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حسین طاهری|  رشد، فرایندی بی پایان برای ارتقای 
توانایــی و تجربه اســت و همه در هــر موقعیت و جایگاهی 
به بهبود شــرایط خود تمایل دارند. در این راه، چله نشــینی 
یکی از روش هایی است که در بسیاری فرهنگ ها سابقه ای 
طولانی دارد. اگر به دید عمل گرایانه به این رویکرد نگاه کنیم 
و از آن برای رشــد بیشتر و مستمر بهره ببریم، هر کار، رفتار 
و عملی را برای یک دوره ۴۰ روزه با پذیرش همه سختی های 
احتمالــی بدون کاســتی انجــام دهید، در پایــان به نقطه ای 
ارزشــمند و متفاوت در توانایی های مرتبط می رسید. برخی 
مطالعــات و تحقیقــات ایــن شــیوه را در قالــب قانــون ۱۰۰ 
ســاعت بیــان می کنند. بر اســاس ایــن قانون؛ اگر شــما ۱۰۰ 
ســاعت دقیق و متمرکز برای یادگیــری و تمرین یک توانایی 
خــاص وقت باکیفیت بگذارید، جزو برترین های آن حوزه در 
جهان قرار خواهید گرفت. هر دو رویکرد بیان شده، تداوم، 
تمرکــز و تلاش را محور اساســی دســتیابی بــه اهداف بزرگ 
و به ظاهر دســت نیافتی می دانند. فرایند رشــد از شکستن 
حصــار تنــگ عادت هــا و علاقــه بــه تغییر آغــاز می شــود. از 
زمانی که آرامش در زندگی و کســب وکار شــما برقرار است؛ 
ولی جای خالی مواردی را احســاس می کنید و در یک نقطه 
عطف، به دســت خود این تعادل را به هم می زنید و مســیر 
جدیــدی را برای تغییر و بهبود انتخــاب می کنید. از اینجا به 
بعد یک چشــم به ســوی هدف و چشــم دیگر به سوی مسیر 
تمرکــز خواهــد کــرد و بــا پذیرش ســختی های مرتبــط، چرخ 
تغییر و رشــد بــه حرکت در می آیــد. اگر ایــن کار را به صورت 
روزانــه، پایــدار و هدفمنــد ادامــه دهیــد، بــه زودی حــس 
ارزشــمند توانمنــدی را در وجــود خــود احســاس می کنید و 
مشــکلات مســیر دســتیابی به هدف را کوچک تــر از توان و 

باورهای خود می دانید.
اساس طراحی و برنامه ریزی دوره ۷۰ لایو آموزشی توجه به 
موضوع اســتمرار و پشتکار برای رشد مدیران کسب وکارها 
بــود. در این ۷۰ روز اکوسیســتم برگزارکننــدگان و مخاطبان 
دوره، گام هایی پیوســته و اســتوار را برداشتند و توانستند 
کســب وکارهای  تحــول  و  رشــد  بــرای  مؤثــری  هم افزایــی 
میهــن عزیزمان داشــته باشــند. جامعــه مخاطبان کــه از ۱۰ 
هزار علاقه مند از سراســر کشــور و برخی کشــورهای جهان 
شــکل گرفــت، اقدام عملــی برای رشــد فردی و کســب وکار 
خــود را آغــاز کردنــد و ایــن نتیجــه بزرگ تریــن دســتاورد را 
بــرای ما به ارمغــان آورد. اکنون به پاس لطــف پروردگار یکتا 
کــه زمینه ســاز برقــراری و تــداوم ۷۰ روزه ایــن برنامــه بــود، 
محتــوای دوره به رایــگان و بــرای همیشــه به عنــوان هدیه؛ 
به پیشــگاه علاقه مندان تقدیم می شــود. با این امید که در 
پیمودن مسیر رشد کســب وکار، پشتکار و استمرار را روش 

تغییرناپذیر خود قرار دهند.
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شــانزدهمین جلســه دوره جامع یک ســاله اورانیوم پرو که 
در هتل پارسیان آزادی برگزار شد، موضوع خاص مدیریت 
ابهام، علــم باور را برای شــرکت کنندگان به صورت علمی و 

کارگاهی شرح داد.
 شیب تند آشفتگی تا فروپاشی •

عوامــل و علائــم مهم ابهام در هفت دســته اصلی قابل تقســیم بندی و 
شناســایی هســتند. در میان این عوامل مــواردی مانند آشــفتگی chaos که 
هرج ومرج و بی نظمی را نشــان می دهد، ســبب محدودیت، تأخیر و توقف 
تصمیم گیری می شود. همچنین فروپاشی یا collapse ریزش و سقوط ناگهانی 

است و به دلیل ضعف یا فشار زیاد یا عدم پشتیبانی کافی اتفاق می افتد.
 از فهمِ موجود تا باورِ ناموجود •

می گوینــد شــما آنچــه را که می بینیــد، باور نمی کنیــد و آنچه را کــه باور 
داریــد، می بینید. این موضوع، قدرت پرنفوذ باور را نشــان می دهد. باورها 
اندیشــه هایی هســتند که با تکرار در ذهن جاودانه شــده اند و در هنگامه 

تصمیم گیری نقش کنترلی در رسیدن به نتیجه نهایی را دارند. با تسلط به این 
موضوع می توان در میانه فهم و باور از قدرت هر دو بهره برد.

خط شکنی در پیست ایفلی رود •
یکی از بهترین مثال ها در این زمینه داستان زندگی »راجر بنیستر« است. 
نخســتین کسی که توانست مســافت یک مایل را زیر ۴ دقیقه بدود. او در 
المپیــک ۱۹۵۲ هلســینکی رکورد بریتانیا را به نام خود ثبــت کرد و در جایگاه 
چهارم ایستاد. این جایگاه تصمیم او را برای ثبت اسمش به عنوان نخستین 
ورزشکاری که یک مایل را در کمتر از چهار دقیقه به پایان می رساند، تقویت 
کرد. او این شاهکار را در ۶ می ۱۹۵۴ در پیست ایفلی رود در آکسفورد انجام 
داد. بنیستر رکورد ۳ دقیقه و ۵۹.۴ ثانیه را به نام خود ثبت کرد و خبر آن به 
تیتر یک مشهورترین روزنامه های بریتانیا تبدیل شد. رکورد بنیستر اما تنها 
۴۶ روز به طول انجامید. چرا که دیگران هم به این باور رسیدند که این رکورد 
به ظاهر دســت نیافتنی؛ قابل شکسته شــدن است. براین اســاس شما اگر 

بخواهید می توانید از سد موانع ذهن خود عبور کنید.

شــانزدهمین جلســه دوره اورانیوم که در 
ســالن زرین هتل پارســیان آزادی برگزار شــد، 
بــه یــک موضــوع مهــم اختصــاص داشــت. 
وقتــی  مخاطــب.  اقنــاع  و  متقاعدســازی 
متقاعدســازی  از  کارآفرینــان  برجســته ترین 
به عنــوان مهم تریــن و برتریــن ابــزار و توانایی 
خــود بــرای رشــد کســب وکار و موفقیت نام 
زمینــه  ایــن  در  علمــی  یافته هــای  می برنــد، 
به صورت عملی اثبات شده به شمار می رود.

 متقاعدسازی؛ ژنتیکی یا قابل آموزش؟ •
اســتمرار در آموزش و تمرین بــرای ارتقای 

هــر توانایــی، ما را بــه نتیجه مطلــوب نزدیک 
می کنــد. بــه همیــن دلیــل متقاعدســازی نیز 
قابل آمــوزش و تمرین اســت. همه جلســات 
دوره آموزشــی اورانیــوم برای توانمندســازی 
مدیران کسب وکارها طراحی شده و موضوع 
این جلســه نیز با بررســی موانع پیش رو برای 

اقناع مشتریان و مخاطبان آغاز شد.
 اتمسفر تنفس در هوای ذهن مخاطب •

برای رســیدن بــه این هدف بــزرگ نیازمند 
ســاخت اتمســفر متقاعدســازی هســتیم که 
ترکیبــی از عناصر حیاتی مانند اثر احساســی، 

اثــر منطقــی و بســته بندی پیام حــول محور 
شخصیت فرد و موضوع بحث است.

جعبه ابزار متقاعدسازی •
وقتی در متقاعدسازی با طیف گسترده ای 
از افراد و موضوعات گوناگون روبرو هستیم، 
بــدون شــک یــک راه و یک توانایــی به تنهایی 
مــا را به موفقیــت نزدیک نمی کنــد. آموختن 
مجموعه ای از نکات و تکنیک ها و تلاش برای 
اجراکردن آن در فعالیت روزمره سبب خواهد 
شد که برای هر برخورد و هر موقعیت، ابزاری 
برای بهبود شرایط در دسترس داشته باشیم. 

افــزون بــر ایــن، آنچــه کــه در دوره اورانیــوم 
به عنــوان عصــاره دانــش و تجربــه جهانــی و 
ایرانــی در زمینه متقاعدســازی آمــوزش داده 
می شــود، حاصــل تجربــه و ســعی و خطــای 
هــزاران نفــر در موقعیت های متفــاوت بوده 
اســت. بــه همیــن دلیــل ایــن مســیر پایانــی 
نــدارد و بازخوردهــای شــرکت کنندگان دوره 
در جلســه شــانزدهم نشــان داد کــه مدیــران 
اورانیومــی نقــش توســعه دهنده مفاهیــم و 
تجربیات تخصصــی را به خوبــی ایفا خواهند 

کرد. 

تونل حیاتی بین
 مدیریت ابهام و قدرت باور

برگ برنده متقاعدسازی در بازی اقناع مخاطب
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راه تلاش را روشن می کند
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آغاز ثبت نام چهارمین دوره اورانیوم پرو
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حســین طاهری|  دادوســتد، محور هر کســب وکاری 

است و هر چه طرفین در این فرایند از منافع بیشتری بهره مند 

شــوند، امیدواری به پایداری و رشــد آن افزون تر خواهد شد. 

در این میان نوع نگاه ما به ارزش و منفعت، بیش از هر نکته 

دیگری ساختار و محتوای کسب وکار و نتایج آن را شکل خواهد 

داد. برای ما که در دل این آب وخاک و بر اســاس داشــته ها و 

بخشش های مادرانه ایران عزیز، برای پیمودن مسیر موفقیت 

تلاش می کنیم، علاقه به رشد و آبادانی میهن و زندگی شریف 

هم وطنان، انگیزه ای متعالی و هدفی برتر است که کسب وکار 

و تلاش های اقتصادی را با ارزشــمندی برکت و امید به آینده 

بهتر برای نسل های بعدی زینت خواهد داد.

»مدیــران  بــه  شــده  ارائــه  مفاهیــم  مهم تریــن  از  یکــی 

ســفره  گســترش  و  ارزش آفرینــی  بــه  توجــه  اورانیومــی« 

بهره منــدان 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 هم افزایی 

و هم راســتایی آن با زندگی بهره مند مردم، ســبب می شود 

پشتوانه روحیه یک کشور به عنوان شتاب دهنده، یاری گر 

کسب وکارها شده و کارآفرینان، تیم های 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 بی پایــان، موتــور پیشــران بــرای تقویــت موجــی از 

شادی و رضایت خواهد بود.

نخســتین پرســش آن اســت کــه مــا به عنــوان مخلوقی که 

پــروردگار بی همتا با خلق او به خود آفرین گفته اســت، در 

جهت ارزشــمندی شــخصی چــه کرده ایم؟ تنهــا یک وجود 

ارزشــمند می تواند منبع آفرینش و گســترش ارزش شــود. 

در گام بعدی طراحی ارزشــمندی برای کسب وکار و اعضای 

تیــم کاری ســازمان در اولویــت قــرار دارد. بــا جاری شــدن 

این چشــمه جوشــان از منبع شــخص و ســازمان؛ مردم و 

مشــتریان می توانند 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 به صورت مســتقیم با محصول یا 

خدمــت و به صورت غیرمســتقیم با نــوآوری، دانش افزایی 

و مــواردی ماننــد پرداخــت حــق رشــد کســب وکار در قالب 

مالیات در کشور سرافرازمان گسترده شود.

شبکه »مدیران اورانیومی« با امید و توکل همراه با اقدام و 

عمل مسیری را می سازند 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 می کند، )رحمت( خدا وسیع و او دانا است«

ارزش و ارزش آفرینی

در مکتب اورانیوم

فصل برداشت برای مدیران 

اورانیومی

از جادوی پرسش

 تا اکسیر کلمه
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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.

اورانیوم نامه آیینه رشد

 کسب وکارهای ایران

برکت

 ارزش آفرینی

برای زندگی مردم

راز موفقیت 
در کسب وکار

 تغییر است

رشد کسب وکار 
با انرژی

 توسعه فردی

بازاریابی دیجیتال

 به سبک اورانیوم

وقتی همه 
خوابند! 
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آغاز ثبت نام چهارمین دوره اورانیوم پرو

 از 30 آذرمـــاه 1402

آرشیو اورانیوم نامه
بولتن داخلی شبکه دانش پذیران دوره جامع اورانیوم

برای مطالعه همه شماره ها به 
 Hosseintaheri.ir/ub نشانی

مراجعه و یا کیو آر را اسکن کنید.
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این جهان کوهست
و فعل ما ندا

داعش خراب کرد 
ما ساختیم

 رقیب 
سکوی پرتابم شد

نگاه اورانیومی به برگزاری
و بازاریابی رویداد

گام های تغییر نگرش به 
مناب�ع انسانی در اورانیوم 

نتایج نظرسنجی پیرامون
 برگزاری ۷۰ لایو آموزشی

اعداد سخن می گویند 
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حسین طاهری|  رشد، فرایندی بی پایان برای ارتقای 
توانایــی و تجربه اســت و همه در هــر موقعیت و جایگاهی 
به بهبود شــرایط خود تمایل دارند. در این راه، چله نشــینی 
یکی از روش هایی است که در بسیاری فرهنگ ها سابقه ای 
طولانی دارد. اگر به دید عمل گرایانه به این رویکرد نگاه کنیم 
و از آن برای رشــد بیشتر و مستمر بهره ببریم، هر کار، رفتار 
و عملی را برای یک دوره ۴۰ روزه با پذیرش همه سختی های 
احتمالــی بدون کاســتی انجــام دهید، در پایــان به نقطه ای 
ارزشــمند و متفاوت در توانایی های مرتبط می رسید. برخی 
مطالعــات و تحقیقــات ایــن شــیوه را در قالــب قانــون ۱۰۰ 
ســاعت بیــان می کنند. بر اســاس ایــن قانون؛ اگر شــما ۱۰۰ 
ســاعت دقیق و متمرکز برای یادگیــری و تمرین یک توانایی 
خــاص وقت باکیفیت بگذارید، جزو برترین های آن حوزه در 
جهان قرار خواهید گرفت. هر دو رویکرد بیان شده، تداوم، 
تمرکــز و تلاش را محور اساســی دســتیابی بــه اهداف بزرگ 
و به ظاهر دســت نیافتی می دانند. فرایند رشــد از شکستن 
حصــار تنــگ عادت هــا و علاقــه بــه تغییر آغــاز می شــود. از 
زمانی که آرامش در زندگی و کســب وکار شــما برقرار است؛ 
ولی جای خالی مواردی را احســاس می کنید و در یک نقطه 
عطف، به دســت خود این تعادل را به هم می زنید و مســیر 
جدیــدی را برای تغییر و بهبود انتخــاب می کنید. از اینجا به 
بعد یک چشــم به ســوی هدف و چشــم دیگر به سوی مسیر 
تمرکــز خواهــد کــرد و بــا پذیرش ســختی های مرتبــط، چرخ 
تغییر و رشــد بــه حرکت در می آیــد. اگر ایــن کار را به صورت 
روزانــه، پایــدار و هدفمنــد ادامــه دهیــد، بــه زودی حــس 
ارزشــمند توانمنــدی را در وجــود خــود احســاس می کنید و 
مشــکلات مســیر دســتیابی به هدف را کوچک تــر از توان و 

باورهای خود می دانید.
اساس طراحی و برنامه ریزی دوره ۷۰ لایو آموزشی توجه به 
موضوع اســتمرار و پشتکار برای رشد مدیران کسب وکارها 
بــود. در این ۷۰ روز اکوسیســتم برگزارکننــدگان و مخاطبان 
دوره، گام هایی پیوســته و اســتوار را برداشتند و توانستند 
کســب وکارهای  تحــول  و  رشــد  بــرای  مؤثــری  هم افزایــی 
میهــن عزیزمان داشــته باشــند. جامعــه مخاطبان کــه از ۱۰ 
هزار علاقه مند از سراســر کشــور و برخی کشــورهای جهان 
شــکل گرفــت، اقدام عملــی برای رشــد فردی و کســب وکار 
خــود را آغــاز کردنــد و ایــن نتیجــه بزرگ تریــن دســتاورد را 
بــرای ما به ارمغــان آورد. اکنون به پاس لطــف پروردگار یکتا 
کــه زمینه ســاز برقــراری و تــداوم ۷۰ روزه ایــن برنامــه بــود، 
محتــوای دوره به رایــگان و بــرای همیشــه به عنــوان هدیه؛ 
به پیشــگاه علاقه مندان تقدیم می شــود. با این امید که در 
پیمودن مسیر رشد کســب وکار، پشتکار و استمرار را روش 

تغییرناپذیر خود قرار دهند.

