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 اری بر بهترین های مدیریـتــفتگ

 .هدف از استراتژی، تغییر فعالیت ها برای حداکثر استفاده از فرصت های محیطی است 

  استفاده از منافع نهفته در فرصت ها ) اجتناب استراتژی از تعامل عوامل درونی و عوامل بیرونی به منظور

 از زیان های نهفته در تهدیدات( ایجاد می شود.

  استراتژی اثر بخش پدیده ای خودجوش است ولی این امر مانع مشارکت انسان در شکل گیری استراتژی

 نیست.

 مین منفعت، تنها لقوه برای همه وجود دارد ولی فرصت بالفعل بر حسب قابلیت تکمیل عوامل تاافرصت ب

 به افراد و سازمانهای خاصی تعلق می گیرد.

 لقوه برای سازمان ها هنگامی به بالفعل تبدیل می شود که امکان تکمیل عوامل بروز منفعت افرصت ب

 تعیین می کند. "قابلیت های کلیدی سازمان "وجود داشته باشد. این امکان را

  محیط رقابتی محدود است.چون منابع ما در : به استراتژی نیاز داریم 

 .عوامل کلیدی موفقیت، در محیط کسب و کار تعریف می شوند و نه در سازمان 

  .اولین گام برای درک فرصت، غنی سازی ذهن نسبت به موضوع است 

 مغایرت عوامل استراتژیک تحقق منافع نهفته در فرصت با قابلیت های موجود سازمان، گلوگاه را نشان    

 می دهد.

  ناشی از فضای  اصلدر رویکردهای مربوط به استراتژی، یک اصل بدون تغییر دادیم: اصل تمرکز. این

 رقابتی و محدویت منابع است.

 .مشکل اصلی و امروزی نظام سلامت، فن آوری نیست ، مدیریت است 

  دولت راه حل واقعی مساله این نیست که انحصار دولتی درست کنیم، یا همه ی پزشکان را نان خور

 کنیم. راه حل واقعی مساله این است که راه رقابت ارزش آفرین را باز کنیم.
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 اساس رقابت است. اگر اطلاعات مناسب برای انتخاب در دسترس  در هر بازار سازمان یافته ای، اطلاعات

 بیمار نباشد، حق انتخاب برای او بی معنا خواهد بود.

  کنند نه بر تن سازمان بیمه ی درمان ، بیمارستان ، پزشک و یا قبای ارزش را باید بر تن بیمار اندازه

 کارفرما.

  مقام های دولتی بهداشت و درمان غالباً درگیر تلاش و چانه زنی برای کم کردن قیمت ها و کنترل

 کردن خدمات اند، نه ارزش آفرینی برای بیمار.

 ما کسب و کاری دارند: کسب و کار تامین کنندگان خدمات درمانی کارخود را کسب و کار نمی دانند ا

 خدمات رسانی به بیماران.

  امروز سازمانی که حداقل هر چند سال یکبار در جهت گیری اش بازاندیشی نکند و تغییرات لازم را

سریع انجام ندهد، حیات خود را به مخاطره انداخته است. اگر این کار را انجام ندهد دنیای به سرعت در 

 ایش انجام خواهد داد.حال تغییر آن را بر

 ات بر مبنای چرخه زیرا فرصتها و مخاطر یک چرخه یک ساله عمل نخواهد کرد؛ استراتژی، دیگر در

 کنند. سالانه عمل نمی

 د. اما های پایین و با قابلیت دید بالا، در سازمان ها بسیار خوب کار میکن ها در سرعت برخی از روش

ین روش ها احتمالا موثر واقع یابد، ا‌ش و قابلیت دید کاهش مییری افزایگ‌زمانی که سرعت به نحو چشم

تر از  قادر باشید با سرعت و چابکی بیش کند. شما باید ر این شرایط قاعده بازی تغییر میشود. د‌نمی

 آنچه که در شرکت های کارآفرین موفق ویا نوپا می بینید، عمل کنید.

 جمع شود که این خدمات تامین می شود.  وظیفه دولت تامین خدمات نیست بلکه باید خاطر 

  ،آن ها اصولا  نیست. آن ها استعداد انجام کار را ندارند. «انجام کار»وظیفه اندام های تصمیم گیرنده

 ساخته نشده اند.  «انجام کار»برای 
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 گردند  ایش هزینه ، دنبال بهترین روش میامروزه دولت ها تحت فشار شدید برای حل مشکلات بدون افز

 و کاری ندارند که در کدام بخش آن را پیدا کنند.

  که در همه موارد خواهان خصوصی سازی هستند، همان قدر از مرحله پرت هستند که آن ها که کسانی

 به کلی با خصوصی سازی مخالفند.

  .مقایسه بین بخش دولتی و بخش آزاد نیست، مساله تقابل رقابت و انحصار است 

  یش از هزینه خدمات بخش خصوصی درصد ب 95تا  35هزینه خدمات دولتی پژوهش نشان می دهد که

 است.

 یابی و رده بندی  ها ارزش گاهانش آموزان در امتحان ورودی دانشدر ژاپن مدارس را بر اساس عملکرد د

 پرداخت می کنند. معلمان مدارس درجه یک حقوق بیشتر کنند. به‌می

 یاد بگیرند، امام مهم تر از این، باید راه هوشمندانه تر کار  نهادهای دولتی باید راه سخت کار کردن را

 کردن را یاد بگیرند.

  .کتاب، چگونگی روش های بودجه نویسی مدرن را به جای بودجه نویسی سنتی نشان می دهد 

 .باید دولت را آنقدر کوچک کنیم که در ثمر بخش ترین حالت و شکل خود ظاهر شود 

 کند تا در راستای این  آفریند و به مدیران کمک می انداز می ن چشمتفکر استراتژیک برای سازما

 انداز تصمیمات صحیحی را اتخاد کنند. چشم

  منافع اصلی یک نوآوری به کسی تعلق دارد که نیاز نهفته را زودتر از دیگران کشف کند وبهتر از دیگران

 به آن پاسخ دهد.

 ده است چیزی که به کارگیری آن برای مشتری جاذبه و باید چیزی را دید که از دیدگاه رقیب پنهان مان

  مطلوبیت زیادی داشته است.

