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خلاصه کتاب دو رار
آنچه در ان چکیده میآموزید

از کمـرون هرالـد موسـس شرکـت «گاتجـانک» چـه چـزی متـوان آمـوخت؟ شایـد
متعجب شوید وقتی بدانید که او در مدت 6 سال درآمد خود را از 2 میلون دلار به
105 میلون دلار افزایش داد. هرالد، که اکنون مری کسبوکار است، معقد است که
شرکت شما میتواند فروش و سود خود را در یک بازه زمانی سهساله، دو رار کند. او
نظریه تاکتیک وژهای ارائه میدهد، استراژی فریبنده خود رای رشد سودآور با نرخ
سالیانه 25 درصد را تشرح مکند و مفاهیم شفاف ارائه میدهد که متوانید آنها
را بـه کـار گریـد. اسـتراژی کلـ هرالـد مفیـد اسـت، مدرسـز مطـالعه اـن کتـاب
بلندروازانه و تشوقکننده را به مجریان و کارآفرینان کوشا و باانگزه پیشنهاد مکند.

 

تصور خود را نقاشی کنید
رای دو رار کردن فروش و سود خود در عرض سه سال، موفقیت شرکت خود را
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مجسم کنید. از ورزشکارانی قلید کنید که از تصورسازی همراه با جزئیات و تمرکز
عمق رای دستیای به اهدافشان استفاده مکنند. رای دیدن آیندهای رقدرت رای
شرکتان از روش تفکر مثبت «تصور رنگ» استفاده کنید. در مکانی ساکت و دور از
شرکت، فرض کنید به بازدید شرکت بسیار موفق خود در سه سال آینده رفتهاید. سه
یا چهار صفحه درباره همه موارد دورورتان، مناظر، صداها، فرایندها، کارمندان، و

نشانههای موفقیت بنویسید.

 

اهداف و روژههای خود را مهندسی معکوس کنید
«تصور رنگ» اهداف که شرکت به آنها دست خواهد یافت را پیشبینی مکند و
نه روش دستیای به آنها را. وقتی تصور رنگ کامل شد، آن را با شرکای کسبوکار
خود و سار حامیان در میان بگذارید. از کارمندان خود بخواهید آن را بخوانند و در

بالاترن جایگاه ذهن خود قرار دهند.

و تهیه فهرستی از نقاط قوت و ضعف و تهدیدها و  SWOT با استفاده از تحلل 
فرصتها، جایگاه فعل شرکت خود را مشخص کنید. نظرات  تمام کارمندان را
جمعآوری کنید. سپس رای تبدل تصور رنگ خود به واقعیت، از مهندسی معکوس
استفاده کنید. اهداف که شرکت باید در مدت سه سال به آنها دست یابد را
مشخـص کنیـد (دورههـای طـولانیتر معمـولا مـوثر نیسـتند.) از آن اهـداف بـه عقـب

رگردید و روژهها یا گامهای لازم رای دستیای به آنها را طراح کنید.

رای هر روژه رنامه زمانی و اهداف مشترک، قال اندازهگری، قالدسترسی، مرتبط و
زمان محور در نظر بگرید. دیدگاهی مبتنی ر بازگشت سرمایه داشته باشید. فهرستی
از درآمدها و سودهای حاصله تهیه کنید. شاخصهای خدمات مشتریان و رضایت
کارمندان را تعن کنید. هزینههای که باید متحمل شوید، مثل وام جدید، ساعات
اضافهکار و غره را محاسبه کنید. ان دادهها را به یک رنامه عملیاتی تبدل کنید و
از همه مراحل مهم سهساله به زمان حال رگردید و فعالیتهای خود را با ترتیب زمانی

طراح کنید.
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ایجاد فرهنگ در سطح جهانی
دستیای به اهداف سه ساله مستلزم داشتن یک فرهنگ قوی مشارکتی است. محیط
کاری مشارکتی و متماز ایجاد کنید. به جو انرژیبخش گوگل فکر کنید. تا جای که
ممکن است فضای کاری مفرح ایجاد کنید تا کارمندان به هم احساس نزدیک کنند
و بتوانند باهم کار کنند. صفحه «آیا متوانید تصور کنید؟» ایجاد کنید تا افراد
بتوانند ایدههای خود درباره تصور احتمال شرکت در سه سال آینده را به آن ارسال

کنند.

