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شــرکت ایرباس، غــول اروپایی صنعت هوایی، از همکاری با شــرکت 
ســخت افزار HAX در جریان پروژه ســریع چهارماهه در شنزن برای 
ســاخت وســایل نقلیه حمل ونقل هوایی خبر داده است. هدف اصلی 
این برنامه راهنمایی استارت آپ های فعال در بخش ماشین های پرنده 
و حمل ونقل هوایی و حتی مدیریت ترافیک هوایی، سیســتم دریافت 
و پرواز مســتقل و جلوگیری از ســوانح هوایی خواهد بود. این برنامه 
حداقل 100 هزار دلار به عنوان ســرمایه گذاری اولیه در اختیار شــرکت کنندگان گذاشته 
اســت و توصیه ها و راهکارهایی را از ســوی تیم ایرباس و HAX در این دوره چهارماهه به 

آنها ارائه می  کند. 
طبق اعلام ایرباس، اولین پرواز تاکســی های پرنده این شرکت در اواخر سال آینده میلادی 
انجام می  شــوند. اگرچه نخســتین پرواز به صورت خودکار خواهد بود اما این شرکت قصد 
دارد از خلبان انسانی برای هدایت این تاکسی های چهارنفره که تا سال 2024 در شهرهای 
مختلــف جهان فعالیت می  کنند، اســتفاده کنــد. اگرچه بعد از مدتی قرار اســت این نوع 
سیســتم حمل ونقل صرفا حول خودران بودن ماشــین ها بچرخد. مفهوم تاکسی های پرنده 
خودران و بدون خلبان ایرباس از یک سال پیش مطرح شد. CityAirBus بالگردی با چهار 
پره اســت و عملکرد این تاکسی الکتریکی با برخاستن و نشستن به صورت عمودی تعریف 
شــده و قرار است حمل ونقل هوایی یک تاکسی پرنده چهار نفره از نظر هزینه با یک تاکسی 

معمولی تفاوتی نداشــته باشد. شــرکت اوبر هم اخیرا یک اجلاس سه روزه برای راه اندازی 
سیستم تاکسی های هوایی خود برگزار کرد که در آن از احتمال راه اندازی تاکسی پرنده اش 
 Volocopter تا ســال 2024 خبر داد. این تاکسی دونفره 18پره به وسیله شرکت آلمانی

ساخته شده است. 

Topology Eyewear یک اپلیکیشــن تکنولوژی واقعیت افزوده است 
که با اســتفاده از اســکن ســه بعدی چهره، این امکان را در اختیار افراد 
می  گــذارد تا پیش از خرید عینــک، آن را از طریق این اپ روی صورت 
خــود امتحان کنند. اغلــب عینک ها به گونه ای طراحی شــده اند که به 
اندازه و مناســب تقارن سر باشند. مشــکل اینجاست که خیلی ها با عدم 
تقارن ســر مواجه هســتند. این اپلیکیشــن که در حال حاضر در سیستم عامل  ای.او.اس هم 
موجود اســت، با استفاده از تکنولوژی اســکن چهره می  تواند اندازه سر، گوش ها، بینی و دیگر 

اعضایی را که برای اندازه شــدن عینک روی صورت مورد نیاز هستند، تشخیص دهد. 
اریک وارادی، موســس این استارت آپ، زمانی که خودش مشــغول خرید عینک بود، به فکر 
ساخت این اپلیکیشن افتاد. او مشغول نگاه کردن به فریم بسیار گرانی بود که اندازه و مناسب 
صورتش به نظر نمی  رسید و به راهکار ساده تری برای امتحان کردن عینک ها از خانه فکر کرد. 
 Warby .البتــه هم اکنون راه های مختلفی برای خریــد عینک به صورت اینترنتی وجود دارد
Parker در این عرصه در بازار یکه تاز بوده و به مشــتریان خود اجازه می  دهد چندین عینک 
مختلف را که به منازل آنها ارســال می  کند، قبل از خرید روی صورت خود امتحان کنند. اما 
Topology صرف نظر از اینکه ده ها عینک را برای شــما ارســال می  کند، به شما این امکان 
را می  دهــد تا از طریق تکنولوژی واقعیت افــزوده، چهره خود را با فریم و رنگ عینک دلخواه 
خود ببینید. اما دلیل اصلی موفقیت این اپلیکیشن، به کارگیری سیستم اسکن سه بعدی چهره 
اســت. بعد از گرفتن یک ویدئوی ســلفی از طریق این اپلیکیشن، تمام اندازه های صورت شما 
به طور دقیق ثبت می  شــوند. سپس شــما می  توانید عینک های مختلفی را امتحان کرده و لنز 

آنها را هم از نظر وزن، ضخامت شیشــه و ... کنترل کنید. البته قیمت این عینک ها نســبت به 
عینک هــای Warby Parker یا عینک های دیگر موجود در بازار ارزان تر نیســت و از 495 
دلار تا 800 دلار متفاوت خواهد بود. اگرچه موســس این اســتارت آپ معتقد است که مردم 
همیشــه آماده پرداخت هزینه بیشتر در ازای سفارش از راه دور عینک هایی هستند که اندازه 

و مناسب صورت آنها باشد. 
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اولین پرواز تاکسی های پرنده ایرباس در سال 2024

عینکتان را قبل از خرید در این اپلیکیشن امتحان کنید

استارت آپ نیوز
StartUp News
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چرخه بازیافت زباله و تبدیل آن به مواد دیگر مفهوم جدیدی نیســت 
و کوله پشــتی هایی که از ماشــین های قدیمی ساخته شده اند یا حتی 
ظروف قهوه ای که از خود قهوه ســاخته شده اند، به وفور در بازار یافت 
می  شوند؛ اما یک شرکت تازه تاسیس تلاش می  کند تا از طریق بازیافت 
ته ســیگار و تلفن های هوشمند، مدرن ترین وســایل منزل را طراحی 
کنــد. اســتارت آپ Pentatonic قصد دارد با این نــوآوری جدید، 
جهانیان را به سوی اقتصاد مدور راهنمایی کند. موسسان این شرکت دلیل اصلی فعالیت در 
این عرصــه را عصبانیت از فراوانی زباله ها و نبود راهکاری برای بازیافت دینامیک آنها اعلام 
کرده اند. طبق آنچه در ســایت این استارت آپ آمده اســت، بیش از 480 بطری پلاستیکی 
در ســال گذشــته در سراســر جهان خریداری شــده اند که این میزان، قابلیت استفاده در 
ســاخت مواد اولیه را داراســت. آنها از شرکت های اروپایی پیشــتاز در عرصه بازیافت مواد 
که پلاســتیک، فلز، لیوان و مواد غذایی دورریخته شــده را استفاده می  کنند، مواد مورد نیاز 
قابل بازیافت را به طور اســتراتژیک برمی گزینند. پلی اتلین مرســوم ترین ماده استفاده شده 
در محصولات Pentatonic اســت که در بطری های پلاســتیکی هم پیدا شده و به دلیل 
قابلیت انعطاف پذیری، برای اشیایی نظیر مبل و لوازم داخلی منزل فوق العاده است. در عین 
حال پلی پروپلین که در بطری های شــیر، ظروف قهوه و بطری نوشیدنی های مختلف یافت 
می  شود، به دلیل ساختار محکم خود برای اشیایی نظیر صندلی و پایه میز استفاده می  شود. 
این شــرکت حتی از صفحه اسکرین های تلفن های هوشمند، ظروف و کاسه تهیه می کند و 
تا اوایل ســال 2018 میلادی قصد دارد کلکسیون جدیدی را با استفاده از آشغال ته سیگار 

روانه بازار کند. 
در مقطع کنونی، محصولات Pentatonic ارزان نیستند. قیمت صندلی های آنها از 229 تا 
495 یورو متغیر و قیمت میزهای این شــرکت حتی به 995 یورو هم رسیده است؛ قیمتی 
 IKEA تقریبا معادل دیگر میزهای مدرن طراحی شده در بازار که البته نسبت به محصولات
به هیچ وجه ارزان نیســت. اما این هزینه ای خواهد بود که افراد برای محصولات بازیافتی که 

با محیط زیست سازگار هستند، پرداخت می  کنند. 

فروشگاه زنجیره ای وا ل مارت، سیستمی را آزمایشی راه اندازی کرده است که 
سفارش های آنلاین مواد غذایی را حتی زمانی که افراد در منزل خود حضور 
ندارند، به آشپزخانه آنها دلیوری می  کند. این شرکت همکاری جدیدی را با 
اســتارت آپ August Home راه اندازی کرده است تا سرویسی مهیا شود 
که در آن کارگران قادر به اســتفاده از یک رمز در موقتی برای حمل خرید 
مشتریان تا آشــپزخانه آنها باشند. نایب رئیس وا ل مارت در زمان راه اندازی 
این ســرویس جدید، خطاب به مشتریان خود در پستی نوشــت: » فکر کنید، یک نفر دیگر برای 
شــما خرید می  کند و آن را در یخچالتان قرار می  دهد. شاید این سرویس برای همه قابل استفاده 
نباشــد و خیلی زود در اختیار همه مشتریان ما قرار نگیرد ولی می  خواهیم به گروهی از مشتریان 

خود امکان شرکت در این سرویس آزمایشی را بدهیم.«
مراحل دلیوری ســفارش از طریق دوربین های امنیتی نصب شــده به وســیله استارت آپ مونیتور 
می  شــوند و مشــتریان می  توانند کل این فرآیند را به طور همزمان از طریق یک اپلیکیشن تماشا 
کننــد. پیک های حامل خرید مشــتریان که از طریق اســتارت آپ Deliv با آنها قرارداد بســته 
شــده اســت، تنها در صورتی که هیچ کس به زنگ در هوشمند August Home جواب ندهد، 
خودشان وارد خانه می  شوند. وقتی آنها این زنگ را به صدا درمی  آورند، روی تلفن همراه مشتریان 
نوتیفیکیشــن ظاهر می  شود. ولی در حال حاضر این سیستم آموزشی تنها به یکسری از مشتریان 
August Home در ســیلیکان محــدود می  شــود. این ترفند از جمله شــیوه های تجربی اخیر 
وا ل مارت برای رقابت هر چه بیشــتر با ســلطه آمازون در بازار خرید اینترنتی اســت. از تابستان 
امســال که آمازون اقدام به خرید Whole Foods کرد، رقابــت خرید اینترنتی مواد غذایی در 
ایالات متحده به عرصه جدیدی وارد شــد. از جمله سرویس های آزمایشی دیگر وا ل مارت می  توان 
به سرویســی اشــاره کرد که در آن کارمندان این فروشــگاه، خریدهای آنلاین مشــتریان را سر 
راه خــود از محل کار تا منزل تحویــل می  دهند. وا ل مارت همچنیــن در برخی از پارکینگ های 
فروشــگاه هایش دســتگاه های خــودکار فروش مواد غذایی قــرار داده و سیســتم تحویل گرفتن 
رانندگان از طریق drive-thru را هم راه اندازی کرده اســت. با ایــن حال خرید اینترنتی مواد 

غذایی هنوز تنها یک درصد خرید کلی افراد را در آمریکا شــامل می  شــود و نظرســنجی ها نشان 
داده اند که بیشــتر آمریکایی ها خیلی با این شیوه خریدکردن راحت نیستند. 
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ساخت صندلی های مدرن با ته سیگار

طرح جدید Walmart برای دلیوری سفارش مواد غذایی
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کارآفرینی
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به کوشش مجمع تشخیص 
و  مطالعات  نظام،  مصلحت 
بررسی های عمیقی صورت 
گرفت که چه اتفاقاتی باید 
رخ دهد تا ایران بتواند در 
منطقــه، مقام اول را در زمینه های گوناگون 
)انــرژی، راه، آموزش، بهداشــت، صادرات، 
واردات، تولید، صنعت و...( داشــته باشــد؟ 
چــه برنامه ریزی هایی باید صورت بگیرد که 
جایگاه ایران در سال 1404، برترین جایگاه 

باشد؟ در منطقه خاورمیانه 

رســیدن ایران به چنین جایگاهی، تلاش و کوشــش همــه نهادها و ارگان ها را 
می طلبد؛ صاحبان صنایع، ســرمایه گذاران، دانشــگاه ها، مراکــز علمی، دولت و 
تمامي ارگان ها، ســازمان ها و نهادهای خصوصی و دولتی باید دســت به دست 
هم دهند تا ایران بتواند به اهدافی که در این چشــم انداز تعریف شده، که بسیار 

برسد. است،  غرورآفرین  هم 
اگرچه در دولت های قبل، مســائل و شــرایطی پیش آمد که این روند و سرعت را مختل کرد و 
شــاید به عنوان اهداف تعیین شــده نرسید، ولی می توانیم به آن اهداف نزدیک شویم و خودمان 
را به آنها برســانیم. برای رســیدن به این هدف، از ســال 1396 تا 1404، هشــت سال فرصت 
داریم و در این هشــت ســال باقی مانده باید با تلاش و کوشــش مضاعف و ســرعت بیشتر، هم 

عقب ماندگی را جبران کنیم، هم به اهداف نزدیک شــویم.

بــرای اینکه این انگیزه و شــوق و این هــدف تحقق 
پیدا کند، قرار اســت که همه ساله »جشنواره 1404« 
در ســالن اجلاس سران برگزار شــود. مجله خلاقیت 
می تواند پرچم دار و رســانه این کار ملی باشــد که ما 
بتوانیم از صاحبان صنایع، مدیران کشــور، دولتمردان 
و هر کســی که نقشــی در رســیدن به این اهداف ایفا می کند، دعوت 
به عمل آوریم تا با شــرکت در این اجلاس ملی، کار و تلاششــان دیده 
شــود، معرفی و شناخته شوند، کالای خودشان را در غرفه ها به نمایش 
بگذارنــد و جامعه ایران بفهمــد که چه کســانی در راه اعتلای ایران 
و رســیدن به سند چشــم انداز، تلاش و کوشــش کرده اند. طبعا برای 
صنایع، شــرکت ها، مدیران و هر کســی که در این مسیر نقشی را ایفا 
کرده اســت، جالب خواهد بود که در ایــن گردهمایی ملی، کتاب هایی 
که در این زمینه منتشــر می شــود، فیلم هایی کــه در تلویزیون پخش 
می شــود، پوسترهایی که عرضه می شود و ...، تلاش و زحمات این افراد 
دیده شــود، از آنها تجلیل شــود و به کارآفرینــان، جایزه و لوح تقدیر 

داده شود.

به نظــر من حتی باید صاحب کتابی که نقش 
کوچکی را در این چشم انداز ایفا کرده است، 
در این برنامه شــرکت کند و تلاش و زحمت 
خودش را بــه ملت ایران گــزارش دهد، که 
مردم ایران قدرشــناس مدیرانی باشند که در 

رســیدن به این آرزوی بزرگ ملی، سهمی ایفا کرده اند.
برای این کار می توانند خودشــان را در مجله خلاقیت معرفی 
کنند، داوطلب شــوند و اظهار تمایل کنند که در این همایش 
ملی شــرکت کنند. طبعا کارشناسان با آنها تماس می گیرند، 
از آنهــا دعوت بــه عمل می آورند و زمینه را برایشــان فراهم 
می کننــد؛ می تواننــد در کتــاب کارآفرینــان 1404، مقاله، 
محصــول یا خودشــان را معرفی کننــد، می توانند در فیلم ها 
و پوســترها و بنرها حضور داشته باشــند، می توانند اسپانسر 
این برگزاری باشــند و...، به هر طریقی این فرصت برای آنها 
فراهم خواهد شــد که هــر طور مایل اند در ایــن کار ملی و 
بی نظیر شــرکت کنند. این مراسم همه ســاله تا سال 1404 
برگــزار خواهد شــد که حرکت قطار پیشــرفت را ســریع تر 

می کند.

۱
۲

3۴

 سند چشم انداز 1404 و فرصتی
برای معرفی کارآفرینان برتر

دو یادداشت از دکتر علی اصغر جهانگیری
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شــهرموزه به این معناســت که میلیون ها مسافر و 
همراهانشان، ســاعت ها در محوطه فرودگاه اتلاف 
وقت دارند؛ دو ســاعت به پرواز من مانده اســت و 
باید این دو ســاعت را بیکار بمانــم؛ یا باید از این 
شــهر به آن شــهر بروم و فرصت زیادی را در این 
میان تلف می کنم. به عنوان مثال، در فرودگاه امام خمینی ســالانه 
9 میلیون مســافر جابه جا می شــوند و اگر هر مسافر، دو نفر همراه 
داشــته باشد، نزدیک به 27  میلیون نفر می شود؛ حال فکر کنید که 
در ســالن این فرودگاه بین المللی، فضایی به مساحت 100 مترمربع 
به نام »شــهرموزه« ایجاد شود که گردشگران خارجی را با فرهنگ 

و تاریخ و نقاط دیدنی ایران آشــنا کند.

با اینکه به وســیله ســازمان  فرودگاه  ها، 
بــرای 10 متر فضــای فــرودگاه، 200 
تعریف شــده است،  اجاره  تومان  میلیون 
این 100 متر به طــور رایگان در اختیار 
شــما قــرار خواهــد گرفت. کســانی که 
مایل انــد  در چنیــن طرح عظیم و جدیــد و بی نظیر ملی 
شــرکت کنند، از طریق مجله خلاقیــت می توانند تماس 
بگیرنــد، اعلام آمادگی کنند، طــرح توجیهی را بخوانند و 
یک کار بزرگ ملی و بســیار ســودآور را در کشور شروع 
کنند. ما ســعی می کنیم در هر شــماره، شما را با یکی از 

این پروژه های منحصربه فرد آشــنا کنیم.

به عنوان مثال، من مدتی در فرودگاه بیکار هســتم؛ 
می توانم وارد این شــهرموزه بشوم، هم از کافی شاپ 
و رســتوران  و... اســتفاده کنم، هم مثــلا اصفهان را 
در ســالن فرودگاه تهران ببینم؛ شــیراز را در سالن 
فــرودگاه مشــهد ببینم. یعنی هر مســافري وارد هر 
شــهری که می شــود، با ارزش ها، فرصت ها و میراث شــهر دیگری از 

می شود. آشنا  ایران 
فکــر کنیــد از ایــن 27 میلیون نفری کــه در فرودگاه امــام خمینی 
رفت وآمــد می کنند، اگر فقط 200 هــزار نفر از این موزه دیدن کنند، 
چــه کار اقتصادی بزرگی رخ خواهد داد و چه درآمــد عظیمی ایجاد 
خواهد کرد. از طرفی در نشــان دادن ارزش های فرهنگی کشورمان چه 
تاثیر جالبی خواهد داشــت، زیرا یک توریســت خارجی که نمی تواند 
برود و همه ایران را بگردد؛ مثلا می تواند وارد فرودگاه مهرآباد شــود 

و با یک اســتان دیگر ایران و فرهنگ و آثارش آشنا شود.

چون ما همیشــه به جوان ها و طرح های کوچک و 
ارزان فکر کرده ایــم، می خواهیم مدتی به کارهای 
که ســرمایه های  کنیــم؛ کســانی  فکر  بزرگ تــر 
ســنگین تری دارند و بــه دلیل اینکــه بانک ها با 
کم شدن بهره شان، توجیهشان را از دست داده اند، 
ایــن افــراد می توانند به ســمت طرح های بزرگ تر هدایت شــوند؛ 

طرح های ملی با ریســک صفر و خدمت بزرگ به کشور و جامعه.
شــهرموزه کار نویی اســت که اولیــن بار در ایران اتفــاق می افتد. 
خوشــبختانه کلیه مجوزها و موافقت ها صادر شــده است و این کار، 

است. استارت  آماده 

۱

۳

۲

۴

کارآفرینی و خلاقیتی با نام 
»شهرموزه«
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از انگیزه و آن خوب های دیگر
یادداشتی از کاوه صدقی، کارآفرین

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

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

است.  مجلات  از  یکی  جلد 

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

باید دنبال انگیزه ات بگردی. 

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

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

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

بهترین ها در او پدید می آورد.

۱

۵۶
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با همان ســن کم، ســختی 
وضعیت آن روزهای خانواده 
پوســتم  و  گوشــت  بــا  را 
احســاس می کردم. با خودم 
قــرار گذاشــته بــودم چیز 
زیــادی از آن هــا نخواهم و چه بســا در آن 
عوالم کودکی ، می خواســتم کمک حال شــان 
باشــم. خانه ی مادربزرگ در امیریه بود. بقال 
محله شــان تیله هایی دلربا داشت که هر کدام 
را به مبلغ یک ریــال می فروخت. با هر پولی 
کــه در جیبم داشــتم، از او تیله می خریدم و 
مــی آوردم به محله ی خودمــان و هر کدام را 
به 5 ریال می فروختم و کلی ســود می کردم. 
اما قضیه به همین جا ختم نمی شــد. یک بار از 
یک مغازه، بسته های آدامس خریدم و آوردم 
جلوی مدرســه برای فروش به هم شاگردی  ها 
بســاط کردم که ناگهان پدر ســر رسید و با 
دیدن من در آن شــرایط، از عصبانیت منفجر 
شد. در حالی که بساطم را جمع می کرد و من 

می کشاند. خانه  به  را 

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

چاره ای برای آن می جویی.
عامل اصلی موفقیت

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

تام و تمام باورش کنی و به اجرایش برسانی.

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

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

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

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

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

می دانست.

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

هم رسید و چشم تان روز بد نبیند...

۲

۷۸

۳

۴
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ببینید این موضوعی اســت که در مورد توازن به نظر من باید ابتدا 
آن بینــش به وجود بیاید بعد بر اســاس یــک اولویت بندی هایی هم 
می شــود برنامه ریزی کنیم. حالا مثلا مي گوییم اولویت های کار ي ام 
در حال حاضر متناســب بــا فضای جامعه این درصــد از وقت من 
را می گیــرد، اولویت خانــواده این درصد از وقت مــن را می گیرد، 
اولویت  ســلامتی من این درصد از وقت من را می گیرد. وقتی نــگاه می کنم می بینم 
که واقعا مشــکل ما وقت نداشــتن نیست وقت هایی پرتی اســت که در همه ان موارد 
هدر می دهیم مثلا شــما حســاب کنید می گویند بین چرخه هــای زندگی که حالت 
کلی اش می شــود  خانواده و مثلا کار، پنج ســاعت هم در خانواده هست ولی در اصل 
آن پنج ســاعت را در خانواده نیســت بلکه فقط ده دقیقه اش در خانواده است. چون 
چهار ســاعتش را سرش در موبایلش است یا باز هم با همکارش دارد در مورد کارش 
صحبــت می کند، بنابراین آن رابطــه کیفیتی ندارد. کیفیت زمانی که ما برای کارمان 
می گذاریم به کیفیت زمانی نیســت که برای خانواده مان می گذاریم، برای ورزشــمان 

می گذاریم.

مثلا من خودم رفتم، قرار گذاشــتم دو ساعت وقت بگذارم 
بعد دیــدم خب روزی 20 دقیقه کافی هم هســت حالا 25 

دقیقــه، آیا واقعــا نمی توانــم 25 دقیقه خالی بگــذارم؟ ولی 
بــه بهانه های مختلف ذهــن ما می گوید آقا تو وقــت نداری، تو 

نمی توانــی، تو بایــد فقط در این حوزه حرکت کنی، شــرایط جور 
نیســت و اینها را به هم می ریزد. پس ابتدا بینش اســت بعد کیفیت در آن زمانی است 

که شــما می گذارید وقت کارکردن واقعــا کار کنید ولی وقتي رفتی در خانواده دیگر کار 
بایــد به صورت کامل در آ ن لحظات تعطیل شــود. اگر می خواهید بــا بچه تان بازی کنید 

باید با تمام حضور داشــته باشــید. این کلمه حضور که مولانا این همه در مورد آن حرف زده 
و خواســته برای ما طبیعی اش کند مــن اینجا تاکید می کنم حضور در کار خیلی مهم اســت. 

وقتی می گوییم حضور یعنی با تمامیتتان هســتید. حضورت در خانواده مهم اســت، حضورت در 
آ ن ورزش مهم اســت، حضور در آن تفریح حضور در آ ن لذت. یک مطالعه  ای من اخیرا داشــتم که 

خیلي جالب بود با اطمینان کامل می گویم از نظر زمانی ایرانی ها وقت بســیار بیشتری برای مسافرت  
می گذارند، بیشــتر از جاهاي دیگر به مسافرت می روند، بیشتر از هر جای دیگری وقت می گذارند برای 

کارهــای دیگر و تفریحات ولی این کار را با کیفیت بســیار کمتری انجــام مي دهند. جاهاي دیگر قاعده 
و قانون دارند. ســالی دو ســه بار مســافرت مي روند. خانواده هاي ایرانی به صورت میانگین بیشتر مسافرت 

می کنند. ولی مســافرت هایمان را خوب انتخاب نمی کنیم. مثلا می گذاریم در زمان هاي بســیار شلوغ مسافرت 
می رویم،  اخیرا یکی از دوســتانم می گفت رفتیم شمال اما 17 ســاعت در رفت وبرگشت در راه بودیم، اما خیلی 

خوش گذشــت. خب وقتی کســی به مســافرتی می رود که 17 ساعت در راه و ترافیک اســت یعنی این انتخاب، 
انتخاب درستی نیســت. یعنی دو روز خواسته برود شمال 17 ساعت در ماشین بوده است.

۱

۲

توازن در زندگی و کار و کسب
چگونه باشد؟ 

یادداشتی از محمدرضا محسنی، کارآفرین
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بعد به خاطر همان می شــود همین می شود که در تعطیلات این همه تصادف 
مي شــود و ایــن همــه در راه مي مانند. ایــن یعنی از زمان خوب اســتفاده 
نمی کنیــم. به نظــر من یک مقدار بینــش و حضور، در انتخاب مســیرهای 
درســت لازم اســت. توصیه ای که من بر آن تاکید دارم و خودم آ ن را شروع 
کرده ام برای اینکه تعادل و توازن در زندگي ام برقرار باشــد این است که در 
محــل کار و خانه تا جایی که امکان دارد از تلفن همراه اســتفاده نمی کنم. ایده ســاده ای را 
مطــرح مي کنم برای اینکــه بتوانیم یک توازنی را در چرخه های مختلــف زندگی ایجاد کنیم. 
اول بایــد یک وقتی را مشــخص کنیم برای این گوشــی مان، برای موبایل یا تلفن هوشــمند 

همراه مان؛ بگوییم آقا این یک ســاعت در روز برای توست.
کنیم. مدیریت  باید 

بگوییــم یک ســاعت در روز باید از تلفن همراهمان اســتفاده کنیم. بعــد تعیین کنیم که از 
این ســاعت تا این ســاعت در محیط کار هســتم و ده دقیقه از آن اســتفاده مي  کنم، صبح از 
ســاعت شش تا شــش و ده دقیقه، شب مثلا اینقدر دقیقه اســتفاده مي کنم. ما این یک مورد 
را مدیریت کنیــم کلي وقت اضافه می آ وریم. این خودش توازن و تعادل زیادي در زندگی مان 
ایجاد می کند. من آمار رســمی جایي ندیدم ولي بررســی ها نشان مي دهد ما ایراني ها شش تا 

هفت ساعت سرمان در گوشــي مان است و این واقعاً خیلي وقت زیادی است! 

در حالــي که هیچی هم به ما نمی دهد. وقتي شــما به زندگی افرادي کــه تاثیر عمیقي از 
خودشان بر جاي گذاشــته اند نگاه کنید مي بینید اصلا چیزی به اسم تلویزیون وجود ندارد 
و از زندگي شــان حذف شده است. این همه موفقیت شبکه های ماهواره ای در ایران دلیلش 
این اســت که ما این فرصت را برای آ نها ایجاد کرده ایم. براي آنها وقت می گذاریم. آقا شما 
در 280 گروه تلگرامی عضو هســتید و شبی ســه دفعه این فیلم ها و سریال های ترکیه ای 
را می بینید اما چه چیزی به دســت آ ورده اید؛ واقعا مشــخص نیست و پاســخي وجود ندارد. به همین دلیل 
اســت که بگوییم گفتیم که افت چاپ در ایران در دو ســال اخیر چند برابر بیشتر از افت چاپ در کشورهای 

است.  بوده  توسعه یافته 

آنها ســرعت اینترنتشــان بیشتر است و 
شرایط شــان هم برای ایــن کارها بهتر 
اســت اما افت ما در اینجا اینقدر بیشتر 
بــوده. اما می بینید کــه در آنجا کارهای 
چاپی، مجلات، کتاب ها، روزنامه ها بسیار 
زیاد اســت و در این دو ســال قابل مقایســه حداقل افت 
کمتری داشــته اســت. دلیلش هیجان زدگی و افراط ما در 

اســتفاده از این امکانات هســت. داریم خودمان را با اینها 
خفه می کنیم. من فکر می کنم که تقســیم بندی کلی و آن 
بینشــی که در درجه نخســت ما باید در نظر بگیریم این 
اســت که اصلا باید توازن وجود داشته باشد و توازن برای 
ما لازم هســت یا نه؟ اصلا برویم ببینیم مثلا برای شما چه 
توازن هایی لازم اســت؟ یکی خب ممکن است واقعا برایش 

خانواده در اولویت نباشد. 

بین کار و ســلامتی اش، ورزش ، اخلاقیــات و لذت هایش باید 
اینهــا را اولویت بنــدی کنیم و اصــلا ببینیم تــوازن برای ما 
چیســت، و در چه چیزهایی اگر توازن داشــته باشــیم باعث 
رضایت درونمان می شــود بعد آن بینش را در مورد آن درست 
کنید و بعد بیایید حضور داشــته باشــید، بیاییــد یک برنامه 
حداقلی بســازید نه حالا برنامه ای که بســیار هم جزئي و دقیق و مشخص باشد... 
یک جمله ای از برایان تریسی به یادم آمد؛ جمله  معرکه ای بود. یک جایی می گفت 
همه دنبال این هســتند که چه کارهایی باید بکنند تا موفق شــوند من می خواهم 
بگویم چه کارهایی نکنید تا موفق شــوید. من می گویــم برای توازن و تعادل بین 
چرخ های زندگــی ببینید چه کارهایــی باید تعادل ایجاد می شــود، چه اقداماتی 

نکنیــم، این بیشــتر اثر می گذارد در تعــادل و توازن. یعنی چه کارهایی را شــما 
نکنید، چون ما همه اش دنبال این هســتیم که چه کارهایی بکنیم بعد هم برنامه ای 
ترتیــب دهیم؛ برنامه هایی که در مورد آنها آگاهي لازم را نداریم. بعد از یک مدتی 
هــم انگیزه مان افت می کند؛ یک ماه مطابــق آ ن برنامه جلو می رویم اما بعد آن را 
پــس می زنیم و تازه آن وقت عدم تعادلمان هم خیلی بیشــتر خواهد شــد. چون 
همان طــور که می دانید وقتی شــما هر نوع عادتی را که تــرک می کنید وقتی به 
آن برمی گردید اثرش مخرب تر یا ویران کننده تر می شــود. تمام کســانی که معتاد 
هســتند هر وقت که می روند ترک می کنند و دوباره مصرف شان را شروع می کنند 
اعتیــاد ویران کننده تــر و مخرب تری را تجربه می کنند. این بــه نظر من موضوعی 

است که واقعا بلید از آن استفاده کنیم.

۳

۴

۵
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تمرین خوش فکری
یادداشتی از دکتر علی شاه حسینی، کارآفرین

زیاد مهم نیســت که ما ثروتمند بــه دنیا آمده ایم یا فقیر، همچنیــن اهمیتی ندارد که 
مدرک تحصیلی ما چیست.

کمتر ما را صرفا بر اســاس مدرک تحصیلی ارزیابی می  کنند و جالب است بدانید که اگر 
فکرمان خوب کار کند و به ما لقب خوش فکر بدهند، حتی وجود نقصی در جسممان هم 
به چشم نخواهد آمد. اگر به اندازه کافی برای دستیابی به این لقب و جایگاه برنامه ریزی، 
تلاش و هدف گذاری کنیم، یقین داشــته باشیم که پس از مدتی تمام زمینه های دستیابی به اهداف والا و 

حتی دست نیافتنی فراهم خواهد آمد.

چگونه خوش فکری را تمرین کنیم؟
1- کمال همنشــین در ما اثر می  کند. اگر پنج نفری که بیشــترین زمان خود را با آنها می  گذرانید، به جز 
خانواده و اقوام، شــما از آنها خوش فکر تر، ثروتمندتر، موفق تر و داناتر هســتید، اجازه دهید صادقانه بگویم 
که برای شــما متاسفم! چون شــما از آنها چیزی یاد نمی  گیرید ولی اگر آنها از شما جلوتر هستند، به شما 

تبریک می  گویم.

