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خلاصه کتاب الگوریتم
کتاب الگوریتم (۲۰۲۶) نوشته جان مکنل، به ان مردازد چگونه دستورالعملها و
استراژیهای پنهان، محرک صعود شرکتهای مانند تسلا، از یک استارتاپ نوپا و

شکننده به یک قدرت جهانی ودهاند.

در واقع، کتاب الگوریتم یک سیستم شگفتانگز و کارردی را رای عور از موانع و
پیچیدگها، اقدام سرعتر و کشف فرصتهای که کاملا در معرض دید قرار دارند،
ساختارشکنی و تحلل مکند. اگر کنجکاو هستید بدانید ایدههای جسورانه چگونه
به نتاج ملموس در دنیای واقع تبدل مشوند، نقشه راه ارائهشده در کتاب

الگوریتم، ارزش ررسی و مطالعه عمیق دارد.

 

کتاب الگوریتم، ر چه اساسی نوشته شده است؟
ریت عملیات خود در شرکت تسلا، به فرمولری از دوران مدهرهگ ل باجان مکن
دست یافت که به تغر سرنوشت ان شرکت در یک از رالتهابترن و حیاتیترن
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دورههای حیاتش کمک کرد. فرمول ارائهشده در کتاب الگوریتم از نظریههای انتزاع
ساخته نشده است. ان اصول در لحظاتی شکل گرفتند که احتمال شکست کاملا
واقع و ملموس ود و سرعت، شفافیت و خلاقیت متوانستند تمام تفاوتها را

رقم زنند.

ان بینشهای عمق از حضور مسقیم در محیط کار، قرار دادن خود به جای مشتری
و کشـف فرصـتهای نشـات مگرنـد کـه اغلـب در دل مشکلات پنهـان شدهانـد.
همهچز از تمال به بازنگری در نحوه انجام کارها آغاز مشود؛ مهم نیست یک قانون
یا فرایند، چقدر قدیم و قالاعتماد به نظر رسد. با مطالعه کتاب الگوریتم کشف
خواهید کرد ان الگوریتمِ رنده، دقیقا چیست و چگونه متوانید آن را در کسبوکار

خود پیادهسازی کنید.

 

هر قانونی را زرسوال رید!
در سال ۲۰۱۵، زمانی که از جان مکنل، نویسنده ان کتاب، خواسته شد به تیم
شرکت خودروهای الکتریک تسلا وندد، او در ابتدا کم سردرگم ود. آیا رای تسلا
هتر نود شخص را استخدام کند که تجربه بیشتری در تولید انوه خودرو داشته

باشد؟

امـا همـانطور کـه ایلان ماسـک توضـح داد، اـن دقیقـا همـان چـزی ـود کـه او
نمخواسـت. یـک مـدر ارشـد در شرکتهـای ـزرگ خودروسـازی معمـولا تمـایل بـه
تصمیمگریهای سرع و قاطع ندارد و همیشه دنبال حفظ وضعیت موجود است.
تسلا با مشکلات فوری مواجه ود و ودجه زیادی رای حل آنها نداشت؛ بناران، با
توجه به سالها تجربه مکنل بهعنوان یک کارآفرن در مسر رشد استارتاپها، او

دقیقا همان فردی ود که ماسک دنبالش مگشت.

ط سالهای بعد، جان مکنل با چالشهای متعددی روبهرو شد که در نهایت به
یادگری مفاهیم منجر شد که اکنون در کتاب الگوریتم، بهعنوان پنج اصل اساسی
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رای حل مشکلات و رشد کسبوکار شناخته مشوند. بیایید با اصل اول در کتاب
الگوریتم شروع کنیم: «هر قانونی را زر سوال رید».

اهمیت بازنگری در پیشفرضها
ان اصل ممکن است در دنیای استارتاپها و شرکتهای ساختارشکنی مانند تسلا یا
اسپیساکس بدهی به نظر رسد؛ اما ان موضوع از اهمیت آن کم نمکند. در واقع،
ان رویکرد رای پیادهسازی مفاهیم کتاب الگوریتم بسیار بنیادی است؛ زرا وقتی
هچچز را بدون دلل و در ظاهر نپذرید، از دستاوردی که کسب مکنید شگفتزده

خواهید شد.

