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هترن مدر دنیا باشید!
مطالب ان مقاله از جدیدترن کتاب  2014رایان تریسی «مدریت» گرفته شده است
که هنوز به فارسی ترجمه نشده است. خواندن ان کتاب جذاب که 21 ایده کلیدی
رای تبدل شدن به مدری اثربخشتر را تشرح مکند به همه مدران موفق توصیه

مشود.

 

تمرکز ر حوزههای نتیجه کلیدی
نتاج کلیدی مهمترن حوزههای همکاری شما با سازمان است. تمرکز ر نتاج کلیدی

در مدریت کلید اثربخشی، آینده روشن و موفقیت در کار است.

مدران هفت نتیجه کلیدی دارند. همه آنها مهم هستند؛ اما ر اساس جایگاهی که
دارید یک از آنها در بازه خاص از زمان مهمتر است. با تغر شرایط اهمیت یک از
ان حوزههای کلیدی افزایش یافته و اهمیت موردی دیگر کاهش میابد؛ اما اگر
مخواهید در هر یک از ان حوزهها ارقا یابید و هترن عملکرد را داشته باشید،
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باید آگاه باشید.

 

اهمیت دادن به مشتری
نخستن حوزه نتیجه کلیدی در کسبوکار توجه به نیازهای مشتری است. مشتری
رای موفقیت در کارتان به او متک زاست و شما ن کسی است که به شما متک»

هستید».

هر مدر رای موفقیت باید به سه مشتری خدماترسانی کند. نخستن مشتری، به
طور حتم رئیس شما است. مدران باید چزی را که روسا از آنها مخواهند و به
همان شکل که مخواهند به آنها ارائه کنند. تا زمانی که رئیس خود را خشنود

کنید، امنیت شغل دارید و آیندهتان تضمن است.

دومن مشتری که باید او را راض نگهدارید، مشتری خارج است. ان مشتری همان
کسی است که از تولیدات شما استفاده مکند و شاید یک از مشتریان بازار یا بخش
دیگری در سازمان شما باشد. ان مشتری باید از شما راض باشد و احساس کند که

کارتان را خوب انجام مدهید.

سومن گروه مشتریان کارمندانتان هستند. اگر آنها را خوشحال و متمرکز نگه دارید
تا به شکل ارزشمند از زمانشان استفاده کنند، هترن عملکرد را خواهند داشت.

 

سود و زیان
دومن حوزه نتیجه کلیدی در کسبوکار اقتصاد است. همه موفقیت سازمان به
اقتصاد بستگ دارد. مدران همواره تلاش مکنند تا درآمدها را افزایش و هزینهها را
کاهش دهند. شما نز به عنوان مدر همیشه باید به هزینه خرج شده در مقایسه با

ارزش ایجاد شده فکر کنید.

 اقتصاد همیشه به «بیشینهسازی» توجه دارد. همواره سع کنید تا بالاترن نرخ
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بازگشت ول، زمان، انرژی و احساس سرمایهگذاری شده در یک کار خاص را داشته
باشید.

 

تمرکز ر کیفیت
سومن نتیجه کلیدی در مدریت، کیفیت است. کیفیت کار تا حد زیادی تعنکننده
آینده کسبوکارتان است. شما به عنوان مدر معیارهای رای حوزه مسئولیت خود
تعـن مکنیـد؛ بنـاران معیارهـای کیفیتـی کـه ـرای محصـولات و خـدمات خـود و
همچنن رای کارتان در نظر مگرید، بسیار مهم هستند. به همن دلل باید ر
کیفیت تمرکز کنید، درباره آن صحبت کنید و مدام دیگران را تشوق کنید تا به

روشهای هود کیفیت خدمات به مشتریان داخل و خارج بیندیشند.

 

تولید بیشتر با مواد کمتر
چهارمن حوزه نتیجه کلیدی در کسبوکار هرهوری است. موفقترن شرکتها به
شکل کارا و موثر از مناع خود استفاده مکنند. خروج آنها به ازای ورودی، بسیار
بیشتر از رقبا است. آنها همواره به دنبال راههای رای هتر، سرعتر و ارزانتر کردن

تولید هستند.

افزایش هرهوری مستلزم داشتن اهداف شفاف، رنامهها، چک‌لیست کارهای مهم و
تمرکز مداوم ر انجام کارهای مهم بیشتر و بیشتر در زمان کمتر است.

 

نوآوری و خلاقیت
پنجمن نتیجه کلیدی در کسبوکار نوآوری است که به معنی توسعه محصولات،
خدمات و روشهای جدید انجام کار رای تامن قاضای روزافزون مشتریان در بازار

رقابتی است.
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نوآوری مستلزم ایجاد فرهنگ است که مشوق افراد رای خلق ایدههای جدید باشد.
ان ایدههای جدید شامل روشهای هتر رای انجام کارها، رویکردهای جدید به
کسبوکار، محصولات جدید، خدمات جدید و روشها و فرایندهای جدید رای انجام
کسبوکار است. به گفته یک مدر رتر «تنها مزیت رقابتی پایدار ما توانای یادگری

و به کارگری ایدههای جدید، زودتر از رقبا است».

