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الم�ؤلفون المبرزون الم�شاركون في مقالات هذا الكتاب:
�ألي�ساندرا, ريك باريرا, تيري بروك, ديفيد غارفينكل, بيت جون�سون, بوب  د. توني 

�ساينفيلد, بيج �ستوفر هيج, كين رايت

اختيار وتقديم: رون فينكل�شتاين

49 �سراً ت�سويقياً

)ناجحاً(

لتنمية المبيعات

»النجاحات الكبيرة, النجوم المتلألئة، والأ�ضواء ال�ساطعة، تجتمع كلها في هذا

الكتاب المت�ألق والم�شرق.... لكل من يحب الت�سويق والربح لابد من قراءته«

- جاي كونراد ليفين�سون )�أبو حرب الت�سويق(

ن�سخة  مليون   14 على  يزيد  ما  منها  بيع  التي  الت�سويق«,  »حرب  كتب  �سل�سلة  م�ؤلف 
وترجمت �إلى 43 لغة
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�إهداء

وت�أييدها. ك�صاحب  �شيلا على �صبرها وحبها  دوماً, زوجتي  �أ�شكر, كعادتي  �أن  لابد 
�أ�سوق بها �شركتي وعملي.  التي  عمل �صغير, ف�إن دخلي مرتبط مبا�شرة بدرجة الجودة 
الذي كان  والف�ضل في ذلك لدعمها لي  الآخرين,  �أكثر فعالية ونجاحاً من  �أكون  �أحياناً 

خير عون في نجاحي.

كما �أكر�س هذا الكتاب لكل �صاحب عمل �صغير. الحياة في العالم الم�شترك قد تغيرت 
كثيراً, وكثيرون قد اختاروا امتلاك عمل تجاري بديلًا عن العمل الوظيفي. �أعتقد �أن ثمة 
حاجة مت�أ�صلة يخلقها كل واحد منا. الأ�شخا�ص الذين ي�شرعون بعمل تجاري فريدون, 
على  وقدرتهم  لديهم,  العمل  و�أخلاق  �شجاعتهم,  على  ونمدحهم  نكرمهم  �أن  وينبغي 

احتمال المخاطر. هذا الكتاب لك. �أنا �أقدرّك و�أحترمك على اتخاذ المبادرة.
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�شــكر

يتطلب �أي م�شروع بهذه الأهمية فريقاً يتفح�ص ما يمكن �أن يتم انجازه بم�شروع من 
هذه الطبيعة. �أود �أن �أ�شكر جميع الأفراد الذين �أ�سهموا في هذا الكتاب. كثيرون منهم لم 

هم الآن �أ�صدقاء. �أكن �أعرفهم عندما �شرعت بهذا العمل, ولكنني �أعدَّ

�شكري للدكتور توني �ألي�ساندرا, وبيج �ستوفرهاغ, وبيتي جون�سون, وديفيد غارنفينكل 
والآخرين الذين زودوني بالإر�شاد والتوجيه.

�إلى جميع الم�ساهمين في هذه المقتطفات الذين �شاركوا مجاناً بالوقت والمعرفة والخبرة 
من �أجل م�ساعدة الآخرين على تنمية �أعمالهم. وبالن�سبة �إلى كثيرين من الم�سهمين كان 
من ال�صعوبة بمكان �أن نوثق �أعمالهم, لا لأنهم لم يريدوا ذلك, بل لأنهم قاموا بها طويلًا 
�إلى درجة �أن �أ�صبحت طبيعة ثانية لهم وتطلبت منهم �أن يتوقفوا ويفكروا بها. �إنها عملية 

�شاقة و�أنا �أ�شكركم على القيام بها.

�أ�شكر ديفيد هانكوك الذي زودني بطبعة عملي »الاحتفال بالنجاح« التي �ساعدت على 
ن�شر هذا الكتاب.

�إليزابيث نولنر, مارلين مكيبين, كاميرون فان ديرفير,  �إكتو�س المبادر:  �شكراً لفريق 
تحرير  على  بالإ�شراف  قاموا  الذين  هاج,  و�إليزابيث  �سكوفيل,  �أماندا  بابا�س,  كاثرين 
خريطة  يقدم  كتاب  في  المختلفين  الم�ساهمين  من  كبير  عدد  دمج  ال�صعب  من  الكتاب. 

وا�ضحة ومتما�سكة لأولئك الذين يقر�أونه.

�أ�شكر ريك �شافر من �شركة �شافر لأعمال الت�صميم لإخراج هذا الكتاب.

�أ�شكر دانيال �ستارك لو�ضعه غلاف الكتاب.

�شكراً لكم!
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م�صادقات

»�أوه! هذه ثروة من المعلومات لا يتجاهلها �إلا الأحمق«.
Robert Schepens روبرت �شكيبنز - 

»كتاب 49 �سراً ت�سويقياً يجعل ما تعلمته في كتب الت�سويق العادية يبدو كلعبة �أطفال. 
تكتيكاتهم  �أف�ضل  ب�أنف�سهم,  �أنف�سهم  �صنعوا  الذين  الملايين,  �أ�صحاب  بع�ض  يوزع  لماذا 
الت�سويقية؟ �أف�ضل ما يمكن �أن يقال عنهم �إن لديهم ف�أ�ساً ي�شحذونها لكي يجعلوا الأمور 
في ن�صابها ال�صحيح. مهما كان ال�سبب ف�أنا رجل قد غدوت �أف�ضل بف�ضل تعليماتهم. هذه 

التكتيكات ناجحة حقاً«.

 - بن ماك Ben Mack/ م�ؤلف �أف�ضل مبيعات �أمازون »فكّر في منتجَين مقدماً«

عمله  ينبغي  ما  ومعرفة  �إيجابياً,  موقفاً  بعيدة,  ر�ؤية  يتطلب  التجاري  العمل  في  »النجاح 
�أنا مدهو�شاً من كثرة الإجابات التي يعطيها هذا الكتاب  والتوقيت ال�صحيح للقيام بالعمل. 
على �أ�سئلة يطرحها �أ�صحاب الأعمال دوماً. الت�سويق القوي يمهد الطريق �أمام نجاح م�ستمر, 

وت�ستطيع �أن تجد ما تحتاجه في »49 �سراً ت�سويقياً« كي تح�صل على ما تريد«.
 - جو فيتال Joe Vitale »عامل الجذب« و»حدود ال�صفر«

»ال�ضربات الثقيلة, النجوم المتلألئة والأ�ضواء ال�ساطعة - تجتمع هنا في هذا الكتاب 
الم�شرق والمنير. وقراءته �ضرورية لكل من يحب الت�سويق والأرباح«.

- جاي كونراد ليفت�سون Jay Conrad Levinston, م�ؤلف »�أبو ت�سويق الغوريلا«
 �سل�سلة كتب مبيعاتها تزيد على 14مليوناً موجودة الآن في 43 لغة.

�إلى كتاب عملي, معزز بالأمثلة و�سهل  �أتطلع  �أقر�أ كتاباً في الأعمال التجارية  عندما 
الا�ستيعاب. لي�س عندي وقت لأي �شيء �آخر. في هذا الكتاب يقدم فنكلي�شتاين والم�ساهمون 
التخطيط  من  �شيء  كل  الم�سائل  تغطي  حقيقية.  خبرة  على  يقوم  وعملياً  نوعياً  �إر�شادا 
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�شيء  و�أف�ضل  عملك.  تنمية  �أجل  من  الإذاعة  تقوله  ما  تفعيل  �إلى  المعدل  الإ�ستراتيجي 
�أن �أ�سلوب الكتاب حواري بحيث ي�شعر القارئ �أنه يتحدث فعلًا مع الم�ؤلفين. ويقدم هذا 
الكتاب فر�صة من �أجل قراءة �سريعة ولكنها فعالة جداً. �إذا كنت رجل �أعمال �صغير يتطلع 
�إلى النمو عبر النهو�ض على �أكتاف العمالقة وتنفيذ اقتراحاتهم العملية ف�إن هذا الكتاب 

ي�ستحق الوقت الذي �ستوظفه في قراءته.
 - ديفيد ج ايكرز David J. Akers, رئي�س مكتب �شمال �شرق �أوهايو للموارد.

الم�ؤلف خبراء  لقد جمع  الكتاب!  فتجنب هذا  المبيعات,  بزيادة  مهتم  كنت غير  »�إذا 
�إلى  تتطلع  كنت  و�إذا  الناجح.  الت�سويق  فن  في  �أ�سرارهم  في  الم�شاركة  �أجل  من  كثيرين 
�أرقام  الأبواب على  الكتاب وكن م�ستعداً لإغلاق  الأ�سرار )الناجحة حقاً!!!( اختر هذا 

ال�سنة الأخيرة وتوديعها �إلى غير رجعة.
- فيل غيرباي�شاك Phil Gerbyshak, من كتاب علاقة جيل.
م�ؤلف كتاب »ع�شر طرق لجعل الأمور عظيمة«.

»ك�شركة في و�سط مجهود الت�سويق والتجارة ف�إن كتاب رون قد جعلني حقاً �أنظر بعمق كي 
�أت�أكد �أننا كنا ننفق المال والوقت في المكان ال�صحيح. »49 �سراً ت�سويقياً« م�صدر عظيم لكل من 

هو م�ستعد, �سواء كان فرداً �أو �شركة, لفعل الم�ستحيل للح�صول على عائد �إيجابي لجهوده«.
 - ريك تيرنر Rick Turner, المدير التنفيذي لمنتدى مركز الم�ؤتمرات.

�سترى فائدة كبيرة من الوقت الذي تم�ضيه في ت�صفح »49 �سراً ت�سويقياً« ومن تنفيذ 
بمقدرة  فنكلي�شتاين  رون  جمع  لقد  يت�ضمنها.  التي  المعلومات  من  ب�سيط  جزء  مجرد 
بالذكاء والحنكة ومن  يتحلون  والإ�ستراتيجيات من م�ست�شارين  التقانات  عالية كنزاً من 
�إن الم�شاركين قد قدموا  محا�ضرين و�أ�صحاب مهن... معظمهم من المقاولين المتمر�سين. 
ع�صارة خبراتهم و�أف�ضل �أفكارهم الت�سويقية الجيدة - التي تعمل عند تطبيقها على تنمية 
اقر�أه,  الكتاب,  هذا  اقتِن  مبيعاتك  بتنمية  مهتماً  كنت  �إذا  العائدات...  وزيادة  المبيعات 

التقط منه فكرة �أو اثنتين �أو �أكثر, و�ضعها مو�ضع التنفيذ في م�ؤ�س�ستك, وترقب النتائج!
 - ايريك ر. ڤوث Eric R. Voth, م�ستثمر, وم�ؤلف, ومقاول.
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تحذير: يحتوي كتاب »49 �سراً »على ع�شرات المعلومات القيمة والإ�ضافية التي تكاد 
لا ت�صدق من �أجل الذهنية التجارية العملية. وا�ستثمارك ع�شر دقائق في اليوم في قراءة 
مقاطع منه �سوف يُح�سّن �إمكانية نجاحك. كن حذراً مع هذا: قد تكت�شف �إ�ستراتيجيات 

للنجاح �ست�أخذك �أبعد بكثير من مناف�سيك الذين لم تت�سن لهم فر�صة قراءته.

- �ألان ل بلا�ستو Alan L. Plastow, م�ؤلف القرا�صنة المعا�صرون:الم�صدر
الوحيد لحماية �شركتك من �شرطة حقوق الن�شر وبولي�س البرامج. م�ؤ�س�س
.)http://BizTechNet.org( شبكة الم�ستهلك لتقانة الأعمال التجارية�

في  يقع  ومعظمها  والقيادة,  والمبيعات  والت�سويق  التجاري  العمل  كتب  من  كثيراً  �أقر�أ 
واحدة من ثلاث فئات: 1- �إ�ستراتيجية )رفيعة الم�ستوى وتركز على التخطيط(؛ 2- تكتيكية 
الأعمال  مو�ضوعات  معالجة  �أو  التفكير  من  طرق  )عدة  مقاربة   -3 بالكيفية(؛  )تتعلق 
التجارية(. كنت مدهو�شاً وم�سروراً �أن �أجد �أن هذا الكتاب الناجح لتنمية المبيعات, وهو 
العمل,  وكيفية  -التخطيط,  الثلاثة  المجالات  يعالج  قر�أته في حياتي  الذي  الأول  الكتاب 
والمقاربات المختلفة-. �إن الكتاب مزيج نفي�س من الأفكار الجديدة, والمقاربات الجديدة, 
والخطى العملية التي يمكن �أن ت�ساعد �أي �صاحب عمل على تح�سين وتنمية عمله التجاري. 
وجدت  وقد  الناجحة,  والمبيعات  الت�سويق  »�أ�سرار«  الكتاب  ف�صول  من  ف�صل  كل  يتناول 
نف�سي �ألتقط الكثير من الملاحظات والأفكار التي �سوف �أنفذها من �أجل تنمية تجارتي. 
و�أخيراً ف�إن الكتاب يقدم ما يريده كل �صاحب عمل تجاري من �أفكار عملية ناجحة و�سهلة 
التنفيذ. �سينمّي الكتاب عملك ويح�سّنه... كل ما عليك �أن تفعله هو �أن »ت�صغي« لما فيه, 

وتتعلم, وتتخذ القرار. وت�أكد �أن النتائج �ستكون فورية وقوية!

,NEO/SOمدير فر�ص الأفراد, و , Jeff Nischwitz جيف ني�شكوتيز -
م�ؤلف »فكر ثانية! المقاربات المبتكرة ل��شؤون القانون«, ومتحدث منتظم
ومدرب على المبيعات وتطوير العمل التجاري, والت�سويق, والقيادة,

ومو�ضوعات البناء الجماعي.
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مقدمـة

العمل  مالك  �أعرّف  �أنا  �صغير.  عمل  كل  ل�صاحب  خا�ص  ب�شكل  الكتاب  هذا  ع  و�ضُ
التجاري ال�صغير ب�أنه مقاول يدير عمله الخا�ص )�أو يخطط لل�شروع في ذلك( عبر المالك 

الذي يدير عملًا تجارياً قائماً لا يتجاوز عائده 50 مليون دولار.

بو�صفي مدرب عمل �صغيراً, وم�ست�شاراً, وخبيراً في نجاح العمل التجاري ال�صغير؛ �إذ 
ا�شتغلت في مئات الأعمال التجارية, ما زلت �أرى الم�شكلات ذاتها تطفو على ال�سطح في 
ال�شركات التي �ضمتني كي �أ�ساعدها. وفيما كنت �أعود �إلى جذور كل م�شكلة كنت �أجد �أن 

كثيراً منها يمكن �أن يُحلّ �إذا كنا ن�ستطيع �أن نزيد مبيعاتها. 

يكونوا  لم  ال�صغيرة  التجارية  الأعمال  �أ�صحاب  من  كثيراً  لأن  م�شكلة  هذه  كانت 
تحافظ  بنتائجها  التوقع  ويمكن  والتكرار  للقيا�س  قابلة  عمليات  يخلقون  كيف  يعرفون 
على خطوط �أنابيب المبيعات مليئاً ب�آفاق ذات نوعية مميزة. ومعظم العمل الذي كنت 
�أقوم به هو �أن �أبّني لزبائني �أف�ضل الممار�سات التي تتبعها ال�شركات الأخرى. كان ذلك 
مثيراً للاهتمام ذلك لأن كل �شركة من هذه ال�شركات التي عملت بها كانت تقوم ب�شيء 
جداً  قريبة  كانت  ال�صائب.  ال�شيء  بال�ضبط  هو  ما  تعرف  تكن  لم  ولكنها  �صحيح  ما 

ولكنها لم تر الفر�صة بو�ضوح.

بو�ضعي لهذا الكتاب �أردت �أن �أقدم لأ�صحاب الأعمال التجارية ال�صغيرة طريقة �آمنة 
وغير مكلفة لتعلم الت�سويق من �أ�صحاب عمل �آخرين نجحوا في ذلك. هذه الخبرة هي ما 

تجعل هذا الكتاب مختلفاً. 

كل ف�صل من ف�صوله كتب بيد خبير ت�سويق ناجح, �صاحب عمل �أو م�ست�شار ا�ستخدم 
تقنية معينة لينمي عمله و�أعمال الزبائن. ه�ؤلاء الأفراد �شاركوا بمعلوماتهم دون مقابل 
بق�صد م�ساعدتك على تنمية عملك التجاري. ولما كان كل الم�سهمين من �أ�صحاب الأعمال 
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ال�صغيرة الذين يفهمون كيف يكون التحدي من �أجل اتخاذ قرارات �صعبة, ف�إنهم كانوا 
يفهمون �أي�ضاً كم من ال�صعب �أن نجد خبراء ت�سويق �أكفياء يمكن الوثوق بهم للم�ساعدة 

في تنمية عمل تجاري.

�أنا �أ�ؤيد فل�سفة دان كينيدي ب�أن �صاحب الأعمال التجارية ال�صغيرة ينبغي �ألا يتخلى 
عن م�س�ؤولية الت�سويق؛ لأنه ع�صب الحياة لكل عمل تجاري. ومن �أجل القيام بالعمل جيداً 

ف�إن على �صاحب العمل �أن يكون منخرطاً ب�شكل فعال و�إيجابي.

لعمل,  مالكاً  فب�صفتك  بالم�سهمين.  الات�صال  حول  معلومات  من  �أ�ضّ جعلني  ما  هذا 
ت�ستطيع �إذا وجدت �شيئاً ما ناجحاً بالن�سبة �إليك وتريد �أن تتعلم �أكثر, �أن تت�صل بال�شخ�ص 

الذي كتب المقالة.

وُ�ضع الكتاب لم�ساعدتك على فهم الم�سيرة الكاملة ابتداءً من الإ�ستراتيجية الت�سويقية 
و�سبب �أهميتها �إلى كيفية �إيجاد �إ�ستراتيجية للتكتيكات ال�ضرورية من �أجل تنفيذ خطة 

ت�سويقية ناجحة, وكيف تجعل نف�سك م�س�ؤولًا عن تنفيذ الخطة؟

�إيجاد  �إلى  تعمل  �أن  هو  الكتاب  تقر�أ  و�أنت  تفعلها  �أن  ينبغي  التي  �أهمية  �أكثر  من 
�إ�ستراتيجية ت�سويق. لا تنتظر حتى تنجز القراءة بالكامل كي تبد�أ ببناء �إ�ستراتيجية, ولا 
�أن تبد�أ بتنفيذها و�أنت تخ�شى من ارتكاب خط�أ. �إن الت�سويق يتعلق باختبار واكت�شاف ما 
ي�صلح. اختر تكتيكات قليلة من خيارات الكتاب التي تعتقد �أنها تنا�سبك. ابد�أ بتنفيذ كل 
تكتيك واحداً بعد الآخر بحيث ت�ستطيع �أن تقي�س النتائج. وتذكر �أن الت�سويق يتغير دوماً 
الن�شاطات  �أداء  تابع  ينا�سب عملك,  ما  اختبار. عندما تجد  كل  نتائج  توّثق  �أن  ويتطلب 

ذاتها حتى يتوقف التكتيك عن الفعالية. 

حاول تنفيذ ثلاثة �أفعال ت�سويقية على الأقل تقوم بها بانتظام بحيث عندما يفقد 
�أحدها الفعالية �سيكون لديك خيارات �أخرى ت�ساعدك كي ت�ستمر في العمل. لقد جعلنا 
من ال�سهل عليك تنفيذ الأفكار الواردة في هذا الكتاب عبر و�ضع خطوات عملية في بع�ض 
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الف�صول ت�ساعدك في تعديل بع�ض تكتيكات الت�سويق الخا�صة بحيث تتلاءم مع حالتك. 
وال�شيء الوحيد الذي يتبقى عليك �أن تفعله هو �أن ت�أخذ القرار وتنفذ الأفكار الواردة 

في هذا الكتاب.	

من �أجل نجاحك
رون فنكلي�شتاين

خبير في نجاح الأعمال التجارية ال�صغيرة
AKRIS LLC

0788-990-330

www.yourbusinesscoach.net

info@yourbusinesscoaoch.net
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الف�صل الأول

التفكير من �أجل الربح

بقلم: رون فنكلي�شتاين

يقع مفتاح النجاح في ح�سن �إيجادك »لموقف نجاح«. لقد بيّنت درا�ساتي في �أن ثمة �سبعة 
�سلوكيات يبديها جميع الأفراد الناجحين. وعندما تنفذ هذه ال�سلوكيات على �أعلى م�ستوى 
في م�ؤ�س�سة ما, متحدة بموقف �سليم, ف�إنها تتدفق بغزارة داخل الم�ؤ�س�سة. ويفهم �أ�صحاب 
الأعمال الناجحون �أن الم�ؤ�س�سة التي يديرونها تتبنى موقف �أعلى رجل في الم�ؤ�س�سة, وهم 

ينا�ضلون كي ي�ضمنوا �أن تعك�س �سلوكياتهم هذا الأمر.

الأنانية
عندما �أقول �إن ال�شركات الناجحة �أنانية ف�إنني لا �أ�شير �إلى �سلوك الطفل الذي يعد 
كل �شيء ملكه ويقول »هذا ملكي, هذا لي«. �أنا �أ�شير �إلى �أنانية مدرو�سة ت�سمح لل�شركات 

اتخاذ قرارات قائمة على نتائج يريدون تحقيقها.

الأناني ي�س�أل »كيف �أحافظ على وقتي وطاقتي ومالي بحيث �أنفقها على تلك الأ�شياء 
التي تجعلني �أقرب �إلى �أهدافي«؟ هذا النمط من الأنانية ي�سمح لك ب�أن تت�أكد �أن مواردك 
تتمكن من تحديد نمط  �أن  �إلى  ولكن,  �شركتك.  تفيد  ن�شاطات  �إلا على  تنفق  لا  الثمينة 
الزبائن الذي تريد �أن تجذبه والم�شكلات التي ت�ستطيع �أن تحلّها من �أجلهم, من ال�صعب 

جداً �أن تكون �أنانياً.

