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 ١٣٩٩زمستان 

 موسسه آموزشي تاليفي ارشدان
 



 پيشگفتار ناشر: 
 به نام ايزد دانا كه آغاز و انجام از آن اوست

 
ــــد هرگز دل من زعلم  محروم نش

نگرميماكنون كه به چشـــم عقل در 
 

ـــد  ـــرار كه مفهوم نش ند زاس كم ما
معلوم نشـــدمعلومم  شـــد كه هيچ 

 

نياز همتا، اي بخشنده ايي كه ناخواسته عطا فرمايي و هر نيازمندي را به عدالت بياي داناي بي
گرداني، مگر اينكه نالايق باشد و آن عنايت را به باژگونه از دست دهد. در عرصه پيشرفت 

 كامپيوتري وتكنولوژي در هزاره سوم، هنوز نياز بر مطالعه كتاب در كنار استفاده از منابع 
و  ، دانشدر جهت اعتلاي علم ميتوانيم. از اين بابت خوشحاليم كه شوديماينترنت احساس 

 كشور قدمي هر چند كوچك برداريم. فرهنگ
 

 و من االله التوفيق
 دكتر شمس الدين يوسفيان

 مدير مسئول انتشارات ارشدان
 
 





 چرا اين كتاب؟

ید. دیدهیمبرای کاری که انجام  دیتوانینمبدون داشتن یک برند، «  »شهرت بساز

 هنري فورد

 
 وتبي بزرگ يا كوچك، خرده فروشي و وكاركسبمهم هر  يهاهجنببرندينگ يكي از جمله 

به  رمؤث. يك استراتژي برند ) استفروش محصول يا خدمات يك شركت به شركت ديگر(بي
چيست؟ چگونه  . اما برندينگ دقيقاً دهديمشما يك جايگاه مهم در بازارهاي فزاينده رقابت 

 بگذارد؟ ريتأثكوچك  وكاركسبروي  توانديمبرندينگ 
انتظارات از محصولات و خدمات  ؟به بيان ساده برند شما عهد و پيمان شما به مشتريان است

از رقيب يا رقيبان خود ما و اينكه شما كه يك شركت است و در نتيجه تمايز يك موسسه 
: تمركز توليدات شما روي و مخاطب شما چي كساني هستند. مثلاً ديدهيمهستيد، چه انجام 

 توانديمنهيچكس  قطعاً محصولات با كيفيت و قيمت بالا است يا محصولات ارزان با تيراژ زياد.
 همه مردم بسازد.همه چيز را براي  تواندينمهر دو را داشته باشد و 

برندي كه شما بايد داشته باشيد تا حدودي بستگي به اين دارد كه مشتريان شما چه چيزي 
 و نياز دارند. هندخواميرا 

 كه به معني ارزش افزوده شوديميك برندسازي پايدار و استراتژيك منجر به ارزش ويژه برند 
ديگران بيشتر از آنچه كه به يك  شوديممحصول يا خدمات شركت شما است كه باعث 

باشند. مانند نوشابه  قائلو براي محصول شما ارزش  دهنديممحصول برندسازي نشده بها 
 كوكاكولا در مقابل يك نوشابه از شركتي كه برند سازي نشده است.

كتاب خالق خود باش اثر محمدرضا منتظر القائم مربوط به برندسازي شخصي است كه حاصل 
و عشق و مهارت خودشان است. اين كتاب با برندسازي شخصي چيست اغاز شده و تجربيات 

برند،  ياستراتژ پس از مقدمات با خودشناسي مبحث را پيش برده، سپس بازارشناسي،
ه و كلي اندنموده، ابزارهاي ساخت برند شخصي، حفظ برند شخصيت كار هامهارتارتباطات، 

برندسازي شخصي چي "كه با گام اول يعني  .اندكردهئه گانه ارا ٦٦ يهاگامموضوعات را با 



 "واسه ادامه دادن برند شخصيت، اين گام رو بخون"اغاز نموده و تا گام شست و ششم  "هست
 به پايان برده است.

بگويم اينكه با سادگي تمام با يك شيوايي خوب و ساده  تانيمزدر خصوص كتاب و  آنچه
 .باشديمكاربردي براي اجراي برندسازي شخصي  كاملاًمطالب بيان شده و از طرف ديگر 

 :ميكنيمدر پايان با جمله زير، پيشگفتار را تمام 

و روابطی است که در کنار هم مصرف  هاداستانیک برند مجموعه انتظارات، خاطرات، «
 ».کندمیکننده را برای انتخاب یک محصول یا خدمات، مصمم 

 ست گادين

 
 اصفهانيدكتر سعيد لندران 

 عضو هيات علمي دانشگاه آزاد اسلامي مباركه
 

 علمي، كه عمل به آن، واجب است.

. با توجه به كنهميبرندسازي شخصي، علمي است كه به عنوان يك راهگشا براي همه افراد عمل 
بگويم برندسازي شخصي، از  توانميممربوط به برند، به جرات  يهاهحوزتجربه چندين و چندساله در 

است كه همه ما بايستي آن را فرا بگيريم چرا كه درآينده اي كه از نظر من دور  ييهامهارتدسته  آن
و چه بهتر كه در اين مسير،  شوديمزندگيمان  يدهايباگمان برندسازي شخصي جزو بي هم نيست،

 از بقيه رقيبانمان پيش باشيم.
. تلاشي كه حداقل به شخصه شاهد و باشديمكتاب حاضر تلاش چندساله جناب آقاي منتظرالقائم 

ناظر به آن بودم و چندين مرحله تغييرات گسترده در آن اعمال گرديد تا آن چيزي بشود كه 
و منزلت من و شما به عنوان مخاطب باشد. ليكن با اشتياق به همه شما عزيزان توصيه  درخورشان

لعه قرار دهيد تا انشااالله جملگي بتوانيم اين كتاب كاربردي را با دقت و توجه فراوان مورد مطا كنميم
 بيشمار برندسازي شخصي استفاده كنيم. يهاتيمزاز 

 دكتر احسان جعفرپور
 مديرعامل گروه مشاورين آريا

 



 سيري كه پرسنل من بايستي طي كنندم

اوايل آشنايي يا آقاي منتظرالقائم، بحث در خصوص برندسازي شخصي بسيار زياد مطرح 
لوكس براي افراد بود. اما با گذشت زمان و  نسبتاًمن از اين علم، يك رويكرد و تصور  شديم

آشنايي بيشتر با اين حوزه متوجه شدم كه نه تنها يك موضوع لوكس، كه بايد جزو اصول 
 سازمانم باشد.

به همين دليل بود كه ابتدا خودم سعي كردم نسبت به برندسازي شخصي آگاهي پيداكنم و 
سعي كردم پرسنل كليدي خودم را در اين مسير قرار بدهم تا با استفاده از  در مراحل بعدي،

 اصول و كاربردهاي آن، هم به رشد شخصي خودشان و هم به رشد شركت كمك كنند.
كتاب حاضر، به زباني بسيار شيوا و روان و با حالتي بسيار عاميانه، مراحل اصلي ساخت يك 

براي خودم و  ناً يعو تمام اين موارد و مطالب را،  برند شخصي قدرتمند را نشان داده است
و تا حد قابل توجهي، اثربخشي آن را در سازمان، مشاهده كردم.  امنمودهپرسنلم پياده سازي 

اميدوارم كه با اجراي مرحله به مرحله اين كتاب، بتوانيد به بالاترين درجه از شكوفايي خودتان 
 برسيد.

 مهندس عليرضا موسوي
 هلدينگ هماوند مديرعامل
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 پيش گفتار

 سلام
كه توي اون درس  يارشتهبا توجه به . ١٣٧٢من محمدرضا منتظرالقائم هستم متولد دي ماه 

مشغول به فعاليت در حوزه مشاوره  ١٣٩٢از سال  باً يتقرخونده بودم (مهندسي صنايع)، 
 باًيقرتازماني شدم. به سبب حضوري كه در اين حوزه داشتم، صنعتي يا به اصطلاح معماري س

زيادي رو باهاشون كار كردم و اين تجربه خوبي شد تا  يهاوكاركسبمشاغل، افراد، مديران و 
 شخصي خودم را راه اندازي كنم. وكاركسبخودم هم 

 ٣را به همراه چند نفر از دوستانم راه اندازي كردم كه  وكاركسبتا  ٥حدود  ١٣٩٥تا سال 
با موفقيت همراه شد اما اين موفقيت، چيزي  باًيتقرتاي ديگه  ٢تاي اونها ادامه پيدا نكرد و 

نبود كه من توي كارم بخوام. شايد خلق و خوي من بيشتر با حوزه مشاوره عجين شده بود تا 
و شايد بهترين تصميم  نيترمهم، ٩٥. با اين حال اواخر سال وكاركسبث مربوط به ايجاد مباح

زندگيم رو گرفتم (البته تصميمي كه شايد با خوندنش بگيد كجاش خوب بوده اما خب جهت 
 دهنده مسير زندگيم بود).



 خالق خودت باش  ١٤

 ه گذاشتيمك ياهياولهمراه با دو نفر از دوستانم يك كار توليدي رو شروع كرديم. سرمايه 
ميليون تومن بود و بعد از يه مدتي اين پول برگشت و در واقع داشتيم كيف  ٢٠حدود 
كه ديوي سر راه ما سبز شد به اسم ديو طمع. با  ميبرديمو نحوه عملكردمون رو  ريزيبرنامه

م اين كار رو انجام بديم و تا حدودي هم اعتبار كسب كرديم، تونيميخودمون گفتيم حالا كه 
 را سرمايه در گردش خودمون رو بالاتر نبريم؟چ

اين بود كه رفتيم سراغ حضرت چك. به قول يكي از دوستان عين تاجرهايي كه سي ساله 
بازار رو از آن ، شروع كرديم به چك كشيدن و به خيال خودمون داشتيم كننميدارن كار 
مدير يعني  ميكرديمسر كارمون و حس  ميرفتيم. ديگه يكي در ميون ميكرديمخودمون 

 ،سالم بود و اين نوع مديريت ٢٢اينكه خودش توي كار نباشه (البته من اون موقع حدود 
غروري كه توي من  و هست). به همه اينها اضافه كن ي من بودههاسالفانتزي هم سن و 

تا شركت را مشاورش بودم و درصد  ٢٠شكل گرفته بود بابت اينكه توي اون زمان حدود 
ت بايد فقط مدير پش كردميمحس  كلاًاز اونها هم رضايت داشتند. واسه همين دلايل  بيشتري

ميز نشين باشم و همين كارو هم كردم. شدم مديرعامل اون مجموعه و ديگه خدارو بنده 
 نبودم.

ي نبود كه رجو كردميم. كاري كه داديممنو آزار  هميشهتوي همين اوضاع اما يه چيزي 
پا ميشم با ذوق و شوق بخوام انجامش بدم. مدير بودن و دوست داشتم  وقتي صبح از خواب

 چون هنوز گفتميم(الان هم خيلي بيشتر دوسش دارم) اما نه به اندازه مشاور بودن. با خودم 
 اينكار به درآمد نرسيده، اون شوق رو ندارم واسه همين صبر كردم اما تلاش نه.

و واسمون انجام بدن و ما زودتر از حد معمول برسيم منتظر بودم نيروهايي كه داشتيم كار ر
 ١٣٩٦نخوايم كار كنيم. چندماهي گذشت تا اينكه رسيديم به اواسط سال  كلاًبه درآمدي كه 

بدترين و در عين حال شايد بهترين سال زندگي من). همزماني چند اتفاق از من يك آدم (
ضور مداوم در كارم، حدود صد ميليون حوصله و ورشكسته ساخت. به واسطه عدم حبي افسرده،

ميليون  ٤٠٠اين كتاب حدود  تومان ضرر كردم (صد ميليون توماني كه الان موقع نوشتن
). همزماني اين اتفاق با برخي شدهم وقتي اين كتاب رو ميخوني ارزشش چقدر تومنه و نميدون

م، يه آدم غمگين از مني كه بسيار زياد اجتماعي بوداتفاقات دردناك در زندگي شخصي، 
شخص توي دنيا (از نظر  نيترافسردهتبديل به  ٩٦تا بهمن  ٩٦از شهريور  قاًيدقساخته بود. 

 خودم) شده بودم.
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و بعدش مرگ. توي همين موقعيت به حوزه  هايبدهتمام دغدغم شده بود صاف كردن اين 
شركت به سرعت باهام  ٤تا شركتي كه تحت مشاوره من بودند  ٥از  باًيتقرمشاوره برگشتم اما 
كارم) و فقط يك كارخونه مواد غذايي به  تويبه دليل ضعف شخصي من (قطع ارتباط كردند 

واسطه شناخت قبلي كه از من داشت، به همكاريش باهام ادامه داد. اون كارخونه اولين 
مشاور  هميشه، بلكه مشاور فروشش بودم. بود كه من مشاور سازمانيش نبودم يامجموعه

فروش بودن واسم يه موضوع جدي و در عين حال ترسناك بود ولي خب خداروشكر اولين 
 بهترين اتفاق بود.موردش، واسم 

 در كنار تمام اتفاقات عجيب و غريبي كه نميبيم، كنميمشايد الآني كه دارم به گذشته فكر 
را؟ چ يپرسيماين كارخونه واسه من الهام بخش زندگيم بود. توي اون سال واسم اتفاق افتاد، 

 ).لطفاً بقيه داستان را بخون (
 كه با يه دميچيمبود و من كم كم داشتم مسير تسويه حساب بدهيمو  ٩٦اواخر سال  باً يتقر

وارد كارخونه، موضوع خيلي جالبي توي كارخونه رو به رو شدم. واسه تحليل آمار فروش 
نفر مشغول  ٣قسمت فروش  ماليشون شدم و با يه نكته عجيبي روبه رو شدم. توي يهاهحوز

درصد  ٥ تاً ينهاكه دو نفرشون آمار فروششون خيلي شبيه به هم بود. شايد تفاوتشون  كار بودن
درصد بيشتر از نفر  ٢٥، حدود هاخانمبود. اما جالبي داستان اينجا بود كه حقوق يكي از اين 

 ديگه بود.
وعه يه سوتي از توي مجماصله پيش مديرعامل مجموعه رفتم و به خيال خودم تونسته بودم بلاف

در بيارم. با حالت طلبكارانه صحبت كردم كه آقاي فلاني چرا اين دو نفري كه فروششون 
يكسانه انقدر تفاوت حقوق دارند؟ مگه اينجا سيستم حقوق نداره؟ چرا انقدر بايد يه سيستم 

 ه؟اشكال داشته باش
مديرعامل مجموعه در كمال خونسردي وقتي تمام صحبت هام تموم شد، گفت بشين تا برات 
بشمارم دلايلشو. اول از همه خيلي با نظم و مرتب هستش. دوما هرماه گزارش كامل كارش رو 
بدون اينكه من چيزي بگم واسم مياره. سوما يه جدولي بهم داده كه توي اون مشخص كرده 

انجام نده رو  تونهميبه چه شكله. چهارما خيلي از كارهاي شركت رو كه  فروشش گذاريهدف
بدون اينكه به ما بگه انجام ميده. پنجما تلاشش رو هيچكدوم ديگه از نيروها ندارن و يه نكته 

 ؟ گفت عاشق كارشه.يانكته. پرسيدم چه از همه اينها مهمتره
 "اون عاشق كارشه" روشني بخش راهم شد. هميشه ،اين جمله عين يه چراغ
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 ياملهج كه منو بفرسته دنبال علاقم. ياجملهشايد خيلي وقت بود كه دنبال اين جمله بودم. 
كه خودم قبولش داشتم اما انگار يه ترسي نميذاشت برم. يه زماني خيلي علاقمند به شهرت 

برم هنر  ستمخواميقبل از ورود به دانشگاه  علاقه، به معروف شدن. به واسطه همين ،بودم
بخونم. چند تا فيلم كوتاه هم بازي كردم اما بنا به دلايلي از تصميمم منصرف شدم. اما هيچوقت 

 عشق شهرت از وجود من نرفت. منتها نه به شكل هنري، بلكه به شكل علمي.
 بگم روزهايي كه تدريس تونمميتدريس رو شروع كرده بودم و به جرات  هاسالاز همون  باًيتقر

سر كار. بعد از اين كه اون جمله رو شنيدم،  رفتميمم، همون روزايي بود كه با عشق داشت
ماهي با خودم كلنجار رفتم. منتظر يه نشونه از خدا بودم غافل از اينكه خودم  چند باً يتقر

 نشونه خدا هستم. نيبارزتر
ودم زه فروش بمن همونجوري كه گفتم خيلي علاقمند به حو تا اينجاي داستان رو داشته باش.

. از نظر من و وقتي خواستم وارد اين حوزه بشم و مطالعه كنم، با مفهوم برند روبه رو شدم
ال توي همون س باًيتقربود كه تا اون زمان باهاش آشنايي پيدا كرده بود و  ياحوزهجذابترين 

 ي اين، شروع به فعاليت توي حوزه برندينگ كردم. حين مطالعه و انجام برخي كارها تو٩٦
حوزه، با مفهوم برندسازي شخصي هم آشنا شدم اما در حد شنيده و خيلي وارد اون حوزه 

 كه بتونم مشاور برندينگ بشم. يانقطهچون دوست داشتم برسم به  ،نشدم
بهم گره خورد. بعد از  يانقطههمه اينها رو لطف خدا ميدونم) توي يه (تمام ابعاد اين داستان 
كه روز به روز توي  يامعجزهو بعد از چند ماه معجزه زندگي من رخ داد. اون ماجراي كارخونه 

 .داديمخودش رو بهتر نشون زندگيم 
داستان از اين قرار بود كه من مدام به فكر اون كار ايده آل خودم بودم و توي خواب و بيداري 

تا اينكه كلمات مديرعامل اون كارخونه، بسرعت از ذهنم رد شد. با خودم  كردميمبهش فكر 
گفتم اين كلمات، اين نوع ارائه دادن خودمون چقدر آشناست. اما نياز به يه سرچ قوي داشتم. 