  رای مشتری نقش کلید خلق ارزش بر وکار صرفا عواملی موفقیت ساز هستتند که د‌محیط کسبدر

 .داشته باشند
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 شود و لازمه آن آمادگی سازمان برای دل کندن  های جدید حاصل می چارچوب فکری جدید از یادگیری

 از باورهای قدیم است.

 ها هزینه طبیعی دستیابی به موفقیت به حساب می آیند. شکست 

 اهبردی خود ، چنانچه بخواهید از دیگران متمایز باشید و سبک جدیدی را بنا بگذارید باید به اصول ر

 بند باشید. ناپذیری داشته و در عمل بدان پایباور و اعتقاد خدشه 

 های رقیب، به  ی مدیریت کنید که نسبت به سازمانمان خود را به نحوسازهای  نتوانید دارایی اگر

که برای "حداقلی"، نباید به بیش از حداقلی از سود امید داشته باشید ؛دشایستگی کلیدی تبدیل شون

 های شایسته ارزش تصرف نداشته باشد. شرکت

 های کارساز دیرین را کنار  ها ناچارند تا روش همخوان شدن با وضع تازه، سازمان کوششدر تکاپو و

 گذاشته و به تاریخ بسپارند.

  فن آوری  های نو، ها، بلکه در برابر فراورده ، اهمیت رقابت نه در زمینه قیمتداری سرمایهدر دنیای واقعی

 های نوین است. منابع تازه، و سازمان های نو،

 ست که در آن پیوسته نی اوظیفه مدیریت ارشد سازمان خلق استراتژی نیست، بلکه خلق سازما

 های جدید خلق می شود. استراتژی

  های ما در قیاس با  دگی سازمانمان مدیره یکی از دلایل اصلی عقب توجهی به نهاد هیات و بیغفلت

 تراز و موفق جهانی است. های جهان سازمان

 هایمان باید رویاپردازی را بیاموزند. مانساز 

 آوری حاصل جور  نو ناپذیرها. ها و پنداشتن پنداشت فیافتن نامتعارها،  آوری یعنی دیدن فراسوی افق نو

بیاموزید جور دیگر باشید و آنگاه جور  بیاموزید جور دیگر ببینید؛ دیگر دیدن و جور دیگر بودن است.

 دیگر را خواهید یافت.
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  ئه دهند، ارا« تفریح»و « آموزش»اگر آموزگاران نتوانند راهی پیدا کنند که یادگیری را به صورت

 موزگاران واقعی خواهند شد.ای آ های رسانه غول

  ید تک کارکنان با اد قلب هاست. تکتصسرها نیست، بلکه اقها و  که ما نیاز داریم اقتصاد دستچیزی

ی مشتریان و کنند که به راستی تمایزی اصیل و مثبت در زندگ احساس کنند در چیزی مشارکت می

 کند. همکارانشان ایجاد می

 که در ها کارکنان خوبی هستند  نکوش و فداکار هستند. آ افرادی سختتر کارکنان دولتی،  بیش

 اند. زندانی شده های بدی سیستم

  های بزرگ برداشت. های بزرگ باید گام یافتن به پیروزی دستبرای 

 شما کافی ای از آن برای کامیابی  شود که تنها باریکه یر میروزانه سیلی از اطلاعات به سوی شما سراز

 است.

 است.« تحول-تفکر-تحلیل»، بسی نیرومندتر از فرایند «متحول شدن-حس کردن-دیدن»فرایند 

 احساس هستیم. شکست  ت که کودن، تحت کنترل شدید یا بیدلیل شکست در تحول این نیس

 ایم. افی تحولات پیروز را تجربه نکردهخوریم زیرا به اندازه ک می

 در مقیاس کلان، مثل هل دادن یک بولدوزر بزرگ است به بالای یک  احساس فوریت که نباشد، تحول

 کوه بلند.

 بجا، بدبینی، خودبینی، بدگمانی، خستگی، ناامنی و ف تحول عبارتند از: خشم، غرور نااحساسات مخال

احساسات موافق تحول عبارتند از: یقین، اعتماد، خوش بینی، غرور به جا، مهرورزی، شور، امید و  نگرانی.

 شیفتگی.

 تر و زودتر. این  هم یعنی دستاورد بیشکار به جای چهل کار یعنی تمرکز. تمرکز  گرفتن چهار دست

، رفتار افراد دگرگون کند به جایی رسیده است ، انسان حس میآورد ی میدستاورد پربار است، خوش بین

گیرند، آن ها که با بدبینی یا  نیرو می اند بار دیگر ها کوشیده         کسانی که برای رسیدن به دستاورد شود، می

 گیرد. ت جان میو نهضشوند،  میگذارند، بددلان خاموش  میبدگمانی کنار نشسته بودند پا به میدان 
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  ات در خطر نیست خود را به ستیز میفکن. زندگیاگر 

 به  شهریاری که خشمگین باشد، قادر به تشکیل سپاه نیست و فرمانده ای که ناراضی باشد، قادر

 جنگیدن نیست.

 .تاریخ تاکنون جنگی طولانی به خود ندیده است که در آن کشوری به منافع قابل توجهی رسیده باشد 

 کند که راهی به جز  ر باز بگذارید بدین سان او حس میبرای دشمنی که محاصره شده است. یک راه فرا

 تواند داشته باشد. مردن هم می

 جوید. ها می در دل فرصت ی را از افراد خود بخواهد، پیروزی رافرمانده مجرب به جای آن که پیروز 

 صد جنگ، اوج کاردانی یک فرمانده نیست. در یکصد پیروزی  یک 

  کند، فرمانده لایقی نیست. پیروزی فقط به زور شمشیر تکیه میکسی که برای 

 .وقتی دشمن خود را در همه جا قوی سازد در همه جا ضعیف خواهد بود 

  دنبال افزایش سهم خود در سبد خرید مشتری باشید.باید به 

 .به جای شکار مشتری، اقدام به پرورش و توسعه مشتریان خود کنید 

  شود. هر شرکت محسوب میامروزه اطلاعات مشتریان به عنوان دارایی استراتژیک 

 هند.ها باید توجه ویژه خود را از داشتن سبد محصولات به داشتن سبد مشتریان تغییر د شرکت 

 مدت مشتری یا ارزش فعلیبه ارزش بلندها باید به فراتر از فروش توجه کنند. آن ها باید  شرکت 

 ها باید دنبال افزایش سهم خود در سبد خرید مشتری باشند. سودآور آتی مشتری توجه کنند. آن

  دارد.کاربرد استراتژی خوب، نشان از چگونگی ماندگاری شما در این دنیای رقابتی کشنده 

  هویتی  های بی تر از شرکت تر و صمیمانه های خانوادگی بسی گرم رسد که مردم با شرکت نظر میبه

 اند. هی سهام داران آزمند برپا گردیدهکنند که توسط گرو رفتار می
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  در زمینه استراتژی، به این کار با برخی از شرکت های بزرگ آمریکایی  از سالیان درازپس

بایست از پایین  دن از بالا به پایین، میش  استراتژی به جای سرازیر ام که: رسیده گیری انقلابی نتیجه

 سازمان به بالا بجوشد.

