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7 نكته طلايى براى تحول كسب وكار در شبكه هاى اجتماعى

چگونه در مورد حجم كارىسطح آگاهى مخاطبان تان را ارتقا دهيد
با رئيس خود صحبت كنيد؟

ــكلاتى كه اكثر كارمندان در زمان انجام وظايف خود با آن روبه رو   يكى از مش
هستند، حجم كارى است. برخى اوقات حجم وظايف محول شده به فرد بيش 
ــت و برخى اوقات نيز كارمند از كيفيت وظيفه  محول شده  از توانايى هاى او اس
ــت. تنها در يك دنياى ايده آل مى توانيد انتظار اين را داشته باشيد كه  راضى نيس
ــا توانايى، زمان و  ــب ب ــما در محل كار، متناس حجم كارى و كيفيت وظايف ش
تخصص شما باشد. مشكلى كه عموما كارمندان با آن روبه رو هستند، نامتناسب 
بودن وظايف و حجم كارى آنها با زمان و تخصص است. در اين مطلب با انواع 
ــكلات آشنا مى شويم و راه حل هايى را براى بيان اين مشكلات با رئيس  اين مش
و كارفرما معرفى مى كنيم.  اكثر كارفرمايان و مديران، زمان كافى براى رسيدگى 
مستقيم به وضعيت رضايت كارمندان خود را ندارند. شما به عنوان يك كارمند، 
بايد زمانى را براى در ميان گذاشتن مشكلات تان با رئيس خود اختصاص دهيد. 

  حجم كارى شما بيش از اندازه زياد است
اينكه مدير شما به شما اعتماد داشته باشد، موضوع خوشايندى است. اما اگر 

اين اعتماد باعث شود وظايف تان بيش از توان و زمان شما باشد، در انجام 
آنها به مشكل بر خواهيد خورد. اكثر افراد روزها و هفته هاى شلوغى دارند و 
در برنامه ريزى براى انجام تمام وظايف خود با مشكل روبه رو هستند. در اين 
موقعيت، بهتر است به صورت مستقيم با رئيس خود صحبت كنيد. اين جلسه 

و صحبت كردن و ابراز مشكلات، بهتر از زمانى است كه 
تصميم بگيريد به هر قيمتى وظايف را انجام دهيد و در 

آخر نيز برخى از وظايف ناتمام بمانند. 

  چه بگوييم؟
ــع بايد از گفتن جملاتى مانند «من اين كار را  در اين مواق
انجام نمى دهم» يا «من زمان كافى براى انجام اين وظيفه را 
ندارم» خوددارى كنيد. سعى كنيد مكالمه را به سمتى ببريد 
كه در آن در مورد وظايف و كارها و زمانى كه انجام دادن 
ــر يك از آنها طلب مى كند، صحبت كنيد و او را متقاعد  ه
ــخص شده  كنيد انجام دادن اين حجم از كار، در زمان مش
ــت. سعى كنيد راه هاى جايگزينى را به مدير  غيرممكن اس
خود پيشنهاد دهيد. مى توانيد پيشنهاد كار گروهى را براى 

برخى وظايف ارائه دهيد. 

  حجم كارى شما بيش از اندازه كم است
ــد. اما جالب است بدانيد كه اين  ــايد براى برخى افراد، اين مشكل مهم نباش ش
ــما بيش از اندازه كار داريد. در اين  ــت كه ش ــرايط خطرناك تر از زمانى اس ش
ــرايط، شما اكثر روز خود را به بطالت مى گذرانيد و اكثرا به دنبال كارى براى  ش
انجام هستيد و در آخر روز احساس بى فايدگى شما را آزار خواهد داد. به علاوه، 
ــاس كنيد كار خاصى براى انجام دادن در سازمان نداريد،  ــما احس زمانى كه ش

خطر جابه جا شدن و از دست دادن شغل شما را تهديد مى كند. 

