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ســاخته  فروش  رهبران 
رهبری،  روح  می شــوند. 
چیزی اســت که با آن به 
دنیــا آمده اید، ولی روحیه 
رهبری،  بــاور  رهبــری، 
علم  رهبری،  شــخصیت  رهبری،  احساس 
رهبری و عشق رهبری چیزی است که باید 
در این دنیا در خودتان بســازید. در داستان 
ساخته شدن خودتان هم منتظر هیچ کسی 
نباشید؛ برای همین اسم شما را یک میلیاردر 
خودساخته گذاشته ام. دلم می خواهد در سال 
97 واقعا در مسیر یک میلیاردر خودساخته، 
کتاب بخوانید،  CD گوش کنید، کلاس بروید 
و خودتان را بسازید. زیرا تا نشوی، نمی شود. 
مردم باید جذب شــما شوند، شما را دوست 
داشته باشــند، عاشقانه از شما خرید کنند، 
شما را دنبال کنند، به شما رای بدهند، پشت 
ســر شــما نماز بخوانند، باید دینشان هم، 
دین شما باشد. بنابراین ببینید چگونه باید 
برای دیگران الگو باشــید که حتی دینشان 
هم، دین شما باشد. چگونه می توان در یک 
نگاه کلی به ثروت رسید؟ چرا تعداد زیادی 
از 80 میلیون مردم ایران فقیر و تعداد کمی 
ثروتمند هســتند؟ اینها چه کار کرده اند که 
ثروتمند شده اند؟ انسان های موفق، لیدرها، 
ثروتمندان، دانشمندان، مراجع و انسان های 
بزرگ در وجودشــان گوهری دارند که بقیه 
ندارند. جالب است که انسان ها با این گوهر 
زاده نمی شــوند، این گوهر در آنها ساخته 
می شــود و اگر می گویم رهبران ســاخته 
تجربه ها،  آموزش ها،  با  رهبران  می شــوند، 
ارائه ها، معامله ها، معاشــقه ها و... ســاخته 
می شوند. باید انسان بزرگی شوید تا بتوانید 
کارهای بزرگی انجام دهید. زیرا یک زندگی 
شگفت انگیز را یک انسان شگفت انگیز خلق 

می کند. 

بنابراین انگشت نشــانه را فقط به طرف خودتان بگيريد و بگویید خدایا، 
من چگونه؟ برای همین می گویم صبح های زود بلند شــوید و به رسالت، 
اهداف و آرمان هایتان فکر کرده و خودتان را شــارژ کنید تا بتوانید یک 
روز شگفت انگیزِ پرحاصل برای خودتان بسازید و در آن صبح زود، آنچنان 
درجه مغناطیسی و عیار وجودتان را بالا ببرید و طلا شوید به جای مس که 
مشتریان صف بکشند تا از شما خرید کنند، پشت سر شما نماز بخوانند، شما را باور کنند 
و دوست داشته باشند. اما چگونه می توان ثروتمند شد و تفاوت 80 میلیون مردم ایران در 
چیست؟ نخستین توصیه من این است که می توانید کارآفرین شوید. به جای اینکه حقوق 
بگیرید، حقوق بدهید. اگر دوســت داشتید می توانید به دفتر ما زنگ بزنید و CD خلاقیت 
و کارآفرینی من را که در برج میلاد در حضور ســه هزار نفر صحبت کردم، بگیرید و گوش 
کنید. کارآفرینی هم مانند رهبری، یک پارادایم است؛ یک رهبر کارآفرین، یک رهبر فروش. 
کارآفرینی، یک شخصیت و باور است، یک احســاس اقتدار و توانمندی است که چگونه 

می توانم حقوق بدهم، به جای اینکه حقوق بگیرم.

این دو، دو تفکر کاملا متضاد  و مختلف اســت. آدمی که از بچگی به او یاد 
داده اند درس بخوان، دیپلم بگیر، لیســانس بگیر، تا یک job به تو بدهند 
و این طور تربیت شــده است، او هرگز نمی تواند یک کارآفرین یا فروشنده 
باشد. بنابراین یک کارآفرین باشید. دارم کاری می کنم که همین الان پرنده 
اندیشه تان را باز کنید و ببینید در این جهان هستی، به کجا می توانید پرواز 
کنید. دلم می خواهد ارض واســعه خداوند را پر از فرصت ها ببینید که چگونه می توانید هر 
فرصتی را به ثروت تبدیل کنید، زیباترین خودرو دنیا را به کارخانه ســفارش دهید تا برای 
شما بسازد، بهترین همسر دنیا را داشته باشید، بهترین فرزندان را تربیت کنید، فرزندانتان 
از بهترین دانشگاه های دنیا دکترا بگیرند و کاری کنید که قهرمانان، رهبران و بزرگان انجام 
می دهند. خودتان را در یک پارادایم کوچک نبینید. شما یک آدم کوچک نیستید، یک زن 
خانه دار نیستید، یک دختر یا پسر کوچک نیستید، لیدر بی نظیری هستید که رهبر فروش 
است. فروشــندگان در دنیا ثروتمندترین آدم ها هستند. خیلی جالب است که ثروتمندان 
آمریکا، فقط از نوع فروشندگان هســتند، فقط فروش انجام داده اند و میلیاردر شده اند، با 

کارهای علمی.

2
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داستان ساخته شدن
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برای همین قبل از اینکه 
هر جنســی را بخواهید 
هر  در  یــا  بفروشــید 
شــبکه فروشی شرکت 
دنیای  در  نخست  کنید، 
خودتان، فکری به حال باورها و شخصیت 
می توانید  چگونه  ببینید  بکنید،  خودتان 
یاد بگیرید که زیبا ســخن بگویید، زیبا 
لباس بپوشید، متفاوت از بقیه عمل کنید. 
حتی گاهی در ســکوت، فقط نگاه کنید و 
برق چشمانتان آن چنان دیگران را بگیرد 
که برایتان بمیرند. امام جعفر صادق فرمود 
کونوا دعاهَ الناس بغَِیرِ ألسِنَتِکُم؛ انسان ها 
با غیر زبانتان بخوانید؛ آنچه می گویید  را 

را باشید.
رهبران همیشــه چيزي هستند كه ارائه 
مي كنند. رهبران خودشان، پیام خودشان 
قبلا خودشان  را  می گویند  آنچه  هستند. 
عملی کرده اند. قبل از اینکه بگویید چگونه 
کنم،  مارکتینگ  کنم، چگونــه  بازاریابی 
چگونه یک کالا را ارائه کنم، اینها را کنار 
بگذارید، نخست ببینید چه کسی هستید 
و چقدر توانایید که به زیبایی، وجود مقدس 
خودتان را در معرض تماشای انسان ها قرار 
دهید و چگونه متــاع وجودتان را در بازار 
زندگی، ابتدا ارائه کنیــد، بعد به زیبایی 

بفروشید.

من همیشــه یک بحث دارم، اگرچه تحصیلات عالیه خوب اســت و 
خودم هم تحصیلات عالیه دارم، ولی فکر نکنید با رفتن به دانشگاه و 
داشتن تحصیلات عالیه ثروتمند می شوید. باید به جاهای دیگری مانند 
سمینارها و کلاس ها بروید و کتاب ها بخوانید تا اینها را یاد بگیرید. بهانه 
نیاورید که من که لیســانس ندارم، من که دکتر آزمندیان نیستم، هر 
کتاب یک دانشگاه است. وقتی من همه عمرم را صرف کرده و در نهایت، همه تجربیاتم 
را در یک کتاب کرده ام و شــما این کتاب را می خوانید، معلوماتتان در آن حوزه، درست 
مانند دانشــمندی می شود که آن کتاب را نوشته اســت. بنابراین هیچ چیزی را بهانه 
نکنید، ان شاالله همه درها برایتان باز است. کارآفرین شوید، حرفه ای شوید، آدم متوسط 
معمولی نباشید، به averageها و متوسط ها کسی بها نمی دهد، بنابراین اگر می خواهید 
شــغل فروشندگی را انتخاب کنید، باید در آن بهترین باشید. کار فروش را انجام دهید، 
خیلی جالب اســت. تولید ارزش افزوده کنید. نیازی را پیدا و آن را برطرف کنید؛ این 
کار فروشــندگان است؛ هم به یک انسان خدمت می کنند، هم خودشان به نوای زیبایی 

می رسند. ولی هر کاری می کنید، آن را در مقایسه با دیگران، بهتر انجام دهید.

قانون 20-80 را همه می دانید. به نظر شما چرا درآمد 20 درصد از افراد، 
16 برابر 80 درصد بقیه اســت؟ آنها چه کار می کنند که دیگران انجام 
نمی دهند؟ چه فرقی میان آدم هایی است که کار متفاوت انجام می دهند؟ 
دنبال جواب این سوال ها بروید. باید بهتر از دیگران انجام دهید. اگر لازم 
اســت، آموزش ببینید، به کلاس بروید، trained شوید، از یک لیدر یا 
رهبر بپرســید چه کار کرده ای که این طور شده ای و امروز 10 هزار نفر 
برایت کار می کنند، به یک رســانه تبدیل شده ای و وقتی حرف بزنی، 10 هزار نفر گوش 

می کنند. خیلی جالب است، هنر فروش!
هدف از خواندن این متن، ساختن شخصیتی به اسم رهبر فروش است. می خواهم امروز، 
یک روز شــگفت انگیز را در زندگی تان رقم بزنيد. هــدف از اجرای این کلاس، تربیت 
انســان هایی است که بتوانند متاع وجودشان را به زیبایی در بازار زندگی بفروشند. من 
در کلاس تکنولوژی بازاریابی و پیگیری فــروش، این گونه اعتقاد دارم و می گویم تمام 
80 میلیون مردم ایران، مانند 7 میلیارد مردمان جهان، فقط فروشــنده هستند؛ این را 
می دانید؟ انسان ها فروشنده اند. هر انسانی می فروشد. حتی خدا هم مشتری و خریدار 
انسان است، انســان ها به خدا هم می فروشند. در قرآن اســت که إنّ الله اشتَری مِن 
نَه؛ که خداوند خریدار نفس ها و جان های انسان های  المومنینَ أنفُسَهم و اموالهَم بأنّ لهُ الجَّ

مومن مانند شماست، در ازای بهشت. بنابراین ما فقط فروشنده ایم. 

قلب فروش همیشه ارائه یا presentation است. انسان های موفق، کسانی هستند 
که به زیبایی خود را present می کنند، سخن می گویند، معاشقه می کنند و...؛ یعنی 
باید یاد بگیرید تا بتوانید چنگی به دل انسان ها بزنید. به عبارت دیگر، می خواهم 
قبل از اینکه لوازم آرایش، فلان کالا یا فلان خدمات را بفروشید، بدانید که ابتدا باید 
متاع وجودتــان را در بازار زندگی عرضه و present کنید، بعد به قیمت خوبی آن 
را بفروشــید. اگر مردم شما را بخرند، قطعا جنستان را هم می خرند، هر چه را شما 
بفروشید می خرند. بنابراین در قدم نخست نباید جنستان را present کنید، باید شخصیت، متانت، 
leadership و رهبری خود را در معرض تماشای انسان ها قرار دهید، ببینند، کِیف کرده، شما را باور 
کنند، شما را دوست داشته باشند و شما را بخرند، بعد همه چیز را بخرند. مردم در زندگی خودشان، 
سنگ و مس نمی خرند، آنها خواهان طلا هستند. پس نخستین کاری که باید انجام دهید، این است 
که عیار وجودتان را بالا ببرید و سنگ وجودتان را به طلا تبدیل کرده، بعد طلا را ارائه کنید. مگر چقدر 

می توانید فیلم بازی کرده و مس را ارائه کنید؟ مردم می فهمند.

۴

۷

۶

۵
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شکستن مرزها
 در کارآفرینی و بازاریابی

در جلســه قبل سعی 
کردم درباره تاثیرگذاران 
اینترنتــی و تفاوت های 
و  ســنتی  بازاریابــی 
کنم؛  صحبت  دیجیتال 
اینکه هر دو اینها برای ما لازم هســتند و 
اینکه بازاریابی سنتی چقدر در شناساندن 
محصول به مــا و بازاریابی دیجیتال، چقدر 
به خرید  ترغیب مشتریان  و  پروموشن  در 

محصول، موثر است.
همان طــور که قبــلا هم گفتــم، مفهوم 
 cooperation 4 داریم؛c جدیدی به اســم
)هم آفرینــی(، currency )قیمت جاری(، 
communal activation )پویایــی گروه( 
و conversation )گفت وگــو( که باید در 

فضاهای مختلف درموردش صحبت کنیم.
در مورد هم آفرینی، این بحث مطرح است 
که بازاریابــی امروز دیگر یک فرآیند افقی 
نیســت. این طور نیست که مفهومی داخل 
یک شرکت شــکل بگیرد و نوآوری در آن 
اتفاق بیفتد، باید به صورت عمودی در تمامی 
مراحل این اتفاق بیفتد که از مشــتریان، 
تامین کنندگان و تمام کســانی که به هر 
نوعی با مجموعه و محصول ما ارتباط دارند، 
ایده های مختلف گرفته شــود، اتفاق های 
مختلف اتفاق بیفتد و این هم آفرینی شکل 

بگیرد.
در مورد قیمت هم، امروز بحث قیمت جاری، 
همان طور که صحبتش هست، خیلی مطرح 
است که به چه نســبت محصولی، به چه 
گروهی و کجا، قیمت ها flexible و پویا باشد 
و بتواند خودش را در مواقع مختلف، تغییر 

دهد.

پویایی گروهی، اتفاقی است که در بحث اقتصاد اشتراکی خیلی مطرح 
می شــود و به این صورت اســت که آدم بتواند از گروه های مختلف و 
امکانات مختلفی که در گروه ها وجود دارد، برای خدماتی که می خواهد به 
مشتری اش بدهد، استفاده کند و تمام آن امکانات را خودش ایجاد نکند.

در نهایت، بحث گفت وگو که مسئله بسیار مهمی می شود، در بحث های 
ترفیعی و بحث هایی که با مشتری، ارتباطات مستقلی را داریم، می تواند 
کمکمان کند تا مشتری را تا جای ممکن حمایت کنیم و با آنها تعامل داشته باشیم تا خدمات 

بهتری ارائه دهیم.

در مورد بازاریابی، الگويی به اسم 5a داریم که امروزه راجع به آن خیلی 
 Ask ،یا جذب appeal ،یا آگاهی aware صحبت می شود و عبارت است از
یا پرسش، act یا اقدام و advocate یا حمایت. این چرخه، چرخه ای است 
که خیلی مطرح می شــود، نمودارش کشیده می شود و در سطوح مختلف 
خیلی کاربرد دارد. تکه تکه باید اینها را مشخص کنیم که آنجا که مشتریان 
می خواهند لذت اســتفاده از برند را تجربه کنند، آگاهی ما نسبت به برند 
کجاست؟ یعنی برند ما چطور اسم و شرایطش را آگاهی رسانی می کند؟ وقتی آگاهی اتفاق افتاد، 
یکسری انتخاب ها در ذهن مشتری شــکل می گیرد و تجربیاتی وجود دارد که این تجربیات و 
تبلیغاتی که در محیط وجود دارد یا نهایتا اســم هایی که شنیده شده است، برندهای زیادی را 
در ذهن مشتری می آورد. اینجاست که مشتری فهرستی را آماده و اولویت بندی می کند. اینجا 
تازه کار ما در بحث بازاریابی شروع می شود؛ یعنی مشتری امروز، مشتری ای است که وارد بحث 

پرسش می شود. 

۱2

3
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اینجاســت که مشــتری ما، بــا توجه به 
صحبت های جلسه قبل، می خواهد از گروه های 
اجتماعی و کسانی که روی او تاثیر دارند –به 
دلیل اینکه الان بحث اجتماعی برای مشتری 
خیلی مهم اســت-، تایید آن برند را بگیرد و 
ببیند اجتماع راجع به برندی که از آن اســتفاده می کند، چطور 
قضاوت می کند. اینجاســت که پرســش اتفاق می افتد؛ چطور 
این برند می تواند نیازهای من را بــرآورده کند و چقدر قابلیت 
قبول شــدن در اجتماعی را که مخاطب من هست، دارد؟ مرحله 
بعد، مرحله اقدام است که مشتری اقدام به خرید محصول می کند 
و بعد از اقدام، تازه کار ما شروع می شود و مشتری ما سعی می کند 
در شــبکه های مجازی ای که خانواده و دوستانش در آن حضور 

دارند، حمایتش از برند را در صورت رضایتش از آن، اعلام کند.

نخســتین کاری که می کند این است که از 
برند،  این  شبکه دوستانش سوال می کند که 
مورد توجه هســت یا نه، بعد راجع به آن در 
امتیازش  می کند،  مطالعه  مجازی،  شبکه های 
می کند  چک  مختلف  وب ســایت های  در  را 
تا ببیند مشــتریان چه امتیازی داده انــد، نقدهای مختلفی 
را که وجود دارد، می خواند و می بینــد که این برند چقدر از 
نظر جامعه محبوب بوده اســت و می تواند مورد استفاده قرار 
بگیرد. این یک چرخه اســت و اگر این پرســش، او را قانع 
نکنــد، می تواند او را دوباره به حالت آگاهی و جذب برگرداند 
و مشــتری دنبال برندهای جدیدی بگــردد و در این مرحله 
ممکن است برندهای جدیدی به فهرست مشتری اضافه شود، 
یا ممکن اســت یکسری از برندها حذف شــوند و در نهایت 
در مرحله اقدام، مشــتری اقدام می کند به خرید ما و وقتی 
از محصول یا برند ما اســتفاده کرد، اگر مورد رضایتش باشد، 
ســعی می کند تجربه خوب خودش را به اشتراک بگذارد، اگر 
خدای ناکرده مورد رضایتش نباشد هم حتما تجربه بد خودش 

را در اختیار مردم می گذارد.

۴
۵

۶

نکته ای که اینجا مطرح هســت، این است که 
در مرحلــه آگاهی و جذب، محیط ها و تبلیغات 
بیرونی ما خیلــی تاثیرگذار اســت، بنابراین 
بازاریابی ســنتی اینجا خیلی خودش را نشان 
می دهد. بیلبوردها، رادیو، تلویزیون و پیام هایی 
که در محیط بیرونی هســتند، خیلی خودشان را نشان می دهند؛ 
چون در آگاهی رسانی برند، در محیطی که مشتری ما دارد حرکت 
می کند، می تواند آنها را به او نشان دهد و وقتی محرک نیاز به وجود 
آمد، مشتری وقتی می خواهد برندهای مختلف را انتخاب کند، خیلی 
به چشمش می آید. ولی وقتی زمان پرسش، اقدام و حمایت می رسد، 

در بازاریابی دیجیتال است که مشتری خیلی دنبال می کند. 

قاعدتا توجه مــا در بازاریابی 
امروز، این است که تا می توانیم 
برسیم  حمایت  یا   a5 مرحله به 
و مشــتریانی را پیدا کنیم که 
باشند  ما  وکیل  مشتری  بیشتر 
و بتواننــد از ما دفاع کنند. خیلــی وقت ها در اینجا، 
اتفاقات عجیب وغریبــی می افتد، یعنی بعضی برندها 
هســتند که با اینکه محصولاتی را درســت کرده اند 
که مشــتری نمی خرد، ولی مشتری به مرحله حمایت 
رســیده اســت؛ مثالش خیلی واضح است، در مورد 
خودروها این موضوع را دیده ایــد که مثلا طرف در 
مورد تســلا خیلی خوب می داند، ولی هیچ وقت تسلا 
نداشــته است؛ پس قاعدتا لازم نیســت موارد a1 تا 
a5 را یکی یکی طی کند، این اتفاق می تواند در ابتدا 
بیفتــد. در بازاریابی دیجیتال اســت که تمام مرزها 

جابه جا شده است.

۷
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موضوعی که در مجله خلاقیت در چند شماره اخیر 
نوشــته ام در مورد روابط کارفرما و کارگر است و به 
موارد مختلفی در این زمینه اشاره شده است. یکی 
ایرانی در  باعث می شــود کارفرمای  از مواردی که 
پرداخت تعهدات خــود از جمله به کارمند و کارگر 
به مشــکل بخورد، مشکل ضعف در بودجه نویسی ست. بسیاری از ما 
هنوز با اصول بودجه نویسی در کسب وکار بیگانه ایم و این را می توان 
در بسیاری از شــاخص های اقتصاد کلان هم که انعکاسی از وضعیت 
عمومی کسب وکارها هستند، مشاهده کرد. بسیاری از کسب وکارهای 
ایرانی نابهره ور هســتند و وقتی در این نابهره وری دقیق می شویم، 
موضوع بودجه نویســی را یکی از موارد مشکل ســاز در این زمینه 

می بینیم. 

کســب وکارهای ایرانی درک درستی از موارد موثر 
در قیمت تمام شــده ندارند و همین باعث می شود 
که بدون محاسبات درست قیمتی و انجام تحقیقات 
بازار موثر در دســترس مشــتریان قرار بگیرند و 
شکست های سختی را تجربه کنند. یکی از مواردی 
که کســب وکارهای ایرانــی در نظر نمی گیرنــد، موضوع پرداخت 
دســتمزدها و تاثیرش بر قیمت تمام شده و بهره وری کلی کسب وکار 
است. وقتی با کارشناســان وزارت دارایی صحبت می کنیم، متوجه 
می شویم که آن ها بودجه حقوق پرسنل را معادل بیست درصد فروش 
ناخالص یک کسب وکار در نظر می گیرند. همین نکته، معیار درستی 
در اختیار کارفرمایان قرار می دهد تا بینش صحیح و موثری از میزان 

پرداختی های خود به کارکنان پیدا کنند. 

انجام  کســب وکارها  است  لازم  که  کاری 
دهند این است که یکسری هزینه های ثابت 
را برای کسب وکار خود در نظر بگیرند. البته 
این در مورد هــر صنعت می تواند متفاوت 
کارخانه  کنید شــخصی یک  فرض  باشد. 
آب معدنی تاسیس می کند. این شخص باید هزینه هر بطری 
را به درصد حســاب کند. کار بعدی او این است که از یک 
شرکت فعال در این زمینه پرس وجو  کند تا متوجه  شود چه 
درصدی از هزینه هایشان به حقوق پرسنل اختصاص دارد؟ 
این شخص باید بر اساس چنین ملاک هایی قیمت تمام شده 
خود را محاسبه کند و بعد، به مقایسه قیمت تمام شده خود 
با بازار بپردازد. اگر عدد به دست  آمده نیاز به تعدیل داشته 
باشد، باید بررســی کند و ببیند از کدام بخش ها می تواند 
درصدها را کم یا زیاد کند. اما اگر شخص به این نتیجه رسید 
که قیمتش در مقایسه با قیمت های بازار خوب است، عرضه 

محصول آب معدنی خود را به بازار شروع می کند.

یکی از اســتانداردهای کار می تواند این باشــد 
که به اندازه هفت-هشــت ماه، مــواردی نظیر 
حقوق و تنخواه و... را کنار گذاشــته باشد؛ چون 
همواره ســال اول شــروع یک کسب وکار، سال 
بسیار سختی محسوب می شــود؛ آن هم به این 
خاطر که به دست آوردن شــناختی درست از بازار، امری زمان بر 
است که بسیاری از کســب وکارها به آن توجهی نمی کنند. مثلا 
یکی از ویژگی های بازار ایران این اســت که بــه بازه های زمانی 
سه ماهه تقسیم می شــود. مثلا کالایی که در بهار، مصرف بالایی 
دارد، امکان ندارد در طول تابســتان هم چنین مصرفی داشــته 
باشــد. این موضوع را می توان در تمام صنایع به شکل کم وبیش 
مشــاهده کرد و بنابراین آنچه لازم به نظر می رسد این است که 
کسب وکارها استانداردهای بازار مصرف خودشان را درک کنند و 
در برنامه ریزی هایشان دخالت دهند. چراکه بسیاری از بحران های 
مالی که کســب وکارها با آنها دســت و پنجه نرم می کنند و در 
پرداخت تعهدات خود بازمی مانند، ناشی از همین مساله است. در 

شماره بعد، این موضوع را از جنبه ای دیگر بررسی خواهیم کرد. 

