
دانش جهانی

راهکار  ایرانی

حســین طاهــری: کارآفرینان و کســب وکارهای ایرانــی، از جمله 
آنان که به دنبال رشــد هســتند و آن هایی که یــک چرخه ثابت را 
تکرار می کنند، چه منابــ�ع و روش هایی را برای ارتقای توان علمی 
و کســب تجربه عملی دارند؟ آیا انتقــال و ترجمه محتوای مناب�ع 
خارجی به صورتی بوده که پاسخگوی نیازهای روزافزون جامعه 
جوان جویای علم و کم تجربه و صاحبان تجربه دورمانده از فضای 
علم و آموزش باشــد؟ نقش جامعه علمی و آموزشــی داخلی در 

پاسخگویی به این نیاز چه بوده و چه می تواند باشد؟
مانند هر شــاخه دیگری از دانش، موضوع رهبری، کارآفرینی، 
کســب وکار و شاخه های گوناگون علم مدیریت، امکان محصور 
شــدن به حصارهای جغرافیایی را ندارد و هر شــخص یا گروهی 
با چنین ادعایی از دانش و دانشــمندان مرتبط در هر موضوعی 
روی گردان باشد، بی شک واجد صفت متعصب یا نادان خواهد 

بود.
به همین دلیل ما همواره به دنبال دریافت دانش و تحقیقات 
روز دنیا، فهم درست و کامل چارچوب ها و قواعد مرتبط، بررسی 
نمونه ها و تجربه های ارائه شده و تکنیک ها و توصیه های جهانی 
بوده ایــم و بــه همه علاقه مندان به رشــد، به ویــژه دانش پذیران 
دوره های اورانیوم توصیه می کنیم که اشــتهای ســیری ناپذیری 
برای مطالعه داشته باشند. یکی از اصلی ترین و مهم ترین مفاهیم 
اورانیوم در جلسه نخست، توصیه به مطالعه و یادگیری به عنوان 

یکی از برنامه های روزانه الزامی مدیران است.
از ســوی دیگــر در بررســی مــوردی صدهــا کســب وکار در 
زمینه های گوناگون و شاخص های کمی و کیفی متفاوت به این 
نتیجه قطعی رسیده ایم که منبع تجربه و دانش ضمنی عمیقی 
کــه در بین کارآفرینان ایرانی و کســب وکارهای آنان جریــان دارد، 
قابل مطالعه، دسته بندی، نتیجه گیری استقرایی و صورت بندی 
علمی و اجرایی است. با همین رویکرد یکی از رسالت های خود را 
بهره گیری از دانش جهانی برای انتقال درست مفاهیم علمی روز 
می دانیــم؛ اما به موازات، به جــای ترجمه لفظی علوم و کتاب ها، 
به بازگردان عملی راهکارهای مرتبط به صورت قابل استفاده برای 

مخاطبان داخلی معتقد هستیم.
در چنیــن شــرایطی، از ابزارهــا و فرایندهــای گوناگونی مانند 
دوره های بلندمدت، بوت کمپ ها، استریم های آموزشی و حتی 
همایش های یک روزه استفاده کرده ایم تا بتوانیم به شکرانه اعتماد 
هزاران مدیر کسب وکارهای ارزشمند ایران، قدم های نتیجه بخشی 

در رونق و توسعه اقتصادی و اعتلای میهن ارجمندمان برداریم.
اکنون ضمن پافشــاری بر مسیر پیموده شــده، با تجربه ای 
که بیش از یک دهه پیش در انتقال دانش روز از سایر کشورها 
بــه ایران داشــتیم، اعتقــاد داریم کــه جریان دوســویه دانش و 
تخصص بین کارآفرینان، کسب وکارهای نوآور و بالغ کشورمان 
از یک ســو و محافل دانشگاهی، صاحبان ایده و تجربه موفق 
در سایر نقاط جهان با خواست طرفین قابل برقراری، هم افزایی 

و توسعه است.
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سرنخ پیروزی را 
دنبال می کنم



رهبری کاریزماتیک موضوع هفدهمین 
جلسه از سومین دوره جامع یک ساله 
اورانیــوم پُرو بود که هم زمان با روز زن 

در محل هتل پارسیان آزادی برگزار شد.
 هر ســال تعــدادی از مدیران پــس از گذراندن دوره 
اورانیــوم، روند آموزشــی خود را در دوره پیشــرفته 
اورانیــوم پــرو ادامه می دهنــد. از این جمع همواره 
تعــدادی از شــرکت کنندگان از جمــع مدیــران زن 
هســتند کــه بادقــت از محتــوای آموزش هــا برای 
توسعه کسب وکار خود استفاده می کنند. در دوره 

سوم اورانیوم پرو 15 نفر از بانوان حضور دارند.

کسب احترام خودکار، از دیروز تا امروز •
ازآنجایی که ســازمان یک موجود اجتماعی اســت و از انســان ها 
شــکل گرفته است، مسئله اصلی همه ســازمان ها تلاش برای 
بهبود حال انســان ها اســت. در ایــن روند جایگاه رهبــر از همه 
ویژه تــر اســت و می توانــد کاری کند که این حال خــوب به بدنه 
هر ســازمانی جریان یابد. در همین زمینــه ماکس وبر به عنوان 
بنیان گذار نظریه رهبری کاریزماتیک می گوید کاریزما یک ویژگی 
خاص از یک شخصیت پدیده است. یا ویلیام شکسپیر می گوید: 
»بعضی بزرگ به دنیا می آیند، برخی به عظمت می رسند و برخی 
عظمت بر آن ها نهاده شــده اســت«. در رهبــری کاریزماتیک به 
دنبــال آموزش توانایی هایی هســتیم که ما را در قــدرت رهبری، 
متقاعدســازی و قــدرت خلــق ارزش اجتماعی و اقتصــادی ارتقا 

می بخشد.
کاریزما، الگو و تقلید •

در طراحی کاریزما الگو داشتن خوب است؛ اما تقلیدکردن شما را 
به نتیجه نمی رساند. کاریزما در خلوت و سکوت ساخته می شود. 
در مســیر ساخته شدن کاریزما مانند هر کار دیگری باید به تکرار 
حرکت وفادار باشــیم، چرا که اثر حرکت تکراری، رشد و پیشرفت 
اســت. کاریزما نرخ بازگشــت زمان مدیران را بالا می برد. در مورد 
کاریزما مولفه های گوناگونی وجود دارد که حضور، شایستگی 
و دوستانه بودن از جمله آن ها است. بر اساس این شاخص ها 

»حافظ« برای ایرانیان واجد همه این ویژگی ها است.
اورانیوم پرو و کتاب ها •

همواره در جلســات دوره هــای اورانیوم کتاب هــای گوناگونی 
معرفــی می شــوند کــه دانش پذیــران می تواننــد برای توســعه 

دانــش خود از این مناب�ع اســتفاده کننــد. کتاب ها گنج های در 
دسترســی هســتند که با تلاش و ممارســت ما قابل اســتفاده 
می شــوند و حاصل ســال ها تحقیق و تجربه را به سادگی به ما 
هدیه می کنند. از جمله کتاب هایی که در این جلسه معرفی شد 
»سقلمه« بود که پیرامون موضوع رفتارشناسی و بهره گیری از 

آن در طراحی کاریزما قابل استفاده است. 
همچنین کتاب »عادت مربیگری« منبع دیگری بود که پیرامون 
چگونگــی پــرورش عــادت، پرســش به جریان اندازنده، پرســش 
متمرکزکننــده، ترکیــب نیرومند پرســش های یک و دو و ســه، 
پرســش مبنــا، پرســش تنبل هــا، پرســش راهبــردی، پرســش 
یادگیری و اینکه چگونه عادت مربیگری را به سازمانتان ببرید در 

دسترس دانش پذیران است.

اورانیوم پرفورمنس، خلق جایگاه غیر قابل تسخیر •
 برای دانش پذیران اورانیوم پرو که در دو سال گذشته همواره 
در اکوسیســتم اورانیــوم حضور داشــته اند و بــا چالش های 
رشد و بهبود فردی و کسب وکار خود روبرو بوده اند، حضور 
در ایــن اتمســفر افــزون بر آموزش هــا و تمرین هــا، یک منبع 
انــرژی و شــبکه ای پویــا و هم افــزا اســت که توانســته جمعی 
هم جهت و روبه رشد را با خود همراه کند. این پرسش وجود 
داشــت که با پایان اورانیوم پرو موضوع رشــد کســب وکارها 
بــا چه روندی دنبال خواهد شــد؟ در این جلســه بــا رونمایی 
از دوره جدیــد »اورانیــوم پرفورمنس« که نخســتین دوره آن 
در سال 1۴۰۳ برگزار خواهد شد، شیوه ای جدید برای پیگیری 

آموزش و رشد مدیران اورانیومی معرفی شد.

در اورانیوم پرفورمنس که با هدف »خلق جایگاه غیر قابل تسخیر« 
طراحی شــده است، بیزنس کمپ های گوناگونی برای رشد فردی، 
رشد بازار و رشد سازمان اجرا خواهد شد. عناوین این بیزنس کمپ ها 

شامل موارد زیر است: 

هنر اصل بودن در رهبری کاریزماتیک
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-بیزنس کمپ طراحی رفتار، برتری تفکر
-بیزنس کمپ طراحی مهارت، توسعه عملکرد

-بیزنس کمپ بازارسازی، فروش سیستمی
-بیزنس کمپ بازار داری، سفر مشتری

-بیزنس کمپ اقتصاد برند، برند کارفرمایی

-بیزنس کمپ تیم پروری، نظام سازمانی
-بیزنس کمپ مناب�ع انسانی، اتحاد سازمانی

-بیزنس کمپ سیستم سازی، اصلاح فرایندها 

رشد فردی

رشد بازار

رشد سازمان

 شرط حضور در این دوره 

گذراندن اورانیوم پرو 

و تایید مربی دوره خواهد بود

حافظ برای ایرانیان دارای همه 
ویژگی های کاریزماتیک است

 Some are born great, some achieve greatness, and some have greatness“
 .of Twelfth Night 5 thrust upon them“ is used in Act II Scene
شکسپیر در صحنه 5 از پرده دوم »شب دوازدهم« می نویسد: »بعضی بزرگ به 
دنیا می آیند، برخی به عظمت می رسند و برخی عظمت بر آن ها نهاده شده است«

ماکس وبر یکی
 از سه منبع اقتدار را کاریزما 

معرفی می کند

»سقلمه« نوشته ریچارد تیلر
 به شما یاد می دهد چگونه تصمیم بگیرید و انتخاب های 

خود را روزبه روز بهتر کنید

»عادت مربیگری« نوشته مایکل بانگی استانیر هفت پرسش 
را پیش رویتان می گذارد و به ابزاری مجهزتان می کند که این 
پرسش ها جزئی از زندگی روزمره تان شود و با زحمت کمتر 

تأثیرگذارتر باشید.
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نور امید

راه تلاش را روشن می کند

لایو ۷۰ روزه در شب چله

 به پایان بندی رسید

برگزاری طولانی ترین 

سریال آموزشی ایران

تبدیل دانش، تجربه، سابقه و دستاوردها 

به موقعیت، درآمد و اعتبار اجتماعی

در مسیر معرفی 

مشاوران برجسته
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دیدار با ابرکارآفرینان

اصــــغر امیــــنی

اورانیومنامه

صفحه 16

آغاز ثبت نام چهارمین دوره اورانیوم پرو

 از 3۰ آذرمـــاه 14۰2

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
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اورانیومنامه

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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اورانیوم

حســین طاهــری: کارآفرینان و کســب وکارهای ایرانــی، از جمله 
آنان که به دنبال رشــد هســتند و آن هایی که یــک چرخه ثابت را 
تکرار می کنند، چه منابــ�ع و روش هایی را برای ارتقای توان علمی 
و کســب تجربه عملی دارند؟ آیا انتقــال و ترجمه محتوای مناب�ع 
خارجی به صورتی بوده که پاسخگوی نیازهای روزافزون جامعه 
جوان جویای علم و کم تجربه و صاحبان تجربه دورمانده از فضای 
علم و آموزش باشــد؟ نقش جامعه علمی و آموزشــی داخلی در 

پاسخگویی به این نیاز چه بوده و چه می تواند باشد؟
مانند هر شــاخه دیگری از دانش، موضوع رهبری، کارآفرینی، 
کســب وکار و شاخه های گوناگون علم مدیریت، امکان محصور 
شــدن به حصارهای جغرافیایی را ندارد و هر شــخص یا گروهی 
با چنین ادعایی از دانش و دانشــمندان مرتبط در هر موضوعی 
روی گردان باشد، بی شک واجد صفت متعصب یا نادان خواهد 

بود.
به همین دلیل ما همواره به دنبال دریافت دانش و تحقیقات 
روز دنیا، فهم درست و کامل چارچوب ها و قواعد مرتبط، بررسی 
نمونه ها و تجربه های ارائه شده و تکنیک ها و توصیه های جهانی 
بوده ایــم و بــه همه علاقه مندان به رشــد، به ویــژه دانش پذیران 
دوره های اورانیوم توصیه می کنیم که اشــتهای ســیری ناپذیری 
برای مطالعه داشته باشند. یکی از اصلی ترین و مهم ترین مفاهیم 
اورانیوم در جلسه نخست، توصیه به مطالعه و یادگیری به عنوان 

یکی از برنامه های روزانه الزامی مدیران است.
از ســوی دیگــر در بررســی مــوردی صدهــا کســب وکار در 
زمینه های گوناگون و شاخص های کمی و کیفی متفاوت به این 
نتیجه قطعی رسیده ایم که منبع تجربه و دانش ضمنی عمیقی 
کــه در بین کارآفرینان ایرانی و کســب وکارهای آنان جریــان دارد، 
قابل مطالعه، دسته بندی، نتیجه گیری استقرایی و صورت بندی 
علمی و اجرایی است. با همین رویکرد یکی از رسالت های خود را 
بهره گیری از دانش جهانی برای انتقال درست مفاهیم علمی روز 
می دانیــم؛ اما به موازات، به جــای ترجمه لفظی علوم و کتاب ها، 
به بازگردان عملی راهکارهای مرتبط به صورت قابل استفاده برای 

مخاطبان داخلی معتقد هستیم.
در چنیــن شــرایطی، از ابزارهــا و فرایندهــای گوناگونی مانند 
دوره های بلندمدت، بوت کمپ ها، استریم های آموزشی و حتی 
همایش های یک روزه استفاده کرده ایم تا بتوانیم به شکرانه اعتماد 
هزاران مدیر کسب وکارهای ارزشمند ایران، قدم های نتیجه بخشی 

در رونق و توسعه اقتصادی و اعتلای میهن ارجمندمان برداریم.
اکنون ضمن پافشاری بر مسیر پیموده شده، با تجربه ای که 
بیش از یک دهه پیش در انتقال دانش روز از ســایر کشــورها به 
ایــران داشــتیم، اعتقــاد داریم که زمینــه برقراری جریان دوســویه 
دانــش و تخصص بین کارآفرینان، کســب وکارهای نــوآور و بالغ 
کشورمان از یک سو و محافل دانشگاهی، صاحبان ایده و تجربه 
موفــق در ســایر نقاط جهــان با خواســت طرفین قابل برقــراری، 

هم افزایی و توسعه است.

دانش جهانی

راهکار  ایرانی

هنر اصل بودن 
در رهبری کاریزماتیک

سرنخ پیروزی را 
دنبال می کنم

بازاریابی تجربه 
در فصل پایانی اورانیوم

رویایی که با بوی 
نان تازه واقعی شد

آنچه درایـــــــــن شـماره می خوانید

از آینه بپرس
نام نجات دهنده ات را

دانش دیده شدن
 از دریچه کتاب ها

درس قوی تر شدن شکست؛ 
می دهد

آموزش؛ سرمایه گذاری با بازده چندین برابری

سـرمقاله

دیــدار با کــارآفرینان
سید جمال روحانی

شناسنامه



تجربه چشمگیر برخورد با مشتری •
محصــولات  و  محیــط  مــردم، 
سه ضلعی هستند که بازاریابی تجربه 
در بســتر آن ها شــکل می گیرد. با هر 
خرید تجربــه ای ثبت می شــود که ما 
بایــد کاری کنیم کــه این تجربه موفق 
باشد. بر اساس مطالعه منتشر شده 
در مکنزی ۸۶ درصد مردم بابت تجربه 
بهتــر خــود حاضــر هســتند پرداخت 
بیشــتری داشته باشــند. برای همین 
منظور ســرمایه گذاری کســب وکارها 
برای آینده باید بر مبنای حرمت نفس، 
عزت نفس و اعتمادبه نفس مشتریان 

باشد. 
 

 طراحی یک تجربه •
مانند هر فعالیتی در کســب وکار، 
تجربه مشتری هم نیاز به هوشمندی 
و برنامه ریــزی دارد. بــا طراحــی ایــن 
تجربــه اهــداف زیــادی ماننــد میــزان 
خرید، تکرار خرید و ماندگاری مشتری 

دست یافتنی خواهد شد. یافته های 
جهان و ایران نشان می دهد مشتریان 
بر اساس الگوهای قابل تکرار به نتایج 
مشابهی می رسند. الگوهای منفی هم 
که در خدمت رسانی به مشتری دیده 
می شــود به ســادگی قابل شناخت و 
حذف است. همه شما در بسیاری از 
کســب وکارهای سنتی عبارات منفی 
ماننــد »جنــس فروختــه شــده پس 
گرفته نمی شود« را مشاهده کرده اید 
و بعید است کام شما از خواندن این 
عبارت تلخ نشــده باشد. برای طراحی 
تجربــه خــوب کلیدهــای گوناگونــی 
وجود دارد که در جلسه 1۷ اورانیوم 1۷ 

کلید آن به صورت کامل بررسی شد.

