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تأسیس شد با توجه به اینكه در  8811سافت در سال شركت كینگ
افزارهای سنتی بود این شركت برندی ممتاز در آن زمان دوران نرم

سافت كاملًا متوجه اهمیت شد. شركت كینگچین محسوب می
مشتری بود. روش تعامل ما با كاربران اهمیت احساس و استنباط 

بار از كاربران دادن به كار گروهی بود. در هر سه یا شش ماه یک
های شش الی ده نفر روی خواستیم تا در قالب گروهمختلف می

 طور حضوری بحث و گفتگو ك نند.محصولات مختلف به
 هایسافت همگام با این راهبرد بازاریابی سیستمشركت كینگ 

های خاص مدیریت داخلی هم ایجاد نمود تا كارك نان را برای تلاش
آماده و بسیج ك ند. در جریان این كارها، هرروز صبح با كارك نان دیدار 

 ها برایداشتیم تا از طریق گفتگو موجب تشویق و انگیزه دادن آن
های شركت و تمام واحدها باید در تلاش بیشتر شویم. تمام بخش

كردند تا برای بهبود محصول و بازاریابی و می این دیدار شركت
شدیم تر شوند. هرگاه در حین كار دچار مشكلاتی میفروش آماده

كرد. در آن روزگار این حس صمیمیت مانند ابزاری قدرتمند عمل می
ای بود برای سافت مقدمهوكار در شركت كینگهای كسبروش

های تولید ه روشكطوریایجاد زمینه در كل صنعت كشور چین به
افزار كشور چین الگو شده بازاریابی و مدیریت تیمی، برای صنعت نرم

 بودند.
ك نگ به شركت سهامی در هنگ 7002سافت در سال شركت كینگ

ستایشی جون كه خدمات قابلعام تبدیل شد و از همان زمان لی
گذاری سافت را ترك كرد تا سرمایهانجام داده بود شركت كینگ

شركت شیائومی  7080و خدمت گذار شود. او سپس در سال صادق 
جون هنگام تأسیس شیائومی از ما خواست تا را تأسیس كرد. لی

 حوهسینه. این تحول در نبهچیز تمركز ك نیم؛ تبلیغ سینهفقط بر یک
تفكر در مورد محصول و بازار، مثل این بود كه از همه بخواهیم 

عامل ارند پاك ك نند و سیستمعاملی را كه در ذهن خوددسیستم
اندازی ك نند. بنابراین بخش تحقیق و توسعه باید هرروز جدیدی را راه

 7001جون در سال با مشتری و كاربران شركت در تماس باشد. لی
ای برای اینترنت ای را مطرح كرد كه به آن فرمول چهاركلمهنك ته

ه اول عت. دو واژسینه و سربهگوییم. تمركز، برترین، تبلیغ سینهمی
شوند. تبلیغ )یعنی تمركز و برترین( به كالا و خدمات مربوط می

سینه ایده و تفكر اصلی است كه به كل اینترنت مربوط بهسینه
شود. شود. سرعت، اصلی است كه به كار و عمل ما مربوط میمی

رمز موفقیت در تفكر اینترنتی تمركز است. شما زمانی كه بر چیزی 
توانید سریع باشید. فقط زمانی كه سریع شته باشید میتمركز دا

توانید از همه برتر باشید، فقط زمانی كه از همه برتر باشید باشید می
توانید تبلیغات اینترنتی خوبی داشته باشید. اگر بخواهید بدون می

ای تبلیغ ك نید، تنها كاری كه باید انجام دهید این است هرگونه هزینه
های تا مشتریان شما خودشان و از طریق شبكهكه كاری ك نید 

اجتماعی محصولات شمارا به اطرافیان خود معرفی ك نند. بنابراین 
بایست اطمینان حاصل ك نید كه محصولات و خدمات شما عالی می

هستند. ما نیز وقتی فعالیت خود را شروع كردیم، تمركز خودمان را 
نمایش را ر صفحهبر سرعت قراردادیم و سعی كردیم سرعت تصاوی

تصویر در ثانیه  00تا  00تصویر در ثانیه به  00كه از طوریبالا ببریم به
تدریج كه به اعتراضات و اظهارنظرهای كاربران توجه رسیدیم. به

 گیری تلفن و نوشتن متن را بالا بردیم.كردیم، سرعت شماره
ین انك ته دوم در تائید و پذیرش اینترنتی )ظاهر خوب محصول( است 

 ك ند.ای رعایت مینك ته را هر تولیدك ننده
نك ته سوم در تبلیغ اینترنتی، باز بودن دست كاربران است. ما كاری 

عامل اندروید را دانلود كرده كرده بودیم كه كاربران بتوانند سیستم

و نسخه موردنظر خودشان را بسازند. خاصیت این كار این بود كه 
موردنظر خود  MIUIستند نسخه توانكاربران كشورهای مختلف می

را به انگلیسی، اسپانیایی و غیره داشته باشند. این روش باعث جذب 
تری را در سطح وسیع MIUIنوبه خود طرفداران زیادی شد كه به

منتشر كردند. پس از موفقیت و تأی ید سه مورد فوق برای توزیع 
از های كاملًا كارآمدی را انتخاب كردیم و محصول خود كانال

های اجتماعی برای گسترش پ یام محصول خود بهره بردیم. شبكه
از طریق سیستم تابلوی اعلانات  MIUIبنابراین پانصد هزار كاربر اول 

های اجتماعی ایجاد شدند، اما پانصد هزار كاربر بعدی از طریق شبكه
 جذب شدند.

طرز تفكر حاكم در شیائومی در رابطه با مشتری و كاربران این است 
خواهیم كاری ، ما از شما می«ك ننده دوست باشیدبا مصرف»كه 

ها نیز ك ننده محصولتان باشند تا آنك نید تا كارك نان شما نیز مصرف
از دوستان خودشان دعوت ك نند محصولات شمارا مصرف ك نند، 

ها نیز برای ارائه خدمت به مشتری مشاركت ك نند و كه آنطوریبه
 ك نندگان دوست باشند.فتشویق شوند تا با تمام مصر

ك ننده را تشویق ای است كه مصرفگونهنحوه عمل در شیائومی به
و این تفكر را درصحنه « در فرایند كار مشاركت ك ند»ك ند تا می

نزله مك ننده بهك ند. دوستی با مصرفعملیاتی و خدماتی نیز وارد می
 باشد ها است. ارتباط با مشتری باید طوریهمكاری و مشاركت با آن

سایت در ها دوستان ما هستند و از طریق وبلاگ یا وبكه گویا آن
ك نند و پاسخ ما را مورد كیفیت محصولات ما اظهارنظر می

شنوند. ما به این دلیل خواهان دوستی با مشتری و كاربران می
هستیم كه در روزگار ما فقط فروش محصول مطرح نیست، بلكه 

فرایند تولید است. شركت مهم احساس مشاركت كاربران در 
ك ننده احساس مشاركت بیشتری داشته شیائومی برای آنكه مصرف

خواست در ك نندگان میباشد از همان ابتدا از كاربران یا مصرف
جریان تولید محصول و همچنین بازاریابی و فروش مشاركت ك نند. 