۱۲

۳۴

تاثیر بودجه نویسی درست
بر موفقیت یک کسب وکار 
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5 راه حل برای موفقیت قطعی در آیلتس

از  آیلتس همواره یکی  آزمون دردسرســاز 
موانع عمده دانشجویان، مهاجران، کارجویان 

و علاقه مندان به زبان انگلیسی بوده است.
غول  ایــن  شکســت دادن  خصــوص  در 
بی منبع و ماخذ تاکنــون مقالات زیادی در 
نشریات مختلف چاپ شــده و کارشناسان 
زیــادی رهنمودهای کاربــردی کثیری نیز 
در همین راســتا داده اند. اما کما فی ســابق 
مختلف  با ســطوح  آیلتس  آزمون دهندگان 
دانش زبانی هنوز با مشکلاتی از قبیل اینکه 
از کجا شروع کنند، چه مطالبی بخوانند، کدام 
مهارت خود را بیشتر تقویت کنند، چگونه بر 
اضطراب خود سر جلسه غلبه کنند و صدها 

سوال دیگر دست وپنجه نرم می کنند.
بگذارید ببینیم اصلا آزمون آیلتس چیست و 

مخفف چه کلمه ای هست.
 IELTS: International English

Language Test System
که معنی آن سیســتم یا نظــام بین المللی 

ارزشیابی زبان انگلیسی است.
این آزمون نیازی بنیادین اســت برای عموم 
علاقه منــدان ورود به کشــورهای اروپایی 
کانادا  و  استرالیا  نیوزیلند،  بریتانیا،  خصوصا 
به عنوان دانشــجو، یابندگان فرصت شغلی 
یا حتی کســانی که می خواهند ســاکن آن 

کشورها باشند.
هر یــک از این گروه ها بر اســاس نیازی که 
دارند باید بین دو دســته آزمــون عمومی 
)جنرال( یا آکادمیک یکی را برگزینند و خود 
را آماده حضــور و موفقیت کنند. داوطلبانی 
که می خواهند در کشــورهای ذكرشده ادامه 
تحصیل دهند قطعا باید در آزمون آکادمیک 
حد نصاب نمره درخواســتی دانشگاه یا آن 
مرکز آموزش را کسب کنند. دسته دیگر نیز 
الزاما جهت گذران زندگی مجبورند نمره خوبی 
در آزمون جنرال یا عمومی داشته باشند تا از 

پس فعالیت های روزمره خود برآیند.
بــر همین اســاس این  نوشــته می خواهد 
راهکارهایی را جهــت گذراندن هر چه بهتر 

این آزمون ارائه دهد.

افزایش و تقویت دانــش عمومی زبان خود 
)زبان عمومی تو قوی کن(.

اولیــن و مهم ترین اصــل و راز موفقیت در 

آزمون آیلتس این است که شما سطح زبانی 
خود را در هر چهار مهارت شــنیداری، درک 
مطلب، نوشــتاری و گفتاری بــالا بیاورید. 
می شود  طراحی  آزمون جوری  این  متاسفانه 
که راه میانبر یا مهندسی معکوس ندارد. چه 
بسیار بودند داوطلبانی که تکنیک های زیادی 
بلد بوده اند اما در آزمون نمره مناسبی کسب 

نکرده اند، چون دانش کافی را نداشته اند.

آشــنایی با انواع پرســش ها در هر بخش و 
بشناس  را  پرسش ها  )انواع  آنها  تکنیک های 

و تکنیک هاشو یاد بگیر(.
پس از تقویت ســطح زبانی خود در هر چهار 
مطالعه  قطعــا  شــما  بعدی  قدمی  مهارت، 
تخصصی گونه های مختلف پرسش هايي است 
که در هر مهارت ممکن اســت با آنها مواجه 
شــوید. در هریک از مهارت های چهارگانه، 
چندیــن گونه پرســش هاي متفاوت مطرح 
خواهد شد. شما قطعا نیاز دارید برای شکستن 
شاخ هر نوع یا دسته از آنها، تکنیک های آنها 
را نیز بدانید و مانند یک فوتبالیست حرفه ای 
همه را با ترفندهای مناسب یک به یک دریبل 

زده و به هدف خود برسید.

تمرینات هدفمند، مداوم و متمرکز )هدفمند، 
مستمر و متمرکز تمرین کن(.

در راستای تحقق کســب نمره ایده آل، شما 
چاره ای جز هزینه زمــان ندارید. در آزمون 
آیلتس اشــخاصی موفق هستند که پس از 
مرحله فراگیری تکنیک ها آنها را به حال خود 
رها نمی کننــد. به دلیل حجم بالای مطالب و 
تکنیک هــای زیــاد تمرین نکــردن باعث 
می شــود قدرت و ســرعت لازم را از دست 
بدهید و تکنیک هایی را که به سختی خود را 
فراموشی  به دست  آنها هماهنگ کرده اید  با 
بسپارید. در یادگیری زبان انگلیسی »زمان« 
سارق چابکی و حضور ذهن شماست. آنچه را 
که به سختی به دست آورده اید، به آسانی از 

دست ندهید.

اجتناب از فوت وقت و انتخاب منبع مناسب 
)وقتت رو بی خود تلــف نکن و به یک منبع 
خوب اعتماد کن/ از این شاخه به اون شاخه 

نپر(.

وقت، وقت، وقت... بسیاری از داوطلبان عزیز 
بیشــتر زمان یادگیری خود را صرف آزمون 
و خطــای انتخاب منابع مناســب می کنند. 
گاهی پیش آمده که منابعی بســیار بالاتر یا 
انتخاب کرده  را  از سطح زبانی خود  پایین تر 
و زمان ارزشــمند خود را برای چندین هفته 
یا ماه از دســت داده اند. معمولا برای جبران 
زمان از دست رفته و بازگشت به حالت اولیه 
نیز مدت های مدیدی را درگیر و ســردرگم 
هستند. پیشنهاد گروه ما این است که پیش 
با خود صادق  ابتدا  برنامه آموزشی  از شروع 
بوده و واقع بینانه سطح دانش زبانی فعلی خود 
را در نظر گیريد. سپس، با یک مشاور آگاه و 
متخصص در این زمینه مشورت کرده و از متد 
پیشنهادی او در جهت پیشرفت علمی خود 
بهره برده و به قولی از عرض زمان و تجربیات 
او اســتفاده کنید. با تمرین و ممارســت در 
همان روش به مطالعه ادامه دهید. قطعا ثبات 
و پیروی از یک متد انتخاب شده شما را به سر 

منزل مقصود مي رساند.

شبیه سازی شــده  آزمون های  در  شــرکت 
آزمایشــی  کنکور  )آزمون /  آیلتس  )ماک(، 

بده(.

اگر تاکنون تنهــا به این فکر بوده اید که بعد 
از یــک دوره مطالعه ســخت می توانید این 
آزمون دو ســاعت و نیمه را به راحتی پشت 
سر بگذارید، سخت در اشــتباهید. حتما با 
یک یا چند آزمون آزمایشی مانند آزمون های 
آزمایشی کنکور شرایط امتحان را شبیه سازی 
کنید، آزمون را تجربه کنید و مدیریت زمان و 

انرژی خود را بسنجید....

جنبه های دیگر این غول شکست پذیر را در 
شماره های بعدی با هم به بحث می گذاریم...
به امید موفقیت روزافزون داوطلبان عزیز...

با ما همراه باشید.
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 روزی 10 بار این جمله را بگویید. شــما دارید هر روز از روز قبل، قوی تر می شــوید، 
چون دارید دوام می آورید. پس باید در دوران رکــود، دوام بیاورید و روش خودتان 
را تغيير دهيد. يك مثال مي زنم: مثلا در دوران رکود، مشتری ها حال خوشی ندارند، 
پولی که راحت به دست آورده باشند ندارند به همين دليل علاقه ای به شنیدن پرزنت 
شما ندارند؛ شما باید این علاقه را به وجود بیاورید، طرز پرزنتتان را عوض کنید، باید 
راهگشا باشید، باید همین حرف هایی را که در این کلاس زدم، به آنها بزنید و به آنها به جای محصول، 

امید بفروشید.
اگر یادتان باشــد گفتیم رکود به معنای تعطیلی کامل اقتصاد نیست، بلكه حداکثر اقتصاد 20 درصد 

کوچک می شود.

مطلب  ادامــه 
در  موفق شدن 
دوره رکود را که 
شماره های  در 
مطرح  قبــل 
پی  این شــماره  در  کردیــم، 

می گیریم:
2- شور و اشتیاق در این دوران 
معجزه می کند. وقتی بقیه، بازار 
را رها کرده اند و ناامید شده اند، 
شمایی که شور و اشتیاق داری 
و این دوره را گذرانده ای و داری 
ســرمایه گذاری  خودت  روی 
پیشــرفت  می توانی  می کنی، 
کنی. باورداشــتن به یک ایده، 
محصول یا کار، به شــما انگیزه 
را  موانع  کنــارزدن  برای  لازم 
می دهد. به محصولتان، خودتان 
و کاری کــه می کنیــد، ایمان 

داشته باشید.
3- پــول در حکــم همه چیز 
نیســت. مثل همیشــه سعی 
می کنم در پايــان دوره، نکات 
كنم.  گوشزد  شما  به  را  اساسی 
همه چیــز موفقیــت در پول 
خلاصه نمی شود. شما در دوران 
رکود می توانید برند خوبی برای 
مشتری های  بسازید،  خودتان 
مشتری ها،  کنید؛  جذب  خوبی 
ســرمایه اساســی کسب وکار 
هســتند. وقتي که همه دارند 
مشتری هایشــان را ازدســت 
با سود  دارید  می دهند، شــما 
ارائه  با  بیشتر،  احترام  با  کمتر، 
مشــتری  باکیفیت تر،  خدمات 

آنها را جذب می کنید. 

۱

۳

سرعت حرکت در دوره رکود

تا الان فکر کرده اید چرا لاک پشت ها همیشه از خرگوش ها می برند؟
لاک پشــت ها جانورانی هســتند كه چندین دهه زندگی می کنند، بعضی از 
گونه هاي آنها 250 سال عمر می کنند، این نشــان می دهد که شما نباید به 
دنبال موفقیت یک شــبه باشید. هر کس می گوید باید یک روزه موفق شوید، 
دارد شــما را گول می زند؛ دنباله رو این افراد نباشيد، آنها می خواهند جیب 
شما را خالی کنند. دنبال این باشید که یک برنامه ریزی طولانی مدت برای موفقیت خودتان، 
زندگی شخصی و زندگی کاری تان داشته باشید. موفقیت های کوتاه مدت وجود ندارند. کسانی 
که می گویند این را بخوان، یک شــبه موفق می شــوی، کلاهبردار هستند؛ اینها دارند حس 
درونی ما را ارضا می کنند و ما دنبالشان می رویم و به آنها پول می دهیم و پولدارشان می کنیم. 
باید به این فکر کنید که چرا همیشه لاک پشت ها برنده می شوند؛ به خاطر اینکه آرام آرام جلو 
می روند. در دوران رکود هم همین طور اســت، آرام آرام جلو بروید، بعد به موفقیت های بزرگ 

می رسید و در بازار می درخشید.
از شــرایط بد نترســید. دوام بیاورید. اســتادان ما همیشــه به یک اصطــلاح جالب در 
سخنرانی هایشان اشاره مي كردند؛ می گفتند »اگر شــما را نکشد، قوی ترتان می کند«؛ این 
جمله كليدي شــما در این درس اســت. اگر در این دوران، اتفاق یا مشکل، مرا نکشد، حتما 

قوی ترم می کند.

۲
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خیلی  عزیزم،  دوستان 
هم  باز  که  خوشــحالم 
در یــک دوره جدید در 
خدمت شــما هســتم. 
امیــدوارم بتوانــم آن 
تاثیــری را کــه در کســب وکار خودم 
گذاشته ام، در کسب وکار شما هم بگذارم. 
فروختم،  خــوب  رکود  دوران  در  مــن 
الان هم خوب دارم می فروشــم، دوست 
دارم برای شــما هم همین اتفاق بیفتد. 
بزرگ ترین لذت بــرای یک معلم، دیدن 
موفقیت  افرادی است که دارند از تعليمات 
او اســتفاده می کنند. من خدمتگزار شما 
هستم، امیدوارم که از اين دوره ها استفاده 
را  تفکراتتان  ابتــدا  کنید.  اجرا  و  ببرید 
روش هایتان  در  بايد  سپس  دهید،  تغییر 
تغییر ايجاد كنيد. این دو خواســته را از 
همیشه  مانند  که  امیدوارم  دارم،  شــما 
موفق باشــید. یک خواهــش هم دارم، 
لطفا فایل های صوتی مــن را با پرداخت 
از دوره هايي  هزینه گوش کنید؛ در يكي 
كه داشــتم، دیدم 20 برابــر افرادی که 
هزینه پرداخته اند، دوره های من را گوش 
كرده اند؛ این هم از لحاظ اخلاقی صحیح 
نیست، هم از نظر شرعی. لطفا به صورت 
اخلاقی به فایل های من گوش بدهید. برای 
همین یک ساعت و اندي که خدمت شما 
بودم، دو هفته اســت که مطالعه كرده ام، 
می نویســم و خط می زنم تا مطالبی را به 
شــما بگویم که به دردتان بخورد، وگرنه 
حرف زدن  می زدم.  حرف  ساعت   30 باید 
زیاد خیلی راحت تر است، اما من دوست 
دارم فقط مطالبی را به شــما بگویم که 
کاربردی هستند و می توانند بر شما  تاثیر 
بگذارند؛ مطالبی را که تفکرات شما را به 

هم می ریزند، حذف می کنم.
پس کمــک کنید که ایــن راه، ادامه دار 
باشــد؛ هم خودتان گوش بدهید، هم اگر 
ثبت نام  بگویید  به همکارانتان  خواستید، 
و استفاده کنند؛ در غیر این صورت، شما 
كه خودتان این مطالب را یاد گرفته اید، با 
زبان خودتان آنها را  تدریس کنید؛ لطفا 
فایل را برای کسی نفرستید؛ اگر هم این 
فایل به صورت غیراخلاقی به دست کسی 
به حساب من  را  رسیده  است، هزینه اش 
واریز کند تا بتوانم این راه را ادامه دهم؛ 
در غیر این صورت حلال نیست و تاثیری 

را که باید بگذارد، نخواهد گذاشت.

۵
پــس نباید تفکرات و باورهای منفی را وارد ذهنتان کنید که دیگر هیچ خبری 
نیست، بازار خوابیده اســت، باید با بازار خداحافظی کرد. افکار ما، سرچشمه 
احساســات ما هستند و احساسات ما، سرچشــمه اعمالمان. باید ناامیدی را 
رها کنید، تازه باید به مشــتری تان هم کمک کنید تا افکار منفی را رها کند؛ 
باید همیار آنها باشــید تا احساساتشان را تغییر دهند. از مشتری بپرسید آیا 
منفی نگری به شــما کمکی کرده است؟ چرا تغییرش نمی دهید؟ شما باید همین کاری را که من 
اینجا می کنم، به عنوان یک فروش مشــاوره ای انجام دهید و کمک کنید تا مشتری تفکرش را 
تغییر دهد و از شما خرید کند. از او بپرسید منفی نگری چه معایب و مزایایی دارد؟ چه فایده ای 
دارد که مدام دم از نداری و رکود می زنی؟ با ناامیدشــدن و یک گوشه نشستن، چیزی درست 

می شود؟
با این صحبت ها، فروش را انجــام دهید. به این کاری که الان خدمتتان عرض کردم، »مدیریت 
احساســات مشــتری« می گویند. اگر می خواهید یک فروشنده برتر شــوید، باید بلد باشید 
احساســات مشتری تان را مدیریت کنید؛ باید به مشــتری تان کمک کنید. باید به او یادآوری 
کنید که در گذشــته هم توانسته است شرایط سخت را پشت سر بگذارد و موفق شود. به آنها 
يادآوري كنيد چه کسانی بودند که در دهه هاي 50 یا 70 با رکود مقابله کردند و الان هم زنده اند؛ 
افرادی که الان جزو پولدارترین ها هســتند. باید به آنها بگویید خود تو بودی که در آن دوران 
زنده ماندی؛ الان هم همین طور است. شما باید نسبت به تغییرات زندگی، انعطاف پذیر باشید. 
خشکسالی ها همیشه همراه طبیعت بوده اند، نمی توانید به خشکسالی لعنت بفرستید. اگر شما 

در دوران رکود مقاومت کنید، پیروز می شوید.

۴
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با خواندن یک کتاب فوق العاده چه اتفاقی در مغز شما می افتد؟

 مترجم: مریم ولی پور نورعلی
کتاب ما را به فردی هوشــمندتر، آگاه تر و حتی متواضع تر تبدیل می کند. اما 
یکی از قدرتمندترین مزایای مطالعه منظم همدلی بیشتر است. شما به واسطه 
کلماتی که می بینید درد و شادی آنها را درک می کنید. این می تواند تنهایی را 
از بین برده و زندگی را بسیار لذت بخش تر کند. خواندن کتاب برای کسب وکار 
هم مفید اســت. درک مشتریان و همکاران به شما کمک می کند تا کارهای بیشتری انجام داده 

و خلاق تر شوید. 

هیچ قایق پارویی مانند کتاب نیست.
این مطلب با نقل قول هایی شــروع می شود که نشــان می دهد خواندن کتاب 
چقدر می تواند جذاب باشد، مانند جمله مشهور امیلی دیکنسون که می گوید: 
»هیچ قایق پارویی مانند کتاب نیست.« ما نیز به طور تفننی یاد می گیریم که 
ماکیاولی به سبک شخصیت های کتاب هایی که می خواند لباس می پوشید و با 

آنها بحث های خیالی می کرد.
شــاید ماکیاولی با شخصیت های کتاب به صورت افراطی احســاس همدردی می کرد، اما حتی 
امروزه نیز نقطه ای از داســتان که شما کاملا در آن و شــخصیت های آن غرق می شوید بسیار 
قدرتمند است. ولف می گوید: »این »زاویه نگاه« در جایی که ما خودمان را به جای دیگران قرار 
می دهیم، به ما کمک می کند تا طیفی از احساســات متناقضی را که هر کدام از ما داریم درک 

کنیم و با مجموعه ای از عواطف پیچیده خاصمان تنهایی کمتری را احساس كنيم.«

هرکسی که یک داســتان خوانده است و به شخصیت آن فکر کرده است، با 
خود می گوید: اوه من تنها کسی نیستم که اینگونه فکر می کنم، یا من هرگز از 
این زاویه به آن فکر نکرده بودم. اما وقتی این تغییر نوع نگاه را تجربه می کنیم 

چه اتفاقی در مغز می افتد؟

1

2

3
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خواندن کتاب مغز شــما را مانند یک درخت کریسمس 
روشن می کند. 

وقتی در یــک کتاب فوق العــاده غرق می شــویم، تنها 
بخش هایی از مغز که با پردازش زبان سروکار دارند درگیر 
نمی شــوند. در حقیقت وقتی ما عمیقا درگیر یک داستان 
می شویم مغز ما فعالیت ها و احساسات شــخصیت های داستان را منعکس 
می کند. بنابراین اگر کســی در داستان در حال شناکردن است، بخش هایی 
از مغز روشن می شود که اگر خودتان نیز در استخر دست و پا می زدید فعال 

می شد. 
ناتالی فیلیپس با استانفورد اســتاد عصب شناسی، یک تیم مطالعاتی برای 
تحقیق درباره اتفاقات مختلفی که در زمان خواندن داســتان به روش های 
مختلف روی می دهند تشــکیل دادند. فیلیپــس و همکارانش دریافتند که 
وقتی ما قسمتی از یک داستان را می خوانیم، تقریبا بخش هایی از مغز را که 

با احساسات و کارهای شخصیت ها همگام هستند فعال می کنیم. 

وقتی شما درباره یک لباس ابریشمی مطلبی را می خوانید 
بخش هایی از مغز شــما که با ادراک حسی سروکار دارند 
فعال می شوند. در یک سطح بنیادی مغز، ما در واقع همان 
چیزی را تجربه می کنیم که شــخصیت های داستان انجام 
می دهند. ما بر اساس یک سطح نورولوژیکی تنها یک کتاب 

را درک نمی کنیم، بلکه آن را زندگی می کنیم. 
ولف می گوید: »وقتی داستان می خوانیم، مغز به طور فعالانه هوشیاری شخص 
دیگری را شبیه ســازی می کند. این به ما اجازه می دهد تا برای چند لحظه 

شخص دیگری باشیم. این یک تمرین همدلی فوق العاده است.«
سطحی نخوانید و در یک کتاب خوب غرق شوید.

اگر شــما تنها اطلاعات را به صورت سطحی می خوانید یا یکی از 15 تب باز 
در مرورگرتان را می خوانید، مغز شما به این روش فعال نمی شود. شاید شما 

حقایق را بیاموزید اما همدلی نمی کنید. 

ولف می گوید: »ما چیزهای بســیار زیادی را از دســت 
می دادیم اگر نمی توانســتیم خودمــان را در دنیاهایی که 
کتاب هــا برای ما خلــق می کنند غوطــه ور کنیم.« برای 
خوانندگان جوانی که هرگز افکار و احساســات شــخصی 
کاملا متفــاوت را درک نمی کنند چه اتفاقی می افتد؟ برای 
خوانندگان مســن تری که نمی توانند این حس همدلــی را با افرادی غیر از 
خویشاوندانشان داشته باشــند چه اتفاقی خواهد افتاد؟ این فرمولی برای 

جهل، ترس و سوءبرداشت است.
پس در این هفته زمان بگذارید و همه موارد حواس پرت کن و سرگرمی هایتان 
را کنار بگذارید و در یک کتاب فوق العاده غوطه ور شوید. یک چنین خواندن 
عمیقی پیوند همدلی واقعی را با انســان های نزدیک شما به وجود می آورد. 
این یک اجبار برای دوستداران کتاب است، و این راهنمایی ها برای هر شخص 
حرفه ای که می خواهد از کتاب به عنوان ابزاری برای انجام بهتر کارهای خود 

استفاده کند ارزشمند هستند. 

۴

۵

۶
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در برخوردهایی که با شــما عزیزان دارم و از من 
سوال می کنید و در بعضی موارد نظر مرا جست وجو 
می کنید، متوجه یک نکته شــدم، نکته ای که از 
قدیم ریشــه هایش را در اطرافیان و خودم سراغ 
برای  انسان ها  داشتم و آن »برچسب زدن« است. 
این که کار را ســاده کنند، طبقه بندی می کنند و می گویند که مثلا 
اصفهانی ها فلان هســتند، شیرازی ها، رشتی ها، ترک ها و... این طور 
هستند، تهرانی ها این طور هستند، خارجی ها، مسلمان ها، مسیحی ها 

این طور هستند. 

 این ها در ضمــن اینکه یک مفهوم کلی دارد، 
لزوما صحیح نیست و راهی ست برای جمع آوری 
اطلاعــات و خلاصه کــردن در ذهــن؛ که اگر 
باید این  بخواهیم قضاوت کنیم، بدانیم که مثلا 
اصول را رعایت کنیم. ولی این ساده انگاری نباید 
این بشود که ما زندگی مان خراب شود.  موجب 
یکی از این ساده انگاری ها برچسب زدن است. به طور مثال بعضی 
می گویند من حسود هســتم. بعضی می گویند من خیلی غیبت 
می کنم از خودم بدم می آید. یکی می گوید من پرخاشگر هستم و 
هر کاری می کنم نمی توانم جلوی خودم را بگیرم. بعضی می گویند 
من خجول هســتم، حرفی را می خواهم بزنم نمی توانم و وقتی از 
پیش آن شخص می روم تمام آن حرف ها جلوی ذهنم می آید و با 
خودم می گویم باید ایــن را می گفتی و آن را می گفتی و می گویم 
ای بی عرضه چرا جوابش را ندادی... با خودم بد می شوم و بسیاری 
از این مسائل که می دانم شما در خودتان یا دیگران سراغ دارید. 

مثالی می زنم. تصور کنید ظرف هایی در آشــپزخانه 
دارید که در آن شــکر، نمک و فلفل می ریزید. روی 
یک ظرف بنویسید شکر، این شکرش تمام می شود و 
برچسب هم روی آن مانده است. روزی نمک می خرید 
و نمک را در آن ظرف می ریزید و آن هم مانند شــکر 
سفید است. مثلا کسی که به خانه تان آشنا نیست، به 
او می گویید، شــکر را بیاور، او ظرف نمک را مــی آورد و وقتی که توی 
چای یا غذا می ریزید، دیگر نمی شــود آن را خورد. چرا؟ آیا شما مقصر 
هستید؟ آن شخص مقصر است؟ چه اتفاقی در این بین رخ داده است؟ به 
او می گویید من به تو گفتم شکر بیاور، نمک آورده ای. او پاسخ می دهد 

خُب روی این ظرف نوشته بود »شکر«، من هم آورم.

