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اجعل مقترحك يحتلُّ ال�صدارة

•  •  •

نِك ريدن

بدايةِ  بل تبحث عن  المقترحة وح�سب،  العرو�ضَ  �سو�شر  نان�سي  تقر�أ  لا 
وو�ضوح.  ب�صراحةٍ  معها  ويتحدّث  احتياجاتِها،  يدرك  ب�شريكٍ  علاقةٍ 
�إن �سو�شر هي مديرةُ تفاو�ضِ ق�سم الم�شتريات في �شركة »بوي�س �أوفي�س 
�سولو�شنز« ذاتِ الميزانية البالغة 3.5 مليار دولار, والَمعنيّة بتوزيع المواد 
والوثائق الورقيّة في »�إيتا�سكا، �آي. �إل. �إل«، وترى �أنّ العلاقاتِ المحتملة 
تبد�أ من الاتّباع الدقيق لتعليماتِ RFP )�أي: طلب لعرو�ض مُقتَرحة(. �إذ 
لا توجِد العرو�ضُ المقُترحة التي تتبع نظاماً �آخر غير )RFP( مزيداً من 
العمل المتُرتِّب على �سو�شر وفريق عملها فقط، �إنما تحذّرُهم �أي�ضاً مما 
الزبائن-  الآن -�أعني  �إلينا  »�إذا لم ي�صغوا  تت�ساءل عنه �سو�شر قائلة: 

فهل �سيُ�صغون �إلينا فيما بعد؟«.

ع �إمكانات الربح والتقدّم، لكنّ الزبائنَ يُك�سَبُون  يمكن للبيع �أن يو�سِّ
نحو  على  ذت  نُفِّ �إن  يمكنها-  حيث  المقترحة،  العرو�ض  عبر  غالباً 
�صحيح- �أن تكون ال�سبيلَ الأف�ضل المفُ�ضي �إلى �أعمال وتمويلات وفر�ص 
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م�ضيعة  مجرّد   - خاطئ  نحو  على  ذَت  نُفِّ �إن  تكون-  حين  في  جديدة، 
و�ضعِكَ  في  لك�سبِك  المئوية  الن�سبة  زيادة  مفتاح  ويكمنُ  والمال.  للوقت 
العملية.  م�ستويات  كلّ  في  المحُتمل  الزبون  احتياجات  عينيك  ن�صبَ 
الأ�سا�سية  الإيفاءِ بالموا�صفات  بالقدْرِ نف�سه على  القاعدةُ  تنطبقُ هذه 
لتقديم العر�ض، وذلك على مدى مهاراتك في تقويم احتياجات الزبون 
المحُتَمل والا�ستجابةِ لها. وفي الحالة المثالية يُنتج هذا الأ�سلوب وثيقةً 

موجزةً مقروءةً ومُقنِعة.

اعمل انطلاقاً من وجهة نظر الزبون المحُتمل

�صحّة  لت�أكيد  حة  المقَُرت ها  عرو�ضَ ال�شركاتُ  ت�ستخدمُ  بينما  �أنه  فَلْتَعلم 
من  كومةً  يواجهون  الذين  المحتملون  الزبائن  يفت�شُ  اختيارها،  �أ�سباب 
خم�سة عرو�ض �أو ع�شرة �أو �أكثر عن �أ�سبابٍ للتخلّ�ص من المرُ�شحين. يقول 
�أ�سو�شييت�س« للتدريبِ  �إ�س.  دان �ستافورد، المدير التنفيذي ل�شركة »بي. 
ال�شركات  تبد�أُ  »لا  )�سياتل(:  في  ها  ومقرُّ المقُتَرحة  العرو�ض  و�صياغة 
للتخلّ�ص  �إنما  الأف�ضل،  العر�ض  العرو�ض المقُترحة لاختيارِ  �إلى  بالنظر 
�أن  �أنّه من المهم جداً  من كلّ العرو�ض التي لا تلبّي معاييَرها. ما يعني 
ت�ستطيع.  ما  الأولية �صعباً قدرَ  المرحلة  ك في  التخلّ�صَ من عر�ضِ تجعلَ 
العرو�ض  تكون  �أّال  ويجب  العملية.  تُوجّه  المحُتمَل  الزبون  متطلبات  دَعْ 
حول ما يمكنك فعله عموماً بل حول ما يمكنك فعله للزبائن المحُتملين. 
�ص  يقول مايكل كيلي، ال�شريك في »براي�س ووتر هاو�س كوبرز« والمتُخ�صِّ
المقُترح الجيد  العر�ضُ  »يخاطبُ  العالميّ:  والت�سويق  والماركات  بالإعلان 
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�أوراقَ  فيناق�ش  ال�سيّئ  المقُتَرح  العر�ض  �أما  المحُتمل.  الزبون  احتياجات 
اعتمادك وح�سب. �إيّاك �أن تبد�أَ عر�ضك مثلًا بو�صفِ تاريخِ �شركتك«.