قوت زنجیر و حلقه ضعیف •
دوره هــای  در  مثــال  ایــن  بارهــا 
اورانیوم تکرار شــده اســت که قدرت 
هر زنجیر به اندازه ضعیف ترین حلقه 
آن اســت. ایــن مثــال بی نظیر نشــان 

زی
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غ
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t

بازاریابی تجربه و بازاریابی عصبی موضوع جذاب هفدهمین جلسه از ششمین دوره جامع یک ساله اورانیوم بود که بازتاب زیادی در بین شرکت کنندگان 
داشت. در این جلسه که در روز ۱4 دی ماه برگزار شد، با حضور اثرگذار مدیران اورانیومی و عکس یادگاری به مناسب روز زن به پایان رسید. در ششمین 

دوره اورانیوم تعداد   26   نفر از شرکت کنندگان از بانوان علاقه مند به رشد و توسعه فردی و کسب وکار هستند. 

تحویل سال اورانیومی
 در ۵ بهمن ماه

بازاریابی تجربه در فصل پایانی اورانیوم

عکس یادگاری بانوان دانش پذیر )حضوری( اورانیوم هم زمان با روز زن در سالن زرین هتل پارسیان آزادی

صفحه آهنگ تولد ساخته 
انوشیروان روحانی

دوره ششــم اورانیوم تا دو جلســه دیگر به پایان می رسد و از 232 مدیر حاضر 
در این دوره تعدادی به دوره چهارم اورانیوم پرو پیوســته اند و بخشــی در شبکه 
دانش پذیران ادوار اورانیوم حضور خواهند داشــت؛ اما در پنجم بهمن ماه، برگ 
نخست »تقویم اورانیوم« به روی اعضای دوره هفتم گشوده خواهد شد و فصل 
جدیدی از این دوره برای برگزیدگان آغاز می شــود. اورانیوم به دنبال آن است که 
شــبکه ای ارزش آفرین از کســب وکارها برای توســعه ایران عزیز ارتقا یابند و انرژی 

جمعی این شبکه سبب رشد فردی، سازمانی، اجتماعی و اقتصادی شود.

می دهد که شــما در طراحی هر روند، 
ســاختار و سیســتم بایــد بــه همــه 
جزئیات توجه کنید. در غیر این صورت 
حتــی اگر همــه مراحــل را به درســتی 
چیده باشید، ناگهان ساز نا کوک یکی 
از بخش هــا، نوای کنســرت ســازمان 
شــما را بــه صدایــی دلخــراش تبدیل 
می کنــد. در مــواردی ماننــد بازاریابی 

تجربه که با انسان ها مرتبط است این 
موضوع اهمیت بیشتری دارد.

تولد پیکان؛ ۵۳ سال بعد... •
یکــی از کلیدهــای طراحــی تجربــه 
مشــتری، طراحی رویدادها و اتفاقاتی 
اســت کــه همــه در مــورد آن صحبت 
کننــد. یکــی از بهترین نمونه هــای آن 

در تاریــخ بازاریابی ایران ساخته شــدن 
اســتاد  توســط  »تولــد«  موســیقی 
انوشــیروان روحانــی بــرای نخســتین 
سالگرد تولید پیکان بوده است که این 
موسیقی مرزها و سال ها را پشت سر 
گذاشته و اکنون بیش از نیم قرن است 
کــه در بهترین روز زندگی هر شــخص 

بارها تکرار می شود. 

کتابخانه اورانیوم - جلسه ۱۷

چه کسی مغز مرا خاموش کرد؟  

تختخوابت را مرتب کن  

بله گرفتن 

 کتــاب »چه کســی مغــز مرا خامــوش کــرد؟« اثــر کارولاین لیف، 
موضــوع چگونگــی تاثیــر افکار بــر عواطف، احساســات و جســم را 
مطرح می کند. او عقیده دارد که زنجیرهای تفکر سمی را می توان به 

شیوه ای پویا درهم شکسته، و ذهن را نوسازی کرد. 

کتاب تختخوابت را مرتب کن نوشــته دریاســالار ویلیام اچ مک 
ریون است. او در کلاس فارغ التحصیلان دانشگاه تگزاس در آستین 
ده اصل را که در نیروی دریایی آموخته بود، به اشــتراک گذاشــت و 
توضیح داد که چگونه هر کسی می تواند از این درس های اساسی 

برای تغییر خود و جهان برای بهترشدن استفاده کند. 

در کتاب »بله گرفتن« رابرت چالدینی پنجاه تکنیک علمی اثبات 
شــده بــرای افزایش قدرت متقاعدســازی شــما در تجــارت و زندگی 
بررسی شده اســت. اینکه چگونه تغییرات کوچک می تواند تفاوت 

بزرگی در قدرت متقاعدسازی شما ایجاد کند. 
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نیروگاه رشد کسب وکار 

با انرژی اورانیوم
این بار نظرســنجی به صورت محدود و بین شــرکت کنندگان در ششمین دوره جامع اورانیوم انجام شد. ۷5 نفر از دانش پذیران در 

این نظرسنجی شرکت کردند که نتایج آن را در ادامه می خوانید:

چگونه با دوره اورانیوم آشنا شدید؟
 توصیه شرکت کنندگان دوره های قبل

 شرکت در همایش و دوره های حسین طاهری
 اطلاع رسانی در سایت حسین طاهری

 اطلاع رسانی در شبکه های اجتماعی
 اطلاع رسانی در پایگاه های خبری

 سایر
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 شرکت در همایش و دوره های حسین طاهری  توصیه شرکت کنندگان دوره های قبل 

 اطلاع رسانی در شبکه های اجتماعی  اطلاع رسانی در سایت حسین طاهری 

 سایر  اطلاع رسانی در پایگاه های خبری 

نتایج کدام جلسات اورانیوم 
موثرتــر  شــما  کســب وکار  در 
بوده اســت )امکان انتخاب تا 

سه گزینه(؟ 

8

 خلق سرمایه و دارایی  

 دانش شکست  

 سرمایه های انسانی  

 رهبری زمان  

 سودآوری و ارزش آفرینی  

 پرورش مغز| مدیریت استرس؛ بهبود تفکر   

 ایجاد قدرت؛ پیاده سازی  
 طراحی کمپین فروش  
 سخنرانی تجاری  

 رقابت در کسب وکار  
 بازاریابی اینترنتی  

 تبلیغات و کپی رایتینگ  
 اقناع مخاطب| متقاعدسازی   

 بازاریابی تجربه و عصبی   
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 سودآوری و ارزش آفرینی   رهبری زمان   سرمایه های انسانی   دانش شکست   خلق سرمایه و دارایی  

 رقابت در کسب وکار   سخنرانی تجاری   طراحی کمپین فروش   ایجاد قدرت؛ پیاده سازی   پرورش مغز| مدیریت استرس؛ بهبود تفکر   

 بازاریابی تجربه و عصبی    اقناع مخاطب| متقاعدسازی    تبلیغات و کپی رایتینگ   بازاریابی اینترنتی  

کدام یک از شیوه های حضور در کلاس را توصیه می کنید؟
  حضوری در جمع اکوسیستم مدیران اورانیومی

  آنلاین به منظور کاهش مشکلات رفت وآمد و اقامت

3
در ایــن ۱۷ جلســه بیشــتر بــه چــه صورتــی در دوره 

حضور داشتید؟
 حضوری

  آنلاین
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در این ۱۷ جلسه بیشتر به چه ص�رت� در دوره حض�ر داشتید؟۲

آنلاینحض�ری

۸۲%

۱۸%

کدام یک از شیوه های حض�ر در کلاس را ت�صیه م� کنید؟۳

درصد فراوان�فراوان� پاسخگزینه

%۶۹۹۳.۲حض�ری در جمع اک�سیستم مدیران اورانیوم�

%۵۶.۷آنلاین به منظور کاهش مشکلات رفت وآمد و اقامت

%۷۴۱۰۰جمع

کدام یک از شیوه های حض�ر در کلاس را ت�صیه م� کنید؟

%82

محتــوای دوره را بــه تیــم خــود و دیگــران آمــوزش 
داده اید؟

 بله
   خیر
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محت�ای دوره را به تیم خ�د و دیگران آم�زش داده اید؟۴

بله خیر
۰

۵

۱۰

۱۵

۲۰

۲۵

۳۰

۳۵

۴۰

۴۵

۵۰

۵۳

۲۱

%53

را در  اورانیــوم  از محتــوای  تــا کنــون چــه میــزان 
کسب وکار خود اجرا کردید؟
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تا کن�ن چه میزان از محت�ای اورانیوم را در کسب وکار خ�د اجرا کردید؟۵
(کم: ۱ تا زیاد: ۵ )

۱ ۲ ۳ ۴ ۵

۱۳
۱۸

۳۵

۵ ۳

حضور در اورانیوم تا چه حد در توسعه کسب وکار 
شما موثر بوده است؟
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حض�ر در اورانیوم تا چه حد در ت�سعه کسب وکار شما م�ثر بوده است؟۶
(کم: ۱ تا زیاد: ۵ )

۱ ۲ ۳ ۴ ۵

۸

۳

۲۳
۲۰ ۲۰

آموزش های اورانیوم تا چه حد در زندگی شخصی و رشد 
فردی شما موثر بوده است؟ 
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آم�زش های اورانیوم تا چه حد در زندگ� شخص� و رشد فردی شما م�ثر بوده است؟۱۰
(کم: ۱ تا زیاد: ۵ )

۱ ۲ ۳ ۴ ۵

۳

۱۱

۲۱

۳۸

ت�صیه اورانیوم� شما به سایر مدیران کسب وکارها چیست؟۱۱

این ن�ع س�ال، داده کمّ� جهت نمایش نم�دار ندارد.

آم�زش چه مفاهیم دیگری را در دوره های ب�دی اورانیوم پیشنهاد م� کنید؟۱۲

این ن�ع س�ال، داده کمّ� جهت نمایش نم�دار ندارد.

کتاب های معرفی شده در دوره را مطالعه کرده اید؟
 بله

   خیر
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کتاب های معرف� شده در دوره را مطالعه کرده اید؟۷

بله خیر
۰

۵

۱۰

۱۵

۲۰

۲۵

۳۰

۳۵

۳۶ ۳۸

93%

7%

%93/2

روزانه چند ســاعت از زمان خود را 
صرف آموزش می کنید؟

 تا یک ساعت
 بین یک تا دو ساعت

 بیش از دو ساعت
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روزانه چند ساعت از زمان خ�د را صرف آم�زش م� کنید؟۹

تا یک ساعت بین یک تا دو ساعت بیش از دو ساعت
۰
۲
۴
۶
۸
۱۰
۱۲
۱۴
۱۶
۱۸
۲۰
۲۲
۲۴
۲۶
۲۸
۳۰

۳۰

۲۵

۱۹

کم متوسط زیاد

کم متوسط زیاد

کم متوسط زیاد
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  توصیه شما به مدیران کسب وکارها چیست؟
  محمد همایون: اگر مدیریت زمان و آموزش داشته باشیم به 

آنچه که می خواهیم می رسیم
  نفیســه اســماعیلی: اگر کار همانند فرزند برایتان عزیز است، 
حتمــا محیط غنــی آموزشــی برای رشــد و پــرورش بســازید و این 
مستلزم وجود نیاز درونی و پاسخ به آن برای آموزش خود و تعلیم 
پرسنل و هدایت مسیر کارتان به مجرای امن است که اورانیوم این 

مجرا را برایتان با نازک بینی خاصی آماده کرده است 
  قاسم یزدانی: به فرض اینکه ]حتی افرادی[ مبتدی هستند، در 

این دوره ها شرکت کنند
 مینا جعفرلو: برای رشد کسب وکار اول باید از خودمان شروع و 
روی دانش خودمان سرمایه گذاری کنیم که در اورانیوم به بهترین 

شکل ممکن اتفاق می افتد  
 علی اکبــر فلاحتــی: یک ســال زمانــی کــه بــرای دوره اورانیوم 
گذاشــته می شود حداقل شــما را از رقبا با شرایط برابر به 15 سال 

جلوتر خواهد برد
 محمود مدرس مهر: آموزش، آموزش 

 محمد کارگر: حتی اگر باید کسب وکار را از نو بسازید، این کار را 
با آموزش گرفتن انجام دهید. هر کس بنا به دلیلی در این زندگی 

است، دلیل وجود خودتان را کشف کنید
 گروه بازرگانی باران پک: آموزش و تکرار جزءلاینفک کسب وکار 
است. مدیریت کسب وکار بدون دانش و آموزش مانند حرکت با 

چشم بسته در کنار پرتگاه است 
 اســلام کردی: به زمانتان به عنوان تنها ســرمایه و دارایی نگاه 

کنید
 کامیار احمدی پور: از هر جلسه 5 مورد را اجرا کنند، آموزش ها را 

شخصی سازی کنند، بین جلسات مرور انجام دهند
 صابره صادقی قهرودی: تبدیل زمان به سرمایه، سرمایه تنها 

مادی نیست، مدیریت زمان و ارتقای علمی نوعی سرمایه است
 احمد سامان: فکر کنید، زود عمل کنید و درست ادامه بدهید

 عمــاد زارع: اگر کســب وکاری خودســاخته ندارید، شــرکت در 
چنین دوره هایی پیشنهاد می شود

 بدون نام: برنامه روزانه طبقه بندی شده کسب وکار یک مدیر 
اورانیومی، کلید تفاوت آن ها با سایر مدیران است

 حسام نعمتی: هر فردی، در هر زمانی و در هر مکانی و در هر 
حالتی می تواند بهتر از وضع حال حاضرش باشد 

محمدرضا قناعتکار: به نظر من اکثر صاحبان و مدیران مشاغل 
کار را بلدند ولی کسب را نه. در واقع از علم کسب وکار، کار را تجربی 
یاد گرفته اند؛ ولی کســب که امروز یک مقوله علمی و تخصصی 
است را بلد نیستند و دلیل عدم پیشرفت مناسب یا موفقیتشان 

همین است
  مهدی نعمتی: حمله، حمله، حمله، باید تعداد حملات به بازار 

را بیشتر کرد
  احســان شــکوهی کیا: برای ادامه راه برای آموزش خود وقت 
بگذارنــد؛ چــون بــازار روزبــه روز متحول می شــود و بایســتی برای 
هر چالش یک راه حل داشــته باشــید و گر نه بازار را به رقبا واگذار 
می کنید.  اورانیم از بهترین دوره های آموزشی است فقط، فقط اگر 

عمل گرا باشید
  حامد محمدی: تا درد و سختی نکشی به آرامش نمی رسی

  عطیه شیردســتیان: پازل آموزش اســتاد به مرور کشــف رمز 
میشه، بعد از جلسات توسعه فردی، تازه شما متوجه می شوید 

چه حجم مطالب عمیق و موثری آموزش دیدید
  محمود حســینی: اگر می خواهید کســب وکار شما رشد کند 

حتما باید یک چیدمان خیلی خوب داشته باشید  و کسانی که این 
هنر را نداشته باشند از بازار حذف می شوند

  فرهــاد رجبــی: رشــد هزینــه دارد، بــا قرارگیــری در مســیر 
اکوسیســتم رشــد، کیفیــت زندگــی خــود و کســب وکارتان را 

متحول کنید
  مصطفی مهدیزاده: دنبال رشدی فقط آموزش، دنبال نجاتی 
فقط آموزش، دنبال بقایی فقط آموزش، دنبال زندگی هستی فقط 
آموزش، ولی نه هر آموزشی، آموزشی که افسوس بخوری برای دیر 

پیداکردنش… 
  محمدجعفر عابدی: به نظرم حضور در اورانیوم برای هر مدیری 
و هر کسب کاری الزامی است. اورانیوم کت وشلوار جادویی است 

که با آموزش های مربی برای هر مدیری اندازه و مناسب می شود
 

دوره ششم اورانیوم )تا جلسه هفدهم( چه 
دستاوردی برای کسب وکار شما داشته است؟

  حمید زارع: 1-مفهوم نرخ ســاعتی کســب وکار من را متحول 
کرد، ۲-زمان ســفید و ســیاه و خاکســتری عالی بود، ۳-ســرمایه 

انسانی، ۴-محصول ارزشمند
  حجت پراش: با پذیرفتن کمبودها در کســب وکار و چیدمان 
غلط و ســنتی بودن مســیرم، در ابتدای دوره فقط احســاس گناه 
داشتم از اینکه چرا در کارم این همه قصور و کوتاهی داشتم... بعد 
از آن تصمیم گرفتم کارهای اشــتباه قبلــی را تکرار نکنم؛ هم اکنون 
در مــکان جدیــد بــا قوانیــن و راهکارهای جدید از جمله سیســتم 
حسابداری، سیستم مالی خرید، تربیت نیروی انسانی و گذاشتن 
جلسات مشورت با آنها در مسیر پیاده سازی هستم؛ اما هنوز هم 
به خاطر اشتباهات گذشته ام در حال بازسازی کسب و کارم هستم 

و با یاری خداوند در ابتدای راه و مسیر رشد هستم.
 علــی آذربویــه: شــروع باانگیــزه بعــد از شــش مــاه تعطیــل و 

تعدیل کردن کارمندان
 فرهاد عســگری: همین که فهمیدم کسب وکار مثل ناموس 
ماست و باید از آن محافظت کرد، این جمله عجیبه، خیلی سنتی 
هست، ولی در دنیای امروز بسیار اثرگذار است، من فهمیدم همه 

چیز جدی هست 
 محمدعلی شکیبایی: شــناخت کمبودها، شناخت وقفه ها، 
ارزش آفرینی و کســب قدرت، همه نباید راضی باشــند، شــناخت 

مفاهیم بازاریابی، فلسفه وجودی و شناخت خود، رهبری زمان
 محمــود ســلیمی: حذف هــر چیزی که ســد راه درآمد اســت، 
تقویــت نقاط ضعف، خارج شــدن از کســب وکار و فقط هدایت و 

تعیین استراتژی  
و  محتــوا  تولیــد  انســانی  منابــ�ع  صادقانــی:  محمدرضــا   

مشتری مداری 
 جمال کریمی: تغییر نگرش در روش بازاریابی و فروش و تغییر 

رفتارهای شخصی خودم 
 محمدحسین تمیزی فر: با ارزش های خودم بیشتر روبرو شدم 

و چرایی شفاف تری برای کسب وکار دارم
  حامد زیاری: کلا در این دوره کسب و کارم را بازسازی کردم