۱

۲

3

به خودت برچسب نزن
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ما آدم ها عادت داریم برچسب بزنیم، برای این که 
کارمان را ســاده کنیم و روی آن برچســب مان 
قضاوت می کنیم. می گوییم او آدم شیرینی ست، 
در حالی که شور است و می گوییم شور است در 
حالی که آدم شیرینی ســت و به یک نشانه، کل 
آن را زیر سوال می بریم. ســوال من این است که چرا به خودتان 
برچسب می زنید؟ خب می گویید من عصبانی هستم، پرخاشگرم، 
من غیبت می کنم و حسودم، آیا این اخلاق خوب است و پسندیده؟ 
چرا نگویم من عصبانی ام یا نگویم فلانی بی ادب اســت؟ می گویم 
اگر دوست دارید، پاسخ را از من بشنوید )که حدس می زنم دوست 

داشته باشید(. پس برای تان می گویم. 
وقتی به خودتان برجســب می زنید که من بی عرضه، تنبل، خنگ 
هستم، مثلا ریاضی نمی دانم و از حسابداری چیزی سرم نمی شود، 
این برچســب ها را که می زنید در سیســتم مغزی بشر این اتفاق 
رخ می دهد: این »خبر«ی نیســت که به دیگــران می دهید، این 
»دستور«ی ســت که به خودتان می دهید که ریاضی و حسابداری 
را نمی فهمید. اگر بچه ای به خــودش بگوید »خنگ« واقعاً خنگ 
می شود، چون به مغزش این دستور را داده است. اگر آدمی بفهمد 
که خنگ اســت واقعا خیلی آدم باهوشی ســت. چون خنگ که 
نمی داند خنگ است. مشکل روبرو شدن با یک فرد خنگ این است 
که فکر می کند همه چیز را می داند، همه سوال ها را می تواند جواب 
دهد و در آن دنیای کوچک خودش همه فاکتورها را دارد، این فرد 
خنگ اســت نه کسی که می گوید من خنگ هستم. تو بی استعداد 
و خنگ نیستی، به خودت برچســب زده ای و مانند آن هم رفتار 
می کنی. هرکســی تو را ببیند می گوید خنگ هستی و همانگونه با 

تو رفتار می کند. »کسی مرا دوست ندارد و به من توجه نمی کند.

پس من دوست داشــتنی نیستم.« تو وقتی این 
فکر را داری، مغزت به تو این دســتور را میدهد 
و  برچسب زدن  نباشــی.  تو دوست داشتنی  که 
باید کرد؟  ساده انگاری را کنار بگذارید. حالا چه 
پیشــنهاد من به شما این است. به خاطر بیاورید 
حســادت یک نوع »دفاع روانی«ســت، یعنی مغز ما برای این که 
خودش را متعادل کند، حسادت می کند. چگونه؟ حسادت از دوران 
کودکی می آید. کودک ناتوان اســت و وقتی که می بیند خواهر یا 
بــرادرش محبتی از مادر می بیند، پس احســاس خطر می کند. به 
خواهر یــا برادرش چنگ می زند و پرخــاش می کند. برای کودک 
کاملا طبیعی ست. اما اگر این کودک با اعتماد به نفس بزرگ نشود 
و به او یاد ندهند که عزیزِ من تو جای خود و ســهم خودت را داری 
و او را به جایی برســانند که به خــودش اعتماد به نفس پیدا کند، 
بعدا دچار مشــکل می شود. اما متاســفانه ما به این مسائل توجه 
نمی کنیــم و فرزندمان با روحیه کودکانه بزرگ می شــود و هنوز 
فکر می کند که اگر شیشه نوشــابه یا غذایی را دیگران بخورند به 
او چیزی نمی رســد؛ پس به غذاها حمله می کند و ناراحت است که 
چرا دیگران می خورند. مثلا اگر کسی ماشین خرید ناراحت می شود 
و فکر می کند دیگر ماشــین به او نمی رســد یا اگر کسی ثروتمند 
شد پول ها دیگر تمام می شود و به او نمی رسد. از این موارد بسیار 
است و علت آن، این است که ما محدود فکر می کنیم و به خودمان 
برچسب می زنیم. حالا طوری دیگر فکر کنیم و بگوییم که من دفاع 
روانی ام را »یاد گرفته ام« و منِ نوعی تصور می کنم و مغز من گفته 
است که اگر تو حسادت کنی، آرام می شوی. این »دفاعِ روانِ من« 
است. یا پرخاشگر هســتم و برای این که به خواسته ام برسم، »یاد 
گرفته ام« که دو تا لگد بکوب کارت راه می افتد. همه این ها را »یاد 
گرفته ام.« حالا با خودت خلوت کن و به ذهن خودت بگو این راه را 
پیش گرفته ای و تا حالا کار کرده است و این ضررها را هم برای من 
داشته است؛ اما من غیر از پرخاشگری چه کارهای دیگری می توانم 
انجام دهم؟ مغز هوشمندِ تو، راه را به تو نشان خواهد داد. از راهت 
دفاع نکن و دیگران را هم متهم نکن و انگشت اشاره را هم به سوی 

پدر و مادرت نبر که آن ها مرا بد تربیت کرده اند. 

مســوولیت بپذیر که من الان چه کنم 
که رفتار بهتری از خودم نشــان دهم. 
به مجرد این که ســوال کنی، مغزت به 
هستی  حمام  خوابیده ای،  می رود.  فکر 
و پیاده روی می کنی، یک مرتبه می گوید 
این کار را بکن و آن کار را بکن و آن را انجام بده. به خودت 
و به مغزت آموزش بده. به عبارت دیگر، الان مســوولیت 
بپذیر؛ بــا خودت مانند یک مربی رفتار کن، مربی خودت 
و پــدر و مادر خودت باش، به خودت از نو آموزش بده. به 
جای این که با خودت دعوا کنی، آموزش بده که راه صحیح 
چیست؟ اگر با خودت بد باشی، می خواهی این موجودی 
را که با او بد هســتی یعنی خودت را مجازات کنی و آن 
کار را بیشــتر انجام می دهی. هر وقت کار بدی کردی و 
از خودت ناراضی بودی، درخواســت بخشش کن و آن را 
جبران کن و به مغزت بگو راه هایی که تاکنون رفته ام برای 
من کار کرده است، ولی الان دیگر راه خوبی نیست و من 
انتظار دارم راه حل عاقلانه تری به من بدهی. آن وقت است 
که مغزت به فکر فرو می رود و اگر هم دوست داشتید ماهم 
آموزش هایی داریم تا راه جدید به مغزتان یاد داده شود. 
وقتی راه جدید را به مغزتان یاد دادید، مغزتان از فردا آن 
کار را انجــام می دهد و برای آن هم فرقی نمی کند؛ چون 
می خواهد راه جدید را به شما یاد بدهد و شما را متعادل 

نگه دارد. به عبارت دیگر حسادت، پرخاشگری، خجولی، 
غیبت و تمام این صفاتی که ما برای انسان ها قائل هستیم، 
تمام آن ها را آموخته ایم. کسی با این صفت به دنیا نمی آید، 
آموخته ایم. مغز ما برای اینکه ما را متعادل نگه دارد، این 
راه ها را می رود. غیبت می کند تا خشــم فروخورده اش 
خالی شود و فشــارش پایین بیاید. خوب فشار خود را به 
طریقی دیگر پایین بیاور؛ زیرا غیبت باعث بی احترامی و 
باعث قطع روابط می شود و بدان مغزت به مجرد این که از 
آن سوال کنید به شما پیشنهادهای جدیدی خواهد داد. 

لطفا برچســب هایی را که به خودتــان زده اید، بکنید و 
خودتان را از نو بســازید و به جای »احســاس تقصیر«، 
»احساس مسوولیت« را جایگزین کنید و به جای »ترس«، 
»عشــق« بیاموزید و از همین لحظه به جای این که فکر 
کنید اگر من این کار را انجام دهم بد اســت و اگر این کار 
انجام دهم دیگری ناراحت می شــود، با خود بگویید من 
بالغ هســتم و فکر می کنم این راه درست است و آن را 
انجام می دهم. این کار را کردم اشــتباه کردم، مسوولیت 
می پذیرم و عذرخواهی می کنم. مســوولانه با خودتان و 
دیگران برخورد کنید و انگشت خود را از اشاره به سمت 
دیگران بردارید. مثبت اندیشی کن و »عشق« را به جای 
»ترس« و »احساس مسوولیت« را به جای »احساس گناه« 

جایگزین کن تا زندگی ات ۱۸۰ درجه تغییر مثبت کند.

۴
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۴-اهداف خود را با ارزش های خود سازگار کنید
بســیاری افراد آن چه را که ارزش می نهند انجــام نمی دهند و 
بنابراین خود را در موقعیت اســترس و خــارج از تراز می یابند. 
لیستی از بالاترین ارزش های خود ایجاد کنید و سپس اهداف خود 

را پیرامون آن بسازید.

باشــید. داشــته  بلنــد   ۲-اهــداف 
گفته ای کلیشــه ای می گوید: به سمت ستاره ها 
شلیک کن، حتی اگر ستاره را نزنی، باز هم به ماه 
می رسی. از منطقه امن خود خارج شوید. اهداف 
خود را کمی غیر معقول بسازید؛ به بیان دیگر، 
نگذارید محدودیت های تان مانع راه تان شوند. اجازه ندهید شرایط 
گذشته سدی در برابر رسیدن به چیزی باشند که واقعا می خواهید. 

 ۳-اهــداف خــود را با جزيیات بنویســید.
به  فرایند  همچــون  اهــداف  نوشــتن  تنها 
و  بنابراین دقیق  حرکت درآوردن عمل می کند، 
خاص باشید. به جای نوشتن بگویید: »یک خانه 
جدید« و بنویسید: »یک خانه 4500 فوت مربع 
در زمین های جلوی دریاچه با سقف گنبدی، چهار خوابه، سه حمام 
و یک اسکله خصوصی برای قایق.« هرچه اطلاعات بیشتری ارائه 
دهید، احتمال وقوع نتیجه نهایی بیشتر خواهد بود. با دقت بیشتر 
برخی از قوانین طبیعی جهان رابه نفع خود برمی انگیزید و همزمان 
ذهن خود را وامی دارید تا به کارآمدترین روش برای شما کار کند.  اگر با افــرادی که به هدف 

خود رسیده اند صحبت کنید، 
الگوهایی وجود  می بینید که 
می تواند  کسی  هر  که  دارند 
آن ها را به کار ببرد. در این جا 
شش باید برای رسیدن به هدف وجود دارد که 

متخصصین موفقیت آن ها را بیان کرده اند:

۱-اهداف خود را متعادل کنید تا زندگی تان 
متعادل شود

در شش حوزه زندگی اهداف را توسعه دهید: 
ارتباطــات، روحی، کمک، مالی، ســلامتی و 
تجارت. با دنبال کردن هدف در هر یک از این 
حوزه ها، زندگی متعادل و منسجم تری خواهید 

داشت. 

زندگی مان  در  یک بار  حداقل 
با آن روبرو شــده ایم. تصمیم 
کنیم:  ایجاد  تغییر  می گیریم 
پول بیشتری کسب کنیم، وزن 
خود را کاهش دهیم، سیگار را 
ترک کنیم، ورزش را شــروع 
کنیم یا هر کار دیگري. هدف گذاری می کنیم و 
به ســمت آن ها حرکت را آغاز می کنیم و برای 

مدتی، پیشرفت حاصل می شود. 
سپس خطا و لغزش آغاز می شود و قبل از این که 
آن را دریابیــم، به جای اول خود باز می گردیم. 
همیشــه این اتفاق می افتد. منبع بازگشت به 
عقب، نداشــتن انگیزه یا قدرت اراده نیست. 
دلیل اصلی این که بسیاری افراد به اهداف خود 
نمی رسند این اســت که هیچ نظری در مورد 
ایجاد اهداف عملی و حفظ حرکت روبه جلو که 

برای تحقق هدف لازم است، ندارند. 
افراد موفق در تعیین هدف و رســیدن به آن 

تخصص دارند.

1

2

3

۴

۵

 6 باید برای رسیدن به اهداف
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اهداف  روز  ۵-هر 
 خود را مرور کنید. 
این بخشی مهم در 
رسیدن  و  موفقیت 
و  اســت  به هدف 
بایــد تبدیــل به 
عادت روزمره تان شود. هر روز صبح 
وقتی بیدار می شوید اهداف خود را 
در  را  اهداف تان  تحقق  کنید.  مرور 
ذهن به تصویر بکشید و ببینید که 
زندگی تان چگونه به نظر می رسد و 
چه احساســی دارید. هر شب قبل 
از این که بــه رختخواب بروید، این 
فراینــد را تکرار کنید. این بهترین 
راه آموزش به ذهن است که تحقق 

اهدا ف تان را انتظار بکشد. 

نهایــت،  ۶-در 
نشــوید.    ناامید 
خود  هــدف  به  یا 
به  یا  می رســید 
سر  که   آن چه  هر 
آن  تحقــق  راه 
قــرار دارد، بینــش می یابید. این 
بخشی  بلکه  نیســت  عقب نشینی 
است.  به جلوتان  رو  پیشــرفت  از 
همچنان بر آن چه که می خواهید به 
دست آورید تمرکز کنید و راه هایی 
را خواهید یافت تا مشکلات را حل 

کنید و از موانع بگذرید. 
هــر موفقیت را جشــن بگیرید و 
دســتاوردهای خود را در چارچوب 
اهداف خود کنار هم قرار دهید. قبل 
از این که بدانید، مجبور خواهید بود 
»دستاوردهای  برای  جدید  لیستی 

سطح بعد« بسازید. 
صاحبان  بــه  آســارف  جان  من، 
تجارت هــای کوچک کمک می کنم 
تا شرکت خود را رشد دهند، درآمد 
خود را افزایــش دهند و تبدیل به 

رهبرانی بزرگ شوند. 

این امر حس هدفمند بودن دائمی را به شــما می دهد. هر هدف 
باید دو نکته را دارا باشــد: 1( طرحی جزيی برای رسیدن به آن و 
2( باورها و سیســتم فکری درست. بدون این دو بخش می توانید 
با هدف خود خداحافظی کنید. به چه چیزهایی باید باور داشــته 
باشید و چه کاری را باید شروع کنید تا بلافاصله به سمت اهداف 

و رویاهای تان پیش بروید؟ 

۶

۷

۸
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 تغییر شگرف با این چند کار کوچک
راهکارها�ی برای مدیریت ذهن

ایوت باولین/ مترجم: شادی حسن پور/ بخش دوم
زندگی همان قدر ساده یا سخت می شود که خودمان بخواهیم. دونا اسمالین

حتی فکر کردن به کلماتی مثل بی نظمی، آشفتگی و به هم ریختگی هم باعث افزایش استرس 
می شود. بدترین و آزاردهنده ترین بی نظمی ممکن چیزی است که در ذهن های ما رخ می دهد. 
سازماندهی ذهن موجب می شود کارها را به شــکلی خودآگاه انجام دهیم و بدانیم که واقعاً 
داریم روی چه چیزی متمرکز می شــویم و چطور باید زمان و انرژی مان را صرف کنیم. در شماره قبل به چهار 

نکته در این مورد اشاره کردیم و در این شماره به ادامه این بحث می پردازیم.

از رســانه ها  را  5- میزان دریافت خود 
کنترل کنید

گوش  دادن یا مشــاهده کردن هر چیزی 
نیست.  خوب  ناخودآگاهتان  ضمیر  برای 
ایده ها، نظــرات تعصب آمیز و قضاوت ها 
روی شما اثر می گذارند و ساختارهای فکری تان را تشکیل 
می دهند. ســپس شــما نظراتی می دهید و حرف هایی 
می زنید که متعلق به خودتان نیستند و مدتی پیش، حتی 

به صورت ناخودآگاه از رادیو شنیده بودید!
حواستان را جمع کنید و صدایی که وارد گوشتان می شود 
و تصاویری را که پيش چشــمانتان قرار می گیرند کنترل 
کنید. از خودتان بپرسید که آیا این صدا یا تصویر منفعتی 

برایم دارد؟
6- خلاق شوید.

هر از چند وقت یک بار بــا کودک درونتان ارتباط برقرار 
کنید و خلاقیتتان را بســط دهید. اجــازه دهید حس 
کنجکاوی تان فعال شــود. وقتی بحــث خلاقیت پیش 
می آید، گزینه های متعددی پیش رو خواهید داشت. چند 

گزینه موردعلاقه من پازل، رنگ آمیزی، نقاشی، طراحی، 
آواز خواندن و حتی آشپزی خلاق هستند.

نکته کلیدی این است که مانند پنج سالگی تان در خوشی 
و شگفتی غرق شــوید. اگر توانستید این احساس را در 
هنگام انجام فعالیتی به دســت آورید، حتما آن را ادامه 

دهید.
7- ورزش کنید.

حرکت کنید. عرق بریزید. حرکات کششــی انجام دهید. 
فعال شوید و اجازه دهید اندورفین در بدنتان ترشح شود. 
ورزش کردن به شــما کمک می کند تــا وزنتان را کنترل 
کرده، از بیماری جلوگیری کنید، انرژی بیشتری به دست 
آورید و حال و هوایتــان را تغییر دهید. همچنین خواب 
بهتر، احســاس بهتر و تمرکز بهتر نیز دیگر فواید ورزش 

هستند.
ورزش موردعلاقه خود را پیدا کنید: یوگا، حرکات موزون، 
هنرهای رزمی، دویدن، پیــاده روی یا هر ورزش دیگری. 
اگر بتوانید همیشه به طور مرتب ورزش کنید، سلامتی و 

شادی خود را تا آخر عمر حفظ کرده اید.

1

۲
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8- اولویت های خود را به وضوح بشناسید.
به منظور شناخت اولویت های نخست خود 
باید اهــداف، انگیزه ها و روابط مهم خود را 
به  بنویسید. سپس  به صورت یک فهرست 
ترتیب اهمیت و نقشــی را که در شادی و 
خوشبختی شــما دارند، رتبه بندی کنید. چند مورد نخست 
اولویت هایی خواهند بود که باید بیشتر وقتتان را صرف آنها 

کنید.
هر چیزی را به غیر از این اولویت ها به دقت بررسی و ارزیابی 
کنید و ببینید که آیا واقعاً ارزش کنار گذاشتن اولویتتان را 

دارد یا خیر.
9- کاری مهربانانه برای شخصی دیگر انجام دهید.

زیگ زیگلار فقید می گفت: »اگر به دیگران کمک کنید تا به 
چیزی که می خواهند برسند، شما نیز آنچه را می خواهید به 
دست خواهید آورد.« چیزی که نبود یا کمبودش را احساس 
می کنیم، دقیقاً همان چیزی است که به دیگران نمی بخشیم. 
و هر زمان که احساس کمبود یا حسرت داشته باشیم، تعادل 

زندگی مان به هم می خورد.
شاید عجیب به نظر برسد. اما اگر می خواهید چیز بیشتری 
در زندگی خود داشته باشید، باید آن را به دیگران ببخشید. 

حال می خواهد پول باشد، یا عشق یا توجه.
هر روز ســعی کنید مهربانی را با کلمات، کارها و افکار خود 

توسعه دهید.
10- رها کنید.

نگرانی شما را به کجا می رساند؟ هیچ جا. آن افکار بی فایده 
و منفی را رها کنید. وقتی که این کار را به طور منظم انجام 
دهیم، مقدار »چیز« هایی را کاهش می دهیم که حواسمان را 

پرت می کنند و انرژی مان را می بلعند.
دراورها و کابینت ها تنها چیزهایی نیســتند که باید کمی 
خالی شــوند. ذهنمان نیــز پر از افکاری اســت در قالب 
انواع قضاوت، توقع و ترس که چشــم ما را بر روی حقیقت 
می بندند. ســعی کنید ذهنتان را کنترل و افکار منفی را با 
افکار مثبت جایگزین کنید. به زودي تغییری شــگرف را در 

زندگی مشاهده خواهید کرد.

۳
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ابزاری ساده برای
 بیان نظر خود در 15 ثانیه

۱۲3

روزی یــک ســرمایه گذار موفق به 
به چالش  را  من گفت که کارآفرینــان 
می کشــد تا حرف خود را در 10 کلمه یا 
 10 در  نمی توانید  »اگر  کنند.  بیان  کمتر 
به من بگویید کــه چه می کنید،  کلمه 
علاقه ای به شنیدن ندارم و از شما خرید 
ســرمایه گذاری  کارتان  در  یا  نمی کنم 

نمی کنم. نقطه.«
دوســت دارم که به کارآفرینان، فضای 
بیشتری برای جنبش بدهم، اما نه زیاد. 
ثانیه  پانزده  ثانیه خوب اســت.  پانزده 
کافی ست تا توجه اشخاص را جلب کنیم 
و تصویر بزرگی را که پشت یک محصول 

یا ایده است، توضیح دهیم.

1. ســرتیتر یا عنوان. سرتیتر یا عنوان 
باید  شما  مخاطب  که  پیامی ست  مهم ترین 
بداند. باقی این جمله را پر کنید: »اگر تنها 
می خواهم  که  باشد  داشته  وجود  چیز  یک 
شــما بدانید... است.« پاســخ شما، همان 
عنوان است. به خاطر داشته باشید که این 
تنها پیام مهمی ســت که شما دارید. آن را 

زیر 10 کلمه حفظ کنید.
2. سه نکته تایید. سه، عدد قدرتمندی در 
ارتباطات است. در کوتاه مدت یا در حافظه 
»فعال« ما تنها می توانیم سه نکته را به یاد 
آوریم. نویســندگان بزرگ اغلب از قانون 
سه  استقلال،  بیانیه  می کنند.  استفاده  سه 
حق غیرقابل مخالف را ضمانت می کند. سه 
تفنگدار وجود داشتند و سه روح در سرود 
کردند.  ملاقات  اســکروچ  با  نو  شب سال 
ایده می گیرید. عنوان را با سه پیام حمایت 
می کنید،  معرفی  را  اگر محصولی  می کنید. 
به من سه جنبه از آن را نشان دهید که به 
نفع زندگیم باشد. اگر یک سرمایه گذاری را 
معرفی می کنید، ســه راهی را که می توانم 
در آن درآمد داشته باشم، نشانم دهید. اگر 
کاری ابتکاری را آغاز می کنید، ســه دلیل 

برای تایید آن به من بگویید.

پیام«  ثانیه خطابه »طرح  راز خلق 15 
است. من به مدت 25سال خبرنگار بودم و 
چیزهایی در مورد بیان داستان می دانم و 
می توانم به شما بگویم که طرح پیام یکی 
از موثرترین ابزار ارتباطی ست که تاکنون 
به کار برده ام. بــا اطمینان می توان آن را 
برای پیچیده ترین مطالب استفاده کرد -از 
این طرح پیام برای آموزش به دانشمندان 
هســته ای اســتفاده کردم تا بدانند که 
چگونه سخنان خود را برای جلسه کمیته 
پالایش کننــد. )طبق تجربه ام، هیچ چیز 
از توضیح علــم تکنولوژی  پیچیده تــر 

هسته ای نیست.(
طرح پیام شامل دو بخش می شود:
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۴۶ ۵

برای  می توانید  را  پیــام  طرح 
بیان نظر خودتان استفاده کنید یا 
توزیع  بین متصدیان فروش  را  آن 
کنید و اطمینــان حاصل کنید که 
همگی از روی یک ســناریو سخن 
دیدار  به  مثــال،  برای  می گویند. 
نام یاش می رویم.  به  خرده فروشی 
حدود 200 فروشگاه یاش در امریکا 
دنیا  در سراسر  فروشــگاه   900 و 
وجود دارد. هــزاران کارمند یاش 
تا  شده اند  داده  آموزش  مهارت  با 
این شرکت  گســترده  محصولات 
را با بیانی ســاده و موجز معرفی 
کنند. در این جا مثالی از داســتان 
دیده  پیام شان  طرح  در  آنان  برند 

می شود.  

می توانید از طرح پیام برای بیان هرچیزی 
اســتفاده کنید: ایده ها، محصولات، خدمات، 

برندها. یا زیاد خیال پردازی نکنید.
می توانید طرح پیــام را روی کاغذ یا صفحه 
ورد یا اســلاید پاورپوینت تهیه کنید. کارآیی 
طرح پیام را برای مدیران اجرایی، کارآفرینان 
و ســخنگویان در زمینه های مختلف دیده ام. 

می دانم برای شما نیز کارآیی دارد.
اگر نمی توانید ایده خــود را در 15 ثانیه بیان 
کنیــد، علاقه ای نــدارم، خریــد نمی کنم و 

سرمایه گذاری نمی کنم. نقطه.

صابون ها و لوازم آرایشی دست ساز 
یاش

نکات تایید:
مواد اولیه تازه

سازگار با محیط زیست
مبارزه اخلاقی

اگر در یاش کار می کردم، بدین صورت 
از طرح پیام استفاده می کردم تا در 15 
ثانیه یا کمتر، یک قالب صابون به شما 

بفروشم.
به یاش خوش آمدید. ما صابون و لوازم 
آرایش دست ســاز می فروشیم. تمام 
تازه هســتند، سازگار  ما  محصولات 
با طبیعت بوده و بخشــی از سود ما 
حیوانات  حقــوق  به  باورهای مان  از 
و محافظت از محیط زیســت حمایت 

می کند. 
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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. 

حتی زمانی کــه فکر می کنید 
بهترین ایــده را دارید ممکن 
تصمیم  بدترین  واقع  در  است 
را گرفته باشــید. از مشتریان 
کنید  نظرخواهی  خود  احتمالي 
و ببینید آیا چیزی را که شــما ارائه می دهید 
می خرند یا خیر، چون اگر کسی مشتاق خریدن 
محصولات یا خدمات شما نباشد، ایده شما دیگر 
عالی به شمار نمي آید. قبل از راه اندازی شرکتم 
که قرار بود یکی از بهترین ها باشد، بررسی های 
زیادی انجــام دادم و با مشــتری ها در مورد 
خواســته ها و نیازهایشان صحبت کردم. من در 
کتابخانه تحقیق کردم )زیرا در آن زمان اینترنت 
وجود نداشــت( و با توجه به نتایج تحقیقاتم، 

کسب وکاری موفقی را شکل دادم.
2- غیرمنطقی بودن

پس از بررسی بازار کار، شــما باید یک برنامه 
منطقــی و واقع بینانه با توقعــات منطقی برای 
حس  می توانم  من  کنید.  طراحی  کسب وکارتان 
اشتیاق و بلندپروازی شما را درک کنم اما شما 
باید مراقب باشــید که در این زمینه زیاده روی 
نکنید. زیرا با این دیدگاه شــما با انتخاب های 

درست موجب عملکرد بد شرکت می شوید و در 
انتها ناامید خواهید شد. 

