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4 روش رای تحول کسبوکار
فقـط چهـار روش در کسـبوکار و زنـدگ وجـود دارد کـه مـوجب تغـرات اساسـی

مشود.

1. انجام بیشتر رخ کارها
نخستن روش ان است که «بعض کارها را بیشتر انجام دهید». چه کارهای را باید
بیشتر انجام داد؟ کارهای را بیشتر انجام دهید که هترن نتاج را از آنها مگرید؛
کارهای که موفقیتآمز هستند؛ فعالیتهای که بیشترن و قال پیشبینیترن

فروش و سودآوری را به همراه مآورند.

جالب اینکه بسیاری از شرکتها ان اصل اساسی را نادیده مگرند. آن‌ها به جای
مشخص کردن محصولات و خدماتی که در صورت صرف زمان و توجه کاف، ظرفیت
موفقیت و سودآوری فراوان دارند، همه زمان و ول خود را صرف پیشرد کل خط

تولید مکنند.
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2. انجام کمتر رخ کارها
دومن روش تغر ان است که رخ کارها را «کمتر انجام دهید». چه کارهای را
باید کمتر انجام داد؟ پاسخ ساده است. کارهای را کمتر انجام دهید که نسبت به

کارهای دیگر، نتاج کمتری به دنبال دارند.

قانون 80/20 را در کسبوکار خود به کار گرید. 80 درصد محصولات و خدمات فقط
20 درصد فروش و سود را به همراه دارند. بسیاری شرکتها سیاست استراژیک
خاص دارند که هر سال تولید 10 تا 20 درصد محصولات را متوقف مکنند و همزمان
هدف تعن مکنند که هر سال 20 درصد فروششان مروط به محصولات و خدمات

جدید باشد.

دو روش نخست تغر کسبوکار و هود فروش ان است که بعض کارها را بیشتر و
بعض دیگر را کمتر انجام دهید. چه کارهای را باید بیشتر یا کمتر انجام دهید؟

 

3. انجام کاری جدید و متفاوت
سومن روش تغر نتاج فروش و بازاریای، انجام کاری کاملا جدید و متفاوت است
که یک از سختترن اقدامات به حساب مآید. اغلبِ افراد به «گوشه امن» خود
چسبیدهاند و بدون توجه به آنچه در اطرافشان مگذرد، رای ماندن در آن مبارزه و

تلاش مکنند.

ان سندروم «عدم نوآوری» باعث شد شرکتی مانند نوکیا که فناوری اصل آیفون و
آیپد حاصل کار او ود در رار آن فناوریها مقاومت کند، زرا مترسید در کسبوکار

فعلاش اختلال ایجاد کند.

ان یک از ضعفهای زرگ در بازاریای و فروش است. شرکتها عاشق محصولات و
خـدمات فعلـ خـود مشونـد و سـپس سـار محصـولات و خـدماتی کـه شایـد بـا
کسبوکار فعلشان متناسب باشد را پس مزنند. همن موضوع باعث سقوط
بلکری و نوکیا شد و هر سال موجب افول و انحطاط شرکتهای کوچک و زرگ
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بسیاری در سراسر دنیا مشود.

بناران رای بقا و موفقیت در بازار امروز چه باید کرد؟ گری هَمِل و سی.ک .ِراهالاد
در کتاب فوقالعاده خود «رقابت رای آینده» منویسند: «هر شرکتی باید پنج سال
آینده را پیشبینی کرده و رای تسلط ر بازار در آن زمان تلاش کند». شما نز باید

همواره همن کار را انجام دهید.

