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تامیـن نیـروی انسـانی متخصـص چالـش بـزرگ 
قـرار  توسـعه  مسـیر  در  کـه  اسـت  کشـورهایی 
دارند.ایـن چالـش برای مـا ایرانیان کمـی متفاوت 
اسـت ؛ از ایـن جهت که وقتی صحبت از اسـتعداد 
و  توانایـی  از  مثـال  هـزاران  اسـت  تخصـص  و 
شـاهد  داریـم.  ایرانـی  متخصصیـن  قابلیت هـای 
مثـال هم کم نیسـت از ایرانیانی کـه در عالی ترین 
بـزرگ  شـرکت های  فنـاوری  و  دانـش  سـطوح 
جهانی مشـغول کار هسـتند.  جالب تـر اینکه این 
رونـد روزبـه روز گسـترش یافتـه و بخصـوص طی 
دهه گذشـته، جـذب نخبـگان علمی ایرانـی رویه 
معمـول بهتریـن دانشـگاه های دنیـا شـده اسـت 
و چـه بسـا بـرای دانشـجویان مـا هـم حضـور در 
برخـی دانشـگاه ها صرفا مقدمه تحصیـل در خارج 
از کشـور و سـپس اشـتغال در بهترین فرصت های 

کاری کمپانی هـای بـزرگ اسـت. 
امـا درسـت وقتـی سرمسـت از شـرح موفقیت هـا 
و اسـتعدادهای ایرانـی در تکنولوژی هـای مـدرن 
دنیـا  کمپانی هـای  بزرگتریـن  در  اشـتغال  و 
هسـتیم؛ مدیران و کارآفرینان شـرکت های داخل 
کشـورمان از کمبـود نیـروی انسـانی متخصـص 
می نالنـد و شـرکت های خارجـی فعـال در ایـران 
هم با مشـکل بـزرگ تامیـن نیروی انسـانی مورد 
نیـاز خود مواجه هسـتند و از همین رو متاسـفانه 
حضـور متخصصین کشـورهای همسـایه در ایران 
طبیعـی شـده اسـت.  یعنـی دانشـگاه های ایـران 
بهتریـن نیـروی انسـانی مـورد نیـاز کشـورهای 
تامیـن می کننـد ولـی همزمـان  را  بـزرگ دنیـا 
صنایع و شـرکت های فعـال در ایران اعم از داخلی 
یـا خارجـی ، مجبورند نیروی انسـانی متخصص را 
بـا هزینه هـای سرسـام آور از کشـورهای دیگـر به 

وارد کنند.  ایـران 
این گسسـت عجیـب کار و دانـش ، چالش نیروی 
انسـانی را در کشـور مـا دو چنـدان کرده اسـت و 
ضـرب آهنگ توسـعه را – به ویـژه در فناوری های 

مـدرن – کنـد و غیرپایدار کرده اسـت . 
نشـریه فرازاندیشـان ، سـعی دارد در حد تـوان خود  
بـه طـرح مسـایل موجـود بـرای تامیـن نیـروی 
انسـانی متخصـص خارجـی در ایـران و بالعکـس 
بررسـی چالش های اسـتفاده از تـوان داخلی برای 
تامیـن نیازهـای شـرکت های خارجـی بپـردازد.  
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استارت  آپ Tonal مســتقر در سن فرانسیسکو یک سیستم 
مختص تمرینات ورزشی با نیروی الکترومغناطیسی ایجاد کرده 
که به کاربران امکان می دهد بدون نیاز به حضور در باشــگاه یا 
سالن بدن سازی، به راحتی در خانه خود ورزش کنند. دو عامل 
کلیدی، سیســتم عملکرد Tonal را از دستگاه های مخصوص 
وزنه زنی که در باشگاه های ورزشی وجود دارند، متمایز می کنند. 
اول اینکه در حقیقت هیچ وزنه خاصی در این نوع تمرین وجود ندارد و Tonal به جای 
آنها از الکترومغناطیس ها برای تحریک و کنترل وزن استفاده می کند. بدین ترتیب 
به عنوان مثال وقتی فرد حرکت جلو بازو را انجام می دهد، یک الگوریتم کامپیوتری، 
در حال کنترل میدان الکترومغناطیسی است. کاربرد کلیدی دیگر این استارت  آپ 
این است که خود این سیستم نقش یک مربی بدن سازی خصوصی را ایفا می کند. 
با پرداخت 49 دلار در هرماه اعضای این استارت  آپ می توانند به تمامی بخش های 
 Tonal تمرینی اختصاصی و برنامه های ورزشی دسترسی داشته باشند. مدیرعامل
می گوید که کار با چنین سیستمی مثل این است که کاربران کل یک باشگاه ورزشی 
و یک مربی بدن سازی را در منزل خود داشته باشند. سیستم کار با دستگاه به این 
شیوه است که ابتدا نیروی استاندارد فرد را با یک تست 10دقیقه ای می سنجد. این 
تست شامل انجام کامل چهار حرکت در نهایت سرعت و دقت می شود و بعد از آن 

Tonal یک امتیاز استاندارد برای بالاتنه و پایین تنه کاربر در اختیار او قرار می دهد.
 البته هزینه خرید دستگاه Tonal  که به استارت  آپ های  Peloton و  Mirror ملحق 
شده و مثل یک تلویزیون روی دیوار خانه نصب می شود دو هزار و 995 دلار برآورد 
شده است. Peloton یک دوچرخه متصل به اینترنت با قیمت دو هزار دلار و هزینه 
اشتراک 39 دلار در هر ماه است و Mirror یک دیوایس خانگی است که به کاربران 

امکان دیدن ویدئوهای تمرینات ورزشی و کلاس های یوگا و پیلاتس و... را می دهد.

استارت  آپ Lumen یک راهکار جدید و موثر برای کاهش وزن 
معرفی کرده است. این استارت  آپ درواقع یک دیوایس جیبی 
طراحی کرده که می تواند میزان دقیق گازهای موجود در تنفس 
کاربران را اندازه گیری کند و بعد از مطالعه این اطلاعات از طریق 
اپلیکیشن مخصوص آن، یک برنامه غذایی اختصاصی روزانه 
 PATH در اختیار کابران قرار دهد. این تکنولوژی پیشــتر از طریق استارت  آپ
Breath+Band که دیوایس مشــابهی داشت در سال 2016 به کار گرفته شده بود 
ولی موفقیت چندانی کسب نکرد. Lumen از یک سیستم اندازه گیری متابولیسم 
بدن به نام RQ اســتفاده می کند که اســتاندارد فوق العاده ای برای اندازه گیری 
میزان مصرف سوخت متابولیسم یک فرد به شمار می رود. در گذشته ورزشکاران 
برجسته ای در سراسر جهان از چنین سیستمی استفاده می کردند اما شیوه طولانی 
 Lumen و گران قیمت این اندازه گیری از طریق آزمایش خون، مشکل ساز بود. حالا
بعد از چهار ســال تحقیق در این زمینه موفق شده از طریق دستگاه جدیدی که 
اختراع کرده و تنها با یک بار نفس کشیدن کاربر، همان نتایج را کسب کند. به این 
ترتیب آزمایشی که چند سال پیش حدود یک ساعت زمان می برده و به گروهی از 
متخصصان و کارشناسان تغذیه برای تجزیه و تحلیل اطلاعات ثبت شده نیاز داشت، 

حالا در کمتر از سه دقیقه از طریق این دیوایس انجام می شود.
در حقیقت Lumen یک آنالیز کننده دی اکســیدکربن و مشــابه دستگاه هایی 

اســت که پلیس برای گرفتن تست الکل از راننده ها استفاده می کند. این دستگاه 
اطلاعاتی نظیر اینکه آیا بدن در حال سوختن کربوهیدرات و چربی بوده یا نیازمند 

کربوهیدرات بیشتر در طول روز است را در اختیار کاربران قرار می دهد.
 این استارت  آپ اعلام کرده که تاکنون 300 نفر با استفاده از ورژن بتای این برنامه 
توانسته اند به طور متوسط سه کیلوگرم در 30 روز ابتدایی کار با این دیوایس وزن 
کم کنند. وقتی کاربران دیوایس مخصوص نفس کشــیدن Lumen را خریداری 

می کنند، دیگر نباید هزینه ای برای استفاده از اپلیکیشن آن پرداخت کنند.

1

2

Tonal باشگاه دیجیتالی خانگی

وزن کم کردن با تلفن هوشمند

استارت آپ نیوز
StartUp News
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طبق گزارش های ســازمان جهانی کشاورزی و غذایی سالانه یک 
میلیارد و ســیصد میلیون تن مواد غذایی در سراســر جهان دور 
ریخته می شود. در کشورهایی صنعتی نظیر ایالات متحده این میزان 
هدررفتن غذا معادل 680 میلیارد دلار برآورد شده و در کشورهای 
فاقد تجهیزات اســتاندارد نگهدارنده مواد غذایی این رقم چیزی 
معادل 310 میلیارد دلار در سال است. نکته مهم تر اینکه غذاهای 
مقوی و حیاتی نظیر میوه ها و سبزیجات و هویج و سیب زمینی بیشترین درصد غذاهای 
هدررفته را شامل می شوند. در ایالات متحده دلایل زیادی از جمله تعیین بهترین تاریخ 
مصرف یا تعیین تاریخ برای فروش محصولات، عامل اصلی هدردادن مواد غذایی معرفی 
شده اند. ضمن اینکه عدم در اختیار داشتن سیستم های توزیع مجهز به خنک کننده در 
کشورهای غیرتوسعه یافته هم یکی دیگر از عوامل دورریختن غذاهاست. استارت  آپ 
Apeel Science مستقر در کالیفرنیا با استفاده از مواد غذایی با منشأ گیاهی قصد دارد 
با ایجاد یک لایه پوســت دوم برای محصولات و یک لایه محافظتی اضافی، به افزایش 
طول عمر مواد غذایی کمک کند. کشــاورزان به منظور ایجاد چنین شرایطی، باید به 
پودرهای محافظتی ساخت شرکت Apeel آب اضافه کرده و با به کار گرفتن این محلول 
به صورت اســپری یا استفاده از آن در شست و شــوی محصولات، مواد غذایی با لایه 
محافظتی اضافی را تولید کنند. جیمز راجرز موسس و مدیرعامل این استارت  آپ گفته 
عواملی که باعث خراب شدن مواد غذایی می شوند کمبود آب و اکسیداسیون هستند. 
راجرز می گوید که قصد داشته یک لایه محافظتی نازک در بخش خارجی مواد غذایی 
تازه ایجاد کند تا از فاسدشدن زودتر آنها جلوگیری کند. بنیاد بیل گیتس و همسرش از 
جمله اولین افرادی بودند که در سال 2012 با اختصاص دادن صد هزار دلار به ایده اولیه 
راه اندازی این استارت  آپ برای مقابله با مشکل قحطی در کشورهای توسعه یافته که از 

سیستم ها و تجهیزات خنک کننده محروم بودند، کمک کردند.
Apeel برای حل این مکشل یک سیســتم توزیع کننده هایبریدی و سلف سرویس 

برای کشاورزان در کشورهایی نظیر کنیا و اوگاندا راه اندازی کرد تا به حفظ و نگهداری 
محصولات غذایی آنها در مسیر انتقال از مزرعه به مصرف کننده، بدون نیاز به یخچال و 
خنک کننده کمک کند. اگرچه این شرکت هنوز در آفریقا و جنوب شرقی آسیا حضور 
دارد، اخیرا همکاری هایی را نیز با گروهی از کشــاورزان در ایالات متحده آغاز کرده و 
در بهار امســال اولین محصولات آووکادو که تولید Apeel بودند را راهی فروشگاه ها 
کرد. همچنین مدیرعامل این اســتارت  آپ تایید کرده که این شرکت هیچ اقدامی در 
جهت تغییر ژنتیکی و ســطح دی  ان اي مواد غذایی انجام نمی دهد ولی قصد دارد با 
ایجاد برچســبی برای شناسایی بیشتر این شرکت، به مشتریان خود بفهماند که آنها 

محصولاتی با کیفیت بهتر و با دوام بیشتر را به خانه هایشان می برند.

اســتارت  آپ Inokyo می خواهد یک نوع مســتقل از فروشگاه 
Amazon Go باشد و به تازگی نخستین فروشگاه بدون صندوقدار 
خود را در کالیفرنیا تاسیس کرده است. در این فروشگاه، دوربین ها 
هرچه مشتریان از روی قفسه ها برمی دارند را ردیابی کرده و مشتری 
تنها با اسکن کردن QR اپلیکیشــن وابسته به فروشگاه در مسیر 
خروجی، مبلغ اجناس خریداری شــده را پرداخت می کند. اولین 
فروشــگاه Inokyo به تازگی در شــهر مانتن ویو در کالیفرنیا افتتاح شده که با اینکه 
خرید کردن در آن کمی گیج کننده به نظر می رســد اما در واقع چشم اندازی از تجربه 
خرید در پنج ســال آینده زندگی بشر را به مشــتریان خود می دهد. تونی فرانسیس 
مدیرعامل این استارت  آپ معتقد اســت که در واقع مغازه های بدون صندوق دار همان 
سطح تاثیر را در صنعت خرده فروشی و فروشگاهی دارند که ماشین های بدون راننده 
در سیســتم حمل ونقل و جابه جایی ایفا می کنند. این فروشگاه هم اکنون مشتریانی را 
ثبت نام می کند که می خواهند به شعبه نخست آن دسترسی داشته باشند. هدف آنها در 
حال حاضر جمع آوری اطلاعات کافی برای محصولات فروشگاه و مدل بیزینسی آتی این 
برند خواهد بود. ضمن اینکه Inokyo در عین حال مشغول تصمیم گیری در مورد فروش 
تکنولوژی خود به عنوان خدمات پیشرفته به فروشگاه های مواد غذایی دیگر یا پیش 
بردن همین پروژه فعلی برای توسعه هرچه بیشتر بیزینس خود است. به خصوص که این 
استارت  آپ شاید هرگز به یک برند بزرگ در حد رقابت با شرکت هایی نظیر Amazon و 
Whole Foods تبدیل نشود. اما تکنولوژی های به کار رفته در همین مدل بیزینسی فعلی 
می توانند برای ارتقا و پیشرفت فروشگاه های دیگر فعال در این عرصه و معرفی تجربه 
خرید مستقل در آنها موثر عمل کنند. کاربران برای خرید در این فروشگاه باید قبل از 
هرچیز اپلیکیشــن Inokyo را دانلود و یک سیستم پرداختی مشخص را به آن متصل 

کنند. سپس یک کد QR از فروشگاه دریافت می کنند تا در زمان ورود به فروشگاه، آن 
را مقابل حسگر کوچکی تکان دهند. دوربین های نصب شده در نقاط مختلف فروشگاه 
حرکات بدن شــخص و لباس های او را اسکن کرده و بدون نیاز به تشخیص چهره کاربر 
می توانند حرکات او را داخل فروشــگاه ردیابی کننــد. در عین حال دوربین های روی 
قفســه مواد غذایی هم هر دفعه که محصولات از روی قفسه ها برداشته شده و دوباره 
سرجای خود قرا می گیرند را تشخیص می دهند. کاربر در زمان خروج از فروشگاه یک 
بار دیگر کد اختصاصی خود را اسکن می کند و دقایقی بعد رسید خرید خود را همراه با 
جزئیات مربوط روی اپلیکیشن دریافت می کند. Inokyo در روزهای نخست راه اندازی 
این فروشگاه، کاربران را در لحظه خروج از فروشگاه اسکن نمی کرد که این موضوع به 
مشتریان نوعی حس دزدی از فروشگاه را می داد. درواقع سیستم اسکن موقع خروج از 
فروشگاه که به تازگی اضافه شده، صرفا برای آرامش خاطر مشتریان تعبیه شده است. 
ضمن اینکه بخش پشتیبانی این استارت  آپ هم در صورت مشاهده هرگونه اشتباه در 

رسید خرید، آماده ارائه خدمات به مشتریان و کاربران خواهد بود.

3

۴

ابتکار Apeel Science برای مقابله با هدردادن مواد غذایی

Inokyo راه اندازی فروشگاه های بدون صندوقدار
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چقدر الان از برندهای فیک یا غیراصلی و غیرواقعی استقبال 
می شود! این پدیده ای است که در بازار، اتفاق افتاده است و 

بازاریابان باید مراقب این پدیده ها باشند.
جالب است به شما بگویم که در چند سال گذشته، بیشترین 
میزان معاملات در مسکن، خرید و فروش عادی نبود، تبدیل 
و تعویــض بود. معاوضه بود، زمین مــی داد، ملک می خرید؛ 
ملک کلنگی را می داد، ســاختمان آماده را می خرید، یا جابه جاکردن از یک 
منطقه به منطقه دیگر. چون معتقد است در این شرایط ابهام، وقتی من دارم 
تبدیل و تعویض می کنم، آسیب کمتری می خورم، خسارت خیلی چشمگیر 

نیست، چون بالاخره در برابرش چیزی را دریافت کرده ام. در شــماره قبل از مدل »هفت ت« در شرایط امروز 
بازار نام بردم که دنباله آن را در ادامه می خوانید:

4- تبدیل و تعویض
یعنی آمده ایم، بعضــی اقلام را داده ایــم و بعضی را 

گرفته ایم، مانند تهاتــر؛ بعضی چیزهایی را که فکر 
نیســت، می دهیم  زندگی مان لازم  در  کرده ایم 

و بعضی اقلامی را که لازم داریــم، می گیریم؛ یا به جای اینکه 
برند اصلــی را خریداری کنیم، برند فعــلا صرفه جویانه یا 

economic brand را انتخــاب می کنیم؛ یعنی آن را از 
برند اصلی به برند فعلا اقتصادی یا حتی غیرواقعی، 

تبدیل کرده ایم. 

۲

۱

۳
5- تنظیم در خرید

این عامــل معمولا مخصوص حقوق بگیران اســت؛ چون قدرت مانور 
درآمد ندارند، مجبور هســتند با یک مطالعه و بررسی همه جانبه، بعضی اقلام 

را کم کنند، بعضی هــا را ثابت نگه دارند و بعضی چیزها را اضافه کنند. تنظیم می کنند، 
شرایط خودشان را با واقعیت های جامعه، سازگار می کنند و معمولا اینها کسانی هستند که انواع 

قیمت ها و مراکز خرید را بررسی می کنند، چه در دنیای حقیقی و چه دنیای مجازی، تا با حداقل های 
زندگی شــان بتوانند نیازهای خودشان را پاسخ دهند. اینجا واقعا مهارت خاصی وجود دارد و این طور 
خریداران، خریداران آگاهی هستند و مطالعه شده، خرید می کنند. بازاریابان باید اینها را هم بشناسند.

6- تجدید خرید
تجدید یعنی چیزهایی هســت که مردم مجبور هستند باز هم بخرند، مایحتاج، اما در خودِ تجدیدکردن 
هم مراقب هســتند که خوب انجام شود؛ اقلام را بررسی می کنند تا بتوانند در تجدید خریدشان هم دقت 

بیشتری نسبت به گذشته داشته باشند و کارشان را با احتیاط بیشتری انجام دهند.

واکنش های 7گانه رفتاری مشتریان

کارآفرینی
Entrepreneurship
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ســوم، تقلیل و تعدیل است. علل و عوامل تقلیل و 
تعدیل را بدانید. روی آمیزه بازاریابی کار کنید؛ گاهی 

ناشی از خودِ محصول است، گاهی روش های قیمت گذاری، 
سیستم و نظام توزیع یا روش های تعریف و تبلیغات. پس 

نخستین کاری که می کنید، این است که هر یک از عواملی 
که مشــتری دارد می گوید به این دلیل کم خریدم را بررسی 

کنید. می گوید گران است، پس قیمت گذاری شما اشتباه است. می گوید به آپشن های 
اضافی در کالا نیاز ندارم، پس روی محصول، اقدام کنید؛ در این شرایط، بسته بندی های 

محصول را بررســی کنید، چون مردم به دلیل اینکه نمی توانند بسته بندی های بزرگ با 
قیمت زیاد بخرند، حالا باید بســته بندی ها را کوچک کرد. از لحاظ نظام توزیع، به جاهایی 

بروید که مردم اطمینان دارند ارزان تر است، از جمله میادین؛ اگر می توانید در میادین حضور 
پیدا کنید؛ در کانال هایی که مردم قبولشــان دارند و به آنها آرامش می دهد. از لحاظ ترویج، در 

رسانه هایی باشید که مردم اعتماد و باور دارند؛ حتی اگر در شبکه های اجتماعی هستید، ببینید 
چگونه این محتوا را به او بدهید، چگونه ارتباط ایجاد کنید؛ در دنیای مجازی اگر هستید، همین طور.

پس اول، عوامل آمیزه بازاریابی، دوم، حساس شدن به واقعیت اقتصادی جامعه و ارائه دادن راهکار است.

4- کســانی که اتفاقا از لحاظ اقتصادی هم شــرایط خیلی خوبی ندارند، اما 
جزو لذت جویان و کسانی هستند که می خواهند از زمان حال استفاده کنند؛ 
به عبارتی، در حال و با حال هســتند؛ کسانی هستند که اسمشان را دل خرج 
گذاشته ام. بنابراین در گروه تشدید، پرخرج، ولخرج و دل خرج داریم. همه این 
گروه های هفت گانه در تمام جامعه ایران وجود دارند و جالب است بدانید که اگر 
خودتان را قرار دهید که من کیستم؟، شما هم در یکی از این گروه ها قرار می گیرید؛ گاهی هم همه 
این هفت گروه را تجربه کرده اید، ولی خط کشی نکرده بوده اید و متوجه نبوده اید. اما این یک واقعیت 
است که در شرایط ابهام، این واکنش های هفت گانه رفتاری وجود دارد. سوال اصلی این است که چه 
باید کرد؟ در یک کلام، اداره و اراده؛ اداره کردن و اراده داشتن. اراده قوی برای اینکه واقعیت را بپذیرم 
و نترسم و نترسانم -چون یکی از پدیده هایی که در ابهام شکل می گیرد، ترسیدن و ترساندن است-، 
به جای اینکه بترسیم و بترسانیم، سعی کنیم با اراده و با اداره کردن واقعیت های ابهام، آینده را برای 
خودمان شــفاف کنیم. آینده هم قطعا باید در مسیر اول، جلوگیری از پسرفت باشد، ایجاد وضعیت 
آرامش و ثبات، بعد آمادگی برای پیشرفت؛ این سه مرحله را هم باید تجربه کنیم. برای مدیریت کردن 
شرایط ابهام، حداقل در دورانی که داریم زندگی می کنیم، نخستین کاری که هر کس باید انجام دهد، 
این است که عوامل و عارضه ها را شناسایی کند؛ یعنی چه چیزهایی این عارضه ها را ایجاد می کند، چه 

عواملی بوده است، چه آسیب ها و عارضه هایی را در زندگی اش ایجاد کرده.

 آماده شدن برای غلبه و مدیریت کردن شرایط حاکم بر زندگی شخصی و حرفه ای است و به دنبالش، 
برنامه ریزی برای غلبه بر این شرایط، از طریق واقع بینی و انتخاب مسیر و رویکرد درست و استفاده 
از انواع کسانی است که دارند مسیر را خوب طی می کنند، یعنی کارشناسان، مشاوران و الگوهای 
موفق و حتی اســتفاده از بعضی آموزش ها، کتاب ها و چیزهایی که نشان داده اند در این شرایط، به 
چه هشدارها و پندهایی باید توجه کرد تا بتوانیم مسیر را برویم. بخشی از پدیده ای که الان مطرح 
کردم، بازاریابی و فروش در شرایط ابهام است؛ این خودش مبحثی است به نام »چگونگی بازاریابی و فروش با توجه به 
واکنش هــای هفت گانه«. در این مورد، برای هر یک از این واکنش های هفت گانه، راهکارهایی را ارائه داده ام که اگر این 
اتفاق افتاد، چه کار کنیم، ولی به طور خلاصه، در اینجا اشاره می کنم. نخستین نکته، این است که گفتیم تردید در خرید 

داریم. من به عنوان یک فروشنده و بازاریاب، باید بپذیرم که خریدار، می خواهد بخرد، اما شک دارد. 

من باید بروم و ببینــم روی چه عواملی، چه میزان شــک و تردید دارد، حالا 
عواملی که شک و تردیدش را کاهش می دهد، پیدا کنم. نخستین عامل کاهش 
شک چیست؟ آگاه سازی، اطلاعات درســت، ارتباط درست. هر قدر خالصانه تر 
و صادقانه تر، آگاهی مشــتری را بالا ببرید و شفافیت بیشتری برای او به وجود 
بیاورید، قطعا به جای اینکه مسائل را بزرگ نمایی کند و بترسد، با آرامش بیشتر 

می تواند شکش را کنار بگذارد و خریدش را انجام دهد.
پس ارتباطات، اطلاعات. گاهی اوقات به عنوان یک فرد، ســعی کنید مشاور خریدار باشید، نه 
فروشــنده. یکی از نکات مهمی که بازاریابان باید در شرایط جدید یاد بگیرند، این است که 
خودشــان را فروشنده ندانند، لقب فروشنده را از عنوان خودشان دور کنند و خودشان را 
مشاور خریدِ خریدار بدانند. مشاور، هر قدر هوشمندانه، هدفمند و خالصانه بتواند این 
کار را انجام دهد، موفقیت در تردیدشکنی بیشتر است؛ پس دو کار را باید انجام دهد، 
یکی کاهش شک و تردید و در ادامه، حذف کردن آن شک و تردید و جذب مخاطب.
پدیده دوم، تاخیر است. چه عواملی تاخیر پیدا کرده است؟ بهترین راه برای اینکه 
تاخیر و تعویق را از بین برده و زمان را به جلو ببرید، این اســت که یکسری 
تحلیل های کارشناســی به او بدهید. اگر کسی می خواهد مسکن بخرد و 
الان به تاخیر انداخته اســت، دیگر شما مهم نیستید، بلکه کافی است 
بعضی از تحلیل های مربوط به مســکن در چند ماه یا سال آینده را که 
از کارشناسان مختلف گردآوری کرده اید، به مشتری بدهید؛ یعنی 
آثار منفی ناشی از تاخیر در بعضی از اقلام گذشته زندگی شان. پس 
شفاف سازی، واقع بینی و بیان بعضی از تحلیل های درست، باعث 
می شود تاخیر هم کاهش داده شود و مشتری، درست مشاوره 

شود.

