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۳ هزارتومان  شماره۹۳ نیمه دوم مرداد ماه۹۵

دکتر علی اصغرجهانگیری: بگویید ثروتمند شدن و 
موفق شدن حق ماست که پول نداریم

5 سخنرانی محبوب 
TED و فوق العاده در

چگونه کسب و کار خانگي تان را 
در خانه گسترش دهيد؟

این پنج سوال 
موفقیت تان در 
زندگی را پیش بینی 
می کنند

۵ روش ساده برای 
غلبه بر استرس از نگاه

برایان تریسی

دکتر محمد سيدا: 
چگونه به ایده های خلاقانه 

ميلياردی در کسب وکار 
برسيم؟

5راه برای انجام کارهای روزانه 
به بهترین شکل

جان سی مکسول:

چگـونه پولساز شوید؟



پنجره خلاقیت. شماره ۹۳               2

توجه! نسخه کامل این کتاب را می‌توانید در 300 صفحه فقط از ما بخواهید
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کتاب سال 2016 رندی گیج در ایران 
منتشر شد:

کتابی که ذهنیت شما را در مورد موفقیت مالی متحول می‌کند
توجه! نسخه کامل این کتاب را می‌توانید در 300 صفحه فقط از ما بخواهید

تقدیم می‌کند:

برای خرید اینترنتی کتاب، به سایت bizmlm.ir مراجعه کنید
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در راستاى تحقق بخشى به اهداف بزرگ آموزشى جامعه بازاريابى شبكه‌اى كشور، 
شركت بازاريابان ايرانيان زمين )بیز( با همكارى مجله خلاقيت، اولين اثر مشترك 

 خود يعنى صبح جادوىي براى بازاريابان شبكه‌اى را منتشر كرد.
اين كتاب پر فروش جهان، براى اولين بار در كشور، ترجمه و انتشار يافته است.

تقدیم می‌کند:

برای خرید اینترنتی کتاب، 
به سایت bizmlm.ir مراجعه کنید
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سرمقـاله

باخوانندگان
پاسخ به یک فراخوان/۴

کارآفرینی

فضای جدید کســب‌وکار در ایران را چقدر می‌شناسید؟/6/ 
ثروتمند‌شدن و موفق‌شــدن حق ماست که پول نداريم/8/ 
این ۷ سوال موفقیت‌تان در زندگی را پیش‌بینی می‌کنند/10/ 
داغ‌ترین‌های آمازون /11/ نکاتی مهــم برای کارآفرینی در 
ایران/12/  تحولی که اســتارت‌آپ‌ها به وجود آورده‌اند/13/ 
آنچه گزارش نشست خبری همایش بین‌المللی بازاریابی نوین 
و افزایش فروش /14/ هر کارآفرینی باید در مورد اســتخدام 
بداند/16/ زنان ایرانی برای کارآفرینی چگونه می‌توانند عمل 
کنند؟/18/ مشتری‌مداری در اینســتاگرام/20/ کسب‌و‌کار 
خانگی‌تان را در خانه گســترش دهيد/22/ 4 درســی که 

کارآفرینان اینترنتی بايد از پوکمون گو یاد بگیرند/24/ 

فکرخلاق

دو اتفاق در يک زمان/26/ چگونه به ایده‌های خلاقانه میلیاردی 
در کسب‌وکار برســیم؟/28/ پنج راه حل برای انجام کارهای 
روزانه به بهترین شکل/30/ آنچه باعث پيشرفت‌نکردن شما 
می‌شود، چيســت؟/34/ چرا همکاران‌تان روی اعصاب شما 
راه می‌روند؟/36/  پنج روش ســاده که به شما کمک می‌کند 
بر استرس غلبه کنيد/38/ انعطاف‌پذيری/39/ چهار نشانه 
TED.یک رئیس وحشتناک/40/ پنج سخنرانی محبوب در
com/42/ قوانین روزانه جذب از نیمه مرداد تا اول شهریور/44/

بازاریابی

بازاریابی بین‌المللی حتی برای کسب‌وکارهای کوچک/46/ گام 
به گام بازاریابی تلفنی/48/ بازاریابی موبایلی را به اولویت خود 

تبدیل کنید/50/ 

فروشنده خلاق
همسر يا مادر؛ كدام يك/54/ چگونه محصولتان را به مديران 

بفروشيد/56/ شیوه‌ای نوین و بی‌نظیر در هدفگذاری/58

جنگ ثروت

نقل‌قول‌های الهام‌بخــش/10/60 نکته طلايي از کتاب قدرت 
تفکر نوشته جوزف مورفی/ 60/  ســودوکو/61/ آموزگاران 
پیشرفت شخصی و کاری، در یک هفته چه جملات انگیزشی 

نوشتند؟/62

بسترسازی برای خلاقیت 
دکتر سعید منصور افشار: 

قبلا مباحثی را در رابطه با رســیدن به مرحله خلاقیت و موفقیت در هر برنامه‌ای که از حقوق 
اولیه هر شهروند است، طرح و اعلام کردیم که حتما قرار نیست هرکس برای خودش کسب 
و کار مستقل داشته باشد، این نوعی بخشی نگری و حامل فرهنگ و عادت‌های گریز از جمع 
است. از سوی دیگر نوآوری و خلاقیت، لزوما در واحد کسب و کار مشخصی به وجود نمی‌آید و 
نمود آن در قامت یک کارمند مسئولیت پذیر، یک کارگر وظیفه شناس یا یک مدیر رده میانی 
در یک سازمان پدیدار می‌شود. پس برای این که نوآوری و خلاقیت در هر سازمان صورت گیرد، 
پیش زمینه و بستر و امکانات باید وجود داشته باشد. هر چقدر هم  که خلاق باشیم، در صورت 
نبودن فرهنگ احترام به جوهر کار و حرمت کارآفرین و قوانین حمایتی برای حفظ ســرمایه و رفع موانع کسب و 
کار به معنای وســیع کلمه، هیچ موفقیتی در رسیدن به اهداف به وجود نخواهد آمد و هیچ کس قادر نخواهد بود 
نوآوری و خلاقیتی صورت دهد، حتی اگر از حجم بالایی از دانش و نوآوری برخوردار باشد. تاریخ تحولات اجتماعی 
و اقتصادی به ما می‌گوید که نوآوری، رشد و توسعه همه جانبه و خلاقیت، دقیقا از مدیریت علمی و کلان نگر هر 
کشور برمی‌خیزد. مگر می‌شود ده‌ها مانع قانونی و غیرقانونی و فرهنگی در رشد و گسترش بخش خصوصی حقیقی 
داشته باشیم و توسعه‌ای در یک کشور صورت گیرد؟ پس در گام نخست دولت‌ها موظفند ساختارها و ارزش‌های 
مشترک و احترام آحاد ملت به یکدیگر را نهادینه کنند؛ دولت‌ها وظیفه دارند که اصل شرعی و قانونی حق مالکیت 
افراد بر اموال و دارایی شان را به رسمیت بشناسند؛ تهدید و اعمالی مانند مصادره اموال را مانند شمشیر داموکلس 
از بالای سر مردم و کارآفرینان بردارند؛ این که همه بپذیرند که مالکیت فردی، امتیاز نیست، حق است. از سوی دیگر 
مدیران ارشد دولتی بهتر است قوانین  دست و پاگیری مانند قانون کارمندی و قوانین مالیاتی و تامین اجتماعی را 
به نفع صاحبان  کسب و کار تعدیل کنند تا برخی موانع گسترش تولید از میان برود، بدین ترتیب بستر کار فراهم 
خواهد شد و آن‌گاه است که مردم راه خود را پیدا خواهند  کرد؛ مانند عشق به میهن و توسعه آن، دوست داشتن 
مردم وطن و جهان، مسئولیت پذیری در قبال کاری که به عهده گرفته است. به علاوه مردم و به‌خصوص نسل جوان 
و آینده ساز میهن، می‌باید در جهت ارتقا کیفی خلاقیت‌هایش، تعلیمات اخلاقی را در خود تقویت کند. کورذهنی 
و پریشان گویی را از خود دور کند. تعلیمات اخلاقی اولین کار ما باید باشد، چرا که کمال را نه دزد می‌برد، نه شاه و 
وزیر و خان از انسان سلب می‌کند. وارد عرصه تاریخ، فلسفه، اقتصاد و علوم انسانی شویم تا ملال از ما دور شود، 

بدین ترتیب است که دریچه‌های جدید و متعدد در عرصه نوآوری و خلاقیت رویمان گشوده خواهد شد.

ثروتمند و موفق باشید

شماره مسلسل:۱۷3 
کدپستی: 1576953614

 30009900007777:SMS

instagram.com/p.khalaghiyat

telegram.me/khalaghiyatmag

 صاحب امتیاز و مدیرمسوول: 
محمد‌رضا جند​قی‌زاد​ه

 جانشین مدیرمسوول:
محمد مهدی ربانی

سردبیر: حسین یاغچی
دبیر اجرایی: هایده شفیعی

معاون سردبیر: شادی حسن‌پور
دبیر هنری: محی‌الد​ین میرزایی

ویراستار: نیلوفر نیاورانی، بهاره گائینی
دبیر بازرگانی: الهام شریفی

طراح جلد: سید​علیرضا میرزامصطفی
بازاریابی شبکه‌ای: فراز فرهادی

سایت: محمد مهدی حیدری، مرتضی رجب‌نیا
اداری: علیرضا دباغ‌زاده
تلفن: 86023811 

آگهي​ها: 86023711
چاپ: هنر سرزمین سبز

توزیع: شرکت نشرگستر 96861933
  آدرس: خیابان شهید مطهری. خیابان ترکمنستان. 

بن بست توسکا. پلاک 10

سال اقتصـاد مقــاومتی؛ اقـــدام و عمــل
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With Readersبا خوانندگان

پاسخ به یک فراخوان
پاسخ به برخی از سوالات خوانندگان

اگر توانايي 
گردآوري يک 
تيم بازاريابي 
فعال داشته 

باشيد هم 
مي‌توانيد 

بانک اطلاعاتي 
مشاغل مختلف 
را ايجاد کنيد تا 
کسب‌و‌کارهاي 

مختلف بتوانند با 
ثبت‌نام و ايجاد 
حساب کاربري 
از اين اطلاعات 

استفاده کنند

در شماره گذشــته، دکتر علی اصغر جهانگیری در 
یادداشــت خود از خوانندگان مجله دعوت کرد که 
از پدیده‌های طبیعی اطراف‌شان مواردی را نام ببرند 
و برای مجله ارسال کنند تا دکتر جهانگیری ایده‌ای 
کارآفرینانه از این پدیده‌های طبیعی ارائه دهد. برخی 
خوانندگان به درســتی به این موارد اشاره کرده‌اند و 
برخی دیگر مضمون بحث را به گونه‌ای دیگر برداشت 
کرده‌اند و بیشتر تقاضای مشــاوره داشته‌اند. برخی 
از این پیام‌ها را در این شــماره آورده‌ایم که در ادامه 

می‌خوانید:
  

914227-51 
با سلام‌. من در شهرســتان ميانه، يكي از شهرهاي 
آذربايجان شرقي زندگي مي‌كنم. چه كاري رو به من 

پيشنهاد مي‌دهيد؟ 
938242-44 

ســام مطلبتون فوق‌العاده بود. در منطقه ما پوست 
گردو )چوبي و پوست روي آن( و سمي‌ترين مارهاي 

ايران وجود دارد.
912021-85 

سلام آقاي جهانگيري! مجتبي اكرامي هستم جايي 
زندگي مي‌كنم كــه درخت گردو و هلــو زياد داره 
دوست دارم كار گردشگري بكنم كه اما نه سرمايه‌اي 

و نه زميني كه بخوام كاري انجام بدم
919301-96 

ســام استاد من ســاكن شهرستان ســقز استان 
كردستانم. 12000متر مربع زمين مكانيزه آبي دارم.

912036-67 
من در كاشان هستم و عرقيجات زيادي در روستاهاي 
اطــراف توليد و توليد خشــكبار از جمله آلو و برگه 
زردآلو امكان توليد دارد و البته يك سوله در منطقه 

صنعتي دارم، ولي نمي‌دانم چه كاري را شروع كنم
912021-85 

ســام آقاي جهانگيــري، من در روســتاي خوش 
آب‌وهوايي در خراسان شمالي زندگي مي‌كنم. قبلا 
تــو كار خرما بودم، الان به مشــكل برخوردم. لطفا 
راهنمايي‌ام كنيد هر جا و هر كاري شرافتمندانه‌اي 

باشد حاضر انجام بدم. ممنونم استاد گرانقدر.
  

939438-30 
نوشته‌اید: »ســام. در حيطه كارآفريني و مشاغل 
خانگي كالايي رو توليد كردم كه كاربردي و زيباست؛ 
اما در فروش مشــكل دارم. لطفا من رو به كسي از 
بزرگواران مجموعه ارتباط بدين كه راهنماييم كنه‌. 

ممنونم. گودرزي از اراك.«
خلاقیت: با روابط‌عمومی مجله تماس بگیرید تا در 

این زمینه شما را راهنمایی کنند. با تشکر.
919773-50 

نوشته‌اید: »با سلام خدمت دوستان خلاقيت چطور 
مي‌تونــم كتاب‌ها و ســي‌دي‌هاي آموزشــي دكتر 
علي‌اصغر جهانگيري را تهيه كنم. ممنون ميشــم 

راهنمايم كنيد با يه دنيا سپاس.«
خلاقيت: بخشی از محصولات دکتر جهانگیری در 
سایت shop.khalaghiyat.com موجود است 

که می‌توانید تهیه کنید. 
912325-37 

نوشته‌اید: »با سلام‌, از خوانندگان قديمي مجله شما 
هســتم, پيشنهاد مي‌كنم كتاب‌ اســرار پنهان پول  
نوشــته مايك مالوني را براي ترجمــه و چاپ مورد 
بررسي قرار دهيد‌, از روي اين كتاب فيلم هم ساخته 

شده است‌. با تشكر.«
خلاقيت: پيشــنهاد شما را به همراه گروه تحريريه 

مجله بررسي خواهيم کرد. 
917674-67 

نوشته‌اید: »سلام، چرا در فروشگاه سايت فايل ويدئويي 
همايش‌هاي دكتر اديب به فروش نمي‌رسد؟«

خلاقيت: بخشــی از همایش‌های ایشان به صورت 
ویدئویی در ســایت موجود است که می‌توانید تهیه 

کنید.
930633-45 

نوشته‌اید: »با عرض سلام و خسته نباشيد. من براي 
طراحي ســايت و راه‌اندازي آن چند ايده مناســب 

مي‌خوام.«
خلاقيت: به تاسيس فروشگاه اينترنتي تخصصي، 
به عنوان مثال متمرکز بر پوشاک، لوازم ديجيتال يا 
لوازم خانگي فکر کنيد. همچنين مي‌توانيد نمايندگي 
فروش شــارژ اپراتورهاي تلفن همراه را نيز دريافت 
کنيد و سيستم فروش آنلاين شارژ راه بيندازيد. اگر 
توانايي گردآوري يک تيم بازاريابي فعال داشته باشيد 
هم مي‌توانيد بانک اطلاعاتي مشاغل مختلف را ايجاد 
کنيد تا کســب‌و‌کارهاي مختلف بتوانند با ثبت‌نام و 
ايجاد حساب کاربري از اين اطلاعات استفاده کنند. 

938147-18 
ســام. چرا خبري از مشــاوران شما نيست؟ جناب 

بقوسيان كجاست؟
خلاقيت: در ســه شماره پیش، یادداشتی از دوست 
گرامی جناب بقوســیان منتشر شــد و با توجه به 
زمان ایشــان تلاش می‌کنیم به شــکل منظم‌تری 
یادداشت‌های‌شــان را در خلاقیت منتشر کنیم. در 
مورد سایر مشاوران هم چنین روندی حاکم است. از 
اینکه با نشریه خودتان در ارتباط هستید، سپاسگزاریم.

913283-61 
نوشــته‌اید: »ســام علیک و خداقوت. خلاقیت رو 
عشقه. شما بامجلتون آگاهی و اطلاعات اقتصادی ما 
خوانندگان رو می‌برید بالا، دمتون گرم، ایشالاصدساله 

بشین.«

خلاقیت: سپاس از شما خواننده گرامی که با مجله 
خودتان در ارتباط هستید.

917246-09 
نوشته‌اید: »باسلام و خسته نباشید. من از سال 91 
و از چاپ17 با شــما هستم. واقعا خدا قوت و تشکر 

ویژه.«
خلاقیت: خوشــحالیم که نظر مساعد شما خواننده 
گرامــی را جلــب کرده‌ایــم و امیدواریم همچنان 
پاسخگوی مطلوب ســلیقه شما خوانندگان گرامی 

باشیم.
912831-03 

نوشته‌اید: »سلام. ضمن تشكر از مجله خوبتون من 
در زمينه هاستينگ و فروش سرور مجازي فعاليت 
مي‌كنم و رقباي فراوانــي در عرصه وب وجود دارد، 
لطفا راهنمايیم كنيد كه چگونه متمايز باشم. با تشكر 

فراوان.«
خلاقیت: دوست عزیز این موضوع مستلزم این است 
که شناخت دقیقی از فعالان این بازار و خدماتی که 
ارائه می‌دهند به دســت آید. به طور کلی می‌توانیم 
به شــما بگوییم که رقبای خود و خدمات‌شان را در 
حوزه هاستینگ به دقت بررسی کنید و نقاط خالی 
این خدمات را که مشتری هم به آن نیاز پنهان دارد، 
به دست آورید و اســتراتژی خود را در این حوزه بر 
همین اســاس تعیین کنید. اگر این کار به درستی 
صورت گیرد و اجرا شود شانس موفقیت شما بی‌نظیر 

خواهد بود.
936524-61 

نوشته‌اید: »با ســام؛ خواستم از کل مجموعه شما 
تشكر كنم. مخصوصا به خاطر مجله شماره 91 كه 
از نظر محتوا و كيفيت مطالب به مراتب از شماره‌های 

پيشين بهتر بود. به اميد موفقيت‌های روزافزون.«
خلاقیت: متشکریم که نظرات خود را با ما در میان 

می‌گذارید.
914526-63 

نوشــته‌اید: »بروبچه‌های خلاقیت خداقوت. من به 
خاطر موقعیتی که دارم اعتمــاد به نفس خود را از 
دست داده‌ام و بسیار خجالتی هستم. لطفا برای رفع 
خجولی وافزایش اعتماد به نفس راهکارهایی سازنده 

ارائه دهید.«
خلاقیت: در مطالب انگیزشــی که از اساتید بزرگ 
جهان منتشــر می‌شــود به این مهم توجه کرده‌ایم 
که شــما می‌توانید هم در شماره‌های گذشته و هم 
در مطالب آتی پیگیر این موضوع باشیم. نکته مهم 
این است که تلاش کنید نعمات و دستاوردهای ولو 
اندکی را که تا به حال در زندگی داشــتید لیســت 
کنید و در ذهن‌تان تصاویر مثبتی از خود آن‌گونه که 
می‌پسندید، تجسم کنید. این موارد می‌تواند به تقویت 

اعتماد به نفس به شکل حقیقی آن منجر شود.

نظرات و پیشنهادات 
خود را در مورد مجله یا 
اگر مشاوره کسب‌وکار 
می‌خواهید، از طریق 

پیامک با ما 
در میان بگذارید.
شماره پیامک: 

100046446
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اتفاقی که یک بار در جهان، پیش از مرگ وین دایر افتاد 
و دیگر تکرار نمی‌شود

اثر مشترک دو استاد افسانه‌ای 
موفقیت شخصی:

وین دایر و اِستر هیکس )آبراهام(

پرفروش‌ترین کتاب 
سایت آمازون در زمینه موفقیت

ویـن دایـر 
)پیش از مرگ(: 

در این کتاب، مهم‌ترین و 
کاربردی‌ترین اطلاعاتی 

در مورد موفقیت در 
زندگی وجود دارد که 

تا ابد می‌توانید 
دریافت کنید.

نظر دکتر وین دایر در کنار آبراهام 
هیکس، نظری بسیار عالی بود. پرسش‌ها 

و پاسخ‌ها نقاطی درخشان بودند. من 
یک‌بار نشستم و آن کتاب را بلعیدم. 

بازهم آن را خواهم خواند و آن را به هر 
کسی که آماده دریافت این پاسخ‌هاست، 

هدیه می‌دهم.

این کتاب در مورد شگفتی‌های 
زندگی امروز درس می‌دهد 

و می‌گوید 
با احساس کردن راه‌مان، چه 

شگفتی‌هایی که می‌توانیم خلق 
کنیم و در زندگی‌مان شاهدش 

باشیم. 

من این کتاب را واقعا دوست 
دارم. همیشه الهام‌بخش است و 
من عاشق ابزاری هستم که برای 

کمک در مسیر موفقیت ارائه 
می‌شوند. هریک از ما فرایندی 

مخصوص به خودش برای پیروزی 
دارد.

من از پیام موجود 
در پاسخ آبراهام به 
سوالات هوشمندانه 
دکتر وین دایر لذت 

بردم. مطالعه‌ای بسیار 
خوب بود. کاش 

طولانی‌تر بود.

نظرات کاربران سایت آمازون:

برای خرید این کتاب عدد 2016 را به شماره 100046446 پیامک کنید. قیمت: 15 هزار تومان
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Entrepreneurshipکارآفرینی

فضای جدید کسب‌وکار در ایران
 را چقدر می‌شناسید؟

یادداشتی از دکتر محمدحسین ادیب

در دهه 1360 و 1370، هشــتاد درصد کارمندان 
ایرانی در کنار شــغل اصلی‌شــان، شغل دومی 
هم داشــتند و با درآمد ناشــی از شغل دوم، 
ورود  با  اقتصادی می‌رســید.  توازن  به  خانواده 
به عصر دیجیتال، این مشــاغل، نوعا حذف شد؛ 
چون ماهیت پیش-دیجیتال داشــت. در عصر 
دیجیتال، کمتر فردی می‌تواند تنها با یک شغل، امرار معاش کند 
و مشاغل نیمه‌وقت که الزاما هم به معنای حضور فیزیکی در یک 
واحد نیست، به صورت گسترده جایگزین شغل دوم دهه 1360 و 
1370 شده‌اند. این روند به شدت رو به گسترش است و شاید الان 
حداقل، چهل درصد بیزنس در ایران به کسانی تعلق دارد که فاقد 
مکان ثابت شغلی هستند و این در وهله اول، نکته بسیار مثبتی 

ارزیابی می‌شود.

مشــاغل بدون مکان ثابت، هزینه املاک تجاری در هزینه تمام شده واحد را هم 
به شدت حذف می‌کنند. به نظرم طی 5سال آینده مشاغلی که به یک مکان ثابت 
وابسته نیستند، از 40درصد فعلی به حدود 70درصد افزایش پیدا می‌کنند. فضای 
کسب‌وکار به شــدت در حال دیجیتالی شدن است و کسانی که نتوانند خودشان 
را بــا این روند تطبیق دهند، بیکاران جامعه خواهنــد بود. حتی در صورت رونق 

اقتصادی هم امکان چندانی برای آنها فراهم نخواهد بود.
با دیجیتال، شــما همیشه در مقصد هســتید و بنابراین فاصله بین مبدا و مقصد، حذف می‌شود و 
ایــن موضوع، کار را اقتصادی خواهد کرد. در دیجیتال، تولید بدون کارخانه در حال ایجادشــدن 
است. کمپانی فولکس واگن که جزو ده کمپانی بزرگ خودروساز در جهان است؛ فقط مجموعه‌ای از 
قراردادهاست و آنچه که فولکس واگن عرضه می‌کند؛ در جاهای دیگری غیر از فولکس واگن تولید 
می‌شــود و وقتی می‌گویند فولکس واگن یکی از ده کمپانی بزرگ است؛ کسانی که فضای کارخانه 
را می‌بینند از کوچک بودن فضای کارخانه شگفت‌زده می‌شوند. علتش این است که محصولات در 

جای دیگر تولید شده‌اند و فقط در فولکس واگن این‌ها به هم متصل می‌شود.
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Khalaghiyat.com

3

4

5

بنابراین ما وارد عصر تولید بدون کارخانه، شــرکت‌داری بدون 
کاغذ، شرکت‌داری بدون جا و سیستم مالی بدون قلم و خودکار 
می‌شویم. یعنی از هر چیز به میزان کمتر. این در حالی‌ست که 
هنوز در ایران برای موفقیت در اندیشه خرید مغازه در بهترین 
و تصور می‌کنند موقعیت جغرافیایی  نقطه جغرافیایی هستند 
باعث فروش می‌شــود. البته هنوز هم مزیت جغرافیایی باعث 

فروش می‌شود؛ اما این روند با سرعت و شتاب در حال کاهش است. 
در این میان خلق مزیت رقابتی حرف اول را می‌زند. شــرکتی که مزیت رقابتی 
دارد؛ یعنی صاحب برند است. چند وقت پیش یک سخنرانی داشتم در ابرقو. در 

آنجا به مسوولان اداری گفتم ابرقو باید برندی متعلق به خودش داشته باشد. 

آنها گفتند ابرقو فاقد نشــان متمایزی‌ســت. در پاسخ گفتم ابرقو 
یک درخت دارد که به 4هزار ســال قبل تعلق دارد. در روز فقط 20 
اتوبوس توریست به این شــهر می‌آیند و اگر روی این تمایز تاکید 
صورت بگیرد می‌توان روزانه چهار هزار اتوبوس از توریســت‌ها را 
به این شهر کشاند. نشــان ابرقو، درخت چهارهزار ساله آن است. 
در همین روزها یک نفر در قم مشــغول پرورش خاویار است و آن 
را صادر می‌کند. آن هم به این خاطر که زمین کویر و آب کویر، خاویارپرور اســت. 
یکی از مزیت‌های بزرگ قم در تولید خاویار پرورشــی است و در هر نقطه ایران از 
ابرقو تا قم باید تمایزهای منطقه یا فرد را پیدا کرد. اپل، موفق‌ترین شرکت بورسی 
در سال گذشته بوده است. هم مدیرعامل این شرکت، برند دارد و هم سازمان آن از 
برند برخوردار است و هم محصولش برند است. نشان تجاری یک پدیده منحصر به 

محصول نیست و برای هر سه حوزه فرد، سازمان و محصول، باید تمایز خلق کرد.

این نکته از جنبه‌ای دیگر هم قابل بررسی‌ست. اپل با وجود اینکه موفق‌ترین شرکت 
بورسی بوده، ولی تا حالا سود تقسیم نکرده است. این در حالی‌ست که به نظر من 
بزرگ‌ترین عامل رکود بورس در ایران، سودی‌ست که طی پنج سال گذشته تقسیم 
شده اســت. وقتی در بورس ایران، پولی که باید صرف نوسازی کارخانه‌ها می‌شد، 
تحت عنوان ســود، شناسایی کردند، رکود پدید آمد. در حوزه فروش، موفق‌ترین 
شرکت در ایران، شرکتی بوده که با 7هزار میلیارد تومان فروش، جنس خودش را 
بدون سود فروخته است. این شرکت به دنبال افزایش ارزش برند خود بوده است و می‌خواهد برند 
خودش را بفروشد. این شرکت با 7هزار میلیارد تومان فروش به دنبال سود ناشی از فروش نیست. 
به دنبال ســهم بازار بیشتر است؛ چرا که سهم بازار است که ارزش‌آفرین است. سهم بازار است که 
قیمت‌گذاری می‌شود و نه موقعیت فیزیکی شرکت. برند یعنی سهم بازار و به میزانی که سهم بازار 

اضافه شود، شرکت موفق است و نه به میزان سودآوری. 
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ثروتمند‌شدن و موفق‌شدن 
حق ماست که پول نداريم

یادداشتی از دکتر علی اصغر جهانگیری

1

23

از اینکه به فراخوان بنده در شــماره قبل مجله خلاقیت، 
پاسخ مثبت دادید، سپاسگزارم. ایده‌های شما را به تدریج 
در همین یادداشت‌ها بررسی خواهیم کرد. علاوه بر این 
می‌توانید همچنان با ما برای ارائه موضوع در تماس باشید. 
ما مي‌خواهيم اين موضوع را به ايرانيان القا کنيم که آنچه 
در عالم هستي ‌محتمل وجود دارد قطعا مي‌تواند به ثروت تبديل شود. لطفا 
غيرمتحمل‌ترين چيزي را که به آن باور نداريد، عنوان کنيد؛ مخاطب عزيز، 
چيزي را که خيلي غيرممکن مي‌دانيد، من آن را مي‌خواهم. برگ درخت که 
در سراســر جهان روي زمين مي‌ريزد، اين هم ثروت مي‌شود؟ منظورم اين 
نيســت که از آن کود درست کنيم و پاي گلدان بريزيم، اين ثروت نيست؛ 

يا قلوه‌سنگ، جانوران بيابان، فضله حيوانات، گياهاني که در کوير و بيابان 
خشک مي‌شوند، اينها را چه کار مي‌توانيم کنيم؟ مثلا بگوييم آب اينجا دو 

برابر از دريا شورتر است، با آن چه بايد کنيم؟ 
مثلا قلوه‌سنگ که ما به آن اعتنايي نمي‌کنيم، نگاه ‌کنيم که جهانيان با آن 

چه کرده‌اند؛ 
1- در معماري، در سقف، در ديوار و مصالح ساختماني. 

2- در فضاي سبز شهرها و در مراکز توريستي از آن استفاده كرده‌اند.
من يک قلوه‌ســنگ به شما مي‌دهم که روي آن نوشــته شده »دوستت 
دارم مادر« همراه با يک قلب تير‌خــورده. يک گوزن، يک عالي‌قاپو، يک 

تخت‌جمشيد روي آن نقاشي شده. 

مــن مي‌توانم با اين قلوه‌ســنگ‌ها در 
دوقلو  چســب  با  كوچك‌تر  اندازه‌هاي 

انواع عروسک‌ها را درست كنم.
اينها  از  مي‌خواهــم بگويم هر کــدام 
دريايي از فرصت است. مي‌خواستم يک 
شيشه ادوکلن درست کنم رويش به خط 
ميخي بنويســم ادوکلن کوروش، به خط ميخي بنويسم 
زنده‌باد ايران. روي ميزتان يک قلوه‌ســنگ مي‌گذاريد و 
وقتي آن را باز مي‌کنيد، يک ادوکلن بسيار گران‌قيمت و 
شيک نمايان مي‌شود. شما شيشه و پلاستيک نمي‌بينيد، 
يک قلوه‌سنگ طبيعي و زيبا را مشاهده مي‌كنيد. همين 

طور لوازم تزييني، لوازم منزل و‌...
اما از چه طريقي و با چه مهارت‌هايي مي‌شود اينها را خوب 

ديد و خوب معرفي كرد؟

ما هم  نداريم، مگر  ما پــول  خيلي‌ها مي‌گويند 
مي‌توانيم ثروتمند شــويم؟ بايد به اينها بگوييم 
ثروتمندان  سرشــناس‌ترين  و  معروف‌ترين  که 
جهان يا واکســي بوده‌اند، يــا روزنامه‌فروش يا 
دستفروش؛ مانند اديسون، بل، کخ و...  هيچ کدام 
اينها در خانواده‌ مرفهي نبوده‌اند. اصولا خلاقيت 
و شکوفايي در نسل مرفه رخ نمي‌دهد. پس آنهايي که پول ندارند 

اميدوار باشند که اين موهبت حق آنهاست نه حق مرفهان.
اين افراد تصور مي‌کنند چون پول ندارند موفق نمي‌شــوند، چون 
ســرمايه ندارند. چون بدآموزي کرده‌ايم و بــه اينها گفته‌ايم که 
سرمايه يعني پول؛ در صورتي که ما سرمايه‌هاي بي‌شماري داريم 
که تنها يکي از آنها پول است؛ سرمايه فقط پول نيست. پس بايد 

ياد بگيريم که:
1- ثروتمند‌شدن و موفق‌شدن حق ماست که پول نداريم.

2- بدانيم سرمايه فقط پول نيست.
3- در عالم هســتي هيچ چيزي وجود ندارد که به ثروت تبديل 

نشود.

