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راه حلی برای خرید آنلاین لباس با اندازه دقیق
خرید اینترنتی لباس معمولا با دشــواری های زیادی 
روبه روســت. مگر اینکه شما از برندی خرید کنید که 
از قبل با آن آشــنا بوده و سایز دقیق خود را می دانید. 
در غیر این صورت سفارش یک لباس با سایز و اندازه 
دقیق به صورت آنلاین تقریبا غیرممکن به نظر می آید. 
به همین دلیل در کشورهایی نظیر آمریکا مردم معمولا دو سایز متفاوت 
لباس سفارش می دهند و یکی از آنها را پس می دهند. یا خیلی از موارد از 
قید خرید آنلاین گذشته و شخصا در فروشگاه حاضر می شوند. به خصوص 
که هزینه ارسال سفارش و هزینه بازپس فرستادن اجناس در خیلی از موارد 
مقرون به صرفه نیست. استارت آپ Savitude با هدف یافتن لباسی که از هر 
لحاظ مناسب و اندازه شماست، تلاش دارد این مشکلات را به حداقل کاهش 
دهد. این استارت آپ یک نرم افزار خدماتی ساخته که روی وب سایت های 
فروشگاه های اینترنتی قرار گرفته و طوری طراحی شده که خریداران را 
در تهیه لباسی که کاملا اندازه آنهاست، راهنمایی می کند. خریداران ابتدا 
با چند ســوال که برای تشخیص هرچه بهتر اندازه و فرم بدن آنها انجام 
می شود، روبه رو خواهند شد که اغلب پرسش ها به صورت تصاویر مطرح 
می شوند. این برنامه عموما شکل بدن افراد را به 9 مدل مختلف تقسیم کرده 
و با جست وجو در انبار فروشگاه مورد نظرتان قادر به تشخیص لباسی که 
بیشتر مناسب شماست، خواهد بود. این استارت آپ از تکنولوژی تشخیص 
بصری واتسون آی بی ام استفاده می کند. درزمان خرید، مشتریان تنها با 
لباس هایی که کاملا مناسب فرم و اندازه بدن آنها هستند روبه رو شده و 

همین امر درصد بازگرداندن لباس ها به دلیل مغایرت سایز و دلایل مشابه به 
حداقل کاهش می دهد. از زمان شروع به کار این برنامه، Savitude تنها در 
زمینه لباس های زنانه فعالیت می کند اما قصد دارد به زودی فعالیت خود را 

به بخش لباس های مردانه هم توسعه دهد.

RoboWaiter به جای پیشخدمت ها در رستوران
سفارش غذا در رستوران های شلوغ اغلب اوقات با دردسرهایی 
روبه روست. ممکن اســت غذای شما خیلی دیر برایتان آورده 
شود یا پیشــخدمت سفارش شما را اشــتباه ثبت کند. تیم 
RoboWaiter مستقر در نیویورک به همراه گروهی از طراحان و 
کارشناسان روبوتیک به ایده خلاقی دست یافته که ارائه خدمات 
سریع تر، بهتر و هوشمندانه تر را به مردم در رستوران ها هموارتر کرده است. از آنجا 
که خدمتکاران و پیشخدمت های رستوران ها هم همچون بقیه انسان ها ممکن است 
دچار اشتباه شــوند، این گروه ترجیح داده با استفاده از روبات ها که درصد خطای 
کمتری در عملکرد آنها وجود دارد، به فکر چاره ای برای بهبود کیفیت ارائه سرویس 
به مشتریان بیفتد. هدف اصلی، ساختن روبات هایی است که مسئولیت اصلی آنها 
آوردن ســفارش مشتریان سر میز خواهد بود. مشتریان به راحتی اپلیکیشن این 
برنامه را روی گوشی های خود دانلود کرده و با انتخاب صندلی مورد نظر، سفارش 
خود را از داخل منو رســتوران و از طریق پیام صوتی با میکروفني که روی صفحه 
نمایشگر به چشم می خورد، ثبت می کنند. این سیستم سفارش را به طور مستقیم به 
آشپزخانه رستوران فرستاده و سرآشپز سفارش آنها را روی روبات قرار داده که غذا 
را برای مشتری می آورد. مسئولان این استارت آپ در پاسخ به منتقدانی که معتقدند 
چنین اقدامی به ضرر پیشخدمت هایی است که از این طریق کسب درآمد می کنند، 

گفته اند که قصد دارند با چنین ایده ای کیفیت کار رستوران های آمریکا را به شکل 
قابل توجهی بهبود بخشند. البته این نخستین روباتی نیست که برای ارائه سرویس 
به مشتریان راه اندازی شده است. رستوران Eatsa در کالیفرنیا از هیچ نیروی انسانی 
برای تحویل غذا به مشتریانش بهره نمی برد و روبات های هوشمند تمامی وظایف 

ارائه سرویس به مشتریان را برعهده دارند.
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کارت بانکی مخصوص فرزندان با نظارت والدین
اســتارت آپ Current اخیــرا کارت های بانکی 
مخصوص کودکان و نوجوانان طراحی کرده است. 
حســاب بانکی فرزندان به طور مستقیم از طرف 
والدین پر شــده و آنها می تواننــد از طریق یک 
اپلیکیشــن موبایلی تمامی هزینه های انجام شده 
از ســوي فرزندان خود را زیر نظر داشته و حتی آنها را تشویق به 
پس انداز بیشتر پول کرده و حتی آموزش های مالی برای مدیریت 
پول به آنها ارائه دهند. استوارت ساپ از موسسان این برنامه گفته 
که ایده اصلی طراحی این کارت  بانکی، تجربه شخصی او به عنوان 
یک پدر بود. او به مدت هفده ســال در وال اســتریت کار کرده و 
به عنوان یک پدر می خواســته چیزی با یک نظم و انضباط مالی 
طراحی و به دخترش کمک کند. این استارت آپ در اصل این ایده 
را به جای ایده پول توجیبی به صــورت نقدی به فرزندان طراحی 
کرده و چیزی فراتر از یک کارت  بانکی متصل به اپلیکیشن خواهد 
بود. هدف اصلــی آن ارائه آموزش های لازم از ســوی والدین به 
فرزندانشان در مورد نحوه هزینه کردن پول و حتی به دست آوردن 
آن، تعریف شده اســت. با متصل کردن اپلیکیشن به کارت  بانکی، 
بچه ها به نوعی استقلال مالی دست یافته و البته والدین می توانند 
تمامی عملیات آنلاین آنها را به دقت زیر نظر داشته باشند. والدین 
می توانند محدودیتی روزانه یــا هفتگی برای خریدهای اینترنتی 
یا دریافت پول از طریق دســتگاه های ای تی ام برای فرزندان خود 

تعیین کنند و حتی می توانند اســتفاده این کارت را در یکسری 
فروشگاه های خاص که مناسب فرزندان نیست یا نیازمند اجازه از 
والدین بوده، ممنوع کنند. والدین حتی می توانند بعد از خرید اولیه 
فرزندان از فروشگاه خاصی، عملیات خرید را مسدود کنند. البته 
تهیه این کارت  بانکی به صورت رایگان نیســت و ماهانه بین دو تا 
ســه دلار بنا به نیازهای شخص در یک دوره زمانی یک تا دوساله 

هزینه خواهد داشت.

Lighthouse مونیتورینگ لحظه به لحظه خانه با
بــرای  حلــی  راه   Lighthouse اســتارت آپ 
مطلع شدن شما از اوضاع و احوال خانه در زماني 
که منزل نیستید پیدا کرده است. این استارت آپ 
با فناوری بصری  با تلفیق سنســورهای پیچیده 
کامپیوتر راهکاری تازه ای به منظور تامین امنیت 
منازل پیدا کرده اســت. وقتی دیوایــس Lighthouse را تنظیم 
می کنید، قادر به مونیتورینگ تمامی زوایای خانه از طریق موبایل 
خود از راه دور خواهید بود. حتی می توانید بخش نوتیفیکیشن آن 
را هم به گونه ای تنظیم کنید که وقتی اتفاق مهمی رخ می دهد، یا 
زمانی که فرزندانتان از مدرسه به خانه می آیند یا شخصی ناشناس 
وارد خانه شما می شود، شما را در جریان بگذارد. در حال حاضر این 
اپلیکیشن قادر به تشخیص بزرگسالان و کودکان در قالب فریم های 
ویدئویی است ولی هنوز قادر به پیدا کردن تصاویر شخصی که مثلا 
خانه شــما را تمیز می کند، نیســت. به عنوان مثال می توانید در 
قسمت جست وجوی آن به دنبال افرادی که از ساعت 9 تا 10 صبح 
در آشپزخانه حضور داشتند، بگردید ولی نمی توانید از طریق این 
اپ متوجه شــوید که آیا خدمتکار خانه اتاق کار شما را گردگیری 
کرده است. آنچه مســلم است فهرست اشیایی که این اپلیکیشن 
به زودی قادر به تشــخیص دقیق آنها خواهد بود، با گذشت زمان 
افزایش خواهد یافت. تیم ســازندگان این اپلیکیشن معتقدند که 
یکی از امتیازهای ویژه این برنامه قابلیت انعطاف پذیری آن بوده و 

خیلی از کاربران اولیه آن حتی از دوربین ها و سنسورهای این اپ 
به عنوان یک شــیوه ارتباطی استفاده کرده و با تکان دادن دست 
خود برای ارسال نوتیفیکیشــن به گوشی همراه شخص دیوایس 
اســتفاده می کردند. این اپلیکیشن به طور همزمان یک محصول و 
یک سرویس خدماتی بوده و با پرداخت 399 دلار می توان دیوایس 

Lighthouse را با یک سال گارانتی تهیه کرد.
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گفت وگو با امید دادخواه، فعال موفق صنعت بیمه

در این شــماره با فرد موفقی در صنعت 
بیمه گفت وگو کرده ایم که موفقیتی قابل 
توجه را در مــدت زمانی کمی در حرفه 
خود به دست آورده است. امید دادخواه، 
فعال موفق صنعت بیمه در گفت وگویی 
که در ادامه می خوانید از اصول فعالیت کاری اش با شما سخن 
گفته است که می تواند الهام بخش بسیاری از کسانی باشد 
که می خواهند موفقیتی قابل توجه را فعالیت  حرفه ای شان 
در پروســه ای سریع تر کســب کنند. پیشنهاد می کنیم 
این گفت وگو را حتمــا بخوانید. ضمن اینکه به خوانندگان 
گرامی مان وعده می دهیم که می توانند یادداشت هایی در 
مورد موفقیت حرفه ای در صنعت بیمه را به قلم آقای امید 

دادخواه از شماره بعد مطالعه کنند.

 شما در چند سالی که در صنعت بیمه فعال هستید، توانسته اید موفقیت قابل 
توجهی را در حوزه بازاریابی و فروش در این صنعت کسب کنید. فعالیت شما در 

صنعت بیمه چگونه و از کجا آغاز شد؟
دقیقا سه سال پیش در خانه نشسته بودم و درگیر کار خاصی هم نبودم. به تازگی 
از فعالیت قبلی ام بیرون آمده بودم ودر همین اثنا ملاقاتی با پسردایی و زن دایی ام 
داشتم. پسردایی ام از مشغله هایم پرسید و به او گفتم که فعلا فقط مشغول بازسازی خودم هستم. 
ایشان در بیمه کارآفرین کار می کرد و پیشنهاد داد که در محل شرکتش ملاقاتی کاری با هم داشته 
باشیم. در آن ملاقات به من پیشــنهاد داد که در بخش فروش بیمه عمر فعالیت کنم. بر اساس 
فعالیت های قبلی من معتقد بود که من می توانم در فروش بسیار موفق عمل کنم. به او گفتم از بیمه 
چندان سررشته ای ندارم و او هم بلافاصله گفت مواردی را که لازم است به سرعت به من یاد خواهد 
داد. به تدریج که درگیر جلسات و آموزش های جدی تر شدم، به این نتیجه رسیدم که بیمه چقدر 

می تواند محصول و خوب و موثری برای مشتریان باشد.

و برای فروشــندگان هم از آن جا که با محصول تاثیرگذار و 
ارزشمندی ســروکار دارند، می تواند بسیار پربرکت و خوب 
باشد. اولین نکته آن که جلب توجه می کرد این بود که فعالیت 
در صنعت بیمــه نیاز به هیچ نوع ســرمایه گذاری ندارد و با 
سرمایه گذاری تقریبا صفر، درآمد بالایی هم به وجود می  آورد. 
اطلاعات اولیه را که گرفتم، از همان هفته اول شروع کردم به فروش. به خصوص 
در فروش بیمه های زندگی و سرمایه گذاری بسیار فعال شدم. تقریبا 9ماه در بیمه 
کارآفرین مشغول بودم. همزمان یکی دیگر از اقوام در بیمه نوین فعال بودند و قرار 
شد جلسه ای با ایشان برای فعالیت های بیشتر برگزار کنیم. در آشنایی با بیمه 
نوین به این نتیجه رسیدم که در این سازمان، پوشش های بالاتری وجود دارد و در 
قالب این بیمه به شکل بهتری به مشتریانم خدمت خواهم کرد. بر همین اساس در 
بیمه نوین مشغول به کار شدم. از اقبال خوب بنده، همزمان با حضور من در بیمه 
نوین، مدیریت جدیدی هم در آنجا مستقر شد که مدیریت بسیار کارآمدی بوده 
است و من پیشرفت خودم در این حرفه را مدیون نوع مدیریت مدبرانه بیمه نوین 
هستم. به گمانم در حال حاضر بیمه نوین از مدیریت بسیار خوشفکر و به روزی 
برخوردار است که راه را برای خلاقیت بیشتر در ارائه خدمات بهتر به مشتریان 
می گشاید و شانس موفقیت فعالان صنعت بیمه در این برند را به شکل چشمگیری 

بالا می برد.

دوراناولیهفعالیتتاندرصنعتبیمهباچهمواردیهمراه
بود؟

وقتیفعالیتمرادربیمهشروعکردم،بهشکلروزافزونی
بهایننتیجهرسیدمبیمهایکهمنمیفروشمچقدربه
دردمردممیخورد.تاپیشازورودمبهصنعتبیمه،
هیچایمانیبهبیمهنداشــتموتاآنروزاصلادرهیچجابیمهنبودم.
ولیوقتیبیمهگذارانیرامیدیدمکهقبلابیمهشدهبودندوازخدماتی
بسیارعالیاســتفادهمیکردند،اهمیتآنبهشکلروزافزونیبرمن
روشنشد.بهتدریج،اینموضوعکهبتوانممردمرابامزایایبیمهآشنا
کنم،تبدیلبهاصلیترینماموریتحرفهایمندرصنعتبیمهشــد.
میدانیمکهدرحالحاضر،درصدناچیزیازمردممابیمههایزندگی
دارندواگراطلاعرسانیبهتریدراینزمینهصورتگیرد،استقبالاز
ایــنبیمههاافزایشپیداخواهدکردوبهنظرمتحولقابلتوجهیدر
زمینههایاجتماعیواقتصادیدرجامعهمابهوجودخواهدآمد.علت
حضورمندربیمهنویناینبودکهبههرحال،هزینهمشخصیبرای
خریدبیمههایزندگیوجوددارد؛امامشتریدربیمهنوینمیتواندبا
پرداختهمانمبلغ،امکاناتخیلیبیشتریرادریافتکندومنطقی
ایــنبودکهتداومفعالیتهایحرفهایمندرقالببیمهنوینصورت

گیرد.

۱۲
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 شــاید اصلی ترین موضوع روز در کشور ما موضوع 
اشتغال باشد. شما به عنوان یک فعال صنعت بیمه، توان 

اشتغال زایی این صنعت را چگونه ارزیابی می کنید؟ 
به هر حال مــا هم اکنون با خیل عظیمــی از جوانانی 
مواجه هســتیم که جویای کار هستند. یکی از بهترین 
پیشــنهادها در این زمینه می تواند حضور در صنعت بیمه باشد که با 
سرمایه گذاری در حداقل ممکن، بیشترین بازدهی را به وجود می آورد. 
جوانان می توانند در زمانی که دانشــجو یا حتی محصل هستند، وارد 
این صنعت بشوند و کســب درآمد کنند و در عین حال خدمت بسیار 
ارزنده و مفیدی را هم به مشتریان شان ارائه دهند و ارزش بسیار بالایی 
به وجود آورند. این حتی در مورد افراد شــاغل هم می تواند به عنوان 
شغل دوم شان اتفاق بیفتد که مطمئنم در ادامه اگر به درستی فعالیت 
کنند، می تواند تبدیل به درآمد اول آنها شود. در مورد بانوان خانه دار یا 

بازنشسته ها هم می شود حضور در صنعت بیمه را پیشنهاد کرد.

 شما راز موفقیت زودبازده و سریع در 
یک حرفه را در چه مواردی می بینید؟

من عامل اول، دوم و ســوم رسیدن به 
موفقیت ســریع را پشــتکار می دانم. 
این پشــتکار بایــد در آموزش دیدن و 
به روزبودن به شکل توامانی مورد توجه قرار گیرد. به قول 
آقای دارن هاردی، موفقیت بر اساس اثر مرکب به وجود 
می آید و راه میانبری ندارد. کسانی که می خواهند هرچه 
زودتر به اهداف شان دســت یابند لازم است پشتکار را 
عامل موثر اولیه در موفقیت شــان بدانند و در عمل برای 

آن برنامه داشته باشند و محققش کنند.

حضوردربیمهنوین،شوروعلاقهامرانسبتبهکاربیمه
بسیارافزایشداد.باکمکدوستانواساتیدیازجمله
آقایشاکریروندحرفهایامبهشکلبهتریدنبالشدو
توانستمفروشبالاییرابهثبتبرسانم.دراینمیانباید
بهکلاسهایآموزشــیآقایامامیهماشارهکنم.البته
کتابهایآقایفخارزادههمتاثیربسیارفوقالعادهایرویمنگذاشتند.
بایدتشــکرویژهایهمداشتهباشمازشــرکتهمایشفرازانودکتر
تاروردیانکهدورههایآموزشیشانالهامبخشبسیاریازفعالیتهادر
حوزههایبازاریابیوفروشاست.بهاینبیفزاییدآموزشهایدکتراحمد
روستاراکهبهشکلبومیوکاربردیارائهمیشد.اماهمهاینهابهکنار،
اگرحمایتهایبیدریغمادرمنبود،هیچکدامازاینکارهارانمیتوانستم
انجامدهموبایدتشکریویژهداشتهباشمازایشانوهمچنینخانوادهام
کهاینچنینباحمایتهایشانمشوقاصلیمنبرایموفقیتدرصنعت
بیمهبودنــد.واقعامعتقدماگرحمایتهــاوراهنماییهایمادرمنبود،

نمیتوانستمقدمازقدمبردارموقدردانهمیشگیلطفاوهستم.
خیلیهاهســتندکهفعالیتدرصنعتبیمهراباانگیزهایبسیاربالا
شــروعمیکنند،امابعدازآنبهدرجازدنمیافتندوبعدازمدتیهیچ
اثریازفعالیتهایشــانبهجانمیماند.شماچگونهبراینمشکلغلبه

کردیدودرمسیرموفقیتدراینصنعتقرارگرفتید؟
درروزهایشــروعکارمدربیمهنوین،همزمانبافعالیتهاییکهانجام
میدادم،کتــابمیخواندموآموزشمیدیدموبهشــکلبیوقفهای
میآموختم.اطلاعاتبسیارزیادیدرخصوصشرکتهایبیمهایدیگر
جمعآوریمیکردمواطلاعاتمرادرخصوصبیمههایزندگیگســترش
میدادم.بهنظرمعلتاصلیمتوقفمانــدنودرجازدنبرخیافراددر
صنعتبیمهناشیازآموزشندیدنمداوموبهروزنکردناطلاعاتاست.
بهاینبیفزاییدنداشــتنصبروحوصلهراکهباعثمیشــودخیلیاز
فرصتهاازدســتبرود.مندریکمورد،41مرتبهبهیکمشــتری
مراجعهکردهامتاتوانســتهاماورامتقاعــدکنمکهاینبیمهبهدردش

میخوردودرنهایت،اینبیمهنامهرابهاوفروختهام.

اشــخاص  به  که  بیمه نامه هایــی  در 
مختلف می فروشــم، اول نســبت به 
خود آن فــرد، اطلاعات جمع می کنم 
و بعد، بررســی می کنم که خودش و 
خانواده اش به چه نوع بیمه ای احتیاج 
دارنــد و آن نوع بیمه را به آنهــا معرفی می کنم و با 
استدلال متقاعدشان می کنم که چرا باید این بیمه را 
تهیه کنند. خب این روند، زمان بر اســت و خیلی کم 
پیش می آید که شخص بتواند در یک جلسه مشتری 
را متقاعد کند که یک بیمــه را بخرد. به گمانم چند 
جلســه نیاز دارد تا این اقناع صورت گیرد و کار به 

نتیجه برسد.
این حتی در مــورد من، همان طور که عرض کردم در 
یک فقره به 41 مرتبه دیدار و جلسه ختم شده است 
تا مشتری قانع شده اســت که این بیمه نامه، هم به 
درد حال و آینده اش می خورد و هم به درد خودش و 
خانواده اش. دیده ام خیلی از کسانی که در فروشندگی 
بیمه فعالند، بعد از یک یا دوبار مراجعه به مشــتری 
خسته می شوند و آن مشــتری را از لیست شان خط 
می زننــد که به نظرم این رونــد نمی تواند مقرون به 
موفقیت باشــد. این به خصــوص در حوزه بیمه های 
زندگی و ســرمایه گذاری اهمیت مضاعفی دارد، چرا 
که ما باید سال های مدیدی را در کنار مشتری باشیم 
تا نتایج خوب و آرامش بخشــی را از همان روز اول تا 
سال های بعد برای او رقم بزنیم و همین می طلبد که با 

صبر و حوصله کار را دنبال کنیم.

۷8

۵
۶
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از انگیزه و آن خوب های دیگر
یادداشتی از کاوه صدقی، کارآفرین

دایــی کــه مُرد، همســرش ســه بچــه ی قد 
و نیم قــدی را کــه داشــتند، بـُـرد و تحویل 
پرورشــگاه داد. ترک شــان کرد. خبــر که به 
گــوش مادر و پدرم رســید، لحظــه ای درنگ 
نکردند. به پرورشــگاه رفتند و سه یادگار دایی 
را تحویــل گرفتند و آوردند خانه تا از آن به بعد با آن ها و دو 
بچه ی خودشــان؛ من و برادرم زندگی کننــد. با وضعیت مالی 
آن روزهــای خانواده، چنیــن تصمیمی، خیلــی راحت به نظر 

نمی رســید. پدر، هنرمنــد بود و از گرافیــک و روزنامه نگاری 
معیشــت می کرد. سال ها طراح و گرافیســت روزنامه ی کیهان 
بــود. صبح ها تا عصر در روزنامــه و عصرها که به خانه می آمد، 
نصــف مجلات معتبر شــهر منتظــر بودند تا پــدر، روی جلد 
شــماره ی جدیدشــان را طراحی کند. گاه گاهــی می دیدم که 
پدر تا صبح بیدار اســت و با ابزارهــای طراحی آن زمان مثل 
قیچی و کاتر و چســب و میز شیشــه ای و... مشــغول طراحی 

است.  مجلات  از  یکی  جلد 

برادر بزرگم از همان کودکی، عاشقِ لوکس بودن  بود. برندهای 
مطرح آن زمان را آباد کرده بود؛ از لباس های بنتون بگیرید تا 
کفش های دکتر مارتین و چوب اسکی های روسیگنال. همیشه 
طالب بهترین ها بود. من اما بــا خودم کلنجار می رفتم. برادر، 
فرزند اول خانواده بود؛ یادآور همان عشــق دوران اول ازدواج 
که در خیلی از ازدواج ها به تدریج در ســال های بعد، رنگ می بازد. من فرزند دوم 
خانواده بودم. دوران زندان پدر، ســختی های جنگ و معیشت کساد. فکر می کردم 
خانــواده توجه ویژه تری به برادر بزرگ تر دارند و بــا خودم می گفتم حق دارند. از 
آن ها چیز زیادی نمی خواســتم. می خواســتم ببینند که کاوه متکی به خود است. 
خــودکارش را تا وقتی جوهرش به تهش نرســیده، دور نمی انــدازد. پول زیادی 
نمی خواهد و ســراغ لباس های مارک دار نمی رود. هر طور شده می خواستم خودم 
را اثبات کنم. وقتی برادرم ســراغ آموزش تکواندو رفت، من هم با او همراه شــدم. 
ســه ماه بعد، برادرم از تکواندو دل زده شــده بود، ولی من تا جایی ادامه دادم که 
به فینال قهرمانی کشــوری رسیدم. در اسکیت هم همین اتفاق افتاد. علاقه ی سه 
ماهه ی برادرم به این ورزش، برای من تبدیل شــد به مربیگری و شکل گیری یک 
کسب وکار از دلِ آن. همه اش همان بود که گفتم؛ می خواستم هرطور شده خودی 
نشــان دهم. حالا یک بار با برنده شــدن در یک مسابقه ی مهم و بار دیگر با اداره ی 
کســب وکاری که برای خودم قانون گذاشته بودم که باید موفق شود. همین انگیزه 
بود که من را به جلو برد و بســیاری از رویاهــای ذهنی ام را به دنیای واقعی آورد. 
خواننده ی گرامیِ این سطرها؛ تو هم اگر می خواهی موفقیت چشمگیرت را ببینی، 

باید دنبال انگیزه ات بگردی. 

انگیزه ای از جنسِ یا این یا هیچ. از جنسِ خراب کردنِ 
پل های پشــتِ ســر، برای این که دیگر نتوانی به عقب 
برگردی و چاره ای جز پیش روی نداشــته باشی. همین 
انگیزه اســت که سوختِ موشــکِ پیشرفت و موفقیتت 
خواهد بود. تا انگیزه نباشــد، موفقیتی هم نخواهد بود. 
متحول کننده ترین آموزه ی دنیا برای موفق شــدن را به 
دست یک فرد بی انگیزه بدهی، قدمی از پیش نخواهد برد. وقتی آن انگیزه 
پیدا شــد، شروع همه ی اتفاقات خوب اســت. پیدا کردنش آن چنان که به 
نظر می رسد، سخت نیست. کافی ست اراده کنی و به مسیری که در ادامه ی 

این یادداشت به تو می گویم، عمل کنی.
آن چیزی که حالِ دگرگون می آورد

وقتــی به آن دورانــی نگاه می کنم کــه برای تان روایتش کــردم، یکی از 
دلایل شکل گیری آن انگیزه ی آتشــین برای موفق شدن را توجه به عاملی 
می دانــم که ناراحتم می کرد. وقتی می دیدم پدر و مادر در تکَ وتای اداره ی 
یــک خانواده ی هفت نفــری هســتند، ناراحتی ام را با تمــام وجود حس 
می کردم. این ناراحتی برایم بســیار ارجمند بــود. نادیده اش نمی گرفتم و 
همین عاملِ اولی  شــد که انگیزه ی انفجاری من را شــکل داد. تو هم اگر 
می خواهی انگیزه ی موفقیتت را پیدا کنی، سراغ آن چیزهایی برو که باعث 
ناراحتی ات می شــوند. و نه فقط ناراحتی، برو سراغ همان عواملی که حالت 
را دگرگــون می کنند. بــرای خیلی ها این می تواند همان عاملی باشــد که 
باعث ناراحتی شان می شود و ســعی در رفع کردنش دارند. برای برخی های 
دیگر این قضیه از جنســی متفاوت است. فردی عاشق می شود و این عشق، 
دگرگون کننده ی حال و روزش اســت و انگیزه ای بس بــزرگ برای تحقق 

بهترین ها در او پدید می آورد.

۱
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با همان ســن کم، ســختی 
وضعیت آن روزهای خانواده 
پوســتم  و  گوشــت  بــا  را 
احســاس می کردم. با خودم 
قــرار گذاشــته بــودم چیز 
زیــادی از آن هــا نخواهم و چه بســا در آن 
عوالم کودکی ، می خواســتم کمک حال شــان 
باشــم. خانه ی مادربزرگ در امیریه بود. بقال 
محله شــان تیله هایی دلربا داشت که هر کدام 
را به مبلغ یک ریــال می فروخت. با هر پولی 
کــه در جیبم داشــتم، از او تیله می خریدم و 
مــی آوردم به محله ی خودمــان و هر کدام را 
به 5 ریال می فروختم و کلی ســود می کردم. 
اما قضیه به همین جا ختم نمی شــد. یک بار از 
یک مغازه، بسته های آدامس خریدم و آوردم 
جلوی مدرســه برای فروش به هم شاگردی  ها 
بســاط کردم که ناگهان پدر ســر رسید و با 
دیدن من در آن شــرایط، از عصبانیت منفجر 
شد. در حالی که بساطم را جمع می کرد و من 

می کشاند. خانه  به  را 

از این دســت موارد، در زندگی هر کســی هست، 
کافی ست جست وجوگرش باشــی تا آن را بیابی. 
قدم اول را این گونه بــردار. بگرد در زندگی ات؛ به 
جانِ آن چه پریشــانت می کند، یــورش ببر و در 
اختیــارش بگیر. از نزدیــک، آن را ببین. ببین که 
چیست؟ و از همین جا به گام بعدی برو، گامی که 

چاره ای برای آن می جویی.
عامل اصلی موفقیت

اگر از من بپرســند که یک عامل برای کسب انگیزه نام ببر و به عامل 
دیگری اشــاره نکن و فقط همــان و همان؛ مــن پذیرش صددرصد 
مسوولیت زندگی خود را می گویم. این عاملی ست که شکوفا می کند و 
به پیش می برد و سرچشمه ی بزرگ ترین تحولات در زندگی می شود. 
وقتی عاملی را شــناختی که دگرگونت می کند، حالا باید مســوولیت 
صددرصــد پرداختن به آن را بپذیری؛ و نــه فقط به کلام که باید در 
عمل هم آن را در پیش بگیری. پذیرش مســوولیت یعنی به ســامان 
رســاندن آن حالِ دگرگون یا ناراحت کننــده را فقط از خود بخواهی 
و در خــود بجویی. بدانی که تو می توانــی آن را رفع کنی و آن وقت، 
انرژی و توان بی نهایتی را در خود احســاس خواهی کرد. این موردی 
نیست که نیاز به کشف کردن داشته باشد. این همه بزرگتران ما تاکید 
کرده اند که اگر می خواهی به سر و سامان برسی )بخوانید به موفقیت 
برســی( باید ازدواج کنی. چون ازدواج یعنی مســوولیت؛ جایی برای 
بهانه آوردن و تعویق نیســت؛ باید اموری را پیش ببری که تا پیش از 
آن در سودای شــان نبودی و همین امور است که سازنده ات است و تو 
را به همان سر و سامانی می رساند که در واقع، موفقیت است. پذیرش 
مســوولیت صددرصدی زندگی خود، معجزه می آفریند. کافی ست که 

تام و تمام باورش کنی و به اجرایش برسانی.

ولی افتاد مشکل ها
وقتی مســوولیت را پذیرفتی، این گونه نیســت که در یک جــاده ی هموار بتازی و 
به پیش بروی و به مقصد برســی. هزاران مانع، منتظرت هســتند که خودی نشان 
دهند. و این جاســت که جنس مســوولیت پذیری تو متفاوت می شود. مانعی پیش 
می آید، مشکلی حادث می شود و تو باید تقصیر را به گردن بگیری، نه این که دنبال 
مقصــر بگردی. وقتی خودت را تقصیرکار دیدی، از تماشــاگر تبدیل به بازیگر می شــوی. توان این را 
می یابی که وضعیت را متحول کنی. این بهترین فرصت است. اگر همچون بسیاری، به محض برخوردن 
به یک مانع یا مشــکل، کانون بیرون از خود را هدف قرار دهی و انگشت اشاره به سوی دیگری بگیری 
و بقیه را مقصر کنی، بزرگ ترین جفا را اول از همه در حق خودت کرده ای. چون در آن وضعیت، تو در 
منفعلانه ترین حالت ممکنت هســتی و در آن حال فقط یک اتفاق برایت می افتد: پیش نمی روی، فرو 
می روی و پس رفت می کنی؛ و این بس رقت بار اســت. وقتی با چهار دوست عزیزم زمین اسکیت پارک 
ملت را بازطراحی و اجرا کردیم، به رغم آن که از آن ها کم سن وســال تر بودم؛ به گونه ای رفتار کردم که 
کاپیتان آن تیمِ کاری شــوم. مســوولیت ها را به عهده گرفتم و تقصیرها را به گردن؛ و این چه فرصت 
مغتنمی برایم به وجود آورد. شاید اگر جز این بود، امروز، چیزی جز رویاهایم اتفاق می افتاد؛ که البته 
اصلا برایم مطلوب نبود. دوســت من، مســوولیت را به عهده بگیر و در زمان بروز موانع و مشــکلات، 

تقصیرکار را خودت بدان تا از دروازه ی بهترین ها گذر کنی.
کم توقع

و این توصیه ی آخر این فصل است. امید از همه ببُِر. جز خدایت و خودت، امیدی نبین. توقعی نداشته 
باش. تنها خودت را در وسط گود ببین. بگذار از تجربه ی شخصی ام برایت بگویم. هر وقت در پروژه ای 
یــا کاری، توقعم را از دیگرانِ اطرافم به صفر رســانده ام، در آن حــال و هوا، وقتی کمک و همراهی از 
جانــب برخی دیده ام، نیرویی برای به موفقیت رســاندن آن کار در وجودم پدید آمده که توگویی با آن 
می توان کوه را جابه جا کرد. و این هدیه برای کسانی ست که از هر که جز خود توقع ندارند و تنها خود 
را پیش برنده ی رویاهای شــان می بینند و طراح سرنوشت شــان. در این مسیر، آن کلام رومی را به یاد 
بیاور که جان کلامِ دل نوشته هایی ســت که در این فصل برایت روی کاغذ آوردم: »بیرون ز تو نیســت 

آن چه در عالم هســت/ از خود بطلب هر آن چه خواهی که تویی.«

 می گفت کِی پول خواســتی 
که من نداده باشــم که حالا 
بــا این کارهایت  توی محل 
آبروریزی می کنی. جز از راه 
نوشــتن و طراحی، پولی در 
نیاورده بود و دست فروشــی پســرش را عیب 

می دانست.

