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خلاصه کتاب بازنگری
تمام ،David Heinemeier Hansson و Jason Fried کتاب بازنگری (2010)، نوشته
تصورات سنتی درباره الزامات اداره یک کسبوکار را کنار مگذارد و مجموعهای از
توصیههای غرمتعارف را در حوزههای مختلف، از هرهوری و ارتباطات گرفته تا توسعه
محصول، ارائه مدهد. آموزههای کتاب بازنگری ر پایه تجربیات واقع نویسندگان در
مسر راهاندازی و رشد شرکتی بنا شده است که اکنون سالانه میلونها دلار سود

خالص تولید مکند.

 

راهاندازی کسبوکار با کمترن امکانات
تاسیس یک کسبوکار شخص هرگز به اندازه امروز آسان نوده است. اگر از ابعاد
کوچک شروع کنید، به زمان و مناع بسیار کمتری از آنچه تصور مکنید نیاز خواهید
داشت. طق توصیههای کتاب بازنگری، در ابتدا نیازی نیست شغل فعل خود را رها
کنید و هفتهای ۱۰۰ ساعت کار کنید؛ بلکه کاف است با اختصاص چند ساعت در
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هفته، مزان اشتیاق و پتانسل ایده خود را بسنجید.

قلال مالایده و اس اعتبارسنج
رای شروع، نیازی به زر بار قرض رفتن یا جذب سرمایههای کلان ندارید؛ کاف است
از امکانات و تجهزاتی که در حال حاضر در اختیار دارید استفاده کنید. کتاب بازنگری،
جذب سرمایه خارج را آخرن گزینه مداند؛ زرا نهتنها سهم شما را از ایده کاهش
مدهد؛ بلکه فرآیند جستجوی سرمایه، بسیار زمانر و حواسرتکن است. در واقع
رای شروع، اغلب تنها به یک لپتاپ و یک ایده نیاز دارید و سار موارد در درجه دوم

اهمیت قرار دارند.

شناسای و تمرکز ر هسته پایدار کسبوکار
هنگام راهاندازی شرکت، تمام تلاش خود را ر ساخت «هسته اصل» کسبوکارتان
متمرکز کنید؛ چراکه بدون ان هسته، تجارت شما عملا کارکردی نخواهد داشت. به
عنوان مثال، در یک دکه هاتداگفروشی، خودِ هاتداگ هسته اصل است. کتاب
بازنگری تاکید مکند ان هسته باید ر پایه نیازی باشد که در طول زمان ثابت
مماند؛ همانطور که هسته آمازون ر ارسال سرع، قیمت مناسب و تنوع کالا بنا

شده است؛ زرا مردم همواره به ان موارد تمال خواهند داشت.

عرضه سرع و تکمل جزئیات در مسر
به محض اینکه هسته اصل محصول آماده شد، آن را روانه بازار کنید و منتظر نباشید
تمـام جـوانب زنـس بـه کمـال رسـد؛ زـرا جزئیـات را متـوان بعـدها اصلاح کـرد.
زمانی محصول  37signals همانطور که در کتاب بازنگری به آن اشاره شده، شرکت
را عرضه کرد که هنوز سیستم صورتحساب رای مشتریان نداشت؛ اما  Basecamp
آنها مدانستند یک ماه فرصت دارند تا ان بخش را آماده کنند. بناران فقط شروع

کنید و در طول مسر بخشهای دیگر را تکمل کنید.
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پایبندی به ارزشها و آنچه رایتان اهمیت دارد
تنها راه دستیای به پشتکار و تعهدی که رای اداره یک شرکت موفق لازم است، انجام
دادن کاری است که واقعاً رای شما اهمیت دارد. طق دیدگاه کتاب بازنگری، اگر قرار
اسـت قـدم در مسـر کـارآفرینی رداریـد، بایـد فعـالیتی را انتخـاب کنیـد کـه مـایه

افتخارتان باشد و بتوانید با تمام وجود پای آن بایستید.

