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حســین طاهری|  تاکنون برکت همنشینی با شبکه صدها 
مدیر کســب وکار در ۶ دوره یک ســاله جامع بیزنس مســتری و هک 
رشــد »اورانیــوم« و »اورانیــوم پرو« به ما و فضای توســعه کشــور 
هدیــه شــده اســت. از روزی کــه عصــاره تجربــه ۲۰ســاله آموزشــی 
برای توســعه کســب وکار بی رقیب و بازآفرینی تجارت با یک برنامه 
هدفمند و مشــخص شــده با عنــوان دوره جامع اورانیــوم تعریف 
شد، مانند بذری که رشد آن برکت روزافزون دارد، شاهد هم افزایی و 
راهگشایی این جمع همدل و امیدوار به توسعه و ارتقای شخصی 

مدیران، کسب وکار ها و اثربخشی برای کشور بوده ایم.
بــا وجود چنین شــبکه توانمندی که در طــول دوره و پس از آن 
فضای رشــد و شــکوفایی خود را حفظ کرده اند، آینده »اورانیوم« 
را به عنوان یک پتانســیل یاریگر کشــور و ابزار شــکوفایی با رویکرد 
برکت ترسیم کرده ایم. در طی سال های فعالیت همواره استاندارد 
ویــژه ای را بــرای تولید محتوا در قالب هــای گوناگون در نظر گرفته 
و از مقاله، پادکســت، تصویر نوشــته، اینفوگرافیــک، فیلم، لایو و 

بسته های آموزشی چندرسانه ای بهره گرفته ایم.
اکنــون نوبت آن اســت که »اورانیــوم نامه« دیــدارگاه جدید ما در 
مدیوم کاغذ و چاپ باشد. کتاب و نشریه جزو ارزشمندترین رسانه هایی 
است که با گذر پرشتاب از دوران وب و شبکه های اجتماعی، هنوز هم 
جایگاه اثرگذار خود را حفظ کرده  و در لحظه های ناب مطالعه متمرکز، 

همنشین ذهن، اندیشه و آموزش ما بوده است. 
»اورانیــوم نامــه« ازاین پس هر دو هفته یکبار با اولویت ارتباط با 
شبکه مدیران کسب وکارهای اورانیومی و ایجاد مسیر تعاملی بین 
آنها و اکوسیستم اقتصادی کشور در قالب مکتوب منتشر خواهد 
شد. تمرکز بر روی توانمندسازی شبکه بزرگ »دانش پذیران اورانیوم« 
در تمامی این شش دوره، راهبرد جدید ما برای تداوم ایجاد ارزش بر 
مبنای روحیه جمعی و آموزش های به روزشــونده اســت. »اورانیوم 
نامــه« با تمــام توان تیــم مجموعه ما، ســعی در افزایش مشــارکت 
همراهــان بــرای افزایــش تــوان و عمــق برکت جــاری ناشــی از حس 
امید، همدلی و تلاش برای ســاختن کشــور عزیزمان خواهد داشت. 
در این مســیر با توان، دانش، تجربــه و خلاقیت »ابر کارآفرینان« نیز 
آشنا و با اکسیر تلاش برای رشد و اصلاح برای ماندگاری آنان همراه 
خواهیم شــد و آینده زیبــای همه افرادی که به جای آرزو، نخســتین 
قــدم را برداشــته و گام هــای بعــدی را محکم تر برمی دارند به تماشــا 
می نشینیم. »اورانیوم نامه« آیینه ای برای بازتاباندن واقعیت زیبای 
مســیر پرشــتاب رشــد »همراهان اورانیوم« و انگیزه ای برای هزاران 
کســب وکار ارزشــمند ایــران عزیــز اســت که لایق رشــد و شــکوفایی 

هستند. در این رسانه به رشد و تلاش لبخند می زنیم.
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آغاز ثبت نام چهارمین دوره اورانیوم پرو
 از 30 آذرمـــاه 1402



چهاردهمیــن جلســه دوره ششــم اورانیوم  
مسیری سخت و آسان پیش روی همراهان 
قــرار داد. بازاریابــی دیجیتال هنــوز هم برای 
بسیاری از کسب وکارها همچون فیل مولانا یک مسیر پر 
پیچ وخم و ناشناخته است که البته با برداشتن نخستین 

قدم و پیاده سازی دانش و تجربه به ثمر می نشیند.
بایدهــا و نبایدهــای بازاریابــی دیجیتــال و نقــش و 
ویژگی های وب ســایت در بهینه ســازی این سیستم جزو 
مــوارد پــر چالــش در بیــن کســب وکارها اســت و همین 
موضوع سبب می شود تیرهای بی هدف و پراکنده هیچ 

هدفی را نشانه نرود. 
در این جلسه سفر دانشی همراهان اورانیوم از مسیر 
طراحی و توســعه وب سایت آغاز شــد و در ادامه کلمات 
پر بسامدی مانند CMS، قالب، افزونه، پوسته و مدل های 
درآمــدی ســایت ها بــا تعریــف کاربــردی معرفی شــد. در 
جلــوی ضربدر قرمز اشــتباه ها، خطاهایی کــه مدیران بر 
ســر ســایت های خود می آورند از جمله »عدم شــناخت 
مخاطبان« لیست شــد و شاه کلید بعدی برای همراهان 
رونمایی شد: »صفحه درباره ما در سایت باید درباره آن ها 

)مخاطبان( باشــد« چرا که خریدار یک بار خرید می کند و 
مشتری کسی است که تجربه خرید را تکرار می کند.

رام کردن غول مرحله راه اندازی •
تعدادی از همراهان اورانیوم درباره مراحل راه اندازی 
یک ســایت یا برون ســپاری آن نگرانی یا ابهام داشتند و 
تجربه های ناموفق و هزینه های بی حاصل صرف شده 
در این راه روی تصمیم گیری جدید آن ها ســایه انداخته 
بود. در این مرحله مربی چک لیست تجربه شده مراحل، 
نیازهــا و اقدام هــای لازم برای یک ســایت خــوب که در 
مســیر بازاریابی دیجیتال هم پیشــران سیستم باشد را 
به صــورت موردی معرفی کرد. کاتالیــزور نهایی معرفی 
وردپــرس به عنــوان بهینه تریــن CMS بــرای همراهــان 
اورانیوم بود. همچنین مربی، با تعهد پرداخت مبلغ ۵00 
هزار تومان شــارژ هدیه برای هر کســب وکار اورانیومی 
دوره ۶، ویژه خرید از مرجع قالب و افزونه »راست چین« 
که بــا ۵00 هزار تومان دیگر از ســوی هم بنیان گذار این 
کســب وکار که از همراهان این دوره اورانیوم اســت به 
مبلغ یک میلیون تومان افزایش یافت، مســیر ورود به 

بازاریابی دیجیتال به سبک اورانیوم

وقتی همه خوابند! 

دنیای بازاریابی دیجیتال را روشــن 
کرد.

فروش سیســتمی در کهکشان  •
اینترنت

بازاریابــی دیجیتال مســیری برای 
رســیدن به سیســتم بازاریابی است. 
روشــی که شما را از سایر رقبا متمایز 
می کند و منظومه ارتباط با مخاطب 
و مشتریان را از محدوده زمان و مکان 
خارج می ســازد. با این روش بازاریابی 
شــما مســتقل از نیــروی انســانی و 
کســب وکارهای  محدودیت هــای 
ســنتی جــادوی فــروش و رضایــت 
مشتری را برای شما ممکن می سازد و 
حتی در زمانی که همه خواب هستند، 
بــا وفــاداری کامل برای دســتیابی به 
رضایت مشتری و اهداف کسب وکار 

شما تأثیرگذار خواهد بود. 

برای دانلود
چک لیست

 طراحی وب سایت
کیوآر زیر را از سایت

 آژانس 128 اسکن کنید
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دنیای دیجیتال، دنیای خرید با لباس های اتوکشیده نیست. اتفاقاً در بیشتر 
اوقات وقتی مخاطب شــما در حال استراحت است و به عبارتی از هفت دولت 
آزاد می شود تصمیم به خرید می گیرد که این حالت ممکن است هر زمان از ۲۴ 
ساعت روز باشد. اگر جذب محصولاتتان در شبکه های اجتماعی و یا وب سایت 
شــوند؛ یعنی شــمارا به خلوت خودشان راه دادند و این یعنی یک پل عالی بین 

شما و آنها. ولی سؤال مهم اینجاست چه طوری به خلوت آنها راه پیدا کنید؟

پلی بین
 کسب وکار و مخاطب 

برای دریافت بخش اول
 دوره مگنت کیوآر زیر را اسکن کنید:
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 روزی نیســت که این ســؤال را از افراد نشنوم: 
»گروه یا تیمی را می شناســید که بتوانیم بازاریابی 
سازمانمان را به آن ها واگذار کنیم؟« من بلافاصله 
پاســخ می دهم: »اگر چنین گروهی وجود داشــته 
باشــد، اصــاً کار امــن و صحیحــی در بازاریابــی 
نیســت.« بــه ایــن دلیل کــه هیچ وقــت نباید پیچ 

فروش ما در اختیار فرد دیگری باشد.
تعریف های زیادی در بازاریابی وجود دارد؛ ولی 
تعریــف من این اســت: »بازاریابی، کارهایی اســت 
که انجام می دهیم که باعث می شود بازار ما را پیدا 

کند.«
ایــن کارها می توانــد در قالب طراحــی یک پیام 
یــا ایده پــردازی دربــاره ی فعالیت هــای تبلیغاتی یا 
اســتفاده از رسانه های مختلف باشــد. در دنیایی 
که کســب وکارها تنــوع زیــادی پیدا کرده انــد و به 
همین میــزان، حجم پیام های تبلیغاتی و بازاریابی 
به مخاطبان بیشتر شده، مردم یاد گرفته اند برای 
پیام هــای بازاریابــی جاخالــی بدهنــد. مثــاً وقتی 
برنامــه ی فوتبــال را تماشــا می کنیــم، به محــض 
اســتراحت بیــن دونیمــه، گران تریــن بســته های 
تبلیغاتی پخش می شــود؛ ولی ما کانــال را عوض 
می کنیــم، چای می خوریم یا هــر کار دیگری و اصاً 
تبلیغات را نمی بینیم. ما یاد گرفته ایم برای پیام ها 

جاخالی بدهیم.
حال باید از خود بپرسیم که؛ در دنیایی که فرد یا 
تیمی پیدا نمی شود که بازاریابی ما را انجام بدهد، 
چه نوع استراتژی هایی می تواند به ما کمک کند؟ در 
بازاریابی نوین شش استراتژی اصلی وجود دارد که 
امروز در دنیا بیشترین کاربرد را دارد و شرکت های 

موفق دنیا هم از آن ها استفاده می کنند:
)Content Marketing( بازاریابی محتوا*

)Marketing Event( بازاریابی رویداد*
 )Solution Marketing( راه حــل  *بازاریابــی 

یعنی به عنوان تولیدکننــده و خدمات دهنده در 
کســب وکار، قبــل از اینکــه محصول یــا خدمات 
خــود را بفروشــیم، به واســطه ی آن محصــول یا 
خدمــات بایــد راه حلی را بفروشــیم که مشــکل و 
مســئله ی مشــتریان را حــل می کنــد و بــرای آن 

راه حل بازاریابی کنیم.
*بازاریابی اشتراک )Account Marketing( که 
امروز اسنپ به خوبی از این روش استفاده می کند. 
برای مثال، بعد از اولین سفر یا بعد از سفرهای زیاد، 
کدی برای دوستانمان می دهد تا اولین سفرشان را 
رایگان انجام دهند و ما هم یک سفر رایگان هدیه 
بگیریــم. این همان بازاریابی اشــتراک اســت که در 
بیشتر صنای�ع و خدمات، به خوبی نتیجه می دهد؛ 

ولی به طراحی بسیار دقیقی نیاز دارد.
 )Marketing Experience( بازاریابــی تجربــه*
در این روش، طراحی تجربه ی خوب برای مشتری، 
محور اصلی است و افراد سعی می کنند بر اساس 
حسی که برای مشتری به وجود می آورند، بتوانند 

جذب بیشتری داشته باشند.
*دیجیتال مارکتینگ )Digital Marketing( که 
به نظر من، پرکاربردترین روش است؛ چون رسانه ی 
آن در دســترس و در اختیــار همــه هســت. مثــل 
بیلبورد نیست که در دسترس نباشد و تلویزیون 
کــه حتمــا بایــد در موقعیــت خاصی دیده شــود. 
دیجیتــال مارکتینــگ در دو بخــش وب و موبایــل 
خلاصــه می شــود. یعنی بســتر اجــرای اســتراتژی 
دیجیتال مارکتینگ ما به اجرای استراتژی هایمان در 

این دو مسیر برمی گردد.
 