کارآفرینی

توجه: شما می‌توانید هر پدیده‌ای در محیط اطراف‌تان را برای 
ما ارسال کنید و بپرســید که چگونه می‌شود از این پدیده‌ها 
کارآفرینی کرد. دکتر جهانگیری به شــما پاســخ می‌دهد. 

پیام‌هایتان را به شماره 100046446 پیامک کنید.
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4- حالا براي اين سه گزينه، چه لازم 
داريم؟ يک چيز، و آن همت اســت. 
ســال‌ها از عمرمان رفته اســت. 30 
سال از عمرمان رفته است، دو روز هم 
به خودتان  بايد وقت گذاشت.  رويش، 
بگوييد آنچه را كه جهانگيري مي‌گويد 

انجام بدهيم.
ما ايراني‌ها در مقابل پديده‌هاي نو مقاومت مي‌کنيم؛ در 
طول تاريخ، از زماني که راديو آمد، آب لوله‌کشــي آمد، 
حمام بهداشتي آمد، ويدئو آمد، بعد هم ماهواره آمد، ما 
همواره در مقابل اين پديده‌ها مقاومت کرديم... بعد که 
باورش کرديم، به شــكل افراطي از آن استفاده کرديم. 
پس ما نبايد در مقابل پديده‌هاي نو مقاومت کنيم. بايد 
پيشرفت دانش را بپذيريم. اصلا هم به کار نسل گذشته 
و تقلید از آن فکر نمي‌کنيم، زيرا هم رقابتي نيست، هم 

کاربردی نیست و هم ديگر سود ندارد.
اولين ســرمايه اراده و همت است؛ براي اينکه نترسيد 
و اين کار را بکنيد، نمي‌گويم دو ســال عمر بگذار، دو 
روز وقت بگذار. مي‌بينيد آن بدبيني و بي‌اعتمادي کنار 
مي‌رود و آن افق براي شما روشن مي‌شود. بي‌شمار مثال 
داريم که چگونه آمدند ايــن کار را کردند و موفق هم 

شدند.

اراده و همت وجود ندارد.  اما چرا اين 
اول اينکــه الگوهاي آموزشي‌شــان 
غربي اســت؛ يک کتاب خارجي است 
كه ترجمه شــده و آن کتاب خارجي 
را جلويشان گذاشته‌اند. به اين بچه‌ها 
يعني چه، سينما  ياد داده‌ايم گرافيک 
يعني چه، تئاتر يعني چه که همه‌شــان الگوي برگرفته 
از يک کشــور ديگر اســت. دوم اينكه اين کتاب‌هايي 
که بچه‌ها مثلا در رشــته‌ هنر مطالعه مي‌كنند در سال 
1979 ترجمه شده است يعني نزديک به 40 سال پيش. 
جهاني که هر دقيقه عوض مي‌شود، و هر روز شاهد يک 
چيز جديد هستيم، کتاب ســال 1979 بايد به موزه‌ها 
برود. الان پيش‌بيني مي‌كنند که در چند ســال آينده، 
موبايل‌مــان به هر زباني که به ما زنــگ بزنند، براي ما 
به فارســي ترجمه مي‌کند. يک اسپانيايي به شما زنگ 
مي‌زند و شــما فارسي مي‌شنويد، شما با يک نفر، ترکي 
حرف مي‌زنيد و او انگليســي مي‌شنود، اين تکنولوژی 
در حال همگاني شدن است؛ ســيم از کره‌ زمين جمع 

مي‌شود؛ برق در جهان مجاني مي‌شود. 
پس آن کتاب‌ها حتي اگر براي پارسال هم بود کهنه بود.

آقايی به تو ياد داده که يک قاب بردار، 
روي  آنقدر  بکش؛  نقاشي  بومش  روي 
بوم نقاشــي مي‌کشــند که دارند در 
پياده‌روها مي‌فروشند. اين هنر است؟ 

بنجل‌فروشي است. 
اگر نقاش هستي، بيا نقاشي بکش که با 
فرهنگ ما سازگار است، جامعه ما آن 

را مي‌فهمد، کاري متفاوت است. 
شما در تئاتر کار مي‌کني، هملت را مي‌خواهي اجرا کني؟ 
شکســپير را مي‌خواهي اجرا کني؟ مي‌داني اين کشور 

خروارها سوژه‌ي تئاتر دارد؟

 بعضی حکایت‌هایش 300 ســال عمر 
بوده که  آنقدر دلنشــين  دارد، يعني 
نســل به نسل مانده اســت؛ پس از 
همین حالا من مي‌دانم که نسل بعدي 
هم عاشقش مي‌شــود. مثلا 80درصد 
آهنگ‌هايي که شجريان خوانده مربوط 
به زمان قاجار است؛ مثلا وقتي که دختر ناصرالدين‌شاه 
مي‌خواسته است ازدواج کند، عارف عاشقش بوده است؛ 
شعري که عارف براي افتخار‌السلطنه گفته بود در شهر 
جنجالي به پا کرد. 150 سال بعد شجريان آن را مي‌خواند 

و همچنان محبوب و پرطرفدار است. 

Khalaghiyat.com
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کارآفرینی

این ۷ سوال موفقیت‌تان در زندگی را پیش‌بینی می‌کنند

ترجمه: شادی حسن‌پور/ موفقیت تنها به پیشرفت‌تان در 
کسب و کار محدود نمی‌شــود، بلکه دیگر جوانب زندگی، 
مانند ایجاد تعــادل میان کار و زندگی، دنبال کردن آرزوها 
و اهداف مختلف زندگی و پذیرفتن شرایط و جایگاه فعلی 
زندگیتــان را نیز در بر می گیرد. با این حال، نشــانه‌هایی 
اثبات شده وجود دارند که نشان می‌دهند آیا در زندگی به 
موفقیت خواهید رسید یا خیر. در ادامه این مقاله با ده سوالی روبرو می‌شویم 
که پیش بینی می‌کنند آیا در آینده بال‌هایتان را می گشایید و به سوی موفقیت 

و اهدافتان پرواز می‌کنید یا در آشیانه فعلی تان باقی می مانید. 
1-آیا رویکردی باز دارید و از لحاظ ذهنی آماده پیشرفت هستید؟ 

برخی افراد معتقدند که شخصیت، هوش و خلاقیت انسان تغییرپذیر نیست؛ 
این افراد از لحاظ شخصی با سرعت پایینی پیشرفت می‌کنند زیرا می‌خواهند 
به جای تلاش برای بهبود شخصیتی، هوشی و قوه تخیل‌شان از شکست فرار 
کنند. اما افرادی که ذهنیت‌شان بر اساس رشد و پیشرفت شکل گرفته است، 
شکســت را به عنوان درســی در نظر می‌گیرند که بر اساس آن می‌توانند به 

پیشرفت و موفقیت برسند. 

3- آیا شاد هستید؟
مثبت گرایی نکته اصلی رســیدن به 
موفقیت است و شــاد بودن یکی از 
زیرشاخه های اصلی مثبت‌گرایی است. 
این لزوما به معنای رضایت از زندگی و 
عدم تلاش برای رســیدن به اهداف و 
موفقیت‌های بزرگتر نیست، بلکه بدین معناست که از هر 
مرحله زندگی‌تان راضی باشید و از آن لذت ببرید. جرج 
ویان، روانکاو و نویسنده کتاب »بهشت و جهنم:« معتقد 
است که عشــق کلیدی مهم در رسیدن به شادی است. 
حتی اگر فردی غرق در موفقیت کاری، ثروت و سلامتی 
باشد، نمی‌تواند بدون وجود عشق در زندگی‌اش به شادی 

واقعی دست یابد.

4- آیا عزت نفس زیادی دارید؟
برای رســیدن به قله موفقیت باید شایستگی لازم برای 
رشد و پیشرفت را داشته باشید. کتی کی و کلر شیپ من، 
که هر دو نویسنده هستند، می‌گویند که عزت نفس پایین 
به انفعال و عدم تلاش می‌انجامد؛ اما اگر فردی بر اساس 
برنامه عمل خود پیش بــرود، انرژی و اعتقاد کافی برای 

موفقیت را به دست خواهد آورد. 

5- آیا دقیقا همان فردی هستید که می‌خواستید باشید؟
تقلید از ویژگی‌های رفتاری رهبران موفق کسب‌وکار به 
معنای مصنوعی بودن و کنار گذاشــتن خود واقعی‌تان 
نیست، بلکه به این معناست که می‌خواهید نسخه جدید 
و بهبود یافته‌ای از خودتان عرضه کنید. نقش بازی کردن 
تا حدودی به شما کمک می‌کند تا اعتماد به نفس بیشتری 

به دست آورید. 

1

6- آیا جاه طلب هستید؟34
یک ویژگی شخصیتی که بارها و بارها در موفق‌ترین 
افراد دنیا دیده شــده است، جاه‌طلبی است. آنجلا 
داک ورث، روانشــناس، هم بر روی کودکان و هم 
بزرگســالان تحقیق کرده و متوجه شده است که 
افراد جاه طلب افرادی هســتند که اهدافی دارند و 
برای رسیدن به آنها به سختی تلاش می‌کنند. البته 
ذکر این نکته ضروری اســت که اگر انگیزه کافی 
جاه‌طلبی  می‌توانند  مردم  همه  باشد،  داشته  وجود 

را تجربه کنند. 

7- آیا ریسک‌پذیر هستید؟
افراد جــاه طلبی که رویاهــا و اهدافی در زندگی 
دارند، تا حدودی خطرپذیر هم هســتند؛ امری که 
شــاید برای دیگران تا حدودی دشوار باشد. گاهی 
ممکن است در طول مســیر به بحرانی بر بخورید؛ 
اما اگر به خوبی آن را مدیریت کنید و خطراتی را به 
جان بخرید، ممکن است همان بحران به بزرگ‌ترین 

موفقیت زندگی‌تان بدل شود. 

آنها چالش‌ها را با آغوش باز می پذیرند، از شکست‌ها جان 
سالم به در می‌برند، انتقادها را به جان خریده و به آنها عمل 

می کنند و بدین شکل به اهداف‌شان می‌رسند. 
2-آیا اهدا‌ف‌تان را مانند رازی در سینه حفظ می‌کنید؟ 

روان شناسان در کمال شگفتی می‌گویند اگر با کسی در 
مورد اهداف شخصی تان صحبت کنید، احتمال کمی دارد که بتوانید آنها را به 

واقعیت تبدیل کنید. درک سیلورز، که سخنرانی ای تحت عنوان »رازهایتان را در 
سینه نگه دارید« برگزار کرده بود، می‌گوید انسان برای رسیدن به اهدافش باید 
قدم هایی در آن مسیر برداشته، به سختی تلاش کند و تا رسیدن به هدفش از 
پای نایستد. اما زمانی که در مورد اهداف‌تان با کسی صحبت می‌کنید و آنها را از 
ماموریت‌تان با خبر می‌کنید، ذهن‌تان دچار این اشتباه می‌شود که انگار از قبل به 

آن هدف رسیده اید و بدین ترتیب انگیزه تان را از دست می‌دهید. 

2

کریستین دنلی گرینر

برگه تقلب
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برای روی جلد مجله »ساکسس« این عناوین انتخاب شده است: 
بهترین آینده را برای خود بسازید.

پیتر دیامندیس هدف دیوانه‌واری دارد؛ او می‌خواهد کاری کند که شــما 150 سال، 
یا خیلی بیشتر عمر کنید.

الهام بگیرید، چطور قوه تخیل‌تان را بهبود ببخشید.
هرگز نترسید؛ ترس‌هایی که شما را عقب نگه داشته است، کنار بگذارید.

روی جلد مجله آنتروپرونر به این عناوین اختصاص یافته است: 
بدون خالی کردن حسابتان کسب و کاری راه اندازی کنید.

رازهای مدیرعامل: چطور افرادی کوچک به این موفقیت بزرگ رسیدند؟
تجارت الکترونیک به اوج خودش رسیده است.

پس زمینه عجیب ای بی و آمازون
هزینه‌ای که باید به خودتان بپردازید

با نسل هزاره آشتی کنید.
پنجاه شهر برتر برای شروع کسب و کار

داغ‌ترین‌های آمازون 

چرا باید استخدام‌تان کنم؟
نویسنده: کریستین ساوتر

تاریخ انتشار: 25 ژوئیه 2016

آیا در پیدا کردن شــغلی مناسب به مشکل 
برخورده‌اید؟ چطور باید نشان دهید که فردی 
مناسب برای سمت شغلی موردنظر هستید؟ 
چطور باید مطمئن شوید که دارید در جهت 
درستی گام بر می‌دارید؟ این کتاب موضوعات 
مختلفی مانند پیدا کردن شــغل موردنظر، 
درخواســت شغل و مصاحبه شــغلی را در 
برمی‌گیرد. همچنین تمریناتی در این کتاب 
جای گرفته‌اند که شــما را به فکر واداشته و 
برای موقعیت بعدی شغلی آماده تان می‌کند. 

تعادلــی میان کار و زندگی: کنترل امور را در دســت 
بگیرید

نویسنده: گروه مدیریتی چنج
تاریخ انتشار: ژوئیه 2016

تعادل میان کار و زندگی امری ضروری برای مبارزه  
با استرس بوده و موفقیت فرد و شرکت را تضمین 
می‌کند. استرس مربوط به سبک زندگی نامتعادل 
برایتان هزینه گزافی در برخواهد داشت؛ کارایی 
را کاهش داده و ریســک مشکلات سلامتی فرد 
را افزایش می‌دهد. کارمندانی که ابزار لازم برای 
ایجاد تعادل میان زندگی حرفه‌ای و شخصی‌شان 
را در اختیار دارند، کارمندانی شــادتر، سالم تر و 
موثرتر هستند. بســیاری از کارمندان جوان تر 
ارزش زیادی برای تعادل میان کار و زندگی‌شان 
قائل هستند. شــرکت هایی که این تعادل را به 
عنوان بخشی از فرهنگ‌شــان اعمال کرده اند، 
راحت تــر می‌توانند کارمنــدان حرفه ای‌تری 

استخدام کنند. 

شبکه های اجتماعی: ده گام اثبات شده برای این که 
به نخبه بازاریابی در شبکه های اجتماعی تبدیل شوید

نویسنده: جری کرشن
تاریخ انتشار: ژوئیه 2016

شــبکه‌های اجتماعی دری را به سوی تبلیغات 
برای عموم مردم گشوده است. نیازی به پرداخت 
پول نیست؛ زیرا پول الزاما نمی‌تواند موفقیت در 

این شبکه‌ها را تضمین کند. 
پر رنگ بودن دیگر مختص به شرکت‌های بزرگ 
نیست. اصلا اهمیتی ندارد که بخواهید کسب و 
کاری در خانه راه‌اندازی یا سازمان بزرگ ایجاد 
کنید. در هر صورت می‌توانید با استفاده از این 
شبکه‌ها پا را از مرزهای ملی فراتر بگذارید و به 

تبلیغ خود بپردازید. 
آیا مایلیــد تمام ریزه کاری‌های شــبکه های 
را  بیاموزید؟ پس کتاب درســتی  را  اجتماعی 
انتخاب کرده ایــد! در این کتاب تمام اطلاعات 
ضروری برای شروع کمپین بازاریابی آنلاین‌تان 

را خواهید آموخت.

Khalaghiyat.com
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در برخی موارد ممکن است به مشکل 
خوردن دستگاه، ناشی از نارضایتی کارگر 

باشد که با خراب‌کردن دستگاه، نارضایتی خود 
را بروز می‌دهد. اگر کارآفریــن از چم و خم ادوات 

تولید اطلاع نداشــته باشد؛ تشخیص درستی نمی‌دهد 
و این گونه وارد چرخه فرسایشــی تعمیر و خرابی مجدد دستگاه می‌شود 

و ترکیب همین عوامل است که می‌تواند یک کسب‌وکار را با بحران‌های عدیده 
مواجه کند.  در کنار این شناخت، می‌توان از شناختی دیگر نام برد که حلقه مشترک 
تمام کسب‌وکارهای موفق است و آن، مهندسی مالی و بودجه‌بندی‌ست. حتی در اداره 
اقتصادی کشور هم مهم‌ترین ســازمان، برنامه و بودجه است؛ به گونه‌ای که اگر این 
سازمان به خوبی کار کند، تحولی اساسی در اقتصاد کشور ایجاد خواهد شد. خیلی از 
کارآفرینان با مقوله بودجه‌بندی آشنا نیستند. مدیریت تنخواه را نمی‌دانند و گردش 
مالی را آنچنان که باید درک نمی‌کنند. این گونه می‌شود که کسب‌وکار از درون آسیب 
می‌بیند و در حالی که شــاید فروش هم خوب باشد، اما سود چندانی از کسب‌وکار 
حاصل نمی‌شــود که در نهایت به تعطیلی کسب‌وکار می‌انجامد. شما در کارآفرینی 
مسوولیت چند زندگی شغلی و مالی چند انسان دیگر را در قالب استخدام‌کردن آنها 
قبول می‌کنید. شما مثل یک خلبان هواپیما هستید. اشتباه یک خلبان در حین پرواز، 
تبعات بسیار بزرگی نه فقط برای خودش که برای کسانی دارد که به او اعتماد کرده‌اند 
و مسافر آن هواپیما شده‌اند. اگر از مهندسی مالی و بودجه‌بندی کار، اطلاعاتی راه‌گشا 
نداشته باشید، صرفا زندگی مالی و شغلی خود را به خطر نینداخته‌اید؛ بقیه هم درگیر 

این مشکل شما می‌شوند.

بنابراین آموختن بودجه‌بندی شاید یکی 
از مهم‌تریــن اقدامات برای کارآفرینی اصولی 
و بر مدار صحیح باشد. اما این آموختن، یک مزیت 
بزرگ دیگر هم دارد و آن این است که کارآفرین را واقع‌گرا 
می‌کند. خیلی‌ها وقتی قرار است به راه‌اندازی کسب‌وکار فکر 
کنند، درگیر عددهایی رویایی می‌شــوند که هیچ نسبتی با 
واقعیت ندارد و معمولا در عمل هم به شکست می‌انجامد. وقتی 
می‌خواهند درگیر تهیه بودجه برای کســب‌وکار شوند، صرفا 
امیدوارند که بتوانند بودجه را برای پیشبرد کار تامین کنند. در 
حالی که نمی‌دانند صرف امیدداشتن، گرهی را باز نخواهد کرد و 
موفقیتی را به وجود نخواهد آورد. با تقویت چنین ذهنیت‌هایی 

می‌توان مسیر پرپیچ و خم کارآفرینی را به بهترین نحو پیمود.
در کنــار این موارد باید روی مــرام و معرفت و انصاف، تاکید 
ویژه‌ای داشت. در کارآفرینی در خیلی از موارد در مقام قضاوت 
قرار خواهید گرفت؛ چــه بخواهید و چه نخواهید. اگر انصاف 
نداشته باشید، آسیبی جدی بر کسب‌وکارتان و اعتبارتان وارد 

خواهد شد. 

نکاتی مهم برای 
کارآفرینی در ایران

یادداشتی از مهدی حمزه‌ای- کارآفرین

1

۲۳

این یک گزاره قطعی‌ست؛ همیشه کارآفرینانی موفق شده‌اند که خودشان 
بالای سر خط تولیدشان بوده‌اند. امکان ندارد کارآفرینانی را پیدا کنید که 
بالای ســر خط تولید نبوده‌اند و موفق شده باشند. کارآفرینانی بوده‌اند که 
دستگاه‌هایی را برای تولید خریداری کرده‌اند و در هفته سوم-چهارم تولید از 
کارگران شنیده‌اند که دستگاه خراب شده و چون هیچ شناختی از دستگاه‌ها 
نداشته‌اند، زیر بار هزینه‌های بیشتر رفته‌اند، در حالی که این امکان بوده که 
چنین هزینه‌هایی را با شناخت بیشتر، کم کرد و تولید را بهینه‌تر جلو برد. در مقابل، کارآفرینانی 
بوده‌اند که دستگاه را خودشان از کارخانه سازنده تحویل گرفته‌اند و بعد، خودشان به کارگران 
آموزش کار با دســتگاه را داده‌اند. مثلا من در صنایع غذایی مارین، صرفا خودم دستگاه‌ها را 
از خارجی‌هــا تحویل می‌گیرم و آموزش‌ها را فیلمبرداری می‌کنم و این آموزش‌ها را در اختیار 
کارگرانم قرار می‌دهم. بنابراین اگر کارگر به من بگوید یکی از قطعات شکسته است؛ می‌فهمم 

کجای دستگاه به مشکل خورده است.

کارآفرینی

تحولی که استارت‌آپ‌ها 
به وجود آورده‌اند
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تحولی که استارت‌آپ‌ها 
به وجود آورده‌اند

یادداشتی از دکتر سیده فاطمه مقیمی- کارآفرین

۲۳

۱

افرادمــان متخصص‌تر شــده‌اند يعني 
توسعه‌  و  شــده  بيشتر  مهارت‌شــان 
کارشان بيشتر شــده و تنوع کارها از 
رسيده  کارهاي خدماتي  به  اجرايي  کار 
است؛  کارهاي فني تا حدودي  خدماتي 
شــده‌اند، کارهاي توليدي بيشــتر به 
ســمت خدماتي رفته‌اند، يعني در همه‌ اينها تغييراتي به 
وجود آمده است؛ و شايد از حداقل افراد، حداکثر استفاده‌ 

بهينه را در اين شرايط بتوان انجام داد.
اما توصيه من اين اســت كه به صنايع نويني که در حال 
حاضر دارد وارد سيســتم‌ها مي‌شــود و بــه بخش‌هاي 
کارآفريني توجه بيشــتري داشته باشيم. خيلي از ايده‌ها 
مي‌تواند شروع يک کسب‌وکار جديد باشد، بدون اينکه تا 
به حال روي آن مانور زيادي داده باشند. با تامل روي آنها 
مي‌بينيم واقعا يک روش کم‌هزينه براي شروع بسياري از 
کارها مي‌تواند وجود داشــته باشد. امروزه اينها در بازار با 
نام استارت‌آپ‌ها شــروع کرده‌اند و دارند يک حوزه را از 
آن خود مي‌کنند. فکر مي‌کنم بايد به دنبال اين باشيم که 
با اين روش‌ها و ترفندها و ارتباطات، هم دانش بيشــتري 
کســب کنيم، هم با حداقل‌ها وارد جامعه‌ اقتصادي شويم 
و هم در جامعه‌ اقتصادي نقش‌آفريني داشــته باشيم. اين 
ترفندها را بايد ياد گرفت؛ چه بازاريابي باشد، چه مهارت 
گفت‌وگو، حتي روان‌شناسي طرف‌هاي مقابل در مذاکره و 

گفت‌وگو در ابتداي راه‌اندازي يك استارت‌آپ. 

اينها مواردي است که مي‌شود از فرصت‌هاي بالفعل و 
بالقوه‌ آن در بازار اســتفاده کرد. ولي مهم‌تر اين است 
که بازاري را که مي‌خواهيم در آن کار کنيم شناسايي 

کنيم.
يعني نگاهي که من و شما به عنوان يک آدم عادي به 
يک بازار کار داريم با وقتي كه مترصد اين هستيم که 
کاروکسبي را راه‌اندازي کنيم، متفاوت خواهد بود. شاید من به حوزه‌ کار 
یک رســانه فقط به عنوان يك مصرف‌کننده نگاه مي‌کنم؛ ولي آن رسانه‌ 
به محتــوای تولیدی به عنوان چيزي كه مي‌تواند يک کســب درآمدي 
براي رسانه باشــد، نگاه مي‌کند. به همين علت اگر در حوزه‌اي هرکسي 
قرار است وارد شــود، تحقيق را تبديل به اولویت کند؛ تحقيق تجاري 
منطقه‌اي، تحقيق تجاري بين‌المللي. براي رسيدن به يک هدف هميشه 
بايد آرمان‌هاي بزرگ داشــت؛ اما بايد قدم به قــدم جلو برويم تا به آن 

آرمان‌هاي بزرگ برسيم.
من باز هم مثل همه‌ نوشته‌هايم در مجله خلاقیت بر اين نكته تاکيد مي‌کنم 
که حتما به دنبال اين برويم که بهترين شرايط را براي اينکه خودمان را به 
دنياي امروز نزديک کنيم به وجود بياوريم و يکي از مهم‌ترين فلسفه‌هاي 
اين کار، آموزش و مشــاوره است. آموزش و مشــاوره را در هر حدي از 
کسب‌وکارمان که هســتيم -حتي در جايي كه فکر مي‌کنيم آدم موفقي 

هستيم- باز هم فراموش نکنيم.

امــروزه اســتارت‌آپ‌هاي مبتنــي بر 
تکنولوژي، این امکان را به وجود آورده‌اند 
که براي شروع کسب‌وکار نياز به سرمايه 
چنداني نيســت؛ مي‌توان از طريق يک 
اپليکيشن يا سايت، كار را پيش برد و در 
واقع مرحله آغاز يک کســب‌وکار، ارزان 

شده است. 
اما آن هم مهارت مي‌خواهد، يعني ممکن اســت که شــما 
اپليکيشــن را آماده مي‌گيريد، ولي اگر متخصص استفاده از 

آن نرم‌افزار نباشيد، خودش يک دغدغه به وجود مي‌آورد.
در دنياي امروز بسياري از کارها از راه دور، دورکاري يا همان 
سيســتم‌هاي الکترونيکي انجام مي‌شود؛ ما حتي دهکده‌ي 
الکترونيکي داريم، بسياري از تجارت‌ها به صورت الکترونيکي 
انجام مي‌شود، به دليل اين که با هزينه‌ کمتر مي‌توان بهره‌وري 
بيشتري ايجاد کرد. از همين بانکداري الکترونيکي در کشور 
خودمان همه استفاده مي‌کنيم، هزينه‌هايمان هم به عبارتي 

پايين آمده است.
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همایشی ضروری و مفید برای
کسب‌وکارهای بزرگ و کوچک و نوپا 

۱
نشست خبری همایش راهکارهای بازاریابی نوین و افزایش فروش 
در پژوهشــکده فناوری اطلاعات دانشگاه تربیت مدرس برگزار 

شد.
کنسرســیوم  دبیر  مالکــی،  نشســت محمدصــادق  این  در 
اینترنتی ایران به اهداف برگزاری این همایش  کســب‌وکارهای 
اشــاره کرد و گفت: ما در کنسرسیوم کســب‌وکارهای اینترنتی 
ایران با مخاطب قراردادن مدیران و صاحبان کسب‌وکارها، اقدام 
به برگزاری همایش راهکارهــای نوین بازاریابی و افزایش فروش 
کردیم تا بتوانیم بخشــی از این خلا بزرگ کسب‌وکارها را به آنها 
نشــان دهیم و علاوه بر جنبه تلنگر به آنها، دریچه‌ای به دنیای 

جدید بازاریابی را به روی آنها بگشاییم.
 مالکی گفت: اعتقاد داریم این همایــش با بهره‌گیری از برترین 
اساتید و متخصصان حوزه اقتصاد و بازاریابی و برگزاری کارگاه‌های 
تخصصی آموزشی در حاشیه آن، می‌تواند راهگشای موفقی برای 
صنعت و اقتصاد و شرکت‌های دانش‌بنیان و همین طور شرکت‌های 
نوپا و استارتاپ‌ها باشد و در نهایت معتقدیم این همایش برای تمام 

بنگاه‌های اقتصادی ما اعم از بزرگ و کوچک و نوپا بسیار ضروری 
و مفید خواهد بود. مالکی به تشــریح محورهای اصلی برگزاری 
این همایش پرداخت و گفت: معرفی ترندهای جدید بازاریابی در 
دنیا، شیوه‌های جذب و وفادارسازی مشتریان و ساخت مشتری، 
راهکارهای ایجاد هویت برند با رویکرد افزایش فروش، آشنایی با 
شیوه‌های طراحی و اجرای کمپین‌های تبلیغاتی آنلاین با رویکرد 
افزایش فروش، بازاریابی برای جذب سرمایه، بازاریابی با رویکرد 
صادرات خدمات و تولیدات، بازاریابی برای افزایش توسعه بازار، 
به کارگیری هوش اقتصادی در بنگاه‌ها با رویکرد افزایش ســود، 
شــیوه‌های جدید قیمت‌گذاری کالا یا خدمات و معرفی ابزارهای 
بازاریابی دیجیتال و اهمیت آن، از جمله محورهای اصلی برگزاری 
این همایش است. دبیر کنسرسیوم کسب‌وکارهای اینترنتی ایران 
با اشاره به رهنمودهای مقام معظم رهبری درباره اقتصاد مقاومتی 
اشاره کرد و گفت: بدون شک تجارت الکترونیکی یکی از بهترین 
راه‌ها برای رســیدن به اقتصاد مقاومتی است و من معتقدم حلقه 

مفقوده اقتصاد ما بحث فروش و بازاریابی است.

گزارش نشست خبری همایش بین‌المللی بازاریابی نوین و افزایش فروش 
با حضور رسانه‌ها و کارشناسان و سخنرانان و کنسرسیومی‌ها در دانشگاه تربیت مدرس

کارآفرینی
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۲

۳
در ادامه حمیدرضا اســماعیل‌خو، متخصص بازاریابی دیجیتال درباره حضور مایکل لندر گفت: مایکل 
لندر، سخنران برتر حوزه مارکتینگ و برنده بهترین سخنران آموزشی در این حوزه است. این همایش 
به سمت کســب‌وکارهای دیجیتالی هدایت شــده و تجارت الکترونیکی یک ابزار نیست، بلکه یک 
استراتژی است و در دنیای امروز دیگر بحث کســب‌وکار الکترونیکی مطرح نیست، بلکه بحث امروز 

بازاریابی دیجیتالی است. این موضوع در گوگل ترند به راحتی قابل اثبات است.
 وی به زیرســاخت فرهنگی اشــاره کرد و گفت: چون هرم جمعیتی ایران در حال جوان شدن است، 
مســلما فرهنگ دیجیتالی کم‌کم در میان مردم جا می‌افتد، ولی مهم‌ترین مبحث برای اســتفاده از 

کسب‌وکارهای الکترونیکی زیرساخت فرهنگی است.
 متخصص بازاریابی دیجیتال در پایان گفت: همایش بزرگ راهکارهای بازاریابی نوین و افزایش فروش 
21 مرداد از ساعت ۸ تا ۱۹  با سخنرانی مایکل لندر، سخنران برتر حوزه مارکتینگ؛ شهرام جزایری، به 
عنوان نابغه فروش و اقتصاد؛ مهدی جبرائیلی، نابغه اقتصادی و تجارت بین‌الملل و دبیرکل خاورمیانه 
جامعه مدیران و کارآفرینان حرفه ای اروپا و آسیا؛ حســین طاهری، مدیر هلدینگ 128؛ حمیدرضا 
اسماعیل‌خو، دکترای تخصصی مدیریت اجرایی و محمدصادق مالکی، دبیر کنسرسیوم کسب‌وکارهای 
اینترنتی ایران در ســالن همایش‌های کتابخانه ملی برگزار می‌شود که جزییات و اطلاعات تکمیلی آن 
را می‌توانید در پشت جلد این شماره بخوانید، همچنین می‌توانید به سایت conf.e-act.ir مراجعه کنید.

مهدی جبرائیلی در این نشســت خبری با اشــاره به برگزاری 
همایش راهکارهای بازاریابی نوین و افزایش فروش که 21 مرداد 
در تهران برگزار می‌شــود اظهار کرد: مطالعه اقتصاد کشــورها 
نشان می‌دهد برخی از کشورها توانسته‌اند به اندازه 200 تا 300 
سال سایر کشورها با رشد تکنولوژی بهبود وضعیت اقتصادی را 

به دست آورند.
او گفت: در ســفر اخیر مسئولانی از سازمان تجارت جهانی این 
خوش‌بینی وجود داشت که بتوان در زمینه تجارت الکترونیک و 

بهبود زیرساخت‌های آن در کشور اقداماتی انجام داد. 
جبرائیلی با بیان اینکه متاســفانه شــرایط تجارت به گونه‌ای 
اســت که از برخی از فرصت‌های به وجود آمده استفاده مناسب 
صورت نمی‌گیرد اظهار کرد: از 2 ماه گذشــته که با بروز اختلاف 
میان ترکیه و روســیه فرصت لازم بــرای انجام صادرات به این 

کشور فراهم شده اســت متاسفانه استفاده لازم صورت نگرفته 
و کالاهایی به روســیه صادر شده اســت که از استاندارد لازم 
برخوردار نیست. به طور مثال به جای صادرات پنیر 650 گرمی 
تنها 180 گرم ماده پنیر در بسته‌بندی‌ها وجود داشته و بسیاری 
از کالاهای صادراتی دیگر نیز از کیفیت لازم برخوردار نبوده‌اند.

