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] یادداشت ناشر [

رضا قربانی/ انتشارات راه پرداخت

کتاب »کسب وکار نوین مشــاوره« یکی از بهترین کتاب هایی است که در زمینه مشاوره 

مدیریت منتشر شده است. زمانی که دوست خوبم محمدرضا قلعه نوی ترجمه و انتشار 

این کتاب را پیشــنهاد داد، خیلی ســریع آن را قبول کردیم. فرایند تولید ایــن کتاب همراه با 

دو کتاب دیگر در زمینه فریلنسری بود. کتاب »راهنمای تصویری فریلنسری« و »فریلنسر 

شــش رقمی« که هر دو پیش از انتشار این کتاب منتشــر شــده اند، کتاب هایی کاربردی در 

زمینه فریلنسری هســتند. کنار هم قرار گرفتن دو موضوع مشاوره و فریلنسری در این سه 

کتاب شاید تصادفی باشد، ولی حسن تصادف جالبی است. هر دو این موضوعات بخشی 

از یک کل بزرگ تر هستند که ما نام اقتصاد گیگ را برای آن انتخاب کرده ایم. اقتصاد گیگ از 

دنیایی صحبت می کند که به واسطه فناوری متحول شده و ما شاهد نوع دیگری از کار کردن 

هستیم. با اینکه در سال های گذشته مفهوم فریلنسری و مشاوره در کشور گسترش یافته، 

ولی محتوای اندکی در این زمینه تولید شده است.

انتشــارات راه پرداخــت با ســن کمی کــه دارد و حتی در مقایســه بــا فعالیت هایــی که در 

وب ســایت راه پرداخــت و ماهنامه عصر تراکنــش انجــام داده ایم، برند جدیدی محســوب 

می شود؛ ولی ما در همین مدت اندک تلاش کرده ایم طیف وسیعی از کتاب ها را منتشر کنیم. 

نمی خواهیم ناشری باشیم که در همه زمینه ها کتاب منتشر می کند و دو کلیدواژه »فناوری« 

و »نوآوری« به مثابه حبل المتین انتشــارات راه پرداخت هستند؛ مع الوصف در انتشارات 
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راه پرداخت انتخاب های متنوعی داشــته ایم، اما آنچه بیشــتر از ما دیده شــده، کتاب های 

ما در زمینه فناوری های مالی و به خصوص کتاب های ما در زمینــه بلاکچین و رمزارزها بوده 

است. آنهایی که لطف دارند و انتشارات راه پرداخت را در فهرست بهترین انتشاراتی های 

ایران می آورند، عموماً انتشارات راه پرداخت را انتشاراتی فعال در حوزه رمزارزها می دانند. 

ما افتخار می کنیم که توانسته ایم در این مدت اندک حجم قابل توجهی منبع مکتوب برای 

حوزه نوپدیدی ماننــد دارایی های دیجیتال خلق کنیم، اما علاوه بــر کتاب هایی که در زمینه 

رمزارزها و همین طور فناوری هــای مالی چاپ کرده ایم، کتاب های متنوعــی نیز در حوزه های 

کسب وکاری منتشر کرده ایم؛ به عنوان نمونه می توانم به کتاب »۶۰ الگوی مدل کسب وکار« 

اشاره کنم یا حتی کتاب فوق العاده ای مانند »قانون بی قانونی«. در فهرست کتاب هایی که 

درباره کسب وکار و شــیوه های نوین مدیریت منتشــر کرده ایم، کتاب هایی مانند »ابزارها و 

سلاح ها«، »بزونومیکس« و »سازمان باز« هم دیده می شود.

با اینکه ما را در حوزه بلاکچین بیشتر دیده اند، ولی تلاش می کنیم با انتشار کتاب هایی در 

حوزه های مهم و تأثیرگذار مرتبط با فناوری و نوآوری زمینه توسعه دانش مخاطبان خوب مان 

را فراهم آوریم. امیدواریم مخاطبان ما نیز از این تلاش ها رضایت داشــته باشــند و بتوانیم 

نقشی هرچند کوچک در توسعه آموزش شــیوه های نوین مدیریت و کسب وکار در دنیایی 

که تحت تأثیر فناوری دگرگون شده و بدون نوآوری نمی توان در آن حضور اثربخش داشت، 

ایفا کنیم.

در پایان لازم اســت ضمن تشــکر از مترجمان این اثر ارزشــمند مراتب قدردانی خودم را 

نسبت به همه همکارانم در انتشارات راه پرداخت و کارخانه نوآوری رسانه راه کار ابراز کنم. 

همچنین از حامی این کتاب و دو کتاب دیگری که در زمینه فریلنسری منتشر کرده ایم، یعنی 

مجموعه معظم گروه داده پردازی پارســیان تشــکر می کنم. دو شــرکت تجارت الکترونیک 

پارســیان و تاپ که از شــرکت های زیرمجموعه گروه داده پردازی پارسیان هستند، در زمینه 

انتشار این دو کتاب نهایت همکاری را داشتند که همین جا از همه مدیران این دو مجموعه 

تشکر می کنم.

بــا اینکــه راه دور اســت و بیابــان در پیش؛ ولــی امیــد دارم که با تــلاش و تمرکز بــر آموزش 

می توانیم به نقطه مطلوب برسیم.
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 ] یادداشت مترجم [

محمدرضا قلعه نوی 

در دهه های اخیر، شتاب تغییرات در جهان کسب وکار به طور فزاینده ای افزایش یافته است. 

در راستای این تغییرات، رویکرد و روش های نوینی از سوی اندیشمندان مدیریت مطرح شده 

است. یکی از مفاهیم، رویکرد اکوسیستم کسب وکار است که با توجه به تغییر شرایط دنیای 

کسب وکار ظهور یافته است. بر مبنای این رویکرد، جهان کسب وکار همچون اکوسیستمی 

است که در آن کسب وکارهای مختلف از صنایع گوناگون، با يكديگر روابط متقابل دارند و بقای 

آنها تا حدود زیادی به یکدیگر وابسته است. پذیرش و به کارگیری این رویکرد، با تغییراتی در 

نگرش به کسب وکار همراه است و مبانی فکری رویکرد اکوسیستم کسب و کار نشان دهنده 

تغییراتی است که در ذهنیت افراد و مدل ذهنی آنها روی می دهد.

این تغییــرات ذهنی، در نتیجــه تغییرات محیطــی روی داده که در واقع، پاســخ بــه نیازها و 

خواسته های جدید برای موفقیت در کسب وکار است. این مبانی به طور متقابل بر یکدیگر تأثیر 

می گذارند و یکدیگر را تقویت می کنند. این مبانی به شیوه های متفاوتی از سوی شرکت های 

پیشتاز پیگیری شده، ولی رویکرد اکوسیستم کسب وکار این مبانی را به صورت منسجم مطرح و 

آن را به عنوان راهکاری برای مقابله با تغييرات فزاینده جهان کسب وکار به سایرین ارائه می دهد.

تقســیم بندی در چرخه عمر اکوسیستم کســب وکاری و بر اســاس تحقیقاتی که از سوی 

اندیشمندان این حوزه صورت گرفته، چهار مؤلفه پیشگامی، گسترش اکوسیستم، تسلط بر 

حوزه و چالش های آن و تخریب و بازسازی را دربر می گیرد. 
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کســب و کارهای حقیقی نیز که دربردارنده مشــاوران حقیقی،  فریلنســرها و فعالان حوزه 

اقتصاد گیگ است، به نوعی در تلاش است خود را به عنوان رکنی مستقل و مجزا معرفی کند 

و پیش بینی می شود که به سرعت خود را در جایگاه اکوسیستمی پایدار و قابل اعتماد مستقر 

کند. کسب وکار نوین مشاوره کتابی است که به شــما کمک می کند تا به کسب وکار مشاوره 

خود فکر کنید، رشدش دهید و با راهکارهای بقا و ماندگاری آن آشنا شوید. صنعت مشاوره، 

با بهره گیری از مفاهیم اقتصاد گیگ در حال رشد روزافزون است و مشاوران در این صنعت از 

جایگاه معتبر و قابل احترامی بهره مند هستند. شرکت های بزرگ مشاوره در دنیا به این موضوع 

واقف اند و توانسته اند نقش بسزایی در توسعه و تثبیت جایگاه فعالان این حوزه ایفا کنند.

مشاوران در سازمان ها به سه مدل نقش می پذیرند؛ در مدل اول نقش Outsider یا مشاور 

بیرونی را دارند که کاری صفر تا صدی است، در مدل دوم نقش Transformer  یا مشاور مبدل 

را در قالب سمت هایی نظیر مشاور مدیرعامل ایفا می کنند و نهایتاً مدل سوم که در آن نقش 

Insider یا مشــاور داخلی را ایفا می کنند و عملاً علاوه بر داشتن یک پست سازمانی به طور 

همزمان عضوی از هیئت مدیره سازمان هستند و مشاوره داخلی ارائه می دهند.

سازمان ها غالباً به دنبال تزریق دیدگاه های جدید و نوین، عارضه یابی و تعریف دقیق مسائل، 

حل مسئله و مواردی از این دست هستند و مشاوران نیز به عنوان بازوی مشورتی و در برخی 

اوقات اجرایی می توانند کمک شایانی ارائه دهند؛ البته ذکر یک نکته حائز اهمیت است که 

مشاوران اغلب در سازمان ها می بایست در جایگاه تصمیم ساز قرار گیرند تا تصمیم گیر و این 

موضوعی است که عدم توجه به آن اغلب باعث بروز مشکلات عمده ای برای مشاوران می شود.

مشاوران وظیفه جمع آوری اطلاعات، ارائه راهکار، عارضه یابی برای تعریف بهتر و دقیق تر 

مسئله، ارائه توصیه نامه به جای راهکار که در واقع یک پله بالاتر اســت، کمک در اجرا علاوه 

بر فاز تدوین، راهنمایی و کمک تا زمانی که تعهد و اجماع روی یک راه حل شکل بگیرد، کمک 

به یادگیری و در نهایت کمک در راستای اثربخشی بالاتر را در مقابل کارفرمایان خود بر عهده 

دارند.

با وجود تمام این موارد چالش هایی نیز در این صنعت وجود دارد که عبارت اند از:

 حضور بازیگران فریلنس )آزادکار(؛
 جمع سپاری برای تحویل پروژه ها؛



 مشارکت یا جوینت اکشن بین شرکت های مشاوره؛
 تقاضا برای ارزیابی عملکرد مبتنی بر ارزش؛

 تقاضا برای گستره رو به افزایش دانش از مشاور؛
 رکود جهانی از دیدگاه کسب وکاری؛

 رکود جهانی از دیدگاه بیماری و بحران کرونا )معمولاً در دوران رکود سازمان ها به این 
نتیجه می رسند که خدمات مشاوره را از سبد خدمات شان حذف کنند(.

در حال حاضر ما با جامعه بزرگی از کسب وکارهای حقیقی با محوریت مشاوره، فریلنسینگ 

و در ادبیــات جدیدتر کوچ نشــینان دیجیتال در کشــور مواجه هســتیم که نیاز اســت ضمن 

فرهنگ سازی و  آگاهی رســانی این مفاهیم در عموم جامعه، دغدغه های آنها شنیده شده و 

مسیر رشد و تعالی برای آنها هموار شود. وقایعی که طی سال های گذشته نظیر پاندمی کرونا، 

مهاجرت ســرمایه های انســانی، دورکاری و از این دســت اتفاق افتاد، باعث شد مفهوم کلان 

اقتصاد گیگ در سطح جامعه و حاکمیت بیشتر شناخته شود.

گیگونومی کلیدواژه ای اســت که در آینده ای نزدیک می تواند به عنوان اکوسیســتم جامع 

کسب وکارهای حقیقی جایگاه و نقش ویژه ای را ایجاد و ایفا کند.

کسب وکار نوین مشــاوره با تأکید بر مواردی همچون تعریف مفهوم مشــاوره، دیدگاه های 

موجود در این حوزه، استعدادها و انطباق ها با صنعت و اکوسیستم، درآمدها و هزینه های پیش 

رو، نحوه شروع به کار یک کسب وکار حقیقی، چالش های پیش رو، حفظ و بقای کسب وکار و 

دغدغه های موجود در این مسیر و در مهم ترین و پراهمیت ترین بخش خود با تکیه بر اصول 

اخلاقی و تأثیرگذار در این حوزه و شایستگی های مورد نیاز جهت افزایش موفقیت در حرفه 

مشاوره، سعی دارد شما را به سمت ورود به این حوزه سوق دهد یا به شما بگوید که شاید در 

حال حاضر زمان گام نهادن در این راه فرا نرسیده و می بایست با تأمل و تعقلی مناسب تر، در 

فرصتی مغتنم پا در این عرصه گذاشت.

تقدیم به همسر مهربانم که در این مسیر همیشه یار و یاور 
من بوده و یگانه دخترم که امیدبخش زندگی است. 
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] پیش گفتار [ 

من همواره به یاد جانی اسمیت خواهم بود. جانی اولین سرپرست من، در اولین شغل 

تمام وقت و دارای حقوق من بود.

من بعد از دو سال کار در »سپاه صلح«Peace Corps( ۱( بازگشته بودم و بخت آن قدر 

با من یار بود که در یک گروه مشــاوره که طرف قرارداد با دفتر فرصت های سرمایه گذاری 

ایالات متحده بود، کار پیدا کنم. من عضو تیمی بودم که از جنوب غرب ایالات متحده از 

شهری به شــهری دیگر می رفت تا برنامه های مهارت آموزی را پیاده سازی کند، جلسات 

تیم سازی را مدیریت کند و در زمینه مشکلات سازمانی برای مؤسسات اقدام اجتماعی 

مشاوره ارائه دهد. گروه ما اکثراً شامل دانشمندان علوم رفتاری جوان، بی تجربه و بسیار 

باانگیزه بود که قصد داشتند دنیا را تغییر دهند. این بهترین شغل برای ما بود، ولی بدون 

جانی ما به احتمال زیاد ورشکست می شدیم.

جانی یکی از مدیران »تگزاس اینسترومنتز« بود که تصمیم گرفته بود وظیفه موقت 

رهبری این گروه کوچک از خیَرِان را بر عهده بگیرد. او هم قصد داشت کارهای خوبی انجام 

دهد، اما تجربه سال هایی که در تگزاس اینســترومنتز گذرانده بود، به او یاد داده بود که 

برای مفید بودن باید در کســب وکار بقا داشته باشــیم. جانی نظمی را به ارمغان آورد که 

برای بقای ما کاملاً ضروری بود.

من به وضوح یک نشست مشــاوره در دالاس، تگزاس را به یاد دارم. جلسه ای با مدیر 

یک مؤسسه داشتیم تا درباره اهداف و نقش های تعیین شده صحبت کنیم و در حین آن 

برای دقایقی مدیر را به بیرون جلسه فراخواندند. جانی به ما گفت: »این مرد بسیار منظم 

است.« پرسیدم: »از کجا می دانی؟« او گفت: »تمام آن پوشه های پرونده را می بینید که 



به خوبی روی قفسه پشت میزش ردیف شــده اند؟ این طوری.« در این مورد حق با او بود. 

این آقا و مؤسســه بســیار منظم بودند. جانی به جزئیات توجه کــرد. او تمام توجهش به 

جزئیات کوچکی بود که جمع آوری آنها دلیل پیروزی یا شکست یک کار می شد. همچنین 

یادم می آید که برای پر کردن گزارش هزینه ها و ارسال فاکتورها چقدر سمج بود. او عادت 

داشــت جملاتی بگوید مانند »وقتی جاهای خالی پر شــود از من تشــکر خواهید کرد«؛ 

آزاردهنده، ولی مؤثر.

جانی اســمیت حتماً »الین بیک« را می ســتود و مایل بود او در تیم ما حضور داشــته 

باشد. من مطمئن هستم اگر کتاب »کسب وکار نوین مشاوره« در سال ۱۹۶۹ در دسترس 

جانی بود، به هر یک از همکارانم و من یک نســخه از آن را می داد. این یک کتاب ساده و  

بی آلایش است که او از صمیم قلب آن را تحسین می کرد.

اما از آنجایی که جانی دیگر نیست تا آن را توصیه کند، اجازه دهید من به جای او آن را به 

شما پیشنهاد دهم. اگر به تازگی شروع به ارائه مشاوره کرده اید، یا اگر در شرایطی هستید 

که در آن رشد می کنید، اما پول کافی به دست نمی آورید، باید این کتاب را مطالعه کنید. 

»کسب و کار نوین مشاوره« برای موفقیت شما حیاتی است. شما می توانید در کاری که 

انجام می دهید، فوق العاده باشید، اما اگر ندانید که چگونه کسب وکار خود را اداره کنید، 

به سرعت از این صنعت خارج خواهید شد.

