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كوتاه و خواندن

زیمن��س وارد این بازار ش��دند. این رقباي کوچک و جدید 
خارج��ي به س��رعت بر این بازار کوچک ولی رو به رش��د 
تسلط یافتند. در سال 2002، موتورولا )رهبر بازار( و نوکیا 
همچن��ان تقریبا 50 درص��د از بازار چی��ن را تحت کنترل 
داش��تند. اما 18 ماه بعد، س��هم این دو ش��رکت به کمتر از 
35 درصد رس��ید و رقباي محلی بیش از 40 درصد از سهم 
بازار را به دس��ت آورده بودند. این ش��رکت های داخلی با 
عرضه گوش��ی های کم قیم��ت و طراحی خاص برای رفع 
 نیازه��ای کارب��ران داخلي به ای��ن موفقیت دس��ت یافتند. 
نوکیا به س��رعت به این تهدید پاس��خ داد. تا س��ال 2005، 
نوکی��ا اقدام به عرضه دو نوع گوش��ي  کرد ک��ه به کاربران 
چین��ي اجازه مي داد تا کاراکترها و حروف چیني را در تلفن 
همراه خود به کار ببرن��د. نوکیا برای مقابله با رقبای محلی 
که به خصوص در شهرهاي کوچک نفوذ کرده بودند، اقدام 
به تجدید نظر در س��اختار توزیع محصولات خود کرد. این 
شرکت پیش از این تنها با تکیه بر تعدادي از توزیع کنندگان 
ملی اقدام به پوشش عرضه در 10 شهر بزرگ و اصلي چین 
ک��رده بود، بنابراین در تصمیم گی��ري جدید خود، برخي از 
ای��ن توزیع کنندگان را حذف کرد و به جاي آن، 40 توزیع 
کننده استاني را به کار گرفت و  بیش از هزار نیروی فروش 
را استخدام کرد و به علاوه 4هزار بازاریاب در فروشگاه هاي 
خرده فروشي مستقر کرد )در دوره های اوج کاري، نیروهاي 
تبلیغاتی و فروش به بیش از 20هزار نیز افزایش مي یافتند(. 
تا س��ال 2009، نوکیا 90هزار مرک��ز فروش و بیش از هزار 

مرکز خدمات پس از فروش داشت.
شرکت دوباره و به سرعت سهم از دست رفته خود را در 
بازار به دست آورد. در سال های اخیر، نوکیا با وجود رقابت 
و فش��ار شدید از سوي شرکت هاي بزرگ تلفن همراه و نیز 
تهدید ورود تعداد زیادي از رقباي کوچک محلي، همچنان 
در حدود 35 درصد از س��هم بازار چین را از آن خود کرده 

است. 
در بس��یاري موارد مدی��ران به علت دس��ت کم گرفتن 
تهدی��د و دامن��ه اثر رقباي کوچ��ک و ت��ازه وارد، بس��یار 
پشیمان مي شوند و در ش�رایط دشواري قرار مي گیرند. ام��ا 
در حال حاضر ش��رکت ها به اندازه کافی هش��یار هستند تا 
ماهی��ت و اثر چالش حاصل از رقباي کوچک را به درس��تي 
درك کنند و تهدید حاصل شده از این رویداد را به حداقل 