ذهنیت تعهد در رار استراژی خروج
رخ افراد از همان روز اول با ذهنیتِ «خروج» (فروش شرکت) کسبوکار خود را آغاز
مکنند. کتاب بازنگری ان رویکرد را به شروع یک رابطه عاطف با هدف جدای
تشبیه مکند که امری وچ و هوده است. درست مانند یک رابطه، اداره زنس باید
ر پایه تعهد و اشتیاق بنا شود، نه آمادگ رای واگذاری و فروختن آن در اولن

فرصت ممکن.

جذب هواداران وفادار با پافشاری ر کیفیت
ایستادگ ر سر آنچه رایتان ارزشمند است، روشی فوقالعاده رای جذب طرفداران و
مشتریان وفادار محسوب مشود. در کتاب بازنگری به «ساندوچفروشی وینی» در
شیکاگو اشاره شده است؛ آنها بعدازظهرها فروش ساندوچ را متوقف مکنند، چون
نانشان دیگر به تازگِ صح نیست. درآمد اضافهای که آنها متوانستند کسب
کنند، هرگز ارزشِ از دست رفتنِ غرور حرفهای ناشی از فروش ساندوچهای معمول را

ندارد و مشتریان دقیقاً تشنه همن سطح از صداقت و کیفیت هستند.

 

استراژی تماز و مدریت رقابت
وقتی ر سر مواضع خود ایستادید، یک راه عال رای تاکید ر آن، انتخاب یک رقیب
زرگ رای مبارزه است. اگر کافهای کوچک دارید که پناهگاه افراد خاصپسند است،
خود را بهعنوان «ضدِ استارباکس» معرف کنید. کتاب بازنگری توضح مدهد داشتن
یک رقیب مشخص، جایگاه شما را بهسرعت در ذهن مشتری ثبیت کرده و داستانی

جذاب رای رند شما خلق مکند.
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تمرکز ر مسر شخص به جای قلید از رقبا
با ان حال، هرگز نباید اجازه دهید رقبا استراژی شما را دیکته کنند. اگر هدف شما
صرفا کیرداری از محصولات موفق بازار یا پاسخ دادن به حرکت رقبا باشد، محکوم
هستید که همیشه یک قدم عقبتر بمانید. کتاب بازنگری به ما مآموزد بهجای
تمرکز وسواسگونه ر آنچه دیگران انجام دادهاند، تمام توان خود را ر روی کاری که

خودتان در حال انجامش هستید متمرکز کنید.

 

محصول خود را قلیدناپذر کنید تا بتوانید با اطمینان آموزش
دهید

اگر کسبوکار شما موفق باشد، دیگران قطعا سع مکنند از روی آن کی کنند. تنها
راه دفاع شما در رار ان اتفاق، ان است که محصولتان را با تزرق وژگهای

منحصربهفردِ خود، قلیدناپذر کنید.

در کتاب بازنگری به تونی هسی، مدرعامل ساق زاوس، اشاره شده است؛ او چنان ر
خدمات مشتریان متمرکز ود که آن را به فرهنگ اصل شرکتش تبدل کرد. رقبا
متوانند دقیقا همان کفشهای را بفروشند که او مفروشد؛ اما هرگز نمتوانند آن

وفاداری مطلق به رضایت مشتری را قلید کنند.

رای رفع نیازهای شخص ساخت محصول
یک از هترن راهها رای یافتن اشتیاق واقع، ساخت محصول یا خدمتی است که
خودتان مشتاق استفاده از آن باشید. طق مثالهای مطرح شده در کتاب بازنگری،
زمانی که ل باورمن، مری دوومیدانی، دنبال کفشهای سبکتر رای تیمش ود، با
ریختـن لاسـتیک در دسـتگاه وافلسـاز خـانوادهاش، کفـ معـروف «وافلـ» نـایک را
اختراع کرد. ان رویکرد کمک مکند محصول بسازید که یک نیاز واقع و ملموس را

رطرف مکند.