تم. تا اينكه اون معجزه رخ داد. دونسنميميدونستم بايد دنبال چي بگردم و در عين حال 
 ي شخصي.برندسازبه اسم  يامعجزه

به سمت اين  رفتيممن كه حدود يكسالي غرق در حوزه برندينگ بودم و كم كم پروژه هام 
م كار بكنم خواميكه  ياحوزهموضوع، مسير آينده زندگي خودمو پيدا كردم. مطمئن بودم 

. از صحبت كردن راجع بهش كنميمكه باهاش عشق  بود ياحوزهبرندسازي شخصي هستش. 
بگم شما يكبار خلق شديد، اما بايستي يكبار ديگه و اينبار توسط  هاآدماينكه به  . ازبرميملذت 

شايد نشات گرفته از همون حس (. عاشق سخنراني شدم بردميمخودتون خلق بشيد لذت 
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و ذكرم شد برندسازي شخصي. حتي حاضر شدم رشته دكتري خودم رو  م فكرشهرت) و تما
 نزديك باشم به اون كار و شغلي كه عاشقش بودم.نم تا تغيير بدم و مديريت بازرگاني بخو

رو اول مديون خدا و  هانيادانشگاه برسم و همه  تويظرف يكسال تونستم به سطح تدريس 
تا الان، حدود  ٩٧بگم از اوايل اگه م. بيراه نگفتم ميدوندوم مديون عشقي كه به كارم داشتم، 

، فقط و امروزمره يهاتيفعالساعت غير از  ٨سال و بصورت روزانه شايد چيزي درحدود  ٣
، هاتلاشفقط راجع به برندسازي شخصي تحقيق و مطالعه و الگوبرداري كردم. نتيجه اين 

رو ندادم مگر  اما به خودم اجازه انتشار اون ،منجر به يك دوره جامع برندسازي شخصي شد
 عالم واقعيت بگيرم. توياينكه بتونم از اين دوره نتايج خوبي را 

توي زندگيم  واقعاًواسه همين اول از همه روي خودم شروع به آزمايش كردم و تاثيري كه ديدم 
اد. نظيري افتبي جالب بود چرا كه هم توي بعد مالي و هم توي بعد اعتباري، براي من اتفاقات

 تفاقاًا. تا اينكه يكي از دوستان نزديكم كه كردميمبيشتر اين مسير رو امتحان  بايداما بازهم 
بود، پيشنهاد اين موضوع رو به من داد تا مراحل برندسازي شخصي  هممديرعامل يك شركت 

م. نتايجي كه بدست اومد لذت بخش ترين اتفاقات زندگي من بود واسش پياده سازي كنرا 
ز اشكالات به خصوص در ترتيب پياده سازي مراحل شدم). لذا بعد از هرچند متوجه برخي ا(
 ونمتمي الآن، هاكلاس، سمينارها و هاهدورسال تحقيق، مطالعه، نمونه سازي عملي، برگزاري  ٣

چرا كه معتقدم به اشتراك بذارم. رو باهات  هاتيفعالبدم كه حاصل اين به خودم اين اجازه رو 
ارشون عاشق ك واقعاًكه به شرط اين ن نسخه خودشون تبديل بشنه بهتريب توننمي هاآدمهمه 

 باشند.
بگم كه فرقي هم نداره نوع كارت چي باشه، وكيل باشي يا وزير، كارمند  تونمميبه جرات 

ز به همه نيا يا پرستار و ... همه وباشي يا بازاري، معلم باشي يا استاد دانشگاه، دكتر باشي 
. اينكه برندسازي شخصي چي هست؟ به چه دردي ميخوره و چجوري برندسازي شخصي دارن

م اصول و قواعد ساخت يه برند خواميمن توي اين كتاب . بايد انجامش داد رو به من بسپار
تا پله، بتوني  ٧تا پله بهت بگم كه اميدوارم با طي كردن اين  ٧شخصي قدرتمند رو توي 

 ورژن خودت رو نشون بدي.بهترين 
 دوستار شما
 محمدرضا منتظرالقائم





 

 مقدمه

اين حرف به هيچ وجه شعار نيست. همه ما  همراه با يه استعداد ويژه بوده. هاانسانتولد همه 
عار بكنيم. اين حرفمو شيه استعداد خارق العاده اي داريم كه فقط و فقط بايد كشفش  مطمئناً

برند شخصي موفق توي دنياست. برندهاي شخصي  ١٠٠. حاصل تحقيق روي بيش از تلقي نكن
 بوده. عشق و مهارتتشون وجود داشته و اونم تركيب كه يه نكته مشترك توي موفقي

 كه به قول مديرعامل اون شركت، عاشق كارشون هستن. ييهاآدم
ري ق هست. بايد كاشايد اگر بخوام كل اين كتاب رو توي يه كلمه خلاصه كنم، اون كلمه عش

. سازيقدرتمند بت داشته باشي تا بتوني توي اون يك برند اندازه دوسبي رو كه انجامش ميدي
حالا يه نفر ممكنه عاشق كارمند بودن باشه و يه نفر عاشق مدير بودن. اما متاسفانه خيلي از 
دوستان ممكنه راجع به اين حرف من يه برداشت غلط كنند كما اينكه به چشم خودم اين 

 اشتباه رو ديدم كه انجام ميدن بعضي از دوستان.
ه همين الان هركاري داري رو رها كني و بچسبي به ن نيست كاي هاحرفمنظور من از اين 

)، هشمي هاهدف(بيشتر مواقع اين تغيير ناگهاني موجب از بين رفتن تمام  كار مورد علاقت



 خالق خودت باش  ٢٠

 تلاقسمت ع قراره توي اين كتاب آموزش ببيني رو ببري كه ريزيبرنامهكه اينه  منظور حرف
 هاني.اما به صورت پلكاني، بصورت قدم به قدم و نه ناگ

مسير كار مورد همين الان هم در  كننميي هم بگم به دوستاني كه حس يه تبريك اساس
ندسازي شخصي قابل توجهي از مسير بر درصدچرا كه اين دوستان  علاقه خودشون هستن

از كجا بفهمي كه كاري كه اينه  سؤالپيش مياد؟  سؤال. اما يه خودشون را درست رفتن
 چي هست؟ عاشقش هستي

كنار  از گوشه و تونيميبه اين موضوع نظر دادن و  راجع هامتخصصو  هاروانشناساز  خيلي
 كه خودم انجام دادم و، تكنيكيه گممييه سري اطلاعات بدست بياري اما تكنيكي كه من 

الان هم بشدت ازش راضي هستم (البته بگم تكنيكي هست كه طبق نظريات برخي از  انصافاً 
 روشش به اين شكله كه تصور كنكارشناسان استفاده شده و تكنيك من درآوردي نيست). 

رو توي اون داري. يعني مشكل مالي،  هاحداقلكه  يكنيمتوي جامعه و محيطي زندگي 
اري. به اين فكر كن هر شغل و كاري انتخاب كني، دغدغه فرهنگي، اجتماعي و سياسي ند

محاله اما واسه يه مدت اين كار رو انجام بده).  هافرضهستي (ميدونم اين  نيتأمتوي زندگي 
حالا با تمام اين تصورات، دوست داري چه كاري رو انجام بدي؟ اون چه كاريه كه حاضري 

ودتر صبح بشه تا بتوني انجامش ؟ اون چه كاريه كه حاضري زقدمي رو برداريواسش هر 
 بدي؟

 ياهتستبري سراغ  تونيميوقتي يه ليست از اين كارها رو واسه خودت انتخاب كردي حالا 
مختلف كه ببيني كدومش به شخصيتت ميخوره. اما يه نكته رو فراموش نكن. هرگز و هرگز 

خداي نكرده  روانشناسي نكن. حتي اگر يه مسيري رو رفتي كه يهاتستخودت رو اسير 
شكست خوردي اما با دلت اون رو انتخاب كرده بودي، بهش افتخار كن. باور كن زندگي اون 

 گمميقدر طولاني نيس كه بخواي اون رو با كاري كه دوس نداري، هدر بدي. هر چند باز هم 
ه قاگر كارمند هستي اما علا مثلاًبايد با برنامه و حساب شده تو مسير مد نظرت قدم بذاري. 

به كارفرما بودن داري، نبايد به يك باره مسيرت رو عوض كني. شايد لازم باشه چند سال 
فراهم كني. پس در عين اينكه بايد واسه كارمند باشي تا بتوني زمينه كارفرما بودن خودت رو 

 پشت يهاپلرسيدن به كار مورد علاقت حريص باشي، همون قدر هم بايد محتاط باشي تا 
 نكني. سرت رو خراب

ام برسونم. اول اين متن رو م به اتمخوامياين بخش از صحبت هامو با يه خيال دسته جمعي 
انجام بده. فرض كن يه روز صبح از  لطفاًكاري كه گفتم رو  و بخون و بعدش چشماتو ببند
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 ي بري سر كاري كه عاشقش هستي. تصور كن وقتي از خونتون ميايخواميخواب پا ميشي و 
 ي،سوار تاكسي ميشاگه عاشق كارشه. ، اونم يكنيمبرخورد هركسي كه توي اجتماع  با ،بيرون

اگه  ،، اونم با ذوق داره ميره سر كارشمسافري كنار دستتهاگه ، راننده تاكسي عاشق كارشه
رفتي توي سوپر ماركت، اون شخص با علاقه داره كارشو انجام ميده و خلاصه هركسي كه 

. اين موضوع داره. درسته تصور محاليه اما خب فرض محال كه محل نيستديدي اين رفتار رو 
هممون بريم سمت علاقمون، اگه چه جامعه جذابي خواهيم داشت  رو گفتم تا تصور كني

 به هم احترام بيشتري ميذارن و ... . هاآدم، چقدر شهميچقدر جرم و جنايت كم 
، يه كم هستيص مثل ورزش يا هنر عاشق كارهاي خااگه باشه،  يه چيزي رو فقط يادت

نه از سر هيجان ايد مطمئن باشي اين شور و شوق واقعيه و . اول از همه بكنهميداستان فرق 
 ممكنه رخ بده. خاصيزودگذري كه توي سن و سال 
ي انجامش بدي، اطمينان پيدا خواميعاشقش هستي و  واقعاًاول از همه راجع به كاري كه 

 كتاب بيا و از نكاتش استفاده كن. كن و بعد سراغ ادامه

 اريخچه برندسازي شخصيت

م يسري نكات رو روشن كرد راجع به اين موضوع زياد تحقيق كردم و نتيجه اين مطالعات، واس
: كلاسيك، شهميدوران تقسيم  ٣. از نظر من تاريخچه برندسازي شخصي به گممي كه بهت

 نئو كلاسيك، مدرن.
 هاهدورن بگم هركدوم از اي م براتخواميشنگ رو بذار كنار. خودموني قشنگ ق يهااسماين 

سازي شخصي عمرش به طول عمر م سراغ كلاسيك. از نظر من برندچه شكلي بوده. اول مير
رها پاي خيلي از استادكا خيلي قديم. دقت كردي يهازمانبشريته چرا؟ كافيه برگردي 

؟ خيلي از تجار قديمي مهر به كردنيمو حك ، اسم خودشون ركردنيمكالاهاي كه توليد 
چه معني  هانيااعتبار بوده؟ قديمي حرفشون سند و  يهايبازار؟ ساختنيمن اسم خودشو

 جز برند شخصي ميده؟
 ، اما كم وردم واژه برند شخصي را بلد نبودنزدم نشون ميده كه شايد م كه واست ييهامثال

 رتموفق، كردنيمه بهتر اين قواعد رو بازي خاصي كو اون اش دادنيمبيش اصولش رو انجام 
م بگيم اين مفهوم، تونيمينما  ،. پس برخلاف چيزي كه توي خيلي از منابع وجود دارهبودن

ن اواخر بهش يك رنگ و علوم هست منتها در همي نيتريميقدبرعكس، جزو  ،مفهوم جديديه
 .لعابي دادن
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قرن گذشت تا رسيديم به دوران نئو كلاسيك. از كي شروع  ٢٠از اون دوران كلاسيك حدود 
تحت عنوان رشد فكري آقاي ناپلئون هيل توي كتاب خودش  ١٩٣٧توي سال شد اين دوران؟ 

احث اين واژه مقدمات مب باً يتقراستفاده كرد به نام تثبيت موقعيت فردي.  ياواژه و ثروت، از يه
 خصي رو شكل داد.برندسازي ش

 ياوادهخانبخوام خلاصه راجع به اين آقاي هيل صحبت كنم بايد بگم كه ايشون توي آمريكا و 
روحيش پرخاشگر بود  هميشهتوي خانوادش  يهاتنشفقير به دنيا اومد و بزرگ شد و بخاطر 

ه همين بعاشق بود) و  ون. هيل عاشق نوشتن بود (دقت كن،اما يه نكته فوق العاده داشتن ايش
سواد رشد كرد، اما خودش رو جدا كرد و توي روزنامه بي يامحلهدليل با اين كه توي خانواده و 

اندازه رشد كنه بي سالگي). انقدر عاشق كارش بود كه تونست ١٣مشغول به كار شد (اونم از 
به حرسيد كه بهترين خبرنگار روزنامه شد و تونست با يسري افراد خاص مصا يامرحلهو به 
چه افرادي؟ فقط اسامي رو بخون. توماس اديسون، گراهام بل و هنري فورد.  يپرسيمكنه. 

علمي و صنعتي، با خيلي از افراد موفق ديگه هم مصاحبه كرد و خب  يهاغولعلاوه بر اين 
 از همون اول مشخصه. هاآدمنتيجه همنشيني با اين مدل 

 ١٩٢٨كه انجام داد، يادداشت برداري كرد تا اينكه تونست سال  ييهاهمصاحبهيل از تك تك 
ابي كه بنويسه. كت هاآدميه كتاب به اسم قوانين موفقيت با الهام گرفتن از زندگي نامه همين 

سال مشاور آقاي روزولت شد. خلاصه امر اين كه  ٢داشت و حتي  ريتأثحسابي توي شهرتش 
از  نوشتيموقتي كتاب يازدهمش و داشت  ١٩٧٠ل تا كتاب نوشت و سا ١١اين آقاي هيل 

 دنيا رفت.
و اما برسيم سراغ دوران مدرن. دوراني كه علم برندسازي شخصي خودش رو مديون شخصي 
ميدونه به اسم تام پيترز. اونم متولد آمريكاست و حتي جزو نيروهاي ارتش آمريكا بوده و جنگ 

 وكاركسبز ارتش استعفا ميده، مدرك مديريت آمريكا با ويتنام هم شركت داشته اما بعدش ا
 .شهميه و مشغول فعاليت به عنوان مشاور در شركت مك كينزي رگيميخودش رو 

مياد و براي اولين بار واژه برندسازي  ١٩٧٧قرن، اين آقا توي سال  ٢٠تا اينكه بالاخره بعد از 
و علم جديدي ميدونن اما خب اين علم ر هايليخشخصي رو بكار ميبره. شايد به همين دليله 

 توضيح دادم چرا من نظرم يكم متفاوته.
اين توضيحات خيلي مختصر اما در عين حال جامعي بود از اين كه تاريخچه برندسازي شخصي 

 چي بوده و چي هست.
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 برندسازي شخصي چي هست؟

م خواميكه چي هست؟ الانم اينه  باهاش موجه ميشيم ياحوزهاولين سوالي كه ما توي هر 
 چي هست. كنميمبگم اين برند شخصي كه مدام دارم تكرارش 

. ينكيمكه عاشقش هستي داري كار  ياحوزه. فكر كن توي گمميخيلي ساده و خلاصه برات 
استفاده كنم. آيا من وقتي بخوام اون  تو يا خدمات م از كالاهاخواميمن به عنوان يه مشتري 

 اولين نفر هستي كه بخوام بيام سراغت؟ دومي هستي؟ سومي هستي؟ توكالا رو بخرم، 
اگر جزو اين افراد هستي يعني خواسته يا ناخواسته تونستي برند خودت رو شكل بدي و از 

جزو اين افراد نيستي يعني اينكه بايد دست به كار اگه اينجا به بعد بايد حفظش كني. اما 
 رو به مخاطبات بشناسوني.بشي. بايد شروع كني به اين كه خودت 

رند باگه كه  كننمييه تصور بسيار بسيار بسيار غلط توي جامعه ما وجود داره. مردم فكر 
اما يه نكته رو در نظر  شهميشخصي واسه خودشون نسازن اتفاق خاصي نميفته و هيچي ن

طبق خودت برند خودت رو اونجوري كه دوس داري نسازي، بقيه آدمها اگه  تون. رگيمين
درصد مواقع چيزي نيست كه خوشت بياد) برندت رو شكل  ٩٩كه توي (تصورات خودشون 

لكه ب ه انتخاب نيس،ميدن. پس الان و توي زمان حال، داشتن يا نداشتن برند شخصي ديگه ي
ت خودمون رو مديري ياستعدادهايه اجباره. ما بايد برند شخصي خودمون رو بسازيم تا بتونيم 

خودمون.  السؤم خودمون رو به بهترين شكل ممكن نشون بديم. اما برگرديم سر كنيم. تا بتوني
خيلي زيادي شده اما الحق و و الانصاف  يهافيتعربرند شخصي چي هست؟ واسه اين موضوع 

و مديرعامل آمازون) بهترين تعريف رو از برند شخصي داشته. توي يكي  مؤسسجف بزوس (
: برند شخصي شما اون چيزيه كه كنهمياز صحبت هاش برند شخصي را اين مدلي تعريف 

 ج شديد، پشت سرتون ميگن.اروقتي از اتاق خ
يا ؟ آهشميبگن، گفته  ينه. آيا اون چيزي كه علاقه داري بقيه راجع بهتهمحالا سوالم ازت 

 كلاً  ؟شهمياطلاق  با اونها بشناسن، بهت رو تو كه دوست داري ييهايژگيوصفات و  تعاريف،
كه دوس داري پشت سرت بگن، تلاش كردي؟ بذار يكم  ييهايژگيوواسه اون القاب، صفات و 

ا تاگه تا حالا فكر كردي دوس داري راجع بهت چه چيزهايي گفته بشه؟  كلاًبرگردم عقب، 
ه بنويس كه دوس داري بقي قاً يدقكاغذ و قلم رو بردار و  لطفاً ه اين موضوع فكر نكردي، الان ب

 راجع بهت چي بگن.
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كاريت  مسير توجه ميشي. زماني مكنهمينياز به گفتن نيس اما خب كار از محكم كاري عيب ن
رو درست انتخاب كردي، كه بين شغل مورد علاقت و اون كاري كه عاشقش هستي با اون 

 تونيمين مثلاًكه دوس داري پشت سرت گفته بشه، هماهنگي وجود داشته باشه.  ييهايژگيو
همزمان عاشق كار فروشندگي باشي و دوس داشته باشي بقيه راجع بهت بگن چقدر آدم كم 

 حرف و خجالتي هست.
يه نكته رو خيلي  لطفاً وضوع كه برند شخصي چي هست. دوست من، بريم سراغ ادامه اين م

زي رو بايد خوب . چه برندهاي شركتي و چه برندهاي شخصي يه چيخوب توي ذهنت بسپار
ني يع ترسادهبچرخه. به زبون  تو حول و حوش توانايي هاتبايد برند  ،آويزه گوششون كنن

در مرحله بعديش اون قولي كه و  از پسش بر بياي رو قول بدي تونيمي واقعاًكه  اون چيزي
. فرمولي بخوايم به موضوع نگاه كنيم برند (چه محصول، چه خدمات ادي رو بهش عمل كنيد

 و چه شخصي) مساوي هست با قول + تعهد.
ي برند شخصي يعن ن كه برند شخصي چي هست آشنا ميشي. متوجه شديبا اي كم كم داري

اونجوري  رو تو هامآداكثر  رو به نمايش بذاري. بايد كاري كني تاينكه بايد بهترين نسخه خود
بايد  .تشخيص بدنرو از بقيه  توكه افراد تمايز  ، بشناسن. بايد كاري كنيدخواميت كه دل

ه اين اقلش . حدتوي مسيري حركت كني كه توي اون تخصص داري و بهش علاقمند هستي
 اگر تخصص نداري اما عاشق كاري هستي، اول تخصصش رو بدست بياري و بعد شروع كني

 .تن برند شخصي خودبه ساخت
اما خواهشا يه نكته رو هيچوقت فراموش نكن. از ساخت برند شخصي خودت غافل نشو 
همونجوري كه تا همين الانم برند شخصيت به واسطه يسري كارهات شكل گرفته اما تا فرصت 

 از دست نرفته بقيشو خودت بساز.
 جواب بدم. اول رو تونسته باشم بهت سؤالكه اميدوارم 

 ؟بايد برندسازي شخصي انجام بديرا چ

كه چرا ما بايد اين كارو انجام اينه  دومي كه راجع به هر موضوعي بوجود مياد سؤال معمولاً 
 ، لازمه محاسن انجام برندسازي شخصي رو توضيح بدم.سؤالبديم؟ واسه جواب اين 

ت ودخ شهيمكمك  تكه بهاينه  ن دليلي كه بايد برندسازي شخصيت رو انجام بدي. اولي١
وي ت كننميسعي  افرادبيشتر  معمولاً. يعني چي؟ توضيحش در عين راحتي، سخته. باشي