مطمئن شوید که کارمندان خوشحال هستند، زرا کارمندان راض رای دستیای به
اهداف شرکت سختتر کار مکنند. به آنها کمک کنید تا اهداف شخص خود را به
نتیجه رسانند. رای آنها مزایای مانند مرخص با حقوق در نظر بگرید. با هریک از
کارمندان مانند شریک ارزشمند کسبوکارتان رفتار کنید. اطلاعات مال را با نروی کار
خود در میان بگذارید. با پشتکار به کارمندان خود انرژی دهید و آنها را در کنار خود

نگه دارید.

 

تمرکز و تحمل عمق
رای رشد سرع، اقدامات متمرکز زر را انجام دهید:

استخدام متمرکز. رای یافتن و استخدام هترن کارمندان که دیدگاههای مشابه
شما دارند، از روش استخدام و مصاحبه موثری استفاده کنید. آیا داوطلبان تصور
رای هر جای خال نشما را مطالعه کردهاند؟ یک شرکت موفق، بهطور میانگ رنگ
250 رزومه دریافت کرده و با 16 نفر مصاحبه مکند. در دور اول مصاحبهها، همه
مقاضیان را همزمان گردهم آورید. سوالاتی مانند سوالات زر رسید: «فیلم
موردعلاقه شما چیست و چرا؟»، «پیچیدهترن روژهای که انجام دادهاید چه
ـوده اسـت و چـرا؟» و «هترـن داوطلـب در اـن اتـاق کیسـت و چـرا؟» فراینـد
مصاحبه ان گروه به شما کمک مکند تا مقاضیان دارای مشخصات راهری و
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نحـوه اسـتفاده مناسـب از آنهـا در سازمـان خـود را بشناسـید. در مرحلـه بعـد،
مصاحبههای دو ساعته فردی انجام دهید تا مهارتهای داوطلبان را ارزیای کنید.
دور دوم مصاحبههـا را بـا فینالیسـتها رگـذار کنیـد و از بعضـ همکـاران خـود
بخواهید که در اتاق بنشینند و سوالاتی رسند. بهدنبال داوطلبانی باشید که
وژگهای مانند تمرکزگرای، رهری، هوش احساسی و مهارتهای میان فردی از

خود نشان مدهند.

ارتباطـات متمرکـز. ـرای آنکـه فوقالعـادهترن کارمنـدان، هترـن بـازده ممکـن را
داشته باشند، باید اهداف و فعالیتهای شرکت، وظایف آنها و توقعات وژهای
که از آنها انتظار دارید را بهطور شفاف با آنها در میان بگذارید. ارتباط باکیفیت
با گوش دادن فعالانه آغاز مشود. از اراز مخالفت رهز نکنید. محیط راحت و
آزاد رای گفتگو ایجاد کنید. بدون دخل کردن احساسات، صادقانه درباره هر
موضوع مورد مجادله بحث کنید. رای تلطیف مکالمه و ادامه بحث درباره مسائل
ناخوشایند، استفاده از عبارات و سوالاتی مانند «احساس مکنم که...»، «شما

چه احساسی دارید؟» بازخوردی مناسب به همراه دارد.

جلسات متمرکز. همه جلسات باید نتیجه داشته باشند. زمان کارمندان خود را با
جلسات پیچیده هدر ندهید. رنامه جلسه باثباتی داشته باشید. جلسه را بهموقع
آغاز کرده و زود تمام کنید. از همه بخواهید که در آن شرکت کنند. ان جلسات
هدفمنــد را در فواصــل ســهماهه یــا ســالانه تشکــل دهیــد: جلســات «هیــات
مشاوران» که درباره روش دستیای به اهداف شرکت بحث مکنند، جلسات
«ررسی حوزه کسبوکار» رای ررسی نحوه پیشرفت واحدهای مختلف و جلسات
روزانه گروههای «دوستانه» کوچک که در آن رهران نحوه عملکرد شرکت را با
«معیارهای کلیدی» مثبت به کارمندان آموزش مدهند. ان جلسات دوستانه را

با تفریحات گروهی به پایان رید.

