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افشای 12 راز موفقيت استو جاز
خر درگذشت «استو جاز»، جادوگر ال، بدون شک یک از مهمترن اخباری ود که
دوستداران فنآوری اطلاعات نه تنها در ماهی که گذشت بلکه در یک سال اخر،

شنیدند.

ل در اثر متازتاز سرطان پانکراس دچار ایست تنفسی شد و در 56 سالگآقای ا
درگذشت. او در طول 35 سال فعالیت حرفهای خود، همواره موفق ود و یشک
رای رسیدن به ان موفقیت از رموزی استفاده مکرد که شاید کمتر کسی از آن آگاه
باشد. شاید به همن دلل ود که پس از مرگ استو جاز، تعداد بسياری پیام
تسلیت از مردم دنیا که تحت تاثر وی و نوغش قرار گرفته ودند، مخاره و به

اطرافیان وی ارسال شد.

از  «i» امروز دیگر نام ال در کنار استو جاز و محصولات شگفتانگزی با نشانه 
قل: iPhone، iPod iPad، iTunes، iMac، iBook، iAD، iOS و... شناخته مشود
و بسیارند کسانی که با جزئیات يا چگونگ و نحوه زندگ وی آشنای داشته و مسائل
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مروط به آن را دنبال مکنند اما به نظر مرسد صرف نظر از زندگنامه ان مبدع و
بنیانگذار ال، آنچه بیشتر باید مورد توجه قرار گرد، درسهای است که استو جاز
متواند به هر فردی بدهد. «گای کاوازاک» 52ساله که در بخش سرمایهگذاری در
«ســلیکون ولــ» اشتغــال دارد و در نخســتن سالهــای شکــلگری اــل در جهــت
موفقیت ان شرکت کمکهای شایانی کرده، در ی درگذشت استو جاز روی روفال
خود در «گوگل پلاس» فهرستی از نکات رازآمزي را نوشته که مگوید آنها را در
طول کار با جاز آموخته است. «کاوازاک» که کار با استو جاز را از 1983 آغاز کرد به
مدت چهار سال همکاری نزدیک با رئیس ال داشت. اکنون وی ان فهرست را
تدون کرده است تا هچ یک از درسهای جاز از ن نروند یا به دست فراموشی

سرده نشوند.

 

1. کارشناسان هچ چز نمدانند
روزنامهنگاران، تحلیلگران، مشاوران، بانکداران و راهران نمدانند چه بکنند، بناران
تنها به شما مشاوره مدهند. آنها به تو مگویند چه چزی در محصول تو وجود
دارد که خوب عمل نمکند اما قادر نیستند محصول هتر را بسازند. آنها متوانند
به تو بگویند چگونه یک محصول را بفروشی اما خود قادر به فروش آن نیستند. آنها
متوانند به تو توضح دهند چگونه گروههای کاری زرگ تشکل دهی اما خودشان
بدترن دفاتر را دارند. رای مثال، کارشناسان به ما مگویند 2 نقص مهم «مکینتاش»
در اواسط دهه 80 فقدان حمایت رای یک چاپگر چرخشی و نود لوتوس  3،2،1ود؛

ان تنها چزی است که کارشناسان متوانند به ما بگویند.

 

2. مشتریان نمدانند چگونه چزی را كه مخواهند به تو
بگویند

نقطه تمرکز ال، نیمکره راست مغز استو ود که با نیمکره چپ حرف مزد. اگر از
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مشتریان رسی چه چزی مخواهند، آنها به تو مگویند: «هترن، سرعترن و
ارزانترن». اما ان صدای یکنواخت تکراری وی از یک تغر انقلای نرده است.

مشتریان تنها متوانند آرزوهای خود را در قالب کلماتی بیان کنند که هنوز در حال
استفاده از آنها هستند؛ در دورهای که در آن مکینتاش تولید مشد، همه مگفتند
مخواهند رایانهای با هترن، سرعترن و ارزانترن سیستم عامل MS-DOS داشته
باشند. هترن چز رای یک شروع، تولید محصول است که تو مخواهی استفاده

کنی؛ ان چزی است که استو جاز و استو وزنیاک انجام دادند.

 

3. اهمیت جهش به جلو
تغرات زرگ زمانی رخ مدهند که تو جهشی فراتر از قدمهای یکنواخت رداری.
هترن تولیدکنندگان چاپگرهای چرخشی در ابتدا شروع به تعریف وژگهای جدیدی
کردند که متفاوت ودند. ال یک جهش رو به جلو رداشت: چاپگرهای لزری. به
آنهای فکر کنید که خ جمع مکردند. به شرکتهای فکر کنید که خ را تولید
مکردند و به آنهای فکر کنید که یخچالها را مسازند. آیا هنوز هم امروز کسی

هست که در طول زمستان خ جمع کند؟

 

4. بیشترن، زرگترن است و بیشترن چالش، کیفیت کار را
هتر مکند

من همیشه با ان ترس کار مکردم که استو بتواند به من بگوید من عال نیستم یا
کـارم هـچ ارزشـی نـدارد. اـن تـرس، چـالش ـزرگ مـن ـود امـا رقـابت بـا IBM و
مایکروسافت یک چالش عظیم ود. تغر دادن دنیا یک چالش زرگ ود. من و
کارمندان ال (قل و بعد از من) کار خود را به هترن شکل انجام دادهایم چون باید

رای انجام ان چالشهای زرگ حداکثر توان خود را صرف مکردیم.
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5. روی طراح حساب کن
استو با درخواستهای عجیب خود درباره طراح، افراد مختلف را دوانه مکرد:
بعض از قابهای سیاه به اندازه کاف سیاه نودند. انسانهای فناپذر عادی فکر
مکنند، رنگ سیاه سیاه است و خاکستری خاکستری اما استو یک کمالگرا ود و
حق داشت؛ بعض افراد طراح را در دل دارند، در حال که بسیاری دیگر تنها به آن

توجه مکنند.

