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خلاصه کتاب سیستم سازی کسبوکار
به شخص رای هر کسبوکاری است تا بدون وابستگ سیستم سازی روش مناسب
خاص و باقدرت اداره شود. ان روش رای کسبوکارهای کوچک/متوسط ایدهآل
است که بهتناسب محصول با بازار رسیدهاند و حداقل یک تیم کوچک دارند که
تلاش و دانش آنها قالتکرار است. دوید جنینز (که رخ اشتباها دوید جونز
یا سیستمشناسی که بیشتر به کتاب سیستم  Systemology مگویند) در کتاب 

سازی کسبوکار معروف است، مراحل ان کار را توضح مدهد.

 

مقدمه
وابستگ به شخص کلیدی وقتی رخ مدهد که یک سازمان بیش از حد به دانش یا
توانایهای افراد خاص متک باشد. در سطح کسبوکار، ان موضوع باعث تنگناها،
ــد از ــت نمتوان ــا و خطــر اختلال در خــدمات شرکــت مشــود و شرک ناسازگاریه
فرصتهای غرمنتظره استفاده کند. در سطح افراد، مالکان و/یا کارکنان کلیدی آنقدر
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درگر کارهای روزمره مشوند که وقتی رای کار استراژیک یا خلاقانه پیدا نمکنند.
افراد هم نمتوانند با خیال راحت به تعطیلات روند و باید خیل زود به کارهای

عقبافتاده رسند و حتی شاید مجور شوند در تعطیلات هم کار کنند.

اکثر شرکتها در یک از ان 4 مرحله سیستم سازی کسبوکارشان هستند:

بقـا. بیشتـر اسـتارتاپها در راه ـرای رسـیدن بهتناسـب محصـول بـا بـازار تلاش
مکنند و سع مکنند راهحل پیدا کنند تا مشکل واقع در بازار را حل کنند.
صاحبان کسبوکار هم آنقدر در کارهای روزمره غرق مشوند که خودشان به مانع

و تنگنا تبدل مشوند.

ثبات. در ان مرحله، کسبوکار به یک ثبات نسی رسیده است. باانحال،
دانش اصل هنوز در ذهن اعضای تیم است و به طور سیستماتیک مستندسازی
نشده است. مالکان زمان زیادی را صرف نظارت ر کار اعضای تیم مکنند و دیگر

وقتی رای کار استراژیک و موثر ندارند.

قابلیت ارقا. تا اینجا، شرکت یک مدل تاییدشده کسبوکار دارد و سیستمهای
اصل خود را تعریف کرده است. باانحال، هنوز شکافهای وجود دارد، مثلا
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شاید افراد همیشه از فرایندهای تعنشده روی نکنند یا بهجای پیشگری از
مشکلات، به آنها واکنش تند نشان دهند.

قابلیت فروش. یک کسبوکار قالفروش به سیستمها متک است، بناران
مالکان و کارمندان کلیدی متوانند بدون هچگونه اثر نامطلوب ر اقدامات و
معیارهای کسبوکار از آن کنار روند. ان هدف نهای هر کسبوکاری است تا: 1.
مالکان بتوانند مزان دخالت خود در کسبوکار را کاهش دهند یا آن را بفروشند،
2. اعضای تیم بتوانند در سطح بالاتری فعالیت کنند و خودشان، درآمدشان و
کمکشان به سازمان را ارقا دهند و 3. کسبوکار ظرفیتی رای رشد پیدا کند.

سیستم سازی در هر کسبوکار، آن را از وضعیت «بقا» به وضعیت «قال فروش»
ـن و ایجـاد سیسـتمهای مهـم و حـذف وابسـتگرسانـد. سیسـتم سـازی یـا تعم

سازمان به یک شخص 7 مرحله دارد که در ادامه توضح مدهیم.

جنینـز بـا اسـتفاده از اـن رویکـرد کسـبوکارش را بـا مـوفقیت سیسـتم کـرد و بـه
کارآفرینان دیگر هم کمک کرد همن کار را انجام دهند. مثلا، 12 ماه طول کشید تا
کسبوکار بازاریای دیجیتال خود را سیستم کند و مدرعامل استخدام کند که رای
انجام کارهای روزانه جایگزن او شود. سیستم سازی هترن نتیجه را دارد اگر: 1. در
حال حاضر بهتناسب محصول با بازار دست یافتهاید و کسبوکارتان رونق گرفته
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است؛ و 2. در حال حاضر یک تیم کوچک دارید که کنار شما کار مکنند.

ان سیستم نتیجه نمدهد اگر: 1. هنوز در حال کشف مسر کسبوکار هستید، 2.
هنوز مخواهید راهکاری ارائه دهید که دوام زیادی داشته باشد، یا 3. خودتان تنها
شخص فعال در کسبوکارتان هستید. در چنن مواردی، اول باید بهتناسب محصول

با بازار رسید و ول کاف رای استخدام چند نفر بهدست آورید.