، هستن واقعاًن. يعني اون چيزي كه ون رو نشون بدشيه وجهه ديگه از خود شونمحيط كار
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 ). خب دليلش چيه؟ دليلشما درصد قابل توجهي اينطوري هستن(همگي نه ا نرو نشون نميد
 .كننميشون احساس راحتي نون و شايد كارشكاربا محيط اينه 

كنار تاكيدي كه من از اول اين كتاب داشتم و اونم رفتن به سمت علاقه  اين نكته رو بذار
آدم عاشق كارش باشه، كارش با شخصيتش هماهنگ باشه اما با كارش  شهمي. مگه هشخصيت

ه ب ت، بريبه سمت عشق هرچقدر بري به سمت علاقت، بري عتاًيطبس غريبي بكنه؟ احسا
لازم نيست . ديگه ت داري نزديك ميشي، به خودسمت مسيري كه واسه اون ساخته شدي

ير ت رو تغي. ديگه لازم نيست واسه بدست آوردن دل كسي، خودواسه كسي نقش بازي كني
ه ، نه اوني كيكنيمت از ديدنش كيف اوني كه خود ت. ميشينسخه اصلي خود بدي. ميشي
 هم ناشناختست. تو حتي واسه خود يسازيمواسه بقيه 

خوشم  ، فكر كنكردمينم كيفيه مثال كوچولو بزنم. فكر كن من با اين حوزه كاري كه داشتم 
جملات قلمبه سلمبه پيدا كنم.  گشتميمنميومد ازش. اون وقت واسه نوشتن همين كتاب، 

 . اما الان ايني كهدادميم تغيير دباي تواين يعني چي؟ يعني من خودم رو براي راضي كردن 
. همون زبوني كه با كنميمخودمم. همون زبوني كه توي سخنراني هام صحبت  خودِ ميخوني،

ذت بيشترين ل اتفاقاً .كنميمكارفرماها و مديران و دوستاني كه تحت مشاورم هستن، صحبت 
لازم نيست ادا در چرا؟ چون لازم نيست نقش بازي كنم،  برميمرو دارم از نوشتن اين كلمات 

همه شما منو به عنوان يه دوست و همراه بدونيد تا يسري القابي كه  دخواميبيارم. من دلم 
 ، ايجاد فاصله بين من و شماست.كنهميتنها كاري كه 

بيان به سمت اين كه برند خودشون رو  هاآدماز نظر خودم همين يدونه دليل كافيه تا همه 
ي امه به بررسشكل بدن اما آيا همين يه دليل بود؟ خير دلايل خيلي زيادي وجود داره كه در اد

 .پردازميمچند موردش 
وقتي برندسازي شخصيت رو شروع كني، نا خود ربط به موضوع اول نيست. بي . دليل دوم٢

در نظر بگير، منظورم از ديده شدن شهرت نيست،  فاً لطيه نكته رو (. آگاه بيشتر ديده ميشي
ميشي) خب اين ديده شدن  شناختهتوي حوزه كاري خودت روز به روز بيشتر اينه  منظورم

مخاطبايي كه در به در دنبال بدست آوردنشون بودي، اينه  خودش هزار تا حسن داره. يكيش
 كم كم خودشون جذبت ميشن.

 سمت اين كه از بين مخاطبات گزينش كني. حسن سومشكم كم ميري به اينه  حسن دومش
خيلي بالاتر ميره و مواردي شكل اين. حالا چه ربطي به مورد  تكه احتمال زياد درآمداينه 

ات ميفهمن و كم دت نباشي و ادا در بياري، مخاطبتوي هر كاري خواگه  عتاً يطباول داشت؟ 
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ن صادقانه رفتار كني، نه تنها خودشون، كم ازت دور ميشن اما هر چقدر خودت باشي و باهاشو
به هيچ وجه شعار  زنميمكه دارم  هاحرفاين (كه خيلي از اطرافيانشون هم جذبت ميشن. 

 نيست، هم نمونه خارجيش هست هم نمونه داخليش و از همه مهمتر تجربه شخصي خودمه).
ما به صورت آهسته ا كهاينه  بنابراين برندسازي شخصي يكي از دستاوردهايي كه برات داره،

رو  كه اون هابت ميشن و بقيش هنر خودت و تخصصته پيوسته مخاطبات بهتر و راحتتر جذ
نگه ميداره. پس انتظار از كسي نداشته باش كه مخاطباتو واست نگه داره. فقط و فقط خودتي 

 اون هارو واسه خودت نگه داري. تونيميكه 
تا آخر كتاب همه چيز رو مربوط به اين بدون كه  كلاً(. دليل سوم هم مربوط به مورد اوله ٣

ه كه تو خودت باشي، يه آدم اصيل نه يه آدم جعلي). رگيميبرند شخصي خوب وقتي شكل 
ست. به زبون خيلي ساده بگم هر چقدر بتوني برند شخصي يلي از مااين مورد نقطه ضعف خ

 چرا؟ شهميتر خودت رو ارتقا بدي، به همون ميزان اعتماد بنفست هم بيش
ت به هاهتوجتخصصيت اضافه بشه، تصور كن روز به روز  يهامهارتتصور كن روز به روز به 

زايش دليل خوبي براي اف هانيادرآمدت بالاتر بره. آيا  احتمالاً بيشتر بشه، تصور كن روز به روز 
ني بزني. ي نتواعتماد بنفس نيست؟ اگر باز هم جوابت منفيه يه دليل ميارم كه ديگه روش حرف

ما دن اكه بايد انجام ببخاطر كارها يا اقداماتيه  معمولاً، كه عدم اعتماد به نفس دارن ييهاآدم
واسه اون كار ساخته نشدن. اما وقتي كاري كه انجام ميدي تخصصت باشه، توش راحت باشي، 

دت هم بخاطر صادق و خالص بودنت هم بخاطر تخصصت)، درآم(بهت احترام گذاشته بشه 
هم بهتر بشه و از همه مهتر نخواي نقش بازي كني، پس چه دليلي واسه عدم اعتماد بنفست 

 ميمونه؟
كارها  واسه بعضي از اتفاقاً استرس  از قضا. يرگيمينمنظورم اين نيست كه توي كارها استرس 

و از نظر خودم  كنهمي(البته به حد و اندازش) چون يه هيجاني بهت وارد  مفيد هم هست.
و مهم بوده. پس  هروقت توي هركاري يه استرسي داشتم، يعني اون كاره واسم خيلي جذاب

يد از تمامي اسات كنميمالبته عذرخواهي (از نظر من خيلي هم شيرينه  اتفاقاً اين نوع استرس 
حوزه روانشناسي اگر توي كارشون دخالت كردم اما خب چيزي بود كه از نظر خودم درست 

 بود)
تبار افزايش اع شهمي. اسم كوتاهش بهترين دلايل انجام برندسازي شخصه. اين مورد يكي از ٤

بار اعت توصيفش كرد. من هر چقدر راجع به شهمياما توي جمله و پاراگراف و صفحه و كتاب ن
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ي رو برندسازي شخصاگه  بريم يكم جلوتر متوجه ميشي اصلاً  .و افزايش اون صحبت كنم كمه
 اعتبار. چرا؟ شهميتوصيفش كنمف بهترين توصيف واسش م بخوا
وب) ناختن خرو ميشناسن (اونم نه شناختن عادي، بلكه يه ش تو تعداد زيادي از مخاطبات، اولاً
خلاصه  .بهتر و موثرتري بگيري يهاارتباط تونيميافزايش پيدا كنه، هر چقدر اعتبارت  اًيثان

راجع به بگم كمه. هر چند به موقعش  بعديش واست ن اعتبار و ارتباطاتمن هرچي از اي
 ارتباطات توضيحات كافي رو بهت ميدم.

اي توي دني اته. جالبه بدوني، وفادار شدن مخاطبيگه از محاسن افزايش اعتبار واستيكي د
ن، كه مخاطباشو يانقطهنقطه.  تا برسن به همين كننميامروز، همه برندها تمام تلاششون رو 

 ؟ من خلاصه چند موردش رو بهتيه مشتري وفادار. حالا چرا انقدر اين موضوع مهم شده بشه
 .گممي

اگه ي . يعنكنهميقبول ن نسبت به برندي كه بهش وفاداره، حرف منفي رو كلاًمشتري وفادار 
بدون كل عالم هم راجع بهت بد بگن، احتمال اينكه نظرش  ،وفادار شد مخاطبت، نسبت بهت

 هت عوض كنه خيلي كمه.رو نسبت ب
 گمميبا بقيه بحث كنه. چيزي كه دارم  كه مشتري وفادار، حاضره بخاطرتاينه  مورد بعدي

 .تئ با بقيه بحث كننحاضرن بنفع وفادارت،  يهايمشتربعضي از  واقعاً حرف گزاف نيست. 
 حتيو تحت هر شرايطي ( كنميمكما اين كه خود من راجع به يكي دو نفر، با بقيه بحث 

 .كنميمبعضي جاها بدون منطق) ازشون دفاع 
). چه اعتباري چه ريالي(سود آوري داره  تومشتري وفادار بشدت واسه كه اينه  مورد بعدي
بالا و هم انقدر مخاطب ميره  كه هم اعتبارت كننميانقدر ازت تعريف  هايمشتراين مدل 

 مخاطب واقعاًا بشرطي كه ام ،يكنيمسود بيشتري كسب كه  كننميمعرفي  جديد بهت
 د روبر ميا وفادارت رو بشناسي، بهش احترام بذاري و هر كاري كه تو حوزه كاريت از دستت

 ش.م اينكه به عنوان يه دوست ببيني. خلاصه كلاواسش انجام بدي
درتمند ق برند شخصيتاگه با فعاليت خيلي كم.  است. مورد بعدي ايجاد يه شبكه گسترده ٥

مكنه خيلي از . م، خودت رو دست كم بگيريواسه ايجاد ارتباط و شبكه ي، مجبورنباشه
ت برند شخصياگه قات هم ندن. اما وقت ملا ت، بهباط خوب هستنواسه ارت كه بنظرت ييهاآدم

رو واسه ارتباط  هاآدم، رو روز به روز بهبود بدي، بدون اينكه بخواي انرژي خاصي مصرف كني
 .يكنيمت جذب به خود
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آدم كوچيك جمع ديگه  كه داري، ييهاملاقاتكه توي اينه  ين قضيهته باحال توي ايه نك
ميشي.  جدي گرفته، هم اينكه به اندازه كافي ر كافي هم اعتماد بنفس پيدا كردي. بقدنيستي

ت رو به صورت خيلي نا محسوس شبكه خود ر واقع با كارهايي كه انجام ميدي، داريد پس
اون آدمي كه بايد به بقيه  ميشيكه اينه  بخوام بگم يخودمون (به زبونهم گسترش ميدي 

 .)ت بديوقت ملاقا
. فكر كن موقعيت الانت جوريه كه دنبال مشتري هستي، اما هيآ. مورد ششم، مورد با مزه ٦

كي  ينكيمخودت انتخاب به موقعيتي كه  شهميموقعيتت بعد از ايجاد برند شخصي تبديل 
ميليون درآمد داشتي، حالا  ١٠٠نفر  ١٠از  قبلاًت نباشه. فكر كن مشتريت باشه و كي مشتري

نفر اين درآمد رو داري. در واقع هرچي برند شخصيت بهتر باشه نرخ خودت ميره بالا و از  ٣ از
 و بيشتريمتر كني در عوض خيلي خدمات بهتر ك تونيمياون طرف تعداد مشتري هات رو 

 بهشون بدي.
درآمدت خيلي بيشتر از وقتي  گمميسود هست. من به دو تا دليل . مورد هفتم مربوط به ٧

 كه برند شخصيت رو نساختي: شهمي
ي دسترس اصطلاحاًو  يبريممورد ششم. نرخ خودت رو نسبت به رقبات بالا  شهميدليل اول 

، اين كار باعث افزايش يكنيماما برعكس چيزي كه فكر  يكنيم ترسختبه خودت رو 
 دوباره بخون) ٦دليلش رو از مورد (درآمدته 

س خت كنن. پرو پيدا كني كه بتونن هزينت رو پردا ييهاآدم تونيميكه اينه  دليل دوم هم
 ؟ت رو ايجاد كردي. آيا اين كار خيانت به مشتريههم مشتري خاص خود هم قيمت رو بالا بردي

ما  ليسي هست كه ميگهنگ. يه ضرب المثل ايكنيمبگم داري بنفعش كار  تونمميبه جرات 
 اونقدر پولدار نيستيم كه جنس ارزون بخريم. اين يعني چي؟

بالا مجبوري كيفيت و خدماتت رو هم ببري بالا. ديگه  يبريميعني قيمت خودت رو وقتي 
هم حاضرن پول  هاآدمبيشتر  عتاً يطبمجبوري هر كاري كني تا مشتريت ازت راضي باشه. 

 اشه.ن راحت برگيمي هن و خدمتي كدلشون از بابت پولي كه دابيشتري پرداخت كنن اما خيا
ق . اين حس فوت، خيلي خيلي بيشتر ارزشمند ميشياطراف يهاآدم. از ديد مخاطبان و ٨

روع سيري رو از ابتدا شم ه. يعني ي. وقتي ارزشمند ميشي كه پشتوانه داشته باشيهيآالعاده 
. شايد يه دليلي كه من داستان خودم رو شهميجذاب  ت. اون موقعست كه داستانكرده باشي

ر تو هم اگمن يه شبه و يه روزه نيومدم تو اين حوزه.  كه بدونياول اين كتاب آوردم اين بود 
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استان راجع به د( به راحتي صاحب داستان شخصي ميشي ،مسير برند شخصيت رو دنبال كني
 با هم داريم توي ادامه كتاب). هاصحبتبرند 

ي دار دوست كه رد، يكم تخصصيه و شايد واسه همه صادق نباشه. بسته به كاري. اين مو٩
زت ا مثلاً. يكم راحتتر بگم. شهمي ترراحت تتوي حوزه تخصصي هايدسترس، واردش بشي

مه كه ه شهمييه همايشي برگزار  مثلاً. يا توي يه كنفرانسي سخنراني كني شهميدعوت 
 .شهمي. اين باعث همون ارتباطه كننميهم دعوت تو و از  مطرح حوزه كاريت هستن يهاآدم
حبه يا حتي درخواست چاپ مقاله ماس بگيرن و مصاتمختلف ممكنه  يهاژورنالاز  مثلاًيا 

كه بدون  شهميتخصصي، خود به خود باعث اين  يهايدسترسداشته باشن. اين مدل ازت 
كه تا يه جايي ممكنه هزينه  ر بگم بهتبه جلو حركت بدي. در واقع اينجورو  تبرند ،هزينه

رند ، هم اينكه ديگه بشهميخيلي بيشتر  ما از يه جايي به بعد هم درآمدتا ،داشته باشه برات
 .خودش حركت خودش رو ادامه ميده تو،شخصي 

 عمدتاً به خصوص تو شرايط اقتصادي فعلي. ، هاستآدمپاشنه آشيل  واقعاً مورد دهم  .١٠
، همش دنبال كارهاي نكه روي يه كار تمركز نداراينه  ناوص توي ايرافراد به خصمشكل 

اري كه كاگه بتونن درآمد بيشتري رو كسب كنن اما غافل از اين ميشن كه  تان مختلف هست
 نو بذارون رشسراغش و كل انرژي با رعايت نكات فني كه گفتم) برن رو (البته عاشقش هستن

 ون بيشتر درآمد داره.شروي اون كار، از هر كاري تو دنيا واس
كه چقدر  يكنيمتر، اين موضوع رو درك جلو توي مسير برندسازي شخصي بريهر چقدر 

 تكه انرژي و تمركز ، مجبور ميشيينيبيمين حوزه و چون اين فضا رو توي ا فضاي كار داري
كم  كه كماينه  ت رو بسازيبايد برندشخص روي همون كار. پس يكي از دلايلي كه رو بذاري

 به سمت تمركز. بري
جايي  . از يهشهمي. دوستان عزيزي كه تنبل هستند، بشدت برند شخصي بهشون توصيه ١١

 ٥به  مثلاًتا  يكنيمساعت كار  ٨الان اگه نه خودت.  كنهميبه بعد ديگه برندت واست كار 
به اين عدد برسي.  تونيميساعت كار  ١با  ،صيتبرند شخ از ايجاد ميليون درآمد برسي، بعد

ه اولش . البته اينم بگم كشهميپس بشدت واسه دوستاني كه تنبل هستند اين موضوع تجويز 
 هم ميليون رو ٥بخواي از همون اول تنبل باشي، همون اگه بايد از تنبلي خلاص بشي چون 

 از دست ميدي.
 هميشهاما خب آدميزاده و طمع  كنمينمتوصيه ( . توي هر كاري كه بخواي وارد بشي١٢

ه بگم مثال ساد . يهشرايطي كه برند شخصي نداشته باشي، جلوتريباهاش هست) نسبت به 
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(البته به شوخي) و  كنميمراجع به برندها داريم مطرح  كه ييهاجمع. يه موضوعي توي بهت
چون برند  شهميزنه، موفق يه روزي محمدرضا گلزار خواست بوتيك هم باگه كه اينه  اونم

شخصي خودش رو ساخته. بنابر اين با وجود عدم توصيه اين كار، اگر يه زماني تغيير شغل 
 .يترراحتخواستي بدي، 

كه استخدام بسيار راحتتري  علاقمند به حوزه كارمندي هم هستي، مطمئن باشاگه . ١٣
ري كار انجام بدي كه افراد توي اون قراره يس اً يثانكه قراره متخصص بشي،  اولاً داشت.  يخواه

ه الان ك خصوصاً موقع استخدام نياز به فشار بيش از حد نداري.  عتاً يطبحوزه بشناسنت پس 
وي ت تو رو. يعني كارفرماها ميرن و شناسنامه شهميدر واقع قبل از مصاحبه انجام  هااستخدام

اگر خوب كار كرده باشي، اسم خوبي از  عتاً يطبو  كننمياي مجازي و اينترنت رو رصد فضاه
 خودت به جا گذاشتي.