کافی است به آنچه در »کســب و کار نوین مشــاوره« خواهید یافت، نگاهی بیندازید. 

در فصل اول، الین از شــما می پرســد »دقیقاً خودت را داری درگیر چــه چیزی می کنی؟« 

و به شما کمک می کند تا به این ســؤال پاسخ دهید. این فصل شــما را قادر می سازد تا با 
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اسطوره ها و واقعیت های کسب وکار کنار بیایید و از شما می خواهد که به طور جدی در نظر 

بگیرید که آیا شغل مشاوره برای شما مناسب است یا خیر. فصل دوم در مورد استعدادها 

و استقامتی است که برای موفقیت در این حرفه به آنها نیاز دارید. فصل سوم، پول را مورد 

بحث قرار می دهد؛ اینکه تصور می کنید چه چیزی برای به دست آوردن نیاز دارید، چقدر 

باید هزینه کنید و چگونه در مورد قیمت گذاری تصمیمی اخلاقی بگیرید.

فصل های چهارم، پنجم و ششــم بر شــروع و بقا در کســب و کار و بهای انجام کسب و 

کار  تمرکــز دارند. اینها فصل های اساســی و  پرمحتوا درباره اجــرای جنبه های عملیاتی، 

بازاریابی و مالی حرفه شما هستند. آیا نیاز به نوشتن یک مدل کسب وکاری دارید؟ آن را 

اینجا ببینید. به یک برنامه بازاریابی نیاز دارید؟ این کتاب دستورالعمل هایی برای توسعه 

یک نمونه موردی دارد. آیا باید جریان نقدی خود را محاســبه کنید یــا با بدهی های غیر 

قابل جبران مقابله کنید؟ الین در مورد این موارد و موارد دیگر پیشنهاداتی کاربردی ارائه 

می دهد.

فصل هفتم در مورد مشتریان است. از اولین جلسه تا حفظ ارتباط پس از اتمام پروژه، 

الین به شما آموزش می دهد که چگونه برای مشتری خود ارزش افزوده ایجاد کنید. فصل 

هشتم دردهایی که گاهی خوشایند و گاهی آزاردهنده  رشد کردهاند را تشریح می کند. 

زمانی که شرکت بالغ می شود، تعداد افراد )و هزینه ها( افزایش می یابد و شرکت به چیزی 

بیش از یک سرگرمی برای یک نفر تبدیل می شود. یکی از آزاردهنده ترین مسائلی که در 

طول حیات شــرکت خود باید با آن دست و پنجه نرم کنید، این اســت که چگونه این درد 

و مصائب را مدیریــت کنید. الین در مورد مزایا و معایب جنبه های کلیدی رشــد با شــما 

صحبت می کند.

من و الین هــر دو به اخلاقیــات پایبند هســتیم. نظــرات الین دربــاره نحوه رفتــار ما در 

کسب و کار قاطعانه اســت و فصل های نهم و دهم فراخوانی برای اقدام در خصوص آنها 

هستند. همان طور که الین می گوید؛ »شهرت شما به عنوان یک مشــاور با هزاران اقدام 

شکل می گیرد، اما ممکن است تنها با یک اقدام از بین برود.« او به ما یادآوری می کند که 

ضروری است که الگویی برای نحوه درست و اصولی هدایت کسب و کار باشیم. ما همیشه 

باید به آنچه موعظه می کنیم، عمل کنیم. همه اینها مســتلزم یادگیری مستمر مهارت 



حرفه ای و رشد شخصی است.

در فصل پایانی، فصل یازدهم، الین این سؤال را مطرح می کند که »آیا هنوز می خواهید 

مشاور باشید؟« او به شما کمک می کند با نگاهی به زندگی روزمره خودش که یک مشاور 

است، به پاسخ سؤال  دست یابید. البته همه ما می دانیم که پاسخ الین چیست، زیرا این 

حرفه ای است که او برای خودش انتخاب کرده است. او روزنامه نگاری نیست که فقط در 

مورد این حرفه بنویســد؛ او هر روز بــا آن زندگی می کند، او یک الگــو برای نصیحت هایی 

اســت که به دیگران می کند و شــخصاً به صدها نفر کمک کرده تا بــا اطلاعات این کتاب 

شروع به فعالیت مشاوره با شیوه های اصولی کنند.

حالا  می توان درک کرد که چرا بسیاری از مردم از نصایح و رهنمودهای حکیمانه او سود 

می برند. »کسب و کار نوین مشاوره « ساده و قابل استفاده است. توصیه های آن می تواند 

بلافاصله عملی شــود. اینجا نظریه پردازی نشــده، بلکه فقط نمونه های دنیــای واقعی و 

تاکتیک های اثبات شده برای ایجاد و رشد یک کسب و کار موفق مشاوره ذکر شده است. 

الین از گفتن ابایی ندارد و شما نیازی به خواندن بین خطوط ندارید. او سرراست و صریح 

اســت و همه آنچه را که می داند، آشــکارا به اشــتراک می گذارد. این مجموعــه ای از تمام 

درس هایی است که او در طول ۳۵ سال حضورش در این کســب و کار و در مورد اداره یک 

دفتر مشاوره آموخته است. بیش از ۵۰ چک لیست، نمایه، قالب و سایر ابزارهای مفید 

در کتاب وجود دارد. همه اینها بین این صفحات است، اما به عنوان یک امتیاز اضافی، 

قالب هایی قابل دانلود نیز موجود است که به راحتی قابل شخصی سازی هستند.

الین همچنین نکاتی برای کمک به استفاده از تمام منابع خارج از کتاب ارائه می دهد. 

بسیاری از این نکات بر اساس فناوری موجود است. آنها طراحی شده اند تا به شما کنند 

در زمان و هزینه صرفه جویی کرده، از اطلاعات دائماً در حال تغییر استفاده کنید و منابع 

لازم برای ایجاد کسب و کار و ابزارهایی را که برای حفظ شما در خط مقدم کاری  مورد نیاز 

است، بیابید. با توجه به پیشــرفت های خارق العاده فناوری در دهه گذشته، این ایده ها 

سبب می شود تا ارزش این کتاب در روش های مجازی که اکنون در آن کار می کنید، بیش 

از پیش خودنمایی کند.

اما نکته دیگری وجود دارد که باید در مورد الین بدانید؛ نکته ای که با خواندن کتاب در 
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شما زنده می شود و زمانی که شخصاً با او صحبت می کنید، آشکارتر می شود؛ الین عاشق 

مشاوره است، عاشق چالش است و مشتریانش را دوست دارد. همان طور که با خواندن 

این کتاب متوجه خواهید شد، اینها شاید تنها دلایلی باشند که کسی در وهله اول وارد 

مشاوره می شود.

روح این کتاب به بهترین وجه در یادداشتی که الین برای من ارسال کرد، متبلور می شود؛ 

درست زمانی که برای اولین بار به منظور نظرخواهی، کتاب »کســب و کار نوین مشاوره« 

را برایم ارسال کرد. از او خواستم به من بگوید که بیشتر از همه می خواهد دیگران درباره 

کتابش چه نظری داشته باشــند و یکی از چیزهایی که به من گفت، این بود: »احساس 

می کنم خیلی مدیون کسب وکار و افرادی هستم که در این راه به من کمک کرده اند. این 

کتاب یکی از راه هایی است که من می توانم این لطف را به دنیایی برگردانم که به من بسیار 

آموخته است.« این  اعتقاد درونی الین است و در قلب او قرار دارد. به همین دلیل است 

که آنهایی از ما که افتخار آشنایی و کار کردن با او را داریم، به او و کاری که انجام می دهد، 

بسیار احترام می گذاریم. این کتاب هدیه ای از تجربیات الین به حوزه ماست و من از شما 

دعوت می کنم که این هدیه را با خوشحالی باز کنید، آن را با لذت بخوانید و از آن برای کمک 

به رشد و تداوم کسب وکار خود استفاده کنید.
جیم کوزس
نویسنده کتاب چالش رهبری

آوریل ۲۰۱۹

پی نوشت
۱.   سازمانی دولتی متشکل از جوانان داوطلب آمریکایی که جان اف  کندی، رئیس جمهور وقت آمریکا، در مارس ۱۹۶۱ برای کمک به 

کشورهای جهان سوم تأسیس کرد.



مقدمه
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آیــا بــه راه انــدازی کســب و کار مشــاوره ای خــود فکــر می کنیــد؟ زمان بنــدی شــما 

نمی توانــد بهتــر از ایــن باشــد. دنیــای کار به ســرعت در حــال تغییــر اســت. دوران 

اشتغال مادام العمر با سازمان های سنتی و پایدار به پایان رسیده است. به جای آن 

اقتصاد گیگ مطرح شــده اســت. به احتمال زیاد پیش بینی هایی را شــنیده اید که 

می گویند بیش از ۵۰ درصد از نیروی کار ایالات متحده در این دهه مشــاغل سنتی 

نخواهند داشت. اگر درباره این نقش های جدید به نام  فریلنسرها،  گروپ لنسرها، 

پیمانــکاران، کارآفرینــان انفــرادی، مؤسســات مســتقل، کارمنــدان چابــک، کارگــر 

برحســب تقاضــا، گیگـِـر، مشــاغل پورتفولیویــی یــا هــر نــام جــذاب دیگــری چیزی 

شنیده اید، مشاوره با این تعریف جدید مطابقت دارد.

اصطلاح گیــگ در اصل از نوازنــدگان جاز در دهــه ۱۹۳۰ الهام گرفته شــده که هر 

اجرای جداگانه را یک گیگ می نامیدند. اما امروزه، تمام فریلنســرها و مشاوران از 

این اصطلاح برای توصیف کارهایی که برای انجام آن اســتخدام شــده اند، استفاده 

می کنند که دارای بازه زمانی است یا موضوع خاصی  را دربر می گیرد.

مشاوره یک صنعت ۲۵۰ میلیارد دلاری و در حال رشد است. میلیون ها نفر ابتکار 

عمل را به دست گرفته اند تا زندگی خود را بسازند و کاری را انجام دهند که دوست 

دارند. همان طــور کــه در اینفوگرافیک اقتصاد گیگ نوشــته »رابرت مــک گوایر« از 

نیِشن ۱۰۹۹ )نمایه ۱-۱، در wiley.com/go/newconsultingbiech( نشان داده 

می شود، ۸۶ درصد از فریلنسرهای حرفه ای فریلنســینگ را انتخاب می کنند. این 

بدان معناست که آنها از سر اجبار شغل خود را از دســت ندادند، بلکه به انتخاب 

خود در مشاغل سنتی  فعالیت نمی کنند، 

زمان بندی شما درست است

مشاوره اکنون بیش از هر زمان دیگری مورد احترام اســت. مشاوره آزاد به عنوان 

یک موقعیت برد-برد برای شــرکت ها و مشــاوران در نظر گرفته می شود. شرکت ها 

می تواننــد بــرای زمان یــا زمان بنــدی مــورد نیاز پــروژه، متخصــص اســتخدام کنند. 

مشــاوران می توانند در صــورت تقاضا، تخصــص خــود را ارائه دهنــد و بابت میزان 



کاری که انجــام می دهنــد، حق الزحمه دریافــت کنند. تغییــرات متعــددی بر نحوه 

انجام تجارت تأثیرگذار بوده است. این تغییرات به ارتقای رتبه تأیید افراد در ترتیب 

مالیاتی ۱۰۹۹ منجر شده است.

سازمان ها به نیروی کار چابک نیاز دارند تا با خواسته های در حال تغییر   
مأموریت های خود و رقابت های شدید همراهی کنند.

فناوری به مشاوران این قدرت را داده که از هر مکانی کار کنند، با مشتریان   
ارتباط بگیرند، یک قرارداد میلیون دلاری ببندند، یا از طریق تلفن همراه خود 

برندسازی کنند.
تعــداد فزاینــده ای از مشــاوران نه تنهــا باقــی ماندنــد، بلکه در حال رشــد   
هستند و درآمد شش رقمی )یا بیشتر( دارند. گزارش مک کنزی در سال ۲۰۱۶ 
نشان داد که ۷۵ درصد از مشاوران درآمدی بیشــتر یا همان  میزان درآمدی 
را که در کسب وکارهای سنتی خود به دست می آوردند،  در کسب وکار نوین 

خود به دست آورده اند.
نرم افزارهــای حرفــه ای، بازارهــای آنلایــن، فرصت هــای بازاریابــی و ســایر   
گزینه های عملیاتی تجاری به راحتی در دسترس هستند و به آسانی مشاوران 

را به مشتریان متصل می کنند.
گروه هــای بــزرگ مشــاوره در حــال ورود بــه اقتصــاد گیــگ هســتند. آنها   
می دانند که نمی شــود از تعداد زیادی از مشاوران که در گذشته کارمندشان 
بودنــد، حمایــت کننــد. در واقــع، در ســال ۲۰۱۶ »پرایس واترهاوس کوپــرز« 
)PwC( تلنت اکسچنج خود را راه اندازی کرد؛ یک پلتفرم آنلاین که مشاوران 
مستقل با مجموعه مهارت های مرتبط را برای کار روی پروژه های PwC تطبیق 

می دهد.
آیا زمان برای شــما هم مناسب اســت؟ رؤیای خوداشــتغالی، رئیس خود بودن و 

تلاش برای خودت چیز جدیدی نیست. برای بسیاری از کارمندان، فارغ از روندهای 

اجتماعــی یــا اقتصــادی، روحیــه کارآفرینی بــه وجــود می آیــد.  روزمرگــی در کارها، 

کارفرمایان بی اعصاب و فرهنگ ســازمانی ناســالم، به رؤیاپردازان کارآفرینی انگیزه 
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می دهد تا شــغل خود را ترک کنند و به دنبال علاقه خود بروند و کاری را که دوســت 

دارند، انجام دهند. دلایل شما برای مشاور شدن ممکن است شامل برخی از موارد 

زیر باشد:

خواهان افزایش حس معناداری و رضایت از کار خود هستید تا در جایی   
که فکر می کنید اهمیت دارد، تفاوت ایجاد کنید.

می خواهید مشکلات یک شغل شرکتی، یک شــغل پشت میزنشینی و   
رفت و آمد را برای کنترل بیشتر بر زمان خود با کاری که دوست دارید با شرایط 

خودتان انجام دهید، عوض کنید.
دوست دارید با سازمان ها و افرادی که خودتان انتخاب می کنید، کار کنید.  
می دانید که این مسیری است که محل کار در حال رفتن به سمتش است   

و می خواهید برای اقتصاد گیگ در حال شکوفایی آماده شوید.
می بینید که ثبات در حال بازتعریف است و می خواهید مسئولیت آینده   

خود را خودتان بر عهده بگیرید.
قصد داریــد مهارت ها و تخصص خود را بیشــتر از آنچه هســتید، ارتقا و   

توسعه دهید.
اگر تخصص مورد  نیــاز را دارید، مشــاوره یک کســب و کار نســبتاً ارزان و   

آسان برای ورود به آن است.
یا شــاید شــما هم مانند من هســتید و فقط می خواهید ثابت کنید که می توانید 

به تنهایی موفق باشید. البته این موضوع اشکالاتی هم دارد که در طول کتاب به آنها 

اشاره می کنیم. اما نکته اصلی این است که مشاوره در اقتصاد گیگ، روندی سالم و 

رو به رشد است. این یک قرارومدار رضایت بخش برای مشاوران و مشتریانی است 

که به این موضوع نیاز دارند. این کتاب به شما کمک می کند تا برای نیمی از کار های 

خود، چیزی که مربوط به خودتان است و نه مشتری، آماده شوید.

جریان منطقی محتوا

فصل هــا به همــان ترتیبــی ارائه می شــوند که احتمــالاً وقتی وارد شــغل مشــاوره 



می شوید، به اطلاعاتش نیاز خواهید داشــت. هر فصل با یک داستان کوتاه شروع 

می شــود. چه شــما یک متولــد دهــه ۱۹۹۰ باشــید کــه در کاری کــه انجــام می دهید 

به دنبال هــدف و معنــا می گردید، یا یــک متولد دهه هــای ۱۹۸۰-۱۹۷۰ و در آســتانه 

بازنشســتگی؛ بــا ایــن داســتان ها ارتبــاط برقــرار خواهید کــرد. فکــر نکنید کــه آنها 

ساختگی هستند. هر داستانی در زندگی واقعی برای من یا همکاران مشاورم اتفاق 

افتاده است.

در تمامی فصل ها به نکاتی پرداخته می شــود و ایده هایی به شــما داده می شــود 

که با نیازها یا منابع خاص شما تطبیق پیدا می کنند. همچنین می توانید ایده های 

مورد نیازتان را جست وجو کنید.