  ســید مهرداد ریاحی زاده: تجمیع شعبه ها در یک مرکز واحد 
و تمرکــز بیشــتر در آمــوزش نیروها و نحــوه برخورد با مشــتری و 
برنامه ریــزی دقیق تــر در امور مالــی و برنامه ریــزی در امر فروش و 

تکمیل سایت و اپ فروشگاه 
  مولود ستوده: هدفمند شدم، سعی کردم از صفر شروع کنم، 
روی کیفیت محصول تمرکز کردم و این کمی مرا کند کرده، بازار نیچ 

خودم را پیدا کردم، نگرشم تغییر پیدا کرد و این مهم ترین نکته بود

  اشرف رجایی: تمرکز روی یک کار، مشکلی که همیشه همراه 
من بود

  محمدرضــا مدبــر: نکتــه مهم بــرای من چگونــه حرکت کردن 
به سوی هدف است

  محمد کوره پز: فروش ۴ برابری
  رمضان قنبری: در حوزه جذب و نگهداشت سرمایه انسانی 
اثربخش بود، در شــیوه جذب و نگهداشــت نیرو تغییر اساســی، 

داشتیم، درگاه جذب همیشه در سازمان فعال است
  منصــوره پرتــو: تفکــر بیشــتر، قاطعیــت در تصمیم گیــری، 
عزت نفــس، باورپذیری، تــلاش و پایداری، یافتــن جاهایی که نیاز 
بــه رشــد دارند، بیزینس هایی که تــا کنون حتی فکر نکــرده بودم 

چگونه اند  
 علیرضا مولوی: در کســب وکار دومم مــن از قوانین اورانیوم 
استفاده کردم و مهم ترین موضوع رشد مدیر هست که من خیلی 

یاد گرفتم و پیداکردن دوستان عالی 
 سعید ضیائی: تا حدی نجات و دوری از ورشکستگی، فروش 
بهتر و بیشــتر، ایجاد ارزش بیشــتر برای محصولاتمان و کم کردن 
هزینه فرصت ها که عامل اصلی بدهی هایمان بودند، خلق یکی 

دو محصول پول ساز
 حمید جوادی: متاســفانه ســال 1۴۰۲ بدترین ســالی بوده که 
تجربــه کــردم ]...[ تنهــا دلخوشــی امســال من شــرکت در کلاس 

اورانیوم بوده 
 حیدرعلــی امینــی: روشن شــدن بعضــی از مســائل و رفــع 
بعــض از نواقــص و درس آموزی برای بهتر فکرکردن تا رســیدن 

به هدف های عالی
 مریم زارعی: کارگاه من تا جلســه 15 فعال نبود و تازه شــروع 
به فعالیت کردم. مباحث نیروی انســانی و استخدام را استفاده 
می کنم. توســعه فردی، ســخنرانی، بازاریابی و ســایت برایم عالی 
بود، هرچند تازه دارم ســایت راه اندازی می کنم، ولی الان می دانم 

چه می خواهم
 علی کریمی: نتیجه اینکه، به هیچ عنوان کســب کارم اصولی 

نبود و چیدمان درستی هم نداشت
 قدرت گندمکار: تسلط بر خود و جلوگیری از هدررفت زمان و 

افزایش ارزش خدمات
 رضــا صدق پــور: اســتفاده بهتــر از زمــان. اســتفاده از نــه. 

ارزش آفرینی برای محصول و حس خودباوری
 محمدعلــی زبرجدیــان: بــرای انجام نــدادن کارهای نادرســت 

مصمم شدم
 مجید شمس: نه قاطع گفتن، ارزان نفروختن

 بهرام شــعبانی: افزایش قیمــت، افزایش اعتبار برند، افزایش 
زمان مطالعه و یادگیری تا 5 برابر، تغییر نگرش به زندگی، تغییر رفتار 

با اطرافیان و اعتمادبه نفس چندبرابری 
بــا  شــبکه  تجربیــات  از  اســتفاده  صفــار:  لیــث  احمدرضــا   
مســترمایندها و دور همی هــای دوســتانه کــه باعــث شــناخت 
راه حل های زیادی در کسب وکارها و حتی زندگی خانوادگی شده 

است
 لیلا الهی: تغییر زاویه نگاهم به پرسنل و تلاش برای حفظ آن ها 
به جای تلاش برای استخدام نیروی جدید، افزایش قیمت و عدم 
همکاری با بخشــی از مشــتریان، راه اندازی سایت و پیج اینستا و 

تولید محتوا برای آن
 حسن یوسفی: خیلی از ترس ها گرفته شده

  ســجاد جوریــان: فوق العــاده بــوده و باعــث پیشــرفت در 
کسب وکار شده است  

چالش یک ساله
 برای راحتی یک عمر

در ششمین دوره اورانیوم 232 نفر حضور دارند که در نزدیک به ۱0 ماه 
گذشته، شبکه ای پویا و ارزشمند را ایجاد کرده اند. در این نظرسنجی 
دو پرسش با پاسخ متنی از مدیران دوره ششم پرسیدیم. پاسخ های 
زیر تنها بر اساس اولویت زمان ارسال مرتب شده اند، خلاصه ای از ۷۱ پاسخ ارسالی 

مدیران اورانیومی را در ادامه می خوانید:
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از آینه بپرس

نام نجات دهنده ات را
تــا مقصد موفقیــت راهی طولانی 
در پیش اســت که رسیدن به آن با 
برداشتن گام های کوچک و مستمر 
امکان پذیــر خواهد بود. اگر هدف هــای بزرگ را 
شفاف و درست ترسیم کنیم، بعد از آن مهم ترین 
و بزرگ تریــن اقــدام مــا، انجام کارهــای کوچک 
روزانه برای کامل کردن پازل اجرای هدف خواهد 
بود. پس از مدتی این کار به عادت روزانه تبدیل 
می شــود و بــه زودی پرچــم موفقیــت را بــر قله 
تلاش نصب خواهید کرد. ایده ۷۰ لایو حســین 
طاهری نیز یکی از تمرین هایی بود که برای ایجاد 
یک عــادت روزمــره برای رشــد کســب وکارهای 
ایــران طراحی و اجرا شــد. در طــول دوره برگزاری 
ایــن ۷۰ لایــو، بیــش از 1۰ هزار مخاطــب یکتا در 
یــک حرکت جمعی از ســاعت ۹ صبح هــر ۷ روز 
هفته به صورت لایو، محتوای رشــد و توســعه 
فــردی و بیزنســی را دنبــال کردنــد. اکنون همه 
این محتوا در ســایت در دســترس شــما است. 
در نظرسنجی انجام شــده، نظرهای مخاطبان 
دوره تبدیل به یک مجموعه محتوای خواندنی 
شــده که با نگاهی عمیق به ســیر برگزاری دوره 
پرداخته است. اکنون ضمن معرفی ۶ قسمت 
دوم لایوهــا کــه از قســمت هفتــم و موضــوع 
تسلط تا قسمت دوازدهم و بایدها و نبایدهای 
مدیریت را در بر می گیرد، می دانیم که برای رشد 

هیچ راهی جز ایستادن و قدم برداشتن نیست 
و هر گاه در این مسیر به دنبال نقش دیگران در 
پیروزی و شکســت خود بودید به یاد این شعر 
مشهور باشید که می گوید: »از آیینه بپرس نام 

نجات دهنده ات را«
مخاطبان به این پرسش پاسخ دادند که »به 

نظر شــما مهم ترین نکته آموزشــی ۷۰ لایو چه 
بــوده و پیگیــری و اجرای آموزش هــا چه تأثیری 
در کســب وکار شــما داشــته اســت؟« تکمیــل 
پرسش نامه؛ برای دریافت پاسخ های صریح و 
بی روتوش، بدون درج نام و شماره تلفن انجام 
شــد. در ادامه بخش دوم پیام ها را می خوانید 

کــه به منظور وفــاداری در انتقــال حس واقعی 
مخاطبان؛ تلاش شــده با همان لحن و کلمات 
ارســالی منتشر شــود و عبارت هایی که مرتبط 
با لطف همراهان نســبت به مربی بوده، حذف 
شده است. در شماره های بعدی نیز ادامه این 

متن های ارزشمند منتشر خواهد شد:  

  به فردیت خودم بیشتر اهمیت بدهم
  زندگی پرباری داشته باشیم 

   به عدد فکر نکنیم به مدد فکر کنیم 
  تمرکز ناموس کسب وکار است

   انتخاب اول هیچ وقت انتخاب مطلوبی نیست
 مطالعه مداوم، تداوم و تلاش

   قبل از شــروع بیزینس، فکر و اندیشــه داشته باشم و برای 
رســیدن حتما حتما هدف مشخص کنم و جایگاه و شخصیت 

خود و برندم را در بالاترین سطح حفظ کنم
 اول باید توســعه فردی پیدا کنیم تا بتوانیم یک کســب وکار 

خوب داشته باشیم
   خیلــی در زندگــی شــخصی ام مفید بــود و مــن را تقریبا ۷۰ 
درصد روبه جلو برد و تصمیمات جدید دارم که تا حالا جسارتش 

را نداشتم 
 گاهی با یک جمله از یک لایو، تکان می خوردم، تکان خوردنی... 
و در جا به لحاظ فکری، ذهنی و شــخصیتی و تغییرات اساسی 

می کردم. تغییرات در رفتارم هم ظاهر می شد
  بنــده را از دره ســکوت کســب وکار خــودم که طــلا و جواهر 

است نجات دادید
 بیش از همه، موارد زیر برای من اثرگذار بود: عملگرایی بیشتر، 

دیر نشدن و عجله نکردن، مقایسه نکردن
  باز شدن پنجره ای که نتایجش نگاه متفاوت تری به راه اندازی 

یک کار، مشتری و در نهایت فروش بود
  یک نکته دلنشین این بود که برای اسمی که والدین انتخاب 
کرده اند خیلی ارزش و احترام می گذاشتند و این تزریق عزت نفس 

بود برای شنونده
  نکات مفید درباره ی اولین شغلشان در بازار اصفهان خیلی 

برایم مفید بود
 مطالب رشــد و توســعه ی فردی و حق مشتری خیلی نکات 
مفیدی داشت. در زندگی دارم عقلانی و در عمل این نکات را به 

کار می برم
  برای انجام کارهایم زمان خلق و ضرب الاجل تعیین کنم

 تمرکز در کسب وکار و تخریب و میکرو گام ها

  اســتمرار. همیشه منتظر بودم که وقفه ایجاد بشود؛ ولی 
به لطف خدا و به مدد او این اتفاق نیفتاد. جدیت را یاد گرفتم

 1.ســخاوت و بخشــندگی را یــاد گرفتــم، ۲.بســیار کتاب خــوان 
شدم،۳. دیدگاهم به مدیریت کارخانه ام تغییر کرده و هر روز به فکر 
رشد و پیشرفت هستم،۴. با افراد کارخانه ام در مورد موضوعات 

مشــورت می کنم و از آنها در مورد پیشــرفت شــرکت نظرخواهی 
می کنم، 5. برای شرکتم گروه تحقیقاتی تشکیل داده ام تا در مورد 
تولیدات شرکت مقاله های علمی بنویسند تا در سایت شرکت قرار 
بدهم،۶. سفارش سئوی سایت شرکت را دادم که با اسم قطعات 
تولیدی خودمان در صفحه اول گوگل باشیم،۷. هر روز ساعت ۳ 
نصف شــب بیدار می شوم و تا صبح مطالعه و تحقیقات انجام 

می دهم، ۸. رشدکردن برایم لذت بخش شده است
   بیشتر برای رشد فردی استفاده کردم که نکات بسیار خوبی 
عنوان شــد و با اینکه کســب وکاری نــدارم که بخواهم محتوای 
لایوها را عملی کنم؛ ولی مشتاق شدم کاری را برای خودم انجام 

بدهم؛ به امید خدا 
 برای تبدیل شدن به فکت های زندگی مان بدعت داشته باشیم

   در کســب وکار چــه نکاتــی در نظــر بگیرم و چطــور با مردم 
برخورد کنم 

  شــرایط دشــوار و اتفاقات بد پی درپی در دو ســال گذشــته 
زندگی باعث شــد تا این لحظه هنوز حتی اســتارت کارم را نزده 
باشــم تا تاثیــرات را ببینم؛ اما امیدوارم بــه کمک خدای مهربانم 

به زودی شروع کنم
 طریقــه کوچینــگ با ســؤال و خودآگاهــی دادن، می توانم 
بگم ســنگینی بیشــتر از نصــف کار را کم کــرد و دادن محدوده 

مدیریت اشخاص 
 ۳ عامل باعث فروپاشی ارزش شخصیتی شماست: 1.توهین 

۲.تحقیر ۳.تنبیه
و  کار  در  تمرکــز  و  تیمــی  کار  مســئله،  حــل  روش هــای    

شناخت های فردی خود، عمل گرایی 
 تابه آنجا رسید دانش من که بدانم که همی نادانم

   امید به بهبود حتی با کوچک ترین قدم؛ و شروع کردم )کردیم( 
و تداوم تحت هر شرایطی، یاد بگیرم و یاد بدهم و رشد برای همه

  من کارمند هســتم؛ ولی قلبا خواســتار شــروع کسب کاری 
مســتقل و موفق برای خودم هســتم و با بازبینی مجدد لایوها 
بادقت و تمرکز بیشتر امیدوارم که شخصیتی پول ساز و انسانی 
باشم که قائل به ارزش های انسانی هست و بتوانم رشد کنم و 

به کمال روحی در دنیا و آخرت برسم 

70 لایو 
 طولانی ترین سریال آموزشی تاریخ ایران

برای دریافت ویدئو و دانلود 
صوت کیوآر را اسکن کنید
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آموزش؛ سرمایه گذاری با بازده چندین برابری

شکست؛ 
درس قوی تر شدن 

می دهد
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از راه انــدازی فروشــگاه کوچک لوازم صوتی در خیابان ابن ســینای 
اصفهان در سال ۱36۸ و روزگاری که موبایل هنوز وارد ایران نشده 
بود، تا تاســیس بازرگانی سپاهان همراه در ســال ۱3۷6 و در ادامه 
تاســیس شرکت توسعه خدمات بازرگانی ســپاهان همراه، راه پر فراز و نشیب 
و ســختی را طی کرده و امروز با شناســایی فرصت های جدید، مســیر ناهموار 
کســب وکار را برای هم صنفان خود آســان کرده اســت.   »ســید جمال روحانی« 
متولد بهمن ۱34۷ در اصفهان، تحصیلات خود را از مدرسه دهخدای اصفهان 
آغاز کرد؛ اما در دوران جنگ چند سالی به همراه خانواده به شاهین شهر رفت و 
پس از بازگشت به اصفهان، تحصیلات خود را در دبیرستان هاتف ادامه داد. او 
به دلیل علاقه ذاتی به کسب وکار، در تابستان های دوران تحصیل، به بندرعباس 
می رفــت و در کار فــروش محصولات صوتی و تصویری بود. این علاقه تا جایی 
پیش رفت که بســیار زود وارد دنیای کسب وکار شــد و در سال ۱36۸ در خیابان 
ابن ســینای اصفهان، فروشــگاه لوازم صوتی و تصویری و ادوات موســیقی را 
راه انــدازی کــرد و بعد از مدتی، محل فعالیت شــغلی خــود را به خیابان طالقانی 

اصفهان که بورس لوازم الکترونیک و صوتی و تصویری بود، منتقل کرد.

آموزش؛ سرمایه گذاری با بازده چندین برابری

شکست؛ 
درس قوی تر شدن 

می دهد

داستان جلد
Cover Story
دیــــدار باکـــارآفرینان

راه طی شده 

۱36۸ ۱3۷6

۱392

۱39۸

گروه سپاهان همراه

۱39۸

تاسیس فروشگاه در اصفهان آغاز فعالیت گروه 
سپاهان همراه

شرکت بازرگانی بین المللی 
همراه دژ ایرانیان

پست سری�ع بین الملل و 
sepex حمل هوایی با برند

شرکت تامین الکترونیک فارا 
توسعه جم

واردات انواع لوازم جانبی موبایل

چهار شرکت
200 نیروی کار در ایران و خارج از ایران

4 دفتر در 4 کشور استراتژیک
۱20 عاملیت ارائه خدمات

۱۷0 فروشگاه اختصاصی لوازم جانبی
۸000 مشتری حقوقی و حقیقی در تمامی استان ها

50 میلیون دلار گردش مالی سالانه

3۱

۸000

5000

 کاوان تجارت،فروش کالا و خدمات 
در ۳1 استان ایران

 ۸۰۰۰ مشتری و 1۷۰ فروشگاه 
به صورت  اختصاصی 

 5۰۰۰ متر انبار 
در نزدیکی فرودگاه امام

شرکت کاوان تجارت کیا سام
 

۳۰۰ کالا با برند پرووان
 داستان ورود موبایل به اصفهان

موبایــل برای اولین بــار در ســال ۱3۷6 به 
اصفهان آمد. روحانی به واسطه هوش بالای 
اقتصــادی و در پی ســفر به تهــران، متوجه 
شــد که این وســیله ارتباطی بــازار خوبی در 
ایران خواهد داشت و متقاضیان زیادی پیدا 
خواهــد کــرد. آن زمان هر متقاضــی که برای 
خرید موبایل ثبت نام می کرد باید یک گوشی 
هم می خرید و برندهای موبایل نیز محدود به 
نوکیا و صاایران بو د. او جزو نخستین افرادی 
بود که گوشــی موبایــل را به اصفهــان آورد. 
مردم هر روز صبح زود، پشــت در مغازه اش 
برای خرید گوشــی صف می کشیدند. البته 
در آن دوران، متقاضیان این محصول جدید 
کــه قیمت بالایی داشــت، بیشــتر صاحبان 

کسب وکار و افراد خاص بودند.
ادامه در صفحه هشتم

و این راه ادامه دارد
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سرمایه گذاری برای 
آموزش نیروی انسانی، 
موجب افزایش تعلق 
خاطر و وفاداری به 
سازمان می شود

روحانی همچنان به 
آینده امیدوار است و 
با بهره گیری از تجارب 
گذشته خود، به دنبال 
تربیت مدیران عامل 
و توسعه کسب وکار 
است

جمال روحانی اما به این بازار بسنده نکرد و برای شناسایی فرصت های جدید 
کسب وکار به تهران رفت و متوجه تنوع زیاد کالا در زمینه لوازم جانبی موبایل 
شد و این کالاها را به طور مستقیم از امارات به اصفهان وارد کرد. اما اصفهان 
بــازار محــدودی برای این محصــولات داشــت و او با زیرکی و بازاریابی درســت، 
کالایی که فروش آن در اصفهان حداقل یک ماه زمان می برد را ظرف یک ساعت 
در تهران به فروش رساند. در واقع آن سفر یک روزه به تهران، جرقه ای در ذهن او 
شکل داد و او به گستردگی و فرصت های بزرگ فعالیت در بازار پایتخت پی برد 
و با اتکا به پل هایی که پیش تر ساخته بود، تصمیم گرفت به دنبال فرصت های 
بهتر کسب وکار، به تهران مهاجرت کند و فعالیت شغلی خود را در تهران ادامه و 
گسترش دهد. این تصمیم هوشمندانه و به موقع، او را وارد بازار موبایل تهران 
در پاســاژ علاءالدیــن کــرد. آن زمان رضــا علاءالدین صاحب این پاســاژ به دنبال 
جذب صاحبان اصلی برندها بود تا آن ها موتور محرکه پاساژ علاءالدین شوند 
و جمال روحانی هم در سال 1۳۸۰ جزو نخستین کسانی بود که به عنوان بنکدار 
و واردکننده لوازم جانبی موبایل چند فروشگاه در پاساژ علاءالدین خریداری کرد 
و پر قدرت وارد این بازار شد. این اتفاق برای او موجب ایجاد ارتباطات جدید در 

دنیای کسب وکار نیز شد.

