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حســین طاهری|  دادوســتد، محور هر کســب‌وکاری 
است و هر چه طرفین در این فرایند از منافع بیشتری بهره‌مند 
شــوند، امیدواری به پایداری و رشــد آن افزون‌تر خواهد شد. 
در این میان نوع نگاه ما به ارزش و منفعت، بیش از هر نکته 
دیگری ساختار و محتوای کسب‌وکار و نتایج آن را شکل خواهد 
داد. برای ما که در دل این آب‌وخاک و بر اســاس داشــته‌ها و 
بخشش‌های مادرانه ایران عزیز، برای پیمودن مسیر موفقیت 
تلاش می‌کنیم، علاقه به رشد و آبادانی میهن و زندگی شریف 
هم‌وطنان، انگیزه‌ای متعالی و هدفی برتر است که کسب‌وکار 
و تلاش‌های اقتصادی را با ارزشــمندی برکت و امید به آینده 

بهتر برای نسل‌های بعدی زینت خواهد داد.
»مدیــران  بــه  شــده  ارائــه  مفاهیــم  مهم‌تریــن  از  یکــی 
ســفره  گســترش  و  ارزش‌آفرینــی  بــه  توجــه  اورانیومــی« 
بهره‌منــدان از ایــن ارزش در مقیــاس جامعه اســت. تلاش 
برای رســیدن به اهداف شخصی و ســازمانی در جای خود 
مــورد تاییــد و مهم خواهد بــود؛ اما تلاش بــرای هم‌افزایی 
و هم‌راســتایی آن با زندگی بهره‌مند مردم، ســبب می‌شود 
پشتوانه روحیه یک کشور به‌عنوان شتاب‌دهنده، یاری‌گر 
کسب‌وکارها شده و کارآفرینان، تیم‌های کاری و مشتریان 
در ایــن حــال خوب شــریک شــوند. در طراحی مســیر کاری 
بایســتی به این نکتــه مهم توجه کنیم کــه کارآفرینی بیش 
از همه فرایند ایجاد احســاس ارزشــمند بودن اســت و این 
نیــروی بی‌پایــان، موتــور پیشــران بــرای تقویــت موجــی از 

شادی و رضایت خواهد بود.
نخســتین پرســش آن اســت کــه مــا به‌عنــوان مخلوقی که 
پــروردگار بی‌همتا با خلق او به خود آفرین گفته اســت، در 
جهت ارزشــمندی شــخصی چــه کرده‌ایم؟ تنهــا یک وجود 
ارزشــمند می‌تواند منبع آفرینش و گســترش ارزش شــود. 
در گام بعدی طراحی ارزشــمندی برای کسب‌وکار و اعضای 
تیــم کاری ســازمان در اولویــت قــرار دارد. بــا جاری‌شــدن 
این چشــمه جوشــان از منبع شــخص و ســازمان؛ مردم و 
مشــتریان می‌توانند گوارایی ارزش ایجاد شــده را در وجود 
خود احساس کنند. مهم آن است که بودونبود ما و تیم ما 
برای حال خوب مردم جامعه تفاوت داشته باشد و برکات 
رفتــار و عمل کارآفرینانه به‌صورت مســتقیم با محصول یا 
خدمــت و به‌صورت غیرمســتقیم با نــوآوری، دانش‌افزایی 
و مــواردی ماننــد پرداخــت حــق رشــد کســب‌وکار در قالب 

مالیات در کشور سرافرازمان گسترده شود.
شبکه »مدیران اورانیومی« با امید و توکل همراه با اقدام و 
عمل مسیری را می‌سازند که با هدف گسترش خیر آغاز شده 
و بسان بذری باشد که »هفت خوشه برویاند، در هر خوشه 
یــک صــد دانه باشــد و خداوند برای هر کســی بخواهد دو یا 

چندبرابر می‌کند، )رحمت( خدا وسیع و او دانا است«

ارزش و ارزش‌آفرینی

در مکتب اورانیوم

فصل برداشت برای مدیران 
اورانیومی

از جادوی پرسش
 تا اکسیر کلمه
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ششــمین دوره اورانیوم و سومین دوره 
اورانیوم پرو با برگزاری پانزدهمین جلسه در 
تاریخ ۱۶ آذرماه وارد یک‌چهارم پایانی شــد و 
دانش‌پذیرانی که از ابتدا موضوعات هر جلسه را در قالب 
تمرین در کسب‌وکار خود اجرا کرده‌اند، به موعد ثمردهی 
نزدیک می‌شــوند. حســین طاهری به‌عنوان مربــی دوره 
همواره بر این نکته تأکید دارد که هیچ تغییر و موفقیتی 
با دور تند اتفاق نمی‌افتد و برای رشد و ارتقای شخصی و 
سازمانی بر اساس اورانیوم، انجام برنامه‌ها و تمرین‌های 
روزانــه و توســعه مداوم آن بر اســاس جلســات دوره در 
یک بازه حداقل یک‌ســاله دریچه‌های موفقیــت پایدار را 

به‌سوی دانش‌پذیران باز می‌کند. 
وچ••

ُ
اورانیوم پرو ۱۵-مدیر در نقش ک

کوچینــگ در کنــار یادگیــری مفاهیــم علمــی و انتقال 
تجربه، به تمرین‌های شــخصی و تلاش برای رســیدن به 
بلــوغ اجــرای آن در وجود مدیــر نیــاز دارد. مدیر در نقش 

کوچ بایســتی؛ مانند آیینه بتواند بازخــورد رفتار خود فرد 
را نمایش دهد. یکی از ســخت‌ترین مراحل، توان بازخورد 
بــدون قضاوت اســت. چرا که اگر قضــاوت به این رابطه 
وارد شــد؛ ماننــد آن اســت که امــکان راه‌رفتــن را از مناب�ع 
انسانی سازمان بگیریم. در این فرایند استمرار، روراستی، 
استفاده از ابزار جادویی پرسش و خلق فرصتی برای ادامه 
از مــواردی اســت که بازخــورد مدیر را به ســطح حرفه‌ای 
و اثرگذارتــر ارتقــا می‌دهد.  در کوچینگ مــدل GROW به 
هدف‌گذاری، بررسی واقعیات شرایط موجود، گزینه‌ها و 
استراتژی‌های جایگزین و راه پیش‌رو و OSKAR به نتیجه، 
مقیاس‌بندی، دانسته‌ها و آگاهی، تایید و اقدام و بررسی 

مجدد اشاره دارند.

اورانیوم ۱۵- تبلیغات و کپی‌رایتینگ••
بر اســاس مثال‌ها و تمرین‌های عملــی دوره اورانیوم، 
شــبکه مدیــران دریافته‌انــد کــه بیشــتر کســب‌وکارها با 

برای مدیران اورانیومی فصل برداشت رسید

از جادوی پرسش تا اکسیر کلمه

و  فــردی  آمــوزش  بــه  بی‌توجهــی 
ســازمانی در مسیر تکرارشــونده‌ای 
قــرار می‌گیرند کــه فاقــد خلاقیت و 
اثرگذاری اســت. در این شرایط میزان 
آگاهی و عمل‌گرایی مدیران اورانیومی 
برای اجرای آموزه‌های دوره می‌تواند 
ســبب رشــد تصاعــدی و ادامــه‌دار 
شود. تسلط بر حوزه تبلیغات، رسانه 
و کپی‌رایتینــگ یکــی از ویژگی‌هــای 
کســب‌وکار  و  موفــق  مدیــر  یــک 
پیشرو به شمار می‌رود. در تبلیغات 
قدرت کلمات مهم‌ترین اکسیر برای 
فعال‌کردن پروسه مارکتینگ هستند 
و همین موضوع نقش متن و پیام 
تبلیغاتــی را در منظومــه بازاریابی و 

فروش کسب‌وکار ویژه کرده است. 

برای دانلود فایل کلیدی
 »۷۴ عنوان آماده تبلیغاتی«

از سایت 
آژانس تبلیغاتی ۱۲۸
 کیوآر  را اسکن کنید
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تولیــد و توزیــ�ع محتــوا از مهم‌تریــن کارهــای یــک کســب‌وکار اســت. امــروز 
مشــتریان در فضایی کــه بســیاری از ابزارها برای راحتی اســتفاده درحال‌رشــد 
هســتند، می‌خواهنــد با شــناخت بهتر، ارتباطی شــفاف بــا یک بیزنــس برقرار 
نماینــد. تولید محتــوا مهم‌ترین عمل بــرای فرایند بازاریابی اســت به‌طوری که 
تمام تلاش‌ها و تولید یک کســب‌وکار زمانی به نتیجه و ســود مطلوب می‌رسد 

که تولید محتوای ارزشمند و نیز توزی�ع محتوای قدرتمندی داشته باشد.
در ایــن آمــوزش با اصول و روش‌های تولیــد و توزی�ع محتوا به طور حرفه‌ای 

آشنا خواهید شد.

برای مشاهده بخشی از فیلم 
آموزشی و خرید دوره پازل، کیوآر را 
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جمله‌ای از بیل گیتس نقل می‌کنند که »محتوا 
پادشاه است«. من این جمله را نه خوانده‌ام، نه 
شنیده‌ام. شاید این هم نوعی بازاریابی محتواست 
که جمله‌های ســاده را به افراد مشــهور نسبت 
می‌دهند تا آن را ارزشــمند نشان دهند؛ ولی من 
بیــل گیتس یا اســتیو جابز نیســتم و به‌انــدازه‌ی 
تجربه‌ی شخصی‌ام می‌توانم بگویم محتوا حاکم 
است. محتوا بخشــی از بازاریابی است که دقیقاً 
مثــل حاکم حکم می‌کنــد و رأی می‌دهد که بقیه 

استراتژی‌های بازاریابی چطور باید حرکت کنند.
چون محتوا آن چیزی است که از کسب‌وکار ما 
با کسانی که به خدمات ما نیاز دارند، ارتباط برقرار 
می‌کند. امــروزه نقــش روابط‌عمومی هم عوض 
شــده اســت. زمانــی روابط‌عمومــی، یــک ارتباط 
یک‌ســویه بود و فقط پیام ارســال می‌کرد؛ بدون 
اینکه میزان تأثیرگذاری آن پیام را اندازه‌گیری کند یا 
بداند چه تعدادی درگیر این پیام شده‌اند. اکنون، 
ایــن حاکم جدید بر فضای بازاریابی یعنی محتوا، 
این معادله را تغییر داده است.  محتوایی که برای 
بازاریابی تولید نشــود، مانند پادشاهی است که 

تاج ندارد و هیچ‌کس به حرف او توجه نمی‌کند.
خط‌خطی مزیت رقابتی ندارد••

محتوایی که ارزش و غنای مفهومی نداشته 
باشــد، بــا خط‌خطــی کــردن کاغــذ یــا پــر کــردن 
وب‌ســایت و وبــاگ بــا کلمــات فرقی نــدارد و 
نمی‌توانــد ارزش یــا مزیــت رقابتــی ایجــاد کند. 
منظــور از بازاریابــی محتوا، هــم تولید محتوای 
باارزش اســت. اگر محتــوای خوبی تولید کنیم، 
ولــی نتوانیــم آن را به‌خوبــی ارائــه کنیــم، باز هم 
بخشــی از بازاریابــی محتــوای ما ناقص اســت. 
این همان روشــی اســت کــه بازدیدکننده‌های 
مشــتری  بــه  رســانه‌ها  در  را  مــا  کســب‌وکار 
ســودآور تبدیل می‌کنــد. اســتفاده از محتوایی 
که به‌واسطه آن، بازاریابی یا جذب شکل بگیرد، 
بازاریابی محتواست. محتوا نقش مذاکره‌کننده 
را دارد و در کمپین بازاریابی ما به آهنربای جذب 
تبدیــل می‌شــود. جذابیت متنی کــه نگرش ما 
نســبت به کســب‌وکارمان اســت و محصولی 
که قرار اســت مسائل مشــتریان ما را حل کند، 
نقطه‌ی جــذب بازاریابی محتواســت و برخلاف 
تبلیغات و بازاریابی که اســتراتژی‌های تهاجمی 
دارنــد و بــه ذهــن مخاطــب هجــوم می‌برنــد، 
بازاریابــی محتوا نوعی اســتراتژی غیرتهاجمی و 

عامل جذب مخاطب است.

 چالشی برای عجول‌ها••
بازاریابی محتــوا، فرایند بلندمدتی اســت که 
نیــاز به صبر و درعین‌حال، تأثیرات بســیار زیادی 
 Brand( دارد. اولین تأثیر آن، افزایش آگاهی از برند
Awareness( اســت. مــردم به‌صــورت بالفعــل 
ترجیــح می‌دهنــد بــا متخصص‌تریــن افــراد در 
حوزه‌ی کاری خود کار کنند و ارتباط داشته باشند. 
یعنی اگر وکیل، دندان‌پزشک، مشاور، تعمیرکار 
یــا هــر شــغل دیگــری داشــته باشــیم، خدمات 
مشــخصی داریم که بقیــه‌ی رقبا هــم دارند؛ اما 
جایی ویترین کار ما می‌شــود که وقتی مردم به 
آن نگاه می‌کنند، تصور کنند ما متخصص‌ترین 
فرد در حوزه کاری خودمان هســتیم، استفاده از 
محتواهایی است که قبل از اینکه آن‌ها بخواهند 
از خدمات ما استفاده کنند، به‌صورت بالفعل به 
درد آن‌هــا می‌خورد. یعنی قبل از اینکه به ســراغ 
خدمات خودرو، مشــاور، وکیل یا دندان‌پزشــک 
بروند، می‌دانند کســی هســت که این اطلاعات 
را بــه آن‌ها بدهد. این باعث می‌شــود تخصص 
آن فــرد به‌مــرور دیده شــود و وقتــی صحبت از 
آن حوزه‌ی خدمت می‌شــود، ناخودآگاه اسم آن 

شرکت یا فرد به‌عنوان متخصص‌ترین شرکت یا 
فــرد در ذهن افراد شــکل بگیرد. محصولات هم 
همین‌طور است. تصور کنید بخواهید محصول 
رونمایــی  از  قبــل  کنیــد.  بــازار  وارد  را  جدیــدی 
محصــول، بازاریابــی محتوا می‌توانــد در جهت 
احساس نیاز به آن محصول مؤثر باشد و درباره‌ی 
محصولات آگاهی بدهد. نکته‌ی بسیار مهم دیگر 
در فــروش، این اســت که ما بــرای محصولات یا 
خدماتمان چقدر موقعیت فروش ایجاد می‌کنیم.