پــس اولین گام بــرای تمرین خوش فکری این اســت که با انســان های 
خوش فکر مراوده و نشست وبرخاســت داشته باشــیم. تمام کسانی که ما 
بــا آنها مراوده داریم، بدون تردیــد روی ما اثر می  گذارند، حتی اگر تعامل 
مســتقیمی هم نداشته باشیم. اگر با انسان هایی بنشینیم که مدام در حال 
رشد و یادگیری هستند و همواره با افکار بلندپروازانه در حال ریسک، سعی 
و خطا هســتند، بدون شک ما هم آن گونه خواهیم شد. مراقب باشیم که به طور ناخودآگاه از 
اطرافیانمان تاثیر منفی نگیریم؛ منظور از تاثیر منفی حتی می  تواند تاثیرنگرفتن باشــد، زمانی 
که ما پیشــرفت نمی  کنیم، یعنی درجا می  زنیم و وقتی درجا می  زنیم، یعنی دیگران پیشرفت 

می  کنند و وقتی دیگران پیشــرفت کنند، یعنی ما در حال پسرفت و عقب ماندن هستیم.
2- افکار خوب، عمر کوتاهی دارند. یکی از تمرین ها برای خوش فکری این است که به محض 
اینکه فکر ناب و خلاقانه ای به ذهنمان خطور می  کند، ســریعا اقدام کنیم و بدانیم که شــاید 
لحظه ای بعد، انگیزه، انرژی و حوصله عملی کردن آن را نداشــته باشیم. آگاه باشید زمانی که 
افکار ناب به ســراغ ما می  آیند، ما پتانســیل و انرژی لازم را برای عملی کردن آنها داریم. اگر 
وجود ما و کائنات، آمادگی لازم را نداشــته باشــند، حتی فکر چیزی هم به ســر ما نمی  زند. 
بدانیم که چون زمینه آماده است، آن فکر به ذهن ما خطور کرده است، پس به سرعت دست 

به اقدام بزنید .

۱

۲
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3- در محیط مناســب قرار بگیریم. حتی اگر شرایط کنونی زندگی، کسب وکار و 
روزگار بر وفق مراد ما نیســت، می  توانیم با خواندن مطالب انگیزشی، کتاب های 
مفیــد، گوش دادن به صوت هــای موثر و مکالمه با افــراد خوش فکر، موقتا حال 
فکر خود را خوب کنیم. بدون شــک ناله و زاری وضعیت ما را بهتر نخواهد کرد؛ 
اگرچه بســیاری از افراد می  گویند که بی جهت خوش بودن هم آب ونان نمی  شود، 
ولی تحقیقات نشان داده اســت که در زمان گرفتاری ها، بی جهت خوش بودن احتمال دستیابی به 

شرایط بهتر را بیشــتر می  کند تا غم وگله و شکایت.
وقتی محیط، شــرایط و آدم های مناســب در اطراف ما قرار بگیرند، ما هم ناخودآگاه در شرایطی 
قرار می  گیریم که می  توانیم افکار مثبت و اثرگذار را جذب کنیم. پس حواســمان باشــد که در این 
شــرایط تیروکمان خود را همراه داشــته باشیم و با ســلاح قلم و کاغذ، شکارچی افکار ناب باشیم 

نکنیم. غفلت  یادداشت برداری  از  و 
3- اولویــت اصلــی را خوش فکری قرار دهیــم. در هر شــرایط و موقعیتی به دنبــال ایده دادن، 
ایده پردازی و یافتن یک نکته مثبت باشــیم و ایــن تمرین را آنقدر انجام دهیم تا بتوانیم به خوب 
فکرکــردن، خوش فکــری، مثبت فکرکــردن و مثبت دیدن عادت کنیم؛ به طــوری که خودمان را 
موظف کنیم، حتی از یک واقعه ناخوشــایند یک نکته مثبت پیدا کنیم و این را بارها تمرین کنیم. 

برای ایــن کار وقتی به اخبار گوش می  دهیــم و حادثه ای را گزارش 
می  کنند، ســعی کنیم نکته مثبتی را پیدا کنیم و پیش بینی کنیم که 
عواقــب این حادثه چه نکات مثبتــی را به بار خواهد آورد. وقتی خبر 
ناگواری را از کسی برای ما می  آورند، تلاش کنیم تا ببینیم چه خیری 
در آن بوده اســت. شــاید پیشــینیان ما به همین دلیل در هر اتفاقی 
می گفتند حتما خیری در آن بوده است. شاید آنها می  خواستند که ما را به مهارت خوب 

فکرکردن و خوش فکری مسلط کنند.
4- تمرین، تکرار، تســلط. کوتاه نیایید؛ اگر طعم شــیرین خوش فکربودن را چشیده اید، 

پس ادامه دهید و اصرار کنید.
مداومت و اصرار اســت که ما را به نتیجه می  رساند. با این تمرین ها و با این تغییرات که 
ایجاد می  کنیم، به زودی شــاهد نتایج مثبت و چشــمگیری در روند زندگی و کسب وکار 
خود خواهیم بود. انســان ها تصمیمات کوچک زیادی را در زندگی خود می  گیرند و این 
تصمیمات در یک لحظه اتفاق می  افتند. تفاوت انســان های موفق و ناموفق در تصمیماتی 
اســت که گرفته اند و می  گیرند و باید بدانیم آن تصمیم، فقط در آن لحظه گرفته نشــده 
است، بلکه حاصل طرز تفکر آن فرد و این است که چگونه فکرکردن را چطور آموخته و 
چطور خود را به خوش فکربودن عادت داده و بدون شک، سال ها تمرین و تکرار منجر به 
یک تصمیم در یک لحظه شده که مسیر زندگی و کسب وکار آن فرد را تغییر داده است.

ما به کســی که تصمیمات کلیدی می  گیرد، می  گوییم چقدر خوش فکر است، ولی یادمان 
باشــد که آن خوش فکری در لحظــه رخ نمی  دهد، بلکه نتیجه ســال ها آموزش، تعلیم، 

تمرین، تکرار و تسلط است.

3
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مهم ترین مهارتی که تمام کارآفرینان باید از آن برخوردار باشند

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

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

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

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

داشته است. 

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

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

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

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

فروش.  بله، 

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

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

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

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

شوند.  جذب 

از طریــق مهارت »فروش« ســرمایه گذار 
کنید. جذب 

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

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

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

است.  چنین 

۱۲
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جذب شــریک و دست وپنجه نرم کردن با مسئله فروش
بدیهی است که هیچ کدام از ما نمی خواهیم کسب وکاری 
را بــه تنهایی و روی یک جزیره بنا کنیم! پس درســت 
مانند جذب کارمند و ســرمایه گذار مناسب، بسیار مهم 

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

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

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

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

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

که بهترین کار را کردم. 

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

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

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

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

۵

۶

۷
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3 روش بهبود اعتبار
 پس از یک بحران 

لیدا سیترون/ مترجم: مریم ولی پور نورعلی
بحــران زمانی به طــور حتم روی می دهد که درک عمــوم از ارزش و خصوصیات 
یک فرد با شــخصیت مطلوبی که او می خواست داشته باشد تناقض پیدا کند. این 
نمونه بســیار عمومی از ناهنجاری و ناهماهنگی اســت. متخصصان مدیریت اعتبار 
آموزش دیده اند تا بتوانند در بحران های بی اعتبار شــدن و پس از گردوغبار ناشــی 
از آن به مردم کمک کنند تا اعتبار ازدست رفته شــان را ترمیــم کنند. در اینجا نمونه هایی از ترمیم 

اعتبار موکلان دنیای واقعی وجود دارد:

تعیین کنید واقع بینانه  انتظاراتی  و  1-اهداف 
اگــر یک موکل به چندین ســوء رفتار متهم شــود، غیرواقعی 

است که با او دوستانه و صمیمی برخورد کنید. در زمان مشاوره 
بــا موکلانتان، درباره واقعیت این وضعیــت و میزان درک عموم 

صحبت کنید. شــما باید هر دو را تصدیق کنید تا برند شخصی آنها 
را بازسازی یا دوباره راه اندازی کنید. 

ایــن درک، اســاس تعیین اهداف دســت یافتنی اســت. آیا امکان دارد که موکل شــما 
بتواند دوباره در صنعت پیشــین خود کار کند؟ آیا موکل شــما باید از قراردادن پست در 

شــبکه های اجتماعی خودداری کند؟ آیا ترمیم اعتبار باید از جامعه و فالوئرهاي موکل شما 
انجام شــود یا مستقیم از سوی شخص متخلف؟ 

تعیین انتظارات برای موکل شــما آســان نخواهد بود. از ابزارهای قانونی، مدیریتی، مالی و روابط 
عمومــی برای اندازه گیری درک آنها از واقعیت درباره چیزهایی که با آن مواجه می شــوند اســتفاده 

کنید. اگر موکل شــما نمی خواهد محدودیت های خاص و واقع بینانه را بپذیرد، شــاید کارشناســان دیگر 
بتوانند بــرای تنظیم و تطبیق انتظارات از ابتدا به او کمک کنند. 

۱

۲
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2-در کار جدی، احساسات را جدا کنید
کمــک به موکلتان برای جداکردن احساســات از حقایق می تواند مشــکل 
باشــد، حتی اگر شما آموزش دیده اید تا با افراد بســیار احساسی سروکار 
داشــته باشــید. یک بحران اعتبار، یک تجربه ناخوشایند به شدت شخصی 
اســت که در یک صحنه بســیار عمومی منتشر می شــود. هر نظر آنلاین، 
ملاقات پذیرفته نشــده یا نگاه های تمســخرآمیز آســیب پذیری را بالا می برد. به موکل خود 
کمــک کنید تــا واقعیت و آنچــه را صرفا از نظر عموم واقعیت اســت بدانــد. یکی دیگر از 
موکلانم از محیط کاری زجرآوری رنج می برد. همکاران او به طور عمدی او را از جلســات یا 
از مبادلات ای میلی مهم بی خبر می گذاشــتند، سپس مدعی می شدند که او جلسات و پیام ها 

را نادیده می گیرد. آنها شــایعاتی درباره ازدواج و خانه اش منتشر کردند. 

او با سرپرستان خود صحبت کرد، آنها مرتبا به او می گفتند این تصورات 
تو اســت و به او پیشــنهاداتی می دانند تا بتواند اعتماد به نفس بیشتری 

داشــته باشد. این تا چند سال بعد ادامه داشت.
در نهایــت مــوکل من آن شــرکت را ترک کــرد، او از نظر احساســی 
به هم ریخته شــده بود. به دنبال جایی می گشــت که احســاس امنیت و 
توانمنــدی کنــد. در نتیجه شــغل جدیدی پیدا کرد کــه کمتر از ســطح توانایی او بود. 
اشــکالات دیگری نیز وجود داشــت. ســابقه ضعیف در کار قبلی و تنزل رتبه اش، رزومه 
حرفــه ای و اعتبار او را در زمینه شــغلی اش لکه دار کرده بود. او بایــد حرفه اش را بهبود 
می بخشــید بنابراین به او کمک کردیم تا دوباره در ســطح توانایی ها و شایســتگی هایش 
شــروع به کار کند.  مــا تنها روی حقایق تمرکــز کردیم. گفت وگوی بی رودربایســتی ما 
احساســات زیاد را از بین برد. اینکه او می بایست برای کدام یک از جنبه های این موقعیت 
پاســخگو باشد و کدام یک از کنترل او خارج بودند؟ باید چه رفتاری می کرد؟ ما این اتفاق 
و واکنش هــای صورت گرفتــه او را در مقابل بدرفتاری های همکارانش نقد کردیم. ســپس 
برنامه شــغلی او را با برجســته کردن موفقیت های او و کمرنگ نشــان دادن نقاط ضعفش 

تعریف کردیم.  دوباره 

۳

۴

3-با نزاع های شــبکه های اجتماعی خود با دقت برخورد کنید
شبکه های اجتماعی به اندازه رسانه های ســنتی خبری مهم هستند: این شبکه های 
اجتماعی به برنامه ریزی و اســتراتژی دقیقی نیــاز دارند. تا جایی که می توانید ذات 
کنترل نشــده جامعه آنلایــن را به موکل خود یادآوری کنیــد. وقتی مردم ناراحت، 
زخم خورده یا عصبانی باشــند، پرخاش می کنند. اگر یک صفحه کلید در اختیار آنها 
قرار دهید، آن را به دنیا ابراز خواهند کرد. در بســیاری موارد، افراد ناراحت نیاز دارند خود را تخلیه 
کنند. در یک نزاع با آنها شــرکت کنید، تا یک جنگ بســیار نمایان ببینید که دائم آن را در معرض 

قرار می دهند.   عموم 
در عوض از شــبکه های اجتماعی به عنوان یک ابزار بازخورد، یک معیار ســنجش ادراک و راهی برای 
اشــتراک گذاری واقعیات خوب اســتفاده کنید. شــبکه های اجتماعی با کارکرد صحیح می توانند یک 

معدن طلا برای شــما باشند. عملکرد نادرســت می تواند ترمیم اعتبار را بسیار چالش برانگیز کند.  

۵
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اعتقاد من بر این اســت که هرچیز را باید از اســتاد آن آموخت. کارآفرینی یک واژه است؛ اما پر از معنا و مفهوم است. یکی از 
بهترین اســاتید و نظریه پردازان در حوزۀ کارآفرینی و مدیریت مدرن پیتر دراکر اســت. اگر شما هم با من هم عقیده هستید و 
می خواهید در خصوص کارآفرینی و ایجاد کســب وکار جدید نکات ارزشــمندی فرا بگیرید، پیشنهاد می کنم چند دقیقه تا پایان 
این مطلب با من همراه باشید تا کارآفرینی از نگاه پیتر دراکر را بررسی کنیم. قبل از اینکه بخواهیم کارآفرینی از نظر پیتر دراکر 
)Peter Drucker( را بررســی کنیم، اجازه دهید ابتدا دربارۀ خودش کمی بیشــتر بدانیم. اصلًا پیتر دراکر کیست که قرار است 

کارآفرینی را از نظر او بررسی کنیم.
پیتر دراکر کیست؟ نظریه های کارآفرینی پیتر دراکر چیست؟

پیتر دراکر را مؤســس مدیریت مدرن معرفی کرده اند. یک فرد، با اصالت اتریشــی اســت که بخش مهم زندگی خود را در آمریکا گذرانده است. او در 
سال 2005 بعد از 96 سال زندگی از دنیا رفت. پدر پیتر دراکر با افراد و رجال مهمی در ارتباط بود و همین امر در نوع نگرش او طبق گفتۀ خودش 
بسیار مؤثر بود. کسب وکارهای متعددی را تجربه کرد و همین امر بر نوع نگرش او نسبت به کسب وکارها با دید باز مؤثر بود. پیتر دراکر هم مدیریت را 
تدریس می کرد و هم در حوزۀ مدیریت مشاوره ارائه می داد. یکی از نظریه هایی که او در حوزه موفقیت داشت این است که بعد از هر موفقیت کمی باید 
سکوت کرد و به آن اندیشید. پیتر دراکر اعتقاد داشت که موفقیت های بعدی بر پایۀ سکوت و اندیشیدن در خصوص موفقیت قبلی حاصل می شود.

کارآفرینی از نظر پیتر دراکر: از نظر پیتر دراکر کارآفرینی چیست؟
استاد راهنما، پیتر دراکر )1909-2005( کارآفرینی را به عنوان یک رشته تعریف کرد. از موضع جامعه شناسی استدلال کرد که همۀ سازمان ها و افراد 

توانایی کارآفرینی دارند. آن ها در بررسی کارآفرینی بیش از آرایش سازمانی بر فعالیت ها متمرکز شدند.
نظر پیتر دراکر در خصوص کارآفرینی

طبق نظریه های کارآفرینی از نظر پیتر دراکر، ازآنجاکه هدف از تجارت ایجاد مشتری است، شرکت تجاری دارای دو و فقط دو عملکرد اساسی است: 
بازاریابی و نوآوری. بازاریابی و نوآوری نتیجه می دهد. بقیه هزینه است.

کارآفرینی بر اســاس چه چیزی اســت؟ کارآفرینی عبارت اســت از جســت وجوی فرصتی فراتر از منابع کنترل شــده. »پیگیری« متضمن تمرکز 
منحصربه فرد و بی امان است. کارآفرینان معمولاً فرصت کوتاهی را درک می کنند.

پیتر دراکر دربارۀ مدیریت چه گفت؟
پیتر دراکر معتقد بود که مدیران بیش از هر چیز باید رهبر باشند. در نظریۀ کارآفرینی از نظر پیتر دراکر او به جای تعیین ساعت دقیق و دلسردکردن 
نوآوری، رویکرد انعطاف پذیرتر و مشترک تری را انتخاب کرد. وی اهمیت زیادی به تمرکززدایی، کار دانش محور، مدیریت با اهداف )MBO( و فرایندی 

به نام SMART داد.

اجازه دهید در ادامه با مفهوم کارآفرینی و انواع آن به طورکلی بیشتر آشنا شویم.
انواع کارآفرینی چیست؟ کارآفرینی در نه نوع طبقه بندی می شود:

1- کارآفرینی اداری
2- کارآفرینی فرصت طلب

3- کارآفرینی اکتسابی
4- کارآفرینی جوجه کشی

5- کارآفرینی مقلد
6- کارآفرینی خصوصی

8- کارآفرینی عمومی
9- کارآفرینی فردی

خصوصیات یک کارآفرین چیست؟ ویژگی کارآفرینان موفق:
خود انگیزشی: یکی از مهم ترین صفات کارآفرینان انگیزۀ شخصی است. 

آنچه را پیشنهاد می دهید، درک کنید: به عنوان یک کارآفرین شما باید بدانید که چه چیزی را ارائه می دهید و چگونه در بازار قرار می گیرد.
ریسک کردن.
شبکه سازی.

مهارت ها و دانش پایۀ مدیریت پول.
انعطاف پذیری.

۱

۲

تعریف کارآفرینی از نظر پیتر دراکر
یادداشتی از محمود معظمی
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بهترین تعریف از کارآفرینی چیست؟
 کارآفرینی عبارت است از جست وجوی فرصتی فراتر از منابع کنترل شده. یک کارآفرین شخصی است که شغلی راه می اندازد و برای درآمدزایی مایل 

به ازدست دادن و ریسک کردن و خطر است.
آیا کارآفرینی یک رشته است؟ از نظر ذاتی کارآفرینی برای مشروعیت یا زیرمجموعه#بودن باید به زمینه های دیگر اعتماد کند. اگرچه این کتابچه ها 
با گردآوری تحقیقات خود موجب تقویت جامعۀ پراکنده تحقیقات کارآفرینی می شــوند. اما کارآفرینی هنوز یک رشــتۀ منفرد نیست که توسط افراد 

در یک زمینه قابل تعریف باشد.
فرهنگ کارآفرینی چیست؟ فرهنگ کارآفرینی متشکل از گروهی از افراد است که در تلاش برای دستیابی به موفقیت گروهی منافع فردی را سرکوب کرده اند؛ زیرا موفقیت 

گروهی منافع فردی آن ها را پیش می برد.
چهار نوع کارآفرینی کدام اند؟

1- کارآفرینی مشــاغل کوچک. )مشــاغل کوچک فروشگاه های مواد غذایی، آرایشگاه ها، مشاوران، آژانس های مســافرتی، ویترین فروشگاه های تجارت اینترنتی، نجاران، 
لوله کش ها، برق و... هستند(

2- کارآفرینی مقیاس پذیر استارتاپ.
3- کارآفرینی شرکت بزرگ.

4- کارآفرینی اجتماعی.

شخص کارآفرین کیست؟
کارآفرین فردی اســت که با قبول بیشــترین خطرات و کســب بیشترین 
پاداش مشــاغل جدیدی را ایجاد می کند. کارآفریــن معمولاً به عنوان یک 
مبتکــر منبع ایده های جدیــد، کالاها، خدمات و تجارت یــا رویه ها دیده 

می شود.
دقیقاً یک کارآفرین چیست؟ کارآفرین به شخصی گفته می شود که برای انجام این کار، مشاغل یا 
مشــاغلی را سازماندهی و اداره می کند و بیش از حد معمول خطرهای مالی را به عهده می گیرد. 

بســیاری از صاحبان مشاغل کوچک از هویت خود به عنوان »کارآفرین« استقبال نمی کنند.
مثال یک کارآفرین چیســت؟ کارآفرین شخصی است که شغل جدیدی را شروع می کند و معمولاً 
برای راه اندازی ســرمایه گذاری پول خود را به خطر می اندازد. نمونه هایی از کارآفرینان شــناخته 
شده عبارت اند از: بیل گیتس، استیو جابز، مارک زاکربرگ، پیر امیدیار، آریانا هافینگتون و کاترینا 

فیک.
مفاهیم کارآفرین چیست؟ مفهوم کارآفرینی: روند ایجاد »کارآفرینی« نامیده می شود. کارآفرینی 
فرآیندی از اقدامات یک کارآفرین اســت که شــخصی همیشه در جست جوی چیز جدید است و 
با پذیرش ریســک و عدم اطمینان در بنگاه اقتصادی، از چنین ایده هایی در فرصت های ســودمند 

بهره می برد.

پیامبــران که آمدنــد و گفتند ما کتــاب داریم، به ما 
وحی شــده اســت، مگر مردم قربان صدقه شان رفتند؟ 
می خواستند آنها را بکشــند و حذف کنند، خیلی ها را 
هم حذف کردند و بعد از درگذشتشــان، دینشان شکل 
پیدا کرد. من و شــما که از پیامبران قَدَرتر نیســتیم! 

انجام دهید. را  کارتان 
ما از dictatorship صحبت می کنیم، می گوییم دیکتاتوری اســت. امروز 
می خواهــم یکی از بزرگ ترین دیکتاتورهای جهان را به شــما نشــان دهم؛ 
به خودتان اشــاره کنید، این یکی از بزرگ ترین دیکتاتورهاســت. می خواهد 
حرف خودش را به کرســی بنشاند، انتقاد، حرف جدید و ایده نو نمی پذیرد، 
همــه اش مقاومت می کنــد؛ چرا؟ خب ایــن کار را دیکتاتورها هم می کنند. 
جالب اســت به شــما بگویم که ما همه به تایید و تصویب نیاز داریم، ولی از 
راه درســتش. دیکتاتور، یعنی کسی که به شدت نیاز دارد تاییدش کنند، به 
شــدت؛ از یک بچه بگیر تا یک کارمند، خانم خانــه، رئیس و ... . دیکتاتور، 
کســی اســت که به تایید و تصویب شما نیاز دارد. آنقدر به آن نیاز دارد که 
اگر آن را به او ندهید، ممکن اســت شما را بکشد. همه ما به نوعی دیکتاتور 

هســتیم. اگر با دیکتاتوری مخالف هستید، از خودتان شروع کنید.
برای اینکه خودتان را دوســت داشته باشید، سه گام را باید بردارید؛

1- خودتان را همین طور که هســتید، بپذیرید.

2- این کســی را که پذیرفتید، دوست داشته باشید.
3- به عنوان نشــانه دوست داشتن، به او احترام بگذارید.

به خودتان احترام بگذارید. کســی مهم تر از خودتان در زندگی شما نیست. 
اگــر بتوانم به شــما کمک کنم، از ایــن راه مي گذرد که رابطه شــما را با 
خودتان بهتر کنم. از شــما می خواهــم خودتان را بغل کنیــد، بگویید من 
خودم را همین طور که هســتم، می پذیرم؛ من خودم را دوســت دارم؛ و به 

بگذارید. احترام  خودتان 
چند گام باید بردارید تا سرنوشــتتان عوض شــود؛ سرنوشت شما و دنیا، به 
شــما بستگی دارد. نوبت شــما جوان هاست؛ بعد از شــما، نوبت فرزندانتان 

است.
1- باور کنیــد می توان دنیا را جای بهتری برای زیســتن کرد. منتظر هیچ 

می شود. کنید  باور  نباشید.  ناجی ای 
2- باور کنید باارزش تر و مهم تر از آن هســتید که فکر کنید.

3- بگویید من می توانــم. می توانم تغییر را ایجاد کنم.
4- زمانش کِی اســت؟ همین الان. از کجا شروع کنم؟ از خودم. هر تحولی 
را که در دنیا منتظرش هســتید، از خودتان شروع کنید. کشور، دین، رژیم 

یا هر چه را که دوســت دارید، نخست از خودتان شروع کنید.
من خودم را دوســت دارم و کمک می کنم دیگران هم خود را بیشتر دوست 

باشند. داشته 

3

۴

۶

ویژگی اصلی کارآفرینی چیست؟
کارآفرینان معمولاً افراد بسیار خودانگیخته و فعال هستند و از ابتکار 
عمل حتی در مرزهای یک سازمان برای دستیابی به یک محصول یا 

خدمات نوآور راحت هستند.
تعریف مدرن از کارآفرینی چیست؟

کارآفرینی به مفهوم توســعه و مدیریت یک سرمایه گذاری تجاری به منظور کسب سود با 
انجام چندین ریسک در دنیای شرکت ها اشاره دارد. به بیان ساده کارآفرینی تمایل به شروع 

یک کار جدید است.
نوآوری در کارآفرینی چیست؟ والتر می گوید: هدف از نوآوری رشد مداوم و تجدید شرکت 
با محصولات جدید یا بهتر، فرآیندهای کارآمدتر یا مدل های تجاری پیشــرفته اســت. در 

واقع یک کارآفرین کسی است که مایل و قادر به تبدیل یک اختراع به یک نوآوری است.

۵
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با تقاضای دورکاری موافقت می  کنید
 یا خیر؟

یادداشتی از ایودجی اونیبالوسی

 مترجم: شــادی حســن پور/ مطالعات زیادی نشان داده اند که دورکاری نقش 
مهمی در کســب وکارهای آینده دارد. در نظرســنجی ای که در مدرســه عالی 
تجــارت لندن بر روی 600 مدیر اجرایــی و کارآفرین صورت گرفت، 34 درصد 
این طــور عنوان کردند که تا ســال 2020 بیش از 50 درصد کارمندانشــان به 
صورت دورکاری با آنها همکاری خواهند داشــت و 25 درصد گفتند که حداقل 

75 درصد از کارمندانشــان در دفاتر کاری سنتی حضور نخواهند داشت.
چرا این مدیران بزرگ تا این حد نســبت به آینده دورکاری خوش بین هستند؟

پژوهش هــا مزایــای زیادی را برای این نوع کار نشــان داده اند که از جملــه می توان به افزایش 
کارایی، خلاقیت و حتی ســطح ســلامتی کارمندان اشــاره کرد. اگرچه این جریان خوبی به نظر 
می  رســد، اما شما به عنوان یک رهبر و مالک کسب وکار نمی توانید یک روز از خواب بیدار شوید 
و تصمیــم بگیرید که همه کارمندانتان را به خانه بفرســتید تا در آنجــا کار کنند! این تصمیمی 
اســت که نیازمند ارزیابی دقیق شــرایط فعلی کســب وکار، محیط کاری و پیامدهایی اســت که 

ممکن است رخ دهند. 
چطور می توانید مطمئن شــوید که شــرکتتان آماده دورکاری است؟ باید به دنبال نشانه هایی در 

کارمندان و شرایط و محیط کاری تان بگردید. 

۱

1- رقبای شما مدت هاست که دورکاری 
را انتخاب کرده اند. 

اگرچه تقلید کورکورانه از فعالیت های رقبا 
همیشــه توصیه خوبی نیســت، اما در این 
مــورد می توانید ایــن کار را انجام دهید. 
افراد خلاق دوســت دارند شــرایط کاری 
منعطفی داشــته باشــند و از هر جایی که دوســت دارند، 
کار کنند. بیشــتر آنها بــه دورکاری علاقه دارند و در هنگام 
تصمیم گیری برای انتخاب شــغل، این گزینه را مدنظر قرار 

می  دهند. 
اگر رقبای شما مدت هاســت که دورکاری را به عنوان یکی 
از گزینه هایشــان برگزیده اند، باید بدانیــد که احتمالا افراد 
بااســتعداد و خلاق بسیاری را دودســتی به رقیبتان تقدیم 

کرده اید. 
2- کارمندانتان به دورکاری علاقه مندند. 

اگر یکی از کارمندانتان به ســراغ شــما آمده و درخواست 
دورکاری کرده اســت، یا از ایــن و آن، چیزهایی را در مورد 
تقاضای کارمندانتان در مورد ایجاد شــرایط انعطاف پذیرتر 

کاری شنیده اید.

2
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شــاید وقت آن رسیده باشــد که گزینه دورکاری را نیز به 
قوانین شرکتتان اضافه کنید. 

مــردم بی خودوبی جهــت حرفی نمی  زننــد و ایده و نظری 
نمی  دهنــد. اگر کارمندانتــان چیزی در مــورد دورکاری 
گفته اند، به این خاطر اســت که احتمــالا به این مورد نیاز 
دارند یا شــرایط انجام چنیــن کاری را در خود می  بینند. 
در مطالعه ای که در ســال 2016 صورت گرفته، تعــادل میان کار و زندگی 
شــخصی به عنوان اولین معیار در سنجش رضایت شغلی در نظر گرفته شده 
اســت. این به آن معناست که قابلیت کار در خانه ارزش زیادی برای بسیاری 
از مردم دارد. بنابراین چه فقط یک کارمند چنین تقاضایی کرده باشــد، چه 
عده بیشــتری مایل به دورکاری هســتند، بررسی کنید و شرایطی را در این 

راستا برای آنها فراهم سازید. 

3- برخی از کارهای شــرکتتان از قبل به صورت دورکاری انجام می  شــده 
است. 

چه اتفاقی می  افتد اگــر کارمندتان به خاطر بیماری فرزندش نتواند یکی دو 
روز به محل کار بیاید؟ یا اگر کارمندی نتواند گزارش کاری اش را ســر موقع 
فراهم کند؟ شــما از آنها خواهید خواســت که کارهای لازم را در خانه انجام 

بدهند و برایتان بفرستند؛ درست است؟
این موارد نشــان می دهند که شما همین الان هم می توانید برخی فعالیت ها 
را به صــورت دورکاری انجام دهید. اگر کارمنــدی می تواند از جایی به غیر 
از محــل کار بــه ای میل های کاری پاســخ دهد، تماس هــای لازم را برقرار 
کند، گزارش های مورد نیاز را بفرســتد، مدارک ضروری را ثبت کند و حتی 
قراردادهــای کاری ببنــدد، پس بایــد بدانید که آمادگــی لازم را دارید که 

دورکاری را امتحان کنید. 

4- از مزایای دورکاری به خوبی آگاهید. 
پژوهش ها نشــان داده اند که دورکاری باعث صرفه جویی در زمان، هزینه و 
منابع شرکت می شود. با واگذاری برخی از فعالیت ها یا موافقت با دورکاری 
برخی از کارمندانتان، می توانید در هزینه و منابع کسب وکارتان صرفه جویی 
بکنید. در حقیقت این طور تخمین زده شــده اســت که اگر شــرکت های 
آمریکایــی به کارمندانشــان اجــازه دهند تا نیمی از زمان کاری شــان را 
در منزل ســپری کننــد، می توانند به ازای هر نفر 11هزار دلار در ســال صرفه جویی کنند. 

باورنکردنی است، مگر نه؟
مزیت دیگر دورکاری این اســت که می توانید با بهترین کارمنــدان کار کنید و دیگر نگران 
محدودیت های جغرافیایی نباشــید. اگر دورکاری را در قوانین شرکتی تان لحاظ کنید، امتیاز 

کار با بهترین استعدادهای کشور را خواهید داشت. 

ب( چند کارمند دورکار استخدام کنید.
گاهــی اوقات اصلا نیاز نیســت که از کارمندان خودتان شــروع کنیــد. می توانید با افراد 
فریلنســر )آزادکار( همــکاری کنید. چند نفر را برای وظایــف خاصی انتخاب و به صورت 
دورکاری با آنها همکاری کنید. می توانید از وب ســایت های ثبت رزومه کارجویان استفاده 

کنید. 
ج( دورکاری نیمه وقت را امتحان کنید. 

به جای اینکه به کارمندانتان اجازه دهید به صورت تمام وقت به دورکاری مشــغول شــوند، دو یا سه روز در 
هفته به آنها اجازه دهید از خانه به انجام کارهایشان بپردازند. به هر حال در برخی شرکت ها یا دپارتمان ها، 

گاهی حضور فیزیکی افراد نیز ضروری است. 
د( سیستم های مورد نیاز را تهیه کنید. 

دورکاری نیازمند جلســات مجازی، از جمله تماس های اینترنتی و وبینارهای مختلف است. از به روزبودن و 
داشتن سیستم های مورد نیاز برای چنین کاری اطمینان حاصل کنید. 

چطور دورکاری را به بهترین شــکل ممکن در کسب وکار خود بگنجانید؟
نمی تــوان به یک بــاره همه چیز را تغییر داد و شــرایط کاری کارمندان را عوض کرد. باید بررســی کنید 
که کدام یک از ســمت های شــغلی مناسب کار در اداره و کدام یک مناســب دورکاری هستند. چند راهکار 

داریم: برایتان 
الف( با تعداد معدودی از کارمندان شروع کنید. 