او  بــه  اطرافیانــش  بارهــا 
کار خرید  در  برود  می گفتند 
و  یــا خرید  فــروش دلار  و 
فروش پیکان و ماشــین های 
آن ها  بــه  اصلا  ولی  دیگــر، 
حتــی فکر هم نمی کرد. با کارش دلخوش بود. 
حالا که بحثش پیــش آمد بگذارید این ماجرا 
را هم بگویم که یک روز، اسپری های رنگش را 
برداشتم و روی مشتی بادکنک ریختم و آن ها 
را بــاد کردم و دســته ی بادکنک ها را تحویل 
یکــی از بچه محل ها دادم تا برود بفروشــد و 
در ســودش با من شریک شــود. چند ساعت 
بعــد، داشــتم داد و قال کرکننــده ی پدر آن 
پســر را می شــنیدم که می گفت عوض این که 
فکر درس و مشق تان باشــید، پسر من را هم 
بادکنک فــروش کرده ای. ماجــرا به گوش پدر 

هم رسید و چشم تان روز بد نبیند...

۲

۷۸

۳

۴
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چندنکتهدرموردفعالیت
استارتآپیدرایران

یادداش�ت از دک�ت سیده فاطمه مقیمی، کارآفرین

مهم  ترین مســاله ای که در کسب وکارهای جدید 
به عنوان اســتارت آپ ها با آن مواجه هستیم، باید 
قوانین حمایت کننده از کســب وکارهای نو باشد. 
این کسب وکارها  که  است  این  مهم ترین قضیه اش 
باید با تکنولوژی های روز دنیا همگن شــوند. باید 
الگوبرداری از فناوری های جدید با بومی ســازی در کشــور اتفاق 
بیفتد. البته مطلبی را هم باید در نظر داشته باشیم که امروزه دیگر 
استارت آپ ها تقریباً یک مرحله عقب تر رفته اند. استارت آپ ها در 
بســته فناوری هایی که در مرکزهای رشد بوده آغاز شده و امروزه 

تقریبــاً یک دوره تعالی بالاتر را تجربــه می کنند. الان بنگاه هایی 
به نام شــتاب دهنده در دنیا کار می کند. شتاب دهنده ها با سرعت 
بی ســابقه ای دارند جلو می روند و با تکنیک های جدید فرآیندهاي 
جدید را در کسب وکارها شکل می دهند. از مهم ترین عواملی که در 
این موارد وجود دارد مي توان به سیستم های فناوری های الکترونیکی 
اشاره کرد؛ از جمله سیلیکون ولی. سیلیکون ولی که درواقع در ایالت 
کالیفرنیا قرار گرفته، نمونه بارز از مجموعه  شرکت های شتاب دهنده 
یا به عبارتي در  پله  های قبلی اش، استارت آپ ها هستند. در اینجا 

مورد دیگری هم برای موفقیت استارت آپ ها به چشم می خورد.

۱

لزوم حرکت تیمی
در قدیم کارها شــاید گروهی انجام می شد. گروه یعنی مجموعه افرادی که در یک 
ســازمان بودند ولی الان وقتي مي گویم کارها به صورت تیمی دارد انجام می شود 
یعنی به صــورت تیم ورک، گروه با تیم تفاوت دارد. گــروه در یک کار جمعی در 
ســازمان حرکت می کند اما تیم برای هدف مشخصی با استراتژی اي که برای یک 
ســازمان می سازند جلو می رود. یعنی ممکن است در یک گروه ســازمانی تیم هاي مختلفي با هم 
کار کند. یک سازمان هدفش تولید محصول است ولی تیم حســابداری دارد، تیم بازاریابی دارد، 
تیم تجارت خارجی دارد، تیم سفارشات دارد؛ تیم های مختلف با استراتژی مشخص سازمانی شان 

می توانند هدفمند به صورت مسیری را طی کنند.
لزوم بهره وربودن استارت آپ ها

می خواهم اسنپ را مثال بزنم. ظاهر امر این بوده که آژانس بوده یا تاکسی تلفنی است ولی اتفاقی 
که اینجا افتاده این اســت که آمده با فناوری های نوین خدماتش را ارائه می دهد. سیســتم های 
الکترونیکی یعنی چه؟ یعنی همین سیستم های روی موبایلتان. شما با جی پی اس دارید کار می کنید 
و با جی پی اس نزدیک ترین ماشــینی که در مبدأ حرکتی شــما می تواند با شما تماس حاصل کند 
می آید رجیستر می شــود و ثبت می شود برای مقصدی که مورد نیاز اســت. بعد وقتی که تعداد 
سفرهای درون شــهری اش بالا می رود طبیعت امر این است که با حداقل کردن سود مورد تقاضای 
آن مجموعه می  تواند  هم بهره وري ســازمانی اش و هم بهــره وری اجتماعی اش را بالا ببرد. یعنی 
کســی که قرار بود یک مســیری را با 15 یا 18 هزار تومان برود الان با 8 یا 9 هزار تومان می تواند 
برود.  این گونه حساب صرفه اقتصادی می کند؛ در ترافیک نمی مانم، هزینه سوخت نمی دهم، هزینه 
استهلاک نمی دهم، تک سرنشــین نخواهم بود پس بیایم از مجموعه یک راهوار یا یک آژانس در 

خیابان استفاده  کنم. 

۲
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در بحث مقایســه ای آ نوقت اسنپ زمانی 
می آید موفق می شــود کــه می گوید من 
امنیت هم به شــما می دهم، چون اســم 
راننده، پلاک ماشــین، همــه چیز را در 
اختیارتان می گذارم و شــما می توانید به 
راحتی حتی با تصویر هــم این را ببینید 
و با جی پی اس کنترل کنید، پس یک خانم یا آقای مســن 
را که خیلی برایش راحت نیســت تنظیم کردن گرفتن یک 
ماشــین یا یک بچه کوچک را که فرســتادنش به مدرسه 
دل نگرانی برای خانواده دارد الان می گوید این طور نیست 
که من یک ســواری دربست گرفته  باشم اسنپ گرفته ام و 
مشخصات راننده و ماشین را هم دارم. از آن طرف هم که در 
قیمت گذاری می تواند به طریق اولی بهترین شرایط قیمتی 
را به شــما بدهد. این خودش می شود میدانی برای رقابت. 
من این را در تایید اسنپ فقط نمی خواهم بگویم بلکه دارم 
یک رقابت را تحلیل می کنم که چطوری اسنپ می  آید بازار 
را می گیرد، فرآیند جدید تعرفه ای برای خودش می گذارد،  
فرآیند جدید کنترل سیستمش را ارائه مي دهد و با حداقل 
ســود دریافتی برای خودش بازاریابی برای مشتری انجام 
می دهد. این در هر کســب وکاری با روش خودش می   تواند 
نوین  بودن شرایط بازار و رقابت با همتایان را در بازار ایجاد 

کند.
بانوان در جهت ایجاد  * فرصت های اســتارت آپ ها برای 

کسب وکار
بهترین شرایطی که اســتارت آپ ها برای بانوان می توانند 
با توجه  داشته باشد در کسب وکارهای خانگی  است شاید 

به اینکه بعضي نیاز به عدم خــروج از منزل یا به عبارتی 
همــان دورکاری دارند و ســرمایه  های کوچکــي دارند، 
ســرمایه هایی که عدد و رقم قابل توجهی نداشته باشد؛ 
زیرا سرمایه گذاری برای زنان نسبت به مردان به محدودیت 
بیشتری مواجه است به همین خاطر خیلی از اینها می توانند 
به صورت کارهای تیمی، گروهی، دورکاری، سرمایه کوچک، 

به عنوان حرفه های جدید در بازار کسب وکار ایجاد شوند.
استارت آپ ها پیش  برای  اینجا موضوع سرمایه گذاری  در 
می آید که در این زمینــه می توان گفت باید ببینید طرح 
را روی چه پایه ای دارید پیــاده می کنید، بعد باید جذب 
سرمایه گذار داشته باشید و در کار با حداقل سرمایه گذاری 
و با کثرت سرمایه گذاران اینها می تواند شفافیت برای شما 
به همراه داشــته باشد. شما یک موقعی کاری را دارید در 
خانه تان انجــام مي دهید فضای فیزیکی کمتر نیاز دارید، 
ممکن اســت از بازاریابی الکترونیکی دارید، اســتفاده 
می کنید یا با یک لپ تاپ داریــد کار می کنید؛ نه هزینه 
اداری می دهید، نه هزینــه رفت  و  آمد می دهید به همین 
علت ممکن اســت نیاز به سرمایه گذاري آنچنانی نداشته 
باشــید. گاهی اوقات کالا یا مواد اولیه تهیه می کنید آن 
موقع نیازمند این می  شوید که یا برای دپو کردن یا داشتن 
اموال، هزینه بیشــتری را متحمل شوید. آن موقع ناچار 
به این هستید که تامین ســرمایه گذاری تان را از طریق 
شــرکایتان انجام دهید. پس بســتگی به طرح تان دارد؛ 
بر اســاس طرح یا پروپوزالی که دارید و توجیه اقتصادی 
که می کنید و مدت زمان برگشــت ســرمایه ای که دارید 
می توانید راهبرد مشخصی را در این زمینه پیگیری کنید.

۳
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من می خواهم از یک بعد ســومی حرف بزنم که قبل از عملکرد است و آن جایگاه عملکرد است و من 
اسمش را می گذارم هستی. هستی من چیست؟ جایگاه من چیست که اگر این عملکرد را داشته باشم 
نتیجه خوب می گیرم و جایگاه دیگر این است که اگر این عملکرد را داشته باشم نتیجه خوبی نمی گیرم.  
با همین مثال های ســاده که در ارتباط با کارم یاد گرفتم شــروع می کنم. مثلا می بینم کسانی که 
در مجموعه ما کار می کنند افرادی هســتند که این جایگاه را به عنوان فروشنده قبول کرده اند و 
پذیرفته اند که فروشــنده اند. حالا فروشنده ای هستند که دانش دارند، موفقیت دارند، اعتمادبه نفس دارند و توکل 
دارند. وقتی که به سوي این جایگاه حرکت می کنند نتیجه می گیرند. ولی فروشنده  دیگری مي آید اصلا این مشاوره 
فروش را قبول ندارد؛ خودش را در قالب فروشنده اصلا نمی پذیرد. یعنی یا خودش را خیلی کمتر می بیند یا خودش 
را خیلی بالاتر می بیند. آنهایی که خودشــان را خیلی بالاتر می بینند به طور موقتی به این شغل نگاه می کنند که 
حالا یک مدت کار می کنیم و همه اش دنبال این هستند که یک مدت می  خواهیم اینجا کار کنیم بعد مي رویم دنبال 

آن شغل خوبي که قرار است برای من باشد. 

یکسری افرادي هم هستند که خودشــان را اصلا در این جایگاه نمی بینند و مي گویند نه 
اصلا این جایگاه ما نیســت. این مثلا از من  بالاتر است و من اصلا اعتماد به نفس برای این 
کار ندارم. این بعد سوم را من خیلی دیده ام. این تفکر در خیلی از جاها جواب می  دهد چون 
باورم این اســت که خداوند آنقدر بزرگ و مهربان است که متناسب با باورها و اندیشه های 
ما، هدایت و حمایت مان می کند. مثلا صبح که از خواب بلند می شویم می گوییم من انسان 
نیرومندی هستم یعنی هر اتفاقی هم که بیفتد و هر شرایطی هم که باشد بیشترین تلاشم 
را می کنــم و هر اتفاقی هم که بیفتد آن را تبدیل به فرصت خواهم کرد. این یک جایگاه اســت. یعنی من 
جایگاهم را به عنوان یک انســانی که می توانم هر تهدیدی را تبدیل به فرصت کنم قرار می دهم و می شود 
هســتی من و خداوند هم می فرماید بفرما نیرومندی بیشــتر، بفرما شرایط بهتر. حالا همین انسان را شما 

حساب کنید جایگاهش این باشد که؛ خدا کند امروز بدشانسی نیاورم.

مسالهبعُدسوم
برایموفقیتدرکسبوکار

، کارآفرین یادداش�ت از محمدرضا محس�ن

بحث ما در مورد مفهوم برکت در زندگی اســت که 
به شکل عام به آن اشاره مي کنیم نه از منظر دینی 
که آن هم در جاي خودش محل بحث اســت. اینکه 
آدم ها علاوه بر اینکه همه این تکنیک های موفقیت 
را اجرا می کنند بعضی ها هســتند که در اجرای آن 
تکنیک های موفقیت به برکت خیلی زیادی می رســند و آن  نتایج و 
اهدافی را که می خواهنــد خیلی زودتر محقق می کنند تا آنهایی که 
عینا مانند همان ها عمل می کنند ولی در مقاطع مختلف هشتشان گرو 
نه شــان هست به قول معروف. در مورد این مساله چه می توان گفت؟ 
بگذارید تجربه ای شخصی را بگویم. براي من خیلی جالب بوده که در 
این سال ها با همکاران زیادی کار کرده ام و دیده ام که بعضی از  همکاران 
من که مثلا در کار فروش هستند کاری را انجام می دهند و عملکردی 

را دارنــد و با این عملکرد نتیجه خوبی هم می گیرند و در طرف دیگر 
دوستان و همکاران دیگری را دیده ام که دقیقا همین عملکرد را دارند 
بعضا عملکردهای بهتری هم دارند و سعی کرده اند تکنیک ها و حتی 
دانش ها را خیلی بهتر اجرا کنند ولی نتایج خوبی  نگرفته اند. برای من 
این سوال بود که اینها از کجا می  آید و چرا این اتفاق می افتد؟ من بر 
این باورم که خداوند برای همه انسان ها بر اساس حرکت  بینششان اگر 
مطابق با آن ارزش های هسته ای کائنات باشد برکت یکسان دارد. من 
معتقد نیستم که خداوند مي آید به یکی  برکت بیشتری می دهد و به 
دیگری نه. به این باور ندارم ولی به این نتیجه رسیدم که عملکردهای 
ما قبلش باید یک چیزی باشد که منتهی به آن عملکرد شود یعنی ما 
در حالت عادی می  آییم یــک عملکرد را می بینیم و یک نتیجه ای را 

ملاحظه مي کنیم. 

1
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برایم  مشکل  امروز  کند  خدا   
در  می شود  مگر  نشود،  ایجاد 
کند  خدا  گفتن  با  مسیر  طول 
اتفاقی  ایجاد نشــود،  مشکل 
ما  برای  هر حــال  در  نیفتد؟ 
مشکلاتی ایجاد می شود ولی آن جایگاهی که 
ما برای خودمان ایجاد کرده ایم، هستی مان را 
روی آن قرار داده ایم که هر مشکلی هم پیش 
بیاید مــن می توانــم آن را تبدیل به فرصت 
کنم. می دانم راه ســختی است ولی می توانم 
تبدیلش کنم. مثلا در ســال 96 من در ابتدای 
کار خودم می بینم چالش ها و مشکلاتی وجود 
دارد. خب این چالش  ها و مشکلات را می توانم 
به دو صورت حل کنم، بگویم ای وای ما دیگر 
کارمان خراب شد و شــرایط این طور نیست. 
ولــی می توانید بگویید این مشــکلات پیش 

آ مده، حالا چی؟
اتفاقا این شرایطی را که پیش آ مده   مطمئنم 
هم می توانم تبدیل کنم به فرصت و اینجاست 
که ما می گوییم برکت بیشتری وارد زندگی مان 
می شــود. من می خواهم در مــورد این کمي 
بیشــتر توضیح دهم. ما همکارانی داشتیم در 
حوزه توزیع کارمــان، افرادي بودند که خیلی 
خوش تیــپ، باکلاس و تحصیل کــرده بودند. 
را مقایســه مي کنیم  اینها  اما وقتی عملکرد 
با کســانی که اتفاقا به اندازه  اینها خوش تیپ 

نبودند. 

ســروزبان آنها را و شرایط تحصیلي آنها را هم نداشتند، در نگاه اول 
کسی که آنها را استخدام می کرد می گفت، ما اگر همکاران این طوری 
استخدام کنیم کارمان با سلامت بیشــتری انجام می شود و شرایط 
بهتری هم خواهیم داشت. ولی وقتی که جلو رفتیم دیدیم اتفاقا این 
نوع همکاران بیشترین نارضایتی را به وجود آورد ه اند. وقتی یک مقدار 
کار اینها را بیشــتر مطالعه کردیم دیدیم اینها اصلا جایگاهشان را در این شغل قبول 
ندارند و ناخودآگاه اینها و هســتی اینها و جایگاه اینها شرایطی را فراهم می کند که 
آنها کارشان را خیلی خوب و درست انجام ندهند. ولي آن افراد دیگر چون این جایگاه 
را قبول کرده بودند به این جایگاه عشــق می ورزیدند و این کار را دوست می داشتند، 
همان عملکرد را ایجاد می کردند و همان فرمول را هم ایجاد می کردند برای خودشان، 
همان تکنیک را به کار می بردند ولی هم رضایت بیشــتری از خودشان داشتند و هم 
مدیرانشان هم از آنها راضي بودند و هم کسانی که به عنوان مشتری یا خانواده با اینها 
در ارتباط بودند. پس این بعد ســوم را در هر کاروکسبی را می خواهیم شروع کنیم، 
باید به همراه داشته باشیم. بپرسیم که اصلا جایگاه من چیست. مثلا فردی در زندگی 
می آید جایگاهش را می گذارد وفور و نعمت، می داند که الان به دست آوردن پول خیلی 

سخت است، می داند که الان منافع کسب کردن کار سختی است. 

 ولی جایگاهش را طوری تعریف 
کرده است که می گوید هرچقدر 
هم سخت باشد به وفور و نعمت 
فرق  این  می رسم.  خانواده ام  به 
دارد با کســی که از صبح بلند 
اصلا  نه،  که  مي گوید  می شــود 
نمی شود، هزارتا مشکل وجود دارد، هزارتا مساله 
وجود دارد. ولی کسی که جایگاهش را می گذارد  
جایگاهی که وفور و نعمت در زندگی اش باشد با 
همه سختی ها ممکن است یک ماه برود نشود، دو 
ماه برود نشــود، سه ماه برود نشود، ولی مطمئن 
است که کارش جواب می دهد و آن پایداری وفور 
و نعمت را برایش به ارمغان می آورد. ولی اگر ما این 
جایگاه را نداشته باشیم، اصلا ممکن است خسته 
شــویم. چرا می گویند 90 درصد ورشکستگی ها 
در یک قدمی موفقیــت اتفاق می افتد؟ من یک 

بار دیگر این جمله را در مجله نوشته ام که یونک 
می گویــد وقتی یک کاری را شــروع می کنیم، 
فعالیتی را شــروع می کنیم یک شانس تازه به 
وجود می آوریم. جهان به شما خوشامد می گوید 
ولی بعد با نگهبان آستانه روبه رو می شویم. یعنی 
بگذارد  نمی خواهد  با چیزی روبه رو می شویم که 
شــما تعهدت را اجرا کنــی. نمی خواهد بگذارد 
که شــما به هدفتان برسید. بخش اعظمي از آن 
و  است  درونی خودتان  گفت وگوهای  از  ناشــی 
بخش دیگر آن هم مردم و دیگران هســتند. به 
عبارتی می توانم بگویم که انگار عالم و آدم دست 
به دست هم می دهند که شما موفق نشوید. ولی 
اگر بتوانید از این مرحله عبور کنید می رســید 
به ســرزمینی به نام برکت. انگار همه عالم و آدم 
به دست هم می دهند که شما بدرخشید،  دست 
که به وفور و نعمت برسید، تا شرایط تان رشد کند. 

من این را کــه مطالعه کردم دیدم در چرخه عمر 
همه محصولات و شــرکت ها هم  چنین مساله ای 
وجود دارد. یعنی در ابتدا با یک خوشــامد و یک 
افتخاری شروع می کنند ولی نگهبان آستانه مانع 
از جلورفتن آنها می شود و با کندی جلو می روند. 
ولی وقتی این کندی را با استمرار، با مداومت، با 
لجبازی با خودشان جلو می  روند همه شرکت ها به 
مرحله ای می رسند که دیگر می درخشند و وفور، 
نعمت و برکت در وجودشــان جاری می شود. من 
این را این گونه برای خودم تفسیر کردم. نمی توانم 
هم بگویم حرف هایی که می زنم حتما درست است 
یا نه. ولی آن طور که برای من کار کرده و بر اساس 
اصول علمی که دیدم و مطالعاتی که داشــته ام و 
مشــاهده و مطالعه رفتار همکاران خودم به این 
نتیجه رسیدم که این »بعُد سوم« مساله ای است 

که بسیار تاثیرگذار است.

۴

۵

۶
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مهم ترین مهارتی که تمام کارآفرینان باید از آن برخوردار باشند

مترجم: شادی حسن پور
مهارت فروش را در مدرسه یاد نگرفته اید.

هفته گذشته برای برگزاری سمیناری دوروزه به آمریکای 
جنوبی رفتم. این ســمینار در بوئنــوس آیرس، پایتخت 
کشــور آرژانتین برگزار می  شد. بخش مهمی از پیامی که 
می خواســتم در ســمینار به مردم منتقل کنم، در مورد 
مهارت هــای لازم برای کارآفرینی بود.  ایده هــای زیادی در مورد چگونگی 
شــروع کســب وکاری عالی وجود دارد و افراد زیادی هستند که می خواهند 
کارآفرینی را به شما بیاموزند.  به عنوان مثال، کالج میامی دوره ای آموزشی 
تحــت عنوان کارآفرینــی دارد که ویژگی بارز آن، تدریــس رهبران بزرگ 

کسب وکار آن منطقه در این کالج است. 
آیــا کارمندانی که حقوق بالایی می  گیرند، می توانند کارآفرینی را تدریس کنند؟

در بین اســتادان حاضر در این کالج می توان مدیران عامل، مدیران اجرایی، 
سرپرســتان رده بالا، چندین نایب رئیس و فقط یــک بنیانگذار دید که او 
هم به تازگی شــرکتی را تاسیس کرده اســت. یکی از مدیران عامل نیز در 
واقع مدیریت شــرکتی را بر عهده گرفته که ســه نسل به خانواده آنها تعلق 

داشته است. 

من مطمئنم که همه آنها افرادی حرفه ای و موفق هستند 
و می تواننــد درس ها و نــکات خوبی را به دانشــجویان 
بیاموزند؛ البته در زمینه مدیریت، نه کارآفرینی و شــروع 
یک کســب وکار. همه آنها تقریبا کارمندانی با حقوق بالا 
هســتند و این گونــه کارمندان، ذهنیت کامــلا متفاوتی 

دارند.  کارآفرینان  به  نسبت 
پازل چیست؟ این  گم شده  تکه 

من چطور این موضوع را می  دانســتم؟ من به موضوعاتی که دانشــجویان 
در طــول این دوره آموزشــی می  خواننــد، نگاهی انداختــم. آنها در قالب 
گروه هایــی موظف انــد ایده پــردازی کننــد. موضوعاتی نظیر اســتراتژی 
اســتارت آپ، عملی سازی اســتارت آپ، توســعه محصول، مدیریت پروژه، 
بازاریابــی دیجیتالــی، بازاریابــی از طریق شــبکه های اجتماعی، طراحی 
تجربه مشــتری، منابع انسانی، مدیریت کارگروه و توسعه سازمانی در این 

دوره به آنها آموزش داده می شود. 
آیا می دانید تکه گم شــده این پازل چیست؟

فروش.  بله، 

مــن معتقدم که مهارت اصلی هر کســی که می خواهد 
کارآفریــن موفقی شــود، توانایــی او در حیطه فروش 
البته منظور من فقط فروش محصولات نیست،  اســت. 
که البته خود مقوله بســیار مهمی است، بلکه فروش از 
نظر مــن توانایی فروش نگرش، تیــم کاری، خود فرد، 

توانایی هایش، شــرکای بالقوه و معاملاتش است. 
رشــد تیمتان را از طریق فروش تضمین کنید. 

پدر پولدار می گفت: »کســب وکار و ســرمایه گذاری یک ورزش گروهی 
است«. هر شرکتی که می خواهد به موفقیت برسد، باید بهترین بازیکنان 
را داشــته باشد. هر چقدر بیشتر رشــد کنید، مدیریت بخش های مختلف 
شــرکت، از قبیل بازاریابی، حســابداری یا توســعه محصول ســخت تر و 
پیچیده تر می شــود. باید برای هر کدام از بخش ها، مدیران لایقی داشته 

باشــید که به بهترین شکل ممکن آنجا را اداره کنند.
اما چطور می خواهید این افراد را به ســوی خود جذب کنید؟ باید نگرش 
و ماموریت ســازمان خود را به بهترین شــکل به آنها بفروشــید. نقشــه 
راهتان را به آنها بفروشــید. موفقیت های پیشین خود را به آنها بفروشید. 
ایــن کارمندان عالی، گزینه های بســیار خوبی به حســاب می  آیند، پس 
شــما هم باید خود را آنقدر خوب به نمایش بگذارید که به ســوی شــما 

شوند.  جذب 

از طریــق مهارت »فروش« ســرمایه گذار 
کنید. جذب 

می خواهید  »اگــر  می  گفت:  پولــدار  پدر 
ســرمایه دار موفقی شــوید، بایــد بدانید 
و چطور  کنیــد  چطور ســرمایه جــذب 
از بدهی هایتــان پــول بســازید.« زمانی که بحــث ایجاد 
کســب وکار موفق پیــش می  آید، باید به ســرمایه دیگران 

کنید.  پیدا  دست 
هر چقدر که کارتان گســترش پیدا کند، ســرمایه گذاران 

نقش مهم تری در کســب وکارتان پیدا خواهند کرد. 
ســرمایه گذاران برای انتخاب کســب وکار مناسب، به چهار 
نکتــه توجه می کنند: پروژه، شــرکا، آمار، ارقام و مدیریت. 
توانایــی شــما در ارائه این چهــار نکته و غلبــه بر موانع 
می تواند آینده شــما را تضمین کند. اهمیت حیطه فروش 

است.  چنین 

۱۲

۳۴

جدیدترین یادداشت رابرت کیوساکی
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جذب شــریک و دست وپنجه نرم کردن با مسئله فروش
بدیهی است که هیچ کدام از ما نمی خواهیم کسب وکاری 
را بــه تنهایی و روی یک جزیره بنا کنیم! پس درســت 
مانند جذب کارمند و ســرمایه گذار مناسب، بسیار مهم 

است که شرکای خوبی نیز داشته باشیم. 
به عنــوان مثال، اگر می خواهیــد محصولی نرم افــزاری را ارائه دهید، از 
طرفی باید افراد مناســبی را برای بخش بازاریابی و فروش پیدا کنید و از 
طرف دیگر، نرم افزارتان را با دیگــر نرم افزارهای موجود در بازار یکپارچه 
کنید تا تداخلی در عملکرد آنها در کنار یکدیگر وجود نداشــته باشد. نکته 
کلیدی این اســت که باید با افرادی شراکت داشــته باشید که بتوانید به 

برسانید.  به یکدیگر سود  صورت متقابل 
بــه این منظور بار دیگر به مهارت »فروش« نیاز پیدا می کنید. شــما باید 
ماموریت، نگرش و امور مالی تان را به شرکای خوب احتمالی تان بفروشید. 

اگر نتوانید آنهــا را متقاعد کنید، از رقابت با بزرگان جا خواهید ماند. 

چگونه مهارت فروش را یاد بگیرید؟
زمانــي کــه از دانشــگاه فارغ التحصیل شــدم، دو گزینه 
پیش رو داشــتم؛ یا می توانستم شــغلی در صنعت حمل و 
نقل داشــته و در ازای فقط شش ماه کار در سال، 70هزار 
دلار درآمد داشته باشــم یا به عنوان فروشنده در شرکت 

زیراکس مشغول به کار شوم. 
پدر بی پول التماســم می کرد که شغل اول را انتخاب کنم. اما پدر پولدار به 
من گفت که اگر می خواهی کســب وکاری برای خودت دســت وپا کنی، باید 
شــغلی را انتخاب کنی کــه در آن چیزی یاد بگیری؛ کــه در اینجا منظور 
»فروش« اســت. من توصیه پدر پولــدارم را گوش کردم و هنوز هم معتقدم 

که بهترین کار را کردم. 

در ابتدا فروشنده افتضاحی بودم. در پایان چند ماه اول 
هیچ نتیجه خوبی به دست نیاوردم. فکر می کردم چون 
مدرک دانشگاهی در زمینه کســب وکار دارم، حتما به 
راحتی می توانم مشــتری جذب کنم. امــا واقعیت این 
بود که در دانشــگاه هیچ چیزی در زمینه فروش به ما 
یاد نمی  دادند. زیراکس برای من حکم دانشــگاهی را داشت که باید واحد 
»فــروش« را در آنجا پاس می  کردم و به یک کارآفرین تبدیل می شــدم. 
زمانی که می خواستم از این شــرکت بیرون بیایم، بهترین فروشنده آنجا 

بودم. البته این عنوان را با تلاش بســیار به دست آورده بودم. 
اگــر می خواهید بــه کارآفرین موفقی تبدیل شــوید، امــروز باید روی 
مهارت های فروشــتان تمرکز کنید. شاید این مســئله نیازمند این باشد 
که مدتی را در جایی به فروشــندگی مشغول شــوید. شاید هم بخواهید 
مهــارت برقــراری ارتبــاط و صحبت کــردن در جمع را تقویــت کنید. 

همچنیــن از تاثیر کتاب های مفید در این زمینه نیز غافل نشــوید. 
فرامــوش نکنید کــه حتی در دوره هــای دانشــگاهی »کارآفرینی« نیز 

نمی شود.  تدریس  فروش  مهارت 
پس دســت به کار شوید و چیزی بفروشید.

۵

۶

۷
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سال 1396 از سوی مقام معظم رهبری سال تولید و اشتغال نامیده شد. متاسفانه 
از ابتدای ســال خبرهای ناگوار در خصوص تعطیلی شرکت های تولیدی شنیده 
می شود که یکی از این شرکت ها که بازتاب خبری زیادی داشت شرکت داروگر 
اســت که در بخش های خبری و جراید به آن پرداخته شد. خوشبختانه از طرف 
شرکت و مدیرعامل آن تکذیبیه های مختلف پخش شد که مایه خرسندی همگان 
شد و این شرکت همچنان به تولید خود ادامه می دهد. همین موضوع باعث شد 
این شماره سراغ کسی برویم که او را با شرکت داروگر می شناسند. ایشان مهندس 

علی نقیب است؛ کسی که 17 سال مدیرعامل شرکت داروگر بوده است.

علي نقیب در سال 1335 در تهران متولد شد. 
پدرش کاسب بود و مغازه پارچه فروشی داشت 
و تنها فرزند پسر خانواده بود. از نظر مالی جزو 
طبقه متوسط جامعه بودند. خودش می گوید از 
کودکی علاقه زیادی به درس و مدرسه داشتم. 
می خواستم درس بخوانم، به مدرسه نظام بروم 
و خلبان شوم، ولی بعد از ورود به دبستان و آشناشدن با مشاغل 

دیگر مانند پزشکی، مهندسی و ... نظرم عوض شد.
سال دوم دبستان در یکی از روزها معلم روی تخته نوشت علم بهتر 
است یا ثروت؟ و از ما خواست در این خصوص انشا بنویسیم. هفته 
بعد اکثر بچه ها نوشته بودند علم بهتر است اما مضمون انشاي من 
این بود که ثروت بهتر است. وقتی انشایم تمام شد، معلممان گفت 
این را بدان که ثروت همیشگی نیست ولی علم همیشگی است و 
هیچ  وقت از بین نمی رود. در دوره دبیرستان رشته تحصیلی ام را 
ریاضی انتخاب کردم. سال های پایانی دبیرستان بود که مادرم به 
علت بیماری فوت کرد اما با همه ســختی فراق مادر در سال 54 
با معدل بالا دیپلم ریاضی ام را گرفتم. در همان ســال در آزمون 
سراسری شرکت کردم، چون درسخوان بودم نه خانواده و نه خودم 

زیاد نگران کنکور نبودیم.

بالاخره در رشته مهندسی 
صنایع در دانشگاه صنعتی 
سابق(  )آریامهر  شــریف 
قبول شــدم. اوایل ورودم 
به خاطر  به دانشگاه پدرم 
قولی که پیشتر برای قبولی 
در دانشگاه به من داده بود یک دستگاه پیکان 
برایم خرید، اما حدود پنــج ماه بعد از خرید 
متوجه شــدم قیمت ماشین بالا رفته و حدود 
سی وپنج هزار تومان شده که بلافاصله بدون 
اینکه به پدر بگویم آن را فروختم و با پنج هزار 
تومان آن  یک فولکس خریدم. پدرم وقتي از 
من پرسید می خواهی با بقیه پول چه کار کنی؟ 
گفتم: کاسبی؛ و او نیز گفت پول خودت است 

هر کاری می خواهی انجام بده.
آن زمان تدریــس خصوصی هم می کردم که 
درآمد خوبی برایم داشــت. با توجه به انقلاب 
فرهنگی در دانشگاه ها در سال 1360 مدرک 

تحصیلی ام را گرفتم.
در ســال 1361 به خدمت سربازی رفتم و در 
تقسیمات به لشکر زرهی شیراز منتقل شدم. 
در ســال 1362 ازدواج کــردم. بعد از دوران 
سربازی با چند نفر از دوستان به تولید بست 
سیم های فشــار قوی پرداختیم. متاسفانه در 
آن زمان به خاطر بوروکراسی اداری و افزایش 
قیمــت دلار طرحمان شکســت خورد، ولی 

شکست اتفاقي نبود که ما را ناامید کند.