7- تشدید خرید
اتفاق  یــک  ســرانجام، 
می افتد که برعکس همه که 
محافظه کارانه و مطالعه شده 
کار می کنند، قشری وجود 
دارند که در حالی که عده ای، اصلا توان خرید 
ندارند یا نگران هستند، تشدید خرید می کنند، 
یعنی نه تنها مثل گذشته خرید نمی کنند، بلکه 
بیشتر و بهتر از گذشته وارد بازار می شوند. حتی 
فقط مصرف کننده هم نیستند، سرمایه گذارانی 
داریم که در حالی که همه کنار کشیده اند، دارند 
میلیاردها سرمایه گذاری می کنند؛ اینها سه گروه 

هستند:
1- گروهــی که دارای بینــش و دید اقتصادی 
هستند، فرصت ها را بو می کشند و می دانند در 
شرایطی که الان همه دچار یأس و نگرانی و ترس 
هستند، این سرمایه گذاری باید برای آینده انجام 

شود. 
2- کســانی که کلا از لحاظ اقتصــادی در رفاه 
هستند و می خواهند خرج کنند، پرخرج هستند.

3- نوکیسه های جامعه، کســانی که در شرایط 
گوناگون، نمی گویم همیشــه هم منفی، به دلایل 
مختلف، از رانت تــا مریض بودن نظام اقتصادی و 

فرصت های خاص، به شرایط اقتصادی مناسبی 
دســت پیدا کرده اند و همــواره دنبال این 

هستند که خودشان را با جلوه های جدید 
زندگی، ارضــا کنند؛ پس می خواهند 

انواع کالاهای لوکس، خدمات لوکس 
گذشــته  در  که  را  چیزهایی  و 

زندگی شان معنا نداشته است، 
تجربه کنند و لذت ببرند.

۴
۵

۶

۷

۸

کارآفری�ن
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قبل از اینکه بحثم را شــروع 
سخنران  من  بگویم  باید  کنم، 
نیستم و ســخنرانی نمی کنم، 
مانند  جوانان،  شما  برای  امروز 
پدری هســتم و در این جلسه 
که شگفت انگیزترین جلسه تاریخ زندگی توست 
و برای من هم جلســه بی نظیری است، سرنوشت 
تو تغییر می کند. شعار نمی دهم! عزیزان، لیدرها و 
رهبران توانمند شما که در این جلسه هستند و با 
استفاده از تکنولوژی فکر، توانسته اند این مجموعه 
زیبا را مدیریت کنند، خیلی خوب می دانند که من 
چه می گویم و جلسه الهی امروز چگونه می تواند 
دنیا و آخرت شــما را عالی کند. اینجا سخنرانی 
نیست و من سخنران نیستم؛ آمده ام تا تجربیات 
تمــام زندگی خودم را بگویم، 61 ســال عمر که 
سال های زیادی اش را در صبر و بدبختی و گدایی 
و ناتوانی و ســختی زندگی کرده ام که حتی 9 نفر 
-پدر و مادر و مادربزرگ و شــش تا بچه- در یک 
اتاق اجاره ای 10متری زندگی می کردیم و سه وعده 
هم تقریبا نان خالــی می خوردیم. حتی من پدر و 
مادر داشتم، ولی من را در دبستان یتیمان گذاشته 
بودند، فقط به این دلیل که ظهرها به ما آش کشک 
می دادند و دلشــان خوش بود که علیرضایشان، 
فرزند چهارم و پسر دومشــان، ظهرها نان خالی 
نمي خورد. در چنین شــرایطی بزرگ شــدم، به 
زحمت درس خواندم، در دانشگاه صنعتی شریف 
با رتبه 103کنکور ایران قبول شدم و در فقر مطلق 
که حتی یادم می آید تا ســال سوم دانشگاه، پول 
کافی برای اتوبوس نداشتم و خیلی مسیرها را باید 
پیاده می رفتم و می آمدم. می دانید چقدر حسرت 
می خوردم در ســرمای زمستان و دلم می سوخت 
که چرا بعضی هــا می توانند با اتوبوس بروند و منِ 
دانشجوی سال سوم دانشگاه صنعتی شریف، باید 
با یک کفش پاره، سه کورس اتوبوس را در برف و 
سرما با پای سِرشــده بروم و دوزار پول ندارم که 

اتوبوس سوار شوم.

 خیلی غصه می خوردم، برای همین آن موقع ها موهای سرم ریخت. الان فقط غصه ام این است 
که کاش آن روزها می توانستم آینده را ببینم که چگونه آینده ای است، ولی خب ندیدم و اتفاقا 
زمینه صحبت من امروز این است که الان در هر شرایطی دارید زندگی می کنید، همین امروز 
باید آینده ای را به عنوان vision خودتان ببینید. به هر حال درســم تمام شد، انقلاب شد، 
مهندس شدم، به صداوسیما رفتم، شش سال خبرنگار صداوسیما بودم، اولین خبرنگاری بودم 

که به خرمشهر رفتم و لحظه های آزادی خرمشهر را من اعلام می کردم.
ماهی هفت هزار تومان هم حقوق می گرفتم، با دختری که او هم فارغ التحصیل شهید بهشتی بود، ازدواج کرده 
بودم و یک بچه هم خدا به ما داده بود به اسم فاطمه. یک موتور کهنه داشتم که با آن می رفتم و می آمدم، شب ها با 
همسرم می نشستیم و بحث های علمی می کردیم، مثلا می گفتم خانم! کوپن مرغ نوبت دوم را کِی می دهند؟ ایشان 
می گفت سه شنبه، من با موتورم می رفتم و کوپن را می گرفتم، این تمام دنیای ما بود، تمام هدف و آینده ما، این بود 
کــه بتوانیم امورمان را بگذرانیم، فاطمه را بزرگ کنیم و زندگی را ادامه دهیم؛ خدا می داند که اگر این روال ادامه 
پیدا می کرد، من الان چه بودم، شاید یک کارمند بازنشسته صداوسیما با چندرغاز حقوق! ولی یک روز در هفتم 
 think دی ماه همان موقع، اتفاقی در زندگی من افتاد، در ساعت پنج بعدازظهر؛ کتابی به دست من رسید به اسم
and grow rich )فکر کنید و به تمام ثروت های زندگی برسید(؛ حتما ترجمه فارسی آن را بخوانید؛ من باور نکردم 
و گفتم مگر می شود فکر کرد و ثروتمند شد! باید یک عمر به صداوسیما بروم تا هفت هزار تومان به من بدهند، 

وگرنه همان را هم ندارم. باورهای من این گونه بود و می خواستم آن کتاب را نخوانم.

 نمی دانید این کتاب با من چه کرد!! گفت علیرضا، چه کسی گفته موتور قراضه؟ چه کسی گفته 
خجالت زن و بچه؟ چه کسی؟ آرزویم بود که درس بخوانم و مدرک دکترایم را بگیرم، ولی آن 
زمان در ایران وجود نداشت و باید به خارج می رفتی، من هم با این هفت تومان نمی توانستم، 
تازه باید بــا این پول، خرج مادر و پدر و برادر و خواهرهایم را هم می دادم؛ نمی دانید از لحاظ 
مالی، چه فاجعه ای بود و من چه دست وپایی می زدم! تمام دنیای من فقط در هفت هزار تومان 
خلاصه می شد؛ این تمام نگاه و حد تصور من بود که دنیای من، ماهی هفت هزار تومان است. 
تا اینکه این کتاب را خواندم و به من گفت تو می توانی بروی و از بهترین دانشگاه دنیا، مدرک دکترا و فوق دکترا 
بگیری و برگردی و به ملت ایران خدمت کنی و اگر نمی کنی، وای بر اندیشه ها، باورها و نگاه غلطت. آن چنان من 
را تکان داد که امیدوارم الان، این برادر کوچکتان بتواند تکانتان دهد، اگرچه خداراشکر زندگی تک تک شما به 
مراتب عالی تر از دنیای آن روزهای من است. مهم نیست که از کجا آمده ای، الان چه کسی هستی، مهم این است 
که الان کجا می خواهی بروی. تمام بحث الهی ما درباره مقطعی اســت به اسم آینده تو، آینده ای که می خواهم 
شگفت انگیز زندگی کنی، ثروت حلال دربیاوری، خجالت زن و بچه را نکشی، آنها را به بهترین رستوران های دنیا 
ببری تا هر غذایی را که دلشان می خواهد، بخورند، به عنوان پدر یا مادر، بر تخت سلطنت و اریکه قدرت بنشینی 

و کیف کنی که چه زندگی پرحاصلی داشته ای.

2

۳

1

داستان تحقق یک رویا
درس های فروش نوشته دکتر علیرضا آزمندیان قسمت اول
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امروز مانند یک مهندس 
طراح، پشت میز طراحی 
زندگی تان نشســته اید 
و می خواهیــد آینده ای 
هر  کنید،  طراحــی  را 
امروز، آینده شــما را می سازد و  لحظه 
کائنات هــم همه مراقب  و  خدای رزاق 
شما هســتند و کمکتان می کنند تا این 
اتفاق بیفتــد، همان طور که به کمک من 
از شما  می خواهم  بیفتد.  اتفاق  تا  کردند 
خواهــش کنم اگرچه جوان هســتید و 
تصور 70ســالگی برایتان سخت است –
برای من راحت است چون 9 سال دیگر، 
را  خودتان  زندگی  می شــوم-،  70ساله 
فوروارد کنیــد و تندتنــد بروید تا به 
70سالگی برســید. قشنگ تصور کنید. 
الان چند سالتان است؟ 70 سال! سوالم 
از شما این است که در سن 70سالگی، که 
هستید؟ چه چیزهایی بلدید؟ چه مدرک 
و تحصیلاتی داریــد؟ چقدر پول دارید؟ 
چه خانه و شــرایطی دارید؟ در حالی که 
مانند  دارید؛  نتیجه  و  نوه  فرزند،  همسر، 
الانتان نیستید و همه چیز دارید. سوالم 
این است که در 70سالگی، چگونه انسانی 
که  باشید  هستید؟ مثلا می توانید فردی 
یک عمر، یک آب باریکه داشته است و با 
اینکه پسر و دختر و عروس و داماد دارد، 
خانه اش  به  را یک جمعه  اینها  نمی تواند 
دعوت و به راحتی و بدون دغدغه از آنها 
نه؟  است،  غم انگیز  چقدر  کند؛  پذیرایی 
یا اینکه... در سن 70سالگی که از امروز 
طراحی کرده اید که چه کنید، به نقطه ای 
رســیدید که از نظر علم، معنویت، تقوا، 
ثروت، خــودرو، ویلا و خانه تان، بر تخت 
پادشــاهی نشســته اید؛ اینک، پادشاه 
یا ملکه ای هســتید در این کاخ زندگی 
به  و دامادهایتان  بچه ها و عروس هــا  و 
خانه تان آمده اند تا بخورند، بریزند، کیف 
با خودروهایی به خانه تان بیایند  کنند و 

که شما برایشان خریده اید.

امروز می خواهم برایتان از رمزورازها بگویم که به آمریکا رفتم و اتفاقی در زندگی ام افتاد که اصلا 
باورم نمی شد، پیشنهادهایی به من می شد که در آن شش سالِ صداوسیما، اصلا از این پیشنهادها 
نبود. وقتی همان شب نشستم و به عنوان شب  قدری نوشتم که من در دنیا چه می خواهم، رسالتم 
در این دنیا چیست، کجا می خواهم بروم، چه کارهایی باید انجام دهم و به چه دستاوردهایی باید 
برسم، نمی دانید چه اتفاقاتی در زندگی ام افتاد، چه پیشنهادهایی شد و ظرف دو سال، به ثروت 
حلالی رسیدم، علاوه بر اینکه ساختمانی در شهرک غرب ساختم، با همسر و فرزندم به آمریکا رفتیم و هر دو تا فوق 
دکترا درس خواندیم، استاد دانشگاه آمریکا شدیم و سال ها درس دادیم و بعد از 12 سال به ایران برگشتیم. کتابی که 
به زبان انگلیسی نوشتم، چنان مورداستقبال مردم دنیا قرار گرفت که به زبان عربی و چینی هم ترجمه شد و امروز 
یک میلیارد و پانصد میلیون نفر از مردمان چین، کتاب همان کارمند قراضه صداوسیما -خودم را می گویم قراضه، 
وگرنه کارمندها محترم و مقدس اند- را می خوانند. تمام پیام من این است که حتی اگر کارمند هستی، تفکر کارمندی 
نداشــته باش. تفکر کارمندی، زندگی کارمندی را مکروه می کند. تفکر الهی ثروت آفرین داشته باش تا در کنار کار 
اداره ات هم بتوانی پول دربیاوری. من تمام این پول ها را در کنار کار اداره درآوردم، فکر نکنید در آن دو سال که در 
ایران بودم، نه! کارمند صداوسیما بودم، ولی دیگر کارمندی فکر نکردم، به هفت هزار تومان فکر نکردم، به میلیون 

فکر کردم که همان را هم درآوردم؛ زیرا انسان ها به هر چه فکر کنند، می توانند همان را خلق کنند.

امروز ســوالم از شما این است: خواهر و برادر خوبم، همان طور که عرض کردم، جریان 
 network الهی امروز، جریان یک جلسه سخنرانی نیست -اولا آفرین بر شما که در این
موردقبول ایران و شرع و عرف دارید زندگی می کنید؛ من همیشه گفته ام باید کاری 
کنیم که حلال و موردقبول نظام جمهوری اســلامی ایران باشد-، دوست دارم عصاره 
تمام تجربیاتم را برای شما بگویم تا ببینید چگونه می توانید میلیاردر و ثروتمند شوید، 
کتاب بنویسید و روزی برای مردمان ایران، سخنرانی کنید؛ این باید vision شما باشد. 
نخســتین چیزی که می خواهم از شما بپرسم، این است که چرا این متن را می خوانید؟ دنبال چه چیزی 

هستید؟
می خواهم به شما بگویم که جریان این صحبت، طراحی یک زندگی بسیار شگفت انگیز پرحاصل است به 
اســم آینده شما، اما، یک روز شما به دنیا آمده اید، زندگی کرده اید... تا امروز که این متن را می خوانید، 
این می شــود گذشته شما که هزینه ای بود که از کفتان رفت، نباید هم به آن فکر کنید، هر جا شکستی 
داشته اید و پول کم درآورده اید، مهم نیست، اما مقطعی به نام آینده، منتظر شماست. پس جریان الهی 
امروز، راجع به آینده شماست؛ این آینده شما، از الان شروع می شود تا لحظه ای که به آغوش خدا بروید. 
تمام آینده را تصمیمات امروز شما می سازد، بنابراین مهم است که امروز چطور فکر کنید، چه بخواهید، 
چه visionای داشته باشید و چگونه خود را با قانونمندی های جهان هستی همراه کنید و به عنوان یک 
فروشنده در بازار زندگی، اول مقام وجودت را به عنوان یک لیدر و رهبر، عرضه کنید و بعد، قشنگ ترین 
آینده را بسازید؛ امروز خیلی مهم است؛ امروز همان روزی است که آن کتاب به دست من رسید و خدای 

رزاق و رحمان برای هدایت شما، امروز کتاب ناطقی را نزد شما فرستاده است. 

می خواهم این کتاب را برایتان باز کنم و بخوانم که چه می گوید و شــما چگونه باید به گونه دیگری 
بیندیشید تا قشــنگ ترین آینده را بسازید. تک تک این جملات، میلیون دلاری است، دنیای شما را 
قشــنگ می کند و شما از آمریکا و اروپا و ژاپن و همه جا سر در می آورید، مانند من که رفتم و با پول 
حلالم، همه دنیا را گشتم، برای اینکه دیگر به هفت هزار تومان فکر نمی کردم، به چیزهای دیگری فکر 
می کردم؛ انسانی فردا به دستاوردی می رسد که امروز، امروز و امروز، رویایی در سر داشته باشد. امروز، 
روز تکوین نطفه آینده شــما و روز طراحی آن است؛ امشب، یک شب قدر است؛ و تو چه می دانی که 
شب قدر چیست! و تو چه می دانی که آن شب بعد از خواندن آن کتاب، هر تصمیم من محقق شد! و هذا من فضل ربی، 
که اگر آن کتاب نبود، نمی دانم چه اتفاقی در زندگی من می افتاد. من امروز به عنوان یکی از افراد ثروتمند و دانشــمند 

ایران، آینده های شما را دارم می بینم.

۴

۷

۵

۶



اقتصادپرونده

 12

در مقالات گذشــته در باب اهمیت هوش هیجانــی و همچنین بحث بازخوردها و 
 )Self-reflection( بازتاب شخصی خود ،)Self-regulation( اهمیت خودتنظیمی
و همچنین خودپنداری )Self-Perception( مطالبی را خدمت عزیزان ارائه کرده ام 
اما با توجه به سوالاتی که از طرف بعضی از دوستان مطرح شده تصمیم گرفتم تا در 
این شماره نیز نســبت به روند تاثیر مغز به هوش هیجانی مطالبی را جهت تکمیل 

مطالب گذشته ارائه کنم.
همه متخصصان مغز و روانشناســی به یــک نکته اذعان دارند و آن اینکه مغــز برای زنده ماندن 
برنامه ریزی شده اســت از واکنش یک نوزاد در حین تولد گرفته که با گریه کردن )تنها روش ارائه 

بازخورد نوزاد( تا انسان بالغ در هنگام مواجهه با خطر.
واقعیت این است تلاش برای زنده ماندن؛ ما زنده نمی مانیم برای اینکه بتوانیم یاد بگیریم یاد می گیریم 

تا بتوانیم زنده بمانیم. این نیاز اساسی، خیلی از نیازهای دیگر را پیش بینی می کند.

بنابراین در اینجا اولین نکته برای محیط ســازمانی مناسب استخراج 
می شــود. اگر می خواهید پرسنل فهمیده و خلاقی داشته باشید باید 
محیط امنی را برای او بسازید. در دعاها نیز داریم که اللهمانی اسالک 
امن و الایمان یعنی ما از خدا اول امنیت بعد ایمان را مسئلت می کنیم. 
بدون امنیت همه چیز تحت الشعاع خواهد بود. در اینجا خالی از لطف 
نیســت به یک نکته روانشناسی دیگر نیز اشاره کنم و آن اصطلاحی 
است به نام »تمرکز سلاحی«، چیزی که موقع حمله اتفاق می افتد و آن اینکه قربانیان 
حمله اغلب از فراموشی یا گیجی رنج می برند، آنها معمولاً نمی توانند ویژگی های صورت 
مجرم را به خاطر بیاورند ولی می توانند جزئیات سلاحی را که به کار گرفته شده است 
به صورت کامل به یاد بیاورند. چرا چون مغز برای زنده ماندن برنامه ریزی شــده است و 

تمرکز اولش روی عامل کشنده است بعد روی مجری.
مثال معروف دیگری در بین محققان هســت، مربوط به خلبان جنگی ســابقی که در 
دانشگاه هوانوردی تدریس می کرد. او متوجه شد که چگونه این حقایق در کلاس درس 
خودش را نشــان می دهد. یکی از دانشجویانش در دوران مدرسه شاگرد ممتازی بود، 
ولی در زمینه آسمان نحوه ی استفاده از ابزار را اشتباه می خواند و این امر باعث می شد 
استاد پروازش فریاد بکشــد و مجبورش کند تمرکز کند. استاد پرواز هواپیما را فرود 

می آورد و آموزش تمام می شد. مشکل کار کجا بود؟

۱

۲

یادداشتی از دکتر محمدحسین اکبرزاده
کارآفرین و بنیانگذار برند آینده سازان زهره

یادگیرندگی و خلاقیت سازمانی
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 مغز دانشــجو هیچ مشکلی نداشت. فقط ذهنش روی منبع 
خطر تمرکز کرده بود، آنگونه که در طول میلیون ها ســال 
گذشته مغز انسان برای انجام این کار شکل گرفته بود. استاد 
پرواز نمی توانست دانشجویش را راهنمایی کند تا ابزار را به 
درستی یاد بگیرد به این دلیل که منبع ترس برای دختر جوان 
ابزار و وسایل پرواز نبود بلکه استادش بود. در این مثال تمرکز سلاح روی »خلبان 
جنگی سابق« بود. یا اگر به جای آموزش و تعلیم کودک را مورد عتاب و خطاب 
قرار دهید همین اتفاق می تواند برای دانش آموز بیفتد. مغز هرگز دغدغه های 
مربوط به بقا را فراموش نمی کند. پس اگر در محیط های ناامن برای مشاغل نیز از 
همین اصل پیروی می کنید نمی توان در محیطی مملو از استرس و تنش منتظر 
نیروهای خلاق و فعال بود. بعد از شناخت نسبی کارکرد مغز لازم است اندکی 
نیز در ارتباط با هیجان بدانیم هیجــان را به طور خیلی خلاصه می توان مدار 
فعالیت عصبی مغز دانست. به عبارت دیگر می توانید با این جمله تصویر بسازید 

»همانطور که حرف می زنی عمل کن نه آنطور که عمل می کنی.«
واقعیت این است که اطلاعات زیادی در دنیای تحقیقات درباره اینکه هیجانات 
چیست وجود دارد تا حدی به این خاطر است که هیجانات در مغز متمایز و واضح 
نیستند. ما اغلب بین تفکر بسیار سازمان یافته ای مثل انجام محاسبه هاي دشوار 
دیفرانسیل و هیجانات آشفته و سازمان نیافته ای مثل تجربه کردن سرخوردگی و 

شادی تمایز قائل می شویم. 

با وجود این وقتی به شــکل پیچیده ای ساختار مغز نگاه 
می کنید این تمایز محو می شــود. مناطقی در مغز وجود 
دارد که هیجانات را تولید و پردازش می کند و مناطقی هم 
وجود دارد که شناخت تحلیلی به وجود می آورند ولی این 
مناطق به طرز فوق العاده ای درهم آمیخته شــده اند. پس 
بهترین رویکرد این اســت که ماهیت هیجانات را نادیده 
بگیریم و فقط روی اینکه عمل و بازخورد هیجانات وارده تمرکز کنیم. همه 
ما می دانیم که در بســیاری از مواقع ما می توانیم خلاف هیجانات داخلی و 
احساسات درونمان، ظاهر و واکنش متفاوتي داشته باشیم. در نهایت خشم 
خود را آرام جلوه دهیم و در نهایت خوشحالی خود را آرام و بی تفاوت نسبت 
به مسئله نشان دهیم. این کنترل کردن نوعی تنظیم هیجان است. شادی یا 
گریه کردن یا هر نوع بروز احساسات هیچ مشکلی ندارد، ولی شما می توانید 
تشخیص دهید که زمینه های اجتماعی اي وجود دارد که در آن بعضی رفتارها 
مناسب هستند و زمینه های دیگری هم هستند که بعضی رفتارها مناسب آنجا 

نیستند.

خارج از حوصله این مقاله می دانم که در ارتباط با لیمبیک، 
آمیگدال، انیســولا و نرون های آیینه در مغز صحبت کنم، 
ولی عزیزان را دعوت می کنم برای شناخت بیشتر از نحوه 
عملکرد مغز و هیجانات روی عناوین ذکر شده نیز تحقیقی 
کنند. شــناخت هر چه بیشتر نسبت به مغز می تواند باعث 
هدایت و کنترل بهتر هیجانات می شود. افرادی که می توانند به صورت کلی این 
کار را به خوبی انجام می دهند و طبق تحقیقات علمی، دوستان بیشتری دارند. 
دوستان و همدلی بیشتر عامل روابط تاثیرگذار است. لذا اگر می خواهید به عنوان 
رهبر سازمان خود هم شاد باشید و هم محیط شاد برای پرسنل خودتان خلق 
کنید و بتوانید بر قلب نیروهای خود رهبری کنید، وقت زیادی را صرف آموزش 
این مسئله برای خود کنید که چگونه و چه زمانی این تمایزها را انجام دهید و 
چگونه با درک صحیح و ارزیابی دقیق از خود در ارتباط با خودتنظیمی، بازتاب 
شخصی خود و همچنین خودپنداری می توانید حرکت های بزرگی در سازمان 

تحت رهبری خویش انجام دهید.

و نکته آخر آنکه مغــز آنچه را که می بینید پیروی و 
قبول می  کند نه آن چیزی را که می شنوید. شما ممکن 
است در کلام ادعای شادی کنید ولی ظاهر شما آن را 
نشان ندهد، بنابراین نیروهای شما بر مبنای ظاهر شما 
تصمیم گیری می کنند. یا شما به عنوان رهبر مدعی 
تلاش بی وقفه برای سازمان خود باشید ولی پیروان شما در ظاهر چیز 
دیگری را نظاره گر باشــند پس مطمئن باشید آنها نیز دلسوزانه تلاش 
نخواهند کرد. در رهبریــت لزوم بازتاب واقعی از تفکرات و تلاش های 
شما بسیار پراهمیت اســت. کنترل هیجان را به عنوان فریب پیرو در 

نظر نگیرید.
شاید مشــکل جامعه امروز ما نیز همین باشــد که همگان سخنران 
و مدعی برخورد با فساد هســتند اما چون بدنه جامعه شاهد برخورد 
عملی نیســت نمی تواند قبول به برخورد با فساد کرده و خلاف آن را 

پیروی می کند.
کلام آخر و تاکیدی من آنکــه از هوش هیجانی به عنوان ابزاری برای 
ایجاد همدلی و برقراری روابطی دوســتانه با اطرافیان و نیروهای خود 

جهت نیل و حرکت در راستای اهداف سازمان خود استفاده کنید.

۳

۴

۵

۶
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بررسی کتاب »رازهای پولسازی از اینستاگرام
درباره انتشار یک کتاب مهم برای اشتغالزایی آنلاین

یادداشتی از محمدرضا عمرانی، کارآفرین

رازهــای  کتــاب 
پول سازی از اینستاگرام، 
همان طور کــه قبلا هم 
کتاب  ترجمه  گفتــه ام، 
 Instagram secrets
است که یکی از بهترین کتاب هایی هست 
که در حوزه رســانه های اجتماعی و بحث 
اســتراتژی های فضای مجازی نوشته شده 
است. واقعیت این است که من این کتاب را 
در ابتدا، برای کارهای داخل شرکت خودمان، 
الگو کرده و ســعی کردم اســتانداردهای 
خاصی را از آن دربیاورم. این کتاب، بی نظیر 
است. اتفاقی که شاید برای شما هم جالب 
تلفن های  انقلاب  این است که  باشد، بحث 
هوشــمند چقدر در دنیا وسیع شده است 
و الان می بینیــم که با آمــدن تلفن های 
هوشــمند، حس جدیدی به آدم ها اضافه 
شده است؛ اینکه صبح که چشمتان را باز 
می کنید، تلفن هوشمندتان را چک می کنید، 
تا شب با شماست و اگر چند ساعتی هم از 
شما دور باشد، احساس می کنید چیزی را 
گم کرده اید. اگــر معایب این قضیه را کنار 
بگذاریم، می توانیم از مزایایش استفاده کنیم 
و ببینیم حدود 35 میلیون تلفن هوشمندی 
که در ایران هست، یا حدود چهار میلیارد 
تلفن هوشــمندی که در دنیا هست، چقدر 

می تواند برای ما فایده داشته باشد.
نخستین چیزی که به ذهن می رسد این است 
که اینستاگرام، رسانه ای است که بیشترین 
اثرگذاری را روی تلفن های هوشمند داشته 
است و هر روز به دلیل اینکه کارکردن با آن، 

ساده است.

