



 

 

 چهار کليد موفقيت شغلیالف: 

  
چهار کليد موفقيت شغلی وجود دارد که می تواند شما را به شخص با ارزشتری تبدیل 
کند، توانایی های شما را مؤثرتر عرضه می کنند و شما را در حرفه خود با سرعت بيشتر 

 به موفقيت برساند.
  
 عبارتند از: تخصص، تمایز، تقسيم بندی و تمرکز.این چهار کليد  
  
عبارت است از توانایی شما در بکار بستن استعدادتان در قسمتی حياتی که  تخصص) ١

برای کمپانی شما یا مشتریانتان ارزشمند است. انتخاب این قسمت که در چه زمينه ای 
ده است. شما در چه تخصص داشته باشيد در موفقيت بلند مدت شما بسيار را تعيين کنن

  زمينه ای تخصص و مهارت دارید؟
عبارت است از اینکه چگونه خود را در یک یا چند زمينه که تخصص دارید یا کارایی  تمایز) ٢

شما بهتر است برتری خود را نشان دهيد. توانایی شما در متمایز کردن خود براساس 
. همانطور که یک سازمان باید کيفيت کار بالا بسيار مهم و کانون فعاليت شغلی شماست

حداقل در یک زمينه برتری داشته باشد تا رونق لازم را پيدا کند. شما هم به عنوان یک فرد 
باید حداقل در یک زمينه کاری برتر باشيد. اگر از کارفرما یا کارمندان شما درباره شما 

خواهند داد؟ در  آنهاچه جوابی در مورد شما» برتری او در چه زمبنه ای است؟«بپرسند:
کدام قسمت کار شما برجسته هستيد؟چه کاری را بهتر از هر کسی انجام می دهيد؟ 

  چه کاری را اگر شما انجام دهيد سود زیادی نصيب سازمان شما می شود.
اگر تاکنون در حرفه خود یک زمينه را مشخص نکرده اید تا در آن بهترین باشيد، باید زودتر 

یی خود و احتياجات سازمان و مشتریان خود توجه داشته باشيد چگونه اقدام کنيد. به توانا
باید باشد؟ چگونه می توانست باشد؟ نقشه شما برای تبدیل شدن به فردی برجسته در 

حرفه خود چيست؟ و چگونه ميزان برتری خود را چه از نظر دانش و چه از نظر مهارت در 
گيری استاندارد شما را برای کارایی نشان  یک زمينه کاری اندازه می گيرید؟ این اندازه



می دهد. بهترین بودن در یک زمينه مهم از شغل و حرفه شما بيشتر از هر چيزی به 
  پيشرفت شما کمک می کند.

عبارتست از توانایی شما در مشخص کردن افراد و سازمانهایی که سود  تقسيم بندی) ٣
بيشتری برای شما دارند. نحوه کار بدین صورت است که شما به طور واضح مهمترین 

مشتریان خود را مشخص می کنيد. و برای جلب رضایت این گروه خاص از مشتریان تصميم 
  گيری می کنيد.

خود را با توجه به نياز مشتریان مهم برای  اغلب شما می توانيد خط مشی شغلی
  ساختن آینده تغيير دهيد.

عبارتست از توانایی شما در تمرکز ذهنی برای روی خدماتی است که برای آن  تمرکز) ۴
  شخص یا سازمان اهميت دارد.

این چهار استراتژی (تخصص، تمایز، تقسيم بندی و تمرکز) نقطه کانونی حياتی برای 
  آوردهای فوق العاده در سازمان و حرفه شماست.رسيدن به دست 

کدام مهارت است که اگر آن را در خود تقویت کنيد بيشترین اثر مثبت را « از خود بپرسيد:
در حرفه شما به جا می گذارد؟ پاسخی که به این سؤال می دهيد را به عنوان یک هدف 

و نقشه داشته باشيد و بنویسيد و برای آن یک ضرب العجل تعيين کنيد.برای خود طرح 
برای رسيدن به هدف پر تلاش باشيد تا بر آن نائل شوید. این کليد واقعی رسيدن به 

  موفقيت شغلی است.
   