مركز الاهتمام
من ال�صعب جداً �أن يكون عمل ال�شركة متركزاً حول محور ما �إذا كنت لا تعرف �إلى 
الوثيق,  »الاهتمام  �أنه  القامو�س »محور الاهتمام«)Focus( على  �أنت ذاهب. يعرف  �أين 
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�أن  ال�سهل  من  المطلوب.  الناتج  على  تركز  �أن  ت�ستطيع  لا  وا�ضح  منظور  دون  التركيز«. 
تتحير, و�أن تكون غير منظم, ومتقلباً. عندما تفهم ما ينبغي �أن تكون �أنانياً تجاهه, ف�إنك 

تولّد تركيزاً وا�ضحاً - �أو لنقل �شعوراً بالهدف.

النظام
تحقيق  على  عزمت  لقد  للنف�س.  و�ضبط  تدريب  عن  ينتج  من�ضبط  �سلوك  النظام 
�أن  النظام  علمك  �أهدافك.  تتخلى  لن  �أنك  يعني  منظماً  تكون  �أن  الت�سويقية.  �أهدافك 
حياة العمل التجاري لي�ست ي�سيرة و�أن ثمة م�آزقَ قا�سيةً �ستقف لك بالمر�صاد. وقد علمتك 
واتبع  الهدف,  على  عينك  ابق  الم�آزق.  تتجاوز  �أن  ت�ستطيع  منظماً  بكونك  �أنك  التجربة 

نظاماً يعمل بدقة الرادار ت�سعى لتحقيق �أهدافك, وتركيزك لا يترنح �أبداً.

المثابرة
يُعرّف قامو�س ويب�ستر كلمة »المثابرة »على �أنها ا�ستمرار للأثر بعد �أن يزول ال�سبب. 
عندما يكون لديك وقت لإيجاد �إ�ستراتيجية ت�سويق وتنفيذ خطة ت�سويقية, �ستكون �أهدافك 
وا�ضحة. وعندما تكون مُركزاً ومنتظماً و�أنانياً ف�إن ا�صرارك �سيتيح لك �أن ترى �أي عقبة 
غير مخطط لبروزها لا كم�شكلة بل كفر�صة. فبعد كل �شيء, �إذا كان اجتيازها �سهلًا ف�إن 
كل واحد ي�ستطيع �أن ينجز ما �أنت تنجزه. ولكن ما كل واحد في ميدان المعركة معك. فبع�ض 
الأ�شخا�ص يرون ال�صعوبات ويتوقفون, بينما �أنت ترى العقبات وترى فر�صاً. �أنت تجعل 
عينيك مركزة بو�ضوح على �أهدافك. تعرف �إلى �أين ذاهب, وتعرف �أنك لا ت�ستطيع �أن 
تتوقف. تعرف �أن ا�صرارك هو ما يدفعك �إلى الأمام. �ستجد طريقة للالتفاف حول �أي 

عقبة, والا�ستمرار في ال�سير قدماً.

الملكية
لا  ما,  �شيء  لملكية  القانوني  الحق  �شكل  ت�أخذ  �إنها  مالكاً.  تكون  �أن  حالة  هي  الملكية 
الأ�شياء الملمو�سة فقط, بل حتى �أحلامك, و�أهدافك, و�أ�شغالك, وحياتك, و�إذا لم ت�أخذ 
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�إح�سا�سان فقط في  �أحلامك, فمن يفعل؟ كما قال جي�س ليفرمور »هناك  ملكية تحقيق 
وتخاف عندما  �أن تخاف,  ينبغي  ت�أمل عندما  �أن  الم�شكلة هي  الأمل والخوف.   - ال�سوق 

ينبغي �أن ت�أمل«.

�أنت. �إن خوفك باعث على تحريكك قدماً لأنك تعلمت �أنك عندما تتخذ  ولكن لي�س 
قراراً تح�صل على نتائج. �أنت ت�أمل دوماً بالأح�سن وتخطط لما هو �أ�سو�أ. �أنت م�ستعد لما 
�أجل  بالتغيير - تغيير من  يتعلق  الملكية  �أن ت�صمد. اتخاذ  تلقي به الحياة عليك. ينبغي 
كما  ولي�س  كما هو  العالم  مع  والتعامل  المنا�سبة,  ال�سلوكيات غير  وتغيير  قدماً,  التحرك 

تريده �أنت.

لها.  الملكية  وت�أخذ  تذهب,  �أن  تريد  �أين  �إلى  ب��شأن  وا�ضح  لأنك  النتيجة  تملك  �أنت 
بالملكية, تعرف �أنك �إذا لم تح�صل على ما ترغب فيه من نتائج ت�ستطيع �أن تتخذ الإجراء 
وتغير النتيجة. الملكية ذات �سلطة كبيرة جداً. �أنت تعرف �أنك �إذا لم تكن تملك المهارات 

ف�إنك ت�ستطيع �أن تتعلم �أو توظف �أحداً لتعليمك.

توجه نحو النتائج

تعني النتائج الانتهاء بطريقة معينة. ما �إن تحدد �أهدافك -النتائج التي تريد الو�صول 
�إليها- وكيف تريد للأ�شياء �أن تنتهي, ت�ستطيع الح�صول على ملكية من �أجل �إيجاد النتائج 

المرغوبة لديك. ت�ستطيع �أن تخلق النتائج.

الملكية,  الإ�صرار,  �إلى  ثانية  تعود  ف�إنك  تريدها  التي  النتائج  على  تح�صل  لا  عندما 
وخريطة  والمعرفة,  والرغبة,  والدافع,  المهارات,  لديك  �أن  وتعرف  والنظام,  والتركيز, 
الطريق التي �سوف ت�أخذك �إلى حيثما تريد. النتائج هي بب�ساطة طريقة لقيا�س نجاحك. 
المحاولة  �ستعاود  ملكيتك,  ب�سبب  ف�إنك,  ذلك,  يتم  لم  �إذا  لا.  �أو  عملك,  تنهي  �إما  �إنك 
�أنه, وكما قال يودا, »لا  �أنت تفهم  وتجرب �شيئاً مختلفاً. لا �أعذار, لا ندم. نتائج فقط. 

توجد تجربة, يوجد عمل فقط«.
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ركّز على النا�س
جميع الناجحين يفهمون �أن نجاحهم ي�أتي مع النا�س �أو عبرهم. الناجحون يميزون 
�أي�ضاً  يتحملون  �سوف  وهم  بالنتائج.  م�ساهمتهم  �أجل  من  بهم  ويرحبون  الأفراد  ه�ؤلاء 
الم�س�ؤولية الكاملة عن الأ�شياء التي لم تنجح. عليهم �أن يفعلوا ذلك لأن لا �سبيل �آخر للعمل 

عندما تكون �أنت المالك وت�أخذ الملكية على عاتقك.

�سوف تتعلم كيف تنفذ هذه ال�سلوكيات في الف�صل القادم. لذا خذ قلمك وابد�أ ب�إيجاد 
وتطوير �إ�ستراتيجيتك, وتغيير حياتك.

جميع  من  الق�صوى  الفائدة  تحقيق  �أجل  من  ولكن  مهم,  الكتاب  هذا  في  �شيء  كل 
المعلومات الواردة فيه, عليك �أن تفهم �إلى �أين تريد �أن تذهب وكيف �ست�صل �إلى هناك. 

ثم, بعد ذلك, ت�ستطيع �أن تنفذ الأدوات والتقنيات المو�صوفة في �أق�سام قادمة.
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التخطيط لتنمية العمل
الطرق الثلاث لتنمية عملك التجاري

بقلم: داميان بيتريني

ا�س�أل �أي �صاحب عمل �أو �أي مدير تنفيذي �أو مقاول كم من الطرق توجد لتنمية العمل 
التجاري, و�سيخبرك معظمهم �أن هناك ع�شرات, بل مئات, بل حتى �آلاف الطرق.

قد يريحك �أن تعرف �أن هناك ثلاث طرق فقط لتنمية �أي عمل تجاري, في �أي �صناعة, 
وفي �أي �إنتاج �أو خدمة. وتهدف هذه الطرق الثلاث لزيادة عدد الزبائن الجدد, ولجعلهم 

ي�شترون �أكثر, بل �أكثر ف�أكثر.

تعلمت هذا المفهوم �أول مرة من تاجر رائد في ال�سوق, هو جاي �أبراهام, مفهوم ي�صفه 
جاي ب�أنه ثلاث طرق لتنمية نموذج العمل. روعة هذا المفهوم تكمن في �إمكانية ا�ستخدامه 

في كل عمل تجاري, وفي �أي �صناعة تقدم �أي نوع من الإنتاج �أو الخدمات.

زيادة عدد الزبائن الجدد

الزبائن  عدد  زيادة  كيفية  هو  الأكبر  الوقت  تجاري  عمل  كل  فيه  ينفق  الذي  المجال 
الجدد الذين يمكن �أن ي�ستخدموا منتجاته وخدماته. الجانب الأدنى لهذا المجال هو �أنه 
ربحاً,  والأقل  كلفة,  الأكثر  الأمر  هو  التجاري  العمل  تنمية  ف�إن  الثلاث  للطرق  بالن�سبة 

والم�ستهلك الأكبر للوقت.

بقدر ما توفر طرقاً من �أجل زبائن حاليين �أو م�ستقبليين للقيام بعمل تجاري معك, 
تزداد فر�صة �شراء منتجاتك �أو خدماتك من النا�س.
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ت�ستطيع �أن ت�ستخدم موقعك على ال�شا�شة لالتقاط معلومات عن زبائن متوقعين, وبناء 
قوائم توزيع على البريد الإلكتروني, وت�شجيع النا�س على الات�صال ب�شركتك كي يعرفوا 

المزيد عن منتجاتك �أو خدماتك. كل هذه الأمور �ست�سمح لك �أن تُ�شيّد قاعدة زبائنك.

هنا بع�ض الأمور التي ت�ستطيع القيام بها في عملك من �أجل الح�صول على زبائن �أكثر:
منتظمة. مرجعية  برامج  • �أوجد 

جهود  لإيجاد  الم�شتركة  والم�ضاربات  الإ�ستراتيجية  التحالفات  من  �شبكة  ابنِ   •
ت�سويقية م�شتركة وم�شاركة الزبون في كلفة الربح. 

لتفعيل   )SEM( ت�سويق  و�سيلة  وابحث عن   )SEO( �أمثل  بحث  محرك  ا�ستخدم   •
طاقة الإنترنت.

له  �إ�ضافية  مزايا  كذلك  وقدم  للم�شتري,  الأولى  للمرة  وحوافز  تخفي�ضات  • قدم 
عندما يقوم ب�شراء �سلعة جديدة �أول مرة.

• حدد ال�شركات الموجودة التي ت�سوق ب�شكل مثالي واعر�ض عليها الت�شارك بح�صة 
من العوائد مقابل كل زبون من زبائنها ي�شتري منك.

النقود. لإعادة  و�ضمانات  تجريبية,  ع�ضوية  ومدة  مجانية,  نماذج  • قدم 
ي�شتري  الزبون عندما  �أن يبحث عنه  تقارير معلـوماتية مجـانية عما يجب  • قـدم 

من منتجاتك �أو خدماتك.

زيادة حجم التعامل التجاري مع كل زبون
عندما تدخل �إلى مطعم للوجبات ال�سريعة قد ت�سمع العامل خلف المن�صة ي�س�ألك �إذا كنت 

تريد الحجم الكبير �أو الحجم الأكبر عند ال�شراء. ال�شيء نف�سه ينطبق على الإنترنت.

رفع �سقف المبيعات, بيع �سلعة �إ�ضافية �أثناء بيع �سلعة �أ�سا�سية, �إعادة البيع

�سواء كنت ت�شتري الهامبرغر من ماكدونالد, �أو تطلب �شريحة من اللحم من �إحدى 
المطاعم, �أو تطلب كتاباً من دار »�أمازون كوم«, ف�أنت �ستحظى بفر�صة �إ�ضافة المزيد 

�إلى طلبك.
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البيع,  �إعادة  �أو  العر�ضي,  البيع  �أو  المبيعات,  ب��شأن عملية رفع �سقف  ال�شيء المده�ش 
�أنه لي�س من ال�صعب القيام به, كل ما تحتاجه هو �أن ت�س�أل. جرب ذلك اليوم في عملك 
الخا�ص. في كل مرة يقوم واحد من زبائنك بال�شراء, اطلب منه �أن ي�شتري كمية �أكبر, 
و�أ�ضف منتجاً �أو خدمة �إ�ضافية, و�أقنعه �أن ي�شتري موادَّ �أكثر مقدماً من �أجل ا�ستخدامها 

في وقت لاحق.

ح�سناً.... �إلى جانب ال�س�ؤال ماذا ت�ستطيع �أي�ضاً �أن تفعل كي تجعل زبائنك ي�شترون 
�أكثر؟ �أغرِهم! قدّم لهم حوافزَ تكافئهم على قيامهم ب�شراء �أكبر, عبر تقديم منتجات �أو 

خدمات �إ�ضافية, �أو التوقيع على م�شتريات م�ستقبلية مقدماً.

�أف�ضل وقت كي ت�س�أل �أحدهم �أن ي�شتري �شيئاً ما هو مبا�شرة بعد �أن يكون قد التزم 
بال�شراء. هنا ثمة �أمور قليلة ت�ستطيع �أن تقوم بها تجاه عملك التجاري كي تجعل زبائنك 

ي�شترون �أكثر:
بعد  �أو  �أثناء  قبل,  من  النا�س  ا�شتراها  التي  والخدمات  بالمنتجات  لائحة  �ضع   •

�شراء منتجك �أو خدمتك واربطها بتقديم منتجاتك وخدماتك �إلى زبونك.
كل  يجمع  قالباً  �ضع  ثم  التجاري  عملك  يقدمهما  وخدمة  منتج  بكل  لائحة  • �أوجد 

فر�ص البيع الممكنة التي يمكن �أن تقدم مع كل عملية �شراء.
رزم. في  والخدمات  المنتجات  • احزم 

�أكبر. كميات  الزبائن  ي�شتري  عندما  الإ�ضافات  بع�ض  • قدم 
الدفع. م�سبقة  رزماً  • �أوجد 

...�إلخ(. والبرونز  والف�ضة  )كالذهب  �ضمانة  رزم  �أو  برباط  معقودة  خدمة  • قدم 

زيادة تكرر تعامل الزبون معك
الطريقة الثالثة لتنمية عملك التجاري هي �أن تزيد ن�سبة تكرر عمليات ال�شراء بجعل 
زبائنك ي�شترون �أكثر. على �سبيل المثال �إذا كان زبائنك ي�شترون عادة من عندك مرة كل 

�ستة �أ�شهر, فكيف تجعلهم ي�شترون �أربع مرات في ال�سنة, �أو مرة في ال�شهر؟
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الجواب بب�ساطة هو: �أعطهم �أ�سباباً �أكثر تجعلهم يفعلون ذلك. قدّم حوافزَ ومغريات 
ت�شجع زبائنك على العودة �إلى مخزنك �أو �أن يت�صلوا بعملك ب�شكل متكرر �أكثر. انظر �إلى 

برامج �شرائية ناجحة ت�شجع النا�س على القيام بم�شتريات �إ�ضافية.

ثمة �أ�شياء قليلة ت�ستطيع القيام بها كي تجعل زبائنك ي�شترون ب�شكل �أكثر تكراراً:

معك. با�ستمرار  يتعامل  الذي  الزبون  مكاف�أة  تت�ضمن  برامج  • �إعداد 

منتظم. ب�شكل  منك  بال�شراء  الزبون  يقوم  عندما  علاوات  • تقديم 

�شهرية. ع�ضوية  برامج  • �إيجاد 

ومنتظم. ثابت  �أ�سا�س  على  لزبائنك  عرو�ض  تقديم  من  • الت�أكد 

قوة النمو الأُ�سّي
�أرباح  تزيد  �أن  يمكن  عملك  تنمي  كي  الثلاثة  الأ�ساليب  من  واحداً  ا�ستخدمت  �إذا 
المجالات  تح�سين  على  عملت  �إذا  تحقيقه  ت�ستطيع  الذي  الهائل  النمو  فتخيل  عملك, 

الثلاثة مجتمعة!

هذا  ال�سنة.  في  مرتين  دولاراً   50 قدره  بمعدل  ينفقون  زبون  �ألف  تملك  �أنك  تخيل 
فهذا  الثلاثة  المجالات  في  فح�سب   %10 زدت  �إذا  دولار.  �ألف   100 مقداره  عائداً  يعني 
�سوف يتحول �إلى 1100 زبون ينفقون و�سطياً 55.202 دولاراً مرة في ال�سنة – مما يعني 

133.100 دولاراً من العوائد.

ل على ما  العائدات �سوف تح�صّ 10% في  الأُ�سّي؟ بدلًا من زيادة  النمو  هل ترى قوة 
يزيد عن 33% من العائدات!

ابد�أ ببذل الوقت بفعالية �أكبر مركزاً على �إ�ستراتيجيات تزيد عدد الزبائن الجدد الذين 
�أكثر  مرات  ي�شترون  وجعلهم  �أكثر,  ي�شترون  وجعلهم  خدماتك,  �أو  منتجاتك  ي�ستخدمون 

و�ستده�ش من مقدار الأرباح التي تحققها �أعمالك وكم �سينمو عملك التجاري ب�سرعة.
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الأمر الأكثر �أهمية الذي ينبغي �أن تتذكره ب��شأن هذه الأ�ساليب �أنها لن تفيدك �أو تفيد 
عملك التجاري مطلقاً �إذا لم تتخذ �أي �إجراء للتنفيذ المثمر لأكثر عدد ممكن من البنود 

في كل مجال يمكن �أن ينمو عملك التجاري فيه ويزدهر.

بنود العمل
1- كن فعالًا: �أنفق عدة �أيام في و�ضع قائمة بجميع الطرق الممكنة التي تكون قادراً على 
ا�ستخدامها لزيادة عدد زبائنك, وزيادة حجم تعامل كل زبون, وكيف ت�ستطيع �أن 

تزيد مقدار ال�صفقات.

لكل  ف�أكثر  �أكثر  قيمة  ت�ضيف  �أن  ا�ستطاعتك  كيفية  على  ركز  �أكبر:  قيمة  �أ�ضف   -2
عرو�ض منتجاتك وخدماتك التي تقدمها �إلى زبائنك.

3- زد المبيعات والمبيعات العر�ضية: حدد منتجات وخدمات �أخرى ت�ستطيع �أن تجمعها 
�أن  �شخ�ص  كل  دوماً  ا�س�أل  معك.  بعمل  يقوم  �شخ�ص  لكل  تقدمها  �أو  ت�ضيفها  �أو 
ي�شتري �أكثر ف�أكثر, واجعل ميزان الأرقام في �صالحك. �إذا قال ثلاثة فقط من كل 
ع�شرة �أ�شخا�ص نعم لفر�صة مبيع مرتفع �أو عابر, فكم هي العائدات والأرباح التي 

�سيجنيها عملك التجاري؟

4- �أوجد برنامجاً مرجعياً منظماً: �إذا لم يكن لديك برنامجٌ منظمٌ من قبل في عملك, 
�أنفق بع�ض الوقت لإيجاد ور�سم طريقة ت�ستطيع �أن ت�ستخدمها با�ستمرار كي تطلب 
معلومات من زبائنك, �أو من التجار, �أو من زملاء المهنة �أو م�ضاربين م�شتركين �أو 

�أي واحد �آخر يمكن �أن يكون قادراً على �أن يحوّل النا�س �إلى �شركتك.

القيمة  هي  ما  لح�ساب  الوقت  بع�ض  ا�ستثمر  لزبائنك:  الدائمة  القيمة  اح�سب   -5
الدائمة لزبائنك, وبهذا تعرف على وجه الدقة كم من المال يمكن �أن ت�ستثمر لقاء 

ك�سب زبائن جدد.

6- اختبر وق�س: اختبر دوماً مقيا�س كل جانب من جوانب جهود نمو عملك وت�سويقك, 
ب�شكل  يجري  ماذا  معرفة  على  حقاً  ق��ادراً  �ستكون  فقط  والقيا�س  الاختبار  فعبر 
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ح�سن وبالتالي ينبغي عليك �أن تزيده �أو تقوم به ب�شكل �أكبر, وما الذي لا يجري 
جرياً ح�سناً وينبغي بالتالي �أن تقل�ص منه.

7- فكر بطريقة هند�سية: لا تدع يوماً �أو �أ�سبوعياً �أو �سنة تمر دون التركيز بفعالية على 
زيادة واحدة من المناطق الثلاث لنمو عملك التجاري. تحدَّ نف�سك لاكت�شاف كم 
من الإ�ستراتيجيات والتكتيكات والأ�ساليب ت�ستطيع �أن ت�ضيفها ب�شكل �أ�سا�سي �إلى 

جهودك في الت�سويق وتنمية العمل.

داميان بيتريني Damian Petrini: هو مدير الت�سويق في �شركة »تورنيدو تيكنولوجي�س«, 
�أوهايو.  كليفيلاند,  في  قائمة  التقنية,  وتطوير  وير  ال�سوفت  لبرامج  كاملة  خدمة  �شركة 
تخت�ص هذه ال�شركة في تطوير تطبيقات »ال�سوفت وير »ت�سمح للأعمال من الأحجام كافة 
»معدلة:  وير  »�سوفت  حلول  ا�ستخدام  عبر  التجارية  عملياتها  وت�ضخم  وتقرب  تب�سط  كي 
dpertini@tornadosoft. الإلكتروني:  البريدي  العنوان  على  ببيتريني  الات�صال  ويمكن 
http://www.tornadosoft.com :ولمزيد من المعلومات يمكنكم زيارة موقعنا الآتي com

حقوق الن�شر ©2006, داميان بيتريني.

جميع الحقوق محفوظة.

