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7 دلیل که شما را در سطح متوسط نگه مدارد!
در ان مقاله که رگرفته از ویدوی از کانال وتوب الکس هرمزی است، به ان
شـود کـه چـرا اکثـر آدمهـای هدفمنـد، در سـطح متوسـط بـاقرداختـه م موضـوع

ممانند.

["message_box text_color="light]
حقیقت تلخ ان است:

«داشتن اهداف زرگ، اصلا تضمنکننده نتاج زرگ نیست. خیل از کسانی که
رویای تغر دنیا را دارند، در عمل به یک زندگ متوسط یا حتی ضعیف تن مدهند.
مشکـل اـن آدمهـا کمهـوشی یـا بدشانسـی نیسـت؛ مشکـل اینجاسـت آنهـا درگـر
ــه ــتند ک ــ هس ــمیمگری غلط ــای تص ــیده» و عادته ــری وس ــتمهای فک «سیس

دستوپایشان را مبندد».
[message_box/]
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ما اینجا نمخواهیم تئوری باف کنیم. قرار است به زبان کاملا عمل بفهمیم چرا
بلندروازیهای ما در مسر اجرا آب مروند و تبدل به نتاج معمول مشوند. اگر
مخواهید از «سقف میانگن» عور کنید، باید یاد بگرید چطور ساختار رفتار و نوع

فکر کردن خود را تغر دهید تا دیگر در دام نتاج «کاف» یا «استاندارد» نیفتید.

 

تعریف مشکل: متوسط ودن چیست و چرا خطرناک است؟
متوسط ودن یعنی پذرفتن نتایج که بقیه به آن مگویند «کاف» یا «استاندارد
صنعت». در واقع، وقتی به حداقل تلاش و کمترن ریسک ممکن راض مشوید،
آغـوش خـود را ـرای «متوسـط ـودن» بـاز کردهایـد. اـن وضعیـت سـم، فقـط در
کسبوکار نیست؛ بلکه در سلامت شخص، روابط و تمام جنبههای زندگ نز نفوذ

مکند.

داستان اینجاست که وقتی به نتاج معمول راض مشوید، عملا دارید به سودهای
کم و اثرگذاری ضعیف، چراغ سز نشان مدهید. باید ان حقیقت را قول کنید که
«متوسط ماندن»، هرگز یک اتفاق یا بدشانسی نیست؛ بلکه نتیجه یک مسر اشتباه
است که آگاهانه یا ناآگاهانه در آن قدم گذاشتهاید. اگر واقعا تصمیم دارید از ان
وضعیت کنده شوید، نباید منتظر معجزه باشید؛ باید با شجاعت سراغ ریشههای ان

مشکل در لایههای زرن تصمیماتان روید و آنها را از خون تغر دهید.

 

هفت دلل اصل که بلندروازی، به متوسط ودن ختم مشود
بسیاری از افراد، با نیت ساخت یک امراتوری شروع مکنند؛ اما در نهایت به یک
مغازه معمول راض مشوند. دلل ان اتفاق، لزوما تنبل نیست؛ بلکه ان است
«رای «آدمهای معمول دهند کهر حرکت، ناخودآگاه به قوانینی تن مآنها در مس
نوشته شده است. اگر مخواهید خروج کارهایتان متفاوت باشد، باید بفهمید
کدامیک از ان هفت تله، پتانسل زرگ شما را به یک نتیجه متوسط تبدل مکند:
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۱. پذرش «عرف بازار» بهعنوان سقف
وقتی معیار شما ان باشد که «بقیه چقدر مفروشند» یا «رقبا چه مکنند»،
هچوقت از آنها جلو نمزنید. عرف بازار باید کف تلاش شما باشد؛ نه سقف
آرزوهایتان. در واقع اگر سقف روازتان را با قد بقیه تنظیم کنید، بیشترن دستاورد

شما تبدل به بدترن نتاج یک آدم حرفهای مشود.

۲. ترس از «عجیب» به نظر رسیدن
اهداف زرگ همیشه از نظر بقیه «غرمنطق» هستند. اگر بخواهید طوری رنامهرزی
کنید که همه تاییدتان کنند، به همان نتایج مرسید که بقیه رسیدهاند. فراموش
نکنید نتاج غرعادی، از مسرهای غرعادی به دست مآیند؛ پس اگر کسی به مدل

فکر کردن شما اراد نمگرد، یعنی احتمالا دارید بیشازحد معمول عمل مکنید.