  ن روشن، عبارت های مختصر، و های ساده، زبا آورد. واژه درگمی می وکار زبان پیچیده سر  در دنیای کسب

 های کوتاه استفاده کنید. جمله

 کنندگان به سازمان  های کارامد در جلب مشتریان و مراجعه جنگ افزار شدن رهبر، از  بودن و دیده در گود

 آورند. بار می گونه رهبران، امتیازهای فراوانی برای شرکتشان به است. این

 .با مشتری به گونه ای رفتار کنید که خود در مقام مشتری خواهان آن هستید 

 کس، همه چیز باشید.همه  بزرگ ترین اشتباه در بازاریابی این است که بخواهید برای 

  دکار پل اوت رییس دانشگاه فراکلین در اوهایو می گوید: ممکن است همیشه حق با مشتری نباشد ولی

 مشتری همیشه مشتری است.

 عاتی های او نصف راه حل مشکل است. قدم بعدی عمل به اطلا یادآوردن گفته  گوش دادن به مشتری و به

 .اند است که از مشتریان کسب شده

 تک یعنی تمرکز بر روی هر مشتری در هر لحظه از زمان. به  بازاریابی تک 

 کار رشد سریع می یابد، باید تکنولوژی اطلاعات مورد استفاده نیز به همین نسبت رشد نماید. و  اگر کسب 

 .هستند، این رابطه است که محصولات گذرا  به جای فروختن محصول، سعی کنید مشکل مشتری را حل کنید

 ماند. اقی میب
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 عمل کنید. رسید دیگر فکر نکنید، برای اندیشیدن زمان صرف کنید، ولی وقتی که زمان عمل فرا 

 .اگر خود و دشمنانتان را می شناسید، نباید از جنگ بترسید 

 برند. زمانی که جنگ قدرت برای مدت طولانی ادامه یابد، تنها مشتریان از آن نفع می 

  ،رقابت نکردن است.گاهی بهترین راه رقابت 

 که قادر نیستید پیروز شوید، باید از رویارویی پرهیز کنید. زمانی 

 .مشتریان ناراضی آموزگاران خوبی هستند 

 تر. دوستان خود را نزدیک خود نگه دارید و دشمنانتان را نزدیک 

 متمایز شوید.ی واحد  توانید در همه جا با یک ایده در هر کجا متمایز باشید، اما نمیتوانید  شما می 

 هایی هستند که طراحی راهبردهای شرکتشان را خود به عهده می گیرند. بهترین مدیرعامل ها، آن 

 .اولین بودن، یک ایده متمایزکننده است 

  اگر یک فرآورده متمایز ساخته اید، دنیا به صورت خودکار به سراغ شما نخواهد آمد. تمایز خود را به اطلاع

 اطلاع رسانی در تمایز خود، به سرعت وجوه تمایزتان را از دست خواهید داد. دیگران برسانید ولی در

 تر خود باقی  ی رقبای بزرگ  تمایزتان به عمل نیاورده و در سایه  اگر شما اقدامی برای پابرجا نمودن وجوه

 بمانید، همیشه ضعیف خواهید ماند.

 بهه در فکر مشتریان است.ط مقدم جاره امور مشتریان نیست، خخط مقدم جبهه محل فروشگاه یا اد 

  توقع نداشته باشید که کارکنان خبرهای بد را به شما برسانند. اگر مراقب دیوان سالاری خود نباشید، ممکن

 است حقیقت را به شما نگویند.
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 بازید، کارزار را تغییر دهید.  اگر دارید جنگ را می 

 عاج خود را ترک کرده و به سمت پایین، جایی که درآن  برای اینکه بفهمید که چه کار باید بکنید، باید برج

 جنگ بازاریابی در جریان است بروید.

 .برای اینکه بتوانید ماهیگر خوبی شوید باید بتوانید مثل یک ماهی فکر کنید 

 است که در  شود، فرآورده یا خدمات نیست؛ بلکه آن موقعیتی زی که باعث جذب یک مشتری دائم میآن چی

 اید. ن کسب کردهذهن مشتریا

 .هیچ گاه آنچه که باعث شهرت شما شده است را از یاد نبرید 

 فهمند این است که در دنیای رقابتی، باید روی تخصص خودشان متمرکز شوند. ها نمی آنچه اکثر شرکت 

 است که منجر به  کنم بکوشند به جای بهتربودن، جدیدتر باشند. این راه مطمئنی ها توصیه می من به شرکت

 شد.  ها خواهد تمایز آن

 رقیب محور»باشد بلکه باید « شرکت محور»ی شما نباید  ی متمایزکننده باشید ایده شما باید در پی یک ایده »

 باشد.

 ت، یک امتیاز مثبت به تو خواهد داد.دیق کن.خواهی دید مشتری از آن بابنقطه ضعف خود را تص 

 تر ازآن هستند که اختیار تدوین آن، به مدیریت  بازاریابی، با اهمیت، راهبردهای تحول امروزیدر دنیای پر

 میانی سپرده شود.

 سازمانی را کاهش داده و به جای حرف زدن راجع به امور، به محل اجرا سر زده و روند امور را از  جلسات درون

 نزدیک مشاهده کنید.
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  برای کمک به حل مشتری دارید را به او هایی که  عنوان یک فروشنده این است که روشوظیفه شما به

 بگویید.

  برای موفقیت در فروش باید شیفته موفقیت در کار خود باشید. باید منظم هم باشید وگرنه به جایی نخواهید

 رسید.