شرح سفر 13 ساله! •
اولین تجربه  دیجیتال مارکتینگ من به ســال 
13۸۹ برمی گــردد که تــازه وب ســایتم را راه اندازی 
کــرده بــودم. یــک ســال بعــد، اولیــن همایــش 

اســتراتژی های دیجیتــال مارکتینــگ ایــران را بــا 
حضور دکتر احمد روســتا و چهار اســتاد خارجیِ 
بنــام برگزار کردم که در آن زمان، فعالیت بســیار 
نویی بود. امروز وقتی به محتوای آن سمینار فکر 
می کنم، می بینم ابزارها و استراتژی ها و تاکتیک ها 

زیاد فرقی نکرده است.
بــرای مثــال ســئو بــرای اســتراتژی بازاریابی 
آنلایــن یــک تاکتیک اســت و ایــن تاکتیک برای 
ابزارهــا دارد. فــرق  از  بــه یک ســری  نیــاز  اجــرا 
تاکتیــک بــا اســتراتژی چیســت؟ مــا می توانیم 
بــازی شــطرنج را در پنج دقیقه یــاد بگیریم. یاد 
بگیریــم مهره ها چطور حرکت می کنند، قوانین 
بــازی چیســت و چطــور می توانیم با اســتفاده 
صفحــه  از  را  حریــف  مهره هــای  قوانیــن،  از 
خــارج کنیم. همه ی این ها تاکتیک هایی اســت 
کــه در پنــج دقیقــه می توانیم یــاد بگیریم؛ ولی 
هیچ وقت در پنج دقیقه، استراتژی های بازی را 
یاد نمی گیریم و شــطرنج باز ماهری نمی شویم. 

این تفاوت تاکتیک و اســتراتژی است.
چیزی که باعث شده امروز، دیجیتال مارکتینگ 
ما نتیجه ندهد، این است که تاکتیک ها را می دانیم؛ 

ولی استراتژی نداریم.
مثل تیــم فوتبالی که تمام بازیکنــان آن خوب، 
تکنیکی، تاکتیکی و خلاق هستند؛ ولی مربی ندارند 
که به آن ها بگوید در کنار هم چطور بازی کنند. برای 
مثال، ســئو، ایمیل مارکتینگ یا سیستم مدیریت 
محتوا هم تاکتیک هایی است که به ابزارهایی نیاز 
 KWFinder، دارند. مثاً در ســئو به ابزارهایی مثــل
 Google Analaytics و Google Trends  Google Ads
نیــاز داریــم تــا بتوانیم تحلیــل کنیم چه بخشــی از 
محتوایی که سئو کرده ایم، شرایط جذب را داشته 

است.
ادامه در صفحه ۴

ت
کاف

ش

Fis
sio

n

فکــر  ایــن  بــه  افــراد  از  بســیاری 
امــروز  دنیــای  در  کــه  می کننــد 
بازاریابــی، برای واکســینه شــدن در مقابل 
پیام ها و رسانه های تبلیغاتی، چه ابزارهایی 
می توانــد بــه آن هــا کمــک کنــد. مــردم بــه 
دنبال حل مسئله هســتند و یاد گرفته اند 
کــه چطور برای پیام هــای بازاریابی جاخالی 
بدهند. شــش استراتژی اصلی در بازاریابی 
هســت که امروز در دنیا، بیشترین کاربرد را 
برای شرکت ها دارد و یکی از آن ها، دیجیتال 
مارکتینگ اســت کــه در بخش اعظــم آن در 
وب و موبایــل خلاصه می شــود. بازاریابی 
بخشی از کسب وکار است و نمی توان آن را 
نادیده گرفت، کنار گذاشت و به آن فکر نکرد. 
تولید را می توانیم واگذار کنیم؛ ولی بازاریابی 
را نــه. هیچ وقت نباید پیــچ بازاریابــی ما در 
دست شــخص یا تیم دیگری باشد. بیشتر 
افراد به اشــتباه فکر می کنند اگر بازاریابی را 
شخص یا تیم دیگری انجام دهد، دغدغه ی 
کمتری خواهند داشت؛ ولی به نظر من، این 

کار هیچ نتیجه ای ندارد.

روزی نیست که 
این سؤال را از افراد 

نشنوم: »گروه یا 
تیمی را می شناسید 
که بتوانیم بازاریابی 

سازمانمان را به 
آن ها واگذار کنیم؟« 

من بلافاصله پاسخ 
می دهم: »اگر چنین 
گروهی وجود داشته 

باشد، اصلاً کار امن و 
صحیحی در بازاریابی 
نیست.« به این دلیل 

که هیچ وقت نباید 
پیچ فروش ما در 

اختیار فرد 
دیگری باشد

اصول صیقل خورده
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نقش ترافیک و تبدیل در دیجیتال مارکتینگ •
بــه نظر من دو کلیدواژه ترافیک و تبدیل، مهم ترین تاکتیک های دیجیتال 
مارکتینگ هســتند؛ هم در موبایل و هم در وب. کارهایی که انجام می دهیم 
تا سایتمان جذاب باشد، ترافیک نام دارد. در دیجیتال مارکتینگ باید ترافیک 
ایجاد کنیم. اگر این ترافیک ایجاد و بازدیدکننده جذب شود، این بازدیدکننده 
بایــد بــه مشــتری تبدیل شــود. در اینجــا بــه conversion یا تبدیل نیــاز داریم. 
تاکتیک ها و استراتژی هایی که در دیجیتال مارکتینگ کار می شود، حتما باید در 

خدمت این دو بخش کلیدی باشد.
بــرای دیجیتــال مارکتینــگ، ایده های زیــادی وجــود دارد؛ اما بــه نظر من، 
مهم ترین ایده مبتنی بر اصل نیاز مشــتری اســت. اینکه ببینیم مشتریان ما 
چطور سعی می کنند مسئله ها، نیازها یا مشکلات خود را حل کنند. اشتباه 
اســت که در فضای وب، به جای اینکه از مشــکلات و مسائل مخاطبان خود 
صحبت کنیم، از خودمان حرف بزنیم و تعریف کنیم و از سابقه و محصولاتمان 

بگوییم. محصولات خاص ما قرار است چه مسئله ای از مشتریان حل کند؟
امــروز مــردم بــه دنبال حل مســئله هســتند. کســی در گــوگل دربــاره ی 
محصولاتــی که نیاز دارد، جســت وجو نمی کند؛ بلکه دربــاره ی دغدغه ای که 
دارد، جست وجو می کند. آیا در سایت یا محتوای سایت خود، این دغدغه ها 

را پیش بینی کرده ایم؟

نخستین کلیک دیجیتال مارکتینگ •
اولین کاری که باید انجام دهیم، تولید محتواست. تولید محتوا می تواند به 
صورت های مختلفی انجام شود. به صورت مقاله، پادکست، ویدئو، تصویر 
و… پیشنهاد اول من متن است؛ چون متن قابلیت تبدیل شدن به قالب های 
دیگر را دارد. با همان متن می توانیم اینفوگرافیک، ویدئو، پادکست یا هر قالب 
دیگری تولید کنیم. این مسئله به ما کمک می کند تا بتوانیم دغدغه های افراد 
را بشناسیم. چطور باید دغدغه ی افراد را بشناسیم؟ سایت های زیادی وجود 
دارد که می تواند در این زمینه به ما کمک کند. یکی از آن ها، KWFinder است. 
Google Trends هم سایت کاملی است که روند جست وجوی مخاطبان را در 

هر کشوری، به طور رایگان در اختیار ما قرار می دهد. 
دیجیتال مارکتینگ کار بســیار ســاده ای اســت؛ امــا اجرا و تــداوم آن کمی 
ســخت اســت. کافی است یک بار این سیستم را اجرا کنیم و تأثیر آن را ببینیم. 
آن وقت دنبال هیچ گروه یا تیمی نمی گردیم که بخواهد محصول ما را بفروشد.
چرا این رســانه اهمیت پیدا کرده اســت؟ چون امروزه این رســانه در جیب 
همه ی ماست. ما ساده ترین نظرات و مشاوره ها را از گوگل می گیریم. حتی 
اگر قرار باشد سراغ مشاور برویم )مشاور کسب وکار، مشاور تبلیغات، مشاور 
حقوقی، روان شناس یا هر مشاور دیگری( قبل از هر اقدامی، در گوگل درباره ی 
آن موضوع جســت وجو می کنیم، بعد به ســراغ آن می رویم. پس اولین قدم، 
تولید محتواســت. از تجربه های ســازمانی، تجربه های مشــتریان، کتاب ها و 

سایت های دیگر می توانیم محتوا را جمع بندی کنیم.

تولید محتوا؛ بنویسیم یا جمع آوری کنیم؟ •
محتواهای کپی شده، هیچ ارزش معنایی ندارد و مشتری هم این را متوجه 
می شود. هرقدر وقت و انرژی بیشتری صرف محتوا کنیم، دیگران متوجه این 
مسئله می شوند. این محتوا را باید بر اساس قوانین و استانداردهای گوگل، 
سئو کنیم. سئو بخش مهم کار است. وقتی محتوای باارزشی تولید می کنیم، 
بایــد آن را به خوبــی ارائه و معرفی کنیم و آن محتوا را با اســتانداردهای گوگل 
هماهنــگ کنیم. به قوانین گــوگل باید احترام بگذاریم تا جــزء لینک های اول 
گوگل قرار بگیریم. سئو تأثیر بسیار زیادی دارد. بیش از ۶۵ درصد افرادی که یک 
کلمه ی کلیدی را در گوگل جست وجو می کنند، انتخابشان را از صفحه ی اول 
انجام می دهند و 3۵ درصد به صفحات بعدی می روند. به همین دلیل، خیلی 
مهم است که در صفحه ی اول نتایج گوگل باشیم. به دلیل ظهور رسانه های 
دیجیتــال و تکنولــوژی، افراد عجول شــده اند و می خواهند ســری�ع به نتیجه 
برسند. برای جستجوگران خیلی مهم است که در ده گزینه ی اول کسی را پیدا 
کنند و با او تماس بگیرند و مشکلشان را حل کنند. این کار باعث می شود در 
صف اول قرار بگیریم. تکنیک های مختلفی در سئو وجود دارد؛ ولی فکر می کنم 
هیچ چیز در ســئو جــای محتوای اصیل را نمی گیــرد. اینکه عــده ای با برنامه، 
کلیدواژه، ربات و… کار می کنند، نوعی کلاهبرداری است و متأسفانه در کشور 
ما و حتی در کشورهای دیگر دنیا، خیلی از شرکت ها از این کار سوءاستفاده 
می کنند؛ چون دغدغه ی کارفرما این است که جزء نتایج و صفحات اول باشد. 
اگــر محتوای اصیلی داشــته باشــیم، با بعضی مطالعات مقدماتی در ســئو، 

لینک ســازی داخلی، اســتفاده از عکس ها و ویدئوهــا می توانیم در صفحه ی 
اول قرار بگیریم. محتوای ما باید کاربرمحور باشد تا سایت محور؛ یعنی محور 
اطلاعات و توضیحات محتوای ما بر مبنای نیاز کاربران باشد و کاربران بتوانند 
با آن درگیر شوند و تعامل داشته باشند. این محتوا از نظر سئو می تواند تأثیر 

خوبی داشته باشد و گوگل هم این مسئله را تشخیص می دهد.

مهم ترین کار یک وب سایت چیست؟ •
تاکتیک بعدی در استراتژی دیجیتال مارکتینگ مسئله ی ایمیل مارکتینگ 
است. به نظر من، مهم ترین کار هر سایتی گرفتن ایمیل است؛ آن هم ایمیل 
مخاطبانــی که فکر می کنیم دغدغه ای داشــته اند، جســت وجو کرده اند تا به 
ســایت ما رســیده اند. حالا که برای این افراد ترافیک ایجاد کرده ایم و به عنوان 
بازدیدکننده به سایت ما آمده اند، نباید آن ها را از دست بدهیم. باید فیلتری 
داشــته باشیم که بتواند افراد مهم و کســانی را که به درد کار ما می خورند، از 

بازدیدکنندگان گذری جدا کند. این اولین گام تبدیل است.
بــرای همین، به آهنربایی به نام ایمیل نیاز داریم. یک فایل صوتی یا فایل 
pdf خوب یا هدیه ی ارزشمندی که افراد حاضر باشند برای به دست آوردن آن، 
ایمیلشــان را در اختیار ما قرار بدهند، می تواند این نقش را داشــته باشد. اگر 
سایتی به این مرحله رسید، به نظر من توانسته اعتماد مخاطبانش را جلب کند 
که گام بسیار مهمی است. بعد از آن، نوبت انجام فرآیند ایمیل مارکتینگ یا 
 MailerLite، MailChimp، استفاده از سرویس های ایمیل مارکتینگ رایگان مثل
AWeber و ماننــد آن یــا ســرویس های دیگری اســت کــه در ایران بــا پرداخت 

هزینه های کم دلاری می توان از آن ها اکانت گرفت.
 البته بخش اعظم آن ها، طرح های رایگانی دارند که برای شروع کار می توان از 
آن ها استفاده کرد. فقط فکر نکنیم؛ چون رایگان هستند، غیر کارآمدند. باید سیستم 
ایمیل مارکتینگ خود را راه اندازی کنیم. حالا محتوای آن را از کجا تهیه کنیم؟ همان 
محتوایی را که در سایت به صورت مقاله یا ویدئو یا پادکست گذاشته ایم، می توانیم 
در قالب موضوعات ایمیلی ارسال کنیم. تولید محتوا، اساس هر کاری در دیجیتال 
مارکتینگ است. به مرور باید شروع کنیم و آجر به آجر دیوار اعتماد بسازیم و روی 

آنچه در فضای مجازی می تواند به افراد کمک کند، کار کنیم.