هنگام شــروع اعمال تغییرات، سمت های شغلی را بررسی کنید و آنهایی را که مناسب دورکاری اند، در یک 
فهرست بنویسید. سپس در میان کارمندان تعدادی را انتخاب کنید و به آنها فرصت دورکاری بدهید. به این شکل می توانید 

بدون ازدســت دادن بهره وری کارتان، نتایج را بررسی کنید و تاثیر دورکاری را بسنجید. 
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فین تک چیست و چرا 
این قدر مهم شده است؟

اگر به خبرهای مربوط به استارت آپ ها علاقه مند باشید و 
آن هــا را دنبال کنید، احتمالاً یکی از کلماتی که این روزها 
 )Fintech( »زیــاد دربارۀ آن می شــنوید، کلمۀ »فین تــک
 Financial( »اســت. اصطلاح فین تک یــا »فناوری مالــی
در  و  رســانه ها  در  فزاینــده ای  به شــکل   )technology
گفت وگوهای گاه بــه گاه محافل تکنولوژی ایران مورداســتفاده قرار می گیرد. 
شــاید هنوز بسیاری از ما با این اصطلاح آشنا نباشیم؛ اما به هیچ وجه نمی توان 
اهمیــت آن را انکار کرد. فین تک در ایران به طور اساســی در حال تغییردادن 
شیوۀ زندگی ماســت. در مجموعه مقالاتی که ازاین پس در حوزه های مختلف 
فین تک در دیجی کالا مگ منتشــر خواهند شد، تلاش می کنیم شما را بیشتر 
با این مفهوم جدید در تکنولوژی آشــنا کنیم. اما بیایید پیش از هرچیز به این 

موضوع بپردازیم که فین تک چیســت و چرا تا این اندازه مهم است.

فین تک چیست؟
کلمــۀ Fintech ترکیبــی از دو کلمــۀ »مالــی« )Financial( و »تکنولــوژی« 
)Technology( اســت. فرهنگ نامۀ آکســفورد این اصطــلاح را این گونه تعریف 
می کنــد: »برنامه هــای کامپیوتری و دیگر تکنولوژی هایی کــه برای حمایت یا 
فعال ســازی خدمات بانکی و مالی استفاده می شــوند.« به عبارت ساده تر، این 
اصطلاح نســبتاً جدید به معنای اســتفاده از تکنولوژی برای کارآمدترکــردن خدمات مالی به کار 

می رود.
برای معادل فارســی این اصطلاح از عبارت های »فناوری مالی« یا »نوآوری در خدمات مالی« نیز 
استفاده می شــود. این عبارت ها به کسب وکارها و کمپانی هایی اشاره دارند که هدف آن ها استفادۀ 
نوآورانه از تکنولوژی برای کارآمدترکردن خدمات مالی است. کارآفرینان و سرمایه گذاران به تازگی 
به این حوزه علاقه مند شــده اند و کســب وکارهای جدید و خلاقانــه ای در حوزۀ فناوری های مالی 
شــروع به کار کرده اند. بسیاری از کارشناسان معتقدند که فین تک می تواند آیندۀ صنعت بانکداری 

را تغییر دهد.
نوآوری در خدمات مالی شــامل انواع خدمات مالی از جمله خدمات پرداخت قبوض و انتقال پول، 
ســرمایه گذاری، خدمات وام و بیمه می شــود. همان طور که می بینید ایــن خدمات به خودی خود 
خدمات جدیدی نیســتند و همواره چنین خدماتی به شــیوه های گوناگون ارائه می شدند؛ فین تک 
درواقع به کاربردن تکنولوژی های روز و اســتفادۀ زیرســاخت های دیجیتالــی برای جایگزین کردن 

فرایندهای جدید و کارآمدتر برای ارائۀ این دســت از خدمات است.
در حال حاضر اســتارت آپ های مختلفی در حوزۀ فین تک در ایران شــروع به کار کرده اند؛ اما این 
حوزه تنها محدود به اســتارت آپ ها نیست و ممکن اســت بنگاه های سنتی تر مانند بانک ها نیز در 
خدمــات خود نوآوری هایی ارائه کنند. البته نباید فین تک را با خدمات الکترونیک بانک ها اشــتباه 
گرفت. فراموش نکنید که فین تک، کاربرد فناوری در حوزه های مالی همراه با نوآوری است و صرف 
اســتفاده از فناوری فعالیت در این حوزه محســوب نمی شود. فراگیرشدن اینترنت و تکنولوژی های 
دیجیتال زمینه را برای ارائۀ خدمات نوآورانه مالی فراهم تر کرده اســت؛ اما بااین حال فناوری مالی 
لزوماً محدود به فناوری اطلاعات و فضای آنلاین نیست و ممکن است به شیوه های خلاقانه دیگری 
نیز پیاده ســازی شود. مثلًا تولید اسکناس پلیمری که قابلیت شست وشو دارد یک فعالیت در حوزۀ 

فناوری مالی محسوب می شود.
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زمینه های فعالیت فین تک
به طورکلی فین تک می تواند هم مســتقیماً با کاربران نهایی در ارتباط باشــد و هم می تواند به کسب وکارها خدمات ارائه کند. کسب وکارهایی 
که می خواهند هزینه های مالی خود را پایین نگه دارند و ســرعت عمل خود را افزایش دهند، به ســراغ فین تک می روند. همچنین کاربران با 
بهره گیری از خدمات فین تک می توانند در زمان خود صرفه جویی کنند. خدمات فین تک بســیار گســترده اســت و حتی زمانی که شما برای 

یافتن خانه ای با بهترین قیمت در اینترنت ســرچ می کنید، به نوعی از خدمات فین تک بهره می برید.
چرا فین تک مهم است؟

در سال های اخیر فراگیری و دسترس پذیری تکنولوژی های جدید رفتار کاربران را تحت تأثیر قرار داده است. امروزه گوشی های هوشمند به بخش جدایی ناپذیر 
زندگی انسان ها تبدیل شده اند و آن ها ترجیح می دهند تمام کارهای خود را به کمک گوشی هوشمند و با چند حرکت ساده انجام دهند. به لطف به وجودآمدن 

چنین شــرایطی، شانس موفقیت خدماتی که روی گوشی های هوشمند ارائه می شوند بسیار زیاد است.
خدمات بانکی باتکیه بر تکنولوژی ها می تواند بســیار بهره ورتر باشــد. تصور کنید یک عملیات بانکی را که در صورت مراجعه به شــعبۀ یکی از بانک ها، دست کم 
یک ســاعت از زمان شــما را می گیرد، بتوانید به راحتی با گوشی هوشــمند خود و در مدت زمانی که انتظار آمدن اتوبوس را می کشید، انجام دهید. این سرعت 
بالا در ارائۀ خدمات نه تنها برای کاربران که برای ارائه دهندگان خدمات نیز بسیار بااهمیت است. صنعت خدمات مالی پتانسیل بسیار زیادی برای بهره گیری از 
هوش مصنوعی و بیگ دیتا دارد. شرکت های فین تک از این پتانسیل ها بهره می برند و با جمع آوری اطلاعات حجیم و تحلیل و پردازش آن ها بهره وری خدمات 

مالی را افزایش می دهند. این شــرکت ها با خدمات خود ســعی می کنند تا تجربۀ کاربر از خدمات مالی را تغییر دهند.
فین تک در ایران

در ایران نیز در تمامی زیرشــاخه های فین تک مانند، پرداخت، ارزهای رمزنگاری شــده، بیمه، تأمین مالی جمعی و... اســتارتاپ های شاخصی فعالیت می کنند. 
مهم ترین چالشــی که فین تکی ها در ایران با آن روبه رو هســتند، رگولاتوری و قانون گذاری اســت. تعدادی از استارتاپ های شاخص فین تکی نیز به دلیل همین 
مشــکلات در سال 13۹۶ به یک باره توســط دادستانی فیلتر شدند که پس از پیگیری این کســب وکارها مجدداً رفع فیلتر شدند. بانک مرکزی ایران در اولین 
موضع گیری خود در شهریور۹۵ نسبت به فین تک های پرداختی، اعلام کرد که فعالیت ها ایجاد ارزش می کند، در نهایت ضوابط فعالیت فین تک های پرداختی با 
نام پرداخت یاران در مهر۹۶ توســط بانک مرکزی جمهوری اسلامی ایران منتشر شد. انجمن فین تک یکی از تشکل های تأثیرگذار در به رسمیت شناخته شدن 
کســب وکارهای فین تک در ایران بوده اســت.ایجاد مراکز نوآوری و شــتابدهنده ها از دیگر امور حوزۀ فینتک است. می توان گفت در این بخش شرکت هم آوا و 
شــرکت خدمــات انفورماتیک با همکاری یکدیگر مرکز نوآوری آی فینک را در محل کارخانۀ نــوآوری آزادی راه اندازی کرده اند. فعالیت اصلی این مرکز اجرای 
برنامه های شناســایی، شــکل دهی و شتابدهی استارتاپ های فینتکی اســت که راه حل های نوآورانه و فناورانه را برای حل مســائل جامعه و هم سو با روندهای 

فناوری ارائه می کنند.

3-به افرادتان فرصت رشد بدهید
مــا مانند یک رئیس جمهور برای مــردم کار می کنیم. ما نقش مربی، راهنما، 
مشــاور و نماینده را ایفا می کنیم. وقتی به یکی از اتاق های شــرکتمان وارد 
می شــویم، افراد نیاز دارند که ما بیشــتر از میــزان وعده هایمان عمل کنیم. 
کارکنان و همکاران ما برای رشــد و پیشــرفت به فرصت هایی که ما به آنها 

می دهیم نیاز دارند. 
کارمان راحت می شــود اگر این نوع فرصت دادن را به حداقل رســانده یا فراموش کنیم. اما اگر 
افرادمان را نادیده بگیریم و به آنها توجهی نکنیم، قدرتمندترین بخش کارمان را نادیده گرفته ایم. 
از صداقت و بازخورد به موقع اســتقبال کنید، و از کارکنانتان ســوالاتی درباره نقششان بپرسید. 
نسبت به کارهای روزمره آنها، موانع کاری و ایده هایشان برای رشد و نمو مشتاق باشید. به دنبال 
ایجاد فضاهایی باشــید که آنها بتوانند مهارت های جدید و شایســتگی ها را فرا بگیرند، و ارزش 

شخصی شان را سال به سال افزایش دهند. 

4-کار امروز را محول کنید و روی فردا تمرکز کنید
اقتصاد در حال رونق یافتن اســت. مشــاغل و کسب وکارها در حال 
رشــد هســتند و تعداد آنها در حال افزایش اســت. اما کارشناسان 
اقتصاد به ما یادآوری می کنند که همیشه اینگونه نخواهد بود. بلکه 
یک رکود اتفاق افتاده و بهــره کاهش می یابد. درآمد پایین آمده و 

ریشه فرصت ها خشک می شود. 
در ســال 2018 تنش یکی از ســخت ترین جنبه های رهبری یک سازمان است و حفظ 
تعادل امروز با فردا بســیار مشــکل است. بســیاری از ما پول هایی داریم که می توانیم 
خــرج کنیم و تیم هایی داریم که می توانیم رشــد دهیم. اما اخبــار را نیز می خوانیم و 
ســال 2008 را به خاطر می آوریم. این نزاع میــان فراوانی و کمیابی در آینده ما را در 
برنامه ریزی مان سســت می کند. این قابل درک است که بین این دو، مردد و کمی گیج 
شویم. اما همانند روسای جمهور ما باید روی افق فکری مان متمرکز بمانیم. اگر بتوانیم 
وظایف امروزمان را مســئولانه محــول کنیم، می توانیم برای خدمت به مشــتریانمان 

خودمان آزادانه برای یک آینده قابل حصول برنامه ریزی کنیم. 
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 مترجم: شــادی حســن پور/ مشــتریان ســتون فقرات 
کسب وکار شما هســتند. مشتریان از هر کس دیگری از 
جمله مشــاوران، مربیان، مدیران ارشد و اجرایی اهمیت 
بیشــتری دارند. اگر به اندازه کافی مشــتریانی نداشته 
باشــید که حاضر باشــند به ازای محصولات و خدمات 

شــما پولی بپردازند، قطعا ورشکسته خواهید شد. 
بنابرایــن مهم تریــن وظیفــه ای که بر عهده شماســت، این اســت که به 
بیشــترین تعداد مشتریان ممکن دســت پیدا کنید. با این حال نمی توانید 
فقط به معرفی خودتان بپردازید و توقع داشــته باشید کسی از شما خرید 
کنــد! »هی! ما اینجا هســتیم. بیاییــد و از ما خرید کنیــد!« هیچ کس 
محصولات شــما را فقط به خاطر حضور داشــتنتان در دنیای کســب وکار 

نمی  کند.  خریداری 
مــردم این دوره و زمانه، بیــش از هر زمان دیگــری، می خواهند با افراد 
واقعــی کار کنند. افرادی که هدف مشــخصی از کارشــان دارند. بنابراین 
می خواهیــم در ایــن مقاله روش کم هزینه ای را به شــما معرفی کنیم که 
به وســیله آن می توانید به مشــتریان زیادی دست پیدا کنید و خود را به 

عنوان برندی واقعی و »انســانی« به دیگران بشناسانید؛ داوطلب شوید. 

کســب وکارهای کوچک چه نفعــی از کارهای داوطلبانه 
می  برند؟

1- کارمندان سالم تری خواهید داشت.
از لحاظ علمی ثابت شــده اســت وقتی که شاد هستید 
و کاری را انجام می دهید که احســاس خوبی نســبت به 
آن داریــد، ماده ای به نام دوپامیــن، که انتقال دهنده ای 
عصبــی اســت، در مغز آزاد می  شــود. دوپامین احســاس خوشــبختی و 
همچنین توانایی یادگیری و خلاقیت را در وجود شــما افزایش می  دهد و 

باعث می شــود که سطح بالاتری از شادابی و نشاط را تجربه کنید. 
به منظور اینکه احســاس خوبی نسبت به خودتان داشــته باشید، باید به 
نحــوی دوپامین در مغزتان آزاد شــود. وقتی این اتفاق بیفتد، احســاس 
شــادی بیشتری خواهید داشت، بیشتر یاد می گیرید و کمتر دچار استرس 
می  شــوید. پژوهش ها بارها نشــان داده اند که کمک کردن به مردم باعث 

باشید.  می شود احساس خوبی داشته 

زمانی که احساس خوبی نسبت به خود داشته باشید، به 
شکل بهتری از خود مراقبت می  کنید؛ غذاهای سالم تری 
می  خورید و بیشــتر ورزش می  کنیــد )یا حداقل تصمیم 

می گیرید به این دو مورد بیشــتر رسیدگی کنید(.
بنابراین مشــارکت در کارهای داوطلبانه هم احســاس 
بهتری به شــما می  بخشند و هم تفاوت چشمگیری در دنیا ایجاد می  کنند. 
شــما نیز با کارمندان شــادترتان می توانید روابط بهتری داشــته باشید و 

بهره وری بیشتری در کارهایتان به دست آورید. 

2- خیرخواهی را در جامعه گسترش می  دهید. 
تــا به حال چقدر بــرای تبلیغات )آنلاین و ســنتی( 
هزینه کرده اید؟ آیا نرخ بازگشــت ســرمایه ای را که 
انتظارش را داشــتید، به دســت آورده اید؟ آیا انواع 
مختلــف کمپین های تبلیغاتــی را امتحان کرده اید؟ 

هزینه خیلی بالایی دارند، درست است؟
انجــام کارهای داوطلبانه برای ســازمان های خیریــه بزرگ یا کارهای 
داوطلبانــه ای که خودتان شــخصا آنهــا را مدیریــت می  کنید، نوعی 
تبلیغات رایگان اســت. علاوه بر این مردم دیگر حوصله شان از این همه 
تبلیغات ســر رفته است و به نوعی بیشتر آگهی های تبلیغاتی را نادیده 
می  گیرنــد. با کمک به جامعه و گســترش روحیــه خیرخواهی در آن 
می توانید از طرفی خود را نیز بیشــتر در معرض دید مشتریان هدفتان 

قرار دهید؛ مشــتریانی که دیگر از هر تبلیغاتی بیزار شده اند. 

۱
۲

۳۴

 با مشارکت در کارهای داوطلبانه،
کسب وکار کوچک خود را توسعه دهید

یادداشتی از جف چارلز
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3- با سایر افرادی که کارهای داوطلبانه می  کنند، ارتباط برقرار کنید. 
زمانی که داوطلب می  شــوید کارهــای خیرخواهانه ای انجام دهیــد، خود را در معرض 
موقعیت های بی شــمار ملاقات با رهبران، سیاستمداران و دیگر کارآفرینانی قرار داده اید 
که می توانند کســب وکار شــما را به نوعی ارتقا دهند. چگونه؟ این افراد همگی روحیه 
»بخشش« دارند. این یعنی شما قطعا با افرادی ملاقات می کنید که یا می توانند به شما 
سودی برسانند یا شما می توانید کار مثبتی برایشان انجام دهید. در هر دو صورت، دوستی جدید و مفیدی 

به دست خواهید آورد. 
این دوستی و ارتباط زمانی به کارتان خواهد آمد. در واقع شبکه سازی و دوست یابی هیچ پیامد منفی ای در 
بر ندارد. کارهای داوطلبانه نیز یکی از بهترین روش ها برای تقویت مهارت دوست یابی است.  شما به عنوان 
یک فرد داوطلب وارد یک ســرویس خدماتی می شوید، وقت و انرژی تان را می  گذارید و تلاش می  کنید اما 
اگر به هدف اســتخدام کردن نیروهای مناسب کســب وکارتان وارد چنین فضایی شوید، هدفي غیر اخلاقی 
دارید. هدفتان باید صرفا کمک کردن باشــد. اما اگر احیانا به شــخص بااســتعدادی برخوردید که گزینه 
مناســبی برای کسب وکارتان است، هیچ ایرادی ندارد که با او ارتباط برقرار کرده و در مورد کسب وکارتان 

صحبت کنید. 

به  بیشتری  4- شهرت 
می  آورید.  دست 

برخی  دارد  احتمــال 
محلــی  روزنامه هــای 
کارهای  از  بخواهنــد 
شــهرتان  داوطلبانــه 
گــزارش تهیــه کننــد و آن را به طور 
کامل پوشــش دهند. این موضوع شــما 
را در تیررس نگاه افراد بی شــماری قرار 
می  دهــد که تــا به حال از کســب وکار 

نداشتند.  اطلاعی  هیچ  شما  کوچک 
به عنوان مثال، اگر شما یک دندانپزشک 
هســتید و می خواهید یک بــار در ماه 
وضعیت ســلامت دهــان و دندان افراد 
شــهر را به طور رایگان بسنجید، توجه 
به سرعت جلب شده و پوشش  رسانه ها 
می شود.  ایجاد  برایتان  ســریعی  خبری 
این موضوع روشــی عالی برای تبلیغات 

است. 
کارهــای داوطلبانه بــه صورت خودکار 
شما را در جایگاهی جدید قرار می  دهد 
ایجاد  برایتان  جدیــدی  موقعیت های  و 

می کند. 

۵

۶
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چیست؟ تالاب  گردشگری 
 تالاب هــا از جمله جاذبه های 
گردشگری پرطرف دار به شمار 
ســالانه  به طوری که  می روند؛ 
بیــش از 60 میلیــون نفر در 
تماشای  به  شــمالی  آمریکای 
کوچ پرندگان می پردازند کــه رقمی بالغ بر 20 
میلیــارد دلار را نصیــب دســت اندرکاران این 
صنعــت می کننــد. رونق گردشــگری تالاب ها 
مســتلزم وجود آژانس های ویژه در این حوزه و 
همین طور ایجاد تورهای متعدد اســت تا مردم 
به تدریج بــا این جاذبه و نحــوۀ حفاظت از آن 
آشــنا شــوند. ضمن اینکه فعالان گردشــگری 
می توانند از طریــق تورهای مخصوص تالاب ها، 

درآمدزایی خوبی از این محل داشــته باشند.
یکــی از مواردی که باید در کنار تالاب ها وجود 
بازدیدکنندگان است که  باشــد، مرکز  داشــته 
نمونۀ آن را می توان در کشــور ژاپن دید. این 
کشــور در نزدیکی یکی از تالاب هایش، مرکزی 
برای گردشــگران تدارک دیده است که شامل 
برای کرایۀ اســب و همین طور  مزرعۀ اســب 
اســتقرار مسیرهایی برای سوارکاری در حاشیۀ 
تالاب می شــود. همین راهکار باعث درآمدزایی 
مزرعه دارها، فعالان حوزه گردشــگری و جوامع 

است. شده  محلی 
شــکار و ماهیگیری تفریحی و ورزش های آبی، 
نیز  پرنده نگــری، پیک نیــک و طبیعت گــردی 
از دیگــر تفریح هایی اســت کــه در تالاب های 
پرطــرف دار  بســیار  و  دارد  رواج  بین المللــی 
بازدیدکنندگان،  اســت.از دیگر مزایای مراکــز 
آموزش شــیوۀ بازدید و اســتفاده از تالاب ها به 
گردشگران اســت. همچنین می توان از ظرفیت 
عظیم تالاب ها برای آموزش دروسی مثل علوم و 
زیست شناســی به دانش آموزان استفاده کرد که 
به درک بهتر این دروس به آن ها کمک می کند 
و نحوۀ مراقبت و حفاظت از محیط زیســت را به 
دانش آموزان یــاد می دهد؛ موضوعی که تاکنون 

از دید آموزش وپرورش دورمانده است.

لزوم توسعه و حفاظت از تالاب ها
 بســیاری از کارشناســان محیط زیســت معتقدند که از طریق گردشــگری تالاب و فعالیت های 
اســتاندارد گردشــگری می توان حفاظت از این مناطق را به دســت مردم سپرد و آن ها را از خطر 
نابودی نجات داد. در واقع تا وقتی که مردم از کاری ســود نبرند، برای انجام آن اشــتیاقی نشــان 
نمی دهند؛ پس با رونق گردشگری در کنار تالاب ها، مردم بیشتر به فکر حفاظت از آن ها می افتند.

گردشــگری تالاب می تواند علاوه بر بهبود معیشت، مانع از مهاجرت مردم بومی شود
توسعۀ پایدار گردشگری تالاب ها با ایجاد شغل و درآمد، احیای این مناطق را از لحاظ اقتصادی توجیه پذیر می کند. 
درصورتی که گردشــگری به خوبی برنامه ریزی و مدیریت شود، ســطح آگاهی جامعه محلی نسبت به اهمیت و فواید 
تالاب ها افزایش می یابد و آن ها خود را ملزم به حفاظت از این اکوسیســتم ها می کنند.اکوسیستم های طبیعی ارزش 
اقتصادی زیادی دارند که بخشــی از آن از طریق تالاب ها تأمین می شــود. ازآنجاکه در حال حاضر تالاب ها ارتباط 
تنگاتنگی با معیشــت و زندگی جوامع آن دارند، گردشــگری تالاب و بهره بــرداری خردمندانه از آن موردتوجه قرار 
گرفته است تا درآمد زیادی نصیب مردم شود و علاوه بر بهبود معیشت، دیگر مردم مجبور به مهاجرت از آن منطقه 

نباشــند. در واقع جامعه محلی باید ذی نفعان اصلی این اکوسیستم باشند.
 یکی از عواملی که می تواند به رونق گردشــگری تالاب بینجامد، ورود بخش خصوصی به این حوزه به منظور توســعه 
و مدیریت امکانات گردشــگری از قبیل احداث ســاختمان ها و ایجاد تسهیلات و خدمات پشتیبانی است؛ به خصوص 
باتوجه به وضعیت اقتصادی کشــور که امکان توسعۀ گردشگری در مناطق تحت حفاظت خود را ندارد.علاوه بر ایجاد 
اشــتغال و تحصیل ارز خارجی که در نتیجۀ توسعۀ گردشگری در تالاب ها حاصل می شود، زیرساخت های حمل ونقل 
و امکانات و خدمات تفریحی بهبود می یابد و ســطح رفاه اقتصادی و اجتماعی مردم و کشور ارتقا پیدا می کند. رشد 
اقتصــادی، کاهش فقر و حمایت از فرهنگ های محلی نیز در نتیجۀ این توســعه اتفاق می افتد. ازآنجاکه تالاب ها در 
کنترل و جلوگیری از ســیلاب، ازبین بردن ریزگردها، فیلترکــردن آلودگی های طبیعی، تغذیۀ منابع زیرزمینی آب و 
حفظ گونه های جانوری و گیاهی، نقش مهمی دارند، توســعه و حفاظت از تالاب ها بیش ازپیش اهمیت پیدا می کند.

۱۲

گردشگری تالاب؛ پدیده ای نوظهور در 
کشورهای درحال توسعه

صدیقه شجاعی
گردشگری تالاب یکی از انواع گردشگری است که اگر با فرهنگ سازی و فراهم کردن زیرساخت ها همراه باشد، می تواند به اقتصاد محلی و مدیریت پایدار تالاب ها کمک کند.

تالاب ها زیستگاه گونه های جانوری و گیاهی متعددی هستند و ارزش اکولوژی آن ها چندین برابر جنگل ها و زمین های زراعی است؛ به همین دلیل نقش مهمی در محیط زیست دارند و حفاظت از آن ها یک اصل مهم 
به شــمار می رود؛ اما این  همۀ ماجرا نیســت و می توان از طریق گردشــگری تالاب، درآمد زیادی عاید مردم بومی منطقه کرد. تالاب ها یکی از بزرگ ترین سرمایه های گردشگری هستند که سالانه میلیون ها گردشگر را 
به خود جلب می کنند.به طورکلی اگر تالاب ها به مراکز گردشــگری تبدیل شــوند و مردم بومی بتوانند از این راه ارتزاق کنند، علاوه بر توســعۀ پایدار گردشگری، مردم تمام هم وغم خود را برای حفاظت از آن ها به کار 
می بندند و به این ترتیب خطر نابودی تالاب ها از بین می رود.جالب اســت بدانید که کنوانســیون رامســر، قدیمی ترین معاهدۀ بین المللی در زمینۀ حفاظت از طبیعت به شمار می رود که کشورهای عضو را ملزم به حفظ 
تالاب های بین المللی کرده و طرف های متعهد و سایر ذی نفعان را به ارتقا و توسعۀ پایدار گردشگری تالاب ها تشویق کرده است. برنامه ریزی و مدیریت دقیق و موشکافانه، نقش مهمی در توسعۀ پایدار محیط زیست و 
تالاب ها، مطابق با اصول توافق شده در قرارداد رامسر دارند.توسعۀ گردشگری پایدار نه تنها باعث آشنایی مردم را با واقعیت های زیست محیطی می شود؛ بلکه آن ها را به پذیرش گردشگری سبز ترغیب می کند.  هرآنچه 

باید دربارۀ گردشگری تالاب بدانید
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ایران در  بین المللی  تالاب های 
 در حــال حاضر 2800 تالاب در کشــور وجــود دارد که ۹4 مورد از 
آن ها شناخته شــده هســتند و از این تعداد 24 تــالاب بین المللی در 
کنوانســیون رامسر ثبت شــده اند. فهرســت این تالاب های بین المللی 
عبارت انــد از تــالاب گمیشــان، مجموعه آلاگل، آلمــاگل و آجی گل 
در گلســتان، تالاب میانکالــه در مازندران، تــالاب امیرکلایه و انزلــی در گیلان، تالاب 
چغاخــور در چهارمحال وبختیــاری، تالاب کانی بــرازان در آذربایجان غربی، تالاب زریوار 
در کردســتان، تالاب گاوخونی در اصفهان، مصــب رودهای گز و حرا در هرمزگان، تالاب 
شــیدور در هرمزگان، تالاب رودهای شور، شــیرین و میناب در هرمزگان، خور خوران در 
هرمــزگان، تــالاب بین المللی خور باهو و خلیج گواتر در سیســتان و بلوچســتان، تالاب 
هامــون )هامون پــوزک، هامون صابــری و هامون هیرمند( در سیســتان و بلوچســتان، 
تالاب شــادگان، خورالامیه و خور موســی در خوزســتان، تالاب پریشان در فارس، تالاب 
نیریــز و کمجان در فارس، تالاب قوپی باباعلی در آذربایجــان غربی، تالاب های یادگارلو، 
دورگه ســنگی و شــورگل در آذربایجان غربی، تالاب دریاچه ارومیه، کولاب بندر کیاشهر 
و دهانه ســفیدرود در گیــلان و تالاب قوری گل در آذربایجان شــرقی.در حال حاضر 24 
تالاب بین المللی در کنوانســیون رامســر ثبت شده استواضح اســت که برخی از این 24 
تالاب بین المللی شــامل مجموعه ای از تالاب ها می شــوند که در نهایت به عنوان یک تالاب 
در نظر گرفته شــده اند که با احتســاب آن ها می توان تعداد تالاب های بین المللی در ایران 
را 3۵ مورد عنوان کرد.جالب اینکه تالاب های جهان در 42 نوع تیپ دســته بندی شده اند 
که 41 تیپ در ایران شناســایی شــده اســت و هریک ظرفیت بالایی در پذیرش گردشگر 
دارند. باتوجه به قرارگیری کشــور در مســیر مهاجرت پرندگان، اهمیــت این نقاط بکر و 

می شود. دوچندان  بی نظیر 

تالاب ها مشکلات 
 تالاب هــا محل زندگــی گونه های جانوری و گیاهی و پرندگان مهاجر هســتند و در بقای 
نســل پرندگان مهاجر تأثیر دارند. در حال حاضر مشــکلات زیــادی اعم از حفر چاه های 
عمیق، گرم شــدن کره زمین، ســوءمدیریت، کشــاورزی بی رویه و غیره باعث خشک شدن 
بســیاری از تالاب های کشور شده است. بهره برداری بیش از حد از منابع آبی و همین طور 

کاهش بارندگی ها در خشــکی تالاب ها بی تأثیر نبوده اند.
انباشــت زباله مردم روســتایی و گردشــگران، آســیب فراوانی به ایــن مناطق زده و در 
کنار نابودی پوشــش گیاهی و آلودگی آب، صدمه به جانداران را در پی داشــته اســت. 
آلودگی های ناشــی از تردد گردشــگران فقط به ریختن زباله خلاصه نمی شــود و آلودگی 
ســوخت های فسیلی، رها شــدن پسماند تأسیسات گردشــگری در تالاب ها، حفر چاه های 
مجاز و غیرمجاز در کنار تالاب ها، لگدمال کردن گیاهان در اثر پیاده روی و غیره به ســهم 
خود زندگی گیاهی و جانوری مرتبط با تالاب را به خطر می اندازند و می تواند اکوسیســتم 
آن را دســتخوش تغییر کند.مدیریت نامناســب از جمله واردکــردن گونه های غیربومی، 
تبدیل اراضی تالاب به زمین های کشــاورزی، احداث ســد روی رودخانۀ منتهی به تالاب، 
واردشــدن فاضلاب های شــهری، کشــاورزی و صنعتی آلوده به رودخانه ها و جریان های 
آبی، صید و شــکار پرنــدگان و حیات وحش تالاب ها، جمع آوری تخم پرندگان به دســت 
افراد سودجو، اســتفاده های اقتصادی نظیر اســتخراج مواد معدنی، نمک و غیره از جمله 
عوامل تأثیرگذار در تخریب تالاب ها به حســاب می آیند.گردشگری ناپایدار و کنترل نشده 
منجــر به اســتفاده غیراصولی از این طبیعت شــده اســت که اگر ســازمان های مربوطه، 
مزیت و کارکرد تالاب ها را به رســمیت بشناســند، می توان گردشگری پایدار، مسئولانه و 

زد. رقم  را  جامعه محور 

مضرات گردشگری تالاب
 یکــی از دلایلــی که گردشــگری تــالاب در ایران 
ناشناخته مانده، نبود تبلیغات و اطلاع رسانی کافی و 
مناسب در این زمینه است. بااین حال برخی معتقدند 
کــه این نوع گردشــگری در کنار رونقــی که برای 
مــردم منطقه رقم می زند، احتمــال دارد به تخریب 
تالاب ها منتهی شود؛ زیرا فرهنگ گردشگری تالاب 
برای مردم جا نیفتاده اســت و با آن آشــنا نیستند. برای نمونه، در برخی 
مواقع دیده شــده است که اهالی محلی یا گردشــگران با خودرو خود به 
کنار تالاب می روند و با ایجاد ســروصدا و بلندکردن صدای ضبط خودرو، 

آرامش محیط را از بین می برند.
گردشگری همیشــه مزایای فرهنگی اجتماعی برای جوامع محلی تالاب ها 
به همراه ندارد و ممکن اســت به همان اندازه منجر به تشــدید مشکلات 
موجود و ایجاد مشــکلات جدیدی شود. ساخت امکانات گردشگری مانند 
هتل ها، اقامتگاه ها، رســتوران ها، مراکز بازدیدکنندگان و زیرســاخت های 
مربوطــه در نزدیکــی تالاب ها و همچنین مشــکلات مرتبــط با آلودگی 

آب وخاک می توانند به طورجدی بر تنوع زیســتی تالاب ها تأثیر بگذارند.
استفادۀ متمرکز از مناطق اطراف تأسیسات گردشگری ممکن است تأثیر 
منفی روی پوشــش گیاهی و جانوری تالاب ها داشته باشد. مجموعه های 
گردشــگری برای تأمین نیاز گردشــگران خود نظیر غذا و آب و همچنین 
فراهم کردن مواد اولیه برای ایجاد زیرساخت های گردشگری احتمال دارد 

که به سراغ استخراج تالاب ها بروند.
تردد با وســایل نقلیه به این مناطق نیز می تواند اثرات مخرب مستقیمی 
بر محیط زیست آن ها داشته باشد؛ برای نمونه، ازبین بردن پوشش گیاهی، 
ایجاد مزاحمت برای حیوانات، رهاسازی روغن و سوخت خودرو و غیره از 
جمله این مضرات هســتند. پستانداران دریایی ممکن است در اثر برخورد 
با قایق آســیب ببینند یا کشته شوند.شــکارچیان یا ماهیگیران می توانند 
نرخ جمعیت جانــداران منطقه را تغییر دهند یا احتمال دارد که به دنبال 
ورود گونه هــای خارجی و افزایش جمعیت حیوانات هدف باشــند.فروش 
سوغاتی های ساخته شده از گونه های در معرض خطر که برای گردشگران 
جذابیت دارد، باعث نابودی این محیط طبیعی زیبا می شــود. دلیل اصلی 
بســیاری از مردم برای بازدید از تالاب ها، تماشای طبیعت و حیات وحش 
آن اســت؛ بااین حال، آن ها بــا خرید حتی یک صدف یــا قطعه مرجانی 
به تخریب منبعی کمک می کنند که گردشــگری به آن وابســته اســت.