جبرائیلی گفت: این شــرایط نشــان می‌دهد در بحث توسعه 
صادرات و بازاریابی نوین باید کالای صادراتی وجود داشته باشد 
که از کیفیت لازم برخوردار باشد و تحریم اروپا و اختلافاتی که 
روسیه با ترکیه داشــت بهترین زمان برای استفاده از این بازار 

صادراتی بوده است.
جبرائیلی معتقد است: باید با روش‌های درست و اصولی و جهانی 
با صنعت فروش و بازاریابی آشنا شده و واردات و صادرات واقعی 

جایگزین تجارت رانتی شود.
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در مورد استخدام چند نکته را باید رعایت کنید: 
1-همیشه در حال استخدام باشید. 

من همیشه به دنبال اســتعدادهای مختلف بودم و معمولا یکی دو فرد آماده به کار 
داشــتم که برای موقعیت‌های ضروری می‌توانستم آنها را به کار بگیرم. این کار را از 
مگ ویتمن یاد گرفتم؛ کسی که می‌دانست eBay در حال رشد است و در حالی که 
فعلا نیازی به کارمند جدید ندارد، به زودی باید افرادی را استخدام کند. این موضوع 
گاهی ممکن است تنش‌زا باشد؛ زیرا کارمندان می‌خواهند کاری انجام دهند و اگر موقعیت شغلی 
مشخصی نداشته باشند، فقط باید روی پروژه‌های خاص متمرکز شوند. اما این مشکل نیز معمولا 

خیلی زود و با ایجاد نقش‌های جدید کاری حل می‌شود. 
2-فرآیند استخدام را در دست بگیرید.

فرآیند استخدامی فقط وظیفه مدیر منابع انسانی نیست. شاید اصلا دپارتمان و مدیر منابع انسانی 
نداشته باشید. استخدام کردن وظیفه خودتان است. برای این کار زمان و توجه خاصی قائل شوید. 

زمانی که به عنوان مدیرعامل شرکت  LiveOps کار می‌کردم، یکی از مدیران یکی از بزرگترین 
شرکت‌های طرف قرارداد ما پیشنهاد کرد که با مایک برگلسون، کارآفرین با استعدادی که به 

تازگی شرکتش را فروخته بود، دیداری داشته باشم. برایش چندین ایمیل فرستادم و در 
نهایت زمانی که پاسخ داد، از او خواستم به ما بپیوندد، اما او نپذیرفت.

با این حال توافق کردیم که با یکدیگر در تماس باشیم. زمانی که شرکت WIN را 
تاسیس کردم، مایک ابراز تمایل کرد که به عنوان شرکت وابسته به ما بپیوندد. او 

موافقت کرد که برای یکی از شرکت‌های وابسته ما خدمات مشاوره ارائه کند و ما 
نیز توافق کردیم که شرکت او نیز به یکی از شرکت های وابسته ما تبدیل شود. 

کمی بعد، با او در مورد ایده‌ام در زمینه راه اندازی شــرکت خدمات مشاوره 
صحبت کردم و چند ماه بعد، به همراه او ایده‌ام را عملی کردم. درسی که از 
این داستان طولانی می‌گیریم این است که شما باید همیشه به دنبال افراد 

با استعداد باشید و منتظر نمانید تا دپارتمان منابع انسانی تان این افراد 
را به شما معرفی کند. 

۱

۲

کارآفرینی

آنچه هر کارآفرینی باید 
در مورد استخدام بداند

به شــما تبریک می‌گوییم که می‌خواهید 
کســب و کارتان را توســعه دهید. ایده 
عالی‌تان جواب داده و حالا به افرادی خبره 
نیاز دارید. با این حال بیشتر کسب و کارهای 
نوپا نمی‌دانند که چطور باید به بهترین شکل 
ممکن روند استخدامی را انجام دهند. این 
موضوع واقعا تاسف برانگیز است زیرا اهمیت بسیار زیادی دارد. 
در هنگام شــروع کار احتمالا فقط به چند نفر معدود احتیاج 
دارید، نه یک ارتش! پس بهتر است که فقط بهترین کارمندان 

را استخدام کنید. بسیاری از کارآفرینان از این موضوع هراس 
دارند. اما این نوع تفکر باید تغییر کند. بنیان‌گذاران نباید از 

جایگاه دفاعی به کسب و کار بپردازند. 
هیچ‌گاه فکر نکنید که کسب و کارتان هنوز آنقدر خوب نیست 
که بتوانید مستعدترین افراد را استخدام کنید. در عوض، باید 
بدانید که باید از موضع قدرت به کارتان ادامه دهید. شما باید 
این ذهنیت را داشــته باشید که محصول یا خدماتتان آنقدر 
ویژه و نایاب اســت که می‌توانید بهترین افراد را در تیم خود 

داشته باشید. 

یادداشتی از مینارد وب | مترجم: شادی حسن پور
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3-به خوبی با مردم رفتار کنید. 
خودخواه یا مغرور بودن به شما آسیب می‌زند. بله، این شمایید که تصمیم می‌گیرید شخصی به تیم 
شما بپیوندد یا خیر، اما هیچ دلیلی ندارد که آنها را در طول فرآیند خجالت زده و شرمگین کنید. به 
تازگی یکی از دوستانم مصاحبه استخدامی خیلی بدی را گذرانده و در موردش با دوستش صحبت 
کرده اســت. از قضا شرکت موردنظر با دوست این فرد تماس می‌گیرد تا در مورد همان موقعیت 
شغلی با او صحبت کند اما این فرد حتی به آنها فکر نمی‌کند زیرا از قبل می‌داند که آنها چگونه 
رفتــاری دارند. با همه با وقار و احترام رفتار کنید و نظرات مفیدی به آنها ارائه دهید. کاری کنید 
که همه با احساسی خوب از پیشتان بروند و آرزو کنید که باز هم در آینده با یکدیگر تماس داشته باشید. ما 
این موضوع را در شرکت WIN نیز انجام می‌دهیم. به دلیل نوع کار، باید به افرادی زیادی پاسخ منفی بدهیم 
اما این کار را چنان مهربانانه انجام می‌دهیم که همان افرادی که »نه« شنیده اند، مشتریان دیگری را نیز به ما 

معرفی می‌کنند!

4-شخصا دست به کار شوید.
خودتان را پشــت مردم یا فرآیند موردنظر مخفی نکنید. شاید با مخفی شدن و سپردن 

فرآیند اســتخدام به دیگران خود را از شر »نه« گفتن به مردم خلاص کنید، اما این 
کاری انسانی نیست. اعتبارتان را حفظ کرده و به شکلی انسانی با کاندیداهای 

استخدامی رفتار کنید. 
5-به دنبال افراد مناسبی باشید تا شرکتتان پیشرفت کند. 

در پی افرادی نباشید که شــباهت زیادی به شما دارند. به دنبال مهارت‌ها و نوع 
شخصیتی باشید که به آن نیاز دارید؛ افرادی که متناسب فرهنگ شرکتی شما 

باشند.  گول نام‌های بزرگ را نخورید. این که شخصی در شرکتی بزرگ 
کار کرده باشد دلیل خوبی برای مناسب بودنش برای شرکت شما 

نیست. شاید اصلا او نقش مهمی در آن شرکت بزرگ نداشته 
یا جزو افرادی بوده که شرکت عذرشان را خواسته است. 

۳

۴
۵
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افرادی را که بیش از حد به پــول اهمیت می‌دهند، نپذیرید. اگر 
کاندیدای موردنظر شما حقوق بالایی درخواست کرده است، باید 
به دقت بسنجید که آیا مهارت‌های او متناسب با این میزان حقوق 

هست یا خیر. 
6- کاری کنید که همه عاشق کارکردن در محیط کاری شما شوند. 
شــرکتتان را به جایی تبدیل کنید که مــردم برای کارکردن در 
آنجا سر و دست بشکنند. دستاوردها، آموخته‌ها و نوع رفتارتان 
بــا کارمندان نوع محیــط کاری‌تان را تعریــف می‌کنند. چطور 

می‌خواهید مردم را جذب و حفظ کنید؟ 
اهداف بزرگ داشته باشــید. فروتن باشــید و هیچ‌گاه از بهتر 
شدن دست نکشــید. به کارمندان‌تان اهمیت دهید. مثل اعضای 
خانواده‌تان به آنها احترام بگذارید. کاری کنید که وقتی کارمندان 
سابقتان به شما فکر می‌کنند، آن را بهترین و رضایت بخش‌ترین 

شغلی بدانند که تا به حال داشته‌اند. 
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کارآفرینیکارآفرینینگاه ۹۵

زنان ایرانی برای کارآفرینی
چگونه می‌توانند عمل کنند؟

یادداشتی از مرجان آقاجان‌زاده هوشیار، کارآفرین

در مقوله کارآفرینی، مباحث علمی و تجربی ۱
بسیاری در سطح دنیا صورت گرفته است که 
نتایج و راهکارهای عملی و مفید و موثری 
را پیش روی جمعیت کارآفرین سراسر دنیا 

قرارداده است. 
اما آنچه که اینک می‌خواهیم به آن بپردازیم، 
در ابتدا کارآفرینی منطقه ای اســت. گرچه واژه کارآفرینی را 
می توان مترادف ثروت آفرینــی قلمداد کرد ولی در هر حوزه 
و فرهنگ و اقلیم جغرافیایی متغیر اســت. شرایط فرهنگی، 
هنجارهای اجتماعی و قوانین عرفی در این زمینه بســیار حائز 

اهمیت است. 

با نگاه به روابط اجتماعی کشور ایران که به‌طور بالاتر از نسبی 
جامعه ای مرد سالار محسوب می‌شود، کارآفرینی زنان با چالش‌ها 
و موانع خاص خود روبروســت. در ایــران از دیرباز کارآفرینی 
و حمایت از خانواده و ایجاد کســب و کار متعلق به مردان بوده 
است. البته درصد محدودی از زنان در تاریخ صد سال گذشته در 
این زمینه خوش درخشیده‌اند، اما در بررسی کلان روی سخن با 
اکثریت زنان جامعه است. ورود به حیطه کارآفرینی با سختی‌ها 
و دشواری‌های فیزیکی، فرهنگی و اجتماعی همراه است و تغییر 
این رویکرد که زنان خانه دار، که  عمدتا مصرف‌کننده بوده‌اند، آیا 
می‌توانند در این فضا وارد شده و ادامه دهند، بسیار قابل بررسی 

بوده و به یک نگاه ظریف مهندسی نیاز دارد. 

	
برابری توان 

فیزیکی 

	
برابری 

ارتباطات اجتماعی

	
هنجارهای 

اجتماعی
	

الگوها

	
مدیریت 

خانواده )نقش مادر 
و همسر(

	

تحصیلات

	
سرمایه اولیه و 

تامین مالی

موارد مهم چالش های 
زنان در حوزه کارآفرینی 

در ایران
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جز موارد نادر و معدود، 
ندارد  خاطر  به  کسی 
خانــواده‌ای  پدر  که 
را  اولیه‌ای  ســرمایه 
و  بــرادران  وجود  با 
پســران، در اختیار زن یا دختر خانواده 
گذاشته باشد. اصولا تامین جهیزیه تنها 
سرمایه‌ای بود که به دختر خانواده اعطا 
می‌شد. بنابراین یکی دیگر از چالش‌های 
زنان تامین مالی در راه اندازی کسب و کار 
به نظر می‌آید.  وضعیت تحصیلات نسبت 
به موارد بالا، مطلوب تر بوده ولی بازهم به 
دلایل ذکر شده و برخی موارد دیگر در 
کنار فقدان تجربه، امکان رشد و تعالی در 

این زمینه کمتر به چشم می‌خورد. 
نقش زنان در تربیت فرزندان، حضور در 
کانون خانواده و ایجاد یک کانون گرم و 
سالم، همچنین همسری مدیر و هوشمند 
بودن، باعث شده که مسئولیت زنان را 
سنگین تر و مهندســی شده تر طلب 
کند.  زنان در عین مواجهه با چالش‌های 
اقتصادی و مربوط به کسب و کار که همه 
جوامع کارآفرین با آن روبرو هســتند، 
دغدغه های تربیتــی و نیازهای اولیه 

خانواده و فراهم‌کردن بستر یک کانون سالم را نیز به دوش می‌کشند و اغلب نقش‌آفرینان 
موثر و کارآمدی هســتند . بحث الگوها، بســیار حائز اهمیت است. یکی از دیگر مباحث 
اجتماعی چالش‌های پیش روی زنان کارآفرین، نبودن الگوهای عینی در سطح جامعه امروز 
و با شرایط اقتصادی امروز است که سایر زنان با تأسی به آن الگوها و آموزش در زمینه رفع 

مشکلات پیش رو بتوانند بهتر و موثرتر عمل کنند.
در این موضوع بحث ارتباطات اجتماعی که پیشــتر به آن اشــاره شد، به عنوان مکمل 
حل معضلات و مشــکلات می‌تواند راه‌گشا باشد. حتی بررســی آماری از تعداد مدارس و 
هنرستان‌های فنی و حرفه‌ای در گذشــته موید این مطلب است که غیر از نگاه جامعه به 

فارغ‌التحصیلان این مراکز که نگاهی سطحی و غیرجدی است، باید اذعان داشت که جامعه کار اصولی و زیر بنایی را در این 
راستا طلب می‌کند. 
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درخصوص توان فیزیکی بدیهی است که زنان جامعه ما 
) غیر از موارد بسیار نادر( نه علاقه ای به کار آفرینی در 
امور سخت و دشوار دارند و نه توانایی جسمی به آنها 
این اجازه را می‌دهد، و این موضوع مربوط به آناتومی و 

توان بدنی متفاوت است. 
ارتباطات اجتماعی در جامعه ایرانی بیشــتر مختص 

مردان بوده و ارتباطات اجتماعی و اقتصادی بســیار ناچیز و اندک بود. 
حتی اگر بانوانی دارای سرمایه و تمکن مالی بودند، این سرمایه در دست 
همسران، برادران، پسران و به طور کلی محارم در چرخش بود و از عایدی 
آن بهره‌مند می‌شدند و به طور شخصی وارد بازار کار و اقتصاد نمی‌شدند. 
وجود سرمایه اولیه و تامین مالی در جامعه سنتی ایران، از دیگر مباحثی 

است که درخصوص زنان توجه ویژه‌ای را طلب می‌کند. 

البته زنان جامعه باید 
سطح  ارتقا  بر  علاوه 
و  تجربی  و  علمــی 
برای  مضاعف  تلاش 
امور اعم  بهینه  انجام 
از خانــواده و حرفه‌ای،حس مطالبه‌گری 
به‌جا و قانون‌مند را در خود تقویت کرده و 
در این راستا از حضور در عرصه کارآفرینی 
و صنعت و اقتصاد واهمه نداشته باشند. 
باید خود را ثابت کنند و نگاه‌های مثبت 
بخش دولتی و خصوصی را به خود معطوف 
دارند و پس از آن، از مردان جامعه بدون 
نگرش منفی و خودخواهی و غرور بی‌جا 
استمداد و کمک بطلبند؛ و از آنان به عنوان 
پیش کسوتان عرصه اقتصاد و کسب و کار، 
آموزش و تجربه کسب کنند. چالش‌های 
پیش روی زنان در عرصه کســب و کار و 
کارآفرینی بسیار متعدد هستند ولی در 
اینجا فقط به ذکر موارد معدودی اشــاره 
شد که اینجانب از نزدیک و به طور ملموس 
آن را با گوشت و پوست خود لمس و حس 
کرده ام. امیدوارم جامعه زنان کشورم در 
سایه اعتلای علم و اندیشه به درجه ای از 
توان‌مندی فکری و عملی برسند که شاهد 

شکوفایی همه بانوان سرزمین مان باشیم.
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مشتری‌مداری در اینستاگرام
گفت‌وگو با مدیر صفحه هانی شاپ درباره تجربیات کارآفرینانه‌اش

با  گفت‌وگو  ادامــه  در  حســن‌پور:  شــادی 
کارآفرینان اینستاگرامی در این شماره با مدیر 
صفحه »هانی شــاپ« در اینستاگرام مصاحبه 

کرده‌ایم.
 پیج »هانی شــاپ« با مدیریت چه کسی مشغول به فعالیت 

است؟ 
هانیه شــیرینی چی هستم، ۳۳ سال سن دارم، متولد شمیران 
ساکن محله فخرآباد هستم و فوق دیپلم دارم. پیج هانی شاپ  
به فروش محصولات و ملزومــات هنری می‌پردازد و من هم به 
آموزش هنر شماره دوزی به خانم‌های علاقه مند مشغول هستم. 

 چه چیزی باعث شد که ایده ایجاد این پیج اینستاگرامی  به 
ذهن‌تان برسد؟

من در یک روز داغ تابستانی در ســال 76، هنر زیبای شماره 
دوزی را از مادر عزیزم یاد گرفتم و با توجه به علاقه‌ی شدیدی 

که به این هنر داشتم و تشویق یکی از بستگانم شروع به فعالیت 
اینترنتی در این زمینه کردم. مهم‌ترین هدف من در این راه این 
است که خانم‌ها به جای استفاده مداوم از گوشی‌های هوشمند 
به هنرهایی مانند شــماره‌دوزی روی بیاورند و حتی از این راه 
کسب درآمد کنند. این هنر بین خانم‌های ایرانی به شدت رواج 
پیدا کرده و من با برگزاری کلاس‌های آموزشــی توانستم کار 

خودم را شروع کنم. 

 سرمایه اولیه شروع کارتان چقدر بوده است؟
بزرگترین ســرمایه‌ای کــه در ابتدای کارم داشــتم، اعتماد 

مشتری‌ها به من بود. 

 چه چیزی باعث تمایز کار شما نسبت به بقیه می‌شود؟
سعی می‌کنم مشتری مدار باشم و در سریع‌ترین زمان ممکن به 

سوال‌ها و درخواست‌هایشان پاسخ دهم. 

 چرا تصمیم گرفتید از اینستاگرام برای فروش کارهایتان استفاده کنید؟
در حال حاضر در دســترس‌ترین و کاربردی‌ترین  شبکه اجتماعی در ایران، 
اینستاگرام اســت. به خاطر همین تصمیم گرفتم با اســتفاده از این شبکه 

اجتماعی این هنر را بین زنان ایرانی رواج دهم. 

 روزانه چند ساعت را به مدیریت پیج اینستاگرامی‌تان اختصاص می‌دهید؟
مهم‌ترین اصلی که در کســب و کارم در پیش گرفته‌ام مشتری‌مداری است و همین موضوع 
باعث می‌شود که من در هر ساعتی به سوالات مشتریان پاسخ دهم. گاهی پیش آمده که حتی 
از خارج از کشــور و در ساعات غیرکاری از من سوالاتی پرسیده‌اند و من واقعا دلم نیامده که 

معطل نگه‌شان دارم. 

 چطور پیج‌تان را به مشتریان معرفی کرده‌اید؟ 
با لطف و یاری خدا و کمک دو تا از خانم‌هایی که پیجشــان بازدید بالایی دارد، توانســتم 

مخاطبین زیادی را جذب صفحه اینستاگرامی‌ خود کنم. 
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 با چه امکاناتی از محصولاتی که برای فروش دارید، عکس می‌گیرید؟
با گوشی خودم )Samsung Galaxy A5( و با کمک همسرم عکس می‌گیرم و با برنامه‎ی 

فتوشاپ عکس‌ها کدگذاری و ویرایش می‌شود.

 آیا خانواده‌تان از مســیر شغلی شــما حمایت می‌کنند و به نظرتان این حمایت چقدر 
می‌تواند بر موفقیت شما تاثیر بگذارد؟

همســرم با صبوری و مهربانی خودش در این مسیر واقعا کمک بزرگی به من کرده است. همچنین مادر و 
برادرم هم در موفقیت من تاثیرگذار بوده‌اند که همین‌جا از تک تک آنها از صمیم قلب تشکر می‌کنم.

 در زندگی چه کسی الهام بخش/قهرمان شما بوده است؟ 
پدر و مادر قهرمان‌های زندگی من هســتند و هر چه در زندگیم دارم از پدر و مادرم دارم.عشق و مهربانی 

بی‌دریغ و مردم داری مهم‌ترین درس‌هایی هستند که از آنها آموخته‌ام.

 چه مشکلات یا موانعی را پشت سر گذاشته و یا با آنها مواجه هستید؟ 
به نظر من هیچ مشــکلی در هیچ کاری وجود ندارد! انسان‌ها با طرز فکر و ذهن خودشان مشکلات را به 
وجود می‌آورند زمانی که ما یاد بگیریم چطور به کسب و کار و زندگی‌مان فکر کنیم، تمام مشکلات از سر 

راه ما برداشته می‌شوند. 

 چه آینده‌ای را برای خود و برندتان پیش بینی می‌کنید؟ آیا به ثبت رســمی آن و 
گسترش کار فکر کرده‌اید؟

مطمئنم آینده‌ی روشــنی در پیش رو دارم چون واقعا تمــام تجربیاتم را در اختیار 
شــاگردانم قرار می‌دهم و همین افراد به بهترین مبلغان پیج من تبدیل می‌شــوند. 
ثبت رسمی برند هانی‌شاپ و تاسیس آموزشگاه نیز جزء برنامه‌های کاری آینده من 

هستند که در حال پیگیری آنها هستم.

 تا به حال به چند نفر این هنر را آموزش داده‌اید؟
فکر می‌کنم تا به امروز بالای ۱۰۰ شاگرد داشتم.

 برای دیگر افرادی که می‌خواهند مانند شما ایده‌هایشان را عملی سازند، چه توصیه‌ای دارید؟
کارهای هنری مستلزم داشتن تجربه‌ی کافی هستند. من واقعا از دوستانی که می‌خواهند کارهای 
هنری را شــروع و به آن به چشم کسب و کار نگاه کنند خواهش میکنم که در ابتدا سعی کنند آن 
هنر را به طور کامل بیاموزند و ســپس به فکر شروع کسب و کارشان باشند. ضمنا باید بدانند که از 
چه کسی راهنمایی بگیرند تا به دلیل راهنمایی های اشتباه عده‌ای از مسیر درست کاری‌شان 

خارج نشوند. 
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درو هندريکز؛ مدير فروش، مشــاور، نويسنده آزاد و متخصص  بازاريابي/ مترجم: سعيده فراهاني/ 
گســترشِ کسب‌وکار، کار ساده‌اي نيســت؛ تا جايي که مي‌توانيد بايد سخت کار کنيد. هنگامي که 
زمان آن فرا مي‌رســد که کسب‌و‌کارتان را آغاز کنيد، مطمئنا ســخت کار‌کردن برايتان امر مهمي 
مي‌شود اما همچنان به درک تجارت و استراتژي‌هاي موثر براي گسترش کسب‌و‌کارتان، نياز داريد. 
خواه کســب‌وکارتان را با ارائه خدمات جديد بخواهيد رشــد بدهيد خواه به صورت ساده بخواهيد 
مشتري‌هاي بيشتري براي فروش محصول‌تان پيدا کنيد، در هرصورت چندين مرحله وجود دارد که 

با طي‌کردن آنها مي‌توانيد فرآيند رشد را راحت‌تر سپري کنيد.
امروزه، اگر بخواهيد روند رشد کسب‌وکاری آســان‌تري داشته باشيد بايد توانايي‌تان را در ارتباط 
با مشــتري‌هاي بالقوه بالا ببريد و بعضي از وظايف را که چندان به توجه شما نيازي ندارد به صورت 

خودکار انجام دهيد. ســپس مي‌توانيد روي کارهاي مهمي که بايد انجام دهيد، تمرکز کنيد. اين 
هشــت شيوه را انجام دهيد تا بتوانيد مشتري‌هاي بالقوه بهتري داشته باشيد و ياد بگيريد 

که چه وظايفي را بايد به صورت خودکار انجام دهيد: 
حضورتان را در دنياي مجازي دو برابر کنيد.

بيشتر از نيمي از مصرف‌کنندگان -دقيقا 59 درصد- از گوگل براي پيدا‌کردن 
تجارتي محلي و قابل اعتماد اســتفاده مي‌کننــد. حتي اگر يک تجارت 

تک‌نفره داريد و از وب‌سايتي که پنج سال از عمرش مي‌گذرد، استفاده 
مي‌کنيد؛ بايد گفت که شبکه اجتماعي شما ديگر به اندازه کافي خوب 

کار نمي‌کند. وب‌سايت‌تان را به‌روز‌رساني کنيد و مطمئن شويد که 
مي‌توان کارکرد وب‌سايت‌تان را روي تلفن همراه نيز مشاهده کرد. 

اگر مهارت‌هاي لازم براي بهترکردن وب‌ســايت‌تان را نداريد و 
همچنين بودجه کافي نداريد تا کسي را براي اين کار استخدام 
کنيد، مي‌توانيد با ابزارهايي مانند Wix يا Squarespace اين 

کار را انجام دهيد.

کسب‌و‌کار خانگی‌تان را
 در خانه گسترش دهيد

۱

۲
با اينکه اين ابزارها نمي‌توانند به همان خوبي ســايت‌هاي سفارشي براي شما وب‌سايتي را بسازند، اما 
ابزارهاي طراحي‌شان، به شما اين اجازه را مي‌دهد تا وب‌سايت جذابي را بسازيد؛ وب‌سايتي با اطلاعاتي 

از شما که مصرف‌کنندگان بايد آن را بدانند.
موفقيت‌هاي آنلاين‌تان را محاسبه کنيد.

اگر حقيقتا مي‌خواهيد کســب‌وکارتان را توســعه دهيد، بايد بدانيد که چه چيزي براي وب‌سايت‌تان 
کارآمد اســت و چه چيزي کارآمد نيست. خوشبختانه ابزارهاي تجزيه و تحليل بسياري وجود دارد که 
مي‌تواند به شما بگويد که مصرف‌کنندگان چگونه جذب وب‌سايتتان مي‌شوند. بهترين ابزارهاي تجزيه 
و تحليل براي شــروع، ابزارهاي گوگل اســت؛ ابزارهايي رايگان، با قابليت استفادهِ آسان که مي‌تواند 
کارکردهاي قوي‌اي داشته باشد. اين ابزارها به شما اين امکان را مي‌دهد تا ترافيک سايت‌تان را رديابي 
کنيد و ببينيد که کاربران‌تان چگونه رفتار مي‌کنند؛ کاربراني که به دقت هر مشکلي در مسير تغييرات 

شما را رصد مي‌کنند.
از اقتصاد آزاد سود ببريد.

چنانچه در حال توســعه تجارت خانگي خود هستيد، بايد بدانيد که وظايف بسياري نيز وجود دارد که 
بايد به آنها رسيدگي شود؛ اما ممکن است به استخدام جديد نيازي نباشد. خوشبختانه در دنياي امروز، 
اقتصاد آزاد در حال رشــد است و اســتخدام افراد در پروژه ديگر کار آساني است. اما راه‌هاي ديگري 
نيز وجود دارد. حتي اگر بخواهيد کار پيچيده‌اي انجام دهيد مانند درســت‌کردن يک نرم‌افزار يا تبديل 

وب‌سايت قديمي‌تان به وب‌سايتي که در تلفن همراه هم به اجرا دربيايد.
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 مي‌توانيد با کساني که به طور آزاد کار مي‌کنند، ارتباط برقرار کنيد 
و کارهــا را از اين  طريق انجام دهيد. وقتي يک بار اين کار را انجام 
دهيد، ديگر نيازي نيســت به طور مداوم به آنها دستمزد پرداخت 

کنيد.
کمپين بازاريابي خود را به صورت خودکار تنظيم کنيد.

اي‌ميل ابزار قدرتمندي براي پيداکردن مشتري‌هاي جديد و راضي 
نگه‌داشــتن مشتري‌هاي سابق‌تان اســت. اما اي‌ميل فرستادن به 
همه ليست مشــتري‌ها‌، کار زمانبري است. MailChimp برنامه‌اي 
است که تمام سيستم اي‌ميل شما را به صورت خودکار درمي‌آورد، 
روش‌هاي آســاني را براي ابزارهاي طراحي شما ارائه مي‌کند و به 
خوبي تجزيه و تحليل مي‌کند. اســتفاده از ابزارهاي خودکار براي 
بازاريابي از طريق اي‌ميل، باعث صرفه‌جويي در زمان مي‌شــود و 

کمپين‌تان را موثرتر مي‌سازد.
خدمت‌رساني به مشتريان را سرعت ببخشيد.

امروزه مصرف‌کنندگان از ما انتظار محصولي عالي همراه با خدمات 
عالي را دارند. در حقيقت 66 درصد از مشتريان اگر خدمات پس از 

فروش را عالي نبينند، به فروشنده ديگري رجوع مي‌کنند. 

براي اينکه مشتريان به برند شما اعتماد داشته 
باشند و همچنين براي کسب شهرت، از ابزارهاي 
 Freshdesk پشــتيباني از مشــتري مانند  
اســتفاده کنيد؛ ابزاري که به پيگيري سوالات 
مشــتريان مي‌پردازد. اين ابزار به شما کمک 
مي‌کند تا به ســرعت به پرسش‌هاي مشتريان 
پاسخ دهيد و درعين حال باعث صرفه‌جويي در 

زمان‌تان مي‌شود.
بيشتر در شــبکه‌هاي اجتماعي حضور داشته 

باشيد.
به طور ميانگين کاربران اينترنت 1/72 ساعت از 
وقت روزانه‌شان را در شبکه‌هاي مجازي سپري 
مي‌کنند. اين شبکه‌ها مي‌توانند سکويي باشند 
تا با استفاده از آن بتوانيد مشتري‌هاي بيشتري 
داشته باشيد. ابزاري مانند ‌ Hootsuite به شما 
اين امكان را مي‌دهد تا همه حساب‌هاي کاربري 
شبکه‌هاي مجازي‌تان را در يک صفحه داشته 
باشــيد. نه تنها اين نرم‌افزار مدت زماني را که 
بايد در اينترنت ســپري کنيد کاهش مي‌دهد 
بلکه به شــما کمک مي‌کند تــا بتوانيد تصور 
عميق‌تري نسبت به رفتار مخاطبان‌تان داشته 

باشيد.

وقت‌تان را تنظيم کنيد.
هنگامي که به تنهايي يک کســب‌وکار را اداره 
مي‌کنيــد يا حداقل يک يــا دو همکار داريد، 
مديريــت زمان بــراي موفقيت شــما، امري 
ضروري مي‌شود. ممکن است نقش‌ها و وظايف 
بســياري در کارتان داشته باشــيد و نتوانيد 
بياييد. يک  بر  متعدد  از پس مســئوليت‌هاي 
Toggl وجود  نرم‌افزار براي تنظيم زمان به نام 
را زمان‌بندي  تا روزتان  دارد که کمک مي‌کند 
کنيد و مطمئنتان مي‌کند که زمان زيادي را بر 
روي يک کار سپري نکرده‌ايد. اگر مي‌خواهيد 
Harvest  گزينه  همه زمانتان را تنظيم کنيد، 

مناسب‌تري است.