عادت به رشد 

در هفتاد روز

تونل حیاتی بین مدیریت 
ابهام و قدرت باور
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دیــدار با کــارآفرینان
محمد جابرزاده 

دانش، مهارت و تولید
سه گانه موفقیت در ایران

شناسنامه



یکی از پرســش های ارسال شــده در نظرسنجی این بود که به 
نظــر مخاطبان مهم ترین نکته آموزشــی دوره چــه بوده و پیگیری 
و اجرای آموزش ها چه تأثیری در کســب وکار آنها داشــته اســت؟ 
تکمیل پرسش نامه؛ برای دریافت پاسخ های صریح و بی روتوش، 
بدون درج نام و شماره تلفن انجام شد. در اینجا خلاصه تعدادی 
از پیام های ارســالی را می خوانید که به منظور وفــاداری در انتقال 
حس واقعی مخاطبان؛ تلاش شده با همان لحن و کلمات ارسالی 
منتشر شود و عبارت هایی که مرتبط با لطف همراهان نسبت به 
مربی بوده، حذف شده است. در شماره های بعدی نیز ادامه این 

متن های ارزشمند منتشر خواهد شد: 
  انتقال تجربه و راهنمایی در خصوص بینش و منش صحیح 

در کسب وکار
   تاثیر بسیار در کسب وکار و در خانواده؛ شکستن گارد همسرم 
که در لایوهای ابتدایی از من می خواست صدا را کم کنم؛ ولی بعدا 

در طول لایوها علاقه مند شد 
   ۱.اصیل بودن ۲.شهامت ۳.علم ۴.تسلط ۵.نظم ۶.خوش قولی 
۷.قدر شناسی از اساتید و بزرگ ترها ۸. بی پروایی ۹.تجربه میدانی 

۱۰.پر انرژی بودن
   بگــذار حســودها انگیزه ات باشــند. برای برکــت از قلبت خرج 
کن. فرد رشــد کرده بــه چیزی که برایش آســیب دارد نه می گوید. 
کمال گرایی دارت می زند. »یه دنیاست مگر میشه همه رو گفت؟«

  با بالابردن سطح آگاهی و بینش، می توانم بهترین ورژن خودم 
باشم و با قدرتی که در دوراندیشی به دست می آورم می توانم تاثیر 

بسزایی روی همه بگذارم
    فکت و صدای آشــنا باشــیم، به جای عدد به مدد فکر کنیم، 
روی رشد فردی کار کنیم و پیوسته در حال مطالعه و آموزش دیدن 

و بکار بستن آموخته ها باشیم
   خیلی از ســایت ها یا پیج هایی که مطالب بی ارزش داشتند را 

شناختیم که فریبشان را نخوریم
   برای من موضوع حرکت در ابهام عالی بود. چون در این مواقع 
توقــف می کــردم؛ ولــی الان به طرف هدفم حرکــت می کنم. خیلی 

ممنون که این ترس را از من گرفتید
  خلق ارزش، رشد فردی، خدمت به خلق و توکل به خدا مواردی 
هستند که تاثیر شگرفی در بهبود روابط زندگی بنده ایجاد کردند و 
امیدوارم با عمل به موارد پیش گفته بتوانم کسب و کارم را بهبود 

ببخشم
    نکته اصلی، تداوم در اجرای لایوها بود و عدم هراس از خروج 

کارکنان از شرکت و سیستمی کردن کسب وکار
  کسب علم و عمل گرایی بهترین راه رسیدن به هدفه

   من موفق به بررســی لایوها به صورت کامل و جامع نبودم؛ 
ولی مصمم هستم از طریق دانلود رایگان ۷۰ لایو و بررسی بیشتر، 

از آموزه ها بهره مند باشم
  »مینــی اکــت« - کارهایــی که به نظر بزرگ می آمد و از شــروع آن 
منصرف می شدم را با تقسیم به کارهای قابل اجرای کوچک اجرا کردم 

   بازنگری مجدد در اهداف و نوع عملکرد شخصی و سازمانی
   هر چه که منفعت مردم در آن باشد در زمین ماندگار خواهد 

بود
    مدیر باید از کسب وکارش بزرگ تر باشد و »کمال گرایی دشمن 
موفقیت«، نکات زیادی بود؛ ولی سعی کردم همین دو نکته را اجرا کنم 
  خلوص نیت، توانمندی و مهارت انجام کار و نگاه به مدد الهی 

نه به عدد جیب، سبب خاص شدن فرد می شود
    برای من سبب تقویت رفتار مثبت و استواری بیشتر در آن شد 

تا در محل کار و زندگی ام باصلابت تر باشم
   شناخت فردی و پایین آمدن از قله حماقت، داشتن استراتژی 

و تغییر نگرش از مهم ترین ها بوده است
   هنــوز موفق نشــدم کل دوره را ببینم؛ ولی باتوجه به همین 
تعــداد کــه دیدم و محتــوای لایوهای قبلی مطمئنم تاثیر بســیار 

مثبتی هم برای من هم برای دیگران خواهد داشت
  بــه دنبــال پیداکــردن وظیفه الهــی که بر دوش هر شــخصی 
هســت و لذت بردن از زندگی هســتم تا با یاری خدا و با استفاده از 
آرشیو ۷۰ لایو بتوانم به این خواسته برسم؛ چون محتوا تک بعدی 

نیست و فقط کاربرد تجاری ندارند
    حجم اطلاعات خیلی بالاست و فقط میتونم تعهدی که منجر 

به انجام کار بشه را مثال بزنم
  سود ما رضایت مشتری است

   شفافیت، تمرکز، سخن خوب گفتن باعث شده با تیم و حتی 
اطرافیانم ارتباط راحت تری بگیرم  

  ناامید نشــوم، در راه موفقیت خســته خواهم شــد، ترسیده 
خواهم شد؛ اما ناامید نباید شد 

   من تمام ۷۰ تا لایو را بودم و تمام پادکست ها و تمام ویدئوها 
را هم دیدم و منتظر پستچی ام که کتاب بیزنس مستری را بیاورد. 

تأثیــری کــه گرفتم این بوده که به ســوگم پایان بدهم و شــروع به 
حرکت کنم؛ بهتر و موثرتر از قبل 

    نگاهم نســبت به کتاب تغییر کرد که گفته شــد خلاصه کتاب 
نخوانید 

    کمال گرایی شما را »دار« می زند
    تمرین می کنم کمال گرا نباشم و در این مدت توانستم نسبت 

به گذشته ده درصد کمتر آسیب ببینم 
    قانــون تضــاد برایــم جالــب بــود کــه انســان در هــر لحظه یا 
درحال رشــد هســت یا در حال پســرفت کردن و مهم اســت در هر 
لحظــه خــود را قیاس کنیم که در حال بهترشــدن هســتیم یا بدتر 

شدن و این بزرگ ترین درس زندگی بود 
  انتقادپذیر باشم. روی پیشنهاد دیگران فکر کنم. ببینم که کدام 
شخص برای چه کاری مفید است. از افراد دروغگو و پرحرف دوری 
کنم. محصولی که می خواهم به دست مشتری بدهم فقط دنبال 
سود نباشم »اگه مشتری راضی باشه سود خودبه خود چندبرابر 

میشه«
    برخورد زیبای استاد با دخترشان، برایم بسیار دلنشین و جذاب 
بود. آن تلفنی که در لایو وصل شــد و عبارت »فدای چشــات« که 
اســتاد به دخترشــان می گفتند... یک آموزش عملــی در برخورد با 

عزیزانمان و به ویژه جوان ها و نسل z بود
  جلســه تفاوت نســل ها مفید بود و از ابتدا اصول رسیدن به 
فرد کلیدی تاثیر گذار، همه وهمه کاربردی و مفید بود و اســتمرار 
و استمرار و انعطاف برای بانوی بزرگواری که بسیار ارزشمند است 
و این احترام به حضرت فاطمه )س( و نترسیدن از ارزش هایی که 

الان برای برخی فراموش شده است، بسیار قابل تقدیر بود
    لایو آخر که تمام شد من و خواهرم که هر کدام جدا در منزل و 
محل کار لایوها را می دیدیم اشک ریختیم. برای آخرین درس، درس 
رفتن و ماندگارشدن در خاطرها و اینکه همه روزی می رویم و آنچه 

می ماند اثری است که در دنیا به جا گذاشتیم
  مهم ترین نکته برای من داســتان »این همــه چریدی دنبه ات 
کــو« بــود؛ چون خــودم یک مدیــر پر مشــغله ی کم بازده بــودم و 
نمی دانستم مشکلم کجاست... مهم ترین نکته آیه شریفه ای با این 
مضمون بود که تنها خدمتی ماندگار است که منفعت مردم در آن 
باشد... یاد گرفتم به مردم خدمت کنم؛ نه برای پول و منافع خودم!
   تماشاگر نباشیم و وارد زمین بازی شویم و جزو بازیکنان باشیم

  کسب کار خودم را راه اندازی می کنم!
   چــون لایوهــا به صورت ســریالی و طولانی بــود، حس کردم 
بخش زیادی از باورهای سازنده، نوع نگرش به زندگی و کسب وکار 
برایم درونی شد و در شخصیتم نشست. حتی در نوع ارتباط کلامی 
بــا مــادرم، با الگوگرفتــن خیلی تغییرات روبه رشــد داشــتم. باعث 
شــد ادامه رشد شــخصی و کســب وکار را به صورت ریشه ای تر و 

مصمم تر جلو ببرم.
   مهم ترین آگاهی؛ رشــد فردی در زمینه کســب کار و بعد رشد 

کسب کار است
   اقدام گرایی، نظم و داشتن محصول ارزشمند

  تــداوم، صبوری و تکــرار، این که باید حتما بر ای دیگران مفید 
باشی 

   فکت )فرد کلیدی تأثیرگذار(، سری�ع تصمیم بگیرم و تصمیم را 
به عمل تبدیل کنم

    ارتباط موثر با کارمندان
   ذهنیــت روبه جلــو داشــتن و بهانه نیــاوردن و هــر موقع که 

متوجه شدیم کارمان نتیجه نمی دهد تغییر مسیر دهیم 
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۷۰ لایــو آموزشــی، دوره ای رایــگان بــرای رشــد کســب وکارهای ایران اســت. وعده انتشــار و 
دسترسی رایگان مادام العمر و بدون هزینه به محتوای دوره در ساعت ۱۲ ظهر روز یکشنبه 3 
آذر عملی شد. با آغاز انتشار مجموعه در سایت، قرار بود در این شماره 6 قسمت اول را به صورت جامع 
معرفی کنیم. در همین زمان با ارسال پیامک نظرسنجی پیرامون نتایج دوره، صدها نکته از مخاطبان 
برای نشریه ارسال شد که بادقت نظر و تمرکز پاسخ دهندگان، بهترین روایت و بازتاب دوره را به تصویر 
می کشید. این نوشته ها از زبان یک جمع هم فکر به بازخوانی تجربه و اتمسفر دوره می پردازد. زیباترین 
تعبیر از این بازخورد ها پس از ۷۰ روز ممارست در برگزاری توسط حسین طاهری و پیگیری شبکه بی نظیر 
همراهان؛ شعر مولانا است که می گوید: »این جهان کوهست و فعل ما ندا، سوی ما آید نداها را صدا«

این جهان کوهست و فعل ما ندا

70 لایو 
 طولانی ترین سریال 

آموزشی تاریخ ایران

برای دریافت ویدئو و دانلود 
صوت کیوآر را اسکن کنید
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نتایج نظرسنجی پیرامون برگزاری ۷۰ لایو آموزشی

اعداد سخن می گویند 
 ازآنجایی که ۷۰ لایو آموزشی به عنوان یک خدمت با منافع عمومی برای کسب وکارهای ایران طراحی و اجرا شد، لازم بود نظر و بازخورد بیش از ۱۰ هزار مخاطب آن تحلیل و برای اثرگذاری 
بیشتر دوره های آینده جمع بندی شود. در طی دوره برگزاری هزاران کامنت در این زمینه در صفحه های مرتبط در شبکه های اجتماعی دریافت شد. پس از پایان دوره نیز در روزهای 5 و 6 

دی ماه نظرسنجی نهایی برگزار شد. اینفوگرافیک ارائه شده خلاصه نظرات ۴5۱ شرکت کننده در این نظرسنجی است. 

از چه راهی با دوره ۷۰ لایو آموزشی آشنا شدید؟
 شرکت در همایش ها و دوره ها

 اطلاع رسانی در شبکه های اجتماعی
 توصیه شرکت کنندگان در ۷۰ لایو

 اطلاع رسانی در سایت حسین طاهری

1
از چه راه� با دوره ۷۰ لایو آم�زش� آشنا شدید؟۱

…اطلاع رسان در شبکه ه…شرکت در همایش ها و

…اطلاع رسان در سایت …تصیه شرکت کنندگان

۱۱%

۵۷%

۱۲%

۱۹%

در چه ت�داد از لایوها شرکت کردید؟۹

۱۶ تا ۱۳۰ تا ۱۵

۴۶ تا ۳۱۶۰ تا ۴۵

۶۱ تا ۷۰

۲۲%

۱۳%

۱۸%۱۷%

۳۰%

محت�ای لایوها را بیشتر برای کدام م�رد پیگیری م� کردید؟۳

…بهبود و تسعه کسب وراه اندازی کسب وکار

رشد فردی

۱۴%

۴۵%

۴۱%

در ص�رت اجرا؛ آم�زش ها تا چه حد در رشد فردی و کسب وکار شما م�ثر بود؟۶
(خیل� کم: ۰ تا خیل� زیاد: ۱۰ )

۰۱

۲۳

۴۵

۶۷

۸۹

۱۰

۳%۲%۴%۵%
۶%

۱۷%

۷%۱۵%
۱۶%

۵%

۲۰%

ارزیابی شما کیفیت و اثرگذاری محت�ای دوره ۷۰ لایو چیست؟۱۰
(خیل� ضعیف: ۰ تا خیل� عال�: ۱۰ )

۰۱

۲۳

۴۵

۶۷

۸۹

۱۰

۱%۸%
۴%
۱۰%

۱۵%
۱۵%

۴۶%

لایوها را از چه طریق� مشاهده م� کردید؟۲

اینستاگراملایو سایت

هر دو
۴۸%

۸%

۴۵%

آیا محت�اهای آم�زش� مشابه را پیگیری م� کنید؟۷

خیربله

۷۳%

۲۷%

با انتشار رایگان محت�ای ۷۰ لایو در سایت حسین طاهری، تا چه حد پیگیری دوره را به دیگران ت�صیه۱۱
م� کنید؟

(خیل� کم: ۰ تا خیل� زیاد: ۱۰ )

۰۱

۲۳

۴۵

۶۷

۸۹

۱۰

۲%۱%۶%
۸%
۸%

۱۰%۶۴%

لایوها را با چه افرادی مشاهده م� کردید؟۴

به همراه تیم کسب وکاربه صرت فردی

به صرت خانادگ
۷۴%

۶%

۲۰%

در این دوره ۷۰ روزه تا چه حد ت�انستید آم�زش ها را اجرا کنید؟۵
(خیل� کم: ۰ تا خیل� زیاد: ۱۰ )

۰۱

۲۳

۴۵

۶۷

۸۹

۱۰

۶%۵%
۹%
۹%

۱۰%
۳۲%

۹%
۶%
۵%۳%

۷%

از محت�ای دوره ها یادداشت برداری کردید؟۸

خیربله

۷۴%

۲۶%

 در چه تعداد از لایوها شرکت کردید؟

8
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%32
%17

 محتوای لایوها را بیشــتر بــرای کدام مورد پیگیری 
می کردید؟

 راه اندازی کسب وکار
  بهبود و توسعه کسب وکار

  رشد فرد

3

 در صــورت اجرا؛ آموزش ها تا چه حد در رشــد فردی و 
کسب وکار شما موثر بود؟)خیلی کم ۰ تا خیلی زیاد 1۰ [

6

 ارزیابی شما از کیفیت و اثرگذاری محتوای دوره ۷۰ 
لایو چیست؟)خیلی کم ۰ تا خیلی زیاد 1۰ [

10

لایوها را از چه طریقی مشاهده می کردید؟
  لایو سایت
  اینستاگرام

  هر دو

2

پیگیــری  را  مشــابه  آموزشــی  محتواهــای  ۷-آیــا 
می کنید؟

  بله
  خیر

7

 با انتشــار رایگان محتوای ۷۰ لایو در ســایت حســین طاهری، تا چه حد 
پیگیری دوره را به دیگران توصیه می کنید؟)خیلی کم ۰ تا خیلی زیاد 1۰ [

11

لایوها را با چه افرادی مشاهده می کردید؟
 به صورت فردی

   به همراه تیم کسب وکار
  به صورت خانوادگی

4

در این دوره ۷۰ روزه تا چه حد توانستید آموزش ها را 
اجرا کنید؟)خیلی کم ۰ تا خیلی زیاد 1۰ [

5

 از محتوای دوره ها یادداشت برداری کردید؟
  بله
  خیر

9

در این دوره ۷۰ روزه تا چه حد ت�انستید آم�زش ها را اجرا کنید؟۵
(خیل� کم: ۰ تا خیل� زیاد: ۱۰ )

۰۱

۲۳

۴۵

۶۷

۸۹

۱۰

۶%۵%
۹%
۹%

۱۰%
۳۲%

۹%
۶%
۵%۳%

۷%

در این دوره ۷۰ روزه تا چه حد ت�انستید آم�زش ها را اجرا کنید؟۵
(خیل� کم: ۰ تا خیل� زیاد: ۱۰ )

۰۱

۲۳

۴۵

۶۷

۸۹

۱۰

۶%۵%
۹%
۹%

۱۰%
۳۲%

۹%
۶%
۵%۳%

۷%

در این دوره ۷۰ روزه تا چه حد ت�انستید آم�زش ها را اجرا کنید؟۵
(خیل� کم: ۰ تا خیل� زیاد: ۱۰ )

۰۱

۲۳

۴۵

۶۷

۸۹

۱۰

۶%۵%
۹%
۹%

۱۰%
۳۲%

۹%
۶%
۵%۳%

۷%

در چه ت�داد از لایوها شرکت کردید؟۹

۱۶ تا ۱۳۰ تا ۱۵

۴۶ تا ۳۱۶۰ تا ۴۵

۶۱ تا ۷۰

۲۲%

۱۳%

۱۸%۱۷%

۳۰%

در این دوره ۷۰ روزه تا چه حد ت�انستید آم�زش ها را اجرا کنید؟۵
(خیل� کم: ۰ تا خیل� زیاد: ۱۰ )

۰۱

۲۳

۴۵

۶۷

۸۹

۱۰

۶%۵%
۹%
۹%

۱۰%
۳۲%

۹%
۶%
۵%۳%

۷%
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 ارتباط با مشتری، فرایندها و روش ها •
CRM دو بخــش دارد: اول اینکــه فرایندها و 
روش ارتبــاط با مشــتری خاصی را ثبت می کند 
کــه در بیشــتر آن هــا وجــود دارد و اســتفاده از 
ایــن بخــش در ایــران، طــرف داران زیــادی پیــدا 
کرده اســت؛ امــا چیزی که از ارتباط با مشــتری 
به جرئــت  و  داریــم  انتظــار   CRM نرم افــزار  و 
آن  فاقــد  شــرکت ها  اغلــب  گفــت  می تــوان 
هســتند، بخــش تحلیلی ایــن نرم افزار اســت؛ 
تحلیــل رفتار مشــتری، میــزان تماس هایی که 
بــا آن هــا گرفته ایم، ارتباطاتی که بــا آن ها برقرار 
کرده ایم و مســائل دیگر. زمانــی می توانیم یک 
ارتبــاط را مدیریت کنیم که بتوانیم میزان رشــد 
و وفــاداری و رضایت و درصد خرید مشــتریان 
را تحلیــل و اندازه گیــری کنیــم. اصــل مدیریت 
ارتباط با مشــتری، فراتر از نرم افزار CRM است. 
برای رســیدن به شــناخت رفتاری مشتریان به 
مدیریــت ارتبــاط با مشــتری نیــاز داریــم؛ چون 
همه مشتری ها شبیه هم نیستند و نمی توان 
نســخه یکسانی نوشت و همان نسخه را برای 