  چه بگوييم؟
ــت كه به طور دقيق ساعت هاى بيكارى خود را توضيح  در اين مواقع نيازى نيس
ــه اين است كه با مدير خود صادق باشيد و او را  دهيد. نكته  اصلى در اين جلس

قانع كنيد كه قصد شما مفيد بودن براى سازمان و پيشرفت آن است. 
در اين جلسه نيز بايد تلاش كنيد ايده هاى مفيد و نو براى مدير خود ارائه دهيد. 
ــركت كه نياز به نيروى بيشتر دارند را براى او معرفى كنيد يا  موقعيت هايى از ش
ــازمان متناسب هستند و شما  پروژه ها و كارهايى را معرفى كنيد كه با اهداف س

مى توانيد در آنها مفيد باشيد. 

  شما با كيفيت كار مشكل داريد
در اين مواقع، افراد بيش از آنكه با حجم كارى و كميت آن مشكل داشته باشند، 
ــاس مى كنيد كه  ــكل دارند. برخى اوقات احس ــت وظايف و كارها مش ــا كيفي ب
ــما تنها براى پر كردن وقت هستند و در اكثر اوقات كارها و وظايف  كارهاى ش
ــكل اكثرا با گذشت زمان و فعاليت در  ــما محول مى شود. اين مش تكرارى به ش

يك موقعيت كارى ثابت خود را نشان مى دهد. 
ــوند و تلاش مى كنند  ــته مى ش افراد پس از مدتى از انجام كارهاى تكرارى خس
ــه  ــا تغيير موقعيت، خود را راضى كنند. در اين مواقع، جلس ــغلى ي با ارتقاى ش
ــت؛ چراكه ابراز نارضايتى از كيفيت كار  ــناك اس ــوار و ترس با مديران كمى دش
مى تواند تهديدى براى شغل شما باشد و شما را بى انگيزه جلوه دهد. اما مديران 
باهوش در اين موقعيت ها از كارمندان خود استقبال مى كنند و اين ابراز نارضايتى 

را نشانه اى به معنى تلاش براى پيشرفت مى دانند. 

  چه بگوييم؟
ــاتى، آماده كردن پيشنهادات است. شما بايد توانايى ها و  قدم اول در چنين جلس
ــيد و پيشنهادات جديد را طورى مطرح كنيد كه در كنار  نيازهاى خود را بشناس
ــوند. پيشنهاد آموزش نيز در اين  ــرفت شما، باعث پيشرفت سازمان نيز بش پيش
مواقع مفيد خواهد بود. مى توانيد از مدير خود بخواهيد با اختصاص زمانى براى 
آموزش شما و ديگر كارمندان، موقعيت هاى جديدى را در سازمان ايجاد كند. 

محيط كار

ورود کسب وکارها 
به عصر هوش مصنوعی

ــب وكار ها  كس ــش  پي ــال ها  س
ــر  ــا كامپيوت ــى ب ــدان ارتباط چن
ــر قيمت  ــند؛ چون علاوه ب نداش
ــدان مفيد  ــا چن ــالا، كامپيوتره ب
ــد. اما انقلاب  ــردى نبودن و كارب
كامپيوترهاى شخصى و گسترش 
ــب وكارى را  كاربرد آنها هر كس
ــتفاده از كامپيوتر و  ــه اس وادار ب
سيستم هاى كامپيوترى كرد. موج 
بعدى اين انقلاب شامل اينترنت 
ــى بزرگان عرصه  بود. ابتدا برخ
كامپيوتر نسبت به رونق اينترنت 
ــترش  ــتند اما با گس ــك داش ش
ــان  ــت، جه ــوذ اينترن ــه نف دامن
ــب وكار دگرگون شد و همه  كس
ــب وكارها خود را مجبور به  كس

استفاده از اينترنت ديدند. 
ــاورى  ــاى اول و دوم فن موج ه
ــب وكار را  ــات جهان كس اطلاع
ــد. حال  ــرار دادن ــت تاثير ق تح
ــدى انقلاب هاى  ــل بع نوبت نس
ــده  ــه عقي ب ــت و  ــاورى اس فن
مديرعامل گوگل؛ اين موج همان 

