات میباشد. 
 شکل 2-15– سالن تولید در شرکت نیکران موتور پاسارگاد
نیکران موتور پاسارگاد  دارای ستاد اداری در تهران  و کارخانه در شهرک صنعتی شکوهیه قم میباشد و  بیش از 500  نفر نیرو دارد.  توسعه موتورسیکلتها و خودروهای برقی و هیبریدی از جمله استراتژیهای توسعهای آقای غلامی در  نیکران موتور است. او در نظر دارد نه تنها سبد محصولات شرکت را توسعه دهد، بلکه در کارخانههای جدید اقدام به تولید محصولات جدید برای کشور و بازارهای منطقه نماید.
احمد غلامی اداره این مجموعه را به یکی از فرزندان خود( دکتر مسعود غلامی)   واگذار کرده است که دارای تحصیلات در زمینه مدیریت میباشد . این انتخاب از مهمترین استراتژیهای ایشان است، زیرا علم مدیریت و مهارتهای شناخت بازار، توانسته است تا نیکران موتور را برای تأمین رضایت مشتریان و ارائه خدمات و محصولات متناسب با نیازهای بازر پیشرو سازد. 
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شکل 2-16– آگهی فروش موتورسیکلت نیکران موتور
موتورسیکلتهای تولید شرکت نیکران موتور را میتوان در دو دسته کیوی و بنلی طبقهبندی نمود. مدلهای کیوی عبارتند از :
1. [bookmark: _Hlk165062954]موتورسیکلت کی وی مدل 249 XDV، 3/244 سیسی ، تک سیلندر،۴ زمانه،۴ سوپاپ و انژکتور برقیEFI
2. موتورسیکلت کی وی 249Vieste ، 244 سیسی، تک سیلندر،۴زمانه، 4سوپاپ و انژکتور برقیEFI
3. موتورسیکلت کی وی مدل K 249 NR   ، 249 سیسی ، تک سیلندر،۴ زمانه،۴ سوپاپ و انژکتور برقیEFI
4. موتورسیکلت کی وی مدلK 249 n ، 249 سیسی، تک سیلندر،۴ زمانه، ۴ سوپاپ و انژکتور برقیEFI
5. موتورسیکلت کی وی مدلK 249 R ، 249 سیسی ، تک سیلندر،۴ زمانه،۴ سوپاپ و انژکتور برقیEFI
6. موتورسیکلت کی وی مدلCITY 150 ، ۱۴۹٫۴ سیسی ، تک سیلندر،۴زمانه، ۲ سوپاپ و انژکتور برقیEFI
و مدلهای بنلی عبارتند از : 
1. [bookmark: _Hlk165061986]موتور سیکلت بنلی مدل  TNT 249 s، 249 سیسی ، ۲سیلندر، ۴زمانه، ۸سوپاپ و انژکتور برقیEFI
2. موتور سیکلت بنلی مدل  TRK 249 ، 249 سیسی ، تک سیلندر،۴زمانه،  4 سوپاپ و انژکتور برقیEFI
3. موتور سیکلت بنلی مدل  180 S، 175 سیسی ، تک سیلندر،۴زمانه،  4 سوپاپ و انژکتور برقیEFI
4. موتور سیکلت بنلی مدل  Leoncino 249 ، 249 سیسی ، تک سیلندر،۴زمانه،  4 سوپاپ و انژکتور برقیEFI
5. موتور سیکلت بنلی مدل  Panarea129، 125 سیسی ، تک سیلندر،۴زمانه،  2 سوپاپ و انژکتور برقیEFI
6. موتور سیکلت بنلی مدل  TNT 25n ، 249 سیسی ، تک سیلندر،۴زمانه،  4 سوپاپ و انژکتور برقیEFI
7. موتور سیکلت بنلی مدل  TNT 150، 150 سیسی ، تک سیلندر،۴زمانه،  4 سوپاپ و انژکتور برقیEFI
8. موتور سیکلت بنلی مدل  TNT 15، 148 سیسی ، تک سیلندر،۴زمانه،  2 سوپاپ و انژکتور برقیEFI
9. موتور سیکلت بنلی مدل  VZ125، 125 سیسی ، تک سیلندر،۴زمانه،  2 سوپاپ و انژکتور برقیEFI
10. [bookmark: _Hlk165063329]موتور سیکلت بنلی مدل  TNT 135، 134.7 سیسی ،تک سیلندر،۴زمانه،  4 سوپاپ و انژکتور برقیEFI

بخش تحقیق و توسعه این مجموعه عهدهدار مأموریت شناسایی محصولات جدید برای تولید است و چه بسا در سالهای آینده و بعد از انتشار این کتاب، شاهد تولید محصولات جدید و مدرنتری  در این کارخانه باشیم. 
 (
هیئت مدیره
مدیرعامل
مدیر فروش
مدیر 
بازاریابی
مدیر 
خدمات پس از فروش
مدیر 
منابع انسانی
مدیر بازرگانی
مدیر پشتیبانی
مدیر مالی
مدیر کارخانه
مدیر تحقیق و توسعه
رئیس تولید
رئیس فنی و مهندسی
رئیس کنترل کیفیت
رئیس انبارها
)
شکل 2-17– ساختار سازمانی شرکت نیکران موتور پاسارگاد
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شکل 2-18–موتورسیکلت کی وی مدل 249 XDV
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شکل 2-19 - موتور سیکلت بنلی مدل  TNT 135










[bookmark: _Toc167473928]شرکت مهر آیین وندا
اولین کسب و کار احمد غلامی  در زمان نوجوانی تعمیر دوچرخه بود. دوچرخه در تمامی شرکتهای تولید موتور سیکلت گام نخست محسوب میشد  و بیشتر کارآفرینان این صنعت، ابتدا از این وسیله نقلیه آغاز کردهاند. او نیز نمیتوانست از دوچرخه چشمپوشی کند؛ یک وسیله نقلیه پاک و مناسب برای تمامی سنین. اگر از بازار شهر قزوین عبور کرده باشید، خواهید دید بسیاری از بازاریان مسن سوار بر دوچرخه در حال عبور و مرور هستند و از این وسیله نقلیه استفاده میکنند که نه تنها سبکتر و راحت تر از خودرو است، بلکه با سلامتی بسیار سازگار است. کمتر سالن ورزشی پیدا میشود که انواع دوچرخههای ایستاده را برای ورزش نداشته باشد. کودکان از زمانی که توان راه رفتن پیدا میکنند، عاشق داشتن دوچرخه هستند و نوجوانان این وسیله نقلیه را به شدت دوست دارند. 
احمد غلامی در نظر داشت تا به این کسب وکار،  ساختاری نظام یافته بدهد؛ آن را توسعه داده و حتی صنعت آن را در کشور ایجاد کند. البته شرکتهایی قبل از ایجاد شرکت مهر آیین وندا این محصول را تولید میکردند؛ اما احمد غلامی چیزی بیشتر از تجارب قبلی را دنبال میکرد . او معتقد بود باید برای تحقق اهداف عالی در صنعت دوچرخه، زیبایی این محصول را بیش از بیش نمایان ساخت. او کار هوشمندانهای را آغاز کرد که منجر به تغییر رویههای تولید و بازاریابی محصول دوچرخه در کشور شد. 
شرکت مهرآیینوندا در سال 1389 با همکاری آقای حسین عظیمی یکی از فعالان صنعت دوچرخه و با مأموریت واردات انواع دوچرخه از کشورهای اتریش، آلمان و چین تأسیس شد. شبکه نمایندگی این شرکت در کل کشور شامل 70 نماینده رسمی است که با شرکت در فروش و ارائه خدمات پس از فروش دوچرخه همکاری دارند.  این شرکت از همان ابتدا با قدرت و استراتژی صحیحی وارد بازار شد. بازاری که تا آن زمان از رویه های سنتی و با جذابیت پایین برخوردار بود؛ فروشگاههای معمولی و نمایشهای ضعیف از دوچرخه. 
احمد غلامی بر این باور است که داشتن آیندهای روشن برای کشور منوط به داشتن جوانان سالم و شاد میباشد و تأمین این وسیله نقلیه با کیفیتی در شأن جوانان ایرانی میتواند به این هدف کمک کند. او و همکارانش در حوزه دوچرخه با هدف ایجاد بهترین سازماندست به کار شدند. ابتدا باواردکردندوچرخههایی در کلاس جهانی و لوازم دوچرخهسواری اصل شروع کرده و در ادامه با توجه به مسئولیتی که در قبال جامعه جوان ایران میدیدند، به طراحی و تولید دوچرخههای اقتصادیو با کیفیت بالا برای تمام اقشار جامعه اقدام کردند. دوچرخههایی که امروز زینت بخش بسیاری از فروشگاههای فروش دوچرخه در تمامی شهرها میباشد. 
آنها ابتدا برنامهای کوتاه مدت تنظیم کردند که بازار را متوجه محصولات خود سازند. برای این  منظور نه تنها نمایندگی تولیدکنندگان دوچرخه را برای ورود به بازار در اختیار گرفتند، بلکه از ابتدا روی لوازم دوچرخهسواری مانند کلاه ایمنی، باربند و لوازم یدکی متمرکز شدند و با تلاش و انجام مذاکرات تجاری حرفهای، نمایندگیشرکتهای بزرگی مانند UVEX[footnoteRef:57] آلمان، KTM اتریش[footnoteRef:58]، Trinx چین[footnoteRef:59] و Continentalآلمان[footnoteRef:60] را بهدست آوردند. [57: . Uvex Group]  [58: . KTM اکنون یک برند موتورسیکلت، دوچرخه و موتوراسپرت اتریشی است که مالکیت مشترک آن در اختیار سازنده هندیBajaj Auto و سازنده اتریشیPierer Mobility AG است.]  [59: . ترینکس در سال 1990 راه اندازی شد، یکهلدینگ کامل است که در توسعه، تولید و توزیع کامل دوچرخه و اجزای دوچرخه فعالیت میکند. دفتر مرکزی آن در منطقه هوادو، گوانگژوی چین  قرار داردو محصولات آن  شامل دوچرخه کوهستان، دوچرخه جاده، دوچرخه تاشو، دوچرخه برقی و اجزای کلیدی دوچرخه می باشد.]  [60: . کانتیننتال 4 تولیدکننده بزرگ تایر در جهان است. اکثر لاستیکها در آلمان تولید می شوند. کارخانه هایی در کشورهای دیگر برای عرضه بازارهای انتخابی وجود دارد. به عنوان مثال ایالات متحده در فورت میلساخته شده است] 

 (
شکل 
2-20
- دوچرخه 
INTENCE
 تولید مهرآیین وندا
)طولی نکشید که استراتژی تولید در داخل بار دیگر از سوی احمد غلامی در دستور کار شرکت مهرآیین وندا قرارگرفت و این شرکت را مانند نیکران موتور به سمت ایجاد زیرساختهای تولید رهنمون ساخت. آنها خیلی زود موفق شدند محصولات دوچرخه خود را با برندهایی مانند Rapido, Flash, Intense, Bonito, Buttachi, Reddo, SNIPERو KIDS BIKE تولیدکرده و در اختیار علاقهمندان قرار دهند. 
کمتر از سه سال از فعالیت شرکت نگذشته بود که  در نمایشگاه بینالمللی خودرو و وسایط نقلیه تهران، بزرگترین غرفه ویژه دوچرخه را ایجاد کردند که مورد توجه بسیاری از مردم واقع شد. این اولین باری بود که یک شرکت فعال در عرصه دوچرخه در نمایشگاه بینالمللی تهران شرکت میکرد و این باعث شد تا در سالهای بعد سایر شرکتها نیز حضور یابند.
امروز شرکت مهرآیینوندا یکی از شرکتهای خصوصی عرضهکننده دوچرخه، تجهیزات جانبی و قطعات یدکی برای دوچرخهسواران حرفهای و غیرحرفهای است. این شرکت توسط گروهی از افراد باتجربه و آموزش دیده با هدف ارائه بهترین خدمات اداره میشود که سوابق درخشانی در فعالیتهای صنعتی و تجاری مرتبط با دوچرخه دارند.
آنها با ارائه دوچرخههای متنوع و متناسب با هر سلیقه و نیازی از جمله دوچرخههای بچهگانه، بزرگسال، بانوان، کوهستان، شهری و کورسی،از سطح مبتدی گرفته تا حرفهای،تلاش میکنند تا نیاز مشتریان از هر قشر و سنیرا برطرف سازند. گذشته از این،آنها با تحقیق مستمر روی نیازهای بازار و مشتریان خود سعی دارند همواره محصولات جدیدی تولید کرده  و لوازم جانبی دوچرخه را از معتبرترین برندهای دنیا تأمین کنند.
استراتژی دیگر احمدغلامی و همکارانش در حوزه دوچرخه تأکید بر لوازم و قطعات یدکی اصل و با کیفیت بود. در سالهای قبل لوازمی مانند کلاه ، دستکش و لباس از اهمیت بالایی برخوردار نبودند؛ اما آنها تلاش کردند تا همین لوازم را در سطحی کیفی و متمایز برای مشتریان تهیه کنند.  طولی نکشید که رتبه نخست لوازم دوچرخه در کشور شدند و سهم قابل توجهی از این بازار را به خود اختصاص دادند. انواع قطعات یدکی و تجهیزات جانبی، تجهیزات حمل و نقل دوچرخه و نیز لوازم جانبی مورد نیاز دوچرخهسواران حرفهای از برند های مختلف و مطرح جهان مانند TACX، THULE، KENDA، DURO، SHIMANO، KMC، Continental، VDO، DT-SWISS، DESTINO، REDDOوارد شده و از طریق شبکه گسترده نمایندگی شرکت در دسترس مشتریان قرار میگیرد.این شرکت تنها وارد کننده لوازم جانبی با کیفیت تایوانی با برند TERCOM در کشور است.
در سال ۱۳۹۶ ارائه اولین سری سه چرخه و ماشین شارژیهایی با برند DESTINO آغاز شد. آنها سعیکردند تا ضمن اهمیت دادن به ایمنی کودکان و تنوع محصولات، قیمت رقابتی را نیز حفظ کنند. با ورود ماشین شارژی و سه چرخه دستینو، سبد محصولات مهرآیینوندا کامل شد تا هیچ کس دست خالی از فروشگاههای این شرکت بیرون نرود.
آنها در سال چهارم از فعالیت خود اسپانسر تیم ملی دوچرخهسواری ایران شدند و در یک سفر، رئیس فدراسیون دوچرخهسواری ایران را با خود به کشور چین بردند تا دوچرخه مناسبی برای تیم ملی دوچرخهسواری انتخاب کند. مهرآیینوندا دوچرخههای مورد نیاز تیم ملی را با قیمت کشور چین و با سود ناچیز به اعضای تیم ملی ایران تحویل داد و بدین ترتیب به عنوان یک بازیگر مهم در حوزه دوچرخهسواری معرفی شد.
در سالهای بعد شرکت مهرآیینوندا  اقدام به ایجاد یک تیم دوچرخهسواری در سطح ملی کرد. تیم مهرآیین وندا و بهویژه تیم دوچرخهسواری بانوان این شرکت در چندین مسابقه در تهران و شیراز، قهرمان و یا نایب قهرمان کشور شد. در سال ۱۳۹۲ شرکت به حمایت مالی از جوانان مستعد سه تیم دوچرخهسواری آقایان و بانوان پرداخت و این تیمهابانامهای تیمUCI ، تیم ترینکس و تیم فلش  در مسابقات لیگ کوهستان ایران شرکت کردند. اعضای این تیمها تا کنون مدالهای ارزشمندی در عرصههای جهانیکسب کردهاند.
احمد غلامی همواره به بازاریابی و تبلیغات نگاه خاصی داشت و از شیوههای نوین و جذاب معرفی محصولات به بازار استقبال میکرد. او میدانست باید فروشگاههای شرکت از طراحی جذابی برخوردار باشند و از روشهای چیدمان خوب بهره گرفته شود.  تا آن زمان فروشگاههای دوچرخه با انبارهای لباس که بسیاری از محصولات را نا منظم و روی هم انبار کرده بودند، تفاوتی  نداشت. تغییرات شرکت مهرآیینوندا نگاه جدیدی به صنعت دوچرخه کشور ایجاد کرد. آنها بعد از شرکت انرژی، دومین فروشگاه مدرن را در تهران ایجاد کردند که در سالهای بعد [image: ]این روند در  شهرستانها نیز ادامه یافت.
شکل 2-21- قهرمانی اعضای تیم دوچرخه سواری فلش مهرآیین وندا در مسابقات کوهستانی کشوری
تغییرات فنی در دوچرخه از دیگر اقدامات این شرکت بود که در تولید محصولات خود تغییرات زیر را در دستور کار قرار دادند:
1. رنگآمیزی جذاب و تنوع در رنگ دوچرخههای تولید شده
2. تولید و عرضه انواع استیکرهای دوچرخه متناسب با سلایق نوجوانان و جوانان
3. طراحی و تولید دوچرخه دندهای 
توجه به نمایندگان و شرکای تجاری در این شرکت نیز مانند نیکران موتور از توصیههای مهم احمد غلامی به مدیران بود. آنها با توجه به سیاستهای بنیانگذار مجموعه، اقدام به برگزاری سمینار نمایندگان به صورت سالیانه در سطح کشور کردند. در این سمینارها تمامی نمایندگان شرکت دعوت شده و ضمن اسکان آنها در یکی از مناسبترین هتلهای تهران، برنامههایی مانند سخنرانی، طرح سیاستهای آینده شرکت و تقدیر از نمایندگان برتر را اجرا کردند. شرکت مهرآیینوندا در اقدامی بی نظیر در این سمنیار ها، تولیدکنندگان و عرضهکنندگان مهم خارجی از سایر کشورها مانند چین و تایوان را نیز دعوت کرده  و گاهی تا 200 مهمان خارجی نیز در این مراسم حضور داشته است. برگزاری این سمینارها موجب میشد تا ارتباط و همکاری شرکت با شرکای تجاری اعم از نمایندگان داخلی و تولیدکنندگان خارجی تقویت شود.
احمد غلامی پس از توسعه شرکت مهرآیینوندا متوجه شد که باید زنجیره تأمین این شرکت را در اختیار آن قراردهد و بخش دوچرخه گروه فستوس را به یک هلدینگ تبدیل کند. بدین ترتیب شرکتهای آراس پیشرو آریا و مهرآیین وندای انزلی به عنوان شرکتهای تابعه تحت سرپرستی شرکت مهر آیینوندای تهران قرار گرفت و به مرور مأموریتهای مجموعه تهران به اداره و نظارت بر عملیات بخش دوچرخه محدود گشت. در زمان تألیف این کتاب،  مدیرعامل مهرآیینوندای تهران در حال کوچک کردن شرکت تهران و توسعه شرکتهای تابعه بود و در نظر داشت تا مجموعه تهران بیشتر عهدهدار امور مالی و حسابداری هلدینگ جدید شود. در شکل 18 نمودار سازمانی این مجموعه نمایش داده شده است.
 (
شرکت مهرآیین وندای تهران
(هلدینگ دوچرخه گروه فستوس)
شرکت مهر ایین وندا انزلی
(تولید انواع دوچرخه)
شرکت آراس پیشرو آریا
(تولید و تأمین قطعات و لوازم دوچرخه)
مدیر بازرگانی
مدیر تولید
مدیر فروش
مدیر منابع انسانی
مدیر انبارها
مدیر مالی
مدیرعامل
مدیر مالی
مدیر برنامه ریزی و توسعه
مدیر منابع انسانی
مدیرعامل
مدیر بازاریابی و تبلیغات
)
شکل 2-22– ساختار سازمانی هلدینگ مهرآیین وندا در گروه فستوس 

[bookmark: _Toc167473929]شرکت جمع ایده پایار
شرکت جمع ایده پایار در سال 1402 تأسیس شده و در نظر دارد تا در زمینه واردات قطعات موتور سیکلت و دوچرخه  فعالیت کند. این شرکت بر آن است تا از منابعی غیر از شرکتهای آراس پیشرو آریا و همچنین سامان موتور،  قطعات و لوازم دوچرخه و موتور سیکلت را تأمین نماید. بدین ترتیب گروه فستوس بر آن است تا کاملترین سبد قطعات را در اختیا ر داشته باشد و این مجموعه اگرچه در هنگام تألیف این اثر در ماههای اولیه فعالیتش قرار دارد، اما زیرساختهای لازم را برای تأمین و توزیع محصولات خود ایجاد کرده است. 
عملیات ترخیص و حمل کالا  از مبدأ تا مقصد، یعنی از کشورهای تولید کننده تا انبارهای شرکت را به شرکتهای واسط واگذار کردهاند  و شبکه نمایندگی خاص خود را شناسایی و  در حال مذاکره و انعقاد قرارداد با نمایندگان در سطح کل کشور هستند.  منابع مختلف در تأمین قطعات و لوازم یدکی میتواند سبد محصولات شرکت را کاملتر کند و از طرفی توسعه تولید و بهویژه تولید موتور سیکلتهای جدید در نیکران موتور، نیاز به ظرفیت سازمانی بیشتری برای تأمین قطعات دارد که این مأموریتها به شرکت جمع ایده پایار واگذار شده است. 
یکی از ویژگیهای مدیریت احمد غلامی ایجاد زیرساختهای توسعه قبل از سرمایهگذاری اصلی است. او سامان موتور را که وارد کننده و توزیع کننده قطعات موتورسیکلتهای بنلی بود، قبل از تأسیس شرکت نیکران موتور راهاندازی کرد و همچنین مهرآیینوندا را قبل از ایجاد کارخانه تولید دوچرخه درگیر واردات لوازم و قطعات دوچرخه ساخت و به همین ترتیب شبکه نمایندگی فروش و ارائه خدمات پس از فروش را قبل از تولید محصولات بهکار گرفت. این استراتژی همواره کمک میکند تا مشتریان نسبت به تولیدات شرکت اعتماد بالایی داشته باشند . اکنون نیز شرکت جمع ایده پایار ایجاد شده است تا در مرحله توسعه آتی، گروه فستوس را از مشکلات تأمین قطعات رها سازد.
 (
هیئت مدیره
مدیرعامل
مدیر 
بازاریابی
مدیر 
مالی
مدیر بازرگانی
مدیر 
منابع انسانی
)
شکل 2-23– ساختار سازمانی شرکت جمع ایده پایار
[bookmark: _Toc167473930][bookmark: _Hlk165113771]شرکتهای فستوس بینالمللی
گروه فستوس در راستای دستیابی به بازارهای منطقه و تسهیل در ارتباطات تجاری با کشورهای هدف، اقدام به تأسیس چندین شرکت در خارج از کشور نموده است که عبارتند از :
· شرکت فستوس امارات متحده عربی : عملیات بازرگانی با  ایران و سایر کشورهای هدف 
· شرکت فستوس عراق : تأمین و عرضه موتور سیکلت در کشور عراق
· فستوس کردستان : تامین  عرضه موتور سیکلت در کردستان عراق
· فستوس ارمنستان : تأمین و عرضه موتور سیکلت در کشور ارمنستان 
· فستوس چین : عملیات بازرگانی با ایران  و سایر کشورهای هدف 

در نیمه دوم دهه 1390 و  با شدت گرفتن تحریمهای خارجی بر علیه اقتصاد ایران، بی شک گروه فستوس نیز مانند سایر شرکتها دچار مشکلاتی در ارتباطات تجاری و انتقال ارز شد. بسیاری از شرکتهای ایرانی در این دوران ناچار شدند تا به منظور تسهیل در دسترسی به تکنولوژی و تجهیزات در سایر کشورها شرکتهایی تأسیس کنند. از سویی بازار منطقه برای فستوس به عنوان یک فرصت جذاب ارزیابی میشد و آقای احمدغلامی نمیتوانست از این بازار چشمپوشی کند. فقدان شرکتهای معتبر تولیدکننده موتورسیکلت در منطقه و بهویژه در کشورهایی مانند عراق و آسیای میانه، عرصه را برای این گروه مناسبتر میساخت. احمدغلامی که از جوانی تجربه ارتباطات بین المللی را بهدست آورده بود، پسر بزرگ خود محمود غلامی را مأمور توسعه گروه در بازارهای منطقهای کرد. او که بخش مهمی از تحصیلات و اشتغال خود را در خارج از کشور سپری کرده بود و مسلط به قواعد بینالمللی در تجارت بود، اقدام به تأسیس اولین شرکت خارجی گروه فستوس در کشور امارات متحده عربی کرد. دبی با داشتن یک مرکز حمل و نقل بسیار قوی، در حال رشد و کارآفرینی غیر نفتی است. این شهر با ارائه خدمات گسترده به دومین اقتصاد بزرگ خاورمیانهتبدیل شده است. دبی قلب خاورمیانه است؛ از این رو بسیاری از واردکنندگان در آسیا، اروپا و خاورمیانه ترجیح میدهند کالا های خود را به جای واردات مستقیم، از طریق امارات متحده عربی وارد کنند. دفترگروهفستوسدردبی، ضمن ارائه خدمات به کشورهایهمسایه، از این مزیتبرای راهیابی به بازارهای آسیا و اروپا استفاده میکند.
این شرکت مأموریت اجرای مبادلات تجاری بین  شرکتهای گروه فستوس با شرکتهای خارجی در سایر کشورها را بر عهده دارد. فستوس امارات در شهر دبی تأسیس و روند فعالیتهای آن توسعه یافت به نحوی که آقای احمد غلامی بر آن شد با استفاده از نیروی انسانی با تجربه خود و همچنین تجارب نیکران موتور، در کشور عراق و ارمنستان نیز سایتهایی برای مونتاژ  و عرضه موتور سیکلتهای نیکران موتور ایجاد کند. آنها در این دو کشور افراد بومی علاقهمند را برای انجام فعالیتهای نمایندگی شناسایی و بدین ترتیب شبکهای مانند آنچه در ایران داشتند را ایجادکردند. 
فستوس چین نیز در راستای توسعه مبادلات تجاری گروه با شرکتهای چینی و تسهیل در نقل و انتقال ارز ایجاد شد.اغلب تأمینکنندگان تجهیزات جانبی و قطعات یدکی گروه فستوس از چین، تایوان و آسیای شرقی هستند. بنابراین تمرکز دفتر فستوس در کشور چین و در شهر شانگهای بر هماهنگی سفارشات خرید و پیگیری روند مبادلات تجاری است.
براساس همین موضوع،دفتر فستوس در چین به منظور مدیریت کلیه صادرات از چین، مجوز صادرات اخذ نموده است. همچنین هلدینگ فستوس با کشورهای گوناگون اروپایی از جمله آلمان، اتریش و فرانسه نیز مبادلات تجاری دارد.
 بدین ترتیب مجموعه احمد غلامی در بدترین شرایط اقتصادی کشور و با تکیه بر سبک رهبری و شیوه مدیریت کارآمد او و نیروی انسانی پرورش یافته، گامی بلند در راستای فتح بازارهای بینالمللی برداشت و با ایجاد زیر ساخت سازمانی، زمینه حضور مدیران و کارشناسان خود را در این کشورها فراهم ساخت. امروز هر زمان که به دفتر مرکزی فستوس در ایران مراجعه کنید، تعدادی از مدیران و کارشناسان این مجموعه در شرکتهای خارجی گروه در حال فعالیت یا مأموریت هستند. مدیران آن شرکتها از میان کارکنان تهران انتخاب شدهاند، اما کارکنان عملیاتی و کارمندان آن شرکتها از افراد بومی انتخاب میشوند. 