بازاریای متمرکز. رای اجتناب از بازاریای یفایده، مشتریان احتمال شایستهای
رای محصولات و خدمات خود در نظر بگرید. با تهاتری کردن فضای آگهی و زمان
پخش تبلغ، هزینههای تبلیغات خود را کاهش دهید. اگر ان کار عمل نیست،
رای استفاده از هترن قیمتها مذاکره کنید. رای اعلام پیام خود با هزینه کم،
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لوگو و نام شرکت خود را روی لباسهای خود و کارمندان درج کنید و در هر زمان و
هرجای که متوانید آنها را به نمایش بگذارید. «پارک کردن» نز روش ارزشمند
دیگری است. «خودروهای رنددار» خود را در مکانهای شلوغ پارک کنید تا افراد
زیادی بتوانند پیامهای تبلیغاتی شما را ببینند. با محول کردن وظایف خاص روزانه
به کارمندان، کاری کنید که آنها با اشتیاق در بازاریای سهیم شوند. در روزهای
اولیـه تاسـیس شرکـت گاتجـانک، مـدران وظـایف ماننـد قـرار دادن آگهـی روی
خودروهای پارکشده، رای کارمندان بخش تبلیغات خود در نظر گرفتند. در انتهای
روز هر کارمند وظایف انجام شده مثلا «گذاشتن 500 آگهی روی خودروهای پارک
شده» را گزارش مداد. ناظران با ارائه فهرستی از وظایف روز بعد، به گزارشات

پاسخ مدادند.

روابط عموم متمرکز. موفقیت شما در تلاش رای معروف کردن محصولات و
خـدمات، بـه تعریـف داسـتانها ـرای رسانههـا بسـتگ دارد. افـراد بخـش روابـط
عموم استخدام نکنید. بهجای آن، فروشندگانی پیدا کنید که از ارتباط با غریبهها
نمترسـند و بـا امتنـاع و عـدم پـذرش کنـار مآینـد. داسـتانهای خـود را بـه
سردران ندهید، آن‌ها متخصص رد کردن داستانها هستند. هترن هدفهای
شما گزارشگران و نویسندگانی هستند که همیشه با ایدههای داستانی جدید کنار
مآیند. زوایای احتمال داستانهای شما شامل موارد زر است: «رویکرد یا
استراژی فروش شما»، «داستان شخص کارآفرینی شما» و «داستانهای درباره
کارمندان خاص». داستانهای خود را تلفنی بازگو کنید و از روی متن بخوانید.

رای پیگریهای بعدی از ایمل استفاده کنید.

هرهوری متمرکز. نتاج تلاشهای تبلیغاتی و بازاریای خود را کنترل و ارزیای
کنید. رای اتخاذ تصمیمات آگاهانه به دادههای قالاطمینان احتیاج دارید و ان
همان زمانی است که معیارها یا «شاخصهای کلیدی عملکرد» قدم به صحنه
مگذارند. افراد واحدهای کسبوکار خود را موظف کنید تا مهمترن معیارها را
ررسی کنند. از هر واحد یک نماینده انتخاب کنید تا مطمئن شوید که شرکت به
یک «شاخص کلیدی عملکرد» خاص دست یافته است. وظیفه ان فرد باید در
ارتباط با ان موضوع باشد. رای پیگری شاخصهای کلیدی عملکرد، رنگ‌های
مختلف رای دادههای متفاوت در نظر بگرید: قرمز رای اهداف ازدسترفته، زرد
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رای کار نیمهتمام و سز رای اهداف محقق شده. شاخصهای کلیدی عملکرد
خود را حداقل بهصورت هفتگ مرور کنید و از کارمندان بخواهید تا گزارش دو

هفتگ وضعیت روژه ارائه دهند.

 

استفاده از اهرم فناوری
استفاده هوشمندانه از فناوریط در دستیای به اهداف به شرکت شما کمک مکند. از
همه افراد شرکت بخواهید که از لپتاپ (به دلل قالحمل ودن) استفاده کنند.
سع نکنید نرمافزار مخصوص خود را بسازید. بهجای آن، بستههای نرمافزاری بخرید
که کارشناسان رای کسبوکارهای مانند شما طراح کردهاند. روی هر مز سه مانیتور
قـرار دهیـد تـا کارمنـدان بتواننـد کارهـا، وشههـای داده و قاضانامه‌هـای بیشتـری را
همزمان ببینند و پیگری کنند. دستیارهای شخص دیجیتال و ارتباطات بیسیم کارای

را افزایش مدهند.