هر فصل با بخشــی به پایان می رســد کــه مــن آن را »برای مشــاور تمــام و کمال« 

نامیــده ام. ایــن بخش ســه اقــدام  فراتــر از محتــوای فصــل را پیشــنهاد می دهد که 

می توانید انجام دهید؛ فراتر از اصول. این ایده ها  را مانند »امتیاز اضافی« که ممکن 

است در دوران مدرسه در اختیار داشته اید، در نظر بگیرید؛ فعالیت های فوق  برنامه 

اختیاری که میزان موفقیت شما را افزایش می دهد.

ما همه مشاور هستیم؛ همه در چیزی متخصص هستیم. اوه، من سعی نمی کنم 

یک کمپین تبلیغاتی چشــم گیر یا شــعاری برای فروش ایــن کتاب بســازم. واقعاً به 

این جمله باور دارم، اما متخصص بودن در کاری که انجام می دهید، کافی نیســت. 

برای ادامه کار باید یک کارآفرین باشید. من در یک مزرعه دامداری در ویسکانسین 

بزرگ شدم و معتقدم ممکن اســت کشــاورزان نمونه ای از کارآفرینان اولیه باشند. 

کشــاورزان باید در دامپروری و پرورش محصولات زراعی مهارت داشته باشند ، اما 

اگر با سرمایه گذاری عاقلانه بر کسب وکار خود تمرکز نکرده و جریان نقدی سالم را 

حفظ نکنند، برای مدت طولانی قادر به کشاورزی نخواهند بود.

بــدون شــک شــما مشــاور بســیار خوبــی هســتید، امــا ماننــد کشــاورزان، صرفاً 

خوب بــودن در مشــاوره بــرای ســوددهی شــما کافــی نیســت. شــما همچنیــن باید 

کســب وکار خود را مدیریت کنید. ایــن کتاب بر جنبــه تجاری مشــاوره تمرکز دارد؛ 

اینکــه چگونه یــک مدل کســب وکاری ایجــاد کنیــد، چگونه بــرای کســب وکار خود 
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بازاریابی کنید، چگونــه برای خدمات خود هزینه دریافت کنید، چگونه با مشــتری 

ارتباط برقرار کنید، چگونه کسب وکار را توسعه دهید، چگونه از رشد حرفه ای خود 

اطمینان یابید و البته چگونه از این حرفه درآمد کسب کنید.

کتــاب »کســب وکار نوین مشــاوره « به صــورت اول شــخص مفرد و جمع نوشــته 

می شــود. اگرچه من این کتــاب را تألیف کــرده ام، اما کارمنــدان گــروه ebb و تمامی 

همکارانم نقش مهمی در شکل دهی محتوا داشته اند، بنابراین در مواردی از ضمیر 

»ما« استفاده می کنم.

مطالب مفید و کاربردی

هدف من از نــگارش این کتــاب ارائه هرچه بیشــتر ابزارهــای کاربــردی و ایده های 

عقلانی است. بیشتر آنها از طریق آزمون وخطا، تجربه و آموخته شده اند و امیدوارم 

این کتاب شما را از انجام برخی اشتباهات مشابه ما بازدارد.

این کتاب برای مخاطبان متنوعی نوشته شده؛ فردی که در فکر راه اندازی   
یک حرفه مشــاوره اســت و فکر می کند که آیا تصمیم خوبی است و چگونه 
شروع کند، مشــاور جدیدی که ممکن است به نقش مشــاوره برای مشتری 
تســلط داشــته باشــد، ولی اکنون متوجه  شــود که کســب وکارش را هــم باید 
اداره کند، یا یک مشاور باتجربه که در ادامه سفر یادگیری مادام العمر خود 

به دنبال چند نکته عملی است.
مشــاور موفق بودن یعنی نه تنها توصیه هایی عالی به مشــتریان تان برای   
ارتقای کسب وکارشان ارائه  دهید، بلکه اقدامات مناسبی را هم در کسب و کار 

خود انجام دهید.
برای کمک بیشــتر، ده ها چک لیســت، برگه ارزیابی، الگــو، فرم های مالی   
و ابزارهای دیگر در کتاب گنجانده شده اســت. برای آسان تر شدن کار، همه 
اینهــا در wiley.com/go/newconsultingbiech موجــود هســتند؛ 
می توانید آنها را با نام شرکت خود شخصی سازی کرده و به منظور پیش بینی 
جریان نقــدی، برنامه ریزی کمپین های بازاریابی، شناســایی اســتعداد خود 



برای راه اندازی یک کسب و کار، یا ده ها مورد دیگر آنها را چاپ کنید.

فراتر از محتوا

این کتاب همه چیزهایــی را که برای مدیریت یک کســب و کار مشــاوره موفق نیاز 

دارید، ارائه می دهد. با این حال، صرف مطالعه آن شما را به یک مشاور موفق تبدیل 

نمی کند. سه چیز برای موفقیت شما لازم است که در ادامه آمده است.

شما باید کار را انجام دهید

در برخی مــوارد پیشــنهادهایی ارائه می کنــم. در موقعیت های دیگر، مــن مزایا و 

معایب هر تصمیم را می گویم و در مواقعی باید خودتان را کشف کنید تا مشخص 

کنید چــه چیزی برای شــما بهتر اســت. بــرای اینکه بتوانیــد بیشــترین موفقیت را 

داشــته باشــید، به یک رویکرد کارآفرینی برای ریســک کردن، تمرکز روی مشتری و 

کسب سود نیاز دارید. این کتاب راهنمای شما برای انجام امور مورد نیاز است.

با تخصص خود شروع کنید

کتاب در مــورد محتــوای مشــاوره شــما نیســت. این امــر کاملاً به شــما بســتگی 

دارد. تخصص شــما چــه در زمینــه حســابداری یا جانورشناســی باشــد، چون یک 

کســب و کار هســتید، همچنــان بایــد اقدامــات مشــاوره ای خــود را بــا اســتفاده از 

مهارت های کارآفرینی انجام دهید. فلسفه کسب وکاری که من ارائه می دهم، یکی 

از کسب وکارهای مشــاوره روابط اســت، نه رابطه  »پول رو  بگیر و فرار کن«! بنابراین 

لازم نیست نگران باشید که شهرت و تخصص شما توســط روندهای کسب و کاری 

که من پیشنهاد می دهم، لکه دار شود. 

همه چیز، نگرش شماست

همه چیز با طرز فکر شما شروع می شود. من به مثبت اندیشی اعتقاد زیادی دارم. 

به تعبیر هنری فورد؛ »چه اعتقاد دارید که مشاور موفقی خواهید بود و چه نه، حق 
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با شماست!« تخصص مشــاوره خود را با ابزارهای کســب و کار در این کتاب ترکیب 

کنید و باور داشته باشید که یک موفقیت چشم گیر خواهید داشت.



1
فصل اول

بنابراینمیخواهید
یکمشاورباشید
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شخصی که هرگز اشتباهی نکرده، هرگز چیز جدیدی هم امتحان نکرده است.

آلبرت اینشتین

کایلا برافروخته بــود. او واقعاً می خواســت کار خارق العــاده ای انجام دهــد، اما چگونه 

می توانست، در حالی که نمی دانست چه اتفاقی در حال رخ دادن است؟ این سومین بار 

طی یک ماه بود که او اخبار ناخوشایندی را درباره بخش خود، از »امی« در بخش قراردادها 

و نه از مدیر خودش می شنید. آیا مدیرش نمی دانست که چیزی کمتر از شفافیت کامل 

برای کایلا قابل قبول نیست؟

کایلا چهار سال پیش کارش را شروع کرد؛ وقتی با مدرک مدیریت بازرگانی از دانشگاه 

فارغ التحصیل شــد. او گمان می کــرد که از آموخته هایش اســتفاده خواهد کــرد و به یاد 

گرفتن و رشد ادامه خواهد داد، اما این اتفاق نیفتاد.

درخواســت او برای دوره های آموزشــی اضافی مورد نیــازش چهار بار رد شــد. می توان  

پذیرفت که بار اول ممکن بود درخواستی خودخواهانه به نظر برسد، زیرا تنها دلیلی که 

داشت این بود که »او آن را می خواســت« و محتوای آموزشی را به شغلش مرتبط نکرده 

بود، ولی هر درخواست بعد از آن، مستقیماً به مشکلات و مسائل پیش آمده در کار مرتبط 

بود. دفعه آخر او حتی یک برگه ارزیابی سود و زیان ضمیمه کرده بود که مشخص می کرد 

چیزی که او یــاد خواهد گرفت از نظر مالی برای شــرکت آورده خواهد داشــت. در عوض، 

مدیرش به او گفت که صبر کند، زیرا سال آینده در فهرست برنامه آموزش رهبری خواهد 

بود. مدیرش شــوکه شــد وقتی کایلا به او گفت که علاقه ای به رهبر بودن ندارد و بیشــتر 

علاقه دارد یک مجری برتر و متخصص در زمینه کاری خود باشد.

او برای رهبر بودن ساخته نشــده بود. ماه قبل، مدیرعامل دستورالعمل راهبرد جدید 

نوآوری را با این جمله امضا کرده بود: »من علاقه مندم همه ایده های شــما را بشنوم. بیا 

دفترم.« اما هنگامی که او به طبقه چهاردهم رفت، رئیس ستاد او را رد کرد و به او گفت که 

اقدامات او نادرست است. رهبری ریاکاری است! او هیچ علاقه ای به آن نداشت.

کایلا می خواست همچنان آموزش ببیند. لعنت، او به دوره رهیاری هم رضایت می داد، 



اما به نظر می رسید مدیرش وقت یا تمایلی نداشت. بعد از تمام مقالاتی که درباره متولدان 

۱۹۹۰ منتشر شده بود، آیا مدیرش هنوز مسئله را درک نمی کرد؟ مدیرش اگر ارزش های 

مدنظر او را درک نکند، هیچ بختی برای موفقیت نخواهد داشت!

چرا او اینجا بود؟ او از کندی و کاغذبازی بیزار بود. او نمی خواست »مدیریت« شود. او 

شغلی می خواست که هدف و معنا داشته باشد و مستقیماً با مأموریت شرکت مرتبط 

باشد. او اخیراً به این اندیشیده بود که شاید محیط شرکت مناسب او نباشد. همچنین 

از برخی دوستانش شنیده بود که به این نتیجه رسیده بودند که »انجام کار مورد علاقه« 

همیشه شکم آدم را سیر نمی کند.

اما او بیش از یک سال بود که در حال مطالعه تمام جوانب کار فریلنس و موضوع گیگ 

بود و متوجه شــد که ممکن اســت حرفه مشــاوره متفاوت باشــد. او دفترچه »چگونه بر 

جهان حکمرانی کنیم« خود را بیرون آورد و برخی صفحات را دوباره مطالعه کرد؛ یک طرح 

کسب وکاری بنویسید، بیمه مسئولیت بخرید، مطابق ارزش خود هزینه دریافت کنید، 

یک نام خوب برگزینید، جایگاه خود را مشــخص کنید، یک حســابدار استخدام کنید، 

 federal( یک برنامه بازاریابی بنویسید، مراودات مالی خود را برنامه ریزی کنید، کد کارگاه

EIN( و  مجوزهای شهری دریافت کنید. خب، مطمئناً به اندازه کافی برنامه آنجا بود که 

او را مشغول نگه دارد.

او می دانست که آزادی خویش فرما بودن را دوست دارد، اما یک وام دانشجویی  هنگفت 

داشت که باید تسویه می شد. اگر او فقط می توانست بفهمد که چقدر می تواند درآمد 

داشته باشد، جزئیات بیشتری در مورد نحوه پرداختی مشاوران یاد می گرفت. او زمانی 

که در حال تحقیق در مورد موضوع پویایی شرکت بود، گزارشی از رندستاد خواند که بیان 

می کرد بیش از نیمی از کارکنان مورد بررسی معتقدند می توانند در جایگاه مشاور، درآمد 

بیشتری نسبت به شغل فعلی خود داشته باشند. خب، پول همه چیز نبود. او دوست 

داشت کار لذت بخش تری انجام دهد؛ چراکه عمرش در حال سپری شدن بود و مطمئناً 

جوانی اش برنمی گشت. او سال آینده ۳۰ساله می شود! با این حال، او سزاوار خوشحالی 

بود! شاید دوستش »میسون« بداند باید چه کاری انجام داد ؛ او همه چیز را می دانست. 

اگر الان به او پیام بدهد، شاید بتواند بعد از کار ملاقاتش کند.
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***

آیا مشاورانی که وارد یک شرکت می شوند، توجه همه را به خود جلب می کنند، در چند 

روز کارهایی را که برای شما یک دردسر چندماهه بوده، به سرانجام می رسانند و خرامان 

با یک فیش پرداختی سنگین خارج می شوند؛ تحسین می کنید؟

تا به حال فکر کرده اید که بخواهید در این حرفه پرطمطراق فعالیت کنید؟ این کتاب به 

شــما کمک می کند برآورد کنید آیا ویژگی های لازم برای مشــاور بــودن را دارید؟ آیا حرفه 

مشاوره خواسته های فردی مورد نظر شما را تأمین می کند؟

مشاوره چیست؟

مشاوره فرایندی است که طی آن یک شخص یا یک گروه به یک مشتری کمک می کند 

تا به هدف مشخص شده ای برســد. این کمک می تواند به شکل اطلاعات، پیشنهادها، 

یا کارهای عملی اجرایی باشد. یک مشاور در محدوده حرفه ای یک متخصص است که 

کارهای لازم برای رسیدن به نتیجه دلخواه مشتری را انجام می دهد.

شرکت ها برای توسعه نیروی کار چابک، افزایش رقابت، کاهش گردش مالی، افزایش 

تعامل، نصب یک سیستم کامپیوتری جدید، ایجاد یک تیم اجرایی، ورود به بازار چین، 

یا حل تقریباً هر مشکل تجاری دیگری، می توانند با یک مشاور تماس بگیرند و از او کمک 

بخواهند. ســازمانی که درخواست کمک می کند، معمولاً مشــتری نامیده می شود. این 

اصطلاح می تواند به کل سازمان یا شخصی که تماس را برقرار کرده، اشاره کند.

مشاوره توصیفی نیست که به خودی خود یک حرفه را مشخص کند. بر خلاف پزشکان 

یا حســابداران، مشــاوران بســیار ماهر در زمینه های مختلفی فعالیت دارند. شاید یک 

صفت مشخص برای شناسایی شکل خدمات یا حوزه تخصص آنها لازم باشد، به عنوان 

مثال، مشاور مدیریت، مشاور مهندسی، یا مشاور عملکرد. اگرچه مشاوره طبق تعریف 

یک حرفه نیست، اما اغلب به آن »حرفه مشاوره« می گویند. برای رعایت قواعد، در این 

کتاب آن را یک حرفه ذکر می کنم.

کار واقعی یک مشاور بسته به حوزه تخصصی ارائه شده می تواند کمی متفاوت باشد. 

هر مشاوری باید در زمینه ای متخصص باشد. تخصص ممکن است در قالب محتوای 



کلی مانند توسعه مدیریت، توسعه سازمان، رهبری یا تجارت خانوادگی باشد. تخصص 

ممکن است در یک حرفه خاص مانند مهندسی، امنیت سایبری، نویسندگی، بازاریابی 

یا هزاران حرفه دیگر باشد. تخصص ممکن است در خصوص نحوه ارائه خدمات از قبیل 

تسهیلگری، آموزش، برنامه ریزی راهبردی یا تیم سازی باشد.

حتی پس از تعیین یک حوزه تخصصی، ممکن است لازم باشد روش کاری واقعی خود 

را انتخاب کنید. به عنوان مثال، اگر تصمیم دارید در زمینه توسعه استعداد متمرکز شوید، 

می توانید محتوایتان را توسعه داده و سپس خودتان آن را ارائه دهید یا توسعه محتوا را به 

شخص دیگری برون سپاری کنید، ولی خودتان آن را عرضه کنید. شما می توانید محتوا را 

برای دیگران طراحی کنید، یا می توانید محتوای دیگران را اجرا کنید. شما حتی می توانید 

برای دوره های آموزشی که دیگران ارائه می دهند، از شرکت های بزرگ آموزشی گواهینامه 

دریافت کنید.

اگر یک متخصص عمومی هستید، مانند یک مشاور مدیریت، باید تعیین کنید که آیا 

روی یک صنعت خاصی مانند خطوط تولید، بانکداری، هوافضا، نظامی یا صدها صنعت 

دیگر تمرکز خواهید کرد یا خیر.

