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خلاصه کتاب ساخته شده رای چسبیدن
چرا بعض از ایدهها باق ممانند و بقیه از ن مروند؟

اگر مدرعامل و یا حتی خانم خانهدار هستید، ایدههای دارید که باید با دیگران در
میان بگذارید. مثلا شاید محصول جدید رای ارائه به بازار دارید، طرح دارید که
قل کنید. ولی را به فرزندانتان منخواهید به رئیستان بفروشید، یا ارزشهام

تغر طرز تفکر دیگران بسیار مشکل است.

مارک توان یکبار گفت: «دروغ در نیم از جهان مپیچد، قل از آنکه حقیقت
کفشهایش را وشد تا آماده حرکت شود.» ان مشاهده درست به نظر مرسد.
افسانهها، توطئهها، تئوریها و دروغهای ترسناک در مورد سلامتی بهسرعت و بدون

تلاش، منتشر مشوند.

باانوجود، مردم که ایدههای مهم دارند مثل تاجران، معلمان، سیاستمداران،
نویســندگان و دیگــران، همــواره در تلاش هســتند تــا ایــدههایشان مانــدگار شــود؛

بهعبارتدیگر بچسبد.
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چرا کتاب «ساخته شده رای چسبیدن» مفید است؟
کتاب «ساختهشده رای چسبیدن» روش انقال ایدههای شما را دگرگون خواهد کرد.
ان کتاب گشتوگذار سریع در داستانهای موفقیت و همچنن شکست مکند تا
عوامل مهم چسبیدن یک ایده نمایان شود: دانشمند رنده جازه نول که یک لوان
باکتری نوشید تا مطلی را در مورد زخم معده ثابت کند. سازمانهای خریهای که از
«اثر مادر ترزا» استفاده کردند. معلم دبستانی که شبیهسازی او باعث جلوگری از
تعصبات نژادی شد. کتاب رانگزاننده و تاثر گذار «ساختهشده رای چسبیدن» نشان
مدهد که چگونه متوانیم از ان قوانن استفاده کرده و باعث چسبیدن ایدهها در

ذهن دیگران شویم.

در ان کتاب شش خصوصیت مهم ایدههای که در ذهن ممانند مورد ررسی قرار
مگرد. سادگ، غرمنتظره ودن، قاللمس ودن، معتر ودن، احساسی ودن و

داستانی ودن. ان 6 خصوصیت ساختاری رای موفقیت تشکل مدهند.

 

اصل اول: سادگ
چگونه هسته اصل یک ایده را بیابیم؟ یک وکل مدافع موفق مگوید: «اگر در مورد
10 نکته بحث کنید، حتی اگر هرکدام از آنها مهم باشند، وقتی هیئتمنصفه به

اتاقشان رگردند، هچکدام از آنها را به خاطر نخواهند آورد.»

رای جدا کردن هسته اصل یک ایده، باید در حذف کردن استاد باشیم. همواره
بهطور یرحمانهای در حال اولویتبندی باشید. فقط کوتاه ودن مطلب کاف نیست،

حتی جدا کردن قطعهای درست از ایده نز بهتنهای کاف نیست.

باید ایدههای بسازیم که در عن سادگ عمق باشند. ضربالمثلها هترن نمونه
هستند. قانون طلای آن است که نهایت سادگ را بکار ریم. عبارتی یکجملهای
متواند آنقدر عمق باشد که شخص رای روی از آن در تمام عمرش در حال
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یادگری باشد.

یافتن هسته یک ایده، یعنی تبدل آن به مهمترن ماهیت آن.  رای رسیدن به
هسته باید تمام عناصر زائد و نامروط را حذف کنید.

تا اینجای کار آسان است. بخش مشکل کار، حذف ایدههای است که مهم هستند،
ول مهمترن ایده نیستند.

فرمانـده یـک لشکـر هـدف دارد و تمـام مـاموران زردسـت را وادار مکنـد تـا بـه
مهمترن هدف آن عملیات رسند. ارزش مقصود یا هدف در یگانه ودن آن است.
نمتوانید پنج ستاره قطی داشته باشید، نمتوانید 5 هدف مهم داشته باشید،

همنطور نمتوانید در یک عملیات 5 هدف داشته باشید.