 

مرحله 1. تعریف سیستمها
10 تا 15 سیستم حیاتی که کسبوکارتان رای درآمدزای به آنها نیاز دارد را تعن

کنید.

افسانه واقعیت رای سیستم سازی کسبوکارتان به صدها سیستم نیاز دارید
متوانید کارتان را فقط با یک گروه از مخاطبان هدف و با یک محصول/خدمت آغاز

کنید
سیستم را ساده نگه دارید. یک سیستم در واقع مجموعهای از گامهای متوال است
که نتیجهای قالپیشبینی دارند. دامنه آن از یک دستورالعمل گامبهگام تا یک

سیستم مرجع با انواع زرسیستمها متغر است.

از اصل 80/20 پارتِو استفاده کنید که مگوید 20 درصد تلاشهای شما دلل 80
درصد نتاج است. بهجای تلاش رای گنجاندن همه سیستمها در کسبوکارتان، روی

20 درصد سیستمهای تمرکز کنید که عامل 80 درصد از هرهوری شما هستند.

کارتان را با ترسیم یک نمای کل از سیستمهای اصل شروع کنید که رای جذب
علاقهمندان جدید، تبدل آنها به مشتری و ارائه محصول/خدمت لازم است.

["message_box text_color="light]

گام‌های رای تعن حداقل سیستمهای موردنیاز
هر کسبوکاری انواع مختلف از مشتریان و محصولات و خدمات دارد. رای اینکه
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همه چز ساده و متمرکز باشد، فقط 1 گروه مشتریان هدف و 1 محصول اصل رای
آنها انتخاب کنید.

به مشتری ایدهآل فکر کنید که از کار کردن با او لذت مرید و کسبوکارتان را به
افراد دیگر هم معرف مکند.

اولن محصول  را انتخاب کنید که ان مشتری باید آن را بخرد تا درهای رابطه
بلندمدت ن شما باز شود. مثلا، اگر صاحب یک فروشگاه موسیق هستید،
شاید مشتریان هدف ایدهآل شما والدن کودکان زر 12 سال باشند که رای

تمرن موسیق فرزندانشان به سازهای ساده نیاز دارند.

[message_box/]

 

مسر حیاتی مشتری (CCF) در کسبوکارتان را در 20 دقیقه
تعریف کنید

قالب CCF را از سایت SYSTEMology.com دانلود کنید و کسبوکارتان را در 7 تا
12 مرحله کلیدی تعریف کنید:

جلبتوجه. روش آشنای مخاطب هدف با کسبوکار شما (موتورهای جستجو،
(تبلیغات در رسانههای اجتماع

رسش. روش آنها رای تحقق درباره محصولات/خدمات شما (رسش آنلان،
رسش تلفنی)

فروش. روش آنها رای خرید محصول/خدمت شما (بازدید آنلان، تماس رای
هماهنگ کردن بازدید حضوری)

ــا ــاری ی ــغ توســط شمــا (نقــدی/کارت اعتب ــافت مبل دریــافت ــول. روش دری
صورتحساب)

جذب مشتری. روش شما رای ترغیب مشتری.
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تحول محصول. روش تکمل، ارسال و ارائه محصول/خدمت

تکرار فرایند. روش شما رای ترغیب مشتری به ماندن با شما، تکرار خرید یا
معرف شما به دیگران

در عرض 20 دقیقه، باید روش فعل خود رای ارائه ارزش به مشتریان را تعریف کرده
و شکافهای آشکار را شناسای کنید. در اینجا به چند نکته مفید اشاره مکنیم:

1. زیاد به ان روش فکر نکنید یا سع نکنید آن را ینقص و کامل کنید.
2. کارهای که تابهحال انجام دادهاید را معرف کنید (نه کارهای که دوست دارید از
ان به بعد انجام دهید). متوانید کمکم با مسر حیاتی مشتریان هماهنگ شوید،

اما حتما به ان 7-12 گام پایبند باشید.
 .3رای توضح هر گام فقط از 2-3 کلمه استفاده کنید.

مسر حیاتی مشتری را با شخص از خارج سازمان در میان بگذارید و آن را امتحان
کنید تا ببینید مشتریان ان مسر را مفهمند یا نه. در حالت ایدهآل، هتر است ان

شخص از کارهای شما آگاه باشد، اما دخالتی در آنها نداشته باشد.

 

مرحله 2: واگذاری وظایف
ان مرحله مروط به تعن بخشها و اعضای کلیدی تیم است که دانش لازم رای

کسبوکار را دارند و واگذاری وظایف به آنها تا خودشان مسئول کارهایشان باشند.