شکل 2-24– حضور پر رنگ گروه فستوس در محیط بین المللی 
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فکر میکنیم خواننده عزیز اکنون سخت مشتاق آن است تا از احمد غلامی بیشتر بداند. از کسی که از یک زیرپلهی ساده شروع و آن را به یک گروه بزرگ صنعتی تبدیل کرده است. او مانند تمامی فرزندان برومند این سرزمین که نامی از خود به جا گذاشتهاند، با فداکاری و ایثار توانسته است ردپایی درخشان از خود براینسلهای بعد به جای بگذارد. احمد غلامی مانند بسیاری از نوجوانان آن زمان، کار و مهارت را جایگزین تحصیل کرد و از آن یافتهها بنایی بلند در خور این کشور ساخت. وقتی سرگذشت بسیاری از کارآفرینان بزرگ دنیا را مطالعه میکنید درمییابید مهمترین عنصر اساسی رشد و تعالی چیزی نیست جر عشق؛ عشق به ساختن و خلق کردن. احمد غلامی نیز از ابتدا شیفته صنعت و تولید بود و همواره در گوشه ذهن خود روزی را تصور میکرد که در ایران قادر شده باشد محصولی چه بسا با کیفیتتر از رقبای خارجی بسازد. در مصاحبههای طولانی که با او داشتیم  جمله ای نشنیدیم که به موضوع تولید ارتباط نداشته باشد. 
در این فصل شما با زندگی و ویژگیهای شخصی این کارآفرین بزرگ آشنا میشوید و پی میبرید کدام صفات بارز در  انسان، منجر به دستاوردی بزرگ میشود. دستاوردی نه محدود به ایجاد سازمانی به نام گروه فستوس، بلکه به گستره شجاعت در ورود به عرصههای جدید. احمدغلامی معلم و الگویی مناسب برای کسانی است که برآنند کاری کنند تا ماندگار باشد. چیزی بسازند یا رسمی بناکنند که زندگی انسانها را  پر رونقتر سازد. او هنوز تلاش خود را ناکافی میداند و در نظر دارد تا زمینههای جدید توسعه را برای مجموعه شناسایی و توصیه کند مانند تأسیس شرکتی جدید یا تولید مدلی پیشرفتهتر و یا ورود به عرصه تولید گونهای جدید از موتورسیکلتهای مدرن.
ما در این فصل از تولد تا آن زمان که او را شناختیم، نوشتیم و البته میدانیم که تمام آن چیزی نیست که دریافتیم. ترسیم دوران گاه سخت و گاه آسان زندگی احمد غلامی برای هر خوانندهای بسیارجذاب است و خواهد دانست که این ویژگیها و صفات بارز اوست که امروز ما را بر آن داشته است تا با شرح آن، عوامل اصلی رشد را توصیف کنیم. ذکر ویژگیهای فردی و صفات اخلاقی او کمک میکند تا شیوه مدیریت و سبک رهبری احمد غلامی بهتر شناخته شود و این نتایج، خود متغیرهایی است که در فصل چهارم و در بررسی الگوی مدیریت او مفید واقع می شود.
این فصل به دو بخش تقسیم شده است؛ بخش اول به کودکی و نوجوانی او اختصاص یافته و زمینه حضورش در صنعت موتورسیکلت شناسایی شده و  بخش دوم به دورانی از زندگی احمد غلامی اشاره شده است که منتهی به خلق اولین سازمان میشود. 
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هر کـه را شـد همت عالــی پــدیـد
هر چه جست آن چیز حالی شد پـدید 
هر که را یک ذره همت داد دســت
کرد او خورشید را زان ذره پــست 
نطـفه ملک جهــان ها هــمت اســت
پـــــرّ و بال مرغ جانها هـمت است
 «عطار»
[image: ]احمد غلامی مؤسس گروه شرکت سامان موتور و گروه فستوس در نهم اردیبهشت سال 1322 در روستای سامان به دنیا آمد. سامان ، روستایی در شمال غربی شهرستان ساوه است که در تقسیمات جدید کشوری به همراه ۲۵ روستای دیگر، دهستان کوهپایه بخش نوبران را تشکیل می‌دهد. دهستان کوهپایه در۱۹ کیلومتری شمال غربی بخش نوبران قرار دارد و آب و هوایش سرد و نیمه خشک است. این روستا  در ارتفاع ۱۹۵۰ متری از سطح دریاهای آزاد قرار دارد؛ در نتیجه دارای آب و هوایی سردسیر است و تغییرهای فصلی دیرتر از روستاهای اطراف در آن نمود می‌یابند.این روستا  دارای جاذبه‌های طبیعی زیادی چون آبشارهای بزرگ و کوچک، درختان کهن، رودخانه خروشان و پوشش گیاهی خاص منطقه است. در کتب تاریخی و جغرافیایی معتبر قدمت این روستا را به زمان اشکانیان نسبت دادهاند. 
شکل 1-3- روستای  زیبای سامان در شهرستان ساوه
احمد غلامی در چنین جغرافیای زیباییدر یک خانواده نسبتأ پر جمعیت به دنیا آمده و چهارمین فرزند هستند. چند ماه  قبل از تولد او خانواده  به شهر تهران مهاجرت کرده بودند؛ اما به گفته خودشان برای تولد ایشان مادرشان به روستا آمده بودند تا فرزندشان را در کنار سایر افراد خانواده و خویشاوندان و در زادگاه اجدادی به دنیا بیاورند. شاید بتوان گفت اولین تصمیم مهم در زندگی توسط پدرشان گرفته شد که مهاجرت به شهر تهران و زندگی در آن بود. شهر تهران در آن دوران به دلیل رشد اقتصادی و امکانات بهتر زندگی،  شاهد مهاجرت خانوادههای زیادی از شهرهای مختلف ایران بود. اکثر روستاها در آن دوران از نظر اشتغالزایی دچار مشکلات زیادی بودند و اغلب سرپرستان خانوارها برای بهرهمندی خانوادههایشان از معیشت بهتر و رشد اقتصادی و فرهنگی، ابتدا خودشان به تهران میآمدند و بعد از مدتی که از نظر اقتصادی ثبات مختصری مییافتند، بقیه خانواده را هم به شهر تهران منتقل میکردند.
پدر ایشان پس از مهاجرت به شهر تهران در  نانوایی مشغول به کار میشوند و برادر بزرگتر او هم همراه پدر به تهران میآیند و در این شغل فعال میشوند. بعد از ماهها که شرایط مالی بهتر میشود، خانواده را نیز از روستای سامان به تهران منتقل میکنند و به این ترتیب همه افراد خانواده در تهران در کنار یکدیگر زندگی جدیدی را شکل میدهند. احمد غلامی همواره از پدر و مادرشان به نیکی یاد میکنند و آنچه از آنان آموختهاند را الگو و سرلوحهای برای زندگی خود میدانند. 
دوران کودکی ایشان در شهر تهران و در کوچههای قدیمی و شلوغ خیابان حسنآباد گذشت. کوچههایی که همیشه پر از سر و صدای بازیهای کودکانهای مثل الک دولک، گرگم به هوا، قایم باشک و دهها بازی دیگر بود که بدون هیچ هزینه و سرمایهای، تنها با شور و شوق و انرژی فراوان دوران کودکی انجام میشد و دنیای کودکانه آقای غلامی با این بازیها رنگ شادی میگرفت.  اما در میان همهی این هیاهوها، صدایی بود که بیشتر از همه او را به خود مجذوب میکرد. صدایی که وقتی به گوشش میرسید،تمام آرزوهای کودکانهاش را در یک لحظه داشتن آن خلاصه میکرد. حرکت چرخهایش به چوب جادویی میماند که میتوانست به آنی تمام شادیهای دنیا را  برایش به ارمغان بیاورد. صدای زنگش چنان مست و مبهوتش میکرد که دیگر هیچ صدایی نمیتوانست طنین دلنشین آن را از گوشهایش خارج کند. حتی همین حالا  که قریب به هشتاد سال از عمر گرانبهای آقای غلامی سپری شده است، با شنیدن نام دوچرخه برق شادی را میتوان در چشمهایشان دید. آن سالها در تهران افراد کمی بودند که میتوانستند دوچرخه داشته باشند. اغلب برای بزرگترها بود که با آن صبحها به سر کار میرفتند و شبها خسته از کار برمیگشتند و تازه باید تا خانه هم رکاب میزدند. عشق به داشتن دوچرخه از همان دوران کودکی در جان و روح آقای غلامی ریشه دوانده بود. دوست داشت یکی از آنها را داشته باشد. در رؤهایاهای کودکانهاش خود را سوار یکی از آنها میدید که طول کوچهشان را با آن چرخهای جادویی طی میکند و دوباره از همان راه که رفته، سوار بر دوچرخه بازمیگردد. دوستانش را میدید که با نگاهی شیطنتآمیز او را دنبال میکنند و منتظر فرصت هستند تا یک لحظه دوچرخه را از زیر پایش درآورند و سوار بر آن کوچه را از سر تا ته طی کنند . دوچرخه برایش یک وسیله بازی نبود، دوچرخه تمام آرزوهای کودکانهاش بود که فکرش حتی شبها نیز او را رها نمیکرد و در خواب هم سوار دوچرخهای بود که همهی روز آروزی داشتنش را در سر میپروراند. 
اداره یک خانواده هفت نفره در آن زمان کار آسانی نبود. پدر و برادرش با سختی و مشقت فراوان در نانوایی کار میکردند تا بتوانند هزینههای هنگفت زندگی در شهر تهران را پرداخت کنند. برای آقای غلامی در آن سنین کودکی که پر از شوق زندگی و شور بازیهای کودکانه بود، درک  این موضوع کار راحتی نبود. مطرح کردن این که دلش میخواهد یک دوچرخه داشته باشد، بیشتر یک شوخی بود که میتوانست دقایقی باعث خنده و انبساط خاطر بقیهی افراد خانواده شود. به او گفته بودند که در حال حاضر نمیتواند دوچرخه داشته باشد؛ چرا که پدرش هنوز با این سن و سال دوچرخهای برای رفت و آمد ندارد و خرید دوچرخه برای او معنایی ندارد. 
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 از یک نانوایی قدیمی
)آقای غلامی با همه کودکی فهمید که نمیتواند برای داشتن دوچرخه روی خانوادهاش و کمک آنها حساب کند و با خودش عهد کرد که یک روزی خودش برای خودش دوچرخهای زیبا میخرد و این عهد را تا همیشه در ذهنش نگاه داشت . بقیه افراد خانواده فکر کردند که رؤیای داشتن دوچرخه از ذهن او رفته است و دیگر به آن فکر نمیکند؛ اما نمیدانستند که او هرگز آرزوهایش را از یاد نمیبرد و برای به دست آوردنشان مانند یک جنگجو با همه نشدها مبارزه میکند و پیروزمندانه، پرچم موفقیت را بلندای قله آرزوهایش  نصب خواهد کرد.
از همان دوران کودکی با همه کودکان هم سن و سال محله و فامیل فرق داشت و به قول سعدی شیراز:
بالای سرش ز هوشمــندی
می تافــــت ستاره بلــندی
او مصداق کامل این جمله در یکی از حکایات گلستان سعدی بود که بزرگی به عقل است نه به سال. او با بقیه فرق داشت و نمیخواست آرزوهایش را فراموش کند و مثل همه بچههای هم سن وسال خودش به همان بازیهای کودکانه بپردازد و قانع به همان چیزی باشد که دارد.  آقای غلامی نمیتوانست بپذیرد باید او هم مانند دیگران به همین زندگی محقرانه و دلخوشیهای کوچک سرگرم باشد و حق داشتن بهترینها فقط برای عدهای خاص در جامعه تعریف شده است. او به خوبی میدانست که  افعال نشد، نمیشود و نمیتوانم در قاموس ذهن و افکار بلندپروازانهاش جایی ندارد. 
کم کم به دوران مدرسه میرسد؛ اما از همان ابتدا هیچ علاقهای به مدرسه ندارد و با بیتفاوتی به مدرسه میرود. حضور در مدرسه برایش نوعی عذاب و رنج بود؛ اما نمیتوانست از رفتن به آن اجتناب کند؛ چون خانواده به سختی کار میکردند تا شرایط درس خواندن او و بقیه خواهر و برادرهایش را فراهم کنند. در آن دوران بیشتر کودکان و نوجوانان بعد از تعطیلی مدارس و در فصل تابستان در محلههای خودشان مشغول به کار میشدند و کارهای سبک و مهارتی مثل تعمیرات دوچرخه و بنایی و نجاری و سایر حرفهها را میآموختند تا وقتی بزرگ شدند به قول معروف بتوانند  گلیم خودشان را از آب بیرون بکشند و محتاج کسی نباشند. این کار برای خانوادهها هم خالی از لطف نبود؛ چرا که میتوانستند از درآمد مالی هر چند اندکی که فرزندانشان در این چند ماه به دست میآوردند استفاده کنند و حداقل خرج کفش و لباس آنها برای سال تحصیلی آینده مهیا میشد.
آقای غلامی هم از این قاعده مستثنی نبود و شاید تنها کسی که در میان هم سن و سالهایش، از این کار خوشحال هم میشد و با آغوش باز از آن استقبال میکرد، او بود.سالهای کودکی گذشت و به سالهای نوجوانی رسید. آرزوی داشتن دوچرخه با آقای غلامی بزرگ شد و آنقدر برایش مهم بود که حاضر بود تمام طول سال را کار کند تا بتواند خودش با دستمزد اندکی که از کار کردن به دست میآورد، آن را بخرد. بارها و بارها این صحنه را در ذهن خودش مجسم کرده بود که به مغازه دوچرخه فروشی میرود و با غرور و افتخار هزینه دوچرخه را با همان دستهای کوچک و زحمتکش خود بیرون آورده و به فروشنده میدهد و دوچرخهای که عمری در رؤیای داشتنتش شب را به روز و روز را به شب رسانده بود، سوار شده و شادمانه به سوی خانه میرود. در آن لحظه برق چشمان مادر و پدرش را میدید که چطور با افتخار از این دستاورد بزرگ او تقدیرکرده و صورتش را غرق بوسه میکنند. او میدانست و یقین داشت که هر لحظه به این رؤیا نزدیکتر میشود و آن روز به زودی فرا خواهد رسید. 
پدر و مادرش خیلی دوست داشتند که او درس بخواند و برای خودش به اصطلاح آن روزها کسی بشود و سری در سرها در بیاورد. آن زمان پدرها آرزوهای بر باد رفته خودشان را برای فرزندانشان تعریف میکردند و آن را مانند کولهباری سنگین بر دوش فرزندان میگذاشتند تا روزی شاهد برآورده شدنشان باشند و آن وقت نفس راحتی میکشیدند؛ انگار خودشان به آن آرزو رسیدهاند. اما احمد غلامی علاقهای به درس خواندن نداشت و ترجیح میداد کاری را انجام دهد که خودش دوست دارد. او می خواست وارد بازار کار شود، تلاش کند و آرزوهای خودش را محقق کند. حالا وقت آن رسیده بود که تصمیم مهمی را در زندگی بگیرد؛ به مدرسه برود یا اینکه وارد بازار کار شود. آقای غلامی که از درس خواندن دل خوشی نداشت و هر ساعت حضور در مدرسه برایش مانند یک عمر میگذشت، بر سر دوراهی بزرگی مانده بود. شاید رفتن به مدرسه وتحصیل علم و دانش در آن زمان آرزوی خیلی از بچههای هم سن و سالش بود، اما آرزوی او نبود. پس چرا باید عمر عزیز و گرانبهای خود را صرف کاری میکرد که لذتی از آن نمیبرد و حالش را خوب نمیکرد. این موضوع را با خانواده مطرح کرد. با او مخالفت کردند و از او خواستند به مدرسه برود و بعد از مدرسه و در ایام تعطیلات تابستان به سر کار برود. اما او نمیتوانست نه ماه از سال را صرف کاری کند که علاقهای به آن ندارد. خانواده که با ترک تحصیل او مخالف بودند، با دیدن علاقه او به کار کردن و کسب مهارت و تجربه موافقت کردند که او سر کار برود. از همه مهمتر این بود کاری را میخواست انجام دهد که با شغل پدر و برادرش ارتباطی نداشت و این نگرانی وجود داشت که نتواند در این کار موفق شود و تازه از درس و مدرسه هم بماند. اما آقای غلامی تصمیم مهمش را گرفت و بدون حمایت خانواده قدم در راهی گذاشت که امروز بعد از گذشت سالیان بسیار طولانی با افتخار و غرور به آن مینگرد و آن را نقطه عطف زندگی خود میداند. 
فعالیت در شغل پدر و برادر بزرگتر شاید راحتترین تصمیمی بود که آقای غلامی میتوانست برای ادامه مسیر کاریاش اتخاذ کند. برادر بزرگترش در مغازه نانوایی همراه پدر فعال بود و برادر دومش در مغازه نجاری فعالیت میکرد. فعالیت در حرفهی پدر و برادرانش کوچکترین فایدهای که میتوانست داشته باشد، حمایت خانواده از او بود؛ اما آقای غلامی علاقه نداشت در هیچ کدام از این حرفهها فعال شود و ترجیح میداد با همه مشقتها و سختیهایی که داشت،  به تنهایی و بدون حمایت خانواده به سمت حرفهای برود که علاقهی جدی و عمیقی از دوران کودکی به آن داشت. 
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آن روزها موتورسیکلت یکی از وسایل نقلیه پر طرفداری بود که بسیاری از افراد و اقشار جامعه با درآمد متوسط و به صورت قسطی میتوانستند آن را بخرند. این وسیله نقلیه به دلیل سرعت عملی که میتوانست در خیابانهای تهران داشته باشد، به یکی از وسایل جابجایی بار و کالا در بازار تبدیل شده بود و استفاده از آن در صنعت سینما هم رواج فراوانی داشت؛ به این ترتیب که حلقههای فیلم در بین سالنهای سینما به وسیله همین موتورسیکلت جابجا میشد. جوانان هم علاقه زیادی به استفاده از آن به عنوان یک وسیله تفریحی داشتند و داشتن یک موتورسیکلت، رؤیای بیشتر جوانان ایرانی بود. به همین دلیل مغازههایی در سطح شهر ایجاد شد که برای تعمیر موتور  فعال شدند و برخی از آنها در کنار تعمیرات، موتورهایی داشتند که  آنها را اجاره میدادند و درآمد نسبتاً خوبی برای صاحب مغازه به همراه داشت. آقای غلامی در یکی از این مغازهها در خیابان هاشمی که نزدیک منزلشان بود، مشغول به کار شدند. عشق و علاقه او به دوچرخه و بعدها به موتورسیکلت باعث شد تا برای کسب  تجربه و درآمد، به این شغل روی بیاورد. 
احمد غلامی حالا کارگر یک مغازه پر از دوچرخه و موتورسیکلت بود و باید از صبح زود تا غروب سخت کار میکرد تا بتواند به خودش و دیگران ثابت کند که پای تصمیمی که گرفته است، می ایستد و میتواند بر دشواریها غلبه کند و آیندهاش را آن طوری که دلش میخواهد بسازد. مهارت در تصمیمگیری یکی از ویژگیهای بارز آقای غلامی بوده و هست. این ویژگی همواره سبب شده است تا  حتی با منابع کم؛ تصمیمات درست و مهمی بگیرد. اما تصمیمگیری بدون شجاعت معنایی ندارد. بدون شجاعت مانمیتوانیممهربان،درستکار،سخاوتمندیاصادقباشیم. شجاعت یعنیهیچوقتاجازهندهیترسهایتبرروی تصمیمهایتاثربگذارد.اگر شجاعت تغییر را بهدستآوریم، یک روز هم نوبت ما میشود که داستان تغییر و پیشرفتمان را برای دیگران تعریف کنیم. شجاعت دروجودهمهماهست،فقطبایدنشاندهیمکه شجاع هستیم.
آقای غلامی شجاعت تصمیمگیری برای زندگی خود را داشت و هر گاه که احساس ترس میکرد با شجاعت برآن غلبه میکرد؛ چون به خداوند و اراده قوی خودش ایمان کامل داشت. روزها و ماهها گذشت و آقای غلامی با صداقت مثال زدنی در آن مغازه به کار خود ادامه داد تا اینکه در یکی از همان روزها صاحب مغازه از دزدیده شدن باک یکی از موتورها به آقای غلامی شکایت کرد. در آن زمان مغازهها اغلب کوچک بودند و برای نگهداری از موتور سیکلت همیشه تعدادی از آنها در بیرون مغازه پارک میشدند  و دوربین مداربستهای هم مانند امروز وجود نداشت تا بتوان به وسیله آن روی موتورها کنترل دقیقی داشت؛ به همین دلیل دزدیده شدن قطعات موتورسیکلت برای دزدها کار راحتی بود.  آقای غلامی بعد از شنیدن این حرف علیرغم بیتقصیر بودن به سرعت به بازار میرود و یک باک نو میخرد و روی موتور میبندد. ماجرا به همین جا ختم نمیشود و صاحب مغازه تهمت بزرگتری به آقای غلامی میزند و میگوید که او خرید و فروش باک موتور انجام میدهد. برای آقای غلامی که صداقت و درستکاری، بزرگترین سرمایهاش در تمام سالهای زندگی بوده است، شنیدن این حرف بسیار گران تمام میشود و از همان روز تصمیم میگیرد دیگر به مغازه نرود و کارش را ترک میکند. صاحب مغازه از گفته خودش پشیمان میشود و بارها به دنبال آقای غلامی میرود تا او را به سر کار خود برگرداند؛ اما انگار سرنوشت در حال رقم زدن مسیر دیگری برای زندگی این مرد بزرگ است. آقای غلامی نمیپذیرد که سر کار برگردد و این شاید مهمترین و بزرگترین تصمیمی بود که در زندگی میگیرد. همه چیز درست از همانجایی شروع میشود که به صاحب مغازه یک نه محکم میگوید و روی حرفش میایستد. خانواده اصرار میکنند حالا که صاحب مغازه متوجه اشتباهش شده است  به کارش برگردد و این کار را از دست ندهد. اما آقای غلامی که شخصیت و انسانیت برایش مهمتر از پول و درآمد است، از کارش انصراف میدهد و تصمیم میگیرد خودش مغازهای دست و پا کند و کسب و کار خودش را شروع کند. او که در خانوادهای با اصالت و بااخلاق بزرگ شده بود، همیشه این جمله را از مادر به خاطر داشت که گفته بود سعی کنید با آبرو زندگی کنید و آبرو را از نان شب هم مهمتر میدانست. آقای غلامی که حاصل ترتبیت چنین مادر دانا و خردمندی بود ، این توصیه را تا همین امروز که هشتاد سال از عمر گرانبهایش میگذرد، آویزه گوش خود کرده و حتی فرزندانشان نیز آن را از اصول اخلاقی زندگی و کار حرفهای خود میدانند. 
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تصمیم مهم گرفته شده بود؛ اما به همین راحتیها هم نبود. با خودش فکر کرد حالا با چه سرمایهای باید کارش را شروع کند. گرفتن مغازه و راهاندازی آن نیاز به سرمایه داشت. اول تصمیم گرفت این موضوع را با خانواده مطرح کند و از نظر مالی روی کمک پدر و مادرش حساب باز کرد. اما او مرد روزهای سخت و تصمیمات مهم بود. به خوبی میدانست که خانواده درگیر مشکلات مالی خودشان هستند و اگر کمکی هم از جانب آنها بشود،  باید تا آخر عمر تمام موفقیتهایش را زیر سایه آن کمک و مدیون فداکاری همه اهل خانواده بداند و اصلاً دوست نداشت زیر بار تبعات این کمک مالی برود. از طرف دیگر فکر میکرد اگر در کارش شکست بخورد، باید سرزنش همه افراد خانواده و فامیل را با خود یدک بکشد و همیشه عذاب وجدانی که از هدر دادن سرمایه خانواده داشت را در زندگی تحمل کند. به همین دلیل از تصمیم خود برای کمک گرفتن از خانواده صرفنظر کرد و باز هم به سراغ همان کسی رفت که همیشه و در تمام مراحل سخت زندگی، یاوری دلسوز و مهربان برای او بود؛ یعنی خداوند. از خداوند طلب کمک کرد و از او خواست تا در این مسیری که آن را آغاز کرده است، مددرسانش باشد و افتاد همان اتفاق بزرگی که منتظرش بود.
لطف الهی بکند کار خویش
مژده رحمت برساند سروش
 «حافظ»
در یکی از همان روزها به آقای غلامی خبر دادند که زیر پلهای در خیابان هاشمی در نزدیکی محل سکونتشان است که صاحبش باید برای دو سال به خدمت سربازی برود و میخواهد آن را اجاره بدهد. بهترین خبری که میتوانست در آن روزها به آقای غلامی برسد، همین بود. در آن زمان اغلب کسانی که به سربازی میرفتند به دلیل هزینههای ایاب وذهاب، در طول مدت دو سال سربازی، دو یا سه بار میتوانستند به شهرهای خودشان برای دیدار خانواده برگردند؛ به همین دلیل صاحب آن زیر پله حاضر شد مغازه را به آقای غلامی اجاره بدهد و از او خواست مبلغ سی تومان (بهتر است بگوییم سی تا تک تومانی) را به عنوان اجاره به مادرش بپردازد و سی تومان هم بعد از پایان دوره سربازی، وقتی برگشت به او بدهد.  شرایط بسیار خوبی بود و آقای غلامی آن را پذیرفت و در سن 18 سالگی در اول تیر ماه سال 1339 صاحب کسب و کار خودش شد و شروع به کار کرد. 
همه چیز از همان مغازه کوچک شروع شد، درست 64 سال پیش. سرمایه اولیه کارش را با فروختن تنها کت و شلواری که داشت و مقدار کمی پول که از قبل پسانداز کرده بود، تأمین کرد. اول تیرماه سال 1339 یکی از بهترین و مهمترین روزهای زندگی آقای غلامی است. روزی که اولین قدمها را محکم و استوار به سوی سرنوشتی که سالها در ذهن خود رقم میزد برداشت. شاید هیچکدام از اطرافیان او در آن روز و آن لحظه فکر نمیکردند همین مغازه کوچک اجارهای، سکوی پرتابی خواهد بود که آقای غلامی را در حرفه خودش به یکی از بهترینها تبدیل خواهد کرد. تمام تلاشش را میکرد تا در آن مغازه به ظاهر کوچک، پر انرژی، صادقانه و با جدیت کار کند و با کسب تجربههای جدید، پلههای موفقیت را یکی پس از دیگری طی کند. همان طور شد که برایش برنامهریزی کرده بود. در سال 1340 اولین مغازه را به مبلغ هشت هزار تومان برای خودش خرید. وقتی صاحب ملک اجارهای از سربازی برگشت، دوستان آقای غلامی گفتند لازم نیست مبلغی که تعهد کرده بودی به او بپردازی؛ چون آن وقت ها سند و قراردادی به مفهوم امروزی وجود نداشت؛ اما او که صداقت را تا به امروز یکی از رموز موفقیت و پیشرفت خود و مجموعهاش میداند، نمیپذیرد و تمام اجارهبها را پرداخت میکند و به مغازهای میرود که خودش آن را خریداری کرده بود. او که برای توسعه کارش شبانهروز تلاش میکرد، در سال 1341 توانست مغازه دیگری را به مبلغ چهار هزار تومان در کنار مغازه اول خریداری کند و به این ترتیب هر دو مغازه را با هم یکی کرد و حالا نوبت شروع کارهای بزرگتر و ایدههای خلاقانهتر بود. 
تو پــــای به راه در نه و از هیچ مپرس
خود راه بگویدت که چون باید رفت
«مولانا»
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زمستان سرد 1342
)پاداش کاری که خوب انجام شده است، فرصت کار بیشتر است. این جمله ارزشمند را بزرگانی گفتهاند که سالها کار و تلاش، آنها را به این نتیجه رسانده است. موفقیت آقای غلامی در راهاندازی مغازه  و کسب و کاری که متعلق به خود اوست، برای خیلی از جوانهای هم سن و سال او یک رؤیا بود و شاید اگر به این آرزو میرسیدند، متوقف میشدند و به قول معروف قانع میشدند به آن چیزی که به دست آورده بودند. اما آقای غلامی میدانست که از زندگی چه چیزی میخواهد؛ این تازه شروع کار و قدم اول بود؛ قدمهای بعدی باید محکمتر و بلندتر برداشته شود.  او در طلب مرواریدی بود که برای صیدش باید دل به اقیانوس میزد. سال  1342 بود که یکی از سختترین زمستانهای شهر تهران از راه رسید. ارتفاع برف آنقدر زیاد بود که به گفته شاهدان، مردم برای رفت و آمد نمیتوانستند از معابر عمومی استفاده کنند و تنها راه ارتباطی از طریق پشتبامها بود. در این شرایط سخت، قطعاً استفاده از موتور سیکلت و دوچرخه به کمترین حد ممکن رسیده بود و افرادی که در این صنعت مشغول به کار بودند، از نظر مالی ضرر زیادی را متحمل شدند. آقای غلامی هم در این دوران مشکل مالی بزرگی را تجربه میکرد. دچار یکی از همان چالشهای مالی بزرگ شده بود که روی کسب و کار نوپا  و زندگیش تأثیر زیادی میگذاشت.او که از همان روزهای شروع، روی کمک مالی هیچکس حساب نکرده و به تنهایی اولین قدمها را برداشته بود، حالا هم تنها بود و دوست نداشت برای حل مشکلات مالی از کسی درخواست کمک کند. آقای غلامی وقتی درباره آن روزها و سختیهایی که در آن دوران متحمل شده است حرف می زند، فقط  به این نکته اشاره میکند که از خدا خواستم کمک کند و خدا هم کمک کرد و مشکل مالی من حل شد. اصولاً صحبت کردن از سختیها و لحظههای ناامیدی در فرهنگ لغات آقای غلامی معنایی ندارد و اعتقادی هم به آن ندارد؛ این یکی از ویژگیهای اخلاقی مردان بزرگ و بی ادعاست. در تمام طول مسیر کاری او نمیتوان لحظهای را پیدا کرد که به پیشرفت و توسعه کار فکر نکرده باشد. اندیشه او همواره سال های آتی و افقهای دورتر را جستجو کرده است و به همین دلیل هر فرصتی که برای رشد و توسعه مهیا میشد، مورد استقبال قرار میگرفت و اکثر آنها به یک نقطه جهش و سکوی پرتاب تبدیل میشدند.
سال 1342  و در بحبوحه همان روزهای سخت، یکی از همان فرصتهایی که هوشمندانه به دنبالش بود، به دست آمد. موتور سیکلت یاماها تازه وارد ایران شده بود و قطعات آن توسط یک شرکت معتبر به نام زره به ایران وارد میشد. این شرکت را چند برادر زرتشتی اداره میکردند. احمد غلامی به واسطه یکی از دوستانش با مؤسسان و مدیران این شرکت آشنا شد و این آشنایی سرآغاز یک همکاری خوب و پر سود و مهمتر از همه کسب تجربه حرفهای بسیار ارزشمند برای او بود. صداقت در گفتار و کردار یکی از ویژگیهای بارز آقای غلامی است که همه همکاران و دوستانش به آن اذعان دارند و ایشان را یکی از صادقترین افرادی میدانند که در تمام طول عمرشان دیدهاند. مدیران شرکت زره که راستی و درستی اساس اصلی اخلاق و دینشان بود، با دیدن و درک صداقت و همچنین هوشمندی آقای غلامی، از همکاری با او استقبال کردند و این همکاری سالیان طولانی سرمنشأ خیر و برکت برای هر دو طرف بود. 
شرکت زره قطعات موتورسیکلت یاماها را به ایران وارد میکرد و آقای غلامی هم این قطعات را در کل ایران به واسطه نمایندگانی که داشتند به فروش میرساندند. در آن دوران قطعات موتورسیکلت به صورت بستهبندی و جعبهای به ایران وارد میشد و در اینجا قطعات کنار هم قرار میگرفتنو به شکل موتور به مشتریها عرضه میشد. کار گسترش پیدا کرده بود و نیاز به فضای بیشتر برای ادامه فعالیت احساس میشد. خرید یک مغازه 210 متری در نزدیکی مغازهی قبلی در خیابان هاشمی تهران؛ همان فضای مورد نیاز بود که تهیه شد و هنوز هم این مغازه پابرجاست و تبدیل به یکی از فروشگاههای فروش موتور سیکلتهای با کیفیت و عالی  در شهر تهران شده است.  
آقای غلامی حالا دیگر به یکی از معتبرترین فروشندگان موتورسیکلت و قطعات آن تبدیل شده بود. صداقت مثالزدنی ایشان در فروش و تعهدی که نسبت به ارائه بهترین کیفیت و خدمات پس از فروش داشتند، برای همه کسانی که در این صنعت فعالیت میکردند، آشکار بود. نظارت مستقیم بر فروش محصولات و تمرکز بر آن، یکی از رموز موفقیت ایشان در کسب و کارشان از همان روزهای آغازین تا به امروز است. آقای غلامی تفریحی به جز کار نداشت. آنهایی که خوب او را میشناسند و با او زیستهاند، این مطلب را تأیید میکنند که کار برای آقای غلامی بزرگترین شادی و تفریح در زندگی بوده است؛ کاری که تنها ارزش مالی آن مورد توجه نبود. کار برای ایشان یک عبادت خالصانه و شکرگزاری و قدردانی از خداوندی بود که همواره در طول مسیر بهترین یار و مشاور او بوده است. کاری که خودشان بارها تأکید کردهاند در درجه اول  برای رشد و توسعه صنعت کشور و کمک به جوانان نسل آینده، تمام سختی هایش را به جان خریدهاند و استوار مانند یک صخره در برابر ناملایماتی که کم هم نبودهاست، تا به امروز ایستادهاند. همکاران آقای غلامی در توسعه کسب و کار از ایشان آموختهاند که تا مشتری سود نبرد ماهم سود نخواهیم برد. در کدام دانشگاه یا کتاب کارآفرینی میتوان این جمله را طوری بیان کرد که همگان به انجام آن ایمان بیاورند؟ آقای غلامی که حتی حاضر نشده بود دوران مدرسه را به اتمام برساند، این همه مفاهیم ناب و ارزشمند از کسب و کار را کجا آموخته بود؟ امروز که بعد از 65 سال به گذشته پر فراز و نشیب زندگی کاری او نگاه میکنیم جواب این سؤال را خواهیم یافت. جواب این است همیشه با قدرت به جلو حرکت کن حتی اگر زمین خوردی بلند شو بایست و دوباره برو و بجنگ؛ برای هر چیزی که در زندگی برایت مهم است. این جملات را فرزندان آقای غلامی بارها و بارها از او شنیدهاند و آویزه گوش جانشان کردهاند که اگر جز این بود، هرگز به چنین موفقیتهای چشمگیری در صنعت موتور سیکلت و دوچرخه نمیرسیدند.
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تمامی تجار و کارآفرینان پس از توسعه فعالیتهایشان راهی جز ایجاد مجموعهای از افراد مختلف با مهارتهای گوناگون ندارند تا شاهدتوسعه و موفقیت باشند. مهم این است که چگونه باید از اولین مانع گذر کرد و این به دست نمیآید مگر با انگیزه و عشق واقعی به اهداف که در درون هر شخص موفقی وجود دارد. انگیزهای که شجاعت نیز به همراه دارد تا هر آنچه از سرمایهداری، فدای چشماندازت کنی؛در غیر این صورت هرگز اندازه کسب وکار بزرگ نمیشود که نمیشود.  
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سال 1365 بود و از نظر اعتبارکاری، آقای غلامی به جایی رسیده بود که نیاز به داشتن دفتر مرکزی برای گسترش کار در سطح کشور احساس میشد. تصمیم نهایی گرفته شد و دفتری در میدان فاطمی در یک مجتمع بزرگ اداری خریداری و به شرکت اختصاص یافت. حالا نیاز بود که نامی برای شرکت تازه تأسیس در نظر گرفته شود؛ نامی که برازنده ثمرهی سال ها تلاش و کوشش آقای غلامی باشد؛ نامی وزین و پر مفهوم که نشانی از همت و دوراندیشی و تلاش بی وقفه مردی بزرگ در صنعت موتور سیکلت و دوچرخه برای سالیان آتی و آینده درخشان آن بود. 
انتخاب نام فرزندان برای والدین کاری به مراتب دشوار  و در عین حال دلپذیر است و انتخاب نام شایسته، از حقوق فرزندان است که بر عهده والدین می باشد. برای آقای غلامی انتخاب نامی شایسته که برازنده شرکت تازه تأسیس او باشد، به مثابه انتخاب نام برای فرزندانش بود و به همان اندازه برایش مهم بود که این نام باید نشانی از خود او داشته باشد؛ چرا که این شرکت نو پا مانند فرزندی بود که برای رشد و توسعه نیاز به مراقبت داشت.او به شرکتش به چشم فرزندی نگاه میکرد که  قرار بود میراثدار شایسته یک عمر تلاش و کوشش خستگیناپذیرش در عرصه صنعت باشد. 
تمام کسانی که با آقای غلامی حتی آشنایی مختصری هم دارند، میدانند که کسب وکار موتورسیکلت برای او به مانند یکی از فرزندانش است. همکاران او در طی سالیان طولانی شاهد نگرانیها و مهربانیهای پدرانه او در حق تک تک اعضای شرکت بودهاند، تا حدی که  همگی آنها حس فرزندی را دارند که باید نگران سلامتی و حال خوب پدرشان باشند. کارمندان شرکت که سالهاست مشغول به کار در آن مجموعه هستند در توصیف آقای غلامی دقیقاً از لفظ پدر مهربان و دلسوز و در عین حال سختگیر و خردمند  استفاده میکنند. 
آقای غلامی برای انتخاب نام شرکت کار دشواری نداشت. از سالها قبل  بارها آن نام را در ذهنش مرورکرده  و قدمهای اولیه را در رؤیاهای خود با آن نام برداشته بود. سامان موتور نامی بود که او برای فرزند نوپای خود انتخاب کرد.   نام روستای اجدادی؛ روستایی که آقای غلامی اولین نفسهایش را در هوای پاک وناب آن کشیده بود و در سالهای کودکی، هر از چند گاهی که به دیدار خانواده و خویشان میرفتند،در میان سایهسار درختانش همقدم با باد دویده بود و خاطراتی ناب از جنس آب و آیینه از آن بهشت کوچک در ذهنش ریشه دوانده بود. 
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شکل 4-3- برداران غلامی از راستعلی، احمد، ابوالفضل و اصغر غلامی
آقای غلامی که کسب و کارش را بدون کمک و پشتیبانی خانواده و به تنهایی و با تکیه بر خداوند راهاندازی کرده بود، تصمیم گرفت برادر کوچک خود اصغرغلامی را در شرکت تازه تأسیس با خود همراه کند تا به این ترتیب از نیروهای جوانتر با انرژی و افکار نو استفاده کند. 
در سال 1346 فرصتی برای احمد غلامی به دست آمد تا همراه مالکان شرکت زره به ایتالیا سفر کند و از کارخانه ساخت موتور سیکلت بنلی دیدن نماید. او میخواست تا از نزدیک با روند تولید قطعات موتور سیکلت آشنا شود و آرزوی دیرینهاش که تأسیس کارخانه ساخت موتور سیکلت در ایران بود را محقق نماید. آقای غلامی که هر لحظه به فکر توسعه و پیشرفت کار بود، این سفر را فرصت مناسبی میدانست تا بتواند با بازارهای بینالمللی ارتباط برقرار کند و از این طریق موتورها و قطعات با کیفیت را وارد کرده و از نظر اقتصادی نیز کار ارزشمندی برای صنعت کشور انجام دهد. سفر بسیار موفقیتآمیزی بود و دستاوردهای قابل توجهی برای سامان موتور داشت. قرارداد خرید با شرکت بنلی بسته شد و اولین همکاری آقای غلامی با بازارهای بین المللی اروپایی در همان آغاز کار شکل گرفت. او در این سفر دریافته بود که برای برقراری ارتباطات بهتر و مفیدتر با صنعتگران خارج از کشور، نیاز است تا افراد آشنا به  زبان انگلیسی او را در سفرها همراهی کنند؛ به همین دلیل برادر کوچک خود را به کلاس زبان انگلیسی فرستاد و بار دیگر هوشمندی آقای غلامی در زمینه تجارت با این تصمیم، برگهای برنده را یکی پس از دیگری برای او به ارمغان آورد.
آقای غلامی به همراه برادرش که حالا یکی از همکاران اصلی شرکت بود، به دعوت کارخانجات موتورسیکلت برای بازدید به کشورهای مختلف مانند چک اسلواکی، ژاپن، فرانسه  و .. میرفتند. آقای غلامی در این سفرها بر روی اهداف کاری و چگونگی رشد و توسعه این صنعت در کشور متمرکز شد و تمام وقت خود را در طول سفر به بازدید از کارخانهها و یادگیری روش کار آنها اختصاص داد. برای او بستن قرارداد به هر قیمتی معنا نداشت. اعتماد به نفس مثال زدنی احمد غلامی در بازدید از کارخانجات موتورسیکلت، به مدیران آنها فهماند که یک صنعتگر ایرانی میتواند پا به پای صنایع مدرن جهان پیش برود و چه بسا بتواند از آنها پیشی بگیرد. او به این نکته باور داشت و هنوز هم دارد که ما هیچ چیزی از خارجیها کم نداریم و می توانیم در صنعت با آنها رقابت داشته باشیم. 
نکته قابل توجه این بود که سفرهای آقای غلامی یک طرفه نبود؛ یعنی ایشان از مالکان و مدیران کارخانههایی که برای بازدید  به آنجا میرفتند هم دعوت میکردند تا به ایران بیایند و در ایران با مهماننوازی عالی، هم آنها را با فرهنگ ناب ایرانی آشنا میکرد و هم فرصت برای گسترش ارتباطات بازرگانی فراهم میشد. البته تمام این ملاقاتها نتیجهبخش نبودند و اصلاً انتظار هم نمیرفت که همگی به ثمر بنشینند. آقای غلامی معتقد بود باید همیشه ذهنمان برای یادگیری و کسب تجربه باز باشد. حتی اگر قراردادی هم بسته نمیشد مهم نبود، مهم دستاورد علمی و تجربهای بود که از آن ملاقاتها کسب می شد. 
ارتباطات آقای غلامی با صنایع خارج از کشور و رفت و آمدهای بین المللی، یک فایده بسیار مهم دیگر داشت. او دریافته بود که برای گسترش مبادلات و تجارت بین المللی نیاز به نیروی جوانی دارد که بتواند هم از نظر زبان با دنیای مدرن ارتباط برقرار کند و هم با فرهنگ آن جوامع آشنایی داشته باشد تا بتواند این ارتباطات را گسترش و تداوم بخشد. به همین جهت سال 1357 بعد از بازگشت از فرانسه، پسر بزرگتر خود به نام محمود را در سن سیزده سالگی برای ادامه تحصیل به فرانسه میفرستد و این تصمیم مهم شاید در آن سالهای نوجوانی، برای ایشان و خانواه بسیار سخت بوده است. اما آقای غلامی میدانستند که این تصمیم بسیار مهم، در آیندهای نه چندان دور نتیجهای بسیار درخشان خواهد داشت. محمود به فرانسه میرود و تا پایان مقطع کارشناسی آنجا میماند. پس از آن هم به آمریکا میرود ولی به میل خودش به کشور بازمیگردد تا در کنار پدر، در صنعت موتورسیکلت و دوچرخه فعال شود. این حس وطندوستی و خدمت به آب و خاک اجدادی را فرزندان آقای غلامی از او آموختهاند. آقای غلامی تعریف میکنند وقتی به دعوت شرکت پژو برای بازدید از کارخانجات تولید خودرو به فرانسه رفته بودند، از ایشان درخواست می شود تا در فرانسه بمانند و همانجا به فعالیت خود ادامه دهند؛ اما آقای غلامی نمیپذیرد و پاسخ میدهد خانه من در ایران است و من دوست دارم آنچه که آموختهام  برای رشد و توسعه صنعت ایران به کار بندم. آقای غلامی پسرش محمود را در انتخاب محل زندگی و شغل آزاد میگذارد؛ اما محمود ترجیح میدهد در کنار پدر و در کشور خود آنچه را طی سالیان تحصیل آموخته بود، عملی کند. محمود میگوید که در طول تمام این سالها که خارج از کشور بود هرگز پدر بیشتر از مبلغی که برای تحصیل و زندگی نیاز داشت، پولی نمیداد و اگر قرار بود هزینه اضافی داشته باشد، حتما باید خودش کار کرده و آن را تأمین میکرد. حمایتهای به موقع و درست آقای غلامی، از فرزندشان فردی خودساخته، محکم و مستقل ساخت. مدیری توانا و لایق که حالا میتواند در تصمیمگیریهای مهم شرکت در کنار آقای غلامی مشارکت فعال داشته باشد. همین نوع تربیت در مورد مسعود فرزند کوچکتر اعمال می شود. او که امروز خود مدرس مدیریت است، سکاندار بزرگترین شرکت تابعه گروه فستوس یعنی نیکران موتور پاسارگاد میباشد و در سالهای اخیر با آموزههایی که از پدر داشته است، توانسته این شرکت را به یکی از بازیگران مهم صنعت موتورسیکلت ایران و منطقه تبدیل کند.
سامان موتور حالا تبدیل به یکی از شرکتهای معتبر در زمینه واردات قطعات موتور سیکلت یاماها در کشور شده بود. با گسترش فعالیتهای شرکت،  انبار بزرگی در اطراف شهر تهران اجاره شد تا شرکت بتواند پاسخگوی نیازهای نمایندگیهایش در سطح شهر تهران و شهرستانها باشد. همه چیز بسیار خوب و عالی پیش میرفت تا اینکه در یکی از همان روزهای طلایی پیشرفت و توسعه، اتفاقی که هیچکس حتی فکرش را هم نمیکرد، به یکباره به وقوع پیوست.
یک روز صبح وقتی مثل همیشه شرکت شروع به کار میکند، زنگ تلفن به صدا درمیآید و صاحب انبار خبر آتشسوزی در سوله ها را میدهد. آقای غلامی که از شنیدن خبر شوکه میشود، به همراه برادرش سریع به سمت انبار حرکت میکند. به انبار که نزدیک میشوند با مشاهده انبوهی از دود که به آسمان بلند شده است، آقای غلامی که در یک لحظه دسترنج تمام روزهای سخت و کارهای دشوار خود را از دست رفته میبیند، بی محابا  میدود تا  به دل آتش بزند؛ شاید بتواند کاری برای انبار سوختهاش انجام دهد و قطعات را از آن بیرون بکشد. اما برادرش مانع از این کار میشود چون آتش بسیار گسترده بود و از دست هیچ کسی کاری برنمیآمد. 
روزهای تلخ و پراز حس ناکامی از راه می رسند. آتش سرمایه سالها تلاش خستگیناپذیر آقای غلامی را به کام خود کشیده بود. این خبر به سرعت در بازار پخش  میشود و از آنجا که او به عنوان تاجری بسیار معتبر در بازار شناخته میشد، اکثر دوستانش در این صنف برای کمک و یاری آقای غلامی میآیند و آمادگی خود را برای کمکهای مالی اعلام میکنند. اما ایشان در کمال احترام و قدردانی نمیپذیرند. شاید باورتان نشود برخی از دوستان بازاریش از اینکه او هیچ کدام از کمکهای مالی را قبول نمیکند رنجیده میشوند. آنها میگفتند هر زمان که دچار چالش میشدند این احمد غلامی بود که صدا نزده به کمکشان میآمد و امروز که فصل جبران رسیده است این فرصت به آنها داده نمیشود. تاجایی این رنجشها به طول انجامید که حاج احمد غلامی مجبور شد برای رضایت آنها هم که شده چکهایشان را مدتی نزد خود نگهدارد و سپس به حسابشان واریز کند. آری فرهنگ بازار و دنیای کارآفرینی ایران این چنین تحسین برانگیز بوده است.
آقای غلامی درخت تنومندی است که ریشههای قوی و تنیدهای در خاک دارد و هیچ باد مخالف و تندی نمیتواند آن را از جای بکند. روزها به تلخی و سختی میگذرند و او به این فکر میکند که چگونه باید دوباره سرمایهاش را برای تأمین قطعات مورد نیاز شرکت به دست آورد.
چو دانـــا نماید به کاری درنگ
به پیروزی آرد جـهانی به چنگ
هـمه کارهـــــــا در فروبـستگی
گـشاید ولیـــــکن به آهـستگی
«فردوسی»
 تا اینکه متوجه میشوند یکی از بارهایی که در گمرک جنوب است هنوز تحویل گرفته نشده است و این خود بارقهای از امید در دل آقای غلامی روشن میکند و همچون نوری در تاریکی، با خود نوید روزهای روشن را میآورد. دو سال بعد از آتش سوزی، شرکت دوباره جان میگیرد و قویتر از گذشته برای توسعه و پیشرفت گام بر میدارد. 
محمود از سفر بازگشته است و تصمیم گرفته در کنار پدر و با نظارت او، همه چیز را از نو بسازد. در دفتر فاطمی مشغول به کار میشود. او که تا قبل از این فکر میکرد همه چیز برای ادامه فعالیت در کنار پدر آماده و مهیاست و روزهای سخت گذشته و حالا قرار است بعد از ورودش به تهران، بدون هیچ مشکل مالی فعالیتش را شروع کند، حالا خود را در نقطه صفر میبیند. پدر از او میخواهد که دفتر فاطمی را به تنهایی اداره کند و خودشان به دفتر دیگری که در خیابان مولوی تهران گرفته بودند نقل مکان میکنند.
محمود که از دوران نوجوانی از پدر آموخته است که باید برای رسیدن به رؤیاهایش بجنگد، بایستد و کوتاه نیاید، محکم و قدرتمند با حمایت های فکری پدر و تحت نظارت او، با جذب همکاران پرانرژی و خلاق شروع به کار میکند؛ تا به آنجا که امروز  یکی از برندهای بسیار موفق دوچرخه و قطعات آن به نام راپیدو را  پایهگذاری کرده که سطح بینالمللی و منطقهای هم معتبر و شناخته شده است.
آقای غلامی در دفتر جدید، قدرتمند و پر انرژی با همکارانش سامان موتور را هدایت میکند و با گسترش و توسعه کار با استخدام نیروهای فعال و پرانگیزه، در مسیر توسعه گام بر میدارد.
برای آقای غلامی پیشرفت و توسعه شرکت یعنی کمک به چرخش چرخهای تولید کشور و کارآفرینی. او که منفعت مادی همیشه برایش در درجه دوم اهمیت بود، با سختکوشی و پشتکاری که داشتند لحظه ای متوقف نشدند و حاضر نبودند اعتبار و آبرویی که در این صنعت به دست آورده بودند را فدای پول و ثروت کنند. در دوران جنگ هشت ساله ایران، با وجود تمامی محدودیتهایی که از نظر بینالمللی برای تجار ایرانی وجود داشت و کمبود منابع مالی که هر از چند گاهی گریبان بازار و صنعت را میفشرد، هرگز حاضر نبودند قطعهای را که برای آن درخواست داشتند، احتکار کنند و بعدها با قیمت بالاتر و سود بیشتر بفروشند. همکارانشان بارها به ایشان پیشنهاد داده بودند که گاهی به دلیل کمبود قطعات در بازار، بهتر است برای خالی نشدن انبارها، قطعهها را مدت بیشتری نگه دارند و به نمایندهها در سطح کشور تحویل ندهند و به این ترتیب به تعادل تجهیزاتی و  مالی شرکت کمک کنند؛ اما آقای غلامی نمیپذیرند و معتقدند که خداوند در هیچ شرایطی ایشان را تنها نمیگذارد و مشکلات مالی و کمبود قطعه نمیتواند مانعی برای کار و تلاش صادقانه و اخلاق حرفهای درست ایشان باشد.
راستی خویش نهان کس نکــرد
در سخن راست زیان کس نکرد 
راستی آور که شــــوی رستگار
راستی از تو، ظـــفر  از کردگار
 «نظامی گنجوی»
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یکی از دلایل مهم موفقیت آقای غلامی در طول مسیر زندگی پر  پیچ و خمی که تا به امروز طی کردهاند داشتن صداقت و راستی است. محال است شما درباره او از همکارانش سؤال بپرسید و به این ویژگی بارز و درخشان اشاره نکنند. در اصل صداقت و ثبات اخلاقی با روح و جان آقای غلامی عجین شده است و همگان بر این نکته اذعان دارند که شما نمیتوانید امروز چیزی از او بشنوید و فردا خلاف آن را ببینید یا بشنوید. همواره در راستی و درستی ثابت قدم هستند و همکاران قدیمی این صنف این صداقت را بارها و بارها از نزدیک دیدهاند و حس کردهاند. رقابت برای آقای غلامی بالا رفتن از پله های ترقی و توسعه به هر قیمتی نیست. هرگز حاضر نشده برای منفعت مادی و معنوی خود، دیگران را پایین بکشد. رقبا برای آقای غلامی حکم دشمن را ندارند و هرگز بدگویی و بدخواهی درباره رقبا نداشتهاند.
معتقدند هر شخصی باید در کار خود جدی و صادق باشد و به خدا توکل کند و همه تلاشش را برای بهتر شدن صنعت و حرفهای که در در آن فعالیت میکند انجام دهد؛ آن وقت موفقیت و پیروزی در پی آن خواهد آمد. 
اطمینان و اعتماد  آقای غلامی به جوان ها  ومیل باطنی او به  نوگرایی و خلاقیت، سامان موتور را با سرعت تبدیل به یکی از موفقترین و محبوبترین شرکتها در زمینه تولید و تأمین قطعات دوچرخه و موتور سیکلت میکند. نمایندگیهایی که در سطح استان و کشور مشغول به فعالیت بودند، با حمایت مالی شرکت، از نظر ظاهری تبدیل به فروشگاههایی مجهز و لوکس میشوند که با نمایندگی بقیه برندها، تفاوت بسیار زیادی دارند. این نمایندگیها مسئول فروش محصولات برندهای معتبر راپیدو و نیکران موتور بودند که امروز آنها به همراه سایر شرکتها گروه بزرگ فستوس را تشکیل میدهند.
نیکران موتور که تولید کننده موتور سیکلت و قطعات آن است توسط مسعود دومین پسر آقای غلامی راهاندازی و اداره میشود. داستان تأسیس این کارخانه به سالها قبل یعنی زمانی که مسعود امتحان کنکور خود را میدهد، باز میگردد. فردای روز امتحان، آقای غلامی پسرش را به شرکت میآورد و از او میخواهد که در اداره امور شرکت مسئولیتی را بر عهده بگیرد. سختگیریهای آقای غلامی در تربیت فرزندان، یکی از نقاط عطف زندگی اوست. البته این سختگیری و نظم در انجام همه امور، چه در زندگی شخصی و چه در زندگی کاری او کاملاً مشهود و معروف است. آقای غلامی همیشه در زمانهای درست، تصمیمات مناسب و مهمی برای خانواده  اتخاذ کردهاند. کنترل و نظارت و حساسیت نسبت به آینده فرزندان همیشه یکی از موضوعات مهم زندگی او بوده و هست. شاید در نظر اول این سختگیری برای آنهایی که از دور شاهد آن هستند، کمی آزاردهنده باشد؛ اما در آیندهای نه چندان دور، نتیجه رضایتبخش آن بر همگان آشکار میشود و کسانی که ایشان را به خوبی میشناسند همواره بر این دوراندیشی و سختگیری اندیشمندانه آقای غلامی تأکید کرده و آن را ستودهاند. مسعود در کنار پدر مشغول به فعالیت میشود و همزمان در دانشگاه تحصیل میکند و تا مقطع دکتری پیش میرود؛ تا هم در کنار پدر تجربه کاری بی نظیری کسب کنند و هم در دانشگاه آموزههای نوین مدیریت را فراگیرد. این تلاش و کوشش ثمره ارزشمندی میدهد و درسال 1393 کارخانه نیکران موتور تأسیس شده و فعالیت خود را با مدیریت آقای مسعود غلامی آغاز میکند که امروز به یکی از موفقترین کارخانجات تولید موتور سیکلت تبدیل شده است.

ز کوشش به هر چیز خواهی رسید
به هر چیز خواهی کـــماهی رسید
 «ملک الشعرا بهار»
پشتکار و جدیت که شعار همیشگی آقای احمد غلامی بود حالا برای فرزندانشان هم به عینیت تبدیل شده و آنان نیز مانند پدر لحظهای از فکر توسعه و تلاش برای پیشرفت صنعت کشور دریغ نمیکنند. امروز اگر در سطح کشور به فروشگاههای موتور سیکلت نگاهی بنیدازیم، فروشگاههایی که نمایندگی نیکران موتور را در اختیار دارند از نظر ظاهری و از نظر کیفیت و خدمات پس از فروش، از جذابیتهای زبانزدی برخوردار هستند و این تمایز حاصل صداقت و پشتکار آنها در پیشبرد اهداف شرکتهایشان است. 
احمد غلامی که از سن 15 سالگی به دنبال رؤیاهای خود رفته است و تا امروز که 81 سال از عمر گرانبها و ارزشمندشان را در خدمت صنعت کشور و چرخاندن بخشی از چرخه تولید گذراندهاند،  در زندگی خصوصی و خانوادگی خود هم انسان موفقی بوده و هستند. کار و فعالیت اجتماعی سبب نشده است که ایشان از تربیت فرزندان غافل شوند، بلکه به آنان این فرصت ارزشمند را داده است تا در کنار پدر و با کنترل و حمایت ایشان، به مدارج بالای علمی و شغلی دست یابند. فرزندان دختر آقای غلامی که هم اکنون در خارج از کشور زندگی می کنند هم دارای تحصیلات عالیه دانشگاهی و مهارتهای حرفهای کاری ارزشمندی هستند. آقای غلامی یک پدر مهربان و راهنمایی دلسوز و خردمند است و در کنار همسرشان یک خانواده موفق و دوستداشتنی را اداره میکند. همسری که در تمام سالهای زندگی مشترک، همواره حامی و پشتیبان عاطفی آقای غلامی بودهاند و و با دلسوزی و صبوری از هیچ تلاشی برای ایجاد حس امنیت و آرامش در خانه و برای افراد خانواده دریغ نکرده اند. صحبت از کار و مسائل مربوط به آن فقط در محیط کار و شرکت است و آقای غلامی مسائل کاری بیرون از شرکت را به خانه منتقل نمیکند. خانه و خانواده برای ایشان در درجه اول اهمیت است و احترام به افراد خانواده  و خویشاوندان یک اصل مهم در زندگی  ایشان است. 
همکاران آقای غلامی در مجموعه سامان موتور ایشان را مانند یک پدر دوست دارند و سختگیری و انظباط کاری آقای غلامی نه تنها برایشان آزار دهنده نیست؛ بلکه معتقدند اگر این سختگیریها نبود،هیچکدام از ما نمیتوانستیم جایگاه اجتماعی و شغلی مناسبی که اکنون داریم را به دست آوریم.
خاطراتی که همکاران آقای غلامی از سالیان حضور در کنار ایشان مطرح میکنند همگی نشان از تعهد و نظم کاری بالای ایشان دارد. آقای غلامی به عنوان مدیر عامل شرکت هرگز به خودش این اجازه را نداده است که  اصول اخلاقی و انظباط کاری خاص خود را در هیچ شرایطی زیر پا بگذارد. همیشه زودتر از بقیه کارکنان در دفتر کارش حاضر شده و این نظم به نوعی به دیگر همکارانش در مجموعه سامان موتور هم منتقل شده است. حضور او در محل کار برای همه همکاران نقطه قوت و اطمینان است و اگر روزی کوچکترین کسالتی برای آقای غلامی به وجود بیاید، همه کارمندان مجموعه نگران حال ایشان میشوند و سلامتی آقای غلامی برای همگان مهم و ارزشمند است و این حس همدلی نتیجه رفتارها و تصمیمات درست و شایستهای است که ایشان در مجموعه تحت مدیریتشان اعمال کردهاند. 
آرامش و امنیت روانی و شغلیای که در محیط شرکت وجود دارد سبب شده است تا کارکنان حتی روزهای تعطیل هم اگر نیاز باشد سر کار بیایند و از هر نوع کمک و همکاری که از دستشان بربیاید دریغ نکنند. آنها از کار کردن در چنین محیطی لذت میبرند و حاضرند برای ارتقا و توسعه شرکت، از تمام توان و انرژی خود استفاده کنند. یکی از دلایل وجود چنین حس مسئولیتپذیری و عشق به کار و خدمت در مجموعه، حس اعتماد و اطمینانی است که به آقای غلامی و تصمیمات درست او در اداره امور شرکت دارند.
آقای غلامی در تمام روزهای سخت در کنار کارمندان خود به آنها امنیت خاطر و اطمینان داده و آنان را مورد حمایت خود قرار داده است.  ترتیبی اتخاذ شده که اگر کارمندان نیاز مالی داشته باشند،  در حد توان مالی شرکت به آنها وام تعلق بگیرد. پرداخت حقوق و دستمزد سر وقت مقرر انجام میشود و حتی اگر این تاریخ معین، روز تعطیل در تقویم رسمی کشور باشد، ایشان دستور میدهند تا یک روز جلوتر حقوقها پرداخت شود. در ایام همهگیری بیماری کرونا شرکت بدون وقفه و با رعایت تمام موازین بهداشتی جهت حفظ سلامت جسمانی کارکنان فعال بوده و با وجود مشکلات مالی که در آن دوران بیشتر شرکتها را مجبور به تعدیل نیرو کرده بود، گروه فستوس حتی یک نفر هم تعدیل نیرو نداشته؛ چرا که آقای غلامی بر این باور هستند کارکنانی که در روزهای سخت همراه شرکت بوده و برای ارتقا و توسعه آن تلاش کردهاند، در هر شرایطی باید مورد حمایت شرکت باشند و به همین دلیل از  نظر امنیت روانی نیز کارمندان در سلامت کامل بودند. کهولت سن باعث نشده است که ایشان از رسیدگی به امور شرکت و تمرکز بر روی طرح های توسعهای، حتی برای لحظهای غافل شوند. تا آنجا که توان جسمی ایشان اجازه دهد، هر از چند گاهی شخصاً به انبارها و پروژه های توسعهای  سرکشی میکنند و از نزدیک پیگیر تمامی پروژهها و اقدامات مدیران و معاونین شرکت هستند.  برای آقای غلامی سامان موتور و گروه فستوس تنها یک مجموعه و محل کسب و کار نیست، آنجا خانهای است که  خشت خشتش را با تلاش بی وقفه و خستگی ناپذیرش روی هم گذاشته و تا همین امروز هم  توسعه و پیشرفت گروه یکی از اهداف مهم ایشان برای ادامه کار است. در سال 1400 محل فعلی شرکت با کمک و همراهی ایشان و انگیزه و نیروی کار جوانانی که در مجموعه فعال هستند، آماده بهرهبرداری شده و امروز فستوس و دفاتر تمامی شرکتهای تابعه آن در کنار هم، در یک ساختمان بسیار بزرگ و زیبا در نزدیکی میدان قزوین شهر تهران قرار گرفته است. اولین چیزی که هنگام ورود به دفتر مرکزی گروه فستوس توجه هر بینندهای را به خود جلب میکند، طراحی بسیار زیبا و منظم آن است. محیطی دلنشین و آرام، با دکوراسیونی هوشمندانه و چشمنواز که از بدو ورود به شما حسی دلنشین و آرامش بخش القا میکند. اعضای شرکت در تمامی پستهای خود از کارمندان گرفته تا مدیران ارشد، همه تابع نظم و مقررات خاصی هستند که آقای غلامی اتخاذ کردهاند و بی دلیل نیست که همه چیز در جای خودش عالی و قابل ستایش است. وقتی از ایشان درباره مسیری که در طی سالیان دراز در این صنعت طی کردهاند سؤال میشود، میتوان حس غرور و افتخار را در چشمانشان دید و در بین چند جمله کوتاهی که بیان میکنند حس کرد. «راه سختی بود؛ اما من آن را طی کردم و پشیمان نیستم. اگر به گذشته برگردم دوباره در همین مسیر قدم بر میدارم.» گویی تمام رنجها برای ایشان حکم گنج را دارند.
آقای غلامی به واقع مصداق این بیت شعر هستند که بارها و بارها آن را شنیدهایم، اما شاید از این مردان مرد کمتر دیده باشیم؛ چرا که آنها اهل نمایش و خودنمایی نیستند. برای تحسین و تمجید دیگران کاری نمیکنند و سوار بر اسب همت و اراده، قلههای پیروزی را فتح میکنند.
هــــمت بلند دار که با هــــــمت بلند
هر جا روی به توسن گردون سوارهای
«صائب تبریزی»
آقای غلامی با اقتدار عنوان می کنند که رمز موفقیتشان در زندگی شخصی وحرفهای تنها دو چیز است: ایمان و توکل به خداوند و پشتکار. این دو عامل اصلی در کنار سبک رهبری و مدیریت منحصر به فرد ایشان، سبب شده است تا امروز گروه فستوس،شرکت سامان موتور و سایر شرکتهای تابعه آن مانند نیکران موتور با سرعت و قدرت در حال تبدیل شدن به یکی از برندهای مطرح در سطح کشور باشند و رتبه بالایی را از نظر کیفیت محصول و خدمات پس از فروش به خود اختصاص دهند. البته نباید این نکته را فراموش کرد که آقای غلامی به شدت به جوانگرایی و میدان دادن به جوانان  مستعد اهمیت میدهند و همواره نبوغ و خلاقیت نیروهای جوان و پر انرژی  را یکی از عوامل مؤثر در پیشبرد اهداف مجموعه سامان موتور عنوان کردهاند. 
آقای غلامی که اکنون 81 بهار از عمر پربرکتشان میگذرد، با افتخار از مسیر طی شده یاد میکنند و به همراه تیم قدرتمند و پر تلاششان، همچنان در حال برنامهریزی و اجرای ایدههای نو و خلاقانه برای گسترش و توسعه صنعت کشور در مجموعه وزین خود هستند. خستگی، ناامیدی و شکست،  واژههای غریبه و ناآشنایی هستند که هرگز نتوانستهاند حتی برای لحظهای احمد غلامی را از تلاش و کوشش منصرف کند و به راستی که این بیت بلندآوازه حافظ شیراز برازنده چنین مرد بزرگی است.
چرخ بر هــم زنــم ار غیر مرادم گــردد
من نه آنم که زبونی کشم از چرخ فلک
«حافظ»
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[bookmark: _Toc167473940]مقدمه
در فصل قبل خصوصیات فردی و باورهای احمدغلامی مورد بررسی قرار گرفت که میتواند به عنوان مقدمهای برای  شناخت مدیریت او مفید باشد. در این فصل بر آنیم تا شیوه مدیریت و سبک رهبری او را به طور مشخص مورد تجزیه و تحلیل قرار دهیم . سیاستهای او را در ارتباط با مشتریان، کارکنان، بازار و تولید بررسی کنیم و در عین حال نتایج تلاشش را برای سازماندهی و پاسخگویی به محیط تحلیل کنیم. میخواهیم بدانیم کدام استراتژی وسیاستهای او موفقیتآمیز بوده است؟ وکدامیک نتایج مورد انتظار را بهدنبال نداشته است؟ میخواهیم روش دستیابی به این سیاستها و استراتژیها را شناسایی کنیم  و ببینیم آیا با تحلیلهای کمی و زمانبر علمی به چنین استراتژیهایی دستیافته است یا شیوههای کارفرآینانه منجر به خلق استراتژیهای موفق آقای غلامی شده است؟
در این فصل ابتدا رویکرد خلق استراتژی در گروه فستوس توضیح داده شده و در نهایت مشخص شده است که از چه رویکردی دراین مجموعه برای شناسایی کلیدیترین تصمیمات استفاده می شود. سپس به سراغ محیط رفتهایم و نوع محیطی که گروه فستوس در آن فعالیت میکند را به باور مدیران و کارشناسان مجموعه شناسایی کردهایم. شناخت محیط از اهمیت بسیار بالایی برخوردار است؛ زیرا باید سایر ارکان سازمان را با چنین محیطی هماهنگ ساخت.
در بخش دیگری از این فصل گونه ساختاری حاکم بر گروه فستوس شناسایی شده که برحسب اتفاق، این گونه در تمامی شرکتهای تابعه قابل رؤیت است و این خود مبین دیدگاه احمدغلامی در سازماندهی است. در این فصل فرهنگ سازمانی گروه نیز مورد تحلیل قرار گرفته است و مهمترین ویژگیهای فرهنگ این مجموعه معرفی شده است. در بخش آخر به سبک رهبری احمدغلامی پرداخته شده است و شما خواهید دانست که او دارای کدامیک از سبکهای شناخته شده رهبری در سازمان است. 
برای تحلیل ارکان مهم سازمان در هر بخش به مناسبترین تئوریها و نظریاتعلمی مراجعه شده و بر اساس آن نظریات، پرسشنامههایی[footnoteRef:61] جهت ارزیابی موضوع تنظیم در کل گروه فستوس توزیع و تکمیل شده است. در این مطالعه و در این فصل تعداد زیادی از کارشناسان و مدیران مجموعه با ما همکاری نزدیکی داشتهاند. پس از تحصیل نتایج از پرسشنامهها با برخی از افراد که دارای سابقه زیادی در گروه فستوس هستند نشستهایی به منظور تصحیح نتایج برگزار شده  و در نهایت نتایج به نگارش درآمده است. [61: . پرسشنامه های تحقیق در پیوست شماره 2 کتاب ارائه شده است.] 