 .خود را به جای مشتری بگذارید تا بهتر درک کنید که چطور کالای خود را به او بفروشید 

 وفاداری  ،توانید خوب بفروشید و در مشتریان یمت متکی هستید، نمیری، فقط به قاگر برای جذب مشت

 وجود آورید. به

 رسمی نپوشید.رگز در ملاقات با مشتری لباس غیر ه 

 برد اتفاق می افتد.-بهترین فروش در شرایط برد 

 «بازاریابی محور»باشید و نه« بازارمحور.» 

 های جایگزین تهدید  بلکه از سوی کاربرد شوند، ید نمیمحصولات معمولا از سوی محصولات رقیب تهد

 شوند. می

 .تبلیغات آخرین بخش فعالیت بازاریابی است و نه اولین بخش آن 

 .منصفانه بجنگید ولی از جنگ منصفانه دوری کنید 

 های پیچیده امکان ندارد. بلکه باید با مشتریان  بینی رفتار مشتری با کمک فرمول ها معتقدند که پیش ژاپنی

 مستقیم برقرار کرد.ارتباط 

 های بزرگ بردارید. رکنانتان بزرگ بیندیشند، خود گامخواهید کا اگر می 
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 گویند که میل داریم باتری در طول روز  یون هستند. می گویند که خواستار باتری لیتیوم  مشتریان به ما نمی

 .کاری یا سفر هوایی، تمام نشود

 دهند. قیمتی می های گران دانیم، زیرا به ما درس می ترین مشتریان را بهترین در شرکت دل، سخت گیر 

 وری است گیرند. این با ا نگهداری مشتریان فعلی انجام میهای ما با هدف یافتن یک مشتری و ی همه فعالیت

 باشد. که همواره راهنمای دل می

 .های فنی بدون  ییعرضه راهنما فراتر از فروشنده کالاها و خدمات، خود را به صورت مشاور مشتری درآورید

 سازد. ار، از شما شریکی قابل اعتماد میچشم داشتی آشک

 داریم. اعضای « دفاع از مشتری»های آغازین فعالیت، نشستی هفتگی با عنوان نشست از سال در شرکت دل

در اختیار کارشناسان از دیگر تیم فروش، در نقش وکیل مدافع مشتری، همه بازخوردهای دریافتی را 

 خیزند. دهند و با آنان به چالش بر می سازمان قرار میهای  بخش

 حتی نباید یک لحظه از نام تجاری خود چشم بردارید و از آن غافل شوید.در نقش مدیر بازاریابی ، 

 توانید رقیب او باشید  تی میتوانید با او رقابت کنید. فقط در صور نمی« نام تجاری برتر»سان شدن یک با هم

 کنید و کاملا از او متفاوت شوید. که بهتر از او عمل

  نام تجاری نباید به عنوان موجودیتی ثابت تلقی گردد بلکه باید همواره موجودیتی در حال تغییر و متحول

 شدن شناخته شود.

 .چشمانتان را به روی تحولات نبندید در غیر این صورت بازنده اید 

 .فروشندگان امروز باید بیشتر شنونده باشند تا گوینده 
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 روند، امروز روابط با مشتری ارزش بیشتری دارد. یند و میآ ها می فرآورده 

 .هزینه جلب یک مشتری تازه، پنج برابر هزینه خشنود نگهداشتن مشتریان کنونی است 

 ها و خدمات آنان هر چه بهتر بهره ببرند. کنند تا از کالا های هوشمند به مشتریان کمک می شرکت 

 این است که هر شکایت، یک هدیه است. معنی نظرخواهی از مشتری 

 .گاو بنفش استراتژی رشد شماست 

 های ناب، تهی هستند. هایی است که از ایده ارزانی، آخرین پناه بازاریاب 

 شود. آور بودن همیشه منجر به شکست می کسالت 

 دهید. لکه چیزی است که در عمل انجام میکنید، ب ینام تجاری آن چیزی نیست که شما ادعا م 

 بر است و هیچ نام تجاری یک شبه به اوج نرسیده است. شدن نام تجاری زمان  مشهور 

 تواند فقط وعده بدهد بلکه باید این قول ها را در عمل به مشتری منتقل کند. پس اولین  نام تجاری شما نمی

 قدم فرهنگ سازی در درون سازمان است که با نماد تجاری شرکت عجین شده باشد.

  کردن تولیدات یک شرکت نیست. بلکه هنر ایجاد و خلق ارزش برای مشتریان است. هنر آببازاریابی 

 چار کمبود قوه تخیل هستند، شود، فقط بازاریابانی که د م نقش و کارکرد بازاریابی کم نمیدر دوران رکود ه

 خورند. آورند و شکست می کم می

 ی استراتژی هر شرکت است. بازاریابی موتور محرکه 

 شود. ا عملکرد مناسب در بازار ابدی میجاری با تبلیغات ایجاد شده ولی بنام ت 
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  .چنانچه نحوه ایجاد را ندانید، کل تلاشتان به عنوان رهبر، همواره کمتر از مجموع اجزای سازمان خواهد بود

که  ها نیست، بلکه مجموع مشخصی از رفتارها و فنون استجرا صرف انجام دادن یا ندادن کارمنظور از ا

 ها استاد شوند. ای داشتن مزیت رقابتی باید در آنشرکت ها بر

 کنند،  ری و ترویج آخرین فنون مدیریت میوقت بسیار زیادی را صرف یادگیکارها و  بسیاری از رهبران کسب

ها و موعظه هایشان را خنثی  ارزش تقریبا همه آموخته ،ها در درک مقوله اجرا و عمل به آن آنانی وولی نات

 کند. می

 حتمال زیاد ، به اشود. چنانچه شرکتی دارای کارکنان مناسب باشد راهبرد از ذهن کارکنان ناشی می

 های بازار، اقتصاد و رقابت هماهنگ خواهد بود. راهبردهایش با واقعیت

 ت چنانچه نتوانید راهبرد خود را به سادگی و رک و صریح در عرض بیست دقیقه بیان کنید، به معنای این اس

 که فاقد یک برنامه راهبردی هستید.