شبکه های اجتماعی و دیجیتال مارکتینگ •
بــه نظر من، شــبکه های اجتماعــی در وب و دیجیتــال مارکتینگ، جایگاه 
چنــدان مهمی نــدارد؛ چون در شــبکه های اجتماعی، مردم بــه دنبال فضا و 
محتوای فان و ســرگرمی هســتند و حضور و تبلیغ در این فضای سرگرمی و 
فان و حریم شخصی افراد، زیاد نتیجه بخش نیست. در شبکه های اجتماعی، 
بیشتر می توانیم برندسازی کنیم تا دیجیتال مارکتینگ. شبکه های اجتماعی، 
ابــزار کوچکــی اســت که خیلی هــا آن را ابزار بزرگــی می دانند. هر چقــدر هم در 
شبکه های اجتماعی کار کنیم، مردم بر اساس حس کنجکاوی شان ما را دنبال 
می کنند و وقتی متوجه می شوند که وب سایتی نداریم، طبیعی است که هیچ 
اعتمــادی بــه ما نمی کنند. اینکه هر کس در شــبکه های اجتماعی صفحه ای 
داشــته باشــد و در آن، محصول و کالایی را تبلیغ کند، زیاد مطمئن نیســت؛ 
ولی مجموعه ی یکپارچه ی آن عناصر با آنچه به آن اشــاره کردم، می تواند به 
ما کمک کند. مجموعه ی این ها، روندی در دیجیتال مارکتینگ باتکیه بر رفتار 
مصرف کننــده ایجــاد می کنــد. یعنی باید بدانیــم مخاطبان ما چــه جاهایی را 
بیشتر می بینند، چه صفحاتی را بیشتر دوست دارند و دنبال می کنند، به چه 
صفحاتی بیشتر اعتماد می کنند، چه دغدغه هایی دارند، چه روحیه ای دارند، 
چه رؤیاها و ترس هایی دارند، می خواهند به کجا برسند و چه الگوهایی دارند تا 

بتوانیم بر اساس آن ها، کارمان را به خوبی انجام بدهیم.

از ثروت اطلاعات تا فقر توجه •
فلسفه ی فراگیرشــدن شــبکه های اجتماعی از کجا به وجود آمد؟ ما در یک 
فضای جامعه شناسی توجه قرار داریم؛ یعنی همه به دنبال دیده شدن هستند 
و بروز ابعاد پنهان شــخصیت خود. شــبکه های اجتماعی که از مای اسپیس و 
فیس بوک شروع شد و به دنبال آن با آمدن گوشی های هوشمند، دیگر شبکه های 
اجتماعی تحت موبایل عرضه شد، مردم از کامپیوترهای خانگی و لپ تاپ فاصله 
گرفتند و چون همیشه به اینترنت دسترسی داشتند، باعث شد زمان بیشتری در 
شبکه های اجتماعی وقت بگذارند و سبب شد شبکه های اجتماعی رشد بیشتری 
داشته باشد و از طرفی، میل به اشتراک گذاری دانش، تجربه ها و مهارت هایی که 

افراد جامعه داشتند، باعث استقبال هرچه بیشتر از آن ها شد.
ادامه در صفحه ۵
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چیزی که باعث 
شده امروز، دیجیتال 
مارکتینگ ما نتیجه 

ندهد، این است 
که تاکتیک ها را 
می دانیم؛ ولی 

استراتژی نداریم.

امروز مردم به 
دنبال حل مسئله 

هستند. کسی 
در گوگل درباره ی 

محصولاتی که نیاز 
دارد، جست وجو 
نمی کند؛ بلکه 

درباره ی دغدغه ای 
که دارد، جست وجو 

می کند. آیا در سایت 
یا محتوای سایت 

خود، این دغدغه ها را 
پیش بینی کرده ایم؟

دیجیتال مارکتینگ 
کار بسیار ساده ای 

است؛ اما اجرا و تداوم 
آن کمی سخت است. 
کافی است یک بار این 
سیستم را اجرا کنیم 
و تأثیر آن را ببینیم. 

آن وقت دنبال 
هیچ گروه یا تیمی 

نمی گردیم که بخواهد 
محصول ما را بفروشد
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به مــرور ایجاد ضریــب نفوذ بالای اینترنت در سراســر 
دنیا و به تبع آن در ایران، حجم بالایی از اطلاعات را به جیب 
تک تک ما سرازیر کرد و این ثروت اطلاعات باعث فقر توجه 
شد. این ثروت اطلاعات، فقر توجه را به همراه داشت. به 
همین دلیل: تمام خصوصیت هایی که امــروز پول دارد، 
توجه هم دارد. کســانی که ندارند، می خواهند به دســت 
بیاورنــد و کســانی که دارند، می خواهند بیشــتر داشــته 

باشند.
وجود درد توجه در جامعه باعث شد افراد، شبکه های 

اجتماعی را جدی بگیرند.
ما نمی توانیم این فضای ســرگرمی را به هم بزنیم و در 
آن، تبلیغات و بازاریابی کنیم. اینکه اشاره کردم ما بیشتر 
به کارهایی نیاز داریم که CTA یا اصطلاحا دعوت به اقدام 
باشــد، یعنی بــر اســاس دغدغه های ذهنــی مخاطبان و 
پاســخ دادن به سؤالاتشــان طراحی شــده باشــد. این کار 
یک لینک ورودی به وب ســایت مــا ایجاد می کند که باید 
هدف اصلی بازاریابی در بستر تلفن همراه باشد که بخش 
عمده ی آن بر شبکه های اجتماعی متمرکز است. اشتباه 
محض اســت که در شبکه های اجتماعی یا فضای تلفن 
همراه و حتی از طریق پیامک، مستقیم تبلیغ کنیم. این کار 
باعث نادیده گرفتن )Ignore( شدن یا اصطلاحا ایجاد سد 

ذهنی برای مخاطب می شود.
مردم هیچ وقت دوســت ندارند مجبور به انجام کاری 
شــوند. دوســت دارند هدایت شوند و مسیر و جهت به 
آن ها نشان داده شود، نه نتیجه. ما نمی توانیم بدون اینکه 
آن ها خودشان به نتیجه برسند، مجبورشان کنیم نسبت 
به کالا یا خدمات یا مزیت های رقابتی ما که در فضای وب 
نشان داده می شود، حس بهتری داشته باشند و نتیجه ی 

دلخواه ما را بگیرند
بنابرایــن، بایــد از ابزارهــای پیش برنده اســتفاده کنیم. 
تولید محتوا، یکی از این ابزارهاســت. چون در شبکه های 
اجتماعــی و در بســتر تلفــن همــراه، محتواهــای زرد و 
بی اساس به سرعت کپی می شود و به نوعی اثر آن پیام را 
می گیرد، می تواند نقش بسیار مهمی داشته باشد. برای 
تولید محتوا، ســایت های زیادی وجود دارد که می توانیم 
کارمان را به آن ها ســفارش دهیم. مثاً در ســایت پونیشا 
می توانیــم پــروژه ی ســاده ای تعریــف کنیم و اعــلام کنیم 
بــه فردی نیــاز داریم تا برای فضــای دیجیتال مارکتینگ و 
صفحات اجتماعی یا کانال هــای ارتباطی ما محتوا تولید 
کنــد. می توانیم افــراد زیادی با قیمت های مناســب پیدا 
کنیــم. از بعضــی امکانــات ســرویس دهنده های وب هم 
می توان اســتفاده کرد. فکر می کنم ســایت ADAD سایت 
خوبی بر بستر اپلیکیشن هایی اســت که تبلیغات دارند؛ 

مردم به دلیل 
گستردگی و انفجار 

عصر اطلاعات نسبت 
به زیاد دیدن یا در 

معرض اطلاعات زیاد 
قرارگرفتن، واکنش 

نشان می دهند، 
مقاومت می کنند و 

گارد می گیرند

یعنی چیزی که مردم هر روز آن را جست وجو 
می کنند یا از اپلیکیشــن های خاص کاربردی 
در موبایل استفاده می کنند که در این زمینه 
می تواند مفید باشد. نکته ی مثبت این سایت 
این است که قیمت های آن قابل اندازه گیری 
اســت و در هر صنعت و کســب وکار و در هر 
ســطحی می توان از امکانات و بسته های آن 
استفاده کرد. نکته ی دیگر اینکه، تا وقتی افراد 
بر روی تبلیغ ما کلیک نکرده باشند، از هزینه ی 
تبلیغ ما کم نمی شود و سومین مسئله که به 
نظر من خیلــی جذاب تر و حرفه ای تر اســت، 

قابل اندازه گیری بودن آن است.
در بازاریابــی باید بتوانیم زمان و بودجه ای 
را که صرف کرده ایم، درست اندازه گیری کنیم. 
باید بدانیم چه جاهایی باید پول بیشتر، فشار 
بیشتر و انرژی بیشتری صرف کنیم و بتوانیم 
نکات بهتری از آن برای بازاریابی استخراج کنیم.
یکــی از ابزارهای شــبکه های اجتماعی و 

بازاریابی بر بســتر تلفن همراه که به شــدت 
می توانــد مؤثــر باشــد و بــه ما کمــک کند، 
یعنــی عکس هــا  اســت؛  ابزارهــای بصــری 
و فیلم هایــی کــه در آن، خیلــی کوتــاه بــه 
مخاطبــان  ذهــن  در  کــه  پرســش هایی 
ایجــاد می شــود، پاســخ بدهیم. مــا باید به 
پرسش های مخاطبان فکر کنیم. حالا از کجا 
متوجه شویم آن ها چه پرسش هایی دارند؟ 
طبیعی اســت کــه هم زمان با مــا، بعضی از 
شــرکت ها و رقبای دیگر دارای صفحه هایی 

در شبکه های اجتماعی هستند. 

مخاطبان در فضای وب به دنبال اطلاعاتی هســتند 
که کسی حاضر نیست آن اطلاعات را در اختیار مخاطبان 
قــرار دهــد. به دســت آوردن اطلاعات به مشــتری کمک 

می کند، راحت تر برای خرید تصمیم گیری کند.
خریــد درمانــی عملی اســت که به واســطه احســاس 
کمبود قدرت در افراد به وجود می آید. در واقع احساس 
می کننــد با خریــد می توانند برای خود احســاس قدرت 
کننــد و وب ســایتی می توانــد عملکرد مناســب داشــته 
باشــد کــه این احســاس قــدرت را در مخاطبــان خود به 

وجود بیاورد.

آهنربای فروش اطلاعات محرمانه 

در بازاریابی دیجیتال

کیوآر را اسکن کنید

با 900 نفری 
که تاکنون این 
پادکست را 
شنیده اند 
همراه شوید. 
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 دینامیــت ترکیبــی از نــوآوری، ارائــه و خلاقیت اســت. 
به نظرم حســین طاهــری برای هر برنامه آسیب شناســی 

می کنند و مطالبی که کاربردی باشد را ارائه می کنند.
محمدجابرزاده مدیرعامل لوازم خانگی کاخلر

همایــش دینامیــت به مــن نشــان داد اگــر بخواهم به 
یک ســری دســتاوردهای جدیــد در کار و زندگی برســم باید 
یک ســری موارد را تخریب کنم  واگر این تخریب به درســتی 

انجام شود آنچه بدست می آورم بسیار ارزشمند است.
احمد میرلوحی مدیرعامل کارخانه میرنخ سپاهان

هرچقدر در کســب وکار خودمان دانش داشته باشیم، 
اگــر به روز نباشــیم عقب می افتیــم. باید از ایــن آموزش ها 

استفاده کرد و به تجربیات خودمان اضافه کنیم.
اصغر امینی رئیس هیئت مدیره گروه روشنایی گلنور

با صحبت های استاد خواب از سرم پرید و سرا پا گوش 
شدم. چون نتایج مادی و معنوی بسیاری همراه داشت.