گردشــگری در مناطق تالاب ها می تواند هزینه هــای اجتماعی را به همراه 
داشــته باشــد؛ برای نمونه، کیفیت زندگی مردم بومی را کاهش دهد یا 

فعالیت های روزمره جامعه را مختل کند.

۳۴

چگونه در گردش از تالاب ها باعث تخریب آن نشویم؟
 ازآنجاکه برخی از مردم خواســته و ناخواسته، آسیب های جبران ناپذیری به تالاب ها وارد می کنند، به همین دلیل 
فرهنگ ســازی و افزایش سواد زیست محیطی در میان اقشــار مختلف مردم و تغییر نگرش و رفتار نادرست، نقش 
مهمی در رونق گردشــگری تالاب ها ایفا می کند.بی شــک برگزاری کلاس های آموزشی و گفت وگو با اهالی بومی 
درباره روش های نگهداری و حفاظت از تالاب ها نظیر پاک سازی، رعایت حقابه و توجه به زندگی جانداران می تواند 
به حفاظت از این بخش از محیط زیســت و رونق اقتصادی و گردشگری کمک بسزایی کند. آموزش به گردشگران 
برای رعایت قوانین ورود به مناطق بکر و کمترشناخته شــده نیز باید در دستور کار قرار بگیرد تا دیگر تخریب ها و 
آلودگی های زیست محیطی ناشی از گردشگری در این مناطق اتفاق نیفتد.فعالیت های استاندارد گردشگری زمانی 
عملی می شــود که استانداردهای قانونمند، علمی و ضابطه مندی از سوی سازمان حفاظت محیط زیست و سازمان 
میراث فرهنگی، صنایع دســتی و گردشگری وضع شود و مردم بومی و گردشگران از آن تبعیت کنند. با این اوصاف 
می توان گفت که گردشگری پایدار مطابق با استانداردهای بین المللی شاید تنها راه نجات تالاب ها باشد. پس برای 

اینکه از این منابع خدادای منتفع شوید، باید در نگهداری و حفاظت از آن بکوشید.
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چطور اســت که برخی افراد به راحتی ۵000 دلار در ماه 
بــرای گل تــازه می پردازند در حالی که برخــی دیگر برای 
پرداخت همیــن مبلغ برای یک اتومبیــل اکراه دارند؟ چرا 
برخی افراد 2۵000 دلار در ســال درآمد دارند در حالی که 
برخی دیگر ده برابر این مبلغ را برای عضویت ســالانه کلوپ 
می پردازند؟ این امر به ذهنیت آن ها برای کامیابی مربوط است. ذهنیت انسان 

افسونگر است. 
به دلیل این کــه ذهنیت تنها برای چیزهایی که خریــداری می کنید، کارایی 
نــدارد، بلکه تاثیر بســیار زیادی بر چگونگی نگرش تان به درآمد و پتانســیل 
ســودتان دارد. خوب یــا بدبودن آن را خودتان به نمایــش می گذارید. همین 
ذهنیت تعییــن می کند که هرآن چه را که به آن بــاور دارید می توانید انجام 
دهید. ذهنیت تان در مورد پول ارتباط مســتقیم بــا روش نگرش تان به دیگر 

شکل های موفقیت و کامیابی دارد. 

افراد شانس پتانسیل درآمد نامحدود را دارند. اما در واقع 
هیــچ کس »نامحدود« فکر نمی کند. اگر در ســال 20هزار 
دلار درآمد دارند، درآمد نامحدود برای آنها برابر با 30هزار 
دلار یا 40هزار دلار در ســال است. اگر در گذشته ۶۵هزار 
دلار بــه خانه می بردنــد، فکر می کنند کــه 100هزار دلار 
درآمد نامحدود اســت و اگر در گذشــته 100هزار دلار درآمد داشتند، شاید 
200هزار دلار برای آن ها رویا باشــد. میــزان »نامحدود« از نظر پولی مطابق 

با بینش آن ها به ســلامتی، ارتباطات و شغل شان است. 
نکته دیگری که خودنمایی می کند این اســت که آگاهی افراد چگونه توسعه 
می یابد و این همان چیزی ســت که باید برای شــما اتفــاق افتد تا ذهنیتی 
کامیــاب و موفــق را در خود پرورش دهید. این فرایندی ادامه دار اســت که 

نمی شود. متوقف  هرگز 

۱

۲

ایجــاد ذهنیــت موفقیت 
چگونه است؟

یادداشتی از رندی گیج
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در ابتدا فکر می کنید که 7۵ دلار مبلغ گزافی برای تزیین گل است. به تدریج زیبایی 
دسته گلی 1۵0 دلاری را می بینید. پس از آن فکر می کنید که بسیار حس زیبایی ست 
که هر هفته گل های تازه و زیبا به منزل تان ارســال شــوند. نکته بعدی این که هر هفته 
1۵00 دلار برای گل تازه می پردازید و آن را دوست دارید، زیرا زیبایی بی نظیری را که 

به دنیای تان می آورد، می ستایید. 
آیــا می توانید 10هزار دلار برای یک کیف پول، یک جفت کفش  یا یک کت زیبا بپردازید؟ آیا می توانید 
خــود را تصور کنیــد که به جای صندلــی 700 دلاری در جایگاه معمولی، 1۵هــزار دلار برای صندلی 
فرســت کلاس می پردازید؟ آیا باور دارید که می توانید 4۵0هزار دلار برای نقاشــی اتاق نشیمن خود، یا 

مجسمه راهروی ورودی منزل تان بپردازید؟ 
البته چیزها به هم مرتبط اند. اگر در ســال 20هــزار دلار درآمد دارید، پرداختن ده هزار دلار برای یک 
کیف پول دیوانگی اســت. اما در این صورت چرا باید درآمد سالانه 20هزار دلاری داشته باشید وقتی که 

می توانید درآمدی بسیار بیشتر داشته باشید؟ 

ایجاد آگاهی موفقیت به توســعه بینش تان از چیزهایی که می توانند متعلق به شــما 
باشــند، مربوط است. افراد پولساز، موقعیت ها را می بینند. آن ها هرگز فکر نمی کنند که 
چیزی آن قدر خوب اســت که حقیقت ندارد. آن ها چیزهای خوب را انتظار می کشــند. 
افــرادی با آگاهــی موفقیت و کامیابی، رویاپرداز هســتند. آن ها روشــی بهتر را تصور 
می کننــد و برای بهتر کــردن آن کار می کنند. مهم تر این که آن هــا وقعی بر باورهای 

منفی و غلط اطرافیان نمی گذارند. 
وقتی که به آن ها می گویند که چیزی بســیار دشــوار یا غیر ممکن است، آن ها تنها لبخند می زنند. آن ها 
بــا اخطارهای از روی ترس دیگران از راه به در نمی شــوند. دیگــران دروغ نمی گویند. آن ها صادقانه بر 
این باورند که کارها انجام نمی شــوند. آن ها تفاوت بین واقعیت و باور را نمی دانند. شــاید باورهای خود 
را وقتی ده ســال سن داشتید شــکل دادید و آنها را بزرگسالی با خود حمل کردید. در بسیاری افراد این 
باورها محدودکننده هســتند. اما خبر خوب این که این باورها می توانند تغییر کنند. نمی توان شما را برای 
کامیابی تربیت کرد؛ شــما باید برای دریافت آن آغوش خود را بگشــایید و این به معنی توســعه آگاهی 

کامیابی و موفقیت تان است.

به جای این که فکــر کنید چه چیزی »واقع گرایانه« اســت، 
باید در مورد آن چــه که می خواهید رویاپردازی کنید. کارهایی 
همچون رانندگــی در محلــه پولدارها، خواندن بروشــورهای 
تعطیــلات و مطالعــه مجله های تجملاتی همگــی پنجره ذهن 
شــما را برای دیدن دنیا گســترده می کنند و کمک می کنند تا 

آگاهی کامیابانه خود را رشد دهید. 
وقتــی که آگاهی کامیابانه خود را گســترش دادید، ذهن نیمه هوشــیارتان برای 
تحقــق این رویاها دســت به کار می شــود، اعتماد، بلندپــروازی و محرک خلق 
می کند. باورهای تان تغییر می کنند و جذب کامیابی و موفقیت بیشــتر در زندگی 

را آغاز می کنید. اما همه این ها با ذهنیت تان شــروع می شوند. 

۳

۴

۵
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باتوجه به تغییرات ســریع محیطی و تشــدید فضای رقابتی، نیاز به کســب مزیت رقابتی، تجدید منابع ارزشــمند سازمان در جهت تداوم حیات 
ســازمان و تأثیر بر این تغییرات امری ضروری است.

 امروزه مهم ترین دغدغۀ ســازمان ها، تدوین و پیاده ســازی استراتژی هایی است که عملکرد ســازمان ها را در شرایط رقابتی بازارهای بین المللی 
تضمیــن کنــد )رحیم نیا و همکاران، 31۹1(. در این راســتا، نقش اساســی رفتار کارآفرینانۀ کارکنان برای همگام شــدن با تغییرات ســریع و 
رقابتی، بااهمیت شــده اســت. نتایج برنامۀ دیده بان جهانی کارآفرینی مؤید این مطلب اســت که میزان نرخ کارآفرینی سازمانی در سال 201۶ 
در ایران 1/2 درصد و در آمریکا 7درصد اســت که نشــان دهندۀ سطوح پایین فعالیت های کارآفرینی ســازمانی در کشورمان می باشد. این امر 
بدان معنی اســت که رفتارهای کارآفرینانه در شــرکت ها و کســب وکارهای بزرگ و تثبیت شدۀ ایرانی، کمتر مشاهده می شــود. این در حالی است که برخلاف 
کشــورها کارآفرینی مســتقل )کارآفرینی نوپا( که رابطۀ غیرخطی با تولید ناخالص داخلی کشــورها دارد، همچنین میزان اشــتغال زایی فعالیت های کارآفرینی 
ســازمانی ۵0درصد بیشــتر از کارآفرینی نوپا اســت. این امر حاکی از نقش جدی کارآفرینی سازمانی در توســعۀ اقتصادی و کاهش بیکاری در جامعه دارد. در 
نتیجــه یکی از نیازهای فراگیر و ضروری تمام کســب وکارهای کشــور، اعم از خصوصی، دولتی، داوطلبانه و... با هر انــدازه، ترویج رفتار کارآفرینانۀ کارکنان در 
ســازمان اســت )مقیمی و زالی، 31۹1(. بررسی پیشینۀ تحقیق نشــان می دهد باوجوداینکه درمورد الگوی رفتار کارآفرینانه سطح سازمانی در سازمان که فقط 
به جنبه های واکنشــی و انفعالی )تســهیلگری( رفتار کارآفرینانۀ مدیران و کارکنان می پردازند، تحقیق های نســبتاً زیادی انجام شده است؛ ولی تاکنون در مورد 
الگوی رفتار کارآفرینانه ســطح کارکنان در ســازمان و مؤلفه های آن، پژوهش های چندان مهمی صورت نگرفته اســت و یا کمتر توجه شــده. در این مطالعه با 
بررســی ســازوکار رفتار کارآفرینانه کارکنان در ســازمان ها، یک الگوی یکپارچه از ســازۀ رفتار کارآفرینانۀ کارکنان برای کسب وکارهای صادراتی حوزۀ برق و 
الکترونیک کشــور ارائه شــده اســت. مزیت رقابتی این کســب وکارها، تنوع محصولات، سرعت و گستردگی بهره برداری از آن توســط مصرف کنندگان می باشد. 
به دلیل رســالت های متعدد این کســب وکار از جمله رشد و شــکوفایی صنایع برقی، توسعۀ صادرات، ایجاد اشــتغال، همچنین ایجاد سازوکارهای مناسب برای 
رشــد و بهره برداری عوامل تولید و ارتقای ســطح درآمد و زندگی مردم فشار رقابتی در این کسب وکار بالا رفته اســت. از سوی دیگر، به دلیل تغییرات فناوری، 
تغییر در نیاز مردم، فرصت های جدیدی را برای ارائۀ محصولات به مشــتریان این حوزه فراهم آورده اســت. ازاین رو، شــرکت های پیشــرو در این کســب وکار 
برای کســب و حفظ مزیت رقابتی و توســعه صادرات محصولات خود، الزام شــدیدی به رفتار کارآفرینانۀ کارکنان خود دارند. آن ها می بایســت بدانند چگونه 
فرصت هــای کارآفرینانه بازار صادرات را شناســایی و بهره برداری کنند و چگونه خود را تغییر دهند؛ لذا این حوزه از کســب وکار، ظرفیت خوبی برای بررســی 
رفتار کارآفرینانه کارکنان دارد؛ بنابراین مســئلۀ اصلی این تحقیق شــناخت رفتار کارآفرینانه ســطح کارکنان در سازمان و ارائۀ الگوی یکپارچه آن برای حفظ 
مزیت رقابتی و توســعۀ بازار صادرات می باشــد. این مســئله از جمله موضوع های بکر و ناشناخته محسوب می شــوند که تلاش های در خور و شایسته ای در این 
زمینه انجام نشــده اســت. شــناخت رفتار کارآفرینانۀ کارکنان، به ما کمــک می کند به بینش قابل توجهی درمورد نحوۀ گســترش و تعمیــق رفتار کارآفرینانۀ 
کارکنان در ســازمان دســت یابیم. علاوه براین، از آنجا که تاکنون الگوی رفتار کارآفرینانه کارکنان در کشــور ارائه نشــده اســت، ارائۀ الگوی جدیدی می تواند 
به عنــوان مرجــع بدیع، در تحلیل موضوع های مرتبط با رفتار کارآفرینانۀ کارکنان در کســب وکارهای ایرانی به کار گرفته شــود. همچنین، نتایج تحقیق در این 
حوزه می تواند یافته ها و نگرش های جدیدی را ایجاد کرده و به پرکردن شــکاف دانشــی موجود کمک کند. براین اســاس، هدف اصلی این تحقیق، ارائۀ الگوی 

یکپارچل رفتار کارآفرینانه کارکنان در کســب وکارهای صادراتی حوزل برق و الکترونیک کشــور جهت توســعۀ بازارهای صادراتی است.
 در این تحقیق، با بررســی پیشــینۀ تحقیق و بر اســاس نظرات خبرگان، متغیرهای اصلی الگوی رفتار کارآفرینانۀ کارکنان شناســایی، ســپس با اســتفاده از 

مدل ســازی ساختاری تفســیری روابط بین متغیرهای این الگو به صورت یکپارچه ارائه و شــبکۀ تعاملات آن ها ترسیم می شود.

1

ارائۀ الگوی رفتاری کارآفرینانۀ کارکنان 
در کسب وکارهای صادراتی حوزۀ برق 
و الکترونیک با استفاده از مدل سازی 

ساختاری تفسیری
محمدرضا زالی، علی نیلی آرام
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تحقیق پیشینۀ  و  نظری  مبانی 
 کارآفرینی اساســاً یک نوع رفتار اســت. رفتار، بیانگــر مجموعه فعالیت های هدف و در جهت هدف توســط افراد در 
ســازمان می باشــد. ازاین رو یکی از مباحث مهم در بحث کارآفرینی، تقویت رفتارهای کارآفرینانه می باشد. افرادی که 
روحیــۀ کارآفرینانۀ آن ها برانگیخته می شــود اقدام به رفتارهای کارآفرینانــه، از جمله راه اندازی کار، ایجاد یک حرفه 
بــرای خــود و دیگران و در نهایت ثبت اختراع بــه نام خود می کنند. درحالی که مایر رفتار کارآفرینانه در ســازمان را 
به عنوان مجموعه ای از فعالیت ها و اقداماتی که افراد در ســطوح مختلف ســازمانی از طریــق ترکیبات نوآورانۀ منابع 
بــرای شناســایی و بهره برداری از فرصت هــا انجام می دهند، تعریف کرده اســت و گارتنر و همکاران رفتارهای کارآفرینانه را کشــف و 
ارزیابی فرصت ها، تأمین منابع، راه اندازی کســب وکار و معرفی و فروش محصول به مشــتری می داند )زالی و همکاران، 31۹1(. در واقع، 
رفتار کارآفرینانۀ کارکنان، عبارت اســت از فعالیت هایی که توســط کارکنان به صورت پیشــگام برای بهره برداری از فرصت های موجود 
در محیط کاری انجام می شــود، به طوری که منجر به ایجاد کســب وکار جدید شود )دی جونگ و همکاران (. امروزه، تعداد سازمان هایی 
که به دنبال بهبود رفتار کارآفرینانۀ کارکنان خود هســتند، رو به افزایش اســت. در رفتار کارآفرینانۀ کارکنان، بهره برداری از فرصت ها 
برای ایجاد ارزش در ســطح سازمان/شــرکت امری اساسی اســت. در نتیجه کانون اصلی کارآفرینی ســازمانی، فعالیت های کارآفرینانۀ 
کارکنان برای توســعه و جوان ســازی سازمان در جهت سازگاری مناســب با تحولات درونی و بیرونی است. پژوهش ها نشان داده است 
که رفتار کارآفرینانۀ کارکنان می تواند به شــرکت ها در احیای کســب وکار، نوآوری، سازگاری با تغییرات در محیط های بیرونی و درونی، 
ارتقای عملکرد و توســعۀ صادرات کمــک نماید. به ویژه آنکه در تعریفی از اجزای رفتار کارآفرینانۀ کارکنان که شــامل تجاری ســازی 
کســب وکار جدید، خودنوســازی، نوآوری و پیشگامی است می توان گفت که تجاری سازی کســب وکار جدید، به ایجاد کسب وکار جدید 
از طریق ترکیب مجدد محصولات یا خدمات شــرکت یا توســعۀ بازارهای جدید اشــاره دارد. نوآوری، به توســعۀ محصولات یا خدمات، 
فناوری های جدید، روش جدید انجام کار در داخل شــرکت اشــاره دارد. خودنوســازی، به تحولات در درون شــرکت از طریق نوسازی 
ایده های کلیدی اشــاره دارد و در نهایت، پیشــگامی به تمایل کارکنان به پیش بینی و اقدام در خصوص تغییرات در بازار اشــاره دارد؛ 
بنابراین رفتار کارآفرینانۀ کارکنان در یک شــرکت یک منبع اســتراتژیک مهمی اســت که منجر به هدایت شرکت در مدیریت و رقابت 
در کســب وکار می شــود که بخش عمدۀ تحقیقات درمورد تأثیرات مســتقیم رفتار کارآفرینانه کارکنان بر عملکرد شرکت، به ویژه توسعۀ 
صــادرات را تبییــن می کند. همچنین دی کلرک و ژائو و هرناندز نشــان دادنــد که اجزای کلیدی رفتار کارآفرینانــۀ کارکنان می تواند 
به تبیین تلاش های بین المللی ســازی یک شــرکت کمک نماید. به طورکلی تحقیقات حوزۀ رفتار کارآفرینانه به ســه دســته طبقه بندی 
می شــوند: تعدادی به پیشران های )فردی، سازمانی و محیطی( شکل دهندۀ رفتار کارآفرینانه پرداخته اند. تعدادی دیگر رفتار کارآفرینانه 
را تبیین نمودند و در نهایت تعدادی دیگر به پیامدهای رفتار کارآفرینانه پرداختند. در جدول زیر به نمونه هایی از تحقیقات انجام شــده 

در این حوزه پرداخته شده است.

جدول 1
همان طور که مشــاهده می شــود، هریک از اندیشــمندان این حوزه به یکــی از ابعاد و 
متغیرهــای رفتار کارآفرینانــۀ کارکنان پرداخته انــد؛ ولی تاکنــون از متغیرهای رفتار 
کارآفرینانۀ کارکنان و ارتباط بین آن ها در یک ســازمان الگــوی جامع و عملیاتی ارائه 
نشــده است؛ لذا در این تحقیق سعی شده است که با بررسی پیشینۀ تحقیق و بر اساس 
نظرات خبرگان، به طور منســجم متغیرهای اصلــی در الگوی رفتار کارآفرینانۀ کارکنان شناســایی و با 
اســتفاده از مدل سازی ساختاری تفسیری روابط بین آن ها به صورت یکپارچه ارائه و شبکۀ تعاملات آن ها 

ترسیم شود.
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تحقیق روش شناسی 
 در این تحقیق، از روش مدل ســازی ســاختاری تفسیری برای الگوسازی استفاده شده اســت. این روش، فرایند یادگیری 
مبتنی بر رایانه اســت که به افراد، یا گروه، امکان می دهد ســاختار و یا نقش های را ترسیم کنند که نشان دهندۀ روابط بین 
نظرهایی اســت که قبلًا شناسایی شــده اند. در این روش بین مجموعه ای از شــاخص ها و پارامترها ارتباط برقرار می شود. 
این پارامترها و ارتباطات بین آن ها، توســط گروهی از افراد که در یک جلســه شرکت می کنند، ایجاد و شناسایی می شوند

ایــن روش با به کارگیری اســتنتاج رایانه ای، روابط بین ایــن پارامترها را به طور مؤثری شناســایی می کند و درعین حال، 
تلاش می کند از ســازگاری منطقی این روابط نیز اطمینان کســب کند. در فرایند مدل سازی ساختاری تفسیری ابتدا افراد بر اساس دانش 
و تجربه های قبلی شــان، در زمان مشــاهدۀ بحث، یا ســؤال، نظرهایی بیان می کنند. این نظرها یا به طور مستقیم، در قالب رأی آن ها وارد 
نرم افــزار می شــود و در بخش مربوطه قــرار می گیرد. در مرحلآ بعد، ایده هــای ورودی به نرم افزار و اطلاعات مربوط بــه ارتباطات متقابل 
آن ها در قالب یک ترتیب سلســله مراتبی از نرم افزار اســتخراج می شــوند. ســپس اطلاعات مربوط به این ساختار سلســله مراتبی در قالب 
گزارش هایی به عنوان تجزیه وتحلیل داده های واردشــده به نرم افزار، استخراج شــدنی است. بر اساس این گزارش ها به طور دستی، یا با کمک 
برخــی نرم افزارهــای یارانه ای می توان نمودار نهایی دربردارندۀ عناوین شــاخص ها، رده بندی آن ها و ارتباطات متقابلشــان را در قالب یک 
ســاختار رســم کرد. این ســاختار در اختیار اعضای جلســه قرار خواهد گرفت و اعضای جلســه قادر به ایجاد تغییرات و یا جایگزین کردۀ 
برخی نظرهای موجود در ســاختار و یا تغییر جایگاه آن ها خواهد بود. نتیجه نهایی، ســاختار گرافیکی رسم شــده است که چگونگی روابط 
بین شــاخص ها و ســطح آن ها را بیان می کند. در این تحقیق نســخۀ تحت ویندوز نرم افزار مدل ســازی ســاختاری تفسیری دانشگاه جرج 

به کار گرفته شده است.  GGG میسون 
نتایج  

 برای اجرای روش مدل ســازی ســاختاری تفسیری، گام های سه گانه ای طی شده اســت که در ادامه نتایج این مراحل ارائه می شود:
گام اول: شناســایی متغیرهای مؤثر در الگوی رفتــار کارآفرینانۀ کارکنان در این تحقیق

 پس از بررســی پیشــینۀ تحقیق در محدودۀ زمانی 1۹۹7تا201۹، ۶۵ متغیر مؤثر در الگوی رفتار کارآفرینانۀ کارکنان شناســایی شــده 
اســت. ســپس فهرســت این متغیرها به اعضای گروه کانونــی )هجده نفر از خبرگان کســب وکارهای صادراتی حوزۀ بــرق و الکترونیک و 
دانشــگاهی کشــور( ارائه و از آن ها خواســته شــد تا مهم ترین آن متغیرها را بر اســاس دانش و تجربیات کاری خود شناسایی نمایند. در 
این مرحله، اعضای جلســه، مجاز به اضافه کردن مواردی خارج از فهرســت یادشــده یا به صورت ترکیبی و تغییریافته از فهرســت یادشده 
نیــز بودنــد. در نهایت، پس از دو مرحلۀ بحث و گفت وگو، 1۹ متغیر توســط خبرگان شناســایی و نهایتاً پس از رأی گیری 31 متغیر اصلی 
در الگــوی رفتــار کارآفرینانه کارکنان که بیش از 4 رأی گرفته اند در قالب جدول شــمارۀ 2 انتخاب شــده اند. خبرگان شــرکت کننده در 
این گروه کانونی از بین مدیران عامل موفق در صادرات محصولات برق و الکترونیک کشــور و اســاتید دانشــگاهی بودند که از طریق روش 
نمونه گیری هدفمند انتخاب شــدند. معیارهای اصلی انتخاب خبرگان، تســلط نظری، ســابقۀ کاری حداقل 8 سال در صنعت مذکور، تمایل 

و توانایی مشــارکت در تحقیق و دسترســی است. جدول شــمارۀ 3 اطلاعات مربوط به اعضای گروه کانونی را ارائه می دهد.

۴
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2 جدول 

در ایــن مرحله، همان گونه که حســین پناهی و همکاران اشــاره داشــتند، به چنــد روش اقداماتی در 
راســتای تأیید روایــی و اطمینــان از پایایی تحقیــق صورت گرفت. ابتــدا خبرگان به صــورت هدفمند 
انتخــاب شــدند. همچنیــن حضور تســهیلگر باتجربه و آشــنا به رونــد و فرایند کاری برگزاری جلســه 
مدیریــت تعاملــی بر روایــی این مرحلــه از تحقیق اضافه کــرد. هنگام بحــث دربارۀ روابط بیــن متغیرهــای مرتبط با 
رفتار کارآفرینانۀ کارکنان از افراد درخواســت می شــد با برجســته کردن و آشکارســازی اســتدلال های منبعث از تجربۀ 
انتخاب شــده، در هریــک از متغیرها، گامی دیگر در راســتای اطمینان از روایی تحقیق بردارنــد. همچنین برای اطمینان 
از پایایــی تحقیق در ســاختار برگزاری جلســات مدیریت تعاملی، بــا برگزاری چندین مرحلــه و تکرار رأی گیری دربارۀ 
متغیرهای برتر و مرتبط با موضوع رفتار کارآفرینانه کارآفرینان ســعی شــد نتایج نهایی به ســمت کاهش خطا پیش برود.

3 جدول 

گام دوم- تشــکیل ماتریس خوددریافتی
 در ایــن گام از طریق نرم افزار مدل ســازی ســاختاری تفســیری، رابطۀ بین متغیرهــای نهایی الگوی رفتــار کارآفرینانه 
کارکنان )جدول شــمارۀ 1(، تعیین شــدند. بدین منظور با ورود اطلاعات به نرم افزار و طرح سؤالاتی توسط آن، خبرگان 
حاضــر در جلســه باتوجه به دانش علمــی و تجربیات خود، تأثیــرات قابل ملاحظۀ هرکدام از متغیرهای شناسایی شــده بر 
متغیــر دیگر را در یک فرایند ماتریســی مور بررســی قــرار دادند که نتیجۀ حاصله در جدول )شــمارۀ 4( نشــان داده 

می شود.