  تقریبا تمام رهبران زمانی کارا هستند که سه کار را خوب انجام دهند: نخست تعیین یک دورنمای شفاف از

ای که حس  در کار به گونههدفی که در نظر دارند و جلب توجه دیگران به سوی آن، دوم درگیر کردن پیروان 

 ها و موانع. ر رسیدن به هدف با وجود همه سختیپایداری د کنند هدف، هدف خودشان است و سوم

 آید  شود و لذا کم پیش می گاه سیر نمی ر مادی این است که گیرنده آن هیچنکته جالب در مورد پاداش غی

 دهد. یست، آن وقت است که نتیجه عکس میچنین پاداشی اثر نگذارد، مگر اینکه گیرنده گمان برد از ته دل ن

  بتواند تصویر کلان را ببیند و آن را به دیگران انتقال دهد.رهبر باید 
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  داند  شود، بلکه به این دلیل که می ین دلیل که از شنیدن آن خشنود میشنود، نه به ا میرهبر خوب پیام بد را

 ای، نخست دانستن وجود آن است. تنها راه گشودن هر گره

 توان کرد. ن است که چه میخبر بد ای نخستین واکنش مدیر کارکشته پس از شنیدن 

 کنند که به او اعتماد داشته باشند. افراد از کسی پیروی می 

 .کسی که پیوسته دنبال منافع خودش باشد و تنها خود را در میانه ببیند مورد اعتماد واقع نمی شود 

 .محال است با مقررات بتوان رفتار کارکنان را مهار کرد 

 اندیشد عالی است اما من چندان چیزی از او نمی آموزم. زمانی چیزی  گرچه آمیزش با کسی که مانند من می

 یاد می گیرم که در کنار یک شخص متفاوت باشم.

 توانند برای پیروان خود دورنمایی از آینده رسم کنند  ها می بران بزرگ با دیگران این است که آنوجه تمایز ره

های رهبر  تهگرفتن سود شخصی خود، خواس و گاه نادیدهفداکاری، سخت کوشی، که الهام بخش آنان باشد تا با 

 را دنبال کنند. 

 ا نماید به این دلیل است هر رفتاری در نظر صاحبش دلیل و معنا دارد. اگر گاه رفتار کسی در نظر ما بی معن

 های ما با باورهای او یکسان نیست. که باور

 تر خواهد  باشید، مدیریت بحران بسیار آسان ا شناختهوقتی که بحرانی حادث شود، اگر از قبل تمام بازیگران ر

 بود.

 وردن اطلاعات دارند. بنابراین انتظار شایعه و اطلاعات فراوان برای به دست آ در طی بحران مردم اشتیاق

 اشتباه را داشته باشید.
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 شود نه  یشود، موجب تشدید بحران م ان هایی که بر اثر بحران حادث میپاسخ احساسی و نسنجیده به هیج

 حل آن.

 .مدیریت پروژه یعنی کار در قالب زمان، بودجه و مشخصات تعیین شده 

 کردنی، چون یک تعهد درونی است.مسئولیت، پذیرفتنی است نه واگذار 

  هدف پروژه باید پنج ویژگی داشته باشد: مشخص باشد، اندازه پذیر باشید، پذیرفته باشد، منطقی باشد، آغاز و

 پایان داشته باشد.

  ها پیروز شوید. جنگ باشید، لازم نیست در یکایک درگیریبرای اینکه برنده 

  ار کنید. گفتمان پیوسته داشتن مشتری در کانون توجه، مشتری را بشناسید و با او رابطه خوب برقر نگاهبرای

 باشید. از رابطه با مشتری بهره ببرید.  با مشتری داشته

  کند که عمده نیرو کار در آن، متشکل از افراد متخصص  ر عمل میهایی بهت رکتی در سازمانمدیریت مشا

 دانان باشد. ن دانشگاه، مهندسان یا حقوقچون پزشکان، استادا

 گیرند.این تجربه  با مشاهده کارکردن دیگران یاد میهای خدماتی، کار خود را  بیشتر کارکنان جدید سازمان

 ها و فرهنگ سازمان. ش است برای انتقال غیر رسمی ارزشفرصتی با ارز

 های آنان هستند. ها فرآورده ای خدماتی این است که کارکنان آنه حقیقت سازمان 

 را پیش مشتریان به اهتزاز درآورند. نیاز دارند تا پرچم خوشنامی شرکتهای خدماتی به کارکنان نمونه  شرکت 
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 های  دارند و به دنبال سرنخارآگاهانه مشتریان به هنگام تصمیم گیری برای خرید یک خدمت، رفتاری ک

مشتریان هوشیارتر و نسبت به تر باشد احتمالا  حرفه ایتر و  تر، پیچیده گردند. هر چه خدمت مهم کیفیت می

 تر خواهند بود. ها حساس سرنخ

 های خدماتی خواه شرکت مخابراتی باشد خواه هواپیمایی، بانک، پیک  مت شبیه به نمایش است. در سازمانخد

 کنند. ، سالن زیبایی یا بیمارستان، مشتریان برای دریافت خدمت با سازمان تعامل میبسته رسان

 ها در آن است که پول محرک جمع  پول در کیلینیک مایو اهمیت دارد. فرق میان مایو و خیلی از سازمان

 نیست، رسالت سازمان محرک آن است.

 یابی است تا در حل مساله! رهبران موفق هنرشان در مساله 

 «این گونه طرز « گویند. است که افراد به من نمی یکند، آن حرف های بیش ترین چیزی که مرا نگران می

هایشان هستند و  افرادی که عمیقا نگران ندانستندهد:  یاب موفق را نشان می تفکر، فلسفه ذهنی یک مساله

 دانند. های خود را نمی مدام از این واهمه دارند که نادانسته

 مان سازگار باشد و اگر اطلاعاتی که به  ت فعلیعاتی هستیم که با نظرات و فرضیاا معمولا دنبال اطلاه ما انسان

مان  آوریم، با دیدگاه کنونی مان سازگار باشد و اگر اطلاعاتی که به دست می آوریم، با دیدگاه کنونی دست می

ها تلاش  کردن آن و یا حتی انکارها  در مورد موضوعی خاص سازگار نباشد، برای اجتناب و پرهیز از آن

 گویند. می« تعصب تایید»کنیم. روانشناسان به این تمایل ذاتی بشر، نمی

 ها در مقیاس بزرگ، به جای اینکه یک علت و ریشه واحد داشته باشند، نتیجه رشد یک  بسیاری از شکست

 ها و خطاهای کوچک هستند. سری اشتباه
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  رسانند. درهای دفتر خود را برای شنیدن،  سازمان و به عمق کارها مییاب، خود را به بطن  لهمسامدیران

 دارند. مشکلات باز نگاه میدانستن دیدن، و 

 کردن با  رسانی و صحبت آورد تا همه افراد برای اطلاع  وجود مدیر یا رهبر باید جوی مساعد را در محیط کار به

 وی، احساس امنیت و راحتی کنند.