 ما در شركت شیائومی سه استراتژی و سه تاك تیك داریم:
اند از: تولید محصولات ممتاز، تبدیل كاربران به بارتسه استراتژی ع

 های اجتماعی.حامیان شركت و ارتقاء محصول از طریق شبكه
اند از: باز بودن بخش تحقیق و توسعه برای سه تاك تیك عبارت

مشاركت كاربران، تهیه طرح محصول از طریق تعامل با كاربران و 
 تبلیغ محصول توسط كاربران.

ولات ممتاز، استراتژی تولیدی است اگر قصد جدی تهیه طرح محص
برای تولید محصولی رادارید باید به این نك ته فكر ك نید كه محصول 

ده ك ننبایست حرف اول را در بازار بزند تبدیل كاربر یا مصرفشما می
به حامی، استراتژی است كه با كاربران در ارتباط است. در شركت 

ی، شعار اعتماد وجود دارد. شیائومی برای جذب مشاركت مشتر
بنابراین باید رابطه با مشتری را تقویت كرد. در این راستا باید كاری 
ك نیم كه ابتدا كارك نان شركت حامی محصولات باشند، سپس كاری 

ك نندگان نیز حامی محصول شوند در این رابطه ك نیم كه مصرف
ه تواند حس مشاركت را تقویت ك ند. ادامرسانی دقیق میاطلاع

ك نندگان فعالیت به هر شكلی كه باشد باعث خواهد شد مصرف
احساس ك نند در منافع شركت مشاركت دارند. ارتقاء محصول از 

رسانی است. ظهور های اجتماعی، استراتژی پ یامطریق شبكه
ها به خاطر در اختیار داشتن اینترنت باعث شده آن اقتداری كه شركت

برود. بنابراین خود شركت باید كردند از بین اطلاعات احساس می
طور یك نواخت در اختیار كاربران و تر و بهكاری ك ند تا اطلاعات را سریع

ك نندگان قرار دهد. در این صورت ساختار داخلی خود شركت مصرف
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ك نندگان كه همه كارك نان و مصرفطورینیز باید اصلاح شود، به
 تشویق شوند كه سخن گوی محصولات باشند.

ن بخش تحقیق و توسعه برای مشاركت كاربران، یعنی مردم باز بود
در جریان فرایندهای تولید محصول، ارائه خدمات، ساختن برند و 

ها پنهان نماند. یعنی انجام فروش باشند و چیزی از دید آن
هایی انتخاب شوند كه هم شركت و هم كاربران از مزایای آن لینک

مند شوند، دو طرف بهرهكه هر مند شوند. فقط درصورتیبهره
 تعامل مشارك تی خواهد شد.

در تهیه طرح محصول از طریق تعامل با كاربران باید دقت شود كه 
طرح ساده، مفید، جالب و واقعی باشد. تبلیغ توسط كاربران یا تبلیغ 

سینه یعنی باید ابتدا كاربرانی را كه حامی جدی محصول بهسینه
ن عده معدودی از این افراد، شما هستند انتخاب ك نید. در میا

ها پ یامی را توانید حس مشاركت ایجاد ك نید. سپس با كمك آنمی
صورت عنوان یا جمله محوری درآمده، توزیع ك نید. با كمك كه به

توانید بر افراد زیادی تأثیر بگذارید. ها میكاربران و تبلیغ آن
ویق ذارند، تشگحال كسانی را كه در این راستا بیشتر تأثیر میدرعین

 ك نید تا از همكاری با شما حس خوبی داشته باشند.
طور دائم با از زمان تأسیس شیائومی به مدت چهار سال ما به

تمرینات عملی، عمق و وسعت درك خودمان را از مشاركت افزایش 
اك نون در تولید محصول و فروش دادیم از نتایج كار مذبور هممی

های بریم. ما روششركت بهره می ها و حتی برای كل عملیاتآن
ایم تا مطمئن شویم احساس مشاركت در خاصی را عملیاتی كرده

 خون كاربران و كارك نان ما جریان دارد.
برای اینكه كاری ك نیم تا كاربران بتوانند در فرایند ساخت و تولید 
مشاركت فعال داشته باشند، مدل اینترنتی طراحی كردیم تا تیم 

MIUI  سیستم تجدیدنظر ك ند و از طریق تعامل با كاربران در دائم در
سیستم تابلوی اعلانات اینترنتی شركت، هر هفته نسخه جدیدی 

توانیم وظایف اصلی گروه را ارائه ك ند. بعدازآنكه مطمئن شدیم می
حفظ ك نیم. به كاربران گفتیم هرگونه ایده كوچك و بزرگ و هرگونه 

ائه ك نند. هر جمعه بعدازظهر طبق پ یشنهاد دقیق و غیردقیق دارند ار
را همراه با نماد  MIUIشده نسخه جدیدی از بندیبرنامه زمان

شنبه هفته دادیم. سهسایت قرار میرنگ شیائومی در وبنارنجی
به كاربرانی كه نسخه جدید را آزمایش كرده بودند  MIUIبعد گروه 

در همان روز ها تجربی خود را ارسال ك نند. داد تا گزارشاجازه می
هزار پاسخ دریافت كردیم و تا امروز صدها هزار نفر هر  80نخست تا 

ها، ك نند. با دریافت این گزارشهفته در این فرایند شركت می
توانستیم اطلاعات را روی وظایفی كه كاربران بیش از همه علاقه می

ها راضی نبودند متمركز ك نیم. در داخل شركت داشتند یا خیلی از آن
های او ای در نظر گرفته بودیم تا هر تیمی كه فعالیتیز جایزهن

بیشترین رأی مثبت را در هفته قبل كسب كرده بود، جایزه به او تعلق 
پ یدا ك ند. البته فقط كمیت جایزه مطرح نبود، مهم احساس خوبی 

 داد. بود كه به افراد دست می
ها معهبودند كه ج MIUIكاربران مشتاقانه منتظر نسخه جدید 

عامل جدید و شد. این كاربران مایل بودند سیستمعرضه می
افزارهای جدید را روی گوشی خود نصب ك نند، تا ضمن استفاده نرم

از امكانات جدید، عملیات جدید را نیز آزمایش ك نند. این نسخه جدید 
نوعی در طراحی آن دخالت همان چیزی بود كه خود كاربران به

داد. از ها مییل رضایت خاطر زیادی به آنداشتند و به همین دل
خواستیم تا های تشویقی از كاربران میطریق مكانیسم

عامل ما را به دیگران معرفی ك نند. بر اساس این مدل سیستم
ك نند. این احساس كاربران نسبت به محصول احساس مالكیت می

ن آ ای پ یدا ك نند در رفعتنها هرگاه مسئلهشود نهمالكیت باعث می
 برند تا در بهبود محصولبكوشند، بلكه تمام تلاش خود را به كار می

مشاركت ك نند. در این صورت هر فردی مدیریت محصول را بر عهده 
 دارد. 

