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۷ مهارت اساسی رای مدریت کسبوکار از زبان رایان
تریسی

همن حالا، در جای از دنیا، دو کارآفرن با استعداد و سرمایهای قریبا یکسان،
مـدریت کسـبوکار خـود را آغـاز مکننـد. یکـ از آنهـا ظـرف چنـد سـال بـه رشـدی
چشمگـر مرسـد و دیگـری در میـانه راه شکسـت مخـورد و همهچـز را از دسـت

مدهد. چه چزی ان دو مسر را از هم جدا مکند؟

پاسخ، رخلاف تصور راج، نه شانس است و نه صرفا مزان سرمایه یا حتی ایده
اولیه. مرز باریک میان موفقیت و شکست در مدریت کسبوکار، در نحوه فکر کردن،
تصمیمگری و اولویتبندی روزانه صاحبان کسبوکار نهفته است؛ چزی که اغلب در

سایه شلوغ روزمره، نادیده گرفته مشود.

رایان تریسی، یک از شناختهشدهترن مربیان مدریت کسبوکار در دنیا، سالها
صرف مطالعه رفتار کارآفرینان موفق و ناموفق کرده و به جمعبندی روشنی رسیده

است:
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["message_box text_color="light]
«موفقیت پایدار در مدریت کسبوکار، حاصل تصادف نیست؛ بلکه نتیجه اعمال
آگاهانه چند اصل کلیدی است. از قدرت تمرکز مطلق گرفته تا شجاعت شکست
خوردن سرع، از تفکر کُند در تصمیمات سرنوشتساز تا هفت رکن اساسی که هر

کسبوکاری رای بقا به آنها نیاز دارد».
[message_box/]

در ان مقاله، اصول مدریت کسبوکار را یکبهیک ررسی مکنیم؛ اصول که وارن
بافت، ل گیتس، پیتر دراکر و بسیاری از موفقترن چهرههای دنیای کسبوکار، آنها
را سرلوحه تصمیمات خود قرار دادهاند. اگر مخواهید بدانید چرا رخ کسبوکارها
اوج مگرند و رخ دیگر در نیمه راه متوقف مشوند، ادامه ان مطلب را از دست

ندهید.

 

مرز موفقیت و شکست دقیقا کجاست؟
آیا تابهحال به ان فکر کردهاید مرز واقع میان موفقیتهای چشمگر و شکستهای

سنگن در مدریت کسبوکار چیست؟

در دنیای امروز، پاسخ ان سوال در سه مفهوم حیاتی و درهمتنیده خلاصه مشود:

۱. درک پیامدها

۲. قدرت تمرکز

۳. شجاعت سرع شکست خوردن

رایان تریسی در آموزههای خود، ان سه اصل را بهعنوان قطبنمای کارآفرینان رای
ریت کسبوکار معرفزرگ در مد ری از اتلاف وقت و رسیدن به دستاوردهایجلوگ

مکند.
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۱. قانون پیامدها: بدترن استفاده از زمان چیست؟
پس از دههها مطالعه در حوزه مدریت زمان، رایان تریسی به یک اصل طلای رسید:

["message_box text_color="light]
«ارزش واقع هر کار، صرفا با پیامدهای آن سنجیده مشود».

[message_box/]

افراد موفق تمام انرژی خود را روی کارهای متمرکز مکنند که انجام دادن (یا ندادن)
آنها، تاثر و پیامد زرگ در آینده و روند مدریت کسبوکار آنها دارد. در مقال،
ریشه اصل بسیاری از شکستها، غرق شدن در کارهای یاهمیتی است که هچ

پیامد خاص به دنبال ندارند.

["message_box text_color="light]
پیتر دراکر به زیبای ان مفهوم را کامل مکند:

«بدترن استفاده از زمان ان است که کاری را که اصلا نیازی به انجامش نیست، با
بالاترن دقت و کیفیت انجام دهیم.»