  سایت پزشکان ایران 

  گرد آوری: گروه جامعه سایت تبيان زنجان
  

روش بسيار ساده اما موثر را برای شما بيان کنم که در عمل  ٣در این جا می خواهم 
 شده و در عين حال به آن کمتر توجه می شود.تجربه 

  های صنفی و علمی و صنعتی حوزه تخصصی خود شویدعضو انجمن -١

های مختلف آن حضور داشته باشيد. حتی اما کار را در همين جا رها نکنيد. حتما در کميته
کنيد علاوه اگر انجمن مربوطه ضعيف است سعی رهبری یکی از آنها را بر عهده بگيرید. به

ها های آن را برعهده بگيرید و پيش ببرید. حتما از امکانات انجمنبخش کوچکی از فعاليت
ها بهره کافی را ها و نمایشگاهها، هم اندیشینظير مجلات، خبرنامه داخلی، همایش

  ببرید.
ام ممکن است بپرسيد این کارها چه ربطی به تمایز دارد!! بارها در جلسات مختلف دیده

ن در یک انجمن صنفی اعتماد مشتری را بسيار جلب کرده است. این مساله تمایز که بود
های اجتماعی توانيد با این اقدامات با گسترش شبکهکند. همچنين میخاصی را ایجاد می

گونه، به شما بيشتر های جدید باز کنيد. مشتری اینخود راه را برای رسيدن به مشتری
  عنوان یک متخصص می پذیرد.کند و شما را به اعتماد می



  مقاله نوشتن و ارایه سمينارهای علمی را فراموش نکنيد -٢

زمانی در یک مجله تخصصی صنعتی کار می کردم. هدف ما در مجله ارائه مقالات کاربردی 
با توجه به شرایط صنعت ایران بود. به همين دليل به جای دانشجویان و اساتيد دانشگاه، 

ندسان با تجربه رفتيم. با کمال تعجب اکثر مهندسان اگرچه از دانش سراغ صنعتگران و مه
باز و تجربه بالایی برای ارائه مقالات برخوردار بودند، به دليل نبود وقت کافی از نوشتن سر

زدند. برای حل این مساله هنگامی که یکی از افراد مجله را مامور کردیم که به یاری می
  له بنویسد بسيار استقبال کردند و نرخ مقالات بيشتر شد.مهندسين برود و با آنها مقا

هایی را که تازه اختراع کرده بود از خاطرم هست حتی یکی از این افراد یکی از تکنولوژی
همين طریق به یکی از مشترکين مجله فروخت. البته مقاله نوشتن مهندسان، در مجلات 

ین است که شما بر انتخاب محتوای در سال های اخير رو به رشد بوده است، اما مهم ا
موارد دیگر بيشتر وقت …. مقاله، سبک نگارش، رسانه ای که آن را منتشر می کنيد و 

  بگذارید.
همچنين ارائه مقالات در کنفرانس ها، وب سایت های اینترنتی و نيز برگزاری سمينارهای 

بسيار مفيد است. علمی حتی رایگان با کمک یک نهاد علمی ، صنعتی و یا صنفی معتبر 
باز هم می پرسيد این موضوع چه کمکی به تمایز می کند؟ با این کار شما به عنوان یک 
فرد متخصص و دانا در ذهن مشتری جا باز می کنيد و خاطرتان باشد هميشه قسمتی از 

  این موارد را به مشتری ارائه کنيد.
اید ما چندین مقاله داشتهاز صرف ليست کردن تمامی مقالات خود بپرهيزید و این که ش

برای مشتری امتياز نيست. بلکه این مساله که محتوای این مقالات چقدر به رفع یک 
مساله مشتری کمک کرده است، بسيار بهتر اعتماد مشتری را جلب می کند. فراموش 

های نکنيد با ذکر نام شما در زیر نام یک مقاله علمی پر طرفدار و انتشار آن در رسانه
 لف و به ویژه اینترنت خود به خود نام شما به صورت رایگان ترویج می گردد.مخت

  

