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که  میها هستکسب و کار یشانیو پر یتمام شده است. اکنون زمان عمل است. ما در دوران آشفتگ هایتئور دوران

وب و خ یاما هرگز به روشها رسند،یم انیبهپا شهیمانند هم یاقتصاد ی. طوفانهامیبود دهیآنرا ند ریتاکنون نظ

 .میگردیبرنم کسب و کاریمیقد

است. چالشها بزرگتر و طاقتفرساتر هستند. تنها راه بقا و مبارزه،  یگریو سختتر از هر زمان د دتریرقابت شد امروزه،

را پشت سر گذاشته و به اوج صنعت  یهر بازار یاداقتص یاست که بتواند شوکها یافوق العاده کسب و کار جادیا

 خود برسد.

. دیشاز آنها با یکی دیتوانیو شما م کنندیرشد م زین طیشرا نیدر سختتر یخالق و سودآور حت یهاکسب و کار

 انیمارک تامپسون و برا یعنی کسب و کارمطرح  سندگانی! که توسط نوفوق العاده کسب و کارکتاب ساخت 

رشد  است که باعث یندشفاف و قدرتم یهایو مملو از استراتژ تیموفق یاتینگاشته شده است، بسته ح یسیتر

 .شودیشما م رکسب و کا

 یارزشمند یو روشها دههایاست و ا ایدن کسب و کاررهبران  نیمتنوع بزرگتر یدگاههایکتاب مشتمل بر د نیا

 .دهدیقرار م شما اریموفق را در اخت یسازمانها یاصل یکشف مولفهها یبرا

 دیآموزیم دهیچک نیدر ا آنچه

 .مینک بیترغ فوق العاده جیخود را به ارائه نتا انیو همه اطراف میشو لیتبد فوق العاده یچگونه به رهبر •

منابع  تا از میکن یسازمانده یو شرکت خود را بهنحو میکن نیتدو فوق العاده یکسب و کارچگونه برنامه  •

 استفاده را ببرد. نیخود بهتر

 داشته زهیآنچه در توان دارند، انگ نیارائه بهتر یکه برا میدور خود جمع کن یافوق العادهچگونه افراد  •

 باشند.

 .میمشخص کن قایبازار را دق یازهایو ن میارائه کن فوق العاده یخدمت ایچگونه محصول  •

 تیا تثبر نکنندهیخود بهعنوان تام کسب و کار گاهیو جا میکن یطراح یافوق العاده یابیچگونه برنامه بازار •

 .میکن

 دیشو لیتبد فوق العاده یرهبر به



 
 
 

نجام کارها و ا تیبه قبول مسئول لیتما یاست. بهزبان ساده، رهبر کسب و کاردر  تیالزمه موفق نیمهمتر یرهبر

 است. یخارج یو فشارها طیبدون توجه به شرا تهایمسئول

 نیرا که الزم است انجام دهد. ا یبزرگ، حاضر است هرکار یرساندن کارها جهیبهنت یاست که برا یکس رهبر

 . رهبران حاضرند بارها شکست بخورند.ندیآیتالش بدست نم نیدوم ای نیدر اول جینتا

 طیشرا در قت،ی. درحقکشندینرود، دست از کار نم شیپ یموضوع را دوست ندارند اما اگر کارها بخوب نیا اگرچه

در  رای. چرا؟ زشودیم انینما یشما بهعنوان رهبر بهخوب تیبزرگ است که شخص یو بحرانها یدشوار اقتصاد

 تیفیخود هستند. آنها به ک یو بقا تیبهفکر حفظ امن ان،یتمرکز بر مشتر یشما بهجا یسخت، رقبا یزمانها

. آنها کنندیم یگذارهیکمتر سرما وآورانهن یخدمات خود را کاهش داده و در کارها زانیم کنند،یم یتوجه کمتر

ما در دسترس هستند که با ش یشتریو ارزشمند ب فوق العادهافراد  جه،ی. در نتکنندیم روین لیدر همه سطوح تعد

 کار کنند.

ارتباط برقرار  سازد،یم فوق العادهکه آنها را در وحله اول  یزیاست که سازمانها با آنچ یبحران طیدر شرا معموال

فوق اد آنها را به افر نده،یدر آ ماتیتصم نیاتخاذ کنند و ا یجسورانهتر ماتیتصم دیبا رانی. در بحرانها، مدکنندیم

حران، در زمان ب« را مقاوم ساخت. نگهایکیباد شمال وا: »دیگویم یمیضربالمثل قد کیخواهد کرد.  لیتبد یاالعاده

 .دیبایخود ب انیمشعوف کردن مشتر یبرا یبهتر یشده و راهها دست به کار دیفرصت دار

. حال، دیبگذار یدیشما الزم است. اکنون زمان آن است که قدم در راه جد یرهبر ،یگریاز هر زمان د شیب امروز

 جیه نتاب یابیدست یآسانتر و ارزانتر برا عتر،یبهتر، سر یراهها افتنیو  یزمان حمله متقابل، حرکت به جلو، نوآور

 است.

. ذاردگیم ریبر شرکت و حرفه شما تاث یگریاز هر زمان د شیب د،یدهیبازار انجام م نیکه امروز، اکنون و در ا یکار

کنترل  یشما برا ییتوانا.« شناساندیبلکه آنها را به خودشان م سازد،یافراد را نم ط،یشرا: »سدینویم کتتوسیاپ

 تیفقبر مو یگریامل داز هر ع شیب تواندیموثر م یهبرو ر تهایمسئول رفتنیدشوار، پذ ماتیاتخاذ تصم ط،یشرا

بر کل  یاثر بزرگتر د،یدهیموثرتر انجام م یبه رهبر لشدنیتبد یکه برا یشما اثر بگذارد. هر کار میسازمان و ت

 .گذاردیسازمان شما م

 



 
 
 

شده حساب سکیمتحمل ر ،یشرویپ یاست که حاضرند برا یازآن کسان ندهیآ.است رانیمتعلق به خطرپذ ندهیآ

رده ک یرا جمعآور میتصم کیاست که با دقت همه اطالعات ممکن اثرگذار بر  نیشوند. نقش شما بهعنوان رهبر ا

همه  اریاست، ز تیخصوص نیشجاعت مهمتر یبهدرست: »سدینویم لیچرچ نستونی. ودیو سپس گام اول را بردار

مردم  ترس از شکست است. اغلب ،یدر زندگ تیمانع موفق نیبزرگتر دیشا« دارند. یبه آن بستگ گرید اتیوصخص

 .نندکیمحروم م یاریبس یو خود را از فرصتها کنندیآنقدر نگران احتمال شکست هستند که محتاطانه رفتار م