همه اجرا کرد.
رفتــار مشــتری، در حقیقــت تعیین کننــده 
سیاســت های فروش، سیاســت های مذاکره، 
بسته های پیشــنهادی به مشتریان و مسائل 
دیگر اســت. در بسیاری از کتاب ها، سازمان ها 
و مناب�ع، تعریف های مختلفی از مشــتری ارائه 
شــده اســت؛ ولی بــه نظر مــن، هیــچ تعریفی 
جامــع نیســت و بیشــتر تعریف هــا ســلیقه ای 
اســت. تعریف ســلیقه ای مــن از مشــتری این 
است: »مشتری کسی است که در یک سازمان، 
جریــان درآمــدی ایجاد می کنــد.« اگر امــروز به 
مشــتریان ســازمان خود نگاه کنیــم، می بینیم 
که با ورود هر مشــتری به سازمان، یک جریان 
درآمدی ایجاد شده است. هرجا درآمدی بوده، 

حتماً پشت آن یک مشتری بوده است.
 فرایند حفظ مهم ترین دارایی کسب وکار •

تمام آنچه ما در کســب وکار داریم، سرمایه 
اســت؛ ولی مشتری، دارایی اســت. برای حفظ 
ایــن دارایــی، چه کارهایــی بایــد انجــام بدهیم؟ 
بهتریــن احترامی که می توانیم برای مشــتریان 
قائــل شــویم، این اســت کــه در بهتریــن زمان 
و در بالاتریــن کیفیــت ممکــن، کالا و خدمــات 
درخواستی را به آن ها ارائه کنیم. گاهی بعضی 
مســائل آن قــدر مهــم می شــود که از مســائل 

اصلی غافل می شویم.
 طراحی فکر افزار و عشق افزار مشتریان •

گاهــی آن قدر بحــث CRM و اســتفاده از آن 
در ســازمان بــالا می گیرد که فریــب می خوریم. 
فکــر می کنیــم نرم افــزار می توانــد به مــا کمک 
کند؛ ولی آیا کارافزار و عشــق افزار ســازمان هم 
بــرای حمایــت و مراقبت از مشــتریان درســت 
عمــل می کنــد؟ ارتبــاط بــا مشــتری دو ســطح 
دارد: رضایــت مشــتری و وفاداری مشــتری. آیا 
مــدل ذهنــی کارکنــان این اســت که همــواره، 

بــا حفــظ احتــرام همیشــگی و برخــورد خوب، 
ســرویس دهی بــه موقعــی انجام دهنــد؟ این 
مصداق ضرب المثل »آفتابه لگن هفت دست، 
شــام و ناهار هیچی« اســت. ایــن همان مرزی 
است که خیلی از شرکت ها آن را با ارتباط مؤثر 
با مشــتری یا مشــتری مداری اشتباه می گیرند. 
در مدیریت ارتباط با مشــتری، تمرکز ما باید بر 
روی نیازها و خواسته های عاطفی و انسانی و 
مناب�ع مشتری ها باشــد، نه فقط بر روی ابزار و 
دانش. اشــتباه محض است که فقط به ابزار و 
دانش روی بیاوریم و فکر کنیم این ها می تواند 

جای ارتباطات انسانی را بگیرد.
 جای خالی تفکر در استفاده از نرم افزار •

اشــتباه خیلــی از مدیــران ایــن اســت کــه 
می خواهنــد CRM را جایگزیــن این روابط کنند. 
در واقــع می خواهنــد ابــزار را جایگزیــن تفکــر 
 CRM ،کننــد که نتیجــه آن را می بینیــم. در ابتدا
به خوبی در سازمان جواب می دهد. برای همه 
مهم اســت و همه از آن استفاده می کنیم. بعد 
از مدتی به چرخه ی روزمرگی می افتد و چندان 
نتیجه بخش نیســت؛ چون هــم از آن به عنوان 
جایگزین استفاده کرده ایم، هم به عنوان ابزاری 
کنترلی بــرای کارکنان. درصورتی کــه از نرم افزار 
CRM بایــد به عنــوان ابــزاری تحلیلی اســتفاده 
کنیــم تــا بتوانیم پاســخ خواســته ها و نیازهای 

مشتریان را بدهیم.
بــه همیــن دلیــل می گویــم مشــتری دارایی 
ماســت. ما برای حفظ دارایی خود چه کارهایی 
انجام می دهیم؟ اگر در خیابان خلوتی باشیم و 
عده ای بخواهند ماشــین ما را سرقت کنند که 
در واقع دارایی ماســت یا جیبمان را خالی کنند 
یا کســی بــا کلاهبــرداری بخواهــد بخش اعظم 
پول و ســرمایه و اعتبار ما را بگیرد، با این افراد 

چــه می کنیم؟ دقیقاً همین حساســیت را باید 
نســبت به مهم ترین دارایی زندگی مان داشــته 
باشــیم؛ دارایی هایی که هزینه های زندگی ما از 

طریق آن ها تأمین می شود.
 خوشه بندی مشتریان •

اول اینکــه CRM و اســتفاده از ابــزار را بــرای 
حفــظ ایــن دارایی هــا رد نمی کنــم؛ چــون کمک 
زیادی به ما می کند. به شــرط اینکه فکر افزاری 
هم پشــت آن نرم افزار وجود داشته باشد. اول 
اینکــه، مهم تریــن خروجــی CRM، تحلیــل ما از 
مشتریان اســت. بعضی از مشتریان همیشه 
خوشــحال هســتند و بعضی ها خیلی کنجکاو 
و پرســؤال. عــده ای هــم وســواس و اضطراب 
دارنــد. تفکیک آن ها در CRM و اینکه از خروجی 
ایــن اطلاعــات، چــه اســتراتژی هایی می توانیم 
برای فروش و ایجاد ارتباط عمیق تر با مشتریان 

داشته باشیم، بسیار کمک کننده است.
دوم اینکه از CRM برای یکی از عناصر بسیار 
مهم ارتباطی در کســب وکار و زندگی اســتفاده 
کنیم و آن ســازگاری اســت. یعنی بایــد بتوانیم 
خدمات و کالاهای خود را با مخاطبان ســازگار 
کنیم و نســخه آماده و از قبل تهیه شده ای به 
مشــتریان ارائه نکنیم. هر مشــتری با مشــتری 
دیگــر کامــاً متفاوت اســت. اگر ما چنــد فرزند 
داشــته باشــیم، بــا هر کــدام بــه روش خاصی 
ارتبــاط برقرار می کنیــم. با خواهــر و برادرانمان 
هم به یــک روش ارتباط برقرار نمی کنیم. وقتی 
در ساده ترین ارتباطات خود این اصل را رعایت 
می کنیم، چرا برای مشتریان خود این شرایط را 

نداشته باشیم؟
مشتریان از کسی راضی هستند که بیشتر 
از همــه برای آن ها وقت بگذارد. ما بارهاوبارها 
برای یک سرماخوردگی ساده به پزشک مراجعه 

کرده ایم. وقتی به این موضوع فکر می کنیم، به 
یاد پزشــکانی می افتیم که بیشتر برای ما وقت 
گذاشــته اند، بیشــتر بــه حرف هایمــان گــوش 
کرده انــد و داروهایی که تجویز کرده اند، نتیجه 

بهتری داشته است.
 جامعه مشتریان و هنر ارتباط با مشتری •

تفکــر مدیریــت ارتبــاط بــا مشــتری کــه هم 
نرم افزار لازم دارد و هم سخت افزار، هم کارافزار 
می خواهد و هم عشق افزار، به مرور به سازمان 
مــا کمــک می کنــد تــا جامعــه ای از مشــتریان 
بسازیم؛ جامعه ای که مختص سازمان ماست. 
به یاد داشته باشیم که ارزش کسب وکار ما به 

جامعه ی مشتریانمان بستگی دارد.
هــر کســب وکاری بــه میــزان جامعــه ای که 
و  اســت  ارزشــمند  ســاخته  خــودش  اطــراف 
براین اســاس ارزش گــذاری می شــود. وقتی به 
آیفــون نــگاه می کنیــم، متوجــه می شــویم که 
ارزش برند آن به اندازه ی ارزش جامعه ای است 
کــه اطراف خــودش ســاخته اســت. فیلم های 
از  بزرگ تــری  جامعــه ی  پرفــروش،  ســینمایی 
مشــتریان یــا مخاطبــان در اطراف خــود ایجاد 
می کننــد. یــک نویســنده، ســخنران، مدیــر و 
شــخصی کــه در جامعه ی خــود کاریزمــا دارد، 
دقیقاً بر اساس جامعه ای که اطراف خود ایجاد 

کرده، ارزش دارد.
  جای خالی مستندسازی تجربه مشتری •

مشــتری  خواســته های  و  نیازهــا  همــه ی 
اهمیــت دارد. متأســفانه امروزه در بســیاری از 
سازمان های دولتی و خصوصی و شرکت های 
کوچک، مدیریت ارتباط با مشــتری به سامانه 
یــا صنــدوق انتقادهــا و پیشــنهادها محــدود 
عمیقــی  ارتبــاط  به هیچ وجــه  کــه  می شــود 
ایجــاد نمی کنــد. مدیریــت ارتبــاط با مشــتری، 
چــه در CRM و چــه در فرهنــگ ســازمان، بــه 
مستندســازی تجربه هــای مشــتریان بســتگی 
دارد. بخش تحلیلی، کمک زیادی در این زمینه 
می کند. ما کسی را که دوست داریم، برای شام 
دعوت می کنیم. می دانیم چه غذا و چه ســبک 
پذیرایــی را دوســت دارد و بــر اســاس علایــق، 
نیازهــا و خواســته های او، آن مهمانی را برگزار 

می کنیم.
بایــد فکــر کنیم هیچ چیــز جای تفکر پشــت 
ابزارهــا، دانش هــا، تاکتیک ها و اســتراتژی ها را 
نمی گیــرد و صرف داشــتن نرم افــزار CRM برای 
ارتبــاط بــا مشــتری، نه تنهــا همیشــه راه گشــا 
به واســطه ی  تکنولــوژی  ایــن  بلکــه  نیســت، 
روح  نداشــتن  و  دارد  کــه  بی روحــی  ماهیــت 
انســانی باعث می شود فکر کنیم با مشتری ها 
ارتبــاط داریم و بــه روش هایی کــه می تواند ما 
را به مشــتری هایمان نزدیک تر کند و ارتباطات 
بهتری برای ما ایجاد کند، فکر نکنیم. در نتیجه، 
به مــرور کســب وکارمان کوچک تــر می شــود. 
هرچند محصولات و تولیدات و خدمات خوبی 

داشته باشیم.

مدیریت ارتباط با مشتری
حسین طاهری|  هر کاری که در سازمان انجام می شود، برای »مدیریت ارتباط با مشتری« است و 
در عصر جدید، نرم افزار CRM راهکار جامع و کاملی برای این فرایند نیســت. ارتباط مؤثر با مشــتری 
در ســازمان، ارزشــی است که باید در تک تک عناصر سیستمی وجود داشته باشد. هر روز از ابزارها 
و نرم افزارهای بیشتری استفاده می شود؛ اما آیا به اندازه هزینه ای که برای آن ها صرف می کنیم و 
پتانسیل امروز سازمان توانسته ایم در جذب مشتری و جلب رضایت و حمایت او موفق عمل کنیم؟

تنها موضوعی که بیش از همه در بعضی از سازمان ها درباره ی آن صحبت می شود؛ ولی هنوز 
درست و کامل درک نشده و به اندازه اهمیتش جدی گرفته نشده است، مدیریت ارتباط با مشتری 

است. اگر به بسیاری از سازمان ها نگاه کنیم، می بینیم که مدیریت ارتباط با مشتری، بخش جداگانه ای 
است که استراتژی های خاص خود را دارد. متأسفانه چون افراد همت زیادی برای فکرکردن ندارند، 
ســری�ع به راه حل های کپســولی یا ابزارها روی می آورنــد. CRM به عنوان نرم افــزار مدیریت ارتباط با 
مشتری شناخته شده است. درحالی که مدیریت ارتباط با مشتری، نرم افزار نیست. نرم افزار فقط یک 
ابزار است. مثل مکانیک خوبی که ابزار خوبی هم در اختیار داشته باشد. اگر مهارت یا هنری داشته 
باشیم، ابزار خوب به ما کمک می کند خروجی بهتری داشته باشیم؛ اما اگر هیچ ایده ای برای کاری که 

قصد انجام دادنش را داریم، نداشته باشیم، ابزار هیچ کمکی به ما نمی کند. 
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مدیریت می تواند ســخت باشد، اما شــما می توانید راه خود را با تمرین یاد بگیرید. 
اگر به تئوری نیاز دارید، این لیست از کتاب های مدیریت به شما کمک خواهد کرد. 
مدیریت و رهبری دانشــی پویا اســت و شــرط توانایی حرکت درســت در این مسیر، 
آشنایی با دانش روز است. از این لیست، ۲۳ کتاب از مناب�ع جهانی و یک کتاب از مناب�ع داخلی 
معرفی شــده است که امیدواریم برای شما موثر باشــد. در ابتدا بر اساس مسیری که تا امروز 
بــرای حضــور در دوره هــای اورانیــوم و اورانیوم پــرو طی کرده ایــد، کتاب »راهنمــای جامع و 
hosseintaheri.ir/ گام به گام بیزنس مستری« را به شما معرفی می کنیم که از طریق نشانی
bmbook عرضه می شود. افزون بر این کتاب های زیر از ناشران سایر کشورها معرفی شده که 
شــما می توانید با جســتجوی نسخه ترجمه شده آنها یا مطالعه نسخه اصلی به یک مجموعه 
مهم از زمینه های گوناگون مدیریتی دسترسی داشته باشید. به تعبیر یک ضرب المثل معروف، 
شما همان چیزی هستید که می خوانید. اما کتاب ها نه تنها شخصیت شما را شکل می دهند، 
بلکه به شما کمک می کنند تا پاسخ سؤالات پیچیده زندگی و کاری را بیابید - زیرا احتمال دارد که 

کسی پیش از شما آن ها را تجربه کرده باشد. 

 1- »ســاخت مدیر: وقتی همه به شــما نــگاه می کنند چه باید 
کرد« - نوشته جولی ژو

رهبری چیزی نیســت که بتوان اعطا کرد. باید آن را به دســت آورد. 
مردم باید بخواهند شما را دنبال کنند.

2- »۹۰ روز اول: اســتراتژی های اثبــات شــده بــرای رســیدن 
به سرعت سری�ع تر و هوشمندتر« نوشته مایکل دی واتکینز

رئیس جمهــور ایالات متحــده ۱۰۰ روز فرصت دارد تــا خود را ثابت 
کند. شما ۹۰ روز زمان دارید. 

اطلاعــات،  فنــاوری  دربــاره  رمانــی  ققنــوس:  ۳-»پــروژه 
توســعه دهندگان، و کمک به پیروزی کسب وکارتان« نوشته 

کیم جین، کوین بهر و جورج اسپافورد
کار فناوری اطلاعات احتمالاً بسیار پیچیده تر از کار تولیدی است. 

۴-»رادیــکال صراحــت: چگونــه بــا گفتــن منظورتان بــه آنچه 
می خواهید برسید« نوشته کیم اسکات

منظور من این نیست که برای اینکه یک رئیس عالی باشید نیاز به 
فحش دادن یا فریادزدن یا بی ادبی ندارید. 

۵-»پنــج ناکارآمــدی یــک تیــم: افســانه رهبــری« نوشــته 
پاتریک لنسیونی

واقعیت این اســت که تیم ها، به دلیل اینکه از انسان های ناقص 
تشکیل شده اند، ذاتاً ناکارآمد هستند.

۶-»مــردم افزار؛ پروژه ها و تیم ها« نوشــته تــام دیمارکو و 
تیموتی لیستر

منحصربه فرد بودن هر کارگر، آزار و اذیت مداوم مدیری است که 
کورکورانه سبک مدیریتی از دنیای تولید را در پیش گرفته است.

۷-»کار جدید شجاع: آیا آماده هستید تا سازمان خود را دوباره 
اختراع کنید؟« توسط آرون دیگنان

مــا... بــه آواز آژیــر بوروکراســی معتــاد شــده ایم. سلســله مراتب، 
برنامه ها، بودجه ها و کنترل های بلاعوض فراوان اند. اما آنها مانند 

گذشته کار نمی کنند.
۸-»اندازه گیــری آنچه مهم اســت: چگونه گوگل، بونو و بنیاد 
گیتــس جهــان را بــا اهــداف و نتایج کلیــدی تــکان می دهند« 

نوشته جان دوئر
اهداف و نتایج کلیدی اهداف اولیه شــما را نشــان می دهند. آنها 
تلاش هــا و هماهنگی ها را هدایت می کنند. آنها عملیات متنوع، 

هدف وام دهی و وحدت را به کل سازمان پیوند می دهند.
۹-»نه دروغ درباره کار: راهنمای آزاداندیشی به دنیای واقعی« 

نوشته مارکوس باکینگهام و اشلی گودال
ما می توانیم این چیزها را »تصورات غلط« یا »اسطوره ها« یا حتی 
»سوءتفاهم« بنامیم، اما چون به شدت به ما فشار می آورند، آن ها 

را »دروغ« می نامیم.
1۰-»مانیفســت تیــک: چگونه کارها را درســت انجــام دهیم« 

Atul Gawande نوشته
شکســت های نادانی را می توانیم ببخشــیم. اما اگــر دانش وجود 
داشــته باشــد و به درســتی به کار گرفته نشــود، سخت است که 

خشمگین نشویم.
11-»شش کلاه تفکر« نوشته ادوارد دی بونو

ســردرگمی بزرگ تریــن دشــمن تفکر خوب اســت... شــعبده بازی 
هم زمان با شــش توپ نســبتاً دشــوار اســت. پرتاب یک توپ در 

یک زمان بسیار ساده تر است.
12-»کار عمیــق: قوانینــی بــرای موفقیــت متمرکــز در دنیای 

پریشان« نوشته کال نیوپورت
مهم است که فراگیر بودن کار عمیق در میان افراد تأثیرگذار تأکید 
شود؛ زیرا در تضاد شدید با رفتار اکثر کارکنان قرار دارد - گروهی که 

به سرعت ارزش عمیق بودن را فراموش می کنند.

1

3

5

7

9

11

12

2

4

6

8

10

13

15

17

19

21

23

14

16

18

20

22

1۳- »یــک چیــز: حقیقت شــگفت انگیز ســاده در پــس نتایج 
فوق العاده« نوشته گری کلر و جی پاپاسان

وقتی همه چیز فوری و مهم به نظر می رسد، همه چیز برابر به نظر 
می رســد. ما فعال و پرمشغله می شــویم، اما این در واقع ما را به 

موفقیت نزدیک تر نمی کند.
1۴-»از خوب به عالی: چرا برخی شــرکت ها جهش می کنند و 

برخی دیگر نمی کنند« نوشته جیم کالینز
اینکه خوب دشمن بزرگی است فقط یک مشکل تجاری نیست. 