هوش مصنوعى خواهد بود. 
ــه كامپيوتر  ــش بود ك چندى پي
توانست  مصنوعى گوگل  هوش 
ــى با قهرمان رقابت هاى  در رقابت
ــت  جهانى GO به پيروزى دس
ــوندار پيچاى، مديرعامل  يابد. س
ــالانه  ــركت گوگل در نامه س ش
خود خطاب به كارمندانش راجع 
ــيل هاى هوش مصنوعى  به پتانس
ــر اين او  ــرد. علاوه ب صحبت ك
پيروزى گوگل برابر قهرمان بازى 
ــانه بزرگى دانست و  Go را نش
گفت اكنون خيلى چيزها عوض 
ــده نهايى  ــد ولى برن خواهد ش
ــت. او معتقد است  ــريت اس بش
ــى مى تواند به ما  هوش مصنوع
ــور؛ چه امور  ــيارى از ام در بس
ــاده اى مثل كارهاى روزانه و  س
چه اتفاقات بزرگى مثل تغييرات 

آب و هوايى كمك كند. 
ــت در آينده  ــد اس ــاى معتق پيچ
ــزار كامپيوترى؛ اعم از  مفهوم اب
ــل و... از بين خواهد  PC، موباي
رفت و مفهوم بزرگ كامپيوتر با 
ــوش مصنوعى به جاى ابزارها  ه

ظاهر خواهد شد. 
ــزرگان  ب ــه برخى  ــى ك در حال
ــبت به هوش  عرصه كامپيوتر نس
ــدار  مصنوعى و خطرات آن هش
ــد جهش  مى دهند به نظر مى رس
ــده  آين در  ــب وكار  كس ــزرگ  ب
هوش مصنوعى خواهد بود. اگر 
كسب وكار شما از انقلاب بزرگ 
ــده حال وقت آن  اينترنت جامان
ــيارى هر چه  ــت كه با هوش اس
از  مختلفى  ــتفاده هاى  اس تمام تر 
ــى را در زندگى  ــوش مصنوع ه

روزمره پيدا كنيد. 
ــده  آين در  ــد  مى خواهي ــر  اگ
ــت بزرگى  ــدان دور موفقي نه چن
ــت آوريد  ــب وكار به دس در كس
ــتقبال اين تغيير  بهتر است به اس
ــا مى توانيد از  ــزرگ برويد و ت ب
ــد. فرصت هاى  ــتفاده كني آن اس
ــب وكار و ايده هاى  ــد كس جدي
ــوش مصنوعى  ــتر ه بكر در بس
ــا خود  ــايد ب ــتند. ش ــه هس نهفت
ــتفاده از  ــد هنوز براى اس بگويي
ــب وكار  هوش مصنوعى در كس
ــت اما فراموش نكنيد كه  زود اس
هميشه رقباى شما در حال يافتن 
ــتند؛ پس  ــد هس ــاى جدي ايده ه
ــت  اين فرصت طلايى را از دس

ندهيد. 
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شما بايد 
توانايى ها و 

نيازهاى خود 
را بشناسيد 

و پيشنهادات 
جديد را طورى 
مطرح كنيد كه 

در كنار پيشرفت 
شما، باعث 

پيشرفت سازمان 
نيز بشوند. 

پيشنهاد آموزش 
نيز در اين مواقع 

مفيد خواهد بود

ــان  مخاطب ــترش  گس ــا  ب و  ــروزه  ام
ــبكه هاى مجازى، اكثر كسب وكارها  ش
ــبكه ها براى تبليغ  ــتفاده از اين ش به اس
و گسترش شبكه مخاطبان خود علاقه 
ــغ با تعداد  ــان داده اند. فرصت تبلي نش
ــبت  ــب و با هزينه به نس ــالاى مخاط ب
پايين و امكان گسترش مخاطبان باعث 
شده اكثر كسب وكارهاى كوچك براى 
ــبكه ها استفاده  رونق كار خود از اين ش
ــد. اما چگونه مى توان از اين ابزارها  كنن
بيشترين استفاده را برد؟ براى بهره ورى 
ــبكه هاى  ــتفاده از ش ــرى در اس حداكث
ــه  ــت نكته را هميش ــازى، اين هف مج

مدنظر قرار دهيد:

