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7 اصل موفقیت در کسب و کار از زبان رایان تریسی و
ریچارد رانسون

جـو ـولیش در سالهـا تجربـه تـدریس، مشـاوره و رگـزاری همایشهـای متعـدد، بـا
بسیاری از کارآفرینان زرگ دنیا همکاری داشته است. او همواره ر ان باور است
موفقیت در کسب و کار تصادف نیست؛ بلکه نتیجه اجرای مجموعهای از اصول ساده

اما قدرتمند است.

به گفته او، شرکتهای که به موفقیت در کسب و کار دست پیدا مکنند، دقیقا
همن اصول بنیادن را درست پیادهسازی کردهاند. در یک از گفتوگوهای طولانی که
او با رایان تریسی و ریچارد رانسون داشته، مجموعهای از تجربیات و درسهای مهم

مطرح شده است.

جو ولیش ان اصول را «هفت عظمت کسبوکار» منامد؛ اصول که به اعقاد او،
اگر کارآفرینان بهطور جدی از آنها استفاده کنند، شانس رشد سرع، سودآوری پایدار

و تداوم موفقیت در کسب و کار خود را چندن رار خواهند کرد.

https://en.wikipedia.org/wiki/Richard_Branson
https://www.briantracy.com/?srsltid=AfmBOoqdC5UGDWG6LNvKduzAOBud5x-OIHvJXJLpC3XHQOn8G8rgVuoF
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اهمیت ان هفت اصل
بسـیاری از کارآفرینـان همـواره در جسـتوجوی راز پنهـان مـوفقیت در کسـب و کـار
هستند. رخ تصور مکنند تنها تبلیغات رهزینه یا تکنیکهای خاص بازاریای
متواند کلید روزی باشد؛ اما حقیقت ان است موفقیت در کسب و کار نه در یک

فرمول جادوی؛ بلکه در مجموعهای از اصول بنیادن نهفته است.

زمانی که رهری درست، محصول یا خدمت ارزشمند، فرایندهای دقق و معیارهای
سنجش مناسب کنار هم قرار گرند، نتیجه چزی جز رشد پایدار و سودآوری نخواهد
ود. اگر حتی یک از ان عناصر دچار نقص شود، همانند شمارهای اشتباه در یک تلفن
هفترقم است که هچگاه تماس را رقرار نمکند؛ اما اگر هر هفت اصل بهدرستی
رعایت شوند، بنیانی محکم رای موفقیت در کسب و کار و رسیدن به نتاج چشمگر

خواهید داشت.

هفت اصل موفقیت در کسب و کار
ری عال1. ره

2. محصول یا خدمت ارزشمند
3. طرح کسبوکار دقق و شفاف

 .4رنامه بازاریای موثر
5. فرایند فروش حرفهای

6. اعداد و معیارهای قال اعتماد
7. تجربه خدمت به مشتری در سطح عال
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اصل اول: رهری عال؛ تصمیمگری، تخصیص مناع و
مسئولیتپذری

رهری در مسر موفقیت در کسب و کار تنها بهمعنای مدریت افراد یا اداره یک
ری عالج پایدار و ملموس. رهی به نتای دستیاشرکت نیست؛ بلکه یعنی توانا
شامل تصمیمگریهای سخت، تخصیص درست مناع و پذرش کامل مسئولیت
است. رهران زرگ با تفکر عمق، نگاه بلندمدت و شجاعت در تصمیمگری، تفاوت

خود را از مدران معمول نشان مدهند.

پیتر دراکر مگوید: «اولن وظیفه رهر ان است رسد از من چه نتایج انتظار
مرود؟» ان اصل نشان مدهد رهر باید نتاج را شفاف تعریف کند و سپس
مسئولیت کامل آنها را بپذرد. ان رویکرد، یک از پایههای اصل موفقیت در کسب
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و کار است.