به خاطر داشته باشید که شــما نمی توانید در 
هر زمینه ای بهترین باشید و نمی توانید همه را 
متقاعد کنید که مشتری شما بشوند زیرا همیشه 
شما  به  راحتی  به  نمی توانند  شکاک  انسان های 
کمک کنند و رقبا تلاش می کنند که مشتری ها 
را به سمت خود بکشانند. زمانی که می خواهید 
درباره  کنید،  برنامه ریزی  کســب وکارتان  برای 
توانایی و عملکرد کسب وکارتان واقع بین باشید.

3- دست کم گرفتن مخارج
راه اندازی یک کسب وکار، هزینه های زیادی دربر 
دارد. مدیران بسیاری از کسب وکارهای کوچک 
هزینه می کنند. تمام شدن  درآمدشان  از  بیشتر 
ســرمایه می تواند موجب بسته شدن شرکتتان 
رایج ترین  از  یکی  مخارج  دست کم گرفتن  شود. 
اشتباهات کاری است. شما باید تمام هزینه ها را 
برآورد کنید و با توجه به آن برنامه ریزی کنید. 
برخی از مالکان نسبت به فروش خود خوش بین 
هستند و با توجه به آن برای کسب وکار هزینه 
می کنند اما درنهایت به درآمد پیش بینی شــده 

نمی رسند و ضرر می کنند.

۱

۲

 7 اشتباهی که باعث شکست
کسب وکار کوچک شما می شود
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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.

3

۴
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چگونه برای رســیدن به اهداف خود 
اراده مان را حفظ کنیم؟

مترجم: مریم ولی پور نورعلی
رســیدن به موفقیت نیــاز به سختکوشــی دارد، و اگر 
می خواهید به اهدافتان برسید باید سخت کار کنید. اما هیچ 
کس بدون داشتن انگیزه و اراده قوی نمی تواند سخت کار 
کند. برخی افراد در طول زمان بی انگیزه شده و می خواهند 
بدانند چگونه می توانند اراده خود را برای رســیدن به موفقیت بهبود دهند. 

راهنمایی های زیر در این زمینه به شما کمک خواهند کرد:
1-روی مثبت ها تمرکز کنید.

هیچ کس تا به حال برای رسیدن به چیزی که برای او اهمیتی ندارد به خودش 
انگیزه نداده است. بنابراین در شروع هر تلاش، از همه روش های تاثیرگذار بر 
روی اهدافتان فهرستی تهیه کنید. اگر می خواهید کسب وکاری را راه اندازی 
کنید به این فکر کنید که چگونه این شــرکت صرفه جویی در زمان و پول را 
برای مشــتریان افزایش خواهد داد. در زمان نوشتن یک کتاب، همه افرادی 
را که قرار است آن را بخوانند، درس هایی که از آن می گیرند و نحوه استفاده 
از این درس ها را برای بهبود زندگی آنها و جهان در نظر بگیرید. اگر شما به 
دنبال سلامتی هســتید، تصور کنید چگونه می توانید عمرتان را طولانی تر 
کنید، از زندگی تان بیشــتر لذت ببرید و کارهای بهتری برای تامین خانواده 
و صرف زمان بیشتر با آنها انجام دهید. فهرست کردن تصورات مثبت به دو 

روش عمده به شما انگیزه خواهد داد. 

۱
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تمرکز روی مثبت ها خلق وخو را بهبود می دهد.
اول اینکه آنها با بهبود خلق وخوی شــما باعث می شوند 
بتوانید از عوامل روان شناسی و عاطفی که منجر به تعویق 
می شــوند خودداری کنید. زمانی که احساس خوبی دارید 
می توانید کارهای بیشــتری انجام دهید، خصوصا اگر این 
مثبت ها مرتبط با کارتان باشــند. هرچه زودتر و بیشتر به نتایج مثبت فکر 

کنید، بازدهی بیشتری خواهید داشت. 
فهرست کردن مثبت ها مسیر موفقیت را به شما نشان می دهد. 

دوم اینکه فهرست کردن مثبت ها مسیر کامل موفقیت را به شما نشان می دهد. 
وقتی شما به طور مشــخص بررسی می کنید که چگونه تلاش هایتان زندگی 
شــما و دیگران را بهبود خواهد داد مفهوم روشنی از دلایل ارزشمند بودن 

آنها خواهید داشت. 
از این رو هم به خاطر خودتان و هم به خاطر افراد مورد علاقه تان  به ســمت 

جلو حرکت خواهید کرد. 

۴-انگیزه شخصی نیست.
در نهایت به یاد داشته باشید که انگیزه کاملا موضوعی 
كاملا شخصی نیست. حتی اگر اهدافی که ما ذکر کردیم 
مخصوص شما باشــند، آنها افراد دیگر را تحت تاثیر 
خواهند گذاشــت، بنابراین شما باید نام این افراد را در 
فهرست بیاورید تا برای ماندن در مسیر به شما کمک کنند. بستگان شما 
می خواهند شــما به خاطر خودتان این کار را به خوبی انجام دهید، و اگر 
شما سالم تر، ثروتمندتر یا موفق تر شوید احتمالا برای آنها سودمند است. 
پس شما باید اجازه دهید نزدیک ترین اعضای خانواده تان از تلاش هایتان 
مطلع باشند و از آنها بخواهید اگر شما از مسیر خارج شدید مداخله کنند. 
اگر اهداف شما با حرفه تان مرتبط باشــند آنها قریب به یقین همکاران 
شما را تحت تاثیر قرار خواهند داد. به آنها توضیح دهید که چرا آنها در 
موفقیت شما سهیم هســتند، از آنها بخواهید شما را حمایت کنند و در 

عوض برای رسیدن به اهدافشان به آنها کمک کنید.  

2-اهدافتان را تعیین و ســازماندهی 
کنید.

به اهدافتان چه  مهم نیست که نسبت 
احســاس مثبتی دارید، اگر تعداد آنها 
زیاد باشد شروع کردن آنها ممکن است 
سخت باشد. هر وقت احســاس کردید در تعداد زیادی 
از اهداف خود غرق شــده اید، فهرستی از همه چیزهای 

مختلفی که می خواهید به آنها برسید تهیه کنید.
این شانس خوبی برای شماست که بسیاری از اهدافتان 
ارتباط نزدیکی با یکدیگر داشته باشند و اینکه دستیابی 
به یکی از آنها شما را به تحقق دیگری نزدیک خواهد کرد. 
از این رو شــما می توانید دو هدف را به یک هدف تبدیل 
کنید. این روش تعــداد کل مواردی را که می خواهید به 

آنها برسید پایین می آورد.

۳-اهداف خود را بــه ترتیب اهمیت مرتب 
کنید.

زمانی که شما این فهرست را کاملا یک دست 
کردید، هر هدف را بــه ترتیب اهمیت مرتب 
کنید. این امر به شــما اجازه می دهد بدانید 
بایــد در ابتدا بر روی کدام مورد کار کنید و کدام یک را دیرتر. 
پس از اولویت بندی به هر کدام از اهداف پایین فهرست نگاهی 
بیندازید. برخی از اهداف را حذف کنید، خصوصا اگر آنها اهمیتی 
مشابه با بقیه موارد نداشته باشند. به این ترتیب می توانید روی 
زمان و انرژی خود برای رسیدن به مهم ترین اهداف تمرکز کنید. 
فهرست اولیه نباید قطعی باشد و شما همواره می توانید  در آن 
تغییراتی ایجاد کنید. اما داشــتن یک فهرست به شما کمک 
می کند تا مسیر اهدافتان را دنبال کنید و به طور سیستماتیک 

آنها را انجام دهید. 

2

۵
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مترجم: مریم ولی پور نورعلی
اگر شــما به دنبال کســی می گردید که امنیت و زندگی اي را که 

می خواهید برای شما فراهم کند در آینه نگاهی بیندازید.
بر اســاس یک مقاله در واشنگتن پست، دوسوم دانش آموزان 14 
تا 23ساله برای تامین امنیت مالی درس می خوانند، و انگیزه شان 
 The Rich برای رفتن به دانشگاه بیشتر به همین دلیل است. آنها هرگز نام شرکت

Dad یا هر کدام از آموزه های ما را نشنیده اند. 

امیدوارم نوجوانان و جوانان ناآگاهی که در این نظرســنجی شرکت 
کردند موفق شــوند. اگر آنها تصور می کنند که امنیت شغلی شان با 
کار کردن برای شخص دیگر تامین خواهد شــد، باید از خواب بیدار 
شوند. اما آنها مقصر نیستند، سیســتم آموزشی ما در آموزش خود 
موفق نبوده اســت، و احتمالا والدین آنها نیز چیزی بیشــتر از آنها 

نمی دانستند. 
یک شغل، پاسخ نیست.

آنچه اکثر مردم نمی دانند این است، زمانی که شما به یک کارمند تبدیل می شوید، کنترل 
را با یک حقوق »ثابت« مبادله می کنید. کارفرمایان می توانند شما را وادار کنند کاری را 
در ساعات خاصی انجام دهید، می توانند حقوق و مزایای شما را با میل خودشان کاهش 
دهند یا حتی شــما را اخراج کنند. بدترین قسمت آن این است که این در زمانی اتفاق 
می افتد که هرگز فکرش را هم نمی کردید. این به این دلیل است که آموزش بچه های ما 
برای رسیدن به یک شغل نه تنها توصیه بسیار بدی است بلکه خیانت در حق آنهاست. 
من می دانم که اکثر شــما قرار بود این کار را بکنید. این رویای خانواده های آمریکایی 
است: شــغلی پیدا کنید با یک کارفرمای »قابل اعتماد« که به شما دستمزد و مزایای 
بالایی برای انجام کاری که دوست دارید می دهد. در عوض شما در سال مرخصی خوبی 
خواهید داشت، خرید می کنید و برای بازنشستگی تان پس انداز خواهید کرد. و این عالی 

به نظر می رسد. 

۱

۲

تنها خود شما می توانید
 مسئول آزادی مالی تان باشید
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رشــد کردن و تبدیل شدن به کســی که واقعا می خواهید 
شجاعت می خواهد. پس از خودتان بپرســید: شما واقعا از 
اعماق قلب و روحتان به دنبال چه چیزی هســتید؟ و زمانی 
که به پاسخ آن رسیدید سرمایه گذاری را آغاز کنید. یا شاید 
می خواهید کســب وکار خودتان را راه اندازی کنید. هر آنچه 
می خواهید انجام دهید لطفا بدانیــد که برای انجام آن نمی توانید به هیچ کس 
جز خودتان تکیه کنید. زندگی چیزی بســیار فراتر از رویای سنتی آمریکایی 
است. بزرگ فکر کنید. به خواسته ها و انتظاراتتان فکر کنید. کنترل زندگی تان 
را به دست بگیرید و آن را آنطور که می خواهید طراحی کنید. و به سوی آزادی 

مالی پیش بروید. 

اما واقعیت این اســت، زمانی که شما کار کردن 
را شــروع می کنید، کنترل  برای شخصی دیگر 
زندگی تان و عامل بالقوه درآمدزایی را از دســت 
خواهید داد. شما کنترل خود را به دست شرکتی 
می دهید که شما را به عنوان عددی برای برآوردن 
نیازش می بیند. البته تا زمانی که آنها آن نیاز را داشــته باشند یا 

بخواهند شما آن نیاز را برایشان برآورده کنید.
بهتریــن توصیه من این اســت: به دیگران به عنــوان تنها منبع 

درآمدتان تکیه نکنید. زیرا هر اتفاقی ممکن است بیفتد. 
به این آمارها نگاه کنید:

 نرخ بیکاری در حال حاضر پایین اســت، اما به سال های 1929 
تاکنون نگاه کنید. تاریخ نشــان می دهد که نــرخ بیکاری دوباره 
افزایش خواهد یافت و مردم شغلشان را از دست خواهند داد. چه 

زمانی؟ چه کسی می داند؟ آیا شما آمادگی دارید؟
 این 12 شرکت عمده کارگران را در سال 2018 از کار بیکار کردند. 
دلایل بســیاری برای این اخراج ها وجود دارد، اما آیا آنها واقعا به 

کارکنانی که از شغلشان اخراج شده اند اهمیتی می دهند؟

 بر اســاس نظرســنجی ها اکثریت 
کسب وکارهای کوچک تا متوسط خدمات 
سلامت، بازنشســتگی یا مزایای کمکی 
دیگری را ارائــه نمی دهند. علاوه بر این 
17 درصــد از شــرکت کنندگان در این 
نظرسنجی گفتند، آنها نیازی به ارائه مزایای بازنشستگی 
برای کارکنانشان نمی بینند. اینگونه به نظر می رسد که این 
روزها مزایای کمتر و کمتری برای یک کارمند وجود دارد. 

طراحی زندگی تان 
اشتباه نکنید! وقتی می خواهید آزادی مالی داشته باشید، 
به یاد داشته باشید که شما معمار زندگی خودتان هستید، 
بنابراین شــما باید کنترل زندگی تان را در دست داشته 
باشــید. موفقیت بلندمدت شما به کشــف چیزهایی که 
می خواهید و نحوه رسیدنتان به آنها به روشی که متناسب 
با ارزش ها، روحیه، علاقه و اشتیاق شما است بستگی دارد. 

۵

۳

۴
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راز اساسی موفقیت یک 
میلیاردر

 بایــد اعتــراف کنم کــه از ایــن پاســخ متعجب شــدم.
بگذارید توضیح دهم. 

دیروز یکی از مجلات مورد علاقه ام با نام Business 2.0 را مطالعه 
 می کردم و در آن داستانی بود که می خواستم در صفحه 88 بخوانم. 
اما مستقیم به ســراغ آن نرفتم، از صفحه 1 شروع کردم، وقتی به 
صفحه 88 رســیدم، برای دریافت نکات مفیدی در مورد موفقیت آماده بودم و آن ها 

را دریافتم. 
2 نکته در ذهنم هست که می خواهم با شما سهیم شوم. 

آن ها با جیم کلارک مصاحبه کرده بودند. 
 جیــم کلارک در ایــن عصــر اینترنت بــه یک میلیاردر تبدیل شــده اســت. 
او در تاسیس نت اسکیپ، ســیلیکون گرافیک و چندین شرکت جدید نقش داشته 
است. این شخص، اطلاعات زیادی در مورد ذهنیت مورد نیاز برای موفقیت و افزایش 
درآمد دارد. می خواهم یک پرسش و پاسخ از آن مصاحبه را برای تان بازگو کنم؛ چون 

به نظرم می تواند مفید باشد. 
پرسش: یک کارآفرین خوب باید چه خصوصیاتی داشته باشد؟ 

پاسخ: نارضایتی و نگرانی. بســیاری از کارآفرینان به چیزهایی که وجود دارند، قانع 
نیستند. 

۱
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اما اگر هوشــمند باشــند، نگــران هــم خواهند بود. بســیاری از 
 ایده ها، چه شــما انجامشان بدهید یا شــخصی دیگر، انجام می شوند. 

این شــخص انجام دهنده همان اســت که بیشــترین نگرانی را برای 
 آن دارد و الگویی می ســازد از شــخصی که احتمال برنده شدن دارد.  
بهترین کارآفرینان به حرکت ســریع و کارآمد گرایش دارنــد. آن ها وقت زیادی را صرف 

تصمیم گیری نمی کنند.

می خواهم در نکته مهمی که جیم گفته دستی ببرم زیرا به ندرت می شنوم کسی این حرف 
را بزند به جز خودم. 

بسیاری از افراد به شما می آموزند که همیشــه قانع باشید. مانند این است که بر قله کوه 
نشسته باشید، آواز می خوانید و جملاتی بر زبان می آورید، سپس زندگی تان تغییر کند و 

شما یک میلیونر شوید. از نظر من این مسخره است. 

هرگز ندیده ام این کارها کارآیی داشته باشند.

آیا یک قهرمان پیش از مسابقه قانع است یا تشنه برنده شدن؟ 

آیا یک تاجر پیش از یک معامله قانع است یا تشنه برنده شدن؟

من به گفته ی رابرت کولیر، نویسنده ای مشهور در سال های گذشته، ایمان دارم که گفت: 
»بشارت رضایت نداشتن.«

  
به واقعیت زندگی خود بنگرید، از چه چیزی شادمان نیستید؟ به طورجدی، از چه جنبه ای 
از زندگی تان رضایت ندارید؟ شــما باید از این نارضایتی و این خشم استفاده کنید و آن را 
در جهت مثبت مهار کنید. نارضایتی، نگرانی و خشم برخی انگیزه های قدرتمند هستند که 
می توانید داشته باشید. اگر از جایی که هستید راضی نیستید،  زمان آن رسیده که از آن ها 

استفاده کنید.  

آیا قابل فهم است؟
مایــکل جــردن همیشــه عــادت داشــت پیــش از مســابقه به 
دنبــال چیــزی باشــد کــه او را عصبانی کنــد؛ چون می دانســت 
 کــه در آن صــورت بهتریــن بــازی اش را ارائــه خواهــد داد.  
دقت کنید، نمی گویم که همیشه عصبانی باشید، اما آن چه که با شما سهیم 
می شوم راز اصلی برخی از موفق ترین افراد در جهان است. جیم کلارک از آن استفاده کرد 
تا تبدیل به یک میلیاردر شود. به بازی زندگی قدم بگذارید؛ به طور حتم همه ما ضربه هایی 
 خورده ایم، اما شما می توانید پایداری کنید و شاهکاری بسازید که نامش زندگی شماست.  
راه هــای فراوانــی بــرای مهــار انرژی تــان وجــود دارد، تــا مهار نفس داشــته 
باشــید و چیــزی بزرگ بســازید. هر شــخصی کــه داری »قدرت سیســتم تمرکز 
 موفقیــت« باشــد، اســتراتژی های فراوانــی بــرای انجــام آن را آموخته اســت. 

در مورد آن فکر کنید.
 بشارت نارضایتی و ناخشنودی. حتی آن را بنویسید.

من از مهار انرژی قدرتمندی که درون خود داشــتم می ترسیدم و سپس دریافتم که اجازه 
داده ام که زیر سطح توان واقعی خود زندگی کنم. حوزه ای از ناخشنودی بیابید و دست به 

کار شوید. بگذارید قدرت تان طلوع کند و همچون یک روز تابستانی بدرخشد.
شــما متولــد شــده ایــد تــا زندگــی خارق العــاده ای داشــته باشــید، کارهای 
 خارق العــاده انجــام دهیــد و بــه تعــداد خارق العــاده ای از افــراد کمــک کنید. 

آیا آماده اید که زندگی تان را به سطح بالاتر ببرید؟ 

2

3

۴
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هرچه بیشتر نسبت به رئیس ســمی تان احساسات به 
خرج دهید، رئیس شــما بیشتر روی شما به عنوان یک 
هدف متمرکز خواهد شد. یک رئیس مستبد به خواندن 
حس شــما از تحلیل عملکردتان علاقه مندتر است. اگر 
رئیس شما هرگز تماس چشــمی با شما برقرار نکند، او 
هرگز پیام دعوت شما را برای ورود به فضای عاطفی تان نمی پذیرد. وقتی 
شــما فقط بر وظایفتان تمرکز می کنید، ترس و نگرانی از به دست آوردن 

تایید رئیستان را از خود دور می کنید.

مترجم: مریم ولی پور نورعلی
اگر  فشار هســتید؟  تحت  آیا شــما 
به محل کار احســاس  در زمان رفتن 
نگرانی و ترس از تحقیر شدن و نادیده 
گرفته شــدن دارید شما در یک محیط 
کاری خصومت آمیز کار می کنید. اساســا روسایی که 
تحت فشار بسیار زیادی هستند عاشق قدرت هستند 
این  را کنترل کنند. متاســفانه  و می خواهند دیگران 
روسای سمی می توانند با ایجاد ترس در کارمندانشان 
به موفقیت برسند، اما موفقیت آنها عمر کوتاهی خواهد 
داشــت. به راه حل های زیر در زمان مواجهه با چنین 

روسای سمی توجه کنید:
1-به جای تمرکز بر رئیستان روی کارتان تمرکز کنید.

بعید است که یک رئیس مستبد رفتارش را تغییر دهد، 
بنابراین بهترین گزینه تغییر خودتان اســت. به جای 
تمرکز بر رئیسی که تلاش دارد در شما ترس ایجاد کند، 
تنها روی جزئیات و وظایف خودتان تمرکز کنید. شما 
کنترل مستقیمی بر عملکرد خودتان دارید، پس حتما 
روی یک هدف واقعــی تمرکز کنید، و آن هدف واقعی 

کارتان است نه رئیستان.

۲ 1

5 تاکتیک موثر برای ارتباط با یک رئیس سمی

2- فرد مستبد را درک کنید.
رئیسی که مســتبد و خشــن اســت اصالتا فردی ناامن و 
تخریب کننده اســت کــه کج خلقی می کنــد. او خودخواه و 
بی تجربه اســت. بیشتر شما این نوع رفتار را در فرزندان خود 
تحمل نمی کنید پس نبايد آن را از ســوی رئیستان نیز تحمل 
کنید. مسئله این است که رئیس شما نظارت بسیار زیادی بر رفتار شما دارد. به 

همین دلیل نمی توانید مانند او مقابله به مثل و رفتار کنید.
روسای سمی مهمات جنگی مورد نیاز خود را خیلی سریع و استادانه به دست 
می آورند که این امر باعث می شود آنها به سختی انتظاراتشان را برآورده کرده 
یا به طور صحیح مسیرشــان را دنبال کنند. بهترین روش برای شما این است 
که زمان ها، تاریخ ها و جزئیات مکالمات خود را با رئیستان یادداشت کنید. این 
باعث می شــود روی کارتان متمرکز بمانید. بدین ترتیب شما سندی از آنچه 
او گفته و درخواســت کرده، به همراه تاریخ و زمان دقیق مکالماتتان خواهید 

داشت. این گونه بهانه ای برای پرخاش به او نخواهید داد.

3
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5-یک شبکه بسازید.
حفظ ارتباط بــا دیگر کارمندانی هم 
كه مــورد هدف رفتار رئیس ســمی 
را  همکارانتان  اســت.  مهم  هستند 
تشــویق کنید تا تاریخ ها، زمان ها و 
گفته های رئیس سمی را در مکالماتشان با او مکتوب 
کنند. هرچه اسناد بیشتری از مکالماتتان با یک چنین 
رئیسی داشته باشید برای موردی که پایتان به منابع 
انسانی می رسد محکم تر خواهد بود و با سند صحبت 
خواهیــد کرد و اینگونه می توانیــد باعث خاتمه کار 
باشد  بیشتر  تعدادتان  وقتی  بشوید.  سمی تان  رئیس 

اعتبار دفاع ها و اسنادتان بیشتر خواهد بود.

۶

3-مرزهای سکوت را تعیین کنید.
زبان بدن یک روش فوق العاده بدون کلام است، اما به 
طور موثر با یک رئیس مستبد سروکار دارد. هر چقدر 
می توانید بدن خود را از رئیستان برگردانید. در مقابل 
رئیستان به پهلو یا به پشت بایستید. وقتی با او رودررو 
می شوید ســینه خود را سپر کنید و چانه تان را بالا بگیرید. این حالت 
بدن شما به او نشان می دهد که شــما برای گفت وگو راحت هستید و 

ترسی ندارید.
افراد مستبد دوست دارند ببینند مردم از ترس برای آنها دولا می شوند. 
وقتی رئیس سمی شما پرخاشگرانه به دنبال شما می آید طبیعی است 
که بترســید. وقتی شــما بر زبان بدن خود تمرکز می کنید ناخودآگاه 
سرتان را بالاتر می گیرید. رئیس سمی شما یک احساس قوی تر در شما 
پیدا خواهد کرد که باعث کاهش رفتار تهاجمی آنها می شود. زبان بدن، 

ارتباط دهنده قدرتمندتری از کلمات است.

۴

4-مرزهای کلامی را تعیین کنید.
رفتار رئیســتان را با خود تجزیه و تحلیل کنید. فهرستی 
از گزارش هــا را تهیه کنید. زمانی کــه با گزارش و حالت 
فیزیکی محکم به رئیستان نزدیک می شوید کمتر صحبت 
کنید و بیشتر ارائه دهید. ما هرچه بیشتر عصبی می شویم 
ارائه  تمایل بیشتری به صحبت کردن داریم. وقتی گزارش 
می دهید مرزهای بهتری تعیین خواهید کرد. شــما می توانید بدون اینکه 

تلاشی برای متقاعد کردن او بکنید تنها گزارش های خود را ارائه دهید.