در انتهای فصل میزان هماهنگی بین محیط و ارکان سازمان ارزیابی شده و هماهنگی یکی از مهمترین دلایل موفقیت سازمان ها در یک دوره بلندمدت است. شاید در کوتاه مدت به دلیل برخی ازتغییرات محیطی، مدیران از بخت خوبی برخوردار باشند؛ اما روندتوسعه طولانی مدت جز با ایجاد هماهنگی استراتژیک در سازمان امکانپذیر نیست.
[bookmark: _Toc167473941]
رویکرد خلق استراتژی
یکی از مهمترین ویژگیهای رهبران کسب و کار که باید مورد بررسی قرار گیرد، روشهای تعیین استراتژی در سازمان آنهاست. موفقیت سازمانها در بلندمدت مرهون استراتژیهایی است که مدیران آنها در شرایط خاص اتخاذ و به اجرای آنها وفادار بودهاند. شاید برخی از موفقیتها تصادفی، زودگذر و ناشی از تغییرات مناسب محیط یا برخورداری از امتیازات خاص باشد، اما موفقیتهای بلندمدت بدون استراتژیهای مناسب بهدست نمیآید. 
در فصل سوم سیر توسعه گروه فستوس مورد بررسی قرار گرفت و مهمترین استراتژیهای احمدغلامی در توسعه این مجموعه به نوعی شناسایی شد. در این بخش نیز بار دیگر به این موضوع خواهیم پرداخت؛ اما مهمتر از آن شیوه خلق استراتژی در گروه فستوس است. می خواهیم بدانیم در این مجموعه تصمیمات کلیدی چگونه شناسایی و با چه روشهایی در سازمان نهادینه میشود. رویکردهای خلق استراتژی در علم مدیریت از سوی برخی از صاحب نظران بررسی و معرفی شده است که از آن میان میتوان به دانشمندانی چون هنری مینتزبرگ[footnoteRef:62]، ریچارد ویتینگتون[footnoteRef:63] و ریچارد لینچ[footnoteRef:64] اشاره کرد. آنها با بررسی سازمانهای مختلف توانستهاند رویکردهای مختلفی را برای شناسایی یا خلق استراتژی معرفی کنند. در این مطالعه که مبتنی بر دادههای پرسشنامهای و همچنین مطالعه موردی است، تلاش شده است تا رویکرد غالب در گروه فستوس یا سازمان احمد غلامی با استفاده از مدل هنری مینتزبرگ تعیین شود.  [62: . Henry Mintzberg]  [63: . Richard Whittington]  [64: . Richard Lynch] 

[bookmark: _Toc167473942]استراتژیهای احمد غلامی در توسعه در گروه فستوس

همانطور که در فصل دوم و سوم توضیح داده شد، مسیر توسعه گروه فستوس از یک کارگاه کوچک تا یک گروه از شرکتهای فعال در زنجیره ارزش تولید دوچرخه و موتورسیکلت تداوم یافته است. در زمانهای مختلف و با توجه به شرایط پیش رو، تصمیماتی کلیدی گرفته شده است که در برخی از مواقع نتایجی حاصل شده و در برخی  از مواقع نیز نتایج مورد انتظار بهدست نیامده است؛ اما تمرکز بر روی هدف توسعه سبب شده است تا گروه فستوس باتلاش احمد غلامی، فرزندان  و همکارانش در حال رشد و گسترش باشد. ما تلاش کردیم با بررسی نتایج مصاحبههای انجام شده، این مسیر توسعه را در شکلی خلاقانه نشان دهیم. بدین ترتیب میتوان پی برد در سالهای گذشته کدام حرکتهای متمایز  رخ داده است؛ حتی میتوان با این تحلیل به مهمترین استراتژیهای احمدغلامی و گروه فستوس در سالهای ابتدایی تا زمان این تألیف دست یافت. زمانی ما در تحلیل رویکردهای خلق استراتژی این شیوه را برای بررسی چندین شرکت و سازمان ایرانی بهکاربردیم که مورد توجه محافل علمی و دانشگاهی کشور واقع شد[footnoteRef:65]. در شکل 1-4 می توان سیر توسعه این گروه را مشاهده کرد.    [65: . کتاب «رویکردهای خلق استراتژی» ،  نظامی وند چگینی ، هوشنگ ، چاپ و نشر بازرگانی ، 1399.] 
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اگر بخواهیم زمان آغاز مدیریت این سازمان را برای احمدغلامی شناسایی کنیم، باید سال 1366 را به عنوان نقطه عطفی در نظر گرفت که در آن اقدام به تأسیس شرکت سامان موتور کرده است. او قبل از این زمان اگرچه گروهی از افراد را اداره می کرد، اما اداره یک مجموعه که شامل موضوعات مختلف نظیر امور مالی، امورتولید، امور بازرگانی، امور بازاریابی، امور مشتریان، امور منابع انسانی و امور پشتیبانی باشد، همین زمان است. بنابراین ما از شکل فوق، سالهای 1366 به بعد را در نظر میگیریم و با توجه به سیر تاریخی شناسایی شده، استراتژیهای احمدغلامی را در طول سالهای اخیر به شرح جدول زیر معرفی میکنیم . 
جدول 1-4- استراتژی های احمد غلامی در اداره  توسعه گروه فستوس
	سال
	اقدام
	استراتژی
	شرایط اتخاذ استراتژی

	1366
	تأسیس شرکت سامان موتور
	توسعه فعالیت های بازرگانی در حوزه موتورسیکلت و واردات از ایتالیا
	1. بازار رو به رشد 
2. متوقف شدن واردات از ژاپن

	1383
	تأسیس گروه بینالمللی فستوس
	توسعه ارتباط با بازارهای بین المللی
	1. بازارهای منطقهای مناسب
2. تکنولوژی و تولید در  شرکتهای پیشروی خارجی
3. دارابودن نیروهای توانمند برای ارتباطات بین المللی
4. تحریمها و نیاز به ایجاد ساختاری های خارج از کشور

	1384
	معرفی برند راپیدو در سامان موتور 
	ایجاد تمایز در بازار و در حوه قطعات و لوازم یدکی موتور سیکلت
	1. شبکه توزیع گسترده سامان موتور
2. واردکنندگان متفرقه  و مشکلات مشتریان در تأمین لوزم یدکی اصلی
3. منابع تأمین معتبر شرکت سامان موتور

	1389
	تأسیس مهرآیین وندا و تولید دوچرخه
	توسعه سبد محصولات شرکت 
	1. وجود بازار جذاب دوچرخه
2. دارابودن ظرفیتهای مهندسی و انسانی 
3. ارتباطات گسترده بینالمللی گروه 

	1390
	اجرای برنامه های بازار یابی و تأسیس فروشگاه دوچرخه متمایز در کشور
	توسعه بازار تهاجمی و پرقدرت در حوزه دوچرخه و معرفی گروه به عنوان تأمین کننده قابل اعتماد
	4. فقدان شیوه های نوین بازاریابی در حوزه دوچرخه مانند اسپانسری تیم ملی، ایجاد تیمهای دوچرخه سواری، حمایت از فدراسیون دوچرخه سواری
5. فقدان لوازم اضافی دوچرخه مطلوب در بازار مانند کلاه، لباس و ...
6. فقدان فروشگاههای جذاب در بازار دوچرخه

	1393
	تأسیس نیکران موتور پاسارگاد و تولید موتور بنلی در ایران
	توسعه محصول و بومی سازی تکنولوژی موتورسیکلت در ایران
	1. سابقه طولانی ارتباط با شرکت بنلی 
2. تجربه حاصل شده از مشارکت با شرکت انرژی 
3. حمایت کشور از تولید داخلی موتورسیکلت
4. وجود ظرفیتهای انسانی و فنی مناسب در مجموعه فستوس
5. امکان جذب سرمایه از طریق مشارکت یا تسهیلات 

	1402
	تأسیس شرکتهای مهرآیین وندا انزلی، جمع ایده پایار و آراس پیشرو آریا
	توسعه زنجیره تأمین کسب و کار موتورسیکلت و دوچرخه
	1. بازار جذاب قطعات و لوازم یدکی دوچرخه و موتورسیکلت در ایران و منطقه 
2. اجتناب از تأسیس نمایندگیهای ملکی در کشور و تمرکز شرکتهای گروه بر تولید و تأمین قطعات و لوازم و استفاده از ظرفیت بخشهای خارج از گروه مانند واحدهای صنفی تعمیراتی، فروشندگان لوازم یدکی و حتی نمایندگان رقبا برای عرضه قطعات و لوازم یدکی
3. وجود ظرفیتهای تولید موتور سیکلت و دوچرخه در گروه فستوس
4. وجود ظرفیتهای انسانی و فنی مناسب در گروه فستوس
5. تسهیلات مناطق آزاد برای صادرات به کشورهای آسیای میانه و غرب آسیا



در جدول فوق، استراتژیهای کسب و کار و بهویژه استراتژیهای توسعهای گروه معرفی شده است؛ اما احمد غلامی در طی دوران اداره گروه سامان موتور و گروه فستوس، سیاستهایی در حوزههای ذینفعان سازمان مانند مشتریان، شرکای تجاری، تأمینکنندگان، نمایندگان، جامعه و نیروی انسانی داشته است که ذکر آنها به درک مناسب سبک مدیریت او کمک میکند. در گروه فستوس تأسیس شرکتهای تابعه با مشارکت مدیران و افراد حرفهای صنعت صورت گرفته و این مجموعه هرگز به دنبال تسخیر تمامی مزیتهای سرمایهگذاری به نفع خود نبوده است. با بررسی مالکیت شرکتهای تابعه مشخص میشود که در هر شرکت یک یا چند نفر متخصص و توانمند به عنوان صاحبان سهام و بهدنبال آن عضو هیئتمدیره و مدیر دعوت شده است. این رویه نشاندهنده اعتماد احمد غلامی به توانایی نیروها و افراد متخصص میباشد. در جدول زیر سیاستهای مرتبط با ذینفعان معرفی شده است.
جدول 2-4- سیاستهای احمد غلامی در حوزههای پشتیبانی کسب و کارهای موتور سیکلت و دوچرخه
	ردیف
	ذینفعان
	سیاست

	1
	شرکای تجاری (سرمایه گذاران در گروه فستوس)
	1. ایجاد روابط اعتمادآفرین و صمیمی و عرضه قابلیتهای گروه برای رشد شرکا
2. استفاده از توان تخصصی شرکای جدید برای اداره شرکتهای تابعه 

	2
	شرکای تجاری (نمایندگان عرضه قطعات و خدمات پس از فروش )
	1. حفظ منافع اقتصادی آنها حتی در شرایط زیان برای گروه فستوس
2. ایجاد روابط اعتماد آفرین با تأمین به موقع قطعات و انجام امور مالی در کمترین زمان ممکن 
3. ایجاد روابط دوستانه و صمیمی با برگزاری گردهمایی های سالیانه و ایجاد فضای تبادل نظر و انتقال تجارب 

	3
	تأمین کنندگان (شرکتهای خارجی) 
	ایجاد روابط اعتماد آفرین و ارتباطات مستمر بینالمللی و استفاده از دانش فنی و تکنولوژی آنها در تولید

	4
	مشتریان
	1. ایجاد نظامهای نوین فروش مانند فروش از طریق اینترنت و شبکههای مجازی در جهت کاهش هزینه های مشتریان
2. ارائه محصولی متمایز و اصل در جهت کاهش هزینههای تعمیر و نگهداری برای مشتریان
3. ارائه قطعات و لوازم اصل و در دسترس در تمامی نقاط کشور 

	
	جامعه 
	1. ایجاد اشتغال برای نیروهای متخصص و تحصیلکرده در کارخانهها و دفاتر مرکزی 
2. بومیسازی تکنولوژی و ایجاد تحقیق و توسعه در جهت ارتقای سطح تکنولوژی کشور در عرصه موتورسیکلت و دوچرخه
3. توسعه فرهنگ استفاده از دوچرخه و موتورسیکلت برای کاهش آلودگی و ترافیک و سلامت 

	
	نیروی انسانی 
	1. ایجاد امنیت شغلی و احتراز از اخراج یا قطع همکاری حتی در زمانهای بحرانی مانند بروز بیماری همهگیری کرونا و رکود شدید در بازار
2. پرداخت بهموقع حقوق و دستمزد در هر شرایطی حتی در زمان بروز رکود با استقراض از بانکها یا فروش دارایی
3. رفع مشکلات شخصی و خانوادگی کارکنان با ایجاد روابط بسیار دوستانه بین مدیران و کارکنان قبل از درخواست نیروها 
4. سبک رهبری تحسینبرانگیز و ایجاد فضای از خودگذشتگی و کار با رضایت قلبی کارکنان در مجموعه
5. آموزش کارکنان نه با دورههای آموزشی نظری و کمتر اثربخش، بلکه با درگیر کردن آنها در تجارب جدید و همکار کردنشان با نیروهای توانمند



ما تلاش کردیم تا حدودی استراتژیها و سیاستهای احمد غلامی را در اداره و توسعه گروه فستوس از زمان تأسیس سامان موتور به عنوان موتور محرکه گروه تا تأسیس شرکتهای تابعه در حوزه زنجیره تأمین موتورسیکلت و دوچرخه معرفی کنیم. البته باید یادآور شد تمامی استراتژیهای او موفقیتآمیز هم نبوده است . مشارکت با شرکت انرژی در تولید موتور سیکلت و قطع همکاری گروه با این شرکت و تلاش برای تأسیس یک مجموعه صنعتی در یزد با مشارکت برخی از فعالان صنعت، از جمله استراتژیهای ضعیف میباشد. اگرچه تحصیل شجاعت درتولید موتور سیکلت و ادامه راه با توان فردی، از نتایج ارتباط چند ساله با شرکت انرژی است؛ اما باید پذیرفت این مشارکت هرگز به ایجاد یک سازمان بزرگ مانند نیکران موتور پاسارگاد منتهی نشد. 
سؤال اصلی ما در این بخش این نیست که استراتژیهای احمد غلامی در اداره  توسعه گروه فستوس چه بوده است؟ یا کدامیک موفقیتآمیز بوده است و کدامیک شکست خورده؟ بلکه ما برآنیم تا مشخص کنیم این استراتژیها و سیاستها چگونه خلق شده است؟ برای این منظور با انجام یک مطالعه میدانی و کسب نظر بسیاری از مدیران و کارکنان مجموعه تلاش کردیم با استفاده از مدل مینتزبرگ، رویکرد خلق استراتژی احمدغلامی را در گروه فستوس شناسایی کنیم. ابتدا نیاز است تا این مدل معرفی شود. کمی با ما در مرور مبانی علمی همراه باشید؛ اگر چه ممکن است مانند شرح تاریخی و یا بیوگرافی فصل سوم جذاب نباشد. 
[bookmark: _Toc167473943]رویکردهای خلق استراتژی هنری مینتربرگ
مینتزبرگ در کتابی تحت عنوان «ردگیری استراتژی[footnoteRef:66]» توانسته است با بررسی تحولات تاریخی یازده سازمان و شرکت منتخب، مهمترین استراتژیهای آنها را در طی تحولات سازمانی شناسایی و با توجه به برخی از متغیرها مانند وضعیت رقابت، تأمین منابع مالی، ساختار و گستره عملیات، رویکرد خلق استراتژی را شناسایی نماید. او برای تشخیص نوع روش خلق استراتژی دو معیار زیر را به کار گرفت . [66: Tracking Strategies] 

[bookmark: _Toc437127506][bookmark: _Toc473701732]ماهیت استراتژی.  استراتژی عامدانه یا پیشبینی شده ناشی از بهکارگیری روشهای علمی و کلاسیک برنامهریزی استراتژیک است و بدین معنی است که استراتژی قبل از اجرا شناسایی، تحلیل و تدوین شده، سپس برای اجرا از  طریق فرآیندهای اداری و دارای بروکراسی به مجریان ابلاغ می شود. زمانی استراتژی خودظهور است که نمیتوان بین تدوین و اجرایآن فاصله گذاشت؛ به محض شناسایی اجرا میشود.
[bookmark: _Toc437127507][bookmark: _Toc473701733] (
یادگیری استراتژیک
چشم اندازسازی استراتژیک
برنامه
ریزی استراتژیک
اقدام اکتشافانه استراتژیک
خود ظهور
عامدانه
جایگاه مشخص
 در بازار
یک دیدگاه
گسترده
 به بازار
استراتژی به مثابه
استراتژی برای 
)بازار هدف . نگاه به بازار هدف برای تعیین استراتژی در سازمان میتواند دو نوع باشد: موقعیتی خاص در بازار در مقابل دیدگاهی گسترده در بازار .
[bookmark: _Toc462529419][bookmark: _Toc473502440]شکل 2-4-  رویکرد های چهارگانه خلق استراتژی (مینتزبرگ، 2008)
بر اساس یافتههای مینتزبرگ میتوان چهار رویکرد اقدام اکتشافانه استراتژیک، برنامهریزی استراتژیک یا رویکردرسمی، یادگیری استراتژیک و چشماندازسازی استراتژیک یا رویکرد کارآفرینانه را به عنوان کلیدیترین روشهای خلق استراتژی معرفی نمود. 
[bookmark: _Toc437127499][bookmark: _Toc473701725][bookmark: _Toc167473944]برنامهریزی استراتژیک [footnoteRef:67] [67:  Strategic Planning] 

در این رویکرد، استراتژی یک برنامه عامدانه و از پیش تعیین شده میباشد. درعین حال استراتژی در جهت دستیابی به جایگاهی مشخص از بازار اتخاذ خواهد شد. در مجموع بر اساس دیدگاه مینتزبرگ میتوان دلایل و فروض زیر را برای شکلگیری استراتژی با استفاده از این رویکرد معرفی نمود:
1. تصمیمات کلیدی باید زودتر ازمرحله اجرا اتخاذ شود. گاه وضعیت محیط کسب و کار به گونهای است که سازمان مجبور است خیلی قبلتر از اجرای استراتژی به خلق آن دست یازد. وجود موانعی نظیر کندی در اخذ مجوزهای لازم برای اجرای تصمیمات کلیدی، سرعت کم  سازمان در تأمین منابع و نیز ریسک بالای تصمیمات موجب میشود تا سازمان از این رویکرد برای خلق استراتژی استفاده کند.
2. لزوم ارتباط دادن تصمیمات در کلیه سطوح سازمانی. در شرایطی که سازمان برای اجرای تصمیمات کلیدی خود نیاز دارد تا تمامی بخشهای سازمانی و سطوح آن هماهنگ شود، باید از یک رویکرد یکپارچه و گسترده برای خلق استراتژی استفاده نمود.
3. تصمیمات سازمان نیاز به حجم بالایی از سرمایه و منابع دارد. سازمانی که برای اجرای سیاستهای خود نیاز دارد تا منابع ارزشمند و وسیعی را درگیر کند، لازم است تا از مدلهای تحلیلی برای تصمیمگیری خود استفاده نماید.
4. سازمان دارای ابعاد بزرگی است. در سازمانهاییکه دارای ابعاد بزرگی هستند و از واحدهای سازمانی زیادی برخوردارند، باید از این رویکرد برای خلق استراتژی بهرهگرفت. در این سازمانها برای پاسخگویی به محیط و نیز نگهداشتن هزینهها در سطحی رقابتپذیر، نیاز است تا از رویکرد یکپارچه و جامع برنامهریزی استفاده نمود.
5. سازمانهاییکه دارای ریسک بالای فعالیت هستند. در سازمانی مانند خطوط هواپیمایی نمیتوان به راحتی از کنار ریسک فعالیتهای بخشهای آن گذشت. میتوان در یک خودروساز بخشی را تعطیل کرد یا از ادامه یک فعالیت چشمپوشی نمود؛ اما در یک شرکت هواپیمایی به راحتی نمیتوان یک فعالیت را حذف کرد، زیرا با جان بسیاری از افراد در ارتباط است. لذا در این شرایط بهره گرفتن از برنامهریزی استراتژیک برای خلق استراتژی یا اتخاذ تصیمات کلیدی امری گریزناپذیر است.
6. سازمان دارای ماهیت مالکیت دولتی و یا ماهیت دولتی است. در سازمانهایی که دارای مالکیت دولتی هستند، باید از برنامهریزی رسمی استفاده نمود تا از لغزشهای احتمالی که حمایتهای نیروهای سیاسی و بالادست را دچار تزلزل میکند، کاست.
[bookmark: _Toc437127500][bookmark: _Toc473701726][bookmark: _Toc167473945]چشمانداز سازی استراتژیک[footnoteRef:68] [68:  Strategic Visioning] 

این رویکرد یک رویکرد کارآفرینانه است. در این رویکرد، استراتژی عامدانه بوده که برای دستیابی به گستره وسیعی از بازار اتخاذ میشود. ادبیات حوزه مدیریت، یک کارآفرین را اینگونه توصیف میکند: تصمیمگیرندهای جسور که سازمان خود را کاملاً تحت کنترل داشته و با اعتماد به نفس قدم به دنیای نامطمئن آینده میگذارد(مینتزبرگ،1973).علیرغم توضیحات فوق، کارآفرین نیز اقدامات جسورانه خود را کنترل میکند؛ چرا که یک کارآفرینی موفق هرگز به معنی یک بیپروایی احمقانه نیست(مینتزبرگ،2008).
در این رویکرد الزامات زیر برای شکلگیری استراتژی ضروری است:
1. کارآفرین دارای دانشی از نزدیک نسبت به کسب و کار خود است. به عبارت دیگر کارآفرین دارای شهود مبتنی بر خرد میباشد؛ دانشی دیرینه که از طریق درگیرشدن شخص کارآفرین در جزئیات کسب و کار حاصل شده است. 
2. کارآفرین نیازی به اقنای دیگران ندارد. کارآفرین مسئولیت کامل کسب وکار را دارد ونیازی نمیبیند تا افرادی را که از زوایای دیگر و یا با دانش اندکی نسبت به کسب وکار اظهار نظر میکنند را توجیه نماید. زمانی که تصمیم میگیرد بلافاصله اسباب اجرای آنرا فراهم میآورد و دیگران باید در اجرای متعهدانه استراتژی همکاری نمایند.
3. استراتژی توسط فردی اتخاذ میشود که دارای تعهد طولانی مدت نسبت به سازمان است. در بیشتر سازمانهایی که دارای مالکیت خانوادگی یا فردی است، این رویکرد بسیار مؤثر میباشد. در این سازمانها، مالک متعهدترین فرد به سازمان است و حضور وی در سازمان معمولاً محدود به زمان خاصی نیست.
4. کارآفرین هم دارای چشمانداز عالی است و هم جزئیات را از نگاه دور نمیدارد. در این روش این ادعا که کارآفرین تنها چشماندازی برای سازمان تعیین میکند و سایرین باید برای تحقق آن تلاش کنند، ناکافی است؛  حتی در بسیاری از مواقع کارآفرین تلاش میکند تا جزئیات کسب وکار را به چشمانداز خود نزدیک نماید.
5. کسب و کار ساده و کوچک است. تا زمانی که کسب و کار ساده است، بهگونهای که توسط یک ذهن منفرد فهم شود، یک خلق استراتژی به شیوه کارآفرینانه یا چشماندازسازی قدرتمند بوده و نسبت به سایر شیوهها در خلق استراتژی برتری دارد.
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رویکرد یادگیری زمانی بهکارگرفته می شود که استراتژی دارای ویژگی خودظهور است و گستره وسیعی از بازار مورد نظر میباشد. فرض بر این است که تمام واحدهای سازمان بهگونهای توسعه یافتهاند که میتوانند در مقابله با شرایط محیطی، استراتژی مناسب را شناسایی و اتخاذ نمایند. مینتزبرگ از این رویکرد با عنوان مدل گیاه خودرویاد میکند؛ بدین معنی که سازمان کشتزار مناسبی است و در هر گوشه از آن امکان کشت و رویش استراتژی وجود دارد.
پیشفرضهای این رویکرد به شرح زیر است:
1. رشد استراتژی همچون گیاهان خودرو در یک باغ بزرگ است.  بدین معنی که مانند یه گلخانه محدود نیست.  فرآیند شکلگیری استراتژی ممکن است با مدیریت بیش از اندازه تخریب شود؛ لذا باید کاری کرد تا  الگوهای شکلگیری استراتژی در تمام سازمان به طور خود ظهور ظاهر شوند.
2. استراتژی در هر جای سازمان میتواند ظهور پیدا کند. در سازمان یک فرد یا یک واحد ممکن است بخاطر ارتباط با موقعیت خاصی از محیط، الگوی منحصربهفردی را خلق کند.گاهی اوقات تعداد زیادی از افراد سازمان حول یک محور خاصی همگرا شده و در ادامه، یک الگو در سازمان شکل میگیرد. استراتژیها بهتدریج در ذهن افراد ظهور پیدا میکنند و همیشه نمیتوان در مورد اینکه «استراتژیها در کجای سازمان ظهور پیدا کند» برنامهریزی کرد، چه برسد به اینکه محتوای این استراتژیهای خودظهور را برنامهریزی نمود.
3. این استراتژیها زمانی استراتژی سازمان می شوند که در قالب یک الگوی جمعی درآیند. در یک باغ نیز گیاهان خودرو ممکن است تمام باغ را بگیرند و به جایی برسد که گیاهان قدیمی دیده نشوند. در مورد این نوع از الگوها نیز اینچنین است و ممکن است یک الگوی خاصی در گوشهای از سازمان توسعه یابد و به چیزی تبدیل شود که برای سازمان ارزشمند است.
4. فرآیند توسعه الگوی خود ظهور در سازمان ممکن است آگاهانه باشد یا نباشد و مدیریت شود یا نشود.لزومی ندارد فرآیندی که این الگوهای اولیه در سازمان برای توسعه راه خود  شناسایی میکنند، برآمده از خواسته آگاهانه رهبران رسمی سازمان باشد. در واقع ممکن است این الگوها از طریق رفتار جمعی در سازمان گسترش یافته و البته اگر از نظر رهبران رسمی ارزشمند باشند، ممکن است مدیریت نیز بشود.
5. استراتژی های خودظهور در یک دوره واگرایی سازمان رخ می دهند. معمولاً سازمانها در دوران عمر خود درگیر دورههای واگرایی و همگرایی میشوند که بیشتر واگراییها به دلیل تغییرات ناگهانی و انقلابهای استراتژیک است. در دوران واگرایی، یکپارچگی سازمان مخدوش شده است؛ لذا تمامی حوزههای سازمان برای ایجاد همگرایی و یکپارچگی دست بهکار میشوند که حاصل آن ممکن است بروز الگوهای خودظهور باشد.
6. مدیریت این فرآیند به معنی طراحی قبل از استراتژیها نیست؛ بلکه به معنی تشخیص ظهور آنها در صورت نیاز دخالت در آنها می باشد. استراتژی درست مانند گیاهان خودرو در باغ است.آنها که بیثمر هستند، باید بلافاصله از ریشه کنده شوند و آنها که دارای ثمر است، باید مورد مواظبت قرارگیرد. مدیران باید دقت کنند تا در زمان واگرایی و بروز الگوهای خود ظهور، آنها را که ناب هستند شناسایی و مبنای همگرایی سازمان قرار دهند.
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این رویکرد زمانی بهکار رفته است که استراتژی یک استراتژی خودظهور است و همچنین استراتژی به مثابه دستیابی به یک جایگاه مشخص در بازار است. مینتزبرگ در توضیح این رویکرد نحوه تعیین استراتژی را در دانشگاه مثال میزند. در این مجموعه دانشکدهها خود رأساً در خصوص اتفاقات محیطی و در زمان مقتضی، اقدام به اتخاذ تصمیم میکنند و در عین حال دانشگاه سازمانی است که دارای یک حوزه مشخص در بازار است. اتخاذ تصمیمات به گونهای نیست که برای دستیابی به یک الگو باید حتماً ریاست دانشگاه وارد عمل شود و یا دانشکدهها کار خود را تا تعیین راه حل از سوی بالادست متوقف نمایند. این رویکرد با مرز بسیار باریکی از رویکرد یادگیری جدا میشود. فرق این دو این است که در این رویکرد اگرچه خلق استراتژی در اجزای سازمان رخ میدهد، اما در صورتی به رفتار جمعی تبدیل میشود که نوعی پذیرش در کل سازمان برای آن وجود داشته باشد. در عین حال در این رویکرد، پاسخگویی به محیط تنها در خصوص یک حوزه مشخص است؛ اما در رویکرد یادگیری در تمام جهات اجزای سیستم وارد عمل میشوند.
به طور کلی مفروضات زیر برای بهکارگیری این رویکرد معرفی شده است:
1. ارتباطات سست. اجزای سیستم در این رویکرد کمترین ارتباط را با هم دارند. در دانشگاه، دانشکدهها هم کمترین ارتباط را دارند؛ لذا در این نوع سازمانها تمامی اجزای سیستم دارای قابلیت طراحی استراتژی هستند.
2. اقدام اکتشافانه فردی. در این نوع از سازمانها استراتژی در واقع تصمیمات فردی است؛ زیرا هیچ نوع اثری بر سایر حوزهها ندارد. پرچم داران استراتژی تمامی افراد هستند ودر صورتی به یک کار جمعی تبدیل میشود که از سوی سازمان برای تمامی افراد طرح شود.
3. قلمرو جمعی . اگرچه خلق استراتژی به صورت فردی است ولی نوعی ارتباط جمعی نهفته در اجزای سیستم است که گاه بهدلیل بروکراسی زیاد، ایدههای نو و خوب را نیز ضایع میکند. به هر حال در همان دانشگاه نیز استخدام اساتید و یا توسعه یک دوره کارشناسیارشد،  خود از مقررات دست و پاگیر فراوانی اطاعت میکند که دانشکدهها متحمل میشوند. این وضعیت بهگونهای است که انگار در دانشگاه دو سیستم خلق استراتژی وجود دارد: یک سیستم فردی که به ازای تمام افراد حرفهای کاراست و یک سیستم متمرکز در سطح هیئت رئیسه دانشگاه که برای تمام افراد اتخاذ تصمیم میکند و به صورت غیر مستقیم عمل میکند.
4. وقوع تغییرات بسیار زیاد در سازمان. میتوان در تمام سازمان تغییرات خرد بسیار زیادی دید. این تغییرات که ناشی از رفتار افراد حرفهای و دارای استراتژی هستند، زمانی میتواند به یک رفتار جمعی تبدیل شود که نه تنها در جای خود مقبول افتد، بلکه از سوی رأس سازمان نیز حمایت شود و در یک فرآیند توسعهای برای تمام سازمان تعریف شود.
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بر اساس مطالعه پرسشنامهای و با توجه به معیارهای تعیین نوع استراتژی در مدل مینتزبرگ، موقعیت شیوه خلق استراتژی احمدغلامی در گروه فستوس در شکل 3-4  نشان داده شده است.
همانطور که مشاهده میشود رویکرد خلق استراتژی در گروه فستوس بیشتر به سمت رویکرد کارآفرینانهیا چشماندازسازی تمایل دارد و نتیجهحاصل از مصاحبهها نیز این دستاورد را  تأیید میکند. در این سازمان بخش برنامهریزی استراتژیک و فرآیند رسمی برای آن وجود ندارد و تاکنون نیز از خدمات مشاوران در این حوزه بهرهگرفته نشده است. در مجموع میتوان گفت در سازمان احمد غلامی، رویکرد کارآفرینانه حاکم است و این رهبر سازمان است که مقاصد مهم و عالی را تعیین میکند و سایر بخشهای سازمان برای عملیاتیسازی دستیابی به این مقاصد عمل میکنند. این رویه را در تأسیس نیکران موتور میتوان مشاهده کرد. آقای غلامی همواره به تولید در داخل به عنوان یک هدف مهم  اندیشیده است و در نهایت، مدیران و کارشناسان گروه به این هدف جامعه عمل پوشانده و آن را دستیافتنی ساختهاند. در حال حاضر نیز همین شیوه در سازمان حاکم است و اگرچه احمد غلامی عهدهدار اداره شرکت سامان موتور به عنوان یکی از شرکتهای تابعه است، اما تصمیمات کلان و اهداف عالی سازمان با حضور ایشان تعیین و در نهایت توسط مدیران جوانتر و پرانرژی تر دنبال می شود.
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شکل 3-4- رویکرد خلق استراتژی احمد غلامی در گروه فستوس 

به طور کلی می توان ویژگیهای احمدغلامی را در این الگو به شرح زیر معرفی کرد:
1. شاید به جرأت بتوان گفت که آقای احمد غلامی بیشتر از هر یک از همکارانش با صنعت موتور سیکلت و دوچرخه آشناست. او حتی به تفصیل قطعات و جزئیات موتورسیکلت و انجین آن را میشناسد.  هنوز هم در این سازمان وقتی صحبت از تکنولوژی و مشخصات فنی مدلهای موتور سیکلت به میان میآید، از او راهنمایی میخواهند. 
2. احمدغلامی هنوز سکان تصمیمات کلیدی مجموعه را در دست دارد و در بیشتر کارگروههای مهم سازمان به عنوان رئیس یا عضو کارگروه حضور پیدا میکند. او مسئولیت تمامی تصمیمات گرفته شده را بر عهده میگیرد و بر اساس نظر همکارانش هرگز پیش نیامده است که تبعات منفی یک تصمیم را متوجه دیگران سازد.
3. اگرچه جامعه سهامداران گروه فستوس زیاد است و همانطور که توضیح داده شد تعدادی از مدیران برجسته صنعت با عنوان سهامدار در این مجموعه با احمدغلامی همکار هستند، اما او با سابقهترین فرد در این مجموعه به حساب میاید.زیرا او بود که آن را بنانهاد و بیشترین تعهد را به این سازمان دارد.
4. اگرچه در فصل بعد به طور مفصل در باره دیدگاه احمدغلامی برای آینده این مجموعه صحبت خواهیم کرد،  اما در اینجا لازم است اشاره شود که ارتباط او با دنیای بیرون، شجاعت توسعه و گسترش بازار سازمان را تا بازارهای منطقهای و فرامنطقهای ایجاد کرده است. اگر مدیری میخواهد تصویری عالی برای آینده سازمانش طراحی کند، بیتردید لازم است تا با بزرگان آن صنعت همنشین شود.
5. سبد کسب و کارهای سازمان فستوس هنوز متنوع نشده است و شامل دو حوزه موتورسیکلت و دوچرخه میباشد که بسیار به هم شبیه هستند و در واقع یک کسب و کار است. لذ از این جهت نیز رویکرد خلق استراتژی در این سازمان به رویکرد چشمانداز سازی یا کارآفرینانه شبیه میباشد.
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امروزه ثابت شده است سازمانها و بهویژه گروههای بزرگ اقتصادی نمیتوانند پله های موفقیت را طی کنند، مگر آنکه به نوعی هماهنگی استراتژیک در سازمان خود دستیابند؛  هماهنگی بین ساختار سازمانی و محیط و حتی سبک رهبری. هنر مدیران برجسته این است تا تلاش کنند نه با تشکیل کمیتههای متعدد و یا دستورات و ابلاغیههای الزامآور، بلکه با پیادهسازی سیستمها و سبکهای صحیح اداره سازمان، این نوع از هماهنگی را تا حدودی ایجاد کنند. ما در این مطالعه بر آنیم تا این سطح از هماهنگی را در سازمان احمد غلامی جستجو و بررسی کنیم. البته باید پذیرفت او از ابتدا با مبانی نظری و یا علمی این تحقیق آشنا نبوده است و این بدان معنی نیست که با تسلط بر تئوریهای مدیریت، اقدام به ساخت چنین هماهنگی کرده باشد؛ اما میتوان پی برد در طول سالهای کاری خود و با استفاده از آزمون و خطاهای گونان،  هنر پیادهسازی این نوع از هماهنگی را بهدست آورده باشد؛ حتی بدون شناخت مبانی علمی آن.
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وضعیت محیط سازمان تعیین کننده نوع ساختار سازمانی، سبک رهبری و فرهنگ سازمانی است. محیط بهویژه روی الگوی سازماندهی تأثیرگذار است و این مهم است که در سازمان ساختاری حاکم باشد که توانایی عکسالعمل سریع به تغییرات محیط را داشته باشد.
دفت[footnoteRef:71](1380) محيط را به محيط كاري(بخش هايي كه سازمان به طور مستقيم با آنها رابطه متقابل دارد و آنها بر تواناييهاي سازمان در راه رسيدن به هدفهايش اثر مستقيم مي گذارند)، محيط عمومي (بخشهايي كه احتمالاً بر روي عمليات و فعاليتهاي روزانه سازمان اثر نميگذارند، ولي احتمال دارد به صورت غير مستقيم اعمال نفوذ كنند) و محيط بينالمللي تقسيم مي كند. نويسندگان ديگر نيز محيط را به انواع و اقسام مختلف تقسيم كردهاند. صرفنظر ازانواعمختلفمحيط،ايننكتهدرميانانديشمندانموردتأييدقرارداردكهمحيطبرسازمانواجزاي آن و از جمله ساختار سازمان اثر  ميگذارد و سازمان نيز براي سازگاري با محيط، تدابيري اتخاذ ميكند كه میتواند شامل تغيير در ساختار، مهندسي مجدد و... باشد. [71: . Richard L. Daft ] 

در مجموع دفت ویژگیهای زیر را برای شناسایی محیط تعریف میکند:
1.	تعداد متغیرهای محیط: این شاخص میزان پیچیدگی را نشان میدهد. وقتی سازمانی دارای متغیرهای محیطی تأثیرگذار کمتری میباشد، گفته میشود آن سازمان با محیطی ساده روبهرو است. صنعت موتور سیکلت با متغیرهای زیادی در محیط سروکار دارد،  مانند تغییرات نرخ ارز، تغییرات هرم جمعیتی، تورم، تغییرات قوانین  ومقررات گمرکی و دهها عامل دیگر. بنابر این این صنعت و فعالان آن مانند گروه فستوس در محیطی پیچیده قرار دارند.
2.	میزان تغییرات متغیرهای محیط: این شاخص میزان پایدارییا قابلیت اطمینان محیط را نشان میدهد. هر چقدر تغییرات محیط زیاد باشد و قابلیت پیشبینی آن کم شود، با محیطی نامطمئن روبرو هستیم. 
مطالعه دفت نشان داد که در محيطهايي كه به سرعت تغيير ميكنند، سازمانها ساختارهاي دقيق نداشتند، آنها انعطاف پذير بودند و پويايي داشتند. در اين سازمانها معمولاً قوانين و مقررات به صورت نوشته وجود نداشت. افراد بايد در درون سازمان مسير خود را پيدا میکردند و كاري  كه ميبايست انجام دهند، مشخص كنند. سلسله مراتب اداري مشخص نبود و  سيستم تصميمگيري نامتمركز بود. آن ها را سيستم سازماني ارگانيكي ناميدند  (دفت، 1380).
هرگاه محيط نامطمئنتر شود، سازمانها به سوي پويايي ميل ميكنند. پوياييوعدمتمركزبيشترميشود؛مسئوليتبهردههايپايينواگذارميشودوكاركنانتشويقميشوندتابهكمكهمدرحلمسايلبكوشند، گروه تشكيل دهند، بيشتر همكاري كنند و براي محول كردن وظايف و مسئوليتها به صورت غير رسمي عمل كنند. بنابراين سازمان انعطافپذيرتر ميشود و مرتباً خود را با شرايط جديد و تغييرات محيط وفق ميدهد  (دفت ،1380)
محيط بسيار نامطمئن، پيچيده و ناپايدار است و از ديد مديريت، بدترين و مشكلترين محيط خواهد بود. در چنين محيطي سازمانها بزرگ هستند و دواير زيادي دارند، ولي آن ها ارگانيك خواهند بود. مسئوليت ايجاد هماهنگي، انسجام و يكپارچه نمودن سازمان به تعداد زيادي از مديران واگذار ميشود و سازمان از پديده مرزگستري، تقليد از ديگران، برنامهريزي و پيش بيني استفاده ميكند.(دفت1380. ص 171)
در واقع در محيطهايي كه نااطميناني زياد و پايداري آن كم است، سازمانها براي بقا نياز به توجه به محيط بيروني داشته و به اين دليل بايد دواير مرزبان و مرزگستر  مانند بازاریابی و روابط عمومی را تقويت كنند. در اين محيط تقليد از سازمانهاي پيشرو موردتوجه زياد قرار داشته و ارتباطات در درون سازمان كلامي است. رسميت در سازمان اندك و ساختار سازمان نيز افقي است. باافزايش ثبات و كاهش نااطميناني، ميزان نياز سازمان به توجه به محيط بيروني كاهش يافته و به همين نسبت، نياز به دواير مرزبان و تقليد از سازمانهاي موفق كم میشود. 
محیط صنعت موتور سیکلت از متغیرهای زیادی برخوردار است و همانطور که اشاره شد این متغیرها به شدت بر فعالیت بازیگران این صنعت در کشور و منطقه تأثیرگذار هستند. در این صنعت هزاران تعمیرکار و فروشنده قطعات فعالیت میکنند و در عین حال بالغ بر 45 شرکت در کشور وجود دارد که موتور سیکلت تولید و مونتاژ میکنند. تردیدی نیست که فعالان این صنعت در محیطی پیچیده قرار دارند. محیطی که یک بخشنامه یا دستورالعمل  به شدت بر فعالیت آنها تأثیرگذار است و یا تغییر عوارض یا مالیات بر واردات قطعات و لوازم، میتواند قیمت تمام شده آنها را دستخوش تغییر سازد. اما سؤال اصلی این است که  آیا این تغییرات زیاد است؟ یا خیر؟ آیا میتوان این تغییرات را پیشبینی کرد؟ بر اساس مصاحبههای انجام شده و دیدگاه احمدغلامی، در ایران سالهاست که نرخ ارز افزایشی و تورم نیز دارای رشد است و بدیهی است این متغیرهای تأثیرگذار به شدت درحال تغییر هستند. در مجموع  میتوان گفت محیط صنعت پیچیده است و دارای متغیرهای زیاد با تغییرات زیاد؛  بنابراین در محیطی پیچیده و نامطمئن هستیم. این نتیجه در مطالعه پرسشنامهای نیز بهدست آمد. 
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[image: ]در زمان تألیف این کتاب جلساتی با آقای احمدغلامی و مدیران مجموعه برگزار شد و مشاهده میشد که آنها به دلیل اتفاقات زیاد در رویههای کاری یا مسایل برون سازمانی، مجبورند همزمان چندین تصمیمگیری را انجام دهند. در یکی از این جلسات شاهد این بودیم که ترخیص کار قطعات وارداتی اصرار بر برگزاری جلسه فوری را دارد و بیشک پی بردیم یا بخشنامههای بازدارنده جدید مشکلی ایجادکرده است و یا بهدلیل افزایش نرخ ارز و محدودیتهای تأمین آن، ترخیص کار جوان به فکر گران کردن خدمات افتاده است..
شکل 5-4 – نوع محیط گروه فستوس بر اساس مطالعه پرسشنامهای 