[message_box/]

در عصر حاضر، زرگترن دشمن ان تفکر عمق، اعتیاد به تکنولوژی و چک کردن
مداوم صفحهنمایشهاست؛ عامل که تمرکز روی کارهای رپیامد را از کارآفرینان در

مدریت کسبوکار مرباید.

۲. راز مشترک ثروتمندترن مردان جهان: تمرکز مطلق
داستان معروف از یک مهمانی شام با حضور وارن بافت، ل گیتس و پدرش وجود
دارد. وقتی از آنها رسیده شد که مهمترن وژگ رای رسیدن به موفقیت چیست،

هر سه نفر بدون ثانیهای مکث و همزمان پاسخ دادند: «تمرکز».

در دنیای رقابتی امروز، رای مدریت کسبوکار، تمرکز یک مفهوم صفر و یک است؛
اگر بتوانید تمرکز کنید روز مشوید و در غر ان صورت، شانسی نخواهید داشت.
تجربه نشان داده است وقتی صاحبان مشاغل یاد مگرند رای هود روند مدریت

https://modiresabz.com


4

کسبوکار فقط روی بخشهای کلیدی کار خود متمرکز شوند، متوانند در کمتر از
چند ماه درآمد و حتی زمان آزاد خود را به شکل چشمگری دو یا سه رار کنند.

۳. شجاعت سرع شکست خوردن
در مسر مدریت کسبوکار، تمرکز بهتنهای کاف نیست؛ باید یاد بگرید که سرع
اقدام کنید و در صورت نیاز، سرع شکست بخورید. کارآفرینان زرگ مسر موفقیت را
از میان همن شکستهای سرع پیدا مکنند. ایده «سرع شکست خوردن» به ان
معناست که ایدههای جدید را با سرعت بالا امتحان کنید، بازخورد بگرید و اگر

نتیجهبخش نود، یدرنگ مسرتان را اصلاح کنید.

["message_box text_color="light]
:(IBM قرعامل سامد) واتسون .به قول توماس ج

«اگر مخواهید نرخ موفقیت خود را افزایش دهید، باید نرخ شکست خود را دو رار
کنید؛ چراکه موفقیت دقیقا در آن سوی شکست قرار دارد».

[message_box/]

درواقع، موفقیت پایدار در مدریت کسبوکار مستلزم ان شجاعت رای جلوگری از
ضرر بیشتر است. اگر متوجه شدید ایده، محصول یا حتی نروی کاری که استخدام
کردهاید مناسب نیست، باید از خود رسید: «با اطلاعات امروز، آیا دوباره ان مسر
را شروع مکردم؟» اگر پاسخ منف است، باید شجاعت رها کردن را داشته باشید تا

فضا رای فرصتهای سودآورتر باز شود.

 

ارزشمندترن کار شما چیست؟
اگر از شما رسند «ارزشمندترن و ردرآمدترن کاری که رای مدریت کسبوکار خود

انجام مدهید چیست؟»، چه پاسخ مدهید؟

["message_box text_color="light]
رایان تریسی به ان سوال چالشی، پاسخ صرح و یککلمهای مدهد: «تفکر».
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[message_box/]

ر اساس قانون پیامدها، از آنجا که نتاج تصمیمات شما تمام جنبههای مدریت
کسبوکار و زندگتان را تحتتاثر قرار مدهد، متوان گفت «کیفیت زندگ شما،
بازتاب مسقیم از کیفیت تفکر شماست.» هرچه زمان بیشتری را آگاهانه صرف تفکر
شفاف، عمق و بدون مزاحمت کنید، دستاوردهای زرگتری در انتظار شما خواهد

ود؛ اما چرا در دنیای امروز، تفکر عمق تا ان حد کمیاب شده است؟

۱. قاتل خاموش تمرکز در مدریت کسبوکار
رایان تریسی اعتیاد به ازارهای فناوری و صفحهنمایشها را «ناودکننده نسل حاضر»
مداند. در دنیای مدرن، بمباران اطلاعاتی و وابستگ به گوشیهای هوشمند، مانع
اصل تفکر عمق رای هینهسازی مدریت کسبوکار است. او افرادی را که نمتوانند
چشــم از صــفحهنمایش ردارنــد، بــه معتــادانی تشــبیه مکنــد کــه در چرخــهای از

واکنشهای یهدف گرفتار شدهاند.