سرنخی در دست مخاطب و ما••
بازاریابــی محتوا به تعدد موقعیــت فروش یا 
تولید سرنخ کمک می‌کند. هرچه محتوای بیشتری 
در دسترس مخاطبان قرار دهیم، به همان میزان 
گلوگاه‌ها و جایگاه‌های بیشــتری ایجــاد کرده‌ایم 
تا افراد با ما و محصولاتمان بیشتر برخورد کنند 
و بیشــتر درگیر آن شــوند. برای مشــتریان فعلی 
می‌تواند نوعی وفاداری ایجاد کند و به مشتریان 
ایــن پیــام را بدهد که اگــر از ما خرید نکردند، ما با 
محتوایی که بــرای آن‌ها آمــاده کرده‌ایم، هنوز به 
آن‌ها فکر می‌کنیم و هنوز سبک زندگی و کارشان 
بــرای مــا مهم اســت. با توضیــح اینکه چطــور از 

محصولات ما استفاده، نگهداری و مراقبت کنند، 
می‌توانیم وفاداری ایجاد کنیم. درست مثل خانم 
و آقایــی که قبــل از ازدواج با نامه‌ها و شــعرهای 
عاشــقانه، علاقه و صمیمیت خود را به هم ابراز 
می‌کننــد. بعــد از ازدواج، اگــر به ایــن روش ادامه 
بدهنــد، عمــق و پایــداری رابطــه‌ی آن‌ها بیشــتر 
می‌شــود. بازاریابی محتوا، کمک زیادی به ایجاد 

وفاداری مشتریان با کمترین هزینه می‌کند.
نقش حمایتی ترفندهای محتوایی••

در فضای مجازی، بازاریابی محتوا کمک زیادی 
به بهبود سئو می‌کند. وقتی محتوای خوبی آماده 
کنیم و گوگل تشخیص دهد که محتوای ما برای 
کاربر مفید اســت و کاربران مجــازی از این محتوا 
به‌عنوان محتوای مرجع استفاده می‌کنند، سئوی 
بهتری خواهیم داشــت. این کار می‌تواند ما را به 
مشتریان ایده‌آل یا مشتریانی که به دنبال آن‌ها 
هســتیم، نزدیک‌تر کند. مســئله‌ی دیگری که به 
رفتارشناســی کاربر در فضای وب کمک می‌کند، 
این اســت که جست‌وجو و مقایسه‌ی مسائلی 
که افراد درگیر آن هستند، فرآیندی طولانی است. 
بازاریابی محتوا به تصمیم‌گیــری خرید مخاطب 
کمــک می‌کنــد و اگر محتــوا خوب باشــد، باعث 

اشتراک‌گذاری هرچه بیشتر آن می‌شود.
 با اشتراک‌گذاری دیده شوید••

محتوایی که دیگران دوست نداشته باشند 
و آن را بــه اشــتراک نگذارنــد، محتــوای زرد یــا 
فیک اســت و به این معناست که نتوانسته‌ایم 
محتوایی باارزش و غنای لازم تولید کنیم. شاید 
عجله داشته باشــیم. فراموش نکنیم که تولید 
و بازاریابــی محتوا، فرآیندی بلندمدت و زمان‌بر 
اســت. ارزش محتوای غنــی و خوبی که روی آن 
وقت گذاشته باشیم، خیلی بیشتر از عجله‌کردن 
و اضطرارهایی است که برای تولید محتوا داریم.  
اگر وب‌ســایتی با پانصد مقاله داشــته باشــیم 
و فکــر کنیم صرفــا این مقــالات می‌تواند باعث 
رشد ما شــود، اشــتباه کرده‌ایم. خیلی‌ها از این 
روش استفاده کرده‌اند؛ ولی نتیجه‌ای برایشان 
نداشــته اســت. می‌توانیم ده مقالــه یا مطلب 
مفید و عالی در وب‌ســایت خود داشته باشیم؛ 
ولی مدت‌ها مرجع کاربران باشــیم. به‌طوری‌که 
افراد زیادی برای حل مســائل خود به آن رجوع 
کنند. اما چطور می‌توانیم محتوای خوب تولید 

کنیم؟ بازاریابی محتوا هفت مرحله دارد:
ادامه در صفحه 4
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حسین طاهری: در دو دهه‌ای که در حوزه تبلیغات و بازاریابی فعالیت 
می‌کنم، رسانه‌های متفاوتی را بررســی کرده‌ام، بودجه‌های زیادی در 
اختیار داشــته‌ام، با برندهای مختلفی همکاری کرده‌ام و از نزدیک شــاهد رشد 
یا سقوط آن‌ها بوده‌ام. به‌جرئت می‌توانم بگویم تنها استراتژی که بالاترین نرخ 
بازگشــت ســرمایه و ســودآوری و جذب مخاطب را دارد، بازاریابی محتواســت. 
در این باره ســال‌ها پیرامون این موضوع صحبت‌های زیادی شــده؛ ولی هنوز 
به‌درســتی درک نشــده است. بســیاری فکر می‌کنند اگر مطلب خوب و زیبایی 
در وب‌ســایت، جلسات فروش، سخنرانی یا جلسات مذاکره داشته باشند، به 
پیشبرد فروش آن‌ها کمک می‌کند. درحالی‌که این‌طور نیست و هیچ‌وقت این 

اتفاق نمی‌افتد.

منظومه تولید محتوا 

در کهکشان توجه

hosseintaheri.ir

شـــماره  2
نیمه‌دوم آذر 1402

3

اورانیومنامه 

محتوایی که برای 
بازاریابی تولید 

نشود، مانند 
پادشاهی است 

که تاج ندارد و 
هیچ‌کس به حرف 

او توجه نمی‌کند

ارزش محتوای 
غنی و خوبی که 

روی آن وقت 
گذاشته باشیم، 

خیلی بیشتر از 
عجله‌کردن و 

اضطرارهایی است 
که برای تولید 

محتوا داریم
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 مهم‌تریــن هــدف بازاریابــی، جذب مشــتری و تبدیل آن به مشــتری 
وفادار است. به‌منظور رسیدن به این هدف مهم، لازم است محتوایی 
ارزشــمند تولید کرد و به اشتراک گذاشت. از طرف دیگر این محتوا باید 
با محصول یا خدماتی که به فروش می‌رســد، متناسب باشد تا بتواند 
با مخاطبان خود ارتباط برقرار کند. زمانی که محتوای خود را با افراد به 
اشتراک می‌گذاریم، درواقع به آنها آموزش می‌دهیم، درنتیجه سخن ما 

را گوش داده و در ذهن آنها بهتر می‌ماند.
  

به دنبال دیده شدن  مسیر بازاریابی محتوا 

به سوی آینده

کیوآر را اسکن کنید

با مخاطبانی که 
تاکنون این پادکست را 
شنیده‌اند همراه شوید. 
کیوآر را اسکن کنید:

 هفت گام برای تولید محتوا
    نیازسنجی

باید ببینیم افراد با چه مســائل و مشــکلاتی درگیر 

هستند و چه چک‌لیست‌هایی برای خرید محصول 1
و خدمات دارند. باید با مشتری‌ها صحبت کنیم و در 
ســایت‌هایی که در آن کلونی تشــکیل داده‌اند و در 
فروم‌ها و شبکه‌های اجتماعی و مسیرهای دیگر نیازسنجی کنیم. 
 Google Ads یــا Google Trends یــا KWFinder ســایت‌هایی مثــل
می‌تواننــد بــه معــادلات نیازســنجی ما کمک کننــد. ایــن کار اصلاً 
شهودی نیست و نمی‌توانیم بگوییم می‌دانیم مشتریان چه نیازهایی 
دارند و بر اساس آن محتوا تولید کنیم. حتماً باید مصاحبه‌هایی انجام 
دهیم و روی چند مشتری، هم مشتری بالقوه و هم مشتری بالفعل 
تمرکز کنیم.وقتی می‌خواهیم خیلی سری�ع به نتیجه برسیم، اگر به ده 
جلسه اخیر فروش سازمان نگاه کنیم، به سؤالات و نیازهای مشترک 
بین اغلب مشتریان می‌رسیم که می‌تواند منبع خوبی برای شروع 
نیازســنجی باشــد. یعنی نیازســنجی را از آن شــروع کنیــم، بازخورد 
مخاطبان را ببینیم، بعد آن را اصلاح کنیم. اساساً اصلاح، بخش بسیار 
کلیدی و مهمی در بازاریابی محتواســت. محتوای ما با برخی افراد 
ارتبــاط برقرار می‌کند، با برخی افــراد ارتباط برقرار نمی‌کند. مهم این 
است که محتوا یا متن ما باید درون‌مایه‌ی خوبی داشته باشد. برای 
این کار باید بتوانیم ارتباط لازم در آن مسیر را ایجاد کنیم. شاید بخشی 
از محتوا روان نیست و بخشی از آن به بهبود یا تغییر رسانه نیاز دارد. 
به‌هرحال، یک بخش در توزی�ع محتوا اشکال دارد. مسئله این است 

که بر اساس نیازسنجی موجود باید شروع کنیم.
  برنامه‌ریزی

هیچ کاری در فضای مجازی بدون برنامه‌ریزی نتیجه 

نمی‌دهد؛ چــون برنامه‌ریزی لازمه تــداوم هر کاری 2
است. ما نمی‌توانیم پانصد مقاله و ویدئو و پادکست 
و محتوا آماده کنیم و آن را روی ســایت قرار دهیم و 
فکر کنیم برایمان مثل یک آهن‌ربای قوی عمل می‌کند. از نظر سئو، 
این کار کاملاً اشتباه است و نتایج عکس دارد. خیلی از شرکت‌ها از 
این روش استفاده کرده‌اند؛ ولی هنوز نتوانسته‌اند به جایگاه خوبی 

دست پیدا کنند.
نکتــه مهــم اینکــه، اگــر قــرار اســت محتوایی تولیــد و در ســایت و 
شبکه‌های اجتماعی منتشر شود، باید برای مردم یک عادت بصری 
یا محتوایی ایجاد کنیم. این کار نیاز به برنامه‌ریزی دارد. اگر برای تولید 

محتوا برنامه‌ریزی داشته باشیم، هم‌زمان با آن، برنامه‌ریزی توزی�ع و 
انتشــار آن هم شکل بگیرد، بسیار موفق خواهیم بود.اگر محتوای 
ما خوب باشــد، مخاطبان و کاربــران ما را مجبور می‌کنند محتوای 
بیشتر و بهتری تولید کنیم. ما این مسئله را در سریال رکاب تجربه 
کردیم. یعنی به‌مرور سؤالات و تذکرها و پیشنهادهایی به دست ما 

می‌رسید که به برنامه‌ریزی محتوای ما کمک می‌کرد.
 تولید محتوا

وقتی نیازسنجی و برنامه‌ریزی انجام شد، تازه زمان 

تولیــد محتواســت که می‌توانــد بر اســاس مناب�ع، 3
خارجــی،  و  داخلــی  ســایت‌های  کتاب‌هــا، 
 Slide اینفوگرافیک‌ها و منابعی شــکل بگیرد کــه در
share و سایت‌هایی مثل یوتیوب وجود دارد. بر اساس کلیدواژه‌های 
محتوا، بسته‌بندی محتوا و به دنبال آن تولید محتوا شروع می‌شود. 
بخش اول محتوا باید شامل مقدمه‌ی نیاز یا سؤال اصلی مخاطب 
باشــد. بخش دوم به راهکارها و ایده‌هایی برای حل آن مســئله و 
مرتفع کردن آن پرداخته شــود و بخش آخر که نتیجه‌گیری اســت، 

راه‌حلی کلی و اقدامی اساسی برای مخاطبان ارائه شود.

 انتخاب ابزار مناسب برای انتشار محتوا
محتوای شکل گرفته، یک متن یا درون‌مایه‌ای است 

که باید تصمیــم بگیریــم آن را در چه قالبی نمایش 4
دهیــم؛ ویدئــو، پادکســت، اینفوگرافیــک، مقاله یا 
سخنرانی. شکل‌های مختلفی از ابزار انتشار محتوا 
وجود دارد که با آن‌ها آشنا هستید. فکرکردن به این ابزار باعث بهبود 
محتوا می‌شود. مثلاً اگر بخواهیم محتوایی را در قالب ویدئو انتشار 
دهیم، متوجه می‌شویم که برخی کلمات و مثال‌ها به‌اندازه‌ی کافی 
گویا نیست و باعث می‌شود به سراغ مثال‌های دیگر برویم و جمله‌ها 
را تصویری‌تر و بصری‌تر کنیم. این مکمل خوبی برای متن محتوای 

اولیه‌ی ما خواهد بود.

 بهینه‌سازی
هر محتوایی که تولید می‌شــود، در ادامه تغییراتی 

پیدا می‌کند. پس بهتر است با بهینه‌سازی، به هدف 5
اصلــی کــه نیازســنجی بــوده برســیم. محتــوا باید 
ارزشمند باشد و بتواند مخاطبان را از نقطه‌ی A به 

نقطه‌ی B برســاند و در راســتای تغییری که در زندگی و کسب‌وکار 
مخاطبان ایجاد می‌کند، به آن‌ها چیزی اضافه کند. لازمه تمام این‌ها، 

بهینه‌سازی و بازآفرینی دوباره‌ی محتواست.

 انتخاب رسانه
این مرحله اهمیت بسیار زیادی دارد. خیلی وقت‌ها 

محتوای خوبــی تولید می‌کنیم، خوب نیازســنجی 6
می‌کنیــم، برنامه‌ریزی خوبی برای تولیــد داریم، ابزار 
خوبی برای آن در نظر می‌گیریم؛ ولی توزی�ع و رسانه را 
دست‌کم می‌گیریم. یعنی محتوای ما در مرحله‌ی توزی�ع و انتشار و 
انتخاب رسانه، ذبح می‌شود و به دست کسانی که باید، نمی‌رسد و 
در ویترین مناســبی قرار نمی‌گیرد. انتخاب رســانه‌ای که محتوا را از 

طریق آن نشر می‌دهیم، بسیار مهم است.
باید انتخاب کنیم که محتوای ما با چه رسانه‌ای منتشر شود و باید 
ببینیم این رسانه چقدر با عادت‌های رسانه‌ای مخاطبان ما ارتباط 
دارد. آیا رســانه‌ای هســت که کاربران حداقل چهل یا پنجاه دقیقه 
در روز بــرای آن وقــت صــرف کننــد؟ آیا این رســانه بــرای مخاطبان 
قابل‌دســتیابی اســت؟ برای انتشــار محتوا از رسانه‌های مختلفی 
می‌تــوان اســتفاده کــرد؛ مثــل وب‌ســایت، شــبکه‌های اجتماعی 
متخصصان مثل لینکدین، پینترســت، توییتر و شبکه‌های دیگر. 
وقتی محتوا شــکل می‌گیــرد، چرخش محتوا در رســانه‌ها چندان 
پیچیده نیست. یوتیوب برای محتوای ویدئویی و Soundcloud برای 
محتوای پادکست، سایت‌های بسیار خوبی است. پادکست‌ها جزء 

محتواهایی است که استفاده از آن روبه‌رشد است.

 آنالیز محتوا
صفحاتی که از محتوا ساخته‌ایم و میزان بازدیدهایی 

که محتوای ما داشته، باید اندازه‌گیری شود. آنالیز و 7
تحلیــل محتوا به مــا کمک می‌کند متوجه شــویم 
محتــوای تولید شــده چقدر بــا نیازســنجی اول ما 
هماهنگی دارد. من همیشــه بیشــترین درس‌ها را از آنالیز محتوا 
گرفته‌ام. چون برای آن، زمان و هزینه‌ی زیادی صرف کرده‌ام. در آنالیز 
محتوا متوجه شده‌ام محتوای کدام بخش می‌تواند به مخاطبان 
نزدیک شود و هم‌پوشانی بهتر و بیشتری با زندگی و کسب‌وکار آن‌ها 

و دستاوردها و خاستگاه‌هایشان داشته باشد.

افزایش میزان استفاده کاربران ایرانی از اینترنت در موبایل‌های هوشمند از 2012 تا 2022روند جهانی افزایش مصرف‌کنندگان اینترنت از 1990 تا 2023

ادامه از صفحه 3
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 از برگــزاری ۷۰ روز لایــو آموزشــی چه تجربــه جدیدی به ••
دست آمد؟

هــرگاه کتاب‌هــای زیــادی را می‌خوانــم، تــا زمانــی کــه دانــش 
به‌دســت‌آمده را بــه جامعــه منتقــل نکنم احســاس کرختی و 
ســنگینی دارم. بــرای این کار به دنبال شــیوه‌‌ای مــی‌روم که در 
کمال شفافیت، صداقت و ساده‌سازی این دانش را به دیگران 
یاد بدهم. مهم‌ترین تجربه‌ای که برگزاری این سریال آموزشی برای 
من داشت، این بود که وقتی آموزه‌ها در زندگی افراد جامعه و 
کســانی که همین دغدغه را دارند مطرح می‌شــود، زمینه‌ساز 
ایجــاد حس ارزشــمندی و تقویت حرمت نفس خواهد شــد. 
همین موضوع بزرگ‌ترین دستاورد من از این لایوها بوده است 
و انگیــزه‌ای ارزشــمند و قوی برای مطالعات عمیــق و کاربردی 

خواهد شد. 
دستاورد بعدی برای تیم مجموعه بوده که همیشه کارهای 
بزرگــی انجام داده و ماراتن برگزاری این دوره، ســبب افزایش 
هماهنگی و یکپارچگی آنان شــد. چرا کــه برنامه‌ریزی، تولید 
محتــوا و برگــزاری به‌صــورت گروهــی انجــام می‌شــد و برای 
سازمان ما هم یک آموزش کاملاً عملیاتی تجربی و اجرایی بود. 
در مورد شبکه همراهان، علاقه‌مندان و اکوسیستم، بخش 
زیادی از تجربه‌ها اشــتراک‌گذاری شــد، بســیاری از افرادی که 
در شــبکه آموزش ما بودند؛ فهمیدند که سطحی غیر از این 

آموزش‌ها هم وجود دارد.
یکــی از زیبایی‌هــای ۷۰ لایــو ایــن بــود کــه کــودک ۱۰ســاله، 
خانم‌های خانه‌دار، مدیران کسب‌وکارها و حتی بازنشستگان 
و پدربزرگ و مادربزرگ‌ها از سراسر کشور و برخی کشورهای 
دنیــا را بــه خود جذب کرد و برای ما ایــن میزان اثرگذاری یک 
سریال آموزشی که توانست سطح وسیعی از افراد جامعه را 

تحت‌تأثیر قرار بدهد، بسیار ارزشمند بود.