اتّبِع عمليةً من�ضبطة

يفيدُ اتّباعُ عمليةٍ منهجيّة قابلةٍ للتكرار لو�ضع العرو�ض المقترحة 
العرو�ض،  وميزانيات  المتطلبات  تلبية جميع  وتقديمها في �ضمان 
وعدم  الأخطاء  يولِّد  الذي  الأخيرة  اللحظةِ  اندفاع  تقليلِ  وفي 
تثمر  المهمةَ  ت�سعيٍر دقيق يجعلُ  الإ�سهامِ في  الفاعلية، وكذلك في 

الفوزَ وتحقيق الأرباح.

التخلِّ�صِ  تفادي  ي�ساعدَ في  �أن  ال�صحيحة  بالعملية  للالتزام  يمكن 
اتّبع   )RFP( مُقتَرحة  لعرو�ض  ف�إذا كنت تجيب عن طلب  العر�ض.  من 
�أن  تطلبُ  المثال-  �سبيل  على  �سو�شر-  هي  فها  بحرف.  حرفاً  تعليماته 
ال�سريعين، وما لم تكن  بالن�سخ والمراجعة  العرو�ضُ غير مرتبطةً  تكون 
قُمْ بدعوة الزبون المحتمل  متطلباتُ العر�ض المطلوب مذكورةً �صراحةً 

ليحدّد بنف�سه الت�صميمَ الذي يريده.

بلقائك  وتقديمه-  المقُترح  العر�ض  و�ضع  عملية  العمليةَ–  ز  عزِّ
�إن مثل هذه اللقاءات  �أمكنك ذلك. ويقول كيلي:  الزبونَ المحُتمَل كلما 
ح الطلبَ المطروح لتقديم العرو�ض بطريقة �أكبر، ويزوّد بر�ؤى حول  يُو�ضِّ
نّاعِ القرار، ويبد�أ ب�إر�ساءِ العلاقات التي من  معايير الاختيار وحول �صُ

��شأنها توجيهُ الأمور نحوَ اختيار العر�ض.
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تت�ضمن هذه العملية:

البحث العميق
العرو�ض  كتابة  �إلى  الم�ست�شار  »دليل  كتابه  في  هولتز  هرمان  يقول 
الدر�سِ  في  الأقل-  على  الوقت-  من  نف�سَه  القدر  »�أنفِقِ  المقُترحة«: 
تماماً  للكتابة،  الا�ستعدادِ  في  و�أي�ضاً  والبحث،  والتخطيط  والتحليل 
كيلي  ويقول  ذاتها«.  حدِّ  في  الكتابةِ  على  تبذله  الذي  القَدْرِ  ذلك  مثل 
�إن البحثَ مدعوماً بفهمٍ وا�ضح لمتطلّبات الزبون المحتمل �سيمكّنك من 
تطوير �إ�ستراتيجيات فِرَق عمل وحلولها ومتطلباتها، بل ت�سعيرها �أي�ضاً. 
ومن المفيدِ غالباً �إطلاعُ الزبائن المحُتَملين على جهودك الأوليّة في هذه 
الم�سائل وطلب ملحوظاتهم الراجعةِ ب��شأنِها؛ لأن �إر�شاداً من هذا النوع 

يمكنه الم�ساعدةُ في �ضمانِ تحقيقِ جهودِك لتوقعات الزبائن.