 

آینده خود را بسازید
سپس دوباره به زمان حال فکر کنید و رسید «امروز چه کاری را آغاز کنیم که 5 سال

دیگر هدایتکننده کسبوکارمان باشد؟»
به چه محصولات و خدمات دیگری نیاز داریم؟ به چه مهارتها و قابلیتهای دیگری
نیاز داریم؟ چه کارهای را بیشتر و چه کارهای را کمتر انجام دهیم؟ چه کاری را فورا

آغاز کنیم تا ان آمادگ را داشته باشیم که 5 سال دیگر رهر بازار شویم؟

شروع کاری جدید بسیار دشوار است. به همن دلل کنفوسوس مگوید «سفرهای
طولانی با نخستن گام آغاز مشود». رای آغاز کاری جدید، اولن گام همیشه
سختترن گام است؛ اما اگر مخواهید به جای اینکه قربانی آینده باشید، آینده را

بسازید، نخستن قدم همیشه لازمترن قدم است.

مایکـل کـام ،رنـامهرز اسـتراژیک جملـه معروفـ دارد «آنهـای کـه ـرای آینـده
رنامهرزی نمکنند، آیندهای ندارند».

رای رسیدن به چزی که قبلا هرگز به آن نرسیدهاید، باید کاری انجام دهید که
قبلا هرگـز انجـام ندادهایـد. بایـد مهارتهـای را در خـود ـرورش دهیـد کـه قبلا
نداشتهاید. باید محصولات و خدماتی ارائه دهید که قبلا ارائه ندادهاید. باید

فردی متفاوت از گذشته خود شوید.
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4. توقف کامل رخ از کارها
چهارمن راه تغر زندگ و کار ان است که انجام کارهای خاص را به طور کامل
متوقف کنید. کارهای زیادی وجود دارند که زمان و ولتان را صرف آنها مکنید و
شاید در یک بازه زمانی ارزشمند ودهاند، اما دیگر ارزشمند و مهم نیستند. افراد
بسیاری که تحت تاثر گوشه امن خود هستند، زمان زیادی را صرف انجام کارهای

مکنند که اصلا لازم نیست انجام شود.

«تفکر از صفر» را در همه فعالیتهای بازاریای خود تمرن کنید. رسید «آیا در
حال حاضر کاری را انجام مدهم که اگر تمام شود با دانش فعل دوباره آن را

انجام نخواهم داد؟»

آیا محصول یا خدمتی وجود دارد که اگر از صفر شروع مکردید با دانش فعل خود
ی و فروش وجود دارد که با دانش فعلکردید؟ آیا کاری در بازاریابه بازار ارائه نم
دوباره انجامش نخواهید داد؟ آیا فرایندی در کسبوکارتان وجود دارد که اگر تمام

شود با دانش فعل دوباره آن را آغاز نخواهید کرد؟

با رسیدن دائم ان سوالات، ذهنتان باز مشود و پذرای امکانات جدید مشوید.
خیل جالب و تاسفآور است که بسیاری از شرکتها اسر کارهای هستند که موجب
صرف زمان و هزینههای غر لازم مشود و با دانش فعلشان هرگز دوباره آنها را
انجام نخواهند داد. اسر ماندن در کارهای قدیم و یحاصل، از انرژی لازم رای ارائه
محصولات و خدمات جدید متناسب با بازار امروز و یافتن راههای جدید رای بازاریای

آنها مکاهد.

 

ذهنتان را باز نگه دارید
خلاق باشید. به گوشه امن پناه نرید. به راهی نروید که کمترن موانع را دارد و
همیشه همان کارهای را انجام ندهید که در گذشته انجام مدادید. به دنبال
راههای جدیدتر، هتر، سرعتر، ارزانتر، سادهتر، مناسبتر و کمهزینهتر رای
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بازاریای و فروش محصولات و خدمات باشید.

بدانید هر کاری که امروز انجام مدهید به زودی با بازارهای متغر و رقابتهای
سخت، منسوخ مشود. پذرای تغر باشید و وقتی ایدهای به ذهنتان رسید، فورا و
قل از دیگران اقدام کنید. به گفته ساچل ِج، بازیکن بیسبال «به عقب نگاه نکنید،

شاید کسی در حال سبقت گرفتن باشد».
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