حالا چرا مشاوره؟

مانند تمام مشاغل، مشاوره نیز اوج و فرودهای خود را دارد. مشاوره از اواسط دهه ۱۹۷۰ 

تا ســال ۲۰۰۰ با ســرعتی دورقمی رشــد کرد. زمانی که اقتصاد ضعیف می شود، مشاوره 

نیز به طور کلی و به ویژه در شــرکت های بزرگ کمتر مورد اقبال قرار می گیرد. یک مشــاور 

مســتقل می تواند از کاهش قیمت ها بــه گونه ای که در توان شــرکت های بزرگ نیســت، 

منتفع شود. مشاور به عنوان یک نهاد کوچک، فرصت طراحی آینده را دارد. یک مشاور 

مســتقل، می تواند تغییر جهت را ســریع تر از یک شــرکت بزرگ با ۱۰ هزار کارمند پیش 

ببرد. اگر ســازمان ها دیگر به تخصص شــما برای پرورش نوآوری نیاز ندارند، اما به کسی 

نیاز دارند کــه به آنها کمک کند تــا برای نرخ بالای بازنشســتگی خــود برنامه ریزی کنند، 

می توانید تغییر مسیر دهید. »وین گرتزکی«، بازیکن هاکی، به این دلیل مشهور است 

که ادعا می کند موفقیت او به دلیل اسکیت بازی در جایی است که »توپ قرار است آنجا 
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باشــد«. مشــاوران نیز می توانند در مکانی قرار بگیرند که کار در آنجا انجام می شود. در 

طول هر رکودی، بسیاری از مشاوران بر خلاف آنچه مشتریان نیاز دارند، فقط آنچه را که 

بلدند، انجام می دهند.

در طول ۱۵ سال گذشته رشد سالمی وجود داشته، با این حال تعداد کمی معتقدند که 

این نرخ منعکس کننده نرخ رشد در قرن گذشته است. به عنوان یک مشاور، می توانید با 

ارائه خدمات به حداقل چند صنعت که به ندرت تحت تأثیر اقتصاد قرار می گیرند، مانند 

مراقبت های بهداشتی، صنعت دارویی و محصولات حیوانات خانگی، کسب و کار خود 

را از نظر اقتصادی تثبیت کنید. در مقایســه با ســایر صنایع، مشــاوره همچنــان یکی از 

حوزه های حرفه ای بوده که به سرعت در حال رشد است.

چرا وارد حرفه مشاوره شویم؟ چرا اکنون؟

در مواقع آشفتگی میزان استفاده از مشاوران برای کمک به سازمان ها افزایش می یابد 

تا بتوانند فرایندهای پیاده ســازی فناوری، جهانی شــدن، بهبود فرایندهــا، اعمال اصول 

اساسی و مذاکرات ادغام شدن را طی کنند. در حال حاضر هزینه و مدت زمان پروژه های 

مشــاوره افزایــش یافتــه اســت. از اوایــل دهــه ۱۹۹۰، پروژه هــای بزرگ مقیاس بــا بیش از 

۵۰ میلیــون دلار هزینــه و دوره پنج ســاله رواج یافتند. همان طــور که »چارلز اشــتاین« از 

بوســتون گلوب بیان می کند: »روزی روزگاری مشــاوران مانند مهمانان شــام بودند؛ برای 

ملاقات کوتاهی می آمدند، مشاوره می دادند و به خانه می رفتند. حالا آنها مانند مهمانانی 

هستند که برای شام می آیند، به اتاق خواب مهمان می روند و یک یا دو سال می مانند.«

روندهای تجاری

دو روند در دنیای تجارت هنوز پیامدهــای فوق العاده ای برای حرفه مشــاوره به ارمغان 

می آورد؛ اول گرایش و نیاز ســازمان ها به پویایی بیشتر است. شرکت ها در زمانی که نیاز 

به کمک داشته باشند، به جای استخدام کارکنان دائمی با حقوق بالا، اغلب  به استخدام 

متخصصان پاره وقت اقدام می کنند. مشاوران به طور موقت »نیروی انسانی« برای تکمیل 

کار در زمان مورد نیاز را فراهم می کنند.



با وجود اینکه بسیاری از افراد متولد دهه های ۱۹۷۰ و ۱۹۸۰ با سن بالاتر از ۶۵ سال هنوز 

به کار کردن ادامه می دهند، بســیاری از آنها به مرور بازنشســته می شــوند. طبق گزارش 

AARP، هر روز ۱۰ هزار نفر از این متولدان ۶۵ساله می شوند و این روند تا دهه ۲۰۳۰ ادامه 

خواهد داشــت. کارکنان گیگ جایگاه های مورد نیــاز متنوعی مانند نماینــدگان فروش، 

مهندســان، متخصصان مراقبت های بهداشــتی، فناوران اطلاعــات و حســابداران را پر 

می کنند، اما مشاوران به دلیل تخصص شان تقاضای زیادی دارند.

»دن پینک«، نویســنده کتاب »Free Agent Nation«، یکی از اولین کســانی بود که 

در خصوص افزایش تعداد کارمندانی که می خواستند مناسبات کاری جایگزین داشته 

 Randstad ۲۰۲۵ که در سال ۲۰۱۷ توسط Workplace باشند، صحبت کرد. طبق مطالعه

US )یکی از بزرگ ترین شرکت های خدمات منابع انسانی و کارکنان در آمریکای شمالی( 

منتشــر شــده، تا ســال ۲۰۲۵ اکثریت نیروی کار در یک وضعیت پویا، به عنوان مشــاور، 

پیمانکار، کارمند موقت یا فریلنسر استخدام خواهند شد. 

گــزارش Workplace ۲۰۲۵، بیــش از ۳۱۰۰ کارگر و ۱۵۰۰ مدیر منابع انســانی و بخش 

اداری )C-suite( در سراسر ایالات متحده را بررسی کرد و نشان داد که در اوایل سال ۲۰۱۹، 

۵۰ درصد از نیروی کار را کارمندان پویا تشکیل خواهند داد. تصورات غلط در مورد اشتغال 

پویا در حال از بین رفتن است، به طوری که حدود نیمی )۴۶ درصد( از کارکنان می گویند 

که شخصاً انتخاب کرده اند یک کارمند پویا شوند. هنگامی که علت را پرسیدند، کارکنان 

این گونه پاسخ دادند.

۶۸ درصد معتقدند که این شیوه با سبک زندگی آنها سازگارتر است.  
۶۳ درصد بر این باورند که کار کردن به  عنوان یک کارمند پویا، شرایط آنها را با    

محیط کار آینده منطبق می سازد.
   ۵۶ درصد قبول داشتند که کار پویا درآمد بیشتری برای آنها به ارمغان می آورد.

   ۴۸ درصــد موافق اند که کار پویا رشــد شــغلی بهتری نســبت بــه کار به عنوان 

کارمند دائمی فراهم می سازد.
   ۳۸ درصــد اعتقاد داشــتند کــه کارمندی پویــا بیشــتر از کارمنــدی تمام وقت 

احساس امنیت شغلی به همراه دارد.
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اگرچه برخی از این نظرات ممکن اســت شــما را شــگفت زده کند، اما این مهر تأییدی 

است بر این موضوع که باورهای کارکنان در مورد نیازهای انعطاف پذیر سازمان ها به نفع 

خودشان نیز خواهد بود.

روند دوم تغییرات سریعی است که در جهان اتفاق می افتد و تقریباً برای مدیران اجرایی 

این امکان را غیــر ممکن می کند که نســبت بــه صنعت خود آگاه باشــند، بر مشــتریان 

خود متمرکز بمانند، از رقبا جلوتر باشــند و بدانند که در صورت تعارض آســیب زای این 

عوامل چه اقدامی باید انجام دهند. مشاوران ارائه دهنده دانش، اطلاعات، داده ها، سایر 

تجربیات، فرایندها و سیستم ها برای حل این معضل هستند، همچنین جاهای خالی را 

پر می کنند و وقتی کار به اتمام رسید، محل کار را ترک می کنند.

چندین روند دیگر هم وجــود دارد؛ بنابراین کمتر یک »روند« و بیشــتر یک »شــیوه« 

زندگی است. به عنوان مثال، تعاملات مشاوره همچنان بزرگ تر و طولانی تر است. اکنون 

دیگر غیرمعمول نیســت که یک قرارداد بیش از ۲۰ میلیون دلار هزینه مشــاوره داشــته 

باشد و چندین سال طول بکشد. سایر روندهای مستمری که بر مشاوره تأثیر می گذارد، 

عبارت اند از: رشد صعودی نرخ تغییر، نگرانی شدید برای امنیت مالکیت معنوی و ایمنی 

نیروی کار شــرکتی، آمادگی محدود برای رســیدگی به نیروی کار با تنوع روزافزون، نیاز به 

ارزش های اخلاقــی بالاتر، اقتصاد جهانی، ایجاد بار ســنگین تر کاری که نتیجه بهره وری 

ناشی از فناوری است و باید به سرعت انجام شــود و باور کارکنان به اینکه ۲۴ساعته و در 

هفت روز هفته )۷×۲۴( آماده کار هستند.

مدیریت اســتعداد یک روند مستمر اســت که فرصت های زیادی برای حرفه مشاوره 

ایجاد می کند. مدیریت استعداد بر اســتخدام، حفظ و پاداش دادن به نیروی کار تمرکز 

دارد. اگرچه مدیریت اســتعداد بیشــتر روی دســتور کاری بخش منابع انسانی متمرکز 

است، اما اغلب شامل آموزش، تنوع و سایر نیازهای افراد می شود و بر کل تجربه کارمندی 

تمرکز دارد. این مفهوم به اندازه کافی تثبیت نشده تا تا بتواند تعریف کاملی از خود ارائه 

دهد، بنابراین عجیب نیست اگر واقعاً کار خود را با کمک به مشــتریان خود در فهم آن 

شروع کنید.

خدمات بهداشت و درمان  یکی از صنایعی به شمار می آید که به سرعت در حال رشد 



است. این روندی است که باید در نظر داشته باشید، همان طور که انتظار دارم نیاز به حرفه 

مشاوره هم رشــد کند. فرایند پرداخت و ارائه کالا در خدمات بهداشت و درمان  در حال 

تغییر است؛ این امر باعث می شود نیاز به مشاورانی که به سازمان های خدمات بهداشت 

و درمان  کمک می کنند تا از طریق ادغام ، نوآوری، راهبردهای دسترسی و افزایش کیفیت، 

ارتقا یابند، احساس شود. الزامات فناوری اطلاعات نیز باعث افزایش تقاضا برای مشاوران 

می شود. ســایر صنایع دارای رشد ســریع نیز که نیازمند مشاوره هســتند، عبارت اند از: 

مخابرات، اینترنت، محیط های زیستی و امور مالی. صنایع خدماتی و سازمان های دولتی 

به اجرای این اصول اساسی ادامه می دهند، بنابراین اگرچه مهارت های خود را در صنعت 

ساخت اجرا کرده اید، اما همچنان باید کارهای بیشــتری در سایر زمینه ها انجام دهید. 

ســازمان های غیرانتفاعــی و دولتی نیز همچنان از خدمات مشــاوره بیشــتری اســتفاده 

می  کنند.

روندهای مشاوره

روندهایی نیز در نوع کاری که مشاوران ارائه می دهند، وجود دارد. رهیاری )کوچینگ( 

همچنان در حال افزایش است. زمانی داشتن رهیار نشانه این بود که یک مدیر اجرایی 

در کار خود با مشکل مواجه شده، اما اکنون برعکس است؛ کارمندان تصور می کنند اگر 

یک مدیر اجرایی رهیار نداشته باشد، یک جای کار می لنگد!

برخی مشاوران به کارمندان وضعیت اضطراری تبدیل شده اند. این مشاوران ماه ها برای 

یک کارفرمای مشخص به صورت تمام وقت کار می کنند، ولی دستمزد ساعتی می گیرند، 

به عبارتی با حداقل مزایا کارمند یک سازمان شــده اند. آنها در حین کار دستمزد خوبی 

می گیرند، اما شغل شان اغلب کوتاه مدت است و این شرکت ها هستند که با هزینه  کمتر 

و انعطاف پذیری، در انتهای همکاری به آسانی سود می برند.

این طرفِ تقاضاست. طرف عرضه چطور؟ همان سازمان هایی که کارکنان دائمی را برای 

پایین نگه داشتن حقوق و دســتمزد پرداختی اخراج می کنند، منبعی دائمی از افرادی را 

فراهم می کنند که به شــغل نیاز دارند و می دانند که می توانند مشــاوره بدهند. در واقع، 

بسیاری از افرادی که امروزه از مشاغل خود برکنار شده اند، ممکن است در همان شرکت، 
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به صورت نیمه وقت مشغول به کار شوند.

چرا این  جابه جایی وضعیت افراد برای سازمان مناسب است؟ استخدام مشاور برای 

ســازمان مقرون به صرفه تر است. این گونه ســازمان ها می توانند بر اســاس نیازهای خود 

متخصصانی را استخدام کنند، نه اینکه کارکنان خودشان را برای مهارت هایی که احتمالاً 

دیگر مورد استفاده نیست، آموزش دهند. مشــاوران معمولاً پروژه ها را سریع تر تکمیل 

می کنند.

دیدگاه مشتری

مشتریان به دلایل بی شماری به مشاوره نیاز دارند. چند مورد از آنها در ادامه فهرست 

شده است:

کمبود تخصــص: زمانی که مهارت های لازم بــرای نیازهای رو به رشــد و متغیر در داخل 

سازمان وجود نداشته باشد، سازمان ها برای تکمیل پروژه ها یا حل مشکلات به مشاوران 

مراجعه می کنند.

کمبود وقت: حتی زمانی که مهارت ها در ســازمان در دســترس هستند، ممکن است 

کارکنان زمان لازم برای تکمیل پروژه ها یا تحقیقات خاص را نداشــته باشند. در این گونه 

شــرایط یک مشــاور می تواند تا زمان مورد نیاز برای اتمام کار، در ســازمان حضور داشته 

باشد.

کمبود تجربه: حرفه های خاصی از فقدان کارمند مجرب رنج می برند. مشاوران می توانند 

این جای خالی را تا زمانی که این نیاز با اســتخدام یا آموزش نیروهای لازم تأمین شود، پر 

کنند.

انعطاف پذیری نیروی کار: برای تکمیل یک پروژه می توان مشــاورانی را برای کوتاه مدت 

وارد مجموعه کرد. هنگامی که کار به پایان رسید، سازمان می تواند به راحتی و به سرعت، 

بدون پرداخت جریمه یا تعهدات دیگر، به قرارداد خاتمه دهد.

نظرات عینی از بیرون: مشاوران معمولاً دیدگاه های جدیدی ارائه می دهند؛ زیرا به عنوان 

فرد بیرونی می توانند به یک مشکل به شیوه ای جدید و بی طرفانه بنگرند. .

ایده جدید: مشــاوران ایده هایی را از شرکت ها و ســایر صنایع به ارمغان می آورند. این 



گرده افشــانی متقابل یک راه مطمئن برای بهره برداری از بســیاری منابع است. کارکنان 

ممکن است آن قدر در مشکل غوطه  ور باشند که راه حل های جدید را نبینند.

سرعت و کارایی: استخدام مشاوری که در گذشته پروژه های مشابهی را در شرکت های 

دیگر انجام داده، ممکن است مقرون به صرفه تر از آموزش و ارتقای کارمندان فعلی باشد.

ارزیابی: هر مشــاوری می توانــد یک ارزیابی عینــی ارائه دهد، مشــکل را تعریف کند و 

توصیه هایی ارائه دهد.

شــفافیت: در صورت ادغام یا تغییر ساختار ســازمانی، یک مشــاور خارجی می تواند 

به عنوان یک میانجی مستقل برای حل اختلافات عمل کند.

تطبیق: هر ســازمانی ممکن اســت زمان کافی و تخصــص لازم برای تطبیق بــا الزامات 

قانونی نداشته باشد؛ استخدام مشاور نشان می دهد که سازمان در حال تلاش برای رفع 

آنها است.

دیدگاه مشاور

من اغلب در همایش هایی با موضوع ورود به حرفه مشاوره سخنرانی می کنم. عنوانی که 

من استفاده می کنم این است: »پس تو می خواهی واقعاً یک مشاور باشی«. من همیشه 

می پرسم: »چرا می خواهی مشاور شوی؟« پاسخ هایی که دریافت می کنم بسیار متنوع 

است. شاید شما با چندین مورد زیر ارتباط برقرار کنید:

رئیس خودم باشم: من می خواهم رئیس خودم باشم. این همیشه رؤیای من   
بوده است؛ دیگر نیازی به دستور گرفتن از شخص دیگری نخواهم داشت.