افسانه واقعیت فقط صاحب کسبوکار متواند سیستمهای ایجاد کند هتر است
اعضای دانای تیم کارهای خود را کنترل کنند و مسئول آنها باشند

صاحبان کسبوکارها معمولا بدترن افراد رای ایجاد سیستمها هستند، زرا فقط
مشکلات فوری را مبینند، نه مواردی که یسروصدا در پشتصحنه جریان دارد. تا
وقتـی یـک محصول/خـدمت کارآمـد داریـد، نشـان مدهـد کـه تیمتـان هـم دانـش
ارزشمندی در آن حوزه دارد. هدف ان است که بهتدرج خود را از تصور اصل خارج
کنید و وظایف را به اعضای تیم واگذار کنید تا از دانش خود استفاده کرده و آن کار را
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تکرار کنند.

["message_box text_color="light]

گامهای رای واگذاری وظایف به اعضای کلیدی تیم

SYSTEMology (بخشها، مسئولیتها و نمودار تیم) را از وبسایت DRTC فرم
دانلود کنید. فهرستی از بخشهای کلیدی مثل فروش، بازاریای، مناع انسانی و

امور مال تهیه کنید.

هر مرحله از مسر حیاتی مشتری را به بخش خاص واگذار کنید.

اسم روسای بخشهای که در نهایت مسئول تصمیمگری در هر حوزه هستند را
اعلام کنید. اگر هنوز خودتان اکثر بخشها را اداره مکنید، فعلا اسم خودتان را

اعلام کنید تا وقتی که چند دستیار خوب پیدا کنید.

سار کارمندان دانا را شناسای کنید، مثلا آن اعضای تیم که دانش/تخصص خوی
در فعالیتهای مروط به مسر حیاتی مشتری دارند. مثلا، شاید یک از افراد تیم
ی متخصص سئو باشد و دیگری در زمینه تبلیغات در رسانههای اجتماعبازاریا

تخصص داشته باشد.

سیستمهای حیاتی را به دست کارمندان مناسب و دانا بسپارید.

فـرم واگـذاری سیسـتمها را دانلـود کـرده و بـه کمـک آن فهرسـتی از 1. بخشهـای
کلیدی، 2. عنوان سیستمها (با 1-2 خط توضح) و 3. اسام کارمندان دانا را تهیه

کنید که هترن استفاده را از دانش خود مرند.

قانون 80/20 را اجرا کنید: 1. روی 20 درصد کارهای تمرکز کنید که بیشترن تاثر
را دارند، 2. اگر چندن نفر از افرادتان یک کار واحد را انجام مدهند، آن فردی را
انتخاب کنید که همیشه هترن نتاج را ارائه مدهد و 3. تا جای که ممکن
است، صاحب کسبوکار را کنار بگذارید و سع کنید از تلاشهای هترن افراد

تیم هره رید تا بتوانید ان اقدامات را تکرار کنید.

[message_box/]
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مرحله 3: استخراج دانش
حالا آماده هستید که دانش تیم را استخراج کرده و آن را به یک سیستم قال

اشتراکگذاری و قالتکرار تبدل کنید.

ر است ایجاد سیستمها خیلافسانه واقعیت ایجاد سیستمها سخت و وقتگ
ساده است، به شرط که رای سیستم سازی هم سیستم داشته باشید

رای ایجاد سیستم به 2 عنصر اصل یا 2 فرد متفاوت نیاز دارید:

یک کارمند آگاه که دانش خود را به اشتراک مگذارد.

یک قهرمان سیستمها که ان دانش را ثبت مکند. ان فرد باید منظم، دقق و
عاشق ایجاد سیستمها و فرایندها باشد. متوانید شخص از تیم خودتان یا
شخص دیگری را نیمهوقت (مثلا 10 تا 15 ساعت در هفته به مدت 3 تا 6 ماه)
رای ان کار استخدام کنید. دستورالعمل را در اختیارشان قرار دهید و اجازه دهید

که خودشان فرایند را هدایت کنند.

سیستم رای سیستم سازی داشته باشید. مثلا قالبهای رای ایجاد ساختار
منسجم تعریف کنید تا اعضای تیم بهراحتی کارهایشان را ثبت کنند و با دیگران به

اشتراک بگذارند.

["message_box text_color="light]

گامهای رای ایجاد اولن سیستم

سیستم را رای مسر حیاتی مشتری انتخاب کنید که 1. ساده و قال درک باشد
یـا 2. بـه مشکـل خاصـ ـردازد کـه در حـال حـاضر بـا آن روبـهرو هسـتید، مثـل
رسیدگ به یک درخواست خرید. نتاج مطلوب و موردانتظارتان از ان سیستم را

مشخص کنید.