الجداول الزمنية والخط العام للم�س�ؤوليات
د  �ستحتاج �إلى تحديدِ الجداول الزمنية والم��سؤوليات والميزانيات. فحدِّ
م��سؤوليات الموظفين الأ�سا�سيين بما فيهم المديرين، والكتّاب، والخبراء 
ن الوقتَ المحدّد للمخططات التمهيدية المتعددة والر�سوم  الفنيين. و�ضمِّ
ن�سخ  مثل  بالإنتاج،  المتعلّقة  والأن�شطة  التنقيحيّة  والمراجعات  البيانية 

ها معاً كم�ؤلّفاتٍ جاهزة. المطبوعاتِ و�شدِّ

الانتباه الدقيق للكتابة
العملية.  في  �أهمية  الأكثُر  الجزءُ  هي  الكتابةَ  �أن  طبعاً  الأكيد  من 
ق العر�ضُ المقترح فهماً للم�شكلة، و�أن يو�ضح حلًا لها،  ويجب �أن يوثِّ
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المتوقّعة.  النتائجِ  تفا�صيل  وي�سردَ  والفاعليات  الأن�شطة  ي�صفَ  و�أن 
لات عالم الأعمال  �ص بتدري�سِ توا�صُ يقول جيه. كري�سِتن�سِن المتخ�صِّ
في جامعة ولاية كاليفورنيا في نورث ريدج: »تُك�سَب العرو�ض �أو تف�شل 
الب�سيطة  الإنكليزيةَ  اللغةَ  ا�ستخدم  الكتابة.  فاعلية  على  بناءً  عادةً 
وتجنّبِ  جملة،  كل  في  واحدةً  فكرةً  واذكر  الحوار،  في  المتُداولة 
ما  وادعم  الو�ضوح،  بغيةَ  ثانيةً  ح  ونقِّ ح  �صية.نقِّ التخ�صّ المفردات 
تُورده من �أفكار بدرا�سةٍ للحالة مع بحثٍ علمي �أو �إقرار ب�صحّة هذه 

الأفكار من قبل طرفٍ ثالث«.

م الإطار العام نظِّ

فالملخ�صاتُ  ح.  المقَُرت العر�ض  في  �أ�سا�سياً  عن�صراً  التنفيذي  �صُ  الملخَّ يُعدّ 
تثير  �إذْ  �سينمائي.  فيلم  من  الأبرز  الَم�شاهدِ  �أ�شرطةِ  بمنزلة  هي  التنفيذيةُ 
المقبِل،  العر�ض  خلا�صةَ  وتقدّم  الجاذِبةِ،  قة  المُ�شوِّ اللقطاتِ  عبر  الاهتمامَ 
في  الوقت  من  المزيد  ا�ستثمار  ب��شأنِ  القرار  اتخاذِ  على  الجمهورَ  وت�ساعد 
التفكيِر  �أف�ضلَ  منك  التنفيذي  الملخّ�صُ  يتطلّبُ  لذلك  عَدمِه.  �أو  الاطلاع 
نّاع القرار ويجب  والكتابة، فهو في غالبِ الأحيان الق�سمُ الوحيد الذي يقر�ؤهُ �صُ
�أن يو�صلَ- �ضمنَ م�ساحةٍ محدودة- القدرات والتحليلات والفوائد الأ�سا�سية 
المقُتَرح، فلا  العر�ض  �إلى قراءة كامل  على نحوٍ مقنعٍ بما يكفي لدفع قارئِه 

عجبَ �أن دعاهُ �ستافورد: »خطابٌ رافعٌ للمعنويات في �شكلٍ مطبوع«.

