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خلاصه کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار
،ریستل لدن و  کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار (۲۰۱۴) نوشته کون هرینگتون 
نشان مدهد در هر صنعتی، افرادی وجود دارند که بهعنوان چهرههای تاثرگذار
شناخته مشوند؛ افرادی که فرصتهای بیشتری را به خود جذب کرده و درآمد بالاتری
کسب مکنند. ان کتاب نقشهراهی ارائه مدهد تا شما نز به یک از ان افراد
محوری تبدل شوید و با استفاده از یک فرایند منظم رای ایجاد و قویت نفوذ،
کنیـد و وارد حلقـه اصـل ر پیشرفـت در حـوزه کـاری را بـا سـرعت بیشتـری طـمسـ

اثرگذاران صنعت خود شوید.

در هر کنفرانس صنعتی، صحنهای تکراری اما جالب اتفاق مافتد: «صدها کارآفرن
دنبال ایجاد ارتباط هستند؛ اما گروه کوچک از افراد بهطور طبیع توجه همه را جلب
مکنند. گفتوگوها بهسمت آنها روانه مشود، کارتهای وزیتشان روی هم

انباشته مشود و قرار ملاقاتها همانجا تنظیم مگردد».
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تبدل شدن به فرد اثرگذار
کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار توضح مدهد در هر صنعت، یک حلقه درونی از
افراد خوشارتباط و شناختهشده وجود دارد که فرصتها، همکاریها و مناع بهطور
طبیع بهسمت آنها جذب مشود. ان افراد منتظر نممانند موفقیت سراغشان

بیاید؛ بلکه بهدلل جایگاه و هویتشان، درهای موفقیت رویشان باز مشود.

رای تبدل شدن به یک از ان چهرههای رجسته، کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار
پنج گام اساسی و بههموسته را معرف مکند:

(Pitch) 1. معرف
(Publish) 2. انتشار محتوا

(Product) ل ایده به محصول3. تبد
(Profile) ل قدرتمندروفا 4. ساخت

(Partnership) 5. ایجاد شراکتهای ارزشمند

هر یک از ان مراحل، ر پایه مرحله قبل شکل مگرد. در کتاب اشخاص کلیدی
تاثرگذار، تمرکز اصل ر سه گام نخست قرار دارد، بهوژه گام اول، یعنی طراح یک
معرف (Pitch). ان معرف باید بهقدری جذاب و تاثرگذار باشد که مسر اجرای

مراحل بعد را هموار و موفقیت را شتاببخش کند.

 

شعلهور کردن آتش با معرف (Pitch) قدرتمند
کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار، نشان مدهد رهران زرگ تارخ یک وژگ مشترک
دارند و ان وژگ، توانای بیان پیام قدرتمند است که مسر رویدادها را تغر

مدهد.

مارتن لوتر کینگ جونور با سخنرانی «من رویای دارم»، جریان حقوق مدنی در آمریکا
را متحول کرد و جان اف. کندی با اعلامیه فرستادن انسان به ماه، ملتی کامل را به
حرکت درآورد. همن اصل رای کارآفرینان نز در کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار
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صادق است. ان کتاب بهوضوح بیان مکند: «یک چشمانداز الهامبخش متواند
دیگران را به اقدام واقع ترغیب کند».

عامل واقع موفقیت در روابط کاری
ع، مانع اصلود شهرت یا مناکم ،شاید فکر کنید محدودیت در شبکه ارتباط
پیشرفـت شمـا اسـت؛ امـا کتـاب اشخـاص کلیـدی تـاثرگذار تاکیـد مکنـد عامـل

تعنکننده، کیفیت معرف یا Pitch شما است؛ نه اندازه شبکه ارتباطتان.

یک معرف قوی متواند آشنایان معمول را به حامیان فعال تبدل کند. در کتاب
اشخاص کلیدی تاثرگذار مخوانیم وقتی معرف شما تاثرگذار باشد، دیگران نز
مشتاق مشوند داستانتان را با ارزشمندترن ارتباطات خود به اشتراک بگذارند و

زمان، مناع و حمایتهای مهم را در اختیارتان قرار دهند.

