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چگونه رهران زرگ الهام مبخشند
رهران و سازمانهای الهامبخش در دنیا از ال گرفته تا مارتن لوتر کینگ و رادران
رایت، همگ یک الگوی مشترک دارند. ان الگو به ما نشان مدهد که چگونه
متوانیم با الهام بخشیدن به دیگران، تغراتی مثبت ایجاد کنیم. در ان مقاله، به

ررسی ان الگو و چگونگ کارکرد آن مردازیم.

 

داره طلای
الگوی داره طلای به ما مآموزد که چگونه متوانیم از درون به رون ارتباط رقرار
کنیم. ان الگو شامل سه بخش «چرا»، «چگونه» و «چه» است. اکثر افراد و سازمانها
مدانند که چه کاری انجام مدهند و رخ نز مدانند که چگونه ان کار را انجام

مدهند. اما بسیار کم پیش مآید که کسی بداند چرا ان کار را انجام مدهد.
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«چرای» مهم است؟
«چرا» به معنای هدف، باور یا دلل وجود یک سازمان است. ان سوال به ما مگوید
که چرا باید از خواب بیدار شویم و چرا دیگران باید به ما اهمیت بدهند. اگر ما
نتوانیم پاسخ ان سوال را به خوی بیان کنیم، نمتوانیم دیگران را به سمت خود

جذب کنیم.

 

نمونههای الهامبخش
ال یک از هترن مثالها رای درک ان الگو است. اگر ال مانند سار شرکتها
عمل مکرد، پیام تبلیغاتی آنها اینگونه ود: «ما کاموترهای عال مسازیم.
طراح زیبا، کارری ساده و کاررپسند.» اما ال به جای ان، مگوید: «هر چزی که
انجام مدهیم، به چالش کشیدن وضعیت موجود است. ما به تفکر متفاوت اعقاد
داریم.» ان تغر در نحوه بیان، باعث مشود که مردم نه فقط از محصولات ال

https://modiresabz.com


3

بخرند، بلکه به آنها اعتماد کنند و به آنها وفادار بمانند.

مارتن لوتر کینگ
مارتن لوتر کینگ نز از ان الگو روی مکرد. او به جای آنکه به مردم بگوید چه
تغراتی باید انجام شود، آنها را به باورهای خود دعوت مکرد. او مگفت: «من
باور دارم» و مردم به خاطر باورهای خود به او وستند. ان نشان مدهد که ما
دنبال کسی هستیم که بتواند ما را به سوی باورهای خود هدایت کند، نه فقط

دستورالعملها و رنامهها.

رادران رایت
رادران رایت، اورول و ویلر، نز نمونهای دیگر از ان الگو هستند. آنها با وجود
نداشتن مناع مال و تحصیلات، به خاطر باور عمق خود به رواز، موفق شدند. آنها
ر ان باور ودند که اگر بتوانند رواز را ممکن کنند، جهان را تغر خواهند داد. ان

باور باعث شد که دیگران با آنها همکاری کنند و کمک کنند تا به هدف خود رسند.

 

چرا «چرا» مهم است؟
چرا مهم است که «چرا» را درک کنیم؟ زرا ان «چرا» است که رفتار ما را هدایت
مکند. بخش میانی مغز ما، که مسئول احساسات و تصمیمگری است، نمتواند
زبان را درک کند. بناران، وقتی ما از رون به داخل ارتباط رقرار مکنیم، متوانیم
اطلاعات پیچیده و وژگها را بیان کنیم، اما ان کار باعث تغر رفتار نمشود. اما
وقتی از داخل به رون ارتباط رقرار مکنیم، مسقیما با بخشی از مغز که رفتار را

کنترل مکند، صحبت مکنیم.

 

قانون انتشار نوآوری
قانون انتشار نوآوری مگوید که رای موفقیت در بازار، باید به نقطه عطف ن ۱۵
تا ۱۸ درصد نفوذ در بازار رسیم. ان بدان معناست که باید ابتدا با افرادی که
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باورهـای مـا را مپذرنـد، ارتبـاط رقـرار کنیـم. اـن افـراد نـوآوران و پذرنـدگان اولیـه
هستند که به راحتی با احساسات و باورهای خود تصمیم مگرند.

 

موفقیتها و شکستها
(TiVo) در اینجا یک مثال از یک شکست تجاری و یک موفقیت تجاری داریم. تیویاو
یک محصول با کیفیت عال ود، اما هچگاه نتوانست به سود رسد. دلیلش ان
ود که آنها نتوانستند «چرا» را به درستی بیان کنند. در مقال، مارتن لوتر کینگ با

باورهای خود مردم را به سمت خود جذب کرد و به موفقیت رسید.

 

نتیجهگری
در نهایت، آنچه که متوانیم از ان الگو یاد بگریم ان است که رای الهام بخشیدن
بـه دیگـران، بایـد ابتـدا «چـرا» خـود را بشناسـیم. اـن «چـرا» نهتنهـا مـا را بـه سـمت
هدفهایمان هدایت مکند، بلکه دیگران را نز به سمت ما جذب مکند. رهران
زرگ کسانی هستند که توانستهاند دیگران را به سمت باورهای خود هدایت کنند و

نه فقط دستورالعملها و رنامهها.
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