 جامعــه مخاطــب ایــن ســریال آموزشــی چه طیفــی از ••
جامعه بود؟

 امــروز دغدغــه اغلــب افراد جامعه کســب درآمد مســتقل 
اســت، حتــی اگــر درآمدهای جاری داشــته باشــند. طراحی 
اولیــه مــا بــرای مدیــران و کارآفرینــان بــود. بعد از شــروع، 
مخاطبــان نشــان دادنــد کارآفرینی فقط دغدغــه مدیران و 
صاحبان کســب‌وکار نیست. دغدغه بســیاری از افراد دیگر 
مانند زنان خانه‌دار و خانواده کارآفرینان، نســل دهه ۷۰ تا 
۹۰ هم هســت و همه به دنبال یک نقطه شــروع هســتند 
کــه به‌عنوان یک نشــانه ببیند که راه را درســت می‌روند یا 

نه. ما ســعی می‌کنیم که با یک مسئله‌شناســی، ارزیابی و 
آسیب‌شناسی درست، مشابه همین برنامه و محتوا را در 

سال‌های بعد هم داشته باشیم.

 چــه دســتاوردهای ویــژه‌ای در خاطــرات ایــن ۷۰ روز به ••
یادگار مانده است؟

این ســوالی اســت کــه علاقمندم مخاطبــان پاســخ بدهند، 
ولــی مــن در روز حداقل ۵۰ پیام در ایمیل شــخصی، دایرکت 
اینســتاگرام و واتس‌اپ اختصاصی شرکت داشتم که افرادی 
بســیار منظم و پیگیر، محتواهای آموزشــی را اجــرا می‌کردند. 
بسیاری لایوها را با تیم خودشان، با خانواده، در سفرهای کاری 
و در هر جای دنیا که بودند پیگیری می‌کردند؛ ولی از اثرگذارترین 
مــوارد دو نوجوان به نام‌های زهرا ۱۴ســاله و عســل ۱۲ســاله 
بودنــد که در نوجوانی علاقه‌مند به این محتوا شــده بودند. 
یکی از آن‌ها ویدیویی فرستاده بود که من برای آقای مسعود 
صرامی فرســتادم و بعد از آن او این دختــر و خانواده‌اش را به 
اصفهــان دعوت کرد تا موضوع و نگرشــی کــه دختر نوجوان 
بــه دنبالــش بود را در مرحله اجرا ببیند کــه به نظر من یکی از 

اثرگذارترین‌ها رویدادهای این دوره ۷۰ روزه بود.

 در این زمینه بازخوردهای دیگر چه مواردی داشتید؟••
یکی از انتقادهای مخاطبان خارج کشور، مشکل دسترسی 
به لایوها در سایت بود که به همین دلیل تاحدامکان لایوها 
در اینســتاگرام هم پخش می‌شد و از طرف دیگر مخاطبان 
داخل کشور برای پیگیری اینستاگرام دچار مشکلاتی بودند 
که راهکار ما تقویت زیرساخت فنی پخش در بستر سایت 
بــود. مــا در این دوره بــا تقویت زیرســاخت‌هایی که داریم، 
موفق شدیم به‌صورت میانگین در هر روز بالای ۲۰۰۰ نفر را 

در سایت میزبانی کنیم.
بازخوردهــای مثبت فراوانی هم داشــتیم که اعلام می‌شــد 
بــه دلیل تداوم ایــن برنامه و طراحی برای موضوع فردیت، 
کارایی و تأثیرگذاری، اثرات مثبت زیادی در زندگی شخصی 
و کاری مخاطبــان بــه وجود آورده اســت. تعــداد زیادی در 
کامنت‌هــا اعــام می‌کننــد کــه در نحــوه روش‌هــا و انجام 
کارهای افراد تغییر ایجاد کرده؛ چون بسیاری از ما می‌دانیم 
بــه کجــا می‌خواهیــم برســیم؛ ولــی نمی‌دانیــم چطــور باید 
برســیم. گاهی نگران هســتیم که نکند وقتی که می‌گذاریم 
روی کار و مســیر اشــتباهی باشــد و این ســریال آموزشــی 
۷۰ روزه به نظر من توانســت نقش زیادی در شــفاف‌کردن 

مسیر برای مخاطبان داشته باشد. همچنین ترس از اقدام 
و شروع را از بسیاری گرفت.

 آینــده برگــزاری ایــن دوره‌هــا و زمــان دسترســی به ۷۰ ••
قسمت سریال برای مخاطبان به چه صورت خواهد بود؟
ما پیش‌ازاین هم سریال‌های آموزشی آفلاین و آنلاین زیادی 
داشــتیم که این مجموعه ۷۰ روزه بیشترین و طولانی‌ترین 
دوره برگزاری را داشت. اما اثر مثبتی که بر جامعه مخاطبان 
وزندگی شــخصی و کاری ما گذاشت و فیدبک خوبی که از 
جامعــه کارآفرینی و مدرســان گرفتیم، برنامه‌ریــزی ما را به 
این ســمت برد که هر ســال حتماً یک دوره ۷۰ روزه داشته 

باشیم. ۷۰ روز ۲۰ درصد یک سال هست.
ما اگر یاد بگیریم ۲۰ درصد در سال را به آموزش اختصاص 
بدهیم قطعاً تأثیر زیادی خواهد داشــت. از ســوی دیگر به 
طور میانگین هر کارآفرین در ســال حدود ۱۰۰۰ ســاعت کار 
مفید انجام می‌دهد و اگر ۷۰ ساعتش را به پویایی، رشد و 
آموزش کســب‌وکار اختصاص دهد نقش زیادی در بهبود 
شــرایط خودشان و کشــور خواهد داشت. به همین دلیل 
بــه امیــد خدا ایــن برنامــه را در ســال‌های آینده هــم ادامه 
خواهیم داد. محتوای امســال هم در ســایت و اپلیکیشــن 
»حسین طاهری« برای همیشه در دسترس مخاطبان قرار 
خواهــد گرفــت. در این هفتاد روز حداقــل ۱۰ هزار مخاطب 
با  آی‌پی یکتا در لایوهای ســایت حضور داشــتند. برخی از 
مخاطبان همه لایوها را بودند و برخی هم اغلب یا تعدادی 
از قســمت‌ها را پیگیــری کرده‌انــد. ایــن محتواهــا بــه‌زودی 
در بخــش خاصــی از ســایت بارگــذاری خواهد شــد و برای 
همیشــه در دســترس مخاطبان پیشین و مخاطبان جدید 

قرار خواهد گرفت تا بازهم مورداستفاده قرار بگیرند.

  باتوجه‌بــه تجربــه شــما در ایــن ســال‌ها بــرای تکثیر و ••
گسترش چنین آموزش‌هایی چه پیشنهادی دارید؟

 در ایــن ســال‌ها در سراســر ایــران بیلبوردهای ســریال‌هایی 
شــبکه نمایــش خانگــی دیــده می‌شــود و ایــن موضــوع 
نشان‌دهنده رونق این پلتفرم‌ها است. به نظر من این جایگاه 
در پلتفرم‌های نمایش خانگی مثل فیلیمو، نماوا و فیلم‌نت 
وجود دارد که روی محتوای آموزشــی برای جامعه گســترده 
مخاطب کار کنند و من امیدوارم در آینده بتوانیم در این زمینه 
برنامه جدیدی داشــته باشیم تا به شکلی قدرتمند میهمان 

خانه همه مردم ایران بشویم. 

لایو ۷۰ روزه در شب چله به پایان‌بندی رسید

برگزاری طولانی‌ترین 
سریال آموزشی ایران
امیدوارم در آینده به شکلی قدرتمند  از طریق پلتفرم‌های نمایش خانگی 

میهمان خانه همه مردم ایران بشویم

اورانیــوم نامــه: شــاید زمانــی که برنامــه برگــزاری طولانی‌ترین ســریال آموزشــی تاریخ ایــران ویژه رشــد و تحول 
کســب‌وکارهای وطن برای ۵۰ روز و ســپس با تمدید ۲۰ روزه برای ۷۰ روز پیاپی اعلام شد، اجرای درست و باکیفیت و 
ایجاد شبکه وفادار از مخاطبان که هر روز ساعت ۹ صبح خود را حتی در روزهای تعطیل با این لایو شروع کنند، برای 

بسیاری باورپذیر نبود. 
این سریال از ۲۰ مهرماه آغاز شد و در مکان‌ها و شرایط گوناگون و با همه شرایط خاص ارتباطی و اینترنتی در کشور 
بدون وقفه برگزار شد و موجی از آموزش، تغییر و تجربه را در بین هزاران علاقه‌مند در حوزه کسب‌وکار رقم زد. نقطه آغاز 
و پایان این ســریال مناجات پروردگار یکتا بود و پس از آن جامعه علاقه‌مندان به رشــد و ارتقای شــخصی و کسب‌وکار 
یــک ســاعت محتواهای موضوعــی را در یــک فرایند گروهی فرا  می‌گرفتنــد. بیش از ۱۰ هــزار مخاطب در ایــن مدت در 
لایوهای سایت Hosseintaheri.ir حضور داشتند و طیف گسترده‌ای هم از طریق پلتفرم اینستاگرام پیگیر محتواهای 
جدید و کاربردی لایوها بودند. ارتباط دوســویه مربی، تلاش برای ارائه محتوای جدید و تناســب موضوعات با فضای 
روز کسب‌وکارها سبب شد در شبکه‌های اجتماعی موجی از بازنشر محتواها آغاز و برکت انجام این کار عام‌المنفعه 
دوچندان شــود. برای مرور این گام ارزشــمند و انتقال تجربه برگزاری ۷۰ روز ســریال آموزشــی لایو با »حسین طاهری« 

گفتگویی داشتیم که در ادامه می‌خوانید:
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آکادمی مشاوران برجسته در نگاه شرکت‌کنندگان

  در روزهــای ۲۳ و ۲۴ آذرمــاه، دوره آموزشــی »آکادمــی مشــاوران 
برجســته« با حضور جمعــی از دانش‌آموختــگان دوره‌هــای اورانیوم 
و اورانیوم پرو در محل هتل پارســیان آزادی برگزار شــد. این دوره ویژه 
افــرادی بــود که باتجربه و دانش حاصل از فعالیت تخصصی در یک حوزه خاص، 
توانایی ارائه مشاوره کاربردی به سایر فعالان کسب‌وکار را دارند.حسین طاهری در 
۷ جلســه پیاپی در دو روز، نتیجه ســال‌ها تجربه خود را به ده‌ها مدیری که آماده 
ورود به صنعت مشاوره هستند، به‌صورت علمی، کارگاهی و اجرایی آموزش داد. 

در ادامه خلاصه‌ای از آموزه‌های آکادمی مشاوران برجسته را می‌خوانید:
وقتی با پرسش هم‌صنفی‌ها پیرامون مشکلات کسب‌وکارشان روبرو می‌شویم، 
مراجعه‌کننده به نقطه‌ای رسیده که به مشاوره ما نیاز دارد و حاضر است ارزش آنچه 
که به دست می‌آورد را پرداخت کند؛ اما برای این کار لازم است که بتوانیم مشاوره را 

به‌عنوان محصولی ارزشمند و قابل‌ارائه صورت‌بندی کنیم.
در مشاوره بسیاری به دنبال تایید طلبی هستند، ولی مشاور بایستی؛ مانند 

یک جراح به دنبال درمان باشــد. اگر مشــاوره شــما سبب شــتاب‌دهی و ارتقای 
فعالیت شــخص دیگری می‌شــود، ارزش مشــاوره به میزان تسهیلگری شما در 

پیشبرد کسب‌وکار مشاوره گیرنده است.
در مشاوره مسیر متفاوتی نسبت به کوچینگ طی می‌شود و وظیفه ما ارائه 
راه‌حل درست و پاسخ کاربردی است. برای متخصصان هر رشته، درآمد مشاوره 
بخش مستقلی از فعالیت کاری به شمار می‌رود و باید باور داشته باشید که با این 
کار طرف مقابل را به سود می‌رسانید. ازآنجایی‌که در مشاوره مراجعه‌کننده سری�ع 

به پاسخ می‌رسد، رضایت بیشتری احساس خواهد کرد.
۶ ویژگی اساسی مشــاوران »برجسته« شامل: ۱- بازنگری ۲- راه‌حل گرا ۳- 

جسارت بخش ۴- ساده ساز ۵- تغییر آفرین ۶- هدایت‌کننده
در این دوره هم مانند سایر دوره‌ها؛ شرکت‌کنندگانی که عمل‌گرا بوده و وارد 
فاز اجرایی شوند، امکان سنجش کیفیت اجرای آموخته‌ها در مسیر عملیاتی‌شدن 

از سوی مربی را خواهند داشت. 

تبدیل دانش، تجربه، سابقه و دستاوردها به موقعیت، درآمد و اعتبار اجتماعی

در مسیر معرفی مشاوران برجسته

قدردانی همیشگی از میراث اساتید
مــن ورود به‌حوزه مشــاوره را مدیون راهنمایــی کاربردی مرحوم 
اســتاد احمد روســتا هســتم که به من توصیه کرد بــرای وقت و 
دانش خودم ارزش قائل شــوم. برای این کار مانند هر محصول 
و خدمــت دیگری چارچوب‌های حرفه‌ای و مراحل اجرایی از پیش 

طراحی شده‌ای نیاز است که طرفین را به بهترین نتیجه برساند.

پروانه غلامی؛ 
تولید و بازرگانی صادرات 

اسباب‌بازی 

دوره،  ایــن  در  شــرکت  بــرای  اصلــی  دلیــل   
احســاس مسئولیت در برابر پاسخ به سؤالات و 
نیازهای موجود تامین کنندگان و تولیدکنندگان 
نبــود  چــون  بــود،  کالا  صــادرات  خصــوص  در 
مشــاوره‌های اصولــی و مناســب در ایــن زمینه 

بسیار مشهود است.
 این دوره هم همچون دوره‌های دیگر مربی از 
طبقه‌بندی و چیدمان درست و محتوای کاربردی 

برخوردار بود.

مهدی خراسانی؛ 
مدیرعامل مؤسسه حسابداری 

و مشاور مالیاتی محاسبان

برای بحــث بازاریابی، برندینــگ و تکنیک‌های 
مشاوره ترجیح دادم از تجربیات مربی که سالیان 
درازی در این زمینه فعال هســتند، استفاده کنم. 
دوره فوق‌العــاده‌ای بــود؛ چون حســین طاهری 
بیــش از آنکــه مباحــث آکادمیــک را تدریس کند، 
تجربیــات و واقعیــات اقتصــاد ایــران را بررســی 
می‌کند. اطمینان دارم با اجرای این آموخته‌ها در 
۶ ماه جایگاه خودمان را در زمینه‌ مشاوره در بازار 

کسب و کار‌های ایران به دست خواهیم آورد.

مهدی عابدی؛ 
خامه قنادی شوکامو

داوود سیابی؛
 مدیر مجموعه ایواز

  همه ما هزینه‌ای که برای ندانستن می‌دهیم 
بسیار بیشتر از هزینه‌ای هست که برای دانستن 
پرداخــت می‌کنیم. با شــرکت در ایــن دوره به این 
باور و اندیشه رسیدیم که اگر می‌خواهیم مشاوره 
بگیریــم، چــه مــواردی را بایســتی رعایــت کنیــم. 
همچنین اگر می‌خواهیم به کسی مشاوره بدهیم 
بایــد به‌گونــه‌ای عمــل کنیم که بــا ارائه مشــاوره 
درســت و بــاارزش، حق‌وحقوق مناســب خــود را 
دریافت کنیــم و از زمان خود بهترین اســتفاده را 

داشته باشیم.

همیشــه دوســت داشــتم آموخته‌هایــم را به 
دیگران منتقل کنم و اکنون پس از ۱۰ سال سابقه 
کار علاقمنــدم به‌صــورت حرفــه‌ای در فضــای 
مشــاوره تخصصــی در صنف خود فعال باشــم. 
از نــکات مهــم ایــن دوره این موضوع بــود که در 
مشــاوره نباید به سمت حل‌کردن ریشه‌ مسئله 
فــردی کــه به ما مراجعه کــرده برویم؛ بلکه باید با 
ارائه آگاهی و ترفندی بتوانیم او را سری�ع به نتیجه 
برسانیم و من در گذشته دقیقا برخلاف این نکته 

عمل می‌کردم.
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داستان جلد
Cover Story
دیدار با ابـــرکارآفرینان

 از یتیمــی در ۹ســالگی تــا امــروز 63 ســال ســختی، تــاش 
 ۴۵ پــدرش  کــه  هنگامــی  اســت.  گذرانــده  را  پشــتکار  و 
ســاله‌اش را از دســت داد؛ او بــود و ۵ خواهــر و بــرادر؛ آن 
زمــان خواهــر بــزرگ ۱۳ ســال و خواهــر کوچــک یــک ســال داشــت و 
نخســتین پرســش اقــوام و آشــنایان، بعــد از مــرگ پــدر ایــن بــود کــه 

سرنوشــت بچه‌هــا چــه می‌شــود؟ 

غم یتیمی و درآمد یک‌ریالی
اصغر امینی که امروز با عنوان بنیان‌گذار 
گــروه صنعتــی گلنــور شــناخته می‌شــود 
می‌گوید که اگرچه یتیم شــدیم، اما پدرم که 
کارگر کارخانه وطن بود، حقوق بازنشستگی 
و خانه‌ای در محله جلفا را برایمان به میراث 
گذاشت و با مدیریت قوی مادرم، هیچگاه 
دستمان جلوی کسی دراز نشد، اما از همان 
۹ ســالگی بــه ایــن نتیجه رســیدم کــه برای 
ادامــه تحصیل بایــد کار کنم. پس بــا مادرم 
به مغازه شیرینی‌فروشــی یکی از دوستان 
پــدرم رفتیم. مــادرم گفت: »بــرای اصغر کار 
نیمه‌وقت دارید؟« آن زمان گز را در کاغذهای 
مربعــی بســته‌بندی می‌کردنــد و دو طــرف 
آن را می‌پیچیدنــد. دوســت پــدرم گفــت به 
اصغر گزپیچی یاد می‌دهم و من نیم‌ساعته 
کار را یــاد گرفتم و از همان روز کارم را شــروع 
کردم. دســتمزد یک‌ریالــی آن کار برایم کمک 

ارزشمندی برای تحصیل بود. 