۵
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وقتی یک مفهوم پیچیده می شود

بازاریابی  بر  مشتمل  دامنه اش  برند 
و بزرگ تر از بازاریابی اســت. یعنی 
دوســتانی که طرفــدار بازاریابی 
ارتدوکس بودند توجه كنند كه الان 
در ســال 2017 هستیم، لطفا كمي 
مطالعه و دقت داشته باشــند چون دیگر به هیچ وجه 
برند زیر دیسیپلین بازاریابی نیست. همه مان می دانیم 
که بازاریابی زیر دیسیپلین برند است. دیگر گذشت آن 
زمان هایی که آقای کاتلر می آمد در ذیل جايي که آمیزه 
بازاریابی را می گفت، در بخش محصول و بســته بندی، 
موضوع برنــد را مطرح می کرد. یعنــی برند را در حد 
بسته بندی می دید. البته بعدها ایشان توبه نامه نوشت و 
اشاره کرد که دیگر مردم محصول نمی خرند، بلکه برند 
را می خرند. البته این توبه نامه را سال دو هزار و خرده ای 
نوشت و آقای کلر هم که از منادیان و سخنرانان بازاریابی 
و برند است در اين مورد کتاب نوشت. ولی خب پیروان 
ایشــان در ایران هنوز فکر می کنند که بازاریابی برتر از 
برند است. برند که از ســاختار پیچیده تر و بزرگ تری 
نسبت به بازاریابی برخوردار است به همین قیاس باید 

دقت دوچندان در تعریفش داشته باشيم. 

پس من بدون اینکه بخواهم تعریف خیلی دقیقی به شــکل فلسفی در مورد برند 
بدهم، می خواهم پله پله برویم و ببینیم که در طول تاریخ چه نگاهی به این پدیده 
شده است و البته تاریخی که از آن سخن می گویم چیزی در حدود 30 سال گذشته 
اســت و نمی خواهم عقب تر از این زمان بروم و مثلا برگردم به دوره خشایارشاه. 
نکته مهمی که وجود دارد این است که وقتی مفهوم سازی و تعاریفمان  ایراد دارد، 
خودبه خود این ایراد در مدل های مفهومی هم بروز پیدا می کند. در نتیجه  operational model یا مدل 
عملیاتی هم دچار ایراد می شود. اصلا operationها یا برنامه های ما از کجا می آیند؟ از مدل های عملیاتی 
ذهنی مان. مدل های عملیاتی ماست که با یک ضریب خطایی تبدیل به برنامه های عملیاتی مان می شوند 

و این برنامه های عملیاتی می روند تا هدفی را تا حد ممکن شکل دهتد. 

مساله اساسی اینجاست که تا وقتی که آن conceptها یا مفهوم ها مشکل داشته 
باشند، مدل های عملیاتی هم مشکل خواهند داشت. اتفاقا کشور ما، در دهه های 
اخیر سرشار و مملو از این خطاهاست. خطاهایی در مفهوم سازی که در آخر به نتیجه 
معکوس رسیدند و دريافتند آن مفهوم اولیه اشتباه و خطا بوده. نمونه بارز این قضیه 
همین الان در جایگاه اقتصادی ما در ســطح دنیاست. مفهومی به نام خودکفایی 
آنچنان تقدس پیدا کرد که یادمان رفت مفهوم خودکفایی مربوط به  ماقبل جهانی سازی است. وقتي 
اقتصاد دنیا جهانی شد این همبستگی اقتصادی است که اتفاقا باعث قدرت و شکوفایی اقتصاد داخلی 
می شود و یک نوع رشــد درون زا را ایجاد می کند. اصلا بدون ارتباط با مراکز قدرت، با جهان و بدون 
ارتباط با مراکز علم، فناوری و بازارهای بزرگ جهاني، شما نمی توانید توان داخلی تان را به رغم تمامی 

شایستگی ها اساسا به نتیجه ای برسانيد.

۱
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ایــن مثال ها را برای اين می زنیم که بیشــتر 
برای افــراد ملموس اســت. مثــلا يکی از 
مفهوم ســازی هایی که به خطا خورده در نگاه 
تربیتی دهه 60 اســت. امــروز بدنه بزرگی از 
نیروهای کاری ما از دهه 60 هســتند. وقتی ما 
با دهه 60 روبه رو می شویم می بینیم بسياري از 
مفاهیم مدیریتی ای که در ذهن اینها شکل گرفته اساسا با دهه هاي 
30 و 40 كاملا متفاوت است. مفهومی به نام فرمان، مفهومی به نام 
گزارش، مفهومی به نام مسئولیت، مفهومی به نام وظیفه، این مفاهیم، 
اصلا در ذهن دهه شصتی ها با آن چیزی که در ذهن دهه هاي 30 و 40 

است، خیلی فرق دارد.

 ولی آنها همــه زیرمجموعه های برند 
هستند. برند واقعا چیست؟ به کتاب نائومی 
کلاین ارجاع می دهم که برند را مظهر استثمار 
نو می داند. می گوید برندها چیزی جز بازتولید نظام 

استثمار نو در دنیا نیستند.
در واقع، وقتی مفهوم سازی شامل یک پدیده خیلی بزرگ 
می شــود تنوع دیدگاهی زیادی بر محور آن شکل می گیرد. 
مفهوم سازی از دســتمال  کاغذی خیلی سخت نیست. دستمال 
کاغذی را تقریبا همه  مان به یک شکل یا حالتی می بینیم؛ چون مفهوم 
پیچیده ای ندارد، ولی وقتی مثلا ما از یک مفهوم عرفانی صحبت می کنیم 
یا از انسان شناســی حرف می زنیم یا از فرجام شناســی و رستاخیزشناسی و 
هستی شناسی و... تعبیرها بســيار متفاوت می شود. هرچه پدیده ای بزرگ تر شود 
تعبیرهايش هم به هم می ریزد، دلیل اینکه برند هم این  طور اســت این  است که پدیده 
بسیار بزرگی اســت. آیا برند یک محصول است؟ یک کیفیت است؟ یک ارزش است؟ یک 
شخصیت است؟ یک پرستیژ است؟ یا مجموعه  ای از همه این ارزش ها داخل همدیگر است؟ آیا 
وقتی برندی انتقال پیدا می کند و دارد جابه جا می شود تشخص و ارتباط فردی دارد جابه جا می شود؟ با 
پرداختن به این مباحث، آن چه ضروری به نظر می رسد این است که بحث مفصلی داشته باشیم در این مورد 
که اساسا برند چیست و فکر می کنم وظیفه ما به عنوان افرادی که پایه گذار این مباحث در ایران بوده ایم ایجاب 

می کند که این تشتت آرا را حداقل به یک همگرایی کلی برسانيم. بنابراین در گام بعدی این کار را خواهیم کرد.

نتیجه دو نوع مفهوم ســازی در این حوزه ها باعث شده که اساسا، شما وقتی با دهه شصتي ها کار 
می کنید پدیده ای به نام زنجیره فرمان یعنی اینکه من از بالا به شــما دستور می دهم و از پایین 
باید انجام شود و خط گزارش دهی و... همه اش دچار اختلال است. شما وقتی با دهه شصتی ها 
کار می کنید مدام باید بالاسرشــان باشید ببينيد دارند چه کار می کنند و آخرسر هم کار 
خودشان را می کنند. وقتی از آنها گزارش هم می خواهید براي شان خیلی سخت است 
و گزارش نمی دهند؛ اصلا احساس می کنند گزارش دادن کار بدی است و ما داریم 
به او تحمیل یا اجحاف می کنیم یا کاری فراتر از وظیفه از او خواسته ایم. این 
هم به خاطر همان اشتباه مفهوم سازی است. البته وقتی ما در مورد دهه ها 
صحبت می کنیم دقتمان را هم از دســت می دهیم و این مباحث پر 
است از اســتثنا. خب من فکر می کنم پدیده ای به نام برند هم 
همین است. الان بعضی ها برند را یک مفهوم ذهنی می دانند 
که ریشــه در عینیت دارد ما برند را بیشتر از جنس 
محبت و ارادت و ارتباط قلبی و عاطفی می دانیم 
اما همزمان کسانی هستند در همین جا كه آن 
را به شدت غوغاسالار و تبلیغاتی می دانند 
و کسانی هم هستند که آن را به شدت 
بصری  زیباسازی  و  زیباکردن  با 
یکی می گیرند و ما همه اینها 

را قبول داریم؛

۴

۶

۵
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چگونه برای وب سایت خود یک 
اپلیکیشن موبایل بسازیم؟

سرعت رشد تکنولوژی و صنعت آی تی به قدری سریع 
شده است که کسب وکارهای اینترنتی اگر مطابق با آن 
پیش نروند خیلی ســریع از رقبای خود عقب خواهند 
افتاد. در دو سه ســال گذشته شاهد رشد بسیار زیاد 
فروشــگاه های اینترنتی موفق در زمینه های مختلف 
بودیم و بسیاری از همین کســب وکارها به سودهای 
بسیار خوبی دســت پیدا کردند. البته وجود شرکت های شتاب دهنده 
ایرانــی و غیر ایرانی هم بــرای حمایت از این نوع کســب وکارها را 
نمی توان نادیده گرفــت اما به روز بودن و ارائه خدمات خلاقانه از طرف 
این اســتارت آپ ها مهم ترین عامل در موفقیت هر کدام از آنها بود. در 
کنار فروشــگاه های اینترنتی موفق در دو سه سال گذشته جای خالی 
اپلیکیشن های موبایلی بسیار مشــاهده می شد هر چند که بسیاری 
از برنامه نویســان اپلیکیشن در این سال ها به درآمدهای بسیار خوبی 
رســیدند اما هنوز صاحبان کســب وکارهای اینترنتی روی به نسخه 
موبایلی وب سایت خود نیاورده بودند. البته در همین سالی که گذشت 
تب بالایی برای داشتن نسخه اپلیکیشن وب سایت بالا گرفت و بسیاری 
از کســب وکارهای اینترنتی تمرکز زیادی روی اپلیکیشن ها داشتند. 
به عنوان مثال اپلیکیشــن دیجی کالا توانست در کوتاه ترین زمان به 
بالاترین میزان دانلود برسد و می بینیم که بسیاری از مشتریانش فقط 

از طریق اپلیکیشن دیجی کالا خرید خود را انجام می دهند.
می دانیم که صنعت آی تی اکثر قسمت های زندگی ما را با خود گره زده 
است و تقریباً زندگی بدون اینترنت برای خیلی از افراد بی معنی است. 
با توجه به این همه شــلوغی و بمباران اطلاعاتی به وســيله ابزارهای 
مختلف دیگر نمی توان از مشتریان انتظار داشت که به ما وفادار باقی 

بمانند. البته اگر شــرایط را برایشان تســهیل کنیم و مرتب جلوی 
چشمشان باشــیم می توان کمی امیدوار بود. داشتن یک اپلیکیشن 
موبایل یکی از مواردی است که می توان با آن کمی بیشتر جلوی چشم 
کاربر بود و دسترســی کاربر به آن بسیار ســاده تر از سر زدن به یک 

وب سایت است.
اگر در حال حاضر صاحب یک وب ســایت هستید در این مقاله قصد 
دارم یک روش ســاخت اپلیکیشن به صورت رایگان با استفاده از یک 
سرویس اینترنتی را به شما معرفی کنم. نگران نباشید، نیاز به دانستن 
هیچ دانش برنامه نویسی نیســت و این سرویس خودش تمام کارها را 
انجام می دهد و در نهایت یک فایل نصبی به شــما ارائه می دهد. البته 

این اپلیکیشن فقط برای دستگاه های اندرویدی قابل استفاده است.
ابتدا به ســایت app.yet رفته و در آن ثبت نام کنید. ثبت نام در این 

وب سایت کمتر از چند دقیقه زمان می گیرد.

پس از ثبت نام واردشــدن به حساب کاربری خود 
 create app در گوشــه سمت راست بالا روی گزینه
کلیک کنید تا وارد بخش مورد نظر شــوید. مطابق 
تصویر 3 گزینه پیش رو تکمیل کنید و بر روی دکمه 

create app کلیک کنید تا وارد مرحله بعد شوید.

در این مرحله چند تب مشــاهده می کنید که در 
هر قسمت می توانید تنظیماتی برای اپلیکیشن خود 
داشته باشــید. تنظیم کردن قسمت های مختلف کار 
بسیار ساده ای اســت و خودتان می توانید به راحتی 

همه کارها را انجام دهید.

1
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یکی از مزایای این ســرویس این است که از زبان 
فارســی پشــتیبانی می کند و به راحتی می توانید 
اپلیکیشن خود را به صورت راست چین و با پشتیبانی 
از زبان فارسی بســازید. برای این منظور وارد بخش 
setting شده و از قسمت displaye language زبان 

فارسی را انتخاب کنید.

هر وب سایتی می تواند امکان فید داشته باشد و اگر 
نمی دانید که چطور باید به فید سایت خود دسترسی 
داشته باشید با کمی جست وجو در اینترنت یا سوال 
از برنامه نویس وب سایتتان می توانید به سرعت آدرس 
این فید ها را به دست آورید. اما اگر صاحب یک سایت 
وردپرسی هستید فید ها به صورت پیش فرض به صورت 

http://yourwebsite.com/feed :زیر در دسترس هستند
در واقع با واردکــردن عبارت feed در انتهای آدرس ســایت خود 

می توانید به آنها دسترسی داشته باشید.
حال که آدرس فید ها را پیدا کردیم از قســمت ماژول یکی از انواع 

فیدها را انتخاب کنید تا به مرحله تنظیمات آن بروید.

اپلیکیشن شما در کمتر از چند دقیقه آماده دانلود 
می شود و به ای میل شما ارسال خواهد شد. می توانید 
این فایل apk را دانلود کرده و به مشتریان خود ارائه 
دهید تا روی دستگاه های اندرویدی خود نصب کنند. 
از این به بعد هر زمان که سایت خود را آپدیت کنید 
این اپلیکیشــن هم آپدیت می شــود و دیگر نیازی 

نیست که برای آپدیت آن مجدد کاری انجام دهید.

همانطور که عرض کردم با استفاده از این سرویس 
اپلیکیشن خود  برای  را  بیشتری  می توانید تنظیمات 
داشــته باشــید که مجال توضیح آن در این مقاله 
نبود اما برای توضیح بیشــتر این سرویس یک فیلم 
 QR آموزشــی تهیهکردم که می توانید با استفاده از

code زیر آن را مشاهده کنید.
یا از لینک زیر این فیلم را مشاهده کنید:

http://bashgahwp.com/app

به عنوان مثــال من feed:wordpress را انتخاب 
کردم و در قسمت menu name نام مورد نظر برای 
منو را تعیین کردم. در واقع این نام در اپلیکیشن شما 
 wordpress قسمت  در  همچنین  می شود.  مشاهده 
url هم آدرس فید ســایت خودم را وارد کردم. و در 
نهایت بر روی save کلیک کنید تا تنظیمات تکمیلی 
برای شما نمایش داده شود. پس از اینکه این تنظیمات را انجام دادید 

روی گزینه update کلیک کنید و سپس به منوی اصلی باز گردید.
هر چند که می توانید تنظیمات بسیار بیشتری در این سرویس ایجاد 
کنید اما تا به اینجا کارهای اصلی را انجام دادیم و می توانیم اپلیکیشن 
خود را ایجاد کنیم. برای ایــن کار از منوی اصلی روی build کلیک 

کنید و در صفحه باز شده submit to build را بفشارید.

حــال باید روش دسترســی این اپلیکیشــن به 
اطلاعات ســایتتان را مشــخص کنید. این سرویس 
اطلاعات سایت شــما را از فید rss سایت می خواند. 
فیدها راهی برای دسترسی ســریع و بدون دردسر 
به آخرین نوشته های ســایت شما هستند. برای این 
منظــور وارد بخش modules شــوید. همانطور که 
برای  ماژول هایی  به صورت پیش فرض  در تصویر مشــاهده می کنید 
اپلیکیشن شما در نظر گرفته شده است که می توانید آنها را حذف یا 
 new ویرایش کنید. همچنین برای اضافه کردن یک ماژول از قسمت

module باید آن را انتخاب کنید.

۴

۶

۸۹

۷

۵
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به  بهینه ســازی نــرخ تبدیل، 
روش هایی گفته می شود که از طریق 

آنها می توانیم نرخ تبدیل کاربر به هدف را 
در سایت خود بهبود ببخشیم. به تعداد افرادی 

که به ســایت مراجعه می کنند و ما را به هدفی که 
می خواهیم می رسانند به نســبت کل افراد، نرخ تبدیل 
گفته می شــود. فرض کنید که هدف ما از راه اندازی سایت، فروش محصول است، 
بنابرایــن نرخ تبدیل را بر اســاس میزان فروش محصول تعریــف می کنیم، برای 
اندازه گیری نرخ تبدیل کافی اســت که محاسبه کنیم چند درصد از افرادی که به 
ســایت ما مراجعه کرده اند از ما خرید کرده اند. به عنوان مثال اگر سایت ما روزانه 
صد بازدیدکننده داشته باشد و دو نفر از آنها از ما خرید کنند، نرخ تبدیل سایت ما 

دو درصد است.

نرخ تبدیل، می تواند برای رســانه های 
مختلف به تفکیک تعریف شود، به عنوان 

مثال نرخ تبدیل فروش سایت را بر اساس 
ورودی های مختلفی که از گوگل، تبلیغات 

یا شــبکه های  ای میلی  تبلیغــات  بنری، 
اجتماعی می گیریم به صورت مجزا محاسبه 

کنیم و متوجه شــویم که کدام یک از ورودی های سایت، ما را بهتر به 
هدفی که می خواهیم می رساند. حتی برای یک رسانه نیز می توان نرخ تبدیل 

را به تفکیک محاسبه کرد، به عنوان مثال ممکن است سایت ما از طریق کلمات 
کلیدی مختلف در گوگل ورودی دارد، برخی از این کلمات برای ما فروش مناسبی 

ایجاد می کنند و برخی دیگر تاثیری در فروش سایت ما ندارند، با محاسبه نرخ 
تبدیل به ازاي هر یک از کلمات کلیدی می توانیم کلمات کلیدی مناسب در 

زمینه کاری خود را محاســبه کنیم. بهینه سازی نرخ تبدیل که مخفف 
عبــارت Conversion Rate Optimization اســت، به روش ها و 

تکنیک هایی گفته می شود که از طریق آنها می توانیم نرخ تبدیل 
خود را بهبود دهیم. اولین و مهم ترین نکته در بهینه سازی نرخ 

تبدیل، به دست آوردن نیازها و خواسته های کاربر است. 

۲

۱

بهینه سازی نرخ تبدیل چیست
 و شامل چه مواردی می شود؟
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گارانتی بازگشت وجه داریم و اصالت 
کالا را تاییــد می کنیــم. ابزارهای زیادی 

برای بهبود نرخ تبدیل استفاده می شوند، مانند 
ابزارهایی که با ضبط ویدئو از روی ســایت، به ما کمک 

می کنند تا بهتر رفتــار کاربران را رصد کنیم که معروف ترین 
آنها وب سایت hotjar.com است. این سایت علاوه بر اینکه نقشه 

حرارتی در اختیار ما قرار می دهد، از رفتار کاربران بر روی ســایت فیلم 
می گیرد. همچنین ابزارهای تحلیلگر مانند گوگل آنالیتیکس به ما کمک می کنند 

که کانال های ورودی ســایت خود را بهینه کنیم و بهینه سازی نرخ تبدیل را به تعریف 
هدف های مناسب اندازه گیری كرده و بهبود دهیم. همچنین تکنیک هاي زیادی برای 

بهبود چیدمان و وضعیت سایت وجود دارند که در این زمینه استفاده می شوند؛ یکی از 
این تکنیک ها Cart sorting یا مرتب سازی کارت است. در این روش از کاربران سایت 

می خواهیم که به سلیقه خودشان بخش های مختلف را چیدمان کنند و با انجام آزمایش 
از افراد مختلف مطمئن می شویم که چیدمان سایت ما در نهایت سادگی و طبق سلیقه 

کاربر انجام شــده است. در نهايت باید دقت کنیم که سایت خود را به سلیقه کاربران 
بسازیم نه طبق سلیقه خودمان. یکی از مهم ترین مزایای استفاده از روش های مختلف 

بهینه سازی نرخ تبدیل این است که بدون اینکه هزینه های تبلیغاتی شما افزایش یابد، 
سود و فروش شما افزایش می یابد و این موضوع باعث می شود که حتی تبلیغاتی که 

پیش از این برای شما بازدهی نداشتند، بازدهی مثبت ایجاد کنند و شما را به سوددهی 
برسانند. امیدوارم که با تحلیل رفتار و نیازهای مخاطب سایت خود، بتوانید گامی در 

جهت بهینه کردن نرخ تبدیل بردارید و این مقاله برای شما مفید واقع شده باشد.

این موضوع که بدانیم کاربر با چه هدفی به ســایت ما مراجعه کرده، چه نیازهایی دارد و 
چگونه می توانیم به نیازهای او پاسخ مناســب بدهیم و اعتماد او را جلب کنیم از اهمیت 

بسیار بالایی برخوردار است. 
فرض کنید که مالک یک سایت فروش گل آنلاین هستید، سایت خود را بسیار زیبا طراحی 
کرده اید و تخفیف های متنوعی در آن قرار داده اید، اما نرخ تبدیل ســایت شما يك درصد 
اســت، یعنی از هر 100 نفر مراجعه کننده تنها یک نفر از شما خرید می کند. شاید در درجه اول به این 
موضوع فکر کنید که برای افزایش نرخ تبدیل، بهتر اســت تخفیف های بیشتری روی سایت بگذارم یا 
ســرعت لود صفحات خود را افزایش دهم، و مواردی از این قبیل را بررسی کنید. گرچه این موارد تاثیر 
مناسبی در بهبود نرخ تبدیل دارند، اما بیشترین نتيجه را زمانی خواهید گرفت که رفتارها و نیازهای 
کاربران را بررسی کنید و به این موضوع بپردازید که کاربرانی که به سایت شما مراجعه کرده اند از 
چه طریقی و با چه هدفی به سایت آمده اند و دغدغه ذهنی آنها چیست؟ برای به دست آوردن 
این موضوع می توانیم یک ابزار چت آنلاین در سایت قرار دهیم و به سوالات کاربران پاسخ 
دهیم. نتایج این کار ممکن است برایتان بســیار جالب باشد، به عنوان مثال متوجه 
شــوید که اکثر مراجعه کنندگان نگران این موضوع هستند که آیا گل به موقع به 
مقصد می رســد یا خیر و با توجه به فاصله مکانی که با فروشگاه شما دارند، 
زمان ارســال و تحویل گرفتن کالا برای آنها بســیار مهم است. بنابراین 
نوشتن جمله ای در سایت که بتواند به این دغدغه کاربران پاسخ دهد 
تاثیر بسیار بالایی در افزایش نرخ تبدیل شما خواهد داشت. به 
عنوان مثال در قســمت بالای سایت جمله ای با اين مضمون 
بنویسیم: »ارسال گل به همه مناطق تهران، حداکثر در 

2 ساعت.« 

۳

۵

کاربر با مشــاهده این جمله، 
پاسخ سوال خود را خواهد گرفت 

و با خیال راحت می تواند از ســایت 
می تواند  فوق  جمله  همچنین  کند.  خرید 

هوشمندانه تر هم طراحی شــود و با دریافت 
مکان کاربر از طریق مرورگر، آن را شخصی سازی 

کنیم و بنویســیم: »شما در منطقه عباس آباد قرار دارید، در صورتی که همین 
الان سبدگل سفارش دهید، سفارش شما را در 2 ساعت به شما تحویل خواهیم داد.« 

سادگی وب سایت، محتوای مناســب و مفید برای کاربر و سرعت لود صفحات از 
موارد فنی با اهمیت در بهینه سازی نرخ تبدیل هستند. همانطور که در مثال بالا 

ملاحظه كرديد، در بسیاری از مواقع قراردادن یک جمله در سایت می تواند 
تاثیر بسیار زیادی در افزایش فروش سایت شما داشته باشد. یکی دیگر از 

مواردی که باید به آن بسیار دقت کنیم. جلب اعتماد کاربران است. به 
عنوان مثال اگر هدف ما عضویت کاربر در خبرنامه سایت است، باید 

به او اطمینان دهیم که از ای میل او استفاده تبلیغاتی نخواهیم 
کرد و ای میل او را در اختیار دیگران قرار نخواهیم داد و اگر 

کاربر می خواهد از سایت ما خرید انجام دهد، باید 
به او اطمینان دهیم که در صورت خرابی 

خواهیم  پــس  را  آن  کالا، 
گرفت، 

۴
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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

دچار استرس شده اید؟ این پانزده 
سوال را از خود بپرسید
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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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AI چگونه
بازاریابی دیجیتال را متحول کرد؟ 

نیکول مارتین/ مترجم: مریم ولی پور نورعلی
امروزه AI یــا همان هوش مصنوعــی به یکی 
از مهم ترین عناصر کســب وکار تبدیل شــده و 
جای خود را در تعداد زیــادی از پلت فورم ها و 
اپلیکیشــن ها باز کرده است. بازاریابی دیجیتال 
نیز یکی از حوزه هایی اســت که با ظهور هوش مصنوعی بسیاری 
از مشکلات آن رفع شــده و دچار تغییر و تحول شده است. در 
اینجا به سه روش اشاره می شود که AI  با تغییر در آنها بازاریابی 

دیجیتال را بهبود می دهد. 