این یک مشکل انسانی است... 
1۵-»جرئــت رهبری: کار شــجاعانه. گفتگوهای ســخت تمام 

قلب ها« نوشته برن براون
شــهامت آســیب پذیربودن به معنای برد یا باخت نیســت، بلکه 
شــجاعت ظاهرشــدن در زمانــی اســت کــه نمی توانیــد نتیجه را 

پیش بینی یا کنترل کنید.
1۶-»رمز فرهنگ: رازهای گروه های بســیار موفق« نوشــته 

دانیل کویل
باهــوش بــودن بیــش از حــد ارزیابــی می شــود... نشــان دادن 
خطاپذیری بســیار مهم اســت... خوب بودن آن قدرها هم که فکر 

می کنید مهم نیست.
1۷-»مکالمــات حیاتــی: ابزارهایی برای صحبــت در زمانی که 
ریسک ها زیاد است« نوشته کی پترسون، جی. گرنی، آر. مک 

میلان و آ. سویتزلر
مکالمات حیاتی افراد و روابط را متحول می کند نه مصالحه ای بین 
دو متضاد در یک پیوستار خط مستقیم، بلکه یک راه میانی بالاتر، 

مانند راس یک مثلث.
1۸-»توپولوژی های تیم: سازماندهی تیم های تجاری و فناوری 

برای جریان سری�ع« نوشته متیو اسکلتون و مانوئل پیس
سازمان یک سیستم یا اکوسیستم اجتماعی - تکنیکی است که 
از تعامل افراد و تیم های درون آن شــکل می گیرد. به عبارت دیگر، 

سازمان تعامل بین افراد و فناوری است.
1۹-»تفکر، سری�ع و آهسته« نوشته دانیل کانمن

همان طــور که ما در زندگی خود ســیر می کنیــم، معمولاً به خود 
اجازه می دهیم که توســط تأثیرات و احساسات هدایت شویم و 
اعتمــادی که به باورها و ترجیحات شــهودی خود داریم معمولاً 

توجیه می شود. اما نه همیشه.
2۰-»مدیــر یک دقیقه ای« نوشــته کنت بلانچارد و اسپنســر 

جانسون
بهترین دقیقه ای که صرف می کنم لحظه ای است که روی مردم 

سرمایه گذاری می کنم.
21-»هوش عاطفی« نوشته دانیل گولمن

پارادایم قدیمی عقل را آزاد از کشــش احساســات داشت. پارادایم 
جدید ما را ترغیب می کند که عقل و قلب را هماهنگ کنیم.

22-»تحصیــلات: زنــان، کار، و اراده برای رهبری« نوشــته 
شریل سندبرگ

دنیایــی واقعــاً برابر خواهد بود که در آن زنان نیمی از کشــورها و 
شــرکت های ما را اداره کنند و مردان نیمی از خانه های ما را اداره 

کنند. من معتقدم که اینجا دنیای بهتری خواهد بود.
2۳-»ساخته شده تا آخر: عادات موفق شرکت های رویایی« 

توسط جیم کالینز و جری پوراس
آنها بیش از حد موفق هستند. آنها بیش از ماندگار هستند. در 
بیشتر موارد، آنها بهترین ها در صنای�ع خود هستند و برای دهه ها 

چنین بوده اند.
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سه گانه موفقیت از نگاه محمد جابرزاده

دانش، مهارت و تولید
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داستان جلد
Cover Story
دیــــدار باکـــارآفرینان

»اگــر تجربــه زیســت دوبــاره داشــته باشــم، از همــان ابتــدا وارد بخــش تولیــد می شــوم و بیشــتر عمــرم را صــرف کســب مهــارت در خــارج از ایــران 
می کنــم تــا بتوانــم آن مهــارت را در ایــران پیاده ســازی کنــم.« محمــد جابــر زاده انصــاری کــه از حــل مشــکلات به انــدازه توســعه کســب وکارش لــذت 
می بــرد، بــر ایــن عقیــده اســت کــه حضــور در فضــای ریســک و ابهــام، بزرگ تریــن لــذت هــر کارآفرینــی اســت. او هماننــد بســیاری کارآفرینــان موفق 
از نقطــه صفــر شــروع کــرد و از همــان نوجوانــی بــه دنبــال اســتقلال و کســب مهــارت و درآمــد بــرای خــودش بــود. پــس راه خــود را از کســب وکار خانوادگــی 

پــدر کــه فعــال کارخانــه نــخ و ریســندگی داشــت، جــدا کــرد. 
 

**از فروشگاه به واردات لوازم خانگی
او در ســال۱35۰ در خانــواده ای کارآفریــن 
و تولیدکننده متولد شــد؛ اما به این دلیل 
که علاقه  نداشــت وابســته بماند در طرح 
کاد دوران دبیرســتان به دلیل علاقه ای که 
به رشــته پزشکی داشــت، حرفه داروخانه 
کنــار  داروخانــه ای  در  و  کــرد  انتخــاب  را 
بیمارستان مهرگان مشغول شد. به دلیل 
هم زمانــی بــا دوران جنگ، محمــد در دوره 
آموزش هــای کمک های اولیــه هلال احمر 
شــرکت کــرد و مــدرک بهیــاری گرفــت و با 
داروخانــه  در  به مــرور  علاقــه  و  پشــتکار 
نســخه پیچ شــد. او در ســال های ابتــدای 
دهــه 6۰ از صبــح تا ســاعت ۴ عصر درس 
می خواند و بعد از آن تا حدود ســاعت پنج 
بعدازظهر در موسسه ای به یادگیری زبان 
مشغول بود و سپس تا ساعت ۱۱ شب در 
داروخانــه کار می کــرد و کم کم با اســتقلال 
مالــی و درآمــدی که داشــت اولیــن لباس 
را بــرای خودش خریــد. او از خانه در محله 
دروازه شــیراز تا شــیخ بهایی را با دوچرخه 
می رفت و زبان تمرین می کرد. بعد از اتمام 
دبیرستان با شرکت در کنکور در دانشگاه 
آزاد خوراســگان در رشته کشــاورزی قبول 
مــدرک  ســربازی،  دوران  در  محمــد  شــد. 
بهیــاری و پرســتاری گرفــت. بعــد از آن در 
ســال ۷۱ در مغــازه ای ۱8 متــری در چهــارراه 
شکرشکن اصفهان شروع به خریدوفروش 
یخچــال کــرد. بــا توســعه کار، نمایندگــی 
محصولات سامسونگ، ال جی و ... را هم 
گرفت؛ اما تنها فــروش موردعلاقه محمد 
نبود، پس او به فکر تغییراتی در شــغلش 
افتــاد. او طی ســال های ۷5 و ۷6 اقدام به 
واردات ویدئــو، آتــاری، وی ســی دی و... از 
چیــن و فــروش این محصولات در کشــور 
کــرد. بــه این شــکل کــه در قالــب قــرارداد 
یوزانس از چین خرید می کرد. این شرایط تا 
سال ۱38۰ ادامه یافت و اما بعد از آن طبق 
قانونــی جدیــد محصــولات وارداتی تمام 
کانتینرهای او مردود شد. محمد، بعد از آن 
تا دو ســال اقدام به واردات سرویس های 
قابلمــه از چین بــا برندهای مختلــف کرد. 
اما در این راه با مســائل و مشکلات زیادی 

وجود داشت.

ادامه در صفحه هشتم
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ایران به لحاظ دانش 
فنی و تکنولوژی برای 
راه اندازی کسب وکارها 
دچار مشکل است 
پس برای موفقیت در 
این شرایط نیازمند 
برنامه ریزی
 خاصی هستیم

کاخلر یک تیم است 
و تک تک اعضای 
آن عامل موفقیت 
این برند تا به امروز 
شده اند

در سال 1390 برند 
کاخلر در حوزه 
لوازم خانگی با 69 
محصول وارداتی 
آغاز به کار کرد و سبد 
محصولات کاملی 
برای خانه و آشپزخانه 
با برند لوازم خانگی 
کاخلر وارد بازار ایران 
شد. اما گویا چالش ها 
تمامی نداشت و در 
سال 1395 واردات 
لوازم خانگی به ایران 
ممنوع شد

1390 کاخلر متولد می شود  •
 تا اینکه در سال ۱۳۹۰ برند کاخلر در حوزه لوازم خانگی با ۶۹ محصول وارداتی 
آغاز به کار کرد و سبد محصولات کاملی برای خانه و آشپزخانه با برند لوازم خانگی 
کاخلــر وارد بــازار ایران شــد. اما گویا چالش ها تمامی نداشــت و در ســال ۱۳۹۵ 
واردات لوازم خانگی به ایران ممنوع شــد. تنهــا دوراه پیش روی جابرزاده و برند 
کاخلر وجود داشت؛ یا ادامه دادن فعالیت با تولید همان محصولات آشپزخانه 
در ایران و یا توقف فعالیت لوازم خانگی کاخلر؛ اما او متوقف نشد و به فکر تولید 
محصولات کاخلر، باکیفیت هرچه بهتر در ایران افتاد. او مسیری سخت را برای 
کاخلر انتخاب کرد؛ چراکه تولید با مســیر واردات کالا بســیار تفاوت داشــت. او 
در همان ســال با احداث کارخانه ای جهت مونتاژ قطعات تولیدی و وارداتی در 
شهرک صنعتی سجزی اصفهان به مســاحت تقریبی ۲۳۴۰ مترمرب�ع اقدام به 
تولید محصولات کاخلر در ایران کرد. ابتدا با تولید اسنک پز ۲ سینی با ۷ برتری 
نسبت به برندهای مشابه داخلی و خارجی شروع کرد. قطعاتی که امکان تولید 
آنها در ایران وجود نداشت از چین به صورت SKD وارد کرد و قطعه هایی که در 

ایران امکان تولید وجود داشت را با بهترین کیفیت مواد اولیه تولید کرد.
کیفیت شرط اصلی بقا و توسعه •

در مسیر تولید اسنک پز، به دلیل پیچیدگی تولید این محصول و باتوجه به 
دانــش کمی که دیگر تولیدکنندگان داشــتند، کاخلر مجبور بــه آزمون وخطا در 
برخی مراحل تولید اســنک پز شد. پس از گذشت مدتی، تیم کاخلر متوجه شد 
اگــر بخواهــد محصولاتش در اوج کیفیت بمانند؛ صفر تــا صد تولیدات کاخلر 
باید به دست خودش انجام شود. ازاین رو با اضافه کردن بخش پرس قطعات 
فلزی، سندبلاست، تزریق قطعات پلاستیک، پاشش تفلون، رنگ مای�ع و پودری، 
آرایش کف و لب قابلمه و مهم تر از همه واحد مونتاژ قطعات و در نهایت تولید 
محصولات نهایی کاخلر در کارخانه، برون ســپاری تولید محصولات کاخلر را به 
حداقل رساندند. او به دنبال کسب تجربه بود، پس قالب تولید پلوپز را از چین 
وارد کرد و کار را تا جایی پیش برد که امروز کاخلر ۱۰ محصول کاملا ایرانی را تولید 

می کند که جایگزین برندهای چینی است.
اگرچه بالا و پایین در زندگی زیاد است، اما محمد جابرزاده وقتی یک مسئله 
و مشــکل را حل می کند دسترســی به آن نقطه کور برایش جذاب اســت و این 
لحظات را نقطه عطف زندگی اش می داند که انگیزه بخش اوست و بر این باور 
اســت که »اگر تجربه زیســت دوباره داشته باشــم و بار دیگری که به دنیا بیایم، 
از همان ابتدا وارد بخش تولید و قالب ســازی می شــوم و بیشتر عمرم را صرف 
کسب مهارت در خارج از ایران می کنم تا بتوانم مهارتم را در ایران پیاده سازی کنم.« 

باید از تجربه دیگران آموخت •
بــه عقیــده جابــرزاده ایران به لحــاظ دانش فنی و تکنولــوژی بــرای راه اندازی 
کســب وکارها دچار مشــکل اســت پس برای موفقیــت در این شــرایط نیازمند 
برنامه ریزی خاصی هستیم. کســب وکارها در ایران زیاد آزمون وخطا می کنند و 
چیــزی که دیگران تجربه کرده اند را دوباره تجربه می کنند، درحالی که اگر دیگران 
تجارب خود را در اختیار ما قرار دهند و ما می توانیم ادامه مســیر دهیم. به باور 
محمــد جابــرزاده، ما وقتی پــا را فراتر از ایــران فراتر می گذاریم، در کشــوری دیگر 
متوجــه اختلاف فاحش تکنولــوژی و روش کســب وکار ایران با آنها می شــویم. 
کشورهای دیگر اگر تجربه ای داشته باشند بدون هیچ حسادت و اغماضی آن 
در اختیار ما می گذارد و حتی از شکست های خود و راه اشتباه را به ما می گویند. 
در بسیاری کشورها دفتر مدیر، در آخرین قسمت کارخانه قرار دارد و وقتی کسی 
بخواهــد او را ملاقــات کنــد، ابتدا باید فرایند تولید را نگاه کند تا به مدیر برســد. 
درحالی که در ایران این چنین نیست و اگر دانش فنی داشته باشند، به سختی آن 

را در اختیار دیگران قرار می دهند.
رسالت انتقال دانش به دیگران •

به عقیده محمد جابرزاده در ایران موفق شدن کار سختی نیست؛ چون فردی 
که زحمت کشیده و قطعه ای جدید را تولید کرده، کافی است آن را بازسازی کنیم 
و از ایــن راه به نقطه عطف برســیم، البته در ایــران با محدودیت دانش را تبدیل 
به مهارت می کنیم شــاید دانش ما کافی باشــد، اما با صنعت آشــنایی نداریم 

و به نوعــی فاصلــه بین دانشــگاه و صنعت زیاد اســت. از ســوی دیگر به دلیل 
ضعیف بــودن دید افــراد جامعه، اگر آنها از چیزی مطلع باشــند، حاضر به بیان 
تجارب خود نیستند درحالی که در خارج از ایران چنین نیست. بااین وجود امروز 
درب کارخانــه کاخلــر به روی همه باز اســت و محمد تجارب خــود را به راحتی و 
به صورت رایگان در اختیار دیگران قرار می دهد و بر این باور است رسالت امروز 

او همین است.  
محمد با این دیدگاه از ویژگی کسب وکار کاخلر پرده برمی دارد و می گوید: ما 
در کاخلر هیچ انبار محصولی نداریم و هر آنچه تولید می شــود را به بازار عرضه 
می کنیــم و قبل از تولید پیش فروش محصول حتی برای ســال آینــده داریم. در 
حال حاضر کاخلر در ۹۰ درصد استان ها نمایندگی مستقیم و عامل فروش دارد 
و همچنین در هایپرهای لوازم خانگی و فروشگاه های تلویزیونی محصولاتش را 
عرضه می کند و اکنون نزدیک به ۱۰ محصول تولید داخل کاخلر از طریق حدود 

۱۵۰ نیرو به صورت مستقیم و ۵۰۰ نفر به صورت غیرمستقیم وارد بازار می شود.
آینده در دست صادرات •

 محمــد جابرزاده هنوز متوقف نشــده اســت و به صادرات مبتنــی بر ارزش 
محصولات کاخلر در آینده فکر می کند. او با سفرهای متعدد به کشورهای دیگر 
به نقاط مثبتی دست یافته؛ مثلا برای تولید یک مدل خردکن، موتور آن باید از 
چین وارد کشور شود درحالی که مشکلات زیادی ازجمله نبود ارز در این مسیر 
اســت، اما او بر این باور اســت که می توانیم ۹۹ درصد این محصول را در داخل 
تولید کنیم و قطعات موتور را از چین به دوبی وارد کنیم و سپس قطعات تولید 
شــده این محصول در ایران را به دوبی صادر کنیم و در آنجا محصول را مونتاژ 
نهایی کنیم و حتی می توانم محصول را به دیگر کشورها صادر کنیم. او چشم انداز 
و رشد کسب وکار کاخلر را ورود به حوزه صادرات می داند؛ چون تولید در ایران با 
مزیت های زیادی از جمله نیروی انسانی و انرژی ارزان قیمت و... انجام می شود 
و محصولات کاخلر قابل رقابت با برندهای چینی در امارات خواهد شد. او دلیل 
بودن کاخلر را مشتریان خوب این برند می داند و اینکه کاخلر می تواند موجب 

آسایش و راحتی دیگران شود. 
موفقیت؛ نتیجه کار تیمی •

 محمــد اما موفقیت کاخلر را تنها مدیــون تلاش خود نمی داند و بر این باور 
اســت کاخلر یک تیم اســت و تک تــک اعضای آن عامل موفقیــت این برند تا به 
امروز شــده اند. شــاید شــروع کار کاخلر و برنامه ریــزی آن از طرف مــن بوده؛ اما 
حرکــت و به اوج رســیدن کاخلــر با کمک بقیه اعضای این گروه بوده اســت. 
محمد جابرزاده انصاری عامل موفقیت خود را بودن رفیق، همراه، شــریک 

فروشگاه کوچکی که سال ها پیش محمد جابرزاده 
کار خود را با فروش لوازم خانگی در آن شروع کرده 
بود، امروز بخشــی از یک کافی شــاپ بزرگ است 
که روی دیوار آن این شعر به چشم می خورد: این 
قافله عمر عجب می گذرد!، دریاب دمی که با طَرَب 
می گــذرد، ســاقی، غم فردای حریفــان چه خوری، 

پیش آر پیاله را که شب می گذرد hosseintaheri.ir
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تولد کاخلر

تولید اسنک پز ایرانی

تولید کتری برقی

 تاسیس
 کارخانه کاخلر

واردات محصول

5۰ نماینده فروش

۱5۰ نفر پرسنل

56۰۰ متر مساحت تولید

۱۱3 نماینده خدمات

با همراهی دو شرکت دانش بنیان 
در کشور آلمان 

با همراهی دو شرکت دانش بنیان 
در کشور آلمان 

تولید ۳ مدل مختلف

تولید خردکن ۷ کاره
یکی تولیدات پرطرفدار کاخلر

تولید پلوپز ۲۰ کاره
متناسب با ذائقه ایرانیان

تولید و مونتاژ در 
شهرک صنعتی سجزی 

آغاز واردات ۵۸ محصول ریز خانه و آشپزخانه از 
چین و ترکیه با طراحی آلمان

1390

1397

1398

1399

1402

1395

1391

کاخلر؛ 
کالای ایرانی خلاق لازمه راحتی

و برادرش علی جابرزاده انصاری، همدلی همسر گرانقدر 
خود که از ابتدا در این مسیر همراه بودند و از سوی دیگر 
تیم مدیریتی و مهندسی و کارگران شریف کارخانه می داند 
و تاکید دارد موفقیت کاخلر مرهون داشــتن تیم خوب و 

ارزشمند است.
به اعتقاد محمــد جابرزاده موفقیت به راحتی کســب 
نمی شــود و اگر بخواهیم چیزی را به دست بیاوریم، باید 
از یک سری لذت ها و موقعیت ها در زندگی بگذریم و اگر 
بخواهیم هم آســایش و راحتی داشــته باشــیم و از طرف 
دیگر کارآفرین باشــیم مسیر را اشتباه رفته ایم، چراکه هر 
دو همانند آب وآتش در کنار هم اســت. البته می توان با 
سیستم سازی آینده بهتری داشت؛ اما همواره در مسیر 
موفقیت یک ســری فشــارها و مشــکلاتی وجــود دارد و 
قطعا یک کارآفرینان، آسایش یک فرد راحت طلب را ندارد 
و بــه قول حســین طاهــری از میان درد، رشــد می کنید و 
تــا درد نباشــد و تجربــه نکنید، قطعا آسایشــی نخواهید 

داشت.