مدیریتخستگیناپذیریکبرند
اقتصادمقاومتیدرسرگذشتکارآفرینانایرانی؛اینشماره:علینقیب

1

۲
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دورنگ را در کشور تولید کردیم. آلومینیومی به لمینت تغییر دهد. در ســال 1375 اولین خمیردندان دلیل براي اولین بار این شرکت توانســت تیوپ های خمیردندان را از شرکت داروگر می دانســت نباید در بازار رقابت عقب بیفتد، به همین شد سهام آن در بازار رشد کند.بازار کشش خوبی داشت و خوشبختانه شرکت سود خوبی کرد و باعث و کارگران بیکار شوند. در آن سال به طور شبانه روزی کار می کردیم چون چربی از یک تاجر به قیمت 1/5 برابر بیشتر اجازه ندادم کارخانه تعطیل چربی به  اندازه کافی وجود نداشــت. بالاخره با زحمات فراوان و خرید به من تحویل دادند شرکت در شرایط سختی بود. ماده اولیه صابون یعنی کامل داشتند و این سرمایه خوبی برای ادامه کار بود. زمانی که شرکت را صابون سوبلمه بود که مصرف دارویی داشت. مردم به نام داروگر اعتماد علاقه ای شخصی در اصفهان تاسیس  شده بود. اولین تولید این کارگاه شــخصی به نام غلامرضا داروگر در سطح کارگاهی کوچک و در قالب کف جزو شرکت های بسیار قدیمی کشور بود که در سال 1307 از طرف سال 1373 به شرکت سهامی عام کف معروف به داروگر رفتم. شرکت صورت دادم شرکت های زیرمجموعه به سوددهي رسیدند و بالاخره در گروه صنایع نســاجی و شیمیایی مشغول شدم. با تغییر و تحولاتی که در سال 1368 به سازمان اقتصادی کوثر رفتم و در آنجا به عنوان مدیر امر باعث شد نگاه مدیران ارشد به من معطوف شود. برســد که در زمان جنگ خیلی سخت بود و همین از کارها و ایده های من باعث شد شرکت به سودآوری وقتی مدیرعامل شدم 29 سال بیشتر نداشتم. بعضی به بنیاد مستضعفان و مدیرعامل شرکت زمزم شدم. بعد از شکســت در کارم به صنایع ملی رفتم. سپس 

در شرکت واحد بازاریابی و تحقیقات راه انداختم 

و همین امر باعث شــد با رصد بازار و خواســته 

مردم محصولات خود را تولیــد کنیم. با توجه به 

رشد شرکت سعی کردم شــرکت های اقماری که 

تهیه کننده مواد اولیه برای شرکت بودند را تاسیس 

کنم. ســپس مرکز پخش محصولات داروگر و شرکت سرمایه گذاری 

داروگر را راه اندازی کردم که واسط شرکت و بورس باشد. بالاخره بعد 

از 15 سال تلاش شبانه روزی شرکت را به مرحله ای از تولید رساندم که 

می توان گفت یکی از ارکان بازار بهداشتی و آرایشی است.

اگر بخواهم رموز موفقیت شرکت داروگر را بگویم می توان به موارد زیر 
اشاره کرد.

تدابیر و برنامه ریزی مدیران
تعامل مثبت میان کارکنان

تفکر روبه جلو و هرروز بهتر از دیروزبودن

سهیم بودن کارکنان در منافع شرکت
تلاش در عرصه کارآفرینی

با این تفاسیر واقعاً حیف است مجموعه ای به این عظمت خبر توقف 

تولیدش در صداوسیما پخش شود. انشاءالله ما شاهد شکوفایی هر چه 

بیشتر تولیدات ملی و کارآفرینی سربازان صنعت این مرزوبوم باشیم.

۳

۴
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اندرو مدال/ مترجم: غزاله رســول زاده/ انتخاب میان کارکردن برای دیگران یا کارکردن برای کسب وکار 
خودتان، یکی از دشوارترین تصمیمات کاری است؛ اما اشتباه نکنید کار کردن برای خودتان الزاما به معنای 
راه اندازی یک کسب وکار جدید نیست. پیدا کردن ایده مناسب و داشتن سرمایه برای کارآفرین شدن، آسان 
نیســت. افراد زیادی هستند که می خواهند کارآفرین شوند )یا اینطور فکر می کنند( اما نمی دانند از کجا 

شروع کنند. آیا به گزینه سومی هم فکر کرده اید؟
شما می توانید یک کسب وکاري را که راه اندازي شده خریداری کنید و مدیر کسب وکار خودتان باشید. »کارآفرینی از طریق 
اکتسابی« نامي است که برای این روش انتخاب کرده اند و این روش در تمام دانشکده های کسب وکار کشور بررسی شده است. 

من برای گسترش شرکت نرم افزاری ام به جای منتظرشدن برای پیشرفت کند شرکتم، به دنبال خرید یک کسب وکار بودم.
کارآفرین باهوشی که می خواهد از این روش استفاده کند باید به دنبال کسب وکار سودمند و پرمنفعتی باشد که درآمد ثابتی 
دارد و فقط براي مدت کوتاهی نیست که معروف شده است. بسیار مهم است که بدانید، سرمایه گذاران و بانک دارها نیز دقیقا 
به دنبال این شرکت ها هستند زیرا نمی خواهند خطر کنند. پیدا کردن کسب وکار با این ویژگی به هیچ وجه سخت نیست اما 

تبلیغات پرسروصدایی ندارند.

چه چیزی باعث استحکام و سودمندی کسب وکارها می شود؟
یکی از جواب ها داشتن مشتریان دائمی اســت زیرا چرخه ثابت مشتریان دائمي برای 
استحکام کسب وکار شما ضروری اســت. افزایش چشمگیر مشتری ها برای مدت کوتاه 
نمی تواند تضمین کننده این تعداد مشتری در طولانی مدت باشد بنابراین اشتباه نکنید و 
به دنبال شرکت هایی باشید که مشتریان دائمشان هرماه یا هرسال برای خرید محصول 
یا خدمات جدید دوباره مراجعه می کنند. شما نباید فقط به ارقام و آمار فروش توجه کنید 
بلکه باید به تک تک مشتری ها دقت کنید و ببینید که آیا آن شرکت مشتری های همیشگی دارد یا مشتری ها 
هربار تغییر می کنند زیرا نداشتن مشتری های دائمی نشان دهنده این است که آن شرکت هنوز نتوانسته روش 

کار مناسبی پیدا کند و شما باید وقت و هزینه زیادی برای این موضوع صرف کنید.

۱

۲

کدامسودمندتراست:خریدیک
شرکتیاراهاندازیکسبوکارجدید؟
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نکته دیگری که باید به آن توجه کنید، داشتن الگوی پیشرفت آهسته 
اســت. چرا؟ زیرا وقتی شما کســب وکاری را می خرید نمی خواهید 
با مشــکلاتی که از پیشرفت سریع به وجود می آید )مانند مشکلات 
فهرست دارایی، مشکلات خدمات به مشتری ها،  مشکلات ارسال کالا، 
انبار، آموزش و استخدام کارمندان( مواجه شوید. البته این به معنای 

خرید شرکتی که هیچ آینده ای ندارد، نیست.
تای اســتوارت، موسس شرکت بیمه آسان زندگی مي گوید: »شما باید به دنبال شرکتی 
باشید که الگوی پیشرفت ثابتی در چند سال داشته و محصول یا خدماتی را عرضه می کند 

که در آینده نیز تقاضای بالایی دارد.«

تاسیس شرکت یک ریسک بزرگ است و استرس زیاد و ساعت های 
کاری سخت و طولانی در پي دارد. شما هیچ پول، مشتری و کارمند 
باتجربه ای ندارید و باید از صفر شــروع کنید. در عوض با خرید یک 
شرکت، شما فقط باید چند قسمت را ارتقا بدهید تا کسب وکارتان را 
آنطور که می خواهید پیش ببرید و سرمایه گذاران از سرمایه گذاری در 

شرکتی مطمئن مانند شرکت شما لذت می برند.

مترجم: شادی حسن پور
پس تصمیم گرفته اید که دیگر رئیس خود باشــید. قطعا هم ایجاد و هم خرید 
یک کســب وکار مزایا و معایب خاص خود را دارد. اگر به خوبی تحقیق کنید، 
متوجه می شوید که بسیاری از کارآفرینان زبده به خاطر دوری از ریسک های 
مربوط به راه اندازی یک کســب وکار ترجیح می دهند شرکتی خریداری کنند. 
راه اندازی کسب وکار می تواند بسیار سودبخش باشد، اما نباید این را فراموش 
کنید که بسیاری از استارت آپ ها موفق نمی شوند و شکست می خورند. به گفته 
مایکل گربر، نویسنده، چهل درصد از کسب وکارهای نوپا در اولین سال و هشتاد 
درصد از آنها در طی پنج سال شکست می خورند. از طرفی خرید یک شرکت 
ریسک های موجود را کاهش داده و می تواند سود زیادی به همراه داشته باشد. 
دلایل متعددی وجود دارد که می تواند شما را در خرید یک شرکت متقاعد کند:
خرید یک شرکت ریسک کمتری دارد زیرا مشتریان آن را از قبل می شناسند و 
با مفاهیم کاری آن آشنا هستند. سرمایه گذاری برای خرید یک شرکت آسان تر 
از سرمایه گذاری برای استارت آپ هاست زیرا با خرید شرکت می توان سابقه مالی 

آن را بررسی کرد.
شــما یک برند می خرید. مزایای جاری هر فعالیت بازاریابی یا شبکه سازی که 
مالک قبلی برای به وجود آمدنش تلاش کرده اســت، به شما منتقل می شود. 

زمانی که اسمی جاافتاده در دنیای کسب وکار داشته باشید، ساده تر می توانید 
با شرکت های دیگر یا مشتریان کار کنید و اعتمادشان را به خود جلب کنید.

با خرید یک شرکت در واقع پایگاه مشتریان آن شرکت را که جذبشان سال ها 
طول کشیده است نیز خریداري مي کنید. معمولا فروشنده آن کسب وکار مدتی 

در آنجا می ماند تا این روابط را به خریدار منتقل کند.
وقتی که شرکتی خریداری می کنید، می توانید به سرعت مشغول به کار شوید 
و تمرکزتان را روی رشــد و بهبود آن بگذارید. فروشنده قبلا پایه و اساس آن 
شــرکت را بنا نهاده و کارهای زمان بر و خسته کننده را انجام داده است. شروع 
یک کسب وکار به معنای صرف زمان و پول زیاد برای خرید وسایل اداری مانند 

کامپیوتر، تلفن، میز و صندلی و دیگر وسایل است.
یکی از ارزشمندترین و مهم ترین دارایی هایی که با خرید یک شرکت به شما 
منتقل می شود، کارکنان آن است. مدت ها طول کشیده تا مالک قبلی کارمندان 
خوبی را دور خود جمع کرده، آموزش داده و با فرهنگ شرکت آشنا کرده است. 
اگر تیم کاری مناسبی وجود داشته باشد، تقریبا هر کاری ممکن خواهد بود و 
شما به سادگی خواهید توانست استراتژی های رشد را در آن شرکت اعمال کنید. 
علاوه بر این داشتن کارمندان آموزش دیده به معنای وقت آزاد بیشتر با خانواده و 

تمرکز روی دیگر جوانب کار است.

۳۴

مزایایخریدیکشرکتنسبتبهراهاندازیآن
مطلبمرتبطوتکمیلی:
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توبی انویزور/ مترجم: غزاله رسول زاده/ در قرن های گذشته و اوایل 
این قرن، کســب وکار را این طور تعریف می کردند:»فراهم کردن 
محصولات و خدماتی که نیازها و خواسته های انسان را برآورده 
کند.« اما امروزه با این مفهوم ابتدایی نمی توانید پیشرفت کرده 
و جایگاه خوبی در کارآفرینی پیدا کنید. حقیقتا در حال حاضر 
تعداد کسانی که خدمات و کالاها را فراهم می کنند بیش از حد نیاز است. امروزه 
مشتری ها به دنبال کالاهای تاثیرگذار هستند و خلاقیت و ابتکار عامل موفقیت 
در کارآفرینی اســت بنابراین با داشتن یک ایده عالی احتمال موفقیتتان نسبت 
به دهه های گذشته بیشتر است. بهترین و معروف ترین ایده سال های اخیر، ایده 
مارک زابربرگ برای طراحی فیس بوک است. پانزده سال پیش استفاده از اینترنت 
برای ارتباطات اجتماعی عجیب به نظر می رســید اما امروزه فیس بوک و دیگر 

رسانه های اجتماعی تحول عظیمی در استفاده از اینترنت به وجود آورده اند.
این بدان معنی نیســت که اتفاقات خلاقانه دیگری نمی توانند به وقوع بپیوندند. 

چگونه می توانید کاری با تمایلات خلاقانه خود شروع کنید؟

1-  »استانداردها« را فراموش کنید.
در نظر داشته باشید که استانداردها به دلایل مختلفی تغییر می کنند: مردم 
مشتاق خدمات و کالاهای تاثیرگذار هستند و هر وقت که چنین چیزی پیدا 
شــود نتایج خوب و بیش از حد انتظار به دست خواهد آمد. کارآفرین هندی، 
راج سین، از این فرصت استفاده کرد و »درونکست« را تاسیس کرد )استفاده 
از هواپیماهای کنترل از راه دور برای تبلیغ(. تصور کنید مشغول کارتان هستید و ناگهان یک 
بنر که از جلوی پنجره دفترتان عبور می کند شما را به صرف ناهار در رستوران کناری دعوت 
کند. نکته جالب در مورد »درونکســت« این است که با شگفت زده کردن مخاطبان از تبلیغات 
رایگان آنها استفاده می کند. مردم  دوســت دارند از هواپیماهای درونکست و بنر آنها عکس 

بگیرند و در فضای مجازی منتشر کنند و با این کار باعث تبلیغ درونکست می شوند.
ایده خلاقانه شما چیست؟ منتظر ایده های خلاقانه و بکر خود باشید و وقتی آن را پیدا کردید، 
فورا به آن عمل کنید. زمانی که باعث شــگفتی مخاطبانتان شوید، به سرعت در رسانه های 

اجتماعی تبلیغ می شوید.
2- علایق مردم را به ایده های کسب وکار تبدیل کنید.

درباره درآمدزایی از علایق و ســرگرمی هایتان حرف های زیادی گفته شده است، اما نظر شما 
درباره استفاده از ســرگرمی های مخاطبان برای درآمدزایی چیست؟ به یاد دارم که چندین 
سال قبل برای اولین بار مراکزی برای تماشای دسته جمعی مسابقات و برنامه های تلویزیونی به 
وجود آمد. این مراکز به ســرعت مشهور شدند زیرا مردم می توانستند تمام مسابقات فوتبال 
لیگ برتر انگلیس و جام باشــگاه های اروپا را تماشــا کنند اما پس از گذشت زمان به دلیل 

هزینه های بالا تعطیل شدند.

۱

۲

کارآفرینقرنبیستویکمیچه
ویژگیهاییدارد؟
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یک مثال دیگر؟ اخیرا زمانی که متوجه شدم دانشگاه لوردس 
در اوهایو برای کســانی که می خواهند گیمر حرفه ای بشوند 
)یعنــی از بازی کردن درآمدزایی کنند( بورســیه می دهد، 

شگفت زده شدم.
مردم در منطقه شما به چه چیزی علاقه زیادی دارند؟ چگونه 
می توانید کاری کنید که آنها با دنبال کردن علایقشــان برای شما درآمدزایی 
کنند؟ اگر فکر می کنید که ایده شما تنها یک سرگرمی ساده برای مردم است، 

احتمالا اشتباه کرده اید.
وقتي مد نقش اساسی داشته باشد، مطمئنا یک فرصت شغلی وجود دارد. ما 

در قرن 21 هستیم بنابراین هیچ چیزی غیرممکن نیست.
3- همیشه و همه جا ایده هایتان را یادداشت کنید.

ثبت کردن ایده ها و تصحیح آنها می تواند پیچیده و زمان بر باشــد اما شــما 
می توانید از ابزارهای مفیدی مانند »گوگل کیپ«، »کوایر« و »پاپیر« استفاده 
کنید. شــما باید بدانید که ایده های خلاقانه می توانند هر وقت و هرجایی به 
ذهنتان خطور کنند پس به ذهنتان اعتماد نکنید و آن را ســریعا یادداشت 

کنید. 

زمانی که در مترو یک آگهی الهام بخش می بینید، 
آن را یادداشت کنید. ایده هایی را که در زمان ناهار 
با همکاران به ذهنتان رسیده روی دستمال کاغذی 
بنویســید و آن را نگه دارید. قدم بعدی خواندن 
دوباره یادداشــت ها و تجدیدنظر در آنهاســت. 
بعضی ایده ها در ابتدا احمقانه به نظر می رسند اما می توانند به یک 

کسب وکار خاص تبدیل شوند.
4- به محصولات و خدمات سفری فکر کنید.

چه نوع محصولاتــی را می توانید برای مردمی که در ســفر )راه( 
هستند پیشــنهاد کنید که پویایی آنها را آسان تر کند؟ من به این 
ایده های  از کسب وکارها، کسب وکارهای ســفری می گویم.  دسته 
محصولات تازه در این دســته به ســرعت موفق می شوند. امروزه 
کانتینرهای ســفری و توالت های متحرک و انواع محصولات برای 

داشتن سفری راحت وجود دارند.
در پایان باید بگویم که امروزه ایده ها تاثیر زیادی در جهان اطراف 
ما دارند و این جمله هیچ گاه به اندازه این روزها درست نبوده است. 

ایده های خلاقانه و عالی می توانند شما را به بهترین ها برسانند.
حالا به سراغ ایده های خوب خود برو و آنها را محقق کن!

۳

۴
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مایک کاپل/ مترجم: غزاله رسول زاده
ایده جالبی برای شروع یک کسب وکار در ذهن دارید و دوست دارید آن را عملی 
کنید. بــه عنوان یک کارآفرین و از روی تجربه به شــما می گویم که راه اندازی 
کسب وکار آســان نیست و بســیاري از افراد در این زمینه شکست می خورند. 
تنها نیمی از کســب وکارهای کوچک می توانند پنج سال دوام بیاورند. بنابراین 
شــما به چیزی بیشتر از یک ایده جالب نیاز دارید. بســیاری از مدیران آمادگی ندارند و در این 
راه مرتکب اشــتباهات زیادی می شوند. من می خواهم شــما موفق بشوید و از گسترش کارتان، 
اســتخدام کارمندان و افزایش درآمدتان لذت ببرید. می خواهم اشتباهاتی را که باعث شکست 
کسب وکارهای کوچک می شود به شما گوشــزد کنم. من اشتباهات زیادی داشته ام و اشتباهات 
دیگر کارآفرینان را دیده ام. شما باید از اشتباهات ما درس بگیرید و راه موفقیت کسب وکارتان را 

هموار کنید. مراقب باشید هفت اشتباه زیر را در کسب وکارتان مرتکب نشوید:
1- بررسی نکردن ایده های کاری

شما باید پیش از راه اندازی کسب وکارتان، در این زمینه تحقیق کنید. وقت نگذاشتن برای بررسی 
ایده هایتان یکی از بدترین اشتباهاتی است که می توانید مرتکب شوید. 

حتیزمانیکــهفکرمیکنید
بهترینایــدهراداریدممکن
تصمیم بدترین واقع در است
راگرفتهباشــید.ازمشتریان
کنید نظرخواهی خود احتمالي
وببینیدآیاچیزیراکهشــماارائهمیدهید
میخرندیاخیر،چوناگرکسیمشتاقخریدن
محصولاتیاخدماتشمانباشد،ایدهشمادیگر
عالیبهشمارنميآید.قبلازراهاندازیشرکتم
کهقراربودیکیازبهترینهاباشد،بررسیهای
زیادیانجــامدادموبامشــتریهادرمورد
خواســتههاونیازهایشانصحبتکردم.مندر
کتابخانهتحقیقکردم)زیرادرآنزماناینترنت
وجودنداشــت(وباتوجهبهنتایجتحقیقاتم،

کسبوکاریموفقیراشکلدادم.
2-غیرمنطقیبودن

پسازبررسیبازارکار،شــمابایدیکبرنامه
منطقــیوواقعبینانهباتوقعــاتمنطقیبرای
حس میتوانم من کنید. طراحی کسبوکارتان
اشتیاقوبلندپروازیشمارادرککنماماشما
بایدمراقبباشــیدکهدراینزمینهزیادهروی
نکنید.زیراباایندیدگاهشــماباانتخابهای

درستموجبعملکردبدشرکتمیشویدودر
انتهاناامیدخواهیدشد.

بهخاطرداشتهباشیدکهشــمانمیتوانیددر
هرزمینهایبهترینباشیدونمیتوانیدهمهرا
متقاعدکنیدکهمشتریشمابشوندزیراهمیشه
شما به راحتی به نمیتوانند شکاک انسانهای
کمککنندورقباتلاشمیکنندکهمشتریها
رابهسمتخودبکشانند.زمانیکهمیخواهید
درباره کنید، برنامهریزی کســبوکارتان برای
تواناییوعملکردکسبوکارتانواقعبینباشید.

3-دستکمگرفتنمخارج
راهاندازییککسبوکار،هزینههایزیادیدربر
دارد.مدیرانبسیاریازکسبوکارهایکوچک
هزینهمیکنند.تمامشدن درآمدشان از بیشتر
ســرمایهمیتواندموجببستهشدنشرکتتان
رایجترین از یکی مخارج دستکمگرفتن شود.
اشتباهاتکاریاست.شمابایدتمامهزینههارا
برآوردکنیدوباتوجهبهآنبرنامهریزیکنید.
برخیازمالکاننسبتبهفروشخودخوشبین
هستندوباتوجهبهآنبرایکسبوکارهزینه
میکنندامادرنهایتبهدرآمدپیشبینیشــده

نمیرسندوضررمیکنند.

۱

۲

7اشتباهیکهباعثشکست
کسبوکارکوچکشمامیشود
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4- استفاده نکردن از تجربیات دیگران
شــما همه چیز را در مورد راه اندازی و 
مسلما  نمی دانید،  کسب وکار  مدیریت 
بگیرید  یاد  را  نکات  آن  می توانید  شما 
اما به زمان زیادی نیــاز دارید. زمانی 
که در مورد کاری اطلاعات ندارید، از دیگران ســوال 
کنید. سپس کسی را پیدا کنید که می تواند آن کار را 
انجام دهد. کمک نگرفتن از دیگران، یک اشتباه کاری 
بزرگ است. اگر تلاش کنید که همه چیز را خودتان یاد 
بگیرید، زمان باارزش زیادی را هدر خواهید داد. روند 
پیشرفت شما کند می شود و اشتباهات زیادی مرتکب 
خواهید شد ولی اگر از متخصصان در این زمینه کمک 

بگیرید احتمال اشتباهات شما کم می شود و در زمان و 
مخارجتان صرفه جویی کرده اید.

5- به تعویق انداختن راه اندازی کسب وکارتان
ممکن اســت راه اندازی کسب وکار، نگران کننده باشد 
زیرا شما می خواهید قبل از شروع همه چیز عالی پیش 
برود. اما نگرانی بیش از حد باعث می شود که شما هیچ 
وقت شــروع به فروش نکنید. هر چقدر دیرتر شروع 
به فروش کنید، دیرتر به درامد دلخواهتان می رســید. 
عالی نبودن محصولات در ابتدای کار، قابل قبول است. 
شــما می توانید به تدریج محصولاتتان را ارتقا دهید و 
نقص هایش را برطرف کنیــد و نتایج این تغییرات را با 

افزایش مشتری ها خواهید دید.

6- بی توجهی به بازاریابی
شما فکر می کنید که ایده کسب وکارتان بي نظیر 
اســت، اما هیچ گاه به این فکر نمی کنید که آیا 
این ایده می تواند باعث جذب سیل عظیمی از 
مشتری ها شــود یا خیر. همه کسب وکارها به 
بازاریابی نیاز دارنــد. راه های مختلفی را برای 
بازاریابی بیازمایید تا ببینید کدام روش برای شما مناسب تر است. 
از بیلبوردها، هواپیماهای تبلیغاتی و بازاریابی رســانه ای استفاده 

کنید و مشتری های زیادی جذب کنید.
7- کم توجهی به خودتان

تاکنون همه اشتباهات در مورد کســب وکارتان بود اما این مورد 
مربوط به خودتان اســت. به عنوان مدیر یک کسب وکار نوپا، شما 
باید زمانی را برای خودتان درنظر بگیرید و هر از گاهي استراحت 
کنید تا به آرامش برسید. اگر این کار را انجام ندهید، ازکارافتاده 
می شــوید. من می دانم که رها کردن و فاصله گرفتن از کسب وکار 
نوپایتان دشوار اســت، برای تجدید قوا شــما نیاز به تعطیلات 
طولانی مــدت ندارید، فقــط یک روز یا چند ســاعت از کارتان 
فاصله بگیرید و وقتتان را با دوســتان و خانواده تان سپری کنید. 
کم توجهی به خودتان یک اشتباه بزرگ است، زیرا اگر شما خسته 
و بیمار بشوید، دیگر کسب وکارتان شانسی برای موفقیت نخواهد 

داشت.
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زبان  بدون  حســن پور/ ما  شادی  مترجم: 
احساسی خواهیم شد.  دچار یک آشفتگی 
مغز روش های مختلفی برای برقراری ارتباط 
در اختیار ما قرار داده است و روشی که ما 
برای این کار انتخاب می کنیم، تاثیر زیادی 
بر عملکرد مغزی مان خواهد گذاشــت. در 
واقع یک »کلمه« قدرت تاثیرگذاری بر جسم و روح ما را دارد. 
اگر ما پیوســته مرکز زبانی مغزمان را بهبود نبخشیم، توانایی 
عصب شــناختی لازم برای کنار آمدن با مشکلات ارتباطی را 
از دســت خواهیم داد. دکتر اندرو نیوبــرگ، کتاب »کلمات 

می توانند مغز را تغییر دهند«
امروز می خواهیم نگاهی بیندازیــم به موضوع تغییر کیفیت 
زندگی، فقط و فقط به کمک خودآگاهی بیشتر نسبت به کلمات 
روزمره ای که در هنگام مشکلات و ناراحتی ها به کار می بریم. 

می خواهیم این کلمات منفی را بــا کلمات دیگری جایگزین 
کنیم تا الگوی آنها شکسته شده و انتخاب های احساسی بهتر 

و جدیدتری در اختیارتان قرار بگیرد.
کار نســبتا ســاده ای اســت. می خواهم یک چالش ده روزه 
پیــش پایتان بگذارم تا »دایره لغات خــود را متحول کنید«. 
برچسب هایی که به خود و زندگی تان می چسبانید می توانند 
احساســات شــما را تحت تاثیر قرار دهند. متوجه شدید؟ 
می خواهم کاری کنم که دیگر خونتان از حرف های کســی به 
جوش نیاید، و فقط کمی از آن فرد ناامید شوید. کاری کنم که 
اگر در شرایط ناامیدکننده ای بودید، خود را افسرده و بدحال 
و نابودشــده فرض نکنید، بلکه بگویید »کمی انرژی ام افتاده 
اســت!« کاری کنم که اگر پاسخ منفی شنیدید، فقط بگویید 
پیشنهادم رد شده، نه اینکه هیچ کس حرف مرا قبول نمی کند 

و همه مرا رد می کنند و ...

راز واقعی تغییر زندگی این اســت که از خواب بیدار شوید و 
نسبت به الگوهای ناخودآگاه فعلی زندگی تان آگاهی پیدا کنید 

و آن طور که می خواهید، احساسات خود را به کار بگیرید.
احساسات ما کیفیت زندگی مان را تعیین می کنند. می توانید 
هر آرزویی داشته باشید؛ داشتن یک کسب وکار میلیون دلاری 
یا خانواده ای که شما را از ته قلب دوست داشته باشند؛ اما اگر هر روز که از خواب 
بیدار می شوید، ناامید و عصبانی باشید، زندگی تان سرشار از ناامیدی و عصبانیت 
خواهد بود و حالتان دیگر هیچ ربطی به وضعیت اقتصادی یا میزان عشقی که 

دریافت می کنید، نخواهد داشت.
کیفیت زندگی ما به کیفیت احساساتمان بستگی دارد.

قدرت فرآیند تغییر دایره لغات به ســادگی امکان پذیر است. این فرآیند ابزار 
سریعی در اختیار شما قرار می دهد تا کیفیت زندگی تان را بالا ببرید. به این چهار 

مرحله از چالش ده روزه تان توجه کنید:

2

دایرهلغاتخودرادرچهار
مرحلهتغییردهید

یادداشتیازتونیرابینز

فکرخلاق
Creative Idea

1
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اگر کسی حالتان را پرسید، به جای »ممنون« گفتن های تکراری و خسته کننده، 
بگویید »عالی ام! / نمی دانی چه احساس خوبی دارم«. و لبخند بزنید. معمولا ما 
به خاطر چند نکته منفی در زندگی مان تمام نکات و مســائل زیبای زندگی را 

نادیده می گیریم.
مرحله دوم: سه کلمه منفی مورد استفاده تان را شناسایی کنید.

سه کلمه ای را که اخیرا برای توصیف احساسات منفی تان به کار برده اید شناسایی کنید. شاید 
از عباراتی مانند »من ناامیدم«، »من افسرده ام« یا »من مایه آبروریزی ام« استفاده کرده باشید. 
کلمات جایگزینی برای آنها پیدا کنید که درجه پایین تری داشــته باشــند. شاید مثلا به جای 

»افسرده بودن« بتوانید از »پایین بودن انرژی« استفاده کنید.
مرحله سوم: سه کلمه مثبت پیدا کنید.

سه کلمه مثبتی را که برای شرایط مثبت به کار می برید بنویسید. زمانی که کسی از شما حالتان یا 
اوضاع واحوالتان را می پرسد، از کلمات جدید و انرژی بخش تری استفاده کنید که آن احساس 

مثبت را در وجودتان تقویت کند. به جای اینکه بگویید »همه چیز خوب است« بگویید 
»اوضاع باورنکردنی است! / عجب حال خوبی دارم! / فوق العاده است!«.

۴

مرحله چهارم: دو نفر را به عنوان مراقب تعیین کنید.
از دو نفر از دوستان یا آشنایان نزدیک خود کمک بگیرید تا حواسشان 
به حرف های شــما باشــد و به آنها اجازه دهید که اگر از الگوی سابق 

استفاده کردید، موضوع را به شما گوشزد کنند.
به عنوان مثال اگر گفتید »حمید دارد اعصابم را خط خطی می کند!«، کسی که مراقبت 
از حرف هایتان را به عهده گرفته به شــما یادآوری کند که آیا منظورتان این است که 

»رفتار حمید کمی ناامیدتان کرده؟«
می دانم که کمی خنده دار به نظر می رســد، اما اگر واقعا می خواهید این تغییر در دایره 
لغات شما اتفاق بیفتد، باید یادآوری برای حرف هایتان اختصاص دهید تا شدت و درجه 

حرف های منفی تان را کاهش دهد.
اگر به مدت ده روز نسبت به تک تک کلماتی که به زبان می آورید هوشیار باشید، تغییر 
شــتاباني را در احساسات خود مشاهده کرده و به فرد مثبت تری تبدیل می شوید. این 

تغییر ده روزه می تواند کل زندگی تان را تحت تاثیر قرار دهد.

۵

مرحله اول: خودتان را بررسی کنید.
نسبت به حرف ها و کلماتی که در شرایط ناخوشایند و پرتنش زندگی تان به زبان می آورید، 
آگاه شوید. به برچسب هایی که به خود یا اتفاقات و مسائل زندگی تان می زنید، توجه کنید.
اگر چیزی مثل »من خیلی در مورد این مســئله اضطراب دارم« به زبان می آورید، صبر 
کنید. شاید »اضطراب« خیلی کلمه قدرتمندی نسبت به آن مسئله باشد. شاید احساس 
واقعی تان فقط »کمی نگرانی« باشد. به حرف هایتان دقت کنید و مطمئن شوید که در مورد شدت احساساتتان 
اغراق نمی کنید. یا حتی بهتر است کلمه اي را انتخاب کنید که از میزان منفی گرایی آن احساس بکاهد )به 
جای اینکه بگویید »دلم می خواهد از دست او کله ام را بکوبم به دیوار!«، بگویید »از او رنجیده ام/از رفتار او 

ناامید شده ام«(.
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این10مرحلهراانجامدهیدوبه
هنرهدفگذاریمسلطشوید

سید رسول میرفندرسکي: در این شماره یادداشــتي اختصاصي از دکتر گوستاو گاس، یکي از 
برترین مربیان تحولات فردي و ســازماني را براي شما مخاطبان همدل منتشر مي کنیم. در این 
یادداشت دکتر گوستاوگاس به موضوع »شیوه هدف گذاري صحیح و راه هاي تحقق آن« پرداخته 
است. ضمن این که از شما دعوت مي کنم این یادداشت مهم را بخوانید، متذکر مي شوم که شکل 
بسط یافته و موثرتر این یادداشت را مي توانید در کتاب »نگرشي نو« نوشته دکتر گوستاو گاس،  که 

به اهتمام بنده به زبان فارسي ترجمه و منتشر شده است،  مطالعه کنید.
همه ما در زندگی هایمان در جایگاه »الف« قرار داریم. سوال من از شما این است: در این جایگاه چقدر احساس شادی 
می کنید؟ اگر صد درصد شاد نیستید، پس باید برنامه ای ترتیب دهید تا به جایگاه »ب« برسید؛ جایگاهی بهتر نسبت 

به وضعیت فعلی یا حتی بهترین جایگاه ممکن.
اگر در جایگاه الف باقی بمانید، هیچ پیشــرفتی در سطح شادی و خوشبختی تان پدید نمی آید. عقل سلیم این را 
می گوید. اما عقل سلیم شیوه سلیمی در اختیارتان نمی گذارد. خیلی از مردم در همین جایگاه الف می مانند، شکایت 

می کنند، ماتم می گیرند و بهانه می آورند.
افراد موفقی که در میان ما حضور دارند، راه حلی کشف کرده اند: بهتر است برنامه ای بچینید تا بخواهید بهانه جویی 
کنید. بهتر اســت هدفی داشته باشید و نقشه راهی برایش تدارک ببینید تا به جایگاه بهتری برسید. بیل کاپلند 

می گوید: »مشکل هدف نداشتن این است که تمام زندگی تان در تلاش و کوشش هستید، اما به جایی نمی رسید.«
افراد تنبل یا اهداف کمی دارند یا کلا هیچ هدفی ندارند. آنها فقط غصه می خورند و افســوس. باهوش ها اما اهداف 
زیادی دارند. خیلی زیاد. مشکل اینجاست که آنها به خاطر تعداد زیاد اهدافشان به نوعی فلج می شوند. سعی می کنند 

در آن واحد به بیست هدف خود برسند و در نهایت به هیچ کدام نمی رسند.

۱
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 سنگ بزرگ علامت نزدن است. افرادی که اهداف خوب زیادی دارند، تا اندازه ای کلافه شده و سپس کارهایشان را 
به تعویق می اندازند. وقتشان را به خاطر اهداف واقعا به دردنخور هدر می دهند و به کاری که باید در اولویت قرارش 

دهند، نمی رسند.
نقشه راه تهیه کنید.

برای اینکه از جایگاه الف زندگی تان به جایگاه ب بروید، باید نقشه راهی داشته باشید. نه یک نقشه راه معمولی که برای 
پیداکردن مسیرمان در جاده از آن استفاده می کنیم. بلکه نقشه راهی برای رسیدن به اهداف، اولویت ها و برنامه ریزی ها. 
نه تنها باید اهداف خود را برای رسیدن به جایگاه بعدی زندگی تان به طور کامل مشخص کنید، بلکه آنها را به ترتیب اولویت مرتب کنید. 