زمان بندی از پیش تعیین شده را حذف کنم: من می خواهم از روزمرگی رها باشم.   
من از زندگی کارمندی خســته شــده ام. تمام عمرم کار کرده ام. مــن کارمند خوبی 
بودم. شاید این داستان فقط مربوط به بحران میانسالی باشد، اما من از نظر مالی 
احساس امنیت می کنم و حالا چیزی بیش از یک پیش پرداختی می خواهم. من 

چیزی خارج از روال می خواهم.
  دسترسی به فرصت های بیشتر: اکنون بیشتر از همیشه فرصت ها را می بینم، 
در شــرکت ها نیــاز روزافزونــی بــه مشــاور وجــود دارد؛ به طور مثــال من هــر هفته 
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مشاورانی را در شرکت خودمان می بینم.
  کار خودم را انجام بدهم: من مهارت هایی دارم که معتقدم دیگران به خاطرش 
به من پول خواهند پرداخت. من تجربه و تخصص زیادی دارم و می خواهم به جای 

اجرای دستورات دیگران، دستورکار خودم را تنظیم کنم.
  از فناوری بهره ببرم: فناوری ایجاد سریع یک دفتر کاملاً عملیاتی را آسان کرده 

است.
راه انــدازی آســان: گمــان می کنم این کســب وکاری باشــد کــه می توانــم آن را راه   
بیندازم. من از قبل یک کامپیوتر دارم و می توانم خارج از دفتر کارم فعالیت کنم. 
راه اندازی نســبتاً کم هزینه ایــن امکان را بــرای من فراهم می کنــد که صاحب یک 
کسب و کار شــوم. بســیاری از کســب و کارهای دیگری که من وارد آنها شدم، برای 

راه اندازی به سرمایه ای بالغ بر یکصد هزار دلار نیاز داشتند.
آزادی: دوست دارم هر وقت دلم خواســت با پیژامه کار کنم. این هم مانند هر   
دلیل دیگری خوب اســت. علاوه بر این، زمانی کار کردن بیرون از خانه تشخصی 
داشت، اما در حال حاضر  اینکه اگر مشاوری از خانه کار کند، کمتر حرفه ای به نظر 

می رسد، دیگر حقیقت ندارد.
پول بیشتر: به نظر می رسد مشاوران پول خوبی درمی آورند و من هم می خواهم   
سهمی از آن داشته باشــم. من برای شــرکتی کار می کنم که  حقوق بازنشستگی 
ندارد. من با عــدد و رقم ســروکار دارم و فکر می کنم می توانم ۱۰ ســال آخــر کارم را 

صرف شغلی کنم که دوست دارم و برای بازنشستگی ام پول پس انداز کنم.
بیکاری: من انتخاب دیگری ندارم. من از کار خود تعدیل شده ام. راستش دارم   
فکر می کنم که بخت با من یار بوده، زیرا گمان می کنم که می توانم حرفه ای را برای 
خودم راه اندازی کنم. تصور می کنم با مشــاوره همان شــرایط خوب قبلی را فراهم 

کنم.
دستاورد بزرگ تر: من می خواهم تغییری ایجاد کنم. حتی برایم مهم نیست که   
درآمدم از آنچه الان دارم، کمتر شود. چیزی بزرگ تر مرا فرامی خواند. می خواهم در 
دنیا تغییری ایجاد کنم و با سازمان های غیرانتفاعی که برای کار من اهمیت قائل 



هستند، کار کنم.
امنیت: شرکت های آمریکا دیگر امن نیستند. من نیاز به امنیت اقتصادی دارم   

و راهی بهتر از این برای در اختیار گرفتن اوضاع نمی شناسم.
خلاقیت: من می خواهم این موقعیت را داشته باشم که خلاق باشم. من همیشه   
مایل بودم چیزهای جدیدی امتحان کنم، ولــی در کار خودم معمولاً می گویند که 

نمی شود انجامش داد. من می خواهم خودم بفهمم که می شود یا نه.
مسافرت رفتن: این دلیل ممکن است دلیل بیهوده ای باشد، اما من می خواهم   
سفر کنم. می دانم که ممکن است بعد از مدتی دلم را بزند، اما وقتی زمانش برسد 

با آن کنار خواهم آمد.
چالش: من به چالش بزرگ تری نیــاز دارم، اما در جایی که اکنون هســتم، آن را   
تجربه نخواهم کرد. عملاً جایی برای ترفیع وجود ندارد و من می توانم همین کار را 

تا شش سال آینده با رشد حرفه ای یا شخصی بسیار کمی انجام دهم.
حفظ خود: من باید مراقب خودم باشم. من در صنعتی فعالم که مملو از ادغام   

و تملک است. من باید از خودم و آنچه از زندگی می خواهم مراقبت کنم.
محل: من دوست دارم در جایی زندگی کنم که خودم انتخاب می کنم. آن طور که   
من متوجه شده ام، اگر مشاور باشم تا زمانی که نزدیک فرودگاه باشم، می توانم با 

مشتریانم ارتباط برقرار کنم.
افراد در یک شغل به دنبال چه چیزی هستند تا آن شغل را بسیار دلخواه ارزیابی کنند؟ 

چهار ویژگی که اغلب به آنها اشاره می شود، عبارت اند از: تحریک فکری، امنیت شغلی 

بالا، ســطح بالای کنترل و آزادی و تماس مســتقیم گســترده با مشــتریان یا کارفرمایان. 

همان طور که می بینید، رتبه مشاوره در این چهار ویژگی بالاست.

چرا بیش از ۳۵ سال پیش به جمع مشاوران مستقل پیوستم؟ این چهار جنبه ای که 

دیگران گفتند همه برای من در حرفه ام مهم هستند. علاوه بر این، همیشه گفته ام دلیل 

من این بود که کارمند حرف شنویی نیستم. دوست ندارم به من بگویند چه کار کنم. من 

دوســت دارم تا انتهای تک نوازی ساکســیفون خودم بنوازم. من چالش را دوست دارم و 

دوســت دارم خطر کنم. من دوست دارم به طور مســتقیم با کارفرمایان کار کنم. من یک 
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خویش-راه انداز و سخت کوش هستم، اما می خواهم در ساعاتی که انتخاب می کنم کار 

کنم، نه با زمان تعیین شده توسط شخصی دیگر. من می خواهم خلاقیت خود را بروز دهم 

و ترجیح می دهم سرنوشتم در اختیار خودم باشد.

WSJ نکته: منابع
بــرای اطلاعــات تکمیلــی در مــورد حرفــه مشــاوره و به طــور کلــی کســب و کار بــه 

careerjournal.com مراجعه کنید. حامی مالی آن وال استریت ژورنال است.

شما چطور؟ آیا تاکنون فهمیده اید که چرا مایلید به سمت حرفه مشاوره بروید؟

چهار راه برای شروع

ریسک  پذیری، پذیرش ابهام، تمرین انعطاف پذیری، ایجاد تعادل بین معضلات فرایند 

و مشکلات افراد، مدیریت مسئولیت های متعدد، تحمل سفرهای زیاد، برقراری ارتباط 

مؤثر، یادگیری مداوم، اثبات چندباره ارزش خود؛ آیا اینها با شما سازگار است؟ اگر با یک 

»بله« قاطعانه پاسخ دادید، ورود به حرفه مشاوره ممکن است یک حرکت شغلی ایده آل 

برای شما باشد.

حالا که مطمئن شدید مشاوره برای شما مناسب است، باید دید چه فرصت هایی وجود 

 Big( »دارد؟ به هدف نهایی خود فکر کنید. آیا می خواهید شــریک یکــی از »چهار غول

Four؛ چهار شرکت بزرگ بین المللی در حوزه مشاوره شــامل KPMG، EY، Deloitte و 

PwC( باشــید؟ آیا در نهایت صاحب شرکت خود خواهید شــد؟ فکر می کنید همیشه 

می خواهید به عنوان یک متخصص فردی مشاوره بدهید؟ آیا می خواهید در یک دانشگاه 

کوچک به صورت پاره وقت تدریس کنید و در کنار آن مشاوره بدهید؟ حداقل چهار راه برای 

ورود به این حوزه وجود دارد؛ کارمندی، پیمانکاری دست دوم، مشاوره پاره وقت، مشاوره 

خویش فرمای مستقل.

کارمندی



فرصت های شــغلی متعددی برای شــما وجود دارد. می توانید به یک گروه ملی بزرگ 

مشاوره بپیوندید. همچنین می توانید به یک شرکت کوچک بپیوندید یا حتی با فردی در 

یک شرکت کوچک تر شریک شوید.

گروه بزرگ: اگر به تازگی از دانشــگاه فارغ التحصیل شــده اید، ایــن بهترین گزینه برای 

تجربه اندوزی اســت. حرفه مشــاوره به تجربه نیاز دارد. اگر کارمنــدی در یک گروه بزرگ 

باشید، شما یک جفت دست یاری رسان در پروژه های بزرگ خواهید بود؛ راهی عالی برای 

کسب تجربه. مشاوره معمولاً به عنوان یکی از مشاغل پردرآمد ذکر می شود. با داشتن 

مدرک کارشناسی، می توانید در یکی از شــرکت های بزرگ کار پیدا کنید و انتظار داشته 

باشــید بین ۶۰ تا ۹۰ هزار دلار درآمد کســب کنید. چند شــرکت خاص، حقوق صد هزار 

دلاری نیز می پردازند. این ارقام شامل حقوق پایه، پاداش امضا و هزینه های ایاب و ذهاب 

است. اگر به نظرتان این دستمزد بالایی است، به خاطر داشته باشید که مشاوران سال 

اول به اندازه ۱۴ ساعت در روز کار می کنند و بیشتر هفته ها در حال سفر هستند.

نکته: میزان دستمزدتان را جست وجو کنید.
وب سایت  glassdoor.com دستمزد میانگین مشاوران را ۸۸۳۹۵ دلار ذکر کرده 
که برای دستمزد میانگین بسیار خوب اســت. این وب سایت همچنین دستمزد 
میانگین را بر اساس شرکت ها فهرست کرده است. برای دریافت جزئیات بیشتر 

اطلاعات لحظه ای را در www.glassdoor.com بیابید.

البته اگر تحصیلات دانشگاهی بالاتری داشته باشید، پاداش بیشتری دریافت خواهید 

کرد. دارندگان مدرک مدیریت بازرگانی از دانشکده های عالی رتبه می توانند انتظار داشته 

باشند که به عنوان یک مشاور تازه کار در شرکت هایی مانند دیلویت، اکسنچر، مک کنزی و 

سایر شرکت ها، حقوق پایه ای در حدود ۱۴۵ تا ۱۵۰ هزار دلار به آنها پیشنهاد شود. حدود 

۷۵ درصد از تمام مشاوران علاوه بر حقوق، واجد شــرایط دریافت پاداش و پاداش امضا 

هستند. تقاضا برای مشاوران و حقوق پایه بالا به رقابت قوی  میان  افراد بااستعدادمنجر 

شده است.
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به عنــوان مشــاور در یک گــروه ملــی بــزرگ، می توانیــد فقــط روی مشــاوره و راه اندازی 

کسب و کار تمرکز کنید. شخص دیگری فرم های مالیاتی را تکمیل می کند، دفتردار و منشی 

را استخدام می کند و کرایه را می پردازد. شــما باید فوراً نام و مسیر شغلی روشنی داشته 

باشید. این موضوع ممکن است در ابتدا یک معامله خوب به نظر برسد، اما بزرگ ترین 

اشکال این است که ممکن است آن قدر از شغل خود راضی باشید که هرگز دنیای مشاوره 

مستقل را تجربه نکنید.

این مشاغل معمولاً با فشــار زیادی همراه هســتند. معمولاً از شــما انتظار می  رود که 

مقدار معینی از خدمات مشاوره ارائه دهید )بفروشید(. سفر یکی دیگر از معایب است. 

اگر این مســیر را انتخاب می کنید، باید درباره این شــرکت های بزرگ، اینکه چه کســانی 

هســتند و چه فعالیتی دارند بیشــتر بدانید. من چندیــن محل کار دلخواه را شناســایی 

کرده ام. یک شرکت ممکن است در بیش از یکی از این بخش ها حضور داشته باشد.

شــرکت های مشــاوره بین المللــی »چهــار غــول« نیــز خدمــات حرفــه ای ارائه    
می دهنــد. آنهــا اکثــر مشــاوره ها و ممیزی هــا را بــرای شــرکت های ســهامی عام و 
 PwC، Deloitte، :خصوصی  انجــام می دهند. اعضای چهار غــول عبارت انــد از

.KPMG و Ernst & Young
 Booz Allen ،شــرکت های بزرگ راهبردی ملــی و بین المللی، مانند اکســنچر  
Hamilton، The Boston Consulting Group، یا مک کنزی، به مقامات اجرایی 

ارشد در شرکت های فورچون ۵۰۰ مشاوره راهبردی یا عملیاتی ارائه می دهند.
شرکت های راهبردی بوتیکی که در یک صنعت خاص یا در امتداد یک خط عملکردی 

تخصــص دارنــد، ماننــد Cornerstone Research )پشــتیبانی از دعــاوی( یــا گارتنــر 

)تحقیقات با فناوری بالا(، کوچک تر هستند، اما بسیاری از آنها شهرت زیادی دارند.

شــرکت هایی که بــر مســائل منابــع انســانی تمرکــز می کننــد، ماننــد طراحی    
سیســتم های جبران خســارت، مدیریت تغییر، ادغام، یا انجام نظرســنجی های 
 Towers و Korn Ferry، Aon Hewitt رضایت کارکنان، شامل شرکت هایی مانند

Watson هستند.
شرکت های فناوری که طراحی، پیاده سازی و مدیریت اطلاعات و سیستم های    



کامپیوتری را انجــام می دهند، در اموری مشــارکت می کنند که زمان بر اســت، به 
تیم های بزرگ نیاز دارد و معمولاً در پشــت صحنه انجام می شود. این شرکت ها 
اعتبار کمتری دارند، اما فرصت های بیشتری را برای دانشجویان کارشناسی ارائه 
 CGI، HP Enterprise Services، می دهند. از جمله این شــرکت ها می توان به
Oracle، SAIC و SAP اشاره کرد. توجه داشته باشید که همیشه داشتن مدرک 

فناوری ضروری نیست، زیرا بسیاری از مشاغل به مهارت های دیگری نیاز دارند.

آماده مصاحبه شوید
در این فکر هستید که برای یک شرکت  بزرگ  درخواست کار ارسال کنید؟ اگر بله، این 
نمونه سؤالات را که احتمالاً از شما می پرسند، بررسی کنید. من چند نکته در مورد آنچه 

آنها به دنبالش هستند هم اضافه کرده ام.
چرا به مشاوره علاقه دارید؟ مصاحبه کننده می خواهد تخمین بزند که چقدر به    
ارزش آفرینی برای شرکت متعهد هستید. آنها همچنین علاقه مند هستند بدانند 
شما چقدر در مورد این حرفه اطلاعات دارید. در مورد این حرفه تحقیق کنید. این 

کتاب شروع خوبی است.
چرا می خواهید برای این شرکت کار کنید؟ این برای ارزیابی دانش شما در مورد    
صنعت، شرکت و به طور کلی حرفه مشاوره است. قبل از مصاحبه حتماً وب سایت 

رسمی شرکت را بررسی کنید.
می توانید از تجربیات رهبری و کار گروهی که انجام داده اید، مثال بزنید؟ رهبری    
یک مهارت کلیدی در مشاوره اســت. مثالی بزنید که شامل یک تیم و یک نتیجه 

باشد.
چندین مثال موردی در زمینه های موضوعی مانند تقسیم بندی، تجزیه و تحلیل    
داده ها، اعمال ارزش دهی، یا موارد دیگر به شــما داده می شــود. اینها برای آزمودن 
توانایی شما به منظور ارزیابی یک موقعیت و ارائه یک پاسخ ساختارمند و مبتنی بر 
راه حل هستند. هیچ جواب درست و غلطی وجود ندارد. از شما انتظار می رود برای 
جمع آوری داده ها سؤال بپرسید. سپس پاسخ خود را ارائه دهید، روند فکری خود را 

توضیح دهید و حتی راه های به دست آوردن اطلاعات بیشتر را توضیح دهید.
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گروه کوچک: به عنوان یک مشــاور در یک شــرکت کوچک و محلی، مزایایی مشابه با 

یک شــرکت بزرگ ملی را تجربه خواهید کرد. یکی از مزایای این شــرکت ها این است که 

احتمالاً وظایف متنوع تری را تجربه خواهید کرد و ســریع تر مسئولیت بیشتری به شما 

محول خواهد شــد. اگر می خواهید ســفر کنید، یک اشــکال ممکن اســت این باشد که 

اغلب به کار با مشاغل در محل سکونت خود محدود می شوید . حقوق شما فقط نصف 

آن چیزی اســت که می توانــد در همکاری با یکــی از چهار غــول دریافت کنید، اما فشــار 

کمتری را تحمل می کنید، فرصت بیشتری برای پروژه های مختلف و مشارکت بیشتری 

در کل فرایند مشاوره خواهید داشــت. این شرکت ها را بر اســاس مکان جغرافیایی پیدا 

کنید. محدوده های ویژه صنعتی محلی خود را در شهر محل سکونت خود بررسی کنید. 