اکنون زمان آن است هر قانون، هر الزام و هر پیشفرض را واقعا زر سوال رید.
ممکـن اسـت از اینکـه چـه تعـداد از قـواننِ بـه ظـاهر ثـابت قالشکسـتن هسـتند،
متعجب شوید. همانطور که نویسنده کتاب الگوریتم در همان روزهای ابتدای در
تسلا کشف کرد، حتی قوانن کشورهای خارج که چندان هم به انعطافپذری
معروف نیستند، در صورتی که به نفع همه باشد، قال تغر هستند. در ان مورد

خاص، آن کشور چن ود.

از آنجا که چن زرگترن بازار خودرو در جهان با تخصص تولیدی عمق و قاضای
ن کشور بخش مهمرای نفوذ در ا ود، یافتن راهی رای خودروهای الکتریک قوی
از پازل ود که باید حل مشد. زرگترن مشکل ان ود انتظار مرفت هر شرکت
خارج، با یک نهاد مل شریک شود که در نهایت بهمعنای قسیم سود و واگذاری

بخشی از مالکیت ود.

تغر قوانن از طرق همراستای منافع
تمام غولهای جهانی که وارد چن شده ودند، ان ساختار را پذرفته ودند؛ اما
ایلان ماسک زر بار آن نرفت. با وجود اینکه ان مسئله اساسا یک قانون دولتی ود،
او آن را به شکل قانونی حکشده روی سنگ و غرقالتغر نمدانست و در عوض،
به مکنل و تیمش دستور داد راه حل پیدا کنند. آنها به ان موضوع مانند یک
رسش نگاه کردند: «چه مشد اگر ان قانون آنقدرها هم که به نظر مرسید
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سختگرانه نود و فضای رای مذاکره وجود داشت؟»

چن اولویتهای خود را داشت؛ آنها به ایجاد شغل نیاز داشتند و مخواستند رهر
جهانی در انرژیهای پاک باشند. بناران، تیم نویسنده کتاب الگوریتم روندهای
ساخت که اهداف تسلا را با جاهطلیهای چن همراستا مکرد. پس از حدود یک
سال مذاکره مستمر، آنها به یک موفقیت زرگ دست یافتند: «تاییدیه رای اینکه
تسلا اولن کارخانه خودروسازی با مالکیت صددرصد خارج را در چن داشته باشد».

واقعیت را نادیده بگریم؟
توصیه کتاب الگوریتم در اینجا نادیده گرفتن واقعیت نیست؛ بلکه ررسی دققتر
مسائل است؛ چراکه بسیاری از قوانن توسط بسترها، انگزهها و تارخ شکل گرفتهاند
و بـا درک روشـن اـن عناصـر، متـوجه مشویـد چگـونه متـوان آنهـا را تغـر داد.
بسیاری از سازمانها، میان لایههای از قوانن به ارث رسیده فعالیت مکنند که
رخ مفید هستند و شک در آن نیست؛ اما رخ دیگر متوانند مانند دستبند

عمل کرده و مانع رشد و نوآوری شما شوند.

پس به نحوه کارکرد بخشهای مختلف کسبوکار خود نگاهی دقق بیندازید و سوال
رسـید. اگـر کسـی در پاسـخ، شـانهای بـالا انـداخت و گفـت: «نمدانـم، همیشـه
همنطور انجام مشده است»، طبقگفتههای ان کتاب، دقیقا همانجا فرصتی رای
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یک هود چشمگر نهفته است.

 

پاکسازی و حذف زواید فرایندها
در ان بخش، رای رسیدن به بالاترن سطح کارای، روی ترکیب بخشهای دوم و
سوم کتاب الگوریتم تمرکز مکنیم. در واقع، با انجام ان کار، روح و مفهوم اصل ان
دو مرحله را حفظ کردهایم. دلل ان امر آن است که مرحله دوم بیان مکند هر گام
ممکنی را از یک فرآیند حذف کنید؛ درحالکه مرحله سوم از ما مخواهد فرآیندها را

سادهسازی و هینهسازی کنیم.

بیایید به سال  ۲۰۱۵رگردیم؛ زمانی که تسلا با طوفانی از مشکلات دستوپنجه نرم
ـرای اشتبـاه بـاق ـچ فرصـتیـود، زمـان ه بـه شـدت محـدود کرد. نقـدینگمـ
نمگذاشـت و سـایه ورشکسـتگ در چنـد قـدم شرکـت حـس مشـد. بنـاران،
جستجوی همهجانبه رای کشف و حذف کوچکترن ناکارآمدیها آغاز شد. ماسک

هدف جسورانهای رای افزایش بیست راری فروش آنلان تعن کرده ود.