وقتی ذهن شما با هر صدای پیام یا نوتیفیکیشنی از جا مرد، عملکرد آن شبیه به
فـردی بـا «اختلال نقـص تـوجه (ADD)» مشـود کـه ماننـد کـارگری سـرگردان در یـک
کارخانه اسباببازی، سراسیمه به هر سو مدود. در چنن شرایط آشفتهای، امکان

تمرکز و تصمیمگریهای هوشمندانه عملا به صفر مرسد.

۲. راز آرامش میلیاردرها در زمان بحران
تریسی با ررسی عملکرد ثروتمندترن افراد جهان (حاضران در لیست فوربس ۴۰۰) در
ژگریت کسبوکار، به یک وزرگ اقتصادی و چالشهای مد جریان بحرانهای
مشترک و شگفتانگز رسید: «رهران تراز اول در مواجهه با مشکلات حاد، کاملا آرام

مشوند».

راز ان آرامش در عملکرد مغز نهفته است. هنگام که ذهن شما آرام است، بخش
منطق و تصمیمگرنده مغز در بالاترن سطح ظرفیت خود فعال مشود؛ درست

مانند درختی که تمام چراغهایش به یکباره روشن شده است.
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اما زمانی که عصبانی، مضطرب یا نگران مشوید، کنترل مغز به دست سیستم
لیمـبیک (بخـش هیجـانی) مافتـد. اـن سیسـتم، توانـای تفکـر شفـاف را بهشـدت
سرکوب کرده و شما را به سمت تصمیمات احساسی و اشتباهات جرانناپذر سوق
مدهد. به همن دلل مدران موفق، با تمرنهای مانند مدیتیشن، ذهن خود را

شرط مکنند تا در دل بحرانها، سریعا به نقطه آرامش بازگردند.

 

تفکر سرع و کُند در مدریت کسبوکار
دانل کانمن، رنده جازه نول، در کتاب معروف خود مکانزم تفکر انسان را به دو

سیستم قسیم مکند:

تفکر سرع
شهودی، غرزی، خودکار و واکنشی است. ان نوع تفکر شبیه رانندگ در ترافیک
اسـت کـه صـرفا ـر اسـاس عـادت واکنـش نشـان مدهیـد. تفکـر سـرع فقـط ـرای
تصمیمهای روزمره با پیامدهای ناچز (مثل انتخاب غذا از منوی رستوران) مناسب

است.

تفکر کُند
زمانی است که آگاهانه ترمز مکنید، سرعت تصمیمگری را پان مآورید و رای

تحلل دقق، ارزیای گزینهها و سنجش پیامدها وقت مگذارید.

زرگترن اشتباه استراژیک در روند مدریت کسبوکار ان است که کارآفرینان در
موقعیتهای که نیاز به تفکر کند دارند، از تفکر سرع استفاده مکنند. آنها
تصـمیمات سـرنوشتسازی کـه هزینههـای بـالا و پیامـدهای طولانیمـدت دارنـد را ـر

اساس واکنشهای لحظهای مگرند.

یک از بارزترن نمونههای ان اشتباه، در استخدام نروها دیده مشود.

["message_box text_color="light]
به نقل از پیتر دراکر:

https://modiresabz.com


7

«تصـمیمگریهای سـرع در مـورد اسـتخدام افـراد، قریبـا همیشـه اشتبـاه از آب در
مآیند.»

[message_box/]

وارد کردن یک فرد جدید به یک موقعیت کلیدی، پیامدهای بسیار زرگ رای آینده
سیستم و مدریت کسبوکار شما دارد؛ بناران چنن تصمیم نیازمند تفکر کُند،
ررسی همهجانبه و صوری است. (در استخدام کنید و اگر اشتباه کردید، سرع اخراج

کنید!).