1- خيلى زود كانال 
اطلاع رسانى تان را بسازيد

برخى كسب وكارها فكر مى كنند وقتى 
ــراى فروش  ــول خود را ب هنوز محص
ــانه  ــاده نكرده اند نبايد در عرصه رس آم
ــتباه  ــازى حضور پيدا كنند و به اش مج
ــازى را به  ــور خود در فضاى مج حض
بعد از عرضه محصول موكول مى كنند. 
ــاور بازاريابى اجتماعى  امى ورنون، مش
ــى فعال در اين  ــذار يك كمپان و بنيانگ
ــد: «پيش از حضور خود  حوزه مى گوي
ــويد.»  ــازار وارد فضاى مجازى ش در ب
ــد: «قبل از عرضه محصول  وى مى افزاي
ــورد صنعت و  ــى در م ــود، اطلاعات خ
ــه كنيد و يك منبع  تجارت خود عرض
مفيد اطلاعات باشيد. با ديگر فعالان در 
حوزه خود ارتباط داشته باشيد و با آنها 
تعامل كنيد.» اگر قبل از عرضه محصول 
بتوانيد در فضاى مجازى مخاطب خود 
ــت آوريد، دوره اوليه فروش  را به دس
محصول بسيار خوبى خواهيد داشت. 

ــايد اين كار در ابتدا هزينه بر به نظر  ش
نكنيد  فراموش  اما  برسد 
ــب  مخاط ــذب  ج ــه  ك
اين  نتيجه  ارزشمندترين 
ــه زودى  ب و  ــت  اس كار 
هزينه هاى شما را جبران 

خواهد كرد. 

2- با افراد 
تاثيرگذار در حوزه 
خود همكارى كنيد

براى جذب بهتر مخاطب 
ــندگان و فعالان  با نويس
ــكارى  هم خود  ــوزه  ح

ــى كه از  ــندگان و منتقدان ــد. نويس كني
ــهرت و اعتبار فراوانى برخوردارند  ش
ــما  ــهرت ش مى توانند باعث افزايش ش
ــه  ــد را ب ــان علاقه من ــوند و مخاطب ش
ــراى مثال  ــذب كنند. ب ــما ج حوزه ش
يك استارت آپ فعال در حوزه ورزش 
ــام و محبوبيت  ــد از ن ــال مى توان فوتب
ــران بنام در اين  ــندگان و تحليلگ نويس
ــور مثال  ــد، يا به ط ــتفاده كن حوزه اس
ــدان حوزه  ــپزهاى معتبر و منتق سرآش
ــگرى براى يك رستوران جديد  گردش

ــند. براى مثال  ــا باش مى توانند راهگش
ــى Birchbox با امى  ــركت آرايش ش
شومان، كه يك نويسنده سبك زندگى 
ــهور بود همكارى  و وبلاگ نويس مش
كرد. قرار دادن پنج پست اينستاگرام به 
ــط اين دو باعث  صورت مشترك توس
ــد بيش از 550 هزار نفر اين پست ها  ش
ــد و تعداد دنبال كنندگان صفحه  را ببينن
اينستاگرام Birchbox به بيش از 460 

هزار نفر برسد. 

3- مخاطب هدف تان را 
پيدا كنيد

ــيد كه مخاطب  حال بايد از خود بپرس
ــبكه  ــما در كدام ش ــركت ش هدف ش
ــن و ميزان  ــت، س ــى فعال اس اجتماع
ــادى در  ــغل تاثير زي ــلات و ش تحصي
ــبكه هاى اجتماعى  ــتفاده افراد از ش اس
ــد كه بعد از  ــون تاكيد مى كن دارد. ورن
ــبكه اجتماعى مناسب براى  انتخاب ش
و  ــد  بگردي ــان،  خودت
ــه در مورد  ــدا كنيد ك پي
ــما چه  موضوع كارى ش
مى كنند،  كسانى صحبت 
چگونه مخاطب را جذب 
كرده اند، و در چه زمينه اى 
ــما  ــت مى كنند. ش صحب
ــد مخاطب مورد  مى تواني
نظر خود را در بخش هاى 
مرتبط با موضوع خود در 
پيدا  اجتماعى  شبكه هاى 

كنيد. 

4-مستقيما نگوييد
محصول من را بخر!