 بدون شناسایی مشکل سیستم مولد آن، هرگز یک مساله یابی موثر   ک اشتباه کرده،اخراج کردن فردی که ی

 ایم. نیست و فقط بدان معناست که یک قربانی آسان و بلاگردان بی دردسر را پیدا و حذف کرده

  مشکلات همیشه وجود دارند حتی در »در صورتی می توانید مشکلات را شناسایی کنید که پذیرفته باشید

 « شرکت هابهترین 

  همیشه دنبال آن هستیم که کسی را که تاکنون به فروشگاه ما نیامده است به هر قیمتی جذب کنیم، اما به

 فکر کسانی که در فروشگاه ما هستند، نیستیم.

  مشتری فعلی را راضی نگه دار. او دوستانش را به فروشگاه شما خواهد آورد. به این ترتیب شما به تبلیغات

 واهید داشت.زیادی نیاز خ

 کند. گوید اما یک مشتری ناراضی بیست نفر را با خبر می یک مشتری خوشحال، احساسش را به سه نفر می 

 سپارم؛ اگر مرا درگیر کنی، آن را  اگر به من بگویی، من فراموش می کنم؛ اگر به من نشان دهی، به خاطر می

 کنم. درک می

 ها با یافتن  خواهید و آن ها بگویید که چه می ا انجام دهند، به آنلازم نیست به کارکنان بگویید که چگونه کار ر

 شما را شگفت زده خواهند کرد. حل های بدیع، راه
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 البته  -از مدیر عامل تا پایین ترین سطح -زمانی شش سیگما به خوبی کار می کند که همه درگیر آن شوند

 سازمان هستند.های شش سیگما در سطوح میانی  گردانندگان اصلی پروژه

 کند. دادن نداشته باشی برایت فرصت ایجاد می گاهی اوقات همین که چیزی را برای از دست 

 کنید، همگان باید مراقب کاهش  در فوتبال در عین حالی که برای یک ارائه یک بازی تماشایی تلاش می

 خطاها هم باشند.

 ای که مدیریت نشود، محکوم به شکست است. پروژه 

 هایی  یاد بیاورند که چه تصمیم ها رجوع کرده و به ات را ثبت و مستند کنید تا افراد بتوانند به آنتمام تصمیم

 اند. اند و با چه چیزهایی موافقت کرده گرفته

 .پاسخ همه این چراها این است که مهارت کافی برای مدیریت پروژه نداریم 

 اهداف پروژه برایشان مهم باشد. این افراد برای باشید. افرادی را جذب کنید که  در جذب افراد بسیار دقیق

 تمرکز بر اهداف پروژه مستعدتر از آنند که به فکر تفاوت هایشان  با دیگر اعضای تیم باشید.

 آفریند. کاری کنید که افراد با هم کار کنند، با هم و در کنار هم کار کردن روحیه تیمی می 

 ِش را بر انتخاب چند تخم مرغ سوا شده محدود و متمرکز کند و های دهد سرمایه گذاری ترجیح می توارن باف

 ها مراقبت نماید. بعد مثل شاهین از آن

  آید که اینک وال استریت از  آید، بلکه از شناخت سهامی بدست می به دست نمی عمامهثروت از راه تقلید از

 دهد. آن روی گردان شده، اما فردا برای خریدنش سینه چاک می

 بگیری آزاد و مستقل فکر کنی. گذاری صاحب سرمایه کلان شوی باید یاد خواهی در دنیای سرمایه اگر می 



 

20 
 

 گذاری نسبت به  گیری از نزدیک بینی دیگران، یعنی خطا در قیمت وارن بافِت فعالیت شغلی خود را بر بهره

 ارزش اقتصادی 

 مدت شرکت، بنا نهاده است. دراز

 هام ده سال تعطیل شد از نگهداشتن آن سهم کاملا خوشنود باشی.فقط چیزی را بخر که اگر بازار س 

  برای خواندن ترازنامه مالی هر شرکت چاره ای نیست مگر راه خواندن و فهم آن را بلد باشی و برای انجام این

 کار باید حسابداری بدانی.

 اشند.تر است که جامعه آن شایسته سالار و مردم آن قانع به حق خویش بکشوری سعادتمند 

  ف نیکوکاری کرد تا به یاری گذاری خود را وق میلیارد دلاری حاصل از عمری سرمایه 32وارن بافِت ثروت

 ای برخیزد که زاینده این ثروت بوده است.  جامعه

 های مالی با قیمت ثابت یا واقعی ممکن است به گمراهی سرمایه گذاران  گذاری بر اساس صورت ارزیابی سرمایه

اشتباه طرح های سرمایه  بتواند منجر به انتخا میبیانجامد و در چنین شرایطی تاثیرات نامطلوب تورم 

 گذاری گردد.

  ما هستند.سه اصل بنیادین انقلاب در ثروت آفرینی، یعنی زمان، مکان و دانش، بی تردید سازندگان آینده 

  پول در آوردن» نه « یادگرفتن»من به نیروی کار، به ویژه جوانان توصیه می کنم که کار را به منظور »

 بخواهند.

 ترسند. رسند، زیرا از باخت می میبسیاری از مردم به برد ن 

 آورند که از خودشان هوشمندترند. وشمند کسانی را به استخدام در میافراد ه 
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 شوند. بدبینان به انتقاد و برندگان به تجزیه و تحلیل می پردازند. نده نمیبدبینان هیچ گاه بر 

 های بزرگ است، چشم بسیاری از مردم  دیگران پنهان مانده، کلید پیروزیهایی که از چشم  شناختن فرصت

 برای دیدن آن آموزش نیافته است.

 .یکی از فواید ثروت، کمک به دیگران است 

 داشته باشیم.«دریافت کردن»را بیش از « بخشیدن»قدرت  ثروت واقعی در این است که 

 .خلاقیتِ فکری، کلید اسرار موفقیت بابای دارا است 

  کلید ثروت مند شدن در تبدیل درآمد حاصل از حقوق به درآمد کارآفرینی یا درآمد حاصل از اوراق بهادار

 نهفته است.