يقول كري�ستن�سن: »لكن على الرغم من �أهميتها، ف�إن معظم النا�س 
�سون الوقتَ الكافي للملخ�صات التنفيذية، ولن تكتُبَ الملخ�صاتُ  لا يكرِّ
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التنفيذيةُ ذاتَها بذاتِها، �إنما تتطلّبُ كتابتُها فهماً عميقاً للعر�ض المقُترح 
ومقدرةً على �إبلاغ القارئ عن فوائدَ معينةٍ ب�إيجازٍ وحيوية و�إمتاع«.

ولي�ست  تمهيديةً،  كلماتٍ  ولا  مقدماتٍ  التنفيذيةُ  الملخ�صاتُ  لي�ستِ 
من  مهمة  عنا�صرَ  مجموعة  لكنها  جديدة،  مواد  لتقديم  مكاناً  كذلك 
الإ�ضاءات على التحليلِ الدقيق، وعر�ض الإمكانات والتو�صيات والتنفيذ، 
وعلى الفوائد بو�صفها الأمرَ الأكثر �أهميةً. يمكن للملخ�ص التنفيذي �أن 
يراوحَ بين فقرة �أو فقرتين و�صفحة �أو �صفحتين. وتقول �إحدى القواعد 
ح. العملية بوجوب تراوح طوله بين 10% و 15% من طولِ العر�ضِ المقَُرت

كانت  كلما  ف�إنه  المقترحة،  العرو�ض  يخ�ص  فيما  الحال  هو  وكما 
�أف�ضل. لذلك  �إيجازاً وو�ضوحاً كانت الحالُ  �أكثَر  التنفيذية  الملخّ�صات 
الأن�شطةِ  �أو  الأفكار  من  واحدةٍ  كلّ  بجانب  طباعيةً  م�ؤ�شّراتٍ  ا�ستخدم 
نا �أن نقدّم...«،  الأ�سا�سية، وتجنّبِ العبارات العديمةَ القيمة مثل »ي�سرُّ
توزيع  �شبكةِ  �إن�شاءَ  مثلًا  تقترح  �أنّك  �إلى  بالإ�شارةِ  ذلك  من  بدلًا  وقُم 
يقول  كذا.  العام  بحلول   %40 بن�سبةِ  المبيعات  رفعُ  يمكنها  �أوروبية 
كيلي: »كلما كان الكلام محدداً �أكثر عرفوا �أنّك �أ�صغَيْت �إليهم وفهمت 
م�شكلاتِهم«. ولا تَخفْ من ذِكْرِ الأ�سعار؛ لأن الزبائنَ المحتملين �سيُقلِّبون 
على كلِّ حال �صفحاتِ العر�ضِ بحثاً عنها وعلى الفور. يختلفُ الخبراءُ 
بعدَه.  �أم  المقترح  العر�ض  قَبْلَ  التنفيذي  الملخ�ص  كتابةِ  �أف�ضليةِ  ب��شأن 
للعر�ض المقُترح،  الرئي�سة  العام والأفكارَ  الإطارَ  تُر�سي  مُقدّماً  فكتابتُه 
بهيئة  رُ  يتنَكَّ التنفيذي  الملخ�صِ  جعلِ  في  ال�شائع  الخط�أ  نُّب  َ َجت وتتيحُ 
ا�صطفاء  عبَر  الَمعنية  النقاط  فهمَ  ط  فتُبَ�سِّ لاحقاً  كتابته  �أما  الخاتمة. 
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العبارات الأ�سا�سية. لذلك فكّر في دمجِ نقاط قوّةِ كلا الأ�سلوبين معاً، 
�أورد  ثم  والفوائد،  الأفكارِ  لبلورةِ  العر�ض  قبل  تنفيذياً  مُلخ�صاً  واكتب 

مراجعةً لذلك الملخّ�ص في �سياقِ نهايةِ العر�ضِ المقترح.