روح الامین فعال در صنعت اپتیک 

دینامیــت ارائــه بســیار جالبــی بــود و حســین طاهری 
حقیقت هایی را در این برنامه عنــوان کردد که یک اصل در 

زندگی و کسب وکار است.
شاهرخ گلخندان مدیرعامل هلدینگ نیتاکو

تهران هتل پارسیان آزادی و آنلاین در سراسر کشور

زمان برگزاری: 3 آذر ۱۴۰۲ |  ساعت ۱۰ الی ۱۴

مهمانان ویژه همایش بزرگ دینامیت 3
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مسعود صرامی که به جبر روزگار پدرش را در پنج سالگی از 
دست داد، از همان زمان تا به امروز که بیش از 66 سال می گذرد، 
کارهــای زیادی انجــام داده که از گفتن آنها هیچ ابایــی ندارد و 
می گوید: »هیچ گاه دزدی نکرده و با شــرافت زندگــی کرده ام و 
خوشــحالم پول ناپاکی وارد زندگی ام نشده و یکی از دلایلی که 
امــروز هنوز هســتم، وجود پول ســالم در زندگیم اســت«. او از 
پنج سالگی کارش را با شمع ســازی آغاز کرد و حدود چهار سال 
هم استخر پهلوی یا همان استخر ولیعصر امروز را تمیز می کرد؛ 
حدود 48 سال پیش نیز از دروازه تهران اصفهان تا شوش تهران 
مسافرکشی می کرد، بعد از آن عصرها در آموزشگاه رانندگی تاج، 
به هنرجویانش تعلیم رانندگی می داد و تا امروز که آخرین کار 
تولیدی اش تولید باتری ماشین است از گفتن این خاطرات ابایی 

ندارد.
مســعود صرامی که امروز مدیرعامل هلدینگ پرســتیژلند 
است، وظیفه خود را انتقال این تجربیات به نسل آینده می داند 
و می گویــد: اگــر افــراد را دوســت داشــته باشــیم، مــلاک عمل 
همخون بودن ما نیســت بلکه انســانیت و ایجاد حس خوب 
اســت تا خدمات را به خوبی برایشــان انجــام دهیم. او معتقد 

است اگرچه هندوستان رشد کرد اما رشد و توسعه این کشور 
برابر نبود، بنابراین اگر رشد و توسعه برابر نباشد شاهد اتفاقاتی 

خواهیم بود که امروز در جامعه دست به گریبان آن هستیم. 
صرامی به پخش تیزری برای رئیس جمهور اشاره می کند و 
می گوید: در آن کلیپ اعلام کردم ما را آزاد بگذارید تا بتوانیم کار 
کنیم و مسئولیت هایی که بر دوش شماست را ما بپذیریم؛ بعد 
از آن برخی ارگان های دولتی سوال کردند که آیا امکان بازگرداندن 
آب به زاینده رود است یا خیر؟ پاسخ دادم »بله اگر خرد جمعی و 
اعتماد ملی باشد«؛ عنوان کردند »وقتی منشا ورود آب کم است 
چطور زاینده رود در اصفهان جاری باشد؟« گفتم من شعارهایی 
را که شــما می دهید را نمی دهم و معتقدم اگر ما اصفهانی ها 
یکی دو ســطل آب به زاینده رود بریزیم این رود می تواند جاری 
باشد. گفتند آن یک سطل آب را هر اصفهانی چطور به زاینده رود 
بریزد؟ گفتم روزانه بین 2 تا 15 بار سیفون دستشویی را می زنیم و 
هر بار 8 لیتر آب مصرف می شود، ما مغروریم  و می گوییم دنیا 
نمی فهمد ما می فهمیم، در حالیکه ترکیه سرویس بهداشتی 
توالت فرنگی درست کرده که با دو لیتر آب شستشو می دهد. 
گفتند این کار غیرممکن است! در حالیکه در هواپیما با دولیتر 

آب ســرویس بهداشتی شستشو می شــود. معتقدم ما باید 
یاد بگیریم که نداشته هایمان را از دنیا بگیریم و دارایی هایمان 
را حفظ کنیم. امکان ذخیره روزانه آب در خانه ها و هدیه این آب 
به زاینده رود وجود دارد. از سوی دیگر 120 فاکتور تولید آب وجود 
دارد و در حالیکه بســیاری از بارش زیاد باران وحشت دارند، اما 
ما با خرید 12 پمپ ذخیره آب خریداری و روی بام های خود قرار 
نصب کرده ایم که اگر سطح شیب باران و سقف نتوانست آب 
باران را جذب و خارج کند، این آب را پمپاژ و حدود 12 میلیون لیتر 

آب  ذخیره کنیم تا از آن برای آبیاری فضای سبز استفاده کنیم. 

مسعود صرامی از تجربه زندگی و کارآفرینی می گوید

برکت ارزش آفرینی

 برای زندگی مردم
ــان بخشــی از داســتان  ــه بی ــان بیتــی از پرویــن اعتصامــی شــروع ب ــا بی ــد و ب ــد و بلکــه یــک ارزش آفریــن می دان او خــود را کارآفریــن نمی دان

زندگــی خــود می کنــد. »گهــر وقــت، بدیــن خیرگــی از دســت مــده. آخــر ایــن در گرانمایــه بهایــی دارد«
ــودم،  ــاله ب ــج س ــه پن ــود«. زمانیک ــی ب ــرد خوب ــدرم م ــد »پ ــادرش می گوی ــل از م ــه نق ــدارد و ب ــدرش ن ــی از پ ــر واضح ــی تصوی ــعود صرام مس
پــدرم بیــش از 80 ســال داشــت و هیچ وقــت نتوانســت مــن را بغــل کنــد و بــرای نخســتین بــار آغــوش پــدر را زمانــی تجربــه کــردم کــه او از دنیــا رفــت. 
ــرای نگهــداری  ــدر را ب ــرای مراســم آمــده بــود، مــرا نــوازش کــرد و مــن آن زمــان وجــود پ تصــور می کــردم پــدرم خوابیــده اســت... . پســرعمه ام کــه ب
فرزندانــش بیشــتر احســاس کــردم، بنابرایــن امــروز ســعی می کنــم اگــر پــدری در بنــد اســت او را بــه هــر قیمتــی و هرچــه زودتــر بــه آغــوش خانــوده اش 

بازگردانــدم، چراکــه زندگــی بــرای فرزنــد بــدون وجــود پــدر آرامــش و امنیــت نــدارد و دســت پــدر پنــاه اوســت.

اصفهان را سرآمد شهرهای 
ایران می کنیم، زیرا خود را با 
هیچ کشوری مقایسه نکرده 
و تنها با شهرهای کشور 
قیاس می کنیم. حال 
چرا بر این باور هستیم، 
زیرا معتقدیم که اصفهان 
می تواند معجزه کند

وم
انت
کو

Qu
an

tu
m

داستان جلد
Cover Story
دیدار با ابـــرکارآفرینان

hosseintaheri.ir

شـــماره  1
نیمه اول آذر 1402

7

اورانیومنامه 



وم
انت
کو

Qu
an

tu
m

ما مشکلات عدیده ای 
داشتیم، ولی بدترین 
آنها این بود که با 
بعضی آدم های 
بی تجربه اداری بر سر 
یک کار بحث کرده ایم. 
در واقع ۹۹ درصد 
وقت و روان خود را 
روی حل مشکلاتی 
گذاشته ایم که 
اشخاص بی تجربه در 
ادارات مختلف برای 
مردمایجاد کرده اند

کاری که نظام بانکی 
ما در طول ۴۰ سال 
گذشته قادر به 
انجام آن نبوده، اما 
این زنان در سایزی 
کوچک موفق به 
انجام آن شده اند

در شهرک سلامت نیز 
۴۰۰ پزشک در حال 
طبابت هستند که 
حدود ۱۲۰۰ نفر در کنار 
آنها در این بخش 
مشغول به کارند. 
همچنین وقتی که 
پای خود را از مجموعه 
بیرون می گذارید، 
بیمارستان در حال 
ساختی را مشاهده 
می کنید که ۸۰۰ نفر 
کارگر ساختمانی 
در آنجا مشغول به 
فعالیت هستند

به عقیده مسعود صرامی، بزرگترین سرمایه ای که خداوند به انسان داده 
تعقل اســت، درحالیکه ما کمترین بها را به آن می دهیم و اگر به درســتی از 
آن استفاده می کردیم کشور در این شرایط نبود. او که یکی از سرمایه گذاران 
بزرگ بخش خصوصی است، می گوید: ما تنها سرمایه گذار کشور هستیم که 
بزرگترین هلدینگ تولیدی، خدماتی، درمانی و آموزشی کشور را دارد. بسیاری 
هلدینگ پرستیژلند را با شاپینگ مال تهران مقایسه می کنند، درحالیکه ما در 
هلدینگ خود ریالی از دولت و یا بانک نگرفته ایم و تنها بخش خدماتی تولیدی 
کشور هستیم که نه تنها هیچ تعهد و بدهی به مردم و کشور نداریم، بلکه از 
پول خودمان استفاده می کنیم و تا امروز 24 کارخانه تولیدی و 11 ابرپروژه بزرگ 
را در اصفهان بدون استفاده یک ریال از مناب�ع بانکی ایجاد کرده ام و مقروض 
نیستم. براین باورم تا زمانیکه مقروض نباشیم چه پروژه سودده باشد چه 
نباشد، زنده هستم، در حالیکه واحدهای تولیدی و خدماتی که ورشکست 
می شوند سود پول، موجب نابودی آنها می شود. با این حال بسیاری از من 

می پرسند از کجا سرمایه می آوری؟
او به جوانان می گوید: شما یک نیرومحرکه می خواهید که چرخش اول را 
انجام دهید و هر دوری که می زنید لایه ای از برف را ایجاد می کنید و آنقدر بزرگ 
می شــوید تا به بهمن تبدیل شوید، بنابراین باید هر حرکتی را که به عنوان 

نیروی محرکه جذب می کنید و به سمت جلو پیش روید.
صرامی که خود را رشدیافته خیریه علی و حسین همدانیان می داند که 
زمانی آنها من را به خیریه خود راه دادند و موجب رشــد من شــدند؛ آن رشد 
اول، همان چرخش اولیه بود و در ادامه خود تلاش کردم و به جلو پیش رفتم.
او دارایی های خود را از آن مردم می داند به همین دلیل بهترین امکانات 
را برای آنها می سازد و براین باور است که اگر مردم را دوست داشته باشید 
همــان کاری که بــرای فرزندت انجام می دهی را بــرای آنها هم انجام خواهی 
داد، اما در مســیر پیشــرفت باید ترس را کنار گذاشــت، چراکه ترس فرد را از 
واقعیت وجود و انسانیت خویش دور می کند و این جسارت ما بود که امروز 
سیتی سنتر را پابرجا نگه داشته ایم و 14 هزار شغل مستقیم و 70 هزار نفر به 

طور غیرمستقیم از این مجموعه بهره مند هستند. 
 این ارزش آفرین، حتی ایده های بسیاری برای کاهش آلودگی هوا، ترافیک 
و .... دارد و برایــن باور اســت هزاران راه اســت برای از بین بردن ترافیک مازاد 
شــهر و کاهش آلودگی هوا و در نهایت ارتباط بهتر زوجین و کاهش رشــد 

طلاق وجود دارد و این راه ها همانند یک زنجیره بهم متصل هستند.
صرامی همچنین بر این باور است که موضوع امنیت تنها مربوط به سر 
مرزها نیست، بلکه امنیت داخلی نیز ضرورت دارد که این امنیت با اشتغال 
ایجاد می شود؛ دولت در این دوره شعار ایجاد 4 میلیون شغل در چهار سال 
را داد، اما من می توانم بدون یک ریال استفاده از مناب�ع دولتی چهار میلیون 
شغل را طی دو سال ایجاد کنم و امروز در سیتی سنتر اصفهان 24 میز وجود 

دارد که در روزهای آخر هفته دور این میز 480 شغل پایدار ایجاد شده است.
او بــه مدرســه اقتصــاد اشــاره می کند و می گویــد: باید به فرزنــدان خود 
خردجمعی، درس زندگی و اتحاد کردن یاد دهیم و امروز در مدرسه اقتصاد  10 
نفر دانش آموز در تلاشند که دارایی های خود را به همکلاسی شان که هوش 
پایین تری دارد، بدهند، تا او نیز پیشرفت کند و در نهایت موجب نمره بالای 

جمعی آنها شود و این درس اخلاق است.
او ادامه می دهد: من به جای اینکه وســط شهر پالادیوم درست کنم، در 
رینگ حاشیه شهر اصفهان و در جایی که هیچ زمینه درآمدی وجود نداشت 
اصفهان سیتی سنتر را بنیان گذاشتم و برای شهرک سلامت هم این شیوه را 
تکرار کردم و به نوعی شوش تهران را تبدیل به تجریش کردم و امروز توسط 

یک پروژه موجب آبادانی و بالارفتن قیمت زمین آن منطقه شده ام. 
برخی می گویند دیوانه ای یا عاشــق ؟ صرامی با توصیف خود می گوید: 
نه دیوانه ام نه عاشق؛ بلکه منافعی در این کار دارم. همه ما در بیزنس نقطه 
مشــترکی داریم؛ تفاوت این اســت پول حرف اول باشــد یا آخر؟ مــا پروژه ای 
را بــه قصد خدمت ایجاد می کنیم، وقتی خدمت کردیــم، صاحب نام و برند 

می شــویم در این شرایط ارزش پیدا می کنیم، بنابراین کالای یک تومانی ما 10 
تومان می شود. 