 

6. زمانی که از گرافیکهای زرگ و حروف درشت استفاده
مکنی نمتوانی اشتباه کنی

نگاهی به اسلایدهای استو فونت حروف در ساز 70، از نوع است که یک نمایشگر
یا گرافیک زرگ دارند. حال به رونمایهای فکر کنید که دیگرانی که در بخش
فـنآوری مشغـول بـه کـار هسـتند، انجـام مدهنـد. آنهـا از فـونت بـا سـاز هشـت
استفاده مکنند و عناصر گرافیک در رونمایهای آنها وجود ندارد. بسیاری از مردم
مگویند استو زرگترن معرفکننده رای محصولات جدید ود... اما هچ شده از

خود رسید چرا افراد بسیار کم هستند که از سبک وی قلید مکنند؟

 

7. تغر ایده نشانهای از هوش است
زمانی که ال اولن «آی فن» را عرضه کرد، هچ رنامه جانی رای آن وجود نداشت.

رنامههای جانی (app) را استو به وجود آورد. آنها ایده بدی ودند چون هرگز
نمدانستی با تلفن تو چه کار متوانند بکنند. در ابتدا تعریف رنامههای جانی وب

در داخل مرورگر «سافاری» تنها امکانی ود که متوانست تصور شود.

تا انکه 6 ماه بعد، استو تصمیم گرفت رنامههای جانی را به عنوان ازارهای
مناسی به کار رد. ال در مدت زمان کوتاهی راههای بسیاری را پیمود تا به شعار
there’s an app) «ی وجود داردرنامه جان زی یکرای هر چ» :رسد معروف خود
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.(for that

 

8. ارزش با قیمت فرق دارد
بیچاره هستید اگر فکر کنید همه چز به قیمت وابسته است و باز هم بیچارهتر
هستید اگر فکر کنید تنها متوان روی قیمت با دیگران رقابت کرد. قیمت تمام آن
چزی نیست که شما باید روی آن حساب کنید: آنچه باید روی آن حساب کرد،
حداقل به اعقاد تعداد کم از مردم، ارزش است. ارزش است که باید در آمادهسازی
محصول خود به آن فکر کنید تا بتوانید لذت استفاده از هترن دستگاه موجود را به
مشتری بدهید. متوانیم بگوییم هچ‌کس محصولات ال را به خاطر قیمت پان

آنها نمخرد.

 

9. نمایشهای مدر اجرای
استو جاز قادر ود 2 بار در سال و در دوره رونمایهایش به میلونها نفر نشان
دهـد iPadهـا، iPodهـا، iPhoneهـا و Macهـا چگـونه کـار مکننـد. چـرا بسـیاری از
مـدران اجراـی (CEO)، معاونـان یـا سـار مـدران ارشـد خـود را روی صـحنه مراسـم
رونمای صدا مزنند؟ شاید رای اینکه نشان دهند در پس یک محصول، مجموعهای
رقدرت قرار گرفته است یا شاید به ان دلل که مدر اجرای عمق کاری را که
شرکتـش انجـام مدهـد نمدانـد یـا نمفهمـد، بنـاران نمتوانـد آن را بـه خـوی

توضح دهد.

 

10. شغل مسقیم مدر اجرای
شاید همیشه محصول مطلوب نود اما همیشه به حدی چشمگر ود که بتواند در
تمام دنیا گسترده شود. در ان مورد، استو همیشه یک هدف داشت: «سلطه روی

بازارهای موجود و ایجاد بازارهای جدید در سطح جهانی».
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11. بازاریای
به مربع فکر کنید که به چهار مرع کوچکتر قسیم شده است. محور عمودی نشان
مدهد محصول شما چقدر با محصول رقیب تفاوت دارد. محور افق ارزش محصول
شما را نشان مدهد. در سمت راست پان: ارزش است اما تک نیست و به یک
قیمت رقابتی نیاز دارد. در سمت چپ بالا: تک است اما ارزش نیست، بناران شما
در بازاری که وجود ندارد اولن هستید. در سمت چپ پان: تک نیست و ارزش
نیست، بناران شما یک ابله هستید. در سمت راست بالا: تک است و ارزش است و
ان جا است که شما متوانید هم ول به دست آورید و هم تارخ را بسازید. رای
مثال، iPod تک ود و ارزش داشت چرا که تنها روش رای بارگذاری موسیق قانونی

ود و ارزان بناران به آسانی از سوی زرگترن تهیهکنندگان موسیق حمایت شد.

 

 .12رای اینکه بعض چزها را ببینی نیاز است که آنها را باور
کنی

زمـانی کـه در تلاشـی تـا جهشـی بـه جلـو ـرداری، بـه دنبـال راهـی ـرای فـرار از دسـت
کارشناسان مگردی، در جستوجوی چالشهای زرگ هستی، وسواس طراح داری و
تمام توجه خود را روی ارزش واحد روژه معطوف مکنی، باید مردم را مقاعد کنی تا
کاری را که مشغول انجام آن هستی باور کنند. مردم رای دیدن مکینتاش آن را باور
و  iPod،  iPhone ن اتفاق در موردل به واقعیت بدل شد. ان دلکردند و به هم
iPad هم رخ داد. نقطه آغاز رای تغر دنیا تغر ایدهها است؛ ان زرگترن درسی

ود که از استو آموختم.
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