یک از هترن مثالهای قدرت نوآوری رقابت همیشگ ال و سامسونگ در حوزه
تلفنهـای هوشمنـد اسـت. وقتـی اـل در سـال 2007 آیفـون را روانـه بـازار کـرد، اـن
محصول به سرعت انقلای در دنیای تلفنهای همراه ایجاد کرد. ال در یک سال دهها
میلون از محصول جدید خود را فروخت و سود ناخالص قریبا رار با 50 درصد

سود هر واحد به دست آورد.

در ان زمان، سامسونگ که تولیدکننده قطعات الکترونیک و لپتاپ ود دریافت که
رای نوآوری و گسترش کسبوکار است. در حال بازار تلفنهای هوشمند حوزهای عال
که ال هر 12 تا 18 ماه نسخهای جدید از آیفون را معرف مکرد، سامسونگ هر سال

3 تا 5 نسخه جدید از تلفنهای هوشمند خود را ارائه کرد.

پس از پنج سال و در سال 2013 سهم بازار آیفون ال از 50 درصد به 12.9 درصد
رسید. در ان سال سامسونگ به خاطر سرعت شگفتانگز نوآوری و ارائه محصولات
جدیـد از یـک تـازهوارد بـه شرکتـی تبـدل شـد کـه 69 درصـد بـازار جهـانی تلفنهـای

هوشمند را در دست دارد.

 

رورش افراد
ششمن نتیجه کلیدی در کسبوکار رشد افراد است. چقدر زمان و ول را صرف
کنید که کسبوکارتان به آنها بستگسرمایهگذاری در آموزش و توسعه افرادی م

دارد؟

ر اساس آمار مجمع آموزش و توسعه آمریکا، 20 درصد از شرکتهای رتر از منظر رشد
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و سودآوری، سه درصد یا بیشتر از درآمد ناخالص خود را دوباره صرف آموزش افرادی
مکنند که رای تولید درآمد به آنها وابسته هستند.

مقالهای که در مجله مدران مناع انسانی منتشر شد سود حاصل از آموزش افراد را
بسیار زیاد مداند. مقدار آن از 10 دلار تا 32 دلار به ازای هر دلاری که صرف آموزش و

هود عملکرد افراد مشود، متغر است.

 

هود سازمانی
هفتمن نتیجه کلیدی کسبوکار، هود سازمانی است؛ یعنی انجام کارهای که یک
جَو سازمانی مثبت و هماهنگ ایجاد مکند. ان جنبههای کار باعث رضایت افراد از
کار در آن مکان و مشارکت کامل آنها مشود و آنها را قادر مسازد تا با هترن

توانشان کار کنند.

همواره از خود رسید که رای هود هر یک از ان هفت حوزه کلیدی چه متوانید
بکنید: نیازهای مشتریان، اقتصاد، کیفیت، هرهوری، نوآوری، رشد و آموزش کارمندان
و هود سازمانی. 20 درصد کارهای که موجب کسب 80 درصد نتاج مشوند،
کدامانـد؟ 20 درصـد مشکلاتـی کـه عامـل 80 درصـد اسـترسها و شکسـتهای شمـا
هسـتند کدامانـد؟ 20 درصـد کارهـای کـه متوانیـد انجـام دهیـد تـا از 80 درصـد

فرصتهای کاری خود هره رید، کداماند؟

مدران رتر شفاف عمل مکنند. تلاشهای آنها همواره ر حوزههای نتیجه کلیدی
کسبوکارشان متمرکز است.

 

تعن معیارهای عملکرد
وقتی حوزه نتاج کلیدی را مشخص کردید، گام بعدی تعن معیارهای عملکرد رای
هر شخص است. به قول وگ رِا «هدف که قال رویت نباشد قال نشانهگری
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نیست».

رای اینکه به عنوان مدر هترن عملکرد را داشته باشید، باید معیارهای رای
عملکرد و حتی عملکرد رتر را در کارهای حوزه مسئولیت خود مشخص کنید. افراد

باید دقیقا انتظاری که از آنها دارید و سطح کیف مورد نظرتان را بدانند.

ان معیارها باید دقق، قال ارزیای و وابسته به زمان باشند. به یاد داشته باشید
«کاری که ارزیای شود، انجام خواهد شد».

وقتی از دیگران مخواهید کاری را انجام دهند، زمانبندی و روش مطلوب خود و
نحوه ارزیای کار را به دقت مشخص کنید.

شایـد زرگترـن جهـش در کسـبوکار در سالهـای اخـر، ظهـور مفهـوم «مـدریت
سنجشمحور» باشد. ر اساس ان مفهوم، اعداد، شاخصها و معیارهای خاص رای
هر حوزه کاری شرکت تعن مشود تا حدی که تعداد زنگهای تلفن قل از پاسخ

دادن نز مشخص مشود.