بسیاری از شرکت های کوچک به تبلیغات اهمیتی نمی دهند، بنابراین کتابدار محلی یا 

اتاق بازرگانی شما می تواند به فعالیت تان  کمک کند. از آنها فهرستی از مشاغل محلی را 

به تفکیک صنعت درخواست کنید.

شراکت: شراکت با یک یا چند مشــاور دیگر که در این کســب و کار فعال اند، می تواند 

بار هزینه هــا، بازاریابی و حجم کار را تقســیم کنــد. بزرگ ترین ایراد، احتمــال درگیری بر 

سر ترجیحات گوناگون تجاری و شــخصی اســت. این تعارضات می تواند از حجم کاری 

نامتعادل تا ارتباطات و تصمیم گیــری را دربر بگیرد. چگونه یک شــریک پیدا می کنید؟ 

خب، اغلب آنها شما را پیدا می کنند. ممکن است بتوانید به شراکتی که از قبل تشکیل 

شده بپیوندید )انتظار داشته باشــید که با تزریق پول نقد به شــرکت یا کاهش دستمزد 

بــرای یــک دوره زمانی مشــخص این امــکان را کســب کنید( یــا افــرادی را که مانند شــما 

می خواهند وارد حرفه مشاوره شوند، شناســایی کنید. زمانی که تازه شروع به کار کردم، 

با وعده مشارکت به یک شــرکت کوچک پیوستم. پس از دو ســال، زمانی که »شراکت« 

هرگز محقق نشد، آنجا را ترک کردم و آن را به عنوان یک تجربه یادگیری در نظر گرفتم. در 

فصل های چهارم و هشتم درباره شراکت بیشتر خواهیم گفت.

پیمانکاری فرعی )دست دوم(

به جــای کارمند شــدن، می توانید با یک شــرکت قرارداد دســت دوم ببندید. بســیاری 



از کسب وکارها و شــرکت های مشــاوره به دنبال پیمانکاران فرعی )دست دوم( هستند تا 

شکاف های باقی مانده ناشــی از تعدیل یا راه اندازی دفاتر جدید را پر کنند. یک پیمانکار 

فرعــی )دســت دوم(، ممکن اســت موقعیت مطمئنی داشــته باشــد، اما در عین کســب 

تجربه ای غنی و فهمی بهتر از بازار، انعطاف پذیری هم خواهد داشــت. این قرارداد کاری 

به احتمال زیاد تمام وقت نخواهد بود، اما این امر به شــما فرصت می دهد تا کسب وکار 

خود را توسعه دهید. چه کسی ممکن است شما را استخدام کند؟ می توانید شرکت های 

بزرگ تــری را کــه قبــلاً فهرســت شــده اند، در نظر بگیریــد. آنهــا به احتمــال زیاد از شــما 

می خواهند وقت تــان را بــرای یک پــروژه خــاص در اختیارشــان قــرار دهید. دامنــه کاری 

بزرگ تر و بیشتر تمام وقت خواهد بود. اگر حرفه مشاور آموزشــی بودن را دوست دارید، 

 AchieveGlobal، AMA، DDI، Franklin برخی تأمین کنندگان پیشرو در آموزش مانند

Covey، Herrmann International و The Ken Blanchard Companies را مدنظر 

قرار دهید.

کار جانبی

اگر برای ورود به این کار آماده نیســتید، می توانید با حفظ شغل فعلی خود به صورت 

پاره وقت مشاوره بدهید. برخی افراد از تعطیلات و آخر هفته خود )البته با تأیید کارفرما( 

برای انجــام پروژه هــای کوچک اســتفاده می کننــد. مثلاً اگر تخصص شــما تیم ســازی یا 

تســهیلگری جلســات تصمیم گیری اســت، شــاید بتوانید تعطیلات آخر هفتــه را برای 

هیئت مدیره ســازمان های غیرانتفاعی کنار بگذارید. طبیعتاً مشاوره یک کار نیمه وقت 

برای استادان دانشکده و دانشگاه است. اگر در حرفه معلمی فعالید، تابستان ها و روزهای 

تعطیلی دارید که می توانید آن را به این پروژه های پاره وقت اختصاص دهید. کار پاره وقت 

فاقد آن حال وهوایی اســت که شغل تمام وقت مشــاوره دارد، اما به شــما ایده می دهد و 

می توانید متوجه شوید آیا کار را دوست دارید یا خیر.

مشاوره به عنوان کسب و کار حقیقی 

شما همچنین می توانید حرفه مشاوره خودتان را راه بیندازید. وقتی تخصص خود را در 
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یک حوزه توسعه می دهید، ممکن است تصمیم بگیرید که کسب وکار خود را بر اساس آن 

تخصص ایجاد و اداره کنید. تخصصی که عرضه می کنید، می تواند تقریباً در هر زمینه ای 

باشد. تخصص ها ممکن است شامل مدیریت، فناوری اطلاعات، بازاریابی، امور مالی، 

مراقبت های بهداشتی، محیط زیست، شبکه های اجتماعی، نرم افزار یا صدها تخصص 

دیگر باشد؛ اقتصاد در حال ظهور گیگ بسیاری از مردم را ترغیب می کند تا کسب وکار 

خود را را ه اندازی کنند.

مشاوران مستقل ممکن است در صنایع گوناگون با نام های مختلفی خوانده شوند؛ 

فریلنسرها، پیمانکاران، مشاوران مدیریت یا ۱۰۹۹ها. در ایالات متحده، در اداره مالیات 

کد ۱۰۹۹ به شخصی که به صورت مشروط استخدام شده، اطلاق می شود، نه کارمندی که 

او را در W-۲ طبقه بندی می کند. به طور کلی یک مشاور خبره  در بالاترین طیف اقتصاد 

گیگ در نظر گرفته می شود.

یک مشــاور مســتقل، این فرصت را دارد که تمامــی تصمیمات را شــخصاً بگیرد، هر 

زمانی که می خواهد آنچه را که مایل است، انجام دهد و همه اعتبار کار را از آن خود کند. 

البته اشکال اینجاست که شما تمام مخاطرات را هم بر عهده می گیرید، مسئولیت تمام 

هزینه ها بر گردن خودتان است و هیچ  کسی را در سطح خود ندارید که به راحتی با او در 

مورد برنامه ها و دغدغه های کسب وکارتان صحبت کنید. حداقل ۲۰ درصد از مشاوران 

مستقل تمام وقت درآمدی شش رقمی دارند. طبق گزارش Consulting.com، متوسط 

درآمد سالانه یک مشــاور مســتقل ۹۷ هزار دلار اســت. MBO Partners نشان داد که 

۲۰ درصد از مشــاوران حرفه ای بیش از یکصد هزار دلار در ســال درآمد دارند. پتانسیل 

درآمدی شــما کاملاً نامحدود و بدون ســقف اســت؛ بنابراین با یک برنامه ریزی مناسب 

می توانید به درآمدی هفت رقمی برسید.

می خواهید یک میلیونر باشید؟
»الین پوفلــدت«  در کتــاب خود تحت عنــوان »کســب و کار یک نفــره میلیــون دلاری«، 
نمونه های متعددی از صاحبان مشاغل کوچک را مثال می زند که در تأسیس یک شرکت 
هفت رقمی و معتبر موفــق بوده اند. اگرچه همه نمونه های او مشــاور نیســتند، اما بســیار 

ماهرانه امکانات و مزایای موجود را نشان می دهد. 



پوفلدت همچنین ســعی می کنــد جا بینــدازد که تعــداد شــرکت هایی که هیــچ کارمند 
تمام وقتی به جز مالک ندارند و یک تا ۲.۴۹ میلیون دلار درآمد دارند، هرساله در حال افزایش 
است. این تعداد در سال ۲۰۱۶، ۳۶.۱۶۱ شرکت بود. آیا می توانید با حرفه مشاوره میلیونر 
شوید؟ قطعاً. برای میلیونر شدن لازم نیست هر سال یک میلیون دلار درآمد داشته باشید. 

شما باید ثابت قدم و متفکر باشید. شما باید این مفاهیم را در برنامه های خود بگنجانید.
باور کنید که می توانید آن را انجام دهیــد. ذهنیت خود را برای موفقیت تنظیم   

کنید.
مشخص کنید چه کاری را بهتر از هر کس دیگری می توانید انجام دهید.  

بینش خود را تأیید کنید.  
یک تعریف بسیار مشخص از حرفه خود داشته باشید.  

اهدافی بسیار واضح و مشخص تعیین کنید.  
به تمرین نظم و تمرکز بپردازید.  

مداوم و پیوسته برای مشتریان خود ارزش افزوده تولید کنید.  
درآمد غیرفعال را برای کمک به ساعات کاری خود در نظر بگیرید.  

هم به درآمد و هم به هزینه ها توجه کنید.  
برنامه های تجاری و بازاریابی خود را به روز نگه دارید.  

  ارتباط خود را با کارفرمایان حفظ کنید .
در نهایــت، در نظــر بگیرید کــه اگر فقــط برای پــول ایــن کار را انجــام دهیــد، احتمالاً 
شکست خواهید خورد. همان طور که »جان دی راکفلر«، اولین میلیاردر آمریکا گفت: 

»اگر تنها هدف شما ثروتمند شدن باشد، هرگز به آن نخواهید رسید.«

تمرکز این کتاب روی راه نهایی ورود به حوزه مشــاوران مســتقلی اســت که کسب و کار 

حقیقی خود را راه می اندازند. اگر می دانید که این مسیر شماست، پس می توانید به آرامی 

شروع کنید.

یکی از راه های کســب تجربه، کارمندی در یکی از شــرکت های مشــاوره ملی یا محلی 

است که قبلاً ذکر شد، یا کار پاره وقت به شکلی که در گزینه سوم توضیح داده شد، یا اینکه 

وقتی کارفرمای فعلی خود را ترک می کنید، کار خود را ادامه دهید. فصل چهارم جزئیات 

بیشتری در مورد اینکه چگونه می توان این کار را هنگام راه اندازی کسب وکار خود به طور 
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مؤثر انجام داد، ارائه می دهد.

نکته: در اینترنت به دنبال کار بگردید.
به دنبال کار مشاوره هستید؟ موقعیت های شغلی را در اینترنت جست وجو کنید. 
یک فهرســت از مشــاغل مشــاوره را بررســی کنید. تبادل اســتعدادهای PwC را 
ببینید؛ جایی که آنها مشاوران مســتقل را با فرصت های PwC مرتبط می کنند. 
به TalentExchange.Pwc.com و MBOpartners.com مراجعه کنید. سایر 
Top-Consultant. :سایت های مناسب برای موقعیت های مشاوره عبارت اند از
com، EXPERT360.com، TalMix.com و consultingmag.com. حداقــل 
دو سایت TheLadders.com و ExecuNet.com مشاغلی با حقوق پایه سالانه 
یکصد هزار دلار یا بیشتر ارسال می کنند. برای دسترسی به برخی اطلاعات ممکن 
است مجبور به پرداخت هزینه عضویت ماهیانه باشید. اگرچه دو وب سایت آخر 
منحصراً روی مشاوره متمرکز نیستند، اما برایشان تعداد زیادی موقعیت شغلی 

در حوزه مشاوره با حقوق بالا ارسال می شود.

افسانه هایی درباره مشاوره

تعــدادی از افســانه های رایجی که ممکن اســت در مورد ایــن حرفه باور کرده باشــید و 

حقایقی مربوط به آنها در ادامه فهرست شده اند.

افســانه 1: »مشــاوران بیش از هزار دلار در روز دریافتی دارند؛ بنابراین، من با مشــاوره 

ثروتمند خواهم شد.«

بیایید واقع بین باشیم. این پول ممکن است برای یک روز کاری مبلغ هنگفتی به نظر 

برسد، اما بیایید بررسی کنیم که این هزار دلار چه چیزی را پوشش می دهد. بیایید تصور 

کنیم که شما مشاور هستید. اگر یک روز هشت ساعت کار می کنید، ۱۲۵ دلار در ساعت 

درآمد خواهید داشت. با این حال، شما به عنوان یک مشاور اکنون یک کارآفرین هستید 

و به احتمال زیاد ساعت کاری شما ۱۲ ساعته خواهد بود. این باعث می شود نرخ ساعتی 

شما به ۸۳ دلار کاهش یابد.

البته امکان صدور یک صورت حساب برای ۳۶۵ روز در سال وجود ندارد. آخر هفته ها 



را از صورت حساب حذف کنید. تعطیلات و مرخصی دوهفته ای را هم حذف کنید )به یاد 

داشته باشید، مرخصی باحقوق اینجا وجود ندارد(. ما می توانیم به طور محافظه کارانه نرخ 

ساعتی شما را هشت درصد کاهش دهیم. به این ترتیب قیمت آن به ۷۶ دلار در ساعت 

می رسد؛ هنوز هم خیلی بد نیست.

یــک مشــاور نمی تواند هــر هفته پنــج روز مشــاوره داشــته باشــد. شــما باید یــک روز 

برای آماده ســازی، یک روز بــرای بازاریابی و یــک روز را برای تعیین تکلیــف کارهای اداری 

مانند مالیات، صورت حســاب، تحقیق وتوســعه حرفه ای در نظر بگیرید. بنابراین اکنون 

صورت حســاب یک روزه چهــار روز از زمان شــما را می گیرد. ایــن ۲۵ درصــد از ۷۶ دلار در 

ساعت یا ۱۹ دلار در ساعت است.

قانون مورفی بیان می  کند که همه مشتریان شما همان دو روز یکسان در ماه سپتامبر 

را برای جلســات خارج از دفتر خود انتخاب می کنند و بقیه ماه شــما به خواندن هاروارد 

بیزینس ریویو ادامه می دهیــد. این فقط یک بار در ســال اتفاق نمی افتد. ممکن اســت 

چندین بــار اتفــاق بیفتد. عــلاوه بر ایــن، هدررفت برخــی روزهای مــاه دســامبر به خاطر 

تعطیلاتش را نیز در نظر بگیرید. کسی در آن زمان برای شما درخواستی ارسال نمی کند. 

من اغلب به این فکر کــرده ام که واقعاً در آن ماه چه اتفاقی می افتد. کســی کار نمی کند؟ 

کارمندان به کوتوله های بابانوئل تبدیل می شــوند؟ وقتی دســامبر را به یــک ماه بد دیگر 

اضافه می کنید، می توانید انتظار داشته باشید که ۲۵ درصد از همه کارها را رد کنید، زیرا 

تاریخ های مورد نظر مشتریان شما با تاریخ های در دسترس شما مطابقت ندارد. بنابراین 

۲۵ درصد دیگر از هزینه ساعتی کسر کنید. اکنون به ساعتی ۱۴ دلار کاهش یافته اید.

شــما باید تمام مالیات های خود را پرداخــت کنید؛ هیچ کارفرمای دیگــری وجود ندارد 

که مبلغ مالیات را با او تقسیم کنید. به عنوان یک مشاور، قانون یک چهارم معنای کاملاً 

جدیدی پیدا می کند. این به همان شکلی نیست که گل زدن در فوتبال آمریکایی معنی 

دارد، بلکه در مورد چکی اســت که باید برای پرداخت مالیات ســه ماهه خود بنویســید. 

به صورت تخمینی، فــرض کنید که شــما ۳۳ درصد درآمــد را در مالیات هــای مختلف از 

دست می دهید. این برای شما فقط کمی بیش از ۹ دلار در ساعت باقی می گذارد.

شــما خودتان هســتید و خودتان؛ بنابراین باید برای مزایای خود مانند بیمه ســلامت 
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و زندگــی و بازنشســتگی هزینــه بپردازید. یــک تخمین بســیار محافظه کارانه بــرای این 

هزینه ها ۱.۵۰ دلار در ساعت است. علاوه بر این، شما هزینه های دفتری خواهید داشت، 

هزینه های کپی، تماس های تلفنی، لوازم التحریر و هزینه پست. این هزینه ها به سرعت 

سر به فلک می کشند! ممکن است برای هر ساعت کاری دو دلار باقی بماند. حالا چقدر 

برایتان باقی مانده است؟

به نظر می رسد عایدی شما به ۵.۵۰ دلار در ساعت کاهش یافته است. اوه، شما باید 

یک لپ تاپ بخرید؛ با ساعتی ۵.۵۰ دلار؟! در حال حاضر این برای شغلی در مک دونالد 

بسیار خوب به نظر می رسد!

در واقع آن قدرهــا هم بد نیســت. اگرچه در مــورد واقعیت های مشــاوره اغراق شــده و 

تعدادی از ایــرادات محاســباتی در مثال وجــود دارد، اما شــما باید از تمــام چیزهایی که 

در مشــاوره هزینه می شــود، آگاه باشــید. کارمزد روزانه هزار دلار یا بیشــتر خوب به نظر 

می رسد. با این حال، وقتی هزینه ها، مالیات، مزایا و ساعات خارج از صورت حساب را در 

نظر می گیرید، بخش بزرگی از آن هزار دلار به سرعت ذوب می شود.

