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چطور بدون "پارتی" کار خوب پیدا کنیم؟ (راھنمای جامع ھکِ
بازار کار و پرسونال برندینگ ١۴٠۴)

مقدمه: پایانِ بھانه ی "ھمه چیز پارتی بازی است!"
وقتی صحبت از پیدا کردن یک شغلِ سطح بالا (High-paying Job) با حقوق عالی و در یک شرکت معتبر می شود، اولین
جمله ای که از اطرافیان می شنویم این است: "بدون پارتی محاله! اونجا ھمه با بندِ پ رفتن داخل." بیایید واقع بین باشیم:
آیا پارتی بازی و شبکه سازیِ ناسالم (Nepotism) در بازار کار ایران وجود دارد؟ بله، قطعاً. اما آیا تمام صندلی ھای کلیدی

سازمان ھای موفق با افراد بی سوادِ سفارشی پر می شود؟ مطلقاً خیر.

ھیچ مدیرعاملی در بخش خصوصی، حاضر نیست شرکتی که با خونِ دل ساخته را با استخدامِ کاملِ نیروھای ناکارآمد،
به سمت ورشکستگی ببرد. مدیران به شدت تشنه ی "نیروھای حل کننده مسئله" (Problem Solvers) ھستند و

برای شکارِ استعدادھا حاضرند ھر قیمتی بپردازند.

احسان جعفری، بیزنس کوچ و کوچ کسب وکار، در این باره می گوید:

«نشستن، غر زدن و شکایت کردن از اینکه "من پارتی ندارم"، دقیقاً یکی از ھمان ۵ باور محدودکننده که
جلوی پولسازی شما را گرفته است. در دنیای اقتصادِ مدرن، شما نباید منتظرِ یک "پارتی فیزیکی" بمانید؛
شما باید با تخصص خود یک "پارتی دیجیتال" بسازید. مدیران تشنه ی رزومه ھای PDF نیستند، آن ھا تشنه ی
"ارزش افزوده" (Value Proposition) ھستند. وقتی شما بتوانید ثابت کنید که حضورتان در سازمان، یک ریال به
درآمدھا اضافه می کند یا یک ریال از ھزینه ھا کم می کند، آن ھا برای استخدام شما فرش قرمز پھن می کنند. بازار

کارِ مدرن، بازارِ التماس نیست؛ بازارِ "مذاکره و فروشِ تخصص" است.»

در این مقاله مرجع، استراتژی ھای قطعی و اثبات شده ای را کالبدشکافی می کنیم که شما را از صفِ طولانیِ
ارسال کنندگانِ رزومه خارج کرده و مستقیماً به اتاق مدیرعامل می برد.

١. بازار کار پنھان (The Hidden Job Market) کجاست؟
آیا می دانستید بیش از ٧٠ درصد از موقعیت ھای شغلیِ عالی، ھرگز در سایت ھای استخدامی (مثل جابینجا، ایران تلنت

یا لینکدین जॉबز) آگھی نمی شوند؟ به این پدیده بازار کار پنھان می گویند. چرا این اتفاق می افتد؟

آگھی کردن شغل ھزینه دارد و زمان بر است.
مدیران از بررسیِ ١٠٠٠ رزومه ی بی ربط و نامربوط متنفرند.

شرکت ھا ترجیح می دھند نیروھا را از طریق معرفی (Referral) یا شکار مستقیم (Headhunting) جذب کنند.

اگر شما فقط در حالِ رفرش کردنِ سایت ھای کاریابی ھستید، در واقع در حال رقابت بر سر ٣٠ درصدِ باقی مانده از کیک
(آن ھم با ھزاران رقیب دیگر) ھستید! راه حلِ ورود به آن ٧٠ درصدِ پنھان، دور زدنِ دپارتمان منابع انسانی (HR) و ارتباط

مستقیم با تصمیم گیرندگان است.

(Proof of Work) "٢. عبور از رزومه ھای کاغذی: خلقِ "اثبات کار
بزرگترین اشتباه کارجویان این است که یک رزومه ی خسته کننده (شامل معدل دانشگاه و لیستی از مھارت ھای
کلیشه ای مثل "مسلط به آفیس و دارای روحیه کار تیمی") را برای ١٠٠ شرکت مختلف ایمیل می کنند و منتظر معجزه

می مانند. رزومه شما، در میان ھزاران رزومه ی دیگر در پوشه Spam یا سطل زباله مسئول HR گم می شود.

https://ehsanjafary.com/article/detail/5-Limiting-Beliefs-That-Are-Holding-You-Back-from-Making-Money/
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استراتژی جایگزین: Proof of Work (اثبات کار) به جای اینکه در رزومه "ادعا" کنید که تخصص دارید، آن را عملاً
"نشان" دھید!