 

رای تفکر اصول زار قدرتمند۳ ا
رایان تریسی سه ازار فکری معرف مکند که هر کارآفرینی باید در زندگ و روند

مدریت کسبوکار خود اعمال کند:

۱. تفکر ر مبنای صفر
تفکر ر مبنای صفر یا (Zero-based Thinking)، مگوید همواره از خود رسید: «با
دانستن آنچه اکنون مدانم، آیا در زندگ و مسر مدریت کسبوکار من چزی وجود

دارد که اگر امروز قرار ود دوباره آن را شروع کنم، وارد آن نمشدم؟»

اگر پاسخ مثبت است، باید بهسرعت از آن خارج شوید و جلوی ضرر را بگرید (چه در
روابـط شخصـ، چـه اسـتخدام کارمنـدان اشتبـاه و چـه سـرمایهگذاری غلـط). داشتـن

شجاعت رای پذرش اشتباه و رها کردن مسر غلط، از الزامات ان نوع تفکر است.

۲. تفکر درباره بدترن پیامد ممکن
در هر وضعیتی از مدریت کسبوکار، از خود رسید «بدترن اتفاق که ممکن است
رخ دهد چیست؟». اگر بتوانید با بدترن نتیجه ممکن کنار بیایید، نگرانی شما از ن
مرود و ذهن آرام مشود. سپس متوانید با تفکر شفاف، اقداماتی انجام دهید

که از وقوع آن پیامد بد جلوگری کنید.
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۳. اصل محدودیتها
ن شما و هدف که در استراژیهای مدریت کسبوکار مخواهید به آن رسید
(مانند دو رار کردن درآمد)، همیشه یک محدودیت یا عامل بازدارنده وجود دارد.
جالب اینجاست ر اساس قانون ۸۰/۲۰، ۸۰ درصد از ان محدودیتها درونی هستند
(درون خود شما یا شرکتان) و تنها ۲۰ درصد به عوامل رونی (مثل بازار، رقبا یا

دولت) بستگ دارند.

معمولا ان محدودیت درونی، کمود یک «مهارت» خاص است؛ اما خر خوب ان
اسـت تمـام مهارتهـای تجـاری و مرتبـط بـا مـدریت کسـبوکار کـاملا قالیـادگری

هستند.

 

۷ مهارت اساسی که رای مدریت کسبوکار باید بلد باشید!
رایان تریسی توضح مدهد ۷ رکن اساسی وجود دارند که مانند شمارهگری یک
قفل رمزدار یا یک شماره تلفن ۷ رقم هستند؛ اگر حتی یک از ان ارقام را اشتباه
وارد کنید یا نادیده بگرید، ارتباط رقرار نمشود و کسبوکار شما با شکست مواجه

خواهد شد.

نکتـه نویـدبخش اـن اسـت تمـام مهارتهـای کسـبوکار، آمـوختنی و قالیـادگری
هستند و هچکس با ان مهارتها متولد نشده است. در ادامه، جزییات عمقتر،
داستانها و معیارهای که رایان تریسی رای هر یک از ان ۷ رکن مطرح کرده است،

ارائه مشود:

 

ری عال۱. ره
رهری در مدریت کسبوکار صرفا یک عنوان جذاب نیست؛ بلکه مسوولیتی مسقیم
رای کسب نتیجه و تخصیص درست مناع است. رایان تریسی ابعاد رهری عال در

مدریت کسبوکار را انگونه ترسیم مکند:
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اتخاذ تصمیمات سخت: کار اصل یک رهر در مدریت کسبوکار، تفکر کُند،
نگاه طولانیمدت و گرفتن تصمیمهای سختی است که دیگران از آن فرار مکنند.
اگر تصمیمگری آسان ود، همه به رهرانی ثروتمند تبدل مشدند. پیتر دراکر
مگوید اولن سوال یک رهر باید ان باشد: «چه نتایج از من انتظار مرود؟»
تمرکز رهر باید منحصرا روی نتایج باشد که فروش و سودآوری در مدریت

کسبوکار را تضمن مکند.