سادگ در طراح و مدل جذب مشتری
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معمولا مردم انتظار زیادی از محصولات دارند اما در عمل با دیدن عملکرد واقع آنها
ناامید مشوند؛ محصول شما باید دقیقا رعکس عمل کند. طق استراژیهای کتاب
بـازنگری، محصـول را چنـان سـاده و کاررپسـند طراحـ کنیـد کـه مـردم بیـش از حـد

انتظارشان عاشق آن شوند و آن را به دوستانشان معرف کنند.

اگر به ان سطح از کیفیت رسید، متوانید از مدل «تست رایگان» استفاده کنید؛
یعنی ابتدا بخشی از ارزش محصول را رایگان در اختیار مردم بگذارید، با ان اطمینان

که آنها رای دریافت تجربه کامل، با کمال مل باز خواهند گشت.

آموزش و شفافیت به مثابه ازار بازاریای
وقتی محصول منحصربهفرد داشته باشید، متوانید تمام دانش خود را بدون ترس
از کیرداری به اشتراک بگذارید. همانطور که سرآشزهای زرگ با انتشار دستور
پختهای سریِ خود در کتابهای آشزی، رند شخصشان را ارقا مدهند، شما هم

متوانید با اشتراکگذاری تجربیات تخصصتان، شرکت خود را تبلغ کنید.

کتاب بازنگری معقد است آموزش دادن به مردم از طرق راهنماها و ویدوها، یک
مزیت رقابتی واقع ایجاد مکند؛ چراکه اکثر شرکتهای زرگ بهشدت پنهانکار

هستند و شما با شفافیت، متوانید اعتماد بازار را جلب کنید.

 

لذت ردن از مزایای کوچک ماندن و جدیت در مدریت
کسبوکار

بسیاری از استارتاپهای نوپا در آرزوی زرگتر شدن و کسب شهرت تودهای هستند؛
اما در دنیای تجارت، «زرگتر» همیشه به معنای «هتر» نیست. موسسات نخبگانی
مانند هاروارد یا کمرج را در نظر بگرید؛ آنها هرگز دنبال گسترش شعب خود در
سراسر جهان رای آموزش به صدها هزار نفر نیستند. طق آموزههای کتاب بازنگری،
شما نز باید با ابعاد فعل خود راحت باشید و بهجای تمرکز ر وسعت، ر کیفیت و

تخصص تمرکز کنید.
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استفاده از فرصت گمنام رای آزمایش و خطا
داشتـن ابعـاد کـوچک و دور مانـدن از رادار رسانههـا امکـان مدهـد بـدون تـرس از
رسانهای شدن اشتباهات احتمال، در کسبوکار خود دست به تجربه زنید. همانطور
که تئاترهای موزیکال رادوی پیش از اجرا در نوورک، ابتدا در شهرهای کوچکتر
آزمایش مشوند، شما نز ر اساس توصیههای کتاب بازنگری، باید از گمنام ابتدای

مسر رای آزمودن ایدهها و فرآیندهای مختلف نهایت استفاده را رید.

ارتباط مسقیم تیم با خط مقدم مشتریان
کوچک ماندن اجازه مدهد تمام اعضای تیم را در خط مقدم کسبوکار نگه دارید تا
تعـامل مسـقیم بـا مشتریـان داشتـه باشنـد و نیازهـا و بازخوردهـای آنهـا را بـدون
واسطه بشنوند. سلسلهمراتب پیچیده در شرکتهای زرگ اغلب مانع شنیده شدن
ان بازخوردها شده و سرعت شما را کاهش مدهد. وقتی طق الگوی کتاب بازنگری،
همه اعضای تیم نسبت به رضایت مشتری مسئول باشند، متوانید بهسرعت به

مشکلات پاسخ دهید که ان امر، کلید یک خدمات مشتریانِ واقعا موثر است.