ری عالهای کلیدی رهژگو

تصمیمگری: شجاعت در انتخابهای سخت و سرنوشتساز

مناع: تخصیص درست زمان، نرو و سرمایه رای بیشترن بازدهی

مسئولیتپذری: پذرش کامل نتاج بدون توجیه یا مقصر دانستن دیگران

راهحلمحوری: تمرکز ر «قدم بعدی» بهجای جستجوی مقصر

تفکر بلندمدت: نگاه به آینده در کنار اقدام سرع و مسئولانه

همانطور که هلن کلر مگوید: «وقتی بهسمت آفتاب مروید، سایهها پشت سرتان
مافتند». رهری عال نز یعنی تمرکز ر راهحلها تا فضای خلاقیت باز شود و مسر

موفقیت در کسب و کار هموار گردد.

 

اصل دوم: محصول یا خدمات عال
یکـ از بنیـادیترن اصـول مـوفقیت در کسـب و کـار، داشتـن محصـول یـا خـدمات
باکیفیت است. حدود ۹۰ درصد موفقیت کسب و کار به کیفیت محصول یا خدمات
تواننـد محصـولی مکننـد بـا تبلیغـات و بازاریـاوابسـته اسـت. بسـیاری تصـور م
متوسط را به فروش رسانند؛ اما واقعیت ان است تبلغ محصول ضعیف، تنها
سرعت ناودی آن را بیشتر مکند؛ زرا هرچه افراد بیشتری از محصول استفاده کنند،

شکایات افزایش میابد و رند از ن مرود.

:ساده از دنیای واقع مثال

["message_box text_color="light]
صاحب سه رستوران موفق، بدون نیاز به تبلیغات رهزینه، همواره مشتریان زیادی
داشت. او مگفت: «ما کیفیت عال با قیمت مناسب روی بشقاب مگذاریم و

باقاش را طبیعت انجام مدهد».
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[message_box/]

ان نشان مدهد محصول یا خدمات عال خودش هترن ازار بازاریای است و
بهطور طبیع مشتریان جدید را جذب مکند.

های محصول یا خدمات عالژگو

کیفیت پایدار: استاندارد همیشگ در محصول یا خدمت

تجربه مشتری: توجه دقق به نیازها و بازخورد مشتریان

تبلغ طبیع: مشتریان راض، خودشان هترن فروشندگان هستند

وفاداری بالا: بازگشت مداوم مشتریان و معرف به دیگران

بـازخورد مسـقیم: رسـش از مشتریـان دربـاره تماـل بـه خریـد و مـزان ارزش
پیشنهادی

معیار تشخیص محصول عال
یک تست ساده رای تشخیص موفقیت در کسب و کار ان است ررسی کنید چند
درصد از مشتریان بدون درخواست، محصولتان را به دیگران معرف مکنند. میانگن
بازار حدود ۳۰ تا ۳۵ درصد است؛ اما اگر ان عدد به ۵۰ درصد یا بیشتر رسد، یعنی

محصول یا خدمات شما واقعا عال است.

شرکتهـای ماننـد اـل مثـال بـارز اـن اصـل هسـتند؛ زـرا مشتریانشـان بهصـورت
داوطلبانه نقش فروشنده را ایفا مکنند. ان همان چزی است که موفقیت در

کسب و کار را تضمن مکند.

 

اصل سوم: طرح کسبوکار دقق؛ فکر کردن روی کاغذ
یک از کلیدیترن اصول موفقیت در کسب و کار، داشتن یک طرح کسبوکار روشن
و دقق است. طرح کسبوکار مانند نقشهراه عمل مکند و شما را مجور مسازد به

همه جنبههای حیاتی کسبوکار، از جمله موارد زر، بادقت نگاه کنید:
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هزینهها

قیمتگذاری

سودآوری

مناع انسانی

فناوریهای موردنیاز

نوشتن طرح
نوشتن طرح، بهمعنای فکر کردن روی کاغذ است. ان فرایند شما را وادار مکند با
دیدی واقعبینانه، شرایط موجود را ررسی کنید و رای آینده تصمیمات هتری بگرید.

درست مانند داستان نقشههای جنگ ناپلئون؛ او همیشه به ژنرالهایش مگفت:
«مترسم اسب نداشته باشیم». یعنی حتی هترن نقشهها و استراژیها بدون
مناع کلیدی یفایده هستند. در کسبوکار نز همن قاعده صدق مکند: «بدون

سرمایه، نروی انسانی و ازارهای لازم، هچ رنامهای عمل نخواهد شد».