و�إعادة ن�شرها  �أي جزء من هذه المقالة  جميع الحقوق محفوظة. لا يمكن ا�ستخدام 
الن�سخ  �أو  الت�صوير  �آلي بما في ذلك  �أو  �إلكتروني  ب�شكل  و�سيلة  �أو  �شكل  ب�أي  ترجمتها  �أو 
�أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون �إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات 

مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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التخطيط الإ�ستراتيجي
ورقة واحدة, وجهان, ثلاثة مبادئ - لقد انتهيت

بقلم د. بيتي جون�سون

قبل عدة �سنوات كان هناك ملك لديه مملكة �صغيرة جداً في �أر�ض بعيدة جداً. بالن�سبة 
لغيره من الملوك كان هو ملكاً غير عادي؛ كان �شديد الفخر بمملكته لدرجة فر�ضت عليه 
ال�شعور بالالتزام تجاه �شعبه بحيث يقوم بكل ما في ا�ستطاعته للا�ستمرار في جعل مملكته 
�أف�ضل مكان للعي�ش. من �أجل هذا كان �شعب مملكته يكنُّ احتراماً كبيراً لملكهم. ومع كبر 
هذا الملك في ال�سن �شعر ب�ضرورة اتخاذ قرار حازم بت�سمية خليفة على العر�ش. وخلافاً 
للاختيار الآلي لابنه الأكبر خليفة له على العر�ش ر�أى الملك مر�شحاً محتملًا في كل واحد 
العمر وهم متعلمون بدرجة متكافئة  ب�سنة من  الآخر  الثلاثة, كل واحد يكبر  �أولاده  من 

وتدربوا على يد �أف�ضل العلماء والمدر�سين الذين يمكن �أن تقدمهم مملكة.

�أخيراً جاء اليوم الذي �شعر فيه �أن لا يمكن ت�أجيل قراره �أكثر من ذلك. جمع �أولاده 
الثلاثة كي يتم�شوا معه �إلى حقل كبير في نهاية الغابة على مدى النظر من قلعتهم. �أخذ 
عند  �شجرة  غ�صن  على  الببغاء  و�ضع  ملوناً.  وببغاء  �سهام,  وثلاثة  قو�ساً  و�إياهم  الملك 
ووجهه  الأ�سهم,  و�أحد  القو�س  وناوله  �إليه,  ي�أتي  �أن  الأكبر  ابنه  من  وطلب  الغابة  حافة 
باتجاه الببغاء. قال لابنه الأكبر: »قبل �أن تفعل �أي �شيء يابني, �صف لي من ف�ضلك كل 

ما تراه«.

غ�صن  على  يحط  زاهية  ب�ألوان  ملوناً  ببغاء  �أبي  يا  »�أ�شاهد  الأكبر:  الابن  �أجاب 
�شجرة كبيرة عند نهاية الغابة. بيننا وبين الغابة ثمة حقل فيه ع�شب ق�صير وقليل من 
ال�صخور. الغابة �شديدة الاخ�ضرار مع �أوراق كثيرة ولكنني �أ�ستطيع �أن �أ�شاهد الببغاء 

بو�ضوح كبير«.
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جانب  �إلى  ويقف  يذهب  �أن  �إليه  وطلب  منه  وال�سهم  القو�س  و�أخذ  ابنه,  الملك  �شكر 
المق�صود.  الببغاء  نحو  ووجهه  وال�سهم,  القو�س  و�سلّمه  الثاني  الابن  ا�ستدعى  ثم  �أخويه 

وقال ثانية: »يا بني, قبل �أن تفعل �أي �شيء, �أخبرني من ف�ضلك عن كل ما تراه«.

اللون يقف  و�أ�صفرَ  و�أخ�ضرَ  �أحمرَ  ببغاء  �أبي  يا  �أرى  »�إني  الثاني:  الأكبر  �أجاب الابن 
على غ�صن �شجرة على بعد �أربع �أقدام من الأر�ض عند حافة الغابة. �أ�ستطيع �أن �أرى على 

البعد �إلى الي�سار قلعتنا. �إنه يوم م�شرق جداً وال�شم�س �ساطعة جداً«.

مرة �أخرى �شكر الملك ابنه, و�أخذ القو�س وال�سهم منه وطلب منه �أن يذهب ويقف مع 
�أخويه. ثم ا�ستدعى �أ�صغر �أبنائه وكرر العملية.

�أجاب الابن الأ�صغر الملك: »يا �أبي �إني �أرى ببغاء ذا �ألوان زاهية جداً«.

قال الملك ثانية: »بُني, هل هذا كل ما تراه؟«.

زاهي  واحد  ببغاء  �أرى غير  لا  �أنا  زاهية,  �ألوان  ذا  ببغاء  »�أرى  الأ�صغر:  الابن  �أجاب 
الألوان, �أنا لا �أرى �شيئاً غير الببغاء الملون ب�ألوان م�شعة«.

عندئذٍ �أجاب الملك ولّيه على العر�ش: »يا بُني, �أطلق ال�سهم على الببغاء«

نحن بو�صفنا اخت�صا�صيين م�شغولين بالعمل يمكن �أن نجد �أنف�سنا ب�سهولة في �أو�ضاع 
يكون من الم�ستحيل تقريباً فيها المحافظة على تركيزنا بغ�ض النظر �إلى �أي مدى نحن نعي 
قدر �أهمية التركيز وال�شدة. الغر�ض من المقالة الآتية هو لا �أن ن�ساعدك على �أن تحافظ 
على تركيزك على الأهداف والغايات في عملك, وفي مهنتك, وفي حياتك فقط, بل لندلّك 
على طريقة ت�ساعدك في �إيجاد الدافع الذي ترتكز �إليه حتى عندما قد تبدو الأ�شياء غير 

�سوية من حولك. وبالحق, ف�إن كل �شيء يعتمد على التركيز والقوة وكيفية تطبيقهما.

الإ�ستراتيجية والتخطيط
يعترف  لا  اليوم  التجارية  الأعمال  ناجح في عالم  يكون هناك مهني  �ألا  المحتمل  من 
بقيمة و�أهمية التخطيط والتح�ضير. ولعله من المهم �أن بع�ض الاخت�صا�صيين في الأعمال 
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تعقيداً يقوم على  �أكثر  �إلى م�ستوى  التخطيطية  �أن يرفعوا جهودهم  تعلموا  التجارية قد 
و�ضع �إ�ستراتيجية معينة في العمل. ولكن في حين �أن فكرة الإ�ستراتيجية تتمتع حالياً بظهور 
�شعبية لها في عالم الأعمال, ف�إن المفهوم نف�سه لي�س جديداً, بل كان موجوداً منذ �آلاف 
الإ�ستراتيجية  مو�ضوع  مرة حول  �أول  المعروفة  المن�شورة  الأعمال  �أحد  كان  ربما  ال�سنين. 
يعود تاريخه �إلى 500 �سنة قبل الم�سيح, ففي الأر�ض التي تعرف اليوم با�سم ال�صين ن�شر 
مقاتل رفيع ا�سمه �سون تزو مفاهيمه و�إر�شاداته لإرادة الحرب تحت عنوان »فن الحرب«. 
العديدة  العقود  في  منها  يقتب�س  التي  القليلة  الكتب  من  واحداً  الكتاب  هذا  �أ�صبح  وقد 
�أخذنا  �إذا  المراجعة  ي�ستحق  يجعله  التجاري  والعمل  للت�سويق  المبا�شر  فتطبيقه  الما�ضية. 
بعين الاعتبار ما ي�سعى �إلى تحقيقه والمحافظة على »المزّية التناف�سية« الجديدة في عالم 

الت�سويق اليوم.

تميل الإ�ستراتيجية الناجحة -�إن كان في فن الت�سويق �أو المبيعات �أو العمل التجاري- 
�إلى اتباع عدة مبادئ �أ�سا�سية.

دها نجعلها �أكثر �صعوبة  المبد�أ رقم 1: ينبغي �أن تكون الإ�ستراتيجية ب�سيطة. وبقدر ما نُعقِّ
للتنفيذ �أو التكيف مع بيئتنا الت�سويقية المتغيرة با�ستمرار.

المبد�أ رقم 2: ينبغي �أن تكون الإ�ستراتيجية �سريعة. ينبغي �ألا ت�ستهلك قدراً مُتعباً من الوقت 
لتطويرها, ف�لًاض عن تنفيذها. لعل �إحدى الانجازات الكبرى للتخطيط في 
العقد الما�ضي هي الت�أكيد على قابلية التعديل والتكيّف. كل واحد ي�ستطيع 
بغ�ض  الجاري  و�ضعه  على  ويطبقها  قوية  �إ�ستراتيجية  نظام  ي�ستخدم  �أن 
النظر عما �إذا كان مدير �شركة �أو اخت�صا�صي في مجال المبيعات, �أو �شخ�ص 
ومقاربته  �إ�ستراتيجيته  له  تقدمها  التي  ال�سرعة  عن  فح�سب  را�ض  غير 

التخطيطية الحالية, وهذا ما يو�صلنا �إلى:

المبد�أ رقم 3: ينبغي �أن تكون الإ�ستراتيجية قادرة على تقديم نتائج �سريعة جداً, ومنظورة 
وقابلة للقيا�س. ال�س�ؤال المهم هنا هو ما مدى وما مقدار ال�سرعة؟
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�أربع مراحل لتخطيط �إ�ستراتيجية العمل
تميل  -التي  الإ�ستراتيجي  للتخطيط  الأكاديمية  �أو  تقليدية  الأكثر  للمقاربات  خلافاً 
للبدء بتحليل SWOT )القوى, نقاط ال�ضعف, الفر�ص, التهديدات(*, �أو ربما في بع�ض 
الأحيان الم�سح البيئي وهو العمل الأكثر �إرهاقا- نعتقد �أن الإ�ستراتيجية ينبغي �أن ت�ستخدم 

مقاربة ذات �أربع مراحل, بدءاً من مرحلة التركيز.

المرحلة الأولى - التركيز: على الرغم من �أن هذه المرحلة تدمج عدداً من العنا�صر 
ف�إنها  المثال,  �سبيل  على  الغر�ض  بيان  �أو  المهمة  كبيان  تقليدية,  مقاربة  بو�صفها  ذاتها 
ر�ؤية  »لبيان ممتاز حول  ال�شاقة  المهمات  بع�ض  بالغو�ص في  �إلى تجنب الاحباطات  تميل 
�أن يكون هذا مرناً  ر. وكما قلنا �سابقاً ينبغي  �إذا كان هذا مفيداً للمطوِّ �إلا  الم�ستقبل«... 
ويمكن �أن يُدرج �أو يدمج ح�سب ما يختاره المطور, طالما �أن هناك �سبباً �إ�ستراتيجياً له. 
ومرحلة التركيز تكون �أي�ضاً عندما تكون �إجراءات القيا�س, والأهداف, والمقا�صد محددة. 

و�سنتحدث �أكثر عن هذا فيما بعد.

الإ�ستراتيجي  التخطيط  عن  هذا  يختلف  �أخرى  مرة  التحليل:   - الثانية  المرحلة 
التقليدي ب�أن التركيز هنا يكون على تحديد جميع الم�سائل الدقيقة والمعلومات التي تكون 
تلك  �أن  وال�سبب  مكثف.  بحث  �إجراء  مقابل  م�سارها  في  �إ�ستراتيجيتك  لبقاء  �ضرورية 
تلك  الأجوبة على  �أن  تعر�ض  �أن  �إلى  دينامية, تميل  �أكثر  نظاماً  بو�صفها  الإ�ستراتيجية, 
اللقطة  �إنها ت�ستخدم زمن  �أنها تتغير با�ستمرار. بدلًا من ذلك,  الأ�سئلة الأ�سا�سية تبدو 
من المعلومات كي ت�ستمر في تكييف تخطيطها. يمكن �أن ي�أخذ التحليل نطاقاً وا�سعاً من 

الفئات تت�ضمن:
الزبائن الحاليين

الأ�سواق المق�صودة
�صانعي القرار الرئي�سين

المتناف�سين المبا�شرين
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قادة ال�صناعة 
مواد ترويجية
قنوات ت�سويق

ق�ضايا داخلية ..�إلخ

)نماذج من هذه المعلومات �ستكون متوافرة بتف�صيل �أو�سع عند الو�صول 
�إلى خلا�صة هذا الف�صل(.

المرحلة الثالثة - التخطيط: وهي مرحلة ت�سير في وقت واحد مع مرحلة التحليل, 
�أن ي�ساعد على تعزيز نجاحك  �أو تحدد في قائمة كل عن�صر مهم يمكن  وهي تخت�صر 
المن�شود. النقطة المحورية هنا �أن هذا ينبغي �أن يتم كما لو �أنه لا توجد حدود لميزانيتك 
المالية ولديك جميع الموارد التي يمكن �أن تحتاج �إليها. والخط�أ ال�شائع هنا �أننا يمكن �أن 
نميل �إلى »ت�صفية« تفكيرنا ا�ستناداً �إلى ما »نعرفه« من �أننا ن�ستطيع �أو لا ن�ستطيع القيام 
بالطبع بع�ض الحدود لموارده  لديه  �أن كل واحد  بالفعل. في الحقيقة  �أو تحمل كلفته  به 
قادرين  نكون  �أن  �أي�ضاً  الممكن  من  ولكن  الوقت-.  الخبرة,  التقنية.  الأفراد,  -النقود, 
على �أن نطلب, �أو ن�ستدين )�أو ن�سرق حتى( كي نكمل ما تفتقر �إليه -�أنت لا تعرف �أبداً 
ما هي الفر�ص التي قد تبرز فيما بعد, لذا لا تحدّ من نف�سك الآن-. هذا وقت التفكير 
خارج الم�ألوف, ون�ستطيع لاحقاً �أن ن�سحب �أنف�سنا رجوعاً �إلى الواقع في المرحلة الأخيرة 

من �إ�ستراتجيينا.

المرحلة الرابعة - �شدة العمل: تكون مهمتك في هذه المرحلة تنفيذ مخطط المراحل 
الأربع بدقة و�سرعة قدر الإمكان. هذا النظام يَ�ستخدم غطاءً ي�ساعد على تن�سيق تنفيذ 
جميع �أعمال المتابعة. ويجب �أن تتوافر ن�سخة من الت�صميم مجاناً تتاح لك تحت الطلب. 
ومن الوا�ضح �أن هناك خيارات �أخرى مثل جدول PERT, م�شروع مايكرو�سوفت, وجداول 

GANT وقائمة طويلة من بدائل �أخرى... ولكن تذكر المبد�أ رقم 1: الب�ساطة!

�أو كتابة خطتك  لتطوير  المبادرة بعد  ت�أخذ  �إذا لم  والآن ماذا يعني كل هذا لك؟ 
�أو  المبيعات,  �إ�ستراتيجية  �أو  الت�سويقية,  �إ�ستراتيجيتك  �أو  الخا�صة,  الإ�ستراتيجية 
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�إ�ستراتيجية العمل التجاري -ح�سبما ت�شاء �أن ت�سميها- افعلها الآن! �إن هذا, بلا نقا�ش, 
�سيكون واحداً من �أكثر الن�شاطات حيوية التي تقوم بها في حياتك. �إنه �سيعطيك فائدة 
مبا�شرة و�سيطرة على الأمور لم ي�سبق لها مثيل. والأكثر �أهمية من ذلك, يوجد الآن 
�أ�سلوب ت�ستطيع بو�ساطته �أن ت�ستفيد من جانبي الورقة! وكما نذكرّك دوماً... النتائج 
الفرق  وتختبر  هذا  في  وقتك  من  �ساعتين  تنفق  لا  لماذا  لذا  وب�سيطة!  و�سريعة  فورية 

الهائل بنف�سك؟

كيف ت�صوغ خطتك الإ�ستراتيجية الخا�صة
العمل,  ا�سم  التاريخ,  الا�سم,  التركيز(:  )مرحلة  �آ  للجانب  العامة  الخطوط 
�أرقام  الأ�سا�سية,  الخم�سة  الأداء  مقايي�س  المهمة,  بيان  ال�سلعة/الخدمة,  ال�صناعة, 
)�أو  الكبرى  الخم�سة  الأهداف  القادم,  العام  �أرقام  العام,  هذا  �أرقام  الأخير,  العام 
الإ�ستراتيجيات  المطلوب,  التاريخ  هدف,  لكل  نموذجي  مثال  المن�شودة(,  الانجازات 
الأربع الأ�سا�سية, التاريخ �أو التوقيت المفرو�ض لكل �إ�ستراتيجية, الم�سائل الثلاث الكبرى 
الحالية )م�شكلات �أو تحديات(, تواريخ دقيقة لكل منها, الأولويات الإ�ستراتيجية الخم�س 

الفورية, القيادة, التاريخ المطلوب, الو�ضع الراهن, العمل الآتي لكل منها.

مرة �أخرى نقول �إن ما تقوم بعمله هو بمنزلة التقاط و�سائل تطوير ومتابعة الأهداف 
والأغرا�ض الإ�ستراتيجية ب�صورة �أكثر اخت�صاراً مما يجري عادة. �إحدى الم�سائل الأ�سا�سية 
المهمة هو �أنه حتى �إذا كنت غير قادر على انجاز خطتك ب�صورة دقيقة من ناحية الجدول 
ب�أن تكون معيارية و�أن تتطور وتعمل جيداً كما تريد. بال�شروع في  الزمني ف�إنها م�صممة 
تطوير مخططك التمهيدي فقط �سوف ت�ضع نف�سك في قمة الع�شرة بالمائة من بين الرجال 

المنظمين الذين يحركهم حافز النجاح في ميدان �صناعتك.

يفتر�ضان  منا�سب,  ب�شكل  يتما  عندما  والتخطيط,  الإ�ستراتيجية  �أن  ذهنك  في  �ضع 
�أن التعديل والتغيير هما من العنا�صر الأ�سا�سية للحياة. والواقع �أن مفهوم الإ�ستراتيجية 
لعله يت�ضمن �أنها العملية الوحيدة التي لا تحت�ضن التغيير ولكنها تعتمد عليه بو�صفه مزية 
تناف�سية. ولو لم يكن عاملا التحدي والتغيير هما اللذين ي�ؤثران في جهود تغيير كل فرد 
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التحديات والتغييرات هي  ب�أقل مجهود. هذه  ب�أن ي�صبح مليونيراً  ب�إمكان كل فرد  لكان 
التي ت�ساعد في الواقع على جعلنا �أقوياء.

�أكبر  العمل(:  و�شدة  التخطيط  التحليل,  )مراحل  ب  للجانب  العامة  الخطوط 
خم�سة زبائن حالبين, نقطة ات�صالنا, ات�صالاتهم الرئي�سة, حجم العمل في ال�سنة الما�ضية, 
وحجمه في هذه ال�سنة, وحجم ال�سنة القادمة, مناف�سنا المبا�شر, �أكبر 5 فر�ص مبيعات 
جديدة, نقطة ات�صالنا, ومفاتيح الات�صال الرئي�سة الخا�صة بها, حجم العمل المحتمل 
الثلاثة  مناف�سونا  مادة,  كل  في  الأول  المبا�شر  مناف�سنا  الأ�سا�سية,  الم�سائل  العام,  لهذا 
الاخت�صا�صيون  المناف�سة,  مزايانا  قواهم,  المقارن,  ال�سنوي  عملهم  حجم  المبا�شرون, 
الرئي�سون في كل فريق منهم, لائحة تمنياتنا من خطتنا الإ�ستراتيجية )العنا�صر الحا�سمة 
لتح�سين نجاحنا(, عملية �سير �أهداف الأداء الخم�سة الكبرى لدينا, الإدارة الأ�سا�سية 
لكل واحد منها, تاريخ المراجعة الآتية للأداء, الو�ضع الراهن, الأعمال الحا�سمة الآتية, 
فريق تخطيطنا الإ�ستراتيجي. تواريخ مراجعة الأداء الف�صلية المن�شودة, مكان اجتماع 

المراجعة وتوقيته, من�سق �أو موجه م�س�ؤول عن كل اجتماع ف�صلي.

تبلور هذه المقاربة ب�شكل فعال جداً عملية �إ�ستراتيجية وتخطيط كل ن�شرة. ولكن كما 
ت�ستطيع �أن ترى ف�إننا ابتعدنا دون �شك عن الم�ألوف في تفكيرنا وتعريفنا... وهو تماماً ما 
�سيقوم به كل مفكر �إ�ستراتيجي ذكي حقاًَ ب�صورة دائمة. عندما تملأ المعلومات الأ�سا�سية 
لكل مادة �أو م�س�ألة ت�ستطيع �أن تعدل بحرية المواد المختلفة بما ينا�سب ب�صورة �أكثر فعالية 
احتياجاتك المحددة �أو و�ضعك. هذه المقاربة يمكن �أن تكون �أي�ضاً فعالة جداً با�ستخدام 
الحا�سوب الخا�ص بك لطبع المعلومات والمعطيات في �سل�سلة بطاقات بقيا�س 3×5 بحيث 
دّث تاريخها. ومرة �أخرى ف�إن  ت�ستطيع �أن تحملها في جيب قمي�صك لتراجعها ب�سهولة وُحت

الق�صد من هذا تقديم دليل �إر�شادي لك لا مجرد قالب �أو نموذج.

�سير عملية التقدم في الخطة: غالباً ما نبد�أ بمقا�صد كبرى لنكت�شف �أنه عند ظهور 
طارئة  ظروف  �ضوء  في  و�أهدافنا  خططنا  تُ�سّوى  ما  �سرعان  المقاومة  على  علامة  �أول 
وتغّري الأولويات. ومع هذا ففي معظم الحالات ندرك في �أعماقنا �أننا فقدنا التركيز على 
�أنها لا تقدر بثمن لا في المحافظة على  �أثبتت  �آلية  �أهدافنا ومهمتنا. كل هذا الم�أزق ثمة 
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تركيزنا فح�سب, بل في م�ساعدتنا على تذكر التقدم الحقيقي الذي نقوم به على الرغم 
من الحالة الم�شو�شة التي نجد �أنف�سنا فيها �أحياناً. المبد�أ الأ�سا�سي هنا هو التركيز على 
النتائج الإيجابية التي كنا قادرين على تحقيقها والدفع ب�أنف�سنا نحو الم�ضي قدماً تجاه ما 

يبدو �إيجابياً.