کارمند دانای را انتخاب کنید که بتواند به نتاج تعریفشده در نمودار تیم دست
یابد.
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طبیعترن یا راحتترن روش تصوررداری را انتخاب کنید. مثلا، متوانید از
نرمافزار فیلمرداری از صفحه، دورن یا اپ ضبط صدا رای ضبط کارهای استفاده
کنید که شخص در حال انجام آن است. اگر امکان ضبط کار وجود ندارد، کارتان را
بهصورت نمایش اجرا کنید تا قهرمان سیستمها بتواند از همه مراحل فرایند

فیلمرداری کند.

کار تمامشده را ثبت کنید.

مطمئن شوید که کارمند آگاه دلل و اهمیت ثبت و ضبط کار را مداند. هتر
است که آن فرد از قل گامهای مهم را مشخص کند و سپس هنگام انجام کار

جزئیات مختلف را توضح دهد.

هدف ان است که فرایند را همانطور که هست به تصور بکشید و نباید آن را
ینقص نشان دهید. اگر اشتباهی وجود دارد، به کارتان ادامه داده و نتیجه
نهای را توضح دهید. بعدا متوانید ان بخشها را تصحح کنید یا از آن

بهعنوان دستورالعمل رای جران اشتباهات استفاده کنید.

سیستم رای ذخره فالهای خود انتخاب/ایجاد کنید. فعلا فقط از سیستم یا
نرمافزاری استفاده کنید که امکان دسترسی و ورایش مطالب را رای همه اعضای

تیم فراهم مکند.

مطالب را در وشهها بایگانی کنید، مثلا در وشه فروش، وشه بازاریای یا وشه
عملیات.

درباره روش نامگذاری وشهها/فالها با همه توافق کنید تا پیدا کردن آنها در
آینده سادهتر باشد. سیستمها و نتاج مورد انتظار را در 1-2 پاراگراف توضح

دهید.

به فالها، قالبها و مناع مرتبط و به اسم/تلفن کارمند دانا و اسم/تلفن یک یا
دو عضو دیگر تیم پشتیبان لینک بدهید.

[message_box/]
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حالا قهرمان سیستمها مراحل مختلف را به ترتیب مشخص مکند

از عنوان واضح استفاده کنید که نمای کل فرایند را نشان دهد و جزئیات بعدی
را بهصورت موردی بیاورید.

جزئیات کاف به افراد ارائه دهید تا کارشان را درست و منسجم انجام دهند. هتر
است چند معیار تعن کنید تا افراد بفهمند که کارشان را با موفقیت انجام

دادهاند یا نه.

یادداشتهای پشتیبان مثل ویدوها، صوتها، قالبها و سار اطلاعات مفید را
اضافه کنید.

در همه اسناد، از یک روش، چیدمان و ساختار محتوای ثابت استفاده کنید (به
ترتیب حروف الفبا یا موردی)

طرح اولیه سیستم را ارزیای کنید

از کارمند آگاه بخواهید ان طرح اولیه را ررسی کرده و هنگام انجام کار از ان
مراحل روی کند تا دقت و درستی سیستم را بسنجد. قهرمان سیستمها باید

همه دادهها را در سیستم وارد کند.

از رئیس بخش بخواهید مطالب را ررسی کند. شاید او بتواند نکات دیگری را با
بینش هتر ارائه دهد یا حوزههای را معرف کند که قابلیت همافزای یا هود

دارند.

رای آموزش سار اعضای تیم از سیستم استفاده کنید، زرا شکافها را
آشکار مکند

بـه اصلاح سیسـتم ادامـه دهیـد تـا وقتـی فـرد مسـئول بتوانـد آن را ـر اسـاس
معیارهای مشخص و بدون مداخله یا بازخورد دیگران کامل کند.

وقتی سیستمها پس از چند مرحله آزمایش و هینهسازی به ثبات نسی رسیدند،
متوانیـد از فلوچـارت اسـتفاده کنیـد. اسـتفاده از اسـکرنشاتها را بـه حـداقل

رسانید، زرا مدام باید بهروز شوند.
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ان فرایند را تا وقتی تکرار کنید که همه سیستمهای مسر حیاتی مشتری را تعریف
کرده باشید. رای سرعت بخشیدن به کار، هر هفته 2 سیستم یا بیشتر را تعریف
کنید. در صورت نیاز، پاداش/تنبیه در نظر بگرید تا اعضای تیم رای کامل کردن کار در

زمان مقرر انگزه بگرند.

 

مرحله 4: ساماندهی
ان مرحله مروط به ساماندهی سیستمها به روشی است که افرادتان حتما از آنها

روی کنند.