او براین باور اســت که بزرگترین ســرمایه نیروی انســانی کشــور دســت 
ماست  و وقتی یک بیمار عراقی در شهرک سلامت اصفهان درمان می شود 
3 میلیارد تومان هزینه می کند. پس وقتی بیماری از عراق و یا کشور دیگر برای 
درمان به اصفهان می آید به دنبال محل استقرار، تهیه غذا و امکانات رفاهی 
اســت، بنابراین ایده هتل سلامت، یا دهکده سلامت و کمپ های خواب را 
اجرا کردیم که توانایی استقرار سه هزار خانواده در دهکده سلامت وجود دارد 
و به طورقطع توریسم سلامت برابر 100 توریست شهری برای اصفهان درآمد 
خواهد داشت. ما نباید تنها برای ارزان بودن کار کنیم، بلکه باید خدمات خوبی 
را برای رفاه بیشتر به مردم ارائه کنیم در این شرایط قطعا می توانیم بیزنس 

خود را ارتقا داده و به درآمد بیشتری برسیم.
امــا این ســوال مطــرح اســت که مســعود صرامــی در مســیر پروژه ها و 

ایده هایش خسته نشده و یا کار را رها نکرده است؟
او می گوید: خسته نشده ام، اما ناراحت شده ام؛ با این حال سعی می کنم 
راهی پیدا کنم که ناراحتی را از درون خودم دور کنم. براین باورم که شکست و 
بن بستی وجود ندارد بلکه میزان توانایی افراد نسبت به قبول یک سختی کم 
یا زیاد است. وقتی میزان تحمل افراد کم باشد در مسیر سخت ها بداخلاقی 
می کند، اما خدا را شــاکرم که به من درایت و عقلانیتی داد که میزان تحملم 
در برابر سختی ها بیشتر شود و از مهربانی در برابر سختی ها بهتر استفاده 
کنم. تا جاییکه امروز ارزش مالی پروژه هایم از 2 هزار میلیارد به  55 هزار میلیارد 

رسیده است.
صرامی براین باور است در اجرای تمام برنامه هایش هیچ فرقی بین او و 
ایلان ماسک و یا شیخ محمد و دیگران نیست و تنها تفاوت در باور ماست. 
او به ایده آزمایشــگاهی اشاره می کند که به شــیخ محمد-حاکم دوبی داده 
چراکه در ایران به دلیل تحریم ها امکان ســاخت و راه اندازی دســتگاه هایش 
وجود ندارد. این آزمایشگاه به افراد می گوید 10 سال آینده به چه بیماری مبتلا 

می شوند تا اگر ده سال دیگر مبتلا به سرطان شدند، قابل درمان باشند.
شیخ محمد که از بین ایده های بسیار، بهترین ایده را انتخاب می کند به 
صرامی اجازه داده تا ســرمایه اش را ببرد و ایده این آزمایشــگاه را اجرا کند. به 
گفته صرامی تفاوت این است که شیخ محمد می گوید کشورم اولین کشوری 
است که سرطان نسل آینده را تشخیص می دهد و یا 12 نسل افراد را تعیین 

می کند که آنها از چه نژادی هستند.
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چیزی در جامعه 
ما وجود دارد به نام 
شتاب دهنده که این 
عنصر چهل یا پنجاه 
سال پیش هم بود. 
شتاب دهنده ما هم 
در ۵۹ سال پیش بود. 
من ۵۹ سال پیش از 
سقاخانه ها شمع های 
نیمه سوخته جمع 
می کردم و به خانه 
می بردم و با آب کردن 
آنها دوباره شمع 
درست کرده و آنها را 
می فروختم

 من به جای اینکه 
وسط شهر پالادیوم 
درست کنم، در رینگ 
حاشیه شهر اصفهان 
و در جایی که هیچ 
زمینه درآمدی وجود 
نداشت اصفهان 
سیتی سنتر را بنیان 
گذاشتم و برای شهرک 
سلامت هم این شیوه 
را تکرار کردم و به نوعی 
شوش تهران را تبدیل 
به تجریش کردم و 
امروز توسط یک پروژه 
موجب آبادانی و 
بالارفتن قیمت زمین 
آن منطقه شده ام

او براین عقیده است که کار کردن بسیار راحت است و سیتی سنتر، ملک 
ارزشمند را به کارخانه کسب وکار تبدیل کرده است و این شرایط را مهیا کرده 
که هر کس نبوغ دارد اما ســرمایه ندارد از این امکانات بهره ببرد تا زمانی به 
اســنپ، دیجــی کالا و ... تبدیل شــود؛ موفقیت عمومی و اجتماعی اســت، 

بنابراین چرا رشد یک نفر برای ما موفقیت نباشد؟!
صرامی می گوید ما قصد داریم در دبیرســتان اقتصاد که به شهر دانش 
تبدیل شده از دبستان تا دانشگاه در کنار افراد باشند و می خواهیم صرامی ها، 
طاهری ها و ... را برای نسل آینده پرورش دهیم، چراکه اگر نتوانیم تجربیات خود 
را منتقل و همنوع خود را پرورش دهیم، مسیر پیشرفت متوقف خواهد شد.

دارد؛  ســر  در  بســیاری  ایده هــای  هنــوز  ســاله،  صرامــی 66  مســعود 
مگابیمارســتان هزار تختخوابی در کنار شهرک ســلامت یکی از آنهاست که 
سرانه هر تخت 137 متر است یعنی در این فضا 10 نفر بیمار خدمت می گیرند، 
نه 100 نفر. همچنین ایجاد اولین پارک فناوری بخش خصوصی در حوزه درمان 
و تجهیزات پزشکی در شهرک علمی تحقیقاتی ایده دیگری است که پیش بینی 
می کند هزار شرکت دانش بنیان در این مسیر همراه شوند. او به خط هوایی 
اصفهــان هــم فکر می کند مســئله ای کــه بســیاری از ســرمایه گذاران جرات 
سرمایه گذاری در آن را ندارند و او حتی ایده شهر سالمندان را در سر دارد که در 

آینده ما به جای خانه سالمندان در این شهر همه باهم زندگی کنیم. 

تولید شمع 
اولین تولید 

در آشپزخانه

سایش سنگ
   تاسیس کارخانه 

برش سنگ تولید سرامیک و گرانیت ساب
تاسیس کارخانه  

تولید الماسه 
سنگبری و سیم 

کوه بر

شیما صدف  
تاسیس کارخانه

 تولید مواد اولیه سنگ منیزیتی

سنگ فیبری  
تاسیس کارخانه 

تولید انواع
 سنگ های فیبری و 

کاغذ سمباده

برنا باتری 
تاسیس کارخانه

  تولید انواع باتری اتومبیل تا 1375 توسعه آن و تولید ده ها نوع باتری

سحر صنعت
  تاسیس کارخانه  
جهت تولید انواع 
باتری های مخابراتی

سپاهان برنا
تاسیس کارخانه  

 UPS جهت تولید انواع باتری های
و موتور سیکلت

ماشین سازی نور
تاسیس کارخانه

 جهت تولیــد قالب های مورد 
PVC نیاز و تولید سپرپیتور

صدف سای
  تاسیس کارخانه  

جهت تولید
 و چسب و 

بتونه سنگی

قطعه
 سازان سپاهان
تاسیس کارخانه  
جهت تولید قطعات 
سربی و اکسید سرب

پرستیژلند ایران

شرکت صادراتی
 مادر اصفهان

تاسیس شرکت 
صادراتی

روایت زندگی و تجربه های 
مسعود صرامی را اینجا  ببینید

۱3۴۲ ۱367

۱377 ۱376

۱36۸۱36۹

۱37۲

۱36۵

۱373

۱37۱

۱3۹۴

...و این راه ادامه دارد

۱3۸۱
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محمد جابر زاده انصاری
مدیرعامل لوازم خانگی کاخلِر

شرکت کننده دوره سوم اورانیوم

رقابت در تولید لوازم خانگی با محصولات خارجی کار پیچیده ای است. 
کاخلِر راه دشواری را سپری کرده تا کاخلِر شود و آموزش چراغ راه بوده 
اســت. وقــت زیادی را بــرای آموزش می گذارد چه بــرای خودش و چه 
برای دیگران، برکت در آموزش و یادگیری را با محتوای ناب آموزشی و 

شبکه سازی در فضای سالم تجربه کرده است.

 kahler.ir
 instagram.com/kahler2014

خلاقیت پاسخ به ای کاش مردم است

علی محمد پورمقدس
مدیرعامل طرح برجسته اسپادانا

شرکت کننده دوره اورانیوم 
سابقه فعالیت ۱۷ سال 

تعداد پرسنل 35 نفر
شــاید ســخت به نظر برســد کــه در مهــد بناهــای تاریخی باشــی و کار 
ساختمان انجام بدهی؛ برای همین باید طرح برجسته ای داشته باشی 
تا میان گنبدهای فیروزه ای شهر دیده شوی. علی محمد پورمقدس طرح 
برجسته ای دارد که می تواند در مهد ساختمان سازی کشور حرفی برای 
گفتن داشــته باشــد. آکادمی او مرکزی برای خردورزی و نوآوری در نسل 

جدید شده و به گچ و آهن و سیمان ساختمان روح تازه ای دمیده.
 tarhebarjesteh.com
 instagram.com/tarhebarjesteh

با اراده قوی می توان به هدف و برنامه رسید

محمد امیر جان
مدیرعامل خشکبار امیرجان

شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم
تعداد نیروی انسانی ۱5 نفر

علاقه دوران کودکی ام را در فروشگاه دنبال می کند. شاهد آن دستگاه 
بستنی قیفی در ورودی فروشگاه است. علاقه ام به قهوه سبب شده 

در فروشگاه هم بوی قهوه بیاید.
اورانیوم دوره نبایدها اســت. در کســب وکار نبایدهــای زیادی وجود 
دارد که کشف نشده است. محصولات را با نام امیرجان به مشتریان 
تحویل می دهیم و دغدغه سلامتی، کیفیت و رضایتمندی مشتریان 

به اندازه نام خانوادگی اهمیت دارد.
  amirjan.com
 instagram.com/amirjanshop

دوره اورانیوم دوره نبایدها است

بهبود میرزایی
مدیرعامل شرکت بهبود

شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم
سابقه فعالیت ۱۷ سال

تعداد پرسنل ۱۸۰ نفر
رشد کسب وکار بهبود میرزایی با نام تجاری بهبود از یک کارگاه بسیار 
کوچک آغاز شده و تا یک کارخانه بزرگ ادامه یافته است. بدون شک 
این روند برای جای رشــد دارد، اما چه طور؟ جواب این ســؤال را بهبود 

میرزایی در دوره اورانیوم پیدا می کند.

 behboudco.com 
 instagram.com/behboud.shop

در میان درد رشد می کنیم تا درد رشد نکند

داوود چگونیان 
مدیرعامل سیمای شهر

شرکت کننده دوره سوم اورانیوم
سابقه فعالیت ۲۰ سال

تعداد پرسنل ۴۰ نفر

آموزش ها ســبب می شــود وجه جدیدی از کســب وکار پیش روی ما 
باز شود و تمام اینها کمک می کند که کسب وکار را توسعه دهیم؛ اما 

تکامل در مسیر اتفاق می افتد.

 simayeshahr.com
 instagram.com/simayeshahr

سیستم سازی در کسب وکار برای مشخص کردن مرزها

علی کریمی
مؤسس نوبهاران شیمی سپاهان

شرکت کننده چهارمین دوره اورانیوم
سابقه فعالیت ۲3 سال

تعداد پرسنل 3۰ نفر
وقتی از شهر خارج می شوید، یک منظره مشترک بین همه جاده ها به 
چشم می آید، زمین های کشاورزی، اینکه چقدر سبز چقدر پربار و چقدر 
پهناور باشــد به بهار و برداشــت بســتگی دارد. نوبهاران شیمی تمام 
فصل هــا را بهاری می کند تا نان آوران عرصه کشــاورزی ایران با امید و 

استوار به راهشان ادامه دهند.

  nobaharanshimi.com
 instagram.com/nobaharan.shimi

باید بدانیم که به چه کسانی نفروشیم

امید قربانی پور
عضو هیئت مدیره و مدیر فروش پرنگار پلاستیک

شرکت کننده پنجمین دوره اورانیوم
سابقه فعالیت 5 سال

تعداد نیروی انسانی ۴۰ نفر
نگهداری کســب وکار خانوادگی توســط دو برادر کار ساده ای نیست. 
آمــوزش برای حفظ کســب وکار هــدف دوم آنهاســت و هدف اصلی 
اول حفظ خانواده و برند پدر به عنوان بنیان گذار برای ســال های دور. 
احسان قربانی پور اولین ثبت نام کننده در اورانیوم 3 بود. موفقیت را 

مدیون آموزش می داند و وحدت را در آرامش خانواده.

 parnegarplastic.ir
 instagram.com/parnegarplastic.ir

باهم بودن بهتر از ضد هم بودن است

داریوش و احسان اصغریان
مجموعه بیون

شرکت کننده دوره چهارم اورانیوم 
سابقه فعالیت ۱5 سال

تعداد پرسنل ۲۰ نفر
سال ها پیش پدرانشان پایه گذار نام بیون به عنوان یک کارگاه بوده اند، 
امروز بیون یک گروه ساختمانی است که داریوش و احسان اصغریان 
مدیران آن هستند. بیون نام سیاه چادر عشایر است در ایل بختیاری. 
کوچ یعنی زندگی تعطیل نیست، ایل اگر یکجا بماند ایل نیست، کوچ 

یعنی در غروبی باشکوه، ردشدن از تنگه های زردکوه

 beun.ir
 instagram.com/beun.ir

تعیین شرایط کسب وکار برای مشتری

پریسا درشگی
مدیر مؤسس مجموعه امیدنوین
شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم

تعداد نیروی انسانی 3۸ نفر

شناســنامه ســلامت، عبــارت دو کلمــه ای کــه از زبــان او شــنیده 
می شود. در مرکز حرکات اصلاحی خود، با همکاری متخصصان به 
شــکل گیری یک جامعه سالم و درنهایت حال خوب کمک می کند. 
جــذب کارکنــان به محتواهای رشــد انگیــزه ای بود تــا متمرکزتر در 

دوره ها مشارکت داشته باشد.
 omidenovinsport.com
 instagram.com/omidenovin_sport

آموزش باعث رشد کسب وکار و برون رفت از روزمرگی می شود

میثم حاجی زاده
مدیرعامل شرکت ایزی پک

شرکت کننده پنجمین دوره اورانیوم
سابقه فعالیت ۴ سال

تعداد پرسنل ۲۰ نفر

ایزی پــک از متفاوت ترین مجموعه هــای ارائه خدمــات جابه جایی در 
کشــور اســت. با 20 نفر پرســنل اکوسیســتم جدیــدی ایجاد شــده تا 
مشــتریان از اسباب کشــی و جابه جایــی یــک تجربه شــیرین و جدید 
داشته باشند. دوره اورانیوم یک مدیر با انرژی و آگاه می سازد تا بتواند 

کسب و کار خود را رشد و توسعه بدهد.
 easypackco.com
 instagram.com/easypack.ir

راهگشایی اورانیوم برای رسیدن به نتیجه مطلوب

محمد سعید حامی 
   مدیرعامل فراساز آبان بنیان

شرکت کننده پنجمین دوره اورانیوم
سابقه فعالیت ۱۱ سال

تعداد پرسنل ۱5 نفر
در تصاویر هوایی یا وقتی با هواپیما از بالای شــهرها عبور می کنید، 
مستطیل های آبی و قرمز و سفیدی دیده می شود که کنار هم و مرتب 
ساخته شدند. این ها سوله هایی هستند که داخل هرکدام آدم های 
گوناگون و دستگاه های مختلف در حال تولید هستند. سوله نقطه 
شروع هر فعالیت صنعتی است و او با دیدن کار در سوله ها با خستگی 

خداحافظی می کند.
 fabsazeh.com
 instagram.com/fabsazeh

بهترشدن قبل از بزرگ شدن

امید طاولی
مدیرعامل صنای�ع بسته بندی پان
شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم

سابقه فعالیت ۱3 سال 
تعداد پرسنل ۴5 نفر

صنعت بســته بندی، یکی از مدرن ترین و شاخص ترین صنای�ع جهان 
است. خلاقیت همراه با تکنولوژی و استفاده از تجهیزات به روز از یک 
ســو آموزش برای رشــد در این صنعت از ســوی دیگر به ما در شرکت 
بســته بندی پان کمک کرد تا بتوانیم خود و در ارائه باکیفیت خدمات 

مجموعه خود را تافته ای جدابافته از بازار بسازیم.

  pan-packaging.com
 instagram.com/pan_packaging

اورانیوم از زمان من و نیروهایم محافظت کرده است
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اورانیوم  امتداد  در 

بــا مهدی خلیلی



برنامه نویســی  از  را  چــه  هــر  آونــد  لقمــان 
می آموخــت در وبلاگــش می نوشــت. او از 
کودکــی کنجــکاو بــود و برنامه نویســی را از 
دریچه بازی با کامپیوتر شروع کرد. پدرش کامپیوتری خرید 
که مسیر زندگی لقمان را عوض کرد تا جایی که مسیر فاخر 
اثرگذاری در برنامه نویســی ایران از مبدأ دهدشــت شکل 
گرفت. دانشگاه شیراز مسیر ده ساله لقمان از کارشناسی 
تا دکتری کامپیوتر بود. اما مسیر آموزش دکتر لقمان آوند، 
از یک لحظه ناب پشت چراغ قرمز چهارراه جنت آباد تهران 
و ردشــدن از آن، تصادف و نرسیدن به یک قرار کاری آغاز 
شد. امروز هدف او، رفع معضل بیکاری فارغ التحصیلان 
رشــته کامپیوتــر اســت. دنیای او کدنویســی و فلســفه 

وجودی اش تسهیلگری و کارآفرینی است.
لقمان آوند با 1۵ ســال فعالیــت، بنیان گذار مجموعه 
سون لرن، برند مطرح آموزش برنامه نویسی ایران است. او 
بر این اعتقاد است که دانشگاه با صنعت فاصله بسیار 
زیادی دارد و تنها راه رســیدن به کسب وکار را رشد فردی 
می داند، بنابراین معتقد است باید کاری کنیم که دانشجو 

عاشق ما شود. 
شروع فعالیت لقمان، به 20 سال پیش و کامپیوتر روی 
میز کار پدرش برمی گردد. این اتفاق تغییر جهت زندگی اش 
را زمینه سازی کرد. او که منوهای مرورگر اینترنت اکسپلورر 
را جســتجو می کرد، ناگهان چشــمش به بخش کدهای 
برنامه نویسی افتاد و این اتفاق آن قدر برایش جذاب بود و 
متوجه کدهایی نهفته پشت صفحات وب سایت ها شد. 
او هر چیزی که یاد می گرفت را در وبلاگش می نوشــت و 
این مسیر فعالیت ادامه یافت تا در سال ها 13۸۶ و 13۸۷ 
به اعتباری دســت یافت و در نهایت دامنه irlearn.com را 
که به یکی از وبلاگ هایش متصل بود بســیار بزرگ شــد 
و بــه گفتــه لقمان دامنه اثرگــذاری این محتواهــا حتی از 

خودش هم بزرگ تر شد.
لقمان آوند، بر این باور بود که تنها همین مسیر را باید 
ادامه دهد، بنابراین تمام صد کد انتخاب رشته دانشگاه 
را، بــا کامپیوتر تکمیل کــرد و اگرچه در دانشــگاه مباحث 
تئوری، پایه و علمی زیادی را فراگرفت، اما به نظرش این 

مباحث فاصله زیادی با آنچه در بازار کار است، داشت.
بــه گفته بنیان گذار مجموعه ســون لرن، واقعیت این 
است که دانشگاه با صنعت فاصله زیادی دارد، بنابراین 
هــدف اصلــی مجموعه ســون لرن این اســت که افــراد را 
مجهز به تخصص و مهارتی کند که بازار کار به آن نیاز دارد. 
پس این مجموعه تنها با مدرسین و افراد بزرگ در صنعت 
نرم افزار کار می کند، آنهایی که امروز برنامه نویسان ارشد 
دیجی کالا، کافه بازار، دیوار، آپارات و... هســتند و در حال 
حاضر زنجیره ارزش مجموعه سون لرن مشابهی در ایران 
ندارد و آنچه فرد در بازار کار و مسیر شغلی به آن نیاز دارد 

را عرضه می کند.
لقمان که عاشــق آموزش به دیگران اســت، به تجربه 
حضــور در دوره اورانیــوم و پیمودن مســیر رشــد اشــاره 

می کند. او می گوید: یکی از دلایلی شرکت در اورانیوم این 
بود که در ســال های گذشته به طور معمول هر زمان در 
کســب وکار به رشد و موفقیت می رسیدیم با سرخوشی 
این موفقیت، اقداماتی که سبب توسعه شده بود را ترک 
می کردیم و این موضوع سبب چرخه نزولی می شد. این 
چرخه در چند سال اخیر سه بار تکرار شد که شاهد رشد 
خوب، ســپس دچار انفعال و در نهایت نزول کسب وکار 
بــود. امــا او که همــواره به دنبال حفــظ تصویر مطلوب 
ســازمانش بوده و می خواســته آنچه از بیرون از سازمان 

دیده می شود در جایگاه ارزشمندی حفظ شود.
او حضور در اورانیوم را هم زمان با بزرگ ترین دستاورد 
ســال های کاری اش می داند و می گویــد: من نگران تکرار 
چرخه گذشته بودم. اما در همان جلسه اول نیازسنجی، 
تفکر از صفر را از دیدگاه های آقای حسین طاهری فراگرفتم 
و آنچــه امروز در کســب و کارم رخ داده بزرگ ترین تحولی 
است که در 1۵ سال اخیر به دست آورده ام و بدون شک 
مســبب این تحول، محتوا و راهنمایی هایی است که در 

دوره اورانیوم ۵ از آقای حسین طاهری یاد گرفتم. 
امــروز بنیان گذار مجموعه ســون لرن، این تجربــه را با 
دیگران به اشــتراک می گذارد که پیش ازاین از کســب وکار 
دچــار افت شــود، تنها راه رســیدن به هدف بالاتر، رشــد 
فــردی اســت. براین اســاس برکــت آمــوزش نقطه رشــد 
کســب وکار او اســت. آونــد بــر این بــاور اســت که چنین 
تجربــه ای را در کمتر جای دیگری می توان به دســت آورد. 
زمانی که یکی از دانشــجویان تماس می گیرد که تو به او 
کمک می کنی و دســتش را می گیری و در بهبود زندگی و 
کسب وکارش تأثیر داری، بهترین لذت و برکت در زندگی 
و کسب وکار تو جاری می شود. این برکت جذاب است و 
به همین دلیل همه آورده های کســب وکار را در خودش 
هزینه می کردم که این چرخه تکرار شود. لقمان آوند بر این 
باور است که در نقطه جذاب آموزش، هر زمان که چیزی را 
فراگرفتم را به همه عرضه می کنم و تا اثرگذاری و دامنه آن 
بزرگ تر شود. در تدریس باید سعی کنیم دانشجو عاشق 
شما شود و از نظر من آن کسی بزرگ می شود که دقیقا 
در لحظات بحران نه تنها آموزش خود را متوقف نمی کند، 
بلکه آن را چندبرابر می کند. چون در این لحظات است که 
باید تصمیم درســت بگیری و تصمیم درســت از آموزش 
درســت می آید. بــرای من این آموزش از بیزنس مســتری 
مانند حسین طاهری شروع شد و با اینکه 1۵ سال تجربه 
دارم، آنچــه در دوره اورانیوم دریافت کردم ســبک نگرش 

دیگری بود که اثر آن را لمس می کنم.  

رشد کسب وکار 

با انرژی توسعه فردی

از نگاه لقمان آوند 
در 1۵ ســال گذشــته تمــام وقتــم را بــه 
آمــوزش افــراد علاقه مند به فنــاوری، تجربه 
برنامه نویســی و تحلیــل داده در حوزه های 
مختلف اختصاص و تا الان بیشتر از 20 هزار 
دانشجوی برنامه نویسی را آموزش داده ام. 
به شــدت علاقه مند به توسعه مهارت های 
بــه  نــرم  آمــوزش مهارت هــای  و  ارتباطــی 

برنامه نویسان هستم و بنیان گذار مجموعه آموزشی سون لرن هستم که 
یکی از 3 سایت برتر ایران در زمینه آموزش تخصصی برنامه نویسی است.

در 12 سالی که از فعالیت سون لرن گذشته، بیش از 1100 نفر از دانشجویان 
به بازار کار هدایت و در شرکت های مطرح استخدام شدند. مسیر کارآفرینی 
را با وجود همه چالش هایی که در سال های گذشته داشته، دوست دارم 
و در این مجموعه همه تلاشــم را می کنم تا با آموزش نیروی متخصص و 

حرفه ای به افزایش اشتغال افراد علاقه مند در حوزه IT کمک کنم...

ته
س
ه

Nu
cle

us
لقمان آوند؛ بنیان گذار سون لرن

شبکه مدیران اورانیومی

برای مشاهده فیلم 
گفتگوی لقمان آوند 
در برنامه »در امتداد 
اورانیوم« کیوآر را 
اسکن کنید

 داستان تجربه •
مدیر و بنیان گذار سون لرن از سال 13۸۷ تا کنون

دکترای کامپیوتر گرایش نرم افزار
وب،  تحــت  برنامه نویســی  پروژه هــای  توســعه دهنده 

دسکتاپ و سیستمی
نویسنده ۵00 مقاله آموزشی در حوزه برنامه نویسی وب

تدریس ۸000 نفر/ساعت دوره و کارگاه های حضوری
حــوزه  در  ویدیویــی  آمــوزش  دقیقــه   2۷000 تولیــد 

برنامه نویسی وب
مشاوره فنی در فاز اجرا و توسعه نرم افزار استارتاپ ها

لقمان آوند •
مجموعه سون لرن

شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم
سابقه فعالیت 14 سال

تعداد پرسنل 20 نفر

نشانی سایت •
www.7learn.com

لینکدین •
www.linkedin.com/in/loghman

کتــاب اورانیــوم بانــک مجموعه از 
اطلاعات شرکت کنندگان شش دوره 
اورانیوم است. بخش بندی اطلاعات 
شامل مشــخصات فرد، کسب وکار و 

راه های ارتباطی او خواهد بود. 
ایــن کتــاب نخســتین و کامل ترین 
بانــک مدیران شــرکت کننده در یک 
دوره آموزشی بلندمدت و اثربخش در 

کشور است.