 تیلفعا کیشروع  یشجاعت، جسور بودن است. جسارت، آمادگ یهایژگیاز و یکی. کندیمتفاوت از آنها عمل م رهبر

ن بدو - تیفعال کیشروع  یآمادگ دیرهبر با کیو احتمال شکست است. بهعنوان  تیبا عدم قطع ییارویو رو

 دیته باشرا درنظر داش یدگرتسک نیوا  دگاهی. ددیرا داشته باش -و با وجود احتمال شکست  تیموفق یبرا ینیتضم

 .«رودیفرصت از دست م کیکه انجام نشود،  یکیبا هر شل»که: 

 

 دیبساز یافوق العاده کسب و کار طرح
ارند د یبزرگتر یدستآوردها بانیدارند، نسبت به رق یواضح یارزشها و برنامهها دگاهها،یکه د ییو سازمانها افراد

همه  ده،نیمطلوب آ طیشفاف از شرا کیاستراتژ دگاهید کیبا ارائه  یبرخوردار هستند. وقت یشتریو از سرعت ب

 اهداف و اهداف یکه شما را بهسو دیکنیم جادیا یندقدرتم یفکر ییهمافزا د،یکنیافراد سازمان را با هم متحد م

 .کندیم تیشما هدا یرا بهسو

جهت  شکست، نداشتن لیدال نیتریتمرکز و توجه است و اصل ،یو زندگ کسب و کاردر  تیعامل موفق نیتریاصل

 تالشها است. یو پراکندگ

 

 

 

 



 
 
 

 کسب وکار یبرنامه ها نبرد
با  یجلسها تال،یکپ ایاو در سکو یو شرکا تزیمور کیدر شرف سقوط بودند، ما یمال یکه بازارها 2008سال  در

 دیاهوشش اسالبا پنج ینتیکنند. پاورپو ینیرا بازب« عرشه لغزان سقوط»دادند تا برنامه  بیترت کسب و کارصاحبان 

ورت با پول نقد ص یکه در آن هر معاملها ییاین. ددیکشیم ریرا بهتصو یاعتبار یبدون کارتها دیجد ییایکه دن

رگردد. ب یمطلوب طیشرا نیدوباره به چن ایتا دن کشدیطول م یادیز یکردند سالها ینیشبی. آنها پگرفتیم

است.  یدشوار اریانجام شد، کار بس 2009که در سال  تا  یمانند مورد یاقتصاد یوهایسنار یبرا یزیبرنامهر

مجرب  ندهیدر آ یناگهان راتییواکنش به تغ نهیرا در زم مشیو ت تزیدر دهه گذشته، مور امخوشبختانه، انفجار داتک

 نههایو هز کرده لیرا به فرصت تبد سکهایچگونه ر دانستندیشد، آنها م یاقتصاد از درون متالش یساخته بود. وقت

 کاهش دهند. یگریاز هر زمان د عتریرا سر

موضوع را کامال  نیاست که ا یهگذاریسرما تزیراز درد و رنج مصون نبوده و مو ایدر دن یموفق هگذاریسرما چیه

که اپل،  کرده یهگذاریپا ایفرنیکال یکونولیلیدر س یادیز یافسانها یشرکتها ایتجربه کرده است. گروه سکو

 از جمله آنها هستند. اهوی و زاپوس، وب،یوتیگوگل،  ،یآتار سکو،یس

 

 بخش است جهینت یزیر برنامه
 طیحدر هر م تیمشخص کردن نکات موثر در بقا، رشد و موفق یبرا یزیاست. برنامهر تانینههایگز یشفافساز راه

 است. یاتیح ،یاقتصاد

موزش آ کسب و کار یکه در دورهها ستین یتئور یتیفعال گرید ،یزیبرنامهر ندیفرا ،یمتالطم اقتصاد یچرخهها در

 ی. در دوران بحران، شرکتهادیریا بهکار گآنها ر نیرا درنظر گرفته و بهتر نههایهمه گز دیبلکه با شود؛یداده م

 ان،یو آنرا مجددا به خدمات مشتر شودیخرج م کجادر  یکنند که هر پن یابیدارند تا ارز یبرنامه مشخص تزیمور

 .زنندیم وندیو رشد پ ینوآور ت،یفیک

ب تپنده ، قلکسب و کار یاستراتژ یو اجرا میو سپس تنظ رینظیب کسب و کاربرنامه  کی یشما در طراح ییتوانا

 تان است.کسب و کاردر  تیموفق



 
 
 

 کیاستراتژ یزیبرنامهر رامونیکوتاه و فشرده پ یدورها شیشرکتها یتیریمد میو ت تزیطوفان فرونشست، مور یوقت

 تزیکنند. مور جادیخود ا کسب و کاراز برنامه  یمختلف یتا نسخهها کردندیگذراندند. آنها شبانهروز کار م یو مال

ما نباشند، ا جهبخشیممکن است برنامهها نت: »گفتیم زدندیشبزندهداران طعنه م نیکه به ا ییاغلب به آنها

ر اساس ب دیباعث شود نتوان یاقتصاد طیممکن است شرا گر،یبه عبارت د« است! جهبخشیقطعا نت یزیبرنامهر

 .دیباش یتنها شنونده خوبو  یاتیح اریبس یامر یزیبرنامهر ندیاما فرا د،یکن یشرویبرنامه خود پ

تسلط  دنی. آنها در شندهندیاختصاص م قیوقت خود را به گوش دادن دق شتریب ایدرصد  50رهبران  نیبهتر

 بر صحبت حکمفرما شود. دهندیدارند و به شخص مقابل اجازه م

 

 یاستراتژ نییدر تع یدیکل کنانیباز
 یانجام بخش تیکه مسئول یاست: هر کس نیباشند؟ پاسخ ا میسه کیاستراتژ یزیبرنامهر ندیدر فرا دیبا یافراد چه

 برنامه مشارکت داشته باشد. یدر طراح دیرا بر عهده دارد، با کیاز برنامه استراتژ

 

 فوق العاده کسب و کار ساخت
امه برن یاجرا یباشد که موافقت، موضع و اجازه او برا یگرید یدیهر شخص کل ایو  سجلسهیرئ س،یرئ ،ییاجرا

ز آن، بدتر ا ایو  شودیگرفته م دهینشود، ناد تیمقامات ارشد کامال حما یالزم است. اگر برنامه از سو کیاستراتژ

 .دیاندازیب ینگاه دیجد یاستراتژ یاجرا یبرا رکتافراد ش یو بازدارندهها زههای. به انگشودیم یدر آن کارشکن