کاهش اصطکاک در سفر مشتری
ان فشار فزاینده تیم را مجور کرد با نگاهی دققتر و موشکافانهتر به همهچز، از
جمله تجربه مشتری نگاه کنند. چه چزی فروش را کند مکرد؟ مشتریان در کدام
مرحله متوقف مشدند؟ آنها متوجه شدند خرید یک خودرو از فروشگاه آنلان
تسلا به شصتوچهار کلیک مجزا نیاز دارد. ان فرآیند به یک سند مال گجکننده

ختم مشد که نیازمند دهها امضا ود.

هر مرحله از ان مسر، اصطکاک جدیدی ایجاد مکرد و هانهای به مشتری مداد تا
از خرید منصرف شود. به همن دلل، تیم روی یک هدف جدید متمرکز شد: «کاهش

کل فرایند به تنها ده کلیک».
ان بهمعنای حذف تمام زواید و رسیدن به هسته اصل و ضروری کار ود.

بـه جـای ارائـه صـدها هـزار ترکیـب احتمـال بـه مشتریـان ـرای طراحـ خـودروی
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شخصشان، گزینهها را در چند پکج محدود و با طراح عال خلاصه کردند؛ اما
تکلیف آن سند مال طولانی چه شد؟ تسلا با همکاری تیم از یک بانک، آن سند را
نود درصد کوچکتر کرد و یک فرم درخواست وام تککلیک به وجود آورد. در نتیجه،

فروش بهسرعت جهش پیدا کرد.

تغر رویکرد در آموزش و خدمات مشتریان
ان تنها مزیت ماجرا نود؛ سادهسازی همهچز، تاثر دومینوی ر سادهتر شدن
تولید، هود زنجره تامن و کاهش هزینهها داشت. بناران تسلا با حذف تکتک
مراحل غرضروری از فرآیند فروشگاه آنلان، به موفقیت زرگ دست یافت. با ان
حال، زمانی که نوبت به گام سوم کتاب الگوریتم یعنی سادهسازی و هینهسازی رسید،
متوجه شدند در زمینه آموزش کارکنان و خدمات مشتریان، فضای زیادی رای هود

وجود دارد.

نویسنده کتاب الگوریتم از دیدن حجم بالای کار رای همسوسازی کارکنان جدید
شگفتزده شده ود. تسلا مخواست تیم خدمات مشتریانش آنقدر مطلع و مسلط
باشد که فرایند آموزش به یک روسه یکماهه تبدل شده ود؛ زمانی که واقعا

بیشازحد طولانی ود.

با بازنگری در ان فرآیند، مشخص شد حفظ کردن جزئیات محصول توسط کارکنان،
چزی نیست که واقعا مشتریان را تحتتاثر قرار دهد. بناران، نویسنده کوهی از
مواد آموزشی را دور ریخت و همه آنها را با یک شعار راهنما جایگزن کرد: «آنقدر
عال باشید که سر مز شام درباره شما صحبت کنند». ان شعاری ساده، قدرتمند و

بهیادماندنی ود.
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ارزشآفرینی بهجای دنبال کردن دستورالعملها
حالا کارکنان به جای دنبال کردن متنهای از پیش آماده و تیک زدن چکلیستها،
موقعیتها را مسنجیدند و مشکلات را به روشهای خلاقانه حل مکردند. نتاج
ع خود را نشان دادند و داستانهای مثبتی در میان مردم پخش شد. یکبسیار سر
از ان داستانها درباره مدر خدماتی ود که وقتی خودروی یک خانواده در طول یک

اورژانس زشک نیاز به تعمر پیدا کرد، وارد عمل شد.

او نه تنها یک خودروی جایگزن موقت رای آنها آورد، بلکه زمانی که خانواده در
بیمارستان ودند، خریدهای روزانه آنها را نز انجام داد. چنن واکنشی از دل هچ
کتـابچه راهنمـای ـرون نمآیـد؛ بلکـه حاصـل همـان شعـار اسـت. بـدون شـک آن

خانواده همان شب سر مز شام درباره خدمات مشتریان تسلا صحبت کردهاند.