كار دیگری كه در شیائومی انجام دادیم این بود كه نیازها را بر اساس 
مدت تعریف كردیم. مدت و كوتاهشرایط زمانی بلندمدت میان

د داهای تولید تشكیل میهریك الی دو ماه جلساتی با گروه جونلی
هایی تدوین داد و طرح و نیازهای بلندمدت را موردبحث قرار می

مدت بر اساس تعامل مدت و كوتاهحال نیازهای میانكرد، درعینمی
د گرفت. این فراینشد و موردبحث قرار میبندی میبا كاربران تقسیم

تا اهداف بلندمدت ما مورد تجدیدنظر قرار كرد دوم نیز كمك می
. ابتدا روی نیازی 8بندی نیازها سه روش داشتیم: گیرند. برای تقسیم

هایی .بلافاصله در مورد طرح 7كردیم كه كاملًا مشخص بود كار می
.سعی 0كردیم. كه باید اصلاح شوند اطلاعیه عمومی صادر می

د. هردو یا سه نفر تیم تر باشها هرچه كوچکكردیم ساختار تیممی
دادند و هر تیم برای مدتی روی عملیات خاصی كوچكی تشكیل می

شد با اختیار خودشان كار ك نند و ها اجازه داده میكرد. به تیمكار می
ها را در برنامه بنویسند. درصد ماژول 00با توجه به تعامل با كاربران 

همیشه گزینه  در ضمن بین دو گزینه ظاهر جذاب و استفاده آسان
دوم در اولویت است. درواقع طراحی باید از سوی مردم شروع شود، 

توانید كالاهایی نه از طرف طراح. فقط در این صورت است كه می
ك ند حس خوبی ها كار میطراحی ك نید و بسازید كه وقتی كاربر با آن

 پ یدا ك ند و محیط زندگی برایش جذاب باشد.
هایی و فروش نیز سعی در نوآوریشیائومی در بخش بازاریابی 

ی اصل مشاركت كاربر بوده است. ها در سایهداشته كه همه آن
برای اینكه محصول شما برترین باشد باید پر از شور و شوق باشید. 

خواهد كه با كار و تلاش گذاری عالی میمحصولات عالی سرمایه
كار  دیگر هر محصول عالی حاصلعبارتشود. بهخودتان حاصل می

و تلاش سخت و مستمر است. بسیاری از مردم وقتی برای نخستین 
را گشودند، تعجب كردند زیرا هم  Miبار جعبه گوشی تلفن همراه 

كیفیت جعبه بسیار خوب بود، هم استفاده از آن آسان بود. علاوه بر 
ظرافت و دقت برای ساختن جعبه و بسته مخصوص گوشی همراه، 

ش بسیار كردند تا اطمینان حاصل شود مهندسان و طراحان ما تلا
 ی استفاده از آن مطلوب است. كه دوام و نحوه

رابطه بین شركت شیائومی و كاربرانش فقط رابطه فروشنده و 
خریدار نیست، بلكه كاربران در فرایند توسعه محصولات، كاملًا در 

 ر ی احساسی عمیقی با ما برقراها رابطهك نار شیائومی قرار دارند. آن
 اند. كرده

هنگام ساختن برند، نخستین پرسشی كه باید به آن پاسخ بگویید 
ای برای كالای خودتان قائل هستید. در تئوری این است كه چه رتبه

كلاسیك بازاریابی این نك ته مطرح است كه چگونه جایگاه 
ك ننده احتمالی متمایز ك نید. در دوران محصولتان را در ذهن مصرف

یر ی تبلیغ نسبت به گذشته تغییوهمعاصر كه عصر اینترنت است، ش
سازی انتقال اطلاعات توسط خود كه سادهطوریكرده است، به

كاربران اهمیت پ یداكرده است. درگذشته این باور وجود داشت كه 
كه اك نون این فكر خودمان را بر ذهن مشتری تحمیل ك نیم، درحالی

ا او رپرسش مطرح است كه چگونه در ذهن مشتری نفوذ ك نیم و فكر 
 بخوانیم. 

و گوشی هوشمند خود، از  MIUIشیائومی برای تبلیغ رابط كاربری 
عنوان عامل اصلی و محوری تبلیغ و تأثیرگذاری استفاده كاربران به

كرده است. اما این روند تدریجی بوده است. بسیاری از راهبردهای 
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جود علت به واینك نیم بهها استفاده میای كه امروز از آنخلاقانه
سعی كردیم كسی را پ یدا  7088اند كه راه دیگری نداشتیم. در سال آمده

جون با را بر عهده بگیرد. من و لی Miك نیم تا مدیریت بازاریابی گوشی 
گفتند؛ شما باید تبلیغات افراد زیادی دیدار داشتیم كه همگی می

 اكه ما درصدد بودیم كسی را پ یدا ك نیم كه هم كالای مك نید. درحالی
را بفروشد، هم مفهوم گوشی هوشمند اینترنتی را خوب درک ك ند و 
آن را جا بیندازد. پس از دو ماه كه فرد مناسبی را پ یدا نكرده بودیم 

جون نزد من آمد و از من خواست تا حل این مشكل را بر عهده لی
 ای تهیه كردیم كه هدفبگیرم. برای شروع كار طرح تبلیغاتی پُرهزینه

ون به جه از تابلوی تبلیغاتی در نقاط مهم كشور بود اما لیآن استفاد
خرج نكردی، یک پنی هم MIUIمن گفت: در رابطه با رابط كاربری 

توانی همین كار را با گوشی هوشمند انجام دهی؟ كاری كن تا نمی
 MIUIبدون هزینه بازار را راه بیندازیم. نخستین پاسخ من این بود كه 

توانند از آن بران بدون انجام هزینه مییک سیستم است و كار
كه بازاریابی برای گوشی هوشمند مشكل استفاده ك نند. درحالی

است، زیرا كاربران باید برای خرید آن خرج ك نند. بنابراین، این پرسش 
ای عینی است و در ذهن من مطرح شد كه: گوشی هوشمند پدیده

ظار داشته باشیم توانیم انتاگر برای آن هزینه نك نیم، چطور می
كاربران برای آن پول خرج ك نند؟ شیائومی برند كاملًا جدیدی بود، 

ای هم برای تبلیغ در اختیار ضمن اینكه پولی هم نداشت و وسیله
های اجتماعی كه از شبكهای نبود جز ایننداشتیم. بنابراین چاره

برای تبلیغات استفاده ك نیم. برای شروع كار از تابلوی اعلانات 
استفاده كردیم كه با آن آشنا بودیم. مزیت این كار ارتباط با كاربران 