افسانه واقعیت باید ول خود را صرف نرمافزارهای پیچیده و گران کنید فقط باید در
2 سیستم سرمایهگذاری کنید و حتی ان سیستمها بازگشت سرمایه بیشتری نسبت

به سیستمهای گران دارند
زرگترن دارایهای شما سیستمهای شما هستند، نه افرادتان. کسبوکارهای که
توسـط سیسـتمها اداره مشونـد ارزش بیشتـری نسـبت بـه کسـبوکارهای فردمحـور
دارند، زرا قالاعتمادتر، کارآمدتر، قالتکرار و قالارزیای هستند. مثلا یک تاجر با
خرید و مدریت کسبوکارهای ناموفق لولهکشی، آنها را متحول کرد، دوباره فروخت
و میلونها دلار سود کسب کرد. حتی اگر قصد ندارید کسبوکارتان را بفروشید،
سع کنید آن را مقول و قالفروش کنید. با ان تفکر مجور مشوید مبنا و اساس

محکم رای آن بسازید.

 

زار اصلروژه و سیستمها فقط به 2 ا ریترای مد ن کهر خوب اخ
نیاز دارید

نرمافـزار مـدریت سیسـتم (SMS) یـک مکـان مرکـزی ـرای ذخـره سیسـتمهای
کسبوکار از جمله دستورالعملها و معیارهای انجام موفق کار است.

نرمافزار مدریت روژه (PMS) هم رای مدریت وظایف/روژهها استفاده مشود
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تا هر عضو تیم بداند مسئول چه کاری است و آیا در مسر درست و همسو با
معیارهای از پیش تعنشده حرکت مکند یا نه.

ان دو نرمافزار ان امکان را رای هر عضو تیم فراهم مکنند تا بهدقت ببیند 1. چه
وظایف دارد و 2. دستورالعملها یا اطلاعات را از کجا پیدا کند. مدران همچنن
متوانند از ان 2 سیستم رای آموزش اعضای جدید و پیگری راحت پیشرفت آنها

استفاده کنند.

 

مراحل انتخاب ازار
اگر در حال حاضر ازارهای موثری در اختیار دارید، به هچ قیمتی آنها را از دست

ندهید. در غر ان صورت، با کمک نکات زر، نرمافزارتان را انتخاب کنید:

1. از ذخره سیستمهای خود روی پلتفرمهای عموم ذخره داده مثل دراپباکس،
گوگل دراو و شر وینت یا پلتفرمهای که به کدنویسی یا دانش فنی نیاز دارند،
اجتناب کنید. یک نرمافزار مدریت سیستم اختصاص (مثل سیستمهاب) را انتخاب

کنید که معیارهای زر را داشته باشد:

(و و قالبهای ایمیلر، صوت، ویدجداول، تصاو) بتواند به رسانه‌های غنی مثل
وصل شود.

بتواند سطوح مختلف دسترسی را ارائه دهد (بناران بهراحتی متوانید تولید هر
محتوا را به تیم خاص واگذار کنید).

بتواند تایید بگرد (تا افراد بهصراحت اعلام کنند که مشخصات سیستم را خوانده
و فهمیدهاند).

ساده و استفاده از آن آسان باشد (تا هچ سفارشیسازی یا آموزشی لازم نداشته
باشد).

نرمافزار مدریت روژه تعن مکند چه کسی چه کاری را کِ انجام دهد تا هرکس
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مسئول کار خودش باشد. ازارهای زیادی مثل آسنا، تِرلِو و ماندِی در دسترس هستند،
امـا بایـد مـوردی را انتخـاب کنیـد کـه ـرای همـه بخشهـای سازمـان مفیـد باشـد و

مشخصات زر را داشته باشد:

بتواند وظیفه اصل و وظایف فرع را مشخص و آن‌ها را به اعضای مناسب تیم
واگذار کند، سار اعضای تیم را تگ کند و مهلت انجام کار را تعن کند.

بتواند توضیحات، یادداشتها و چکلیستهای مروط به وظایف خاص را اضافه
کند.

بتواند قالبهای فهرست وظایف را ایجاد و تکرار کند.

بتواند سطحهای مختلف دسترسی را تنظیم کند.

ساده و استفاده از آن آسان باشد.

2. همیشه اول یک سیستم را کامل کنید و به روش دستی همه نواقص آن را رطرف
کنید. سپس متوانید آن را خودکار کنید:

نرمافزار مدریت روژه خود را اختصاص کنید. رای هر بخش سازمان یک فضای
کاری مشخص کنید، وظایف تعریف کنید که با مسر حیاتی مشتری سازگار باشد

و آن وظایف مهم را به کارمندان دانا واگذار کنید.