فقط خود را روی سکوی قهرمانی 
مسابقات ورزشــی نبینید. بلکه 
خود را در باشگاه و در حال ورزش 
نیز تجسم کنید که بدون توجه به 
سرما و گرمای هوا سخت مشغول 

تلاشید.
مرحله دهم: زمان مشــخصی برای دستیابی به آن 

هدف مقرر کنید.
هیچ چیز مانند موعد مقرر انجام کاری نمی تواند باعث 

تمرکز حواس و انتخاب فعالیت درست در هر لحظه 
شود.با چند نقل قول الهام بخش می خواهم این مطلب 

را به پایان برسانم:
»مشکل هدف نداشتن این است که کل زندگی تان 
در تلاش و کوشش هستید، اما به جایی نمی رسید.« 

بیل کاپلند
»تمام کسانی که به چیزهای خارق العاده ای دست پیدا 
کرده اند، هدف خارق العاده ای هم داشته اند و نگاهشان 
را روی آن هدف بزرگ، که گاهی غیرممکن به نظر 

می رسید، متمرکز کرده اند.« اوریسون اسوت ماردن
»فقط از طریق برنامه ریزی اســت که می توانیم به 
اهداف دست پیدا کنیم. برنامه ای که در آن اعتقاد و 
عمل جدی موج می زند. هیچ مسیر دیگری به سوی 

موفقیت وجود ندارد.«  پابلو پیکاسو
»موفقیت تحقق گام به گام یــک هدف یا ایده آل 

است.«  ارل نایتینگل
»هدفی که به درستی انتخاب شود، نیمی از مسیر را 

طی کرده است.« زیگ زاگلر

از این سوالات استفاده کنید و اولویت های 
خود را بشناســید: کدام هدف است که 
در صورت محقق شــدن باعث بیشترین 
پیشرفت در میزان شادی و خوشبختی ام 
بعدتر که چنین  و  بعدی  می شود؟ هدف 

نتیجه ای دارند، کدام ها هستند؟
این کار را با در نظر گرفتن برنامه کلی زندگی تان و به کمک یک 
مربی انجام دهید. مربیگری ورزشی کار ساده ای است چون 
هدف مشخص است: جام جهانی یا مدال طلا. باید به شکلی 
در زندگی خود مربیگری کنید تا به جایی برسید که خبری از 
مدال هم نیست؛ جایگاه ب.مربیگری زندگی رویکردی دوجانبه 
است: در ابتدا باید مشخص کنید که جایگاه ب چطور جایگاهی 
است، و سپس مراحل رسیدن به آن جایگاه را مشخص کنید. 
در واقــع در ابتدا 1- هدف را با توجه به شــرایط زندگی تان 

مشخص کنید و 2- نحوه رسیدن به آن را مشخص کنید.
بهترین روش برای مشخص کردن اهداف خود این است که یک 
روز وقت بگذارید، زندگی خود را مجددا طراحی کنید، فصل 
بعدی زندگی خود را بنویسید و از آن روز به بعد با این نقشه راه 
حرکت کنید: تصویری مشخص از نحوه رسیدن به جایگاه ب؛ 
فهرستی راهنما از ده هدف اولویت بندی شده خود که می توانید 
از طریــق فعالیت های روزمره تان، قدم به قدم به آنها نزدیک 

شده و آینده ای بهتر را رقم بزنید.
نتیجه چنین کاری یک نقشه راه مطمئن و مشتمل بر فهرست 
ده هدف اولویت بندی شده تان است. زمانی که به این ده هدف 

دست پیدا کنید، دیگر به هنر هدف گذاری مسلط شده اید.
روشی کوتاه و ده مرحله ای را در ادامه معرفی می کنم.

این روش کوتاه روش ساده ای است: توصیف می کنید که در چه 
مرحله ای هستید )جایگاه الف(، عنوان می کنید که می خواهید 
در چه جایگاهی قرار بگیرید )جایگاه ب(، گام های موردنیاز 
برای رسیدن به آن جایگاه را مشخص می کنید، مزایای رسیدن 
به این اهداف را به خودتان یــادآوری می کنید، و برای تمام 
موانعی که بر سر راهتان قرار دارند، راه حلی در نظر مي گیرید.

روش های هدف گــذاری طولانی تر و جزئی تــر برای اهداف 
پیچیده تر مناسب هستند.

مرحله اول: هدف خود را بنویسید )این اهداف باید هوشمندانه، 
مشخص، قابل ارزیابی، قابل دسترسی، واقع گرایانه و ملموس 

باشند(.
در این مرحله هدف خود را به شکلی شفاف مشخص می کنید.
مرحله دوم: هدف خود را با سیستم ارزش های شخصی تان 

همسو کنید.
آیــا این هدف با آنچــه به آن معتقدید همسوســت؟ پول 
می خواهید، اما دزدی از بانک ممکن است برخلاف ارزش های 

شخصی تان باشد.
مرحله سوم: مزایای کسب آن هدف را برای خود شرح دهید.

چرا می خواهید به این هدف دست پیدا کنید؟ دلایل خود را 
بنویسید. هرچه دلایل بهتری داشته باشید، چگونگی رسیدن 

به آن هدف آسان تر خواهد شد.
مرحله چهارم: تمام موانع احتمالی ای را که بر سر راهتان قرار 

خواهند گرفت شناسایی کنید.
مرحله پنجم: استراتژی ها و راه حل های موردنیاز برای غلبه بر 

مشکلات احتمالی را مشخص کنید.
مرحله ششــم: منابع مورد نیاز برای رسیدن به هدف را 

مشخص کنید.
این منابع می توانند افراد و چیزهای مختلف باشند. چه کسی؟ 

چه چیزی؟ کجا؟ چگونه؟ با چی؟ یا با چه کسی؟
مرحله هفتم: جملات انگیزه بخش موردنیازتان را فهرست وار 

بنویسید.
این جملات حرف هایی هستند که باید در دلتان مدام تکرار 
کنید و واقعیتی را که در آینده به آن دست می یابید به صورت 
واقعیت فعلی بیان کنید: من بهترین مادر در آفریقای جنوبی 

هستم، شاید هم بهترین کریکت باز مدرسه.
مرحله هشتم: اهداف میانی خود را نیز بیان کنید.

در این مرحله باید مراحل عمل خود را گام به گام بیان کنید. 
کاری که باید در ابتدا انجام دهم تا بتوانم به مرحله بعدی بروم. 
این بخش، مهم ترین بخش برنامه ریزی و هدف گذاری است. این 
بخش در پروژه های بزرگ بخشی است که برنامه دقیق و جزئی 

پروژه تدوین می شود.
مرحله نهم: اهداف خود را تجسم کنید.

از طریق تجسم ضمیر ناخودآگاه خود را بیدار کنید. خود را در 
حالی تصور کنید که به آن هدف رسیده اید.بسیار مهم است 
که نه تنها نتیجه نهایی را تجسم کنید، بلکه مراحلی را که به 

دستیابی به آن هدف می رسد نیز در ذهن خود بسازید. 
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بدونازدســتدادنمشتریقیمت
محصولاتتانراافزایشدهید

مترجم: شادی حسن پور
افزایش قیمت محصولات خبر خوشی برای کسب وکار 
شماست اما خیلی به مذاق مشتریان، به ویژه آنهایی 
که از ابتدا یار شما بوده اند و با خریدهایشان به رونق 
کسب وکارتان کمک کرده اند، خوش نمی آید. ما از ده 
کارآفرین در این مورد سوال کرده ایم و روش هایشان را برای افزایش 

قیمت جویا شده ایم.
صادق باشــید. من این مسئله را پنهان نمی کنم. از قبل به مشتریانم 
می گویم کــه می خواهم قیمت ها را افزایش دهــم. می گویم که من 
نیز همســو با بازار و میزان تخصصم حرکــت می کنم. البته کماکان 
تخفیف هایی به آنها ارائه می کنم تا هم بتوانند از من مشاوره بگیرند 

و هم پول بیشتری صرفه جویی کنند.
الکساندرا له ویت، مشاور مالی و کسب وکار

از مشتریان خود تشکر کنید.

نخســتین کاری که انجام می دهم این اســت که از 
مشــتریانم قدردانی و تشکر مي کنم. از اینکه با من 
کار کرده اند سپاسگزاری می کنم و سپس با صداقت 
تمام به آنها می گویم که چرا باید قیمت ها را افزایش 
دهم. مطمئن می شــوم که آنها دلیل افزایش قیمت 
و ارزش بیشــتر محصولاتمان در قیاس با گذشته را به خوبی درک 
کرده اند. البته این روش همیشه کارساز نیست، اما بیشتر مشتریان 

معمولا این موضوع را درک می کنند. سارا شاپ
هزینه هایتان را توضیح دهید.

گاهی چاره ای جز افزایش قیمت ندارید. به مشتریانتان توضیح دهید 
که چرا دارید قیمت ها را بالا می برید و چطور این هزینه اضافه صرف 
بهبود کسب وکار می شــود. اگر هزینه های تولید افزایش پیدا کرده 
است، به مشتریان توضیح دهید که چرا این اتفاق افتاده و چه ویژگی 

دیگری به محصولات اضافه شده است. چوک کان

ویژگی های جدیدی اضافه کنید.
زمانی که ویژگی با ارزشــی به محصول خود مي افزایید، 
دلیلی منطقی برای افزایش قیمت به دســت می آورید. 
مشــتریان اولیه شما متوجه خواهند شــد که آنها در 
مراحل ابتدایی کسب وکارتان به شــما پیوسته اند و با 
گذشت زمان و بهبود و رشد ویژگی های محصولات و خدماتتان، قیمت ها 
نیز متفاوت خواهند شــد. یک ویژگی جدید دلیل خوبی برای بازبینی 

شرایط فروش است. دارین بلاچ
گزینه ای با قیمت کمتر نیز در اختیار داشته باشید.

با افــزودن یک محصول با ویژگی ها و قیمت کمتر، به مشــتریان اجازه 
مقایســه و بررســی محصولاتتان را بدهید. در چنین شرایطی مشتری 
مجبــور به تصمیم گیری می شــود و به احتمال زیــاد روی ویژگی های 

محصولات متمرکز می شود، نه قیمت آنها. تره ور سامر
خدمت رسانی عالی به مشتری

مطمئن شوید ارزشــی که ارائه می کنید، چشمگیرتر از قیمت محصول 
باشــد. به این ترتیب مشتریان می دانند که با وجود افزایش قیمت هنوز 
هم معامله خوبی انجــام می دهند. البته حدود صــد روز قبل از اینکه 
قیمت ها را افزایش دهید، مشتریانتان را به شکلی تحت تاثیر قرار دهید.

مت ارلیشمان
ارزش بیشتری به محصول اضافه کنید.

بسیار مهم است که برای شیرین کردن معامله ارزش بیشتری به محصول 
خود بیفزایید. محصولتان باید همیشــه در حال ارتقا باشد، اما مشتریان 

به سختی حاضرند در قبال محصولی که قبلا با قیمت پایینی خریده اند.

 بیشــتر پول بدهند. می توانید با افزودن ویژگی های 
اضافی یا فراهم کردن انواع دیگر ارزش افزوده، قیمت 

فروش جدید را توجیه کنید.اندی کاروزا
قیمت را به دلیلی به جز سوددهی افزایش دهید.

تاکتیک های زیادی برای افزایش قیمت وجود دارد. با 
این حال نباید اجازه دهید که مشــتریان فکر کنند به خاطر افزایش 
سوددهی کسب وکار شما باید پول بیشــتری بپردازند. حتی اگر آنها 

لحظه ای چنین احساسی داشته باشند، کار خراب می شود.
هنری بالانون

توضیح دهید اما عذرخواهی نکنید.
محصولات شــما با پیشــرفت کســب وکار باید از ارزش بیشــتری 
بهره مند شــوند. به طور خلاصه توضیح دهید که این افزایش قیمت به 
خدمت رسانی بهتر و کیفیت بالاتر محصولات منجر خواهد شد. سپس 
از این موضوع عبور کنید. اگر ارزش خود را ثابت کرده باشید، آنها قید 

خرید از شما را نخواهند زد.
ماری آلن اسلیتر

مشتریانتان را آگاه کنید.
قبل از اینکه قیمت ها را افزایش دهید، اطلاع رســاني کنید و فرصتی 
برای خرید با قیمت قبلی به مشــتریان بدهید. با این کار درآمد خوبی 
خواهید داشت و مشتریانتان نیز خوشــحال خواهند شد که فرصتی 

برای خرید با قیمت قبل داشته اند.
جارد براون

۱۲
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غولشکستپذیرمانراکهخاطرتانهست؟

مطمئنا نوشــته قبلی ما را در مورد آزمون نفس گیر 
آیلتــس مطالعه کرده ایــد و امیدواریم راهکارهای 
پیشنهادی ما کمی مورد اســتفاده شما عزیزانمان 
قرار گرفته باشد. آیلتس مهارناشدنی، کماکان یکی 
از موضوعات داغ بحث نســل تحصیل کرده کنونی 
ماست. می دانیم که دســت وپنجه نرم کردن با انواع مشکلات آن نه 
تنها دوستانمان را خسته می کند بلکه برخی اوقات باعث سردرگمی 
آنها نیز می شود. این سردرگمی ها گاهی اشتباهات فاحشی را به بار 
می آورد که آزمون دهندگان مجبورند برای جبران آنها و رســیدن به 
نمــره دلخواه چندین بار این آزمون را تکرار کنند و فشــار روانی و 
اقتصادی زیادی را بر خود متحمل شــوند. از این رو بر آن شدیم که 
چند اشتباه مهلک و مشترک آزمون دهنگان آیلتس را با شما در میان 
بگذاریم و در مورد آنها شــما عزیزان را آگاه کنیم. باشد که انتشار 

تجربیات ما زکات علمی باشد که در این سالیان کسب کرده ایم.

و حالا چند اشتباه مهلک در آزمون آیلتس
 )instruction( 1- عدم توجه به صورت  ســوالات

ریدینگ و لیسنینگ
لطفا به صورت  سوالات، دســتورالعمل ها و سر تیتر 
جداول دقت زیادی داشــته باشید. به عنوان مثال 
صورت  ســوال در جای خالی نیاز به پر کردن آن با یک کلمه دارد در 
حالی که شما طبق عادت با دو یا سه کلمه آن را پر می کنی و حتی اگر 

جواب در کل درست باشد شما نمره را کسب نخواهید کرد.
2-استفاده از کامپیوتر و تایپ جهت تمرین مهارت رایتینگ

شــاید به نظر خنده دار برســد که در عصر تکنولوژی کنونی به شما 
توصیه می شود که با لپ تاپ و کامپیوتر شخصی خود تمرین مهارت 
نوشــتاری نکنید. دلایل آن را خدمتتان عرض می کنیم. اول مهارت 
رایتینگ در آزمون اصلی بر اســاس کاغذ و قلم است و بهتر است از 
همین ابتدا خود را با شرایط آزمون مطابقت دهید. دوم نرم افزار ورد 
غلط های دیکته ای شــما را به طور خودکار بر طرف می کند و شما در 

حالت آزمون تسلط کافی روی دیکته کلمات ندارید. 

3-عدم درخواست تکرار  سوال و تصحیح نکردن جمله 
اشتباه در مهارت اسپیکینگ

دوستان عزیز شاید به این نکته در مهارت اسپیکینگ 
توجه کافی نداشــته باشــید که می توانید در هنگام 
مصاحبه اگر سوالی را متوجه نشدید دوباره محترمانه 
درخواست تکرار دهید. زیرا درک  ســوال و پاسخ مناسب دو معیاری 
هســتند که در ارزشیابی ممتحن بسیار تاثیرگذارند. از سوي دیگر هر 
زمان متوجه شدید که جمله را اشتباه بیان کرده اید بهتر است آن را در 

لحظه تصحیح کنید و نمره ای را از دست ندهید.
4-باور اینکه متن های قسمت ریدینگ آکادمیک یا مهارت درک مطلب 

آکادمیک همیشه از آسان به سخت است.
اشــتباه مهلک دیگر آزمون دهنگان ما این است که فکر می کنند کل 
 ســوالات و بخش های مختلف این آزمون از سخت به آسان است و این 
بدان معناســت که هر چه در آزمون پیش می روید،  سوالات سخت تر 
می شــوند. این نکته در مورد بخش ها و سوالات ریدینگ نوع جنرال 
نیز صدق می کند اما آنچه شاید نمی دانســتید این است که در مورد 
بخش ها و  ســوالات ریدینگ آکادمیک این نکته صدق نمی کند. این 
بدان معناست که اولین متن ریدینگ آکادمیک لزوما آسان ترین متن 
نیست و اتفاقا ممکن است از متن های سخت آزمون محسوب شود. پس 
توصیه می کنیم قبل از شروع به پاسخگویی به سوالات، ابتدا به هر سه 
متن ریدینگ آکادمیک نگاه کنید و بر اساس نوع متن و نوع  سوالات، 

با متنی شروع کنید که به نظر شما راحت تر است.

5-عدم توجه در انتقال جواب درست به پاسخنامه
پایانی  از عزیزان آزمون دهنده ما در لحظات  بسیاری 
اقدام به وارد کردن پاسخ  سوالات به پاسخنامه می کنند 
و همان جا کافی است تا یکی از پاسخ ها را  جا به جا وارد 
کنند. لطفا فراموش نکنید هنگام منتقل کردن جواب ها 
به پاسخ نامه به شماره  سوال دقت کنید و آن را برای خود تکرار کنید تا 

جواب ها را جابه جا ننویسید.
در شماره بعدی با ما همراه باشید که برایتان مطالب ویژه دیگری داریم.

گام به گام تا موفقیت در کنارتان هستیم ...

۱۲

۳۴
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باتوجهبهتغییراتســریعمحیطیوتشــدیدفضایرقابتی،نیازبهکســبمزیترقابتی،تجدیدمنابعارزشــمندسازماندرجهتتداومحیات
ســازمانوتأثیربراینتغییراتامریضروریاست.

امروزهمهمتریندغدغۀســازمانها،تدوینوپیادهســازیاستراتژیهاییاستکهعملکردســازمانهارادرشرایطرقابتیبازارهایبینالمللی
تضمیــنکنــد)رحیمنیاوهمکاران،3191(.دراینراســتا،نقشاساســیرفتارکارآفرینانۀکارکنانبرایهمگامشــدنباتغییراتســریعو
رقابتی،بااهمیتشــدهاســت.نتایجبرنامۀدیدهبانجهانیکارآفرینیمؤیداینمطلباســتکهمیزاننرخکارآفرینیسازمانیدرسال2016
درایران1/2درصدودرآمریکا7درصداســتکهنشــاندهندۀسطوحپایینفعالیتهایکارآفرینیســازمانیدرکشورمانمیباشد.اینامر
بدانمعنیاســتکهرفتارهایکارآفرینانهدرشــرکتهاوکســبوکارهایبزرگوتثبیتشدۀایرانی،کمترمشاهدهمیشــود.ایندرحالیاستکهبرخلاف
کشــورهاکارآفرینیمســتقل)کارآفرینینوپا(کهرابطۀغیرخطیباتولیدناخالصداخلیکشــورهادارد،همچنینمیزاناشــتغالزاییفعالیتهایکارآفرینی
ســازمانی50درصدبیشــترازکارآفرینینوپااســت.اینامرحاکیازنقشجدیکارآفرینیسازمانیدرتوســعۀاقتصادیوکاهشبیکاریدرجامعهدارد.در
نتیجــهیکیازنیازهایفراگیروضروریتمامکســبوکارهایکشــور،اعمازخصوصی،دولتی،داوطلبانهو...باهرانــدازه،ترویجرفتارکارآفرینانۀکارکناندر
ســازماناســت)مقیمیوزالی،3191(.بررسیپیشینۀتحقیقنشــانمیدهدباوجوداینکهدرموردالگویرفتارکارآفرینانهسطحسازمانیدرسازمانکهفقط
بهجنبههایواکنشــیوانفعالی)تســهیلگری(رفتارکارآفرینانۀمدیرانوکارکنانمیپردازند،تحقیقهاینســبتاًزیادیانجامشدهاست؛ولیتاکنوندرمورد
الگویرفتارکارآفرینانهســطحکارکناندرســازمانومؤلفههایآن،پژوهشهایچندانمهمیصورتنگرفتهاســتویاکمترتوجهشــده.دراینمطالعهبا
بررســیســازوکاررفتارکارآفرینانهکارکناندرســازمانها،یکالگوییکپارچهازســازۀرفتارکارآفرینانۀکارکنانبرایکسبوکارهایصادراتیحوزۀبرقو
الکترونیککشــورارائهشــدهاســت.مزیترقابتیاینکســبوکارها،تنوعمحصولات،سرعتوگستردگیبهرهبرداریازآنتوســطمصرفکنندگانمیباشد.
بهدلیلرســالتهایمتعدداینکســبوکارازجملهرشدوشــکوفاییصنایعبرقی،توسعۀصادرات،ایجاداشــتغال،همچنینایجادسازوکارهایمناسببرای
رشــدوبهرهبرداریعواملتولیدوارتقایســطحدرآمدوزندگیمردمفشاررقابتیدراینکسبوکاربالارفتهاســت.ازسویدیگر،بهدلیلتغییراتفناوری،
تغییردرنیازمردم،فرصتهایجدیدیرابرایارائۀمحصولاتبهمشــتریاناینحوزهفراهمآوردهاســت.ازاینرو،شــرکتهایپیشــرودراینکســبوکار
برایکســبوحفظمزیترقابتیوتوســعهصادراتمحصولاتخود،الزامشــدیدیبهرفتارکارآفرینانۀکارکنانخوددارند.آنهامیبایســتبدانندچگونه
فرصتهــایکارآفرینانهبازارصادراتراشناســاییوبهرهبرداریکنندوچگونهخودراتغییردهند؛لذااینحوزهازکســبوکار،ظرفیتخوبیبرایبررســی
رفتارکارآفرینانهکارکناندارد؛بنابراینمســئلۀاصلیاینتحقیقشــناخترفتارکارآفرینانهســطحکارکناندرسازمانوارائۀالگوییکپارچهآنبرایحفظ
مزیترقابتیوتوســعۀبازارصادراتمیباشــد.اینمســئلهازجملهموضوعهایبکروناشناختهمحسوبمیشــوندکهتلاشهایدرخوروشایستهایدراین
زمینهانجامنشــدهاســت.شــناخترفتارکارآفرینانۀکارکنان،بهماکمــکمیکندبهبینشقابلتوجهیدرموردنحوۀگســترشوتعمیــقرفتارکارآفرینانۀ
کارکناندرســازماندســتیابیم.علاوهبراین،ازآنجاکهتاکنونالگویرفتارکارآفرینانهکارکناندرکشــورارائهنشــدهاســت،ارائۀالگویجدیدیمیتواند
بهعنــوانمرجــعبدیع،درتحلیلموضوعهایمرتبطبارفتارکارآفرینانۀکارکناندرکســبوکارهایایرانیبهکارگرفتهشــود.همچنین،نتایجتحقیقدراین
حوزهمیتواندیافتههاونگرشهایجدیدیراایجادکردهوبهپرکردنشــکافدانشــیموجودکمککند.برایناســاس،هدفاصلیاینتحقیق،ارائۀالگوی

یکپارچلرفتارکارآفرینانهکارکناندرکســبوکارهایصادراتیحوزلبرقوالکترونیککشــورجهتتوســعۀبازارهایصادراتیاست.
دراینتحقیق،بابررســیپیشــینۀتحقیقوبراســاسنظراتخبرگان،متغیرهایاصلیالگویرفتارکارآفرینانۀکارکنانشناســایی،ســپسبااســتفادهاز

مدلســازیساختاریتفســیریروابطبینمتغیرهایاینالگوبهصورتیکپارچهارائهوشــبکۀتعاملاتآنهاترسیممیشود.

1

ارائۀالگویرفتاریکارآفرینانۀکارکنان
درکسبوکارهایصادراتیحوزۀبرق
والکترونیکبااستفادهازمدلسازی

ساختاریتفسیری
محمدرضا زالی، علی نیلی آرام
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تحقیق پیشینۀ و نظری مبانی
کارآفرینیاساســاًیکنوعرفتاراســت.رفتار،بیانگــرمجموعهفعالیتهایهدفودرجهتهدفتوســطافراددر
ســازمانمیباشــد.ازاینرویکیازمباحثمهمدربحثکارآفرینی،تقویترفتارهایکارآفرینانهمیباشد.افرادیکه
روحیــۀکارآفرینانۀآنهابرانگیختهمیشــوداقدامبهرفتارهایکارآفرینانــه،ازجملهراهاندازیکار،ایجادیکحرفه
بــرایخــودودیگرانودرنهایتثبتاختراعبــهنامخودمیکنند.درحالیکهمایررفتارکارآفرینانهدرســازمانرا
بهعنوانمجموعهایازفعالیتهاواقداماتیکهافراددرســطوحمختلفســازمانیازطریــقترکیباتنوآورانۀمنابع
بــرایشناســاییوبهرهبرداریازفرصتهــاانجاممیدهند،تعریفکردهاســتوگارتنروهمکارانرفتارهایکارآفرینانهراکشــفو
ارزیابیفرصتها،تأمینمنابع،راهاندازیکســبوکارومعرفیوفروشمحصولبهمشــتریمیداند)زالیوهمکاران،3191(.درواقع،
رفتارکارآفرینانۀکارکنان،عبارتاســتازفعالیتهاییکهتوســطکارکنانبهصورتپیشــگامبرایبهرهبرداریازفرصتهایموجود
درمحیطکاریانجاممیشــود،بهطوریکهمنجربهایجادکســبوکارجدیدشود)دیجونگوهمکاران(.امروزه،تعدادسازمانهایی
کهبهدنبالبهبودرفتارکارآفرینانۀکارکنانخودهســتند،روبهافزایشاســت.دررفتارکارآفرینانۀکارکنان،بهرهبرداریازفرصتها
برایایجادارزشدرســطحسازمان/شــرکتامریاساسیاســت.درنتیجهکانوناصلیکارآفرینیســازمانی،فعالیتهایکارآفرینانۀ
کارکنانبرایتوســعهوجوانســازیسازماندرجهتسازگاریمناســبباتحولاتدرونیوبیرونیاست.پژوهشهانشاندادهاست
کهرفتارکارآفرینانۀکارکنانمیتواندبهشــرکتهادراحیایکســبوکار،نوآوری،سازگاریباتغییراتدرمحیطهایبیرونیودرونی،
ارتقایعملکردوتوســعۀصادراتکمــکنماید.بهویژهآنکهدرتعریفیازاجزایرفتارکارآفرینانۀکارکنانکهشــاملتجاریســازی
کســبوکارجدید،خودنوســازی،نوآوریوپیشگامیاستمیتوانگفتکهتجاریسازیکســبوکارجدید،بهایجادکسبوکارجدید
ازطریقترکیبمجددمحصولاتیاخدماتشــرکتیاتوســعۀبازارهایجدیداشــارهدارد.نوآوری،بهتوســعۀمحصولاتیاخدمات،
فناوریهایجدید،روشجدیدانجامکاردرداخلشــرکتاشــارهدارد.خودنوســازی،بهتحولاتدردرونشــرکتازطریقنوسازی
ایدههایکلیدیاشــارهداردودرنهایت،پیشــگامیبهتمایلکارکنانبهپیشبینیواقدامدرخصوصتغییراتدربازاراشــارهدارد؛
بنابراینرفتارکارآفرینانۀکارکناندریکشــرکتیکمنبعاســتراتژیکمهمیاســتکهمنجربههدایتشرکتدرمدیریتورقابت
درکســبوکارمیشــودکهبخشعمدۀتحقیقاتدرموردتأثیراتمســتقیمرفتارکارآفرینانهکارکنانبرعملکردشرکت،بهویژهتوسعۀ
صــادراتراتبییــنمیکند.همچنیندیکلرکوژائووهرناندزنشــاندادنــدکهاجزایکلیدیرفتارکارآفرینانــۀکارکنانمیتواند
بهتبیینتلاشهایبینالمللیســازییکشــرکتکمکنماید.بهطورکلیتحقیقاتحوزۀرفتارکارآفرینانهبهســهدســتهطبقهبندی
میشــوند:تعدادیبهپیشرانهای)فردی،سازمانیومحیطی(شکلدهندۀرفتارکارآفرینانهپرداختهاند.تعدادیدیگررفتارکارآفرینانه
راتبییننمودندودرنهایتتعدادیدیگربهپیامدهایرفتارکارآفرینانهپرداختند.درجدولزیربهنمونههاییازتحقیقاتانجامشــده

دراینحوزهپرداختهشدهاست.

جدول1
همانطورکهمشــاهدهمیشــود،هریکازاندیشــمنداناینحوزهبهیکــیازابعادو
متغیرهــایرفتارکارآفرینانــۀکارکنانپرداختهانــد؛ولیتاکنــونازمتغیرهایرفتار
کارآفرینانۀکارکنانوارتباطبینآنهادریکســازمانالگــویجامعوعملیاتیارائه
نشــدهاست؛لذادراینتحقیقسعیشدهاستکهبابررسیپیشینۀتحقیقوبراساس
نظراتخبرگان،بهطورمنســجممتغیرهایاصلــیدرالگویرفتارکارآفرینانۀکارکنانشناســاییوبا
اســتفادهازمدلسازیساختاریتفسیریروابطبینآنهابهصورتیکپارچهارائهوشبکۀتعاملاتآنها

ترسیمشود.

3
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تحقیق روششناسی
دراینتحقیق،ازروشمدلســازیســاختاریتفسیریبرایالگوسازیاستفادهشدهاســت.اینروش،فرایندیادگیری
مبتنیبررایانهاســتکهبهافراد،یاگروه،امکانمیدهدســاختارویانقشهایراترسیمکنندکهنشاندهندۀروابطبین
نظرهاییاســتکهقبلًاشناساییشــدهاند.دراینروشبینمجموعهایازشــاخصهاوپارامترهاارتباطبرقرارمیشود.
اینپارامترهاوارتباطاتبینآنها،توســطگروهیازافرادکهدریکجلســهشرکتمیکنند،ایجادوشناساییمیشوند
ایــنروشبابهکارگیریاســتنتاجرایانهای،روابطبینایــنپارامترهارابهطورمؤثریشناســاییمیکندودرعینحال،
تلاشمیکندازســازگاریمنطقیاینروابطنیزاطمینانکســبکند.درفرایندمدلسازیساختاریتفسیریابتداافرادبراساسدانش
وتجربههایقبلیشــان،درزمانمشــاهدۀبحث،یاســؤال،نظرهاییبیانمیکنند.ایننظرهایابهطورمستقیم،درقالبرأیآنهاوارد
نرمافــزارمیشــودودربخشمربوطهقــرارمیگیرد.درمرحلآبعد،ایدههــایورودیبهنرمافزارواطلاعاتمربوطبــهارتباطاتمتقابل
آنهادرقالبیکترتیبسلســلهمراتبیازنرمافزاراســتخراجمیشــوند.ســپساطلاعاتمربوطبهاینساختارسلســلهمراتبیدرقالب
گزارشهاییبهعنوانتجزیهوتحلیلدادههایواردشــدهبهنرمافزار،استخراجشــدنیاست.براساساینگزارشهابهطوردستی،یاباکمک
برخــینرمافزارهــاییارانهایمیتواننمودارنهاییدربردارندۀعناوینشــاخصها،ردهبندیآنهاوارتباطاتمتقابلشــانرادرقالبیک
ســاختاررســمکرد.اینســاختاردراختیاراعضایجلســهقرارخواهدگرفتواعضایجلســهقادربهایجادتغییراتویاجایگزینکردۀ
برخینظرهایموجوددرســاختارویاتغییرجایگاهآنهاخواهدبود.نتیجهنهایی،ســاختارگرافیکیرسمشــدهاستکهچگونگیروابط
بینشــاخصهاوســطحآنهارابیانمیکند.دراینتحقیقنســخۀتحتویندوزنرمافزارمدلســازیســاختاریتفسیریدانشگاهجرج

بهکارگرفتهشدهاست. GGG میسون
نتایج 

برایاجرایروشمدلســازیســاختاریتفسیری،گامهایسهگانهایطیشدهاســتکهدرادامهنتایجاینمراحلارائهمیشود:
گاماول:شناســاییمتغیرهایمؤثردرالگویرفتــارکارآفرینانۀکارکناندراینتحقیق

پسازبررســیپیشــینۀتحقیقدرمحدودۀزمانی1997تا65،2019متغیرمؤثردرالگویرفتارکارآفرینانۀکارکنانشناســاییشــده
اســت.ســپسفهرســتاینمتغیرهابهاعضایگروهکانونــی)هجدهنفرازخبرگانکســبوکارهایصادراتیحوزۀبــرقوالکترونیکو
دانشــگاهیکشــور(ارائهوازآنهاخواســتهشــدتامهمترینآنمتغیرهارابراســاسدانشوتجربیاتکاریخودشناسایینمایند.در
اینمرحله،اعضایجلســه،مجازبهاضافهکردنمواردیخارجازفهرســتیادشــدهیابهصورتترکیبیوتغییریافتهازفهرســتیادشده
نیــزبودنــد.درنهایت،پسازدومرحلۀبحثوگفتوگو،19متغیرتوســطخبرگانشناســاییونهایتاًپسازرأیگیری31متغیراصلی
درالگــویرفتــارکارآفرینانهکارکنانکهبیشاز4رأیگرفتهانددرقالبجدولشــمارۀ2انتخابشــدهاند.خبرگانشــرکتکنندهدر
اینگروهکانونیازبینمدیرانعاملموفقدرصادراتمحصولاتبرقوالکترونیککشــورواســاتیددانشــگاهیبودندکهازطریقروش
نمونهگیریهدفمندانتخابشــدند.معیارهایاصلیانتخابخبرگان،تســلطنظری،ســابقۀکاریحداقل8سالدرصنعتمذکور،تمایل

وتواناییمشــارکتدرتحقیقودسترســیاست.جدولشــمارۀ3اطلاعاتمربوطبهاعضایگروهکانونیراارائهمیدهد.

۴
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2 جدول

درایــنمرحله،همانگونهکهحســینپناهیوهمکاراناشــارهداشــتند،بهچنــدروشاقداماتیدر
راســتایتأییدروایــیواطمینــانازپایاییتحقیــقصورتگرفت.ابتــداخبرگانبهصــورتهدفمند
انتخــابشــدند.همچنیــنحضورتســهیلگرباتجربهوآشــنابهرونــدوفرایندکاریبرگزاریجلســه
مدیریــتتعاملــیبرروایــیاینمرحلــهازتحقیقاضافهکــرد.هنگامبحــثدربارۀروابطبیــنمتغیرهــایمرتبطبا
رفتارکارآفرینانۀکارکنانازافراددرخواســتمیشــدبابرجســتهکردنوآشکارســازیاســتدلالهایمنبعثازتجربۀ
انتخابشــده،درهریــکازمتغیرها،گامیدیگردرراســتایاطمینانازرواییتحقیقبردارنــد.همچنینبرایاطمینان
ازپایایــیتحقیقدرســاختاربرگزاریجلســاتمدیریتتعاملی،بــابرگزاریچندینمرحلــهوتکراررأیگیریدربارۀ
متغیرهایبرترومرتبطباموضوعرفتارکارآفرینانهکارآفرینانســعیشــدنتایجنهاییبهســمتکاهشخطاپیشبرود.