4 جدول 

جــدول شــمارۀ )4( چگونگــی ارتباط و یــا عدم ارتباط بیــن متغیرهــای اصلی در الگوی رفتــار کارآفرینانــۀ کارکنان 
شناسایی شــده را در قالب یک ماتریس 1 نشــان می دهد. عدد 1 که در هرکدام از خانه های تقاطعی ســطر و ســتون های 
این جدول قرار می گیرد، نشــان دهندۀ وجود رابطۀ معنی دار بین آن دو مؤلفه و عدد صفر نشــان دهندۀ عدم وجود رابطۀ 
معنی دار بین آن دو مؤلفه اســت. ســتون قدرت نفوذ از جمع اعداد 1 در هر سطر و ســطر میزان وابستگی از جمع اعداد  
1در هر ســتون به دســت می آید. قــدرت نفوذ هر متغیــر بیانگر تعداد متغیرهای می باشــد که از آن تأثیــر می پذیرند و 
میــزان وابســتگی بیانگر تعداد متغیرهای اثرگذار بر آن متغیر اســت. به طور مثال متغیر »شــخصیت کارآفرینانه« بر 11 
متغیــر اثــر می گذارد )قدرت نفوذ( و از 1 متغیر تأثیر می پذیرد )میزان وابســتگی(. از دیدگاه خبرگان شــرکت کننده در 
ایــن تحقیق، بیشــترین تأثیر مربوط به رهبری کارآفرینانه و فرهنگ ســازمانی کارآفرینانه )با قدرت نفوذ 12( و کمترین 
آن مربوط به »شناســایی فرصت های کارآفرینانه داخل شــرکت« و »بهره برداری فرصت های کارآفرینانه داخل شــرکت« 

می باشد.  )۵ نفوذ  قدرت  )با 
 گام ســوم- تعیین شــبکۀ تعاملات میان متغیرها و گروه بندی از لحاظ قدرت نفوذپذیری و قدرت وابســتگی و ترســیم 

ساختاری. مدل 
 در این گام با اســتفاده از اطلاعات جدول شــمارۀ )4(که از گام دوم تحقیق به دســت آمده است، شــبکۀ تعاملات بین 
2( در پنج  این متغیرها در ســه ســطح به صورت شــکل شــمارۀ )1( دســته بندی و مدل تحقیق به صورت شکل شــمارۀ )

گردید. ترسیم  سطح 

۵
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بحث و نتیجه گیری در این تحقیق، پس از بررســی پیشــینۀ تحقیق و برگزاری جلسۀ گروه کانونی متشکل از 18 نفر از خبرگان 
کســب وکارهای صادراتی حوزۀ برق و الکترونیک و دانشــگاهی کشــور، 13 متغیر اصلی در الگوی رفتــار کارآفرینانه کارکنان 
در کســب وکارهای صادراتی حوزۀ برق و الکترونیک کشــور شناســایی شــد. ســپس با به کارگیری روش مدل سازی ساختاری 
تفســیری، الگوی یکپارچۀ رفتار کارآفرینانۀ کارکنان به صورت تأمین منابع مالی شــکل شــمارۀ 2 در پنج ســطح ترســیم شد. 
نتایج این الگو نشــان داد که »شــخصیت کارآفرینانه« به عنوان متغیر سطح پنجم جزء متغیر مهم و پایه ای در رفتار کارآفرینانه 
کارکنان می باشــد. زیرا چنانچه اعضای ســازمانی دارای ویژگی های شــخصیتی مانند برون گرایــی، تجربه گرایی، وجدان کاری 
باشــند، تمایل بیشــتری به نوآوری، شناسایی و بهره برداری از فرصت های جدید کسب وکار داشــته و در نتیجه تلاش بیشتری برای فراهم آوردن 
زمینه هــای لازم برای ایجاد یک کســب وکار جدید، من جمله تأمین منابع مالی کســب وکار و زیرســاخت قانونی و فناورانه در ســازمان از خود 
نشــان می دهند. نتیجۀ این متغیر با تحقیقات ژائو و ســیبرت )200۶( و لوتنر و همکاران )2014( ســازگار اســت. همچنین متغیرهای »تأمین 
منابع مالی کســب وکار« و »زیرســاخت قانونی و فناورانه«، متغیرهای ســطح چهارم را تشــکیل می دهند که جزء متغیرهای مهم و پایه ای دیگر 
در رفتار کارآفرینانۀ کارکنان می باشــند. زیرا حمایت از ایده های خالق و راه اندازی فعالیت های جدید و نوآورانه کارکنان که از طریق شــخصیت 
کارآفرینانــه شــکل می گیرد، نیازمند تأمیــن بودجه و اعتبارات مالــی لازم و همچنین وضع قوانین و مقررات حمایتــی از قبیل وجود آیین نامۀ 
حمایت از حقوق مالکیت فکری کارکنان، وجود نظام پیشــنهادات و یا وجود فناوری ها، تجهیزات و امکانات فنی و آزمایشــگاهی توســط شرکت 
اســت. نتیجۀ متغیرهای این ســطح از مدل، با تحقیقات رینولدز )2011( و آســتریخ و همکاران )2014( و کالینگا و کوک )2011( ســازگار 
اســت. متغیرهای »فرهنگ ســازمانی کارآفرینانه«، »رهبری کارآفرینانه« و »انعطاف پذیری ســاختاری« متغیرهای ســطح سوم و رابط مدل را 
تشــکیل می دهند. اولین متغیر تأثیرگذار این ســطح از مدل، »فرهنگ ســازمانی کارآفرینانه« اســت. فرهنگ می تواند بر نگرش و رفتار کارکنان 
در کار تأثیــر بگــذارد )پانویچ و دیما، 2014(. زیرا زمانی که کارکنان درک می کنند فرهنگ ســازمانی از فعالیت هــای کارآفرینانۀ آن ها حمایت 
می کند، تمایل و پیشــگامی بیشــتری در اقدام بر روی پتانســیل کارآفرینانه پیدا می کنند. نتیجۀ این متغیر با تحقیقات پانویچ و دیما و نارانجو 
و همکاران ســازگار اســت. »رهبری کارآفرینانه« یکی دیگر از متغیرهای تأثیرگذار ســطح ســوم را تشــکیل می دهد. زیرا همان گونه که رنکو و 
همکاران اشــاره دارند، رهبــر کارآفرینانه می تواند باور افراد را در مهارت ها و قابلیت هایشــان افزایش داده و منجر به اشــتیاق آنان برای ایجاد 
خلاقیت و نوآوری در ســازمان شــود. نتیجۀ این متغیر با تحقیقات موریانو و همکاران )2011( ســازگار اســت. آخرین متغیر این سطح از مدل 
»انعطاف پذیری ســاختاری« می باشــد که نشــان دهندۀ این واقعیت اســت که ارائۀ خدمات و تولید محصولات با کیفیت بــالا و تحویل به موقع 
محصولات به مشــتریان، نیازمند ایجاد واحدهای کاری جدید یا حذف بخش های کاری قدیمی و یا کاهش سلســله مراتب ســازمانی است. نتیجۀ 
این متغیر از مدل با تحقیقات منزل و همکاران )2007( و مک آدام و مک کللند )2002( ســازگار اســت. از طرف دیگر متغیرهای سطوح چهارم 
و ســوم باعث جهت گیری و هدفمندشدن متغیرهای ســطح دوم، یعنی »انگیزۀ کارآفرینانه«، »خودکارآمدی کارآفرینانه«، »اشتیاق کارآفرینانه« 
و »رضایت شــغلی« می شــود که به عنوان متغیرهای تأثیرگذار و رابط دیگر در این مدل محسوب می شوند. اولین متغیر این سطح از مدل، انگیزۀ 
کارآفرینانه اســت. انگیزۀ چرایی رفتار اســت. کارکنان تا انگیزۀ لازم برای فعالیت های کارآفرینانه را نداشــته باشد، دســت به اقدام کارآفرینانه 
نخواهند زد. نتیجۀ این متغیر با تحقیقات کارســرود و همکاران )2011( و ســانچز و ســاهاکویلو )2012( ســازگار است. اشــتیاق کارآفرینانه، 
متغیر دیگر ســطح دوم مدل می باشــد. اشتیاق کارآفرینانه، به عنوان احساسات مثبت، شــدید و پایدار فرد، فداکاری و تعهد کارآفرینان نسبت به 
کســب وکار جدید خود و پشــتکار آنان در پیگیری اهداف و فعالیت های مربوط به کســب وکار جدید و توانایی آنان برای تعهد کامل در اقدامات 
خــود را افزایــش می دهــد )کاردن و همکاران، 2017(. نتیجۀ ایــن متغیر با تحقیقــات بائو و همــکاران )2017(و کاردن و همکاران )2017( 
ســازگار است. متغیر ســوم از ســطح دوم مدل، »خودکارآمدی کارآفرینانه« اســت. هنگامی که افراد به توانایی های خود در انجام وظایف لازم 
برای شــروع و اجرای یک کســب وکار جدید اطمینان داشــته باشــند، به احتمال زیاد برای انجام این کارها 1تلاش کرده و تلاش خود را برای 
موفقیــت ادامــه می دهند )کاردن و کیرک،  2013( نتیجــۀ این متغیر با 1تحقیقات نیومن و همکاران )201۹( و آمورنیم نتو )2018( ســازگار 
اســت و آخرین متغیر ســطح دوم مدل، »رضایت شغلی« است. رضایت شــغلی یک نگرش فردی مهمی است که به ایجاد رفتار کارآفرینانه کمک 
می کند. زیرا همان گونه که جرج و بریف اشــاره دارند، زمانی که کارکنان رضایت بالایی از شــغل خود داشته باشند، به طور ذاتی انگیزه بیشتری 
برای مشــارکت در فعالیت های ســازمان در قالب ایده پردازی، خلاقیت و ریســک پذیری به منظور بهبود عملکرد ســازمانی پیدا می کنند. نتیجۀ 
این متغیر، با تحقیقات مصطفی و همکاران )201۶( ، آنتونســیک و آنتونســیک )2011( ، جرج و بریف)1۹۹2( ســازگار اســت ولی با تحقیقات 
ســینگ )201۹( و ترور )2001( که معتقد بودند رضایت شــغلی با بروز رفتار کارآفرینانه کارکنان رابطۀ منفی دارد، ناســازگار است. در نهایت، 
متغیرهای »ایده پردازی«، »شناســایی فرصت های کارآفرینانه« و »بهره برداری فرصت های کارآفرینانه« متغیرهای وابســته ای هستند که به عنوان 
نتایج رفتار کارآفرینانه کارکنان در ســطح اول این مدل قرار می گیرند و مبین این واقعیت اســت که تحقق درســت متغیرهای سطح اول مستلزم 

رعایت چیدمان درســت سطوح پیشین می باشد.

۶
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7
: دها پیشنها

کاربردی: پیشنهادهای 
1. باتوجه بــه اهمیــت، قدرت نفوذ و تأثیرگذاری زیاد شــخصیت کارآفرینانه پیشــنهاد می شــود که در زمان جذب از 

آزمون های شــخصیت استفاده کنند تا تناسب شخصیت و شــاغل به بیشترین حد ممکن برسد. 1
2.  نتایج پژوهش نشــان داد که متغیرهای زیرســاخت قانونــی و فناورانه و تأمین منابع مالــی فعالیت های کارآفرینانه 
کارکنان در شــرکت های برق و الکترونیک بعد از شــخصیت کارآفرینانه نقش زیادی در شــکل گیری رفتار کارآفرینانۀ کارکنان دارند. 
برای بهبود متغیر اولی، پیشــنهاد می شــود که مدیران شــرکت های مذکور، قوانیــن و مقررات حمایتی از قبیــل آیین نامه حمایت از 
حقوق مالکیت فکری کارکنان، نظام پیشــنهادات وضع و همچنین فناوری ها، تجهیزات و امکانات فنی و آزمایشــگاهی را در قالب یک 
واحد در شــرکت فراهم آورند و برای متغیر دومی، پیشــنهاد می شود شــرکت های موردمطالعه، بودجه ای را برای کارآفرینی کارکنان 
اختصــاص دهند که هر موقع کارآفرینان به حمایت مالی نیاز داشــتند، بدون مواجه شــدن با موانع بوروکراتیــک بتوانند تأمین مالی 

شوند.
3.  مدیران کســب وکارهای صادراتی برق و الکترونیک کشــور با برقراری روابط اجتماعی قوی و احســاس همدلی بیشــتر با کارکنان 
شــرکت در راســتای افزایش رهبری کارآفرینانه، به ویژه سبک رهبری تحول آفرین، در حوزۀ مدیریتی خود اقدام نموده تا از این طریق 
بتوانند با ایجاد انگیزۀ بیشــتر در کارکنان و الهام بخشــی آن ها کارکنان را ترغیب به رفتار کارآفرینانه در شــرکت کرده و در راستای 

تحقق اهداف بیش از انتظار شــرکت قدم بر دارند.
4.  مدیران کســب وکارهای صادراتی برق و الکترونیک کشــور از طریق پیشنهاد ارائه شــده در بند 3، نسبت به ایجاد فرهنگ سازمانی 
با ویژگی های خلاقیت و نوآوری، ریســک پذیری، تیم محوری و توجه به کارکنان در ســطح بالا در شــرکت خود اقدام نمایند تا از این 

طریق شــرایط لازم برای بروز رفتار کارآفرینانه کارکنان در شــرکت را به وجود آورند. 
۵. به منظــور حمایــت از فرصت هــای کارآفرینانه و برای اجتناب از محدودیت های رویکردهای ســاختاری خشــک، کســب وکارهای 
موردمطالعه می بایســت وابســتگی خود را به شرح شغل های محدود و اســتانداردهای عملکرد نامنعطف کاهش دهند. ساختارهای پویا 

)شــبکه ای( در مقایسه با ساختارهای ایســتا، منعطف تر هســتند؛ بنابراین از رفتار کارآفرینانۀ کارکنان حمایت می کنند.
۶.  مدیــران کســب وکارهای صادراتی بــرق و الکترونیک برای ایجــاد انگیزۀ کارکنان در جهــت بروز رفتار کارآفرینانــه می توانند با 
کم کردن خطر ســرمایه گذاری، فراهم کردن تسهیلات، کمک های مالی، پیشرفت شــغلی و ایجاد راهکارهای تشویقی در امر تولید، جوّ 

روانی امن و انگیزشــی را به وجود آورند.
7.  مدیران کســب وکارهای موردمطالعه، به شناسایی مؤلفه های کلیدی اشــتیاق کارآفرینانه کارکنان )ابداعی، ایجادی و توسعه ای( و 

طراحــی روش هایی جهت ارزیابی پیشــرفت کارکنان در این زمینه اقدام نمایند.
8. نیاز کســب وکارهای صادراتی برق و الکترونیک کشــور به برخورداری از دانش و تخصص کافی دررابطه بــا فعالیت های کارآفرینانه 
کاملًا احســاس می شــود، لذا برگزاری دوره های آموزشــی تخصصی در حوزۀ کارآفرینی برای اعضای ســازمانی می تواند تا حد زیادی 

نماید. مرتفع  را  فقدان  این 
۹.  باتوجه به اینکــه شــرط لازم برای عملکرد صادرات پیش بینی شــدۀ محصولات حوزۀ برق و الکترونیــک، بهره برداری از فرصت های 
بازار صادرات از طریق رفتار کارآفرینانۀ کارکنان می باشــد، پیشــنهاد می شود که مدیران کســب وکارهای حوزۀ مذکور به ایجاد رفتار 

کارآفرینانۀ کارکنان بر اســاس مدل ارائه شده در این تحقیق اقدام نمایند.
 پیشــنهادهایی برای تحقیقات آتی

1- باتوجه به اینکه در این تحقیق بر اســاس نظرات خبرگان صنعت برق و الکترونیک کشــور تنها از ســیزده متغیر رفتار کارآفرینانه 
کارکنان برای تهیه مدل از روش مدل ســازی ســاختاری تفسیری استفاده شده اســت، می توان از متغیرهای بیشتری در صنایع دیگر 

برای توسعۀ روابط بین آن ها از روش مدل ســازی ساختاری تفسیری استفاده کرد.
2- همچنیــن تحقیق های دیگری را می توان با اســتفاده از برخی روش های دیگر مانند فرایند تحلیل سلســله مراتبی و فرایند تحلیل 

شبکه ای برای بررسی شــکل گیری رفتار کارآفرینانۀ کارکنان انجام داد.
3 -به منظــور درک دقیق تــر چگونگی روابط میان متغیرهای الگوی رفتار کارآفرینانۀ کارکنان، می توان روابط ســاختاری مدل ســازی 

ســاختاری تفسیری را با اســتفاده از روش مدل یابی معادلات ساختاری نیز موردبررسی قرار داد.
4 -باتوجه به اینکــه رفتار کارآفرینانه در ســازمان ها در ســه ســطح فردی، گروهی و ســازمانی تحلیل می شــود و در این پژوهش و 
پژوهش های قبلی به ســطوح فردی و ســازمانی پرداخته شــده اســت، پیشنهاد می شــود که سایر پژوهشــگران به ارائۀ الگوی رفتار 

کارآفرینانه ســطح گروهی در سازمان بپردازند.
۵- بررســی راهکارهای ارتقای رفتار کارآفرینانۀ کارکنان در ســازمان ها دیگر پیشنهاد این پژوهش می باشد.
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عامل تغییر کدام است؟
یادداشتی از دکتر لیث کریمی پور

داســتان ما در مورد جوانی ست خوش سیما و بالابلند. از 
15 ســالگی معتاد به مواد مخدر می شود و تا 30 سالگی 
در دنیایی مملو از دود و ســرنگ و زندان و طلاق زندگی 
می کنــد. بعد از یکی از بازداشــت ها و گذراندن حبس و 
ســم زدایی از بدن، آزاد می شود و پس از مدتی که بدون 
مصرف مــواد مخــدر، روزگار را می گذرانــد، باز هوس 
موادمخدر به سرش می افتد. روزی از روزها و وقتی در حال مصرف بوده، با 
منظره ای بس دردناک مواجه می شود. دوست صمیمی اش به خاطر احساس 
پوچــی و بیهودگی در زندگی، خودکشــی می کند. هیچ روزنه ی امیدی در 
زندگی نیافته بود و در نهایت، کارش به خودکشــی رسید. دیدن منظره ی 
هولناک و ناامید کننده ی خودکشــی، ناگهان مثــل زنگ خطری در گوش 
جــوان به صدا درمی آید. مدت ها در فکر اســت. دائم بــا خودش می گوید 
الان دارم نفــس می کشــم و زنده ام، و همین بهانه ای ســت برای امیدواری 
و انگیزه ای ســت برای تغییر. و از همین جاســت که تغییر واقعی، رخ نشان 
می دهد. امروز اگر آن جوان را ببینید، نشــانی از آن گذشــته ی تیره در او 
نیست. دائم رو به تحول است و مسیری را در راه آرزوهایش طی کرده است 

که به معجزه می ماند. 

بعضی وقت ها یک غفلت یا یک اشــتباه که ندانســته حاصل می شود، ما را 
به ســمتی می برد که هیچ وقت حتی فکرش را هم نمی کردیم. بعد از این که 
مســیر به اشــتباه، تغییر کرد، نگاهی به پشت ســر می اندازیم و می بینیم 
بهترین روزها و ســال های زندگی به راحتی از کف رفته است. در واقع، این 
اشــتباه و غفلت، ما را به هر سمتی که می خواست، برده است. ترک عادت، 
راحت نیست. حتما استرس زاست و ناراحت کننده و فشارهای زیادی را برای 
شــخص به وجود می آورد. اما اگر در جســت وجوی تغییری واقعی و تحولی 
مثبت در زندگی هســتید، بدانید که همواره اشخاص یا عواملی در زندگی 
هر فرد هستند  که باعث می شوند این تغییر شروع شود. جوان قصه ی ما با 
خودکشــی دوستش به صرافت و اندیشه ی تغییر افتاد. این شخص یا عامل، 

همان چیزی ست که به آن، انگیزه برای تغییر می گوییم.
در هر مرحله از زندگی، انســان حس می کند که نیــاز به تغییر دارد. ولی 
فرق بین آن ها که در اعمال تغییر موفق می شــوند و آن ها که موفقیتی به 
دست نمی آورند، در همین انگیزه است. انگیزه برای تغییر، بسیار مهم است، 
چندان که روان شناســان بر این باورند شخصی که خواهان تغییر است باید 

درک کاملی از انگیزه ای که در او ایجاد شده، داشته باشد.

درک کامل انگیزه شامل فهمیدن نوع انگیزه است، به اضافه ی روش های مختلف افزایش آن. 
وقتی به اندازه ی کافی انگیزه به وجود آمد، آن موقع است که تغییر ایجاد می شود و پایدار 
می ماند. تغییر، رویدادی نیســت که به یک باره رخ دهد؛ بلکه فرآیندی ست که به تدریج 

و در طول زمان اتفاق می افتد. اگر مواردی مثل ناامیدی، ترس، احساس گناه، اضطراب 
و شرمســاری بر شما غلبه کرده اســت، باید بدانید این موارد چیزهایی نیستند که با 

اقدامات جزیی وموقت بخواهیم کنترل شــان کنیم. چون این موارد ذهنی همیشه مثل سوهانی، روح و 
ذهن تان را فرســوده می کنند و شما را در جهنمی که خود ساخته اید، قرار می دهند. به این بیفزایید 

که آرامش را از زندگی و کارتان ســلب می کنند؛ به طوری که مجبور می شــوید تا آخر عمر، رنج و 
مشــقت آن را به دوش بکشــید. علاوه بر این به خاطر محدودیت و گذر سریع زمان و با توجه به 

فرآیند زمان بر تحول، شما زمان خیلی کمی برای به وجودآوردن تغییرات در زندگی دارید. و حالا 
با این تفاصیل، راهکاری که می توان پیشنهاد کرد، چیست؟

کنترل زندگی تان را در دست بگیرید
تغییر همچون مبارزه اســت. به از خود گذشتگی و مقاومت مقابل موانع نیاز دارد. نمی توان 

فقط نشســت و دســت به دعا برداشــت و منتظر وقوع اتفاق بزرگی در زندگی بود. افکار 
مثبت، به تنهایی نمی توانند به جنگ موانع تغییر بروند. پس انتظار نداشــته باشــید که 

تغییر آسان باشد و مبارزه ای عادلانه محسوب شود. برای ایجاد تغییر باید انقلاب بزرگی 
را علیه امیال درونی تان به پا کنید تا بتوانید شکست شان دهید. البته که آسان نیست.

2
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ز درون تان شکســت خواهد خورد و بخشی  چون با این کار، بخشــی ا
نســتید تغییر بــه وجود آورید،  دیگــر پیروز می شــود. پس اگــر نتوا
ید  این خودتان هســتید که مقاومت کرده ا باشــید فقط  نید و آگاه  بدا

زید. و تقصیــر را گردن دیگران یا عوامــل اطراف نیندا
ز بین بــردن بعضی عادت ها و اصــلاح رفتار و  هیــچ تغییری بــدون ا
ز تغییــر، هنوز بعضی شــرارت ها و  اخلاقیــات ممکن نیســت. بعــد ا
اخلاقیــات قبلی، چه خوب و چه بد را مشــاهده خواهید کرد که قبلا 
نمی کنند؛ چون  تغییــر  مــردم هیچ وقت  اغلب  نمی کردید.  حس شــان 

نمی خواهنــد موضع اخلاقی شــان را اصلاح کنند.
تغییر یجاد  ا برای  ســاده  راه حل  چند 

ئه می کنم که  را یجاد تغییــر ا مــه چند راه حل بــرای کمک به ا دا در ا
نه اســت  بود و شــروعی قدرتمندا برای شــما مفید خواهد  نــم  می دا

زندگی تان: در  تغییر  ایجــاد  برای 

یجاد نخواهد شــد مگــر این که  درد را حــس کنیــد: گفتیــم تغییر ا
یــن تغییــر در خودتان بــه وجود آوریــد. گاهی  نگیــزه ای بــرای ا ا
لهام بخش اســت و باعث به وجود  ا مشــاهده ی آدم های دیگر برای تان 
آمــدن تغییرات بزرگی می شــود. بعضــی وقت ها هــم قرارگرفتن در 
نگیزه بــرای تغییر  یــن ا وضعیتــی بــد و دردنــاک، ایجادکننــده ی ا
تا  رید  ر گرفتیــد، بگذا محســوب می شــود. اگر در چنین وضعیتی قرا
درد را بــه خوبی حــس کنید و از خودتان بپرســید آیا زمــان تغییر 
ز چاقی رنــج می برد و  فرا رســیده اســت یا نه؟ مثلا شــخصی کــه ا
یجاد تغییر در عادت ها، لاغر شــود؛ باید این احســاس  می خواهــد با ا
درد و عــذاب وجــدان را به خوبــی درک کند و همیشــه از خودش 
بپرســد این درد چگونه اســت و چه تأثیری بر او خواهد گذاشت؟ و 
ز این احســاس درد و عذاب وجدان  نجام دهد تا ا قدامــی باید ا چه ا

شود؟ خارج 

با مشــکلات روبه رو شوید: یکی از بزرگ ترین عوامل بازدارنده ی تغییر، تمایل نداشتن به روبه روشدن با مشکلات 
اســت. این تقابل نکردن با مشــکلات باعث می شــود آن ها روز به روز بزرگ تر و ســخت تر شوند و کم کم حتی 
فکرکردن به مشــکلات هم ترســناک و دردناک می شــود. و البته فکرنکردن به مشکلات، اوضاع را بدتر از قبل 
می کند. اگر می خواهید از این دایره ی احســاس درد خارج شــوید، به خودتان اجازه دهید بیش تر به آن ها فکر 

کنید و مشکلات را بشناسید. با شناسایی مشکلات به این باور می رسید که تغییردادن شان ممکن است.
یک تغییر کوچک و متمایز را انتخاب کنید: وقتی احســاس کردید برای تغییر آماده اید، یکی از تغییرات کوچک را انتخاب کنید. 
مثلا اگر می خواهید در روش غذاخوردن تان تغییر به وجود آورید، نمی توانید یک باره همه ی تغییرات را صورت دهید. برای این کار 
تصمیم بگیرید که اول، فقط وعده ی ناهارتان را کم کنید. بعد از مدتی شیرینی را از وعده های غذایی تان کنار بگذارید. و به همین 
منوال تا وقتی همه ی عادت های بد را به خوب، تغییر دهید، پیش بروید. این کار باید به آرامی و در پروسه ی زمانی صورت گیرد 

تا تبدیل به عادت های ثابتی در زندگی تان شود.
تعهــد بزرگی به وجود آورید: وقتی می خواهید تغییرات کوچکی را ایجاد کنید، همزمان تعهدات بزرگی را برای خودتان به وجود 

آورید. چون همین تعهدات باعث می شوند که شما به نقشه ی راه تان بیش تر پای بند باشید. برای این کار باید قصد و نیت تان 
را بــرای چندین نفر بازگو کنید که این خود باعث ایجاد تعهدی بــزرگ برای تان خواهد بود؛ چون می دانید که بعدها 

باید در مقابل این افراد، پاسخگو باشید. در خود، باور ایجاد کنید: اوایل، احتمالا شما شک دارید که آیا می توانید 
تغییری به وجود آورید یا نه؟ همان طور که گفته شد اگر گام های کوچک و ثابتی بردارید، با این کار به صورت 

خودکار، باور هم در درون تان ایجاد می شــود. از شکســت ها درس بگیرید: همان طور که ایجاد عادت، 
شاهدی ست بر توانایی انجام کار؛ شکست هم نباید دلیلی بر ناتوانی شما باشد.

۴

از شکســت ها به عنوان فرصتی برای یادگیری اســتفاده کنید و 
راه عبــور از آن هــا را به خودتان آموزش دهیــد. در این حالت 
هر بار که با شکســت مواجه می شــوید، همیــن فرصتی خواهد 
بود برای بهبود روش طی کردن مســیر. شکســت، بد نیســت؛ 
بلکه باعث می شــود موارد جدیدی را برای بهبود پیشــروی در 

بگیرید. یاد  کار 
بــه افکار منفــی توجه نکنیــد: در تمام مراحــل تغییر، حتما افکاری در ســرتان 
می گذرنــد و به شــما می گویند کــه نمی توانید ایــن کار را بکنید یا تشــویق تان 
می کنند به ترک کردن مســیر تغییر. به این نجواهای درونی گوش ندهید. ذهن تان 
می گویــد نمی توانید؛ ولی شــما با اصــرار بگویید می توانم؛ درســت همان طور که 

دیگران توانســته اند، پس من هم می توانم.
حامی داشــته باشــید: بــرای ایــن کار می توانید از همســر یا افــراد خانواده یا 
دوســت صمیمی تــان کمــک بگیرید. از آن هــا بخواهید تــا همیشــه فعالیت ها و 

پیشــرفت های تان را دنبال کنند و اجازه ندهند با شکســت مواجه شوید.
بازخــورد مثبت و منفی ایجاد کنید: همیشــه از جملات مثبت برای به وجودآوردن 
انگیــزه ی بیش تر و از جملات منفی برای جلوگیری از تکرار اشــتباهات اســتفاده 

. کنید
بــرای ایجاد تغییر نمی توان از تمام مراحلی که مطرح شــد، در آنِ واحد اســتفاده 
کرد؛ درســت به همان دلیل که نمی توان چند هندوانه را با یک دســت برداشــت. 
پــس حتی همین مراحل را هم بــه صورت گام به گام و در پروســه ی زمانی انجام 

دهید.
و در نهایــت و با توجه بــه تمام این مطالب، اگر تصمیــم گرفتید تغییری به وجود 
آورید و نتوانســتید، این فقط شما هســتید که در مقابل خودتان مقاومت می کنید. 
همیشــه وقتی شــروع به اقدام کنید که به تمامی آماده ی تغییر باشــید، چون میل 

و رغبت به تنهایی کافی نیســت. 
مثالی که در اول نوشــتار آوردم، به خوبی گویای این نکات اســت. آن جوان معتاد 
بعد از کلی دســتگیری و مجازات شــدید، هر بار باز هم بــه اعتیاد روی می آورد. 
فقط وقتی تغییر کرد که انگیزه ای قدرتمند برایش به وجود آمد. یادتان باشــد که 

این همان الگویی ســت که جواب می دهد.
tasmimefarda. برای مطالعه و یادگیری فنون مدیریت زمان می توانید به سایت

 tasmimefarda@ مراجعه کنید. یا در اینســتاگرام و تلگرام ما به نشانی com
با محتواهای جدید در این زمینه آشــنا شوید.

۵
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خاطرم هســت که زمانی یــک آقای جوان به عنــوان مدیرعامل در یکی از 
شرکت های من کار می کرد. بعد از مدتی بعضی از همکاران نزد من آمدند و از 
ایشــان گلایه کردند که این مشکلات را دارند و خودشان را باهوش می  دانند و 
دیگران را تحقیر می  کنند. یکی دو بار سعی کردم با او صحبت کنم و به ایشان 
بگویم تستی که به عنوان تست هوش مطرح می  کنید، تستی است که خودت 
جوابش را می  دانی و وقتی به دیگران می گویی، دیگران به آن مســئله آشــنا نیستند و نمی  توانند 
جواب دهند و تو نتیجه می  گیری آنها خنگ هســتند. تازه اگر هم ثابت کنی که همکارانت خنگ 
هســتند، این چه دردی را دوا می  کند؟ چه نیــازی داری که خودت را باهوش و دیگران را خنگ 
بدانی؟ چرا فکر می کنی که شما تنها فرد باهوش سیستم هستی؟ حریفش نشدم. مدتی گذشت و 
شــکوه ی دوستان و همکارانمان بالا گرفت. تا اینکه یک روز به او گفتم دوست عزیز، می  خواهم از 
شما خواهش کنم به یک نکته توجه کنید. گفت چه نکته ای؟ گفتم اینکه شما آدم کاملی نیستید؛ 

این را قبول دارید؟ گفت بله، هیچ کس کامل نیست.
گفتم من به همه کاری ندارم، شــما را عرض می  کنم. شما الان بیشتر می دانید، یا پارسال بیشتر 

می  دانستید؟
گفت مشخصا الان.

گفتم در سال آینده بیشتر خواهید دانست یا الان؟
گفت خب معلوم است که سال آینده.

گفتم پس قبول داری الان چیزهایی را نمی دانی که بعدا یاد خواهی گرفت؟
متعجب شد و پرسید منظورتان چیست؟

گفتم منظورم این است حالا که قبول کردی کامل نیستی و چیزهایی 
هســت که در سال آینده یاد خواهی گرفت، می  خواهم از شما خواهش 
کنم ســه تا از موارد ضعف مدیریتی ات را روی کاغذ بنویســی و به من 
بدهی تا بتوانیم همکاری مان را ادامه دهیم. خیلی طفره رفت. ولی گفتم 
تنها شرط ادامه همکاری ما، همین است. پس بگو کجاها کامل نیستی 

تا من و دیگران کمکت کنیم.
یک ماه طول کشــید تا با پیگیری های من، نهایتا یک پاکت را به وســیله منشی برای من 
فرستاد. منشی که به دفتر من آمد، دیدم یک پاکت نامه معمولی در دستش است که روی 
آن کلی چســب خورده و نوشته شده اســت فوق العاده محرمانه، فقط آقای معظمی بازش 
کنند. منشی شخصی ایشان هم نامه را آورده بود تا به دست من برساند. نامه را که دیدم، از 
دست خطش فهمیدم که خود او نوشته است. زنگ زدم و از او تشکر کردم و گفتم من یک 

ساعت دیگر پیش شما می آیم. 
به دفترش رفتم و خواهش کردم تلفن ها را جواب ندهد تا صحبت کنیم. فکر کرد من نامه 
را خوانــده ام. نامه را روی میز گذاشــتم. بازش نکرده بودم. گفتم اینکه نوشــته ای »راز« و 

»محرمانه«، این پوشیده از کیست؟ این راز کیست؟

۱

۲

این راز از چه کسی پنهان است؟
یادداشتی از محمود معظمی- بخش اول
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ما خودمان هســتیم کــه باید انتخــاب کنیم چه 
کســی در کنار مــا باشــد. خودمان هســتیم که 
انتخــاب می  کنیم چــه اطلاعاتی به ما برســد. ما 
»انتخــاب می  کنیم«. پس نمی  توانیــم بگوییم رفقا 
و اطرافیان ناباب. ما انتخاب می  کنیم با چه کســی 
رفت وآمد کنیم و چه کســی مشــاور ما باشد. اگر من سیستم شرکتم 
را طــوری اداره می  کنم کــه دو نفر مثلا خبرچینــی کنند و فقط به 
آن دونفر اتکا می  کنم، اول به این معناســت کــه به همکارانم اعتماد 
ندارم؛ و دوم، منابع خبری من به دو نفر محدود می شود و در نتیجه، 
آن دو نفــر برای من تعیین تکلیف می کنند و آن دو نفر ســازمان را 
اداره می  کنند، نه من. آن دو نفر اگر با کســانی خوب باشــند، خوب 
آنهــا را به من می  گویند و اگر با کســی بد باشــند، بــد او را به من 
می  گویند و من این اختیار را به آنها داده ام و من مســبب سقوط آن 

شده ام.  شرکت 

حتما چشم و گوش و کنترل و بازرسی لازم است و در این تردیدی 
نیســت. ولی سیستمی باید باشد. نه اینکه یکی دو نفر تصمیم بگیرند 
چه خبری را به من بدهند. این خطاهاســت که ســبب سقوط من و 
خانواده ام می شــود. این دهن بینی هاست که موجب می  شود دید من 
نســبت به شهروندان و همسایگانم خراب شود. من باید تصمیم بگیرم 
که منابع خبری درســت داشــته باشــم. باید تصمیم بگیرم آینه های 
اطرافم شفاف باشــد و حقیقت را ببینم. حقیقت مثل نور آفتاب است 
و ممکن اســت بعضی مواقع چشــم مرا بزند. ولی اگر طاقت بیاورم، 
چشــمم به حقیقت عادت خواهد کرد و راه ها برایم باز خواهد شــد. 
اگر بــرادر و خواهر و مادرم از همســر من بد بگوینــد، ضمن اینکه 
نباید دهانشــان را بســت، باید تشــکر هم بکنیم ولی تحقیق کنیم و 
براســاس حرف آنها قضــاوت نکنیم. نه مخالفت شــدید و نه موافقت 
شــدید. تحقیق کنیم که آیا حرفشــان صحت دارد یا خیر. بعد راهی 

بیندیشــیم. تازه آن هم نه برخورد حذفی. 