طرح کسبوکار دقق کمک مکند از تصمیمگریهای عجولانه رهز کنید. فشارهای
روزمره اغلب مدران را بهسمت واکنشهای کوتاهمدت مکشاند؛ اما نوشتن رنامه،
شما را وادار مکند آهستهتر فکر کنید، بلندمدتتر تصمیم بگرید و گامهای آینده را
بهصورت علم مشخص کنید. ان همان چزی است که مسر موفقیت در کسب و

کار را هموار مکند.

مزایای طرح کسبوکار دقق

شفافیت اهداف: مشخص شدن مسر و مقصد نهای

مدریت مناع: شناسای سرمایه، نروی انسانی و ازارهای ضروری

رهز از خطا: کاهش ریسک تصمیمگریهای هیجانی و ناپایدار

تمرکز ر سودآوری: ارزیای هزینهها و قیمتگذاری دقق رای افزایش سود

رنامهرزی بلندمدت: ایجاد دیدی استراژیک رای آینده کسبوکار
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نقش طرح در موفقیت کسبوکار
یک طرح مکتوب کمک مکند تصور زرگ از آینده کسبوکارتان داشته باشید و در
راـر بحرانهـا آمـادهتر عمـل کنیـد. همچنـن بـا داشتـن رنـامه، متوانیـد تیـم و
سرمایهگذاران را به مسر درست هدایت کنید. به بیان ساده، نوشتن طرح کسبوکار
یعنی ترجمه ایدهها و رویاها به یک نقشه عمل، که موفقیت در کسب و کار را

دستیافتنی مسازد.

 

اصل چهارم: رنامه بازاریای موثر؛ جذب مخاطب علاقهمند
بازاریای یک از حیاتیترن ارکان موفقیت در کسب و کار است. بازاریای بهمعنای
جلبتوجه افرادی است که نیاز یا خواستهای دارند و دنبال راهحل رای آن هستند.
بسـیاری از کارآفرینـان تصـور مکننـد فـروش و بازاریـای یـک مفهـوم واحـد اسـت؛

درحالکه ان دو با هم تفاوت دارند.

بازاریای مانند فریاد زدن در جمع و رسیدن «آیا کسی گرسنه است؟» عمل مکند؛
یعنی شناسای و جذب مخاطبان علاقهمند؛ اما فروش، هنر مقاعد کردن آن افراد

رای انتخاب محصول یا خدمت شما بهجای محصول رقبا است.

یک رنامه بازاریای موثر باید چه از طرق تماسها و ایملها، چه با مراجعه حضوری
یـا حتـی تشکـل صفهـای طـولانی در مقاـل فروشگـاه، جریـان دائمـ از مخاطبـان
علاقهمند ایجاد کند. موفقیت در کسب و کار تنها زمانی ممکن است که ان جریان

پایدار باشد.

اصول کلیدی در بازاریای موفق

شناخت مخاطب: درک دقق نیازها، مشکلات و ارزشهای مشتری.

تماز از رقبا: نشان دادن اینکه محصول یا خدمت شما چه تفاوتی ایجاد مکند.

جریان مستمر: ایجاد یک سیستم پایدار رای جذب مخاطب جدید.

تبلیغات هوشمندانه: استفاده از رسانهها و پیامهای که بیشترن تاثر را دارند.
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نقش بازاریای در موفقیت در کسب و کار
بازاریای ضعیف، حتی هترن محصول را به موفقیت نمرساند؛ در مقال، بازاریای
هوشمندانه متواند یک محصول خوب را سرع به اوج رساند. شرط اصل، داشتن
محصول یا خدمت عال و سپس رساندن پیام درست به مخاطب درست است. وقتی
بازاریای درست اجرا شود، موفقیت در کسب و کار نه تنها سرعتر؛ بلکه پایدارتر

خواهد ود.