ها درخواست ك نیم به ما كمک ك نند. اما قدیمی خودمان بود تا از آن
عنوان شده بود، از آن نیز بهازآنجاكه استفاده از وبلاگ تازه شروع

مكمل تابلوی اعلانات استفاده كردیم. ما متوجه شدیم ابزار بسیار 
ی برای تبلیغ برند اینترنت است شیائومی برای ساختن برند راه خوب

متفاوتی را انتخاب كرده است. این راه با استنباط ما از الگوی 
وكارمان و تغییراتی كه اخیراً در تقاضای مشتری پدید آمده كسب

ارتباط مستقیم دارد. اما آنچه در حال حاضر باید بسازیم و خلق 
كه به كاربران تعلق دارند. بنابراین باید از ك نیم، برندهایی هستند 

كاربران دعوت ك نیم تا در این امر مشاركت ك نند. ما از ابتدا فقط بر 
شود، هم شامل ك نیم كه هم شامل اعتبار میوفاداری تأكید می

سینه این فرایند را قوت بهمیزان اعتماد. ما با تبلیغ سینه
شته باشیم. در روزهای بخشیم تا بتوانیم هواداران كافی دامی

نخستِ جذب كاربر، تمركز ما برافزایش وفاداری و جذب كاربران 
وفادار نیز بود. به همین دلیل بر خلوص كاربران مزبور تمركز كرده 

سرعت جذب وارد را بهبودیم. زیرا اگر تعداد زیادی كاربر تازه
ه ك نند. آن را به دیگران توصی MIUIكردیم، بعید بود كاربران اصلی می

ما سعی كردیم كاری ك نیم تا كاربران احساس ك نند در فرایند تولید 
ها را نسبت به خودمان تا جایی نقش دارند. تلاش كردیم علاقه آن

جلب ك نیم كه با ما دوست باشند. فقط زمانی كه وفاداری كافی جلب 
های سنتی فروش و ك نیم به تبلیغ و استفاده از روششد. شروع می

 از تبلیغات بازرگانی.استفاده 
احساس مشاركت پایه و اساس شكل گرفتن برند است به نظر من 

كشاند همین احساس مشاركت طرف كالای ما میها را بهآنچه جوان
د خرنخرند، بلكه آن چیزی را میبینند میتنها آنچه را میها نهاست. آن

 د ك نند.ن رشكه بتوانند در تولید آن مشاركت ك نند و بتوانند با كمک آ
پردازیم كه شیائومی چگونه این حس را در حال به این پرسش می

ك ند. لی معتقد است؛ ما باید خودمان را با طرفداران خود ایجاد می
عوامل و نیروهایی كه در اطرافمان قرار دارند هماهنگ ك نیم. او 

اعتقاد راسخ دارد كه در مدیریت امور باید همراهی و هماهنگی 
 داشته باشد. مثبت وجود

در نخستین ك نفرانس مطبوعاتی كه اعلام كردیم  ۱۱۲۲در جولای سال 
تری است، گفتیم شیائومی درصدد عرضه گوشی هوشمند جذاب

ك نند و كاربران نیز این كه محصولات ما خودشان را تبلیغ می
باور ك نند. بسیاری از مردممحصولات را به یكدیگر معرفی می

بتواند با این راهبرد به موفقیت برسد، اما  كردند كه شیائومینمی
تک كاربران بود كه باعث پ یشرفت ما شده درواقع تائید و حمایت تک

گوید: است. به همین دلیل ما در شركت خود شعاری داریم كه می
شیائومی به بركت وجود هواداران موفق شده است. یعنی مشتری 

 ك ند.محصول را هدایت می
افزار گوشی را ساخت، سپس سخت MIUIافزار شیائومی ابتدا نرم

افزار بر اساس این افزار و سختهوشمند را عرضه كرد. اما هردو نرم
اند كه هر محصولی را باید برای هواداران ساخت. شدهتفكر ساخته

ك نیم عامل اصلی موفقیت شیائومی جون احساس میمن و لی
سال جشنی را به حمایت هواداران آن بوده است. به همین دلیل هر

نوعی از هواداران تشكر كرده و ك نیم تا بهنام جشن هواداران بر پا می
ك نیم. جشن سالانه خودمان هم همراه كاربران در جشن شركت می

كاربران فرصتی است تا كاربران ما هرساله با یكدیگر ملاقات ك نند. 
شود. این مراسم این جشن در شهرهای مختلف كشور برگزار می

ای است آیند، صحنهای است تا هواداران شركت گرد همبرنامه فقط
تا كاربران بتوانند خودی نشان دهند و با دوستان جدیدی آشنا 

 شوند.
ترین تفاوت شیائومی و برندهای سنتی این است كه ما كاری مهم

های شیائومی هستند. ك نیم تا كاربران احساس ك نند بخشی از گروه
س ك نند كه نقش اصلی را در شركت ما ایفا ها احساخواهیم آنمی
 ك نند.می

 تواندگام اول در برپایی یک شركت نوپا این است كه نشان دهد می
معضلی را حل ك ند. در ماه اول موجودیت یک شركت نوپا، گروه 

های مختلف بحث و گفتگو ك نند. ما نیز روی مؤسس باید روی نام
ئومی را انتخاب كردیم كه های مختلف كاركردیم تا سرانجام شیانام

ل حابه زبان چینی نام نوعی غله است. این غله بسیار مغذی و درعین
راحتی با آن ارتباط ی مردم بهآشنا برای مردم است، بنابراین همه

ك نند. شیائومی همیشه به این نك ته راهبردی در تجارت برقرار می
شده است. یسوفادار بوده و اعلام كرده به خاطر هواداران خود تأس

ارتباط  MIUIاین موضوع با نخستین محصول آن یعنی رابط كاربری 
افزاری و دارد. بعدها، گوشی هوشمند و در ادامه محصولات نرم

افزاری دیگر نیز تولید شد. اگر بخواهم صادقانه بگویم، هدف سخت
لذت  Miاصلی ما این است كه كاربران ما از كار با گوشی هوشمند 

 های نوپاهی است شرط لازم برای هر محصولی كه شركتببرند. بدی
های مؤسسین شركت است. اگر این ك نند تأمین خواستهتولید می

تواند در دیگران ها چگونه میها برآورده نشوند محصول آنخواسته
 انگیزه حركت ایجاد ك ند؟ 

چهار سال بعد از تأسیس شیائومی، محور بودن كاربر در این شركت 
ای مشتری داشته باشیم، بازار جای اینكه فقط عدهبه باعث شده

جای اینكه بگوییم؛ شركت ما بسیار بزرگی داشته باشیم. به
شده تا در خدمت هواداران خود باشد، قصد داریم نشان تشكیل

سازد ك ننده میدهیم؛ شیائومی محصولات خود را به خاطر مصرف
 ها را حذف ك نیم وواسطهتوانیم و با استفاده از فروش اینترنتی، می

از طریق تجارت الك ترونیک كالای خود را در همه جای جهان به فروش 
برسانیم. زیرا فقط زمانی كه خودتان محصولی را خوب بشناسید و 
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توانید محصول را بتوانید آن را برای دیگران توضیح دهید، می
 بفروشید.