�شيء  ت�سجيل كل  �أثناء  التركيز  ت�ساعدك في  �أ�سبوعية  باعتماد خطة عمل  فكّر  لهذا 
قد �أنجزته بنجاح عبر مجرى الأ�سبوع الما�ضي. ي�ساعدك هذا القالب �أي�ضاً على تحديد 
�أعمالك التجارية الخم�سة الكبرى �أو الأولويات الخم�س الأ�سا�سية ال�شركة بالإ�ضافة �إلى 
�أولوياتك ال�شخ�صية الأولى. والبند الأخير في القالب يفتر�ض �أن ت�ضع فيه �أف�ضل فكرة 
جديدة تعلمتها عبر الأ�سبوع الما�ضي الأمر الذي ي�ساعدك على �أن تكون �أكثر حذقاً وفعالية 
مما كنت في الأ�سبوع الما�ضي. الم�س�ألة هي �أن تركز على التعلم البنّاء �أو التعلم من تجاربك 
كل �أ�سبوع. تخيل ماذا يعني �أن ت�ستثمر طاقاتك للقيام بو�ضع »خطة العمل الأ�سبوعية« هذه 
مدة �أربعة �أ�سابيع متتالية. حافظ على »خططك« ال�سابقة كي تعود �إليها ولتُبّني لنف�سك 
وللآخرين التقدم الملحوظ الذي �أنجزته في �شهر واحد فقط. و�إذا كنت تعمل في �شركة, 

فكر في �أي مدى يمكن �أن ت�سهم م�شاركتك في تو�صيل القيمة الركيزة لعملك ول�شركتك.

هل ت�ستطيع �أن تحقق وتحافظ على النجاح دون �أي تخطيط �أو �إ�ستراتيجية؟ بالطبع! 
ولكن �إذا كانت مقاربتك الحالية لا تقدم م�ستوى النجاح الذي ترغب فيه, فلعك قد ت�أخذ 
�إلى   4 ب�سرعة  قيا�سياً  فرقاً  تحقق  والتخطيط  للإ�ستراتيجية  �إن�سيابية  مقربة  بالاعتبار 
الاحتمالات  نطاق  و�سّع  �أو  ما تملكه حالياً  ا�ستمر في الح�صول   - لك  الخيار  �أ�سابيع.   6

والإمكانيات �أمامك. وت�أكد �أننا جاهزون لم�ساعدتك, ونتمنى لك دوام النجاح.

بيت جون�سون Pete Johnson, �أو بروف�سور الإ�ستراتيجية, عنوان بريده الإلكتروني: 
www.StrategicPlanning.com. �أم�ضى ال�سنوات الخم�س والع�شرين الأخيرة في البحث 

�أداء قواعدها.  ال�شركات حول كيفية تح�سين  والتحليل وتقديم الن�صائح لبع�ض كبريات 
نتيجة لهذا البحث الم�ستمر �أ�صبح باحثاً طليعياً في التخطيط الإ�ستراتيجي الذي يجعل من 
الممكن بالن�سبة �إليك �أن تتكيف على الفور مع متطلبات الم�سائل الح�سا�سة التي يمكن �أن 
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تواجهها في المناف�سة من �أجل النجاح في �سوق عالية متغيرة با�ستمرار في يومنا هذا. يقدم 
موقعه التخطيطي الإ�ستراتيجي للزوار �إ�ستراتيجية بعيدة المدى, و�أنظمة تخطيط وتنفيذ 

�شبكات دعم كي ي�ساعد ب�صورة درامية على تب�سيط و�إن�سيابية �سير العملية ب�أكملها.

حقوق الن�شر ©2006, بيت جون�سون

جميع الحقوق محفوظة.

و�إعادة ن�شرها  �أي جزء من هذه المقالة  جميع الحقوق محفوظة. لا يمكن ا�ستخدام 
الن�سخ  �أو  الت�صوير  �آلي بما في ذلك  �أو  �إلكتروني  ب�شكل  و�سيلة  �أو  �شكل  ب�أي  ترجمتها  �أو 
�أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون �إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات 

مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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كيغونغ للأعمال
خم�س قواعد ل�صحة ونجاح العمل التجاري

بقلم جاك �آر هوي

ا�ستخدمت »ممار�سة طاقة الحياة والتدريب عليها« ال�صينية القديمة المعروفة با�سم 
و�إزالة  الطبيعي  الج�سم  توازن  وتعزيز  م�ستخدميها,  وفائدة  �صحة  لتعزيز  »كيغونغ«* 
العوائق ج�سدية كانت �أو عقلية. ولكن لماذا نح�صر كثيراً من الفوائد ب�أج�سادنا فح�سب؟ 
�أي عمل لا يحتاج لم�ساعدة في التخل�ص من العوائق والعقبات وفي زيادة فعالية �أنظمته؟ 
لذا نن�صحك با�ستخدام قواعد كيغونغ الآتية بو�صفها تمريناً لزيادة نجاحك في عملك 
عبر المحافظة على �سلامته. تت�ضمن قواعد كيغونغ للأعمال خم�سة �أجزاء, كل واحد منها 

يت�صل بجانب مختلف من جوانب العمل:

القاعدة 1 كل ما تفعله مح�سوب! - القيادة

القاعدة 2 فح�ص �شامل للوقائع

القاعدة 3 تعبير �شامل عن الإيمان - خطط كبيرة

القاعدة 4 تنفيذ والتزام

القاعدة 5 تو�سيع نطاق العمل و�لاصته

لا يهم ما �إذا كنت �صاحب مهنة حرة وتتعط�ش �إلى الو�صول �إلى غايتك �أو �شركة 
كبيرة تدفع ح�ص�صاً, ف�إن كلًا من هذه القواعد �سوف تزود عملك بعائد �أكبر من كلفة 
التنفيذ. كل واحد من قواعد كيغونغ للعمل �سوف تنتهي, عند ممار�ستها وتطبيقها, 

�إلى عمل �أكثر نجاحاً.
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�أن تن�صح كل من ت�شاء حول التنفيذ الممتاز, ولكنك لن تح�صل عليه حتى  »ت�ستطيع 
من  الم�ؤ�س�سات  تمكّن  و�أنظمة  الإ�ستراتيجية,  يدعم  وهيكل  �إ�ستراتيجية,  خيارات  تنظم 
العمل والتنفيذ مع بع�ضها؛ وهذه تمثل ثقافة رابحة, وقيادة ملهمة. ف�إذا كان لديك كل 

.Alan G. Lafly ذلك �ستح�صل على �إنجاز ممتاز«. - الان ج لافلي

القاعدة 1: كل ما تفعله مح�سوب! - القيادة:
كُتبت  والمحا�ضرات  الكتب  من  كثير  القيادة.  تحدي  عن  ر�أياً  تكوّن  القاعدة  هذه 
وا�ستخدمت ل�شرح القيادة؛ لأن كل �شيء تفعله له نوع من الت�أثير ف�إن من الم�ستحيل كلياً 
�أن تحدد خ�صائ�ص القيادة الجيدة الأ�سا�سية بالن�سبة لكيغونغ للأعمال, قوة الحياة التي 

ت�ضمن نجاح عملك.

ذكرني �أحد ر�ؤ�سائي بقاعدة القيادة هذه بطريقته الخا�صة عندما قال »�أنت الكبير 
الآن - لا تف�سد الأعمال«. كان يذكرّني بطريقته �أن كل ما فعلته �أو لم �أفعله �سيكون ملحوظاً, 
و�سوف يحت�سب. لي�س من المهم كثيراً ما قلته, �إن ما فعلته �أو لم �أفعله هو الذي �سيكون له 

ت�أثير كبير في قدرتي على قيادة ق�سمي نحو النجاح.

�إذاً �إذا كان كل �شيء نفعله يحت�سب تجاه قيادتنا, فكيف ن�ستطيع عندئذٍ اتخاذ القرار 
ال�صحيح عندما يواجهنا خيار �صعب؟ بالن�سبة �إليَّ و�إلى كثيرين �آخرين �إنه اختيار ب�سيط 
بين ال�ضمير والملاءئمة Conscience and Convenience )من �أجل �أن نعرف �أكثر حول 
 .).Tieman H, Dipple, Jrهذا المو�ضوع اقر�أ »لغة ال�ضمير« بقلم تيمان هـ. ديبل, الابن
 Alexander Lucia والك�سندر لو�شيا Eric Harvey ثمة منظور �آخر طرحه اريك هارفي
»النزاع عند  الثالث  الف�صل  Walk the Talk. في  »�أدر الحوار«  في كتاب �صغير عنوانه 
الاختلاف« ترد عبارة »غير واع »تعني �أ�شياء �أخرى تبد�أ ب�إر�شادنا ب�أن علينا �أن نعود �إلى 
الوراء ونتفح�ص �أفعالنا, ولي�س نوايانا فح�سب. هل نعي�ش قيمنا ون�سير وفق ما نقول؟ �إن 
القيام ب�أفعال على �شاكلة دفع مكاف�أة �إ�ضافية للإدارة في حين نطلب من عامل �آخر �أن 
وا�ضحة تجلت  �إ�شارة  يعطي  م�شابهة  �أو علاوات  �إ�ضافة  دون  يعمل  �أو  م�ستقطعات  يدفع 
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م�ؤخراً بو�ضوحً عندما حاولت الخطوط الجوية الأمريكية �أن تقنع موظفيها ب�أن علاوات 
الإدارة كانت �ضرورية لإنقاذ ال�شركة في حين �أن اقتطاع جزء من رواتب باقي الموظفين 

بح�سب مركزهم و�أر�شيفهم كان �ضرورياً �أي�ضاً.

هل قلت يوماً »م�ستخدمونا هم ذخرنا الأكثر �أهمية؟« �إذا كنت تريد �أن تقوم بم�سح 
لمعرفة  منده�شين  المديرين  من   %80 كان  المراجعات,  معظم  في  يوافقون؟  فهل  حولهم 
مدى الانف�صام ما بين مقا�صدهم و�أفعالهم. لذا �أح�ضك على �أخذ جانب الحذر قبل �أن 

تقفز �إلى �أي ا�ستنتاجات ب��شأن �أ�سلوبك ونتائجه.

:/ROI Return on Investment عائد الا�ستثمار -

هل ثمة عوائد للا�ستثمار وفق قاعدة كل ما تقوم به مح�سوب؟

�أعمال الم�سح  �إلى  ما هو هام�ش الم�ساهمة الذي تحتاجه لتبرير هذا الجهد؟ �س�أعود 
المتعددة التي ا�ستخدمت من �أجل تحديد �أف�ضل الأماكن للعمل. من الدلائل التي قدمتها 
نتائج �أعمال الم�سح هذه نجد �أن النزاهة ت�أخذ مكاناً بارزاً في اللائحة وغالباً ما يقال بين 
للعمل  الأف�ضل  المكان  �أن �صاحب عملهم يمثل  ادعاء  ال�سبب في تبرير  �أنها  الم�ستخدمين 
عنده. ماذا يعني هذا؟ 1 ترى تقارير �إ�ضافية �أن كلفة ا�ستبدال موظف عادي تتراوح بين 
150 و200% من الرواتب ال�سنوية. ارفع �سل�سلة ربط الدخل �إلى المبيعات ورواتب مديري 

المكاتب والأق�سام وي�صبح الرقم عالياً ب�شكل مذهل. لقد قدرت �إحدى �شركات الخدمات 
الاخت�صا�صية �أن الأمر يحتاج �إلى ما ي�صل �إلى 9 ملايين دولار للتعوي�ض عن ا�ستخدام 
عامل غير منا�سب �أو ا�ستبدال عامل كان منتجاً عندما غادر. تخيل, �إن تكاليفك لي�ست 
عالية جداً ولكنها �أعلى مما تظن. و�إذا �أ�ضفت كلفة ا�ستبدال الزبون, �ستواجه مرة ثانية 

�صدمة زيادة الكلفة ب�شكل �صاعق.

ال�س�ؤال المنا�سب هو: هل لت�صرف ما, �أو �سوء ت�صرف, حقاً ت�أثير كبير كهذا؟ نعم! الأمثلة 
الميزانية,  نفقات  لإدارة  ال�شخ�صية. في محاولة  بواحد من تجربتي  �أ�شارك  كثيرة, دعني 
�أ�صدرت �شركة فورت�شن 2000 قرارٍ ب�أن �أي بائع لم ينفق ميزانية نفقاته في نهاية كل ف�صل 
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�سيعاقب ب�إنقا�ص علاوته بمقدار الربع. هل ت�ستطيع �أن تتخيل نتائج هذا الت�صرف الب�سيط, 
حيث �أخفقت فطنة �أحدهم بخ�صو�ص العمل تماماً؟ �إن الهدف الدافع لقوة المبيعات هنا 
�أ�صبح �صرف �أموال الإنفاق, ولي�س �إنجاز �أعمال �أكثر �أو تحقيق �أرباح �أكبر. هذا واحد من 
القرار(  بنتائج  التفكير  التجاري )عدم  العمل  الفطنة في  نق�ص  ت�ؤثر  الأمثلة حيث  مئات 

ب�صورة �سلبية على نتائج العمل )الو�صول في الواقع �إلى نتيجة معاك�سة للق�صد(.

كيغونغ  �أعمال  الأولى في  القاعدة  القيادة, هو  - تحدي  به يحت�سب  تقوم  ما  �إن كل 
التجارية. �إن عائد الا�ستثمار للمحافظة على هذه القاعدة واتخاذ خياراتك على �أ�سا�س 

الوعي لا الملاءمة كافيان لتكري�س هذه القاعدة في المركز الأول بين قواعدنا.

القاعدة 2: الفح�ص ال�شامل للوقائع:
�ساعد بحثنا على تقديم فهم وا�ضح للوقائع التي تحيط بالعمل ب�شكل �أ�سا�سي بالن�سبة 
كبيراً  دوراً  ثانية  مرة  تلعب  التجاري  العمل  في  الفطنة  التجاري.  للعمل  كيغونغ  لم�ؤ�س�سة 
في: �أولًا فهم ما تخبرنا به الوقائع )ا�ستب�صار(, وثانياً معرفة ما هي الوقائع التي ينبغي 
وهما  اختيارهما,  ينبغي  للقيا�س  �سل�سلتين  هناك  �أن  نرى  نحن  )المعلومات(.  اختبارها 
مختلفتان بالن�سبة �إلى العمل التجاري ال�صغير, ولل�شركات المتو�سطة, وال�شركات الكبيرة. 

وال�سل�سلتان �آ- مالية و ب- غير مالية.

تفيد التقارير الأخيرة من المنظمتين الم�س�ؤولتين عن عمل المحا�سبين والمديرين الماليين 
ب�شكل  يف�سروا  �أن  ي�ستطيعون  لا  التنفيذيين  ال�شركات  ر�ؤ�ساء  من  ع�شرة  من  ثمانية  ب�أن 
جيد بياناتهم المالية الخا�صة. هذا لي�س انعكا�ساً لم�ستوى ذكاء ر�ؤ�ساء ال�شركات بل نتيجة 
ل�سنوات من التحكمات ومن الـ GAAP )ممار�سات ح�سابية عامة مقبولة( التي جعلتها 

محيرة بالن�سبة �إلى تلك التي تت�صف ب�أنها غير مدربة بلغة المال.

يجب على مقيا�س العمل الذي تراقبه �أن يكون:
متجاوباً

فعالًا
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يحظى بالتقدير
حا�سماً

المقيا�س الذي تراقبه ينبغي �أن يكون متجاوباً - �إذا قمت بعمل �شيء �إيجابي �أو �سلبي, 
ف�إن ما تراقبه ينبغي �أن يكون متجاوباً مع ذلك العمل. ينبغي �أي�ضاً �أن يكون المقيا�س فعالًا. 
�إذا كان ي�أخذ وقتاً �أطول في جمع المعلومات �أكثر من الفائدة التي يقدمها فهل ينبغي �أن 
يتم اعتماده؟ كذلك ينبغي على المقيا�س �أن يحظى بتقدير �أولئك الذين يعتمدون عليه. 
هناك ق�صة م�شهورة في كلية �إدارة الأعمال حول �أدميرال في بيرل هاربر. عندما �سُئل من 
, �أجاب: »يا بني لا �أحد �سيقر�أه«. �أخيراً �إذا كنت  قبل تابع له لماذا لم يُعدّ تقريراً خا�صاًً

تراقب مقيا�ساً ما, ينبغي �أن تكون قادراً على اتخاذ قرار حا�سم نتيجة للتقرير.
هناك مقيا�سان جيدان للأعمال ال�صغيرة يت�ضمنان ما يلي:

�ستنفد  متى  يخبرك  م�ضطرد(  نمو  )معدل   Sustainable growth rate/ SGR  

منك النقود.
Return on asset invested/ ROAI )عائد من ا�ستثمار الممتلكات( يدلك على قوة 

العمل في ك�سب المال.
؛  ال�صافية(  الميزانية  NBP net balance position/)و�ضع  بـ  نن�صحك  ال�سيولة: 

الن�سب التي ت�ؤثر في الـ NBP وتقترح طرقاً لتح�سينه.
ب�شراء  �أو  �إلينا,  بالكتابة  هذه  للمقايي�س  و�صفات  على  تح�صل  �أن  )ت�ستطيع 

»eWorkbook« الخا�ص بنا(.

الحقائق لا تدور دوماً في فلك الأرقام فقط. في كتاب �أوراق الحرب الخا�صة بت�شر�شل, 
�أ�شد الحقائق  �أبداً في مجابهة  �أن ت�شر�شل لم يخفق  المجلد الثاني, يذكر مارتن جيلبرت 
ق�سوة. في بداية الحرب �أوجد دائرة منف�صلة بالكامل خارج �سل�سلة القيادة العادية, تدعى 
»المكتب الإح�صائي« ليزوده ب�أ�شد الوقائع ق�سوة �أولًا ب�أول دون تلميع �أو تخفيف. وقد كتب 

ت�شر�شل »الحقائق �أف�ضل من الأحلام« في كتابه »تجمّع العا�صفة«.
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علامات  ودون  نجوم  دون  قندلفت,  دون  بو�صلة,  دون  المحيط  في  تكون  �أن  تخيل 
بها  ب�سفينتك عندها؟ دون علامة نهتدي  �أر�ضاً لتر�سو  �أن تجد  ت�ستطيع  تر�شدك. كيف 
�سيكون من ال�صعوبة بمكان �أن نبحر عبر المياه, حتى المياه الراكدة �ستكون �صعبة في مثل 
هذه الظروف. وتخيل كم �سيكون الو�ضع �أكثر �صعوبة في المياه الهائجة: »ال�سر ال�صغير 
الب�شع عن حياة المقاولات في �أمريكة �أن الغالبية العظمى من �أ�صحاب الأعمال ال�صغيرة 
تكت�شف,  كي  �شركة  بناء  في  حياتك  طوال  تنفق  �أنت  ال�صفر.  نقطة  في  �أنف�سهم  يعدون 
عندما يحين وقت البيع, �أنها لا ت�ساوي �شيئاً )جورج جندرون George Gendron, محرر 

.)MagazineTM سابق ورئي�س تحرير مجلة ماغازين�

�أن تعرف �إلى �أين �أنت ذاهب �أمر مهم - و�أن تعرف �أين �أنت �أمر حا�سم وخطير!

- عائد الا�ستثمار:

�أهم عائد للا�ستثمار )ROI( لأي اختبار ا�ستق�صائي �شامل للحقائق )المالية وغير 
المالية( هي �أن تحافظ على ال�شركة. الإخفاق في الانتباه والملاحظة, وفي اتباع المقايي�س 
المنا�سبة, والإخفاق في تعلم كيف تركز على القيم بدلًا من التركيز على الأرقام فح�سب 
يح�صل معك؟  �أن  �أن ذلك لا يمكن  تعتقد  النهاية. هل  الف�شل في  �إلى  ي�ؤدي  �أن  يمكن 
المتبقية  �أما من  �سنتين؛  يقل عمرها عن  التي  ال�شركات  لـ80% من جميع  �إنه يح�صل 
فثمة 70% �أخرى تف�شل قبل ال�سنة الرابعة. ال�شيء الح�سن هنا هو �أن ال�شركات التي 
تواجه تلك الحقائق وتوليها الاهتمام الكافي وتعمل بالمقايي�س ال�صحيحة يمكن �أن تنمو 
�أرباح تلك ال�شركات التي تواجه  �أ�سرع من نظيراتها. وقد ت�صل   %28 �إلى   17 بمعدل 
ب�شكل  �أفعالها  تربط  التي لا  �أكثر من نظيراتها   %40 يزيد على  ما  �إلى  تلك الحقائق 

وثيق بالمقايي�س.

النظر عن الخبرة.  بغ�ض  المقاولين طموحاً  �أكثر  تعمل �ضد  الأف�ضل هنا  الاحتمالات 
لذلك ف�إن التق�صي ال�شامل للحقائق عامل حا�سم في جعل العمل التجاري م�شروعاً ناجحاً 

يوفر �إ�ستراتيجية رابحة لحاملي الأ�سهم.
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القاعدة 3: التعبير المطلق عن الإيمان/ خطط كبيرة:
دلّت ثلاث �سنوات من البحث على �أن القيام بخطط كبيرة وجعل كل موظف في �شركتك 
ي�شارك فيها هو التعبير الأق�صى عن الإيمان والثقة التامة. كل واحد يريد �أن يعرف �أن 
عمله مهم. عندما يعرف كل واحد في المنظمة ما ي�شكله عمله بالن�سبة لل�صورة الكبيرة 
للعمل  �أماكن عظيمة  ب�أنها  المعروفة  ال�شركات  �إر�ضاء.  �أكثر  عمله  يجد  ف�إنه  ككل  للعمل 

ت�ضمن �أن يعرف كل م�ستخدم فيها كيف �أن الجهد الجماعي ي�سهم في نجاح الزبون.

عندما  تختارهم.  الذين  بال�شركاء  ت�ؤمن  �أنك  يعني  الإيمان  عن  الوا�ضح  التعبير  �إن 
تحقيقها  ال�سهل  من  ي�صبح  الأ�سهل  من  �شركاتك  مع  و�أهدافك  �أغرا�ضك  في  تت�شارك 
معهم. وه�ؤلاء ال�شركاء ي�شملون بائعيك وم�ستخدميك وزبائنك. وعندما يكون ق�صدك �أن 

ت�ساعد زبائنك في حل م�شكلاتهم ف�أنت لديك اقتراح ثمين رابح.