رکاب‌زنی به‌سوی بلند آسمان
 هم‌زمان درس می‌خواندم و کار می‌کردم 
رشــته  در  را  تحصیلاتــم  دبیرســتان  در  و 
ریاضیات ادامــه دادم. بعد از گرفتن دیپلم، 
روزی ســوار دوچرخه شــدم تا برای رفتن به 
خدمت اقدام کنم. ناگهان در خیابان ســپه 
اصفهان بر سر در یکی از ارگان‌های دولتی بر 
روی پارچه شعری نوشته شده بود که »بلند 
آســمان جایگاه من اســت« و زیــر آن آگهی 
کرده بود که نیروی هوایی برای بخش‌های 
مختلف استخدام می‌کند. آن پارچه‌نوشته، 
سرنوشتم را تغییر داد. نیروی هوایی در سه 
رشته و سه مقطع سیکل، دیپلم و لیسانس 
نیرو اســتخدام می‌کرد. من بــا مدرک دیپلم 
در بخش همافــری و فنی هواپیما ثبت‌نام 
کــردم و شــروع آن دو مــاه طول کشــید. آن 
زمــان نیرو بــرای کار کم بــود و نیروی هوایی 
در شهرســتان‌ها هــم بــه دنبــال نیــرو بود. 
سرانجام در ســال ۱۳۵۰ به‌عنوان همافر در 
نیروی هوایی اســتخدام شدم و رشته برق 
فانتوم F۴ را بعد از گذراندن دوره آموزشــی 
و زبان انتخاب کردم و بعد از دو ســال دوره، 
درجه گرفتم و در پایگاه اول نیروی هوایی در 

مهرآباد مشغول به کار شدم.

ادامه در صفحه هشتم
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اگر خودم به فکر 
خودم نباشم چه 
کسی خواهد بود و 
اگر فقط به فکر خودم 
باشم چه هستم؟

هر روز عصر از پنجره 
اتاقم در کارخانه 
نظاره‌گر خودروهایی 
هستم که کارگران را 
راهی خانه‌هایشان 
می‌کنند و این صحنه 
برایم لذت‌بخش است

سال ۱۳۵۳ در ۲۳ 
سالگی ازدواج کردم 
و در ۲۵ سالگی زمانی 
که در تهران مشغول 
به فعالیت بودم، 
نخستین فرزندم، 
محمد به دنیا آمد

1353  دهه سوم عمر؛ ازدواج، پدر شدن و آغاز کارآفرینی••
ســال ۱۳۵۳ در ۲۳ ســالگی ازدواج کردم و در ۲۵ ســالگی زمانی که در تهران 
مشغول به فعالیت بودم، نخستین فرزندم، به دنیا آمد. محمد که ۶ماهه بود به 
بوشهر منتقل شدم. آن زمان هنوز دنبال کسب‌وکار دیگری برای خودم نبودم، 
اما به دلیل اینکه از بچگی کار کرده بودم به دنبال رشد بیشتر بودم و هیچگاه 
به داشته‌هایم اکتفا نمی‌کردم. پس در بوشهر فرصت بیشتری برای فکرکردن و 
خواندن کتاب‌های فنی و تاریخی به دست آوردم. در آستانه انقلاب، در بوشهر 
مرغ‌ها را یا به‌صورت منجمد عرضه می‌کردند و یا همان جا جلو مشتری پس از 
نده به مردم 

َ
ذبح و با پَر می‌فروختند، درحالی‌که در اصفهان رسم بود که مرغ پَرک

نده را برای نخستین‌بار در 
َ
بدهند. همان جا این ایده به ذهنم رسید که مرغ پَرک

بوشــهر عرضه کنیم. آن زمان برادرم در اصفهان در حرفه نقاشی ساختمان کار 
می‌کرد. به او گفتم به بوشهر بیا تا این ایده را اجرا کنیم. با برادرم مغازه‌ای خریدیم 
نده در بوشهر می‌فروختیم. اگرچه اوایل، این 

َ
و مرغ را از اصفهان می‌آوردیم و پَرک

کار همراه با ضرر بود؛ اما تلاش خود را کردیم تا با شروع جنگ اعلام شد که هر 
اســتانی باید خودکفا باشــد و کم‌کم کوپن رونق گرفت، پس ناچــار به رهاکردن 

تجارت کوچک مرغ در بوشهر شدیم.

به یاد پدر و تجربه پارچه‌بافی••
او که فرزند انســان شــریفی اســت کــه روزگاری در نســاجی وطــن اصفهان 
مشغول به کار بوده است تا هشت سال در بوشهر ماند و چندین کار متفاوت 
را انجام داد. به گفته خودش در برخی موفق و در برخی ناموفق بود؛ مثلا زمانی 
که واردات پارچه ممنوع بود، وارد کار پارچه‌بافی شد و ماشین‌آلات پارچه‎بافی را 
گرفت و شروع به کار کرد تا زمانی که قافیه نخ دولتی تنگ شد و آن کار را هم رها 
کرد، اما باز هم ناامید نشد. او که انجام هیچ کاری را عیب نمی‌دانست، اما وقتی 

نمی‌شد به دنبال تجربه جدیدی می‌رفت.

شکست‌هایی که زمینه موفقیت امروز شد••
اصغر امینی که امروز بنیان‌گذار و رئیس هیئت‌مدیره گروه گلنور است، با نگاه 
به ۶۲ سال تجربه کار و تلاش گذشته‌اش، می‌گوید: چه خوب که برخی کارها به 
نتیجه نرســید، اگر مرغداری را ادامه می‌دادم شــاید هنوز در بوشهر و در آن حد 
از کار باقی‌مانده بودم، اما در ۶ دهه گذشته تا جایی که می‌شد تلاش را ادامه 
مــی‌دادم، اما وقتی نمی‌شــد به آن کار پایان مــی‌دادم، چون جنگیدن بی‌فایده 
نتیجه‌ای ندارد، البته بر این باورم که کسی می‌تواند در مقام رهبر سازمان، قوی 

باشد که خود، باور و دانشش را در آن مسیر هدایت کند تا به مقصد برسد.
او با نگاه به خاطرات روزهای زندگی در بوشهر، ادامه می‌دهد: جنگ طولانی 
شده بود و به دنبال انتقال از بوشهر به اصفهان بودم، اما نشد... تا در نهایت 
سال ۱۳۶۳ دوباره از بوشهر به تهران منتقل شدم و بعد از دو سال از طریق به 
جهاد اصفهان منتقل شدم. همواره به فکر کاری جدید بودم. در اصفهان و در 
جمع دوســتان و اقوام و در مهمانی‌ها با افراد مختلف از کاســب تا کارخانه‌دار 
مشورت می‌کردم. یکی از دلایل موافقت انتقال به اصفهان این بود که از قسمت 
سیم‌پیچی نیروی هوایی، وارد بخش سیم‌پیچی جهاد شده و من سرپرست آن 
بخش بودم. تمام افراد در آن موقعیت شغلی تنها بر کار نظارت می‌کردند، اما 
من همیشه به دنبال یادگرفتن کار جدید بودم. پس در کاری که پیش از آن اطلاع 
و آگاهی نداشتم بعد از ۶ ماه توانستم سیم‌پیچی تمام موتورهای تک‌فاز، سه‌فاز 
و... را یاد بگیرم. بعدازظهرها پس از کار، در زیرزمین بیست‌متری خانه‌ام که تبدیل 
به کارگاه کرده بودم، از تعمیرکاران خواستم تعمیر موتورهای لوازم‌خانگی را به 
من بسپارند. سخت‌ترین کار سیم‌پیچی، تعمیر موتور ماشین لباسشویی است. 
در آن زمان در اصفهان چهار نفر اســتادکار تعمیر آن را بلد بودند. اوایل کســی 
جرئت نداشــت تعمیر موتور ماشین لباسشویی به من بدهد؛ اما در نهایت با 
اصرار توانســتم یک موتور ماشــین لباسشــویی را یک‌هفته‌ای تعمیر و تحویل 
اســتادکار بدهم که برایــش باورکردنی نبود. پــس در کارگاه کوچک خانه‌ام این 
مســیر را ادامه دادم. شــبی در گپ و گفتی، در مهمانی به حاج حســین جنتی 

که مؤســس کارخانه فولاد ســابان بود داستان کارم را بازگو کردم. حاج حسین 
گفت که در این شرایط تنها یک موتورپیچ خوب می‌شوی، اما در کنار آن یک کار 
تولیدی راه بینداز. پس قراری با او در کارخانه‌اش گذاشتم. در کارخانه چراغ‌های 
صنعتی استفاده می‌شد و حاج حسین به یکی از کارگرانش گفت ترانس آن را باز 
کند و تحویل من بدهد و ادامه داد ترانس را بپیچ. از این دستگاه تعدادی برای 

خودم و تعدادی برای کارخانه‌های اطراف می‌خواهم. 

رویای تولید و چشیدن طعم ریسک••
 این تجربه اولم بود و تا آن زمان ترانس پیچی نکرده بودم. بیســت روز طول 
کشــید کــه وســایل موردنیــاز آن را تهیه کردم و بعــد از یک ماه اولیــن ترانس را 
درســت کردم و تحویل حاج حســین دادم. او گفت کارت بسیار عالی است؛ برو 
۱۰۰ دســتگاه ترانس درســت کن. من وســایل موردنیاز را خریدم، اما ساخت آن 
تعداد ترانس به‌تنهایی امکان‌پذیر نبود. پس خانواده‌ام را درگیر کردم و با کمک 
همسرم، دختر و پسرم کار را پیش بردیم. آن زمان محمد ۱۲ساله و فرشته ۸ساله 
بود. کلاف‌پیچی درست کرده بودم که فرشته دسته آن را می‌تاباند و محمد باید 
سیم را نگه می‌داشت. سپس خودم ترانس را مونتاژ و نهایی می‌کردم تا اینکه 
ســاخت ۱۰۰ دســتگاه ترانس تمام شد. جابه‌جایی آنها ســخت بود. به کارخانه 
حاج حسین جنتی رفتم و گفتم بار را کجا خالی کنم؛ اما او گفت: »نه خودم و نه 
کارخانه اطراف ترانس نمی‌خواهیم؛ این را گفتم که تا خودت تولیدکننده شوی. 

همان‌طور که توانستی بسازی، مشتری ترانس‌ها را پیدا کن«.
با شنیدن این جملات آسمان روی سر اصغر امینی خراب شد و عرق سرد بر 
پیشانی‌اش نشســت و ناامیدانه به خانه بازگشت و موضوع را برای همسرش 
تعریف کرد، او برای دلداری از حکمت خدا گفت. از فردای آن روز به دنبال فروش 
ترانس‌ها رفت و متوجه شد که فروشگاه‌های برق صنعتی مشتری این دستگاه‌ها 
هستند. با تلاش بسیار از ۱۰۰ تولید اولیه توانست تعداد زیادی را بفروشد و آرام‌آرام 
پذیرای درخواست‌های جدیدی از مشتریان باشد. پس از این، شروع به شناسایی 
و بازاریابی تولیدات کرد و تاحدی‌که خود را بدهکار نکند، سرمایه‌ای برای کار مهیا 
کرد و در زمان آزاد به تولید ادامه داد. برایش مشخص شد که حاج حسین جنتی با 

تیزبینی سبب اصلاح مسیر او به‌سوی کارآفرینی شده است.

لذت حضور در خانواده ۱۰۰۰ نفری••
 تولید؛ آغاز مسیری پر شتاب شد. از روزهای سخت سیم‌پیچی در زیرزمین تا امروز 
که گروه شرکت‌های گلنور صدرا در حوزه‌های گوناگون صنعت نور فعال است و 
بیش از ۱۰۰۰ نفر در این گروه صنعتی مشغول به کار هستند. در بیشتر شهرها، 
آثار تاریخی، فرودگاه‌ها، ورزشگاه‌ها و نقاط مختلف کشور آثار نگاه و تلاش‌های 
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اصغر امینی دیده می‌شود. نورپردازی میدان نقش‌جهان، 
پل خواجو، کلیســای وانک و بســیاری یادگارهای شاخص 
تاریخــی توســط گلنور، جلــوه زیبایی از ایــن آثــار را جاودان 
کرده است. با تفکرات این کارآفرین برتر اصفهانی، گلنور از 
برترین هلدینگ‌های تجهیزات روشنایی خاورمیانه به شمار 
می‌رود و رقیبی بسیار جدی برای شرکت‌های خارجی است. 
او با وجود سازمان بسیار بزرگی که دارد، شخصیتی فروتن 
و سخاوتمند دارد که از انتقال تجربیات خود به هم‌وطنان 
دری�غ نمی‌کند. او نه‌تنها مانند راننده شخصی ندارد، بلکه 
افتخار می‌کند که با عشــق هم‌ســفره غذای روزانه کارگران 
گلنور در کارخانه است و هنگام ناهار همانند آنها در صف 
می‌ایستد. او می‌گوید: هر روز عصر از پنجره اتاقم نظاره‌گر 
ده‌ها دستگاه مینی بوسی هستم که کارگران را از کارخانه 
راهی خانه‌هایشــان می‌کند و این صحنه برایم لذت‌بخش 
اســت. افتخار می‌کنم شــرکت‌های بــزرگ خارجی گلنــور را 
شــناخته‌اند و با احترام برای ما وقت می‌گذارند، دیدن این 
موفقیت‌ها برایم شــیرین است. اصغر امینی که روشنایی 
کوچه و خیابان‌ها به‌واسطه گلنور را برکت کارش می‌داند 
می‌گویــد: هر فــرد از زمانی که از خواب بیدار می‌شــود و تا 
وقتــی که می‌خوابــد، در خانــه، اداره، محل کار، ورزشــگاه، 
خیابــان و... با نور ســرکار دارد، به‌ویژه اینکه زندگی شــبانه 
ایجاد شــده و کار ما به‌گونه‌ای است که با اقشار گوناگون 
ســروکار داریم و شــعارمان این اســت که »گلنور روشنایی 
زندگی شــما« اســت. تلاش ما به زندگی دیگران روشــنایی 
هدیه می‌کند و این لذت‌بخش‌ترین بخش داستان زندگی 
من است. نه‌تنها در اصفهان بلکه در زمان سفر و حتی در 
دورافتاده‌ترین نقاط کشور و یا حتی امامزاده‌ای در دل یکی 
از کوه‌هــای گرگان چراغ‌های گلنور روشــن می‌شــود و این 

روشنایی کوچه و خیابان برکت کار ما است. 

آینده‌نگری در گلنور با جانشین‌پروری••
او درباره رویاهایش می‌گوید: مسیری را در زندگی طی 
کردم و هنر ما در فعالیت کاری جانشــین‌پروری بود. بعد 
از اتمــام تحصیــات فرزندانــم آنها به‌جای رفتــن به خارج 
کشــور، جذب کار شدند و بعد از ســال ۱۳۹۵ با رشد کاری 
فرزنــدان، تمــام مســئولیت و اختیارات را به نســل بعدی 
دادیم و مسئولیت اجرایی گلنور را به دختر و پسر و داماد 
و فرزندان آقای مهرشاد تحویل دادیم و این هنر ما بود که 

جانشین‌پروری را به‌موقع انجام دهیم.