کلیدهای پنج گانه موفقیت •
اختیــار  در  را  تجاربــش  ســخاوتمندانه  امــا  محمــد 
کســانی قــرار می دهد که در ابتدای مســیر کســب وکار 
هستند و پنج توصیه کلیدی به اعضای شبکه اورانیوم 
دارد. او می گوید نخســت؛ برای هر کاری هدف داشــته 
باشید. دوم؛ هر کاری نیاز به ابزاری درست دارد. سوم؛ 
آن کار را با اســتمرار هر روزه و بدون وقفه ادامه دهید 
و در چهارمین گام بر هدف خود متمرکز شوید و پنجم؛ 
برای رســیدن بــه هدف خود بایــد اقدام کنیــد. به باور 
محمــد جابرزاده اگر کســی در زندگــی اش این پنج قدم 
را بــردارد به بهتریــن ثمره و موفقیت خواهد رســید. از 
ســوی دیگر هر فردی مســئولیت زندگی خود را دارد و 
نباید به دنبال افرادی باشــیم که نشدهای زندگی خود 
را گردن آنها بیندازیم. پس اگر ریشــه انتظار را در وجود 
خود بخشــکانیم و تنها از خود انتظار داشــته باشــیم و 
هــر روز بگویــم »مــن مســئول زندگــی خودم هســتم« 
موفــق خواهیم شــد. محمــد جابرزاده کــه همچنان به 
دنبال کســب تجربه و آموزش اســت، بر این باور است 
کــه کســانی در دوره های اورانیوم شــرکت می کنند که 
می خواهنــد بــر روی خودشــان ســرمایه گذاری کننــد؛ 
چراکه ابزار پیشــرفت، مسلط شدن به علم روز و دانش 
اســت. هر نکته ایــن دوره ها، یک اورانیوم اســت که با 
شکافته شــدن هســته آن، انقلاب عجیبی رخ می دهد 
و هــر کلمه و نکته ایــن دوره ها می تواند زندگی افراد را 

تغییر دهد.

سخاوتمندی در اورانیوم •
به عقیده محمد جابــرزاده، افرادی که وارد اورانیوم 
می شــوند، اول وارد یــک مبارزه شــخصی با خودشــان 
می شــوند. پــس باید رفتار قبلی خــود را فراموش کنند 
و شــروع بــه آموختن کننــد؛ رمــز دیگــر دوره اورانیوم، 
یاددادن اســت. حســین طاهری هر چه یاد گرفته را به 
دیگــران انتقال می دهد و ســعی دارد اطرافیــان خود را 
رشــد دهــد. پس ما بایــد در دوره های اورانیــوم خود را 
غنی کنیم و از ســوی دیگر ســخاوتمندی در اورانیوم را 

باید تجربه کنیم و تجارت خود را به بقیه یاد دهیم.
محمــد جابــرزاده، امروز عامــل موثری در رشــد خود را 
حســین طاهری و آموزه های اورانیوم می داند که در رشد 
شخصی به او کمک کرده است تا با شبکه سازی و در کنار 
هم رشــدکردن موفق باشــد. او می گوید حســین طاهری 
می خواهد بقیه هم رشد کنند و در همه مراحل، با انتقال 
تجربــه و دانــش خود همراه دانش پذیران اســت. به امید 
اینکه ما سربازان خوبی برای وطن خود باشیم و امروز ما در 

سنگر اقتصادی آماده رزم هستیم. 
مدیرعامــل لوازم خانگــی کاخلــر هیــچ زمانــی خــود را 
فارغ التحصیل نمی بیند و مدام به دنبال آموزه های جدید 
اســت، او در اورانیــوم بــا دیگران در ارتباط اســت و تجارب 
آنها را فرامی گیرد و معتقد اســت: دوره اورانیوم یک بعدی 
نیست، چندبعدی است و به روز بودن، هدف همیشگی 
مــن بوده اســت. اگرچــه رقابــت در تولیــد لوازم خانگی با 
محصــولات خارجــی کار پیچیــده ای اســت، اما کاخلــر راه 
دشواری را سپری کرده تا کاخلر شود و مسلما آموزش چراغ 
راه این برند بوده. محمد جابرزاده، چه برای خودش و چه 
برای دیگران زمان زیادی را برای آموزش می گذارد و برکت در 
آموزش و یادگیری را با محتوای ناب آموزشی و شبکه سازی 

در فضای سالم تجربه کرده است.
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...و این راه ادامه دارد

با اسکن کیوآر فیلم گفتگوی محمد 
جابرزاده انصاری را ببینید:

امروز؛ تولید محصولاتی پر کاربرد 
باتوجه به نیازهای مردم ایران
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خودت باش، خودت را باور داشته باش

فرزاد رزاقی
مدیرعامل بازرگانی استیل رزاقی
شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم

سابقه فعالیت 3۰ سال |تعداد نیروی انسانی ۱۰ نفر
بازرگانی استیل رزاقی با ۵۵ سال سابقه در زمینه واردات و فروش ورق های 
استنلس اســتیل در سراســر کشــور فعالیت می کند. دوره اورانیوم دوره ای 
فوق العــاده ارزشــمند و کاربردی اســت. دوره ای کــه با آموزش دانــش روز و 
متناســب با وضعیت اقتصادی کشــور اطلاعات بســیار خوبــی را در اختیار 
شــرکت کنندگان می گذارد. همچنین می توان گفت اورانیــوم از لحاظ ارتباط 
بــا صاحبــان برتریــن کســب وکارهای کشــور و شبکه ســازی قــوی دوره ای 

منحصربه فرد به شمار می آید.
 razaghisteel.com

  instagram.com/Razaghisteel         Razaghisteel

اورانیوم اکوسیستم شبکه سازی مدیران

علیرضا حبیبی
بنیان گذار و مدیرعامل شرکت ساختمانی ماهان

شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم
سابقه فعالیت ۲۱ سال  | تعداد نیروی انسانی ۲35 نفر

مزیت رقابتی گروه ســاختمانی ماهان در شــهر مشــهد تحویل ۱۹۹ روزه ۱۰ 
واحــد آپارتمــان در ۱۶۰۰ متــر زیربنــا از شــروع تخریب تا تحویل کلید اســت. 
در اورانیــوم بــا مفهوم نرخ ســاعتی و انجام نــدادن کارهایی که بــا این نرخ 
هم خوانــی نــدارد آشــنا شــدم و آموختــم که چگونه بــا محول کــردن کارها 
به پرســنل از آن مراقبت کنم. پول و ســود هر کســب وکار به ای کاش های 
مشــتری های آن وابسته است. توصیه من دانستن و آموزش دیدن پیش 
از صحبت کردن و اقدام اســت. همچنین حذف کارهای اضافه را بایســتی 

در اولویت کارها قرارداد.
 instagram.com/ alihabibi607

آموزش دیدن پیش از صحبت کردن

شکست مقدمه موفقیت و خط بقا

حسین سالم
مدیرعامل سرای فرش اصفهان
شرکت کننده دوره اول اورانیوم

سابقه فعالیت ۲8 سال  تعداد نیروی انسانی ۱۲ نفر
تلاش ما در مجموعه ســرای فرش اصفهان ایجاد حس خوب و گرمابخش 
در محیط خانه است. بدیهی است که مدیریت تغییر کار آسانی نیست و یک 
فرایند انســانی اســت که نیاز به مهارت های انســانی دارد. مدیران و رهبران 
به منظور کسب مهارت در فرایند تغییر، باید در درجه اول احساس همدلی 
کننــد و این دریافت مــن از دوره اورانیوم بود. پذیرش نیاز بــه آموزش، اجرا، 
رفع سیکل های معیوب، اصلاحات، اجرا و تداوم باید در دستور کار هر روزه 

یک مدیر قرار گیرد.

 sarayefarsh.ir
 instagram.com/Sarayefarshesfahan

احساس همدلی قدم اول در مدیریت تغییر

کمال واحدی
شرکت سبز خودرو زاگرس

بنیان گذار شرکت کننده دوره سوم اورانیوم
سابقه فعالیت ۱۷ سال |  تعداد نیروی انسانی 5۰ نفر

کســب و کار مــا در زمینــه اســقاط و بازیافت خودرو های فرســوده فعالیت 
می کنــد. دوره اورانیوم دوره خلق کســب وکار بی همتا و به این معنا اســت 
که با آموزه های خود کسب وکارها را نسبت به رقبا بی همتا می کند و باعث 
می شود که به نوعی کسب وکارها بیمه شده و در مقابل حوادث و اتفاق های 
غیرقابل پیش بینی مقاومت بیشتری داشته باشند. می توان گفت بهترین 
سرمایه گذاری هر مدیر سرمایه گذاری روی خودش است که همان آموزش 

مداوم و مستمر و عمل به دانسته ها است.
 mashinfarsoode.ir
 instagram.com/sabz_khodroo         Kamalvahedi.ir

اورانیوم بیمه کسب و کارها در برابر حوادث 

شهاب الدین خسروی| شرکت نساجی هدیه صفاهان
مدیرعامل شرکت کننده دوره سوم اورانیوم

هدیه صفاهان
سابقه فعالیت ۲3 سال| تعداد پرسنل 6۰ نفر

نســاجی هدیه صفاهان تولیدکننده پارچه با الیاف طبیعی پنبه با تنوع بالا 
در رنگ بندی و طرح متنوع جهت مصارف پیراهن، مانتو و شومیز با انتقال 
حس لطافت و سلامتی است. کوتاه ترین صحبتی که می توان در خصوص 
دوره اورانیــوم داشــت این اســت که بــا گذراندن آن می تــوان به مدیریت بر 
خود، ســازمان و بازار دســت یافت. برای رسیدن به هدف دنبال رویا نباشید 
به دنبال پیداکردن اندیشه درست باشید که با آموزش به این هدف دست 

پیدا خواهیم کرد.
  hediehsafahan.ir
 instagram.com/Hediehsafahan.ir

به جای رویا به دنبال اندیشه درست باشید

محمد سرمدی
مدیرعامل فرآورده های لبنی شیرانه
شرکت کننده دوره چهارم اورانیوم

سابقه فعالیت ۱5 سال 
تعداد نیروی انسانی 35 نفر

سعی ما در مجموعه تولید محصولاتی بااصالت و سلامت است. اورانیوم 
بــرای من یادآور تحمل کردن، ســخاوت داشــتن و مراقبت از خــود و دیگران 
است. راه اندازی هر کسب وکاری نیازمند سرمایه گذاری است. اگر هدف ایجاد 
کسب وکار ماندگار و بااصالت باشد نباید هیچ گاه از آموزش دیدن غافل شد. 
باید آموزش دید و اقدام کرد. سرمایه گذاری در آموزش هزینه نیست، تقویت 

و اراده اجرای صحیح اصول کسب وکار است.

  shiraneh-esf.ir 
 instagram.com/ Shiraneh.ir

سرمایه گذاری در آموزش هزینه نیست 

مدیران از آموزش غفلت نکنند

احسان قربانی پور
مدیرعامل پرنگار پلاستیک اصفهان

شرکت کننده اورانیوم 3 و اورانیوم پرو ۲
سابقه فعالیت ۱6 سال 

تعداد نیروی انسانی ۲8 نفر
ارزش بخشیدن به بسته بندی محصولات صنای�ع پزشکی، غذایی، صنعتی 
و لبــاس بــا نایلون و نایلکس های چاپی خاص و تخصصی از دیگر اقدامات 
مجموعه ما است. من در دوره اورانیوم در بخش توسعه فردی آموختم که 
چگونه تمرکز و مطالعه کنم که در ذهنم ماندگار شود. همچنین آموختم که 
شکســت مقدمه موفقیت و خط بقاست. در بخش توسعه سازمانی نیز با 

مقوله سیستم سازی، تیم سازی و نترسیدن از اخراج افراد سمی آشنا شدم.
  parnegarplastic.ir
  instagram.com/parnegarplastic.ir           

علیرضا سالک
بنیان گذار و مدیرعامل شرکت رسام آذر آریا

شرکت کننده دوره ششم اورانیوم
سابقه فعالیت ۲۰ سال 

تعداد نیروی انسانی 85 نفر
با اتکا به دانش و پشتکار توانستیم انواع چراغ های مدرن صددرصد ایرانی را 
تولید و به ساختمان های کشورمان روشنایی ببخشیم. وقتی احساس کردید 
زیاد می دانید آن گاه شروع افول شماست. من زمانی که درگیر آموزش های 
استاد طاهری شدم فهمیدم که: سالک نرسد بی مدد پیر بجایی/بی زور کمان 

ره نبرد تیر بجایی/بی پیر مرو تو در خرابات/هر چند سکندر زمانی
 

 rasamlighting.com
 instagram.com/ rasamlighting.ir

احساس زیاد دانستن، شروع سقوط است

یاسمن آموآقاجان
نایب رئیس )هیئت مدیره(شرکت امیرکبیر تریلر

شرکت کننده دوره دوم اورانیوم
سابقه فعالیت ۱۰ سال 

 تعداد نیروی انسانی ۲۰ نفر
مجموعه امیرکبیر سال ها دغدغه حمل ونقل سوخت کشور و دیگر مشتقات 
آن را با نوآوری در جهت تولید محصولات سرلوحه کار خود قرار داده است. 
همــه ما وقتی قرار باشــد به یک ســفر تجارتی یا تفریحی بریــم از قبل آماده 
می شــویم؛ به نظر من اورانیوم دوره ارزشــمند آماده ســازی برای قرارگرفتن 
در بالاتریــن جایــگاه بــازار اســت و لازمه رســیدن بــه آرامش و مانــدگاری در 

کسب وکار، سرمایه گذاری بر روی دانش خودمان است.

 aktank.com
 instagram.com/aktank.ir

آماده سازی برای رسیدن به بالاترین جایگاه بازار 

پونه دورودی
پزشک و مدیر کلینیک زیبایی دکتر پونه دورودی

شرکت کننده دوره سوم اورانیوم
سابقه فعالیت ۲۰ سال -  تعداد نیروی انسانی 5 نفر

بــا علــم و هنر، زیبایی خلق می کنــم و با خلق زیبایــی، حس شــادی، قدرت و 
اعتمادبه نفــس می آفرینم. مــن در اورانیوم دریافتم که تنها داشــتن مهارت 
برای رسیدن به موفقیت در علم پزشکی کافی نیست و بایستی با فهم اصول 
کسب وکار، محصول را با ایجاد مزیت رقابتی به مردم معرفی کرد. همچنین 
بــا عملگرایی و اجــرای اصول بازاریابی و فروش به مخاطبین هدف بیشــتری 
دسترســی پیدا کنم. باید به این نکته توجه داشــت که کســب وکار یک مدیر 

به اندازه ای رشد می کند که خودش رشد کند.
  drpoonehdoroudi.ir
 instagram.com/drpoonehdoroudi.ir

تناسب رشد کسب وکار با رشد مدیر

مجید جراحی
مدیرعامل شرکت مبتکران چوب دارکوب

شرکت کننده دوره دوم اورانیوم
سابقه فعالیت ۱۷ سال|  تعداد پرسنل ۱8 نفر

مــا به مردم کمک می کنیم که خانه های خود را بــا ام دی اف های بروز دنیا با 
رنگ هــای متنوع و کیفیت عالی تزیین نموده و به آرامش بیشــتری دســت 
یابنــد. اورانیــوم برای من نخســتین دوره ای بود که با مفهوم آموزش آشــنا 
شدم. همچنین در این دوره چگونگی سیستم سازی، بازاریابی، برندسازی و 
شناخت بهتر مشتریان و نیروهای انسانی را نیز آموختم و دریچه ای جدید از 
آموزش به سوی من باز شد. توصیه من به همه مدیران آن است که هیچ گاه 

از آموزش غافل نشوند.

 darkoob.com 
 instagram.com/ Darkoob_2003 

مســیر آموزش همچنان ادامه دارد 

ابراهیم یوسفی کرگانرود
بنیان گذار کارگاه تولیدی کیوان | شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم

سابقه فعالیت ۲۱ سال |تعداد نیروی انسانی ۱5 نفر
پس از سال ها اشتغال به کار و نرسیدن به نتیجه به دنبال راه چاره با حسین 
طاهری و هک رشــد آشنا شــدم که در ادامه به گذراندن دوره پنجم اورانیوم 
منجر شد. ابتدا با تعاریف کلی کسب وکار، چشم انداز و مسیر رشد مستمر 
آشــنا شدیم. همچنین می توان گفت آشــنایی و به کاربردن مفاهیمی چون 
تفکر از صفر، تاب آوری، تفکر سیستمی، حل مسئله، رهبری زمان، مدیریت 
سرمایه های انســانی، توسعه کسب وکار، برندســازی و مقاوم سازی که در 
نهایت به پایداری سیســتم منتج خواهد شــد و همچنین شــناخت خود و 
رهبری بر خود، کسب وکار و رهبری بر بازار از دستاوردهای بزرگ این دوره بود. 

   k1co.ir
  instagram.com/kayvan.co          ابراهیم یوسفی

واردات،تامین و فروش
انواع ورق های استنلس استیل
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مدیران  گفتگوهای 

اورانیومی را در 

امتداد  در  صفحه 

ببینید: اورانیوم 



  توجــه به تحصیل؛ یــادگار ارزشــمند پدر و  •
مادر 

امید و دو برادرش فرزندان پدری با شغل آزاد 
و مادری کارمند هســتند که محیط خانه را برای 
آن ها سرشار از شادی و انرژی ساخته بودند. پدر و 
مادری پرتلاش و مهربان که مهم ترین تاکید آن ها 
توصیه و زمینه سازی برای تحصیل فرزندانشان 
بــود. او کــه از کودکــی شــغل موردعلاقــه اش را 
»تاجر« شدن معرفی می کرد، از بهترین اتفاقات 
زندگی را قبول شــدن در رشته مدیریت صنعتی 
دانشــگاه شهید بهشــتی در ســال ۸۰ می داند. 
او بــا توصیه پدر به یکی از دوســتانش، از ســال 
۷۳ کار را از خدمات ساده کامپیوتر شروع کرد و 
کم کم به اســمبل کردن سیستم رسید و تا سال 
دوم دانشــگاه به این کار مشغول بود. در سال 
۸۲ به واســطه یکی از هم دوره های دانشــگاه به 
حــوزه چــاپ و بســته بندی در نصر گســتر اراک 
پیوست و مسیر تولید درپوش های آلومینیومی 
لبنیات را طی کردند. امید طاولی از فعالیت های 
گوناگون خود به عنوان یک منبع بی نظیر تجربه 

یاد می کند.
 آغاز راه جدید، پایان کار برای دیگران •

او می گویــد: در ســال ۸۶ بــه شــرکت پلــی 
پــک رفتــم؛ ولی در پایــان ســال از این مجموعه 
جــدا شــد. آغاز ســال ۸۷ یــک شــروع جدید بود 
و تصمیــم گرفتم دیگر اســتخدام جایی نباشــم 
و بــرای خــودم کار کنم. با شــناختی کــه از بازار، 
مشــتریان و توانایی مشــاوره و فروش داشتم، 
ســنگ بنای کســب وکار من گذاشــته شــد. در 
ســال ۸۸ بــا یکــی از همــکاران شــراکت کردیم و 
مجموعه »پان« آغاز به کار کرد. از ظرفیت خالی 
تولیدکنندگان به صورت برون سپاری برای تولید 
اســتفاده می کردیم. از ســال ۸۹ تــا ۹۲ صادرات 
بســیار خوبــی بــه عراق داشــتیم؛ ولــی با حمله 
داعش ضرر سنگینی به کسب وکار ما وارد شد. 

