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 شناسنامه کتاب

 سرشناسه : تیم کلارک
 Tim Clark    

 تان ایای برای بازسازی )بهسازی( زندگی حرفه؛ روشی يک صفحهوکار شمامدل کسب :  پديدآور نام و عنوان

 .۹۳۱4 ،اسکوئی یمتین ارشاد: تهران :  نشر مشخصات

 نمودار)رنگی(. (.یرنگ)جدول ،(یرنگ)مصور: .ص 35۳ :  یظاهر مشخصات

 ريال 350،000. 0-373۱-04-600-۱78 :  شابک

 پایف :  یسينو فهرست تیوضع

    Business model you : a one-page method for reinventing your career :یاصل عنوان :  يادداشت

  :  ادداشتي

 الگزاندر اوستروالدر، :  شناسه افزوده
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 ، مترجم -۹۳65، فلاح اسدی، آرين  : افزوده شناسه

 ۳807765  : یمل یکتابشناس شماره



 

 

 ارـکومدل کسب

 شـمـــا
 نویسندگان

ورنگو ایو پی تیم کلارک، با همکاری الکساندر استروالدر  

           با مشارکت

 نابغه کار و زندگی                         ٢٣۸

  کشور جهان٣٢از 
   

 ترجمه
               ، آرین فلاح اسدیسکوئیمتین ارشادی ا 

 

 یروش

 ای یک صفحه

 )بهسازی(  برای بازسازی

 تانایزندگی حرفه

 

 

۹۳۱۳نشر نوين،   



 

 

 تن از نابغه های زندگی و کار....  ٢٣۸با مشارکت  
باشند که در ايجاد آن می ماش وکارکسبمدل  کتاب ارجاع داده خواهید شد، که اولین خوانندگان "اعضای فرم"در سراسر کتاب، شما به 

و در طول تولید اين اثر از تلاش صورت گرفته هايی را پیشنهاد دادند ديدگاه ها ونويس  انتقاد کردند، مثالنها بر پیشآ ما را ياری کردند.
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 های واقعی کتاب:مثال

 80 حیواناتمربی  67مدير حسابداری 

 ۹67ويراستار  7۳مدير تبلیغات 

 5۱مهندس  ۹۱3وبلاگ نويس 

 ۹۳5کارآفرين  ۹۱8 وکارکسبمدير 

 7۹معاون مدير  ۹34مشاور شغلی 

 ۹۹4نويس کامپیوتر برنامه

 74دانشجوی دکتری 

 مدير مالی 

 33۱و عملیات 

 65طراح گرافیست  3۳5تکنیسین کامپیوتر 

 ۹73 حامی سبز 57پزشک 



 

 

 

 

 
 

 ۹۳3   شناستاريخ

 ۱8متخصص فناوری اطلاعات 

 ۹۱0   دانموسیقی

 3۳3  بازارياب آنلاين 

 ۹۹6  تی پزشکی دانشجوی مقدما

 ۹۱6گوينده راديو 

 330  کننده بازيافت هماهنگ

 6۱متخصص فروش 

 ۹4۳  جستجوگر 

 ۹5۱خود راهنمايی گورو 

 ۱5  ورزشکار اسکی 

 307تحلیلگر زنجیره تامین 

 ۹34  وکیل مالیاتی 

 ۹۳۱  معلم 

 ۹۱8رهبر تیم 

 ۹4۹  مربی فنی 

 6۳   مترجم

 6۹عکاس مراسم عروسی 



 21 صفحه شروع! 

 

 

 

        
 
 
 
 
 

   ٣ 
 بازنگری

مجددا به سمت و سوی زندگی خود بنگريد و  

های شغلی و  خواهید آرمانمی بینید که چگونهب

 شخصی خود را تطبیق دهید؟

 

 ٣بخش 

   7۱شما که هستید؟                                 

 

   ٥بخش 

   ۹۳۹هدف شغلی خود را بشناسید                 

  1 
 تابلوی طراحی

لیل  تحواستفاده از ابزار کلیدی برای توصیف و تجزيه

 شخصی و سازمانی را بیاموزيد.وکار مدل کسب

 

 1بخش 

 وکار؛تفکر مدل کسب

 ۹7            تطبیق با تغییر جهانی                 

 

 ٣بخش 

 3۳                  وکار           قالب مدل کسب

 

   ٢بخش 

    5۹          وکار شخصی        قالب مدل کسب

     



 شروع!      21 صفحه

     

 
 ضمائم

در مورد افراد و منابع ضمیمه مدل  

 وکار بیشتر بخوانید.کسب

 

 348       وکار شماانجمن مدل کسب

 350               لقان اثر   بیوگرافی خا

     353                  ها          يادداشت

 عمل
 د(.)کار را تمام کنی ياد بگیريد عملگرا باشید

 

 ۸بخش 

     305     ر خود را حساب کنید.  وکاارزش کسب

 ٩بخش 

 3۹۱        مدل خود را در بازار امتحان کنید.   

 1٠بخش 

    3۳۱                        گام بعدی چیست؟      

 نظرتجديد

ا استفاده از قالب و  زندگی کاری خود را ب

های قبل تنظیم  بخش )اکتشافات(های نوآوری

 نويسی کنید.يا دوباره

 

 ٦بخش 

 ۹57آماده تجديد نظر در مورد خودتان باشید    

 ٧بخش 

۹7۹      خود را دوباره بکشید. کاروطرح کسب  



 21 صفحه  بخش اول

 

 

 طراحی تابلو
 وتحلیل ابزار کلیدی برای توصیف و تجزيه استفاده از

 کار شخصی و سازمانی را بیاموزيد.وکسبمدل 

 

 



 

 

 

 

 

 



 

  



 تابلو طراحی      27 صفحه

 

 فصل اول
 :وکارکسبتفکر مدل 

 تغییر جهان در حالتطبیق با 

 

 



 21 صفحه  بخش اول

 

 

 

 

 

 

 

 
 

مدل چرا تفکر 

وکار بهترین کسب

راهکار برای تطابق 

جهانِ در شما با 

 تغییر است؟ حال

 بگذارید حدس بزنم:

 خوانید که افکاریمی شما این کتاب را به این دلیل

 تان ایجاد شده است.پیرامون تغییر شغل در ذهن
نفر از آنان  5  بزرگسال در آمريکای شمالی 6ايد. بنابر يک بررسی، از هرشما جای خوبی آمده

کشور حضور  4۳)که در  کنند، و به عقیده مشارکت کنندگان اين پروژهمی شغل فکر به تغییر

 کند.می آيد اين موضوع در سراسر جهان صدقمی داشتند( به نظر

 به هر حال، بسیاری از ما، در فقدان تفکر سازمان يافته برای اين موضوع پیچیده به سر

 لنظمی در موضوع تغییر شغترش آشفتگی يا بیق باشیم نام دقیقبريم. بگذاريد صادمی

 باشد.می

ما به يک روش ساده و قدرتمند نیازمنديم، که سبب هماهنگی میان محیط کاری مدرن و 

 باشد. نمانیازهای شخصی

تحلیل و ويک چارچوب عالی که در آن به توصیف، تجزيه کار وارد شويد:وبه مدل کسب

 پردازد.می ( يک شغلبهسازی)بازسازی

 ايد. معنای اين واژه دقیقا چیست؟را شنیده کاروشک شما پیش از اين واژه مدل کسب بدون

 



 تابلو طراحی      21 صفحه

 

 
ترين سطح اقتصادی، مدل در ابتدايی

است که هر سازمانی  یک منطقکار وکسب

 برای بقای مالی خود از آن استفاده

، همانطور که از نامش پیداست. (۳)کندمی

روش ما دهد. می وکار را توضیحمعمولا کسب

 ، از شما خواستهاين گونه است که به هرحال

وکار شخصی شود برای خودتان يک کسبمی

شود می سپس اين اقدام سبب در نظر بگیريد.

وکار شخصی را تعريف کسب خودتان مدل

کرده و آن را اصلاح کنید و در نتیجه با 

هايتان به رشد بکارگیری استعداد و توانايی

 و شخصیتی دست يابید. شغلی

 اروکتغییرات زمانی، تغییرات مدل کسب

های بازار کار، ناشی از امروزه بسیاری از تلاطم

 ،رکودعواملی خارج از کنترل شخصی ماست. 

جمعیتی گسترده، تشديد رقابت تغییرات 

 جهانی، مسائل زيست محیطی و غیره.

اين تغییرات همچنین خارج از کنترل بیشتر 

های است و به شدت بر مدل واحدهای تجاری

 ا از آنها بهرههکه اين شرکت یوکارکسب

 گذارد.می تاثیر ،برندمی

به دلیل عدم توانايی تغییر در محیط عملیاتی، 

ها مجبور شرکت ،برای باقی ماندن در رقابت

 یو بعضا ايجاد مدل)وکار کسببه تغییر مدل 

 جديد( هستند.

های گونه که معلوم است، اين مدلهمان

وکار جديد خودشان سبب اختلال و کسب

های جديد اشتغال وند و فرصتشمی تغییر

 کنند و بیکاری بسیاریمی برای بسیاری ايجاد

 شوند.می ديگر را موجب

 :به چند مثال توجه فرمايید

بلاک باستر را که يک شرکت اجاره ويديو بود 

آوريد؟ بعد از اينکه ردباکس و می به ياد

ها و س توانايی بالاتری در ارسال فیلمنتفلیک

از طرق پست، اينترنت، و  انها به مشتريبازی

 vending) ستد و های دادماشین

machines شرکت بلاک  ،دادند( نشان

 باستر اعلام ورشکستگی کرد.

تواند در می وکارظهور يک مدل جديد کسب

ها ساير صنايع نیز به همین صورت بر شرکت

 تاثیر بگذارد.

 

میلیون مشتری 30برای مثال، نتفلیکس بیش از 

 هایند برنامهتوانمی دارد، که به لطف اينترنت،

بازی  هایتلويزيونی را بر روی کامپیوتر يا کنسول

در هر زمانی از روز يا شب ببینند، درحالیکه 

 کنند.می ها را اسکیپ )پرش کردن(آگهی

تصور کنید که اين برای صنعت پخش تلويزيونی 

 شود ومی که از طريق تبلیغات تامین مالی

فرضیه که ها فواصل زمانی را با يک دهندهتبلیغ

 خرند چه معنايی دارد؟  می دهها سال قدمت دارد

های نويسی پخشها در برنامهیآگه -۹

های به طوريکه در زمان ،اندتلويزيونی جانمايی شده

 های عظیمی روبرو شوند.خاصی با مخاطب

غات تبلی وانند ت نمی مخاطبین تلويزيون -3

 را فیلتر کنند.

های ر را در بخشوکاسباينترنت همچنین مدل ک

فروشی و ند موسیقی، تبلیغات، خردهنديگر ما

انتشارات )بدون وجود اينترنت انتشار اين کتاب غیر 

 ( متحول کرده است.بودممکن 

به صورت  های متخصص يابیبرای مثال، بنگاه

بسیار زياد به عنوان سنتی به افرادی با مهارت 

 توانستندمی وقت وابسته بود کهکارمند تمام

 .... کنند جذبای صدها تماس تلفنی هفته



 12 صفحه  بخش اول

 

 

 

 

 

 

 

 

های جدید مدل

های کار وکار محلکسب

(Workplaces را به )

صورت مشابه در 

های انتفاعی و بخش

 غییرغیرانتفاعی ت

 دهند.می

برای  واحدهای تجاری

ادامه حیات باید دائما 

وکارشان های کسبمدل

را تغییر و مورد ارزیابی 

 قرار دهند.
 

و پروازهای داخلی )داخل کشور( جهت ضیافت ناهار 

 کانديدهای استخدام تدارکيکی از  به منظور ملاقات

 .ببینند

گیری تغییر چشم امروزه صنعت استخدام به صورت

ه کوقت، در موارد بسیاری، کارکنان پاره يافته است.

دهند، ها را انجام میاز منزل کار جستجوی سايت

 اند.وقت شدهين کارکنان تمامزجايگ

 افراد نیز باید تغییر کنند

ها کنیم که افراد درست مانند شرکتنمی ما ادعا

 وجود شباهت بسیار مهم میان هر دو  اما يک هستند.

ها، تحت تاثیر شما، مانند بسیاری از شرکت دارد: 

عوامل اقتصادی و محیطی  قرار داريد که خارج از 

 تان است.کنترل

قیت موف توانید رضايتمندی ومی با اين اوضاع، چگونه

شما بايد مشخص کنید چگونه  خود را حفظ کنید؟

کنید و سپس رويکرد خود را با تغییرات می عمل

 ق دهید.محیط تطبی

خواهید  وکار شمامدل کسبهايی که از مهارت

وکار را های کسبچطور به وضوح مدل- ختآمو

قدرت انجام آن  -توصیف و در مورد آنها تفکر کنیم

  را به شما خواهد داد.

 

وکار درک و توصیف مدل کسبتوانايی 

فتن شیوه موفقیت به شما در يا تانسازمان

سازمان بخصوص در دوران آشفتگی)تلاطم( 

 کند.می اقتصادی کمک

شرکت به عنوان يک کارمندانی که به موفقیت 

 دانند که چگونهمی )و مندنداصل بسیار علاق

 ترين کارکنانتوان به آن دست يافت( با ارزشمی

 اهای شغلی بهتر کانديدهستند و برای جايگاه

 شوند.می

ل محض  ديدن چگونگی کاربرد مدشما به 

تان  )و جايی که وکار در جايگاه کاری فعلیکسب

قادر خواهید بود از با آن مدل تناسب داريد(، 

قدرتمند تفکر برای تعریف،  همان شیوه

با  تان استفاده کنید.و رشد شغلی اصلاح

خودتان را وکار ، شما مدل کسب۳شروع بخش 

 تان پیشرفتغلو زمانیکه در شکنید تعريف می

مدل های کرديد، قادر خواهید بود از استراتژی

ان تجهت تنظیم و تطبیق مدلکسب و کار شما 

 تغییرات زمانی استفاده کنید. با
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 یکند، زیرا درحالمی تاننصیبرا  مزیتی متمایز شما وکارکسبمدل مطالعه 

سازمانی را تعریف و  وکارکسبهای که بسیاری از کارمندان تمرین

سازمانی را  وکارکسبهای کنند، تعداد کمی رسما مدلمی مستندسازی

 کنند.می تعریف و مستندسازی

 شان قبول دارند.را در شغل وکارکسبی قدرت تفکر مدل حتی افراد کم
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 دومفصل 
 وکارکسب مدل ابلو طراحی )قالب(ت
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وکار موجود، در ابتدا دو سئوال برای درک مدل کسب

 بپرسید؟

 مشتری کیست؟ -1

 کاری دارد؟مشتری نیاز به انجام چه  -٣

واحد  ۳به منظور روشن شدن اين ايده، بیايید نگاهی  به 

 تجاری  بیندازيم.

 تعويض روغن سريع  که يک سرويسرا لوب اول: جیفی 

ز تعداد کمی ادر نظر بگیريد. باشد، می در ايالات متحده

شان را صاحبان خودرو خودشان روغن موتور ماشین

 کنند.می عوض

ف فقدان دانش و ابزار و پتانسیل کثیبیشتر افراد به دلیل 

کنندگی عملیات تعويض روغن )به اين مجموعه سختی 

 بازيابی روغن استفاده شده را هم اضافه کنید.(  ترجیح

دهند که خودشان روغن موتور را تعويض نکنند. با می

دلار، جیفی لوب برای افراد   ۳0تا  35پرداخت 

د نیاز مشتريان متخصصانی با توانايی انجام خدمات مور

 دهد.می  ارائه)تحويل(
 

 

 

را به عنوان  ”وکارمدل کسب“پیش از این 

برای بقای مالی  واحد تجاریکه هر منطقی 

   تعریف کردیم. کندمی خود از آن استفاده

واحدهای به بیان ساده، منطقی است که 

 تجاری برای امرار معاش از آن استفاده

 کنند.می
وکار را به عنوان يک نقشه کاری به منظور توضیح توانید مدل کسبمی شما

 عملیات سازمانی در نظر بگیريد.

ها را به عنوان راهنما برای ساخت و ساز يک  درست مانند معمار که نقشه

وکار را به عنوان راهنمايی برای کسبکند، يک کارآفرين مدل می ساختمان تهیه

 کند.می ايجاد شرکت طراحی

وکار را به منظور تجسم نويس از مدل کسبمدير همچنین ممکن است يک پیش

 نحوه عملیات سازمان موجود تهیه کند.
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سلامتی و تناسب اندام جامعه را با برگزاری مسابقات دو، 

 NYRRاگر چه دهد. می ءها ارتقاها و اردوگاهها، کلینیککلاس

 های زير را دارد :روه غیرانتفاعی است، بازهم هزينهيک گ

 .پرداخت حقوق کارکنان 

  ری)تلفن، برق و ...(، خدمات شههههمجوزهای خريد، هزينه

  .هاتعمیر و نگهداری، مخارج قانونی، و ديگر هزينه

  شههی مانند سیستم خريد وسهايل مورد نیاز رويدادهای ورز

های رفع خوراکی های دوندگان،زمهان سهههنجی، شهههماره 

 های مسابقه.های يادبود، و مدالخستگی، پیراهن

 ساخت صندوق ذخیره برای گسترش خدمات در آينده 

 

تامین مالی نیسههت. در عوض، هدف آنها  NYRRیزه اصههلی انگ

يعنی افرادی که تمايل به  "مشتريان"رسهانی به جامعه  خدمت

با اين حال، حتی يک  باشهههد.می حفظ تنهاسهههب اندام  دارند 

موسههسههه غیر انتفاعی هم نیاز به وجوه نقد برای انجام کارهای 

رای انجام ب NYRRها، خود دارد. از اين رو، مانند ديگر شههرکت

 هايی به آن صورت گیرد.ی مشتريان نیاز دارد تا پرداختکارها

 بپرسیم: NYRRوکار سئوال در مورد مدل کسب 3اجازه بدهید 

 مشتری چه کسی است؟

دوندگان و ديگر اعضای جامعه هستند  NYRRاصلی  مشتريان

کهه تمايل دارند تا با پشهههتیبانی و رفاقت برای حفظ يا بهبود  

 م خود تلاش کنند.تناسب اندا

اند: اعضهای سهالانه )افرادی که برای عضويت در   آنها دو دسهته 

پردازنهد و در نتیجه مزايای خاصهههی به آنها  می گروه مبلغی را

 گیرد( و افرادی که عضويت سالانه ندارند.....می تعلق

 

 

 گويم؟می آيد، درستمی به نظر آسان

و  "نامشهههتري"مثهال، تعريف   ۳ر خلاف اين ب

هايی مانند آموزش، سلامت در بخش "هاشغل"

قوق گهذاری، تکنولوژی و ح ، سهههرمهايهه  دولهت 

 توان به چالش کشید.می )قانون( را

ح وکار به توضیبخش بزرگی از تفکر مدل کسب

شههما از هر دو موضههوع مشههتريان و  شههناختو 

 کند. می مشاغل کمک

 به طور ويژه، شهههما خواهید آموخت که چگونه

توانید به مشهههتريان کمک کنید تا کارهای  می

م شود و با انجام آن، شما پی ضهروری آنها انجا 

توانید پول بیشههتری می خواهید برد که چگونه

بدست آوريد و رضايت بیشتری از کارتان داشته 

 باشید.

 کار داردور سازمانی یک مدل کسبه
وکار يک منطق است که از آنجايیکه مدل کسب

 هر شرکت برای بقای مالی خود  از آن استفاده

اسهههت کههه فقط کنههد، آيهها اين بههدان معنههمی

 وکار دارند؟های انتفاعی مدل کسهههبشهههرکت

 خیر!

  وکار است.دارای مدل کسب هر شرکتی

های اين درسهت اسهت زيرا تقريبا تمام شرکت  

یرانتفاعی، دولتی و يا ، غمهدرن، اعم از  انتفاعی 

شان  به پول ها، برای انجام کارهایديگر شرکت

 نیاز دارند. 

(، که يک NYRR)برای مثال نیويورک رود رانرز

 سازمان غیرانتفاعی است را در نظر بگیريد.
 

به آسهههانی و بسهههیار ارزان  باشهههد. نینگديگر، نینگ میمثهال  

تعداد کمی از  کند.می رشههی را ايجادهای اجتماعی سههفاشههبکه

ی ساخت، های لازم برا)يا اشخاص( از سرمايه و تخصص هاشرکت

 های اجتماعی برخوردارند،که قابلیتمیزبهانی و اپراتوری شهههبکه 

ک ي به نینگ وارد شويد، کهدهند. می هايی مانند فیسهبوک ارائه 

ر د قالب شبکه اجتماعی، که يکين مقرون به صرفه است: جايگز

 باشد .   می چند سطح  قابل تغییر

ترنتی های اينرسیم. که مسئولیت تمام پرداختمی نهايتا به ويستا

ه صههدها هزار مشتری هايی که روزانه برا به نمايندگی از شهرکت 

اداره اين حجم از معاملات  بر عهده دارد. کنندمی خهدمات  ارائه 

-antiو ضد فريب) بسیار پیچیده است و نیازمند اقدامات امنیتی

fraud ها ( قدرتمندی اسهت. دو چیزی که شمار کمی از شرکت

 توانايی توسعه و نگهداری آن را در داخل شرکت دارند.

 ؟توکار مشترک اساین سه کسبدر بنابراین، چه چیزی 

هها برای کمهک به انجام کارهای   تمهام اين دريهافهت و پرداخهت    

 مشتريان است.

 سههاسههی مورد داری)تعمیرات( اوظايف جیفی لوب انجام نگه

ی ها)در حالیکه گاراژها و لباسنیاز صههاحبان خودرو اسههت 

 .(مانندباقی میتمیز و منظم  مشتريان

 به  ، اين شرکتنینگ به تبلیغ يک هدف نیاز دارند مشتريان

کند تا يک انجمن ايجاد کنند و آنها حتی به می آنهها کمک 

خدمت را  بته اينال و استخدام متخصص فنی هم نیاز ندارند

 دهد.با کمترين هزينه ارائه می

  کند، تمرکزشههان را به ويسههتا به کسههب و کارها کمک می

 تخصص هايی غیر از مجموعه پرداخت معطوف کنند. 
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امها آنها هم برای شهههرکت در مسهههابقات خاص و ديگر  

 کنند. می رويدادها پول پرداخت

 مشتری نیاز به انجام چه کاری دارد؟

 "دو"میزبانی رويدادهای مربوط به  NYRRوظیفه اصلی 

گروه غیرانتفاعی  NYRRبنابراين باشههد. می در نیويورک

 آن پول پرداخت اسهههت کهه مشهههتريانش برای خدمات 

 کنند.می

هايی که به برای مشتريان خود خدمات رايگان سازماناما 

 دهند چطور؟می ارائه

وکار برای آنها هم  قابل قبول است؟ آيا ايده مدل کسهب 

 بله!

برای مثال يک گروه غیر انتفاعی  را در نظر بگیريد که ما 

 ای کهگويیم، سهههازمان خیريهمی بان یتیمدیدهبهه آن  

 انه، غذا و تحصیل کودکان يتیم را برعهده دارد.خ

برای انجام وظايف خود  بان یتیمدیده، NYRRمهاننهد   

 نیاز به تامین مالی دارد.

 برای مثال، موارد زير لازم است:

    زات لازم برای ها، و تجهیها، کتابخريهد غهذا، لبهاس

 شانکودکان تحت مراقبت

 پرداخت حقوق کارکنان 

 تلفن، انات مدرسه، پرداخت هزينه اجاره خوابگاه/ امک

 های قانونی، و ساير مخارج، تعمیرات، هزينهبرق و ...

   سهاخت صندوق ذخیره برای توسعه خدمات در آينده

 و غیره.

 وکار خودمان برگرديم.بیايید بار ديگر به سوالات مدل کسب

 ، پاسخ کمی متفاوت است.بان یتیمدیدهدر 

 مشتری چه کسی است؟

 دو دسته مشتری دارد: تیمبان یدیده

خیرين و  (3) نفعان واقعی خدمات هستند.ذی کودکان که( ۹)

حامیان که )با مشارکت مالی و بعضا خريد صنايع دستی  ديگر

دارند( می سههاخته شههده توسههط کودکان حمايت خود را ابراز 

 را در انجام وظايفش ياری کنند. بان یتیمدیدهقادرند 

 ی انجام شود؟مشتری نیاز دارد چه کار

مراقبت از کودکان ( ۹) دهد:می دو کار انجام بهان يتیم ديهده 

های خیريه بزرگتر و جذب افراد خیر تدارک سازمان (3) يتیم

های بشردوستانه خود ای که بتوانند وظايف و يا آرمانبه شیوه

ريان  مشت ها، اين قبیلرا به انجام برسانند. در قبال اين فرصت

 های مالیکمک هايی به صورت هدايا،پرداخت یمبان يتبه ديده

 دهند.می ها، و خريد محصولبلاعوض، اشتراک

هر سهههازمانی که يک در اينجها يهک نکته کلیدی وجود دارد:   

دهد، از گروه می خدمت رايگان به يک گروه از مشههتريان ارائه

 کند.می ديگری از مشتريان کسب درآمد

پرسههش مطرح شههده در  3که توانید ببینید می بنابراين شههما

 گذاری انتفاعیکه برای سرمايه وکار همانطورزمینه مدل کسب

یز نبان يتیم قبول است در مورد ديده)برای کسهب سود( قابل  

 پذيرفته است.

 یک حقیقت ناگوار

گر افتد امی بان يتیمچهه اتفاقی برای ديده 

 های خیريه و هدايا متوقف شوند؟کمک

نخواههد توانسهههت ماموريت خودش را به  

 انجام برساند.

بههان يتیم حتی اگر تمههام کههارکنههان ديههده

حقوق اعلام موافقت خود را باعدم دريافت 

هد توانسهههت ديگر کننهد، سهههازمان نخوا 

 های اساسی را پوشش دهد.هزينه

تنها گزينه باقی مانده تعطیلی خواهد بود. 

های فعال در اقتصههاد تقريبا تمام شههرکت

ها!(، با اين حقیقت مهدرن )شهههامل دولت 

شهههونهد: پس از اتمام وجوه نقد،  می روبرو

 بازی تمام است. 

 ف متفاوتی دارند.های مختلف، اهداشرکت

اما برای ادامه حیات و پیشهههرفت، همگان 

 بايد به قانون امرار معاش پايبند باشند. 

ا )ب پذيروکار دوامهمه بايد يک مدل کسب

 ثبات( داشته باشند.

 ساده است: "دوام پذير)با ثبات("تعريف 

ورودی وجوه نقد بايد از خروجی آن بیشتر 

وجوه باشهههد. يا حداقل، ورودی و خروجی 

 تقد يکسان باشند.
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آموختید چگونه مشتریان و وجوه  -اید را آموخته وکارکسبهای شما مبانی مدل

فراتر از مشتریان  وکارکسباما مدل  -شوند. می نقد سبب بقای واحدهای تجاری

دهد می ، که توضــی وکارکســب( مدل تابلو طراحی )قالبباشــد. می و  وجوه نقد

ــب)مؤلفه( از مدل  ءجز ٩چگونـه   ــتند، یک  وکارکس ــب هس با یکدیگر در تناس

ها را با استفاده از ترسیم تصاویر قدرتمند اســت که شــیوه کار ســازمان تکنیک

 دهد.می نمایش
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 چرا کشیدن )ترسیم( تصاویر؟
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ها کار آسههانی نیسههت. درک شههیوه کار سههازمان

ر های بسههیاهای پیچیده يا بزرگ مؤلفهسههازمان

زيادی دارند و بسیار دشوار است که بدون داشتن 

تصهوير قابل مشاهده به درک کاملی از يک واحد  

 تجاری دست يافت.

مههچههنههین تصههههاوير بههه نوبههه خود  ههه

هههای نههاگفتههه را بههه اطلاعههات فرضپیش

 کنند.می صريح و روشن تبديل

نويسههی  وکار يک مختصههرقالب مدل کسههب

های زمانسازی سابصهری )ديداری( برای ساده 

 پیچیده است.
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 مشتریان خود  ها بهازمانارزش سارائه منطق چگونگی بلوک سازنده )شکل دهنده(         ٩

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 مشتریان*
يک سازمان به مشتريان خدمات 

... دهدمی ارائه)تحويل(   

 

 

 *ارزش ارائه شده

... با رفع نیازها يا حل مشکلات 

.مشتری  

 

 

 کانال ها
های مختلفی به ها از راهسازمان

  )تحويل(برقراری ارتبهاط و ارائه 
 پردازند.ارزش می

 

 ارتباطات با مشتری
انواع مختلفی از روابط را با 

مشتريان برقرار کرده و آن روابط  

 کند.حفظ می را
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ارزش  ،(Customer Segments)های مشتری بخشبه ترتیب زير معرفی کرده است: را های ساختمانی  اين بلوک "وکارکسبمدل  خلق"کتاب *

 (.Cost Structure) زينه( و ساختار هRevenue Streams) های درآمدجريان ،(Value Proposition) یپیشنهاد

 

 
 *درآمد

بابت ارزش  انمشتري

شههده   )تحويل(ارائه

 پردازند.می پول

ا*ههزینه  

اينهها مخارجی اسهههت که برای  

، کلیدی بهدسهههت آوردن منابع 

هههای کلیههدی و انجههام فعههالیههت

همکهاری بها شهههرکهای کلیدی    

 شود.می تحمیل

 شرکای کلیدی

ها نیاز به برخی از فعالیت

خی رسپاری دارد و ببرون

منابع نیز از بیرون بدست 

 آيد.می

 
کلیدیهای فعالیت  

اينها وظايف و اقدامات واقعی 

هسهههتنهد که نیاز به ايجاد و  

عناصهر توضیح   )تحويل(ارائه 

 داده شده پیشین دارند.

 
 منابع کلیدی

هايی هسههتند اينها دارايی

 هارائيا نیاز به ايجاد و کهه  

 عنههاصهههری )تههحههويههل(

که قبلا توضههیح  اجزايی()

 داده شده دارند.
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 مشتریان
مشتری  پرداخت هایمشتريان دلیل وجود سازمان ها هستند. هیچ سازمانی بدون 

 تواند ادامه حیات بدهد.نمی برای مدت زيادی

 کند.می ايزی ارائه خدمتهر سازمانی به يک يا چند گروه از مشتريان به صورت متم

شرکت به " واحدهای تجاریبه نام  کنندمی خدمت ها ارائه هايی که به ديگر سازمان سازمان

 هايی که به مصرف کنندگان ارائه سازمان. معروفند (b3b)يا  "کار( شرکت)کسب و کار به کسب و

 معروفند. (b3c) يا "کار به مصرف کننده( شرکت به فرد )کسب و"کنند، به نام می خدمت

 کنند.می مشتری پرداخت کننده و بدون پرداخت ارائه خدمتنوع دو  ها به هر تعدادی از سازمان

با اين  د.کنننمی برای مثال بیشتر کاربران فیسبوک برای خدمات اين شرکت هیچ گونه پرداختی 

تبلیغ حال بدون وجود صدها میلیون مشتری بدون پرداخت، فیسبوک چیزی برای فروش به 

از اين رو، ممکن است  نخواهد داشت.گان( و پژوهشگران )محققان( بازار )آگهی دهند کنندگان

 ضروری باشند.کسب وکار های  مشتريان بدون پرداخت، برای موفقیت مدل

 

 مواردی که باید در مورد مشتریان به خاطر سپرد:

 اشند.داشته ب فاوتی نیازها يا ارتباطات مت ها، کانال مشتريان مختلف ممکن است به ارزش 

 کنند و ديگران پرداختی ندارند.می تعدادی از مشتريان پرداخت 

 به مراتب ها اغلب از يک گروه خاصی از مشتريان نسبت به سايرين دريافتی  سازمان 

 بیشتری دارند.
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 شده )تحویل( ارزش ارائه

 برای مشتريان در نظر بگیريد.ارزش ارائه شده توسط مجموعه خدمات و محصولات را به عنوان مزايا 

 ی ارائهکنند توانايمی ها انتخاب دلیل کلیدی برای اينکه مشتريان يک سازمان را بیش از ساير سازمان

 است. منحصر به فردارزش 

 شده است. در اينجا نمونه هايی از عناصر مختلف ارزش ارائه

 آسودگی

برای مثال، در ايالات متحده  يای با اهمیت است مشتريان از مزا عدم ايجاد دردسر و صرفه جويی در وقت

( در محلهای vending machinesهای داد و ستد) از دستگاهآمريکا، سرويس کرايه فیلم و بازی ردباکس 

ترين شیوه  برای بسیاری از کاربران، ردباکس راحت کند.می ها استفاده پر رفت و آمد مانند سوپر مارکت

 های کرايه فیلم دارد. ن ساير سرويسرا در میا گذاشتن/ برداشتن

 قیمت

برای مثال،  شود شان ذخیره می کنند، چرا که مقداری از پولمی مشتريان معمولا اين سرويس را انتخاب

 دهد.می های تلفن ارائه اسکايپ، تماس صوتی بین المللی را با قیمتی بهتر از ساير شرکت

 طراحی

ل از اگرچه آيپاد اپ خدمات با کیفیت عالی هستند. يا ای محصولات وبسیاری از مشتريان حاضر به پرداخت بر

ساير رقبا گرانتر است، اما طراحی زيبايی دارد، هم به عنوان يک دستگاه و هم به عنوان بخشی از يک سرويس 

 يکپارچه دانلود و گوش دادن موسیقی.
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 یا وضعیت)برند( ام تجاری ن

 ارزش ز بودن در مشتريان به آنها ارائهعتبار و ممتاها با کمک به احساس ا بسیاری از شرکت

کنند. يک مثال روشن: مردم در سرتاسر جهان تمايل به خريد گران قیمت مدها و کالاهای می

اس تجاری خود را بر اس چرمی لوکس لويی ويوتان دارند. اين بدان سبب است که لويی ويوتان نام

 کیفیت شکل داده است.ه خوب، توانگری و تقدير از اهمیت به سلیق

 

 کاهش هزینه ها

های ديگر برای کاهش هزينه ها و در نتیجه افزايش درآمدها کمک  توانند از شرکتمی ها شرکت

اتی های مخابر بگیرند. برای مثال، به جای خريد و نگهداری دائمی سرورهای کامپیوتر و زيرساخت

 حتت کرده اند، که استفاده از سرورهایها راه کم هزينه تری را انتخاب  پیشرفته، بیشتر شرکت

( که از طريق یهای ابر باشد )سرويسمی ( از راه دورthird party-managed) مديريت ثالث

 اينترنت قابل دسترسی است. 

 

 کاهش ریسک

هستند، به خصوص سرمايه گذاری دارای  تاق به کاهش ريسکمشتريان کسب و کار همچنین مش

يی مانند گارتنر، خدمات مشاوره ای و پژوهشی را جهت کمک به ها ريسک. برای مثال، شرکت

ی بالقوه صرف پول اضاف در واقع هدف آنها پیش بینی فوايدند رسانها به فروش می ديگر شرکت

 تکنولوژی محل کار است. ءبرای ارتقا
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 کانال ها
 

 کارايی دارند: 5کانال ها 

 

 ايجاد آگاهی از خدمات و محصولات -۹

 تريان بالقوه جهت ارزيابی محصولات و خدماتکمک به مش-3

 مهیا کردن مشتريان برای خريد -۳

 ها ارزش به مشتری)تحويل( ارائه  -4

 تضمین رضايت پس از خريد از طريق پشتیبانی -5

 

 های معمول عبارتند از: کانال

 

 فردی يا تلفن 

 در محل يا در فروشگاه 

 تحويل فیزيکی 

 ها، ايمیل و....( ماعی، وبلاگرسانه های اجت) از طريق اينترنت 

 )... رسانه های سنتی) تلويزيون، راديو، روزنامه و 
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 با مشتری ارتباط

 حها آن را ترجی ها بايد به صورت شفاف گونه ای از ارتباط را ايجاد کنند که مشتری سازمان

(؟ تک Automated or self-serviceشخصی؟ خودکار يا خود سرويس) دهند.می

 رای اشتراک؟معامله يا دا

 ها بايد به وضوح هدف اصلی از ارتباط با مشتری را مشخص کنند. افزون بر اين، سازمان

آيا اين هدف بدست آوردن مشتری جديد، حفظ مشتری موجود و يا کسب درآمد بیشتر از 

 های موجود است؟ مشتری

رتباط موبايلی، برای مثال، در روزهای نخستین ا ن هدف ممکن است در طول زمان تغییر کند.اي

 های تهاجمی بدست آوردن مشتری بر استفاده از تاکتیک ایهای موبايل بر تمرکز شرکت

(aggressive tactics)  .زمانیکه بازار به تکامل رسید، آنها مانند پیشنهاد گوشی های رايگان بود

 بر حفظ مشتری ها تمرکز کردند و درآمد متوسط به ازای هر مشتری را افزودند.

مدل ، یوتوب، آمازون)مانند  ا يک عنصر قابل توجه ديگر وجود دارد: بسیاری از شرکت هااينج

با مشتريان برای ايجاد محصولات و  ( از شیوه همکاری )مشارکت(ال ال سیو شما  کسب و کار

 کنند.می خدمات استفاده
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 درآمد

پرداخت هستند؟ واقعا برای چه ارزشی حاضر به  (کشف کنند، مشتريان۹)سازمانها بايد: 

 دهند بپذيرند.می پرداخت را به شیوه ای که مشتريان ترجیح(3)

 one-timeهای مشتری تک خريد ) پرداخت(۹)دسته بندی برای درآمد وجود دارد:  دو

Customer )بازگشتی( برای  های تکراری پرداخت(3. )( )مشتری گذری يا بدون بازگشت(

ر اينجا چند الگوی خاص د .پشتیبانی پس از خريديا   محصولات، خدمات و يا تعمیر و نگهداری

 وجود دارد:

 فروش  کامل

ا را به ه برای مثال، تويوتا، ماشین به معنی خريد حقوق مالکیت محصول فیزيکی توسط مشتريان است. 

فروشد و آنها قادر خواهند بود سوار خودروی خود شوند، آن را بفروشند، می همین روش به خريداران

 ک )جداسازی قطعات( و يا تخريب کنند.تفکی

 اجاره

 کندمی اجاره به معنی خريد موقت که يک حق انحصاری برای استقاده از چیزی برای مدت معین ايجاد

از  کنند،افرادی که اجاره می توان نام برد.می باشد. برای مثال اجاره اتاق هتل، آپارتمان يا خودرو رامی

از درآمد پی در پی ناشی از اجاره کنند، درحالیکه مالکان پرهیز می کیتپرداخت هزينه های کامل مال

 برند.می لذت
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 هزینه خدمات یا استفاده)کاربرد(

کنند، و هزينه خدمات تحويلی می های تلفن هزينه های استفاده را به صورت دقیقه ای محاسبه شرکت

 ندگاند. پزشکان، وکلاء، و ديگر ارائه کنکننمی ( محاسبهpackageرا برای مشتريان به صورت بسته ای)

کنند. فروشندگان آگهی ها مانند گوگل هزينه ها را از می يندی محاسبهخدمات به صورت ساعتی يا فرآ

کنند. هزينه خدمات امنیت می طريق شمارش کلیک ها يا تعداد قرارگیری در معرض ديد محاسبه

از زمانی که صدای هشدار  (Stand by and actعمل=)انتظار و  برحسب زمان آماده باش و انجام کار

 گردد.می شود محاسبهمی شنیده

 

 هزینه های اشتراک

دهندگان بازی، دسترسی مستمر به خدمات را از طريق فرم هزينه های اشتراک  ها، و ارائه مجلات، باشگاه

 رسانند.می به فروش

 

 صدور مجوز

دريافت هزينه صدور مجوز به مشتريان اجازه استفاده از دارايی توانند در ازای می دارندگان مالکیت معنوی

 های حفاظت شده خودشان را بدهند.

 

 هزینه های کار گزاری

( برای تطبیق خريداران و فروشندگان  Century 3۹)3۹قرن های املاک و مستغلات مانند  شرکت

ندگان خدمات کاريابی مانند مانستر دهالیکه ارائه کنند، در حمی هزينه های کارگذاری)دلالی( را دريافت

(Monster.comهزينه ها را دريافت )ند.کنمی ( با تطبیق کارجويان و کارفرمايان )استخدام کنندگان 
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 منابع کلیدی

 وجود دارد: نوع منابع 4در اينجا 

 افراد

گی ويژه ای به منابع های کسب وکار وابست تمام واحدهای تجاری به نیروی انسانی نیازمندند، اما بعضی از مدل

طور ب ، به پزشکان و پژوهشگران پیشرو در دانش پزشکی جهان نیازمند است.مِیوُ برای مثال،کلینیکانسانی دارند. 

 مشابه، تولید کنندگان دارويی مانند روشه به دانشمندان درجه يک و بسیاری از فروشندگان ماهر نیازمندند.

 فیزیکی

ال، برای مث هستند. رهای کسب و کا و وسايل نقلیه، اجزای حیاتی بسیاری از مدل ها، ماشین آلات زمین، ساختمان

از باشد، نیصی گرانقیمت میآمازون به انبارهای عظیمی که مجهز به نوارنقاله های بزرگ و ديگر تجهیزات تخص

 دارد.

 فکری 

رم ها، ن شیوه های توسعه شرکتها و  منابع فکری شامل موارد غیر قابل لمسی مانند نام تجاری)برند(، سیستم 

قدرتمند دارد که  روش منحصر بفردی  هم  جفی لوب يک برند باشد.می حق مالکیت معنویثبت اختراع يا  افزار و

( اجازه استفاده از نام تجاری franchiseفرنچايز)حق ويژه فروش يا  به شیوهو  ه خدمت به مشتريان داردئبرای ارا

کار آنها طوری طراحی  ست های ارتباط از راه دور است مدل کسب وپکام که طراح چیشرکت کوال دهد.می خود را

 کند.ی صدور مجوز درآمد زايی میشده که از حق مالکیت معنوی برا

 مالی

تجهیزات  اريکسون تولید کننده باشد.می های مالی و تضمین سقف اعتباراعتبار بانکی يا نقد،  وجوهمنابع مالی شامل 

گیرد، سپس با بخشی از درآمد ناشی از آن برای تضمین خريد از می ها وام  راه دور گاهی اوقات از بانکارتباط از 

 کند.می اريکسون )به جای ديگر رقبا( اقدام به کمک مالی مشتريان به منظور خريد تجهیزات



 تابلوی طراحی  12 صفحه

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 فعالیت های کلیدی

ل کسب و کار آنها عملی اينها مهمترين چیزهای هستند که يک سازمان بايد انجام دهد تا مد

 شود.

 (Making)ساخت 

های  برای شرکت باشد.می خدمات و حل مشکلاتسعه/تحويل شامل ساخت محصولات، طراحی/تو

هم زمان  دو معنی آماده سازی برای تحويل خدمات در آينده و تحويل تواند به هرمی "ساخت"خدماتی، 

 شوند.می مصرف در زمان ارائهاصلاح مو،  اين بدان سبب است که خدماتی نظیر باشد.می خدمات

 (Selling)فروش

ژه وظايف وي يا محصول است. شتريان بالقوه درباره ارزش خدمتبه معنی ترويج، تبلیغات، يا آموزش م 

 باشد.جرايی يا ترويج، و آموزش ، برنامه ريزی يا تبلیغات اهای فروش ممکن است شامل ايجاد تماس

 (Supportingپشتیبانی)

شود تمام سازمان به صورت روان عمل کند اما اين بخش به طور مستقیم با فروش و ساخت در می سبب

ما تمايل  ها شامل استخدام افراد و انجام حسابداری و يا ديگر کارهای اداری است. مثال ارتباط نیست.