به زودی

کتاب 
اورانیوم بانک
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دوئل؛ 
برتری در رقابت بازار

معرفی یکی 

از محصولات

 آموزشی مجموعه

بــرای متمایزکــردن محصــولات خود بــه رقابت 
نیــاز داریم. در جاهایی نیاز داریــم که بازار، دنیا و 
اتفاقــات ما را به انجام تغییــرات مجبور کنند تا 
بتوانیــم تفاوت ایجــاد کنیم و ایــن همان چیزی 
است که رقابت برای ما به ارمغان می آورد. رقابت 
مثــل هر پدیــده دیگری خوبی هــا و منفعت ها، 
مزایا و ضررهــای خاص خود را دارد. مثل جاذبه 
زمین خنثی است. بسته به آن انتظاری که دارید 
و اســتفاده های کــه از آن داریــد، می توانــد برای 

شما مثبت و یا منفی باشد.

است جنگ  رقابت 

در این جنگ لازم نیســت کســی را نابود کنیم

ــتراتژی رقابتی ایجاد کنیم؟  چگونه اس

چرا بــه رقابت نیازمندیم؟

در اوج ماندن ساده است!

شامل محصول  هر 

است؟ فایل هایی  چه   

رقابت برای جنگ نیســت؛

ــوگیری از جنگ است  برای جـــلـــ

اســتراتژی رقابتــی تعریــف زیبایــی دارد که می گویــد اســتراتژی رقابتی 
علم طراحــی و هدایت عملیات نظامی، قراردان یا چیــدن نیروها در برترین 
موقعیت قبل از درگیری واقعی با دشمن است. استراتژی رقابتی برای جنگ 
نیست برای جلوگیری از جنگ است. برای این است که رقبا به ما حمله نکنند 

و سهم بازار را از ما نگیرند.

برای رونق دادن به کسب وکار به رقیب نیاز داریم. هر جایی که در سازمان 
و زندگــی رشــد کرده ایــد بــه دلیل تــرس ازدســت دادن چیــزی بوده اســت. 
احساس کردید که یک رقیب قصد دارد تا موفقیت شما را از چنگتان خارج 

کند. این همان نقطه ای بوده است که شما حرکت کرده و رشد یافته اید.

بسیار مهم است بدانیم که مزیت رقابتی پایدار، کارکردن بر روی نقاط ضعف رقبا نیست. یک 
لیدر بازار این کار را انجام نمی دهد. می گویند به موفقیت رسیدن یا به اوج رسیدن سخت و در 
اوج ماندن سخت تر است. اصلاً این طور نیست. اتفاقاً در اوج ماندن بسیار ساده است. وقتی در 

اوج هستید قدرت، نفوذ و پول دارید پس سخت نخواهد بود.
ایــن محصــول ویــژه: مدیــران ارشــد ســازمان ها کــه بــه دنبــال غافلگیــری 
رقبــای مســتقیم و غیرمســتقیم خــود هســتند و مدیــران میانــی ســازمان 
دارنــد. عهــده  بــر  را  اســتراتژی ها  تدویــن  و  رقبــا  رصــد  مســئولیت  کــه 

با خرید هر محصول شما علاوه بر دریافت فایل ویدئویی، 
فایــل صوتی محصول را بــرای پخش در موبایل، اســتفاده در 
 pdf پلیر از ما دریافت می کنید و همچنین فایل mp3 ماشین و
اسلایدها باکیفیت بالا در اختیار شما قرار می گیرد تا بتوانید آن را 
چاپ کنید و به صورت جزوه آموزشی مورداستفاده قرار دهید.

دانلود و خرید
 ) محصول دوئل (  در 

اپلیکیشن حسین طاهری
اسکن کنید

دوئل  محتوای  سرفصل 

قسمت اول/ رقابت
قسمت دوم/ چرا به رقابت نیاز داریم؟

قسمت سوم/ مزیت رقابتی
قسمت چهارم/ محیط رقابتی

قسمت پنجم/ اصول رقابت مؤثر
قسمت ششم/ عناصر رقابت
قسمت هفتم/ عناصر رقابت
 قسمت هشتم/ رقابت مؤثر

قسمت نهم/ توصیه های نهایی

زرد
ک

کی
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راز موفقیت در کسب وکار

 تغییر است

دیروز، امروز، فردا •
مــا امــروز باید در مورد فردا حرف بزنیم. دیروز تمام شــده و حتی 
یــک ثانیــه از آن را نمی تــوان عــوض کنیــم، بنابرایــن در فــردا باید به 
دنبال آینده ای بسیار شــاد و موفق باشیم. پس در کسب وکارهای 
امروزی باید به دنبال فرهنگ خوب پیشــرفت باشــیم و شــرکت ها، 
کسب وکارها و افراد باید بتوانند با چالش های بزرگ کنار بیایند و از 

فرصت ها استفاده کنند. 
به روز بودن در پاسخ به خواست مشتری •

»باید دید مشتریان ما چه نیازی دارند و چه محصول و خدماتی 
می خواهند« ریچارد دنی به این جمله کلیدی اشاره می کند که امروز 
بســیاری از کســب وکارها بر اســاس محصول پیش می روند و آنها 
محصولی را می ســازند که مشــتریان می خواهند. این راز موفقیت 
تمام کسب وکارهای موفق است. باید دید مشتری چه می خواهد 
ســپس ما بــه دنبال تحقق رویای مشــتری باشــیم درعین حال باید 
فروش بهتری انجام دهیم و تا آنچه ممکن اســت به صورت روزآمد 

کار کنیم و از نظر دانش به روز باشیم. 
تلاش، فروش و ایجاد ظرفیت •

اگرچــه فــروش یک امر بســیار مهم در کســب وکار اســت، اما به 
اعتقــاد ریچارد دنــی، این مهم به راحتی به دســت نمی آید و حاصل 
تلاش سالیانه به همراه درس گرفتن از ناکامی هاست، از سوی دیگر 
باید به ظرفیت ها توجه کنیم. هیچ چیزی در دنیا اتفاق نمی افتد مگر 
اینکه فروش در آنجا رخ دهد. در این چرخه کســی که فروش انجام 

می دهد پول بیشتر کسب خواهد کرد.
امروز شــرایط بازار دائما در حال تغییر اســت، پس باید خود را به 
مهارت های بیشتری تجهیز کنیم و یاد بگیریم کارهای خود را تغییر 
دهیم؛ پس »راز موفقیت، تغییر است«. این را باید بپذیریم و مهارت 
جدید یاد بگیریم و دانش و خرد بیندوزیم در کنارش به آنچه به دست 
آورده ایم، نگاه کنیم و اجازه دهیم از آنچه هست، بیشتر داشته باشیم.
دومیــن بخش در کســب وکار مهارت و ابزاری اســت کــه ما را به 
کار می رســاند. باید توجه کنیم که هــر روزه مهارت ها در حال تغییر 
اســت؛ این تغییرات وحشــتناک اســت. در روش های مــدرن، روش 
بیان و عرضه محصولات تغییر کرده و تبدیل به فروش به مردم به 

روش های متفاوت شده است. 
بخــش ســوم که معمولا در مــدارس، دانشــگاه و... در مــورد آن 
صحبت می شود می گویند »تفاوت است که تفاوت را ایجاد می کند 

و تمایز است که تفاوت را ایجاد می کند« پس باید روشی از انتخاب 
کنیم که وجه تمیز ما باشد. 

راه رفتن با کفش های مشتری •
به عقیده ریچارد دنی، امروز موفق کسی است که بتواند از ذهن 
مشــتری، به مســئله نگاه کند و ذهن مشــتری را بخوانــد تا بتواند 
کسب وکار بهتری داشته باشد و یا به عبارتی دیگر نیازهای مشتری 
را درک کنــد. در تجربــه ما باید تمام دیدگاه های مرتبط با مشــتری را 

بشناسیم اینها موجب تمایز و تفاوتمان می شود. 
در بحــث بازاریابــی هم باید دید چطور مشــتریان را پیــدا و آنها را 
حفــظ کنیــم و چطــور می تــوان بازاریابی های واکنشــی و همچنین 
بازاریابی های پویا و فعال داشته باشیم. یک زمانی محصولی داریم 
و منتظر مشــتری می مانیم، اما زمانی خودمان محصولی درســت 

می کنیم و باید به دنبال مشتری برویم. 
از ارزانی تا ارزش •

بایــد به این نکته توجه کنیم که بســیاری از کســب وکارهایی که 
منقرض می شــوند ارزان ترین کالاها را داشــتند و به دلیل نداشــتن 
سودآوری، کسب وکارشان هم پایدار نماند. پس در فروش باید توجه 
کنیم که ارزش، تنها با پول سنجیده نمی شود؛ بلکه باید بدانیم فرد 
به دنبال محصولی مناسب قیمت باارزش بیشتر است. ما معمولا 
در کســب وکار طرح بــرای ناکامی نمی ریزیم، امــا در طرح ریزی ناکام 

می مانیم و این مشکل ماست.
*کار برای زندگی یا زندگی برای کار؟ •

و در آخــر بــه بــاور ریچارد دنی زندگی ســه بعد دارد. یک ســوم 
زندگی مــان کارکــردن؛ دوم ســوم آن ســفر، تعطیــلات آخر هفته، 
را  زندگــی  دیگــر  یک ســوم  و  بازنشســتگی  دوران  و  مرخصــی 
می خوابیم. پس ما به یک دلیل کار می کنیم، چون پول به دســت 
آوریم و بتوانیم تفریحات آخر هفته داشته باشیم. اما اگر کسی کار 
خود را دوســت نداشته باشــد و دائما ناراحت خواهد بود و حتی 
در مرخصی و خواب هم ناراحت است. کسی که کارش را دوست 
ندارد درســت هم زندگی نمی کند و خواب درســتی هم ندارد. پس 
مــا نباید خودمان را با شــرایط کار تطبیق دهیــم؛ بلکه باید کاری را 
پیدا کنیم که با ما تطبیق دارد؛ بنابراین باید فرهنگ فروش و رابطه 
با مشــتری و فرهنگ گرفتن سهم بیشــتر از بازار را به دست آوریم 
و ضروری اســت که راهبر خوبی باشــیم و بتوانیم عملکرد دیگران 

را بهتر کنیم. 

ریچارد دنی)201۶  - 1۹40(، الهام بخش ترین سخنران در حوزه کسب وکار در بریتانیا و استاد بی همتای مدیریت و رهبری، 
  Leadership ارتباطات، خدمات مشتری و توسعه تجارت در سراسر اروپا بوده است. او مؤسس و مدیر آکادمی حرفه ای
و فروش انگلستان، مدیر Eze-Talk Ltd انگلستان و رئیس یک کمپانی بزرگ دریانوردی در ایتالیا بوده است. او تاکنون ۶ 
کتاب تألیف کرده که اکثر آنها در 4۶ کشور جهان و به 2۶ زبان منتشرشده اند که می توان از »مدیریت انگیزشی«، »برقراری ارتباط برای 
پیروزی«، »در کسب وکار جدیدت برنده باش!« نام برد. ریچارد به عنوان مشاور مدیریت و رهبری، همچنین سخنران انگیزشی، از سوی 
فدراسیون جهانی فوتبال )FIFA( به ده ها کشور جهان سفر کرده و به تیم های ملی و مدیران فدراسیون های فوتبال کشورهای مختلف 
آموزش داده است. نشریه TIME درباره ریچارد می نویسد: »ریچارد اسطوره آموزش مدیریت و فروشندگی حرفه ای جهان است.« او 
دارای ســابقه همکاری با شــرکت های بزرگی همچون TNT ,Natwest ,TNG, HALIFAX, Microsoft و... بوده است. گزارش زیر نوشته ای 

است مربوط به 13 سال پیش که سخنرانی ریچارد دنی در اصفهان را روایت می کند:

»ریچارد دنی در ســفر به اصفهان و در همایش ارتقای فروش و افزایش ســودآوری با موضوع 
»چالش هــای تغییــر در فضای بازار« که توســط آژانس تبلیغانی ۱۲۸ برگزار شــد، به تجارب خود 
در حوزه فروش اشــاره کرد. او براین عقیده اســت که همه ما به عنوان یک پدر، مادر و یا نســل 
بعدی، برای موفق بودن یک ســری ایده هایی در سر داریم و می خواهیم نسل موفق تری باشیم 
و من نیز چنین هستم. باید توجه کنیم که امروز بازارهای ما، دنیای ما و کسب وکارهای ما دائم 
در حال عوض شدن هستند و رقابت بسیار زیادی وجود دارد و به نوعی تغییر دنیا به یک تعدیل 

و توازن می رسد. 