استفاده  یمناسب یقیاز موارد تشو دیاست. در ابتدا، با خودتانیمانند ارتقاء سالمت عموم ،یسازمان یاستراتژ نییتع

 .برندیهستند و از آن سود م نفعیبرنامه ذ تیهمه افراد در موفق دیتا مطمئن شو دیکن

 

 

 



 
 
 

 دیدور خود جمع کن یافوق العاده افراد

اکثر ارائه حد یدر افراد برا زهیانگ جادیهر سازمان، افراد آن هستند. ا یعیمنابع بکر و طب نیو گرانتر نیمتریعظ

رکت ش کیتنها راه توسعه  نیاست. ا ریمد یثربخشبرابر کردن ا نیراه چند نیعتریدر سازمان، سر یهمکار زانیم

 است. فوق العاده

 .دیآیبهوجود م ،ینهفته در افراد عاد لیبا آزاد کردن پتانس ج،یدر عملکرد و نتا ریکه بهبود چشمگ یمعن نیبد

 

 افراد معادله
 چارلز شوآب ی. وقتدیانجام ده کسب و کاردر  دیاست که با یکار نیاز افراد، سختتر یدرست بیترک انتخاب

 کرد،یموضوع با مارک صحبت م نیراجعبه ا

ار ک»نجوا کرد:  یآهستها یبگذارد. شوآب با صدا انیرا با او درم یراز خواهدیم ییشد که گو کیبه او نزد یطور 

جام را ان نکاری. اگر ادیو آنها را پرورش ده دیکرده، جذب کن دایرا پ یگریاست که رهبران د نیشما بهعنوان رهبر ا

« ت.اس یسادگ نیکرد. ماجرا بههم دینخواه شرفتیپ د،یکار را نکن نی. اگر اکندیتان رشد مکسب و کار د،یده

، با او داشته باشند یکسانی یایجمع کند که نهتنها رو خود را دور یافراد دیبا دیفهم عیسر یلیچارلز شوآب خ

حواحسن را بهن شیکند و کارها شرفتی، ماهرتر از او باشند. اگر قصد داشت پکسب و کار یدیکل یبلکه در بخشها

 .شدیم لیتبد میبه رهبر ت دیانجام دهد، با

وق فحوزه خاص، نبوغ  کی: او در شوندیمتوجه آن م رید اریبس نانیرا کشف کرد که اغلب کارآفر یموضوع شوآب

 افتن،ی ت،یبرخوردار نبود. تنها راه حفظ موفق یز تخصص کافشرکت ا ینههایزم ریداشت، اما در سا یاالعاده

از  یاست که تعداد اندک یمهارت نی. ابود بهرهیداشتند که او از آنها ب یبود که نبوغ یکسان تیاستخدام و تقو

 .ابندیموضوع را در نیمواجه شوند و ا یکه با بحران یمگر زمان آموزند،یآنرا م نانیکارآفر

شما رشد  یتان به اندازه هفتهکارکسب و کار د،یو مشعل را به آنها نسپار دیاعتماد نکن گریکه به افراد د یزمان تا

 نیاز کارآفر د،یرا واگذار کن تهایو مسئول دیکه به آنها اعتماد داشته باش دیابیرا ب یافراد یوقت». شوآب گفت: کندیم

 .«دیشویم لیبه رهبر تبد



 
 
 

 آنها شرکتشان است تیمامور

تحمل  سقوط کشاند، با قدرت یبیوابسته را به سراش یاز بانکها و شرکتها یاریرا که بس یشوآب بحران مال شرکت

 یهایذارهگیسرما بیبا او داشتند. آنها فر یمشترک یمشخص کرده بود که ارزشها یرهبر میت کیاز قبل  رایکرد، ز

از بازار را بهدست  یسهم بزرگ ،یاقتصاد نبحراشوآب در دوران  قت،یو خطرناک را نخوردند. درحق یجذاب موقت

 نیروترشیو پ نیاز سودآورتر یکیشرکت  نیبود. ا بندیشرکت او به اصول خود بهشدت پا یرهبر میت رایآورد، ز

.پاورز قرار ی.دیبرتر ج یشرکتها انیدائما در م فوق العادهاست که در حوزه ارائه خدمات  یخدمات مال یشرکتها

 .ردیگیم

 نیباشند و از آنجا که عاشق ا تانیایرو داریکه بهاندازه شما خر دیدار اجیاحت یشما به افراد»کرد:  دیتاک شوآب

خاطر که نهفقط به دیدار ازین یپرانرژ یرا هم دارند که کار شما را ارتقا دهند. به افراد یبلندپرواز نیهستند، ا ایرو

هبود ب یو برا دانندیخود م تیشرکت شما را مامور ،یادافر نیببرند. چن شیشما بلکه بهخاطر خودشان، کارها را پ

دن در رهبر ش تیاست که همه افراد آن قابل یمیت یریتان، بهکارگکسب و کاراتفاق در  نیبهتر.« کوشندیآن م

 چشمشان که دیدار اجیاحت یبه افراد: »دیگویبوستون م کیالرمونیزاندر رهبر ارکستر ف نیحوزه خود را دارند. بنجام

ق فواجرا، افراد  روز کنند. در یرهبر ف،یرد نیخود در آخر یاز صندل توانندیکه م ییآنها زند،یبرق م اقیاز اشت

 کار خود را با افتخار و بهنحواحسن انجام دهند. توانندیاز ارکستر که نشسته باشند م ییدر هر جا العاده

 

 لانیطو دنباله
 «، فروش کمتر پرفروشها است؟کسب و کار ندهی: چرا آینباله طوالند»اندرسون در کتاب خود با عنوان  سیکر

د محصوالت سو هیکنند، حاش یمبارزه م لمهایکتابها و ف نیسر فروش محبوبتر یاصل یرقبا یکه وقت کندیاشاره م

 .ردیگیپرفروش بهشدت در معرض خطر قرار م

. رودیآنها بهسرعت رو به زوال م تیو محبوب شوندیپرسروصدا م یلمهایکتابها و ف متیباعث کاهش ق خردهفروشان

بتر محبو شوند،یم دیتول یهستند. آنها در حجم کمتر «یدنباله طوالن» یدارا یبرخالف آنها، محصوالت تخصص

اهوش ب ابانی. اندرسون به بازارشوندیسود باالتر توسط خردهفروشان متخصص فروخته م یههایهستند و با حاش



 
 
 

 یر گروههاو کوچکت تریتخصص یپرسروصدا، بهدنبال بخشها یاختن به محصوالت عمومپرد یبهجا کندیم شنهادیپ

 بروند. ایدر سرتاسر دن انیمشتر

 

 دیارائه کن فوق العاده یخدمت ای محصول
 مدتیدر طوالن یگرید زیچ چیاست و بدون آن، ه کسب و کاردر  تیموفق دی، کلفوق العاده یخدمت ایمحصول  ارائه

شما در حال و  یسودآور سطح فروش و ینیشبیمشخصکردن و پ یساده برا یاریانه، مع. خوشبختآوردیدوام نم

 نیا» ای «است فوق العادهمحصول  نیا» ندیگویم انتانیکه مشتر یبه دفعات: »دیگویم اریمع نیوجود دارد. ا ندهیآ

ز تمرک انیدر مشتر یواکنش نیچن جادیبر ا دی. هر روز، همه افراد شرکت بادیتوجه کن« است فوق العادهخدمت 

 کنند.