همراه، همسر و پشتوانه زندگی••
اصغر امینی مرد موقعیت‌ها و فرصت‌هاســت و پس 
از 63 ســال کار بی‌وقفه، همسرش را پشتوانه زندگی‌اش 

می‌داند و با ابراز علاقه می‌گوید »تا زندگی هست همچنان 
دوستت دارم و تا اینجای راه با هم آمدیم و امیدوارم تا آخر 
هم با هم بیاییم و بی‌شک اگر پدرم بود و مسیر پیشرفتم 
را می‌دید خوشــحال می‌شد. درست مانند مادر و خواهر 
و برادرانم که از رشــد من خوشــحال‌اند و اگر در کودکی و 
زمــان فــوت پــدرم، حمایت‌های مــادرم نبود شــاید ما به 
مسیر دیگری کشیده می‌شدیم«. او که به‌عنوان مهندس 
هواپیمــا در نیــروی هوایــی از لحظه‌لحظــه زندگــی‌اش 
اســتفاده کرده، امروز در حوزه مســئولیت‌های اجتماعی، 
رشد و تحقیق و توسعه دغدغه دارد؛ اما از درد کارآفرینان 
و تولیدکننــدگان واقعــی می‌گویــد که آنها با کســانی که 
یک‌شبه با رانت و... ره صد‌ساله رفته‌اند به یک‌چشم دیده 
می‌شــوند و با گلایه ادامه می‌دهد صدها میلیارد تومان 
برای اشتغال و آموزش افراد هزینه شده است که به چشم 
عده‌ای ظاهربین نمی‎آید. متاسفانه کسی که با چند دهه 
کار و تلاش و رشد تدریجی به موفقیت رسیده با کسی که 
یک‌شــبه پله‌های ترقی را طی کرده به یک‌چشم نگریسته 
می‌شــود و معتقدم رســانه ملی باید مســیر کارآفرینانی 

واقعی را معرفی کند. 
اگرچه مشکلات زیادی در مسیر کار وجود دارد، اما توصیه 
اصغر امینی به جوانان این است که با وجود مشکلات زیاد 
نباید عقب‌نشینی کنند. مدیر یعنی مدبر، پس باید فکر کند و 
زمانی که ۱۰ مشکل مطرح می‌شود، ۹ مشکل را خودش رفع 
کند و تنها یکی را به دیگری ارجاع دهد. مدیران برای مشکلات 
باید راه‌حل در نظر بگیرند و نباید از مشکلات بترسند؛ چون 
هیچ کاری بدون مشــکل نیست. »اگر خودم به فکر خودم 
نباشم چه کسی خواهد بود و اگر فقط به فکر خودم باشم 
چه هســتم؟«... این تفکری است که اصغر امینی ۷۲ساله، 
مؤسس گروه گلنور را با عشق و علاقه همچنان در کارآفرینی 

و عشق به تولید پر انگیزه نگه می‌دارد. 

برکت درآمد یک‌ریالی فارغ‌التحصیلی
 از مدرسه همافری

تأسیس بازنشستگی
شرکت گلنور

۱۵ اشتغال
تولید ۱۰۰۰ 

محصول ماهانه

منتخب جشنواره 
یک‌صد برند برتر

تأسیس 
سامان انرژی نیرو

عبور از مرز خانواده ۱۰۰۰ نفری
صادرکننده نمونه ملی

دریافت عنوان 
صادرکننده نمونه ملی

بزرگ‌ترین پروژه نورپردازی کشور 
در خیابان ولیعصر تهران

تأسیس شیرین مهر آرا

عبور از مرز تولید ماهیانه
 ۱۰۰.۰۰۰ محصول

توسعه سامانه آندرومدا

کارآفرینی به سبک اصغر امینی

روایت زندگی و تجربه‌های 
اصغر امینی را اینجا  ببینید

۱۳۳۹ ۱۳۵۲

۱۳۷۰۱۳۷۲

۱۳۸۹ ۱۳۸۹

۱۴۰۰۱۴۰۰

۱۳۹۱

۱۳۹۲

۱۴۰۱

۱۴۰۲

۱۳۷۵

 ۱۳۸۰

۱۳۹۹

توسعه محصولات 
IOT مبتنی بر

۱۳۹۸

...و این راه ادامه دارد

داستان تلاش ۶۳ساله

کتاب کارآفرینی به سبک اصغر امینی به روایت زندگی و 
فعالیت‌های او در زمینه کسب‌وکار و فعالیت‌های کاری 
پرداخته اســت. این کتاب توســط نشر مرکز کارآفرینی 

دانشگاه شریف منتشر شده است.

۱۰۰ اشتغال
 تولید ۱۰.۰۰۰۰ محصول ماهانه

 خانواده ۱۰۰۰ نفری هلدینگ گلنور
زیرساخت ۷۵۰۰۰ مترمرب�ع

صادرات به ۲۰ کشور
۳۰ سال تجربه

تأسیس
 نورکار الکترونیک

تأسیس هلدینگ 
گلنورصدرا

تاسیس نگرش سازان 
تجارت آرسین

تاسیس 
نیاک انرژی

تأسیس
 باشگاه فرهنگی

 ورزشی گلنور

1395

زیبایی بســیاری از آثار ارزشــمند تاریخی ایــران از جمله پل 
خواجــوی اصفهان با روشــنایی محصولات گلنور بیشــتر 

جلوه‌گر شده است

hosseintaheri.ir

شـــماره  2
نیمه‌دوم آذر 1402

9

اورانیومنامه 



شی
جو

هم

Fu
sio

n

خودت باش، خودت را باور داشته باش

منصوره پرتو
نایب‌رئیس هیئت‌مدیره و مدیر اجرایی شرکت صنعت منصور

شرکت‌کننده دوره ششم اورانیوم
سابقه فعالیت ۲۳ سال  |   تعداد پرسنل ۳۰۰ نفر

رشد برای انسان‌ها راهی بی‌انتها است و همیشه در مسیر آگاهی بودن، ما را 
پویا نگه می‌دارد. یک مدیر از کوچک‌ترین پدیده‌ها و فرآیندها می‌آموزد و آن را 
به کار می‌گیرد. به‌این‌ترتیب تجلی توسعه فردی، توسعه‌سازمانی و رشد ملی 
و سپس شکوفایی شبکه‌های جهانی را می‌سازد. مثال این پدیده در اورانیوم 
رخ می‌دهد؛ از زوایای گوناگون به کســب‌وکار خود نگاه می‌کنیم و در ســایه 
مدیریت محتوا، زنجیره پشتیبانی انسانی و ارتباط با سایر مدیران اورانیومی 
در تامل کردن و رسیدن به تحولات، تغییرات چشمگیری را مشاهده می‌کنیم.

 smansoor.com 
 sanat mansoor         mansoure-parto

پویایی در مسیر بی‌انتهای رشد 

مهدی حجازی
مدیرعامل مجموعه تخصصی ساختمان
شرکت‌کننده دوره پنجم و ششم اورانیوم

سابقه فعالیت ۱۲ سال |   تعداد پرسنل ۲۸ نفر
ساخت برج بلندمرتبه نیاز به فونداسیونی قوی در عمق زمین دارد. برای 
توسعه کسب‌وکار نیز بایستی روی ریشه‌ها کار کرد. صبوری کنید و آنچه 
درســت ســاخته نشــده را آرام‌آرام تخریب کنید، این بار پایه‌ها را پایدار و 
ماندگار ایجاد کنید، آنگاه تا آنجا که در فکر پرواز هستید روی آن کاخی بلند 
بسازید و این تنها با آموزش درست، عمیق و پیوسته امکان‌پذیر است. 
من برای واکسیناســیون کســب‌و‌کارم در مقابل ویروس‌هــای مزاحم و 

بیماری‌های واگیردار، سه دوز دوره‌های اورانیوم را استفاده کردم.
 mhejazi.co
 hejazi.co

تزریق سه دوز اورانیوم برای نجات کسب‌وکار

آموزش؛ فرآیندی که زیادش هم کم است

سعید اورنگ 
مدیرعامل بازرگانی اورانوس و رئیس هیئت‌مدیره خانه خواب

شرکت‌کننده دوره ششم اورانیوم 
سابقه فعالیت ۳۵ سال   |     تعداد پرسنل ۳۵ نفر

بــرای رســیدن به هدف دنبــال رؤیا نباش، به دنبال پیداکردن اندیشــه باش که 
بــا آموزش‌های درســت برای خود و ســازمان به دســت خواهد آمــد. اورانیوم با 
قرارگرفتن در جریان اطلاعات و دانش روز و همچنین هم‌کلام شدن و تبادل افکار 
با گنجینه‌ای فاخر از مدیران برجسته کشور، بستری مناسب برای کسب اندیشه 
درســت و توســعه فردی است؛ زمانی تغییر در سیستم ایجاد می‌شود که افراد 
تغییر کنند و افراد زمانی تغییر می‌کنند که در راس آنها شخصی که به عنوان رهبر، 

سیستم را مدیریت می‌کند تغییر کند.  

 otcco.ir 
 Oranoos.trading    sleep.homee    saeed-orang

خودت باش، خودت را باور داشته باش

علی صفاری
مدیرعامل شرکت بهپاس روانکار سپاهان

شرکت‌کننده دوره سوم اورانیوم
سابقه فعالیت ۱۲ سال

تعداد پرسنل ۲۰ نفر
کسب کار مانند گلی است که بایستی هر روز موردتوجه و بررسی قرار 
گیرید. ضعف‌ها را باید جستجو و کشف و نقطه‌های کور را شناسایی 
و رفع کرد. قرارگرفتن در مســیر همیشــگی آموزش باعث خواهد شد 
پله‌های رشــد را با ســرعت بیشتری پشــت ســر بگذاریم. رشد مدیر و 
گذراندن دوره‌های آموزشــی مفید باعث ارتقای سازمان و دیده‌شدن 

هر چه بیشتر آن در بازار هدف خواهد شد.
 behpas.com
 behpas _com

مسیر درست آموزش برای رسیدن به موفقیت

مجتبی خمسه عشری
عضو هیئت‌مدیره گروه توسعه و ساخت کیان پارس

شرکت‌کننده دوره ششم اورانیوم
سابقه فعالیت ۲۵ سال   |    تعداد پرسنل ۲۵۰ نفر

 مسکن صنعت مادر است. رکود آن باعث رکود بسیاری از مشاغل و 
بازارهای مالی و افزایش آمار بیکاری می‌شود. همیشه شاهد نوسانات 
شدیدی در این حوزه بوده‌ایم که با رصد و تحلیل درست، می‌توان در 
این حوزه موفق بود. مدیریت یک سازمان با سختی‌هایی همراه است 
که باید آنها را به فرصت تبدیل کرده و چراغ راهی برای سازمان و نیروها 
بود. باید با اراده قوی به سمت اهداف و برنامه‌های خود حرکت کرد و 

زمینه‌ساز رشد کسب‌وکار خود بود.
  Kianpars.com
Kianpars.group

تغییر نگرش در تولید محصول ارزشمند

احسان معین فرد
مدیرعامل شرکت معین خودرو خیام

شرکت‌کننده دوره پنجم اورانیوم 
سابقه فعالیت ۶ سال
تعداد پرسنل ۴۰ نفر

مجموعه ما یک بیمارســتان مجهز برای حال خوب خودرو شماست. 
تلاش ما در معین خودرو آن اســت که با تشــخیص و مشاوره درست 
صفر تا صد خواسته واقعی خودروها تامین شود. از دستاوردهای دوره 
اورانیوم برای من تغیر نگرش در سبک زندگی و کسب‌وکار بوده است. 
اورانیوم فقط برای رشد درآمد نیست؛ در اورانیوم روش درست زیستن 

را می‌آموزید و یاد می‌گیرید که به دنبال ثروت باشید نه فقط پول.

 moeinkhodro.com 
 moeinkhodrocom

آموختن شیوه درست زیستن

اورانیوم؛ فانوسی در اقیانوس متلاطم اقتصاد

محمد فضیلت
مدیرعامل شرکت تهران پی گستر
شرکت‌کننده دوره پنجم اورانیوم

سابقه فعالیت ۱۰ سال    |    تعداد پرسنل ۱۳ نفر
صنعت ساختمان و گودبرداری از صنای�ع کاملا سنتی و تصور بر این است که 
رشد در این صنعت از کار و تلاش زیاد نشئت می‌گیرد. اورانیم به من آموخت 
که رشد در سه بخش اتفاق می‌افتد. رشد در فردیت، رشد در سیستم‌های 
سازمان و رشد در توسعه درست بازار و در نتیجه آموزش، نقش اساسی در 
رسیدن به جایگاه فرد کاریزماتیک کلیدی تأثیرگذار خواهد داشت. اما انتخاب 
مسیر درست آموزش برای جلوگیری از هدررفت زمان و پول دارای اهمیت 

است که با بررسی نتایج هر دوره می‌توان به کیفیت آن پی برد.
 tehranpeygostar.com
  Tehranpeygostar            Tehranpeygostar

علی میرحیدری
مدیرعامل شرکت زمرد نور اسپرلوس

شرکت‌کننده دوره پنجم اورانیوم 
سابقه فعالیت: ۲۲ سال   |     تعداد پرسنل: ۱۷۴ نفر

 این روزها وقتی از تولید صحبت می‌شود دغدغه‌های زیادی در ذهن 
هر تولیدکننده نقش می‌بندد. آنچه که من را برای پیمودن این سنگلاخ 
بیشتر امیدوار می‌کند عشق به میهن و آبادانی آن است. راهی را شروع 
کــرده‌ام کــه از ابتــدا به آن علاقه داشــته‌ام و امروز بــا کمک همکارانم 
می‌توانیم محصول باکیفیت مطابق با نیاز مشــتری و با اســتفاده از 
تکنولوژی و فناوری‌های روز دنیا را به بازار ارائه کنیم. فرآیندی که از تغییر 

سرشار است و باید با نوآوری و تمایز در آن درخشید.
 zomorodnoor.com
 zomorod.noor

عشق به میهن عامل حرکت

بهاره سرگزی و سارا سرگزی
مدیرعاملان مادام کیک

شرکت‌کننده دوره پنجم اورانیوم
سابقه فعالیت ۱۰ سال |   تعداد پرسنل ۱۴ نفر

هــدف آکادمــی مــادام کیــک آمــوزش و پشــتیبانی از زنانی اســت که 
می‌خواهنــد با یادگیری هنر زیبای کیک و شــیرینی به اســتقلال مالی 
برســند. پیــش از یادگیــری صحیح و اصولــی فکر می‌کنیــم راه‌حل رفع 
مشــکلات ســازمان را می‌دانیــم؛ اما فقــط در اجرا مشــکلاتی داریم، اما 
در حقیقت از درد اصلی کســب و کارمان بی‌خبریم! آنچه ســبب رشــد 
تصاعدی صحیح آکادمی و مجموعه ما شد عمل‌گرایی سری�ع نسبت 
به آموزه‌های دو سال یادگیری دوره‌های اورانیوم و اورانیوم پرو هست.

 madamcakes.com
 Madamcake. Ir

از درد اصلی کسب و کارمان بی‌خبریم

محمدمهدی جبار زارع
مدیرعامل سامانه آفرینان نیک‌اندیش کوشا )ساناکو(

شرکت‌کننده دوره چهارم اورانیوم
سابقه فعالیت ۱۹ سال  |     تعداد پرسنل ۱۶ نفر

کمک ما به ســازمان‌ها برای قوی‌تر شــدن برند کارفرمایی و کمک به 
جذب و نگهداشت پرسنل کارآمدتر است. اورانیوم مسیر کسب‌وکار 
ســازمان ما را به‌طورکلی تغییر داد. تعداد مشــتری کمتر و باکیفیت‌تر 
و بهره‌وری بیشــتر و همچنین بالارفتن کیفیــت خدمات مجموعه از 
دســتاوردهای باارزش به‌یادگارمانــده از دوره اورانیوم بود. هر محتوا 
و مطلبــی ارزش آموزش‌دیــدن نــدارد. پــس وقــت خــود را به‌خاطــر 

آموزش‌های بیهوده از دست ندهید. 
  sanacosoft.com
 sanacosoft

پرهیز از کمال‌گرایی و توهم دانش

محمدحسین تمیزی فر
عضو هیئت‌مدیره و مدیر بازرگانی شرکت فنی مهندسی آسا انرژی

شرکت‌کننده دوره ششم اورانیوم
سابقه فعالیت ۱۰ سال     |   تعداد پرسنل ۳۷ نفر

به دنبال احیای حس عزت و افتخار مردم شریف ایران‌زمین در عرصه جهانی 
و ارتقای سطح کیفیت زندگی مشتریان خود هستیم. خداوند متعال هرگز 
ســعی و تلاشــی را که از مســیر آگاهی و با نیت صادقانه خدمت به جامعه 
و خانواده می‌گذرد بی‌ثمر نخواهد گذاشــت. اورانیوم دوره بی‌نظیری است 
کــه باعث کشــف نقــاط ضعف و قوت ســازمان در مســیر رشــد و توســعه 
فردی مدیران می‌شــود. وجه تمایز ایــن دوره ارائه محتوای کاربردی حاصل 

از تجربیات شخصی مدرس دوره و ارتباط با شبکه مدیران ارزشمند است.