یکــی از تجربه هــای موفــق حســین 
طاهــری از دهــه 80 دعــوت از اســاتید 
برجســته بازاریابی دنیا بــه اصفهان و 
ایــران بوده اســت برای انتقــال دانش 
و تجربه روز بوده اســت. در خردادماه 
ســال 13۸۹ ریچــارد دنــی بــه دعــوت 
حســین طاهــری، مدیرعامــل آژانــس 
برندینــگ، بازاریابی و تبلیغــات 12۸ به 
ایــران آمــده و در اصفهــان ســخنرانی 
بــا عنــوان فــروش راه حــل گرا داشــته 
است. این نشســت با حضور مدیران 
کسب وکارها و علاقه مندان، به منظور 
دســتیابی بــه مفاهیــم روز در حــوزه 
بازاریابــی در محل ســالن اجلاس اتاق 
بازرگانی برگزار شــده است. مجموعه 
این نشســت ها در آن زمان زمینه ساز 
ایجاد تغییر در تصویر ذهنی مخاطبان 
در جهت بهبود شــرایط شــرکت های 
ایرانــی حاضــر در جلســات شــد. روند 
آمــوزش در مجموعــه در همــه ایــن 
ســال ها ادامه داشته و اکنون به جای 
دعوت از اساتید خارجی، دوره آموزشی 
حسین طاهری به صورت بین المللی 
برگزار می شــود. در ژانویه ســال 2024 
کمــپ  بیزنــس  نخســتین بار  بــرای 
بین المللــی حســین طاهری در شــهر 

بارسلون اسپانیا برگزار خواهد شد.

 اسطوره فروش جهان از نگاه نشریه تایمز
 الهام بخش ترین سخنران در حوزه کسب وکار 

در انگلستان
 استاد برجسته اروپا در حوزه توسعه تجارت، 

مدیریت و رهبری سازمانی
 مؤسس آکادمی حرفه ای رهبری و مدیریت و 

فروش انگلستان

7 بخش سخنرانی ریچارد دنی در سایت 
آژانس تبلیغاتی 128 در دسترس است.

اسکن کنید

دنی  ریچارد 

طاهری حسین  و 

1389، اصفهان  خردادماه 

دنی ریچارد 
Richard Denny

1940-2016
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5 راه بــــــرای اســـــتقـــال
ــروش ــی و ف ــران بازاریاب  مدی

 از هــوش مـصنوعی مولد
تقریبا در تمــام فرایندهای کلیدی 
مصنوعــی  هــوش  بازاریابــی، 
معرفــی  ماشــینی،  یادگیــری  و 
شــیوه های جدیــد و گاهــی اوقــات حتــی کل 
اکوسیستم ها را تســهیل کرده اند. در تبلیغات، 
الگوریتم های هدف گیری و زیرساخت تبلیغات 
ماننــد  غول هایــی  ظهــور  باعــث  برنامــه ای 
گــوگل و متــا شــده اســت. در خرده فروشــی، 
ظهــور  کلیــد  پیشــنهاددهنده  سیســتم های 
آمــازون و دیگــر پلتفرم های تجــارت الکترونیک 
بوده اند. در تحقیقات بازار، پردازش زبان طبیعی 
تجزیه وتحلیل احساسات مشتری را در مقیاس و 
در زمان واقعی امکان پذیر کرده است. این لیست 

جذاب ادامه دارد.
اکنون ما موجی از برنامه های کاربردی هوش 
مصنوعی مولد GenAI را تجربه می کنیم که نوید 
تغییر یا شاید حتی اختلال در چندین حوزه بازاریابی 
را دارنــد. نقش کلیــدی بازاریابی تســهیل انتقال 
اطلاعــات و بینــش از محیــط بیرون )مشــتریان، 
رقابت( به داخل شرکت و بالعکس است. هوش 
مصنوعی در این زمینه تحول آفرین بوده اســت 
- و بــه طور فزاینده ای خواهد بــود - زیرا پردازش 

حجــم وســیعی از اطلاعــات را امکان پذیر می کند 
تجزیه وتحلیــل،  انعطاف پذیــری،  از  درجــه ای  و 
هدف گیری و شخصی ســازی )مثاً در تبلیغات( 
را فراهم می کند که انســان ها به ســادگی قادر به 
انجام آن نیستند. به تنهایی مدیریت کنند. هوش 
مصنوعی همچنین می تواند مشاغل بازاریابی را 
متحول کند - که طبق مقاله کاری اخیر پروفسور 
وارتون Manav Raj و همکارانش، انتظار می رود که 
به طور قابل توجهی در معرض پیشرفت در تولید 
خودکار متن و تصویر قرار بگیرند. به عنوان مثال، 
مدیران تبلیغات و تبلیغات رتبه 3۶ را از ۷۷4 شغل 
در مواجهه بالقوه خود با الگوریتم های جدید تولید 
تصویر کسب می کنند. سایر نقش های بازاریابی، 
مانند مدیران بازاریابی، تحلیلگران تحقیقات بازار، 
طراحان گرافیک و متخصصان بازاریابی، همگی در 
بین 20 درصد مشاغلی قرار دارند که نویسندگان 
پیش بینــی می کننــد که بیشــتر تحت تأثیــر زبان 
هوش مصنوعی جدید یا مدل های تولید تصویر 

قرار می گیرند.
پیش بینــی   Science در  اخیــر  مقالــه  یــک 
می کند که هــوش مصنوعی مولــد نیز تأثیری 
دگرگون کننده بر انواع وظایف نوشتاری پیچیده 

که مرکز بســیاری از مشاغل بازاریابی هستند - 
برای مثال، پشــتیبانی فــروش، مــواد بازاریابی، 
وب ســایت ها، بازاریابی محتوا، و … پست های 
رســانه ای زمانــی کــه نویســندگان مطالعــه به 
 ChatGPT شرکت کنندگان مطالعه دسترسی به
را دادنــد، مــدت زمانــی کــه آنهــا بــرای تکمیــل 
مجموعه ای از کارهای نوشــتاری نیاز داشتند تا 
حدود 40 درصد کاهش یافت و کیفیت حدود 

20 درصد بهبود یافت.
 Ethan ،وارتــون پروفســور  کــه  همان طــور 
Mollick در اوایــل ســال جاری به وضوح نشــان 
داد، هوش مصنوعی مولد می تواند در حمایت 
از تدوین و اجرای استراتژی بازاریابی بسیار مؤثر 
باشد. مولیک آزمایش کرد که هوش مصنوعی 
در یک پروژه در 30 دقیقه چقدر می تواند برای او 
انجام دهد - و جواب بسیار زیاد بود. همان طور 
کــه او در مــاه مارس گــزارش داد، »تحقیــق بازار 
انجــام داد، یک ســند موقعیت یابی ایجــاد کرد، 
یــک کمپیــن ایمیــل نوشــت، یــک وب ســایت 
ایجــاد کــرد، یــک لوگــو و یــک گرافیــک »شــات 
قهرمــان« ایجــاد کــرد، یــک کمپین رســانه های 
اجتماعی برای پلتفرم های مختلف ایجاد کرد، و 

فیلمنامه نویسی و ایجاد کرد. یک ویدئو.” وای.
البتــه، ایــن فقط دانشــگاهیان نیســتند که 
بــه احتمــالات توجــه می کننــد. به عنوان مثال، 
کــه »هــوش  کــرده اســت  اعــلام  مک کینــزی 
مصنوعی آماده است تا بازاریابی و فروش را در 
هر بخش مختل کند.« آنها پیش بینی می کنند 
که هــوش مصنوعی مولد می توانــد بهره وری 
بازاریابی را بین ۵ تا 1۵ درصد در طیف وســیعی 
از برنامه ها افزایش دهد، از جمله ایجاد محتوای 
شــخصی شــده در مقیــاس، افزایــش تعامــل 
مشتری، بینش قوی تر مشتری و داده ها، بهبود 

شناسایی سرنخ و توسعه.
باتوجه به چنین پیش بینی هایــی، همراه با 
آنچــه که هوش مصنوعی مولد در حال حاضر 
بــرای بازاریابــی و فروش ممکن می شــود، فکر 
می کنیــد که این رهبران توجه بســیار زیادی به 
اتفاقــات در حال وقــوع دارنــد - و در واقع، برای 
اســتفاده حداکثری از آن عجله خواهند داشت. 
اما این طور نیست، همان طور که اخیراً با بررسی 
بیــش از ۶00 رهبــر تجــاری از شــرکت های بزرگ 
مســتقر در ایالات متحده با ۵0 میلیــون دلار یا 

بیشتر فهمیدیم. 

5 Ways  Marketing 

and Sales Leaders  

Can Embrace  GenAI 

۱۶ نوامبر ۲۰۲3 

در  رهبــران  روی  پیــش  راه  بنابرایــن، 
وضعیــت  چیســت؟  فــروش  و  بازاریابــی 
کنونی فرصــت کافی برای رهبــران بازاریابی 
فراهم می کند تا با شناسایی روش هایی که 
تیم هایشان می توانند به طور مؤثر از هوش 
مصنوعــی مولــد اســتفاده کننــد، حداقــل 
مزیت کوتاه مدت )اگر نه بلندمدت( نسبت 
به رقبــای خود ایجاد کنند. موفقیت آنها به 
درک روشن، آزمایش آگاهانه و درنظرگرفتن 

دقیق ریسک ها و پاداش ها بستگی دارد.
بازاریابــی و فــروش کــه  بــرای رهبــران 
امیدوارند از پتانسیل سیستم های هوش 
مصنوعــی جدیــد اســتفاده کننــد، توصیــه 

می کنیم مراحل زیر را انجام دهند:

 ۱-در آموزش سرمایه گذاری کنید •
ایــن تیم ها را قادر می ســازد تا از خروجــی هوش مصنوعی مولد 
اســتفاده و تفســیر کنند و تشــخیص دهند کــه چه زمانــی ورودی 
انسانی حیاتی است. در انجام آموزش، تلاش کنید تا هم توانایی ها 

و هم کاستی های بالقوه را درک کنید.

۲-رویکرد آزمایش و یادگیری را بپذیرید •
این به شــما کمک می کند تا مشــخص کنید که هوش مصنوعی 
مولــد کجا می توانــد کارها، محتوا و تجربه کلی مشــتری را به بهترین 
نحو بهبود بخشد. در زمان های بودجه های محدود، این نوع آزمایش 

هدفمند، تیم ها را قادر می سازد تا روی کارهای باارزش تر تمرکز کنند.

3-سیاست محافظت از داده های مشتری و شرکت ایجاد کنید •
تا زمانی که راه حل های هوش مصنوعی مولد گسترده ای وجود 
نداشــته باشــد که حفاظت از داده ها را تضمین کند، عاقلانه است 
که همه ورودی ها و خروجی ها را به عنوان مالکیت عمومی در نظر 

بگیریم.

۴-از کنترل کیفیت اطمینان حاصل کنید •
هــوش مصنوعــی مولــد، درحالی کــه انقلابــی اســت، می توانــد 
خطاها، ســوگیری ها و مواردی را که اغلــب از آنها به عنوان »توهم« 
یــاد می شــود، ایجــاد کنــد. ضــروری اســت کــه رهبــران بازاریابــی و 
فروش مکانیزم های قوی کنترل کیفیت و نظارت را ایجاد کنند. این 
هوشیاری می تواند خطرات احتمالی اطلاعات نادرست یا سوگیری را 
کاهش دهد و یکپارچگی فناوری و برندی را که در آن ارائه می شــود 

حفظ کند.

5-خلاقیت را تقویت کنید، جایگزین نکنید •
هوش مصنوعی مولد فقط ابزاری نیســت که وظایف را خودکار 
می کنــد. همچنین یک کمک خلبان توانا اســت که بــه رهبران کمک 
می کنــد تفکر خــود را گســترش دهنــد و ایده های جدید را توســعه 
دهند. همان طور که نقش آن رشــد می کند، ارزشــمندترین تأثیرات 
آن از تقویت، نه جایگزین کردن، مهارت های انسانی ناشی می شود 
- افزایش بهره وری و آزادکردن ما برای وظایفی که نیاز به قضاوت، 

هوش هیجانی یا سایر تصمیم گیری های پیچیده ما دارند.

توصیه هاتوصیه ها

البته ما هنوز در روزهای اولیه هوش مصنوعی مولد هســتیم، اما به 
نظر می رســد که کسب وکارهای بزرگ از یک نقطه اوج مهم عبور کرده اند 
و شروع به پذیرش آن کرده اند. بیشتر رهبران ارشدی که مورد بررسی قرار 
گرفتیــم موارد اســتفاده زیــادی را برای این فنــاوری پیش بینی می کنند و 
بیش از 5۰ درصد از آنها در حال حاضر از آن استفاده می کنند. بااین حال، 
رهبــران بازاریابــی در جــذب کند بوده انــد و این باید تغییر کند. ما نشــان 
دادیم که آنها کنجکاو هستند. اکنون زمان آن است که آنها بر احتیاط خود 
غلبه کنند و شــروع به آزمایش کارهایی کنند که فنــاوری می تواند انجام 

دهد - برای آنها و تیم هایشان.

چشم انداز آینده
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Stefano Puntoni

 GBK جرمی کورست رئیس
Collective، یک مشاور بینش 

استراتژیک، رفتار مصرف کننده و 
تحلیل است. او قبلاً نقش های 

اجرایی ارشدی در مایکروسافت، 
تی موبایل و آوالارا و سایر برندها 

داشته است

استفانو پونتونی، استاد بازاریابی 
سباستین اس. کرسگ در مدرسه 
وارتون است، جایی که او به عنوان 
مدیر مشترک هوش مصنوعی در 

وارتون خدمت می کند.

نویسندگان

Jeremy Korst
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