وبعيداً عن اختيارك متى تكتب الملخّ�ص التنفيذي، ابد�أهُ بموجزٍ من 
�صُ م�شكلةَ الزبون المحتمل وحلَّك �إياها، والفوائد التي  جملةٍ واحدة تلخِّ
ف نقاطاً  ع بعدئذٍ تلك الجملةَ �إلى نحوِ مئةِ كلمة ثم �أ�ضِ �سيجنيها. و�سِّ
و�سيلةٌ  ثمةَ  �أهميةً.  الأكثر  النقاطِ  تلخي�صِ  تمام  حتى  للأفكار  داعِمةً 
�أخرى مفيدة هي م�صفوفةُ الإجابات، وهي جدول ريا�ضيّ )حا�سوبيّ( 
من  الإجابات  �إلى  وي�شيُر  الموا�صفات  يوجِزُ  �أعمدة  �أربعةِ  �أو  ثلاثةِ  من 
في  ما  مطلوبةٍ  نقطةٍ  معالجة  مو�ضعَ  كذلك  ويُظهر  وغيرها،  موافقةٍ 
فارغاً  عموداً  نَ  تت�ضمَّ �أن  الم�صفوفة  لهذه  يمكن  المقُترح.  العر�ض 
�إن  البيانات.  �صحّة  من  توثّق  �إ�شارةِ  لتثبيت  �أو  للملحوظات  �صُ  يُخَ�صَّ
الم�صفوفة و�سيلة ممتازة للإ�شارة �إلى مو�ضع معالجتك الم�سائلَ المهمة 
المقُتَرحة  العرو�ض  تقديم  طلب  في  التحديد  وجهِ  على  المطروحة  غير 
ع- تماماً مثلَ كتابٍ  )RPF(. كذلك ف�إنَّ �إيرادَ موجزاتٍ في الهوام�ش يُ�سرِّ

يمثّل  �أي�ضاً  بدوره  والمراجعة.  الا�ستيعابَ  بعينه-  مو�ضوعٍ  حولَ  جامعيّ 
الملحقُ فر�صةً لتو�سيعِ �أو توثيقِ نقاط �سبقَ �شرحُها في متِن العر�ض، ويمكن 
له �أن يكون على �شكل كُرّا�سات )برو�شور(، �أو �صور )فوتوغرافية(، �أو 
ر )فيديو(. ف�شركةُ »براي�س ووتر هاو�س كوبرز« مثلًا  حتى �شريط مُ�صوَّ
يُظهر  تنظيميّ  مخططٍ  مع  ليزرياً  قر�صاً  المقترحةَ  ها  عرو�ضَ ن  ت�ضمِّ
رةِ  �أع�ضاءَ فريقِ العمل المقترح، بحيث يمكن للزبائن المحتملين نقرُ م�ؤ�شِّ
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ر )الفيديو(  ون على ال�شريط الم�صوَّ الحا�سوب على ا�سم مديرٍ معين فَري
نبذةً عن �سيرته الذاتية مع مقدمةٍ �شخ�صيةٍ ق�صيرة.

من  المزيد  �إليك  الفوز،  على  قادرة  مُقتَرحة  عرو�ض  ولابتكارِ 
الن�صائحِ المهمة: 

ن ن، �شَخْ�صِ ن, �شَخْ�صِ �شَخْ�صِ

د-  م العرو�ضُ المقُترحة من وجهةِ نظرِ الزبون المحتمل، ف�شدِّ يجب �أن تُقدَّ
في �أثناءَ �سردِك �إمكاناتك وخبرتك العامة- على الفوائد والأمور القيّمة 
اً ذاتية قيا�سية تُظهر الخبراتِ التي تهمّ  ر نُبْذاتٍ و�َريس التي تعنيه. حرِّ
الزبون المحتمل. وها هي �شركةُ »براي�س ووتر هاو�س كوبرز« تتجاوزُ ذلك 
كلَّ   - تختارها  ال�شركة  تاريخ  في  بعينها  نقاطٍ  على  د  فت�شدِّ منه  لأبعدَ 

مرةٍ- وفقاً لاحتياجاتِ زبونٍ بعينه.