ه ارزش ارائه شده  )فعالیتهای کلیدی( توجه کنیم به جای آنکه ب وظايفمان از نظر  داريم به کارهای

ه ارزشی بگزينند، آنها بیشتر می اما وقتی مشتريان يک سازمان را بر ها توجه کنیم. توسط آن فعالیت

 .که آن ارزش را ايجاد کرده اند وظايفیمند هستند تا کنند علاقکه دريافت می
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 شرکای کلیدی 

 کند.می اين شبکه به مؤثرتر شدن مدل کسب و کار کمک

قی است که يک سازمان بخواهد مالک هر منبعی شود يا خودش تمام اين غیر منط

بعضی از فعالیتها نیاز به تجهیزات گران قیمت يا تخصص  فعالیتها را انجام دهد.

ق ها آماده سازی لیست حقو به همین دلیل است که بیشتر سازمان استثنايی دارند.

در چنین کارهايی ( که Paychex) پی چکسهايی مانند  و دستمزد را به شرکت

 کنند.می تخصص دارند برون سپاری

باشد. برای مثال، مؤسسه  "فروش"و  "ساخت" تواند فراتر از روابطمی گرچه شراکت

 اجاره لباس عروس، گل فروش، و عکاس، ممکن است با همديگر لیست مشتريان

ين به اکه  ،شان را به اشتراک بگذارند، بدون نیاز به هیچ هزينه ای برای تبلیغات

 باشد.می طرف ۳نفع هر 
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 هزینه ها 

ی پ بدست آوردن منابع کلیدی، انجام فعالیت های کلیدی، و کار با شرکای کلیدی هزينه هايی در

  خواهند داشت.

توان می هزينه ها را باشد.می درآمد زايیبا مشتری، و  ارزش، حفظ ارتباط نقد نیازمند ايجاد و ارائهوجوه 

 های کلیدی، و شرکای کلیدی به صورت تقريبی محاسبه کرد. کلیدی، فعالیت پس از تعريف منابع

های کسب و  کلی مدل دو موضوع هزينه ها و تأثیر يک مفهوم با اهمیت است که به هر "مقیاس پذیری"

مقیاس پذير بودن بدان معنا است که يک کسب و کار ظرفیت آن را داشته باشد که متناسب  کار مرتبط است.

در بحث  د. نمايخدمت  های بیشتری ارائه کیفیت، به مشتری فدا کردنايش تقاضا، بدون مشکل و بدون با افز

مالی، مقیاس پذيری بدان معناست که هزينه خدمات به ازای هر مشتری اضافه شده)جديد(، کاهش يابد، 

 بجای آنکه ثابت بماند يا افزايش يابد.

، يک ردگیصورت میکه توسعه  هنگامی ار مقیاس پذير است.ک از کسب و یيک شرکت نرم افزاری مثال خوب

 برای مثال، ارائه خدمت به يک مشتری اضافه تواند با هزينه کمتری تکثیر و توزيع شود.می برنامه نرم افزاری

 کند اساسا هیچ هزينه ای ندارد.می شده)جديد( که برنامه را دانلود

 دلیل آنکه هزينه های خدمات شخصی بندرت مقیاس پذيرند. کارهای مشاوره ای و شرکت در مقابل، کسب و

ماند اين است که هر ساعت ارائه خدمت به می یقثابت با جديد ر مشتریخدمت به ازای ه اضافی ارائه

کارهای مقیاس  از اين رو، از نقطه نظر مالی، کسب و .است ضافیا کارمشتری جديد نیازمند يک ساعت 

 هستند. و کارهای غیر مقیاس پذير از کسب پذير بسیار جذاب تر
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 کريگزلیسهههت تبلیغات طبقه بندی شهههده ای پیشهههنهاد

به افراد برای يافتن کار و مسهههکن، ارتباط با دههد تها   می

اعضههای يک انجمن، خريد، فروش يا تهاتر خدمات و کالا 

کشور  70سايت در  700کمک کند. اين شهرکت میزبان  

 است و بیش از يک میلیون لیست شغلی در هر ماه ارسال

شهههود. با وجود اينکه، کريگزلیسهههت يک فرهنگ غیر می

به ازای هر کارمند، يکی از  سههامی دارد، بر اساس درآمد 

شههود. اين می سههود آور ترين مؤسههسههات دنیا محسههوب 

 ۹00کارمند، فروش سالانه فراتر از  ٠٣شهرکت با داشهتن   

میلیون دلار دارد. اين مطلب را تحلیلگران صهههنعت گفته 

 اند.

 مشتریان

بیشههتر مشههتريان کريگزلیسههت برای خدمات گرفته شههده پولی  

یست در برخی از  شهرها هزينه هايش کريگزل کنند.نمی پرداخت

کند. اين مشههتريان پرداخت می را از کارفرمايان و مالکان دريافت

 کنند. می کننده، جبران مشتريان بدون پرداخت را

 ارزش ارائه)تحویل(  شده

ارزش ارائه شهده در اينجا سرويس آنلاين است، شیوه ارائه ارزش  

را با تسهیل ارتباطات  کريگزلیسهت غیر عادی است، آنها اين کار 

دهند. ارزش ديگری می آفلاين بین اعضههای جامعه)انجمن( انجام

دهد تبلیغات رايگان طبقه بندی شهههده می که اين سهههايت ارائه

اسهههت، که مشهههتريان تقريبا برای هر محصهههول يا خدمت قابل  

ب ايجاد ها سههب اين ارزش ارائه کنند.می تصههوری از آن اسههتفاده

مند شد که کريگزلیست را بر آن داشت علاق انبوهی از مشهتريان 

هزينه برای تها ارزش سهههومی را ارائهه دههد: تبلیغات مؤثر و کم    

 کارفرمايان و مالکان.

 کانالها

منحصهههرا از طريق  ارائه و ترويج اين سهههرويس

 اينترنت است.

 با مشتری ارتباط

 کاربران ايجاد، ويرايش و ارسههال )پست( لیست

ت با استفاده از فرايند سها را در سايت کريگزلی

کهه نیهازی بهه مهداخلهه کهارکنههان       خودکهاری  

دهند.کارکنان برای می کريگزلیست ندارد، انجام

 هها در درجهه اول برکهاربران تکیه    اداره انجمن

های فريبکارانه را تشههخیص  کنند تا فعالیتمی

کريگزلیست به جای نوآوری جهت جذب دهند.

ه سههازی مشههتريان جديد تمرکز خود را بر بهین

 تجربهه کههاربر برای مشهههتريهان کنونی معطوف  

 کند.می

 درآمد

( برای ۳تنها کارفرمايان و مالکان) مشتری گروه 

 کنند.می درآمدزايیکريگزلیست 

 منابع کلیدی

آن  "مپلتفر "کريگزلیسهههت ۹منبع شهههمههاره 

ار مکانیزم خودک يا" موتور"پلتفرم يک باشد. می

 رياناسهههت که عامل ايجاد تعامل میان مشهههت

لسههفه خدمت به عموم خوشههنامی و ف باشهد. می

بنیانگذار کريگزلیسهههت، يک کريهگ نیو مارک  

منبع کلیدی برای اين شهههرکت اسهههت، منابع 

هم مديرعامل سايت و کارکنان آن  کلیدی ديگر

 آيند.می بشمار

مهمترين فعالیت کريگزلیسههت توسههعه و نگهداری از پلتفرم  

ن مثال زير را در نظر توامی خودش اسهت. برای درک موضوع 

 گرفت:

نفر از مهندسین خود را از  ۹00فرض کنید گوگل همین فردا 

دسهت بدهد، اتفاق خاصهی نخواهد افتاد، اما اگر وب سايتش   

برای يک روز پايین بیايد، يک فاجعه خواهد بود. به صهههورت 

ته گذش نسبی، همین امر برای کريگزلیست صادق خواهد بود.

پلتفرم، کارکنان وقت خود را صهههرف از توسهههعه و نگهداری 

 نند.کمی مقابله با هکرها، اسپمرها و ديگر کاربران غیر قانونی

 شرکای کلیدی

مشهههتريان بدون پرداخت مهمترين شهههرکای کريگزلیسهههت 

خود را در  ادب هسهههتند، زيرا آنها تلاش دارند تا صهههداقت و

 میان کاربران حفظ کنند.

 هزینه  ها

کريگزلیست موظف به آشکار  به عنوان يک شرکت خصوصی،

اما اين شرکت از يک  باشد.نمی کردن سود يا درآمدهای خود

برد، بنابراين هزينه می نفر کارمند بهره ۳0دفتر متوسهههط با 

 ،انند فیسبوکهای آنلاين م های آن در مقايسهه با ديگر غول 

هزينه های مکرر  نهاچیز اسهههت.  eBay( و Twitterتويیتر)

دسهههتمزد، هزينه های سهههرور و  کلیهدی شهههامل: حقوق و 

جايگاه  باشد.می زيرسهاخت ارتباطات از راه دور و اجاره دفتر 

رفیع آن در صهنعت و بسیاری از پروژه های جانبی بدان معنا  

است که کريگزلیست همچنین متحمل هزينه های حرفه ای 

در واقع، برخی از ناظران بر  شهههود.می و قانونی قابل توجهی

ن هزينه ها از ترکیب تمام هزينه های ديگر اين بهاورند که اي 

 فراتر است.
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 شما تمرکز کنیم. وکارکسب مدليعنی  ؛وکارکسب حالا، بیايید بر روی مهمترين مدل
پردازد، به یم سازمانی وکارکسبهای  شخصی، درست همانطور که به توضیح مدل وکارکسبهای  برای توضیح مدل تابلو طراحی

 حال بايد دو مورد از تفاوتهای میان اين دو را در نظر داشت. ره به آيد.می کار

 

  ها و توانايی ها، شخصیت و سرمايه های  که شامل: علايق، مهارت شخصی، منبع کلیدی شما هستید، وکارکسبدر مدل

 از منابع مانند ديگر افراد ل محدوده وسیعیها، منابع کلیدی اغلب شام در سازمان باشد.می شخصی يا تحت کنترل شما

 د.وشمی

 

  شخصی به عوامل نرم وکارکسبمدل (softو سودمند  ( غیر قابل سنجش هزينه ای )مانند) )رضايت( )مانند استرس)تنش

 سازمانی عموما تنها به سود و هزينه های پولی توجه دارد. وکارکسبتوجه دارد. مدل 

 

 ين برای بلوک ساختمان مناسب باشد:است به نظر شما اين توضیحات جايگزشخصی، ممکن  اروککسبدر زمان ترسیم مدل 
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 !شما: زمان تهیه پیش نویس اولین مدل کسب و کار

 
رید، این فصل جایی  )یادداشت های چسبنده( را به دست بگی کاغذ، مداد، و استیکی نوت ها

چند چیز را به خاطر  کند.می شخصی شما شروع به شکل گرفتن کسب و کاراست که مدل 

کنید، برای  می شخصی خود را پیش نویسی کار داشته باشید: زمانیکه اولین مدل کسب و

 امرار معاش خود را به کار حرفه ای محدود کنید.

 

تان، سبب پایه گذاری   های حرفه ای لیتدقیق از فعا ترسیم)کشیدن( یک تصویر واض  و

شود که شامل رضایت، استرس)تنش(، شناخته می اجزای)عناصر( نرم شغلی برای آینده

 باشد.می های اجتماعی و غیره شدن، نیازهای زمانی، مشارکت
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 انیداستان شخصی برای هر بلوک ساختم
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 منابع کلیدی

 )شما که هستید/ چه داريد(
توانند منابع مهم انسانی، مالی، فیزيکی می سهازمان ها 

و  افراد، پول، املاک و ذهنی را جذب کنند که شامل :

گرچه افراد به منابع محدود  مهالکیهت معنوی اسهههت.  

 هسهههتند، ما بايد در درجه اول به خودمان تکیه کنیم.

( ۹) امل موارد زير است:منابع کلیدی شهخصی شما ش 

. شهخصیت  (۳) ها ها و مهارت توانايی (3) علايق شهما 

های شخصی و حرفه ای  دانش، تماس آنچه شما داريد:

 .های ملموس و ناملموس و ديگر منابع و دارايی

 آورند(،می )چیزهايی که شما را به هیجان علايق شما

ق يزيرا علاترين منابع شما باشند.  ممکن است گرانبها

مهمترین علایق خود  شوند.می سهبب رضايت شغلی 

 را در بلوک منابع کلیدی لیست کنید.

های  ها مورد بعدی اسههت. توانايی ها و مهارت توانايی

طبیعی، اسهههتعدادهای ذاتی هسهههتند: کارهايی که به 

دهید. مواردی می آسهههانی و بها کمترين زحمتی انجام 

 گروهی، اسهههتعدادسههههولت کار نظیر درک فضهههايی،

ها استعدادهای اکتسابی  از سوی ديگر مهارتی. مکانیک

يها قهابل آموختن هسهههتند،که در اثر مطالعه و تمرين   

توان در آنههها بهبود يههافههت. مواردی نظیر می درسهههت

پرسهههتهاری، تجزيهه و تحلیل مالی، سهههاخت و سهههاز    

 ساختمان و برنامه نويسی کامپیوتر.

)حداقل  شههخصههیت مکمل آن چیزی اسههت که هسههتید 

مانند: هوش هیجانی،  توصیفاتبعضهی  حال حاضهر(.  در

، آرامش، با کوشههی، اجتماعی بودن يا برونگرايیسههخت 

را یره و غ نگری بودن، پرانرژی بودن، جزئیثباتی، متفکر 

 بنويسید.

که هسههتید( فراتراز  )کسههی به طور طبیعی، هويت شههما

هويت  ها، و شهخصهیت است.   علايق، توانايی ها و مهارت

ها، هوش، حس شوخ طبعی، آموزش، هدف  شامل: ارزش

بهر حال، حالا بیايید سراغ  و بسهیاری موارد ديگر اسهت.  

های شههما  دارايی برويم. های  شههما )آنچه داريد( دارايی

اگر شهما از شبکه   باشهد. می و غیرملموس اعم از ملموس

آن را بريد، می های حرفه ای لذت ی گسهههترده تمهاس 

شابه، شما ممکن است يک به طور م .روی کاغذ بیاورید

تجربهه طولانی در صهههنعت، شههههرت حرفه ای قوی، يا  

رهبری فکری در زمینه ای خاص، يا هر گونه انتشهههار يا 

)فکری( برای  اعتبار خود لیست  های معنوی ديگر دارايی

 کنید.

، هر دارايی شهخصی ملموس که به طور بالقوه مفید  نهایتا

 ند وسايل نقلیه، ابزارباشد، مانمی است و يا ضرورت کارتان

های فیزيکی برای  ههای ويژه، پول و دارايی  آلات، لبهاس 

 تان و غیره را لیست کنید. سرمايه گذاری در شغل
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دکتر آنابل اسلینگرلند، پژوهشگر و متخصص درمان ديابت اطفال است، با اينکه نظرش اين است 

ش توانمندسههازی بیماران جوان ا هاسههت، اما اعتقاد قلبی از مخاطرات و محدوديت که زندگی پر

برای ترويج باورهای خود، آنابل با تمام افرادی که داوطلب بودند يک ماراتن امدادی برای اسههت. 

 را برای اين رويداد برگزيد. "زنجیره کودکان"دکان ديابتی ترتیب داد. او لقب کو

ل دچار يک تصادف جدی مدت کوتاهی مانده به ماراتن يک فاجعه ناراحت کننده ای رخ داد: آناب

رويداد ماراتن با موفقیت انجام شد و به صورت غیر منتظره ای توجه رسانه ها، يک  دوچرخه شد.

های بالینی  شهههرکت قدرتمند و دولت را به خود جلب کرد. اما آنابل ديگر قادر به ادامه فعالیت

  آمد.می آينده او به نظر تاريک و غمناک خود به عنوان يک پزشک نبود.

 من درک نکردم" مند بودند.بسیار علاق زنجیره کودکانبا اين حال رسهانه ها و شرکت مذکور به  

، اين مطلب را آنابل گفت. من حتی سهههعی در "که اين يک پروژه زندگی کردن برای من اسهههت

 داد.نمی اجاره رفتن را به منزنجیره کودکان انجام آن نداشتم، اما 

 تابلون ارسههال کرد، نشههان داد که آنابل چگونه با اسههتفاده از پسههتی که ماريک از اعضههای انجم

ا رزنجیره کودکان توانست حمايت می ، اقدام به طراحی يک سازمان غیر انتفاعی کرد کهطراحی

کرد، جرقه ای در می آنهابهل در حهالیکه بلوک منابع کلیدی خود را بررسهههی    بهه عههده بگیرد.  

زنجیره ترين منبع  بايد خودم را به عنوان مهممن متوجه شهههدم که " ديهدگاهش ايجاد شهههد. 

او “ هايی داشته باشد. هايم به من پرداخت در نظر بگیرم، و سازمان بايد به خاطر فعالیتکودکان 

 " من هرگز پیش از اين در مورد اين موضوع فکر نکرده بودم." آوردمی به ياد

 کند.می کان برای ديابت خدمت رسانیزنجیره کودی امروز آنابل به عنوان مدير بنیاد غیرانتفاع

 منبع شما هستید منابع کلیدی

ل اسلینگرلند دکتر
 نام: دکتر آناب

57 
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 های کلیدی فعالیت

 دهید(می )آنچه شما انجام 

به عبارت ديگر، به طور طبیعی  شوند.می دهید( با منابع کلیدی هدايتمی های کلیدی )آنچه شما انجام فعالیت

 .باشددهید نتیجه آنکه هستید میمی آنچه انجام

 با فکر کردن درمورد تعداد انگشت شماری از وظایف مهم که شما در کارتان به صورت منظم انجام

ساده  های های کلیدی، فعالیت به ياد داشته باشید، فعالیت .دهید، شروع به پرکردن این بلوک کنیدمی

 یتتری که با انجام چنین فعال شود. آنها ارزش مهممی يان انجاممشتر هستند که به نمايندگی از فیزيکی و ذهنی

 کنند.نمی هايی ايجاد شده باشند را توصیف

کسب و کار شخصی  مدل  تابلوی طراحیبا اين حال، نامگذاری وظايف خاص يک روش ساده برای ادامه ترسیم 

 کند.می آمادهتر از ارزش  و شما را برای تفکر در مورد يک ايده بسیار مهم باشدمی

فعالیت کلیدی داشته باشد، يا  ۳يا  3. کار شما ممکن است فقط شامل این وظایف را لیست کنید اکنون

یفه تان، به جای آنکه هر وظکلیدی نیم دو جین يا بیشتر باشند. بر روی تابلو طراحی های  ممکن است فعالیت

ت د لیسکنل شما را از ديگران متمايز میمهم را که شغهای واقعا  دهید را بیاوريد، فقط فعالیتمی ای که انجام

 کنید.
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های کلیدی فعالیت  ها به ارزش از مهارت 

 ها
 مهندس

5۱ 

 

 نام:  استیو بروکز

 متعجبسرتاسر دوران تحصیل و اوايل دوران کاری، من مشتاقانه بر رشد شخصی تمرکز کردم و 

قريبا با بالاترين نمره در کلاس آکادمی نیروی من ت به واقعیت تبديل نشد. مبودم که چرا منافع

دريايی فارغ التحصیل شدم، مدرک کارشناسی ارشد در مهندسی الکترونیک گرفتم، به عنوان 

ام وقت مشغول کار بودم مدرک حالیکه تم مهندس هسته ای در نیروی دريايی خدمت کردم، و در

کردم در کاری گیر می احساس ها، رداين دستاو اما با وجود ( به دست آوردم.MBA) ای ام بی

 مندم.کردم که به مهندسی کالا علاقمی احساس ی با آن دارم.اشتراککمترين  وجه کردم که 

کار شخصی را کشف   در حالیکه در جستجوی راهی برای افزايش رضايتمندی بودم، مدل کسب و

 م تمامعلیرغ شد. مشخصکلم ، و تقريبا بلا فاصله مشتابلوی طراحی خود را ترسیم کردممن  کردم.

واند تمی های من چگونه هايم برای رشد شخصی، اين موضوع را ناديده گرفته بودم که مهارت تلاش

ائه )ارزش اردهیدمی آنچه شما انجام"های  وقتی در تلاش بودم تا بلوک. به ديگر افراد ياری برساند

 قريبا چیزی برای نوشتن نداشتم.را پر کنم، ت ")مشتريان(دهیدمی کسی که ياريش"و  "شده(

است  اين بدان دلیل انتقال از تمرکز بر توانايی به تمرکز بر ارزش بسیار مشقت بار و سخت است.

به من نشان داد که مجبور به   تابلوی طراحی است وشخصی بیش از يک  کسب و کارکه ايده مدل 

اهد کرد، بلکه ضی و خشنود خوا از لحاظ شخصی راشوری هستم که نه تنها مر يافتن علاقه پر

من  توانم احساساتم را در مورد نقش تکاملی پدرها مخفی کنم. نمی منکمک ديگران هم هست. 

 هنوز در حال يافتن چگونگی کمک به ديگران هستم.

توانم همزمان دو نقش پدر و همسر را داشته باشم گیج شده می من شخصا در مورد اينکه چگونه

فرضیه من اين است که بسیاری از پدران  جام چه کارهای سنتی را بايد ياد بگیرم؟نحوه انو اينکه  ام

  بهکسب و کار هستم که  پرسند. حالا من در حال ايجاد مدلمی ديگر همین سئوال را از خودشان

 پردازد.می نقش جديد و توسعه يافته از يک پدر به عنوان تربیت کننده
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 مشتریان

 دهید(می )کسی که ياريش

، دهیدمی سپس، مشتریان، یا همان کسانی که یاریشان

بهه ياد داشهههته باشهههید که   .را به تابلوی طراحی بیفزایید

کنند می که دريافت يان آنهايی هستند که بابت منافعیمشهتر 

نی که بدون پرداخت هزينه، کنند )يا کسامی پول خود را خرج

ن ه ايبواقع با پرداخت مشههتريان  کنند درمی دريافتمنافعی 

 (.يابندخدمات رايگان دست می

 شاملمشتری، به عنوان يک فرد، مشتريان شما يا گروه های 

سههازمان شههما هسههتند که برای انجام کارها به    افرادی درون

توانید می اشتغال هستید،-خود وابسته اند)اگر شما  کمک شما

نظر  جهايگهاه حرفه ای خود را به عنوان سهههازمان خودتان در  

 بگیريد(.

مهمتر از همه رئیس شهههما، سهههرپرسهههت، و ديگر افرادی که 

مسهتقیما مسهئول جبران خسهارت شما هستند در اين بلوک    

دهند سههازمان به شههما پرداخت کند. می آنها اجازه قرار دارند.

 شامل مجموعه ای از مشتريان هستند. وبنابراين، 

را  نام اواز اينرو، اگر شهما رئیس مستقیم يا سرپرست داريد،  

 .در بلوک مشتری یادداشت کنید

دهید؟ نام يا نقش آنها را نیز در می شههما به چه کس ديگری گزارش

 بلوک مشتريان بنويسید.

بر  های کاری حالا، لحظاتی به عقب برگرديد و فکر کنید. کدام نقش

 عهده شههماسههت؟ آيا به افراد ديگری در سههازمانتان خدمت رسههانی  

 کنید؟می اران خود واگذارکار خود را به همککنید؟ آيا می

 ؟بردمنفعت میچه کسهی به شهما وابسته است يا از کار شما   

اين افراد شهايد مسهتقیما به شما پرداختی نداشته باشند، اما   

د، يابمی عملکرد کلی شغل شما و اينکه پرداخت به شما ادامه

به اين بستگی دارد که چگونه به بعضی از همکاران خاص تان 

 کنید.می خدمت رسانی

ا ي برای مثال، اگر شهما يکی از اعضهای تیم پشتیبانی فناوری  

دانید که می باشهههید، اين موضهههوع را خیلی خوب کهامپیوتر 

 های ديگری آيا افراد يا گروه داشتن مشتری داخلی يعنی چه!

درون سههازمان وجود دارند که آنها را از مشههتريان به حسههاب 

گروه کلیدی يا اعضهههای هبران پروژه های در مورد ر بیاوريد؟

 چه طور؟ اگر چنین است، نام آنها را يادداشت کنید.

تان فکر  های درگیر با سههازمان سههپس، در مورد ديگر طرف

هايی که محصههولات يا  کنید. در مورد مشههتريان و شههرکت 

 فروشههند يا مورد اسههتفاده قرار می خدمات سههازمان شههما را 

یمی داشههته ايد؟ آيا با آنها معامله مسههتق دهند چه طور؟می

حتی اگر معامله ای هم نداشته ايد، ممکن است بخواهید آنها 

 را بعنوان مشتريان خود در نظر بگیريد.

تان تعامل داريد؟  آيا با هیچ يک از شههرکای کلیدی سههازمان 

ممکن اسهت آنها سهزاوار جايگاهی در لیسهت مشهتريان شما     

 باشند.

ها خدمت رسهههانی که با کارتان به آننههايتا جوامع  بزرگتری  

 هم :ممکن است، شاملين جوامع ا کرده ايد را در نظر بگیريد.

ها، و يا گروهی از افراد باشد که با علايق  محلی ها، همشهری

 تجاری، حرفه ای يا اجتماعی مشترک گرد هم آمده اند.
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 باز نویسی داستان مشتری مشتریان

 عکاس عروسی

6۹ 

 

تاد اس بعد از جلسه نزدشخصی حضور يافت، و سب و کار ترينا باورمن، در کارگاه مدل ک

ولی او متوجه روش . او گفت: عاشق ايده مدل کسب و کار شخصی شده است رفت.دوره 

 نشد.شخصی در جايگاه خودش به کارگیری مدل کسب و کار 

 

 "شغل شما چیست؟ "پرسید، استاد

 

 "هستم. عروسی من عکاس"او پاسخ داد: 

 

 "کنید.می را تعريف ها عروسی هايتان داستان راين شما با عکسبناب " استاد گفت:

 "بله. ب، به نوعی ....خ" گفت: ترينا

 

 هايی درباره رويدادهايی غیر از عروسی بگويید؟ کنید داستاننمی پس چرا سعی

 

:  لحظاتی بعد گفت .تکان دادهای خود گذاشت، و پاشنه هايش را  پهلو ترينا دستانش را بر

 "!خواب خواهم داشتحالا امشب مشکل  ،متشکرم"

نام:  
ترينا

  
ن

باورم
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 ارزش ارائه شده

 )شیوه کمک شما(

رای شیوه کمک شما به افراد ب اکنون زمانی است که يک ارزش را برای ارائه)تحويل( به مشتريان تعريف کنید:

 ردن درباره شغل شماست.همانطور که قبلا اشاره شد، اين مهمترين مفهوم  برای فکرک انجام کارشان چیست؟

يک روش خوب برای آغاز تعريف ارزش اين است که از خودتان بپرسید، مشتری مرا برای انجام چه کاری 

 يابد؟دست میبه عنوان نتیجه کار  )مزايايی(مشتری به چه منافعی استخدام کرده است؟

ض  د، نه در عملیات فیزيکی تعويکنمی برای مثال، پیشتر ديديم، ارزشی که جیفی لوب برای مشتريان ارائه

 خدمات اتومبیل آورند نهفته است.می روغن، بلکه در مزايايی که افراد با گرفتن کمک از حرفه ای ها بدست

 بدون دردسر، بدون کثیفی، بدون زحمت. ها

 وریحهای کلیدی شما در ارزش ارائه شده به مشتريان چگونه است نقش م درک اين موضوع که نتیجه فعالیت

  در تعريف مدل کسب و کار شخصی دارد.
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 یافتن شغل واقعی ارزش ارائه شده

 مترجم
نام:  

م
ی

ايکا اوچیگازاک
 

6۳ 

 

 های انگلیسی و ژاپنی است. وقت است. کارش با زبان-ايکا اوچیگازاکی يک مترجم تمامم

 های او هستند. مؤسسات حقوقی از مهمترين مشتری

در طول جلسههه،  کنفرانس مترجمان حضههور يافت. خصههیاو در کارگاه مدل کسههب و کار شهه

 در حال پیشرفت مايکا اظهار نظر کرد. تابلو طراحیبر روی اولین  تسهیلگر

 "سی.انگلی ترجمه اسناد از ژاپنی به" در بلوک ارزش ارائه شده، مايکا نوشته بود

کلیدی  ایه یتاسناد ترجمه شده از ژاپنی به انگلیسی چه تفاوتی با فعال" تسههیلگر پرسهید:  

 "دارند؟

 مايکا نگاه تعجب آمیزی کرد.

 تسهیلگر ادامه داد. موسسه حقوقی شما را برای کمک در چه کاری استخدام کرده؟ 

 ."پیروزی در طرح دعوای دادگاه"مايکا برای لحظاتی به فکر فرو رفت و پاسخ داد: 

 ."پس به آنها در انجام کار مورد نظر کمک کن" ادامه داد: تسهیلگر

ترجمه اسهناد از ژاپنی به انگلیسهی يک فعالیت کلیدی اسهت. ارزش ارائه شههده شما ممکن    "

اسههت چیزی مثل ايجاد اسههناد متقاعد کننده ای برای کمک به پیروزی در طرح دعوای چند 

های کلیدی را با ارزش ارائه شده برابر  اجازه ندهید مشتريان شما فعالیت میلیون دلاری باشد.

 بدانند.

اين برای من روش نوين تفکر اسهههت. من درحال " درخشهههید. او گفتمی ن مايکاچشهههمها 

  "کنم آنرا پیدا کردم.می جستجوی شیوه ای برای تغییر در کارم بودم، فکر
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دهند، فرآيند نشان می فاز 5که  اما همانطوری

های مهمتری وجود  تر و کانال فازهای جذاب

 گونهدارند، از جمله اينکه مشهههتريان بالقوه چ

 شناسند؟می راشما شما و ارزش ارائه شده 

 د؟شونمی با شما آشنا به شیوه کلامیآيا آنها 

 از سهههايهت يا وبلاگ؟ مقالات يا سهههخنرانی؟ 

 های ايمیلی يا انجمن پیامتماس های تلفنی؟ 

 تبلیغات؟ های آنلاين؟

اينجا يک يادآوری بسههیار مهم از حیاتی بودن 

شخصی شما  ها برای  مدل کسب و کار کانال

يد شیوه برقراری ارتباط شما با (۹آمده است: )

 کنیدمی شما ارتباط برقرار (3) کنید.را تعريف 

فروش شما برای ( ۳) که فروش داشهته باشید. 

دريهافهت پول نقهد حهاصهههل از  ارائهه کمک      

 شماست. 

شما زمانیکه به وضوح مشتريان و ارزش ارائه شده را تعريف کرديد، 

شخصی را انجام  کسب و کارنیاز برای ترسیم مدل بیشتر کار مورد 

 :ادامه کارحالا بريم سراغ  داده ايد.

 ها کانال

 شیوه تحويل شما( / شیوه شناخت آنها از شما)

 در اصطلاحات کسب و کار به عنوانفاز است که  5اين بلوک شامل 

بهترين توصیف اين فازها در فرم  معروف است. "فرايند بازاريابی"

 ه است:پرسشنام

مشتريان بالقوه چگونه درمی يابند که روش کمک رسانی شما به  -۹

 آنها چگونه است؟ 

 شما چگونه خواهد بود؟ خدمتشیوه تصمیم گیری آنها برای خريد  -3

 خرند؟می آنها چگونه آنرا -۳

 شما چگونه خريد آنها را تحويل خواهید داد؟ -4

نه مصرف کنندگان چگوشیوه پیگیری شما برای اطمینان از رضايت  -5

 است؟

روشی را تعريف کنید که تحويل چیزی که مشتريان خريده اند از 

ممکن است شما گزارشهای نوشته شده را ارسال  طريق آن آسان است.

کنید، با افراد صحبت کنید، کدی را در سرور توسعه يافته آپلود کنید، 

وسايل  ید. يا ازارائه شفاهی برای يک فرد يا به صورت آنلاين داشته باش

 کالا استفاده کنید.نقلیه برای تحويل)ارسال( فیزيکی 
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های درحال تغییر کانال کانال ها  

 )خود اشتغال( طراح گرافیک فریلنس

بعد از شروع به کار به عنوان طراح گرافیک،  شوم(.می )زود خسته رودمی من زود حوصهله ام سر 

ه به آن شاخه رفتم(، به ندرت در يک جايگاه برای مدت )از اين شاخ از شغلی به شغل ديگر رفتم

کردم تحمل عدم صهههبوری من در می آنها کار های کوچکی که من در شهههرکت طولانی ماندم.

شهدم، گاهی اوقات برای جستجوی فرصت  می ماه اخراج 3من اغلب بعد از  جزئیات را نداشهتند. 

کردم که يک نمی ه کهارآفرينی، درک بهدون هیچ پیش زمینه   کردم.می ديگر خودم آنجها را ترک 

اخراج من اين موضوع را عنوان  فريلنسهر کامل هسهتم تا اينکه يکی از کارفرمايانم درست پس از  

 کرد.

 دانستم.نمی های کسب و کار يا بازاريابی شخصی بر پايه ارزش من هیچ چیزی در مورد مدل"

رم که يکی از آنها علاقه من به ملاقات های طراحی که دارم، دو نقطه قوت دا اما گذشته از مهارت

 با افراد جديد و ديگری گرفتن چندين پروژه جديد به طور همزمان است.

سان آ برای مثال، برای من راه رفتن در بخش طراحی گرافیکی يک آژانس تبلیغاتی برای اولین بار

ست که در آنجا ها کند من سالمی کسی فکر شوم. در زمان ناهار هرمی اسهت و به سهرعت آشنا  

 شناسم.می های بخش را يندها و فرآ کنم، چرا که افراد، مشتریمی کار

کم حوصلگی و تمايل مداوم به ملاقات افراد جديد و به عهده گرفتن پروژه های جديد در زمانی  "

 هاما زمانیکه کانال خودم را از کارمندی ب علیه شما باشد. تواند برمی که کارمند تمام وقت هستید

های کلیدی من شدند. همکاران من همین گونه يا  فريلنسری تغییر دادم اين خصوصیات، توانايی

اما بدان دلیل که تنها يک ساعت زمان برای من کافی است های فنی بهتر بودند.  حتی با توانايی

 "تا بتوانم با تنظیمات جديد آشنا بشوم، برای خودم نیازهای بالاتری يافتم.

 

نام:  
ن  

ک
ن

تیمرم
 

65 
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 ارتباط با مشتریان

 )نحوه تعامل شما(

 کنید؟می ها را چگونه توصیف تان با مشتری روش تعامل

 دهید؟می شخصی چهره به چهره ارائه آيا خدمت 

 و با تکیه بر ايمیل يا ديگر ارتباطات نوشتاری است؟  "غیرمستقیم" آيا ارتباطات شما بیشتر

 گیرد يا خدمات مداوم داريد؟می ت صورتارتباطات شما مشخصا با تک معاملا

مشتری)خريد( گذاشته ايد، يا به مشتريان موجود راضی   تعدادرشد پايه آيا تمرکز خود را بر 

 )حفظ و نگهداری(؟  هستید

 تابلوی طراحی تان بنويسید.پاسخ خود را در 
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 ارتباط مورد نظر مشتری با مشتری ارتباط

 حسابداری مدیر

به عنوان مسئول فروش برای يک شرکت تولید کننده محصولات کاغذی و لوازم محل و جسیکا هُ

های بزرگ ايالات متحده شامل استیپلز و آفیس مکس  های شرکت کار شروع به کار کرد و حساب

اما بعد از چند ماه، او هنوز هم درحال تلاش برای توسعه ارتباطات خوب با  را برعهده گرفت.

يلی)مربی کسب و کار که توسط رئیسش راين او در جستجوی کمک از جیم وببنا مشتريانش بود.

 توصیه شد( بود.

یکا او متوجه شد که جس با مشتری جسیکا گذاشت. ارتباطيلی در ابتدا تمرکزش را بر روی بلوک و

تن ها برای گرف مشتریبرخوردار است. اما جدا از ويزيت  رفتار دلنشینی دارد و از ارتباط قوی کلامی

فرزند عصر ديجیتال "جسیکا قبول دارد که او  کرد.می يا تحويل سفارشات، به ندرت با آنها صحبت

نسبت به  راحتی بیشتری  ، احساسلفنو به جای صحبت کردن با خود شخص يا از طريق ت "است

 ارسال ايمیل دارد.

ت صحببا مشتريان  همراهمان که فرصتی بود، از طريق تلفن ايلی به جسیکا پیشنهاد کرد که هر زو

کرد، جسیکا از اين مشاوره تبعیت کند.  

 و به زودی او از روابط گرم با مشتريانش

برد. صحبت کردن از طريقلذت می  

سرعت انجام افزايشسبب اغلب تلفن   

جلسات تفاهم پیش ازو ايجاد يک   

 حضوری شده است.

نام:  
جسیکا هو
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 شرکای کلیدی

 کند(می تان )کسی که ياری

کنند  یم تان کنند و کمکمی ی کلیدی شما کسانی هستند که از شما به صورت حرفه ای حمايتشرکا

هايی برای   شرکای کلیدی ممکن است انگیزه، مشورت و يا فرصت  موفقیت انجام دهید. تا کارتان را با

آنها همچنین ممکن است به شما منابع ديگری بدهند که برای تکمیل مناسب  رشد فراهم کنند.

 ظايف خاصی مورد نیاز است.  و

، اعضای شبکه حرفه ای شما،  ( در محل کارMentors) شرکا ممکن است شامل همکاران يا مربیان

 ، دوستان، يا مشاوران حرفه ای باشند.فامیل

بعدا، شما ممکن است تعريف خود را از شرکای کلیدی  اکنون همه شرکای کلیدی را لیست کنید.

 گسترش دهید.
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 دیشرکای کلی

 

 توجه به شرکای کلیدی داخلی

 فروشنده حرفه ای 
نام:  

جان
 

تیلور
 

6۱ 

 

سال تجربه فروش مواد خام به مشتريان صنعت پلاستیک است. او  30جان تیلور نماينده فروشی با 

همیشه از آزادی مديريت مشتريان لذت برده است و قادر بود تا قیمت و شرايط پرداخت را خودش 

وقتی يک شهههرکت  کرد.می های فروش خود مدارک کمی را ارسهههال لبته در فعالیتتنظیم کند. ا

 کرد. شرکت جان را خريداری کرد تمام اينها تغییربزرگ بین المللی 

در سهازمان جديد و بزرگتر، جان متوجه شهد که سهبک او کارمندان امور اداری را که به مسئولین    

اين کارکنان به فروشندگان  کرد.می کردند تحريکیم فروش در زمینه های اداری و بازاريابی کمک

دهند، به طوريکه بتوانند می مسهتند سهازی شده را   های درخواسهتی  و جزئیات و فعالیتها  قیمت

 )پايش( کنند و به مديريت گزارش دهند.  های فروش را مونیتور فعالیت

جديدی از شرکای مجموعه برای او جان با بازنگری در مدل تجاری شخصی دريافت که اين خريد  

مشههتريان بیرونی شههرکت در موفقیتش نقش   را به ارمغان آورد، که تقريبا به اندازهکلیدی داخلی 

 او همچنین دريافت سبکش که واگذاری به ديگران بود منسوخ شده است. دارند.

د             کن ودبه شرکای جديد داخلی خها  ارسال اسناد و مدارک فعالیت جان تصهمیم گرفت تا شروع به 

            پشههتیبانی داخلی به طور مکرر تماس داشههته  و با مدير فروش و کارکنان                             . 

 تعجب همکارانش را هم برانگیخت. ساده و جديدين رفتارهای باشد. ا .                             
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 مزایا و درآمدها

 آوريد(  می )آنچه بدست

ه های حرفه ای، اختیار خريد سهام،  ع درآمد مانند حقوق، هزينه های پیمانکار و يا هزينمناب

 .را بنويسید های نقدی حق امتیاز، و ديگر پرداخت

 ويسید.را هم بن اشت و درمان، بسته های بازنشستگی، يا کمک شهريهمزايايی مانند بیمه بهد

توانید  یم ان بازنگری کرديد،ت شخصی کسب و کاربعداً، زمانیکه بر چگونگی ويرايش مدل 

 مزايايی مانند افزايش رضايت، شناخته شدن و مشارکت اجتماعی را به حساب بیاوريد.
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معاون اجرایی 

 اجرایی

 مزایا)منافع( و درآمدها تجدید نظر در درآمدها  

 
نام:  

ت
ج

 
ت

برندرگ
 

7۹ 

 

مشاوره حسابداری به نام پی دبلیو جت برندرگت يک معاون اجرايی در شعبه اروپايی يک شرکت 

 .( استPwCسی)

ما ا های کاری شههبیه به کار جت اضههافه کرد. رشههد کرد، شههرکت موقعیت زمانیکه پی دبلیو سههی

ديد، حتی زمانی که می بازگشت سرمايه بالا بود، و جت خودش را به عنوان مربی کارمندان جديد

سههال، جت يکی از نیروهای ضههروری برای  ۹0بعد از ر دوش او گذاشههتند. تری ب وظايف سههنگین

 شود.می شرکت شده بود، اما احساس کرد از تخصص او قدردانی نشده و معمولی در نظر گرفته

بنابراين زمانیکه کارفرما يک تغییر محل کاری را برای او در نظر گرفت که به صورت قابل توجهی 

ديگر زمان بازنويسی مدل کسب و کار کرد، جت پی برد که می مسهیر رفت و آمد او را طولانی تر 

 شخصی او فرا رسیده است.

را ترک کرد و يک سههرويس دسههتیار شههخصههی مجازی را راه اندازی کرد، که به  او پی دبلیو سههی

 سانیت ری خدمابرسیستم مشهتريان تماما از طريق ايمیل، تلفن، اسهکايپ، و ابزارهای مبتنی بر   

 هزينه اشهههتراک ماهانه جايگزين دارد: و درآمد قرار مزايا های کلیدی او در بلوک کند. نوآوریمی

 حقوق او شد.

علايق  آزادی رفهت و آمهد، زمهان بیشهههتر برای بچه ها و    امروز، جهت 

پی دبلیو سی کار  برابر زمانی است که برای ۳و درآمدش شهخصی دارد  

 جت کرد. و بیشهتر از اين، او قادر است تا مشتريانش را انتخاب کند. می

کاهش توانید با دهد، شههما مین نشهان می تجربه شهخصهی م  " يدگومی

تعهد، که تمام آن با  هزينه ها افزايش درآمد و مزايا را داشههته باشههید. 

 "اعتماد، و مدل صحیح شدنی است.
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 هزینه ها

 دهید(می )آنچه

 ول. غالبا پ کنید: زمان، انرژی، ومی هزينه ها آن چیزهايی است که شما به کارتان پرداخت

 تمام هزينه های سخت غیر قابل بازگشت را لیست کنید.