 asaa1.com 
 asaenergy_asa1 

یادگیری ارزش بخشــیدن و ارزشمندبودن 

رایحه رجبیان
مدیرعامل شرکت مهندسی بازرگانی پویا تجهیز فرتاک

شرکت‌کننده دوره دوم اورانیوم
سابقه فعالیت ۲۴ سال

تعداد پرسنل ۳۲ نفر
مــا بــا طراحــی، تامیــن، اجــرا و خدمــات پــس از فروش سیســتم‌های 
تهویه‌مطبــوع ســاختمان )ســرمایش و گرمایــش( در این ســال‌ها به 
فعالیت خود ادامه داده‌ایم؛ اما اورانیوم باعث رشــد روزافزون کسب و 
کارم شد. به‌گونه‌ای که در هر لحظه اراده کنم، با آموخته‌های این دوره و 
تجاربی که در طول آن به دست آورده‌ام می‌توانم هدف‌گذاری مطلوبی 
در زمینه‌های مختلف داشته باشم و با بازدهی قابل‌توجهی به آن برسم.

  thefartak.ir
 thefartak.ir         thefartak.ir

hosseintaheri.ir
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مهــارت در خیاطــی، کارآفرینــی در صنعت ••
پوشاک

 کارش را از پادویــی، وســط کاری و چرخ‌کاری 
شروع کرد و حدود 6 سال در کارگاه‌های متعدد 
خیاطــی و شــاگردی می‌کــرد و در ایــن ســال‌ها 
مهارت زیادی به دست آورد. بعد از مدتی پشت 
چــرخ در تولیدی‌هــای زنانــه‌دوزی، مردانه‌دوزی 
و بچگانــه دوزی کار کــرد و بــه مهــارت رســید و 
اما او در ســرش رویای کار و درآمدی با ســرمایه 
خود داشــت تا اینکه در ســال 1384 مغازه‌ای 12 
متــری در کوچه برلن اجاره کرد و در همان مغازه 
کوچــک لحظه نابش ثبت شــد. او بــا پرس‌وجو 
در خیابان‌هــای شــلوغ تهران همچــون پیروزی، 
نارمک، نازی‌آباد و .... تصمیم به دوخت شلواری 
زنانــه گرفت. پس با ســرمایه‌ای اندک پنج طاقه 
پارچه خرید. بهبود اما الگوی شــلوار را بلد نبود. 
پس تصمیم گرفت با دادن اجرت الگوی دوخت 
شــلوار را تهیه کند و به تنهایی شروع به برش و 
دوخت و بســته‌بندی شــلوار کرد و آن را تحویل 
مشــتریان مــی‌داد کار تا جایی پیــش رفت که تا 
چهارسال با همان محصول به کارش ادامه داد 
و چند مدل دیگر نیز به کارش اضافه کرد و کم‌کم 
سرمایه‌ای بدست آورد و اعتماد به نفسش بالا 

رفت.
بهبــود میرزایــی کــه تــا چنــدی پیــش تصور 
می‌کرد به تمام اهدافش رســیده، امــروز بر این 
باور اســت که در کارش جای رشــد زیادی وجود 
دارد و شــاید بــه ۳۰ درصــد آنچــه در ذهــن دارد 
رســیده.او شکســت‌ها را به دیــد تجربه و نقطه 
قوت کسب‌وکار نگاه می‌کند و اکنون در نقطه‌ای 
اســت که با تمرکز ویژه روی اهــداف، بر این باور 

اســت که سهم پوشاک بهبود در آینده صنعت 
پوشــاک  تأثیرگذار خواهد بود و تا ۱۰ سال آینده 
جزو برترین انتخاب‌های زنان و جوانان ایرانی قرار 
گرفته و مد و ترند ســال در این مجموعه تعیین 

خواهد شد.
برکت قدردانی از پدر ••

 بزرگ‌تریــن آرزوی بهبــود میرزایــی از همــان 
کودکــی، خریــد خانــه بــرای پــدرش بود تــا دیگر 
مستاجر نباشد. در نهایت با لطف خدا او خانه‌ای 
را بــرای پدر خرید و این موضوع موجب برکت و 
انگیزه و اشتیاق بیشتری به کســب‌وکار برای او 
شــد. او که به دنبال توســعه بیزنــس خود بود، 
برندهــای موفق را الگوی خود قــرار داد تا بتواند 
پیشــرفت کنــد و بر این عقیده اســت کــه امروز 
حتی بهتر از آن برندها رشــد کرده و این به دلیل 
پشتکارش بوده است و از همه شکست‌هایش 
درس گرفته این موجب رشد کسب‌وکارش شده 

است.

 آغاز سرمایه‌گذاری در توسعه شخصی••
 به گفته بهبود میرزایی، حضور در همایش‌های 
مربی حسین طاهری برایش جذاب بود و از همان 
جا در دوره‌های اورانیوم شــرکت کرد. اگرچه او در 
این سال‌ها توانسته بود با تجربه شخصی بیزنس 
خــود را پیــش ببــرد، امــا بعــد از آن توان توســعه 
کســب‌وکارش را نداشت، پس تصمیم گرفت بر 
توسعه فردی خود کار کند در این مسیر آموزش 
ببیند. دوره‌های اورانیوم بینش جدیدی به بهبود 
داد تا جایی که اکنون نگاهش به کسب‌وکار تغییر 
کرده و درحالی‌که پیش از آن کار خود را به‌صورت 
تجربــی مدیریت می‌کرد، اکنون با کســب تجارب 
جدید و در پرتو آموزش‌های دوره اورانیوم نه‌تنها 
شیوه مدیریت کسب‌وکارش را تغییر داده، بلکه 
تســلطش بر کار بیشــتر و راحت‌تر شــده اســت. 
مدیران در هر کســب‌وکاری باید بر توسعه فردی 
خــود کار کننــد و هیچــگاه آمــوزش خــود را قطع 
نکنند، چراکه در سایه همین آموزش‌هاست که 

افــراد و در نهایــت بیزنس آنها رشــد خواهد کرد. 
به‌طورقطع این آموزش‌هــا و خروجی آن موجب 
اعتماد بیشتر اطرافیان و کارمندان بهبود میرزایی 
شــده اســت تا جایی که کارمندانــش هم تمایل 
بــه دریافت این آموزش‌ها دارند، به همین دلیل 
او ابتدای امســال مدیــران خــود را در این دوره‌ها 
ثبت‌نام کرد و جذاب‌تر اینکه نیروهایی که زیر نظر 
مدیران شــرکت بهبود کار می‌کنند هر کدام برای 
پیشرفت کارشان در دوره‌های مختلف آموزشی 

شرکت کرده‌اند.
گذشتن از میان درد تا کارخانه‌ای به وسعت ••

3000 مترمرب�ع 
بهبــود میرزایــی، در این هجده ســال، اگرچه 
کارش را از مغازه 12 متری آغاز کرد، اما با پشــتکار 
و انگیزه بسیار بیزینس خود را به کارگاه ۶۰ متری 
و ســپس ۲۴۰ متری و امروز به یک کارخانه ســه 
هزارمتــری بــا ۱۹۰ نیــرو به طــور مســتقیم و ۲۵۰ 
نفر به طور غیرمســتقیم گســترش داده اســت. 
او رویــای بزرگــی در ســر دارد و می‌خواهد یکی از 
برندهای محبوب صنعت پوشاک ایران شود تا 
جایی که زندگی‌کردن بــدون محصولات بهبود 
برای مشــتریان ســخت باشــد و در رویایی دیگر 
می‌خواهد در کشــورهای همسایه فروشگاهی 

برای تولیدات بهبود داشته باشد.
سخاوت، اورانیوم و... حسین طاهری••

او مهم‌تریــن نقــش اورانیــوم در زندگی‌اش 
را تغییــر بینش و تســلط بالا بر کســب‌وکارش 
می‌دانــد و از حســین طاهــری فراگرفتــه کــه 
بــه  از حالــت لایف‌اســتایل  بیزینــس خــود را 
پرفورمنــس تبدیــل کنــد؛ ســخاوت از دیــد او 

بزرگ‌ترین میراث حسین طاهری است. 

 لحظه ناب در مغازه

 12 متری کوچه برلن
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بهبود میرزایی؛ بنیان‌گذار پوشاک بهبود

شبکه مدیران اورانیومی

از نگاه بهبود میرزایی

در ســال ۱۳۹۹ در دوره جــذاب پاویــون 
در بــرج میــاد و در ســال ۱۴۰۱ به‌صــورت 
حضوری در دوره اورانیوم ۵  شــرکت کردم. 
»از ترس‌هایتان نترسید و به دل ترس‌هایتان 
برویــد« ایــن یکــی از آموزش‌هــای کلیــدی 
حسین طاهری است که من هم به آن عمل 
کــردم. وقتــی کارآفرین بــه دل ترس‌هایش 

می‌رود و اقدام می‌کند همین ترس تبدیل به نقطه قوت و عامل پیشرفت 
می‌شود. تفکر شروع از صفر، آموزش کلیدی دیگری است آن را بر کاغذی 

در اتاقم نوشته‌ام تا هر کجا به مشکل خوردم، دوباره از نو شروع کنم. 

برای مشاهده فیلم 
گفتگوی بهبود میرزایی 
در برنامه »در امتداد 
اورانیوم« کیوآر را 
اسکن کنید:

» باید میان درد رشد کنی؛ اگر رشد نکنی، درد رشد می‌کند«. این شعاری است که بهبود میرزایی در ذهن خود 
حک کرده و همواره با خود تکرار می‌کند. او که امروز مدیرعامل و موسس برند پوشاک بهبود است، کودکی 
و نوجوانی بسیار سختی را پشت سر گذاشته. بهبود در یک خانواده شریف و از نظر اقتصادی ضعیف رشد 
کرد و 6 خواهر و برادر داشــت. پدرش کارگر میدان تره بار بود و او چون فرزند ارشــد خانواده بود، از همان 12 ســالگی در 
کنار پدر در میدان تره بار کار می‌کرد و تا دو سال کمک خرج پدر بود و هزینه تحصیلش را تامین کرد. وقتی 14 ساله بود 
تابستان‌ها در میدان تره بار شربت و خاکشیر می‌فروخت. همیشه در جنوب تهران مستاجر و سال به سال خانه بدوش 
بودند. بهبود، بعد از چهار سال دیگر در میدان تره بار دوام نیاورد و با پرس‌وجو از دوستانش به دنبال کار دیگری رفت 

تا درنهایت وارد صنف خیاطی شد. 

داستان تجربه••

بنیان‌گذار و مدیرعامل پوشاک بهبود

۱۳۸۴ 
شروع کسب‌وکار

مغازه ۱۲ متری کوچه برلن
۱۳۹۲ 

تاسیس کارخانه تولید پوشاک بانوان بهبود
 امروز

کارخانه ۳۰۰۰ مترمربعی
۱۰ فروشگاه در سراسر کشور

 بهبود میرزایی••
-پوشاک بهبود

-شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم
- سابقه فعالیت 18 سال

-تعداد پرسنل 190 نفر

نشانی سایت••
behboudco.com

اینستاگرام••
@behboudofficial

hosseintaheri.ir
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 پاندمی، خانه‌نشینی و رشد••
این اتفاق هم‌زمان با شروع پاندمی کرونا بود 
و او در شــش ماهــی کــه در خانه بــود و به طور 
پیوسته کار طراحی انجام می‌داد؛ تصمیم گرفت 
هر سه روز، یک طراحی انجام دهد و سه روز بعد 
از هر قــرارداد، کار را تحویل می‌داد و عکس‌های 
آن را منتشــر می‌کــرد و دوبــاره کار بعــدی را آغاز 
می‌کرد. روح‌الله تا نیمه‌شب کار می‌کرد و دوباره 
ســاعت ۶ صبح پای ادامه طراحی می‌نشست و 
حتی ناهار و شام را هم پشت رایانه می‌خورد. با 
پرقدرت شدن در زمینه طراحی و ورود دوباره به 
کار اجرایی از حالت انفرادی بعد از شکست خارج 
شــد و شــروع به جذب نیرو و گسترش تیم خود 
کرد. افرادی را به‌عنوان کارآموز و نیروی تخصصی 
اســتخدام و پرورش داد. اما با یک تلنگر هســته 
اولیــه »هــچ« جوانــه زد. مســابقه‌ای در زمینــه 
طراحــی در آلمــان برگزار می‌شــد و باید به‌عنوان 
یــک تیــم در آن شــرکت می‌کردنــد. اما مجموعه 
روح‌الله و همکارانش اسم و تیم واحدی نداشتند 
و همیشــه کارهــا را به‌صــورت انفــرادی انجــام 
می‌دادنــد. پــس تیم آنها نیــاز به اســم و هویت 
داشت؛ اما هرچه فکر کردند به همه چیز و هیچ 
رسیدند؛ هیچ یعنی نهایت کمال و واژه هیچ به 
کرمانی »هچ« گفته می‌شــود و لوگو هچ را سرو 

ابرکوه یزد انتخاب کردند. 
 آغاز استانی و هدف‌گیری جهانی••

بعــد از مدتــی تیــم هــچ تصمیــم بــه تعریف 
چشــم‌اندازی گرفــت کــه در آن تیم باید جــزو ده 
تیم برتر دنیا در زمینه منظر و لنداسکیپ باشند. 
پس سلطانی‌نژاد در خلوت سوال بی‌رحمانه‌ای 
از خود پرسید که آیا توانایی این را دارم تیمی که 

تشــکیل داده‌ام و آنها به من اعتمــاد کرده‌اند را 
جزو ده تیم برتر دنیا معرفی کنم؟ پس برای شروع 
کار بایــد آمــوزش می‌دیــد و بــه دنبــال یادگیری 
مطالــب روز دنیــا در زمینــه مدیریــت، رهبــری، 
بازاریابی و بازارسازی رفت. امروز آنچه در ذهنش 
است که »هچ« در ده سال آینده بی‌شک اولین 
تیم برتر ایران در حوزه لنداسکیپ به‌ویژه در منظر 
ســامت و منظــر درمانــی خواهد شــد و تصور 
می‌کند تا ده سال آینده نخستین منظر سلامت 
را اجرا می‌کنند و نظر بسیاری را در ایران و دنیا به 

خود جلب خواهند کرد.
روح‌الله ســلطانی‌نژاد، مدیر و مؤسس گروه 
هچ بر این باور است که امروز »هچ« برترین تیم 
لنداســکیپ استان کرمان و شــناخته است، اما 
در ایــران هنوز روی برند باید کار بیشــتری انجام 
دهیــم. اگرچه نام »هــچ« به گوش متخصصان 
ایــن حــوزه آشناســت. تــا بــه امــروز ایــن گــروه 
پروژه‌های بین‌المللی زیادی در حوزه لنداسکیپ 

در کشورهای عراق، لبنان، کانادا، آمریکا، قبرس 
و در داخــل نیــز در کرمان، گیلان، گــرگان، تهران، 
سمنان، مشهد، اصفهان، کرمانشاه و... طراحی 

و اجرا کرده است.
 میل به غنی‌سازی در دقیقه ۹۰ ••

از  یکــی  اســتوری  طریــق  از  کــه  روح‌الله 
دوســتانش بــا حســین طاهــری آشــنا شــد و 
حــدود دو ماه صفحه او را دنبــال می‌کرد و در 
دقیقه ۹۰ و با شک و تردید در دوره اورانیوم ۵ 
ثبت‌نام کرد. او امروز از این تصمیم خوشــحال 
اســت و مســیر آموزش خود را اورانیوم پرو نیز 
ادامــه داده اســت. او در اورانیــوم حذف‌کردن 
لازم در زندگــی و کار را فراگرفتــه و موضــوع 
جانشــین‌پروری را فراگرفتــه و ایــن مــوارد را به 
هم‌تیمی‌های خود در هچ آموزش داده اســت. 
فراگرفتن اینکه باید برای زمان و خودمان ارزش 
قائــل شــویم و ایــن ســه نکته موجــب آرامش 
او و اعضــای گــروه هــچ شــده و نگاهشــان را 

به کســب‌وکار و اهدافشــان متفاوت ســاخته 
است. توانسته‌اند دنیا را به گونه دیگری ببیند 
و بعد از اورانیوم با ریزبینی بیشــتر و به‌صورت 

عمقی به کسب‌وکار نگاه می‌کند.
 نقشه راه اورانیومی••

او می‌گویــد: اورانیــوم و اورانیــوم پــرو نکات 
زیادی داشــت و فایــل ۲۰۰ صفحــه‌ای از این دو 
دوره تهیــه کــرده‌ام که نقشــه راه من و موجب 
تسلط بر مســیر و اهداف شده و جایگاهمان را 

برای دیگران مشخص کرده است.
او در اورانیــوم یاد گرفته که اگر به بن‌بســتی 
هدفــی  هیــچ  بازگــردد.  خــود  بــه  برخــورد، 
دســت‌نیافتنی نیست و معتقد اســت که برای 
تمام مشکلات، فرمولی وجود دارد و هر مشکلی 
قابل‌حل اســت. روح‌الله که امروز توان و قدرت 
هــر کاری را در خود می‌بیند، می‌گویــد: اگر کاری 
را انجــام نمی‌دهم شــاید به دلیل ســهل‌انگاری، 
تنبلی، پشت‌گوش‌انداختن و بی‌نظمی است. او 
از آموزه‌های اورانیوم حس پیروزی دارد و در این 
دو سال یاد گرفته که روبه‌جلو حرکت کند و برای 
تکمیل این پیروزی، همچنان باید کارهای زیادی 
انجام دهد و خوشحال است که خداوند مسیر 
آمــوزش را ســر راهش قرار داد تا در مســیر کار و 
زندگی‌اش با تسلط و اطمینان بیشتر قدم بردارد 
و تاریکی و ابهام را در کسب‌وکارش برطرف کند.