تجنّب الم�صطلحات القيا�سية- على الرغم من �أهميتها في اخت�صار 
في  تافهةٍ  كر�سالةٍ  المقترحة  العرو�ض  في  لُغتُها  �ستبدو  �إِذْ  الوقت- 
راً �سهلًا للتخلُّ�صِ من  �صندوقِ البريد، فهي �سهلةُ الملاحظة وتمثّل مبرِّ
الم�شروع  �إيلائِك  عدمِ  �إلى  �إ�شارةٌ  كذلك  وهي  برُمّته،  المقترح  العر�ض 
لكنّ  المحتمل(.  الزبون  باهتماماتِ  )بِتَو�شِيَته  ل�شَخ�صنتِه  تكفي  �أهميةً 
ب�شكلها  العقودُ  فقط  هي  العر�ض  في  المقبولةَ  القيا�سيةَ  الم�صطلحاتِ 
ال�شخ�صية،  الملكية  وبياناتُ  الأجور،  ولوائحُ  عليه،  المتعارفِ  القيا�سي 

وبياناتُ المعلومات غير المعُلَنة.
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تذكّر �أن التفا�صيل تُقنِع وتبيع

تجنّب في العر�ض العبارات العامة والمبُالغة وتخلّ�ص من كلِّ تعبيٍر مثل 
الطنّانةِ  التعابيِر  �إلى ذلك من  وما  �شاملة«  فريدة«، »خبرة  كفاءةٍ  »ذو 
دكم  �أن تقول:»�سنزوِّ تقلِّل الم�صداقية. وبدلًا من  لأنها  الوا�ضحة؛  وغير 
ح �أن الكرّا�س �سيقعُ مثلًا في خم�سين �صفحةً بقيا�س  بكرّا�سٍ مفيد«، و�ضِّ
كلِّ  نهايةِ  في  �أ�سئلة  ع�شرةِ  �إلى  �إ�ضافةً  ت�شغيل،  قائمة  مع  �إن�ش(   9×6(
ح«،  ق�سم ل�ضمان الفهم. تجنّب كذلك العناوين العامة مثل »عر�ض مُقَرت
عبر  الجودة  لتح�سين  �شامل  »برنامج  مثل  و�صفاً  منها  بدلًا  وا�ستخدم 

�إدارة عالية الفاعلية لتقدير الخ�صائ�ص والموارد والموجودات«.

ار�سم �صورة

تو�صلُ الر�سومُ البيانية الأفكارَ بو�ضوحٍ، وهي مفيدةٌ في �شرح العمليات 
بالغة  والفوائد  بالميزات  المرفقة  الجداولَ  ف�إن  كذلك  خا�صة.  المعقّدة 
�إ�ضافةً  الغرافيك-  و�سائل  من  الو�سيلتين-  هاتين  فا�ستخدم  الأهمية، 
�أو نوافذ؛ للتركيز على نقاط  �إلى عنا�صر �أخرى ك�صناديق الا�ستدعاء 

�ص عبر التعداد حيثما كان ذلك ملائماً. بعينها، ولخِّ

كن موجزاً

حافظ على عر�ضك المقُترح ق�صيراً قدرَ الإمكان، �إذ ت�ضع بع�ضُ طلبات 
في  الحدّ  ذلك  فخُذ  ال�صفحات،  لعدد  حدّاً   )RFP( المقترحة  العرو�ض 
ح�سبانك؛ لكن كحدّ خارجي لا كهدف؛ لأنّ من الم�شوّق �إ�ضافة كل ما قد 
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يهمّ الزبونَ المحتمل عن بُعد على الرغم من �إ�ضعافِ هذه الأمور لأثرِ 
�أفكارك وكفاءاتك فيه. يبقى ثمّة فائدة جليّة في هذا الأ�سلوب وهي �أنه 
ك  عر�ضَ يجعلُ  ما  الق�صيرة،  العرو�ض  من  �أولًا  التخلّ�ص  غالباً  يجري 

المعيارَ الذي تُقا�س العرو�ض الأخرى بالن�سبة �إليه.