نرمافزار مدریت سیستم خود را اختصاص کنید. رای هر بخش سازمان یک
وشه ایجاد کنید. وشههای فرع مروط را هم اضافه کنید و سیستمهای که
تاکنون ایجاد کردهاید را به ان وشه‌ها منقل کنید. آنها را به کارمندان دانای
مرتبط واگذار کنید و ان وشهها را به وظایف مناسب در سیستم مدریت روژه

هم ربط دهید.

 

مرحله 5: یکپارچهسازی
ان مرحله مروط به تغر عادتهای قدیم و ایجاد عادتهای جدید است تا در
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نهایت بتوانید یک فرهنگ سیستم محور بسازید.

افسانه واقعیت افراد اصلا از سیستمها روی نمکنند عادتها و رفتارها
قالتغر هستند

ان رچالشترن مرحله است، زرا افراد مجور مشوند رفتارشان را تغر دهند و
یک ذهنیت سیستم پیدا کنند. رای موفق شدن باید: 1. نشان دهید که تغرات
چه نفع به هر یک از اعضای تیم مرساند (نه فقط به شرکت)، 2. افراد را در ایجاد

سیستمها مشارکت دهید و 3. فرد مناسب رای رهری ان تحول را پیدا کنید.

["message_box text_color="light]

گامهای رای نهادینهکردن سیستمها در فرهنگ سازمان
مشخص کنید چه کسی مسئول تبدل فرهنگ شرکت به یک فرهنگ سیستم محور
است. رهران بصر، خلاق و در حل مسئله عال هستند، اما مدران، جزئیاتگرا، منظم
و در انجام کارها عال هستند. اگر بنیانگذار شرکت حکیم باشد، متواند دیدگاه خود
را با دیگران به اشتراک بگذارد، اما رای هدایت کارهای اجرای مناسب نیست. باید
یک مدر قوی رای انجام کارها پیدا کنید و موسس شرکت از طرق او شرکت را رهری

کند.

 

مزایای هم رای افراد و هم رای مدران در نظر بگرید

از نظر اعضای تیم، سیستم سازی به معنای کاهش اشتباهات و تلاشهای هوده،
امکان رفتن به تعطیلات با خیال راحت و آزاد شدن وقت رای انجام کارهای

ارزشمندتر است.

از نظر کسبوکار/شرکت، سیستم سازی باعث رشد و سود بیشتر، آزادسازی مناع
رای تعن استراژی و کار موثر، ارقای اعتبار و عملکرد کسبوکار و افزایش

جذابیت آن رای خریداران/سرمایهگذاران است.

فرایند سیستم سازی را از بالا به پان به افراد تیم معرف کنید. اول آن را رای شرکای
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کسبوکار و بعد رای روسای بخشها، کارمندان دانا و سار اعضای تیم توضح
دهید:

پیام رندتان را اختصاص کنید و مزایا و فرصتها را از دید افرادتان ببینید.

با قویت پیام و مشارکت دادن افراد در ایجاد/اصلاح سیستم، از دانش همه
استفاده کنید.

[message_box/]

 

اجرای فرایند سیستم سازی
1. قهرمان سیستمها باید با استفاده از مسر حیاتی مشتری فرایند استخراج دانش از

افراد را شروع کرده و آن را تا حد ممکن رای کارمندان دانا ساده کند.

2. نرمافزارهای مدریت سیستم و مدریت روژه را معرف کرده و رای مدریت کار و
افراد از آنها استفاده کنید:

به افراد آموزش دهید که پیش از کمک گرفتن از دیگران، جواب سوال خود را از
سیسـتمها بخواهنـد. از آن‌هـا بخواهیـد نـواقص و شکافهـای سیسـتم را مطـرح

کنند.

اگر اشتباهی در سیستم رخ دهد، نباید افراد را مقصر بدانید، اما اگر ان اشتباه
بهخاطر ناهماهنگ با سیستم رخ داد، مدران باید مطمئن شوند که اعضای تیم
1. نرمافزار مدریت سیستم را مطالعه کرده و فهمیدهاند و 2. نرمافزار مدریت

روژه را هم ررسی کردهاند.

هرگونه نگرانی یا مقاومت در رار فرایند سیستم سازی را رطرف کنید. به اصلاح
سیستم ادامه دهید، اما هرگز یمسئولیتی را نپذرید. در نهایت باید یک فرهنگ
سیسـتم محـور ارائـه کنیـد کـه افـراد بـدون ـروی یقیـدوشرط از دسـتورالعملها،
راهکارهـای سیسـتم ـرای مشکلات ارائـه دهنـد. فرهنـگ شمـا رفتـار افـراد (کارهـای
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قاـلقول و غرقاـلقول) را شکـل مدهـد و افـراد هـمفکر را بـه شرکتـان جـذب
مکند. بناران، متوانید با افرادی که پذرای ان تغر نیستند خداحافظ کنید.