ج کارآفرینان در معرفاشتباه را
بسیاری از کارآفرینان توانای خود در ارائه معرف را بیشازحد ارزیای مکنند. کتاب
و ادب اجتماع دهد تفاوت میان علاقه واقعرگذار هشدار ماشخاص کلیدی تاث
بسیار ظریف؛ اما حیاتی است. پاسخهای مانند «جالب به نظر مرسد»، معمولا
یتوجهی مخاطب است و نباید آن را واکنش مثبت واقع ری کم یانشانه درگ

دانست.

وژگ یک معرف موثر
یک معرف موفق باید واکنش احساسی قوی ایجاد کند و ترجیحا باعث اقدام فوری
شود. کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار توضح مدهد در معرفهای موثر، مخاطب
بلافاصله جلسه بعدی را تعن مکند، شما را به افراد کلیدی مرتبط معرف مکند یا

مناع خاص در اختیارتان قرار مدهد.

قریبا همه فعالیتهای توسعه کسبوکار، از شبکهسازی گرفته تا جذب سرمایهگذار،
به یک معرف قوی وابسته است. کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار معرف را بهعنوان
سنگبنای اصل کارآفرینی معرف مکند و پیش از رداختن به نحوه ساخت آن، ر

اهمیت درک ان پایه محکم تاکید دارد.
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اجازه دهید بازی آغاز شود
کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار یادآوری مکند قل از هر چز، باید ارزش پنهان خود
را بشناسیم. وقتی به آخرن باری که واقعا ررسی کردید چه چزی شما را از دیگران در
حوزه کاریتان متماز مکند، فکر مکنید، متوجه مشوید که تجربهها، دانش و
وژگهای خاص دارید که شما را منحصربهفرد مکنند. مشکل اینجا است که
تشخیص ان تفاوتها در خودمان همیشه آسان نیست؛ درست مانند ایستادن روی

قله یک کوه که درک عظمت آن رای کسی که روی آن ایستاده دشوار است.

اغلب دیگران هتر از خود شما متوانند ارزش پنهانتان را ببینند. خانواده و دوستان
متوانند تا حدی کمک کنند؛ اما معمولا تخصص کاف ندارند. مشاوران، رهران
کسبوکار و دیگر کارآفرینان هترن افراد رای شناسای آنچه شما ارائه مدهید

هستند.

اهمیت Big Game در معرف قدرتمند
هر معرف قوی باید ر پایه Big Game شما بنا شود. Big Game ماموریت کل شما
است که همه فعالیتهای کارآفرینیتان را هدایت مکند و دلل بیدار شدن شما در

صحها را شکل مدهد.

مایکروسافت را خیل زود مشخص کرد: «قرار  Big  Game رای مثال، ل گیتس 
دادن یک رایانه شخص در هر خانه در سراسر جهان» یا ارا وینفری ماموریت خود را
الهامبخشی روزانه به زنان در سراسر جهان تعریف کرد. همانطور که در کتاب اشخاص
کلیدی تاثرگذار آمده، ان اهداف فراتر از صرفا کسب درآمد یا ساخت یک شرکت

هستند.

زرگ و حوزه تخصص ن بازیتع
Big Game شما باید عناصر مشخص داشته باشد. رخ از ان عناصر، شامل موارد

زر مشوند:
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باید لذتبخش باشد، بهطوری که حتی در شرایط سخت شما را هیجانزده کند.

باید ساختاری با قوانن و محدودیتهای واضح داشته باشد.

باید شرایط رد و باخت مشخص داشته باشد تا موفقیت و شکست را بشناسید.

باید جازهای معنادار داشته باشد که تلاش شما را ارزشمند کند.

پس از شناسای Big Game، نوبت به تعن حوزه تخصص یا نیش (Niche) شما
مرسد.

رای چه گروه خاص قصد ارائه خدمات دارید؟ کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار توصیه
مکند با یک جایگاه کوچک و مشخص شروع کنید. یک گروه دموگرافیک خاص،
افرادی با علاق یا باورهای مشترک، یا جامعهای که مخواهید به آن کمک کنید.
حوزه شما باید افرادی را شامل شود که واقعا تمال دارید با آنها کار کنید؛ نه فقط

کسانی که ممکن است به شما ول بدهند.