هنر کارآفرینان و مدیران برجسته این است که بتوانند نوعی هماهنگی بین محیط و سایر عناصر سازمان مانند ساختار سازمانی ، فرهنگ سازمانی و سبک رهبری ایجاد کنند. برای محیطی با متغیرهای زیاد  و نزدیک به محیط نامطمئن مانند محیط بالا،  نیاز است تا ساختاری چابک بهکارگرفته شود تا در صورت تغییر در متغیرها با سرعت پاسخگو باشد. فرهنگی انعطافپذیر در سازمان گسترش یابد تا در صورت استفاده از تجارب شرکتهای پیشرو، مقاومتها کمتر صورت پذیرد و سازمان آماده پذیرش تغییر باشد. سبک رهبری همراه با جلب مشارکت تمامی نیروها باشد تا تعهد کافی برای استفاده از فرصتهای محیطی و تقلیل آثار تهدیدها وجود داشته باشد. در بخشهای بعد هر یک از این ارکان مورد بررسی قرار گرفته است.
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از ديد هال( 1376. ص 83) يكي از اجزاي مهم سازمان، ساختار سازماني است. در واقع ساختار سازماني به امور سازمان شكل ميدهد و امور سازمان هم ميتواند شكل آن را تغيير دهد . ساختار از ديد بسياري از صاحبنظران يک ابزار قدرتمند تحرک منابع هم در بُعد اثربخشي و هم در بُعد کارائی است. ساختار سازماني يک نمايش رسمي از طرز قرار گرفتن پستهاي سازماني و ارتباطات آنها در سازمان است؛ ساختار مجاري رسمي، ارتباطات در سازمان را مشخص ميکند و اين که چه کسي چه ميکند، کي مسئول چه کسي است و چرا .
نويسندگان تغييرات ساختار سازماني را به طرق مختلف دستهبندي کردهاند. براي مثال برنز و استاکر ساختار سازماني را به دو دسته ساختار ارگانيک و مکانيکي تقسيم کردهاند. برنز و استاكر در تحقيقي كه در خصوص بيست شركت صنعتي انگلستان انجام دادند به اين نتيجه رسيدند كه محيط خارجي با نوع ساختار مديريت داخلي سازمان رابطه مستقيم دارد. در مواردي كه محيط خارجي مطمئن و پايدار بود، سازمان داراي مقررات دقيق و سلسله مراتب اختيارات مشخص بود. آن سازمانها رسمي و متمركز بودند و بيشتر تصميمها به وسيله مقامات عالي مديريت گرفته ميشد. در محيطهايي كه به سرعت تغيير ميكردند، سازمانها ساختارهاي دقيق نداشتند، آنها انعطافپذير بودند و پويايي داشتند. در اين سازمانها معمولاً قوانين و مقررات به صورت نوشته وجود نداشت؛ افراد بايد در درون سازمان مسير خود را پيدا ميكردند و كاري را كه ميبايست انجام ميدادند، مشخص نمايند. سلسله مراتب اداري مشخص نبود و سيستم تصميمگيري نيز غيرمتمركز بود  (دفت(138، ص 166).
مطالعات معروف برنز و استاکر در سال 1961 اين نتيجه را به همراه داشته است که ثبات تکنولوژي و محيط،  ساختار مکانيکي را ايجاد ميکند؛ در حالي که شرکتهايي که در محيطهاي با سرعت تغيير زياد کار ميکنند، نياز دارند که ساختارها و سيستمهاي منعطف و ارگانيک داشته باشند. ساختارهاي مکانيکي به طور طبيعي سخت، غيرقابل انعطاف و داراي سلسله مراتب عمودي است و به نوع آرماني ديوانسالاري (بوروكراسي) شباهت زيادي دارد. در حالي که ساختارهاي ارگانيک به جاي سلسله مراتب، ترجيحاً بر شبکه ها تمرکز کرده و به جاي ارتباطات عمودي، به ارتباطات افقي گرايش دارند و به جاي اين كه كارها تخصصي شود، بايد به طور مستمر كارها را تعديل كرد و تغيير داد؛ بايد اطلاعات به طور پيوسته مبادله شود و توصيههايي ارائه گردد. (دفت ،1380)، (هال ،1376) 
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شكل 6-4- اثر محيط و كنترل بر ساختار سازماني
باتوجه به مباحث مطرح شده، بخشي از عوامل مربوط به ساختار ميتواند از اين قرار باشد:
1. ميزان توجه سازمان به كنترل كاركنان 
2. ميزان توجه سازمان به آزادي كاركنان در تصميمگيري
3. ميزان تكراري نبودن كارها 
4. ميزان توجه به مشاركت افراد در تصميمگيريهاي استراتژيك 
5. ميزان توجه به واگذاري كارها به افراد متخصص و آزموده 
6. ميزان عدم دخالت سازمان در كارهاي افراد متخصص
7. ميزان واگذاري اختيار تصميمگيري به واحدهاي مختلف
8. ميزان انعطافپذيري ساختار سازماني 
9. ميزان توجه سازمان به تغييرات بيروني
10. ميزان آمادگي سازمان به ايجاد تغييرات سازماني، متناسب با تغييرات بيروني
[bookmark: _Toc167473952]سازماندهی از دیدگاه احمد غلامی
در این مطالعه میتوان با سنجش این ویژگیها در گروه فستوس، ساختار حاکم بر سازمان را تشخیص داد. در فصل دوم برای هر یک از شرکتهای وابسته به گروه فستوس تلاش شد تا ساختار سازمانی و مهمترین بخشها مورد بررسی و معرفی قرار گیرد. در سازمانهای وابسته به گروه، ساختارهای وظیفهای با حداکثر سه سطح مدیرعامل، مدیر و کارکنان حاکم است . این نوع ساختار مسطح با پیچیدگی کم، نشاندهنده ارگانیک یا چابک بودن ساختار سازمانی در گروه فستوس است. 
احمد غلامی بلافاصله بعد از تشکیل هر یک از شرکتهای تابعه به مدیران عامل آن شرکت ها اختیارات کامل برای سازماندهی را داده است و برخلاف سایر هلدینگها و سازمانهای دولتی محدودیتهایی برای طراحی یا توسعه ساختار سازمانی وجود ندارد. برای مثال در سازمانهای دولتی اصلاح ساختار سازمانی اگرچه یک نیاز اساسی است و با توجه به تغییرات محیطی و سازمانی باید مورد بازبینی قرار گیرد، اما سازمان امور استخدامی به عنوان نهاد ناظر با تمامی تغییرات یا اصلاحات پیشنهادی موافقت نمیکند. در گروه فستوس مدیران عامل شرکتها میتوانند با توجه به نیازهای محیطی و بهویژه انتظارات جدید مشتریان، اقدام به تغییر در ساختار نمایند. احمد غلامی تلاش کرده است تا برای آنها مزیتهای ساختارهای چابک و مسطح را به زبان ساده و در عمل تبیین کند؛ لذا در این گروه شما شاهد چندین سطح عمودی یا افقی و ساختاری پیچیده  نیستید، کارکنان به راحتی میتوانند به سطوح تصمیمگیر سازمان دسترسی داشته باشند تا سریعترین عکسالعمل را به تغییرات محیطی نشان دهند. 
در ساختار سازمانی شرکتهای گروه فستوس ضعفهایی نیز دیده میشود و برخی از حوزههای تحصصی باید بیشترمورد توجه قرار گیرد. برای مثال در شرکت نیکران موتور تحقیق و توسعه وجود دارد، ولی این بخش در سایر شرکتها وجود ندارد و ساختار ستاد هلدینگ به خوبی طراحی و نهادینه نشده است. با وجود تمام نقاط قوت و ضعف ساختارهای گروه فستوس، میتوان با قطعیت گفت در این گروه ساختاری ارگانیکی بهکارگرفته شده است.
در این گروه پستهای سازمانی دارای محدوده کار کاملاً مشخص و مرزبندی شده نیست و افراد هر زمان که لازم باشد برای اجرای کار یا پروژه به گروه جدیدی میپیوندند. یکی از مدیران شرکت نیکران موتور پاسارگاد میگفت در تأسیس بیشتر شرکتهای خارجی گروه، من نقش داشتهام و به موازات ایشان مدیرمالی سامان موتور هم همین نظر را در خصوص خودش داشت . ما پی بردیم که این افراد در قالب تیمی بلافاصله از سازمان جدا شدهاند تا پروژهای را اجرا کنند و پس از آن به شرکت خود برگشتهاند . این نوع از انعطافپذیریها در جای جای سازمان مشاهده میشود و کسی را نیافتیم که این جمله را در پاسخ ما بگوید:  این کار جزو وظایف من نیست.
این نتیجه در مطالعه پرسشنامهای که با مشارکت تعداد زیادی از کارکنان و مدیران تمامی شرکتهای تابعه انجام شده است، نیز مشاهده میشود. ما معدل نتایج را برای ساختار سازمانی کل گروه بهکار بردهایم و آنچه در شکل زیر دیده میشود، ویژگی ساختار سازمانی در تمامی شرکتهای گروه میباشد. 
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)شکل 7-4- نوع ساختار سازمانی در شرکتهای گروه فستوس

در سازمانهای گروه فستوس رسمیت یا حاکم بودن قوانین و مقررات زیاد است. شاید وجود این ویژگی در کارخانه ضروری باشد، اما نیازی نیست در این حد در شرکتهای بازرگانی یا ستاد گروه مشاهده شود. سادگی ساختار همان پیچیده نبودن یا تعدد سطوح سازمانی است که در بالا به آن اشاره شد  و در این مطالعه نیز بر نتایج فوق تأکید شده است. 
حرفهای بودن ساختار به معنی حاکمیت زیاد مهارتها و تخصصهاست و این در سازمان فستوس مشهود است. در این مجموعه تعداد زیادی کارشناس و مهندس متخصص و آشنا به صنعت موتورسیکلت  و دوچرخه مشغول به کار میباشند و در عین حال  بخشهای پشتیبانی مانند مالی و بازرگانی نیز دارای نیروهای مسلط به وظایف تخصصی خود هستند. در این مجموعه به دلیل سیاستهای صحیح منابع انسانی، متوسط سابقه کار در سطح مدیران سازمان بیش از 25 سال است و آنها همان کارشناسان سادهای هستند که بیش از دو دهه پیش به این گروه پیوستهاند و امروز حتی به عنوان شرکای آقای غلامی در شرکتهای تابعه عهدهدار اداره امور میباشند.  از آنجا که حفظ نیروهای کارآمد از مهمترین سیاستهای رهبر گروه فستوس است، این سیاست در سطوح میانی نیز نهادینه شده است و آنها هم سعی در جذب بهترینها را دارند. 
احمدغلامی به شدت به موضوع تفویض اختیار علاقهمند و متعهد است. شاید در بین مدیران عامل گروههای بزرگ اقتصادی این سطح از تفویض اختیار به راحتی مشاهده نشود. او با استفاده از توان مدیران شناخته شده در صنعت، تمامی امور شرکتهای تابعه را به آنها واگذار میکند؛ کمترین دخالت را در اداره این شرکتها داشته و تأثیرگذاری او در حد ارائه نظرات در جلسات هیئت مدیره و همچنین مشورتهای تخصصی به مدیران عامل میباشد. مدیران عامل شرکتها کار با آقای غلامی را جذابترین تجربه زندگی خود میدانند؛ زیرا قادرند تا دیدگاههای خود را در این شرکتها به اجرا گذاشته و از این طریق تجارب ارزشمندی بهدست آورند. آقای غلامی به هیچ وجه به دلیل مسایل مالی و ریسکهای عملیاتی حاضر نشده است در امور شرکتهای تابعه دخالت بازدارنده داشته باشد. آنها را آزاد گذاشته است تا ایدههای جدید را اجرا و از این طریق تجارب تازهای کسب کنند. 
آقای حسین عظیمی مدیر عامل گروه مهر آیین وندا که در حوزه دوچرخه فعال است، معتقد است در تشکیل گروه  جدید و شرکتهای تابعه مهرآیین وندا،  احمد غلامی بسیار همراه بوده و از تغییرات استقبال کرده است. آقای غلامی نه تنها مانع این تغییرات نشده،  بلکه در توسعه گروه جدید راهنماییهای ارزندهای هم در اختیار مدیران خود گذاشته است.
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حتماً این جمله معروف را شنیدهاید که فرهنگ سازمانی بد، استراتژیهای خوب سازمان را به عنوان صبحانه میل میکند. شما صرفاً بهدلیل داشتن استراتژیهای خوب نمیتوانید امیدوار باشید که  اتفاقات خوبی در سازمان رخ دهد. برای اجرای استراتژیها نیاز است تا فرهنگ سازمانی متناسب، نیروی انسانی توانمند و ساختار سازمانی کارآمدی داشته باشید.  اگر کارآفرینی پس از سالها ادعا میکند که بیشتر تصمیمات کلیدیاش اجرا شده و منجر به نتایج خوبی هم شده است، باید باور داشته باشید او توانسته است فرهنگ سازمانی متناسبی را در بین کارکنان اشاعه دهد. تصور کنید رستورانی در منوی غذایش لذیذترین و جدیدترین غذاها را گنجانده است، اما کارکنان این رستوران خود به این مزیت باور نداشته باشند؛ اولین افرادی که  باعث کاهش رونق این رستوران میشوند، رقبا یا مشتریان ناراضی نیستند، بلکه همان کارکنان هستند.
رهبران سازمان، مديران و محققان دانشگاهي در حال تشريح توجه روزافزون در فهم مفهوم فرهنگ سازماني هستند(Denhardt,1991)، (Jreisat,1997)، (Zamanou and Glaser,1994). ثبات و استمرار اين توجه روزافزون به اين معنا است كه دليل اوليه براي توجه فزاينده به اين مطلب كه فرهنگ سازماني يك عامل مهم در اثربخشي سازماني است، به قوت خود باقي است(Denison,1990). از اين گذشته، رشد دانستههادر باره فرهنگ سازماني ميتواند موجب پيدايش رهبران، مديران و محققاني با درك ويژهاي از مشخصات بنيادين سازمان شود (شاين،1985) كه به نوبه خود به مديريت يا تغيير فرهنگ كمك ميكند(Schraeder; Walter,Tears, Jordan,2005).
اغلب تعريف فرهنگ سازماني به دليل مشخصات پيچيده آن مشكل است؛ زيرا بخشي از صورتهاي فرهنگ غيرملموس بوده و قابل مشاهده نيست(Jreisat,1997). با وجود اين سختي، به نظر ميرسد بيشتر نويسندگان بر اين نكته اتفاق نظر دارند كه فرهنگ سازماني نقطه محوري و مركزي عملكرد سازمان است. در اين ميان يكي از محققان بر اين نكته تأكيد ميكند كه فرهنگ سازماني مقدس، ملايم، به آساني تغييرناپذير، داراي بنيان تاريخي و به طور جمعي پايهگذاري شده است (هافستد 1990) . فرهنگ سازماني در هر سازمان خاص و منحصر بهفرد بوده و از ابعاد عيني و ذهني تشكيل ميشود و با سنت و طبيعت عقايد و انتظارات مشترك درباره زندگي سازمان ارتباط دارد(Schraeder andothers,2005).
مدل دنيسون  (Denison2006) یکی از معروفترین مدلهای بررسی فرهنگ سازمانی است. این مدل متشكل از دو محور افقي و عمودي است كه يك ماتريس دو در دو را تشكيل داده است. در يكي از محورهاي اين ماتريس ميزان توجه به محيط قرار دارد و در يك انتهاي آن تمركز به محيط خارجي و در انتهاي ديگر تمركز بر محيط داخلي سازمان قابل مشاهد است. در انتهاي یک محور عمودي انعطاف و در انتهاي ديگر آن ثبات قرار دارد. اين چهار خصوصيت در تركيب با يكديگر چهار نوع فرهنگ سازماني را تشكيل مي دهد: فرهنگ مشارکتی، فرهنگ انعطافپذیر، فرهنگ مأموریتی و فرهنگ بروکراتیک. 
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)در شکل 8-4 ویژگیهای مرتبط با هر یک از گونههای فرهنگ سازمانی ارائه شده است. ویژگیهای معرفی شده برای هر یک از گونههای فرهنگی، متغیرهایی است که میتوان با استفاده از یک پرسشنامه مقدار آنها را برای هر سازمان تعیین و در نهایت مشخص کرد که فرهنگ سازمانی آن سازمان به کدام یک از گونههای شناسایی شده تمایل بیشتری دارد.
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Source: Denison(2006)
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از مجراي انعطافپذيري و از نظر استراتژيك به محيط خارجي توجه شده و كوشش مي‌شود تا نيازهاي مشتريان تأمين گردد، هنجارها و باورهايي تقويت مي‌شوند كه بتوان بدان وسيله علائم موجود در محيط را شناسايي و تفسير نمود و بر آن اساس واكنش مناسب از خود نشان داده، يا رفتاري مناسب در پيش گرفت. در برابر طرح‌هاي جديد و اصلي به سرعت از خود واكنش نشان داده،‌ توان اين را داشته باشد كه تجديد ساختار نمايد. به هر حال، در راه ايجاد تغييرات به صورت فعال عمل كند و به نوآوري،‌خلاقيت و خطرپذيري ارج بگذارد.
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از اعضاي سازمان خواسته مي‌شود كه در امور مشاركت كنند تا شركت بتواند از عهده انتظارات عوامل محيطي در حال تغيير برآيد؛ به نيازهاي كاركنان توجه مي‌شود و همين امر موجب عملكرد عالي سازمان خواهد شد. مشاركت در امور موجب مي‌شود كه فرد در شرکت احساس مسئوليت و مالكيت نمايد و از اين رو نسبت به سازمان تعهد بيشتري پيدا كند. توجه كردن به كاركنان از اهميت بالايي برخوردار است؛ سازمان با اين كار مي‌تواند خود را با بازارهاي رقابتي و در حال تغيير وفق دهد؛ به كاركنان آزادي عمل و اختيارات بيشتري مي‌دهند تا در برابر تغيير سليقه مشتريان ابتكار عمل به خرج دهند.
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مي‌كوشد تا نيازهاي محيط خارجي را تأمين كند، ولي الزامي در خود نمي‌بيند كه به سرعت دستخوش تغييرات قرار گيرد. به ديدگاههاي مشترك (از نظر هدف سازمان) توجه زيادي مي‌شود. اين ديدگاه نوع فعاليت اعضاي سازمان را تعيين مي‌كند و اين فعاليت‌ها مفهومي به خود مي‌گيرد كه از حد كارهاي موظف فراتر مي‌رود. افراد كاملاً (و گاهي در حد افراط) در جريان امور و مسيري كه شركت بايد طي كند، نوع نقش و هدف سازمان قرار مي‌گيرند . رهبران سازمان داراي ديدگاه مشترك مي شوند؛ آينده را ترسيم مي‌نمايند؛ آن را در معرض ديد همگان قرار مي‌دهند و تصوير به گونه‌اي درمي‌آيد كه براي يكايك اعضاي سازمان اهميت خاصي پيدا مي‌كند.
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به امور داخلي سازمان توجه مي‌كند و براي محيطي مناسب است كه از ثبات نسبي برخوردار باشد. براي انجام كارها از روشي مشخص و با ثبات استفاده مي‌شود . شعارها، قهرمانان و جشن‌ها در جهت همكاري،‌ سنت و رعايت رويهها و سياست‌ها پابرجاست و سازمان بدين گونه درصدد تأمين هدف‌هاي خود برمي‌آيد. افراد مشاركت بسيار اندكي در امور سرنوشت‌ساز سازمان دارند و كارها براساس رويه‌اي با ثبات و با ايجاد هماهنگي و اشتراك مساعي بين اعضاء انجام مي‌شود. موقعيت سازمان در گروه يكپارچگي و كارايي بالاست.
در این مطالعه، مدل دنیسون مبنای تشخیص گونههای فرهنگی در گروه فستوس قرار گرفته است. مروري بر آنچه گذشت نشان ميدهد بخشي از عوامل تشكيلدهنده فرهنگ سازماني ميتواند به قرار زير باشد: 
1. ميزان تأكيد فرهنگ سازماني بر ایجاد تغییر
2. ميزان تأكيد فرهنگ سازماني بر مشتریگرایی
3. ميزان تأكيد فرهنگ سازماني بر یادگیری
4. ميزان تأكيد فرهنگ سازماني بر تیم سازی
5. ميزان تأكيد فرهنگ سازماني بر توانمندسازی
6. ميزان تأكيد فرهنگ سازماني بر مشارکت
7. ميزان تأكيد فرهنگ سازماني بر استراتژی ها،اهداف و چشمانداز
8. ميزان تأكيد فرهنگ سازماني بر ارزشهای بنیادی
9. ميزان تأكيد فرهنگ سازماني بر همبستگیها
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دفاتر مرکزی کل شرکتهای تابعه گروه فستوس در یک ساختمان بزرگ در تهران واقع شده است و تمامی کارکنان این شرکتها هر روز همدیگر را میبینند و با یکدیگر در تماس هستند. مدیران شرکتها برای موضوعات مختلف در جلسات مشترک به بحث و بررسی پرداخته و تاحدودی با دیدگاههای یکدیگر در خصوص گروه آشنا هستند. ما دفعات متعددی برای مصاحبه و نشست با آنها وارد این ساختمان شدیم و به خوبی فضای حاکم بر این گروه را درک کردیم. به طور کلی می توان گفت یک فرهنگ و شیوه رفتاری مشابه در کل شرکتهای تابعه قابل شناسایی است. از آنجا که فرهنگ سازمانی برگرفته از رفتار رهبران و مدیران ارشد آن مجموعه است، باید پذیرفت آنچه امروز در این ساختمان مشاهده میشود، همان فرهنگی است که توسط آقای احمدغلامی و مدیران عامل شرکتهای تابعه نهادینه شده است و در خصوص این فرهنگ میتوان به ویژگیهای زیر اشاره کرد:
مدرنیزه و پذیرش تکنولوژی.یکی از مهمترین شاخصههای این گروه، شواهد مبتنی بر مدرن بودن سازمان فستوس است. طراحی مدرن دفاتر ، تجهیزات اداری بهروز، نرم افزارها و سیستمهای نوین، نمادهای تکنولوژی به صورت تصاویر و سایر ابزارهای هنری و چیدمان مشابه سازمانهای پیشرو در حوزه تکنولوژی، توجه هر کسی را به تمایل افراد سازمان به سوی دستاوردهای نوین جلب میکند. 
نظم و رعایت قواعد سازمانی.در گروه فستوس نظم و رعایت زمان در انجام امور از اهمیت بالایی برخوردار است. این ویژگی بهدلیل اهمیت پاسخگویی به موقع به مشتریان نهایی محصولات و خدمات در کل سازمان شکل گرفته است. شما فقط شاهد پاسخگویی به موقع به مشتریان در بازار موتورسیکلت و دوچرخه نیستید، بلکه اجرای فعالیتهای مالی، انسانی، روابط عمومی و بازاریابی نیز در زمان تعیین شده صورت میگیرد. 
کارتیمی و مشارکت.در این مجموعه بارها گروهی از فراد در کنار هم پروژهای را آغاز و به اتمام رساندهاند. تأسیس شرکتهای تابعه مانند شرکتهای فستوس در سایر کشورها جز با کار تیمی نمیتوانسته است عملی شود. تولید مدل جدید، اجرای برنامههای بازاریابی، ساخت یک دفتر جدید، تهیه یک تیزر تبلیغاتی و حتی کمک به نویسندگان این کتاب برای دستیابی به اطلاعات مناسب با همکاری تیمی از متخصصان رخ داده است. وقتی موضوعی در سازمان مطرح میشود، بلافاصله از سوی رهبر سازمان، گروهی مأمور اجرای این کار میشوند که ممکن است از دوایر مختلف و حتی از شرکتهای تابعه دعوت شده باشند. اعضای آن تیم در یک مشارکت مناسب، اجرای موضوع تعیین شده را در دستور کار قرار میدهند. 
رعایت سلسله مراتب سازمانی.نوعی رفتار محتاطانه در کل سازمان قابل شناسایی است که کارکنان بدون مجوز از مدیران خود پاسخگوی درخواستهای دیگران نمی باشند. نمیتوان هر نوع اطلاعات یا کاری را از هر فرد در سطوح مختلف سازمانی  درخواست کرد. این پاسخ «اجازه دهید با مدیر صحبت کنم» در خیلی از موارد شنیده می شود. البته این نوع رفتار شاید در برخی از موارد منجر به طولانی شدن مراحل کار شود، اما در هر حال دقت و کیفیت را ارتقا میدهد. 
مشتری گرایی.از مهمترین شاخصههای این گروه مشتریگرایی آن  است. آنها برای پاسخگویی به موقع به نیازهای مشتریان در حوزه تعمیرات و تهیه لوازم یدکی، همانطور که در فصل دوم توضیح داده شد، اقدام به ایجاد دو شرکت تابعه برای این منظور کردهاند. برای آنها  مهم است در هر زمان و در هر گوشه از کشور، مشتری دسترسی خوبی به قطعات مورد نیاز برای دوچرخه یا موتور سیکلت خود داشته باشد.
مانند سایر ارکان سازمانی از طریق مطالعهیی پرسشنامهای تلاش شده است تا نوع فرهنگ سازمانی با توجه به مدل دنیسون شناسایی شود. 
شکل 9-4 – نوع فرهنگ سازمانی گروه فستوس 
همانطور که مشاهده میشود فرهنگ سازمانی این گروه با کمی اختلاف از فرهنگ مشارکتی به سمت فرهنگ انعطافپذیر تمایل دارد و این پدیده ناشی از ارتباطات بسیار گسترده این مجموعه با شرکتهای خارجی بهویژه شرکتهای اروپایی، آسیایی و منطقه میباشد. این ارتباط توانسته است تا سازمان را برای پذیرش تغییرات مفید آماده نگهدارد. از سویی تولید مدلهای سال موتورسیکلت و دوچرخه و همچنین استفاده از روشهای نوآورانه در تبلیغات، نشاندهنده پذیرش تغییر در سازمان و انعطافپذیری فرهنگ برای دستیابی به ارزشهای جدید است.
انعطافپذیری در حوزه دانش و تکنولوژی از ویژگیهای احمدغلامی است و باید اذعان داشت اولین فردی از سازمان که این تمرین را به خوبی انجام داده است و امروز از خصایلش به شمار میرود، خود آقای غلامی است. او در جوانی شیوههای سنتی کسب و کار حوزه موتورسیکلت را کنار گذاشت و پا در عرصه کارآفرینی و تولید نهاد. این طغیان و سرکشی در برابر سنتها، ویژگی فردی است که در برابر مدرنیزه  و همچنین تکنولوژی منعطف و مدبر باشد. او توانسته است تا این ارزش مهم را در سازمان خود نهادینه سازد. امروز با توجه به نتایج این مطالعه کاملاً روشن است که گروه فستوس تغییر را برای دستیابی به ایدههای جدید میپذیرد و آغازگر آن است.


[bookmark: _Toc167473959]سبک رهبری
مهمترين نكته در رهبري، جهت دادن و نفوذ بر اعضاي سازمان است. رهبري مستلزم نفوذ و تأثيرگذاردن بر افراد است و مدير در نقش رهبر، كسي است كه بتواند بر افراد تحت سرپرستي خود نافذ و مؤثر باشد و به عبارت ديگر مرئوسان، نفوذ و قدرت او را بپذيرند. رهبران مي‌توانند به وسيله ساختار سازمان مشخص شوند (رهبر رسمي) و يا مي‌توانند بدون موقعيت رسمي وجود داشته باشند (رهبر غيررسمي).
رهبران مي‌توانند کارهاي زيادي را براي جهت‌دهي و تأثير بر افراد براي دستيابي به اهداف سازماني انجام دهند. اين فعاليت‌ شامل ارائه اطلاعات، حل تعارضات، انگيزش زيردستان، پيش‌بيني مسائل و مشکلات، ايجاد احترام متقابل ميان اعضاي گروه و هماهنگ نمودن فعاليت‌ها و تلاش‌هاي اعضاي گروه مي‌باشد.
وارن بنيس[footnoteRef:72] که در رهبري سازمان‌ها سال‌ها مطالعه نموده است، معتقد است که رهبران اثربخش بيشتر بر انجام کارهای درست (اثربخشی) تمرکز دارند تا انجام کارها به درستي(کارایی).بدین ترتیب مديران سازمان، مربيان ورزشی و فرماندهان نظامی میتوانند رهبر باشند. به طورکلی هرفردي که اجتماعات انساني را سازماندهي مي‌کند، رهبر است. [72: . Warren Bennis] 

[bookmark: _Toc209369843]پال هرسی و کنت بلانچارد[footnoteRef:73] الگوی رهبری مبتنی بر موقعیت را ارائه کردند. تئوری مزبور بر این اساس قرار دارد که سبک یا شیوه رهبری اثربخش با میزان رشد یا بلوغ زیردستان تغییر میکند. این دو پژوهشگر رشد یا بلوغ را به عنوان میزان تمایل فرد به پیشرفت، پذیرش مسئولیت و توانایی در انجام دادن کار یا وظیفه مربوطهمیدانند؛ هدفها و میزان دانش یا معلومات پیروان، نقش بسیار مهمی ایفا میکنند. دو پژوهشگر مزبور بر این باورند که رابطه بین یک مدیر و پیروانش از چهار مرحله میگذرد تا اینکه زیردست رشد یابدو به حد بلوغ برسد که دراین میان مدیر باید با توجه به میزان رشد فرد، شیوه خاصی از رهبری را در پیش گیرد. درمرحله نخست زمانی که زیردستان برای اولین بار به سازمان می پیوندند، مناسبترین سبک یا شیوه رهبری این است که مدیر بیشتر به کارها توجه کند. باید به افراد آموزش داد و آنها را با قوانین و مقررات سازمان آشنا کرد. اگر مدیر در چنین مرحلهای بخواهد رفتار مردمی و طرفداری از کارکنان را در پیشگیرد، موجب اضطراب و سردرگمی کارکنان تازه وارد به سازمان خواهد شد. ازآنجا که دراین مرحله نمیتوان زیردست را به عنوان همکار به حساب آورد، بنابراین ایجاد نوعی رابطه مبتنی بر مشارکت نمیتواند کار درست یا مناسبی باشد. حتی پس از اینکه فرآیند یادگیری آغاز شده، ولی شرایط به گونهای باشد که زیردستان هنوز نتوانند مسئولیتها را به صورت کامل بپذیرند، نوع رهبری باید مبتنی بر دستور دادن باشد. به هر حال چون کارمند یا کارگر با گذشت زمان نسبت به امور و مسئولیتها آشناتر شود و برای انجام دادن امور آمادگی بیشتری پیدا کند، اعتماد مدیر و حمایت وی از او بیشتر خواهد شد. بنابراین مدیر میتواند رفتار مندرج در مرحله دوم را پیش گیرد و تا حدی کارمندگرا گردد. درمرحله سوم توانایی زیردست برای پذیرش مسئولیت بیشتر میشود و برای انجام دادن کارها انگیزه بیشتری پیدا خواهد کرد. دراین مرحله دیگر مدیر نباید حالت دستوردهی داشته باشد؛ ولی مدیر باز هم باید رفتاری حمایتی داشته و برای تأیید و تقویت زیردست باید به گونهای عمل کند که به اصطلاح «رعایت حال دیگران را کردن» تلقی میگردد. چون زیر دست به تدریج اعتماد به نفس بیشتری پیدا میکند، تجربه میآموزد و میتواند امور را بدون هدایت و رهبری سرپرست انجام دهد، مدیر به تدریج دست از نظارت و تشویقهای آشکار برمیدارد. درمرحله چهارم دیگر زیردست نیاز به دستور و هدایت ندارد. دررابطه  با انجام دادن امور و پذیرفتن مسئولیتها، او روی پای خود ایستاده است. سبکهای معرفی شده در این چهار مرحله در شکل زیر نشان داده شده است. [73: . Hersey-Blanchard Model] 
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شكل 10-4- سبکهای رهبری بر اساس مدل هرسی و بلانچارد
[bookmark: _Toc167473960]سبك دستوري [footnoteRef:74] [74: . Directive Leadership] 

در اين سبك كه بهشدت طرفدار كار و بسيار كم توجه به كارمند است، كاركنان دقيقاً مي‌دانند كه سازمان از آنها چه توقعي دارد و در اين راستا دستورات روشني از طرف رهبر به آنان ابلاغ مي‌شود. ما در این مطالعه نام این سبک را تشویقی/آمرانهگذاردهایم. اين سبك بیشتر مناسب زمانی است که نیروها انگیزه کافی برای فعالیت ندارند؛ لذا رهبر با وجودکنترل شدیدی که بر نیروها دارد به تشویق و ترغیب آنها میپردازد تا با رهبر همکاری نمایند. در این سبک رهبر به پرورش نیروهای موجود توجه زیادی مینماید. ویژگیهای سبک تشویقی عبارتند از:
1. رهبر به نیرو اجازه‌ميدهد درچارجوب تعيين شده توسط فرمانده حركت كند.
2. رهبر تصميم را مي‌قبولاند.
3. رهبر تصميم مي‌گيرد و آن را اعلام مي‌كند.
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در اين سبك ارتباطات ميان رهبر و زيردستان دوستانه است و كاركنان جهت انجام كار همواره در دسترس هستند. در این سبک که در این مطالعه مشارکتینام گذاشته شده است مانند سبک تشویقی، رهبر به پرورش نیروها  اهمیت زیادی میدهد و با توجه عميق و دقيق به نيازهاي افراد،  سعی میکند تا روابط حسنه شود و جو يا شرايط صميمي و دوستانه بر سازمان حاكم گردد.  ولی با توجه به اینکه نیروها آرمان رهبر را باور دارند ودر راستای آن حرکت میکنند، رهبر کنترل شدیدی به نیروها ندارد وبیشتر نتیجه کار نیروها را مورد بررسی قرار میدهد.  رهبر سعي ميکند فضاي مثبتي را به وسيله موافقتپذيري ايجاد كند. ابعاد سبک مشارکتی به شرح زیر است:
1. نظام مشاركت فردي: در اين نظام، كاركنان سازمان به صورت فردي نظرات و پيشنهادهای خود را در هر موردي كه به نظرشان ميرسد، ارائه ميدهند.
2. نظام مشاركت گروهي: به منظور بالا بردن درصد مشاركت نیروها، ارائه پيشنهادهای بیشتر و همچنين اجرای  پيشنهادها، گروههاي بهبود كيفيت تشكيل ميشوند. 
3. نظام مشاركت خانواده نیروها: نظر به نقش مهم خانواده نیروها در تشويق و ترغيب آنها و ايجاد انگيزه كاري، خانواده نیروها را هم ميتوان با محيط كار پدران، مادران و همسرانشان آشنا ساخت و از آنها نيز در مورد بهبود مستمر فعاليتها پيشنهاد گرفت.
[bookmark: _Toc167473962]سبك حمایتی[footnoteRef:75] [75: . Supportive Leadership] 

اين سبك شديداً طرفدار كارمند و بي‌توجه به كار است. در اين سبك رهبر از كارمندان به طور وسيعي نظر و پيشنهاد دريافت مي‌كند؛ ليكن درخصوص اخذ تصميمات نهايي تفويض اختياري صورت نمي‌پذيرد. ما در این تحقیق این سبک را تیمینام نهادهایم. در این سبک  رهبر بیشتر توجه خود را معطوف به سازگاری با محیط مینماید تا پرورش نیروها؛ در این سبک رهبر کارها را به تیمهای تخصصی واگذار میکند وکنترل بر نتایج عملکرد تیمها دارد. در واقع دراین سبک، رهبر به دنبال یافتن روشهایی برای سوق دادن افراد  به سمت کار تیمی میباشد و این مستلزم شناخت نیروها برای درک تفاوتهای فردی افراد در دریافت اطلاعات، شکلگیری عقاید و نحوه برقراری ارتباط با دیگران است. ویژگیهای سبک تیمی عبارتند از: 
1. اعتماد، نقطه ثقل تمام تيم‌هاي كارا و يكپارچه است؛ زيرا كار تيمي بدون اعتماد شعاري بيش نيست. اعتماد در كار تيمي به معناي اطمينان‌خاطر و پشت‌گرمي اعضاي تيم از حسن‌نيت همتايان و اعتقاد به اين نكته است كه در گروه، كسي مترصد ضربه‌زدن به ديگري نيست و اعضا از اين حيث احساس امنيت و راحتي ميكنند. در نتيجه هنگام رويارويي‌هاي خود حالت دفاعي نمي‌گيرند زيرا حمله‌اي در كار نيست كه نياز به تدافع معنا پيدا كند.باور اين اصل و اعتقاد به آن گرچه آسان نيست، ولي مستلزم گذشت زمان و ديدن حسننيت‌هاي اعضا نسبت به يكديگر است. در اين مفهوم، اعضا نقاط ضعف يكديگر را پوشش مي‌دهند و هيچ‌گاه اين ضعف‌ها باعث آسيب‌پذيرشدن آنها نمیشود.
2. در كارهاي تيمي، تعهد اعضا تابعي از میزان دخالت ايشان در فرايند تصميم‌گيري يا تصميم‌سازي است؛ زيرا تقريباً سرنوشت‌سازترين فرآيند هر تيم، تصميم‌گيري درباره مسائل و اقدامات است. 
3. پاسخگويي افراد در قبال مسئوليت‌هايي كه بر دوششان گذاشته مي‌شود، اصلي است كه در سبک تیمی حائز اهمیت است. روش ساده براي تمركز بر مسؤليت‌خواهي و پاسخگويي، بيان واضح هدف‌هاي تيم، وظايف هر كس و حتي نحوه رفتار هر يك از اعضاي تيم براي كسب موفقيت است؛ زيرا مهمترين عامل بازدارنده مسؤليت‌پذيري و مسؤليت‌خواهي، ابهام در عملكرد و ابهام در وظايف است. 
سبك واگذاري اختيار
در اين سبك، رهبر به هيچوجه دخالتي در امور نمي‌كند و اختيارات به طور كامل به زيردستان واگذار مي‌شود؛ زيرا تصور براين است كه زيردستان داراي شايستگي كافي براي تشخيص موقعيت و انجام وظايف هستند. اين سبك بر مبناي تئوري شخصيتي Yشكل گرفته است. در این سبک رهبر به توانایی و ظرفیت زیردستانش اعتماد زیادی ابراز مینماید. تئوری رهبری مبتنی بر موقعیت از آن جهت مورد توجه قرار گرفته است که در آن گونهای از رهبری که دارای پویایی و انعطافپذیری است، توصیه میگردد. انگیزش، توانایی و تجربه زیردستان راباید پیوسته مورد توجه و ارزیابی قرار داد تا مشخص شود چه ترکیبی از شیوه رهبری، مناسبترین است. از دیدگاه هرسی و بلانچارد اگر سبک یا شیوه رهبری مناسب باشد، نه تنها موجبات انگیزش زیردستان را فراهم خواهد آورد و باعث رشد و پیشرفت یک زیردست خواهد شد، بلکه باید به گونهای عمل کند که وی اعتماد به نفس بیشتری نیز پیدا کند و برای اینکه او درصحنه کار آموزشهای لازم را ببیند، مدیر باید به صورت مرتب شیوه رهبری خود را به شیوهای مناسب تغییر دهد. در سبک تفویضی،رهبر در آغاز كار انتظارات خود از اعضاي تحت فرمان خود در مورد آنچه مي‌خواهد انجام دهند، به وضوح به آنان گوشزد مینمايد. استانداردهاي عملكردي را كه براي ارزشيابي كار از آن استفاده مي‌شود شرح میدهد و نیروها را مطمئن میسازد كه هنگام انجام كار اختيار كامل دارند و سطح پشتيباني مورد نياز (پول و ساير منابع) كه سازمان در اختيار آنان قرار مي‌دهد، بيان مینمايد. در این سبک، رهبر به جای پرورش نیرو به فکر تعامل با محیط است؛ زیرا براین باور است که نیروها در عمل پرورش مییابند و نیازی به حمایت مستقیم وی ندارند. 
يك رهبر با تدبير مي‌كوشد بعضي از كارهاي جالب و سازنده خود را نيز به زيردستانش واگذار كند و اختيار كامل انجام آنها را بهطور همزمان به آنها تفويض نمايد. البته مسئول نهايي انجام مطلوب و شايسته كار، خود رهبر است كه قابل تفويض نيست. زمانی  رهبر میتواند  از سبک تفویض استفاده کند که: 
1. نیروها كار را دقيقاً بشناسند.
2. نیروها مسئوليت را ميپذيرند.
3. نیروها علاقهمند هستند كه مسئوليت قبول كنند.
4. نیروهاشناخت درستي ازاهداف دارند.
5. نیروهادر كار مشاركتجو هستند.
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همانطور که در بخشهای قبل توضیح داده شد در بررسیهای ما مشخص شد در سازمان فستوس تاحدودی فرهنگ تیمی حاکم است. آنها برای انجام امور بینالمللی در قالب تیمهای تخصصی وارد کار میشوند و برای امور تولید و بازاریابی نیز به همین ترتیب.  اگرچه ردپای سایر فرهنگها تا حدودی دیده میشود، ولی فرهنگ غالب فرهنگ تیمی است. احمدغلامی در حوزه دوچرخه، آقای حسین عظیمی و آقای خدادادی را مسئول امور ساخته است و آنها به همراه چند نفر دیگر توانستهاند در صنعت دوچرخه صاحب نام شوند. او در حوزه موتور سیکلت دکتر مسعود غلامی را به همراه چند متخصص دیگر مسئول ساخته است و آنها توانستهاند در این بخش تا رتبه های بالای صنعت پیشروند. در حوزه بین المللی محمود غلامی را مسئول تیمی گذاشته است که به خوبی  ارتباطات جهانی را مدیریت میکند. آقای احمد غلامی برای دستیابی به نتایج مناسبتر در هر شرکت، ترکیبی از مدیران عامل شرکتهای تابعه را به عنوان اعضای هیئت مدیره انتخاب کرده است. در این ساختار،  یکی از مدیران عامل شرکتها ممکن است در دو یا سه شرکت دیگر عضو هیئت مدیره باشد و تیمی از متخصصان با تجارب و دانش مختلف عهدهدار اداره یک شرکت تابعه باشند تا همافزایی بین شرکتها روز بهروز بیشتر شود. 
شکل 11-4 – سبک رهبری احمد غلامی در گروه فستوس 

همانطور که مشاهده میشود سبک رهبری بر اساس مطالعه پرسشنامهای به گونه تیمی بیشتر نزدیک است. این نتیجه مؤید ویژگیهایی است که ما در خصوص شیوه مدیریت و رهبری احمد غلامی شناسایی کردیم.
به طور کلی میتوان تا حدودی هماهنگی بین ارکان سازمان و حتی شیوه خلق استراتژی در گروه فستوس را با محیط این سازمان شناسایی کرد. رهبر این مجموعه در طول سالهای متمادی فعالیت و تلاش، پی برده است که باید در شناسایی تصمیمات کلیدی از رویکرد چشم اندازسازی بهره گیرد و ارکان سازمان را با محیطی پیچیده و دارای تغییرات زیاد هماهنگ سازد. 
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شکل 12-4- الگوی هماهنگی در گروه فستوس
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[bookmark: _Toc167473965]مقدمه
در فصل پایانی بر آن هستیم تا دیدگاههای احمد غلامی را برای آینده مجموعهای که بنا کرده است، ثبت و اطلاعرسانی کنیم. همانطور که در فصل قبل اشاره شد، رویکرد خلق استراتژی در نزد احمد غلامی چشم اندازسازی است و این به آن معنی است که رهبران کارآفرین، مقاصد را برای همه بیان میکنند و اسباب اجرا و دستیابی به آنها را ایجاد خواهند کرد. تعیین چشمانداز برای سازمان از مهمترین گامهای توسعه است و هیچ سازمانی بدون داشتن اهدف مشخص نمیتواند در جریان متلاطم بازار و محیط مطمئن و اثربخش حرکت کند. 
در مدیریت هدف از عناصر مهم برنامهریزی است؛ زیرا این هدف است که میزان کارآمدی مدیریت را سنجش میکند . پیتر دراکر برای اولین بار مبانی مدیریت بر مبنای هدف (MBO[footnoteRef:76]) را در کتاب معروف خود تحت عنوان شیوه مدیریت[footnoteRef:77] در سال 1954 معرفی کرد و پس از او بسیاری از نظریهپردازان مدیریت از این دیدگاه برای طراحی مدلهای مدیریت استراتژیک و راهبری سازمان بهره گرفتند. در میان همه نظریات علمی یک وجه مشترک وجود دارد مبنی بر اینکه مهمترین ابزار اداره سازمان توسط کارآفرینان، تعیین مقاصد است. در مدیریت استراتژیک نیز این رسالت و چشمانداز است که قبل از تعیین راهبرد و حتی سازماندهی مورد توجه قرار میگیرد. [76: . Management By Objectives]  [77: . The Practice of Management] 

ما در این فصل بنا داریم تا دیدگاههای احمدغلامی را در ارتباط با آینده مجموعه فستوس شناسایی و ارائه کنیم. برای این منظور جلساتی با ایشان و سایر مدیران ارشد سازمان برگزار کردیم و تلاش شد تا نگاه او نسبت به آینده این گروه شناسایی شود. او بارها در طی جلسات و نشستها، توصیههای خود را برای آینده مجموعه فستوس ترسیم کرده بود؛ اما نیاز بود تا این مطالب در قالب یک فصل کوتاه ارائه شود تا خوانندگان نیز با اندیشه و امید قلبی یک کارآفرین هشتاد ساله نسبت به سازمانش آشنا شود. 
در این فصل ابتدا جهتگیریهای احمد غلامی در حوزه دوچرخه  و موتور سیکلت ارائه شده و پس از آن با طرح مقاصد شرکتهای بزرگی مانند یاماها و بنلی، تلاش شده است تا بیانیههای فلسفه وجودی، مأموریت و چشمانداز گروه فستوس شناسایی شود. 
بیشک ما از دانش مدیریت  و همچنین زیبایی ادبیات فارسی کمک گرفتیم تا بیانیههای ارائه شده، جذاب و خواندنی باشد؛ اما هر کجا که لازم بوده توصیهها و گفتار احمدغلامی بدون دستکاری و تغییر ارائه شده است.