تماز یک کسبوکار واقع از سرگرمهای رزرقورق
با ان حال، کوچک شروع کردن به ان معنا نیست که فراموش کنید در حال اداره
یک کسبوکار هستید. بسیاری از استارتاپها در دنیای خیال زندگ مکنند و با
خوشحال ول سرمایهگذاران را بدون نگرانی از سودآوری خرج مکنند. کتاب بازنگری
هشـدار مدهـد چنـن شرکتهـای در واقـع یـک کسـبوکار نیسـتند؛ بلکـه صـرفا

سرگرمهای رهزینهای رای بنیانگذارانشان محسوب مشوند.

اگر مخواهید یک کسبوکار موفق بسازید، باید از همان ابتدا مسر مشخص رای
سودآوری در ذهن داشته باشید.

 

قدرتِ «نه» گفتن و حفظ سادگ محصول
وقتی گوردون رمزی، آشز مشهور، در رنامه تلوزونی خود به رستورانهای در حال
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سقوط کمک مکند، همیشه فرآیند را با یک روش ثابت شروع مکند: «حذف حدود
دوسومِ آیتمهای منو».

کتاب بازنگری پیشنهاد مدهد در مواجهه با مشکلات محصول نز دقیقا همن
رویکرد را داشته باشید؛ رای خلق محصول باشکوه، باید موارد «صرفا خوب» را حذف
کرده و دور رزید. در واقع، باید محدودیتها را در آغوش بگرید. همانطور که
ارنست همینگوی با زبانی بسیار گزیده و ساده، داستانهای در سطح جازه نول خلق
کرد، شما هم متوانید با وژگهای بسیار اندک، محصول یا خدمتی ینظر ارائه

دهید.

تماز از طرق حذف موارد زائد
اگر رقبای شما محصول با وژگهای فراوان عرضه مکنند، سع نکنید با ارائه هر
آنچه آنها دارند به علاوه چند مورد اضافه، از آنها پیشی بگرید؛ بلکه با ارائه

وژگهای کمتر، محصول خود را سادهتر و کاررپسندتر کنید.

طق آموزههای کتاب بازنگری، ارزش واقع زمانی ایجاد مشود که تصمیم بگرید چه
چزهای را «نفروشید». به ان فکر کنید که گالریهای هنری زرگ، تمام نقاشیهای
دنیا را نمایش نمدهند؛ بلکه تنها چند اثر رگزیده را بادقت انتخاب مکنند؛ شما
هم باید زوائد را حذف کرده و کیفیتِ آنچه باق مانده است را شخصا تضمن کنید.

هنر «نه» گفتن به ایدههای وسوسهانگز
ساده نگه داشتن محصول یا خدمات، کار آسانی نیست. با افزایش تعداد مشتریان،
سل درخواستها رای توسعه محصول از سوی کارران و حتی اعضای تیم سرازر

مشود.

کتاب بازنگری هشدار مدهد هرگز نباید با تغر سرع محصول و اضافه کردن
وژگهای جدید به ان درخواستها، واکنش افراط نشان دهید؛ ان کار باعث
مشود محصول شما بهسرعت هویت خود را از دست بدهد و مشتریان جدید را به

دلل پیچیدگِ ناشی از خواستههای مشتریان قدیم، فراری دهد.
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ابتدا حتی به هترن ایدهها نز «نه» بگویید؛ اگر درخواستی واقعا حیاتی باشد،
آنقدر تکرار خواهد شد که دیگر نتوانید آن را نادیده بگرید.

 

ز در ارتباطات: قدرتِ صمیمیت و چابکتما
در دنیای امروز، مخاطبان بیش از آنکه به رندهای یروح و زرگ اعتماد کنند، دنبال
ارتباطات انسانی و شفاف هستند. بهجای پنهان شدن پشت ساختارهای پیچیده
اداری، با هرهگری از انعطافپذری و صداقت، تجربهای منحصربهفرد رای مشتریان

خود خلق کنید.