:Proof of Work سناریوھای اجرایی

اگر طراح گرافیک / UI-UX ھستید: منتظر نمانید تا شرکت ھدف به شما زنگ بزند. اپلیکیشن یا لندینگ پیجِ آن
شرکت را بررسی کنید، ٣ ایرادِ اصلیِ رابط کاربری (UI) را پیدا کنید، آن را به شکلی خیره کننده ریدیزاین
(Redesign) کنید و در لینکدین برای مدیر مارکتینگ بفرستید. بنویسید: "من این باگ ھا را در مسیر خرید مشتریِ

شما دیدم و این پیشنھاد را به صورت رایگان برایتان زدم تا نرخ تبدیل سایتتان بالا برود."

اگر کارشناس فروش / ویزیتور ھستید: یک فایل اکسل از ٣ بازار ھدفِ جدید یا لیستی از ١٠ لیدِ باکیفیتِ
(B2B) که شرکت می تواند به آن ھا نفوذ کند آماده کنید و به عنوان "نمونه کار" برای مدیر فروش بفرستید.

اگر حسابدار ھستید: یک تحلیل از نحوه کاھش مالیات در صنف آن ھا (در قالب یک فایل یک صفحه ای) بنویسید
و ارسال کنید.

این کار، نشان دھنده جسارت، تعھد و ھوش تجاری شماست. ھیچ مدیری نمی تواند از کنار فردی که قبل از استخدام
شدن، برای سازمان او "ارزش" خلق کرده است، به سادگی عبور کند.

(LinkedIn) ٣. ساختِ پارتیِ دیجیتال: جادوی شبکه سازی در لینکدین
لینکدین، قوی ترین ابزار برای دور زدنِ پارتی بازیِ سنتی است. اما اکثر افراد از لینکدین فقط به عنوان یک "رزومه آنلاین"

استفاده می کنند، در حالی که لینکدین یک "ابزار مذاکره و رسانه شخصی" است.

فرمول سه مرحله ای تسخیر لینکدین:

الف) بھینه سازی پروفایل (Landing Page Optimization): عنوان (Headline) شما نباید "دانشجوی مدیریت" یا
"جوای کار" باشد. باید مشکلی که حل می کنید را صراحتاً بنویسید.

مثال بد: کارشناس دیجیتال مارکتینگ.
Digital Marketing | برای افزایش فروش از طریق کپی رایتینگ و سئو B2B مثال عالی: "کمک به کسب وکارھای

."Specialist

ب) تولید محتوای تخصصی (Personal Branding): ھفته ای ٢ بار درباره تخصص خود بنویسید. یک مشکلِ رایج در
صنعت را تحلیل کنید و راھکار بدھید. وقتی مدیران محتوای شما را می خوانند، ناخودآگاه شما را به عنوان یک "متخصصِ

.(Authority Building) صاحب سبک" در ذھنشان ذخیره می کنند

ج) ارتباط سازیِ سرد (Cold Outreach) با تصمیم گیرندگان: به مدیران پیام ندھید: "سلام، شرکت شما استخدام
داره؟" این بدترین و دافعه برانگیزترین نوع ارتباط است. به جای آن از این اسکریپت استفاده کنید:

"سلام جناب [نام مدیر]، مقاله/پست اخیر شما درباره چالش ھای تیم فروش را خواندم و با بخش [یک نکته
خاص] بسیار موافق بودم. من به عنوان یک استراتژیست فروش، اخیراً روی ھمین مشکل تحقیق کرده ام.

خوشحال می شوم در شبکه شما باشم و یاد بگیرم."

(ارتباط سازی در لینکدین نیازمند مھارتِ نرم است. برای یادگیری جملاتِ جادوییِ آغازِ مکالمه بدون ایجاد حس مزاحمت،
از مرجعِ تکنیک ھای یخ شکنی (Ice Breaking)؛ چگونه با ھر غریبه ای سر صحبت را باز کنیم؟ استفاده کنید).