[bookmark: _Toc167473966]آینده صنعت دوچرخه فستوس
نوآوری در ساخت دوچرخه
دوچرخه اگر چه وسیلهای به ظاهر ساده و قابل درک به شمار میرود، اما از تیررس تکنولوژیهای نوین مصون نمانده است و امروز به این وسیله نقلیه بسیاری از امکانات متصل شده که راندن آن را بسیار جذاب کرده است.
 (
شکل 1-5- فناوری بلوبل در دوچرخه
)یکی از این امکانات زنگ دوچرخه است که با بلوتوث به گوشی همراه شما متصل شده است و به عنوان راهنما عمل میکند. بلوبل[footnoteRef:78] به کمک فناوری پیمایش ماهواره‌ای تلفن همراه، مسیرهای ساده را با استفاده از صفحه LED روی زنگ نمایش می‌دهد. هر چند برنامه‌هایی در تلفن‌های همراه برای مسیریابی مانند نشان و بلد در ایران و ویز و گوگل ارث در دنیا برای خودرو عرضه شده است، اما با کمک بلوبل دیگر نیازی به در دست داشتن گوشی در حین دوچرخهسوارینیست. به عبارت دیگر تلفن شما می‌تواند در جیبیا کیف شما بماند و این بدین معنی است که کمتر حواستان پرت خواهد شد و البته امکان به زمین افتادن، گم شدن و سرقت تلفن همراهتان کاهش می‌یابد. بلوبل با استفاده از شماره‌گیری روی صفحه LED کار می‌کند و تمام کاری که باید انجام دهید این است که مقصد خود را در برنامه پشتیبانی بنویسید و چراغ‌های موجود بر روی صفحه زنگ را دنبال کنید که نشان می‌دهد کجا باید بروید. وقتی به پیچها میرسید بلوبل با سیگنالهایی اطلاعرسانی میکند و وقتی مسیر را  اشتباه میروید، مسیری مناسب جایگزین میکند و جالبتر اینکه وقتی به مقصد میرسید با صدایی به شما تبریک میگوید که در واقع این شما هستید که باید به او تبریک بگویید.  [78: . Blubel bike navigation] 

 (
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چراغ لیزری هشدار به جلو در دوچرخه
)از دیگر سیستمهای افزوده شده به دوچرخهها، چراغ هایلیزری است. یکی از این چراغها یک لامپ گرد لیزری است که میتوانید روی لباس یا دوچرخه نصب کنید و در هنگام دوچرخهسواری به دیگران اطلاع دهید در حال پیچیدن به راست یا چپ هستید . دیگری نور لیزری است که تصوری مانند دوچرخه را در تاریکی و در فاصله شش متر جلوتر از شما روی خیابان می تاباند و اتومیبلها یا سایر وسایط نقلیه با دیدن این تصویر از آمدن شما باخبر میشوند. کاربرد این فناوری[footnoteRef:79] به این معنی است که وقتی راننده‌ی خودرو در حال رانندگی است، پیش از پیچیدنیا گردش به چپ و راست، با دیدن نور لیزر بر روی کف آسفالت با احتیاط بیشتری بچرخد.هر چند کاربرد این چراغ لیزری[footnoteRef:80] چیزی ابتدایی به نظر می‌رسد، اما ایمنی دوچرخه‌سوار را به شدت افزایش می‌دهد. [79: . forward projection]  [80: . Laserlight Core] 

استفاده از جیپیاس برای ردیابی دوچرخه و حتی اتصال آن به تلفن همراه از دیگر نوآوریهایی است که امروز در دوچرخهها مرسوم است و شما میتوانید هنگام گم کردن آن یا دزدیده شدنش از این فناوری برای یافتن دوچرخهاتان استفاده کنید، البته اگر چیزی از آن باقی مانده باشد. چراغ ترمز لوموس[footnoteRef:81] کمک میکند تا در هنگام ترمز، اتومبیلها و سایر دوچرخهسوران پشت سر شما از این تصمیم مطلع شده و وسیله خود را کنترل کنند. این محصول می‌تواند در مواقع اورژانسییا در جاده‌های تاریک به کار بیاید و به محض اینکه پا را روی ترمز بگذارید، چراغ روی کلاه ایمنی‌تان سیگنال بهخصوصی می‌دهد. برای فعال کردن این محصول حین دوچرخه‌سواری کافی است ضربه‌ای آهسته به بلوتوث دستگاه بزنید تا بدین طریق بتوانید از طریق نور‌های مختلف با عابران و سایر وسایل نقلیه ارتباط سیگنالی داشته باشید. علاوه بر این، امروز چراغهای راهنما نیز برای دوچرخهها ساخته شده است که هنگام دوچرخهسواری نیازی نیست تا دستتان را به سمت راست یا چپ دراز کنید و به دیگران اطلاع دهید قصد پیچیدن به راست یا چپ را دارید؛ بلکه کافیست با فشردن یک دکمه چیزی مانند یک چراغ چشمک زن روشن شده و قصد شما را به دیگران اطلاع  دهد. [81: . Lumos] 

دوچرخههای هیبریدی یا برقی سبک جدیدی از دوچرخههاست که در بین علاقهمندان جایگاه خاصی دارد. این سبک دوچرخه پرطرفدار دارای ویژگیهای غیرقابل مقایسهای در مقابل با دیگر وسیلههای نقلیه و یا ورزشیاست.  این دوچرخهها داراییک موتور الکتریکی هوشمند هستند که نیروی الکتریکی را با نیروی انسانی (پدال زدن) ترکیب میکنند تا یک تجربه دوچرخهسواری هوشمند طبیعی و قدرتمند را ایجاد کنند. به زبان سادهتر تفاوتی ندارد که شخص دوچرخهسوار از چه آمادگی بدنی برخوردار است؛ موتور الکتریکی این دوچرخه با توجه به برنامه انتخابی و نیروی پدال هر شخص، نیروی لازم را در اختیار او قرار میدهد و همچنین قدرت موتور آن برای راحتی بیشتر در چند حالت قابل تنظیم است.
دوچرخههایبرقی خصوصیات بسیار جالبی دارند که آنها را از وسایل نقلیه و ورزشی دیگر مانند دوچرخههای عادی و خودرو، اتوبوس، مترو و …متمایز میکند. شما میتوانید با استفاده از موتور هایبریدی، در روزهای گرم سال از تعرق در راه رفتن به سمت محل کار جلوگیری کنید و در مسیر برگشت از موتور هایبریدی کمتر و یا به کل استفاده نکنید و با رکاب زدن سرعت متابولیسم بدن خود را افزایش دهید و از فواید دوچرخهسواری بهرهمند شوید. در واقع به هر شکل که تمایل داشته باشید میتوانید از خصوصیت هایبریدی بودن دوچرخه استفاده کنید. همچنین از نکات جالب دیگر دوچرخههای هایبریدی میتوان در مسیرهای سربالایی اشاره کرد. در هر مسیری به میزان مورد نظر میتوانید از موتور هایبریدی این دوچرخهها استفاده کنید. این خصوصیات بدون شک سواری بسیار لذتبخشی را برایتان به همراه خواهد آورد. 
[image: ]دوچرخههای برقی با تعبیه یک موتور برقی با یک باطری قابل شارژ و البته با تکنولوژی نوین در بدنه دوچرخه ساخته شده است. تناسب اندام، حفظ محیط زیست، امنیت بیشتر نسبت به موتور سیکلت، کاهش مصدومیت و قابل استفاده بودن برای نوجوانان، جای پارک بیشتر و امکان حمل آن در اتوبوس و مترو،  از سایر مزایای این دوچرخه است. 
شکل 3-5- دوچرخه برقی با موتور 750 وات، حداکثر سرعت 28 مایل در ساعت، باتری قابل جابجایی 600 وات و سیستم تعلیق 7 سرعته 
از دیگر کاربرد تکنولوژی در صنعت دوچرخه پرینت سه بعدی خواهد بود .فناوری پرینت سه بعدی در حال حاضر بسیاری از صنایع را متحول کرده  و شروع به تأثیرگذاری بر دنیای دوچرخه کرده است.  یکی از مهمترین مزایای چاپ سه بعدی، توانایی آن در ایجاد اشکال و طرحهای پیچیده است که با روشهای تولید سنتی دشوار یا غیرممکن است و به سازندگان دوچرخه اجازه میدهد تا اجزای پیچیدهای را برای نیازهای سوارکار ایجاد کنند.
به عنوان مثال، اکنون شرکتها از چاپ سه بعدی برای ایجاد قاب و چنگال دوچرخه استفاده میکنند. با انجام این کار، آنها میتوانند طرحهای منحصر بهفردی ایجاد کنند که متناسب با فرم بدن و سبک سواری سوارکار است. پرینت سه بعدی در مقایسه با روش‌های تولید سنتی، زمان برگشتسرمایه سریع‌تر داشته و ضایعات را نیزکاهش میدهد.در آینده این امکان وجود دارد که پرینت سه بعدی در صنعت دوچرخه‌سواری گسترده‌تر شود و به دوچرخه‌های مقرون‌به‌صرفه و قابل تنظیم با طیف وسیع‌تری از گزینه‌های طراحی منجر شود. همچنین ممکن است تعویضیا تعمیر قطعات شکسته شده برای سوارکاران آسان‌تر شود، زیرا قطعات جایگزین می‌توانند بر حسب تقاضا پرینت سه بعدی شوند. از سویی این امکان را فراهم میآورد تا دوچرخه بر اساس سلایق دوچرخهسواران طراحی شود که در این صورت بی نهایت طراحی در دنیا  ظهور میکند.
راه دیگری که فناوری در دوچرخه‌ها ادغام می‌شود، قفل‌های هوشمند است. این قفلها از اتصال بلوتوث یاWi-Fi استفاده میکنند تا بتوان قفل دوچرخه خود را با استفاده از گوشی هوشمند قفل و باز کرد. همچنین اگر کسی بخواهد دوچرخه را دستکاری کند، میتوان با تلفن همراه به او  هشدار داد.
یکی دیگر از تکنولوژیهای صنعت دوچرخه، ساخت دندههای الکترونیکی است. در ابتدا دوچرخهها تک سرعته بود و بعد از آن سیستمهای دندهای ایجاد شد. اما امروز دندههای الکترونیکی جای ابزارهای مکانیکی را گرفته است. در سیستمهای الکترونیکی برای تغییرات دنده ازیک دکمه استفاده میکنند. این سیستم‌ها که در دوچرخه‌های جاده‌ای و کوهستانی سطح بالا رایج هستند، تغییرات دقیق دنده را در شرایط مختلف دوچرخه‌سواری ارائه می‌دهند.
قاب های فولادی اصلی، محکم و قابل اعتماد بودند؛ اما با پیشرفت تکنولوژی، آلومینیوم، تیتانیوم و فیبرکربن در صحنه ظاهر شدند. این مواد سبک، بادوام و براق، دوچرخه‌ها را به ماشین‌هایی با عملکرد بالا تبدیل کردهاند و سرعت را بهبود بخشیدهاند. این تغییرات فزاینده محدود به موارد بالا نیست و ما شاهد تغییرات سریع در باطریها و استفاده از سلولهای خورشیدی در دوچرخهها هستیم. بهبود فناوری در دوچرخه فقط محدود به بدنه یا ابزراهای اضافی آن نیست؛ امروز محققان به این فکر افتادهاند تا با استفاده از آلیاژهای حافظهدار در چرخها، عمر تایرها را  بالا ببرند. 
 (
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دوچرخه خودران ساخت دانشگاه ام آی تی
)همه این تغییرات نشان میدهد که سرعت ورود و عجین شدن تکنولوژی در ساخت دوچرخه روز بهروز بیشتر شده و بهزودی شاهد ورود هوش مصنوعی در آن خواهیم بود. محققان دانشگاه ام آی تی موفق شدند نوعی دوچرخه بسازند که در استفادههای اشتراکی خود به ایستگاه تعیین شده برگشته و حتی فرصت شارژ نیز داشته باشد. زمانی که دوچرخه در اختیار کاربر قرار می‌گیرد، چرخ‌های عقب آن جمع می‌شود تا امکان سوار شدن روی آن و هدایتش وجود داشته باشد و پس از رسیدن به مقصد، دوچرخه دوباره چرخ‌های خود را باز کرده و با استفاده از نیروی باطری شارژی و جیپیاس به سمت نزدیکترین ایستگاه شارژ می‌رود. 
این تغییرات نشان میدهد که در صنعت دوچرخه باید چشمانداز روشنی داشت تا بتوان نیازهای مشتریان را تأمین کرد. 
[bookmark: _Toc167473967][bookmark: _Hlk167043172]چشم انداز احمد غلامی در صنعت دوچرخه
احمد غلامی شاید با جزئیاتی که در بخش بالا ذکر شد با فناوریهای دوچرخه آشنا نباشد و یا امروز هم مانند دوران جوانی در حال بازدید از صنایع پیشرفته دنیا و همچنین مطالعه نشریات صنعت دوچرخه نباشد، اما آموزههای او برای مدیران جوان، زمینه تعیین چشمانداز فردا را فراهم کرده است. 
او معتقد است ما باید بهترین تولید را به جوانان کشور ارائه کنیم و مردم ما نباید هیج چیز کمتر از سایر کشورها حتی کشورهای پیشرفته داشته باشند. او میگوید: «من به تولید بسیار علاقهمندم؛ اما ابتدا با تأمین جذابترین محصولات،  مردم را با وسایل پیشرفته آشنا میکنم و سپس بهدنبال تولیدشان میروم.» از نگاه آقای غلامی پیشرفته بودن تولیدات گروه فستوس یک الزام و باید است. او همانطور که در بخشهای قبلی اشاره شد نه تنها در شیوههای بازاریابی و ارائه خدمات پس از فروش تحول ایجاد کرد، بلکه به شدت به تکنولوژیهای روز علاقهمند است. این ویژگی در او پس از سالها مراوده با شرکتهای بزرگ صنعت دوچرخه و موتور سیکلت دنیا ایجاد شده است. بارها بزرگترین سازندههای دوچرخه آسیایی مانند شرکتهای تایوانی و چینی را از نزدیک دیده  و با سطح تولیدات دنیا آشناست. 
اکنون که این نوشته در حال تکمیل شدن است و با وجود تحقیق و توسعه در شرکتهای نیکران موتور پاسارگاد و مهرآیینوندا، به دستور او در ستاد هلدینگ فستوس بخشی برای تحقیق و توسعه و دستیابی به نتایج مطالعات دنیا در حوزه موتور سیکلت و دوچرخه در حال ایجاد شدن است. بنابراین به طور مشخص میتوان گفت او بهدنبال این است تا حداقل در 10 سال آینده گروه فستوس یکی از بزرگترین گروههای فعال در عرصه دوچرخه با استفاده از تکنولوژیهای نوین باشد.  به طور مشخص میتوان دیدگاههای احمد غلامی را در خصوص آینده بخش دوچرخه به شرح زیر معرفی کرد:
1. تولید در منطقه ای با مزیت صادرات: ایجاد کارخانه دوچرخهسازی در منطقه آزاد انزلی از جمله اقداماتی است که در راستای ارتباط بهتر با دنیا و بازارهای منطقهای صورت گرفته است. او و مدیران گروه مهرآیینوندا بر این باورند باید محصولاتی در خور بازارهای صادراتی تولید کنند و این میسر نیست مگر اینکه دستیابی به تکنولوژیهای جدید و همچنین قطعات پیشرفته برای گروه مهیا شود. به همین دلیل تولید در شهرک صنعتی شکوهیه متوقف و به منطقه آزاد تجاری انزلی منتقل شد که دارای شرایط آسانتری برای ارتباط با دنیای بیرون است.
2. تولید ملزومات و قطعات افزدونی پیشرفته برای دوچرخه: احمد غلامی از دیرباز به این موضوع توجه خاصی داشته و تجربه گروه نیز مبین این نکته است که قبل از بسیاری از فعالان این صنعت بهدنبال تأمین قطعات و ملزومات دوچرخه سواران بودند. آنها تصمیم گرفتهاند تا قطعات مبتنی بر فناوری دیجیتال را برای دوچرخههای خود تأمین کنند.
3. شبکه گسترده فروش و خدمات پس از فروش: این شبکه به بازارهای ایران محدود نمیشود و در نظر است تا در 10 سال آینده بزرگترترین شبکه فروش و خدمات پس از فروش را در منطقه خاورمیانه و همچنین آسیای میانه داشته باشند. تجربه کشورهای عراق و ارمنستان به گروه فستوس شجاعت توسعه در بازارهای جدید را اعطا کرده است.
4. ساخت فریم و تنه آلومینیومی : ساخت دوچرخه های سبک مستلزم حذف قطعات سنگین موجود است و در نظر است با دستیابی به فناوری های پیشرفته، فلز آلومینیوم جایگزین آلیاژهای موجود شود. یکی از مهمترین موانع این تغییر، رنگ آمیزی آن است که در صنعت آلومینیوم خود نیاز به فناوری متمایز دارد. در مجموعه مهرآیین وندا و بر اساس دیدگاه احمد غلامی کارشناسان در حال مطالعه و پیاده سازی این نوع تولید هستند و امید است تا در حداکثر 3 سال آینده این مجموعه دوچرخه هایی بسیار کارآمدتر و سبک تر از قبل روانه بازار سازد. آنها تصمیم دارند تا نه تنها نیازهای صنعت دوچرخه سازی خود را تامین کنند بلکه با ساخت کارخانه ای جدید محصولات طوقه،دوشاخه، تنه و فریم را با فناوری نوین تولید و در اختیار سایر سازندگان دوچرخه در ایران و سایر کشورها قرار دهند. مزیت های کشور در دستیابی به انواع فلزات، انرژی و همچنین نیروی متخصص عوامل مهم اتخاذ این استراتژی است.
5. استفاده از فناوری های نوین و رباتیک سازی کارخانه : یکی از مهمترین خواسته های احمدغلامی، تولید مکانیزه و هوشمند سازی کارخانجات گروه است. او معتقد است با این روش نه تنها دقت تولیدات  کیفیت آنها ارتقای پیدا می کند بلکه خود موجب ارتقای سطح دانش و مهارت نیروی انسانی می شود. آنها در نظر دارند تا در اولین گام بخش رنگ آمیزی را هوشمند سازی کرده و از ربات ها در این بخش استفاده کنند و به تدریج این تغییر را به سایر بخش ها توسعه دهند. 





[bookmark: _Toc167473968]آینده صنعت موتور سیکلت فستوس
نوآوری در ساخت موتور سیکلت
در مورد موتورسیکلت میتوان داستانهای بیشماری در ارتباط با تغییر تکنولوژیک بیان نمود. زیرا موتور سیکلت نسبت به دوچرخه از اجزا و قطعات بیشتری برخوردار است که در طی زمان دستخوش تغییر شده است. موتور سیکلت‌های آینده با توجه به پیشرفت‌های تکنولوژی و نوآوری‌های طراحی، قابلیت‌ها و ویژگی‌های منحصربه‌فردی را خواهند داشت. اتصال به اینترنت، پیشرانه‌های برقی، خودران بودن، طراحی هوشمند و سبک، امنیت و تکنولوژی پیشرفته، تنها بخشی از این تغییرات است. موتور سیکلت‌های آینده به دلیل این ویژگی‌ها، بیشتر از یک وسیله نقلیه تبدیل به یک تجربه فراگیر و هیجان‌انگیز خواهند شد.
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شکل 5-5- طراحی مفهومی موتور سیکلتهای آینده توسط طراح روسی Roman Dolzhenko ( (2020)
اینترنت موتورسیکلتها را بیشتر از پیش دگرگون خواهد کرد. موتورسواران میتوانند بسیاری از اطلاعات مورد نیازشان مانند مسافت، نقشه راه، اطلاعات موتورسیکلت وشبکههای ارتباطی را حین سوارکاری دریافت کنند. آنها قادر خواهند بود در برخی از مواقع به انتخاب خودشان، هدایت موتور سیکلت را به هوش مصنوعی واگذار کنند.بر همین اساس یکی از تغییرات مهم در موتورسیکلت‌های آینده، خودران بودن آنها ست. با استفاده از سیستم‌های هوشمند و حسگرهای پیشرفته، موتورسیکلت‌های آینده قادر به تشخیص محیط اطراف، جلوگیری از تصادفات و حتی رانندگی خودکار خواهند بود.
 اگر چه پیشرانههای برقی در ابتدای راه خود میباشند و هنوز به دلیل قدرت کم نتوانستهاند نظر موتورسواران حرفهای را جلب کند، اما دیر نیست زمانی که استفاده از سوختهای فسیلی در موتور سیکلتها فقط یک خاطره باشد. پرینتر سه بعدی وارد این صنعت شده و در برخی از شرکتهای بزرگ ،طراحی  ساخت قطعات به این فناوری جذاب واگذار شده است. طراحیهای سبک و البته مستحکم در حال تغییر بنیادی شکل و شمایل موتورسیکلتها است و شاید دیدن موتورسیکلتهای فیلمهای تخیلی در خیابانها خیلی دور از ذهن نباشد. تکنولوژی نانو در حال دستکاری مواد برای ساخت قطعات و بدنه بسیار سبک اما مقاوم است و این تغییرات عمر مفید و ایمنی موتورسیکلتها را بهبود میبخشد.
میتوان به طور مشخص علاوه بر موارد فوق به نوآوریها یا طوفانهای تکنولوژی در صنعت موتور سیکلت به شرح زیر اشاره کرد:
1. سیستمهای امنیتی پیشرفته: سیستمهای ردیابی جیپیاس و سایر فناوریهای امنیتی روزبهروز دزدیدن موتور سیکلتها را دشوارتر کرده است؛ اما باید اذعان کرد دزدان هم به موازات این سیستمها از فناوری بهره میگیرند. از طرفی دستیابی به تصاویر حرکت موتورسیکلت از بالا در خیابان، تصادفات را برای سوارکار امری محال ساخته است؛ مگر اینکه او احمق باشد و یا به دلیل شکست عشقی قصد خودکشی داشته باشد.
2.  (
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 با باتری لیتیومی
)باتریهای لیتیومیون: در موتورهای برقی، باتریهای قدیمی سنگین و البته از عمر کمتری برخوردارند و در مقابل باتریهای لیتیومی مزایای زیادی نسبت به باتری‌های اسید سرب معمولی دارند که بزرگترین آنها وزن سبک و دوربرد بودن است. باتری‌های لیتیومیونی در مقایسه با باتری‌های اسید سرب، سبکتر و کوچکتر هستند و همچنین انرژی بیشتری را در خود نگه می‌دارند. هر دوی این مزایابا هم ترکیب میشوند و برد بیشتری را برای دوچرخهها ارائه میدهند. علاوه بر این، آنها میتوانند سریعتر شارژ شوند و عمر طولانیتری داشته باشند. شرکت بیامدبلیو موفق شده است از این تکنولوژی در موتور سیکلتهای خود استتفاده کند. اگر چه این فناوری در حال حاضر مورد استفاده واقع شده و واضح است که در آینده شاهد باتریهای به مراتب کوچکتر و کارآمدتر خواهیم بود. 
3. پیشرانههای هیبریدی و هیدروژنی جایگزین پیشرانههای برقی:  همانطور که اشاره شد هنوز موتورهای برقی نتوانسته است جای موتورهای بنزینی را بگیرد؛ زیرا موتورسیکلتهای برقی فاقد جذابیت و شخصیت هستند و فرآیند تولید باتری دقیقاً سازگار با محیط زیست نیست. بنابراین، موتورسیکلت‌هایالکتریکی دوربرد با کارایی بالا هنوز یک رؤیا هستند. دو اتفاق جالب در حال اجرا و پیشبینی است . اولین جایگزین موتورهای احتراقی هستند که شبیه موتورهای بنزینی کار میکنند اما از نسبت هوا به سوخت، 1 به 180 بهره میگیرد و به نظر باید  بسیار تمیزتر از موتورهای گازسوز باشند. این تکنولوژی هنوز به طور جامع عملی نشده است اما چهار غول ژاپنی در حال تحقیق و توسعه در مورد آن هستند. راه حل میانبر، موتورهای هیبریدی است. کاوازاکی در مدل NINJA 7 HYBRID خود از یک دوقلو موازی زیر 400 سی‌سی استفاده می‌کند که با یک موتور الکتریکی جفت می‌شود تا قدرتی مشابه موتورسیکلت‌های با وزن متوسط تولید کند و در عین حال تمیزتر و راحت‌تر کار کند. 
4. [image: ]قابلیت اتصال بلوتوث: امروز وقتی شما از اسنپ باکس یا اسنپ فود درخواست خدمت میکنید، میبینید که سوارکار با یک هندزفری موبایل درگوشش به دفتر شما مراجعه میکند و در حال گوش دادن موسیقیهای جدید است. اما هنگام سوارکاری به راحتی نمیتواند موسیقی مورد نظر را در گوشی خود انتخاب کند؛ چون ممکن است پلیس او را جریمه کند. بلوتوث در موتورسیکلتها همه این کنترلها را به زدن یک دکمه خلاصه  میکند. اتصال بلوتوث به شما کمک میکند تا مواردی چون موسیقی و کنترل صدا، ناوبری داشبورد، حضور یا قطع تماسهای تلفنی، خواندن پیامهای متنی در حال حرکت و  هشدارهای هواشناسی را انتخاب و کنترل کنید.
شکل 6-5- ارتباطات بلوتوثی در موتور سیکلتهای هندا

5. عینکهای دیجیتال : در سال 2023 شرکت اپل از عینک اپل ویژن پروی خود رونمایی کرد که به سرعت مورد استقبال علاقهمندان به گجتهای دیجیتال قرار گرفت. عینک آیفون فناوری فوق‌العاده پیشرفتهای را در قالبی زیبا و جمع‌ و جور ارائه کرده است و تجربهای نو و شگفت انگیز برای شما به همراه خواهد داشت. تنها کافیست عینک آیفون را پوشیده، دستگاه را راهاندازی کنید و بعد به طرز حیرتآوری فضای روبهرو و قابل رؤیت خود را به صفحه نمایشی بزرگ از کامپیوتر خود تبدیل کنیدو به برنامههای دلخواهتان دسترسی پیدا نمایید. اکنون نوبت استفاده از این فناوری در سایر صنایع مانند صتعت موتورسیکلتسازی است. عینکهای جدید برای موتورسواران نیاز آنها را به کلاه ایمنی برطرف میسازد و دسترسی به اطلاعات میتواند از هر گونه تصادف جلوگیری کند. موتورسوار از قسمت بالای عینک میتواند مسیر را ببیند و از قسمت پایین عینک که مانند نمایشگر هواپیما است، به انتخاب خود میتواند دسترسی به تمامی اطلاعات دادههای مختلف از جمله مسیرها، وضعیت موتورسیکلت، ایمیلها، تماسها و سایر موارد را داشته باشد. او در حین رانندگی به یک کامپیوتر مجازی مسلط شده که شما میبینید گاه دست راستش را در هوا  بلند کرده است و دکمههای مجازی روبهروی خود را میزند تا صفحات جدید را ببیند.
[image: ]
شکل 7-5- طرح مفهومی BMW  برای موتور سیکلتهای آینده
6. فناوری بدون پایه یا نگهدارنده : موتورسیکلت نیازی به پایه ندارد. تنظیمخودکار موتورسیکلت را  قادر می‌سازد هم در حین سواری و هم در حالت سکون پایدار بماند. این امر ایمنی راننده را افزایش میدهد. همچنین کار را برای مبتدیان آسانتر می‌کند؛ زیرا آنها با خیال راحت در هر موقعیت سواری هدایت می‌شوند و نمی‌توانند سقوط کنند. اما دوچرخهسواران باتجربه نیز میتوانند از تعادل خود سود ببرند. زیرا موتورسیکلت حتی چابکتر میشود و تجربه سواری را پویاتر میکند. سیستمهای کمکی نیز قابلیتهای سوارکار را گسترش میدهند. صرفنظر از توانایی و تمرین، سوارکاران میتوانند دائماً مرزهای خود را گسترش دهند و تجربیات سواری را به طور مثبت تشدید کنند. 
با فناوریهای آینده، موتورسیلکتها آزادی را به بشر هدیه میکنند و لحظات استفاده از این وسیله اعجابانگیز، زمان رهایی از مشکلات روزانه است و به همین دلیل بهدنبال آن هستد تا زمان بیشتری را با آن بگذارنند.
[bookmark: _Toc167473969]چشمانداز احمد غلامی در صنعت موتورسیکلت
احمد غلامی همانطور که تا کنون توضیح داده شد از فناوریهای پیشرفته و روز صنعت موتورسیکلت  غافل نبوده است؛ اما او معتقد است ما نمیتوانیم بدون مراجعه به کشورهای پیشرو و دارای فناوری، موفق به توسعه آن شویم . بر اساس دیدگاه آقای غلامی لازم است تا ابتدا بومیسازی فناوری در کشور صورت پذیرد. وقتی ما از عدم تولید انجین یا موتور محرکه موتورسیکلتها پرسیدیم و دلیل اینکه چرا تاکنون وارد این عرصه نشدهاند، گفتند: «سرمایهگذاری در انجین باید محدود به بازارهای ایران نباشد و زمانی به صرفه است که امکان صادرات آن به تمامی بازارهای هدف فراهم شود» . طبیعی است اقتصاد کشور مانند سایر اقتصادهای موفق در حوزه موتورسیکلت مانند چین و تایوان با اقتصادهای پیشرو در ارتباط نیست و لذا دستیابی به فناوریهای نوین دشوار بوده و انگیزه برای ایجاد نهادهای تحقیق و توسعه نیز عملی نمیباشد. اما در این میان بومیسازی فناوری میتواند تا حدودی عرصه را برای ورود جوانان خلاق و ایدهپرداز فراهم سازد.
آقای غلامی معتقد است باید مزیتهای نسبی کشور مورد توجه قرارگیرد و شاید ما در قطعات و بهویژه قطعات بدنه، دارای مزیت باشیم اما در انجین و همچنین سیستمهای دیجیتال در مقایسه با کشورهای پیشرفته مزیت چندانی نداریم و راه را باید از آشنایی با این فناوریها آغاز کرد. 
او همواره بهدنبال این بوده است تا نسلی جدید از موتورسیکلتها را تأمین و در اختیار مشتریان قرار دهد. بیتردید حضور گروه فستوس در کشورهای منطقه و آسیای میانه خود مبین اهمیت تولید در کلاس جهانی در این گروه میباشد. شرکت نیکران موتور گرچه مدل جدید XDV 249   را در سال 2024 به بازار عرضه کرده است که نسبت به سایر مدلها از فناوری و ویژگیهای بهتری برخوردار است، اما آنها بهدنبال عرضه محصولاتی هستند که دارای فناوریهای دیجیتال و پیشرفته  باشد. 
احمدغلامی که در طول سالیان گذشته با بسیاری از شرکتهای بزرگ صنعت موتور سیکلت در خارج از کشور ارتباط داشته،  معتقد است در زمینههای زیر باید بهدنبال نوآوری و خلق محصولات جدید باشیم:
1. موتور سیکلتهای برقی  و هیبریدی: از نظر او موتورهای هیبریدی و برقی تنها راه برون رفت از آلودگی این وسیله نقلیه در کشور و بهویژه در تهران میباشد. او میگوید: «الزام به تولید موتورانژکتوری برای کاهش آلودگی خوب بود؛ اما به هیچ وجه برای ایران کافی نیست و باید به سمت موتورسیکلتهای برقی حرکت کرد.» بر اساس دیدگاههای او، مدیران در شرکتهای نیکران موتور پاسارگاد و همچنین سامان موتور بهدنبال ایجاد زمینه تولید این نوع از موتورسیکلتها میباشند. 
2. تجهیزات پیشرفته برای موتورسواران : آقای غلامی مانند همیشه معتقد است باید مدرنترین تجهیزات مانند کلاه، عینک، لباس و ابزارهای دیجیتال را برای موتور سواران تأمین کرد. امروز در تهران به وفور موتورسیکلتهایی با نمایشگرهای دیجیتال مشاهده میکنید، اما هنوز ارتباطات یکپارچه بین دستگاههایی مانند موبایل،  ساعت،  بلوتوث و  موتورسیکلت ایجاد نشده است و لذا وقتی میتوان گفت سطحی متمایز در تکنولوژی بهکار رفته است که این ارتباط یا شبکهسازی مهیا شود.
3. پایداری و دوام :  هزینههای تعمیر و نگهداری در ایران بالاست و آقای غلامی که اقتصاد خانوارها برایشان بسیار مهم است، همواره تأکید دارد تا از قطعات و مجموعههایی در ساخت و پشتیبانی محصولات موتورسیکلت گروه استفاده شود که دارای دوام و کیفیت متمایزی باشد. این موضوع به اندازهای برای ایشان مهم است که بیشتر نشستهای تخصصی در مورد کیفیت قطعات با تأمینکنندگان داخلی و خارجی با حضور ایشان برگزار میشود.
4. ساخت موتور سیکلت های خودران : یکی از آرزوهای احمدغلامی و فرزندان او ورود به عرصه ساخت موتور سیکلت های خودران و همچنین مبتنی بر فناوری های پیشرفته برای حمل و نقل است. ساخت های رباتهایی برای حمل نقل بسته ها در شهرها امروز در حال مرسوم شدن است و آنها بر این باورند که می توانند این فناوری را در ایران توسعه داده و محصولات خود را روانه بازارهای منطقه بکنند.

[bookmark: _Toc167473970]چشم انداز احمدغلامی در گروه فستوس[footnoteRef:82] [82: . مطالب این بخش ممکن است دقیقاً مانند آنچه که احمد غلامی به عنوان بنیانگذار و رهبر گروه فستوس گفتند، نباشد اما ما تلاش کردیم دیدگاههای ایشان را بدون دخل و تصرف در عباراتی جذاب ارائه کنیم که قبل از درج در این نوشته به تأیید ایشان رسید.] 

ما برای دستیابی به دیدگاه احمدغلامی در خصوص آینده گروه فستوس که حاصل سالها زحمت و استقامت ایشان در صنعت موتورسیکلت ایران و منطقه است، جلسات متعددی با ایشان و فرزندانشان که اکنون خود از رهبران این صنعت به شمار میروند و سایر مدیران متخصص گروه برگزار کردیم. این سؤال که تا 20 سال آینده، این گروه مناسب است به سمت کدام مقصد مهم و جذاب حرکت کند برای آنها بسیار جدی  و با اهمیت بود. ما تلاش کردیم پاسخ سؤالهای مان را بهدست آوریم. سؤالهایی مانند :
1. فلسفه وجودی این گروه چیست و برای چه ایجاد شده است؟
2. مأموریت این گروه در آینده چه میباشد و به سوی کدام تولیدات حرکت خواهد کرد؟
3. چشمانداز این گروه که مقصدی جذاب برای همه کارکنان خواهد بود، کدام است؟
4. کدام ارزشها باید در این گروه برای تحقق چشمانداز رعایت شود و مبنای فرهنگ سازمانی قرار گیرد؟

ابتدا به دیدگاه چندین شرکت بزرگ در صنعت موتور سیکلت مراجعه میکنیم که از نظر احمد غلامی شرکتهای بزرگ و قابل احترامی هستند.  
[bookmark: _Toc167473971]چشماندازهای شرکت یاماها[footnoteRef:83] [83: . www.yamaha-motor.eu] 

یاماها در بخش از بیانیههای خود اشاره میکند:
«یاماها موتور با استفاده از نبوغ و اشتیاق برای پیشی گرفتن مداوم از انتظارات مشتریان،برای میلیونها نفر  لذت به ارمغان میآورد و در نتیجه زندگی آنها را غنی میکند.»
آنها معتقدند که میتوانند هیجان عمیق و لذت ناشی از تجربه کیفی و عملکرد عالی را برای مشتریان خود ایجادکنند و نام این تجربه ارزشمند را کاندو[footnoteRef:84] گذاشتهاند؛یک اصطلاح ژاپنی که این احساسات را خلاصه میکند.  [84: . Kando] 

آنها میگویند: «ما بر این باوریم که اوقات فراغت براییک زندگی متعادل، کامل و لذت بخش مهم است. مشتریان ما از هر محصولی که برای لذت بردن انتخاب میکنند، تلاش میکنیم تا ترکیبی ظریف از فناوریها را تجربه کنند که اتحادی هماهنگ بین انسان و ماشین ایجاد میکند. فراتر از آن، ما با استفاده از محصولات نوآورانه و پیشگامانه که نه تنها زندگی مردم، بلکه قلب آنها را نیز تحت تأثیر قرار میدهد، وعده رضایت شدید را ارائه میدهیم.»
شعار این شرکت عبارت است از : محصولاتیاماها قدرت حرکت دادن مردم را دارند. نه تنها از نظر جسمی، بلکه به یک وضعیت ذهنی مثبتتر. هیچ چیز قدرتمندتر از لحظهای که گاز یاماها را میچرخانید، وجود ندارد. ایجاد فرصتها و تجربیات به یاد ماندنی که باعث تپش قلب میشود، چیزی است که یاماها در مورد آن است.
[bookmark: _Toc167473972]بیانیه شرکت بنلی
اشتیاق فراوان مردم،  بیش از صد سال مدلهای پیشگام،  فناوری پیشرفته و پیروزی در مسابقات و سوارکاران مشهور، بنلی را از سال 1911 به یک افسانه تبدیل کرده است.
آنها معتقدند «موتورسیکلت‌هایبنلی زیبا و همچنین اسپرت و دارای شخصیتی است که بایدغنیمتشمرد. آنها  بلافاصله به دلیل طراحی جذاب و ظاهر اسپرت و بیابهام آن،  قابل تشخیص است.به لطف مرکز تحقیق و توسعه بنلی در پساروی ایتالیا، مفاهیم طراحی نوآورانه برای همه مدلها اجرا میشودو علاوه بر آن،بنلی میتواند با یک شبکه توزیع گسترده و کارآمد که سراسر جهان را پوشش میدهد به خریداران پرشور خود خدمات ارائه دهد. این اشتیاق اولین اولویت همه همکاری در بنلی است.»
بنلی از سال 2005 بخشی از گروه کیان جیانگ[footnoteRef:85] بزرگترین تولید کننده موتور سیکلت در چین است. این گروه صنعتی با بیش از 14000 کارمند، و به بزرگییک شهر، سالانه بیش از 1،200،000 وسیله نقلیه را در کارخانه فوق مدرن خود تولید میکند. بدین ترتیب بنلی این برند تاریخی پسارو، کیان جیانگ را به دنیا معرفی کرده است. [85: . Qianjiang (QJ)] 

آنها بر این برآورند که «بنلی به لطف رویکردی که سبک و مهندسی ایتالیایی را با رویکرد تجاری و چشمانداز جهانییک شرکت بزرگ ترکیب میکند، برای چالشهای آینده آماده است. همه مدل‌های کاملاً جدید،دیان ای، تاریخچه بنلی، ظاهر اصلی، نوآوری و قدرت برندی را در خود دارند که بنلی را قهرمان جهان کرد.بنلی به لطف مدلهای کاملاً جدید با طراحیهای نوآورانه و استایل فراموش نشدنی، درها را به روی علاقهمندان به موتورسیکلتهای گذشته، حال و آینده باز میکند و در عین حال سوار شدن به آنها را آسان میکند.»
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در گروه فستوس این شعار همیشگی است که ما باید سه ویژگی را در محصولات خود نهادینه سازیم.
1. کیفیت (Quality) 
2. پایداری (Stability)
3. دوام (Durability)
 (
ما ایجاد شده ایم تا با کمک فناوری و نو
آ
وری حرکت را برای 
همه
 ایمن
تر، 
مطمئن تر
 و 
با ثبات تر
 سازیم.
)بنابر این فلسفه وجودی خود را در تمامی دوران زندگی ساخت محصولاتی می دانند که این ویژگی ها را برای مشتریانشان به ارمغان آورد.








[bookmark: _Toc167473974]مأموریت گروه فستوس
 (
گروه فستوس و شرکت
های تابعه به عنوان یکی از معتبرترین مجموعه های صنعتی در تولید وسایل نقلیه با ایجاد زنجیره ارزش کامل، به
کارگیری فناوری
های نوین، نیروهای توانمند و با ایجاد ظرفیت
های تولید و عرضه در تمامی نقاط دنیا، به
دنبال آن است تا قبل از هر چیز ایمنی و پس از آن ثبات و دوام را برای مشتریان خود به ارمغان آورد.
ما فکر می
کنیم آنچه ما را نزد همه محبوب می
سازد، درک نیازهای مشتریان است، قبل از آنکه آنها آن را بیان کنند و آنچه در آینده ما را پیشتاز خواهد ساخت، قدرت نوآوری و 
بکارگیری
 فناوری
های جدید در تولید 
محصولاتمان 
 است.
)

و شعار آنها این است :
 (
فستوس قهرمان می سازد
F
a
st
os
 makes champion
)
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بگذارید در این جا ابتدا سفارشها وتوصیههای احمد غلامی را به آیندگان فعال در گروه فستوس ارائه کنیم.

«احمد غلامی: من به همه فرزندان، همکاران و جوانان فعال در گروه فستوس که مانند فرزندان خودم هستند سفارش میکنم به گونهای عمل کنید تا در آینده به جایی برسیم که:

1. برندهایی خاص خودمان را تولید و به بازارهای دنیا عرضه کنیم.
2. تولیداتمان در بسیاری از کشورهای دنیا مورد استفاده واقع شود. 
3. وارد تولید خودروها، موتورسیکلتها و دوچرخههای برقی و حتی مدرنتر شویم.
4. در گروه ما حداقل ده هزار نفر همکار داشته باشیم و هرگز به جایی نرسیم که این تعداد را کم کنیم.
و مهمتر از همه؛ 
5. داشتن تولیدات ما مایه مباهات مشتریانمان باشد.» 

همه پذیرفتند که با توصیههای پدرانه بنیانگذار گروه  و رهبری کارآفرین از سامان ایران، باید به سوی مقصد زیر حرکت کرد :
 (
پیشگام در خلق 
آینده برای انسانها با ساخت کیفی ترین، با ثبات ترین و با دوام ترین محصولات 
)
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[bookmark: _Toc167473976]پیوست 1- شرکتهای تولید کننده موتور سیکلت دنیا
[bookmark: _Toc167473977]دی کی دبلیو[footnoteRef:86] (آلمان) [86: . Dampf-Kraft-Wagen (DKW)] 

DKWیکی از چهار شرکتی بود که Auto Union[footnoteRef:87]را در سال 1932 تشکیل داد و در نتیجه به اجداد شرکت مدرن آئودی تبدیل شد. در سال 1916مهندس دانمارکییورگن اسکافت راسموسن[footnoteRef:88]، کارخانهای را در  زاکسن آلمان برای تولید اتصالات بخار تأسیس کرد. در آن سال او اقدام به تولیدیک ماشین بخار به نام DKWکرد. اگرچه ناموفق بود، اما در سال 1919 یک موتور اسباببازی دو زمانه به نام Des Knaben Wunsch- آرزوی پسر - ساخت. او یک نسخه کمی تغییریافته از این موتور را در یک موتورسیکلت قرار داد و آن را Das KleineWunder- کوچک عجیب -  نامید. حروف اول نام تجاریDKW.  در اواخر دهه 1920، DKWبه بزرگترین تولید کننده موتورسیکلت در جهان تبدیل شد. [87: . Auto Union ترکیبی از چهار خودروساز آلمانی بود که در سال 1936 در زاکسن آلمان تأسیس شد و امروز با عنوان آئودی شناخته میشود.]  [88: . Jorgen Skafte Rasmussen] 

 (
شکل 
1
-  
موتور سیکلت تولیدی شرکت 
DKW
)در سپتامبر 1924، DKWقدرتمند شده بود و  شرکتی به نامSlaby-Beringer را خرید و آنها را از بحران اقتصادی ابر تورم آلمان نجات داد. در سال 1932، DKWبا Audi، Horchو Wandererادغام شد تا Auto Unionرا تشکیل دهد.پس از جنگ جهانی دوم، DKWبه آلمان غربی نقل مکان کرد و  در واقع به کارخانه اصلی موتورسازی زاکسن آلمان MZ[footnoteRef:89]تبدیل شد.Auto Unionدر سال 1957 تحت مالکیت دایملر-بنز قرار گرفت و در سال 1964 توسط گروه فولکس واگن خریداری شد. آخرین خودرویDKWآلمانیF102 بود که تولید آن در سال 1966 متوقف شد و جانشین آن خودرویF103 چهار زمانه است که  تحت عنوان برند آئودی تولید میشود. [89: . Motorenwerke Zschopau GmbH] 

ساخت خودروهای دارای نشان DKW و تحت لیسانس در برزیل و آرژانتین به ترتیب تا سال 1967 و 1969 ادامه یافت. علامت تجاریDKWدر حال حاضر متعلق به Auto Union GmbHاست؛یک شرکت تابعه کاملاً متعلق به Audi AG[footnoteRef:90]که همچنین مالک حقوق سایر علائم تجاری تاریخی و مالکیت معنوی کمباینAuto Union است. در اواخر دهه 1920 و تا زمان وقوع جنگ جهانی دوم، DKWهم بزرگترین تولید کننده موتورسیکلت در جهان بود و هم پیشگام اروپا در خودروهای دیفرانسیل جلو با مدل های موفق 1931.  در سال 1931 آرنولد زولر شروع به ساخت اسپلیت سینگل کرد و اینموضوع سبب شد DKWبه موتورسیکلت مسابقهای غالب در کلاسهای سبک وزن و جونیور بین جنگهای اول و دوم جهانی تبدیل شود و در رویدادهای خارج از جادهای مانند آزمایش بینالمللی شش روزه بود که این مارک در آن موفقیتهای قابل توجهی را در سال های بین جنگ در کنارBMW[footnoteRef:91]به دست آورد. [90: . آئودیAGیک سازنده خودرو آلمانیو خودروهای لوکس است که دفتر مرکزی آن در اینگولشتات بایرن آلمان قرار دارد. آئودی که یکی از زیرمجموعه های گروه فولکس واگن است، خودروها را در 9 مرکز تولیدی در سراسر جهان تولید میکند.]  [91: . Bayerische Motoren Werke] 

[bookmark: _Hlk162781590]شعبه موتورسیکلت مدلهای معروفی مانند RT125را قبل و بعد از جنگ جهانی دوم تولید کرد و پس از جنگ جهانی دومبه عنوان  کارخانه اصلیشرکت MZدر آلمان شرقی مدل های 175، 250 و 350 سیسیرا تولید کرد. پس از جنگ و پیروزی متفقین،  نقشههای طراحیRT125به عنوان غرامت جنگی به هارلی دیویدسون در ایالات متحده و شرکت اسلحه کوچک بیرمنگام بریتانیا(BSA)[footnoteRef:92] داده شد. نسخه هارلی دیویدسون به طور کلی به عنوان هامر شناخته میشد؛ در حالی که BSA از آنها برای[footnoteRef:93]Bantam استفاده کرد. مدل‌هایIFAو مدل‌های بعدیMZتا دهه 1990 به تولید ادامه دادند تا وقتی که تولید موتورهای دو زمانه غیر اقتصادی شد. سازندگان دیگر، طرح DKWرا به صورت رسمییا غیر رسمی کپی کردند. این را میتوان در شباهت بسیاری از موتورسیکلتهای کوچک دو زمانه دهه 1950 مشاهده کرد؛ از جمله تولیداتیاماها، ووشخود روسیه، مازراتی و WSKلهستانی. [92: . The Birmingham Small Arms Company Limited (BSA)]  [93: . یک موتورسیکلت دو زمانه است که توسط شرکت BSA از سال 1948 (125 سی سی) تا سال 1971 (175 سی سی) تولید شد. میزان تولید این مدل از 250 هزار دستگاه تا نیم میلیون دستگاه تخمین زده شده است.] 



