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مفید کار کنیم نه زیاد
بیشتر افراد ان توصیه را شنیدهاند که باید هوشمندانهتر کار

کنند و نه زیادتر ول تعداد کم واقعا از ان توصیه روی
مکنند

اـن روزهـا بیشتـر صاحبـان تجـارت و مـدران اجراـی ـرای دسـتیای بـه اهـدافشان
ساعتهای طولانی مشغول کار هستند. اگر شما مجور شوید ساعتهای زیادی از یک
روز عادی را رای تکمل کارتان کارکنید، کار را اشتباه انجام مدهید! در اینجا ۵
استراژی رای کمک به شما در هوشمندانهتر کار کردن بهجای بیشتر کار کردن ارائه

مشود:

 

استراژی اول: تمرکز
فکر مکنید چند دقیقه از یک ساعت کاری بهطور کامل تمرکز دارید؟ ممکن است
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ان امر شما را متعجب کند که ان زمان چقدر کم است. تحقیقات نشان داده است
که بیشتر افراد متوانند ن ۵ تا  ۱۰رار در هر ساعت کاری مولدتر باشند. اگر فکر
مکنید که ان گفته اغراقآمز است متوانید ان آزمایش ساده را انجام دهید. یک
دفترچه یادداشت و یک خودکار در کنار خود قرار دهید و شروع کنید به آگاه شدن از
سطح تمرکزتان. هر وقت که تشخیص دادید که روی کارتان تمرکز کامل ندارید
مدتزمانی را که حواستان رت وده است یادداشت کنید. اگر ان تمرن را بهخوی
انجام دهید بعد خودتان را کاملا شوکه خواهید کرد. اگر شما بتوانید مهارت ایجاد
تمرکز کامل در ساعتهای کاریتان را ارقا دهید، از مزان تولیدتان متعجب مشوید.

 

استراژی دوم: اهرم
اهرم، هنر استفاده از ازارها جهت افزایش کیفیت کار یا هرهوری است. ان ازارها
متواند بهصورت تکنولوژی، مثل نرمافزارهای کاموتری یا استراژیهای سازمانی
نظر سیستمهای هتر باشد. شما معمولا از چه ازارهای رای حداکثر کردن نتاج
کارتان استفاده مکنید؟ رای مثال فروشندهای که از طرق سمینارها یا کنفرانسهای
تلوزونی فروش مکند، مشخص است نسبت به کسی که فردبهفرد مفروشد
مزان فروش بیشتری داشته باشد. چه کاری متوانید انجام دهید تا زمان، دانش یا

مهارتهایتان اهرم شما باشند؟

 

استراژی سوم: تفویض اختیار
یعنـی بهکـارگری افـراد دیگـر جهـت انجـام قسـمتهای از کـار شمـا تـا وقتـان ـرای
فعالیتهای سودآورتر آزاد شود. بیایید دوباره به مثال فروشنده نگاهی بیندازیم. اگر
فروشنده خاص در انعقاد قراردادهای فروش متبحر باشد ممکن است دست به
تفویض و واگذاری امور اجرای فروش زده تا بتواند بهعنوان یک فروشنده زمان
بیشتری را رای قراردادها اختصاص دهد. اگر سود حاصل از افزایش فروش بیشتر از
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هزینه واگذاری باشد، پس شما سیستم مناسی دارید. همیشه شنیدن ان نکته در
ن شکایتهای صاحبان تجارت که فروشندگان آنها از آیندهنگری متنفرند و واقعا در
مورد آن احساس بدی دارند باعث تعجب من مشود. در فعالیتهای تجاری خودم
من همیشه افراد آیندهنگر حرفهای را استخدام کردهام که در ان زمینه قوی ودند و با
ان کار زمان را رای تیم فروش آزاد کرده تا آنها کاری را که در آن توانمند هستند

انجام دهند. فروشندگ! البته ان استراژی سودآور است و همه خوشحال هستند.

 

استراژی چهارم: مدریت زمان
گویند که تعداد کارکنان بخش خصوصشنوم که صاحبان تجارت ممن اغلب م
خیل زیاد است زرا آنها همیشه ساعتهای زیادی را تلف مکنند تا کار را انجام
دهند. نظر من مخالف ان موضوع است. اگر شما نمتوانید در یک روز عادی کاری،
کارتان را انجام دهید پس شما احتمالا فاقد مهارتهای تمرکز، اهرم و تفویض اختیار
(واگذاری) هستید یا یک مدر که در استفاده از زمان ضعیف است. مدریت زمان هنر
سازماندهی خودتان است تا بتوانید تمام کارهایتان را در یک روز کاری استاندارد
انجام دهید. اگر شما مدریت زمان را با مهارتهای دیگرتان ترکیب کنید (رئوس
مطالب فوقالذکر)، متوانید هرهوری بالای در یک روز کاری به دست آورید و نیازی

به ساعات اضاف ندارید.

 

سازمـاندهی یـک روز از پایـان روز قبلـ شـروع مشـود. اگـر شمـا اـن کـار را هنگـام
اسـتراحتان انجـام دهیـد مغزتـان بـه شمـا کمـک خواهـد کـرد کـه کارآمـدتر باشیـد.
تخمنزده شده که ۵۰ درصد از زمان استراحت وقف سازماندهی مغز و ساختار دادن

به دانش و تجربیات بهدستآمده در طول روز مشود.
شوید که فرایندهای طبیعزی کنید متوجه مرنامهر اگر شما کارهای روز بعدتان را
ذهن در زمان استراحت با شما کار مکنند تا به شما در تحقق رنامههایتان کمک

کنند. مبانی مدریت زمان را یاد بگرید و هر روز از آنها استفاده کنید.
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استراژی پنجم: تماز قائل شدن ن فعالیتها
من مطمئن هستم که شما قانون۲۰/۸۰ را مدانید؛ ۸۰ درصد از نتاج کارتان از ۲۰
درصد تلاشهایتان بهدست مآید. دلل اینکه ان مساله در مورد افراد زیادی صادق
است، ان است که آنها نمدانند که کدام تلاششان هترن نتاج را به همراه
مآورد. اگر شما نتاج خوب را ثبت کنید، سپس متوانید قاعده ۲۰/۸۰ را تغر
دهید تا رای شما بهطور موثرتری کار کند. اگر شما مدانستید که کدام ۲۰ درصد از
فعـالیت شمـا هترـن نتـاج را تولیـد مکنـد پـس شمـا متوانسـتید خودتـان را
سازماندهی کنید تا وقت بیشتری را صرف آن کارها بکنید و بناران سودتان در هر
ساعت افزایش میافت. اگر شما خصوصیات ۲۰ درصد از مشتریانتان را که ۸۰ درصد
تجـارت شمـا را ـوشش مدهنـد مدانسـتید پـس شمـا متوانسـتید آن گـروه از
مشتریان را مورد هدف قرار دهید. فرانک بتگر با استفاده از قانون ۲۰/۸۰ از یک
نماینده بیمه ورشکسته به ردرآمدترن شرکت بیمه در آمریکا تبدل شد. کتاب او

هنوز در دسترس است و ارزش زیادی رای خواندن دارد.

 

استراژی شما قرار دادن ان ۵ استراژی رای کار در تجارتان است.
شما الان ۵ استراژی دارید، همه کاری که شما باید انجام دهید ان است که نگاه
کنید به راههای که متوانید ان استراژیها را رای خودتان و تجارتان بهکارگرید.
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