3 جدول

گامدوم-تشــکیلماتریسخوددریافتی
درایــنگامازطریقنرمافزارمدلســازیســاختاریتفســیری،رابطۀبینمتغیرهــاینهاییالگویرفتــارکارآفرینانه
کارکنان)جدولشــمارۀ1(،تعیینشــدند.بدینمنظورباوروداطلاعاتبهنرمافزاروطرحسؤالاتیتوسطآن،خبرگان
حاضــردرجلســهباتوجهبهدانشعلمــیوتجربیاتخود،تأثیــراتقابلملاحظۀهرکدامازمتغیرهایشناساییشــدهبر
متغیــردیگررادریکفرایندماتریســیموربررســیقــراردادندکهنتیجۀحاصلهدرجدول)شــمارۀ4(نشــانداده

میشود.

4 جدول

جــدولشــمارۀ)4(چگونگــیارتباطویــاعدمارتباطبیــنمتغیرهــایاصلیدرالگویرفتــارکارآفرینانــۀکارکنان
شناساییشــدهرادرقالبیکماتریس1نشــانمیدهد.عدد1کهدرهرکدامازخانههایتقاطعیســطروســتونهای
اینجدولقرارمیگیرد،نشــاندهندۀوجودرابطۀمعنیداربینآندومؤلفهوعددصفرنشــاندهندۀعدموجودرابطۀ
معنیداربینآندومؤلفهاســت.ســتونقدرتنفوذازجمعاعداد1درهرسطروســطرمیزانوابستگیازجمعاعداد
1درهرســتونبهدســتمیآید.قــدرتنفوذهرمتغیــربیانگرتعدادمتغیرهایمیباشــدکهازآنتأثیــرمیپذیرندو
میــزانوابســتگیبیانگرتعدادمتغیرهایاثرگذاربرآنمتغیراســت.بهطورمثالمتغیر»شــخصیتکارآفرینانه«بر11
متغیــراثــرمیگذارد)قدرتنفوذ(واز1متغیرتأثیرمیپذیرد)میزانوابســتگی(.ازدیدگاهخبرگانشــرکتکنندهدر
ایــنتحقیق،بیشــترینتأثیرمربوطبهرهبریکارآفرینانهوفرهنگســازمانیکارآفرینانه)باقدرتنفوذ12(وکمترین
آنمربوطبه»شناســاییفرصتهایکارآفرینانهداخلشــرکت«و»بهرهبرداریفرصتهایکارآفرینانهداخلشــرکت«

میباشد. )5 نفوذ قدرت )با
گامســوم-تعیینشــبکۀتعاملاتمیانمتغیرهاوگروهبندیازلحاظقدرتنفوذپذیریوقدرتوابســتگیوترســیم

ساختاری. مدل
دراینگامبااســتفادهازاطلاعاتجدولشــمارۀ)4(کهازگامدومتحقیقبهدســتآمدهاست،شــبکۀتعاملاتبین
2(درپنج اینمتغیرهادرســهســطحبهصورتشــکلشــمارۀ)1(دســتهبندیومدلتحقیقبهصورتشکلشــمارۀ)

گردید. ترسیم سطح

۵
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بحثونتیجهگیریدراینتحقیق،پسازبررســیپیشــینۀتحقیقوبرگزاریجلسۀگروهکانونیمتشکلاز18نفرازخبرگان
کســبوکارهایصادراتیحوزۀبرقوالکترونیکودانشــگاهیکشــور،13متغیراصلیدرالگویرفتــارکارآفرینانهکارکنان
درکســبوکارهایصادراتیحوزۀبرقوالکترونیککشــورشناســاییشــد.ســپسبابهکارگیریروشمدلسازیساختاری
تفســیری،الگوییکپارچۀرفتارکارآفرینانۀکارکنانبهصورتتأمینمنابعمالیشــکلشــمارۀ2درپنجســطحترســیمشد.
نتایجاینالگونشــاندادکه»شــخصیتکارآفرینانه«بهعنوانمتغیرسطحپنجمجزءمتغیرمهموپایهایدررفتارکارآفرینانه
کارکنانمیباشــد.زیراچنانچهاعضایســازمانیدارایویژگیهایشــخصیتیمانندبرونگرایــی،تجربهگرایی،وجدانکاری
باشــند،تمایلبیشــتریبهنوآوری،شناساییوبهرهبرداریازفرصتهایجدیدکسبوکارداشــتهودرنتیجهتلاشبیشتریبرایفراهمآوردن
زمینههــایلازمبرایایجادیککســبوکارجدید،منجملهتأمینمنابعمالیکســبوکاروزیرســاختقانونیوفناورانهدرســازمانازخود
نشــانمیدهند.نتیجۀاینمتغیرباتحقیقاتژائووســیبرت)2006(ولوتنروهمکاران)2014(ســازگاراســت.همچنینمتغیرهای»تأمین
منابعمالیکســبوکار«و»زیرســاختقانونیوفناورانه«،متغیرهایســطحچهارمراتشــکیلمیدهندکهجزءمتغیرهایمهموپایهایدیگر
دررفتارکارآفرینانۀکارکنانمیباشــند.زیراحمایتازایدههایخالقوراهاندازیفعالیتهایجدیدونوآورانهکارکنانکهازطریقشــخصیت
کارآفرینانــهشــکلمیگیرد،نیازمندتأمیــنبودجهواعتباراتمالــیلازموهمچنینوضعقوانینومقرراتحمایتــیازقبیلوجودآییننامۀ
حمایتازحقوقمالکیتفکریکارکنان،وجودنظامپیشــنهاداتویاوجودفناوریها،تجهیزاتوامکاناتفنیوآزمایشــگاهیتوســطشرکت
اســت.نتیجۀمتغیرهایاینســطحازمدل،باتحقیقاترینولدز)2011(وآســتریخوهمکاران)2014(وکالینگاوکوک)2011(ســازگار
اســت.متغیرهای»فرهنگســازمانیکارآفرینانه«،»رهبریکارآفرینانه«و»انعطافپذیریســاختاری«متغیرهایســطحسومورابطمدلرا
تشــکیلمیدهند.اولینمتغیرتأثیرگذاراینســطحازمدل،»فرهنگســازمانیکارآفرینانه«اســت.فرهنگمیتواندبرنگرشورفتارکارکنان
درکارتأثیــربگــذارد)پانویچودیما،2014(.زیرازمانیکهکارکناندرکمیکنندفرهنگســازمانیازفعالیتهــایکارآفرینانۀآنهاحمایت
میکند،تمایلوپیشــگامیبیشــتریدراقدامبررویپتانســیلکارآفرینانهپیدامیکنند.نتیجۀاینمتغیرباتحقیقاتپانویچودیماونارانجو
وهمکارانســازگاراســت.»رهبریکارآفرینانه«یکیدیگرازمتغیرهایتأثیرگذارســطحســومراتشــکیلمیدهد.زیراهمانگونهکهرنکوو
همکاراناشــارهدارند،رهبــرکارآفرینانهمیتواندباورافرادرادرمهارتهاوقابلیتهایشــانافزایشدادهومنجربهاشــتیاقآنانبرایایجاد
خلاقیتونوآوریدرســازمانشــود.نتیجۀاینمتغیرباتحقیقاتموریانووهمکاران)2011(ســازگاراســت.آخرینمتغیراینسطحازمدل
»انعطافپذیریســاختاری«میباشــدکهنشــاندهندۀاینواقعیتاســتکهارائۀخدماتوتولیدمحصولاتباکیفیتبــالاوتحویلبهموقع
محصولاتبهمشــتریان،نیازمندایجادواحدهایکاریجدیدیاحذفبخشهایکاریقدیمیویاکاهشسلســلهمراتبســازمانیاست.نتیجۀ
اینمتغیرازمدلباتحقیقاتمنزلوهمکاران)2007(ومکآدامومککللند)2002(ســازگاراســت.ازطرفدیگرمتغیرهایسطوحچهارم
وســومباعثجهتگیریوهدفمندشدنمتغیرهایســطحدوم،یعنی»انگیزۀکارآفرینانه«،»خودکارآمدیکارآفرینانه«،»اشتیاقکارآفرینانه«
و»رضایتشــغلی«میشــودکهبهعنوانمتغیرهایتأثیرگذارورابطدیگردراینمدلمحسوبمیشوند.اولینمتغیراینسطحازمدل،انگیزۀ
کارآفرینانهاســت.انگیزۀچراییرفتاراســت.کارکنانتاانگیزۀلازمبرایفعالیتهایکارآفرینانهرانداشــتهباشد،دســتبهاقدامکارآفرینانه
نخواهندزد.نتیجۀاینمتغیرباتحقیقاتکارســرودوهمکاران)2011(وســانچزوســاهاکویلو)2012(ســازگاراست.اشــتیاقکارآفرینانه،
متغیردیگرســطحدوممدلمیباشــد.اشتیاقکارآفرینانه،بهعنواناحساساتمثبت،شــدیدوپایدارفرد،فداکاریوتعهدکارآفریناننسبتبه
کســبوکارجدیدخودوپشــتکارآناندرپیگیریاهدافوفعالیتهایمربوطبهکســبوکارجدیدوتواناییآنانبرایتعهدکاملدراقدامات
خــودراافزایــشمیدهــد)کاردنوهمکاران،2017(.نتیجۀایــنمتغیرباتحقیقــاتبائووهمــکاران)2017(وکاردنوهمکاران)2017(
ســازگاراست.متغیرســومازســطحدوممدل،»خودکارآمدیکارآفرینانه«اســت.هنگامیکهافرادبهتواناییهایخوددرانجاموظایفلازم
برایشــروعواجراییککســبوکارجدیداطمینانداشــتهباشــند،بهاحتمالزیادبرایانجاماینکارها1تلاشکردهوتلاشخودرابرای
موفقیــتادامــهمیدهند)کاردنوکیرک،2013(نتیجــۀاینمتغیربا1تحقیقاتنیومنوهمکاران)2019(وآمورنیمنتو)2018(ســازگار
اســتوآخرینمتغیرســطحدوممدل،»رضایتشغلی«است.رضایتشــغلییکنگرشفردیمهمیاستکهبهایجادرفتارکارآفرینانهکمک
میکند.زیراهمانگونهکهجرجوبریفاشــارهدارند،زمانیکهکارکنانرضایتبالاییازشــغلخودداشتهباشند،بهطورذاتیانگیزهبیشتری
برایمشــارکتدرفعالیتهایســازماندرقالبایدهپردازی،خلاقیتوریســکپذیریبهمنظوربهبودعملکردســازمانیپیدامیکنند.نتیجۀ
اینمتغیر،باتحقیقاتمصطفیوهمکاران)2016(،آنتونســیکوآنتونســیک)2011(،جرجوبریف)1992(ســازگاراســتولیباتحقیقات
ســینگ)2019(وترور)2001(کهمعتقدبودندرضایتشــغلیبابروزرفتارکارآفرینانهکارکنانرابطۀمنفیدارد،ناســازگاراست.درنهایت،
متغیرهای»ایدهپردازی«،»شناســاییفرصتهایکارآفرینانه«و»بهرهبرداریفرصتهایکارآفرینانه«متغیرهایوابســتهایهستندکهبهعنوان
نتایجرفتارکارآفرینانهکارکناندرســطحاولاینمدلقرارمیگیرندومبیناینواقعیتاســتکهتحققدرســتمتغیرهایسطحاولمستلزم

رعایتچیدماندرســتسطوحپیشینمیباشد.

۶
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7
: دها پیشنها

کاربردی: پیشنهادهای
1.باتوجهبــهاهمیــت،قدرتنفوذوتأثیرگذاریزیادشــخصیتکارآفرینانهپیشــنهادمیشــودکهدرزمانجذباز

آزمونهایشــخصیتاستفادهکنندتاتناسبشخصیتوشــاغلبهبیشترینحدممکنبرسد.1
2.نتایجپژوهشنشــاندادکهمتغیرهایزیرســاختقانونــیوفناورانهوتأمینمنابعمالــیفعالیتهایکارآفرینانه
کارکناندرشــرکتهایبرقوالکترونیکبعدازشــخصیتکارآفرینانهنقشزیادیدرشــکلگیریرفتارکارآفرینانۀکارکناندارند.
برایبهبودمتغیراولی،پیشــنهادمیشــودکهمدیرانشــرکتهایمذکور،قوانیــنومقرراتحمایتیازقبیــلآییننامهحمایتاز
حقوقمالکیتفکریکارکنان،نظامپیشــنهاداتوضعوهمچنینفناوریها،تجهیزاتوامکاناتفنیوآزمایشــگاهیرادرقالبیک
واحددرشــرکتفراهمآورندوبرایمتغیردومی،پیشــنهادمیشودشــرکتهایموردمطالعه،بودجهایرابرایکارآفرینیکارکنان
اختصــاصدهندکههرموقعکارآفرینانبهحمایتمالینیازداشــتند،بدونمواجهشــدنباموانعبوروکراتیــکبتوانندتأمینمالی

شوند.
3.مدیرانکســبوکارهایصادراتیبرقوالکترونیککشــوربابرقراریروابطاجتماعیقویواحســاسهمدلیبیشــترباکارکنان
شــرکتدرراســتایافزایشرهبریکارآفرینانه،بهویژهسبکرهبریتحولآفرین،درحوزۀمدیریتیخوداقدامنمودهتاازاینطریق
بتوانندباایجادانگیزۀبیشــتردرکارکنانوالهامبخشــیآنهاکارکنانراترغیببهرفتارکارآفرینانهدرشــرکتکردهودرراستای

تحققاهدافبیشازانتظارشــرکتقدمبردارند.
4.مدیرانکســبوکارهایصادراتیبرقوالکترونیککشــورازطریقپیشنهادارائهشــدهدربند3،نسبتبهایجادفرهنگسازمانی
باویژگیهایخلاقیتونوآوری،ریســکپذیری،تیممحوریوتوجهبهکارکناندرســطحبالادرشــرکتخوداقدامنمایندتاازاین

طریقشــرایطلازمبرایبروزرفتارکارآفرینانهکارکناندرشــرکترابهوجودآورند.
5.بهمنظــورحمایــتازفرصتهــایکارآفرینانهوبرایاجتنابازمحدودیتهایرویکردهایســاختاریخشــک،کســبوکارهای
موردمطالعهمیبایســتوابســتگیخودرابهشرحشغلهایمحدودواســتانداردهایعملکردنامنعطفکاهشدهند.ساختارهایپویا

)شــبکهای(درمقایسهباساختارهایایســتا،منعطفترهســتند؛بنابراینازرفتارکارآفرینانۀکارکنانحمایتمیکنند.
6.مدیــرانکســبوکارهایصادراتیبــرقوالکترونیکبرایایجــادانگیزۀکارکناندرجهــتبروزرفتارکارآفرینانــهمیتوانندبا
کمکردنخطرســرمایهگذاری،فراهمکردنتسهیلات،کمکهایمالی،پیشرفتشــغلیوایجادراهکارهایتشویقیدرامرتولید،جوّ

روانیامنوانگیزشــیرابهوجودآورند.
7.مدیرانکســبوکارهایموردمطالعه،بهشناساییمؤلفههایکلیدیاشــتیاقکارآفرینانهکارکنان)ابداعی،ایجادیوتوسعهای(و

طراحــیروشهاییجهتارزیابیپیشــرفتکارکناندراینزمینهاقدامنمایند.
8.نیازکســبوکارهایصادراتیبرقوالکترونیککشــوربهبرخورداریازدانشوتخصصکافیدررابطهبــافعالیتهایکارآفرینانه
کاملًااحســاسمیشــود،لذابرگزاریدورههایآموزشــیتخصصیدرحوزۀکارآفرینیبرایاعضایســازمانیمیتواندتاحدزیادی

نماید. مرتفع را فقدان این
9.باتوجهبهاینکــهشــرطلازمبرایعملکردصادراتپیشبینیشــدۀمحصولاتحوزۀبرقوالکترونیــک،بهرهبرداریازفرصتهای
بازارصادراتازطریقرفتارکارآفرینانۀکارکنانمیباشــد،پیشــنهادمیشودکهمدیرانکســبوکارهایحوزۀمذکوربهایجادرفتار

کارآفرینانۀکارکنانبراســاسمدلارائهشدهدراینتحقیقاقدامنمایند.
پیشــنهادهاییبرایتحقیقاتآتی

1-باتوجهبهاینکهدراینتحقیقبراســاسنظراتخبرگانصنعتبرقوالکترونیککشــورتنهاازســیزدهمتغیررفتارکارآفرینانه
کارکنانبرایتهیهمدلازروشمدلســازیســاختاریتفسیریاستفادهشدهاســت،میتوانازمتغیرهایبیشتریدرصنایعدیگر

برایتوسعۀروابطبینآنهاازروشمدلســازیساختاریتفسیریاستفادهکرد.
2-همچنیــنتحقیقهایدیگریرامیتوانبااســتفادهازبرخیروشهایدیگرمانندفرایندتحلیلسلســلهمراتبیوفرایندتحلیل

شبکهایبرایبررسیشــکلگیریرفتارکارآفرینانۀکارکنانانجامداد.
3-بهمنظــوردرکدقیقتــرچگونگیروابطمیانمتغیرهایالگویرفتارکارآفرینانۀکارکنان،میتوانروابطســاختاریمدلســازی

ســاختاریتفسیریرابااســتفادهازروشمدلیابیمعادلاتساختارینیزموردبررسیقرارداد.
4-باتوجهبهاینکــهرفتارکارآفرینانهدرســازمانهادرســهســطحفردی،گروهیوســازمانیتحلیلمیشــودودراینپژوهشو
پژوهشهایقبلیبهســطوحفردیوســازمانیپرداختهشــدهاســت،پیشنهادمیشــودکهسایرپژوهشــگرانبهارائۀالگویرفتار

کارآفرینانهســطحگروهیدرسازمانبپردازند.
5-بررســیراهکارهایارتقایرفتارکارآفرینانۀکارکناندرســازمانهادیگرپیشنهاداینپژوهشمیباشد.
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 پایه این ارتباط دربــاره هر آدمی 
در ذهنش است یا نوع گفتارش؟ فکر 

می کنید چه چیزهایی مهم تر است؟
دارد  وجــود  که  کلی  یک مســئله 
مخصوصا در هنر، این است که انسان 
هرچقدر انسان تر باشــد نتیجه بهتری هم از کارش می گیرد. 
یعنی بر اساس اصول انسانی، شما هرچقدر انرژی مثبتی داشته 
باشی، همان قدر منتشر می کنی و آن انرژی مثبت در آدم ها باعث 
می شود نتیجه بگیری. چون انرژی برمی گردد. یک مثال واقعی بزنم از 
مسئله ای که بارها برای خود من هم اتفاق افتاده. مثلا شما یک اجرایی 
می روی و آن اجرا در شما تاثیر می گذارد. یک اتفاق ساده این است که من 
اگر حتی هیچ دوست و همکار صمیمی هم در آن کار نداشته باشم، می آیم 
برایش یک پستی در اینستا می گذارم و می گویم من این نمایش را دیده ام و خوب 
بوده. عوامل آن کار یک انرژی همین قدری و کوچک را می بینند و حداقلش این است 
که یک دوست جدید پیدا می کنم. با همان آدم ها بارها در این حرفه برخورد می کنی و اگر 
شما خودت هم یک زمانی احتیاج به کمک داشته باشی، داستان برعکس می شود و آن آدم ها 
همان انرژی را به سوی شما برمی گردانند. این یک نمونه خیلی کوچک اما تاثیرگذار است.اما اینها 
روی مثبت ارتباطات است ولی متاسفانه روی منفی هم دارد. روی منفی اش مخصوصا در جامعه 
مخاطبان ما و مخصوصا در فضای مجازی است که آدم های بی هویت در مورد دیگرانی که بحق 
یا ناحق موردتوجه هستند، یک جبهه ای دارند. شما مثبت ترین آدمی را که در این حرفه 
مخاطب عام دارد هم در نظر بگیرید، می بینید یک عده ای از موفقیت این شخص خوشحال 

نیستند و شروع به تخریب می کنند.
 با توجه به سابقه طولانی معلمی که دارید، شایع ترین مسئله جامعه ما در حیطه کاری 

شما چیست؟
ببینید در نسل های گذشته تعاریف و قوانینی وجود داشت. الان اتفاقات دیگری افتاده. 
چیزی که الان ازنظر فرهنگی خیلی شایع است این است که میزان دقت و توجه 
پایین است. مثلا پلاسکو که ریخت، شما در لحظه در جریان فریم به فریم 
ریختنش بودی! سرعت انتقال اخبار خیلی زیاد شده و شیوه زندگی 
مردم به صورت آنلاین در معرض دید دیگران اســت. بنابراین 
موفقیت، عــدم موفقیت، حوادث و همه چیز را شــما 

می بینید. 

 در حرفه شما ارتباطات و داشتن روابط خوب با دیگران چه 
نقشی دارد؟ و چقدر موثر است؟

می توانم بگویم 101 درصد! چون کار ما یک کار تیمی است. یعنی 
انفرادی و یک تنه هیچ کسی نمی تواند یک نمایش را روی صحنه 

ببرد و موفق عمل کند. هنر بازیگری مجموعه ای از هنرهاســت. 
درواقع وام گرفته از همه هنرهاست. چون ما در این هنر با نقاشی، 

عکاسی، گرافیک، صدا، نور و... سروکار داریم. بنابراین شما باید با همه هنرمندان 
آن رشته ها ارتباط نزدیک داشته باشید تا محصولی که متولد می شود و نوزادی 

که روی صحنه یا جلوی دوربین خلق می شود محصولی باشد که ارزشمند، 
قابل  ارائه و بررسی باشد. در پشت  صحنه نیز به واسطه ارتباط با آدم های 

دیگر در هنرها و رشته های دیگر، یک کیفیتی از ارتباط باید وجود 
داشته باشد و با آدم های دیگر یک ارتباط ذهنی، روحی و روانی 

قوی باید به وجود بیاید. مثلا کارگردان یا گریمور با طراح 
صحنه، لباس، نویسنده متن و... حتما باید یک ارتباط 

فراحرفه ای و انسانی پیدا کند تا بتواند نتیجه ای 
خلق کند.

بازیگر، نویسنده، کارگردان و تهیه کننده. بازبین و داور بسیاری از 
جشنواره های هنرهای نمایشی. کارشناس نمایش، فارغ التحصیل 

بازیگری از آکادمی مرحوم استاد حمید سمندریان و مرحوم 
بانو مهین اســکویی. او پانزده سال سابقه تدریس بازیگری 

دارد و چند ســال است آکادمی هنرهای نمایشی سولو 
را راه اندازی کــرده  و در آنجا به تدریس بازیگری و 

مهارت های جانبی آن می پردازد و به گفته بسیاری از بزرگان هنر، 
یکی از بهترین مدرسان این رشته در ایران است.

نقشهراهموفقیتلازماست

۱

3

2

۴
پس وقتی نوجوانی کم سال می بیند یک سلبریتی زود به 

نتیجه رسیده و الان یک ستاره شده، بدون اینکه در مورد اسباب 
موفقیت او بداند که چطور پیشرفت کرده، خودش را در مقایسه و قضاوت 

می گذارد و به خود می گوید چرا من ســتاره نباشم؟! بینش وجود ندارد و آن فرد 
دچار خودبزرگ بینی و توهم می شود. چیزی که الان خیلی شایع است این است که 
همه دوست دارند جایگاه دیگری داشته باشند. دوست دارند روی یک صندلی دیگری نشسته باشند ولی بک گراند 
آن شخص موفق را نمی بینند. مثلا در جامعه هنری، بعضی فکر می کنند الان باید جای فلان سوپراستار باشند! ولی 
در مورد زحمت و تلاش و شرایط آن فرد بحث و حرفی ندارند و کلا این قسمت را نادیده می گیرند! بنابراین خودشان 
را مقایسه می کنند و این باعث می شود برای اینکه به آن جایگاه برسند هر راه دیگری را که زمان کمتری ببرد انتخاب 
کنند. نمی آیند مسیر آموزش را پله پله طی کنند تا به نتیجه ای برسند. قبلا می گفتند خاک صحنه! منظور این بود که 

شما باید پله پله بالا بیایی.
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 با چه متنی؟ با چه افرادی؟ اصلا شبی هزار و خرده ای بلیت را می تواند بفروشد؟! و در یک 
ماه 30 هزار نفر را می تواند بیاورد؟!

به نظر من همه کسانی که الان موفق هستند اطلاعات درستی درباره موفقیتشان دارند. 
می دانند جزءبه جزء موفقیتشان باید چه چیزها و عناصری باشد. مثلا چه متنی، با چه 
کســانی، چه سالنی، چه فصلی، چه شیوه اجرایی ای، چه هزینه ای و... می دانند که کی باید چه ضربه ای 

بزنند که گل بشود. این نیازمند کسب تجربه است.

 خود شما چه اصول و روشی را برای موفقیت انجام داده اید؟
ببینید من معتقدم به تعداد آدم هایی که خلق شدند و خواهند شد نسخه موفقیت وجود دارد. نمی شود یک 
نسخه عمومی داد که همه با آن موفق شوند. بنابراین اصول کلی را می گویم. اول اینکه هرچه از سن پایین تر 
شروع کنید بهتر است. مثل ژیمناستیک کار 16ساله ای که یکسری حرکات و انعطاف را فقط در آن سن 
دارد. در بازیگری هم نیاز است در سنین پایین مطالب پایه ای را بگذارند. این اتفاق عموما نمی افتد و باعث 

تاسف است. برای همین من در تلاشم بتوانیم مدرسه ای تاسیس کنیم برای رشته بازیگری. 

که نسل بعدی بتوانند بهتر راه را طی کنند. قدم بعدی این است که روی هر توانایی که امکان 
دارد ببینند و وجود دارد کار کنند و از هیچ چیز نگذرند. زیرا شما در بازیگری قرار است نقش های 
دیگری را بازی کنی و هرچقدر تجربه زندگی ات را گسترش بدهی بهتر است. افزایش مهارت و 
اطلاعات در کیفیت کارتان نتیجه مثبت خواهد داشت. و مورد بعد هم آموزش، آموزش و آموزش. 
یعنی لازم است که خیلی از این مهارت ها، زیر نظر کسی باشد که تجربه درستش پیش او هست. 

تجربی کار کردن و به روش آزمون وخطا درست نیست و باعث می شود کار فرد پر از ایراد شود.

  اینها در قسمت مهارت ها بود. در بحث اخلاق حرفه ای چطور؟
من به واسطه اینکه یک دوره ای کشتی کار کردم اخلاق پهلوانی را فراگرفتم. 
معادل آن پهلوانی را در استاد خودم استاد سمندریان دیدم و از ایشان اخلاق را 
فراگرفتم. اول اینکه معتقدم مهارت و اخلاق، موازی هم و پنجاه پنجاه هستند. 
شما همان قدر که می توانی حرفه ای عمل کنی همان اندازه هم باید اخلاق درستی داشته 
باشی که این تعادل به سختی پیدا می شود. یعنی معمولا یکی اش به دیگری می چربد. 
یا بازیگر خیلی خوبی است که اخلاق ندارد یا آدم های خوبی را می بینی که بازیگران 
خوبی نیستند. بنابراین برای هر دو مورد باید به اندازه کافی وقت صرف کرد. نکته ای 
که در بحث اخلاق الان باید بگویم این اســت که همین قدر که با کلنگ دیوار 
دیگران را خراب نکنیم کفایت می کند. شــما نمی خواهد اصلا به کسی کمک 
کنی ولی حداقل در جاده خودت به جاده دیگران تجاوز نکن و کاری نداشته 
باش. متاسفانه الان انتظاراتمان تا این حد پایین آمده است! یک زمانی لازم 
بود همه به هم کمک کنیم. الان همین که کار همدیگر را و حال همدیگر 
را خراب نکنیم کفایت می کند. در این صورت می توانیم یک همزیستی 

مسالمت آمیز با دیگران داشته باشیم مخصوصا در کارهای تیمی.

 چــرا الان ایــن نگاه 
نگاه درست  شایع است و 

چیست؟
ببینید به نظرم گاهی فاصله 
به  شهامت  و  حماقت  بین 
باریکی یک تار مو می شود. 
بگذارید ماجرایی واقعی را برایتان تعریف کنم. 
یک فــردی الان می آید در مجموعه ما تمرین 
می کند. او وقتی آمد من را که نمی شــناخت، 
بعد که پرسیدم، دیدم هیچ کس را در این حرفه 
نمی شناسد! الان دارد با یک گروهی کار می کند 
رفتارش  کمی  بعدازاینکه  اســت.  کارگردان  و 
توهین آمیز شــد من متوجهش کردم که اینجا 
کجاست و خودش هم برخوردش تغییر کرد. بعد 
یک حرفی زد که مخ آدم سوت می کشد! او ترم 
دوم نمایشنامه نویســی است و این اولین کارش 
است. بعد با یک لحنی اینجا جلوی من گفت که 
»تالار وحدت رو چه طوری میدن برا اجرا؟« و جمله 
اسفناک بعدی اش که خیلی اعتراض آمیز بود این 
بود که »واسه چی تالار وحدت رو فقط می دهند به 
یکسری!« من پرسیدم خب شما می خواهی بروی؟ 
گفت آره دیگه! و بعد هم پرســید چطور می شود 
رفت! یعنی کسی که حتی نمی داند چطور می توان 

در تالار وحدت اجرا رفت الان توهم این را 
دارد که سهمش تالار وحدت است! 

فقط شنیده بود رکورد فروش 
تاریخ تئاتر در تالار وحدت 

شکسته شده و نمایشی 
در آنجا بیــش از دو 
میلیارد فروخته. ولی 
نمی دانســت چطور 

آنجا برود؟

۵

۶

۷

۸

۹
 حرف پایانی شما...

دغدغه شــخصی من الان این است که می خواهم 
تلاش کنم خیلی از اشــتباهاتی را که در این حرفه 

هست تصحیح کنم. متاســفانه یک رخوتی در جامعه 
هنری مخصوصا در تئاتر وجود دارد و چندی است به همین 

انگیزه رفته ام جزو هیات  مدیره انجمن بازیگران شده ام. برای 
اینکه آنجا یک چیزهایی باید درست شود. وقتی یک جشنواره برگزار می شود پر 

از اشتباه است. هم در اجرا، هم داوری و... با احترام به بزرگان تلاش من این است که 
حداقل برای نسل بعدی این اشتباهات تکرار نشود. و کلام آخرم به نقل از آرتور میلر: 

»در جهانی که هر روز نیروی سیاست و دیپلماسی دچار ناتوانی و سستی بیشتر می شود 
فقط با تقویت نیروی هنر می توان جامعه بشری را از آشفتگی و پراکندگی رهایی داد.«
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حالا شــاید عده ای بگویند: »اســترس من از کارم است دیگر! 
کارهای جــدی و زیادی وجود دارد که باید انجامشــان بدهم. 
حوصله ندارم، اصلا نیازی هم ندارم که بدانم استرســم ناشی از 

چیست. فقط می خواهم بگذارمش کنار!«
اما او به این کار نیازی نداشت. او باید یاد می گرفت که از استرسش 

به عنوان پلی به سوی موفقیت استفاده کند.
نوع مخرب استرس، هم روی عملکرد و هم سلامت و رفاه فرد، تاثیر می گذارد. 
اما وقتی عملکرد خوبی داریم، دچار استرس خوب هم می شویم. استرس خوب 
باعث بهره وری بیشتر شده، سیستم ذهنی مان را به فعالیت های خوب وا می دارد 

تا نتایج خوبی به دست آید.

مترجم: شادی حسن پور
اســترس... آه! همه ما می دانیم که چه 
احســاس بدی به مــا می دهد. هرکس 
اســترس را به شــکل متفاوتی تجربه 
مشــکلات  عضلات،  گرفتگی  می کند. 
خواب، سردرد، احساس تنش و اضطراب، ضعف سیستم 
ایمنی در برابر بیماری ها. همچنین استرس می تواند روی 
روابط ما تاثیر بگذارد و عملکردمان را از جوانب مختلفی 

کاهش دهد.
چگونگی پاسخگویی به استرس یکی از بزرگ ترین عوامل 
تعیین کننده در رســیدن یا نرسیدن به اهدافتان است. 
اگر به شــما بگویم که استرس مانع عملکرد درست شما 
نمی شود چه؟ یا حتی اینکه می تواند عملکرد بهتری به 
شما ببخشد؟ نوع خوب استرس به میزان مناسب می تواند 
عملکردتان را بهبود ببخشــد. اما چطور می توان انواع 

استرس را از هم تمییز داد و به نفع خود به کار بست؟
اخیرا در فرودگاه نشســته بودم و داشتم با لپ تاپم کار 
می کــردم که ای میلی از یکــی از مراجعه کنندگانم، که 
مدیرعامل یک شرکت جهانی است، دریافت کردم. در آن 
نوشته شده بود که او به تازگی برای درمان برخی مشکلات 
جسمی نزد پزشــک رفته است. دکتر به او گوشزد کرده 
است که اگر میزان استرس را در زندگی اش کاهش ندهد، 
درمان نخواهد شد. شاید حتی بدتر هم بشود. او برای من 

ای میل فرستاده و درخواست کمک کرده بود.
آن موقع در فرودگاه کار زیادی نمی توانستم برایش انجام 
دهم، اما ایده ای داشتم. می توانستم روشی به او بیاموزم تا 
منبع استرس خود را کشف کند. اگر می توانست این کار 
را انجام دهد، می توانست روش هایی برای مقابله با آنها نیز 
به کار بگیرد که می توانستم بعدا آنها را به او بگویم. اما در 
ابتدا بسیار ضروری بود که او بداند منبع استرسش چیست 

و کجاست.

 مثلا یک شناگر در مسابقات المپیک قبل از مسابقه نهایی به این 
نوع استرس دچار می شود.