 این ضعف هایی که نوشــتی، از چه کســی پنهان 
است؟ مردم که رنج آن را می برند، پس فقط از خودت 
پنهان است. در این نامه را اگر باز کنی و به مردم نشان 
دهی، آنها چهار مورد دیگر هم اضافه خواهند کرد. این 
تویی که نمی  دانــی. برای چه این همه روی در پاکت 
را چســب زده ای؟ مشکلات رفتاری و اخلاقی ما بر خود ما پوشیده است! 
وگرنه مردم که از آن باخبرند. اگر من مرد بداخلاقی هســتم، همسرم که 
می  داند. اگر تندخو هستم، فرزند و همسایگانم هم که می دانند. این خود 
من هســتم که از این بداخلاقی بی خبرم و آن را به پای اقتدار و جربزه ام 

می گذارم!
خانم ها و آقایان، رازی وجود ندارد. بروید از اطرافیان و همسر و فرزندتان 
بپرســید. اگر به شــما اعتماد کنند و دوستتان داشته باشند و اگر از شما 
نترســند، فهرســت بلندبالایی به شــما خواهند داد که در چه جاهایی 
می  توانید خودتــان را تصحیح کنید. اغلب اطرافیــان ما مانند آینه هایی 
کدر هســتند که ما توهم و ســایه ای از حقیقــت را در آن می بینیم. آن 
کدورت و زنگارش، نه از جهت آن اســت که نمی خواهند شــفاف باشند، 
بلکه ما نمی  خواهیم و ترجیح می  دهیم که آینه هایمان صیقلی نباشد. برای 
اینکه جرات دیدن خودمان را نداریم. چرا جرات دیدن مسائل و مشکلات 
اخلاقی خودمان را نداریم؟ شاید دلیلش این باشد که من از خودم انتظار 

دارم آدم بی عیب ونقصی باشم. 
شــخصی موقع ناهار تعریف می  کرد که ما یک باغی را خریده ایم. شخصی 
که مســئول آن باغ اســت، در ظاهر نمازش را می  خواند و همه کارهایش 
را می  کند، ولی گونی گونی میوه هــا را برمی دارد و بدون اجازه ما می برد. 
یــک لحظه هم »توکل بر خــدا« از دهانش نمی  افتد. این شــخص واقعا 
پیش خودش فکر می کند که بنده مخلص خداوند اســت. پیش خودش 
فکــر می  کند دارد آدابش را به جا می آورد. ولی من و شــما که از بیرون 
او را می  بینیم، آیا چنین عقیــده ای داریم؟ خداوند که صد بار بیش از ما 
آگاه اســت! آیا برداشتن مال دیگران، بدون اجازه، با رفتار متواضعانه جور 
درمی آید؟ این یعنی کــه معنای تواضع و نماز را نفهمیده ام. آگاه بر خود 
نیستم و به همســر و فرزند و اطرافیانم اجازه نمی  دهم که به من بگویند 
فلان رفتارت غلط اســت. اگر صاحب باغ بیاید بگوید چرا بدون اجازه این 
میوه ها را می برید، چه جوابی خواهد داد؟ خواهد گفت حالا مگر چه شده 

است؟! او نمی خواهد ببیند. 

اگر مســائل و مشــکلات منفی اخلاقی خودمان را به وزنه 
تشــبیه کنیم، ما وزنه بردارانی هســتیم که تا حد مشخصی 
می  توانیم وزنه برداریم. راهش این نیســت که صراحتا توی 
ذوق مــردم بزنیم و بــه آنها بگوییم تو ایــراد داری. یکی از 
دلایلی که نمی بینند و آینــه را زنگارگرفته باقی می  گذارند، 
این اســت که قدرت دیــدن ندارند. یکی دیگر از دلایلش این اســت که پیش 
خودشان فکر می کنند وقتی آدم قابل قبولی هستند که بی نقص باشند. در حالی 
که این طور نیست. این طور بار آمده اند. دوست داشتنی بودن با نقص نداشتن فرق 
دارد. لغت معنی ذهن ما اشــتباه اســت. هر آدمی می  تواند هر لحظه خطا کند. 
خطاکردن فی نفســه اشکالی ندارد. طبیعت زندگی ما این است. اما اشکالش در 
این است که یک خطا را دو بار یا چندبار مرتکب شوم و مشکل دیگر این است 
که خطا کنم و حاضر به عذرخواهی نباشــم، عذرخواهی نکنم و بگویم حالا مگر 
چه شده است؟! خب کار بدی شده است. شما دزدی کرده ای و این می  شود کار 
غصبی. این حرام اســت. ولی طرف این قسمت ها را حذف می  کند و نمی  خواهد 

ببیند. آداب مسلمانی را انتخابی رعایت می کند!
بایــد یاد بگیریم که به اطرافیانمان اجازه دهیم اگر مشــکلی در ما می بینند، با 
روی خــوش به ما بگویند و ما هم با روی خوش بپذیریــم. باید یاد بگیریم که 
ما نمی توانیم روی خودمان چندان وقوف داشــته باشــیم. چشم من خودش را 
نمی  بینــد. اگر کســی روی مغز من تیغ جراحی بگــذارد و آن را ببُرد، مغز من 
حالی اش نمی  شــود. ولی اگر دستم زخم شود، مغز متوجه می  شود. این طبیعی 
است. تنها راه تصحیح این است که ما اجازه دهیم و چشم و گوشمان را باز نگه 
داریم. از رفتار مردم برداشــت کنیم که کاری که می  کنیم، درست است یا غلط 
و با معیارهایمان بســنجیم. یکی از معیارها این اســت که مردم چه می  گویند و 
رفتارشــان در برابر ما چیســت. با آدم هایی رفت وآمد کنیم که مردمان شجاعی 

هستند. 
در زمان های قدیم، یادم هســت که وقتی تاریــخ را می  خواندیم، می  گفتیم چرا 
این پادشاهان اینقدر متملق دور خودشان جمع می کنند و چرا نمی  بینند و چرا 
ســرزمین ما را مدام به این و آن بخشــیدند و چرا این قدر غفلت کردند؟ وقتی 
در مقام قضاوت قرار می  گیریم، خیلی بی رحم می شــویم. ولی وقتی خودمان در 
آن مســیر می  افتیم، می  بینیم از پادشاه هم بدتر داریم عمل می کنیم. چهار نفر 
را که از ما تعریف می  کنند، دور خودمان نگه می داریم و آن کســی را که از ما 
انتقاد می کند، از خود می  رانیم. یا اگر طرف دوســتمان باشــد، به او می  گوییم 
بی معرفت، مگر حســودی ات می شــود؟ چرا انتقاد می  کنی؟ در حالی که داشته 

نظرش را به ما می  گفته است!

۵

۳۴
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در یادداشت قبل، بخش های دیگری 
از آموزه های آنتونی رابینز در ســمینار 
آمستردام مطرح شد و در این شماره به 
بخش های دیگری از آن اشاره می کنم. 
در سمینار، آنتونی رابینز ا شش چیزی 
ســخن گفت که می توانیم از دیگران 

دریافت کنیم این ها شامل این موارد هستند:
اطلاعات

درخواست ها
احساسات

نیازها
کالا

تصمیمات و ضرب العجل ها
و بعد، از پنج کاری گفت که با این شــش مورد می توانید 

انجام دهید؛
1- تمام بیزینس و کسب وکار، عمل کردن به وعده هاست. 
شــما که ادعا می کنید در یک رشته یا بیزینس، بهترین 

هستید، اصل کار، عمل کردن به این ادعاهاست.
2- درخواست برای شفافیت چیزی که مبهم است؛ چیزی 

را که مبهم است، نپذیرید. همه چیز باید شفاف باشد.
3- مذاکره مجدد. ممکن است خودمان پیشنهاد بهتری 
بدهیم؛ مهم این است که با آغوش باز، پذیرای نقطه نظرات 

باشیم.

4- گاهــی اوقات می بینید که از عهده قرارداد یا توافقی برنمی آیید؛ خیلی راحت 
یــک »نه« می گویید و خودتان را راحت می کنید. بهتر از این اســت که تعهداتی را 

قبول کنید و نتوانید آنها را کامل اجرا کنید.
۵- ممکن است بی توجهی کنید، این بی توجهی کل زنجیره ارزش را به فنا می دهد. 

باید اگر قراردادی هست، تعهد داشته باشیم و بی توجهی نکنیم.
فرایندها را طولانی نکنید

یــک بازی به نام »بازی ملیت ها« انجام دادیم که قبلا هــم در ایران انجام داده بودیم. گفتند ایرانی ها 
یک طرف، روس ها یک طرف، ایتالیایی ها یک طرف، چینی ها یک طرف و ...، آنتونی رابینز مطلبی را به 
سردسته هر ملیت می گفت، او در گوش نفر دوم آن جمله را می گفت، به همین ترتیب تا نفر آخر ادامه 
پیدا می کرد و نفر آخر روی صحنه می رفت. ایرانی ها برنده شــدند و جمله، نزدیک ترین به جمله اصلی 
بود. دخترخانمی که نماینده ایرانی ها بود )از آمریکا آمده بود و در این کلاس ها شــرکت می کرد( رفت 

و برای آنتونی رابینز این بازی را توضیح داد.

۱

۲

 کسب وکار یعنی عمل به  وعده ها
گزارش اختصاصی دکتر محمد سیدا از همایش آنتونی رابینز در آمستردام
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وارن بافت مشهورترین سرمایه گذار امروز دنیاست، اما تخصص او صرفا محدود به مسائل مالی نمی شود. 
چیزهای زیادی وجود دارد که می توانید از این تاجر، نخبه اقتصاد و مردم شــناس بیاموزید و در زندگی 

به کار بگیرید. 
انگار از همان دوران کودکی مشخص بود که وارن بافت قرار است میلیاردر شود! او سنی نداشت وقتي 
کیســه زباله به همســایه ها مي فروخت و به توزیع روزنامه می پرداخت. بافت در 1۵سالگی هزاران دلار 

سرمایه داشت و سرمایه گذاری را در املاک و مستغلات شروع کرده بود. 
70سال جلوتر برویم؛ هم اکنون وارن بافت 8۶ساله، سرمایه ای بالغ بر 78/2 میلیارد دلار دارد و دومین 

فرد ثروتمند دنیاست )بیل گیتس کماکان نفر اول است!(. 
به این ۹ نقل قول ارزشمند از وارن بافت توجه کنید. 

  مهم نیست که چقدر بااستعداد هستید یا چقدر تلاش می کنید؛ برای رسیدن به برخی چیزها باید 
زمــان بگذارید. به عنوان مثال، اگر فرزنــدی می خواهید، باید ۹ ماه صبر کنید. نمی توانید ۹ بار ازدواج 

کنید تا یک ماه بعد فرزندتان را در آغوش بگیرید!

  مــن علاقه ای به پریــدن از روی موانع هفت متری ندارم، بلکه می گــردم و موانع یک متری را پیدا 
می کنم و به راحتی از روی آنها عبور می کنم.

  اگر در چاله افتاده اید، مهم ترین کاری که باید انجام دهید این است که دیگر عمیق ترش نکنید. 

  تا زمانی که زیاد کارهای اشــتباهی انجام ندهید، فقط کافی اســت چند کار درست انجام دهید تا 
موفق شوید. 

  فرض کنید مدام سوار قایقی می شوید که سوراخ هایی در کف آن وجود دارد. اگر انرژی تان را صرف 
تعویض این قایق کنید، کارایی بســیار بیشتری نسبت به وقتی خواهید داشت که بخواهید انرژی تان را 

صرف پوشاندن سوراخ ها یا تعمیر قایق کنید. 

 وقتی فرصتی نصیبتان می شود، کاری را که باید انجام دهید. 

چــرا ایرانی ها برنده شــدند؟ تعــداد ایرانی ها از 
گروه هــای دیگــر کمتر بــود، در نتیجــه احتمال 
اشتباه شــدن هم کمتر می شد؛ فرآیند شفاف سازی 

کمتری لازم بود.
ســپس آنتونی رابینز گفت: »هرچه گام ها بیشــتر 
باشــد، احتمال اشتباه شدن بیشتر اســت. فرآیند 

شفاف سازی باید بیشتر شود.«
منظورش این بود که این طور نباشد که هرکس کار را به دیگری محول 
کند و این زنجیره طولانی شــود. او می گفت که در خیلی از موارد، این 

زنجیره را از بین ببرید.
این موضوعی بود که برایان تریسی هم در کلاس هایش مطرح می کرد: 
»خودتان سعی کنید به صورت مستقیم ارتباط داشته باشید و زنجیره 

را کوتاه تر کنید.«
آنتونی رابینز هم گفت: »باید به کســی که استخدام می کنید، آموزش 
دهید. هیجان و ارزش اطلاعات را به پرســنل، منتقل کنید. کارها باید 

سریع انجام شوند.
چگونه می توانید به یک شخص اعتماد کنید؟

برای اعتمادکردن، این موضوع را بــرای خودتان جا بیندازید که »هر 
کسی در یک چیز از من برتر است«.

اگر در جلســه ای هستیم، خودمان را دســت بالا نگیریم و نگوییم من 
نســبت به بقیه بالاترم. شاید در خیلی موارد از دیگران برتر باشم، ولی 

یک فرد دیگر در یک حوزه منحصربه فرد از من برتر است.
عدم احترام و اعتماد، زنجیره ارزش را به هم می ریزد.

در جلسه ای که برای پرسنل می گذاریم، خودمان را بالاتر نگیریم. همه 
ما با هم می توانیم تاثیرگذار باشــیم. تاکید من روی کار تیمی اســت. 

چون سرعت ما را بسیار افزایش می دهد.«

۳
۶ نقل قول آموزنده از وارن بافت
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عجولانه 2-فرضیات 
افرادی که به ســرعت نتیجه گیری می کنند، به ندرت به سرزمین 
موفقیــت گام می نهند. اغلب از روی ظاهر و بدون بررســی آن چه 
کــه در نهان وجــود دارد،  در مورد افراد و شــرایط پیش داوری 

می کنیم. 
مردی میان ســال با لباس کار فرســوده وارد اتاق نمایش شرکت 
کرایسلر در ویرجینیا شــد. متصدیان فروش به راحتی او را نادیده گرفتند. سپس 

مالک این مرکز فروش وارد شــد و پرسید که آیا می تواند کمکی بکند. 
مردی با اشــاره به گرانقیمت ترین مدل کرایسلرپرسید: قیمت این اتومبیل چقدر 

است؟  فروشنده پاسخ او را داد. 

زندگی شکست می خورد،  در  وقتی کسی 
احتمــالا چیزی باعث شکســتش شــده 
اســت. این گرایشــی منفــی درمورد هر 
کس یا هرچیز باشــد یا شخصیتی خوب، 
بــد یا بی تفاوت که آن هــا را به جایی که 
هم اکنون هســتند رهنمون شده باشــد، نیدو کوبین طی 
مطالعاتی دلایل شکســت در ارتباطات شخصی، در تجارت 
و در منزل را دسته بندی کرده است. کوبین، نویسنده 11 
کتــاب و مولف کتاب چگونه به هــر چیزی که می خواهید 

برســید، پنج دلیل برای لغزش و اشتباه برمی شمارد:
به خود 1-اتکا 

هیچ کس دوست ندارد با شخصی که خودبزرگ بین است، 
ارتباطی داشــته باشــد. کسانی که خودشــیفته هستند و 
بحث هــا را به انحصــار خود درمی آورنــد و اغلب موضوع 
را به ســمت نظرات، توانایی ها، اقدامــات و کارهای خود 
بــه علایق خود بزرگ شــان  می کشــانند. آن هــا آن قدر 
توجــه دارند که جایی برای توجه بــه علایق دیگران باقی 
نمی ماند.  کلمه موفقیت در زبان انگلیســی هیچ حرف آی 
ندارد که در این زبان به معنای »من« اســت. اولین حرف 
صدادار این کلمه »یو« اســت که به معنای »تو« است. تا 
زمانی کــه بیاموزیم به جای من، به تــو فکر کنیم، ضربه 
چوگان ما در تجارت و روابط انســانی به هیچ جا نمی رسد. 
امــروزه مطمئن ترین راه برای موفقیــت دریافت این نکته 
اســت که دیگران چه می خواهند و درپی راهی باشیم که 
آن را بــرآورده کنیم. این امر حتی وقتی شــما تلاش می 
کنید تا فضایی ســالم و هماهنگ در منــزل ایجاد کنید، 
کالا یــا خدمــات را در بازار جهانی به فروش برســانید یا 
نیروی انســانی را در راســتای یک بینــش هدایت کنید، 
کارایــی دارد. دیگرمــداری، خصیصه ای آموختنی ســت و 

است. بلوغ همراه  با  اغلب 

مشتری گفت: یکی از آن را می خرم. 
فروشنده گفت: عالی ست و چگونه مبلغ آن را خواهید پرداخت؟

مرد گفت: چکی می نویسم. 
و چنیــن کرد. و وقتی برای تحویل اتومبیلش می رفت، یک بار دیگر رو 
به سوی فروشنده کرد. »راستی شــما کامیون زباله هم می فروشید؟« 
فروشــنده چهار کامیون حمل زباله هم به آن مشتری که صاحب یک 

شرکت ساختمانی بود فروخت. 
ظاهر می تواند فریبنده باشــد. موفقیت همیشــه با کت و شلوار بروکس و کراوات گوچی 
ظاهر نمی شــود. می تواند در شلوار جین و پیراهن فلانل، لباس سرهمی و دستکش کار یا 

بلوز و دامن نمایان شود. 

۲ 1

3

۵عادتی که باید کنار بگذارید
 اگر می خواهید موفق شوید

یادداشتی از نیدو کوبین
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مهــم نبود که هوا چگونه بود و مهم نبود 
که در چه شــرایطی بود، اگــر از چارلی 
می پرســیدید که روزش چگونه اســت، 
می گفت: »امــروز بهتریــن روز زندگیم 

است.«
روزی از او پرســیدم: »چارلی چگونه است که هربار که تو 
را می بینم، آن روز بهترین روز زندگیت اســت؟« او گفت: 
»خب نیدو، دیروز برای همیشه رفته است و فردا هم هنوز 
مال من نیســت. امروز تنها روزی ســت که مــن دارم و به 

همین دلیل است که بهترین روز زندگیم است.«
چارلی چند سال پیش درگذشت، اما اطمینان دارم پاداش 
او ابدی ســت و هر روز در زندگیش بهترین روز خواهد بود. 
مردم چارلی را دوســت داشتند. مردم از باب گریزان بودند. 
آن ها می ترسند وقتی در نزدیکی او هستند، صاعقه به آن ها 
برخورد کند یــا درختی روی آن ها بیفتد و ممکن اســت 

اتفاق افتد. 
4-تمایل به دوست داشته شدن

طبیعی اســت که بخواهیم مردم ما را دوست بدارند. ما از 
دوســتان مان قدرت و الهام می گیریم. محبت دوستی مایه 
دلگرمی ســت. اما وقتی تلاش می کنید که دوستی را به هر 
قیمتی به دست آورید، محصول خود را بی ارزش می کنید. 
در پایان احترامی برای خود باقی نمی گذارید و دیگران هم 

احترامی برای شما قائل نیستند. 
با قراردادن استانداردهای بالا و تلاش برای رسیدن به آن ها، 

احترام به دست می آورید. 

۵ 3-گرایش هاي منفی
شاید مرد کوتاه قد با نامی غیر قابل تلفظ در میان پرده کمدی »لیل 
آبنر« را به خاطر داشــته باشید که همیشــه زیر یک ابر باران زای 
همیشگی راه می رفت. هرکجا که می رفت، همه چیز خراب می شد. 
برخی افراد در باران زایی مهارت دارند. آن ها بدشانســی را از طریق 
گرایش هــاي منفی با خود می آورند. آن هــا می دانند که همه چیز 
خراب می شــود و این باور تبدیل به پیشــگویی می شــود که خــود آن را به انجام 

می رسانند.
یک بار به دوستم باب که به نظر می رسید همیشه در طرف بازنده زندگی قرار دارد، 

گفتم: »خوشحال باش. می توانست بدترین از این باشد« 
او گفت: »می دانم. یک بار خوشــحال بودم و به اندازه کافی اطمینان داشــتم. همه 

چیز بدتر شد.«
گفتم: »ببین، اگر فقط باور داشــته باشــی که اتفاق خوبی رقم خواهد خورد، اتفاق 
خوبی می افتد. از تو می خواهم که باور کنی -واقعا باور کنی- که فردا روزی بســیار 

عالی خواهی داشت.«
فرداشــب به باب زنگ زدم تا بپرســم که چه روزی را گذرانده است. گفت: »نکبت! 

همان گونه که انتظار داشتم.«
دوست دیگری داشتم به نام چارلی که دقیقا معکوس بود. اگر کوهی از کود حیوانی 
روی ســرش می ریخت می گفت: »هی پسر، فکرش را بکن که چگونه این می خواهد 

به گیاهان توت فرنگیم کمک کند.« 

۴

۵-عدم رعایت ادب
برخــی افراد از آن طرف دیوار می افتنــد. آن ها حرف دیگران 
را قطــع می کنند و بدون توجه به احساســات طرف مقابل، از 
آن چه که در ذهن شان می گذرد داد سخن می دهند. آن ها فکر 
می کنند که دنیا باید بر طبق برنامه آن ها پیش برود. بنابراین 
در هر زمان که مناسب بدانند در قرار ملاقات ها حاضر می شوند و اگر دیگران را 
منتظر بگذارند، شــدت عمل است. در نظر آنان، امتیاز برای افراد ضعیف است و 

دیپلماسی تنها زمانی مفید است که ابزاری کاربردی باشد.
شــاید چنین افرادی برای مدتی، راه خود به ســوی موفقیت را با بولدوزر هموار 
کنند. اما وقتی با موانع روبه رو شــوند و به پشتیبانی نیاز داشته باشند، بیشتر از 
دلســوز، با افرادی که بر آن ها خشم گرفته اند روبه رو می شوند. ادب روغنی ست 
که ماشین تجارت را روان می کند. راه موفقیت را در فروش، مدیریت و ارتباطات 

شخصی هموار می کند.  

۶
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 چرا هیچ کس
به ای میل های سرد شما پاسخ نمی دهد؟

راتی/ مترجم: مریم ولی پور نورعلی رشو 
ای میل های سرد یکی از موثرترین روش های رسیدن 
به مشــتریان احتمالی هســتند. اما با گذشت زمان 
این رســانه درخشــش خود را از دست داده است و 
تعداد کمی از کســب وکارها بازخــورد خوبی از این 
کانال بازاریابی دریافت می کنند. اگر برای شما اینگونه نیست، احتمال 

زیادی وجود دارد که یکی از اشــتباهات زیر را مرتکب شده اید.

1

نمی کنید قسمت بندی  3-اصلا 
هیــچ دو نفــری نیازها و الزامــات دقیقا 
بــازار واحدی  یکســانی ندارنــد. هیــچ 
نیازهای مشــتری مشابه  که  ندارد  وجود 
و یکســانی داشــته باشــد. بــا این حال 
بازاریابان، متن ای میل یکسانی را مجددا برای کل فهرست 
ای میلشان ارســال نمی کنند. این اشتباه را مرتکب نشوید. 
پایگاه داده خود را تقســیم کنید اما روی آن دقیق نشوید.

۴

1-شخص خریدار شما مشخص نیست
اهمیــت هدف گیــری افــراد مناســب در زمان 
ارسال ای میل های فروش را نباید نادیده گرفت. 
بازاریابان زمان بســیار زیادی را صرف ســاخت 
خط عنوان و نوشــتن متن ای میل می کنند، اما 
شــما باید این زمان را با اطمینان از دسترســی به افراد مناســب 
دو برابر کنید. تحقیق کنید تا متوجه شــوید چه کســی محصول 
یا خدمات شــما را می خواهد و چه کســی مایل اســت برای آن 
پــول پرداخت کند. ایــن فرآیند فرصت های موفقیــت را به طرز 

داد. افزایش خواهند  چشمگیری 

2
2-شما زمان ارائه، تست A/B )رفتارشناسی 

کاربران( را انجام نمی دهید
بزرگ ترین اشــتباهی که اکثر مردم به خصوص 
در زمان ارســال ای میل سرد مرتکب می شوند، 
نادیــده گرفتــن زمان بنــدی اي اســت که در 
دریافت یک پاســخ نقشــی را ایفــا می کند و احتمــالا بر میزان 
باز شــدن آن تاثیر خواهد گذاشــت، که میزان دریافت پاسخ شما 

را تعیین خواهد کرد. 
من می دانم که با ای میل های ســرد شــما هرگــز نمی توانید صد 
 A/B درصد زمان مناســبی را پیدا کنید. اما زمانی که شما تست
را شروع می کنید، محتمل تر است که زمان مناسبی را پیدا کرده 

و انتخاب کنید. 

3
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با قســمت های دو تا سه تایی شــروع کنید 
ســپس اگر پایگاه داده  ای میل شــما بســیار 
بزرگ اســت آن را به تدریج گســترش دهید. 
هرچه قسمت هایی که دارید کمتر باشند، بهتر 
می توانیــد یک متن ای میل مجــزا خلق کنید. 
هرچه قسمت هایی که دارید بیشتر باشند، دشوارتر خواهند شد. 
مزایای مورد اول را دســت کم نگیرید. علاوه بر این قسمت بندی 
اطمینان خواهد داد که هر متن ای میل برگشــت کافی به شــما 

تحویل می دهد تا به نحوی آن را بســازید که ارزشش را دارد.
4-برای اینکه بدانید چه چیزی مناســب است از فرآیند حدسی 

می کنید استفاده 
اگر بهبود میزان باز شــدن و پاســخ گرفتن ای میل، هدف شــما 
باشــد، اهرم هایی وجود دارند که باید آنها را بکشــید، اما تصور 
نکنید که می توانید یکی را انتخاب کنید. اکثر بازاریابان در واقع 
بهترین قالب های ای میل و خطــوط عنوان را کپی می کنند. اما 
در مورد ای میل های ســرد این چیزی نیســت که در واقع مهم 
اســت. آنچه مهم اســت چیزی است که مشــتریان بالقوه شما 
می خواهند. تقریبا هرچه بیشــتر ای میل شما مشابه با قالب های 
ای میل فروش باشــد، احتمال اینکه مــردم آن را تنها به عنوان 
یک قالب ببینند و نادیده بگیرند بیشــتر است. برای اینکه بدانید 
چه چیزی مناســب است از تســت A/B اســتفاده کنید، نه از 

حدسی. فرآیند 

۵

اگــر شــما یــک امضــا را در ای میل خــود اضافــه نکنید، 
دریافت کننده هرگز نخواهد دانســت شــما چه کســی هستید. 
همچنین ارسال یک ای میل بدون امضا این تصور را می دهد که 
 ای میل شــما قانونی نیست و شما را غیرحرفه ای جلوه می دهد. 

۶- متن ای میل شــما واضح و مختصر نیست
یکی از بزرگ ترین اشــتباهاتی که افراد در زمان ســاخت یک متن ای میل فروش 
مرتکب می شــوند این است که بیش از حد ای میل خود را پر می کنند. من درک 
می کنم که شــما می خواهید تمام آنچه را که به آنهــا ارائه می دهید بازگو کنید. 

اما این کار اشــتباه است شما باید از این کار خودداری کنید. 
بسیار مهم است که متن ای میل خود را کوتاه و واضح بنویسید. نکات غیرضروری 
را حــذف کنید. ای میل ها را طولانی ننویســید. چیزهایی را بنویســید که از نظر 

هستند.   مهم  بالقوه  مشتریان 

۷

نمی کنید استفاده  امضا  ۵-از 
اگر شــما می خواهید مــردم روی  ای میل های 
یــادآوری  آنها  بــه  بکننــد،  اقدامــی  شــما 
کنید شــما چه کســی هســتید، خصوصا در 
ای میل های ســرد. زیرا آنهــا در حالت عادی 
این را نمی داننــد. بنابراین به آنها بگوییــد اما برای انجام این 
کار از فضای بســیار زیــاد در محتوای ای میل خود اســتفاده 
نکنید. این کار را تنها به واســطه یک امضا انجام دهید. در واقع 
شــما می توانید از امضا برای معرفی خودتان استفاده کنید. نام 
خود، نام شــرکتی که در آن کار می کنیــد، اطلاعات تماس و 
یک لینک وب ســایت را در آن لحاظ کنید کــه دریافت کننده 
 ای میــل بتواند برای کســب اطلاعات بیشــتر درباره شــما و 

کند.  کلیک  آن  روی  شرکتتان 

۶
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 مشتریان شما باید یک محصول جدید
را امتحان کنند، تا مشتری شوند

ولی پور نورعلی مریم  مترجم:  ایسوکاپیلا/  ترو 
یک شــب تابستانی در ســال 2017 یکی از دوستانم در ســاعت یک صبح خبری 
را از طریــق پیام برای من فرســتاد. شــرکت شــکلاتی که او می شــناخت فضای 
خرده فروشــی اش را می خواست واگذار کند. او پرسید: آیا می خواهی آن را به مدت 

ســه سال اجاره کنی؟ من فورا پاسخ مثبت دادم. 

صبح روز بعد دربــاره تصمیمم با تیمم صحبت کردم. 
مــن گفتم: »ما می خواهیم یک کار ســرگرم کننده انجام 
دهیــم« نمی خواســتم آنها را بترســانم؛ مــن قطعا فرد 
ریســک پذیر این گروه بودم. اما در واقع، با ناشناخته های 
زیادی روبه رو می شــدیم. ما یک کسب وکار آنلاین بودیم 
که ســعی داشــتیم به آمریکایی ها چای قارچ بدهیم که بنوشــند. این به 
تنهایی کار ســختی بود. حالا ما برای اولین بار در شــلوغ ترین خیابان در 
لس آنجلس یک خرده فروشــي بودیم. خواســتم از این فضا برای راه اندازی 

یک »Shroom Room« نوعی کافی شــاپ برای همگان استفاده کنم. 
ایــن کار دیوانگی بود. مــن حتی مطمئن نبودم کــه راه اندازی آن چقدر 
هزینــه دارد. اما الان می فهمم که تصمیم درســتی گرفته بودم. با افتادن 

در این مســیر، توانستیم به هزاران مشتری جدید برسیم.
Shroom Room به عنوان راه حل 

بســیاری از مشــکلاتم بــه ذهنم خطور 
کــرد. مشــکل اول ما فاصله بــود. ما به 
عنــوان اولین برند دیجیتالــی به ندرت 
با مشــتریان رو در رو می شدیم. و با  وجود 
این هر زمان به نمایشــگاه صنعــت می رفتیم هزاران فرد 
مشــتاق را ملاقات می کردیم که عاشــق نوشیدنی های ما 
بودند. من به دنبال روشــی بودم تا این انرژی را همیشــه 

دریافت کنم. می خواســتم منحصر به فرد باشم. 
مشکل دوم شک و تردید بود. ما می خواستیم مردم آمریکا 
نوشــیدنی های ما را بنوشــند و این کار شــاقی بود. چند 
کافــه در آمریکا وجود دارد که تونیک های تولیدشــده از 
قارچ درســت می کردند، اما آنها هر نوشــیدنی را 10 دلار 
می فروشــند. هیچ راهی برای به دســت آوردن طرفداران 
جدید وجود نــدارد. تنها افرادی که یک نوشــیدنی قارچ 
10 دلاری می خرنــد افرادی هســتند که از قبل عاشــق 
نوشــیدنی های قارچ هســتند. من می خواستم افراد جدید 

را جذب کنم. 

زمانی که آنها نوشــیدنی مــا را مجانی امتحان 
کردنــد، مطمئن بودم که امتیــازات آن را متوجه 
شده و مشــتری می شوند. مشکل ســوم، رکود و 
کســادی بود. من ریســک ســاخت این شرکت را 
به جان خریدم. بســیاری از مــردم به فکر فروش 
نوشــیدنی های قــارچ افتادند. حــالا ما در هر ماه صدهــا هزار نفر 
مشــتری جذب می کنیــم، اما من بــاز هم می خواهم سرکشــی و 

کنم. ریسک 

1

2

3

۴



ماهنامه  فرازاندیشان/شماره 84/ اردیبهشت 1403 

 47

من با متفاوت بودن به اینجا رســیدم. چرا شخصیت شما با بزرگ شدن 
تغییر می کند؟ من هرگز نمی خواهم بنیانگذاری باشــم که پس از رسیدن 

به موفقیت ریســک پذیر می شود. من اینگونه نیستم. 
زمانــی که ما اجاره نامه جدیدمان را امضا کردیم، تیم من شــروع به کار 
کــرد. ما فضایمان را طراحی کردیم و یــک علامت در بیرون قرار دادیم: 

نوشیدنی قارچ ما را تست کنید. 

در هــر کســب وکاری که هســتید، از شــما می خواهم با 
شــجاعت به حرف دلتــان گوش دهید. من ایــن جمله را از 
اســتیو واندر دوست دارم که می گوید: »فرصت زیاد است، اما 
عمر کوتاه اســت.« حق با اوست. ما ســخت کار می کنیم، اما 

باید کاری را انجام دهیم که ســرگرم کننده باشد. 

۵

۸

اخیرا توســعه دهندگان بزرگ در شــهر نیویورک به ســمت ما 
آمدنــد: آیا مایلید یک کافه نیز در شــهر منهتن افتتاح کنید؟ تنها 
یک پاســخ مناسب وجود داشــت، بله مایلیم. و بنابراین اوایل سال 
بعــد این کار را انجام خواهیم داد. مــا همچنین یک اتومبیل طرح 
قارچ سفارشــی به نام Mauri ســاختیم که در حال ســفر به دور 

کشور است. 