هم زمان متوجه مشــکلاتی در شــراکت شدم و 
دو مجموعــه ای که داشــتیم را جدا کردیم و من 
مالک و مدیر پوشش آرای نیکان یا همان »پان« 
ماندم. این اتفاقات نقطه عطفی در زندگی من 
بود؛ چون داعش دارایی مادی من را نابود کرد، 
با جداشــدن از شــریک زیرســاخت های موجود 
را از دســت دادم و غیــر از یــک ملک هیچ چیزی 
نداشــتم. نصــف پــول فروختــن آن ملــک برای 
خرید ماشــین آلات جدید، توســط یک دوست 
دوازده ســاله از بیــن رفــت و پکیــج مشــکلات، 
خیانت ها و دســت اندازها تکمیل شــد. اما این 
»لحظه ناب« زندگی من بود که توانستم حرکت 
کنم و با خودم روراســت باشــم که آیا قرار است 
در اینجا از خودم شکست بخورم یا نه به خودم 

ببازم یا برنده باشم.
  »پان« متولد می شود •

از ســال ۹۳ تا ۹۶ این فشــارها را تحمل کردم 
تــا کارخانــه پان افتتاح شــد. راه انــدازی خط های 
تولیــد جدیــد بدون شــراکت و وابســتگی اتفاق 
خوبــی بود. در ســال ۱۴۰۰ خطوط جدید را فعال 
کردیــم و افزایش ظرفیــت دادیم. امروز در نتیجه 
ایــن تلاش ها »پان« در صنعت تولید پاکت های 
چندلایــه بــرای صنایــ�ع گوناگــون از برندهــای 
قابل اطمینان و مطرح هست. در صنعت قهوه 
ایران هم با افتخار نخستین و بهترین مجموعه 
چندلایــه  پاکت هــای  تخصصــی  تولیدکننــده 
بســته بندی برای قهوه هســتیم و نقــش تیم و 
همراهان وفادار من در کســب این موفقیت ها 

بسیار مهم و تعیین کننده بوده و هست.
 همکاری بین المللی، از هلند تا خاورمیانه  •

  یکــی از اصلی تریــن راه های کســب دانش و 
تجربه بازدید از نمایشگاه های بین المللی معتبر 
کشــورهای خارجی اســت. این بازدیدها در کنار 
کســب دانــش، تجربــه و جهان بینــی، فرصتــی 
خــاص را بــرای یــک همــکاری بین المللــی فراهم 

کــرد. او در زمینه تجربه همکاری با برندهای برتر 
جهانــی می گویــد: از ســال ۲۰۱۴ نماینــده ایــران 
»بندل اینترنشنال« هلند، بزرگ ترین تولیدکننده 
ماشــین آلات بندینــگ دنیا شــدم و پــس از یک 
دهه در سال ۱۴۰۲ نماینده خاورمیانه این شرکت 

شدم که افتخار و مسئولیت بزرگی است.
 زنده کردن یاد پله نوروزخان •

امیــد طاولی مؤســس و مدیرعامــل صنای�ع 
بسته بندی پوشش آرای نیکان و مالک برندهای 
»پــان« و »پلــه نوروزخــان« اســت. او فروشــگاه 
اینترنتــی پله نوروزخان را حاصل ســرمایه گذاری 

اســتارت آپی روی یــک ایــده می دانــد کــه پس از 
ســال ها در ۱۴۰۰ بــرای فــروش آنلایــن پاکت هــا 
و بســته بندی آمــاده رونمایــی شــده و حاصــل 
فعالیت تیم در ۲/۵ ســال گذشته موفقیت آمیز 

بوده است.
جنــگ  • بــه  رفتــن  تــرس،  شکســت دادن   

مشکلات 
بــرای  بــا شکســت  نــوع روبروشــدن  امــا 
کارآفرینــان یکــی از توانایی های ویژه اســت. 
طاولــی در ایــن زمینــه نــگاه واقع گرایانــه به 
به جــای  اینکــه  می دانــد.  مهــم  را  شکســت 
غمگیــن و به دنبــال ترحم بــودن، باید فکری 
کــرد و راهــی یافــت تــا از آن عبــور کنیــم. او 
می گوید: برای من که یک بار تا مرز شکســت 
و نابــودی رفتــم، دیگــر چیــزی برای ترســیدن 
و ازدســت دادن وجــود نــدارد، پــس بایــد بــا 
اعتمــاد بــه توانایی هــا بــه جنــگ مشــکلات 
رفت. همیشه آرزو می کنم بتوانم برای خودم 
و انســان هایی که مســتقیم و غیرمستقیم با 
مجموعه مرتبط هستند فقر مادی، ذهنی و 

معنوی را از بین ببرم.
 غنی سازی عشق به کسب وکار با آموزش  •

 روایــت پایانــی امید طاولــی از نزدیک به 
۳۰ ســال حضــور در فضــای کار درخشــان 
اســت. او می گویــد: نــگاه مــن بــه کســب و 
کارم متفــاوت و امیدوارانه تــر شــده اســت. 
همیشــه  کســب وکارها  بنیان گــذاران  بــرای 
یــک عشــق وجــود دارد کــه اگــر بــا آمــوزش 
غنی بشــود به اصلی ترین و مهم ترین انرژی 
و هســته کسب وکارشــان تبدیــل می شــود. 
شــاید پیش از اینکــه آموزش ببینیــم؛ مانند 
یک پدر دلســوز باشیم؛ اما بعد از آن فارغ از 
هیجان، عشــق و علاقه، مشکلات و توانایی 
آن  آینــده  بــرای  و  می بینیــم  را  کســب وکار 

می کنیم. برنامه ریزی 
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گفتگو با امید طاولی، بنیان گذار صنایع بسته بندی »پان«

شبکه مدیران اورانیومی

از نگاه امید طاولی

نخســتین ثبت نام کننــده اورانیــوم ۵ بــودم. 
آموزش هــای اساســی اورانیــوم توســعه فردی، 
محافظــت از زمــان، اصــلاح ســاختار و چیدمــان 
کســب وکار و آموزه های اورانیوم پــرو راهی برای 
رهبری ســازمان و کسب وکار بوده است. تعامل 
مــن با خانــواده و دوســتان هــم عوض شــده و 
توانســته ام به ســمت تأثیرگذاری بروم. حسین 
طاهری یک مربی و دوســت بسیار بابرکت است 
کــه انــرژی او به همــه اطرافیان می رســد و مانند 
معمــار بی نظیری اســت کــه افــراد را در ســاخت 
کسب وکار از صفر و اصلاح ساختار کمک می کند. 
همچنین شبکه مدیران اورانیومی را جمع بی نظیر 
کارآفرینان هستند که اشتراک تجربه آن ها بسیار 

مغتنم است.

برای مشاهده فیلم 
گفتگوی امید طاولی 
در برنامه »در امتداد 
اورانیوم« کیوآر را 
اسکن کنید:

حملــه داعش به عــراق برای کســب وکار امید طاولی 
ســوغات ورشکســتگی آورد. پــس از آن به هم خوردن 
شراکت، سبب ازدست دادن زیرساخت های تولید او 
شــد و قطعه آخر این پازل، ازدســت رفتن نیمی از مبلغ ملکی بود 
که تنها دارایی باقی مانده اش بود و قصد داشت به وسیله آن بار 
دیگر کســب وکار را سروســامان دهند و تمام...؟ نه! همه این آوار 

فاجعه برای امید طاولی که یک کارآفرین بهمن ماهی متولد ۱۳۶۱ 
اســت »لحظه نابی« را ســاخت. دوباره شروع کرد و با خاطره طعم 
شکست و شروع از صفر، بدون ترس به جنگ همه مشکلات رفت 
و در کسب وکار صنعت بسته بندی ایران با برند »پان« به جایگاهی 

تأثیرگذار رسید.
او که در صنعت بسته بندی علاقه، تخصص و بازار ارزشمندی 

دارد، چشــم انداز ده سال آینده »پان« را یکی از برترین شرکت های 
تولیدکننده بســته بندی های منعطف در ایران با زیرســاخت های 
سیستمی و تکنولوژی بسیار بالا و انتقال دانش فنی بین المللی 
از طــرف قراردادهــای خارجــی خــود می دانــد. طاولــی می خواهد 
زیرســاخت های غنی تری برای جامعه و صنعت بســته بندی ایران 

ایجاد کند. 

داستان تجربه •

متولد بهمن ۱36۱
دانش پذیر دوره ۵ اورانیوم و دوره ۳ اورانیوم پرو

فارغ التحصیل مدیریت صنعتی دانشگاه شهید بهشتی
سابقه فعالیت:   ۲۰ سال •
تعداد همکاران  : ۴۵ نفر •

نشانی سایت •
pan-packaging.com
pelenorozkhan.com

hosseintaheri.ir
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جرقه تغییر در فضای گلخانه •
مــردم  کــه  بــود  رســیده  نتیجــه  ایــن  بــه 
خواهــان گلخانه هــا در قالــب کوچک تــر برای 
حیاط خانه هســتند؛ اما به دلیل اینکه هزینه 
زیــاد متریال گلخانه هــای صنعتی، اجــرای آن 
در حیــاط خانه هــا امکان پذیــر و زیبــا نبــود؛ 
بنابرایــن تصمیــم بــر ایــن شــد گلخانــه ای که 
قبــلا در یکی از مجــلات تبلیغاتــی آلمان دیده 
بــود را، وارد کشــور کننــد و بــا الگوبــرداری از 
طراحی، اســتاندارد و زیبایی آن، نمونه داخلی 
را بســازند. این کار انجام شد و بازخورد خوبی 
دریافــت کــرد. محمــد رجبــی زاده پــس از آن، 
احساس کرد می تواند رویای کودکی خود را با 
ساخت ســازه ای آلومینیومی، با طرحی زیبا و 
با تکنولــوژی روز دنیا محقق کند که نصب آن 
بــا پیچ ومهره برای خود مشــتریان راحت بود. 
پــس بــا کمــک همــان شــرکت کارگاه کوچکی 
گرفــت و بــرای پول پیــش خــودروی ۲۰۶ خود 
را که قســطی خریده بــود، فروخت و با پخش 
تراکت هــای تبلیغاتــی درب منــازل و یــا تبلیغ 
در مجــلات پرطرفــدار و حضــور در نمایشــگاه 
محصــول جدید خود را به مــردم معرفی کرد. 
اگرچــه آن محصــول بی رقیب بود، امــا بعد از 
مدتی در بازار از آن کپی برداری شــد. اما محمد 
دلیــل قوی و محکمی برای بهترشــدن مداوم 
داشــت و خیلــی زود رقیــب ســکوی پرتابــش 
شــد. او ســعی در بهبــود کیفیــت محصول و 
ارائــه بهتر خدمــات و ارتباط با مشــتریان کرد 
تــا دوبــاره از رقیــب فاصلــه بگیــرد و دوبــاره 
بی رقیب ماند. این موضوع سبب غرور کاذب 
او شــد. دیگر به تلاش مســتمر کسب وکارش 
ادامه نداد تا جایی که چند سال بیزنس او در 
جا می زد و او هر روز خسته تر از روز قبل شد، 
تا اینکه به فکر طراحی محصولات جدید افتاد 

و با حضور در خانه و ویلاها، نیازهای جدیدی 
پیــدا کــرد و ایــن جرقــه طراحــی محصــولات 
جدیــد همچــون ســقف های متحرک اســتخر، 
محصــولات  و  پیش ســاخته  آلاچیق هــای 

مدولار و... را برای او زد.
انتخاب در میان ابهام •

اما محمد بر سر دوراهی و ابهام قرار گرفت 
اینکــه بازار و مشــتریان قبلی که علاقه مند به 
کار او بودند را رها کند یا برای بازار هدف جدید 
وقــت و انرژی بگــذارد. محمد تــا مدتی هر دو 
بازار را به موازات هم پیش برد؛ اما او خلأ بزرگی 
در کسب وکارش احساس کرد. او نیاز به تغییر 
نگرش، ایده هــای جدید، بازاریابی ارزش آفرین 

و مدیریت زمان خود داشت.
محمد رجبــی زاده که امروز مؤســس خانه 
گلخانه هــای  ســازنده  و  طــراح  اولیــن  ســبز، 
هوشــمند خانگی در ایران است، همواره فراز 
و نشــیب های زیادی در کسب وکارش داشته 
و روزهای خوب و بدی را تجربه کرده است. او 
همیشــه به ثبات مالی و در رشــد ماندن فکر 
می کــرد و اما راه آن را بلد نبــود، اما در نهایت 
متوجه شــد ضعف او ناشــی از عدم آگاهی و 

شناخت کامل از خود و کسب وکارش است.
بهره مندی از مزایای آموزش •

پــس از دو ســال قبــل، بــه فکــر آمــوزش 
و ســرمایه گذاری بــر رشــد فــردی افتــاد. او بــا 
آموزش هایــی کــه دیــده، چشــم انداز ۱۰ ســال 
آینده کســب وکارش را روشن می بیند، چراکه 
نقــاط ضعف و قوت خود را شناســایی و برای 
کارش اســتراتژی تدوین کرده است. او اکنون 
در آغــاز مســیر موفقیــت اســت، تغییراتــی در 
کســب وکارش ایجــاد کــرده و هــدف اصلی او 
رفع نیاز و خواســته های مشــتریان و خدمات 
بهتــر به آنهــا، طراحی محصــولات باکیفیت و 

ارزشــمند اســت و البتــه محمــد نیم نگاهی به 
صــادرات هــم دارد و امیدوار اســت بتواند در 

این صنعت نام ایران را در دنیا سرافراز کند. 
محمــد رجبی زاده بــا خوشــحالی از ورود به 
جمــع مدیــران اورانیومــی ایمــان دارد کــه این 
آموزه ها تاثیر بزرگی در زندگی و کســب وکارش 
داشته و دارد. به عقیده او، آموزش و یادگرفتن 
بزرگ ترین و مهم ترین سرمایه یک مدیر است و 
نباید به عنوان هزینه و وقت تلف شــدن به آن 
نــگاه کرد، چراکه آموزش موجب رشــد توانایی 
و پتانســیل افــراد، افزایــش ســرعت حرکــت و 
موفقیت می شــود و کمــک می کند تا افــراد از 
ریل موفقیت خارج نشوند. از سوی دیگر برای 
اجــرای آموزش هــا باید برنامه داشــته باشــیم.  
او بعــد از ورود بــه اورانیــوم اطمینان یافت که 
بســیاری موضوعــات بــرای او تغییــر خواهــد 
کــرد. او پیرامــون بســیاری فــراز و نشــیب های 
دوره اورانیــوم کــه با درد همــراه بود می گوید: 
در اورانیــوم بــر نقطه ضعف هــای مــا دســت 
گذاشته شد و متوجه کمبودهایم شدم، شاید 
ابتــدا گیــج و دچار ابهام شــدم؛ اما بــا کمک و 
توصیه های حسین طاهری یکی یکی این نقاط 

ضعف را حل کردیم و در اورانیوم پرو با مباحث 
زیرساختی کسب وکار آشنا شدیم. اگرچه محمد 
احســاس  اورانیــوم  در  انباشــت  احســاس  از 
خاصی داشت؛ اما به پیشنهاد حسین طاهری 
برای تشــکیل ذهن مرکب، در فضای آموزشی 
چندنفــره قــرار گرفت و بــا آن افــراد، هم هدف 
شد. این کار سبب شد تا اورانیوم پرو، دوره ای 
خاص و طلایی برای زندگی شخصی اش شود. 
رجبــی زاده می گوید: این دوره ها بیشــتر از 
آنچه هزینه کرده ام دســتاورد داشــته اســت؛ 
چراکــه مربــی تمــام آموزش هــای خــود را در 
زندگــی تجربه کــرده و بــا علم و دانــش روز به 
دیگران منتقل می کند. امروز ســرعت تغییرات 
در دنیــا افزایــش یافتــه پــس بایــد همــراه و 
همســو با این تغییــرات پیش رویــم. جایی که 
جــاده می پیچد ما نیز باید بپیچیم. در شــرایط 
تغییــر همیشــه بایــد آمــوزش ببینیــم و ایــن 
مســئله می توانــد ما را بــه ریل اصلی رشــد و 
موفقیــت بازگرداند. اما اگــر بخواهیم با روش 
و الگوهــای گذشــته جلو بریــم، تغییرات حکم 
تیرخلاص برای ما دارد. آموزش برای ما مســیر 

آینده را شفاف می کند.
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محمد رجبی زاده

بنیان گذار خانه سبز  
 

ســال ۱۴۰۰ و در دوران کرونــا از طریــق 
یکی از دوستانم با پیج حسین طاهری آشنا 
و مجــذوب ســخاوت او در ارائــه تجــارب و 
اطلاعات به صورت رایگان شــدم. پس از آن 
بــا یک تصمیم عملا از آخریــن ظرفیت دوره 

اورانیوم پنج در ســال ۱۴۰۱ اســتفاده کردم و در ســال ۱۴۰۲ دوره تکمیلی 
اورانیوم پرو را گذراندم. ازجمله مباحث ارزشمندی که فراگرفتم »محافظت 
از زمان و تبدیل آن به ســرمایه، دانش شکســت، کمپین فروش، جدول 
تناوبی رشــد و تســلط کســب وکار، مبحــث ارزش آفرینــی و کپی رایتینگ 
در تبلیغــات و منابــ�ع انســانی بود که در حد تــوان این مــوارد را با دیگران 
به اشــتراک می گــذارم و در دوره اورانیوم پــرو نیز مدیریت تغییروتحول، 
رشــد پایدار، هوش مدیریتی، استراتژی کسب وکار و توسعه محصول و 

مهارت های رهبری را فراگرفتم.

داستان تجربه خانه سبز •

 

 
فعالیت شاخص: •

طراحی و ساخت سازه های پیش ساخته 
فضای باز 

گلخانه خانگی
آلاچیق مدرن

سقف متحرک استخر
پارکینگ و...