فرآيند پرداخت حقوق و مزايا را کارآمد سازيد.
اگر کســب‌و‌کارتان به نقطه‌اي رســيده است 
که مي‌خواهيــد تيم کارمندان را گســترش 
بدهيد، به شــما تبريک مي‌گويم. قدم بزرگي 
پيش روي شماســت. اما مديريت دستمزدها 
مي‌تواند وقت‌گير باشد مخصوصا اگر کارمندي 
براي رســيدگي به اين کار نداشــته باشيد. 
ابزارهاي ماننــد Zenefits و Gustro به روند 
پرداخت حقوق و مزاياي کارکنان و همين طور 

ماليات‌هاي شما رسيدگي مي‌کند. 
بزرگي  ايده‌هاي  که  دارند  بسياري وجود  افراد 
براي تجارت در ذهــن دارند اما اين ايده‌ها به 
کارآفرينــان بزرگي براي اجرايي‌شــدن و به 
موفقيت رسيدن، نياز دارند. از اين راهنمايي‌ها 
براي افزايش تعداد مشــتري‌هايتان استفاده و 

انرژي خود را صرف مشکلات بزرگ کنيد.
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کارآفرینی

4 درسی که کارآفرینان 
اینترنتی بايد از 

پوکمون گو یاد بگیرند
توماس اسميل/ مترجم: شادي حسن‌پور: همه دارند در 
مورد پوکمون گو صحبــت مي‌کنند؛ بازي رايگاني براي 
موبايل که دنياي واقعيت و مجاز را با يکديگر تلفيق کرده 
است. مي‌توانيد در اين دنياي واقعي جديد با راه‌رفتن بر 
اساس نقشــه، هيولاهاي دوست‌داشتني را شکار کنيد؛ 
هيولاهايي که در هر جا، از جمله حياط خلوت خانه‌تان 

نيز حضور دارند!
اين بازي که به طور رسمي در تاريخ ششم جولاي سال 
2016 منتشر شد، خيلي زود توانست در فرهنگ و رسانه 
جاي خود را باز کند و به موضــوع مکالمات مردم بدل 

شود. 
اگر مي‌خواهيد کسب‌وکار آنلاين خود را گسترش دهيد، 
مي‌توانيد نکات بسياري از اين بازي را که ارزش کنسول 
نينتندو را تا 705 ميليارد دلار افزايش داده، فرابگيريد. 
در ادامه بــه چهار نکته‌اي اشــاره مي‌کنيم که مالکان 

کسب‌وکار آنلاين مي‌توانند از پوکمون گو بياموزند. 
يک استراتژي چند‌کاناله در پيش بگيريد.

يکــي از جذابيت‌هاي پوکمون گو اين اســت که تجربه 
کاربري منحصر به فــردي ارائه مي‌دهد: اتفاقاتي که در 
درون بازي مي‌افتند به محيط دنياي واقعي ارتباط دارند. 
مي‌توانيد هنگام راه‌رفتن و حرکت‌کردن در دنياي واقعي 

هيولاهاي بازي را شکار و مراحل بازي را طي کنيد. 
وال‌مارت  مانند  شناخته‌شده  کسب‌وکارهاي  از  بسياري 
تلاش مي‌کنند استراتژي چندکاناله‌اي را در پيش گيرند. 
آنها از قبل حضور خود را در دنياي واقعي تثبيت کرده‌اند 
و حالا هم مي‌خواهند دنياي مجازي را تحت سيطره خود 

درآورند. 
مالکان کسب‌وکار آنلاين بايد درست برعکس فکر کنند: 
آنها بايد بعد از تثبيت حضور قدرتمندانه‌شان در دنياي 
مجازي، به فکر ايجاد فروشــگاه يا شــرکتي در دنياي 
واقعي باشند. اين موضوع برايشان فرصت‌هاي بيشتري 

ايجاد مي‌کند.
به روش‌هايي فکر کنيد که مي‌توانيد تجربه خريد آنلاين 
و حضوري را به شــکلي يکپارچه به مشتري ارائه کنيد. 
به عنوان مثال، مي‌توانيد در جلسات حضوري بعدي‌تان 
از آيپد اســتفاده کنيد يا آدرس وب‌ســايت‌تان را در 
QR ثبت  کمپين‌هاي تبليغاتي پستي به صورت کدهاي 
کنيد تا مخاطبان با اسکن‌کردن آن کد به طور مستقيم 
وارد سايت شما شــوند. سعي کنيد ارتباطي جذاب بين 

دنياي واقعيت و دنياي مجازي ايجاد کنيد. 
تعامل و بازي‌سازي را وارد کسب‌وکارتان کنيد.

بازي هميشه جذاب است. و اگرچه هم بازي‌هاي جذاب 
داريم و هم حتي بازي‌هاي وحشــتناک، اما باز هم اگر 
درگيرشان شويد، بارها و بارها برايشان وقت مي‌گذاريد؛ 
به خصوص بــراي بازي‌هايي که مورد پســندتان واقع 

شده‌اند. 
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سازندگان بازي مي‌دانند که بازي‌هاي نقش‌آفرين تا چه 
حد اعتيادآور هســتند زيرا فرد با گذراندن هر مرحله 
و تواناتر‌شدن شــخصيتش در بازي احساس پيشرفت 

مي‌کند. 
پوکمــون گو نيز نه‌تنها از اين لحــاظ فرقي با بازي‌هاي 
ديگر ندارد، بلکه پيشرفته‌تر هم شده و معناي جديدي 
به »امتياز جمع‌کردن« بخشيده است. علاوه بر اين، جنبه 
اجتماعي بازي و لذت‌بردن از بازي به همراه دوستان نيز 
به اين اپليکيشن اضافه شده است. مي‌توان هم به شکل 
تفريحي اين بازي را انجام داد و هم به عنوان »گيمري« 
حرفه‌اي كه تا همه امتيازها را از آن خود نکند، دست از 

بازي نمي‌کشد!
بنابراين چه بخواهيد برخي جوانب تعامل و بازي‌ســازي 
را به کســب‌وکارتان اضافه کنيد و چه الگوي تجاري‌تان 
را کاملا بر اين اســاس طراحي کنيد، اســتفاده از بازي 
موقعيــت خوبي در اختيارتان قــرار مي‌دهد تا بتوانيد 
کاربران‌تان را درگير کنيــد و از آنها بخواهيد باز هم به 

شما سر بزنند. 
در بازاريابي‌تــان از تصاوير يا شــخصيت‌هاي نمادين 

استفاده کنيد. 
بي‌شــک يکي از دلايل موفقيت عظيم بازي پوکمون گو 
اين است که برندي شناخته‌شده و قديمي است. اين بازي 
در ابتدا در سال 1995 توليد شد و بازي‌هاي مختلفي بر 
اساس بازي اوليه در کنسول‌هاي متفاوت ساخته شد. اگر 
اينها را نيز در نظر نگيريم، کميک‌ها و انيمه‌هاي بسياري 

از شخصيت‌هاي اين بازي ساخته شده  است. 
آيا مي‌توانيد گرافيستي استخدام کنيد تا شخصيت‌هايي 
را برايتــان طراحي کند کــه به نوعي نشــان‌دهنده 
کسب‌وکار شما باشد؟ آيا مي‌توانيد اين شخصيت‌ها را در 
بازاريابي و برندسازي خود به کار بگيريد؟ آيا مي‌توانيد 
امتياز شخصيت‌هاي مشهور را خريداري کنيد تا از آنها 
براي تبليغ محصولاتتان استفاده کنيد؟ اين سوالات را از 
خود و شرکايتان بپرسيد زيرا مردم به برندهايي بيشتر 
علاقه دارند که بشناسندشان يا به نظرشان آشنا بيايند. 
به روش‌هايي فکر کنيد که براي مردم آشنا به نظر برسيد 

و خاطرات خوبشان را جلوي چشمشان بياوريد. 
هم حس همکاري ايجاد کنيد و هم حس رقابت. 

يکي از جذابيت‌هاي پوکمون گو اين است که مي‌توانيد 
به همراه دوســتانتان بازي کنيد. بعد از کسب امتيازي 
خاص، بازي به شما پيشــنهاد مي‌کند تا به يکي از سه 
تيم بپيونديد و شــما مي‌توانيد با استفاده از هيولاهايي 
که گرفته‌ايد به دفاع بپردازيد. هر دو روي سکه اينجا به 
کار آمده است؛ هم رقابت و هم همکاري. اين چيزي است 

که پوکمون گو را چنين جذاب کرده است. 
مالکان کســب‌وکار بايد به خوبــي بدانند که هم حس 
همکاري و هم رقابت، موقعيت‌هاي بســيار خوبي پديد 
مي‌آورد. همکاري مي‌تواند بازارهاي جديدي پيش‌رويتان 
ايجاد کند و تجربه‌هاي ارزشمندي را در اختيارتان قرار 
دهد. رقابت باعث مي‌شــود روي پاهاي خود بايستيد و 
ســعي کنيد با نوآوري بر ديگر رقباي حاضر در حيطه 

کاريتان پيروز شويد. 
درس‌هاي بي‌شماري مي‌توان از بازي پوکمون گو آموخت. 
اين بازي لزوما اولين بازي به اين شــکل نيست اما قطعا 
معروف‌ترين آن اســت. نينتندو با استفاده از احساس 
نوستالژي و شبکه‌هاي اجتماعي توانسته است اين بازي 

را به شکلي ويروسي به محبوبيت برساند. 
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Creative Ideaفکرخلاق

دو اتفاق در يک زمان
یادداشتی ازمحمود معظمي

به خاطرِ نوع زندگي و حرفه‌اي که انتخاب کرده‌ام، 
زياد سفر مي‌کنم، به‌خصوص با هواپيما. در يکي 
از سفرهايي که قصد داشتم بروم، وارد فرودگاه 
شدم. در صف‌ ايستادم. يک ساعتي گذشت و 
هيچ پيشرفتي ديده نمي‌شد. يواش‌يواش داشت 
در پرواز هواپيما تاخير مي‌شــد و مردمِ خســته در کمال تعجب 
مي‌ديدند کــه هيچ تغييري به وجود نمي‌آيد و صف جلو نمي‌رود. 
افرادي که بايد بليت‌هــا و بار‌ها را كنترل مي‌کردند، گيج بودند و 
فقط با کامپيوتر‌ها بازي مي‌کردند. مردم عصبي و خسته شده بودند. 
نيمه‌هاي شب بود. تا اين‌که آقايي آمد و گفت از ته صف بياييد آن 
طرف. خوشبختانه من با اين‌که ته صف بودم، از آن طرف نفر اول 
شــدم و رفتيم آن طرف و کارِ ما را راه انداختند. بعد متوجه شدم 
کساني که پشت کانتر‌ها ايستاده بودند، از مديريت فرودگاه رنجور 
و ناراحتند و به همين جهت کار‌نکردن‌ِ کامپيوتر‌ها را بهانه مي‌کنند 
و کار مردم را راه نمي‌اندازند. مديريتِ آن بخش، با يک بي‌سيم آمد 
و با تشر به همه گفت: »به شما نشان مي‌دهم. کاربرگتان را مي‌بينيم 

که چند تا مسافر زده‌ايد و...« کلي تهديد کرد. 
وقتي اين صحبت‌ها را شــنيدم، متعجب شدم که چطور مي‌توان 
فرودگاهي را با اين روش اداره کرد. از آنجا که دلم مي‌خواســت 
کمکي کرده باشــم، کارم که راه افتاد، ايشان را صدا کردم و گفتم 
پيشنهادي براي شــما دارم. خيلي مودبانه به من گفتند کارتان 
چيست؟ گفتم من کاري ندارم، پيشنهاد دارم. به نظرِ من يکي از 
مشکلاتِ سيســتم اين است که افرادي که پشت اين کامپيوتر‌ها 
نشسته‌اند، تايپ ده‌انگشتي بلد نيستند و با يک انگشت اين کار 
را انجام مي‌دهند و اين سببِ کندشدن‌ِ روندِ کارشان شده است. 
اگر دو هفته براي آموزشِ آنها وقت بگذاريد، ياد خواهند گرفت که 
چطور ده‌انگشتي تايپ کنند. انتظار داشتم از من تشکر کند. ولي 
گفت اينها که کارکن نيستند. من پدرِ اينها را درمي‌آورم. متوجه 
شدم جاي درستي حرفم را نزده‌ام. گفتم هر طور صلاح بدانيد. شما 
مدير هستيد و کارتان را بلديد. و آنجا متوجه شدم چرا اين فرودگاه 
به‌هم‌ريخته است. چون نمي‌شود کاري به اين عظمت را با تهديد و 

ضرب‌وشتم اداره کرد. 

با تاخير ســوار هواپيما شديم و 
در آنجا اتفــاق جالبي افتاد. به 
محض اين‌كه نشســتيم، خلبان 
ميکروفونش را بــاز کرد و بابت 
تاخير از همه عذرخواهي کرد و 
وقتي راه افتاديم، به ما گفت من 
به شما قول مي‌دهم شما را حتي پنج دقيقه زود‌تر 
به مقصد برسانم. چون بعضي‌ها نگرانِ از دست‌دادن‌ِ 
پروازهاي بعدي‌شــان بودند. او مردم را به آرامش 
دعوت کرد و تا مقصد، سه مرتبه عذرخواهي کرد که 
ما را با تاخير ســوار کرده بود. و من در تعجب بودم. 
وقتي هنگام فرود خواســتيم خارج شويم، ديديم 
دمِ در ايستاده و تبسمي بر لب دارد، همه را بدرقه 
کرد و به همه خوشــامد گفت.  من در تعجب بودم. 
يک مدير که تمامِ تاخير‌ها به عهده سوءمديريتش 
است، حتي وقتي از کسي راهنمايي مي‌شنود، نه تنها 
نمي‌کنند،  اينها کار  بلکه مي‌گويد  نمي‌کند،  تشکر 
اينها حرف گوش نمي‌کنند. و کسي که اصلا نقشي 
در تاخير نداشته، چون خودش و هواپيمايش آماده 
بوده‌اند، سه دفعه در طولِ پرواز و يک بار هم موقع 
پرواز از مســافران بابت تاخير عذرخواهي مي‌كند 
و بــه آنها قول مي‌دهد مسئله‌شــان را حل کند و 

سر وقت مسافران را برســاند. حتما براي افزايش 
سرعت هواپيما و افزايشِ احتمالي مصرف سوخت 
از مديرانش اجازه گرفته تا مردم سرِ وقت به مقصد 
برسند. خيلي براي من مايه تعجب بود که چرا يک 
جا، کســي که مسئول است و بايد عذرخواهي کند 
و از همکارانش درخواست کند کمک کنند که کار 
مردم را راه بيندازند، پرخاشگري مي‌کند، وقتي به او 
راه حل نشان مي‌دهيم، به جاي تشکر انکار مي‌کند. 
و در جاي ديگر، شخصي ديگر که هيچ مسئوليتي در 
اين تاخير نداشته، با آن روشِ سنجيده و مهربانانه 
برخورد مي‌کند.  به عقيده شــما، اين تفاوت از کجا 
ناشي مي‌شــود؟ چرا يک خط هوايي موفق است و 
در اوج کســادي بعضي هواپيمايي‌ها رشد مي‌کند 
و ســود دارد و برخي ديگر زميــن مي‌خورند؟ من 
بسيار پرواز کرده‌ام. هواپيمايي‌هاي بسيار مشهوري 
را ديده‌ام که زميــن خورده‌اند. چون فکر کرده‌اند 
اگر از غذاي مســافر بزنند يا فلان هزينه را خرج 
نکنند، صرفه‌جويي خواهند کرد. توجه نکرده‌اند که 
سوءمديريتشان ســبب زمين خوردنشان مي‌شود. 
 Air Canada يکي‌ از آنها هم هواپيمايي کاناداست؛
که با خسّت‌هايش مشتري را ناراضي مي‌کند. البته 
صرفه‌جويي است ولي آنقدر در جاهاي ديگر اتلافِ 

انرژي و وقت دارد، که اين مديريت اگر متوجه باشد، 
مي‌تواند از آن چالش‌ها فرصتي بسازد. آيا من و شما 
در زندگي‌مان و در مسئوليتي که داريم، مثل مدير 
فرودگاه عمل مي‌کنيم يا مثــل آن خلبان؟ دنبالِ 
مقصر مي‌گرديم يا ســعي مي‌کنيم کاري را که به 
عهده ماست درست انجام دهيم و به کساني که به 
ما اعتماد کرده‌اند کمک کنيم؟ اگر الان يک چنين 
مســاله‌اي در مورد تربيتِ فرزندتان براي شما رخ 
دهد، يا همسرتان )خانم يا آقا( از شما ناراضي باشد، 
واکنش شما چه خواهد بود؟ مي‌گوييد مگر خودت که 
هستي؟ يا مي‌گوييد متاسفم که چنين شده، من چه 
کمکي مي‌توانم به شما بکنم؟ اگر فرزندتان در درسي 
نمره پاييني گرفته، او را بي‌استعداد و خنگ خطاب 
خواهيد کرد يا خواهيد گفت که: »عزيزم، اشکالي 
ندارد. حالا چه کار مي‌توانيم بکنيم که مساله را با هم 
حل کنيم، مي‌خواهي برايت معلم بگيرم؟ مي‌خواهي 
از دوستانت کمک بگيري؟« اگر در سيستمي اداري 
باشيد که کار‌ها درســت پيش نرود، همکارانتان را 
متهم مي‌کنيد يا انگشتِ اشاره‌تان به سمت خودتان 
مي‌رود و از خودتان مي‌پرسيد: »من چه کار کنم که 
در کارمندانم انگيزه ايجاد شود، چه کار کنم که آنها 

با علاقه کار کنند، چه کار کنم که راه‌حل بدهند؟«
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تا قانون اثر مركب را ندانيد 
موفقيت​تان در زندگي، غيرممكن است
 برايان تريسي: كتاب اثر مركب، گنجينه ای ست از

 ايده​ها برای رسيدن به موفقيت​هايی بزرگ​تر از آن چه تاكنون فكر 
می​كرديد كه ممكن است

براي خريد اين كتاب عدد 379 را به 
شماره 100046446 پيامك كنيد

چاپ پانزدهم

اگر حتي همکاران‌ِ ما کم‌کار هستند يا بد‌ کار مي‌کنند،  
از خودمان سوال کنيم: »من چه کار مي‌کنم که اينها 
به کارشــان علاقه ندارند، چرا در کار تخريب ايجاد 
مي‌کنند، چرا کار را عقب مي‌اندازند و يک کار يک‌ماهه 
را در دو ماه انجام مي‌دهند؟...« مرا به شركتي دعوت 
کرده بودند. شرکت بزرگي هم هست. و من به آنها عرض کردم اگر من بيايم 
آنجا، با اين مطالبِ A و B و C و D و اينها کاري ندارم؛ کارِ من با انسان‌هاست. 
اگر انسان‌ها کار را دوست داشته باشند همه چيز درست خواهد شد و اگر 
دوست نداشته باشند، همه چيز خراب خواهد شد. شروعِ دوست داشتنِ 
اينجا هم اين است که سازمان و مديريت کاري کند که من از کار‌کردن در 
اينجا خوشحال باشم.  شرکتي عريض و طويل با آن همه مهندس و طرح و 
برنامه و سازمان بود و وقتي من وارد شدم، گيج شده بودم. کسي نبود مرا 

تحويل بگيرد. چند دقيقه معطل شدم که شخصي که قرار بود با من ملاقات 
کند، همراه نگهبان پيدايش شد. وقتي با آنها صحبت  و مسائل را گوشزد 
مي‌كردم، مي‌گفتند بودجه نداريم. مي‌گفتند به نظرِ شما براي خريد يک 
جنس چقدر بايد معطل شــويم. گفتم بستگي به جنس‌اش دارد، بين ۴۸ 
ساعت تا يك هفته. گفتند بعضا شش ماه طول مي‌کشد تا سفارشي که از 
بخش فني داده شده، از انبار بيايد و تاييد شود. به آنها عرض كردم شش ماه 
طول مي‌کشد کاري انجام شود. شش ماه حقوق و بيمه و اجاره و هزينه آب و 
برق و تلفن و هزينه سربار مي‌دهيد و وقتي موقعِ درمان مي‌شود، مي‌گوييد 

پول نداريم.   اگر الان به آنها بگويي ماشينت را عوض کني، فلان مشکل 
حل مي‌شود، بلافاصله اقدام به تعويض ماشين و پرداختِ پولِ آن 

مي‌کنند. ولي اگر به آنها بگويي بايد به اين انسان‌ها کمک کني 
و ديدِ مديريت به آنها بايد عوض شود، چه؟ 

به آنها شرح دادم اگر شما 
همکارِ خانــم داريد، بايد 
که  کنيد  موظف  را  خانمي 
با اينها در تماس باشد، براي 
نوع غذايشان، مرخصي‌هاي 
به‌موقع و مــواردي از اين 
دست، فقط به اين خاطر که آنها خانم هستند. 
وقتي اين خانم‌ها بدانند شما درکشان مي‌کنيد 
و به آنها کمک مي‌کنيد، براي شما جان خواهند 
داد. اگر آقايي کارمندِ شماست، درکش کنيد. 
او مي‌خواهد احساسِ امنيت کند. مي‌خواهد 
بداند در اين سيســتم چه کاره است. آنجا 
که جاي ورود به انسان‌هاســت، معمولا چرخِ 
ما لنگ مي‌زنــد. اين تجربه‌ تلخ را نه يک بار 
و نه دوبار، که چندين بار در شــرکت‌هايي 
که به عنوان مشاور با آنها در ارتباط بوده‌ام، 
ديده‌ام. مديري با من صحبت مي‌کند و وقتي 

به او مي‌گويــم بايد ايــن روش را در پيش 
بگيري، مي‌گويد نــه، روشِ خودم. مي‌گويم 
آقاي عزيز، من دعوت شده‌ام براي کمک، يا 
شما؟ من آمده‌ام کمکتان کنم! مي‌گويد شما 
مگر نمي‌گوييد حق با مشتري است؟ من هم 
عزيز،  دوستِ  مي‌گويم  هستم!  شما  مشتري 
بگيري.  پول مي‌دهي که مشورت  داري  شما 
اگر من وکيل باشــم، بايد نظرِ حقوقي را که 
مي‌فهمم بگويم. چرا مي‌خواهيد حرف خودتان 
را پيش ببريد؟ در آنجاست که قراردادِ مرا و 
پولِ مرا قطع مي‌کنند. فقط براي اين‌که اثبات 
کنند حق با آنهاست. خب شرکتشان هماني 
است که مي‌بينيد! همه چيز بايد تغيير کند الا 
خودشان! ميانِ عاشق و معشوق، هيچ حائل 
نيست/ تو خود حجابِ خودي حافظ، از ميان 
برخيز! بپذيريم. مديرِ فرودگاه يا خلبان‌ِ دانا. 
به ديگران واگذار کنيم يا مسئوليت بپذيريم؟ 

خلبان به‌ راحتي مي‌توانست بگويد ما از اين 
فرودگاه ناراضي هســتيم و شکايت خواهيم 
کرد. اما چنين نکــرد. با خودش فکر کرد که 
»اينها مسافرِ من هستند و بايد به مقصدشان 
برسند. چه کار مي‌توانم بکنم که زود‌تر آنها 
را به مقصد برســانم.« اجازه گرفت تا به جاي 
۸۰۰ کيلومتر در ســاعت، مثلا ۱۰۰۰ کيلومتر 
در ساعت برود. سوخت بيشتري مصرف کرد 
ولي مشتري را راضي نگه داشت. و من ۱۰ سال 

است که با اين خط هوايي پرواز مي‌کنم. 
مسئوليت بپذيريم و بدانيم که موثريم. انتخاب 
با ماست که فرار کنيم يا مسئوليت بپذيريم. 
حتما دومي را برمي‌گزينيد. چه در خانواده و 

چه در سازمان و چه در شهرتان.
براي آگاهي از همايش‌ها و محصولات آموزشي 
محمود معظمي، لطفاً عبارت KG را به شماره  

۱۰۰۰۴۶۴۴۶ ارسال فرماييد.
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ما بايد آن زمينه ذهني و اســتعداد و توانمندي‌ها را فعال 
کنيم. اما به چه صورت بايد فعال کنيم؟ خب روش‌هايي هست 

که در این یادداشت برای‌تان مطرح می‌کنم. مثال ديگري برايتان 
بزنم؛ رفته بوديم اربيل، ســراغ يک رستوران خوب را گرفتيم، 

گفتند ابوشهاب؛ رفتيم سيتي ابوشهاب، چيزي مثل همين پديده 
شانديز، شهر رويايي بود؛ هتل و مرکز خريد و شهربازي داشت. من 
رستوراني به آن بزرگي در تهران هم نديده بودم. آنقدر بزرگ بود 
كه  برنامه‌هاي وزارتخانه‌ها را آنجا مي‌گذاشــتند. روي منو عکس 
ابوشهاب بود که او را  با يک گاري در حال فروختن ساندويچ نشان 
مي‌داد. ابوشهاب نوشته بود اين شهري که مي‌بينيد، شهر روياهاي 
من است؛ روز اول که ســاندويچ مي‌فروختم، اين تصور در ذهنم 

بود که من يک روز يک شهر و رستوران به اين بزرگي مي‌سازم.

بسياري از افراد بوده‌اند که سرمايه داشتند، یادداشتی از دکتر محمد سیدا
ارثي به آنها رســيده يا حتي دانش آن را 
هم داشــتند، درس خواندند ولي موفق 
ديگري  افراد  اينهــا  کنار  در  نبوده‌اند؛ 
بوده‌اند که ســرمايه کمتري داشتند يا 
اصلا بدون ســرمايه بودند، از زير صفر 
شــروع کردند، خلاقيت‌هايي داشتند، 
ذهن قوي‌اي داشــتند و در اين زمينه 
هوش و اســتعداد داشــتند، هوش و 
استعدادشــان در آن رشته و در آن کار 
رشد کرده است و به موفقیت رسیده‌اند. 
پس این هوش، یک‌جورهایی حرف اول را 
در موفقیت می‌زند. چندين عامل مي‌تواند 
تاثيرگذار باشد که افراد، اين هوش را داشته 
باشند؛ يکي، ژن اســت، دوم، محيط و مورد 
مهم‌تر اينکه آن توانمندي و استعداد را بتوانند 
به فعل دربياورند و فعالــش کنند. ما توانمندي و 
قدرت زيــادي داريم؛ قدرت فکري و ذهني؛ مغزمان 
صد ميليارد ســلول عصبي دارد و هر سلول مانند يک 
کامپيوتر اســت. چقدر از اين قدرت و توانمندي استفاده 

مي‌کنيم؟ 
يک بخش خيلي مهم برای شکوفایی توانایی‌های ذهنی، علاقه است؛ 
علاقه يک شرط اساسي است که باعث مي‌شود اگر روي يک موضوع متمرکز 
بشويم و به آن علاقه‌مند باشيم، اســتعدادمان در آن زمينه رشد ‌کند. در فوتبال 
يك نفر رونالدو و مسي مي‌شود، يک نفر در رياضي پروفسور هشترودي مي‌شود، 
در تجارت و کســب‌وکار هم به همين صورت؛ استعدادمان که رشد کرد، مي‌توانيم 
موفق باشيم. مثالي مي‌زنم، در بهشهر يک آقايي هست که تخمه مي‌فروشد، قطب 
اقتصادي مازندران شده است؛ به او مي‌گويند حاج علي. به حاج علي مشهور است. 
اوايل كار با استکان، تخمه مي‌فروخته، فرمول پخت تخمه را بلد بوده، يک زيرپله 
اجاره مي‌کند، فروشــش زياد بوده و بعد، مغازه بزرگ‌تري را اجاره مي‌کند و الان 
چندين مغازه دارد. زمين مي‌خرد. مزارع تخمه آفتابگردان مال خودش اســت. از 
شــهرهاي ديگر صف مي‌بندند و الان تبديل به قطب اقتصادي شــده است. يک 

ثروتمند ميلياردي است؛ آن هم با تخمه فروختن.

اگر آن موقع ابوشهاب به ديگران مي‌گفت 
من يک رســتوران بزرگ و يک شــهر 
مي‌سازم، مي‌گفتند او کله‌اش داغ شده يا 
خيلي خسته شده و هذيان مي‌گويد؛ ولي 
ابوشهاب به کارش اعتقاد و ايمان داشت و 

استعدادش در اين زمينه شكوفا شد.
موقعــي که مــا در حالت خاصــي قرار 
مي‌گيريم، ايده‌اي به ذهنمان مي‌رســد و 
به آن اعتقاد داريم، ترديد نداشته باشيم 
و بدانيــم که اين نيروي دروني درســت 
است، با افرادي که مي‌توانند کمکي به ما 
بکنند مشورت کنيم، ضرورتي ندارد که با 
همه در ميان بگذاريم که حتي دلســرد و 

مسخره و نااميدمان کنند.

فکرخلاق

 چگونه به ایده‌های
 خلاقانه میلیاردی

در کسب‌وکار برسیم؟
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من روز اولي که در مورد  حافظه شــروع کردم، در دوران دبيرستان بود كه کتابي خواندم و 
به هم‌کلاسي‌ها گفتم همه مي‌توانيم با اين روش‌ها شاگرد اول باشيم؛ خيلي‌ها مسخره‌ام کردند. 

من خودم ادامه دادم، الان همان‌هايي که در دوران دبيرســتان مسخره‌ام مي‌کردند، مي‌آيند وقت 
مي‌گيرنــد يا براي برنامه‌ها من را  دعوت مي‌کنند و مي‌گويند: شــما آن موقع مي‌گفتيد، اما ما جدي 

نگرفتيم.
پس موقعي که ايده‌اي به ذهنمان مي‌رسد و به آن ايمان و اعتقاد داريم، پيگير آن باشيم.

اما چگونه این توانایی‌های ذهنی را در اســتارتاپ‌ها یا کسب‌وکارهای‌مان جاری کنیم؟ یا به بیان دیگر اگر 
کسي بخواهد يک کسب و کار کوچک راه‌اندازي کند، براي رسيدن به يک ايده‌ خلاقانه، چه پيش زمينه‌هاي 

ذهني‌اي بايد داشته باشد؟
در این زمینه باید بگوییم قبل از هر چيزي بايد آرامش داشــته باشد؛ اين آرامش باعث مي‌شود مغز بهتر 
کار کند. آرامش باعث مي‌شــود ما به حالت خلســه برويم، زماني که اين حالت آرامش را داريم، مغز و 
حافظه بهتر عمل مي‌کند، مي‌توانيم بر موضوعات تخصصي خودمان متمرکز بشــويم و البته قلم و کاغذ 
کنارمان باشد تا ایده‌ها را بنویسیم؛ چون بعدا ممکن است يادمان برود. بلافاصله يادداشت کنيم حتي 

در جاهاي مختلف، مثلا در رختخواب هستيم، در حالت ريلکس و آرامش. موضوعي را بگويم شايد 
براي شما خنده‌دار باشــد؛ هفته گذشته همراه خانواده سه تا بالش خريديم، هر بالش 480هزار 

تومان، تشک‌اش هم به قیمتی بسیار گران؛ چرا؟ براي اينكه بيشتر از يک‌سوم از عمر‌مان، در 
خواب هستيم و در خواب شارژ مي‌شويم؛ در طول روز خسته مي‌شويم و انرژي از دست 

مي‌دهيم، شب که مي‌خوابيم اين انرژي را دوباره به دست مي‌آوريم. 

موقعي که در رختخواب هستيم، در حالت آرامش و راحتي، شب‌ها يا صبح‌ها 
بعد از بيداري، ايده‌هايي به ذهنمان مي‌رســد، يادداشت کنيم. يا موقعي که در 

تنهايي، در عالم خودمان هستيم؛ در اتوبوس، مسير طولاني را مي‌رويم، ايده‌هايي 
را که به ذهنمان مي‌رسد يادداشت کنيم. ايده کلاس‌های حافظه در اتوبوس به ذهن 
من رســيد؛ مســير طولاني‌اي را تنها بودم، در عالم خودم بودم، اين ايده‌ به ذهنم 
رسيد که مي‌توانم اين کارها را در قالب آموزش و کلاس دربياورم، و شروعش کردم؛ 
اوايل ايده‌ام كامل نبود؛ ولي روزبه‌روز کامل‌تر و تجربه‌ام بيشــتر شــد. زير دوش 
که هستيم، احساس خوبي به ما دســت مي‌دهد و فکرهاي بسياري به ذهنمان 
مي‌رسد، وقتي بيرون مي‌آييم يادداشت کنيم. اینها راه‌هایی است که با استفاده 
از فرمول‌های درست سبک زندگی به ایده‌هایی خلاقانه برای راه‌اندازی یک 

کسب‌وکار می‌رسیم.
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يکي از روش‌هاي تقويت حافظه، خواب راحت 
است. حتي خواب نيمروز هم بسيار اهميت دارد، 
دانشمندان بررسي کرده‌اند که اگر چند دقيقه 
fresh مي‌شود  در وسط روز بخوابيم، مغزمان 
و حافظه‌مان بهتر عمل مي‌کند؛ دانشــمندان 
سوئيســي از کارمندان تست گرفتند، يك بار 
هم در حال خوابيدن آزمايش كردند و مشاهده 
كردند وقتي بعد از ظهــر يك خواب كوچك 

مي‌كنند راندمانشان بالاتر مي‌رود.