 زا هستند.ها را خریداری کنید که درآمد دارایی 

 انند یک زمین بازی بزرگ است. بازی کن تا بیاموزی.زندگی م 

 دیگر از فرصت های عالی برای یادگیری، گردش علمی است. یکی 

 .پولی که بدون هوش مالی خرج شود سریعا از بین می رود 

 ی درآمد. و برای پول کار نکن، بگذار پول برایت کار کند.برای آموختن کار کن، نه برا  

  پایه هرم اقتصادی جهان، می توانند پیشران دوره تازه ای از کسب و کار در جهان چهار میلیارد فقیر در

 گردند.

 مصرف کنندگان قاعده هرم و بخش  -تواند برای هر دو رکت بخش خصوصی در رشد و توسعه میمشا

 سودمند باشد. -خصوصی
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 ساخته اند.آوری های پیشرفته امکان کاهش سریع فساد را فراهم  فساد و فقر هم زادند. فن 

 ید به ما شجاعت دهد تا با راه ها با اند. انعطاف پذیری و پشتکار آن حد ما در نبرد با فقر خود فقیرانبهترین مت

 ها برویم. انه به استقبال دشواریهای کارآفرین حل

 جنبند همیشه می بازند. هایی که نمی بازند. آن جنبند گاهی می هایی که از جای خود می آن 

 تر سود خود باشد باید  شرکتی که در پی افزایش هر چه بیشهای جدید اطلاعات و ارتباطات،  آوری با فن

تر تمام می شوند و در جایی بفروشد که سودی بیش تر به  در جایی از جهان بسازد که ارزان محصولات خود را

 دست آورد.

  تایشان شرکت هستند، نه کشور. 29اقتصاد بزرگ جهان،  100از 

  پوشیدن لباس خود شلخته باشد نمی تواند محصولات با کیفیت بسازد.کسی که در 

 خواهد. د، حماقت میزدن به قلب آب های ناشناخته، بدون آنکه شناخت داشته باشیم شجاعت نمی خواه 

 بنای سواد است، زیر ری تولید کند که نیروی کار آن بیکس حاضر نیست کالاها و خدمات خود را در کشو هیچ

ور و از خدمات  در جرم و جنایت و فساد غوطهالکترونیکی مدرنی ندارد، و دچار هرج و مرج اجتماعی است، 

ها  د میدان مانور وسیعی دارند، کشورجهانی برای استقرار خو یها ی بی بهره است. از آن جا که شرکتاجتماع

 هستند.کار جای مناسبی و ها بقبولانند که برای انجام کسب باید به آن

 به جهان اول هایی نخواهند شد، ربطی  ند شد و چه کشورهایی وارد بازی اقتصاد جهانی خواه که چه کشور این

ه دانش نون داخل اقتصاد جهانی متکی بیی که هم اکها ندارد. برخی از کشورها یا جهان سوم بودن آن

 بهترین نمونه چین است. شوند جهان سومی هستند. می
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  پیوسته هند در تضاد کامل با عروج موشک وار چین قرار دارد. در بسیاری موارد دیگر نیز به راهکار آهسته و

تفاوت و تضاد چین و هند به اندازه تضاد و تفاوت گاندی و مائو است. نظام سیاسی هند دموکراتیک، و نظام 

 سیاسی چین دیکتاتوری و اقتداگر است.

 وف شده، هند نیز به سرعت به صورت سازمان اداری جهان در همانطور که چین به عنوان کارخانه جهان معر

 می آید.

 خانه، و سایر کشورها جهت ایجاد کاررا برای حضور شرکت های آمریکایی ای شرایط  دولت چین به نحو فزاینده

 کرد. آوری های جدید جذاب می استخدام کارگران چینی، و آوردن فن

 ها پرداخت، و نسلی  د را بست، هند به تقویت این نهادهای خو دانشگاهن در خلال انقلاب فرهنگی زمانی که چی

آزار و  از دکترها، پژوهشگران، دانشمندان، و مهندسین را پرورش داد. زمانی که چین سرمایه داران خود را

 کردند؛ در نتیجه در حال حاضر بازارهای داخلی تجربه اندوزی می کرد، مدیران هندی با رقابت در اذیت می

جهانی شوند. هم اکنون که هند با اقتصاد  ر از کسب و کارهای چینی اداره میکسب و کارهای آن ها بهت

 تجدید رابطه کرده زیر ساخت انسانی نادیدنی آن به صورت منبع عظیم ملی آن درآمده است.

 صاد جهانی، نه آوری مدرن و زیر بنلای اقت ن ارزان  قیمت هندی و چینی با فنتوانایی مرتبط کردن کارگرا

تنها موجب تغییر زنگی مردم جهان و سرنوشت شرکت ها خواهد شد؛ بلکه نحوه انجام کسب و کار را نیز 

 متحول و انقلابی به پا خواهد کرد.

 ترین  ز امریکاست، دولت چین دارای بزرگتر از خرید چین ا که میزان خرید آمریکا از چین بیشبا توجه به این

 است.ذخیره ی دلاری جهان 
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 بخش های اقتصاد جهانی به طور یکنواخت با یکدیگر کار کنند، همه بازیگران از آن  در صورتی که همه ی

 سود خواهند برد.

 گفت: هنر و توانمندی در این است که افراد هوشمند را گرد هم آوری و تیمی درست کنی که به  بابابی دارا می

 خوبی از عهده کارها برآیند.

  دشوارترین کار است. به همین دلیل کمتر کسانی بدان می پردازند.اندیشیدن 

  ناآگاهی پر خطر می »من نمی پذیرم و می گویم «. سرمایه گذاری، پر خطر است» اغلب از مردم می شنوم که

 .«باشد

 .اشتباه کردن یکی از راه های آموختن است 

 اندیشم! خود چه میندیشید، مهم آن است که مهم نیست که شما درباره من چه می ا 

 از یک نوع مزیت ماندگار رقابتی برخوردارند. "% یا بهتر، غالبا40هایی با حاشیه سود ناخالص  شرکت 

  به طور پیوسته»باید حاشیه سود ناخالص شرکت را در ده سال پیاپی بنگریم تا اطمینان یابیم که شرط »

اصل « پیوستگی»مزیت ماندگار رقابتی باشیم، که هرگاه جویای شرکتی با داند میبرقرار است. وارن بافت 

 مطالب است.