مشاوران مســتقل ممکن اســت درآمد شش رقمی داشــته باشــند، با این حال برخی 

مشاوران برای کسب درآمد مشکل دارند. برخی مشــاوران کمتر از ۵۰ هزار دلار در سال 

درآمد دارند و همان کاری را انجام می دهند که بقیه با درآمد بیش از ۵۰۰ هزار دلار انجام 

می دهنــد. آماری که میانگین دســتمزد مشــاور را مشــخص می کنــد، از منابــع گوناگون 

متفاوت است. به نظر می رسد مشاوره بیش از هر حرفه دیگری روح کارآفرینی را تجسم 

می بخشد. سرمایه گذاری آزاد، سرپا و سالم است! اینجا پتانسیل وجود دارد، اما به این 

بستگی دارد که از آن چه می خواهید. بستگی به این دارد که چقدر می خواهید سخت 

کار کنید.

افسانه 2: »مشاوره بیرونی یعنی من می توانم از تمام  سیاست  بازی ها و کاغذبازی های 

دیوانه کننده در کار داخلی فعلی ام اجتناب کنم.«

سیاست بازی در شغل فعلی ، می تواند مانع تأثیرگذاری و مولد بودن شما باشد.. شاید 

سیاســت بازی همان  رویکردی باشــد که رئیس خودتان بــه اجرا درمی آورد. یک مشــاور 

خارجی ممکن اســت بتواند از سیاســت بازی ســازمان فعلی خود فرار کند، اما بسته به 



تعداد مشتریانش باید آماده  باشــد تا در سیاست بازی نه ۱ ســازمان، بلکه ۸ یا ۱۲ یا ۲۳ 

سازمان درگیر شود . یک مشاور نه فقط یک نفر که رؤسای زیادی خواهد داشت. شما باید 

کاملاً از نیازها و کمبودهای رؤسا آگاه باشید و ممکن است لازم باشد تصمیمات دشواری 

بگیرید تا مطمئن باشید که کار خود را از دست نخواهید داد.

تفاوت بزرگ این است که به  جای پرداختن به سیاست بازی های تکراری در طول هفته، 

می توانید شــب ها به خانه برگردید و خیال تان راحت باشــد که در اواخر هفته )بسته به 

پروژه تان( پیشــنهاد کاری جدیــد برای حل یک مشــکل یــا تکمیل پروژه فعلــی خواهید 

داشت.

بدون کاغذبازی؟ به احتمال زیاد بیشتر خواهد شد. نه تنها بیشتر خواهد شد، بلکه تا 

زمانی که یک مسئول دفتر استخدام نکنید، کسی را نخواهید داشت که بتوانید بخشی 

از کار را به او محول کنید. برخی کاغذبازی های شما اهمیت بیشتری دارند. در کارمندی 

ممکن است توانسته باشید گزارش هزینه کرد خود را دیر تحویل دهید و سپس به بخش 

حســابداری التماس کنید که آن را در کنار ســایر گزارش ها قرار دهد، امــا اگر مالیات های 

ســه ماهه خود را بــا تأخیر ثبــت کنید، بــه احتمــال زیــاد اداره مالیــات آن را بــه مجموعه 

گزارش های سررسیدشده وارد نخواهد کرد.

شــما باید به دقت ســاعت و پیشــرفت کار را رصــد کنید تــا بدانید چــه چیــزی را برای 

مشتریان فاکتور کنید. برای جلوگیری از مشــکلات پرداختی، باید به موقع به مشتریان 

خود صورت حســاب ارائه دهید. شــما باید صورت حســاب ها را پیگیری کنید تا مطمئن 

شوید مشتریان تان به شما پرداختی داشته اند. شما باید تمام هزینه ها را پیگیری کنید تا 

بیشتر از سهم تان مالیات بر درآمد پرداخت نکنید. همچنین باید تمام مدارک را بایگانی 

کنید تا بتوانید هنگام درخواست اطلاعات آن را به وکیل، حســابدار و بانکدار خود ارائه 

دهید.

نه تنها نمی توانید از سیاست بازی و کاغذبازی دوری کنید، بلکه با راه اندازی کسب و کار 

مشاوره خود، آنها را چندبرابر می کنید. اگر به کارهای اداری خود اهمیت ندهید، سریع تر 

از چیزی که تصور می کنید از این حرفه خارج خواهید شد .

افسانه 3: »من را یک متخصص در حوزه خود خواهند دید.«
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احتمالاً در شغلی که اکنون دارید، یک متخصص در نظر گرفته می شوید. مردم برای 

پاسخ گرفتن به شما مراجعه می کنند. شما مورد احترام همکاران تان هستید و رئیس تان 

شما را مورد تحسین قرار می دهد )برخی از آنها به هر حال!(. تا می توانید از این موضوع 

لذت ببرید. در حرفه مشاوره شما مجبورید با ایجاد هر رابطه با مشتری جدید این شهرت 

را ایجاد کنید. شما در آستانه یک کار بی پایان برای اثبات خود هستید.

راه اندازی کسب وکار خود چیزی بیشتر از افتتاح یک دفتر و معرفی خود به اتاق بازرگانی 

محلی تان است. شما کسب وکار خودتان را با کارفرمایان یکی پس از دیگری می سازید. 

شما تخصص خود را پروژه به پروژه می سازید.

شما کسب و کار خودتان را با کارفرمایان و مشتریان، یکی پس از دیگری می سازید.

افسانه 4: »داشتن کسب وکار مشاوره خودم مساوی است با اوقات فراغت بیشتر.«

اگر انتظار دارید که ظهرها از خواب بیدار شوید و هر هفته چندین بار گلف بازی کنید، 

با ناامیدی بزرگی مواجه خواهید شد. مشــاور بودن یعنی شما یک صاحب کسب وکار، 

یک کارآفرین خواهید شد. مانند بسیاری از کارآفرینان، شما در همان سال اول هر هفته 

۶۰ تا ۸۰ ساعت را صرف راه اندازی و عملیاتی کردن کسب وکار خود خواهید کرد. همچنین 

با هر کسی که می شناسید شبکه ایجاد خواهید کرد و خدمات خود را تبلیغ می کنید.

شما برای دیگران کار خواهید کرد، احتمالاً برای تاجرانی که صبح زود سر کار می روند، 

ضرب الاجل هــای نزدیکی دارنــد و فشــارهای زیادی را تجربــه می کنند. شــما آنجایید تا 

شریک شان باشید و به ضرب الاجل ها برسید و برخی از فشارهای آنها را کاهش دهید. 

ممکن است لازم باشد شب ها و آخر هفته ها کار کنید تا به ضرب الاجل حیاتی مشتری 

برسید. در تمام این مدت، ممکن است از خود بپرسید چه زمانی را باید به تکمیل بازاریابی 

خود اختصاص دهید تا مطمئن شوید پس از اتمام این پروژه، پروژه دیگری در انتظار شما 

خواهد بود.

افسانه 5: »مشاوره یک حرفه  قابل احترام است.«

فکر می کــردم حرفــه قابــل احترامــی انتخــاب کــرده ام. اولین بــاری که بــه مــن »راهزن 



کمربندی« گفتند، شوکه شدم. این اصطلاحی است که به شرکت های مشاوره در شهر 

واشنگتن و اطرافش، در کمربندی ها اطلاق می شود. از آن زمان، من را یک آفت می نامند، 

زیرا اغلب کار یک مشتری را بیش از اندازه پیگیری می کردم. همچنین مرا مرد کلاهبردار 

خطاب کردند. این واقعاً آزارم می دهد، زیرا مشتری حتی نمی تواند بفهمد که این اطلاق 

جنسیت اشتباه است! شوخی در مورد مشاوران فراوان است.

ما سزاوار برخی از این بی احترامی ها هستیم. شارلاتان های زیادی در تجارت ما وجود 

دارند. متأسفانه این حرفه فاقد استانداردهای قانونی یا گواهینامه رسمی است. ورود به 

حرفه مشاوره بسیار آسان است. به چاپخانه محل تان بروید و کارت ویزیت خود را چاپ 

کنید. قبل از اینکه جوهر چاپگر خشک شود، به شــکلی جادویی به یک مشاور تبدیل 

می شوید.

اغلب افــرادی که موقتاً بیکار می شــوند، برای دریافــت چند دلار به مشــاوره دادن روی 

می آورند. آنهــا آن قــدر در میدان باقــی می مانند تــا آن را به هــم بریزند و نقش مشــاور را 

بی ارزش کنند. از هر ۲۰ پروژه ای که می پذیرم، حداقل یکی از آنها مرا مجبور می کند که به 

یکی از این دو روش حسُن شهرت حرفه مشاوره را بازسازی کنم؛ ممکن است لازم باشد 

آشفتگی ناشی از یک مشاوره نامناسب را که فاقد دانش توسعه سازمان است، پاک کنم، 

یا ممکن اســت بفهمم به دلیل اخلاق کاری ضعیــف یا هزینه بیش از حد مشــاور قبلی 

سازمان، در نبرد برای جلب اعتماد هستم.

افســانه 6: »ورود به حوزه مشاوره آســان اســت؛ تمام چیزی که نیاز است، چاپ چند 

کارت ویزیت است.«

در واقع درست است. ورود به این حوزه آسان است؛ اما ماندگاری در آن سخت است. 

شما هم می خواستید امرار معاش کنید، این طور نیست؟

در ابتــدا احتمــالاً باید حداقــل ۵۰ درصــد از زمــان خــود را بــه بازاریابی خدمــات خود 

اختصاص دهید. شــما باید سیســتم های تجاری ایجاد کنید. کامپیوترهــا و چاپگرهای 

خود را طوری تنظیم کنید که همه کارهای لازم را انجام دهند؛ سیستم های رصد هزینه، 

مشــتریان، کاغذبازی، پروژه ها و ده ها مورد دیگر که در این کتاب مشــخص شــده است. 

ممکن است احساس خســتگی کنید، در حالی که ما هنوز وارد موضوع خدمات رسانی 
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به مشتریان نشده ایم.

افسانه 7: »تصمیم گیری برای رشد عملیاتی خود یک تصمیم آسان است، هر کسی 

می خواهد کسب وکار را توسعه دهد.«

شما تصور می کنید کسب وکار مشاوره با گذشت زمان آسان تر می شود، اما متأسفانه 

این گونه نیست. اگر حرفه ای باشید، بیشتر از توان تان کار خواهید داشت. در برخی موارد، 

شما این را از خود می پرسید که آیا باید کسب وکار را توسعه دهید و اگر بله، چگونه. آیا باید 

محصول تولید کنید؟ شریک بگیرید؟ یک شرکت ایجاد کنید؟ یا تنها بمانید؟

این تصمیم آسانی نیست؛ به ریسک کردن و ســرمایه نیاز دارد. برای رشد و ارتقا باید 

فشــار زیادی را تحمل کنید. باید به خاطر داشــته باشــید که راه های زیادی برای توســعه 

کسب وکارتان بدون اینکه افرادی را به فهرست پرداختی حقوق و دستمزد اضافه کنید، 

وجود دارد.

پاسخ  به این افسانه ها برای مأیوس کردن شما نبود؛ قرار بود مطمئن شوید که شما به هر 

دو طرف داستان توجه دارید. در بخش بعدی چند حقیقت در مورد مشاوره را که احتمالاً 

فکر می کنید افسانه هستند، بررسی می کنیم.

حقیقت و نه افسانه
گاهی اوقات چیزهایی می شنوید و با خود فکر می کنید: »این نمی تواند درست باشد!« 

در ادامه بخشی از آن حقایق بسیار واقعی فهرست شده است.
مشــاوران بــرای اولین بــار به ندرت دســتمزد خــود را بــه انــدازه کافی بــالا تعیین    
می کنند. قطعاً. صورت حساب شما ممکن است اولین نشانه  برای مشتری باشد 
که می توانید ارزش افزوده بیافرینید و در عین حال اعتماد به نفس لازم برای انجام 
کار را دارید. در فصل سوم، از شما می خواهم که برای سر خود جایزه ای بگذارید. به 

احتمال ۹۰ درصد من به شما توصیه می کنم آن را دوبرابر کنید.
می توانید بلافاصله مشــتری داشته باشــید. جواب مثبت است. اگر به شبکه    
ارتباطی خود ســری بزنید، خواهید فهمید که چه حجمی از نیاز به مشــاوره وجود 

دارد.
مشاوران دیگر از کمک به شما خوشحال خواهند شد. کاملاً. بهترین مشاوران    
می دانند که کار بیشــتر از حد توانشــان اســت. از کســانی که مشــکلات خود را به 

اشتراک نمی گذارند، چیزی نخواهید. آنها احتمالاً آن قدرها خوب نیستند.



ممکن است با مشتریان خود دوست شوید. قطعاً. اگر خواهان ایجاد رابطه باشید،     
این اتفاق خواهد افتاد. نکته منفی این است که اگر می خواهید آنها را به عنوان دوستان 
خود حفظ کنید، ممکن است لازم باشد آنها را به عنوان مشتری رها کنید. یک مشاور 

خوب باید اهداف ملموس را دنبال کند.
مشاور بودن می تواند یک مسیر شغلی بلندمدت باشد. بله! شما می توانید دم    
و دســتگاه خوبی به هم بزنید و زندگی عالی ای را از طریق مشــاوره تجربه کنید. اگر 

حرفه ای عمل کنید، در طول مسیر پیشنهادهای کاری دریافت خواهید کرد.
شما می توانید یک کارآفرین انفرادی باشــید و به اندازه کارمند یک کسب و کار    
رو به رشد خوشحال باشید. مطمئناً و شاید حتی خوشحال تر. خبر خوب این است 
که شما می توانید آینده خود را طراحی کنید و آنچه را که دوست دارید، انجام دهید.

مشاوران مســتقل در یافتن مشــتری برتری دارند. بله. در طول سال ها، من در    
کنار بزرگ ترین شرکت های مشــاوره در مناقصات شــرکت کردم و به دلایلی مانند 
انعطاف پذیری بیشتر، سهولت سفارشی سازی، سرعت در بازار، راه حل نوآورانه و 

قیمت پیشرفت کردم.
مشــاوران درآمد نامحــدودی دارند. کاملاً. شــرکت کوچک من که یک شــرکت    
مشاوره مستقل است، با تعداد انگشت شماری از مشتریان، ۲۰برابر حقوق سالانه 
من به عنوان یک کارمند سنتی درآمد داشته است. به خاطر داشته باشید درآمد 
شما ممکن است سالانه در نوسان باشد. نکته کلیدی این است که درآمدی پایه ای 

داشته باشید که هرگز پایین تر از آن نروید.
…و حقایقی بسیار بسیار بیشتر.

واقعیات و مزایای مشاوره

مــن برخــی واقعیت هــا و مزایــای مشــاوره را فهرســت کــرده ام کــه می توانیــد هنــگام 

تصمیم گیری در مورد راه اندازی کسب وکار مشاوره خود، آنها را بررسی کنید.

واقعیات

مزایای حرفه مشاوره چشم گیر است، ولی مانند هر چیزی در این دنیا، این سکه یک 
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روی دیگر هم دارد؛ واقعیت. مشــاوره می تواند حرفه ای آزاردهنده نیز باشد. تصور کنید 

تولد خاله محبوب تان است و شما روی صندلی یک فرودگاه ۱۳۰۰ مایل دورتر نشسته اید، 

زیرا پروازتان تأخیر دارد. تصور کنید آماده به کار در دفتر یک مشتری حاضر شده و متوجه 

می شــوید آنها فراموش کرده اند به شــما اطلاع بدهند که زمان بندی آغاز کار دو هفته به 

تأخیر افتاده اســت. تصور کنید وارد باشــگاه مســافران یک میلیون مایلی شدید و همه 

آنها پروازهای داخلی بودند؛ حتی پروازهای لحظه آخری آخر شب. تصور کنید با کسی 

کار می کنید که به طور کلی حس خوبی نسبت به مشاوران ندارد و مطمئن است که همه 

آنها آمده اند تا از سیستم پول گزافی کسب کنند. تصور کنید تمام ساعات روز و شب را 

کار کرده  و متوجه شده اید در هفته بیش از ۱۲۰ ساعت کار کرده اید. تصور کنید در اغلب 

آخر هفته ها در حال کار کردن هستید. تصور کنید برای نوشتن یک پیشنهاد ۱۰ ساعت 

وقت گذاشته اید و بعد متوجه شده اید که بختی برای برنده شدن ندارید، زیرا برنده از قبل 

انتخاب شــده بود. تصور کنید یکی از کارمندان محبوب تان دارد از شــما دزدی می کند. 