 و دقیقا این طور است که بتوانید از روی تلفن هوشمندتان، از آن استفاده 
کنید و با بقیه، ارتباط داشــته باشید، وســعتش بیشتر می شود و تعداد 
کاربرانش از 450 میلیون –در یکی دو سال اخیر- به یک میلیارد نفر افزایش 
پیدا کرده است. پس نخستین چیزی که خودِ نویسنده می گوید، این است 
که تلفن هوشمند به اضافه ي اینستاگرام، چیزی است که می تواند معدن طلا 
باشد.دلایل خیلی زیادی وجود دارد که اینستاگرام از پلت فورم های 
دیگری که رقیبش هستند، خیلی جلوتر است و مهم ترینش، همان طور که خدمتتان 
عرض کردم، این است که برای تلفن هوشمند، ساخته شده است، کارکردن با آن بسیار 
ساده است و خیلی راحت می تواند فراگیر شود، با توجه به اینکه امکانات خیلی زیادی 

هم دارد.

در ابتدای این کتاب، در مورد امکانات و محیط اینستاگرام صحبت هایی شده 
است که می تواند ریویو و صحبت کلی ای را در مورد امکانات، مطرح کند و بسیار 

قابل توجه باشد و کمک کند.
نکته بعدی که وجود دارد، این اســت که به نظرم اگر بخواهیم کتاب را به سه 
قسمت تقسیم کنیم، قسمت اولش این است که چطور می توانیم در اینستاگرام، 
یک صفحه بسیار خوب و شخصی درست کنیم و کتاب، در مورد اینکه چطور یک 
اسم بی نقص پیدا کنیم، لوگوی خوبی را درست کنیم، تصویرها برای لوگو باید چطور باشد، بیوگرافی 
به چه صورت باشد و در مورد هر چیز دیگری در ارتباط با بحث های شخصی، به شما کمک می کند. 
قسمت دوم کتاب، کاری می کند تا بتوانید فالوئرها یا حتی engagement trade )مشارکت درون( 
صفحه تان را بالا ببرید. قسمت سوم، کاملا به فروش مربوط است و می گوید حالا چطور ظرفیت هایی 
را که ایجاد شده، یعنی 1- صفحه شخصی ای که ایجاد شده و 2- این صفحه شخصی، چطور عمومی 

شده و توانسته است ارتقا پیدا کند، به پول و فروش در فضای مجازی تبدیل کنید.

۱2
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در قســمت دوم، صحبت های زیادی مطرح می شود؛ 
چطور می توانیم تبلیغات خوبــی را در صفحه هایی که 
باید قرار دهیم، درســت کنیم؛ shout outهایی که باید 
استفاده کنیم، به چه صورت است؛ حداکثر تعامل و کسب 
فالوئر و خریدار را چطور می توانیم به دست بیاوریم؛ چطور 
می توانیم پست هایمان را schedule کنیم و نظم و برنامه ریزی درستی داشته 
باشیم تا بتوانیم حداکثر استفاده را ببریم؛ اصولا الگوریتم های اینستاگرام، به 
چه صورت است، چطور ما را می شناسد و اجازه می دهد بیشتر دیده شویم؛ 
چطور می توانیم از گروه تعامل و فالوئرهایمان، اهرم ســازی کنیم تا بتوانیم 
فالوئرهای بیشتری داشته باشیم؛ چه کار کنیم تا کسی که دارد با انگشتش، 
عکس ها را رد می کند، روی عکس ما توقف کند، پست ما را ببیند و بتوانیم 
با او تعامل داشته باشــیم؛ چطور از ویدئوهای اینستاگرامی استفاده کنیم، 
زیرا دنیای آینده، دنیای ویدئو است، همه می گویند 90 درصد contentهای 
آینده، contentهای ویدئویی خواهد بود و اینستاگرام با توجه به امکاناتی 
که دارد –اینستاگرام  تی وی، لایو، استوری یا حتی ویدئوهای عادی-، خیلی 
می تواند کمک کننده باشد؛ چطور کپشــن هایی را درست کنیم که جذاب 
باشــند و بتوانند مخاطب را گیر بیندازند و کاری کنیم که مخاطب هم با ما 
تعامل کند و کپشن بنویســد، بنابراین engagement trade بالاتر رود و 

بیشتر دیده شویم.

هشــتگ خوب، چطور استفاده می شــود، اصولا 
الگوریتم هشتگ ها در اینستاگرام به چه صورت است؛ 
آیا چیزی که در ذهن ما هســت، درست است یا باید 
کنیم؛ چطور هشتگ های  تجدیدنظر  اینستاگرام،  در 
درســت را پیدا کنیم، چطور آنها را بررسی کنیم، با 
چه نرم افزارها و اپلیکیشن هایی می توانیم آنها را بشناسیم و ببینیم کدام 
هشتگ ها کاربردی تر هستند و از آنها استفاده کنیم؛ از چند هشتگ، بر 
چه اساسی و به چه صورتی باید استفاده کنیم تا بتوانیم حداکثر بهره را 

ببریم.
این کتاب، خیلی از اپلیکیشن های کاربردی را به ما معرفی می کند، برای 
درست کردن عکس ها، موزیک، ویدئو، ساخت کپشن ها و خیلی کارهای 
دیگر، همین طور مانیتورکردن اینکه چطور داریم کارمان را درست انجام 
می دهیم؛ نرم افزارهای فوق العاده خوبی را به ما معرفی می کند تا بتوانیم 
خودمان را مانیتور کنیم و ببینیم در مسیر استراتژی و هدفمان هستیم 

یا خیر.
در نهایت، چطور می توانیم فالوئرهایمان را به خریدار تبدیل کنیم؟ راهش، 
لینک های خاصی است که در جاهای مختلف باید استفاده کنیم و وقتی 
آن لینک ها کلیک شد، ما را به landing pageهای خاص ببرد و فروشمان 
اتفاق بیفتد. چطور می توانیم اینستاگراممان را خودکار کنیم تا زمان هایی 
هم که مشغول کار دیگری هستیم، اینستاگرام بتواند به صورت خودکار، 
کارهایی را که برایش برنامه ریزی کرده ایم، انجام دهد، بدون اینکه خطرش 
وجود داشــته باشد که حسابمان بسته شود؟ پتانسیل تبدیل به فالوئر و 
پــول را چطور به جنبش دربیاوریم؟ چطور می توانیم کالاهای دیجیتال و 

غیردیجیتال را در صفحاتمان به فروش تبدیل کنیم؟

۴

۵
 این کتاب، نکات فروش هر دو قسمتِ کالاهای 

دیجیتال و کالاهای فیزیکــی را به ما آموزش 
می دهد و خیلی زیبا می توانیم بررسی کنیم که 
چطور ازاین فالوئرها و ترافیکی که در اینستاگرام 

ایجاد شده است، به پول برسیم.
بحث بازاریابی با اینستاگرام و اینکه چطور می توانیم کارهایی را که 
در بازاریابی عمومی انجام می دهیم، در اینستاگرام هم دنبال کنیم، 

در فصل های زیادی مطرح شده است.
یکی از نکاتی که وجود دارد، این است که چه کار باید انجام دهیم 
تا وقتی خواب هم هستیم، فروش برای ما اتفاق بیفتد و اینستاگرام 
برایمان، یک ماشین پول ساز درست کند؟ کتاب در فصل های خیلی 
زیادی، در مورد این موضوع هم صحبت می کند. ما باید این نکات را 
بدانیم تا بتوانیم از صفحات اینستاگراممان به فروش موفق برسیم.

این کتاب، خودش قول داده است که اگر افراد این استراتژی ها را 
یکی یکی دنبال کنند، حتما به موفقیت بالایی خواهند رسید. من 
هم به نوبه خودم این موضوع را تضمین می کنم، از وقتي این کتاب 
را سرلوحه کارمان قرار داده ایم، اتفاقات بي نظیري رقم خورده است  
و نتایج فوق العاده ای را کســب کرده ایم. امیدوارم این کتاب، برای 
همه دوستان، مفید واقع شود و از گروه خلاقیت و انتشارات نگاه 
نوین، آقای یاغچی  و آقای دکتر ربانی عزیز هم کمال تشکر را دارم.

۶
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ایــن 5  تصور  با  کارآفرینان 
غلط به خود آسیب می زنند 

یادداشتی از راحول وارشنیا

۱۲3

مترجم: مریم ولی پور نورعلی
در  که  کارآفرینانی  بین  عمده  تفاوت 
می شوند  موفق  راه اندازی  سال  اولین 
و کارآفرینانــی که بــرای انتظاراتی 
جالب  چیست؟  می کنند  تلاش  بالاتر 
این سوال ذهنیت  پاسخ  بدانید  است 
آنهاســت. مطمئنا 12 مــاه اول یک 
استارت آپ با چالش هایی همراه است 
و هر موســس می داند که این فرآیند 
باورهای  آنها قدرت  را خواهد داشت. 
می کنند.  فراموش  را  شخصی شــان 
اگر می خواهید دنیا را با کســب وکار 
تغییر دهید، خودتان و موفقیت  خود 
کســب وکارتان را با اعتقــاد به این 

تصورات غلط رایج محدود نکنید. 

2-دنیا علیه شما توطئه می کند.
آیا تا به حال این احساس را داشته اید 
که دنیا علیه شماست؟ به نظر می رسد 
موانــع یکی پس از دیگــری به طور 
ناگهانی ظاهر می شــوند تا شــما را 
نهایی تان  به ســوی هدف  از حرکت 
در  شــما  رقیبان  ضمن  در  بازدارند. 
ظاهر بدون مشکل در حرکت هستند. 
روانشناســان تام گیلوویچ و شــای 
داویــدای این طرز تفکــر را اثر باد 
مخالف می نامنــد و این ما را متقاعد 
می کند که برای ما سخت تر از دیگران 
می گــذرد، زمانی که مــا در واقعیت 
موانع را حتی بی آنکه متوجه باشیم بر 

سر راه خود قرار می دهیم.
رمز آن آگاهی است، بنابراین به جای 
بهانه گیــری، اهداف جدیــد را برای 
حفظ انگیزه خود بنویسید. مسئولیت 
شکست هایتان را بپذیرید و تشخیص 
دهید که کدام موانع در کنترل شــما 
هستند. این به شما کمک می کند تا با 
تصمیمات خود مخرب بدترین دشمن 

خودتان نشوید. 

پول  کنید  برای کسب وکار سفر  1-اگر 
خود را هدر داده اید.

آیا فکر می کنید مســافرت کاری یک کار 
ندارید،  سفر  قصد  اگر  اســت؟  تجملاتی 
چگونــه می خواهید کســب وکار خود را 
بسازید و استارت آپ خود را ترویج دهید، 

خصوصا وقتی شما هویتی جدید دارید؟
مسافرت برای کســب وکار به شما کمک 
بالقوه،  تا شبکه ســرمایه گذاران  می کند 
ارباب رجــوع، کارمندان و تامین کنندگان 
خود را گسترش دهید. مطمئنا بودجه شما 
محدود است، اما این بهانه ای برای افسرده 
نشستن در پشت میز دفترتان نیست. یک 
گزارش انجمن ملی کسب وکارهای کوچک 
نشان می دهد که 31 درصد کسب وکارهای 
بررسی شــده برای تامین مالی کسب وکار 
اعتباری  از کارت  خود در سال گذشــته 
را  کارتی  باید  بنابراین  کردند،  اســتفاده 
انتخاب کنید که کســب وکار شــما را با 

امتیازات جبران کند. 
ارزان ترین بلیت های هواپیما را با استفاده 
نفوذ  سیاست های  و   Google Flights از 
اعتبار  بالابردن  برای  ارتقا  امتیازات  مانند 

و جایزه مد نظر بگیرید. 
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۴۶ ۵

تنهایید  هستید،  رئیس  3-اگر 
و به خود متکی باشید.

اما  باشید  رئیس  است  ممکن  شما 
اگر رویاهایتان را برای خودتان نگه 
دارید به هدف نخواهید رسید. در 
عوض، آنها را با دیگران به اشتراک 
بگذارید تا احساس تنهایی نکنید. 
حتی اگر هنوز شــریک یا کارمند 

ندارید، قبیله خود را بسازید. 
خود  نفع  بــه  موجود  منابــع  از 
اســتفاده کنید. اجاره یک فضای 
کاری خــوب یا ملحق شــدن به 
بگیرید.  نظر  در  را  نوآوری  انجمن 
اگر نه به صورت آنلاین و شبکه ای 
کار کنیــد.  Slack بیــش از صد 
انجمن فقط بــرای مدیران عامل 

5-شما باید چرخ را دوباره اختراع کنید.
برجسته بودن به عنوان یک برند به معنای غلبه بر رقیبان در بازار 
شماست. شــاید این به معنای شناسایی یک ضعف در جایی است 
که مشتریان با پیشنهادهای موجود راضی نمی شوند. برجسته شدن 
در میان جمعیت شاید به معنای انجام یک فناوری جدید باشد که 
شرکت شما را از سایر شــرکت ها متمایز می کند. اما شما مجبور 
نیستید چرخ را دوباره اختراع کنید یا یک محصول یا خدمت کاملا 

جدید را بسازید. 
به گوگل و فیس بوک توجه کنید. گوگل جای موتورهای جست وجوگر 
دیگری را که از قبل وجود داشــتند با بهبود عیوب آنها گرفت. به 
همین ترتیب، فیس بوک فضای شــبکه های اجتماعی را در جهتی 
هیجان انگیز کشــاند. حالا هر دو آنها میلیاردها دلار ارزش دارند. 
اگر شــما ایده خوبی دارید اما دیگران برای انجام آن به شما ضربه 
زده اند دست نکشید. در عوض، تکالیف خود را برای کشف آنچه در 
آینده در آن فضا مورد نیاز اســت انجام دهید و ایده خود را برای 
بهبود آنچه از قبل وجود داشته است تطبیق دهید. د نشان دهید 
که در حال حاضر مشتریان بالقوه واجد شرایطی دارید که مشتاق به 
خرید هستند، این می تواند »پاسخ منفی« آنها به شما را به حداقل 
برساند. شما باید اطمینان ایجاد کنید که آنچه پیشنهاد می دهید 
موثر خواهد بود. هیچ روشی برای ایجاد اطمینان، بهتر از این نیست 
که یک نمایش مستند در جلوی آنها ارائه دهید. با این روش افرادی 

را که برای ساخت کسب وکار خود نیاز دارید جذب خواهید کرد.
در گذشته چندین معرفی ایده کسب وکار به من ارائه شده بود که 
تقریبا به همه آنها پاسخ منفی داده بودم، اما چند مورد از آنها را که 
پذیرفته بودم به فرصت های بزرگی تبدیل شدند که هم برای من و 
هم برای کسب وکارهایی که در آنها سرمایه گذاری کرده بودم بسیار 
سودمند بودند. علاوه بر این چند کسب وکار اولم را با کمک مربی ام 

شروع کردم کسی که پس از آن به سرمایه گذار من تبدیل شد

ســطح  ســرمایه گذار  یک  4-بدون 
غرق  شما  اســتارت آپ  تانک«،  »شارک 

خواهد شد.
تانک، شما  مانند شــارک  نمایش هایی  با 
ممکن است به این باور برسید که تنها راه 
برای رسیدن به کشــتی شناورتان کمک 
چند فرشته نجات ســرمایه گذار است. با 
این حال 76 درصد کارآفرینان برای تامین 
مالی به خزانه های خود وابســته هستند. 
به عــلاوه، 83 درصد آنهــا به کمک های 
کوچک عاطفی یا مالی از ســوی دوستان 
پیدا کردن  وابســته اند.  خانواده شــان  و 
سرمایه گذاران می تواند کاری سخت باشد، 
خصوصا اگر شــما بخواهید چیزی جدید 
یا امتحان نشــده را بفروشــید. دلارهای 
نزدیک تر بــه محلتان را قبــل از جذب 

سرمایه گذاران برتر جست وجو کنید. 
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سوجان پاتل/ مترجم: مریم ولی  پور نورعلی
پدران و مادرانمان از کودکی به ما یاد دادند شغلی 
را انتخاب کنیم که از وارد شــدن و قرار گرفتن در 
مسیر آن لذت ببریم و به آن عشق بورزیم.  طبق 
از  آمریکایی ها  انجام شــده 49 درصد  تحقیقات 
شغل هایشان راضی نیستند و مرتبا شغلشان را عوض می کنند. به 
کســب وکار خود فکر کنید. آیا شما به کسب وکارتان به عنوان یک 
ســرگرمی نگاه می کنید یا به عنوان یک شغل؟ در اینجا پنج روش 
برای تغییر ذهنیت شما و پایدار کردن کسب وکار خود در بلند مدت 

وجود دارد. 

1-تعهد
راه اندازی یک کسب وکار چیزی نیست که شما یک نگرش گاه به 
گاه و ضعیفی به آن داشته باشید. چیزی نیست که شما در اوقات 
فراغتتان یا زمانی که حوصله دارید به آن بپردازید. شما باید کاملا 
به آن متعهد باشــید و تمرکزتان را برای رسیدن به موفقیت روی 

آن بگذارید. 
می دانم به چه چیزی فکر می کنید: »با خود می گویید اما اگر من کسب وکارم را شروع 
کردم و نیاز به جداکردن زمان بین کسب وکارم و شغل اصلی ام داشتم چه کار کنم؟« 
من کاملا درک می کنم. اما تا زمانی که شما فقط عصرها و آخر هفته ها به کسب وکار 
خود می پردازید، نیاز دارید تا بیشتر کار کنید. شاید این فشار جانبی شما باشد اما 

باید فراتر از یک پروژه جانبی باشد. 

۱

۲

کسب وکار خود را یک سرگرمی ندانید
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2-اهدافتان را تعیین کنید.
بســیار  کســب وکار  یک  پشــت  هدف 
متفاوت تر از هدف پشــت یک ســرگرمی 
شما  برای  تنها  شــما  سرگرمی های  است. 
یک سرگرمی هســتند. اما کسب وکار شما 
در مدتی که از آن لذت می برید، یک هدف دارد. شــما یک 
چشم انداز و خواســته ای دارید و می خواهید رشد کنید. اگر 
می خواهید کسب وکارتان دوامی داشته باشد، نمی توانید آرام 
بنشینید و فقط موقعیت را بپذیرید. شما باید برای جایی که 
کســب وکارتان می خواهد به آن برسد یک استراتژی داشته 
باشــید تا بدانید چگونه باید به آنجا برسید. چه تلاشی برای 
انجام آن می کنیــد؟ اگر این کار را بــرای زندگی تان انجام 
می دهید چه کارهایی برای کسب درآمد انجام خواهید داد؟ 

فرآیند شما چگونه و چقدر کارآمد خواهد بود؟

3-سخت کار کنید.
اســتیو جابز موسس شرکت اپل در سال 2005 در گفت وگو با 
اســتانفورد گفت: »کار شما بخش بزرگی از زندگی شما را پر 
می کند و تنها راه برای داشتن رضایت خاطر این است که هر 

کاری را که باور دارید کار فوق العاده اي است انجام دهید.«
در یک دنیای کامل، همه ما هر روز به شــغل هایمان عشــق 
می ورزیم. اما واقعیت این اســت که ما کارهایی را که دوست 
داریم در روز انجام نمی دهیم. حتی اگر این کار کاملا حرفه ما 
باشد. راه اندازی یک کسب وکار فراتر از کارهای سرگرم کننده 
است. شما باید برای انجام کارهایی که دوست ندارید آمادگی 
تماس های  پرداخت صورت حساب ها،  مانند  باشــید،  داشته 

تلفنی و شاید مدیریت یک تیم.

4-روی سود تمرکز کنید.
اختلاف عمده بین یک کســب وکار و یک 
سرگرمی چیســت؟ پول. دان پاپرز و مارتا 
روجــرز در کتابشــان »مدیریت تجربه و 
روابط مشتری: یک چارچوب استراتژیک« 
نوشتند: »اگر مشــتری ندارید، کسب وکار ندارید، بلکه یک 

سرگرمی دارید.«
اگر شما تازه شروع کرده اید، شاید هنوز درآمدی ندارید، اما 
این باید هدف شما باشد. کســب وکار شما در واقع تا وقتی 
سودآوری نداشته باشد یک کسب وکار نیست. برای اطمینان 
از طول عمر، کسب وکارتان باید چیزی باشد که شما بتوانید 

از آن پول به دست آورید. 

5- ارزش خود را بدانید.
کارآفرینان موفق می دانند در چه کارهایی 
خوب هســتند و در چــه کارهایی خوب 
نیســتند. گاهی اوقات کارهایی که دوست 
دارید انجام دهید و کارهایی که می توانید 
به خوبی انجام دهید بســیار متفاوت هســتند. اگر شما در 
کاری خوب نیستید هیچ راهی برای تبدیل آن به کسب وکار 
وجود ندارد. من از آواز خواندن لذت می برم اما هیچ کس برای 

آواز خواندن به من پولی نمی دهد. 
به طور مشــابه، برای هر کاری که انجام می دهید باید یک 
نیاز پشت آن باشد. من بازی های ویدئویی را دوست دارم اما 
این یک گزینه کســب وکار قابل اعتماد نیست. ست گودین 
وبلاگ نویس می نویسد: »شما برای محصولاتتان مشتری پیدا 
نمی کنید. شما محصولات را برای مشتریانتان پیدا می کنید.« 
برای موفقیت، شــما باید تقاطع کارهایــی که خوب بلدید، 
کارهایی که دوســت دارید و آنچه مــردم نیاز دارند را پیدا 
کنید. وقتی شما بتوانید این سه جعبه را بررسی کنید، وقت 

آن است که بدانید به طلا رسیده اید. 

۳۴

۵
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 چگونه با 7 مرحله قابل
سرمایه گذاری شویم؟

جف شوماخر/ مترجم: مریم ولی پور نورعلی
زمان تمام معاملات را می کشد. ســرعت عرضه به بازار برای استارت آپ ها 
هرگز مهم تر نبوده اســت. وقتی ما در یک شرکت سرمایه گذاری می کنیم، 
مقدار بزرگی آن شرکت را در نظر می گیریم. ما تمرکزمان را بر روی ایده های 
بزرگ می گذاریم و باید استارت آپ هایمان را در طول یک سال عملی کنیم. 
در اینجا هفت ســوال را برای تسریع عرضه به بازار و رســیدن به مقیاس مورد نیاز شرکت 

مطرح می کنیم.

1-هدف
هدف شرکت شما چیســت؟ آیا تقاضای یک 
می کند؟ شرکت های  برآورده  را  قدرتمند  بازار 
کرده،  را جذب  مناسب  استعدادهای  هدفمند، 
مشــتری را وفادار نگه داشــته و سودآوری 

می کنند و بخشی از سهام بازار را به دست می آورند.  
در TOMS هدف، هدف اســت. این فروشگاه در ازای هر خرید 
شــما یک جفت کفش برای یک کودک نیازمند فراهم می کند، 
TOMS  توانســته اســت تا انگیزه ای بــرای تغییر اجتماعی 

مشتریانش باشد. 

2- چه اصطکاکی را در بازار حل می کنید؟ ســه نوع اصطکاک 
وجود دارد که می تواند به یک فرصت ســرمایه گذاری برای ما 

تبدیل شود: 
اصطکاک بازار: ما به دنبال کشف بازارمان به واسطه یک تغییر 

اجتماعی، اقتصادی، فنی یا تنظیمی هستیم. 
اصطکاک مورد انتظار: زمانی که ما یک بازار را کشــف می کنیم 
سپس باید با جســت وجوی ناکارآمدی ها و نقاط رنج از طریق 

تحقیقات قوم شناسی به آن دسترسی پیدا کنیم.
اصطکاک پنهان: زمانی که ما یــک نقطه رنج را پیدا می کنیم، 

باید به پول برسیم. ما این 
کار را با طراحی محصولاتی 

انجام دادیم که مردم تا قبل 
که  نمی دانستند  آنها  دیدن  از 

به آنها نیاز دارند. 

3- راه حل چیست؟
واقعیت ارجح چیســت؟ ابتدا آن 

تاســیس کنید و سپس حداقل  را 
نیاز  مورد  ارائــه  قابل  یک محصول 

بــرای راه اندازی تعیین کنیــد. به یاد 
قابل  محصول  حداقل  یک  باشــید  داشته 

ارائه، یک نمونه اولیه نیســت، محصولی است 
از آن استفاده کنند.  که مشتریان می توانند واقعا 

بدون یک حداقل محصول قابل ارائه، شما نمی توانید 
تست کنید. بدون تست شما نمی توانید بازار یا محصول 

مناسب را پیدا کنید. اخیرا Dropbox برآورد کرده که بیش 
از 316میلیون دلار درآمد در سه ماهه اول کسب کرده است. اما 
حداقل محصول قابل ارائه ای که با آن شــروع کرد یک ویدئوی 

سه دقیقه ای بود که نحوه استفاده از آن را نشان می داد. 

۱

۲
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4-رقابت
آیا شــما چند برابر بهتر از رقیب خود هســتید؟ اگر پاسخ منفی است، آن را انجام 
ندهید. یک نفر قبلا تلاش کرده اســت تا محصول شما را بسازد. اگر شما می توانید 
آن را بهتر، سریع تر یا به روشــی انجام دهید که مصرف کننده ها بیشتر از رقیبتان 

خوشحال شوند، ممکن است شما به چیز جدیدی رسیده باشید. 

5- قابل دفاع بودن
آیا مورد خاصی وجود دارد که شما را در برابر رقیبانتان قابل دفاع بسازد؟ این مورد 
خاص می تواند تکنولوژی، روش شناســی، داده ها، آی پی، روابط و... باشد. اگر هیچ 
چیز قابل دفاعی درباره استارت آپ شما وجود نداشته باشد، آن وقت این یک مسابقه 
رو به پایین خواهد بود. مایکروسافت با 26 میلیون دلار لینکدین را تصاحب کرد زیرا 
چیزهایی داشت که هیچ کس دیگری نداشت: یک پلت فورم انتشار محتوا، یک ابزار 
مدیریت روابط، تکنولوژی و مقدار بســیار زیادی داده های استخدام با دسترسی به 

500 میلیون کاربر.