 

اصل پنجم: فرایند فروش حرفهای؛ ساختار قالتکرار رای رشد
یک از عناصر اساسی موفقیت در کسب و کار، داشتن یک فرایند فروش حرفهای و
تکرارپذر است. فروش یک اتفاق لحظهای یا وابسته به مهارت فردی یک فروشنده
نیست؛ بلکه یک علم سیستماتیک است که باید در قالب یک فرایند مشخص طراح

شود.

شرکتهای موفق در هر نقطه جغرافیای، با هر تیم و در هر شعبه، فرایند فروش
واحدی دارند که بهطور یکسان اجرا مشود.

در مقال، شرکتهای که فروشندگان آنها «هر طور دلشان مخواست» با مشتری
صحبت مکردند، معمولا دچار ینظم شده و فرصتهای رشد را از دست دادهاند.
تجربه نشان مدهد وقتی فرایند فروش استاندارد و سیستماتیک طراح مشود،

نرخ تبدل مشتریان به شکل شگفتانگزی افزایش میابد.

وژگهای یک فرایند فروش حرفهای

قال آموزش: هر فروشنده جدید باید بتواند بهراحتی یاد بگرد.

قال اندازهگری: امکان ررسی نتاج و تحلل دادهها وجود داشته باشد.

قال هینهسازی: فرایند باید مدام ر اساس بازخورد هود یابد.

یکپارچگ: همه فروشندگان یک مسر واحد و مشخص را ط کنند.
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نقش فرایند فروش در موفقیت در کسب و کار
نمونههـای واقعـ نشـان مدهـد هـود فراینـد فـروش، متوانـد بـدون تغـر در
محصول یا بازار، نرخ تبدل را از ۱ مشتری در ۱۰ به ۹ مشتری در  ۱۰رساند. ان یعنی
طراح و اجرای یک سیستم فروش حرفهای، یک از سرعترن مسرها رای افزایش
سـودآوری و رشـد پایـدار اسـت. در حقیقـت، فراینـد فـروش حرفـهای، سـتون اصـل

موفقیت در کسب و کار محسوب مشود.

 

اصل ششم: عددها و معیارها؛ تعن عدد کلیدی رای
پیشبینی موفقیت

یکـ از مهمترـن عوامـل مـوفقیت در کسـب و کـار، مـدریت ـر اسـاس عـددها و
معیارهای دقق است. هر فعالیت و هر نتیجه در کسبوکار، قال تبدل به عدد
است؛ بههمندلل شرکتهای زرگ مانند آمازون، از مدتزمان ردازش سفارش
گرفته تا سرعت تحول، وسواس شدیدی در اندازهگری همهچز دارند. ان عددها

به مدران مگویند کجا باید تمرکز کنند و چهچزی نیاز به اصلاح دارد.

در بسیاری از آموزشهای حرفهای، حدود ۳۵ عدد کلیدی رای مدریت کسبوکار
ررسی مشود؛ باانحال ن آنها همیشه ۵ تا ۷ عدد بسیار حیاتی وجود دارد و از
میان ان اعداد، یک عدد یعنی عدد کلیدی یا نماد اقتصادی، از همه مهمتر است؛

همان چزی که جیم کالینز آن را شاخص دقق پیشبینی آینده کسبوکار منامد.

وژگهای عدد کلیدی در کسبوکار

دقق: ارتباط مسقیم با سودآوری واقع دارد.

پیشبینیکننده: آینده کسبوکار را روشن مسازد.

تمرکزدهنده: باعث مشود همه اعضای تیم روی یک هدف مشخص متمرکز
شوند.

عملیاتی: بهطور مسقیم در تصمیمگریها و اصلاح فرایندها کاررد دارد.
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نقش عدد کلیدی در موفقیت در کسب و کار
مثال واقع نشان مدهد یک مدر که شرکتش در آستانه ورشکستگ ود، تنها با
شناسای عدد کلیدی «حاشیه سهم خالص از هر فروش پس از کسر تمام هزینهها»،
توانست مسر رشد انفجاری را آغاز کند. ان تجربه نشان مدهد عدد کلیدی لزوما
فـروش نیسـت؛ زـرا اگـر هـر فـروش زیـانده باشـد، افزایـش فـروش فقـط سـرعت

ورشکستگ را بیشتر مکند.