گسترش دامنه کسب وکار تا چین •
 او که تا آن زمان امارات را بازار خوبی برای واردات می دانست به مرور متوجه 
شد این کالاها از بندر گوانجو چین به امارات برده می شوند و سپس با هزینه ای 
بالاتــر، از امــارات وارد ایــران می شــوند. پس در ســال 1۳۸۰ جمــال روحانی برای 

نخستین بار پا به سرزمین چین گذاشت.
او بــا گــذر از دوران فروش الزامی و اجباری موبایل های شــرکت مخابرات، به 
دوره ای رســید که لوازم جانبی موبایل سهم بالایی در کسب وکار ایران پیدا کرد 
و او وارد بــازار اکسســوری شــد. در آن روزگار بــازار تنــوع امــروز را نداشــت و بازار 
گوشی موبایل در ایران محدود به برندهای نوکیا، سونی اریکسون و آلکاتل و 
تمام آن ها دکمه ای بودند و تنوع لوازم جانبی هم محدود و بیشتر شامل کیف 
و شارژر و شارژر خودرویی می شد. از سوی دیگر، چینی ها بسیار زودتر از دیگران 

و به صورت هوشمندانه، تولید و عرضه لوازم جانبی موبایل را آغاز کرده بودند.

گوانگجو پایتخت جدید کسب وکار روحانی  •
روحانی آن زمان برای حذف واسطه ها، رسیدن به بازارهای امن تر و جذاب تر و 
به عنوان نخستین بازرگانی ایرانی در چین، دفتر بازرگانی سپاهان همراه را در شهر 
گوانجو تاسیس کرد. چینی ها در آن دوران زیاد انگلیسی بلد نبوده و مترجمان 
فارســی زبان هم اندک بودند، اما روحانی با کشــف پتانسیل بازار و با تمرکز زیاد 
توانست طیف گسترده ای از همکاران خود را که با هزینه بالا برای واردات لوازم 
جانبی به امارات می رفتند، با بازار چین آشنا کند و به نوعی خدمات جدیدی در 
صنف تلفن همراه ایجاد کرد. با تسهیلگری خدمات بازرگانی و راهنمایی فعالان 
صنف لوازم جانبی موبایل، واسطه گری امارات را حذف کرد و با حضور در شهر 
گوانجو چین و بازدید و برقراری ارتباطات با تولیدکنندگان و تامین کنندگان لوازم 
جانبی در چین، بدون واسطه و به طور مستقیم، اقدام به واردات لوازم جانبی 
کرد. او با فراهم کردن بستری امن برای هم صنفان خود برای تجارت با چین، ضمن 
آگاه ســازی آنان در مورد مخاطرات تجارت مستقیم با چین، فرصت های زیادی 
را بــه آنــان معرفی کرد و هر چه جلوتر رفت، به آنان کمک کرد تا تجارت امن تری 

داشته باشند. 

تسهیلگری برای توسعه کسب وکارهای ایران  •
 روحانی نیازهای فعالان صنف لوازم جانبی موبایل از خرید تا حمل و ترخیص 
و تحویــل کالا در ایــران را تشــخیص داد و با تاســیس شــرکت ســپاهان همراه 
و ارائــه خدماتــی همچــون مدیریت تحویل و بازرســی کیفی و کمــی کالا، تهیه 
پکینگ لیســت و غیره، شــرایطی را فراهم کرد تا تجار لوازم جانبی ایران با خیالی 
امن برای تجارت به چین بروند. امروز دامنه کار تا جایی پیش رفته که شــرکت 

سپاهان همراه و شرکت های زیر مجموعه آن به عنوان یک هلدینگ، علاوه بر 
ارائه خدمات به واردکنندگان لوازم جانبی، به واردکنندگان سایر محصولات و 
تجهیزات نیز خدمات ارائه می دهد. هلدینگ سپاهان همراه به نوعی تمرکز خود 
را بر روی ارائه خدمات گذاشته و اساس این هلدینگ، ارائه خدمات در حوزه های 
بازرگانی، پست سری�ع بین الملل، دریافت نمونه کالا از کارخانه ها و شرکت ها، 
هماهنگی خدمات ارزیابی کیفیت و کمیت کالا در زمان تولید، بازدید از کارخانه ها 
و اعتبارسنجی محصولات کارخانه های فعال در شهرهای گوانجو، شنزن و دون 
هوانگ، حمل بین المللی محصولات و ترخیص آن ها از گمرکات ایران است که 
مخاطرات تجاری را برای فعالان صنف لوازم جانبی و سایر صنوف کاهش داده 

است.

شناسایی نیازهای جدید بازرگانان •
 اکنــون بازرگانــان به جای این که حجم انبوهی کالا را ســفارش دهند ابتدا با 
آوردن نمونه کالا و بررسی آن در واحدهای مهندسی و تحقیق و توسعه خود، 
ریسک عدم کیفیت مطلوب کالا را به حداقل می رسانند و هرچه جلوتر می رویم 
سپاهان همراه با شناسایی نیازهای جدید مخاطبان خود، خدمات به روزتری را 

خلق کرده و به آن ها ارائه می دهد.
در حال حاضر تکنولوژی موبایل نقش مهم و پررنگی در زندگی افراد، ارتباطات 
و کسب وکارهای مختلف دارد و اطلاعاتی که از طریق موبایل منتقل می شود، 
نقش ارزشمندی به این کالا داده تا جایی که امروز این محصول در سبد اصلی 
هــر خانوار قرار گرفتــه و مردم جهت نگهداری مطلوب و اســتفاده حداکثری از 
آپشن های گوشی خود، مشتری بازار متنوع لوازم جانبی همچون گلس و قاب، 
ایرپاد، هدست، شارژر، پاوربانک و غیره شده اند. از سوی دیگر، تولیدکننده ها نیز 
به دنبال تولید شارژرهای قوی تر و لوازم جانبی متنوع تر برای مصرف کنندگان 
هستند و سعی در عرضه جدیدترین کالاها در این بخش دارند. سپاهان همراه 
نیز به عنوان یک شرکت بین المللی در حوزه خدمات بازرگانی و زنجیره تامین، به 
صاحبان کسب وکار و مصرف کنندگان کمک می کند تا این محصولات سری�ع تر 

به دست آن ها برسد و دغدغه هایشان را در حوزه لوازم جانبی مرتفع کند.
هلدینگ ســپاهان همراه، امروز جایگاه مهمی در اقتصاد ایران کسب کرده 
و بــه گفتــه جمال روحانی، این شــرکت یکــی از مهم ترین فعالان حــوزه حمل و 
ترخیــص لــوازم جانبی موبایــل، دوربین های مداربســته، تجهیــزات و قطعات 
الکترونیک است و با به دست آوردن سهم چشمگیری از بازار، هر ماه حجم زیادی 
از این محصولات را به صورت دریایی یا هوایی از چین به ایران حمل و ترخیص 
می کنــد و به عنــوان یک بازیگر مهم در حوزه خدمات ثبت ســفارش، تحویل ارز 
ثبت سفارش ها به مشتریان و واردات کالا به کشور برای مشتریان، نقش ایفا 
می کند. با این خدمات تجار وارد مســیر قاچاق و غیرقانونی نشــده و ســپاهان 
همراه با واردات قانونی برای آنان، در کاهش حجم قاچاق و احقاق حقوق حقه 

دولتی نیز نقش موثری دارد.
دامنه فعالیت هلدینگ ســپاهان همراه به مدیریت جمال روحانی تا جایی 
گســترش یافته که شرکت هایی همچون شــرکت بازرگانی بین المللی همراه دژ 
ایرانیان، شرکت تامین الکترونیک فارا توسعه جم و شرکت کاوان تجارت کیا سام، 
زیر مجموعه آن فعالیت می کنند. شرکت همراه دژ ایرانیان در قالب یک شرکت 
پست بین الملل دارای پروانه حمل هوایی از شرکت هواپیمایی جمهوری اسلامی 
و مجوز فعالیت پســت سری�ع بین الملل از ســازمان تنظیم مقررات، بسته های 
کوچک و انواع نمونه کالا و کالای غیرتجاری با وزن کمتر از ۳۰ کیلوگرم را از تمام 
نقاط دنیا به فرودگاه امام ارســال و از مســیر گمرکی ویژه مرسوله های پستی، 
ترخیص می کند. همچنین شــرکت کاوان تجارت کیا ســام واردات بیش از ۳۰۰ 
محصــول در زمینه لــوازم جانبی موبایل، گجت ها و... را با برنــد Pro One انجام 
می دهد و ۸۰ عاملیت فروش در سراسر ایران دارد. شرکت فارا توسعه جم نیز در 

حوزه واردات لوازم جانبی موبایل فعالیت دارد.
 بــه باور جمال روحانی، شــرکت های فعال در بازار، همانند قطاری هســتند 
که افراد به آن ســنگ پرتاب می کنند و مانع رشــد و تعالی آن ها می شوند، پس 
بایــد ضمــن آگاهی از ســختی ها و مخاطــرات، همــواره در حال حرکــت و آماده 
مواجهه با چالش های مختلف باشیم. به عنوان مثال برخی کالاها در چین ساخته 
می شــوند که تولیدکنندگان آن ها بدون داشتن لایسنس، برندهایی همچون 
اپل، شیائومی و... را به صورت غیررسمی و در واقع به صورت کپی تولید می کنند 

یک رهبر سازمانی 
هوشمند و توانمند 
باید فضایی ایجاد 
کند که سرعت حرکت 
سازمان و اعضای آن 
بیش تر شود و در این 
فضا جایگاه افراد و 
نقش ها را به درستی 
تعیین و تعریف کند تا 
کسب وکارش، سرعت 
و توسعه مطلوب را 
داشته باشد
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و برخی مشــتریان در بازار ایران نیز، به دلیل حاشــیه سود زیاد این گونه کالاها، 
نسبت به خرید آن ها اقدام می کنند. این در حالی است که تولید و خریدوفروش 
کالاهــای کپــی در چین ممنوع اســت و دولت آن کشــور اگر در زمــان صادرات، 
این محصولات را شناســایی کند، برخورد می کند. متاســفانه در سال های اخیر 
شرکت های معتبر ایرانی هم چوب دیگران را خورده اند و با چکینگ هایی مواجه 
شده اند که باعث شده کانتینرهای حاوی کالای آنان، گاه تا چندین ماه در گمرک 
چین معطل مانده و متحمل ضرر و زیان مادی و اعتباری شوند. گرچه در نهایت 
این مشــکلات برطرف می شــوند، اما این روند فرسایشی و موجب اتلاف وقت 
و انرژی و معطلی ســرمایه اســت. بااین وجود، مشکلات کسب وکار درس های 
زیادی به روحانی داده و عملکرد او را دقیق تر و منضبط تر کرده است تا جایی که 
او امروز حتی به اتفاقات بد هم به چشم فرصت نگاه می کند و معتقد است برای 

قوی تر شدن سازمان، باید از هر شکستی درس گرفت و ناامید نشد.
امروز نقش رهبری جمال روحانی در هلدینگ سپاهان همراه، نقشی قدرتمند 
اســت و او بــر نیروی انســانی به عنــوان یک گنجینه ســرمایه گذاری می کند و با 
ســهیم کردن آن ها در آینده ســازمان، تصویر قدرتمندی از هلدینگ را به نیروی 
انسانی نشان داده است. در این راستا به موضوع مهم آموزش نیروی انسانی 
در حوزه های مختلف نیز توجه ویژه ای نشان داده و با سرمایه گذاری بر آموزش، 
بر این باور اســت که آموزش نیروی انسانی هزینه نیست، بلکه سرمایه گذاری 
است و ده ها برابر از طریق افزایش منافع، به سازمان بر می گردد. از سوی دیگر، 
سرمایه گذاری برای آموزش نیروی انسانی، موجب افزایش تعلق خاطر و وفاداری 
به ســازمان می شــود. او یکی از دلایل رشــد و توسعه ســپاهان همراه در چین، 

امارات و ایران را گنجینه نیروی انسانی تأثیرگذار و کلیدی می داند.

گسترش خدمات به صنوف دیگر •
جمال روحانی هنوز برنامه های زیادی برای کسب وکار در سر دارد و با اتکا به 
زیر ساخت هایی که سپاهان همراه در چین، امارات و ایران مهیا کرده و باتوجه به 
این که بازار لوازم جانبی، خود موجب معرفی سپاهان همراه به دیگران است، 
مخاطبین زیادی از صنف های مختلف به جز لوازم جانبی نیز خواهان دریافت 
خدمات از این هلدینگ هستند. به باور او، این اتفاق بزرگ ترین دارایی سپاهان 
همــراه اســت کــه مســئولیت کاری او و همکارانش را در ســازمان بیشــتر کرده 
اســت، روحانی می خواهد هلدینگ سپاهان همراه چند سال آینده جزو اولین 
ارائه کننــدگان خدماتی باشــد که نه فقط به صنف لــوازم جانبی، بلکه به تمام 
اصناف، در سطح مطلوب خدمات ارائه دهد و هزینه های تجارت و ریسک های 
آن ها را به حداقل برساند. همچنین به عنوان یک کارآفرین، مسئولیت اجتماعی 

خود به ویژه از حیث ایجاد اشتغال را بیشتر ایفا کند.
 او با نگاهی به گذشــته خود می گوید امروز اگر تجربه گذشــته ام را داشــتم 
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به عنوان کســی که می خواســت در بازارهای بین المللی با شرکت های مختلف 
مذاکره کند بیشتر بر روی خود سرمایه گذاری می کردم. در گام نخست بر یادگیری 
زبان انگلیســی تمرکــز می کردم، چراکه مهم ترین رمز موفقیت یــک کارآفرین در 
بازارهای بین المللی دانستن زبان و ارتباط با شرکای تجاری بدون داشتن مترجم 
و شــخص واســط اســت. از ســوی دیگر تیم های قدرتمندی در سپاهان همراه 
ایجاد می کردم تا شرکت به آنها تکیه کند، چرا که در حال حاضر تیم های قوی در 
حوزه بازرگانی، بازاریابی و تحقیق و توسعه، مالی، خرید خارجی، خدمات پستی 
و غیره، سازمان را قدرتمندتر کرده اند و از همه مهم تر، سرمایه گذاری بیشتری بر 
نیروی انسانی خود می کردم. امروز ۲۰۰ نفر در هلدینگ سپاهان همراه مشغول 

فعالیت هستند، درحالی که این عدد می توانست بیشتر باشد.

اهمیت جانشین پروری در کسب وکار •
روحانی همچنان به آینده امیدوار است و با بهره گیری از تجارب گذشته خود، 
به دنبال تربیت مدیران عامل و توســعه کســب وکار اســت. او با میدان دادن و 
اعتماد به نیروهای جوان، آن ها را در بوته آزمایش و معرض آموزش قرار می دهد 
و معتقد است مدیران باید با تمرکز بر جانشین پروری، افراد مستعد را موردتوجه 
خاص قرار دهند و بر روی استعدادهای سازمانی سرمایه گذاری کنند. او با این 
طرز تفکر مدیرانش را از دل ســازمان ارتقا و رشــد داده تا جایی که آن ها امروز در 
ســطوح تخصصی حوزه های مختلف مالــی، بازرگانی، حمل هوایــی و دریایی، 
بازاریابی و فروش و غیره قرار دارند و بر این باور است که بهترین نیروها باید در 

خود سازمان پرورش داده شوند.
او دعــای خیــر پــدر و مــادر و حمایت همســر و فرزنــدان را عامل موفقیتش 
می داند و معتقد اســت اولویت اصلی هر کارآفرین، کســب وکار و مشتریانش 
اســت، پس در این راه نیازمند همراهی خانواده به خصوص همســر و فرزندان 
اســت تا بتواند تمرکز بیشتری بر کســب وکار خود داشته باشد و با همراهی و 
حمایت خانواده، با ذهنی باز به سمت جلو حرکت کند. جمال روحانی در مسیر 
طولانی کســب وکارش، همچنان به دنبال یادگرفتن اســت و در همایش های 
اســاتید بزرگی شــرکت کرده و گفته ها و نکات آنان را نقشــه راه و ملکه ذهنش 
کرده است تا جایی که این آموخته ها موجب دوام و قوام کسب وکار و اهداف 

جدیدش شده است.
او برای رشــد خود از خدمات مجموعه های آموزشــی کشــور کــه بر آموزش 
مدیران کسب وکارها تمرکز دارند استفاده می کند و با دوره اورانیوم نیز از طریق 
برادرش »حسام روحانی« آشنا شده است. او حداقل 15 روز از سال را به شرکت 
در همایش هــا و دوره هــای آموزشــی و بــه روز کردن اطلاعات خــود اختصاص 
می دهد و بر این باور اســت که »حســین طاهری«، افق جدیدی در کســب وکار 
به روی او گشوده است و از فیلم ها و دیگر رسانه های آموزشی اورانیوم، نهایت 
استفاده را می برد. او خطاب به مخاطبان شبکه اورانیوم، به نقش موثر رهبری 
در سازمان ها اشاره می کند و بر این باور است که یک رهبر سازمانی هوشمند 
و توانمند باید فضایی ایجاد کند که سرعت حرکت سازمان و اعضای آن بیش تر 
شــود و در این فضا جایگاه افراد و نقش ها را به درســتی تعیین و تعریف کند تا 

کسب وکارش، سرعت و توسعه مطلوب را داشته باشد.