1

تکنولوژی جســت وجوی صوتی نیز 
بازاریابی  در   AI فوق العاده  افزونه  یک 
دیجیتال اســت که می توانــد ما را با 
ســرعت بیشــتری به نتیجه برساند. 
سایت خود  می توانند  اکنون  شرکت ها 
 Alexa، Google را منطبق با دستیارهای مجازی مانند
Home و SIRI بســازند. اگر شما این کار را به درستی 
انجام دهید می توانید برند خود را به عنوان اولین نتیجه 
در جســت وجوی صوتی بیاورید که کمک بسیاری به 

شناخت برند شما خواهد کرد. 

۴

1-تجربه کاربری بهتر
مهم ترین جنبه یک استراتژی موفق بازاریابی 
اســت.  فوق العاده  کاربری  تجربه  دیجیتال، 
وقتی محتوا مرتبط و متناسب با کاربر باشد، 
احتمال بسیار بیشتری وجود دارد که آنها به 
مشتری یا حتی مشتریان همیشگی تبدیل شوند و نسبت به 
آن برند وفادار بمانند. هــوش مصنوعی به طور قابل توجهی 
می تواند با قدرت خود در جمع آوری داده ها به آن کمک کند 
و بر اســاس مواردی مانند موقعیت مکانی، اطلاعات تاریخی 
و رفتار گذشــته تعیین کند کدام محتــوا کاربردی ترین و 
مناسب ترین محتواســت. در زمان انجام چنین کاری هوش 
مصنوعی بــه کاربر تصوری می دهد که این برند به طور خاص 

برای خود او ساخته شده است.  

2
در ارتباط با خرده فروشــی، AI می تواند 

با پیشــرفت های جدید در واقعیت افزوده 
برای تجربیات خریــد آنلاین یک فعالیت 
مشتریان  که  جایی  کند،  شبیه ســازی  را 
از  در واقع می توانند یک محصول را پیش 
خرید امتحان کنند. برنامه های جدیدی به بازار آمده اند که 
شــما می توانید لباس ها را به تن کنید تا ببینید کدام یک 
برای شما مناســب تر است یا حتی چه رنگی به شما بیشتر 

می آید، بدون اینکه حتی پایتان را در فروشگاه بگذارید.  

3
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2-پیش بینی رفتار مشتری
یک  می تواند  تنهــا  نــه  مصنوعی  هوش 
تجربه مشــتری را بر اساس رفتار گذشته 
همچنین  بلکه  کند،  شخصی ســازی  افراد 
می تواند رفتار کاربران جدید و فعلی را نیز 
پیش بینی کند. با کمــک پلت فورم های مدیریت داده ها، از 
AI می تواند  افراد در وب سایت،  طریق جمع آوری داده های 
اطلاعاتی درباره کاربران شــما از طریق اینترنت جمع آوری 
کند. این امر به طور خودکار به شما کمک می کند تا نیازهای 
آنها را از طریق بازدیدها، علایق و پروفایل ها شخصی سازی 
کنید. همچنین باعث می شود بتوانید سرنخ های بالقوه خود 
را هدف گیری و افرادی را که جذبشان غیرممکن است حذف 
کنید تا بتوانید روی فرمول ســازی و اجرای استراتژی های 

بازاریابی موثر تمرکز کنید. 
AI دائما در حال جمع آوری، تجزیه و تحلیل و تفسیر داده ها 
الگوریتم های  با  آنهاســت.  از  استفاده هوشمندانه تر  برای 
جدید صحت و دقت بازدیدهای مشــتری همواره کارآمدتر 
خواهد شــد و به پیش بینی فروش و برگشت سرمایه کمک 
زیادی خواهد کرد به طوری که کســب وکار شما می تواند 
بهترین تجربه را برای مشتریان به ارمغان آورده و ابزارهای 

مناسبی را برای موفقیت کسب وکار شما فراهم کند.  

۵

پیام رســان فیس بوک ویژگــی ربات چت را 
برای کمک بــه بهبود خدمات مشــتری برای 
کسب وکارها قرار داده است، تا به این شکل در 
را  تماس  انتظار  زمان  افزایش،  را  دسترس بودن 
کاهش داده و رضایت مشتریان را افزایش دهد. 
هوش مصنوعی روزبه روز در حال رشــد و پیشــرفت است و از 
پیاده ســازی هوش مصنوعی در  سرعتش کاسته نخواهد شد. 
استراتژی بازاریابی دیجیتال شما آگاهی های لازم برای رسیدن 
به موفقیت را به کسب وکار شما داده و به مشتریان کمک می کند 

تا تجربه بهتری داشته باشند.  

۷

3-حمایت به موقع مشتری
یکی از بزرگ ترین مواردی که مشــتریان 
در یک تجربه دیجیتالی خوب جســت وجو 
می کنند، نتایج و پاســخگویی فوری است. 
مصنوعی  هوش  چــت،  ربات های  ابداع  با 
می تواند ایــن تجربه را به موقع و در زمان واقعی ارائه دهد. 
ربات های چت ســرویس هایی هســتند که به کمک هوش 
مصنوعی طراحی می شوند و کاربران از طریق یک رابط چت 

با آن ارتباط برقرار می کنند. 
تا  از اصطلاحاتی اســتفاده کنند  ربات های چت می توانند 
»انسان نما«تر به نظر برســند، و بتوانند سوالات اساسی را 
پاسخ داده، سفارش هاي کاربران را انجام داده،  سپس آنها 

را پیگیری کرده و مسائل ساده را حل کنند. 

۶
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6 اشتباه بازاریابی که برای
شرکت ها گران تمام می شود 

جیا ورتز/ مترجم: مریم ولی پور نورعلی
بسیاری از شرکت ها برای تبلیغات بازاریابی خود هزینه های زیادی را متحمل 
می شــوند. برخی از آنها میلیون ها دلار برای این تبلیغات هزینه می کنند. در 
زیر به شش اشتباه رایج بازاریابی شرکت ها و نحوه اصلاح آنها اشاره می کنیم 

که میلیون ها دلار هزینه برای آنها به همراه دارند.  

1-تنها تمرکز روی افراد تاثیرگذار بزرگ
اگر شــما در طول سال های گذشــته به چشم انداز 
بازاریابی توجه کرده باشــید، می بینید که بازاریابی 
به  تاثیرگذار رو  افراد  بر  شبکه های اجتماعی مبتنی 
افزایش است. در واقع بر اساس تحقیقات انجام شده 
84 درصد بازاریابان مدعی شدند که در سال جاری حداقل بازاریابی 
یک فرد تاثیرگذار را در برنامه خــود دارند. وقتی با افراد تاثیرگذار 
شراکت می کنید، لزومی ندارد برند شــما بودجه خود را برای افراد 
مشــهور بســیار گران قیمتی که میلیون ها دنبال کننده دارند صرف 
کند. این افراد تاثیرگذار بزرگ میزان تعهد کمتری نســبت به افراد 
تاثیرگذار کوچک دارند. در عوض صرف بودجه شــما روی چند فرد 
تاثیرگذار عاقلانه تر اســت، چه بسا شــاید صدای برند شما با افراد 
تاثیرگذار کوچک در یوتیوب و توییتر بیش از افراد تاثیرگذار بزرگ 
در اینســتاگرام یا پینترســت بپیچد. آزمایش و ارزیابی بسیار مهم 

است.  

2-همراه نبودن با تکنولوژی
در بازار رقابتی امروز، در جریان بودن 
با ترندها مسلما نه تنها برای پیروزی 
در رقابت بلکه بــرای بقا نیز ضروری 
اســت. تقریبا هر روز یــک نوآوری 
جدید به بازار می آید، چــه یک افزونه مرورگر کروم، 
چه یک برنامه موبایل یا یک پلت فورم تحلیلی جدید. 
این امر بازاریابی شــما را به سطح بعد می کشاند. شما 
به منظور کشــف آنها، فقط باید با دقت مراقب باشید. 
یک روش فوق العاده برای پیگیری تکنولوژی در دنیای 
بازاریابی، دنبال کردن رهبــران متفکر تکنولوژی در 
شبکه های اجتماعی اســت. شما می توانید این کار را 
 Content مانند  نشریاتی  با عضویت در خبرنامه های 
Marketing Institute یا Social Media Today و 

شرکت های مورد اعتماد دیگر انجام دهید. 

3-عدم بهینه سازی برای تلفن های همراه
از سال 2011 تا 2017 درصد آمریکایی هایی که 
از گوشی های هوشــمند استفاده کردند از 35 
درصد به 77 درصد افزایش داشته است. ظهور 
موبایل هم در جســت وجو از طریق مرورگرها 
و هم در خرید به صورت آنلاین نشــان می دهد که چرا گوگل 
در حال حاضر اولویت سئو را به وب سایت های بهینه شده برای 

موبایل می دهد.

1

2

3

۴
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4-معتبر نبودن داده ها
یک مطالعه در سال 2014 از Experian نشان داد که این شرکت به 
طور متوســط 12 درصد از درآمد سالانه اش را با اعتماد به داده های 
نامعتبر یا اشــتباه از دســت می دهد. به طور کلی وقتی شرکت ها 
داده های مصرف کننده ها را به درســتی جمــع آوری نکنند متضرر 

می شوند. 

6-عدم ایجاد محتوای بادوام
سرعت ســریع دنیای دیجیتال تصوری غلط به بسیاری 
از کارآفرینان داده اســت که ایجــاد محتوای به موقع، 
مهم تر از بی نقص بودن و ارائه ارزش است. هرچه محتوای 
شــما مفیدتر باشــد احتمال بیشــتری وجود دارد که 
بازدیدکنندگان برای خواندن آن، نظر دادن و اشــتراک گذاری آن زمان 
صرف کنند. علاوه بر این اگر محتوای شما بادوام باشد، یعنی بتواند برای 
مدت زمانی طولانی مناسب و مرتبط باقی بماند، عمر طولانی تری داشته 

و فرصت بیشتری برای جذب سرنخ و بالابردن فروش به شما می دهد. 

۵

۸

5-محتوا از نظر بصری جذاب نیست.
آیا شــما می دانید مغز انســان تصاویر را 60 هزار بار سریع تر 
از متون ســاده پردازش می کند؟ علاوه بر این به طور تقریبی 
90 درصد از همه اطلاعات منتقل شــده به مغز بصری هستند. 
جای تعجب نیست که تا ســال 2019 ویدئو 80 درصد از همه 
محتواهای بازاریابی را به خود اختصاص می دهد. اگر کســب وکار شما بخواهد 
ارتباط را حفظ کند، باخبر بودن و ماندن از این ترندها در زمان ساخت محتوای 
شما امری ضروری است. حتما محتوای شما بصری باشد، و گرافیک ها، تصاویر 

و ویدئوها را در بر داشته باشد.
در عین حال که متن های ســاده هنوز هم بســیار قدرتمند هستند، ویدئوها 
تاثیری بادوام بر بازدیدکنندگان شــما خواهند داشــت، به ویژه در زمانی که 

محتوا طولانی باشد. 

۷

وقتی اطلاعات بسیار متمایز و مجزا باشند، شناسایی هر فرصت معنادار 
و کار روی آن بسیار مشکل می شــود. با این حال که نادیده گرفتن برخی 
موارد مانند ارتقاي سیســتم های اطلاعاتی در چک لیســتتان کار آسانی 
است، اما شرکت شما در نهایت بر اساس اعتبار داده هایش  نشست کرده 

یا شناور می ماند. 
داشــتن اعتبار، به روز کردن به موقع داده ها و سیســتم های فنی حیاتی است. اینکه شما 
Hubspot، Google Analytics، یا هر ســرویس دیگــری را انتخاب می کنید، حتما هر 

اقدامی را که می توانید انجام دهید مورد ارزیابی قرار دهید. 

۶
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7 نشانه ای که به شما می گوید برند شخصی تان
به مشکل برخورده است 

سخنگوی  پرایس  رسول زاده/ ســت  غزاله  مترجم: 
بازاریابی در وب سایت خود می گوید: »برندسازی شخصی 
یکی از مهم ترین مهارت هایی اســت که هر متخصصی 
باید در نهایت یاد بگیرد زیرا ترکیبی برتر از چند مهارت 
مختلف است.« او درست می گوید، در نهايت برند شخصی 
شما، تنها چیزی است که برای شما می ماند. این برند اعتبار شما در دنیای 
تجارت است بنابراین باید نشانگر شــفافیت و آینده نگری شما باشد و به 
مخاطبان بگوید شــما فردی مشتاق هستید که از هیچ کاری برای رسیدن 
به موفقیت دریــغ نمی کنید. اگرچه هیچ وقت همه چیز مطابق برنامه ریزی 
پیش نمی رود و ممکن اســت نتایج بدی روی کسب وکار شما بگذارد. برای 
مثــال در یک نظرخواهی، 53 درصد از تصمیم گیرندگان گفته بودند که در 
تصمیم گیری بر اســاس اطلاعات آنلاینی که به دست آورده بودند، نقش 

فروشندگان را نادیده گرفته بودند.

در اینجا ما هفت علامت هشــداردهنده به شما معرفی 
می کنیم که نشــان می دهد برند شخصی تان به مشکل 

خورده است:
1- به یک شخصيت غیرواقعی تبدیل شده اید.

بخش مهمی از پیشرفت یک کارافرین داشتن برند شخصی است. 
در واقع به وجود آوردن حس خاصی که مردم نسبت به محصولات 
و خدمات شــما دارند. برند شما باید بازتابی از توانایی های شما و 
تجربه خاص مخاطبان با شما باشد. اما ممکن است شما در این کار 
زیاده روی کنید، این اتفاق زمانی می افتد که شما درباره احتمال به 
دست آوردن یا دوام آوردن در یک جایگاه خاص مبالغه می کنید. 
بنابراين مراقب باشید زیرا زمانی که شما خودتان و توانایی هایتان 
را دست کم می گیرید و می خواهید جور دیگری باشید، تبدیل به 
یک کاراکتر غیرواقعی می شوید و دیگر یک برند شخصی نیستید. 
مخاطبان بیشــتر به عملکردتان توجه می کنند تا حرف هایی که 

درباره خودتان می زنید.

1

توصیه: درباره خودتان و کارتان اغراق نکنید و سعی ۲
کنید روی توانایی های واقعی، موفقیت ها و سابقه کاری 
درخشانتان تمرکز کنید. فکر نکنید که شما باید فروش 
فوق العاده داشــته باشــید یا وانمود کنید جور دیگری 
هستید تا مخاطبان و همتایانتان را تحت تاثیر قرار بدهيد.

2- برند شما ویژگی هایش را از دست داده است.
سندروم ایمپاســتر می تواند یک کارافرین را از کار بیندازد. بعضی مواقع 
ممکن است حس کنید که تجربه ها و دانشی که دارید و هر چیزی که مربوط 
به شماست، ظاهرسازی و دروغین است. شما دچار تردید می شوید و از خود 
می پرســید آیا واقعا کاری که انجام می دهم ارزشی دارد یا خیر و همان طور 
که در خود فرو می روید، توانایی های واقعی تان را از دست می دهید و مانند 
سنگ های صیقلی کف رودخانه ای خروشان می شوید که از خودشان هیچ 

اختیاری ندارند.

توصیه: اگر حس می کنید غیرقابل تشــخیص 
شــده اید و کســی که فکر می کنید نیستید، به 
گذشته نگاه کنید و اینکه چطور برند شخصی تان 
را به وجود آورده اید. موفقیت هایتان را جشــن 
بگیریــد و هرازگاهی آنها را به خودتان یادآوری 

کنید تا بدانید چه جایگاهی دارید.

۳

۴
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3- مجذوب مشارکت زیاد مشتری ها شده اید.
اگر از مشــارکت همیشــگی مخاطبانتان لذت 
تعدادشان شوکه  کاهش  با  است  ممکن  می برید، 
مشتری های  به  همیشه  باید  سازمان  یک  شوید. 
قدیمی و جدیدش دسترسی داشته باشد و از آنها 

درباره خدمات یا محصولاتش نظرخواهی کند.
در غیر این صورت شما نمی توانید مشتری ها را سرزنش کنید که 
چرا دیگر به شــما توجه نمی کنند. شما می توانید با نزدیک ترین 
مخاطب هایتان خصوصی صحبت کنید و علت را جویا شــوید اما 
سرانجام این شما هستید که باید ایراد کارتان را پیدا کنید. کاهش 

مخاطبان ممکن است به دلایل زیر باشد:
بی ثباتی در به روز کردن محتوای رسانه های اجتماعی

تاکید زیاد بر موضوعاتی که با علایق مخاطبان همخوانی ندارد.
نداشتن مشارکت کافی و مستقیم

تمایلات تحمیل کننده و خودخواهانه برای جذب مخاطب
توصیه: گذشته را بررســی کنید و جایی که مشارکت به حداقل 
رسیده را پیدا کنید ســپس به دنبال علت آن باشید. آیا کاهش 
مشارکت به دلیل تغییر محتوا یا روند کاری تان بوده است؟ علت 
را پیدا کنید تا بتوانید به مخاطبان انگیزه بدهید که دوباره با شما 

مشارکت کنند.
4- تمرکزتان از بین رفته است.

به وجود آوردن برند شــخصی نیازمند برقراری تعادل بین زندگی 
شخصی و زندگی حرفه ای شماســت. بعضی مواقع ممکن است 
تمرکزتان را از دســت بدهید یا اولویت هایتــان تغییر پیدا کند. 
ممکن است بخواهید وقت بیشتری با خانواده خود سپری کنید، 
در سرگرمی های مورد علاقه تان شرکت کنید، برای یک کار مهم 

برنامه ریزی کنید یا بخواهید به تعطیلات بروید.

۵

7- به آینده توجه نمی کنید:
اگر آخرین تلاش هایتان برای بازاریابی، با تمرکز 
بــر موفقیت هایی بوده که تا به حال به دســت 
آورده ایــد )مانند جوایز قدیمــی موقعیت های 
باید بدانید که مانع پیشــرفت خود  شــغلی(، 

شده اید.
توصیه: راهکارهای شما برای دســت یافتن به برند شخصی باید 
آینــده نگرانه و با توجه به وقایع پیش رو باشــد. به مخاطبانتان 
بگویید می خواهید چه كار کنید و به کجا برسید و با حمایت آنها 

به خواسته هایتان برسید.

۷

توصیه: وقتی تمرکزتان را از دست می دهید، 
باید راهی پیدا کنید تا به کارهای حرفه ای خود 
رســیدگی کنید تا جایگاهتان از دست نرود. 
زندگی شخصی تان را طوری برنامه ریزی کنید 

که به کارتان صدمه ای نزند.
5- برند شما دائم تغییر جهت می دهد.

 برند شــما باید پایدار بماند تا هر کجا و هر وقت مخاطبان با 
برندتان مواجه می شــوند، آن را بشناسند زیرا مخاطبانی که 
با برند شما آشــنایی دارند به مرور زمان توقعات خاصی پیدا 
می کنند و می دانند چگونه واکنش نشان دهند. اگر دائم تغییر 
جهت بدهید، آنها نمی توانند شما و محصولاتتان را دنبال کنند.

توصیه: زمانی که برندتان را ثبــت کردید تلاش کنید پایدار 
بمانید. عالی ترین مثال در این زمینه »ست گودین« است زیرا 
در بلاگ ها، کتاب ها و مشــارکت های اجتماعی به راحتی قابل 

تشخیص است.

6- برند شما دیده نمی شود.
اگر با جست وجوی اسمتان در سایت ها نتیجه خوبی به دست 
نمی آورید، باید بدانید که برای به وجود آوردن برند شــخصی 
راه ســختی پیش رو دارید. به احتمال زیاد مخاطبان، رابط ها 
و همکاران شــما برای پیدا کردنتان اســم شما را جست وجو 

می کنند، آنها چه چیزی پیدا خواهند کرد؟
برایان سولیس، تحلیلگر گروه آلتیمتر نوشته است که: »گفته 
می شود که گوگل منبع جدید است، در حقیقت همه موتورهای 
جست وجو، چه اجتماعی یا سنتی منابع جدید هستند )مانند 

ویکی پدیا(«
توصیه: برای ثبت و پیشرفت برند شخصی تان تنها به رسانه های 
اجتماعی تکیه نکنید بلکه خودتان اسم، محتوای بازاریابی و 
شماره تماستان را در سایت ها ثبت کنید تا هنگام جست وجو 

از افراد هم اسمتان متمایز شوید.

۶
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بیشتر سازمان ها استراتژی را نمی شناسند. مدیران ارشد 
آن را با تعیین اهداف اشتباه می گیرند. »استراتژی ما رشد 
تا حد فلان مقدار است. ما  می خواهیم در زمینه بهمان رهبر 
بازار باشیم.« این اشتباه است. استراتژی در مورد چگونگی 
رســیدن به نقطه مورد نظر بحث می کند. با تعریف مشکل 
شــروع می شود و برنامه ای شامل عملکردهای ضروری برای غلبه بر مشکل 
در اختیار شــما قرار می دهد. تلاش و اراده ابزارهای مناســبی هستند اما 
هم معنی با استراتژی نیستند. استراتژی مانند اهرمی ست که عزم و اراده را 

در مسیر درست قرار می دهد.
بعضی ها اعتقاد دارند شر چیزی بیش از نبود خیر و دارای یک نیروی فعال 
است. به همین ترتیب، داشتن استراتژی بد تنها به معنی نداشتن استراتژی 
خوب نیست. همه ما از جانب مقامات دولتی ادعاهایی مبنی بر داشتن برنامه 
در زمینه هایی از قبیل توریســم شنیده ایم ولی عملی از جانب آن ها انجام 

نشده است. آن ها حتی مشکل را نیز نتوانسته اند تشخیص دهند.

ترجمه:لیلا طباطبایی
استراتژی به راحتی قابل تعریف اســت، پس چرا بسیاری از 

شرکت ها برداشت اشتباهی از آن دارند؟
مزیت اصلی یک اســتراتژی خوب این است که رقبای شما از 
داشتن چنین چیزی بی بهره اند. ممکن است گمان کنند دارای 
استراتژی خاصی هستند درحالی که استراتژی اصطلاحی ست که گاهی اشتباه 
تفسیر می شود و به کار می رود. یک استراتژی خوب، برنامه منسجمی ست که 
بتواند از پس مشکل مشخصی بربیاید. شکل خاصی دارد، یک چالش را مشخص 

می کند و برنامه ای برای مقابله با آن چالش طرح می کند.

2

1

بزرگ ترین اشــتباه مدیــران در تعیین 
استراتژی چیست؟
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اســتراتژی به معنی اعمال منطق خاصی به سازمان است تا باعث شود 
ســازمان کاری انجام دهد که در غیر این صورت آن کار را انجام نمی داد. 
به تعبیری دیگر، استراتژی باعث می شود شما کاری را انجام دهید که در 
نظر اول نشدنی به نظر می رسید. بسیاری از مدیران ارشد ترجیح می دهند 
همیشه صورت خندان داشته باشند تا نشان دهند: »هیچ مشکلی در کار 
نیســت و همه چیز خوب پیش می رود.« اما استراتژی خوب مستلزم این است که نه تنها 

شما مشکل را بشناسید؛ بلکه به صورت فعال تلاش های تان را معطوف به حل آن کنید. 

البته مدیران ارشد دوست ندارند مجبور شوند تصمیمی بگیرند که برای 
بعضی ها بد تمام شــود و ترجیح می دهند رضایت همــه را جلب کنند. اما 
استراتژی خوب، شما را مجبور به انتخاب می کند. زمانی که استیو جابز به اپل 
بازگشت غرایزش را به کار گرفت. انتخاب برای جابز روشن بود: ساده سازی 
یا مرگ. او تقریبا تولید را متوقف کرد. او دارایی های شــرکت را تا 80 درصد 
کاهش داد. توسط یک وبســایت جدید محصولات اپل را به طور مستقیم عرضه کرد و بدین 

وسیله توزیع کنندگان و فروشندگان را از زنجیره فروش حذف کرد. 
مطمئنا در آن دوران جابز تحت فشار بود. کار او بی منطق نبود، بلکه اودر آن زمان به طراحی 
مجدد شــرکتی پرداخت که بعدها تبدیل به بزرگ ترین شرکت در زمان خودش شد. چنین 
اســتراتژی هایی ممکن است سیاستی رنج آور با خود داشته باشند. اما وقتی جواب می دهند 

دیگر به جای احتمالات کنار گذاشته شده، فقط چیزهای خوب انجام شده به یادمان می آید.