ر لازم را كسب در اوایل كار چالش اصلی ما این بود كه چگونه اعتبا
ك نیم. در مورد محصولات جدید كیفیت خود محصول برند آن است. 

كه اطلاعات مربوط به محصول را در اختیار عموم قرار ما برای این
ك نیم. روش اصلی ك نفرانس دهیم از دو روش متمایز استفاده می

مطبوعاتی در زمان معرفی و عرضه محصول است. روش دوم 
ها و توضیح در مورد محصول بود كه با همناظره حضوری در رسان

 های فكاهی همراه بود. ك ننده و برنامههای سرگرمفیلم
در ساعت پربیننده تلویزیون، در رابطه با  ۱۱۲۲شیائومی در سال 

جشن سالانه خود تبلیغات تلویزیونی ارائه كرد. این تبلیغات یک 
ای در مورد برند سازی بود. با توجه به اینكه تعداد دقیقهآگهی یک

ها میلیون نفر بود، ما درصدد بودیم تا با كاربران اینترنتی حدود ده
 تری دست پ یدا ك نیم.های سنتی به بازار بزرگابزار رسانه استفاده از 

خواهیم كاری انجام همیشه بخشی از باور ما این بوده كه اگر می
دهیم، یا باید نهایت دقت خود را به كار ببریم تا كارمان را عالی انجام 
دهیم، یا اصلًا وارد عمل نشویم. در غیر این صورت نتیجه مناسب و 

های خود از هنرمندان و دیگر یم. ما در همایشگیرمطلوب نمی
ك نیم. خود افراد سرشناس برای معرفی خودمان دعوت نمی

 محصولات، هنرمندان ما و كاربران، خودشان قهرمان ما هستند. 
خواهد كاربران و حتی تمام مردم جامعه شركت شیائومی می

 ارد واحساس ك نند كه شركت ما رؤیاهای بسیار خوبی برای جوانان د
نشان داده و انرژی ها راهآپ به آناندازی استارتقصد دارد برای راه

 مثبت بدهد.
برای اینكه محصول خوب و بلكه عالی داشته باشید، باید از نوآوری 
بسیار بالایی برخوردار باشید. شیائومی در عرض سه سال سه نسل 

چین، بلكه  تنها در آن رتبه اول را نه CPUگوشی عرضه كرد و عملكرد و 
در سطح جهان را داشته است. گوشی مربوطه از قابلیتی برخوردار 
بود كه تیتر اول تبلیغات را به خود اختصاص داد. به همین علت است 
كه ما معتقدیم رابطه بین محصول و بازار مانند رابطه عدد یک و صفر 
است. اگر محصول خوبی نداشته باشید تا جای عدد یک بنشیند هر 

 بندی، بازاریابی و تبلیغاتآید مثل بستهكه بعد از محصول میچیزی 
صفر خواهد بود. اما اگر محصول شما قدرت و قابلیت لازم را داشته 
باشد، حتی اگر بازاریابی شما خیلی خوب نباشد، نتیجه خوب خواهد 

 بود.
شیائومی فقط دو كانال بازاریابی دارد: یكی شبكه تجارت الك ترونیک 

های اجتماعی. اولی یعنی شبكه تجارت دیگری شبكهشیائومی و 
درصد  ۰۱درصد كار را بر عهده دارد و دومی  ۰۱الك ترونیک شیائومی 

های سنتی كه برای فروش یعنی برخلاف رویكرد بسیاری از شركت
های معمولی متكی هستند، شیائومی بر تجارت كاملًا بر مغازه

عنوان كانال اصلی بهاینترنتی متكی است. شیائومی از اینترنت 
ك ند. اولویت ما فروش خود و حفظ ارتباط با كاربران استفاده می

فروش كالا نیست بلكه اولویت مهم ما تمركز بر حفظ رابطه با كاربران 
ایم یعنی بازاریابی است. ما این ویژگی را برای خودمان تعریف كرده

فظ این محصولاتمان از طریق تعامل با كاربران خودمان. برای ح
تعامل و تداوم آن نیاز به روشی كاملًا جدید داریم. به همین دلیل باید 
هرگونه تبلیغات سنتی روابط عمومی و معیارهای فروش به روش 

های اجتماعی استفاده جای آن از شبكهگذشته را ك نار بگذاریم و به
 ك نیم. 

یام و پ  جای اینكه به دنبال دلال باشید، بایداك نون در نخستین گام به
های اجتماعی خواهید از شبكهمحتوای خوبی بسازید. اگر می

استفاده ك نید برای جلب رضایت خاطر مشتری، گام نخست ارائه 
خدمت و دوم بازاریابی است. اگر تمركز بر بازاریابی برای جلب مشتری 
باشد تمام همت شركت باید صرف این فرایند شود. ما در شركت 

خواهیم هوادار شركت باشند، بلكه ارك نان میتنها از كشیائومی نه
عنوان گردیم كه بهدر میان هواداران خود نیز به دنبال كسانی می

كارمند جدید به ما بپیوندند. بسیاری از افراد گروه بازاریابی ما از طریق 
شوند. های اجتماعی و از میان هواداران ما انتخاب میشبكه

تواند ارد تا مطمئن شود میبنابراین شیائومی تلاش بسیار د
خواهد خودشان حال از كاربران میهای دائمی ارائه ك ند، درعینپ یام

نیز پ یام بسازند. به همین دلیل ما آگهی بازرگانی نداریم بلكه فقط 
های اجتماعی داریم. درنتیجه شیائومی توانسته مبالغ زیادی شبكه
ای اجتماعی هجویی ك ند، ضمن اینكه چارچوبی برای شبكهصرفه

ها میلیون كاربر از آن برخوردار شوند. شیائومی برای ایجاد كرده تا ده
های اجتماعی خود روی منابع انسانی های شبكهساختن زیرساخت

صد توجهی انجام داده است. بنابراین بیش از یکگذاری قابلسرمایه
ترین های اجتماعی را مهمنفر در این بخش به كار گرفته و شبكه

های داند. با توجه به قدرت شبكهیرساخت بازاریابی خودش میز
 اجتماعی و ابزارهای جدید، ما با كاربران ارتباط مستقیم داریم.