سید جمال روحانی 
راهی را که در پایان دهه 
هفتاد آغاز کرد، امروز در 
ارتباط با چین و امارات 
ادامه داده است

سید جمال روحانی 
از آموزش به عنوان 
اصلی ترین کلید رشد 
نام می برد و خود نیز 
همواره بر آموختن 
دانش و مطالعه 
تجربیات تاکید دارد
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خودت باش، خودت را باور داشته باش

مهدی عاملی 
مدیرعامل شرکت پلیمر برگسترمهراد
شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم  

سابقه فعالیت 2۸ سال     |      تعداد نیروی انسانی 200 نفر
ما در شرکت پلیمرگسترمهراد با تولید ظروف یک بارمصرف، راحتی و صرفه جویی 
در زمان را با قیمت مناسب برای مشتریان خود فراهم کرده ایم. اورانیوم چراغی 
بــرای مقابلــه با ترس ها اســت و با شــرکت در آن با یادگیــری مفاهیم علمی و 
استفاده از تجربه مربی و دیگر مدیران دانش پژوه می توان بر ترس ها غلبه کرد. 
اورانیوم باعث ایجاد خودباوری در کسب وکار خواهد شد که این خود نخستین 
گام برای پیشرفت در توسعه فردی و افزایش انگیزه است و در نهایت همه این 

نکات دستاوردی برای رسیدن به اهداف شخصی، سازمان و بازار خواهد بود.
  www.zolfagharplast.com
 instagram.com/ zolfagharplast_    

اورانیوم چراغی برای مقابله با ترس ها 

جمال آرا
مؤسس و مدیر مدارس پسرانه غیردولتی برهان اصفهان

شرکت کننده دوره ششم اورانیوم
سابقه فعالیت 3۱ سال    |    تعداد نیروی انسانی 35 نفر

وظیفــه اصلی مــا در محیط آموزشــی، فراهم آوردن شــرایط رشــد همه جانبه 
دانش آموزان اســت تا بتوانند در مســیر زندگی به کارآمدی و شایســتگی لازم 
دست یابند. اورانیوم دوره ای باانرژی شگفت انگیز است که باعث ارتقای مادی 
و معنوی شرکت کنندگان شده و آرامش عمیق و پایداری به وجود می آورد و 
این حس و حال خوب قدم اول رشد و توسعه فردی و سازمانی هر کارآفرین 
خواهد بود. توصیه من به عنوان یک معلم و کارشناس حوزه آموزش آن است 
که هیچ گاه از آموزش مستمر و باکیفیت غافل نشوید. برای آینده بهتر راه دوری 

نرویم؛ آغاز همین جاست.
 borhanschool.ir
 instagram.com/ borhan.school.isf     jamalara

اینجا آغاز راه است

رشد سازمان در گرو رشد مدیر است

داود سیابی
بنیان گذار مجموعه ایواز

شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم
سابقه فعالیت 9 سال      |     تعداد نیروی انسانی ۱40 نفر

هدف ایواز جهانی شــدن و ایجاد یک برند ایرانی معتبر و باکیفیت و طراحی و 
تولید انواع لباس های زنانه است. در طول سال ها تجربه کاری هر کجا به چالشی 
برخوردم چیزی را در خودم کم دیدم و سعی من بر آن بود که کمبود را شناسایی 
و برطرف کنم. از نظر من درس اول هر کارآفرین موفق نگاه ویژه به توسعه فردی 
خود خواهد بود و می توان گفت اورانیوم دوره کامل و جامعی است که شما 
را در رسیدن به این هدف یاری خواهد کرد. با اجرای آموزش های آن می توان هر 

کسب وکاری را متحول و به رقبای درجه یک بازار نزدیک کرد. 
  www.ivazplus.com
 instagram.com/ ivaz_plus      

نزدیک شدن به رقبای اصلی بازار با اورانیوم

عماد چلونگر
عضو هیئت مدیره گل نور|   شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم  

سابقه فعالیت ۸ سال     |      تعداد نیروی انسانی ۱000 نفر
ما در شرکت گلنور به عنوان یکی از پیشروترین صنای�ع روشنایی در خاورمیانه 
همراه با فناوری های نوین و حفظ کیفیت محصولات، باهدف بهبود کیفیت 
زندگی، حدود سه دهه در کنار شما بوده ایم. در خصوص دوره جامع اورانیوم 
می تــوان گفت که این دوره یکی از کامل ترین، منســجم ترین و پیوســته ترین 
دوره های کســب کار در ایران اســت که نیاز شــما را تا حد زیادی در ســه حوزه 
توسعه فردی، سازمانی و بازار مرتفع می کند. توصیه من به مدیران، آموزش 
پیوسته و سپس به کارگیری دانسته هایشان است و در صورت امکان استفاده 

از راهنمایی های یک کوچ و منتور بسیار مؤثر و کارگشا خواهد بود.
  golnoor.com
 instagram.com/ golnoorclub

اورانیوم کامل ترین و منسجم ترین دوره کسب وکار

رضا حسنی
مدیر مجموعه صاف آب

شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم
سابقه فعالیت 4۷ سال     |      تعداد پرسنل ۸ نفر

  ارائه محصول با بالاترین کیفیت و ساخت استخر، سونا و جکوزی بر اساس 
به روزترین اســتانداردهای مهندسی، رسالت مجموعه ما اســت. در اورانیوم 
باتکیه بر تحلیل و شناخت کسب وکارهای مختلف، چیدمان و طراحی بسیار 
دقیقی از آنچه باید ارائه شــود، صورت گرفته اســت. همچنین آموزه ها در این 
دوره بدون شــک در رشد فردی و توسعه کسب وکارها مؤثر خواهد بود. باید 
دانست که رشد و آگاهی از مسیر آموختن می گذرد و برای آموختن نیز به برنامه 

و هدف نیاز است. داشتن سازمان قدرتمند بدون یادگیری امکان پذیر نیست.
   www.safabshiraz.ir
 instagram.com/safabshiraz

رشد و آگاهی از مسیر آموختن می گذرد

پروانه غلامی فیره
بنیان گذار و مدیرعامل بازرگانی تولیدی آسمان گستر راستین

شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم
سابقه فعالیت 5 سال     |      تعداد نیروی انسانی 6 نفر

ازآنجایی که مشتریان من افرادی هستند که به خاطر حساسیت کارشان، مشغله 
بالایی دارند و مهم ترین نیازشان درک شرایط و حفظ زمانشان است، من به واسطه 
خدماتم از زمان آنها محافظت می کنم. ازآنجایی که اولین پله برای رشد و توسعه یک 
کسب وکار، توسعه فردی بنیان گذار آن است؛ محتوای اورانیوم به معنای واقعی روی 
ریشه ای ترین مسائلی که یک مدیر و رهبر سازمان به آن نیازمند است، اشاره دارد. 
توصیه من به همه مدیران آن است که اگر دغدغه رشد و توسعه سازمان و بازار خود 
را دارند، ابتدا جرئت تغییر و مواجه شدن با کمبودهای خود را داشته باشند که تمام 

مدیران و رهبران موفق، بعد از تغییر خود، توانسته اند ماندگار شوند.
   www.skystoy.com 

 instagram.com/ Parvaneh.gholamiii

رهبران موفق با تغییر ماندگار شده اند

بازگشت اعتمادبه نفس در کسب وکار

مسعود مستانی 
بنیانگذار و مدیرعامل لوازم خانگی تك كالابان 

شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم
سابقه فعالیت 9 سال

تعداد نیروی انسانی 30 نفر
ما در شرکت تک کالابان به مردم کشور آگاهی می دهیم که چگونه می توانند 
لوازم خانگــی اصل را با گواهی اصالت کالا و امنیت خرید تهیه نماینــد. در دوره 
اورانیوم با مفهوم رهبری زمان آشنا شدیم و آموختیم چگونه می توانیم با طراحی 
محصول ارزشــمند زمینه انتخاب محصولات توسط مشتریان را فراهم کنیم. 
همچنین آموختیم که چگونه از ترکیب افراد و سیستم در کسب وکار خود استفاده 
کنیم. باید به این نکته توجه داشت که وقتی مدیر یک کسب وکار زمینه رشد خود 

را با آموزش دیدن فراهم می کند بدون شک سازمان او نیز رشد خواهد کرد.
   www.rasamlighting.com
  instagram.com/ rasamlighting.ir           

امیرحسین چینی 
عضو هیئت مدیره و مدیر دفاتر استان فارس گروه کارخانه های 

آجر نماچین
شرکت کننده دوره ششم اورانیوم

سابقه فعالیت 4 سال     |    تعداد نیروی انسانی ۱۸0 نفر
آجــر نماچیــن همواره بــه دنبال ارائه آجر به عنــوان المانی اصیل در معمــاری ایرانی با بهترین 

کیفیت و تکنولوژی و درعین حال متنوع برای زیباتر شــدن نمای ساختمان های شهرها و نیز 

حفظ محیط زیست است. در دنیای پیچیده امروز فرصتی برای تجربه ی خطاکردن وجود ندارد 

و اورانیوم با آموزش های به روز و قابل اجرا در ایران باعث حفظ و ســپس رشــد کســب وکارها 

می شود. همچنین در کنار آموزش ها قرارگرفتن در شبکه مدیران برجسته دوره بسیار ارزشمند 

است و باتوجه به آنکه هر کسب وکار آیینه ای از مدیر آن است، توانمندی یک مدیر در کنترل خود 

و مدیریت اتفاقات پیرامونش تأثیر مستقیم و بسیار زیادی بر کسب وکار آن خواهد داشت.

  https://namachin.ir
 instagram.com/ Nemachinco   instagram.com/rozas_co

هر کسب وکار آیینه ای از مدیر آن است 

جواد درویشی
مدیر مجموعه صنای�ع دستی میراث
شرکت کننده دوره ششم اورانیوم

سابقه فعالیت 5 سال    |       تعداد نیروی انسانی 30 نفر
تــلاش مــا در مجموعــه صنای�ع دســتی میــراث تولید محصــول باکیفیت با 
استفاده از روح هنر و خلاقیت است تا بتوان به کمک آن زیبایی را به منزل و 
محل کار خود یا دیگران هدیه داد. از نظر من اورانیوم دوره ای به تمام معنا 
جامع اســت که شــامل مطالب جامع، اســتاد جامع و مدیران جامع اســت. 
اورانیوم چشم ها را برای ادامه مسیر باز می کند، اگرچه بسیار به دانسته های 
یک مدیر اضافه می شود؛ اما مهم تر از آن عاملی برای پی بردن به نادانسته ها 
اســت. در این دوره متوجه می شــویم که برای حرکت به جلو و رشــد شــاید 

بایستی دوباره تربیت شویم.
  www.miras-Hc.com
 instagram.com/ miras_handicraft

اورانیوم دوره ای به تمام معنا جامع است

محرمعلی عراقی 
بنیان گذار و مدیرعامل شرکت بهین آرا 

شرکت کننده دوره ششم اورانیوم
سابقه فعالیت ۱4 سال 

تعداد نیروی انسانی 26 نفر
ما در مجموعه دکوراســیون بهیــن آرا به عنوان تولیدکننده و عرضه کننده 
انواع مبلمان اداری، منزل و نمایشــگاهی با طراحی و اجرای مبلمان خاص 
بر اساس سلیقه مشتری، آرامش و راحتی را در خانه و محل کار به ارمغان 
می آوریــم. یکــی از آموزش های ارزشــمندی کــه در دوره ی اورانیوم کســب 
کردم اســتفاده از تجربیات اساتید حرفه خود و اتخاذ تصمیمات درست از 
طریق مشورت با آنها و همچنین عمل کردن به آموخته ها در زمان درست 
و به موقع آنها بود. نکته مهمی که هیچ گاه نباید فراموش کنیم آن است که 

هیچ گنجی بدون رنج حاصل نخواهد شد.

گنج بدون رنج به دست نمی آید

عباس رضاخواه 
مالک و مدیرعامل خشکبار اعتماد
شرکت کننده دوره پنجم اورانیوم

سابقه فعالیت 20 سال    |    تعداد پرسنل 30 نفر
تلاش ما در مجموعه خشــکبار اعتماد آن اســت که با ارائه محصولات مفید و 
باارزش و ایجاد تغذیه سالم لذت با هم بودن را در خانواده ها بیشتر کنیم. اورانیوم 
به من آموخت قبل از اینکه بدانم با چه کسانی کار کنم باید بدانم با چه کسانی 
کار نکنم و این نکته بی نظیر عزت نفس ازدست رفته در کسب وکارم را دوباره به 
من هدیه داد. همچنین مفاهیمی مانند سیستم سازی برای من معنای درست 
و جدیدی پیدا کرد. باید به این نکته توجه داشت مشتری خوب رابطه مستقیم 
باکیفیت زندگی دارد و زمان و تمرکز باارزش ترین دارایی یک مدیر موفق خواهد بود.

  http://etemadnuts.ir
 instagram.com/ etemadnuts.ir

مــا برای عدد نیامده ایــم؛ بلکه برای مدد آمده ایم 

مهدی آقا عابدی 
مدیرعامل شرکت پخش خامه قنادی شوکامو 

شرکت کننده دوره چهارم اورانیوم 
سابقه فعالیت ۱۷ سال     |     تعداد نیروی انسانی ۸ نفر 

»سلامتی شما شیرینی زندگی ماست« این شعار و رسالت ما در مجموعه خامه 
قنادی شوکامو است. نکته مهم و تأثیرگذاری که از دوره اورانیوم آموختم این بود 
که متوجه شــدم تجــارت رفاقت می آورد؛ ولی رفاقت تجــارت نمی آورد. ما بهترین 
دوستانمان را در تجارت به دست می آوریم؛ ولی با یک دوست سخت می توان تجارت 
کرد. همچنین آموختم که مشتری را برای پول نخواهیم و باید نشان دهیم که ما برای 
عدد نیامده ایم؛ بلکه برای مدد آمده ایم. ما در جهان هستی دو معلم داریم آموزگار و 
روزگار اگر از اولی با زبان خوش نیاموزیم روزگار با ناخوشی به ما خواهد آموخت. اولی 

به قیمت عمرش و دومی به قیمت عمرت به تو خواهد آموخت. 
  http://shukamo.com 
 instagram.com/ shukamo83
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اورانیوم

مدیران  گفتگوهای 

اورانیومی را در 

امتداد  در  صفحه 

ببینید: اورانیوم 



بسیار سفر باید... •
او در کنــار پــدر آشــنایی خوبی با انــواع چرم، 
کالاهــای چرمــی و چــرم طبیعــی پیــدا کــرد و بــا 
حمایت پدرش در مدت 1۰ ســال به تنهایی به 15 
کشور دنیا سفر کرد و این آشنایی با فرهنگ های 
مختلف موجب پختگی ســعید شــد. سی ساله 
بود که روزی یکی از دوســتان پدرش با او تماس 
گرفــت و گفت یــک هیئت تجاری در حــوزه چرم 
طبیعــی از ترکیــه به ایــران آمده اند و کســی را به 
غیر از سعید برای گفتگو با آنها نمی شناسند. او 
پس از آمادگی، برای ملاقات و گفتگو با آن هیئت 
تجــاری راهی هتل آزادی شــد. بعــد از این رویداد 
سعید برای چند دیدار به ترکیه دعوت شد و رشد 

تجاری او از ترکیه آغاز شد.

انتخابی به قیمت شروع از سفر •
برخلاف بسیاری از فعالان موفق کسب وکار، 
ســعید اورنگ به عنوان فرزند یک بازاری، از نقطه 
صفــر یا زیــر صفر شــروع نکــرد، امــا دو تصمیم 
در زندگــی اش گرفــت. نخســت عدم حضــور در 
دانشــگاه در رشته ای که به آن علاقه ای نداشت 
و دوم ورود بــه تجارتــی جدید خــلاف جهت کار 
اقتصــادی پــدرش که به نوعــی آنجا نقطه صفر 

تجارتش بود. 
اگرچــه او تــا پیش ازاین در رفــاه کامل زندگی 
می کرد؛ اما به این شرایط قانع نبود و وارد مسیری 
شد که با کسب وکار پدر اختلاف داشت و حتی با 
مخالفت پدرش مواجه شــد. بااین وجود سعید 
مســیر رشــد و تغییر و نقطه عطف کســب وکار 

خود را آشنایی با یک کارخانه نخ می داند. 