بناران، رای موفقیت در کسب و کار لازم است مدران عدد کلیدی خود را شناسای
کنند. ان عدد همان شاخص است که بیشترن تاثر را ر سودآوری و آینده شرکت

دارد و باید بهصورت مداوم پایش و مدریت شود.

 

ی ارجاع؛ هنر حفظ و بازاریااصل هفتم: خدمات مشتری عال
آخرن اصل و شاید مهمترن عامل در رشد پایدار هر کسبوکار، خدمات مشتری
عال است. تجربه مشتری پس از خرید، همان جای است که سرنوشت آینده رند

شما رقم مخورد.

شرکتهای موفق هچگاه مشتری را پس از فروش رها نمکنند؛ بلکه با وسواس
تمام، بازخوردها و شکایتها را پیگری مکنند. آنها حتی کوچکترن نارضایتی را
جدی مگرند و فرهنگ مسازند که در آن «رضایت مشتری» اولویت شماره یک

است.

تونی شی، بنیانگذار زاوس، جملهای معروف دارد: «ما در کسبوکار کفش نیستیم؛
ما در کسبوکار خوشحالکردن مشتری هستیم». همن نگرش ود که زاوس را به

رندی میلیارددلاری تبدل کرد و نهایتا به فروشی عظیم به آمازون انجامید.

هنگامکه مشتریان احساس کنند شرکت واقعا به آنها اهمیت مدهد، نهتنها به
خریدهای مکرر رمگردند؛ بلکه با شور و اشتیاق دوستان و آشنایانشان را نز به شما
معرف مکنند. ان یعنی بازاریای ارجاع؛ روشی که متواند رشد را با کمترن هزینه
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تبلیغاتی تضمن کند.

در واقـع، سـرمایهگذاری روی خـدمات مشتـری عـال، نـه یـک هزینـه اضـاف؛ بلکـه
قدرتمندترن موتور رشد بلندمدت است. ان اصل ساده اما عمق، متواند مرز

میان یک کسبوکار معمول و یک رند ماندگار را مشخص کند.

 

ان هفت اصل چگونه به هم مرتبط هستند؟
ان هفت اصل مانند حلقههای یک زنجر هستند؛ استحکام زنجر به ضعیفترن
حلقه بستگ دارد. اگر یک از اصول ناقص باشد، سار اصول هم کارکرد خود را از

دست مدهند.

محصول عال بدون بازاریای و فروش موثر، تنها در انبار باق مماند.

بازاریـای قدرتمنـد بـدون محصـول ارزشمنـد، تنهـا بـه نـاودی رنـد و یاعتمـادی
مشتریان منجر مشود.

فــروش قــوی اگــر بــدون مــدریت دقــق عــددها و ســودآوری باشــد، ســرعت
ورشکستگ را بیشتر مکند.

رهری ضعیف نمتواند تیم منسجم رای اجرای ان اصول شکل دهد.

فقدان طرح کسبوکار روشن موجب مشود مناع کلیدی هدر روند.

نود فرایند فروش قالتکرار، رشد پایدار را غرممکن مکند.

یتوجهی به خدمات مشتری، همه دستاوردها را به خطر ماندازد.

بههمندلل کارآفرنهای موفق ان اصول را جدا از هم نمبینند؛ آنها دائما همه
را با هم مسنجند، مرتب بازنگری مکنند و رای هرکدام رنامه مشخص جهت هود
توان موتور رشد واقعن هفت اصل است که مبه ا دارند. تنها با نگاه سیستم

یک کسبوکار را روشن نگه داشت.
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راهکارهای عمل رای اجرای هفت اصل موفقیت در کسب و کار
اجرای ان هفت اصل تنها در حد نظریه کاف نیست؛ رای دستیای به موفقیت در
کسب و کار باید آنها را به مجموعهای از عادتها، جلسات و سیستمهای روزمره

تبدل کرد. در ادامه، چند راهکار عمل رای پیادهسازی ان اصول ارائه مشود:

جلسه هفتگ با تیم رهری
رای موفقیت در کسب و کار، تیم رهری باید بهطور منظم هماهنگ بماند. پیشنهاد
مشود هر هفته یک جلسه یکساعته رگزار شود که هدف آن ررسی اهداف کلیدی،
مرور پیشرفتها و گرفتن تصمیمات سخت باشد. رسش محوری در ان جلسات باید
ان باشد: «مهمترن نتیجه ان هفته چیست؟». ان تمرکز کمک مکند تیم درگر

جزئیات غرضروری نشود و انرژی خود را روی موضوعات حیاتی بگذارد.