 

پیشرفت در شرایط رکود
رکود زمان خوی رای پیشی گرفتن از رقبای است که بسیاری از آنها رای تحمل
مشکلات فعالیتشان را کم مکنند. شما مرتکب ان اشتباه نشوید. بهجای آن، تیم
فروش خود را گسترش دهید. به رقبا حمله کنید. مشتریانی که سودی ندارند، در
رداخت مکنند و خدمترسانی به آنها دشوار است را رها کنید. وقتی رقبا تزلزل
پیدا مکنند، فرصتها را از چنگ آنها درآورید. همیشه مثبت باشید. به یاد داشته
باشید که در شرایط سخت، افراد قوی، قویتر مشوند. از ول خود محافظت کنید.
هزینهها را کنترل کنید اما ودجه بازاریای یا تبلیغات را کم نکنید. ان کار مانند آن
است که نفس خود را قطع کنید. مشتریان ثروتمند را شناسای کنید و روشهای

استراژیک رای کسب درآمد بیشتر از انجام معامله با آنها طراح کنید.
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فراز و نشیبهای کارآفرینی
بهعنوان کارآفرن انتظار فراز و نشیبهای جدی را داشته باشید. روزی، همهچز ر
وفق مراد است و روز بعد در قعر سقوط هستید و متحرید که چگونه خود را از ان
شرایط خارج کنید. چه چزی باعث ان فراز و نشیبها مشود؟ خوب، کارآفرینان با
چالشهای خطری روبهرو هستند: آیا متوانید محصول جدید خود را بهموقع ارائه
کنید؟ آیا نتیجه خواهد داد؟ آیا مردم آن را مخرند؟ آیا رقبا از شما پیشی مگرند؟
آیا متوانید سرمایه لازم را تامن کنید؟ چنن سوالاتی ادامه دارند. ان فراز و
نشیبهای خشن با روحیات اغلب کارآفرینان سازگار است. بسیاری از آنها نز از
ینظم دوقطی رنج مرند که نام خودمانی آن «بیماری مدران ارشد اجرای» یا
«افسردگ جنونآمز» است. مراحل یا «منحنیهای انقال» که کارآفرینان تحمل
مکنند، مانند چرخوفلک با سقوطها، فرازها و فرودهای بالقوه است که هرکدام

«منحنیهای زرگ و کوچک» مخصوص خود را دارد که شامل موارد زر مشود:

خوشبینی ناآگاهانه. آینده کسبوکار شما بسیار مثبت به نظر مرسد. همهچز
عال است. افسوس، احساسات و شرایط کسبوکار شما محکوم به تغر است.
اما در همن حن، مثبتاندیشی خود را به کار اندازید. با رسانهها گفتگو کنید.
سـرمایهگذاران جدیـد را بهصـف کنیـد. در اـن مرحلـه رنـامهرزی و ودجهبنـدی
نکنید. شاید نقطه نظرات عال شما منجر به طرحهای غرواقع یا هزینههای

گزاف در آینده شود.

بـدبینی آگاهـانه. اکنـون درک جـامعتری نسـبت بـه بـازار و بخـش متناسـب بـا
کسبوکار خود دارید. آگاهی داشتن شما را عصی و نگران مکند. اکنون زمان آن
است که رای کسب جایگاه موردنظر شرکت رنامهرزی کنید، اما در ان مرحله با

رسانهها صحبت نکنید.

بحران هویت. وای! ناگهان فهمیدهاید که مالکیت کسبوکار چقدر مخاطرهآمز و
دردسرساز است. از خوشبینی به سمت نگرانی و ناامیدی حرکت کردهاید. در ان
مرحله جلسات تیم را هدایت نکنید: زرا همه را ناامید مکنید. از دوستان و
آشنایان نزدیک خود حمایت روح طلب کنید. به آن نیاز خواهید داشت. نهایت
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تلاش خود را رای معاینه خودتان انجام دهید. از شرایط فعل کسبوکار خود
درس بگرید.

سقوط و ناودی. هچچز رای شرکت شما نتیجهبخش نوده است. باید درها را
ببندید، ورشکسته شوید یا به روش حزنانگز دیگری از شکست رنج رید. چز
زیادی رای گفتن باق نمانده است. افسوس، کسبوکار شما شکست خورده

است. اکنون سراغ کار دیگری روید.

خــوشبینی آگاهــانه. شمــا دوبــاره امیــدوار و رانــرژی هســتید و اــن رفتــاری
فوقالعاده رای هر کارآفرینی است. نهایت امید و انرژی را داشته باشید تا زمانی

که چرخوفلک مجددا شروع به کار کند.