هزينه های آموزش يا اشتراک 

.هزينه های اجتماعی، رفت و آمد و مسافرت 

های ويژه آلات، يا لباس وسايل نقلیه، ابزار 

  در زمانیکه در منزل کارهای خدمات شههههری  اينترنهت، تلفن، حمهل و نقل، يا هزينه 

 شود.می های مشتريان بر شما تحمیل ايتکنید يا هزينه های سمی

های کلیدی و يا کار با  ضههمنا به اين مجموعه تنش)اسههترس( يا عدم رضههايت ناشههی از فعالیت  

 مشتريان کلیدی را هم اضافه کنید. ما در بخش بعدی چنین هزينه های نرمی را مورد بحث قرار

 دهیم.می
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 هزینه ها

 

 برندفعالیت ها مخارج را  بالا می

 مدیر تبلیغات 
نام:  

ک
مار

 
دگینجر

 

7۳ 

 

شغل اشتباهی  زمانی که مارک دگینجر به دفتر من آمد، درست مثل روز برای من مشخص بود که او "

او سرشار از بدبختی بود. حقوق بالای  گويد.می اين مطلب را مشاور حرفه ای فرن موگا "است. داشهته 

روز به  مجبور بود خودش را هر ی خوبی داشههت. اما او خیل داشههت، يک خانه زيبا، و قايق  ۹00،000

 ظهر طاقت بیاورد. فقط به اين دلیل که بتواند تا بعد از زمان ناهارش طولانی بود !سرکار بکشد

 اصههطلاح درتنش بود و  کرد، محیط کار آنجا بسههیار پرمی او در يک آژانس تبلیغات درآمد محور کار

تر بود اما پیرتر  ، با اينکه از من جوانداشتکمر درد همچنین شناخت. نمی عامیانه سهگ صاحبش را 

 داد.می نشان

 او به تمام هايش بود. اما اين کار در تناقض با ارزشمشهکل اصهلی آن بود که اگر چه او شايسته بود،   

 مظاهر موفقیت دست يافته بود، اما دوست داشت به چیزی دست يابد که به او احساس مشارکت در

 را بدهد.  والاترمراتب  هکارهای ب

ه حال به هزينه ای که ب ؟ آيا تاددهیمی به اين کار ادامه دپرسیدم، برای چه دارياز او بنابراين يکبار 

 بدون هیچ پاسخی رفت. پردازيد فکر کرده ايد؟می از خودتان

سلامتی، هزينه های من شامل " او گفت رسهید که او متوجه شده است. ظر میاما در جلسهه بعد، به ن 

که مارک برای يکی از آخرين جلسات ما حاضر  هنگامی "لذت از زندگی و روابط خويشهاوندی اسهت.  

ر و ت شده. او روشن دانستم که چیزهايی بهترمی شهد، حتی قبل از آنکه او لب به سهخن بگشهايد من   

 رسید. می آرام تر به نظر

نس تبلیغات استعفا داده بود، او و همسرش او از کار آژا. گفت خیلی خوبم او"طوره؟ حالت چ"پرسیدم 

که غیرانتفاعی  مؤسهسه او يک جايگاه شهغلی در يک   ده بودند.رسهی توافق  کم کردن مخارج به درباره 

آموزش افراد معلول و محروم را به عهده دارد به دست آورد. البته حقوقش بسیار کمتر از شرکت قبلی 

 تر بود. بود. اما بسیار خوشحال
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 مشتریان صاحبان کارند

 دانشجوی دکترا
که شغل روزنامه نگاری را با تمرين و تجربه درکار آموخته است، با چشم خود ديد که  زکريس بارن

مدل کسهب و کار صهنعت انتشهارات سهنتی، از جمله کارفرمايان خودش درست قبل از شکوفايی     

دکتری ثبت نام کرده بود و  دورهخراج شهههده بود، او در اينترنت پژمرده شهههدند. در آن زمان او ا

 هدفش استاد شدن در نويسندگی بود.

به لطف  علاقه شهديد او در مسائل مربوط به پايداری و ارتباطات ايجاد شده توسط اعضای کمیته  

 مقالات علمی برای اساتید دانشگاه پیدا کرد. کريس يک کار پاره وقت ويرايشدکترای او، 

 برد.می و تعجب آور بود که از اين کار لذتبرای ا 

ک کم؛ تر از آن بود نبود، چیزی بسیار ارزشمند متوجه شهد کار واقعی او ويرايش يک روز، کريس 

ت بنابراين او تصمیم گرف به مشتريان برای دريافت مقالات منتشر شده در مجلات برجسته علمی.

 یق پول دريافت کند.تا نرخ ساعتی خود را بالا ببرد و بابت زمان تحق

 نتیجه چه شد؟ مشتريانش از همیشه بیشتر شد.

 :نقص مشترک تشخیص داد 3با نگاهی به گذشته، کريس در مدل اولیه خودش 

  ارائه شده های کلیدی با ارزشیت یکسان دانستن فعال

 و کريس بجای آنکه کاری را که بايد برای مشهتری انجام شهود به عنوان بالاترين سطح بشناشد،   

های ويرايش و بازنويسههی یت کند، ارزش ارائه شههده را با فعالارزشههی  مرتبط با آن شههغل تعريف 

 . اين سبب کاهش ارزش پیشنهادی او شده است.بوديکسان در نظر گرفته 

 کارمال خود دانستن  

ا ر اين مسهئله از ابتدا باعث شد که مشتريان کار او اين کار را وظیفه خود دانسهت.  کريس از ابتدا 

مشههتريان کرد که اين نکته به  زمانی که او شههروع به يادآوری بدانند. "سههبک و خوانايی بهبود"

او به  کار شهرت و ارزش – شهان کند  تواند کمکمی کاری که او -آنهاسهت   وظیفه مقاله انتشهار 

 مراتب بالاتر رفت. 
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     کار شخصی خودش چگونگی تجدید نظر کریس بر مدل کسب و
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 به سمت و سوی زندگی خود بنگرید و ببینید که  مجدداً

 های شغلی و شخصی خود را تطبیق دهید؟خواهید آرمانمی چگونه
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 ٤فصل 

 شما که هستید؟
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 (حیوانونده همراه )دمربی حیوانات 

 !قرار دهید ،دهیدمی کسی که هستید را در کاری که انجام

 ولمن از شغل عکاسی تبلیغاتی اخراج شد، سعی کرد از ترسیدن بپرهیزد. هنگامیکه اندریا

او برای رفتن به نزدیکترین آژانس کمک موقت، یا درخواستتتت موقعیت ای خدماه به میتتتتریان در کریگزلی تتتت ویا در  

 کمک مالی از خانواده عجله نکرد.خواست 

 به جای این ا، او زمان خالی خود را با گذاشتن قرارهای ملاقاتیی که در زمان اشتغال آن ا را از دست داده بود پر کرد:    

خیلی  "فقط به منظور بدست آوردن مقداری پول"کند که وستوسته  به گنآ آوردن یک شتغل پاره وقت    می اندریا اذعان

 قوی بود.

 وشبختانه، نیاز اییان به بازنگری شخصی و مدل تجاری)ک ب وکار( شخصی موفقیت آمیز بود.خ

تا زمانیکه من شتغل  را از دستت داد ، کار  شده بود عملیاه اتو پایلت)خلبان خودکار(. دراین زمان فکر کرد  این ب ترین   

 است. فرصت برای پیدا کردن گگونگی بازیابی مجدد برخی از کنترل ای شغلی ا 

 اندریا علاقه شدیدی به دو گیز دارد: سگ ا و دویدن.

به دلیل آنکه در محل تولد اندریا گونه ستتگ ای  ستتینت برنارد فراوان وجود داشتتت، هیوگاه دوستتتی اس را با ستتگ ا ق   

 نکرده است.

خوب است ، درست به همان  هایداد، عاشق دو پنج مایلی یا ماراتنمی و اگر گه او بعدا دوندگی را به صتوره منظ  انجا  

 برد.می اندازه که از حیواناه اهلی خودس لذه

درحقیقت، گند ماه قبل از اینکه از شتغل عکاسی اخراج شود، اندریا هر دو علاقه شخصی اس را ترکیب کرد. او شرو  کرد  

 به دویدن با توله سگش که مالی نا  داشت.

 دویدند)یورتمه(.می سیاتل به آرامیهای یی در خیابانگ گاه، او سآ دوستش را ه  برمی داشت، و سه تا

 بعد از آنکه اندریا شغل خودس را از دست داد، او به دویدن با مالی ادامه داد.

 و به دلیل آنکه زمان بییتری داشت، شرو  به دویدن با دیگر سگ ا به نیابت از  دوستانش کرد.

شو  یم کند، حتی نیئه ه می نه تن ا سلامت بلکه خوشحال  "گوید. می یااین را اندر "داره،می این کار من رو سال  نگه"

 دو .می وقتیکه با سگ ا

زد، به یک داستان تغییراه می (Runner’s Worldاندریا یک روز درحالیکه گرخی در موضوعاه  مجله ج ان دوندگان)

 شغلی برخورد. 

 "دوید.می ره تما  وقت، با سگ ایک پ ر در شیکاگو بود که به صو "آورد.می او به یاد

تواند با دویدن با حیواناه اهلی زندگی نمی در ابتدا، اندریا در تردید بود که  ک ی"داد.می این تما  کاری بود که او انجا "

 را بگذراند.

 اما او در ج تجوی آن پ ر بود. 

 ( بود. dog runner، کار تما  وقت او دویدن با سگ ا و یا بعبارتی او سآ دوان)اًم مئن

 

 نکته کلیدی:

 پروفایل:



 بازنگری  78 صفحه

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 اندریا فورا موضو  را به دوستان خودس گفت.

 او به آن ا درباره سآ دوان شیکاگویی گفت و از آن ا خواست بابت ادامه دویدن با سگ اییان به او پول دهند.

 در کمال تعجبش آن ا موافقت کردند.

 من با ستتتگ اییتتتان شتتترو  به دویدن کرد  تغییراه م بتی در آن ا گفتند از زمانی که "آوردمی او بته یاد 

بنابراین آن ا  "کند.می ستتتگ اییتتتان دیدند. دوستتتتان من باور داشتتتتند دویدن به حیواناه اهلی آن ا کمک

 خوشحال از پرداخت بودند.

 اندریا به وجد آمده بود.

 آب باریکه ی مفیدی بود.   (،bona fide cashflowدر ابتدا، درآمد جدیدس به جای جریان نقدی واقعی )

اما دوستتانش ب تیار خوشتحال بودند، و آنونان از خدمت اراشه شتده راضی بودند که به دوستانیان، در محل     

 کردند.می کار و درخارج ش ر از این خدمت تعریف

 شرو  کردند به ج تجوی خدماه اندریا.ها و ناگ ان، غریبه

 او هیجانزده بود. 

 "کرد .نمی گوی  که روی این قضیه به عنوان کار داشمی ح اب بازصادقانه ب"گویدمی او

من همییتته موافق افزودن ستتآ دیگری بود ، اما بدان دلیل که عاشتتق انجا  آن بود  و همونین دید  که   

 گقدر سگ ا این کار را دوست داشتند.

رآمد ستتآ دوانی اجاره اس را تواند با دمی دادند، و ستترانجا  اندریا متوجه شتتد کهمی مرد  به ج تتتجو ادامه

 بپردازد.

 بییتری را بپردازد.های گند ماه بعد او قادر بود هزینه

یک روز، اندریا متوجه شد که آن کاری را که برای گذران وقت)تفریحی( شرو  کرده بود، به تدریج به معنای  

 شغل او شد و او مجبور شد به شرایط ک ب وکار فکر کند. 

 لی را افزود.او بیمه حیواناه اه

 وب ایت ایجاد کرد. ( حیواناه اهلی را دریافت کرد. یک CPRاو گواهینامه احیای)

 ( را به عنوان سآ دوان داشته باشد.full-time livingتواند یک زندگی تما  وقت)می امروز، اندریا

 است. میتری دارد، آنقدر زیاد ه تند که او دوندگان دیگری را استخدا  کرده ٥۰او بیش از  

 شیوه نگرس او، س   به سزایی درارزشمندی ک ب و کار او دارد. 

راهی ایجاد کرده ا  تا زندگییتتان ها من برای دیگر دونده کارمن بیش از زندگی رویایی من شتتده."گویدمی او

 "را بکنند، و این فوق العاده رضایت بخش است. 
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ی پیدا شتتدن، خلق شتتده استتت،  میتتاغل رویایی اغلب به جا

( Conventionalبنابراین بندره از ج تتتتجوهای قراردادی)

 آیند. ایجاد یکی از آن ا نیازمند خودشتتناستتی قویمی بدستتت

 باشد.می
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 خود را کشف کنید
شان که در یافتن شغل رویایی (job-huntersکارجویان )بیشتر "گویدمی ب چتر نجات شنما چه رنگی اسنت؟  دیک بالز، نویسننده کتا 

تاب ک "شان نه بدلیل عدم اطلاعات درباره بازار، بلکه بدلیل عدم اطلاعات در مورد خودشان بوده است.شنکسنت خورده اند، شنکست   

 ٥ سال گذشته پرفروشترین کتاب بوده است. ۰٤مذکور یک راهنمای شغلی انگلیسی زبان است که برای 

آیند. ایجاد یکی از آنها می بدست قراردادی، بنابراین بندرت از جستجوهای  اللب به جای پیدا شندن، خلق شده است مشنالل رویایی  

 باشد.می نیازمند خودشناسی قوی

یا، اگر چه، اللب با یک بحران مانند از دسنت دادن شنغل یا شکست در شغلی جدید همراه است، برای آن است که ما   مواردی مانند اندر

( جامع ممکن است به ما  self-reflectionبازنگری دقیق بر شنغلمان و خودمان داشته باشی  و بدون یک خود اندیشی یا خود بازنگری ) 

 برچسب خود خواهی بزند.

 گوید، زیرا نگرانی آن بیشترین نیازهای جهان از شما است؟می د خود به معنای خودخواهی نیست، این را بالزاما تفکر در مور

پیش از وقوع بحران پاداشننی برای شننما و مشننتریانتان اسننت، زیرا کمک به ممانعت از   و بیش از این، بازنگری عمیق بر آنکه هسننتید

 کند. می فرسودگی شغلی و سرخوردگی

توانید به دیگران کمک کنید. اما بدون اینکه مشکلات قریب الوقوع ما را حل بدهند، می رضایت شخصی داشته باشید، بیشتروقتی شما 

 توانی  به خودبازنگری معنی دار بپردازی ؟  می چگونه
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 عشق
 خلاقیت/ابراز وجود

 سلامتیتناسب اندام/

 ثروت/ پول

 خانوادهدوستان/ رشد معنویشخصی/

 شغل

 گرمیتفریح/ سر

گاهی اوقاه متخصتصتان حرفه ای )متخصصان کار(   

میتتتتری ایی دارند که این فرایند خود بازنگری را در 

 کنند.می گرخ زندگی شرو 

وجود دارد، اما هرکدا   متفاوتی از گرخهای ن تتتخه

 broadگ ترده ) های نیتان دهنده شتماری از ت   

themes باشد، مانند می مورد علاقههای ( یا زمینه

ناستب اندا   ستلامت، شتغل، تروه  پول، شخصی     ت

رشتتد معنوی، تفری   ستترگرمی، عیتتق، دوستتتان    

ختانواده، محیط فیزیکی  خانه، خلاقیت  ابراز وجود،  

 سبک زندگی  دارایی ها.

ایده این است که هیت ت  که مناسبترین برای شما 

انتخاب کنید، و یک ت  را برای هر بخش از  ه تتتند

  اختصاص دهید. گرخ

 

 

میتتاوران شتتغلی گاهی  میتتتری ایی دارند که  

ا بهایی کنند، ستتپس از مدادمی تمرین ا را کامل

زنند. می رنآ متفاوه مناطق اضتتتافی را ستتتایه

این کتار بیتانگر محل ایی استتتت که آن ا تمایل   

 دارند در هر بخش به آن دست یابند.

کنند که اولویت می یادآوریها آن ا به میتتتتری

با دیگری متفاوه استتتت. برای بنتدی هر کس  

م ال بخش دوستتتتان خانواده را در نظر بگیرید 

درصتد سایه دارد، این ممکن است برای   ٥۰که 

یک شتخ  کافی باشد، اما برای دیگری بیده  

 پایین باشد.

تمرین گرخ زنتتدگی ستتترنخی برای تم تتای  

گ تتترده ای استتت که در آن مناف  اصتتلی ما   

 ن فته است.

ما یادآور ابعادی از زندگی درهمتان زمتان، برای   

استتتت که ممکن استتتت به اهمیت کار و حتی 

 م متر از آن باشند.

 برای انجام تمرینات چرخ زندگی       

 که در بالا  هایی هیت عدد از ت 

های خودتان   زمنیههای لی تتت شتتده را انتخاب کنید)یا با ت  

  مورد علاقه تان  ترکیب کرده وت بیق دهید.( 

حه جداگانه یا با استفاده  در یک صف 

قرار دارد، بتاعلامت گذاری   8٧از گرخ ختالی کته در صتتتفحته    

(، ستتت   Segment spokesنقتتاطی در امتتتداد پره بخش)

(، مرکز گرخ را رضایت صفر و Plotرضتایت خود را رست  کنید)  

 محیط را رضایت کامل در نظر بگیرید.

  زمانیکه تما  کردید، نقاط را به ه 

 در مرکز من قه سایه بزنید.متصل کنید و 

های یتک دایره کاملا ستتتایه زده شتتتده کامیابی در تما  جنبه 

 زندگی است.

که بخیتتی از آن ستتایه زده شتتده، مانند آنوه در بالا هایی دایره

آمده، نیتانگر عناصری از زندگی است که نیاز به توجه بییتری  

 دارند.

 

جهان  

 فراتر از کار
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سخ به پرسش پا

 « ؟که هستمن »

بعتتد از تفکر درمورد جتتایگتتاه کتتاری فعلی و دیگر 

جایگاه ای مناستتتب در زندگیتان، ممکن استتتت با 

 برخی عد  تعادل ای روبروشوید.

 توانید توازن را بازیابی کنید؟می گگونه

به یاد بیاورید گگونه اندریا به مقصود خود و افزایش 

 رضایت دست یافت؟

 آنا بود. او برگیت به گیزهایی که سال ا عاشق

همان ور که معلو  است، گیزهایی که ما در کودکی  

تواند راه ما را می بری ، در بزرگ تتالیمی از آن ا لذه

 روشن سازد.

دان تتتتی  که بودی  و گه می بته عنوان کود،، متا  

گیزهایی را دوست داشتی  انجا  دهی ، حتی اگر ما 

 فاقد واژگانی برای توضی  به خودمان بودی . 

مان ور که مارکوس باکینگ ا  در نکاتی به آن اما، ه

وضتو  کودکانه شتما ک  رنآ شد، و   "اشتاره دارد،  

شتتتما شتتترو  کردید به گوس دادن ج ان پیرامون 

 خودتان که از شما به خودتان ب یار نزدیک تر بود.

بود، و شتتتما  متقاعد کننده و پرستتتروصتتتداج ان  

خودتتان را برای ان بتاق بتتا نیتازهتتای آن ت تتتلی     

 ٦"ردید.ک

این امکان ب تتیار قابل ملاحظه استتت که 

میتاغل  و ارزش ای ما به جای خودمان،  

پیرامون انتظاراه دیگران از ما تکامل پیدا 

 کرده.

 هایبخصتتوص با توجه به تصتتمی  گیری 

حرفته ای، ختانواده، همکتاران، و معلمان    

اغلتب متا را برمی انگیزند تا انتخاب ا را بر   

درآمد "، "احترا "، "تباه"، "امنیت"پایه 

 ، یا دیگر ویژگی ا داشته باشی ."خوب

ب رحتال یتک میتتتکتل با انتظاراه بقیه    

امکان پذیرس آن ا برای خود است، تمایل 

تواند می بته پذیرس اجتماعی به آستتتانی 

 ق ب نمای درونی ما را پایمال کند.

امتا اگر انتظتاراه دیگران از متا ختدمت     

 مناستتتبی به همراه نداشتتتته باشتتتد گه 

 شود؟می

 بیایید یک آزمایش ذهنی را انجا  دهی .

 ٢۰بیناییند برگردید به زمانهایی قبل از   

 سالگی:

 چه کاری بود که عاشق انجامش بودید؟

از کنندام فننعننالننیننتننهننا)بننازیننهننا،   

سننرگرمیهنا،ورزشننهنا، فعالیتهای فو    

برنامه، یا مطالب مدرسننه( لذت مبردید؟ 

تمنایلات طبیعی لیر اجبناری خود را به   

 بیاورید.یاد 

درمورد آنچه شما را برای ساعتها به خود 

مجذوب کرد و شما را شاد و بی توجه به 

 بقیه چیزهای دنیا کرد بگویید. 

چه وظایفی باعث هدر رفتن زمان شنند؟ 

 افکار خود را در صفحه زیر بنویسید.
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علایق اصلی 

 پیش رو!

آیا هنوز ه  در آن فعالیت ای شتتادی بخش 

 کنید؟می افراطیا گیزهایی م ل آن 

آیا آن ا هنوز ه  جزشی از گرخ زندگی شما 

 ه تند؟

بنابر گفته باکینگ ا ، ب یاری از ما به دنبال 

م تالعتاه جتدی ک تتتب وکتار فعالیت ای     

کنی ، یا در غیر این می کودکانه خود را رها

شوی  تا به عنوان م ئولیت می صوره آماده

 بزرگ الی خود به دنبال امرارمعاس بروی .

شاید به دلیل آنکه اح اساه دوران کودکی 

مغایر رضتایت  در بزرگ الان است، ما برای  

 آن ا را رها قراردادیدستتتتیتابی بته اهدا    

 کنی .می

با  کنند ومی اما، در حالیکه افراد ق عا تغییر

یابند، تحقیقاه می گتذشتتتت زمان ت بیق 

دهند که صتتفاه اصلی شخصیت می نیتان 

ما به ن تتتبت از  ما، اح تتتاستتتاه، و علایق

 ماند.می کودکی به بعد پایدار

دی قراردا "موفقیت"بنابراین حتی اگر ما به 

دستتت یابی ، مانند  کرول وکیل مالیاتی در 

، اغلب پناه گاهی است 1٢٦داستتان صفحه 

برای رویاهای در، نیتتتده که رییتتته در 

فعتالیت تایی دارد کته متا در زمتتان کودکی     

 انتخاب کرده ای .

ان بزرگ تتتال، ما در شتتتناخت اگر، به عنو

ت شک  وپیگیری علایق اصتتلی به اشتتکالی

ممکن استتتت زنتدگی خودمان را   بخوری ، 

 بدون رضایت کامل و کامیابی سپری کنی .  
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، آرزویی که با گذشت  پنهانی در درون خود دارد  هرکدام از ما یک آرزو»

برای هر کدام  وزاین آر شود.می پنهانهای زمان و عمر، اللب تبدیل به ل 

از ما متفاوت است، بطوریکه عمیق ترین اشتیا  برای بیان خود است. تنها 

به اندازه ای )هرکدام از ما( که ما قادری  هسته قلبمان را جلو بیاوری  

 «کنی .می تجربه احساس واقعاً ارزشمند کامیابی را

 ۸جرج کیندر. -
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 متعددهای نقش

ر اید. حالا تمریناه زیتان، بازنگری کردهتان، و کودکیشما در کارتان، علایق

، به روشتتتی که به حرکت رو به جلوی به کار ببرید ریف خودتتان را برای تع

 .کندکمک تان زندگی کاری
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تأثیرگذارترین مشنناور شننغلی مسننلما که دیک بالز، 

اسنت، یک رو  قدرتمند برای کمک درجهت پاسخ  

 دارد.   "من که هست ؟"به پرسش حیاتی 

کالذ خالی بردارید. در بالای هرکدام از آنها،  رگهبده 

سپس بر روی هر برگه،  "من که هسننت ؟"بنویسنید 

 پاسخی به پرسش مطرح شده بدهید.

مورد نظر برگه  ١۰زمانیکه تمام شنند، برگردید به تمام 

 و آنچه نوشتید را گستر  دهید.بنویسید:

 شما چرا این را گفتید و  -١

 رد آن پاسننخ به هیجانچه چیزی شننما را در مو -٢

 آورد؟می

را مرور وکرده و به منظور ها هنگامیکه تمام شد، برگه

 اولویت بندی آنها را مرتب کنید.

به عبارت دیگر، کدامیک مهمترین هویت برای شننما 

 قرار دهید.ها است؟ آن برگه را روی دیگر برگه

کندام هوینت در جایگاه بعدی قرار دارد؟ آنرا در زیر   

قرار دهید. این روند را تا آنجایی ادامه دهید برگه اول 

ترین ردیف که ک  اهمیت ترین هویت شننما در پایین

 قرار گیرد.

برگه، تا با دقت  ١۰درنهناینت بنازگردیند بنه      

بیشننتری به عامل هیجانی که توصننیف کردید 

 نگاه بیاندازید.

 

پاسخ  ١۰ببینید که آیا هیچ وجه اشتراکی میان 

اگر چنین است آنها را در  ارائه شده وجود دارد.

 برگه ی مجزایی بنویسید.

 

خودشنه! شما شروع به قراردادن انگشتتان بر  

روی چیزی کرده اید که رؤیای کاری، حرفه ای، 

ینا مأموریتیان  اسننت که اگر بخواهید هیجان  

زده شننویند ینا به کامیابی دسننت یابید و یا   

احساس مفید بودن داشته باشید نیاز دارید آن 

 جام دهید.را ان

 

دهد که چگونه یکی از می صنفحه بعدی نشان 

 اعضای انجمن این تمرین را تکمیل کرده است.

 من که هست ؟
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 همسر  -١

عشق، روابط  

  کانون جنسی،

 ، همراهیخانواده

 

 معل   -٣

کمک به دیگران، مفید  

کاو /آشکارکردن   ،بودن

معماها/حقایق، برنامه  

ریزی تمرین و مهارتهای  

 ارائه، یادگیری، نوشتن

 

 من که هست ؟

درباره  چه چیز

به  ها این نقش

 من هیجان    

 دهد؟می
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 وجوه اشتراک؟

کاو / آشکارسازی 

معماها/حقایق، برنامه 

ریزی و ارائه، نویسندگی، 

ابراز وجود، یادگیری، 

تمرین مهارتهای 

 لیرمعمول، همراهی

من باید چگونه از شننغل  استفاده 

کن / تا سننبب مفید واقع شنندن، 

 و مؤثر بودن  شود؟ شادی،

که با هایی آماده سازی و ارائه پیام

حقیقت و زیبایی سروکار دارند بر 

محور زبان است، باید دربرگیرنده 

-inدو شننیوه ارائنه بنه فرد)   هر

person و نوشننتاری و تعاملات )

 دوستانه با دیگران باشد.
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 چندگانههای قالب
ان ت مختلفهای اولین بار که نقش

را تعریف و اولویت بندی کردید، 

 زیر را درنظر داشته باشید: نکته

قالب)تابلو تواندی یک می شما

مجزا برای هر کدام  طراحی(

 تعریف کنید.
برای م ال، اگر شما یک قالب کییدید که نیان دهنده 

نقش شما به عنوان هم ر بود، میتری شما گه ک ی 

راشه خواهید کرد؟ از طریق خواهد بود؟ گه ارزشی را ا

 کدا  فعالیت ای کلیدی؟
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 خویشتن

 بهترین

 مادر  

 نجها

 مدل کسب وکار شخصی حقیقی، کریستینا

 جدید

 

 سابق

 
 دهیدمی آنوه شما انجا  کند(می )ک ی که یاریتان

 شما که ه تید و گه دارید

 شیوه کمک شما

 مزایا و درآمد(آورید)می  آنوه بدست دهید)هزینه ها(می آنوه

شیوه شناخت آن ا از شما و 

 شیوه تحویل )اراشه(شما

 دهیدمی ک ی که یاریش )نحوه تعامل شما(

بدست آورد، او باور داشت که غیر ممکن است بتواند خودس را به طور کامل  ٢۰1۰ تانی سال بعد از دفا  از مدال طلا، کری تینا سمیگان ت واحی مدال نقره را در کراس کانتری آزاد در المپیک زم

 .وقف هر دو کار اسکی و خانواده کند. او مجددا مدل ک ب و کار شخصی خود را برای مقصود جدید ترسی  کرد: تبدیل شدن به ب ترین مادر دنیا
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 علایق

 )آنچه شما را هیجان زده 

 می کند(

)شیوه مورد  شخصیت 

علاقه شما برای کار و  

 ارتباط با دیگران(

و توانایی هاها مهارت  

) استعدادهای طبیعی و   

توانید  می اکتسابی، آنچه شما

 به آسانی انجام دهید.(

 شغل باب میل
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 زندگی شناسایی خط سیر کشف و
 

بییتتر متخصصان شغلی با این نظر موافقند که رضایت کاری به سه  

 عامل ب تگی دارد:

 1۰ها، و شخصیت. و م ارهها علایق، توانایی
 

یک ابزار است که در تعریف و آزمودن این  زندگیسیر کشف خط 

 کند.می تان یعوامل یار
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 الف( نقاط بالا و پایین خود را رس  کنید

به ترسی  نقاط بالا و پایین خود 

 یدادهایی رابپردازید، به یاد بیاورید رو

که نمایانگر نقاط بالا و پایین در زندگی 

رویدادها در  شما بودند و به ترسی 

 جدول زمانی تا آنجا که ذهن تان یاری

 نماید ادامه دهید.می

محور عمودی نشان دهنده لذت و یا 

هیجان است، و محور افقی زمان را 

 دهد.می نشان

 

 نقاط پایین و بالا شامل موارد زیرند:

یدادهای مه  و خاص رو 

زندگی شما: خوب یا بد، شخصی یا حرفه 

ای، خواه مرتبط با کار، زندگی اجتماعی، 

عشق، سرگرمی ها، دانشگاهی، مسائل 

 معنوی، و خواه دیگر زمینه ها.

نقاط عطف یا برجسته ای 

که به وضوح به یاد دارید و با احساسات قوی 

 همراه است.

 ،تغییرات کلیدی کاری 

 .و ه  منفیه  مثبت 

توانید از آن  می در زیر یک خط زندگی قرار دارد، شما

استفاده کنید)یا خودتان ترسی  کنید( . در حال حاضر، هر  

رویدادی که در خط زندگی شما رخ داده را با نق ه )امتیاز(  

بدست آوردن   "یا  "ازدواج جان"و یک توصیف کوتاه نظیر

 ترسی  کنید. "شغل در وستا

  )امتیاز(  پایین یا بالای خود را که به یاداولین نق ه 

آورید، از سمت گپ وارد کرده و به همین ترتیب با  می

 حرکت به سمت راست بقیه را تا به الآن وارد کنید.

رویداد را ترسی  کردید، نقاط ترسیمی را با   ٢۰تا 1٥وقتی 

 خط به ه  وصل کنید.

خط زندگی شما ممکن است گیزی مانند آنوه دارسی  

وبلس) یکی از اعضای گروه که تمرین را کامل کرده تا  ر

کمک به روشن شدن گونگی رضایت او از وضعیت کارس  

 کند.( در ادامه آورده باشد.

 

ان
یج

 ه
ه
لذ

 

+ 

- 

 خط سیر زندگی من
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پذیرفته شده 

کمیته کتاب   در

فارغ   سال متوسطه

التحصیلی  

 دبیرستان

 

ترم آخر در 

 ان ام اس یو

ی جابجایی به ا

بی کیو و سپس 

 به پی دی اکس

 

اولین 

شغل در 

پی دی 

 اکس

 

 مرگ پدر

 

فارغ  

التحصیل  

 در 

 پی سی سی

 ازدواج

بدست آوردن 

 کار در ای تی

بدست آوردن 

 ام کار در ال

 مسافرت به تبت

 ترفیع

 مالکیت

 تولد پسرها

فارغ التحصیلی  

 MBA    در

 

به دست آوردن 

 شغل در اس

یج
 ه
ه
لذ

ان
 

+ 

- 

 خط زندگی دارسی

 زمان

 زمان
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: به  سالنامهپذیرفته شدن در کمیته  -١

عنوان یکی از اعضای گروه طراحی و توسعه 

سالنامه متوسطه. اهمیت تفکر مثبت، 

 داشتن اعتماد بنفس را آموخت .

حصیل از کالج پورتلند  لتفارغ ا -٢

کامیونیتی با مدرک سیستمهای اطلاعات 

وردن رضایت کلان با استفاده رایانه: بدست آ

  از منطق/ مهارتهای استدلال برای حل  

، آموز  طراحی/ راه حلهای مشکلات

مشارکتی/ همکاری های توسعه، لذت از ایده

  با گروه برای دستیابی به هدف مشترک.

(به عنوان کارمند  ETکار در ای تی)  -٣

ا / فرصتهشکلاتم شنیدنمقدماتی آی تی: 

، کسب رضایت عمیق از  از مشتریان داخلی

رای بکاربرد مهارتهای فنی/ تجزیه و تحلیلی 

. استمرار در افزایش دانش توسعه راه حل ها

های فنی به لطف کار کردن در زمینه

گوناگون، لذت بردن از فضای خو  بینانه و 

 پر انرژی.

 

سفر به تبت: لذت از ماجراجویی،   -٤

فرهنگ منحصر به فرد تبت. لذت از 

دانش خودم نسبت به مردم و  افزایش 

تاریخشان. دوره ای برای خود  

 بازنگری و رشد شخصیتی.

تغییر کار فرما بدلیل تعویض  -٥

مالکیت: مدیریت یک تی  از افراد/ 

عملکردهای  روز به روز، توسعه ک   

جدید/ توانایی انجام های فنی. ایده

محدود آنها. قدری رشد شخصی، اما 

د. آموز  جدید نه چندان زیا

فرهنگ بوروکراتیک) کالذبازی(  

بیشتر در شرکت جدید، مدیریت به 

سبک قدیمی، پول بیشتر از ارز   

 ارائه شده، انرژی مثبت کمتر.

 

 ب( رویدادها را توضیح دهید عدد از رویدادها ٥چگونگی توضیح دارسی روبلس برای 

 رویداد بنوی ید. ضی یک یا دو جمله مختصر برای تو

کلیدی رضتتایت های ه با گرفتن برخی ازمحرّ،ایده این استتت ک

کاری که پیش از این ذکر شده، علایق ویژه، توانایی ا  م ارت ا، و 

 ارزش ا را به ت خیر درآوری .

 برخی از گارجوب ا:

یا  "شده)رهبری( هدایت " "طراحی شده"از واژگان عملی ، مانند

 استفاده کنید. "مونتاژشده"

ا به صتتوره تک خوانی در انجمن برای م ال، اگر شتتما شتتعری ر

 بنوی ید "خوانده شده"مدرسه اراشه نمودید، به جای شعر 

شعر اجازه ندهید باران "انتخاب شتده، تمرین شتده و اجرا شده   

در نمایش استعداد در سراسر مدرسه. تیویق بزرگی را به  "ببارد

 خود جلب کردید.

طریقه بته عنوان بخیتتتی از این مرحله، نکته ای را که شتتتامل  

برخورد شما با م لب بوده است به زبان دیگر در مورد مکان و ت  

 رویداد بنوی ید.

 است. schoolwide talent show "در م ال فوق، گ ارگوب 
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من جدول زمانی رویدادهای   
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استتایی انتقال ای)جابجایی(  حرفه ایده قابل ملاحظه دیگر: شتتن

ای کته بتا توجته به تغییراه این تصتتتمیماه کلیدی را اتخاذ    

(  career highsبییتتتر این ا نقاط بالای حرفه ای )  کردید.

 ( ؟ career lows) بوده اند یا نقاط پایین حرفه ای

متخصتصتان شغلی بر این موضو  توجه دارند که منب  کنترل   

( برای رضتتایت شتتغلی internal locus of controlدرونی)

 یک امر حیاتی است.

منب  کنترل درونی بته این معنتاستتتت که به جای آنکه تحت   

تأتیر بخیتت ای )عوامل( خارجی )خانواده، دوستتتان، همکاران، 

پول، و در مقیاس بزرگتر جامعه( قرار گیریدخودتان برای خود 

 خواهید انجا  بدهید.می تصمی  بگیرید که گه

ه متا خودمان را خوب شتتتناختی ، بعید استتتت که  هنگتامیکت  

براستاس پاس  به انتظاراه دیگران عمل کنی ، یا اینکه خود را  

 به صوره اتوپایلوه)خلبان خودکار( رها کنی .

 

 ج( شناخت علایق
 اکنون زمان خوبی برای لذه بردن از خودیابی است.

 ند.کنمی شماعلایق مناب  کلیدی ه تند که شما را 

یتدادهتای با نق ه )امتیاز( بالا را مورد توجه   تمتا  رو 

قرار دهید ، این ا گیزهایی ه تتتتند که شتتتما را به 

 آورند.  می هیجان

هر کتدا  از این رویتدادهتا در گته زمینته ای)بخش       

 علاقه(  اتفاق افتاده است؟های صنعتی  ت   زمینه

 شامل گه اقداماه یا فعالیت ایی بوده است؟

زمینه خاص مورد علاقه تان دیگر نقاط اشتتتترا، در 

 کدامند؟

مورد علاقه اشاره شده با های در ضتمن، گگونه زمینه 

 نتایج گرخ زندگی شما م ابقت دارد؟
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 چیزهایی که دارسی فهمید

بییترین رضایت من زمانی بود که در فضایی 

م بت و راه حل محور، قادر به استفاده از 

 م ارت ای تجزیه و تحلیل)من ق و استدلال( و

 هایخلاقیت برای توسعه و پیاده سازی راه حل

 میکلاه بود .

یک تی  سخت های من از میارکت در پروژه

کوس با یک هد  میتر، یا سرو کار داشتن 

های با میتریان برای توسعه راه حل

 میکلاتیان به رضایت عمیقی دست یافت .

در ن ایت، ت  میتر،، تنو  و یادگیری م تمر 

  ارت ا و رشد فردی  توسعهدر هر دو موضو  م

 باشد.می

افعال کلیدی من: توسعه، خلق)ایجاد کردن(، 

حل کردن، یادگیری)آموزس(، تجزیه و تحلیل، 

 پیاده سازی ایده ها، ارتباط، کار با دیگران.
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 خودتان را مشخص کنیدهای /مهارتد. توانایی ها

 1۰٣بازگردید به لی تتتت رویدادی خط زندگی که در صتتتفحه 

ستتتپس جدول زیر را مرور ده، و دور نقاط بالا دایره بکیتتتید. آم

 قاطبا نها فعالیت حاوی کلماتی که به توضی های سلول کنید.

 

پردازند را تیک بزنید.کلماه معدودی  می بالای شما

دهند،  می شما را به طور دقیق توضی های فعالیت

بنابراین آن ایی را که میابه ه تند تیک بزنید. سپس،  

 هر ستون را ح اب کنید.های یکت

 

 را اینجا وارد کنیدها تیک

 جمع هر ستون را حساب کنید

 انجا  شده ح ابرسی

توسعه یافتههای پرسش پردازس داده    حیواناهعلاقه مند به  
 علاقه مند به کودکان

 ش روندان سالمند

 

 هنریهای خلاقیت

 سابقه رهبری مرد 

 

 تحقیقاه م تقل 

 شده انجا 
 عضو باشگاه اجتماعی بنای ساخته شده

 تصور طراحی شده

 فعالیت آغاز شده

 مونتاژ کرده تجزیه وتحلیل کرده تبلیغاه انجا  شده کار ح ابداری    
حضور یافته   رویداد 

 سازمان یافته     
 سابقه مناظره

 شده ا تیخی  انج استنباط کرده محاسبه شده
ایل سابقه رانندگی وس

 نقلیه   

هماهنگی صوره 

 داده شده

 مذاکره انجا  شده
آتار هنری یا 

 انتیار  انجا  شده 

 سابقه آمارگیری اموال
 سابقه ورود به نماییگاه 

 علو  یا رقابت
 سابقه میاوره مکانیکی   الکتریکی وتعمیراه 

سابقه شرکت در 

 کمپین سیاسی
 خلق شده      های ایده

 ردفتسابقه مدیریت  
 بررسی انجام 

 داده شده
  سابقه تعمیر اشیاء 

 همدردی انجا 

 داده شده

متقاعد کرده  تحت 

 تتأتیر قرار داده

 سابقه طراحی 

 ساختمان یا مبلمان   

ماشین آلاه به کار 

 گرفته شده
 ترویج کرده سابقه میزبانی انجا  شده  برنامه ریزی کار آزماییگاهی    

 سابقه نمایش

 )دراماتیزه( 

 سابقه برنامه نوی ی

 کامپیوتر      

 م العه مقالاه

 فنی یا علمی     
 کرده      مصاحبه 

نظر سنجی یا پیمایش  

 انجا  شده

 سابقه راه اندازی ک ب 

 سابقه ویرایش  و کار شخصی

 خرید انجا  شده
 میکلاه فنی یا

  علمی  حل شده 
 دوستی  ایجاد شده  

و حرفه فنی های دوره

 ای اخذ شده
 فروخته شده

سابقه اجرای 

 موسیقی یا رق      

  حل میکلاه فنی یا علمی     ضبط شده   رونوشت
سابقه شرکت در 

 مراس  مذهبی   

 م العه تخصصی عیب یابی

 تج یزاه    

سابقه سخنرانی در 

 ملاء عا 

دوره گذرانده شده 

 مربوط به هنری        

 سابقه تدریس، آموزس  سابق شرکت در دوره علمی     کار منییگری       
ابزار و تج یزاه 

 سنگین استفاده شده  

 سابقه نظاره   

 مدیریت بر دیگران
 عکس گرفته شده   

شرکت کرده در دوره 

 ک ب وکار     

سابقه نوشتن و ویرایش  

 سابقه کار خارج از منزل    داوطلب شده مقالات فنی     
 ت در سابقه شرک

 دوره مدیریت
 سابقه نوشته انتیار     
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 ه. ده تای برتر و پنج تای مورد علاقه

فعالیت برتر خود را با احت تتتاب تعداد  1۰

خورده برای هر ستتتلول رتبه های کل تیک

 بندی کنید.
 

فعالیت مورد علاقه خود را بدون توجه به  ٥سپس، 

 زده شده میخ  کنید.های تعداد تیک

  1۰٢ ه شتتتما در بخش ب صتتتفحه نگاهی به آنو

 نوشتید بیاندازید.

آیتا هی  یتک از آن فعتالیت تا مورد علاقته شتتتما      

ه تتتتنتد؟آیتا تما  آن ا تعداد زیادی علامت تیک   

هایی دریتافتت کرده اند، یا آیا بعضتتتی از آن ا آیت   

ه تتند که شما دوست دارید زمان بییتری با آن ا  

 سپری کنید؟

توانید انجام می خواهیند و می و. کناری کنه  

 دهید را تعریف کنید.

تتای مورد علاقته تان    ٥تتای برتر و   1۰را از لی تتتت  

فعالیتی که شتتما از آن ا  هیجان  ٥تا  ٣تعریف کنید،  

شتتوید و قادر ه تتتید در کار از آن ا استتتفاده  می زده

 فعالیت برتر 1۰ کنید ، را میخ  کنید.

 فعالیت مورد علاقه من ٥

 انجا  خواست و توانایی
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 تهوری

 گ

 قراردادی

 

 واقع بینی 

 

 تحقیقی

 

 هنرمندانه

 

 اجتماعی

 

 داده ها

 

 مردم

 

 چیزها

 

 ایده ها
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 شخصیت و محیط
این تمرین، بر اساس شیوه شناخته شده  ارزیابی شغلی 

و مشنناوره، و با توجه به شننخصننیت شننما و همچنین  

درک در ١١. محیطهنای همناهننگ )ینا متضنناد( با آن    

 کند. می انتخابهای کاری کمک

جان هالند روانشننناس آمریکایی کسی است که نظریه 

هایش درباره انتخابهای شغلی برای چندین دهه توسط 

بسننیاری از محققین مورد آزمایش قرار گرفته و تأیید 

 شده است. 