[bookmark: _Toc167473978]هورکس
در سال 1920 فردریش کلیمان[footnoteRef:94] (1868-1949)، مدیر مالی درشرکتRex Konservenglas Gesellschaft(تولیدکننده ظروف نگهدارنده) در هامبورگ (آلمان)، کارخانه کوچک موتورسازیColumbus Motorenbauرا خریداری کرد. این کارخانه مدل Horexرا ساخت و نام آن تقریباً 30 سال به همان صورت باقی ماند. فریتز کلیمان[footnoteRef:95]، پسر فردریش کلیمان، اولین چرخهها را با موتور GNOMکه از کارخانه موتور کلمبوس تحویل داده شد، ساخت.  [94: . Friedrich Kleemann]  [95: . Fritz Kleemann] 

در سال 1923 فریتز کلیمان (1901-1975)، شرکت Horex-Fahrzeugbauرا تأسیس کرد. او این نام را از شهرش هامبورگ و شرکت ظروف نگهدارنده پدرش Rexگرفته است. او همچنینیک موتورسیکلتسوار در مسابقات بود و اغلب سوار ماشین هوراکس خودش بود. او اولین موتور سیکلت Horexواقعی با نام OHV   را با موتور 248 سیسی  ساخت که خودش آن را در مسابقاتآزمایش کرد. بدین ترتیب موتور سیکلت هورکس برای مسابقات ساخته شد.
هورکس موتورسیکلتهایی با استفاده از موتورهای چهار زمانه کلمبوس شرکت آبزرول[footnoteRef:96] ساخت. در سال 1925 هورکس و کلمب با هم ادغام شدند. Horexطیف وسیعی از مدلها را با موتورهای تکسیلندر کلمبوس از 250 سیسی تا 600 سیسی توسعه داد. در سال 1933 دو مدل دوقلو موازی اضافه کرد: 600 سیسیS6 و 800 سیسیS8 که هر دو دارای سوپاپ OHCزنجیری هستند. [96: . Motorenfabrik Oberursel A.Gیک سازنده آلمانی موتورهای اتومبیل، لوکوموتیو و هواپیما بود که در Oberursel ، نزدیک فرانکفورت آلمان واقع شده است. در طول جنگ جهانی اول یک موتور چرخشی در کلاس 100 اسب بخار تولید کرد که در تعدادی از طراحیهای هواپیماهای جنگنده در اوایل جنگ مورد استفاده قرار گرفت. در سال 1921 این شرکت با Deutz AG ادغام شد و سپس در سال 1930 با Humboldt-Deutz Motoren و سرانجام در سال 1938 با Klöcknerwerke AG ادغام شد. از این نقطه به بعد آنها به عنوان کارخانه Klöckner-Humboldt-Deutz Oberursel شناخته میشدند که عمدتاً به دلیل موتورهای لوکوموتیو خود مشهور شدند. امروزه آنها بخشی از رولزرویس آلمان هستند و یک خانواده از موتورهای جترا تولید میکنند.] 

جنگ جهانی دوم تولید موتورسیکلت را متوقف کرد؛ اما هورکس در سال 1948 با مدل تکسیلندر 350 سیسی (SB 35 Regina) تولید را از سر گرفت و در سال 1951، Horexیک موتور 500 سیسیOHCموازی دوقلو به نام امپراتوررا اضافه کرد.
 (
شکل 
2
-  
هورکس امپراتور 
در موزه آلمان
ی
(1955)
)
هورکس در سال 1954  یک نسخه 400 سیسی از این دوقلو را ساخت و در سال 1955، این شرکت رجینا را با Residentجایگزینکرد. موتورسیکلتهایHorex به ندرت صادر می شد و تنها تعداد کمی از آنها در خارج از آلمان دیده میشدند. 2855 دستگاه رجینا و 2420 دستگاه امپراتور بین سال های 1948 تا  1955 تولید شد.
دایملر-بنز که از سال 1948 ارتباط نزدیکی با هورکس داشت، در سال 1960 این شرکت را تصاحب کرد و بار دیگر تولید موتورسیکلت متوقف شد.فریدل مونچ، که به خاطر سری ماموت رودسترهای موتوری ماشینش معروف است، حقوق این برند را در سال 1977 خریداری کرد و یک رودستر عظیم 1400 سیسی به نام Horex 1400 TIدر سال 1978 ساخت.
در 15 ژوئن 2010، اعلام شد که این برند دوباره احیا خواهد شد و یک موتور سیکلتHorexبا زاویه باریک و موتور شش سیلندر سوپرشارژر برای فروش در آلمان، اتریش و سوئیس در پایان سال 2011 به بازار روانه میکند که  علاوه بر موتور سوپرشارژ جدیدVR6، یک قاب پل آلومینیومی با سر فرمان فولادی شاسیدارد. یک بازوی چرخشی، تک چرخ عقب را کنترل میکند؛ در حالی که نیروی موتور توسط یک سیستم محرک تسمه منتقل میشود.
این شرکت در سپتامبر 2014 اعلام ورشکستگی کرد و در اواخر سال 2014 اعلام کرد که همه کارکنان اخراج شدهاند و کارخانه تعطیل شده است. در سال 2015 گروه صنعتی جدیدی این شرکت را خریداری کرد و تا کنون همچنان در حال تولید موتور سیکلت است.


[bookmark: _Toc167473979]بی ام دبلیو[footnoteRef:97](آلمان) [97: .Bayerische Motoren Werke (BMW Motorcycles)] 

به جرأت میتوان گفت بزرگترین تولید کننده موتور سیکلت در کشور آلمان، بی ام دبلیو میباشد. تاریخچه موتورسیکلتBMWدر سال 1921 آغاز شد؛ زمانی که این شرکت شروع به تولید موتور برای سایر شرکتها کرد. تولید موتورسیکلتهای خود بی ام و - که با نام تجاریBMW Motorradفروخته میشد - در سال 1923 با BMW R 32شروع شد که از یک موتور دوقلو تخت (که موتور "باکسر دوقلو" نیز نامیده میشود) نیرو میگرفت. تولید موتورسیکلت با موتورهای دوقلوی تخت تا به امروز ادامه دارد؛ با این حال BMWمدلهای زیادی را با انواع دیگر موتورها نیز تولید کرده است.
در پایان جنگ جهانی اول، معاهده ورسای خواستار توقف تولید موتورهای هواپیمادر شرکتBMW شد. برای ادامه فعالیت، شرکت شروع به تولید موتورهای صنعتی کوچک (همراه با تجهیزات کشاورزی، وسایل خانگی و ترمزهای راه آهن) کرد. در سال 1920، موتور بنزینی تخت دوقلوی M2B 15عرضه شد. با وجود اینکهاین موتور به عنوان یک موتور صنعتی قابل حمل طراحی شده بود، توسط چندین سازنده موتورسیکلت از جمله برای موتورسیکلتهای ویکتوریاKR1در سالهای  1920-1923 و موتورسیکلتهای هلیوس در سالهای 1920-1922 نیز استفاده شد.
[bookmark: _Hlk162821738]BMWدر سال 1922 با Bayerische Flugzeugwerke ادغام شد و BFW Heliosنقطه شروع اولین موتور سیکلتBMW شد.BMW R 32 که در سال 1923 عرضه شد، از یک موتور بنزینی تخت دوقلوی 486 سیسی (29.7 مکعب) استفاده کرد که به صورت طولی برای از بین بردن مشکلات خنککننده موتور نصب شده عرضی در هلیوس نصب شده بود. این موتور با 6.3 کیلووات (8.5 اسب بخار)، حداکثر سرعت 95 تا 100 کیلومتر در ساعت (59 تا 62 مایل در ساعت) دارد.زمانی که بسیاری از تولیدکنندگان موتورسیکلت از سیستم‌های روغنکاری با هدر رفت زیاد استفاده میکردند، موتور جدیدBMWداراییک سیستم روغن‌کاری مخزن مرطوب چرخشی با تغذیه قطره‌ای به بلبرینگ‌های غلتکی بود؛ طرحی که BMWتا سال 1969 از آن استفاده میکرد. R32  همچنینروش حرکت محوری را آغاز کرد که تا سال 1994 در تمام موتورسیکلتهایBMWاستفاده میشد.
BMW R 37که از سال 1925 تا 1926 تولید شد، اولین مدل اسپرت BMWبود. اینموتورسیکلت بر اساس R32ساخته شده بود و از یک موتور سوپاپ استفاده میکرد که 12 کیلو وات (16 اسب بخار)  نیروتولید میکرد.
[bookmark: _Hlk162822333]اولین موتورسیکلتتکسیلندر بیامدبلیو BMW R39مدل 1925 بود که کوچک‌ترین مدل بی‌ام دبلیوبه شمار میرفت و از موتور 250 سی‌سی استفاده می‌کرد. این موتور سیکلت موفقیتآمیز نبود و تولید آن در سال 1927 متوقف شد.موتورسیکلت تکسیلندر بعدیBMW R2  بود که در سال 1931 عرضه شد.این موتورسیکلت از یک موتور 200 سیسی  استفاده میکرد و بنابراین میتوانست در آن زمان بدون گواهینامهدر آلمان تردد کند.مدلهایBMW R12  و BMW R17که هر دو در سال 1935 معرفی شدند، اولین موتورسیکلتهای تولیدی با دوشاخههای تلسکوپی هیدرولیکی بودند.
در سال 1937، ارنست هنه[footnoteRef:98] حداکثر سرعت 279.5 کیلومتر در ساعت (173.7 مایل در ساعت) را با موتورسیکلت مسابقهایBMW 500 Kompressorرفت و رکورد جهانی را به نام خود ثبت کرد که به مدت 14 سال پابرجا بود. [98: . Ernst Henne] 

[bookmark: _Hlk162822964] (
شکل 
3
-   
BMW R71
 (1941)
)[image: ]موتورسیکلت دوقلوی تخت بزرگ BMW R 71746 سیسی استثنایی بود. متأسفانه تنها تعداد 2638 دستگاه از این موتورسیکلت قبل از اینکه تولید به دلیل جنگ مختل شود، ساخته شد. این موتورسیکلت  در حال حاضر کمیاب و بسیار مورد تقاضااست. امروزه حدود 500 دستگاه از این موتور سیکلت باقی مانده است.  در سال 1937 این مدل در شوروی سابق نیز تولید شد که مشخص نیست مجوز داشتهاند یا کپی کردهاند.
در طول جنگ جهانی دوم، ارتش آلمان به تعداد زیادی وسایل نقلیه از همه نوع نیاز داشت و از بسیاری از شرکت‌های آلمانی خواسته شد تا موتورسیکلت بسازند. شرکت بی ام دبلیو نیز از این دستور مستثنی نبود و توانست  مدل BMW R75 را برای محیط بیابانی و خشک مانند آفریقا تولید کند.
در آلمان شرقی تحت کنترل شوروی، تنها کارخانه موتورسیکلتBMW در آیزناخ تولید موتورسیکلتهایR35 و R75 را بلافاصله پس از جنگ برای جبران خسارت آغاز کرد. این کارخانه به استفاده از نام BMW ادامه داد و باعث شد که دو شرکت جداگانه (یکی در آیزناخ و دیگری در مونیخ آلمان غربی) از نام BMW بین سال‌های 1948 تا 1952 استفاده کنند. دفتر مرکزیBMW، مستقر در مونیخ، هیچ کنترلی روی کارخانه آلمان شرقی نداشت. در مورد عملیات در آلمان شرقی در نهایت در سال 1952، پس از اینکه شوروی کنترل کارخانه را به دولت آلمان شرقی واگذار کرد و در پی شکایتدفتر مرکزی در خصوص علامت تجاری، شرکت آلمان شرقی به Eisenacher Motoren Werk (EMW) تغییر نام داد. 
در آلمان غربی، بسیاری از تأسیساتBMWدر طول جنگ آسیب زیادی دیده بودند؛ از جمله کارخانه مونیخ که ویران شده بود. در ابتدا شرایط تسلیم آلمان، BMWرا از تولید موتور سیکلت منع می کرد. در سال 1947، زمانی که BMWمجوز شروع مجدد تولید موتورسیکلت را از مقامات ایالات متحده در بایرن دریافت کرد، باید از ابتدا شروع میکرد. هیچطرح، نقشه یا نقشه شماتیکی وجود نداشت؛ زیرا همه آنها در آیزناخ بود. اولین موتور سیکلتBMWپس از جنگ در آلمان غربی،BMW R24در سال  1948 بود. در سال 1949، BMW از این مدل 9200 دستگاه تولید کرد و تا سال 1950، تولید از 17000 دستگاه فراتر رفت.
تولید مدل های تخت دوقلو در سال 1950 با مدل 500 سیسی (31 مکعب اینچ) R 51/2 از سر گرفته شد که پس از آن بیامو R 51/3 و بیامو R 67 دوقلو در سال 1951، اسپورت 26 کیلووات (35 اسب بخار قدرت) ادامه یافت) وBMW R 68 در سال 1952 به بازار آمد که غیر از مدلR 68، همه مدلهای تخت دوقلو با گلگیرهای جلوی "پایین زنگ" و پایه های جلو عرضه شدند.
با پیشرفت دهه 1950، فروش موتور سیکلت در اروپا به شدت کاهش یافت و سه رقیب آلمانی اصلیBMWدر سال 1967 فعالیت خود را متوقف کردند. BMW در سال 1954 توانست 30،000موتورسیکلت تولید کند و تا سال 1957، این تعداد کمتر از 5500 دستگاه بود.
رکود در بازار اروپا باعث شد تا این شرکت به سمت بازار ایالات متحده که در آن زمان بسیار رونق داشت، متمایل شود. در ایالات متحده فروش موتورسیکلت در دهه 1950 به شدت صعودی بود؛ برخلاف کاهش شدید فروش در اروپا.  مدل‌های خاص "US" در سال‌های 1968 و 1969 در ایالات متحده فروخته شد که عبارتند از BMW R 50 us، R 60 US وR 69 US. 
شرکت BMWبا ایجاد تحقیق و توسعه در سازمان خودتوانست تا در سالهای بعد مدلهای زیادی را روانه بازار کند که دارای ظرفیتهای 500 تا 1200 سیسی بود. از سال 1983 مدلهای K روانه بازار شد که نشاندهنده انحراف از سنت BMWدر مورد موتورهای تخت دوقلوی هوا خنک بود. این موتور از یک موتور چهار خطی خنک کننده آب با حجم 987 سیسی استفاده میکرد و اولین موتور سیکلت تزریق سوخت BMW نیز بود. قاب آن فولادی لوله ایو سیستم تعلیق عقب یک بازوی چرخشییک طرفه داشت.
در سال 2011، دو مدل شش سیلندر به سریKاضافه شد، BMW K1600 GTو BMW K 1600GTL که اولی به عنوان یک اسپرت تور و دومی به عنوان یکگردشگر لوکس در نظر گرفته شد. سری های HP ، F و G نیز در سالهای بعد روانه بازار شدند که دارای فناوری پیشرفتهای در موتور و طراحی می باشند.
[image: ]شکل 4- BMW R 1200 RT(2014–2018)


[bookmark: _Toc167473980]ام زد موتور[footnoteRef:99] (آلمان) [99: . Motorenwerke Zschopau GmbH (MZ)] 

فعالیتMZیاMotorradwerk Zschopauدر سال 1906 در  زاکسن آلمان آغاز شد؛ زمانی که یورگن اسکافت راسموسن مهندس دانمارکییک کارخانه کالاهای چوبی را در آنجا خرید. این شرکت ابتدا شروع به ساخت موتورهای بخار کرد و سپس به تولید موتور سیکلت روی آورد.
اولین موتورسیکلتها در دهه 1920 تولید شدند. در سال 1923، راسموسن اولین خودروی دو چرخ را به نام "Das Kleine Wunder" ارائه کرد که پایه و اساس تجارت موتورسیکلت آینده را پایهگذاری کرد. در سال 1927 این شرکت موتورسیکلتهای دو زمانه DKWرا معرفی کرد که با قابلیت اطمینان و عملکرد خود، دنیای موتورسیکلت را متحول کرد.
 (
شکل 
5
-   
کارخانه 
MZ
 موتور در زاکسن
)در طول جنگ جهانی دوم، تولید به مواد جنگی تغییریافت و کارخانه متحمل آسیب شدید شد. پس از جنگ اینکارخانه در منطقه تحت اشغال شوروی آلمان واقع و مصادره شد. در این زمان شرکت تازه تأسیسIFAموتورسیکلتهایی با نام DKWتولید میکرد.
در سال 1956 نام شرکت به Motorradwerk Zschopauیا به اختصار MZتغییریافت. در دهه‌های 1950 و 1960، MZبه خاطر موتورسیکلت‌های دو زمانه و موفقیت‌های مسابقه‌ای خود به شهرت جهانی دست یافت. موتورسیکلتهایMZبهویژه به دلیل دوام و عملکرد خوب شناخته شده بودند و به سراسر جهان صادر میشدند.
دهه 1970 دوران اوج برایMZبود که طی آن شرکت چندین مدل خلاقانه از جمله سریTSو ETZرا روانه بازار کرد. این مدلها بهویژه برای موتور پیشرفته دو زمانه و هندلینگ، عالی شناخته شده بودند. MZهمچنین در این دوره در مسابقات اتومبیلرانی موفق بود و رکوردهای جهانی متعددی را به نام خود ثبت کرد.
با این حال با سقوط دیوار برلین و اتحاد مجدد آلمان در سال 1989، MZبا چالشهای بزرگی مواجه شد. رقابت ناگهانی تولیدکنندگان موتورسیکلت و مشکلات اقتصادی منجر به کاهش شدید تولید و در نهایت ورشکستگی شرکت در سال 1993 شد.
پس از چندین تلاش ناموفق برای نجات شرکت، MZتوسط گروه هونگ لئونگ مالزی در سال 1996 خریداری شد و تحت مدیریت جدید، این شرکت تعدادی مدل جدید از جمله 1000S، اولین موتورسیکلت چهار سیلندرMZرا معرفی کرد.
با وجود این تلاش‌ها شرکت نتوانست به سوددهی بازگردد و دوباره در سال 2008 درخواست ورشکستگی داد. پس از خرید شرکت توسط یک سرمایه‌گذار آلمانی در سال 2009 و یک پرونده ورشکستگی دیگر در سال 2012، تولید موتورسیکلت‌هایMZسرانجام متوقف شد.
با وجود پایان تولید، برند MZهمچنان در قلب علاقهمندان به موتورسیکلت در سراسر جهان زندگی میکند و موتورسیکلت هایMZهنوز به دلیل کیفیت و قابلیت اطمینانTمورد قدردانی قرار می گیرند.


[bookmark: _Toc167473981]بی اس ای (انگلستان)
موتورسیکلت‌هایBSAتوسط شرکت با مسئولیت محدود تسلیحات کوچک بیرمنگام (BSA[footnoteRef:100])، که یکگروه صنعتی بزرگ بریتانیاییو متشکل از  کسب‌وکارهای تولید سلاح‌های گرم نظامی و ورزشی بود، ساخته می‌شد. دوچرخه، موتور سیکلت، ماشینها، اتوبوس و بدنه، فولاد، ریختهگری آهن، ابزارهای دستی، قدرتی و ماشینی، کارخانههای تمیز کردن و جابجاییذغال سنگ، فلزات متخلخل و فرآیند کروم سخت از تولیدات این گروه به شمار میرفت. [100: . Birmingham Small Arms Company Limited (BSA)] 

یک عملیات نجات سازماندهی شده توسط دولت در سال 1973 منجر به تملیکامتیاز عملیات تولید موتورسیکلتBSAتوسط Norton-Villiersگشت که بعدها به عنوان Norton Villiers Triumphشناخته شد.
در اوج خودBSA(یا همانTriumph) بزرگترین تولیدکننده موتورسیکلت در جهان بود. در اواخر دهه 1950 و اوایل دهه 1960، مدیریت ضعیف و عدم توسعه محصولات جدید در بخش موتورسیکلت منجر به کاهش چشمگیر فروش در بازار اصلی ایالات متحده شد. مدیریت نتوانسته بود اهمیت صنعت موتورسیکلت ژاپنی در حال رشد را درک کند که منجر به مشکلاتی برای کل گروه BSAشد.
هنگامی که Norton Villiers Triumphدر سال 1978 منحل شد، حقوق استفاده از نام تجاریBSA توسط یکشرکت جدید به نام B.S.A خریداری شد.
موتورسیکلت‌هایBSAتوسط شرکت BSA Cycles Ltd، تحت عنوان BSAساخته می‌شد تا اینکه در سال 1953 کسب و کار تولید موتورسیکلت به هلدینگBSA Motorcycles Ltdمنتقل گشت و اولینخبر از قصد تولید موتورسیکلت در یک مجله موتورسواری بریتانیایی[footnoteRef:101] در جولای 1906 منتشر شد. [101: . The Motor Cycle] 

 اولین موتورسیکلت کامل BSA،  در سال 1910 ساخته شد و در اولین نمایشگاه المپیای لندن در 21 نوامبر همان سال به نمایش درآمد. 
BSAتنها طرح موتورسیکلت دو زمانه خود را در سال 1928 تولید کرد، مدل A28 با گیربکس دو سرعته که دو سال بعد با نام هایA29 و A30 تولید شد و در سال 1931 یعنی آخرین سال تولید، به A31 با گیربکس سه سرعته تبدیل شد. مدل Bantamپس از جنگ جهانی دوم تولید شد که حاصل یک طرح آلمانی از شرکتDKW، به عنوان بخشی از غرامت جنگ بود نه یک طراحی واقعیBSA.

[image: ]موتورسیکلتهایBSAبه عنوان موتورسیکلتهای مقرون به صرفه با عملکرد معقول برای کاربر معمولی فروخته میشد. BSAبر قابلیت اطمینان ماشینهای خود، در دسترس بودن قطعات یدکی و پشتیبانی فروشنده تأکید کرد. موتورسیکلتها دارای موتور ترکیبی بودند که عملکرد متفاوتی را برای نقشهای مختلف ارائه میکردند؛ به عنوان مثال حمل یک ماشین جانبی. موتورسیکلت‌هایBSAدر میان «خریداران ناوگان حمل و نقل» در بریتانیا محبوب بودند،به عنوان مثالاز  مدل Bantams برای تحویل تلگرام در اداره پستیا ترکیب موتور سیکلت و ماشین کناری برای گشت‌های خدمات تعمیراتی انجمن خودرو استفاده میکردند. این جذابیت بازار انبوهی ایجاد کرده بود؛ به گونهای که آنها ادعا میکردند "از هر چهار نفر یک نفر BSAسوار است"  و این شعار تبلیغاتی بود.
شکل 6– مدل ستاره سلطنتی BSA (1969)
در ابتدا پس از جنگ جهانی دوم، موتورسیکلتهایBSAدر مقایسه با موتورسیکلتهایی مانند نورتون، عموماً به عنوان موتورهای مسابقهای دیده نمیشدند. بلافاصله در دوره پس از جنگ، تعداد کمی از آنها در مسابقاتی مانند مسابقات TT[footnoteRef:102]شرکت کردند. [102: . مسابقات Isle of Man TTیاTourist Trophyیک رویداد مسابقه موتور سواری سالانه است که در جزیره من در ماه مه و ژوئن اکثر سال‌ها از زمان آغاز مسابقه آن در سال 1907 برگزار می‌شود. این رویداد در تعطیلات بهار انگلستان در پایان ماه می آغاز و سیزده روز اجرا می شود و اغلب بهعنوانیکی از خطرناکترین رویدادهای مسابقهای در جهان شناخته میشود . ] 

بسیاری از برندهای بریتانیایی بزرگ وجود داشتهاند که از بین رفتهاند. آریل (البته در سال‌های اخیر با طیف وسیعی از مدل‌های پرقدرت هوندا VFR1200 احیا شده است)، Matchlessو Vincentتنها سه مدل هستند که به یاد می‌آیند؛ اما از روزهای پیشین،BSAقطعاً به‌عنوان یکی از مهم‌ترین برندهای جهان شناخته می‌شود.
Triumphدر واقع BSAرا در سال 1951 تصاحب کرد و  بزرگترین تولید کننده در آن زمان بود. مانند بسیاری از برندهای کلاسیکموتورسیکلتهای بریتانیایی،BSAنیز با مشکلاتی روبرو شد و در نهایت در دهه 1970 بحرانهای جدی را تجربه کرد. این برند در هلدینگNorton Villiers Triumph که توسط دولت معرفی شده بود ادغام شد و با وجود معرفی سوپربایکBSA Rocket 3در سال 1968، روزهای طلاییاین برند بریتانیایی به پایان رسید و تولیدآن در سال 1978 متوقف شد.
مالکان جدید در اوایل دهه 1980 برای مدت کوتاهی طیف وسیعی از موتورسیکلتهایBSAرا تولید کردند؛ اما این نام تجاری بیش از چند دهه است که غیرفعالمیباشد.  اگرچه شرکت غول پیکر هندی ماهیندرا در حال حاضر حقوق این نام را در اختیار دارد و پیشنهاد کرده است که این نام دوباره بازگردد. 


[bookmark: _Toc167473982]تریومف[footnoteRef:103] [103: . Triumph Motorcycles Ltd] 

[image: ]هنگامی که شرکت مهندسی تریومف[footnoteRef:104] در سال 1983 وارد بازار شد، جان بلور [footnoteRef:105] برند و امتیاز ساخت را  از این شرکت به طور رسمی خرید. کارخانه تولید شرکت سابق منسوخ شده بود و قادر به رقابت با فناوری تولیدکنندگان ژاپنی نبود؛ بنابراین بلور تصمیم گرفت فوراً برند را مجدداً راهاندازی کند. در ابتداتولید مدلTriumph Bonneville قدیمی ادامه یافت تا شکاف بین پایان شرکت قدیمی و شروع یک شرکت جدید پر شود و به مدت پنج سال از سال 1983، حدود 14 دستگاه در هفته در اوج تولید ساخته شد.  [104: . Triumph Engineering]  [105: . ] 

[bookmark: _Hlk162998195]شکل 7– تریومف یکی از بزرگترین تولید کنندگان موتور سیکلت 
بلور شروع به نوسازیشرکت  جدیدتریومف کرد و تعدادی از طراحان سابق گروه را برای شروع کار بر روی مدل‌های جدید استخدام کرد. این تیم برای بازدید از تأسیسات رقبای خود از ژاپن دیدن کردند  و تصمیم گرفتند تکنیک‌های ساخت ژاپنی و به‌ویژه ماشین‌آلات کنترل‌شده با کامپیوتر نسل جدید را بهکار گیرند. در سال 1985، تریومف اولین مجموعهی تجهیزات را خریداری کرد تا به طور مخفیانه روی نمونههای جدید خود کار کند. تا سال 1987، این شرکت اولین موتور خود را تکمیل کرد. در سال 1988، بلور بودجه ساخت یک کارخانه جدید را در زمینی به مساحت 10 جریب (40،000 متر مربع) در هینکلی لسترشر تأمین کرد. اولین مدل هینکلی تریومفدر سال 1991 تولید شد و بین 70 تا 100 میلیون پوند تا پایان سال 2000 در شرکت سرمایهگذاری شد.
همزمان با افزایش ظرفیت تولید، بلور شبکه جدیدی از توزیعکنندگان صادراتی را تأسیس کرد. او قبلاً دو شرکت تابعه در آلمان[footnoteRef:106] و فرانسه[footnoteRef:107] تأسیس و در سال 1994 شرکتی در آمریکا[footnoteRef:108] به ثبت رساند. [106: . Triumph Deutschland GmbH]  [107: . Triumph France SA]  [108: . Triumph Motorcycles America Ltd] 

در ساعت 21:00 روز 15 مارس 2002، زمانی که شرکت در حال آماده شدن برای جشن گرفتن صدمین سالگرد برند تریومف بود، نیمی از کارخانه اصلی شامل محل مونتاژ و فروشگاهها در اثر آتشسوزی که از پشت تأسیسات شروع شده بود، از بین رفت. در اوج آتشسوزی، بیش از 100 آتش نشان با 30 خودرو در حال مهار آتش بودند. با این وجود، این شرکت که در آن زمان بیش از 650 نفر نیرو داشت، به سرعت کارخانه را بازسازی کرد و تا سپتامبر همان سال به تولید بازگشت.
در ماه مه 2002، تریومف ساخت یک مرکز تولیدتابعه جدید را در چنبوری[footnoteRef:109]تایلند برای ساخت قطعات مختلف آغاز کرد. کارخانه بعدی در سال 2006 توسط شاهزاده اندرو، دوک یورک، که در آن یکسالن نقاشی مرطوب و خط مونتاژ داشت، افتتاح شد.سومین کارخانه در سال 2007 افتتاح شد که شامل ریختهگری و ماشینکاری با فشار بالا بود و تریومف اعلام کرد که در حال گسترش است تا ظرفیت را به بیش از 130،000 موتورسیکلت افزایش دهد. شرکت تریومف تایلند[footnoteRef:110] یک شرکت 100٪بریتانیایی است و اکنون حدود 1000 نفر نیرو دارد.  [109: . Chonburi]  [110: . Triumph Motorcycles (Thailand) Limited] 

در اوایل سال 2011، نیک بلور، پسر جان بلور، به عنوان مدیر عامل موتور سیکلت سازی تریومف[footnoteRef:111] برگزیده شد و در سال 2017 تریومفیک مرکز بازدیدکننده (نمایشگاه دایمی) جدید با هزینه  4 میلیون پوندبه همراه مجموعهای از موتورسیکلتهایتولید شده قدیمی را به همراه یک تور کارخانه افتتاح کرد. در فوریه 2020 اعلام شد که تریومف تولید موتورسیکلت در مقیاس بزرگ از جمله خطوط تولیدTiger 1200و Speed Triple را به کارخانه‌های خود در تایلند منتقل می‌کند؛ در حالی که بخش تحقیق و توسعه در بریتانیا باقی می‌ماند و 20 کارمند اضافی در آن بخش استخدام میشوند. بدینترتیب تعدیل‌های قابل ملاحظه‌ای درنیروی انسانی بخش تولید صورت گرفت. [111: . Triumph Motorcycles] 

 (
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بخش تحقیق و توسعه تریومف
)در سال 2017، تریومف و باجاج[footnoteRef:112]، یک سازنده موتورسیکلت و سه چرخ هندی مستقر در پونا همکاری خود را اعلام کردند. در چارچوب این همکاری باجاج و تریومف موتورسیکلت با ظرفیت کمتری را برای بازارهای در حال توسعه با تیراژ بالاتر می‌سازند و همه محصولات تحت برند تریومفعرضه میشود. در این قرارداد باجاج میتواندموتور سیکلت با برند تریومف برای بازار هند نیز تولید کند. [112: . Bajaj] 

دریک بیانیه مطبوعاتیدر تاریخ 20 ژوئیه 2021، تریومف برنامه ورود به رقابت آفرود را باتولیدموتور سیکلتهای  کراس[footnoteRef:113] و اندرو[footnoteRef:114] اعلام کرد. آنها هفت بار قهرمان موتور کراس AMA[footnoteRef:115] و پنج بار قهرمان سوپرکراس با موتور سواری ریکی کارمایکل و پنج بار قهرمان اندرو با موتورسواری  ایوان سروانتس را در کارنامه خود به ثبت رساندند. از آن زمان مجموعه‌ای از ویدئوها در کانال رسمیTriumph YouTubeبه نام  «چشم اندازی به واقعیت»،موتور و شاسیموتور سیکلت را معرفی میکرد. [113: . Motocross شکلی از مسابقات موتور سیکلت خارج از جاده است که از مسابقات آزمایشی موتور سیکلت در بریتانیاآغاز شد. ]  [114: . Enduro شکلی از ورزش موتور سیکلت است که در کورسهای طولانی کراس کانتری و خارج از جاده اجرا میشود. Enduro شامل بسیاری از موانع و چالشهای مختلف است. ]  [115: . مسابقات انجمن موتورسواری آمریکا ( American Motorcyclist Association) : مسابقات قهرمانی موتور کراس AMAیک سری مسابقات موتورسیکلت سواری آمریکایی است. سری مسابقات موتور کراس توسط انجمن موتورسواران آمریکا در سال 1972 تأسیس و تأیید شد. این سری بزرگترین سری موتور کراس در فضای باز در ایالات متحده است.
] 

در جولای 2023 تریومف و باجاج با مشارکت هم دو موتورسیکلت اول خود را که مدلهای speed 400 وscrambler 400 بود، به بازار عرضه کردند. گشتاور تقریباً 38 نانومتری که توسط یک گیربکس 6 سرعته با کلاچ لغزشی و کمکی پشتیبانی میشد، از ویژگیهای این مدلها بود . پس از معرفی مدلهای جدید در مدت 10 روز ، 10000 سفارش در هند جمع‌آوریکردند که موجب شد قیمت‌ها افزایشیابد و سرعت تولید توسط باجاج نیز افزایشیافت.
در سال 2017 درآمد تریومف با 22 درصد افزایش به 498.5 میلیون پوند رسید و این افزایش، سود قبل از مالیات را از 16.6 میلیون پوند در سال قبل به 24.7 میلیون پوند افزایش داد.

اکنون بیش از 85 درصد از موتورسیکلتها در بازارهای خارج از کشور فروخته میشود و البته 9400 موتورسیکلت فروخته شده در بریتانیا در سال 2017 یک رکورد برای این شرکت محسوب میشود. بلور بیش از 80 میلیون پوند در شرکت موتورسیکلت تریومف سرمایهگذاری کرد.
آخرین حساب‌های شرکت سرمایهگذاری بلور که شرکت مادر تریومف است،  نشان می‌دهد که بزرگترین سازنده دوچرخه بریتانیا با سودهایی که اکنون بخش بزرگی از درآمد کل امپراتوری بلور را تشکیل می‌دهد، به سرعت در حال رشد است.
در 30 ژوئن 2022، طبق آخرین حساب‌ها، گردش مالی تریومف از 613 میلیون پوند در سال 2021  به چیزی در حدود 775 میلیون پوند در سال 2022 و سود قبل از مالیات از 50 میلیون پوند در سال 2021 به 94 میلیون پوند در سال 2022 افزایشیافته است.
در این گزارش آمده است که این رشد، تریومف را در موقعیت رقابت با رقبای بزرگتر قرار می‌دهد و می‌گوید: «این کسب‌وکار در حال دستیابی به مقیاس مناسبی از نظر ظرفیت تولید است که به آن اجازه می‌دهد تا در شرایطی برابر با رقابت در مقیاس بزرگتر و اهرم مالکیت رقابت کند. این کسب و کار همچنان به دریافت بازخورد از مشتریان برای بهبود انواع مدل، مشخصات دوچرخه و حفظ برند برتر شناخته شده در تریومف ادامه میدهد.»
این شرکت با افزایش تعداد نیروهای خود به 2166 نفر در بخشهای طراحی، مهندسی، ساخت و فروش در حال کار بر روی طیف وسیعی از موتورسیکلتهای آفرود برای رقابت در مسابقات بین‌المللی موتور کراس و اندرو و همچنین سرمایه‌گذاری برایموتورسیکلت الکتریکی TE-1 و  توسعه مدل‌های جدید است.
[image: ]
شکل 9–موتور سیکلت Triumph Scrambler 400  (2024)



[bookmark: _Toc167473983]وسپا[footnoteRef:116] (ایتالیا) [116: . Vespa] 

وسپا  یک برند لوکس ایتالیایی اسکوتر و موتورسیکلت است که توسط پیاجو[footnoteRef:117] تولید میشود. این نام در زبان ایتالیایی به معنای زنبور است. پس از جنگ جهانی دوم، ایتالیا با توجه به توافق خود برای توقف فعالیتهای جنگی با متفقین، صنعت هواپیماسازی خود را هم از نظر توانایی و هم از نظر ظرفیت به شدت محدود کرد. با این توافق پیاجیو کارخانه تولید هواپیمای بمب افکن پونتیدرا که در بمباران ویران شده بود، کنار گذاشت. اقتصاد فلج شده ایتالیا و وضعیت فاجعه‌بار جاده‌های آن نمیتوانست بلافاصله به صنعت خودرو و موتور سیکلت کمک کند. انریکو پیاجیو پسررینالدو پیاجیو  بنیانگذارگروه پیاجو تصمیم گرفت حوزه هوانوردی را کنار گذاشته و تلاش کرد تا به نیاز فوری ایتالیا به یک وسیله حمل و نقل مدرن و مقرون به صرفه برای تودهها کمک کند. [117: . Piaggio] 

[bookmark: _Hlk163234977]در سال 1944، مهندسان پیاجیو، رنزو اسپولتی و ویتوریو کازینی، موتورسیکلتی را طراحی کردند که یک محافظ بلند در جلوی آن قرار میگرفت. علاوه بر بدنه، طراحی شامل کنترل‌های نصب‌شده روی فرمان، خنک‌کننده هوا، چرخ‌هایی با قطر کم، و بخش مرکزی بلندی بود که می‌بایست روی آن قرار می‌گرفت. این مدل با عنوان (moto piaggio no. 5 ) MP5شناخته میشد اما پیاجیو از آن و به خصوص از بخش مرکزی بلند  آن ناراضی بود. او با ویتوریو کازینی قرارداد بست تا موتورسیکلت را دوباره طراحی کند. بدین ترتیب روی نمونه اولیه تغییراتی رخ داد تا مدل MP6متولد شود که شامل سیستم تعلیقیک طرفه جلو، چرخ‌های جلو و عقب قابل تعویض روی محورهای خرد و چرخ یدکی بود. سایر ویژگی‌های آن شبیه مدل قبلی بود مانند کنترل‌های نصب‌شده روی فرمان و بدنه محصور شده با محافظ بلند جلویی.با دیدنMP6برای اولین بار انریکو پیاجیو فریاد زد: "Sembra una vespa!" ("مثل یک زنبور به نظر میرسد!") و بدین ترتیب پیاجیو عملاً موتور سیکلت  جدید خود را در محل نامگذاری کرد.وسپا هم در لاتین و هم در زبان ایتالیایی برایکلمه زنبور مورد استفاده قرار میگیرد.
پیاجیو در آوریل 1946 حق اختراع را برای طرح وسپا به ثبت رساند. اسناد صادر شده  به "مدلی با ماهیت عملی" برای "موتورسیکلت با قطعات و عناصر منطقی قرار داده شده با قاب ترکیب شده با گلگیرها و روکش موتور که تمام قسمتهارا می پوشاند" اشاره میکند که در کل،یک موتورسیکلت منطقی و راحت را تشکیل میدهد؛ از گل و لای محافظت کرده، بدون اینکه الزامات ظاهری و ظرافت را به خطر بیندازد. این اختراع در دسامبر سال بعد نیز تأیید شد.
هدف شرکت تولید وسپا در تعداد زیاد بود و تجربه طولانی مدت صنعتی آنها به یک خط تولید حجمی کارآمد به سبک فورد منجر شد. اینموتورسیکلت در باشگاه گلف رم به مطبوعات ارائه شد؛ جایی که روزنامه‌نگاران ظاهراً با شیء عجیب و غریب پاستلی رنگ و اسباب‌بازیروبهرو شده و مبهوت شدند. پس از اولین نمایش عمومیوسپا در نمایشگاه میلان در سال 1946، پنجاه دستگاه نخست به خوبی فروخته شد. پیاجیو حدود 2500 وسپا در سال 1947، بیش از 10000 وسپا در سال 1948، 20000  وسپا در سال 1949 و بیش از 60000 وسپا در سال 1950 فروخت.
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نمونه اولیه وسپا پیاجیو 
MP5
 (1944)
)به جرأت میتوان گفت وسپا بزرگترین تبلیغات فروش را تا به حال در هالیوودداشته است. در سال 1952 آدری هپبورن، وسپای گرگوریپک را در فیلم سینمایی تعطیلات رومی براییک سواری در رم سوار شد و بیش از 100،000 دستگاه فروش داشت. در سال 1956، جان وین از اسب خود پیاده شد و سوار وسپا شد که این هم تبلیغ بسیار مؤثری برای وسپا به شمار میرفت و همچنین مارلون براندو، دین مارتین و ابه لین،هنر پیشههای معروف آن زمان  صاحب وسپا شده بودند. ویلیام وایلر در سال 1959 از بن هور در رم فیلمبرداری کرد و به چارلتون هستون اجازه داد اسب و ارابه را بین دو چرخه رها کند تا روی وسپا بچرخد.
باشگاههای وسپا در سراسر اروپا ظهور کردند و تا سال 1952، تعداد اعضای کلاب وسپا در سراسر جهان از 50000 نفر گذشت. در اواسط دهه 1950، وسپا در آلمان، بریتانیا، فرانسه، بلژیک و اسپانیاتحت لیسانستولید میشد. در دهه 1960، تولید در هند، برزیل و اندونزی آغاز شد و تا سال 1956، یک میلیون فروخته شد؛ سپس در سال 1960 دو میلیون فروخته شد. در دهه 1960، وسپا - که در ابتدا به عنوان یک وسیله نقلیه کاربردی تصور می شد - نماد آزادی و تخیل بود و منجر به افزایش فروش بیشتر شد: چهار میلیون تا سال 1970 و ده میلیون تا اواخر دهه 1980.
بهبودهایی در طراحی اولیه انجام شد و مدلهای جدیدی معرفی شدند. یکی از محبوب‌ترین مدل‌ها، Vespa 150 GS بود که در سال 1955 با موتور 150 سی‌سی و زین بلند معرفی شد. سپس 50 سیسی سال 1963 آمد و در سال 1968 وسپا 125 پریماورایکی از بادوام ترینها شد.
در سال 1959 پیاجیو تحت کنترل خانواده آنیلی قرار گرفت؛ یعنی صاحبان خودروساز فیات و از سال 1992 که جیووانی آلبرتو آنیلی مدیرعامل شد، شرکت دارای رشد بود؛ اما متأسفانه آنیلی از سرطان رنج می‌برد و در سال 1997 درگذشت. در سال 1999 بانک تجاری مورگان گرنفل انگلستان شرکت پیاجیو را خریداری کرد؛  اما اثرات این خرید به دلیل یک سرمایهگذاری مشترک ناموفق با یک شرکت چینی به سرعت از بین رفت.
در سال 2003، این شرکت نزدیک به ورشکستگی شد. تغییرات مداوم مدیریتی و مبالغ هنگفتی که برای طرح‌ها و محصولات مختلف خرج می‌شد،شرکت پیاجیو را دچار بدهی کرده و آن را در برابر رقابت رقبای آسیایی آسیب‌پذیر کرده بود. با وجود همه مشکلات، این برند هنوز هم شناخته شده بود و محصولاتی مانندVespa ET 4 تبلیغاتخوبی داشت. در اکتبر 2003 روبرتو کولانینو از طریق هلدینگ خود Immsi S.p.A سرمایهگذاری اولیه 100 میلیونیورویی را در ازایخرید کمی کمتر از یک سوم از سهام پیاجیو و اداره آن انجام داد. 
در سال 2004، این شرکت یکموتور سیکلت هیبریدی گازی-الکتریکی و یکموتور سیکلت با دو چرخ در جلو و یک چرخ در عقب را معرفی کرد. شرکت پیاجیو در سال 2006، سازنده اسکوتر و موتور سیکلتAprilia را خریداری کرد و در همان سال سهام پیاجیو با نماد بورس PIAGF در بورس ایتالیا عرضه شد.
پیاجیو با معرفی مدلهای جدیدی وسپا به بازارهای اروپا و آمریکا توانست نه تنها مشکلات را پشت سر بگذارد؛ بلکه از فروش و سودآوری بالایی نیز برخوردار باشد . در سالهای اخیر بسیاری از مسافران شهری، وسپاهای جدیدیا بازسازی شده را خریداری کردهاند. کمبود پارکینگ در دسترس برای خودروها در مناطق بزرگ شهری و هزینههای پایین وسپا؛ دو دلیل برای افزایش محبوبیت وسپا است. استفاده فرهنگی از موتورسیکلت به عنوان یک وسیله نقلیه تفریحی در ایالات متحده، کانادا و بخشهایی از اروپا و ژاپن نیز به افزایشسهم بازار وسپاکمک کرده است. در عین حال، وسپا به عنوان یک وسیله نقلیه مفید برای حمل محصولات و گاهی تا 5 عضو خانواده در بسیاری از کشورهای آسیایی و مکزیکشناخته میشود.
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بانکوک: وسپا برا
ی
 حمل بار
)بزرگترین بازار وسپا در سطح جهان هنوز ایتالیا است و در دهه 1960 بریتانیا دومین بازار بزرگ جهانی آن بود.سلطه وسپا در دهه 1970 کاهش یافت، زیراهوندا وارد بازار اروپا شد و از استقبال بالایی برخوردار بود. 
عواملی مانند  قیمت بالا در مقایسه با خدمات پایین و  افزایش رقابت موتورسیکلتهای ژاپنی، و تصویب"قوانین سبز"  در برخی از ایالت‌هامنجر به خروج وسپا از بازار ایالات متحده در اواخر سال 1981 شد.
در طول سال‌های 1981 تا 2001 علی‌رغم عدم فروش در ایالات متحده، وسپا همچنان داراییک گروه اصلی از علاقه‌مندان بود که موتورهای قدیمی را بازسازی و ترمیممیکردند و با  افزودن قطعات افزایش‌دهنده عملکرد به دلیل فرسودگی قطعات موجود، در جاده‌ها میراندند.
وسپا در سال 2001 با یک سری جدید و مدرن تر ET، در 50 سیسی دو و چهار زمانه و 150 سیسی چهار زمانه به بازار آمریکا بازگشت. فروش وسپا در ایالات متحده بین سال‌های 2001 تا 2002 تا  27درصد افزایشیافت. فروش موتور سیکلت،  ساعت و کلاه ایمنی وسپا گرفته تا ژاکت، تی شرت و عینک آفتابی وسپا رشد قابل ملاحظهای داشت. شرکت پیاجیو با ارائه مدلهای مختلف و تغییر یافته وسپا در آمریکا و سایر کشورها مانند استرالیا، هند، تایوان و اندونزی حضور مؤثری داشت و در برخی از کشورها با شرکای داخلی وارد سرمایهگذاری مشترک شد. 
شرکت پیاجیو در انگلستان وارد همکاری با داگلاس شد و در ادامه با وستینگهاوس مشارکت داشت و در قالب این همکاری، محصولات وسپا را درانگلستان و برخی از کشورهای مشترکالمنافع بریتانیا عرضه کرد. در سال 1953 کارخانهای در مادرید تولیدموتور سیکلت وسپا را آغاز کرد و تولید تا سال 2000 ادامه یافت. این کارخانه در سال 2001 تخریب شد.بین سال‌های 1956 و 1966 یک نسخه غیرمجاز و مهندسی معکوس از وسپا توسط شرکتی به نام ویاتکا در اتحاد جماهیر شوروی ساخته و فروخته شد که با اعتراض شرکت پیاجیو صاحب امتیاز وسپا متوقف شد.
وسپا الکتریکای الکتریکی در مادرید اسپانیابا باتری 2 کیلوواتی و برد 100 کیلومتر (62 مایل) عرضه شد که تحول خوبی به شمار میرفت ویک گزینه هیبریدی نیز با برد 200 کیلومتردر سال 2019 به بازار عرضه شد. شرکت پیاجیو در حال توسعه مدلهای هیبریدی و الکتریکی است و در حال حاضر مدلهای Vespa LX و Piaggio X  در حا ل توسعه است که به طور مشخص میتوان به مدلهای Vespa Electrica  اشاره کرد.
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شکل 12– وسپا مدل 70Elettrica RED (2024)