رای اجرای ان بخش از کتاب الگوریتم در هر کسبوکاری، یک راهکار عمل وجود
دارد. کار را با ترسیم تکتک مراحل یک فرآیند شروع کنید، هرچند که کوچک باشند.
سپس یک سوال ساده رسید: کدامیک از ان مراحل واقعا رای مشتری ارزش خلق
مکنند؟ تنها همان مراحل ارزش حفظ کردن و هود بخشیدن را دارند. بقیه مراحل
باید حذف شوند، خودکار شوند یا به پشت صحنه منقل گردند. ان کار فراتر از
ایجاد کارای، یک عملیات پاکتر و متمرکزتر مسازد که مقیاسپذری آن آسانتر

است و هم رای کارکنان و هم مشتریان لذتبخشتر خواهد ود.
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کاهش شکاف در چرخه زمان
تا ان مرحله، پیشفرضها را زر سوال ردیم، مراحل غرضروری را حذف کردیم و
مراحل باقمانده را ساده ساختیم. گام بعدی که بخش چهارم کتاب الگوریتم است،
فشردن پدال گاز و شتاب دادن به چرخه زمان است. البته شتاب دادن به چرخه زمان
با صرفا سرعتر کار کردن رای رفع تکلیف تفاوت دارد. منظور ما نوع از سرعت است
که روی رشد تمرکز دارد؛ یعنی زمانی که رای تولید، تحول و یادگری در یک بازه

زمانی مشخص صرف مشود.

ان دقیقا همان چزی است که از چرخه زمان در ذهن داریم. رای درک هتر ان
موضوع و شناسای مواردی که قال هود هستند، متوانیم ن دو نوع زمان در یک
(Touch و زمـان لمـس (Cycle Time) کسـبوکار تفـاوت قائـل شـویم: زمـان چرخـه
(Time. زمان چرخه، کل زمانی است که طول مکشد تا یک کار از ابتدا تا انتها
تکمل شود. زمان لمس، مدتزمانی است که واقعا کار عمل و فزیک روی آن انجام

مگرد.

تفاوت زمان چرخه و زمان لمس
در بسیاری از کسبوکارها، شکاف ن ان دو به شکل شگفتانگزی زرگ است و
دقیقا در همن شکاف است که فرصتها نهفتهاند. یک از هترن مثالها رای
رجسته کردن ان تفاوت، تعمرگاه خودرو است. اگر تا به حال ماشن خود را رای
تعمر به تعمرگاه رده باشید، ممکن است یک یا دو هفته طول بکشد تا آن را پس

بگرید. ان همان زمان چرخه است.

اما وقتی در نهایت ماشن خود را تحول مگرید، معمولا متوجه مشوید زمان
لمس؛ یعنی زمانی که مکانیک واقعا روی ماشن شما کار کرده است، شاید تنها چند
ساعت وده باشد. با کاهش ان شکاف، متوانید بدون اضافه کردن مناع جدید،
کارای را افزایش دهید، تجربه مشتری را هود ببخشید و ظرفیت بسیار بیشتری را
آزاد کنید. در تسلا، ریسکها حتی بالاتر ود. چرخه تولید ان شرکت بسیار عقبتر از

رهران صنعت مانند تووتا قرار داشت.
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هماهنگ؛ کلید کاهش زمان چرخه
ان شکاف، پیامدهای مال قالتوجهی به همراه داشت. هرچه ساخت و تحول یک
خودرو زمان بیشتری مرد، سرمایه شرکت رای مدت طولانیتری در آن محصول قفل
مشد و امکان استفاده مجدد از آن رای سرمایهگذاریهای دیگر وجود نداشت.
کوتاهتر شدن زمان چرخه، بهمعنای بازگشت سرعتر سرمایه، هود جریان نقدی و
ایجاد کسبوکاری چابکتر و انعطافپذرتر ود. یک از پیامهای اصل ان بخش از

کتاب «الگوریتم»، اهمیت ایجاد هماهنگ میان بخشهای مختلف سازمان است.

مکنل در تسلا و بعدها در شرکت وشاک ورزشی لولولمون (Lululemon)، متوجه
شد تیمهای مختلف، از جمله فروش، تولید و زنجره تامن، هرکدام با مجموعهای از
اطلاعات ناقص و راکنده کار مکنند. هچکس تصور کامل از وضعیت کل سازمان
در اختیار نداشت. در نتیجه، رنامهرزیها یا باید منتظر تکمل اطلاعات مماندند یا
ر پایه دادههای قدیم و منسوخ انجام مشدند؛ شرایط که حرکت سرع و رشد

مقیاسپذر را قریبا غرممکن مکرد.