دیــدگاه ایالات متحده و انگلیس برای مقابله بــا بحران مالی 2008 را 
درنظر بگیرید. عمل خاصی در زمینه تشــخیص مشکل انجام نشد، تنها 
منابع از مردم به بانک ها انتقال یافت. تا زمانی که مشکل را مشخص نکنید 

-و راه حل غلبه بر مشکل را پیدا نکنید- فاقد استراتژی هستید.
مشخصه یک اســتراتژی خوب قابل فهم ساختن شرایط پیچیده است و 
نشانه یک اســتراتژی بد، پیچیدگی بی دلیل آن. به راحتی می توان استراتژی خوب را از 
بد تشخیص داد. اســتراتژی بد، پرشاخ و برگ است و با استفاده از کلمات سنگین در پی 
این اســت که بی محتوایی خود را پنهان کند. اما در واقع استراتژی های مدیر می تواند در 
داشتن یک پلت فرم تجارت الکترونیکی، در راس بودن و همه چیز بودن خلاصه شود. اما 

این ها استراتژی نیستند، این ها فقط مثل قصاب، نانوا و... نام و عنوانی بیش نیستند.

۴

۵
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یادداش�ت از ژان بقوسیان

8 نکته روانشناسی برای افزایش فوق سریع میزان فروش

مترجم: شادی حسن پور/ آیا تا به 
حال آرزو کرده اید که  ای کاش گوی 
طلایی داشــتید که به شما می گفت 
مشتریانتان دارند به چه چیزی فکر 

می کنند؟
ما، در جایگاه فروشنده، اگر از نیازهای 
دقیق مشتریان باخبر باشیم، می توانیم فروش خیلی 

بیشتری داشته باشیم و سود بهتری به دست آوریم.
اگر فروشنده ای متبحر هستید، احتمال زیادی وجود دارد 
که این تبحر را از درک چارچوب های ذهنی مشتری به 
دست آورده اید. حیطه روانشناسی نظریه های متعددی 
در مورد کارایی برخی از تکنیک های فروش دارد. اگر 
بتوانید این نظریه ها را درک کنید، خواهید توانستید 

برتری بیشتری در زمینه فروش به دست آورید.
خب اگر می خواهید تکنیک های فروشتان را ارتقا دهید، 

پیشنهادهاي زیر را در نظر بگیرید:

۱-تاثیر اول: روی احساسات تمرکز کنید.
مغزهای ما به شکلی طراحی شده که در وهله اول روی 
احساسات متمرکز می شود، نه منطق. و اولین تاثیری که 
روی مشتری می گذارید، نقش مهمی در تصمیم گیری 
نهایی او برای خرید محصول یا خدمات شــما دارد. به 
همین دلیل ضروری است که تلاش کنید مشتریانتان 
در ابتدای کار احساس خوبی داشته باشند و سپس به 

شرح جزييات محصولات خود بپردازید.

۲-ناهمسانی شناختی: کم کم مشتری را سر اصل مطلب ببرید.
مفهوم ناهمسانی شناختی به این معناست که مردم درک مشخصی از خودشان 
دارند، و دوست دارند از موقعیت هایی که ناقض این درک شخصی هستند، دوری 
کنند. اگر این مفهوم را در زمینه فروش به کار بگیریم، بهتر است از همان ابتدای 
صحبت به شکل های متنوعی مشتری را آشنا کنید. می توانید در مورد مفید بودن 
برخی ویژگی ها، یا صرفه جویی در زمان یا هزینه ها با او صحبت کرده و کاری کنید که مشــتری در 

آینده نارضایتی کمتری از خود بروز دهد. ۱
۲
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۶-با ارائه اشانتیون اعتمادسازی کنید.
زمانی که مشتریان با شما رابطه ای مبتنی بر اعتماد داشته باشند، احتمال 
بیشتری وجود دارد که از شما خرید کنند. شاید به نظر عجیب برسد، 
اما ارائه یک اشانتیون با ارزش یا حداقل عدم اعمال فشار روی مشتری 

می تواند ميان شما و آنها اعتمادی ایجاد کند.
۷- مهندسی معکوس: اجازه دهید خودشان چیزی به خودشان بفروشند.
اگرچه این نکته دقیقا مهندســی معکوس نیست، اما ایده مشابهی است. به مشتری تان 
بگویید از آنچه که فکر می کردید مشتاق تر به نظر می رسد یا اینکه مطمئن نیستید این کالا 
یا خدمات برایشان مناسب باشد و اجازه دهید خودشان از انتخابشان دفاع کنند. وقتی به 
مشتری اجازه دفاع از محصولی را که می فروشید می دهید، آنها مطمئن می شوند باید آن 

محصول را خریداری کنند.
۸- سوددهی: کاری کنید که مزایا به چشم بیایند.

مشــتریان به طور ذاتی بیشتر توجهشان را به ریسک های احتمالی معطوف می کنند. به 
همین دلیل است که باید ریسک را کاهش دهید و کاری کنید که به سادگی بتوانند مزایای 
خرید محصول یا خدمات شما را ببینند. محصول شما چه کاری می تواند برای مشتری انجام 
دهد؟ آیــا در زمان، هزینه یا تلاش آنها صرفه جویی می کند؟ اگر می توان چیزی را که در 
حال حاضر به منزله ریسک در نظر گرفته می شود، تبدیل به مزیت کرد؟ به عنوان مثال، آیا 

هزینه بالای محصول شما به منزله پس انداز بیشتر در طولانی مدت خواهد بود؟
در نهایت مطمئن شوید که در تعاملات خود با مشتری به صادقانه ترین شکل ممکن رفتار 
می کنید. مردم از اینکه رودست بخورند، خوششان نمی آید و اگر احساس کنند که سرشان 
کلاه گذاشته شده است، عصبانی یا خجالت زده می شوند که در نهایت این شمایید که ضرر 
خواهید کرد. ابزارهای روانشناختی ای که در این مقاله ذکر شد، اگر به درستی مورد استفاده 

قرار گیرند، بیشترین تاثیر ممکن را خواهند داشت.

۳-همرنگ جماعت شدن: »این چیزی است که مشتریان 
ما انتخاب کرده اند...«

انسان موجودی اجتماعی اســت، و مشتریان شما دوست 
دارند بدانند که دیگران نیز از محصولات و خدمات شــما 
اســتفاده کرده اند. اگر بتوانیــد بازخوردهای مثبتی که از 
مشتریان قبلی تان گرفته اید را با آنها به اشتراک بگذارید، یا 
حتی اگر فقط از جمله »مشتریان دیگری که از این محصول 
استفاده کرده اند، نظرشان این است که ...« استفاده کنید، 
می توانید به سادگی مسیر زیادی را در اطمینان بخشی به 

مشتریانتان طی کنید.
۴-داستانسرایی، نه بیان آمار: قدرت داستانسرایی

همانطور که قبلاً گفتیم، احساسات قدرت بیشتری نسبت 
به منطق دارند. بنابراین داستانسرایی نیز برای متقاعد کردن 
مشتریان به خرید محصولات یا خدماتتان، عملکرد بهتری 
نسبت به ارائه آمار دارد. به عبارت دیگر، اگر بتوانید داستان 
رضایتمندی تنها یک مشتری را به خوبی بیان کنید، از بیان 

آمار کلی صدها مشتری قدرتمندتر خواهد بود.
۵- کمیاب بودن: فقط برای مدت زمانی محدود

کمیاب بودن چیزی باعث می شــود که مردم به خرید آن 
علاقه نشــان دهند. چندین روش برای کمیاب نشان دادن 
محصولتان وجود دارد. می توانید تنها چند مکان محدود را به 
ارائه خدمات اختصاص دهید، تعداد محدودی از محصولاتتان 
را به فروش برســانید یا زمان محدودی را برای این فروش 

مشخص کنید.

۴
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7 راهکار برای رسیدن
به اهدافتان در فروش 

مارک ویشاک/ مترجم: پریســا قربانی/ آیا خود را غرق در 
فروش کرده اید اما از نتایج به دســت آمده راضی نیستید؟ 
با چنــد ترفند کوچک در زندگی شــخصی و حرفه ای خود 
می توانیــد تغییرات بزرگی ایجاد کنید. در واقع شــما تنها 
به وســیله چند تغییر موثر در خانه یا محل کار می توانید به 
این فوت وفن های  ببرید.  بالا  را  طرز چشمگیری فروشــتان 
اثبات شده را برای رســیدن به اهدافتان در فروش بررسی کنید. بدون اینکه 
استرس داشته باشــید، این عادات قدرتمند را بخشی از زندگی روزمره خود 

قرار بدهید تا بتوانید از همین امروز اهدافتان را در فروش دنبال کنید.

در فهرست کارهای روزانه تجدیدنظر کنید.
به نظر می رســد این کار جای بحث دارد. اما فهرست انجام 
کارهای روزانه می توانند به تعلل منجر بشوند. شما نیز مانند 
اکثر فروشندگان همیشه فهرستی دارید که باید کامل بشود. 
بیشتر موارد احتمالا به روز بعد- و روزهای بعد از آن منتقل 
می شوند. چرا این اتفاق می افتد؟ انجام فهرست کارهای روزانه 
سخت است. ممکن است در آخرین لحظه  مواردی از قلم بیفتد و از کنترلتان خارج 
بشود. پس به جای آنکه دائم کارهایی که هرگز انجام نمی دهید را به فهرستتان 
اضافه کنید، از تقویمی استفاده کنید که برنامه ای با زمان مشخص برای کارهای 
روزمره شما ایجاد کند. روزی را مشخص کنید، آن را بنویسید و برای تمام شدن 
کارهایتان در همان روز تلاش کنید. اضافه کردن آخرین مهلت به فهرستتان، به 
شــما کمک می کند که جلسات بیشتری برای فروش تنظیم کنید و با مشتریان 

بیشتری ارتباط برقرار کنید که در نهایت به فروش شما می افزاید.

قدم های کوچک بردارید.
بیشتر فروشندگان این فکر اشتباه را در سر دارند که اهداف 
بزرگ کلید موفقیت آنها هستند. گرچه رویاهای بزرگ زمان و 
مکان خود را دارند، قدم های کوچکی که هرروز برمی دارید، 
سبب می شــود شما به انتهای راه برسید. موفقیت در فروش 
همیشــه به گام های کوچک بســتگی دارد. همواره اهداف 
کوچک روزانه را انجام دهید- مثل پرسیدن درباره اجناس مرجوعی یا انجام دادن 
۲۰ بازاریابی تلفنی در روز... كه در طول زمان به افزایش چشــمگیری در فروش 

منجر می شود.
خودتان را مسئول بدانید.

هر چقدر که نیت شما خوب است، ممکن است گاهی اوقات از تعهدتان منصرف 
بشوید. طبیعت انســان همین است. به همین دلیل مســئولیت پذیری برای 
دنبال کردن اهداف روزانه در فروش بیشــتر حیاتی است. وقت آن است که در 
جست وجوی شریکی مسئولیت پذیر باشید. کسی را پیدا کنید که نتایج خوبی را 
در فروش کسب کند و حامی یکدیگر شوید، تا اطمینان پیدا کنید که هر دو شما 

اهداف روزانه، هفتگی، ماهانه و سالانه را دنبال می کنید.

1

۲۳
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مشاوره بگیرید.
سعی کنید همه کارها را به تنهایی انجام ندهید. در عوض، فرد 
موفقی را پیدا کنید تا راه و چاه را نشــانتان بدهد. یک مشاور 
می تواند شما را هم در زندگی شخصی و هم حرفه ای و حتی در 
چالش ها راهنمایی کند و در جهت رسیدن به اهدافتان حامی شما 
باشد. نترسید و درخواست کمک بکنید- شگفت زده خواهید شد 
از اینکه انسان های زیادی وجود دارند که مشتاق هستند آگاهی 
خود را در اختیارتان قرار بدهند و به شما در مسیر موفقیتتان 

یاری برسانند.
موانع موفقیت را حذف کنید.

زمانی را برای تفکر کردن در مورد بعضی از کارهایی که می توانید 
از زندگی روزمره خود حذف کنید، در نظر بگیرید. فعالیت هایی 
که باعث اتلاف وقت شــما می شوند و می توانید آنها را از دسته 
کارهای شــخصی و رســمی روزانه خود حذف کنید، کدام ها 
هستند؟ جســت وجو کردن در اینترنت در طول روز، رفتن به 
فیس بوک، كنترل کردن ای میل هــا به طور مداوم- و چیزهایی 
مانند ایــن زمان زیادی را هدر می دهنــد. اگر بتوانید تنها دو 
مورد از فعالیت های ۱۵دقیقه ای خود را در روز حذف کنید، ۳۰ 
دقیقه زمان مفید خواهید داشت. یعنی زمانی بیشتر از قبل برای 

تمرکزکردن بر فروش دارید.

خارج از منطقه آسایش خود زندگی کنید.
اگر می خواهید که نتایج فــروش را تغییر 
بدهید، باید زمانی را خارج از منطقه آسایش 
خود بمانید. برای مثال: بیشتر فروشندگان 
خیلی راحت با خریداران و مدیران محصول 
تمــاس برقرار کنند. اما آن ها می ترســند 
که با مدیران ارشــد اجرایی تماس داشته باشند. اما به وسیله 
همان مشتریان ســطح بالا به بودجه ای بیشتر به همراه قدرت 
تصمیم گیری زیاد دســت پیدا می کنیــد. منتظر فرصت های 
بزرگ تری باشید. در آینده ای نزدیک پیوسته در سطح بالاتری 

عمل خواهید کرد.
هیچ گاه از آموختن دست نکشید.

همیشه به دنبال راه هایی برای رشد و پرورش خودتان 
باشــید. دانش آموزی متعهد شوید و هرچه می توانید 
در پیشه خود یاد بگیرید. وقت آن است که به فراتر 
از خواندن یک کتاب بروید. در عوض، هر کتابی را که 
در دست می گیرید، بخوانید، در رفت وآمد روزانه خود 
کتاب های صوتی گوش بدهید، کتاب های الکترونیکی 
مربوط به پیشه خود دانلود کنید و فیلم های مربوطه 
را نگاه کنید و در دوره های آموزشــی آنلاین ثبت نام 
کنید تا در رویکرد فروش تغییری ایجاد کنید. با انجام 
این کار، سرمایه ای بیشتر پیشنهاد می کنید، فروش را 

افزایش می دهید و قراردادهای بزرگ تری می بندید.

۵
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4 نکته کلیدی
 برای فروش بهتر کارآفرینان

مریم  شــوارتز/ مترجــم:  گریــگ 
ولی پور نورعلی

پرشــورترین،  جــزو  کارآفرینــان 
و  متفکرتریــن  الهام بخش تریــن، 
روی  انســان های  ســختکوش ترین 
زمین هستند و بســیار به یادگیری علاقه دارند. آنها 
فروشندگان معمولی نیستند. مهارت هایی که شما برای 
شروع یک کســب وکار و دنبال کردن یک  چشم انداز 
استراتژیک نیاز دارید همیشه با ویژگی های بستن یک 
معامله یکســان نیستند. نکات مهمی که در زیر آورده 
شده اند به کارآفرینان کمک می کند تا عملکرد بهتری 

در فروش داشته باشند: 

1-فروش خودبه خود انجام نمی شود.
بســیاری از کارآفرینان به خصوص در زمینه فناوری 
مایل اند اطلاعاتی در زمینه های مختلف فناوری داشته 
باشند. آنها راه حل های بسیار خوبی را توسعه داده اند 
و به فناوری هایشــان شور و اشتیاق دارند. و می دانند 
چگونه همــه بخش های حرکتی یک شــرکت کار می کنند اما درباره 

فرآيند فروش اطلاعات زیادی ندارند. 
همچنین بسیاری از کارآفرینان به اشتباه باور دارند که فروش به طور 
خودکار اتفاق می افتد. آنها تصور می کنند که شــما تنها با یک شخص 
تمــاس می گیرید یا برای او یک ای میل ارســال می کنید و در مرحله 
بعد 50 هزار دلار از فروشــتان به دســت می آورید. اما واقعیت بسیار 

پیچیده تر از این است. 
محصول، خدمت یا راه حلی که قصد فروش آن را دارید هرچه پیچیده تر 
و گران تر باشــد، زمان و تلاش بیشتری برای فروش آن لازم است. در 
برخی صنایع، متوسط زمان  برای بستن یک معامله جدید عمدتا شش 

تا 18 ماه است. 

هم به لحــاظ صبر و هم به لحــاظ تاثیر بر دارایی 
شرکتتان برای یک مسیر طولانی آماده باشید. همه 
چیز بسته به آن اســت که خریدار شما چه موقع 
رغبت نشــان دهد و بتواند تصمیم بگیرد، شما چه 
موقــع بتوانید اعتبار خود را بســازید و با خریدار 
یک رابطه برقــرار کنید، و چه موقع بتوانید با همه تصمیم گیرندگان 
و ســهامدارانی که تاثیری بر تصمیم گیــری خرید دارند رودررو در 
جلسه ای حاضر شوید. این فرآيندی پیچیده و زمان بر است. بنابراین 
تصور نکنید می توانید گوشی را بردارید و تنها با یک شماره گیری به 

فروش برسید. 

۱
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2-مهارت های فروش را یاد بگیرید. 
بسیاری از کارآفرینان یاد می گیرند چگونه باید 
حسابداری را مدیریت کنند؛ فروش نیز به همین 
کلاه هایی  از  یکی  فروشنده بودن  است.  ترتیب 
است که شــما باید به عنوان یک کارآفرین سر 
کنید، و باید زمانــی را در یادگیری نحوه فروش صرف کنید. در 
زیر به دو مهارت کلیدی فروش که باید به آنها فکر کنید اشاره 

شده است:
ارائه فروش 30 ثانیه ای: شما باید بتوانید به سرعت کسب وکار، 
محصــول یا راه حل خود و دلایل اهمیت دیگران به آن را در 30 

ثانیه توضیح دهید.
متن فروش: زمانی که شــما با یک مشــتری بالقوه به صورت 
تلفنی صحبت می کنید، چه چیزهایی می گویید؟ پیش از شروع 
مکالمه متن خود را روی یک کاغذ بنویسید و آن را تمرین کنید. 
بسیاری از کارآفرینان این کار را انجام می دهند. یک متن مکالمه 
فروش به شما کمک می کند بتوانید افکار خود را متمرکز کنيد و 

آن را به صورت سازماندهی شده توضیح دهید. 

4-اعتمادسازی کنید.
ساده به نظر می رســد، اما عمیقا پیچیده 
است. فروش کاملا به اعتمادسازی و جلب 
اعتماد افراد نیاز دارد. اگر مشتریان به شما 
علاقه ای ندارند و اعتماد نمی کنند، از شما 
خرید نخواهند کرد. لازمه فروش ایجاد رابطه است. فروش 
به شــبکه داخلی مخاطبانی که شما و کسب وکارتان را از 
قبل می شناسند بسیار متفاوت است با فروش به افرادی که 

اصلا شما را نمی شناسند. 

مشتریان بالقوه باید به توانایی ارائه شما اعتماد پیدا کنند، 
خصوصا اگر شما یک راه حل با مرحله پیاده سازی طولانی 
می فروشــید. این فرآيند زمان بر است و از این رو چرخه 
فروش طولانی است. خوشبختانه کارآفرینان اغلب افراد 
کاریزماتیکی هســتند که به آنچه انجام می دهند اعتقاد 
دارند. آنها می دانند چگونه باید این اعتماد و اطمینان به خود را در مکالمات 

فروش خود برجسته کنند.  

3-یک فرآيند فروش ایجاد کنید.
نه تنها فروش اتفاقی نیســت، بلکه نتیجه 
یک فرآيند منظم اســت. گاهی اوقات این 
فرآيند را »قیف  فروش« یا »چرخه  فروش« 
می خوانند. فرآيند فروش یک سیر تکاملی 
چند مرحله ای از دریافت ســرنخ تا بســتن معامله است. 
فرآيند فروش شــما می تواند متفاوت از شرکت ها یا صنایع 
دیگر باشد. چند مرحله پیدا کنید که فرآيند فروش شما را 

کامل کند. مثلا:
مکالمه اولیه

نمونه آزمایشی محصول
ارائه رسمی فروش

برآورد بودجه محصول و صحبت درباره برگشت سرمایه
جلسه نهایی با سهامداران اصلی 

بستن معامله
یاد بگیرید که چگونه می توانید از طریق این فرآيند فروش 

به مشتریان خود برسید. 

۴
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توبی عبدالغفار/ مترجم: پریسا قربانی/ هدف کسی که 
شــغلی آزاد دارد، یک کارآفرین یا ارائه دهنده خدمات 
می تواند در این الگوریتم اساسی خلاصه شود: مشتری 
پیدا کنید، قرارداد ببندید، کار را تمام کنید، ســریع 
دســتمزدتان را دریافت کنید و به همین صورت تکرار 

کنید.
اگر چنین هدفی دارید، پس احتمالا آخرین چیزی که دلتان می خواهد 
این است که گرفتار یک مشتری عصبانی شوید، اما مشکلی وجود دارد. 
بعضی از مشتریان همیشه دلیلی برای از کوره در رفتن دارند. مهم نیست 
که بزرگ ترین فریلنسر در حیطه کاری خوبی باشید یا اینکه بیش از یک 
دهه تجربه داشته باشید. شما می توانید پروژه هایتان را با مهارت آلبرت 
اينشــتین و خلاقیت لئوناردو داوینچی ترکیب کنید. خدمات بی عیب و 
نقص را قبل از آخرین فرصت بــه خوبی ارائه بدهید. با تمام این کارها، 
شــاید هنوز یک یا دو مشتری باشند که نتوانید آنها را راضی و خشنود 
کنید. جای نگرانی نیست. علم به ما اطمینان می دهد که این هفت روش 
می تواند به کم کردن خشم مشتریان و همین طور به پایین آوردن سطح 

آشفتگی خودتان کم کند.

1- آرامش خود را حفظ کنید.
فرض کنید یک مشتری عصبانی به شما زنگ 
می زند و چون از خدمات و کار شــما ناراضی 
است، شــروع به دادوفریاد می کند. واکنش 
غیرارادی بیشتر افراد اینگونه است که فریاد 
را با فریاد پاســخ می دهند. اما اینگونه رفتــار نکنید. حتی 
کلمه ای نگویید و حرفشان را قطع نکنید. به مشتریانتان اجازه 
بدهید که خودشان را خالی کنند. تحقیقات نشان می دهد که 
اگر تحــت تاثیر عصبانیت قرار بگیرید، توانایی تفکر نقادانه و 
گرفتن تصمیم های عادلانه کم می شــود. این مکالمه ها شدت 
پیدا می کند و تبدیل به دادوهوار می شود که برای هر دو شما 
ناخوشایند اســت و نتیجه خوبی به همراه نخواهد داشت. این 
اثرات متقابل نیز از هرگونه امکان تکرار کسب وکار )بازگشت 

دوباره مشتریان( جلوگیری می کند.

۲

۲- گوش بدهید.
اکنون که آرام شده اید، با تمام حواستان به مشتری گوش بدهید که دارد اشتباهات پیش آمده 
را می شمارد. گوش دادن فعال راهی اثبات شده است که مشتریانتان را تحت تأثیر قرار می دهد 
و آنها را متقاعد می کند. اگر ســاکت بمانید و تمام حواستان را به مشتری بدهید، کارها خوب 
پیش خواهد رفت. طاقت، صبر و تمرکز در شــما لازم اســت. حتی مذاکره کنندگان گروگان 
در اداره تحقیقات فــدرال روش گوش دادن فعال را به کار می گیرند، برای اینکــه حوادث را کم کنند و جان 
انسان ها را نجات بدهند. هنگام گوش دادن کمی یادداشت برداری بکنید. این کار به شما کمک می کند. در این 
صورت شما اطمینان دارید که تا زمان پیدا کردن راه حلی مناسب، جزيیات را فراموش نخواهید کرد. دارندگان 

شغل های آزاد که هنر زیادی در گوش دادن دارند، معمولا سود بیشتری می کنند.
3- سوال بپرسید.

به جای اینکه جملات دفاعی برای سرزنش نشدن خود بگویید، سوال استدلالی و خلاقانه بپرسید: »چه کاری 
دوســت دارید برایتان انجام بدهم؟« یا »چگونه شــرایط را برایتان بهتر کنم؟« شروع خوبی است. این روش 
مشتریانتان را آرام می کند و حس قوی مبنی بر اینکه همراهش هستید در او ایجاد می شود. زمانی که فهمیدید 
چطور مشــتری شما مایل است که اشتباهات برطرف شوند، کمک های اضافی را با هزینه خودتان بیشتر کنید. 

از بازخورد مشتری تشکر کنید و یک معذرت خواهی واقعی بابت آنچه پیش آمد، بکنید.

۳

7 راهکار علمی برای برخورد با مشتریان عصبانی

۱
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4- در درون خود کمی حس شوخی ایجاد 
کنید.