[bookmark: _Toc167473984]هارلی دیویدسون[footnoteRef:118] (آمریکا) [118: . Harley-Davidson (H-D)] 

هارلی دیویدسون،یک تولیدکننده موتورسیکلت آمریکایی است که دفتر مرکزی آن در میلواکی و ویسکانسین ایالات متحده است. این شرکت که در سال 1903 تأسیس شد، یکی از دو تولیدکننده بزرگ موتورسیکلت آمریکایی است که همراه با رقیب تاریخی خود، شرکت موتورسیکلت‌ هندی[footnoteRef:119]، از رکود بزرگ جان سالم به در برده است تا به یکی از بزرگترین تولیدکنندگان موتورسیکلت در جهان تبدیل شود وامروز به یک برند نمادینتبدیلشده است.  [119: . Indian Motorcycle] 

هارلی دیویدسونبهدلیل سبک سفارشی‌سازی که باعث ایجاد موتور سیکلتهای‌کوپتر شد، مورد توجه قرار گرفته است.هارلی دیویدسون موتورسیکلتهای خود را در کارخانههایی در یورک، پنسیلوانیا، تاماهاوک، ویسکانسین، مانائوس، برزیل،  رایونگ و تایلند تولید میکند. این شرکت محصولات خود را به سراسر جهان عرضه میکند که شامل موتورسیکلت بوده و همچنین کالاهایی را تحت نام تجاری هارلی دیویدسون از جمله پوشاک، تزئینات و زیور آلات منزل، لوازم جانبی، اسباببازیها، و بازیهای ویدیوییرا نیز به بازار عرضه میکند.
در سال 1901، ویلیام اس. هارلی 20 ساله، یک موتور(انجین) کوچک با حجم 7.07 اینچ مکعب (116 سی سی) برای استفاده در موتور سیکلت طراحی کرد. در طی دو سال بعد، او و دوست دوران کودکی‌اش آرتور دیویدسون روی موتور دوچرخه‌شان کار کردند. در سال 1903 با کمک برادر آرتور، والتر دیویدسون کار به پایان رسید. پس از آزمایش هارلی و برادران دیویدسون دریافتند که موتور سیکلت طراحی شده نمیتواند از تپههای اطراف میلواکی بدون کمک پدال بالا برود؛ اما آنها اولین موتور دوچرخه خود را به عنوان یک آزمایشیادگیری ارزشمند ثبت کردند.
این سه نفر شروع به کار بر روییکموتور سیکلت جدید و بهبود یافتهکردند و در نهایت موفق شدند نمونههایی را برای عرضه در بازار تولید کنند؛ البته در یک حیاط خلوت. آنها شرکتی تحت عنوان هارلی دیوید سون تأسیس کردند و در ژانویه 1905، این شرکت آگهی‌های کوچکی را در مجله اتومبیل و دوچرخهمنتشر کرد؛ با این مضمون که موتورهای هارلی دیویدسون را انتخاب کنید  و تا آوریل آنها موتورسیکلتهای کامل را به صورت بسیار محدود تولید کردند. در آن سال فروشنده هارلی دیویدسون، کارل اچ. لنگ از شیکاگو، سه موتور سیکلت از پنج دستگاه ساخته شده در سوله حیاط خلوت دیویدسون را فروخت. سال‌ها بعد شرکت سوله اصلی را به کارخانه خیابان جونو منتقل کرد؛ جایی که چندین دهه به عنوان ادای احترام آنجا را حفظ کرد.
در سال 1906، هارلی و برادران دیویدسون اولین کارخانه خود را در خیابان چستنات (بعدها خیابان جونو)در محل فعلی دفتر مرکزی شرکت هارلی-دیویدسون ساختند.اولین کارخانه خیابان جونو یک سازه چوبییک طبقه به ابعاد 12 در 18 متر بود. این شرکت در آن سال حدود 50 موتورسیکلت تولید کرد.
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[bookmark: _Hlk163296522]شکل 13– از چپ ویلیام دیوید سون، والتر دیوید سون، آرتو دیوید سون و ویلیام هارلی
[image: ]در سال 1907، ویلیام اس. هارلی از دانشگاه ویسکانسین مدیسون در رشته مهندسی مکانیک فارغ التحصیل شد. در آن سال آنها کارخانه را گسترش دادند و با امکانات جدید تولید به 150 موتور سیکلت در سال 1907 افزایشیافت. آنها همچنین شروع به فروش موتورسیکلتهای خود به ادارات پلیس کردند؛ بازاری که از آن زمان برای آنها مهم بوده است. در سال 1907، ویلیام دیویدسون شغل خود را در راه آهن میلواکی رها کرد و به شرکت موتورسیکلت هارلی دیویدسون پیوست.
[bookmark: _Hlk163307451]شکل 14–کارخانه هارلی دیوید سون (1911)
در سال 1911این شرکت یک مدل بهبود یافتهV-Twin با حجم 49.48 اینچ مکعب (811 سیسی) و سوپاپهای ورودی مکانیکی را به بازار معرفی کرد و در سال 1913، کارخانه قبلی که به  آجر زرد معروف بود، تخریب شد و یک سازه پنج طبقه جدید در محل ساخته شد که دو بلوک در امتداد خیابان جونو و اطراف خیابان 38 را اشغال کرد. علی‌رغم رقابت، هارلی دیویدسوندر مسابقات از شرکت موتورسیکلت هندیعقبتر بود و بعد از سال 1914 بر مسابقات موتو سیکلت تسلط داشت و تولید آن سال به 16284 دستگاه افزایشیافت.
در سال 1917، ایالات متحده وارد جنگ جهانی اول شد و ارتش از هارلی دیویدسون خواست تا موتورسیکلت بریتانیاییH تولید شده توسط تریومف را تولیدکرده و در اختیار ارتش قرار دهد. ارتش بیش از 20000 موتور سیکلت از هارلی دیویدسون خریداری کرد.
تا سال 1920، هارلی دیویدسون با 28189 دستگاه تولید و فروشندگان در 67 کشور، بزرگترین تولیدکننده موتورسیکلت در جهان بود.در سال 1921، اتو واکر[footnoteRef:120]به عنوان موتورسوار هارلی دیویدسون در یک مسابقه با سرعت متوسط بیش از 100 مایل در ساعت (160 کیلومتر در ساعت) برنده شد و اولین رکورد را با این سرعت به نام خود و هارلی دیویدسون ثبت کرد. [120: . Harry Otto Walker] 

رکود بزرگ اقتصاد آمریکا چند ماه پس از معرفی مدل45 cu شروع شد و فروش هارلی دیویدسون از 21000 در سال 1929 به 3703 در سال 1933 کاهش یافت.به منظور زنده ماندن در شرایط رکود، آنها یک وسیله نقلیه سه چرخ به نام Servi-Car را طراحی و ساختند که تا سال 1973 در تولید باقی ماند.
 (
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servi-car
 (1933)
)هارلی دیویدسون با شرکت سانکیوسیاکو[footnoteRef:121] در ژاپن مشارکتی انجام داد و مدل VL را در آن کشور تولید کرد که در سال 1936 این همکاری متوقف شد ولی شرکت ژاپنی آن مدل را با نام ژاپنی ریکیو[footnoteRef:122] ادامه داد. [121: . Sankyo Seiyaku Corporation]  [122: . Rikuo] 

هارلی دیویدسون در سالهای 1936 ، 1937 و 1941 مدلهای 61E ، 61EL ، V ، VL ، F و FL را تولید و به بازار عرضه کرد. 
تنها دو شرکت بزرگ موتور سیکلتسازی در آمریکا بود که از رکود بزرگ جان سالم به در بردند : هارلی دیوید سون و موتور سیکلت هندی. در جنگ جهانی دوم هارلی دیویدسون دوباره تعداد زیادی موتورسیکلت برای ارتش ایالات متحده تولید کرد و بیش از 90000 موتورسیکلت نظامی، عمدتاً WLA و WLC (نسخه کانادایی) تولید شد که بسیاری از آنها در اختیار متحدان قرار گرفت.هارلی دیویدسون دو جایزه ارتش و نیروی دریایی "E" را دریافت کرد، یکی در سال 1943 و دیگری در سال 1945 که برای تعالی در تولید اعطا شد. پس از آن طیف وسیعی از موتورسیکلت‌های بزرگ V-twin را تولید کرد که هم در پیست‌های مسابقه و هم برای خریداران خصوصی موفق عمل کردند.
هارلی دیویدسون طراحییک موتور سیکلت کوچک آلمانی (DKW RT 125) را به عنوان بخشی از غرامت جنگ به دست آورد که از سال 1948 تا 1966 آن را  با نام هامر[footnoteRef:123]تولید و به بازار عرضه کرد. در سال 1960، هارلی دیویدسون  پنجاه درصد از بخش موتورسیکلت  سازی شرکت ایرماچی (Aermacchi)[footnoteRef:124] و در سال 1974 مالکیت کامل آن را خریداری کرد و تا سال 1978 به ساخت موتورسیکلتهای دو زمانه در آنجا ادامه داد تا زمانی که آنها این مجموعه را  به خانواده کاستی گلیانی[footnoteRef:125] فروختند. [123: .Hummer]  [124: . Aermacchiیک سازنده هواپیما ایتالیایی بود. این شرکت که قبلا به نام Aeronautica Macchi شناخته می شد، در سال 1912 توسط جولیو ماکی در Varese در شمال غربی لمباردی به نام Nieuport-Macchi تأسیس شد تا هواپیماهای Nieuport را تحت مجوز ارتش ایتالیا بسازد. ]  [125: . Castiglioni] 

[bookmark: _Hlk163304720]در سال 1969، شرکت ماشینآلات و ریختهگری آمریکا[footnoteRef:126](AMF)شرکت هارلی دیویدسون را خرید و با اعمال اقداماتی نظیر کاهش تعداد نیرو  باعث شد درست در زمانی که چهار مهاجم ژاپنی یعنی هوندا،یاماها،کوازاکی و سوزوکی به بازار آمریکا هجوم آورده بودند، شرکت با کیفیت پایین محصولات روبهرو شود.  بدینترتیب فروش محصولات هارلی دیویدسون کاهش یافت و حتی در بازار مورد تمسخر قرار میگرفت. این رویه تا سال 1977 ادمه داشت  تا اینکه نسخته جدید و موفقی به نام کنفدراسیون هارلی دیویدسون را روانه بازار کرد.  [126: . American Machine and Foundry   (AMF)] 
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Harley-Davidson Confederate
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)در سال 1981، شرکت را به گروهی متشکل از 13 سرمایهگذار به رهبری وان بیلز و ویلی جی دیویدسون به قیمت 80 میلیون دلار فروخت. تیم مدیریت جدید کیفیت محصول را بهبود بخشید و فناوریهای جدید را معرفی کرد. این پیشرفت‌های عملیاتیدر محصول همراه با استراتژیجلب حمایت دولت ریگان برای اعمال تعریف روی موتورسیکلتهای وارداتی در مواجهه با رقابت شدید با تولیدکنندگان ژاپنیجواب داد. 
مدیریت جدید به جای تلاش برای تقلید از طرح‌های محبوب ژاپنی،از جذابیتهای موتورسیکلت‌های قبلی هارلی استفاده کرد. موتورسیکلتهایی با ظاهر و احساسات قبلی، اما تکنولوژیهای جدید؛ بهبودهای فنی انجام شد و خریداران به آرامی بازگشتند.
در سال 1990 با معرفی "پسر چاق"، هارلی دیویدسون بار دیگر رهبر فروش در بازار سنگین وزن (بیش از 750 سیسی) شد.نام "پسر چاق" در واقع از این مشاهدات ناشی میشد که موتورسیکلتجدید تا حدی عریضتر از سایرموتورسیکلتها است.
هارلی دیویدسون صدمین سالگرد تأسیس خود را در 1 سپتامبر 2003 با یک رویداد بزرگ و کنسرت با اجرای التون جان، برادران دوبی، کید راک و تیم مک‌گرو جشن گرفت. آنها موزهای در میلواکی ویسکانسین ساختند که در حدود 75 میلیون دلار هزینه داشت که دارای مجموعه عظیمی از موتورسیکلت‌های تاریخی و خودروهای سواری است؛  به همراه یک رستوران، کافه و فضای ملاقات. این موزه در 1 ژوئن 2006 افتتاح شد.
در طول دوره اوج تقاضا، در اواخر دهه 1990 و اوایل دهه اول قرن بیست و یکم، هارلی دیویدسون برنامهای را برای گسترش تعداد نمایندگیها در سراسر کشور آغاز کرد. این شرکت در کشورهای هند، ژاپن ، استرالیا و برزیل دارای نمایندگی یا سرمایهگذاری مشترک است. 
سایتهای این شرکت عبارتند از :
1. سایت یورک پنسیلوانیا: تولید موتورسیکلت در کلاس Touring، Softail و سفارشیسازی.
2. سایت تام هاک ویکانسین : تولید گاریهای کناری، شیشه های جلو، محفظههای زینتی و غیره.
3. سایت کانزاس سیتی میسوری: تولیدSportster، VRSC و سایر وسایل نقلیه.
4. میلواکی ویسکانسین/ موزه هارلی دیویدسون: آرشیو، نمایشگاه محصولات، فرهنگ و تاریخ، رستوران و کافه.برخی از ساختمانهای این شرکت در فهرست آثار تاریخی دولتی و ملی ثبت شدهاند، از جمله:
· ساختمان کارخانه موتورسیکلت هارلی دیویدسون - در 9 نوامبر 1994 به ثبت ملی اماکن تاریخی اضافه شد.
· کارخانه شماره 7 - در 14 آگوست 2020 به فهرست مکان های تاریخی ایالت ویسکانسین اضافه شد.
ویلیام اس. هارلی، آرتور دیویدسون، ویلیام دیویدسون و والتر دیویدسون پدر، در سال 2004 به خاطر دستاوردهایشان به تالار مشاهیر کارگر معرفی شدند.
تاریخچه  این کمپانی در یک سریال کوتاه در سال 2016 با عنوان هارلی و دیویدسونها با بازی رابرت آرامایو در نقش ویلیام هارلی، باگهال در نقش آرتور دیویدسون و میشل هویسمن در نقش والتر دیویدسون در کانال دیسکاوری به عنوان یک "رویداد سه شبه" نمایش داده شد. 
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[bookmark: _Hlk163328324]شکل 17–موتور سیکلت هارلی دیوید سون مدل ROAD GLIDE (2024)


[bookmark: _Toc167473985]هوندا (ژاپن)
مؤسس هوندا، سوئیچیرو هوندا[footnoteRef:127] (1906-1991) در طول زندگی خود همواره به خودرو علاقه داشت. او به عنوان مکانیک در یک گاراژ کار میکرد؛ جایی که ماشینها را تنظیم میکرد تا در مسابقات شرکت کنند. در سال 1937، هوندا با کمک مالییکی از آشنایان خود،شرکتی به نام توکای سیکی[footnoteRef:128] را برای ساخت رینگ‌های پیستونراه انداخت که در مجموع این شرکت چندان موفق نبود . او پس از حضور در دانشکده مهندسی  و بازدید از کارخانهها در سراسر ژاپن و بهویژه آشنایی با تکنیک حل مسئله «پنج چرا[footnoteRef:129]» که برای اولین بار در شرکت تویوتا بهکارگرفته شد، در سال 1941 افراد غیر ماهر را به کار گرفت؛ آموزش داد و رینگهای پیستون قابل قبولی برای تویوتا تولیدکرد؛ در حالی که در قرارداد اولیه شکست خورده بود.  [127: . Soichiro Hon]  [128: . Tōkai Seiki]  [129: . Five whys] 

توکای سیکی در آغاز جنگ جهانی دوم تحت کنترل وزارت بازرگانی و صنعت ژاپن قرار گرفت و سوئیچیرو هوندا پس از تصاحب 40 درصد سهام تویوتا از سمتش به عنوان مدیرعامل توکای سیکی به یکی از مدیران ارشد تویوتا تنزل یافت. روابطی که شرکت هوندا با پرسنل تویوتا، شرکت هواپیماسازی ناکاجیما و نیروی دریایی امپراتوری ژاپن ایجاد کرد، در دوره پس از جنگ بسیارمفید واقع شد. یک بمبافکن ایالات متحده در سال 1944 کارخانهتوکای سیکی  را ویران کرد. سوئیچیرو هوندا بقایای قابل نجات شرکت را پس از جنگ به قیمت 450000 ین به تویوتا فروخت و از درآمد حاصل از آن برای تأسیس مؤسسه تحقیقات فنی هوندا در اکتبر 1946 استفاده کرد.
هوندا با12 کارگر در یککارگاه 16 متر مربعی  با استفاده از 500 موتور ژنراتور مازاد توهاتسو، موتور ابداعی دو زمانه 50 سی‌سی ساختند و فروختند. هنگامی که موتورها تمام شد، هوندا شروع به ساخت نسخه خود از موتور توهاتسو کرد و این موتور با عنوان Honda A- type نامگذاری شد؛ اما  بهدلیل صدایی که موتور تولید می‌کرد، باتا باتا نام گرفت. در سال 1949، مؤسسه تحقیقات فنی هوندا به مبلغ 1,000,000 ینیا حدود 5000 دلار امروز منحل شد. این سرمایه‌ها برایتأسیس شرکت هوندا موتور استفاده شد. تقریباً در همان زمان هوندا مهندس کیهاچیرو کاواشیما و تاکئو فوجیساوا را استخدام کرد.  شراکتنزدیک بین سوئیچیرو هوندا و فوجیساوا تا زمانیکه آنها در اکتبر 1973 از هم جدا شدند، ادامه داشت.
 (
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اولین موتور سیکلت هوندا مدل 
Dream - D
  (1949)
)[image: ]اولین موتورسیکلت کامل با هر دو قاب و موتور در سال 1949 با نام D-Typeتوسط هوندا ساخته شد و به مدل DREAMمعروف شد.  در سال 1961، هوندا به اولین پیروزیهای خود در جایزه بزرگ و مسابقات قهرمانی جهان در دسته های 125 سیسی و 250 سیسی دست یافت.شرکت هوندا موتور در مدت کوتاهی رشد کرد و تا سال 1964 به بزرگترین تولیدکننده موتورسیکلت در جهان تبدیل شد. 
طی چند دهه بعد، هوندا برای گسترش خط تولید، عملیات و صادرات خود به کشورهای متعدد در سراسر جهان تلاش کرد. 
پس از مرگ سوئیچیرو هوندا ، شرکت هوندا در توسعه محصولات دیگر از خودروسازان ژاپنیجا ماند و در دهه 1990 با رونق کامیونها و وسایل نقلیه اسپرت غافلگیر شد؛  همه این عواملموجب شد تا سودآوری شرکت نسبت به رقبا به شدت به خطر بیفتد. رسانه‌های ژاپنی در سال‌های 1992 و 1993 گزارش دادند که هوندا در معرض خطر جدی تصاحب ناخواسته و خصمانه توسط میتسوبیشی موتورز قرار دارد، که در آن زمان خودروساز بزرگی از نظر حجم تولید به شمار میرفت و سود سرشاری از  مدل‌های موفق پاجرو و دیامانتهدست آورده بود.
کاواموتو برای تغییر فرهنگ شرکت هوندا به سرعت عمل کر و با عجله بر توسعه محصولات مورد نیاز  بازار متمرکز شد که منجر به تولید وسایل نقلیه تفریحی مانند نسل اول اودیسه و CR-Vو برخی از سدانها و کوپههای متعددی گردید که در بین مردم محبوب بودند. تکاندهندهترین تغییر در هوندا زمانی رخ داد که کاواموتو در سال 1992 پس از موفقیت در همان سال به حضور در مسابقات فرمول یک پایان داد و مهمترین دلیل آن مشکلات مالی شرکت بود. البته در سال 2000 دوباره به این مسابقات برگشت و در سال 2008 باز خارج شد و دوباره در سال 2015 به مسابقات به عنوان تأمینکننده موتور برگشت . در سال 2019  اولین پیروزی خود را در خودروهای هیبریدی در گرندپری اتریش بدست آورد.
شرکت هواپیماسازی هوندا در سال 2006 به عنوان یک شرکت تابعه و کاملاً تحت مالکیت هوندا، برای تولید و فروش هواپیماهای هوندا جت تأسیس شد و اولینمحصول خود را در دسامبر 2015 به مشتریان تحویل داد.
در اکتبر 2019، گزارش شد که هوندا در حال مذاکره با هیتاچی برای ادغام تجارت قطعات خودرو این دو شرکت است و یک تأمین کننده قطعات با فروشی تقریبا معادل  17 میلیارد دلار در سال ایجاد میکند.
در ژانویه 2020، هوندا اعلام کرد کارکنانی را که در شهر ووهان و هوبی چین کار می‌کنند، بهدلیل همهگیری کووید-19 مرخص میکند. در 23 مارس 2020 به دلیل شیوع جهانی ویروس کرونا ، هوندا اولین خودروساز بزرگ ایالات متحده بودکه تولید را در کارخانههای خود متوقف کرد و در 11 مه 2020 تولید خودرو، موتور و گیربکس را در کارخانههای خود در ایالات متحده از سرگرفت.
هوندا و جنرال موتورز در سپتامبر 2020 اتحادی استراتژیک در آمریکای شمالی اعلام کردند که در سال 2021 آغاز شد. اتحاد پیشنهادی شامل اشتراکگذاری طیف وسیعی از وسایل نقلیه برای فروش تحت برندهای متمایز هر شرکت و همچنین همکاری در خرید، تحقیق، توسعه و خدمات مرتبط بود.
در سال 2021، هوندا قصد خود را برای تبدیل شدن به اولین خودروساز جهان برای فروش وسیله نقلیه با تکنولوژی خودران سطح 3 اعلام کرد.
در مارس 2022، هوندا اعلام کرد که خودروهای الکتریکی را در یک سرمایهگذاری مشترک با سونی توسعه و تولید خواهد کرد. سونی قرار است فناوریهای تصویربرداری، حسگر، شبکه و سایر فناوریهای خود را ارائه دهد؛ در حالی که هوندا مسئولیت فرآیندهای تولید خودرو را بر عهده خواهد داشت. این سرمایهگذاری قرار بود به طور کامل در اواخر سال 2022 با انتشار اولین اتومبیلهای برنامهریزی شده برای سال 2025 راهاندازی شود.
در سال 2023، هوندا قراردادی با شرکت خودروسازی آمریکایی جنرال موتورز برای تولید خودرو با استفاده از سیستم سوخت هیدروژنی جدید اعلام کرد. هدف این است که سلول‌های هیدروژنی را در وسایل نقلیه الکتریکی و همچنین کامیون‌ها، ماشین‌آلات ساختمانی و نیروگاههابهکارگیرند.
در سال 2023، هوندا 500،000 وسیله نقلیه را در ایالات متحده و کانادا به دلیل مشکل بستن کمربند ایمنی در خودرو  فراخواند. در 31 دسامبر 2023، هوندا پس از فراخوان‌های قبلی در سال‌های 2021 و 2020 برای همین مشکل، فراخوان جهانی حدود 4.5 میلیون خودرو، از جمله 2.54 میلیون دستگاه در ایالات متحده بهدلیل خرابی پمپ بنزین را اعلام کرد.
هوندا از سال 1959 بزرگترین تولید کننده موتورسیکلت در جهان بوده  و تولید آن تا پایان سال 2019 به 400 میلیون دستگاه رسیده است. این شرکت همچنین بزرگترین تولیدکننده موتورهای احتراق داخلی در جهان است که بر حسب حجم، اندازهگیری میشود و هر سال بیش از 14 میلیون موتور احتراق داخلی تولید میکند.هوندا در سال 2001 به دومین خودروساز ژاپنی تبدیل شد.در سال 2015، هوندا هشتمین تولیدکننده بزرگ خودرو در جهان بود.
[bookmark: _Hlk163392423] (
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ربات انسان نمای هوندا با نام 
ASIMO
  (2000)
)هوندا اولین خودروساز ژاپنیاست که برند لوکس اختصاصی آکورا را در سال 1986 عرضه کرد و علاوه بر کسب و کار اصلی خود در زمینه خودرو و موتور سیکلت، تجهیزات باغبانی، موتورهای دریایی، کشتی های شخصی، ژنراتورهای برق و سایر محصولات نیز فعال است. از سال 1986، هوندا در تحقیقات هوش مصنوعی/رباتیکفعال شده و ربات ASIMOرا در سال 2000 معرفی کرد. آنها همچنین با تأسیس یک شرکت مشترک با طرف آمریکایی از سال 2004 وارد ساخت موتورهای جت شدند و از سال 2012  در عرصه هوا فضا فعالیت میکنند.


[bookmark: _Toc167473986]سوزوکی (ژاپن)
در سال 1909، میچیو سوزوکی[footnoteRef:130] (1887-1982) کارخانه بافندگی سوزوکی را در دهکده ساحلی کوچک هاماماتسوی ژاپن تأسیس کرد. در آن سالها بازار منسوجات رونق داشت. در سال 1929، میچیو سوزوکی نوع جدیدی از ماشین بافندگی را اختراع کرد که به خارج از کشور هم صادر شد. در 30 سال اول این شرکت بر توسعه و تولید این ماشین‌ها متمرکز بود. سوزوکی علیرغم موفقیت ماشینهای بافندگی خود، معتقد بود که باید در کسب و کار شرکت تنوع ایجاد کند. بر اساس تقاضایبازار، او تصمیم گرفت که روی ساخت یک ماشین کوچک سرمایهگذاریکند. این پروژه در سال 1937 آغاز شد و سوزوکی در عرض دو سال چندین خودروی نمونه را کامل کرد. اولین وسایل نقلیه موتوری سوزوکی توسط یک موتور ابتکاری، خنککننده مایع، چهار زمانه و چهار سیلندر نیرو میگرفت؛ میل لنگ و گیربکس آلومینیومی ریختهگری داشت و 13 اسب بخار  قدرت را از حجم کمتر از 800 سیسیایجاد میکرد. [130: . Michio Suzuki] 

با شروع جنگ جهانی دوم، برنامههای تولید خودروهای جدید سوزوکی متوقف شد؛ زیرا دولت خودروهای مسافربری غیرنظامی را کالای غیر ضروری اعلام کرد و در پایان جنگ، سوزوکی به تولید ماشینهای بافندگی بازگشت. زمانی که دولت ایالات متحده با ارسال پنبه به ژاپن موافقت کرد، تولید ماشین بافندگی افزایشیافت. با افزایش سفارشات از سوی تولیدکنندگان نساجی داخلی، ثروت سوزوکیچند برابر شد. اما با فروپاشی بازار پنبه در سال 1951، این شادی کوتاه مدت به اتمام رسید.
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دوچرخه سوزوکی مدل پاور فری  (1952)
)[image: ]سوزوکی در مواجهه با این چالش عظیم، به تولید وسایل نقلیه موتوری بازگشت. پس از جنگ، ژاپنیها نیاز زیادی به حمل و نقل شخصی مقرون به صرفه و قابل اعتماد داشتند. تعدادی از شرکتها شروع به ارائه موتورهای گازسوز کردند که می توانست به دوچرخه های معمولی متصل شود. اولین وسیله نقلیه دو چرخ سوزوکی دوچرخهای بود که دارای موتوری به نام پاور فری[footnoteRef:131] بود. پاور فری (1952) که ارزان و ساده طراحی شده بود، داراییک موتور 36 سیسی،یک اسب بخار و دو زمانه بود. سیستم دو چرخ دنده سوارکار را قادرمیساخت  با کمک موتور رکاب بزند، بدون کمک موتور پدال بزند، یا به سادگی پدال‌ها را جدا کرده و تنها با قدرت موتور کار کند.اداره ثبت اختراعات دولت دموکراتیک جدید به سوزوکییارانه مالی برای ادامه تحقیقات در زمینه مهندسی موتور سیکلت اعطا کرد. در سال 1953 موتورسیکلت 60 سیسی و بعد از آن 70 سیسی به بازار معرفی شد. در سال 1954، سوزوکی 6000 موتورسیکلت در ماه تولید میکرد و شرکت او به طور رسمی نام خود را به سوزوکی موتور تغییر داد.  [131: . Power Free] 

در سال 1960   سوزوکی وارد مسابقه موتورسیکلت گرندپری میشود و در مسابقات در ردههای پانزدهم، شانزدهم و هجدهم قرار میگیرد و در همان سال با موتورسیکلتهای RT 61  ، 125 سیسی و RV 61 ، 250 سیسی در مسابقات TT شرکت میکند. سوزوکی در تلاش بوده است تا در تمامی مسابقات موتورسیکلت ژاپن و بینالمللی شرکت کند و  در سال 1962 موفق شد برنده مسابقات TT شود.
[image: ]
[bookmark: _Hlk163575278]شکل 21-  موتور سیکلت سوزوکی مدل RT61   (1961)
سوزکی در بسیاری از کشورها اقدام به سرمایهگذاری برای تولید خودرو و موتور سیکلت کرده است . در سال 1963 آمریکا، 1967 تایلند، 1980 استرالیا، 1981 هندوستان، 1975 فیلیپین و سایر کشورها که امروز میتوان گفت این مجموعه در حداقل بیش از 20 کشور دنیا دارای سرمایهگذاری مشترک میباشد.
در سال 1965 موتور سیکلتT20 به عنوان سریعترین موتور سیکلت 250 سیسی در جهان معرفی شد که اگر چه هدف آن بازار ایالات متحده بود، اما توجه جهانی را به خود جلب کرد. تحقیق و توسعه در این مجموعه از ارکان مهم به شمار میرفته و سوزوکی با کمک این رکن مهم توانسته است تا تقریبا در هر سال حداقل یک مدل جدید به بازار معرفی کند. در سال 1971 مدل TM400 و 1974 مدل RE5 به عنوان اولین موتور چرخشی در جهان ، راهاندازی سری مدل GSX با موتورهای چهارزمانه و چهار سوپاپ در سال 1980، اولین موتورسیکلت اسپرت GIXXR با ظرفیت 150 سیسی در سال 2017 و سری 250 سیسی آن در سال 2020  و اولین موتور سیکلت لوکس مدل BURGMAN STREET 125EX در سال 2022.
شرکت سوزوکی از 2013 تا سال 2023 توانسته است 1630000 دستگاه موتور سیکلت تولید و عرضه کند و در طول 10 سال اخیر نزدیک به 15 ملیلیون دستگاه موتور سیکلت تولید و فروخته است. در سال 2022 فروش شرکت 34.348 میلیارد دلار بوده و سودی معادل 8.509 میلیارد  دلار داشته است.


[bookmark: _Toc167473987]کاواساکی[footnoteRef:132] (ژاپن) [132: . Kawasaki Motors] 

کاواساکی به عنوان یکی از چهار شرکت بزرگ موتورسیکلت سازی ژاپن از ابتدا برای تولید موتورسیکلت  ایجاد نشده  و ورود به عرصه کشتیسازی این مجموعه را به سمت وسایط نقلیه موتوری هدایت کرده است. شروع کار این مجموعه به سال 1878 برمیگردد که شوزو کاواساکی کارخانه کشتیسازی سوکیچی را در توکیو تأسیس کرد. این مجموعه در یکی دو دهه بعد در عرصه کشتیسازی فعالیت داشت و البته روندهای سیاسی و اقتصادی، کسب و کار کاواساکی را تحت تأثیر قرارداد. 
یکی دیگر از دلایل ورود کاواساکی به عرصه تولید موتور سیکلت، ساخت لوکوموتیو در سال 1911 برای وزارت راه آهن بود. موفقیت تحسین برانگیز شرکت کاواساکی در ساخت لوکوموتیو این مجموعه را برای ورود به عرصه سایر وسایط نقلیه موتوری با انگیزهتر ساخت. جالب است بدانید کاواساکی پس از آن وارد هواپیما سازی شد و اولین هواپیمای فلزی خود را در سال 1922 در کارخانه هیوگیو تکمیل کرد . این موفقیت سبب شد تا ارتش ژاپن 300 دستگاه از این هواپیما را خریداری نماید. 
در سال 1918، کاواساکی شروع به تولید کامیون در هیوگو کرد تا نیازهای اجتماعی روز را برآورده کند و در سال 1931، نمونه اولیهیک کامیون 1.5 تنی بر اساس مدل لوکس ایالات متحده تکمیل شد و سال بعد کاواساکی تولید کامیونها و اتوبوسهایRokkogo را آغاز کرد. در سال 1933، همچنین شروع به تولید خودروهای سواری درجه یکRokkogo برای مشتریانی مانند خانواده امپراتور کرد. از دیگر جاهطلبیهای مدیران این مجموعه باید به ساخت هلیکوپتر و همچنین خرید سایر شرکتها در چند دهه بعد اشاره کرد. در طی زمان، کاواساکی به یک گروه از شرکتهای فعال در حوزه هواپیما ، لوکوموتیو، هلی کوپتر، کشتیسازی ، خودرو و موتور سیکلت و حتی توربینسازی برای نیروگاهها تبدیل شد.
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مدل 
Kawazaki W1
  (1965)
)کاواساکی در سال 1953 اولین موتورسیکلت خود را با نام KE1 ساخت. در سال 1960 تولید انبوه موتور سیکلت در کاواساکی آغاز و  در سال 1961 اولین موتور سیکلت با برند Kwasaki B7 روانه بازار شد. مدل B8 آن در سال 1964 در مسابقات موتورکراس کلاس 125 سیسی در آئونوگاهارای ژاپن، مقامهای اول تا ششم را کسب کرد.
[bookmark: _Hlk163563912]سریKawasakiWمجموعهای از موتورسیکلتهای استاندارد است که توسط کاواساکی در سال 1965 ساخته شد. اولینموتورسیکلت  در سال 1966 در بازار آمریکای شمالی فروخته شد و پس از سریW، این شرکت یک مدل جدید دوران ساز به نامH1دو زمانه و 3 سیلندر را در سال 1969 معرفی کرد. در آن دورانموتورسیکلتهای بزرگ بیشتر توسط سازندگان اروپایی تولید میشدند که بر بازار ایالات متحده نیز تسلط داشتند. با این حال انتظار میرفت که صادرات موتورسیکلتهای ژاپنی با حجم موتورهای بزرگ رشد چشمگیری داشته باشد. در چنین شرایطی، موفقیتH1 شهرت و جایگاهکاواساکی در بازار ایالات متحده را تأیید کرد. از جمله ویژگیهای منحصربه‌فردH1 قدرت فوق‌العاده و عملکرد بالا، صدای غرش اگزوز و رنگ‌آمیزی (دو رنگ سفید و آبی) آن بود. این شرکت با توجه به جذابیت بازار ایالات متحده در سال 1966 اقدام به تأسیس شرکت  American Kawasaki Motorcycle Corp کرد که عهدهدار فروش محصولات کاواساکی در کشور آمریکا بود و در سال 1968 به Kawasaki Motors Corp., U.S.A. (KMC) تغییر نام داد. 
[bookmark: _Hlk163565901] (
شکل 
23
-  
مدل 
Kawazaki Z1
  (
1972
)
)در سال 1972، این شرکت از بزرگترین موتورسیکلتآن روز  ژاپن به نامKawasakiZ1رونمایی کرد که دارای موتور 4 سیلندر 4 زمانه و 903 سانتی متر مکعب بود که اولین موتور 4 زمانه کاواساکیبه شمار میرفت. هنر طراحی و  مکانیسم منحصر به فرد، این موتور را در همان اوایل توسعه بازار تبدیل به یک موتورسیکلت خوش استیل کرد که بلافاصله محبوبیت زیادی بهدست آورد و تا سالهای بعد از فروش زیادی برخوردار بود.
 (
شکل 
24
- 
کارخانه موتور سیکلت کاواساکی (
KMM
) در آمریکا 
)در آن دوران تقاضای زیادی برای موتورسیکلت در سراسر جهان، بهویژه در ایالات متحده شکل گرفت؛ به همین دلیل در سال 1974، KMCیک کارخانه موتور سیکلت جدید را در لینکلننبراسکا با نام کارخانه موتورهای کاواساکی[footnoteRef:133] تأسیس کرد که اولین سایت تولیدیموتورسیکلت سازندگان ژاپنی در آمریکا بود. در ژانویه 1975 کارخانه جدید شروع به تولید موتورسیکلتهای سریKZ کرد و امروزه KMM علاوه بر کارخانه لینکلن، کارخانهای در مریویل میسوری دارد و طیف وسیعی از محصولات مانند موتورسیکلت را تولید میکند.  [133: . Kawasaki Motors Manufacturing Corp., U.S.A. (KMM)] 

شرکت کاوزاکی در بسیاری از کشورهای دنیا اقدام به تأسیس نمایندگی، کارخانههای تولید محصول و قطعه نمود. در سال 1970 شرکت موتورهای کاوازاکی در هلند[footnoteRef:134] برای تولید قطعات یدکی تأسیس شد و در سال 1974 کاواساکی موتورز بریتانیا[footnoteRef:135] ، کانادا[footnoteRef:136] و  فیلیپین[footnoteRef:137] تأسیس شد. ایجاد شرکتهای تابعه در سالهای بعد نیز ادامه پیدا کرد و کاوزاکی در کشورهای تایلند[footnoteRef:138]، مالزی[footnoteRef:139]، انونزی[footnoteRef:140]،استرالیا[footnoteRef:141]، برزیل[footnoteRef:142]، چین[footnoteRef:143]، ویتنام[footnoteRef:144] و آلمان غربی[footnoteRef:145] شرکتهایی برای تولید موتورسیکلت و سایر محصولات گروه کاواساکی ایجاد کرد. آنها در سال 2000 یک شرکت تابعه برای فروش متمرکز[footnoteRef:146] در اروپا ایجاد کردند.  [134: . Kawasaki Motors N.V.]  [135: . Kawasaki Motors (UK), Ltd.]  [136: . Canadian Kawasaki Motors Inc.]  [137: . Kawasaki Motors (Phils.)]  [138: . Kawasaki Motors Enterprise]  [139: . Kawasaki Sunrock Sdn. Bhd]  [140: . PT. Kawasaki Motor]  [141: . Kawasaki Motors Pty. Ltd]  [142: . Kawasaki Motores do Brasil Ltda. (KMB)]  [143: Kawasaki Motors (Shanghai), Ltd.（KMSH）]  [144: . KAWASAKI MOTORS VIETNAM CO., LTD. (KMV)]  [145: . Kawasaki Motoren G.m.b.H]  [146: . Kawasaki Motors Europe N.V.] 

کاواساکی مانند سایر شرکتهای بزرگ تولیدکننده موتورسیکلت، هر سال تلاش کرده است تا مدلهای جدیدی به بازار معرفی کند. در  جدول زیر روند ساخت و عرضه مدلهای جدید کاواساکی ارائه شده است.
جدول1– انواع موتور سیکلتهای کاواساکی از سال 1953 تا 2020 میلادی
	سال
	مدلهای موتورسیکلتمعرفی شده به بازار

	1953
	اولین موتور سیکلت KE-1

	1961
	Kwasaki B7 - اولین برند

	1963
	Kawasaki B8

	1964
	مدل های SG و SGT

	1965
	W1

	1969
	H1

	1972
	Z1

	1984
	GPz900R

	1985
	Bayou 185

	1989
	ZEPHYR

	1990
	ZZ-R1100

	1994
	Ninja ZX-9R

	2000
	Ninja ZX-12R

	2002
	ATV “Prairie 650”

	2004
	مدلهای Ninja ZX-10R و VULCAN 2000

	2006
	ZZR1400

	2007
	1400GTR

	2008
	Ninja 250R و سری VULCAN 1700

	2009
	مدلهای ZRX1200 DAEG و KLX125 و D-TRACKER 125

	2010
	مدلهای Ninja 400R و Ninja 1000 و VULCAN 1700 VAQUERO و Z750R

	2011
	مدلهای W800 و Ninja ZX-14R و Versys 1000

	2012
	مدلهای Z800 و Ninja 250 / 300 و Ninja ZX-6R

	2013
	مدلهای Z250 و Pulsar 200NS و Z1000

	2014
	مدلهای Ninja 400 و Ninja 250SL و Ninja H2/H2R و Vulcan S

	2015
	Z125 PRO

	2016
	مدلهای Ninja 650 و Z650 و VERSYS-X 300/250 و Z900

	2018
	مدلهای Ninja H2 SX و Ninja 400/250 و W175

	2019
	مدلهای Z H2 و Ninja ZX-25R و W800

	2020
	مدلهایNinja ZX-10R/10RR و MEGURO K3




	
[image: ]شکل 25-  موتور سیکلتکاواساکی مدل Ninja ZX-10RR(2024)
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پیوست 2– پرسشنامههای تحقیق
[bookmark: _Toc437127569][bookmark: _Toc464849050][bookmark: _Toc167473989]پرسشنامه 1 - شناسایی گونه فرهنگ سازمانی
پاسخگوی گرامی
با سلام و احترام؛
در مطالعهای مقرر شده است تا ویژگیهای گروه شرکتهای سامان موتور،  نیکران موتور، جمع ایده پایار، مهرآیین وندا و سایر شرکتهای گروه  شناسایی و مورد تجزیه و تحلیل قرار گیرد . این پرسشنامه به منظور تعیین گونههای استراتژیک فرهنگ سازمانی طراحی شده است. شناخت گونه فرهنگی به هیچ وجه به معنی برتری یک گونه نسبت به گونه دیگر نیست؛ بلکه تنها به تحلیلگر این امکان را میدهد تا میزان هماهنگی استراتژیک را در سازمان شناسایی و ارزیابی کند. لذا در ارزیابی معیارها، وضع موجود را همانطور که هست تبیین نمایید نه آن طور که تمایل شماست. بدینترتیب میتوانید مساعدت مؤثرتری با محقق داشته باشید . 
اکنون با توجه به شناخت خود نسبت به ویژگیهای سازمان خواهشمند است به سئوالات زیر پاسخ دهید. هر شاخص یا ویژگی را مطالعه و ارزیابی کنید و ارزیابی شما هر عددی باشد، در واقع مبین نوع سازمان است و به معنی ضعف یا قوت نیست.  زمانی که ویژگی مذکور در سازمان شما به شدت وجود دارد، عدد ارزیابی شما به 5 نزدیک میشود و زمانی که این شاخص در سازمان کمتر مشاهده میشود عدد شما به 1 نزدیک خواهد شد. در پرانتزها تلاش شده است تا توضیحاتی در خصوص شاخص ارائه شود.در ستون اعداد کافیست یک علامت   بگذارید.