هميشه تحقيق کنيد، یاد بگيرید و اطلاعات خود را از وضعيت متخصصان دیگر  -٣

  های آنها به روز کنيد.و توانمندی

سال است در این زمينه فعاليت می  ٣٠کاری که حدود به تازگی با مدیر یک شرکت پيمان
، شروع به همکاری کرده ام. با وجود آن که در تخصص خود بسيار توانمند است اما یک کند

 ٣٠- ٢٠ضعف عمده دارد که او را از رقابت کارامد با رقبایش بازداشته است. او هنوز ذهنيت 
سال پيش را نسبت به حرفه خود دارد و به همين دليل، از بسياری از موارد نا آگاه است. 

های نوینی را مواجه با رقبای جدید یا رقبای قدیمی که رویکردها و دانش به همين دليل در
  اند دچار چالش جدی شده است.برگزیده

همچنين فعاليت این رقبا و بالارفتن اطلاعات مشتریان خواست آنها را نيز تغيير داده است و 
باشيد. وی از پاسخ مناسب به آنها عاجز است! شما سعی کنيد از این مساله به دور 

همواره اطلاعات به روز از حوزه تخصصی خود داشته باشيد و به دانشی که در شروع 



اید، اکتفا نکنيد. رقبای خود را مورد بررسی قرارد دهيد و سعی کسب و کار به دست آورده
  کنيد مطابق با نياز روز مشتریان، خود را آماده و توانمند نمایيد.

ما آنها را در عمل اجرا کنيد و نتایج فوق العاده آن را تجربه این راهکارها اگرچه ساده اند، ا
  کنيد.

  

  

 

 ب: راههای طلايی جذب و حفظ مشتری

 

 

است كه يكي از مهمترين راههاي موفقيت و  جذب مشتري و حفظ آن يعني موفقيت در شغل و بازاريابي. مگرغير از اين

.كسب درآمد،جذب مشتريان جديد و حفظ مشتريان قديمي است؟ پس با علم جذب مشتري پيش برويد . 

 

 رازهاي طلايي جذب مشتري

 خيلي مهم است كه خودتان و محصولتان را طوري معرفي كنيد كه نه تنها بتوانيد جمعيتي كه مي خواهيد را به سمت

  د.شون تتان برگشته و مشتري دائمتانخودتان بكشانيد، بلكه تشويقشان كنيد كه دوباره به سم



  
  

 چه كنيم براي جذب مشتري

  
احتمالاً از همه شنيده ايد كه يكي از نكات مهم در موفق شدن يك تجارت و نگه داشتن مشتريان،  محل، محل، محل  .1

محل است. فقط منظور محله اي كه در آن كارتان را راه انداخته ايد نيست، جزيياتي مثل اينكه كدام طرف خيابان باشد يا 

 وغ بودن يك طرف خيابان، به فروشگاهي كه در كنار كدام فروشگاه هم مهم است. مطمئناً بارها شده كه بخاطر شل

آنطرف خيابان قرار گرفته رفته ايد يا حتماً فروشگاهي كه محل پارك مناسب داشته باشد را ترجيح مي دهيد. احتمالاً از 

ه خيلي ها شنيده ايد كه با اينكه فروشگاهي را خيلي دوست دارند اما بخاطر شلوغ بودن محل آن يا نبودن جاي پارك ب

  .آن نمي روند

 
  

 

جديد و حفظ مشتريان قديمي جذب مشتريراههاي   

 ظاهر .2



دقيقاً درست است كه مي گويند تاثير اول ماندگارترين تاثير است. اين فقط در روابط ميان فردي صدق نمي كند. در  

دنياي تجارت هم همينطور است. اگر كسي وارد فروشگاهي شود كه باوجود بالا بودن قيمت ها روي زمين آشغال ريخته 

ه اينطرف و آنطرف پخش باشند، مطمئناً ديگر به آن جا پا نخواهند باشد، بوي بدي در هوا جريان داشته باشد يا اجناس هم

  .بگذاريد ٪١٠٠گذاشت. مگراينكه برايشان تخفيف 

 
  