خُذ الوقت الكافي لتقويم العملية

فالعرو�ض  تقديمه،  بمجرّد  المقترح  بالعر�ض  المتعلقة  العملية  تنتهي  لا 
التي تنجو من جهود الزبون المحتمل القُ�صوى للتخلّ�ص منها يمكن �أن 
�إذ يغتنمُ الزبون هذه الفر�صةَ لا  تولِّد دعوةً له لي�أخذها في الح�سبان. 
د م�ستوى كفاءتك  ليدر�سَ الم�سائلَ المطروحة في العر�ض وح�سب، بل ليحدِّ

و�إمكانات العمل معك.

لأنّ  النتيجة؛  تلك  �أ�سباب  با�ستي�ضاح  عليك  �أم خ�سرت  فُزتَ  �سواء 
ا�ستخلا�صَ الأ�سباب مهم جداً لتح�سين عملية �إدارة عرو�ضك المقترحة 
الأمور  وما  لماذا،  فاعلم  فُزتَ  ف�إن  وخ�سارة.  فوزٍ  بين  �سِجِلَّك  ودعم 
ق عر�ضك فيها، وما تلك التي جرى تجاهلها. يقول �ستافورد:  التي تفوَّ
تنفيذ  في  �أي�ضاً  ت�ساعد  �أن  العقد  فتح  بعد  الزبون  لإر�شادات  »يمكن 
درا�سةِ  في  �أحياناً  الزبائن  يرغبُ  وقد  نجاحاً.  �أكثر  نحو  على  الم�شروع 
ا�ستخلا�صك  �إنّ  �أ�سباب خ�سارتها.  �أكثر في  للتعمّق  العرو�ض الخا�سرة 
�أي�ضاً؛ لأنّ معرفتَك مبّررات التخلّ�ص من  النفع  بالغُ  �أ�سبابَ الخ�سارة 
ك المُ�ستقبلية، بل يمكن لها من  ي عرو�ضَ عر�ضك المقترح يمكن �أن تُقوِّ
وقتٍ �إلى �آخر �أن تمثّل نقطة انطلاق نحو مزيدٍ من العمل، خا�صة �إذا 
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بالذات«.  ما  مجالٍ  في  متينةً  لها  دة  الم�ؤكِّ والتو�صياتُ  مهاراتُك  كانت 
يقول كيلي: »يعطيني ا�ستخلا�صُ �أ�سبابِ الفوز وكذلك �أ�سبابِ الخ�سارة 

الفر�صةَ لبناءِ علاقةٍ طويلة الأمد؛ وهي هدفي الأ�سا�سي«.

لاحقة  �أفكار  مجرّد  الأحيان  غالبِ  في  المقترحة  العرو�ضُ  تكون 
لُمأ  الأخيرة، ثم ت اللحظة  وتُتَرك حتى  التخطيط،  �إلى  تفتقر  للت�سويق 
بتعميمات على طريقة »فَتِّ�ش وا�ستَبدِل« وكيفما اتّفق. فلا عجبَ �إذاً مما 
بالعائدِ غير  العرو�ض المقترحة ولا من اقترانِها  تكابدهُ معدلات نجاح 
المكتوبة على نحو جيد  العرو�ض  �أما  المبذولة.  المتُطاولة  للجهود  الأكيد 
نقطةَ  بل  المبيعات،  لزيادةِ  الفُ�ضلى  و�سيلتَك  تكون  �أن  بحقّ  لها  فيمكنُ 

انطلاقٍ نحو علاقةٍ مديدة.

قراءات �إ�ضافية
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