بر اساس انجمن روانشناسی آمریکا، شوخی 
می تواند به کاهش تنش در شــرایط سخت 
باورند که  این  بر  افراد حرفه ای  کمک کند. 
شوخی می تواند شرایط را به حالت متعادل بازگرداند. وقتی 
با خود فکر می کنید که: مثلا مشتری یک موجود تک سلولی 
است... سعي كنيد تصور کنید چه شکلی خواهند بود؟ یک 
آمیب را تصور کنید که روی میز نشســته و با تلفن صحبت 
می کند یا یک نقاشــی نامرتب می کشــد. این کار کم کم 
عصبانیتتــان را از بین می برد و شــما را وادار می کند که 
بحثی را آغاز کنید که به توافق دوطرفه منجر شــود. همه 
ما شــنیده ایم که خندیدن بهترین دارو اســت. استرس را 
رها می کند، حالتان بهبود پیدا می کند، خلاقیت را افزایش 
می دهد و شــما را منعطف تر می کند. فقط مواظب باشید که 
با مشتریان شــوخی زننده و طعنه دار نکنید. این قطعا نوع 
دیگری از خشونت اســت و مشتری ممکن است این تلاش 

شما را نوعی برخورد اهانت آمیز برداشت کند.
5- به خود نگیرید.

آگاه باشــید که مشتری شما ســعی ندارد شخصیتتان را 
تخریب کند. عصبانیت مشتری تان به خاطر این است که او 
احساس بدی نسبت به خدماتی که شما یا کارمندانتان ارائه 
کرده اند، دارد. پس با این افکار خودتان را اذیت نکنید. آیا 
این مشکل به شــخص شما برمی گردد؟ خیر. در واقع گاهی 
اوقات عصبانیت افراد اصلا به خاطر شــما نیست. فهم این 
واقعیت می تواند تاثیر مهمــی در کنار آمدن با توانایی های 
خود داشته باشــد. طبق مطالعه ای افرادی که این موضوع 
را فهمیدند، ســبب برانگیختن خشــم دیگری نشدند و از 

شرایطی که داشتند، ناراحت نبودند.

6- بدانید که چه زمانی خودتان را رها کنید.
طبق نظریه پروفســور و محقق خشم، رایان مارتین: 
در هر مبادله ای با فردی بیش از حد عصبانی، ممکن 
اســت بخواهید خود را از شرایطی که دارید خلاص 
کنید. او به عنوان رئیس بخش روانشناسی دانشگاه 
ویسکانسین- گرین بی، جنبه های مختلفی را از تجربیات خشم مورد 
مطالعه و بررسی قرار می دهد. این موضوع شامل عواقب خشم پیچیده 
و مشکل ساز اســت و اینکه چگونه مردم آن را بروز می دهند. دلایل 
بســیاری مبنی بر اینکه خلاص کردن خود حرکتی هوشــمند است، 
وجود دارد. نخســت، شما باید در امنیت باشــید و از خود محافظت 
کنید. سپس، تا جایی که شرایط ســخت وجود دارد، احتمال نتیجه 
مثبت پایین اســت. ممکن است مشتری شما به قدری عصبانی باشد 
که مکالمه مسالمت آمیز و معقول امکان پذیر نباشد. اگر آنگونه است 
بهتر است پیشنهاد کنید »بهتر است در مورد این موضوع بعدا صحبت 
کنیم، زمانی که هر دوی ما آرام شدیم.« سپس به راه خود ادامه بدهید.

۷- اجازه بدهید که مشتری تان حرف آخر را بزند.
در واقع تا وقتی صحبت ها به پایان نرسد، این موضوع 
بدهید  اجازه  و  کنید  یادداشت برداری  نمی شود.  تمام 
که مشتری حرف آخرش را بزند. اگر می خواهید نظر 
نهایی خود را بدهید، طوری بیان کنید که آزاردهنده 
نباشد. مشتری کاملا شــما را در نظر دارد، پس کلمات آخرتان طوری 
نباشــد که او فکر کند می خواهید بگویید حق با شماست و او اشتباه 
می کند. روانشــناس بالینی آلبرت جی برنشتاین می گوید: این حالت 
مشــتری شــما را دوباره مثل قبل عصبانی می کنــد. بنابراین تمام 
پیشرفت هایی که کرده بودید را خراب می کنید و همه چیز را به حالت 

اول برمی گردانید.

۴۵
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پیش از ساخت یک تیم فروش حتما این
4 مرحله را انجام دهید 

گریک مکبث/ مترجم: مریم ولی پورنورعلی
ساخت یک تیم فروش مانند ساخت یک محصول، 
نیازمند دقت بسیار و استراتژی های خاصی است. 
بنابرایــن پیش از آنکه فروشــندگان تیم خود را 
استخدام کنید حتما این چهار مرحله زیر را در نظر 

بگیرید:

1-بازار مناسب محصول خود را پیدا کنید.
اولین سال کسب وکار حساس ترین سال است. بنابراین باید با دقت 
و اســتراتژی های خاص حرکت کرد. بسیاری از استارت آپ ها سعی 
دارند بلافاصله تیم فروششان را ساخته یا بزرگ کنند. آنها یک تیم 
فروش را بدون داشتن مشتریان واحد تشکیل می دهند. اما به زودی 
متوجه می شــوند که تعداد زیادی فروشنده مستعد دارند که تلاش 
می کنند چیزی را بفروشــند که با بازار هدف آنها مطابقت ندارد. به 
همین دلیل بسیار ضروری اســت که پیش از ساخت تیم فروشتان 

بازار هدف مناسب محصولتان را پیدا کنید. 

2-یک استراتژی فروش مستقیم را در 
یک مقیاس کوچک ثابت کنید.

تاکتیک های فروش یک استارت آپ از اولین 
فروش به بعد به شدت تغییر می کنند. معاملات 

اولیه معمولا از طریق ارتباطات نزدیک، معرفی های 
سرمایه گذار، سرنخ هایی که به صورت اتفاقی به وب سایت ورود می کنند 

انجام می شــوند. این تلاش های غیرمعمول در زمان گسترش فروش دیگر 
جوابگو نخواهند بود.  

بــه روش های فروش و میزان موفقیت مرتبط با آن نگاه کنید: تحقیقات لینکدین 
نشان می دهد که تماس ســرد يك درصد موفقیت ناچیز به همراه دارد، اما می تواند 

با پشتیبانی فنی مناســبی در مقیاس مورد نظر انجام شود. این را با فروش اجتماعی، 
یعنی روش مبتنی بر ایجاد ارتباط جمعی که بین یک موفقیت 15 و 30 درصدی بالا و پایین 

می شود مقایسه کنید، اما در روش فروش اجتماعی به سرعت فروشی صورت نمی گیرد و باید 
منتظر فرصت های خوب ماند. برای بیشتر شــرکت ها یادگیری نحوه مدیریت فروش چند کانالی 

برای رسیدن به موفقیت بسیار ضروری است. 

۱
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تــلاش ابتدایی فروش اولیه باید یک مــدل مقیاس پذیر را 
القا کند که تیم فروش بتوانــد آن را انجام دهد و از عهده آن 
برآید. مدیران عامل باید برای ارائه تجربیاتشان حضور داشته 
باشند، اما نباید انتظار داشته باشــند که رویکرد بیش از حد 
هدفمند خودشــان در مقیاس مورد نظر اثر خواهد کرد. بسیار 
مهم است که رویکردهای جایگزین را امتحان کنید و به سرعت 

یاد بگیرید که چه چیزی برای مشتریان هدف شما بهترین است.  
3-یک استراتژی استخدام منحصر به فروش بسازید.

اگر شما در یک شبکه گسترده از استعدادهای موجود، به دنبال یک فروشنده 
استثنایی می گردید، به شدت ناامید خواهید شد. فروش یک مهارت منحصر به 
فرد اســت که به یک استراتژی استخدام منحصر به فرد نیاز دارد و تجربیات و 
تخصص خاص خود را که متناسب با محصول و مشتریان خاص آن است می طلبد.

بر اساس تحقیقات فوق الذکر توسط لینکدین، کارفرمایان روز به روز به دنبال 
مهارت های خاص و پیشرفته فروش هستند. این تقاضا برای مهارتی همچون 
»مدیریت روابط سازمانی« بالا رفته اســت و در حال حاضر به گفته کاربران 
لینکدین سه برابر مهارت های سنتی تر است. به نظر می رسد تنها 1/5درصد از 

کاربران لینکدین این مهارت های جدیدتر و مورد نیازتر را دارند. 
انتظــار می رود این روند با رقابتی شــدن فزاینده فروش ادامه یابد، امــا مهم ترین واقعیت ها 
را فراموش نکنید: در نهایت اســتراتژی استخدام فروش شــما باید نیازهای کسب وکار شما را 
برآورده کند. اگر شما در یک فرآیند فروش تراکنشی سریع قرار دارید، فرآیند و افراد ایده آل 
شما برای استخدام به طور قابل توجهی با افراد یک محیط فروش پیچیده و ارتباط محور متفاوت 

خواهند بود.  

4-اقدامات پس از فروش را اولویت بندی کنید.
بسیاری از استارت آپ های تازه کار در حاشیه های توسعه و بازاریابی محصولشان 
آنقدر جدی هستند که متوجه نمی شوند چه اتفاقی پس از یک فروش می افتد. 
اقدامات پس از فروش می تواند تعیین کند یک محصول چگونه به وســيله یک 
مشــتری به خاطر آورده شود. یک اقدام مثبت پس از فروش لذت اولین خرید 

را می سازد و باعث می شود مشتری بتواند ارزش را در طول مدت قرارداد از آن بیرون بکشد. 
 طبق تحقیقات شــورای CMO، 60 درصد از مشتریان اقدامات پس از فروش را »ناامیدکننده« 
می خوانند. این واژه ای است که هیچ برندی نمی خواهد با آن برخورد کند. اما ابزارهایی غیرمعمول 
وجود دارند که می توانند مفید باشند. ما در محیط Node از یک محصول به نام Pendo استفاده 
می کنیم تا در کنترل اقدامات پس از فروش به ما کمک کند تا بتوانیم جایی را که مشــتریانمان 
بیشترین ارزش را در آنجا می بینند و جایی را که در آن دست وپا می زنند درک کنیم. همچنین 

به ما اجازه می دهد تا در طول استفاده مشتریان از خدمات ما آنها را پشتیبانی کنیم. 

۳

۵
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 9 اشتباه غیرحرفه ای و پرهزینه در
بخش فروش

مارک ویشاک/ مترجم: پریسا قربانی/ زمانی بود که 
فروشندگان می توانستند تنها با چند ترفند کوچک 
مثل یک لبخنــد، یک لباس مرتــب ویا یک لحن 
قانع کننده فروش زیادی داشــته باشند. اما امروزه 
اینگونه نیست. این شیوه صحبت از محصولات خود 
به جای اینکه كمك كننده باشد، به فروشتان آسیب می رساند. امروزه 
مشتریان ایده آل شــما فقط با یک لبخند پر اشتیاق جذب نخواهند 
شد، بلکه از خرید از شــما صرف نظر هم خواهند کرد. پس چگونه 
می توانید خودتان را با شرایط وفق بدهید؟ 9 اشتباه رایج در فروش 
وجود دارد که بایــد از آنها دوری کنید. زمانی که شــما رفتارهای 
غیرحرفه ای در فروش را کنــار بگذارید، خواهید دید که به افزایش 
چشمگیری در فروش می رسید. اگر آماده اید که به اهداف فروشتان 
هجوم ببرید، هرگز اشــتباهات بزرگی را که در زیر بيان شده است، 

انجام ندهید.
۱-تقلید از دیگران

در بازاری که مملو از فروشندگاني است که دقیقا كارهايي مانند شما 
را انجام می دهند، تقلید از دیگران می تواند پایان کار شــما باشــد. 
زمانی که شــما در صنعت خود ســعی می کنید با فروشندگان دیگر 
سازگاري پیدا کنید، در واقع تیشــه به ریشه خود می زنید. به جای 
اینکه از راهکارهای رقباي خود تقلید کنید، منحصر به فرد باشید. به 
دنبال راه های خلاقانه باشید که شما را از دیگران متمایز می کند، در 

آن صورت پاداشش را خواهید دید.

۲-خشن و زمخت بودن صدا
بهترین صدایی که هنگام صحبت کردن 

با هر مشتری باید به کار گرفته شود چه 
است.  ساده  جوابش  اســت؟  صدايي  هنوع 

از هر صــدای به جز صدایي خشــن و زمخت 
می توانید اســتفاده کنید. وقت آن است که این باور غلط را نادیده 

بگیرید که فروشندگان باید صدای بیش از حد بلند و پرشور برای جلب 
توجه مشتریان داشته باشند. در واقع صدای ملایم، دوستانه و صاف به شما 

کمک می کند تا با مشــتریان ارتباط نزدیک تری برقرار کنید. برای کار کردن 
روی این موضوع، صدای خود را در هنگام فروش ضبط کنید و سپس به آن گوش 

دهید. به اینکه صدای شما چگونه به نظر می رسد توجه بیشتری داشته باشید.
۳-فکر کردن به خود و عدم توجه به مشتری

 روشــن است که شما باید بر مشتریان خود تمرکز کنید اما بیش تر فروشندگان بسیاری از 
زمان خود را به تمرکز بر خودشان، محصولاتشان و خدماتشان سپری می کنند. در عوض، همه 

اینها باید به خاطر مشــتری باشد. مکالمه خود را در جهت اهداف، رقابت ها، نيازها و خواسته های 
مشتری هدایت کنید. زمانی که این کار را انجام بدهید، به فروش بسیار نزدیک خواهید شد.

۱

۲
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۴- عدم اطلاع از بودجه مشتری
این یکی از بزرگ ترین اشــتباهات در فروش است. کلمه »بودجه« 
ترس و وحشــت را برای فروشــندگان به همراه می آورد. اگرچه 
در ابتدا راحت به نظر نمی رســد اما شــما باید به پرسیدن درباره 
بودجه از مشــتریان خود عادت کنید. هر مشتری بودجه ای برای 
پرداخت کردن دارد. قبل از دانستن اینکه آنها تمايل دارند چه مقدار سرمایه گذاری 
كنند، نمی توانید به راه حل درســتی دســت پیدا کنید. بنابراین این موضوع را در 

اولویت قرار بدهید.
۵-عدم پیروی از یادداشتی که قبل از تماس تلفنی نوشته اید.

تماس های فروش شما باید به دقت برنامه ریزی شوند. ممکن است شما بخواهید تلفنی 
ارتباط برقرار کنید و مشتری شما ممکن اســت سرسخت باشد. یادداشت برداری 
به شــما کمک می کند پیوسته موضوع را در خاطر داشته باشید. بنابراین می توانید 
جلســات بازرگانی بیشــتری را با تلفن انجام بدهید و اگر یادداشت برداری نکنید 
آمادگــی کمتری دارید تا ظرف ۱۵ ثانیه درباره موضوعتان صحبت کنید- چیزی که 

دقیقا باید انجام بدهید. یعنی ظرف ۱۵ ثانیه باید حرفتان را بزنید.

مرحله  برنامه ریزی  ۸-عــدم 
بعدی

یک  با  موفقیت آمیزي  تماس  شما 
چه  اکنون  داشــته اید؛  مشتری 
ابهام  با  را  تماستان  اگر  می کنید؟ 
به پایان برســانید، مانند »در مورد مراحل بعدی 
حدودا هفته بعد صحبــت خواهیم کرد«، در این 
صورت فرصت بزرگي را از دســت می دهید. در 
برنامه ریزی مراحل بعدی کارتان  عوض، در مورد 
خیلــی دقیق باشــید. در حالی کــه پای تلفن 
هســتید، تقویم خود را بیــرون بياوريد و برای 

پیگیری کارتان تاریخ و ساعت مشخص کنید.
به پایان رساندن سریع صحبت هایتان

اگر در آغاز جلســه فروش تمام حرف هایتان را 
با مشــتریان در میان بگذارید، به احتمال زیاد با 
این جواب روبه رو می شــوید. »من فکرمی کنم 
و به شــما خبر می دهم.« چرا؟ چون شما خیلی 
ســریع اقدام کرده اید؛ قبل از آنکه اهداف اصلی 
و دغدغه های مشتری را بشناسید. در هر زمانی 
تا انتهای جلسه فروش صبرکنید تا به نتایج بهتر 

دست پیداکنید.

۶-بررســی نکردن صلاحیت 
مشتریان

هر فروشنده ای در این موقعیت 
قرار گرفته که مشتری نامناسبی 
کرده  انتخاب  فــروش  برای  را 
باشــد. این موضوع نه تنها زمان زیادی را هدر 
می دهد بلکه باعث پرت شدن حواس فروشنده از 
مشتریانی می شود که صلاحیت خرید را دارند. 
مشــتریانی را که صلاحیت ندارند حذف کنید. 
این کار به شما اجازه می دهد که فروش بیشتری 

با مشتریان بهتر داشته باشید.

۷- عدم گوش دادن دقیق
دلیلی وجود دارد که مي گويند اغلب فروشــندگان پرگویی 
می کنند. چراکــه آنها تمایل به زیاد حــرف زدن دارند. اما 
وقتی صحبت از فروش کردن است، گوش دادن اهميت بسيار 
زيادي دارد. سوال هایی بپرســید که مشتریان شما را وادار 
به صحبت کردن مي كننــد. بنابراین می توانید به صحبت های آنها 
گوش فرا دهید. با این کار اطلاعات بیشتری به دست می آورید 
و می توانید راه حل مناســبی به مشتری خود ارائه بدهید. 
طوری گفت وگو کنید که برای هر دو طرف سودمند باشد.

۳

۶

۴

۵
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 یک تیم فروش موفق را با تفکر
غیرغریزی رهبری کنید

۴

۶

3

۱

2

مشخصات نماینده فروش را بررسی کنید.
خرد قدیمی به ما می گوید که برای موفقیت در فروش شما باید در موقعیت های اجتماعی 
صمیمی و خونگرم ظاهر شــوید. اما مطالعات در طول این سال ها نشان داده اند که این 
پیوند بین برون گرایی و عملکرد فروش به اندازه ای که ما تصور می کنیم قوی نیســت. 
برای ما رهبران این امر مستلزم این است که بررسی کنیم به دنبال چه ویژگی هایی در 
نمایندگان فروش بالقوه هســتیم و بدانیم چگونه شخصیت های مختلف این نمایندگان 

فروش می توانند رویکرد کلی فروش ما را تقویت کنند. 

برندان والش/ مترجم: مریم ولی پور نورعلی
تقریبا مانند هر جنبه دیگر کســب وکار، فــروش در نتیجه 

تکنولوژی جدیــد دائما در حال تغییر و تحول اســت. به 
همان روشی که ما روابطمان را می سازیم و حفظ می کنیم 

رویکردمان به فروش نیز باید ســاخته و حفظ شود. من 
شما را تشــویق می کنم که تفکر سنتی را به چالش 

بکشــید. چند مورد زیر را در ایــن زمینه در نظر 
بگیرید:

برای نمونه درون گراها چندیــن ویژگی دارند که قادرند 
مقدار زیادی ارزش برای یک تیم فروش به همراه داشــته 
باشــند. مهارت های شــنیداری قوی و اولویت آنها برای 
ســاخت روابط بلندمدت می تواند به یک اعتمادســازی 
اساسی با مشــتریان بالقوه کمک کرده و روابط مشتریان 
فعلی را با ما افزایش دهند. علاوه بر این درون گراها اغلب 
متفکران عمقی و انتقادی هســتند که به بررسی تمامی 
احتمــالات به منظور ارائه بهتریــن راه حل ممکن تمایل 
دارند. بنابراین با این حال که ممکن اســت غریزه ذاتی 
به سمت نمایندگان فروش بالقوه برون گرایی که با انرژی 
اما اعتماد  بالا و کاریزماتیک هستند تمایل داشته باشد، 
بی صدای افراد درون گرایی که می توانند نیروی قدرتمندی 

در دنیای فروش باشند را نادیده نگیرید.  
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در نهایت کلید رهبری یک تیم فروش موفق، قابل انطباق 
و سازگار بودن آن اســت. به یاد داشته باشید چیزی که 
امروز کار می کند و موثر واقع می شــود لزوما نمی تواند 
فردا نیز کارایی داشته باشــد، زیرا نیازها و اولویت های 
مشــتریان لحظه بــه لحظه در حال تغییر هســتند و 
فروشــندگان باید این نیازها را درک کنند و برای آنها 
راه حل مناسبی داشته باشند. به طور مداوم رویکردهای 
خود را ارزیابی کنید و راه حل های خود را به کار بگیرید. 
در نظر داشــته باشید به منظور فعال کردن قدرت بالقوه 
تیم فروشــتان خودتان و آنها را به چالش بکشید و از 

نتایجی که به دست می آورید شگفت زده شوید. 

طبق تحقیقات تصمیم گیری های خرید به شــدت تحت تاثیر 
عوامل شخصی ســازی قرار دارند و مشــتریانی که شناخته 
شده اند و توصیه های مرتبطی به آنها ارائه شده است 75 درصد 
محتمل است که از یک شرکت دوباره خرید کنند. رهبران باید 
تمام مسیرهای رشد را با برقراری تعادل مناسبی بین پیگیری 

سرنخ های جدید و پرورش روابط ماندگار در نظر بگیرند.  
»نه« را بررسی کنید.

نمایندگان فروش کلمه »نه« را زیاد می شــنوند. در عباراتی از 
این قبیل: »نــه« ما علاقه ای به آن نداریم، یا »نه« بودجه ما به 
آن نمی رسد. این یک کلمه قدرتمند است که اکثر اوقات توسط 
مشــتریان بالقوه یا مشتریان بیان می شود و در زمینه فروش، 
غریزه ما هرکاری که لازم است انجام می دهد تا آن را به »بله« 

تبدیل کند.
اما گاهی اوقات این بدین مفهوم است که  فروشنده باید »نه« 
را بپذیرد و فرصت های پیش رو را گزینش کند. زیرا هر مشتری 
بالقوه نمی تواند برای یک محصول مناسب باشد. اگر کیفیت و 
ارزش محصولات و خدماتی که پیشنهاد می شود کمتر از قیمت 
تعیین شده بر روی آن باشد برای مشتریان بالقوه ارزش مذاکره 
و خرید نخواهند داشت. زمان یک منبع ارزشمند است، بنابراین 
به جای زمان گذاشتن برای کار با کسی که بعید به نظر می رسد 
معامله ای انجام دهــد پیگیری فرصت های امیدبخش می تواند 
گزینه بهتری باشد. عدم پذیرش یا رد درخواست یک شخص 
با ارائه یک توضیح منطقی شرمندگی ندارد. فروشندگان حتما 

باید بدانند که بستن یک معامله درست کار آسانی نیست. 

مسیرهای رشد را بررسی کنید.
آمارهای بی شــماری وجود دارند که هزینه بالای به دست آوردن یک مشتری 
جدید را در مقابل حفظ یک مشــتری موجود نشان می دهند. با وجود اين بر 
اساس یک تحقیق جدید فروشــندگان تنها 8 درصد از زمان کاری شان یعنی 
کمتر از 3/5 ســاعت از 40 ساعت کار در هفته را بر روی مشتریان فعلی صرف 
می کنند. مســلم است که ایجاد روابط شــخصی با مشتریان برای بقا ضروری 

است، اما گاهی فروشندگان این مسئله را دست کم می گیرند.
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آموزگاران پیشرفت شخصی و کاری، در 
یک هفته چه جملات انگیزشی نوشتند؟

صفحه رسمی مجله فوربز:
بیش تر از موفقیت ها، این شکست ها هستند که 

آموزنده هستند. »کریس کاپوسلا«

صفحه رسمی رابین شارما:
همه ی تغییرات در ابتدا سخت، در میانه راه 

آشفته کننده و در انتها بسیار دلپذیر هستند. 

صفحه رسمی آنتونی رابینز:
شما نه مدیر پیشامدها، بلکه معمار تجربیات زندگیتان 

هستید.

صفحه رسمی باب پراکتور:
انسان فقط با افکاری که خودش انتخاب می کند، 

محدود می شود. »جیمز آلن«

صفحه رسمی ریچارد برانسون:
وقتی به دیگران گوش می کنید، می توانید بسیار 
بیش تر از زمانی که صحبت می کنید، یاد بگیرید.

صفحه رسمی زیگ زیگلار:
فقط به این دلیل که یک کابوس داشته اید، دست از 

رویاپردازی برندارید.
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صفحه رسمی جان آساراف:
می توانید ترس هایتان را به سوختی برای 

چشم اندازها، اهداف و رویاهایتان تبدیل کنید.

صفحه رسمی اریک وور:
اگر رشد و پیشرفت شخصیتان را به دست اتفاقات 
بسپارید، همواره در سرزمین انسان های متوسط 

زندگی خواهید کرد. »برندون بوچارد«

صفحه رسمی تی هارو اکر:
خلق تعادل بیش تر در زندگی، می تواند ارتباط ها، 

شغل، وضعیت سلامتی و سایر جنبه های زندگیتان 
را بهبود بخشد.

صفحه رسمی دارن هاردی:
ما به زیبایی یک پروانه غبطه می خوریم، اما تلاش و 

تقلایش برای رسیدن به آن زیبایی را نمی بینیم. 

صفحه رسمی مجله ساکسس:
هیچ وظیفه ای ضروری تر از جبران لطف دیگران نیست. 

»جیمز آلن«

صفحه رسمی رابین شارما:
بهترین ساعت های عمرتان را بر روی بزرگ ترین 

فرصت ها و موقعیت هایتان تمرکز کنید.
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آگهی