یافتن هسته یک ایده مانند نوشتن هدف یک عملیات نظام است. ان کار درواقع
حذف اطلاعات باارزش فراوان است تا مهمترن مقصود کاملا مشخص شود.

نویسنده و خلبان فرانسوی، آنتونی دی سینت اکساری، تعریف رای طراح عال ارائه
داد: طراح مداند که یک طرح کامل طرح نیست که نتوان چزی به آن اضافه کرد،

بلکه طرح است که نتوان چزی از آن حذف کرد.

طراح یک ایده نز دقیقا باید همن هدف را دنبال کند؛ یعنی ایده را تا حدی که
ماهیت خود را از دست نداده است، فشرده کند.

 

اصل دوم: غرمنتظره ودن
چگونه متوانیم توجه مخاطبان را به ایده جلب کنیم و علاقه آنها حفظ کنیم؛

وقتیکه توضح ایده نیاز به زمان کاف دارد؟

رای جلبتوجه از غافلگر کردن استفاده کنید. غافلگری احساسی است که باعث
افزایش هوشیاری و تمرکز مشود. رای بقای ایده باید علاقه و کنجکاوی را رانگزیم.

فروشگاههای زنجرهای نوردستورم رای خدمات چشمگر به مشتری معروف است.
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البته خدمات اضاف بدون هزینه به دست نمآید، زرا محصولات فروختهشده گران
هستند. باانوجود بسیاری از افراد تمال دارند تا از نوردستورم خرید کنند، زرا خرید

ازآنجا بسیار لذتبخش است.

جیـم کـالینز و جـری ـوراس در کتابشـان «ساختهشـده ـرای مانـدن» داسـتانهای از
خدمات غرمنتظره کارمندان نوردستورم تعریف مکنند. ان کارمندان در فروشگاه

نوردی نامیده مشوند.

نوردی راهن جدید مشتری را اطو کشید تا مشتری بتواند با آن در جلسه بعدازظهر
شرکت کند.

نوردی محصولات خریداریشده مشتری از جای دیگر را با خوشحال رایش کادو کرد.
نوردی در زمستان اتوملهای خریداران را گرم مکرد تا خرید آنها به پایان رسد.

نوردی لباسهای خریداریشده یک زن مهماندار را که جامانده ودند، در آخرن لحظه
رای او رد تا در مِهمانی وشیده شوند.

و حتی یک نوردی ول زنجر چرخ خراب مشتری را به او رگرداند، درحالکه آنها اصلا
زنجر چرخ نمفروشند!

 

اصل سوم: قاللمس ودن
جن الوت، معلم ابتدای سع داشت به دانش آموزان کلاس سوم دبستان، کشته
شدن مارتن لوتر کینگ را توضح دهد. دانش آموزان در آن سن، معنی تعصب را
بهخوی نمدانستند و درک نمکردند چرا یک متعصب باید لوتر کینگ را بکشد؟
معلم تصمیم گرفت تعصب را رای دانش آموزان قاللمس سازد. در ابتدای کلاس، او
دانش آموزان را به دو دسته قسیم کرد. دانش آموزان با چشمان آی و دانش
آمـوزان بـا چشمـان قهـوهای. اـن دو گـروه از هـم جـدا شدنـد. سـپس معلـم بهطـور
غرمنتظرهای اعلام کرد که بچههای با چشمان قهوهای رتر از دانش آموزان چشم آی

هستند.
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جن الوت در کمال تعجب دید که وضعیت کلاس کاملا تغر کرد. او مشاهده کرد
که دانش آموزان تبدل به افراد یادب ، شرور و متعصب شدند. حتی کارای

تحصیل آنان تغر کرد.

شبیهسازی الوت باعث شد دانش آموزان تعصب نژادی را لمس کنند. ان موضوع
ود. او با کار خود، تعصب را به تجربهای شخص ر شاگردان گذاشته ر ماندگاریتاث

تبدل کرده ود.

مـا چگـونه متـوانیم ایـدههایمان را شفـاف سـازیم؟ بایـد ایـدهها را بـا فعالیتهـای
انسانها مرتبط سازیم، یعنی اطلاعات را بهصورت حسی و قاللمس ارائه دهیم.
بسیاری از پیامهای تجاری در ان مورد ضعف دارند و به راهه رفتهاند. خطمشی،
شعارها، استراژیها و رویاهای کسبوکارها آنقدر مهم و غرقاللمس هستند که
رای مخاطب یمعنی جلوه مکنند. ایدههای چسبان بهطور طبیع ر از تصاور
ملموس هستند، زرا مغز ما طوری ساخته شده است که اطلاعات قاللمس را به

خاطر بسپارد.