هچ ارادی ندارد ارتباطات شما منعکسکننده اندازه واقع شرکتان باشد. طق
آموزههای کتاب بازنگری، به کوچک ودن خود افتخار کنید؛ زرا ان موضوع اجازه
مدهد رخلاف بیانیههای مطوعاتیِ شرکتهای زرگ که ر از اصطلاحات دهانرکن
و یمعنا هستند، صرح و یرده صحبت کنید. مثلا بهجای اینکه بگویید «شفافیت،

سنگبنای استراژی ارتباط ماست»، خیل ساده بگویید: «ما صادق هستیم».

ساخت مخاطب بهجای خرید تبلیغات
تبلیغات و بازاریایِ فعال، روشهای گرانقیمت رای ارتباط با مشتریان هستند. در
عوض، با اشتراکگذاری اطلاعات ارزشمندی که مردم با کمال مل رای دریافت آنها
بازمگردند، رای خود «مخاطب» بسازید. ر اساس مفاهیم کتاب بازنگری، از ان

طرق متوانید بدون رداخت حتی یک ریال، توجه بازار را به خود جلب کنید.

بازاریای؛ مسئولیتِ تکتک اعضای تیم
در یک سازمان کوچک، بازاریای وظیفه همگان است. هر ایمل، تماس تلفنی، پست
وبلاگ و بهروزرسانی در شبکههای اجتماع، نوع بازاریای محسوب شده و متواند
وند شما را با مشتری عمقتر کند. در واقع، متوانید با نمایش پشتصحنه
شرکت، اجازه دهید مشتریان با شما و کارمندانتان به شکل ملموس آشنا شوند.
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تمرکز ر رسانههای تخصص و نچ
زمانی که دنبال وشش خری هستید، بهجای رسانههای جمع، سراغ رسانههای
تخصص روید. طق استراژیهای کتاب بازنگری، یک مقاله در یک وبلاگ یا مجله
کـوچک امـا هدفمنـد، ترافیـک و فـروش بسـیار بیشتـری نسـبت بـه یـک گـزارش در
ــای ــا پیامه ــد ب ــازه مده ــه اج ــن اینک ــد؛ ضم ــاد مکن ــور ایج ــامهای مشه روزن

شخصسازیشده، با روزنامهنگاران در ارتباط باشید.

عذرخواهیِ انسانی در رار زبانِ خشکِ شرکتی
وندی که با مشتریان مسازید، در روزهای سخت نز باید دوام بیاورد. صرح ودن
به معنای صادق ودن درباره نقاط ضعف و نواقص است. هچکس شرکتهای را که
سع مکنند مشکلات را زر فرش پنهان کنند، دوست ندارد. اگر خر بدی دارید، از
عذرخواهیهای وشال با لحن اداری رهزید و در عوض، طوری عذرخواهی کنید که

خودتان به عنوان یک مشتری دوست دارید بشنوید.

 

فرهنگ خودمدریتی؛ جایگزینی اعتماد بهجای کنترل
ایجاد فضای که در آن افراد توانای مدریت عملکرد خود را داشته باشند و صادقانه
با یکدیگر تعامل کنند، یک انتخاب نیست؛ بلکه ضرورت است. رخورد با تیم، جوری
که انگار تنها یک بچه هستند، آنها را به افرادی منفعل و فاقد قدرت تصمیمگری

تبدل مکند.

در چنـن سیسـتم، مـدر ناچـار اسـت نیمـ از زمـان خـود را صـرف رزمـدریتی و
تصمیمگری بهجای دیگران کند. نتیجه ان رویکرد، تیم است که نه فکر مکند و

نه عمل؛ و تنها هزینه و انرژی سازمان را مستهلک مسازد.

نروهای متخصص و خودجوش تنها در محیط شکوفا مشوند که سه اصل زر در
آن نهادینه شده باشد:

1. اعتماد
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2. مسئولیتپذری
3. اسقلال

اگر دنبال خروج حرفهای هستید، باید بستر مالکیت ر وظایف را فراهم کنید.