شفافیت اطلاعات؛ پایه تصمیمگری سرعتر
راهحل که هم در تسلا و هم در لولولمون اجرا شد، ایجاد شفافیت میان تیمها و
فراهم کردن یک نمای مشترک و لحظهای از کل عملیات ود. وقتی همه ر اساس

دادههای یکسان تصمیم مگرفتند، مزایای قالتوجهی به دست آمد:

تصمیمگریها سرعتر و دققتر شد.

تولید با رنامهرزی منظمتر و در مقیاس زرگتر انجام گرفت.

گلوگاهها و مشکلات عملیاتی زودتر شناسای و رطرف شدند.

زمان چرخه تولید به شکل چشمگری کاهش یافت.

ان تجربه نشان مدهد کهسرعت و هوشمندی، دو مفهوم متضاد نیستند. زمانی که
سازمان ر طراح فرایندهای سادهتر، شفافتر و منسجمتر تمرکز کند، متواند هم

سرعتر حرکت کند و هم تصمیمهای هتری بگرد.
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نکته جالب اینجا است هرچه سرعت سازمان بیشتر مشود، ضعفهای سیستم نز
آشکارتر مشوند. تاخرها، ناهماهنگها و محدودیتهای پنهانی که شاید در شرایط
عادی دیده نمشدند، زر فشار، عملکرد خود را نشان مدهند. ان نقاط ضعف،

فرصتی ارزشمند رای اصلاح فرایندها و هود مستمر سازمان فراهم مکنند.

 

اتوماسون بدون درک فرایندها، ممنوع!
اکنون به بخش پنجم و نهای کتاب الگوریتم مرسیم که متوان آن را در دو کلمه
سـاده خلاصـه کـرد: «اتوماسـون در آخـر». خودکارسـازی ـرای ایلان ماسـک اهمیـت
فراوانی داشت. یک از وژگهای کلیدی تسلا ان ود خط تولید آن با رباتیک بسیار

پیشرفته، کاملا خودکار باشد و بتواند خودروها را در مقیاس انوه تولید کند.

واقعیت ان ود با وجود رنامهرزی رای هماهنگ کامل، ان رباتها بهندرت با هم
همکاری مکردند. آنها گر مکردند، به هم رخورد مکردند و همهچز را بهشدت
کند مساختند؛ اما مشکل واقع خود رباتها نودند؛ بلکه سیستم بیشازحد
پیچیده ود. هچکس واقعا وظایف را که رباتها باید انجام مدادند، درک نکرده

ود. در نتیجه، اتوماسون بهجای شتابدهنده، به یک گلوگاه تبدل شده ود.

خوشبختانه، جروم گیلن، مدر محصول خودرو، یک راهحل ینقص داشت.

بازگشت به اصول اولیه و تولید دستی
آنها چادرهای رپا کردند و یک خط تولید اضطراری در کنار کارخانه راه انداختند؛
سپس شروع به ساخت دستی خودروها کردند تا زمانی که تکتک مراحل فرایند
مونتاژ را به طور کامل بشناسند. ان کار به تیم اجازه داد ناکارآمدیهای را که در دل

سیستم خودکار پنهان شده ودند، شناسای و رطرف کنند.

مسر قطعات تغر یافت. مراحل با هم ترکیب یا حذف شدند و حرکات کوتاهتر
گشتند. در نهایت، فرایند بسیار چابکتر و ملموستر شد و اجازه داد تولید با سرعتی

بالا و کارای بسیار بیشتری نسبت به قل، افزایش یابد.
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چرا اتوماسون باید لایه نهای باشد؟
به بیان دیگر، طق آموزههای کتاب الگوریتم، اتوماسون را در مرحله آخر انجام دهید.
دلل ان امر آن است خودکارسازی تنها زمانی موثر است که روی فرایندی کاملا
درکشده و بهشدت هینهشده اعمال شود. بدون ان پایه و اساس، اتوماسون
احتمالا فقط باعث سردرگم بیشتر مشود. شرکتهای پیشگام مانند آمازون و
دوردش را در نظـر بگریـد. آنهـا پیـش از آنکـه شـروع بـه خودکارسـازی سیسـتمها و
نـوشتن نرمافزارهـای پیچیـده کننـد، کسـبوکار خـود را بـا ـردازش دسـتی تکتـک

سفارشها یاد گرفتند؛ تا زمانی که آن را به کمال رساندند.