ها هستند. درروش سنتی تر از سیستمها مهمبه نظر ما انسان
خدمات پس از فروش شاخص عملكرد كارك نان مهم بود و 

ذیرش و تعداد مراجعه در معیارهایی چون میزان پاسخگویی، تعداد پ
یک دقیقه و امثال آن مطرح بود. ما در شیائومی برای خدمات پس از 

عنوان ك نیم. از اعداد و ارقام بهفروش بر شاخص عملكرد تمركز نمی
شود، اما نك ته مهم برای ما این است كه با كاربران مرجع استفاده می

كه كارك نان با دوست باشیم دیدگاه ما این است كه اگر كاری ك نیم 
ارائه خدمات خوب احساس موفقیت ك نند، كار مهمی انجام 

 ایم. داده
تمام كارك نان بخش خدمات مشتریان ما این اختیار رادارند تا برای 

ها هدایای كوچكی بدهند و برای انجام حل مسائل مشتریان به آن
این كار نیازی به كسب مجوز از روسای خود ندارند. ما در بخش 

توانند برای نفر كارمند داریم و هركدام می ۲۰۱۱مشتریان  خدمات
ها سروكار دارند تصمیم بگیرند. ما كمک مختصر به كاربرانی كه با آن

ها را نگهداری وك تاب این نوع هدیهسیستمی داریم كه حساب
ه شود. البتك ند در این سیستم مبلغ هدیه و علت آن پرسش میمی

شویم، زیرا بر این باوریم كه كارك نان یوجه وارد جزییات نمهیچبه
توانند تصمیم صحیح و منطقی خط مقدم، در شرایط خاص می

 بگیرند.
سازی در شركت شیائومی اعتمادسازی یكی از نكات مهم فرهنگ

ایم. در آغاز های خدماتی خود آزادی عمل زیادی دادهاست ما به واحد
وع نبودند، اما كار كارك نان مزبور مایل به پذیرفتن این موض

درهرصورت این روش حاكم شد. وقتی به مدیران بخش خدمات 
ها مشتریان اختیارات محدود و دستمزد مناسب دادیم و به آن
ها اعتماد كردیم، نتیجه كارمان را با برجسته شدن عملكرد آن

كم احساس گرفتیم. تمام كارك نان بخش خدمات مشتریان كم
بخش تحقیق و توسعه مورداحترام اندازه كارك نان كردند كه به

 هستند.
ای را به در شركت شیائومی مركز آموزشی داریم كه مهارت حرفه

دهد. تمام این نكات برای آن است كه در كارك نان كارك نان آموزش می
د آورنخاطر به وجود آید و با تخصصی كه به دست میاحساس تعلق

 از كار خود لذت ببرند.
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ن ما، عنصر اصلی كارك نان هستند. من در سیستم خدمات مشتریا
ام كه بارها به همكاران خودمان در بخش خدمات مشتریان گفته

ها اهمیت جویی در هزینهشیائومی یک شركت نوپا است و به صرفه
طور مستقیم برای دهد. اگرچه بخش خدمات مشتریان بهمی

گذاری در این بخش شركت درآمدی ندارد، اما ازنظر ما سرمایه
گذاری در بازاریابی و تبلیغات اهمیت دارد. مدل رمایهساندازه هب

وكار در شیائومی بر این امر استوار است كه مزیت اصلی كار ما كسب
گذاری مناسب خدمات خوب است. ما بر این باور بودیم كه سرمایه

و راهبردی باید در بخش خدمات مشتریان باشد. اما با چالش بزرگی 
سرعت افزایش یافت و ما ا میزان فروش ما بهروبرو شدیم. زیر

توجهی از خدمات مشتریان خود را مجبور شدیم میزان قابل
فقط زمانی كه كارك نان عضو خود شركت باشند » سپاری ك نیم. برون

توانند نسبت به كارشان رابطه تنگاتنگ داشته باشند و احساس می
تک ما از تک« ك نند.ك نند كه به مشتریان خودشان خدمت ارائه می

خواهیم مانند كارك نان واحد كارمندان بخش خدمات مشتریان می
تحقیق و توسعه، اول خودشان عاشق محصولات شیائومی باشند. 

ها باید هرروز از محصولات خودشان استفاده ك نند. در ضمن این آن
دهیم كه باید كاری ك نیم تا طرفداران محصولات ایده را گسترش می

ا باشند. درواقع ارائه خدمات طوری است كه فضای ما كارك نان م
 ك ند.مثبت و بانشاطی ایجاد می

خدمات به مشتریان را در محل حضور مشتری عرضه ك نید. هر جا 
جا باشید. بنابراین منتظر مشتری حضور دارد، شما هم باید همان

نباشید مشتری نزد شما بیاید، بلكه شما باید به سراغ مشتری 
 بروید.

ها شیائومی خدمات به مشتریان را در هرزمان و مكانی كه آنشركت 
ك ند. بسیاری از مشتریان نوجوان ما نیاز داشته باشند ارائه می

جای تماس تلفنی ارتباط آنلاین داشته باشند. به دهند بهترجیح می
روز همین دلیل ما در تمام ایام هفته و در تمام ساعات شبانه

ن داریم. دفاتر خدمات پس از فروش زیرساخت خدمات به مشتریا
دوراز سروصدا ازدحام های اداری تجاری و بهما در ساختمان

های پرتردد قرار دارند. ضمن اینكه این دفاتر طوری خیابان
 ۲۱های قطار شهری ها تا ایستگاهاند كه فاصله آنشدهانتخاب

وری روی باشد. ما دفاتر خدمات پس از فروش خود را طدقیقه پ یاده
ك ند، كاملًا راحت باشد ایم كه وقتی مشتری مراجعه میآراسته كرده

 و حتی از فضای دفاتر لذت ببرد.
نام و برند شیائومی هم با خدمات وهم با سایر عناصر آن ارتباط دارد. 
ما برای چهار مفهوم موردنظر خودمان از هفت واژه استفاده 

ینه و سبهن، تبلیغ سینهاند از: تمركز، ممتاز بودك نیم كه عبارتمی
ك ند، سرعت كار سرعت. مشتری وقتی برای خدمات مراجعه می

سرعت سرعت تحویل شود، بهخواهد. مایل است كالای او بهمی
های خود را دریافت ك ند و مسائل مربوط به فروش پاسخ پرسش

سرعت حل شوند. شیائومی در رابطه با سرعت تحویل كالا در به
های ساعته دایر و با شركت ۱۲م تحویل شهرهای مهم سیست

ك نند، قرارداد امضاء كرده است. تداركاتی كه خدمات مختلف ارائه می
گیری سریع است و هزینه در مرحله اساس این قراردادها تصمیم

دوم اهمیت قرار دارد. اگر خدمات نتواند ظرف یک ساعت رضایت 
ت به مشتری عنوان خسارمشتری را جلب ك ند. شیائومی مبلغی به

پرداخت خواهدكرد. به همین دلیل كاربری كه به پ یشخوان خدمات 
ك ند بیش از یک ساعت معطل نخواهد شد. ضمن اینكه در رجوع می

ایم تا كاربران در مدت دفاتر خدمات خود وسایلی آماده كرده
انتظارشان سرگرم باشند. فراموش نك نید كه در بحث خدمات پس از 