اندازهگری شاخصهای کلیدی
هچ رشد پایداری بدون عدد و داده قال پیگری نیست. رهران کسب و کار باید

حداقل ۱۰ شاخص کلیدی (KPIs) مانند موارد زر را مشخص کنند:

نرخ تبدل

هزینه جذب مشتری

حاشیه سود

نرخ بازگشت مشتری

ان شاخصها باید هر هفته اندازهگری شوند. از میان آنها، یک عدد بهعنوان «عدد
حیاتی» انتخاب مشود که بیشترن تاثر را ر آینده کسبوکار دارد. پایبندی به ان

عدد به رهران کمک مکند تمرکز واقع خود را از دست ندهند.

هود محصول آینهای
محصول یا خدمت، آینهای از نیاز و خواستههای مشتریان است. رای موفقیت در
کسـب و کـار بایـد مرتـب از مشتریـان رسـید: «چـه چـز بیشتـری و چهچـز کمتـری
مخواهید؟»؛ سپس حداقل هر سه ماه یک بهروزرسانی راساس بازخوردها ارائه
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شود. ان کار نهتنها کیفیت محصول را بالا مرد؛ بلکه نشان مدهد کسبوکار به
مشتریان اهمیت داده و به آنها گوش مدهد.

سیستم فروش استاندارد
فروش موفق به شانس وابسته نیست؛ بلکه نیازمند یک فرایند تکرارپذر است.

طراح موارد زر، متواند تیم فروش را از عملکرد راکنده نجات دهد:

یک اسکریپت تماس اولیه

تعن مراحل مشخص رای پیگری مشتری

تعریف زمانبندیها

نتاج ان سیستم باید بهطور مداوم ررسی شود و تغرات کوچک رای هینهسازی
اعمال گردد. چنن فرایندی باعث مشود نرخ تبدل مشتریان بهشکل چشمگری

افزایش یابد.

نقشه تجربه مشتری
مسر مشتری تنها به خرید ختم نمشود؛ از لحظه آشنای تا خدمات پس از فروش،
هر نقطه ارتباط باید بادقت طراح شود. کسبوکار موفق، نقشهای دقق از تجربه
مشتری ترسیم مکند و رای هر مرحله (آشنای، ررسی، خرید، استفاده و خدمات
پس از خرید) اقداماتی رای افزایش رضایت و وفاداری مشخص مسازد. ان نقشه

به جلوگری از رزش مشتری و ایجاد بازاریای دهانبهدهان کمک زرگ مکند.

فهرست تبلیغاتی و بازاریای
در بازاریای، راکندگ مناع زرگترن خطا است. بهجای حضور در همه کانالها، باید
پنج کانال اصل که هترن بازگشت سرمایه (ROI) دارند انتخاب شوند؛ سپس ودجه
و انرژی بازاریای روی همن کانالها متمرکز گردد. ان تمرکز باعث مشود رند حضور

ررنگتر و اثربخشتری داشته باشد و هزینههای اضاف کاهش یابد.

فرهنگ «مسئولیتپذری»
هچ کسبوکاری بدون فرهنگ درست، به موفقیت پایدار نمرسد. رهران باید
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فضای ایجاد کنند که در آن هانهجوی جای نداشته باشد. اعضای تیم موظف
هستند بهجای انداختن قصر گردن دیگران، راهحل ارائه دهند. رای اینکه ان
فرهنگ نهادینه شود، خود رهران باید الگو باشند و نشان دهند مسئولیتپذری از
بالا آغاز مشود. چنن فرهنگ اعتماد، انگزه و عملکرد تیم را به سطح بالاتر

مرد.