۴. مصاحبه کاری را به یک "جلسه فروش B2B" تبدیل کنید
وقتی به مصاحبه دعوت می شوید، ذھنیتِ "کارگر در برابر ارباب" یا "دانش آموز در برابر ناظم" را دور بیندازید. مصاحبه
کاری، یک جلسه مذاکره و فروش است. در این جلسه، شما "محصول" (تخصص و زمان خود) را به "خریدار"

https://ehsanjafary.com/article/detail/ice-breaking-techniques-start-conversation/
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(مدیرعامل) می فروشید.

استراتژی ھای پیروزی در اتاق مصاحبه:

1. بسته بندیِ محصول (اثر ھاله ای - Halo Effect): مغز انسان در ٣ ثانیه اول تصمیم گیری می کند. ظاھر شما
قبل از تخصصتان قضاوت می شود. اگر با کفش ھای خاکی و لباس نامرتب به مصاحبه بروید، مدیر فرض می کند که
ذھنِ شما ھم شلخته است. برای اینکه بدانید دقیقاً چه بپوشید تا سیگنال اقتدار و تخصص بفرستید، قوانینِ

اصول لباس پوشیدن در محیط ھای اداری و جلسات کاری (Power Dressing) را مو به مو رعایت کنید.
2. تغییرِ فاز از "من" به "شما" (Client-Centric): در مصاحبه از خودتان بیش از حد تعریف نکنید ("من خیلی
باھوشم، من این نرم افزار را بلدم"). مدیران در واقع اھمیتی به شما نمی دھند؛ آن ھا به "دردھا و مشکلات
خودشان" اھمیت می دھند. بگویید: "من متوجه شدم شرکت شما در بخش X دچار ریزش مشتری است. من با

تجربه ای که در CRM دارم، برنامه ای ٣ ماھه برای کاھش ٢٠ درصدیِ این ریزش دارم."

3. تسلط بر ھنر چانه زنی و مذاکره: وقتی در مورد حقوق صحبت می شود، ھرگز اولین نفری نباشید که یک عدد
مقطوع می دھد. مذاکره حقوق، یک نبردِ استراتژیک است. برای تسلط بر این ھنر، شرکت در وبینار مذاکر کننده

بی رقیب ابزارھای لازم برای گرفتنِ بالاترین حقوق ممکن را به شما می دھد.

۵. پیگیری پس از مصاحبه (Follow-up)؛ ضربه نھایی
یکی از کارھایی که ٩٩ درصد کارجویان انجام نمی دھند، "پیگیری حرفه ای" پس از مصاحبه است. آن ھا مصاحبه می دھند
و به خانه می روند تا شرکت تماس بگیرد. شما جزو آن ١ درصد باشید. ٢۴ ساعت پس از مصاحبه، یک ایمیل یا پیام در

لینکدین برای فرد مصاحبه کننده بفرستید:

"جناب فلانی، از زمان ارزشمندی که دیروز برای من گذاشتید سپاسگزارم. گفتگوی ما درباره [اشاره به یک
چالش مطرح شده در جلسه] بسیار جذاب بود. با توجه به آن چالش، من این مقاله/گزارش را پیدا کردم که فکر

می کنم برای دپارتمان شما مفید باشد. بی صبرانه منتظر خبرھای خوب از سمت شما ھستم."

این کار نشان دھنده پیگیری، نظم و تعھد شماست. (برای اینکه در پیگیری ھا آویزان به نظر نرسید، حتماً از استراتژی ھای
مقاله پیگیری مشتری (Follow-up) بدون اینکه مزاحم به نظر برسیم الھام بگیرید).

نتیجه گیری: شما خالقِ فرصت ھای خود ھستید
منتظر ماندن برای اینکه یک آشنا یا فامیل دست شما را بگیرد و به یک شرکت ببرد، یک استراتژیِ کاملاً شکست خورده،
منفعلانه و متعلق به دھه ٧٠ شمسی است. در بازار بی رحم، سریع و رقابتیِ امروز، شما باید شکارچیِ فرصت ھا

باشید، نه قربانیِ شرایط.