از نحوه کارکرد فرایند و جایگاه چالشهای احتمال ی، بدرک عمیقن رویکرد تجرا
به آنها داد؛ دانشی که بعدها سیستمهای مقیاسپذرشان را شکل داد. آنها تنها
پس از اصلاح جریان کار، اتوماسون را آغاز کردند. تمال طبیع رای رش مسقیم
بهسمت اتوماسون وجود دارد؛ زرا سرع، مدرن و کارآمد بهنظر مرسد؛ اما وقتی
فرایند زربنای هنوز نامنظم یا مهم است، اتوماسون متواند ان نقصها را ثبیت

کرده و اصلاح آنها را دشوارتر کند.

نقشه راه نهای اتوماسون چیست؟
رویکرد هتر در کتاب الگوریتم، ان است اتوماسون را بهعنوان لایه نهای در نظر
بگرید. ابتدا فرایند را ترسیم کنید، سپس آن را ساده سازید و از طرق تکرار و اصلاح،
هینهاش کنید. وقتی جریان کار شفاف و پایدار شد، اتوماسون متواند وارد عمل
شده و دستاوردها را چند رار کند. اتوماسون یک قویتکننده است و اگر در زمان
درست اعمال شود، متواند یک فرایند خوشساخت را به چزی واقعا قدرتمند

تبدل کند.

 

تا ان مرحله از کتاب الگوریتم، تمرکز ما ر ان ود چگونه ان الگوریتم متواند

عملیات کسبوکار شما را اصلاح کند؛ اما رای اینکه ان اصول واقعا ریشه
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بدوانند، کسبوکار باید سه عنصر فرهنگ را در خود نهادینه کرده باشد. در ان

بخش نهای، بهسرعت ان اجزای حیاتی را که ممکن است بهراحتی نادیده

گرفته شوند، ررسی مکنیم.

↓

1. ایجاد فوریت و پاسخگوی در سازمان
ابتـدا سـراغ موضوعـات اظطـراری و پاسـخگوی مرویـم. در تسلا، حـس فـوریت بـه
شانس واگذار نمشد؛ بلکه در ریتم شرکت تنیده شده ود و مسقیما توسط رهر،
هدایت مشد. هر نظری که درباره ایلان ماسک داشته باشید، ایلان ماسک زروروی
محصولاتش را بهخوی مشناسد و تمرکزش همیشه روی هود آنها تا رزترن

جزئیات، قفل شده است.

جلساتی که ایلان ماسک رگزار مکرد
هر هفته، یک جلسه استراژیک رای رسیدگ به مهمترن مشکلات رگزار مشد.
تیمهــای کــوچک تعــن مشدنــد، اهــداف، مشخــص مگشتنــد و آنهــا دقیقــا
مدانستند قدم بعدی چیست: «پاسخگوی در قالب یک گفتگوی مسقیم با ماسک

در سهشنبه آینده».
از آنجا که مدرعامل جزئیات دقق را مدانست، کسی نمتوانست با حرفهای
هوده جلسه را پیش رد. آنها باید دقق، آماده و درباره آنچه کار مکرد و آنچه

جواب نمداد، صادق مودند.

افراد باید با گزارش پیشرفت، دادهها و پاسخهای واقع در جلسه حاضر مشدند.
ان ویای، نوع قدرتمند از فوریت و پاسخگوی ایجاد کرد که کاملا به دو چز

بستگ دارد:

1. مدرعامل آگاه و مطلع
2. زمانهای تحول کار که بهصورت روتن و هفتگ تعن شده ودند؛ جلساتی که
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هچکس در آنها انتظار نمره قول رای صرفا «تلاش کردن» را ندارد؛ بلکه همه
مدانند باید نتاج واقع ارائه دهند.

 

2. تجربه مشتری و استفاده از محصول خودتان
اکنون به دو عنصر فرهنگ نهای در کتاب الگوریتم مرسیم که کاملا درهم تنیدهاند

و هر دو به مشتری مروط مشوند.