 

رهری و توانای حلمسئله
رایان تریسی بارها تاکید کرده است موفقیت در کسب و کار در گرو توانای حل
مســئله اســت. هــر کســبوکار، صــرفنظر از انــدازه و صــنعت، مــدام بــا مشکلات و

چالشهای جدید روبهرو مشود.

آنچه رهران و تیمها را از دیگران متماز مکند، واکنش آنها به ان مشکلات است.
رخ درگر یافتن مقصر یا تحللهای یپایان مشوند و انرژیشان هدر مرود؛ اما

افراد موفق، تمرکز خود را ر یافتن راهحل و اقدام عمل مگذارند.

ان مهارت صرفا ذاتی نیست؛ بلکه مانند هر توانای دیگر متوان آن را آموخت و
قویت کرد. تمرن مداوم حلمسئله، قدرتی مدهد که از شرایط بحرانی فرصت

بسازید و مسر رشد را ادامه دهید.

روش عمل حلمسئله به سبک رایان تریسی
رای رورش ان مهارت، متوانید از یک فرمول ساده و کارردی استفاده کنید:

آرام شوید: واکنش هیجانی به مشکل، قضاوت صحح را مختل مکند. ابتدا
ذهن خود را آرام کنید.

راهحلهـا را فهرسـت کنیـد: بـدون سـانسور، هـر راهحلـ کـه بـه ذهـن مرسـد
بنویسید؛ حتی اگر ساده یا عجیب به نظر رسد.

سه اقدام فوری انتخاب کنید: از میان لیست، سه گزینه عمل را رگزینید و
بدون تاخر شروع کنید.
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اندازهگری و اصلاح: نتاج اقدامات خود را ررسی کنید، آنچه جواب مدهد
ادامه دهید و باق را اصلاح کنید.

ان چرخه ساده، شما را از یعمل و گر افتادن در دام تحلل بیشازحد رها مسازد
و مسقیما بهسمت عمل موثر هدایت مکند.

 

تفکر مثل مشتری: نزدیک شدن واقع به نیازها
یکـ از مهمترـن اصـول مـوفقیت در کسـب و کـار اـن اسـت همیشـه از زاویـه دیـد
مشتری نگاه کنیم. شرکتهای رتر بهجای اینکه تنها از درون سازمان تصمیم بگرند،
مدام خود را جای مشتری مگذارند و مرسند: «اگر من مشتری ودم، چه انتظاری

داشتم؟ چه چزی باعث رضایتم مشد؟»

ان شرکتها با مشتریان صحبت مکنند، نظرات و بازخورد آنها را جدی مگرند و
حتی گاهی در کنار مشتری محصول یا خدمت را توسعه مدهند. استفاده از رویکرد
«حداقل محصول قال عرضه» (MVP) نمونهای از همن طرز فکر است؛ یعنی ابتدا
نسخهای ساده عرضه مشود تا بازخورد مشتری سنجیده شود، سپس ر اساس نیاز

واقع بازار محصول تکمل مشود.

عادت روزانه: رسش کلیدی
هر روز از خود و سازمان رسید: «امروز چگونه متوانیم مشتریان را خوشحالتر

کنیم؟»

،ن فرهنگشود. نتیجه چنل مسازمانی تبد ج به فرهنگرسش بهتدر نا
تصمیماتی است که در محصول، قیمتگذاری و خدمات مشتری دقیقا مطاق با آن

چزی است که بازار مخواهد.
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چکلیست عمل ۳۰ روزه رای بهکارگری هفت اصل موفقیت
در کسب و کار

رای اینکه اصول مطرحشده فقط در حد ایده باق نماند، متوانید با ان چکلیست
۳۰روزه، اجرای آنها را قدمبهقدم در کسبوکار خود آغاز کنید. ان تمرنها ساده

هستند اما اثر زرگ ر موفقیت در کسب و کار شما خواهند داشت.

۱. جلسه رهران

در اولن هفته، یک جلسه یکساعته با تیم رهری رگزار کنید.

نتاج سهماهه آینده را تعریف کرده و آنها را بهترتیب اولویت دستهبندی کنید.