۷

به محــض اینکه آن را نصب کردیم، مردم بــا حیرت انگیزترین واکنش ها وارد 
شــدند، یا گیج و مبهوت یا بسیار هیجان زده. آنها می گفتند: »به من بگویید، این 
چیســت؟« و به این شــکل مکالمات ما با آنها درباره قارچ شروع می شد. آیا این 
شــیوه برای شما هزینه دارد؟ بله حتما دارد. هزینه کارگر، اجاره و محصول، همه 
اینها هزینه های واقعی هستند. اما با این حال امروز، بیش از یک سال است که ما 
شروع به کار کردیم و همواره مشتریان جدیدی به دست می آوریم. این به من اطمینان می دهد که 
به چشــم اندازمان رسیده ایم. منظورم این است که هدف من این بود کاری کنم که مردم آمریکا به 
قــارچ فکــر کنند. این نیازمند یک بیان قوی و نوع نگاه جدید به آنها بود تا درک آنها را تغییر دهد. 

۶
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وادارم نکن فکر کنم؛
 طراحی و کاربردپذیری در وب )و موبایل(

خلاصــه ای از آنچه در کتاب وادارم نکن فکر کنم خواهید خواند:
اســتیو کروگ: من شغل خیلی خوبی دارم. مشــاور کاربردپذیری هستم. این 

کاری است که انجام می دهم:
در ابتدا مردم »مشتریان« آنچه را در دست ساخت دارند، برای من می فرستند. 
شــاید طراحی وب سایت تازه ای باشد که روی آن کار می کنند یا لینک سایتی 

باشد که مشغول بازطراحی اش هســتند یا نمونۀ اولیه یک اپلیکیشن موبایل.
ســپس تلاش می کنم آنچه را که می فرســتند، امتحان کنم. ســعی می کنم آن طور که کاربران 
واقعــی نیاز دارند یا می خواهند، از آن اســتفاده کنم. جاهایی که به نظر برســد کاربران ممکن 
اســت گیر بیفتند یا نکاتی را که به نظرم ممکن اســت برایشــان گیج کننده باشــد، یادداشــت 
می کنــم )چیزی که به آن »بازبینــی تخصصی کاربردپذیری« می گویند(. گاهی نیز از افراد دیگر 
می خواهم که از آن ها اســتفاده کنند، تــا ببینم کجاها گیر می افتند و گیج می شــوند )»آزمون 

کاربردپذیری«(.
در انتها در جلســه ای با تیم مشتری، مشــکلاتی را که یافته ام و می تواند موجب زحمت کاربران 
شــود )»مشــکلات کاربردپذیری«( توضیح می دهــم. همچنین به آن ها کمــک می کنم تصمیم 

بگیرند کدام یک از این مســائل اول باید حل شوند و بهترین راه حل آن ها چیست.
خبر بد: شــما احتمالاً متخصص کاربردپذیری وب ندارید

تقریباً همۀ تیم های توســعۀ وب می توانند از وجود کسی مانند من بهره گیرند تا کاربردپذیری را 
جزئی از محصول خود کنند. اما متأســفانه بیشــتر آن ها از عهدۀ مخارج استخدام یک متخصص 
کاربردپذیری برنمی آیند و حتی اگر می توانســتند، تعداد متخصصان موجود برای ســرویس دهی 
به آن ها کافی نبود. طبق آخرین شــمارش، میلیاردها میلیارد وب سایت )و میلیاردها میلیارد اپ 
تنها برای آیفون( وجود دارد و تنها حدود 10هزار مشــاور کاربردپذیری وب، در جهان هســتند. 
خودتان حســاب و کتاب کنید. حتی اگر متخصصی در تیم خــود دارید، آن فرد قطعاً نمی تواند 

هرچیزی را که تیم شــما تولید می کند، بررسی کند.
در ســال های اخیر، کاراکردن چیزها تقریباً به مســئولیتی برای همه تبدیل شده است. طراحان 
بصــری و توســعه دهندگان وب اغلب خــود را در حال انجــام کارهایی ماننــد طراحی تعاملی 
)تصمیم گیــری راجع به اینکه هنگامی که کاربر کلیک می کند، تقه می زند یا می کشــد چه اتفاقی 
بایــد بیفتد( و معماری اطلاعات )اینکه همه چیز چطور باید ســاختاربندی شــود( می یابند. این 
کتاب را عمدتاً برای کســانی نوشته ام که قدرت مالی استخدام کسی مانند من را ندارند. دانستن 
برخی از اصول کاربردپذیری به شــما کمک می کند که خودتان مشــکلات را ببینید و همچنین 

از ابتدای کار مانع بروز این مشکلات شوید.
در این تردیدی نیســت: اگر می توانید، کســی مانند من را اســتخدام کنید. امــا اگر نمی توانید، 
امیدوارم این کتاب به شــما امکان دهد که خودتان )در وقت آزاد بسیاری که دارید( آن را انجام 

دهید.
خبر خوش: قرار نیست موشک هوا کنید

خوشــبختانه، بخش بزرگی از آنچه انجام می دهم، تنها اســتفاده از عقل سلیم است و هرکس با 
کمــی علاقه مندی می تواند یاد بگیرد انجامش دهد. اما مانند بســیاری از کارهایی که بر مبنای 

عقل سلیم هســتند، لزوماً واضح نیستند؛ مگر اینکه کسی نشانشان دهد.
بخــش بزرگی از وقتم را صرف گفتن چیزهایــی می کنم که افراد از قبل آن را می دانند. بنابراین 
اگر در صفحات پیش رو بســیار به این فکر می افتید که »قبلًا این را می دانستم« متعجب نشوید.

کاربردپذیری از  نویسنده  تعریف 
از  بســیاری  متفــاوت  تعاریــف 
اغلب  که  یافت  خواهید  کاربردپذیری 
آن را بــه ویژگی هایــی مانند این ها 

می کنند: تقسیم 
مفیــد: آیا کاری را که مردم به آن احتیاج دارند، انجام 

می دهد؟
•قابل یادگیری: آیا می توانند ســر در بیاورند که چطور 

از آن استفاده کنند؟
•به یادماندنــی: آیا هر بار که از آن اســتفاده می کنند، 

باید دوباره یادش بگیرند؟
•به دردبخــور: آیا کار موردنظر را تا آخر انجام می دهد؟

•به صرفــه: آیا کار را با صرف میــزان معقولی از وقت و 
انجام می دهد؟ تلاش 

•خواستنی: آیا مردم آن را می خواهند؟
•دلپذیــر: آیــا اســتفاده از آن لذت بخــش یــا حتی 

است؟ سرگرم کننده 
اگر چیزی کاربردپذیر باشــد )چه وب ســایت باشد یا 
کنترل تلویزیون( بدین معنی است که فردی با توانایی 
و تجربۀ متوســط )یا حتی کمتر از متوسط( باید بتواند 
سر در بیاورد که چطور از آن برای انجام کاری استفاده 
کند؛ بدون اینکه آن چیز بیش از آنچه ارزشش را دارد، 

دردسر داشته باشد.

1

2

وادارم نکن فکر کنم؛ طراحی و کاربردپذیری در وب )و موبایل(
*در دست چاپ*

این کتاب عمدتاً برای کسانی نوشته شده که قدرت مالی استخدام متخصص کاربردپذیری را ندارند.
در سال های اخیر، کاراکردن چیزها تقریباً به مسئولیتی برای همه تبدیل شده است. طراحان بصری و توسعه دهندگان وب اغلب 
خود را در حال انجام کارهایی، مانند طراحی تعاملی و معماری اطلاعات می یابند. این کتاب عمدتاً برای کسانی نوشته شده که قدرت 
مالی استخدام متخصص کاربردپذیری را ندارند. دانستن برخی از اصول کاربردپذیری به شما کمک می کند که خودتان مشکلات را 

ببینید و همچنین از ابتدای کار مانع بروز این مشکلات شوید.
دربارۀ کتاب وادارم نکن فکر کنم
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ساختار کتاب وادارم نکن فکر کنم
این کتاب کم حجم اســت. تــلاش زیادی کرده ام که این کتاب مختصر باشــد. 
آن قدر مختصــر که بتوانید آن را در یک پرواز طولانــی بخوانید. این کار را به 

دو دلیل انجام داده ام:
1. اگر کوتاه باشد، بخت بیشتری برای خوانده شدن دارد. مخاطبان من کسانی 
هســتند که در جبهه مشغول جنگ هستند: طراحان، توسعه دهندگان، سازندگان سایت، مدیران 
پروژه، بازاریابان، و کســانی که چک های حقوق را امضا می کنند و گروه های تک نفره که همۀ این 
کارهــا را خود انجام می دهند. کاربردپذیری مهم ترین کار زندگی شــما نیســت؛ بنابراین لزومی 

ندارد زمان زیادی برای یک کتاب طولانی بگذارید.
2. لازم نیســت همه چیز را بدانید. مثل همۀ رشته ها، مطالب بسیاری هست که می توانید راجع به 
کاربردپذیــری یــاد بگیرید. اما یادگیری مقدار محدودی از این اطلاعات مفید اســت. مگر اینکه 

شوید. کاربردپذیری  متخصص  بخواهید 
متوجــه شــده ام باارزش ترین کارهایی که در هر پروژه انجام می دهــم، تنها با درنظرگرفتن چند 
اصل کلیدی کاربردپذیری امکان پذیر می شــود. آموختن این اصول از نظر من برای بیشــتر افراد 
بســیار مفیدتر از لیســتی طولانی از باید و نبایدهاســت. تلاش کرده ام نکاتی از کاربردپذیری را 

اســتخراج کنم که فکر می کنم همۀ کســانی که در طراحی دخیل هستند، باید آن ها را بدانند.
برای اینکه وقتتان تلف نشــود، این لیســت چیزهایی است که در این کتاب نمی یابید:

•قوانین سفت وســخت کاربردپذیری. زمان زیادی است در این کار هستم؛ آن قدر زیاد که مطمئن 
شــوم برای اغلب سؤالات کاربردپذیری یک جواب »درست« وجود ندارد. طراحی روندی پیچیده 
اســت و جواب واقعی بیشتر ســؤالاتی که از من می پرسند این است: بســتگی دارد. اما معتقدم 
تعدادی اصول راهنما وجود دارد که توجه به آن ها ســودمند است. همان ها چیزهایی هستند که 

سعی می کنم به شما منتقل کنم.
•پیش بینی آیندۀ تکنولوژی و وب. حقیقت این اســت که حدس شــما ]از آینده[ به همان خوبی 
من اســت. تنها چیزی که از آن مطمئنم این است که الف( بیشــتر پیش بینی هایی که به گوشم 
می خورد، به احتمال قریب به یقین نادرســت اســت؛ ب( آن چیزی که نهایت مهم می شود، همه را 

غافلگیر خواهد کرد؛ حتی اگر پس از اینکه اتفاق افتاد به نظر بســیار بدیهی برســد.
•بدوبیراه گویی به ســایت ها و اپلیکیشــن هایی که بد طراحی شــده اند. اگر از بذله گویی دیگران 
راجع به چیزهایی که اشــکالات طراحی واضح دارند لذت می برید، کتاب درســتی را برای مطالعه 
انتخاب نکرده اید. طراحی، ســاختن و نگهداری وب ســایت یا اپلیکیشن کار آسانی نیست. درست 
مثل بازی گلف است: راه های انگشت شماری هست برای اینکه توپ وارد گودال شود و میلیون ها 
راه هســت بــرای اینکه نشــود. هرکس نیمــی از کار را هم به درســتی انجام دهــد، از نظر من 

است. قابل احترام 
در نتیجــه خواهیــد دید که مثال هــا را از محصولاتی عالی انتخاب کرده ام که اشــکالاتی جزئی 
دارند. به نظرم، از دیدن طراحی های خوب، بســیار بیشــتر می توانید یاد بگیرید تا از طراحی های 

ضعیف.
و حالا با موبایل!

یکــی از معضلاتــی که موقع تجدید چاپ ایــن کتاب با آن مواجه بودم، ایــن بود که این کتاب 
همواره راجع به طراحی وب ســایت های کاربردپذیر بوده اســت. اگرچه اصول مطرح شــده در آن 
بــه هر چیــزی که مردم با آن تعامل می کنند )از جمله برگــه انتخاباتی و باجه رأی دهی و حتی 
ارائه های پاورپوینت( قابل بســط اســت، تمرکز آن همــواره بر طراحی وب ســایت بوده و همۀ 
مثال هایش هم از وبســایت ها بوده اند. تا این اواخر، بیشــتر افــراد روی همین کار می کردند. اما 
اکنون بســیاری از افراد به طرف اپلیکیشــن های موبایل رفته اند. حتی کسانی که روی وب سایت 
کار می کنند باید نســخه ای از کار خود را که روی موبایل هم به خوبــی کار می کند، تهیه کنند. 

می دانم که آن ها بســیار مشتاق هســتند بدانند که این مطالب چطور به کارشان می آید.
بنابراین این سه کار را انجام دادم:

1.هرکجا میسر بود، مثال هایی از موبایل آوردم.
2.فصلی راجع به مســائل و کارهایی که مختص موبایل است، اضافه کردم.

3.مهم تــر از همه: عبارت »و موبایل« را به تیتر دوم روی جلد اضافه کردم.
و چنانچه خواهید دید برخی جاها برای روشن ترشــدن موضوع از عبارت »وب سایت و اپلیکیشن 
موبایل« به جای »وب ســایت« اســتفاده کرده ام. امــا در اغلب موارد بــرای جلوگیری از ثقیل و 

نامفهوم شــدن متن، از واژگان مخصوص وب استفاده کرده ام.

۴

3
فهرست کتاب وادارم نکن فکر کنم

پیشگفتار مترجم
پیشگفتار: درباره چاپ جدید

مقدمه؛ اول مرا بخوانید
اصول راهنما

•فصل 1 وادارم نکن فکر کنم!
•فصل 2 ما واقعاً چطور از وب استفاده می کنیم؟

•فصل 3 مبانی طراحی بیلبورد
•فصل 4 جاندار است؟ شیء است؟ توی جیب جا می شود؟

•فصل ۵ حذف کلمات غیرضروری
چیزهایی که باید درست انجام دهید
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1- اصلا عادلانه نیست!
همه می دانند که زندگی عادلانه نیســت، اما وقتی این جمله را به زبان می  آورید، این 
مســئله را نشــان می دهید که انگار انتظار داشــتید همه چیز عادلانه باشد! در نتیجه 

ناپختگی و عدم بلوغ خود را نشان می دهید. 
اگر نمی خواهید وجهه خود را خراب کنید، باید واقعیت ها را ببینید، رویکردی ســازنده 
داشته باشــید و برداشت های شــخصی خود را کنار بگذارید. به عنوان مثال، می توانید بگویید: »متوجه 
شده ام پروژه ای را که من مدنظر داشتم، به فرد دیگری سپرده اید. می توانید به من بگویید که چرا چنین 
تصمیمی را گرفته اید؟ دوســت دارم بدانم که چرا گزینه مناسبی برای این پروژه نبوده ام و می خواهم در 

صورت نیاز، مهارت هایم را بهبود ببخشم.«

2- ایــن کار همیشــه به همین شــکل انجام 
می شده است. 

تغییراتــی که بــه دلیل پیشــرفت تکنولوژی 
ایجاد می شوند، آنقدر سریع هستند که ممکن 
اســت فرآیندهایی که به تازگی ابداع شده اند 
نیز به ســرعت منسوخ شــوند. به زبان آوردن 
جمله »این کار همیشــه به همین شــکل انجام می شده است« 
نه تنها شــما را تنبل و محافظه کار نشــان می  دهد، بلکه ممکن 
اســت باعث شود رئیستان از خود بپرسد که چرا اصلا خودتان به 
فکر اعمال تغییرات و به روزرسانی فرآیندهای کاری نبوده اید. اگر 
واقعا سال هاست که کارهایتان را به روش قدیمی انجام می دهید، 
مطمئن باشــید روش های بهتری نیز وجود دارند که می توانید از 

آنها استفاده کنید. 
3- مشکلی نیست.

وقتی کسی درخواســتی از شما می کند و شما با جمله »مشکلی 
نیست« به او پاســخ می  دهید، اینطور به او القا می  کنید که انگار 
خواســته او واقعا یک »مشکل« اســت. این مسئله باعث می شود 
احســاس ناخوشایندی به طرف مقابل دست بدهد و این طور فکر 

کند که خود را به شما تحمیل کرده است. 
در عوض به مردم نشان دهید که از انجام دادن کار موردنظر لذت 
می  برید. جمله زیباتــری بیان کنید؛ جملــه ای مانند »خواهش 
می کنم، باعث افتخارم اســت« یا »خوشــحال می شوم که بتوانم 
کمکی کنم«. این تغییر محسوس در نحوه بیان، تاثیر زیادی را در 

روابطتان خواهد گذاشت. 

تراویس بردبری/ مترجم: شــادی حسن پور/ افرادی 
که هوش احساسی بالایی دارند، می دانند که بعضی 
از جمــلات، قدرت ویژه ای دارند. این جملات حتی 
اگر واقعیت هم داشــته باشند، باز هم جلوه بدی را 
از شما به نمایش می  گذارند. دکتر تراویس بردبری 
در این مقاله به 11 جمله ســمی اشــاره می کند که باید از گفتنشان 

دوری کنید. 
جملاتی وجود دارند که شــما هرگز نباید آنها را در محل کار به زبان 

بیاورید. 
این جملات قدرت خاصی دارند: قدرت آنها در این اســت که شما را 

ناتوان جلوه می  دهند و تصویر بدی را از شما نزد دیگران می  سازند.

از همــه بدتر این اســت که حرف زده شــده را دیگــر نمی توان پس 
گرفت! البته منظور من شــوخی های بی مورد، جوک های غیرمودبانه 
یا سوتی های معمول نیست؛ اینها تنها مواردی نیستند که جلوه بدی 
را از شــما به نمایش می  گذارند، بلکه اغلب جملات معمولی اي که به 
دلیل عدم اعتمادبه نفس یا بی حوصلگی به زبان می  آوریم، بیشــترین 

ضرر را به ما می  زنند. 
هر چقدر هم بااســتعداد باشید یا دســتاوردهای زیادی کسب کرده 
باشــید، باز هم ممکن اســت چیزهایی را به زبان بیاورید که دیدگاه 
مردم را در مورد شــما تغییر می دهند و شــما را تا مدتی طولانی در 
سایه نگه می دارند. این جملات چنان بار منفی ای را در خود دارند که 

می توانند آسیب زیادی را به وجهه کاری تان بزنند. 

1

 2

3

۹ حرفی که افراد باهوش هرگز 
به زبان نمی  آورند
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4- فکر می کنــم ایده من خیلی 
باشــد/ می خواهم یک  مســخره 

بپرسم. احمقانه  سوال 
این جملات بیش از آنچه فکرش 
را می  کنیــد، مخــرب و منفــی 
هستند و اعتبار شما را زیر سوال 
می  برنــد. حتی اگر بعد از این جملات، ایده عالی و 
بزرگی را هــم مطرح کنید، باز هم تحت تاثیر عدم 
اعتمادبه نفس شــما قــرار می گیرد و توجهی به آن 

شد.  نخواهد 
بدترین منتقد خودتان نباشــید. اگر نسبت به آنچه 
می گوییــد اطمینان ندارید، باید بدانید که بیشــتر 
مردم هم همین طور هســتند؛ اگــر واقعا در مورد 
چیــزی اطلاعات ندارید، بگوییــد: »در حال حاضر 
اطلاعات خاصی مدنظرم نیســت، کمی جست وجو 
می کنم، ســپس در مورد آن با شما صحبت خواهم 

کرد«.

۵- فقط یک دقیقه طول خواهد کشید. 
اینکــه می گوییــد کاری را در مدت بســیار کمی 
انجام خواهید داد، باعث دســت کم گرفته شــدن 
مهارت های شما شده و این حس را به طرف مقابل 
می  دهد که انگار دارید کارها را سرسری و با عجله 
انجام می دهیــد. بنابراین راحت باشــید و بگویید 
کــه کار موردنظر خیلی طول نخواهد کشــید، اما 
برای انجام دادن آن در مدتی کمتر از مدت معمول 
هم عجله نکنید؛ مگر اینکه در مســابقه ۶0ثانیه ای 

باشید! شرکت کرده 

8- این کار در تعریف شــغلی من نوشــته نشده 
است. 

اولین چیــزی که این جمله خنــده دار به ذهن 
مخاطــب القــا می  کنــد، این اســت که شــما 
انجام دادن حداقــل کار ممکن،  بــا  می خواهید 
ســاعات کاری خود را بگذرانید و به حقوق ســر برجتان برسید! 
اگر می خواهید آینده شــغلی خوبی داشته باشــید، از گفتن این 

جمله دوری کنید. 
اگر رئیســتان کاری را از شــما خواســت که تناســبی با جایگاه 
شغلی تان نداشــت، بهترین کار این اســت که آن را انجام دهید 
)مگــر اینکــه از لحاظ فرهنگی یا اخلاقی مشــکلی داشــته یا از 
حد توانایی تان خارج باشــد(. ســپس کمی بعد، طی جلسه ای با 
رئیســتان صحبت کنید و از او بپرســید که آیا تعریف شغلی تان 
تغییری کرده است یا خیر. بدین شکل خود را کارمندی حرفه ای 

جلوه خواهید داد. 

۹- تقصیر من نیست. 
مســئولیت پذیر باشــید. اگر در اتفاق ناخوشــایندی که رخ داده 
اســت، کوچک ترین نقشی داشــته اید، آن را بر عهده بگیرید. اگر 
نه، بــه طور کامل و شــفاف آنچه را اتفاق افتاده اســت، توضیح 
دهید. بر اســاس حقایق صحبت کنیــد و تصمیم گیری نهایی در 
مورد پیداکردن شــخص خاطی را به رئیس و دیگر سرپرســتان 

بسپارید. 
درســت همان لحظه ای که انگشت اشاره تان را رو به سوی کسی 
بگیرید و او را متهم کنید، اعتبار خود را زیر ســوال می  برید. این 
کار همکارانتان را عصبی و آشــفته می کند و باعث می شــود که 

اعتماد کنند.  به شما  نتوانند  دیگر 
حــذف این جملات از دایره لغات روزمره تان به نفع شــما خواهد 
بود. معمولا گفتن برخی جملات به صورت عادت در می  آید، اما با 
کمی تمرین می توانید خودآگاهی بیشتری روی حرف هایی که به 
زبان می  آورید داشــته باشید و جملات مثبت تری را به کار ببرید. 

۶- سعی ام را می  کنم. 
فعل »ســعی کردن« هم مانند فعل »فکرکردن« مردد به نظر می  رسد 
و این طور بــه مخاطب القا می کنــد که شــما از اعتمادبه نفس کافی 
برخــوردار نیســتید. مالکیت توانایی هایتان را به طــور کامل به عهده 
بگیرید. اگر از شــما خواســته شده اســت که کاری را انجام دهید، یا 
انجامش دهید یا راه حل دیگری ارائه کنید؛ اما نگویید »سعی ام را خواهم کرد«، چرا که 

اگر موفق نشــوید، فکر می کنند به اندازه کافی سعی نکرده اید. 

7- او به دردنخور / تنبل / بی لیاقت است.
از غیبت کــردن در مــورد کارمندانتان هیچ چیز به دســت نخواهیــد آورد. اگر حرفتان 
واقعیت داشــته باشــد، همه آن را می دانند و دیگر نیازی به بازگویی شــما نیست. اگر 
حرفتان واقعیت نداشــته باشد، در نهایت این شمایید که به دردنخور / تنبل / بی لیاقت به 

نظر خواهید رسید. 
همواره افراد بی ادب یا ناشایســتی در محیط هــای کاری وجود دارند و احتمالا همه این 
افراد را می  شناسند. اگر آنقدر قدرت ندارید که یا به آنها کمک کنید یا اخراجشان کنید، 
پس از بازگوکردن نقاط ضعف آنها چیزی نصیب شــما نخواهد شــد. بدگویی پشت سر 
یکی از همکاران، این موضوع را به ذهن دیگران القا می کند که شما می خواهید خودتان 

را بهتر نشان دهید. 

۴

۶

۵
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۵ سوالی که افراد موفق
 هر روز از خود می  پرسند

ابی پرکینز/ مترجم: شادی حسن پور/ یکی از فلسفه های زندگی بیل گیتس 
اهمیت سوال پرسیدن و سنجش خود است. »اگر امروز آخرین روز زندگی من 
باشــد، آیا کارهایی را که برای امروز در نظر گرفته ام، انجام می دهم یا خیر؟«؛ 
درست است. موفق ترین افراد جهان این توانایی را دارند که به طور منظم و به 
شــکل بی طرفانه ای مهارت ها، اقدامات و میزان پیشرفتشان به سوی اهداف را 

بسنجند و سوالاتی از خود بپرسند. 
آنها خود را به خواب نمی  زنند، بلکه به شــکلی فعال در مورد کارهایی که هر روز انجام می دهند، 
فکر می کنند. اما سوال پرســیدن از خود به معنای نقدکردن خود نیست، بلکه فقط باید وضعیت، 
اهداف خود و اقداماتی را که در راه رسیدن به این اهداف انجام می دهید، مورد سنجش قرار دهید. 
این تمرینی اســت که به شــما کمک می کند بهتر فکر کنید و در زندگی شــخصی و حرفه ای به 

موفقیت بیشتری برسید. 
در ادامه به پنج سوال ساده اشاره می کنیم که افراد موفق هر روز از خود می  پرسند.

1- آیا در حیطه کاری درستی مشغول به فعالیت هستم؟
اگر نســبت به کاری که انجام می دهید، شــور و شــوقی نداشته باشید، دیگر 
انگیزه ای نیز برای غلبه بر مشــکلات و موانعی که زندگی بر سر راه موفقیتتان 
قرار می  دهد، نخواهید داشت و حتی اگر در ابتدای راه نسبت به کارتان علاقه 
بسیاری داشته اید، ممکن است به مرور زمان این علاقه کمرنگ شده یا از بین 
رفته باشد. به همین خاطر بسیار مهم است که به طور مرتب خودتان، علایقتان و انگیزه تان برای 
ادامه راه را بســنجید. اگر احســاس می کنید دیگر علاقه ای در وجودتان نیســت و دارید از کاری 
که انجام می دهید خســته می شوید، شاید تغییری کوچک یا بزرگ بتواند شور و شوق تازه ای در 
کســب وکارتان ایجاد کند. اگر در حیطه کاری مناسب و مورد علاقه تان مشغول به فعالیت باشید، 

این اشتیاق در نهایت شما را به موفقیت خواهد رساند. 

2- آیا از اشتباهاتم درس می  گیرم؟
بیشــتر الگوهای موفقیت شامل چندین شکست نیز می شوند. این کاملا طبیعی است. با این حال 
نکته مهم این اســت که از اشــتباهات خود درس بگیرید و دیگر مرتکب اشتباهات قبلی نشوید. 
زمانــی که به مانعی برخورد می کنید، زمان بگذارید و ارزیابی کنید که چرا به این مشــکل دچار 
شــده اید، چه چیزی باید تغییر کند و چگونه می توانید از به وقوع پیوســتن دوباره این مشکل در 
آینده جلوگیری کنید. ســعی کنید از هر اشــتباهی که در طول مسیر موفقیت مرتکب می  شوید، 

درس بگیرید. 

1

2
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3- آیا من به طور مرتب بالاتر از حد انتظار ظاهر می  شــوم؟
موفقیــت به معنای رکوردزدن و ســپس تا آخر عمر به خــود افتخارکردن 
نیســت. مطمئن باشــید افرادی که در حیطه کاری خود به بالاترین سطوح 
موفقیت رســیده اند، همواره بالاتر از حد انتظار ظاهر شده اند و سعی بر این 
داشــته اند که رکورد خودشــان را نیز جابه جا کنند. شما باید همیشه اهداف 
جدید و شــجاعانه تری را برای خود تدارک ببینید و ســعی کنید به آنها برســید؛ به این شکل 
انگیزه تان را همیشــه حفظ خواهید کرد و در مســیر موفقیت گام خواهید برداشــت. مرزهای 

موفقیت را درنوردید و غیرممکن ها را ممکن سازید. 

4- برنامه عمل من چیست؟
زمانی که دارید خود را به چالش می  کشید، باید این را نیز در نظر داشته باشید که استراتژی ها 
و برنامه عمل مناســبی برای ادامه مســیر و غلبه بر مشکلات داشته باشید تا میزان بهره وری و 
دقت عملتان همواره در سطح بالایی قرار داشته باشد. اگر می خواهید سریع تر و بهتر کار کنید، 
باید برنامه ها و فرآیندهایی ترتیب دهید که به شما اجازه کار سریع تر و بهتر بدهند. بنشینید و 
برنامه ای کامل برای ادامه مســیرتان بچینید. برای اتفاقات غیرمنتظره و میانبرها هم جای خالی 
بگذارید؛ همین ها هســتند که چیزهای جدیدی به شما یاد می دهند و باعث رشدتان می شوند. 

۵- آیا من هنوز باور دارم که می توانم این کار را انجام دهم؟
مهم تریــن عامل موفقیت، باور خودتان و هدفی اســت که دنبال می کنید. اگر 
به خودتان اعتقاد نداشــته باشــید، بزرگ ترین جاه طلبی ها نیز هیچ فایده ای 
نخواهند داشــت. نگاهی به آینه بیندازید و از خودتان بپرســید که آیا علاقه 
و انگیزه تــان با هدفی که در ســر دارید، همخوانی دارد یــا خیر. مهارت ها و 
توانایی های شــما فقط می توانند شــما را تا نیمی از مســیر جلو ببرند. اگر باور نداشته باشید که 
می توانید کاری را انجام دهید، به ســختی خواهید توانست دیگران را نیز به انجام این کار متقاعد 
کنید. قبل از اینکه از دیگران توقع داشــته باشید برایتان کاری انجام دهند، در ابتدا باید خودتان 

را باور کنید. 

3

۴



اقتصادپرونده

 54

از اشتباهات بازاریابی تان درس بگیرید

هر کارآفرینی، اشتباهاتی را مرتکب شده است. موفق ترین کارآفرینان کسانی هستند که به 
اشتباهات خود اعتراف و سعی می کنند از آنها درس بگیرند. 

ریچارد برنســون مطلبی در همین مورد در وبلاگ خود نوشــته بود. او می گفت: »از یک چیز 
در دنیای کســب وکار مطمئنم؛ شما و تمام اطرافیانتان اشــتباهاتی خواهید داشت. زمانی که 
می خواهید مرزها را در هم بشــکنید، این موضوعی طبیعی، غیرقابل اجتناب و همچنین بسیار 

مهم است. حتی زمانی که همه چیز به خوبی پیش می  رود، ممکن است هر لحظه اتفاق دیگری رخ دهد.«
بدیهی است که نمی شود هیچ گاه دچار هیچ اشتباهی نشوید. نکته مهم این است که روشنفکر باشید؛ اشتباهتان 

را شناسایی کنید، سرتان را زیر برف فرو نبرید و مسئولیت آن را بپذیرید. 

زمانی که بحث بازاریابی پیش می  آید، بســیار بســیار مهم است که خود را از قبل آماده 
کرده باشــید، که اگر اســتراتژی موردنظرتان کارســاز نبود، بتوانید برنامه دیگری را اعمال 

کنید. 

از خود راضی نباشید.
موفقیت می تواند نکاتی منفی نیز در بر داشــته باشد. دریتون برد، متخصص 
بازاریابی مستقیم، بر این باور است که »بدترین عادت ها دو چیز هستند: 1- 
اینکه فکر کنید خیلی خوب عمل می کنید؛ 2- اینکه دســت از تلاش کردن 

بردارید«.

او ادامه می دهد: »زمانی که ما موفق می شــویم، مایلیم شــادی کنیم و جشن بگیریم. 
این به خودی خود یک اشــتباه اســت. کاری که باید بکنیم این است که روی موفقیتمان 
ســرمایه گذاری کنیم. به عنوان مثال، اگر ای میل یا نامه موفقیت آمیزی را ارسال کرده اید، 
پیگیری کنید. شــانس موفقیت ای میل های پیگیری شــده چیزی بیــن 80 تا ۹0 درصد 
است. اگر هفته بعد از ارسال نامه آن را پیگیری کنید، شانس موفقیتتان ۵0 درصد بیشتر 

خواهد شد. 