 

 ینابود ای زیتما
 کیاما  .ستین زیمتما ایباال  یمحصول از طبقه محصوالت پرطرفدار، با تکنولوژ نیا ست؟یدرباره چرم چ نظرتان

، به داد رییرا تغ انیبه مشتر یو خدمترسان کسب و کارنحوه نگرش خود به  یوقت یکیمکز یشرکت چرمساز

 شد. لیموفق و سودآور تبد یشرکت

 یما قبال محصوالت چرم»گفت:  یمرکز یکویکوآدرا در مکز یاز موسسان شرکت چکمهساز یکیکوآدرا  هکتور

اد از شرکتها بههمراه اقتص یاریارزش پزو را دوباره کاهش داد، بس ،یبحران مال یاما وقت.« میکردیم دیتول تیهویب

 سقوط کردند.

 یعنیخود،  یعیطب تیمز کیمکز نیو هند ظهور کردند و بنابرا نیو ارزان در چ دیجد یهمان زمان رقبا در

 توانندینم رگیکه د دندیرس جهینت نیبه ا سکویکار ارزان را از دست داد. برادران کوآدرا، هکتور و فرانس یرویداشتن ن

 .کنند جادیا رییدر کار خود تغ دیابقا و رشد، ب یبمانند و برا یباق تیهویب کسب و کار نیدر ا

 



 
 
 

 رقابت کنند. ایبا آس توانستندینم متیبود که از نظر ق نیا مشکل

 دیجد یبه روش یچرم یارزش افزوده کاالها شیکه تنها راه برندهشدن، افزا میدیرس جهینت نیبه ا»گفت:  هکتور 

 نبود. یکاف نیخاص وخوشرنگ متخصص بودند، اما ا یچرمها دیآنها در تول« کردن آنها است. زیو متما

 تیوفقم نیبه ا یابیرا آغاز کردند. دست تیفیباک یکاالها دیبرادران کوآدرا رقابت خود براساس تول 1991سال  در

چرم  از رهبران برتر تجارت یکیبهثمر نشست و کوآدرا به  جیبهتدر یاستراتژ نیسالها کار سخت بود، اما ا ازمندین

 شد. لیتبد ایدر سراسر دن

 

 یراز کوچک نوآور چهار
 نیبه ا دنیکه بدون آن قادر به رس ادگرفتندی تیفیو ک یکوآدرا و افراد مشابه، چهار درس مهم در نوآور رانبراد

 کیتئور حیانص یتیریمد دگاهینکات از د نیا رایز م،ینامیم زیطنتآمیش ینکات را رازها نیبزرگ نبودند. ما ا تیموفق

 رسند.یبهنظر م یرمنطقیدرسها کامال غ نی. استندین یدرست

است  ریغو مت ثباتی. شرکت کوآدرا براساس آزمونوخطا کشف کرد که بازار مد آنقدر بدینکن یرویاز رهبر بازار پ 1.

 دیا باشکست داد. آنه یرا بهسادگ ییایتالیطراحان ا نیبهتر مت،یو ارزانق یدیتقل یبا ارائه محصول توانیکه نم

ثروتمند را  دارانیداده و خر ییهمتایب تیتا به محصوالتشان شخص کردندیمخصوصبهخود را عرضه م یطرحها

  جلب کنند.

ت، سوپرمارک یو روزانه، چه کفش کار باشد، چه سختافزار و چه کاال ی. محصوالت معمولدیکن جادیانحصار ا .2

صوالت مح یو تعداد محدود بعض یابیکم اما داشت. دینخواه یفروش چیدر فروشگاهها و قفسهها باشد، وگرنه ه دیبا

 یتمحصول، ساع نیا کندینم ی. فرقدهدیم شیسود را افزا هیفراوان شده و حاش یگران، باعث سودآور و شرفتهیپ

 یمحصوالت خواهندینم انیباشد، در هر صورت، مشتر مایهواپ کیدرجه یصندل ای یمنحصربهفرد، کارت اعتبار

پول ، ابیکم و هفردمحصوالت منحصرب دیخر یدر ازا انیکنند که در دسترس همگان باشد. مشتر یداریخر

 .کنندیپرداخت م یشتریب

 



 
 
 

 یخردهفروش یخود فروشگاهها یفروش چکمهها ی. برادران کوآدرا برادیدائما در ارتباط باش انیبا مشتر .3

 توانستندیبمانند. آنها در هر لحظه م کینزد انیو طبع مشتر قهیبه سل شودیباعث م نکاریکه ا افتندیباز کردند و در

ص را مدل خا کی تیعدم مقبول ای تیمقبول توانستندیم ن،یآنرا مشخص کنند و همچن لیدل و پرفروش یمدلها

 کنند. یبررس انیازنظر مشتر

 1000 هر عدد از 100که تنها  دی. کوآدرا فهمکندیم لیتبد فوق العادهآزمودن، شما را از خوب به  .4

ت. اس خالق شرکت کی یبرا رحمانهیب یآمار نی. اشوندیمواجه م انیترمحصولش در فروشگاهها با استقبال مش

خود از  یبه شکست باعث شد کوآدرا در بازار تخصص تینسبت موفق نیبه ده است. اما ا کیآنها  تیموفق زانیم

 شود. لیتبد نیخوب به بهتر

 

 فروش شیروش افزا سه
 فروش وجود دارد: شیافزا یسه روش برا اساسا

جم ح توانیروشها، م ریو سا فاتیتخف ژه،یو یفروشها غات،یو تبل یابیتعداد مبادالت. با بازار شیافزا .1

 کرد. دیخر نیرا وادار به اول یداد و مشتر شیمبادالت را افزا

 یو حت یجانب یفروشها ،یشفروشیبا ب د،یرا جذب کرد یاحتمال یمشتر یحجم هر مبادله. وقت شیافزا .2