 

اثر هاثورن
در روانشناسی اصل به نام «اثر هاثورن» وجود دارد که نام آن از اقدامات پیشگامان
هرهوری نروی کار در شرکت وسترن الکتریک هاثورن در سال 1928 گرفته شده است.
آنها دریافتند وقتی افراد موظف به دستیای به عدد یا هدف خاص مشوند، مدام
خـود را ـر اسـاس آن عـدد ارزیـای مکننـد و عملکردشـان در آن حـوزه خودآگـاه یـا
ناخودآگاه هود م‌یابد. ان فرایند هود دائم با آگاهی شفاف شما و کارمندان از آن

شاخصها و اهداف آغاز مشود.

دستیای به معیارهای عملکرد باید تنها مبنای پاداشدهی در سازمان باشد. پاداش در
شرکتهای رتر ر اساس عملکرد، مزیت، افزایش فروش و موفقیتهای قال سنجش

تعن مشود. پاداشها فقط باید ر اساس عملکرد و نتاج باشند.
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مایکل لووف در کتاب فوقالعاده «زرگترن اصل مدریت در دنیا» مگوید: «کاری
که در آن پاداش باشد، انجام خواهد شد». سوال که همواره باید از خود رسید ان
است که «به چه کاری پاداش مدهید؟» آیا به عملکردی که مطلوب یا مورد نیاز
اسـت پـاداش مدهیـد؟ هرگـاه سازمـان یـا بخشـی را مبینیـد کـه پـانتر از حـد
استاندارد عمل مکند، قریبا همیشه متوجه مشوید که به کارهای اشتباه پاداش

داده مشود.

 

مشوقهای اشتباه
در یک از شرکتهای که رایشان کار مکردم، بازاریابان تلفنی پاداش یا تشویق در
ازای حضور هر مشتری احتمال در جلسه فروش حضوری خدمات شرکت دریافت
مکردند. ان سیستم هر ماه حضور چند صد نفر را در ان جلسه زرگ تضمن
مکرد؛ با ان حال، تعداد مشتریان احتمال که خریدار خدمات شرکت ودند، بسیار

کم ود. مدران فهمیدند که به مورد اشتباهی پاداش مدهند.

سپس سیستم پاداشدهی را به یک حقوق پایه به علاوه حق کمیسون فروش
ر دادند. بازاریابان تلفنی در پاسخ به روش تشویقخدمات به افراد مدعو تغ
جدید، تلاش کردند فقط افراد شایستهای را دعوت کنند که فورا به مشتری تبدل

شوند. پس از چند ماه رشد شرکت دو رار شد.

 

انتظاراتان را ررسی کنید
وقتـی معیارهـای عملکـرد را تعـن کردیـد، بایـد انتظاراتـان را ررسـی کنیـد. وقتـی
وظیفهای را محول کرده و معیارهای رای عملکرد تعن مکنید، ترتی بدهید تا به
طور منظم آن کارمند را کنترل کنید و مطمئن شوید که کار طق رنامه و ر اساس

معیار از پیش تعنشده پیش مرود.

وقتی کارمندان بدانند که رئیس به تعن معیارها اهمیت مدهد و رای اطمینان از

https://modiresabz.com


8

اجرا، آنها را دوباره کنترل مکند، اهمیت کارشان را هتر درک مکنند. نقطه مقال
ان کنترل منظم زمانی است که رئیس وظیفهای را واگذار مکند، سراغ کارهای دیگر

مرود و بدون سنجش یا ارائه بازخورد، کارمندان را به حال خودشان مگذارد .

واگذاری به معنی کنارهگری نیست. اگرچه کار را به شخص دیگری واگذار کردهاید، اما
هنوز مسئول اتمام موفق آن هستید. فقط با کنترل انتظارات است که افراد باور
مکنند کارشان مهم است و تلاش مکنند تا به معیارهای که با هم تعن کردهاید،

دست یابند.

 

اهمیت شفافیت
شفافیت در کار و زندگ یک از مهمترن واژگان مرتبط با موفقیت است. در یک
نظرسنج که از هزاران کارمند به عمل آمد وژگهای هترن روسا رسیده شد. همه
آنها در سراسر جهان معقد ودند که «همیشه مدانستم رئیسم چه انتظاری از من

دارد».

دلل شفافیت در نتاج کلیدی و معیارهای عملکرد ان است که بدون آنها نه شما
داشته باشید. اگر نتوانید کار را به شکل توانید عملکردی عالو نه کارمندانتان نم
عال انجام دهید، نمتوانید به شهرت و پیشرفت دست یابید. نمتوانید متماز
عمل کنید. افرادی که زردست شما کار مکنند نمتوانند هترن آنچه در توان دارند

را ارائه دهند، مگر اینکه دقیقا بدانند کارشان چیست و چگونه ارزیای مشود.

مهربانانهترن کار در حق کارمندان آن است که به آنها کمک کنید بفهمند دقیقا چه
انتظاری از آنها دارید و معیار عملکردشان چیست. وقتی افراد دیدی شفاف نسبت به
هدف داشته باشند، اغلب شما را با کیفیت، کمیت تولید و نتاج شگفتزده خواهند

کرد.

https://modiresabz.com