در چنین شرایطی بهترین نوع استرس پدید آمده و توانایی مغز، 
ذهن و بدن را بالا می برد. من مي باید به او کمک می کردم تا منبع 

استرس غیرمفید و مخرب خود را کشف کند.
می خواســتم به او کمک کنم تا از »کارم است که باعث استرسم 
می شود« به این حقیقت برسد که »مجموعه شرایطی در محل کار، 
روابط و دنیای درونی ام وجود دارد که باعث استرسم می شود. اگر 
بتوانم کنترل آنها را در دســت بگیرم، می توانم استرسم را کاهش 
دهم. مسائل کاری، مشکلات، آدم های اعصاب خردکن یا پروژه های 
عظیم کاری لزوما نباید برایم اســترس زا باشــند. آدم های موفق 
همیشه با این گونه مسائل در ارتباط اند و با این حال موفق می شوند. 
زیرا به شکل درستي این مسائل را حل وفصل می کنند«.در همین 
راستا فهرستي از سوالاتی تهیه کردم که به او در تعیین ریشه های 
استرسش کمک می کرد. از نظر او این سوالات آنقدر اساسي بودند 
که اکنون تصمیم گرفته ام آنها را با دیگران، از جمله شما در میان 

بگذارم. 

۲ 1

3

دچاراسترسشدهاید؟اینپانزده
سوالراازخودبپرسید
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 جاروجنجال های درونــی؟ آنها را نام ببرید. 
این تفکر ســختگیرانه نســبت به خودتان 
چطور ایجاد شده اســت؟ چطور می خواهید 

برطرفشان کنید؟
چه رویایی دارید که می تواند شــما را از این 
شرایط سخت نجات دهد؟ آیا رویایتان استخدام شدن در جای 
خاصی اســت؟ یا ایجاد رابطه ای با شخصی خاص؟ آیا به کمک 

خاصی نیازمندید؟
چه چیزی یا چه کسی در برنامه روزانه تان وجود دارد که باعث 
افزایش اســترس یا از بین رفتن انرژی تان می شود؟ نام ببرید و 
بگویید چرا چنین تاثیری روی شما دارد. چه کار می توانید برای 

رفع این مشکل انجام دهید؟
نســبت به چه چیزهایی احساس مسئولیت می کنید اما کنترل 
آنها در دست شما نیست؟ بنویسیدشان و پنج دقیقه غصه شان 
را بخورید. اما سپس آنها را کنار بگذارید و به کارهایی برسید که 

تحت کنترل شما هستند.
چه کسانی باعث افزایش انرژی و روحیه شما می شوند؟ شادترتان 
می کنند؟ سرزنده تر؟ پرانرژی تر؟ آرام تر؟ آنها را برشمارید و سعی 

کنید بیشتر با آنها وقت بگذرانید.
چه کسانی عکس این هستند؟ کسانی که همنشینی با آنها باعث 
به وجود آمدن احساســی منفی در وجودتان می شود. آنها را نام 
ببرید. مشخص است که باید زمان کمتری به آنها اختصاص دهید 

یا رویکرد متفاوتی نسبت به آنها در پیش بگیرید.
در چه زمان ها و مکان هایی بیش از حد توانایی تان کار می کنید؟ 
سعی کنید کمتر خود را در چنین شرایط سختی قرار دهید یا از 

شخص دیگری کمک بگیرید.
آیا به اندازه کافی استراحت و آرامش دارید؟ واقعا؟ واقعا؟ واقعا؟

در چه شــرایطی احســاس می کنید توقعات خود یا دیگران را 
برآورده نمی کنید؟ آیا این احســاس واقعی است؟ چه راه حلی 

برای این شرایط دارید؟
آیا تنها هستید یا فعالیتی که بهتان انرژی بدهد ندارید؟ چرا؟

آیا احساس می کنید دیگران شما را تحت کنترل گرفته اند؟ چه 
کسانی؟ آنها را نام ببرید. چرا به آنها »نه« نمی گویید؟

۵

حتما برایتان مفید خواهند بود. اما آماده باشید زیرا این سوالات 
شــما را درگیر تصمیمات و اقدامات مهمی، نــه تنها در زمینه 

کسب وکار، بلکه در تمام حیطه های زندگی، خواهند کرد.
آیا عوامل استرس زای خارجی ای وجود دارند که شکلی متفاوت 
یا عجیب داشته باشــند؟ آنها را نام ببرید؛ به خصوص آنهایی را 
که منفی هســتند و آرزو می کنید که  ای کاش هیچ وقت به آنها 

برنخورده بودید. چه نکته متفاوتی در آنها هست؟
آیا برخی از این عوامل به روابط معنادار زندگی تان مربوط هستند؟ روابط حرفه ای 

یا شخصی؟ آنها را مشخصا نام ببرید.
این عوامل چه معنایی برای شما دارند؟ چه خطری در آنها وجود دارد؟ چه چیزی 
مورد تهدید قرار می گیرد؟ ترسناک هســتند؟ نام ببرید. با آنها روبه رو شوید و 

موضعتان را مشخص کنید.
آیا شخص یا اشخاصی موجب استرس شما می شوند؟ چه کسانی؟ چطور می خواهید 

با آنها برخورد کنید؟
آیا اســترس صرفا از عوامل خارجی ناشي می شــود یا از عوامل درونی؟ مانند 
فشارهای درونی؟ صداها و درخواست های غیرواقع گرایانه ای که از خودتان دارید؟

۴
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۴

احتمال  به  حسن پور/  شادی 
شــده اید  متوجه  اخیرا  زیاد 
برای  زیــادی  کتاب های  که 
بزرگســالان  رنگ آمیــزی 
بــه بازار آمده اســت. دیگر 
ماژیک هــا و مدادهای رنگی 
فقط مختص کودکان نیستند زیرا بزرگسالان 
نیز در هر سطح از زندگی می توانند بنشینند 
و از رنگ آمیزی لذت ببرنــد. باید بدانید که 
و  وقت گذرانی  از  بیش  ارزشــی  رنگ آمیزی 
تفریــح دارد و می تواند مزایای مختلفی برای 

شما داشته باشد.
1-فراموش کردن دغدغه های زندگی

بیایید رک و راســت صحبــت کنیم: همه ما 
داریم  زندگــی  در  دغدغه هایی  و  مســائل 
زندگی مان  ای کاش در  آرزو می کردیــم  که 
نگرانی  باعث  دغدغه ها  این  نداشتند.  حضور 
و ناراحتی ما در زمان حال می شــوند. اگرچه 
مشکلاتتان  ناپدید شــدن  باعث  رنگ آمیزی 
کمرنگشان  ذهنتان  در  قطعا  اما  نمی شــود، 

می کند.

 عکس العمل آرام تری از خود نشان دهد.
4-تمرکز بیشتر

اگرچه رنگ آمیزی فعالیتی نیست که نیازمند 
توجه صد درصدی شــما باشد، اما به هرحال 
کنید.  تمرکز  موردنظــر  تصویــر  روی  باید 
هرچقدر بیشــتر روی هنرتان متمرکز شوید، بیشتر می توانید 
ذهنتان را کنترل و از مســائل منفــی دور کنید. تمام عوامل 
دیگر، مانند مسائل طاقت فرســای کاری و شخصی در چنین 
شــرایطی در درجه دوم قرار می گیرند و تمرکزتان روی کاری 

که انجام می دهید، افزایش پیدا می کند.

5- ایجاد اعتماد به نفس و ابراز وجود
رنگ آمیزی فعالیتی شــخصی یا گروهی اســت. البته روش 
خوبی هم برای ابراز وجود به شــمار مي آید. شاید قبلا متوجه 
این موضوع شده باشید که در هنگام رنگ آمیزی چیزی خلق 
می کنید که پیش از آن وجود نداشــته و تنها بر اساس توانایی 
ذهنی و مغزی شما به این شــکل درآمده است. هیچ شخص 
دیگری نمی تواند اثری را که شما خلق کرده اید با همان رنگ ها 

و تکنیک های رنگ آمیزی بیافریند.

6- افزایش توانایی ها
همانطور که گفتم، رنگ آمیزی نیازمند توجه و تمرکز اســت. 
اما همانطور که از لحاظ ذهنی روی کاغذ پیش رویتان متمرکز 
شده اید، باید از هنر دســت هایتان نیز استفاده کنید. چنین 
کاری باعــث فعالیت و ارتباط هر دو نیمه مغزتان می شــود. 
می گویند رنگ آمیزی، و در حالت کلی، هنر باعث جلوگیری یا 

حداقل به تعویق انداختن پیری مغز می شود.

7- دکوراسیون زیبای دست ساز
تمام مزایایی را که تا بدین جا برشــمردیم، مزایایی بودند که به ســلامت ذهنی، 
احساســی و اجتماعی شما ارتباط داشتند. اما این را نیز باید خاطرنشان کنیم که با 
رنگ آمیزی می توانید دست ســازه های زیبای هنری مختص خودتان را خلق کنید و 
آنها را با افتخار به دیگران نشان دهید. یکی از بهترین روش های این کار این است 
که آنها را قاب کرده و روی دیوار خانه زده یــا روی میز کارتان بگذارید. همچنین می توانید از آنها 

عکس بگیرید و در شبکه های اجتماعی به اشتراک بگذارید.
با صفحه روبه رو شــروع کنید. با هر وســیله و تکنیکی که دلتان می خواهد رنگش کنید و روی میز 
کارتان قرار دهید. فراموش نکنید »برای رسیدن به جایی که هرگز نبوده اید، باید تبدیل به شخصی 

شوید که تا پیش از این نبوده اید«.
از هنر رنگ آمیزی تان عکس بگیرید و برای ما در تلگرام ارســال کنید تا زیباترین آثار شــما را در 

صفحه اینستاگرام مجله پنجره خلاقیت به اشتراک بگذاریم.

مشهور،  روانکاو  یونگ،  کارل 
به بیمارانــش توصیه می کند 
که بــه رنگ آمیــزی ماندالا 
رنگ آمیزی  اگرچه  بپردازند. 
تازگی  به  بزرگســالان  برای 
بازگشــته اســت، هنر  بالغ  افراد  به دنیای 
روحی،  بیماری های  درمان  در  که  قرن هاست 

روانی کاربرد دارد.
2-افزایش روابط اجتماعی

همانطور که روند رنگ آمیزی برای بزرگسالان 
روز به روز رونق بیشــتری پیدا می کند، افراد 
بیشــتری جذب این هنر شــده و حتی دور 
هم جمع می شــوند تا پروژه های رنگ آمیزی 
بزرگ تــری خلــق کننــد. رنگ آمیزی کار 
خســته کننده ای نیســت، بــه همین دلیل 
با هم صحبت  می توانید دور هم جمع شوید، 
کنید و نوشیدنی بنوشــید و در آن واحد به 

رنگ آمیزی بپردازید.
3-کاهش استرس

همانطــور که گفتیــم، رنگ آمیــزی اصلا 
خسته کننده نیست. می توانید ماژیک یا مداد 
رنگی ای در دست بگیرید و همان لحظه تمام 
کنید.  فراموش  را  استرس هایتان  و  دغدغه ها 
رنگ آمیــزی نه تنها فعالیتــی آرامش بخش 
است، بلکه ثابت شده که میزان استرس افراد 
را نیز کاهش می دهد. همچنین باعث می شود 
اگر فرد در آینده در شرایط استرس زایی قرار 

بگیرد.

7مزیتشگفتانگیزرنگآمیزیبرایبزرگسالان
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برایرسیدنبهجایگاهی
کــههرگــزدرآنقرار
نداشتهاید،بایدتبدیلبه
هرگز که شوید شخصی

نبودهاید.
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گفتیم که برند حتمــا یا در کیفیت، 
یا در اعتبار یا در ارزش باید ریشــه 
کیفیت  تقریبا  که  باشــد،  داشــته 
تکرارش  با  و  می شــود،  پایین ترین 
اعتبار به وجود می آید و اگر نخواهیم 
بهترین جنس باشــیم، بلکه جنس به صرفه ای باشیم، 

برند value oriented یعنی ارزنده به وجود می آید.
در گام چهارم که توضیــح دادیم با تکرار و تواتر یک 
برنــد را مطرح می کنند، برند از جنس غوغاســالار و 
برند   conceptualization یعنی  اســت،  برندآگاهی 
بیشــتر از جنس اشتهار و تکرار اســت؛ البته تکرار 
مثبت، که ریشه در کیفیت یا اعتبار یا ارزش دارد. در 
گام پنجم به افرادی می رسیم که این قسمت ذهنی را 
پررنگ تر می بینند. نتیجه این شــد که شما باید یک 
لنگــر ذهنی پیدا کنید؛ این لنگــر ذهنی آخر بعد از 
بالا و پایین شدن زیاد به هویت رسید، که یک هویت 
مستقل و برتر باید داشــته باشیم؛ و اکثر هویت های 

مستقل و برتر، هویت های دفعه اول هستند.

 یعنی کسانی که چه گوارا را تکرار 
تکرار کردند، حتی  را  کردند، چه گوارا 

اگر بزرگ تر از چه گوارا بودند؛ مثلا در ایران 
کسانی که محمد مصدق را تکرار کردند، محمد 

مصدق را تکرار کردند، حتی جمال  عبدالناصر را 
تکرار محمد مصدق در مصر می دانند. به نوعی شــما یک هویت را که 

برای اولین بار معرفی می کنید، به شرطی که هویت درستی باشد، بر پایه 
ارزش های درست بنا شده باشد، سطح مشــخصی از کارآمدی داشته باشد، 

سطح مشخصی از اتکاپذیری داشته باشد و سطح مشخصی از کیفیت را بدهد، آن 
هویت جا می افتد و آن هویت وقتی جا می افتد، یک آدرس ذهنی می شود. می گوییم 

سفید مثل قو، ســفید مثل برف، این یک آدرس ذهنی می شود؛ یعنی خود مک دونالد، 
آدرس ذهنی فســت فودها می شود؛ کیفیت برگرکینگ بهتر است و بعد از آن آمده است، اما 

چون مک دونالد نفر اول بود و هویتش را ساخت، برگرکینگ پژواکی از آن است؛ پپسی پژواکی 
از کوکاکولاست. اما یادتان باشــد اگر اینها از جنس کلاهبرداری بودند، این طور نمی شد؛ یعنی باید 

ریشه داشته باشند. یک واقعیتی در ذهن انسان ها وجود دارد که اول ها و آخرها بهتر در یادش می ماند، 
بنابراین شما یکسری تبلیغات پشت سرهم هم نگاه کنید، اولی و آخری بهتر یادتان می ماند.

۱

۲

خلقهویتبرندچگونهممکناست؟
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 یا با یکسری آدم ســلام و علیک کنید، آخری 
بیشتر یادتان می ماند؛ یا اگر شما داور باشید و پنج 
نفر صحبت کنند، حرف نفر پنجم بیشــتر یادتان 
وقتی شما  فروشگاه ها،  در چیدمان  می ماند؛ حتی 
در یک راهرو راه می روید، اول و آخر راهرو بیشتر 
در ذهنتان می ماند. اینها واقعیت هایی اســت که در ذهن خزنده 
انســان وجود دارد. اما آیا به این معناست که هر اول و آخری چون 
در ذهن ما می ماند، ما به آن وفادار می شویم؟ ما با آن ارتباط برقرار 
می کنیم؟ نه به این معنا نیست؛ آن اول یا آخری که چیزهای دیگری 
هم کنارش داشته باشــد؛ وگرنه ما آدم های زیادی را داشته ایم که 
در ایــران اول بوده اند، و ما الان به آنها لعنت می فرســتیم. ما از 
غرب فقط خوبی هایش را می شــنویم، در غــرب زندگی نمی کنیم 
که بدی هایشــان را ببینیم؛ آنها هم تعداد زیادی اول داشته اند که 
ما اصلا نمی شناسیم، که خودشان هم از آنها بدشان می آید، چون 
اول های بدی بوده اند. اول بودن ما را به آنجا نمی رساند، مثل بستنی 
سال سال و ده ها مثال دیگر؛ اما اولی که بر آن پایه ها باشد، می ماند 
و این اول ها بهتر اســت که اول هویتی باشند، نه اول اسمی. حتی 
گاهی بعضی از این اول ها، مثل برشتوک، خوب جای گرفته اند، چون 

برشتوک اولین بود ولی بد هم نبود.

می خواهم  کــه  پنجمی  ســکوی 
درباره اش صحبت کنم، هویت اســت. 
این بود که آدم ها به  ســکوی چهارم 
دلیل اینکه یک برند برایشــان تکرار 
می شد، در ذهنشان جا می افتاد، و آن 
برند مطرح و معروف و تکرار می شــد. حالا آن تکرار یا 
اشتهار که یک جنس داشت و من به سمتش می رفتم، 
می تواند معکوس شــود؛ یعنی چون معروف بود من به 
ســمتش می رفتم، حالا معروفیت هــا می تواند در من 
بریزد، یعنی من می توانم اشــتهار خودم را با آن ایجاد 
کنم؛ یعنی مثلا من سراغ ماشین بنز می روم، و ماشین 
بنز به من اشتهار می دهد. در یک زمانی، کالاها کم کم 
خودشــان پایه هویتی آدم ها شــدند؛ خیلی از کالاها 
خودشــان را از سطح معمول FMCG و روزمره کندند 
و مقداری پرســتیژ به قضیه دادنــد و هویتی کردند؛ 
این هویت، حتما هویت لاکچری نیســت. مثلا سیگار 
ویکتوریا اسلیمز، دهه 60، که در دهه 70 خیلی معروف 
شــد، از حرف نهضت فمینیســم غرب که گفتند که 

خانم ها هم رده مردان هستند.

خانم ها می توانند شــلوار بپوشــند، خانم ها حق رای دارند و نکته جالب تر اینکه خانم ها حق 
سیگار کشیدن دارند، استفاده کرد و گفت ما سیگار خاص خودشان درست می کنیم؛ و سیگارهای 
لاغر و بلند را درست کرد؛ ســیگارهای لاغر و بلند، از آن  موقع شروع شد و سیگار زنانه شد. این 
یک نوع اول بودنی بود که همراه با هویت مطرح می شــد و ویکتوریا اسلیمز را تبدیل به یک برند 
مشــهور کرد، که بعدا هم که به دلایل اقتصادی از دور خارج شد، هویتش هویتی شد که همه از آن 
تقلید کردند. برندهایی مثل فیلیپس، جی وی سی، برندهای کیفیتی و معتبر بودند، اما برندهای هویتی 
شروع به تولد کردند، و برندهایی مانند فیلیپس در مقابل اینها ضعیف شدند. برندی مثل سونی 
بیشتر value oriented بود، یعنی خریدنش می ارزید، درست مثل تویوتا، ژاپنی ها سونی را 
هم این گونه وارد کردند. بروز اصلی برندهای هویتی را در فشن می بینید، که در دهه هاي 
70 یا 80 بیشتر بوده است؛ در دهه 60 هم برندهای فشنی هستند، اما بیشتر به شکل 
یک دیزاین خوب، مثل نینا ریچی؛ ولی وقتی ســراغ دهه هاي 70 و 80 می رویم، 

برندهای فشنی، خودشان شخصیت ایجاد می کنند، مانند نایک.

۳۴

۵
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بازدیدکنندگاندرسایتشمادقیقاچهمیکنند!؟
دیدنفیلمرفتاربازدیدکنندگانسایتشما!

فرض کنید شما یک فروشگاه فیزیکی واقعی دارید و 
به شما می گویند این فروشگاه را مدیریت کنید و سعی 
کنید فروشــش را افزایش دهید ولی به هیچ وجه حق 
ندارید داخل فروشــگاه را ببینید، حق ندارید ببینید 
که بازدیدکنندگان این فروشــگاه به کدام قسمت ها 
مراجعه می کنند و جلوی چه محصولاتی توقف کرده و 
آنها را نگاه می کنند. بهبود فروشگاه بدون تحلیل رفتار خریداران، تقریبا 

غیرممکن است.
نکته بســیار جالبی که در دنیای بازاریابی اینترنتی وجود دارد و برای 
من همیشــه عجیب است، این است که بســیاری از مدیران وب سایت 
به هیچ وجه از رفتار بازدیدکنندگان سایتشــان خیر ندارند! یعنی دقیقا 
نمی دانند بازدیدکننده وقتی به سایتشــان وارد می شود چه کارهایی را 
انجام می دهد، کجاها را کلیک می کند، روی کدام قسمت ها بیشتر توقف 
می کند و حتی خیلی ها نمی دانند یک بازدیدکننده کدام صفحات را با چه 

ترتیبی بازدید می کند!
ببینیم چگونه می توانیم به این رویا تحقق ببخشیم و به جایی برسیم که 
حتی فیلم رفتار بازدیدکننده های سایتمان را بتوانیم ببینیم و دریابیم 
بازدیدکننده ای که وارد سایت شده اســت ماوس خود را دقیقا به کجا 
برده، روی چه دکمه هایی کلیک کرده، وارد چه صفحاتی شده و کلا قبل 

از خروج از سایت دقیقا چه رفتارهایی را از خودش نشان داده است. عالی 
نیست؟ اگر این توانایی را داشته باشیم، دید بسیار عمیقی به این موضوع 
پیدا خواهیم کرد که مشکلات سایت ما چه چیزی است، چگونه می توانیم 
فروشمان را افزایش دهیم و کجاها را باید تغییراتی انجام دهیم و به راحتی 

می توانیم موفقیت سایتمان را افزایش دهیم.
علم بررسی واکنش های بازدیدکنندگان به ســایتمان، »تحلیل رفتار 
بازدیدکننده« نام دارد. پس به سه عامل مهم بپردازیم که مهم ترین عوامل 

در تحلیل رفتار بازدیدکننده هستند.
1- جذاب ترین قسمت های صفحه

اولین مورد این اســت که جذاب ترین قســمت های یک صفحه برای 
بازدیدکننده کدام ها هستند؟ فرض کنید بازدیدکننده ای صفحه اصلی 
سایتتان را باز کرده است. آیا می دانید اغلب بازدیدکنندگانتان ماوسشان 
را روی کدام قسمت می برند یا آیا می دانید بیشترین جاهایی که کلیک 
می شود کجاها هستند؟ اگر پاسخ این سوالات را بدانیم می توانیم عملیات 
بازاریابی اینترنتی را بهتر کنیم. اگر قسمت هایی که بازدیدکنندگان کلیک 
می کنند همان مواردی است که ما توقع داریم پس همه چیز به خوبی پیش 
می رود، ولی فرض کنید که ما دوست داریم قسمت هایی از صفحه اصلی 
ما - مثلا تبلیغ بالای صفحه - زیاد کلیک شود، ولی بازدیدکنندگان هیچ 

توجهی به آن قسمت نمی کنند. 

در این حالت باید تغییراتی ایجاد کنیم تا بتوانیم کلیک های بیشتری را 
در قسمت های دلخواه خودمان ایجاد کنیم.

بنابراین اولین نکته در تحلیل رفتار بازدیدکننده این است که بدانیم 
بــرای بازدیدکننده جذاب ترین قســمت ها در یک صفحه کدام ها 

هستند.
2- حرکت در صفحات

دومین عاملی که باید از آن آگاه باشــیم حرکت بازدیدکننده ســایت ما در صفحات 
مختلف اســت. به طور مثال من می خواهم بدانم در سایت مدیر سبز افرادی که وارد 
صفحه اصلی می شــوند، چند درصدشان تبلیغ بزرگ بالای صفحه را کلیک می کنند؟ 
اگر بتوانم آمار و ارقام دقیقی از این موضوع به دســت آورم می توانم تشخیص بدهم 
که آیا کار خوبی اســت در بالای این صفحه این تبلیغ را قرار بدهم یا شاید بهتر باشد 
این تبلیغ را در جای دیگری قرار بدهم. پس منظور از حرکت در صفحات آن است که 

بازدیدکننده کدام صفحات سایت را به چه ترتیبی بازدید می کند.
3- رفتار در یک صفحه سایت

ســومین مورد رفتار یک بازدیدکننده در یک صفحه ســایت شماست. فرض کنید 
یک صفحه محصول خوب طراحی کرده اید و روی تبلیغ نویســی آن ســاعت ها وقت 
گذاشــته اید و حالا می خواهیم ببینیم وقتی بازدیدکننــده وارد این صفحه محصول 
شد چه رفتاری از خودش نشان می دهد و کجاها را اسکرول می کند، کجاها متوقف 
می شــود و دقیق تر بررسی می کند و متن را می خواند و حتی می خواهیم ببینیم 
که ماوســش را کجاها حرکت می دهد! اغلب بازدیدکنندگان نه تنها صفحه را 
می خواننــد بلکه همزمان با خواندن صفحه، ماوس را هم روی جاهایی که 
علاقه بیشتری به آن دارند متوقف می کنند یا اطراف یک بخش جذاب 

حرکت می دهند!

۱
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پس با تحلیل رفتار یک بازدیدکننده در یک صفحه محصول می توانیم اطلاعات بسیار ارزشمندی 
به دست بیاوریم و بدانیم نقاط ضعف این صفحه محصول ما چیست و چگونه می توانیم این صفحه 

را بهبود ببخشیم.
Hotjar.com معرفی سرویس

می خواهم به شــما ســرویس فوق العاده ای را معرفی کنم که تمام این موارد را انجام می دهد و 
شــما به راحتی می توانید تحلیل دقیقی از رفتار بازدیدکنندگان سایتتان داشته باشید. اسم این 
سرویس »هات جار« اســت. اولین قدم این است که به این سایت مراجعه کنید و عضو سایت شوید، سرویس های 
پیشرفته این سایت پولی است ولی فعلا می توانید از گزینه Basic یا رایگان آن استفاده کنید که محدودیت هایی 

دارد، ولی همین سرویس رایگان دید بسیار عمیق و ارزشمندی درباره بازدیدکنندگان سایت به شما می دهد.
شما می توانید انتخاب کنید آیا می خواهید فیلم رفتار تک تک بازدیدکنندگان سایت ثبت شود که این تکنولوژی 
بســیار جالبی است که بعد از فعال سازی این سرویس روی سایتتان، می توانید فیلم هایی را ببینید که دقیقا رفتار 
بازدیدکننده شما در یک صفحه خاص است. مثلا ببینید ماوسش را به کجاها حرکت داده، کجاها کلیک کرده و از 
چه صفحه ای به چه صفحه ای رفته و کجا از سایتتان خارج شده است. شاید چند سال پیش چنین ایده ای فقط یک 
رویا بود، ولی اکنون می توانید بنشــینید و فیلم تک تک بازدیدکنندگان سایتتان را ببینید و ده ها ایده برای بهبود 

سایتتان به دست آورید.

در دومین قدم انتخاب می کنید که آیا می خواهید برایتان 
Hit Map درست شود یا خیر. Hit Map یا نقشه گرمایی 
تحلیلی از سایتتان است که نشان می دهد کدام قسمت های 

صفحه بیشتر مورد توجه قرارگرفته است.
حال چگونه می توان تشخیص داد که کدام قسمت ها بیشتر 
مورد توجه قرار گرفته است؟ برای این کار دو معیار وجود 

دارد:
اولین معیار این اســت که کجاها بیشتر کلیک شده است و دومین معیار که 
خیلی جالب است این است که ماوس بیشتر کجاها حرکت کرده است، حتی 

اگر کلیکی صورت نگرفته است.
اغلب افراد وقتی قســمتی از صفحه برایشان جذاب است ماوس را روی آن 
قسمت حرکت می دهند و شاید درنهایت کلیک هم نکنند. ولی همین مورد 

نشان می دهد که آن قسمت صفحه توجهشان را جلب کرده است.
در این قسمت می توانید یک صفحه خاصی را تعریف کنید که می خواهید در 

موردش نقشه گرمایی تهیه شود. در نسخه رایگان فقط می توانید برای سه 
تا صفحه سایتتان نقشه گرمایی تعریف کنید که یکی از آن موارد می تواند 
صفحه اصلی سایت باشد و دو صفحه دیگر می تواند دو تا از محصولاتتان باشد. 
در قسمت سوم می توانید انتخاب کنید که آیا می خواهید از بازدیدکنندگان 
سایتتان سوالاتی پرسیده شود؟ که اگر این قسمت را فعال کنید یک پاپ آپ 
به سایتتان اضافه می شود و سوالی پرسیده می شود که آیا پیشنهادی دارید 
که این صفحه بهبودی پیدا کند یا مشکلاتش چه چیزی است؟ که من توصیه 

می کنم از این قدم فعلا استفاده نکنید و به قدم بعدی بروید.
در قدم چهارم از شــما پرسیده می شود که آیا می خواهید افراد دیگری هم 
به این اکانت دسترسی داشته باشند؟ مثلا فرض کنید مدیر سایت شما فرد 
دیگری اســت، مدیر فروش دارید یا وب مسترهایی دارید و می خواهید که 
آنها هم به این آمار و ارقام دسترسی داشته باشند. که فعلا باز برای سادگی 

می توانید دکمه Skip را بزنید.
به شما تبریک می گوییم. 

شــما عضو Hotjar شده اید و یک قدم دیگر مانده و آن  هم این است 
که کدی که ســایت هات جار به شما می دهد را کپی کنید و در بخش 

Header سایتتان وارد کنید.
اگر می دانید چگونه یک کد را در Header صفحات سایت وارد کنید 
که می توانید این کار را انجام دهید. اگر با این کار آشــنا نیســتید، 
می توانید از طراح یا برنامه نویس ســایتتان کمک بگیرید. البته یک 
خبر خوب برای وردپرسی ها این است که احتمالا پوسته شما این امکان را قرار داده که 
 Header and  اضافه کنید. در غیر این صورت می توانید افزونه Header کدهایــی در
Footer را نصب کنید و بعد از نصب این افزونه به راحتی یک جعبه ظاهر می شــود که 
می توانید هر کدی را به Header سایت یا Footer سایت اضافه کنید. پس اگر سایت 
 Hotjar شــما وردپرسی است می توانید این پلاگین رایگان را نصب کنید و کدی را که

در اختیارتان قرار داده است در بخش Header این پلاگین کپی و ذخیره کنید.
کار تمام شــد و می توانید از این لحظه رفتار بازدیدکنندگان سایتتان را در »هات جار« 

ببینید.
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مترجم: شادی حســن پور/ کارآفرینان معمولا اولین بازاریاب های یک 
برند هستند. به طور متوســط در حدود 28 درصد از کل بودجه 

بازاریابی یک ســازمان خرج بازاریابی محتوا می شود و آن را 
تبدیل به یکی از چشمگیرترین استراتژی های بازاریابی 

می کند. در واقع مطالعات نشان داده اند که این نوع 
بازاریابی بیشترین بازگشت سرمایه را نیز داراست.

با این حال بدیهی اســت که تمام بازاریاب های محتوا از 
موفقیت یکســانی برخوردار نیستند. ممکن است 

بتوانید 28 درصد از بودجه بازاریابی شرکتی را در 
اختیار داشته باشید، اما چگونه می خواهید از 

آن به شکلی موثر استفاده کنید؟

آنها سعی می کنند محتوای باکیفیت تری تولید کنند و به کمیت 
کار نداشته باشند. به عنوان مثال اگر آنها 2800 دلار بودجه داشته 
باشند، چهار محتوای 700دلاری فوق العاده تولید می کنند در حالی 
که بازاریاب های دیگر 56 محتوای 50 دلاری بی کیفیت یا در نهایت 

معمولی تولید می کنند.
3-شبکه سازی

برخی از بازاریاب های محتوا همه زمــان خود را صرف تولید کرده و روی 
کارهایی که در نهایت باعث ایجاد و پخش محتوایشــان می شوند، تمرکز 
می کنند. شــاید به نظر این روش کارآمدترین روش استفاده از زمان به نظر 
برسد، اما بازاریاب های موفق محتوا کمی از وقتشان را به شبکه سازی حرفه ای 

نیز اختصاص می دهند.
رویکردهای مختلفی در بازاریابی محتوا وجود دارد که هیچ کدام از آنها صحیح یا 
غلط نیستند. اگر می خواهید بیشترین تاثیر ممکن را روی مخاطبان خود بگذارید، 
از دیگران درس بگیرید، با نویسندگان مهمان کار کنید، با دیگر ناشران و بازاریاب های 

محتوا ارتباط برقرار کرده و شبکه سازی کنید و ایده های مختلفی را اعمال کنید.
4-افزایش ارزش ارائه شده به مخاطبان

آیا ترجیح می دهید 100 دلار به ازای یک وعده غذا بپردازید یا این پول را در ازای خدماتي که 
به مدت یک هفته هر سه وعده غذای روزانه تان را درب منزل به شما تحویل می دهد بپردازید؟ 

من آنقدر خوش شانس بوده ام که وارد دنیای 
بازاریابی محتوا شــوم، شــرکتی در این زمینه 

راه اندازی کنم و با برخی از حرفه ای ترین افراد این صنعت 
ارتباط داشته باشم. متوجه شده ام که بازاریاب های موفق محتوا 

این هفت کار را به روش متفاوتي نسبت به دیگران انجام می دهند:
1-پژوهش در مورد مخاطب

همه چیز با شناخت درست مخاطب شروع می شود و موفق ترین بازاریاب های 
محتوا آنهایی هستند که این مرحله از کارشان را جدی می گیرند. اغلب بازاریاب های 

محتوا کارشان را با بررسی اولیه مشتریان یا پژوهشی در مورد مخاطبان احتمالی شان شروع 
می کنند، اما بازاریاب های موفق محتوا می خواهند همه چیز را در مورد جمعیت هدف خود بدانند.

آنها می خواهند از نیازها و خواســته های مخاطبان خود سر در آورند و بدانند آنها چگونه 
وقت می گذرانند و چه محتوایی می خواهنــد. از این مهم تر، بازاریاب های موفق محتوا 

پژوهش های خود را بر پایه فرضیات اولیه شان بنا نمی کنند؛ در عوض آن فرضیه ها 
را به چالش می کشند تا بر تعصبات خود چیره شده و به حقیقت نزدیک شوند.

2-سرمایه گذاری
آن 28 درصدی را که قبلا گفتیــم به خاطر دارید؟ بازاریاب های موفق 

محتوا این پول را به روش متفاوتي خرج می کنند.

7کاریکهموفقترینبازاریابهایمحتوا
بهشکلمتفاوتيانجاممیدهند
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6-آزمایشکردن
زمانیکهبیشتربازاریابهایمحتواالگویکارآمدیپیدامیکنند،

همانرابهکارمیبندندورهایــشنمیکنند.بهعنوانمثال،اگرآنها
تعدادپستهایمشخصيباسبکوسیاقیخاصدرهفتهارسالکردهباشند،

احتمالاهمینرویکردرادرهفتههایآتینیزدرپیشمیگیرندتابتوانندبازگشت
سرمایهخودراحفظکنند.

امابازاریابهایموفقمیدانندکهحفظبازگشتسرمایهبرایشانکافینیستوبایدبهشکلی
فعالآنراافزایشدهند.بههمیندلیلاستکهبیشتربازاریابهایموفقدرزمینهمحتواهمواره

بهآزمونوخطامیپردازندوسعیمیکنندفرمتهایجدیدیبرایپستهایشانپیداکنند
کهمخاطبانتظارشانرانداشتهباشدوجذبشود.البتهاینمسئلهریسکهایینیزدارد

وهمیشــهنتیجهبخشنیست،اماحداقلمانعازاینمیشودکهبازاریابدرگیریک
چرخهباطلشود.