تنها با صحبت به شوهای ملموس، متوان کاری کرد که ایده ما رای تمام مخاطبان
معنی یکسانی بدهد و به فراموشی سرده نشود.

 

اصل چهارم: داشتن اعتبار
چگونه باعث شویم مردم ایده ما را باور کنند؟ باید منع اعتباری بیابیم تا به آن
متصل شویم. باری مارشال در جستجوی خود رای درمان زخم معده به ان نتیجه
نیست. تایید ناظران و افراد انجمن او کاف رونی عمل عرسید که استفاده از منا

به نظر نمرسیدند.

استفاده از مناع درونی نز همواره عمل نیست. حتی اطلاعات و جزئیات تحقیقات
او قالقول نودند. در انتها کاری که او کرد آن ود که اعتبار را از حضار به دست
آورد. او با خوردن یک لوان باکتری، اعتباری قال آزمودن به دست آورد. چالش او
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ان ود: خودتان ببینید که اگر محتویات ان لوان را بنوشید، به زخم معده دچار
مشوید، همانطور که من انجام دادم.

ع اعتباری استفاده کنیم. مورد مهمهمواره کاملا مشخص نیست که باید از چه من
که مارشال به نماش گذاشت، پشتکار و اسقامت ود. او فهمید که باید از منع

اعتبار متفاوتی استفاده کند.

امیدوارکننده است بدانیم که زشک نابغهای مانند مارشال رای ارائه ایده خود باید از
همان موانع مگذشت که ما باید رای ایده خود از آن بگذریم و بالاخره خواهیم

دید که ایده ما کاملا راج شده است.

 

اصل پنجم: احساسی ودن
دن سرک محقق است که روی زبالهها تحقق مکند. در سال 1980 او و سازمانش
تحت استخدام ایالت تگزاس درآمدند. سرک مدانست که باید افرادی را که از
ریخته شدن زباله در کنار جاده ناراحت نمشوند، تغر دهد. طراح یک رنامه
تبلیغاتی ر اساس نفع شخص روی ان نوع افراد تاثرگذار نود. آنها مخاطبان خود
را شناسـای کردنـد کـه غالبـا جوانـان راننـدهای ودنـد کـه علاقـهای بـه حرفشنـوی و
اطلاعت از قانون نداشتند. سرک به ان نتیجه رسید که هترن راه رای تغر آن
اسـت کـه آنـان را مقاعـد کنـد افـرادی ماننـد آنـان اشغـال نمرزنـد. تبلیغـ طـق
تحقیقـات او سـاخته شـد کـه افـراد جـوان مشـاهی را نشـان مـداد کـه مگفتنـد:

«تگزاس را کثیف نکنیم.»

رنـامه تبلیغـاتی او بلافاصـله بـه مـوفقیت رسـید. پـس از چنـد مـاه در نظرسـنج
انجامشده 73 درصد، پیام تبلغ را به خاطر داشتند و مدانستند که رای مبارزه با
رت کردن زباله در کنار جاده ساختهشده ود. در یک سال زبالههای کنار خیابان به 29

درصد کاهش یافت.

چگونه متوانیم باعث شویم تا دیگران به ایدههایمان توجه کنند؟ باید آنان را وادار
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کنیم تا تحلل را کنار بگذارند. به جای آن باید حس همدردی با افرادی خاص را بیدار
کنیم. باید نشان دهیم چگونه ایدههایمان به چزهای مروط هستند که رای مردم
بسیار مهم هستند. همچنن باید به هویت آنان اهمیت دهیم، نهتنها هویتی که در

حال حاضر از آن رخوردار هستند، بلکه هویتی که مال به کسب آن هستند.

 

اصل ششم: داستانی ودن
در اواخر سال 1990 فستفود زرگ «ساب وی»، تبلیغاتی را رگزار کرد تا سالم ودن
سانـدوچهای جدیـد را بـه نمـایش بگـذارد. آن تبلـغ ـر داسـتان جـالبتوجه یـک

دانشجو بنام جاردِ فوگل، متمرکز ود.