	ردیف
	شاخص ارزیابی
	ارزیابی

	
	
	خیلی زیاد
	زیاد
	متوسط
	کم
	خیلی کم

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	1
	میزان مشتریگرایی در سازمان (در سازمان امور به گونهای است که همواره علایق و ترجیحات مشتریان در نظر گرفته میشود)
	
	
	
	
	

	2
	میزان تغییر در ارزشهای سازمان متناسب با تغییر در نگرشهای محیطی مانند مشتریان،رقبا،تامینکنندگان و ... (برای مثال وقتی مشتریان از نوعی رفتار و برخورد راضیترند همان رفتار یا برخورد مبنای فرهنگ سازمانی قرار میگیرد)
	
	
	
	
	

	3
	میزان توجه به یادگیری سازمانی ( در سازمان آموزشها و دورههای مختلفی برای ارتقای دانش افرد طراحی و اجرا میشود) 
	
	
	
	
	

	4
	میزان توجه سازمان به توانمندسازی ( ارتقای مهارت افراد بسیار مهم است و آنها در دورههای مهارتی قرار میگیرند تا توانایی اجرای امور پیچیدهتر را داشته باشند)
	
	
	
	
	

	5
	میزان توجه سازمان به تیم سازی (تشکیل تیمها و گروهها در سازمان امری متداول است و بهویژه برای حل مسایل این سبک کار ترجیح داده میشود)
	
	
	
	
	

	6
	میزان توجه سازمان به مشارکت افراد (صندوق پیشنهادات یا تشکیل کارگروههای تخصصی امری معمول است) 
	
	
	
	
	

	7
	میزان توجه سازمان به تفویض اختیار ( به افراد این امکان داده شده تا در صورت نیاز اقدام به تصمیمگیری کنند و نیازی به اخذ تأیید دیگران نداشته  باشند)
	
	
	
	
	

	8
	میزان آگاهی و اتفاق نظر در سازمان نسبت به مأموریت (همگان از مأموریتهای سازمان مطلع هستند و پاسخ سؤالات زیر را میدانند:
1. خدمات یا محصولات  و مشتریان سازمان؟
2. بازارها و رقبای سازمان؟
3. دیدگاه سازمان نسبت به کارکنان و تکنولوژی؟ 
4. مزیتهای رقابتی سازمان؟
5. ارزشهای سازمان ؟
6. مسئولیتهای اجتماعی سازمان؟)
	
	
	
	
	

	9
	میزان آگاهی و اتفاق نظر در سازمان نسبت به استراتژی (همگان از جهتگیریهای اصلی سازمان در مورد خدمات یا محصولات، مشتریان، امور مالی، امور انسانی، رقابت، قیمتگذاری و توسعه سازمان مطلع هستند)
	
	
	
	
	

	10
	میزان آگاهی و اتفاق نظر در سازمان نسبت به چشمانداز و اهداف کلان ( همه از چشمانداز سازمان مطلع هستند و میدانند مدیریت قرار است سازمان را تا 10 سال آینده به کجا ببرد یا به جه سازمانی تبدیل نماید) 
	
	
	
	
	

	11
	میزان توجه سازمان به ثبات داخلی (در سازمان بیشتر ثبات داخلی و جلوگیری از تنش مهم است در مقابل استقبال از تغییر  و تحول )
	
	
	
	
	

	12
	میزان توجه سازمان به رعایت ارزشها و برخی اصول (برخی از اصول در سازمان وجود دارد که تحت هیچ شرایطی نباید زیر پا گذاشته شود)
	
	
	
	
	

	13
	میزان توجه سازمان به ایجاد هماهنگی و انسجام داخلی (در سازمان هماهنگی بین بخشها بیش از هر چیزی اهمیت دارد)
	
	
	
	
	





[bookmark: _Toc167473990]پرسشنامه 2 - شناسایی گونه ساختارسازمانی
پاسخگوی گرامی
با سلام و احترام؛
در مطالعهای مقرر شده است تا ویژگیهای گروه شرکتهای سامان موتور،  نیکران موتور، جمع ایده پایار ، مهرآیین وندا و سایر شرکتهای گروه،  شناسایی و مورد تجزیه و تحلیل قرار گیرد . این پرسشنامه به منظور تعیین گونههای استراتژیک ساختار سازمانی طراحی شده است. شناخت گونه ساختاری به هیچ وجه به معنی برتری یک گونه نسبت به گونه دیگر نیست؛ بلکه تنها به تحلیلگر این امکان را میدهد تا میزان هماهنگی استراتژیک را در سازمان شناسایی و ارزیابی کند . لذا در ارزیابی معیارها، وضع موجود را همانطور که هست تبیین نمایید نه آن طور که تمایل شماست. بدینترتیب می توانید مساعدت مؤثرتری با محقق داشته باشید . 
اکنون با توجه به شناخت خود نسبت به ویژگیهای سازمان خواهشمند است به سئوالات زیر پاسخ دهید. هر شاخص یا ویژگی را مطالعه و ارزیابی کنید و ارزیابی شما هر عددی باشد، در واقع مبین نوع سازمان است و به معنی ضعف یا قوت نیست.  زمانی که ویژگی مذکور در سازمان شما به شدت وجود دارد، عدد ارزیابی شما به 5 نزدیک میشود و زمانی که این شاخص در سازمان کمتر مشاهده میشود عدد شما به 1 نزدیک خواهد شد. در پرانتزها توضیحاتی در خصوص شاخصهای ارزیابی ارائه شده است.در ستون اعداد کافیست یک علامت   بگذارید.


	ردیف
	شاخص ارزیابی
	ارزیابی

	
	
	خیلی زیاد
	زیاد
	متوسط
	کم
	خیلی کم

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	1
	میزان حاکمیت مقررات و ضوابط سازمانی شامل آیین نامه ها و دستورالعملها ( به نحوی که در تمامی امور، سازمان دارای قوانین و آیین نامههای مدون و مصوب است) 
	
	
	
	
	

	2
	لزوم كار در چارچوب دستورالعمل هاي تعيين شده ( به نحوی که اجرای امور در سازمان منوط به رعایت قوانین و مقررات مدون و مصوب میباشد)
	
	
	
	
	

	3
	میزان حاکمیت استانداردها در سازمان ( فعالیتها دارای استانداردهای چاپ شده و مصوب است و عدول از آنها به معنی ضعف در کار میباشد)
	
	
	
	
	

	4
	تعداد سطوح عمودی در سازمان ( در سازمان چه میزان سطوح عمودی مدیریتی وجود دارد؟آیا از نظر شما خیلی زیاد است ؟ ) 
	
	
	
	
	

	5
	تعداد سطوح افقی در سازمان ( چقدر بخشها به واحدهای کوچکتر شکسته شده است؟ آیا از نظر شما خیلی زیاد است و میتوان برخی از بخشها را در هم ادغام کرد؟ ) 
	
	
	
	
	

	6
	میزان شكسته شدن وظايف سازمان به وظايف فرعيتر و بسيار تخصصي 
	
	
	
	
	

	7
	ميزان عدم دخالت سازمان در كارهاي افراد متخصص (در برخی از سازمانها مانند بیمارستانها یا دانشگاهها، سطح تخصص بخشها مثل جراحان و اساتید بالاست و لذا مدیران ارشد کمتر در امور این متخصصان دخالتی دارند )
	
	
	
	
	

	8
	ميزان تكراري بودن كارها در سازمان ( اموری مانند فعالیت در خط تولید از رویهای تکراری برخوردار است و اما اموری مانند برنامهریزی، تحقیق و توسعه، هنری و بازاریابی کمتر تکراری است)
	
	
	
	
	

	9
	میزان تفویض اختیار در سازمان به واحدهای سازمانی (تفویض اختیار مانند امکان هزینه کردن تا سطح مشخصی، جذب نیرو، حذف نیرو و تغییر در رویهها ) 
	
	
	
	
	

	10
	ميزان توجه سازمان به آزادي كاركنان در تصميمگيري ( به افراد این امکان داده شده است تا در حیطه فعالیت خود اقدام به تصیم یری و اجرای تصمیمات کنند) 
	
	
	
	
	

	11
	ميزان توجه به مشاركت افراد در تصميمگيريهاي استراتژيك ( در سازمان کمیتهها و شوراهایی تشکیل شده است که افراد در آن عضو هستند و در مورد تصمیمات مهم مشارکت دارند) 
	
	
	
	
	

	12
	ميزان توجه به واگذاري كارها به افراد متخصص و آزموده (در سازمان وضع بهگونهای است که امور بیشتر به افراد کارآزموده واگذار میشود نه افراد مبتدی یا فاقد تجربه، با این هدف که تجربه کسب کنند)
	
	
	
	
	

	13
	ميزان واگذاري اختيار تصميمگيري به واحدهاي مختلف (واحدهای سازمانی مانند مالی یا خرید و یا منابع انسانی دارای اختیارات کافی در اجرای امور هستند ) 
	
	
	
	
	





[bookmark: _Toc167473991]پرسشنامه 3 - شناسایی رویکرد خلق استراتژی
پاسخگوی گرامی
با سلام و احترام؛
در مطالعهای مقرر شده است تا ویژگیهای گروه شرکتهای سامان موتور،  نیکران موتور، جمع ایده پایار، مهرآیین وندا و سایر شرکتهای گروه،  شناسایی و مورد تجزیه و تحلیل قرار گیرد . این پرسشنامه به منظور تعیین رویکرد خلق استراتژی طراحی شده است. شناخت نوع رویکرد به هیچ وجه به معنی برتری یک گونه نسبت به گونه دیگر نیست؛ بلکه تنها به تحلیلگر این امکان را می دهد تا میزان هماهنگی استراتژیک را بین رویکرد خلق استراتژی ، نوع رهبری، فرهنگ و ساختار، شناسایی و ارزیابی کند . لذا در ارزیابی معیارها، وضع موجود را همانطور که هست را تبیین نمایید نه آن طور که تمایل شماست. بدینترتیب میتوانید مساعدت مؤثرتری با محقق داشته باشید . 
اکنون با توجه به شناخت خود نسبت به ویژگیهای سازمان خواهشمند است به سئوالات زیر پاسخ دهید. هر شاخص یا ویژگی را مطالعه و ارزیابی کنید و ارزیابی شما هر عددی باشد، در و اقع مبین روش خلق استراتژی در سازمان است و به معنی ضعف یا قوت نیست.  زمانی که ویژگی مذکور در سازمان شما به شدت وجود دارد، عدد ارزیابی شما به 5 نزدیک میشود و زمانی که این شاخص در سازمان کمتر مشاهده میشود عدد شما به 1 نزدیک خواهد شد. در پرانتزها توضیحات مختصری برای شناخت شاخص ارائه شده ست. در ستون اعداد کافیست یک علامت   بگذارید.


	ردیف
	شاخص ارزیابی
	ارزیابی

	
	
	خیلی زیاد
	زیاد
	متوسط
	کم
	خیلی کم

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	1
	واحدهای سازمانی و اجزای سازمان دارای کمترین ارتباط با هم هستند. (هر واحد کار خود را انجام میدهد و فقط نتیجه را به دیگری ارائه میکند و بیش از این ارتباطی با واحدهای دیگر ندارد)
	
	
	
	
	

	2
	تغییرات زیادی در سازمان رخ میدهد.اما این تغییرات در سطح اجزا  میباشد و نه در سطح کل سازمان. 
	
	
	
	
	

	3
	افراد سازمان حرفهای هستند و هر یک بهدنبال علایق حرفهای خود میباشند و نیازی به یادگیری از دیگران ندارند. (مانند پزشکان یک بیمارستان که اگرچه هر کدام کار خودشان را انجام میدهند، اما در کل برای سازمان کار میکنند.)
	
	
	
	
	

	4
	رهبر سازمان مانند مدیر بیمارستان دارای کمترین دخالت در تصمیمات کلیدی نیروهای حرفهای است و در ظاهر هر فرد حرفهای خود دارای استراتژی فردی است.
	
	
	
	
	

	5
	ابتدا استراتژیها یا تصمیمات کلیدی تعیین، نوشته و سپس اجرا میشوند.
	
	
	
	
	

	6
	تمامی سطوح سازمانی یا بیشتر واحدها در تعیین استراتژی مشارکت دارند.

	
	
	
	
	

	7
	برای شناسایی استراتژیها از مطالعات ،تحلیلهای کمی و مدلهای تحلیلی استفاده شده است. ( مانند مطالعات و تحلیلهای کارشناسی در مورد بازار، اقتصاد، جمعیت، روبط بینالملل، قوانین و .... و نتایج آنها در قالب گزارش در اختیار مدیران ارشد قرار میگیرد)
	
	
	
	
	

	8
	تعیین استراتژی در سازمان از یک فرآیند اداری و همراه با مقررات تبعیت میکند. (برای مثال ابتدا در سازمان واحدی به نام برنامهریزی اقدام میکند ، نامههایی به سایر واحدها زده میشود و سپس نتایج در اختیار امور مالی برای تدوین بودجه قرار میگیرد)
	
	
	
	
	

	9
	تمام واحدهای سازمان دارای توان و اختیار کافی برای اتخاذ تصمیمات کلیدی در جهت پاسخگویی به محیط هستند. ( برای مثال تولید یا خرید با توجه به اطلاعاتی که از محیط یا بازار کسب میکند، خود میتواند رأساً اقدام به تصمیمگیری نماید)
	
	
	
	
	

	10
	در سازمان تصمیمات کلیدی بدون دخالت مدیریت اتخاذ میشود و این تیمها یا واحدها هستند که خود در شرایط خاص دست بهکار میشوند.
	
	
	
	
	

	11
	لزومی ندارد استراتژیها تدوین و نوشته شودبعد اجرا، بلکه در این جا تعیین استراتژی و اجرای آن توأمان است.
	
	
	
	
	

	12
	رهبر سازمان دارای داتش تخصصی کافی از فعالیت سازمان است.
	
	
	
	
	

	13
	در سازمان رهبر  در خصوص تصمصمات کلیدی و حیاتیاش برای قانع کردن دیگران نیازی نمیبیند تلاش کند.
	
	
	
	
	

	14
	رهبر سازمان سالهای زیادی است که در سازمان فعالیت دارد و دارای بیشترین تعهد میباشد.
	
	
	
	
	

	15
	رهبر سازمان دارای دیدگاه عالی و روشنی از آینده سازمان است.
	
	
	
	
	

	16
	تصمیمات کلیدی و استراتژیها  توسط رهبر سازمان تعیین میشود.
	
	
	
	
	





[bookmark: _Toc167473992]پرسشنامه 4 – نوع استراتژی، محیط و بازار
پاسخگوی گرامی
با سلام و احترام؛
در خلق استراتژی به طور کلی میتوان دو نوع یا گونه را معرفی کرد:
1. استراتژی عامدانه یا پیشبینی شده  
2. استراتژی خود ظهور یا پیشبینی نشده
استراتژی عامدانه به تصمیماتی حیاتی و کلیدی گفته میشود که در سازمان تحت تاثیر تغییرات شدید محیط نیستند؛ بلکه مدیران ارشد با آسایش خاطر و در شرایطی آرام  نسبت به آنها فکر کرده و در نهایت پس از تعیین و ارزیابی دقیق، آنها را برای اجرا ابلاغ  میکنند. در مقابل استراتژیهای خودظهور زمانی اتخاذ میشوند که محیط در حال تغییر است و مدیران مجبورند هر لحظه به اتخاذ تصمیمات کلیدی بپردازند و اجرای استراتژیها حین اتخاذ یا خلق آنها رخ میدهد. در این روش اینگونه نیست که استراتژیها ابتدا تحلیل و نوشته شده و سپس برای اجرا  ابلاغ شود.   سئوال 1 را با توجه به این توضیحات و در مورد سازمان خود پاسخ دهید. 
	1
	به نظر شما آیا بهتر است در سازمان شما استراتژیها عامدانه و پیشبینی شده باشد یا خود ظهور و پیش بینی نشده؟
	جواب:






نوع فرآیندهای سازمان معمولا در شیوه خلق استراتژی بسیار تأثیرگذار است. در برخی از سازمانها،  فرآیندها نظامیافته و بر اساس قواعد است و اینطور نیست که بخشهای سازمانی دارای انعطافپذیری زیادی باشند. هر بخش دارای وظیفه خاصی است و در صورت تغییرات جدید در محیط، ممکن است هیچ بخشی واکنشی انجام ندهد؛ چون در وظایف آنها دیده نشده است.  در مقابل در برخی از سازمانها فرآیند نظامیافته یا بر اساس قواعد مشخص و سختی نیست و  ممکن است در برخورد با تغییرات محیط، واحدهای سازمانی هر کدام به تناسب قابلیتهای خود واکنش نشان دهند.  در سئوال 2 این ویژگی را ارزیابی کنید. در ستون اعداد کافیست یک علامت   بگذارید.

	ردیف
	شاخص ارزیابی
	ارزیابی

	
	
	خیلی زیاد
	زیاد
	متوسط
	کم
	خیلی کم

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	2
	فرآیندها یا امور داخلی سازمان چه میزان نظامیافته و بر اساس قواعد اجرا میشود؟
	
	
	
	
	


در خصوص بازار و هدفگذاری شرکت ممکن است دو نوع جهتگیری از سوی مدیران مورد توجه واقع شود:
1. تعیین بخشی از بازار برای رقابت و سهم بیشتر 
2. تعیین گستره وسیعی از بازار برای رقابت و سهم بیشتر
 گزینه 1 مانند این است که در بازار موتورسیکلت بانوان یا استان خاصی مورد نظر باشد و در گزینه 2 تمامی سطوح مشتریان و در تمام استانها مورد نظر است.سئوال 3 را در مورد سازمان خود پاسخ دهید. 
	3
	به نظر شما آیا بهتر است در بازار یا قلمرو فعالیت سازمان به سوی یک بخش مشخص حرکت کنیم یا هدف سازمان گستره وسیعی از بازار باشد؟
	جواب:






محیط سازمانها از دو نظر قابل ارزیابی است .
1. تعداد متغیرهای تاثیرگذار محیط 
2. قابل پیش بینی بودن متغیرهای محیط 
برای مثال محیط کشاورزی در یک روستا با متغیرهای زیادی درگیر نیست و چند عامل مانند میزان بارش یا دسترسی به بذر مناسب و کود شیمایی کافی میتواند تصمیمات کشاورزان را تعیین کند. اما برای یک شرکت فعال در بازار نفت متغیرهای زیادی مانند قیمت نفت ، دمای هوا، میزان تقاضای اروپا ، نرخ ارز، سیاستهای دولتهای غربی، حوادث اقلیمی و بروز نارآرامی در تصمیمگیری مهم است. در عین حال میزان تغییرات یا قابل پیشبینی بودن هم از جمله موارد مهم میباشد. برای مثال ممکن است نرخ ارز را در ایران به خوبی پیش بینی نمود و تجربه نشان داده است در سال آینده نیز  افزایشی است؛ اما بروز جنگ گسترده در منطقه علیرغم حوادث اخیر قابل پیشبینی نیست.  سؤالات 4 تا 6 را با توجه به این توضیحات ارزیابی کنید. در ستون اعداد کافیست یک علامت   بگذارید.
	[bookmark: _Hlk160222139]ردیف
	شاخص ارزیابی
	ارزیابی

	
	
	خیلی زیاد
	زیاد
	متوسط
	کم
	خیلی کم

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	4
	محیط سازمان تا چه میزان قابل پیش بینی است؟
	
	
	
	
	

	5
	عوامل محیطی تأثیرگذار بر سازمان شما چه تعداد است؟
	
	
	
	
	

	6
	شما چقدر به تغییرات محیط سازمانتان مطمئن هستید؟محیط چقدر قابل اعتماد است؟
	
	
	
	
	





[bookmark: _Toc167473993]پرسشنامه 5 - شناسایی نقاط مرجع استراتژیک
پاسخگوی گرامی
با سلام و احترام؛
دو معیار اصلی برای تعیین و حتی پیشبینی شیوه تصمیمگیری در مورد افراد وجود دارد که از سوی دانشمندان مدیریت مورد استفاده واقع می شود:
1. میزان توجه مدیر به نتیجه در مقابل میزان توجه مدیر به فرآیند 
2. میزان توجه مدیر به محیط بیرونی در مقابل میزان توجه مدیر به محیط داخلی 
در برخی از مواقع مدیران سازمان به نتایج بیشتر توجه دارند و کمتر فرآیند را در نظر میگیرند. برای مثال در تدریس یک استاد دانشگاه،  مدیران دانشگاه یا معاون آموزشی چندان کاری به فعالیتهای کلاسی در طول ترم ندارد؛ بلکه از استاد مربوطه نتیجه یا ارتقای دانشجویان را میخواهد و در مقابل در ساخت داروها و یا تهیه غذا برای فروش، مدیران به شدت بر فرآیند کار متمرکز هستند.  در سؤالات 1 تا 3  این ویژگی را ارزیابی کنید و توضیح لازم را ارائه نمایید. در ستون اعداد کافیست یک علامت   بگذارید.

	1
	به نظر شما آیا بهتر است در سازمان شما کنترلها معطوف به فرآیند یا مراحل اجرایی کار باشد یا بهتر است معطوف به نتیجه باشد؟
	جواب:

	ردیف
	شاخص ارزیابی
	ارزیابی

	
	
	خیلی زیاد
	زیاد
	متوسط
	کم
	خیلی کم

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	2
	میزان کنترل فرآیند در سازمان چقدر است؟
	
	
	
	
	

	3
	میزان کنترل نتیجه در سازمان چقدر است؟
	
	
	
	
	


در برخی از سازمانها مانند کارگزاریهای بورس، رسانهها و شرکتهای بازرگانی، تغییرات محیط به شدت دارای اهمیت است و مناسبتر آن است تا امور سازمان متناسب با محیط تغییر یابد. در این مواقع مدیران سازمان بیشتر به دنبال فرصتها،سازگاری با محیط و اثربخشی هستند. اما در برخی از سازمانها مانند دانشگاهها، این ویژگیهای داخلی است که اهمیت دارد و محیط چندان مورد توجه نیست و در این نوع از سازمانها مدیران بهدنبال هماهنگی، یکپارچگی و کارایی هستند. سئوالات 4 تا 6 را در مورد سازمان خود ارزیابی و پاسخ دهید.
	
	4
	به نظر شما آیا بهتر است تغییرات در سازمان مبتنی بر تغییرات محیطی باشد مانند تغییر در بازار،ساختار مشتریان و ... و یا بهتر است مبتنی بر تغییرات داخلی باشد مانند تغییر در استراتژی،منابع انسانی و ...؟
	جواب:

	ردیف
	شاخص ارزیابی
	ارزیابی

	
	
	خیلی زیاد
	زیاد
	متوسط
	کم
	خیلی کم

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	5
	ميزان آمادگي سازمان به ايجاد تغييرات سازماني، متناسب با محیط چقدر است؟
	
	
	
	
	

	6
	ميزان آمادگي سازمان به ايجاد تغييرات سازماني، متناسب با تغييرات داخلی چقدر است؟
	
	
	
	
	






[bookmark: _Toc167473994]پرسشنامه 6 - شناسایی گونه استراتژیک رهبری
پاسخگوی گرامی
با سلام و احترام؛
در این مطالعه هدف آن است تا سبک رهبری آقای احمد غلامی بنیانگذار گروه شرکتهای سامان موتور، نیکران موتور و سایر شرکتها شناسایی شود. این پرسشنامه به منظور تعیین سبک رهبری و بر اساس یکی از تئوریهای مهم مدیریت  طراحی شده است. در شناخت سبک رهبری، هیچ سبکی نسبت به سبک دیگر برتری ندارد؛ بلکه تنها به تحلیلگر این امکان را میدهد تا میزان هماهنگی استراتژیک را بین سبک رهبری، فرهنگ و ساختار شناسایی و ارزیابی کند. لذا در ارزیابی معیارهای داده شده ویژگیهای رهبر سازمان را آن طور که هست،تبیین نمایید نه آن طور که تمایل شماست. بدینترتیب می توانید مساعدت مؤثرتری با محقق داشته باشید . 
اکنون با توجه به شناخت خود نسبت به ویژگیهای رهبر سازمان، خواهشمند است به سئوالات زیر پاسخ دهید. هر شاخص یا ویژگی را مطالعه و ارزیابی کنید و ارزیابی شما هر عددی باشد در واقع مبین سبک رهبری است و به معنی ضعف یا قوت نیست.  زمانی که ویژگی مذکور در رهبر سازمان به شدت وجود دارد، عدد ارزیابی شما به 5 نزدیک میشود و زمانی که این شاخص در سبک رهبری  کمتر مشاهده میشود، عدد شما به 1 نزدیک خواهد شد. در پرانتزها توضیحات مختصری در خصوص شاخص ارائه شده است. در ستون اعداد کافیست یک علامت   بگذارید.

	ردیف
	شاخص ارزیابی
	ارزیابی

	
	
	خیلی زیاد
	زیاد
	متوسط
	کم
	خیلی کم

	
	
	5
	4
	3
	2
	1

	1
	رهبر سازمان تصمیم میگیرد و دیگران باید اجرا کنند. (این ویژگی در مورد سازمانی سؤال میشود که از یک واحد 4 یا 5 نفره امروز به هلدینگی بزرگ تبدیل شده است و بیشک این پیشرت محصول تصمیمات و استراتژیهای صحیحی بوده است) 
	
	
	
	
	

	2
	رهبر از سیستمهای تشویقی برای اجرای فرامین استفاده میکند. (رهبر سازمان متناسب با روحیات فردی تشویقهایی برای اجرای فرامین خود تعیین می کند) 
	
	
	
	
	

	3
	رهبر به پرورش نیروها برای اجرای صحیح دستورات اهمیت میدهد. ( او نیروها را آموزش میدهد و یا برایشان دورههای آموزشی تعیین میکند  تا بهتر بتوانند دستورات را اجرا کنند)
	
	
	
	
	

	4
	رهبر امور را به کارکنان تفویض میکند. (تفویض به کارکنان به معنی واگذاری کل کار و پیگیری نتایج است) 
	
	
	
	
	

	5
	نیروها مسئولیت پذیرند. (رهبر به گونهای عمل کرده است که کارکنان مسئولیتپذیر شدهاند و زمان بروز امر یا دستوری آنها داوطلبانه عهده دار اجرای آن میشوند)
	
	
	
	
	

	6
	نیروها شناخت صحیح از اهداف و سیاستهای رهبر دارند. ( رهبر به روشهای مختلف اهداف و انتظارات خود را برای کارکنان بیان میکند و آنها از اهداف رهبر به خوبی آگاه هستند)
	
	
	
	
	

	7
	رابطه صمیمانهای بین کارکنان و رهبر وجود دارد. (رهبر دارای اخلاقی است که کارکنان او را دوست دارند و بر اساس محبت عهده دار اجرای دستورات میباشند)
	
	
	
	
	

	8
	برای رهبر سازمان نتایج مهم است نه فرآیند. (رهبر از آن دسته مدیرانی است که نتایج برایشان مهم است و چندان علاقهای به نظارت بر فرآیند کار و جزئیات ندارند)
	
	
	
	
	

	9
	نیروها در سازمان به شدت مشارکت جو هستند. ( رهبر به گونهای عمل کرده است که کارکنان با یکدیگر بسیار همکاری دارند و در بروز مسایل برای مشارکت در حل آنها پیشقدم میشوند) 
	
	
	
	
	

	10
	برای رهبر سازمان بیشتر سازگاری با محیط مهم است. (رهبر بیشتر به دنبال فرصتهای بازار و محیط است و همواره در حال بررسی شرایط بیرونی است و دستورات خود را با توجه به شرایط محیطی صادر میکند)
	
	
	
	
	

	11
	کارها به تیمها یا گروه های تخصصی واگذار میشود. (وقتی به دوران فعالیت او نگاه میشود میبینید که در واگذاری امور خطا نکرده است و آنها را به کارآزمودهها داده است تا اینکه برای ارتقای مهارت کارکنان، امور را به مبتدیها بدهد تا کارآزموده شوند)
	
	
	
	
	

	12
	در سازمان اعتماد زیادی نسبت به هم وجود دارد. (رهبر به گونهای عمل کرده است که افراد سازمان به یکدیگر اعتماد دارند و وقتی موضوعی به کسی واگذار میشود همگان از اجرای آن مطمئن هستند)
	
	
	
	
	

	13
	تعهد سازمانی بالاست. ( رهبر سازمانی به گونهای عمل کرده است که اکثریت کارکنان علاقهمند به رفتن از شرکت نیستند)
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شرکت فستوس ارمنستان


شرکت فستوس عراق 


فستوس کردستان











انعطاف پذیر	مشارکتی	ماموریتی	بروکراتیک	3.5333333333333341	3.3499999999999992	3.2333333333333338	3.2666666666666671	


تشویقی/آمرانه	تفویضی	مشارکتی	تیمی	3.3333333333333335	2.8888888888888884	3.2222222222222219	3.5	
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Chart1

		رسمی نبودن

		سادگی

		حرفه ای

		تفویض اختیار



1.4

3.25

3.1333333333

3.28



PORSESHNAMEH 1

		ردیف		رویکرد		متغیر		پاسخ دهندگان																																																		میانگین		امتیاز

								1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12		13		14		15		16		17		18		19		20		21		22		23		24		25

		1		اقدام اکتشافانه		واحدهای سازمانی و اجزای سازمان دارای کمترین ارتباط با هم بودند.		3		2		1		3		3		3		2		4		4		5		4		4																												3.1666666667		2.875

		2				تغییرات زیادی در سازمان رخ می داد.اما این تغییرات در سطح اجزا بود  نه در سطح کل سازمان.		3		2		2		3		3		3		3		3		3		4		2		4																												2.9166666667

		3				افراد سازمان حرفه ای بودند و هر یک بدنبال علایق حرفه ای خود بودند.مانند پزشکان یک بیمارستان که اگرچه هر یک کار خودشان را انجام میدهند اما در کل برای سازمان کار می کنند.		3		3		3		5		2		3		4		2		2		3		1		3																												2.8333333333

		4				رهبر سازمان مانند مدیر بیمارستان دارای کمترین دخالت در تصمیمات کلیدی نیروهای حرفه ای بود و در ظاهر هر فرد حرفه ای خود دارای استراتژی فردی بود.		2		3		3		3		3		3		3		3		3		2		1		2																												2.5833333333

		5		برنامه ریزی رسمی		ابتدا استراتژی ها تعیین و تدوین و پس از آن اجرا می شد		1		1		5		5		3		3		3		3		4		3		3		4																												3.1666666667		2.9583333333

		6				تمامی سطوح سازمانی یا بیشتر واحدها در تعیین استراتژی مشارکت داشتند.		3		2		1		5		3		3		2		3		4		2		4		2																												2.8333333333

		7				برای شناسایی استراتژی ها از مطالعات ،تحلیل های کمی و مدلهای تحلیلی استفاده می شد.		3		2		1		5		3		3		2		3		3		3		5		2																												2.9166666667

		8				تعیین استراتژی در سازمان از یک فرآیند اداری و همراه با مقررات تبعیت می کرد.برای مثال ابتدا برنامه ریزی استراتژیک سپس برنامه ریزی عملیاتی و در نهایت بودجه بندی در سازمان اجرا می شد.		3		2		1		5		3		3		3		2		2		3		5		3																												2.9166666667

		9		یادگیری استراتژیک		تمام واحدهای سازمان دارای توان و اختیار کافی برای اتخاذ تصمیمات کلیدی در جهت پاسخ گویی به محیط بودند.		3		1		1		4		4		3		3		3		3		2		3		2																												2.6666666667		2.3888888889

		10				گاها در سازمان تصمیمات کلیدی بدون دخالت مدیریت اتخاذ می شد و این تیم ها یا واحدها بودند که خود در شرایط خاص دست بکار می شدند.		2		1		1		3		1		2		2		3		2		2		1		3																												1.9166666667

		11				لزومی نداشت استراتژی ها تدوین و نوشته شود بلکه در این جا تعیین استراتژی و اجرای آن توامان بود.		2		3		1		3		2		2		3		3		2		4		3		3																												2.5833333333

		12		چشم انداز سازی		رهبر سازمان دارای داتش تخصصی کافی از فعالیت سازمان بود.		3		4		4		5		5		5		4		3		4		4		5		4																												4.1666666667		3.9

		13				در سازمان رهبر خیلی برای قانع کردن دیگران تلاش نمی کرد.		3		3		5		2		4		3		3		3		3		4		2		4																												3.25

		14				رهبر سازمان سالهای زیادی بود که در سازمان / یا این نوع از کسب و کارها فعالیت داشت و دارای بیشترین تعهد بود.		3		4		5		5		5		5		4		3		4		4		5		4																												4.25

		15				رهبر سازمان دارای دیدگاه عالی و روشنی از آینده سازمان بود.		2		3		3		5		5		5		3		3		4		4		5		4																												3.8333333333

		16				تصمیمات کلیدی و استراتژی ها  توسط رهبر سازمان تعیین می شد.		3		5		4		4		5		4		4		3		4		4		4		4																												4

		17		فرایند		به نظر شما آیا بهتر است در سازمان شما استراتژی ها عامدانه و پیش بینی شده باشد یا اقتضائی ،خود ظهور و پیش بینی نشده؟		عامدانه		عامدانه		عامدانه		عامدانه		عامدانه		عامدانه		عامدانه		عامدانه		عامدانه																																		خودظهور		خودظهور

		18				فرآیندها یا امور داخلی سازمان چه میزان نظام یافته و بر اساس قواعد اجرا می شد؟		3		3		3																																														3		3

		19		محیط		به نظر شما آیا بهتر است در بازار یا قلمرو فعالیت سازمان به سوی یک بخش مشخص حرکت کنیم یا هدف سازمان گستره وسیعی از بازار باشد؟		گستره وسیعی از بازار		گستره وسیعی از بازار		گستره وسیعی از بازار		گستره وسیعی از بازار		یک بخش		گستره وسیعی از بازار		یک بخش		گستره وسیعی از بازار		یک بخش																																		گستره وسیع		گستره وسیع

		20				محیط سازمان تا چه میزان قابل پیش بینی بود؟		2		1		1																																														1.3333333333		1.3333333333

		21				عوامل محیطی تاثیر گذار بر سازمان شما چه تعداد بود؟		5		4		4																																														4.3333333333		4.3333333333

		22				شما چقدر به تغییرات محیط سازمانتان مطمئن بودید؟محیط چقدر قابل اعتماد بود؟		1		1		1																																														1		1

		23		سیستمی		تعیین استراتژی به شدت ناشی از ارتباطات فرهنگی داخل سازمان و بین سازمان و محیط بود.																																																				0		0

		24				استراتژی در سازمان یک موضوع کاملا بومی بود و بدرد سایر سازمانها نمی خورد.																																																				0

		25				استراتژی سازمان بیشتر ناشی از تمایلات گروه ها و نهادهای محیطی موثر بر سازمان بود.مانند تمایلات مدیران سایپا																																																				0

		26		سنتی		بیشترین دلایل اتخاذ استراتژی در سازمان حداکثر سازی سود یا ایجاد ارزش بود نه اهداف گسترده سازمانی																																																				0		0

		27		تحولی		در این سازمان استراتژی تنها در پاسخ به بازار یا محیط اتخاذ می شد و این محیط بود که رفتار سازمان را شکل می داد.																																																				0		0

		28				استراتژی ناشی از یک فرآیند اقتضایی بود و ناشی از یک فرایند برنامه ریزی شده نبود.																																																				0

		29		فرآیندی		استراتژی بیشتر ناشی از ائتلافهای مدیران در سازمان بود و حاصل رفتارهای سیاسی بود.																																																				0		0

		30				مدیران باتوجه به علایق و تجربه تنها به برخی از عوامل محیطی حساس بودند و خیلی تمایلی به تحلیل جامع نداشتند.																																																				0

		31		فرایند		به نظر شما آیا بهتر است در سازمان شما استراتژی ها ناشی از یک فرایند برنامه ریزی شده باشد یا بدلیل تغییرات شدید محیط بهتر است بیشتر به صورت اقتضائی اتخاذ شود؟																																																				اقتضائی		اقتضائی

		32		هدف		به نظر شما آیا بهتر است هدف سازمان یک هدف مشخص مانند حداکثر سازی سود باشد یا بهتر است مجموعه ای از اهداف و دستاوردها مد نظر قرار گیرد؟																																																				اهداف		اهداف





PORSESHNAMEH 1 (2)

		ردیف		رویکرد		امتیاز

		1		اقدام اکتشافانه		2.88

		5		برنامه ریزی رسمی		2.96

		9		یادگیری استراتژیک		2.39

		12		چشم انداز سازی		3.90

		17		فرایند		خودظهور

		18		نظام یافتگی		3.00

		19		محیط		گستره وسیع

		20		تغییرلت محیطی		3.67

		21		پیچیدگی محیط		4.33

		22		اعتماد بر محیط		1.00

		23		سیستمی		0.00

		26		سنتی		0.000

		27		تحولی		0.00

		29		فرآیندی		0.00

		31		استراتژی		اقتضائی

		32		هدف		اهداف





PORSESHNAMEH 1 (2)

		





SAKHTAR

		





SAKHTAR (2)

		



محیط پیچیده و نامطمئن

محیط ساده و مطمئن

محیط پیچیده و مطمئن

محیط ساده و نامطمئن

تغییرلت محیطی

پیچیدگی

تغییرات



FARHANG

		ردیف		ساختار		متغیر		پاسخ دهندگان																																																		میانگین		امتیاز

								1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12		13		14		15		16		17		18		19		20		21		22		23		24		25

		1		رسمیت		میزان حاکمیت مقررات و ضوابط در سازمان		5		5		4		4		3		4		4		2		5		2																																3.8		3.6

		2				الزام  كارکردن در چارچوب دستورالعمل هاي تعيين شده		4		5		4		3		3		4		4		3		5		2																																3.7

		3				میزان حاکمیت استانداردها در سازمان		5		3		4		3		2		4		4		2		4		2																																3.3

		4		پیچیدگی		تعداد سطوح عمودی در سازمان		2		2		1		1		2		1		2		2		2		3																																1.8		1.75

		5				تعداد سطوح افقی در سازمان		2		3		2		2		1		1		1		2		2		1																																1.7

		6		حرفه ای		میزان شكسته شدن وظايف سازمان به وظايف فرعي تر و بسيار تخصصي		3		4		3		3		3		3		3		2		4		4																																3.2		3.1333333333

		7				ميزان عدم دخالت سازمان در كارهاي افراد متخصص		3		4		2		3		2		1		3		4		5		5																																3.2

		8				ميزان تكراري بودن كارها در سازمان		4		3		2		2		4		3		3		1		4		4																																3

		9		تفویض اختیار		میزان تفویض اختیار در سازمان به واحدهای سازمانی		3		3		3		3		4		3		3		3		5		3																																3.3		3.28

		10				ميزان توجه سازمان به آزادي كاركنان در تصميم گيري		4		4		4		3		3		2		2		3		4		2																																3.1

		11				ميزان توجه به مشاركت افراد در تصميم گيري هاي استراتژيك		3		5		3		3		3		3		3		2		5		2																																3.2

		12				ميزان توجه به واگذاري كارها به افراد متخصص و آزموده		3		4		3		3		3		3		3		4		4		2																																3.2

		13				ميزان واگذاري اختيار تصميم گيري به واحدهاي مختلف		3		5		3		3		4		3		4		3		5		3																																3.6

		14		کنترل		به نظر شما آیا بهتر است در سازمان شما کنترل ها معطوف به فرآیند یا مراحل اجرایی کار باشد یا بهتر است معطوف به نتیجه باشد؟		فرایند		فرایند		فرایند		فرایند		فرایند		فرایند		فرایند		فرایند		نتیجه																																		نتیجه		نتیجه

		15				میزان کنترل فرآیند در سازمان چقدر است؟		3		3		3																																														3		3

		16				میزان کنترل نتیجه در سازمان چقدر است؟		4		4		3																																														3.6666666667		3.5555555556

		17		محیط		به نظر شما آیا تغییرات ساختار باید مبتنی بر تغییرات محیطی باشد مانند تغییر در بازار،ساختار مشتریان و ... و یا بهتر است مبتنی بر تغییرات داخلی باشد مانند تغییر در استراتژی،منابع انسانی،تکنولوژی و ...؟		محیط		ترکیبی		سازمان		محیط		محیط		محیط		سازمان		سازمان		سازمان																																		محیط		محیط

		18				ميزان آمادگي سازمان به ايجاد تغييرات سازماني، متناسب با محیط چقدر است؟		3		3		2																																														2.6666666667		2.5555555556

		19				ميزان آمادگي سازمان به ايجاد تغييرات سازماني، متناسب با تغييرات داخلی چقدر است؟		3		3		2																																														2.6666666667		2.5555555556





FARHANG (2)

		ردیف		ساختار		امتیاز

		1		رسمی نبودن		1.400

		4		سادگی		3.250

		6		حرفه ای		3.133

		9		تفویض اختیار		3.280

		14		کنترل		نتیجه

		15		کنترل فرایند		3.000

		16		کنترل نتیجه		3.556

		17		محیط		محیط

		18		تناسب با محیط		2.556

		19		تناسب داخلی		2.556





FARHANG (2)

		





RAHBARI

		ردیف		فرهنگ		متغیر		پاسخ دهندگان																																																		میانگین		امتیاز

								1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12		13		14		15		16		17		18		19		20		21		22		23		24		25

		1		انعطاف پذیر		میزان مشتری گرایی در سازمان		4		4		4		3		2		3		3		3		4		4																																3.4		3.5333333333

		2				میزان تغییر در ارزشهای سازمان متناسب با تغییر در نگرش های محیطی مانند مشتریان،رقبا،تامین کنندگان و ...		5		4		4		3		3		3		3		3		4		3																																3.5

		3				میزان توجه به یادگیری سازمانی		5		5		3		4		3		4		4		4		3		2																																3.7

		4		مشارکتی		میزان توجه سازمان به توانمند سازی		5		5		3		4		3		4		4		4		3		2																																3.7		3.35

		5				میزان توجه سازمان به تیم سازی		5		5		2		3		4		4		4		2		5		2																																3.6

		6				میزان توجه سازمان مشارکت افراد		5		5		3		2		1		3		3		3		4		2																																3.1

		7				میزان توجه سازمان به تفویض اختیار		4		4		3		3		1		4		4		2		3		2																																3

		8		ماموریتی		میزان آگاهی و اتفاق نظر در سازمان نسبت به ماموریت ها		4		5		3		3		2		3		3		3		5		2																																3.3		3.2333333333

		9				میزان آگاهی و اتفاق نظر در سازمان نسبت به استراتژی ها		4		5		3		2		1		4		4		2		5		1																																3.1

		10				میزان آگاهی و اتفاق نظر در سازمان نسبت به چشم انداز و اهداف		5		5		2		3		2		4		4		2		4		2																																3.3

		11		بروکراتیک		میزان توجه سازمان به ثبات داخلی		5		5		2		3		3		3		3		1		2		5																																3.2		3.2666666667

		12				میزان توجه سازمان به رعایت ارزشها و برخی اصول		5		5		3		3		2		4		3		2		5		3																																3.5

		13				میزان توجه سازمان به ایجاد هماهنگی و انسجام داخلی		3		5		3		3		2		3		4		1		5		2																																3.1



بسیار ارگانیکی

ارگانیکی

مکانیکی

بسیار مکانیکی



RAHBARI (2)

		ردیف		فرهنگ		امتیاز

		1		انعطاف پذیر		3.533

		4		مشارکتی		3.350

		8		ماموریتی		3.233

		11		بروکراتیک		3.267





RAHBARI (2)

		





		ردیف		رهبری		متغیر		پاسخ دهندگان																																																		میانگین		امتیاز

								1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12		13		14		15		16		17		18		19		20		21		22		23		24		25

		1		تشویقی/عامرانه		رهبر سازمان تصمیم می گیرد و دیگران باید اجرا کنند.		4		5		5																																														4.667		3.333

		2				رهبر از سیستم های تشویقی برای اجرای فرامین استفاده می کند.		2		3		2																																														2.333

		3				رهبر به پرورش نیرو ها برای اجرای صحیح دستورات اهمیت می دهد.		3		2		4																																														3.000

		4		تفویضی		رهبر امور را به کارکنان تفویض می کند		4		2		3																																														3.000		2.889

		5				نیرو ها مسئولیت پذیرند.		3		3		4																																														3.333

		6				نیرو ها شناخت صحیح از اهداف و سیاست های رهبر دارند.		3		2		2																																														2.333

		7		مشارکتی		رابطه صمیمانه ای بین کارکنان و رهبر وجود دارد.		3		3		2																																														2.667		3.222

		8				برای رهبر سازمان نتایج مهم است نه فرایند.		4		4		5																																														4.333

		9				نیرو ها در سازمان به شدت مشارکت جو هستند.		3		3		2																																														2.667

		10		تیمی		برای رهبر سازمان بیشتر سازگاری با محیط مهم است.		4		4		4																																														4.000		3.500

		11				کارها به تیم ها یا گروه های تخصصی واگذار می شود.		4		3		2																																														3.000

		12				در سازمان اعتماد زیادی نسبت به هم وجود دارد.		3		3		3																																														3.000

		13				تعهد سازمانی بالاست.		4		4		4																																														4.000





		ردیف		رهبری		امتیاز

		1		تشویقی/آمرانه		3.3333

		4		تفویضی		2.8889

		7		مشارکتی		3.2222

		10		تیمی		3.5000
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Rebel Detailed

Who doesn't like listening to music on a long tour or the ease of taking calls without pulling over?
24 Years Ago This Feature
This has been possible thanks to intercom systems, but controlling them was always a hassle, BT | Made world-wide
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FILTERS: COLOR v ENGINE v RIDER POSITION v FOOT CONTROLS v FAIRING v PASSENGER SEAT v
STORAGE v INFOTAINMENT v RDRS v

Compare

ROAD KING® SPECIAL ROAD GLIDE® LIMITED CV0™ ROAD GLIDE® ST
Starting at $24,999 Starting at $32,499 Starting at $42,999
4 colors available . . . . © 2 colors available

Blue Burst
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