روح‌الله ســلطانی‌نژاد بــر این باور اســت که 
ند و مسیرش 

ُ
بدون آموزش، سرعت حرکتش ک

سخت خواهد بود، درحالی‌که در سایه آموزش 
با ســرعت و سبک‌بالی بیشتری پیش می‌رود و 
بعد از اورانیوم ۵ به این نتیجه رسیده که ادامه 

راه بدون آموزش معنایی ندارد. 
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از نگاه

 روح‌الله سلطانی‌نژاد

  بنیان‌گذار تیم طراح منظر »هچ«
ما برای نشــان‌دادن چشــم‌اندازهای زیبا 
و شگفت‌زده کننده که نشان‌دهنده قدرت 
خلاقیــت خالق اســت بــه وجــود آمده‌ایم و 
تلاش می‌کنیم با حفظ مناظر زیبا طبیعت و 
ایجــاد مناظر هماهنگ با طبیعت در جهت 
سلامت روح و جسم انسان گام برداریم. در 

دنیای ما به دنبال آرامش می‌گردیم. در زندگی شخصی و کاری اگر موجب 
خوشحالی، لبخند و موفقیت دیگران شویم، شگفت‌زده خواهیم شد و این 
حس مفیدبودن که همه ایســتاده، شما را تشویق کنند، شیرین است. 
مربی حسین طاهری در زندگی من در نقش فرمانده، ویژگی کسی را دارد 
کــه مــن را بــرای پروازهای مرتفع و طولانی، ســبک کرده و اکنون سراســر 
احساس آرامش دارم. قدرتی که در کسب‌وکار دارم برگرفته از آموزه‌های 
اورانیوم است و این دستاورد خوبی برای مربی است که در آینده گروهی 

حاصل آموزش‌های او در سراسر کشور موفق باشند. 

داستان تجربه••

 
۱۳۸۹

طراح، مشاور و ناظر پروژه‌های طراحی منظر
۱۳۹۰ 

آغاز فعالیت مستقل 
طراحی فضای سبز بانک ملی استان کرمان

۱۳۹۱
فارغ‌التحصیل طراحی فضای سبز 

)لنداسکیپ(
۱۳۹۸

طراحی و مجری لنداسکیپ مجموعه تفریحی 
اقامتی بانک گردشگری با مساحت 20 هکتار

۱۳۹۹
آغاز طراحی و اجرای پروژه‌های بین‌المللی

آغاز پرواز 

در اتمسفر اورانیوم
عاشق کارش است؛ از ۲۲ سالگی و دوران دانشجویی طراحی منظر انجام می‌دهد، اما 
در مدت ۱۴ سال فعالیت خود سختی و شکست‌هایی را تجربه کرده است. در یکی از 
شکســت‌ها، شــریکش گفته بود »توانایی انجام پروژه‌ها را با ســرعت بالا ندارد« اما او 
آن‌قدر تلاش کرد که بعدها پروژه‌هایش را در مدت ۲۴ ســاعت تحویل مشــتریان می‌داد.    روح‌الله 
سلطانی‌نژاد، در ابتدا کار خود را به‌عنوان مهندس ناظر یک شرکت شروع کرد، اما بعدها به دلایلی 
ناچار جدایی از آن شرکت شد؛ این نخستین تجربه به‌ظاهر شکست بود، اما ناامید نشد و دوباره 

کار خود را شروع و نخستین پروژه اجرایی او، ورودی سرپرستی بانک ملی کرمان بود. بعد از حدود 
چهار سال به پیشنهاد یکی از دوستانش وارد شراکتی شد که دوستش مدیریت پروژه و او کارهای 
تخصصی و اجرا را انجام دهد. دلیل قبول این شراکت به گفته او، اعتماد نداشتن به توان و مدیریت 
خودش بود و برای جبران این احساس کمبود، شراکت را حتی با سود نصف قبول کرد، اما دوباره 
بعد از چهار سال در آن شراکت هم پایان رسید و این اتفاق موجب تلنگر و نگاه ویژه‌تر او نسبت به 

خودش شد.

روح‌الله سلطانی‌نژاد؛ طراحی منظر »هچ«

شبکه مدیران اورانیومی

متراژ طراحی

۳۵۰۰۰۰

سال سابقه

14
ساعت طراحی

۱۷۵۲۰
 پروژه اجرا شده

۱۰۵

نشانی سایت••
hechgroup.com

اینستاگرام••
rouhollah_soltani

لینکدین••
hech-landscape-design-group

hosseintaheri.ir
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برای موفقیت

 به  جنگ ترس‌ها بروید

از زندگی چه می‌خواهید••
بنابرایــن، نخســت بایــد هــدف و آرزوهــای خــود را دقیــق و 
شسته‌رفته تعریف کنید و ببینید از زندگی چه می‌خواهید. اینها 
به‌نوعــی آرزو، تمایــل و بیــان خواســته‌های قلبی ما اســت، پس 
بایــد پــول و ســود زیــاد و موفقیت را تصــور کنید در این شــرایط 
مغــز فورا آنها را تصور می‌کند. البته باید یک راهبرد قابل‌انعطاف 
خلــق کنیــد و اگــر طــرح و برنامه‌تــان نتوانســت شــما را به هدف 
برســاند، آن را تغییر دهید. در یک بررســی در ســال ۲۰۰۹، تنها ۳۰ 
درصد کســب‌وکارها در ایران باقی ماندند و بقیه منقرض شدند؛ 
چراکــه منعطــف نبودنــد و نتوانســتند خــود را تغییر دهنــد. باید 
توجه داشت که هر ۱۰ سال کسب‌وکارهای زیادی از بین می‌روند 
درحالی‌کــه ۱۰ ســال پیش موفــق بودند، چراکه با تغییر شــرایط و 
انتظارات و نوع مشــتریان، خود را تغییر ندادند بنابراین شکست 
خوردند. پس باید ببینید در کسب‌وکار هدفتان چیست و چطور 

می‌خواهید به آنها برسید.
برای موفقیت تمایل کافی نیست••

عامــل دوم بــرای موفقیــت عطــش اســت؛ برای مثــال مایکل 
شــوماخر راننده فرمول یک، هفت ســال در رده نخست دنیا قرار 
داشــت. یا تایگر وودز ۹ ســال پشت‌سرهم قهرمان گلف دنیا شد 
یا لانس آرمســترانگ هفت دوره قهرمان توردوفرانس بود و راجر 
فــدرر تنیســور معروف نیز ۵۰ جایزه تنیس دنیــا را از آن خود کرده 
است، اما چطور آنها موفق شدند و دیگران موفق نشدند؟ تاکید 
می‌کنــم آنهــا اراده برای برنده‌شــدن داشــتند. بســیاری می‌گویند 
تمایل برای برنده‌شدن دارند؛ اما موفق نمی‌شوند، درحالی‌که باید 

برای موفقیت عطش داشته باشید. 
شــما همیشــه بــا خــود حــرف می‌زنیــد چــرا نــاکام مانــده‌ام 
درحالی‌که سومین مســئله برای موفقیت، اعتمادبه‌نفس است 
پــس بایــد همانند بچه‌های ۴ســاله بــدون ترس به خــود و کاری 
که انجام می‌دهید، ایمان و باور داشــته باشــید. از سوی دیگر در 
مسیر کسب‌وکار باید تفکر درازمدت داشته باشید و با مشتریان 
خود ارتباط برقرار کنید و شبکه بسازید. مسلما ثروتمند شدن با 
نشســتن و لم‌دادن روی مبل و درازکشــیدن به دست نمی‌آید. ما 
گاهی در کسب‌وکار، خود را در شرایط سخت قرار می‌دهیم و قول 
می‌دهیم تا بلکه اوضاع خود را بهتر کنیم و حتی در این مسیر به 

ما فشار زیادی وارد می‌شود درحالی‌که در کسب‌وکار نه‌تنها باید 
هدف روشنی داشته باشیم؛ بلکه استراتژی ما باید منعطف باشد 
و بدانیــم چه زمانی کار را شــروع کنیم چــه زمانی آن را تمام کنیم و 
به کجا می‌توانیم برسیم و از همه مهم‌تر باید انگیزه داشته باشیم.
به عقیده رابین سیگر، اشتیاق به کار ارزان، راحت و در دسترس 
اســت و حتــی می‌تــوان ادای آن را درآورد، امــا اگر اشــتیاق واقعی 
داشته باشید موفق می‌شوید. درحالی‌که بسیاری از ما در زندگی 
اشــتیاق ظاهری داریم مثلا اشتیاق داریم ســقف خانه‌مان را رنگ 
کنیــم، اما نمی‌کنید؛ درحالی‌که باید با ذهن و نگرش خود به طور 

یک‌دست فکر کنید و به آنچه می‌خواهید را تصور کنید. 
۹۸ درصد ترس‌ها توهم است••

یــک ضرب‌المثل ژاپنی می‌گوید »اگر می‌خواهید موفق باشــید 
باید به موفقیت خود ایمان داشته باشید، آن وقت موفق خواهید 
شــد.« بنابراین موفقیت زمانی اتفاق می‌افتد که در محیط اطراف 
همه به ارزش‌های واقعی و موفقیت التزام، تعهد و اعتماد داشته 
باشــند و بــدون حدومــرز در رفتارهــای خود اشــتیاق به موفقیت 
را نشــان دهنــد. اما چرا در زندگی کارهایی کــه می‌خواهیم را انجام 
نمی‌دهیــم و کارهایــی کــه نمی‌خواهیــم را انجــام می‌دهیــم. مثــا 
اشتیاق به بازاریابی داریم؛ اما این کار را نمی‌کنیم. دلیلش این است 
که از ناکامی و شکست می‌ترسیم و هراس داریم. لیست بالایی از 
ترس وجود دارد که نشان می‌دهد ۹۸ درصد مواردی که در زندگی 
از آنهــا می‌ترســید اصلا اتفــاق نمی‌افتــد و آنها توهم هســتند و ۲ 
درصد دیگر نیز اگر اتفاق بیفتد قابل‌مدیریت و حل‌وفصل اســت؛ 
بنابراین باید بر روی چیزی که اشتیاق دارید تمرکز کنید و اصلا نباید 
بر روی ترس‌هایتان تمرکز کنید. یکی از مواردی که موجب شکست 
می‌شــود این اســت که همــواره بــر روی هــراس و ترس‌های خود 
تمرکــز می‌کنیم درحالی‌که باید به‌جای خــوراک دادن به گرگ ترس، 
به گرگ اشتیاقمان خوراک دهیم؛ بنابراین در زندگی از هر چیزی که 
می‌ترسید به دنبال آن بروید و آن را شروع کنید. در نتیجه وقتی با 
هــراس خــود مواجه شــدید و آن را در آغوش گرفتیــد، ترس از بین 
می‌رود و موفق می‌شوید و نکته آخر اینکه باید موفقیت‌های خود 
را قدر بدانید و جشن بگیرید. زندگی ما همواره با ناکامی و موفقیت 
همراه است؛ بنابراین هرچه در زندگی موفقیت‌ها را بیشتر جشن 

بگیرید و قدردانی کنید، موفق‌تر خواهید شد. 

رابین ســیگر متخصــص بین‌المللی در زمینه کســب 
موفقیت و ایجاد انگیزه است. او در بیش از 600 شرکت 
و سازمان حرفه‌ای در بیش از 20 کشور دنیا سخنرانی 
کرده است. او در زمینه توسعه »رهبری موفق و اثربخش« و ایجاد 
»فرهنــگ موفقیــت« از طریق رهبری و توســعه آمــوزش می‌دهد 
و کتاب‌های زیادی نوشــته اســت. تجربه او ســبب شده به عنوان 
نخســتین ســخنران در کنفرانس های بــزرگ برخــی از موفق ترین 
شرکت های جهان از جمله مایکروسافت، آی بی ام، کوکا کولا، نوکیا 
و HSBC انتخاب شــود. کتاب پرفروش او »برندگان بالفطره« که به 
بیش از ۱۸ زبان دنیا ترجمه شده، در بیش از ۸۰ کشور دنیا به فروش 
رفته اســت. کتــاب دوم رابیــن »در هر زمان کــه بخواهی می‌توانی 
زندگی خود را تغییر دهی!«، چگونگی تأثیر تفکر بر موفقیت را بررسی 
کرده است. »۴۲ روز مانده به ثروت، سلامت و خوشبختی« کتاب 
ســوم رابین اســت که در ژانویه ۲۰۰۶ به چاپ رسید و تنها پس از ۱۰ 
روز، تجدید چاپ شــد و در صدر کتاب‌های پرفروش سایت آمازون 
قرار گرفت.  سیگر که تمام‌وقت خود را صرف ایجاد فرهنگ موفقیت 
در سازمان‌های بزرگ جهان کرده، با کسب شهرت جهانی به‌عنوان 
یک ســخنران فوق حرفه‌ای، در ســمینارها و کنفرانس‌ها، با تأثیری 
فوق‌العاده مطالب خود را به شــیوه‌ای بدی�ع عرضه می‌کند. رابین 
سیگر به دعوت حسین طاهری در خردادماه ۱۳۸۹ به ایران سفر کرد 

و ســخنران ســمینار بین‌المللی ارتقای فروش و افزایش سودآوری 
بوده است و با موضوع »ایجاد فرهنگ موفقیت سازمانی« از آنچه 
در زندگی کاری خود فراگرفته و موضوع شانس سخن گفت. برخی 
بر این عقیده‌اند که در موفقیت شــانس مطرح است و افرادی که 
شکست می‌خورند می‌گویند آنهایی که موفق بودند خوش‌شانس 
بودند، اما رابین سیگر این را قبول ندارد و معتقد است موفقیت در 
دسترس همه افراد است. همه می‌پرسند چرا کار می‌کنی؟ می‌گویم 
»برای پول درآوردن، خانواده، فرزندان، جامعه و اینکه زندگی خوبی 
داشته باشید و بتوانید وسایل لازم برای ایمنی زندگی را تهیه کنید، 
پــس باید موفــق باشــید«. اما چرا بایــد موفق باشــیم و موفقیت 
چیست؟ بر اساس اعلام مجله فوربز، بیل گیتس با میلیاردها دلار 
سرمایه در جمع مردان ثروتمند دنیاست و خانمی در فیلیپین یک 
مؤسسه خیریه داشت که میلیون‌ها کودک فقیر را در دنیا حمایت 
کــرد، امــا خــودش فقیر از دنیــا رفت. کدام یک موفق هســتند؟ به 
عقیده رابین ســیگر موفقیت چیزی نیست جز آنچه شــما برای آن 
تصمیم می‌گیرید و کســب‌وکارهای ما بر اساس هدفمند بودن و 
رسیدن به موفقیت رشد و پیشرفت می‌کند. موفقیت ما بستگی 
دارد کــه چگونه فکر کنیم. هــر کاری که انجام می‌دهیم و هر چه به 
دست می‌آوریم همه‌وهمه به طرز تفکر ما بستگی دارد و ارتباطی به 

کارکردن ما ندارد. 