جارد مشکل جدی اضافهوزن داشت. در اولن سال دانشگاه وزن او به 192 کیلوگرم
رسیده ود. پس از سه ماه، توسط چزی که او آن را «رژیم ساب وی» نامید روی ترازو
ایستاد. ترازو عدد 149 کیلوگرم را نشان مداد. او با خوردن ساندوچ «ساب وی» در

سه ماه چزی حدود 45 کیلوگرم وزن کم کرده ود!

باوجود موانع فراوان، از قل مخالفت مدر بازاریای رای پخش ان تبلغ و تاکید او
ر اینکه نمتوان نظر مردم را که تغر داد - زرا مردم فکر مکنند غذای فوری
نمتواند غذای سالم باشد. – رنامه تبلیغاتی موفقیت چشمگری را به ارمغان آورد.

داستان جارد تاثر فراوانی داشت. حتی افراد لاغر که به رژیم غذای علاقهای ندارند،
تحت تاثر داستان جارد قرار مگرند. ان داستان ایدههای غرقالباور را به مردم
قولاند و با دوام که داشت روز شد. ان خاصیت مهم داستان است. داستان

متواند الهامبخش باشد و باعث شود مردم  به اقدام ترغیب شوند.

 

["message_box text_color="light]

توجه کنید در داستان جارد چگونه شش اصل چسبیدن بکار گرفتهشدهاند
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ساده
«ساب وی» بخورید و لاغر شوید. متوان گفت که ان ایده بیشازحد سادهشده
است، زرا خوردن کوفته «ساب وی» با ماونز باعث لاغری نخواهد شد و فقط

ساندوچ آن ان خاصیت را دارد.

غرمنتظره
شخص با خوردن غذای فوری مقدار قالتوجهی وزن کم کرد. ان داستان طرز تفکر

ما را درباره غذای فوری زر سوال مرد و رای همن غرمنتظره است.

قاللمس
به شلوارهای بسیار زرگ فکر کنید و همنطور به کم شدن قالتوجه دور کمر، آن
هم با خوردن ساندویچ خاص. ان موضوع بیشتر به افسانه شبیه است تا واقعیت،

ول کاملا قاللمس است.

معتر
ان داستان اعتبار زیادی دارد، زرا شخص به ما ساندوچ را توصیه مکند که
شلوارهای با دور کمر 150 سانتیمتر موشید و حالا لاغر شده است؛ بهطوریکه

بسیاری از همکلاسهای سابقش با دیدن جارد، او را نمشناسند.

احساسی
ما با دیدن داستان، به جارد علاقهمند مشویم و داستان در مورد عدهای افراد
ناشناخته نیست. ما با او ارتباط احساسی رقرار مکنیم، شخص که با پشتکار،

پیادهروی و خوردن ساندوچ «ساب وی» به موفقیت رسید و لاغر شد.

داستان
بازیگر ما ر سختیها غلبه کرده و روز مشود. ان داستان، ما را نز ترغیب مکند

که همان کار را انجام دهیم.

[message_box/]
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بسیاری از داستانها بهطور طبیع بسیاری از ان 6 مورد را در خود دارند. داستانها
قریبا همیشه قاللمس هستند. بسیاری از آنها از عوامل احساسی و غرمنتظره
رخوردارند. مشکلترن کار در استفاده از داستان آن است که مطمئن شویم داستان
بهاندازه کاف ساده است و تنها یک پیام مهم را منقل مکند. هدف فقط گفتن

داستانی جالب نیست، بلکه باید ایده شما را منعکس کند.

داستانها قدرت دوگانه شگفتانگزی دارند. آنها شرایط ما را شبیهسازی کرده و
همچنن ترغیب مکنند. در بسیاری از موارد رای استفاده از قدرت داستان، نیازی به
خلاقیت نداریم. کاف است از هترن داستانهای استفاده کنیم که زندگ روزمره

رایمان ایجاد مکند .

 

نکته پایانی
ان کتاب به شما نشان مدهد که صرفنظر از سطح خلاقیت طبیع شما، چگونه
متوانید قریبا هر ایدهای را چسبندهتر سازید. ایدههای چسبنده معمولا متوانند
باعث ایجاد تغرات شوند. تنها کاری که باید انجام دهید آن است که شش اصل

ساخت ایدههای چسبنده را بکار گرید.
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