صراحت در ارتباط؛ عور از کلیات
یک از شاخصههای محیطهای کاری پیشرو، صراحت در کلام است. بهجای پنهان
شدن پشت واژههای انتزاع و توضیحات طولانی و تئوریک، باید به قلب مسئله نفوذ
کرد. مشکلات در اتاقهای جلسات حل نمشوند؛ رای درک واقع چالشها، باید در

محل وقوع مسئله حضور یافت و واقعیت را از نزدیک لمس کرد.

نقد شفاف، تضمن کیفیت ایدهها
نقد باید به اندازه ارتباطات، صادقانه باشد. در تیمهای بسیار زرگ که اعضا با یکدیگر
قرابت ندارند، جریان آزاد اطلاعات و نقد سازنده متوقف مشود. رای اینکه ایدههای
ناکارآمد پیش از هزینه تراشی حذف شوند، باید فرهنگ ساخت که در آن نقد صرح،

یک ارزشِ حرفهای تلق شود.

۵. پالایش زبانِ سازمانی؛ حذف واژگان سم
رخ کلمات، راهِ گفتگوی سازنده را مسدود مکنند. استفاده از واژگان تحکم و
قضاوتگر مانند «باید»، «فقط»، «نیاز است» یا «نمتوان»، فضای تعامل را تخریب
کرده و خلاقیت را در نطفه خفه مکند. ان واژگان بهجای حل مسئله، ر واقعیت

موجود رچسب مزنند.

همچنن، استفاده افراط از عبارت «در اسرع وقت» را متوقف کنید. ان عبارت دچار
تــورم معنــای شــده و تنهــا بــاعث مشــود اولویتهــای واقعــ، میــان انــوهی از

درخواستهای بهظاهر فوری گم شوند.

 

چابک در تصمیمگری
بهعنوان یک مجموعه چابک، زرگترن مزیت رقابتی شما نسبت به رقبای زرگ،
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توانای اتخاذ تصمیمات سرع بدون گرفتار شدن در چخمهای اداری (روکراسی)
است. بهجای عبارتِ «بیایید به آن فکر کنیم»، فرهنگِ «بیایید تصمیم بگریم» را
ینقص نباشید؛ به یک پاسخ «بهاندازه کاف نهادینه کنید. در جستجوی راهحل

خوب» رسید و با سرعت حرکت کنید.

رنامهرزی یا حدس و گمان؟
از تحللهای بیشازحد و رنامهرزیهای صلب دوری کنید. واقعیت ان است که
بدون داشتن گوی بلورن پیشگوی، رنامهرزیهای بلندمدت چزی جز حدس و
گمان نیستند. اگر تصور کنید رنامههایتان وحِ مُنزل هستند و کورکورانه از آنها
روی کنید، توانای بداههردازی و انعطاف را از دست مدهید؛ و ان رای یک

کسبوکار ویا خطرناک است.

اولویتِ حال ر آینده دور
بهجـای اتخـاذ تصـمیمات ـزرگ ـرای سالهـای آینـده، ـر زمـان حـال تمرکـز کنیـد.
تصمیمات کوچک و بازگشتپذر که گره از مشکلات هفته جاری باز مکنند، بسیار
کارآمدتر از تصمیمات سرنوشتسازی هستند که تغر آنها در آینده غرممکن یا

رهزینه است. در لحظه تصمیم بگرید و پیش روید.

خرد کردن رآوردها رای دقت بیشتر
از تخمنهای کل و مهم (مانند روژههای یکساله با هزینههای میلیاردی) رهزید.
رای رسیدن به دقتِ واقع ،روژهها را به قطعات کوچک و قال مدریت قسیم
کنید. رآوردها را بهجای مقیاس سالانه، در مقیاسهای هفتگ انجام دهید. با ان

روش، حتی در صورت خطا، آسیب وارده بسیار ناچز و قال جران خواهد ود.