برسانند. 0

شما آنقدر هیجان زده هستید که به بالا و پایین می پرید. 
این ایده )بهترین ایده ای که تاکنون داش��ته اید( نه تنها باعث 
صرفه جویی ده ها هزار دلار در این سال برای شرکت خواهد 
ش��د، بلکه پول ساز نیز خواهد بود. با وجود این، سه نفر از 
همکاران در حالی که س��خنان شما را ظاهرا گوش مي کنند، 
با بی توجهی زیاد به ش��ما خیره ش��ده اند. شما با حیرت به 
آنها خیره می ش��وید و از خود مي پرس��ید: چ��را آنها آنچه 
که ش��ما می خواهید را نمی خواهند )به ویژه وقتی که کاملًا 
واضح اس��ت که آن ایده برای ش��رکت بهترین ایده است؟( 
تقریب��اً همه افراد، زمانی این تجربه را داش��ته اند و دلیل آن 
س��اده است: زمانی که شما به جای آنکه ایده تان را به بحث 
بگذاری��د، به معرفی و ارائه آن می پردازید، هرکس��ی به این 
موض��وع فکر می کند که در ذهن ش��نوندگان چه می گذرد. 
آی��ا آنه��ا آن را فهمیده ان��د؟ آیا آنها آن را دوس��ت دارند؟ 
آیا آنها از شما خوشش��ان می آید؟ اینکه صرفاً یک شخص 
ایده پرداز یا رابطه ای باشید، کارایی و تأثیرگذاری شما را در 
محیط کار، مح��دود خواهد کرد. راه به اجرا در آوردن یک 
ای��ده، تمرکز همزمان بر پروراندن ایده ها و تقویت روابط با 
همکاران است. با این نیت و مقصود به جلسه اي بروید که 
می خواهید ایده تان را به شراکت بگذارید و افراد دیگر را در 
ش��کل دهی، تقویت و تحقق مفهوم نهایی آن، شرکت دهید. 
شما ازطریق س��هیم کردن افراد دیگر در فرایند نوآوری، به 
نتایج بهتر و پیوندهای مس��تحکم تری در میان افراد دس��ت 
خواهی��د یافت. نیت و مقصود، یکی از اصول هفت گانه در 

مشارکت است. اصول دیگر عبارت اند از:
*مقاومت را تشخیص بدهید

انسان ها با ایده ها و ایده دهندگان به سه علت مخالفت 

برگردان: صادق قراگزلو
S_37gh@yahoo.com

هفت شيوه براي 
پيروزي در كارزار ايده ها

8081



89
اد 

رد
- م

21
ه 9

مار
 ش

ي
دن

وان
 خ

ه و
وتا

ك

می کنند: یا آنها آن ایده را نمی فهمند )مخالفت س��طح یک(، 
یا آنها آن ایده را دوس��ت ندارند )مخالفت س��طح دو( و یا 
اینکه آنها از ش��ما خوشش��ان نمی آید )مخالفت سطح سه(. 
س��طوح مخالفتی را که با آن روبرو می شوید، شناسایی کنید 
ت��ا از طریق آنها وارد عمل ش��وید و مخالفت را به حمایت 
تبدیل کنید. برای مثال، اگر فردی ایده شما را نفهمیده است، 
راه دیگ��ری را برای اینکه آن ای��ده را توضیح دهید، بیابید 
و اطلاعات، مثال ها و حکایت هایی برای واضح تر س��اختن 
مفه��وم، ارائه کنید. اگر اش��خاص در زمان ارائه پیش��نهاد، 
مخالفت س��طح دو یا س��ه را از خود نش��ان بدهند، به طور 

قطع در این موارد، احساساتشان درگیر است.
لازم است که شما به منظور پی بردن به مسائل عمقی تر 
نهفته در مخالفتش��ان، به دقت به آنه��ا گوش فرا دهید و به 

تبادل نظر بپردازید.
* موقعیت و ش��رایط را در نظر بگیرید )زمان + مکان + 

روابط= موفقیت یا شکست ایده  شما(
مین های روابط میان فردی و س��ایر موقعیت ها در همه 
جای محیط های کاری پخش هس��تند. اگر ش��ما زمین را با 
دق��ت برانداز نکنی��د و در آن قدم بگذاری��د، آنها را منفجر 
خواهید ساخت و شما و ایده تان مورد آسیب، واقع خواهید 