5



پنجره خلاقیت. شماره ۹۳               32

فکرخلاقنگاه ۹۵
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۲

پنج راه حل برای 
انجام کارهای روزانه 

به بهترین شکل

مترجم: شادی حسن‌پور
کارهــای یکنواخت و روزمره کارهای دشــواری 
هستند. کارهایی خسته‌کننده. یکنواختی دشمن 

مهارت، قوه تخیل و اراده است. 
اکنون زمان خوبی است برای کارآفرینی. 

مردم، که به تکنولوژی و ارتباطات ناشــی از شــبکه‌های اجتماعی 
مجهز شــده‌اند، در همه جای دنیا یا به راه‌اندازی کسب‌وکاری جدید 
مشغولند یا دارند از شغل‌های قبلی‌شان استعفا می‌دهند. احساس آنها 
را در هنگام پیداکردن اولین مشتریان‌شان، اولین فروش‌شان و اولین 

مشتری ارجاعی‌شان درک می‌کنم. من هم این احساس را داشته‌ام.
هرچقدر هم که نسبت به کسب‌وکارتان اشتیاق داشته باشید، باز هم 
پس از مدتی این اشتیاق از بین می‌رود. ساعات کار طولانی؛ کار سخت و 

دشوار؛ دریافتی کم و با فاصله زیاد؛ همگی می‌توانند وسوسه رهاکردن 
کسب‌وکار، تغییر مســیر و اعتراف به شکست را در وجودتان ایجاد 
کنند. وقتی چنین احساسی داشتید، باید بدانید که کارتان یکنواخت 
شده است. همه کارآفرینان، پس از این که ساعت‌ها و روزهایی را صرف 

رتق و فتق امور کاری‌شان می‌کنند، دچار این یکنواختی می‌شوند. 
یکنواختی سخت و نفرت‌انگیز است. حتی می‌تواند مهارت، قوه تخیل 
و اراده‌تان را تحت تاثیر قرار دهد. یکنواختی، بسیاری از کارآفرینان 
را از مسیر شغلی‌شــان دور کرده است؛ چون آنها آمادگی لازم برای 
این موضوع را نداشتند. کارآفرینانی که به تنهایی کار می‌کنند، بیشتر 
در معرض این موضوع قرار دارند. هیچ کس در اطراف‌شان نیست که 
بخشی از این بار سخت و دشوار را به دوش بکشد یا در هنگام ناامیدی، 

نور امیدی دوباره به دل آن کارآفرین بتاباند. 

موفقیت یک کارآفرین به نحوه عملکرد او در زمانی بستگی دارد که کسب‌وکارش کمی اوج گرفته و 
کارهای بیشــتری نسبت به زمان شروع بر عهده او قرار گرفته است. با پنج موردی که در ادامه مقاله 
عنوان می‌شود، می‌توانید با یکنواختی شغل‌تان مبارزه کنید و کارهای روزانه را به بهترین نحو انجام 

دهید:

حواس‌تان به حرف های‌تان باشد:
وقتی به یکنواختی دچار می‌شوید، افکار و حرف‌های نادرستی به ذهن‌تان خطور می‌کند که بیشتر آنها منفی‌گرایانه و 
بدبینانه است. ممکن است جملاتی مانند »نباید این کار را انجام می‌دادم« یا »هیچ راهی برای انجام دادن این کار ندارم« 

به زبان بیاورید. به هرحال یکنواختی هرنوع خوش‌بینی را از ذهن‌تان دور می‌کند. 
وقتی خود را مجبور کنید که حرف‌های مثبتی به زبان آورید؛ حتی وقتی می‌خواهید در مورد بدترین اشتباهات‌تان صحبت 
کنید؛ از آن ناامیدی که می‌تواند شما و کسب‌وکارتان را به زمین بزند، دوری می‌کنید. وقتی جمله »دفعه قبل نباید...« را 
به »دفعه بعد باید...« تبدیل می‌کنید، مسیر پیش روی‌تان هموارتر به نظر می‌رسد. انتخاب با دقت افکار و حرف‌های‌تان 

می‌تواند به شما کمک کند تا انرژی مثبت لازم برای گذراندن موفقیت‌آمیز روزهای‌تان را در اختیار شما بگذارد. 

جدیدترین یادداشت جان سی مکسول
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زمان خود را کنترل کنید
یکــی از بی‌رحمانه‌ترین ویژگی‌ها، یکنواختی تقویم 
اســت! قرارهای ملاقات، موعدهای مقرر، کارهایی 
ناتمامــی که باید انجام شــوند... اگــر نمی‌توانید 
برنامه‌های خود را کنترل کنید، آنها شــما را کنترل 
می‌کننــد. دو روش موردعلاقه‌ام در رســیدگی به 
برنامه‌های روزانه را در اختیارتان می‌گذارم که اگر از آنها استفاده کنید، 
به سرعت نتایج خوبی به دســت می‌آورید.اول آن که محدوده زمانی 
مشخصی را برای ســاعات کاری‌تان مشخص کنید. صدای اعتراض‌تان 
را می‌شــنوم! نمی‌توانید حتی یک ســاعت را برای کارکردن از دست 
بدهید؟ می‌دانم وقتی که دســت تنها هســتید، همین یک ساعت‌ها 
هم ارزش زیــادی برای‌تان دارد. اما اجازه دهید توضیح دهم! اگر تمام 
مدت زمان بیداری‌تان را به کار اختصاص دهید، حداقل ســه یا چهار 
ساعت آن را برای گشت و گذار در اینترنت یا انجام کارهای شخصی از 
دست می‌دهید. ساعات روزانه مشخصی را به کار اختصاص دهید و به 

آن متعهد باشید. هیچ کار دیگری در آن زمان انجام ندهید. همچنین 
نباید در ساعات تفریحی‌تان نیز مسائل کاری‌تان را سروسامان دهید. 
ساعات تفریحی را به عنوان زمانی برای استراحت، کسب انرژی مجدد و 
خالی‌کردن ذهن‌تان از هر مساله‌ای در نظر بگیرید.  روش دوم این است 
که هر شب قبل از خواب، لیستی از برنامه‌ها و کارهایی ترتیب بدهید 
که باید انجام شوند. در کتاب »افراد موفق چگونه فکر می‌کنند؟«، فصل 
کاملی را به چنین تفکر پیشگامی اختصاص داده‌ام؛ اما خلاصه این فصل 
این اســت: وقتی قبل از خواب برنامه‌های روز بعد را می‌چینید، پس از 

بیداری بهتر می‌توانید کارهای موردنظر را انجام دهید.
نرخ رشد شخصی خود را تنظیم کنید

بســیار در مورد اهمیت رشد شخصی نوشــته‌ام، پس سخنم را کوتاه 
می‌کنم. باید محدودیت‌هایی برای کسب‌وکار خود تنظیم کنید. خیلی 
پیش‌تر از زمانی که بازار یا مردم بخواهند در مورد کســب‌وکار شــما 
تصمیم‌گیری کنند، شــما خودتان باید میزان موفقیت خود را تنظیم 

کنید. 

جشن بگیرید؛ شما موفق شدید!
مردم اغلب چنان درگیر به دست‌آوردن اهداف‌شان  
هســتند که وقتی به آنها می‌رسند، حتی فرصت 
جشن‌گرفتن هم ندارد. آنها به زندگی کاری یکنواخت 
خود ادامه می‌دهند. پس باید چه کار کنید؟ جشن 
بگیرید. خوشحال باشید. اگر کاری را در موعد مقرر انجام دادید، پنج 
دقیقه در مورد آن فکر کنید تا حس پیروزی و کامل شدن به سراغ‌تان 
بیاید. اگر به موفقیت بزرگ‌تری رسیدید، دوستان و خانواده خود را به 
صرف شام دعوت کنید و جشن بگیرید. حتی می‌توانید برای انجام دادن 
برخی کارهای روزانه حوصله سر بر نیز جوایز کوچکی برای خود ترتیب 
دهید؛ جوایزی به کوچکی یک فنجان اسپرسو! هر چیزی که بعد از زرق 
و برق‌های اولیه به آن دست پیدا کنید، موفقیت‌تان را نشان می‌دهد. یا 
یک کسب‌وکار می‌تواند از یکنواختی نجات پیدا کند و پیروز می‌شود 
و یا اســیر آن شده و هرچه به دست آورده را می‌بازد. راه‌اندازی یک 
شرکت، موفقیت بزرگی است. اما اگر بتوانید خوب صحبت کنید، خوب 
رفتار کنید، خوب رشد کنید و به خوبی با دیگران ارتباط برقرار کنید 
و همچنین جشن گرفتن پیروزی‌های‌تان را فراموش نکنید، می‌توانید 

استارتاپ خود را به شرکتی موفق بدل کنید. 

یک کتاب واقعا تحول‌بخش برای 
موفقیت در بازاریابی و فروش

راهکارهای عملی برای موفقیت قطعی در 
بازاریابی شبکه‌ای فقط در کتاب بسیار پرفروش 

»ستاره بازاریابی شبکه‌ای شوید«

جان میلتون فاگ: سارا رابینز )نویسنده این کتاب( یکی از موفق‌ترین 
بازاریابان دنیاست که همیشه تحسینش کرده‌ام. بهتر از او کسی را 

برای یادگیری پیدا نمی‌کنید.

برای تهیه این کتاب، عدد 210 را به شماره 100046446 پیامک کنید.

چاپ دوم

اگر می‌خواهید کسب‌وکارتان پیشرفت کند، باید خودتان نیز به 
صورت شخصی پیشرفت کنید. کتاب‌هایی در حوزه کاری خود 
مطالعه کنید. در همایش‌ها، کنفرانس‌ها و کارگاه‌های یک روزه 
شرکت کنید. در کلاس‌های مرتبط ثبت‌نام کنید. هرکاری که 
برای به‌روزبودن نیاز است انجام دهید تا همیشه در حال رشد 

باشید. کسب‌وکارتان نیز همراه شما رشد خواهد کرد. 
ارتباطات خود را حفظ کنید

ممکن است کارآفرینان در تله دیگری به نام »تنهایی« گیر بیفتند. وقتی که شما 
مسوولیت همه چیز، از فروش گرفته تا جاروکردن زمین را خود به عهده می‌گیرید، 
ممکن است به تنهایی دچار شوید. اگر می‌خواهید زندگی شخصی و کاری‌تان به 
یکنواختی دچار نشــود، باید راه‌هایی برای ارتباط با دیگران پیدا کنید. این یعنی 
باید در مکان‌هایی حضور پیدا کنید که شــانس دیدار با دیگران را داشته باشید. 
کنفرانس، مکان ایده‌آلی برای این هدف است. سعی کنید به انجمن‌های آنلاین یا 
محلی بپیوندید. اتاق‌های بازرگانی نیز مکان مناسبی برای دیدار با دیگران است. 
سازمان‌های مرتبط به کســب‌وکارهای کوچک می‌توانند موقعیت‌های آموزشی و 
شبکه‌سازی زیادی را برای کارآفرینان نوپا فراهم کنند. طوری برنامه‌ریزی کنید که 
حداقل ماهی یک بار در چنین شرایطی قرار بگیرید تا هم با افرادی فوق‌العاده آشنا 
شوید و هم روابط دوستانه و کاری و حتی شراکتی برای آینده خود ترتیب ببینید.
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·HoÄH nj ÁH ¾§L{ ÂMIÄnHpIM yÄIµÀ ¸ÄoT¬nqM
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ÁIÀ foa qÃM S¨o{ SÄIµe » ÂzÄkºH ´À IM IU kºk{ Íµ] ´À n»j ·I¿ÿÅH nj n¼z¨ owHow pH ÂºHoÄH 
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o@T¨j ÁI¤A JI@¹] ³IÃQ ¸Ã¹`µÀ .jo¨ HkÃQ ¾¶HjH 21 SøIw IU SÎo¬ j¼i ¾M Âµwn ®§{ ·HoÄH Â¶°wH 

.k{ SGHo¤ ³oTd¶ nIñe ÁHoM qÃM S¨o{ ½oÄk¶ SFÃÀ uÃÄn ,·HnIõø 
2
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 Ák¿¶ oÃ¶H ÁI¤A JI¹] ́ wHo¶ ̧ ÄH ½sÄ» ·Ho¹hw -3
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IM » k¹¹§º úÄnj Â{°U _ÃÀ pH ,n¼z¨ jI~T¤H foa 
 ÁI@À»pnA ¾M ·kÃwn ÁHoM þøIñ¶ ½qÃ«ºH » ÁroºH 

 .k¹z§M Sµep ·Izwk£¶
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مترجم: سعيده فراهاني
اگر از بيشتر مردم بپرسيد که 

چه عواملي باعث عدم پيشرفت 
آنها مي‌شود، مي‌توانند فهرست بلندبالايي را نام ببرند. 

متاسفانه، اين فهرست در اکثر مواقع اشتباه است. به‌اين 
علت که معمولا عواملِ بيروني زيادي را شامل مي‌شود که 
‌اين امر باعث مي‌شــود که افراد مشکلات واقعي‌شان را 
تشخيص ندهند و از پذيرفتن نقش‌شان به عنوان خالق 

زندگي خود، امتناع کنند.
شريک زندگي، همسر قبلي يا رئيس نادانتان و 

يا حتي دولت و اقتصاد کشور نيز نمي‌تواند 
علت عدم دستيابي شما به اهدافتان 

باشد.

هنگامي که ‌اين اثرات بيروني را به عنوان 
عوامل عدم رسيدن موفقيت در نظر بگيريد، بايد 

گفت که شما در حال بازي‌کردن نقش يک قرباني‌ 
هستيد که علاقه‌اي ندارد مسئوليت زندگي‌اش را بر 

عهده بگيرد. امروزه‌ اين اتفاق بسيار رايج است؛ از آنجا 
که الگوهاي رفتاري بي‌شماري در فرهنگ عامه وجود دارد که از اين فکر حمايت 

مي‌کند که هيچ چيزي تقصير شما نيست. همه چيز مي‌تواند به خاطر تربيت، جامعه 
يا سيستم باشد و هيچ مسئوليتي متوجه شما نيست. اما آيا اين تفکر درست است؟

در دنياي حقيقي، هر كســي بعد از هر شکستي که متحمل مي‌شود، جايزه دريافت 
نمي‌کند. بهتر است به جاي شکست‌خوردن و سرزنش‌کردن ديگران، مسئوليت کارمان 
را بر عهده بگيريم، در اين صورت، ممکن است در ابتدا بعضي از پيروزي‌ها را از دست 
بدهيم ولي برنده نهايي زندگي‌مان مي‌شويم به‌اين علت که موانعي را باعث شکستمان 

مي‌شدند ديگر پشت سر گذاشته‌ايم.

راز حقيقي موفقيت 
راه درست براي رسيدن به موفقيت اين است که از شيوه‌هاي خود فراتر 

برويد: باورهاي‌تان را مورد بررسي قرار دهيد و همين طور رفتارها و 
کارهايــي را که انجام مي‌دهيد‌- کدام يک از آنها باعث عدم 

موفقيت شما مي‌شوند.

یادداشتی از رندي گيج

در اغلب کارهايي که مردم در زندگي‌شان 
انجام مي‌دهند، بايد مسئوليت بر عهده خود 
باشد. هنگامي که درباره ‌اين موضوع  آنها 
مقاله‌اي نوشتم، تعدادي از افراد اين حقيقت 
را با من درميان گذاشتند که موانعي که باعث 
تاخير  و  تنبلي  پيشرفتمان مي‌شود،  عدم 
خود ماست. اين يک واقعيت است که عادت‌هاي بد مي‌تواند 
مانع دستيابي به اهداف شود. مهم است که عادت‌هاي روزانه‌اي 
داشته باشيد که بتوانند به شما قدرت دهند و حرکت‌هاي رو به 
جلو را برايتان آسان سازند. اما تشخيص‌دادن عادت‌هاي بدي 
که داريد، تنها نيمي از راهي است که بايد طي کنيد به‌اين علت 

که آنها تنها نشانه هستند، نه علت.
راه پايان‌دادن به عادات بد، راهي ساده است: آنها را تشخيص 
بدهيد و عادت‌هاي خوب را جايگزينشــان کنيد؛ بعد از آن 
تلاش کنيد که عادات خوبتان را گســترش بدهيد. توسعه 
عادات خوب باعث موفق‌شدن افراد مي‌شود؛ کاري که باعث 
تشويق شما به ادامه دادن مسير مي‌شود. اما نبايد فقط در اين 

مرحله باقي بمانيد.
بايد تفکر انتقادي داشته باشيد و از خودتان بپرسيد که چرا 
و چگونه به عادت‌هاي بدتان اجازه پيشروي داديد. در اينجا، 
چهار علت احتمالي‌اي را که باعث عدم پيشرفتتان مي‌شود 
معرفي مي‌کنيم. عادت‌هاي بد شــما حاصل يکي از اين چند 

علت است.

آنچه باعث 
پيشرفت‌نکردن شما 

می‌شود، چيست؟

فکرخلاق
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دانش و مهارت‌هاي لازم را 
به دست نياورده‌ايد.

شــرمنده  نبايد  موضوع  اين  از 
باشيد. تنها چيزي که مي‌تواند باعث 

شرمندگي شما شود اين است که در 
اين موقعيت باقي بمانيد. حداقل ده ميليون مهارت وجود دارد که 
به سادگي مي‌توانيد با جست‌و‌جو کردن در يوتيوب به دستشان  
بياوريد. ميليون‌ها مهارت ديگر نيز وجــود دارد که مي‌توانيد 
آنها را از طريق کليپ‌هاي ويدئويــي، آموزش‌ها و مقالات در 
وب‌سايت‌ها، کتاب‌ها و منابع ديگر به دست بياوريد. تقريبا 

امروزه تمامي دانش بشر را مي‌توان با جست‌و‌جو‌کردن در 
اينترنت به دست آورد.

4
اين ترس از اين ميل ما ناشي 

دوست  مي‌خواهيم  که  مي‌شود 
داشته شويم و همه جا ما را بخواهند. 

اين ميل زماني بسيار زياد مي‌شود که 
در ميان افرادي باشيم که به ما اجازه دهند در جايي که هستيم 

باقي بمانيم- اين ترس وقتي که به سطح بالايي از موفقيت برسيم، 
مي‌تواند تهديدی جدي‌ باشد.

حداقل چند ميليارد نفر در اين ســياره هستند که ‌اين فکر اشتباه را 
دارند که پول چيز بدي است، افراد پولدار بدجنس هستند و فقير‌بودن 
امري معنوي است. اگر کساني که دوست‌شان داريد اين فکر را داشته 
باشند، احتمالا بايد برخي از اين ملاحظات و ترس‌ها را براي موفق‌شدن 
داشته باشيد. اما ترس حقيقي شما اين است که ديگر دوست‌تان 

نداشته باشند. زماني که ‌اين حقيقت را دريابيد که کساني که شما 
را واقعا دوست دارند بهترين چيزها را براي شما مي‌خواهند، 

اين ترس را از بين مي‌بريد و خودتان را رها مي‌کنيد تا 
به آنچه که مي‌خواهيد برسيد. مگر اينکه از يک 

موضوع ديگري رنج ببريد...

برخلاف تصوري که در 15 دقيقه 
قبل داشتيد، رسيدن به موفقيت، 

امري ممکن و شــدني است. چراکه 
اکنون مي‌توانيد دست از قرباني‌بودن و 

مقصر جلوه‌دادن عوامل بيروني برداريد. 
مي‌توانيد باورهايتان را بررسي کنيد و ببينيد که عادت‌هايتان 
از کجا سرچشمه مي‌گيرد و تشخيص بدهيد که چه مهارت يا 

دانشي را بايد به دست بياوريد. 
اکنون براي از بين‌بردن عواملي که باعث شکستتان مي‌شود 
و همين‌طور براي رسيدن به اهدافتان، بايد تنها به يک 

سوال مرتبط پاسخ دهيد:
چطور مي‌توانم فرد بهتري باشم؟

شــما در حال نابودکردن خودتان 
هستيد چراکه فکر مي‌کنيد لايق آن 

هستيد.
اين شايع‌ترين علت است. آگاهانه به 
دنبال موفقيت مي‌رويد ولي ناآگاهانه 
خودتــان را تخريب مي‌کنيد. وقتي 
اين کار را انجام مي‌دهيد که خودتان را درگير باورهاي 
محدود‌کننده، کرده باشيد. اين باورها مي‌توانند کوچک 
و موقعيتي باشند مانند اينکه براي رسيدن به بعضي از 
موقعيت‌هاي خاص، بسيار جوان هستيد. يا مي‌توانند 
بزرگ‌تر و ساختاري باشــند مانند بعضي از باورهاي 
اعتقادي مبني بر اينکه لايق شادي نيستيد يا پاداش 
شما در دنياي ديگري داده مي‌شــود. هرکدام از اين 
باورها مي‌تواند باعث شود که موفقيت و شادي‌تان را 

بين ببريد. اين علت ما را به علت بعدي مي‌رساند ...
ترس از شکست

اين ترس، قابل درک اســت. دائــم فکر مي‌کنيم که 
شکست چيز بدي است و به هر قيمتي بايد جلوي آن 
را گرفت. يک جو رســانه‌اي درست کرده‌ايم که در آن 
شکست امري مسخره و باعث شرمساري معرفي شده 
است. بيشــتر مردم اين ترس را دارند بنابراين اصل 
اساسي هر استراتژي‌اي که افراد آن را دنبال مي‌کنند 
با اين فرض همراه است که چگونه مانع شکست شويم.

اما اين فرض اوليه، اشتباه است.
شکست در تضاد با موفقيت نيســت. در بسياري از 
موارد، شکست عملا يک قدم )يا شايد دو يا ده قدم( به 
سمت موفقيت است. وقتي اين حقيقت را درک کنيد، 
مي‌توانيد به خودتــان اجازه بدهيد که به هر موفقيت 
غيرممکني دست يابيد. مگر اينکه ترس ديگري داشته 

باشيد‌...
ترس از موفقيت

ترس از موفقيت، علت ديگري اســت که اغلب مردم 
از آن آگاه نيســتند. در حقيقت هرکسي که ترس از 
موفقيت دارد، نمي‌داند که اصلا چنين ترســي وجود 
دارد. افراد اغلب ترس‌هاي خودشان را در قالب ترس از 
شکست تعريف مي‌کنند اما ترس اصلي‌اي که مي‌تواند 
يکي از عوامل شکست هم باشد، ترس از موفقيت است.
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چرا همکاران‌تان روی اعصاب 
شما راه می‌روند؟

فکرخلاق

پاول وایت؛
 روانشناس، سخنران و مربی

فراهانی/  سعیده  مترجم:   
با این کــه همه ما روزهای 
خوب و بدی داریم، به نظر 
به  مردم  از  برخی  می‌رسد 
سختی می‌توانند با دیگران 

کنار بیایند.
گاهی ایــن تفاوت از نقطه 
نظر شخصیتی اســت. این افراد طرز فکری 
نسبتا منفی داشــته و حتی می‌توان گفت 
که انســان‌های بدخلقی هستند. آنها لبخند 
نمی‌زنند و حال و هوای بدی دارند. باید بدانیم 
در اطراف ما افرادی وجود دارند که بســیار 
زودرنج هستند و به راحتی دلشان می‌شکند. 
این حالت دمدمی مزاج بودن‌شان، دیگران را 

گیج کرده و باعث دلخوری می‌شود.
توضیح  می‌خواهم  روانشناس  یک  عنوان  به 
دهم که چگونه بســیاری از افــراد، رفتار و 
عکس‌العمل‌های دیگران را به کارهای خودشان 
نسبت می‌دهند. به طورکلی ما تمایل داریم تا 
کارهای خودمان را به عنوان علتِ رخدادها یا 
عکس‌العمل دیگران معرفی کنیم. اما معمولا 

علت مشکلات، رفتار ما نیست.
امروزه تحقیقات نســبتا خوبی در این زمینه 
انجام شده است. تحقیقاتی که نشان می‌دهد 
افراد تمایل دارند تا تاثیرشــان روی جهان 
را  زندگی شخصی‌شان  و حتی  اطرافشــان 
بیش از حد نشان دهند. ضمنا، این طرز تفکر 
می‌تواند اساس شکل گیری یک‌سری خرافات 
باشــد- خرافاتی که عادت‌های مختلفی را 
در شــما تقویت می‌کند؛ مثلا همان لباس یا 
همان شلوار را بپوشید یا در جای مشخص و 
تکراری‌ای بنشینید تا تیم محبوب‌تان برنده 

شود.
بــا این که معمــولا اعتقاد دارم کــه افراد 
باید مراقب رفتارشــان باشند و مسئولیت 
کارهایشان را بپذیرند، اما در این مورد معتقدم 
بهترین کار این است که خودمان و کارهایمان 

را علت رفتار دیگران نبینیم. 

در عوض بــه دنبال دلایل 
که  دلایلی  باشیم؛  پنهانی 
نهایتا رفتــار آزاردهنده و 
را  همکاران‌مان  زودرنجی 

مشخص می‌کنند.
در اینجا به برخی از دلایلِ 
بدخلقی و آزاردهنده بودن 

همکاران‌تان اشاره می‌کنم.
1-ممکن است حالشان خوب نباشد

افراد معمولا وقتی از نظر جســمانی حال 
امر  این  بدخلق‌تر می‌شوند.  ندارند،  خوبی 
می‌تواند به علت کمبود خواب یا مشکلات 
فیزیکی باشــد. همچنین ممکن اســت 
بیماری‌هایی نظیر میگرن، کمر درد و سایر 
بیماری‌های جســمانی باعث این موضوع 
شوند. بســیاری از کارمندان درباره حال 
بنابراین  نمی‌کنند؛  صحبت  جسمانی‌شان 
بسیاری از اطرافیان نمی‌دانند که آنها واقعا 

حالشان خوب نیست.
2-شاید مشــکلی در زندگی شخصی‌شان 

داشته باشند.
مسائل استرس زای زندگی شخصی بسیار 
طاقت فرســا هستند. بســیاری از افراد 
مسائل شخصی‌شــان را با دیگران مطرح 
نمی‌کنند. بنابراین بهتر اســت بدانید که 
مســائل زیادی در پشــت صحنه زندگی 
همکاران‌تان وجود دارد که ممکن اســت 
از  که شما چیزی  کند؛ مسائلی  اذیت‌شان 
آنها نمی‌دانیــد و از جمله آنها می‌توان به 
فرزندان،  با  کشمکش  ارتباطی،  مشکلات 
فشــارهای مالی یا مشــکلات خانوادگی 
اشــاره کرد. ممکن است بسیاری از ما در 

زندگی شخصی‌مان، تحت فشار باشیم.

افراد  اکثر  حالت  این  در   
در محل کارشان در پاسخ 
و  معقول  که  تقاضایی  به 
عصبانی  اســت،  منطقی 
می‌شوند و دیگران را آزار 

می‌دهند.
3- ممکن است دچار ترس یا اضطراب شده 

باشند.
کج خلقی، شــکل خفیفی از عصبانیت یا 
افسردگی است. حالتی که می‌تواند پوششی 
برای افکار و احساساتِ پنهانی ما باشد. در 
آمریکا، بســیاری از افراد یادگرفته‌اند که 
بروزِ احساســات منفی، چه مستقیم چه 
ازاین رو  غیرمستقیم، کار درستی نیست. 
تلاش می‌کنند احساسات‌شان را در درون 
خود نگه دارند. دو نمونه از این احساساتِ 
منفی رایج در میان بسیاری از افراد ترس 
و اضطراب اســت. فرهنگ ما به بسیاری 
از ما این باور را القا کرده که ترســیدن یا 
مضطرب بودن خوب نیست. بنابراین تلاش 
می‌کنیم تا این احساسات را سرکوب کنیم. 
اما ترس و اضطراب ما از طریق کج خلقی 
ها و ترشــرویی هایمان با دیگران، خود را 

نشان می‌دهد.

۱۲۳
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ناامیــدی  شــاید   -4
گریبان‌شان را گرفته است.

گاهی ممکن است افراد در 
مورد مسائل زندگی و کاری، 
یا برخی از مسائل خاص در 
ناامیدی  دچار  کار،  محیط 
شده و به افرادی آزاردهنده 

و ترش‌رو تبدیل می‌شوند. 
در بســیاری از موقعیت‌ها، وقتی شــخصی 
ناامید است، شاید بهتر باشد آن را فقط کمی 
عصبانیت تلقی کنیم. معنای دیگر لغت ناامید 
این است که شخص به بن بست رسیده و به 
هدفی که برای رســیدن به آن تلاش کرده، 
دســت نمی‌یابد. ناامیــدی می‌تواند باعث 
عکس‌العمل‌های منفی ما در هر موقعیتی شود؛ 
صرف نظر از این که شاید موقعیت کنونی‌مان 
باعث ناامیدی شده است. در این حالت بدون 
توجه به موقعیتی که در آن هســتیم، سریعا 

واکنش نشان می‌دهیم.
5-شاید احساس با ارزش بودن نمی‌کنند.

هنگامــی که کارمندان احســاس می‌کنند 
که برای سرپرســت و مدیرشــان یا برای 
رایجی  واکنش  ندارند،  ارزشی  همکاران‌شان 
را نشان داده و تبدیل به فردی تحریک پذیر، 
بدخلق و حساس می‌شوند. نوعی از ناامیدی 
زمانی در محل کار اتفاق می‌افتد که باور داریم 
همکاران‌مان باید برای کاری که انجام داده‌ایم، 
ارزش قائل باشــند اما این اتفاق نمی‌افتد و 

ناراحتی بسیاری را برایمان ایجاد می‌کند.

به عنوان مثال در پروژه‌ای 
که مــن و همکارانم انجام 
کمک  افراد  بــه  داده‌ایم، 
کردیم تا زبانِ تحســین و 
را  دلخواه‌شــان  قدردانی 
مشــخص کنند؛ درواقع از 
آنها می‌خواهیم که بگویند 
را ترجیح می‌دهند.  از قدردانی  چه شیوه‌ای 
به عنــوان مثال افرادی که تشــکر زبانی را 
می‌پسندند، به هر انتقادی نیز حساس هستند. 
و همچنین کسانی که برای زمان‌شان ارزش 
قائل هستند، از این که به راحتی از تیم کنار 

گذاشته شوند، دلگیر می‌شوند.
چگونه باید واکنش نشان دهید؟

با اینکه بهتر است دلایل احتمالی کج خلقی 
همکاران‌تان را بدانید، اما نهایتا یک سوال باقی 
انجام داد؟« واکنش  باید  می‌ماند: »چه کاری 
مناسب می‌تواند این باشــد: » اخیرا متوجه 
شده‌ام که خیلی زود ناراحت می‌شوی. حالت 
خوب اســت؟ آیا اتفاقی افتاده؟« در مقابل، 
همکارتان  که  اســت  این  نامناسب  واکنش 
را متهم کنید و بــا صدایی بلند فریاد بزنید: 
»جدیدا فوق‌العاده بدخلق شــده‌ای. موضوع 

چیست؟«

در عوض شــما می‌توانید 
جملات‌تــان را در قالــب 
نظر  »به  ماننــد  جملاتی 
»متوجه  یا  می‌رســد...« 
شــده‌ام که...« ببرید. این 
کار کمــک می‌کند تا بیان 
بعد  شود.  نرم‌تر  کمی  شما 
از آن، می‌توانید سوال تان را بپرسید؛ سوالی 
که نگرانی شما را نشــان دهد. به طور مثال: 
»حالت خوبه؟« باید این را بدانید که بلافاصله 
مشاهده  است  ممکن  را  مثبتی  عکس‌العمل 
نکنید. تلاش کنید تا با حالتی جنگجویانه یا 
دفاعی رفتار نکنید. درحقیقت، وقتی به شکل 
مناســبی از همکارتان سوال بپرسید، بعد از 
مدتی همکارتان نزد شما برمی‌گردد و توضیح 
می‌دهد که چه احساس خوبی نسبت به نگرانی 

شما درمورد خودش داشته است. 