آماده شدن رای معرف متماز
وقتی Big Game و حوزه تخصصتان را مشخص کنید، به مرحلهای نزدیک مشوید
کـه بدانیـد چگـونه بـه هترـن شکـل، خـود را معرفـ کنیـد. وقتـی کسـی دربـاره
کسبوکارتان سوال مرسد، پاسخ شما شفاف، قاطع و با اعتمادبهنفس خواهد

ود و نشان مدهد چه چزی شما را متفاوت مکند.

 

انواع معرف
اکنون آمادهایم یک معرف کامل بسازیم؛ در واقع دو نوع معرف. کتاب اشخاص

کلیدی تاثرگذار دو نوع معرف را توضح مدهد:

1. معرف اول
اولن معرف، همان «معرف اجتماع» است. ان معرف کوتاه، رای مواقع است
،ن معرفدهید. هدف ارسد چه کاری انجام مکه کسی در یک مهمانی از شما م
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جلبتوجه فوری و ایجاد واکنش قوی است که مخاطب را به ادامه گفتگو ترغیب
کند.

بهجای گفتن «من یک اپلیکیشن رنامهرزی وعدههای غذای ساختم»، متوانید
بگویید: «مدانید مردم سالانه حدود ۱۵۰۰ دلار رای غذای که دور مرزند هدر
مدهند؟ من اپلیکیشنی ساختم که ضایعات غذای را نصف مکند و وعدههای

غذای را از مواد موجود در یخچال رنامهرزی مکند».

2. معرف دوم
دومن معرف، «معرف ارائهای» نام دارد و طولانیتر است؛ قریبا سه دقیقه. ان
معرف را نهتنها نیاز به تمرن دارد؛ بلکه باید کاملا آن را در ذهن خود جای دهید؛

بناران لازم است معرف ارزشمندی باشد تا شایسته ان تلاش باشد.

پنج عنصر بنیادن هر معرف قوی
۱. بیان واضح مشکل

کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار تأکید مکند که اولن عنصر، شناسای و توضح
واضح مشکل است که حل مکنید. آیا شما راهحل هتری نسبت به روشهای
موجود ارائه مدهید؟ یا مشکل را کشف کردهاید که هچ کس دیگری به آن توجه

نکرده است؟

۲. ارائه دیدگاه منحصربهفرد
دومن عنصر، نشان دادن بینش وژه شما درباره نحوه کار جهان است. شما نکتهای را
یافتهاید که دیگران به آن ی نردهاند؛ چه بینش تجاری درباره رفتار مشتریان باشد و
چه یک نوآوری فناورانه که بازار را تغر مدهد، ان بینش همان چزی است که

کسبوکار شما را از رقبا متماز مکند.

۳. ارتباط راهحل با داستان شخص
سومن عنصر، وند دادن راهحل با داستان شخص شما است. چرا شما فرد مناسب
رای حل ان مشکل هستید؟ چه تجربهها، پیشینه یا اشتیاق باعث شد ان چالش

را دنبال کنید؟ ان اتصال شخص، معرف شما را معتر و بهیادماندنی مکند.
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۴. توضح دقق منافع
چهارمن مرحله، توضح واضح نتیجه و مزایای راهحل شما است. مخاطب نباید
خودش حدس زند. سه مزیت مشخص که کارران دریافت مکنند را نام رید. رای
مثال، اپلیکیشن رنامهرزی وعده غذای متواند صرفهجوی ۱۵۰۰ دلاری سالانه،
کاهش ۴۰ درصدی زمان خرید هفتگ و حذف استرس تصمیمگری روزانه درباره غذا

را ارائه دهد.

۵. تشرح نحوه ارائه ارزش
آخرن عنصر، توضح چگونگ ارائه ان ارزش است. روش شما، فناوری یا رویکردتان،

چگونه بینش شما را به نتاج ملموس رای مشتریان تبدل مکند؟
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ن و اصلاح معرفتمر
پس از آماده شدن معرف ارائهای، تمرن مداوم ضروری است. کتاب اشخاص کلیدی
تـاثرگذار مگویـد: «اگـر معرفـ شمـا بیشازحـد تمرنشـده بـهنظر مرسـد، هنـوز
بهاندازهکاف تمرن نکردهاید». ان معرف را با افراد مختلف بارها تمرن کنید تا

بهصورت طبیع بیان شود.