 ی مالکان وسهام داران بلعند و برا های متکی به افراد، کارکنان بخش بزرگی از سود شرکت را می در شرکت

 شوند. هایی ثروتمند نمی گذاران چنین شرکت گذارند. سرمایه باقی نمی شرکت چندان چیزی

 گریز از جاذبه گذشته را ندارند. ایی بسته خواهد بود که یارایسازمان ه آینده به روی افراد و 

 .امروزه منحنی موفقیت اغلب بسیار کوتاه و گذراست 
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 .حل مسائل بزرگ مستلزم مهارت، جسارت و استقامت است 

 ا که نمی بینیم اداره معضل مدیریت در سازمان های مجازی منجر به این پرسش می شود که چگونه افرادی ر

 ها اعتماد کنیم. ترین پاسخ آن است که به آن ادهکنیم؟ س

  شوند و در پی چاره کار بر  سر نزدن آفتاب از باخترخشمگین میخشم نیاز رهبری است. رهبرانی که از

 آیند. می

 ورترین و ثروتمندترین کشورها آن هایی خواهند بود که نظام آموزشی برتری دارند. بهره 

 به « نمی دانم» است. « نمی دانم» پر تلاطم باید بیاموزند گفتن دوران  مهم ترین چیزی که رهبران در این

 دهد. ز جستجو و کشف نادانسته ها را میپیروان جوا

 !هیچ کس را سرزنش نکنید 

 !از هیچ کس انتظار نداشته باشید 

 !خودتان کاری بکنید 

 کیفیت، بالابردن  هزینه ها،گیر  درون سازمانی است؛ یعنی کاهش چشممهندسی یا مهندسی مجدد، حوزه باز

است؛ یعنی بهسازی امور مهندسی فراگیر، بهسازی امور میانی امور میان سازمانی وری. ولی باز سرعت و بهره

 تامین کنندگان، شریکان و مشتریان. ،ها میان شرکت

 توان چیزی  میشفاف و پخش گسترده اطلاعات، ن گوید، خود به کار ببندد. در این دنیای مدیر باید آنچه را می

 گفت و خلاف آن را عمل کرد.

  .زندگی، تنها سرمایه ای است که دردستمان جا دارد. باید آن را به شایستگی و در راهی سودمند به کار گیریم 
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 اندیشند. مایلند که همراه با  که تنها به منافع سهام داران می های دیگر دوست ندارند درجایی کار کنند انسان

 بهبود جهان نیز اندکی کمک کنند.کار خود، به 

 تی به سخنانشان خواهند که مشکلشان را حل کنیم. اگر به درس واهان خرید کالا ازما نیستند. میمشتریان خ

 توانیم کارهای تازه ای برای مشتریان انجام دهیم. گوش فرا دهیم، می

  بدان ها دسترسی پیدا ارند و از چه راهی ها و افراد می بایستی بیاموزند که چگونه اطلاعاتی نیاز د سازمانهمه

 دهی نمایند. را همچون منبعی ارزشمند، سازمان اطلاعاتکنند. آن ها باید  می

 های کارآمد هستند. ترین منابع در هر سازمان، انسان بکمیا 

  تلف، در حال افزایش شدید است، به طوری های مخ اد در طول زندگی کاریشان در شرکتجایی افر جابهنرخ

 که در چند دهه گذشته از یک تا دو تغییر شغل به ده تا پانزده تغییر شغل افزایش یافته است.

  توانست تا آن ها  2000شرکت سیسکو موفق شد تا دفاتر مالی خود را روزانه ببندد و در سال  1999در سال

 را به صورت ساعتی درآورد.

 غز خود هستند.محصولات و خدمات هوشمند بهتر از همنوعان کودن و بی م 

  .روح کارکنان باید با سازمان همراه باشد تا فعالیت به خوبی ادامه یابد 

 که  ها در کاری ن را به افراد القا کنند و به آنرهبران موفق کسانی هستند که قدرت و هیجان آرمان سازما

تر از نقش ترفیع  بیشدر تهییج و انگیزش افراد تر موارد نقش غرور  بیشکنند، هدف و غرور بدهند. در  می

 شغلی است.
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  درصد  70کردیم و  صرف می درصد وقت و بودجه خود را برای تولید یک فراورده]کالا/خدمات[ 30در گذشته

 اکنون وضعیت درست برعکس شده است. باقی مانده صرف تبلیغ آن می شد.

  چه در سازمان به فرومایگان برخوردید،  در پیروزی همکاران، از فرومایگی است. به عنوان مدیر چنانحسادت

 مسئولیت آنان را هر چه کمتر کنید و به جای ایشان رادمردان را بگمارید. 

 .مردم امروز کالا یا خدمت نمی خواهند. آن ها راحتی، امنیت یا لذت می خواهند 

 شامل ارزش های اقتصادی، اطلاعات و احساس و عاطفه است. وجوه مبادلات دنیای جدید 

  بهترین روش کاری برای بنگاه های امروزی این است که با ارتباط به توانایی های دیگران بزرگ شوند و در

ها به  واقع تا وقتی که سازمانعین حال به علت کوچکی خود از انعطاف سریع و سازگاری برخوردار باشند. در 

استی و نقصی برایشان به وجود ها هیچ گونه ک ته باشند، اندازه کوچک آنرونیکی به هم همبسصورت الکت

 آورد. نمی

 .امنیت شغلی بیش از هر چیز به مهارت های فرد و چگونگی استفاده از آن در بازار بستگی دارد 

 تر وقت خود  باید بیشبه عنوان یک مدیر عالی، اینکه در چه کسب و کاری مشغول به کار باشید،  از صرف نظر

 را در خارج دکان خود بگذرانید.

  ولی گیرد،  میاش  گانه167وکارهای  تک کسب ای از تک های ماهیانه ولش درحالی که به طور قطع گزارشجک

 دهد.را امروز انجام میهای انسانی هفت سال آینده  سرمایه گذاری

  کنند. را در نوعی انجمن خیریه کار میه درصد آمریکایی ها دست کم چهار ساعت در هفت 50بیش از 

 