نه اي توي اين متن بهت بگم تونممياما آخرين دليلي كه زيادي وحود داره . موارد بسيار ١٤
ودت خ عتاًيطبكه وقتي اين كتاب رو تهيه كردي، يعني به اين موضوع علاقمند هستي پس 

 كرده باشه. ترجزمواردي هم كه بهت گفتم عزمتو اهميت اين ماجرا رو درك كردي. اميدوارم م

 برند شخصي پيش نيازي داره؟

خارج از كشور انجام شده محققان به يه نتيجه جالب و شايد ترسناك طي يه تحقيقي كه 
سال آينده اما من يكم  ٣رسيدن. نتيجه اين بوده كه تا چندسال آينده (خودشون ميگن تا 

ديرتر اتفاق بيفته) همه چيز ختم به برند شخصي بشه. يعني هر اينه  بعيد بدونم و حدسم
شخصي توي دنيا هر كاري خواست انجام بده، دنبال برندهاي شخصي بگرده. البته يه نكته رو 
بايد بگم و اونم نظر شخصي خود منه. اين اتفاق از نظر من دير يا زود خواهد افتاد اما نه 

و برندهاي شخصي  برندهاآينده همه چيز ختم به محدود به برند شخصي. از نظر من در 
 .شهمي

م يا اس كه فراتر از كننميانقدر قدرتمند عمل  برندهاكه بعضي از اينه  فرقش چيه؟ فرق تو
ه توي ن. اتفاقي كرگيميشخص قرار  ريتأثو بعضي ديگه از برندها تحت ن رگيميشخص قرار 

و هم برندهاي محصول يا  خودشون برند هستنمديرهايي كه هم ايران هم زياد داريم. 
البته همين (خدمتشون قدرتمند هستن. واسه همين دليل از نظر من در آينده نه چندان دور 

 .شهميالان هم تا يه درصدي اتفاق افتاده) همه چيز توي بازار ختم به برند يا برند شخصي 
 كه پيش نيازي داره يا نه؟ سؤالاما بريم سراغ جواب اين 
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پيش نيازي كه بايد هر شخصي داشته باشه،  نيترمهم. يسري پيش نياز لازم داري قطعاً 
از خودت يه برند خوب بسازي سمت اين  تونيميآمادگي ذهنيش هست. اگر باور نداري كه 

از سر اجبار و بدون علاقه به اين سمت كشيده شدي، ادامه نده. من اولين چيزي اگه ار نيا. ك
 كه با عشق و علاقه و با اعتماد به خودت وارد اين حوزه بشي.اينه  مخواميكه ازت 

 ،ه نبودنعلاقمند به اين حوز اصلاً كه  ييهاآدمتوي اين مسير و طبق تجربه شخصي خودم، 
ي خواميقبل از هر گونه اقدامي كه بخواي انجام بدي، از اينكه  لطفاًنتونستن ادامه بدن. پس 

 مطمئن شو و بهش علاقمند باش.وارد يه دنياي جديد بشي 
رو راجع به كاري كه عاشقش  ييهاحداقلكه اينه  ياز بعدي كه همه بايد داشته باشنپيش ن
قرار باشه اجراي برند شخصيت رو شروع كني تا بعد از آغاز اجرا، تازه اگه رو بدونن.  هستن

رسيدن به برند متوجه بشي چه كاري رو دوس داري سخت در اشتباهي. استراتژي كه واسه 
و گاهي اين عدم آگاهي،  به كارهاي ديگه منتقل كني تونيمينخصي يه كار وجود داره رو ش

 .شهميمنجر به هدر رفت درآمد و هزينه 
برند شخصي خودت رو نسازي، اگه . بايد اينو بپذيري كه استمورد بعدي تكرار يه جمله 

دن. پس جزء پيش نيازهاي اجراي ديگران طبق تصورات خودشون، برند شخصيت رو شكل مي
ته رو ك. علاوه بر مطلبي كه الان گفتم يه ناستباور به اين موضوع  قطعاًبرندسازي شخصي، 

كه برند شخصي ديگه الان مختص وكيل و وزير و اينه  و اونم هم بايد مد نظرت قرار بدي
ني، ستي كه كار بكهنرمند و فوتباليست و استاد دانشگاه نيست، الان توي هر زمينه و هر پ

 بايد برند شخصي خودت رو بسازي و هيچ عذري هم پذيرفته نيست.
كاغذ  فاًلط. پس انجام بدي ه بايد قبل از ايجاد برند شخصيتاما بريم سراغ كارهاي عملياتي ك

، هر مرحله رو انجام كه اول رو انجام بده. (دقت كن كارهاو خودكار رو كنار دستت بذار و اين 
 ).بري ادامه كتاب رو بخوني بدي و بعد

اول از همه يه تعريفي از خودت داشته باش. يعني بنويس كي هستي؟ چه چيزهايي رو دوست 
ياد) با چه كارهايي آرامش م ال، غذا، رنگ و هرچي كه به ذهنت(شامل تيم فوتب داري؟

همه  باعث ناراحتيت؟ و از ييهاآدمباعث خوشحاليت ميشن و چه  ييهاآدم؟ چه يرگيمي
 مهمتر بنويس عاشق چه كاري هستي كه انجام بدي؟

به  م ريزخواميداري رو يادداشت كن. ن يكنيمبازار هدفي كه فكر بعدش بيا بصورت كلي، 
ه چنتا كار رو دوس داري واساگه ريز بنويسي اما بصورت كلي بنويس. يه چيز رو دقت كن كه 

 اولويت بنديشون كني.كم كم هر كدومش بازارش رو بنويس و سعي كن 
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راجع به كار يا كارهايي كه عاشقش هستي، يه شماي كلي از رقيبات رو اينه  كار سومت
چنتا هستن؟ قدرتشون چجوريه؟ چقدر سهم دارن و از اينجور  اصلاًيادداشت كني. اينكه 

 م.خواميتو اين مرحله كليات ازت  فعلاًچيزها اما باز يادت باشه كه 
كه بنويسي دوس داري بقيه تو را اينه  مخواميكه توي اين بخش ازت و اما مورد آخري 
د يه كارمند فعال يا يه استا مثلاًدوس داري يه مدير منضبط بدونن يا  مثلاًچجوري بشناسن؟ 

. البته سعي كن خيلي بيشتر از ايني كه من نوشتم، هايژگيوخوش برخورد يا از اين دست 
 بنويس).رو اجع بهت بگن بنويسي. (يعني هرچي دوس داري ر

كه باهام آشنا ميشن، منو به عنوان يه همراه،  ييهاآدمخود من علاقمند به اين هستم كه  مثلاً
يه دوست، يه رفيق خوب بدونن. يه دوستي كه بيشتر از همه علاقمند به پيشرفتتون هست، 

يد. حالا موفق بش يه رفيقي كه دوس داره هر كمكي از دستش بر مياد واستون بكنه تا بتونيد
برند شخصي خودم رو  عتاًيطبدور و برم منو به اين خصوصيات بشناسن،  يهاآدمهر چقدر 

دورتر باشم، يعني يه جايي از راه رو اشتباه  هاهواژو هر چقدر از اين  برميمدارم درست پيش 
 رفتم.

 هست كه واسه كارت ييهامهارتيه موضوع هست كه اگر بنويسي خيلي بهتره و اونم نوشتن 
 بايد ياد بگيري. بنويس توي كدومش مهارت داري و توي كدومش ضعف داري.
 دوسش داري،اين موارد رو كه بنويسي يعني آمادگي اينو داري كه بري و واسه كاري كه 

م با ذهن خواميو من  ه مقدمات مبارزست. تازه اول راهيجنگيدن. اين تاز به شروع كني
خوب نسبت به كار مورد علاقت بياي توي ميدون و بتوني با انرژي و موفقيت آماده، با شناخت 

 .خوبي اين مسير رو ادامه بدي
 ،اجرايي برند شخصي رو شروع كني يهافصلبه مراحل اجرايي كار. قبل از اينكه  خب رسيدي

ا بكه خوندم  ييهاهروضازت خواهش دارم كه نسبت به اين مسير تعهد داشته باشي. همه اين 
تعهد تو بدست مياد. اگر تعهد نداشته باشي به اين مسير، بين راه خسته ميشي، بين راه زده 

 خيلي بيشتري نسبت به زماني داره يهاهلطمو اين پا پس كشيدن  يكشيمپا پس ميشي و 
 كه وارد اين حوزه نشده باشي.

و تموم كارهايي رو كه  قدم به قدم با من بيا جلو لطفاًحالا كه اين مسير رو انتخاب كردي، 
 انجام بده و مطمئن باش ميرسه روزي كه خودت از برند خودت لذت ببري. گممي

توي اين مسير ممكنه جاهايي به مشكل يا سوالي برخورد كني. من دو تا راه واست ميذارم تا 
به  زمان، نيتركوتاهبتوني سوالاتت رو مطرح كني و انشالا با كمك همكارانم بتونم توي 



 ٣٣  مقدمه

هست و  Rezamontazer.comسوالاتت پاسخ بدم. اولين راه وبسايت شخصي من به آدرس 
 .هست M.reza13726@yahoo.comراه دوم ايميل شخصي من به آدرس 

 همراهم بيا توي اين مسير. و بسم االله رو بگو
 
 





 

 خودشناسي: پله اول

 شناسيشخصيت يهاتستگام اول و دوم: شناخت شخصي و 

اسه كه وهايي يا كارخونه هاشركتتوي تمام  ه مراحل اجرايي برندسازي شخصي. منرسيديم ب
ه شما ك كنميمبا اين نكته كارم رو شروع  هميشه، كنميمفعاليت برندسازي به عنوان مشاور 

 تكرارش مجدداً پرسيدم و الان  ي موارد و مطالب قبلي بارها ازترو تو سؤالكي هستيد؟ اين 
 .كنميم

ون شممكنه هر چقدر با خود هاآدمالبته اميدوارم تا الان به اين جواب رسيده باشي. بعضي از 
رده باشن، ر كنه بين يه چندراهي گيممك هايبعضن. كلنجار رفته باشن، به جوابي نرسيده باش

واسشون  هاهگرون. همه اين خواميهنوز نميدونن چي  هايبعضهنوز سردرگم هستن،  هايبعض
 بهشون بكنم. تونمميراه حل وجود داره اما يه گروه هستن كه من به شخصه هيچ كمكي ن

م بازش كنم رو متاسفانه خيلي زياد باهاش رو به رو شدم واسه همين خواميموضوعي كه 
مواردي كه توي قسمت بالا گفتم  خودم ميدونم تا راجع بهش روشنت كنم. ببين،وظيفه 
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 هاآدم ونمتميكلي انجام بدم  بنديدستهبخوام يه اگه ممكنه واسه هر كسي پيش بياد. يعني 
 تا دسته تقسيم كنم: ٣ رو (حداقل طبق شناخت فعلي خودم) به

  ميدونن عاشق چه كاري هستن و آماده ميشن واسه اينكه  قاً يدقدسته اول اونهايي كه
 بهشون بگم دمتون گرم. تونمميبتونن به اون سمت حركت كنند و 

  دسته دوم اونهايي هستن كه با مشكلاتي كه توي قسمت بالا گفتم، روبه رو هستن
مين بگم ه تونمميباشن) ين تعداد همين عزيزان كه به اين دوستان (شايد بيشتر

واسه خودتون و زندگيتون داشته باشيد، از  ياشجاعانهبايد يه انتخاب  ددونيميكه 
ديگه جلو هستيد و نگران نباشيد، راه حل واسه اين نگرانيتون وجود داره  يهايليخ

 .شهميو رفع 

 هشون كه بتوان من خارجه  اما دسته سوم كه جزو افرادي هستن كه متاسفانه از
كه در برابر خودشون گارد دارن. يعني چي؟ به  كمك كنم و شامل اونهايي ميشن

تجربه ديدم بعضي از عزيزان رو كه الان مشغول يه كاري هستن و دارن اون رو انجام 
 توي اون كار جا افتادن (به اصطلاح علميش وارد منطقه امن شدن) باً يتقرميدن و 

م كه واسه اون كار ساخته نشدن و خوشحال شون ميدونن هم من ميدوناما هم خود
نيستن و فقط به سبب عادت اين كار رو انجام ميدن. خب اشكالي كه پيش مياد 
چيه؟ اين عزيزان حاضر نيستن منطقه امن خودشون رو عوض كنن و يا با خودشون 

دمون و خو ديمميامه مون نيست و همين كار رو ادكه نيازي به تغيير كار كننميفكر 
، يا به طور كل لازم نيست برند شخصيمون رو بسازيم. ميكنيمرو توي همون كار برند 

كه يه روزي برسه كه مجبور اينه  بكنم تونمميواسه اين دوستان تنها آرزويي كه 
متوجه بشن كه زندگي كردن  قاًيدقبشن از اين منطقه امن خودشون خارج بشن تا 

ه كه بگذراين يكبار هم به انجام كارهايي اگه ك بار اتفاق مي افته و فقط ي هاانسان
هم  شون خيانت كردن،، هم به خودبهش علاقه ندارن و واسش ساخته نشدن ياذره

. به قول يكي از اساتيد عزيزم جناب آقاي رادي كه جاي اونها رو اشغال كردنبه اف
نطقه امن خودشون خارج بشن. ن كه از مرگيميدكتر محمديان، برندها زماني شكل 

خواستي برند شخصيت اگه كه  كنميممجدد تكرار  و مرگيميمن هم از اين حرف وام 
 .رو بسازي، بايد از منطقه امن خودت خارج بشي

به اجبار) (حالا برگرديم سراغ صحبت خودمون. دسته اول (در صورت تمايل) و دسته دوم 
 شناسيشخصيتروانشناسي و  يهاتستدشون، توي گام اول و دوم ساخت برند شخصي خو
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از اول تا آخر ساخت برند  (قسمتي كه هانيتمررا انجام بدن و نتايجش رو توي قسمت 
 .شخصيت رو بايد توي اون قسمت وارد كني) يادداشت كن

بسيار خوبي وجود داره كه چنتا نكته رو بايد  شناسيشخصيتروانشناسي و  يهاتست معمولاً
 :لحاظ كنيدر اونها 
 ًترجمه شده  معمولاًچون  كنمينماينترنتي رو به هيچ وجه توصيه  يهاتست اولا

 .شهميج از كشور هستن و تحليل درستي روي اونها به مخاطب داده نارخ يهاتست

 و با  رو انجام بدي هاتستود داره اين توي مراكز معتبري كه وج دوما سعي كن
من توي اين موضوع تخصصي ندارم و واسه ( كني.در اين زمينه همكاري  ييمشاورها

رفته گ تو از كه تستي كهاينه  ) دليلشمتوصيه كردم با مشاور همكاري كني همين
وقتي چند جلسه با مشاور بده اما  بهت ييهاليتحلو  هاجوابيسري  ممكنه شهمي

پيدا كرده، ممكنه يه  ، با توجه به شناختي كه از خودت و شخصيتتصحبت كني
 باً يتقرراه حل گروه دوم و  شهميتغييراتي توي تحليل داشته باشه. اين تحليل 

 شهمين برن و همينطور يه نقطه امنيت خاطري خواميمطمئن ميشن به راهي كه 
 واسه گروه اول (به شرطي كه هدفشون رو درست انتخاب كرده باشن)

  ن به شخصه تست كه ماينه  هاتستمورد سوم راجع بهMBTI  به ( پسندميمرا
ته گرف يامنطقهشرطي كه توي مركز بسيار معتبر و با توجه به فرهنگ هر شهر و 

هت كه ب ييهاليتحلو  كنهميرو بررسي  توكه ابعاد مختلف اينه  بشه) دليلش هم
وفق م تونيميتا متوجه بشي بيشتر حول و حوش چه كارهايي  كنهميميده، كمكت 

 بشي.

 ييهاستتاين نكات رو گفتم اما يه نكته متاسفانه ناراحت كننده رو هم بايد بگم. دوستان من 
ت. نزل نيسبه هيچ عنوان وحي م شهميگرفته يا روانشناسي ازت  شناسيشخصيتكه واسه 

تو، همون چيزيه كه قلبت باشه كه گزينه اول و دوم و سوم و چهارم  اين نكته خاطرت هميشه
 .و مطمئن هستي كه عاشقش هستي نهكميانتخاب 

يل يه مشاور مجرب، مسيرت رو ، اونم با تحلبين چنتا راه گير افتادي واقعاً ديگه وقتي ديدي 
ي انجام بدي، اون خواميمطمئن هستي به كاري كه اگه  لطفاً بچين. ولي  هاتستطبق اين 

 .بدهرو فقط من باب شناخت از خودت انجام  هاتستو  كار رو ادامه بده
و  توي شك واقعاًاگه و روانشناسي ( شناسيشخصيت يهاتست شهمي توپس گام اول و دوم 

خب ما تا به اينجاي علم روانشناسي  خوبه؟ MBTIتست  گممي). حالا چرا من ترديد هستي
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 يهابنديدستهكه تخصص خودم نيست)  سمينويماگر مطلبي  كنميمباز هم عذرخواهي (
قاي كه توسط آ ييهاكيتكنخيلي زيادي راجع به ابعاد مختلف انساني داشتيم. اما يكي از 

تونست ابعاد خيلي بيشتري از انسان رو شناسايي كنه اونم با دقت  باً يتقريونگ مطرح شد، 
 بالا. نسبتاً 

تست "عيبش چيه؟ عيب اين تست عدم آگاهي نسبت به اونه. همين الان توي گوگل سرچ كن 
MBTI". سه ميپر(ترجمه شده) ازت  سؤالاون يه سري  بيشماري باز ميشن كه توي يهاتيسا

 نيتوميو كارهايي كه  هايتوانمندو ليست  كنهميباز حرفي برات  ٤ليسي يه كلمه انگ تاً ينهاو 
 يهاصحبتنيست. از  هايراحتانجام بدي رو واست مياره. اما دوستان من اين تست به همين 

ده يدم كه زماني اين تست قابل تايييكي از دوستانم كه ايشون متخصص اين تست هست شن
 كه توي شرايط بومي هر منطقه و هر شهر و هر نفر گرفته بشه.

داره كه جاهاي ديگه  وتحليلتجزيه توي مردم يه شهر محروم يجور سؤالاتيعني يسري 
از  يخوامي واقعاًاگه  گمميه همينه كه فرق داشته باشه. واس شهميممكنه برداشتي كه ازش 

مشابهش نتيجه بگيري برو پيش يه آدم متخصص كه كار و زندگيش  يهاتستاين تست يا 
 رو وقف اين موضوع كرده باشه.

؟ يكنيماز توي اينترنت واسه خودت دارو تجويز فرض بگير خداي نكرده قلبت درد بگيره. آيا 
درمانش رو بخوني، ممكنه هزار و  يهاهرابفهمي، ممكنه ممكنه از توي اينترنت دليلش رو 

يك اطلاعات بدست بياري اما تا يه آدم متخصص بهت نگه كه چه دارويي بايد مصرف كني، 
 چون بحث جونت وسطه. يكنينمهيچوقت سر خود اينكارو 

ر ت. الان تصميم داري واسه بقيه عمرت يه راهي رو انتخاب كني (پس كمنهيآمن  سؤالحالا 
 نيتراذقحنبايد به اينترنت اكتفا كني بلكه بايد بگردي دنبال  عتاًيطباز جونت نيست)، 

 ههميشمتخصص توي اين حوزه و شده يه مدت طولاني باهاش وقت بگذروني تا يكبار براي 
 يه تصميم عالي بگيري.

ما ا كنميمسخنراني هام يا توي دوره هام يكمي راجع به ابعاد اين تست صحبت  يتو معمولاً
 يهاحالتو تمام ابعاد اين تست و  دست به اينترنت شدنت حرف نداره، ميدونم كه ميريچون 
. حتي اينم ميدونم از سر كنجكاوري يك بار توي اينترنت اين تست رو لفش رو در مياريمخت

 اكتفا نكن. لطفاً  شجواب هاشم نگه دار اما به اتفاقاًانجام ميدي. اشكالي هم نداره 
. راجع به اين موضوع يه جدولي آماده كردم توي شناسيشخصيت يهاتستبرسيم سراغ اما 

تا شخصيتي كه مد نظرت هست  ١٠و از بينش  كه بايد به دقت اونهارو بخوني جداولقسمت 
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، در واقع يكنيمكه انتخاب  ييهاتيشخصرو انتخاب كني. لازم به توضيحه كه اين 
 يه، راجع بهت فكر كنن.هستن كه دوس داري بق ييهاتيشخص

كه انتخاب كردي رو به ترتيبشون كن و سه تايي كه  ييهاتيشخصبعد از اين كار بيا و اين 
د كه باي يانكتههستن رو توي همون تمرين آخر كتاب يادداشت كن. يه  ترمهماز همه واست 

ن ، بهش دقت كيكنيمكه همين الاني كه شخصيتت رو داري انتخاب اينه  بهش توجه كني
اگه ، مگميداره كه تبريك بهت اگه ببين با اون كاري كه عاشقش هستي همخوني داره يا نه؟ 

هرچند حتي اگر تطابق هم نداشته باشه به اين معني نيست (بيشتري بكن  تأملنداره يكم 
 كه راه رو اشتباه اومدي ولي با يكم فكر بيشتر به مسير ادامه بده).