شد. 
* از واکنش هاي في البداهه پرهیز کنید

اگ��ر اتومبیلی در مس��یر حرکت به ش��ما راه ندهد، آیا 
واکنش ناگهانی تان این اس��ت که س��رعتتان را زیاد می کنید 
و به او می فهمانید که از آن کار خش��نود نیس��تید؟ واکنش 
خود به خودی ش��ما نه تنها فایده اي ن��دارد، بلکه می تواند 
س��بب تصادف ش��ود و آنچه ممکن بود تنه��ا یک ناراحتی 
نسبتاً جزئی باشد را به یک ناراحتی بسیار بزرگ تبدیل کند. 
واکنش بهتر چیس��ت؟ چند نفس عمیق بکشید و از سرعت 
خود کم کنید تا فاصله اي میان شما و آن راننده ایجاد شود. 
ای��ن راهی هوش��مندانه تر و بی خطرتر برای واکنش نش��ان 
دادن اس��ت. در اتاق کنفرانس شرکت نیز، کاستن از سرعت 
و کش��یدن نفس عمیق یک واکنش هوش��مندانه به »عوامل 
آغازگر واکنش های غیرارادی« اس��ت. وقتی کس��ی با گفتن 
اینکه »من آن را دوست ندارم، آن احمقانه است« با ایده تان 
مخالفت مي کند، ممکن اس��ت وسوس��ه ش��وید که به این 

واکنش هاي غیرارادی را از خود بروز دهید:
موضع دفاعی بگیرید، )یعنی بگویید: »نخیر، ش��ما نادان 

هس��تید«(، طعن��ه بزنید )بگویید: »اگر این طور اس��ت، چرا 
ش��ما با یکی از آن ایده های بسیار خلاقانه تان ما را سرافراز 
نمی کنید؟«(، از قدرت اس��تدلال استفاده کنید )یعنی اعتقاد 
دارید به اینکه اگ��ر ایده تان را مکرراً توضیح دهید، دیگران 
به هوش��مندانه بودن آن، پی خواهند برد و از آن خوششان 
خواه��د آمد(، یا اینکه به پی��ش می روید؛ گویی مخالفت و 
مخالفت کنن��ده ای وجود ندارد. بهتری��ن راه برای اجتناب 
از واکن��ش غی��رارادی عبارت اس��ت از: شناس��ایی عوامل 
برانگیزانن��ده واکنش های غیرارادی و تمرین بازگش��ت به 
عق��ب، تنفس، آرام س��ازی آگاهانه ذهن و ب��دن و متمرکز 

ساختن توجه خود بر ایجاد ارتباط دوباره.
* جزئیات را شناسایي کنید

اگر ش��ما پیام های مثبت و منف��ی ای را که افراد با زبان 
بدن می فرس��تند، تش��خیص ندهید، ق��ادر نخواهید بود که 
روی دیگ��ران تأثیر بگذارید. با می��ل و رغبت برای تغییر و  
گسترش ایده  ش��ما به فراتر از مفهوم اولیه، به مسائل مورد 
توجه دیگران گوش کنید، نظاره گر رفتارهای متقابل در میان 
خود و آنهایی که با آنها کار می کنید، باشید و توجه کنید که 
چه نوع اقداماتی نظر گروه را برای به پیش بردن ایده ش��ما 

به دنبال می آورد.
* سکوت کنید و گوش دهید

آیا دوس��ت داری��د که بدانید دیگ��ران به چه چیز نیاز 
دارن��د یا از ش��ما چه می خواهند؟ آیا دوس��ت داش��تید که 
می دانس��تید آنها ایده ت��ان را درك ک�رده اند یا خیر؟ یا اینکه 
آیا آنها به ش��ما اعتماد دارن�د یا خیر؟ تنها راه برای رسیدن 
به پاس��خ این س����ؤالات، این است که موقتاً هدف خود را 
کن��ار بگذارید و اف��رادی را که با آنه��ا کار می کنید، مورد 
بررس��ی قرار دهید. پس خاموش بمانی��د و به آنچه که آنها 
مي گویند گوش کنید؛ حتی اگر گفته هایش��ان برای ش��ما 

ناراحت کننده است.
* با ایده هاي مخالف، ارتباط برقرار کنید

اجازه بدهید که اش��خاص دیگر نی��ز در پروراندن ایده 
ش��ما نقش داشته باشند و برای تغییر »ایده تان« به »ایده مان« 
آمادگی و اش��تیاق داشته باشید. وقتی که افراد مشاهده کنند 
که ش��ما برای ش��نیدن ترس ها و نگرانی ه��ای آنها و برای 
آنچ��ه که آنها باید بگویند و برای توأم س��اختنِ اهدافتان با 
اهدافشان علاقه و اش��تیاق دارید، مخالفتشان را به حمایت 

تغییر خواهند داد و همه برنده خواهند بود. 0     

8081