شود. در سیستم رقابتی محسوب می فروش سرعت عامل مهم
خدمات شیائومی تأكید ما این است كه كارك نان باید آمادگی 

گویی دقیق به مشتریان داشته باشند؛ ضمن اینكه هرگاه پاسخ
های مناسب پاسخ را جویا پاسخ مناسب را فراموش كردند از كانال

ا ب رو شدنك نیم در صورت روبهشوند. ما به كارك نان خود توصیه می
های دقیق ارائه ك نند. علت المقدور پاسخهای خاص حتیپرسش

ها سروكار داریم، اگر این است كه ما هنگام ارائه خدمات با انسان
های قالبی بدهند مشتری قرار باشد كارك نان بخش خدمات پاسخ

احساس خوبی نخواهد داشت. از سوی دیگر برای جلب رضایت 
های آموزشی نحوه ت كلاسمراجعین برای كارك نان بخش خدما

ها ك نیم و لوح فشرده به آنارتباط صحیح با مشتری برگزار می
 ها ارتباط صحیح را تمرین ك نند.دهیم تا با گوش دادن به آنمی

ها محصول محیط خودشان هستند. اگر محیط به نظر من انسان
ی سوها را بهكارك نان بخش خدمات مشتریان نیز طوری نباشد كه آن

 برای رفع تكلیف كار ك نند، تكلیف خدما
ً

ت بهتر هدایت ك ند و صرفا
ه قدر كه بك ند. بنابراین شركت شیائومی همانانسان را خسته می

دهد، به محیط كارك نان خود شرایط محیطی مشتریان اهمیت می
دهد. این امر شامل بخش پشتیبانی دفاتر خدمات نیز اهمیت می

 شود.مشتریان نیز می
روز پ یراهن ساده و یا خدمات مشتریان ما در تمام كارك نان بخش

پسند بر تن دارند و همین امر باعث حداقل لباس ساده جوان
پسند با مشتریان داشته باشند. كارك نان این شود رفتار جوانمی

بخش دائم لبخند بر لب دارند، عبوس و گرفته نیستند و سعی 
هند. انبارهای شركت ك نند وظایف خود را به بهترین نحو انجام دمی

تنها باید دائم تمیز باشد؛ بلكه باید ظاهر زیبا هم داشته شیائومی نه
باشند. اگرچه مردم مجاز به ورود به انبارها نیستند، اما كارك نان 

ها سروكار دارند. بنابراین خیلی مهم است كه هم هرروز با این محیط
تگاه ها ظاهر جذاب داشته باشند، هم دسها و جعبهقفسه

مخصوص چای و قهوه و گل و گیاه در انبارها وجود داشته باشند. 
نك ته مهم این است كه كاری ك نیم تا كارك نان بخش انبارها از كار خود 
لذت ببرند. هدف از شاد بودن و لذت بردن كارك نان از محیط كار كسب 
سود بیشتری برای شركت نیست. مهم این است كه محیط كار 

ذاب باشد و كارك نان احساس ك نند كه باید كارك نان راحت و ج
وجودشان برای شركت مفید و سودآور باشد. شركت شیائومی برای 

ها ك ند كه آنكارك نان خط مقدم خود محیط و شرایطی را فراهم می
ها در هرلحظه زیبایی را احساس ك نند، ضمن اینكه وقتی انسان

وب های ختدریج صاحب عادتك نند بهچنین محیطی كار می
كم خودشان مراقب محیط اطرافشان خواهند بود. شوند و كممی

احساسی كه كارك نان نسبت به برخورد مدیران شركت در مورد 
ها نسبت به خدماتی كه به ها دارند، بر طرز تفكر آنخدمات آن

 ك نند، تأثیر مستقیم دارد.مشتریان ارائه می
فاده از محصولات ك نم كه، استمن معمولًا به كارك نانم یادآوری می

ك نند. بنابراین وقتی به نقاط ما را، خود مردم به یكدیگر توصیه می
ك نیم، باید از خودمان بپرسیم قوت محصولات خودمان فكر می

هنگام معرفی این محصول به دوستان خود چه میگویید؟ ما 
العاده است بلكه میگوییم گوشی عالی و فوق Miگوییم گوشی نمی

های زیادی برای بازاریابی ارد. همكاران من طرح ما سرعت خوبی د
ك نند تا موردبررسی قرار دهم. معمولًا نخستین واك نش من ارائه می

 توانید طرح رواین است كه موضوع را خیلی پ یچیده نك نید. آیا می
ها، تر ك نید؟ در رابطه با طراحی، دامی كه بسیاری از شركتساده

ازاندازه انتزاعی و طرحشان بیش شوند این است كه،گرفتار آن می



     مدیریت و تجارت به سبک شیائومی 
 

 
6 

 آرمانی است. مشكل دومِ شركت
ً

های مذبور این است كه، اشتباها
شود. درنتیجه ك نند شعار دادن، نقطه قوت محسوب میفكر می

 ك نند. ترین ویژگی محصول را مشخص نمیمهم
پس از بررسی یک سری ایده كه برای طرح و شكل و ظاهر محصول 

فتیم كه طرح نیز صادقانه باشد. استنباط من ارائه شد، تصمیم گر
این است كه بهترین محصولات دیجیتال، محصولاتی نیستند كه 

ترین نك ته در طرح بیان وبرقی داشته باشند، مهمطرح خیلی پرزرق
كیفیت است. روش كلی ما این است كه مطالب را از بالا به پای ین 

سپس دومین  ترین نقطه قوت،دهیم، جمله اول مهمنمایش می
نقطه قوت، مثل قیمت، سپس تصویر خود محصول، آدرس 

توانند محصول را ازآنجا خریداری ك نند و لوگوی اینترنتی كه مردم می
شركت. تولیدك نندگان محصول باید بافرهنگ جوانان جامعه خود و 

های دیگر اجتماعی آشنا باشند، تا بتوانند محصولاتی متناسب گروه
د ك نند. جوانان علاقه زیادی دارند، تا استعدادها و بافرهنگ آنان تولی

حال به دنبال های خاص خودشان را ابراز ك نند و درعینقابلیت
 یی تحول در مطالبهكسانی هستند كه همان علایق رادارند. ریشه

ك ننده است من بر این باورم كه نكات فوق حاكی از نوعی مصرف
شود كه این ح میپ یشرفت و تحول است. اما این پرسش مطر

پ یشرفت چگونه حاصل شد و چگونه شكل گرفت؟ پاسخ این 
های مصرفی مردم جستجو كرد. توان در عادتپرسش را می

ها برای مصرف به كاركرد كالا و محصول توجه درگذشته انسان
داشتند، بعدازآن به مصرف برندها روی آوردند و همچنان این 

اك نون وارد دوران باورم كه ما همزدگی ادامه دارد. من بر این مصرف
ایم. پایه و اساس شركت شیائومی جا انداختن تولید مشارك تی شده