 شهيمعنوان بكنم مربوط  شناسيشخصيتراجع به  واست تونمميكه  يبنددسته نيتريكل
منطقي با صفاتي مثل منظم بودن  يهاتيشخص معمولاً منطقي و احساسي.  يهاتيشخص به

به  معمولاًعاطفي يا احساسي  يهاتيشخصو دقيق بودن و محكم بودن شناخته ميشن و 
شغل  عتاً يطب. پس شهميل اينها شناخته احساسي بودن، دلسوز بودن، شوخ طبع بودن و امثا

عنوان بكنن، بهتره كه همخوني  با شخصيتي كه دوس داري بقيه راجع بهت تومورد نظر 
 داشته باشه.

 گام سوم: مفهومي به اسم سلسله مراتب نيازها

 يارشتهبه دنيا اومد.  ١٩٠٨آبراهام مازلو، يكي از روانشناسان مطرح آمريكايي بود كه در سال 
بود و واسه همين عمده وقت و انرژي خودش  گراانسان، روانشناسي كرديماون كار  تويكه 

فته گ گراانساناون قدري كه بهش پدر روانشناسي  ،انساني كرد يهايژگيورو صرف تعيين 
 .شهمي

اما شهرت ايشون نه بخاطر اين عنوان يا عناوين مشابهش، بلكه بخاطر معرفي يه هرم بسيار 
 كي ازبه جرات بگم ي تونمميهرم سلسله مراتب نيازهاي مازلو، به اسم خودش بود.  معروف

مي اما خب يك اسم اون رو شنيدياحتمال زياد و  پركاربردترين نظريات قرن اخير بوده و هست
 راجع بهش توضيح ميدم.
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پايه  يازهاينفيزيكي يا همون  يازهاين، قاعده هرم رو ينيبيمهمون جوري كه توي عكس 

 ياحوزهانسان شكل داده، مثل خوراك و پوشاك و مسكن. لايه دوم به حوزه امنيت بر ميگرده. 
م، امنيت شغلي، م راجع بهش عنوان كنتونيميكه  ييهامثالمورد نياز هست و كه بسيار 

 ست.ا هاآدمامنيت خانواده، سلامت و مال 
گرده. در واقع وجود نياز به پيدا ميره حوزه عشق و تعلق خاطر داشتن بلايه سوم و مياني ب

دوست، همدم و همسر بيشتر خودش رو توي اين لايه نشون ميده. لايه چهارم و پنجم  نكرد
عزت نفس و خودشكوفايي تمركز داره. بصورت عادي بخوام بهتون بگم  يهاهحوزبيشتر روي 

 كه به قله هرم رسيدن.ن رگيميكه به دنبال كمال گرايي هستن، جزو افرادي قرار  ييهاآدم
 كه طبقاينه  خود منم بهش دارم اتفاقاً اما خب نقد به اين هرم هم كم نيست. نقد مهمي كه 

ي اما بالاي يهاهيلاسراغ  برسي تونيميپاييني تحقق پيدا كرد،  ييهاهيلااين هرم، هر موقع 
توي نيازهاي اوليه از نظر من اين اتفاق توي دنياي واقعي پيش نمياد. خيلي از ماها شايد 

طه دنبال پيدا كردن نق عتاً يطببه دنبال عشق واقعي هستيم.  عتاً يطبخودمون درجا بزنيم اما 
خوني امكان داره نيازهاي ميشكوفايي خودمون هستيم. همين الان كه داري اين كتاب رو 
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بال پيدا دنكني اما با خوندن اين كتاب اول  نيتأماوليه خودت رو به طور كامل نتونسته باشي 
 ت هستي و بعدش دنبال خود شكوفايي.خود كردن عزت نفس شخصي

هستي تا در نهايت بتوني همون نيازهاي اوليه خودت را پوشش  هانياجالبه بدوني بدنبال 
ته نداش تونهميو از نظر من ترتيبي  كنهميس هم عمل كاين هرم برع هاوقتبدي پس گاهي 

 يهاگام، چرا جز يكنيمبرات پيش اومده خب تويي كه الآن داري نقد  سؤالباشه اما 
كه من شايد با ترتيبش موافق نباشم اما با اجزا اينه  برندسازي شخصي آورديش؟ جوابش

 ديبندستههرچي كه باشه، توي همين تشكيل دهندش بشدت موافقم. از نظر من نيازهاي ما 
 بنديدستهكه با اين  گمميديگه هم بهتون  بنديهدسته (هرچند در ادامه يه رگيميقرار 

 تناقض نداره).
آخر كتاب، توي گام  يهانيتمرقبلي رو انجام دادي برو سراغ  يهانيتمرپس اگر تا الان تمام 

سوم و هرچي نياز از نظر خودت داري رو توي دسته خودش يادداشت كن. اين موضوع رو هم 
سال آينده و  ٣سال آينده) و بلند مدت ((ني كوتاه مدت دقت كن كه نيازهاتو طبق بازه زما

 كني. بنديدستهحتي بيشتر) 
دي، بع يهاگامواسه  كنهميو نيازهايي كه داري رو وقتي نوشتي، كمكت  هاهخواستتمام اين 

بشين و هدف هاتو بنويس. اونجاست كه تمام نيازهاتو ديگه مكتوب  گمميواسه وقتي كه بهت 
يادداشتش  لطفاً ي يه ساعت هم بخري خوامياگه رو هم بهت بگم كه حتي  داري. يه نكته

نيازهاتو يادداشت كن و اين كار رو بايد هر سال  نيتريكلتا  نيتريجزئم بگم از خواميكن. 
انجام بدي و به خودت نمره بدي كه توي هر طبقه، چند درصد از نيازهاتو تونستي پوشش 

 بدي.

 واست مهمه ييهاارزشبايد مشخص كني چه گام چهارم: 

. يعني ميتوم بگم توي هر علم و استكه معنيش خيلي خيلي گسترده  هيآارزش يه واژه 
علوم  يهاهحوزيه معني منحصر به فردي داشته باشه اما معنيش توي  تونهمي ياحوزه

 و آرزوهاي جامعه. هاآرماناجتماعي، يعني 
ه ب كنميماما سعي  شهميي داره؟ جوابش يكم فلسفي خب چه ربطي به برندسازي شخص

 معمولاً. استبگم. برندسازي شخصي بشدت نيازمند تعهد شخص  راحتترين شكل ممكن بهت
، اون رن، آخرين چيزي كه حاضرن فدا كننشرايط وقتي قرار بگي نيترسختتوي  هاآدم
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خيلي محكمي رو واسه  يهاارزش تواگه  مكه معتقدون هست. واسه همينه و ارزشهاش هاآرمان
 خواهي شد. تريجدخودت خودت داشته باشي، نسبت به برندسازي شخصي 

ر تا با يه مثال خيلي بهتر بهت دليلش رو بگم. يكي از افرادي كه تحت مشاوره من بود ابذ
ه اين ب تونمميبشدت آدم مستعد و فعالي بود. جوري كه مطمئن بودم تو آينده نه چندان دور 

هم جلو رفتيم و شروع به اجرا كرديم. اما يه  گذاريهدفروژه افتخار كنم. حتي تا مرحله پ
نكته منفي داشت و اونم شاخه به شاخه پريدن زيادش بخاطر پول بود. در واقع تنها ارزشي 

 ،چندباري باهم جلسه داشتيم و بهش اين نكته رو گفتم .كه بهش پايبند بود، بحث مالي بود
و به ظاهر مدلش رو عوض  كنمينمديگه باهاش كار  بعد تهديد كردم كهه ايي بحتي از يه ج

 كرد اما همون موقع هم واسم محرز بود كه همچنان پول واسش حرف اوله.
و بايد  نتونمي هاآدم گممي اتفاقاً  ،مخالف پول نيستم كه به هيچ عنوان بگم اين نكته رو بهت

بتونن از طريق راه درستش، بيشترين پول رو در بيارن اما نه اينكه واسه پول مدام مسير 
خودشون رو عوض كنن. متاسفانه اين دوست عزيز ما زماني متوجه اين اشتباهش شد كه 

كه از نظر من  ياپروژهاز برند شخصيش هيچي جز بدنامي باقي نمونده بود و اون  باً يتقر
منجر به اتفاق خوبي نشد. واسه همين از اون نفر به بعد خيلي  تاً ينهاب باشه، ميتونست جذا

طبق ارزشهاي ذهني خودشون جلو برن  هاآدم حتماً بيشتر حواسم به اين موضوع هست كه 
تو زندگيشون واسه  اولاً چون مطمئن هستم و به تجربه ديدم اونهايي خيلي موفق شدن كه 

ه كه واس ييهاهدفبرسن به  تاًينهاو دوما پشتكار دارن تا  كننميخودشون تلاش  يهاارزش
 خودشون ريختن.

ر كه توي ه يكنيميه راهنماي رايگان خريداري ، تخود يهاارزشبا انتخاب  در واقع داري
وري . حالا چجكه قرار گرفتي، بتوني مثل يه قطب نما ازش استفاده كني يادهيچيپشرايط 

علوم اجتماعي و برندسازي  يهاكتاب؟ توي اينترنت يا بشيت رو متوجه خود يهاارزش
بسيار زيادي نام برده شده كه از اونها استفاده كردم و جدولي آماده شده  يهاارزششخصي، 

 ي كتاب آورده شده.اكه در قسمت جداول انته
 امشده مطابق اين گام رو انج خواسته يهانيتمر لطفاً  عد از اينكه جدول رو مطالعه كرديب

 .بده
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 چيا هستن؟ تگام پنجم: علاقمندي ها

 چون به شهميبخوام بازهم راجع به اين موضوع صحبت كنم تكرار مكررات اگه  كنميمحس 
 ردم.صحبت ك بري دنبال عشق حقيقيت حتماً تا الآن راجع به اينكه  اندازه كافي از اول كتاب

ه يهست.  مندي هاتعلاق بنديدستهكه بايد توي اين قسمت بهش اشاره كنم  يانكتهاما 
 همين الان يه نگاهي بهش بكن و بيا ادامه كتاب رو بخون. وجود داره كهتمرين انتهاي كتاب 

 توضيح بدم. م يكمي راجع بهشونخواميخب ديدي كه اونجا چند مدل علاقمندي نوشتم كه 
ارن هاردي دنوشته ، كتاب اثر مركب بخوني كنميمكه بهت توصيه  ييهاكتابيكي از بهترين 

هست. توي اون كتاب راجع به ابعاد زندگي صحبت كرده كه من اول از همه توي زندگي خودم 
 ه شخصيمنتيجش رو ديدم، واسه همين دليل لازم دونستم تا اين ابعاد رو توي كتاب و دور

 بيارم.
و  يداديمانجام  قبلاًو بايد ن كار ر(اي علاقمندي هات رو اول توي شغلت يادداشت كن لطفاً

كه بهش علاقه داري رو يادداشت  ييهايسرگرمش و بعد )يكرديمتوي قسمت تمرين وارد 
وي ت لطفاًهمون ابعاد زندگي كه آقاي دارن هاردي عنوان كرده كه  شهمي. از اينجا ببعدش كن

همه  پيش بياد اين سؤال. شايد دونه به دونه وارد كن. يه نكته رو لازمه بدوني هانيتمر قسمت
 يادداشت كردن و كاري انجام ندادن به درد ميخوره؟

رو وارد يه مسير جذاب  توداره  و كارهايي كه بايد انجام بدي هانيتمر. همه همثبت قطعاً جوابش 
ا اينه رو كه بذاري كنار هم، متوجه ميشي هاادداشتياين به اسم خود شناسي. تمام  كنهمي

ار اما وقتي كن ه،بد ، يه سري ديدگاه گنگ ممكنه بهتمثل يه پازل هستن كه بصورت مجزا
 .ينيبيمدن، مثل يه آيينه ميمونه كه داري خودت رو داخلش هم نقش ببن

توي اين حوزه، راهنماي خيلي خوبيه چرا كه  جداي از اين مطالب، براي خودت و يا مشاورت
و هم اينكه توي بحث  كني ريزيبرنامهاين موارد بايستي  رو طبق هم استراتژي برندت

 ،، بسيار زياد كمك حال خواهد بوداست هاقسمتبگم جزء مهمترين  تونمميكه  گذاريهدف
 هانيتمراين دقت كن كه . با ذهن باز اين كار رو انجام بدهبا دقت و با خونسردي و  لطفاًپس 

واسه  هانيتمرن داره و نه هيچ دليلي شبيه به اينها. ايهست، نه نمره  نه واسه استاد دانشگاهت
ن دقت الاتريبه بهترين شكل و ب وجود داره كهانتظار اين  عتاًيطبپس  خودته آينده و زندگي

 .اون ها رو انجام بدي
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معمول رو توي اون جدول هاي يسري از علاقمندي تونيميين يه جدولي آماده شده كه همچن
ي باشه كه خودت موارد حتماً و  حتماً كه اينه  هر چند نظر شخصي من ببيني و انتخاب كني

بهش فكر كرده باشي. وقتي موارد خودت رو يادداشت كردي، يه نگاهي هم به جدول بكن كه 
 .يادداشتش كني مجدداًر مونده بود، دو چيزي از ذهنتاگه 

 

 را پياده سازي كن SWOTگام ششم: ماتريس 

ي از خودت رسيدي، وقتش رسيده كه بياي و يكم بيزينسي تر به الآن كه به يه شناخت نسب
ه ازش استفاد تونيميخودت و كارت نگاه كني. اين ماتريس، يه ابزار فوق العاده خوبيه كه 

 يهاياتژاستر ،طبق اون توننمين و رگيميتمام بيزينس ها ازش بهره  باً يتقركني. ابزاريه كه 
 مناسبي رو واسه خودشون در نظر بگيرن.

 ، دو صفحه مخصوص اين گام گذاشتم كه وقت زيادي روش بايد بذاريهانيتمرتوي قسمت 
بتوني ازش نتيجه دلخواهتو بگيري. يه توضيح ميدم راجع به اين ماتريس تا بتوني خودت  تا

 تكميلش كني.
 تا قسمت داره: ٤ماتريس مد نظر 

داريم كه ممكنه ازشون خبر داشته باشيم، ممكن  ييهايتوانمندري : همه ما يسنقاط قوت
هم هست تا يه حدي واسمون ناشناخته باشه اما هر چي كه هست، در اختيار و كنترل 

اگر ربطي  خصوصاًخودمونه. توي اين قسمت هرچيزي كه جزء توانمندي هات به حساب مياد (
و يادداشت بكن. از اين كه ممكنه قدرت مذاكره به كار مورد علاقت هم داشته باشه كه عاليه) ر

منظم باشي گرفته تا اينكه تناسب اندام خوبي داري يا ظاهر زيبايي  مثلاًخوبي داشته باشي يا 
جزء نقاط قوتت هست. اما بعد از اينكه اين نقاط  يكنيمداري و خلاصه هرچيزي كه فكر 

بده. بيا و نقاط قوتت رو به دو دسته  قوت رو يادداشت كردي، بيا و يه كار ديگه هم انجام
بعديت هم انجام بده)، دسته اول اونهايي كه به كارت  يهاقسمتاين كار رو واسه (تقسيم كن 

ازشون استفاده كني، دسته دوم اونهايي كه به كارت مرتبط نيستن  تونيميمربوط هستن و 
 راهكاري واسه استفاده ازشون نداري. فعلاًو 

 ييهافضعهر كدوم از ما يسري  عتاً يطب: نقطه تقابل با نقاط قوت به حساب مياد. نقاط ضعف
ار و يا شايد فراموشك تنبل باشيم مثلاًباشيم يا  يابرنامهبي مممكنه آد .توي خودمون داريم

حتي بدون اعتماد بنفس و چندين مورد ديگه اي كه ممكنه هر كدوم از ماها باهاش مواجه 
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 .كه نبايد با خودت به هيچ وجه تعارف داشته باشياينه  ين موضوعتوي ا باشيم. نكته اول
د شون روبه رو ميشن، ممكنه سريع گاروقتي با يه نقد يا عيبي از خود افرادمتاسفانه بعضي از 

چون قدم اول واسه اصلاح اين نقاط ضعف، شناخت و پذيرش اون نقطه  بپذير لطفاًبگيرن. ولي 
ه بايد اين نقاط ضعف رو ليست كني و بعدش يه ك تهبه نقاط قوضعف هست. نكته دوم مشا

دن ايي كه احتمال ضربه زضربه بزنه و اونه ه به كارتو اونهايي كه ممكن انجام بدي بنديدسته
 .، تفكيك كنيرو كمتر دارن به كارت
برعكس دو مورد بالايي، فرصت و تهديد دو موردي هستن كه خيلي تحت كنترل  :هافرصت

تبديل  اهيبعضكه تحت كنترل نبوده اما واسه  استويروس كرونا يه عاملي  مثلاًستن. ني تو
گاهي به ؟ يه نكار كنيياينجا بايد چ توبه فرصت شد و واسه خيليا هم تبديل به تهديد. حالا 

كه توي آينده  ييهافرصت تونيميكاري كه بهش علاقه داري و بازارش بنداز، تا اونجا كه 
ممكنه بگي اينترنتي شدن مردم توي آينده واسه من  مثلاًممكنه پيش بياد رو يادداشت كن. 