۴۵
۶
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پنج روش ساده که به شما کمک 
می‌کند بر استرس غلبه کنيد

یادداشتی از برايان تريسي

۱

۵۶

۲۳۴ مترجم: افسانه محمودي‌يزداني 
اســترس بخشــي طبيعي و 
است-  انسان  زندگي  در  عادي 
نمي‌توانيد از آن اجتناب کنيد، 
مديريت  را  آن  بنابراين چگونه 
مي‌کنيد؟  ما هر روز با استرس 
روبه‌رو مي‌شويم: هنگام رانندگي 
در ترافيک، عقب‌ماندن از برنامه 

و مديريت پروژه‌هاي بزرگ. 
بايد يــاد بگيريم که چگونه بر 
اســترس غلبه کنيم تا زندگي 

پرثمر و شادتري داشته باشيم. 

 همچون قانون 20-80 استفاده 
تعيين  و  انتخــاب  تــا  كنيد 
هدف‌تان را آسان‌تر کند. تعيين 
اولويت‌هاي روشن براي کار هر 
روزتان، پيش از آغاز کار، مقدار 
زيادي از استرســتان را کاهش 
خواهــد داد. ســپس، خود را 
مجبور کنيد تا با مهم‌ترين کار 
خود آغاز کنيد و تا زماني که به 

اتمام برسد، آن را ادامه دهيد. 
بيشتر استراحت کنيد.

چگونه  که  اســت  شگفت‌آور 
بســياري افراد از يک کار برابر 
دچار استرس بيشتري مي‌شوند 
و اين تنها به اين دليل است که 

آنها خسته هستند.

استرس  تا  مي‌شود  باعث  خستگي   
بيشتري را در مدت زمان طولاني‌تري 

تجربه کنيد.
بدني که بيشتر تحت مراقبت است، 
در طولاني‌مدت خدمات بهتري به شما 
مي‌رساند و به طور طبيعي استرستان را کاهش خواهد 
داد. اگر روز خــود را به خوبي برنامه‌ريزي مي‌کنيد، در 
اين صورت برنامه‌ريزي براي خواب بيشتر نبايد مشکلي 

داشته باشد. 
در مورد موقعيت خود حرف بزنيد.

کسي را بيابيد که دوستش داريد، به او اعتماد داريد و 
احترام مي‌گذاريد؛ و بــا او در مورد وضعيتي که تجربه 
مي‌کنيد صحبت کنيــد؛ از آنها توصيه بخواهيد. گاهي 
با صداي بلند صحبت‌کردن در مورد يک مســاله باعث 

کاهش نگراني و استرس مي‌شود. 
در جست‌وجوي درس باشيد.

يکي از مواردي که براي کاهش اســترس در زندگي‌تان 
مي‌توانيد انجام دهيد اين است که از خود بپرسيد: 

»از اين تجربه چه درسي مي‌توانم بگيرم؟ اين تجربه چه 
چيزي را مي‌خواهد به من بياموزد؟«

از خود بپرسيد که آيا در آينده بايد کاري را بيشتر انجام 
دهيد، يا کمتر، تا از اين نوع استرس پرهيز کنيد. 

اگر به درون تجربه‌اي بنگريد و به دنبال درسي در ميان 
را خواهيد  باشيد، هميشه درسي  تجربيات سخت‌تان 

يافت. 
اينها پيشــنهاد من براي کاهش استرس در زندگي‌تان 
هستند، اميدوارم همان‌گونه که به من کمک کردند شما 

را نيز ياري ‌كنند. 
پيــش از اينکه بحث را ببنديم، مي‌خواهم با جمله‌اي با 

شما خداحافظي کنم که به دوستانتان بگوييد:
»در هر مانع، دانه‌اي از مزاياي برابر با آن مانع قرار دارد. 

آن را بيابيد.«  

از مطالعه اين بخش سپاســگزارم و به خاطر داشته 
تغيير دهيد،  را  آينده‌تان  اگر مي‌خواهيد  باشيد که 

دست به کار شويد و همين حالا اقدام کنيد. 

 این شــماره راه‌هايي را معرفي 
مي‌کنم کــه از طريــق آنها بر 
اســترس در زندگي خود غلبه 
مي‌کنم و مي‌دانم که براي شما هم 

کارايي خواهند داشت. 
در اينجا پنج راه براي غلبه بر 

استرس وجود دارند:
براي روزتان برنامه‌ريزي کنيد.

بخش‌هاي  مــورد  در  پيش  از 
مختلف روز و فعاليت‌هاي خود 

را برنامه‌ريزي کنيد.

به خصوص اگر روزهاي سختي 
را در زندگي‌تــان مي‌گذرانيد. 
به  روزتان  براي  برنامه  داشتن 
کنترل‌داشتن  احســاس  شما 
بيشتر بر زندگي‌تان را مي‌دهد. 
فکر  بــود  نخواهيد  مجبــور 
چه  بعدي‌تان  تصميم  که  کنيد 
باشــد يا بعد از اين چه کاري 
در  تخصص‌يافتن  دهيد.  انجام 
مديريت زمان سطح استرس را 

به شدت کاهش مي‌دهد. 

خردکردن هــر کار و فعاليت در 
روز يا هفته باعث مي‌شود که آن 
تصوير بزرگ کمتر ترسناک باشد.
روي مهم‌ترين کار خود تمرکز 

کنيد.
وقتي اســترس زيادي را تجربه 
مي‌کنيد، تنها روي مهم‌ترين کار 
خود تمرکز کنيــد که مي‌تواند 
باعث ارتقاي زندگي‌تان شــود. 
مي‌توانيد از ابزارهايي که پيش از 
اين در مورد آنها صحبت کرديم. 
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انعطاف‌پذيری

آيا اين اصطلاح را شنيده‌ايد »من بميرم هم اين 
کار را انجام مي‌دهم«؟ من در ســال‌هاي اوليه 
هدف‌گذاري و دستيابي به اهدافم تقريبا مُردم! 
همچنيــن موقعيت‌هاي بســياري را در طول 
مسير از دســت دادم. چنان روي اهدافي که 
براي خود تعيين کرده بودم متمرکز مي‌شدم و تعصب داشتم که 
چشمانم راه و روش‌هاي آسان‌تر يا اهداف قبلي‌ام را نمي‌ديدند. 
يکي از مهم‌ترين نکاتي که در هدف‌گذاري بايد رعايت کرد اين 
است که بدانيد چطور بايد تمرکزتان را روي اهداف حفظ کنيد و 
در عين حال، نسبت به تغييرات انعطاف‌پذير باشيد. بسيار مهم 

است در تمام طول مسير دســتيابي به اهدافتان منعطف باقي 
بمانيد. 

اگر بــه برخي از مهم‌تريــن لحظات زندگي‌تــان که تغييرات 
بيندازيد، شرط  نگاهي  بر‌داشــتند،  در  برايتان  چشــمگيري 
مي‌بندم که بســياري از آن لحظات، ناگهاني و غيرمنتظره رخ 
دادند. زندگي يک راز اســت و شما نمي‌توانيد خيلي با قطعيت 
در مورد برنامه‌هايتان صحبت کنيد. اگر بخواهيد خيلي ســفت 
و سخت به هدف‌گذاري‌تان بچســبيد، از اتفاقات ريز و درشت 
ديگر غافل خواهيد شد و چه بسا موقعيت‌هاي خوبي را از دست 

مي‌دهيد.

جدیدترین یادداشت‌های دارن هاردی را فقط در خلاقیت بخوانید

»هنگام  مي‌گويــد:  آيزنهــاور 
برنامه‌ريزي‌هاي جنگي متوجه شــده‌ام 

که برنامه‌ريزي کاري بي‌فايده، ولي در عين حال 
اجتناب‌ناپذير است.«

بنابراين با‌برنامه باشــيد ولي انعطاف‌پذير باشيد. وقتي مردم 
بخواهند خشک و غيرمنطقي با برنامه‌هايشان رفتار کنند، موفقيت 

از آنها دور مي‌شود. بايد آنقدر انعطاف‌پذير باشيد که وقتي تير‌اندازي 
شروع شد، برنامه‌تان را تغيير دهيد و بگوييد »اوه! نظرم عوض شد! 

فعلا سنگر مي‌گيرم!«

Khalaghiyat.com

مي‌دانيد که قانون مورفي بر همين پايه اســتوار اســت »هر خطايي که ممکن باشد، احتمالا رخ 
خواهد داد«. خيلي به اهدافتان وابسته نباشيد. شــما بايد آنها را در طول مسير دوباره ارزيابي 

كنيد و تغييرشان دهيد. 
همانطور که کســب‌و‌کارتان هيچ‌گاه دقيقا مانند برنامه اوليه کســب‌و‌کار پيش نمي‌رود، برنامه 
زندگي‌تان نيز همين گونه است. سختگير نباشيد. نبايد اصرار کنيد برنامه‌تان درست مانند آنچه 
روي کاغذ آورده‌ايد پيش برود؛ انعطاف‌پذير باشــيد. نگرش داشته باشيد. ذهن باز داشته باشيد؛ 

اما انعطاف‌پذيري‌تان را نيز حفظ کنيد. 
وقتي با کن بلانچارد، يکي از نخبگان دنيــاي مديريت، مصاحبه مي‌کردم، او گفت: »وقتي داريد 
براي چيزي برنامه‌ريزي مي‌کنيد، اتفاق ديگري رخ مي‌دهد. زندگي همين اســت.« واقعا درست 

است. 
»پــس چرا اصلا بايد برنامه‌ريزي کنيم وقتي هيچ چيز طبق برنامه ما پيش نمي‌رود؟!« داشــتيد 
همين فکر را مي‌کرديد، مگر نه؟ مچ‌تان را گرفتم! همانطور که استراتژيســت بزرگ نظامي آلمان 
در قرن نوزدهم مي‌گويد، »هيچ برنامه جنگي پس از برخورد با دشــمن درست طبق برنامه پيش 

نمي‌رود« درست گفته است و زندگي واقعي همين است. 
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چهار نشانه یک 
رئیس وحشتناک
نیل پیتــل؛ مدیر فــروش، کارآفرین و متخصص 

بازاریابی آنلاین/ مترجم: سعیده فراهانی
رئیسی خوب بودن کار آسانی نیست. درحالی 
که  دارد  وجــود  بســیاری  خصوصیات  که 
می‌تواند شما را به رئیسی خوب تبدیل کند، 
می‌توانند  که  دارنــد  وجود  نیز  ویژگی‌هایی 
در  اگر  بســازند.  رئیسی وحشتناک  از شما 
گذشته رئیس بدی داشته‌اید، احتمالا این را 
می‌دانید که کارمندان در چنین شرایطی هیچ 

تمایلی برای ارائه عملکردی خوب ندارند. 
از کارفرمایانِ وحشــتناک حتی متوجه  متاسفانه، بســیاری 
نمی‌شوند که در حال سخت تر کردن شرایط برای کارمندان‌شان 
هســتند. و به علت این بی خبری، نه تنها به کارمندان آسیب 

می‌رسانند، بلکه کسب و کار خود را نیز به خطر می‌اندازند.
اما اگر شــما نیز رئیس بدی باشــید، چگونه باید متوجه این 
موضوع شوید؟ ممکن است قوانین و مقررات در دفترکارتان به 
خوبی رعایت شــود اما هنگامی که می‌بینید کارمندان به دلیل 
ترس از صحبت کردن، پیشــرفتی در کار ندارند، واقعا متوجه 

مشکلات می‌شوید.
بنابراین به عنوان رئیس بد باید چه کاری انجام دهید؟ در اینجا 
تعدادی از هشــدارهای رایجی را بیان می‌کنیم که اگر به آنها 

توجهی نشود، می‌توانند خود به یک مشکل بدل شوند.

1- عدم اعتماد به کارمندان
گاهی اوقات وحشــتناک بودن کارفرمایان به دلیل آن است که 
فکر می‌کنند خیلی خوب می‌تواننــد کارهای خاصی را انجام 
دهند یا همه کارها را به عهده کارمندان‌شــان می‌اندازند. این 
رفتاری فوق العاده ناامیدکننده و غیر مســئولانه است اما فقط 
وقتی رفتار بدی تلقی می‌شود که کارفرما بخواهد همه کارها را 

خود انجام بدهد. 
هنگامی کــه یک رئیس بخواهــد در هــرکاری دخالت و به 
کارمندانش کمک کند، حتی زمانی که آنها به کمک او احتیاجی 
نداشته باشند)یا حتی بدتر از آن، بخواهد درباره موضوعی که 
ازآن اطلاعی ندارد، نظر بدهد(، ممکن است کارمندان به سختی 
بتوانند به کارشــان ادامه دهند. اگر رئیسی هستید که مشغله 
زیادی دارید و وقت سرک کشــیدن به کارمندانتان را ندارید، 
باید انتظارات‌تان را به روشــنی بیان کــرده و از همان اول کار 
افرادی را استخدام کنید که می‌توانید به آنها اعتماد کنید. حتی 
اگر در هنگام کمک به دیگران نیت خوبی داشته باشید، باز هم 
باید بدانید که این نیات ممکن اســت دیگر مفید نباشد و فقط 
سرعت کار را پایین بیاورد. عدم کنترل ممکن است برای برخی 
از افراد کار ســختی باشد، اما چنانچه افراد صحیحی را در تیم 
خود به کارگرفته باشید، کارها بسیار هموارتر انجام خواهد شد.

علاوه بر آن، زمانی که کارمندان احساس کنند به 
آنها اعتماد شده است، احتمال بیشتری دارد که 
بخواهند نظرات جدیدی ارائه کنند، ریسک پذیر 

شوند و در نقش خود پیشرفتی داشته باشند.

2-  احترام نگذاشتن به حریم شخصی کارمندان
این عادت خاص به اشکال متفاوتی ظاهر می‌شود. 
به عنوان مثال، هنگامی که درهر ساعت غیرکاری 
از روز یا هر روزی از هفته با کارمندان‌تان تماس 
بگیرید. یا ممکن است انتظار داشته باشید که او 
فراتر از حد معقول و منطقی روی کارش انرژی و 

وقت بگذارد.
شــکل‌های دیگری نیز برای اعمال فشار بر روی 
کارمندان‌تان وجــود دارد که بدون ایجاد تنفر یا 
بخواهید.  آنها  از  بیشتری  کار  خستگی می‌توانید 
اگر کارمندی حین خســتگی یا بیماری جسمی و 

روحی کار کند، هیچ فایده ای برای کسی ندارد. 
البته رئیس‌هایی نیز وجود دارند که حریم شخصی 
کارمندان‌شان را رعایت نمی‌کنند، حال آنها را بد 
می‌کنند، رفتار مناسبی با کارمندان ندارند و فشار 
زندگی شــخصی خود را بر سر کارمند خود خالی 
می‌کننــد. این کارفرمایان معمــولا کارفرمایانی 
خود‌شیفته، بدنام و متکبر هستند و از کارمندان 

خود حمایت نمی‌کنند. 

3-  امر و نهی کردن به کارمندان
هنگامــی کــه می‌خواهید دربــاره مهارت‌ها و 
خصوصیات یــک رئیس خوب صحبت کنید، باید 

توجه زیادی به ارتباطات داشته باشید.
زمانی کــه کارفرمایی نتواند ارتباط روشــنی با 
کارمندان خود برقرار کند  از طریق ایمیل، چهره 
به چهره یا پیامک  ممکن است کارمند سردرگم 
را  وقتشان  کارمندان  شود. در چنین شــرایطی 
صرف انجــام کاری می‌کنند که نیازی به انجامش 
نیســت یا کار مهمی را به خوبی یا در زمان مقرر 

انجام نمی‌دهند. 
بعضی از کارفرمایان نیز خواسته هایشان را بر سر 
کارمندان فریاد می‌زنند و به همین دلیل افراد در 
نمی‌توانند  بیشتر  یا توضیح  به کمک  نیاز  صورت 
درخواستی از رئیس‌شان داشته باشند. در چنین 
شرایطی، حتی اگر کار موردنظر به سرانجام برسد، 

کارمند نمی‌تواند رشد و پیشرفتی داشته باشد. 
با ایجاد محیطی راحت و ارتباطی باز با کارمندان، 
نه تنها کارمندان کارها را به درستی و به راحتی 
انجام  خواهند داد، بلکه محیطی سالم تر و جذاب 

تر به وجود خواهد آمد.
علاوه بر این، داشــتن محیط کاری جذاب و سالم 
مزایای زیادی دارد که از جملــه آن می‌توان به 
رضایت بیشــتر کارمندان و استرس کمتر اشاره 

کرد. 
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4-  عدم قدرشناسی نسبت به 
کارمندان

کارمند  شــناختن  رسمیت  به 
از  بسیاری  اما  است  مهمی  امر 
کارفرمایان بــه مزایای این امر 
قدردانی  نمی‌کننــد.  توجهی 
اذعانِ مســئولیت  به  یا تلاش 
دشواری که کارمند در پروژه‌ای 
به عهــده گرفتــه، اعتماد به 
داده،  او  به  را  بیشــتری  نفس 
عملکــردش را بهتــر می‌کند 
ارتقا  را  حرفــه‌ای  روابــط  و 

می‌بخشد.

نتیجه گیری
ریاســت به مهارت‌های گسترده‌ای 
احتیــاج دارد و حتــی بهتریــن 
می‌توانند  هم  بــاز  نیز  کارفرمایان 
برخی از این مهارت‌هایشان را ارتقا 

بدهند. 
متاســفانه، بیشــتر کارمندان آن 
قدر در محیط کار احســاس راحتی 
نمی‌کنند که در صورت بروز مشکل 
به رئیس‌شــان اطلاع بدهند. حتی 
بسیاری از کارفرمایان، با وجود نیات 
خوبی که دارند، باز هم ناخواســته 
کارشان  محل  در  ســمی  محیطی 

ایجاد می‌کنند. 
با توجه به برخی از این هشــدارها 
می‌توانید متوجه برخی از اشتباهات 
و عادت‌های بد خود شــوید و برای 
جلوگیری از رشدشان اقدامی انجام 

دهید.

بعد از کتاب بسیار پرفروش اثرمرکب، این بار، 
کتاب 

سال 2015 نویسنده آن، دارن هاردی تقدیم می‌شود:

کتاب 
دیوانگان ثروت‌ساز

رابرت کیوساکی: آینده متعلق است به کارآفرینان و کتاب جدید دارن 
دستورالعملی‎ست که کارآفرینان آینده برای شروع، رشد و حفظ یک کسب‌و‌کار 

موفق به آن احتیاج دارند؛ آن هم در دنیای وحشی و پر پیچ و خم کارآفرینی.

براي خريد اين كتاب عدد 4567 را به شماره 
100046446 پيامك كنيد

چاپ چهاردهم
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امی کادی: زبان بدن شما شخصیت‌تان را شکل می‌دهد
اگر به طور معمول حالت دســت به سینه به خود می‌گیرید، مشاهده برنامه »زبان بدن 101« 
امی کادی شاید شــما را قانع کند که این عادت را بلافاصله کنار بگذاريد و دستان‌تان را رها 
کنید. این دانشمند علوم اجتماعی که ســخنرانی‌اش احتمالا اخم را از صورت‌تان کنار می‌زند، 
می‌گوید که زبان ما به صورت کاملا مشــخص در مورد ما بــه اطرافیان‌مان می‌گوید و این موضوع 
ممکن اســت به موفقیت ما ارتباط زیادی داشته باشد. یک مساله قطعی وجود دارد: بعد از مشاهده 
دوره آموزشــی بیســت دقیقه‌ای کادی به نام »حالت بدن قدرتمندانه« با حالتی صاف‌تر راه رفته یا 

می‌نشینید. به یاد داشته باشید که »ترفندهای کوچک می‌توانند به تغییرات بزرگ منجر شوند.«

فکرخلاق

پنج سخنرانی 
محبوب در

TED.com ۱

2

ترجمه: شادي حسن‌پور
انگیزه‌بخشی  سخنرانی‌های  ویروسی  مخلوط  آن  به  اگر 
در مــورد تحصیلات، الهام گرفتن و نــوع نگرش را نیز 
اضافه کنید، موارد لازم برای شــکل‌گرفتن ســخنراني 
پربیننده را خواهید داشت که میلیون‌ها نظر در مورد آن 

دریافت خواهید کرد. 
شما چه دنبال سخنورانی برجسته بگردید که از آن‌ها در 
هنگام سخنرانی خودتان تقلید کنید و چه بی‌هیچ دلیل 
خاصی می‌خواهید خودتان را به چالش بکشید، در این‌جا 
پنج سخنراني مشهور تاریخ TED آورده شده است. از 

آن‌ها لذت ببرید. 

کن رابینســون: مدارس چگونه خلاقیت دانش‌آموزان را 
از بین می‌برند

کودکان به طور طبیعی خلاق هستند، درست تا زمانی که 
ما آموزش آن‌ها را شــروع می‌کنیم. سِر کنت رابینسون 
به شوخی خواستار توقف 81 دقیقه‌ای سیستم آموزش 
سنتی شد که اســتعداد کودکان را هدر می‌دهد. او ما را 
به چالش می‌کشد تا اساسا در روش آموزش به کودکان 
تجدیدنظر کنیم. او از معلمان خواست که کودکان را به 

ورزش، آزمایش و اشتباه کرده تشویق کنند. 
تا  را  رابینسون  نظریه  رهبران كســب‌وكاري می‌توانند 
حدودی برای الهام‌بخشــیدن به تیم کسب و کار خود به 
کار گیرند. به کارمندان خود اجازه اشتباه‌کردن بدهید. 
اشــتباه‌کردن چیز بدی نیســت. بلکه دروازه ورود به 

نوآوری‌ست. 
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سایمون سینک: مديران بزرگ چگونه فعالیت را به دیگران القا می‌کنند
سایمون سینک، مردم‌نگار، با ستایش پیشگام بودن و تحسین روحیه 
سرکش شخصیت‌های نمادین تاریخی مثل مارتین لوترکینگ، برادران 
جونیــور و برادران رایت به مردم جرات می‌دهــد تا روحیه نوآورانه 
داشته باشند و به شــکلی فکر، عمل و ارتباط برقرار کنند که کاملا 
برعکس افراد دیگر باشد. نویسنده کتاب کلاسیک و انگیزه‌بخش »با 
چرا شروع کن« در سخنرانی‌اش توضیح می‌دهد دایره طلایی چیست. 
این یک وسیله برقراری ارتباط اســت که با اشتیاق در مورد آن‌چه 
بدان اهمیت می‌دهید یا بــاور دارید، صحبت می‌کند. او می‌گوید که 
شــرکت اپل این کار را کرده و به موفقیت رسیده است. پس شرکت 

شما نیز می‌تواند این کار را بکند. 

جیل بولت تیلور: سکته‌ای در نگرش من
وقتي دکتر جیل بولت، پژوهشگر مغز دانشگاه هاروارد، 
گفت که سکته‌ای در نگرش او پدید آمده است، معنای 
واقعی ســکته را هدف قرار داده بود. او یک روز صبح 
در ســن 73 سالگی دچار ســکته مغزی مخربی شد. 
یک رگ خونی در مغز او به طور ناگهانی پاره شــد. او 
فقط توانست با صدای آرامی تقاضای کمک کند. دست 

راست او کاملا فلج و دنیا برایش تیره و تار شد.
شما نمی‌توانید حدس بزنید وقتي او فهمید دچار سکته 
مغزی شده بود، چه فکری از سرش گذشت: وای! خیلی 

باحالــه! چند متخصص مغز فرصت ایــن را دارند مغز 
خودشان را بررسی كنند؟ جالب است، مگر نه؟

او در ســخنرانی کاملا شخصی خود ما را به سفر هشت 
ساله بهبود سلامتی خود برد. او توضیح داد که چگونه 
دوباره از ابتدا شروع به یادگیری راه رفتن، حرف‌زدن و 
فکرکردن کرده بود و البته از »سکته‌ای در نگرش« خود 
به عنوان یکی از بازماندگان سکته مغزی پرده برداشت. 
این موضوعی ساده اما پیچیده است: ذهن ما می‌تواند 
دروازه‌ای به سوی رهايي باشد، تنها اگر ما آن را انتخاب 

کنیم.

برونه براون: قدرت آسیب‌پذیری
تحقیر، شــرمندگی و خجالت زمینه‌های مطالعه‌ای هستند 
که برونه براون در آن تخصص پیدا کرده اســت. افراد کمی 
هستند که در مورد این احساسات صحبت می‌کنند. استاد 
پژوهش دانشگاه هوستون و نویسند پنج کتاب پرفروش در 
زمینه قدرت بخشــیدن به خود در سخنرانی‌های طنزآمیز 
خود به ما یادآوری می‌کند که با خودمان روراســت باشیم. 
چگونه؟ با قبول کردن عیوب خود، کاری که جامعه، چه در 
خانه و چه در محل کار ما را تحت فشار قرار می‌دهد تا انجام 
ندهیم. براون در عوض از شما می‌خواهد که خودتان باشید، 
خود واقعی و کاملا آســیب‌پذیر. زمانی که این‌گونه باشید، 
نســبت به خود و دیگران مهربان‌تر خواهید شــد. آسان 
نیســت، ولي وقتي قبول کنید چه کسی هستید؛ نه این که 
چه کسی باید باشــید؛ طبق گفته براون، رابطه عمیق‌تر و 
پرمعناتری با دیگران برقرار خواهید کرد. ضمنا، با خودتان 

کلنجار نروید. شما برای خودتان کافی هستید. 
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آبراهام هيکس در کتاب »بخواهید تا به شما داده شود« از گفت‌وگوهای خود با شخصیت آبراهام سخن 
می‌گوید که ســبب الهام‌بخشی او بوده است. بعد از آن کتاب، اســتر هیکس آثار دیگری هم از گفت 
وگوهای الهام‌بخش خود با آبراهام منتشر کرده است. او یادداشت‌های روزانه‌ای هم از گفته‌های آبراهام 
دارد که در مورد قانون جذب است و آموزه‌هایی کلیدی را در قالب گفتارهایی کوتاه ارائه می‌دهد. ما در 
هر شماره از مجله این گفتارهای روزانه قانون جذب را در اختیار شما خوانندگان گرامی قرار می دهیم 
تا شما هم به شــکل به روز همچون سایر مردم علاقه‌مند به قوانین جذب در جهان، این یادداشت‌های 
کوتاه الهام‌بخش را مطالعه کنید. فقط این توضیح را بدهیم که کلام آبراهام پیچیدگی‌های خاص خود را 

دارد که لازم است در حین خواندن با تامل بیشتری خوانده شود. 

هر زمان که احســاس خوبی نداشتید، بایستید و به خود 
بگویید »هیچ چیز مهم‌تر از داشتن احساسی خوب نیست. 
من الان می‌خواهم دلیلی برای احساسی خوب پیدا کنم.« تا 

احساسی بهتر داشته باشید. 

بهترین اســتفاده را از جایگاه فعلی‌تــان بکنید و نهایت 
تلاشــتان را بکنید تا انرژی‌تان را با جایگاه‌تان هماهنگ 
کنید؛ زیرا کوچک‌ترین ذره‌ای از ناراحتی و حسرت، مانع 
از عملکرد صحیح انرژی و در نتیجه پیشرفت شما می‌شود. 

قانون جذب می‌گوید »ارتعاشات همواره با یکدیگر هماهنگ 
می‌شوند«. وقتی که آرزوی جدیدی در دلتان پدید می‌آید، 
این آرزوی جدید، چه قدرتمند باشد و چه ضعیف، ارتعاشات 
افکار شما را به خود جذب می‌کند؛ . این یکی از اصول دنیای 
ماســت: وقتی که بخواهید، همیشه دریافت خواهید کرد. 
مردم فکر می‌کنند که باید بــا کلمات چیزی را بخواهند، 
یا حتی با اعمال، اما کائنات به کلمات یا اعمال شــما کاری 

ندارند؛ جهان به ارتعاشات فکری‌تان پاسخ می‌دهد. 

دلیل وجود خواسته‌ها و اهداف برای رسیدن به تصمیمات 
یا نقاط تمرکز این است که آنها چیزهایی هستند که زندگی 
می‌بخشند. بدون خواســته‌ها و آرزوها، نیروی زندگی در 

وجود هیچ‌کدام از ما جاری نمی‌شود. 

داشتن احساســات منفی و دلگیر‌کننده احتمالا به دلیل 
این است که دارید در مقابل چیزی که می‌خواهید مقاومت 
می‌کنید و این مقاومت حالتان را بد کرده است. این موضوع  
روی جســم‌تان اثر می‌گذارد؛ حتی اجــازه نمی‌دهد که 

تجربیات خوبی داشته باشید. 

جریانی از زندگی در شــما جاری است؛ جریان شفافیت، 
جریان سلامتی، جریان فراوانی و...، و در هر شرایطی یا به 
این جریان اجازه می‌دهید در وجودتان جاری شود، یا اجازه 
نمی‌دهید. این که دیگران چقدر از این جریان‌ها استفاده 
کنند، هیچ ارتباطی به میزان اســتفاده شــما ندارد. این 
جریانات تا جایی که ذهنتان اجازه دهد، فراوان خواهند بود. 
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اگر فقط یک هدف داشــتید و آن هم داشــتن احساسی 
خوب بود، دیگر به حرف‌های دیگران اهمیتی نمی‌دادید و 
نمی‌گذاشتید که حرف مردم حالتان را بد کند. می‌توانستید 
با موفقیت و به شادی زندگی کنید و همیشه به هدف اصلی 

زندگی‌تان برسید. 

تنها راهی که برای فکر نکردن به چیزی دارید، این اســت 
که به چیز دیگری فکر کنید. به عبارت دیگر، تنها راه برای 
توجه نکردن به یک فکر این اســت که توجه‌تان را به چیز 

دیگری معطوف کنید. 

هرجا هســتید خوب اســت... از همان جایی که هستید 
می‌توانید به هرجایی که می‌خواهید برســید. دیگر کافی 
است. جایگاه فعلی خودتان را با جایگاه افراد دیگر مقایسه 
نکنید. تنها چیزی که باید مقایسه کنید، جایگاه فعلی‌تان با 

جایگاهی است که از ته دل می‌خواهید به آن برسید. 

وقتی در مورد چیزی که می‌خواهید و دلیل خواســتن‌تان 
صحبت می‌کنید، معمولا در وجودتان مقاومت کمتری نسبت 
به وقتی احساس می‌کنید که در مورد چیزی که می‌خواهید 
و نحوه رسیدن‌تان به آن صحبت می‌کنید. وقتی سوالاتی 
مطرح می‌کنید که پاسخی برایشان ندارید، سوالاتی مانند 
چگونه، کجا، چه زمان، چه کســی و ...، ارتعاشی مخالف با 

ارتعاش خواسته‎تان ایجاد می‌کنید. 

آیا هنر اجازه دادن را با خود تمرین می‌کنید یا اجازه ندادن 
را؟ آیا به خودتان اجازه می‌دهید تا با شــخصیتی که واقعا 
هستید همگام شده و با جهان هستی ارتباط برقرار کنید؟ 

زیرا شما متولد شده‌اید که این‌گونه باشید. 

فرزندم، هیــچ‌گاه کاری را انجام نخواهــم داد، اگر بدانم 
خودت می‌توانی انجامش دهی. هرگز فرصت اثبات قدرت 
و توانایــی‌ات را از تو نخواهم گرفت و اجازه خواهم داد که 
موقعیت‌ها را خودت کشــف کرده و به ثمر برســانی. من 
همیشه به عنوان مشــتاق‌ترین هوادارت پشتت خواهم 
ایســتاد. اما کاری را که مقدر شده خودت انجام دهی، به 

عهده نخواهم گرفت.