وقتی کسی به ایده شما اعتراض مکند یا مگوید ممکن نیست، ان را جشن
بگرید. ان شک، بازخورد ارزشمندی است که معرف شما را قویت مکند. با
کنجکاوی سوال کنید، دلل تردیدشان را بفهمید و پاسخهای خود را اصلاح کنید. ان

فرایند نهای، معرف شما را قویتر و مقاعدکنندهتر مسازد.

 

انتشار یا ناودی: قدرت انتشار رای اعتبارسازی
پس از توسعه و هود معرف (Pitch)، نیاز دارید اعتبار کاف رای پشتیبانی از آن
کسب کنید. کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار تاکید مکند مرحله بعدی رای تبدل

شدن به یک شخص کلیدی تاثرگذار، «انتشار محتوا» است.

انتشار محتوا، چه به شکل کتاب، مقاله یا سار فرمتها، ازاری قدرتمند رای ایجاد
اعتبار است. ان کار به رخ سوالات مهم زر، که مشتریان، شرکا و همکاران بالقوه از

شما خواهند رسید، پاسخ مدهد:

چرا باید به شما گوش کنم؟

چگونه متوانم بیشتر درباره کارتان بدانم؟

چگونه متوانم اطلاعات شما را با دیگران به اشتراک بگذارم؟

انتشار محتوا همه ان نیازها را همزمان رطرف مکند.

نوشتن کتاب: اعتبار و نفوذ
نوشتن یک کتاب جامع، یک از موثرترن روشها رای ثبیت اعتبار شما است. بدون
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اعتبار منتشرشده، شما صرفا یک کارآفرن با نظر شخص هستید؛ اما با آن، به یک
متخصص شناختهشده تبدل مشوید که دیدگاههایش وزن دارد.

کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار نشان مدهد یک کتاب، نهتنها دانش و تخصصتان
در حوزه کاری را نشان مدهد؛ بلکه توانای شما رای پیگری تعهدات مهم را نز به

نمایش مگذارد.

کتـاب، فرصـتهای قدرتمنـدی ـرای شبکهسـازی ایجـاد مکنـد و دسترسـی شمـا بـه
سازد. شما به موضوعودند، فراهم م ل دسترسیرقای را که قبلا غفرصتها
جذاب رای مصاحبهها و پادکستها تبدل مشوید، متوانید مصاحبههای خود را
رگزار کرده و با رهران فکری ارتباط رقرار کنید. انتشار یک کتاب، شروع گفتگو با افراد

دشوار رای دسترسی را بسیار آسان مکند.

شروع نوشتن کتاب
اگر تصمیم به نوشتن کتاب گرفتید، ابتدا باید زمان صرف کنید و سوال اصل و
محوری کتاب خود را واضح مشخص کنید. ان سوال باید یک رسش واقع باشد
که مخاطبان هدف شما دارند و مخواهند پاسخ رای آن بیابند. سپس هر فصل،
اطلاعات کلیدی رای پاسخ به ان سوال مرکزی را ارائه مدهد و گامبهگام به راهحل

جامع نزدیک مشود.

عنوان کتاب نیازمند توجه وژه است. عنوان باید هم روشن کند کتاب چه ارائه
مدهد و هم مشخص کند شما بهعنوان یک شخص کلیدی، در چه حوزهای فعالیت

مکنید.

هدف اصل، فروش انوه کتاب نیست؛ بیشتر کتابها هرگز فروش بالای ندارند.
ارزش واقع در اعتبار، فرصتهای شبکهسازی و موقعیتی است که انتشار رای شما

فراهم مکند.
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از ارائهدهنده خدمات تا امراتوری محصول
سومن فاز تبدل شدن به یک فرد کلیدی تاثرگذار، محصول است. کتاب اشخاص
کلیدی تاثرگذار توضح مدهد اقتصاد جهانی بهطور بنیادی بهسمت مالکیت فکری
و دارایهـای نـاملموس حرکـت کـرده اسـت. بـا ارزشترـن شرکتهـای جهـان، نـه از
موجودی فزیک یا ظرفیت تولید؛ بلکه از ایدهها، سیستمها و روشهای که توسعه

داده و هینه کردهاند، ارزش کسب مکنند.

ارزشبخشی از طرق بستهبندی دانش
محصولات مدرن در واقع نمایشدهنده ایدهها و بینشهای ارزشمند هستند که به
شکل بستهبندی شدهاند تا مردم بتوانند از آنها استفاده کنند. بهعنوان مثال،
اپلیکیشن Headspace، تمرن باستانی و ناملموس مدیتیشن را، با رنامههای راهنما
و سیستم پیگری پیشرفته، به تجربهای ساختاریافته و کارردی روی موبال تبدل

کرده است.