به كمكم بياد. بنابراين هر آن  احتمالاً رشد جمعيتي كه وجود داره،  مثلاًيه فرصت داره، يا 
سي بنوي توي كارت كمك كنه رو بايدچيزي رو كه احتمال ميدي در آينده نه چندان دور، بهت 

ي احتمال موفقيت برندت خيل عتاً يطبباشه،  ترقيدقهات بيشتر و  بينيپيشو هرچقدر اين 
 .شهميبيشتر 

ه اين چرا؟ دليلش ب .هستن دهايتهدبيفته،  تونهمي د بدترين اتفاقي كه واستشاي تهديدها:
رونا بوجود همه چيز رو مرتب كنار هم چيده باشي اما يه اتفاقي مثل ك توخاطره كه ممكنه 

، اتفاقاتي هستن كه تحت كنترل تو نيستن، دهايتهدبياد و نذاره كارت رو انجام بدي. در واقع 
هم  بايد اين عوامل رو تونيميلطمه ميزنه. بنابراين تا جايي كه  يكنيماما به كاري كه داري 

ق واسه نرخ طلا مثلاًممكنه بگي پير شدن جمعيت واسم يه تهديده يا  مثلاًكني.  بينيپيش
؟ با يه مثال برات توضيحش ميدم. بينيپيشكار من خيلي خطرناكه. حالا چه نفعي داره اين 

كه قراره يه طوفان شديد تا هفته آينده  كنهميفكر كن توي محل زندگيت، هواشناسي اعلام 
كي از ي بياد. اين موقعيت رو بذار كنار كسي كه به هر دليلي اين خبر رو نشنيده باشه. كدوم

 تونهيماز ضرر بيشتر جلوگيري كنه؟ كدوم يكي  تونهميخواهد بود؟ كدوم يكي  ترآماده شماها
شخصي كه اين هشدار رو شنيده باشه خيلي خيلي  عتاًيطبفكر چاره كنه تا خسارتي نبينه؟ 

 لاهد بود. واسه همين هست كه معتقدم تا دير نشده بشيني و اين ماتريس رو تكميخو ترآماده
 .شهميروشن  ون خيلي از نقاط تاريك توي ذهنت و كارت، واستچ كني
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مطابق اين جدول تعيين كني. يعني  رو در مرحله بعد بايد بشيني و استراتژي شخصي خودت
انجام بدي تا بتوني  ريزيبرنامهسعي كن نقاط قوت خودت رو پرورش بدي و يه سري  اولاً

 توي پيش روي خودت، سعي كن يهافرصتوجه به ت با اًيثان. نقاط ضعفت رو كاهش بدي
يدا كه دست پ و بعد از اين كني دست پيدا هافرصت، به اين مرحله اول با نقاط قوتي كه داري

با استفاده از نقاط  سعي كن تاً ينهاكردي، مجدد تلاش كن نقاط ضعفت رو كاهش بدي. و 
برابر تهديدهاي پيش روي خودت، در  قوتي كه داري يه سري اقداماتي انجام بدي تا بتوني

 .مقاوم باشي
قسمت مربوطه وجود داره  م كه تويدولي آماده كردبشه، يه ج بازتر واسه اين كه يكم ذهنت

 . هرچندقوتي كه وجود داره رو ملاحظه كنييه ليست مقدماتي از نقاط ضعف يا  تونيميو 
ظور ا يه حدي مشخص بشه كه منو فقط واسه اينكه ت به اين جدول اكتفا نكني كنميمتوصيه 

 .ت و ضعف چي هست، ازش استفاده كنياز نقطه قو

 درجه واسه خودت رو اجرا كن ٣٦٠ارزيابي  حتماًگام هفتم: 

از  و يسري توي مرحله قبلي اومدي. پيوسته و به هم مرتبطه كاملاًاين گام با مرحله قبلي 
به يسري  تاًينها و يادداشت كردي ت روو محيط كارم تخود يهافرصت، تهديدها و هايژگيو

ناخت ته كه شدرس عتاً يطبمنفي هست چرا؟  فعلاً؟ جواب كني آيا بايد اجرا استراتژي رسيدي.
خوبي از خودت داري اما اين نكته رو فراموش نكن كه قراره برند شخصيت رو شكل  نسبتاً
 يندپسيمچيزي كه  اون تا ديگران برندسازي شخصي انجام ميديهم گفته بودم  قبلاً. بدي

هست كه بايد بهش توجه كني. خيلي  يانكتهخب تا اينجا درست اما يه  بگن. ع بهترو راج
، يااندازهه تا چ . مهمه كه بدونيكننميمهمه كه بدوني اطرافيانت راجع بهت چه فكري 

 بقيه هم دارن. شناختي كه از خودت داري رو
يژگي داري كه نقطه يه و از نظر خودت هاوقتضي ن بحث. بعيه نكته جالب وجود داره توي اي

. توي زنميم. مثالش رو راجع به خودم اما از نظر ديگران نقطه ضعفته شهميحساب  قوتت
 خيلي مهمي يهايژگيوپياده سازي اين مراحل واسه خودم، وقتي به ماتريس رسيدم، يكي از 

خيلي روي اون مانور دادم، بحث نظم فرديم بود. بعد از اين كه  اتفاقاً كه از نظر خودم داشتم و 
چند مرحله جلو رفتم توي يه صحبت با يكي از همكارام، متوجه شدم كه از نظر اون من يه 

 .كنهميآدم خيلي خط كشي شده هستم كه زياد از حد با نظم كار 
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م دوس داشت اتفاقاً شه، من دوس نداشتم كه اين بازخورد نسبت بهم وجود داشته با عتاً يطب
بهم بگن كه فلاني آدم منظم و در عين حال منعطفي هست. پس كاري كه كردم چي بود؟ 
اومدم و يه نظر سنجي از اطرافيان خودم انجام دادم و ديدم انگار درصد زيادي از اطرافيانم 

ف. ضعبه يه نقطه  شديمهمون تصور دوستم رو دارن. پس اون نقطه قوت من اينجور تبديل 
قيه رو ر بيه مرحله اضافه كنم تا بتونيم نظراهكار چي بود؟ راهكار اين بود كه بعد از ماتريس 

 هم راجع به خودمون بدونيم.
رو باهاش آشنايي دارم اما از نظر  هاينظرسنجتوي اين مدتي كه حوزه مشاوره كار كردم انواع 

درجه هست. اين ارزيابي كه  ٣٦٠خودم بهترينش (البته جزء سختترينش هم هست) ارزيابي 
مرحله.  من ميومد و چه جايي بهتر از اين يهاگامخيلي رواج داره بايد توي  هاسازمانتوي 

 ييهاآدمآماده كن. يسري  گمميست مطابق چيزي كه يه لي ؟حالا ساز و كارش چه شكليه
 كن رو هم يادداشتن. يسري افراد پايينتر هست توكه از نظر جايگاه شغلي از  رو يادداشت كن

الاتر تو بايگاه، از جيسري افرادي كه از نظر  تاًينهاحساب ميشن و  توكه از نظر جايگاه هم رده 
 .هستن رو يادداشت كن

تا ويژگي مثبت  ٣ بنويسي تونيمي مثلاً يادداشت كن.  سؤاليه سري  هانيتمرقسمت  بروبعد 
ايد ، بكرديرو آماده  از اينكه پرسشنامتاين دست. بعد من رو يادداشت كنيد و سوالاتي از 

گروه) قرار بدي و ازشون خواهش كني كه اين  ٤ شهميكه با خودت (گروه  ٣اختيار اين در 
 پر كنن. فرم رو واست

ت مثبت و منفي كه با ماتريس شباه يهايژگيوكه بدست مياد خيلي جالبه. توي اون  ياجهينت
 وتبا برداشت ديگران از  خودتاز  يشي كه برداشتتداره كه تكليف مشخصه و متوجه موجود 

متفاوتي رو داشتي، لازمه كه بعضي چيزهارو بررسي  يهايژگيواگر  شبيه به هم بوده اما باًيتقر
 تو با چيزياشاره كردن، يعني وجهه بيروني  هاتفاوتبه اين  از افراد . اگر درصد زياديكني

 اشاره نكردن، نشون دهنده هاتفاوتزيادي به اين  فرق داره ولي اگر درصد يكرديمكه تصور 
 هماهنگي داره. با وجهه بيرونيت يكرديماون چيزي كه از خودت برداشت  باًيتقركه اينه 

كه  ييهاياستراتژاز  تونيميبه هم مرتبط هستند. زماني  كاملاًبنابراين گام ششم و هفتم 
اوت رو فوجود داشته باشه و يا اينكه ت ، كه بين اين دو تا گام تطابقنوشتي مطمئن باشي

تنها  و و گام رو بسيار با دقت انجام بدهاين د لطفاً. پس پذيرفته باشي و واسش راه حل بچيني
 .ق بين اين دو گام مطمئن شده باشيبيكه از تط شو هاگامزماني وارد بقيه 
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 ويژگي منحصر به فرد خودت رو بشناسگام هشتم: 

كه به اندازه  ندخاصي برخوردار هست يهايژگيواز يسري خصوصيت و  هاآدمهمه  عتاًيطب
كه توي اين گام مهمه (هرچند  يانكتهحالا  م.قبلي بهش پرداخت يهاقسمتت، توي كفاي

بدوني كدوم ويژگي و  قاًيدق بايد كهاينه  بعدي باز باهاش كار داريم) يهاقسمتمجدد توي 
 منحصر به فرده. ،كه داري ياصهيخص

چرا الان دوباره بايد اجراش  پس ،انجام دادي قبلاً خب اينو كه  كني كه سؤالممكنه الان 
 يهاگامبگم. نكته اول راجع به اين موضوعه كه  وي جواب دو تا نكته رو بايد بهت؟ تكني

بهم مرتبط هستن. يعني ممكنه الان يه كاري رو توي تمرين هات  كاملاًبرندسازي شخصي 
 تعجب نكن از اين موضوع. لطفاً ماه بعد برگردي و بهش رجوع كني پس انجام بدي، چند 

كه راجع به خودت نوشتي با هدف اين  ييهايژگيوخيلي مهم و حياتيه. تموم  ،اما نكته دوم
موضوع بوده كه بتوني يه شناخت خيلي خوبي از خودت پيدا كني. اما اين گام هدفش يه چيز 

 اصطلاحاً  .ات ارائه بديبه مخاطب رو پيدا كني تا بتوني يه گزينه خيلي جذابيديگست. بايد 
 م پيشنهاد استثنائي فروش.گيميبهش 

با اسامي عجيب و غريب عنوانش كنم. خب الان قصد ندارم اينجور مسائل رو بصورت تئوري و 
م خيلي راحت بهت بگم كه بايد يكاري (يا كارهايي) انجام بدي كه مخاطبت از با تو خوامي

تا گزينه جذاب واسه  ٢. از نظر خودم، من گممييف كنه. مثالش رو راجع به خودم بودن ك
كه تيم من كامله. اينه  مخاطب هام دارم (البته طبق گفته خودشون هم جذاب بوده)، اوليش

واسش فراهم كنه كه  تونمميكه يه فرد واسه برند شدن نياز داره رو  ييهاقسمتيعني تمام 
ون نره (البته به غير از حوزه روانشناسيش كه قبل از اومدن پيش من، از مجموعه خودم بير

 برن). حتماًدوستان بايد 
و علاقمندان و دانش  كه دوستاناينه  جذابه،واسه مخاطب هام  كنميمويژگي كه حس  يندوم

كه پيش من ميان و طرح بسيار جذابي داشته باشن، بصورت رايگان بهشون مشاوره  پذيراني
 از حس دوست بودن هايژگيوه نوعي توي كار آيندشون، باهاشون شريك ميشم. اين ميدم و ب

 ه.رگيميت ئبارزترين خصوصيتم هست نش كنميمس و همراه بودن با مخاطب هام كه ح
يه مورد ديگه  مثلاًتوي اين حوزه مثال زد.  شهميهست كه  يانمونهيه نمونه از هزاران  هانيا

 وتانجام يسري اقداماتي كه براي  مثلاًباشه. يا  تراجع به خدمات بعد از اتمام كار تونهمي
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ايجاد ارتباطات جذاب براي افراد و هزاران پيشنهاد ديگه اي  مثلاً آورده مالي نداشته باشه يا 
 عنوانش كرد. شهميكه 
ن لي توجه كردم ايكه بهش خي يامسئلهبرداشت كن. من  حتماًيه نكته رو از حرفام  لطفاً اما 

بوده كه كاري كه به عنوان پيشنهاد استثنائي فروش قراره انجام بدم با اون ويژگي كه از نظر 
من ويژگي مد نظرم اين نبود كه همراه با اگه  قطعاًخودم، واسم جذابتره هماهنگ باشه. 

 داقلشا حمخاطب هام باشم، به هيچ عنوان نميتونستم پيشنهاد فروش خودم رو عملياتي كنم ي
اما چون با ذات خودم و ويژگي خودم تناسب  شدميمو خسته  زدميمبعد از يه مدتي جا اينه 

 و انجام ميدم. كنميمداشت، باهاش كيف 
بايد به همين صورت با اين قضيه برخورد كني. شايد يه پيشنهادي از نظر  حتماًو  قطعاًهم  تو

انجامش نده چون  لطفاً سازگار نيست، پس  خودت فوق العاده جذاب باشه اما با خصوصياتت
ي در صورت. يرگيميحالت مصنوعي به خودت  اً يثانم بياري و ودو تونيميناحتمال زياد  اولاً

ي، كه واسه اينكه برند بش كنميمكه چند بار من تاكيد كردم و توي ادامه كتاب بازهم تاكيد 
مصنوعي  تونيمينراهي نداري جز اينكه خودت باشي. راهي نداري جز اين كه اصيل باشي. 

 و انتظار برند شدن داشته باشي. باشي
شخصيت و ويژگي وجود داره. ما كه بين  استبگم يه تفاوتي  كه لازمه بهت بعديمطلب 

ود داره. مثل درونگرايي يا برونگرايي، م كه درون خودمون وجگيميشخصيت رو به چيزي 
به طور ثابت همراه ما بودن و هستن اما  باً يتقرمهرباني يا پرخاشگري و موارد شبيه به اين كه 

ما، اون چيزايي هستن كه بشدت به دنبال بدست آوردنشون هستيم. مثل صداقت  يهايژگيو
 تن.و مهرباني. در واقع اين دو بعد تشكيل دهنده ابعاد ما هس

نكته آخري كه بايد عنوانش كنم موردي هست كه متاسفانه زياد ديدم. متاسفانه بعضي دوستان 
چقدر صداي خوبي داره اما اعتماد بنفس استفاده ازش رو  مثلاً نميبيمن كه ميان، پيش م

اصي ويژگي خ مثلاًقدرت تحليل خوبي داره اما بلد نيست ازش استفاده كنه يا  مثلاًنداره يا 
ا عزيزاني كه ب. ببره بهرهازش  تونهمياز جمله عدم اعتماد بنفس) ن(داره اما به دلايل مختلف 

اين معضل روبه رو ميشن كم كم اون ويژگي منحصر به فردشون كه ميتونست تبديل به يه 
 قدرت و مهارت ،پيشنهاد فوق العاده بشه رو از دست ميدن. پس مهمتر از داشتن يه ويژگي

 استفاده ازش هست.
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 .خودت را مشخص كن تيمأمورگام نهم: 

 . حالاميكنيمرو فلسفه وجودي سازمان تعريف  تيمأموراستراتژي سازماني،  يهاهحوزتوي 
اري ؟ كتوي اين دنيا چيه خودتعلت وجودي  يكنيمه به خودت. فكر اين تعريف رو بسط بد
به بقيه  تونهميي انجامش بدي، چه دليلي داره و چه كمكي خواميكه عاشقش هستي و 

 به افراد اضافه بكني؟ تونيميچه ويژگي  اصلاً بكنه؟ 
 :سمينويم الت و فلسفه وجودي خودم رو واسترس

تولد هر انساني، همراه با استعدادي نهفته است. رسالت و فلسفه وجودي بنده، همراهي وكمك 
 .تا به اين استعداد نهفته دست يابند به همه مردم عزيز كشورم است

 تونيمينبايد با هم هماهنگ باشه.  هارسالتو  هاتيمأموربگم تموم اين  باز هم لازمه بهت
ي ماموريتي رو انتخاب كن تونيمين. خورهنميشخصيتت رو كنار يه ماموريتي بذاري كه بهت 

ت رو چيزي در نظر بگير ي خوددكه نتوني بهش اهميت بدي و اجراش كني. پس دليل وجو
 كه بتوني بهش عمل كني.

 تيمأمورواسه نوشتن  ،حوزه استراتژي يهاكتاب. طبق تيمأموراما بريم سراغ نحوه نگارش 
تا  رو وقتي كنار هم بذاري، هاسؤالن كه همه اي رو از خودت بپرسي سؤالتا  ٩نياز داري 

 .داريت وكاركسبما چه ماموريتي توي  كه شهميحدودي مشخص 
 به شرح زير هستن: سؤالتا  ٩اين 

 چه افرادي هستن؟ تمشتريان .١

 چي هست؟ تمحصول يا خدمت .٢

 كجا هست؟بازار جغرافياييت  .٣

 ؟يكنيماز فن آوري خاصي استفاده  .٤

 ؟ت كرديفكري براي رشد و سودآوري كار .٥

 چيه؟ توويژگي ممتاز  .٦

 ؟يكنيمتصور مردم نسبت به كارت چيه و آيا نظرشون رو جلب  .٧

 چه جايگاهي دارن؟ پرسنل توي كارت .٨

 چي هست؟ ت داري،ارزش و باوري كه توي كار .٩

خودت رو  تيمأموردادن بهشون يه چهارچوبي داره بهت ميده كه بتوني  و جواب سؤالاتاين 
ختلف م يهاشركت تيمأمورقبل از نوشتن،  حتماً. اما توصيه اكيد دارم كه طبق اونها بنويسي
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، دقت داشته باش كه اين گام .خوب را درك كني تيمأموره بيانيه ن يتا اصول نوشت را بخوني
 شهيم وارد سايتت مثلاًكه مخاطبت وقتي  استميده و اون چيزي  رو شكلبه نوعي ويترينت 

نه حالت  يسينويمبايد حواست رو جمع كني تا مطالبي كه  عتاًيطبسر بزنه. پس  ممكنه بهش
 شعارگونه بگيره و نه غير ممكن.

 مناسب واسه خودت در نظر بگيرانداز چشمگام دهم: يه 

، يك درصد از جمعيت كشورم رو به سمت ايجاد برند ١٤١٣بتونم تا سال  دخواميمن دلم 
سال پيش.  ٢من بوده از حدود انداز چشم، كه خوندي ياجملههدايت كنم. اين شخصي، 

هزار نفر.  ٨٠٠عني چيزي حدود ميليون جمعيت ايراني گذاشتم ي ٨٠مبناي كارم رو هم روي 
 .ه اما دست يافتنيهدر واقع تعدادي كه خيلي سخت

. ينيبيمچي هست؟ خيلي راحت بهت بگم اون چيزيه كه توي رويات انداز چشمتعريف  كلاً
هر لحظه و هر مكاني همراهت باشه. حالا ممكنه جايگاه اجتماعي  دخوامياون چيزيه كه دلت 

ممكنه سطح تحصيلات باشه يا هر چيز ديگه اي. بعضي از اساتيد  باشه، ممكنه پول باشه،
يه چيزي باشه كه سخت (با اين قسمتش موافقم) و تا حد زيادي دست انداز چشمميگن 

 يازهيانگه آدم بايد ي هميشهكه اينه  نيافتني باشه (كامل با اين قسمتش مخالفم). دليلشون هم
 اما نه در بايد دست يافتني باشهانداز چشمه پس واسه ادامه دادن مسير خودش داشته باش

 .كوتاه مدت
ن رو مجبور به اي هاآدم شهميبايد يه اتفاق خيلي سختي باشه اما نانداز چشمكه من معتقدم 

كار كرد. ممكنه يه نفري چشم اندازش يه خونه و يه ماشين باشه. (خيلي با چشم اندازهاي 
)، اومديم و اون فرد توي قرعه كشي بانك سال بعد هر كنمينممالي موافق نيستم اما منع هم 

آدم  متونيمينداشته باشه. ما انداز چشمجفتشو برد و نخواست كه چيز جديدي رو به عنوان 
به حركت كنيم. توقع ما از زندگي باهم فرق داره. يه نفر از ما دوس داره چيزي  رهارو مجبو

دوس داره توي كره مريخ زندگي  مثلاًسخت باشه.  عاًواقلحاظ كنه كه انداز چشمرو به عنوان 
افق زندگيش يه خونه و ماشين و يه درآمد ثابت  دخواميكنه. يه نفر ديگه هم هست كه دلش 

 هادمآباشه. خب چه عيبي داره؟ مگه هدف ما از برندسازي شخصي اين نيست كه كاري كنيم 
كاري كنيم حال دلمون خوب باشه؟ كه بايد اينه  با زندگيشون كيف كنن؟ مگه چيزي جز

من ارتقاء كيفيت زندگي انداز چشماگه بقيه احترام بذاريم.  يهاآرمانپس اول از همه بايد به 
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كسي اگه به كسي كه آرمانش بحث مالي هست خرده بگيرم.  شهميمردمم هست دليل ن
 دفاع از مملكتش هست، نبايد از آرمان من انتقاد كنه.آرمانش 

يه  تاًينهاچيزي كه نهايت آرزوت هست رو يادداشت كن. سعي كن از يه خط يا  واقعاًپس 
پاراگراف بيشتر نشه. فقط كافيه چشم هاتو ببندي و تصور كني كه تو چه جايگاه و موقعيتي 
قرار بگيري واست لذت بخشه؟ از كوچيك يا بزرگ بودنش هم نترس. حتي اگر بهش هم 

 به روز كني چشم اندازت تونيميبذاري. هر سري انداز چشمرسيدي فكر نكن حق نداري ديگه 
 سري از يه شاخه بري سراغ شاخه ديگه اي). البته مرتبط باشه نه اينكه هر(رو 

دازي يه چشم ان كرديمي اولش كه كار هاسالديگه توي دنيا از مايكروسافت بالاتر نداريم كه. 
وقت پيش بهش رسيد، حالا ديگه  ش كه هر خونه، يك كامپيوتر و خيليگذاشت براي خود

 ييهاثالمپس اين كار رو طبق موارد و  .كنهميكه تعريف  قطعاً ؟نبايد چشم اندازي تعريف كنه
 كه زدم بنويسش.