اگر چیزهایی در مورد اشــخاص دیگر وجود دارد که شما 
دوســت ندارید، تنها یک دلیل دارد، شما با توجه به آنها 
باعث احیایشان می‌شوید. شما بدون آن که از قانون جذب 
خبر داشــته باشید و تنها از طریق عادت قدیمی مشاهده 
کردن، با چیزهایی هماهنگی ارتعاشــی پیدا کرده‌اید که 

علاقه‌ای به آنها ندارید.

اگر هدف‌تان کمک باشد، چشمان‌تان مشکل را نمی‌بیند، 
بلکه کمک کردن را می‌بیند؛ و این امری متفاوت اســت. 
زمانی که به دنبال راه حل هستید، احساس مثبتی دارید، 
اما زمانی که به مشکلی فکر می‌کنید، سرشار از انرژی منفی 

هستید.

شما می‌خواهید مورد تحسین واقع شوید. اگرچه اتفاقات 
فعلی زندگی‌تان را دوســت داشته باشــید، باز هم دلیل 
نمی‌شــود که تحسین بیشــتر یا موفقیت‌های بیشتری 
نخواهیــد. بهترین حالت ممکن این اســت که از جایگاه 
فعلی‌تان راضی باشــید و هنوز برای موفقیت‌های بیشتر 

مشتاق. 
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طبق وعــده‌اي که داده 
بوديم، از اين شماره مي‌خواهيم 
موضوع بازاريابي بين‌الملل را شروع 
کنیم و قدم به قدم به افراد بگوييم براي 
ورود به بازار بين‌الملل، چــه گام‌هايي را بايد 
بردارند. دوست دارم کساني که اين متن را مي‌خوانند، 
فکر نکنند که حتما بايد يک شرکت بزرگ محسوب شوند 
تا بتوانند صادرات داشته باشند. در واقع، اين متن را لزوما براي 
کسي نمي‌نويسيم که در پتروشيمي فعاليت مي‌کند، در حوزه انرژي 
فعاليت مي‌کند؛ اگرچه بخش زيادي از صادرات کشور ما و برخي از کشورها 
به اينها وابسته است، اما طبيعتا صادرات مي‌تواند حتي براي کسب‌وکارهاي 
کوچک هم اتفاق بيفتد. موضوعي که در کشور ما خيلي شايع است، اين است 
که کسب‌وکارهاي کوچک فکر مي‌کنند که بايد در حد کشوری فعاليت کنند 
و وقتي بحث صادرات مي‌شود احســاس مي‌کنند صادرات شامل حال آنها 
نمي‌شود. وقتي به کشــورهاي توسعه‌يافته نگاه مي‌کنيم، مثلا کشوري مثل 
آمريکا، که برندهاي بزرگي در آن به وجود آمده‌اند، می‌بینیم ساختار صادرات 
آمريکا را فقط برندهاي بزرگــش هدايت نمي‌کنند؛ بخش زيادي از برندهاي 

متوسطش هم هستند که در حوزه‌هاي صادراتي فعاليت مي‌کنند.
نکته دوم اين اســت که بعضي‌ها فکر مي‌کنند وقتــي راجع به صادرات 
صحبت مي‌کنيم، فقط کالاهاي ملموس مدنظر ماســت. حقيقت اين است 
که بخش زيادي از صادرات دنيا را خدمات شکل مي‌دهد. امروزه تفکيک 
کالا و خدمت کار خيلي سختي اســت؛ اينطور نيست که بگويم من کالا 
توليد مي‌کنم، مثلا ميوه توليد مي‌کنم، فرد ديگري بگويد من دارم خدمت 
توليد مي‌کنم. خدمت و کالا به شدت به هم گره خورده‌اند. درواقع تعريف 
درست اين اســت که ما با کسب‌وکارهایی سروکار داريم که بخش زيادي‌ 
از آنها ممکن است کالا يا بخش وسيعي از آنها ممکن است خدمت باشد. 
 pure يا خدمت خالص  pure product کســب‌وکاری که تولید خالص

service باشد، خيلي کم اتفاق مي‌افتد.

»بازاریابی در لیگ جهانی« نوشته دکتر محمود محمدیان- بخش دوم

Marketingبازاریابینگاه ۹۵

۱

بازاریابی بین‌المللی حتی برای 
کسب‌وکارهای کوچک
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بنابراين ممكن اســت شرکت‌هاي كوچكي باشند که به 
وســيله چند جوان کارهاي خدماتي انجام مي‌دهند، يا 
چند جوان که يک شرکت خدمات مهندسي دارند يا چند 
جوان که يک شرکت خدمات نرم‌افزاري دارند، اينها هم 
مي‌توانند به صادرات فکر کنند؛ يعني اگر تعدادي از افراد 
هســتند که يک نرم‌افزار CRM توليد کرده‌اند، اينطور 

نيست که بحث صادرات يا بازاريابي شامل آنها نشود.
نکته ســوم اين که دوست دارم کســاني که اين متن را مي‌خوانند، به اين 
موضوع توجه کنند که ما صادرات‌ را با بازاريابي بين‌المللي تا اطلاع ثانوي در 
بحث‌هايمان مترادف هم به کار مي‌بريم، بعدا مي‌گويم که بازاريابي فقط اساسا 

صادرات نيست، صادرات يکي از شاخه‌هاي آن است.
اينها را عرض کردم که تاكيد كنم عده‌ بيشتري مي‌توانند متن ما را بخوانند. 
دوست دارم اين جسارت را به خودم بدهم که بگويم در واقع همه‌ خواننده‌هاي 
اين مجله، مي‌توانند به موضوع صادرات فکر کنند. حالا ممکن است بعضي‌ها 

زودتر بتوانند شروعش کنند و بعضي‌ها ديرتر. 
در ادامه بهتر است کمي با حقايق بازار خودمان روبه‌رو شويم. يکي از مشکلاتي 
که در مملکت ما وجود دارد، اين اســت که ما آمار قابل اتکا نداريم؛ يعني در 
حوزه‌هاي مختلف وقتي مي‌خواهيم بحث و تبادل نظر کنيم، آمار نداريم. اين 
درست است ولي بالاخره ما مجبور هستيم به اين آماري که هست، با همان 
درصد خطاهايي که دارد، اتکا کنيم. ما در مملکتي زندگي مي‌کنيم که طبق 
آمار مختلفي که ارائه مي‌شــود، 8500 نفر صادرکننده داريم، وقتي مي‌گويم 
فرد، منظورم شــخصيت حقيقي و حقوقي با هم است. همه 8500 فرد، فعال 
نيستند. گفته مي‌شود )البته زياد دقيق نيست( ما در ايران 300 صادرکننده 
ملي داريم و هزار صادرکننده‌ اســتاني. ممکن است دوستان به آمار و ارقام 
ديگري برســند ولي حداقل این آمار يک پيش‌زمينه ذهني به آنها مي‌دهد. 
اين رقم قابل اتکايي نيست؛ مملکتي مانند مملکت ما، با اين گستره وسيع، با 
اين همه امکانات و توانمندي‌ها در حوزه‌ معدن، کشاورزي، انرژي و حوزه‌‎هاي 
مختلف، منطقا اگر يك کشور صادرکننده بود، عدد بايد از اينها بالاتر مي‌بود؛ 
اين نشــان مي‌دهد که کشور، آنچنان در فعاليت‌هاي بين‌الملل نبوده است. 
وقتي آمار و ارقــام صادراتي‌مان را نگاه مي‌کنيم، بخش زيادي از صادرات ما  
در حوزه‌ي نفت و گاز و ميعانات گازي اســت؛ خوب است خواننده‌ها بدانند 
که ميعانات گازي در حدود 10درصد صادراتمان را تشــکيل مي‌دهد و دولت 
گاهي اينها را در آمار صادرات حساب مي‌کند. وقتي از صادراتمان نفت و گاز و 
ميعانات گازي را خارج کنيم، صادرات ما اصلا قابل توجه نيست. پتروشيمي را 
اگر خارج کنيم، رقم از اين هم بيشتر افت مي‌کند. وضعيت صادرات کشور ما 
اساسا خيلي خراب است و قبل از اينکه توافق هسته‌اي انجام شود، صادرات 

نفتمان هم به شدت افت داشت و درآمدهاي ارزي به شدت کاهش پيدا کرد.
اين وضعيت صادرات اين کشور است که نشان مي‌دهد ما صادر‌کننده نيستيم، 
نشان مي‌دهد ما در تعاملات بين‌المللي حوزه کسب‌وکار توانايي لازم را نداريم.
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مي‌خواهــم اين موضــوع را از يک جنبه‌ 
ديگر هم نگاه کنم؛ مي‌خواهم بگويم فقط 
صنعتگر ما نيســت که در حوزه‌ بين‌الملل 
ناموفق است، خود ما هم تعاملاتمان با دنيا 
کم است. به عنوان يک فرد حقيقي، من به 
عنوان استاد دانشگاه و شما به عنوان يک 
کاسب، به عنوان يک دانشجو، تعاملات‌مان 
با دنيا کم است. اين کم بودن تعاملات با دنيا 
در صنعت، خودش را نشــان مي‌دهد؛ من 
دانشــگاهي در حوزه‌ علم تعاملاتم با دنيا 
کم است، طبيعتا در صنعت هم اندك است؛ 
يعني ما نمي‌توانيم به صنعت خرده بگيريم. 

براي همين هم هست که ما در ايران ادبيات مختص به 
خودمان را در تجارت داريم و گاهي اوقات ادبياتمان، 
مجزا از ادبيات دنياست. مثلا در دنيا ممکن است طلا 
تغييراتي داشته باشد، بورس تغييراتي داشته باشد، 
ما همگن با آنها اين تغييــرات را نداريم. اين فضا 
نشان مي‌دهد که واقعا ما در صادرات خوب نبوده‌ايم. 
اما وقتي در سال‌هاي اخير نگاه مي‌کنيم، مخصوصا پروفسور اديب 
مطلبي را در شــماره‌ي گذشته نوشته بودند که چرا رفته‌رفته افراد 
پولدار کم‌سواد دارند کم مي‌شوند و تعداد افراد پولدار باسواد اضافه 
مي‌شود- اين خودش نشان مي‌دهد ما با يک generation، با نسلي 
در ايران روبه‌رو هستيم که اينها تحصيلات دارند، لزوما دانشگاهي نه، 
سواد دارند، بينش دارند و توانسته‌اند يکسري کسب‌وکارها را ايجاد 
کنند، استارت‌آپ‌هايي را به وجود آورند، کارآفريني ايجاد کنند، ولي 
هنوز از لاک فضاي داخل، خارج نشده‌اند. اين به ما نويد مي‌دهد که 
شــايد اگر ما روي اين قشر کار کنيم، که اين قشر همين شماهايي 
هستيد که داريد مجله را مي‌خوانيد، اگر اين پوسته را کنار بزنيم و 
ذهن شما را حساس کنيم که بله، کسب‌وکار شما، همين کسب‌وکار 
آنلايني که شــما داريد، همين چند دانشجويي که يک کسب‌وکار 
داريد، شما بايد صادرات داشته باشيد؛ اين مي‌تواند مبناي کار ما قرار 

گیرد. 
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بستن معامله
اولین قانون فروش این است که »وقتی منطق و احساسات رو در روی هم قرار بگیرند، 
همیشه احساسات برنده خواهد شد.« اگر فکر می‌کنید که مشتریان‌تان می‌نشینند و 

مزایای محصولات یا خدمات شما را با رقبایتان مقایسه می‌کنند، کاملا در اشتباهید. 
مردم از روی احساســات خرید می‌کنند و سپس ســعی می‌کنند با دلیلی منطقی 
تصمیمات‌شــان را توجیه کنند. کافی است که مزایایی از محصول‌تان را به رخ مشتری بکشید که می‌دانید 

به آنها علاقه دارند. 
هیچ کس به دریلی با مته یک اینچی علاقه‌ای ندارد، بلکه به مزیت و کارایی آن توجه می‌کنند. مشتریان دریل 

فقط یک سوراخ یک اینچی روی دیوارشان می‌خواهند. 
مردم خواهان مزایا هستند. این موضوع، موضوعی کاملا احساسی است. مزایا و کارایی یک محصول به مردم احساس 

رفاه می‌بخشد و رفاه یک احساس است. به احساسات مشتری توجه کنید. 
قانون دوم فروش این است که سفارش بگیرید. دلیلی که معمولا مردم برای عدم خرید یک محصول عنوان می‌کنند این 

است که »هیچ کس از من نخواست که سفارشی بدهم.«
فراموش نکنید که پس از پایان توضیحات‌تان، چگونگی سفارش را نیز توضیح داده و یا همان موقع روند فروش را آغاز کنید. 

چند باید و نباید در زمینه فروش تلفنی
صدایی آرام، خوشایند و صادق داشته باشید. 

در هنگام گفتگوی تلفنی لبخند بزنید. 
روی کلمات انتخابی‌تان کار کنید و بهترین لغات و جملات را به کار ببرید. به یاد 
داشته باشید که پای تلفن باید بهترین تصویر ذهنی را برای مشتری خلق کنید. 

سرعت ادای کلمات‌تان را بر اساس سرعت کلام مشتری همگام کنید. خیلی آرام یا خیلی سریع 
صحبت نکنید. 

اگر شما با آنها تماس گرفته‌اید، در ابتدا بپرسید که آیا زمان مناسبی برای صحبت کردن هست 
یا خیر.

به طور خلاصه و با لحنی ساده صحبت کنید. 
مطمئن شوید که پاسخ تمام سوالات احتمالی را در ذهن یا روی کاغذی در روبرویتان دارید تا 

بتوانید هرچه سریع تر کار مشتری را راه بیندازید. 
متکلم وحده نباشید. به مشتری نیز فرصت صحبت کردن، سوال پرسیدن یا نظر دادن بدهید. 

هیچ گاه صحبت مشتری را قطع نکنید. 

بازاریابی

گام به گام  با بازاریابی تلفنی

1

5

6

تام اگلهوف/ مترجم: شادی حســن پور/این روزها اینترنت، پیامک، فکس و ایمیل به ابزارهای اصلی کسب 
و کارهای کوچک و بزرگ تبدیل شــده‌اند. اما هنوز هم تلفن پراستفاده ترین ابزار بازاریابی است. بسیاری از 
مشتریان در شهرهای کوچک هنوز هم وقتی به خرید چیزی فکر می‌کنند، به دفترچه‌های تلفنشان مراجعه و با 
فروشگاه موردنظر تماس می‌گیرند.  پس پی بردن به اهمیت تلفن بسیار ضروری است. همچنین باید بدانید که 

چطور از آن به بهترین شکل ممکن استفاده کنید. 
اولین قانون در استفاده از تلفن این است که بدانید دارید با شخصی مکالمه می‌کنید. آیا وقتی دوستتان را در 

خیابان می‌بینید، مانند پشت تلفن با او صحبت می‌کنید؟ 
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به یاد داشته باشید که این جمله، اولین تاثیری است 
که روی مشتری می‌گذارید. پس اهمیت زیادی برای 

این جمله قائل باشــید. زیرا شاید مشتری تنها بر 
اساس همین جمله بخواهد در مورد خرید از شما 

تصمیم‌گیری کند.
کشف نیازهای مشتری

سوالات باز بپرسید. سوالاتی که نتوان با جواب بله یا خیر به آنها پاسخ 
داد. به مشتری اجازه دهید تا حدی که دلش می‌خواهد صحبت کند؛ 

حرف‌هایش را قطع نکنید. به یاد داشته باشید کسی که سوال می‌کند 
در راس مکالمه قرار می‌گیرد.

مشتری چه درخواستی دارد؟ آیا قبلا چنین خریدی داشته است؟ 
چه چیزی در خرید قبلی‌شــان برایشان لذت بخش بوده است؟ 

از چه چیزی خوششــان نیامده است؟ سطح خدمات پیشین چه 
میزان بوده است؟

در مورد هر محصول یا خدمات مجموعه ســوالاتی 
وجود دارد که می‌توان از مشتری پرسید. بدون این 
که کنترل مکالمه را از دست بدهید، سعی کنید به 

همراه مشتری به این سوالات پاسخ دهید. 
توصیه محصولات دیگر )استراتژی بیش فروشی(

همانطور که اشــاره شــد، نمی‌توانید بــدون دریافت هیچ 
اطلاعاتی از مشتری چیزی به او پیشنهاد دهید. برای معرفی 
محصولات‌تان به مشتری می‌توانید بگویید »بر اساس آنچه 

شما گفتید، من ... را به شما پیشنهاد می‌کنم که...«. 
همچنین می‌توانید اســتراتژی بیش فروشی را در پیش 
گرفته و بگویید »افراد زیادی بودند که .... را نیز به سبد 
خریدشان اضافه کرده اند« و بدین نحو، محصولات و 
خدمات مرتبط دیگری را نیز به مشــتری پیشنهاد 

دهید. 
مثبت کردن پاسخ منفی مشتری!

پاســخ منفی در واقع پاسخ منفی نیست. بلکه درخواستی برای کسب 
اطلاعات بیشتر است. نکته ای که باید در نظر بگیرید این است که دو نوع 

پاسخ منفی وجود دارد:
پاسخ منفی معتبر: »سایز پای من 38 است ولی شما این سایز را برای این 

مدل ندارید«. این پاسخی منفی ولی قابل قبول است. 
پاسخ منفی غیرمعتبر:  »محصول‌تان خیلی گران است« یا »خوب به نظر 
می‌رســد اما قبل از این که این همه هزینه کنم، باید بیشتر فکر کنم«. 
در بیشتر اوقات این پاســخ منفی اصلا قابل قبول نیست. اگر مشتری 
نمی‌تواند چنین هزینه‌ای بپردازد، چرا پس اصلا به دنبال چنین محصولی 

می‌گردد؟
چیزی که در واقع مشــتری می‌خواهد بیان کند این اســت که »هنوز 
آنقدر از مزایای این محصول نگفته‌اید که مرا برای خرید قانع کنید«. اگر 
مشتری‌ای واقعا نمی‌تواند چنین هزینه‌ای بپردازد، جامعه هدف‌تان را به 

اشتباه انتخاب کرده اید. 
شما چیزی از دســت نداده‌اید. اگر آنها نتوانند از شما خرید کنند، از 

رقبایتان نیز خریدی نخواهند کرد. 
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بسیاری از شما پاسخ منفی می‌دهید. زیرا 2
در خیابان مکالمــه‌ای رو در رو دارید و در 
هنگام صحبت کردن لبخند می‌زنید. پشت 
تلفن هم لبخند بزنید. مطمئن باشــید او 
متوجه لبخندتان خواهد شد. وانمود کنید 

که شخص در مقابل چشمان‌تان ایستاده است. 
قانون دوم اســتفاده از تلفن این است که شخصی که سوال 
می‌پرسد، همیشــه کنترل مکالمه را در دست می‌گیرد. اگر 
مشتری از شما سوال بپرسد، او شما را تحت کنترل خود قرار 
داده و شما در حالت دفاعی قرار می‌گیرید. تا زمانی که مجددا 
کنترل مکالمه را در دست نگیرید، نمی‌توانید به خوبی بفروشید. 

تا زمانی که اطلاعاتی نداشــته باشید، نمی‌توانید به مشتری 

اطلاعات بدهید. 
نماینده فروش باید اطلاعات زیادی در مورد محصول یا خدمات 
موردنظر داشته باشــد. خدمات پس از فروش، میزان فروش 
محصول، تخفیف های فعلی، صحت سفارشــات یا اطلاعات 

مشتری و ... 
نمایندگان فروش همچنین باید با بخش‌های مختلف سازمان و 
افرادی که در آن کار می‌کنند آشــنا باشند تا در صورت لزوم 

بتوانند به مشتری را به آنها ارجاع دهند.
مراحل فروش

مقدمه
وقتی که مکالمه تلفنی برقرار می‌شــود، اطلاعاتی شامل نام 
شــرکت و نام خودتان را به مشتری عرضه کنید: »روز بخیر، 

فلانی هستم و از شرکت ایکس تماس میگیرم.«
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بازاریابی

12

بازاریابی موبایلی را به اولویت خود تبدیل کنید

الجز/ مترجم: شــادی حسن پور/  رهان 
بازاریابی موبایلی دیگر برای همه شناخته 
شده است و هر روز شرکت‌های بیشتری 
از مزایای آن بهره می‌برند. اگر برند شما از 
قافله عقب مانده است، هرچه زودتر باید 
از رقبایتان  دست بجنبانید؛ وگرنه خیلی 
عقب خواهید افتاد. در ادامه به هفت دلیلی می‌پردازیم که چرا 
مدیران بازاریابی )ارشد( باید بازاریابی موبایلی را در اولویت 

قرار دهند. 

1- گوگل اینطور می‌گوید

اگر قرار باشــد تنها با یک دلیل شما را راضی به استفاده از 
بازاریابی موبایلی کنیم، همین مورد را بیان می‌کنیم: آپدیت 
موبایل‌ گدون گوگل وبســایت‌هایی را که بازاریابی موبایلی 
را هنوز شروع نکرده اند، جریمه می‌کند. وبسایت شما باید 
»موبایل فرندلی« باشــد تا بتوان به آســانی در گوشی‌های 

هوشمند به مرور آن پرداخت. 
به عبارت ســاده‌تر، گوگل به عنوان جریمه رتبه شما را در 
صفحات جستجو پایین می‌آورد. این جریمه‌ها در طول زمان 
جدی تر می‌شــوند. اگر شرکت شما هنوز تاثیر این موضوع 
را احساس نکرده است، مطمئن باشید که به زودی احساس 

خواهد کرد. 

2- موبایــل به جمعیت مخاطب جدیدتر و گســترده تری 
دسترسی دارد. 

آیا می‌دانستید که برخی از مردم دیگر از کامپیوتر استفاده 
نمی‌کنند؟ 

تعداد فزاینده‌ای از مردم منحصرا از دســتگاه‌های موبایل 
استفاده می‌کنند. اگر بازاریابی موبایلی را شروع نکنید، به این 

مشتری‌های جدید و بالقوه دسترسی نخواهید داشت. 

3- شبکه‌های اجتماعی پلتفرم تبلیغاتی اختصاصی نیز ارائه می‌کنند

فیس بوک و دیگر شبکه‌های اجتماعی به پتانسیل قوی بازاریابی موبایلی 
پی برده‌اند و پلتفرم تبلیغاتی اختصاصی خــود را راه‌اندازی کرده‌اند تا 
شما بتوانید به راحتی به مشتریان بالقوه خود دسترسی داشته باشید. به 
سادگی انتخاب گزینه تبلیغات می‌توانید از این پلتفرم بهره ببرید. اگر از 
قبل حساب کاربری خود را در شبکه اجتماعی موردنظر ساخته باشید، این کار تنها چند ثانیه 

زمان خواهد برد. 
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5-چندین بار به سراغ مشتری 
بروید. 

اگــر از اســتراتژی‌های دیگر 
می‌کنید،  اســتفاده  تبلیغاتی 
ممکن  که  باشید  داشته  یاد  به 
است مخاطبین‌تان از دستگاه‌های موبایل‌شان نیز 
اســتفاده کنند. بهتر است به روش‌های مختلفی 
تبلیغ کرده و خود را به مشتری‌تان یادآوری کنید 

تا اگر به عنوان مثال ایمیل‌تان نادیده گرفته شد، باز 
هم مشتری شما را در شبکه اجتماعی ببیند.

6-تبلیغات در آینده گران‌تر خواهد شد.
تبلیغات فیس بوک نمونه بارزی اســت که نشان 
می‌دهد وقتی یــک روش بازاریابی به محبوبیت 
می‌رســد، چه اتفاقی می‌افتد. در طول یک سال 
اجتماعی  این شبکه  تبلیغات در  گذشته، هزینه 
چندین بار و بدون هیچ دلیل مشــخصی افزایش 

یافته است. دلیل این موضوع افزایش میزان رقابت 
در بازار بوده است. 

همیــن ماجرا در مورد بازاریابــی موبایلی صدق 
می‌کند. شما باید هرچه زودتر دست به کار شوید. 
بهتر است که همین الان شروع به کار کنید، زیرا 
هزینه‌های فعلی بسیار کمتر از هزینه‌های آینده 
است. در آینده شاید برای کوچک‌ترین تبلیغاتی 

مجبور شوید خیلی ولخرجی کنید!

7-شخصی است. 
برندها همیشه به دنبال این هســتند که به مخاطب هدف‌شان 
نزدیک تر شــوند، اما از طریق کامپیوتر به ســختی می‌توان به 
مخاطب نزدیک شد. دستگاه‌های موبایل اما فرق دارند. آنها وسایلی 
شخصی هستند که مردم همیشه با خودشان حمل می‌کنند. انسان 
در گذشته با هیچ دستگاه دیگری چنین رابطه عاطفی‌ای نداشته 
است. بازاریابی موبایلی بیشتر یک روش شخصی سازی شده بازاریابی است زیرا به شما 

اجازه می‌دهد تا بیش از پیش به مشتری خود نزدیک شوید. همین موضوع احتمالا باعث 
می‌شود که راحت تر بتوانید بینندگان را به مشتری تبدیل کنید. 

بازاریابی موبایلی آمده تا بماند و مطالعات نشان می‌دهد که این نوع بازاریابی در آینده 
سهم بیشتری را از آن خود خواهد کرد. شرکت‌هایی که از الان دست به کار نشده‌اند، در 
آینده به سختی می‌توانند وارد میدان شوند و احتمالا باید هزینه بیشتری نیز پرداخت 
کنند. این هفت دلیل زمینه استفاده از بازاریابی موبایلی را برای مدیران بازاریابی فراهم 

می‌کنند. 

4- موبایل امکاناتی نظیر 
واقعیــت مجــازی ارائه 

می‌کند. 
جذابی  تکنولوژی‌هــای 
مجازی  واقعیــت  مانند 
باعث می‌شوند که تبلیغات 
موبایلی کارایی و جذابیت 
بیشتری برای مردم داشته 
باشــد. کسب ســود از 
بازاریابی موبایلی هیچ‌گاه 
به این آسانی نبوده است. 
هر کســب و کاری در هر 
صنعتــی می‌تواند از این 

نوع بازاریابی بهره ببرد.
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نگاه ۹۵

همسر يا مادر؛ كدام يك

۱

۲۳

Sellersفروشنده خلاق

درس‌های فروش بیمه با حمید امامي

آقاي ملکي‌، دوست قديمي‌ام را در يکي از مهماني‌هاي 
دوستانه ديدم. مدت‌ها بود که خارج از کشور کار کرده 
بود؛ در ژاپن از هر کاري که مي‌توانســت انجام دهد، 
فروگــذار نکرده بود، از کار در رســتوران و کارگري 
ساختمان و کار در کارخانه تا سرپرستي خط توليد. 
سرمايه‌اي را براي خودش دست و پا کرده بود و براي 
ادامه زندگي به ايران برگشــته بود. ازدواج کرده بود و دو تا بچه داشت. 
وضعيت ظاهري آقاي ملکي نشــان از موفقيت مالي داشت. همين‌طور 
که سر ميز نشسته بود، در چشمانش خيره شده بودم؛ غم عميقي را در 
چشمانش حس کردم؛ تضاد زيادي بين درون و بيرونش احساس کردم. 
طبع فروشندگي‌ام گل کرد و با قصه فروش بيمه، سر صحبت را باز کردم. 
ابتدا ترغيبش کردم تا در مورد تجربيات سفرش به ژاپن برايمان بگويد 

و اينکه آنجا چطور زندگي کرده است، از نقاط قوت و ضعف زندگي و کار 
در خارج از کشور و همچنين از موفقيت‌هايي که در کشور آفتاب تابان به 

دست آورده است، برايمان بگويد.
با پيشنهاد من، برق شادي در چشمانش به راحتي قابل رويت بود. روي 
صندلي‌اش جابه‌جا شد و آرنج‌هايش را روي ميز گذاشت؛ به سمت من 
متمايل شد و شروع كرد به صحبت‌کردن از روز و شب‌هايي که در غربت 
گذرانده بود. از اينکه توانسته بودم اين حس را در وجودش ايجاد کنم، 
احساس رضايت عميقي نسبت به خودم داشتم. و از اينکه فرصتي پيدا 
کرده بود تا در مورد دستاوردهاي زندگي‌اش براي ديگران تعريف کند، 
خيلي خوشــحال بود. با خودم فکر مي‌کردم ما چقدر و به چه سادگي 
مي‌توانيم به انسان‌ها کمک کنيم تا حال خوبي پيدا کنند و چه وقت‌هايي 

به سادگي از کنار اين فرصت‌ها مي‌گذريم.

کارهايي  مورد  در  ملکي  آقاي 
که در ژاپن انجــام داده بود و 
درباره اينكه در شــروع کار با 
چه مشکلاتي مواجه شده بود 
ورود  ابتداي  سخت  روزهاي  و 
به ژاپن، و چگونگي به دســت‌آوردن کار صحبت 
کرد؛ از روند رو به رشدش که چگونه پله‌هاي ترقي 
را طي کرده و از غلبه بر مشــکلات و استقامت و 
تلاش‌هاي خســتگي‌ناپذيرش گفت كه او را به 
سرپرستي خط توليد رسانده است؛ همچنين از 
شيوه پس‌انداز و سرمايه‌گذاري با پول‌هاي کمي 
که داشته‌ و توانســته‌ براي خودش در ايران يک 
آپارتمان بخرد و کار و کسب موفقي را داشته باشد.
حرف‌هاي آقاي ملکي داشت به انتها مي‌رسيد ولي 
من به هدفي که دنبالش بودم، نرسيده بودم. با يک 
ســوال ديگر، دوباره به حرف آمد. پرسيدم آقاي 
ملکي الان از وضعيت موجود راضي هستي؟ همه 
چيز آن‌ طور که مي‌خواهي هست؟  نفس عميقي 
کشيد. به خوبي مي‌شد آه‌کشيدنش را احساس 
کرد. لبخند تلخي زد و ادامه داد، همه چيز خوب 
است فقط يک موضوع خيلي عذابم مي‌دهد. گفتم 
خير باشد. سرش را پايين انداخت و به ظرف ميوه 
روي ميز خيره شد و ادامه داد، بزرگ‌ترين معضل 
زندگي من شــده مادرم، نمي‌دانم چه کار کنم؟ 
حرفش را قطع کــردم و با لحني حاکي از کنايه 
گفتم: آقاي ملکي مگر مي‌شود مادر آدم معضل 
بشود؟ با چشماني پر از اشــک ادامه داد، آخر 
مي‌داني، من ميان دو مرز قرار گرفته‌ام، يک طرف 

زن و بچه‌هايم و طرف ديگر مادرم قرار دارد.