 تعداد پرسنل:  •
۷ نفر

 رقیب سکوی پرتابم شد
از کودکی عاشــق ســاختن بــود و با هر وســیله ای یک 
اتــاق هرچقــدر کوچــک بــرای خــودش می ســاخت. بــا 
بالش ها، دیوار و با چادرنماز مادرش برای اتاق ســقف 
درست می کرد. محمد رجبی زاده از سال ۱3۷9 و زمانی که محصل 
بــود به عنوان کارمنــد وارد شــرکتی در زمینه ســاخت گلخانه های 

کشــاورزی شد. سال ۱383 در رشــته برق قدرت وارد دانشگاه شد 
و تا مقطع کارشناسی ادامه تحصیل داد، اما هیچ گاه علاقه ای به 
این رشــته نداشــت. خیلی زود ازدواج کرد و در ۲۲ سالگی پدر شد. 
آن زمان هزینه های زندگی و در کنار آن تحصیل برای او زیاد بود. به 

این دلیل با اتمام دانشگاه باید تصمیم مهمی برای کار می گرفت.

محمد رجبی زاده؛ خانه سبز

شبکه مدیران اورانیومی

نشانی سایت •
www.khanehsabz.com

اینستاگرام •
khaneh.sabz

hosseintaheri.ir
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در بازار شلوغ به دنبال 

ورودی اصلی باشید

  خلاقیت در زمانه رکود •
 تصور کنید در یک خیابان سه شرکت »الف«، 
»ب« و »ج« وجــود دارد و از ســوی دیگــر رکــود 
شدیدی بر بازار حاکم است. شرکت »الف« تصمیم 
می گیــرد بــر روی تابلــوی بــزرگ بزنــد »۵۰ درصد 
تخفیف«. آن طرف خیابان شرکت »ج« بر روی تابلو 
می زند »۷۵ درصد تخفیف«. اما شرکت »ب« که 
وسط خیابان است، باید ۵۰ درصد تخفیف دهد 
یا ۷۵ درصد؟ فکر می کنید آن شرکت چه تابلویی 
برای تبلیغ خود زد؟ آن شــرکت با اندکی خلاقیت 
بر روی تابلو زد »ورودی اصلی«.  همواره موضوع 
خلاقیت در تبلیغات اهمیت دارد، بنابراین باید بر 
روی تاثیر خلاقیت در تبلیغات فکر کنیم که چگونه 
در بازار به این بزرگی و شــلوغی تأثیرگذار باشــیم، 
اما اگر استراتژی خوبی نداشته باشیم احتمالا به 
هیچ جایی نخواهیم رسید. تبلیغات تأثیری زیادی 
در جذب مشتری دارد. در نخستین مرحله تاثیر، 
تبلیغ به صــورت انتزاعی اســت و در مرحله دوم 
تأثیرگذاری تبلیغ اهمیت دارد، به نحوی که تبلیغ 
بایــد از نظر روحــی و عاطفی بر روی احساســات 
مشتری تأثیرگذار باشد و در نهایت پیام حاصل از 
تبلیغ شفاف باشد، درحالی که اگر تبلیغ گنگ باشد 
مشتری متوجه آن نخواهد شد، پس سادگی پیام 

اهمیت دارد.
 با من سخن بگو •

از ســوی دیگــر اســتراتژی در تبلیغات اهمیت 
بالایــی دارد، چراکه ما با مشــتریان و تاکتیک های 
مختلفی ســر و کار داریم؛ بنابراین باید یاد بگیریم 
چطور از ابرازهای تبلیغی استفاده کنیم. سوال مهم 
این است که مشتری چگونه دوست دارد با شما 
ارتباط برقرار کند؟ استراتژی درست در این مسیر آن 
است که باید برند منحصربه فردی داشته باشیم 
که با بقیه متفاوت باشد و پیام منحصربه فردی را 
به مشتری منتقل کند. به نحوی که مشتری بگوید 
»این آگهی با من صحبت می کند نه با بقیه«. اما اگر 
در تبلیغات همان کاری که رقیبمان انجام می دهد 
را انجام دهیم قطعا موفق نخواهیم شــد پس در 

تبلیغات باید شاخص باشید. 
 زبان خلاقیت در روزگار جوانی •

نکته مهم دیگر، خلاقانه بودن تبلیغ اســت؛ 

تبلیــغ باید به گونه ای باشــد که نســل جــوان با 
روحیــات مختلف را به ســمت خود بکشــاند، تا 

جایی که آنها با شما تعامل برقرار کنند. 
اما سؤال مهم این است که چگونه برند خود 
را وارد ذهن مشتری کنیم؟ پاسخ این است که از 
طریق تبلیغ یک پیشنهاد مناسب برای مشتری 
داشته باشیم. تبلیغ ما به گونه ای متفاوت باشد 
تا مشتری واکنش مثبتی به برند ما داشته باشد.

 تفاوت را جدی بگیرید •
تبلیغ باید با بقیه فرق داشته باشد. همانند 
آنچــه مایکروســافت، ویندوز و اپــل به گونه ای 
متفــاوت بــا رقبــای خــود عمــل می کننــد. این 
شــرکت ها پیــام خــود را از طریــق تبلیغــات بــه 
شیوه نوآورانه به بازار عرضه کرده اند و این گونه 
موفق شــده اند. از ســوی دیگر حتی ظاهر برند 
نیــز باید با دیگر شــرکت ها متفاوت باشــد. اگر 
برند یــادآور موضوعی نباشــد، موفق نخواهد 
شــد. به عنوان مثــال BMW برای مشــتری خود 
ایجاد ارزش می کند و به او شخصیت می دهد، 
از سوی دیگر این برند تکنولوژی بالا، مهندسی 
ایمنــی و زیبایــی بالایــی دارد و  روز، ســرعت، 
خدمــات آن در دنیــا حــرف اول را می زنــد. نکته 
مهم این اســت که ما باید نســبت به برند خود 
مســئولیت پذیر باشــیم و در تبلیغــات از طریق 
کانال های مختلــف به صورت کلامــی، بصری، 
زبــان بــدن و یــا از طریق موســیقی با مشــتری 
ارتبــاط برقــرار کنیــم. باید توجه داشــته باشــیم 
کــه ابــراز ارتبــاط در فرهنگ های مختلــف با هم 
متفاوت اســت و هر کدام شیوه های مختلفی 
دارند. به عنوان مثال ماشــین پرفــروش آمریکا، 
در مکزیــک اصــلا طــرف دار نــدارد و یا دســتگاه 
پرطرف دار فر مو در آمریکا در کشورهای اروپایی 
خریــداران بــا جــذب نمی کنــد. اگرچــه در تبلیغ 
احتــرام به ارزش هــای فرهنگی اهمیــت بالایی 
دارد، اما نباید از تاثیر رنگ ها و معنای هر کدام 
غافل شویم. همچنین عکس ها و سمبل ها در 
تبلیغات تأثیرگذارند، باید از کلمات تأثیرگذار در 

تبلیغات خود بهره ببریم.
 جایگاه ما در تصویر ذهنی مطلوب مشتری •

همــواره بــا شــیوه های مختلــف می توانیم 

پیام خود را به بازار برســانیم و در ذهن مشتری 
حــس مطلوبــی ایجــاد کنیــم؛ مثــلا در تبلیغ در 
مورد امنیت، ترس، قیمت و ارزش برای مشتری 
صحبــت کنیــم و حتــی تبلیــغ مــا می توانــد بــا 
شــوخی بذله گویی تأثیرگذارتر باشد. در نهایت 
مشــتری بنا بر یک ســری حســگر و احساسات 
خود خرید می کنــد؛ او گوش می دهد، می بیند 
یــا بــو می کنــد. باید توجــه کنیــم کــه در آینده، 
تبلیغــات بوی محصــول خــود را در مغازه ها و 
فروشــگاه ها پخش خواهند کرد تا مشــتری آن 
محصــول را حــس کنــد؛ بنابرایــن در تبلیغــات 
توجه به حواس پنج گانه اهمیت دارد. البته در 
فرایند عرضه محصول هدف گیری پیام در بازار 
مهم اســت و بایــد کنجکاوی مشــتری از طریق 
تبلیغات موثر برانگیخته شود. به عنوان مثال از 
تصاویر عجیب وغریب و یا داستان های خاص 
و یا صحنه های رمانتیک در تبلیغ خود استفاده 

کنیم.
 نیمه گم شده بودجه تبلیغات •

باید توجه داشــت که تبلیغــات در دوره های 
مختلف ســبک های جدیــد و ویژگی های خاص 
خــود را دارد. برخی می گویند که نصف پولی که 
برای تبلیغــات صرف می کنند، به هــدر می رود، 
درحالی که مشکل اینجاست که آنها نمی دانند، 
کدام بخش از این هزینه به هدر می رود؛ بنابراین 
در مرحله نخســت تبلیغات باید بازار هدف را در 
جای مشخص ایجاد کنیم. باید دید آیا استراتژی 
درســتی انتخــاب کرده ایــم؟ آیــا پیــام مناســب 
فرد اســت یــا خیر؟ باید دقــت کنیم که تبلیغات 
باید به صورت پیوســته باشــد تا تأثیرگــذاری آن 

قابل سنجش باشد.
نکتــه دوم اینکه نگرش مشــتری نســبت به 
زندگــی، محصــول و خدمــات ما اهمیــت دارد. 
اینکــه چگونه خرید می کنند و هــدف او از خرید 
چیســت؟ ما باید با تبلیغ خود احساس خاصی 
در مشــتری ایجــاد کنیــم تا خریــد او دائم باشــد 
پس با مشــتری باید در ارتباط باشــیم و نباید او 
را فرامــوش کنیم و حتی اگر مشــتری از ما خرید 
نکرد او را رها نکنیم؛ چون با تبلیغ موثر او دوباره 

برمی گردد.

دیوید سَکســبی در معرفی خــود می گوید: »بــرای بیش از 
۳۵ سال من یک کارآفرین، یک سخنران حرفه ای، یک مربی 
کســب وکار و مشــاور بوده ام. من به عنــوان مدیر خلاق و 
رئیس Spark Communications Inc.، یک شــرکت ارتباطات بازاریابی، به 
کسب وکارها کمک می کنم تا با توسعه استراتژی های بازاریابی نوآورانه، 
یک مزیت استراتژیک نسبت به رقبای خود ایجاد کنند. اگر می خواهید 

در طی ۱۲ ماه آینده ۵۰۰۰۰۰ دلار اضافی به درآمد نهایی 
خود اضافه کنید... بدون اینکه زمان بیشتری برای پول 

بفروشید... می توانم به شما کمک کنم.«
»تیــم مــن بیــش از ۱۰ ســال و ۲ میلیــون دلار صرف 
توسعه اولین سیستم بازاریابی یادگیری الکترونیکی در 
جهان کرده است - در حال حاضر بیش از ۵۰۰۰ مشتری 
کسب وکار کوچک در ۵۰ کشور از آن استفاده می کنند 

تا کســب وکار خــود را به وضعیت چندمیلیــون دلاری ارتقا دهنــد.« او 
همچنین تجربه ریاست اتاق بازرگانی ایالت کالگری کانادا را داشته است. 
او با ســفر به ایران و بیش از ۶۰ کشور جهان ایده های مؤثر و کارآمدی 
در حوزه های مشتری مداری، خلاقیت، فروش و تبلیغات را به بیش از 

هزاران کمپانی جهان عرضه کرده است.
عضو انجمن سخنرانان حرفه ای کانادا، هم زمان نیز مدیرعامل آژانس 
با عنوان »Spark Communications« در حوزه تبلیغات و 
بازاریابی است. دیوید سَکسبی در سال ۱۳۸۹ به دعوت 
حسین طاهری برای سمینارهای آژانس تبلیغاتی ۱۲۸ به 
ایران سفر کرد و سخنران سمینار »اصول رقابت پذیری در 
مدیریت بازار« با موضوع »استراتژی های تبلیغاتی« بود 
و از آنچه در زندگی کاری خود فراگرفته و جادوی تبلیغات 

سخن گفت. 

6 بخش سخنرانی رابین سیگر   در سایت 
آژانس تبلیغاتی ۱۲8 در دسترس است.

اسکن کنید

دیوید 

سکسبی
DAVID SAXBY
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سکسبی دیوید 

 و حسین طاهری

۱۳۸۹، اصفهان  

به عنــوان یــک کارآفرین، از ســن 
۲3 ســالگی کار خــود را شــروع 
کــرد و امروز مدیــر، رئیس خلاق، 
برنــده جایــزه، شــرکت بازاریابی 
پیشــرو کانادایــی خود اســت. با 
طیف وسیعی از صنای�ع ازجمله 
ارتباطــات، ساخت وســاز، انرژی، 
خدمــات مالی، توســعه زمین و 
املاک، تولید، رســانه، بازاریابی، 
غیرانتفاعی، حمل ونقل، فناوری 
گفتگــو  حرفــه ای  خدمــات  و 
اســتفاده  مزایــای  او  می کنــد. 
در  را  اجتماعــی  رســانه های  از 
مقایسه با اســتفاده از بازاریابی 

سنتی بالاتر می داند. 

انتقــال تجربــه و دانش اســاتید 
برجسته دنیا یکی از دغدغه های 
حســین طاهــری در نیمــه دوم 
دهه هشتاد بوده است. حاصل 
ایــن رونــد حضــور ده ها اســتاد 
در ســطح جهانی و همنشــینی 
مدیــران کســب وکارهای ایرانــی 
با ایــن اســاتید در همایش های 
در  اســت.  بــوده  تخصصــی 
سکســبی  دیویــد   ۱389 ســال 
طاهــری،  حســین  دعــوت  بــه 
برندینــگ،  آژانــس  مدیرعامــل 
بازاریابی و تبلیغــات ۱۲8 به ایران 
آمــده و در اصفهــان بــا عنــوان 
تبلیغاتــی«  »اســتراتژی های 
ســخنرانی داشته اســت. در این 
نشســت سکســبی به بررســی 
شیوه های اثربخشی تبلیغات بر 
اساس بررسی فعالیت برندهای 

برتر جهان پرداخته است.

hosseintaheri.ir
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برنامه ریزی برای کاهش نگرانی •
از دیگر چالش های مدیران اورانیومی خارج از 
پایتخت چگونگی رفت وآمد به تهران باتوجه به 
شــرایط حمل ونقل، به ویژه مشکلات کمبود و 
تأخیر پروازها اســت. در این زمینه با پیش بینی 
زیرســاخت قــوی، پایــدار و باکیفیت و اطــلاع از 
چگونگــی شــرکت مدیــران در دوره )آنلایــن یــا 
حضــوری( زمینه اســتفاده از بســتر آنلاین برای 
متقاضیان فراهم می شــود. در زمینه تســهیل 
اقامت نیز با عقد قرارداد پشــتیبانی با »رهینو« 
امکان فراهم شــدن خدمات با شــرایط و قیمت 
مطلوب امکان پذیر شــده اســت. از سوی دیگر 
مراکــز  ســایر  آموزشــی  دوره هــای  از  بســیاری 
پشتیبانی مناسبی برای شرکت کنندگان ندارند. 
ایــن نگرانــی بــرای مدیــران اورانیومــی از طریــق 
برگزاری دوره در فضای یک هتل ۵ ستاره با همه 
امکانــات و پیش بینــی خدمــات و افزونه هــای 
لازم رفع شــده اســت. اســتاندارد برگــزاری دوره 
و رویدادهای مرتبط ســبب می شــود همراهان 
اورانیــوم در ســطح انتظار بالاتری قــرار گرفته و 
پس از آن هر نوع خدماتی را با هر نوع شرایطی 

نپذیرند.
مجموعه آموزشگاه حسین طاهری به عنوان 
اورانیــوم  از هــر دوره  پیــش  مجــری برگــزاری، 
کــه گام  انجــام می دهــد  برنامه ریــزی کاملــی 
اصلی گرفتن همه مجوزها و رزرو محل برگزاری 
اســت. ایــن کار از شــش مــاه زودتر از هــر دوره 
انجام شــده و پس از آن ســیر آموزشی دوره به 
تفکیک جلسات تعیین و به روز می شود. سپس 
محتــوای آموزشــی در قالــب جزوه هــای کامل، 
آماده چاپ و انتشــار شــده و برای جلساتی که 
طبق برنامه منتورهایی حضور خواهند داشت، 
همچنیــن  می شــود.  انجــام  لازم  هماهنگــی 
برنامه ریــزی مالــی دقیقــی برای تعیین شــرایط 
دوره، آفرهــای مشــخص و پرداخــت هزینه هــا 

صورت می گیرد.
 همراهی تیمی برای بهترین نتیجه •

یکی از مهم ترین بخش های کار تعیین جدول 
زمانــی حضــور تیــم پشــتیبانی مجموعــه برای 
فراینــد برگزاری اســت و به صورتــی برنامه ریزی 
می شــود کــه بــا حداقــل درگیــری نفــرات و تیم 
بتوانیم بهترین کیفیت و خدمــات را به مدیران 

ارزشمند اورانیومی ارائه کنیم.
در کنــار ایــن موضوع ذکر ایــن نکته ضروری 
اســت کــه بــرای دوره هــای اورانیــوم کل امــور 
اجرایی از طریق تیم آموزشگاه حسین طاهری و 
کانون برندسازی ۱۲۸ اجرا و برنامه ریزی می شود. 
گام بعــدی آماده ســازی مــکان و امکانــات 
برگــزاری اســت کــه بــا اســتاندارهای آموزشــی 
اورانیــوم و برنامــه برندینــگ این دوره تناســب 
داشته باشد. به همین دلیل برنامه ریزی دقیق 
و جامعــی مثــلا بــرای چیدمــان ســالن، میزها، 
پرچم ها، نمایشــگرهای موجــود در هتل انجام 

می شــود تا افزون بر شرکت کنندگان، مهمانان 
حاضر در هتل نیز بتوانند از طریق نمایشــگرها 
بــا اطلاعات کلــی و برند اورانیوم آشــنا شــوند. 
همچنین زیرساخت های لازم برای پخش آنلاین 
و ضبــط باکیفیــت جلســات انجــام می شــود 
تــا بهتریــن کیفیــت صــدا و تصویــر را داشــته 
باشیم. اســتفاده از صفحه نمایشگر باکیفیت، 
طراحی حرفه ای فایل ارائه، ســامانه هوشــمند 
حضوروغیاب، برنامه پذیرایی و ده ها نکته بزرگ 
و کوچک دیگری کــه می تواند به برگزاری بهینه 

اورانیوم کمک کند برنامه ریزی می شود.
 پشتیبانی بخشی از تعهد است •

هیــچ  اورانیــوم  دوره  در  دیگــر  ســوی  از 
به صــورت  مجموعــه  از  دیگــری  محصــول 
مســتقیم عرضــه نمی شــود. بلکــه بــا ارتقــای 
خدماتی مانند اپلیکیشــن حســین طاهری که 
گنجینه دوره ها و محصولات مجموعه است، 
زمینه دسترســی همیشــگی را فراهم کرده ایم. 
همچنین به فاصله کوتاهی محتوای جلسات 
در  اپلیکیشــن  طریــق  از  دانش پذیــران  بــرای 

دسترس قرار می گیرد.
پ در 

َ
پشتیبانی دوره از طریق ایمیل و واتس ا

طــول دوره همراهــی لازم را برای بهره وری بهتر 
آموزش ها فراهم می کند.