 شیحجم هر مبادله را افزا -را نداشت  یخدمت اصل ایمحصول  دیاستطاعت خر یکه مشتر یدر صورت - یکمفروش

 .)استآنها  یجیمحصول به چند محصول ارزانتر و فروش تدر کی میتقس ی. (کمفروشدیده

. فروش کندیم دیبارها و بارها از شما خر د،یمراقبت کن یبهخوب ی. اگر از مشتردیدفعات خر شیافزا .3

 است. انینوع تعامل با مشتر نیموثرتر ،یفعل دارانیبه خر شتریمحصوالت و خدمات ب

 دیکن یطراح یافوق العاده یابیبازار برنامه

 یابیارو باز ینوآور ن،یاست. بنابرا انیو حفظ مشتر جادی، اکسب و کارهدف »است:  نیدراکر چن تریمعروف پ جمله

 جادیپول نقد ا انیفروش، درآمد و جر میتوانیآنها متنها بهکمک  رایز هستند، تیریمد یعملکردها نیتریاصل

 انیشترم دیخواستهها، موارد قابلاستفاده و قدرت خر ازها،ین است و یعلم و هنر مشارکت با مشتر یابیبازار.« میکن



 
 
 

شعوف را م انیکه مشتر یمحصوالت و خدمات یو ساختاربند جادی. سپس با اکندیشما را مشخص م ندهیو آ یکنون

موارد به آنها کمک  نیبه ا یابیخودشان بدانند، در دست تیشما را مامور تیکند که مامور بیسازد و آنها را ترغ

 .دیکنیم

وجود  یبازار دیداشته باشد؟ شا یریگیشما که ارزش پ یابیدرباره برنامه بازار یدیکل کیمطلب استراتژ چهار

محصول و خدمت  دیتول یالزم برا ینههایه تمام زمان، دردسر، تالش و هزآنقدر بزرگ هست ک ایداشته باشد، اما آ

 یتصادتا از نظر اق دیبفروش یکاف زانیخود را بهم خدماتمحصوالت و  دیتوانیم ایکند؟ آ هیو ارائه آن به بازار را توج

در بازار آنق نیخود دارند، اما ا یبرا یهستند که بازار مشخص یاریبس یمقرونبهصرفه باشد؟ محصوالت و خدمات

کمک  درست یریمگیبه تصم تواندیموضوع م نیا رامونیبازار پ قاتیندارد. تحق یریگیکوچک است که ارزش پ

 بکند. یانیشا

مرتبا از  دیبا د،یمحصوالت و خدمات جد یها دهیا شیآزما یوجود دارند که برا یدیکل کیسوال استراتژ چهار 

 :دیخود بپرس

 لیدل دیمحصوالت و خدمات شما باشند؟ شا داریوجود دارند که خر یواقعا افراد ایوجود دارد؟ آ یواقعا بازار ایآ 1.

 افتنی یبرا فوق العاده یوجود داشته باشد. شرکتها گرید یمحصول توسط شرکتها نیا دیعدم تول یبرا یموجه

ناسبتر م انیمشتر یبرا کیکدام نندیتا بب کنندیم شیاز محصول را همزمان آزما یمختلف یبهایپاسخ، ترک نیا

 .کنندیم شیآزما دیمحصول جد یبرا را یمختلف یو اسام یبستهبند مت،یاست. آنها ق

 بازار آنقدر بزرگ هست ایآ 2.

 متمرکز است؟ یبازارتان به اندازه کاف ایآ .3 

 یروش ایبزرگ باشد، آ یبه اندازه کافتقاضا  نیا زانیمحصول شما وجود داشته باشد و م یبرا ییتقاضا میکن فرض

مقرونبهصرفه به آن بازار  یکه شما را قادر سازد محصوالت خود را بهروش دیدار اریمحصول دراخت نیا غیتبل یبرا

 د؟یبفروش

 یبیرق ندیگویم نانیکارآفر یوقت کند؟یبا شما رقابت م یجذب پول مشتر یبرا یچهکس .4



 
 
 

که  نندکیبارها اشاره م هگذاران،یدر جلسات خود با سرما نانی. کارآفرمیکنیبه آنها نگاه م دیبا شک و ترد ندارند،

 یبرا یبیرق چیه دیدارند. شا یاست که بازار نامحدود گانهیمحصوالت و خدماتشان آنقدر منحصربهفرد و  یها دهیا

 ندارد! وجود محصوالت نیا یراب یاصال بازار رایمحصوالت شما وجود نداشته باشد، ز

جذب پول  یبرا شهیباشد، هم امدهیاگر محصول شما هنوز به بازار ن یکه حت دیبه موضوع نگاه کن نطوریا دیتوانیم

محصوالت و خدمات ارائهشده با شکست  ببهاتفاقیقر تیکه اکثر دیداشته باش ادیرقابت وجود دارد. به انیمشتر

 یافبازار به اندازه ک ای ست،یبزرگ ن یا بازار به اندازه کافیآنها وجود ندارد،  یبرا یاصال بازار رایشوند، ز یروبهرو م

والت نسبت به محص یمحصوالت رقبا از جهات ایمقرونبهصرفه به آن وارد شد، و  یکه بتوان به روش ستیمتمرکز ن

 دارند. یشما برتر

 

 محتوا توسط کاربران خلق
از  ند،کیگوگل جذب م یپول یهایستفاده از آگهرا به ا دکنندگانیکه بازد «ییمحتوا: »دیجمله فکر کن نیا به

الب موردنظر مط یبه جستجو انیمشتر نکهی. بهمحض اشودیم نیتام انیتوسط مشتر دشدهیتول تیوبسا اردهایلیم

 یماعاجت یمانند رسانهها ی. خدماتدهدیش میمطالب را نما نیمربوط به ا یهایگوگل آگه پردازند،یخود در گوگل م

 یدتریروند را به سطوح جد نیمصرفکنندگان، ا گریبا د یروابط اجتماع یبرقرار یبرا یمشتر ییتوانا شیبا افزا

 سبوکیف نفر، وارد ونیلیم 200از  شیکردهاند و روزانه ب جادیا سبوکیصفحه در ف اردیلیم میکشاندهاند. مردم ن

 د.کنن جادیا دیدر خر قهیافراد همسل تیعضو یبرا ییکلوپها ایبفرستند و  امیپ گرانید یتا برا شوندیم

ه را ب یاجتماع یکاربران، خدمات رسانهها جه،یو درنت شودیباعث گسترش محتوا م ان،یمشتر نیجامعه آنال نیا