هالند  اسناس پرسش نامه علایق شغلی )که  های نظریه

ه ای  مورد استفاده در سنرتاسنر جهان به طور گسترد  

و نشریات وزارت کار ها قرار گرفته است(  و طبقه بندی

 دهد.می ایالات متحده را تشکیل

سننال قبل، هالند یک دیدگاه کلیدی داشننت که ها ده

امروز به نظر واضح است: علایق شغلی تجلی شخصیت 

هستند. به عبارت دیگر، مشالل بیانگر راه زندگی)یک 

ای از مهارتها وظایف کاری جدا  محیط به جای مجموعه

 ( هستند. ١٢از ه .

این یعنی مردم شنخصنیت خود را با انتخابهای شغلی   

دهند، درست همانطور که شخصیت خود را با می نشان

 انتخاب دوسنتان، سرگرمی ها، تفریح، و مدارس نشان 

 دهند.می

ن موضنوع بسنیار مه  اسنت که رضننایت شغلی به    ای

تطابق درسننت میان شننخصننیت کارگر و محیط کار  

در درجه اول  "محیط کار"بسننتگی دارد )نکته مه : 

 دیگر افرادی هستند که در محل کار قرار دارند(.

برای کمک به افراد جهت درک علایق شغلی به عنوان 

گرایش )گونه( مختلف  ٦تجلی شننخصننینت، هنالند   

یتی تعریف کرده است، با تأکید بر اینکه هر فرد شخص

مخلوطی از چندین گرایش اسنت. بعضنی از گرایشات   

 برجسته تر از بقیه هستند.
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 گرایشات

 گانه هالند ٦ 

  

های یادداشت

 سخنرانی برای تی  

 (Cقراردادی)
                را در موقعیت ای ساختار ها دهد  دادهمی ترجی 

   ( structured situations) یافته     

     دفتری توانایی ای. سازماندهی  پردازس کند         

    تمایل به اجتناب از میاغل   محاسباتی،              

    موقعیت ای مب  ، رایگان و بدون  و                   

 سازماندهی.                       

 (Eتهوری)
دهد تأتیر   رهبری بر دیگران داشته باشد تا به  می ترجی 

 ای هتوانایی اهدا  سازمانی یا مناف  اقتصادی دست یابد.

رهبری  اقنا  دیگران. تمایل به اجتناب از میاغل و  

 موقعیت ای تحقیقی .

 

 (R)واقع بینی
دهد تا با ابزارآلاه، ماشین ها، می ترجی 

 حیواناه کار کند و اغلب در خارج از منزل باشد.

 ( دارد.athleticتوانایی مکانیکی  ورزشی)

که  تمایل به اجتناب از میاغل و موقعیت ای

 نیازمند فعالیت ای اجتماعی است.

 

E 

C 

R 
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 (S اجتماعی )

دهد با مرد  به منظور آگاهی  یم ترجی 

دادن، توسعه، کمک، یا درمان سروکار 

داشته باشد. توانایی ای فردی  آموزشی. 

تمایل به اجتناب از فعالیت ایی که نیاز به 

 دارد. بینانهموقعیت ا یا میاغل واق  
 

 (I)تحقیقی

دهد تا به تحقیقاه  پژوهش می ترجی 

فیزیکی، بیولوژیکی)زی تی(، یا  

توانایی دارای  فرهنگی بپردازد.های هپدید

 علمی   ریاضیاتی .

 میاغلتمایل به اجتناب از فعالیت ا یا 

 ت وری.

 (Aهنری) 

دهد به منظور خلق اشکال یا می ترجی  

محصولاه هنری، مواد فیزیکی یا 

 ناملموس را دستکاری کند .

ل به  تمای توانایی هنری  زبان  موسیقیایی

سازمان یافته یا پرهیز از فعالیت ای 

 .قراردادیمیاغل 

 

S 

I 

A 
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  شخصیتیگرایش 

 کشف   خود را

 کنید.

برای بالابردن شتتناخت خود از گرایش شتتخصتتیتی،   

 بیاندازید. 1۰٦نگاهی دگر بار به جدول صفحه 

گانه شتتخصتتیتی دارای کدهای رنگی در  ٦گراییتتاه  

باشتتند: قرمز، آبی، زرد، ستتبز  می فعالیتای هستتتون

 (، سبز، و ارغوانی.aquaمتمایل به آبی)

 باشد.می گرایش شخصیتی ٦هر رنآ بیانگر 

در کنار  1۰٦مجمو  ستون ای  خود را از صفحه 

 11٣رنآ مربوطه در شتتتش ضتتتلعی صتتتفحه  

 بنوی ید.

اگر رنگ تای آبی را بییتتتتر تیتک زده باشتتتید،   

 "تحقیقی"شتتما  گرایش شتتخصتتیتی برج تتته 

 است.

برای م تال، افرادی بتا گراییتتتاه قوی هنری به   

احتمتال زیاد در محی  ای کاری قراردادی مانند  

 بانک ا یا شرکت ای بیمه ای ناراضی خواهند بود.  

بته طور میتتتابته، یک کارگر قراردادی در محیط   

کتاری هنری متانند آژانس تبلیغاه یا تئاتر  بعید   

 است که به رشد برسد.  

دهیتد)فعالیت ای کلیدی( نتیجه  می آنوته انجتا   

د باشد، این دو بایمی آنکه ه تید) مناب  کلیدی(

 هماهنآ باشند.

 

ند کمی گرایش شتخصیتی نه تن ا به ما کمک   ٦در، 

تا خودمان را ب تر بیتتناستتی ، بلکه به در، ب تر ما از  

کند، که در درجه اول از می محی  تای کاریمان کمک 

 تیکیل شده است.دیگر افراد 

توانند با می در حقیقتت، محی  تای کاری، مانند افراد،  

گرایش توصتیف شوند. یک بانک م ال خوبی از یک    ٦

محیط قراردادی استتتت، درحالیکه آژانس تبلیغاه یک 

بتتاشتتتد. بخش قتتابتتل می م تال خوب از محیط هنری 

توج ی از رضتتایت شتتغلی مربوط استتت به ت ابق میان 

 کارگر. محیط کاری و شخصیت
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 کارآفرین 

 مدیر کسب و کار           

 فروشنده                  

 مدیر آژانس مساقرتی             

 مدیر         

 خریدار، و لیره.

 کارگر مذهبی

 روانشناس بالینی       

 متخصص گفتار درمانی          

 پرستار               

 معل  و ....         

 مشاور

 

 ربازیگ

 آهنگساز       

 نوازنده                

 طراح            

 دکوراتور داخلی       

 رقاص، و لیره

 

 

 بانکدار

 حسابدار                        

 منشی                          

 برنامه نویس کامپیوتر

 تحلیلگر مالی        

 مالیات گیر، و لیره.

 

 مکانیک خودرو

    نده هواپیماکنترل کن

 بر  کار         

 کشاورز

 نقشه بردار

 

 زمین شناس

 شیمیدان

 فیزیکدان

 دستیار آزمایشگاه

 تکنسین پزشکی      

 زیست شناس و لیره.

 

 قراردادی تهوری

 

 واقع بینی

 تحقیقی

 

 هنرمندانه

 

 اجتماعی
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 علایق

 ی نر  افزارفناور

 جدیدهای آموزس م اره

 توسعه شخصی

 ماجراجویی

 تنو 

 و توانایی هاها مهارت

 تجزیه وتحلیل میکلاه

 در حال توسعههای راه حل

 شرو  عمل

 خوب کار کردن با دیگران

 شخصیت

تحقیقی، اجتماعی، خلاق،  

کار ت وری با ک انی که به  

افکار تحلیل گرایانه و  

 .ارزس قاشلند تحقیقاه
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 بازنگری  888 صفحه

وتحلیل و حل من متوجه شدم که از تجزیه»

برم، اما این مه  است که توانایی می مسئله  لذت

کار با دیگران و کمک به  آنها و ایجاد، توسعه و 

 «را دارم.ها و راه حلها پیاده سازی ایده

 دارسی روبلس -       
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ناسیدخودتان را بش  

 برنامه نویس کامپیوتر

مونه  تواند نمی تواند سبب افزایش رضایت شود، شان بکاسمی گاهی اوقاه تنظی  تناسب میان کارگر و محیط محل کار

 ای از آن را  به شما بگوید.

ل  پیوتر میغوساعت به عنوان برنامه نویس کام ٢۰تا   1٥شان ، در کالج، دوره تما  وقتی را گرفت در حالیکه هفته ای  

بود. او در برنامه نوی ی ، گه در علو  کامپیوتر که رشته تحصیلی او بود و گه به عنوان شغل پاره وقت سرآمد بود. استاد 

شان تخص  او را ستود و او را به کاوس و پییرفت تیویق کرد، و بیش از این ا، کارفرمای او، توسه دهنده نر  افزار  

ب یار راضی بود ب وریکه پس از فارغ التحصیلی به او یک شغل تما  وقت پیین اد کرد. شان  کردنس، از کار اوهای سی ت 

 کار در کردنس را شرو  کرد.

 .او شناخت از برنامه نوی ی داشت و به آن علاقه مند بود و از فرصت شغلی به وجود آمده  هیجانزده بود

 ته ب یار متعجب بود.اما شان وقتی متوجه شد کار در کردنس او را از پا انداخ

کرد به شرکت اشتباهی پیوسته، آنجا را تر، کرد و یک شغل برنامه نوی ی در شرکت نر  افزاری  می از آنجاییکه فکر 

 اما به زودی در آنجا ه  دگار ناامیدی شد، و به سمت سومین کارفرما حرکت کرد. متفاوتی به دست آورد.

ه کرد. در این نق ه، شان عصبانی و درمانده شده بود.در دوسال پس از فارغ حالا، او بازه  اح اساه میاب ی را تجرب

 التحصیلی، دو شغل را تر، کرد و سومی را شرو  کرد.سئوالش این بود که آیا رشته تحصیلی درستی را انتخاب کرده است.

 در پی این گمراهی، او در ج تجوی کمک از یک میاور شغلی حرفه ای بود. 

ه گندین هفته نه تن ا تمرکز برای ج تجوی شغل جدید نداشته باشد، بلکه بییتر راج  به شخصیت شان  او توصیه کرد ک

 بکاس  شناخت پیدا کند. شان موافق بود.  

 با استفاده از مصاحبه و ابزارهای ارزیابی، میاور کمک کرد تا شان برج ته ترین گراییاه اجتماعی اس را تیخی  دهد. 

یعی  قوی مکانیکی طب های بود و به صوره اتفاقی به توانایی "شخ  مردمی  "د که قلبا یک در حقیقت، شان کیف کر

و اساتیدس به دلیل نیازهای اجتماعی او بود، در حالیکه  ها خود پی برد.در مده تحصیلش در کالج، تعاملاه او با همکلاسی

دی بود. اما به عنوان کارمند تما  وقت، نی تن  شغل برنامه نوی ی پاره وقت علاقه شدید شخصی و منب  درآمد خوس آین

 در مقابل صفحه نمایش کامپیوتر)رایانه( او را ک  توان و ناامید کرده بود.

 نکته کلیدی:

 پروفایل:
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برد، از تعاملاه اجتماعی کافی در کار بی ب ره بود و نیاز داشت تا با  می شان متوجه شد، درحالیکه او از تکنولوژی لذه

بعد از گفتگویی که با کارفرما درباره شرای ش داشت، او قادر بود تا به موقعیتی که   ییتری سروکار داشته باشد.افراد ب

 رضایت شغلی او افزایش یافت. شامل آموزس م ارت ای کامپیوتر به دیگر کارکنان بود انتقال یابد.

 او تعامل دارند. شان آموخت که گگونه مناب  کلیدی با دیگر اجزای مدل ک ب و کار شخصی 

 ها  علایق، مهارتها، و توانایی

 واقعی و یک منب  م   کلیدی بودند: مرتبط با کامپیوتر شانهای علایق، م ارت ا و توانایی

ه کیف  کرد نیاز گندانی بمی بنابراین تا زمانیکه شان از کار برنامه نوی ی تما  وقت بیش از حد نا امید نیده بود، اح اس

م   خود های ندارد. به هرحال، او اولین بار که یک بازنگری در خود کرد، دیگر علایق، م ارت ا، و توانایی خود)خودیابی(

(. این فعالیت ای کلیدی کاملا از زندگی کاری او رخت بر  Facilitatingرا کیف کرد، بخصوص آموزس و ت  یلگری)

 شوند.می نر های فزایش هزینهب ته بود، نا امیدی و عد  خرسندی از عواملی بودند که سبب ا

 شخصیت

قراردادی شخصیت خود  دست یافت، اما او همونین کیف کرد که گراییاه  "برنامه نویس"شان به شناخت درباره بخش 

اجتماعی او اندکی سنگین تر از تمایلاه قراردادیش است. میاغل صرفا برنامه نوی ی او را نا امید کرده بود زیرا محیط 

 ن آن فقط با یکی از گراییاه او هماهنآ بود: گرایش قراردادی به ساختار، سازماندهی، و قابلیت پیش بینی.کاری پیرامو

 منبع کنترل

ها برد اما هرگز عمداً خود را به عنوان برنامه نویس معرفی نکرده بود. درعوض اساتید، همکلاسیمی شان از کامپیوتر لذه

را به منظور تمجید و تصدیق برای او برگزیده بودند. این تیویقاه، به علاوه پیین اد  "شان برنامه نویس"و همکاران لقب 

رای خود  را ب "برنامه نویس"، تعریف بدون تأمل در حقیقت آنشغلی ناخواسته کردنس، امر را بر شان میتبه کرده بود که 

بود که شان میکلاه شغلی خود را به مناب  خارجی) کارفرما( به جای مناب    انتخاب کند. این نا  گذاری آنونان کامل

 درونی)عد  ت ابق میان مناب  و فعالیت ای کلیدی ناشی از عد  خودشناسی( ن بت داده بود.
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 از دیدگاه دیگران بیاموزید

 دانشجوی مقدماتی پزشکی 

کردن پزشکی منحصر به فرد بود. او توسط خانواده و دوستان مورد تحریک  دنبال  تصمی  کاشبو گابریا برای 

و ت ییج قرار نگرفته است، در حقیقت، والدین او امید داشتند که بعد از فارغ التحصیلی از مق   کارشناسی با  

 گالش کمتر، او به سرعت زندگی جدیدس را  به عنوان مادر و هم ر سر و سامان بدهد.

تپید. و همان ور که مصم  بود، برای دوره ی مقدماتی  می ای سال ا قلب کاشبو برای پزشک شدنبا این حال، بر

 پزشکی در دانیگاه کالیفرنیا در سندیگو تبت نا  کرد.

همان ور که معلو  شد، استقلال و مصم  بودن کاشبو عد  ت ابق میان اهدا  او و ماهیت واقعی اس را تحت  

مان مصاحبه با استاد شیمی آلی برای یک موقعیت آزماییگاهی دیدگاهش تغییر  الیعا  قرار داده بود. در ز

 کرد.

ماهه در واشینگتن دی سی که اصلا     ٦فوق برنامه اس شامل کارآموزی های استاد از کاشبو در مورد تجربه

 سئوال کرد.بر داشت   مراقبت ای ب داشتی را در

درخید، اما زمانیکه در مورد  می کنیدمی کارآموزیتان صحبت گیمان شما زمانیکه درباره"استاد اشاره کرد، 

 ."آید که شما در جایگاه درستی قرار نداریدمی به نظر""کنید اینگونه نی تمی عل  صحبت

های  کاشبو شرو  به تحقق گیزهایی کرد که به آن ا علاقه داشت) کارآموزی مراقبت ای ب داشتی، کار در برنامه

جویی، کار بازاریابی پاره وقت در دفتر فعالیت ای دانیکده( که اساساً با فعالیت ای  اسکان اض راری دانی

 درگیرشدن و تمرین به عنوان یک پزشک متفاوه است.

که   شما آن کاری "تجلی واقعی در طول یک مکالمه کافی شاپی با یکی از دوستان در اواخر شب  اتفاق افتاد.

شما ک ی نی تید که روپوس سفید برای او ساخته   "او اصرار داشت. "د،دهینمی واقعاً دوست دارید را انجا 

 "شده.

  کاشبو با عصبانیت دور شد، سپس متوجه شد این عصبانیت ناشی از حر  درستی که دوستش زده

 باشد.گراییاه ت وری و اجتماعی او ب یار سنگینتر از تمایلاه تحقیقاتی اوست.می

 نکته کلیدی:

 پروفایل:
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شد  متوجّه نید  که گیزهایی را که برای پزشک شدن مورد نیاز می در زمانی که بزرگ "گویدمی او

 "کردند.نمی است به اندازه کافی نظر مرا جلب

بدون کمک دیگران که به فعالیت ای واقعاً راضی کننده من اشاره داشتند، قادر به کیف این موضو    

 ه ت ؟ نبود  که گه ک ی

 آرمان ای پس از خواند ومی کاشبو ه  اکنون  در رشته اصلی توسعه ان انی فرعی روانیناسی درس

 فارغ التحصیلی او شامل ترکیبی از روانیناسی اجتماعی، نوآوری، و سیاست عمومی است.

 کنید. "دیگرمورد اعتماد افراد "زمانی را صر   

ه  ب                        تواند می ی یک شخ  تالث مورد اعتماددهد که به گه قدرتمی تجربیاه کاشبو نیان

 تصمیماه مربوط به شغل کمک 

  ما مدل ک ب و کار شما را به   کند.

   گونه ای طراحی کردی  که در 

 کمک از شخ  تالث مورد 

 اعتماد شما ه  اراشه خدمت  کند.

               اما زمانی که بحث کیف 

       می یانخود)خودیابی( به م

  تواند نمی آید، هی  گیزی

   جایگذین گفتگوی عمیق 

  گ ره به گ ره با خانواده، 

     دوستان، همکاران، یا 

 راهنمایی شغلی باشد.های حرفه ای
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  گه نو  شما

   شخصیتی

 دارید؟

 

اینجا یک تمرین ساده  و درعین حال 

 قدرتمند کشننف خود اسننت که شننما

ر، سرپرست، توانید با دوست، همکامی

والدین، یا دیگر شرکا که دیدگاهی به 

شننخصننیت و خصوصیات شما دارند، 

 انجام دهید.
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 دور  ها بگیرید. در یکی از کپی  ١٢٣-١٢٢تعدادی کپی از لیست کیفیتهای شخصی صفحات  -١

 برسد ادامه دهید.تا زمانی که به بیش از یک دوجین یا بیشتر  کیفیتهایی که بهترین توصیف از شماست دایره بکشید.

 اگر شما کلمه تداوم را انتخاب  توضیح دهید که کلمات انتخابی چه معنایی برای شما دارند.  -٢

 ".شوم.می روم و به ندرت از مسیر منحرف می کن  تا آخرمی کردید برای مثال، من همیشه وقتی یک پروِه  را شروع

 یست کلمات را به دوست، همکار، کارفرما، تازه شوید، یک کپی بدون نشان)بدون دایره( از ل -٣

اعضای خانواده، یا دیگر شرکای مورد اعتماد بدهید. از این شخص بخواهید که دور یک دوجین یا بیشتر از این کلمات که  

 در اینجا یک رو  برای معرفی این تمرین وجود دارد: توصیف گر شما هستند دایره ای بکشد.

توانید دور یک دوجین یا بیشتر از کلماتی که  می گاه دیگران در مورد من چگونه است. آیامن تلا  دارم تا بفهم  دید "

 ؟"از دیدگاه شما توصیف گر خوبی برای من هستند دایره بکشید

 با شرکای خود در  این مورد که چرا دور کلمات  خاصی دایره کشیده اند صحبت کنید. -٤

 شما ممکن است این گونه آلازگر بحث باشید:

شما دور خلا  را دایره کشیدید. نمایش خلاقیت من به چه شکل است؟ از دیدگاه شما به عنوان یک شخص اهمیت   "

 خلاقیت  در من چقدر است؟ چه چیز دیگری هست که من باید در مورد دلیل انتخاب واژه خلا  بدان  ؟

 ٤یا  ٣اد مورد اعتماد تکرار کنید. بعد از این تمرین را به صورت عملی تا آنجا که امکان پذیر است با دیگر افر -٥

 جلسه، 

مشترک باید پدیدار شود. چقدر برداشت دیگران از شما با برداشت شما از خودتان هماهنگ است؟ شما های بعضی از ت 

 ١٤ممکن است نقاط قوت شخصی داشته باشید که هیچگاه تشخیص نداده باشید.
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 متفکر انتزاعی

 آکادمیک

 پذیرا

 دقیق

 نتیجه گرا

 عملگرا

 سازگار

 ماجراجو

 مهربان

 ترسو

 پرخاشگر

 آزرده

 منزوی

 جاه طلب

 سرگرم کننده

 تحلیلی

 عصبانی

 مزاح 

 مضطرب

 سگذارسپا

 فهی 

 فصیح

 شرمنده

 جسور

 زیرک

 قابل اطمینان

 خجالتی

 خسته کننده

 روشن فکر

 جدی و با پشتکار

 آرام

 بی خیال

 طمحتا

 علاقه مند

 هوشیار

 ناپایدار

 پرجذبه

 متقلب

 سرد

 دارای تفکر کسب و کار

 متعهد

 شایسته 

 رقابتی

 با اعتماد بنفس

 گیج

 محافظه کار

 سازگار

 قانع

 باحال

 تعاونی

 شجاع

 احمق

 خلا 

 معتبر

 

 کنجکاو

 مشتری مدار

 نترس

 قاطع

 مغلوب

 موُدب

 مبارز

 دقیق

 قابل اعتماد

 وابسته

 افسرده

 جزئیات گرا

  مصم

 کوشا

 سیاس

 ناامید

 منظ 

 با ملاحظه

 بیزاری آمیخته با لرور

 نگران

 بی نظ 

 مسلط

 واقع بین

 پویا

 آسانگیر

 پربازده

 مؤثر

 عاطفی

 احساسی)همدل(

 پرانرژی

 تهوری

  مشتا

 استثنایی

 هیجان آور

 مناسب

 با تجربه

 کارشناس

 محک )استوار(

 انعطاف پذیر

 متمرکز

 ابله)نابخرد(

  بخشنده

 رک، صریح

 دوست داشتنی

 ناامید

 عشق سرگرمی

 سخاوتمند

 نجیب)بانزاکت(

 ل  انگیز

 قدرشناس

 پایدار

 تحت کنترل

 شاد

 مفید
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 درمانده

 پرکینه

 تحقیر کننده

 خنده آور

 دچار هیستری)هیجان شدید(

 آرمانگرا

 تخیلی

 بی حوصله)بی تحمل(

 بلا اختیار)ویری(

 دودل

 مستقل

 لاقه(بی تفاوت)بی ع

 تکرو)فردگرا(

 سخت کو 

 بانفوذ)مؤثر(

 آلاز کننده

 نوآور

 بصیر

  منطقی

 درونگرا

 حسود

 مسرور

 اهل قضاوت

 با محبت

 آگاه

 فاقد جاه طلبی

 سبک سر

 

 باسواد)عال (

 سرزنده)پرجنب وجو (

 منطقی

 وردهشکست خ

 دوست داشتنی

 وفادار

 بی احساس

 بالغ)پخته(

 روشمند 

 آرام

 بدجنس

 متواضع

 دارای انگیزه

 عینی

 آزاد

 مرتب

 سازمان یافته

 خو  برخورد

 برجسته)معو (

 بسیار حساس

 سرآسیمه)دست پاچه(

 صبور

 اوقات تلخ

 نافذ

 تیزهو 

 ثابت قدم 

 با استقامت

 

  متقاعد کننده

  شتازپی

 خرسند

 مثبت

 تجربی

 عملگرا

 دقیق

 قابل پیش بینی

 خصوصی

 کنشگرا)فعال(

 محافظ

 افتخار

 وقت شناس

 پرسشگر

 سریع

 آرام

 عقلانی

 واکنش گر

 واقع بین

 اهل تفکر)بازبینی(

 طرد کننده

 قابل اتکا

 تسکین دهنده

 پشیمان

 رنجیده

 خوددار

 ارتجاعی

 چاره جو

 مسئول

 پاسخگو

  ریسک پذیر

 اندوهگین

 راضی

 شکاک

 تحقیرکننده

 دارای اعتماد بنفس

 خویشتن دار

 خود منتقد

 خودانگیز 

 متکی به خود

 حق به جانب

 حساس

 سروصدا)متین( بی

 جدی

 کمرو

  ک  عقل

 صاد 

 کند

 اجتماعی)خو  مشرب(

 کارکشته

 لمگین

 پشیمان

 خودجو 

 ثابت

 

 عامل انگیز 

 رک

 استراتژیک

 متفکر

 نیرومند

 موفق

 اخمو

 حامی

 شگفت آور

 بدگمان

 دلسوز

 مدبر

 مستعد

 پرچانه

 وظیفه گرا

 تی  ساز

 علاقه مند به کار گروهی

 سرسخت

 لطیف

 پرتنش

  نظری

 پوست کلفت

 نازک نارنجی

 کامل

 منظ 

 بزدل

 شکیبا

 نتیس

 

 گرفتار

 پیروز

 خو  بین)ساده دل(

 دعا(بی تکلف)بی ا

 فهی 

 منحصر به فرد

 نامرتب

 لیرعادی

 انتقام جو

 همه فن حریف

 خبیث

 توانمند 
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 گرم

 بااحتیاط

 ضعیف

 خودسر

  شوخ طبع

 نگران
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کار،   معرفی

 خودمان معرفی

 کار از دیدگاه شما چیست؟

ممکن است حتی   ممکن است ما در آستانه اخراج نباشی .

اما به هر دلیلی،  ه باشی .دچار فرسودگی شغلی ه  نشد

بسیاری از ما کارمان را بر روی خلبان خودکار حرفه ای 

قرار داده ای . همانطوریکه اندریا پیش از، از دست دادن 

ما تقریباً در حال پیشروی   شغلش به آن دچار شده بود.

 هستی  ولی مسیر و سرعت حرکت ما را عزم حرکت معین

 گرفته شده . کند و نه تصمیمی  که از قبلمی

 بر مبنای علایقکارمان   در حدی که شایدما حتی  

ی زمان باشد خوشحال باشی ، اما خشنودی اللب اصلیمان 

 .بازدمی رنگنداری  ست خود را در دهواپیمای   کنترلکه 

یک رو  برای آنکه پی ببرید آیا شما در وضعیت خلبان 

د  خوخودکار قراردارید و کمک به توسعه بیشتر فرایند 

بازنگری داشته باشید این است که در مورد جایگاه کار 

فعلی در زندگیتان و این که آیا این جایگاه با معنای شما 

 از کار تطابق دارد فکر کنید.

با وجود ترکیبی از ابعادمان) بر اساس کاوشهای اخیر!(، 

  بسیاری از ما خودمان را در درجه اول با شغلمان معرفی

  این یخ را با پرسشیها بهکنی ، اللب لریمی

همانطوریکه "بنابراین، کار شما چیست؟"شکنند،می

و اینکه کارها برای شما چه معنایی دارند معلوم است، 

 بخش بزرگی از هویت شماست.

 ٣به صورت سنتی، کارشناسان 

 دهند:می معنی را به کار نسبت

   کارکار به عنوان 

ا ی به منظور گرفتن حقو ، بدون درگیری شخصی

 باشد.می  رضایت شغلی

روی باومایستر این شیوه تفکر در مورد زندگی را 

کار یک فعالیت ابزاری است به  "دهد:می توضیح

  این معنا که عمدتاً چیزی بمنظور چیز دیگر انجام

توانند احساسات  می بازه ، کارها" شود.می

ارزشمندی از مهارت و رضایت را ایجاد کنند، لازم 

 یست که معیشت کارگران را قادربه توضیح ن

ی زندگهای سازد تا به دنبال معنا در دیگر زمینهمی

 بگردند.

نایب رئیس  

 جان اسمیت

 حرفهکار به عنوان 
کار به عنوان حرفه با میل به موفقیت، پیشرفت، 

 یابد.می و مقام انگیز 

( دلبستگی پرشور Careeristرویکرد حرفه ای)

 نویسد.می به کار نیست، باومایستر

 تاکید  بر بازخورد درمورد خود"بلکه، 

آید. برای حرفه  می باشد که در پاسخ به کارمی

ای ها، کار وسیله ای برای ایجاد)خلق(، تعریف، 

 "بیان، اثبات و تجلیل از خود است.

تواند یک منبع مه  برای می کار به عنوان حرفه

 معنی و تحقق زندگی باشد.
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 (Callingبی )ندای قلکار به عنوان 

همانطور که در داستانی در مورد کرول در صفحه  

مشتق شده از ایده  "ندای قلبی"بعد آمده، کلمه 

برای انجام نوع بخصوصی   "به او ندا داده شده( "

چه به صورت خارجی توسط خدا  از کارمی باشد:

یا جامعه)انجمن(، یا داخلی، توسط هدایای 

خارج از   "آن  رد.طبیعی که نیاز به بیان)اظهار( دا

 انجام "حس تعهد شخصی، وظیفه، سرنوشت

 گوید.می شود. باومایستر این رامی

افزون بر این سه دسته، ما دسته چهارمی را  

 کنی : کار به عنوان کامیابیمی پیشنهاد

 

 (Fulfillment کار به عنوان کامیابی)

بهترین توضیح برای کار به عنوان کامیابی، کار با رویکرد 

شدت علاقه محور)یا حتی پرشور( است درواقع شامل  به

ماهیت ندای قلبی است با این تفاوت که فاقد طاقت  

باشد.افرادی که به دنبال کار به عنوان کامیابی  می فرسایی

هستند ممکن است مسیرهای شغلی لیرعادی را انتخاب 

اخته  ، شنعلایق شخصی بیش از پاداشهای مالیکنند که به 

تواند یک می چنین کاری یژ توجه دارد.شدن، یا پرست

 واضح است، که اینمنبع با اهمیتی از معنا در زندگی باشد.

چهار دسته با ه  ه  پوشانی دارند، و کار هر شخص ممکن 

است شامل المانهایی از هر کدام باشد.بهرحال، این دسته 

اند تومی اشاراتی به این موضوع دارد که چگونه کارها بندی

 یا بیشتر از زندگی تجهیز کند. کمتر ه معنایما را ب

ممکن است به  "کار"برای مثال، افراد مبتلا به 

معنا و رضایت  بیشتری از خانواده، سرگرمی، یا 

 دیگر فعالیتها لیر کاری دست یابند.

، تمایل دارند تا "حرفه ای ها"از سوی دیگر

بسیاری از معنای  زندگی خود را به سرمایه گذاری 

 ر اختصاص بدهند.در کا

ممکن است بعضیها خانواده و دیگر علایق را برای  

ترقی در دنیا و دستیابی به پرستیژ، ثروت، یا 

 شناخته شدن قربانی کنند.

باشند ممکن است می "ندایی"برخی دیگر که 

موفقیت حرفه ای و کامیابی بزرگ معنوی را 

دیگران ممکن است از این  با این حال تجربه کنند.

از مشالل قراردادی محروم هستند رنج که 

ببرند)برای مثال هنرمندان هنرهای زیبا و مبلغان 

 رسند.(می مذهبی به ذهن

د  کننمی سرانجام، آنهایی که برای کامیابی کار

ممکن است بسیاری از معنای زندگی را در کار  

پیدا کنند، شاید بدون قربانی کردن خانواده و 

 دیگر علایق.
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  یک پیام برای

 عدم اطمینان

رابرت سایمنز، یک روان درمانگر و مشاوره شغلی که  

مقر اصلی ا  لندن است، به کارول که یک وکیل  

خند  کرد لبمی مالیاتی است و برای ورشکستگی گریه

 همدلی زد.آقای سایمون از مشتری یک سئوال 

 تحریک کننده پرسید:

 آن کودکی که زمانی بسیار بی مهابا و پر شور بود به

 چه چیزی تغییر یافت؟

بعداً، زمانیکه از صحنه سئوال کرد،آقای سایمون اشاره 

کرد که او برای سالها به تعداد دفعات بیشماری این را 

 دیده بود.

های چه چیزی در ورای پاسخ عاطفی کرول و پاسخ

 مشابه توسط دیگران وجود دارد؟

 دهد:می آقای سایمون توضیح

ختلالات توهمی آنهایی که  ... شایع ترین و مضرترین ا

آمدند ایده ای بود که آنها باید به می برای دیدن او

نحوی، درزمینه معمول رویدادها این بصیرت را داشته 

باشند)خیلی قبلتر از آنکه مدرک شان را به اتمام 

هایی برسانند، شروع به تشکلیل خانواده کردند، خانه

ده اند( صعود کر خریده اندو به اوج شرکتهای حقوقی

که چه کاری را باید به درستی با زندگیشان انجام  

 ١٥دهند. 

افکار  "آقای سایمون در ادامه توضیح داد که چگونه 

باقی مانده از خطاها یا حماقتهای مشتریانش که منجر 

به از دست دادن بخشی از ندای قلبیشان شد، سبب 

   "عذاب آنها شده بود.

ند که در جستجوی مسیر به عبارت دیگر، افراد معتقد بود

شغلی خاصی هستند)جاییکه هر دو جنبه احساس رضایت 

 و برتر بودن را دارد.( اما در یافتن آن شکست خورده اند.

 آورند؟می درکجا افراد این ایده را بدست

در زمان قرون وسطی شکل گرفت، و  "ندای قلبی"تفکر 

به برخورد ناگهانی با دستور آسمانی فداکردن خود به 

 مسیح اشاره دارد.های آموزه

با توجه به نظر سایمون، نسخه لیر مذهبی این ایده هنوز 

به قوت خود باقیست، و امروزه همچنان به ایجاد مشکل 

 دهد.می برای شمار زیادی از نیروهای کاری ادامه

 سایمون به عنوان مصاحبه گر این فکر را اینگونه شرح

 دهد:می

ظار که معنای زندگی ما ممکن است ....تمایل دارد با این انت

در موقعی به شکلی آماده و قاطع، به ما نشان داده شود که 

به نوبه خود ما را برای همیشه از احساساتی نظیر 

کند، ما را شکنجه می سردرگمی، حسادت، و حسرت ایمن

 ١٦.دهد

کنند، حتی اگر آنها فاقد  می بسیاری از مردم احساس

د، به طریقی زندگی کاری خود درستی باشن "ندای قلبی"

 لرا حمهایی کنند. آنها چگونه چنین نگرانینمی را بهینه

 کنند؟می

به عنوان یک مشاور شغلی حرفه ای، سایمون به ایده 

اطمینان بخشی از یک روان شناس انسانگرا یعنی آبراهام 

 کند.می مزلو اشاره
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خواهی  طبیعی می دان تن اینکه ما گه

توفیق روانیناسی نادر و این یک  نی ت.

 سخت است. 

 زلواآبراها  م -
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بیشتر زمان خود را  

 گذرانید؟می چگونه

ه دانی  چکه نمیاین واقعیت  عل  بهبرای  بسیاری از ما، 

  نه استثنایی،و طبیعی است خواهی  ،یک پدیدیه می

 شود.سبب رفع نگرانی می

 بسیاری از افراد از شناخت این موارد احساس راحتی

 کنند:می

 صحیح و واحدی برای کار   "تعریف"هیچ 

 وجود ندارد.

  زندگی منابع رضایت و کامیابی متعددی 

 دهد.می مرتبط یا نامرتبط با کار ارائه

  تصور ما در مورد کار) و توانایی انجام کاری 

 .کندمی خاص( با گذشت زمان تغییر

شوید، مگر نمی شما توسط کارتان تعریف 

 ین گونه بخواهید.آنکه خودتان ا

گیری  تا چه حدیّ  می همه ما با نظر شخصی خود تصمی 

خود را با کار معرفی کنی . هیچ پاسخ درست یا للطی 

اما بسیاری از پیشنهاد قانع کننده   وجود ندارد.

لوندس)نویسنده( برای جایگذینی آلازگر کلیشه ای 

با سئوال بسیار جذاب  "کنید؟می شما چه کار "گفتگو 

شود( می )که سبب افتخار هر کس از تعریف خود تری

 شما بیشتر زمان خودتان را چگونه کنند:می استفاده

 ٧١؟گذرانیدمی

 

  کار چه نقشی در زندگی امروز شما بازی

 کند؟می

 یاندای قلبی، حرفه، کارآیا ،   

 است؟ ویا ترکیبی از آنها؟ کامیابی

 ا شمتطابق جایگاه فعلی کار 

ا باورهای شما درباره معنای  در زندگی تان ب

 واقعی آن  چگونه است؟
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 ای که تاکنون آنجا بوده چک کردن: جایی

کار، مبانی ثبات مالی، و وینجا، ما در مورد تفکر مدل کسبتا ا

)انتفاعی، لیرانتفاعی، اجتماعی( باید از  هااینکه چرا تمام سازمان

 منطق امرار معا  تبعیت کنند بحث کردی .

به سازمانها) و  وکارکسبده کردی  که چگونه تفکر مدل ما مشاه

کند خودشان را در پاسخ به تغییرات اجتماعی، می افراد( کمک

فناوری بهسازی کنند. سپس، ما موضوع های اقتصادی، و گرایش

 وکارکسبرا برای توصیف)توضیح( مدل  قالبنحوه استفاده از 

 شخصی شما تحت پوشش قرار دادی .
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)منافع(  مه  کار مضاعف )چندگانه!(، علایقهای بخش، شما تقشدر این 

آورید، گرایشهای می اصلی، مهارتها و فعالیتهایی که از آنها رضایت بدست

 خود را دارند، "شخصیتهای"شخصیتی کلیدی شما، چگونه محیطهای کاری 

 یند کشف خود، معنا و جایگاهبا دیگرافراد مورد اعتماد در فرآ اهمیت تعامل

 کار در زندگی شما را مورد بررسی مجدد قرار دادید.
 

 روی می از اینجا به کجا

 اروککسبحالا زمان آن فرارسیده تا به بنیادی ترین سئوال که اساس مدل 

دهد توجه کنید. این سئوال ساده می )چه سازمانی و چه شخصی( را تشکیل

 شما چیست؟ دمقصوای است که پاسخ فو  العاده چالش برانگیزی دارد: 
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٥فصل  

 بشناسیدمقصود حرفه خود را 

 

 

 



 888 صفحه  بخش دوم

 

 

 

 

 

 

 

 

 مقصود بر مهارتها ارجهیت دارد

 
 تاریخدان

 
ایدرین هینز به قدره گذشته معتقد است. او کارشناسی ارشد را در تاری  قرون  

وس ی گرفت و بییتر زندگی حرفه ای خود را برای موزه ها  کار کرده است.پنج  

 ای به ناشر کتابسال قبل، به حومه آم تردا  برای شغل رویایی اس نقل مکان کرد: 

تاریخی برای تصور و ایجاد عنوان های جدید تحت میارکت با متصدیان موزه 

اما با گذشت زمان، دو گیز سبب شد ایدرین در، کند   وکتابداران کمک می کرد.

 او نیاز دارد که حرفه اس را ب  ازی کند.

اولی، با عد  تمایل کارفرمای او برای پذیرس انتیاراه 

سانه های اجتماعی، ناامیدی در او افزایش دیجیتال و ر

یافت. دومی، هم ر او از زندگی در ش ر خ ته شده بود و 

 میتاق بود تا برگردد.

ایدرین متوجه شد که یک کتابخانه بزرگ ملّی درخواست 

پذیرفته  "رهبر پروژه دیجیتالی شدن"او را برای عنوان

 است. ایدرین اح اس کرد که این موقعیت کاری ت ابق

 ( و علایق او دارد.backgroundب یار عالی با پس زمینه)

اما بر این باور بود که م ارت ای مدیریتی مورد نیاز برای 

یک سازمان بزرگتر وبا ساختار اداری بییتررا دارا نمی باشد. 

بنابراین با یکی از اعضای انجمن به نا  مار، نیوون وایزن 

 ب و کار کبه منظور کمک برای تفکر مجدد بر مدل 

 شخصی خود میاوره کرد.
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اولین میاهده مار، میخ  کرد که ایدرین ب یار بر جزشیاه تمرکز کرده است، به 

طور ویژه این که آیا او از م ارت ای مدیریتی و حرفه ای مورد نیاز برای انجا  شغل 

ه دبرخوردار است. بنابراین مار، به ایدرین پیین اد تمرکز بر مقصود و ارزس اراشه ش

 را داد. 

بعد از برخی ملاحظاه، ایدرین ارزس اراشه شده )واشتیاق واقعی(خود را شناخت. 

نجاه تاری  از گرد و غبار موزه و دیوارهای)قف ه( کتابخانه و قرار دادن آن در جاییکه "

این دیدگاه به او کمک کرد تا دلیل نا امیدی خود از  "هرکس  بتواند از آن لذه ببرد.

لی را در، کند و اعتقاد خود را بیان کند، مبنی بر اینکه  برای تاری  نه کارفرمای فع

تن ا از طریق گاپ و امکاناه فیزیکی می توان ارزس قاشل شد، بلکه توسط رسانه های 

 دیجیتال ه  این امکان وجود دارد.

در زمانی که ایدرین برای قبول موقعیت جدید آماده می شد، مار، از او خواست کمتر 

م ارت ا تمرکز کند و بییتر بر گگونگی ت ابق مقصود خود با آنوه مورد نیاز کتابخانه بر 

 است تمرکز کند.  

در حین کار کردن با قالب، ایدرین متوجه شد که مقصود بیان شده جدید او گندین  

 م یر رشد بالاقوه را گیوده است.

ارای ها بودند، بنابراین او دبرای م ال، ب یاری از میتریان فعلی و گذشته ایدرین موزه  

شبکه ای بود که از طریق آن می توان ت  به عنوان مدیر کل موزه های متوسط یا 

 متصدی در موزه های بزرگتر به دنبال کار بگردد.

ه ب درست همزمان با برای موقعیت کاری جدید وقت مصاحبه داده شده بود ایدرینبه 

 در،،  که انتخاب می کند نون هر م یری مدل ک ب و کار شما. او اکانتیار رفتن  

وقتی که از ارزس و مقصود به جای م ارت ا د.دار برتریکه مقصود بر م ارت ا  می کند

در نق ه شرو  ب  ازی شغلتان استفاده می کنید، تعداد امکاناه حرفه ای که ظاهر 

 می شوند، شگفت انگیز است.
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 وقتی که مسئله شما نیستید

 کارآفرین 

 
ی که من افتتا  کرد  کارس تحقیق و میاوره ورود به بازار برای شرکت ایی بود که می  شرکت

خواستند به بازارهای آسیا بخصوص ژاپن ورود داشته باشند. بعد از شش سال کار ب یار سخت،  

برای من جدید بود، وقتی  گیزها این یک پیین اد خرید گند میلیون دلاری دریافت کردی ..همه 

 نداشت . خبرفروس شرکت ا توسط افراد از رو  کرد ، حتی که کار را ش

ه  ، خانوادکنار گذاشت فرزندان  را  کالج  ، کل هزینه ردرا پرداخت کق ط خانه ب رحال، من سه 

.  د ر ، و باقیمانده را برای تأمین درآمد انفعالی سرمایه گذاری کدرا به یک تع یلاه باشکوه بر

ه  با یک سئوال بزرگ روبرو بود : من برای بقیه عمر  گه کار  اما مانند هر کس دیگری، هنوز 

 کن ؟

کرد گرا که من از فیار ناشی از نیاز مبر  امرار معاس   قوّه بییتری پیدابه مرور، این سئوال 

 . ج تجوی پاسخ ا هییاری من ن بت به این موضو  که کار فراتر از بدست  ه بودرها شد

 ر کرد.آوردن استقلال مالی است را بییت

من فکر می کن  بییتر کارآفرینان دنیا همین اح اس را دارند. من با شمار زیادی از افراد که در  

مجمو  گند دوجین از شرکت ا را برای مقادیر مختلف اع  از یک میلیون تا گ ل میلیون دلار  

 آمریکا فروخته بودند صحبت کرد .    