من �أجل �أن تح�صل على تعبير وا�ضح عن الإيمان �ضع خططاً كبيرة. عليك �أن تلعب كي 
تربح ولي�س �أن تتجنب الخ�سارة فح�سب. �أنت تحتاج �إلى �أهداف كبيرة, وخطوات وا�ضحة, 

ومراجعات مدرو�سة, وتعديلات, وتركيز على ر�ؤية محددة م�شتركة.

هناك �صديق لي يدير �شركة تقنية ناجحة. وكما تفعل التكنولوجيا عادة, ف�إنها تبد�أ 
في الزحف �إلى عمله ثم تقف على قدميها لتنطلق )من كتاب »نقطة الوقوف على الأقدام: 
دث فرقاً كبيراً« بقلم مالكوم غلادويل(. كان خياره �أن يعيد  الأ�شياء ال�صغيرة يمكن �أن ُحت
الحفر, والا�ستمرار في دعم التقانة القائمة, واعتماد نمو مخطط ومحدود مع الا�ستمرار في 
خدمة زبائنه الموجودين. وقد قدمت هذه الخطة �إ�ستراتيجية ممتازة مدة خم�س �سنوات.

بالمقابل هناك خيار �آخر, خيار حرق الج�سور, وهجر القديم, واعتناق تقنية جديدة, 
�صديقي  اختار  لقد  وجودها.  �أثبتت  التي  الجديدة  التقنية  اعتماد  ال�سبّاق في  تكون  و�أن 
الدرب الجريء, المغامر, الخطير, الذي يحمل طابع التحدي عن طريق القيام بخطط 
كبيرة. �سنتان من تطبيق الخطة حققت فيهما ال�شركة عوائد و�أرباحاً �أكبر من ذي قبل. 
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لقد �أثمرت الإ�ستراتيجية التي اتبعها - الخطوات التي اتبعها لتحقيق ذلك �أكبر من �أن 
تت�سع لها هذه المقالة, ولكنها ت�ستحق الحديث عنها والغو�ص في �أعماقها �أمام جميع من 
من  �شامل  بجو  موظفيه  من  واحد  كل  �صديقي  �أحاط  لقد  م�شابهة.  تحديات  يواجهون 
�أن يكونوا جزءاً من �صنع ما تم, والإيمان في بحثه عن  الإيمان, والثقة في مقدرتهم في 

�سوقه, والإيمان بقدرة فريقه على العطاء, والإيمان بالخطط الكبيرة.

من  جزءاً  بو�صفها  كبيرة  مخططات  تنفيذ  �أجل  من  عملك  يف�شل  حتى  تنتظر  لا 
�إ�ستراتيجية عملك اليومية, ابد�أ الآن ولا تتوقف �أبداً.

- الف�شل في التخطيط هو التخطيط للف�شل:

�إن �إدارتك لعملك بنزاهة هي الخطوة الأولى نحو جعل الخطة تنجح, �إن قناعتي في 
ومن  والقيادة,  الإدارة  حول  قر�أتها  التي  الكتب  من  ا�ستخل�صتها  التي  الخ�صو�ص  هذا 
تجربتي ال�شخ�صية �أي�ضاً تفيد ب�أنك عندما ت�ساعد الآخرين كي يح�صلوا على ما يريدونه 

تح�صل �أنت على ما تريد.

- عائد الا�ستثمار:

في محافظتك على �صيغتنا, تكون القواعد عظيمة ولكن فقط عندما ت�ؤدي �إلى نتائج 
�أن تقدم نتائج العمل ال�صحية  �إن قواعد كيغونغ للأعمال ينبغي  قيا�سية بالحد الأدنى. 
ذاتها بغ�ض النظر عن الحجم, �أو ال�صناعة, �أو عمر ال�شركة. وهذا ي�صحُّ �أي�ضاً بالن�سبة 
�إلى كيغونغ لل�صحة. فالممار�سة والتمرين ينبغي �أن يقدما �صحة �أف�ضل للفرد بغ�ض النظر 
عن العمر �أو المركز. �إن قاعدة التعبير المطلق عن الثقة - والخطط الكبيرة هي القاعدة 

التي تعيد �أرباح خط القاعدة الأدنى.

القاعدة 4: التنفيذ والالتزام:
�إن  فح�سب!«.  ذلك  »افعل  هي  �شعارها  �أ�صبحت  مبتكرة  عبارة  نايك  �شركة  �أوجدت 

الريا�ضة بحد ذاتها لي�ست ما يهم, ما يهم هو الانخراط, والن�شاط, والتنفيذ.

o b e i k a n d l . c o m



�أ�سرار الت�سويق�أ�سرار الت�سويق52

 Larry Bossidyفي كتابهما الرائج »التنفيذ: نظام �إنجاز الأمور« قدم لاري بو�سيدي
ورام ت�شاران Ram Charan التعريف الآتي للتنفيذ: 1- الرابط المفقود. 2- ال�سبب الرئي�س 
الذي يجعل ال�شركات تق�صر في تنفيذ وعودها. 3- الفجوة بين ما يريد المديرون تحقيقه 
من   %22 طردت   2002 حتى   2000 العام  ومنذ  بذلك.  القيام  على  �شركاتهم  وقدرة 

�شركات �أمريكة الكبرى مدراءها. لماذا؟ ب�سبب الف�شل في تنفيذ الخطة.

�إذا كان التنفيذ هو القاعدة فكيف ننفذ القواعد لتجنب ف�شل ال�شركات المذكورة �آنفاً 
CEO؟ مرة �أخرى �إليك هذه الأفكار من كتاب بو�سيدي وت�شاران:

»�أعرف جماعتك وعملك
�أ�صر على الواقعية

�ضع �أهدافاً و�أولويات وا�ضحة
تابع الأمور

كافئ الم�شتغلين
و�سع نطاق قدرات النا�س

اعرف نف�سك«.

�إنك لا تح�صل �أبداً على ما تتوقع - تح�صل على ما تدر�سه وتعمل لأجله فقط

�إذا كنت لا تريد �أن تتابع, فلماذا تتوقع من �أي �شخ�ص �آخر �أن يقوم بذلك؟ لعل الجانب 
الأكثر �إحباطاً لكونك م�ست�شاراً هو �أن ترى زبوناً ينتهج �إ�ستراتيجية ما, ويقوم بكل الأ�شياء 
ال�صحيحة ثم ل�سبب يتعذر تف�سيره يتوقف عن �أداء ما كان يفعل. �إذا لم تغير عاداتك, ف�إنك 

لن تغير النتيجة. العادات الجيدة �أو ال�سيئة, هي التي ت�سوقنا كل يوم.

والالتزام  التنفيذ  �أن ي�صل  ينبغي  بيد  يداً  الالتزام،  القاعدة هو  الثاني من  الن�صف 
معاً من �أجل البقاء والا�ستمرار. دون التزام, �سي�صبح التنفيذ مثل تعديل المواقف - �أمراً 

م�ؤقتاً تماماً. ودون التزام يكون التنفيذ �أملًا زائفاً لا غير.
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الأمل لي�س �إ�ستراتيجية

الوعد  هو  الالتزام  ما.  ب�شيء  بالقيام  �أنف�سنا  على  نقطعه  الذي  الوعد  هو  الالتزام 
الذي نقطعه للآخرين ب�أننا بالت�أكيد نحافظ على وعدنا. لا ن�ستطيع �أن نتوقع من �أحد 
�أن ي�أخذ التزامنا على محمل الجد ما لم نظهر رغبتنا الحقيقية في متابعة ودرا�سة ما 

تتوقعه �أنت.

�أنا مت�أكد �أن كل واحد منكم يعرف حالة �أو حادثة ما �أدى فيها نق�ص الالتزام والف�شل 
في المتابعة وعدم الرغبة بالقيام بدرا�سة متفح�صة ناجحة لحدوث م�أ�ساة. وهنا, �أقدم 

لكم هذا المثال كي �أُبّني الفكرة ب�شكل وا�ضح.

في معر�ض تجاري دولي في هونغ كونغ �أخذت ا�ستراحة على ال�شرفة المطلة على ميناء 
فيكتوريا و�سرعان ما ان�ضم �إلّي رفيق جاء يطلب مني �سيجارة. �شرعنا نتحدث, كان ي�شكو 
من �أن مخزنه في جزيرة قريبة قد نُهب بالكامل من جميع محتوياته الكهربائية الثمينة. 
�إذا  ما  �أو  المخزن  عاين  مرة  كم  �س�ألته  المخزن.  حرا�س  على  تقع  الأولى  ال�شكوك  كانت 
كان قد فت�شه. ولده�شتي �أخبرني محدثي ب�أن �أحداً لم ي�صل �إليه منذ ما يزيد على ت�سعة 
�أ�شهر. دون مراقبة �أو معاينة من �أي نوع لو�ضع المواد في المخزن ف�إن تلك النتيجة متوقعة. 
عرفت منه �أي�ضاً �أن ال�سلطة المحلية الم�س�ؤولة في �شركته كانت قد مُنعت من دخول المكان 

و�أن الأجرة كانت م�ستحقة الدفع.

�أن من �أخبرني  �أرى فقط  �أنا  �س�أترك على من يجب و�ضع اللوم في هذه الحالة لك. 
ما  نتيجة  على  فقط  تح�صل  �إنك  حال,  كل  على  م�س�ؤولية.  �أي  تحمل  يتقبل  لم  الق�صة 

تتفح�صه وتدر�سه ولي�س على ما تتوقعه.

عائد الا�ستثمار:

هل ثمة عائد ا�ستثمار من التنفيذ؟ هل يمكن �أن يكون هناك عوائد ا�ستثمار لأية فكرة 
التزام بمعاينة  دون  يحدث,  تغيير  دون  فعل,  دون  �أنه  المنطقية  مقدمتي  نُفذت؟  �إذا  �إلا 
الا�ستثمار.  عوائد  في  ال�صفر  ي�ساوي  تغيير  يوجد  لا  يتغير.  �شيء  لا  تتوقعه  ما  وتفح�ص 
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وعلى نحو معاك�س, النتائج الإيجابية من كل الإجراءات والأفعال التي تقوم بها تتجلى في 
عائدات الا�ستثمار.

والطبيعة  التاريخ  مختلف.  ما  ب�شيء  القيام  �إلى  الحاجة  جيدة  قاعدة  كل  تت�ضمن 
�إليها,  ن�سعى  التي  بالنتائج الجديدة  نتمتع  �أن  �أجل  الب�شرية يعملان �ضدنا في هذا. من 
علينا �أن نغير عاداتنا, يجب �أن ننجز, نو�صيك �أن تلتزم. فدون التزام لا يوجد ت�أكيد على 

�أن حتى التنفيذ �سيتم �أو يتحقق.

خير ن�صيحة لنا: راقب وتق�صى عن كل ما تتوقعه!

- تو�سيع نطاق و�لاصت العمل: القاعدة 5 
يكون  �أن  �أجل  من  الارتباطات.  �إعداد  الخم�س:  القواعد  من  قاعدة  �آخر  �إلى  و�صلنا 
لديك عمل تجاري ينمو ويبزّ مناف�سيه لا بد من تولية الانتباه ل�ضمان بناء �أعمال مرتبطة. 
�إن مُ�ستخدم هذه الأيام لي�س هو الم�ستخدم نف�سه الذي ا�ستخدمناه قبل ع�شرين �سنة �أو 
حتى 10 �سنوات. مُ�ستخدم اليوم يزخر بمعلومات وافرة تتدفق يومياً �أكثر مما كنا نحظى 

به من معلومات طوال حياتنا في الما�ضي.

عند  وجدياً  �صارماً  �أ�سلوباً  م�ستخدميك  مع  تتّبع  �أن  به  �أُو�صي  الذي  الانطلاق  مكان 
تعيينهم. القاعدة في �شركة موتورولا, التي بد�أت حياتي المهنية لديها هي »عّني الأفراد 
الذين تريد �أن تعمل من �أجلهم« - مقاربة مثيرة للاهتمام ت�ضمن نوعية جيدة م�ؤهلة من 

الم�ستخدمين للعمل في م�شروعات بقيمة عدة ملايين من الدولارات.

ب�أ�سلوب جدي تكون بذلك جدياً مع نف�سك  �أنك بتوظيفك لم�ستخدميك  الر�سالة هنا 
�أن ما تقوله  �أولًا. اعرف ما هي قيمك, بيّنها بو�ضوح وعِ�شها. لا تجعل الم�ستخدم يعتقد 
يختلف عما تفعله. �إن كتب التاريخ عن �شركات الولايات المتحدة مليئة ب�أمثلة تبّني كيف 
وتريد  قوية.  �شركات  تُنمّي  �أن  تريد  �أنت  ال�شركة.  على  يق�ضي  �أن  التناق�ض  لهذا  يمكن 

م�ستخدمين يفهمون دورهم في العمل وكيف ي�ؤثر ذلك الدور على العمل.
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كما يعمل كل �شخ�ص حول فكرة م�شتركة تكون النتائج مفيدة لكل �شخ�ص. في كتاب 
بولز  و�شيلدون   Ken Blanchard بلان�شارد  كين  يذكرنا   ,GUNG HO! هو!«  »جونغ 
Sheldon Bowles ب�أهمية ال�سماح لكل واحد باختبار معنى الكرامة في العمل. �إحدى 

القيم الثلاث المهمة التي ينبغي تعلمها هي ما ي�سمونه بروح ال�سنجاب - العمل الجدير:

1- معرفة �أننا ن�صنع من العالم مكاناً �أف�ضل.

2- كل واحد يعمل من �أجل تحقيق هدف م�شترك.

3- القيم تر�شد كل الخطط والقرارات والأفعال.

عنـدما تـدرك معنـى كـرامة العمل ف�إنك تكون قد امتلكت الفطنة والح�صافة في العمل.

�أف�ضل  تحتل  التي  ال�شركات  من  لعدد  �أ�سا�سي  عن�صر  و�لاصته  العمل  نطاق  تو�سيع 
المواقع في مجال العمل. �أف�ضل مواقع العمل تبزّ نظراءها ومناف�سيها بن�سبة 17 - %28 

عندما تكون جميع الأ�شياء الأخرى مت�ساوية.

عائد الا�ستثمار:

مندفعين  ملتزمين  لم�ستخدمين  امتلاكها  ف�إن  الم�ؤ�س�سات,  حجم  عن  النظر  بغ�ض 
مدى  يعرف  �أن  فرد  لكل  وال�سماح  العمل  في  الكرامة  �شرط  توفير  �إن  مفيد.  متحم�سين 
�أهمية م�ساهمته هو ما يدفع ال�شركات نحو الازدهار. ثمة مقعد في الحافلة لكل �شخ�ص. 
ويرغب  ي�ستطيع  واحد  �أي  ي�ستخدم  �أنه  تقدير  جائزة  على  م�ؤخراً  ح�صل  مقاول  يقول 
واحد كانت على  وزبون  �أربعة م�ستخدمين  ب�شركة من  �أخذ  المقاول  بالعمل! هذا  بالقيام 
حافة الإفلا�س �إلى عائد ي�صل �إلى 150 مليون دولار في ال�سنة مع وجود 150 م�ستخدماً 
وباع م�شروعه التجاري ب�ستة �أ�ضعاف كلفته �إلى �شركة �أكبر. لقد حوّل كلًا من الم�ستثمرين 

والم�ستخدمين الذين عملوا معه �إلى �أ�صحاب الملايين في طريقه.

على  وبالت�أكيد  بالانتماء,  وال�شعور  المتينة,  ال�صداقات  من  جو  بناء  على  القدرة  �إن 
�أن ت�شمله ال�صفات  العمل, هي ما تجعل �صاحبها رابحاً وي�ستحق  تو�سيع نطاق و�لاصت 

الخم�س الخا�صة بالقيادة )five E’s( والم�شاركة بنمو وازدهار العمل.
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بد�أت بطرح ال�س�ؤال الآتي: »هل هناك مجموعة قواعد عامة كونية تعاد وتتكرر تعمل 
على ت�أمين نجاح العمل التجاري والنمو؟« ثم �أ�ضفت �أن �أي مجموعة من القواعد كهذه 
ينبغي �أن تكون قابلة للتطبيق على مختلف الأعمال التجارية من كل حجم وفي كل �صناعة 
على م�ستوى العالم. مثل هذه المجموعة من القواعد �ستكون �أقرب �إلى المبادئ �أكثر من 
المو�ضوع  لأدبيات هذا  م�سح  انخرطت في  لقد  للتطبيق.  الكونية  قابليتها  ب�سبب  القواعد 
عت مكتبة �ضخمة من الكتب حول  بدءاً من »فن الحرب« �إلى »التنفيذ«. و�أثناء بحثي جمَّ
 Dr. J. المو�ضوع, وتحدثت وت�شاورت مع زعماء في هذا الميدان مثل د. جيه لي ويتينغتون

Lee Whittington, عميد كلية �إدارة الأعمال في جامعة دالا�س.

قدمت �أمثلة من قراءاتي وممار�ساتي في العمل طوال ثلاثين عاماً. و�شاركت في عملي 
علماء وجنوداً في معركة الو�صول �إلى معايير العمل الأخلاقية والأعمال الناجحة ووافق 
جميعهم على �أن هذه المبادئ �إذا ما طُبقت على �أي نوع من الأعمال التجارية �ستنتهي 

�إلى النجاح.

�أو  ال�ضمير  يكون  �أن  ينبغي  قرار  كل  وراء  الدافع  لأن  لماذا؟  لا.  �سهل؟  �أمر  هذا  هل 
�أو لا نفعله, بلا قول �أو مخاطبة, يو�صل قيمنا بو�ضوح وب�شكل  القناعة. كل �شيء نفعله, 

�أكثر بلاغة من �أف�ضل ما كتب من نثر �أو قيل من حديث.

لي�س من العجب �أن الأ�شياء الغريبة �ضد انطلاقة الأعمال التجارية ال�صغيرة كي لا 
تمكنها من الا�ستمرار �أبعد من ال�سنة الرابعة. ومع هذا نحاول �سنة بعد �سنة, لماذا؟ هل 
هي مجرد قوار�ض تحملها الموجة الكبيرة لأي م�شروع حر, �أم �أنها حقاً القوة الكامنة خلف 

ودون وعلى طول �أي م�ؤ�س�سة تجارية حرة؟

�أنت نواة م�شروع حر!

الأعمال التجارية ال�صغيرة هي محرك الم�شروع الحر. �أنت تخلق �أعمالًا جديدة �أكثر 
�أفكاراً  ال�سوق  �إلى  تُوجد وتجلب  �أنت  �ألف �شركة في خم�س �سنوات.  كل �سنة مما توجده 
جديدة و�أكثر فعالية مما تفعله �شركة كبيرة. �أنت ذكي وخفيف الحركة وتعمل �ضمن فرق 
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عمل �صغيرة لأنه لا يوجد �أمامك �إلا اختيار �ضئيل, في حين �أن الأعمال التجارية الكبيرة 
تكافح من �أجل مناف�سة نجاحك في الابتكار.

جاك ر. هوي Jack R. Howe, لديه �أكثر من 30 �سنة من الخبرة في �إدارة الأعمال 
تت�ضمن خلفيته خبرة في  بيئات عملية معقدة.  المبيعات في  و�إدارة  والمبيعات,  التجارية, 
ال�صناعة, �شركة كبيرة في الح�سابات والا�ست�شارة, وممار�سات خا�صة. وزبائنه �شركات 
ت�صل قيمة �أعمالها عدة مليارات من الدولارات وتعهدات ذات نمو �سريع. وفي الممار�سة 
�أجل تحقيق  من  العمل  �شركات  لتغيير نموذج  مبتكرة  وحلولًا  �أدوات عمل  الخا�صة طور 
�أمام الجمهور, ومعلم, ومدرب, وم�ؤلف كتاب »من ف�ضلك لا  �أكبر. هوي متحدث  �أرباح 
وكتاب   ,Please Don’t Tell My Mother I’m a Salesman بائع«  �أنني  �أمي  تخبر 
 ,Minutes to Prepare for the C-suit Meeting 30  »30 دقيقة للا�ستعداد لاجتماع«
 The Tao of Customers ثاو دائمين مدى الحياة«  وهو على و�شك ن�شر كتاب »زبائن 
for Life. للاطلاع يمكنكم زيارة الموقع الآتي على ال�شبكة: www.30 minsto.com, �أو 

www.ceotoolbelt.com من �أجل مزيد من المعلومات, �أو يمكنكم مرا�سلة هوي بالبريد 

.Jack@ceotoolbelt.com:الإلكتروني على العنوان الآتي

حقوق الن�شر ©2006, جاك �آر هوي.

جميع الحقوق محفوظة.

و�إعادة ن�شرها  �أي جزء من هذه المقالة  جميع الحقوق محفوظة. لا يمكن ا�ستخدام 
الن�سخ  �أو  الت�صوير  �آلي بما في ذلك  �أو  �إلكتروني  ب�شكل  و�سيلة  �أو  �شكل  ب�أي  ترجمتها  �أو 
�أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون �إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات 

مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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�صيد كبير!
حافز للابتكار ودر�س للنمو الم�ستقبلي

بقلم راندي غيللر

�سواء في العمل �أو ريا�ضة �صيد ال�سمك ف�إن الإثارة الكبرى ت�أتي من »ا�صطياد الكبير«. 
بعيداً عن ال�شعور بالن�صر ف�إن اكت�ساب زعيم من زعماء ال�سوق زبوناً غالباًً ما يحلق بالعمل 
AutoLotManager. إلى م�ستوى جديد من النجاح. و�شركتنا »�أوتولوت مانجر دوت كوم�

com«, قد عرفت بالت�أكيد تلك الفائدة.