قانون طلای عدم شکایت: یک رهر هرگز حق ندارد درباره کارمندان، شرایط بازار
یا چالشهای مدریت کسبوکار نزد دیگران شکایت کند. تریسی ان رفتار را به
رداشتن غذا از وفه تشبیه مکند: «انگار خودتان غذای را ردارید و مدام غر
زنید که چرا بدطعم است! خب چرا آن را رداشتید؟» اگر کارمندی ضعیف است،
شما او را رای مدریت کسبوکار خود استخدام کردهاید؛ یا سیستم را اصلاح

کنید، یا سکوت کنید.

تمرکز محض ر راهحل: رهران عال هنگام مواجهه با بحرانها (مثل بدهی یا
شکایت مشتری) ذهن خود را فقط روی یک چز متمرکز مکنند: راهحل بعدی
چیسـت؟ مـدران ضعیـف در مـدریت کسـبوکار بـه دنبـال مقصـر مگردنـد کـه
نتیجهای جز خشم و فلج شدن سیستم ندارد. ژنرال کالن پاول مگوید: «رهری
یعنی توانای حل مسئله». تمرکز ر راهحل، ذهن را آرام، انرژی را بالا و خلاقیت را

بیدار مکند.

 

۲. محصول یا خدمات عال
به عقیده تریسی، ۹۰ درصد موفقیت در مدریت کسبوکار به کیفیت محصول یا
خدمات بستگ دارد. تلاش رای فروش یک محصول متوسط با ترفندهای بازاریای،

صرفا هدر دادن سرمایه در مدریت کسبوکار است.

تبلیغات دهانبهدهان
تریسی داستان دوستش «مچ» را روایت مکند که صاحب سه رستوران تراز اول ود
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و بدون صرف حتی یک دلار رای تبلیغات، همیشه رستورانهای ر از مشتری داشت.

["message_box text_color="light]
سـنجه طلاـی کیفیـت محصـول در مـدریت کسـبوکار اـن اسـت: «چنـد درصـد از

مشتریان، شما را به دوستانشان پیشنهاد مدهند؟»
[message_box/]

ان نرخ در شرکتهای معمول ۳۰ تا ۳۵ درصد است؛ اما رای رندی مثل ال،
مشتریان در پیادهرو مخوابند تا محصول جدید را بخرند و خود، به زرگترن نروی

فروش رایگان شرکت تبدل مشوند.

وسواس نسبت به مشتری
ررسیها نشان مدهد مدران ۵۰۰ شرکت با سرعترن رشد جهانی، وسواس عجی
روی مشتریان خود دارند. راز موفقیت آنها در مدریت کسبوکار، ارتباط مسقیم،

ملاقات حضوری و پاسخگوی شخص به شکایات است.

سرمایهگذاری روی کیفیت
ثابت کرده است که رسودترن بخش رای سرمایهگذاری در  Inc تحقیقات مجله 
مدریت کسبوکار، «هود مداوم کیفیت محصول» است. در متدهای مدرنی مثل
Lean Startup، پیشروان مدریت کسبوکار حتی ایده اولیه را پیش از ساخت نهای
به مشتری نشان داده و محصول را شانهبهشانه او توسعه مدهند تا چرخه خرید

مجدد تضمن شود.

 

۳. طرح کسبوکار عال
رنامهرزی رای مدریت کسبوکار به زبان ساده یعنی تفکر کُند و طولانیمدت روی
کاغذ. در ان مرحله باید تمام هزینهها، سودها، تکنولوژیها و از همه مهمتر «افراد

کلیدی» پیشبینی شوند.
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داستان ناپلئون و اسبها
ژنرالهای ناپلئون دور نقشه اروپا در حال رنامهرزی رای حمله ودند. ناپلئون نگاهی
به نقشهها انداخت و گفت: «آقایان، ما نمتوانیم ان کار را بکنیم؛ چون ما اسب
نـداریم!» اسـبها موتـور محـرک ارتـش ـرای کشیـدن ارابههـای تـدارکاتی ودنـد؛

پیادهنظام را مشد در طول مسر استخدام کرد؛ اما اسبها کمیاب و حیاتی ودند.