احساس مشاركت است. ما از همان ابتدا كه به محصول یا برندی 
كه ینحوبریم تا كاربران بهك نیم، تمام تلاش خود را به كار میفكر می
سپس دائم تلاش ها راحت است، بتوانند مشاركت ك نند. برای آن

ك نیم تا بر اساس نظر كاربران محصولات ما كیفیت بهتری پ یدا می
ك نم، گوید من محصول شما را درک میتنها میك نند. این نسل نه

خواهم در تولید محصول شما مشاركت ك نم و گوید میبلكه می
همراه با برند شما رشد ك نم. درواقع تحول در داخل شركت ما نه تابع 

توصیه رئیس خاصی بود و نه با درخواست مهندس خاصی  دستور یا
گرفت. تشویق به مشاركت شكل نوینی از بازاریابی و صورت می

های مشترک و ایجاد تقاضا است، كه بر اساس تعامل و ارزش
های ورسوم اقوام و نیز گروهگیرد. توجه به آدابمتقابل شكل می

ها دقیقی از سلیقه ك ند، تا شناختمختلف اجتماعی به ما كمک می
و علایق جوانان امروزی داشته باشیم و در ضمن بتوانیم دركی از 

ها فرهنگ غالب در آینده پ یدا ك نیم. در عصر اینترنت اگر شركت
سوی خلاقیت و نوآوری ترغیب ك نند باید خواهند كارك نان را بهمی

ساختار سازمانی افقی و تخت باشد. اگر ساختار سازمانی چندلایه 
وده و هر لایه یا هر سطح به سطح بالا پاسخگو باشد خلاقیت وجود ب

نخواهد داشت. اگر ساختار سازمانی پنج یا شش سطح یا لایه 
داشته باشد برای هر تصمیمی باید دو تا سه ماه معطل شوید. اگر 

ك ند چند قرار باشد هر پ یشنهادی كه یک مهندس كارآفرین ارائه می
ی قطعی برسد و برای طی ك ند تا به نتیجه سطح از مدیران متفاوت را

توانید به كارآفرینی و هر پ یشنهادی چند ماه معطل شوید، آیا می
دانند خلاقیت خود ادامه دهد؟ در شیائومی تمام كاربران ما می

ی افزار ساخته و كدام قطعهكدام كار یا عملیات را كدام مهندس نرم
ست. بنابراین اگر كسی ی ماژول را كدام مهندس نوشته ابرنامه

چیزی را نپسندد مهندس مربوطه خیلی راحت بازخورد كار خود را 
پردازد. در شیائومی بخش سرعت به رفع مشكل میگیرد و بهمی

شده است. لایه اول كارك نان، لایه تحقیق و توسعه در سه لایه تعریف
های دوم تیم مدیریت مركزی، و لایه سوم شركا؛ بنابراین واحد

ای ندارند كه از قیق و توسعه ما ساختار سازمانی خیلی پ یچیدهتح
شده باشند. وقتی ما مدیران متعدد و معاون مدیران و غیره تشكیل

گیریم، آن تحول را از داخل به خارج تحول كاملی را در اینترنت پی می
دهیم؛ یعنی ابتدا ساختار سازمانی و ساختار تولید خود را انجام می

ا محصولی خاص و جنجالی تولید ك نند سپس ساختار سازیم تمی
هایی كه كار سازیم. اصولًا در شركتسازمانی خود را تخت و افقی می

دهند ساختار عمودی معنی ندارد. وقتی رئیس یا تیمی انجام می
خواهد تصمیم بگیرد، باید از خودش بپرسد چگونه مدیری می

توانم این طور میتر ك نم؟ یا چتوانم خط تولید را كوتاهمی
ر توانم ساختاتر ك نم؟ یا چگونه میمراتب طولانی را كوتاهسلسله

غیرضروری را كه برای كشمكش و رقابت وجود دارد كم ك نم؟ اگر 
ساختار مشخصی برای تولید و ساختار مناسب سازمانی وجود 
داشته باشد، كه مورد تائید و حمایت كارك نان باشد. بدیهی است كه 

واك نش نشان خواهد داد و خدمات خوب ارائه خواهند  با نوآوری
 كرد. 

موضوع اساسی در ك نار همه این مسائل احترام به هویت انسانی 
ها پاداش و مزایای عالی در نظر است. ضمن اینكه برای تیم

ها را به دهیم بلكه آنتنها به كارك نان پول نقد میگیریم، ما نهمی
د ك ننبه مشتریان خدمات عرضه میآوریم. وقتی كارك نان صحنه می

گیرند. ما برای استخدام و ها موردتقدیر قرار میتعداد زیادی از آن
نشینیم تا به افراد با ها نمیآموزش نیروهای كارآمد به امید دانشگاه

استعداد ما آموزش بدهند. بهترین نیروها در درونشان انگیزه حركت 
گاه مناسب قرار دهید و به ها را در جایوجود دارد. كافی است آن

ها اجازه دهید چارچوب فكری داشته باشند كه بتوانند نقش ایفا آن
طورقطع موفق خواهند شد. در شركت ما به ك نند، در این صورت به

ك نند، كه نوآوری ارائه میرسد بسیاری از مهندسان هنگامینظر می
ر بدانید، دك نند. بنابراین در استخدام افراد باید گویی تفریح می

برند. سپس همان كار را از كاری لذت میكاری تبحر دارند. از چهچه
ها بخواهید. به خاطر داشته باشید كه ك نترل دائم كارك نان بخش آن

 تنها از قوانین ودهد. مهندسان نهتحقیق و توسعه نتیجه منفی می
شوند، بلكه دوست ندارند به دیگران گزارش مقررات ناراحت می

ها این است كه، من را به حال خودم واگذار ك نید. . طرز تفكر آندهند
ها را مدیریت خواهند كرد. بنابراین اگر محصول خوبی كاربران آن

ها را تشویق خواهند كرد. اگر محصول بد تولید تولید ك نند كاربران آن
ها انتقاد ك نند خودشان برای اصلاح نحوه ك نند و كاربران از آن

ی خواهند گرفت. در پایان توجه شمارا به سه نك ته كارشان تصمیم
 ك نم:اساسی جلب می

_اگر قصد تولید محصولی رادارید از خودتان بپرسید این محصول یا ۲
 هایی ایجاد ك ند؟محصولات من قرار است چه ارزش

ك نند و برخلاف گذشته فرد خاصی ها تولید می_ محصولات را تیم۱
تمام تلاش خود را به كار ببریم تا تیم قهرمان نیست. بنابراین باید 

 خوبی بسازیم.
_ از خودتان بپرسید قرار است این محصول برای چه كسی یا چه ۰

كسانی طراحی و تولید شوند؟ پاسخ این است محصول ابتدا باید 
 برای خود شما طراحی شود و خود شما قرار است آن را بپسندید.

 