فر از همکاران ن ونهایلی. آنها مکنندیم یابیبازار ،یشخص هیبا توص یعنیروش ممکن،  نیتریروسیو و نیقدرتمندتر

 .کنندیو دوستان خود را دعوت م

 

 

 



 
 
 

 دیداشته باش یاعادهفوق ال یفروش ندیفرا
است.  نهبریدشوار و هز اریبس کنندیم دیخر کباریکه فقط  یانیفروش موفق است. جذب مشتر دیکل یمشتر حفظ

 گر،یهدف د ن،یباشد. همچن یقبل انیمجدد به مشتر یفروشها دی. هدف شما بادیبر فروش دوم و سوم تمرکز کن

 است. یراض انیتوسط مشتر شدهیجذب افراد معرف

 و ژهیو یفروش به واسطه تعهدات، فروشها نیفروش است. اول نیبلکه دوم ست،یفروش، فروش اول ن نیمهمتر

احساس کند به تعهدات خود عمل  یکه مشتر شودیحاصل م یمجدد زمان یاما فروشها رد،یگیصورت م فاتیتخف

 دهند. حیترج یگرید صاز هر شخ دیز شما را به خرمجدد ا دیآنها خر شودیموضوع باعث م نی. ادیکردها

 فروش نیدوم

آسان تر و  اریبس نیدر فروش اول است و بنابرا یجذب مشتر ینههایزمان و هز کدهمی ازمندیفروش ن نیدوم

 افتنی ی. براستا دشوارتر یگریاز هر زمان د یدر مشتر یوفادار جادیفروش است. امروزه، ا نیسودآورتر از اول

مکرر  یماسهابه ت ،یانجام فروش فرد ی. برادیبرقرار کن یشتریب یتلفن یتماسها دیمتناسب با یاحتمال انیمشتر

از خردهفروشان و  دهایخر نیاست که اکثر فروشها و بزرگتر لیدل نی. به همدیدار ازین یشتریب یو مالقاتها

 .دیجد دارانینه خر ردیگیصورت م یتکرار انیعمدهفروشان موفق، توسط مشتر

 تیقموف یواقع اریبه آنها است. مع یعال یو خدمترسان تیفیثابت، ارائه محصوالت با ک انیمشتر جادیراه ا تنها

 .شودیم جادیا شدهیمعرف انیمجدد و مشتر یاست که با فروشها ی، درصد معامالتکسب و کار

 

 فروش موفق ندیداشتن فرا یقانون برا هفت
مقدار فروش، فروش مجدد و  نیشتریتا ب دیکن یرویپ یمشخص هفتمرحلها ندیفرا نیاز ا دیبا زیفروش ن در

 .دیکن نیخود تضم یرا برا شدهیمعرف انیمشتر

  یواقع انیمشتر صیتشخ 1: قانون



 
 
 

 ردیگینصب شده و مورد استفاده قرار م یتبخشیکه بهطور رضا دیو مطمئن شو دیده لیمحصول را تحو ای خدمت

 .دیباش انیمشتر یهایو نگران اتیشکا یبعد از فروش، پاسخگو یو تا زمان مشخص

 

 ازهاین قیدق صیتشخ 3: قانون

 ازید. اگر نباش یرواقعیغ ایداشته باشد که مشخص، نامشخص  یازیممکن است ن د،یکنیصحبت م یبا مشتر یوقت

ا او ب یواقع ازینداند. ممکن است ن ایبرآورده کردن آنرا بداند و  قیروش دق یمشخص باشد، ممکن است مشتر

 متفاوت باشد. اریدارد، بس ازین کندیآنچه فکر م

 ارائه متقاعدکننده. 4: قانون

 د،یومرتکب ش یادیاشتباهات ز دیتوانیفروش م ندی. در فراشودیم یاست که منجر به فروش واقع یزیهمان چ ارائه

 است. یمشتر دیعدم خر ای دیخر نکنندهییارائه، تع تیفیاما ک

و  یانرژ .دیبپرس یاختصاص داده و سواالت یاز افراد مردد است. وقت کاف یواقع انیمشتر صیکار شما تشخ نیاول 

 دیراز شما خ خواهندینم ای توانندیکه نم دیهدر ده یافراد یآنها را برا دیتوانیمنابع فروش شما محدود هستند. نم

 کنند.

 دو اعتما تیمیصم جادیا 2: قانون

 موثر به اعتراضات ییپاسخگو 5: قانون

 یشتریسواالت ب یاحتمال ی. اعتراضها نشانگر عالقه هستند. هرچه مشترشودیبدون اعتراض انجام نم یفروش چیه

 است. شتریکند، ب دایآن پ دیخر یبرا یعالقه کاف نکهیدرباره محصوالت و خدمات شما بپرسد، احتمال ا

 فروش کردنیقطع 6: قانون

 داشته ازیرا بخواهد، به آن ن یمحصول یاگر مشتر یاست. حت« درخواست»فروش  ندیواژه در فرا نیقدرتمندتر

 نیه به ااست ک نیفروشنده ا تیآن را داشته باشد، مسئول دیخر یباشد، بتواند از آن استفاده کند و استطاعت مال

 کند. دیدرخواست خر یموضوع پرداخته و از مشتر



 
 
 

و حفظ آنها  انیمراقبت از مشتر دیبا تانیهمه کارها هدف هشدهیتوص انیتکرار فروش و جذب مشتر 7: قانون

 هیتوص زیخود ن انیمجدد آنها شده و باعث شود شما را به دوستان و آشنا یدهایباشد که منجر به خر یبهگونها

 کنند.

 یشترم کیفروش به  ایو  یفروش تلفن یالزم برا یو انرژزمان، پول  کپانزدهمیبه  شدهیمعرف یبه مشتر فروش

 دارد. ازین دیجد

 دیخلق کن انیمشتر یبرا یافوق العاده تجربه

 دهنیآ دیکل. « دیخود را خشنود کن انیمشتر»جمله خالصه کرد:  کیدر  توانیرا م کسب و کاردر  تیموفق راز

دوباره  دوباره و کردن خوشحال یعنیدارد،  یبستگ انیمشتر یبرا یتجربها نیچن جادیا زانیشما به م کسب و کار

 با شما. یادامه همکار یو مصمم ساختن آنها برا انیمشتر

 ختهیآنها را برانگ یو وفادار تیرضا تواندینم ان،یمشتر یخوشنودساز یشرکت برا یمانند تعهد کل اعضا زیچچیه 

« ست.ا فوق العادهشرکت  نیا»عکسالعمل است:  نیا افتیدر دیکل یتعهد نیکند. چن شتریمجدد را ب یدهایو خر