در مدریت کسبوکار نز ایدهها فراواناند؛ اما «اسبهای شما» همان متخصصانی
هستند که بار اصل را به دوش مکشند. یک طرح دقق نشان مدهد پیش از

شروع مدریت کسبوکار، چگونه ان مناع و نروهای کلیدی را تامن کنید.

 

ی عال۴. طرح بازاریا
یک از چالشهای مهم در مدریت کسبوکار، درک تفاوت دقق میان بازاریای و

فروش است.

تفاوت بازاریای و فروش
اگر در یک جمعیت زرگ رسید: «کسی اینجا گرسنه است؟»، کسانی که دست بلند
مکنند، مخاطبان علاقهمند شما هستند (ان یعنی جذب و بازاریای در مدریت
کسبوکار). اما وقتی مگویید: «من یک رستوران دارم و به ان دلال باید بهجای

رقیب، پیش من بیایید»، وارد مرحله فروش شدهاید.

ی عالنشانه بازاریا
زمانی در مدریت کسبوکار خود بازاریای عال دارید که جریانی مداوم از مشتریان

راغب به سمت شما سرازر شوند، ایمل زنند یا پشت درِ شرکت شما صف بکشند.

خطر تبلغ محصول ضعیف
تریسی هشدار مدهد که سرعترن راه رای ناودی در مدریت کسبوکار، تبلیغات
گسترده رای یک محصول یکیفیت است؛ زرا باعث مشود افراد بیشتری با سرعت

بالا متوجه ضعف شما شوند و شکستان قطع گردد.

https://modiresabz.com


12

 

۵. طرح فروش عال
بازاریای، مشتری را جذب مکند، اما فروش عال در مدریت کسبوکار، او را به

خریدار نهای تبدل مکند.

سیستمسازی فرایند فروش
موفقترن الگوهای مدریت کسبوکار در دنیا، دارای یک فرایند فروش کاملا مدون و
حرفهای هستند. فروشنده آنها در آمریکا، لهستان یا آفریقای جنوی، دقیقا از یک

سنارو و متدولوژی یکسان رای ارتباط و بستن قرارداد استفاده مکند.

افزایش ۱۰۰۰ درصدی فروش
تریسی شرکتی را مثال مزند که به دلل رفتارهای سلیقهای فروشندگانش در آستانه
ورشکستگ ود. با سیستماتیک کردن فرایند فروش در ان مدریت کسبوکار،
فروش آنها  ۱۰رار (۱۰۰۰ درصد) شد. یک فرایند فروش علم متواند نرخ تبدل
معامله را تا ۵۰۰ درصد افزایش داده و نسبت بستن قرارداد را از «۱ به ۱۰» به «۹ به

 «۱۰رساند.

 

۶. آمار و ارقام عال
در یک سیستم موفق رای مدریت کسبوکار، تمام فعالیتها باید به فرم ریاض و
عـددی قالانـدازهگری باشنـد (ماننـد وسـواس شدیـد جـف ـزوس روی ثانیههـای

پاسخگوی و تحول کالا در آمازون).