6-بازار قابل دسترس
بازار قابل دسترس چیســت؟ آیا این برای سرمایه گذاران به اندازه 
کافی بزرگ اســت؟ جست وجو کنید و درباره اندازه واقعی بازارتان 
واقع بین باشید. چه کسی به محصول شما نیاز دارد و آن را خریداری 
می کند؟ در حال حاضر چند مشــتری وجود دارد؟ و در نهایت بازار 
خود را با چه کسی به اشتراک می گذارید، و چه سهمی از بازار را می توانید به دست 
آورید؟ حتی اگر شــما محصول یا بازار را مناســب یافتید، این بازار ممکن است به 

اندازه کافی بزرگ و مهم نباشد. 
برند کداک پس از ظهور دیجیتال شکست خورد، زیرا تاثیر آن در بازار نادیده گرفته 
شد. زمانی که شما بازارتان را یافتید، تصور نکنید که همیشه وجود خواهد داشت. 

۴

7- مدل کسب وکار
شما چگونه پول به دســت می آورید؟ آیا کافی است که استارت آپ 
خود را از آب بیرون بکشید و آن را رشد دهید؟ به عقب گام بردارید، 
محاسبات انجام دهید و از خودتان بپرسید آیا کسب وکار شما پایدار 
است. سرمایه گذاری در این روزها کار سختی نیست، اما برای رسیدن 
به سود به طور فزاینده سخت می شود. رشد، بسیار خوب است اما شما باید ثابت کنید 

که در نهایت می توانید سود به دست آورید. 
فیس بوک در اواخر سال 2013 تلاش فراوانی کرد تا شرکت طراح برنامه اسنپ چت را 
با پرداخت سه میلیارد دلار خریداری کند. اما مدیران این شرکت پیشنهاد مذکور را 
رد کرده و در عوض قابلیت های تازه ای به اسنپ چت افزودند تا بر تعداد کاربران خود 
بیفزایند. این تیم در نهایت اولین مدل واقعی کســب وکارش را در سال 2015 کشف 

کرد. 

۵
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یکی از مهم ترین عوامل تحقق و دستیابی به اهداف، مدیریت زمان است. این را بدانی 
که مردم همواره به دنبال پول و وقت شما هستند. در هر پست و مقامی که هستید یا به 
هر کاری که مشغول باشید، همیشه اطرافیان از شما می خواهند کاری را برای آنها انجام 

دهید. به خصوص اگر مهارت ها و قابلیت های به خصوصی نیز داشته باشید.
مطمئنم که همه شما در حالت ها و به گونه های مختلفی این مسئله را تجربه کرده اید. 
گاهی اوقات شما چند کار مهم دارید که برای آنها برنامه ریزی کرده اید ولی در پایان روز 
می بینید که هیچ کدام تمام نشده اند. دلیل اصلی این مشکل، عدم قدرت و توانایی به )نه( گفتن به برخی 

از کارهاست که در حقیقت در راستای اهداف شما نیز نیستند.
وقتی شــما به همه چیز، بله بگویید، تعهدات زیادی را برای خود ایجاد کرده که همین کار نیز باعث از 
دســت رفتن پول و وقت زیادی می شوند. زمانی که تعهدات زیاد می شوند، شما همواره در حال عجله و 

شتاب هستید و اینگونه است که کارها به خوبی انجام نمی شوند.

۱

نه گفتن، کلید حل مشکلات است
PhD. Business Administration /یادداشتی از لیث کریمی پور
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عنوان صاحب  به  حتما شما 
یــک کســب وکار، همواره 
به ایده هــا و فرصت ها، بله 
می گویید و همین کار احتمالا 
راه هاي  از  یکی  نظر شما  در 
اهداف  تحقــق  و  موفقیت 
اســت. ولی بدانید به همان اندازه، نه گفتن به 
برخی از کارها نیز موفقیت شما را چندین برابر 
می کند. در حقیقت چگونگی استفاده شما از 
زمان، راز اصلی موفقیت شماست. پس بدانید به 

چه چیزی )بله( می گویید و به چه چیزی )نه(.
اهمیت )نه( گفتن

مطمئنا مسائل زیادی در زندگی شما هستند که 
واقعا نیازی به وجود آنها نیست. اشیایی مانند 
جلسات اضافه، اشتراک ها، ای میل های بیهوده 
و غیره که در گذشــته به آنها پاســخ مثبت 
داده اید و بلــه گفته اید، ولی حالا فقط مایه ی 
دردسر و اتلاف وقت شما می شوند. حال وقت 
آن رسیده که ابتدا آنها را حذف کنید و از این 
به بعد بدانید که چه مواردی در راستای اهداف 
شما هستند و چه مواردی نیستند. به آنهایی که 

مفید نیستند، نه بگویید.
پس همانطور که می بینیــد در اینجا اهمیت 
اولویت بندی و زمان بندی بیشتر نمایان می شود 

که در مقاله های قبل دراین باره نوشته بودم.

اولویت بندی می تواند به عنوان راهنمای خوبی در تمام مراحل مدیریت 
زمان شما باشد. به اطراف خود نگاهی کنید و اولویت ها را شناسایی کنید.

راه حل
1- اولویت ها را شناسایی کنید و بدانید که چه زمانی و به چه کارهایی باید، 

نه بگویید. حالتی مانند پیش فرض برای خود قرار دهید.
2- قدردان مردم باشید: اطرافیان، شما را به دلیل قابلیت ها و مهارت هایی که دارید، انتخاب 
می کنند و از شما درخواست می کنند. پس قدردان آنها باشید و از آنها تشکر کنید ولی این 

به معنای بله گفتن نیست. پس حواستان را جمع کنید.
3- به مسائل و به اشخاص نه بگویید: زمانی که شما نه می گویید، این، نه گفتن به مسائل و 
کارهاست و نه به اشخاص. پس طوری نه بگویید که شخص بداند، شما برای او احترام قائلید 
ولی این کار را انجام نمی دهید. برای آن شخص نیز این مسئله را روشن کنید که این کار در 

راستای اهدافتان نیست.

4- قاطع باشــید و خجالت را کنار بگذارید: 
برخی افراد بسیار لجوج هستند و حتما اصرار 
زیادی برای انجام کار توسط شما را دارند. در 
این حالت شما با آرامش و قاطعیت کامل، نه 
بگویید و قاطع باشید. البته با رعایت ادب و 

احترام و احساسات طرف مقابل.
5- تمرین کنید: مطمئنا شما یک شبه نمی توانید این عادت را در 
خود ایجاد کنید که، نه بگویید. ولی از مسائل ساده شروع کنید 
و همواره برای ایجاد این عادت مفید و مهم تمرین کنید. مثلا 
از رستوران شروع کنید و زمانی که به شما غذا، دسر یا سالاد 
اضافه پیشنهاد می شود، نه بگویید و این می تواند تمرین خوبی 

برای شما باشد. پس از همین جا شروع کنید و ادامه دهید.
6- شجاع باشید: اگر شما شخصی هستید که همیشه به همه 
بله می گفتید و از نه گفتن می ترســیدید یا خجالت می کشید، 
زمان آن فرارسیده که قوی تر باشید و برای این کار باید شجاع 

و نترس باشید.

این راه حل ها را انجام دهید و آنگاه زمان های زیادی که برای شما 
آزاد خواهند شد را ببینید. زمان های آزاد را به کارهای مهم تر، 
تفریح، خانواده و سلامتی اختصاص دهید و کارایی و بهره وری 

خود را افزایش دهید.
موفق باشید

۲

۳

۴
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بررسی یک مفهوم کهن آموزشی
یادداشتی از رضا رستم وندی

با رسیدن فصل پاییز و بازگشایی مدارس در اول مهر بی مناسبت 
ندیدم تا به موضوع و ســوال کهنه و قدیمی انشاي دوران قدیم 
خودمان که علم بهتر اســت یا ثروت؟ و جواب آن رجوع کنم به 
کلام امیر المومنین )ع( و سلسله مباحث گذشته و بهره ببریم از 

این دریای علم و معرفت.
نقل است روزی امیرالمومنین در مسجد بود ند و اشخاصی وارد مسجد می شدند و 
همه یک سوال را از ایشان می پرسیدند )علم بهتر است یا ثروت؟ ( اما وی جواب های 

متعدد به آن مي دهد که باعث حیرت همگان شده بود و آنها به شرح زیر بود ند:
علم بهتر اســت؛ زیرا علم میراث انبیاست و مال و ثروت میراث قارون و فرعون و 

هامان و شداد.
علم بهتر است؛ زیرا علم تو را حفظ می کند، ولی مال و ثروت را تو مجبوری حفظ 

کنی.

علم بهتر است؛ زیرا برای شخص عالم دوستان بسیاری است، 
ولی برای ثروتمند دشمنان بسیار.

علم بهتر است؛ زیرا اگر از مال انفاق کنی کم می شود؛ ولی اگر از 
علم انفاق کنی و آن را به دیگران بیاموزی بر آن افزوده می شود.
علم بهتر است؛ زیرا مردم شــخص پولدار و ثروتمند را بخیل 

می دانند، ولی از عالم و دانشمند به بزرگی و عظمت یاد می کنند.
علم بهتر است؛ زیرا ممکن است مال را دزد ببرد، اما ترس و وحشتی از دستبرد 

به علم وجود ندارد.
علم بهتر اســت؛ زیرا مال به  مرور زمان کهنه می شود، اما علم هرچه زمان بر آن 

بگذرد، پوسیده نخواهد شد.

علم بهتر است؛ برای اینکه مال 
و ثروت فقط هنــگام مرگ با 
صاحبش می ماند، ولی علم، هم 
در این دنیا و هم پس از مرگ 

همراه انسان است.
زیرا مال و  بهتر اســت؛  علم 
ثروت انسان را سنگدل می کند، اما علم موجب 

نورانی شدن قلب انسان می شود.
10- علم بهتر است؛ زیرا ثروتمندان تکبر دارند، 
تا آنجا که گاه ادعای خدایی می کنند، اما صاحبان 

علم همواره فروتن و متواضع اند.
ســوال کنندگان، آرام و بی صدا از میان جمعیت 
برخاســتند. هنگامی که آنان مســجد را ترک 
می کردند صدای امام را شــنیدند که می گفت: 
اگــر تمام مردم دنیا همین یک ســوال را از من 

می پرسیدند، به هرکدام پاسخ متفاوتی می دادم.

1

2

3
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به  جرات می توان گفت کــه در هیچ  یک از ادیان الهي و مکاتب 
آســماني به  اندازه ای که در دین مبین اســلام بر اهمیت علم و 
علم اندوزی و همچنین احترام و تکریم دانشجویان و دانشمندان 
تاکید شده، سفارش نشده اســت. در آیات الهي، کلام حضرت 
ختمی  مرتبت )ص(، ســخنان ائمه اطهار و پیشوایان مسلمین 
مکررا در باب علم و دانش و دانشــمندان و دانش پژوه سخن رفته است. اما کلام 
و فرمایشــات حضرت امیرالمومنین علي بن ابیطالــب در این خصوص اهمیت و 

برجستگي خاصي دارد.

را  مــردم  صریحا  قرآن 
امور  این  در  مطالعــه  به 
توصیه کرده. قرآن کتابی 
که  مرتبه  اولین  که  است 
با  را  نازل شد سخن خود 
»خواندن«، »علم«، »کتابت« آغاز کرد. وحی 
قرآن با تذکر اینها آغاز شــد: )سوره علق 
آیه 1-4( بخــوان به نام پروردگارت، آن که 
آفریده، انسان را از خون بسته آفرید، بخوان 
تو کریم ترین کریمان است که  پروردگار  و 

آموزانید نوشتن با قلم را.
همان طور که ملاحظه می شــود جای هیچ 
شبهه و تاملی نیست و بر همه ما واجب است 
تا در این روزگار مــادی فرزندان خود را با 
منافع علم آموزی و پرهیز از تبلیغات دروغ 
و شــبهه افکن مال اندوزی امروزی بر حذر 

داشته باشیم.

ایشان در حدیثی می فرمایند: هر کس در حال طلب دانش مرگش 
فرارسد ، میان او و پیامبران تنها یک درجه تفاوت باشد .

گذشته از همه اینها، منطق خود قرآن درباره علم به شکلی است 
کــه  علم را نور و جهل را ظلمت می داند، می فرماید مطلقا نور بر 
ظلمت ترجیح دارد. قرآن صریحا مســائلی را به عنوان موضوع 
مطالعه و تفکر پیشنهاد می کند این موضوعات همان هاست که نتیجه مطالعه آنها 

علوم طبیعی و ریاضی و زیستی تاریخی و... است که امروزه در دنیا می بینیم.

۴
۶

۵
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من به یک تغییر جدی در زندگی نیاز داشتم. 
خودم را مجبور کردم از ساعات کاری ام بکاهم. از ساعت 
نــه و نیم تا چهار و نیم در شــرکت بودم و از درک این 
مسئله در شگفت که دنیا هنوز روی محورش می چرخد. 
خودم را وادار به استراحت کردم، وادار به نشستن و هیچ 
کاری نکردن. این کار باعث اضطرابم شد، به همین خاطر همان جا سر جایم 
نشستم. کاری داوطلبانه را در پناهگاه بی خانمان های محلی شروع کردم. 
به کلاس ورزش هیپ هاپ رفتم. فهمیدم که هیپ هاپم افتضاح است، اما 
آنقدر دوستش داشتم که در تمام مدت کلاس مثل یک کودک خردسال 

می خندیدم. به دنبال شادی بودم. به دنبال آرامش. 

مترجم: شادی حسن پور
در هر شــماره بخش هایی از کتاب »به 
خــودت دروغ نگو دخترجــان!«، اثر 
در  دنباله دار  به شکل  را  هالیس  ریچل 
مجله منتشــر می کنیم. این کتاب در 
حال حاضر رتبه هفتم پرفروش ترین کتاب های آمازون 
در سال جدید را به خود اختصاص داده و امتیاز 4/9 از 
5 را از خوانندگان خود گرفته اســت. خانم هالیس هر 
فصل این کتاب را به معرفی کردن دروغی اختصاص داده 
که زنان در سرتاسر دنیا به خود گفته و باورش کرده اند. 
به شخصه باور دارم که خواندن این کتاب نه تنها موجب 
پیشرفت زنان سرزمینم می شود، بلکه باعث خواهد شد 
که آنها به نزدیک ترین کســی که مدت هاست او را از 

خاطر برده اند، توجه کنند: خودشان.

دروغ دوم: من به اندازه کافی خوب نیستم
قسمت آخر

فقط می توانســتم به این فکر کنم کــه »نمی دانم چه 
اتفاقی می افتد، اما خیلی بد می شود.«

یکی از آن لحظات تحول بخش زندگی ام بود. لحظه ای که 
شخصی آینه ای را جلوی صورتتان می گیرد و وادارتان 
می کند درک کنید که آن شــخصی نیستید که تا الان 
می پنداشــتید. من کل روزهای زندگی ام به روش هایی 
فکر می کردم تا به زنان یاد دهم زندگی بهتری داشته 
باشــند، و هر بار فکر می کردم کاملا صلاحیت آموزش 
به آنها را دارم چون خودم دارم بر اســاس آن روش ها 
زندگی می کنم. در حالی کــه من اصلی ترین کاری که 
همه زنان، قبل از مراقبت از دیگران باید انجام دهند را 
فراموش کرده بودم: آنها باید اول از خودشان مراقبت 

می کردند!

۲ 1

درباره تغییرات در زندگی
بخش هایی از کتاب به خودت دروغ نگو دختر جان! نوشته ریچل هالیس 

از نوشیدن آن همه کافئین دست کشــیدم. با کودکانم بازی 
کردم. درمان های مختلفی را امتحان کردم. و ســپس دست 
به دامان نســخه های دیگری شدم. دعا کردم. در آن به دنبال 
بخش هایی در مورد استراحت کردن می گشتم. با دوستانم شام 
می خوردم. با همسرم بیرون می رفتم. به خودم یاد دادم که هر 
چند وقت یک روز از فکر کردن در مورد دســتاوردهای بعدی دست بکشم و از 
اتفاقات ساده آن روز لذت ببرم. یاد گرفتم دستاوردهایم را جشن بگیرم؛ نه با 

مهمانی های بزرگ و پرزرق وبرق، بلکه با درست کردن تاکو به عنوان شام. 
تلاش زیاد خودم و دستاوردهای شرکتم را به رسمیت شناختم و فهمیدم که اگر 
فردا روزی هر دو اینها را از دســت بدهم، باز هم مشکلی وجود نخواهد داشت. 
انجیل خواندم و در نهایت به این درک الهی رســیدم که من، هرطور که باشم، 

محبوب، ارزشمند و کافی هستم. 

3
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مجــددا  را  کارهایــم  فهرســت 
اولویت بندی کردم. وقتی از اغلب زنان 
می خواهم که اولویت هایشان را به من 
بیان  را  این موارد  به سادگی  بگویند، 
زندگی ام،  شریک  فرزندانم،  می کنند: 
شغلم، ایمانم و... شاید ترتیب این موارد عوض شود، 
اما خود ایــن موارد به ندرت تغییــر می کنند. زنان 
معمولا خودشــان را در فهرست اولویت هایشان قرار 
نمی دهند. شما باید اولین اولویت خودتان باشید! آیا 
به اندازه کافی می خوابید، آب کافی می نوشید و غذای 
مناســب می خورید؟ اگر نتوانید از خودتان مراقبت 
کنید، توانایی مراقبت از دیگران را نخواهید داشــت. 
علاوه بر این، یکــی از بهترین روش ها برای اطمینان 
از اینکه از مشکلاتتان فرار نمی کنید، این است که از 

قبل با آنها روبه رو شوید.

۶

اینکه یاد بگیرید استراحت کنید، فرآیندی همیشگی است. 
برای یادگیری آن، مانند هر رفتار مادام العمر دیگری، به طور 
مداوم تلاش کردم تا بر تمایلم به بازپس گیری نقش هایی که 
به مدتی طولانی ایفا کرده بودم، غلبه کنم. می گویند اولین 
مرحله این است که اعتراف کنید مشکلی دارید، و دو سال 
پیــش من دقیقا همین کار را کردم. من فهمیــدم که یک معتاد به کار رو به 
بهبود هستم، اما در طول این فرآیند نیز آموختم که خداوند مرا دوست دارد 

و همین مسئله همه چیز را تغییر داد.

چیزهایی که به من کمک کردند...
به ســراغ یک درمانگر رفتم. این مورد می تواند اولین کاری باشــد که برای 
رسیدگی به تک تک مشکلاتم انجام دادم، اما در این مورد واقعا کارساز بود. 
اگر به خاطر درمانگرم نبود، هیچگاه ارتباط بین احساس ناامنی دوران کودکی 
و دستاوردهای بزرگسالی ام را متوجه نمی شدم. اگر به خاطر درمانگرم نبود، 
هرگز نمی فهمیدم که انگیزه کســب موفقیت ممکن اســت خطرناک باشد. 
هرچقدر از پروسه درمانی ام بگویم، باز هم کم است. اگر به اندازه بیانسه پول 
داشتم، کاری می کردم که همه زنان دنیا نزد یک درمانگر بروند. از دوستانتان 
بخواهید درمانگر مورد علاقه شان را به شما معرفی کنند، یا از دکتر متخصص 
زنان خود ســراغ یک درمانگر را بگیرید. یک پزشک مخصوص بانوان قطعا 

مشاوران مناسب زنان را نیز می شناسد. باور کنید. 

۴

به دنبال لذت و شادی می گشتم. سختکوشانه کار کنید تا 
لحظات شادی را برای خود بسازید، بتوانید به سفر بروید و 
آنقدر بخندید که دلتان درد بگیرد. به شما توصیه می کنم 
قدم بزنید، با یک دوست تماس بگیرید، از حمامی طولانی 
لذت ببرید یا موقع ناهــار دلی از عزا در بیاورید. خیالتان 
راحت، وقتی به ســرکارتان برگردید، همه چیز ســرجای 
خودش اســت. اگر مدتی به خودتان اســتراحت دهید، می توانید باطری 
وجودتان را شــارژ کنید و انرژی کافی برای رسیدگی به فهرست کارهای 

همیشگی را به دست آورید. 

۵
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 مترجم: مریم ولی پور نورعلی
بدون شک صدها بار شنیده اید که 
اما چند  کنید.«  باید ورزش  »شما 
نفر گفته اند که شــما باید از نظر 

روحی و روانی خوب باشید؟
یک  حل کردن  دربــاره  تنها  من 
جــدول بــرای جلوگیــری از زوال مغز صحبت 
نمی کنم، من درباره قوی کردن روح و ذهن صحبت 
می کنم. وقتی شما روحتان را قوی می کنید، افکار 
خود را تنظیم کرده، احساسات خود را مدیریت و 

بهره وری تان را افزایش خواهید داد.
در اینجا هفت مورد وجود دارد که افرادی با روحیه 

و ذهنی قوی آنها را انجام می دهند.
1-آنها قدردانی می کنند.

افراد با ذهنــی قوی به جای تمرکز بر کمبودها 
و نداشته هایشــان بر روی داشــته های خود 
تمرکز می کنند. چندیــن روش برای تمرین 
قدردانی وجود دارد اما ساده ترین روش برای 
شــروع، تنها قدردان بودن برای سه چیز در 
هر روزتان است. شــما همچنین می توانید 
یک دفتر وقایع روزانه قدردانی تهیه کنید و 
همه چیزهای خوبی را که در طول روز تجربه 
کرده اید مانند گفتــن کلمات مودبانه و زیبا 
قبل از غذا در آن به صورت خلاصه بنویسید.

2-آنها به راحتی »نه« می گویند.
تحقیقات دانشگاه کالیفرنیا در سان فرانسیسکو نشان می دهد که هرچه 
سخت تر »نه« بگویید، بسیار محتمل تر است که دچار استرس، فرسودگی 

و حتی افسردگی شوید.
»نه« گفتن می تواند برای بعضی ها یک مشکل باشد، اما نه برای کسانی که 
روحیه ای قوی دارنــد. آنها به جای پذیرفتن هرگونه دعوت اجتماعی یا کمک به همکاران 
در هر پروژه ای، فقط »نه« می گویند. به این ترتیب آنها می توانند کار خود را کامل کنند و 

خودشان را به کاری مجبور نمی کنند.

۱

۲

7 کار که افراد با روحیه قوی انجام 
می دهند

یادداشتی از جان رامپتون
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4-آنهــا خودشــان را در معــرض رنج قرار 
می دهند.

افــراد با روحیه قوی تمایل دارند تا در مســیر 
رســیدن به هــدف، رنج و ســختی را تحمل 
را  آنها صرفا یک تمریــن چالش برانگیز  کنند. 
کنند  ثابت  می خواهند  آنهــا  نمی دهند،  انجام 
چقدر ســخت و محکم هســتند. با این همه، علم ثابت کرده 
است گذشــتگان حقیقت را گفته اند که »نابرده رنج گنج میسر 

نمی شود.«

5- آنها تعریف شخصی خود را از موفقیت دارند.
من وقتی اولین کســب وکار خودم را شــروع کردم، همه چیز 
ســخت بود خصوصا وقتی که با شکست مواجه شدم. می دیدم 
که همســایگانم اتومبیل های جدید می خریدند یا دوستان دوره 

دبیرستانم تصاویر سفرهای خود را به اشتراک می گذاشتند.
بــرای آنها این به معنای موفقیت بود. اگرچه کســب وکار من با 
شکست مواجه شــده بود، اما من هنوز هم موفق بودم. من یک 
همســر فوق العاده داشــتم و قادر بودم که از ابتدا شروع کنم. 

امروزه، من یک کارآفرین موفق هستم.
این افتخار نیســت. نکته من این اســت که افراد موفق تعریف 
شــخصی خودشــان را از موفقیت دارند. برای مثــال، من با 
انجام  پولســازی  کارهای بســیار  کار می کنم که  کارفرمایانی 
نمی دهند. اما آنها خودشان را به عنوان یک فرد موفق می بینند 

زیرا کارهایی را انجام می دهند که به آن عشق می ورزند

6- آنها دیگران را سرزنش نمی کنند.
افرادی که روحیه ای قوی دارند هرگــز و هرگز دیگران را به 
خاطر اشــتباه ها یا کمبودهایشان ســرزنش نمی کنند. آنها 
مسئولیت کامل اعمال خود را بر عهده می گیرند. انجام چنین 
کاری بدین معنی است که آنها اشتباه ها و عدم موفقیت خود 

را به گردن دیگران نمی اندازند.

7-آنها خودشان را با دیگران مقایسه نمی کنند.
به خاطر داشــته باشــید، افراد با روحیه قوی در ارتباط با 
زمان و انرژی خود خسیس هســتند. بنابراین چرا باید آن 
را با نگرانی درباره آنچه دیگران انجام می دهند تلف کنند؟ 
احساساتی مانند حسادت و خشم خسته کننده نبوده، بلکه 

بی معنا هستند.
در عوض، آنهــا از دیگران تقدیر می کننــد و موفقیت های 
دیگــران را در کنار آنها جشــن می گیرنــد. طبق مطالعات 
دانشــگاه هاروارد، حس خوش بینی می تواند خطر مرگ را به 

علت مهمی همچون بیماری قلبی عروقی کاهش دهد.

3-آنهــا بر نکوهش گر درونی شــان غلبه 
می کنند.

اگر به شکست فکر کنید چه اتفاقی می افتد؟ 
در نهایــت شکســت خواهید خــورد. این 
متاسفانه پیش بینی سرنوشت شما خواهد بود.
در عوض باور داشــته باشید که شما قصد رسیدن به موفقیت 
را دارید. این می تواند یک چالش باشد اما اگر روی این افکار 
تمرکز کنید رسیدن به موفقیت امری ممکن خواهد شد. افکار 
منفی را نادیده نگیرید، آنها را تصدیق کنید و سپس کارهای 
مثبتی را برای تغییر مســیر افکارتان در جهتی مثبت انجام 

دهید.
نگاهی دوجانبه به هر دو افکار مثبت و منفی داشته باشید. با 
خلاصه نویسی افکار خوب و بد متوجه خواهید شد که بعضی 
از این افکار منفی نامعقول هستند. تعادل برقرار کنید، به جای 
اینکه خودتان را ســرزنش کنید به نقاط ضعف خود به عنوان 

روش هایی برای بهبود خود تمرکز کنید.