في المرة الأولى التي ذهبت فيها �إلى �صيد ال�سمك في عمق البحر كان لدي القليل من 
ال�سهل في ريا�ضة �صيد  ف�إن من  الكبيرة. لح�سن الحظ  ال�سمكة  المعلومات عن ا�صطياد 
ال�سمك �أن ت�ست�أجر خبراء مجهزين جيداً بالأدوات المنا�سبة وملاحين خبيرين. التقطنا 
يوجد  كان  العميقة, حيث  المياه  نحو  واتجهنا  كطُعم(  ت�ستخدم  �صغيرة  )�سمكة  �سمكتنا 
و�شيء من الحظ,  ال�صبر,  وكثير من  المنا�سبة,  الظروف  توافر  الكبير. في ظل  ال�سمك 

ربما نتمكن...

�أوتولوت مانجر دوت كوم كان لديها الحظ ب�أن ت�أتي ب�أول »�سمكة كبيرة« لنا �إلى الياب�سة. 
�أوتو �أداة على ال�شبكة لم�ساعدة المتعاملين على الا�ستخدام الأف�ضل لمواردهم - لا  وتقدم 
�سيما قائمة الجرد الخا�صة ب�سيارتهم القديمة, ودولاراتهم الإعلانية, وقاعدة الزبائن, 
ال�سيارات الم�ستعملة على مواقع  والوقت. وب�صورة خا�صة, نحن ن�ساعد المتعاملين ب�سوق 
مع  الإعلانات,  و�إدارة  متابعة  ب�أعمال  ونقوم  التقليدية,  الإعلام  و�سائل  وعبر  الإنترنت 
�أتمتة ومراقبة عمليات المتابعة المتعلقة بالإنتاج والزبائن عبر طلبات CRM الخا�صة بنا.

كان لدينا الحظ الطيب بالات�صال بمجموعة متعاملين تغطي 18 مخزناً في منطقتنا 
قدمنا  مما  �أكثر  �أرادوا  ولكنهم  خدماتنا.  لإحدى  الحالي  المزود  عن  را�ضية  غير  كانت 
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�سابقاً. و�إغلاق عملية البيع �سيكون الجزء ال�سهل, و�إعادة ترتيب نموذج عملنا �سيكون هو 
التحدي. ومن باب الطموح, ومن باب ال�سذاجة �إلى حد ما, قبلنا بالتحدي. كنت �أرى في 
تلك الخطوة المفتاح الرئي�س لنجاحنا الم�ستقبلي. ومن دواعي ال�سخرية �أن ذلك الح�ساب 

نف�سه لم يكن مربحاً �أبداً.

ب�إعادة ترتيب عملنا كله كي يتلاءم مع ح�ساب غير رابح  وهكذا كيف ينتهي قيامنا 
كي  ال�ضرورية  والم�صداقية  الخبرة  اكت�سبنا  لقد  باخت�صار,  المفيد؟  ال�شكل  هذا  على 
نك�سب ب�سرعة ح�صة مهمة من ال�سوق -ب�صورة رابحة-. �أول مرة تم فيها ا�ستخدام تلك 

الإ�ستراتيجية كان بمح�ض الم�صادفة. والآن هي جزء متمم لخطتنا الت�سويقية.

حتى توقيع ذلك الزبون الرئي�س, كانت �شركة �أوتولوت مانجر دوت كوم �شركة لبرامج 
�أن  ال�سيارات  لتجار  ن�سمح  كي  ال�شبكة  على  خدمة  طلبات  و�سوّقنا  طورنا  وير.  ال�سوفت 
ي�صنعوا ويطبعوا لا�صقات نوافذ لل�سيارات الم�ستعملة ثم قمنا بتحميل المعلومات وال�صور 
�إلى مواقع على ال�شبكة مثل �أوتوتريدر دوت كوم وكارز دوت كوم. يربط برنامجنا »كومبليت 
 CRM* نموذج المخزون بمنتجات ال�شبكة وكذلك ب�أداة »Complete Version/ فيرجن
ال�شاملة. ولما كان لدى معظم المتعاملين مواقع و�أنظمة CRM, وكان من ال�صعب تبادل 
تلك المنتجات, فقد ركزنا على »نموذج المخزون« الخا�ص بنا على �أنه منتجنا الذي يمثل 

بوابة العبور. وكان ذلك هو المنتج الذي بعناه �إلى زبوننا الرئي�س الجديد.

لما كنت �أتعامل بال�سيارات الم�ستعملة فقد تحولت منتجاتنا ب�شكل طبيعي نحو المعاملات 
العمل  مجموعات  من  �أكثر  العمل  ذلك  فهم  بب�ساطة  ا�ستطعت  لقد  الأ�صغر.  التجارية 
الو�صول  �أ�سهل من حيث الخدمة وكذلك كان  �أن المخازن الأ�صغر كانت  العملاقة. كما 
�إلى �أ�صحاب القرار �أ�سهل. لقد عرفنا �أن توفير النفقات �سيكون �أكثر �أهمية بالن�سبة �إلى 
�أولئك المتعاملين و�سيحظى المالكون بو�ضع يدهم على برامج ال�سوفت وير الخا�صة بنا. 
وبو�صفنا من المتعاملين المحليين ال�صغار الذين يتناف�سون مع ال�شركات العالمية متعددة 
ال�سلا�سل  التي تملك  وال�شركات  المتعاملين  ب�أن كبار  حَدْ�سٌ  لدينا  الجن�سيات, فقد كان 

الكبرى �سوف يقاومون التغيير والتحول �إلى التعامل مع �شركة �صغيرة جديدة.
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منزلية,  خدمات  بعدة  القيام  على  المتعاملين  لم�ساعدة  الأ�سا�سي  منتجنا  �صممنا 
فالمتعاملون معنا ي�ستطيعون �أن ي�صنعوا لا�صقاتهم الخا�صة لنوافذ ال�سيارات, وتحميل 
المعلومات وال�صور اللازمة على ال�شبكة, وتوفير المال, وزيادة الإ�شراف والتحكم. وقد 
نجحت ا�ستراتيجتنا؛ فقد وقعّنا ب�سرعة اتفاقيات مع ع�شرين متعاملًا �صغيراً واثنين 
التعاقد مع  بدلًا من  ب�أنف�سهم  العمل  بهذا  يقوموا  �أن  �أرادوا  الذين  الكبار  العملاء  من 

م�صدر خارجي.

�أدركنا  وقد  ب�أنف�سهم,  بالعمل  القيام  يرف�ضون  كانوا  الكبار  المتعاملين  معظم  ولكن 
�أهميتهم بالن�سبة لنا, ولكن �إقناع ه�ؤلاء الزبائن يتطلب تحولًا كبيراً في نموذج عملنا وهو 
18 �شخ�صاً  �أجل عدد �صغير من المتعاملين. في ذلك الوقت قفز  ما لا يمكن تبريره من 
من المتعاملين �إلى قاربنا. وعر�ضوا توقيع عقد لمدة �سنة معنا �إذا كنا �سندخل المعلومات 
وال�صور لهم. در�سنا فوائد وم�ساوئ ذلك العر�ض بتمعن. كان علينا توظيف وتدريب و�إدارة 
بع�ض الموظفين, واختيار و�شراء بع�ض التجهيزات, وتعديل برنامج �سوفت وير خا�ص من 
�أجل �إدخال معلومات و�صور �إ�ضافية. من الناحية الإيجابية كان نحو 75% من المتعاملين 
يريدون تلك الخدمة ما يعني فتح �آفاق حقيقية �أمامنا. لقد كانت فر�صة لنا لتحقيق نمو 
�سريع مع قاعدة م�ضمونة من الزبائن. وكما قلت �سابقاً, نوعاً ما ب�سبب الطموح وب�سبب 

التهور, قررنا �أن نفعل ذلك!

�أدركنا في وقت مت�أخر �أننا لم نكن م�ؤهلين بما فيه الكفاية و�أن كادر العمل لدينا غير 
كاف وينق�صنا المال من �أجل القيام بالمهمات التي بين �أيدينا. ولكن, على الرغم من �أننا 

كنا نعاني من بع�ض ال�صدمات وال�ضربات الكبيرة, ا�ستطعنا مواجهة التحدي.

�ضرورياً.  المنا�سب  التخطيط  �أ�صبح  النجاح.  لذلك  مهمة  عوامل  عدة  هناك  كانت 
لقد عرفت �أنني �إن �أح�سنت اختيار الخبير المنا�سب ف�أن مدير �شركتنا, �أوتولوت مانجر 
دوت كوم, �سي�ستفيد من خبراته �أي�ضاً. قمنا بتعيين مدرب لم�ساعدتنا على توحيد ر�ؤيتنا 
كتيبات  و�ضعنا  وعملياتنا.  و�إ�ستراتيجياتنا  �أهدافنا  لتنظيم  ثَمّ  ومن  بال�شركة,  الخا�صة 
للا�ستخدام و�أدوات التدريب المنا�سبة و�سمّينا عمل كل فرد من �أع�ضاء الفريق. وقد كان 
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حاجاتهم  منتجنا  لبى  لقد  �أي�ضاً.  جداً  م�ساعداً  �أمراً  الزبون  مع  تعاونية  مقاربة  �إيجاد 
بحاجة  ثالث  طرف  مع  علاقتهم  ينا�سب  كي  البرنامج  �أي�ضاً  عدلنا  �أننا  كما  المحددة. 
للبيانات وال�صور. و�شجعنا عقلية الم�شاركة برفع �شعار »نحن في الداخل معاً«. وقد �أدركوا 
�أننا كنا ن�ضحي بالربح في مقابل الفر�صة لك�سب خبرة ثمينة ومرجعية مهمة. كما ر�أوا 
�أننا كنا على ا�ستعداد كل ما من ��شأنه خلق و�ضع �إيجابي لكل فرد مهما كلف الأمر، بل 
�إنني تطوعت مع �أحد �شركائي �أن ن�أخذ �شخ�صياً �صوراً متى كان ذاك �ضرورياً. ثمة ت�أثير 
مهم جداً �آخر لنجاحنا �ألا وهو تلبية توقعات الزبون. وقد �شرحنا �أعلاه �أننا قد نواجه بع�ض 
العقبات التقنية التي يمكن �أن تخلق خللًا م�ؤقتاً, ولكن نتيجة عملنا في النهاية �ستتجلى في 

توفير الكلفة, وتقديم خدمات فائقة الجودة, وهما �أمران جديران بالعناء.

ومواردنا  نق�ص خبرتنا  قادرين على تجاوز  كنا  بكامله  لفريقنا  �أثناء الجهد الجبار 
هذه  ا�ستثمرنا  وقد  لنا.  زبائن  بو�صفها  مخزناً   18 من  مكونة  �سل�سلة  على  للمحافظة 
ق�صيرة  فترة  وبعد  الأثر.  وقوية  �إيجابية  مرجعية  واكت�ساب  مهاراتنا  ل�شحذ  الفر�صة 
ا�ستطعنا اكت�ساب �أعمال معظم التجار الكبار الآخرين في �سوقنا المحلي, بالإ�ضافة �إلى 

كثير من التجار الأقل ��شأناً.

عندما دخلنا �سوقنا الثاني كنا �أكثر ا�ستعداداً بكثير من ذي قبل. ا�ستخدمنا �إ�ستراتيجية 
مماثلة في ال�سعي �إلى »ال�سمكة الكبيرة«. في البداية وقعّنا على بع�ض الأعمال التجارية 
ال�صغيرة التي يمكن �أن تقدم �شهادات محلية للثقة )بالإ�ضافة �إلى مرجعياتنا ال�سابقة 
من �سوقنا المحلية(. ثم عدلنا برنامجنا وفقاً لطلب الزبون لتحقيق مزيد من المزايا التي 
يطلبها كبار التجار. قدمنا ت�سعيرة خا�صة تمهيدية عززت �أجواء »العمل الجماعي«. بعد 
للمتعاملين  �إيجابية  لن�ضمن مرجعية  تكلفة  دون  �إ�ضافية  نقدم خدمات  كنا  العقد  توقيع 
المبيعات  بدقة  نتابع  و�شركائي  �أنا  كنت  �أخرى  ومرة  ال�سوق.  ذلك  في  الآخرين  والتجار 
وتنفيذ العمليات. ذهبنا �إلى �أبعاد وا�سعة كي نقدم قيمة وخدمة ممتازة ولخلق م�شاركة 
التجار الآخرين في ذلك  �أن كثيراً من  الزبون. ولا �شك عندي  حقيقية طويلة الأجل مع 

ال�سوق �سوف يلاحظون ذلك ويتحولون �إلى خدمتنا.
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كان الا�سم الرمزي )AutoLoTManager.com( قادراً على �أن يكت�سب زبائن ريادة 
�إليهم و�إن�شاء علاقة فريدة معهم. نحن  ال�سوق بال�سعي الحثيث للبحث عنهم والو�صول 
نخيط منتجاتنا بح�سب احتياجاتهم وبالتالي نعزز عقلية »الم�شاركة«. ونحن نقدم �سعراً 
ح�صولنا  �شخ�صية.  خدمات  بعر�ض  كمزيّة  ال�صغير  حجمنا  ون�ستخدم  مغرياً.  تمهيدياً 
على �أولئك الزبائن قد �أرغمنا حقاً على الابتكار والتنظيم المنهجي والتفوق �إلى �أبعد من 
توقعاتنا الأ�صلية. وبالنتيجة �أ�صبحنا رواداً تقنيين, ومقدمين خدماتٍ فائقة, وقادة في فن 
�إر�ضاء الزبون في مجال �صناعتنا. نحن ننمو ب�سرعة فائقة, ونحافظ على زبائننا, ونحقق 

النجاح على ال�صعيد المالي.

درو�س  �أن  و�آمل  البحر.  بدوار  ب�إ�صابتي  البحر  عمق  في  لل�صيد  الأولى  بعثتي  انتهت 
»�أوتولوت مانجر دوت كوم« يمكن �أن تكون علاجاً لمر�ضى دوار البحر في الأعمال التجارية 

الأخرى من �أجل م�ساعدتهم في »�صيد ال�سمكة الكبيرة«.

مواد العمل
1( حدد »ال�صيد الكبير« الممكن بالن�سبة لك - منفتح الذهن, م�ؤثر, ومثالي, واحتمال 

وجود زبائن غير را�ضين.

2( �أوجد م�شاركات فريدة - قدم منتجات معدلة ح�سب رغبة الزبون في عر�ض �أولي 
للأ�سعار مقابل تقديم الزبون للمعلومات والملاحظات اللازمة وتحليه بال�صبر و�أن 

يكون مرجعية �إيجابية عنك.

ذكّر  الجماعي«,  »العمل  عقلية  عزز  التحديات,  تجاه  �أميناً  كن   - التوقعات  لبي   )3
الزبون بالفوائد بعيدة المدى.

4( اجعل الأمر �شخ�صياً - �أظهر اهتمامك ال�شخ�صي من لحظة تقديم عر�ضك حتى 
الت�سليم )كن �شديد الو�ضوح ب��شأن الرغبة في العمل و�سبب ذلك(.

5( قدم ت�ضحية - �أنفق �أكثر �أو اعمل بد�أب لت�ضمن النجاح والر�ضا.
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6( اطلب تقديم مرجع عن عملك - كافئ الزبائن الحاليين لتقديمهم معلومات للغير 
عن عملك لت�شجيعهم على التعامل معك وفتح فر�ص �أعمال جديدة �أمامك.

جامعة  في  وتخرج  �أوهايو,  �أكرون,  في  ون��شأ  ولد   ,Randy Geller غيللر  راندي 
ميت�شغيان, كلية التجارة بعد نيل �شهادة البكالوريو�س في �إدارة الأعمال عام 1988 بدرجة 
رفيعة. ثم بد�أ غيللر حياته المهنية مندوب مبيعات في �شركة غيللر تويوتا - مر�سيد�س بنز 
في �أركون, �أوهايو وا�ستحق لقب »البائع النجم« بعد �سبع �سنوات في ال�شركة ثم انتقل �إلى 
الإدارة بدرجة VP في قيادة المبيعات. وفي عام 1995 انطلق غيللر ب�شركته »غيللر لي�سينغ 
المحدودة«, وهي �شركة مبيع و�شراء م�ستقلة, و�شركة دوت كوم للت�سويق, وهي �شركة ت�سويق 
على الإنترنت لبائعي ال�سيارات. وفي عام 1999 فتح غيللر مقراً لبيع ال�سيارات الم�ستعملة 
2005, ويعمل الآن تحت  �إلى واد�سورث عام  �أوهايو, ثم نقله فيما بعد  في ميدينا بولاية 

ا�سم �سيارات جيف في واد�سورث.

في عام 2004 �أ�س�س غيللر �شركة MPG المحدودة, مالكة �أوتولوت مانجر دوت كوم, 
ومايكل   Dough Malick ماليك  داو   ,Dale Malick ماليك  ديل  الثلاثة:  �شركائه  مع 

.Michael Peterson بيتير�سون

بتجارة  يتعاملون  ممن  �شخ�ص   200 نحو  اليوم  كوم«  دوت  مانجر  »�أوتولوت  وتخدم 
ال�سيارات, ومعظمهم في �أوهايو.

حقوق الن�شر © 2006, راندي غيللر

جميع الحقوق محفوظة

و�إعادة ن�شرها  �أي جزء من هذه المقالة  جميع الحقوق محفوظة. لا يمكن ا�ستخدام 
الن�سخ  �أو  الت�صوير  �آلي بما في ذلك  �أو  �إلكتروني  ب�شكل  و�سيلة  �أو  �شكل  ب�أي  ترجمتها  �أو 
�أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون �إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات 

مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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ا�شحن عملك بقوة التوربين
نمِّ مجموعتك

بقلم كين رايت

لا �شك �أن تطوير جماعتك هو طريقة فعالة للغاية لت�سويق عملك التجاري با�ستمرار. 
من الأ�صعب بكثير �أن تجتذب زبائن جدداً عن طريق الإعلان و�أ�ساليب الت�سويق الأخرى 

من الا�ستمرار في علاقتك مع زبون حالي �أثناء بيع منتجات �أو خدمات �إ�ضافية.

ومن ثم, ف�إن الاحتفاظ بالزبون وك�سب عمل جديد يمكن �أن يكون دعامة لبناء عمل 
تجاري ناجح وم�ستقر. لقد وجدت �أن �أف�ضل طريقة لبناء م�ؤ�س�سة عمل تدور حول خدمة 
الزبون الممتازة والاحتفاظ بالزبون هي عبر ثقافة عمل تدور عن تطوير كادر عمل منتج 

و�سعيد.

الت�سويقية  حملاتك  متعمدة  غير  ب�صورة  تعزز  ف�إنك  موظفيك  فريق  تطور  عندما 
والإعلانية. ومن المتوقع �أن ينخرط في ذلك م�ستخدموك وينقلون ذلك الحافز وال�شغف 
في  �سي�ستمرون  الأغلب  على  فهم  م�سرورين  زبائنك  يكون  عندما  زبائنهم.  �إلى  بالعمل 
�أو �شراء منتجاتك. ولعل من الأكثر �أهمية �أن الزبون ال�سعيد �سوف  ا�ستخدام خدماتك 
الثناء  تنجح مثل نجاح  الفعالة  الإعلان  �أدوات  وقلة من  يعرفه,  واحد  �أمام كل  يطريك 

ال�صادر من الفم.

الخطوات ال�سبع الآتية �ست�ساعدك في تطوير قوة عمل مهتمة ورا�ضية ويعتمد عليها في 
عملك لت�ساعد في زيادة المحافظة على الزبائن ور�ضاهم:

1- �أ�صغ: �شجع تبادل المعلومات والآراء المفتوحة وال�صادقة بينك وبين كل م�ستخدم 
من م�ستخدميك. حدد ماذا يريدون �أن يح�صلوا عليه من عملهم. ما هي �أهدافهم؟ 
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ما الذي يحتاجونه؟ ما هي العقبات التي يواجهونها؟ اقترب منهم في كل كبيرة 
و�صغيرة �أثناء الإ�صغاء لهم من كل قلبك, دون �أن تعطي �أحكاماً.

2- كن عطوفاً: من ال�ضروري �أن تتوا�صل حقاً مع موظفيك. ام�ضِ وقتاً مع كل واحد 
منهم وا�ستك�شف ما يجري لا في حياتهم المهنية فح�سب, بل في حياتهم ال�شخ�صية 
�أي�ضاً. ب�إبداء اهتمامك الحقيقي بموظفيك, �أنت �ست�شعرهم �أن �شركتك لا تهتم 

فقط بعملها الأ�سا�سي, بل تهتم �أي�ضاً بكل فرد في فريق العمل.

3- كن موثوقاً: امتلك رغبة حقيقية لتطوير كل واحد من م�ستخدميك من �أجل نموهم 
وانجازهم ال�شخ�صي. تفهّم �أن النا�س يحتاجون �إلى ال�شعور بالتحدي والاعتقاد 
ب�أن ما يفعلونه من �أجل العي�ش يحمل قيمة كبيرة. �أوجد بيئة مكتبية ت�ستخدم قوى 
بالقيام  يتمتعون,  لا  �أو  يتمتعون,  �إنهم  الفريق  �أفراد  يقول  عندما  وا�صغ  فرد  كل 
بم�شروعات معينة. وباحترامك لم�ستخدميك بو�صفهم ب�شراً )ولي�س مجرد و�سائل 
لزيادة العائدات( ف�إنهم �سوف يحترمونك ويعملون حقاً بجهد �أكبر لأنهم ي�ؤمنون 

بما يفعلون.

4- درّبهم: بعد تقدير مهارات وخبرة كل واحد من م�ستخدميك ومقارنتها بالمهارات 
وال�صفات المميزة ال�ضرورية للتفوق في موقعهم في عملك, اطرح برامج تدريبية 
م�صممة ب�شكل خا�ص لم�ستخدميك لم�ساعدتهم على التوجه نحو زيادة قدراتهم في 
العمل. وعندما يكون �أحدهم ماهراً في ما يعمل يكون من المتوقع �أكثر �أن ي�ستمتع 
بالعمل ويرتبط به ب�شكل فعال. و�سيكون لهذا ت�أثير مبا�شر على �إنتاجية الم�ستخدم 

لديك, وخدمة الزبون التي يقدمها عملك, وبالنتيجة خط القاعدة لديك.