7-تحلیل و بررسی
در نهایت، بازاریاب های موفق محتوا می دانند که نباید موفقیتشان 

را بر اساس مولفه های شخصی شان ارزیابی کنند. آنها به اعداد و ارقام 
توجــه می کنند. به تحلیل هایی می پردازند که آنها را از درســتی و کارآمدی 

استراتژی شان مطمئن سازد. آنها نمی خواهند با خوش خیالی فکر کنند که مخاطبانشان 
دارند از محتوای تولیدی آنها لذت می برند، بلکه ســوال می پرسند تا مطمئن شوند. آنها پایه 

و اســاس کارشان را بر معیارهای پرزرق وبرق و مثبتی که دارند بنا نمی کنند، بلکه کاوشی عمیق 
می کنند، فرضیه هایشان را می سنجند تا نتایجی مطمئن به دست آورند و سپس بر اساس این نتایج 

به کارشان ادامه می دهند.
تا به حال از خود پرســیده اید که آیا از تمام ظرفیت و توانایی تان برای استراتژی محتوایی خود 

استفاده کرده اید یا خیر؟ آیا احساس کرده اید که رقبایتان عملکرد بهتری نسبت به شما دارند؟ 
یکی از حسن های بازاریابی محتوا ماهیت طولانی مدت آن است. کاری که در مدت یک هفته انجام 

می دهید در مقابل کاری که در طول ســال انجام می دهید، رنگ می بازد. همیشه وقت دارید که 
تغییراتی در رویکردتان ایجاد کنید؛ پس از زمان استفاده کنید تا استراتژی بهتری ایجاد کرده و 

در رتبه بهتری قرار بگیرید.

پاسخ سوال مشخص است زیرا تفاوت قیمتی بسیار فاحشــی وجود دارد. اما نکته اینجاست که 
بازاریاب های موفق محتوا می دانند که چطور باید بودجه شان را به اصطلاح کش بدهند و بیشترین 

ارزش ممکن را از هر محتوای تولیدی دریافت کنند.
اولویت نخســت آنها این است که محتوایی با ارزش همیشگی تولید کنند و سپس سعی می کنند 
هر از گاهی به آن محتوا ســری بزنند و بعضا تغییرش دهند تا از بودجه ای که صرف آن شده نهایت 

استفاده را ببرند.
5- تنوع گرایی

بازاریاب های موفق محتوا خود را درگیر یک حیطه تخصصی نمی کنند؛ حتی اگر با آن حیطه به موفقیت بسیاری رسیده 
باشند. سعی آنها بر این است که محتواهای مختلفی تولید کرده و فرمت های مختلف تصویری، مثل عکس و ویدئو را 

در آن بگنجانند.
این رویکرد باعث جلب توجه مخاطبان و همچنین تکراری نشدن خود بازاریاب ها می شود.
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وادارمنکنفکرکنم؛
طراحیوکاربردپذیریدروب)وموبایل(

خلاصــهایازآنچهدرکتابوادارمنکنفکرکنمخواهیدخواند:
اســتیوکروگ:منشغلخیلیخوبیدارم.مشــاورکاربردپذیریهستم.این

کاریاستکهانجاممیدهم:
درابتدامردم»مشتریان«آنچهرادردستساختدارند،برایمنمیفرستند.
شــایدطراحیوبسایتتازهایباشدکهرویآنکارمیکنندیالینکسایتی

باشدکهمشغولبازطراحیاشهســتندیانمونۀاولیهیکاپلیکیشنموبایل.
ســپستلاشمیکنمآنچهراکهمیفرســتند،امتحانکنم.ســعیمیکنمآنطورکهکاربران
واقعــینیازدارندیامیخواهند،ازآناســتفادهکنم.جاهاییکهبهنظربرســدکاربرانممکن
اســتگیربیفتندیانکاتیراکهبهنظرمممکناســتبرایشــانگیجکنندهباشــد،یادداشــت
میکنــم)چیزیکهبهآن»بازبینــیتخصصیکاربردپذیری«میگویند(.گاهینیزازافراددیگر
میخواهمکهازآنهااســتفادهکنند،تــاببینمکجاهاگیرمیافتندوگیجمیشــوند)»آزمون

کاربردپذیری«(.
درانتهادرجلســهایباتیممشتری،مشــکلاتیراکهیافتهامومیتواندموجبزحمتکاربران
شــود)»مشــکلاتکاربردپذیری«(توضیحمیدهــم.همچنینبهآنهاکمــکمیکنمتصمیم

بگیرندکدامیکازاینمســائلاولبایدحلشوندوبهترینراهحلآنهاچیست.
خبربد:شــمااحتمالاًمتخصصکاربردپذیریوبندارید

تقریباًهمۀتیمهایتوســعۀوبمیتوانندازوجودکسیمانندمنبهرهگیرندتاکاربردپذیریرا
جزئیازمحصولخودکنند.امامتأســفانهبیشــترآنهاازعهدۀمخارجاستخدامیکمتخصص
کاربردپذیریبرنمیآیندوحتیاگرمیتوانســتند،تعدادمتخصصانموجودبرایســرویسدهی
بهآنهاکافینبود.طبقآخرینشــمارش،میلیاردهامیلیاردوبسایت)ومیلیاردهامیلیارداپ
تنهابرایآیفون(وجودداردوتنهاحدود10هزارمشــاورکاربردپذیریوب،درجهانهســتند.
خودتانحســابوکتابکنید.حتیاگرمتخصصیدرتیمخــوددارید،آنفردقطعاًنمیتواند

هرچیزیراکهتیمشــماتولیدمیکند،بررسیکند.
درســالهایاخیر،کاراکردنچیزهاتقریباًبهمســئولیتیبرایهمهتبدیلشدهاست.طراحان
بصــریوتوســعهدهندگانوباغلبخــودرادرحالانجــامکارهاییماننــدطراحیتعاملی
)تصمیمگیــریراجعبهاینکههنگامیکهکاربرکلیکمیکند،تقهمیزندیامیکشــدچهاتفاقی
بایــدبیفتد(ومعماریاطلاعات)اینکههمهچیزچطوربایدســاختاربندیشــود(مییابند.این
کتابراعمدتاًبرایکســانینوشتهامکهقدرتمالیاستخدامکسیمانندمنراندارند.دانستن
برخیازاصولکاربردپذیریبهشــماکمکمیکندکهخودتانمشــکلاتراببینیدوهمچنین

ازابتدایکارمانعبروزاینمشکلاتشوید.
دراینتردیدینیســت:اگرمیتوانید،کســیمانندمنرااســتخدامکنید.امــااگرنمیتوانید،
امیدوارماینکتاببهشــماامکاندهدکهخودتان)دروقتآزادبسیاریکهدارید(آنراانجام

دهید.
خبرخوش:قرارنیستموشکهواکنید

خوشــبختانه،بخشبزرگیازآنچهانجاممیدهم،تنهااســتفادهازعقلسلیماستوهرکسبا
کمــیعلاقهمندیمیتواندیادبگیردانجامشدهد.امامانندبســیاریازکارهاییکهبرمبنای

عقلسلیمهســتند،لزوماًواضحنیستند؛مگراینکهکسینشانشاندهد.
بخــشبزرگیازوقتمراصرفگفتنچیزهایــیمیکنمکهافرادازقبلآنرامیدانند.بنابراین
اگردرصفحاتپیشروبســیاربهاینفکرمیافتیدکه»قبلًااینرامیدانستم«متعجبنشوید.

کاربردپذیری از نویسنده تعریف
از بســیاری متفــاوت تعاریــف
اغلب که یافت خواهید کاربردپذیری
آنرابــهویژگیهایــیماننداینها

میکنند: تقسیم
مفیــد:آیاکاریراکهمردمبهآناحتیاجدارند،انجام

میدهد؟
•قابلیادگیری:آیامیتوانندســردربیاورندکهچطور

ازآناستفادهکنند؟
•بهیادماندنــی:آیاهربارکهازآناســتفادهمیکنند،

بایددوبارهیادشبگیرند؟
•بهدردبخــور:آیاکارموردنظرراتاآخرانجاممیدهد؟
•بهصرفــه:آیاکارراباصرفمیــزانمعقولیازوقتو

تلاشانجاممیدهد؟
•خواستنی:آیامردمآنرامیخواهند؟

•دلپذیــر:آیــااســتفادهازآنلذتبخــشیــاحتی
است؟ سرگرمکننده

اگرچیزیکاربردپذیرباشــد)چهوبســایتباشدیا
کنترلتلویزیون(بدینمعنیاستکهفردیباتوانایی
وتجربۀمتوســط)یاحتیکمترازمتوسط(بایدبتواند
سردربیاوردکهچطورازآنبرایانجامکاریاستفاده
کند؛بدوناینکهآنچیزبیشازآنچهارزششرادارد،

دردسرداشتهباشد.

1

2

وادارمنکنفکرکنم؛طراحیوکاربردپذیریدروب)وموبایل(
*دردستچاپ*

اینکتابعمدتاًبرایکسانینوشتهشدهکهقدرتمالیاستخداممتخصصکاربردپذیریراندارند.
درسالهایاخیر،کاراکردنچیزهاتقریباًبهمسئولیتیبرایهمهتبدیلشدهاست.طراحانبصریوتوسعهدهندگانوباغلب
خودرادرحالانجامکارهایی،مانندطراحیتعاملیومعماریاطلاعاتمییابند.اینکتابعمدتاًبرایکسانینوشتهشدهکهقدرت
مالیاستخداممتخصصکاربردپذیریراندارند.دانستنبرخیازاصولکاربردپذیریبهشماکمکمیکندکهخودتانمشکلاترا

ببینیدوهمچنینازابتدایکارمانعبروزاینمشکلاتشوید.
دربارۀکتابوادارمنکنفکرکنم
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ساختارکتابوادارمنکنفکرکنم
اینکتابکمحجماســت.تــلاشزیادیکردهامکهاینکتابمختصرباشــد.
آنقدرمختصــرکهبتوانیدآنرادریکپروازطولانــیبخوانید.اینکاررابه

دودلیلانجامدادهام:
1.اگرکوتاهباشد،بختبیشتریبرایخواندهشدندارد.مخاطبانمنکسانی
هســتندکهدرجبههمشغولجنگهستند:طراحان،توسعهدهندگان،سازندگانسایت،مدیران
پروژه،بازاریابان،وکســانیکهچکهایحقوقراامضامیکنندوگروههایتکنفرهکههمۀاین
کارهــاراخودانجاممیدهند.کاربردپذیریمهمترینکارزندگیشــمانیســت؛بنابراینلزومی

نداردزمانزیادیبراییککتابطولانیبگذارید.
2.لازمنیســتهمهچیزرابدانید.مثلهمۀرشتهها،مطالببسیاریهستکهمیتوانیدراجعبه
کاربردپذیــرییــادبگیرید.امایادگیریمقدارمحدودیازایناطلاعاتمفیداســت.مگراینکه

شوید. کاربردپذیری متخصص بخواهید
متوجــهشــدهامباارزشترینکارهاییکهدرهرپروژهانجاممیدهــم،تنهابادرنظرگرفتنچند
اصلکلیدیکاربردپذیریامکانپذیرمیشــود.آموختنایناصولازنظرمنبرایبیشــترافراد
بســیارمفیدترازلیســتیطولانیازبایدونبایدهاســت.تلاشکردهامنکاتیازکاربردپذیریرا

اســتخراجکنمکهفکرمیکنمهمۀکســانیکهدرطراحیدخیلهستند،بایدآنهارابدانند.
برایاینکهوقتتانتلفنشــود،اینلیســتچیزهاییاستکهدراینکتابنمییابید:

•قوانینسفتوســختکاربردپذیری.زمانزیادیاستدراینکارهستم؛آنقدرزیادکهمطمئن
شــومبرایاغلبسؤالاتکاربردپذیرییکجواب»درست«وجودندارد.طراحیروندیپیچیده
اســتوجوابواقعیبیشترســؤالاتیکهازمنمیپرسندایناست:بســتگیدارد.امامعتقدم
تعدادیاصولراهنماوجودداردکهتوجهبهآنهاســودمنداست.همانهاچیزهاییهستندکه

سعیمیکنمبهشمامنتقلکنم.
•پیشبینیآیندۀتکنولوژیووب.حقیقتایناســتکهحدسشــما]ازآینده[بههمانخوبی
مناســت.تنهاچیزیکهازآنمطمئنمایناستکهالف(بیشــترپیشبینیهاییکهبهگوشم
میخورد،بهاحتمالقریببهیقیننادرســتاســت؛ب(آنچیزیکهنهایتمهممیشود،همهرا

غافلگیرخواهدکرد؛حتیاگرپسازاینکهاتفاقافتادبهنظربســیاربدیهیبرســد.
•بدوبیراهگوییبهســایتهاواپلیکیشــنهاییکهبدطراحیشــدهاند.اگرازبذلهگوییدیگران
راجعبهچیزهاییکهاشــکالاتطراحیواضحدارندلذتمیبرید،کتابدرســتیرابرایمطالعه
انتخابنکردهاید.طراحی،ســاختنونگهداریوبســایتیااپلیکیشنکارآسانینیست.درست
مثلبازیگلفاست:راههایانگشتشماریهستبرایاینکهتوپواردگودالشودومیلیونها
راههســتبــرایاینکهنشــود.هرکسنیمــیازکارراهمبهدرســتیانجامدهــد،ازنظرمن

است. قابلاحترام
درنتیجــهخواهیــددیدکهمثالهــاراازمحصولاتیعالیانتخابکردهامکهاشــکالاتیجزئی
دارند.بهنظرم،ازدیدنطراحیهایخوب،بســیاربیشــترمیتوانیدیادبگیریدتاازطراحیهای

ضعیف.
وحالاباموبایل!

یکــیازمعضلاتــیکهموقعتجدیدچاپایــنکتابباآنمواجهبودم،ایــنبودکهاینکتاب
هموارهراجعبهطراحیوبســایتهایکاربردپذیربودهاســت.اگرچهاصولمطرحشــدهدرآن
بــههرچیــزیکهمردمباآنتعاملمیکنند)ازجملهبرگــهانتخاباتیوباجهرأیدهیوحتی
ارائههایپاورپوینت(قابلبســطاســت،تمرکزآنهمــوارهبرطراحیوبســایتبودهوهمۀ
مثالهایشهمازوبســایتهابودهاند.تاایناواخر،بیشــترافــرادرویهمینکارمیکردند.اما
اکنونبســیاریازافرادبهطرفاپلیکیشــنهایموبایلرفتهاند.حتیکسانیکهرویوبسایت
کارمیکنندبایدنســخهایازکارخودراکهرویموبایلهمبهخوبــیکارمیکند،تهیهکنند.

میدانمکهآنهابســیارمشتاقهســتندبدانندکهاینمطالبچطوربهکارشانمیآید.
بنابرایناینسهکارراانجامدادم:

1.هرکجامیسربود،مثالهاییازموبایلآوردم.
2.فصلیراجعبهمســائلوکارهاییکهمختصموبایلاست،اضافهکردم.

3.مهمتــرازهمه:عبارت»وموبایل«رابهتیتردومرویجلداضافهکردم.
وچنانچهخواهیددیدبرخیجاهابرایروشنترشــدنموضوعازعبارت»وبسایتواپلیکیشن
موبایل«بهجای»وبســایت«اســتفادهکردهام.امــادراغلبمواردبــرایجلوگیریازثقیلو

نامفهومشــدنمتن،ازواژگانمخصوصوباستفادهکردهام.

۴

3
فهرستکتابوادارمنکنفکرکنم

پیشگفتارمترجم
پیشگفتار:دربارهچاپجدید

مقدمه؛اولمرابخوانید
اصولراهنما

•فصل1وادارمنکنفکرکنم!
•فصل2ماواقعاًچطورازوباستفادهمیکنیم؟

•فصل3مبانیطراحیبیلبورد
•فصل4جانداراست؟شیءاست؟تویجیبجامیشود؟

•فصل5حذفکلماتغیرضروری
چیزهاییکهبایددرستانجامدهید

•فصل6تابلوهایخیابانومسیرهایراهنما
•فصل7نظریهانفجاربزرگطراحیوب

اطمینانازاینکهکاردرستراانجامدادهاید
•فصل8»کشاورزوگاوداربایددوستباشند.«
•فصل9آزمونکاربردپذیریباروزی10سنت

مسائلعمدهتروتأثیراتبیرونی
•فصل10موبایل:دیگرتنهاشهریدرآلابامانیست

•فصل11کاربردپذیریبهرسمادب
•فصل12شماودسترسپذیری

•فصل13هدایتسرگشتگانمنبع:نشرنوین
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سیما فاطمی پور، مدرس زبان انگلیسی تجاری:
عنوان تبلیغ شما باید بتواند در یک نگاه خواننده را جذب و او را روی متن شما 
متوقف کند. اگر موفق به انجام این کار نشــوید و نتوانید با نگاه اول او را قانع 
کنید که بقیه متن شما را بخواند، یک خواننده را از دست داده اید و این یعنی 

یک فروش از بین رفته است.
با این 30 روش می توانید یک عنوان فوق العاده برای متن تبلیغاتی خود بنویســید یا متن های 

قبلی را بهبود ببخشید:
1- با این کلمات شروع کنید:

بالاخره!
جدید!

اطلاعیه!
این کلمات احساس هیجان »خبر« گونه به متن می دهند. کلمات خوب دیگری هم هستند که 
می توانید از آنها استفاده کنید مثل »معرفی« یا »سرانجام«. از نظر قانونی فقط زمانی می توانید 
از کلمه »جدید« اســتفاده کنید که محصول یا خدمتتان طی شش ماه گذشته تولید یا ساخته 

شده باشد. اگر به تازگی وسیله جدیدی ساخته اید بگذارید دنیا خبردار شود.

همان چیزی  منفعت  یا  نتیجه 
خاطرش  به  مردم  که  اســت 
خریــد می کننــد. »قهــوه 
ویژگی  یک  کافئیــن«  بدون 
»خواب  اما  اســت،  محصول 
اگر کسی کمردرد  بهتر« یک منفعت اســت. 
می خواهد  بلکه  بخرد،  قرص  نمی خواهد  دارد، 
از کمردرد رها شــود، »در 10 دقیقه از کمردرد 
آنها می گوید کــه راه حلی  به  رها شــوید« 
برای مشکلشــان وجود دارد. راه حل به مردم 

بفروشید، نه راه پیشگیری.
4- عنوانی بنویســید که ارزش خبری داشته 

باشد.

پیشرفت عظیم در ایمنی ماشین
فرمول جدید برای محافظت از مو

هفت »راز گمشده« کشف شد.
مردم مشــتاق خبر جدید هستند. باید ارزش 
خبری محصــول یا خدمات خــود را به آنها 
نشان دهید تا توجهشــان را جلب کنید. یک 
محصول جدید یک نوع خبر اســت. محصول 
قدیمی با کاربرد جدید هم یک نوع خبر است. 
جوش شیرین سال های ســال است که وجود 
دارد، اما کارخانه تولیدکننده آن همیشه سعی 
می کند کاربردهای جدید آن را به ما نشــان 
دهد، مثل گرفتن بــوی بد یخچال؛ و این یک 

خبر است.

رایگان  هدیــه  یــک   -5
پیشنهاد بدهید.

رایگان برای نویسنده ها
کتــاب رایــگان دربــاره 

تعمیرات ماشین
به درد مخاطــب موردنظر  باید  هدیه شــما 
شــما بخورد. ممکن اســت رایگان باشد اما 
اگر مخاطب به آن علاقه ای نداشــته باشد، به 
دنبال آن نخواهد آمد. همچنین هدیه شــما 

باید واقعا رایگان باشــد - بــدون هیچ قید و 
نیاید.  برایتان مشکل قانونی پیش  تا  شرطی- 
هر کسب وکار کوچکی می تواند یک محصول یا 

خدمت مرتبط و رایگان داشته باشد.
6- یک سوال تاثیرگذار بپرسید.

هفت راز موفقیت چیست؟
آیا در انگلیســی این 3 اشــتباه را مرتکب 

می شوید؟
کدام فیلتر بنزین عملکرد ماشــین را بهبود 

می بخشد؟
درگیر کردن  برای  خوبی  راه  سوال پرســیدن 
خواننده است. اما سوال باید باز باشد تا جواب 
آن به منفعت و نتیجه موردنظر شما ربط پیدا 
کند. اگر سوالی بپرســید که جواب آن »بله« 
این ریســک وجود دارد که  باشد،  یا »خیر« 
خواننده اصلا به مسئله ای فراتر از سوال فکر 
و نگاه نکند. اما اگر ســوالتان تاثیرگذار باشد، 

خواننده را با خود می کشاند تا متن را خوانده

2- مســتقیما بــه 
مخاطب موردنظرتان 

اشاره کنید.
لوله کش ها!
خانه دارها!

پادرددارها!
در این روش عنوان نویســی کسانی 
هستند  شما  محصول  مخاطب  که  را 
مستقیما مورد خطاب قرار می دهید. 
مناسب  که  می فروشــید  کتابی  اگر 
وکیل هاست، می توانید عنوان خود را 
این طور شروع کنید »وکیل ها، توجه 
کنید!« با این روش مطمئنا صدایتان 
را بــه گــوش افــراد موردنظرتان 

می رسانید.
3- قول منفعت و نتیجه خاصی را به 

آنها بدهید.
در 10 دقیقه از کمردرد خلاص شوید!

یک پیراهــن بخرید، پیراهن دوم را 
این روش جدید در  با  بگیرید!  هدیه 
راه اندازی  را  خود  کسب وکار  روز  دو 

کنید!

۱

۳

۴

۲

30روشبراینوشتنعنوان
هیپنوتیزمکنندهبرایمتنتبلیغاتی
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8- در عنوان خود از عبارت »چطور« استفاده کنید.
»چطور کاری کنید که بچه ها به حرفتان گوش دهند؟«

»چطور بفهمید که ماشینتان به سرویس نیاز دارد؟«
»چطور دوست پیدا کنیم و روی مردم تاثیر بگذاریم؟«

چون مردم به دنبال اطلاعات هســتند، به راحتی به ســمت 
عناوین »چطور« کشیده می شــوند، عناوینی که به آنها قول و وعده منفعتی 
را می دهد که به دنبالش هستند. اگر فروشــنده ماشین لباسشویی هستید، 
می توانید بنویســید »چطور بر اساس نیاز خود ماشــین لباسشویی انتخاب 
کنیــد؟« می توانید به هر عنوان تبلیغاتی کلمه »چطور« را اضافه کرده و آن را 
جذاب تر کنید. مثلا »من مو کوتاه می کنم« یک عنوان ضعیف است، اما »چطور 

من مو کوتاه می کنم؟« جالب تر است.

9- خواننده را در معرض یک تست یا آزمون قرار دهید.
بهره هوشی شما چقدر است؟ در این تست شرکت کنید تا متوجه شوید.

چقدر در شبکه سازی باهوش هستید؟
آیا صلاحیت موفق شدن را دارید؟

مردم عاشق آزمون و تست هســتند. در عنوان تبلیغ خود از یک سوال 
اســتفاده کنید و در متن تبلیغاتی خود آن تســت را مطرح کنید. البته مسلما باید این 
تست به آنچه شما می فروشید متصل و مرتبط باشد. مثلا اگر بپرسید »هوش شبکه سازی 
شما چقدر است؟« احتمالا کتابی می فروشید به نام »شبکه سازی قدرتمند«. اگر تعمیرگاه 
ماشین دارید، می توانید بپرسید »آیا ماشین شما سالم است؟« این تست را بزنید تا متوجه 
شوید! تمام تلاش شما این اســت که خواننده را با تبلیغ خود درگیر کنید. تست یک راه 

خوب برای این کار است.

10- از کلمات »اینها« و »چرا« در عنوان تبلیغ خود استفاده کنید.
این قایق ها هرگز غرق نمی شوند.
چرا سگ های ما گران تر هستند؟

چرا اسم این چوب اسکی ها »بیست« است؟
وقتی که در عنوان های تبلیغاتی خود از کلمات »اینها« و »چرا« اســتفاده می کنید، توجه خواننده 
کاملا جلب شــده و بقیه متن را می خواند. اگر فقط بگویید »چوب اســکی های ما بیست است، به ندرت کسی علاقه مند 
می شود. اما با سؤالات »چرا« کنجکاوی افراد را تحریک می کنید، که این یکی از قوی ترین انگیزاننده هاست. کافی است 
به یکی از عنوان های قبلی تان کلمه »چرا« را اضافه کنید، تا جذاب تر شود. جمله »وسایل لوله کشی خود را از ما بخرید« 

خسته کننده است، اما جمله »چرا مردم وسایل لوله کشی خود را از ما می خرند« جالب تر است.

 و جواب را پیدا کند.
و  مثبت  نظــرات  از   -7
دیگران  تاییدیه هــای 

استفاده کنید.
»این قوی ترین اسلحه ای 
اســت که تا به حال دیــده ام.« )کلینت 

ایستوود(
»این دو کتاب مــرا به ثروتمندترین مرد 

دنیا تبدیل کرد« )مالکوم فوربس(.
»به این دلیل است که ماشین های مسابقه 
من دیگران را شکست می دهند« )مارک 

ویسر(.
علامت گیومه مربــوط به نقل قول توجه 
مردم را به خود جلــب می کند. اگر نقل 
نمونه های  )مثل  باشــد  قول شما جذاب 
ســاختگی بالا(، مردم را متقاعد می کند 
که متن شما را بخوانند )همیشه نظرهای 
واقعی دیگران را بگیریــد و اول از آنها 
اجازه بگیرید(. هر کســی که از محصول 
یا خدمات شما استفاده کرده می تواند به 
تبلیغاتی  عنوان های  بدهد.  تاییدیه  شما 
که به شــکل نقل قول هســتند توجه 
بیشتری را جلب می کنند- گفت وگو زنده 
و جذاب است، و مردم جذب آن می شوند.

۶

۷

۸

۵
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آشناییبا7رازدرموردمغزانسانکهباعثموفقیت
دربازاریابیمیشود

یادداشتی از جاشوا فک تر/ مترجم: شادی حسن پور/ 
درک مسائل روانشناســی یکی از شاخص های مهم 
تبدیل شــدن به یک بازاریاب عالی است. دلیل این 
مسئله این اســت که روانشناسی پایه و اساس تمام 
از طراحی وب سایت  بازاریابی است؛  تصمیمات موثر 
گرفته تا تولید ویدئوهای ویروسی. خب شاید این موضوع برای کسانی 
که در این حیطه کار می کنند، بدیهی باشد. اما بازاریابی عصبی ترکیب 
جدیدی از روانشناسی و بازاریابی است. علم نورومارکتینگ یا بازاریابی 
عصبی و کسب وکار در این حیطه کار می کند که مغز انسان چه واکنشی 
نسبت به محرک های بازاریابی خودآگاه یا ناخودآگاه نشان می دهد. اگر 
متوجه شوید که مردم چگونه نسبت به اطلاعات مختلف واکنش نشان 
می دهند، می توانید به شکل بهتری آنها را به مشارکت واداشته و فروش 

بیشتری داشته باشید.

بازاریابی عصبی بــر مبنای ویژگی های 
شناختی بشــر ایجاد شده است. بازاریابی 
یا همســو با این ویژگی ها عمل می کند یا 

غیرهمسو. به همین سادگی.
بیایید با این ویژگی های مغز انســان آشنا 
شویم تا به شما در آشــکارکردن نبوغ بازاریابی تان کمک 

کند:
1-ما با مغز خزنده ای مان تصمیم گیری می کنیم.

ما واکنش های ســریعی را در ســه ثانیه یــا کمتر از مغز 
مغز خزنده ای شامل ساقه  می کنیم.  دریافت  خزنده ای مان 
مغز و مخچه می شــود؛ در واقع جایی است که ویژگی های 
شــناختی در آن قرار گرفته است و معمولا از آن به عنوان 

تصمیم گیرنده یاد می شود.
اگــر بتوانید توجه مغز خزنده ای مشــتری را جلب کنید، 
بازاریابی تان موفق تر خواهد بود. ترجیحات شخصیتی مغز 
خزنده ای، که باید آنها را در هنگام بازاریابی در نظر بگیرید، 
شــامل نقاط درد، خودخواهی، تضاد، ویژگی های بصری و 

ارتباطات احساسی است.
به دلیل آنکه این فرآیندها به ســرعت رخ می دهند، مهم 
اســت که توجه ویژه ای به ظاهر اولیه مــواد بازاریابی تان 
داشته باشید که مشتریان در نگاه اول متوجه آن می شوند. 
مردم احتمالا تیتر، زیرتیتر و عکس اصلی آگهی را در نگاه 
اول می بینند. اگر بتوانید در این سه نکته به برتری برسید، 

راه زیادی را در بازاریابی طی خواهید کرد.

1

۲
2-مردمک های گشاد شده

ثابت شده اســت که مردم به کسانی که مردمک 
چشمان درشت تری دارند، بیشتر اعتماد می کنند 
تا کسانی که چشمان ریزی دارند. این پدیده در 
طول پژوهشی مشــاهده شد که مردم با شریک 
مجازی شــان بازی »اعتماد« می کردند. مردمک چشمان آنها به 

شکلی دیجیتالی بزرگ می شد، ثابت می ماند یا ریز می شد.
به یاد داشــته باشــید که مردم از آنهایی خریــد می کنند که 
بشناسندشان، دوستشان داشته باشند و به آنها اعتماد کنند. اگر 
بتوانید اعتماد را میان خود و مشــتری ایجا کنید، آنگاه یکی از 

قطعات پازل را سر جای درست قرار داده اید.

3-به مشکلات و درد مردم بپردازید.
کمپین های بازاریابی ای کــه محوریت خود را بر 
تعریف از مزایای محصــول قرار داده اند، از یکی 
از بهترین عوامل جلب توجه مردم غافل مانده اند: 
مشکلات و درد مردم. مغز خزنده ای انسان بیش 
از آنکه بر دریافت مزایای چیزی متمرکز شــود، به دوری از درد و 

مشکل برای حفظ بقا توجه می کند.

۳

۴
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4-خودخواه باشید.
اهمیت  خــود  بقای  به  مصرف کننــدگان 
می دهند و بقا مســتلزم خودخواهی است. 
بنابرایــن، اگر در مــورد مصرف کنندگان 
صحبت کنید، احتمال بیشتری دارد که آنها 
به حرف های شــما گوش دهند. طی چند ثانیه باید درباره 

کاری که می خواهید برایشان انجام دهید حرف بزنید.
اگر این موضوع برای مشــتری مشخص نشــود، دیگر به 
حرف های شما اهمیتی نخواهند داد. به منظور بهره بردن از 
رویکرد خودخواهانه مصرف کنندگان از به کاربردن کلماتی 
مثل »من« و »ما« خودداری کنید و روی کلمه »شما« متمرکز 

شوید. این رویکرد واقعا موثر است.
5-تضاد

با استفاده از تضاد برای انتقال پیام موردنظرتان، می توانید 
توجه مشــتری را به خود جلب کنید. دلیل این موضوع این 
است که تضاد پیامتان را روشن تر به مخاطب انتقال می دهد. 
به عنوان مثال، نشان دادن تصاویر قبل و پس از استفاده از 
محصولات یا خدماتتان می تواند رویکردی بســیار موثر در 

فروش باشد.
همچنین به خاطر داشــته باشــید که مقایسه کردن قیمت 
محصولاتی که ارائه می کنید با سایر محصولات از برندهای 

دیگر نیز می تواند راهکار خوبی باشد.

۵

7- موجز و شیرین صحبت کنید.
احتمالا نمی خواهید که مشــتری تان بیش از حــد در مورد محصولات 
شــما فکر کند؛ اما اگر اطلاعات خیلی زیادی به او بدهید، او را وادار به 
تفکر زیاد کرده اید. پژوهشــی که در وب سایت های تجارت الکترونیک 
صورت گرفته بود، نتایج شگفت انگیزی را بیان می کرد: وب سایت هایی 
که اطلاعات خیلی زیادی در مورد محصــولات خود ارائه می کردند باعث کاهش تمایل 
مشتری به خرید می شدند؛ در مقابل، وب سایت هایی که فقط تصویر و چند اطلاعات کلی 

در مورد محصول ارائه کرده بودند، فروش بیشتری داشتند.
این پژوهش نشان داد مشــتریانی که چه در بازدید اول و چه در بازدید پنجم اقدام به 
خرید کرده اند، مدت زمان کمتری را نسبت به دیگر مشتریان در وب سایت گذرانده اند. 
نکته اینکه صفحه فروشتان را خلاصه و دوست داشتنی نگه دارید تا مشتریان بیشتری 

جذب کنید.

۷

6-از چهره استفاده کنید.
پژوهش ها نشــان داده اند که انسان هایی که به 
ســرعت می توانند خطرات را شناسایی کنند و 
روابط باکیفیتی با دیگران ایجاد کنند، شــانس 
بقای بیشــتری دارند. به دلیل آنکــه مغز ما به 
شدت جذب چهره های زیبا می شود، ناخودآگاه در هنگام برقراری 

ارتباط به سراغ افراد خوش چهره می رویم.
نکته مهمی کــه می توانید از این مســئله بیاموزید و در کمپین 
بازاریابی خود به کار ببرید، اســتفاده از چهــره افراد و تاکید بر 

صورت آنها پس از استفاده از محصولاتتان است.

۶
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5علتضرورتشناختتیپهای
۴شخصیتیبرایمدیرانفروش

۳

۱

۲

1- برای آموزش بهتر متخصصان فروشتان
مهم ترین عامل موفقیت هر ســازمانی، طراحی برنامه آموزشــی پیشرفته و خلاقانه است. 
مطالعات نشان می دهد هر دلاری که برای آموزش صرف شود، در آینده 29 دلار به درآمدتان 
اضافه می کند. اگرچه هر فرد به علت  داشــتن تیپ شخصیتی متفاوت واکنش متفاوتی به 
روش های مختلف آموزشی نشان می دهند بنابراین واضح است که استفاده از یک روش برای 
همه کارمندان نتیجه خوبی دربر نخواهد داشت. شناخت تیپ شخصیتی هر فرد به شما کمک 
می کند از روشی که مناسب اوست استفاده کنید و روی نقاط قوتش تمرکز کنید تا بهترین 

نتیجه را بگیرید.