۳
۴
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ترجمه: دکتر محمدحسین اکبرزاده
احتمالا ر ایج ترین و مخرب ترین کلیشــه، افســانه ی ازدواج های بدون درگیری و 
همیشه مفرح است. دهه هاســت که فیلم ها این تصویر را به مخاطبان شان عرضه 
می کنند. صنعت تبلیغات پابه پای فیلم ها به شکل گیری این روند کمک قابل توجهی 

کرده است و همچنان نقش خود را در این زمینه با جدیت ایفا می کند. 
یک پوستر در یک آژانس مسافرتی: یک زوج، کنار دریا در یک ساحل اختصاصی. 
به نظر می رسد که اوقات فوق العاده ای را می گذرانند. هر کدام گیلاسی نوشیدنی در دست دارند و از 
این که به هم لبخند می زنند، ســیر نمی شوند. هر دو شان زیبا، برنزه و درخشان هستند. باد ملایمی 
از ســمت دریا می وزد و به شکل اغواکننده ای موهای شان را به هم ریخته است. انگار این دونفر فقط 
با نگاه کردن به هم، حرفِ هم را می فهمند، بدون این که یک کلمه بین شــان ردوبدل شــود. پوستر 

می گوید: »اقامتگاه تورکویز: جایی که رویاها به واقعیت می پیوندند.«

اگر شــما آدمیزاد باشــید می دانید که به احتمال زیاد، این جور حس وحال های جادویی بین 
یک زوج و در یک خانواده خیلی کم اند و ماه عســل قرار نیســت تا ابد ادامه پیدا کند. آن 
لحظه های عشق »بی دردسر« کم کم شروع به ناپدید شدن می کنند. دیر یا زود )درواقع، خیلی 
زود( زندگی واقعی روی خودش را نشان می دهد و مسوولیت ها سر می رسند؛ وظایف، مسائل 
شغلی، پول، مسائل مربوط به بچه ها، تنش، تغییر، تغییرات زیادی که خارج از محیط خانواده 

روی می دهد و تغییراتی که کم کم در خود خانواده شکل می گیرد. 
تفاوت های مان که در اولین برخورد به شــکل شــگفت انگیزی، ما را به هم جذب کرده بــود، حالا به منبع 
درگیری های مداوم تبدیل شــده است. چرا؟ چون تغییر یعنی اتفاقات جدیدی افتاده است. لازم است خیلی 
زود تصمیم بگیریم که چه باید بکنیم و این جاست که اختلاف هایی که در سبک های شخصیتی مان وجود دارد، 
بروز پیدا می کند. مثلا یکی از طرفین در مســائل مالی، محافظه کار است و دیگری در این باره کاملا آزادانه و 
بی قیدوشرط عمل می کند. یکی می خواهد یک برنامه ی روزانه ی منعطف داشته باشد و دیگری یک روند ثابت و 
قابل پیش بینی می خواهد و مسائلی از این دست )در بخش های بعدی این کتاب به سبک های شخصیتی، بیش تر 
و عمیق تر خواهیم پرداخت(. و به این ترتیب ما وارد جنگ و درگیری می شــویم. آرام آرام »تنش« عضو عادی 
زندگی روزمره ی ما می شــود و لحظات »خشم- سرزنش- دشمنی- مقابله« تکرار می شود و لحظه های شبیه 

ماه عسل رو به کم و کم ترشدن می گذارد. 

۱

۲

یادداشتی از نوشته ایساک آدیزس

بخشی از یک کتاب در آستانه انتشار: قدرت 
تضادها/ زنان و مردان چگونه با استفاده از 
اختلاف های شان، زندگی مشترک شاد و 
بادوامی داشته باشند؟
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مردم، وقتی درگیری و اختلاف نظر، درِ خانه شان را می زند 
و ناگهان از بلندای آســمان به درون یــک جهنم دائمی 
سقوط می کنند، به وحشت و اضطراب می افتند. افسانه ی 
خانواده ی تابناک و پرجلال در شــروع، آرام آرام یا خیلی 
ناگهانی شــروع می کند به از هم پاشیدن. ما دیگر در رویا 
زندگی نمی کنیم. غرق کابوس می شویم. همسرم دیگر »آن شخص خاصی« 
که فکر می کردم، نیست. کجا اشــتباه کردیم؟ چطور توانستم مرتکب این 

اشتباه شوم؟ چطور قبلا متوجه چنین خصوصیاتی نشده بودم؟ 

هر دو شــان می دانند که خیلی از دوستان شان طلاق 
فرآیند طلاق هســتند؛  یــا در کش وقوس  گرفته اند 
در نتیجــه، طلاق گرفتــن چیزی نیســت که باعث 
شرم وخجالت شان شــود. یک روز پسرم از کودکستان 
به خانه آمد و واقعا از این که همه ی دوستانش دو جفت 
پدرومــادر و پدربزرگ و مادربــزرگ دارند و او فقط با 

یک جفت والدین زندگی می کند، گلایه کرد. 
ما در عصر وسایل دورریختنی زندگی می کنیم و ایده ی »دورریختن« به 

عمق روابط بین فردی ما هم نفوذ کرده است. 

ما بشقاب های یک بار مصرف دورریختنی، لیوان های 
یک بار مصرف دورریختنی، کهنه های یک بار مصرف 
دورریختنــی و هر چیز یک بار مصرف دورریختنی 
داریم. ماشــین لباس شویی خراب شده؟ چرا برای 
تعمیرکردنش پول خرج کنی... فقط بیندازش دور. 
خریدن یک ماشین دیگر، خیلی ارزان تر و مقرون به صرفه تر است. 
هنرپیشه ی معروف هالیوود، »چارلی شین«، در مصاحبه ای با مجله ی 
پیپــل، وقتی از او در مورد طلاق اخیرش پرســیدند، گفت: »وقتی 
ماشین تان خراب می شــود چه کار می کنید؟ آن را عوض می کنید!« 

)توجه کنید که نگفت »تعمیرش می کنید«(.

به نظر می رســد ما در روابط صمیمانه مان هم از همین منطق 
پیــروی می کنیم؛ کار نمی کند؟ تصویــر ایده آلی را که از یک 
شریک زندگی دارید، برآورده نمی کند؟ خب، دور بیندازیدش. 
شــرکای زندگی مان دارند مصرفی می شوند، تا وقتی دیگر به 
درد نخورند، از آن ها استفاده می کنیم، بعد، دورشان می اندازیم؛ 

دورریختنی و قابل جایگزین با یک شریک جدیدتر و احتمالا بهتر.   
ما همچنان ســعی می کنیم تصویر»عشق بی زحمت و دردسر« را زنده نگه داریم و 
در این جســت وجوی بی پایان، وارد روابط متعددی می شویم و یکی بعد از دیگری 
کنارشــان می گذاریم. وقتی شــروع به کارنکردن می کند، آن را دور می اندازیم. 
درگیری، کلمه ی کثیفی ست. چیزی به نام درگیری و جروبحث در مخیله ی ما جای 
ندارد. در نتیجه، دیدن افراد جوانی که به تازگی برای دومین و ســومین بار ازدواج 
کرده اند به یک موضوع عادی و رایج تبدیل شده است. به سلبریتی ها و افراد مشهور 
اشاره نمی کنم که بین آن ها ازدواج برای چهارمین یا پنجمین بار هم کاملا طبیعی 
و عادی ســت. چرا؟ چون همان طور که در این کتاب خواهیم دید، عشق به زحمت 
و تلاش احتیــاج دارد و فرهنگ فعلی به تلاش و زحمت اهمیتی نمی دهد و دنبال 

راحتی و راهکارهای آسان است.  
هدف این کتاب این است که نشــان دهد درگیری و جروبحث یک جزو طبیعی از 
زندگی ست و الزاما نباید ویرانگر و مخرب محسوب شود. در این کتاب به شما نشان 

خواهیم داد که چطور این درگیری ها را به یک پدیده ی سازنده تبدیل کنید.

حالا چه کار باید بکنیم؟ 
خانم به ملاقات دوستانش می رود. این جا بخشی از مکالمات 
دوستانه را مرور می کنیم: »چی؟ چی گفت؟ تو هنوز با این 
یارو هستی؟ تو لیاقتت بیش تر از این هاست. دنیا پر از مَرد 

است، عزیزم. خودت را از دست این احمق خلاص کن.«
مرد هم به ملاقات دوســتانش می رود. »اصلا چه نیــازی به او داری؟ نباید 

بیش تر از این عذاب بکشی. زندگی ات را دریاب.« 

۳

۴

۵

۶

۷
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زمان خیلی زیادی منتظر نوشــیدن آن نوشــابه می ماندم. سپس 
در یک تابســتان دچار سرگیجه ای شــدید شدم و سعی کردم هر 
چیزی که می توانســت عامل آن سرگیجه باشد را از رژیم غذایی ام 

حذف کنم. از جمله نوشابه رژیمی ام را.
صادقانــه بگویم؛ با خودم فکــر می کردم کدام دیوانه ای نوشــابه 
رژیمی اش را می گذارد کنار؟ آیا قرار اســت شــادی و لــذت را از زندگی مان حذف 

کنیم؟ پس اصلا چرا بــرق را قطع نمی کنیم و نمی رویم توی غار زندگی کنیم؟

بودند. واقعا غم انگیز  گفت وگوهای درونی ام 
 تصمیــم گرفتم یک ماه نوشــابه را قطع کنم. به نظرم یک مــاه مدت زمان خیلی 
زیــادی نبود... بالاخره دیگر آنقدر توانایی داشــتم که یک ماه ســر قولم بمانم. تنها 
مشــکل این بود که من هیچ وقت در زندگی ام پای هیچ نوع رژیم، ورزش، نوشتن یا 
هرچیــز دیگری نبودم و به هرحال چندباری تقلب می کردم. چه می شــد اگر همین 

یک بار پای قولم می ماندم؟

در هر شــماره بخش هایــی از کتاب »به 
خــودت دروغ نگــو دختــر جــان!«، اثر 
ریچــل هالیس را به شــکل دنباله دار در 
مجلــه منتشــر می کنیم. ایــن کتاب در 
حــال حاضر رتبــه هفتــم پرفروش ترین 
کتاب های آمازون در سال جدید را به خود اختصاص داده 
و امتیاز 4/9 از 5 را از خوانندگان خود گرفته اســت. خانم 
هالیــس هر فصل ایــن کتاب را بــه معرفی کردن دروغی 
اختصــاص داده که زنان در سرتاســر دنیا بــه خود گفته 
و باورش کرده اند. به شــخصه بــاور دارم که خواندن این 
کتاب نه تنها موجب پیشــرفت زنان ســرزمینم می شــود، 
بلکه باعث خواهد شــد که آنها به نزدیک ترین کســی که 
مدت هاســت او را از خاطر برده اند، توجه کنند: خودشان.

حسن پور شادی  مترجم: 
دروغ اول: از فردا شروع می کنم!

دوم قسمت 
تــا اینجا گفتیم که »هر اســتانداردی که برای خود ایجاد 
کنید، در همان جا متوقف خواهید شــد، مگر آنکه در برابر 

غریزه تان مقاومــت کنید و الگو را تغییر دهید.«
من هم به همین شــکل الگوها و رفتارهایم را تغییر دادم؛ 
به همین روش توانســتم قانونــی در زندگی ام بگذارم که 
دیگر هیــچ وقت قول های کوچــک و بزرگی که به خودم 
می دهم را زیر پا نگذارم. همه چیز با نوشابه رژیمی شروع 

شد.
من عاشق نوشــابه رژیمی بودم. عشقی شدید و دیوانه وار!

مدت ها بود که هــر روز چند نوشــابه رژیمی می خوردم. 
بعد متوجه شــدم که این نوشابه ها چقدر برایم ضرر دارند. 
مصرفم را به یک نوشــابه در روز رســاندم، و هر روز مانند 
یک معتاد چشــم انتظار نوشیدن آن یک نوشابه بودم تا به 
اوج برســم. آیا باید نوشــابه ام را به همراه ناهار بنوشم تا 
بعدازظهر انرژی بیشــتری داشته باشــم؟ یا بهتر است تا 
موقع شــام صبر کنم؟ امشــب یک غذای مکزیکی داریم 
و نوشــابه رژیمی با چیپس و سالسا فوق العاده است! پس 

است... بهتری  گزینه  صبرکردن  احتمالا 

۲ 1

دروغی که به خودت می گویی

بخش هایی از کتاب به خودت دروغ نگو دختر جان! نوشته ریچل هالیس

و این کار را کردم.
سی روز هیچ نوع نوشابه ای نخوردم، که البته اگر فرد سالم و شادی 
باشــید و به نوشابه وابســتگی نداشته باشــید، کار خیلی سختی به 
نظر نمی رســد. اولین هفته اما برای من مانند یک جهنم واقعی بود. 
اما مرتب از خودم می پرســیدم که چه می شود اگر قولم را نشکنم؟ 
یک روز گذشــت. یک روز دیگر هم. و وقتی به هفته ســوم رسیدم، 
اوضــاع دیگر بد نبــود. در پایان ماه من به قولم پایبند مانــده بودم و حتی دیگر دلم 
نوشــابه نمی خواســت. چهار ســال از این اتفاق می گذرد و دیگر مثــل آن زمان له له 
نوشــیدن نوشــابه رژیمی را نمی زنم. وقتــی در هنگام غذاخوردن گزینه ای به اســم 
»نوشــابه« پیش رویم قرار می گیرد، غریزه ام به پیشــینه تمرینی ام رجوع می کند و به 
من می گوید که دیگر نباید چنین چیزی بنوشــم. موفق شــدن در این حیطه کوچک 
باعث شــد متوجه شــوم که تنها چیزی که بین من و دستیابی به اهدافم وجود دارد، 

توانایی ادامه دادن و ساخت موفقیت های قبلی است.
دویــدن در اولین مســابقه نیمه ماراتن چطور؟ من به خودم قــول دادم تا چندبار در 
هفته یک مایل بدوم و به این شــکل توانســتم در ماراتن شرکت کنم. وقتی پای قولی 
که به خود داده بودم ماندم، تعهد نســبت به دو مایل دویدن در هفته کار ســختی به 

نمی رسید.  نظر 

3
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چیزهایی که به من کمک کردند...
با هدفی کوچک شروع کنید.

نوشــابه رژیمی غول بزرگی برایم به حســاب 
می آمد، امــا از طرف دیگــر ترک کردن یک 
نوشــابه میلیون ها بار ساده تر از شرکت کردن 
در ماراتن، رســیدن به بودجه هدف سالیانه 
یا نوشــتن یک کتــاب بود. وقتی کســی به مــن می گوید که 
می خواهد رژیمی شــروع کنــد، به او پیشــنهاد می کنم که با 
نوشــیدن آب به اندازه کافی شروع کند. ایجاد یک عادت جدید 
از ترک کردن عادت ســاده تر است، اما هدفی به اسم »نوشیدن 
آب به مقــدار کافی« کمی چالش برانگیز اســت. وقتی آن فرد 
توانســت یک ماه ایــن کار را انجام دهد، اســتاندارد جدیدی 
در زمینه دســتاوردهای خود ایجاد کــرده و حالا می تواند کار 

انجام دهد. سخت تری 

نســبت به تعهداتتان محتاطانه رفتار کنید.
وقتی چیزی خوب به نظر برســد، به سادگی ممکن است خود 
را درگیر آن کنیم. رژیم؟ البته. داوطلب شــدن برای کمک های 
خیریه؟ حتما. ما می دانیم که این مســائل خوب و مهم هستند، 
بــرای همین به آنها پاســخ مثبــت می دهیــم و اینطور تصور 
می کنیم کــه ارزش والای این تعهد به مــا انگیزه دنبال کردن 
آن را می دهد. متاسفانه همیشــه اینطور نیست. بله گفتنتان را 
کمــی عقب بیندازید. فقط به چیزهایی پاســخ مثبت دهید که 
می دانیــد می توانید انجام دهید و برایتان بســیار اهمیت دارند. 
در غیر این صورت فقط خود را برای شکست های متوالی آماده 

کرده اید.

با خودتان صادق باشید.
در مــورد برنامه هایی که به هم می زنید، با خود صادق باشــید. 
تاثیرات کنســل کردن یک برنامه کوچک یا به هم زدن برنامه ای 
دیگر کم کــم افزایش می یابــد. اگر نگاهی دقیق به ســی روز 
گذشــته تان و برنامه هایی که به هم زده ایــد بیندازید، احتمالا 
از دیــدن اینکه چه رفتارهایی در خود ایجاد کرده اید، شــوکه 

شد. خواهید 

۶ تمریناتــم به مــن می گفتند که هر هدفی که بــرای خود تعیین 
کنم، می توانم انجامش دهم. پس حتی زمانی که خسته می شدم 
هم به این کار ادامه می دادم. نوشتن اولین کتابم چطور؟ نگارش 
کتاب هم مســئله مشابهی بود. قبل از اینکه اولین کتاب را کامل 
کنــم، ده دوازده باری داســتان های مختلفی نوشــتم. اما وقتی 
اولین پیش نویســم کامل شد، می دانستم که دیگر می توانم تا آخر ادامه دهم. وقتی 
غریزه ام به من می گوید که تســلیم شوم، دور شــوم یا وقتی به بن بست رسیده ام، 
کامپیوتــر را بردارم و بکوبم به دیوار، به خودم یادآوری می کنم که تا به حال بارها 
در چنین شــرایطی بوده ام. من تعداد لغات اولین رمانم را روی یک دستبند طلای 
ارزان قیمت حک کرده بودم: عدد 82311 روی آن دســتبند حک شــده بود و هر 
بار که به آن نگاه می کردم، یادم می آمد که به چه چیزی دســت پیدا کرده بودم. 
من کســی بودم که 82311 کلمه را کنار هم و در جملاتی معنادار و منسجم کنار 
هــم چیده بودم. وقتی با چالش نوشــتن کتاب های دیگر مواجه می شــدم، به این 
موضــوع فکر می کردم و به خود می گفتم: »خب حداقل می دانم که می توانم رمانی 
با آن تعداد کلمه بنویســم. آخر یک بار انجامــش داده ام!« می دانم که به هم زدن 
برنامه ورزشــی، قرار ملاقات، تصمیم به مرتب کردن کمد دیواری یا ســایر تعهدات 
قبلی ای که به خود داده بودید، خیلی مهم به نظر نمی رســد، اما مهم اســت. باور 
کنید که خیلی مهم اســت. کلمات ما قدرت دارند، اما این کارهایمان هســتند که 
به زندگی ما شــکل می دهند. اگر امروز تصمیم بگیریــد که دیگر قول هایی که به 
خــود می دهید را زیر پا نگذارید، خود را مجبور می کنید که حواســتان را بیشــتر 
جمع کنید. اگــر هدفمند پیش نروید، نمی توانید همــه تعهدات، قول ها، اهداف و 

برسانید.  به سرانجام  را  ایده هایتان 

۴

اگر بدانید که کلماتتان قدرت دارند و تعهداتتان باری بر شــانه هایتان 
قرار می دهند، به هرچیزی به این ســادگی ها راضی نخواهید شد. باید 
از خودتان بپرســید که آیا این هفته واقعا فرصت ملاقات با دوستانتان 
و نوشــیدن یک قهوه به همراه او را دارید یا خیر. باید تصمیم بگیرید 
کــه آیا واقعا فرصت آن را دارید که چهار روز در هفته ورزش کنید یا 
منطقی تر اســت که دو جلسه به باشگاه بروید و یک روز هم به همراه 

کنید. پیاده روی  همسایه تان 
بدین شــکل دیگر حواســتان را جمع می کنید و در مورد همه مســائل بــه خوبی فکر 

می کنید.
دیگر فقط در مورد هدفتان حرف نمی زنید؛ برای رســیدن بــه آن برنامه ریزی می کنید. 
هدفی مشــخص می کنید و با رسیدن به آن، باعث شگفتی خود می شوید. روش رفتاری 

جدیدی به خود می آموزید و اســتانداردی شــخصیتی برای خود تعریف می کنید.
همچنین شــاید هم بخواهید نوشابه رژیمی تان را ترک کنید، چون مواد شیمیایی ای که 

در آن اســتفاده شده، واقعا برایتان بد هستند.

۵
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دریافت محرکی بزرگ برای 
حرکت کردن

یادداشتی از جان سی مکسول 

وقتی که دوچرخه سواری می کنیم، دنیای متفاوتی بین 
پایین رفتن از تپه با جنبش و پــدال زدن به بالای تپه 
بدون هیچ جنبشی وجود دارد. اولی نسیم است، دومی 

خستگی و نیاز به تلاش بیشتر دارد. 
در رفتاری مشابه، رهبران کسب و کار و مدیران اطمینان 
دارند که تفاوت بین داشــتن جنبش و عدم وجود آن را احساس می کنند. 
انرژی جنبشی باعث می شود رهبران بهتر از آن چه که هستند به نظر برسند. 
در تمام قدرت های آنان اغراق می کند. اشتباهات متعدد را پوشش می دهد. 
وقتی ســازمانی انرژی جنبشی دارد، افراد، مدیران خود را برای هر چیزی 
می بخشند. بدون آن، مردم اشتباهات مدیر را بزرگ جلوه می دهند و هیچ 

کدام را فراموش نمی کنند. 

۱
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بسیاری از مواقع، انرژی جنبشی تنها تفاوت 
بین برنده شــدن و بازنده شدن است. با آن، 
هر کســی در انتظار است و به او انرژی داده 
می شود و مردم می خواهند تا نهایت پتانسیل 
خود کار کنند. بدون آن، مردم قلب خود را از 

دست می دهند و برای یافتن انگیزه مشکل خواهند داشت. 
انرژی جنبشی بزرگ ترین عامل تغییر است. وقتی رهبری آن 
را دارا باشــد، تغییرات سازمانی به راحتی انجام می شوند، زیرا 
هدایت شرکتی که موفقیت را تجربه کرده است، ساده تر از آغاز 

کار شرکتی راکد است. 
در تیمی که در حال تلاش است و نتایج خود را همچون رایحه 
هیجان می پراکند که همه جا نفوذ می کند. انرژی جنبشی قابل 
لمس اســت. حتی با وجود این که می توانیم انرژی جنبشی را 

احساس کنیم، تعریف آن دشوار است. 

فرمولی برای انرژی جنبشی
گرایش مدیر + اتمســفر سازمان + کارکرد 

افراد = انرژی جنبشی
رهبرانی که انرژی جنبشی را عیان می کنند، 
گرایش هایی را بــه نمایش می گذارند که به 
آن ها کمک می کند تا به گرایش های جدیدی برسند. اول، آن ها 
مسوولیت عواقب را می پذیرند. خطاها یا نیروهایی را که خارج 
از کنترل آنان است، مورد سرزنش قرار نمی دهند. دوم، رهبرانی 
که انرژی جنبشی ایجاد می کنند، با امیدی نیروبخش این کار 
را می کنند. آن ها اطراف خود را شکل می دهند به جای این که 
از اطراف  شکل بگیرند. آن هابه امکان تغییر باور دارند به جای 
اعتراض به چالش های موجــود در آن. در نهایت، مدیرانی که 
انرژی جنبشی را هدایت می کنند، اشتیاقی شکست ناپذیر دارند. 
آن ها نسبت به اهمیت کارشان متقاعد شده اند و این هدفمندی 

آن ها را به پیش می راند. 

مدیران فرهنگی می سازند که برای انرژی جنبشی در راه های 
پیش رو مطلوب اســت. اول، آن ها به بهترین ها در افراد خود 
باور دارند- بر توســعه قدرت های خود به جای تثبیت نواقص 
خود تمرکز می کنند. دوم، بینشی الهام بخش ایجاد می کنند که 
مسری ست. آن را با اطمینان تقسیم می کنند و مدام در مورد آن 
حرف می زنند تا همه در تیم آن را ببینند. سوم، ترس خود از ترس را از بین می برند. 
ریسک را می پذیرند و نظرات ابتکاری را تایید می کنند- حتی اگر همیشه کارآیی 

نداشته باشند. 
در پایان، رهبران انرژی جنبشی را با لذت در کارهای انجام شده توسط افراد خود 
ایجاد می کنند. یک مدیر زیرک می داند که پیروزی پایان نیست، چیزی بیشتر از 
قرار دادن W در ســتون برنده- بازنده است. به جای آن، ارزش پیروزی در ایجاد 
انرژی جنبشی از طریق جشــن گرفتن آن به دست می آید. مردم در کار خود به 
سختی تلاش می کنند و نیازی شدید برای دانســتن موضوع تلاش خود دارند. 
رهبران می توانند با در نظر گرفتن زمانی برای لذت شیرین برای هر پیروزی، ارزش 

کار افراد خود را بالا می برند. 

فکر تا تعمق
قانون انگیزه بزرگ بیانگر این است که انرژی جنبشی دوست 
صمیمی یک مدیر اســت. کدام یک از مــوارد زیر می تواند به 
شما کمک کند که انگیزه ای بزرگ برای سازمان خود بیاورید: 
1( تطبیق گرایش خود. 2( تغییر اتمســفر. 3( جشــن گرفتن 

موفقیت های تیم تان؟

2

۳

۴

۵
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شــاید آنها اهمیت خیالبافــي را درک نکردند و اینکه 
بدانیم دقیقا چه مي خواهیم، چه نقش مهمي در شادماني 
و موفقیت ما دارد. ما نمي دانســتیم که آن افراد - والدین، 
معلم و مشاوران -  از دست ما عصباني نبودند، بلکه شاید از 

خودشان ناامید بودند که اجازه دادند رویاهایشان بمیرند. 

آنچه آنها نمي دانند و شاید شما هم درک نکردید این است که رویاها هرگز ویران 
نمي شــوند. مي توان آنها را خرد کرد و در هم کوبید، اما هرگز نمي میرند. تنها در 
پشــت ذهنتان به خوابي عمیق مي روند. آنجا مي مانند، همچون زیباي خفته، و 

منتظر مي مانند تا روزي برسد که آنها را بیابید. 

وقتي بچه بودیم باور داشتیم که همه چیز ممکن است. دنیایي 
ساخته بودیم که ما بازیگر اصلي آن بودیم و همه چیز حول محور 
خواسته هاي ما مي چرخید. دوستانمان مي آمدند و بخشي از این 
دنیا مي شدند و ما زماني در زندگي مان داشتیم که بخندیم و بازي 

کنیم و همان باشیم که مي خواستیم باشیم. جادویي بود. 
اما با گذر زمان که بزرگ تر شدیم، مردم دیدند که ما چه مي کنیم و مطمئن نبودند 
که دیگر آن را دوست داشته باشند. آنها دیدند ما جوانیم، هیجان زده ایم و شاد- 
چیزي که آنها در گذشته بودند. آنها گفتند »بزرگ شو! مناسب سن ات رفتار کن! 