قفسه نخ ها رنگی می شود •
ســعید اورنگ نخی را وارد کشور کرد که تا آن 
زمان مشــابه آن در ایران نبود. اولین کســی بود 
که ۸۰ رنگ نخ دوخت را در دوک های ۲5۰ گرمی 
از ترکیــه وارد ایران کرد، درحالی که این نخ ها قبلا 
با تنوع رنگ بســیار کم از چین، ایتالیا و هند وارد 
ایران می شــد. پس او یک دیــوار بزرگ مغازه پدر 

را به قفسه بزرگ این دوک های رنگی اختصاص 
داد تا جایی که بسیاری از مردم و تولیدکنندگان 
از دیــدن این رنگ ها ســر ذوق می آمدنــد، اما به 
دلیل اینکه تجــارت اصلی آنها چرم طبیعی بود، 
بســیاری در برابر تجارت جدید ســعید مقاومت 
کردند. پس او این نخ ها را در مغازه کناری پدرش 
بــرای فــروش گذاشــت. امــا ســنگ اندازی رقبا و 
سرزنش برخی ازجمله نزدیکان موجب یک دوره 
افســردگی و حتی فراموشــی به مدت یک سال 
شد. بااین وجود بیماری و سنگ اندازی اطرافیان 
مانع حرکت او نشــد و با وجود مشکلات بسیار 
اگرچه کارش را از یک خرید 5 کیلویی آغاز کرد، بعد 
از حدود ۲۰ سال تلاش، امروز به طور متوسط هر 

هفته یک کانتینر نخ وارد ایران می کند.

توسعه کار با کالای خواب  •
ســعید بــا بازاریابــی و جاافتــادن تجــارت نخ 
افتــاد. ســال 1۳۹۲  توســعه کارش  دنبــال  بــه 
پیشــنهادهای مختلفــی بــرای واردات کالاهای 
آمــاده به او شــد پس بــا دلار 1۰۰۰ تومانی اقدام 
برندهــای  خــواب،  کالای  برنــد  دو  واردات  بــه 
لبــاس زنــان و همچنیــن مواد شــیمیایی رنگ و 
مواد اولیه پلاســتیکی لیوان های نشکن کرد. از 
سوی دیگر با 1۳ شرکت خارجی از ترکیه، اسپانیا 
و آلمــان در زمینــه لــوازم جانبی کفــش، کیف و 
کمربند ارتباط تجاری داشت، تا اینکه با تصویب 
قانون ممنوعیــت واردات برخی کالاها در دوران 
احمدی نژاد بسیاری از کالاهای وارداتی او در این 
ردیف قرار گرفت. در نهایت توانست مواد اولیه 
تولید ۷ کارخانه خارجی را برای فروش به صنای�ع 
وارد کشــور کند. ایــن اتفاقات موجــب قدرت و 
رشد و توسعه شرکت او »اورانوس« شد. پس او 
برای سازماندهی و ساماندهی کسب وکارش از 
سال 1۳۹5 وارد دوره های مختلف آموزشی شد 

و مدرک MBA خود را گرفت. 
در ایــن میان؛ ســال 1۳۹۸ ســعید در ســفری 
به همراه پســرش به اســتانبول از نمایشگاهی 
بازدیــد کــرد و به پیشــنهاد پســرش وارد تجارت 

کالای خواب شد. اما بعد از مدتی تصمیم گرفت 
خودش در ایران این کار را آغاز کند.

فصل تولید از راه رسید •
آن زمــان »اورانــوس« در بــازار قــدرت خوبــی 
داشــت و موضــع آنهــا بــا مشــتریان از جایــگاه 
قــدرت بود؛ امــا این موضوع موجب احســاس 
نگرانی ســعید شد که شــاید این قدرت به افول 
برســد و احتمــال چالــش در کســب وکارش را 

سرنخ پیروزی را دنبال می کنم
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گفتگو با ســعید اورنــگ، بنیان گذار اورانوس و خانه خواب

شبکه مدیران اورانیومی

می گوینــد »در هفت ســالگی هــر چه باشــی در ۷0 ســالگی 
هــم همان خواهــی بــود«. او از همان دوران کودکی بســیار 
ریسک پذیر و ساختارشکن بود. با هوشی که داشت و همان 
سال نخست به رغم امکان حضور در دو رشته در دانشگاه از تحصیل در 
دانشگاه انصراف داد و تصمیم گرفت بعد از دوران سربازی در بحبوحه 

جنــگ، به دل کســب وکار برود. پدر ســعید اورنــگ آن زمان تجــارت چرم 
طبیعی داشت. او به عنوان پسر ارشد خانواده حدود سال ۱36۷ در حجره 
پدرش مشغول به کار شد. شخصیت سعید به گونه ای بود که همنشین 
رفقای پدرش می شد و از تجارب آنها می آموخت و بخشی از شخصیت 

تجاری او در کنار پدر و سخت گیری های او شکل گرفت.  

می دیــد. او چاره این مســئله را زایشــی دوباره در 
کار می دانست و به نتیجه رسید که نباید زیاد به 
تجارت و واردات تکیه کند؛ لذا پس از یک شراکت 
و تجربه برون ســپاری تولید ناموفق، سعید برای 
خرید پارچه دوباره کوله بار ســفر به اســتانبول را 
بســت. او شــناختی از پارچه نداشت، همان طور 
کــه در ابتدا شــناختی از نخ نداشــت. بااین وجود 
موفــق بــه خرید پارچــه مناســب از کارخانه های 
آن کشــور شــد و بــا واردات اقدام بــه تولید کرد، 
امــا ایده هــای آنها در بــازار کپی برداری شــد. پس 
استراتژی خود را تغییر داد و با جابه جایی انبار 1۰۰۰ 
متری خود از شورآباد به شهرک صنعتی بهسازی 
چون در احمدآباد مســتوفی ســالن دو طبقه ای 
گرفــت و یک طبقه آن را به تولیــد اختصاص داد 
و به مرور دســتگاه ها و تجهیزات لازم را خریداری 
کرد. سرمشــق ســعید در زندگی »پپ گواردیولا« 
ســرمربی فوتبــال اســت کــه رمــز موفقیتــش را 
به کارگیــری بازیکنان خوب و ممتاز می دانســت. 
پــس او برای موفقیــت در کســب وکار جدیدش 
بــه دنبال افــراد متخصص و گــران و ایجاد تیمی 
قوی گشت. اگرچه در مسیر شرکت نوپای »خانه 

خواب« هم دغدغه های بسیار زیادی داشت.

از اورانوس تا اورانیوم •
ســعید اورنــگ در چشــم انداز کارش به دنبال 
ایجاد بستری امن برای خانواده و تجارتش است. 
او اگرچه برای موفقیت بســیار عجول اســت، اما 
معتقد است در این مسیر باید فرد خوبی باشیم و 
تکنیکال عمل کنیم. پس تا 1۰ سال آینده اورانوس 
بایــد به جایگاه بالاتری برســد و خانــه خواب هم 
به عنوان شرکتی نوپا بتواند به تمام نقاط کشور 
و هم زمان کشورهای منطقه دسترسی پیدا کند. 
امروز پیروزی برای او هیچ سقف ندارد و با وجود 
چالش های بســیار، طعم پیروزی برایش شــیرین 
اســت. او کــه امــروز از شــرکت کنندگان اورانیوم 
اســت جریان آمــوزش را بی انتها می داند. شــاید 
دو دهه پیش ســعید اورنگ می خواســت که در 
پنجاه سالگی یک سازمان عام المنفعه و صندوق 
قرض الحسنه برای کمک به دیگران داشته باشد، 
اما امروز بر این باور است که سازمان خیررسان را 
به عنوان کسب وکارش ایجاد کرده و افراد زیادی 
در آن مشــغول به فعالیت انــد. امروز چهارچوب 
ذهنی سعید این گونه است که نقشی ماندگار از 
خــود در ایــن کره خاکی بر جای بگــذارد و به قول 
حافظ »عتاب یار پری چهره عاشقانه بکش که یک 
کرشــمه تلافی صد جفا بکنــد«. در نهایت »تو و 
طوبی و ما و قامت یار فکر هر کس به قدر همت 

اوست«.

از نگاه سعید اورنگ •
از حدود چهار سال پیش از طریق اینستاگرام 
و همچنیــن بعدهــا از طریق یکی از مشــاورانم با 
دوره های حسین طاهری آشنا شدم و در نهایت 
در ســال 1۴۰۲ در اورانیــوم ۶ شــرکت کــردم. هــر 
کسی بســته به دیدگاه و ظرفیت خود می تواند 
از آموزش های کلیدی اورانیوم بهره مند شود. به 
فرض داشتن تجربه های زیاد در کار هنوز خود را 
آماده رشد می بینم و به دنبال درس گرفتن هستم؛ 
بنابرایــن بــا ثبت تمــام نکات آموزشــی حســین 
طاهــری، بومی ســازی و با ایده گرفتــن آن ها را در 
شرکت خودم پیاده سازی می کنم و دلیل حضورم 
در اورانیوم پرو نیز حضور در کنار افراد برگزیده و 
موفق است تا به رشد و پیشرفت بیشتری برسم. 
امروز نه تنهــا آموزش های کلیدی اورانیــوم را به 
اورانــوس انتقــال داده ام؛ بلکــه چندین نفــر را با 

دوره های حسین طاهری آشنا کرده ام. 

مدیرعامل بازرگانی اورانوس 
و رئیس هیئت مدیره خانه خواب

شرکت کننده دوره ششم اورانیوم 
سابقه فعالیت 35 سال 

تعداد پرسنل 35 نفر
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  استقلال در ۹ سالگی •
نانوایی شغل آبا و اجدادی شان بوده است. 
در ســال 1۳۴۰ پدربزرگــش از یــزد بــه اصفهان 
مهاجــرت می کنــد و بــه همــراه برادر خــود به 
شغل نانوایی مشــغول می شوند. در آن زمان 
بــرای پخــت نــان بــا مشــکلات زیــادی مواجه 
بودند. نبود دستگاه های امروزی، درست کردن 
خمیر با دست، نبود گاز و استفاده از گازوئیل 
باوجــود  اســت.  بــوده  مشــکلات  ازجملــه 
مشــکلاتی که وجود داشــت به ایــن کار ادامه 
کســب وکار  گســترش  از  بعــد  و  می دهنــد 
جوانانی که در روســتای خود در یزد به شــغل 
نانوایی علاقه مند بودند را به اصفهان دعوت 
کرده و آن ها را آموزش می دادند. در آن سال ها 
حــدود ۲۰۰ نفــر از یزد به اصفهان آمدند و بعد 
از آمــوزش نانوایــی به صــورت مســتقل بــرای 
خــود نانوایی راه اندازی کردند. به همین خاطر 
حــدود ۲۰۰ الی ۴۰۰ واحــد نانوایی در اصفهان 
اصالــت یــزدی دارند. پــس از آن پدر هم شــغل 
پدربــزرگ را ادامــه می دهد و ســپس نوبت به 
نصــرالله می رســد. او از ۹ ســالگی ظهرهــا و 
پــس از پایــان مدرســه بــه نانوایی پــدر رفته و 
کار می کــرده اســت. از همــان زمــان مســتقل 
شــده و دستش در جیب خودش بوده است؛ 
ماننــد همه جوانان عصر خــودش پس از اخذ 
مدرک دیپلم به ســربازی رفت و سال 1۳۸۰ که 
از ســربازی بازگشت به مدت 1۲ سال به عنوان 
مستأجر در حرفه نانوایی فعالیت کرده است. 
در ابتــدای فعالیتــش مغازه ســنتی داشــته و 
روزانــه 5۰۰۰ قــرص نان را با موتور در ســرما و 
گرمــا در ســطح شــهر پخــش می کرده اســت؛ 
امــا در همــان روزهــای ســخت زندگــی هم به 
راه انــدازی مجتمع نان فکــر می کرده و این رؤیا 
را در ســر می پرورانده است. رؤیایی که با لطف 
خداوند و تلاش های شــبانه روزی تحقق یافته 
و روزبــه روز فضای آن بهبود می یابد. در ســال 
1۳۹۲ توانســته مجتمــع نــان آوران ایســاتیس 
را بــه مالکیــت خودش بنا کند. در ســال 1۳۹۴ 
مجتمع نان آوران ایساتیس به صورت مستقل 
کار خود را شروع کرد. سالارمنش در این زمینه 
می گوید: »در آن زمان تنها نان های سنتی را در 

سبد محصولات خود داشتیم؛ ولی باتوجه به 
تغییــر ذائقــه افــراد و پی بردن به ایــن نکته که 
نســل جدیــد بــه دنبــال نان های مدرن اســت 
تصمیــم گرفتیــم کســب وکار خود را گســترش 
داده و از این فرصت اســتفاده کنیم. برای این 
کار آزمون وخطاهــای بســیاری انجام شــد. در 
ابتــدا با تولیــد کم و زیــر نظر اســاتید بزرگی در 
ایران و اتریش ســعی کردیم از تجربه های آن ها 
اســتفاده کنیــم. در ســال 1۳۹5 نــان فانتــزی، 
نــان حجیم و نیمه حجیم به ســبد محصولات 
نان آوران ایساتیس اضافه شد. هم اکنون این 
مجتمع بــا ۳۰ نفر در فضایی به وســعت ۴5۰ 
مترمربــ�ع با تنوع ۸۰ محصول به فعالیت خود 

ادامه می دهد.«

که عشق آسان نمود اول ولی... •
اگرچــه کارش را با عشــق و علاقــه فراوان 
آغــاز کــرده اما در طول ســال ها با مشــکلات 
فراوانــی هــم دســت وپنجه نرم کرده اســت. 
کــه  روزی  می گویــد:  بــاره  ایــن  در  خــودش 
تصمیــم بــه تأســیس مجتمــع نــان را گرفتیم 
به رغــم تأمین فضا مســئولین بــا ما همکاری 
کافی نداشــتند و متأسفانه در مسیر کارمان 
ســنگ اندازی می کردنــد کــه این امر ســرعت 
فعالیتمان را پایین می آورد بر همین اســاس 
۴ ســال جنگیدیــم تــا توانســتیم مجوزهــای 
لازم را دریافــت کنیــم. در همیــن زمینه مربی 
حســین طاهــری صحبتی با بنده داشــت که 
آویــزه گوشــم شــد. او گفت: »اگرچــه در آغاز 

شــروع فعالیــت بســیاری بــا شــما ســر جنگ 
دارنــد و فعالیتتــان را جــدی نمی گیرنــد؛ امــا 
بــا ممارســت و ماندگاری، شــما را می پذیرند 
و پــس از این پذیــرش موفقیت ها روزافزون 

می شود.«

نــان آوران  • در  اصفهــان  و  یــزد  پیونــد 
ایساتیس

هــدف از انتخــاب نــام نان آوران ایســاتیس 
قبــل از هــر چیــزی نگه داشــتن اصالــت یزدی 
کــه  چــرا  اســت.  مدیرعامــل  و  بنیان گــذار 
ایســاتیس نام قدیم یزد اســت. همچنین اسم 
نــان آوران را باتوجه بــه افــرادی کــه به عنــوان 
نــان آور به اصفهان مهاجــرت کردند و نان را بر 
ســر ســفره های مردم می آوردند انتخاب شده 

است.

مدیریتی که کافی نبود •
در مقطعــی از زمــان به این نتیجه می رســد 
کــه اگرچــه ازنظر فنی و تجربی بســیار توانمند 
اداره  بــرای  امــا دانــش مدیریتــی اش  اســت؛ 
چنین فضایی کافی نیست. در چنین شرایطی 
بــه دنبــال بهبود فضــای کســب وکار خویش 

مــی رود و بــا حســین طاهــری در ایــن مســیر 
آشــنا می شــود و در دوره فن بیان و زبان بدن 
شــرکت می کند. پس از آن اولین دوره امپراتور 
بــازار را به صورت خصوصــی می گذارند و روند 
موفقیتش شتاب می گیرد. پس از آن به کمک 
آژانــس برندینگ 1۲۸ لوگو و ســایت نــان آوران 
از  توانســته  و  می شــود  طراحــی  ایســاتیس 
طریق ســایت مشتری های بسیاری جذب کند 
و مســیر موفقیت هایش ادامــه یابد. خودش 
می گویــد شــیرین ترین خاطــره اش مربــوط به 
زمانی می شود که توانسته اولین مشتری اش 
را از طریــق ســایت جــذب کنــد و هنــوز پس از 
ســال ها بافکــر کــردن بــه آن روزهــا لبخنــد بــر 
لبانش نقش می بندد. اعتقادش این است که 
دوره های حســین طاهری بــرای موفقیت یک 
مجموعــه و ارتقای فضای کســب وکار بســیار 
مؤثر اســت؛ اما شرطش این است که صفر تا 
صد آموزه های دوره اجرایی شــود و در عمل از 

آن استفاده شود
 علاقه به کار زمینه ساز پذیرش سختی ها •

توصیه اش به جوانان جویای نام و کسانی 
که می خواهند کســب وکار جدیــد راه بیندازند 
این است که کار موردعلاقه شان را دنبال کنند 

و در این مسیر دلسرد نشوند. 
خــودش در ایــن زمینــه می گوید: اگــر 1۰ بار 
دیگر به دنیا بیایم بازهم همین شغل را انتخاب 
می کنــم؛ زیــرا بــه شــغلم علاقه منــد هســتم و 
حاضــرم ســختی های آن را بــه جــان بخــرم و 
تلخی هایــش را به شــیرینی تبدیل می کنم؛ اما 
اگــر فــردی کســب وکارش را دوســت نداشــته 
باشــد نمی توانــد در آن عرصــه خلاق باشــد و 

قطعا موفق نمی شود.