یافتن عدد طلای
در مدریت کسبوکار باید عددی را پیدا کنید که به دققترن شکل، موفقیت و
«زان فروش کلن عدد «مرخلاف تصور عموم، ا .کندآینده شما را پیشبینی م
نیست. اگر در مدریت کسبوکار روی هر فروش ضرر کنید، فروش بیشتر فقط سرعت

ورشکستگ را بالا مرد.
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ر حاشیه سود واقع تمرکز
یک کارآفرن ۲۶ ساله در آستانه ورشکستگ کامل، با تغر تمرکز خود روی «حاشیه
سود خالص واقع» توانست مدریت کسبوکار خود را نجات دهد. او ررسی کرد که
پس از کسر تمام هزینههای مخف (مثل جذب مشتری، استهلاک، نروی کار، اجاره
و قوض) دقیقا چقدر ول نقد از هر فروش باق مماند و با تکیه ر همن فرمول

در مدریت کسبوکار، درآمد شرکتش را به ۱۰۰ میلون دلار رساند.

 

۷. تجربه و خدمات مشتری عال
ان مرحله، ضامن تکرار خرید، بقا و رشد ارگانیک در مدریت کسبوکار است. رهران
موفق، نسبت به خوشحال کردن مشتری وسواس دارند؛ تا جای که اگر شکایتی ثبت
رای حل مشکل شخصا با مشتری شاک رد ورعامل شب خوابش نمشود، مد

تماس مگرد.

فلسفه زاوس
تونی شی، مدرعامل فقید زاوس، فلسفه مدریت کسبوکار خود را ر ان پایه
استوار کرد: «ما در زینسِ تولید خوشحال رای مشتری هستیم؛ فقط تصادفا کفش

هم مفروشیم!»

ان تمرکز محض ر خوشحال مشتری در روند مدریت کسبوکار، باعث شد شرکتش
با رقم ۱.۲ میلیارد دلار توسط آمازون خریداری شود. رندهای محوی که مردم به
آنها وفادار ممانند، دقیقا همانهای هستند که در فرایند مدریت کسبوکار،

احساس ارزشمند ودن و شادی را به مشتریان خود هدیه مدهند.

 

از کجا شروع کنیم؟
همانطور که دیدیم، مرز میان موفقیت و شکست در مدریت کسبوکار، چزی جز
تفاوت در نحوه تفکر، تصمیمگری و یادگری مستمر نیست. از قانون پیامدها گرفته
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تا هفت رکن اساسی مدریت کسبوکار، تمام ان اصول در نهایت به یک نقطه
مشترک مرسند: «توانای یادگری سرعتر، عمقتر و کارردیتر از رقبا».

کتاب اریادگری
نکته جالب اینجاست که رایان تریسی، همان کسی که ان اصول را رای مدریت
دقیقا به همن  SuperLearning کسبوکار تدون کرده، در کتاب دیگری با عنوان 
سوال پاسخ مدهد: «چگونه متوان مهارتهای جدید را سرعتر یاد گرفت و در

عمل به کار بست؟»

اگر به یاد بیاورید، در همن مقاله اشاره شد تمام مهارتهای لازم رای مدریت
کسـبوکار، از رهـری و فـروش گرفتـه تـا تحلـل اعـداد و ارقـام، کـاملا قالیـادگری
هستند. کتاب SuperLearning در واقع نقشه راهی است رای همن فرایند؛ اینکه
چگونه مغز خود را رای یادگری سرعتر ان مهارتها آماده کنید، تمرکز عمقتری
روی آموختههای خود داشته باشید و بهجای انباشتن اطلاعات راکنده، آنها را به

دانشی کارردی رای مدریت کسبوکار تبدل کنید.

["message_box text_color="light]
به بیان دیگر، هر اصل که در ان مقاله خواندید، از تفکر کند گرفته تا شجاعت
شکست سرع، خودش نیازمند یک مهارت پایهایتر است: «مهارت یادگری موثر».

بدون ان مهارت، حتی هترن توصیهها هم در عمل به نتیجه نمرسند.
[message_box/]

به همن دلل، پیشنهاد مکنیم «خلاصه کتاب اریادگری» اثر رایان تریسی را نز
مطالعه کنید تا با تکنیکهای عمل یادگری سرع آشنا شوید؛ تکنیکهای که مکمل
مسقیم اصول ان مقاله هستند و متوانند مسر شما را در مدریت کسبوکار

هموارتر کنند.
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