 دیتالش خود را انجام ده تینها دیبا د،یدار اریدر اخت یانیمشتر یاست. وقت ینهایکار پرهز د،یجد یجذب مشتر

بهتر  انی. از مشتردیوسواس داشته باش انیبه مشتر یدر خدمترسان.« دیبه خود ببند نیفوالد ریآنها را با زنج»تا 

 .دیبهبود باش یبرا ییراهها یو همواره در پ دیمراقبت کن بانیاز رق

شما را  امیپ یروسیبهطور و انیکه مشتر دیکن یکار دیمحصوالت شما را بفروشند. با انیکه مشتر دیکن یکار دیبا

ود خ گانیشما پر کنند. هدف مطلوب آن است که شرکت شما را به دوستان و همسا امیانتشار دهند و بازار را از پ

 ارسال کنند. گریکدی یبرا ییلهایمیسند و ایکنند، درباره محصوالت و خدمات شما در وبالگها بنو یمعرف

 

 

 

 



 
 
 

 انیمشتر یبرا رینظیتجربه ب جادیا یگام برا وزادهد
ست. کار خود ا یبه مشتر رینظیب یخدمترسان یبرا یاستینقطه شروع توسعه س ان،ینحوه برخورد با مشتر نییتع

 .دیآغاز کن «انیمشتر رینظیتجربه ب» فیرا با تعر

 موثر هستند: یمشتر رینظیتجربه ب جادیکه در ا میافتیدوازده عامل  ما

 

 دیباش ینیشبیاعتبار و ثبات: قابل پ 1.

برند حساب کنند و در هر دفعه استفاده از آن  کی یرو توانندیم انیاست که مشتر یمعن نیو ثبات به ا اعتبار

 ته باشند.خدمت، همان تجربه را داش ایمحصول 

 

 دیآنرا قبول کن د،یشویمرتکب م یاشتباه ی: وقتیریتپذیمسئول 2.

 ایو  رندیپول خود را پس بگ خواهندیاغلب واقعا نم کنند،یم تیشکا انیمشتر یوقت دهدیمکرر نشان م قاتیتحق

 اهند،خویکار کند. آنها از شرکت فروشنده م یشده بهخوب یداریرا لغو کنند. آنها توقع دارند که محصول خر دیخر

 که هنگام فروش قول داده عمل کند. یبه تعهدات

 

 دیبه اصل ماجرا بپرداز عای: سرعیسر ییپاسخگو 3.

کرد، بحران بزرگتر شد و زمان  بیخود را تکذ یلهایاز اتومب ینقص شتاب تعداد وتایکه تو ی، زمان2010سال  در

 شرکت بتواند شهرت خود را مجددا بدست آورد. نیتا ا کشدیطول م یشتریب

 

 بهنظر برسد. یمناسب مشتر قایدق دیکن ی: کاریخدمات اختصاص 4.

 از کیاز هر یرا در هر زمان یزیهر چ توانندیم رایز بخشد،یم انیبه مشتر یشتریب نانیاطم پاتیهومد استیس



 
 
 

 .کندیم جادیا یکار اعتماد و وفادار نیکنند. ا یداریشرکت خر تیاز وبسا ایو  ها شعبه 

 

 دیمحصوالت خود را کنترل کن یمجموعه کامل: موجود 5.

را  یولمحص یکه مشتر یدرست زمان دیبتوان دیبا د،یهست یمشتر یبرا فوق العاده یبهدنبال خلق تجربها اگر

 .دیده لیآنرا تحو خواهد،یم

 

 کنندیم نییآنرا تع انی. مشترتیفیک .6

راتر از آن ف ایمطابقت داشته و  یمشتر یازهایو ن ارهایاست که محصوالت و خدمات شما با مع نیا یبهمعن تیفیک

 .رودیم

 

 دی: در هر فرصت ممکن فراتر از انتظارات عمل کنلیحوت .7

ا از چنگ ر کسب و کاراست،  ینیشبیقابلاعتماد و قابل پ ع،یمحصولشان سر لیکه تحو ییندارد شرکتها یتعجب

 .ندیربایدارند م یثباتیو ب فیضع عیکه توز یانعکنندگیتوز

 

 شما خوشحال باشند یافرادتان از کارکردن برا دیکن یتجربه کارمندان: کار 8.

کارمندان احساس مهمبودن کنند،  دیکن یکه اگر کار افتهاندیموسس زاپوس در هیس یمانند تون ینانیکارآفر

 خواهند کرد. جادیا زین انیاحساس را در مشتر نیهم

  

 آنجا را ترک کنند ایعاشق کار خود باشند  ایکه  دیکن یتعهد کارمندان: کار 9.



 
 
 

مانند، شما ب میدر ت خواهندیکه نم یتا افراد دیکن یآن است که کار یمشتر یبرا فوق العادهتجربه  جادیا دیکل

 قیز سالا یدرک کامل دیتوانینم د،یدر دفتر خود نشستها یهستند، اما معموال وقت مداریمشتر آنجا را ترک کنند.

 دیبساز یافوق العاده یزندگ اکنون، .دیخود مالقات کن انیو با مشتر دیبرو رونیب دی. بادیداشته باش انیمشتر

  

 کار کند یمشتر یمحصول برا دیکن ینصب. کار 10.

در  یانقالب ،به در خانهها بیو غر بیعج دیو سف اهیس یبا فرستادن متخصصان خود سوار بر فولکسواگنها یبستبا

رائه خود ا انیبه مشتر یعتریکه خدمات سر یکسب و کارکرد.  جادیا یکیالکترون یکاالها یصنعت خردهفروش

 باشد. ترباال شیمتهایاگر ق یحت شود،یبرتر و مطلوب شناخته م نکنندهیکند، تام

 

 چگونه است بودنیاحساس مشتر دینیو ب دیبگذار انیمشتر ی. خود را جایتجربه شخص 11.

 کیداشتن  دیبا یهستند، هدف اصل یو کسب حداکثر سود اهداف مهم فوق العاده کسب و کار کیخلق  اگرچه 

 د،یوش نهیزم نیموفق در ا یرهبر ایو  دیخود سروسامان ده کسب و کاربه  نکهیباشد. قبل از ا فوق العاده یزندگ

 .دیخود را بساز یزندگ دیبا

صتها و . فرمیکنیم یبشر زندگ خیزمان تمام طول تار نیما در بهتر م،یکه بگذر ینوسانات کوتاهمدت اقتصاد از

تعداد افراد وجود  نیا یاندازه و برا نیوجود خواهند داشت، هرگز به ا شرویپ یکه اکنون و در سالها یامکانات

 .دیافراد باش نیاز ا یکی دیبا زین شمانداشته است.