         "ک ب استقلال مالی "حتی یکی از آن ا ه                                                     

 نمی دانند. را به عنوان انگیزه اصلی کار                                                               

 جویندگان تروه به ندره اشتیاق خود                                                                          

 را در زمان ای سخت حفظ می کنند.                                                                    

 کانون توجه واحدهای تجاری موفق بر                                                                       

 روی ارزس اراشه شده به میتریان است.                                                                      

 موضو  کارآفرینی شما نی تید، بلکه                                                                    

 خدمت مؤتر به دیگران است.                                                                   
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معرفی کردی    ٢بیایید به تشبیهی که در فصل 

نگاهی دگربار داشته باشی : مدلهای کسب و 

کار مانند تقشه های کلی)طرح کلی( می 

آنها راهنمای ساخت و ساز کسب و کار اشند.ب

هستند همانطوریکه از تقشه به عنوان 

 راهنمای ساخت ساختمان استفاده می شود.

 حالا بیایید این مقایسه را گستر  دهی . 

به منظور ایجاد یک نقشه، مهندس 

معمار)آرشیتکت( باید مقصود از ساخت 

 ساختمان را درک کند.

و  د مستاجران دکترهابرای مثال، اگر قرار باش

دندانپزشکان باشند، ساختمان باید طراحیش 

منطبق با اتا  انتظار، اتاقهای معاینه، تعداد 

حمام، تجهیزات دیواری زیاد دستشویی و

 باشد.مانند دستگاههای اشعه ایکس 

زمانیکه یک سازمان یا کسب و کار را از ابتدا 

شروع می کنی  مقصود ه  به همان اهمیت 

ود سازمان راهنمای طراحی مدل است.مقص

کسب و  کار آن است.به عبارتی، مقصود یک 

 "(off-Canvasخارج از قالب)"المان حیاتی 

همچنین محدویتهای طراحی ه  بسیار با است.

)یا  یاهمیت است: بالاخره، هیچ سازمان

ساختمانی( نمی تواند طوری طراحی شده باشد 

 اشد.که همه چیز را برای همه افراد داشته ب

این موضوع برای مدلهای کسب وکار شخصی ه  صاد  است. 

کار شخصی  در ابتدای امر نیاز اصلاح و بهسازی مدل کسب و

 مند روشن سازی مقصود  زیربنایی آن است.

که راهنمای  "(meta layerابرلایه)"مقصود را به عنوان یک 

 مدل کسب و کار شخصی شما از بالا می باشد در نظر بگیرید.

 پرچ  مقصود خود را بالا ببرید!

اگر شما کارتان را با مقصودتان تنظی  مجدد نکنید، "

چه شما انجام داده اید فقط انتقال آن مشکل به میز آن

 بروس هیزن  "جدید است.

برعکس، کار و مقصود پر  خود را با ه  هماهنگ 

کنید)کریرهای خود را شروع کرد( (و سبب افزایش رضایت 

 خود شوید.

 از کجا شروع کنی 

خدمت  در صفحه قبل، کارل جیمز یادآور شد که در کارآفرینی،

مقصود فراگیر  پیشنهاد می شود ما ه  طرح است.به دیگران م

 است انتخاب کنی . زندگی خود را که کمک به دیگران

همانطورکه کارآفرینان موفق می دانند، حتی آن کسانیکه 

مقصودشان انباشت ثروت است فقط در صورتی موفقّ می شوند 

که فرو  خدمات و محصولاتی را داشته باشند که به طریقی 

 م باشد.کمک حال مرد

اما شما چگونه مقصودهای فراگیر خود را شناسایی کرده و یا 

شکل می دهید؟ سه آزمایش بعدی برای کمک شما به پاسخ این 

 سئوال حیاتی می آید. 

 

پرچ  مقصود 

خود را بالا 

 ببرید!
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نام خروجی رسانه چیست؟ یک مجله  -١

واقعی، روزنامه، یا برنامه ای که شما از چهره 

 شدن در آن به خود افتخار خواهید کرد.

داستان راجع به چیست؟ دلیل چهره  -٢

 شدن شما چیست؟

برخی از نقل قول ها را از مصاحبه  -٣

 بنویسید.

شما حتی می توانید با نقل قولها 

صاویری که از مجلات و دیاگرام ها کولاژ)ت

 بریده می شود( ه  درست کنید، 

این تمرین بخصوص برای گروهی شامل سه 

نفر یا بیشتر مؤثر است که می توانند 

خود را به اشتراک  "داستانهای جلد"

  بگذارند و مورد بحث  قرار دهند.

 

 داستان روی جلد شما!

این تمرین  ۸١این تمرین توسط دیوید سیبت ایجاد شده.

و به شرکت کنندگان کمک می  تخیل را به چالش می کشد

 کند مقصود و علایق خود را لینک کنند)پیوند دهند(.

سال بعد قرار دارید، و در خروجی اصلی  ٢تصور کنید که در  

رسانه ها داستان بزرگی از شما  قرار دارد، شامل مقاله 

. ند به لب داریداصلی)سرمقاله( و عکسی از شما می باشد که لبخ

 واو!
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من درحال مصاحبه درمورد برنامه دوی  پس از مدرسه که من در دبیرستان محلی  -١

شروع کردم با تری گروس از برنامه هوای تازه رادیوی عمومی ملی  هست .. این برنامه 

 جهت تلا  برای بهبود نرخ حضور و سطح انگیزه آلاز شد.

عداد انگشت شماری از دانش آموزان در مسیر دیدار داشت  در ابتدا، من به سادگی با ت -   ٢

کمکشان کردم.با گذشت   )هرروز بعد از مدرسه( و در آموز  آنها برای آمادگی در مسابقه

بیشتری به برنامه اضافه  زمان، دانش آموزان بیشتری ملحق شدند، و من اجزای 

و نقل و آموز   در حملاعضای انجمن  کردم.دانش آموزان برای مسابقه داوطلب شدند،

کمک کردند.سرانجام من با مدرسه برای یکپارچه سازی ایده ها از برنامه دو به برنامه 

 درسی اصلی مدرسه کار کردم.

به طور لیر منتظره ای، نمرات در آزمونهای   نرخ حضور و سطح انگیزه افزایش یافت. 

نتیجه، چندین   یافت. در  ایالتی بالا رفت و همچنین نرخ فارغ التحصیلان نیز افزایش

 منطقه دیگر نیز این برنامه را به کار بردند.
 

آلاز کردید، مدریتتان چگونه بود   ان پی آر: شما تنها با تعداد اندکی از دانش آموزان -٣

 حتی یک زوج را جذب کنید؟ که توانستید
 

 .ردازممن قول دادم تا هزینه ورود به مسابقه هر کس که هر جلسه حاضر شود  را بپ

 وقتی شما می گویید می خواهید چیزی را پرداخت کنید، بچه ها گو  می کنند.

 

دانش آموزان نیاز داشتند تا ببینند که مدرسه درخواست فوری دارد، این بیش از  "

 "آماده سازی برای آن اهداف به ظاهر دور کالج  و کار است.

وآنها  با انجمن و برنامه درسی   آنها  دور از مشکل می ماندند، آنها سال  می ماندند،“

 ”در ارتباط می ماندند.

 معلّ 

 داستان روی جلد شما
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 سه سئوال

اینجا یک تمرین ایده آل دیگر برای 

پیمان بستن با یک شریک یا گروه 

 می کوچک است.  شرکت کنندگان

توانند افکار خود را بنویسند، سپس 

با دیگران به اشتراک بگذارند و 

 ر بدهند.بحث قرا مورد

به زمان ای گذشته که اح اس کامیابی می کردید  -1

برگردید)مجدداً از تمرین کیف خط زندگی که در 

قرار دارد بمنظور یادآوری رویدادهای خاص  ٩٩صفحه 

 بازدید کنید(

گه کاری انجا  می دادید؟ گرا آن اح اس آن قدر 

 هر گه می توانید جزشی ترخوب بود؟ آن اح اساه را 

 دهید؟ توضی  

( role modelsیک یا گند عدد از مدل ای نقش) -٢

 خود را نا  ببرید.

گه ک ی را بیش از همه  تح ین می کنید، و گرا؟ 

 گندین کلمه در توصیف آن شخ  بنوی ید.

برای م ال، یکی از اعضای انجمن نل ون ماندلا را به 

 عنوان مدل نقش نامیده است.

م ربانی، ای تادگی  در زمان انجا  این تمرین، او نوشت

 در مواجه با سختی، شناخته شدن و مقا .

از گیزهایی که او برای می دهد این کلماه سرنخ ایی 

 خودس و همونین دیگران ارزس می داند.

دوست دارید گگونه در خاطر دوستانتان بمانید؟  -٣

در مورد بعضی گیزها که امید دارید آن ا در نبود شما 

 وی ید.در باره تان بگویند بن
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 :١سئوال 

من زمانیکه در یک شرکت نرم افزار کار می کردم حس کامیابی داشت ، بخصوص زمانیکه به همکاران و 

شرکا آموز  می دادم.من قادر بودم چیزهایی که می دانست  را درس بده ، همزمان، از تجربیات دیگر 

 آگاه هستی . من فکر می کن  همه ما از تأثیر بر زندگی یکدیگر افراد بیاموزم.
 

 : ٢سئوال 

 در زلزله هایتی جان باخت. ٢۰١۰مدل نقش من  زیلدا آرن است، که یک پزشک اطفال بود و در سال 

او به مهربانی، همبستگی و فداکاری برای مبارزه علیه مرگ و میرنوزادان، سوء تغذیه، و خشونت خانگی 

 شناخته شده بود.
 

 :٣سئوال 

ک فرد خو  خلق، اختصاصی، پرشور، و صاد )کسی که خانواده خود را من دوست دارم تا به عنوان ی

دوست داشت، کسی که به خود و دیگران اجازه ابراز احساسات می داد، و کسی که با یافتن معنای جدید 

 جرأت بهسازی زندگی شخصی و کاری خود را داشت( در خاطره ها بمان  .

 مربی فنی

 سه سئوال



 888 صفحه  بخش دوم

 

 

 

 

 

 

 

 

 زندگی کاملاً جدید شما 
روزی، یک پیک برای شما یک پاکت ضخی  از اسناد 

عموی ثروتمند و عجیب و  قانونی را به ارمغان می آورد.

میلیون دلار ارث  ١۸ا،رالف، مرده و برای شما قریب شم

گذاشته، اما شما باید دو شرط را محقق کنید تا به پول 

 خود برسید.

عمو رالف از شما خواسته تا کار خود را رها کنید و دو وظیفه  یک ساله را 

دنبال کنید. در طول این دو سال، شما یک کمک هزینه زندگی به صورت 

پرداخت هزینه های مربوط به انجام وظایف، مانند سفر و ماهیانه به علاوه باز

میلیون دلار را یکجا  ٩در پایان سال اول، شما  آموز  دریافت خواهید کرد.

میلیون دلار دیگر در صندو  امانات می ماند تا با  ٩دریافت خواهید کرد و 

 اتمام وظیفه یک ساله دوم تحویل داده شود.

فه ای امسال شما آموز  سال اول، اولین وظی -١

شما نیاز نیست که در کالج ،  چیزهای جدید بود.

دانشگاه، یا هر برنامه رسمی آموزشی دیگرحاضر 

شوید.شما به طور ساده باید زمان خود و انرژی خود 

را صرف تمرکز به آموختن چیزهای جدید کنید. 

نابراین چه خواهید آموخت؟ چگونه خودتان را ب

 توسعه می دهید؟

سال دوم، وظیفه دوم یافتن دلیلی برای پشتیبانی.  -٢

، و نهایتا حضورشما یک سال برای سرمایه گذاری، 

انتخاب یک دلیل یا یک پروژه که واقعاً به آن علاقه 

دارید)چیزهایی مثل کمک به بشریت)محله 

 خود/شهر/ کشور/ جهان/ محیط زیست و لیره.(

میلیون  ٩فرصت دارید.در پایان سال دوم، شما باید 

دلار را به صندو  اماتات جهت یک هدف یا پروژه ای 

که شما انتخاب کرده اید هدیه کنید. به چه دلیل شما 

 انتخاب شدید؟

در خاتمه سبک زندگی شما از سال سوم شروع می 

شود، بعد از کامل کردن دو وظیفه از چه نوع سبک 

میلیون دلار  ٩زندگی لذت خواهید برد ؟ شما 

ا زندگی خواهید کرد؟ با چه کسی؟ زمان دارید.در کج

خود را چگونه خواهید گذراند؟ چه فعالیتهایی را 

می  تلا  چیزی برای انجام چه دنبال می کنید؟ 

 ؟کنید
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 تچیزهای جدیدی که خواه  آموخ

من رویکرد روشنگر سوامی راما را به کار می گیر ، همان ور که در کتابش زندگی با اساتید هیمالیا توضی   

اینجا سئوالاه   "اجازه دهید ج ان برای شما کوگک باشد. به خود اجازه قرار گیری در راه معنویت را بدهید."داده:

 خاص من ه تند که باید بررسی کن :

طولانی به برزیل یادگیری پرتقالی و سفر 

. یاد بگیر  گگونه یکی از گندین دوجین ایده های کتاب که سال ا داشت  را به پایان برسان  و بفروش 

:م ارت ای مورد نیاز برای تبدیل شده به یک استاد داستان سرای گندرسانه ای 

 ویدشوگرافی، استراتژی ای طراحی وبلاگ محتوا، و ضبط موسیقی.

  یوگا و رق ، و تنظی  رژی  غذایی سه روز در هفته برای  شخصی خود : دوگرخه سواریب بود تناسب اندا ،

 بمنظور تقویت این فعالیت ا.

 علت انتخاب من

 توان  از موجودیت مادی خود  خارج شو   و به زندگی واقعی برگرد .گگونه می"من ب ور مرتب از خود  می پرس 

با جودو کریینیمرتی، یک فیل و  متولد هند و مربی آموزس دیده در  در ج تجوی  برای پاسخ ا، به طور اتفاقی 

من باور دار  پیا  کریینیمرتی درمورد ارتباطاه ان انی و تغییر   سنت ای فکری شرق و غرب بود آشنا شد .

اجتماعی باید در مقیاسی وسی  تر شنیده شود، بنابراین  من به گ ترس ایده های کریینیمرتی توسط حمایت و  

 ر با بنیاد کریینیمرتی کمک خواه  کرد.کا

 بقیه زندگی من

سه سال بعد، من در یک خانه کوگکی که خریداری کرده ا  در من قه سانتا ترسای ریودژانیرو زندگی خواه   

پرتقالی من به حد کافی قوی خواهد بود که بتوان  با واحدهای تجاری برزیلی نوظ ور که به دنبال بازار یابی   کرد.

من از ت لط کامل خود بر زبان  در کنار تخص    ه خود در ایالاه متحده ه تند ارتباطاتی ایجاد کن  .محصولا

فعلی ا  که م ارت ای داستان سرایی است  بمنظور سازماندهی میارکت ک ب و کار با این شرکت ا استفاده خواه   

آوردن مناب  و م ارت ا برای آنکه از خودشان   کرد، و وقت خود را داوطالبانه برای کمک به فقرای برزیلی برای بدست

 پیتیبانی کنند و شرایط زندگی شان ب بود یابد اختصاص می ده .

 جستجوگر

 زندگی کاملاً جدید

 ی جدید



 888 صفحه  بخش دوم

 

 

 

 

 

 

 

 

تا برای  را ایجاد کردید فو  العاده شما برخی از مواد خام)اولیه( بیانیه مقصود

شکل دادن حالا زمان شناسایی مقصود شغلی کمکتان باشد. 

 :است به

 

تصور کنید که شما از لحاظ مالی مستقل هستید)درست 

همانطور که در تمرین گذشته انجام دادید( و آماده شروع 

فکرهای  زندگی، درست به شیوه مورد انتخاب خود هستید.

خودتان درمورد این زندگی جدید را درست در صفحات این 

 مده بنویسید:کتاب، با استفاده از سه مربع که در ذیل آ

 

 فعالیتها

 درباره سه یا گ ار فعالیتی که از تمرکز بر آن ا بییترین لذه را خواهید برد بنوی ید.
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 کمک

گگونه به دیگر افراد کمک می کنید؟ با استفاده از سه یا گ ار کلمه )فعل(عملی 

 به طور ویژه توضی  دهید گگونه می خواهید به دیگران کمک کنید؟

 افراد

گندین نفر یا گروهی از افراد که تمایل دارید وقت خود را با آن ا  درباره

 سپری کنید توضی  دهید. 
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از جمله نه گندان دستوری زیر به  

عنوان پایه ای برای بیانیه مقصودتان  

 استفاده کنید:

 

من می خواه  توسط این فعالیت ا به   "

 "افراد کمک کن . 

 

 (        فعل) با انجام فعالیت               (     اس ) افراد                     (  علف) کمک      من می خواه         

)اگر چه ممکن است چرند باشد(  از بیانیه مقصود قدرتمندپیش نویس اولیه شما آن را دارید! شما چند 

چیدمان کنید، اما  ایجاد کرده اید. شما می خواهید در حول وحو  جملات بازی کنید و مجدداً کلمات را

 .منظور را فهمیده اید

 

 

سپس، جدول زیر را با افعال و نام ایی که در 

نوشتید پر کنید.  14٧-14٦جداول صفحاه 

 افعال و اسامی مورد علاقه را ابتدا وارد کنید.
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ده آمیکی از اعضای انجمن مدل کسب و کار توسّط بیانیه مقصود آلاز شکل دهی  چگونگیاینجا 

 است.
 

 

برای آنکه بیانیه  مقصود ایجادی او از دیدگاه شغلی منطقی باشد، او شریک 

در حالیکه  ار داد.جدول قر "افراد")اولویت اول او( خود را بیرون از ستون 

جملات او حس کمال گرایی را ایجاد نمی کرد، پیام اساسی آنها روشن و 

ست زیر آمده ا تغییراتی را انجام داد تا بیانیه مقصود که درقدرتمند بود، و او 

 :را ایجاد نماید
  

 

 (        فعل) با انجام فعالیت                  ( اس فراد)ا                          (فعلکمک)      خواه     من می

 ساخت

 )درست کردن(
 

 هایایحرفه

 بی قرار
 

 بخشی الهام

 سازمان دهی
التحصیلان  فارغ

 شایسته

 

 پشتیبانی

 طراحان جوان پرور  دادن
 همدردی

 به یادآوری  اشتراک گذاری
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 می خواه        به مردم            کمک کن   من

 هافعالیت  از طریق این 
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 قرار دادن در بازیمقصود 
شما ممکن است متوجه گگونگی شباهت میان بیانیه مقصود و قالب مدل ک ب و 

 کار شخصی شده باشید: 

 کمک به معنای ارز  ارائه شده است. 

 افراد به معنی مشتریان)همکاران( است.

 فعالیتها به معنی فعالیتهای کلیدی است.
یف مدل ک ب و کار شخصی بیانیه مقصود یک گا  حیاتی است درج ت بازتعر

 شما براساس فعالیت ایی که می خواهید برای اراشه ارزس به میتریان انجا  دهید.
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گ آماده نیده اند باید افرادی که برای در، یک مقصود بزر

د، آماده کنن یفهذهنیان را بر روی عملکرد بی عیب و نق  وظ

کوگک به نظر می  یفه شانم   نی ت که گقدر این وظ

انجا  است، افکار می  در حال کهرسند.تن ا به همین روس 

توانند جم  و متمرکز شوند، و تفکیک پذیری و انرژی توسعه 

 که قابل انجا  نباشد.هی  گیزی وجود ندارد ، یابند

 جیمز الن، کتاب تو همانی که می اندییی.
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 بیانیه مقصود همیشه در حال تغییر است

ا رمیارکت کنندگان درایجاد این کتاب که این تمریناه 

اند اغلب متوجه شده اند که انجا  داده بیش از یک بار 

 نتایج در یک مده گند ماهه تغییر کرده است.

ان و ت زماین مفید است که بتوانی  در، کنی  با گذش 

 به دلایل مختلف مقصود تغییر می کند .

سالگی)ایجاد  ٢۰مراحل زندگی یک دلیل است: نگرانی ای 

یک حرفه، پیداکردن دیگر گیزهای با اهمیت و غیره.( 

سالگی متفاوه ه تند)میاهده  ٥٥کاملاً با نگرانی ای 

 حالت گذار کودکان به بزرگ الی، تر، میراث و غیره.( 

زندگی)ازدواج، طلاق، موالید، مرگ و  رویدادهای بزرگ

میرها، کارهای جدید، بیماری، و غیره.( دلایل دیگری 

برای تغییر در مقصود می باشند. سرانجا ، در حالیکه 

علایق اصلی و توانایی ای ما تمایل به حفظ تباه در طول 

 زمان دارند، شکل بیان آن ا ممکن است تکامل یابد.

 "نآ به آن اشاره کرده،گنانکه لورنس کویک سویی س

و . ا"بیانیه مقصود یک کار داشماً درحال پییرفت است

توصیه می کند که به کار بر روی بیانیه مقصود ادامه دهید 

و به طور منظ  با تغییر زندگی  و دیدگاه ا آنرا به 

 روزرسانی کنید.

 اهداف در برابر مقصود

خیلی از ما در زندگی هد  داری : کوتاه مده، میان مده 

و یا بلند مده.اما گه تعداد از ما لذه مقصود حقیقی را می 

 گیی ؟

د. اکی مات وموتو کارآفرین یک اهدا  با مقصود تفاوه دارن

تمایزی ایجاد می کند و به سازمان ا میاوره می دهد که 

 ۰٢ ”هد  ستاره ق بی است، نه ق ب شمال."

اشاره مات وموتو به ستاره ق بی بیانگر گی  انداز سازمان 

است: درواق  نیروی راهنمایی است که  به طور مداو  

ابل، ق ب شمال تلاش ای همه را همراستا می کند. در مق

بیانگر هدفی است که باید به آن رسید یا آنرا به دست آورد)و 

هنگامیکه رخ داد، آنرا دوباره و دوباره با سرمنزل جدید 

 جایگذین کرد.(

استیون شاپیرو در کتابی با عنوان بحث بر انگیز  زندگی 

 بدون هد  تفکری میابه را برای افراد به کار می برد. 

ها را به استفاده از ق ب نما و نه یک نقیه شاپیرو خواننده 

ایده این است که  به  و راه  پر پی  وخ  مقصود تیویق کرد.

جای آنکه  برای یک سرمنزل خاص تلاس کنید حس ج ت 

یابی را حفظ کنید)درحین حرکت به سمت جلو اطلاعاه 

گه جدید را جم  آوری کنید، و با توجه به آن اطلاعاه، 

نیاز به درست کردن داشته د گه ج ت شما درست باش

  باشد.

 

چه می شود اگر نتوانید مقصود خود را 

 تعریف کنید؟

ریف مقصود خود میکل گه می شود اگر در تع

 داشته باشید؟

 اولاً، در، کنید شما بیده تن ا ه تید:

 
 

از افراد سه درصد به نظر یک نویسنده، تنها 

شجاعت یافتن و دنبال کردن رویاهای خود را 

 ١٩دارند.

تانیاً، شما هنوزه  می توانید با تمرکز عمیق برهر 

 کاری که انجا  می دهید به تعالی و رضایت برسید.
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 )محک( تست نهایی

د نفس و فعالانه بیانیه مقصوه توانید با اعتماد بآیا می

خود را با دیگران به اشتراک بگذارید؟ اگر شما فاقد 

نفس هستید یا خجالتی هستید، کار ه اعتماد ب

 تری برای انجام دادن دارید.بیش
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داقل در حال حاضر(، ح) زمانیکه شما آنرا انجام دادید

سپس زمان آن رسیده که به مرحله تجدید نظر و کاو  

وکار شخصی بروید و از برای امکان بهسازی مدل کسب

بیانیه  مقصود ایجاد شده اخیر به عنوان راهنما استفاده 

 کنید.
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 تجدید نظر
 زندگی کاری خود را با استفاده از قالب 



بخش های قبلی  و اکتشافات 

تنظیم کنید  )تطبیق دهید(.
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 ٦فصل 

 برای بهسازی 

 خود را آماده کنید
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 کالیفرنیا، ماونتین ویو
یک اتاق پر بود ازکارمندان لبخند به لب 

گوگل که همگی ایستاده بودند، دستها بر 

بالای سر، و از سمتی به سمت دیگر درحال  

نوسان بودند . سخنران از آنها خواست  اگر  

هر یک از تک گوییهای درونی خودشان را  

در مجموعه ای از اسلایدهای پاورپوینت 

 تشخیص دادند این کار را بکنند:

 

به زندگی خود و به "

جاییکه می روید و 

آیا این همه آن  "سئوال 

چیزی است که باید 

که ناخواسته  "باشم

شما را ایجاد می شود و 

ناراحت می کند 

 "بیاندیشید.

 
 خیر بله خیر بله

شما دائماً برنامه ریزی می  "

کنید تا راه درست زندگی را 

تنظیم کنید زمانیکه بعضی 

چیزها اتفاق می افتد و 

بعضی چیزها بهبود می 

یابد)زمانیکه پروژه بزرگی 

که شما در حال کار بر روی 

آن هستید تکمیل شد، 

ه مادرتان به بهبودی زمانیک

بعد از عمل جراحی دست 

یافت و بیمارستان را ترک 

کرد، زمانیکه فرزند شما 

شاگرد ممتاز شد، زمانیکه 

 "همسرتان کار پیدا کرد.
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یک لبخند مسری می باشد، به توضیح ادامه اسریکومار رائو، یک ارائه کننده با نشاط با 

( داخلی زندگی می chatterمی دهد که چگونه تمام ما در میان جریان دائمی پچ پچ)

ما را در مورد چگونگی کار جهان تقویت می کند(.با  "کنیم )پچ پچی که مدلهای ذهنی

راندن آگاهی از سرهایی که به نشانه موافقت تکان می خورد، چشمان لوچ شده، و خا

 ."تمام شما در یک جهان رویایی زندگی می کنید "سر به تبع آن، رائو ادامه می دهد:

  موج زمزمه از میان جمعیت برخواست.

که در حال تجربه آنها هستید،  تمام زندگی شما، شامل واقعیتهایی است": او می گوید

ه خودتان  ادامه تن آن بمجموعه ای از داستانها که شما به خودتان گفته اید و به گف

 "می دهید.

با گفتن این کلمات، تعداد کمی از شرکت کنندگان، که به ظاهر با پیامهای اضطراری  

در گوشیهای بلکبری خود مواجه شدند، اتاق را ترک کردند. اما بیشتر افراد ماندند. و 

 ١٢ چهل دقیقه بعد، تعداد کمی دیدگاههایشان درباره زندگی را اساساً تغییر دادند.

 

 بله 

شما تمام رویدادها را از "

نظر تأثیر برخودتان 

 ارزیابی کنید.

اگر همسر شما یک 

کار عالی دریافت  پیشنهاد 

کند شما از تأثیری که بر 

روابطتان خواهد داشت  

متعجب می شوید یا اگر 

مدیر شما اخراج شود شما 

متعجب می شوید که آیا آن 

شغل را بدست می آورید یا 

چگونه شما با کسی که 

جایگذین می شود کنار می 

 "آیید.

 

 خیر



 411 صفحه  بخش سوم

 

 

 دیدگاه خود را تغییر دهید  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ن مهم است که بیاموزیم در حالیکه آرام ای"رائو،  باور دارد که 

او می گوید، هرچیزی که ارائه  هستیم چگونه توانمندانه تلاش کنیم.

که  می دهد، برگرفته از سنتهای معنوی و فلسفی هزاران ساله است

 سروکارش با اصول اوضاع بشر است.

 شاید بدلیل آنکه گوگل مظهر قدرت فناوری و فکری است، پیام خود

حتی در  مطرح کرده است.را این چنین نیشدار در میان کارمندان 

عصر دیجیتال با سرعت نور، به نظر می رسد، چگونگی کار و زندگی 

 در نهایت با المانهای انسانی بی پایان شکل گرفته.

و این المانهای انسانی هستند که ما در هنگام تدارک برای اصلاح 

همگان  باید به آنها  بپردازیم.مدلهای کسب و کار شخصی خودمان  

و چه هستند. آرزوی رهایی از خودزنی ناشی از پچ پچ های ذهنی 

 کسی رویای بهسازی خود را نداشته است؟

بیایید با تنوعی آزمایشات زیبای فکری شروع کنیم  که توسط 

ابداع شده  ٢١۰۰برترند راسل فیلسوف بزرگ بریتانیایی در اوایل 

 است.

 

نفر به طور همزمان به یک صندلی مشاهده می  ١۰تصور کنید 

مشاهده کننده صندلی را به گونه ای متفاوت  ١۰کنند)الف(. هر یک از 

 می بیند. 

برخی از افراد صندلی را به این شکل می بینند)ب(. برخی دیگر این 

دید را دارند)ج(. یک شخص قدبلند ممکن است این دید را داشته 

 باشد)د(. 

دیدگاه مختلف از همان صندلی وجود  ١۰به عبارت دیگر، می تواند 

 داشته باشد.

 آیا تمام این دیدگاهها دقیق هستند؟ بله. 

 نها دقیقند، کدام یک از آنها صندلی است؟ هااا.خوب، پس اگر همه آ

یک از آنها. تمام دیدگاهها صرفاً بازنمائی)تصویری( از  پاسخ؟ هیچ

 صندلی هستند، نه خود صندلی.

و در حالیکه صندلی خودش یک واقعیت واحد است، افراد آنرا به شیوه 

 های کاملاً مختلف تجربه می کنند.
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درحقیقت، درک ما از صندلی بر ما بیش از واقعیت خود صندلی بر ما 

تأثیر دارد.بنابراین، تجربه معنادار صندلی صرفاً براساس 

 بازنمائی)دیدگاه ما( می باشد نه واقعیت صندلی.

 

نظر راسل این بود: ما هرگز نمی توانیم  واقعیت فیزیکی صندلی را در 

کلیت آن به طور کامل ببینیم یا کاملاً بشناسیم، اگر چه ما می دانیم 

که چنین واقعیتی وجود دارد. افق دید ما معمولاً دانشمان را محدود 

 می کند.

به هرحال! اگر شما  در اطراف دایره بینندگان راه می رفتید و برای زل 

ا زدن به صندلی لحظه ای پشت هر فرد می ایستادید، خود شما ب

 دیدگاههای متفاوتی صندلی را می دیدید.

 

دیدگاه بر صندلی داشته باشند، شما می  ١۰نفر بتوانند  ١۰بنابراین اگر 

توانید دید خود از صندلی را به سادگی با تغییر دیدگاه خود 

به طور خلاصه، شما دارای قدرت  تصور مجدد واقعیت  تغییردهید.

 هستید.
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 ب
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 د
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 اندیشیتو همانی که می

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ر مجدد صوت :در اینجا اشاره ای دیگر وجود دارد

 واقعیت می تواند واقعیت را تغییر دهد.

هر چیزی که شما در باره حرفه خود، زندگی عشقی، 

خانواده و دوستانتان درک می کنید، لزوماً واقعیت 

نیستند، صرفاً برداشت شما از واقعیت هستند. و 

 ١۰برداشت شما بیانگر یک واقعیت ممکن از میان 

 دیدگاه در مورد صندلی است. نه واقعیت واحد.

ه درک می ک "واقعیتی"وقتی که ما فرض می کنیم 

کنیم )تقویت شده توسط پچ پچ ذهنی مانند: من در 

حال شکست در حرفه ام می باشم، رئیس من از من 

متنفر است، همکار حسود تلاشهای مرا تضعیف می 

 کند و غیره.( واقعیت است مشکلات افزایش می یابد.

 

به طورقابل توجهی، جهانی که ما تجربه می کنیم 

 رائو می گوید:واقعیت نیست. بلکه، 

ما آنرا اختراع کردیم. ما آنرا خارج از تکه ها و قطعات 

 ساختیم.

ما آنرا خارج از مدلهای ذهنی ایجاد کردیم و با  

 دیکته آنها زندگی کردیم.

و پس از انجام تمام اینها، اقدام به حمل آنها در  

زندگیمان کردیم بدون اینکه بدانیم مدلهای روحی 

 ١١ها ساخته شده و نه واقعیت ها. ما صرفاً از برداشت
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 فراتر از مدلهای ذهنی 
زمان آماده شدن برای بهسازی مدل کسب وکار 

، تمرین رهاسازی خودمان از محدودیت شخصی 

های خود خواسته می تواند مفید باشد. ممکن 

است شما با تمرین زیر آشنا باشید، که اغلب به 

می کند تا شروع به تفکر شرکت کنندگان کمک 

در مورد مدلهای ذهنی  کنند)پیش فرضهای 

 ناگفته( که به آنها خدمت مؤثری ارائه نمی دهند.

الگوی نه نقطه ای را در یک صفحه کاغذ، یا برای 

انجام  ساده این تمرین در همین صفحه ایجاد 

 کنید:

 

 همه نه نقطه را وصل کنید. -٢

 ر خط مستقیم نکشید.بیش از چها -١

 مداد خود را از کاغذ برندارید. -٣

 خطوط ممکن است در هر زاویه ای کشیده شده باشد. -٤

زمانیکه کار شما انجام شد، از هر نقطه ای باید خطی عبور  -٥

 کرده باشد.
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راه حل)کاملاً به معنای واقعی کلمه( فکر کردن 

 درخارج جعبه می باشد.  

 

 مدل"ناگفته در ایجاد برای بیشتر ما)فرض 

ما با توجه به این  معما( این است که  "ذهنی

ما باید در چارچوب محدود به نه نقطه باقی 

اما معما در محدوده این فرض غیر قابل  بمانیم.

همانطور که بنجامین و رزاموند  حل می باشد.

زندرز توشتند، محدوده ها همه ابداعی 

 هستند:

 

ذهن ما ایجاد می کند)و محدود می قابهایی که 

کند( تعریف می کنند آنچه ما درک می کنیم 

ممکن شود. هر مشکل، هر معضل، هر بن 

بستی که در زندگی خود با آن روبرو می 

شویم،  فقط از نقطه نظر خاص یا درون قاب 

ویژه ای غیر قابل حل به نظر می رسد. جعبه را 

ا ایجاد بزرگ کنید، یا قاب دیگری حول داده ه

د، و در حالیکه فرصت های جدید ظاهر می کنی

 ١٣"شوند، مشکلات محو می شوند.
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 در اینجا یک معمای انعطاف واقعیت وجود دارد.  

معادله سمت راست را با افزودن یک خط 

 ( درست کنید:unbroken lineناگسستنی)

یک راه حل آسان کشیدن خط قائم در میان  

است. اما راه  ≠برای ایجاد  "مساوی"علامت 

 حل دیگری  وجود دارد، می توانید آنرا بیابید؟
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نادیده گرفتن این تصووور که واقعیت، مانند 

احسوواس خوب که از مزخرفات عصرجدید 

 آسان می باشد. "اختراع شده"است، 

چه آنچه مهم است، این است که دیدگاه اگر 

عمیقواً مفید   "تموام آنهوا ابوداع شووده   "

است)صرفنظر از اینکه آیا به صورت عینی 

 درست است.(

رائو تمرین دیگری را بمنظور کموک شووما  

برای مودلهوای ذهنی) دریوافوت شووما از     

واقعیت( که خدمت مؤثری به شما ارائه نمی 

 دهند پیشنهاد می کند.
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 )سردبیر( ویراستار
کارکنان نویسنده ما به من احترام نمی گذارند. آنها به "

تکرار اشتباهات خود ادامه می دهند، اگر چه من با 

فرستادن ایمیلها یکی پس از دیگری برای آنها توضیح می 

اشتباهات اجتناب کنند)و این که چرا دهم چطور از این 

این کار این قدر اهمیت دارد(آنها دستورالعمل های من را 

نادیده می گیرند. شاید من برای این موقعیت شغلی خیلی 

  "جوان هستم، یا شاید من رهبری قاطع نیستم.

 "واقعیت "با تقویت پچ پچ های ذهنی سازگار، امبر این 

ت)مشکل تکراری در کار را در اطراف وضعیت خود ساخ

نویسندگان( و با گذشت زمان این موضوع را بیشتر و 

 بیشتر باور کرد.

این اتفاق می افتد، زمان جایگذینی با یک واقعیت  وقتی

فرا می رسد: چیزی که همان وضعیت را توضیح می دهد 

 ولی به شما خدمات بسیار مفیدتری عرضه می دارد.

 مبر تصور کرد آمده است:در اینجا واقعیت جایگذینی که ا

بعضی از نویسندگان در شرکت تازه وارد هستند و  "

احتمالاً هنوز در حال تطبیق با سبک و حجم کار سخت ما 

می باشند.افزون بر این، من با آنها از طریق ایمیل تعامل 

داشته ام )به آسانی می توان اشتباه تفسیر کرد یا در 

 "نکته از دست برود.( زمانیکه ارتباط کاملاً آنلاین است

 رائو تآکید می کند که واقعیت جایگذین شما باید:

 بهتر از آنچیزی که شما در حال تجربه هستید باشد. -٢

چیزی باورپذیر برای شما باشد. زمانیکه شما این  -١

باورپذیر)جایگذین ارجح( را انتخاب کردید، برداشت اولیه را 

اتخاذ کنید. به شیوه ای ترک کنید و یک واقعیت جدید را 

 زندگی کنید که انگار این واقعیت است.

رائو می گوید، هنگامیکه شما با این واقعیت جایگذین زندگی 

می کنید، فوراً انگشت خود را بر هر قطعه ای از شواهد که به 

 کار می آید می گذارید و تصدیق می کنید.

است  جداً شواهد ضد و نقیض را نادیده بگیرید. شما ممکن

احساس کنید که در حال وانمود کردن هستید. درست است. 

 شما چنین هستید.

درنهایت، شما نقشی خواهید شد که در تلاش برای بازی آن 

 هستید.

امبر برای کمک به اتخاذ واقعیت جدید خود، تصمیم گرفت تا 

جلسات شخصی با نویسندگان ترتیب دهد، به طوریکه او می 

رور کند، سئوالات را پاسخ دهد، و توانست سبک  شرکت را م

توضیح و راهنمایی بر مسائلی داشته باشد که عنوان  کردن 

 آنها توسط ایمیل ناواضح یا سخت است.

نتیجه چه شد؟ وضعیت واقعی به مراتب نزدیکتر به جایگذین 

 امبر)واقعیت ترجیحی( از آب درآمد.

 

 ٢۰یک کاغذ و یک مداد در دست بگیرید، و دست کم 

 دقیقه زمان آرامش برای خود کنار بگذارید.

حالا، در مورد شرایطی فکر کنید که شما را اذیت می 

 کند و آنرا بر روی کاغذ توضیح دهید.

ببینید که امبر لوئیس از اعضای انجمن چگونه شرایط 

کنید تا یک واقعیت خود را توضیح داده، سپس تلاش 

 جدید را مانند آنچه او انجام داد تصور کنید.
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 ابداع چیزی بهتر

مدل کسب و کار شخصی  را به عنوان ابزار مدل سازی برای  قالب

واقعیت به روشی که به شما بهتر خدمت کند در نظر  تصور مجدد 

 بگیرید.

به خاطر داشته باشید که تعریف مجدد یک مدل کسب و کار شخصی 

می تواند سبب بی نظمی)هرج و مرج( شود. در مقایسه با سازمانها، 

دارند. با  اری بیشتر و اهداف روشن کمتریافراد اولویت های غیر ک

های غیرکاری کمتر و اهداف رقم اولویتها )علیاین حال سازمان

 وکار در مبارزه هستند:های کسبروشن بیشتر( با نوآوری
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این است که با وجود تلاش برای انجام یک فرایند، نوآوریهای  ]...[چالش

مدل کسب و کار آشفته و غیرقابل پیش بینی باقی می ماند. آن نیازمند به 

توانایی مقابله با ابهام و عدم قطعیت تا زمان پدیدار شدن یک راه حل 

 .]...[خوب می باشد

  ی از زمان و انرژیمشارکت کنندگان باید مایل به سرمایه گذاری بخش زیاد

خود برای کاوش بسیاری از احتمالات ، بدون سرعت بیش از حد برای اتخاذ 

 ١٥یک راه حل باشند.
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 ٧فصل 

 کاروکسبمجدداً مدل 

 ترسیم کنید!شخصی خود را  
 



 071 صفحه  بخش سوم

 

 

 

 

 نقاط ضعف را به نقاط قوّت تبدیل کنید

 حامی سبز

معاون سابق ریاست جمهوری ایالات متحده یک  هیچ کس سیاست های او را دوست ندارد، اما آلگور

مثال فوق العاده از بررسی مجدد مقصود، دیدگاه)چشم انداز(، هویت، و در نتیجه، بهسازی موفق مدل 

 کسب و کار شخصی می باشد.

شروع شد. او برنده آراء مردم با اختلاف بیش  ٢۰۰۰نوسازی گور بعد از انتخابات ریاست جمهوری در سال 

از نیم میلیونی شد، اما انتخابات را زمانی از دست داد که جنجال حقوقی بر سر شمارش  مجدد آراء در 

فلوریدا منجر شد دیوان عالی کشور حکمی به نفع جورج دابلیو بوش  صادر کند.پس از سرخوردگی در 

بردباری برای حیله  […]رد که سیاست به چیزی تبدیل شده که نیاز مند اداره دولتی، گور اظهار تأسف ک

تلویزیون دمکراتیک "او با تأسیس کارنت تی وی  مصمّم  به   ٢٦و استارتژی ارتباطات دغلکارانه است.

بود، شرکتی که با مدل کسب و کار تولید محتوا توسط کاربر یک انقلاب برای تلویزیون کابلی در سال  "

. او با دوبرابر کردن اشتیاق دیرین خود برای مسائل زیست محیطی، سپس یک صندوق سرمایه بود ٢۰۰٢

 گذاری راه اندازی کرد که تمرکزش بر شرکتهای متعهد بر ثبات اقتصادی و زیست محیطی بود.

در زمان انتشار یک واقعیت ناخوشایند، شامل اسنادی که توسط او در قالب   ٢۰۰٦بهسازی گور  در سال 

اور پوینت در باره گرمایش جهانی ارائه شد و به دریافت جایزه آکادمی منجر شد به اوج خود رسید. به  پ

عنوان یک سیاست مدار، گور نزدیک به سه دهه برای آگاهی عمومی نسبت به تهدیدات لایه ازون تقلا  

جه جهانیان را  کرد. او یک مدل کسب و کار شخصی جدید را برای رسیدن به اهدافش برگزید: فیلم تو

به خود جلب کرد و گور تبدیل شد به یک ابر ستاره رسانه ای و رهبر جنبش های حمایت از محیط  

 زیست. 