مدریت ترس؛ چالشهای احتمال را در زمان خود حل کنید
هنگام تصمیمگری، اجازه ندهید ترس از «آنچه ممکن است رخ دهد»، شما را متوقف
کند. هر تصمیم ریسکهای بالقوه خود را دارد؛ اما بهیاد داشته باشید که متوانید
با مشکلات در زمان وقوعشان مواجه شوید. جالب است بدانید اکثر سناروهای

ترسناک که تصور مکنید، هرگز اتفاق نخواهند افتاد.
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هرهوری؛ ثمره تمرکز و دستاوردهای سرع
بسـیاری از افـراد، هـرهوری را بـا حضـور طولانیمـدت در محـل کـار اشتبـاه مگرنـد؛
درحالکه واقعیت دقیقا رعکس است. نروهای تراز اول، زندگ شخص رباری دارند
و تمام تلاش خود را مکنند تا کار را در ساعت مقرر به پایان رسانند. در مقال،
«اعتیاد به کار» و ماندن تا دروقت، نهتنها بازدهی را بالا نمرد؛ بلکه با ایجاد حس

گناه در سار همکاران، انگزه و سلامت سازمانی را خدشهدار مکند.

صیانت از تمرکز؛ کلید کار عمق
رای حفظ هرهوری، باید عوامل مزاحم که تمرکز اعضای تیم را از ن مرند،
یرحمانه حذف کنید. در طول روز یا هفته، زمانهای مشخص را بهعنوان «زمان
ممنوعه رای ایجاد مزاحمت» تعن کنید تا افراد بتوانند در آرامش روی وظایف

اصل خود تمرکز کنند.

جلسات؛ قاتلان خاموشِ زمان
بدترن نوع ایجاد مزاحمت، جلسات غرضروری هستند. یک جلسه یکساعته با
حضور ۱۰ نفر، در واقع ۱۰ ساعت کاری از مناع سازمان را مبلعد. جلسات باید تنها در
موارد اسثنای و با دستور کار و اهداف کاملا مشخص رگزار شوند؛ در غر ان
صورت، چزی جز اتلاف وقت و صحبتهای یپایان بدون خروجِ عمل نخواهند

ود.

کمالگرای؛ دشمنِ پیشرفت
غرق شدن در مسائل پیچیده رای یافتن راهحلهای ینقص، هفتهها زمان مرد؛
،هرهوری واقع رای .کندع و ساده» معمولا کفایت مکه یک «راهکار سردرحال
دنبال راهحلهای باشید که با حداقل تلاش، حداکثر اثربخشی را ایجاد مکنند. در

دنیای رشتاب امروز، «خوب» هتر از «عالِ دستنیافتنی» است.
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قدرتِ روزیهای کوچک
روژههای زرگ و سنگن را به قطعات کوچک و لیستهای اجرای قسیم کنید. ان
کار نهتنها مدریت روژه را آسانتر مکند؛ بلکه فرصتهای بیشتری رای جشن گرفتن
موفقیتهای مقطع فراهم مآورد. ان روزیهای سرع سوختِ موتور انگزه تیم

رای ادامه مسر و حفظ شتاب حرکت هستند.

 

استخدام حداقل
بسیاری از شرکتها به استخدام نرو اعتیاد دارند؛ آنها صرفا چون فرد بااستعدادی را
مبینند، او را جذب مکنند؛ بدون آنکه جایگاه یا نیاز مشخص رایش تعریف کرده
باشند. ان دقیقا نقطه شروع چالشها است. استخدام باید تنها زمانی اتفاق بیفتد
که یک «دردِ حاد» و مشکل جدی در بدنه سازمان وجود داشته باشد که هچ راهی

جز تزرق نروی جدید رای حل آن وجود ندارد.

قدرتِ تیمهای کوچک و چابک
تا جای ممکن تیم خود را «سبک» نگه دارید. محدودیتِ نفرات، شما را مجور مکند
دنبال روشهای خلاقانه و افزایش هرهوری باشید. در مقال، استخدامِ نروهای
رضروری (هرچند بااستعداد)، منجر به ایجاد «کارهای کاذب» و فرآیندهای ساختگغ
مشود تا صرفا افراد، «مشغول» به نظر رسند؛ امری که نتیجهای جز سرخوردگ و

اتلاف مناع ندارد.