5- قدم ملاحظات و�آراء �أمينة: كن عادلًا, و�صادقاً, ومهذباً عند تقديم ملاحظاتك 
�إلى م�ستخدميك, وكن مت�أكداً �أن جميع تعليقاتك بنّاءة. تحدث معهم حول كيفية 
قُدماً. لا تركز على مو�ضع  التحرك  ا�ستمرارهم في  �أثناء  �إمكانية تغيير �سلوكهم 
تق�صيرهم. �أظهر لهم �أنهم يت�صرفون جيداً, وقدم بع�ض الاقتراحات حول كيفية 
يق�صرون  زالوا  ما  كانوا  و�إذا  بن�صيحتك.  لأخذهم  امتدحهم  تابع.  ثم  تح�سّنهم 
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ملعبهم  في  الكرة  بو�ضع  عندهم.  من  بحل  ي�أتوا  �أن  منهم  واطلب  الم�شكلة  ح  و�ضّ
ف�إنهم �سيتحققون �أنك تثق بهم وتثمّن ر�أيهم, وبالتالي ف�إنهم �سيعملون بجهد �أكبر 
على  موظفيك  بم�ساعدة  ف�إنك  ذلك  �إلى  وبالإ�ضافة  الثقة.  تلك  على  للمحافظة 

التح�سن ف�إنك �ستخلق زخماً حقيقياً ل�شركتك.

6- �شارك في ر�ؤيتك: �ساعد موظفيك على فهم هدف الإ�ستراتيجية ال�شاملة ل�شركتك 
�أن كل جهد فردي ي�ساعد في تحقيق هذه الر�ؤية. كن مت�أكداً �أن موظفيك  وكيف 
التطورات  على  و�أطلعهم  والمتغيرات  الم�سائل  مختلف  وعلّمهم  �صناعتك  يفهمون 
�سيكون  بل  لتعليمهم,  ت�ستغرقه  الذي  الوقت  فقط  موظفوك  يقدّر  لن  الجارية. 

لديهم تفهم �أف�ضل لماذا ومتى عليك �أن تتخذ قرارات �صعبة.

7- خطط: بالإ�ضافة �إلى امتلاك ر�ؤية ل�شركتك ينبغي �أن يكون لديك خطة للم�ستقبل. 
ففي حين قد تكون لديك خطة للعمل فهل لديك خطة تطوير �شخ�صية لكل واحد 
الم�ستقبل.  �أنت في  تراهم  �أين  يعرفوا  �أن  وعليهم  ذلك.  ينبغي  م�ستخدميك؟  من 
دعهم يعرفون كيف تريد �أن تتو�سع, و�أية �أ�سواق جديدة تريد �أن تختارها, وكيف 
فر�صة  يرون  عندما  �أكبر  بجهد  �سيعملون  �إنهم  معك.  ويتطورون  ينمون  تراهم 

محتملة لنموهم ونمو ال�شركة معاً.

يرفعون  الذين  بالم�ستخدمين  ابد�أ  الأفراد  تنمية  حول  تدور  عمل  ثقافة  خلق  عند 
روا  التقارير مبا�شرة �إليك -�أي مديرو الأق�سام. وحالما تتطور علاقتك معهم دعهم يطوِّ
ثقافة تطوير  �إليهم مبا�شرة.  التقارير  الذين يرفعون  �أولئك  الوثيقة ذاتها مع  العلاقة 

فريق العمل �سوف تتوزع في عملك حتى ت�شمل كل م�ستخدم لي�صبح جزءاً من النظام.

�ضع في ذهنك �أن هذه لي�ست مهمة �سهلة. �إنك �ستحتاج �إلى �أن تكون مثابراً, وم�صمماً, 
ومنغم�ساً في العمل. �إن مجهود خلق ثقافة تطوير فريق العمل مجهود مهم, فالنتائج �ستكون 
�أنف�سهم, وعملهم, و�شركتك, وهذا ما يرفع  �أف�ضل تجاه  �سي�شعر موظفوك �شعوراً  لافتة. 
�سيكون  النتائج.  وعلى  الموظفين,  على  الحفاظ  على  وي�ساعد  والحافز,  المعنوية,  الروح 
زبائنك م�سرورين لخدمتك الممتازة. وبالتالي �ست�ضمن ولاءهم لك, و�سي�صبحون مدافعين 
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المذكورة  ال�سبع  وبتطويرك موظفيك عبر الخطوات  بتقديم دلائل على ذلك.  عن عملك 
ت�ستطيع �أن تحول قوة عملك �إلى �أداة ت�سويقية بارزة.

كين رايت Ken Wright: م�ؤ�س�س ورئي�س »رايتكوت�ش/ WrightCoach« وهي �شركة 
ت�شغيل وتطوير وقيادة مخت�صة في تطوير الأفراد والمجموعات. تت�ضمن خبرة هذه الم�ؤ�س�سة 
CEO لمجموعة مالية كبيرة. ويعزو  المالية وثماني �سنوات  32 �سنة في �صناعة الخدمات 

رايت نجاحه, بتاريخه الطويل في تحقيق قدراته في عالم المال والأعمال وحياته الخا�صة, 
�إلى �أنه كان قائداً متفهماً وقريباً من موظفيه يحمل توقعات و�آملًا كبيرة �أثناء التركيز على 
تطوير الأفراد و�إلهامهم, والتركيز على تنفيذ �إ�ستراتيجي لأهداف عمل �أ�سا�سية. لمزيد من 
المعلومات يمكنكم زيارة الموقع الآتي: TheWrightCoaching.com. ومن �أجل الات�صال 

.Ken@TheWrightCoaching.com :به يمكنكم مرا�سلته على بريده الإلكتروني

حق الن�شر ©2006, كين رايت

جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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اجعل النا�س عملك
4 تكتيكات ت�سويقية لعملك التجاري ال�صغير

بقلم: بريون باليتو

الأمريكي.  اقت�صادنا  تن�سج مع بع�ضها  التي  ال�صغيرة هي الم�صانع  التجارية  الأعمال 
و�أ�صحاب الأعمال ال�صغيرة يدعمون الأعمال التجارية الكبيرة كالبائعين, �إذ يزودون �أُ�سرنا 
ويقدمون  ممكناً,  الريفية  المناطق  في  العي�ش  من  ويجعلون  للحياة,  الأ�سا�سية  بالخدمات 
اللازمة  الم�ساعدة  ت�ستحق  ال�صغيرة  التجارية  الأعمال  �أن  �أعتقد  المبدعة.  الابتكارات 

المقدمة في الوقت المنا�سب وغير المكلفة في النواحي التي يكون العمل �ضعيفاً فيها.

�أن هناك ثلاث فئات كبيرة من النا�س ممن يبد�أون ب�أعمال  من ملاحظاتي وجدت 
تجارية �صغيرة. المقالون في الفئة الأولى هم الفنيون الذين يتفوقون في العمل الإنتاجي. 
�إنهم يوجدون )�أو يخلقون( منتجاً  والمالكون في الفئة الثانية الذين يركزون على البيع؛ 
�أو خدمة ت�أخذها �شركتهم �إلى ال�سوق. �أما �أفراد الفئة الثالثة فهم الذين يحركهم المال 
المتميزة  قواها  لديها  العمل  لأ�صحاب  الثلاث  الفئات  هذه  من  واحدة  كل  به.  ويهتمون 

ونقاط �ضعفها.

�أعتقد �أن فهم هذا مهم لأنه بمنزلة �أ�سا�س للتكتيكات الت�سويقية الأربعة الآتية:

الأولى: العلاقات والخدمة
حقيقية  رغبة  لامتلاك  الكبيرة  القيمة  هو  �أهمية  الأكثر  الت�سويقية  التكتيكات  �أحد 

و�صادقة في �إحداث فروق في حياة النا�س.

التب�صر في  �شيئاً من  تـقـدم  لـتــاريـخـي  �شــامـلـة  نـظـرة  �إن  ا�ســتـنـتـج هـذا؟  لـمـاذا 
هذا الخ�صو�ص.
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تربيت في بيت كان الوالد فيه, رون باليتو, يعمل في عمل وا�سع جدا له امتداد في �أكثر 
�أثناء تلك الق�ص�ص �شاركني  �أحببت كطفل الإ�صغاء �إلى ق�ص�صه عن عمله.  من بلد. 
بما كان يتعلمه وما يواجه من تحديات, وبحلول الم�شكلات التي تواجهه. لقد كان دوماً 
معلمي الخا�ص, وهو الآن معلم في ميدان العمل التجاري, ومدرب, وم�ست�شار لي ولكل 

واحد في �شركتي.

الأ�شغال ال�شاقة والنظام والمثابرة كانت �أي�ضاً جزءاً من �شبابي. في التا�سعة من العمر 
بد�أت عملي الأول موزع جرائد مع »�سيواهوغا فولز �سيتي بري�س«. وفي العا�شرة تدرجت 
�إلى توزيع �صحيفة »�أكرون بيكون«, 7 �أيام في الأ�سبوع, �سواء كان الجو ممطراً �أو �صحواً, 
365 يوماً في ال�سنة -بلا ا�ستثناء! كان علّي �أن �أم�شي ثلاثة �أميال كل يوم لت�سليم ال�صحف 

من باب �إلى باب. بقيت في هذا العمل �ست �سنوات. لقد اكت�شفت �أول مرة �أن الحياة لم 
تكن تدور حولي فقط. فت�سليم ال�صحف في ال�ساعة ال�ساد�سة �صباحاً, بما في ذلك يوم 
الأحد, في طق�س ت�صل فيه درجة الحرارة �إلى 10 درجات تحت ال�صفر علمني �أن الحياة 

هي خدمة النا�س.

في ال�سنة الخام�سة ع�شرة من عمري �سنحت لي فر�صة العمل لدى مزارع يعمل في بيع 
الألبان مدة خم�س �سنوات. بد�أ هذا المزارع عدة �أعمال جيدة ذات �صلة بالمزرعة �ساعدته 
�أن كل �شيء في الحياة لا يدور حولي. فعملي في المزرعة, في  �أخرى اكت�شفت  فيها. مرة 
المنا�سبة  بالأ�شياء  �أقوم  �أن  علمني  �شديدة  النهار تحت حرارة  الحيوانات, طوال  �إطعام 

للأ�سباب المنا�سبة في الوقت المنا�سب.

�ضمن  الأ�سبوع  في  �ساعة   60 �أعمل  كنت  التمهيدية  الجامعية  درا�ستي  مدة  �أثناء 
فريق عند متعهد محلي كان يملك ويُ�شغّل عدة م�ؤ�س�سات. كنت م�صدر تقنية المعلومات 
لديهم وانتهى بي العمل �إلى دعم جميع الم�ستخدمين البعيدين والإ�شراف على فريق 
�إدخال البيانات. وكان المالكون ي�شاركونني معهم في الإح�سا�س بحلاوة ت�شغيل وخدمة 

الأعمال ال�صغيرة.
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مع تقدم الوقت ان�ضممت �إلى �شركة ا�ست�شارات وطنية كبيرة. كان دوري مدير ح�سابات 
فني ل�شركات فورت�شن 500 الموجودة في كليفلاند و�أكرون. ولقد نجحت في تقديم الم�ساعدة 
على �إنماء فرع كيفلاند. ولكن خاب ظني لأنني لم �أ�ستطع �أن �أ�ساعد الم�شروعات التجارية 

ال�صغيرة من داخل هذه ال�شركة الكبيرة.

�أنا �سعيد لأنني �أثناء �سنوات ن��شأتي كنت محظوظاً ب�أن يكون لدي تعليم وم�شورة جيدين 
مكّناني من التركيز على ما �أ�ستطيع �أن �أفعله من �أجل الآخرين, ولي�س ما ي�ستطيعون هم 
ال�صادقة  الرغبة  امتلاك  قيمة  بو�ضوح  تبيّنت  المبكرة  يفاعتي  �سن  �أجلي. وفي  فعله من 
والحقيقية في تغيير حياة الآخرين. لم �أبتكر هذه المفاهيم �أو �أي �أفكار �أخرى فهمتها. كل 

ما في الأمر �أنني تعلمت من الآخرين ومن تجاربي ال�شخ�صية.

الثانية: الات�صال بالنا�س
اكت�شف مبكراً في تاريخ عملي التجاري �أن التطوع مهم جداً - لا �أحد ي�ستطيع القيام 
بالعمل بمفرده وجميع الفرق يجب �أن تنمو. في ال�شهر الما�ضي �أجريت مقابلات مع �أكثر 
من خم�سين �شخ�صاً. وفي بع�ض ال�سنوات �أجريت مقابلات مع ما يزيد على 100 �شخ�ص. 
�أقوم  �أولًا, عندما  بالت�سويق؟ الجواب معقد قليلًا.  ت�س�أل, ولكن ما ��شأن هذا  ولكنك قد 

بمعظم المقابلات الأولية يكون لدي ثلاثة مواد في مفكرتي:

1( هل هذا ال�شخ�ص مر�شح لفريقنا؟

2( من الذي يعرفه هذا الرجل و�أين كان ذلك؟

3( هل يمكن �أن يكون رائداً في �شركتنا؟

البند الثاني والثالث هما كلياً عن الت�سويق. في الوقت الذي انتهي فيه من مقابلة تمتد 
�ساعة ون�صف ال�ساعة مع �أحد المتقدمين للعمل �أعرف ما �إذا كان هذا ال�شخ�ص يعرف كل 
�شيء عمن نحن, وماذا نفعل ولماذا, و�إلى �أين نحن ذاهبون, و�أي نمط من �أع�ضاء الفريق 
نحن نتطلع �إليه, وكيف يمكن �أن يكون �أو لا يكون منا�سباً في فريقي. وغالباً ما تخبرني 

هذه المقابلات عن زبائن محتملين.
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مفكرة مقابلتي الأولى تت�صل �أي�ضاً بالت�سويق بطريقة غير مبا�شرة. �إنها تقود التكتيك 
الثالث الذي �أود �أن �أت�شارك فيه معكم.

الثالثة: الفريق

الفريق هو كل �شيء. �أنا �أعرف �أن التفكير ال�شائع في العمل مقتنع �إلى حد ما �أن الزبون 
هو كل �شيء. الخبر الطيب �أن الزبائن هم في كل مكان! كيف تجدهم؟ مع فريق. عندما 

تجد زبوناً ماذا تفعل؟ عليك �أن تت�صرف. كيف تت�صرف؟ مع فريق. 

�أن تت�صرف كيف ت�ستمر في القيام بعمل مع ذلك الزبون؟ مع فريق. الفريق هو  وبعد 
كل �شيء.

ت�س�أل من هذا الفريق؟ الجواب على هذا ال�س�ؤال هو �سر تكتيكي الثالث. الفريق م�ؤلف 
وقبوله  واختباره  وت�أهيله  با�ستخدامه  الفريق  �أع�ضاء  وباقي  �أنا  قمت  الذين  الأفراد  من 
�أي�ضاً من ال�شركاء الآخرين الذين كانوا �أع�ضاء فريق ناجحين في  وتطويره. وهو م�ؤلف 
خدمة الزبون ب�شكل كامل. �إنه مفهوم فريق الفرق التي �أطلقته �شركة بزن�س تكنولوجي 
هذا  عن  بالحديث  و�أ�ستر�سل  ا�ستر�سل  �أن  يمكنني   .Business Technology HUB

المفهوم, الذي �أعتقد �أنه �سر النجاح في اقت�صادنا الجديد!

الرابعة: التطوير ال�شخ�صي
الو�سيلة الرابعة هي النمو ال�شخ�صي. �أعرف �أنني الغطاء الذي يحد جهود و�إمكانات 
الفرق التي �أقودها. �أنا �أتحقق من �أن كل فرد في الفريق يمكن �أن يكون غطاء في وقت من 

الأوقات. جميعنا بحاجة للنمو والتطور.

الإ�ستراتيجي,  والتفكير  القيادة,  على  والآخرين  نف�سي  تطوير  في  �أن  خبرتي  تفيد 
الم�شروع,  و�إدارة  و�سلوكهم,  وخ�صائ�صهم  النا�س  وفهم  ال�شخ�صية,  في  والان�ضباط 
والاهتمام ب�صدق بهم وبنجاحهم طوال الوقت, �سنكون قادرين على خدمة ال�سوق بفعالية 

على نحو �أف�ضل. وي�ستجيب ال�سوق لذلك بتقديم الفر�ص لم�ساعدة الآخرين.
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مواد العمل

�أولًا- العلاقات والخدمة:
تطور  لقد  فريقنا.  و�إلى  �إلي  بالن�سبة  جداً  نفي�ساً  ال�شخ�صية  خ�صائ�ص  فهم  كان 
منهجنا عن التدريب والتنفيذ على مر �سنين من الدرا�سة والملاحظة. نحن نتعلم وننمو 

)نتغير ب�شكل �إيجابي( كل يوم.

تك�شف  المقابلة  عملية  بقوة.  �أ�شجعها  وبالتالي  بالقيمة  �أ�ؤمن  �أنا  بي.  الالتزام  يبد�أ 
�أع�ضاء الفريق الذين يهتمون بالآخرين والذين لا يهتمون بالآخرين. وهي تك�شف �أي�ضاً 
من الذي يريد �أن يتطور ومن الذي يظن ب�أنه يتطور. وبعد قبول ع�ضو جديد في فريق العمل 
العمل على  و�أ�ساليب  فل�سفات  ب�شكل طبيعي  لإعطائه فر�صة كي يلاحظ  �شهرين  ننتظر 
�أر�ض الواقع. وبعد �ستة �إلى ت�سعة �أ�شهر, نر�سل ع�ضو الفريق الجديد لح�ضور ور�شة للعمل 
البحيرات الكبرى«  مُ�شكّلة من قبل �شريكنا »مركز موارد  المتبادلة  الجماعي والعلاقات 
Great Lakes Resource Center لمدة يوم ون�صف اليوم. وبعد الحلقة الدرا�سية نطلب 

من ع�ضو الفريق الجديد �أن يعطينا تغذية راجعة عن مدى نجاحنا, بو�صفنا فريقاً, في 
رى هذه العملية �أثناء مدة تثبيتهم, و�أ�صبحت نتائجها  اتباع الأ�س�س والتقيّد بها. كانت ُجت
�إر�سال  من  لاحقاً  نتمكن  �أن  ن�أمل  ونحن  اللازم.  الاهتمام  وتُعطى  المناق�شات  في  تدخل 
على  ال�ضغط  كثير من  يكون هناك  لا  وبذا  معاً  التدريب  لهذا  فريقنا  �أع�ضاء  من  اثنين 
الفرد الواحد. ومع تقدم الوقت ن�شجع بع�ضنا على قراءة كتب مثل �سل�سلة كتب د. توني 

�ألي�ساندرا Tony Alessandra »القاعدة البلاتينية«.

مــلاحـظـة: ابـد�أ بـتـعـلم �أ�سـالـيـب �شخـ�صـيـة وادمـجـهـا بــحـيـاتـك. احـ�صل عـلى مـ�سـاعدة 
كي تنطلق.

ثانياً- الاحتكاك بالنا�س:

من الذين احتككت بهم وتفاعلت معهم اليوم؟ ماذا يتذكرون عن ذلك التفاعل؟ مـاذا 
تتذكر عن ذلك التفاعل؟ هل لديك جدول �أعمال؟ من كان الم�ستفيد من جدول �أعمالك؟
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لدي �إيمان ب�أنني خلقت لخدمة الله عز وجل الذي �أمرني �أن �أخدم النا�س بالأدوات 
مجموعة  �شخ�ص  كل  منح  قد  وتعالى  �سبحانه  �أنه  �أي�ضاً  �أ�ؤمن  و�أنا  �إياها.  منحني  التي 
المعتقدين  الب�شر. بهذين  تُ�سّخر لخدمته عن طريق خدمة  �أن  التي يريدها  الأدوات  من 

الأ�سا�سيين �أحاول �أن �أجعل كل تفاعل مع الآخر تجربة �إيجابية.

التجربة التي �أ�شرت �إليها �أعلاه, عن �سير عملية المقابلة يمكن �أن تكون �أحد الأمثلة على 
تنفيذ هذه المعتقدات. �إنني �أمتلك رغبة كبيرة في جمع وتوحيد جميع مزودي الخدمات؛ 

لأنه بقدر ما يزداد عدد من يركزون على خدمة ال�سوق �سيكون اقت�صادنا �أف�ضل.

ملاحظة: طور تفهماً لذاتك بكتابة ال�سبب �أو الأ�سباب التي تجعلك ت�ستحق �أن تكون 
حياً, وعن ثمان �أو ع�شر قيم جوهرية بالن�سبة لك, وعن �أهدافك القريبة والبعيدة, وعن 

الأ�شياء الخم�سين التي تريد �أن تفعلها قبل �أن تموت.

ثالثاً- الفريق:

و�صفت الفريق كثيراً من قبل. لماذا �أهتم كثيراً بالفريق؟ بدونهم يكون ت�أثيري محدوداً. 
ومعهم يمكن �أن يكون الت�أثير م�ضاعفاً. والأف�ضل من ذلك كله �أن معظم النا�س يعملون على 

نحو �أف�ضل كمجموعة بالمقارنة مع ما يفعلونه فرادى. ونحن فعلياً ننتهي ب�أثر مركب.

�أع�ضاء  في  وتثمنه  تُقدّره  عما  يوم  كل  فريقك  �أع�ضاء  من  واحداً  اخِرب  ملاحظة: 
فريقك. �شجع �إبداء ال�شكر, �شجع الاحترام المتبادل, �شجع النمو.