 چندین عامل سبب توفیق بهسازی مدل کسب و کار شخصی گور شد:

 نوسازی متمرکز بر علایق بود: اشتیاق گور برای جنبشهای زیست محیطی)ضعف به عنوان

 ترین قدرت او به عنوان یک شهروند خصوصی شد.سیاستمدار ( به بزرک

 کمک به مشتریان بیشتر: گور پایه مشتری خود را فراتر از ایالات متحده )و به بخشهای غیر

 سیاسی جدید(گسترش داد.

 اتخاذ کانالهای جدید: فیلم، دی وی دی، و کتابها ارزش ارائه شده گور را از خدمت، به

 راد بیشتری برسد تبدیل کرد.محصولاتی که می توانست بدست اف

 



 

 

 

 
 

 

 شرکای کلیدی

 

 ارزش ارائه شده کلیدی فعالیتهای
 مشتریان     ارتباطات با مشتری

 منابع کلیدی

 کانالها       

 مزایا و درآمد هزینه ها

 مدل جدید
 تغییر شکل مدل کسب و کار شخصی الگور

 

 سیاستمداران

 سران ایالات

 مشاوران،کارکنان،

 و غیره. 

 

 

رایزنی با رئیس جمهور،خواندن 

پیش نویس قانونی توسط شرکای 

کلیدی، یادداشتها، گزارشها، و 

 غیره، نوشتن یادداشتها، انتقادها،

 سخنرانی، و... مکاتبه،

 

خدمت و حفاظت عمومی ایالات متحده 

فرضاً ریاست جمهوری در شرایط  

 اضطراری

 

تلفنی، ایمیلی، گزارشهای شخصاً، 

 نوشته شده، و غیره. حفظ تمرکز

 شهروندان ایالات متحده

 رئیس جمهور بیل کلینتون

 اشتیاق برای خدمات عمومی

 پس زمینه روزنامه نگاری

 تهوری/شخصیت اجتماعی

 گرایشات

 

، گزارشهای  سخنرانی

 کنفرانسهای مطبوعاتی، کتابها

 

در شناخت منافع، رضایت  حقوق،

 ارائه خدمات عمومی

 

زمان، انرژی، تنش، عدم حفظ حریم خصوصی 

 محدودیتهای سیاسی تحمیل شده بر آزادی بیان

 دانشمندان

 تولید

 کنندگان 

رهبری ابتکارات آگاه  

 سازی 

 و هواآب تغییرات 

 

لتفرم آماده سازی پ

 ای شهروند رسانه
 سخنرانیها
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مدل کسب وکار شخصی 

 خود را مجدداً بکشید.

 

گام برای کمک به شما است تا دیدگاههای   ٥آنچه در زیر می آید 

با مجموعه ای از ابزارهای بهسازی حیاتی  ٦تا فصل  ٤خود را از فصل 

 جدید راهنمایی می کند.( قالبدرست کنید)و شما را به سوی یک 

مدل کسب و کار خود را  -١

همانطور که امروز می بینید 

 بکشید.
 را به یاد دارید ؟ ٣آیا نسخه خودتان از فصل 

آنرا مجدداً در در اینجا یا برگه ای مجزا 

این بار، با استفاده از مقصود خود به  بکشید.

عنوان راهنما، شما باید بتوانید بسیار 

قدرتمندتر آنکه هستید، شیوه کمک شما، و 

 کسی که یاریش می دهید را بیان کنید.

 نقاط درد را بشناسید  -٢
 کجای زندگی کاری شما صدمه دیده است؟

قالبی که اخیراً کشیدید استفاده کنید، دور 

بلوکهای ساختمانی را که از آنها احساس رضایت 

 داشتید دایره بکشید.

برای مثال، اگر شما تمایل به ایجاد پول بیشتر 

 درآمد  دایره بکشید.دارید، دور بلوک ساختمانی 

یا اگر شما فروش را دوست ندارید)با وجود اینکه 

یکی از مهمترین فعالیتهای شماست( دور بلوک 

ساختمانی فعالیتهای کلیدی و نیز یک المان 

 دایره بکشید.را  "فروش"خاص 

سئوالهای عیب  -٣

 یابی)تشخیصی( بپرسید

سئوالهایی درباره ناراحت کننده سپس، به 

ترین)دردناکترین( بلوکهای ساختمانی در 

برخی از سئوالات  صفحات زیر پاسخ دهید.

بر مشکلات توجه دارند، برخی دیگر اشاره 

در هر صورت،  به فرصتهای بالاقوه دارند.

برای اشاره به انواع اعمالی که ممکن است 

نقاط "شما به کار ببرید نگاهی بیاندازید به 

 . "شروع راه حل



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 )شرکای کلیدی(

 

 )مشتریان( )ارتباطات با مشتری( )ارزش ارائه شده( )فعالیتهای کلیدی(

 )منابع کلیدی(
 )کانالها(  

 )مزایا و درآمد( )هزینه ها(

 کسی که یاریتان  

 می کند

 آنچه شما انجام 

 می دهید

شما که هستید  

 و چه دارید

 شیوه کمک شما

 آنچه بدست  می آورید آنچه می دهید

آنها از شیوه شناخت 

شما و شیوه تحویل 

 )ارائه(شما

 نحوه تعامل شما
 کسی که یاریش

 می دهید

 مدل کسب و کار شخصی قالب
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 سئوالات عیب یابی)تشخیصی(

 شما که هستید و چه دارید.

 آنچه شما انجام می دهید

 

 نقاط شروع راه حل سئوالات

 مند هستید؟ آیا به کار خودتان علاقه

 
آیا بلا استفاده هستید یا از مهارت یا توانایی با اهمیتی  

 برخوردار نیستید؟

 
تا  "رمحل کا"آیا گرایشهای شخصیتی شما با محل کارتان تطابق دارد؟)به یاد بیاورید، 

حد زیادی توسط مردمی که با آنها کار می کنید تعریف می شود(.آیا گرایشهای 

 لیتهای کاری شما تطابق دارد؟شخصیتی شما با فعا

 

اگر چنین است، عالیه! اگر نه، احتمالاً یک عدم تطابق اساسی مابین منابع کلیدی)آن که 

همچنین ممکن است تمایل  هستید( و فعالیتهای کلیدی)آنچه انجام می دهید( وجود دارد.شما

 بازدید کنید. ٥و  ٤به تجدید نظر در مقصود خود داشته باشید. از فصلهای 

تواناییها یا مهارتهای از دست رفته یا بلا استفاده هزینه هایی را درشکل تنش یا عدم رضایت  

انی و پشتیبموجب می شود.آیا می توانید آن توانایی و مهارت را به فعالیتهای کلیدی خود برای 

را  بررسی کنید که چرا آن مهارت شما  ٥و  ٤بهبود ارزش ارائه شده اضافه کنید؟ فصلهای 

 بلااستفاده  است؟

اگر چنین است، فوق العاده است، اگر نه، مشتریان جدیدی)یا شرکای کلیدی( با گرایشهای 

شخصیتی سازگار در نظر داشته باشید. مشتریان به ارزش ارائه شده مرتبط هستند، بنابراین 

سئوالات عیب یابی)تشخیصی(ارزش ارائه شده را در صفحه بعد مورد بررسی قرار دهید. فصل 

 نان از هارمونی شخصیت شما با فعالیتهای کاریتان مورد بررسی قرار دهید.را برای اطمی ٤



 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 کسی که یاریش می دهید

 آیا از مشتریانتان لذّت می برید؟

 

 سئوالات

 

 نقاط شروع راه حل

 

 ست؟چه کسی مهمترین مشتری شما

 
تصویر "مشتری کار واقعی که مشتری برای آن تلاش می کند چیست؟ آیا 

گرفتن خدمات شما دارد؟ برای مثال، آیا مشتری  از دلیل و انگیزه برای "بزرگتری

 مستقیم شما دارای مشتری بزرگتری هست که کار بزرگتری برای انجام دادن دارد؟  

 

آیا مشتری برابر است با فعالیتهای کلیدی همراه با کاری که باید انجام شود؟ 

 اید؟آیا شما این گونه 

 

 آیا خدمت به مشتری بیش از حد گران است؟

 آیا خدمت به مشتری شما را به جنون می کشاند؟

 

 

 آیا شما به مشتریان جدید نیازمندید؟

 

که  مشتری خواهد داشت را تصور کنید. آیا می   "رؤیایی"اگر چنین است، عالیه! اگر نه، کیفیت 

اکنون در آن کار می کنید پیدا کنید؟اگر نه، به تجدید توانید چنین مشتریانی را در بخشی که شما 

 نظر در مورد مدلتان توجه کنید.

تعریف کنید چرا این مشتری بسیار مهم است. آیا دلیلش منافع)مزایای( سخت است؟ یا 

منافع)مزایای( نرم؟ یا ترکیبی از هر دو؟ آیا این مشتری توجیهی برای ارزش جدید یا متمایز ارائه 

 می باشد؟ شده

آیا می توانید تصور مجدد، تغییر جایگاه، یا اصلاح ارزش ارائه شده را برای کمک به توفیق  

 مشتری  در کاری بزرگتر داشته باشید؟

 

گاهی اوقات مشتریها خودشان تعریف واضحی از کاری که باید انجام شود ندارند.آیا می 

کمک کنید تا آن را تعریف کنند؟ آیا می توانید تعریف مجدد یا اصلاح فعالیتهای   توانید به آنها

 کلیدی را برای ارتقاء ارزش ارائه شده داشته باشید؟

بیش از حد بالا هستند؟  یآیا هزینه ها، شامل هزینه های نرم، برای توجیه خدمت رسانی به این مشتر

آیا درآمدها )یا مزایا( خیلی پایین هستند؟ آیا توان اخراج این مشتری را دارید؟ آیا از عهده  عدم  

اخراج این مشتری بر می آیید؟ با سئوالات عیب یابی)تشخیصی( ارزش ارائه شده، هزینه ها، و درآمد 

 و مزایا  کار کنید.

ر ارتباطات با مشتریان از حفظ و نگهداری به کسب مشتریان جدید اگر چنین است، تمرکز خود را د

معطوف کنید. آیا شما به بازاریابی و فروش بیشتر نیاز دارید؟ به توسعه یا بهبود مهارتهای خود در این 

زمینه نیاز دارید؟ به یافتن شرکای کلیدی که بتوانند در بدست آوردن مشتریان جدید شما را کمک  

 ید؟کنند نیاز دار
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 شیوه کمک شما

 نقاط شروع راه حل سئوالات

کدام المانهای خدمات شما واقعاً برای مشتریان 

 ارزشمندند؟

آیا ارزش ارائه شده شما به بزرگترین، مهمترین المانهای 

 کاری که باید برای مشتریان انجام شود توجه دارد؟ 

 
ارائه شده خود را از طریق کانالی آیا می توانید ارزش 

 متفاوت تحویل دهید؟

 آیا از تحویل ارزش ارائه شده به مشتریان لذت می برید؟

این سئوال را از مشتری خود بپرسید) پاسخ احتمالاً شما را شگفت زده می کند(. با 

 کار کنید. ١۸١سئوالات عیب یابی) تشخیصی( مشتری موجود در صفحه 

آیا کار واقعی که باید انجام شود را درک می کنید، یا آیا در مورد آنچه که هست حدث 

می زنید؟ آیا شما می توانید تصور مجدد/ تغییر موقعیت یا اصلاح فعالیتهای کلیدی  

 خود را برای تمرکز  بیشتر بر المانهای حیاتی ارزش ارائه شده داشته باشید؟

رجیح می دهند؟ آیا می توانید ارزش ارائه شده را با آیا مشتریان کانال فعلی را ت

کانالهای تحویل جایگذین تطبیق دهید؟ آیا می توانید بدلیل مدل کسب و کار مقیاس 

 (؟٤٥پذیر ارزش ارائه شده خود را از خدمت به محصول تغییر دهید)صفحه 

 
دهید و تعمیرات  اگر چنین است، عالیه! وگر نه، منابع کلیدی را مورد بازبینی قرار 

 اساسی مدلتان را مدنظر قرار دهید.

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

       شیوه شناخت آنها از شما و شیوه تحویل )ارائه(شما

از طریق کدام کانال)ها( در حال حاضر ارزش ارائه شده را تحویل می دهید یا 

 آیا مستقیما به مشتریان تحویل می دهید؟ ایجاد آگاهی می کنید؟

 

 مشتریان چگونه شما را پیدا می کنند؟ 

 مشتریان چگونه خدمات)یا محصولات( شما را ارزیابی می کنند؟

 آیا شما مشتریان را به شیوه ای که ترجیح می دهند مهیای خرید می کنید؟

 چگونه خدمت/محصول خود را تحویل می دهید؟

 چگونه رضایت پس از خرید را تضمین می کنید؟

 

 نحوه تعامل شما

آیا به صورت شفاف شیوه برقراری ارتباط را تعریف کرده اید؟ شما از چه راههای جدیدی می 

توانید ایجاد آگاهی کنید یا ارزیابی تشویق داشته باشید )رسانه اجتماعی، معرفی آنلاین، و 

 غیره.(؟ آیا شما قادرید خرید و تحویل را به شیوه ترجیحی مشتری انجام دهید؟

 

ات شما با مشتریان به شیوه ترجیحی آنهاست، یا شیوه ای که شما ترجیح می دهید؟ آیا ارتباط

 افزودن، برداشتن، رشد، یا کاهش یک )یا چند( شیوه ی ارتباطی را در نظر بگیرید.

 

کدامیک هدف اصلی ارتباطات شما با مشتریان 

 است؟ حفظ مشتریان و یا کسب مشتریان جدید؟

 ارتباطات با مشتری  سئوالات

آیا می توانید گزینه های خرید مختلفی را ارائه دهید؟ آیا می توانید از یک رسانه جدید برای تحویل   

استفاده کنید )دی وی دی، پادکست، ویدیو، شخصاً(؟ آیا یک شریک کلیدی به نیابت از شما ایجاد آگاه 

ونگی رضایتشان از خدمت یا محصول خود سئوال  سازی یا تحویل می کند؟ آیا از مشتریان در مورد چگ

 کرده اید؟

اگر هدف اصلی شما حفظ مشتری است، آیا یکی از فعالیتهای کلیدی شما اندازه گیری رضایت مشتری  

است؟)اگر رضایتمندی پایین باشد، نگاهی به سئوالهای عیب یاب)تشخیصی( ارزش ارائه شده را بیاندازید.(  

( باشد، آیا نیاز به افزایش یا رشد فروش یا فعالیتهای کلیدی مرتبط با  acquisitionاگر هدف شما خرید)

 بازاریابی دارید؟

آیا ایجاد یا پیوستن به یک انجمن کاربران)مصرف کننده( به بهبود ارتباط  

شما با مشتری  کمک خواهد کرد؟ آیا می توانید با مشتری خود  برای یک 

 نید؟خدمت یا محصول ایجاد همکاری ک

 

آیا مشتریان شما می توانند از طریق انجمن کاربران)مصرف کنندگان( به یکدیگر کمک کنند) یا  

می توانید تا حدّی ارتباطات با مشتری را خودکار کنید(؟ )کانالها را ببینید( اصلاح یا ایجاد یک 

 ارزش ارائه شده کاملاً جدید را  همراه با مشتریان خود در نظر داشته باشید.

 

 سئوالات کانالها نقاط شروع راه حل

 نقاط شروع راه حل

مشتری از شما انتظار برقراری و حفظ چه نوع 

 ارتباطاتی را دارد؟
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 دکنکسی که یاریتان می

 نقاط شروع راه حل سئوالات

 چه کسانی شرکای کلیدی شما هستند؟

فعالیتهای کلیدی شما را به عهده می گیرد یا برعکس؟ آیا آیا شریک کلیدی شما 

هزینه ها می تواند با ارتباطات عمیق تر با شریک کلیدی کاهش یابد، یا با ایجاد 

ارتباطات استراتژیک تر؟ آیا می توانید اصلاح یا ایجاد یک ارزش ارائه شده کاملاً 

 جدید را از اتحاد با یک شریک کلیدی داشته باشید؟

گر شما از شریک کلیدی بی بهره باشید، آیا  ا

 باید به دنبال شریکی بگردید؟

 ر

آیا می توانید یک منبع کلیدی را با هزینه کمتر یا با افزایش بهره وری/کیفیت از یک  

شریک کلیدی بجای جستجوی درونی آن بدست آورید؟ آیا می توانید تبدیل/تغییر 

عنوان شریک کلیدی انجام دهید؟ به بیان   موقعیت یک همکار یا شخصی دیگر را به

 دیگر، آیا باید شریک کلیدی موجود را نادیده بگیرید؟



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 آنچه می دهید آنچه بدست می آورید

درآمد و مزایا توسط ارائه ارزش موفق برای مشتریان تولید می شود. آیا 

 درآمد کافی است؟

 

جایگذینی یا کسب مشتریان جدید با افزایش فعالیتهای بازاریابی نیاز داشته  اگر نه، ممکن است شما به 

باشید. آیا تفسیر مشتری از ارزش ارائه شده با شما تطابق دارد؟ اگر چنین است، به مذاکره برای افزایش  

 قیمت و کاهش هزینه را درنظر بگیرید. اگر نه، این کار را از طریق سئوالات عیب یاب)تشخیصی( ارزش

 ارائه شده انجام دهید.

آیا قبول دارید درآمد یا مزایای کم شما به  دلیل دست کم  گرفتن خودتان از 

 ارزش ارائه شده شماست؟

 

بررسی کنید آیا شما) یا مشتریها( فعالیتهای کلیدی را معادل ارزش ارائه شده در نظر گرفته اید، یا دچار 

شده اید.برای چه کارهایی مشتریان واقعاً تمایل به پرداخت دارند؟   تفسیر غلط در کاری که باید انجام گیرد

با کمک مشتریان و سئوالات عیب یاب)تشخیصی( ارزش ارائه شده ، ببینید چگونه می توان ارزش ارائه  

 شده را ارتقاء داد.

آیا اگر هزینه های سخت و نرم می توانست کاهش یابد، درآمد دریافتی فعلی   

 ود؟کافی خواهد ب

 

اگر چنین است، آیا می توانید فعالیتهای کلیدی مورد نیاز برای خدمت به مشتریان را اصلاح کنید/کاهش  

 دهید؟ اگر نه، به یافتن مشتری جدید/اضافی فکر کنید، یا در مدل خود تجدید نظر کنید.

 

آیا پرداخت درآمدی به شیوه ای انجام می گیرد که مشتری ترجیح می دهد، یا 

 گونه ای که شما ترجیح می دهید؟به 
 

از مدل حقوق بگیری به مدل  ین کنید؟ ارمندی را با مدل پیمانکاری جایگزتوانید مدل کآیا می

ای، حق توانید خدمت خود را  به محصولی قابل فروش، اجارهگیری؟ یا برعکس؟ آیا میاشتراک

توانید در مقابل مبلغی دریافت کنید؟ آیا  ( تغییر دهید؟ آیا میsubscribed(، اشتراکی)licensedامتیازی)

 ید؟مذاکره کن ،توانید برای  دریافت مزایایی که هزینه کمی برای مشتری دارد و برای شما ارزشمند استمی

 

 سئوالات هزینه ای

 

 نقاط شروع راه حل
 

 ؟هزینه های اصلی که شما تحت مدل فعلی  متحمل می شوید کدامند

 

هزینه های نرم) تنش، نارضایتی( و نیز هزینه های سخت)زمان، انرژی، پول( را مورد توجه قرار 

دهید: آیا می توانید هرگونه هزینه ای را با اصلاح فعالیتهای کلیدی یا اشتراک گذاری با شریک 

ارزش    رکلیدی کاهش دهید یا از بین ببرید؟ آیا هیچ فعالیت کلیدی بدون اینکه تأثیر منفی ب

ارائه شده داشته باشد می تواند کاهش یابد یا از بین برود؟ آیا با سرمایه گذاری بیشتر در شریک  

 کلیدی یا منابع کلیدی می توانید به طور قابل ملاحظه ای ارزش ارائه شده را افزایش دهید؟

 

 کدام فعالیتهای کلیدی در مدل شما بیشترین هزینه های نرم را ایجاد می کنند؟

 

فعالیتهای کلیدی که بیش از حد ایجاد هزینه های نرم می کنند نشان دهنده عدم تناسب 

 را بازبینی کنید. ٤میان منابع کلیدی و فعالیتهای کلیدی می باشند. فصل 

 

 سئوالات درآمد و مزایا

 

 نقاط شروع راه حل
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اصلاح  بلوک های   -٤

 ارزیابی تأثیراتساختمانی و 
با رجوع به پاسخهایتان به سئوالهای 

عیب یابی، اصلاحاتی را که شما 

دوست دارید بر بلوکهای ساختمانی 

وارد نمایید در سمت راست جدول  

لیست کنید. برای مثال، اگر شما 

تمایل به فروش کمتر دارید، در ردیف 

آنچه شما انجام می دهید، زیر 

 ."فروش"بنویسید "کاهش"

رای مرور کامل این تکنیک، نگاهی به ب

 Fourچارچوب چهارگانه عملیات)

Actions Framework  در کتاب )

استراتژی اقیانوس آبی نوشته کیم و  

 Blue Ocean Strategy byمابورن)

Kim and Mauborgne) 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

افزودن+    بلوکهای ساختمانی برداشتن  -   کاهش رشد 

 شما که هستید و  

 چه دارید

 دهیدآنچه شما انجام می

 

 دهیدکسی که یاریش می

 

 شیوه کمک شما

شیوه شناخت آنها از شما و شیوه  

 تحویل )ارائه(شما

 نحوه تعامل شما

 ندککسی که یاریتان می

 

 آنچه بدست می آورید

 

 آنچه می دهید
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 فرایندی جذابارزیابی  تأثیرات تغییرات شما 

و گاهاً پیچیده است. این بدان دلیل است که 

بلوک های ساختمانی به هم ارتباط دارند:  

تغییر یک المان در یک بلوک ساختمانی 

نیازمند تغییر یک المان در بلوکی دیگر است.  

زمانیکه قالب   ٢ما به طور خلاصه در فصل 

سازمانی خود را کشیدید، نگاهی به این موضوع 

حالا، اینجا یک آغازگر دقیقتر در ایجاد  داشتیم.

 تغییرات و ردیابی اثرات آنها وجود دارد.

 

چگونه بلوکهای ساختمانی بر همدیگر تأثیر 

 .می گذارند

ور ساختمانی تص یک مشکل شایع با درآمد و مزایا را در بلوکهای

کنید: پول به اندازه کافی وارد نمی شود. شما می توانید پول  

با کسب مشتریان متفاوت/ بهتر/بیشتر ،   -9کنید بیشتری وارد 

 پیشنهاد ارزش ارائه شده قوی تر/متفاوت/ گرانقیمت تر. -٢یا 

فرض کنید که شما تصمیم دارید با افزودن یک مشتری جدید 

د. شما به جدول بلوک ساختمانی صفحه درآمد را افزایش دهی

 "افزودن"قبل خواهید رفت، و  در ستون

 

در کنار کسی که یاریش می دهید، در مورد یک مشتری جدید 

 که تمایل به افزودن آن دارید توضیح دهید.

نابراین، اجازه دهید بگویم شما فقط یک مشتری را روی کاغذ 

است. اما ما نمی توانیم اضافه کردید. که به اندازه کافی ساده 

روی این مشتریان جدید حساب کنیم تا به صورت اتوماتیک 

)خودکار( ظاهر شوند، درسته؟ افزودن مشتری معمولاً نیازمند  

فروش اضافی یا تلاش های بازاریابی بیشتر است. بنابراین شما 

باید یک ورودی نظیر فروش یا عمل بازاریابی را در ستون  

 ردیف آنچه شما انجام می دهید ایجاد کنید.افزودن یا رشد در 
 

 شما که هستید و ...

آنچه شما انجام 

 می دهید

کسی که یاریش  

 می دهید

 شیوه کمک شما

 شیوه شناخت آنها از شما و...

 نحوه تعامل شما

 کسی که یاریتان می کند
 آنچه بدست می آورید

 آنچه می دهید

فروش ، تجدید معلومات 

 مهارتهای بازاریابی

 

 مشتری جدید

فروش یا عمل 

 بازاریابی

 

+ افزودن   بلوکهای ساختمانی برداشتن  -   کاهش رشد 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مشتری جدید
 

کسب شریک  

 جدید فروش  

 
های دریافتی

 بیشتر

 شما که هستید و ...

 آنچه شما انجام می دهید

کسی که یاریش   

 می دهید

 شیوه کمک شما

 شیوه شناخت آنها از شما و...

 نحوه تعامل شما

کسی که یاریتان  

 می کند

آنچه بدست  

 می آورید

 آنچه می دهید

  آنچه شما انجام می دهیداین ورودی جدید در 

  ممکن است به نویه خود بر دیگر بلوکهای

ساختمانی اثر بگذارد. برای مثال، اگر شما از  

مهارتهای فروش بی بهره هستید، ممکن است  

تمایل به گذراندن دوره آموزش فروش یا دوره  

بازاریابی داشته باشید. شما پس از آن می توانید  

  شما که هستیدیک ورودی مناسب را در کنار 

 مانند آنچه در جدول زیر آمده وارد کنید.

از سوی دیگر،  شما ممکن است بخواهید برای تقویت فروش  

با یک شریک که در این زمینه مهارت دارد تعامل داشته  

باشید. سپس ممکن است شما یک ورودی مناسب درکنار  

ایجاد کنید. در اینجا یک ترفند   کسی که یاریتان می کند

برای تجدید نظر مؤثر بر مدل کسب و کار شخصی شما وجود  

زمانیکه یک المان را در بلوک ساختمانی به منظور  دارد: 

دستیابی به نتیجه مطلوب تغییر می دهید، بدانید که تغییرات  

 بر دیگر بلوک های ساختمانی تأثیر می گذارد.

سپس، بر این اساس المانهای دیگر بلوک های  

ساختمانی را اصلاح کنید. حال، به دقت تمام  

که نیاز به   بلوک های ساختمانی مدل خود را

بهبود دارند مرور کنید و تنظیمات مناسب را  

 انجام دهید.

 

+ افزودن   بلوکهای ساختمانی برداشتن  -   کاهش رشد 
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 قدرت نمونه سازی

 
تجربه مدلهای متعدد در زمان تغییرات زندگی  

چه می شود اگر فردا یک  کمک کننده است.

رئیس جهنمی جایگذین مدیر فوق العاده شما 

 شود؟

سازمان دادن گزینه های متعدد به شما کمک می  

کند به سرعت یک مدل عملی را جایگذین کنید  

 که شما را به هر جاییکه بخواهید می برد.

 مدل خود را مجدداً بکشید -٥
 را برطرفزمانیکه شما مشکل بلوک های ساختمانی تان 

 کردید، زمان کشیدن قالب جدید است.

این بدان معنی نمی باشد که شما باید یکبار قالب خود را  

قدرت قالب در  بکشید، سپس یکبار آن را اصلاح کنید.

ارائه یک راه ساختار یافته به منظور آزمایش مدلهای 

این راهی است   متفاوت کسب و کار شخصی نهفته است.

اولیه( سبکهای کاری مختلف  و کشف  برای آزمون)نمونه 

 بهترین جواب لازمه.

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 )شرکای کلیدی(

 

 )فعالیتهای کلیدی(

 )ارتباطات با مشتری( )ارزش ارائه شده(
 )مشتریان(

 )منابع کلیدی(
 )کانالها(  

 )مزایا و درآمد( )هزینه ها(

 کسی که یاریتان  

 می کند

 آنچه شما انجام 

 می دهید

شما که هستید و چه  

 دارید

 شیوه کمک شما

 آنچه بدست  می آورید آنچه می دهید

شیوه شناخت آنها از 

شما و شیوه تحویل 

 )ارائه(شما

 کسی که یاریش شمانحوه تعامل 

 می دهید

 مدل کسب و کار شخصی قالب



 011 صفحه  بخش سوم

 

 

 

 الهام بهسازی
 

مدل کسب و کار شخصی، ما به ابزارهای مشابهی تکیه می کنیم. اما  به عنوان بهسازان

 فرآیندهای فردی)و نتایج( منحصر به فرد هستند.

آخرین صفحه این فصل چهار داستان متمایز را به نمایش گذاشته است. در حالیکه هر 

کدام از آنها با شرایط شخصی شما متفاوت است، آنها ممکن است به غنی سازی و 

( بی ام وای کمک methodologyدرک شما از چگونگی کاربرد شخصی اصول) گسترش

 کنند.
 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 آماده سازی قالب -١

در داستانهای زیر، توجه داشته باشید که تمرکز  -٢

بر یک یا دو بلوک ساختمانی چگونه سبب تغییر قابل 

 توجهی شده است.  

 مدل خود را مجدداً بکشید. -٣
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 کانالهای خود را انتخاب کنید

 موسیقی دان

سالگی، قراردادی با بی   9٧، پس از ظهور تلویزیونی موفق در سن خواننده اهل آمستردامی به نام هایند

کپی ازآلبوم اوّل او به فروش رفت، و جایره   ٤۰۰۰۰( غول موسیقی آلمانی امضاء کرد.  BMGام جی)

تاره  س با وجود این، پس از آن،  او تحت الشعاع ادیسون را برای عنوان آینده دار ترین هنرمند دریافت کرد.

 های بزرگتر بی ام جی قرار گرفت و با مشکل ترویج قابلیتهای خود مواجه بود.

در همان زمان، انفجار محبوبیت آهنگهای قابل دانلود سبب تضعیف مدل کسب و کار صنعت سنتی  

 موسیقی شد: 

سیقی  ودر همان زمان، انفجار محبوبیت آنگهای قابل دانلود سبب تضعیف مدل کسب و کار صنعت سنتی م

 شد:  

( دیگر نتوانستند سلطه خود را به عنوان کانال ترویج و تحویل)پخش(   Record labelsرکورد لیبلها  )

 موسیقی حفظ کنند.

هایند پی برد که کپی کردن با سرعت در حال تحول صنعت موسیقی) و بدست آوردن آزادی برای تعقیب  

ر شخصی او بود. هایند شروع به پرسش سئوالات  رؤیای خودش( به معنای نیاز به بهسازی مدل کسب و کا

دشواری در مورد بلوک ساختمانی کانالها کرد. طرفداران چگونه او را پیدا کنند؟ آیا خرید و تحویل آهنگ  

او به شیوه ای  بود که طرفدارانش ترجیح می دادند؟ از چه طریقی باید پیگیری میزان رضایت شنوندگان  

سش ها منجر به تصمیمی واضح شد:  هایند و مدیر ادی تی جان فو می  انجام شود؟ پاسخ به این پر

(. یک مدل جدید که کنترل کامل بر  B-Hind(خود را ایجاد کنند، بی هایند)labelتصمیم گرفتند لقب)

 ایجاد، ترویج و توزیع موسیقی)آهنگ( هایند را تضمین می کرد.

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 )شرکای کلیدی(

 

 )مشتریان( )ارتباطات با مشتری( )ارزش ارائه شده(

 )کانالها( 

 )مزایا و درآمد( )هزینه ها(

 شیوه کمک شما کندکسی که یاریتان 

 آنچه بدست  می آورید آنچه می دهید

شیوه شناخت آنها از شما و 

 شیوه تحویل )ارائه(شما

 می دهید کسی که یاریش نحوه تعامل شما

 لیبلمدل جدید هایند در برابر مدل رکورد 

یافتن هنرمندان 

 جدید

رسیدگی به مسائل 

 و مالی حقوقی 

 

نوازندگان تحت 

 قرارداد

 

 جدیدمدل  مدل سنتی
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برای سالها، من یک ولخرج غیر قابل کنترل بودم، اما زمانیکه من و همسرم یک خانه   "جی.دی.راث می گوید

جی.دی. که در کار فروش  جعبه  "مزرعه ای با قدمت صدسال خریدیم، به اوج بدبختی رسیدم. پولم تمام شد.

سفارشی بود، همیشه به اصلاح خود و نویسندگی علاقه مند بود. حالا که در بدهی و ورشکستگی   های مقوایی

 به سر می برد، تصمیم به بهسازی خود گرفت.

( خواند و یافته های خود را  personal financeاو هر چیزی را که می توانست درباره منابع مالی شخصی)

مقاله آنلاین مورد استقبال خوانندگان    د شوید! خلاصه کرد. ایندر یک بلاگ پست با عنوان به آرامی ثروتمن

قرار گرفت.. یک سال بعد او یک وبلاگ منابع مالی شخصی راه اندازی کرد، همچنین نام آن را به آرامی  

هرگز پیش از این به ذهن من خطور نکرده بود که یک فرد می   "ثروتمند شوید!  گذاشت. او به یاد می آورد 

 من فقط فکر می کردم درحال کمک به افراد هستم."ندگی خود را با وبلاگ نویسی بگذراند.تواند ز

اما درآمد آنلاین او افزایش یافت، و در مدتی نه چندان طولانی درآمد به آرامی ثروتمند شوید!  با حقوق  

ویس  نوان وبلاگ نشرکت جعبه قابل مقایسه بود. این زمانی بود که او مدل کسب و کار شخصی جدیدی را با ع

 "این بهترین تصمیم زندگی من بود. "حرفه ای به کار گرفت و کار روزانه خود را ترک کرد. جی.دی می گوید

 من بدهی ام را بازپرداخت کردم، برای آینده پس انداز داشتم، و کارم کمک به دیگران بود.

خواننده سبب آغاز فرسودگی شغلی    فرن 6۰۰۰۰اما برنامه پست هفت روز در هفته و تعامل ثابت با بیش از 

به آرامی ثروتمند شوید!  شروع به کاهش یافت جی. دی. دریافت که مدل   جی.دی. شد. زمانی که کیفیت 

کسب و کار شخصی او باید مجدداً تکامل یابد. او یک شریک کسب و کار پیدا کرد و نویسندگانی )هیئت  

رکت  این ح"ق را هدایت کند بدون این که تنها عضو خدمه باشد.قای "تحریریه(را استخدام کرد که می توانست

هزینه های دلاری را افزایش داد، اما به طرز چشمگیری استرس  و تعهد زمانی جی.دی. را کاهش داد. این  

امر سبب آزادی بیشتر او برای نویسندگی نشریات چاپی شد، که سبب ارتقاء درآمد و رضایتمندی او شد. در  

به آرامی ثروتمند شوید! ادامه یافت. اکنون، جی.دی. از زمان بیشتری برای   مشترکین شد همین حین، ر

خانواده و دوستان  برخوردار است، و به اهداف سفر طولانی مورد علاقه اش دست یافت، سفرهای طولانی به  

 آفریقا، اروپا، و هرجای دیگر.

همه ما افکار زودگذری راجع به آنچه می   قالب  کسب و کار شخصی به من کمک کرد، زیرا"او می گوید

خواهیم انجام بدهیم داریم، اما موفّق به ثبت آنها نمی شویم،زمانی که شما می نویسید، آنها دائمی می شوند.  

 "قالب به شما کمک می کند تا در مورد آنچه می خواهید انجام دهید مصمّم شوید.

 

 کمک به دیگران، کمک به خود

 وبلاگ نویس



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 کسی که یاریتان  

 می کند

 شیوه کمک شما می دهید آنچه شما انجام 

 آنچه بدست  می آورید آنچه می دهید

آنها از شیوه شناخت 

شما و شیوه تحویل 

 شما

 می دهید کسی که یاریش نحوه تعامل شما

 )شرکای کلیدی(

 

 )ارزش ارائه شده( )فعالیتهای کلیدی(
 )مشتریان( )ارتباطات با مشتری(

 )کانالها(  

 )مزایا و درآمد( )هزینه ها(

زمان و 

 انرژی

 

 استرس

 )تنش(

 

 تطابق ضعیف

کمک به برخی از  

مردم، نه کمک به  

 خودش

 

 : فروشنده جعبه١مدل جی.دی. نسخه 

 



 091 صفحه  بخش سوم

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : وبلاگ نویس٢مدل جی.دی. نسخه 
 

 کسی که یاریتان  

 می کند

 آنچه شما انجام می دهید
 شیوه کمک شما

 آنچه می دهید
 می آورید آنچه بدست

شیوه شناخت آنها از 

شما و شیوه تحویل 

 شما

 می دهید کسی که یاریش شمانحوه تعامل 

 )شرکای کلیدی(

 

 )فعالیتهای کلیدی(

 )مشتریان( )ارتباطات با مشتری( )ارزش ارائه شده(

 )کانالها(  

 )هزینه ها(
 )مزایا و درآمد(

نوشتن پستهای 

 وبلاگ

 

شخصیت 

 هنری/تهوری

 

زمان و انرژی 

 بیش از همیشه

 

 تبلیغات درآمد

 

 تطابق عالی

 

کمک به بسیاری از  

مردم، و کمک به  

 خودش

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : ابر وبلاگ نویس١/٢مدل جی.دی. نسخه 
 

 می کندکسی که یاریتان 
 آنچه شما انجام می دهید

 شیوه کمک شما

 آنچه می دهید
 آنچه بدست  می آورید

شیوه شناخت آنها از 

شما و شیوه تحویل 

 شما

 دهیدمی کسی که یاریش نحوه تعامل شما
 کلیدی()شرکای 

 )فعالیتهای کلیدی(

 )ارزش ارائه شده(
 )ارتباطات با مشتری(

 )مشتریان(

 )کانالها(  

 )هزینه ها(
 )مزایا و درآمد(

 نظارت، ویرایش

 

شخصیت 

 تهوریهنری/

 

هزینه های 

 شریک

 

  درآمد

 تبلیغات
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این موضوع  زمانیکه ماارتن بوایس به بخش تولید رادیویی بیزینس نیوز ملحق شد، حتی رؤیای

که ممکن است روزی تبدیل به شخصیتی رادیویی شود برایش دشوار بود. اما در عرض چند ماه، 

بنابراین او این را به عنوان هدف  "چرا من هم نمیتوانم یک گوینده شوم؟"او شروع به فکر کرد،

 خود در نظر گرفت.

ک ت صدا، فن بیان، و سبدر راه تبدیل شدن به یک شخصیت رادیویی، ماارتن به منظور پیشرف

مصاحبه خود بسیار سخت کار کرد. و تا همین اواخر، او این ها و دیگر خصیصه های)ویژگیهای( 

 فیزیکی را به عنوان منابع کلیدی مدل کسب و کار شخصی خود در نظر گرفت.

 رد.امّا درآمد میزبانان رادیو کم است، و ماارتن شروع به درک ارزش محدود این منابع کلیدی ک

با گذشت زمان، بازخورد همکاران و شنوندگان به ماارتن نشان داد که تجربه تفسیر و مصاحبه 

او به سرعت به سمت یک مجموعه ای از مهارتها پیشرفت داشته است، که شامل توانایی درک 

 و روشن سازی روندها و مهارت ارتباط سریع، واضح، و با قدرت عاطفی با آنها می باشد.

     های جدید منجر به کار کردن او به عنوان رهبر گفتگو و تسهیلگر این مهارت

در سمینارهای کسب و کار و دیگر رویدادها شد. او امروز، گاهی اوقات با یکبار ظاهر شدن معادل 

 یکماه کار در رادیو به عنوان گوینده کسب در آمد می کند.

به آن چه که در گذشته تعریف کرده هیچگاه تعریف خود را از منابع کلیدی "ماارتن می گوید

 "اید محدود نکنید. مدل کسب و کار شخصی یک کار در حال پیشرفت است.

 

 کشف منابع کلیدی بیشتر

 گوینده رادیو

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 شیوه کمک شما کسی که یاریتان  می کند

 بدست  می آوریدآنچه  آنچه می دهید

 می دهید کسی که یاریش نحوه تعامل شما

 جدیدمدل  مدل سنتی

آماده کردن 

 اسکریپتها

 

 شفاهی

 )گفتاری(

 

 مدل گسترده ماارتن

 

 )مشتریان( )ارتباطات با مشتری( )ارزش ارائه شده( )شرکای کلیدی(

 )هزینه ها(

 )مزایا و درآمد(
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 پس نگری: یک رویکرد جایگذین

 
 رهبر تیم

 
نیت یک مهندس برق بود که مدیریت گروهی از مهندسان نرم افزار را برای توسعه نرم افزار سرویس تعیین  

موقعیت جهانی )جی پی اس( بر عهده داشت. او اشتیاق کاری خود را از دست داده بود. امّا در تعریف دقیق  

و  بی کسب و کار رفت، که به اآنچه که غلط است مشکل داشت. بنابراین برای کمک به دنبال بروس هیزن مر

( را تجربه کند)تصور کردن آینده ایده آل حرفه ای(. سپس  backcastingپیشنهاد داد تا یک پس نگری)

 کنید."مهندسی معکوس "آن را تا حال حاضر

چهار صحنه فیلم کوتاه را بنویسد، که هر کدام نشان دهنده   برای آغاز یک رویکرد، هیزن از نیت خواست

و شخص حرفه ای دیگر باشد که کارهایی را انجام می دهند که رضایت او را در بر دارد)چیزهایی  خودش و د

 که او می تواند به عنوان کار ایده آل در نظر بگیرد.(.

صحنه ها گویای آن بود که: نیت در هر کدام از آنها خود را به عنوان رهبر و سازنده تیم ها در نظر داشت. و  

ریو محیط متفاوتی داشت؛ نیت بر جزئیات نقش های تیم سازی خود به مراتب بیش از  بیش از آن ، هر سنا

 بخش های صنعت که در آن ایفای نقش کرده بود تأکید کرد.

کارهای فعلی و گذشته نیت پرداخنتد. چیزی که آنها از تطابق صحنه های   "تفکیک"هیزن و نیت به اتفاق به

اً از گردآوری و مدیریت تیم ها لذت می برد. او به رهبری افراد عشق می  فیلم نیت دریافتند این بود: نیت واقع

 ورزید، کمک به آنها می کرد تا درباره کارشان متفاوت بیاندیشند، و موانع پیشرفت خود را از بین ببرند.

 گامهای پس نگری نیت

 کشیدن مدل ایده آل به عنوان مدیر/رهبر -9

 کنولوژیکشیدن مدل فعلی به عنوان مدیر ت -٢

 بازنویسی داستان شخصی -٣

 تشخیص نیاز به یافتن مشتری با تخصص مدیریت پیشرو جهانی. دارای شهرت برای توسعه مدیران -٤

 جستجوی مشتری این چنینی -٥

تنها یک ماه پس از شروع جستجوی پس نگرانه، نیت به جنرال الکتریک )شرکتی که به مدیریت فوق العاده  

 رهبری مشهور بود( ملحق شد.و برنامه های توسعه 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

پس نگری به معنای تصور آینده مطلوب 

است، سپس باید برای کشف نقاط عطف  

مورد نیاز در راه دستیابی به آن رو به 

 عقب کار کرد.

 

 در اینجا اقدامات لازم آمده است:

مدل کسب و کار شخصی ایده آل خود را  تصور کنید و بکشید 

قالبی که نشانگر حرفه کنونی شما است را بکشید 

فاصله میان مدلهای کنونی و ایده آل را شناسایی کنید 

 بلوک به بلوک )ساختمانی(، عملیاتی که لازم است انجام شود تا این

 فاصله ها از میان برود را تعریف کنید.

اجرا کنید 

 

ایجاد داستانی در باره آینده  "

درک شما از  احتمالی)بالاقوه( سبب 

این موضوع می شود که چقدر اخیراً  

  "به آنها نزدیک شده اید.

 بروس هیزن.