۳. شل گرفتن کمربند هزینهها
رشد واقع یعنی به هزینههای الک «نه» بگویید. اگر انضباط مال نداشته باشید، هر
چقدر هم درآمدتان بالا رود، باز هم جیبتان خال مماند. بسیاری از کسبوکارها در
مسر رشد غرق مشوند؛ چون فکر مکنند درآمد بیشتر، مجوزی رای ولخرج است؛
ثروت واقع به ان نیست چقدر ول وارد حسابتان مشود؛ بلکه به ان است بعد

از تمام هزینهها، چقدر رایتان باق مماند.

۴. تکیه به یک تر رای یک هدف
نباید فقط یک راه را امتحان کنید. رای خروج از سطح متوسط، باید ده تر را همزمان
رتاب کنید تا بالاخره یک به هدف بخورد. آدمهای متوسط روی «یک شانس» شرط
مبندند؛ اما حرفهایها با امتحان کردن چندن مسر موازی، شانس را به زانو در

مآورند و احتمال شکست را به صفر نزدیک مکنند.

۵. کندی در اجرا
متوسطهـا آنقـدر درگـر جلسـات و قـوانن دسـتوپاگر مشونـد کـه فرصـتها از
کنارشـان رد مشونـد. در مسـر مـوفقیت، «سـرعت» از کمـالگرای مهـمتر اسـت.
واقعیـت اـن اسـت بـازار بـه کمـالگرای شمـا پـاداش نمدهـد؛ بلکـه بـه سـرعت
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پاسخگوی و حضورتان ها مدهد؛ هر ساعتی که صرف درگری با کاغذبازی و قوانن
دستوپاگر مشود، رقبای چابکتر زودتر از شما به مشتری مرسند و بازار را از

چنگتان در مآورند.

۶. فرار از اعداد و رقم
وقتی همه چز را با عدد و رقم اندازه نگرید، عملا دارید با جملات قشنگ خودتان را
گول مزنید. بدون آمارهای دقق، پیشرفت فقط یک توهم است. حس درونی شما
ممکن است مدام بگوید: «اوضاع رو به راه است»؛ اما اعداد، اهل تعارف نیستند و
واقعیت را یرده نشان مدهند؛ کسی که از ررسی دقق عملکردش فرار مکند، در

واقع مترسد با حقیقت تلخ کارهایش روبهرو شود.

۷. ترس از رداخت های فردا
موفقیتهای زرگ مثل کالاهای گرانقیمتی هستند که نه تخفیف مخورند و نه به
کسی نسیه داده مشوند؛ شما نمتوانید بدون گذشتن از راحتی، زمان یا ول،
زودتر به اهداف فردا رسید. کسی که از رداخت ان هزینهها فرار مکند، همیشه در

حسرت پیشرفت باق مماند.

["message_box text_color="light]
واقعیت ساده ان است:

«یا همن حالا های موفقیت را با نظم و تلاش آگاهانه مردازید، یا بعدا های
سنگنتری را با ماندن در سطح متوسط و تماشای موفقیت دیگران، رداخت خواهید

کرد».
[message_box/]

 

نقشه عملیاتی: ۵ مرحله رای فرار از متوسط ودن
ان چارچوب فقط یک تئوری قشنگ نیست؛ بلکه یک سیستم قالتکرار است که در
آن هر قدم، با یک تصمیم قاطع و یک معیار عددی همراه است. رای عور از هر
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مرحله، باید تعارف را کنار بگذارید و طق ان رنامه جلو روید:

مرحله ۱: تعن استاندارد
اولن قدم، ان است یک عدد مشخص و یرحمانه رای خودتان تعن کنید (مثلا
درصد سود یا سرعت جذب مشتری). ان عدد نباید ر اساس «توانِ فعل» شما
باشد؛ بلکه باید به شکل انتخاب شود که لرزه ر اندام رقبای معمولتان بیندازد.

استاندارد شما، باید جای فراتر از میانگن بازار ایستاده باشد.

مرحله ۲: جنگ با موانع
رای رسیدن به هر هدف زرگ، از خودتان رسید: «واقعا چه چزی جلوی مرا گرفته
است؟» باید ن «قوانن تغرناپذر فزیک» و «مدلهای غلط فکر کردن» تماز
قائل شوید. اگر مانع شما قانون جاذبه نیست، پس حتما یک مشکل فرآیندی یا

ذهنی است که متوان با یک لیست از راهحلهای تهاجم، از روی آن رد شد.

مرحله ۳: چندرار کردن مسرهای اجرا
آدمهای متوسط معمولا فقط یک راه را امتحان مکنند و بعد منتظر معجزه ممانند؛
اما رای رسیدن به نتیجه، باید چندن مسر را همزمان شروع کنید. بهجای اینکه

تمام انرژیتان را روی یک ایده بگذارید، ده روش مختلف را با هم تست کنید.