اـن فراینـد بسـتهبندی، دانـش انتزاعـ را بـه ارزش ملمـوس ـرای مشتریـان تبـدل
مکند.

محدودیت زمان
محدودیت اصل هر حرفهای، زمان محدود است. اگر درآمد شما بهطور کامل به
ساعـات شخصـ شمـا وابسـته باشـد، از طرـق مشـاوره، آمـوزش یـا ارائـه مسـقیم
خدمات، یعنی سقف رای تاثر و درآمد خود ایجاد کردهاید. کتاب اشخاص کلیدی
تاثرگذار مگوید محصول کردن تخصص، ان محدودیت را حذف مکند. بهجای
خدمت به یک مشتری در هر زمان، متوانید همزمان به هزاران نفر، حتی در بازارهای

جهانی، ارزش ارائه دهید.

هر خدماتی متواند محصول شود
قریبا هر خدمت، قال تبدل به محصول است. نویسنده مثال جراح پلاستیک را
مآورد که معقد ود کارش قال محصول شدن نیست. او با توسعه روشهای
نامگذاریشده، تولید مواد بازاریای حرفهای، ایجاد سیستم جامع بازخورد مشتریان و
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ارائه بستههای مکمل، توانست تخصص خود را به محصول تبدل کند. ان تحول نه
تنها ارزش او را افزایش داد؛ بلکه باعث ایجاد لیست انتظار طولانی رای خدماتش

شد.

دو دسته محصول رای موفقیت
رای محصول کردن موفق، دو دسته محصول لازم است:

1. محصولاتی رای انتشار ایدهها و افزایش شناخت بازار
2. محصولاتی رای ارائه ارزش بالا و ایجاد سود قالتوجه

ان رویکرد دوگانه، سیستم کامل رای دسترسی به افراد بیشتر و کسب درآمد جدی
ایجاد مکند.

ارائه ارزش رایگان رای ایجاد اعتماد و بازار
شرکتهای رتر دهه ۲۰۰۰ مانند گوگل، فیسوک و لینکدن، رهری بازار را با ارائه
ارزش فوقالعاده رایگان ایجاد کردند. کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار مگوید وقتی

بینشهای قدرتمند خود را رایگان به اشتراک مگذارید، دو کار را انجام مدهید:

1. تخصص واقع خود را نشان مدهید.
2. خود را بهعنوان گزینه منطق معرف مکنید.

کسانی که از بینش رایگان شما هرهمند مشوند، اغلب رای اجرای رداختی نز
مراجعه مکنند و ان شما را از یک راز پنهان به گزینه آشکار تبدل مکند.

پیشرفت با سه گام نخست
اکنون مدانید چگونه معرف خود را هود دهید، تخصصتان را منتشر کنید و دانش
خود را محصول کنید. دو گام باقمانده رای تبدل شدن به یک شخص کلیدی
تاثرگذار، «روفال» و «شراکت» هستند؛ اگرچه در ان بخش نمتوان به آنها
رداخت؛ اما با تسلط ر سه گام نخست، بنیان لازم رای موفقیت در مراحل بعدی را

نز ایجاد کردهاید.
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پیشنهاد نهای
کتاب اشخاص کلیدی تاثرگذار نشان مدهد تاثر واقع با داشتن زرگترن شبکه
یا بیشترن مناع به دست نمآید؛ بلکه با تسلط ر اصول بنیادن مانند معرف قوی
(Pitch)، انتشار محتوا رای ایجاد اعتبار و محصول کردن تخصص رای گسترش

نفوذ، ایجاد مشود.

رای کسب دیدی عمقتر درباره اصول تاثرگذاری و توسعه رند شخص، پیشنهاد
مکنیم مقاله «۳ اصل مهم در رندینگ مدرن» را در سایت مدرسز مطالعه کنید.

ان مقاله دیدی کل درباره چگونگ ساخت یک رند تاثرگذار ارائه مدهد و نشان
مدهد چگونه متوانید با سه گام اصل، جایگاه خود را در بازار ثبیت و نفوذ خود

را گسترش دهید.
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