مجموعه آنچه گفته شد به صورت مستقیم 
و غیرمســتقیم همه در قالب موضوع رویداد و 

ایونت مارکتینگ قابل دسته بندی است.
 ورود به چرخه ایونت مارکتینگ •

بایــد توجــه داشــت کــه ایونــت مارکتینــگ 
یکــی از روش های به روز و موثر بازاریابی اســت 
برندســازی شــخص  بــه  رویدادهــا  برگــزاری  و 
کارآفرین و کسب وکار او کمک می کند. بسیاری 
بــرای شبکه ســازی اقدام بــه برگــزاری رویدادها 
می کنند که این روند در فعالیت آینده آنها بسیار 

کمک رسان خواهد بود.
 تناسب انتظارها و واقعیت •

البتــه برخــی از صاحبــان کســب وکار بــدون 
درنظرگرفتن جوانب، انتظارهای نامتناســبی از 
برگزاری رویدادها دارند تاحدی که تصور می کنند 
از فردای برگزاری یک رویداد به صورت تصاعدی 

شــاهد افزایش فروش یا ارتقای جایگاه در بین 
صنف خود خواهند بود. 

درصورتی کــه ایونــت مارکتینــگ بخشــی از 
برنامه جامع بازاریابی و توسعه کسب وکار است 
که استمرار و اجرای همه جانبه آن راه موفقیت 
را هموار می کند. مدیران کسب وکارها ابتدا باید 
اعتمادسازی کنند، سپس رویدادهایی مثلا برای 

رونمایی برگزار و برای فروش اقدام کنند.
 وحدت تیمی نتیجه غیرمستقیم رویدادها •

در ایــن میــان برخــی صاحبان کســب وکار با 
نگاه هوشــمندانه به برگزاری رویداد و همراهی 
تیم خود نتایج خارق العاده ای را رقم می زنند. در 
تجربه این ســال ها دیده ایم بســیاری از مدیران 
اورانیومی پیش از حضور در دوره، تمام کارها را 
خودشان انجام می دادند، اما در برگزاری رویداد، 
ناچار هستند کار را به اعضای تیم خود بسپارند 
و افــراد مختلف تیم کارهــا و وظایف جدیدی بر 
عهده می گیرند. چنین تیمی در روز رویداد مانند 
یــک ارکســتر؛ ســمفونی انســجام را می نوازنــد 
و مدیــران متوجه می شــوند که تیمشــان برای 
دورنماهای بزرگ تر آمادگی لازم را دارند؛ بنابراین 
یکی از راه های بهبــود اثرگذاری رویدادها توجه 
بــه آمــوزش لازم در ایــن زمینــه و ســایر اصول 
بهبود کسب وکار و پیاده کردن آن در بطن چرخه 

با همراهی تیم است.
 بازخورد راه بهبود فرایندها •

برگــزاری  فرایندهــای  اصلی تریــن  از  یکــی 
رویــداد، گرفتــن فیدبــک از مخاطبــان به ویــژه 
مدل مصاحبه های تصویری و جلوی دوربین 
اســت. بــا ایــن کار حــس مشــتری به صــورت 
کامــل منتقــل می شــود و می تــوان از آن هــا 
بــرای برگزاری بهتر رویدادها بهــره برد. در کنار 
این توجه به تناســب مکان، برنامــه برگزاری و 
جایگاه مشتریان و دعوت شدگان بسیار مهم 
است. دعوت های درســت، بودجه متناسب، 
تنوع برنامه و محتوای ایونت ســبب می شود 
مهمانــان برنامــه با یــک تصویر مانــدگار، یک 
جملــه تکان دهنــده و یــک مفهــوم کاربــردی 
نشست را ترک کند و تا سال بعد این موارد را 

برای خودشان یادآوری کند.

 ریل گذاری اورانیوم برای ایونت ها •
دوره،  در  حضــور  بــا  اورانیومــی  مدیــران 
مجموعه ای از اصلاحــات و برنامه های بهبود را 
در رویدادهــای خــود پیاده کردنــد و برخی هم از 
شــیوه برگزاری دوره برداشــت هایی داشتند که 
سبب اثرگذاری بیشتر در برنامه های بعدی شد. 
آنهایی هم که پیش از آن رویدادی نداشــتند یاد 
گرفتنــد که با یک ایده خوب، متناســب با حوزه 
فعالیت، شــهر، فرهنگ و مخاطب کســب وکار 
می توان به صورتی برنامه ریزی کرد که مخاطب؛ 
فارغ از حواشی و برنامه های جانبی، برای محتوا 
به رویداد جذب شــود و نتیجــه لازم با اثرگذاری 
بر مخاطب از این طریق برای کسب وکار ماندگار 

شود.
 نگاهی به رویدادهای مدیران اورانیومی •

اورانیــوم  همراهــان  اخیــر  دوره هــای  در 
رویدادهای گوناگونی برگزار کرده اند که بخشی 

از آن ها شامل موارد زیر است:
۱- دومینــو فــروش - مهــران دوخــه )ویــژه 

مدیران سیستم های حفاظتی و نظارتی(
۲- بک مارک - داود سیابی )پشت صحنه های 

یک برند(
۳- رادار - داود سیابی )آموزشی(

پورمقــدس  علی محمــد   - آیینه بنــدان   -۴
تاســیس مجموعــه طــرح برجســته  )ســالگرد 

اسپادانا(
۵- نوبهاران شــیمی ســپاهان - علی کریمی 

)معرفی محصول(
۶- سکان فروش - خانم ها سارا و بهار سرگزی 
- آقای علی همتی )بزرگ ترین همایش تخصصی 
فــروش و بازاریابی صنای�ع خدمات تغذیــه ای در 

ایران(
۷- بابــک تجــارت ایرانیــان - بابــک غلامــی 
)نمایندگی اتصالات ایزی پایپ و شیرآلات کسری(

۸- گروه انتخاب - مهدی نجاریان )رونمایی 
از کتاب در حوزه حریق و ساختمان(

۹- علــی صفــاری - )برندســازی و رونمایی از 
روانکارهای خودرویی(

۱۰- ملیحــه ســادات یــاالله - )برندســازی و 
معرفی مکان جدید(

 پشتیبانی و مشاوره •
موارد ذکر شده نگاهی کوتاه و گزارش گونه به 
فرایند برگزاری ایونت آموزشی داشت. در بخش های 
آینده تقســیم بندی جزئی تری از روند برگــزاری ارائه 
خواهد شد و تا آن زمان از طریق سامانه پشتیبانی 

پاسخگوی پرسش های شما خواهیم بود.
 

مهدی خلیلی| برگزاری رویداد برای بیشتر کسب وکارها مسیری سخت و اقدامی دست نیافتنی به شمار می رود. در اینجا تلاش می کنیم با مرور چگونگی برگزاری 
دوره های اورانیوم، در جهت تسهیل برگزاری رویدادها انتقال تجربه داشته باشیم. در انتخاب مسیر آموزش، زمان و منابعی که مدیران از کسب وکار خود به 
این کار اختصاص می دهند، به عنوان یک چالش بزرگ همواره طیف گسترده ای را به خود مشغول کرده است. این موضوع از چالش های مدیران اورانیومی نیز به شمار 
می رود. برخی نگران هستند که با اختصاص ۲۰ جلسه/روز هر دو هفته یک بار، خارج از فضای کسب وکار، چه مشکلاتی برای کسب وکارشان به وجود می آید. اما با عبور 

از این ترس و حضور در دوره بر خلاف نگرانی خود شاهد کاهش وابستگی کسب وکار به حضور خودشان خواهند بود. 

نگاه اورانیومی 
به برگزاری و بازاریابی رویداد
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مهدی خلیلی
مدیرعامل

آژانس تبلیغات



افسانه رضایت | شرکت در دوره های 
اورانیــوم بــه طــور معمــول فصــل 
جدیدی از تعاملات کاری را در ســازمان ها و برای 
مدیران به وجود می آورد. براین اســاس مواردی 
کــه پیــش از آن با چشم پوشــی یا پنهــان بودن 
زیــر لایه هــای زیریــن ســازمان موردتوجــه قرار 
نمی گرفت، چالش هــای جدیدی را پیــش روی 
مدیران قرار می دهد. یکی از اصلی ترین چالش ها 
چگونگی بهبود شرایط مناب�ع انسانی است. این 
موضوع از محتواهای مهم دوره اورانیوم است 
که پس از ارائه، پرسش های گوناگونی را در ذهن 

مدیران اورانیومی پدید می آورد. 

گام های تغییر نگرش
به منابع انسانی در اورانیوم 

چرخه گسترده آموزش در سازمان •
مدیران شــرکت کننده در دوره اورانیوم با آغاز آموزش های این دوره، با 
تغییرات فکری، تغییر در ارتباط با مشتریان و پرسنل و شیوه جدید مدیریت 
کسب وکار مواجه می شوند که با دیدگاه قبلی آنها متفاوت است. مدیران 
با شروع و پیاده سازی تکنیک ها و آموزش ها انتظار دارند پرسنل آنها را درک 
کرده و هم راســتا با رشــد آنها حرکت کنند. برای چاره اندیشــی این موضوع 
توصیه می شــود همان طور که قدم در مســیر رشــد گذاشــته و برای رشد 
فــردی و کســب وکار خــود ســرمایه گذاری کرده انــد، برای پرســنل خود نیز 
ســرفصل های آموزشی تعریف کنند و این مسیر رشــد و آموزش هم زمان 
انجام شود. اگر این شیوه به درستی پیاده نشود، با رشد مدیر، چالش ها، 
دغدغه ها و مشــکلات ســازمان چندین برابر می شــود. پیش ازاین احتمال 
داشت مدیر با مشتری مشکلاتی را داشته باشد و بعد از این دوره مشکلات 
حل شود، اما اکنون با مشکلی درون سازمانی مواجه می شود که موجب 
ناامیدی او خواهد شد. پس سرمایه گذاری بر رشد پرسنل مهم ترین اولویت 

هر سازمان است.

برگه »شرح شغل« معجزه ای برای مدیران •
امروزه چالش بزرگ مدیران ما جذب نیروی انسانی خوب است و وقتی در دوره اورانیوم آنها سرفصل مناب�ع 
انســانی را گذراندند، متوجه شــدند که نیروی انســانی را باید بسازند و اگر به دنبال نیروی متخصص باشند او 
نیز به دنبال درآمدهای بالا است که اگر انتظاراتش با شرایط کاری او ناسازگار باشد، خیلی راحت تر از یک نیروی 
تربیت شده سازمان، سیستم را رها می کند و وفاداری کمتری به سیستم دارد. بیشتر مدیران بعد از دوره اورانیوم 
متوجه می شــوند که نوع نگاهشــان نسبت به پروسه استخدام اشــتباه بوده و برای سازمان خود باید نیروی 
خوب را بســازند و مشــکل دیگر مدیران این اســت که وقتی نیروی آنها از ســازمان می رود، به دنبال اســتخدام 
نیروی جدید می روند و ناچار می شــود برای حل مشــکل خود هر فردی را اســتخدام کنند. این در حالی اســت 
که مدیران برای اســتخدام مناب�ع انســانی سه بخش را باید طی کنند. نخست متن آگهی استخدام است. دوم 
مرحله مصاحبه با افراد گزینش شــده و مرحله ســوم، جلســات آموزشــی افرادی اســت که با ما در اســتخدام 
همراه می شوند. در این شرایط به جای شناخت غیرواقعی، زمانی را برای شناخت نسبی ما و فردی که قرار است 
همکارمان شود، در نظر می گیریم تا بتوانیم تمام جوانب آن فرد را بسنجیم. از همان لحظه ورود او به سیستم، 
بحث آموزش و دخیل شــدنش در کارهایی که قرار اســت به عنوان مســئولیت بپذیرد، به او واگذار می کنیم. در 
دوره اورانیوم برای اســتخدام برگه ای به عنوان »شــرح شغل« به شرکت کنندگان می دهیم و به جرئت این برگه 

معجزه ای است که پاسخ بسیاری از مشکلات و مسائلی که مدیران با نیروی انسانی دارند را برطرف می کند.

بهترین زمان برای استخدام نیروی کار •
به عنوان نمونه؛ یکی از چالش هایی که یکی 
از شــرکت کنندگان اورانیــوم بــا آن مواجه بود، 
اگرچه برای استخدام نیروی انسانی خود به تمام 
سایت ها، شــبکه های اجتماعی و... آگهی داده 
بود، اما هیچ گاه نیروی خوبی را جذب نکرده بود. 
درحالی که باید توجه داشت که استخدام نیروی 
انسانی فصل دارد و معمولا در شش ماه دوم 
سال، نیروی خوب و متعهد کمتر یافت می شود 
و در شش ماه اول سال به خصوص فروردین و 
اردیبهشت و شهریورماه بیشترین بازخورد را از 
آگهی استخدام دریافت خواهیم کرد. پس به آن 
شرکت کننده کمک کردیم تا آگهی استخدامش 
را تغییــر دهــد. متن بلند اولیــه اســتخدام او را 
بــه یک متــن احساســی تغییــر دادیــم و میزان 
توانمندی هایی مدنظر مدیر برای استخدام را از 
چند آیتم به یک آیتم کاهش دادیم و پایین آگهی 
قید شــد که اگر فرد مورد تایید قرار گرفت، یک 
دوره آموزشــی در نظر گرفته می شود تا بتواند 
توانمندی های خود را بروز و فرهنگ ســازمانی 
ما را کسب کند. بعد از ارسال این متن آگهی، به 
شکل معجزه آسایی افراد قوی جذب این شرکت 

شدند و مدیر به نتیجه دلخواه خود رسید.
جذابیت عنوان شغلی •

از ســوی دیگــر بــرای تقویــت توانایــی و 

بهبود شرایط مناب�ع انسانی در کسب وکارها 
ابزارهــای زیادی وجود دارد. نخســت جدول 
شرح شغل است که مدیران قبل از هر آگهی 
اســتخدام بایــد آن جــدول را کامــل کننــد تا 
به نوعی تکلیفشان با خودشان روشن شود. 
باید دید شــرح شــغل کاری که ما نوشته ایم 
با کاری که نیروی انســانی ما انجام می دهد 
چقــدر مطابقــت دارد و بعــد بــرای موقعیت 
خالــی ســازمان خــود، شــرح شــغل جدیــد 
بنویســیم و عنــوان شــغلی بــرای آن انتخاب 
افــراد در زمــان  بایــد توجــه داشــت  کنیــم. 
استخدام عاشق عنوان شغلی خود هستند. 
پس نباید عنوان شــغلی را دست کم بگیریم، 
اداره  بــرای  بادیــگارد  محصــول  همچنیــن 
پرســنل بــرای یک مدیــر بســیار نتیجه بخش 

است. 
رزومه همه چیز نیست •

کسب وکارها همواره باید مواردی را در زمینه 
نیــروی انســانی موردتوجه قــرار دهنــد. توجه 
داشــته باشــید اگر نیــروی انســانی قدرتمندی 
باســابقه بالا به کســب وکار شما بیاید، ممکن 
اســت به همــان اندازه کار قبلــی خود، عملکرد 
مطلوب نداشــته نباشــد. بــه همین دلیــل در 
استخدام اگرچه رزومه درست است، اما رزومه 
همه چیز نیست؛ بنابراین باید سؤالاتی طراحی 

کنیم تا در جلسه مصاحبه از افراد بپرسیم. مثلا 
فــرد تمایــل بــه کار گروهــی دارد، فضای قبلی 
کارش چگونــه بــوده و... همچنین دلیل اینکه 
فــرد کار قبلی خــود را رها کــرده، اهمیــت دارد؛ 
بنابراین آنچه در رزومه ها باید به آن توجه کنیم 
افرادی هستند که در بازه های کوتاه شغل خود 
را عوض کرده اند. این نشــان می دهد آنها یا به 
دنبــال کشــف آرزوهای خود هســتند و همین 
دیدگاه را با بیزنس شــما هم خواهند داشت و 
بــه زودی آن را رها می کنند یا اینکه شــخص در 
کارهای قبلی خود نتوانسته توانمندی خود را 
نشان دهد. پس مدل مصاحبه با این افراد باید 
متفاوت باشــد و در اصل سؤالات مصاحبه با 

هر فرد باید متفاوت باشد.
برای مصاحبه وقت بگذارید •

بــرای  مدیــران  کــه  داشــت  توجــه  بایــد 
مصاحبــه بایــد وقــت بگذارنــد و مصاحبــه 
اول مهم تــر از مصاحبه هــای بعــدی اســت 
و در آن بــه شــناختی می رســید که شــاید در 
مصاحبــه دوم بــه آن نخواهیــد رســید. در 
نهایــت بعد از اینکه به نتیجه رســیدید که با 
یک نفر می توانید کار کنید یا خیر، بازه زمانی 
مشــخصی را بــرای اعــلام نتیجــه مشــخص 
کنیــد؛ چــرا کــه نبایــد افــراد را در جلســات 
مصاحبه بلاتکلیف بگذارید. شرکت کنندگان 

اورانیوم با گستردگی نیروی انسانی، پس از 
گذراندن جلســه مرتبط، با نگرش جدید برای 
همکاران خود شــرح شــغل تعریف کرده اند. 
ایــن موضــوع ســبب شــده پتانســیل های 
جدیــدی را شناســایی کنند که تــا پیش از آن 
تصــور نمی کردند همکارشــان بتواند در این 
زمینه ها موثر باشــد. باید توجه داشت ما از 
توانمندی پرسنل خود ناآگاه هستیم؛ اما اگر 
بــرای بروز توانایی ها آنها فضای رشــد ایجاد 
کنیــم، تصمیم گیــری بــرای تــداوم یــا خاتمه 
همــکاری با اطمینان بیشــتری انجام خواهد 

شد.
پشتیبانی و مشاوره •

در صورت نیاز برای انتقال تجربه و بررسی موارد 
خاص کسب وکار شما از طریق سامانه پشتیبانی 

پاسخگوی پرسش های شما خواهیم بود. 

جایگاه شغلی:عنوان شغلی:
تخصصمهارتدانششخصیتمسئولیتوظیفه

اختیار

جدول طراحی شغل

وژ
فی
ری
انت
س

Ce
nt

rif
ug

us

پشتیبانی و مشاوره

hosseintaheri.ir

شـــماره  3
نیمه اول دی ماه 1402

15

اورانیومنامه 

افسانه رضایت
مدیر برند

آژانس تبلیغات