دنیای بدون مرز؛ پایانِ ترس از دست دادن استعداد
نگرانِ از دست دادنِ «فرصتهای طلای» رای استخدام افراد خاص نباشید. اگر داره
انتخاب خود را به مرزهای جغرافیای محدود نکنید، متوجه خواهید شد در کل دنیا،
همیشه استعدادهای درخشان منتظر همکاری با شما هستند. امروزه موقعیت مکانی

اهمیت خود را از دست داده و تخصص، مرز نمشناسد.
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عور از فیلترِ رزومهها و نمرات
در زمان استخدام، کلیشههای سنتی مانند ررسی معدل، سواق تحصیل یا سالهای
تجربه را کنار بگذارید. بهجای آن، به «غرزه مدریتی» خود اعتماد کنید و روی آنچه
فـرد واقعـا در تجربیـات گذشتـهاش «آمـوخته» و «اجـرا کـرده» تمرکـز کنیـد. رزومههـا

همیشه واقعیتِ توانمندیِ افراد را بازتاب نمدهند.

؛ پیشنمایشِ عملکرد واقعآزمون عمل
هچ مصاحبهای نمتواند کیفیت کار واقع یک فرد را تضمن کند. هترن راه،
تعریف یک «مینیروژه» یا دوره آزمایشی کوتاه است تا عملکرد فرد را در میدان عمل

بسنجید؛ جای که «عمل» جایگزن «حرف» مشود.

نکته طلای:

["message_box text_color="light]
همیشه سع کنید رای جایگاهی نرو استخدام کنید که خودتان قبلا حداقل یک بار
آن کار را انجام داده باشید؛ ان کار باعث مشود هم در انتخاب فرد دققتر عمل

کنید و هم در آینده مدریت هتری ر آن بخش داشته باشید.
[message_box/]

 

هوشمندانهتر عمل کنید؛ نه لزوما زرگتر
روزی در دنیای تجارت امروز، دیگر در گرو داشتن دفاتر مجلل یا لشکری از کارمندان
نیست. موفقیت واقع متعلق به کسانی است که «چابک» را فدای «روکراسی»
نمکنند و اصالت خود را در پسِ نقابِ شرکتهای زرگ پنهان نمسازند. همانطور
کـه ررسـی کردیـم، مـدریتِ صـحح یعنـی ایجـاد فضـای ـرای خودمـدریتی، اتخـاذ

.ق و استخدام تنها در زمان نیاز واقعر کار عم ع، تمرکزتصمیمات سر

اگر ان اصول رای شما جذاب است و مخواهید بدانید چگونه متوان کسبوکاری
بنا کرد که لزوما رای رشدِ بیشتر قلا نکند؛ بلکه ر «هتر ودن» و «پایداری» تمرکز
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داشته باشد، یک پیشنهاد وژه رای شما داریم.

فلسفه «شرکت تکنفره»
بسیاری از مفاهیم که در ان مقاله مرور کردیم، در کتاب شرکت تکنفره نوشته ل
جارویس، به شکل عمقتر ررسی شده است. ان کتاب مآموزد چرا گاهی «زرگ
نشدن» متواند زرگترن مزیت رقابتی شما باشد. ما در وبسایت مدرسز، خلاصه
جامع و کارردی ان کتاب را رای شما آماده کردهایم. اگر دنبال نقشهراه رای ساخت
کسبوکاری چابک، سودآور و در عن حال منعطف هستید، «خلاصه کتاب شرکت

تکنفره» را از دست ندهید.

 

https://modiresabz.com/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d8%b4%d8%b1%da%a9%d8%aa-%d8%aa%da%a9%d9%86%d9%81%d8%b1%d9%87/
https://modiresabz.com/%d8%ae%d9%84%d8%a7%d8%b5%d9%87-%da%a9%d8%aa%d8%a7%d8%a8-%d8%b4%d8%b1%da%a9%d8%aa-%d8%aa%da%a9%d9%86%d9%81%d8%b1%d9%87/
https://modiresabz.com