مثلا چندن کانال تبلیغاتی را به طور همزمان فعال کنید، از نروهای کمک موقت
اسـتفاده کنیـد و از تجربـه آژانسهـای تخصصـ کمـک بگریـد. بـا اـن کـار، احتمـال
شکست را قریبا به صفر مرسانید؛ چون اگر یک راه بسته باشد، راههای دیگر شما را

به مقصد مرسانند.

مرحله ۴: خرید زمان با هزینههای آگاهانه
رای اینکه ده سال را در یک سال ط کنید، باید های آن را ردازید. هزینههای لازم
رای جهش رشد را محاسبه کنید و به آنها به چشم «سرمایهگذاری روی آینده» نگاه
کنید؛ نه مخارج الک. اگر بازگشت سرمایه منطق است، ودجه را بلافاصله آزاد کنید

و رای شروع کار، حتی یک ثانیه هم وقت تلف نکنید.
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مرحله ۵: نگهبان استانداردها
سیستمها به طور طبیع تمال دارند دوباره بهسمت متوسط ودن سُر بخورند. شما
به یک «نگهبان» نیاز دارید؛ فرد یا تیم که کارش فقط حفظ کیفیت و نظارت ر
اقتصاد کار باشد. ان نقش، مثل سدی عمل مکند که اجازه نمدهد دوباره به

عادتهای قبل و نتاج معمول بازگردید.

 

چکلیست عملیاتی رای هفته اول

سه معیار کلیدی کسبوکارتان را که نیاز به جراح دارند، انتخاب کنید.

رای هر کدام، عددی را بنویسید که از دید بقیه «غرمنطق» ول بالاتر از عرف
بازار باشد.

رای هر هدف، دو مانع واقع (نه هانههای ذهنی) پیدا کنید.

رای ناود کردن هر مانع، پنج روش جایگزن و همزمان طراح کنید.

(مثل استخدام فوری یا خرید یک سرویس خارج) ریدع بگسر یک تصمیمِ مال
تا سرعتان چندرار شود.

یک نفر را بهعنوان مسئول استانداردها تعن کنید و همن امروز، اولن جلسه
بازنگری را در قویم بگذارید.

 

مثالهای واقع: چطور ان تئوریها را اجرا کنیم؟
رای اینکه هتر درک کنید چطور باید از سطح متوسط کنده شوید، به ان سه مثالِ

بدون تعارف دقت کنید:

استخدام فوری فروشنده
بهجای اینکه هر ماه فقط یک نفر را اضافه کنید و منتظر نتیجه بمانید، سه مسر را

همزمان باز کنید:
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1. نرخ ورسانت را رای مدتی کوتاه بالا رید
2. با پیشنهادهای جذاب، سراغ افراد حرفهای شرکتهای رقیب روید.

از مدران ارشد بخواهید خودشان آموزشهای فشرده بگذارند.

هر کدام که در عرض دو هفته جواب داد، همان را با قدرت ادامه دهید.

ردن سود واقع بالا
اول از همه، هزینههای اضاف را با یرحم قطع کنید. بعد سراغ قیمتگذاری روید
و یک پیشنهاد باارزش و گرانتر طراح کنید. تاثر ان کار را سرع اندازه بگرید؛ اگر

جواب نداد، بلافاصله مسر را تغر دهید.

عرضه بدون نقص محصول
تمام گرهای احتمال (مثل موجودی کالا یا مشکلات سایت) را لیست کنید. رای هر
مشکل، دو راه پشتیبان داشته باشید تا حتی اگر بدترن اتفاق هم افتاد، فروش شما

متوقف نشود و محصول به دست مشتری رسد.

 

اشتباهات مهلک
رویاردازی بدون عدد

داشتن اهداف زرگ عال است؛ اما اگر متر و معیارِ دقیق نداشته باشید، فقط دارید
مناعتان را هدر مدهید. باید دقیقا بدانید کجای مسر هستید.

فقط انقاد کردن
مخالفت با وضع موجود خوب است؛ اما بهتنهای کاف نیست. اگر با روشی مخالف

هستید، باید بلافاصله یک راهکار عمل و هتر روی مز بگذارید.

رها کردن استانداردها
غر دادن عادتهای یک مجموعه کار سختی است. اگر یک نفر مسئول مسقیم

حفظ کیفیت نباشد، سیستم همیشه به همان حالت متوسط قبل رمگردد.
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یتوجهی به خط قرمزها
در رخ کارها، موارد قانونی یا ایمنی وجود دارند که نمشود نادیدهشان گرفت. در
ان موارد، بهجای دور زدن قانون، باید دنبال راههای خلاقانه و قانونی رای عور از

موانع بگردید.