تصور کنید یکی از مشتریان شش ماه پرداخت معوقه دارد. تصور کنید شرکت هواپیمایی 

چمدان شما را گم کرده و در آن بهترین لباس رســمی تان قرار داشته که می خواستید در 

جلسه با مدیرعامل یکی از شرکت های فورچون ۵۰۰ بپوشید.

مزایا

صبر کنید؛ به خواندن ادامه دهید، زیرا کفه ترازو در برابر چند اعصاب خردی، بســیار 

به نفع مزایا سنگینی می کند.

مشــاوره می تواند یکی از پرمنفعت تریــن و در عین حال چالش برانگیزترین مشــاغل 

موجود باشــد. تصور کنید پشــت میز نشســته اید و به چیزی که انتخــاب کرده اید، نگاه 

می کنید. تصــور کنیــد هــر روز از خواب بیــدار می شــوید و می دانید کــه قرار اســت کاری 

را کــه آن روز انتخــاب کرده اید، انجــام دهید. تصــور کنید با ســاعات اوج ترافیــک گرفتار 

نمی شــوید. تصور کنید بتوانید پروژه های مورد نظر خود را انتخــاب کنید. تصور کنید با 

افرادی کار می کنید کــه خودتان تمایل دارید. تصــور کنید کاری را انجــام می دهید که در 

آن بهترین هســتید و از آن لذت می برید. تصور کنید که خودتان را به چالش می  کشید 



و پتانسیل هایتان را به نهایت می رسانید. تصور کنید برای انجام کاری که دوست دارید 

دستمزد خوبی دریافت می کنید. تصور کنید در ساعات کاری دلخواه خودتان کار می کنید. 

تصور کنید از اینکه بخشی از پروژه ای هستید که به آن اعتقاد دارید، احساس رضایت 

دارید. تصور کنید بتوانید تفاوت ایجاد کنید. تصور کنید در مکان هایی کار می کنید که 

انتخاب کرده اید. تصور کنید که می توانید یک روز را بدون درخواســت مرخصی تعطیل 

کنید. تصور کنید صبح از خواب بیدار می شــوید و ســر کار نمی روید... امــا می روید بازی 

کنید! اینها مزایای مشاوره است.

با ورود به دنیای مشاوره  چه پاداش ها وآموزه هایی در واقعیت پیش روی شما خواهد 

بود؟

بله، هر یک از این موارد توصیفی از وقایع و احساساتی است که به یاد می آورم. مشاوره 

قطعاً حرفه ای اســت که خوب، بد و زشــت دارد. امــا ورای آن، همه چیز به دیدگاه شــما و 

نحوه نگاه تان به آن بستگی دارد. شما قطعاً از انواع موقعیت ها یاد خواهید گرفت و رشد 

خواهید کرد.

دقیقاً در حال ورود به چه چیزی هستید؟

همان طور که می بینید، مزایا و معایب زیادی در زمینه مشاوره وجود دارد. دلیل اول که 

مشاوران شغل خود را دوست دارند، چالش فکری است. دو دلیل کلیدی نیز که مشاوران 

شغل خود را دوست ندارند، ساعات طولانی و سفر اســت. تصمیم گیری برای انجام آن 

به تنهایی، ممکن است تلاشی سرگیجه آور باشد؛ همان قدر که انجام تحقیقات در حین 

هر تصمیم گیری اساســی ســرگیجه آور اســت. شــما باید بفهمید که آیا مشــاوره همان 

حرفه ای است که می خواهید دنبال کنید یا خیر.

یکی از بهترین راه های آن این اســت که با مشــاوران دیگر صحبت کنیــد. نگرانی های 

خود را بررسی و امیدواری های خود را از طریق گفت وگو با افراد شاغل در این حرفه تأیید 

کنید. بسیاری از ما از صحبت کردن در مغازه لذت می بریم، به خصوص اگر تنها کار کنیم. 

افراد حرفه ای مدیون کسانی هستند که وارد این میدان می شوند تا دانش و بینش خود 

را به اشتراک بگذارند. اما از کسی که در این کســب و کار بوده، چه باید پرسید؟ نمایه ۱-۱ 
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ســؤالاتی را فهرســت می کند که می توانید از آنها برای گفت وگو با مشــاوران بهره ببرید. 

همچنین زمانــی را صرف اندیشــیدن به جنبه هــای مختلف نــکات بررسی شــده در این 

فصل کنید و سؤالات شخصی خود را بنویسید. تغییر چگونه بر مسیر شغلی شما تأثیر 

می گذارد؟ چه تأثیری بر زندگی شخصی شما خواهد گذاشت؟ برای تصمیم گیری وقت 

بگذارید؛ تکالیف تان  را بنویسید.

نمایه 1-1: پرسش هایی برای سؤال از یک مشاور
احتمالاً وقــت نخواهید داشــت همه اینها را بپرســید؛ بنابراین فــارغ از توالــی منطقی این 

پرسش ها، احتمالاً باید آنچه را که می خواهید بپرسید، اولویت بندی کنید.
۱.  چه مدت است که مشاور هستید؟

۲.  چطور کار خود را شروع کردید؟
۳. چرا تصمیم گرفتید به حرفه مشاوره روی بیاورید؟

۴. عملکرد مشاوره ای خود را چگونه ارزیابی می کنید؟
۵. چگونه کسب وکار خود را سازمان دهی کردید و مزایا و معایب این سازمان دهی چه بوده؟

۶. برای مشتریان چه کارهایی انجام می دهید؟
۷. پروژه های معمول به چه شکل است؟

۸. بزرگ ترین درسی که در مشاوره گرفتید، چه بوده است؟
۹. می توانید مثالــی از زمانی که یــک تصمیم بغرنج گرفتیــد، بیان کنید؟ چطــور از پس آن 

برآمدید؟ دستاوردتان از آن چه بوده است؟
۱۰. یک روز معمول در این حرفه چگونه طی می شود؟

۱۱. چه کارهایی برای بازاریابی انجام دادید؟
۱۲. چگونه پروژه ها را بودجه بندی می کنید؟

۱۳. بزرگ ترین چالش شما در این حرفه چه بوده است؟
۱۴. چه دلیلی می توانید به من ارائه دهید تا وارد این حرفه نشوم؟

۱۵ اگر از این حرفه خارج شوید، بیشتر دل تان برای چه چیزی تنگ می شود؟
۱۶ چه سؤال دیگری باید از شما بپرسم که نپرسیدم؟

نمایه ۲-۱ شــما را از طریــق برخی جنبه های حرفه مشــاوره خارجی به چالش می کشــد. 

گزاره ها را بخوانید و هر کدام را که با آن موافق بودید، علامت گذاری کنید.



نمایه 2-1: آیا شما به درد این حرفه می خورید؟

آزمون سریع
 من می خواهم هفته ای ۶۰ تا ۸۰ ساعت کار کنم تا به موفقیت برسم.

 من از ریسک کردن خوشم می آید، ریسک کردن من را سرزنده می کند.
 من پوست کلُفُتم؛ اینکه به من بگویند آفت، »راهزن کمربندی« یا مرد کلاهبردار آزارم 

نمی دهد.
 من می توانم به خوبی تصویر کلی را بفهمم و تفسیر کنم.

 من به جزئیات توجه می کنم.
 من در برقراری ارتباط عالی هستم.

 من نویسنده خوبی هستم.
 من دوست دارم کسب وکارم را ترویج دهم .

 من می توانم بین حدس و منطق و بین جزئیات و تصویر کلی تعادل برقرار کنم.
 من ضعف های خودم را می شناسم.
 من به راحتی می توانم »نه« بگویم.

 من به شکلی خودخواسته منضبط هستم.
 من می توانم به راحتی با افراد گوناگون از هر حوزه تخصصی و در همه سطوح یک سازمان 

صحبت کنم.

اگرچه تعداد موارد علامت گذاری شده چندان مهم نیست، اما تمایل شما برای رویارویی 

با واقعیت آنچه انجام می دهید، بسیار مهم است. هر بار که نمی توانید یا نمی خواهید 

گزینه ای را علامت بزنید، درجه متفاوتی از تطابق با آن حرفه را نشان می دهید.

این توضیحاتی در مورد هر گزاره است

آیا می خواهیــد هفتــه ای ۶۰ تــا ۸۰ ســاعت کار کنیــد تا بــه موفقیت برســید؟    

شما در شــرف ورود به دنیای کارآفرینی هســتید. شــاید بتوانید پس از راه اندازی 
کسب وکارتان، تعداد ساعات کار خود را کاهش دهید، اما تا آن زمان کاهش ساعات 
کاری بسیار سخت خواهد بود. بیشتر کارآفرینان موفق به کمتر از هشت ساعت 
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خواب در شــبانه روز نیاز دارند. زمان همیشــه یک عنصر حیاتی برای کارآفرینان 
اســت. »لوید ای  شفســکی« در کتاب خود با نام »کارآفرینان ساخته می شوند، 
متولد نمی شوند« به خوانندگان می آموزد که چگونه با خواب کمتر زندگی کنند! 
البته من چنین توصیــه ای نمی کنم. در نهایت در مورد اســتفاده از زمان منظم تر 
می شوید، یاد می گیرید که با بسیاری از موضوعات به طور همزمان تردستی کرده 

و اولویت ها را شناسایی کنید.
آیا از ریسک کردن خوش تان می آید و ریســک کردن سرزنده تان می کند؟ یک    

مشاور با عدم اطمینانی دائمی زندگی خواهد کرد. بزرگ ترین خطر این است که 
آیا به اندازه کافی کار ثابت برای پرداخت  وام مســکن پیدا می کنید یا خیر. حتی 
اگر قرارداد پروژه یک ساله ای را با یک ســازمان ببندید، ممکن است شخصی که 
شما را وارد پروژه کرده به اندازه شما آنجا حضور نداشته باشد. احتمال تغییرات 
مدیریتی از طریق ارتقا، انتقال یا اخراج می تواند پروژه و در نتیجه قرارداد شما را به 

خطر بیندازد.
آیا پوســت کلفت هســتید؟ آیا اطلاق آفت، راهزن کمربندی یا مــرد کلاهبردار    

شما را آزار می دهد؟ مشاوران همیشه مورد احترام نیستند. اولین باری که حرفه یا 
شخصیت شما مورد انتقاد قرار می گیرد، چه واکنشی نشان خواهید داد؟

آیا شما می توانید به خوبی تصویر کلی را بفهمید و تفســیر کنید؟ کارفرمایان    

اغلب شــما را بــه این دلیــل اســتخدام می کنند که شــما مزیــت منحصربه فردی 
خواهید داشت و می توانید سازمان را از منظری متفاوت ببینید. شما به طور مداوم 
نیاز دارید که خارج از پارامترهایی که مشــتری توضیح می دهد، فکر کنید. شــما 
اغلب به بررسی سریع نحوه عملکرد سازمان نیاز دارید و باید در پرسیدن سؤالات 
مهمی که به دیدگاه مورد نیاز در رابطه با مشتری شما منجر می شود، ماهر باشید.
آیا به جزئیات توجه می کنید؟ با اینکه شما باید تصویر کلی کارفرما را ببینید،    

اما شــما کســب وکاری را راه اندازی خواهید کرد که از شــما می خواهد بر جزئیات 
حسابداری، زمان بندی و غیره تمرکز کنید.

آیا به راحتــی ارتبــاط برقــرار می کنید؟ ایــن نکته مهمی اســت. مــن نمی توانم    



مشاوری را تصور کنم که به توانایی برقراری ارتباط مناسب نیاز نداشته باشد. اگر 
این گزینه را علامت نزدید، جداً توصیه می  کنم قبل از شــروع بــه کارتان در حرفه 
مشاوره، آموزش و پیشرفت بیشتری در زمینه ارتباطات کسب کنید. این موضوعی 
اساسی و لازم است. شما باید بتوانید به طور واضح و کامل ارتباط برقرار کنید. شما 

باید شنونده خوبی باشید.
آیا نویسنده خوبی هستید؟ نوشتن تقریباً به اندازه ارتباط کلامی مهم است.    

شــما گزارش ها، محتــوای بازاریابــی، نامه هــا، پیشــنهاد ها و محتوای مشــتری را 
خواهید نوشت. در بســیاری از موارد کار شما به دســت مدیریت ارشد می رسد. 
اگر مهارت نوشــتن شــما آن طور که باید خوب نیســت، ممکن اســت شخصی را 

استخدام کنید تا کار شما را تصحیح کند یا حتی نوشته را برای شما کامل کند.
آیا دوست دارید کسب وکار خود را ترویج دهید؟ دانستن اینکه چگونه کارفرما    

را بدون لاف زدن با مهارت ها و تخصص خود تحت تأثیر قرار دهید، یک هنر است. 
این موضوع اغلب به نگرش شــما بســتگی دارد. شــما باید به خود ایمان داشــته 
باشید و بتوانید مشتری را متقاعد کنید که می توانید به آنچه کارفرما می خواهد، 

دست یابید.
آیا می توانید بین حدس و منطق و بین جزئیات و تصویر کلی تعادل برقرار کنید؟    

یک مشاور باید بتواند هر نقشی را که لازم است، بر عهده بگیرد. زمانی که مشتری 
تماس می گیرد و از شــما می خواهد که نیازهــای جامعه در ســال ۲۰۳۰ را با توفان 
فکری مشــخص کنید، ممکن اســت در جزئیات و منطق پیش بینی های جریان 
نقدینگی مدفون شوید. برنامه بازاریابی شما تعادلی بین منطق و شهود خواهد 
بود. شما باید انعطاف پذیر باشید. شما باید بتوانید از تمام مهارت ها و تخصص 

خود بهره ببرید.

نکته: چیدن پازل را تمرین کنید.
من از آن دست افرادی هستم که ممکن است در جزئیات غرق شوم. با این حال 
توانایی توجه همزمان به جزئیات و تصویر کلی یکی از مهم ترین ویژگی هایی است 
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که من در طراحی یک پروژه به آن نیاز دارم. من مهارت حرکت آسان به جلو و عقب 
را با درست کردن رمزنگاری هایی که به همان مهارت نیاز دارند، تمرین می کنم.

آیا به ناتوانی های خود واقف هستید؟ فقط شما می دانید که آنها چه هستند.    

آیا فیزیکی هستند؟ اجتماعی؟ مالی؟ ممکن است آنها شما را از انجام کاری که 
باید انجام دهیــد، بازدارند؟ همه ما محدودیت هایی داریــم. مهم نحوه مدیریت 
آنهاســت. یکی از ناتوانی های من صحبت های معمول و آزاد اســت. راه من برای 
غلبه بر آن برنامه ریزی قبلی برای موقعیت هایی است که در آن از من انتظار می رود 
صحبت های معمول کنم. اگر نمی دانید محدودیت های شما چیست، از کسی 

که شما را به خوبی می شناسد کمک بگیرید.
آیا می توانید به راحتی »نه« بگویید؟ شــما باید به برخی پروژه های نامناســب    

»نه« بگوییــد )در فصل پنجم اطلاعات بیشــتری در این مورد ارائه خواهد شــد(. 
همچنین بایــد روی راهبرد خــود متمرکــز بمانید. ممکن اســت پذیرش پــروژه ای 
نامناســب برای شــما وسوســه انگیز باشــد، به خصوص اگر پروژه در مــورد چیزی 
باشد که در چشم انداز فعلی شما نیست. همچنین باید در مورد میزان کاری که 
می توانید انجام دهید، واقع بین باشــید. برای شروع بهتر اســت زمان انجام یک 
پروژه را بیشتر از حد لازم تخمین بزنیم تا اینکه به دلیل لاغری ناشی از کشیدگی 

بیش از حد برای پوشش دادن آن کیفیت خود را فدای آن کنیم.
آیا به شــکلی خودخواســته منضبط هســتید؟ شــما باید خودآغازگر باشید.    

باید در مورد ســوابق مالی خود و برنامه ریزی و توســعه محتوا برای مشــتریان تان 
سخت گیر باشید. اگر می خواهید پول دریافت کنید، باید در ارائه صورت حساب 

به مشتریان خود نیز سخت گیر باشید.
آیــا می توانید به راحتی بــا افرادی از هر حــوزه تخصصی و در همه ســطوح یک    

ســازمان صحبت کنید؟ بســته بــه پــروژه ای کــه قبــول کرده ایــد، ممکن اســت با 
اپراتورهای جرثقیل، منشی ها، سرپرستان، سرایداران، معلمان، رؤسای جمهور، 
جوشکاران، دانشــمندان یا آشپزان هم نشــین شوید. شــما باید با آنها احساس 



انتشارات

هیچ ندیده ای هنوز

برای سفارش اینترنتی این کتاب به وبسایت انتشارات راه پرداخت مراجعه کنید

way2pay.shop