دنی وانگ/ مترجم: غزاله رســول زاده/ امروزه ارائه راهکار بر 
اساس تیپ های شخصیتی برای موفق ترین شرکت های دنیا 
به ضرورت تبدیل شده است. درواقع از هر 100 شرکت موفق 
حدود 80 درصد، برای کمک به کارشان از تست های تشخیص 
تیپ شخصیتی استفاده می کنند. ممکن است شما به عنوان 
مدیر فروش فکر کنید که این تکنیک ها منفعتی برای شــما 
ندارد اما باید بدانید که شناخت تیپ شخصیتی فروشندگانتان 
می تواند موجب ارتباط بهتر شــما و در نتیجه باعث بهبود 
عملکردتان شود. مهم نیست که از کدام دسته بندی تیپ های 
شخصیتی استفاده کنید، نکته مهم این است که یکی از آنها را 

به خوبی یاد بگیرید و در روابطتان استفاده کنید. 
در ادامه پنج علت ضرورت شناخت تیپ های شخصیتی را برای 

شما توضیح می دهیم.

2- برای بهبود روابط شما و مشتریان
طراحی برنامه آموزشــی بر اساس تیپ شخصیتی هر فرد، 
تنها به افزایش تمرکز و درک فروشنده هایتان کمک نمی کند 
بلکه به آنها کمک می کند تا ویژگی ها و مشخصات هر کالا 
را با توجه به تیپ شخصیتی مشتری ها توضیح بدهند. او به 
تمام حرف ها و حرکات مشتری هنگام گفت وگو واکنش نشان 
خواهد داد. اگر شــما اطلاعات کاملی از راه های تشخیص 
تیپ های شخصیتی در مکالمات داشته باشید. می توانید این 
راه ها را به کارمندانتان هم آموزش بدهید. آنها با داشتن این 
اطلاعات مطمئن می شوند که می توانند در تماس های تلفنی 

مشتری ها را متقاعد کنند.
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3- برای طراحی روش فروشی که نشان دهنده ارزش 
محصولتان است.

ســوي  از  فروش  فعالیت هــای  اعظــم  بخش 
فروشــنده ها انجام می شــود اما آنها نقشی در 
انتخاب راهکارهای فروش ندارند. به عنوان مدیر 
فروش، شما نقش مهمی در انتخاب روش برخورد 
باید روش های متفاوتی  با مشتری دارید. شــما 
برای هر مشــتری با تیپ شــخصیتی متفاوت 
طراحی کنید و به فروشــنده ها توضیح بدهید. 
برای طراحی روش ها شما باید بدانید که مشتری 

چه می خواهد و فروشنده چطور متوجه می شود.
4- همکاری بهتر با رئیستان

شناخت تیپ های شخصیتی به شناخت بیشتر و 
همکاری بهتر با مافوقتان کمک می کند و موجب 
واحد  موفقیت  می شــود.  سازمان  کل  پیشرفت 
فروشــتان به شــما و توانایی تان برای برقراری 
ارتباط با رئیس و مافوقتان بســتگی دارد. آنها 
مانند فروشــنده هایتان رفتار متفاوتی براساس 
شما  که  می دهند  نشان  شخصیتی شان  تیپ های 
با شــناخت تیپشان می توانید بهتر با آنها ارتباط 

برقرار کنید.
5- شناخت بهتر خودتان

سرانجام، مدیراني که درباره تیپ های شخصیتی 
مطالعه کرده اند باید از این فرصت برای شناخت 
نقاط ضعف و توانایی هایشان در محل کار استفاده 
کننــد. این موقعیت خوبی برای شــناخت بهتر 
خودتان و ویژگی های شــخصیتی تان است. اگر 
شــما بدانید که نمی توانید راه حل های خلاقانه 
پیشــنهاد دهید، می توانید از کسانی که توانایي 
دارند کمک بگیرید یا اگر بدانید که به دخالت در 
کار دیگران علاقه دارید، می توانید به کارمندانتان 

قول آزادی بیشتری بدهید.

یکمدیرفروشدقیقاچهفروشندهای
میخواهد؟

1-فروشنده ای که ذهنیت شکار داشته باشد.
ما کســی را می خواهیم که به دنبال آن »ماهی بزرگه« باشد! کسی که با قدرت خود را 
آماده کرده و در دریایی از اطلاعات، مخاطبان و مشتریان احتمالی شیرجه بزند و سعی 

)me.Cater2 کند بهترین فروش ممکن را داشته باشد. )الکس لورتون، شرکت

2- فروشنده ای که قدرت پیگیری داشته باشد.
به نظر من یکی از ارزشــمندترین کارهای یک فروشــنده این است که پیشنهادهاي 
فروش خود را پیگیری کند. تیم فروش من تا به حال توانسته قراردادهای فروش زیادی 
را با استراتژی درســت پیگیری ببندد. بقیه مهارت ها را می توانند بعدا یاد بگیرند، اما 

)Great Black Speakers ،پیگیری یک »باید« است. )لورنس واتکینز

3-کاریزما
هر وقت که بخواهم فروشنده ای را اســتخدام کنم، برایم مهم است که او بتواند من و 
دیگر کسانی را که در اتاق مصاحبه حضور دارند جذب کند. اطلاعات فنی را در هر زمان 
می توان به فروشندگان آموخت، اما به سختی می توان به کسی یاد داد که چه کار کند 
تا دیگران دوســتش داشته باشند. و اگر فروشنده ای دوست داشتنی نباشد، به سختی 

)Hyper Modern خواهد توانست چیزی بفروشد. )ترزدی برام، شرکت مشاوره

4-فروشنده ای که باهوش باشد.
من یک فروشنده باهوش می خواهم. کسی که انگیزه بالایی داشته باشد، »نه« را اصلا 
به عنوان جواب در نظر نگیرد، در عین ادب و احترام اصرار کند و ســرعت خوبی در 

کارهایش داشته باشد.

5-فروشنده ای که احساس همدلی داشته باشد.
فروشندگان باید با مشــتری ارتباط برقرار کرده و به آنها در انتخاب محصول مناسب 
کمک کند؛ بنابراین احســاس همدلی ویژگی اساسی ای برای فروشنده تلقی می شود. 
این ویژگی به روش های مختلفی نمود پیدا می کند که از آن جمله می توان به گوش دادن 

)She’s Got Systems دقیق و همدلانه به مشتری اشاره کرد. )کلی آزوه دو، شرکت

6- فروشنده ای که فروشنده نباشد؛ مشاور باشد.
من به دنبال فروشنده ای می گردم که خود را به عنوان فروشنده ای در نظر نگیرد که بتواند به 
اسکیمو یخ بفروشد. بلکه کسی که خود را در نقش مشاور ببیند، به دنبال شناخت مشکلات 

مشتریان باشد و بهترین راه حل را به مشتری پیشنهاد دهد.
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گوردون تردگلد/ مترجم: شادی حسن پور/ اگر فروش 
نداشــته باشید، کســب وکاری هم نخواهید داشت! 
به همین ســادگی. و اگرچه ما از این موضوع آگاهي 
داریم، برایمان سخت است که گوشی تلفن را برداریم 

و با مشتریان تماس بگیریم.
چرا؟ چون هیچ کس واقعا دلش نمی خواهد جواب رد بشــنود. آن هم 
جواب های منفی تکراری و همیشــگي. البتــه از این بدتر هم ممکن 
اســت: به طور میانگین باید هشــت بار تلاش کنید تا بالاخره یک 
مشتری حاضر شود تازه با شــما صحبت کند. به همین خاطر معمولا 

بسیاري از افراد قید فروش تلفنی را می زنند.
و دقیقا به همین دلیل اســت که بسیاری از کســب وکارها موفق به 

فروش نمی شــوند؛ نه به این خاطر که خوب نیستند، به خاطر اینکه 
تلاششان مداوم نیست. فروش بازی اعداد و ارقام است. عالی می شد 
اگر می توانستیم گوشی را برداریم و به همان نفر اول چیزی بفروشیم. 
اما این اتفاقی بســیار نادر است و در حدود دو درصد از اوقات ممکن 
است که فروشنده بتواند به همان نفر اول چیزی بفروشد. چالش کار 
همین جاست. بر اساس آمار و ارقام، 80 درصد فروش در تماس چهارم 
به بعد اتفاق می افتد، اما 92 درصد از فروشــندگان قبل از رسیدن به 
تماس چهارم قید فروش تلفنی را می زنند. و این خیلی بد است، چون 
فروش یعنی مقاومت، یعنی ادامه دادن کار با وجود جواب های منفی، 
یعنی »مطمئن نیستم«. اگر معنای فروش را بدانید، می توانید به تماس 

چهارم به بعد برسید و چیزی بفروشید.

این پیام باید هم جذاب و هم مرتبط باشد. اگر 
پیام درستی را به مشتری مناسبی انتقال دهید، 

شانس فروش محصولتان به شدت بالا می رود.
مردم راه حل می خواهند، نه محصول یا خدمات. 
پس مطمئن شوید که پیامتان راه حلی به آنها 

ارائه می کند.
4-پیام خود را بازبینی و بازنویسی کنید.

کمدین ها و ســخنوران حرفه ای به طور مداوم حرف های خود 
را مورد بازبینی قرار می دهند و بررســی می کنند که چه چیزی 

 تاثیر خوبی دارد و چه چیزی  تاثیر خود را از دست داده است. 
آنها خیلی بی رحمانه این کار را می کنند.  آنها می خواهند بدانند 
که چه حرفی می تواند باعث دریافت بهترین پاســخ از ســوی 
مخاطبان شــود و چه چیزی بین آنها و مشتری پل زده و باعث 
مشارکت مردم می شود. اگر حتی یک کلمه هم کارساز نباشد، 

آن کلمه را حذف کرده یا جایگزین می کنند.
خوب است که نوشته ای آماده داشته باشــید، اما باید به طور 
مداوم آن را ارزیابی کرده و بهبود بدهید و ســعی کنید همواره 
نرخ تبدیل خود را بالا نگه دارید. فروش یک فرآیند اســت و 
مانند هر فرآیند دیگری باید ارزیابی، بازبینی و بازنویسی شود.

5-مقاوم و مداوم باشید.
از  درصد   80 که  گفتیم  پیشتر 
فروش ها پس از تماس چهارم، 
پس  می دهنــد؛  رخ  پنجــم 
مقاومت  میــزان  به  چیز  همه 
و تداوم کار شــما بســتگی دارد. اگر توانایی 
جذب مشــتری در نخستین تماس را دارید که 
بسیار عالی است، اما اگر چنین ادعایی ندارید، 
انگیزه تماس های متعدد و پشت سر هم  نباید 
را از دســت بدهید. این همان چیزی است که 

موفقیت را از شکست تمییز می دهد.
پول در پیگیری کردن اســت. تعجب آور است 
که 48 درصــد از فروشــندگان حتی تماس 
تلفنی شان را پیگیری هم نمی کنند، چه برسد 
به اینکه بخواهند پنج شش بار تماس بگیرند تا 
یک مشتری حاضر شود با آنها صحبت کند! بعد 
نمی توانند فروشی  تعجب می کنند که چرا  هم 

داشته باشند.
نکته کلیدی این است که اعتماد به نفس خود 
مشتریان  با  بیشتری  مکالمه  دهید،  افزایش  را 
احتمالی تلفنی داشته باشید و پیگیری کنید تا 

آنها را به مشتریان واقعی تبدیل کنید. 

فروشتلفنیرادوستداشته
باشید؛یاحداقلازآننترسید

۱

۵۶



ماهنامه  فرازاندیشان/شماره 78/ آبان 1402 

 57

این مشکلی است که من به 
مي دانم  را  راه حلش  خوبی 
و به همین خاطر می خواهم 
شش نکته ساده و کاربردی 
برای  تا ذهنیت درستی  بیاموزم  به شــما 
مقابله با ترس و شــک و تردیدهای حیطه 

فروش به دست آورید.
1-مطمئن شوید که دارید با شخص مناسبی 

صحبت می کنید.
اما اگر  فروش بازی اعداد و ارقام اســت، 
می کنیم  صحبت  شخصی  با  شویم  مطمئن 
که محصول ما به او مرتبط است، می توانیم 
تعداد دفعات شنیدن پاسخ منفی را کاهش 
دهیم. به جای اینکه بخواهید با هرکســی 
که شد تماس بگیرید، بهتر است 15 دقیقه 
کنید.  مناسب  مشــتری  پیدا کردن  صرف 
شنیدن پاســخ منفی باعث کاهش انگیزه 
شما خواهد شد؛ حتی اگر مشتری مناسبی 
هم پیدا کنید، ممکن اســت از شما خرید 

نکند.

با افراد نامناســبی   اما اگر 
صحبت کنیــد، قطعا ناامید 
می شوید و شکست خواهید 

خورد.
داشته  درســتی  2-هدف 

باشید.
اگر 80 درصــد از فروش ها در تماس چهارم 
باید مطمئن شویم  به بعد رخ می دهند، پس 
که هدف خوبی برای چند تماس بی فایده اول 
داریم. خب ما می دانیم که به احتمال زیاد در 
اما  اول فروشی نخواهیم داشت،  چند تماس 
هدف ما این اســت که مکالمه فروش خوبی 
داشته باشیم و به نوعی آن را تمرین کنیم تا 
به تماس های بعدی برسیم که احتمالا در یک 
یا چند تا از آنها فروش خواهیم داشــت.من 
متوجه شــده ام که اگر برای تماس های اولیه 
هدف خاصی داشته باشم، دیگر فشاری روی 
بیشتری  آرامش  نمی کنم،  احســاس  خودم 

دارم و حتی نتایج بهتری هم می گیرم. 

همچنین با این کار فشــار را 
و  برمی دارید  مشتری  روی  از 
با  او دیگر مجبور نخواهد بود 
یک »نه!« قطعی تماس را قطع 
کند. به این ترتیب مکالمه تان 
با مشــتریان اولیه نیز به جریان می افتد و حتی 

ممکن است به آنها نیز چیزی بفروشید.
زمانی که هدف درستی داشــته باشیم، جواب 
منفی هم می تواند موفقیت به حساب بیاید، زیرا 
به ما انگیزه می دهد تا بازگردیم و تلاش بیشتری 

کنیم.
3-مطمئن شوید که پیام درستی دارید.

به معنای فروختن محصولات نیســت؛  فروش 
به معنای ارائه راه حل اســت. بدین منظور باید 
مطمئن شــوید که پیامی که به مشــتری ارائه 
می کنید، مزایــای محصولتان را به وضوح اعلام 

می کند.

۲۳

۴
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ترجمه:ســیمافاطمیپور،مــدرسومترجم
زبانانگلیســی/درقسمتقبل،سهمرحلهاول
ازفرمولنوشــتنمتنهــایهیپنوتیزمکننده
راتوضیحدادم.اینســهمرحلهشــاملقصد،
تحقیقوخلقبود.دراینقسمتمرحلهچهارم
)ویکیازمهمترینمراحل(ازفرمولنوشــتارهیپنوتیزمیرابا

بررسیمیکنیم. هم

4-بازنویســیبهاینمعنیاستکهنویسندهعالیوجودندارد،
بازنویسیاست. بلکهمتنعالیحاصل

درحالیکهشــماراتشــویقمیکنمتااولیننسخهازمتنتان

رابانهایتســرعتیکهبراییکانســانممکناستبنویسید،
بدوناینکهچیزیراچکیاتصحیحکنید،همچنینتشــویقتان
میکنمکهبعدازنوشــتن،درمرحلهبازنویسی،کارتانرامرور

کنید.
دراینمرحلهاســتکهالماستانراجلامیدهید.اینجاستکه
کلمــاتکماثررابــهکلماتفعالوتاثیرگــذارتبدیلمیکنید.
درمرحلهبازنویســیمانندیکپیکرتــراش،متنخودرادوباره
طراحیکــرده،کلمات،جملههایاحتــیپاراگرافهاراجابهجا

میکنید.
ایــنکاررازهاییداردکهچندتاازمواردموردعلاقهخودمرابا

شمادرمیانمیگذارم:

1-ازتوصیهاســتفنکینگاستفادهکنید.10نســخهازمتنیراکهنوشتهاید،تهیه
کنید.آنهارابه10نفرازدوســتانواطرافیــانخود)بهجزاعضایخانواده(بدهید.
وقتــیکــهبازخوردآنهارادریافتکردیــد،بهدنبالنظراتغالــببگردیدوآنهارا

کنید. اعمال

2-هرجابهویرگولرسیدید،ببینیدآیامیتوانیدآنراتبدیلبهنقطهکنیدیانه.مردماغلبجملاتی
مینویســندکهبیشازحدطولانیاست.بهجاینوشــتنجملاتطولانیکهباویرگولبههممتصل
شــدهاند،جملههایکوتاهتریبنویسیدکهبانقطهازهمجداشــدهاند.اینکارباعثپویاییمتنشما

میشود.

4-فــرضکنیــدبرایهرکلمهایکهازمتنتانحذفمیکنید،هزاردلاربهشــمامیدهند.بابیرحمیتمام،
متنراویرایشکنید.

5-ترتیبپاراگرافهاراجابهجاکنید.بیشــترنویسندههایبزرگمثلمهرههایشطرنجپاراگرافهاراحرکت
میدهنــدوجابهجــامیکننــد.میتوانیدمثلیکمجســمهتراشآنقدرکلمــاتوپاراگرافهارااینطرفو

آنطــرفکنیدتابهترینحالترابهخودبگیرند.

معلوم ازجملههــای -3
جملههای کنید. استفاده
خســتهکننده مجهــول
یک موضوع این هستند.
مثلا اســت. بــزرگ راز
جمله»کتاببهوســیلهمنخواندهشد«
مجهــولو»منکتــابراخواندم«معلوم
اســت.بهدنبالفعلهایمجهولبگردیدو

آنهارابهمعلومتبدیلکنید.

۱

۲

۴

3

توصیهاستفنکینگراجدیبگیرید
نوشتارهیپنوتیزمینوشتهدکترجوویتالی-قسمتهجدهم
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8-متــنخودرابلندبخوانید.اینکارمیتواندخیلیچیزهارابرایتانآشــکار
کنــد.وقتیکهمتنرابلندمیخوانید،مجبورمیشــویدبهتکتککلماتخود
آگاهباشــید.امــاکاربهتریکهمیتوانیدبکنیدایناســت:ازیکنفربخواهید
متــنشــمارابلندبرایتــانبخواند.بااینکارهراشــتباه،جملهنامناســبیا
مشــکلدیگریبهوضوحخودشرانشانمیدهد.اگرکسیکهداردمتنشما
رامیخوانــد،جاییبهمشــکلبخورد،درابروانشچینبیندازدیاگیجشــود،

حواســتانباشدکهآنموردرایادداشتکنیدودرستکنید.

9-ازخودتــانبپرســید»احتمالاخواننده،کدامقســمتمتــنمراحذف
میکندونمیخواند؟«بهشــهودخودتاناعتمادکنید.اگراحساسمیکنید
پاراگرافیخســتهکنندهاست،آنرابازنویسی،بهبخشهایکوچکترتقسیم
یاکلاآنراحذفکنید.بهیادداشــتهباشــیدکهســهنــوعخوانندهوجود
دارد:کســانیکهکلمهبهکلمهمتنرامیخوانند،کسانیکهمتنرابهطور
ســطحیوگذرامیخوانندوکســانیکهازرویبخشهاییازمتنمیپرند.
گروهدوم،یعنیکســانیکهســطحیوگذرامیخوانند،بهدنبالکلماتوبخشهایکلیدی،
تیترهاوعنوانها،مزایاوموارددیگریهســتندکهدرمتنآمدهاســت.دســتهســوم،یعنی
کســانیکهازرویبخشهاییازمتــنمیپرندنیزهمینکاررامیکنند،اماســریعتر،یعنی
ازعنواناصلیبهعناوینفرعیوبعدبهپیشــنهادویژهوســپسبهپاورقیمیپرندوســعی
میکنندپیغاماصلیمتنرادریافتکنند.متنشــمابایدطورینوشــتهشودکهبرایهرسه
دســتهازخوانندههاجذابباشــد.وقتیکهمینویســید،اینخوانندههارادرذهنومدنظر

باشید. داشته

10-ازچکلیستاســتفادهکنید)درقسمتهایبعدی
دربارهچکلیستتوضیحمیدهم(.بااینابزارمتنخود
رامرورو21موردراکهمیتوانیدبهبوددهید،بررســی

. کنید
دراینجامیتوانیــدتمرینکنید.یکیازمتنهاییراکه
قبلانوشــتهاید،انتخابکنیدوبااســتفادهازاین10نکتهکهتوضیحدادم،
آنرابازنویســیکنید.شــروعکنید.همینحالااینروشراآزمایشکنید
......................................................................................... ونتیجهراببینیــد
.........................................................................................................................
.........................................................................................................................
.........................................................................................................................
.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................

.........................................................................................................................
...................................

بــامخاطبخود -6
گفتوگــوکنید.این
بزرگترین از یکــی
رازهــایمناســت.
متــن کــه وقتــی
تبلیغاتیمینویســم،
خــودم ذهنخوانــی مهارتهــای از
اســتفادهمیکنم.ازخودممیپرســم
»هنگامخواندناینقســمت،درذهن
خواننــدهمنچهمیگذرد؟«ســپس
پرسشــیراکهدرذهنششکلگرفته

است،جوابمیدهم.

7-ازفرمانهــاوجملاتدســتوری
هیپنوتیزمــیاســتفادهکنید.اینهم
اســت.من بزرگمن رازهای از یکی
متنــیراکهنوشــتهاممــرورکردهو
تغییر را آن ســعیمیکنمجملههای
بدهــم،اضافــهیاکــمکنمیــاآنها
رابازنویســیکنــمتابــهجملههای

شوند. تبدیل هیپنوتیزمی

۶

۷

۸

۵
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روزيبرايفــروشبیمهعمرکارگــرانکارخانهايباســیصدنفر
کارگــرباهمکارانمبــهآنجامراجعهکردیم.حــدودچهارماهپیش
بهکارگرانهمینکارخانهبیمــهتکمیلدرمانفروختهبودیموبه
صورتنســبيکارگرانازبیمهتکمیلدرمانراضيبودند.وقتيدر
ســالناجتماعاتکارخانهحضورپیداکردیموپشــتتریبونقرار
گرفتم،ماننداغلبمحیطهايکارگريباســروصداوشوخيهاينهچندانخوشایند
وصــدايبلندقهقههکارگرانروبهروشــدم.یکيازکارگرانکــهبرايمعرفيمنو
اعلامبرنامهدرکنارمایســتادهبودباکليتلاشتوانســتتــاحدودينظموآرامش
رابهســالنوکارگرانبدهد.ســخنرانيامرابااینکهخوشــحالهســتمدرجمع
شــماکارگــرانزحمتکشوپرتلاشحضوردارمشــروعکردم.واینکــهبزرگترین
افتخارزندگيامایناســتکــهروزگاريکودککاربودهاموازسیزدهســالگيوارد
بازارکارشــدهام.وامروزدرکسوتبازاریابيوفروشبیمهخدمتشماعزیزانکارگر
هستم.شــماکارگرانعزیزهستیدکهدرصورتتلاشواحســاسمسئولیتنسبت
بــهکارتانوانجاموظیفهوتولیدمحصولاتارزشــمندملــيميتوانیدپیوندعمیقي
میانکشــورمانوجامعهجهانيبرقرارکنیدوباعثارزشآفرینيوهمچنینارزآوري
شــوید.همچنانکهگرمصحبــتبودموکارگرانهممشــتاقانهبهحرفهایمگوش
ميدادندناگهانکارگر35ســالهايازمیانجمعیتباصدايبلندتوامباخندهگفت

ماچقدرآدمهايمهميبودیمتاالانخبرنداشــتیم.

لبخنــديزدموبــاآرامشگفتمبلهشــماآدم
مهمــيهســتیدوخبــرنداشــتید.ودرادامه
صحبتهایــمواردبحثبیمههــايعمرواینکه
جامعهکارگريکشــوربیشازســایرافرادنیاز
بهحمایتهــايبیمهايدارند،وبرايداشــتن
زندگيباآرامــشوگذراندندورانبازنشســتگيبادغدغهکمتر
وتامیننیازهايماليپیشبینينشــدهدردورانکارگريازقبیل
هزینههــايبیمــاريوحــوادثناگهاني،وهمچنیــنهزینههاي
آموزشيفرزندان،تامینهزینههايازدواجفرزندانوجهیزیهآنان
وهزینهایجادکاربرايفرزندانشــاننیازمنــدبرنامهریزيوتوجه
بیشــتربهاینمسائلهستند.دوبارههمانشخصبلندشدوگفت
آقايدکترخدابزرگاســت،وباصدايبلندخندههایشچندنفر
ازدوســتانشراهمتشــویقبههمراهيکردوگفتهرآنکس
کــهدنداندهدناندهد؛مگرنهبچهها؟وبهدنبالآنچندنفري
خندیدندولودگيکردند.دوبارهســکوتشــدوبــالبخندادامه
دادم:مــننهدکترم،نهمهندس،خدمتتانعرضکردمکهمنهم
کودککاربودم.دوبارهادامهداد:برايماشــمادکترهستید،مگر

نهبچهها؟ودوبارهصدايخنده.

۲

درادامــهگفتــم:منمثلشــمابــهبزرگيو
عظمــتخدااعتقاددارمودربزرگيخداهمین
بــسکهبهماعقلدادهاســتوحقانتخابو

تصمیمگیري.
خداوندقانونجاذبهرادرجهانهستيگذاشته
واینقانونميگویدهرجســميکهازفاصلهايتازمینرهاشود
قانونجاذبهآنرابهســمتزمینميکشد؛خواهشمااینقانون
رابدانیــدوخــواهازآنآگاهنباشــید.برايقانــونجاذبهفرقي
نميکندکهآنجســمازدســتچهکسيرهاشود؛دکترباشدیا
مهندس،باســوادباشدیابيسواد،گداباشــدیاثروتمند،کودک
باشــدیاشخصيکهنســال،کافرباشدیاخداشــناس.قانونکار
خودشراانجامميدهد.ازطرفدیگرپروردگارجهانبهانســان
اختیاردادهوقدرتاینکهآنجســمرابتوانددردســتبگیردو
یارهایشکند.بنابراینقانونجبرواختیارازقوانینياســتکه
پروردگاربراينظامآفرینشدرنظرگرفتهاســت.هنوزحرفمن
تمامنشــدهبودکهگفتپــساینکهميگویندکارهایترابهخدا

بسپارراقبولندارید؟شــمااعتقادنداریدکهخدادرکارهابهما
کمــکميکند؟اگرشــمااینجوريفکرميکنیــدیعنيبهخدا

حضار(. بلند )خنده ندارید اعتقاد
ماژیکراازرويمیزبرداشــتمورهایشکــردموگفتمبگوخدا
مانعافتادناینماژیکشــود.آیاخداقدرتنداردازافتادنیک
ماژیکســادهجلوگیريکند؟اگرچنینتفکريداشــتهباشیمو
بخواهیممقامخداوندراتاحدمقامانســانپایینبیاوریمشــأن
پــروردگارراپایینآوردهایــم.مابایدبهقوانیــنطبیعتاحترام
بگذاریمچــونهمهياینقوانینالهياســت.همانطورکهاگر
مــواردبهداشــتيرارعایتنکنیــمدچاربیماريميشــویمجبر
اســت،ودرصــورتبروزبیماريبهپزشــکمراجعــهکنیماین
اختیاراســت.بحثبیمههمهمینطوراســت.اتفاقاتجبراست
ومدیریتآنهااختیار.برايچندمینباربهمســخرهبازيخودش
ادامــهدادوبااعتراضتعداديازکارگرانروبهروومجبورشــد
باتعداديازهمراهانشســالنراترککنند.ادامهاینصحبتها

منجربهفروشتعداديبیمهنامهشــد.

۳

۱

خرمگسنگونبخت
یادداشتهایآموزشیفروشباحمیدامامی
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ســهچهارماهــيازایــنماجرا
گذشــت.یکروزخانمــيبارداربا
حالنهچندانمناســبازپلههاي
ســاختماندفترکاربالاآمد،وارد
محلکارشــدونفسنفسزناندر
حاليکهعرقپیشــانياشراپاکميکرد،بهدنبال
نامهبستريشــدندربیمارســتانازمحلبیمههاي
تکمیليکارخانهايکهشــوهرشدرآنکارميکرد.
دفترچــهبیمهتامیــناجتماعياشرانــگاهکردمو
شمارهآنرابهسیســتمدادمولياسمهمسرشدر
لیســتبیمهتکمیلدرماننبود.بــاکارخانهتماس
گرفتم.گفتندایشــاندوماهاســتکهفوتشدهو
اسمشازلیســتکارکنانشرکتحذفشده،واین
بهاینمعناســتکــههیچهزینهايبهایشــانتعلق
نميگیردوبایدازدفترچهتامیناجتماعياســتفاده
کنــدومابهالتفاوتهزینههــاراهمازجیببپردازد.
خیليناراحتشــدموبههیچشکلينتوانستمخودم
راراضــيکنمکــهجوابمنفيبهایــنخانمبااین
شــرایطبدهم.گفتمشماتشریفببریدتادوسهروز
دیگرنامهشــماراآمــادهميکنیموباشــماتماس
ميگیریــم.زنبیچارهکليتشــکرودعاکردوازدر
دفترخارجشــد.باشــعبهمرکزيتماسگرفتمواز
مدیربیمههاياشــخاصراهچارهخواستمتااینزن
بتواندهزینههايزایمانشراازشــرکتدریافتکند.
باوجوداینکهميدانستمکارغیرقانونياستوليباز
همدرخواســتمرااعلامکردم.وليمتاســفانهپاسخ

همانيبودکهخودمانتظارشراداشتم.

وليخوشــبختانهبیمهتکمیليهمســرشما
بیمهعمريباسرمایهپنجمیلیونتوماندارد
کهپسازانجامتشریفاتاداريبهشماتعلق
ميگیــرد.صدايغمگیندرآمیختهبااشــک
وسپاســگزاريآنزنبغضمراترکاند.بدون
خداحافظيگوشــيتلفنراگذاشــتموهمچنانکهاشکهایم
جاريبودخودمراسرزنشميکردموازخودمميپرسیدمچرابا
خواهشوالتماساینجوانرابهخریدبیمهعمرترغیبنکردم،
وليافسوسوحســرتهیچمشکليراحلنميکرد؛صدايآن
مرحومهمچناندرگوشــمميپیچیدکهمابهبیمهعمرنیازي
نداریــم.ايکاشميگفتم»بیمهرازمانــيميخریمکهبهآن
نیــازينداریم.وزمانيازآناســتفادهميکنیــمکهنميتوانیم

بخریم«.

بــاکارخانهتماسگرفتمومدیراموررفاهيکارکنان
گفتایشــاننیمهشبدرخوابسکتهوفوتکردهو
ازلیســتبیمهتکمیلدرمانحذفشــدهوکارياز
دســتماساختهنیست.کنجکاوشدمبدانماینخانم
همســرکدامیکازکارکنانکارخانهاســت.پساز
توضیحاتمســئولمربوطهمتوجهشدمزنهمسرایشانهمانشخصي
بودکهلودگيميکردوســعيدربرهمزدنبرنامهداشت.همانکسي
کهباعثشــدتعداديازکارگرانبیمــهعمرنخرندوبههمراهخودش

ازسالنبیرونرفتند.

خیليناراحتشــدمواحســاسگناهکردمکهچرا
منصبروحوصلهبیشــتريبــهخرجندادموبراي
راضيکردنــشتلاشنکردم.وحالاجوابينداشــتم
بــرايزنجــوانوبچهايکهتاچنــدروزدیگربه
دنیاميآمدوهرگزچهرهپدررانخواهددید.ازیک
طرفمشــکلاتآنزنوازطرفدیگرنميدانســتمفرداکهدوبارهاز

اینپلههابالاميآیدچهپاســخيبهاوبدهم.
درافــکارمغوطهوربودمکهیــادمآمدبیمهتکمیلدرمانپرســنل
کارخانههرنفرپنجمیلیونتومانبیمهعمردارد.باخوشحاليگوشي
رابرداشــتموبــاآنخانمتمــاسگرفتموموضوعرابــااودرمیان
گذاشــتمکهپسازمرگهمسربیمهتکمیلدرمانهیچسرویسيبه

نميدهد. بازماندگانش

۴

۷

۵

۶
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آموزگارانپیشرفتشخصیوکاری،در
یکهفتهچهجملاتانگیزشینوشتند؟

درهرشمارهمجلهمیتوانیدجدیدترینوبهتریننقلقولهاازاساتیدبزرگموفقیتدرجهانرابخوانید.ایننقلقولهاازرویصفحهاینستاگراماین
اشخاصمطرح،انتخابشدهاست.

صفحهرسمیمجلهاکونومیست:
فقطکسیاشتباهنمیکندکههرگزکارجدیدیانجام

ندادهاست.»جوزفکنراد«

صفحهرسمیریچاردبرانسون:
سفر،ازبینبردنپیشداوری،تعصبوکوتهفکریست.

»مارکتواین«

صفحهرسمیمجلهفوربز:
فقطیکرئیسوجودداردوآن،مشتریاست.اومیتواند
تنهاباخرجکردنپولشدرجاییدیگر،همهیافرادسازمان

ازمدیرعاملتاپایینرااخراجکند.»سموالتون«

صفحهرسمیرابینشارما:
بهترینکاریکهدرزندگیتانانجامدادهاید،کاربرروی

پیشرفتشخصیخودتاناست.

صفحهرسمیآنتونیرابینز:
یکیازقدرتمندترینسوالهاییکهیادگرفتهامدرمواقع
رویاروییباچالشهاازخودمبپرسمایناستکه:ایناتفاق

چهمعنایدیگریمیتواندداشتهباشد؟

صفحهرسمیبابپراکتور:
بخندید!هیچچیزمانندهیکخندهیازتهدل،حالتانرا

بهترنمیکندوسطحانرژیتانرابالاترنمیبرد.
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صفحهرسمیجانآساراف:
اگرمیخواهیدآیندهتانراپیشبینیکنید،همینامروز

شروعبهبرنامهریزیاشکنید

صفحهرسمیزیگزیگلار:
راههایسختودشوار،اغلببهمقاصدزیبامنتهی

میشوند.

صفحهرسمیاریکوور:
فصلچهارمکتابزندگیتانرابافصلبیستمزندگی

دیگرانمقایسهنکنید.»جانملتون«

صفحهرسمیجککنفیلد:
رسالترهبران،خلقپیروانبیشترنیست،بلکهکار

واقعیشانخلقرهبرانبیشتراست.
»تامپیترز«

صفحهرسمیدارنهاردی:
تفاوتبیناهدافودستاوردها،اقدامکردناست.

صفحهرسمیتیهارواکر:
افکارشما،احساساتتانرابهوجودمیآوردند،کهآن

احساساتبهاقداماتشمامنجرمیشوند،وآناقدامات
همنتایجشمارابهوجودمیآورند.
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آگهی