 

مرحله 6: ارقای کسبوکار
به استخراج داده و ساماندهی سیستمها ادامه دهید تا ظرفیت/توانای استفاده از

فرصتهای جدید و ارقای کسبوکار را به دست آورید.

افسانه واقعیت سیستم سازی قاتل خلاقیت است سیستمها ساختاری رای ارقای
خلاقیت ارائه داده و ظرفیت استفاده از فرصتها را فراهم مکنند

سیستمها زمان و مکانی ایجاد مکنند که افراد را از مشغلههای روزانه رها کنند تا
روی فعالیتهای سودآور مثل تعن استراژی و نوآوری تمرکز کنند. حالا که مسر
حیاتی مشتری را تعریف کرده و سیستمهای اصل درآمدزای را ایجاد کردید، آماده

هستید که وارد مرحله ارقا شوید.

["message_box text_color="light]

گامهای رای حذف وابستگ به شخص
سار سیستمهای موثر در رشد را تعریف کنید. دوباره به نمودار بخشها، وظایف و
تیم رجوع کنید تا بخشهای که سیستمهای مشخص ندارند یا سیستمهای کمتری

دارند را شناسای کنید.

1. سیستمهای حیاتی رای هر بخش را شناسای کنید

فهرست فعالیتهای کلیدی روزانه، هفتگ، ماهانه، فصل و سالانه را مشخص
کنید.

با کمک قانون 80/20، 5 -8 سیستم حیاتی را مشخص کنید که شامل وظایف
کلیدی و قالتکرار باشد.

اگر بعض کارها را رونسپاری مکنید، روی کارهای انجامشده توسط تیمتان
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تمرکز کنید، زرا هدف اصل ان است که وقت تیمتان را آزاد کنید و کارای افراد
تیم را هود بخشید.

2. با بخشهای زر شروع کنید و بعد سار بخشها را به سیستم اضافه
کنید

بخش امور مال مسئول کارهای مثل صدور صورتحساب، رداخت حقوق و
دستمزد، رفعاختلاف حساب و تحلل مال است.

بخـش منـاع انسـانی بـه کارهـای اسـتخدام، همسوسـازی کارمنـدان تـازهوارد بـا
سازمـان، تشوـق و تنـبیه و ررسـی عملکـرد مـردازد کـه همـه اـن مـوارد ـرای

موفقیت شرکت ضروری است.

بخش مدریت شامل فعالیتهای استراژیک مثل هدفگذاری، ارزیای و ررسی
است. کارهای مهم مدر شامل امور روزانه، جلسات فروش هفتگ، جلسات

رنامهرزی سهماهه و غره است.

[message_box/]

 

هدف ان است که 15-20 سیستم حیاتی در ان بخشها را شناسای کنید.

با استفاده از فرایند بالا، سیستمها را تعن، استخراج و ساماندهی کرده و آنها را در
نرمافزار مدریت سیستم ذخره کنید.

بهجای کارهای که دوست دارید انجام دهید، روی کارهای فعل خود تمرکز کنید. تنها
اسثنای ان مورد مروط به استخدام و همسوسازی کارمندان تازهوارد با سازمان
است، زرا باید نوع افرادی که استخدام مکنید و معیارها/انتظاراتان از آن‌ها را فورا
مشخص کنید. وقتی سیستمها را مشخص کردید، رای استخدام افراد و انتشار آگهی

استخدام از تفکر سیستم کمک بگرید تا افراد مناسب را جذب/استخدام کنید.
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هنگام ایجاد سیستم رای اعضای کلیدی تیم نز از همن فرایند
استفاده کنید

فهرستی از نقشهای کلیدی کسبوکارتان را از بالا به پان تهیه کنید، ازجمله
صاحبان کسبوکار، روسای بخشها و اعضای کلیدی در مسر حیاتی مشتری.

از هر کدام رسید: «اگر قرار باشد یک ماه به تعطیلات روید، باید کدام وظایف و
مسئولیتهای شما را انجام دهیم تا مزاحم استراحت شما نشویم یا مشکل رای

کسبوکار پیش نیاید؟» 5-7 وظیفه مهم هر عضو را شناسای کنید.

ان سیستمها را رای هر فرد تعن، واگذار و استخراج کنید. هر بار در دستههای
حداکثر 5 نفره کار کنید تا همه چز قال مدریت باشد.

ـرای آزمـایش نهـای سیسـتم از افـراد بخواهیـد جـداگانه بـه تعطیلات رونـد و اول
صـاحب کسـبوکار را بـه تعطیلات بفرسـتید. هـر بـار بـا مشکلات و موانـع روبـهرو

مشوید، م‌توانید شکافهای سیستم را ر اساس آنها شناسای و رفع کنید.