همســرم از اينکه مادرم با ما 
زندگي مي‌کند، ناراحت است و 
اعصابم را به‌هم ريخته است. از 
طرفي مادرم هم مريض اســت 
و نمي‌توانــم تنهايش بگذارم. 
انتخاب بين اين دو نفر برايم غيرممکن شده است. 
زندگي برايم به يک جهنم واقعي تبديل شده است. 
وقتي به دنيا آمدم، سه ماه بود که پدرم از دنيا رفته 
بود، و مادرم سه ماه آخر بارداري‌اش نمي‌دانم با چه 
اميدي بچه بي‌پــدرش را با خودش حمل مي‌کرد؛ 
پس از به دنيا‌آمدن من، با کارگري و زحمت‌کشيدن 
و ارثيه ناچيزي که از پدر خودش به جاي مانده بود، 
من را بزرگ کرد، به مدرسه فرستاد؛ شب‌ها خسته 
و کوفته از ســر کار به خانه برمي‌گشت و تازه اول 
سروکله‌زدن با من و رسيدن به درس و مشق‌هاي 
من بود. حرفش را قطع کردم و پرسيدم شغل پدرت 
چه بود؟ »پدرم مکانيک ماشين‌هاي سنگين بود.« 
پرسيدم بيمه تامين اجتماعي نداشت؟ »نه، هيچ 
بيمه‌اي نداشت. يک شــب از سر کار برمي‌گردد 
خانه، با مادرم شام مي‌خورند و از مادرم مي‌پرسد 
بچه‌مان را چند روز ديگر تحويل مي‌دهي؟ مادرم 
هم به او مي‌گويد مگر تعميرگاه است؟ کلي با هم 
مي‌خندند و ســپس مي‌خوابند؛ صبح مادرم براي 
نماز صبح بيدار مي‌شود، پدرم را صدا مي‌زند، هر 
چه صدا مي‌زند جوابي نمي‌شنود، متوجه مي‌شود 
پدرم در خواب فوت کرده اســت، و از همان روز، 

روزهاي سخت زندگي مادرم شروع مي‌شود. 
با ســختي‌ها کنار مي‌آيد، با اينکه خواستگارهاي 
زيادي داشته هرگز راضي نمي‌شود که ازدواج کند.«



57                �پنجره خلاقیت. مرداد ۹۵

۴
۶

۵

Khalaghiyat.com

ســال‌ها گذشــت و با هم 
هزينه  کرديــم.  زندگــي 
دوران  مخــارج  و  تحصيل 
سربازي را مادرم با کار‌کردن 
مي‌کرد.  تامين  ســختي  و 
بالاخره سربازي هم تمام شد و من بايد براي کار 
و زندگي مستقل آماده مي‌شدم. يکي از دوستانم 
که دايي‌اش ژاپن کار مي‌کرد و در ســربازي با 
هم آشنا شده بوديم و عشق ژاپن بود -اصلا به 
خاطر گرفتن پاســپورت و سفر به ژاپن سربازي 
رفته بود- قرار شــد با هم برويم ژاپن و با کمک 
دايي‌اش کار پيدا کنيم و زندگي کنيم. موضوع را 
با مادرم در ميان گذاشتم. مادرم هم موافقت کرد 
و از من قول گرفت فقط زن ايراني بگيرم، دلش 
نمي‌خواست عروس خارجي داشته باشد، مي‌گفت 
خارجي‌ها ما را درک نمي‌کنند. من هم به مادرم 
قول دادم برايش عروس ايراني بگيرم. مادرم يک 
بار ديگر دار و ندارش را وسط گذاشت، پول بليت 
و ارز و بقيه هزينه‌هاي من را تامين کرد و پسرش 
را به ژاپن فرستاد. شهاب، دوستم، ژاپن ازدواج 
کرد و من بعد از جمع و جور‌کردن يک سرمايه به 
ايران برگشتم. مادرم آرزو داشت دامادي من را 
ببيند، بساط عروسي من و همسرم را راه انداخت.

گفتم چــه عالي، فکر 
اســت،  خوبي  خيلي 
نمي‌تواني  که  حالا  ولي 
کار  چــه  برگــردي، 
مي‌ســازم.  و  مي‌ســوزم  گفت  مي‌کني؟ 
پرســيدم خودت چه بيمه‌اي داري؟ گفت 
هيچ بيمــه‌اي ندارم. پرســيدم چرا هيچ 
بيمه  به  نيازي  بيمه‌اي نداري؟ گفت مــن 
ندارم. گفتم پدرت فکــر مي‌کرد به بيمه 
نياز پيدا ‌کند؟ اگر سروکار مادرت به خانه 
سالمندان بيفتد، افسوس نمي‌خورد که چرا 
بيمه ندارد؟ اگر يک وقت بلايي سرت بيايد 
و مادرت تنها بشــود، چه وضعيتي خواهد 

داشت؟
گفت هيچ، نابود مي‌شــود. خانه که به نام 
خانمم است، و مغازه هم هنوز قسط دارد، 
دوتا بچه دارم و از مغــازه هم خانمم ارث 
مي‌برد، چيزي براي مــادرم نخواهد ماند. 
تازه بيچاره دســت و پايي نــدارد دنبال 
ارث و ميراث برود. با تمام وجودش من را 
بزرگ کرد که عصاي دستش بشوم. گفتم 
کليد حل مشکلت پيش من است. البته نه 
براي زمان زنــده‌ بودنت، بلكه براي زماني 
كه اگر بلايي ســرت آمد، مــادرت آواره 
نشــود. موافقي؟ گفت مادرم همه زندگي 
من اســت، هر کاري بتوانم حاضرم برايش 
انجام دهم. پرســيدم حاضري پنج درصد 
درآمد ســاليانه‌ات را سرمايه‌گذاري کني 
نگران  زنده هســتي  که خودت  زماني  تا 
آواره‌شــدن مادرت نباشي، بعد از مادرت 
هم بچه‌هايت اين تجربه دردناک خودت را 
نداشته باشند؟ گفت اين خيلي عالي است، 

بايد چه کار کنم؟
فرم پيشنهاد بيمه عمر را از کيف درآوردم 
و خودکار را دســتش دادم. فرم پيشنهاد 
را پر کرد و گفت حــالا بايد چه کار کنم؟ 
کارت‌خوان  يا  داري؟  موبايل‌بانک  پرسيدم 
بدهم خدمتتان؟ خنده‌اي کرد و موبايلش را 
از روي ميز برداشت و شماره کارتم را گرفت 
و دو ميليون تومان به حسابم واريز کرد. من 
يک گام به آرزوي ديرينه‌ام نزديک‌تر شدم 
)هر ايراني يک بيمه عمر و سرمايه گذاري(.

براي آســان‌کردن مسير  عزيز،  همکاران 
فروش، از مشتري‌تان بخواهيد در مورد سه 

زمان براي شما صحبت کند:
1- از گذشته‌اش برايتان بگويد.
2- از وضعيت کنوني‌اش بگويد.

3- از برنامه‌هاي آينده‌اش بگويد.
اين اطلاعات، کليد طلايي  به دست‌آوردن 
دروازه‌هاي  راحتــي  به  و  اســت  فروش 
تســخير‌ناپذير فروش را براي شــما باز 

مي‌کند. 

اينکه  بــراي  زندگي  اوايل 
مســتاجر نباشــيم، تمام 
پول‌ها را بــراي خريد خانه 
و مغازه دادم و کلي هم زير 
بار وام و بدهکاري رفتم، و با 
سختي و مکافات با همسرم کار کرديم و بدهي‌ها 
را پرداختيم تا اوضاع روبه‌راه شد و خدا را شکر 
وضعيت خوبي داريم. ولي مدتي اســت خانمم 
سر ناسازگاري با مادرم گذاشته و مي‌گويد چرا 
مــا بايد خرج مادرت را بدهيــم؟ مگر من گناه 
کرده‌ام؟ مادرت را ببر و بگذار خانه ســالمندان. 
هر چه خواهش و تمنا مي‌کنم گوشــش بدهکار 
نيســت. من که از خانه بيرون مي‌روم احساس 
مي‌کنم مادرم در خانه عذاب مي‌کشد. خواهر و 
برادري هم ندارم که مادرم را پيش آنها بگذارم. 
اگر بميرم حاضر نيستم مادرم را بيرون کنم، از 
طرفي همسرم سال‌ها زحمت کشيده، دوتا بچه 
دارم، امکان گرفتن پرستار و خانه مستقل براي 
مادرم را هم ندارم. زندگي بدجوري به کامم زهر 
شده، بداخلاقي‌ها و تهديدهاي همسرم کلافه‌ام 

کرده است.
پرســيدم مادرت درآمد يا حقوقي ندارد؟ گفت 
نه، کاش مادرم يك حقوق و درآمدي داشت که 
حداقل زنم به خاطر حقوقش هم که شده، مادرم 
را تحمل مي‌کرد. بدبختانه مادرم موقعي که کار 
مي‌کرد، حاضر نمي‌شــد خودش را بيمه کند، 
مي‌گفت همان پولي که مي‌خواهم به بيمه بدهم، 
براي پسرم ســرمايه‌گذاري مي‌کنم که »عصاي 
دستم در پيري بشود«. پرسيدم اگر برگردي به 
بيست سالگي، براي مادرت چه کار مي‌کني؟ گفت 

از آب و نانم مي‌زدم و مادرم را بيمه مي‌کردم. 

منتشر شد:

همه‌ی آنچه 
می‌خواهید در مورد 

فروشندگی بیمه 
بدانید، در این کتاب 

از حمید امامی 
خواهید یافت

برای خرید این کتاب، عدد 1338 را به 
شماره‌ی 100046446 پیامک کنید.

چاپ سوم
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فروشنده خلاقکارآفرینی

چگونه محصول‌تان را به مديران بفروشيد
فرانک ويسگاتيس/ مترجم: شادي حسن‌پور

براي فروش فقــط به محصول و 
ويژگي‌هاي آن بسنده نکنيد.

اگر فروشــندگان بــا محصولي 
بــه  را  آن  مي‌خواهنــد  کــه 
ناآشنا باشند،  فروش برســانند 
به آنها کمک مي‌كند  شرکتشان 
و فروشــندگان را به سلاح »ويژگي‌هاي خاص و برتر 
محصول« مجهز مي‌کند. اين رويکــرد از دو جنبه 
خطرناک است: فروشنده نظر خودش را به مشتري 
تحميل مي‌كند و نظر او را نمي‌پرسد و تمرکز بر تعداد 
زيادي از ويژگي‌هاي محصول، مانع عملکرد مناسب 

فروشنده در معرفي محصولش خواهد شد. 
واقعيت امروزي اين است که چرخه توسعه و توليد 
فشرده‌تر شده است. پروفسور ريتا گانتر مک گرث، از 
مدرسه عالي تجارت کلمبيا، کتاب‌هايي در اين زمينه 
نوشته و خاطر‌نشــان کرده است که مزاياي رقابتي 
پايدار و طولاني‌مدت محصولات يک استثنا هستند، 

تا يک قاعده. 
حتي اگر فروشــنده‌اي مزاياي محصولي را بســيار 
دوست داشته باشــد، باز هم استفاده از اين مزايا در 

هنگام فروش در سطوح بالا دشوار خواهد بود. 

حواس ما به دليل توسعه فناوري در زندگي 
اگر  نمي‌دانم  پرت مي‌شــود.  مرتب  به طور 
اين پژوهش صرفــا در مورد مديران اجرايي 
مي‌گرفت، چه  عامل صــورت  مديــران  يا 
نتايجي حاصل مي‌شــد. بر اساس تجربيات 
من، بســياري از مديران عامل، بيش از عموم مردم، از اختلال 
بيش‌فعالي نقص توجه رنج برده و در حفظ تمرکز مشکل دارند. 
وقتي فروشــندگان موقعيت مناســبي براي صحبت‌کردن با 
مديران اجرايي ارشد به دست آورند، بايد حواسشان به دامنه 
توجه آنها باشــد. اگر فروشنده‌اي نتواند اين کار را به درستي 

انجام دهد، به مشکل برخواهد خورد. 
تجربه خريــد بهتري فراهم کنيد تا نتيجه بهتري به دســت 

آوريد. 
يکي از معدود مزاياي رقابتي پايدار فراهم‌كردن تجربه خريدي 

برتر براي آنهاست. با پنج گام زير مي‌توان اين کار را انجام داد: 
دريابيد که آنها مي‌خواهند چه نتيجه کاري به دست آورند. 

به آنها کمک کنيد تا دريابند که چرا نمي‌توانند در محيط کاري 
فعلي‌شان به نتايج دلخواه برسند. 

فقط ويژگي‌هايي از محصولتان را ذکر کنيد که به مشکل آنها 
مرتبط است. 

ارزش‌گذاري کنيد. 
به خريداران اين قدرت را بدهيد تا به اهداف موردنظرشــان 

برسند. 
بعد از تماس موفقي که در زمينه فروش داشــتيد، بسيار مهم 
اســت که خلاصه‌اي از آنچه را كه مــورد بحث قرار گرفت به 
همــراه مراحل بعدي براي مدير مورد نظر ارســال کنيد زيرا 
مديران اجرايي علاقه دارند مسير مشخصي را پيش روي خود 

ببينند. 

روي مسائل کاري و نتايج محصولتان بر کسب‌و‌کار تمرکز کنيد.
عادت‌هاي قديمي فروش هنوز ادامه دارند. همه از فروشندگان 
انتظــار دارند که در زمينه محصول موردنظر تخصص داشــته 
باشند. شرکت‌ها هنوز هم دوره‌هاي آموزشي طولاني‌مدتي براي 
فروشندگان برگزار مي‌کنند تا با محصول آشنا شوند در حالي که 
بازار کار فعلي بيشتر به متخصصان فروش و بيزينس نياز دارد و 
مديران اجرايي کمي هستند که حوصله معرفي طولاني‌مدت محصول را داشته باشند. 
مشغله آنها بسيار زياد است و فقط مي‌خواهند بدانند که ارزش و پتانسيل محصول 

شما در چيست. 

بدانيد که زمان به نفع شما عمل نمي‌کند. 
مطالعه‌اي که اخيرا از سوي کمپاني مايکروسافت صورت گرفته است، نتايج عجيبي را 
نشان مي‌دهد. اين پژوهش نشان مي‌دهد که در چندسال اخير دامنه توجه و تمرکز 
مردم به شکل قابل توجهي کاهش يافته است. از سال 2000 به بعد، دامنه توجه مردم 
يک‌سوم کاهش داشته و به هشت ثانيه رسيده است. براي اين که اين موضوع را به 
شکل ملموس‌تري احساس کنيد، بايد بدانيد که دامنه توجه فعلي ما يک ثانيه کمتر 

از ماهي قرمز است!

۱۲

۳
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دفترتمرین

محمدحسین  دکتر  شماره  این  در 
ادیب در یادداشــت خود به عصر 
جدید شــرکت‌داری و کارآفرینی 
اشــاره می‌کند: »بنابراین ما وارد عصر تولید بدون کارخانه، شرکت‌داری بدون 
کاغذ، شرکت‌داری بدون جا و سیستم مالی بدون قلم و خودکار می‌شویم. یعنی 

از هر چیز به میزان کمتر.« این همان بهره‌وری‌ســت کــه در قالب موج چهارم 
تکنولوژی، خودش را نشــان می‌دهد و راز موفقیت شرکت‌ها و اقتصادهای ملل 
مختلف دنیاست. شما چگونه می‌توانید ایده‌ی »از هر چیز به میزان کمتر« را در 
کســب‌وکارتان پیاده کنید؟ در ادامه، 5راهکار را بنویسید که می‌تواند بهره‌وری 

کسب‌وکار شما را در ابعاد قابل توجهی افزایش بدهد.

شاید مهم‌ترین راز موفقیت در زندگی، پذیرفتن مسوولیت زندگی خود و نگشتن دنبال مقصر باشد. در بسیاری از مسائل و مصائب زندگی، 
عوض آن که به دنبال راه حل و تقویت ذهنیت راه حل‌گرا باشــیم؛ وقت خود را در پی پیداکردن مقصر اتفاق هدر می‌دهیم و خســرانی 
توامان را تجربه می‌کنیم. این همان مضمونی‌ست که در یادداشت این شماره‌ی جناب محمود معظمی بدان پرداخته شده است. اگر ذهنیت 
راه‌حل‌گرا را در خود پرورش دهید؛ تو گویی مســیر هموارتر می‌شود و افق‌های جدیدی پیش چشم می‌آید که تا پیش از آن حتی فکرش 
را هم نمی‌کردیم. در ادامه ســه چالشی را فهرست کنید که در زندگی امروز شما وجود دارد و راهکارهایی برای حل آن در قالب ذهنیتی 

راه حل‌گرا ارائه دهید.

جناب حمید امامی در یادداشــت این شماره‌ی خود، راهکاری برای فروش ارائه داده است که در نوع خود می‌تواند بسیار راه‌گشا باشد. در 
بخش پایانی مقاله‌ی حمید امامی می‌خوانیم: » همکاران عزيز، براي آســان‌کردن مسير فروش، از مشتري‌تان بخواهيد در مورد سه زمان 
براي شــما صحبت کند: 1- از گذشــته‌اش برايتان بگويد. 2- از وضعيت کنوني‌اش بگويد. 3- از برنامه‌هاي آينده‌اش بگويد.« در ادامه از 
شیوه‌ای بنویسید که با استفاده از این راهکار به یکی از مشتریان مهم‌تان فروش انجام خواهید داد. توضیح‌تان هر چه جامع‌تر باشد، بهتر 

است.

حسین یاغچی
سرد بیر

شیوه‌ای نوین و بی‌نظیر در هدفگذاری

---------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------------------
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از دوســت گرامی، جناب مهدی حمزه‌ای، در این شــماره یادداشــتی 
می‌خوانیم که در بخشــی از آن به اهمیت شناخت بودجه‌بندی و مسائل 
مالی پرداخته می‌شــود. در زندگی شخصی و نیز در کسب‌وکارهای‌مان، 
هزینه‌های پنهانی وجود دارد کــه همچون خونریزی پنهان درون بدن، 

رمق را می‌گیرند و رکود پدید می‌آورند. شناخت این هزینه‌های پنهان، 
یکی از مهم‌ترین وظایف هر شــخص، چه در زندگی شــخصی و چه در 
زندگی حرفه‌ای می‌تواند باشد. در ادامه پنج هزینه‌ی پنهان را شناسایی 

و فهرست کنید و راهکارهایی برای مقابله با آن روی کاغذ بیاورید.

 یادداشــتی بی‌نظیر در این شماره از رندی گیج منتشر شــده با عنوان: »آنچه باعث پيشرفت‌نکردن شما مي‌شود، چيست؟« پیشنهاد می‌کنم حتما این 
یادداشت بی‌نظیر را بخوانید. داخل پرانتز بگویم که کتابی هم از رندی گیج با نام »نبوغ دیوانه« منتشر شده که تبلیغش در این شماره هست و اطمینان دارم 
یکی از بهترین کتاب‌هایی خواهد بود که در عمرتان می‌خوانید. در بخشی از یادداشت رندی گیج در این شماره به موضوع لایق ندانستن خود برای موفقیت 
اشــاره می‌شــود. اینکه مثلا خود را جوان‌تر از آن می‌دانید که موفق باشید و تصوراتی از این دست. شما درگیر چه تصوراتی هستید که مانع موفقیت‌تان 

می‌شود؟ 5موردش را شناسایی کنید و در جدول زیر بنویسید و دلیلی ضد آن بیاورید که نشان می‌دهد، تصورتان اشتباه است.

باز هــم می‌خواهم به تقویم قانــون جذب و دیدگاه‌هــای زیبا و 
متحول‌کننده‌ی اســتر هیکس )آبراهام( اشــاره کنم. در بخشی از 
تقویم قانون جذب این شــماره به موضوع هدفگــذاری پرداخته 
می‌شــود و شــیوه‌ی هدفگذاری صحیح و اصولــی. در این بخش 
آمده: »وقتی در مورد چیزی که می‌خواهید و دلیل خواســتن‌تان 
صحبــت می‌کنید، معمولا در وجودتان مقاومت کمتری نســبت به 
وقتی احســاس می‌کنید که در مورد چیزی که می‌خواهید و نحوه 
رسیدن‌تان به آن صحبت می‌کنید. وقتی سوالاتی مطرح می‌کنید که 

پاسخی برایشان ندارید، سوالاتی مانند چگونه، کجا، چه زمان، چه 
کسی و ...، ارتعاشی مخالف با ارتعاش خواسته‎تان ایجاد می‌کنید.« 
در واقع، اســتر هیکس می‌گوید به جای اینکه درگیر این موضوع 
شــوید که چگونه می‌توانید به خواسته‌تان برسید، به این بپردازید 
که چرا باید به آن هدف برسید. 3 هدف مهم زندگی‌تان را در جدول 
پایین بنویســید و علتی را که می‌خواهید به آنها برسید، به صورت 
دقیق روی کاغذ بیاورید. همین می‌تواند بهترین تمرینی باشــد که 

برای رسیدن به اهداف‌تان می‌توانید انجام دهید.
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نگاه ۹۵

جملات
 الهام‌بخش

10 نکته طلاىي از کتاب قدرت تفکر 
نوشته جوزف مورفی

۱

۲

۳

جُنگ ثروت

نيمه‌هوشــيار  ذهن  مورفي   -1
را تاريکخانه‌اي مي‌دانســت که 
مــا در آن تصاويــري را ظاهر 
در  اســت  قرار  که  مي‌کنيــم 
پيدا  ظهور  واقعي‌مــان  زندگي 
کنند. وقتي ذهن هوشيار شاهد يک اتفاق باشد از 
آن عکس مي‌گيرد و آن را بــه ياد مي‌آورد و ذهن 
نيمه‌هوشــيار برعکس عمل مي‌کنــد يعني قبل از 
اينکه يک اتفاق بيفتد آن را مي‌بيند )به همين دليل 

است که نيروي شهود اشتباه نمي‌کند(.
از روي  به فکرهايي کــه  نيمه‌هوشــيار  2- ذهن 
عادت مي‌کنيم پاســخ مي‌دهد. اين بخش از ذهن، 
کاملا خنثي است و خوشــحال است که هر عادتي 

را )چه خــوب و چه بد( نرمــال و طبيعي مي‌داند. 
ما با بي‌خيالي در هــر دقيقه از زندگي‌مان به افکار 
منفي اجازه مي‌دهيم که وارد ذهن نيمه‌هوشيارمان 
شوند و بعد وقتي همين افکار در تجربيات و روابط 

روزانه‌مان بروز پيدا مي‌کند تعجب مي‌کنيم.
3- اين يک واقعيت تلخ اســت اما آشنايي با ذهن 
اين  به  مي‌شود:  پيشــرفت‌مان  باعث  نيمه‌هوشيار 
معني که ما فقط بــا کنترل‌کردن تصاويري که وارد 
ذهن نيمه‌هوشيارمان مي‌کنيم مي‌توانيم زندگي‌مان 
را از نو بسازيم. اين نکته به علاوه دستورالعمل‌ها و 
جملات تلقيني مثبت که بهترين تاثير را روي ذهن 
به  را  نيمه‌هوشيارتان خواهند داشت، کتاب مورفي 

ابزاري براي آزادي تبديل کرده‌اند.

 درک ذهن نيمه‌هوشيارتان به عنوان يک مکانيسم عکسبرداري، دغدغه و تلاش 
ســخت را براي تغيير‌دادن زندگي‌تان از بين مي‌برد زيرا فقط کافي است تصاوير 
قبلي را با تصاوير جديد جايگزين کنيد ســپس خواهيد ديد که به چه سادگي 

زندگي‌تان تغيير مي‌کند.
4- ذهن نيمه‌هوشيار با ذهن هوشيار تفاوت زيادي دارد. يکي اينکه نمي‌توان به 
هيچ کاري مجبورش کرد. اگر با آرامش به اين مســئله ايمان داشته باشيد که مي‌تواند به آساني 
کاري را که به او محول کرده‌ايد انجام بدهد به بهترين شکل پاسخ مي‌دهد. سخت تلاش‌کردن که 
ممکن است براي انجام کاري که به ذهن هوشيارتان محول کرده‌ايد موثر باشد، باعث شکست ذهن 
نيمه‌هوشــيار مي‌شود زيرا تلاش سخت به ذهن نيمه‌هوشيارتان اين طور القا مي‌کند که مشکلات 

زيادي در راه رسيدن به هدف‌تان وجود دارد.
5- علاوه بر ايمان همراه با آرامش، احساســات نيز باعث افزايش سادگي کار ذهن نيمه‌هوشيار 

مي‌شوند.

یادداشتی از منير جوادي‌پور، مشاور کتاب

 مال از بهر آسایش عمر است، نه عمر از 
بهر گرد کردن مال. »سعدی«

مي‌توانيد  و شما  انرژي هستند  افکار،   
دنياي خودتان را با افکارتان آباد يا نابود 

سازيد. »سوزان تيلور«
 اشــتباه عملی اســت که از انســان 
شکست  است  ممکن  شــما  سرمی‌زند. 
بخورید اما به خاطــر آن تبدیل به یک 
»هایدن  نمی‌شــوید.  شکســت‌خورده 

سارجنت«
 هر گاه بــر تردیدهایتان غلبه کردید، 
می‌توانید حقیقتاً زندگی کنید.»آلبر ماله«

 مهم‌تر از این‌که در کجای مسیر باشی 
این اســت که در مســیر باشی. »جان 

لوییس«
 اگر همواره مانند گذشــته بیندیشید، 
به‌دســت  را  چیزهایی  همان  همیشــه 
می‌آورید که تا به حال کســب کرده‌اید. 

»فاینمن«
 کسی که چرایی در زندگی دارد؛ با هر 

چگونه‌ای خواهد ساخت. »نیچه«
 فــرق بين خوب و عالــي فقط اندكي 

تلاش بيش‌تر است. »كلارنس بيگي مان«
 هیچ‌کس نمی‌تواند از حدودی که برای 
که  هر  رود.  جلوتر  نموده،  تعیین  خویش 
طالب بزرگی اســت نباید خود را کوچک 

بشمارد. »اورایزن اسوت ماردن«
 آن عده از انســان‌ها كــه از حركت و 
رشد مي‌ترسند، به وسيله‌ زندگي بلعيده 

مي‌شوند. »پتي هنسن«
 آن‌هايي كــه انجام كاري را غيرممكن 
مي‌دانند نبايد مانع انجام آن كار توســط 

ديگران شوند. »مارتين لوتركينگ«
 آن‌که خود را به امور کوچک ســرگرم 
می‌کند، چه بسا که توانایی کارهای بزرگ 

را ندارد. »لاروشفوکو«
 شما بدون تسلط بر خودتان نمی‌توانید 

فاتح دیگران باشید. »کیم وو چونگ«
بداند   حافظه‌ خوب حافظه‌ای است که 
چگونه امور بی‌اهمیــت را فراموش کند. 

»کلیفتون فادیمن«

يک ايده يا فکر به تنهايي ممکن اســت ذهن هوشيار را تحريک کند اما 
ذهن نيمه‌هوشــيار دوست دارد همه چيز »با احساسات« همراه شود. 
وقتي يک فکر به احساس و يک تصوير به اشتياق تبديل مي‌شود 
ذهن نيمه‌هوشيار با سرعت و فراواني چيزي را که مي‌خواهيد به 

شما تحويل مي‌دهد.
6- مورفي مي‌گويد ايمان به عملکرد ذهن نيمه‌هوشيار از 
دانستن شــيوه کارکرد آن مهم‌تر است. ويليام جيمز، 
پدر روانشناسي آمريکا، معتقد بود بزرگ‌ترين کشف 
قرن نوزدهم، کشف قدرت ذهن نيمه‌هوشيار بود 

که به قدرت ايمان اضافه شد.

Wealth Variety
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سودوکو
سخت

آسان

شــايد اين مسئله که شــما مي‌توانيد با تغيير‌دادن 
فضاي ذهنتان زندگي‌تــان را تغيير بدهيد، در کنار 
کشف قاره‌هاي جديد، الکتريسيته يا نيروي بخار در 
کتاب‌هاي تاريخ نيامده باشــد اما همه افراد بزرگ از 

آن باخبر هستند.
7- مورفي مي‌گويد: »قانون ذهن شــما همان قانون 
باور اســت.« اعتقادات ما زندگي‌مان را مي‌سازند. ويليام جيمز متوجه 
شده بود هر چه که مردم انتظارش را داشته باشند اتفاق مي‌افتد و اصلا 
مهم نيســت در زماني که به چيز مورد نظرشان فکر مي‌کنند آن چيز 

وجود دارد يا خير.
8- انساني که از نظر رواني آشفته است با فردي که از نظر رواني سالم 
است از نظر قدرت باور، برابري مي‌کند. وقتي يک ديوانه در آسايشگاه 
رواني مي‌گويد الِويس پريسلي است »دروغ نمي‌گويد« زيرا واقعا فکر 
مي‌کند که پريســلي است. ما بايد از همين قدرت براي اهداف سازنده 
اســتفاده کنيم. آرزو نکنيم بلکه مطمئن باشيم همسر ايده‌آل يا نابغه 
دنياي تجارت هســتيم. راهش فقط اين اســت که هدفي را که تقريبا 
احمقانه و غيرممکن به نظر مي‌رسد انتخاب کنيم و به آن باور و ايمان 
داشته باشيم؛ مثلا چيزي که يک سال پيش در نظرمان غيرممکن بود 

و در عين حال آرزوي قلبي ماست.

9- امروزه پزشــکان به اين نکته پي برده‌اند که 
دارونماها اگر با دستورالعمل‌هاي حاکي از اطمينان 
پزشــک به بيمار همراه شوند که مثلا: »اين حتما 
معجزه‌آســايي  بهبودهاي  باعث  اســت«،  موثر 
مي‌شــوند. مورفي مي‌گويد معجزات درماني فقط 
نتيجه پيروي بدن از دستورات ذهن نيمه‌هوشيار 
است که مي‌گويد: »تو کاملا سالم هستي« آن هم در زماني که طبيعتِ 

کنجکاوِ ذهن هوشيار آرام گرفته و خاموش است.
10- مورفي مي‌گويد: »احساس ثروتمند‌بودن« ثروت را در عالم واقع 
ايجاد مي‌کند. ذهن نيمه‌هوشــيار قانون بهره مرکب را درک کرده و 
از آن پيــروي مي‌کند. يعني واريزهاي کوچک ذهني که به طور دائم 
و در طول زمان انجام مي‌شــوند به صورت مرکب درآمده و يک اصل 
بزرگ فراواني را در ذهن شکل مي‌دهند. او به خواننده نشان مي‌دهد 
دقيقا چطور سيگنال‌هاي مناسب را به ذهن نيمه‌هوشيارش بفرستد 
تا مطمئن باشد که اين تصاوير فراواني در دنياي واقعي، خودشان را 

نشان مي‌دهند.
monir641@yahoo.com

برای مدیران
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جنگ ثروت

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

لطیف احمدپور: در هر شماره مجله می‌توانید جدیدترین و بهترین نقل‌قول‌ها از اساتید بزرگ موفقیت در جهان را 
در طول دو هفته اخیر بخوانید. این نقل قول‌ها از روی صفحه اینستاگرام این اشخاص مطرح، انتخاب شده است.

صفحه‌ رسمی برایان 
تریسی:

بزرگ‌ترین اشتباهی 
که می‌توانید مرتکب 

شوید این است که 
گمان کنید برای 
شخصی غیر از 

خودتان کار می‌کنید. 

صفحه‌ رسمی مجله‌ فوربز:
عنصر اصلی سازنده‌ هر کارآفرین، اراده 

است. »جیسون کالاکانیس«

صفحه‌ رسمی برایان 
تریسی:

شما همان چیزی 
می‌شوید که اغلب 

اوقات به آن فکر 
می‌کنید.

صفحه‌ رسمی مجله‌ 
ساکسس:

من هرگز برای 
موفقیت رویاپردازی 

نکرده‌ام، بلکه برایش 
تلاش کرده‌ام. 

»اسِتی لادر«

صفحه‌ رسمی جک 
کانفیلد:

شما باید مسوولیت 
شخصی داشته باشید. 
شما نمی‌‌توانید شرایط، 

فصول یا جهت وزش 
باد را تغییر دهید، اما 
می‌توانید خودتان را 

تغییر دهید. »جیم 
ران«
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Khalaghiyat.com

صفحه‌ رسمی جک 
کنفیلد:

همه‌ چیزهایی که 
در طلبشان هستید 

در آن‌سوی ترس 
قرار دارند. »جک 

کانفیلد«

صفحه‌ رسمی اریک 
وور:

هیچ آسانسوری برای 
موفقیت وجود ندارد. 

شما مجبورید از پله‌ها 
بالا بروید. 

صفحه‌ رسمی مجله‌ ساکسس:
یاد بگیرید زمانی که در جستجوی 

اهداف و رویاهایتان هستید، با آنچه که 
دارید شاد باشید. »جیم ران«

صفحه‌ رسمی رابرت 
کیوساکی:

با ترس‌ها و 
تردیدهایتان روبرو 

شوید. با این کار 
جهان جدیدی به 

رویتان باز می‌شود.

صفحه‌ رسمی زیگ 
زیگلار:

نگرش چیز کوچکی 
است که تفاوتی بزرگ 

پدید می‌آورد. 
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