سعي كن چشم اندازت قابل اندازه گيري  اولاًنكته آخرم توي اين قسمت رعايت چنتا موضوعه: 
سش يه حدي از نظر تعداد سال مشخص كني و )، دوما بهتره كه واشهميتا اونجا كه (باشه 

 ييهاهبرنامسال نشه و سوما اينو در نظر داشته باش كه تمام اهداف و  ٢٠سعي كن بيش از 
به همون اندازه كه واسه  واقعاً هست. پس انداز چشمكه قراره واسه خودت بچيني، مطابق اين 

ايد اون چيزي بشه كه ب قتاً يحقا انتخاب شغلت وقت گذاشتي، واسه اين موضوع هم وقت بذار ت
 بشه.

 گام يازدهم: چه نوع تحصيلات و تجارب كاري نياز داري؟

تصور كني كه واسه  تونيميكه چشم اندازت رو يادداشت كردي، توي ذهنت  بعد از اين
رسيدن به اون جايگاه، از نظر تجربه كاري و سطح تحصيلات بايد كجا باشي. ممكنه چشم 
اندازت هيچ ربطي به تحصيلات نداشته باشه پس اجباري هم به داشتن تحصيلات عالي نيست 

 برعكسش پيش مياد.هايي اما يه موقع
م طبق چش تواما يه زمان هست كه  دو تا حالتي كه گفتم توي شرايط نرمال اتفاق ميفته

 عتاً يبطعلاقمند به داشتنش هستي كه خب  شخصاً اندازت نيازي به تحصيلات عالي نداري اما 
حداقل داشتنش بهتر از نداشتنش هست به شرطي كه از هدف هات دورت (هيچ مانعي نداره 

م اندازي رو واسه كه يه چش ييهاآدمنكنه) اما بر عكس اين موضوع رو من زياد ديدم. هستن 
كه بايد پياده كنن، داشتن  ييهاهبرناميكي از انداز چشمخودشون در نظر گرفتن، طبق اون 
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به مدرك مشخصي دست پيدا كنند اما در كمال ناباوري به ما ميگن  حتماًمدرك هست و بايد 
اري رو ندشتن متاسفانه اين اجازه يا شرايطش رو نداريم. راجع به دوست نداكه دوست نداريم 

 در نظر شهميث ماليش رو حفقط مبا ،اما راجع به شرايط مگر اينكه مسيرت رو عوض كني
 گرفت و بقيه شرايط به هيچ عنوان مورد پذيرش نيست.

تو بحث برندسازي شخصي، مدرك يه موضوع بينابيني هست. يه جاهايي بشدت لازمه و يه 
ايي حتي دانشگاهي كه ازش مدرك بهش داد. يه جاه شهميجاهايي كوچكترين اهميتي ن

برگ برندت و يه جاهايي فرقي نداره از هاروارد گرفته باشي يا يه دانشگاه  شهمي گرفتي
به (بگم كه داشتن تحصيلات  يه نسخه قطعي بهت تونممين هاليدلمعمولي. واسه همين 

ا مدارج تحصيلي و ي، بنابراين داشتن يا نداشتن مدرك خصوص مدارج بالايي) مفيد هست يا نه
 هست، بايد تطابق داشته باشه. يري كه انتخابتعلمي بالا با اون مس

تي كه خواس يانهيزمتوي هر  عتاً يطب. تهتجارب كاري د ديگه اي كه بايد بهش اهميت بديمور
، حتي رستوران هم بخواي بري تو. خود ته، داشتن تجربه كاري مهمترين ركن واسفعاليت كني

ش بياد پي دخواميحالا فكر كن يه نفر  .امتحانش رو پس داده باشهكه  هاهاييترجيحت اون ج
اطميناني بايد اين كار رو انجام بده؟ با چه  شهميهزينه پرداخت كنه، چي باعث تو و واست 

ي بكني قوي هست كه هر كسي خوامياين پول رو پرداخت كنه؟ انقدر رزومت توي كاري كه 
نه؟ اونقدر رزومت قوي هست كه وقتي عنوانش كردي بدون هيچ رو مجاب كنه باهات كار ك

 چون و چرايي هر قيمتي گفتي رو بپذيره؟
 اينه دليل عمدش مشخصاً چرا تجربه كاري و تحصيلات رو كنار هم آورديم؟ اينه  سؤالحالا 

ه كه اين دو عامل كنار هم و با رگيميكه زماني ويترين كار ما قشنگترين حالت رو به خودش 
م و صحبت رفت به سمت قيمت، بود ياجلسهتوي  رهينمچوقت يادم قدرت كامل باشن. هي

وقتي كه كارفرما نمونه كارهاي انجام شده رو ديد، از موضع خودش عقب نشست. نكتش چيه، 
توي كار خودت برندشخصيت رو قوي كني ديگه كسي نمياد قيمتت رو بياره پايين، اگه  تو

 شتنت، قيمت بيشتر رو هم پرداخت كنن.بلكه حاضر ميشن واسه دا
 . متاسفانه يه باور بسيار غلطياست و شكست هات هاتيموفقبحث  ،نكته بعدي توي سوابق

براي موفقيت، بايد بريم و مسير موفقيت بقيه افراد رو ببنيم. از نظر وجود داره مبني بر اينكه 
كه ه، شكست هاييه صد باقيمونددر ٨٠نشون ميده اما درصد راه رو بهت  ٢٠ن اين كار فقط م

همون افراد خوردن و بايد ازشون درس گرفت. واسه همين هست كه هرجا ميرم واسه صحبت، 
ي رو وكاركسب. از اينكه هم ورشكست شدم هم كنميماز شكست خوردن هام صحبت  قطعاً 
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. هاستشكشروع كردم و موفق نشدم هم جايي مشاور بودم كه عذرم رو خواستن و از اين دست 
انه من باهات صادق دونيمي توشايد تو نگاه اول ظاهر خوبي نداشته باشه اما حداقلش  عتاً يطب

ير ممكنه توي اين مس دونيميو  قرار نيست همه چيز گل و بلبل بشه دونيميصحبت كردم. 
حضور من تضمين موفقيتت نيست. اما بعد از  لزوماً دونيمينتونيم با هم به موفقيت برسيم. 

 .كنهمي. اونجاست كه تمايز رو ايجاد گمميهمه اين ميدونم ها، واست موفقيت هام رو هم 
 توي گام بعد خيلي بيشتر راجع به اين موضوع باهم صحبت خواهيم كرد.

 در حد برندت بساز يارزومهگام دوازدهم: 

كه بايد خيلي خشك و رسمي اينه  ر ما از رزومه نويسييسي. تصورسيديم به مرحله رزومه نو
شروع كنيم پشت سر هم مدارك و مدارج و ما بقي چيزهارو بنويسيم كه البته من اينو نفي 

 م بهت طرز نوشتن يه رزومه برند شده رو ياد بدم.خوامي. اما كنمينم
و جوري از رزومه بهت  قبل از اين كه بخوام طريقه نوشتن رو بهت بگم، لازمه يه تعريف جمع

واسه خودت، مخاطب جذب كني. گاهي  تونيميبگم. رزومه يه سند بازاريابي هست كه با اون 
اين رزومه واسه استخدام هست، گاهي هم واسه اينكه بتوني به عنوان مشاور يا ارائه دهنده يه 

ه ك يارزومهخدمتي با يه شركت ديگه قرارداد ببندي. توي هر كدوم از اينها بايد بتوني 
 باشه.، جذاب باشه كه خواننده رزومت، تا آخر باهات همراه يسينويم

اول از همه واسه ساخت رزومت بايد وقت بذاري و تلاش كني و سعي كني توي يه قالبي كه 
) و هم اينكه شلوغ نباشه رو ميرسيمهم رنگ سازماني خودت (توي ادامه موضوعات بهش 

انتخاب كني. بعد از اين كار توي قسمت اول بصورت خلاصه يه بيوگرافي از خودت يادداشت 
سي هم استفاده بكن كه جذاب كاز ع حاً يترجمقابلش كي هست.  فبدونه طركن كه خواننده 

 هست. تو روي سيستم كه اسكن كردي ٤*٣ يهاعكساشه نه ب
توي گام بعدي لازمه ليست كارهاي مرتبطت رو طبق يه داستاني بنويسي حالا چجوري؟ چرا 

ل داستان نوشته بشه كه به شك يارزومه اولاً . هخيلي مهم هاسؤالكار مرتبط؟ جواب اين 
يا و ب پس ي داشته باشي واسه خواننده مهمه.خواميكارهاي مرتبط با شغلي كه  اًيثانجذابه. 

ليست كارهايي كه مربوط به حوزه شغلت هست رو انتخاب كن و طبق تاريخ اجراشون، 
مرتبشون كن. واسه هر كدوم از اين كارهايي كه تيترش رو نوشتي، دستاوردي كه بدست 

دي رو تحت قالب يك داستان كوتاه يادداشت كن. بهتره اين داستان با شرح مشكلات آور
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 با نتيجه مثبتي كه ديدي تاًينهاشروع و با ترفندهاي بكارگرفته شده توسط خودت ادامه و 
 خاتمه پيدا كنه.

به عنوان مدير روابط عمومي شركت آلفا مشغول به  ١٣٩٦تا  ١٣٩٥بنويس من از سال  مثلاً
منفي مردم و مخاطبان نسبت به اين برند شدم و  نسبتاًبودم، به محض ورود متوجه تصور كار 

اجتماعي، ايجاد باشگاه  يهاهرسانمستمر، حضور فعال در هاي اقداماتي از جمله برگزاري ايونت
ماه، ميزان رضايت مشتريان  ٧مشتريان و راه اندازي سيستم شكايات را انجام دادم و پس از 

 درصد رسيد. ٧٦برآورد شده بود، به عدد  درصد ٤٣از برند، كه به هنگام ورود من، 
هركسي كه  سهگذارتر باشه وا ريتأثخيلي  تونهمياين داستان يك پاراراگرافي و كوتاه  عتاً يطب
حضور در شركت آلفا  ينوشتيمرزومت رو بخونه به نسبت وقتي كه خيلي خشك  دخوامي

ي كه از خودت به جا ت. در واقع تويي كه قراره برند باشي، تمام كلما٩٦تا  ٩٥ي هاسالبين 
بايد كمكت كنه كه به هدفت برسي. جايي هم كه خودت نميتوتي صحبت كني،  ذاريمي

 يد اين كار رو واست بكنه.نوشته هات با
زومه ر اولاً قسمت آخر اين گام بر ميگرده به يسري نكاتي كه بايد راجع به رزومه بهت بگم. 

عمل كني، در واقع خيلي از اين مواردي  حتماًنوشتن هيچ قانون مطلقي نداره كه طبق اون 
كه داشتم  ياتجربهرو ممكنه شخص ديگه اي رد كنه و بالعكس. اما رو  گممي بهت كه من

 رسيدم كه بهت گفتم. راهكارهاتوي جلسات استخدامي و حتي ارسال رزومه خودم، به يسري 
از اونها به عنوان منبع  تونيميخيلي زيادي وجود داره كه  يهاتيساكه اينه  نكته بعدي

ازت ميپرسن و با جواب دادن به اونها، خود سايت  سؤالكه يسري  ييهاتيسااستفاده كني. 
خود  اًاتفاقساخت رزومه.  يهاتيسايه رزومه برات آماده مي كنه. كافيه كه توي اينترنت بزني 

ازش اما واسه  اميراضبسيار هم و  كنميمخودم ازش استفاده  عموميمن هم واسه رزومه 
 ق با خواست كارفرما باشه.آماده كنم كه مطاب يارزومهجاهاي خاص، مجبورم 

ميگن خيلي  معمولاًراجع به تعداد صفحات رزومه، بحث و عدم اتفاق نظر وجود داره اما خب 
صفحه است،  ٨من  بايد جمع و جور باشه (چيزي كه حداقل خودم رعايتش نكردم چون رزومه

برگه  ٢ز ش اتوصيه كنم كاري كه خودم انجام ندادم) و حتي ميگن نبايد بي بهت تونمميپس ن
A4  خواستي رزومت فقط حالت تيتر وار داشته باشه، توي همين اگه باشه. هر چند بنظر خودم

فضاي بيشتري رو ازت  مطمئناًخواستي ببريش تو فاز داستان، اگه اما  شهميصفحه جا  ٢
 ه (البته بستگي به تعداد كارهايي هم كه كردي داره).رگيمي
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نشون ميدن. اين كلمه مخفف  CVرزومه رو با  معمولاًنكته بعدي حالت اطلاعات عمومي داره. 
Curriculum Vitae  هست كه به معني تاريخچه كوچيكي از زندگيت يا همون رزومه خودمون

 هست.
ميخوره ياد يسري برگه كه نكته. الان تا اسم رزومه به گوشت  و اما نكته آخر و مهمترين

. اما بايد يچيزي رو خوب تو رو داره، ميفتيصي و تحصيلي و شغلي و مهارتي مشخصات شخ
كاغذي مهم باشن و كماكان وجود داشته باشن، اما يه نكته مهم يادت  يهاهرزومبدوني. شايد 

به سمت داشتن رزومه مجازي ميرن. يعني چي؟ يعني هرچقدر هم كه  هاآدمباشه. كم كم 
اجتماعي  يهاهرساناثري كه از خودت توي فضاي اينترنت و  رزومه كاغذيت قوي باشه، اما

 ادعا كني آدم مناسبي واسه شغل مد نظرت هستي. تونيمينگذاشتي، خوب نباشه، 
. چه كامنتي واسه چه يكنيم. حواست باشه چه پستي رو لايك گمميخيلي راحت بهت 

اجتماعي داري. توي  يهاهرسان. چه يكنيمرو بيشتر دنبال  ييهاپسته چ. ذاريميپستي 
اونها چه رفتاري از خودت نشون ميدي و ... . در واقع اثري كه از خودت توي اينترنت و فضاي 

، پس حواست باشه كه از كنهميكاغذي رو پر  يهاهرزوم، كم كم جاي ذاريميمجازي به جا 
 رحم داري.بي الآن به بعد چه رفتاري توي اون فضاي

 ودت يه بيانيه موفقيت بنويسگام سيزدهم: واسه خ

اين مرحله از لحاظ عملياتي شايد كار خاصي واست نكنه اما از عمد گذاشتمش تا شروع كني 
ي لكارهاي عا تونيميبه يادداشت يه متن واسه خودت. تا يادت باشه چقدر قدرتمند هستي و 

م بدي كه حس افتخار اما لازمه بعضي موقع ها يكارهايي انجاانجام بدي. اين گام يكم شعاريه 
ني كبه خودت رو تحريك كني. به علاوه بايد بدوني كه اول بايد خودت به وجود خودت افتخار 

 تا بقيه هم اينو باور كنن و از حضور و وجودت لذت ببرن.
در واقع اين گام رو بايد از گام قبليت، كپي برداري كني. يعني چي؟ توي رزومت، يه جاهايي 

رو بيار و يكي كن تا  هاداستانكه داشتي حرف زدي. همون  ييهاتيوفقمراجع به كارها و 
 متوجه يه موضوعي بشي. متوجه چي؟

. يكنيمكه نوشتي، يسري نقاط و نكات مشتركي پيدا  ييهاداستانتوي داستان يا  احتمالاً 
 خيلي موفق ريزيبرنامهتوي حوزه  مثلاً عوامل موفقيت تو. يعني  شهمياون نكات مشترك 

يت بيانيه موفق شهميبا شخصيتت هم ميخونه. پس همين نكته  اتفاقاً هستي و كار كردي، 
 خودت. اينكه چجوري بنويسي هم راه حل داره.
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رو بذار كنار هم و از توي اونها نكات طلايي و كليديش رو انتخاب  هاداستاناول از همه اين 
كه از نظر خودت داري، تطابق داره يانه. اگر  يياهيژگيوو  كن. بعد از اون ببين با مشخصات

 عدشب نداشت مجبوري نكات ديگه اي رو انتخاب كني كه با شخصيتت همخوني داشته باشه.
 نوبت به يه جمله بندي شيك و تر و تميز ميرسه كه اين بيانيه رو يادداشت كني.

 عداً بن نباشي اما ممكنه الابنويس من فلاني هستم، جزو بهترين برنامه نويسان ايران. ( مثلاً
كه داري رو  ييهامهارت(ليست  .) با توجه به ............................................................يرسيمبهش 

شركت مختلف و در اين حوزه فعاليت نمايم و بصورت  ٢٠يادداشت كن) توانستم در بيش از 
حوزه مربوطه شدم. بنابراين با اطمينان كامل و  درصدي در ٢٠ميانگين باعث ارتقاء حداقل 

تا بتوان سهمي ولو كوچك، در آباداني كشورم  گذارميمشجاعت سرشار، قدم در راه موفقيت 
 داشته باشم.

ي كه بدوني ويژگاينه  جمله بنديش با خودته و سليقه خودت اما هدف از اين گام گمميباز هم 
ري بايد بري. بدوني كه بعد از اين همه وقتي كه تو چه مسي دونيميهات رو شناختي و 

پشت سر گذاشتي و تونستي خودت رو بشناسي. پس گذاشتي بالاخره سختترين مرحله رو 
آخرين گامي كه توي قسمت اول (خودشناسي) وجود داشت رو اختصاص دادم به اين موضوع 

بري سراغ بخش دوم  با شناخت كاملي كه از خودت پيدا كردي، همراه يه جمله انگيزشيتا 
 كارت.

 
 





 

 بازارشناسي: دوم پله

 كردي؟رو بررسي گام چهاردم: روند كارت 

دنبال كار مورد علاقت  حتماًموضوع صحبت كرديم كه  نتوي بخش قبلي خيلي راجع به اي
باشي و يه جاهايي گفتيم ممكنه بين چنتا مسير دو دل باشي. ترجيح ميدم توي همون بخش 
قبل اين موضوع رو واسه خودت حل كرده باشي اما به هر دليلي اگر هنوز دو دل هستي 

 و واست رو كنم تا ديگه دو دل نباشي.م برگ آخرم رخوامي
خيلي وقته شركت گوگل، يه آپشني به خودش اضافه كرده تحت عنوان گوگل ترندز كه بسيار 
ابزار جالب و پركاربرد و متاسفانه در ايران بلا استفاده هست و استفادش فقط بين مشاورها 

راجع به  سؤالو اون م جواب بدم خواميمحدود شده. حالا سوالي كه توي ذهنت هست رو 
 برنامه هست. و اين اسم چيستي

 هشميواژه ترندز، توي لغت به معني روند هستش. توي تمام مكالمات روزمره ما هم استفاده 
م روند رشد بورس چه شكليه؟ روند گيمي مثلاً. ميرگيميمختلفي بكارش  يزهايچو واسه 
 م روند فروش شركتمون مثبتگيميصعوديه يا روند صادرات كشور نزوليه يا  هامتيقافزايش 
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بزني كه نشون دهنده معني  تونيميهم خودت  ،، هزار تا مثال هم منهامثالبوده. غير از اين 
 و مفهوم روند باشه.