 

مرحله  :7هینهسازی
فرم شامل معیارهای کلیدی کسبوکار تهیه کنید تا بتوانید عملکردتان را زر نظر

بگرید و سیستمتان را هینه و اصلاح کنید.

افسانه واقعیت سیستم شما باید مثل مکدونالد باشد فقط با استفاده از ان 7
مرحله سیستم اولیه را بسازید و آن را بهتدرج هینه کنید

قل از اینکه بخواهید کارتان را مهندسی مجدد کنید، باید بدانید که واقعا چه کاری
انجام مدهید. تا ان مرحله، تمرکز اصل ر ایجاد سیستمهای اولیه وده است،

بناران مبنای رای شروع فرایند هینهسازی کسبوکار دارید.

تمـام بخشهـای کسـبوکارتان بـه هـم مرتبـط هسـتند. مثلا، وقتـی چـزی را در
سیستم بازاریای خود تغر مدهید، شاید ر سیستمهای فروش و عملیات هم

اثر بگذارد.
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یک فرم تهیه کنید تا بتوانید خروج سیستمهای اصل را ببینید و اثر تغرات
انجامشده را کنترل کنید.

باانحال، لازم نیست از شرکتهای زرگ مثل مکدونالد قلید کنید که دههها رای
ارقای سیستمهای خود فرصت داشتهاند. فقط با کمک 6 مرحله بالا یک سیستم

اولیه ایجاد کرده و آن را بهتدرج ارقا دهید.

["message_box text_color="light]

گامهای رای هینهسازی سیستم
یک فرم رای مسر حیاتی مشتری تهیه کرده و اعداد و معیارهای کلیدی ارزیای

عملکرد را در آن ثبت کنید

اجزای مسر حیاتی مشتری (جلبتوجه - رسش - فروش - دریافت ول - جذب
مشتری - تحول محصول - تکرار فرایند) را مرور کرده و روش مناسب رای ارزیای
ــداد ــا 1. تع ــوجه را ب ــدار جلبت ــد مق ــد. مثلا متوانی ــن کنی ــدام را تع هرک

بازدیدکنندگان وبسایت یا 2. تعداد بازدیدکنندگان فروشگاه ارزیای کنید.

در نهایت 5-7 معیار تعن کنید که هود عملکردتان را نشان دهند. مثل تعداد
بازدیدکنندگان وبسایت، تعداد پیشنهاداتی که ارسال کرده‌اید، تعداد فروشهای
انجام شده و غره. ان معیارها را در طول زمان و مثلا بهصورت ماهانه ررسی

دانلود کنید.  com ر حیاتی مشتری را از سایتتوانید فرم مسکنید. م

 

به تیم خود آموزش دهید تا مشکلات را تشخیص داده و آنها را به فهرست
مشکلات در نرمافزار مدریت روژه اضافه کند

از اعضـای تیـم بخواهیـد: 1. تفـاوت ـن مشکلاتـی کـه متواننـد حـل کننـد و
مشکلاتی که باید توسط سیستمها حل شود را مشخص کنند و 2. فهرست خود را

ر اساس فوریت و اثرگذاری اولویتبندی کنند.

در طول جلسات ماهانه، درباره کار روی موارد خاص به توافق رسید، سپس آنها
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را در گروههای کوچک تعن، واگذار، استخراج و ساماندهی کنید.

آزمایش نهای هم یکسان است: آیا وقتی اعضا به مرخص مروند، دیگران
متوانند کارهای مهم آنها را انجام دهند؟

در نهایت، با فرهنگ مناسب و اقدامات و معیارهای منسجم متوانید سیستمهایتان
را هینه کنید.

 

رای شناسای و حل مداوم مشکلات

یک مشکل را مشخص کرده و آن را به فهرست مشکلات اضافه کنید. .1

درباره راهکارش بحث کنید، آن را ارقا داده و اجرا کنید. .2

نتاج ازجمله هرگونه «اثرات جانی» را ررسی کنید. .3

اگر راهکار به نتاج موردنظرتان منتهی شد، آن را بهعنوان بخشی از فرایندتان .4
قطع کنید و اگر جواب نداد، دوباره به مرحله  1رگردید.

همچنن متوانید با کمک گرفتن از مری/مشاور سرعت کارتان را بیشتر کنید.

در نهایت، هدف ان است که به آن مرحله از سیستم سازی رسید که شرکتان
قالفروش باشد و بدون حضور شما هم مثل ساعت کار کند.

[message_box/]

7 مرحله بالا متواند به شما کمک کند تا از مرحله بقا به کسبوکاری قالفروش
رسید که بدون حضور شما هم باثبات و معتر به کارش ادامه دهد و در بلندمدت به
ارزش و رشد ینظری رسد. تصمیم قطع بگرید و تلاشتان را از همن امروز آغاز

کنید!
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