هر رهر متعهد شود یک نتیجه کلیدی را شخصا پیگری کند.

۲. محصول

فهرستی از ۵۰ مشتری اصل خود تهیه کنید.

از آنها بازخورد مسقیم بگرید (تلفنی، حضوری یا آنلان).

سه تغر سرع و قالاجرا را راساس ان بازخورد انتخاب کرده و در همان ۳۰
روز اعمال کنید.

 .۳رنامه فروش

یک اسکریپت ساده رای تماس اولیه با مشتریان طراح کنید.

ان اسکریپت را در یک جلسه آموزشی کوتاه به تیم فروش معرف کنید.

از هفته دوم، اجرای آن را اجباری کنید و نتاج را بسنجید.

۴. عددها

۱۰ عدد کلیدی عملکرد کسبوکار خود را لیست کنید (فروش، حاشیه سود، نرخ
تبدل، رضایت مشتری و …).
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ن آنها یک «عدد حیاتی» انتخاب کنید که بیشترن پیشبینی را از آینده
کسبوکارتان نشان مدهد.

ان عدد را هر هفته اندازهگری کنید.

۵. بازاریای

دو کانال که هترن بازگشت سرمایه (ROI) را داشتهاند انتخاب کنید.

ودجه و انرژی بازاریای را در ۳۰ روز آینده فقط روی ان دو کانال متمرکز کنید.

نتاج را در پایان ماه مقایسه و تحلل کنید.

۶. خدمات مشتری

نقشه تجربه مشتری، یعنی از آشنای اولیه تا خرید و خدمات پس از فروش را
ترسیم کنید.

رای هر مرحله، یک اقدام کوچک جهت هود تجربه مشتری مشخص کنید.

سیسـتم تمـاس پیگـری شکایـات را راهانـدازی کـرده و آن را بـه یـک نفـر در تیـم
بسپارید.

۷. نروی انسانی

موقعیتهای کلیدی سازمان را مرور کنید.

یک نفر را رای نقش مهم یا بحرانی انتخاب کنید و یا فرایند جانشنروری رای
او تعریف کنید.

اگر جای خال در تیم وجود دارد، فرایند استخدام فوری آغاز شود.

ان چکلیست، یک نقطه شروع است. با اجرای آن در ۳۰ روز، پایههای هفت اصل را
در عمل پیاده مکنید و زمینه رشد سرعتر و پایدارتر را فراهم مسازید.
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نقشهراه رای موفقیت در کسب و کار
اجرای ان هفت اصل، شبیه ساختن اسکلت یک ساختمان محکم است. موفقیت در
کسب و کار نه از طرق شانس؛ بلکه با تکیه ر رهری قوی، محصول عال ،رنامهرزی
دقق، بازاریای هدفمند، فروش سیستماتیک، عددهای شفاف و در نهایت، خدمتی
اسثنای به مشتری به دست مآید. اگر حتی یک از ان ستونها نادیده گرفته

شود، رشد پایدار و سودآوری هم به خطر مافتد.

کارآفرینانی که ان اصول را بهطور مستمر تمرن مکنند، متوانند ساختاری خلق
کنند که نهتنها درآمدزا باشد؛ بلکه دوام و ماندگاری داشته باشد. ان همان نقطهای
است که کسبوکار از یک فعالیت روزمره، به یک سازمان قدرتمند و مقیاسپذر

تبدل مشود.

اگر علاقهمندید ان مسر را عمقتر دنبال کنید، پیشنهاد مکنیم «خلاصه کتاب
چرخ دنده» نوشته مایک میخالووچ را در وبسایت مدرسز مطالعه کنید. ان کتاب
نشان مدهد چگونه متوان با طراح سیستمها و فرایندهای هوشمند، کسبوکار

را بدون وابستگ به حضور دائم صاحب آن اداره کرد.

کتاب چرخ دنده کمک مکند وقت آزاد بیشتری رای خلاقیت و تصمیمهای راهردی
داشته باشید؛درحالکه کسب و کارتان مانند یک ماشن دقق و منظم به حرکت

ادامه مدهد.
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