چشم انداز روشن آینده •
اگرچــه روزی فعالیتش را به صورت محدود 
آغــاز کــرده و در زمان شــرکت در دوره امپراتور 
بــازار 15 نفر برایــش کار می کردند؛ اما این عدد 
ابتدا به ۲5 نفر رسید و در حال حاضر برای 1۰۰ 
نفر کارآفرینی کرده اســت. می خواهد در آینده 
کارخانه بزرگی راه اندازی کند و شــعبات زیادی 

در سراسر استان داشته باشد.
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سالارمنش

 دوره هایــی کــه حســین طاهری برگــزار می کنــد از کاربردی ترین دوره های موجود در کشــور در زمینه کســب وکار 
است. موضوعاتی که ایشان در زمینه هایی چون مدیریت کسب وکار، تیم سازی، مشتری مداری و... مطرح می کند در 

افزایش راندمان یک کسب وکار و بهبود عملکرد آن تأثیر شگرفی دارد. 
البته پیش شــرط موفقیت پس از شــرکت در این دوره ها، اجرای صفر تا صد صحبت های ایشــان در کسب وکار و 
بومی ســازی آن توســط هر فرد شــرکت کننده در دوره ها اســت. بنده هنوز پس از گذشــت چندین سال از شرکت در 

دوره ها، پادکست های حسین طاهری را گوش می دهم و روند کاری خود را بر اساس متد ایشان به روز می کنم.

داستان تجربه: •
و  بنیان گــذار  ســالارمنش،  نصــرالله    

مدیرعامل نان آوران ایساتیس
• ۱۳۸۰

شروع کســب وکار، نانوایی سنتی به عنوان 
مستأجر

• ۱۳۹۲
تأسیس مجتمع نان آوران ایساتیس

امروز •
تولید روزانه بیش از ۸0 مدل نان

سابقه فعالیت:22 سال
تعداد پرسنل:۱00 نفر

رویایی که با بوی نان تازه واقعی شد
نــوروز ۱3۷0 را هیــچ گاه فرامــوش نمی کنــد. آن روز کــه برای نخســتین بار به 
همــراه پــدرش برای کار به نانوایی رفته و اگرچــه قامت کوتاه و کودکانه اش 
بــه تنور نانوایی نمی رســید؛ امــا چهارپایه ای زیر پایش قــرار داد تا نان هایی 
که پدرش در تنور می گذاشــته را پس از پخت از تنور دربیاورد. نصرالله ســالارمنش آن 

روزهــا به شــغل آبا و اجدادی شــان علاقه مند می شــود؛ امــا رؤیاهای بزرگی در ســرش 
شــکل می گیــرد. از همــان کودکــی ایــن اندیشــه در او شــکل می گیــرد کــه شــغل پدر را 
رشــد دهد و ســرانجام پس از ســال ها و با تحمل ســختی ها و حرکت در مسیر درست، 

رؤیایش محقق می شود.

گفتگو با نصرالله سالارمنش، بنیان گذار و مدیرعامل نان آوران ایساتیس

شبکه مدیران اورانیومی

نشانی سایت •
nanavaranisatis.ir

اینستاگرام •
nanavaranisatis.ir
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داستان هایی برای برندسازی •
کریستوفر رن، معمار کلیسای سنت پل لندن، یک روز صبح 
از کارگرانی که مشغول کار برای پروژه ساخت این کلیسا بودند، 
سؤال کرد چه می کنند؟ او سه پاسـخ متفاوت دریافت کرد. اولی 
گفت: »دارم ســنگ می برم«، دومی گفت: »کار می کنم تا روزی ۳ 
شیلینگ بگیرم«. مرد سوم ایستاد، شانه هایش را صاف کرد و 
ملاط به دست، گفت: »کمک می کنم تا آقای کریستوفر رن این 

کلیسای بزرگ را بسازد«.
تولید محتوا خیلی مهم تر از آن است که به یک فرد بیرون از 
ســازمان سپرده شــود و تمام، همه واحدهای یک سازمان باید 
در تولید محتوا سهیم باشند. همه اعضای سازمان یک تصویر از 
شرکت ما را نشان می دهند و شبکه های اجتماعی هم رسانه ای 
در کنار آنهاست. فراموش نکنید تولید محتوا ابزاری برای ساخت 
یک برند قدرتمند است که حساب و کتابش روی یک فونداسیون 
ذهنی قدرتمند بنا شده است. اگر شما چرایی برند را نیافته اید، 
در بهترین حالت تولید محتوا ابزاری برای شهرت خواهد بود نه 

برندسازی و اثرگذاری. 

اگیلوی درباره تبلیغات •
  محتوایی که پادشاه است؛ ارتباطاتی که آن قدر جذاب است 
که دوست دارید زمان صرفش کنید یا آن را به اشتراک بگذارید. این 
استاندارد بالایی است. یعنی محتوا سرمایه ای باارزش است. آن 
قدر که شما را وادار می کند که تماشایش کنید، بخوانید یا بشنوید. 

محتوا باید شما را به تصدیق خود از طریق بازنشر آن وادار کند.
هر محتوایی که پادشــاه نیســت! بــرای تولید محتــوا وقت 
بگذارید. تولید محتوا و کیفیت مخاطب شبیه اسفنج و مایعی 
هســت کــه وارد آن می شــود )اگــر آب وارد شــود آب تحویــل 
می گیریم( با محتوای ســطحی نبایــد انتظار مخاطب باکیفیت 
داشت. گاهی آن قدر درگیر جذابیت محتوا با مخاطب می شویم 
که فراموش می کنیم مغز محتوا باید برای پاسخ به نیاز و سؤال 

مخاطب هدف ما باشد. محتوا باید در خدمت برند ما باشد.

بازاریابی اینفلوئنسری برای برندها •
   آیا ایده ای خلاق، ارزشمند و با استراتژی خاصی خلق کرده اید 
که مردم در مورد آن صحبت کنند؟ با تعداد بله بیشتر، شانس 

موفقیت نیز برای شما بیشتر است.
1- آیا مشــکلی را حل می کند؟  ۲- آیا صحبت درباره آن آســان 
است؟ ۳- آیا انتشار آن حس خوب منتقل می کند؟ ۴- آیا حس 
اینکه دنیا جای خوبی است با آن منتقل می شود؟ 5- آیا بحثی 
با این موضوع شــروع می شــود؟  ۶- آیا برای مخاطبان شما این 
بحثی آشنا و جذاب است؟ ۷- زمانی که تجربه شد، آیا انتظارات 

مخاطب را بالا می برد؟
پول رایج اینســتاگرام کســب توجه اســت. هرکســی بهتر 
این کار را انجام دهد برنده خواهد بود. هیچ کس به محتوای 
شــما اهمیت نمی دهد مگر آنکه به دردش بخورد. فراموش 
نکنید که در زیر 5 ثانیه باید حرفی برای گفتن داشــته باشید 
و بتوانیــد نظــر مخاطب را جلب کنید. اگر از زمانمان درســت 
اســتفاده نکنیــم محتــوای دیگری جایمــان را خواهــد گرفت. 
کوتاه یا بلند بودن زمان ویدئو هم هرگز مهم نیست. محتوای 

دانش دیده شدن از دریچه کتاب ها
این روزها می توان گفت تولید محتوا به اصلی ترین روش بازاریابی تبدیل شده است. این تجربه ای 
اســت که شــرکت ما با تولید و انتشــار ســالانه هشــت هزار محتوا به صورت پست و اســتوری در 
اینستاگرام و جذب نزدیک به 4 میلیون مخاطب در 4 پیج اصلی در این ۸ سال به صورت عملی تجربه 
کرده است. در این مقاله بر اساس این تجربه، گلچینی از ارزشمندترین آموزش کتاب هایی انتخاب 
شده تا به شما در تولید محتوای سودمندتر کمک کند. فراموش نکنید دانشی که از قبل داشته اید 

باعث رشد شما تا این مرحله از زندگی بوده، ولی تضمینی برای ادامه رشد نیست! برای تضمین رشد 
باید باز هم از استاد، مشاور و کتاب یاد گرفت. از کتاب بسیار می توان آموخت. از کتاب های دیوید آکر، 
ست گودین، دیوید اگیلوی، از جونا برگر و صدها صاحبان دانش و تجربه که نتیجه دانش و مهارت 
خود را با ما در میان گذاشته اند. برای آموختن می توان از سطح به عمق رفت، همان گونه که در کار 

می توان از تازه کار بودن به موفقیت رسید. 

این نکته ها در مشاغل مختلف می تواند درست و تا حدودی درست باشد.
1-اگر محتوای منتشر شده بازدید کافی ندارد پس احتمالا جلب توجه کافی 

صورت نگرفته است.
۲-اگر محتوای منتشــر شــده لایک پایین دارد احتمالا ارتباط درستی میان 

محتوای تولیدی و مخاطب وجود ندارد.
۳-اگر کســی برای محتوای منتشر شــده شما کامنت نمی گذارد، احتمالا 

تعامل درستی میان شما و مخاطب وجود ندارد.
۴-اگــر کســی محتــوای منتشرشــده ی شــما را ذخیره نکــرده، احتمالا 
محتــوای با ارزشــی نبوده، یا برای مخاطب شــما ســؤال نبــوده، یا ارزش 

دوباره دیدن ندارد.
5-اگر کسی محتوای منتشرشده ی شما را برای کسی دیگر ارسال نمی کند، 

احتمالا آن قدری خوب نبوده که ارزش صحبت کردن بین مردم ایجاد کند.

 ۵ اگر و

 ۱ نکته پایانی 

سجاد قاسم نژاد

دیوید آکر

آرون لوین

مایک یانگ

جورج بیهم

ست گادین

الکساندر هیام

ما یا مفید است که مردم برای دیدنش وقت بگذارند یا خیر. 

 مارک زاکربرگ به روایت خودش •
اساس شبکه ی اجتماعی ارتباط است. استفاده از شبکه های 
اجتماعی، یکی از نیازهای اساسی بشر نیست. اما اینکه با افرادی 
که برایتان مهم اند همواره در ارتباط باشــید، نیاز اساســی بشــر 
اســت. نیاز به گفتگو و داشــتن ارتباط، بخش بزرگی از آن چیزی 
است که ما را انسان می کند. اینکه شرکتی هستیم یا بهتر بگویم، 
یکی از همه شرکت هایی هستیم که می تواند نقشی در ارائه این 

خدمت داشته باشد، یک افتخار است.
هــر جلب توجهــی کــه ارتبــاط نیســت، در پشــت صحنه هر 
محتوای موفق اینســتاگرامی یک یا چند فرد خلاق هستند که 
توانسته اند ارتباط درســتی با مخاطب ایده آل خود برقرار کنند. 
عمیق بودن و صمیمی تر بودن این ارتباط به ما کمک خواهد کرد 
تا اثرگذاری بیشتری داشته باشیم. هرچه در رابطه عمیق تر باشیم 
و بتوانیم هوادارانی داشــته باشــیم که به حرف ما گوش دهند 

موفق تر عمل کرده ایم. 

 این است بازاریابی •
  همواره باید تلاش کنیم که ایده از شخصی به شخص دیگر 
گســترش یابــد و در حین تغییرآفرینی، قبیلــه ای را درگیر کند. با 
هدف سازماندهی، رهبری و اعتمادسازی در تغییری که به دنبال 
ایجادش هســتیم. برای اینکه ارتباطی مســتمر داشته باشیم تا 

بتوانیم آموزششان دهیم.
ما هرگز انتظار دیدن کنسرت خواننده محبوبمان را هنگامی 
که بلیت سینما خریده ایم نداریم. باید هدف از انتشار هر محتوایی 
کمک به ایجاد تصویری شفاف از برند و در راستای اهداف برند 
باشد. باید آن قدر مفید باشــد که ارزش اشتراک گذاری را داشته 
باشــد؛ البته درســت کردن محتوای مد روز به جلب توجه کمک 
می کند و بازدید می گیرد. باید دید آیا رابطه ای در راستای اهداف 
برند شما هم با مخاطب ایجاد می کند؟ فراموش نکنید ترندهای 
جدید چندان باثبات نیستند و هر روز موج جدیدی بازی را عوض 
می شود. نمی توانیم از ترندهای روز انتظاری جز سرگرمی داشته 

باشیم. دنبال ایجاد رابطه ای اثرگذار با مخاطب باشید. 

 بازاریابی به زبان آدمیزاد •
از رقبــا تقلیــد نکنید. ممکن اســت وسوســه شــوید همان 
مسیری را دنبال کنید که رقبای بزرگتان طی کرده اند، اما گرفتار این 
دام نشوید. شما باید ایده های جدیدی داشته باشید که برنامه و 
برند شما را منحصربه فرد کند. ترفند تقلید، در بلندمدت استراتژی 

موفقی نخواهد بود. 
»رقبا هرگز شما جدی نمی گیرند«. در هنگام شروع ممکن است 
از رقبای قدرتمند حوزه خود تقلید کنید، فراموش نکنید تا وقتی 
تقلید می کنید هیچ رقیبی شما را جدی نخواهد گرفت و مخاطب هم 
دیریازود متوجه شباهت ها خواهد شد و خواهد فهمید چه کسی 
نفر اول است. خودتان باشید! فراموش نکنید: کار ما قدرت نمایی و 
رساندن پیغامی به رقبا نیست. کار ما رساندن پیغام و ایجاد رابطه 
با مخاطب ایده آل است. رقیب باعث تصمیمات اشتباه می شود و 

این بازی هرگز تمام نمی شود و انرژی شما را خواهد گرفت.
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سیستم سازی علمی با هدف کاهش نظارت مدیر و حداقل کردن وابستگی کسب وکار به افراد و پرسنل سازمان است. سیستم سازی به معنای الگو و 
روشی برای کسب وکار برای افزایش بهره وری و بازآفرینی فرایندها جهت بالابردن کارایی خدمات به مشتریان و مناب�ع انسانی است. اهمیت سیستم سازی 
جایی مشخص می شود که به عنوان نمونه کارمندی در یک بازه زمانی ده روز به مرخصی می رود. به طور معمول ابتدا مدیر با مرخصی او موافقت نمی کند و یا در 
صورت موافقت دچار اضطراب می شود که شاید در این مدت مشتری تماس بگیرد و سیستم نتواند پاسخ مناسبی به او دهد؛ بنابراین همواره در بازه سفر به او 
تاکید می شود که در دسترس باشد و یا در اقدامی اشتباه، موبایلی به او می دهند تا با انتقال تماس های شرکت، پاسخگوی مشتریان باشد. همچنین ممکن است 
مدیر به سفر کاری و یا خانوادگی برود، اما همواره در اضطراب مشکلات شرکت و مشتریان است و اینکه روند فعالیت مجموعه در مسیر نادرست حرکت کند. در این 
شرایط کارمندان به طور دائم با او تماس می گیرند. گویی که او شرکت را به سفر آورده و این چالش موجب ناراحتی خانواده اش خواهد شد. این موضوع مصداق نبود 

سیستم در کسب وکار است.

بالابردن بهره وری با 
سیستم سازی کسب وکار 

  سیستم سازی کوچک و بزرگ ندارد •
در  سیستم ســازی  داشــت  توجــه  بایــد 
کسب وکارهای کوچک راحت تر انجام می شود 
و چــون آنها کمتر ســاختارهای هرمی داشــته، 
چابک تــر هســتند و در صورت ایجــاد تغییر در 
کسب وکار و سیستم، نیاز نیست پروسه تایید 
آن چندیــن ماه زمان ببــرد. فرایندهــا تدوین و 
در یک جلســه بازآفرینی می شــوند، افرادی که 
درگیــر فرایندها هســتند در آن جلســه حضور 
خواهنــد داشــت و نظــرات و پیشــنهادهای 
خــود را بیــان می کننــد تا بعــد از تصویــب وارد 
مرحله اجرا شوند. درحالی که سیستم سازی در 
کسب وکارهای بزرگ به خاطر شرایط هرمی آن و 
تصمیماتی که در هیئت مدیره گرفته می شود، 
ســخت تر و بــرای تصویــب تغییــرات بــه زمان 
زیادتری نیاز اســت. البته همه چیز به ذهنیت 
مدیــر وابســته اســت و اگــر فعالیت هــا را بــه 
بخش های مختلف تفویض کند و آن بخش ها 
توجیه شده باشند که برای سیستم سازی چه 
اقداماتــی انجــام دهند، بعــد از انجام تغییرات 
نتیجه و خروجی آن به بخش های بالاتر منتقل 
می شود. اما اگر در سازمان های بزرگ اختیار به 
مدیران پایینی تفویض نشــود، سیستم سازی 
به کندی پیش مــی رود؛ چرا که بــرای اجرای هر 
فرایندی نیاز به تغییر مجوز از بخش های بالاتر 
است.  نیاز نیست برای سیستم سازی تغییرات 
به یک بــاره در تمــام بخش هــا صــورت گیــرد. 
می توانیــم آن را در بخش های مختلف از جمله 
مناب�ع انســانی، بخــش فــروش، بازاریابــی و... 
به صورت پلکانی و مرحله به مرحله تعریف کنیم. 
در این شرایط تغییراتی که در سیستم سازی رخ 
می دهد نه تنها مشهود است؛ بلکه زمانی که 
با مشکل مواجه می شویم تمام سیستم دچار 

اختلال نخواهد شد.

گام نخست با اصلاح فرایند استخدام •
بــه طور معمــول صاحبــان کســب وکار که 
به صورت سنتی مجموعه خود را اداره می کنند، 
علاقه منــد بــه سیستم ســازی در کســب وکار 
خــود هســتند، امــا در ایــن فراینــد دچــار ترس 
می شــوند. آنهــا باید تغییراتــی را اعمال کنند و 
دچار نگرانی هستند که از انجام تغییرات نتیجه 
نگیرند و پرســنل نتوانند این سیستم ســازی را 
به درســتی انجام دهند، بنابرایــن ما به مدیران 
پیشــنهاد می کنیــم ابتــدا سیستم ســازی را از 
پروسه استخدام شروع کنند. در این بحث سه 
ســرفصل وجود دارد کــه با اجــرای فرایندهای 
معیــن، مدیــر یا بخــش مربوطه به اســتخدام 

نیــروی کار مطلــوب برســد و در ایــن شــرایط 
افرادی وارد آن کسب وکار می شوند که موجب 
شگفتی آنها خواهد شد. در دوره های اورانیوم 
زمانی که این فرایند و سیستم آن شفاف سازی 
و تعریف شد، روند استخدام و مدیریت مناب�ع 

انسانی ارتقا می یابد. 