ــبكه هاى  ــور در ش ــد با حض ــما باي ش
ــى در وهله اول آگاهى و اطلاع  اجتماع
مخاطب را راجع به خدمت و محصول 
خود ارتقا دهيد و كارى كنيد كه هر كسى 
ــما را داشته باشد  (چه قصد خريد از ش
چه قصد خريد نداشته باشد) براى يافتن 
ــما  محتوا در مورد زمينه كارى تان، به ش
ــوع كند. اين اصل براى هر تجارتى  رج
ــت. براى مثال اگر در فروش  صادق اس

لوازم الكترونيكى كار مى كنيد محصول 
ــترى معرفى كنيد، نقد و  خود را به مش
بررسى تخصصى و ويدئويى تهيه كنيد 
و در يك كلام كارى كنيد كه اگر كسى 
قصد آشنايى با محصول الكترونيكى را 
ــما رجوع كند. اگر در زمينه  دارد، به ش
ــى و بهداشتى كار مى كنيد  لوازم آرايش
ــاى زيبايى و مواد  ــن متده از جديدتري
ــخن  ــا با مخاطب س ــى روز دني آرايش
ــى  ــد و مواد و محصولات آرايش بگويي
ــه او معرفى كنيد؛ بى آنكه  روز دنيا را ب
ــواد غذايى  ــود ببريد. اگر م نامى از خ
ــيد،  ارگانيك و داروى طبيعى مى فروش
ــخن بگوييد و  ــا س ــواص داروه از خ
ــه انجام  ــراى هر كارى ك ــور ب همين ط
ــب را بدون قصد خريد  مى دهيد مخاط

به صفحه خود بكشانيد. 
ــما  ــا صفحه ش ــه مخاطب ب ــال ك ح
ــت مى توانيد به صورت  ــنا شده اس آش
ــود را به او  ــول خ ــتقيم محص غيرمس

ــه گفته  ــد. ب ــى كني معرف
ــته  ورنون بايد توجه داش
ــق قانون  ــه طب ــيد ك باش
ــد  ــد 90 درص 10/90 باي
ــورد  ــما در م ــب ش مطال
ــول و مطالب نقلى  محص
ــد و تنها  ــران باش از ديگ
ــت ها را به  10 درصد پس
ــاى جايگاه و فروش  ارتق
محصول خود اختصاص 
دهيد، مخاطب را با سيل 
آگهى ها و تبليغات خسته 
ــه اين جمله از  نكنيد و ب

ورنون توجه كنيد: «مردم اگر ببينند شما 
ــرف مى زنيد  ــم درمورد خودتان ح دائ
ــه ديدن صفحه  ــدان رغبتى ب ديگر چن

شما نخواهند داشت.»

5- از هزينه كردن نترسيد
ــى از بزرگ ترين  ورنون مى گويد: «يك
ــتفاده از  ــط در مورد اس ــورات غل تص
ــبكه هاى مجازى براى بازاريابى اين  ش
است كه اين كار سريع و كاملا رايگان 
ــبكه هاى  ــتفاده از ش ــت.» اينكه اس اس

مجازى رايگان است دليلى بر بى هزينه 
ــت.  ــودن تبليغات در اين عرصه نيس ب
ــام تبليغات، جذب مخاطب و تهيه  انج
محتواى دست اول و ارزشمند مى تواند 
ــد كه اين  ــد اما توجه كني هزينه بر باش
ــمند  ارزش ــرمايه گذارى  س يك  هزينه 
براى جذب مخاطب است و اصلا نبايد 

نگران اين هزينه باشيد. 

6- مخاطب خود را به تعامل 
دعوت كنيد

ــبكه هاى  يكى از راه هاى موفقيت در ش
اجتماعى براى كسب وكارها ايجاد يك 
ــتريان و  كمپين و تعامل دوطرفه با مش
مخاطبان است. به طور مثال استارباكس 
درون  از  ــى  عكس هاي ــتن  گذاش ــا  ب
ــد  ــود از مخاطبان مى پرس كافه هاى خ
ــت و آدرس  كه اين كافه كدام كافه اس
ــت. اين كمپين ظاهرا ساده و  آن كجاس
پيش پا افتاده، هم به مشتريان نشان داد 
ــتارباكس طراحى شيك  كه كافه هاى اس
ــد و هم به معرفى  و منحصربه فرد دارن
ــما نيز اگر بتوانيد  كافه ها كمك كرد. ش
مخاطب خود را به تعامل وادار كنيد يك 
گام بلند برداشته ايد. از مثال استارباكس 
ــد و با خلاقيت يك كمپين  درس بگيري
ــا مخاطب تان در  ــاده طراحى كنيد ت س
ــاركت كند.  ــبكه اجتماعى در آن مش ش
ــت دارند  مخاطبان فضاى مجازى دوس
ــركت كنند،  خود نيز در توليد محتوا ش

پس به اين ميل آنها پاسخ دهيد. 

