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برخی افراد وقتی به جایی می روند
موجب شادی می شوند و برخی دیگر
وقتی جایی را ترک می کنند.
اسکار وایلد

سخن ناشر

چگونه قلبِ مخاطبانتان را افسون کنید؟
اگر نیاز دارید مردم را افســون کنید، حتماً در حال انجام دادن کار مهمی 
هســتید و اگر در حال انجام دادن کار مهمی هستید، حتماً به افسونگری نیاز 

خواهید داشت.
هر اندازه اهداف شــما بزرگ تر باشند، بیشــتر به تغییر دادن قلب، ذهن و 

اقدامات مردم نیازمند خواهید بود. 
در این راه باید متوجه باشید که افسونگری یك فرآیند است، نه یك اتفاق.

افســونگری کاوازاکی- یکی از مدیران ارشــد اپل- روش هایی را به شــما 
می آموزد تا بتوانید افراد یا محیط اطراف خود را تحت تأثیر قرار دهید.

افســونگری برای کسانی است که زندگی را به شکلی می بینند که می تواند 
باشــد، نه به شــکلی که نمی تواند. این افراد چیزی را به بازار عرضه می کنند؛ 
یــك محصول، خدمت، ســازمان یا ایده ای که می تواند دنیــا را به مکانی بهتر 
تبدیل کند. آنان باور دارند که در دنیای رســانه های انبوه، رسانه های اجتماعی 
و رسانه های تبلیغاتی به چیزی فراتر از یك رابطه ي آنی، سطحی و موقتی نیاز 
است تا هر کاری به خوبی انجام پذیرد. آنان می دانند که باید قلبِ مخاطبانشان 

را افسون کنند و می دانند چرا به افسونگری نیاز دارند. 
بــا مطالعه ی این کتاب شــما هم خواهید آموخت تا به کمك افســونگری 



محصول، خدمت، سازمان یا ایده ي خود را به موفقیت برسانید.
برای شــروع باید بدانید که چرا مردم افسون می شوند، چه نیازهایی دارند، 
چگونه به آن ها توجه می کنند و این که چگونه می توانید دوست داشتنی باشید.

ولی دوست داشتن به تنهایی کافی نیست، پس باید بدانید که چگونه مورد 
اعتماد مردم قرار بگیرید و چگونه چیزهایی را خلق کنید که قابلیت افسونگری 

داشته باشند و... .
کتابــی که پیش رو دارید، بســیار خواندنی، کاربردی و لذت بخش اســت. 

بخوانید و لذت ببرید.

با آرزوی موفقیت

شاهین ترکمن



برای همسرم، بث
 و چهار فرزندم، نیك، نوآ، نوئمی و نیت
به پاس افسون هایی که هر روز در حقم روا می دارند
- گای کاوازاکی، نویسنده-

ترجمه ای تقدیم به پدر و مادر عزیزم 
- امیرحسین قادری عابد، مترجم-





فهرست
خرید کتاب، کار خوبیست؛ به این شرط که بتوان زمانی را هم به 
مطالعه ی آن اختصاص داد. اما عموماً، خرید کتاب با

فهم محتویات آن اشتباه گرفته می  شود.  
- آرتور شوپنهاور-  
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مقدمه

دشواری در یافتن ایده  های جدید نیست، بلکه در فرار از
ایده  های قدیمی است؛ ایده  هایی که در ذهن اغلب ما 
ریشه دوانده و به تمامی نقاط آن رسوخ کرده اند.
- جان می نارد کینز1-  

داستان من
تابســتان ســال ۱۹8۳ بود که من برای اولین بار یك کامپیوتر مکینتاش۲ 
را دیدم؛ یعنی درســت شش ماه قبل از این که بقیه ی مردم دنیا آن را ببینند. 
مایك بویچ۳ آن کامپیوتر را پشت یك ساختمان اداری یك طبقه در کالیفرنیا به 
من نشان داد. بویچ در آن زمان یك تبلیغ کننده ي نرم افزار در بخش مکینتاش 
شرکت اپل4 بود و من یك جواهرساز ساده بودم که در کارخانه ی جواهرسازی 
کوچکــی در خارج از لس آنجلس کار می کــردم. کامپیوتر مکینتاش فقط یك 
شــایعه بود و تنها دلیلی که باعث شــد من خیلی زود آن را ببینم، این بود که 

1.  John Maynard Keynes
2.  Macintosh
3.  Mike Boich
4.  Apple 
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افسونگری

بویچ، هم اتاقی من در دانشگاه بود. 
در آن زمان، »کامپیوتر شــخصی« یك واژه ی ترکیبی متناقض به حساب 
می  آمد. چون اکثر کامپیوتر ها به 5۰۰ شرکت برتر مجله ي فورچون۱، دانشگاه  ها 
و دولت هــا تعلق داشــتند. اگر خوش شــانس بودید، فقط می توانســتید یك 
کامپیوتر شخصی IBM یا اپل مدل IIe داشته باشید. این مدل ها حروف بزرگ 
و کوچك را نمایش می دادند و شما می توانستید به وسیله ی کلید های مکان نما 
در صفحه ی نمایش حرکت کنید. اکثر مردم دنیا از ماشــین تحریر سلکتریك 
IBM استفاده می کردند و فقط عده ای از افراد خوش اقبال، به مدلی دسترسی 

داشتند که دارای نوار تصحیح بود. 
اولیــن باری که مکینتاش را دیدم، دومین لحظه ی افســونگرانه ی مهم در 
زندگی من بود )مهم ترین لحظه ی افســونگرانه زمانی بود که همسرم را ملاقات 
کردم(. ملاقات من با مکینتاش، غبار را از چشمانم پاک کرد و ابر ها را پراکنده 

ساخت و باعث شد تا صدای آواز فرشتگان را بشنوم. 
بیایید به زمانی برگردیم که دو ویژگی خاص، مکینتاش را به یك سیســتم 
فوق العاده تبدیل کرده بودند. اولین ویژگی، توانایی نمایش اشکال متحرک بود. 
اندی هرتزفلد۲ جادوگر بخش نرم افزاری مکینتاش، برنامه ای خلق کرده بود که 
به وسیله ی جهش درپوش نوشابه  های پپسی، این قابلیت را به تصویر می کشید. 
اســتیو جابز۳ از برنامه ی اندی استفاده کرد تا جان اسکالی4، مدیرعامل پپسی 
را متقاعد ســازد که از فروش »آب شیرین شده« دست بردارد و به شرکت اپل 
ملحق شود. شــاید این برنامه در زمان کنونی، خیلی ساده به نظر برسد اما در 

آن زمان، پرش تصاویر در پنجره  ها یك جادو به حساب می  آمد.  
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