1

2

3

۴

مترجم: شادی حسن پور/ مدیریت صحیح بخش بازاریابی در کسب وکارهای کوچک کار آسانی نیست؛ باید ریسک کنید اما 
گاهی این ریسک ها جواب نمی  دهند. اما اگر نگاهی به تجربه های بزرگان این حیطه بیندازیم، متوجه می شویم که گاهی 

اشتباهات بازاریابی شان آنها را به جایگاه فعلی شان رسانده است. 
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دریتون برد معتقد اســت که ما می توانیم از شکست، درس های بیشتری 
بگیریم تا موفقیت: »ما باید از خودمان بپرســیم که چه اشتباهاتی کرده ایم 
تا چیزی یاد بگیریم. به دلیل اینکه نســبت به بســیاری از مردم اشتباهات 

خیلی بیشــتری داشته ام، پس چیزهای بیشتری هم یاد گرفته ام.«
رایج ترین اشــتباهاتی که کســب وکارهای کوچک در زمینه بازاریابی انجام 
می دهند، چه چیزهایی هســتند؟ برد معتقد است این اشــتباهات، همان اشتباهاتی هستند 
که کســب وکارهای بزرگ مرتکب می شوند: عدم ســنجش و آزمایش؛ صحبت کردن در مورد 

چیزهایی که خودشــان می  خواهند، نه نیازها و خواسته های مشتری.«

بهترین روش برای یادگیری درس های ارزشمند از شکست هایتان چیست؟ 
پذیرش اشــتباهات و درس گرفتن از آنها پنج مرحله دارد که اگر آنها را به خوبی بشناسید، 

بهتر می توانید از پس چنین مشکلاتی بر بیایید:
1- انکار

بله، انکار اولین دیوار دفاعی شــما در برابر این واقعیت تلخ اســت که وب ســایت، تبلیغات 
آنلاین یا بازاریابی ســنتی تان هیچ فایده ای نداشته اســت. در این مرحله هنوز اشتباهتان را باور نکرده اید و 

سعی دارید واقعیت را هر طور شده به شکل بهتری جلوه دهید. 
2- خشم

طبیعی ترین واکنشی که پس از انکار می توانید از خود بروز دهید، خشم است. شکست واقعیت تلخی است، اما اگر 
این احساس منفی و قدرتمند را بیش از حد ادامه دهید، با مشکلات جدی تری مواجه خواهید شد. 

۵- پذیرش
چهار مرحله طاقت فرسا ســپری شده است و دیگر 
آماده ایــد تا اشــتباهات خود را کامــلا بپذیرید و 
مسئولیتشــان را به عهده بگیرید. دیگر می دانید که 
دلیل اشــتباهتان چه چیزی بوده و احتمالا راه حلی 
نیــز برای جبران آن به ذهنتان رســیده اســت. پذیــرش به معنای 
فراموشــی نیست. در واقع بســیار مهم است که اشــتباهات گذشته 
خود را به یاد داشــته باشــید تا بتوانید از آنها درس بگیرید و دیگر 

نکنید.  تکرارشان 

روان گورملی که زمانی با ریچارد برنســون کار می کرده، معتقد است 

وقتی شــخصی به موفقیت می  رسد، دیگر به ســختی می تواند به 
اشــتباهاتش اقرار کند: »بدترین زمانی که در دوران کاری ام داشتم، 
وقتی بود که از اقرار به اشــتباهاتم ســر بازمــی  زدم و فکر می کردم 
فعالیت هــای کاری ام بــه همان خوبی ای اســت کــه در روزنامه ها 
درباره اش می  نویســند. انکار می  کردم، اما وقتی بالاخره موفق شــدم 
به خودم غلبه کنم و به اشــتباهاتم اعتراف کنم، مدتی کســب وکارم 
را کنار گذاشــتم، روی آن کار کردم و سپس دوباره و با قدرت بیشتر 
آن را راه انــدازی کردم. برایم خیلی جالب بود که گروه فوق العاده ما، 
که متشــکل از افرادی فوق باهوش بود، چطور مرتکب آن اشــتباهات 
شــده بود. اما دیگر می دانم همه چیز مانند چیزهایی که در ارائه های 

نمی  رود.« پیش  می  نویسیم،  پاورپوینت 

۵

۶

۸

3- شکایت
در این مرحله ممکن است هر کاری را انجام دهید تا شکست را در ذهن خود، مدیران، 
سایر کارمندان یا سهامداران کم رنگ تر جلوه دهید. این مرحله خطرناک ترین مرحله 
ممکن اســت، زیرا احتمال این وجود دارد که بخواهید به هر قیمتی که شده، مانند 
کاهش بیش از حد قیمت محصولات، از استراتژی بازاریابی شکست خورده تان نتیجه 

بگیرید. 
ناامیدی  -4

ناامیدی باعث وحشت شما خواهد شد. احساس خوشایندی نیست. می دانید که استراتژی بازاریابی تان 
ناامیدکننده بوده اســت، ولی نمی دانید که مشکل از کجاست. در این مرحله است که به خوبی در این 

زمینه فکر می کنید و دلیل اشتباهتان را درمی  یابید.

۷
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7 نکته برای ساخت وبلاگی حرفه ای
برای کسب وکارتان 

مترجم: شــادی حســن پور/ وبلاگ هــای کاری نه 
تنها کانال جدیدی برای ارتباط با مشــتریان احتمالی 
به حســاب می  آیند، بلکــه روش منحصربه فردی برای 
نشــان دادن تخصصتان در حیطــه کاری موردنظر نیز 
هســتند. این موضوع بــه ویژه برای اســتارت آپ ها و 
شــرکت های کوچک مزیت رقابتی خیلی خوبی به حســاب می  آید. ارائه 
جریان مداومی از اطلاعات مفید به مردم، سود خوبی را در آینده نصیبتان 

خواهد کرد. 
چطور می توان به بهترین شــکل ممکن وبلاگی ساخت و از آن بهره برد؟ 
و از چــه کارهایی بایــد اجتناب کرد؟ ما این ســوال را از چند کارآفرین 

پرسیده ایم که شما می توانید پاسخ هایشان را در ادامه بخوانید.

ســوال: مهم ترین توصیه ای که می توانید در 
مورد ساخت وبلاگ شرکتی به کارآفرینان جوان 

داشته باشید، چیست؟

1- کیفیت مهم تر از کمیت است. 
وبلاگ شــما در جامعه امــروزی، که به راحتی به انواع و اقســام 
اطلاعات می توان دسترســی یافت، ابزار بازاریابی بســیار کوچکی 
به حســاب می  آید. پس باید از آن به شکل هوشمندانه ای استفاده 
کنید. محتوایی جالب، مرتبط و بر اســاس کلمات کلیدی در آن 
قرار دهید و لینک مطلب را در شــبکه های اجتماعی دیگرتان نیز 
بگذاریــد. همچنین از وبلاگتان برای جذب مشــتریان و مراجعان 
احتمالی آینده اســتفاده کنید. آمار تعــداد بازدیدکنندگان را به 

خوبی تحلیل و بررسی کنید و عملکرد خود را بسنجید. 
Elev8 آنجلا دل مدیکو، گروه مشاوره

1

۲
2- ارزش ارائــه کنید؛ فروش در نتیجه آن به وجود 

می  آید. 
خیلــی اوقــات وبلاگ هایــی را می  بینم کــه فقط به 
معرفی و فروش محصولات شــرکت پرداخته اند. وقتی 
به چنین وبلاگ هایی ســر می  زنید، احساس می کنید 
که می خواســتید به کتابخانه بروید، اما یک فروشــنده جلوی کتابخانه با 
ســماجت می خواهد چیزی را به شما بفروشــد. اگر می خواهید وبلاگی 
بســازید، اما نمی دانید که چطور باید محتوای خوبــی تولید کنید، فقط 
کافی است در مورد چیزهایی بنویسید که برای مشتریان فعلی و آینده تان 
اهمیت دارد؛ ارزش خلق کنید تا مشــتریان به خرید محصولاتتان ترغیب 

شوند. 
استیون بوشوالد، کارآفرین

۳

3- تخصصتان را نشان دهید. 
توصیه های حرفه ای بی شــماری در زمینه راه اندازی وبلاگ های کاری وجود دارد. بله، شــما باید به طور 
مرتب محتوای جدید در وبلاگ قرار دهید و طوری عمل کنید که مشتریان احتمالی را مانند یک آهن ربا 
جذب کنید. فراموش نکنید محتوا پادشــاه اســت. اگر پیام درستی داشته باشید و به مشکلات مشتریان 
ایده آلتان پاســخ دهید، پیروز خواهید شد. اگر این کار را نکنید، وبلاگ موفقی نخواهید داشت. ما به طور 
خاص به مراجعانمان یاد می دهیم که محتوای تولیدی شان باید تخصص آنها را به رخ بکشد و آنها را به عنوان فردی حرفه ای 

و متخصص، به بازار مربوطه بشناساند. 
Venture greatly تونی بانتا، مدیر شرکت

۴
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4- در مورد علایق مشــتریان بنویسید، نه 
خودتان.  علایق 

همیشــه به یاد داشــته باشــید کــه هدف از 
ســاخت وبلاگتان این بوده اســت که مشتری 
جــذب کنیــد، نــه اینکــه در مــورد علایق 
شــخصی تان بنویســید یا به فروش محصولاتتان بپردازید. اگر 
می خواهید از طریق وبلاگ مشــتری جذب کنید، باید در مورد 
چیزهایی بنویســید که مشــتریان علاقه دارند و به دنبالشــان 
می گردند. ســوالات رایج مشتریان را پاســخ دهید. جست وجو 
کنیــد و ببینید کــه در حیطه کاری تان معمولا چه ســوالاتی 
برای مشــتریان پیش می آیــد یا چه جوانبــی از محصولاتتان 
برای آنها ناشــناخته مانده اســت. هر کدام از این ســوالات یا 

جوانب ناشــناخته را در یک پست جداگانه پاسخ دهید. 
Tresnic Media جیان ناتاسیو،  تاد 

۵- محتوای وبلاگتان را به شــکلی بهینه سازی کنید که مطمئن 
شــوید به دست مخاطب مناسب آن می  رسد.

اطمینــان حاصــل کنیــد کــه محتــوای وبلاگتــان کاملا با 
مخاطبانتان ارتباط دارد و این محتوا را به شــکلی بهینه سازی 
کنید که از رســیدن آن بــه مخاطبان هدف مطمئن باشــید. 
محتوای مرتبط نقش زیادی در ســئوی مناســب سایت دارد. 
وبلاگ نویســی با تمرکز بر نیازهای مشتریان باعث می شود که 
جایگاه ویژه ای به عنــوان یک رهبر در بازار کارتان پیدا کنید. 

برایان دریســکول، شرکت بازاریابی »بزرگ فکر کن«

۵

7- هدفمند وبلاگ نویسی کنید. 
کســب وکارهای کوچک معمولا اشــتباهات زیادی در زمینه وبلاگ نویسی 
می  کنند، چرا که می خواهند از شــرکت های بزرگ عقــب نمانند و به هر 
ترتیبی که شده، محتوایی را منتشــر می  کنند. به یاد داشته باشید که هر 
روز محتوای جدیدی در حدود 2/73 میلیون وبلاگ گذاشته می شود. پس 
ســرعت خود را کم کنید و در عوض به ارزش محتوای تولیدی تان بیفزایید. ساختار مناسبی 
بــرای محتوای خــود انتخاب کنید، تصاویر گویا و جذابی در آن قــرار دهید و... از همه چیز 

مهم تر این است که مسائل مربوط به سئو را نیز به درستی انجام دهید. 
Tastic رایان مگدیس، آژانس بازاریابی

۷

۶- تبلیغات نکنید. 
شاید این طور به نظر برسد که وبلاگ شرکت بهترین جا 
برای تبلیغ محصولات اســت؛ با این حال، این کار تاثیر 
منفی زیادی بر مخاطبان دارد و باعث می شود که آنها 
وبلاگتان را ترک کنند. اگر کسی محتوای تولیدی شما 
را بخواند و نکته مفیدی در آن پیدا نکند، صفحه مرورگر را خواهد بست. 
در عوض اگر اطلاعات ارزشــمندی ارائه دهید، در واقع به بهترین شــکل 

ممکن تبلیغات موردنظرتان را انجام داده اید. 
Suprex آجمال سلیم، موسسه آموزشی

۶



اقتصادپرونده

 58

ترجمه: ســیما فاطمی پور، مــدرس و مترجم 
زبان انگلیســی/ در قسمت قبل، سه مرحله اول 
از فرمول نوشــتن متن هــای هیپنوتیزم کننده 
را توضیح دادم. این ســه مرحله شــامل قصد، 
تحقیق و خلق بود. در این قسمت مرحله چهارم 
)و یکی از مهم ترین مراحل( از فرمول نوشــتار هیپنوتیزمی را با 

بررسی می  کنیم. هم 

4- بازنویســی به این معنی است که نویسنده عالی وجود ندارد، 
بازنویسی است. بلکه متن عالی حاصل 

در حالی که شــما را تشــویق می  کنم تا اولین نسخه از متنتان 

را با نهایت ســرعتی که برای یک انســان ممکن است بنویسید، 
بدون اینکه چیزی را چک یا تصحیح کنید، همچنین تشــویقتان 
می  کنم که بعد از نوشــتن، در مرحله بازنویسی، کارتان را مرور 

کنید.
در این مرحله اســت که الماستان را جلا می  دهید. اینجاست که 
کلمــات کم اثر را بــه کلمات فعال و تاثیرگــذار تبدیل می  کنید. 
در مرحله بازنویســی مانند یک پیکرتــراش، متن خود را دوباره 
طراحی کــرده، کلمات، جمله ها یا حتــی پاراگراف ها را جابه جا 

می  کنید.
ایــن کار رازهایی دارد که چند تا از موارد مورد علاقه خودم را با 

شما در میان می  گذارم:

1- از توصیه اســتفن کینگ استفاده کنید. 10 نســخه از متنی را که نوشته اید، تهیه 
کنید. آنها را به 10 نفر از دوســتان و اطرافیــان خود )به جز اعضای خانواده( بدهید. 
وقتــی کــه بازخورد آنها را دریافت کردیــد، به دنبال نظرات غالــب بگردید و آنها را 

کنید. اعمال 

2- هرجا به ویرگول رسیدید، ببینید آیا می  توانید آن را تبدیل به نقطه کنید یا نه. مردم اغلب جملاتی 
می  نویســند که بیش از حد طولانی است. به جای نوشــتن جملات طولانی که با ویرگول به هم متصل 
شــده اند، جمله های کوتاه تری بنویسید که با نقطه از هم جدا شــده اند. این کار باعث پویایی متن شما 

می  شود.

4- فــرض کنیــد برای هر کلمه ای که از متنتان حذف می  کنید، هزار دلار به شــما می  دهند. با بی رحمی تمام، 
متن را ویرایش کنید.

۵- ترتیب پاراگراف ها را جابه جا کنید. بیشــتر نویسنده های بزرگ مثل مهره های شطرنج پاراگراف ها را حرکت 
می  دهنــد و جابه جــا می  کننــد. می  توانید مثل یک مجســمه تراش آن قدر کلمــات و پاراگراف ها را این طرف و 

آن طــرف کنید تا بهترین حالت را به خود بگیرند.

معلوم  از جمله هــای   -3
جمله های  کنید.  استفاده 
خســته کننده  مجهــول 
یک  موضوع  این  هستند. 
مثلا  اســت.  بــزرگ  راز 
جمله »کتاب به وســیله من خوانده شد« 
مجهــول و »من کتــاب را خواندم« معلوم 
اســت. به دنبال فعل های مجهول بگردید و 

آنها را به معلوم تبدیل کنید.

۱

۲

۴

3

توصیه استفن کینگ را جدی بگیرید
نوشتار هیپنوتیزمی نوشته دکتر جو ویتالی- قسمت هجدهم
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8- متــن خود را بلند بخوانید. این کار می  تواند خیلی چیزها را برایتان آشــکار 
کنــد. وقتی که متن را بلند می  خوانید، مجبور می  شــوید به تک تک کلمات خود 
آگاه باشــید. امــا کار بهتری که می  توانید بکنید این اســت: از یک نفر بخواهید 
متــن شــما را بلند برایتــان بخواند. با این کار هر اشــتباه، جمله نامناســب یا 
مشــکل دیگری به وضوح خودش را نشان می  دهد. اگر کسی که دارد متن شما 
را می  خوانــد، جایی به مشــکل بخورد، در ابروانش چین بیندازد یا گیج شــود، 

حواســتان باشد که آن مورد را یادداشت کنید و درست کنید.

۹- از خودتــان بپرســید »احتمالا خواننده، کدام قســمت متــن مرا حذف 
می کند و نمی  خواند؟« به شــهود خودتان اعتماد کنید. اگر احساس می  کنید 
پاراگرافی خســته کننده است، آن را بازنویسی، به بخش های کوچک تر تقسیم 
یا کلا آن را حذف کنید. به یاد داشــته باشــید که ســه نــوع خواننده وجود 
دارد: کســانی که کلمه به کلمه متن را می  خوانند، کسانی که متن را به طور 
ســطحی و گذرا می  خوانند و کســانی که از روی بخش هایی از متن می  پرند. 
گروه دوم، یعنی کســانی که ســطحی و گذرا می  خوانند، به دنبال کلمات و بخش های کلیدی، 
تیترها و عنوان ها، مزایا و موارد دیگری هســتند که در متن آمده اســت. دســته ســوم، یعنی 
کســانی که از روی بخش هایی از متــن می  پرند نیز همین کار را می  کنند، اما ســریع تر، یعنی 
از عنوان اصلی به عناوین فرعی و بعد به پیشــنهاد ویژه و ســپس به پاورقی می  پرند و ســعی 
می  کنند پیغام اصلی متن را دریافت کنند. متن شــما باید طوری نوشــته شود که برای هر سه 
دســته از خواننده ها جذاب باشــد. وقتی که می  نویســید، این خواننده ها را در ذهن و مدنظر 

باشید. داشته 

10- از چک لیست اســتفاده کنید )در قسمت های بعدی 
درباره چک لیست توضیح می  دهم(. با این ابزار متن خود 
را مرور و 21 مورد را که می  توانید بهبود دهید، بررســی 

. کنید
در اینجا می  توانیــد تمرین کنید. یکی از متن هایی را که 
قبلا نوشــته اید، انتخاب کنید و با اســتفاده از این 10 نکته که توضیح دادم، 
آن را بازنویســی کنید. شــروع کنید. همین حالا این روش را آزمایش کنید 
و نتیجه را ببینیــد .........................................................................................
.........................................................................................................................
.........................................................................................................................
.........................................................................................................................
.........................................................................................................................
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.........................................................................................................................

.........................................................................................................................
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بــا مخاطب خود   -۶
گفت وگــو کنید. این 
بزرگ ترین  از  یکــی 
رازهــای من اســت. 
متــن  کــه  وقتــی 
تبلیغاتی می  نویســم، 
خــودم  ذهن خوانــی  مهارت هــای  از 
اســتفاده می  کنم. از خودم می  پرســم 
»هنگام خواندن این قســمت، در ذهن 
خواننــده من چه می  گذرد؟« ســپس 
پرسشــی را که در ذهنش شکل گرفته 

است، جواب می  دهم.

7- از فرمان هــا و جملات دســتوری 
هیپنوتیزمــی اســتفاده کنید. این هم 
اســت. من  بزرگ من  رازهای  از  یکی 
متنــی را که نوشــته ام مــرور کرده و 
تغییر  را  آن  ســعی می  کنم جمله های 
بدهــم، اضافــه یا کــم کنم یــا آنها 
را بازنویســی کنــم تا بــه جمله های 

شوند.  تبدیل  هیپنوتیزمی 

۶

۷

۸

۵
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روزي براي فــروش بیمه عمر کارگــران کارخانه اي با ســیصد نفر 
کارگــر با همکارانم بــه آنجا مراجعه کردیم. حــدود چهار ماه پیش 
به کارگران همین کارخانه بیمــه تکمیل درمان فروخته بودیم و به 
صورت نســبي کارگران از بیمه تکمیل درمان راضي بودند. وقتي در 
ســالن اجتماعات کارخانه حضور پیدا کردیم و پشــت تریبون قرار 
گرفتم، مانند اغلب محیط هاي کارگري با ســرو صدا و شوخي هاي نه چندان خوشایند 
و صــداي بلند قهقهه کارگران روبه رو شــدم. یکي از کارگران کــه براي معرفي من و 
اعلام برنامه در کنارم ایســتاده بود با کلي تلاش توانســت تــا حدودي نظم و آرامش 
را به ســالن و کارگران بدهد. ســخنراني ام را با این که خوشــحال هســتم در جمع 
شــما کارگــران زحمتکش و پرتلاش حضور دارم شــروع کردم. و اینکــه بزرگ ترین 
افتخار زندگي ام این اســت کــه روزگاري کودک کار بوده ام و از سیزده ســالگي وارد 
بازار کار شــده ام. و امروز در کسوت بازاریابي و فروش بیمه خدمت شما عزیزان کارگر 
هستم. شــما کارگران عزیز هستید که در صورت تلاش و احســاس مسئولیت نسبت 
بــه کارتان و انجام وظیفه و تولید محصولات ارزشــمند ملــي مي توانید پیوند عمیقي 
میان کشــورمان و جامعه جهاني برقرار کنید و باعث ارزش آفریني و همچنین ارزآوري 
شــوید. همچنان که گرم صحبــت بودم و کارگران هم مشــتاقانه به حرف هایم گوش 
مي دادند ناگهان کارگر 3۵ســاله اي از میان جمعیت با صداي بلند توام با خنده گفت 

ما چقدر آدم هاي مهمي بودیم تا الان خبر نداشــتیم. 

لبخنــدي زدم و بــا آرامش گفتم بله شــما آدم 
مهمــي هســتید و خبــر نداشــتید. و در ادامه 
صحبت هایــم وارد بحث بیمه هــاي عمر و اینکه 
جامعه کارگري کشــور بیش از ســایر افراد نیاز 
به حمایت  هــاي بیمه  اي دارند، و براي داشــتن 
زندگي با آرامــش و گذراندن دوران بازنشســتگي با دغدغه کمتر 
و تامین نیازهاي مالي پیش بیني نشــده در دوران کارگري از قبیل 
هزینه هــاي بیمــاري و حــوادث ناگهاني، و همچنیــن هزینه هاي 
آموزشي فرزندان، تامین هزینه هاي ازدواج فرزندان و جهیزیه آنان 
و هزینه ایجاد کار براي فرزندانشــان نیازمنــد برنامه ریزي و توجه 
بیشــتر به این مسائل هستند. دوباره همان شخص بلند شد و گفت 
آقاي دکتر خدا بزرگ اســت، و با صداي بلند خنده هایش چند نفر 
از دوســتانش را هم تشــویق به همراهي کرد و گفت هر آن کس 
کــه دندان دهد نان دهد؛ مگر نه بچه ها؟ و به دنبال آن چند نفري 
خندیدند و لودگي کردند. دوباره ســکوت شــد و بــا لبخند ادامه 
دادم: مــن نه دکترم، نه مهندس ، خدمتتان عرض کردم که من هم 
کودک کار بودم. دوباره ادامه داد: براي ما شــما دکتر هستید، مگر 

نه بچه ها؟ و دوباره صداي خنده. 

۲

در ادامــه گفتــم: من مثل شــما بــه بزرگي و 
عظمــت خدا اعتقاد دارم و در بزرگي خدا همین 
بــس که به ما عقل داده اســت و حق انتخاب و 

تصمیم گیري. 
خداوند قانون جاذبه را در جهان هستي گذاشته 
و این قانون مي گوید هر جســمي که از فاصله اي تا زمین رها شود 
قانون جاذبه آن را به ســمت زمین مي کشد؛ خواه شما این قانون 
را بدانیــد و خــواه از آن آگاه نباشــید. براي قانــون جاذبه فرقي 
نمي کند که آن جســم از دســت چه کسي رها شود؛ دکتر باشد یا 
مهندس، باســواد باشد یا بي سواد، گدا باشــد یا ثروتمند، کودک 
باشــد یا شخصي کهنســال، کافر باشد یا خداشــناس. قانون کار 
خودش را انجام مي دهد. از طرف دیگر پروردگار جهان به انســان 
اختیار داده و قدرت اینکه آن جســم را بتواند در دســت بگیرد و 
یا رهایش کند. بنابراین قانون جبر و  اختیار از قوانیني اســت که 
پروردگار براي نظام آفرینش در نظر گرفته اســت. هنوز حرف من 
تمام نشــده بود که گفت پــس اینکه مي گویند کارهایت را به خدا 

بسپار را قبول ندارید؟ شــما اعتقاد ندارید که خدا در کارها به ما 
کمــک مي کند؟ اگر شــما این جوري فکر مي کنیــد یعني به خدا 

حضار(. بلند  )خنده  ندارید  اعتقاد 
ماژیک را از روي میز برداشــتم و رهایش کــردم و گفتم بگو خدا 
مانع افتادن این ماژیک شــود. آیا خدا قدرت ندارد از افتادن یک 
ماژیک ســاده جلوگیري کند؟ اگر چنین تفکري داشــته باشیم و 
بخواهیم مقام خداوند را تا حد مقام انســان پایین بیاوریم شــأن 
پــروردگار را پایین آورده ایــم. ما باید به قوانیــن طبیعت احترام 
بگذاریم چــون همه ي این قوانین الهي اســت. همان طور که اگر 
مــوارد بهداشــتي را رعایت نکنیــم دچار بیماري مي شــویم جبر 
اســت، و در صــورت بروز بیماري به پزشــک مراجعــه کنیم این 
اختیار اســت. بحث بیمه هم همین طور اســت. اتفاقات جبر است 
و مدیریت آنها اختیار. براي چندمین بار به مســخره بازي خودش 
ادامــه داد و با اعتراض تعدادي از کارگران روبه رو و مجبور شــد 
با تعدادي از همراهانش ســالن را ترک کنند. ادامه این صحبت  ها 

منجر به فروش تعدادي بیمه نامه شــد.

۳

۱

خرمگس نگون بخت
یادداشت های آموزشی فروش با حمید امامی
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 ســه چهار ماهــي از ایــن ماجرا 
گذشــت. یک روز خانمــي باردار با 
حال نه چندان مناســب از پله هاي 
ســاختمان دفتر کار بالا آمد، وارد 
محل کار شــد و نفس نفس زنان در 
حالي که عرق پیشــاني اش را پاک مي کرد، به دنبال 
نامه بستري شــدن در بیمارســتان از محل بیمه هاي 
تکمیلي کارخانه اي که شــوهرش در آن کار مي کرد. 
دفترچــه بیمه  تامیــن اجتماعي اش را نــگاه کردم و 
شماره آن را به سیســتم دادم ولي اسم همسرش در 
لیســت بیمه تکمیل درمان نبود. بــا کارخانه تماس 
گرفتم. گفتند ایشــان دو ماه اســت که فوت شده و 
اسمش از لیســت کارکنان شرکت حذف شده، و این 
به این معناســت کــه هیچ هزینه اي به ایشــان تعلق 
نمي گیرد و باید از دفترچه تامین اجتماعي اســتفاده 
کنــد و مابه التفاوت هزینه هــا را هم از جیب بپردازد. 
خیلي ناراحت شــدم و به هیچ شکلي نتوانستم خودم 
را راضــي کنم کــه جواب منفي به ایــن خانم با این 
شــرایط بدهم. گفتم شما تشریف ببرید تا دو سه روز 
دیگر نامه شــما را آمــاده مي کنیم و با شــما تماس 
مي گیریــم. زن بیچاره کلي تشــکر و دعا کرد و از در 
دفتر خارج شــد. با شــعبه مرکزي تماس گرفتم و از 
مدیر بیمه هاي اشــخاص راه چاره خواستم تا این زن 
بتواند هزینه هاي زایمانش را از شــرکت دریافت کند. 
با وجود اینکه مي دانستم کار غیرقانوني است ولي باز 
هم درخواســتم را اعلام کردم. ولي متاســفانه پاسخ 

هماني بود که خودم انتظارش را داشتم.

 ولي خوشــبختانه بیمه تکمیلي همســر شما 
بیمه عمري با سرمایه پنج میلیون تومان دارد 
که پس از انجام تشریفات اداري به شما تعلق 
مي گیــرد. صداي غمگین درآمیخته با اشــک 
و سپاســگزاري آن زن بغضم را ترکاند. بدون 
خداحافظي گوشــي تلفن را گذاشــتم و همچنان که اشک هایم 
جاري بود خودم را سرزنش مي کردم و از خودم مي پرسیدم چرا با 
خواهش و التماس این جوان را به خرید بیمه عمر ترغیب نکردم، 
ولي افسوس و حســرت هیچ مشکلي را حل نمي کرد؛ صداي آن 
مرحوم همچنان در گوشــم مي پیچید که ما به بیمه عمر نیازي 
نداریــم. اي کاش مي گفتم »بیمه را زمانــي مي خریم که به آن 
نیــازي نداریم. و زماني از آن اســتفاده مي کنیــم که نمي توانیم 

بخریم«. 

 بــا کارخانه تماس گرفتم و مدیر امور رفاهي کارکنان 
گفت ایشــان نیمه شب در خواب سکته و فوت کرده و 
از لیســت بیمه تکمیل درمان حذف شــده و کاري از 
دســت ما ساخته نیست. کنجکاو شدم بدانم این خانم 
همســر کدام یک از کارکنان کارخانه اســت. پس از 
توضیحات مســئول مربوطه متوجه شدم زن همسر ایشان همان شخصي 
بود که لودگي مي کرد و ســعي در برهم زدن برنامه داشت. همان کسي 
که باعث شــد تعدادي از کارگران بیمــه عمر نخرند و به همراه خودش 

از سالن بیرون رفتند. 

خیلي ناراحت شــدم و احســاس گناه کردم که چرا 
من صبر و حوصله بیشــتري بــه خرج ندادم و براي 
راضي کردنــش تلاش نکردم. و حالا جوابي نداشــتم 
بــراي زن جــوان و بچه  اي که تا چنــد روز دیگر به 
دنیا مي آمد و هرگز چهره پدر را نخواهد دید. از یک 
طرف مشــکلات آن زن و از طرف دیگر نمي دانســتم فردا که دوباره از 

این پله ها بالا مي آید چه پاســخي به او بدهم. 
در افــکارم غوطه ور بودم که یــادم آمد بیمه تکمیل درمان پرســنل 
کارخانه هر نفر پنج میلیون تومان بیمه عمر دارد. با خوشحالي گوشي 
را برداشــتم و بــا آن خانم تمــاس گرفتم و موضوع را بــا او در میان 
گذاشــتم که پس از مرگ همسر بیمه تکمیل درمان هیچ سرویسي به 

نمي دهد. بازماندگانش 

۴

۷

۵

۶
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آموزگاران پیشرفت شخصی و کاری، در 
یک هفته چه جملات انگیزشی نوشتند؟

در هر شماره مجله می توانید جدیدترین و بهترین نقل قول ها از اساتید بزرگ موفقیت در جهان را بخوانید. این نقل قول ها از روی صفحه اینستاگرام این 
اشخاص مطرح، انتخاب شده است.

صفحه رسمی مجله اکونومیست:
فقط کسی اشتباه نمی کند که هرگز کار جدیدی انجام 

نداده است. »جوزف کنراد«

صفحه رسمی ریچارد برانسون:
سفر، از بین بردن پیش داوری، تعصب و کوته فکریست. 

»مارک تواین«

صفحه رسمی مجله فوربز:
فقط یک رئیس وجود دارد و آن، مشتری است. او می تواند 
تنها با خرج کردن پولش در جایی دیگر، همه ی افراد سازمان 

از مدیرعامل تا پایین را اخراج کند. »سم والتون«

صفحه رسمی رابین شارما:
بهترین کاری که در زندگیتان انجام داده اید، کار بر روی 

پیشرفت شخصی خودتان است.

صفحه رسمی آنتونی رابینز:
یکی از قدرتمندترین سوال هایی که یاد گرفته ام در مواقع 

رویارویی با چالش ها از خودم بپرسم این است که: این اتفاق 
چه معنای دیگری می تواند داشته باشد؟

صفحه رسمی باب پراکتور:
بخندید! هیچ چیز ماننده یک خنده ی از ته دل، حالتان را 

بهتر نمی کند و سطح انرژیتان را بالاتر نمی برد.
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صفحه رسمی جان آساراف:
اگر می خواهید آینده تان را پیش بینی کنید، همین امروز 

شروع به برنامه ریزی اش کنید

صفحه رسمی زیگ زیگلار:
راه های سخت و دشوار، اغلب به مقاصد زیبا منتهی 

می شوند.

صفحه رسمی اریک وور:
فصل چهارم کتاب زندگیتان را با فصل بیستم زندگی 

دیگران مقایسه نکنید. »جان ملتون«

صفحه رسمی جک کنفیلد:
رسالت رهبران، خلق پیروان بیش تر نیست، بلکه کار 

واقعی شان خلق رهبران بیش تر است. 
»تام پیترز«

صفحه رسمی دارن هاردی:
تفاوت بین اهداف و دستاوردها، اقدام کردن است.

صفحه رسمی تی هارو اکر:
افکار شما، احساساتتان را به وجود می آوردند، که آن  

احساسات به اقدامات شما منجر می شوند، و آن اقدامات 
هم نتایج شما را به وجود می آورند.
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آگهی