رویابافي را تمام کن! و واقع بین باش!« 

1

 2

3

چگونه داشتن تصوری کودکانه 
می  تواند زندگی تان را تغییر دهد

یادداشتی از مریم روشندل مفرد، مدیر مهدکودک مهرسا
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رســیده  آن  زمان  اکنون  خب، 
که آنهــا را بیدار کنید و جادوي 
جواني خود را به یاد آورید. زمان 
آن رسیده که رویاهایتان را بیدار 
کنید و همان زندگي را داشــته 

باشید که همیشه مي خواستید. 
هر یک از شما غني به دنیا آمدید. تنها محدودیتي 
که وجود دارد همان اســت کــه به خود تحمیل 
کرده اید. ذهن شما هیچ محدودیتي نمي شناسد؛ 
ذهنتان هر چیزي را که متقاعد شــود باید باور 
کند را باور مي کنــد. پس، چرا رویایتان را زندگي 

نمي کنید؟ چه چیزي مانع شماست؟

بسیاري از مردم آن زندگي اي که مي خواهند را ندارند زیرا به اندازه کافي بزرگ فکر 
نمي کنند، و روي آنچه که واقعا مي خواهند انجام دهند تمرکز نمي کنند. 

کلید داشتن هر چیزي که مي خواهید در گسترش توصیفتان از ممکن ها امکان پذیر 
شــود در تمرکز نهفته است. همین! وقتي که به امکان هر چیزي باور داشته باشید و 
روي آن چیزي که مي خواهید داشته باشید، آن چیزي که مي خواهید انجام دهید و 
آن کسي که مي خواهید باشــید، تمرکز کنید، در آن صورت ذهنتان شما را به آنجا 

خواهد برد. 
اهدافي که مي خواهید عملي کنید را از قبل معین کنید. بزرگ فکر کنید و براي اجراي کارهاي بزرگ 

دست به کار شوید. 

۴

۵
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سخت سوالات  ۲-نپرسیدن 
گاهی اوقات ما به دقیق شــدن بر جزئیــات تمایلی نداریم 
زیرا از فضول دیده شــدن هراس داریم. اما زمان هایی وجود 
دارد که شــما باید سوالات ســختی بپرسید. شــاید افراد 
موفــق نتواننــد یک بار ایــن کار را انجام دهنــد اما وقتی 
آســیب ببینند خجالت را کنار می گذارند و تمامــی اطلاعات مورد نیاز خود 

را به دست می آورند. 

زندگی  امن  نقطه  در  ۳-ماندن 
اگر شــما دائم در نقطه امن زندگی بمانید، شــاید با همراه شــدن با اکثریت 

کنید. اشتباه کردن خودداری  از  آدم ها 

ولی پور نورعلی مریم   مترجم: 
اشــتباه کردن بخشی از زندگی هر شخص 
اشــتباه ها و شکســت هایمان  از  ما  است. 
تجربه ها  و بینشــی به دست می آوریم که 
ما را در رسیدن به موفقیت سوق می دهد. 
افراد موفق از اشتباهاتشــان درس می گیرند، رشد می کنند 
و ســپس به راه خود ادامه می دهنــد. آنها می دانند که اگر 
اشتباهشــان را نادیده بگیرند در یــک چرخه منفی گرفتار 
می شــوند که باعث شکست واقعی شان خواهد شد. در اینجا 
نهُ اشــتباه بزرگ وجود دارد که افــراد موفق دو بار مرتکب 

نمی شوند.

درونی  احساسات  ۱-نادیده گرفتن 
گاهی اوقات در دلمان احساســاتی داریم اما قادر به توضیح 
علت آن نیســتیم. شــاید کاهش دادن این احساســات کار 
آســانی باشــد، چون ما در واقع نمی دانیم آیــا باید به یک 
حس فراتر از ذهــن منطقی مان اعتماد کنیم یا نه. اما افراد 
موفق تنها یک بار این اشــتباه را مرتکب می شــوند و پس 
از آن متوجه می شــوند احساسات درونی هرگز نباید نادیده 
گرفته شــوند. توجه به احساســات درونی به شــما درک 
وســیع تری از آنچه در حال وقوع است خواهد داد و موجب 

می شود نســبت به تصمیماتتان مطمئن تر شوید. 

۲ 1

اشتباه هایی که افراد موفق دو بار مرتکب نمی شوند

یادداشتی از دیپ پاتل

اما این یکی از بزرگ ترین اشــتباه هایی اســت که همه ما مرتکب 
می شــویم، زیرا موفقیت تنها نصیب کسانی می شود که برای وارد 
عمل  کردن خودشــان به اندازه کافی شجاع باشــند. افراد موفق 
شــاید در ابتدا به خودشان اجازه اشــتباه کردن بدهند، اما چیزی 
در آنها وجود دارد که آنها را به ســوی خطر کردن سوق می دهد. 
آنهــا ترجیــح می دهند چیزهای جدیــد و عدم موفقیت را به جــای ماندن در یک 

زندگی امن و کســل کننده امتحان کنند. 

دیگران ۴-مقصر دانستن 
عــدم پذیرش مســئولیت در قبال اشــتباه هایتان و تلاش بــرای مقصر جلوه دادن 
دیگران برای شــما و اطرافیانتان به شــدت مخرب اســت. با این حال این یکی از 
ویژگی هــای اکثریت انسان هاســت زیرا مــا نمی خواهیم نقشــی را که خودمان در 
شکســت ایفا کرده ایم بپذیریم.  افراد موفق پاســخگو هســتند و این امر برای آنها 
احترام می آورد. آنها مســئولیت اشــتباه هاي خود را بر عهده می گیرند و ســپس از 

گرفت.  خواهند  درس  آنها 

3
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هر کســی عقیــده ای دارد و هر چقدر 
افراد هرگز خشــنود  تلاش کنید برخی 
افراد موفق می دانند که  نخواهند شــد. 
باعث  دیگران  خشنود کردن  برای  تلاش 
می شود در کارشان کمتر کارآمد باشند. 

ذهن تغییر  ۹-نپذیرفتن 
سرســختی بــرای رســیدن بــه موفقیت امــری حیاتی 
اســت، اما یک خط باریــک می تواند بیــن مصمم بودن 
و واقع بین بودن، وجود داشــته باشــد. اصرار و سماجت 
در رســیدن بــه اهدافتان به شــما کمــک خواهد کرد. 
سرســخت بودن و نپذیرفتن تغییر ذهن موجب شکســت 
خواهد شــد. افــراد موفق اگر این اشــتباه خود را ادامه 

نمی شوند.  موفق  هرگز  دهند 

۶

تصمیم گیری در  احساسات  5-دخیل کردن 
گاهی اوقات احساســات تسلط بیشــتری بر ما دارند حتی 
اگر در پس ذهنمان متوجه شــویم که باید عقب بکشــیم. 
احساســات منفی مانند حســادت، شــک و خشــم حتی 
می توانند منطقی ترین افراد را درگیر خود کنند، بر قضاوت 
آنها تاثیــر بگذارند و منجر به تصمیم گیری های ضعیفی شــوند. افراد موفق 
به خودشــان اجازه نمی دهند تا بیش از یک بار در این موقعیت قرار بگیرند. 

۶- بیش ازحد کار کردن
هیچ کس بدون سختکوشــی و ســماجت به رویاهای خود نرســیده و موفق 
نمی شــود. اما افراد موفق به ســرعت یاد می گیرند که باید در زندگی شــان 
تعادل ایجاد کنند. تبدیل شــدن به یک فرد ســختکوش تنها موجب استرس 
طولانی مدت و در نهایت فرســودگی می شــود. زمانی را برای تخلیه ذهنی و 
اســتراحت خود بگذارید، این برای زمانی که دوباره شــروع به کار می کنید 

بود.  مفید خواهد 

۴

7-میانبر زدن
هیچ مســیر سریعی در کســب وکار یا در زندگی وجود ندارد. 
تــلاش برای کوتاه کردن مســیر یا پرش رو بــه جلو می تواند 
منجر به شکســت شــده یا بــه حداقل نتایج مطلوب برســد. 
افراد موفق شــاید یک بار از راه میانبر استفاده کنند اما وقتی 
با مشــکل مواجه شــوند یاد می گیرند که از روی راه ســخت 

بپرند.  نمی توانند 

دیگران خوشحال کردن  برای  ۸-تلاش 
همه ما به دنبال تایید دیگران هســتیم و می خواهیم خوب به نظر برســیم. اما 
افــراد موفق یاد می گیرند کــه نمی توانند همه را از خود راضی و خشــنود نگه 

دارند. 

۵
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نورعلی ولی پور  مریم  مترجم: 
زبان شــما بر نحوه درک دیگران و ارتباط آنها با شــما تاثیر می گذارد. اگر شــما اغلب 
احســاس می کنید نادیده گرفته می شوید یا مورد توجه قرار نمی گیرید الگوهای گفتاری 
خود را بررســی کنید. اگر به نحوه صحبت کردن افراد موفق گوش دهید، متوجه خواهید 
شد آنها از زبانی اســتفاده می کنند که مثبت، دقیق و بر مبنای اقدام است و پیوسته به 

اعتماد می بخشد. آنها  روابط 
خودتان را محکم نشان دهید.

از نظر فیزیکی، حالت ایســتادن و چهره شــما تعیین می کند که شــما از نظر عاطفی چه حســی داشته 
باشــید و چه کلماتی از دهان شــما بیرون بیاید. بنابراین اول از همه صاف بایستید یا بنشینید، شانه ها را 
به عقب بکشــید، یک لبخند ملیح در چهره و تماس چشــمی زیاد با آدم های اطرافتان داشته باشید. این 
کارها به شــما قدرت و اطمینان می دهند که کلماتی که به زبــان می آورید تاثیر مطلوبی بر مخاطبینتان 

می گذارد.

بیان کنید. کلمات را متفاوت 
در عــوض اینکه نشــان دهید نمی توانید یــک کار را انجام دهید، زبانتــان را تغییر دهید. مثلا به 
جای »من نمی توانم، من انجام نمی دهــم، من نمی خواهم، من می خواهم، من باید،« بگویید »من 
می توانم، من هســتم، من مایلم، من تصمیم دارم، من دارم، من مشــتاقم، من خلق می کنم، من 

لذت می برم.«

نباشید. مطلق 
بــه جــای اینکه بگویید »آنها آدم های کاملا احمقی هســتند« بگویید »آنها چیزها را متفــاوت از من می بینند. این 
برای من ســوال اســت که آنها چه چیزی می بینند که من نمی بینم.« به جای »هیچ کس به حرف های من در اینجا 
گــوش نمی دهد« بگویید »به نظر می رســد بعضی ها به من گوش نمی دهند. مــن به این فکر می کنم که چگونه باید 

صحبت کنم که دیگران توجه بیشــتری به صحبت هایم داشته باشند.«

۱

۲

یادداشتی از مارجی وارل

8 عادت مثبت در گفت وگو
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نکنید. عذرخواهی  اعتقادتان  برای 
بسیاری افراد خصوصا خانم ها عقیده شان را با یک عذرخواهی 
مقدمه چینی می کنند. اگر شــما هم اینگونه هستید دیگر این 
کار را نکنیــد. شــما نباید بابت عقیده تــان عذرخواهی کنید. 

فقط آن را با احترام بیان کنید.

انجام دهید. نکنید  سعی 
مــن به تازگی این پیام صوتــی را از دخترم دریافت کردم: 
»لطفــا پیام بگــذار، من ســعی می کنم به محــض اینکه 
بتوانم جواب بدهم.« ســپس برای او این پیام را گذاشــتم: 
»عزیــزم صدایــت را دوباره ضبط کن و کلمه »ســعی« را 
حذف کن. اینکه تو می گویی سعی می کنم بهانه ای را برای 

انجام ندادن آن فراهم می کنی. بنابراین ســعی نکن. انجام بده.

کنید. محدود  را  برچسب ها 
برچســب ها شــما را با یک مــرز ذهنــی ناخودآگاه 
محــدود می کنند. برچســب زدن به خودتــان مانند 
»تنبــل« یا »بی نظــم و انضباط« یا »پول دوســت« 
شــما را به همین سمت می کشــاند و تنها یک حالت 
نامطلــوب را تقویت می کند. چون شــما تنبــل و بی نظم بوده اید بدین 
معنی نیســت که دیگر نمی توانید متفاوت باشــید. بهتر اســت بگویم 
»مــن دراین باره خیلــی باانگیزه نبوده ام، اما باانگیزه خواهم شــد«، یا 
»من هرگز کارهایم را مطابق با اولویتم ســازماندهی نکرده ام اما اکنون 

تصمیم دارم ایــن کار را بکنم و زمانم را بهتر مدیریت کنم.«

مشکلات را به فرصت ها تبدیل کنید.
همــه ما »مشــکلاتی« داریم، چیزی کــه موفق ترین افراد 
را از بقیــه متمایز می کند نحوه نگرش آنها اســت. آیا یک 
رئیــس بد داریــد؟ این یک فرصت فوق العــاده در پرورش 
توانمندی مدیریت شــما است. آیا سرتان شلوغ است؟ این 
یک فرصــت عالی برای بهبــود توانایی در واگذاری، اولویت بندی و توســعه 
بهروه وری شماســت. وقتی شــما به شکلی دیگر مشــکلات خود را توصیف 
می کنیــد، راه های جدیدی را بــرای برخورد با آنها پیــدا می کنید. به جای 
گفتن »این یک کابوس اســت« بگویید: »این یک چالش جالب اســت« و به 

این شــکل شما به راحتی با آن کنار خواهید آمد.
ما با زبانمان زندگی می کنیم. به بهترین شــکل صحبت کنید، بهترین ها را بر 
زبان بیاورید و حس مثبت تری به توانایی خود داشــته باشــید تا به شما القا 

کنــد که می توانید بهترین کار را انجام دهید.
من اطمینان دارم که شــما توانایی بســیار بیشــتری از آنچه تصور می کنید 

دارید.

»بایدها« را کنار بگذارید.
کلمــه »باید« به انــدازه کافی مضر به نظر می رســد. بنابراین 
بــه جای اســتفاده از کلمه »بایــد« که یک قضــاوت بهتر یا 
بدتر را در بر دارد، از کلمه »می توانید« اســتفاده کنید و یک 
کلمه جایگزین انتخاب کنید که با خواســته های شخصی شما 
هماهنگ باشــد. برای مثال، به جای گفتن »من باید همه را برای چهارم جولای 
دعــوت کنم« بگویید »من می توانم همــه را به اینجا دعوت کنم، یا به جای آن 

برویم.« بیرون  می توانیم 

۳

۴

۵

۶

۷
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کاهنده های ۶0ثانیه ای استرس برای افراد پرمشغله
یادداشتی از نوح سنت. جان

مترجم: مریم ولی پور نورعلی
پرسیدن این سوال از یک کارآفرین که آیا او استرس دارد مانند پرسیدن این 

سوال از یک ماهی است که آیا او خیس است؟
درست است که داشتن استرس امری طبیعی است اما این بدین معنی نیست 
که ما می خواهیم آن را حفظ کنیم. هر کارآفرینی واکنش و تعریف مخصوص به 
خودش را از استرس دارد. بنابراین در اینجا شش کاهنده استرس 60ثانیه ای وجود دارد که شما 

می توانید در زمانی که دچار استرس می شوید از آنها استفاده کنید.

1-یک فهرست »حذف چیزهای ناکارآمد« تهیه کنید.
من در یک کنفرانس صنعتی با جیم کالینز نویســنده کتاب »از خوب به عالی« مشغول صحبت 
بودم. او در صحبت های خود می گفت: هر کارآفرینی باید یک فهرست »حذف چیزهای ناکارآمد« 
در کنار فهرست کارهای روزمره تهیه کند. گاهی ما از کسی می خواهیم کاری را انجام دهد، اما 
متوجه می شویم که او نمی تواند آن کار را به خوبی ما انجام دهد و سپس می گوییم: بگذار خودم 

آن را انجام می دهم.

برای تهیه چنین فهرستی، این سه سوال را از خودتان بپرسید:
چه فعالیت هایی را من باید امروز متوقف کنم؟

انجام چه فعالیت هایی من را شاد می کند؟
چه کارهایی را می توانم امروز انجام دهم تا من را به سمت اهدافم سوق دهد؟

واقعیت این اســت که نقطه ای وجود دارد که شــما نمی توانید چیزهایی را به 
فهرست کارهای خود اضافه کنید مگر اینکه از دیدن آنها در فهرست لذت ببرید.

2-همه چیزهایی را که در فکرتان می گذرد باور نکنید.
در بیشتر موارد در طول تاریخ، اکثر انســان ها باور داشتند که زمین مسطح 

است. ما به اینها نیز اعتقاد داشتیم:
حجامت بیماری ها را درمان می کند.

زنان نمی توانند رهبری کنند.
ساعت های دیجیتالی یک ایده کاملا شسته و رفته هستند.

نکته این است که هر چیزی را که اکثریت مردم باور دارند بدین معنی نیست که درست است و 
واقعیت دارد. مثلا شــما مجبور نیستید کامل باشید یا همه را خوشحال کنید. یا مجبور نیستید 
به خودتان رنج و سختی وارد کنید تا نشان دهید چقدر قوی هستید. اگر باورهای شما به کارتان 

نیایند، خبر بسیار خوب این است که شما می توانید آنها را تغییر دهید.

1

2

3
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3-برای نگرانی های خود زمان تعیین کنید.
زمان دیگری که شما احساس می کنید دچار استرس خواهید شد، یک 
تایمر را بر روی 60 ثانیه تنظیم کنید. خنده دار است زیرا وقتی خودتان 
را مجبور به نگرانی می کنید، این کار برای شما سخت می شود. ما اغلب 
اوقات تلاش داریم تا نگرانی را کنــار بگذاریم، و گاهی اوقات این کار 
آنقدر ادامه پیدا می کند که توجه ما را جلب می کند. درســت مانند یک کودک سه ساله 
که مرتب مادر خود را صدا می کنــد. بنابراین پیش بروید و در مدت 60 ثانیه به نگرانی 
توجه کامل کنید. شما اینگونه یاد می گیرید که هر زمان نگران شدید آن را متوقف کنید 

و به سراغ چیز دیگری بروید.

4-بیشتر لبخند بزنید.
شاید بی ربط باشد اما جواب می دهد. مطالعات علمی بی شماری نشان 
داده اند که عمل لبخندزدن باعث ترشــح »هورمون شــادی« مانند 
دوپامین و ســروتونین می شــود. با این گفته من، شما فکر می کنید 
منظور من این است که به دروغ بخندید تا واقعی شود، اما نه. در کتاب 
»دروغگویی« دکتر پل اکمان 17 نوع مختلف لبخند را شرح می دهد، از جمله لبخندهای 
دروغین در زمانی که دیگران به ما می گویند »اخم هایت را باز کن« و ما به سختی لبخند 

می زنیم.
پس وقتی شــما مجبورید نوع دروغین آن را انتخاب کنید، بهتر است دلیلی برای یک 

لبخند واقعی پیدا کنید.

5-به طور صحیح نفس بکشید.
یک ضرب المثل قدیمی می گوید: راز عمر طولانی این است که تا جایی 
که می توانید نفس بکشــید. عجیب به نظر می رسد اما بیشتر مردم به 

طور صحیح نفس نمی کشند. این کارها را امتحان کنید:
از بینی خود سه مرتبه نفس بکشید.

نفس خود را تا سه شماره نگه دارید.
با شماره سه نفس خود را بیرون بدهید.

فورا احساس بهتری پیدا می کنید، اینطور نیســت؟ به راحتی، بدن دارای یک کاهنده 
استرس توکار اســت که به آن تنفس می گوییم. با این حال مطالعات نشان داده اند که 
بسیاری از مردم به صورت سطحی نفس می کشند که در واقع این امر می تواند استرس 
را افزایش دهد. پس هر وقت دچار استرس شــدید این تمرین را انجام دهید و به طور 
پیوســته نفس عمیق بکشید. این کار فورا به شما احساس بهتری داده و استرس شما را 
کاهش می دهد. در مدتی که شما دچار اســترس می شوید در طول روزتان حتی وقتی 
استرس ندارید از این کاهنده های 60 ثانیه ای استرس استفاده کنید. و نتایج پایین آمدن 

استرس را در کمتر از 60 ثانیه ببینید.

۴

۵

۶
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یکی  می دانید،  کــه  همان طور 
از مهم تریــن مزیت هــای بازاریابی 

قابل  سنتی،  بازاریابی  نسبت  به  دیجیتال 
اندازه گیری  بــا  اســت.  آن  اندازه گیری بودن 

معیارهای مختلف می توانیم روند کاری خود را بهبود 
دهیم و اثربخشــی کانال های مختلف بازاریابی خود را 
بهبود دهیم. این موضوع به خصوص در زمانی که کمپین های تبلیغاتی در کانال های 
مختلف داریم اهمیت بیشتری پیدا می کند. در حالت عادی ممکن است اثربخشی 
یک کمپین تبلیغاتی را بر اساس مجموع اتفاقاتی که می افتد اندازه گیری کنیم، در 
حالی که ممکن اســت برخی از کانال های تبلیغاتی در کمپین اثربخشی بالا و برخی 
دیگر اثربخشی کمی داشته باشند. فرض کنید شما یک آژانس مسافرتی هستید و 

می خواهید در پنج سایت مختلف تبلیغات بنری انجام دهید و به هر کدام از سایت ها 
مبلغ 10 میلیون تومان پرداخت کرده اید، نهایتا ســودی که از این تبلیغ به دست 
می آورید بیشتر از مبلغ کلی است که برای این کمپین پرداخت کرده اید، بنابراین به 
این نتیجه می رســید که کمپین موفقیت آمیز بوده است. اما اگر به تفکیک هر کدام 
از سایت ها را بررسی کنید، ممکن است این اتفاق افتاده باشد که یکی از پنج سایت 
برای شما سودآوری بالایی داشته و چهار ســایت دیگر حتی نتوانسته اند به اندازه 

هزینه ای که برای آنها انجام داده اید برای شما بازگشت سرمایه گذاری داشته باشند. 

 راه حل منطقی در این شرایط این است 
که در کمپین بعــدی کل هزینه را برای 

همان ســایت انجام دهید و از تبلیغ در 
بنابراین  کنید.  نظر  صرف  دیگر  سایت های 

بهبود  به  اندازه گیری کمپین ها کمک زیادی 
اولین کاری که  بازاریابی می کند.  فرآیندهای 

برای تحلیل کمپین بازاریابی باید انجــام دهید، انتخاب یک ابزار تحلیلگر 
مانند ابزار Google Analytics اســت. با استفاده از این ابزار می توانید اتفاقات 

مختلف روی وب ســایت خود را اندازه گیری کنید. از طرف دیگر با اســتفاده از 
پارامترهای UTM که این ابزار در اختیار شــما قرار می دهد می توانید ورودی 

رســانه های مختلف تبلیغاتی را از هم جدا کنید و فرآیندهای آنها را رصد 
کنید. پارامترهای UTM صرفا به آدرس صفحات شــما در کمپین های 

تبلیغاتی اضافه می شوند و استفاده از آنها بسیار ساده است. 

۲

۱

اندازه گیری اثرگذاری کمپین های تبلیغاتی
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بــا بررســی این مــوارد 
می توانیــد کمپین ها خود را 

کنید  دقت  کنید.  بهینه سازی 
یــک کمپیــن تبلیغاتی خوب 

نــی  ما اثربخش خواهــد بود که بتوانید ز
تبلیغ مناسبی طراحی کنید، افرادی که روی تبلیغ کلیک می کنند 

را به صفحه مناسبی هدایت کنید و در نهایت در آن صفحه از سایت که به 
آن صفحه فرود می گویند پیشنهاد جذابی به کاربران ارائه دهید و اطلاعات تماس 

آنها را دریافت کنید و آنها را ترغیب کنید که محصولی را از شما خریداری کنند یا 
اقدامی که مدنظر شماست انجام دهند. 

با اســتفاده از ابزارهای تحلیلگر می توانید تبلیغاتی که اثربخشی کمتری دارند را 
نیز شناســایی کنید یا با بررسی انواع تبلیغات مختلف، بهترین تبلیغ را از بین آنها 

انتخاب کنید. به این روش آزمایش A/B می گویند، ابزارهایی مانند گوگل آنالیتیکس 
این امکان را در اختیار شــما قرار می دهند که به صورت تصادفی یکی از دو یا چند 

حالت مختلف را به کاربر نمایش دهید و با بررســی سنجه های مختلف کیفی روی 
صفحات سایت، بهترین حالت را به دست آورید. در نهایت با بهینه سازی تبلیغات، 

صفحات فرود و رسانه های تبلیغاتی که در آنها هزینه می کنید، می توانید اثربخشی 
تبلیغات خود را افزایش دهید و نرخ بازگشــت سرمایه گذاری بالاتری را برای خود 

ایجاد کنید.

انواع پارامترهای UTM عبارت اند از:
پارامتر utm_campain : این پارامتر نام کمپین تبلیغاتی شما را مشخص می کند، به عنوان 

مثال کمپین آغاز سال تحصیلی یا mehr را می توانید برای این پارامتر انتخاب کنید. 
پارامتر utm_source : این پارامتر برای مشــخص کردن منبع تبلیغات استفاده می شود و 

شامل نام سایت یا رسانه ای است که در آن تبلیغات انجام داده اید.  
پارامتر utm_medium که مشخص کننده رسانه تبلیغاتی شماست، مانند Banner یا link یا email که 

انواع مختلف رسانه ها را مشخص می کنند. 
پارامتر utm_content برای مشخص کردن نوع محتوا استفاده می شود، به عنوان مثال اگر شما در یک 
رسانه به خصوص مثل email از دو لینک مختلف برای هدایت کاربر به سایت خود استفاده می کنید، باید 
که یکی از آنها به صورت متنی باشد و دیگری به صورت تصویر، در این پارامتر می توانید آنها را مشخص 

کنید و مقدار آن را برای لینک متنی text و برای لینک تصویری image قرار دهید.
بنابراین اگر در حالت عادی شما آدرس سایت خود را برای تبلیغات استفاده می کردید )به عنوان 
مثال rezashirazi.com ( ، در این حالت می توانید برای تبلیغات از آدرس جدیدی به صورت 

زیر استفاده کنید: 
r e z a s h i r a z i . c o m / ? u t m _ c a m p a i n = k h a l a g h i a t & u t m _
source=khalaghiat.com&utm_medium=site&utm_content=link
اگر درســت کردن این پارامترها و مقداردهی آنها برای شما سخت است، 
می توانید با جســت وجوی عبارت utm builder در گوگل از ابزارهای 
آنلاین زیادی که در این زمینه وجود دارند استفاده کنید. این ابزارها 
با دریافت آدرس صفحات ســایت شــما و مقدار پارامترهای 

UTM آدرس تبلیغ را برای شما درست می کنند. 