7- مخاطب را در هدف شركت 
خود شريك كنيد

ــتان و هدف  ــركتى بايد يك داس هر ش
براى خود تعريف كند، عرضه محصول 
ــت، حفظ  ــا كيفيت، حفظ محيط زيس ب
و...  ــترى  مش ــلامت  س
ــتان  داس از  ــى  مثال هاي
ــيس يك  ــدف تاس و ه
ــب وكار است. حال  كس
اگر بتوانيد مخاطب را با 
ــتان همسو كنيد  اين داس
ــى خواهيد  ــه جالب نتيج
ــن مثال  ــه اي ــت. ب گرف
ــركت  «ش كنيد:  ــه  توج
ــه  ك  Boxedwater
ــرى  بط دارد  ــعى  س
معدنى  آب  ــتيكى  پلاس
را با كاغذ جايگزين كند 
ــت  اعلام كرد به ازاى قرار دادن هر پس
ــتگ  ــركت با هش از محصولات اين ش
ــت  درخ ــتاگرام، دو  اينس در   retree
ــاق توجهات  ــت. اين اتف خواهد كاش
ــركت جلب كرد و  ــادى را به اين ش زي
ــت. با همراه  نتايج خوبى به همراه داش
ــتان كسب وكار،  كردن مخاطب در داس
ــتان شركت تبديل  مشتريان را به دوس
ــيد اين كار علاوه بر  كنيد و مطمئن باش
افزايش شهرت شما باعث ايجاد اعتماد 

در بين مخاطبان مى شود.» 

فارغ التحصیلان

انجام تبليغات، جذب 
مخاطب و تهيه محتواى 

دست اول و ارزشمند 
مى تواند هزينه بر باشد؛ 
اما توجه كنيد كه اين 

هزينه يك سرمايه گذارى 
ارزشمند براى جذب 
مخاطب است و اصلا 

نبايد نگران اين هزينه 
باشيد

بعد از انتخاب شبكه 
اجتماعى مناسب براى 

خودتان، بگرديد
 و پيدا كنيد كه در مورد 

موضوع كارى شما
 چه كسانى صحبت 

مى كنند، چگونه مخاطب 
را جذب كرده اند 

و در چه زمينه اى صحبت 
مى كنند

تـــــــوصيه

ــه از  ــاه 10 توصي ــب كوت ــن مطل در اي
ــگاه MEF، براى  ــان اركوت از دانش اره
ــد كارآفرين  ــجويانى كه مى خواهن دانش

باشند، مطرح مى كنيم. 
 از دانشگاه انتظار زيادى نداشته باشيد. 

ــتانى تابس ــغل  ش ــك  ي ــل  حداق  
(Summer Job) بگذرانيد. 

 حداقل 5 كتاب كارآفرينى بخوانيد. 
 فعاليت هاى شتاب دهنده ها را دنبال كنيد. 
 نقش آفرينان مهم اكوسيستم كارآفرينى 

خود را بشناسيد. 

ــتاب دهنده  ــل را در ش ــك روز كام  ي
كسب وكار بگذارنيد. 

ــاب كنيد و  ــتارت آپ را انتخ ــج اس  پن
فعاليت هايشان را زير نظر بگيريد. 

 به يك استارت آپ پيشنهاد كار نيمه وقت 
رايگان بدهيد تا در كنارشان باشيد. 

 براى يك كمپانى بزرگ حداقل 5 سال 
كار كنيد. 

ــازمانى  س درون  ــوآورى  ن  
ــك  ي در  را   (Intrapreneurship)

كمپانى انجام دهيد. 
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