رزومه کاغذیِ خسته کننده را رھا کنید. نمونه کار (Proof of Work) بسازید، در لینکدین تولید ارزش کنید، مھارت ھای نرم
(Soft Skills) خود را صیقل دھید و با اعتماد به نفسِ یک مشاورِ خبره پشت میز مصاحبه بنشینید. وقتی ارزشِ شما

غیرقابل انکار باشد، شرکت ھا برای استخدامِ شما رقابت خواھند کرد، نه برعکس!

اگر می خواھید مھارت ھای رھبری، کار تیمی و مدیریتِ سیستم ھا را یاد بگیرید تا در ھر شرکتی به سرعت از یک کارمند
ساده به یک مدیر ارشد (Senior Manager) ارتقا پیدا کنید، دوره تیم سازی سکاندار ابزارھای لازم را در اختیار شما

قرار می دھد.

ھمچنین، اگر از کارمندی خسته شده اید، به دنبال راه اندازی کسب وکار خودتان ھستید، یا می خواھید ذھنیتِ کارآفرینی
را در خود بیدار کنید و سیستم بسازید، وبینار ققنوس (بیزنس کوچینگ رایگان) با راھبری احسان جعفری، نقطه

عطفی در مسیر شغلی و مالی شما خواھد بود.

�� درخواست مشاوره برای توسعه مسیر شغلی، استخدام و پرسونال برندینگ (حضوری و آنلاین):

https://ehsanjafary.com/article/detail/business-attire-dress-code-success/
https://ehsanjafary.com/course/detail/unrivaled-negotiator-free-course/
https://ehsanjafary.com/article/detail/how-to-follow-up-without-being-annoying/
https://ehsanjafary.com/course/detail/sokandar-team-building-webinar/
https://ehsanjafary.com/course/detail/ghoghnoos-business-coaching-free/
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طراحی نقشه راه ورود به شرکت ھای برتر و افزایش حقوق با بیزنس کوچ، احسان جعفری:

�� [رزرو وقت مشاوره استعدادیابی]

(FAQ) سوالات متداول ❓

١. من ھیچ سابقه کاری ندارم (Fresh Graduate)، چطور از استراتژی Proof of Work (اثبات کار) استفاده
کنم؟ نداشتن سابقه کارِ شرکتی و نداشتنِ بیمه، بھانه خوبی برای نداشتنِ "نمونه کار" نیست! شما می توانید برای
برندھای فرضی یا واقعی، پروژه ھای شخصی (Personal Projects) انجام دھید. مثلاً اگر سئوکار ھستید، یک سایت
تستی بالا بیاورید و آن را سئو کنید. اگر استراتژیست ھستید، یک کمپین فروش برای یک برندِ واقعی بنویسید و آن را

برایشان ارسال کنید. مدیران به کیفیتِ کارِ امروزِ شما نگاه می کنند، نه به شرکتی که قبلاً در آن بوده اید.

٢. آیا ارسال پیام مستقیم به مدیرعامل یا مدیر منابع انسانی در لینکدین، بی ادبی یا مزاحمت نیست؟ اگر
پیام شما التماس برای کار باشد (مثل: لطفاً من را استخدام کنید، خیلی نیازمندم)، بله مزاحمت است و بلاک
می شوید! اما اگر پیام شما حاویِ "یک راھکار، یک تحلیلِ رایگان یا رفع یک باگ در سیستم آن ھا" باشد، نه تنھا بی ادبی
نیست، بلکه نشان دھنده ھوش تجاری و پروتیو بودنِ (Proactive) شماست. مدیران عاشق افراد جسوری ھستند که

مستقیماً به اصل مطلب می پردازند.

٣. وقتی در مصاحبه می پرسند "حقوق پیشنھادی شما چقدر است؟"، چه بگویم که نه ضرر کنم و نه کار را
از دست بدھم؟ ھرگز در ابتدا یک عددِ خشک و مقطوع ندھید. این یک تله مذاکره است (کسی که اول عدد بدھد،
بازنده است). بھتر است توپ را در زمین آن ھا بیندازید و بگویید: "بر اساس تحقیقات من در بازار و با توجه به
ارزش افزوده ای که می توانم برای کاھش ھزینه ھای این بخش ایجاد کنم، بازه حقوقی بین X تا Y مد نظر من است، اما

من بیشتر به دنبال یک محیط رشد و یادگیری ھستم تا صرفاً یک عدد مقطوع. بودجه در نظر گرفته شده ی شما برای این

پوزیشن چقدر است؟"

http://ehsanjafary.com/consult/