 

نقشهراه ۱۰ مرحلهای: از یک ایده کوچک تا یک سازمان زرگ
رای اینکه از یک کسبوکار نوپا به یک شرکت زرگ تبدل شوید، باید از ان ۱۰ پله
عور کنید. هر پله یک چالش جدی دارد که فقط با عدد و رقم و تصمیمات سرع حل

مشود:

1. مطمئن شدن از اینکه بازار به ایدهی شما نیاز دارد.
2. ساخت اولن نسخه محصول و گرفتن اولن ول از مشتری.

3. تلاش رای نگه داشتن مشتری و بازگشت سرمایه اولیه.
4. ایجاد یک سیستم تکرارپذر رای جذب مشتریهای جدید.

5. ساخت تیم فروش و آموزش دادن به آنها.
6. طراح سیستمهای اجرای رای مدریت حجم بالای کار.

7. چیدمان ساختار مدریتی رای هدایت صدها نفر.
 .8هینهسازی بخشهای مختلف رای رسیدن به سود بیشتر.

9. ورود به بازارهای جدید و معرف محصولات متفاوت.
10. رسیدن به ثبات مال و تبدل شدن به یک سازمان چندجانبه.

فراموش نکنید کمتر از یک درصد شرکتها به پله آخر مرسند. راز موفقیت آن یک
درصد، فقط در دو چز است:

1. سختگری در حفظ استانداردها
2. امتحان کردن همزمان چندن راه، رای حل یک مسئله
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رسشهای متداول
آیا همیشه باید با استانداردهای صنعت مخالفت کنیم؟

خر، استانداردها و عرف بازار نقطه شروع خوی هستند تا بفهمید در کجای مسر
ایستادهاید؛ اما مشکل از جای شروع مشود که ان اعداد را بهعنوان «نهایت
توان» خود بپذرید. از استانداردهای صنعت فقط رای مقایسه استفاده کنید؛ نه رای

توجیه کردن عملکرد متوسطتان.

چطور یک استانداردِ درست رای کسبوکارم تعن کنم؟
ابتدا روی چند عدد حیاتی (مثل مزان درآمد، سود خالص، یا نرخ تبدل مشتری)
تمرکز کنید. سپس هدف را انتخاب کنید که ۲۰ تا ۵۰ درصد بالاتر از میانگن بازار
باشد. وقتی ان عدد زرگ را نوشتید، تازه نوبت به رنامهرزی رای مناع و زمانبندی

مرسد تا بفهمید چطور باید به آن رسید.

اگر مناع یا ودجه محدودی داشته باشیم، چه کار کنیم؟
در ان شرایط، بهجای خرج کردن ول زیاد، باید تعداد «مسرهای امتحانی ارزان» را
بیشتر کنید. آزمایشهای کوچک و موازی انجام دهید و فقط روی کارهای وقت
روهای کمکن استفاده از نگردانند. همچنرم رایتان ن سود رابگذارید که بیشتر
موقت، مشاوران یا شراکتهای استراژیک، متواند با کمترن هزینه، فاصله شما را

با اهداف زرگتان کم کند.

 

تصمیم با شماست!
در نهایت، فاصله ن «خواستن» و «رسیدن»، با رویاردازی ر نمشود؛ بلکه با تغر
سیستمها و شکستن سقفهای فرض ر مشود. «متوسط ماندن»، راحتترن کار
دنیاست؛ چون همه انجامش مدهند؛ اما اگر واقعا دنبال نتاج متفاوت هستید،
باید آمادگ رداخت های آن را نز داشته باشید، با اعداد و واقعیتها روبهرو شوید
و اجازه ندهید ترس از عجیب بهنظر رسیدن، شما را در تله معمول ودن حبس کند.
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از همن امروز، یک از استانداردهای خود را بالا رید و اولن قدم را رای خروج از ان
تله ردارید. مسر زرگ شدن، از همن تصمیمهای کوچک و قاطع شروع مشود.

پیشنهاد مطالعه
اگر احساس مکنید ترس از اشتباه کردن یا مل به عال ودن بیشازحد، مانع از
شروع اقدامات شما شده است، پیشنهاد مکنیم مقاله «حرکت به جلو؛ غلبه ر
کمالگرای و تردید» را نز در وبسایت مدرسز مطالعه کنید تا یاد بگرید چطور

ترمزهای ذهنی را رها کرده و با سرعت بیشتری در مسر رشد حرکت کنید.

 

https://modiresabz.com/%d8%ba%d9%84%d8%a8%d9%87-%d8%a8%d8%b1-%da%a9%d9%85%d8%a7%d9%84%da%af%d8%b1%d8%a7%db%8c%db%8c-%d9%88-%d8%aa%d8%b1%d8%af%db%8c%d8%af/
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