۳

۴

۵

پــس از تعریــف پارامترهای 
از  که  کاربرانی  می توانید  فوق، 
به سمت  مختلف  رســانه های 
سایت شما آمده اند را ردگیری 
را تحلیل  آنهــا  رفتار  و  کرده 
کنید. به عنوان مثال بررســی کنید که زمان 
ماندگاری کاربر روی سایت شما از طریق تبلیغ 
در رسانه A بیشتر اســت یا رسانه B یا اینکه 
میزان نرخ پــرش )تعداد کاربرانی که فقط یک 
صفحه از سایت را دیده اند و از سایت شما خارج 
شــده اند( از کدام یک از رسانه ها کمتر است و 
نهایتا بررسی کنید که میزان فروش شما از کدام  

یک از رسانه های تبلیغاتی بیشتر بوده است. 
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سه پیام کمپین های موفق بازاریابی مستقیم

مترجم: مریم ولی پور نورعلی
عمدتا ســه جزء در بازاریابی وجود دارد: پیام، 
رســانه ها برای ارائه آن، و بازار برای دریافت و 
پاســخ به آن. هیچ یک از اینها نمی تواند بدون 
دیگری کاربردی داشــته باشد، این بدین معنی 

است که هر کدام دیگری را تغذیه می کند. 
چندین روش برای تضعیف این مثلث بازاریابی وجود دارد، اما تنها 
یک روش برای دریافت صحیح آن وجود دارد: پیام مناسب، بازار 
مناسب، رسانه مناسب. اکنون بیایید تا به طور موثر و همزمان به 

این سه بخش کاربردی نگاهی بیندازیم.

1

در پایگاه ای میل های تجاری، شما می توانید فهرست 
مشــترکین مجلــه Prevention را که بر اســاس 
کد پســتی و همچنین از طریق جنســیت، سن و... 
دسته بندی  شده اند اجاره کنید، و  فهرست دارندگان 
کارت اعتباری امریکن اکسپرس را بر اساس کدپستی 
اجاره کنید. موکل من تنها فهرست افرادی را که در هر دو فهرست وجود 
داشتند انتخاب کرده است. چون او می بایست حداقل پنج هزار اسم را 
از هر فهرست اجاره می کرد، این کار برای او 700 دلار هزینه در برداشت 
و او تنها توانســت اسامی 27 نفر را در حوزه اش به دست آورد. یعنی در 

ازای هر نام حدود 26 دلار پرداخت کرد. بسیاری از صاحبان کسب وکار 
فریاد می زنند که »این پول بسیار زیادی است!« اما از ارسال 27 ای میل 
متوالی، او توانست 11 نفر را به دفتر خود بکشاند، که نتیجه آن 9 بیمار، 
27/800 دلار درآمد فوری، به اضافــه ارزش بلندمدت و ارجاعات. این 
قدرت بالقوه لیزر بازاریابی هدفمند اســت. مردم به راحتی و به سرعت 
به اطلاعاتی که مستقیما با علایق آنها مرتبط هستند علاقه مند می شوند. 
به ویژه اطلاعاتی که اسرار جذاب، راه حل مسائل، پیشگیری از خطرات 
بزرگ و مزایای اغواکننده را وعده می دهند. این تجویزی برای پیشرفت 

غیرمنتظره ارتباطات جذاب است. 

۴

بازارها
وقتی شــما تصمیم می گیرید تا از رسانه ها 
استفاده کنید، بســیار مهم است که بدانید 
برای رســیدن، جذب کردن، علاقه مند کردن 
و ترغیب چه کســی می کوشــید و بدانید 
آنها مایل اند به چه شــکلی به آنها پیشنهاد شود و اطلاعات 
و پیشــنهاد ها را دریافت کنند. وقتی شما پیام خود را آماده 
می کنید باید بدانید این پیام برای چه کســی مناسب است و 

برای چه کسی مناسب نیست. 
با ایــن حــال بازاریابی بیشــتر محصول محور اســت، نه 
مشــتری محور. و عمدتا بازاریابی بســیار گسترده، مبهم و 
عمومی اســت نه محدود، متمرکز و خاص. متاســفانه اکثر 
بازرگانان نمی توانند به طور صحیح و کامل توضیح دهند چه 
کسی می خواهد پاسخ دهد، چه کسی مشتری ایده آل آنها یا 

چه کسی مشتری فعلی شان است.

2
من با بســیاری از نمونه ها در طول این 

سال ها سروکار داشــته ام. بگذارید درباره 
نمونه ای به شما بگویم که آموزنده است.

با یک پزشک  من کارهای بســیار زیادی 
کایروپراکتیک خاص انجام دادم. ما  به طور 
خیلی دقیق بایگانی های او و بیمارانش را بررسی کردیم تا 
به اکثریت بیماران بیمه شــده نقدی او که دو چیز مشترک 
داشــتند پی ببریم: یکی اینکه آنها بــه جای ویزا کارت یا 
مســتر کارت با استفاده از کارت های امریکن اکسپرس پول 
خود را پرداخــت کردند، و دوم اینکه کــه آنها در مجله 

Prevention  عضو بودند.

3
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یــک راه خوب برای فکر کــردن درباره 
و  کنید  ایجــاد  می توانید  کــه  اطلاعاتی 
پیشــنهاد دهید، مانند طعمه است و یک 
اصل مهم این اســت که »طعمــه را با آن 
موجــود تطبیــق دهیــد.« در بازاریابی، 
»طعمه« به معنای دو چیز است: پیام شما و هرچه شما برای 
جرقه زدن یک واکنش مستقیم ارائه می دهید، این می تواند 
نوشته هاي چاپی و اطلاعات به عنوان یک خدمت رایگان یا 

یک هدیه باشد. 
بیشتر بازرگانان با تبلیغات و بازاریابی شان به نتایج ضعیفی 
می رســند زیرا آنها هیچ طعمه ای ندارند، یا طعمه شان برای 
کسانی که می خواهند جذب کنند اشتباه و نامناسب است. 
یک موضوع مهم تر درباره طعمه این است که بیشتر بازاریابی 
کســب وکار، عمومی، براي همه به یک اندازه مناسب است. 
بازاریابی بیشتر با ابزارهای عمومی انجام می شود مانند: یک 

بروشور، یک کاتالوگ و یک وب سایت برای همه. 

۵

توجه کنید که تنها آنچه مخاطبان مورد نظر شما ترجیح 
می دهند و با آنها سرگرم می شوند مهم است، نه آنچه شما 

ترجیح می دهید. 
ماموریت شــما این اســت که تا می توانید ســعی کنید 
روش هایی را برای استفاده از رسانه های مختلف پیدا کنید. 
بیشتر صاحبان کسب وکار تنها به یک، دو یا سه ابزار جذب مشتری وابسته 
هستند، و خودشان را با ایجاد وقفه ناگهانی در کسب وکار و رقابت تهاجمی تر 

آسیب پذیر می کنند.  

۷

رسانه ها
طولانی  شما  رسانه ای  انتخاب های  فهرست 
است، و آنها به ســرعت در حال گسترش 
هستند. بنابراین چگونه تشخیص می دهید 
که چه رسانه ای موثر و چه رسانه ای ضروری 
است؟ اول اینکه این مسئله بســیار متفاوت از کسب وکار 
است. و مهم تر از همه کسی است که این رسانه ها می خواهند 
جذب کنند. آیا آن شــخص توجه می کند و به رســانه ها 
واکنشی نشــان می دهد؟ یک نکته حتمی این است که اگر 
این رســانه نتواند برای ارائه یک پیام پاسخگویی مستقیم 

استفاده شود آن را کنار بگذارید.  

۶
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 بازاریابان دیجیتالی باید مانند مشاوران
خصوصی رفتار کنند

نورعلی ولی پور  مریم  مترجم: 
همســر من چند سال پیش برای خرید هدیه کریسمس برای من قرار ملاقاتی با یک فرد 
مشــاور و کارشــناس فروش خصوصی ترتیب داد. لباس هایی که این کارشناس انتخاب 
کرده بود عالی بودند اما این تجربه شخصی شده باعث شد من بعد از اولین جلسه دوباره 
به آنجا بروم. من به مدت 10 ســال از همین فروشــگاه خرید کردم و هر زمان که وارد 
می شــدم یک مشــتری جدید بودم. این ارتباطات به حد کافی خوب بودند، اما او هیچ چیزی درباره من 

نمی دانســت و نمی دانست به دنبال چه هستم.

 او بــرای خرید کمک کمی به من می کرد و من به واســطه خریدی که انجام می دادم 
خوشــحال نبودم. او پیشینه و اولویت های من را می دانست، همچنین دانش کاملی درباره 
محصولات فروشــگاه و ترندهای مد روز داشــت. این اتفاق واقعا یــک تجربه فوق العاده و 

بود. لذت بخش 
در اینجا ســه دلیل وجود دارد که ثابت می کند بازاریابان باید تجربیات دیجیتالی شخصی 

مشتریان خود را سفارشی و شخصی سازی کنند:

1-این یک رابطه است.
شــما یک رابطه دیجیتالی با مشــتریانتان داریــد، اما آیا تجربیاتی از این رابطه به دســت 
می آورید که نشــان دهد چه مقدار برای رابطه تان ارزش قائلید؟ به روابط خود با دوســتان، 
همکاران و همســایگانتان فکر کنید. جزئیات خاص را درباره این افراد به خاطر بیاورید. شما 
علایق و نیازهای آنها را می دانید و تلاش می کنید آنها را خوشحال کنید زیرا هر کدام از آنها 
می خواهند رابطه معناداری با شــما یا سایر آشنایان داشته باشند. روابط دیجیتالی شما با مشتریان متفاوت از 

این نوع روابط نیســت. شما تعیین می کنید چه چیزی را در روابطتان سرمایه گذاری کنید.

در دهه گذشــته، این تکنولوژی برای کســب وکارها وجود نداشــت تا بتوانند روابط عمیق و 
معناداری را ایجاد کنند. تکنولوژی جدیدتر آن را تغییر داده اســت. در حال حاضر شــرکت های 
کوچک و بزرگ می توانند تجربیات دیجیتالی شخصی، مرتبط و مفیدی را ارائه دهند تا مشتریان 
را خوشــحال کنند و آنها را ترغیب بــه تکرار خرید خود کنند. در واقع شــما باید اولویت بندی 
و روی این توانایی ســرمایه گذاری کنید. جهان همواره در حال دیجیتالی تر شــدن اســت، شاید 
هرگز نتوانید مشــتریانتان را به صورت چهره به چهره ملاقات کنید یا حتی به طور مســتقیم با آنها صحبت کنید.
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یادداشتی از کارل ویرت
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کرده اند. تغییر  2-انتظارات 
در گذشــته ای نــه چندان دور، تلویزیــون معیار بود. شــما چاره ای جز 
این نداشــتید که برنامه هایــی را که روی آنتن بودند تماشــا کنید. اگر 
شــما برنامه ای که می خواســتید ببینید را از دست می دادید شاید موفق 
می شــدید در زمان نمایش دوباره آن برنامه را ببینید. در مورد موسیقی 
هم دقیقا به همین شــکل بود. شــما یک آلبــوم را خریداری می کردید اما رادیو بیشــتر 
موزیک هایی را که شــما دوست داشــتید پخش می کرد. اگر شما تنها 30 ثانیه آخر آهنگ 
مورد علاقه تان را می شــنیدید خیلی ناراحت می شدید. امروزه با سرعت باد پیش می رویم. 
سرویس هایی همچون Netflix و Spotify به این منظور ساخته شده اند که شما بتوانید 
محتوایــی را که می خواهیــد طبق برنامه خودتان ببینید یا گــوش دهید. کانال تلویزیون، 
ایســتگاه های رادیویی و لیست های پخش شــما به طور کامل با سلایق شما شخصی سازی 

شده اند.

این نوع شخصی ســازی یک واقعیت پنج یا 10 ساله نیست. این اتفاق اکنون در 
حال رخ دادن است. شما می توانید مشتریان دیجیتالی خود را به همین روش تا حد 
زیادی خوشــحال کنید وقتی شما این کار را می کنید، علاوه بر کسب وکار خودتان 

برای مشتری نیز پیروزی خواهید آورد.

۵

۸

3-این یک کسب وکار خوب است.
داده هــا دروغ نمی گویند. کســب وکارهایی که قدرت شخصی ســازی را دارند 
حاصل کار را می دانند. این خیلی غافلگیرکننده نیســت. مصرف کنندگان انتظار 
یک تجربه خصوصی شــده را دارند و آنها به شرکت هایی که این تجربه را ارائه 

می مانند. وفادار  می کند 
در یک تحقیق اخیر از 300 شــخص حرفه ای در بازاریابی از پنج کشــور در 19 صنعت مختلف، 
87 درصد بازاریابان گزارش دادند که شخصی ســازی افزایش قابل توجهی در شــاخص های مهم 
عملکــرد ایجاد کرده اســت. بیش از نیمــی از اینها یک افزایش بیــش از 10 درصدی را تجربه 

کرده انــد در حالی که 13 درصد بازاریابان یک افزایش بیش از 30 درصدی را گزارش داده اند.

۷

این سطح از شخصی ســازی، یک معیار جدید است و انتظارات مردم را برای 
تعامل دیجیتالی با همه شــرکت ها بالا می برد. با وجود این بیشــتر وب سایت ها 
یک تجربه مناســب برای هر فرد را ارائه می کنند. شرکت های پیشرو هماهنگی 
با خواســته مشتریانشان را برای تجربیات شخصی شده تر و پویاتر شروع کرده اند. 
مشــتریان از شــما انتظار دارنــد تا محتوا، پیــام و محصولاتتــان را برای آنها 
شخصی ســازی کنید. بدون برآورده کردن این انتظار شــما تنها یک فرصت را از دست نمی دهید، 
اغلــب تجربه ضعیفی را برای آنها بــه وجود می آورید. یک تجربه ضعیــف باعث کاهش وفاداری 

خواهد شد و هیچ کس این را نمی خواهد.

۶
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 چرا کســب وکار شما باید ابتدا
بازاریابی شود؟

 مترجم: مریم ولی پور نورعلی
اکثر ســازمان ها می دانند که بازاریابی مهم است، اما تعداد کمی از آنها یک 
رویکــرد جامع برای اولویت قرار دادن بازاریابــی قبول دارند. یک رویکرد با 
اولویت بازاریابی در کسب وکار اطمینان می دهد محصولات و خدماتی که این 
شرکت ارائه می دهد مرتبط با بازار هستند. برای اجرای یک رویکرد با اولویت 

بازاریابی، دو نکته زیر را دنبال کنید.

1-یک رویکرد بالا به پایین را در ابتدا به کار بگیرید.
طبق تحقیقات گارتنر، به رغم مزیت های یک ذهنیت با اولویت بازاریابی، امسال تنها 
8 درصد از مدیران عامل، بازاریابی را اولویت اول خود قرار دادند. مانند بســیاری 
از ابتکارات، یک رویکرد با اولویت بازاریابی، با خرید ســهام از رهبر ارشــد شروع 
می کند. رهبران باید اولویت بازاریابی را ذهنیتی کنند که به کل ســازمان سرایت 
کند.  این تغییر یک شبه رخ نخواهد داد، اما وقتی رهبران آگاهانه این فلسفه را بپذیرند، مزایا شروع 

به جلوه دادن خودشان می کنند. 

ما در شــرکتمان از تیم توسعه کسب وکار و فروش درخواست می کنیم تا ابتدا از 
بازاریابی شروع کند. بخش بازاریابی کل تصویر را می بیند و می داند چگونه خودمان 
و خدماتمان را به واســطه پیامی که می خواهیم توصیف کنــد. وقتی رهبر ما این 

اولویت را بپذیرد، تیم های دیگر سلسله مراتب را دنبال می کنند. 
همانطور که شرکت ها نسبت به شهرت و خوشنامی شان در بازار حساس تر هستند، 
تمرکزشان باید از پیام رســانی درون محوری که قابلیت ها را برجسته می کند به توسعه خارجی که 

ارزش ها را حمایت می کند، تغییر مسیر دهد. 

از هر عملکرد سازمانی دیگر  این دیدگاه نمی تواند 
نشــات بگیرد، و همچنین نمی تواند توســط هر کس 
دیگری به جز تیم رهبری در کل شرکت منتشر شود. 

این یک تغییر فرهنگی است. 
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بــرای اطمینان از اینکه این رویکرد بالا بــه پایین کنترل کننده 
اســت، از تیم بازاریابی بــرای بحث درباره اســتراتژی، معیارها، 
تاثیر بازار و مدیریت مشــتری و توجه به مشتری دعوت کنید. به 
بازاریابانتان گوش دهید و به رویکرد آنها از یک زاویه متفاوت برای 
حل مسئله نگاه کنید، سپس از آن دیدگاه ها برای هدایت استراتژی 
استفاده کنید. به عبارت دیگر، به بازاریابی به عنوان آخرین گزینه در فهرست خود 
نگاه نکنید. مکالمه را برای معرفی نقطه ای شروع کنید که می خواهید شرکت شما به 
آنجا برسد. سپس فهرست کارهایی را که باید برای رسیدن به بیشترین سود انجام 

دهید تهیه کنید. 

در یک بازار بســیار رقابتی، همکاری میان عینیت و تمییز اختلاف ایجاد 
می کند. بازاریابی درکی از عوامل خارجی یک برند را که تیم های فروش باید 
از آن آگاه باشند برای فروش در ســناریوهای فردی ارائه می دهد. بازاریابان 
می دانند افــراد تاثیرگذار ایــن صنعت و تحلیلگران چــه می گویند و این 
چشــم انداز بیرونی از برنامه های جدی توسعه بازار سوخت گیری می کند. این 
تمرکز بیرونی به تیم های فروش و بقیه کمک می کند تا آنچه را مشــتریان می خواهند درک 

کرده و توسعه خود را برای صحبت کردن با آن نیازها در یک خط قرار دهند. 
همکاری میان این بخش ها بیشــتر از یک مفهوم امروزی است: این آینده چرخه موفق فروش 
است. کریس کانل در مصاحبه ای پیش بینی کرد که »هشتاد و نه درصد CMO ها انتظار دارند 
تا ســال 2020 مسئول تجربه مشتری باشــند«. با توجه به تجربه مشتری مهم تر از همیشه، 
شــرکت ها باید بخش های بازاریابی را برای همکاری با توابــع دیگر قدرتمند کنند تا بهترین 

تجربه ممکن را ارائه دهند. 

۵

۸

با برداشتن یک گام دیگر، با داشتن هردو بخش کسب وکار و بازاریابی 
به طور مشــترک، به منظور مشــارکت در عرضه به بازار سرمایه گذاری 
کنید. البته بهترین سناریو زمانی اســت که بخش های بازاریابی بودجه 
تمام تلاش های بازاریابی را تامین کنند و این تنها زمانی روی می دهد که 

کسب وکارها بازاریابی را به عنوان نیروی محرک خود بدانند. 
همکاری جدایی ناپذیر میان فروش و بازاریابی درآمد را افزایش داده و میدان دید را زیاد 
می کند، به طوری که مشتریان احساس بسیار خوبی نسبت به آن برند پیدا خواهند کرد. 

۷

2-اهداف بازاریابی خود را اهداف کسب وکارتان کنید. 
برنامه های بازاریابی را برای واردکردن به فروش راه اندازی کنید، احساسات 
مثبت مشــتری را زنده کنید و ذهنیت خود را در این صنعت بسازید. این 
برنامه ها را به نتایج واضحی مانند تولید قیف پیوند دهید. وقتی بازاریابی 
اهداف ســختی را به دوش داشته باشد، بازی تغییر می کند. اطمینان پیدا 
کنید که بخش های دیگر، بازاریابی را با محدود کردن تلاش های بازاریابی به منظور برگشت 
سرمایه جدی می گیرند. هنگامی که بازاریابان پول را بر روی میز می گذارند، که مالکیت را 
نشــان دهند، دیگران توجه بیشتری مي کنند و تمایل بیشتری برای همکاری در بازاریابی 

نشان می دهند.

۶
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در سال ۲0۱۸ و پس از آن چگونه 
چیزی را به کسی بفروشیم؟

یادداشتی از برایان تریسی

مترجم: مریم ولی پور نورعلی
باارزش ترین مهارت هایی که یک فروشنده می تواند  از  یکی 
داشــته باشد این اســت که بداند چگونه چیزی را به کسی 

بفروشد.
یک فروشــنده خوب در های فرصت بسیاری را باز می کند، 

خصوصا برای کارآفرینان و صاحبان کسب وکار. 
در اینجا چند نکته برای فروش در ســال های 2018 و پس از وجود دارد که به 

آنها اشاره می کنیم.
1- نیازهای مشتری تان را درک کنید.

مهم نیســت چه چیزی می فروشــید، مهم ترین بخش فروش، درک نیازهای 
مشتری تان است و اینکه بدانید چگونه آنها را برآورده کنید.

تقریبا در بیشتر موارد، فروشنده ای که بر روی خدمات مشتری و نحوه برآوردن 
نیازها و خواسته های مشتریان توسط یک محصول تمرکز کند، از فروشنده ای 

که بر ویژگی ها و خصوصیات خود محصول تمرکز دارد موفق تر خواهد بود. 
شاید مشتری شما نقاط رنجی دارد که محصول شما قادر است آن را کم کند یا 
شاید آنها بخواهند آن را بهبود دهند. زمانی که شما نیازهای مشتری مورد نظر 
خود را تشخیص می دهید و متوجه می شوید که محصول شما قادر به برآوردن 
آن اســت، ارائه مختصر فروش خود را در جلســه ای با آنها بر روی آن نیازها 
متمرکز می کنید و این بهترین روش برای نزدیک شــدن به بستن یک فروش 

است. 

۱
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2-خودتان را معرفی کنید.
چه یــک تمــاس تلفنی 
داشــته اید یا قبلا صحبت 
به  که  است  مهم  کرده اید، 
یاد داشــته باشید قبل از 
اینکه یک شخص بخواهد پول خود را به شما 
تحویل بدهد، باید محصول شما را به اندازه 
علاقه شما به محصولتان دوست بدارد. وقتی 
شما یک ارائه مختصر فروش انجام می دهید، 
زمان کمی برای شناخت مشتری به خودتان 
نیز شما را  بدهید و اجازه دهید مشــتری 

بشناسد. 
بگویید،  ســریع  داســتان  یک  آنها  براي 
آنهــا را بخندانید و در واقــع اجازه دهید 
شخصیت شما برای آنها جلوه کند. اگر شما 
به  را  می توانید کاری کنید مشتری تان شما 
جای شــخصی که تلاش دارد چیزی را به 
یا حتی  به عنوان یک شخص  بفروشد،  آنها 
به عنوان یک دوســت ببینــد، آنها تمایل 
بیشتری به خرید از شما پیدا خواهند کرد. 

3-تحقیق کنید به چه کسی می فروشید.
پیش از آنکه شــما قادر به برآوردن نیازهای مشــتری تان 
باشید و ارائه مختصر فروش خود را تا حد ممکن موثر به آنها 
انجام دهید، ابتدا باید به اندازه کافی در مورد شــخصی که 
می خواهید به او بفروشید بدانید. گاهی اوقات افزایش فروش 
مستلزم تحقیق درباره یک مشتری خاص است، مثلا زمانی که شما می خواهید 
یک ارائه فروش مختصر با کسی داشته باشید که در یک شرکت معتبر و بزرگ 

است، شما باید از قبل درباره او و آن شرکت تحقیق کنید. 
در موقعیت های دیگر، وقتی شما مســتقیما به مصرف کننده ها می فروشید، 
تحقیق درباره اینکه به چه کسانی می فروشــید بدین معنی است که بدانید 
مشتری هدف محصول شما چه کسی است و نیازها و خواسته های او را تحلیل 
کنید. در هر صورت، اگر می خواهید ارائه فروش موثری داشته باشید شناخت 
کافی درباره کســانی که می خواهید به آنها بفروشید، پیش از شروع ارائه تان، 

ضروری است. 

4-سوال بپرسید.
یکی از مهم ترین بخش های مکالمه، ســوالاتی اســت که 
می پرسید. پرسیدن سوال از مشتری تان و در واقع گوش دادن 

به پاسخ های آنها به دو دلیل ارزشمند است. 
علت اول این است که این امر اجازه می دهد تا بیشتر درباره 
شخصی که می خواهید به او بفروشید، نیازها و خواسته های او از آن محصول 
را بدانید. در هر حال پرسیدن سوال یک تکنیک موثر فروش است، زیرا مردم 

از صحبت کردن درباره خودشان لذت می برند. 
این به علاقه مند کردن شخصی که می خواهید به او بفروشید برمی گردد. وقتی 
شما علاقه واقعی خود را به آنها نشان می دهید و به آنها فرصتی برای صحبت 
درباره موضوع مورد علاقه شان را می دهید، بســیار محتمل تر است که آنها 

خودشان از مکالمه لذت ببرند و در نهایت از شما خرید کنند. 

5-نفروشید، کمک کنید. 
مردمی که به آنها می فروشــید باید شما را به عنوان کسی 
ببینند که می خواهد به آنها کمک کند یا مشــکل آنها را به 

واسطه محصولی که پیشنهاد می دهید حل کند. 
به یاد داشته باشید یکی از موارد مهمی که مردم را به خرید 
یک محصول جدید سوق می دهد این است که آنها با مشکلاتی مواجه هستند 
که امیدوارند این محصول آن مشــکل را مورد توجه قرار دهد. پس این شغل 

شماست که اطمینان ایجاد می کند شما تا چه حد مفید هستید. 
وقتی شــما خالصانه تلاش می کنید تا برای نیازهای مشتری تان مفید باشید، 

ارائه  مختصر فروش شما بسیار موفق تر خواهد بود. 

2

3

۴

۵



اقتصادپرونده

 54

نورعلی ولی پور  مریم  مترجم: 
دودلــی و بــه تعویق انداختــن رایج تریــن رفتارهاي 
انسان هاســت. اگر شــما خریداری هستید که از روی 
یک کاتالوگ سفارش خود را می دهید حتما بیشتر از 
یک بــار صفحات را برای خرید محصول مورد نظرتان 

ورق زده اید، کاتالوگ را کنار گذاشــته اید و سفارشی نداده اید.
این اتفاق در هر رســانه بازاریابی روی می دهد. مردم تقریبا با تماشای 
یک برنامــه تبلیغاتی تلویزیونی خرید می کنند اما با تاخیر. یک خریدار 
وارد پاساژ می شود، مجموعه ای از لباس ها را می بیند و خوشش می آید 
و در حالی که از فروشــگاه خارج می شــود به آن نــگاه می کند، او در 
پاســاژ قدم می زند، ناهار می خورد، اقلام دیگری را می خرد و به جایی 
که از آن وارد شــده بود می رسد، سوار اتومبیل خود می شود و به خانه 

می رود.