یکــی از تجربه‌هــای موفــق حســین 
طاهــری در نیمــه دوم دهه هشــتاد 
دعوت از اساتید برجسته بازاریابی دنیا 
به اصفهان و ایران برای انتقال دانش 
و تجربه روز بوده است. در خردادماه 
ســال ۱۳۸۹ رابیــن ســیگر بــه دعوت 
حســین طاهری، مدیرعامــل آژانس 
برندینــگ، بازاریابی و تبلیغات ۱۲۸ به 
ایــران آمــده و در اصفهــان بــا عنوان 
»ایجاد فرهنگ موفقیت ســازمانی« 
ایــن  در  اســت.  داشــته  ســخنرانی 
نشســت که در محل اتــاق بازرگانی، 
صنای�ع، معادن و کشاورزی اصفهان 
برگزار شده، ســیگر برای موضوعات 
اساسی مانع موفقیت که برای بیشتر 
مدیران با شدت و ضعف وجود دارد، 
راهکارهایی ارائه داده است. مجموعه 
این نشست‌ها در آن زمان یک ارزش 
افزوده ویــژه در حوزه آمــوزش بود و 
سبب شد مفاهیم جدیدی به حوزه 
کســب‌وکارهای ایران معرفی شــود. 
اما اکنــون این روند بــا دانش، تجربه 
و تدریــس مربــی حســین طاهــری 
ادامــه دارد. مجموعــه آموزش‌هــای 
حســین طاهــری بر اســاس نیــاز هر 
ساله کسب‌وکارهای ایرانی و مدیران 
اورانیومی طراحی و به‌روز می‌شوند. 
همچنین به‌زودی شــاهد آغاز ســیر 
بین‌المللی ایــن آموزش‌هــا خواهیم 
بــود. در نخســتین برنامــه در ژانویه 
سال ۲۰۲۴ برای نخستین‌بار بیزینس 
کمــپ بین‌المللــی حســین طاهــری 
در شــهر بارسلون اســپانیا با حضور 
مدیران کســب‌وکارهای ایــران برگزار 

خواهد شد.

7 بخش سخنرانی رابین سیگر   در سایت 
آژانس تبلیغاتی 128 در دسترس است.
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۱ - راهبرد محتوای داده‌محور
ادغام تجزیه‌وتحلیل داده‌ها در استراتژی محتوا یک ترند برتر برای بازاریابان در سال ۲۰۲۴ 
است. بازاریابی مبتنی بر داده می‌تواند هدف قرار دادن مجدد مشتری ایده‌آل کمک کند. 
مدیران بازاریابی می‌توانند استراتژی سئوی خود را برای همسویی با هدف جستجو تنظیم 
کنند تا محتوای برند به طور مؤثری مخاطبان هدف خود را جذب کند. این رویکرد فراتر از 
سئوی سنتی است و بر ایجاد محتوایی تمرکز می‌کند که نیازهای اطلاعاتی ظریف مشتریان 
B2B را بــرآورده کنــد، بنابرایــن نــرخ تعامل و تبدیــل را در زمانی که همه مــا در رقابت برای 

نشان‌دادن نتایج هستیم، افزایش می‌دهد.
۲ - اعتبار

اعتبار به‌عنوان یک تعهد طولانی‌مدت و توســط SEMrush ترند برتر رسانه‌های اجتماعی 
برای سال ۲۰۲۴ شناخته شده است. این روند بر اهمیت روزافزون ایجاد محتوای واقعی 
و شفاف که با ارزش‌ها و مأموریت اصلی برند همسو باشد، تأکید می‌کند. در محیطی که 
اعتماد و اعتبار از اهمیت بالایی برخوردار است، مشتریان B2B به سمت کسب‌وکارهایی 

جذب می‌شوند که اصالت و شیوه‌های اخلاقی را در ارتباطات خود نشان می‌دهند.
محتوای معتبر که شــامل روایت‌های صادقانه، مطالعات مــوردی واقعی، و توصیفات 

مشتری است، کلید ایجاد روابط قوی و پایدار با مشتریان است. 
۳ - محتوای ویدیویی و صوتی

محتوای ویدیویی و صوتی به‌عنوان اهرم برتر بازاریابی محتوا به‌سرعت در حال همگرایی 
هستند. پیش‌بینی گزارش سالانه اینترنت سیسکو نشان می‌داد که »تا ســال ۲۰۲۲، ۸۲ 
درصــد از کل ترافیک اینترنت ویدیویی خواهد بود«. این پیش‌بینی اکنون اثبات شــده و 
برای سال آینده نیز ادامه خواهد یافت. این رشد، طیفی از قالب‌ها، از ویدیوهای کوتاه در 
TikTok و Instagram تا ویدیوهای اجتماعی در فیس‌بوک و YouTube Shorts، را برای جذب 

مخاطب، موثق نشان می‌دهد.
LinkedIn Live  نیز یک ابزار قدرتمند و جدید است و بستری برای بحث‌های زنده، نمایش 
محصول و رهبری فکری فراهم می‌کند. همچنین، ظهور پادکست‌ها و سایر محتواهای 
صوتی همچنان به تأثیرگذاری خود در حفظ کانال‌های صمیمی و جذاب برای بحث در مورد 

موضوعات پیچیده ادامه می‌دهد.
۴ - شخصی‌سازی

هوش مصنوعی )AI( با ایجاد تجربیات شخصی و کارایی عملیاتی، بازاریابی محتوا را متحول 
می‌کند. فوربس بر قدرت تحول‌آفرینی هوش مصنوعی تاکید می‌کند و می‌گوید: »هوش 
مصنوعی می‌تواند به ایجاد یک تجربه منحصربه‌فرد برای هر کاربر کمک کند.« این قابلیت 

برای بازاریابی B2B بسیار ارزشمند است، زیرا امکان ایجاد محتوایی را فراهم می‌کند که به‌شدت متناسب با 
نیازها، اولویت‌ها و نقاط درد مشتریان تجاری متمایز باشد.

۵ - محتوای تعاملی
محتوای تعاملی، از جمله آزمون‌ها، نظرسنجی‌ها و رویدادهای زنده رسانه‌های اجتماعی، مشارکت در 
بازاریابی محتوا را بازتعریف می‌کند. این نوع محتوا، همراه با رسانه‌هایی مانند استوری اینستاگرام که فقط 
برای مدت محدودی در دسترس هستند، به‌عنوان ابزاری قدرتمند برای جلب‌توجه و تقویت تعامل در 

حال اثرگذاری است.
۶ - انجمن‌های محتوا و همکاری‌های سازنده

رشد سری�ع اینفلوئنسر مارکتینگ، چشم‌انداز گروه‌های تولید محتوا و همکاری‌های سازنده را در B2C و 

B۲B تغییر می‌دهد. بر اساس گزارش‌ها شاهد افزایش چشمگیر در این زمینه از ۳۴ درصد 
در سال ۲۰۲۰ به ۸۵ درصد در سال ۲۰۲۳ هستیم.

با مشارکت تأثیرگذاران صنعت و رهبران فکری، بازاریابی B۲B نه‌تنها دامنه خود را گسترش 
می‌دهند، بلکه ارتباطات عمیق‌تری را با مخاطبان خود ایجاد می‌کنند. 

۷ - خط‌شکنی محتوای اجتماعی
چشم‌انداز بازاریابی محتوا یک تغییر اساسی را تجربه می‌کند، از رویکرد سنتی و تمرکز وبلاگ 
محور به استراتژی شبکه‌های اجتماعی اول که به طور یکپارچه در تمام کانال‌های محتوا 
ادغام می‌شــود. این تغییر منعکس‌کننده عادات مصرف دیجیتال در حال تحول اســت، 
به‌ویژه که پلتفرم‌های رسانه‌های اجتماعی به مناب�ع اصلی برای شبکه‌سازی و تعامل با 
برند تبدیل شــده‌اند. در این رویکرد محتوا به طور خاص طراحی می‌شــود تا جذاب، قابل 
اشتراک‌گذاری و برای رسانه‌های اجتماعی بهینه‌سازی شود، بااین‌حال حضور منسجمی را 

در همه کانال‌ها، از جمله وب‌سایت‌ها و وبلاگ‌های سنتی حفظ می‌کند.
۸ - پایداری و مسئولیت اجتماعی

پایداری و مسئولیت اجتماعی به‌سرعت به‌عنوان عناصر محوری در بازاریابی محتوا افزایش 
می‌یابد که منعکس‌کننده یک تغییر اجتماعی گسترده‌تر به‌سوی آگاهی‌های زیست‌محیطی 
و شیوه‌های اخلاقی است. گزارش نیلسن نشان می‌دهد »۷۳٪ از مصرف‌کنندگان جهانی 
قطعاً عادت‌های مصرف خود را برای کاهش اثرات زیســت‌محیطی تغییر می‌دهند.« در 
حوزه بازاریابی B2B، این تغییر به نیاز روزافزون در محتوایی تبدیل می‌شود که نه‌تنها تعهد 
یک برند به شیوه‌های پایدار را نشان می‌دهد، بلکه با اهداف مسئولیت اجتماعی شرکت 

)CSR( در پایگاه مشتریانش نیز هم‌صدا می‌شود.
۹ - بهینه‌سازی جستجوی صوتی و نقش حیاتی سئو

ظهــور جســتجوی صوتی به طور قابل‌توجهی اســتراتژی‌های ســئو را تغییــر می‌دهد، و 
نیازمند رویکردی محاوره‌ای و هدف‌محور است، به‌ویژه برای بازاریابی B2B با فراگیرشدن 
دســتگاه‌های فعال‌کننــده صوتــی، Search Engine Journal به‌درســتی اشــاره می‌کند که 
»بهینه‌سازی برای جستجوی صوتی، هماهنگ با روشی است که مردم به طور طبیعی 
صحبت می‌کنند« که تغییر از سئوی سنتی متمرکز بر کلیدواژه به یک سبک پرسش‌وپاسخ 
 ChatGPT طبیعی‌تر را برجسته می‌کند. این تکامل در رفتار جستجو و افزایش استفاده از
برای ایجاد محتوای دیجیتالی، بازاریابان را ملزم می‌کند تا با تمرکز بر کلمات کلیدی طولانی و 
محاوره‌ای و ایجاد محتوایی که مستقیماً به سؤالات خاص و اغلب پیچیده پاسخ می‌دهد، 

سازگار شوند. 
۱۰ - محتوای محلی و نیچ

محتوای محلی و نیچ یک استراتژی حیاتی برای افزایش ارتباط و تعامل است. این رویکرد شامل تولید 
محتوایی است که به طور خاص به نیازها و ویژگی‌های منحصربه‌فرد صنای�ع مختلف، بخش‌های بازار 
یا مخاطبان منطقه‌ای پاسخ می‌دهد. باتوجه‌به اینکه هر بازاری دارای چالش‌ها، تفاوت‌های فرهنگی 
و محیط‌های متمایز خود اســت، محتوای محلی اجازه می‌دهد تا درک معرفی خوبی از خود نشــان 
دهند و به طور موثق به این ویژگی‌ها بپردازند. از ســوی دیگر، محتوای نیچ، عمیق‌تر به بخش‌های 
خاص در یک صنعت می‌پردازد، بینش‌های تخصصی ارائه می‌دهد و برند را به‌عنوان یک رهبر فکری 
در آن حــوزه تثبیــت می‌کنــد. این رویکــرد هدفمند نه‌تنها برای ایجــاد ارتباطات قوی‌تــر با مخاطبان 
مرتبط‌تر حیاتی است، بلکه اثربخشی SEO را نیز افزایش می‌دهد، زیرا با جستارهای جستجوی خاص 

کاربران همسو می‌شود. 

در روزهایــی کــه بــه ســال ۲۰۲۴ 
نزدیک می‌شویم، بازاریابی محتوا 
به‌ســرعت در حــال پیشــرفت اســت کــه با 
ترکیبــی از پیشــرفت فنــاوری، تغییــر رفتار 
مصرف‌کننــده و تاکیــد بیشــتر بــر تعامــل 
واقعی شکل می‌گیرد. در ادامه نگاهی داریم 
بــه ۱۰ روند برتــر بازاریابی محتوا برای ســال 
۲۰۲۴ که در حال تغییر شــکل حــوزه B2B و 

فراتر از آن هستند:

۱۰ ترند برتر بازاریابی 
محتوا در سال ۲۰۲۴

ســال ۲۰۲۴ فرصتی برای اســتفاده از این روندها برای اســتراتژی‌های بازاریابی محتوای موثرتر و جذاب‌تر است. از قدرت دوگانه محتوای ویدیویی و صوتی گرفته 
تا استفاده استراتژیک از هوش مصنوعی و تجزیه‌وتحلیل داده‌ها، این فهرست بر اهمیت تطبیق، نوآوری و تمرکز بر ارائه ارزش به مخاطبان تجاری تاکید دارد. با 
پذیرش این روندها، کسب‌وکارها نه‌تنها می‌توانند تلاش‌های بازاریابی محتوای خود را افزایش دهند، بلکه می‌توانند تعامل خود را با مشتریان و مشتریان احتمالی 

خود به روش‌های معنی‌دار عمیق‌تر کنند.
نتیجه
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عمل‌گرایی و رهایی از کمال‌گرایی
چگونــه برنامــه‌ها و اهــداف خــود را با حذف 
ــم؟ ــرار دهی ــرا ق ــریان اج ــال‌کاری، در ج ــی و اه کمال‌گرای

کمال‌گرایی مشــکلی اساسی هست که بیشتر افراد با آن مواجه هستند 
و کوچک و بزرگ، تحصیل‌کرده و غیرتحصیل‌کرده هم ندارد. این مسئله، 
علت‌های زیادی دارد که بیشتر به شیوه تربیت برمی‌گردد و باعث می‌شود 
پول، وقت و انرژی ما در موارد غیراصلی خرج شود. تازمانی که این مشکل 
را حل نکنیم، باید هزینه‌های زیادی بپردازیم. عمده هزینه‌ آن، اهمال‌کاری 
یا به عقب انداختن کارهاســت. در ابتدای یک‌روند، هیچ‌وقت کار به طور 

کامل انجام نمی‌شود.

دانلود و خرید
 )دوره لوکوموتیو( 

در اپلیکیشن 
حسین طاهری

اسکن کنید

ممنوع مقایسه 

بدتریــن کاری کــه می‌توانیــد بــرای خودتــان انجــام دهیــد 
مقایسه‌کردن است؛ چون شما ظاهر یک اتفاق برای دیگران را 
با حقیقت زندگی و کار خودتان مقایسه می‌کنید. این محصول 
دارای آموزش‌هایی است برای تمام افرادی که ایده‌آل گرا هستند 
و فکر می‌کنند تا زمانی که یک کار به‌اندازه کافی عالی نباشد نباید 
آن را جایی منتشر کرد. همچنین به‌خاطر ترس از قضاوت دیگران 

اقدام نمی‌کنند و برنامه‌های نیمه‌تمام بسیاری دارند. 

لوکوموتیو محصول 

 شــامل چه فایل‌هایی است؟

با خرید لوکوموتیو شــما علاوه بر دریافــت فایل ویدئویی، 
فایــل صوتی محصول را بــرای پخش در موبایل، اســتفاده در 
 pdf پلیر از ما دریافت می‌کنید و همچنین فایل mp3 ماشین و
اسلایدها باکیفیت بالا در اختیار شما قرار می‌گیرد تا بتوانید آن را 
چاپ کنید و به‌صورت جزوه آموزشی مورداستفاده قرار دهید.

اجرا در مســیر تکامل

شما به آموزش راه‌های عملگرایی و رهایی از کمال‌طلبی نیاز 
دارید زیرا تا زمانی که عمل نکنید احســاس تکامل نمی‌کنید و 
تا زمانی که احســاس تکامل نکنید قدم بعدی را بر نمی‌دارید. 
شما باید نتیجه برنامه‌های قبلی را ببینید تا سوخت رسیدن به 
برنامه‌های بعدی را برای خودتان آماده کنید. در این راه نیاز به 
ابزار و مهارت‌هایی است که به کمک آن هرجایی که کمال‌گرایی 
در کنار شما قرار گرفت بتوانید از آن عبور کنید. عبارت خطرناکی 
در ذهن ما وجود دارد که می‌گوید: » من هنوز کامل نیستم؟« 
و از این عبارت مجوز اقدام‌نکردن می‌گیریم. ما خود را نســبت 
به چه چیزی مقایسه می‌کنیم؟ تا زمانی که اقدام نکنیم چگونه 

توانایی خودمان را تحلیل کنیم و آن را بهبود ببخشیم؟
اگــر هیچ اشــتباهی نکنیم یعنی ترســیده‌ایم. ســعی و خطا 
اســت که قدرت رشــد را در ما زنده می‌کند. ممکن است پول و 
دارایی خود را هیچ‎گاه وارد ســرمایه‌گذاری نکنید؛ چون ترس از 
شکســت دارید و یا وارد هیچ رابطه‌ای در زندگی خود نشــوید؛ 

چون به هیچ‌کس نمی‌توانید اعتماد کنید.
 

در ابتدای یک‌روند، 
هیچ‌وقت کار به طور 
کامل انجام نمی‌شود

سعی و خطا است که 
قدرت رشد را در ما 

زنده می‌کند

لوکوموتیو  
Locomotive
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سرفصل محتوای 

لوکوموتیو 
قسمت اول/ هنوز به‌اندازه کافی خوب نیستیم

قسمت دوم/ روی دیگر ترس
قسمت سوم/ تعریفِ کمال‌گرایی
قسمت چهارم/ علائم کمال‌گرایی
قسمت پنجم/ عواملِ کمال‌گرایی

قسمت ششم/ ۱۱ ایده برای رهایی از کمال‌گرایی
قسمت هفتم/ قانون قِلِق‌گیری