 

 مدل آینده 

 

 کنونیمدل 

 

مدیران 

برجسته 

به عنوان 

 مربیان

 

ساخت، 

راهنمایی، 

رهبری تیم ها 

 در هر بخش

 

رشد به 

عنوان 

رهبر 

 سازنده تیم

آینده او( کمتر به اشتیاق واقعی نیت)و مدل کسب و کار شخصی  

انجام کار مهندسی و نرم افزار مرتبط است، و هر چیزی که به 

 ....رهبری و ساخت تیم مرتبط است را شامل می شود.

 

استرس، 

عدم  

 رضایت

 

مدیریت 

پروژه های 

 فنی

 

 رشد

کم  

 حرفه ای

 

... بنابراین او داستان شخصی خود را به منظور پس نگری در خود 

کرد به این صورت که خود را مدیر مهندسان در نظر باز نویسی 

 گرفت به جای آنکه مهندس زیر دست مدیران باشد.
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 فرضیه جدید شما

بنابراین، آیا تاکنون کار بر روی مدل کسب و کار شخصی 

اگر شما مانند  شما بیشتر تمرین کاغذ و مداد بوده است؟

بوده است. امّا به خاطر داشته باشید بیشتر ما باشید، چنین 

که مدل کسب و کار شخصی که تماماً بر روی یک صفحه 

تصور شده بیانگر فرضیه ای درمورد زندگی کاری 

شماست)که ممکن است شامل فرضیات تست نشده باشد(. 

دانشمندان و کارآفرینان فرضیات را با نمونه سازی و تجربه 

 تست می کنند.

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ما هم باید همین گونه عمل کنیم. بنابراین فصل بعد اشتراک 

گذاری مقصود شما، گرفتن بازخورد برای بهبود مدل شما، 

شناسایی و تجزیه وتحلیل مشتریان بالاقوه)احتمالی( را 

ش ارز"پوشش می دهیم.  بیایید با متوجه کردن مشتریان به 

ی قدرتمندی  شروع کنیم. چنین کاری دیدگاهها "کسب و کار

و ) را از چگونگی اتخاذ تصمیم توسط مشتریان فراهم می کند

 ها را تعیین می کند(.ها و هزینهحقوق
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 عمل
 یاد بگیرید عملگرا باشید)همه را عملی کنید(
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 ۸فصل 
 وکار خود را حساب کنیدارزش کسب
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که درسی 

چک حقوقی 

 دهدمی

 

 

آموختیم، تمام سازمانها نیاز به  ١همانطور که ما در فصل 

بدین معناست که  "دوام پذیر"مدلهای دوام پذیر دارند، و 

ورودی وجوه نقد از خروجی آن بیشتر باشد)در کمترین 

حالت، ورودی وجوه نقد با خروجی آن برابر باشد(. این تقریباً 

برای تمام افراد و واحدهای تجاری صدق می کند. این فصل 

کلیدی ارائه می دهدکه کمک به ارزش قائل  به شما یک راه

 شدن مشتریان احتمالی )بالاقوه( برای خدمات شما می کند.
برای پیگیری عملکرد خود، سازمانهای از یک بیانیه درآمد که لیستی جزء به جزء از هزینه 

ها و فروش ها می باشد استفاده می کنند. بیانیه های درآمد به سازمانها کمک می کند تا 

  ملیات خود را درک کنند)و دوام پذیر باقی بمانند(.ع

در حالیکه افراد کمی از بیانیه های درآمد رسمی استفاده می کنند، بیشتر آنها از ابزاری 

حفظ می کنند و از  مشابه استفاده می کنند. برای مثال، افراد تعادل دسته چک خود را

 ده می کنند.بودجه برای پیگیری صورت حسابها و دستمزدها استفا

اجازه دهید با نگاهی به یک مثال شخصی، در مورد بیانیه های درآمد بیاموزیم. سپس، نگاهی 

 به چگونگی کاربرد همین مفهوم در واحدهای تجاری می اندازیم.
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 درآمد امیلی

به طور ساده  می توان گقت  سود زمانی محقق می شود که 

دلار در  ٠000درآمدها بر مخارج برتری یابد. امیلی با درآمد حدود 

ماه به عنوان تحلیلگر زنجیره تأمین)عرضه( در یک شرکت غول 

در زمینه کفش مشغول است. هرماه بعد از پرداخت صورت 

اب بازار پول دلار را به صورت سپرده در حس ٠٥0حسابها، 

  73اندوخته می کند. 

خوانندگان، دستان خود را بالا ببرید: چه تعداد از شما فکر می 

دلار در هر ماه سود هنگفتی است؟اگر  ٠٥0کنید که ذخیره کردن 

دلار به نظر متوسط است، در اصطلاح کسب و کار، چیزی  ٠٥0چه 

دلار  ٠000دلار بر  ٠٥0درصد سود می باشد)از تقسیم  ١١بیش از 

 ١١بدست آمده است.(. تعداد کمی  از شرکتها قادر به ذخیره 

درصد درآمدشان می باشند. چه باور کنید و چه باور نکنید. بر 

اساس درصد امیلی سود ده تر از بیشتر بنگاههای اقتصادی دنیا 

یک کلمه بدشانس است. برای بسیاری، این "سود"می باشد! اما

ان خودروهای دسته دوم است که تداعی کننده تصاویر فروشندگ

( را با لیموهای بیش از حد first-time buyerخریداران تازه کار)

گران فریب می دهند، و یا تداعی کننده دستفروشان وال استریت 

 است که اوراق بهادار نامشخص  سمی را عرضه می کنند.

 

 (Earnings(و عواید) Profitسود)

 دردر مورد امیلی، سود او آن چیزی است که او به صورت قانونی 

ازای کار سخت و شهروند خوب بودن بدست می آورد؛ آن چیزی 

است که او برای خدمت رسانی مناسب به مشتریان خودش ارائه 

می دهد. این بسیار مهم است که تولید عواید انجام شود. امیلی 

به چه شیوه دیگری می تواند برای بازنشستگی خود پس انداز 

 لج فرزندان ذخیره کند؟کند، یا به اندازه کافی پول برای کا

به طور مشابه، به غیر از تولید عواید، یک شرکت چگونه می 

تواند برای امکانات جدید و استخدام کارکنان اضافی سرمایه 

 گذاری کند؟

تنها ایجاد عواید کافی برای پرداخت هزینه ها و عدم پس 

فته گ"نقطه سر به سری"انداز)که در کسب و کار اصطلاحاً به آن 

ود( یک فرمول ضعیف برای سازمانها وافرادی است که می ش

 آرمانی فراتر از بقای صرف دارند.

هر دو دقیقاً یک چیز هستند. اماّ  "سودها"و  "عواید"

مناسبتر است. علارغم  رسوایی مالی ایالات  "عواید"کلمه

شرکتهای   ، اکثریت قریب به اتفاق3000متحده در اواخر سال 

عواید متوسط سخت کار می کنند، درست سهامی برای تولید 

مانند کاری که امیلی انجام می دهد. همچنین عواید توزیع شده 

به صاحبان، صرف سرمایه گذاری مجددّ در عملیات شده ، یا برای 

 پرداخت وامها استفاده شده است.
 

 

 

 

آیا مقایسه یک شرکت بزرگ با یک کارمند به نظر شما غلو آمیز 

نیستید! به عنوان افراد، هر کدام از ما خود را به  است؟ شما تنها

صورت یک بخش اصلی دیده و رو به اهداف کاری بسیار دور از 

 مسائل کسب و کار حرکت می کنیم.

به یک معنا، این درست است. شرکتها و افراد قطعاً متفاوت 

 هستند. با این وجود، 

 "فروش"عمل به عنوان کارمندان، پیمانکاران، یا کارآفرینان که 

از خدماتمان به مشتریان است، این مفید است که به روابط کاری 

 به طریقی مانند کسب و کار بیندیشیم.

نکته این کتاب این است که تصور مجدّدی از خود به عنوان 

( داشته باشیم) one-person enterprisesشرکتهای شخصی)

ی آنها برا شرکتهایی که تولید عواید می کنند، چه سازمانهایی که

 کار کنیم یا متعلّق به خودمان باشد.(.

 بنابراین!

اجازه دهید درباره داخل و خارج عواید صحبت کنیم. خود را 

کمی برای ریاضی آماده کنید)شما برای تلاش پاداش خوبی 

 خواهید گرفت(.
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 بیانیه درآمد
پولی که وارد  -١لیست بیانیه درآمد سه دسته از بالا به پایین دارد: 

 باقیمانده پول. -2شود،پولی که خارج می  -3می شود، 

در بحث کسب و کار، این سه دسته فروشها، هزینه ها، و عواید نامیده 

 می شوند.

 ساده است، نه؟

شرکتها)سهامی( بیانیه های درآمد را حداقل سالی یکبار بدین منظور 

 ایجاد می کنند:

 توضیح عملیات عوایدشان 

 شناسایی هزینه های اضافی 

  افت فروش در طول زمان  وتجزیه و تحلیل چگونگی رشد 

 

ما است، ابیانیه درآمد شرکتها)سهامی( پیچیده تر از بیانیه امیلی 

بدلیل آنکه آنها دارای دسته بندیهای هزینه اضافی،  کمک هزینه برای 

(، و دیگر مسائل است ما خوشبختانه allowances for taxesمالیات)

به منظور کار بر روی مدلهای کسب و کار شخصی از آنها صرفنظر می 

 کنیم. 

 فروشها-عواید=هزینه ها
 "ده شرکتها)سهامی( از پولچگونگی استفا"در صفحه زیر نگاهی به 

بیندازید. شما خواهید دید که چگونه تفکر بیان درآمد برای هر 

 سازمانی به کار می رود، چه انتفاعی، چه دولتی، و چه غیرانتفاعی.
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 )سهامی( از پول چگونگی استفاده شرکتها

 

 ورودی پول

 

 پول خروجی

 

 پول باقیمانده

 

 فروش 

 هزینه 

 بهره

 غیره ،حق امتیاز

 مالیاتها

 اوراق قرضهفروش 

فروش اموال خاص یا 

 خدمات 

 کمکهای خیریه

 هدایا

 کمکهای مالی بلاعوض

فروش محصولات و خدمات)اغلب 

 محدود شده توسط قانون(

 

هزینه کالا یا خدمات 

 فروخته شده

 حقوق و دستمزد

 اجاره

 آب و برق و غیره

 

خدمات عمومی: آموزش، سلامت، 

 دفاع، غیره.  

 زیرساختهای اجتماعی

 بهره پرداختی بر اوراق قرضه

 سهام منتشر شده

 حقوق کارمندان دولتی

 مزایا، بازنشستگی و غیره.

 هزینه های برنامه

 حقوق و دستمزد

 اجاره

 آب و برق وغیره.

عواید)سودها( توزیع شده  

به صاحبان یا سرمایه 

گذاری شده در ظرفیت 

 جدید

از گرو درآوردن اوراق 

اولیه  قرضه)بازپرداخت مبلغ

سرمایه گذاری شده توسط 

خریداران اوراق قرضه( سرمایه 

گذاری در خدمات یا زیرساختهای 

 اجتماعی اضافی

سرمایه گذاری در برنامه، امکانات، 

یا توسعه کارکنان)معمولاً، 

سازمانهای غیر انتفاعی نمی توانند 

از نظر قانونی وجوه باقیمانده را به  

 مؤسسان و صاحبان سهام توزیع

 .کنند(

 

 سازمانهای غیر انتفاعی کسب و کار

 

 دولتها
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معنای واقعی 

 حقوق خالص

 

به بیانیه درآمد امیلی که در زیر آمده نگاه بیندازید.توجّه داشته 

دلار( به طور قابل ملاحظه ای از  3۸۸0باشید که حقوق خالص او)

دلار( کمتر است. مالیات کسر شده از حقوق،  ٠000حقوق ناخالص)

امنیت اجتماعی، و دیگر کسورات حقوق و دستمزد)شامل حق 

و بیمه پزشکی (  health insurance premiumبیمه سلامت)

 دلاری را ایجاد کرده است. ١١30( اختلافی (Medicareسالمندان)

 دلار کسورات حقوق و دستمزد را نوعی از  ١١30ما می توانیم 

در نظر بگیریم، هزینه ای که امیلی باید برای هر  "هزینه درآمد"

دو شرط شهروندی و کارمندی بپردازد)به عنوان کارمند، او از 

مزایای بازنشستگی و بیمه سلامت لذت می برد، و به عنوان 

شهروند، از حفاظت پلیسی و حریقی، آموزش رایگان برای بچه 

 د.(ها، و دیگر مزایای دیگر لذت می بر

به طور طبیعی امیلی خواهان به حداکثر رسانده حقوق خالص خود 

است. اماّ در این موضوع او حق انتخابی ندارد: اگر او بخواهد به 

عنوان کارمند کسب درآمد کند)و رابطه خوبی را با اداره مالیات 

حفظ کند( او ناگزیر از قبول کسورات حقوق و دستمزد به منظور 

باشد. بنابراین هزینه درآمد، با توجه به بحث مالیات و مزایا می 

 درصد از حقوق او است. 3۸صورت گرفته، 

حال، خودتان را مهیا کنید)باردیگر!( همانطور که معنای کسورات  

 حقوق و دستمزد را کاوش کردیم.

به یاد داشته باشید که امیلی تمام مخارج زندگی خود را از طریق 

نه از طریق حقوق  دلار( 3۸۸0حقوق خالص خود پرداخت می کند)

 دلار( ٠000ناخالص)

 

این یک واقعیت بدیهی است، اماّ حاوی مفاهیم با اهمیتی 

است برای درک مبانی شرکتها)و این که چگونه حقوق 

 :استشما تعیین شده است(. در اینجا چگونگی آن آمده 

حقوق "مانند امیلی، شرکتها باید هزینه هایی خارج از

بیردازند)هر آنچه که بعد از کسر هزینه ها باقی  "خالص

 می ماند باید برای تولید درآمد مصرف شود(.

برای آنکه چگونگی این کارها را در عمل ببینیم، اجازه 

بدهید تست کنیم چگونه یک شرکت)سهامی( غول در 

 را ایجاد می کند. "خالص حقوق"زمینه کفش  

 

          

۰۰۰٤                                          

۰١١٢  

 

 ۸۸۰٢  

 

٢٥٧  

۰۰٦       

١٢٥                              

۰۰٢                  

٥٧١                  

٥۰٦  

 

۰٤٥  

 

 حقوق
 کسورات حقوق و دستمزد

      

 حقوق خالص 

 هزینه ها

              مسکن

                     خواروبار

                     پزشکی

                    خودرو

                   آب و برق

 سایر    

 

   "سود"

 بیانیه درآمد ماهیانه امیلی
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 واقعیت یک

انگیز شگفت

در مورد 

 وکارکسب

 
 

طرح و اجرا مناسب باشد و تمام کالا بفروش برسد، اگر 

مانند امیلی، جاینت شو  با افزایش عواید یا مازاد روبرو 

 می شود.

در اینجا یک نکته بسیار مهم وجود دارد: شرکت 

جاینت شو  تمام حقوق ها و دیگر هزینه ها را از طریق 

 حاشیه ناخالص، یا حقوق خالص می پردازد.

 ٤۰۰۰بنابراین، برای پرداخت هزینه حقوق و دستمزد 

دلار  ٤۰۰۰دلاری امیلی، جاینت شو نیازمند تولید 

)حاشیه ناخالص( است،  "حقوق خالص"اضافی بصورت 

 درست است؟

درصد حاصل   ٦٢از آنجاییکه جاینت شو تنها به حفظ 

از فروختن به خرده فروش ادامه می دهد، بمنظور 

صورت حاشیه ناخالص ، او باید دلار به  ٤۰۰۰ کسب 

  ٦٢٫٢دلار از طریق فروش تولید کند)  ٦٤٢٦واقعاً 

 دلار(. ٤۰۰۰دلار می شود   ٦٤٢٦درصد از 

شما به راحتی می توانید مقدار دلاری فروش که برای 

پوشش هزینه های اضافی مورد نیاز است را حساب 

کنید)مانند حقوق(. این مقدار به سادگی با تقسیم 

 ٤۰۰۰بر در صد حاشیه ناخالص بدست می آید)هزینه 

 دلار(.  ٦٤٢٦می شود  ۰٫٦٦٢دلار تقسیم بر 

 

جاینت شو شروع به خرید مواد خام  مورد نیاز برای 

 دلار به ازای هر جفت می کند. ٣ساخت کفشها با هزینه 

سپس، کفشها را با استفاده از مواد خام برای هر جفت 

 دلار مونتاژ می کند. ٤کفش با هزینه حدودی 

سپس، حمل ونقل کفشهای تمام شده را برای خرده 

فروشها انجام می دهد. این هزینه برای هرجفت کفش 

 دلار می باشد. ١٫٥حدود 

هزینه ساخت و حمل و نقل کفشها به جایی که واقعاً می 

دلار به ازای هر   ۸٫٥توان کفش ها را فروخت در مجموع 

مت جفت می باشد. حالا، خرده فروش کفشها را با قی

دلار به ازای هر جفت می فروشد. بنابراین جاینت  ٢٢٫٥

دلار بدست  ١٤شو  به ازای هر جفت کفش فروخته شده 

 می آورد.

 "حاشیه"یا به طور ساده "حاشیه ناخالص"دلار  ١٤این 

نامیده می شود. زیرا این عدد بیانگر مقدار بدست آورده 

جاینت شو  پس از کسر هزینه های کاملاً ضروری تولید 

حقوق خالص" "و حمل و نقل می باشد. به یک معنا، این 

درصد از فروش.)بعداً خرده   ٦٢٫٢جاینت شو می باشد:

دلار  ٣٦٫٦٥فروش این کفشها را به مشتری با قیمت 

خواهد فروخت، اماّ این داستان دیگری است که در زمان 

 خودش باید به آن پرداخت.(.

حقوق "دلار حاشیه ناخالص) ١٤سپس، جاینت از این 

خالص"( به منظور پوشش هزینه های متنوّع  استفاده 

 می کند.
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 ( worth)ارزش 

 خود را 

 حساب کنید

 

نشان می دهد که، به منظور پرداخت  3١٢تصویر صفحه 

دلار حقوق، شرکت باید دو برابر میزان آن حقوق  ٠000

 فروش داشته باشد.

چگونگی پرداخت به "تصویربه دو چیز درباره 

 توجه داشته باشید ."کارمندان

اوّل، پرداخت حقوق شما نیازمند این است که تولید  

وجوه نقدی شرکت باید بیش از آن چیزی باشد که شما 

 واقعاً دریافت می کنید. 

دوم، تمام وجوه نقدی که برای پرداخت به شما مورد 

مشتریان بدست می استفاده قرار می گیرد در نهایت از 

 آید، نه از شرکت.

استخدام شما به این معنا است که جاینت شو  باید برای 

دلار فروش  ۸02٠پوشش حقوق شما در هر ماه به مبلغ 

 مازاد)اضافی( داشته باشد.

بنابراین، شما برای انجام این کار چگونه به شرکت کمک 

 خواهید کرد؟

های کارمند این یک راز تفکّر مدل کسب و کار است: ب

توسط ارزشی که او در نهایت برای مشتریان ارائه می 

 دهد اندازه گیری می شود.

زمانیکه سازمان تصمیم می گیرد که آیا شما را استخدام 

کند، به این توجّه خواهد کرد که ارزشی که شما می 

توانید به مشتری عرضه کنید بیشتر از هزینه ای است 

 شود.که بابت حقوق شما پرداخت می 

 

دلار  ٠000تصور کنید شما می خواهید برای جاینت با 

در ماه کار کنید. بسته به نوع پکیج مزایای کارگران که 

به شما تعلق دارد، جاینت  بیش از صرفاً حقوق و 

دستمزد شما پوشش خواهد داد. در واقع شرکتها، به 

 ٥0تا  ١7طور معمول به کارمندان یک کمک اضافی 

مزدی که به کامندان می پردازند را برای درصد از دست

کمک به پوشش بیمه سلامت، تعهدات بازنشستگی، 

-stateبودجه بازنشستگی اجباری دولتی) ایالتی( )

mandated و بیمه بیکاری، و بیش از اینها. بیاید )

درصد از حقوق است.  3٥فرض کنیم کمک جاینت شو  

این به این معناست که مقدار واقعی پول نقد مورد نیاز 

 می باشد  دلار ٥000در هر ماه برای پرداخت حقوق شما 

 چگونه است که؟

 دلار پرداخت کند ٠000باید به شما  -١

دلار( را برای بیمه  ١000دلار ) ٠000درصد از  3٥باید  -3

 خت کند.و دیگر هزینه های فوق الذکّر پردا

   دلار ٥000= دلار ١000 + دلار ٠000 -2

فقط مقدار وجوه نقدی    دلار ٥000به یاد داشته باشید، 

است که جاینت شو  باید هر ماه در دست داشته باشد 

تا هزینه های شما را به عنوان کارمند پوشش دهد. این 

رقم منعکس کننده مقدار فروش بالاتر که شرکت برای 

 شما نیاز دارد نمی باشد. "حقوق خالص"
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 ...توسط مشتریان چگونگی پرداخت به کارمندان

 

٠323 

 آنچه خرده فروشان نگه می دارند

 

١٠3٠۸ 

 آنچه مصرف کنندگان می پردازند

                          )+ جفت کفش2٥0)بابت خرید     

 

202٠ 
هزینه ای که جاینت شو  بابت ساخت و حمل 

 جفت( +2٥0و نقل کفشها می پردازد)

 

۸02٠ 

خرده فروش به جاینت شو  می پردازد)برای  

 + جفت کفش(2٥0خرید
 

٥000 
برای   جاینت شو آنچه 

پرداخت به امیلی پس 

 انداز کرده است.

 

 مزایای امیلی  ١000  

 کسورات حقوق و دستمزد امیلی             ١١٢۰

 
 حقوق خالص امیلی           3۸۸0
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ج: پرداخت  ٤۰۰۰ دلار در ماه به کارمند نیازمند این  

خواهد بود که شرکت فروش مازاد ١٢٥۰۰ دلار به ازای هر  

نفر و هر ماه داشته باشد) ٤۰۰۰ برابر حاصل تقسیم   ١٫٢٥   

بر  ۰٫٤ می باشد.(.   
 خود را مشخص کنیدبهای 

بسیاری از شرکتها فاقد حاشیه 

 ٠3ناخالصی به بزرگی جاینت شو  با 

هستند. فرض کنید شما برای   درصد

یک شرکت کار می کنید که متوسط 

 درصد  می باشد. ٠0حاشیه سود آن  

 

دلار پرداخت   ٠000س: این شرکت برای تولید 

حقوق ماهانه به شما باید چقدر مازاد فروش  

درصد از حقوق   3٥داشته باشد؟ فرض کنید مزایا 

 است.

 

 حقوق خالص

 حاشیه ناخالص % "کامل"حقوق 

 مزایا

 فروش مازاد مورد نیاز

 دلیل آنکه چیزها این قدر گران است

به عنوان یک قاعده کلی ، بسیاری از  

کارفرماها فرض می کنند که، حقوق 

کارمندان هر چقدر باشد، شرکت باید دو 

 برابر آن مقدار فروش مازاد ایجاد کند.

برای پوشش دادن هزینه های بنابراین،  

دلار    ٤۸۰۰۰یک کارمند که سالانه 

دلار   ٦٦۰۰۰بدست می آورد فروش مازاد 

   نیاز است.

به عنوان یک قاعده کلی بسته به صنعت 

و/یا درصد حاشیه ناخالص، برای بعضی از 

 کارفرمایان سه برابر حقوق سالانه است.

زمانیکه شما در مورد میزان هزینه ای که   

برای انجام  کسب و کار دارد فکر می 

کنید) و منطقی که پشت تعیین قیمتها 

وجود دارد( ساده تر آن است که درک 

کنید چرا چیزها می تواند بسیار گران 

 باشد.

یا این تعجب برانگیز است که شرکتها با آ

وسواس، به طور بی وقفه برای افزایش 

 حاشیه ناخالص تلاش می کنند؟

 

 زارزش شما برای یک سازمان

صراحت داشته باشید، اگر باورتان این است 

دلار در سال را  ٦۰۰۰۰که ارزش حقوق 

، آماده باشید تا توضیح دهید که   دارید

تا   ١٢۰۰۰۰واره چگونه استخدام شما هم

را برای این شرکت در هر    دلار  ١۸۰۰۰۰

 سال به ارمغان می آورد.

البته، ارزش هیچ کس تنها با پول قابل 

اندازه گیری نیست. امّا کارفرماها باید 

تصمیماتی را بر اساس وزن ارزشی که شما 

به مشتریان ارائه می دهید در مقابل هزینه  

رد اتخاذ ای که استخدام شما برای آنها دا

کنند. این دلیلی است که هر دوی شرکتها 

و افراد نیاز دارند تا مدل کسب و کار را 

 درک کنند.

تا به این جا شما باید درک خوبی در مورد 

چگونگی تعیین   -١این موارد داشته باشید: 

ارزش شما توسط مشتریان برای سازمان 

چگونگی تعیین حقوق یا هزینه   -٢آنها و 

به دنبال آن هستید . در مورد هایی که شما 

این مسائل فکر کنید، زیرا زمان تست مدل 

 کسب و کار شخصی شما فر رسیده است.
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 (incomeدرآمد)

 پولی که وارد می شود

 

 هزینه ها

 پولی که خارج می شود

 

 عواید یا سودها

آن چیزی که از تفاضل پولی که خارج می شود و 

 پولی که وارد می شود باقی می ماند؛ همان سود

 

 درآمدبیانیه 

خلاصه درآمدها و هزینه های نهاد)مؤسسه( برای 

 یک دوره بخصوص زمانی، معمولاً سه ماه یا یک سال

 

 فروش 

 پول تولید شده با فروش خدمات و محصولات

 

 (revenueدرآمد)

فروش به اضافه بهره، اجاره ، حق امتیاز، یا درآمد 

 انفعالی دیگر

 

 حاشیه ناخالص یا حاشیه

هزینه کالا یا خدمات فروخته فروش منهای 

شده)معمولاً به صورت درصدی از فروش بیان می 

 شود(

 

 هزینه کالا یا هزینه فروش

هزینه مستقیم فروشنده کالا یا خدمات فروخته 

 شده

 

 نقطه سر به سری

 زمانیکه پول ورودی و خروجی برابر می شوند

 

 هزینه کامل)حقوق(

شامل هزینه حقوقق و دستمزد کامل کارمندان، 

بیمه سلامت)اگر نیاز باشد(، تعهدات بازنشستگی، 

اجباری دولتی)ایالتی( یا سهم مالیات، و غیره، 

 علاوه بر خود حقوق و دستمزد.

 

 اصطلاحاتی برای بخاطر سپاری
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 ٦فصل 

 مدل خود را در بازار تست کنید
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مدل خود را تست می کند سید  

 هماهنگ کننده بازیافت

سید کانیزارو سرانجام مقصود خود را تعرف کرد: کمک به دیگران برای آموزش بازیافت و دفع زباله 

 مسئولانه.

برای سالها، او با بحثهای عمیقی که در مورد زباله و بازیافت با دوستش که اشتیاقش به  مسائل 

 ’talkin“الیصحبت آشغ"زیست محیطی را اشتراک می گذاشت رشد کرد، این دو به شوخی لقب 

trash” "  را برای آن انتخاب کردند. امّا زمانیکه سید از کارش به عنوان مسئول خدمات مشتریان

را نه به عنوان گذران وقت، بلکه به عنوان شغل   "صحبت آشغالی"برکنار شد، تصمیم گرفت 

اری  ک"م آن را انتخاب کند. سید عهد کرد کارتدریس درمورد بازیافت به دیگران را پیدا کند. او نا

 گذاشت."که ایجاد تفاوت می کند،

 سید فوراً شروع به تست ایده مدل کسب و کار شخصی جدیدش کرد.

او قادر نبود تا مشتریانی پیدا کند که تمایل به پرداخت خدمات آموزشی بازیابی داشته باشند، 

لی فروشگاه مح بنابراین  در برنامه خود بازبینی کرد و شغلی در قسمت سوسیس و کالباس یک

 مواد غذایی آلی)ارگانیک( بدست آورد، تا دانش خود درباره دفع زباله مسئولانه را افزایش دهد.

  "الیصحبت آشغ"از آنجاییکه او وابسته به سازمان بازیافت نبود، یک کارت ویزیت به یاد ماندنی

 درست کرد که مقصود او را تعریف می کرد.

و کار شخصی جدید در زمینه بازیافت، او شروع کرد به حضور  برای یادگیری ملزومات مدل کسب 

در کنگره های محصول سبز، انجمنهای عمومی در مورد دفع زباله های جامد، و گردهمایی های 

 انجمن بازیابی .

در   سیدرا از یک سازمان به سازمانی دیگر دنبال می کرد،  "حرف از زباله "علاقه خود به پیام 

که از حرفه ای های صنعت که او با آنها ملاقات داشت و در پروژه هایشان که  پاسخ به بازخوردی 

به مقصود او نزدیک بودند شرکت داشت به مدل خودش پیچ و تاب داد. یک روز، پیام او میان 

 اعضای نیروی کار شهرداری در توسعه پایدار پیچید.

ت بازیافت برای شهری در نزدیکی حالا سید کانیزارو با خرسندی به عنوان هماهنگ کننده تمام وق

 خانه اش  کار می کند.
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 آیا مدل شما با واقعیت

 دارد؟ انطباقمشتری 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

بسیاری از شرکتها)و کارآفرینان نا موفق( قبل از داشتن درک کامل از مشتریان تمرکز 

 ۸٢بر توسعه و فروش خدمات یا محصولات می کنند.

موتورولا موفق به کشف این واقعیت نشد که مشتریان تمایل به عنوان مثال، زمانی که 

میلیارد دلار) بله، میلیارد(  ٥به ، یک سیستم جهانی تلفن همراه بر پایه ماهواره دارند، 

برای توسعه و راه اندازی سرویس ایریدومی از دست دادند. به طور مشابه، آر.جی . 

میلیون دلار از دست داد : غیر  ٤٥۰  برای سیگارهای بدون دود و برتر خودشرینولدز 

سیگاری ها این ایده را دوست داشتند)اما مشتریان)سیگاریها!( کمترین علاقه ای به 

 آن نشان ندادند.

کارآفرینان هوشمند پیش از اجرا مدلهای کسب و کار سازمانیشان را به طور کامل 

 ارزیابی می کنند و مورد تست قرار می دهند. 

الگوگیری مناسب از مثالهای آنها داشته باشیم و اعتبار مدلهای ما قصد داریم یک 

 کسب و کار شخصی خود را مورد سنجش قرار دهیم.

 

اگر، مثل سید، شما درحال برنامه ریزی یک تغییر شغلی مهم هستید، این مهم است 

کسب و کار شخصی که ملزومات و دوام پذیری مدل را تست کنیم. بر روی کاغذ، مدل 

شامل شماری از فرضیه های تأیید نشده است که درون بلوکهای ساختمانی آن قرار 

دارد: این یک طرح پیشنهادی تست نشده برای کمک به دیگران است در حالیکه برای 

 شما مفید است.

شما با پیدا کردن ، صحبت کردن ، سپس دستیابی به مشتری )های( دلخواه، مدل 

صی را تست می کنید. بهترین روش برای تست کردن روشی است که کسب و کار شخ

کارآفرینان زرنگ و دانا برای تست مدل های کسب و کار محصول  یا خدمات جدید 

 استفاده می کنند: صحبت کردن با مشتریان بالاقوه)احتمالی(.

 serialتوصیه ما انطباق با فرآیندی است که توسط کارآفرین سریالی )

entrepreneur(و مرشد استارتاپ )startup guru استیون بلنک توسعه داده )

شده است. او کسی است که توضیح می دهد، چگونه کشف کنیم مشتریان چه می 

خواهند و تمایل به خرید چه چیزی دارند. این فرآیند واقع بینانه و تکراری اهمیت 

 دارد زیرا
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جستجو

   

 اجرا

 کشف
 مشتری

 

اعتبارسنجی  

 مشتریان

 

 ینیزجایگ

 

ایجاد 

 مشتری
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 کاروکسب چگونگی تست مدل

 
ملاقات با مشتریهای احتمالی برای تست فرضیات)فرضیه( درون 

بلوکهای قالب مدل کسب و کار شخصی یک صفحه ای. اگر 

بازخورد مشتری شامل پیشنهاد تغییرات مورد نیاز است، بازگردید 

 "جایگذین کردن "و بلوکهای ساختمانی را اصلاح کنید)این  را 

 یان احتمالی تکرار کنید.می نامیم(. این فرآیند را با دیگر مشتر

 
زمانیکه مدل شما درست به نظر می رسد، سعی کنید آنرا با انجام 

به مشتریان اعتبارسنجی کنید. اگر آنها خرید نمی کنند،   "فروش"

دوباره عمل جایگذینی را انجام دهید و مدل خود را بر اساس دلایل 

د خریبدست آمده برای عدم خرید اصلاح کنید. زمانیکه مشتری 

می کند، شما یا استخدام هستید یا آماده برای ایجاد مشتریان 

 دیگر، مشتریان جدید به عنوان کارآفرین در نظر گرفته می شوند.

. 
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 بیرون بروید!

 

مشتری با آن چیزی که  )شناسایی( کشف 

خارج شدن از ساختمان  "استیو بلنک آن را 

آغاز می شود.متخصصان حرفه ای    "می نامد

یاد می کنند.  "شبکه سازی"از آن به عنوان 

آنها همان منظور را دارند: تماس و ملاقات با  

مشتریان احتمالی)بالاقوه(، کارشناسان، یا  

افرادی که می توانند شما را به مشتریان  

احتمالی)بالاقوه( یا کارشناسان معرفی کنند)و  

 کشف این که آیا مدل شما کاری است یا خیر(.

ه باشید، بلوکهای ساختمانی مدل  به یاد داشت

شما شامل چندین فرضیات)فرضیه( می باشد.  

هر بلوک ساختمانی در قالب شما نیازمند  

 تست مشتری می باشد. برای مثال:

 

 آیا مشتریان اطمینان دارند

که شما دارای منابع کلیدی و/یا شرکایی  

هستید که برای ارائه)تحویل( ارزش وعده 

 د؟داده شده نیاز باشن

آیا فعالیتهای کلیدی پیشنهادی شما  

 ارزش ارائه شده را پشتیبانی می کنند؟  

 

 آیا هیچ مشتری به کاری که

شما از طریق آن تمایل به کمک دارید 

فکر می کند؟ آیا آنها مایلند برای کمک  

به آن چه در بلوک درآمد مدلتان بیان 

کردید پرداختی داشته باشند؟) سید در 

 مشتریانی پیدا نکرد(. ابتدا چنین
 

 آیا می توانید هزینه

های مورد نیاز برای پیاده  

سازی مدل خود را تحملّ 

 کنید؟

 

 از طریق کدام کانالهای

کاری مشتریها تمایل به تماس و 

گرفتن خدمات دارند؟ آیا آنچه 

شما پیشنهاد می دهید برای 

مناسب  ارتباطات با مشتری

 است؟
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 "روشف"کلید کشف)شناسایی( مؤثر مشتری پرهیز از 

است. ملاقاتهای شما باید متمرکز باشد بر 

ضیات مدل کسب و کار شخصی از دید اعتبارسنجی فر

مشتریها. همانطور که بلنک می گوید، سعی نکنید 

مشتریان را قانع کنید که آنها مشکلات یا فرصتهایی 

 دارند که فکر می کنید باید انجام دهند!

با اولّین تماسهای دوستانه شروع کنید: با خانواده، 

 ندوستان، همسایگان، همکاران، کلیسا یا اعضای انجم

حرفه ای، و دیگران در شبکه کاری خود صحبت کنید. 

به آنها بگویید شما در حال بهسازی حرفه خود حول 

 یک هدف جدید هستید.

از آنها بپرسید آیا آنها کسی را می شناسند که ممکن 

است علاقه حرفه ای به هدف شما داشته باشد. تا می 

توانید اسامی و تماسهای خاص را دریافت کنید. این 

 اسامی جدید بدست آمده ارجاعات شما هستند. 

سپس، با ارجاعات جدید تماس بگیرید. یک اصل 

اساسی نزدیکی به افراد از طریق 

دوستان به دوستان، یا  "گرم)صمیمی("تماسهای

 "گفتگوی سرد"حداقل آشنایان با آشنایان است. از 

 )نزدیکی بدون مقدّمه به افراد( پرهیز کنید.

 

العاده ای در حرفه شما همیشه با یک شروع هر چیز فوق 

شخصی که شما می شناسیدش اتفاق می افتد.شما نیاز 

ندارید که شبکه را جستجو کنید. گام بزرگ بعدی شما 

از یک تکنولوژی اسرار آمیز، و یا اطلاعات جدید کشف 

شده به دست نمی آید، گام بزرگ بعدی از شخصی که 

 درک"آشنا شوید. می شناسید خواهد آمد. بروید با مردم

 سیورز.

تمایل دارند تا با دیگر حرفه ای ها بسیاری از حرفه ایها 

 صحبت کنند.  در مورد موضوعات مشترک مورد علاقه

بنابراین تلفن را بردارید، یک قرار ملاقات بگذارید. اگر 

طرف دیگر به نظر مردّد می آید یا درباره جزئیات سئوال 

ه  چگونه می توانند از می پرسد، به آنها نشان دهید ک

 ملاقات با شما سود ببرند:

من فکر کردم شما می توانید پیشنهاد چندیدن دیدگاه 

را درباره این مسئله داشته باشید، و در عوض من 

بکر و چشم انداز خود را خوشحال می شوم تا ایده های 

هر بعد از ظ از آینده تدارکات پایدار به اشتراک بگذارم.آیا

 سه شنبه یا چهارشنبه بعدی برای شما مناسب است؟

اگر او موافق است، برنامه ریزی ملاقات را انجام دهید. اگر 

نیست، از او برای ارجاع درخواست کنید، از او به خاطر 

 زمانی که گذاشته تشکّر کنید و بروید به بعدی.

باید انجام  داد. بسیاری از این تمام آن چیزی است که 

افراد این نوع از صحبت کردن را سخت می دانند)حتی 

تماس مانند این ایجاد کنید  ١۰عذاب آور(. اماّ اگر شما 

 چیزها اتفاق خواهد افتاد. 

 

 جاع برای اوّلین بار؟تماس با ار

 

نفس عمیقی بکشید، تلفن را بردارید، و سعی کنید از 

 بیانی در راستای خطوط زیر استفاده کنید:

سلام، مریالن، من امیلی اسمیت هستم. سالی مک کور 

یک حرفه ای در میک شما را به من معرفی کرده. من 

تدارکات هستم که مشتاق به روشهای جدید پیاده 

سازی شیوه های گسترده توسعه پایدار سازمان می 

باشم. من متوجّه شدم شما در این زمینه متخصص 

هستید، و کنجکاوم بیشتر بدانم که چگونه شما به این 

موضوع می پردازید و چشم انداز شرکت در مورد آن 

دقیقه فرصت  ٢۰هفته آینده  چیست. آیا شما برای

دارید تا با هم به صرف قهوه دیدار داشته باشیم، 

 احتمالاً سه شنبه یا چهارشنبه بعد از ظهر؟

بازدم کنید. آرام باشید. منتظر پاسخ بمانید. اگر شما 

صادقانه صحبت کرده باشید، پاسخ مثبتی دریافت می 

 کنید.
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 رویدبفراتر 

 

در اینجا چند اعلان برای پرش آغازین آمده است و به 

شما کمک می کند به درک اولّبه از مدل کسب و کار 

 شخصی یا سازمانی مصاحبه شونده خود دست یابید:

شروع به کار  ______به من بگویید چگونه در   "

به ارمغان  ______کردید و چه چیزی برای  شرکت

 "آوردید.

 

تان را دنبال می  ______افاهد چگونه شما امروز"

 کنید؟

 

چه کسی در مشکلات و نگرانیهای شما "

سهم دارد؟ مشتریان؟ تأمین  _______درباره

 "کنندکان؟تنظیم کنندگان؟ اعضای انجمن؟

 

 "تأثیر اقتصادی را اندازه گیری می کنید؟شما چگونه "

اگر شما خوش شانس هستید، ممکن است مصاحبه 

شونده در مورد کاری که باید انجام شود اشاره داشته 

باشد یا حتّی صریحاً از شریک کلیدی، یا جنبه دیگر ی 

از مدل خود صحبت کند. اگر چنین است، سئوالهای 

واضحی بپرسید و به افکار مصاحبه شونده را باز گو کنید 

 شوق با تفسیر تا جاییکه او با ذوق و

 

موافق باشد)همین حالا روشن کنید، زیرا پس از آن  شما

شما می خواهید بر تحقیق و آماده سازی یک طرح 

پیشنهادی برای کار با مشتری تمرکز کنید، نه تجدید نظر 

درمورد آنچه که گقته شد(. مشتری ممکن است حتّی در 

مورد ارزش ارائه شده یا دیگر جنبه های مدل شما سئوال 

 کند .

ه به شکل بسیار خوبی در جریان است)و شما اگر مصاحب

ممکن است بسته به تشریفات موقعیت و حوزه کمک 

پیشنهاد داشته باشید( شما ممکن است بخواهید پیشنهاد 

همکاری را در آن واحد بدهید. اگر چنین است، آماده باشید 

تا در مورد جزئیات  چگونگی کمک شما و همچنین جبران 

 نید( بحث داشته باشید.را مرور ک ۸خسارت)فصل 

اگر احساس می کنید پیشنهاد نوشته شده مناسب خواهد 

بود، به مصاحبه شونده بگویید که شما ایده هایی در مورد 

چگونگی کمک دارید و می خواهید تأییدی برای تسلیم یک 

طرح پیشنهادی داشته باشید. علاقه عمیقی به اهداف چشم 

ا در موقعیتی مانند کسی انداز خود داشته باشید)و خودتان ر

که بخشی از راه حل است، قرار دهید .( این کارسبب 

 نزدیکی شما و مشتری احتمالی به یکدیگر می شود.

بعد از هر ملاقات، بر آنچه که آموختید تأمّل کنید. شما باید 

درک بهتری از دوام پذیری مدل خود و مدل سازمانی 

 مصاحبه شونده خود داشته باشید.
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 یک سئوال پنهانی
 

اینجا یک سئوال با قدرت به ظاهر معجزه آسا به منظور  در

استخراج دیدگاههای عمیق از گفتگوهای عادی وجود 

 دارد:

 "چه چیز دیگری باید در مورد ....بدانم؟ "

، امیلی باید (٢٢٦برای مثال، در اواخر مصاحبه او)صفحه

 برای اطمینان  این سئوال  را  از مریالن بپرسد:

باید در مورد پیاده بنابراین، من چه چیز دیگری باید  "

 پایدار شرکتی مانند پراسپکت بدانم؟سازی شیوه های 

بسیاری از حرفه چرا این سئوال این قدر قدرتمند است؟ 

ه رای ها پناه می برند به تئوریهایی شنیده شده در با

حرفه شان، و فرصت را مغتنم  ، بالا و پایینهای چالشها

می شمارند تا این افکار را به اشتراک بگذارند.شما به 

عنوان یک شنونده صادق و مشتاق به شنیدن دیدگاههایی 

که از تجربیات سخت جمع آوری شده، به آسانی یک 

 دعوت نامه ارائه می کنید.
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فرضیات هر بلوک ساختمانی 

 بررسی کنیدرا 
 

بعد از هر ملاقات، آن چیزی که آموختید را با 

فرضیات بلوک ساختمانی خود مقایسه کنید. بعد 

از چندین ملاقات این چنینی، شما باید ایده خوبی 

برای تنظیم مورد نیاز فرضیات بلوک ساختمانی 

 .داشته باشید
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 تصمیم  کارآفرینی
در زمان تست مدلتان، ممکن است متوجهّ این مطلب 

شوید که ، زمانیکه قصد داشته باشید کارمند یا 

پیمانکار شوید، راه اندازی شرکت خود گزینه مطلوب 

این مطلب  متوجّهتری است. برعکس، ممکن است 

، زمانیکه قصد داشته باشید شرکت خود را شوید که 

راه اندازی کنید، جذابیت موقعیت کارمندی یا 

 پیمانکاری ظاهر می شود.