م علت دونيميم جواب بدم. گوگل ترندز چي هست؟ همه ما خواميبعديت رو  سؤالحالا 
وگل، بحث جستجو هست. هر چيزي كه ما خواهان بدست آوردن اطلاعات راجع وجودي گ

 كه به ما ميده، ييهاهجينت معمولاًو  ميكنيمبهش هستيم رو بدون شك وارد سايت گوگل 
كر كن. ببين توي روز چند بار ميري تو اين سايت؟ فنتايج قابل اعتماديه. همين الان يه ديقه 

 ؟يزنيمببين راجع به چه موضوعاتي ميري و سرچ 
ا اول رو گفتم ت هانيااين موضوع نه فقط مربوط به تو باشه، اين اتفاق يه موضوع جهانيه. همه 

ين به نحوي باهاش سر و كار دارن، بهتر هاآدماز همه بهت بگم گوگل به خاطر اينكه همه 
منبع واسه استخراج اطلاعات هست. خب وقتي يه منبعي به اين شدت و حدت، مورد استفاده 

توي  ي انجام بديخواميبهت نشون بده كاري كه  تونهميه، پس خيلي راحت رگيمي قرار
بگم ميزان سرچي كه  ترسادهسطح ايران و حتي خارج از كشور، چقدر طرفدار داره. به زبون 

 از اين برنامه بدست بياري. تونيمياره اتفاق ميفته رو به كارت د عراج
كه مد  ياواژهتا كار شك داري. وارد گوگل ترندز ميشي و اون كليد  ٢يه موقع هست بين 

. يكنيمو محدوده جغرافيايي كه برات مهمه رو هم انتخاب  يكنيمنظرت هست رو تايپ 
. گمميگزينه. حالا چراييش رو بهت  تا ٢تصميم بگيري بين  تونيمياينجاست كه راحتتر 
مختلفي ممكنه بجود مياد  يهامدلي انجام بدي رو وارد كردي. خواميفرض كن كارهايي كه 

م بهت خوامييادت باشه اين چيزهايي كه الان (. گمميكه من چنتا از مهمترين هاشو بهت 
 يا چنتا كلمه هست و نه چيز ديگه): ٢بگم واسه مقايسه بين 

  حالا يا صعودي و (كه هر دو تا كلمه، روندشون شبيه به همه حالت اول واسه وقتيه
محدوده جغرافيايي سرچ خودت رو بجاي ايران،  تونيمييا نزولي). توي اين مرحله 

 مجدداً شهر خودت يا شهري كه مد نظرت هست قرار بدي. باز هم مقايسه كن و اگر 
دنيا بررسي كن و ببين كدوم يكي از كليدواژه به يه نتيجه رسيدي، اين روند رو توي 

 هات، آينده بهتري داره.

  كه يكي از كليدواژه هات صعودي و يكي ديگشون نزوليه. توي حالت دوم واسه وقتيه
شخصيم، قبل تصميم  يهاهتجرباما طبق  يرگيميشرايط نرمال خب تصميمت رو 

ظر خودت. شايد توي گيري، بيا و جغرافياي سرچ خودت رو بذار شهرهاي مد ن
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س داشته باشه. واسه همين ي كار كني، اين نتيجه روند معكوخواميشهرهايي كه 
 .ي توي اون كار كني رو هم لحاظ كنيخواميشهري كه  هميشهسعي كن 

  (يا بيشتر) چه توي كشور، چه هاهدواژيكلحالت سوم واسه وقتيه كه روند هر دو ،
اينجا بايد يه فكر اساسي بكني چون اين  توي شهر و حتي توي دنيا منفي هست.

 تفاوت ميشن. پسبي كه مردم نسبت به سرچ اين كلمه دارناينه  روند نشون دهنده
ي ادامه بدي يا اينكه برميگردي و خواميهمين مسير رو  حتماً تخاب كني كه نبايد ا

عاشق كاري كه انتخاب  واقعاًاگر  گمميهرچند هنوز هم (. يكنيماز اول شروع 
كردي هستي، پا پس نكش و اين عدم سرچ رو بذار به عنوان يك هدف كه بتوني تو 

 جبرانش كني.)

وارد اين سايت بشو، كلمات مد نظرت رو وارد كن، نتيجه  حتماً و  حتماً كه اينه  خلاصه امر
 بده.هاش رو باهم مقايسه كن و انتخاب قطعيت رو (اگر هنوز هم شك داري) انجام 

اما واسه دوستاني كه راجع به كارشون مطمئن هستند هم توصيه دارم. شايد الان واسه خودت 
اما از نظر من كلمه  ،ي توي اونها كار كني رو مشخص كرده باشيخواميشهر يا شهرهايي كه 

 چكه بهت ميده همراه با چند تا شهر هست كه بيشترين سر ياجهينتمد نظرت رو وارد كن. 
ي انجام بدي چنتا كلمه كليدي داشته خواميحالا ممكنه كاري كه به اين كلمه دارن.  رو راجع

باشه. راجع به همشون همين كار رو بكن. بعد با يه ليستي از شهرهايي كه خواهان كارت 
 هستن رو به رو ميشي.

فقط كافيه اين نتايج رو مقايسه كني با اون چيزي كه توي ذهنت هست. اون وقت خيلي 
 تصميم بگيري منطقه جغرافيايي كارت بايد كجا باشه. تونيميتتر راح

 گام پانزدهم: مخاطب هدفت رو پيدا كن

كه بايد حسابي واسش  ييهاگامجزء چنتا گام اساسي و مهم برندسازي شخصيت هست. از اون 
كه مشخص كن با تخصصي كه داري، چه نيازي اينه  نشيترمهموقت بذاري. اولين پيشنهاد و 

يه محصول باشه يا يه خدمت باشه و  تونهميبرطرف كني. حالا اين نياز  تونيميرو  هاآدماز 
 يا تركيب جفتشون.

بهش دست پيدا كني. از خودت بپرس من اين محصول يا  تونيميالبته از يه راه ديگه هم 
بدست آوردن اين محصول يا خدمت پول خرج كنن؟ خدمت رو دارم. كدوم افراد حاضرن براي 
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م اين محصول خودم رو عرضه كنم و بفروشم؟ كسايي كه مد نظر من هستن، از خواميكجا 
 محصول من رو بخرن؟ توننمينظر مالي 
رو  يياهمخاطبشايد نشه اين كار رو كرد ولي سعيت رو بكن) (كه سعي كني اينه  نكته دوم

فرض كن تخصصي كه داري جامعه  مثلاًكمتر روي اونها تمركز دارن. انتخاب كني كه رقبات، 
 ٢٥تا  ١٨بگو  مثلاً ريزتر انجام بده  بنديدستهسال. بيا و يه  ١٨بالاي  يهاآدمهدفت ميشن 

 ٥٠بالاي  يهاآدم تاًينهادسته بعدي و  ٥٠تا  ٣٥ ،يه دسته ديگه ٣٥تا  ٢٥سال يه دسته، 
ين رقبات، بيشتر كجا متمركز هستن، سعي كن واسه شروع سال. يه تحقيق ديگه هم بكن بب

كارت از اون ها فاصله بگيري. بخوام خيلي علمي حرف بزنم به اين عمل ميگن يافتن گوشه 
 ).ميخوريمباز هم بهش بر  اتفاقاً امن بازار (

نوز هاگه خودت رو شناختي كه خيلي عالي، اما  يهامخاطبكه تاحالا گفتم،  يانكتهاز دو اگه 
 .گمميبهت  يامرحله ٣نرسيدي به مخاطب هات يه راه 

كن. بعدش محصول يا خدمتي  بنديدستهاول از همه بيا و مناطق جغرافيايي كه وجود داره رو 
راجع به تطابق فرهنگ اون  تاً ينهاكه داري رو ارزيابي كن كه توي كدوم مناطق خواهان داره و 

قع ها يه شهري، بشدت محصول يا خدمتي كه داري منطقه با محصولت تحقيق كن. بعضي مو
از خدمت يا محصولت استفاده كنه.  تونهمي، نيامنطقهرو نياز داره اما از نظر فرهنگي و ارزش 

 پس اين موضوع واسه تعيين مخاطب هدفت خيلي خيلي مهمه.
ي نخودت رو متخصص نشون بدي. يع حتماً و  حتماًنكته آخر توي اين قسمت اين باشه كه 

اگر هنوز تخصص توي كارت نداري، انقدر كار كن كه متخصص بشي و بعد راجع به جامعه 
هدفت تصميم بگير. به هر دليلي اگر بدون تخصص وارد حوزه كاري شدي، نتيجه كارت جز 

 از دست رفتن برند شخصيت نخواهد بود.

 : ويژگي مخاطب هاتو بشناسو هفدهم گام شانزدهم

توي اين مرحله دو تا گام رو باهم انجام ميدي. در اصل كاري كه بايد انجام بدي دقت بيشتر 
استخراج كني رو لازم  تونيميهرچيزي كه ازش  ه. تو اين مرحلهمخاطبت رويو ريزتر شدن 

هستن، لازمه كه راجع بهشون تحقيق  ييهاآدموقتي متوجه شدي جامعه هدفت چه . داري
ت ااز اون بايد ببيني بيشتر مخاطب كني. اول از همه بايد بدوني حدود سنشون چقدر هست. بعد

سي تو برري). وضعيت مالي و تحصيلي مخاطبازن هستن يا مرد (اگر هم برابر هستن كه هيچ
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وي ت تونيميكارهارو  كن. به علاوه نوع وضعيت عمومي خانوادگيشون رو هم بررسي كن (اين
 گام قبلي هم انجام بدي).

ه ك ييهابنديدستهات. طبق اين نوبت ميرسه به شناخت ذهني مخاطببعد از اين موضوع 
ممكنه  مثلاًات، ويژگي هاشون رو يادداشت كني. ايد واسه هر گروه از مخاطبانجام دادي ب
 مثلاً ا ي ،ميده تا منطقشو ببيني مخاطبت بيشتر تحت احساسش خريد انجام  بررسي كني

به  مثلاًخيلي ورزشي هستن يا  مثلاً هيجاني هستن و به بازي و تفريح علاقمندن يا  يهاآدم
به  ،توي جمع دوستاشون هستن يا خانوادهبيشتر  ،يه رنگ يا بوي خاصي علاقه مند هستن

كيف  يشترچه آهنگهايي ب با ؟چه نوع تبليغي رو ميپسندن ،رانندگي علاقمند هستن يا نه
 خاص اون رده سني يا جنسيت. يهايژگيوتا  ؟ و خلاصه از اينجور مسائل بگيركننمي

ممكنه مخاطبت پسر باشه و يه ويژگي داشته باشه، يا دختر باشه و يه ويژگي ديگه. ممكنه 
ياري ات بدست براجع به مخاطب تونيميهرچيزي كه كودك باشه، ممكنه مسن باشه. بنابراين 

، علاقه داشته باشن به يه اسم خاص هامخاطبرو جمع كن. گاهي ممكنه يه گروهي از 
 .بدست بياري تونيميصداشون بزني. يا علاقه دارن قدرتنمايي كنن و هزار تا ويژگي كه 

از مخاطبت بدست  تونيميهراطلاعاتي كه  حتماًم كه سه همين توي اين مرحله اصرار داروا
رسي كه روش دستاينه  رو وارد كني. اما نكته بعدي كه توي اين گام بايد انجامش بدي،بياري 

يادداشت كني. يه موقع هست بايد توي فضاي مجازي بهشون به هركدوم از اين آدم هارو 
ك به ت مثلاًدور هم جمعشون كني يا  تونيميدسترسي پيدا كني، يه موقع هست با يه ايونت 

 و هزار راه ديگه. تك باهاشون صحبت كني
به  هاروشروش دسترسي پيدا كني. اين  تونيميدقت كن كه واسه هر گروه مخاطبت بايد تا 

بتوني  اًتينهاايجاد كني و  مؤثركه بتوني به بهترين شكل ارتباط  كنهميشدت بهت كمك 
در واسه بازاريابي كار خودت  يامقدمهمحصول يا خدمتت رو عرضه كني. پس اين مرحله رو 

كه توي گام شانزدهم و هفدهم  ييهانيتمريادداشت كن.  حتماًرو هم  هانيتمرنظر بگير و 
ن كمكت كنن، يه ديد كلي ميده خواميكه توي اين راه  ييهاآدمبه  و هم هست هم به خودت

وي حتي ت شهمياز كسايي كه قراره بهشون محصول يا خدمتت رو عرضه كني. اين كار باعث 
 .بشه كمك ،خواستي به مجموعه كارهات اضافه كني بعداًكه  يابرنامهباشگاه مشتريان و يا هر 
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 مهم. روي بازار دنج خودت كار كن تكراري اما يامرحلهگام هجدهم: 

 يكي از اونها پيدا كردن قطعاً ، من چنتا جمله مشترك بهت بگم، هاگامقرار باشه توي همه اگه 
من اين مرحله رو توضيح ميدم واست.  مجدداً توي بازار واسه خودت هست. پس يه گوشه امن 

قبلي وجود داره، توي اين هست كه الان ديگه مخاطب  يهاصحبتتفاوتي كه نسبت به قبل و 
تر تصور كني كه كدوم بخش از بازار رو راحت تونيمي. الآن خيلي راحتتر يشناسيمهدفت رو 

 بگيري. تونيمي
شايد تا اين لحظه پيدا كردن اين قسمت واست گنگ و مبهم بوده باشه اما مطمئنم تا حد 
خيلي زيادي وقتي مراحل قبلي رو درست انجام بدي، اين نقطه امن يا گوشه دنج يا بازار دنج 

پيدا كني و روي اونها تمركز كني. يه نكته رو خيلي بهش توجه كن كه هرچقدر  تونيميرو 
داري انجام ميدي تخصصت بيشتر بشه ديگه كمتر نياز داري دنبال بازارت بري، توي كاري كه 

 ميان سراغت. هاآدماز يه جايي به بعد به واسطه تخصصت هست كه 
يه پزشك حاذق نيازي ديگه به تبليغات آنچناني نداره. يه وكيل درجه يك، از يه جايي به بعد 

اظ درآمدي واسش بيارزه و هم از لحاظ احتمال كه هم از لح كنهميرو قبول  ييهاهپروندفقط 
اوليه خودم كه هرچقدر  يهاصحبتبرنده شدن، درصد بالايي رو داشته باشه. برميگردم به 

گاه . فرض كن يه استاد دانشيكنيمباشه، اين تو هستي كه مخاطب هاتو انتخاب  تريقوبرندت 
علاقه دارن كه باهاش كلاس داشته  همه دانشجوها معمولاًكه برند شخصي خوبي داشته باشه، 

واسه پر شدن كلاسش با  معمولاًباشن اما يه استادي كه برند شخصي خوبي نداشته باشه، 
انيك رو تصور كن كه توي كار خودش برند شده باشه و تخصص دغدغه رو به رو هست. يا يه مك

 يمت بالاتر پرداختماشينت ايرادي پيدا كنه حاضري يكم قاگه فوق العاده اي داشته باشه، 
 .شهميكني اما مطمئن بشي كه مشكل ماشينت حل 

م ككه واست زدم كافيه توي كارت بسيار آدم متخصصي بشي، اون وقت  ييهامثالطبق اين 
ات ميان سراغت (هرچند توي اون شرايط هم بنظرم بايد برنامه بازاريابيت رو كم خود مخاطب

 .داشته باشي)
 متوجه اين موضوع ه با خودت آشنا شدي و بعدش تونستياول از هم توپس تا اينجاي كتاب، 
طرف حساب بشي. اين كار بهت خيلي زياد كمك  ييهاسازمانيا  هاآدمبشي كه قراره با چه 

 واسه بخش بعدي. كنهمي



 

 استراتژي برند: سوم پله

استراتژي برند خودت رو ايجاد كني. ست تا بتوني اطبق موارد مطرح شده، همه چيز آماده 
استراتژي از نظر علمي يعني راهبرد. اما به زبون خودموني يعني راهِ برد. الآني كه شناخت 

از همه  اول خوبي از خودت و مخاطبت داري، وقتشه كه يه برنامه كلان بريزي واسه خودت.
 .يادداشت كنيتوي اين قسمت نياز داري تا بيانيه موقعيت خودت رو 

 گام نوزدهم: بيانيه موقعيت خودت رو يادداشت كن

همونجوري كه عنوان كردم لازمه تا يه بيانيه موقعيت از خودت يادداشت كني كه اين بيانيه 
 گام قبلي، راهنمايي واسه استراتژي برندت بشه. ٢از  يادهيچكبه عنوان يه 

ه خودت و تخصصت رو اول گام و در حد يك پاراگراف (مثل بيانيه موفقيت) لازمتوي اين 
معرفي كني، بعد يه اشاره به جامعه هدف اصليت بكني و تمايزي كه داري رو عنوان بكني و 

كنم تا نحوه نگارشش رو ياد  عنوانم بيانيه موقعيت خودم رو خوامياون رو اثبات كني. حالا 
 بگيري.
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، مدرس و مشاور در حوزه برندسازي شخصي هستم (معرفي مؤلفمن محمدرضا منتظرالقائم، "
خودم و تخصصم). با توجه به سوابق اجرايي خودم، به تمامي افرادي كه براي آينده خود برنامه 

كه در صورت  مينمايممشخص و همچنين تخصص لازم رو دارند (معرفي جامعه هدفم) تعهد 
رتمند تبديل شوند (اين يك مزيت به يك برند شخصي قدمن،  يهاهيتوصاجرايي كردن 

ره مشاو كارشناسان ما، ارزشمند باشند، وتحليلتجزيه كه پس از ييهاطرحفرعي)، همچنين 
 ."آنها به صورت رايگان و بصورت مشاركت پس از كار، انجام خواهد گرفت (مزيت اصلي)

وه و هم از نح بنابراين تعيين يك بيانيه موقعيت يك ديد كلي هم از خودت، هم از مخاطبت
 رو شكل ميده.بعديت  يهاگامي بكني بهت ميده و پايه و اساس خواميكاري كه 

 گام بيستم: روي وعده ويژه خودت كار كن

توي گام قبلي، يه جايي از متن راجع به اون ويژگي اصلي خودت توضيح دادي. لازمه كه اين 
ي به اخوميكه  ياژهيو. البته اميدوارم تا الآن به وعده يژگي رو بصورت جداگانه بررسي كنيو

مشتري و مخاطبت ارائه بدي، رسيده باشي. اما لازم دونستم كه يكم بيشتر راجع بهش توضيح 
 به همين دليل اين گام رو به عنوان اطلاعات عمومي خودت در نظر بگير. ،بدم

تماد و همچنين توجه مخاطبت داشته كه تو بايد براي بدست آوردن اعويژه اون چيزيه  وعده
كه داري به علاوه نقاط قوتي  ييهاارزشاز  استباشي و ازش استفاده كني. در واقع تركيبي 

كه پيش روت وجود داره. اين موارد رو كه  ييهافرصتاون  تاًينهاو  ينيبيمكه توي خودت 
براي  تونيمي(ت مياد ي ارائه كني بدسخواميكه  ياژهيوكنار هم بذاري چهارچوب وعده 

كه  ييهايژگيوبهش اشاره كردم دقت كني و با خصوصيات و  قبلاً نمونه، به وعده ويژه من كه 
 دارم تطابقش بدي).

 ثلاًمذهن مخاطب نسبت به يك برند شكل بگيره.  كنهميتوي علم برندسازي اين كار كمك 
وقتي اسم ماشين ولوو مياد، ذهن ما ناخودآگاه به سمت ايمني ميره يا وقتي برند رولكس رو 

رو بسط بده به خودت. اون چيزي  هامثال، لوكس بودن توي ذهنمون مياد. حالا اين ميشنويم
كه داري بهش  ياژهيواون وعده  شهميكه مخاطبت وقتي با شنيدن اسمت توي ذهنش مياد، 

ه توي ذهنش موفقيت نقش ببنده، ممكنه دوست بودن، ممكنه منظم بودن و يا ميدي. ممكن
 هرچيز ديگه اي كه قراره تو بهش اضافه كني.