 قيمت ها .3

 ن در دنياياينكه مي خواهيد براي باقي ماند بديهي است كه اين يكي از مهمترين جنبه هاي دنياي تجارت است. با

تجارت، سود كافي داشته باشيد، اما لازم است قيمت هايتان در رقابت با محصولات يا خدمات مشابه تان و يا حتي كمي 

پايين تر از آنها باشد. در اين حالت بايد محصولات بيشتري داشته باشيد تا پايين تر بودن قيمت هايتان را جبران كند. هيچ 

ه بداند اگر چند متر جلوتر برود، فروشگاهي هست كه مي تواند همان جنس را چيز براي مشتري جذاب تر از اين نيست ك

 با قيمتي پايين تر بخرد. اين كار به روش هاي مختلف قابل انجام است مثل حراج، بُن تخفيف، يكي بخريد بعدي را نصفه 

تر آورده اما محصول يمتتان را پايينتوانيد قهمانطور كه در بالا اشاره كرديم، مي قيمت بخريد و هزار و يك ترفند ديگر 

.بيشتري ارائه دهيد كه سود كمتر از هر كالا را جبران كند  

  
  

 داشتن آگاهي نسبت به محصولي كه مي فروشيد .4

خيلي مهم است كه همه كارمندان دانش كامل نسبت به محصولات و خدماتي كه شركت ارائه مي كند داشته باشند. هيچ  

نيست كه وقتي سوالي درمورد يك محصول يا خدمات از كارمند يك شركت مي پرسيد، برود و كس چيز بدتر از اين 

ديگري را بياورد تا اطلاعات لازم را به شما بدهد يا از شما بخواهد روز ديگري مراجعه كنيد كه با كسي كه اطلاعات 

زش هستند. در اين شرايط هم بايد حتماً دارد صحبت كنيد. البته شرايط خاص هم هست مثل وقتي كه كارمندان تحت آمو

چون اگر اينطور نباشد ممكن است خيلي ها از در  ،افراد مطلع از محصولات و خدمات در دسترس مشتري داشته باشيد

  .فروشگاه شما رفته و ديگر برنگردند



  

 رفتار دوستانه .5

فلان شركت بي ادب و بداخلاق بوده است. اين خيلي وقت ها شكايت هايي از زبان مردم مي شنويد كه فلان كارمند در  

مشكل بزرگي براي آن بيزنس ايجاد مي كند. حرف هاي مردم خيلي سريع دهان به دهان پخش مي شود و همه ما 

دانيم كه وقتي چيزي مي شنويم، آن را باور مي كنيم و معمولاً مطمئن مي شويم كه سراغ آن شركت نرويم، بدون مي

انش كرده باشيم. با مشتريانتان حرف بزنيد، به آنها لبخند بزنيد، به آنها پيشنهاد بدهيد اما سعي نكنيد اينكه خودمان امتح

.شوندچيزي را به آنها تحميل كنيد. مردم دوست دارند حرف بزنند، مخصوصاً زنان خانه دار كه زياد از خانه خارج نمي   

  

 تبليغات .6

هاي درست تبليغ كنيد. تبليغات روش هاي مختلفي دارد، مثل روزنامه ها، خيلي مهم است كه بيزنستان را به روش  

حراج دو روزه يا بنُ تخفيف  از توانيد مي حتي تبليغات براي …، تبليغات محلي، تبليغات كلامي واينترنتمجلات، 

استفاده كنيد. اين باعث مي شود مشتريان زيادي به خاطر حراج به سمتتان هجوم بياورند اما وقتي ببينند محصولي كه ارائه 

كنيد، دوباره به سمتتان برخواهند گشت، چه در مي كنيد و قيمت هايتان خوب است و خدمات خوبي به مشتري ارائه مي

  .نباشيد حراج باشيد چه

  

 

  
 :فرمودند السلام هيعل نيرالمومنيما

 :  نگردد انيپشم ، كند مراعات را آن كس هر كه است زيچ سه

  عجله، از اجتناب - ١

  كردن، مشورت - ٢

 .يريگ ميتصم هنگام در خدا بر توكل و - ٣