در هر صورت، شما با تصمیم کارآفرینی خود روبرو 

خواهید شد: یا باید سرمایه گذاری خود را شروع کنید، 

 دیا در جستجوی تناسب مدل کسب و کار شخصی خو

 در یک شرکت بزرگتر باشید؟

بحث از این مسئله فراتر از حوزه دید مدل کسب و 

کار شما است، امّا ما فقط دو اندیشه را پیشنهاد می 

( پیش از تصمیم برای راه اندازی شرکت ١کنیم: )

خودتان، حتماٌ چیزی در مورد اوایل کار مایکل گربر 

و بیشتر افراد موفقیت های شخصی  (٢بخوانید، و )

رفتن به سمت کسب و  "عدم"حرفه ای بیشتری را با 

کار خودشان بدست خواهند آورد.)از سوی دیگر، 

ر بیشت"خوانندگان این کتاب مصمّم هستند مانند 

 نباشند!(. "مردم

 

چه باید کرد اگر مدل کسب وکار شخصی 

 شما نتواند طنین انداز شود

ا آی زمانیکه شما مدل خود را به اشتراک می گذارید،

شنوندگان گوشهای خود را تیز می کنند و مستقیم 

روی صندلی خود می نشینند؟ اگر این گونه نیست، 

 ممکن است عواملی زیادی در کار باشند.

آیا مدل شما از لحاظ احساسی قانع کننده است؟ اگر 

نه، اطمینان حاصل کنید که زبان مورد استفاده شما 

)های( حرفه ساده، قابل فهم، و مناسب برای محیط

ای که هدف گذاری کرده اید باشد. گاهی اوقات تقلید 

 خوب می تواند تفاوت چشم گیری ایجاد کند.

آیا مدل شما به مشکلات و فرصتهای واقعی توجّه 

دارد؟ تعداد کمی از سازمانها صرفاً پول خود را برای 

دلایل سیاسی و اجتماعی خرج می کنند. مجدداً در 

شما می تواند با آن یک تفاوت  مورد شیوه ای که مدل

 اقتصادی برای مشتریان ایجاد کند فکر کنید.

آیا شما یک طرفدار معتبر از مدل خود هستید؟ آیا 

مشتریان می توانند به شما اعتماد کنند که تلاش، 

سابقه، تخصص، و مهارتی دارید)منابع اصلی(  که 

برای پیاده سازی مدل شما مورد نیاز است؟ اگر شما 

مردّد هستید که درک مشتریان احتمالی از شما 

 چگونه است، بپرسید!

 

 امور مالی "لوله کش"

کنار گذاشته شدن، جان کیمل، یک خانم با تجربه  پس از

در زمینه کسب و کار با مدرک فیزیک، تصمیم گرفت مدل 

و عملیات باشد. جان می گوید،  جدیدش ترکیبی از امورمالی

دو رشته ای که بندرت با هم قرار می گیرند، امّا باید انجام 

شود.متأسفانه، مقصود جدید او به دل مصاحبه شوندگان 

 اطلاعاتی ننشست.

( به یاد elevator pitchبنابراین جان یک خلاصه ایده)

 ماندنی ایجاد کرد: 

و گرفتگیهای من نشت ها من لوله کش امورمالی هستم. 

سیستمهای مالی شرکت را تشخیص می دهم و درعملیات 

مورد نیاز برای اصلاحات و حفظ جریان سود مشارکت می 

 کنم.

استعارات جان به نظر بی مزه  می آید، امّا ندای آنها با ارجاع 

 حالا جان برای به یک بخش جدید تولیدی طنین انداز شد.

ه کار است، از یک تولید کننده قطعات دقیق مشغول ب

آنجاییکه احتمالاً حدث زده اید او امور مالی و عملیات را 

 باهم ترکیب می کند.

 

 



 225 صفحه  بخش چهارم

 

 

شما برخی از سازمانهای جالب توجّه یافته و ملاقات 

خوبی ایجاد   کرده اید)برخی که احتمالاًمشتریان

خواهند کرد.(.اگر شما واقعاً احساس می کنید آماده 

فروش هستید، و علاقه مند به کسب سازمان 

بخصوصی به عنوان مشتری هستید، در اینجا گامهای 

 بعدی توصیه شده است:

 تحقیقات سازمان -١

 ترتیب مصاحبه با یک تصمیم ساز -3

  راههای پیشنهاد کمک به سازمان با کاری خاص -2

بررسی مشتریهای احتمالی)بالاقوه( شامل حضور در  

نمایشگاه های تجاری یا رویدادهای صنعتی، صحبت  

با کارشناسان یا تحلیلگران، بازدید سازمانها در 

بخشهای مجاور، و مطالعه نشریه های محبوب یا حرفه 

 ای در زمینه چشم انداز.  

هدف شما این است که خودتان را به جای مشتری 

قراردهید و یاد بگیرید بقیه جهان )و   احتمالی

خودتان( را با چشمان آنها ببینید.امّا اجازه دهید  

تمرکز را بر اسلحه مخفی شما بگذاریم: توانایی شما 

برای تشخیص، توضیح، و تجزیه وتحلیل مدل کسب  

و کار. برای درک یک مشتری احتمالی)بالاقوه( چه  

 از کشیدن مدل کسب وکار است؟بهتر راهی 

 

چگونگی بدست آوردن داده 

 "خودی"های 

اگر مشتری احتمالی شما نیازمند به 

کمیسیون بورس و اوراق اسناد فایلی از 

بود، از پایگاه داده بهادار ایالات متحده 

( ، که sec.gov/edgar.shtmlادگار)

منبع عمومی رایگانی است و به طور  

کلی فقط بین سرمایه گذاران، ام بی ای 

زرنگ و دانا شناخته شده  ها و تجّار

 جستجو کنید.

 

تدارک برای اعتبار  

 سنجی مشتریان
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نمودار مدلهای کسب و کار یک یا دوتا از 

مشتریهای احتمالی که شما شناسایی 

کرده اید را رسم کنید و با افزودن،  

برداشتن، رشد، یا کاهش المانهای 

مختلف بلوک ساختمانی مورد آزمایش 

 قرار دهید.

عی کنید به طور مختصر ارزش ارائه س

شده را تعریف کنید و کشف کنید کدام  

بلوکهای ساختمانی ممکن است نقاط 

درد باشند. فشارهای رقابتی که آنها 

ممکن است با آن مواجه باشند را تصور  

کنید. آیا آنها می توانند به طور مؤثر با 

تغییر مدلهایشان پاسخ دهند؟)در  

رقبای آنها  ضمن، همچنین ممکن است

 مشتریان احتمالی خوبی باشند(. 

امور مالی یک نقطه درد شکست ناپذیر 

است: بیشتر سازمانها علاقه مند به 

افزایش درآمد یا کاهش هزینه ها 

هستند. سعی کنید کمیت )حداقل به 

( اثر مثبت اقتصادی که  طورتقریبی

ارزش ارائه شده شخصی شما می تواند  

در صورت  استخدام تان برای سازمان 

 ایجاد کند را تعیین کنید.  

 

شما ممکن است شروع به تعریف یک 

کار مهم کنید که باور دارید مشتری 

احتمالی شما نیاز به انجام آن 

دارد.سپس رو به عقب کار کنید: کدام  

ده به مشتری به این کار ارزش ارائه ش

کمک خواهد کرد؟ شما کدام فعالیتهای 

کلیدی را می توانید برای ایجاد آن 

ارزش ارائه شده انجام دهید؟ آیا شما 

منابع کلیدی ضروری دارید؟ اگر نه، آیا 

می توانید از یک شریک کلیدی طلب 

کمک کنید؟ آیا می توانید نشان دهید 

  که چگونه نیروهای خارجی بر مدل

کسب و کار مشتریان تأثیرگذارند؟ و اگر 

چنین است، آیا می توانید به آنها برای 

تنظیم کمک کنید؟ حالا زمان آزاد  

کردن قدرت تفکّر مدل کسب و کار به 

نیابت از مشتری احتمالی )و خودتان(  

 می باشد.

 

کار من که باید  

 انجام شود
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 بازاریاب آنلاین

 

چارلی هون با مدرک  بعد از فارغ التحصیلی، 

خودش را بدون کار یافت.  "کالا"کسب و کار

به جای شبکه سازی  از طریق تماس های  

اولیه دوستانه، هون به بالاترین هدف  

نگریست.او بدون هیچ آشنایی شروع به تماس  

با پرفروش ترین نویسندگان  و فیلم سازان  

مورد تحسین خودش گرفت و پیشنهاد  

ی آنلاین را به آنها داد. خدمات رایگان بازاریاب

استراتژی کار کرد، و به زودی منجر به  

کارهای پرداختی شد. اکنون  لیست مشتریان  

او شامل سث گلدین، تیم فریس، و تاکر مکس  

 می باشد.

 

 فروش به تصمیم سازان

هدف شما ملاقات و فروش مدل کسب و کار شخصیتان  

ی می  به یک تصمیم ساز در سازمان مشتریهای احتمال

باشد. از تکنیکهای شبکه سازی برای تأمین یک قرار 

ملاقات استفاده کنید، اماّ در این مصاحبه، به شدّت بر 

روی جنبه های ویژه ای از مدلتان که می تواند به چشم 

انداز شما کمک کند تمرکز کنید. هدف شما ارائه 

پیشنهاد کار به مشتریان است. اگر مصاحبه شونده طرح 

شما را رد کرد، شما می توانید مدل خود را پیشنهادی 

 مورد بازبینی و جایگذینی قرار دهید.

به تصمیم سازتان با گرم ترین ارجاع های)معارفه  

ها(ممکن نزدیک شوید. اگر تلاشهای شبکه ای شما هنوز 

تسلیم کسی که به طور مستقیم با مشتریان احتمالی 

  کافی با بخش شما سروکار دارد نشده، حالا باید به اندازه

 هدفتان آشنا باشید تا ارتباطتان کمی شبکه ای تر باشد.

به عبارت دیگر، نزدیک شدن به تصمیم ساز بدون 

هیچگونه مقدمه ای ممکن است قدرتمند ترین انتخاب، 

 بسته به صنعت و/یا شخصیتهای درگیر باشد.

هنگام تماس با تصمیم سازان ممکن است شما این گونه 

من فکر می کنم شما یک فرصت  "ید، صحبت داشته باش

دارید و من چندین ایده ویژه دارم که  ______مهم برای

ممکن است شما آن را قدرتمند بیابید. می توانیم با هم 

 "به توافق برسیم؟

اگر شما تا اینجا  اصول تست کردن مدل کسب و کار را  

دنبال کرده اید، به احتمال زیاد شما از استقبال گرم لذت  

 رید.می ب

 

 بردن قرارهای ملاقات

 

به هرحال شما تصمیم در مورد نزدیک شدن به 

تصمیم سازان را دارید، این یافته های ناشی از 

انجمن ملیّ فروش اجرایی ممکن است رفتار شما  

 را تغییر دهد:

%3  از فروشها با اولین ارتباط 

 ایجاد شده است.

%2  از فروشها با دومین ارتباط 

 است.ایجاد شده 

%از فروشها با سومین ارتباط   ٥ 

 ایجاد شده است.

%١0  از فروشها با چهارمین 

 ارتباط ایجاد شده است.

%۸0  از فروشها از ارتباط پنجم 

 ام ایجاد شده است. ١3تا 

عدم گرفتن پاسخ در دومین،  بنابراین بدلیل

سومین، یا چهارمین تلاش، کار را رها نکنید. 

 پافشاری برنده قرارهای ملاقات است.
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زمانی که شما تصمیم سازی را ملاقات می کنید، آنچه از کاری 

که باید انجام شود فهمیدید را به طور کلی بیان کنید، سپس 

برای اعتبار سنجی یا تصحیح را به مصاحبه شونده  آمادگیتان

 اعلام بفرمایید.

اگر درک شما درست است، مصاحبه شونده ممکن است چیزی 

توصیه شما به ما برای حل این مسئله "شبیه این بگوید،

 )درست همان چیزی که شما می خواهید بشنوید!( "چیست؟

ده صاحبه شونبه عبارت دیگر، اگر درک شما کاملاً دقیق نبود، م

شما ممکن است جزئیات فرصتها و مشکلات واقعی که سازمانش 

با آن روبرو است را شرح دهد. بدون درنظر گرفتن اینکه مصاحبه 

چگونه پیشرفت می کند، به هدف خود از پیشنهاد کمک 

 بچسبید.

بسته به شرایط و تشریفات موقعیت، شما می توانید از پیشنهاد 

 ری برای کمک استفاده کنید.کلامی)شفاهی( یا نوشتا

اگر مصاحبه شونده پیشنهاد شما برای تسلیم یک طرح 

پیشنهادی نوشته شده را می پذیرد، قول بدهید سند را در مدت 

یک هفته یا کمتر ارسال می کنید. سپس از مصاحبه شونده 

تشکر کنید و به آرامی خارج شوید. حتماً دراقدام بعدی از ایمیل 

( توافق بر ماهیت طرح ١استفاده کنید) "ز شمابا تشکر ا"کوتاه 

 ( زمانیکه شما طرح را ارسال کردید.٢پیشنهادی، و )

اگر مصاحبه شونده پیشنهاد کمک شما را رد کرد، زمان نزدیک 

شدن به مشتری احتمالی متفاوتی است.اگر از چندین دیدگاه 

پیشنهاد شما رد شد، احتمالاً زمان جایگذینی و تجدید نظر در 

ورد مدل کسب و کار شخصی برای تناسب بهتر با نیازهای م

 مشتری شماست.

 

 طرح پیشنهادی یک صفحه ای

 

تصمیم سازان دوست دار خلاصه واختصار هستند، طرح 

پیشنهادی خود را با خلاصه کردن آن در یک صفحه جذاب 

مهم: نمای کلی تک صفحه ای باید نشان دهنده  کنید.نکته

ذخیره ای از جزئیات باشد که شما بعداً می توانید چه به 

 3٢صورت شخصی ویا در یک سند بزرگتر ارائه بدهید.

 

مربوط می شود به کارمشتری  

 که باید انجام شود

 

ذخیره جزئیات  را 

 نشان می دهد

 

به دنبال تصمیم یا  

 گردد ملاقات عمیق می
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 جابجایی برای بهبود مدلتان

 

جایگذینی) عملی که شما در پاسخ به بازخورد مشتری احتمالی اتخاذ 

کردن بر مدل خود و بهبود بخشیدن به آن بازبینی می کنید( به معنی 

از بلوک ساختمانی می باشد. عمل  با ویرایش یک یا چند المان

جایگذینی زمانیکه شما کشف می کنید مدلتان هنوز برای مشتریان 

 راضی کننده نیست یک پاسخ مناسب می باشد.

جایگذینی شما ممکن است شامل یافتن یک مشتری کاملاً جدید، 

ممکن است  یا مانند کن، )٢٢٤صفحه (همانند کاری که سید انجام داد

. سپس  )٦٢صفحه  (یرید تا کانال خود را اصلاح کنیدشما تصمیم بگ

دوباره، ممکن است شما نیاز به تفکر مجدّد بر بلوکهای ساختمانی 

 (.٢٣٦متعدّد داشته باشید، روشی که دنیس انجام داد)صفحه 

جایگذینی شما را به شناسایی)کشف( مشتری برمی گرداند، جاییکه 

و یکباردیگر شروع به فرآیند شما مدل خود را به روز رسانی می کنید 

ملاقات با ارجاع ها)معارفه ها( می کنید. زمانیکه شما برای فروش مدل 

جدید آماده شدید، گامی برای اعتبار سنجی مشتری 

بردارید.اعتمادبنفس داشته باشید. شما می توانید موفّق شوید و موفقّ 

 به پیروزی یک مشتری خواهید شد. 
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 دهید انطباقمدل خود را با بازار 

 

 تکنسین کامپیوتر
 

باتوجهّ به مشکل استرس کاری ، تکنسین شرکت کامپیوتری دل دنیس شی خیلی زود خود را بازنشسته  

 کرد تا به طور مستقل  کار کند و کنترل سرنوشت خود را خود بدست بگیرد.

را بر اساس خرید و اداره فروشگاه خرده   او کار فنی را دوست داشت و مدل کسب و کار شخصی خود

 فروشی کامپیوتر کشید.

(بررسی مالی    ١) دنیس ایده خود را با ملاقات یک کارگزار کسب و کار تست کرد، او توصیه به انجام 

 ارزیابی شخصیتی کرد. (٢فروشگاههای کامپیوتر برای فروش، و )

حاشیه، عملیات با گردش مالی  -فروشگاههای کامپیوتر کم( ١)دنیس هر دو را انجام داد، و یاد گرفت که 

( او فاقد شخصیت خدمت به مصرف کننده بود برای او تمرکز  بر  وظایف  ٢بالا همراه با سود آوری کم، و  )

 فنی  که فاقد مسئولیت ارتباط با مشتری است مناسب تر بود.

و مصرف کنندگان را با مشتریهای بی تو  بنابراین دنیس جایگذیی انجام داد، مدل خود را اصلاح کرد، 

 بی)کسب و کار به کسب و کار( فنی جایگذین کرد.

به زودی فرصتی به وجود آمد که دنیس مدل اوّل خود را رد کرد: شرکتی که فروش، خدمات، کالیبره،  

 گواهی در مقیاس تجاری را انجام می داد.

ی فنی را رفع می کرد، دارای کمترین تماس با  این شرکت احتیاجات دنیس برای انجام مسائل و مهارتها

مشتریانی بود که از نظر فنی آگاهی چندانی نداشتند، و حاصل آن یک زندگی مستقل ، با درآمد مناسب  

 و حداقل استرس بود.

دنیس این شرکت را خرید و اکنون با خوشحالی از کار لذت می برد و به عنوان یک صاحب کسب و کار  

 تی شرت به سرکار می رود. اغلب با شلوارک و
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 برای روبرو شدن با آینده

 نفس داشته باشیده ب اعتماد
 

زمانی که مشتری شما را استخدام می کند)یا شما آن مشتری دلخواه 

را انتخاب می کنید( شما مدل کسب و کار خود را اعتبار سنجی کرده 

اید. حال شما به فاز اجرایی رسیده اید، و مدل کسب و کار جدیدتان 

اوج گیری کرده است. آفرین! شما وارد یک مسیر طولانی شده اید. 

عدودی را انجام داده باشید و خواه تمام آنها را انجام خواه تمرینات م

داده باشید، ما امیدواریم به کار بر روی مدل خودتان ادامه دهید. 

حداقل، ما امیدواریم شما رویکرد مدلسازی را به جای برنامه ریزی 

 هستهشامل شناسایی  اتخاذ کرده باشید .)
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اصول  عملیاتی که به عنوان راهنماهای ماندگار خدمت خواهد کرد.شما ممکن 

نقشه "است توجه داشته باشید که مدل کسب و کار شخصی ، به یک معنا، 

است. این نشان می دهد که ارتباط شما که هستید با آنچه انجام می  "ارتباطی

متر از همه، بیان دهید، و آنچه شما انجام می دهید با شیوه کمک شما چیست. مه

می کند که ارتباط شما با کسی که یاریش می دهید چگونه است)همچنین جوامع 

 بزرگتر که شما از طریق مقصودتان به آنها خدمت می کنید(.

به همان اندازه ای که یک نقشه خوب برای سالهای در پیش، راهنمای 

یک الگوی جستجوگران است، روش مدل کسب و کار شخصی می تواند به عنوان 

 قابل تکرار برای موفقیت در کار/زندگی باشد.

، روش مدل کسب و کار شخصی می تواند به عنوان یک الگوی قابل تکرار برای 

 موفقیت در کار/زندگی باشد.
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 ١۰ فصل

 و دیگر چه؟
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 کاربردهای 

 بیشتر روش

 بی ام وای 

 

تغییر حرفه  گاهی اوقات غیر ارادی است. زمانیکه 

یک سازمان مدل کسب و کار خود را اصلاح می 

کند، کارمندان هم اغلب نیازمند تنظیم مدلهای 

کسب و کار شخصی خود هستند، برای مثال 

ا است ر یکی از اعضای انجمن که ماکیس مالیوریس

 می توان نام برد.
گ شرکت بزریک در  انو تحلیلگر سابقه برنامه نویسان مدیر بااو 

ماکیس فقط به یک مشتری ارائه  است، بین المللی خدمات مالی

خدمت داشت: رئیس دفتر آتن. امّا ماکیس برای یک فرصت تغییر 

شغل احضار شد و از او خواسته شد تا به هشت موقعیت جدید 

خدمت رسانی کند، تمام آنها خارج یونان بودند به این معنی که به 

وازهای تکراری و گسترده نیاز بود. ماکیس تلاش می کرد تا فکر پر

 را به زانو درآورد. "من از پرواز می ترسم"اولیه خودش 
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را مجاب کرد تا مدل کسب و  موقعیت جدید ماکیس

کار شخصی خود را بهسازی کند. اگر چه  او  تجربه 

بین فرهنگی کمی داشت، او  بی درنگ هشت مشتری 

جدید را به دست آورد، هرکدام در کشوری متفاوت، 

 هرکدام  با فرهنگ ، سبک و  اخلاقیات کاری متفاوت.

برنامه ریزی شایسته و راحت و هماهنگی کاری 

نزدیک، حالا ماکیس مجبور بود مشتریان  همکاران

جدید را متقاعد کند تا فرآیندهای کتابخانه زیربنایی 

را اتخاذ و حفظ کنند. این  (ITILفناوری اطلاعات)

، "فروش"نیازمند فعالیتهای کلیدی جدید، شامل 

پروازهای مکرر، اقامتهای طولانی در هتل، و 

های جایگذینی ارتباطات  چهره به چهره با تماس

 ایمیلی و تلفنی بود.

موقعیت جدید پیشنهاد شده یک افزایش درآمد 

متوسط اماّ با مزایای توسعه حرفه ای کلان ایجاد 

کرد.ماکیس می گوید، بزرگترین این مزایا، قرارگیری 

 .در معرض دید بین المللی بود

 

و فرصت ارائه خدمت به عنوان یک 

را  یک مدیرسادهبه جای  "فرآیند"صاحب

. او در این نقش جدید موفّق شد و حتیّ به داد

 موقعیتی با مسئولیت بیشتر ارتقاء پیدا کرد.

متأسفانه، بحران مالی یونان رخ داد و 

کارفرماهای او را مجبور کرد تا به ماکیس بسته 

پیشنهادی قطع همکاری را بدهند، که او هم 

پذیرفت. اماّ درسهایی که او از مدل کسب و 

 سبب ادامه خدمت مناسب وی شد. کار گرفت

مفهوم مدل کسب و کار  "ماکیس می گوید

شخصی به من کمک کرد تا آنچه برای انجام 

ملزومات نقش جدیدم مورد نیاز بود را 

تشخیص دهم، همچنین  فضای خالی تمام 

بلوکهای قالب را پر کنم. این یک موقعیت 

پرمسئولیت)دشوار( بود، اماّ نتیجه بخش بود. 

ها به خاطر ریختن ترس من از پرواز نه تن

 "کردن.

 

چنانکه، ماکیس هم موافق خواهد بود)و 

بحث شد.( نوآوریهای مدل  ١چنانکه در فصل 

کسب و کار )سازمانی و شخصی( هرگز پایان 

برای سالهای کمی به کار می  نمی یابند. مدلها

آید) یا بعضاً طولانی تر( تا زمانیکه تغییرات 

مورد نیاز باشد. مدل کسب و کار شخصی شما 

بدون شک مجدداً دچار تکامل می شود، اگر 

در پاسخ به تغییرات زمانی نباشد، حداقل در 

پاسخ به تجربه بیشتری است که با گذشت 

یکه وقت زمان بر شما آشکار می شود. هنگام

کشیدن تصویر جدید از کار شما فرا می رسد، 

 مدل کسب و کار شماما امیدواریم که 

یکبار دیگر برای شما روشنگر و الهام بخش 

 باشد.
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در اینجا کاربردهای 

بیشتر روش مدل کسب 

 و کار شما وجود دارد:

 

 تدریس کسب و کار، مبانی مالی شخصی 

مدرسان در سراسر جهان برای آموزش استراتژی، 

کارآفرینی، و طراحی، اکثراً از قالب مدل کسب و 

های کسب و کار در مقطع کار برای برنامه 

تحصیلات تکمیلی استفاده می کنند. ما بر این 

باوریم که قالب یک ابزار ایده آل برای تدریس 

مبانی کسب و کار در برنامه های مقطع کارشناسی 

هم می باشد. این یک راه  روشن و به آسانی قابل 

درک برای آموزش اصول ساختمان یک واحد 

ما بر این باوریم که  تجاری است. به طور مشابه،

قالب کسب و کار شخصی می تواند یک ابزار 

قدرتمند برای آموزش حرفه و/ یا اصول مالی 

 شخصی به دانش آموزان دبیرستانی باشد.

 ابزار مربیگری حرفه ای

بسیاری از اعضای انجمن ما اخیراً قدرت مدل 

کسب و کار شخصی را به عنوان ابزار مربیگری 

از شرح حالهای ارائه شده در  شناخته اند. شماری

مدل کسب و کار شما نمونه های زنده ای از کار 

 خود هستند.

 

 ابزارهای مشاوره فردی

برای توضیح  در مورد ایجاد قالبهایی ٦٩صفحه 

نقشهای زندگی غیر کاری مانند همسر ، دوست، و 

والدین بحث می کند. شماری از اعضای انجمن 

گزارشهایی از موفّقیت کاربرد قالب به این شیوه 

داشته اند. مشاوران حرفه ای ممکن است قادر به 

توسعه تمرینات قدرتمند مشتری بر اساس کشیدن 

 ی باشند.و بررسی چنین قالبهای واقعی شخص

 بررسی سالانه/توسعه شخصی در سازمانها

برای مدیران شخصی انجام مرور سالانه مدل کسب 

و کار شخصی می تواند یک راه ساختار یافته ارائه 

دهد که بوسیله آن افزایش ارزش ارائه شده توسط 

کارمندان به سازمان قابل بررسی است. واحدهای 

 قالبهایتجاری روشنگر توانایی گسترش کاربرد 

شخصی را دارند بدین منظور آنها می توانند به 

کارمندان خود در ایجاد ارزش بیشتر در ساعتهای 

 بی کاریشان کمک کنند.
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 پشتیبانی نرم افزاری برای مدلهای کسب و کار شخصی

، قدرتمند و  سرگرم کننده است ، اماّ گاهی کار کردن با کاغذ، پوسترها، ماژیکها ، و یادداشتها

اوقات کمی پشتیبانی نرم افزاری می تواند برای شما سطح کاملاٌ جدیدی به ارمغان بیاورد. شما با 

جعبه ابزار مدل کسب و کار برای آی پد و وب ، می توانید  تمام مدلهای کسب و کار خود را پیش 

اک گذاری، همکاری،بازگو کنیدو  جایگذین رنویس)طراحی(، برآورد، حاشیه نویسی، اشت

 (.pivot)نمائید

با جعبه ابزاری که بدست می آورید، سرعت کشیدن ایده بر روی دستمال کاغذی و هوشمندی یک 

جعبه ابزار همچنین به کاربران اجازه می ( را یکجا بدست می یابید.spreadsheetصفحه گسترده)

را برای تطبیق با توضیحات مدل کسب و کار شخصی  دهد برچسبهای بلوک ساختمانی و محتویات

اصلاح کنند. یک برنامه کاربردی اختصاصی  برای مدل کسب و کار شخصی می تواند نسخه 

الکترونیکی این ابزارهای کتاب را جهت کمک به کاربران در ارزیابی علایق، مهارتها و تواناییها، و 

 گرایشات شخصیتی)منابع کلیدی( ارائه دهد.

 

حساب رایگان و مدل کسب و  کار 

شخصی خود را به صورت آنلاین در 

سایت 

www.businessmodeltool

box.com .ایجاد کنید 

 

http://www.businessmodeltoolbox.com/
http://www.businessmodeltoolbox.com/
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درنهایت، عذرخواهی ما را پذیرا باشید برای 

آنچه که در نگاهی به گذشته  احتمالاً گمراه 

ر اگ کننده به نظر می رسد مانند زیر نویس.

شما حتّی بخشی از تمرینات ارائه شده در 

مدل کسب و کار شخصی را انجام داده باشید، 

از برگه های کاغذ را برای  چندین دوجین

روش یک صفحه ای ما بکار برده اید. آیا 

 موافق نیستید که نتایج برجسته بوده است؟
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حرف آخر: گفتگو در سایت 

BusinessModelYou.com،  جاییکه کتاب

. در نظر داشته باشید که شد ادامه می یابد ما آغاز

سایت ببه ما در آنجا و

BusinessModelHub.com ملحق شوید 

)انجمن پیشتاز جهانی که اختصاص به تفکّر مدل 

 کسب و کار سازمانی دارد(.
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 ضمائم
بیشتر در مورد افراد و منابع دخیل 

 در مدل کسب و کار شما بخوانید.
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 انجمن 

 کسب و کار شمامدل 
تن از حرفه ای ها از کشورهای آرژانتین، استرالیا، بلژیک، برزیل، کانادا، شیلی، چین، کلمبیا، کاستاریکا،  ٢٣۸این کتاب با مشارکت 

 ، فنلاند، فرانسه، آلمان، یونان، مجارستان، ایرلند، ایتالیا، ژاپن، اردن، کره، مکزیک، نیوزیلند، نیاگارا، نروژ، پاناما، پاراگوئه،دانمارک، استونی

لهستان، پرتقال، رومانی، سنگاپور، آفریقای جنوبی، اسپانیا، سوئد، سوئیس، جمهوری چک، هلند، ترکیه، انگلیس، ایالات متحده، اروگوئه، 

 لا ایجاد شده است. دیدگاهها، حمایتها، و چشم اندازهای جهانی آنها سبب افزایش پویایی مدل کسب و کار شخصی شما شده است.ونزوئ

 

قابل رؤیت است)بعضی از عکسهای آنها در جلدهای داخلی، به طرز به خصوصی  ٦-۸لیست کامل مشارکت کنندگان پروژه در صفحات 

 تشکر ویژه ای کنیم از مشارکت کنندگان زیر که کمکهای مؤثری در ایجاد این کتاب داشته اند:آمده است(. ما  علاقه مندیم  تا 

 

جل بارتر، یوتا بوش، استیو بروک، ارنست بایس، هنک باینگتن،دیو دراودر، مایکل استبروک، باب فاریس، شان هری،بروس هیزن، تانیا 

،گری پرسی، کاریک پست، دارسی روبلس، دنیس تیلور، لورنس کوئیک هس، مایک لشاپل،ویک لیند، فرن موگا، مارک نیوونهوایزن

 سوییسنگ، امانوئل سایمون، و جیمز وایلی.
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شما تالارهای گفتگویی برای بحث پیدا خواهید کرد، قالبهای قابل چاپ، و مهمترین از همه یک انجمن  BusinessModelYou.comدر 

دوستانه از خوانندگان که به بهبودی زندگی شخصی و کاریشان از طریق تفکّر مدل کسب و کار مشتاق هستند. عضویت در آن رایگان 

 است.

عضو است که  ٥۰۰۰با بیش از  یک انجمن آنلاین پیشتاز جهانی ه داشته باشید.توجّ BusinessModelHub.comو لطفاً به عضویت در 

 اختصاص به تفکّر مدل کسب و کار سازمانی دارد. عضویت درآن رایگان است.
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 نویسنده، تیم لارک
تیم کلارک رهبری جنبش مدل کسب و کار 

به  BusinessModelYou.comشخصی را در 

عهده دارد. یک معلّم /مربی و کارآفرین اسبق 

که با تجربه شخصی از چنیدین میلیون دلار 

کسب و از دست دادن پول درکنار هم ، کلارک 

کتاب را نوشته یا ویرایش کرده، شامل کتاب  ٥

مدل کسب و کارکه  پرفروش ترین کتاب  تولید

بین المللی است.این کارشناسی ارشد و دکترای 

کسب و کار را دارد. و هم اکنون به عنوان استاد 

مهمان در دانشگاه  تسوکوبا در توکیو تدریس 

 TimClark.net می کند.

 

 الکس استروالدر، نویسنده همکار

یک کارآفرین، سخنگو، و نویسنده  الکساندر استروالدر

تولید مدل "رهبر پرفروشترین کتاب کسب و کار جهان 

می باشد، که با کمک پروفسور پیگنور و با  "کسب و کار

کشور جهان نوشته  ٠٥مشارکت کننده از  ٠٧۰مشارکت 

 ٥۰۰شد. الکساندر غالباً برای مشتریهای فورتون 

گاههای و سخنران مهمان در دانش سخنرانی می کند

برتری همچون وارتون، استندفورد، برکلی، آی ای اس ای، 

و آی ام دی می باشد. او دکترا را از اچ ای سی لوزان گرفت 

و بنیانگذار یک شرکت تجاری نرم افزار  به نام استرتجایزر 

اند کانستلیشن است، یک سازمان  غیر انتفاعی که 

و مالاریا اختصاص دارد به ریشه کن سازی اچ آی وی/ ایدز 

 BusinessModelGeneration.comدر سراسر جهان. 

 ایو پیگنو، نویسنده همکار
دکتر ایو پیگنور به عنوان استاد سیستم های اطلاع 

، ١٦۸٠رسانی مدیریت در دانشگاه لوزان از سال 

مشغول است، و به عنوان استاد مهمان در دانشگاه 

ایالتی جورجا، دانشگاه فناوری و علوم هنگ کنگ، و 

دانشگاه بریتیش کلمبیا تدریس می کند. او سردبیر 

دی اینفورمیشن اند ارشد در مجله آکادمیک سیستمز 

منیجمنت)سیم(می باشد، و در کنار الکساندر 

استروالدر نویسندگی پرفروشترین کتاب بین المللی 

یعنی تولید مدل کسب و کار را به عهده داشته است. 

کتاب مذکور کتاب راهنمایی برای خیال پردازان، 

تغییر دهندگان بازی، چلنجرها)چالش طلبها( می 

 باشد.

 

 بیوگرافی نویسندگان
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 الن اسمیت، مدیر خلاق
الن یک کارآفرین دانش آموخته طراحی است که کار او  

اسپن فیلم ، تلویزیون، چاپ، توسعه کمپین، برنامه  

وب با میلیاردها   های کاربردی کامپیوتر، و بسترهای

داده در هر روز می باشد. بعد از فارغ التحصیلی از 

یورک شریدان، به برنامه طراحی ملحق شد، الن 

دموومنت را تآسیس کرد، او این مؤسسه را به یک  

ا  ب "آژانس تغییر"مؤسسه مشهور بین المللی رساند

دفترهایی در تورنتو، لندن، و جنوا. او سپس 

کرد، که یک شرکت تجاری نرم   استرتجایزر را تأسیس

افزاری است با ابزارهای عملی زمین شکنی  برای کمک  

به سازمانها برای اداره استراتژی کسب و کار و ایجاد  

 BusinessModelGeneration.comرشد. 

 تریش پیپداکس، طراح
تریش پیپداکس از روزی که اوّلین مداد رنگی 

ه ایجاد خود را بر روی کاغذ قرار داد متعهد ب

خلاقیتهای بصری شد. مطالعات را در سه 

مؤسسه پیشتاز کانادایی در طراحی ادامه داد، او 

کارشناسی ارشد خود را در طراحی در 

لندن)انگلیس( به اتمام رساند، سپس مؤسسه 

شما که مبتنی بر اشتراک خدمات رشد حرفه ای 

برای حرفه ای های بی قرار بود را تأسیس کرد.  

غذا، عکاس، مسافر)رهنورد(، و  یک مشتاق به

کارآفرینی، او سالها با همکاری با صنعتگران، 

 سرآشپزها، و رهبران فکری وقت گذرانده است.

flavors.me/trishpapadakos 

 مگان لیسی، ویراستار
به مدل کسب و کار شما زمانی   مدافع)پشتیبان( زبان و مبلغ دویدن، مگان

ملحق شد که در حال بهسازی حرفه خود بود. بعد از سالها خدمت به عنوان 

ویراستار یک شرکت، .......... حالا مگان کارشناسی ارشد خود را با مدرک  

مدرسی از دانشگاه ایالتی واشنگتن بدست آورده است، و درحال پرورش 

به زودی)تمایل اقتصادی( در برای سومین فوق ماراتن خود است و 

 دبیرستان انگلیسی تدریس می کند)و در کنار آن  موعظه دویدن می کند(.

 

 پاتریک وندرپیجل، دستیار تولید
پاتریک بنیانگذار و مدیرعامل شرکت مدلهای کسب و کار است که یک  

مشاوره بین المللی مدل کسب و کار می باشد و مقر آن آمستردام است. 

او به کارآفرینان، مدیران ارشد، و تیم آنها طراحی کسب و کارهای بهتر، 

استفاده از تجسم فکری، داستان سرایی، و دیگر تکنیکهای مدلسازی 

کار را انجام می دهد. پاتریک به عنوان تولید کننده پرفروشترین کسب و 

 کتاب بین المللی یعنی تولید کسب و کار ارائه خدمت کرده است.

BusinessModelsInc.com 
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پروفایل)نمایه( تمام کسانیکه در مدل  ۸صفحه  -١ هایادداشت

کسب و کار شما با نویسنده مصاحبه کرده بودند یا 

همکاری با نویسنده داشتند. در چند مورد، نام ها و 

تصاویر دارنده پروفایل به دلایل خصی تغییر داشته 

 است.

بررسی نیروی انسانی گروه، نوامبر  ٣۰صفحه  -٣

٣۰١۰  

الکساندر استروالدر و ایو پیگنور،  ٣١صفحه  -٢

تولید مدل کسب و کار)هوبوکن، ان جی: جان ویلی 

  ١٠(،٣۰١۰و پسرش، 

 تصویر از دیوید وایت ٩٧صفحه 

 ١۰۰درآمد در کریگزلیست بیش از " ٥١صفحه  -٠

، نیویورک تایمز "میلیون دلار ذکر شده است،

٩/٦/٣۰۰٦. 

ریچارد ان.بولز، چتر نجارت شما چه  ۸٥صفحه  -٥

 ٣۰١١رنگی است؟ نشریه تن اسپید،

مارکوس باکینگهام، برنقطه قوت  ۸۸صفحه  -٩

  ٣۰۰٧خود را به کارگیر، نشریه فری، 

 

 نشریه  ۰/٣تام رث، استرنیگس فایندر ٦۰صفحه  -٧

 ٣۰۰٧گالوپ،

، روشنایی مشعل: روش جرج کیندر ٦١صفحه  -۸

 ٣۰۰٩برنامه ریزی زندگی کیندر، نشریه اف پی ای،

بولز، .باز تولید با اجازه ریچارد ان  ٦٢صفحه  -٩

 ٣۰١١چتر شما چه رنگی است؟ نشریه تن اسپید ، 

  ١۸١صفحه.

کیتی کولبی فاکتور چهارمی را  ٦٦صفحه  -١۰

. شاخص "کوشش بدون هدف"مطرح کرده است: 

او توسط سازمانهای زیادی مورد استفاده  کولبی

 قرار می گیرد.

این تمریان از ایجاد انتخابهای  ١۰٦صفحه  -١١

شغلی جان ال.هالندز اقتباس شده : تئوری حرفه 

، با کمک روانشناس  ١٦٧٢حال،  -ای های، پرنتیس

خبره دنیس تیلور و دکتر شان هری، هردو از اعضای 

 تالار گفتگو هستند.

جان ال. هالند، راهنمایی برای   ١۰٦صفحه  -١١

 پرسشنامه اولویت های شغلی
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صحبت کردن دقیق،  ١۰٦صفحه  -١٢

 (١×٣×٢×٠×٥×٩)٧٣۰تئوری)نظریه( هالند برای 

قابل استفاده  "گونه ها"شخصیت منحصر به فرد 

 است.

دیگر راههای بدست آوردن ١٣١صفحه -١٠

بازخوردهای مشابه شامل درگیر شدن با یک 

مشاور حرفه ای و استفاده از یک سرویس بر مبنای 

می باشد. تشکر ویژه  Checkster.comوب نظیر 

از دنیس تیلور که از اعضای تالار اجتماعی است 

 مک در این تمرینات.برای ک

، لذتها و اندوههای  الین دی باتن ١٣٩صفحه  -١٥

  ٣۰۰٦کار، پنتیون،

 همان ١٣٩صقحه  -١٩

لایل لوندز، چگونگی صحبت  ١٣۸صفحه  -١٧

 ٣۰۰٢هیل، -کردن با همه، مک گرو

اقتباس شده با اجازه دیوید  ١٠۰صفحه  -١۸

سیبت، ویژوال میتینگز)نشستهای بصری(، 

 ٣۰١۰ویلی،

کارمین گالو، رازهای ابتکار استیو  ١٥٢صفحه  -١٦

جابز: اصول مختلف جنون آمیز برای دستیابی به 

 ٣۰١۰هیل،-موفقیت، مک گرو

الن ترجمه انگلیسی توسط  ١٥٢حه صف -٣۰

 ماینر

ارائه اسریکومار رائو در گوگل،  ١٩٢حه صف -٣١

 ، باز تولید با کسب اجازه٣۰۰۸آپریل،  ١١

عکس اسریکومار توسط پارش  ١٩۰صفحه 

 گاندی

اسریکومار رائو، آیا شما برای  ١٩٩حه صف -٣٣

 ٣۰۰٩موفقیت آماده اید؟هایپریون،

روزاموند استون زندر و  ١٩۸صفحه  -٣٢

امکان)احتمال(،نشریه کسب  بنجامین زندر، هنر

  ٣۰۰۰و کار هاروارد،

 همان ١٧۰صفحه  -٣٠

الکساندر استروالدر و ایو  ١٧٢صفحه  -٣٥

 ٣۰١۰پیگنور، تولید مدل کسب و کار، ویلی، 

 ١۰۰نوسازی "الن مک گیرت،  ١٧٩صفحه  -٣٩

جولای،  ١شرکت سریع،  "میلیون دلاری الگور،

٣۰۰٧  

 

برگرفته از مؤسسه منابع  عکس الگور ١٧٩صفحه 

 جهانی کارکنان

عکس جی.دی.راث توسط امی جو  ١٦٩صفحه 

 وودراف گرفته شده

امیلی یک شخص واقعی با نام  ٣١١صفحه  -٣٧

 متفاوت است.

چهار گام برای دستیابی به تجلّی،  ٣٣٥صقحه  -٣۸

نوشته استیون بلنک برای یک طرز برخورد جامع از 

 مدل توسعه مشتری او.

آماده سازی یک طرح پیشنهادی  ٣٢٧صقحه  -٣٦

یک صفحه ای مؤثر نیازمند تلاش قابل توجّه و فراتر 

از محدوده این کتاب می باشد.طرح پیشنهادی یک 

صقحه ای پاتریک رایلی به را عنوان راهنمای 

 تفصیلی ببینید.
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