 

هرهوری شخص
تمرکــز عمــق مهمترــن سلاح شماســت. تــام پیتــرز نویســنده کتــاب رفــروش «در
جستجوی رتری» معقد است که باید «شیفته ماموریت» خود باشید. حداقل یک
بار در ماه «روز تمرکز» داشته باشید و در آن روز فقط به مسائل اساسی شرکت خود
فکر کنید. در آن روز هچ کار دیگری انجام ندهید. از چهار گام اصل مدریت زمان
استفاده کنید: فهرستی از وظایف و فعالیتهای رنامهرزی شده خود تهیه کنید.
آنها را اولویتبندی کنید. پیشرفت روزانه خود را کنترل کنید. رای یافتن روشهای
افزایش هرهوری، نتاج را تحلل کنید. هر روز از خود رسید: «5 مورد مهم که باید
امروز انجام دهم کدماند؟» وقتی آنها را پیدا کردید، انجامشان دهید. تمرکز خود را

با ان پنج روش حفظ کنید:

تصور کنید بهجای یک روز کاری معمول، فقط دو ساعت وقت دارید. فقط روی .1
وظایف حیاتی کار کنید که در ان محدوده زمانی مگنجند.

خود را از «جنون پیامها» خلاص کنید. فقط دو بار در روز ایملهای خود را کنترل .2
کنید.

فهرست اولویتهای خود را بهعنوان یک یادآوری کننده دائم در معرض دید قرار .3
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دهید.

قل از شروع کار خوراک مختصری بخورید. وقتی گرسنه هستید، نمتوانید تمرکز .4
کنید.

از زمانسنج استفاده کنید تا به کارای شما کمک کند. .5

وقتی هیات مشاوران خود را ایجاد مکنید، بهدنبال «شرکت سازانی» باشید که
متوانند روشهای گسترش شرکت را به شما نشان دهند، نه وکلها و حسابدارانی
که ر کارهای که نمتوانید انجام دهید، تمرکز مکنند. در جستجوی کارشناسان
«بازاریای، تبلیغات، مناع انسانی، ائتلافهای استراژیک، اعطای امتیاز چند واحدی
یا کسبوکارهای نالملل» باشید. تصور رنگ خود را به مشاوران نشان دهید. هر
چند ماه یکبار با آنها ملاقات کنید. مربیان و آموزگاران کسبوکار نز متوانند به

شما کمک کنند.

کسبوکار شما مهم است، اما زندگ شما اهمیت بیشتری دارد. رای هر دو مورد،
زمان بگذارید. اول زمان خانوادگ را در قویم خود یادداشت کنید و هر چز دیگری را
در اطراف آن رنامهرزی کنید. ان کار شامل اختصاص پیشاپیش زمان رای گذران
تعطیلات، بازی با بچهها و رفتن به کنسرت است. از استرس اجتناب کنید. مودب
باشید. هوشمندانه از زمان استفاده کنید. مشکلات کاری خود را به خانه نرید. ورزش
کنید، حتی اگر نرمش در اتاق هتل باشد. «سخت کار کنید، سخت بازی کنید.»

شبها و آخر هفتهها را استراحت کنید تا باتری بدنتان دوباره شارژ شود.

 

["message_box text_color="light]

نکات کلیدی کتاب

«تصوری رنگآمزی شدهای» از جایگاه مدنظر خود رای شرکتان در سه سال
آینده مجسم کنید. ان دیدگاه را ررسی کنید تا اهداف واقع خود را پیدا کرده و

آنها را با کارمندان و حامیان در میان بگذارید.
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رای مشخص کردن مسر خود از «مهندسی معکوس» استفاده کنید. شرکت خود
را در سـه سـال آینـده مجسـم کنیـد و سـپس بـه عقـب رگردیـد و فهرسـتی از

روژههای تهیه کنید که رای دستیای به اهداف باید انجام دهید.

رشد سرع مستلزم اسقامت و تمرکز ر هر حوزه از کسبوکار است.

«استخدام متمرکز» به معنی ررسی تعداد زیادی از داوطلبان و انجام مصاحبات
دقق و طولانی با آنها است.

«ارتباط متمرکز» به شفافیت، گوش دادن فعالانه و گاهی مواجهه با موارد مختلف
نیاز دارد.

«جلسات متمرکز» بهموقع شروع مشود و زودتر از موعد تمام مشود و اهداف
جلسه محقق مشوند.

«بازاریـای متمرکـز» و «روابـط عمـوم متمرکـز» بـه اسـتفاده خلاق از منـاع ـرای
هدفگری خریداران مناسب مردازد.

«هرهوری متمرکز» به معنی ررسی فعالیتهای هر واحد کسبوکار با معیارهای
مناسب است.

کارآفرینـان بایـد بتواننـد ناملایمـات شدیـد را کنتـرل کننـد و بـه شرایـط مختلـف
عکسالعمل مناسب نشان دهید.

زندگ شخص خود را حفظ کنید، اول زمان خانوادگ خود را رنامهرزی کنید.

[message_box/]
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