 دانش ضمنی، گنجینه ماندگار کسب وکار •
یکــی از روش هــای سیســتم ســازی؛ خلــق 
دفترچــه خدمات کســب وکار اســت کــه در آن 
فرایندهــا و تجربیــات بخش هــای مختلــف در 
قالــب گفتگو، متــن، مصاحبه یــا فایل صوتی 
جمــع آوری شــود؛ به عنــوان نمونــه اینکــه در 
بخش فروش چه اقداماتی را انجام می دهند؟ 
معمولا چه ســؤالاتی از مشتریان می پرسند و 
چه پاســخ هایی دریافت می کنند؟ یــا در کدام 
مــوارد بــه مشــکل برمی خورنــد و اقدامــی که 
پرسنل انجام می دهند چیست؟ درنهایت تمام 
این مــوارد از بخش های مختلف جمعــآوری و 
به صورت مکتوب، فایل صوتی و... مســتند و 
ذخیره سازی می شود. در این شرایط وقتی یک 
نیروی تازه وارد به کسب وکار اضافه و یا نیرویی 
به بخــش دیگر منتقل می شــود؛ این دفترچه 
اطلاعــات در اختیار افراد جدید قرار می گیرد. در 
این شــرایط با ایجاد دانش ضمنی در سیستم 
خــود، اطلاعــات و محتوا به فــرد جدید منتقل 
می شود. آژانس تبلیغات 1۲۸ از سال 1۳۹۶ این 
دفترچه را به صورت مکتوب برای مجموعه خود 
تولید کرد که از صفر تا صد موضوعات مختلف 
کســب وکار در آن مشخص است. به طورقطع 

با سیستم ســازی در کســب وکار، زمان کمتری 
از افــراد باســابقه سیســتم گرفتــه می شــود و 
اطلاعات کلی و اولیه را از طریق همین دفترچه 

به نیروهای تازه وارد منتقل می کنند.

نقطه عطف سیستم سازی اورانیومی •
سیستم ســازی در دوره آموزشــی اورانیــوم 
حسین طاهری از بخش های اصلی کسب وکار 
آغــاز می شــود و اســتخدام و مدیریــت منابــ�ع 
انســانی، تیم ســازی و چابکــی، بازاریابی آنلاین 
و آفلایــن، برنامه هــا و کمپیــن افزایش فروش 
همچنین سیستم سازی در المان های بصری، 
برندسازی شخصی و سازمانی و همچنین رفتار 
و عملکــرد مدیر در تفویض اختیارات را شــامل 

می شود.
دغدغه مهم دیگر در کسب وکارها این است 
کــه همواره تمــام امور از ارائه گــزارش گرفته تا 
خریدوفروش و... به تایید مدیر ختم می شــود 
کــه در ایــن گلــوگاه، همــواره زمــان از دســت 
می رود. در این شرایط نه تنها مشتریان شاکی 
می شــوند، بلکه حجــم زیادی از امــور بر دوش 
مدیــر می افتــد که بــه دلیــل درگیــری ذهنی و 
فکری ممکن است فرصت بررسی دقیق کارها 
را از دست بدهد و مجموع این دغدغه ها مانع 

توسعه مدیر کسب وکارش شود.

ســه دوره سیســتم ســازی، از اورانیوم تا  •
اورانیوم پرو و اورانیوم پرفرمنس

سیستم سازی فقط متعلق به دوره اورانیوم 
نیست در دوره اورانیوم پرو نیز مباحث مرتبط 

به رشــد بازار و مدیر و ســازمان تاکیــد و در این 
شرایط قدرت تغییر فضای کسب وکار به مدیر 
آموزش داده می شــود که این مسئله موجب 
افزایــش مشــارکت و تعامل ســازمانی خواهد 
شــد. در ایــن دوره مدیر آمــوزش می بیند تا در 
بخش هــای مختلف افــرادی را به عنــوان مدیر 
انتخاب و به آنها تفویض اختیار کند و درنهایت 
در اورانیــوم پرفورمنس بر طراحی رفتار و برتری 
تفکر صاحبان کســب وکار تاکید می شود. این 
دوره متمرکز بر توسعه عملکرد مدیر و ایده یابی 
و ایده پــروری او اســت تــا عــلاوه بــر توجــه بــه 
خلاقیــت، به تاب آوری مدیر در سیســتم کمک 
اورانیــوم  کنــد و به نوعــی در سیستم ســازی 
پرفورمنس بر مباحثی چون مشارکت جویی و 

انتظام جویی در سازمان تاکید می شود.

رویارویی با ترس از سیستم سازی  •
اما چرا برخی مدیران در برابر سیستم ســازی 
مقاومت می کنند؟ دلیــل اصلی مقاومت این 
است که نمی خواهند کارها را به دیگران واگذار 
کنند؛ چون معتقدند کسی به خوبی و با دقت 
آنها نمی تواند کارهــا را انجام دهد. این مدیران 
بیــش از حــد مشــغله کاری دارنــد و نمی دانند 
دلیل آن انجام کارهایی است که باید به دیگران 
محــول کننــد. آنهــا از تغییــر در شــیوه ســنتی 
مدیریت و اجرای انواع مارکتینگ در کسب وکار 
خود می ترسند و همچنین برخی مدیران ایده آل 
گرا نیز زمان خود را متمرکز بر کارهایی می گذارند 
کــه هیــچ گاه اجــرا نمی شــود یا مــدام کارهــا را 

تعویض می کنند.
بــرای اجــرای سیســتم ســازی نیاز بــه انجام 
کارهای خارق العاده نیســت. فقط کافی است 
بدانید دغدغه مشتریان و پرسنل شما چیست 
و چگونــه می توانیــد اقدامــی انجــام دهید که 
خیــال آنهــا را راحــت کنید. به طور مثــال بعد از 
شــرکت در هــر دوره آموزشــی افراد نیــاز دارند 
بخشی از محتوا را برای ارتباط بیشتر با آموزه ها 
دوبــاره گوش دهنــد، این یکــی از دغدغه های 
شــرکت کنندگان دوره های ما بــود؛ بنابراین در 
اپلیکیشن حسین طاهری، هر مدیر اورانیومی 
یــک پنل کاربــری دارد که یــک روز بعــد از دوره، 
فایل صوتی جلسه در داخل پنل او قرار می گیرد 
و به صــورت همیشــگی می تواننــد محتــوا را 
مرور کنند؛ این بخشــی از اجرای عملی مفاهیم 
سیستم ســازی اورانیوم در مجموعه آموزشی 
حسین طاهری است که خیال شرکت کنندگان 
و برگزارکننــدگان را از یــک دغدغــه راحــت کرده 

است. 
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درک ســفر مشــتری و نقــاط تعامل او بــا برند، 
بخش مهمی از هر کسب وکار است. این سفر 
دارای مراحلی اســت که جداســازی و بررســی آن ها امکان 
تجزیه وتحلیل دقیق رفتارها و نیازهای مشتری و بررسی 
کاربردی بودن استراتژی های کسب وکار را ممکن می کند. 
در این مطلب با مراحل سفر مشتری و چگونگی بهره گیری 
از شناخت آن ها برای موفقیت بیشتر و توسعه کسب وکار 

آشنا می شویم.

مسیر سفر مشتری 
در تعامل با برند

اهمیت بررسی مراحل سفر مشتری •
در فضای کســب وکار نیز مســائل ســفر واقعی نمود دارند. 
برای مثال این که یک مشتری چه زمانی احساس نیاز می کند. چه 
گزینه هایی پیش رو دارد. چگونه و چرا از میان برندهای گوناگون 
این یا آن برند را انتخاب می کند. در زمان خرید با چه مشــکلاتی 
روبه رو می شــود. میــزان رضایت او از برند چقدر اســت و نکات 
دیگر. مراحل سفر نشــان دهنده شیوه تعامل مصرف کننده با 
برند شما در طول سفر و یا نقاط عطف و تصمیم گیری در مسیر 
هستند. مراحلی که می توانیم با بهینه سازی آن ها و بهینه سازی 
تجربه مشتری، یک مشتری جدید را به یک مشتری وفادار تبدیل 

کنیم و یا رضایت یک مشتری ناراضی را دیگربار تامین کنیم.

دلایل تفاوت مراحل سفر مشتری در بررسی های گوناگون •
ســفر مشــتری )Customer Journey( مفهومی گســترده تر از 
قیف فروش اســت؛ زیرا ســفر مشــتری از لحظه احســاس نیاز 
مشتری به محصولات یا خدمات آغاز می شود و تا بعد از خرید 
و یــا زمــان کنارگذاشــتن یک برنــد ادامه می یابد؛ بنابراین ســفر 
مشتری می تواند دارای مراحل بیشتری باشد. تعداد مراحل این 
سفر از ۳ مرحله برای کسب وکارهای آفلاین تا ۷ یا ۸ مرحله برای 

کسب وکارهای آنلاین گزارش شده است.

آشنایی با مراحل سفر مشتری •
ممکــن اســت مراحــل ســفر مشــتری در کســب وکار شــما 
منحصربه فرد باشــد. بااین حال موارد مشترکی نیز وجود دارند 
که بسیاری از سازمان های مختلف از آن ها در مرحله بندی نقشه 
سفر مشــتریان خود اســتفاده می کنند. در ادامه با این مراحل 

آشنا می شویم.

• )Awareness/Discovery( مرحله آگاهی یا کشف
این مرحله، نقطه شروع سفر مشتریان احتمالی است. آن ها 
به تازگی شروع به کشف مشــکل، هدف یا آرزوی خود کرده اند. 
همچنین ممکن اســت در این مرحله درک دقیقــی از نیاز خود، 
اطلاعــات مرتبط با آن و یا چیزهایی که بــرای برآورده کردن نیاز یا 
رفع مشکل آن ها وجود دارد، نداشته باشند. در مرحله آگاهی، 
اکثر مصرف کنندگان برای انتخاب محصولات یا خدمات شــما 
اطمینــان ندارنــد. البته اگر قیمت به اندازه کافی پایین باشــد و 
تفاوت کمی بین برندها وجود داشته باشد، آن ها ممکن است 
برای انتقال از مرحله آگاهی به خرید فقط به اندکی انگیزه بیشتر 

نیاز داشته باشند.

• )Research( مرحله پژوهش
در بسیاری از دسته بندی های محصولات، مفاهیمی وجود 
دارد که افراد باید قبل از این که در مورد خرید فکر کنند، با آن ها 
آشــنا شوند. آن ها ممکن اســت بخواهند بدانند که چرا بیشتر 
مــواد شــوینده ماشــین لباسشــویی با محیط زیســت ســازگار 
نیستند، یا اینکه چه مواد مغذی برای اهداف تناسب اندام آن ها 

مفید است.
 بــه این مرحله، مرحله »پژوهش« می گوییم و اینجاســت که 
تولید مجموعه ای از محتواهای آگاهی رسان و مرتبط با محصولات 
و خدمات و دارای کلیدواژه های پرترافیک اهمیت می یابد. مهم این 

است که مردم دوست دارند بدانند شما در کنار فروش به فکر حل 
مشکل آن ها و ارائه اطلاعات مفید و رایگان هستید. 

• )Familiarity( مرحله آشنایی
ایــن کــه مشــتریان بداننــد برند شــما وجــود دارد بــا این که 
علاقه مند شوند درباره برند شما اطلاعات کسب کنند، تفاوت 
دارد. حالت دوم زمانی است که مشتری شما وارد مرحله آشنایی 
)بــا برنــد و محصــولات و خدمــات آن( شــده اند. در این مرحله 
آن ها ممکن است شما را در شبکه های اجتماعی دنبال کنند یا 
در خبرنامه شما عضو شوند. در این مرحله آن ها به آنچه شما 

می گویید، گوش می دهند.
پس چرا هنوز خرید نکرده اند؟ ممکن است هنوز به تحقیقات 

بیشتر نیاز داشته باشند. 

• Consideration/( مرحله درنظرگرفتن، ارزیابی یا مقایسه
)Evaluation/Comparison

بســیاری از مشــتریان احتمالــی تنها زمانــی به خریــد اقدام 
می کننــد که چنــد محصول یا خدمــت را با هم مقایســه کنند. 
اگر به مخاطبان خود ابزار لازم برای مقایســه محصول شــما با 
محصولات رقبایتان را ندهید، آن ها این مناب�ع را در جای دیگری 
پیــدا خواهند کــرد. تمامی تلاش های شــما در ایــن بخش باید 
صادقانه و دقیق باشد و نشان دهد که می خواهید به آن ها در 

یک تصمیم گیری آگاهانه کمک کنید.

• )Decision/Purchase( مرحله تصمیم گیری یا خرید
مرحلــه تصمیم گیری یا خرید جایی اســت کــه در نهایت یک 
مشــتری احتمالــی بــه یک مشــتری قطعــی تبدیل می شــود و 
محصول شما را خریداری می کند. بسیاری از سازمان ها در این 
مرحله سفر مشتری را به پایان می رسانند؛ زیرا هدف اصلی برند 

خود را فروش قرار داده اند )که البته اشتباهی بزرگ است(.
 این مرحله ممکن است شامل فرایند تصمیم گیری مشتریان 
شــما برای خرید محصول باشد. برندی که مشــتریان وفادار از 
آن خریــد می کنند معمولا مزایایی را ایجاد کرده اســت که آن ها 
می خواهنــد از ایــن مزایا بهره ببرند؛ بنابراین شــما باید بتوانید 
چنین مزیت هایی را ایجاد کنید تا مشتریان شما برندهای رقیب 

شما را انتخاب نکنند. 

• )Loyalty( مرحله وفاداری
فقــط بــه این دلیل که شــخصی محصــول شــما را می خرد، 
به این معنی نیســت که ســفر مشــتری به پایان رسیده است. 
کســب وکارها همــواره علاقه مند به داشــتن مشــتریان وفادار 
هستند تا وقتی با مشکلات جدیدی مواجه می شوند از خدمات 
آن ها استفاده کنند یا وقتی نیازهای جدیدی دارند، دوباره خرید 

از آن ها را انتخاب کنند.
براین اساس شما می خواهید سفر مشتری شامل مرحله ای 
باشد که بازگشت مشتریان به برند را هموار کند. یکی از مؤثرترین 
نقاط تماس و تعامل مشــتری با برند در مرحله وفــاداری، خود 
محصول شما است. هرقدر کالا یا خدمت شما کیفیت بیشتر 
و قیمتی مناســب داشــته باشد، شــانس این که مشتری به آن 

وابسته شود و از آن قدردانی کند، بیشتر می شود.

• )Advocacy( مرحله حمایت 
در مرحلــه حمایــت، مشــتریان وفــادار را بــه بازاریاب هــای 
شــفاهی خود تبدیل می کنید. تبلیغات شفاهی کاری است که 
تنها با رضایت کامل مشتری و اعتماد او به برند اتفاق می افتد. 
این مشتریان، برند شــما را به صورت حضوری و در شبکه های 
اجتماعــی و ســایر کانال هــای ارتباطــی خود به دیگــران توصیه 

می کنند.
• به مشــتریان آموزش دهید چگونه می توانند با اســتفاده 
از محصولات یا خدمات شــما مشــکلات خود را حل کنند و به 

اهداف خود دست یابند
• از کمپین هایی استفاده کنید که محتوای تولید شده کاربران 

را تشویق می کنند، مانند مسابقه عکس
• بازخوردهای مشتریان خود را گردآوری و بررسی کنید

• نظرسنجی ها نیز می توانند مسیر مؤثری باشند
• حفظ ارتباط بعد از خرید، کلید افزایش وفاداری و موفقیت 

در مرحله حمایت است
• اگر دسترسی به شما دشوار است، این مشکل را حل کنید

در مراحل سفر مشتری، با او گام بردارید •
مــا در عصری زندگی می کنیم کــه قدرت به طور کامل از برند 
به سمت مشتریان تغییر مکان داده است. شما باید محصول 
یا خدماتی را ارائه دهید که نیازهای مشتری شما را برآورده کند 
و مشــکلات آن هــا را برطرف کند. بهترین راه بــرای انجام این کار 
ردیابی مشتری در طول سفر مشتری و ترسیم نقشه سفر او و 
بررســی مراحل سفر مشتری است. شما همچنین برای این کار 
بایــد از ابزارهای تحلیلی و رصد رفتارهای مشــتریان و ابزارهایی 
برای جمع آوری نظرات و انتقادات و پیشنهادهای آن ها استفاده 

کنید.
ما دیگر می دانیم سفر مشتری مراحل مختلفی دارد و در هر 
مرحله نیز چندین نقطه تماس وجود دارد. بررسی این مراحل به 
نوبه خود به شما امکان می دهد طرز فکر مشتریان را درک کنید 
و از این آگاهی برای ترســیم نقاط تماس مشــتری با کســب وکار 
خود استفاده کنید. نقشه سفر مشتری نیز در واقع یک نمایش 

بصری از کل این سفر است.

 بهینه سازی مراحل سفر مشتری •
سفر مشتری شما فقط مجموعه ای از نقاط تماس مشتری 
با برند نیســت. ســفر مشــتری مجموعه ای از مراحل اســت که 
می خواهیــد مشــتریان شــما به راحتــی تمامــی آن ها را پشــت 
ســر بگذارند و در طی آن پیشــرفت کنند. در طول مســیر شــما 
می خواهیــد مشــتریان خــود را بــرای به دســت آوردن آنچه نیاز 
دارند، توانمند کنید و درعین حال آن ها را به اهداف اصلی خود 
نزدیک تر کنید. تمامی این اقدامات بدون شک باعث شهرت برند 
در بلندمــدت، تمایز برند بــا رقبا، کاهش هزینه های تبلیغات و 

افزایش فروش می شود.
بررســی مراحل ســفر مشــتری همچنیــن به شــما امکان 
می دهــد داده های رفتاری مشــتری را در تمــام نقاط تماس 
بــا برنــد تجزیه وتحلیــل کنیــد. ســپس بــا تصمیم گیری های 
آگاهانــه، تجربیات بهتری را از تعامل با برند برای مشــتریان 

خود ایجاد کنید.
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