 

 

 

 



 
 
 

 ییگرا ندهیآ

ا خدمت ر ایمحصول  کی) ییناکارا ای( ییکارا ی. وقتستین یمهمتر از تجربه شخص کسب و کاردر  زیچ چیه

 است. یتلفن ینظرسنج ونهایلیاطالعات بدستآمده باارزشتر از م د،ینیبیدرعمل م

 

 دیباش یرقابت: مشتر 12.

 کنندیو ادعا م نندینشیخود م زی، پشت مکسب و کاررهبران  اکثر

را به  نتایایرو دیخواهیاگر م»است.  فوق العاده یشما از زندگ فی، تعرفوق العاده یزندگ کیداشتن  یاول برا گام 

 .ندیگویم ییندهگرایکار آ نیبه ا.« دیداشته باش ییایرو دیابتدا با د،یکن لیتبد تیواقع

 خیمانند همه زنان و مردان موفق تار دیبا فوق العاده یزندگ کیخلق  ی. براشندیاندیم ندهیبرتر اغلب به آ افراد

 .گرفتدیمشابه آنها خواه یجینتا د،یمانند آنها داشته باش ی. اگر تفکر و تصوردیو عمل کن دیشیاندیب

وجود  نیاز ا ریغ یراه چیه د،یکه آنرا باور داشته باش دینیرا بب یزیچ دیتوانیم یتنها درصورت» ریدا نیگفته و به

 «ندارد.

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 یذارگ هدف
ه شما ک یمعن نیاست. به ا یهدفمدار د،یدار ازیبه آن ن فوق العاده یزندگ کیداشتن  یکه برا یگرید یریجهتگ

 .دیواضح و نوشتهشده باش یهدفها یدارا د،یانجام ده دیخواهیم ندهیآ یسالها و که در ماهها ییکارها یبرا دیبا

. از دیکن هیته یفهرست دیابیبه آنها دست  دیخواهیم ندهیکه تا سال آ یو از ده هدف دیبردار دیبرگ کاغذ سف کی

 .دیاستفاده کن یو حالت شخص یشیفرمول سهگانه زمان حال، مثبتاند

 

گذشته و شما به آن دست  کسالی. انگار که دیسیزمان حال: همواره اهداف خود را در زمان حال بنو .1

ه من در دوازد: »دییبگو« درآمد خواهم داشت. فالن مقدار ندهیمن در دوازده ماه آ: »دییبگو نکهیا ی. بهجادیافتهای

 «فالن مقدار درآمد دارم. ندهیماه آ

 گاریس: » دییبگو «کشمینم گاریس گرید» ی. بجاینه منف و دیسیلحن مثبت: هدفها را بهصورت مثبت بنو .2

 .(زمان حال و لحن مثبت «کنمیرا ترک م

 شروع ،یاریبس یکار وجود دارد. برا نیا ی. دو راه برادیکن انیب ی: جملهها را به صورت شخصیحالت شخص 3. 

الر د ونیلیمن ده م»را دارد. بهعنوان مثال  ریتاث نیشتریب یفعل عمل کیآن با  یو همراه« من» جمله با کلمه

.« یهست یراض دتیتو از دفتر کار جد»خطاب کنند. مثال « تو»خود را  دهندیم حیترج گرید یبرخ« دارم. هیسرما

، در زمان حال و با «من» کلمه و با استفاده از قتریهرچه اهداف خود را کوتاهتر و دق.« یدهایتو به هدفت رس» ای

 یاهداف شما در ذهنتان ثبت شد (برا ی. وقتردیپذیآنها را م عتریناخودآگاه شما سر ریضم د،یکن انیلحن مثبت ب

طول شبانهروز تالش خواهند  یخودآگاه، ناخودآگاه و فراآگاه در تمام ری)، ضمامیسینویاست که آنها را م نیهم

 کنند. لیتبد تیاهداف را به واقع نیکرد که ا

. سپس آنها را مرور دیکن هیته یاز ده هدف خود با استفاده از زمان حال، لحن مثبت و بهطور شخص یفهرست

به  یابیدست یاست که برا یبهشرط نیورد. البته اآ دیزود بهدست خواه ای ریآنها را د یتمام دیکرده، تصور کن

 ستوچهاریاهداف را در ب نیاز ا یکی دیتوانستیم دی. حال فرض کندیداشته باش زهیانگ یتکتک آنها به اندازه کاف

 .دیتحقق ببخش ندهیساعت آ



 
 
 

 

 ییعملگرا
هکار را ب عمل قانون یاست. طبق قانون جذب، وقت «ییعملگرا» فوق العاده یزندگ کیساختن  یبرا یینها نکته

. دیدار ندهیآ یبرا یادیز اقی) که شور و اشتدیکنی(و خودتان را متقاعد م دیدهینشان م گرانیدرواقع به د د،یبندیم

 .ستین یمهم هستند مسر تانیکه برا ییانجام کارها یشما برا اقیبه اندازه شور و اشت زیچچیه

موفق بهشدت عملگرا هستند و دائما در حال حرکتند. آنها دائما در حال امتحان کردن هستند و  یانسانها همه

 «کن، امتحان کن. حیانجام بده، تصح» است:  نیشعارشان ا

 

 تلااحتما قانون
 لبخت و اقبال. طبق قانون احتماالت، احتما ایتابع قانون احتماالت است تا قانون جذب  شتریب ،یدر زندگ تیموفق

 یهرچه راهها»قانون  نیطبق ا ن،یاهدافتان، وجود دارد. همچن نیشما به مهمتر دنیاز جمله رس ،یزیوقوع هر چ

 جامان به هدف خود دنیدر راه رس یشتریب یرهاهرچه کا« است. شتریب تیاحتمال موفق د،ییازمایرا ب یشتریب

عت حرکت سر د،یو بهکار ببند دیاموزیب یشتریب یزهای. هرچه چشودیم شتریبه آن هدف ب یابیاحتمال دست د،یده

 شتریب دیابیهدف در برنامه خود دست  نیبه مهمتر نکهیو احتمال ا دییمایپیم یشتریشده، مسافت ب شتریشما ب

آنرا  د،یخواهیچه م دیریبگ می. تصمافتی دیخواه دست دیاست که شما به هر آنچه بخواه نیا قتیخواهد بود. حق

 !دیبساز فوق العاده یزندگ کی حاال .دیشو کار به دست امروز نیو هم دیکن هیته یرحط د،یاوریکاغذ ب یرو



 
 
 

 



 
 
 

 



 
 
 

 



 
 
 

 



 
 
 

 