 در این میان لباســی که دیــده بود و از 
آن خوشــش آمده بود کاملا نادیده گرفته 
می شود. این مشتریان وسوسه شده بودند 
که پاســخ دهند، تقریبا پاســخ دادند و به 
مرز پاســخ رســیدند اما سپس آن را کنار 
گذاشــتند تا مورد بعدی را ببینند یا درباره آن فکر کنند یا 
شــاید می خواســتند بعدا آن را در کامپیوترشان جست وجو 
کنند. وقتــی آنها به این نقطه می رســند مــا باید مداخله 
کنیم. آنها باید دلیل خوبی داشــته باشند که توقف کوتاهی 
نمی کننــد یا آن را به تعویق می اندازند یا می خواهند عمیقا 
دربــاره آن فکر کننــد. ما باید در اینجا یــک فوریت ایجاد 

. کنیم

۲

والت دیسنی  پارک  در های  بسته شدن  هنگام 
مســئولان پارک باید همه را به ســرعت از 
آنجــا خارج کنند تا بتواننــد آنجا را نظافت 
کننــد، انبارها را پر کنند و آماده شــوند تا 
صبح مجددا رأس ســاعت در ها را باز کنند. 
اگر آنها سیســتم حمل و نقل از پارک بــه هتل ها، اقامتگاه ها 
و پارکینگ هــا را برای بازدیدکنندگان فراهــم نکنند جمعیت 
با تاخیر آنجا را تــرک می کنند. اما وقتی زمان حرکت آخرین 
اتوبــوس و قایق اعلام می شــود پس در اینجــا یک فوریت به 
وجــود می آید. به علاوه مســئولان این پــارک موزیک ها را از 
ملایم بــه تند تغییر می دهنــد و بازدید کننــدگان را در انتها 
بــا چراغ قوه به در خروج هدایت می کنند. آنها بدون شــک با 
این روش پارک را در عرض یک ســاعت خالی می کنند و اگر 

هیچ فوریتی وجود نداشــت بازدیدکننــدگان به کندی از آنجا 
می شدند. خارج 

بازاریابی مســتقیم اغلب می تواند فرصتــی برای ایجاد فوریت 
پاســخ سریع فراهم کند. این کار می تواند با عرضه محدود، هر 

را محدود کند. یا خریداری  خانه دار 
اگر عرضه خود محصول نمی تواند محدود شــود چند پیشنهاد 
ویــژه را می توانید به آن اضافه کنیــد و عرضه آنها را محدود 
کنید. ما در سمینار تجاری از دســتگاه هایی مانند »تخفیفات 
خریــد زودتر از موعــد« اســتفاده می کنیم و یــک پرداخت 
اقســاطی ماهانــه را با محدودیــت زمانی برای ایجــاد انگیزه 
جهــت ثبت نام در ابتــدای کار قرار می دهیــم و ما هم برای 
ایجاد فوریت از جوایز، فرصت هــای محدود، بلیت های محدود 

می کنیم. استفاده  در ها  بسته شدن  و 

۳

۱

 چــه کنیم تا مشــتری بالقوه، فوری
پاسخ دهد؟

یادداشتی از دن کندی
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مســتقیم  بازاریابــی 
همچنیــن می توانــد به 
فرصتی  ساختاری  لحاظ 
را بــرای فوریت پاســخ 
فراهــم کند. هــر زمان 
که از یک نیروی محرک گروهی استفاده 
از روی ترس  ناگهانی  نتیجه  می شود یک 
مشــاهده می شــود و این واقعیت »اقدام 
در حــال حاضــر یا از دســت دادن برای 
همیشــه« به آنها نشــان داده می شــود. 
بــه مــردم اینگونه انگیزه دهیــد که اگر 
الان بــرای خرید آن اقــدام نکنند دیگر 

باشند. داشته  را  آن  نمی توانند 
ایــن مورد  از  اولیه  یک حــراج، نمونــه 
اســت و حراج هــای زنــده و محدود در 
موفقیــت   eBay ماننــد  ســایت هایی 
چشــمگیری داشته اســت. برگزاری یک 
ســمینار زنده برای مردم و اســتفاده از 
ارائه  بــرای  ترغیب کننده  ســخنران  یک 
پیشــنهادهاي عرضه محدود یا تخفیف یا 
هدیه باعث می شــود مردم به خاطر ترس 
از دســت دادن آن پیشــنهاد ویژه اولین 

پاســخ های خود را در همان جا بدهند.

انگیزه  ایجــاد  برای  ابزار  قدرتمندترین  فوریــت 
در میان افراد اســت. نیمان مارکوس هر ســال 
این کار را در صفحات کاتالوگ کریســمس خود 
انجام می دهد، این فروشــگاه مــوارد منحصر به 
فــردی را به عنوان هدیــه در این کاتالوگ جای 
می دهد. هرکســی می تواند هدایای خاص و محدودی را در میان 
محصــولات خود قرار دهد و توجه زیادی را در میان شــبکه های 

کند. کسب  اجتماعی 

مثلا یک رســتوران محلی چگونه می تواند 
پیشــنهاد منحصر به فردی را با یک فوریت 
در میــان مشــتریانش ایجاد کنــد؟ تجویز 
من این اســت که یک فوتبالیســت مشهور 
یا شــاید یک قهرمــان بومی را در یک روز 
و ســاعت محدودی به آنجا دعوت کند تا مشــتریان بتوانند 
او را از نزدیــک ملاقــات کرده و بــا او عکــس بگیرند. این 
رستوران می تواند پیشــنهاد منحصر به فردی را به مشتریان 
بدهــد مثلا اعلام کنــد که تنها 12 نفر از مشــتریان با تهیه 
یــک بلیت با قیمتــی خاص می توانند با این فوتبالیســت در 
یک اتاق خصوصی ناهار بخورنــد. پس تا جایی که می توانید 
با روش های متنوع برای بالا بردن انگیزه مشــتریان خود یک 

کنید. ایجاد  فوریت 

۴۵

۶



اقتصادپرونده

 56

با این ۴ نکته 
روانشناسی فروش تان را رونق دهید

ولی پور نورعلی مریم  مترجم:  بلخی/  سید 
آیا تــا به حــال بــه این موضــوع فکر 
کرده اید که چرا بســیاری از شرکت های 
فســت فود مانند مک دونالد و برگر کینگ 
در لوگوهایشــان از رنگ قرمز اســتفاده 
می کننــد؟ برخی می گویند از نظر روانشناســی رنگ قرمز 
باعث ایجاد حس گرســنگی در افراد می شود. برخی دیگر 
می گوینــد رنگ قرمز به دلیل روشــن بودن توجه مردم را 
جلب می کند. به هر علتی که باشــد این شــرکت ها برای 
کشــاندن مردم از روانشناســی اســتفاده می کنند. برای 
تاثیر گذاری بــر خریداران این چهار نکته روانشناســی را 

ببرید.  برای رونق فروش خود به کار 

بیندازید. عقل  به جان  را  ۱-احساسات 
آیــا تا به حال چیزی را خریده ایــد فقط به این خاطر که 
باعث لبخند یا هیجان شــما شــده بود؟ من فکر می کنم 
این برای همه ما در نقطه ای از زندگی پیش آمده اســت. 
طبق نظر آنتونیو داماســیو پروفســور علــوم اعصاب در 
دانشــگاه کالیفرنیا، احساســات تقریبا برای همه تصمیمات خرید یک جزء 
ضروری اســت. خواه خرید آب نبات مورد علاقه شــما باشــد یــا اتومبیل 
رویایی تان: ما همیشــه نقاط ضعف و قوت را قبل از یک خرید می ســنجیم 
و فقط توسط احساساتمان هدایت می شــویم. به عنوان مثال ببینید برنامه 
ارتبــاط گروهی Slack چگونه با احساســات مخاطبان بــازی می کند. او 
چگونه شــاد بودن و احســاس آرامش را در زمان اســتفاده از محصول به 
کاربران نشــان می دهد. بنابراین به جای اینکه بــه مخاطبان خود بگویید 
که محصول شــما چقدر عالی اســت، ویژگی ها و مشــخصات آن را به آنها 
نشــان دهیــد، بگویید این محصول در زمان اســتفاده چه حســی به آنها 
می دهد. اگر شــما بتوانید احساسات را در مشــتریان بیدار کنید، احتمال 
بیشــتری وجود دارد که آنها یک ارتباط با برند شــما ایجاد کرده و از شما 

کنند.   خرید 

دهید. نمایش  را  اجتماعی  ۲-تایید 
آیــا تا بــه حــال در محله تــان یک رســتوران جدید 
راه اندازی شــده اســت، یا یک صــف در جلوی در آن 
دیده ایــد و با خود گفته باشــید: »اوه، این رســتوران 
چقدر خوب به نظر می رســد؛ ما بایــد به آنجا برویم!« 
این یک مثال از تایید اجتماعی در عمل اســت. وقتــی مصرف کننده ها 
محصول یا خدمتی را که دیگران دوســت دارنــد می بینند، این محصول 

یا خدمت خود به خود ارزش بیشــتری کسب می کند. 
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طبــق تحقیقــات قــدرت تایید اجتماعــی با این 
واقعیت بیشتر نشــان داده می شود که تقریبا ۹5 
درصــد از خریــداران پیش از انجــام یک خرید، 
نظرات را به صورت آنلایــن می خوانند. با نمایش 
یا در  تایید اجتماعــی روی وب ســایت  مــوردی 
بازاریابی تان، به شــکل نظرات مشــتریان، رضایت هــا، رتبه ها و ...، 
مصرف کننده هــا بلافاصلــه می پذیرنــد تا با خرید از شــما به گروه 

شوند.  اضافه 

ایجاد کنید. از دست دادن«  ۳-»ترس 
ترس از دســت دادن، که به FOMO نیز شــناخته شده است، یک 
عبــارت محبوب در فرهنگ امروز اســت. این اصطــلاح معمولا به 
افرادی اشــاره دارد که نمی توانند از گوشــی های هوشمندشــان به 
خاطر ترس از دســت دادن خبرهای فوری یا پست ها دور باشند. اما 
کســب وکار شــما در واقع می تواند برای تشویق کاربران به خرید از 

کند. استفاده  نیز   FOMO

کنید. استفاده  متقابل  عمل  ۴-از 
روانشناســی عمــل متقابــل اینگونــه عمل 
می کند: وقتی کسی چیزی به ما می دهد، ما 
احســاس می کنیم باید چیزی در ازای آن به 
او بدهیم. آیا تا به حال یک نمونه رایگان در 
فروشــگاه مواد غذایی به شما پیشنهاد شده است  که احساس 
کنیــد مجبورید پس از قبــول نمونه رایــگان آن محصول را 
خریداری کنید؟ این یک نمونه واقعی از عمل متقابل اســت و 
شــما می توانید برای افزایش فروش خود حتی در کســب وکار 

استفاده کنید.   از آن  آنلاین خود 

برای نمونه، شــما می توانید یک دانلــود رایگان از راهنمای 
پــی دی اف را بــه کاربران ارائــه دهید. زمانی کــه آنها این 
هدیه رایگان را از شــما می پذیرند احتمال بیشــتری وجود 
دارد که آن محصول را از شــما خریــداری کنند. حتی اگر 
شــما نمی توانید پیش از خرید یک هدیه به آنها ارائه دهید 
می توانیــد آن را در زمــان خرید به خریداران بدهید. مردم هدیه را دوســت 
دارند و برای این بخششــتان با تبدیل شدن به مشتری شما جبران خواهد شد. 

ایــن کار با تبلیغ آگهــی یک فروش یک روزه 
و حتی اســتفاده از عبارت »از دست ندهید« 
به صورت چاپ شــده به خوبی جواب می دهد. 
بــا ایجاد یک حــس کمیابی و بــا اعلام این 
موضوع به کاربران کــه تنها چند قلم محدود 
باقــی مانده، یا مثــلا با ایجــاد فوریت از طریــق یک حراج 
یــک روزه، می توانید کاربران را متقاعد کنیــد که تنها فرصت 
بــرای خرید همیــن امروز اســت. بنابراین با قــرار دادن یک 
فــروش فوری یا ارائه یک کوپن تنها برای مدت زمانی محدود 
امتحــان کنید. شــما همچنین می توانید از نشــانه های بصری 
مانند شــمارش معکوس برای افزایش بیشــتر حس فوریت در 

کنید.  استفاده  آنها 
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5 کلید خدمات بی نظیر به مشتری
جدیدترین یادداشت کن بلانچارد

به زمانی فکر کنید که خدمات بسیار خوبی 
را تجربه کرده اید. حالا آن را با زمانی مقایسه 
کنید که خدماتی که دریافت کردید فقط قابل 
قبول بود، ولی منحصر بــه فرد نبود. با کدام 
یک از این سازمان ها دوباره کار خواهید کرد؟ 
مطمئنم با آن سازمانی که به شــما حس ارزش داشتن و مهم 
بودن بخشیده؛ کســی که اهمیت واقعی خدمات افسانه ای را 

درک کرده است. 
این پیامی ســت که در کتابم به نام خدمات افسانه ای: کلید آن 
ارزش نهادن است، بیان کرده ام. این داستانی ست که به عقیده 

من نوع نگرش افراد به خدمات را تغییر می دهد.
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من آن کتاب را با همکاری 
کتی کاف و ویکی هالســی 
کارشــناس  که  نوشــتم 
خدمات مشــتری هستند. 
به عنوان نویسندگان برنامه 
مشتری  خدمات  آموزشی 
خدمات افســانه ای، کتی و ویکی ســال ها 
وقت خود را صــرف تعلیم مفاهیم خدمات 

افسانه ای به مشتریان هر صنعتی کردند. 
آن چــه که مــا از کار با شــرکت هایی در 
اســت  این  دریافته ایم  مختلف  اندازه های 
ارائه خدمات  لزوم  از سازمان ها  که بسیاری 
تعداد  اما  می کنند  را درک  بی نظیر  مشتری 
کمی از آن ها آن را به درستی اجرا می کنند، 
یا به عبارات کلیشــه ای بســنده می کنند 
یا تنها بــه گروه کوچکی کــه در خدمات 
آن ها  می دهند.  تعلیم  دارند،  نقش  مشتری 
این حقیقــت را درک نمی کنند که بهترین 
شــرکت ها ســعی دارند تا فرهنگ واقعی 
خدمات مشــتری را ترویج دهند که در آن 
اهمیت به مشتری، نه تنها در بخش خدمات 
مشتری، بلکه از وظایف هر شخصی ست. این 
شرکت ها از سه منظر کاملا برابر به خدمات 

می نگرند:  
خدمات دهندگان خط مقدم: که نقش مهمی 
دارا هســتند زیرا در ارتباط مســتقیم با 

مشتری هستند. 
مدیران: که نه تنها به افراد خط مقدم خود 
قدرت می دهند تا خدماتی قابل تقدیر ارائه 
ارتقای  برای  الگویــی  بلکه همچون  دهند، 
خدمات داخلی و خارجی نقش ایفا می کنند.

مدیران ارشــد: که پذیرای ابتکارات خدماتی هســتند و 
رفتارهای مطلوب را به تمامی سازمان اشاعه می دهند. هدف 
آنان ایجاد محیطی ست که در آن همکاران احساس می کنند 
که مشتریان ارزشمند داخلی سازمان هستند و آنان نیز به 
نوبه خود می خواهند که مراقب مشــتریان خارجی باشند و 
به آن ها نیز احساس ارزشــمند بودن بدهند. درک درست این موضوع، شاید 
پیمودن نیمی از اصل مدیریت باشــد که امروزه زیر غبار مفاهیم ساختگی و 

من درآوردی پیچیده می نماید. 
خدمات افسانه ای مساله ای معکوس اســت؛ به دو روش. در سطح سازمانی، 
داشتن مشتریان وفادار خارجی با مراقبت از مشتریان داخلی تان )کارمندان( 
آغاز می شــود. در سطح شخصی، ارائه خدمات بی نظیر وقتی آغاز می شود که 
به عنوان یک فرد بر تجارب خدماتی ارائه شده به هر مشتری کنترل دارید. با 

خدماتی که ارائه می دهید می توانید مشتری وفادار بیافرینید.

به منظور درک ایــن تاکید دوجانبه، از مدلی اســتفاده 
می کنیم که من آن را ICARE )من مراقبم( نهاده ام. باورمان 
این اســت که پنج مرحله برای تبدیل شدن به ارائه دهنده 

خدمات افسانه ای وجود دارد.
خدمات ایده آل: نیازهای روز به روز مشتری را با عمل به این 

باور که خدمات اهمیت دارد، برآورده سازید.
فرهنگ خدمات رسانی: محیطی را فراهم سازید که بر خدمات مشتری تاکید 

می ورزد.
توجه: مشتریان خود و ترجیح آن ها را بشناسید.

علاقمندی: تمایل به خدمت به دیگران را در حین برآورده کردن نیازهای فردی 
آنان، نشان دهید. 

قدرت دادن: برای اجرای بینش خدمات، از خود ابتکار نشان دهید.
دریافتیم که درس های این نمونه ســاده، در صورت بــه کارگیری، بر تجربه 
خدماتی که مشتریان  )داخلی و خارجی( دریافت می کنند، تاثیر ژرفی خواهد 
گذاشت. این اصول را به کار بگیرید و آن وقت ببینید چگونه مشتریان با جان 
و دل به سوی کسب وکار شما می شتابند و کسب وکار شما را پررونق می سازند. 
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5 روش برای افزایش اعتماد به نفس نمایندگان فروش

شــری کامبل/ مترجــم: مریــم ولی پور 
نورعلی

هر مدیــری مایل اســت تــا نمایندگان 
فروش موفق و بــا اعتماد به نفس بالایی 
داشته باشــد. برای رســاندن نمایندگان 
فروش به سطوح بالایی از موفقیت، اعضای تیم باید به آنها 
تلقین کنند که می توانند به آنچه در ذهنشان است برسند. 
اعتمــاد به نفس یــک خصوصیت بحرانــی و ضروری برای 
بالابردن میزان فروش اســت. وقتی نمایندگان فروش مورد 
حمایــت قــرار بگیرند و دائم از طرف مدیرشــان به چالش 

کشیده شــوند اعتماد به نفس بیشتری پیدا خواهند کرد.

کنید. تمرکز  قوت  نقاط  1-روی 
مدیــران بایــد با تمرکــز بــر خصوصیات و 
فروششــان  نمایندگان  کــه  اســتعدادهایی 
آنهــا اختیار دهنــد. وقتی مدیران  به  دارند 
به نماینــدگان فروش اجــازه می دهند تا از 
مهارت های خود در کارشــان استفاده کنند آنها با حس اعتماد 
به نفس بیشــتر و با دانشی که مدیرشان از آن تقدیر کرده کار 
می کننــد و به نقاط قوت و توانایی هــای خود اعتماد می کنند. 
یکی از موثرترین روش ها در رســیدن به نتیجه ایده آل، تمرکز 
بر کاری اســت که نماینــده فروش به خوبــی انجام می دهد. 
افراد دوســت دارند در کارهایی که به خوبــی انجام می دهند 
خودنمایی کنند. نقش یک مدیر فراهم کردن این صحنه اســت.

2-مقابلــه و کار روی نقاط ضعف نمایندگان فروش
اگر یک مدیر، نماینده فروش پر بازدهی داشــته باشــد 
اما هیچ کدام از نمایندگان فروش یا مهندســان شرکت 
نتواننــد کارکردن با این نماینده را بــه خاطر عملکرد 
ضعیف و ســرد او تحمل کننــد، مدیران باید مداخله و 
ایــن ماجرا را رهبری کنند. بهتر اســت مدیران به جــای نادیده گرفتن 
اشــتباهات نمایندگان خود با آنــان مقابله کننــد. مقابله می تواند برای 
مدیران ناخوشــایند باشــد، آنها می ترسند مبادا در صورت ارائه بازخورد 
لازم و مناســب، این نماینــده فروش کار را ترک کند امــا اگر مدیران 
بــا نماینده فــروش خود مقابله نکننــد آنها کمکی به موفقیت یا رشــد 

مهارت ها یــا هوش هیجانی به او نخواهند کرد.
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3-آزادی و استقلال
مدیــران می توانند به هــوش، ذکاوت و تحصیلات 
تا جایی  اعتمــاد کنند. مدیران  نمایندگان فروش 
به نمایندگان فروششــان اجازه  باید  که می توانند 
فــروش دهند تا به بهترین شــیوه های کاری خود 
عمل کنند. خیلی مهم اســت که نمایندگان فروش احســاس کنند 
مدیرانشــان به انــدازه کافی به آنهــا اطمینان دارنــد و آنها را در 
تصمیم گیری هایشــان آزاد گذاشته اند. مدیرانی که این نوع استقلال 
را به نمایندگان خــود می دهند به آنها قدرت و آمادگی می دهند تا 
توانایی خود را در حل مســائل بالا برده و در مذاکرات چالش برانگیز 
موفق شــوند. آزادی و استقلال بســیار حیاتی است. مدیران خوب 
به واســطه تجربه شــان می دانند کــه مهارت هایی وجــود دارد که 
به تنهایی کســب می شــوند. وقتــی مدیران کنتــرل دقیقی روی 
نمایندگان فروششــان داشته باشــند آنها به مرور ضعیف می شوند و 

نمی توانند از بیشــترین پتانسیلشان استفاده کنند.

دهید. افزایش  را  5-سهمیه ها 
وقتــی نماینــدگان فروش وظایفشــان را به طور 
کامل انجــام می دهند و ارتباطات موفقی را ایجاد 
می کننــد، اعتبــار و اعتماد به نفسشــان تقویت 
موفق تر  کننــد،  فروش  بیشــتر  می شــود. هرچه 
می شــوند و می بایست سهمیه هایشــان برای فصل بعد یا سال مالی 
بعــدی افزایــش پیدا کند. افزایش ســهمیه یک چالش و تشــویق 
اســت و به مدیران نشــان می دهد نمایندگان فروششان چه مقدار 
می توانند در چالش ها موفق باشند. ســهمیه ها می توانند نمایندگان 
را کمی از نقطه امنشــان دور کنند اما این بستگی به عملکرد خوب 
نمایندگان دارد. اگر آنها از ســهمیه های جدیدشــان شاکی باشند، 
بــه آنها اطمینــان دهید که از قبل ثابت کرده انــد می توانند به آن 

برسند. آنها را تشــویق کنید تا با این چالش جدید روبه رو شوند.

کنید. رهبری  نجات،  4-به جای 
بــه نمایندگان فروش اجازه دهید تا مشــکلات خود را حل کنند 
و خلاق باشــند. این روش باعث می شود آنها خود و مشتریانشان 
را بشناســند. هر مشــتری مجموعه منحصر بــه فردی از ایده ها، 
خصوصیــات اخلاقی و درخواست هاســت. مدیران هرچه بیشــتر 
نماینــدگان خود را برایa گســترش روابطشــان رهبری کنند، 
شــانس بیشــتری برای تضمین معاملات بلندمــدت و ارتباطات 
قابــل اعتماد خواهند داشــت. مدیــران به طور قطــع می توانند 
نماینــدگان فروش خود را به واســطه چالش هــا آموزش دهند. 
آنهــا اغلب در زمان مواجهه با سوءبرداشــت ها بــرای رفع موانع 
یا تســهیل ارتباطات نیاز به کمک دارند، امــا نمایندگان فروش 
معمولا زمانی بیشــتر یاد می گیرند که مســئولیت های بیشتری را 
بــه عهده بگیرند. ایــن کار اعتماد به نفس بســیار زیادی به آنها 

می دهد و نیاز دارند تا خودشــان را ثابت کنند.

۴

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

لطیف احمدپور: در هر شــماره مجله می توانید جدیدترین و بهترین نقل قول ها از اســاتید بزرگ موفقیت در جهان را در طول دو هفته اخیر بخوانید. این نقل 
قول ها از روی صفحه اینستاگرام این اشخاص مطرح، انتخاب شده است.

صفحه رسمی مجله فوربز:
اگر عاشق کارتان باشید، و آن را به خوبی انجام 

دهید، قطعا به پول و ثروت منتج می شود. 
»سامانتا ویلز«

صفحه رسمی اریک وور:
هر چیز با ارزشی، زمان بر است. »اریک وور«

صفحه رسمی آنتونی رابینز:
اشتیاق، اولین عنصر برای تحقق اهداف است. 

»آنتونی رابینز«

صفحه رسمی برایان تریسی:
کلید موفقیت، تمرکز ضمیر خودآگاه بر روی 

چیزهایی است که مشتاق شان هستیم، نه چیزهایی 
که از آن ها می ترسیم. »برایان تریسی«

صفحه رسمی ریچارد برانسون:
چشم در برابر چشم، یعنی کورکردن همه ی جهان. 

»ماهاتما گاندی«

صفحه رسمی دارن هاردی:
به شخصی تبدیل شوید که می تواند نتایج 

مدنظرتان را جذب کند. »جیم کتکارت«
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صفحه رسمی جان آساراف:
ترس، یک واکنش ناخودآگاه است و آرامش، یک 

پاسخ تمرین شده. »جان آساراف« 

صفحه رسمی مجله ساکسس:
بهترین راه برای پایان دادن به یک عادت بد، این 
است که هرگز آن را شروع نکنیم. »جیمز کش 

پنی«

صفحه رسمی تی هارو اکر:
اگر می خواهید میوه ها را تغییر دهید، ابتدا باید 

ریشه ها را تغییر دهید. اگر می خواهید امور آشکار 
را تغییر دهید، ابتدا باید امور نامرئی را تغییر دهید.

صفحه رسمی ریچارد برانسون:
چیزی که شما را متفاوت یا عجیب نشان می دهد، 

همان نقطه ی قوت شماست. »مریل استریپ«

صفحه رسمی مجله فوربز:
ارزش خالص شما برای جهان معمولا از باقیمانده ی اختلاف 

بین عادت های بد و عادت های خوب تان تعیین می شود. 
»بنجامین فرانکلین«

صفحه رسمی اریک وور:
خودتان را به یک استاندارد بالاتر ملزم و 

مسئول بدانید. رؤیاهایتان ارزش این کار را 
دارند. »اریک وور«
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آگهی