1. مورد اول، ان است هنگام ارزیای محصول، مطمئن شوید کل تجربه مشتری را در
نظر مگرید.

2. مورد دوم استفاده از محصول خودتان است.

رای مثال، تسلا متوانست خودروی تولید کند که رانندگ با آن لذتبخش و راحت
باشد؛ اما ان تمام تجربه مشتری نیست. اگر سار بخشها مانند شارژ، راهاندازی یا

نگهداری به یک دردسر آزاردهنده تبدل شوند، کل تجربه مخدوش خواهد شد.

کشف نقاط اصطکاک و قانون 20 درصد
نکته مثبت ان است کشف ان نقاط اصطکاک، متواند یک فرصت باشد. به عنوان
مثال، بیمه خودرو متواند یک از ان دردسرها باشد. بناران تسلا شروع به ارائه
بیمه بهعنوان بخشی از محصول کرد که آن را به یک جریان درآمد جانی عال تبدل
نمود. اما هترن راه رای کشف هر مشکل ان است که خودتان یک مشتری باشید
و تکتک بخشهای ان تجربه را شخصا لمس کنید. در شرکت لولولمون، مدران

ارشد خودشان نمونههای اولیه را آزمایش مکنند.

آنها با جدیدترن لباسهای دویدن به پیادهروی مروند و با دانش دستاول و
ارزشمندی بازمگردند. هچ چرخه بازخوردی سرعتر از ان نخواهید یافت. در تسلا،
مکنل ان ایده را با چزی که آن را «قانون ۲۰ درصد» نامید، رسم کرد. یک روز در
هفته صرف تجربه بخشهای مختلف سفر مشتری مشد؛ از رانندگ با ماشن گرفته

تا تعامل با بخش خدمات یا تحول.
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3. حلقه یپایان یادگری و هود
هدف از ان کار، به دست آوردن بینشهای ارزشمند و درک ان موضوع ود که
چهچزی نیاز به توجه دارد. ان فرایند، هرگز واقعا به پایان نمرسد. آنچه امروز
هود مبخشید، فردا به خط پایه و استاندارد عادی تبدل خواهد شد. انتظارات

جدید و رقبای تازهای ظهور خواهند کرد و ان چرخه ادامه میابد.

مزیت واقع، از ماندن در ان حلقه به دست مآید؛ یعنی آزمایش، یادگری و هود
مداوم. وقتی ان طرز فکر را با درک عمق و شخص از تجربه مشتری ترکیب کنید، از
حالت واکنش منفعلانه خارج مشوید. در ان شرایط، شما کنترل را در دست دارید و

آینده را با دستان خودتان ترسیم مکنید.

مرور کل مفاهیم
پیام اصل ان خلاصه از کتاب الگوریتم نوشته جان مکنل ان است که الگوریتم
مورد بحث، یک فرایند پنج مرحلهای است که به هر کسبوکاری کمک مکند
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ناکارآمدیها را از ن رد و آنچه واقعا اهمیت دارد را هود بخشد تا بتواند به
سرعت، شفافیت و رشد دست یابد.

1. مرحله اول، ان است هر قانونی را زر سوال رید.
2. مرحله دوم حذف تکتک مراحل ممکن در یک فرایند است.

3. مرحله سوم شامل سادهسازی و هینهسازی مراحل باقمانده مشود.
4. مرحله چهارم شتاب دادن به چرخه زمان است.

5. مرحله پنجم مگوید اتوماسون را در آخر و تنها پس از تسلط کامل ر فرایند
انجام دهید.

مفاهیم ارائهشده در کتاب الگوریتم، راهی رای تجزیه همهچز به کوچکترن اجزا،
،ن سطح از موشکافل وجودی آنها است. ارسیدن دل ق هر یک ومطالعه دق
ناکارآمدیهای پنهان را آشکار کرده و در را روی راهحلهای هتر و اغلب شگفتانگز باز

مکند.

رهران سازمان، باید از طرق حل مسئله متمرکز و مکرر حس فوریت ایجاد کنند و
تیمهــا را ــرای پیشرفــت واقعــ پاســخگو نگــه دارنــد. در عــن حــال، آنهــا بایــد
دیدگاهشان را نز گسترش دهند و فراتر از خود محصول، به کل تجربه مشتری نگاه

کنند؛ جای که حتی ناامیدیها نز متوانند نشانهای از یک فرصت تازه باشند.
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