رابعاً- التطور ال�شخ�صي:

الأ�ساتذة, المدربون, ثم المعلمون الخا�صون مطلوبون للنجاح. ولقد كنت محظوظاً �أن 
يكون لدي بع�ض الأ�ساتذة ال�صبورين والمتفانين في حياتي. بعد ت�أ�سي�سي ل�شركتي الخا�صة 
والتطور  التعلم  في  ا�ستمراري  ومع  معي.  مدربين  يعملون  الأ�ساتذة  ه�ؤلاء  بع�ض  �أ�صبح 
حقاً  �أقدر  بد�أت  الخ�صو�صيين.  المعلمين  �إلى  الحاجة  عندي  ت�أكدت  الخبرات  واكت�ساب 
و�أبحث عن معلمين في نحو �سن الرابعة والع�شرين. ومع مرور الزمن �أ�صبحوا �أكثر �أهمية 

وقيمة بالن�سبة لي ولمن يعملون معي.
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عندي عدة معلمين, لديهم مقاربات مختلفة تجاه التعليم وت�أثير مختلف في نف�سي. 
كنت �أقابل كثيرين ب�صورة غير منتظمة. وكان هناك واحد �أقابله �أ�سبوعياً. �أطرح �أ�سئلة 
عليهم و�أنتبه جيداً لإجاباتهم عليها. وغالباً ما كنت �أ�ستطيع تجربة �أفكاري �أو نظرياتي 
�أو فل�سفتي عليهم. كانت المعلومات التي يمدوني بها والتغذية الراجعة لتفاعلي معهم لا 
تقدر بثمن. �إذ كان ذلك يجعلني �ألاحظ ب�أنني �أ�ستطيع �أن �أكون مفيداً ل�شخ�ص �آخر. وهذا 

بدوره يجعلني متحفزاً للا�ستمرار بالنمو والتطور.

كنت �أدرك �أي�ضاً ب�أنني لا �أ�ستطيع �أبداً �أن �أكون كاملًا. لذا كنت �أحاول �أن �أبعد النا�س 
من حولي �إذا �شعرت �أنني عقبة في طريقهم.

ملاحظة: املأ مفكرتك ال�سنوية بوقت منتظم مخ�ص�ص للتدرّب, والتمرّن, والتعلّم, 
ب�أنك غير مرتاح, مثل  ت�شعر  المدرب الجيد  �أخرى. قد يجعلك  �أن تملأها بمواعيد  قبل 
ال�شعور الذي تح�سّ به بعد �أداء خم�سين تمريناً معدة. �إن المعلّم الجيد �سوف ي�ساعدك على 

فهم كيفية تطبيق ما تتعلمه في حياتك. هذا �أ�شبه ما يكون بت�شغيل مفتاح النور.

يمكن �أن يكتب الكثير عن �أي واحدة من هذه التكتيكات الأربعة. وقناعتي الرا�سخة 
�أن العلاقات هي كل �شيء في العمل التجاري. وت�أكد, من ف�ضلك, �أي�ضاً �أن الت�سويق هو 
واحد فقط من �سبع كفايات جوهرية مطلوبة للنجاح في مجال المال والأعمال. �إذا �أردت 

�أن تعرف �أكثر عن الكفايات ال�ست الأخرى ف�أرجو �أن تت�صل بي.

مع �أطيب تمنياتي بالنجاح!

لأربع  وم�ست�شار  رئي�س  الآن  وهو  وم�ست�شار.  مقاول   :Bryon Palitto باليتو  بريون 
�شركات عمل تركز جميعها على خدمة الأعمال التجارية ال�صغيرة. وهو �شريك �أي�ضاً في 
عدة �أعمال تجارية �أخرى تخدم مجموعات الأعمال التجارية ال�صغيرة, يمكنكم الو�صول 

�إليه بالبريد الإلكتروني على العنوان الآتي:

bryonp@thebusinesstechnologyhub.com.
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ولمزيد من المعلومات عن عمله التجاري يمكنكم زيارة الموقع الآتي:

www.thebusinesstechnologyhub.com.

حق الن�شر ©2006, بريون باليتو.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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كن �آلة ت�سويقية لا تعرف الكلل �أبداً

بقلم: بريان �ستارك

هل تعجبت مرة كيف يحقق بع�ض النا�س ما يبدو م�ستحيلًا كل يوم, في حين �أنك لا 
�أو تنجز �صفقة واحدة, دون م�شاحنة وجهد  �ألف دولار زيادة,  �أن تح�صل على  ت�ستطيع 
هائلين؟ هل ت�ساءلت في يوم من الأيام كيف يعي�ش بع�ض النا�س حياة خالية من ال�ضغوط, 
وعلى وجههم ابت�سامة دائمة, وكل �شيء يبدو ملائماً لهم, والفر�ص »ت�سقط في �أح�ضانهم« 
فر�صة تلو الفر�صة؟ هل يملك ه�ؤلاء النا�س �شيئاً لا تملكه؟ هل تحاول دوماً �أن تقنع نف�سك 
�أنهم لي�سوا �أف�ضل منك, ولي�س لديهم ملكات خا�صة لا تملكها �أنت, و�أنهم لا يملكون موهبة 
غير عادية �أو نادرة لا تملكها �أنت؟ ولكن ترى هل يتمتعون بموهبة �أو ملَكة خا�صة؟ الجواب 

بالت�أكيد هو نعم!

ح�سناً, ما الذي يملكه ه�ؤلاء الفائزون وتفتقر �إليه؟ �إحدى ال�صفات التي تميّز الرابحين 
هي غريزة م�صقولة بعدم الا�ست�سلام �أبداً.

ه�ؤلاء النا�س على قناعة ب�أن مهمتهم �سليمة و�سوف يقومون ب�إنجازها. �إنهم بب�ساطة 
هذا  �أن  تظن  قد  فح�سب.  الحكاية  ن�صف  هذا  ولكن  يحققوها.  حتى  عنها  يتخلون  لا 
يّز  بب�ساطة نتيجة امتلاكهم للإ�صرار والمثابرة, ولكنه لي�س كذلك �أبداً. في الواقع �أن ما ُمي
الرابحين في هذا الميدان حقاً �أنهم يمتلكون عادة عدم الا�ست�سلام �أبداً. �إنه �أمر ب�سيط ولا 
نقا�ش فيه. لا ي�ستدعي العمل القيام ب�أي تحليل, �أو و�ضع �أي برنامج, �أو تدريب, �أو ور�شة 

عمل خا�صة. الرابحون لا ي�ست�سلمون �أبداً, انتهى.

تكون  الأحيان  بع�ض  في  ولا.  نعم  الت�صميم؟  �شديد  تكون  �أن  دوماً  جيد  �أمر  هو  هل 
المهمة خاطئة, وعدم الا�ست�سلام �أبداً يعني �أن ت�أخذ الم�شروع, �أو مفهوم العمل, �أو تق�صير 
بر في النهاية على  الموظفين على �أنه تحد و�أنه �أمر �ضاغط كالجحيم -فقط من �أجل �أن ُجت
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الت�سليم. ولكن على الأقل لديك الخيار �أن تُ�سلّم ب�شروطك. العمل التجاري, ك��شأن جميع 
الأ�شياء, لعبة �أرقام. بالخبرة, والح�ساب, والتخطيط الدقيق, ترجح الخيارات الجيدة 
على الخيارات ال�ضعيفة, والممار�سة التي تعلمناها بعدم الا�ست�سلام تنتهي �إلى �أن تطبق 

في معظم الأحيان على الفر�ص الجيدة.

�إن امتلاكك عادة عدم الا�ست�سلام �أبداً يختل�س لك بع�ض الفر�ص غير المعلنة. عندما 
تُعرف ب�أنك رجل لا ي�ست�سلم �أبداً, ف�إن خ�صومك نادراً ما يختارون تحديك. وعندما يعلم 
�إنهم يعرفون  مناف�سوك �أنك في و�ضع تناف�سي ف�إنك �ستك�سب غالباً حتى قبل �أن تظهر. 
�أن عليهم �ألا ي�ضيعوا وقتهم في محاولة مناف�ستك. بدلًا من ذلك �ستجدهم على الأغلب 

يختارون موقفاً مناوئاً �أ�ضعف.

ال�شخ�صي.  ح�ضورك  يعزز  بالثقة  �شعوراً  يُعطيك  الا�ست�سلام  عدم  لعادة  امتلاكك 
�أو  ال�سيارة,  �إطار  �إِ�لاصح  �أو  محلاة,  كعكة  �إعداد  مثل  مرة  �أول  ما  ب�شيء  تقوم  عندما 
ممار�سة الرك�ض, �أو تقديم اقتراح عمل لأنا�س �آخرين... لا بد �أن تعرق يداك, �أنت ترغم 
الأ�شياء, والأ�شياء قد لا تنجح على عك�س توقعك. ومع �أنك ربما تكون قد مررت بالتجربة 
�إلا �أنك لا تعرف كيف فعلت ذلك! ولكن ما �إن تقوم به بنجاح 100 مرة, ف�إن ما كان �صعباً 
ب�شكل طبيعي! وعندما تدخل في  به  الأيام ي�صبح �سهلًا جداً وتقوم  ومخيفاً في يوم من 
تجربة ت�شعر وتذوق وتلم�س فيها معنى النجاح ف�إنك لن تفزع �أو تت�أثر باحتمال »�أن يكون 
هذا الأمر قا�سياً ويجب الخروج منه«, �أو »�أن نائب الرئي�س هذا لا يريدني �أن �أح�صل على 
�أي تقدم في قيادة ال�شركة« وذلك لأنك تعرف من قبل ال�شعور بعدم الا�ست�سلام -ف�أنت 
تفعل ذلك ب�صورة �آلية. �إنه �أمر �سهل وطبيعي بالن�سبة �إليك, �إنه ما تفعله �أنت. لا ت�ستلم 

�أبداً. وكن �آلة لا تعرف التوقف �أبداً.

ما علاقة هذا بت�سويق العمل التجاري ال�صغير؟ الت�سويق هو الن�شاط المتعلق ب�إر�سال 
ب�ضائعك �أو خدماتك �إلى ال�سوق, وتحريكها بفعالية �إلى درجة �أنه عندما تتاح الفر�صة 
ال�سوق,  في  الموجودة  العرو�ض  جميع  �ضمن  عرو�ضك  لر�ؤية  المثاليين  الم�ستهلكين  لمعظم 

ف�إنهم �سوف يختارون عرو�ضك.
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هذه  تحرك  �أنت  الدقة  وجه  على  �سوق  �أي  �إلى  تقدم؟  ماذا  تُ�سوّق؟  �أنت  لمن  ولكن 
تقدم  نف�سه  الوقت  ولكنك في  زبائن,  �إلى  منتجاتك  �أو  تقدم خدماتك  �أل�ست  العرو�ض؟ 
فر�ص عمل للم�ستخدمين المحتملين لديك, و�شراكة مع �شركاء محتملين, ومكانة لك و�سط 
وعائلتك  �أ�سرتك  �أمام  لا�ستمرارك  و�سبباً  �إطلاقه,  على  المجتمع  حتى  الأعمال  مجتمع 
ورفاقك وهكذا؟ �إن ت�سويق العمل التجاري, ولا �سيما العمل التجاري ال�صغير الذي عليه 
بطبيعة الحال �أن يعمل وقتاً �إ�ضافياً لتر�سيخ مكان له في �أماكن ال�سوق المختلفة, هو عملية 
لا تنتهي, حرب حقيقية تت�ضمن حملات, ومعارك, وارتباطات, ومناو�شات, حرب على 
عدة جبهات وفي كل الأوقات. في هذه الحرب �أنا اقترح عليك �ألا ت�ست�سلم �أبداً. لا يوجد 
رابحون �أو خا�سرون في حرب ال�سوق, هناك ناجون فقط! لا يوجد كيان يقف وحده بعد 
كثيراً من  دوماً  لأن هناك  ينتهي  لن  �إن الحرب  �إذ  الدخان,  ويتبدد  �شيء  كل  ينتهي  �أن 
اللاعبين. من �أجل �أن تنجو وتزدهر عليك �أن ت�ستمر في خو�ض كل �صراع ب�سيط بجر�أة 

وحما�سة وتفان و�إخلا�ص.

يجب �أن ت�صبح �آلة لا تعرف الكلل �أبداً في ال�سوق. كل ت�صرف, كل قرار, كل تحرك 
تجاري تقوم به يجب �أن يتم مع الاعتبار �أنه ن�شاط ت�سويقي -مهما بدا �ضئيلًا-. الأ�شياء 
عندما  المفيدة.  العادات  من  �سل�سلة  �إلى  يحملك  بها  والاهتمام  الكثير,  تعني  ال�صغيرة 
تذهب �إلى الم�صرف لت�ضع وديعة, هل تتم العملية ب�شكل منظم؟ هل �سيكون �أمين ال�صندوق 
�سعيداً بر�ؤيتك قادماً لأنه من الممتع التعامل معك؟ ماذا يحدث �إذا كان لأمين ال�صندوق, 
هل  التحديد؟  وجه  على  على عمل في حقلك  للح�صول  يتطلعان  �أخت  �أو  �أخ  ما,  يوم  في 
راك بقرابتهما ب�أمين ال�صندوق �أولًا؟ عندما تكون واقفاً في انتظار دورك  تريدهما �أن يذكِّ

لو�ضع وديعتك, قد تقابل زبوناً جديداً واقفاً في ال�صف. 

هل تفكر كيف يبدو لبا�سك اليوم؟ هل �أنت مبت�سم؟ هل ت�شّع بالثقة والإيجابية؟ عندما 
تر�سل الر�سائل -حتى �إلى �شركة الغاز �أو الكهرباء- هل ت�شير على الغلاف �إلى مهنتك؟ 
هل �أخذت بعين الاعتبار النا�س الذين �سيرون ذلك الغلاف, ك�ساعي البريد؟ كيف ي�شعر 
�أنت  النوعية الرفيعة لعملك؟  موظفوك عندما تر�سل ر�سالة ذات مظهر فخم تعلن عن 

ت�سوق بهذا لموظفيك قبل غيرهم.
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يوم؟  كل  ولامعة  نظيفة  �سيارتك  هل  �شركتك؟  في  الهاتف  على  الإجابة  تتم  كيف 
قبل  لاحظوك  �سيارتك  تقود  �أنت  فيما  مهمون  زبائن  منك  يقترب  عندما  يحدث  ماذا 
يبدو  بالذات؟ كيف  اللحظة  تلك  �إيجابياً لديهم في  انطباعاً  �أن تلاحظهم؟ هل �ستترك 
�أنه المكان  �أن يكونوا هناك؟ هل يبدو  مكتبك, رائحته, وال�شعور به؟ هل يحب موظفوك 
الذي لا يعمل فيه �إلا �أف�ضل النا�س؟ �إذا كان الأمر كذلك ف�أنت ت�سوق ب�شكل فعال لفر�صة 
فكرة  �إلى موظفيك  بفعالية  تُ�سوّق  ف�أنت  يكن كذلك  و�إذا لم  �إلى موظفيك.  العمل معك 

مغادرة �شركتك �إلى بيئة عمل �أف�ضل في مكان �آخر!

هكذا ت�سير الأمور. في كل لحظة من كل يوم لديك �آلاف من الفر�ص لت�سويق نف�سك 
لو كنت لا تدرك ذلك في  الأهمية لك -حتى  �أ�شخا�ص محتملين من ذوي  �إلى  و�شركتك 
والم�ستقبليين-  -الحاليين  مناف�سيك  لأن  تنقطع,  لا  ت�سويق  �آلة  تكون  �أن  ينبغي  حينه-. 

موجودون دائماً.

كيف تكت�سب عادة عدم الا�ست�سلام �أبداً
�إلى مرحلة تطبيقها  �أبداً  حين تتحول من مرحلة مجرد فهم فكرة عدم الا�ست�سلام 
وجعلها حقاً جزءاً من وجودك, و�أ�سلوب حياتك, من المهم �أن تتذكر �أن هذا لا يعني �أن 
تكون �صارماً, وغير مرن, وغير عاطفي �أو لا مبالٍ. هذا لا يعني �سحق الآخرين, �أو رميهم 
خلفك, �أو �أن تكون نذلًا؛ �إنه يعني �أن يكون لديك قناعات قوية تدفعك �إلى الأمام, بغ�ض 
النظر عن العقبات, على �أ�سا�س متطور با�ستمرار, في كل جهد تبذله ومحاولة تقوم بها 
يمليها عليك الح�س الجيد. لا تي�أ�س �أبداً, ولا ت�ست�سلم! لقد عبر وين�ستون ت�شر�شل عن ذلك 
ب�أف�ضل �صورة في قوله: »لا ت�ست�سلم �أبداً, لا ت�ست�سلم �أبداً, �أبداً �أبداً �أبداً -لأي �شيء عظيماً 
كان �أو �صغيراً, كبيراً �أو �ضئيلًا, لا ت�ست�سلم �أبداً, �إلا لقناعات ال�شرف والح�س العام. لا 

ت�ست�سلم �أبداً للقوة. لا ت�ست�سلم �أبداً لقدرة العدو المهيمنة ظاهرياً«.

كيف ت�صبح �آلة لا تعرف الا�ست�سلام بتاتاً في خم�س خطوات �سهلة:
1( تعلم »�أن تم�سك بزمام معركتك«. �أنت لا ت�ستطيع �أن تقوم بكل �شيء, ولا ت�ستطيع 

القيام بكل �شيء �أنت تقوم به جيداً.
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2( قوّم كل موقف بحذر وتمعن -تعلم التقويم ب�سرعة وب�شكل منفرد-.

3( ابد�أ بالتقدم ب�إلزام نف�سك ب�أن هذا الأمر �سيتحقق مهما كلّف. »�س�أ�صبح طياراً«, 
»�س�أبيع طلباً بمليون دولار«, »�س�أ�ضاعف حجم عملي في ثلاث �سنوات«.

4( راجع يومياً الالتزامات المهمة المتعددة التي ر�سمتها لنف�سك. اجعلها �آخر �شيء تفكر 
فيه عندما تذهب �إلى النوم و�أن تكون �أول �شيء يخطر ببالك عندما ت�ستيقظ.

5( فكر في كل �شيء تقوم به. هذا عمل ذهني مركز. خذ بعين الاعتبار التزامات كل 

عمل. خذ بعين الاعتبار �أن كل ت�صرف ي�ؤثر في الت�صرفات الأخرى, وكيف تُ�سوّق 
الم�ستقبل-  في  �أو  الآن  �سلبية,  �أو  �إيجابية  ب�صورة  -�سواء  عملك  الت�صرفات  تلك 

وافعل �شيئاً �إزاء ذلك.

ما �أهمية عدم الا�ست�سلام؟
�أ�سا�سي لأن النجاح في كل الم�ساعي, وفي العمل  �إنه  �أ�سا�سي.  �أمر  �إنه  �إنه لي�س مهماً, 
التجاري ب�شكل خا�ص, يذهب �إلى �أولئك الذي بقي واقفاً بعد �أن �سقط الآخرون: �إلى �آخر 
لاعب في �سوق �ضيق؛ �إلى البائع الذي يجري ات�صالا �أخيرا واحدا ويحقق ما لم ي�ستطع 
�أحد �أن يحققه؛ �إلى المدير الذي يحاول مرة �أخرى �إيجاد طريقة لم�ساعدة ع�ضو فريق لامع 
�أن يُطرد  ر�ؤيته الخا�صة قبل  ال�شركة لا  ر�ؤية  ولكنه �صعب المرا�س كي يتطلع من منظار 
منها؛ �إلى المالك الذي �ألقى بر�ؤيته على ع�شرات الخبراء الماليين ولكنه لم يجد الخبير 

المنا�سب بعد.

�أحد يحب فكرتك, ولكن في الحقيقة قد تروق فكرتك لكثير  �أن لا  وهكذا, قد تظن 
على  �أن تح�صل  ت�ستطيع  لا  قد  كذلك  وجدتهم-.  الذين  النا�س  لي�س  -ولكن  النا�س  من 
على  �أحد  ت�شجع  لا  التي  الأ�سباب  مئات  هناك  ت�ستحقه.  �أنك  تعتقد  كنت  الذي  التمويل 
�أحدهم  رئي�سك  ل  ف�ضّ لقد  نعم  بم�شروعك!  لهم  علاقة  لا  معظمها   - م�شروعك  تمويل 
�أن  تقرر  �أن  المحاولة؟  للتوقف عن  للا�ست�سلام؟  تدعوك  �أ�سباب  �إلخ. هل هذه  عليك... 

الأمر حقاً م�ستحيل؟ �أبـداً!
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هو  »ما  فورد  هنري  قال  لقد  حقيقة.  ر�ؤيتك  تجعل  �أن  وحدك,  وعملك  عملك,  �إنه 
مرغوب و�صحيح لي�س م�ستحيلًا �أبداً«.

بدء  قبل  هنا  كانت  الكرة  ولكن  الكرة,  حامل  بب�ساطة  �أنت  الاعتبار:  بعين  هذا  �ضع 
اللعبة, و�ستظل هنا مدة طويلة بعد �أن تنتهي. التحديات التي تواجهها قديمة جداً قدم 
التاريخ نف�سه. هذه التحديات هي جزء دائم -بل ممل - من الو�ضع الإن�ساني. تجربتك 
�إلى  تعود  الق�ص�ص حول تجاوز �صعوبات كبيرة وغرائب لا تحتمل  اليوم طبيعية!  معهم 
تمل مازلنا  بداية الزمن؛ وذلك لأنها ق�ص�ص �أولئك الذين لا ي�ست�سلمون �أبداً لغرائب لا ُحت
نتذكرها اليوم. عي�سى الم�سيح, المهاتما غاندي, مارتن لوثر كينغ الابن, جورج وا�شنطن, 

توما�س �إدي�سون -القائمة طويلة لا تنتهي. هل لك �أن ت�ضع نف�سك في قائمة كهذه؟

كن �آلة لا تتوقف ولا ت�ست�سلم �أبداً. وكل �شيء ترغب فيه في الحياة �سي�سلّم �إليك!

لديه  مالي  وخبير  مُقر�ض,  عقارات,  م�ستثمر   :Brian Stark �ستارك  بريان 
حديثاً  يقدمان   Paul Stark �ستارك  بول  و�أخوه  هو  ونيويورك.  كليفيلاند  في  مكاتب 
نطاق  على  م�ستمعيهم  مع  ي�شاركونها  التي  الملهمة  بالأفكار  مليئاً  الإذاعة  في  �أ�سبوعياً 
الأمة. ويقدم الأخوان �أي�ضاً التدريب المحفز للنجاح في العمل. يمكنكم الو�صول �إليهما 
-14 الرقم  على  بالات�صال  �أو   www.starkworld.com الآتي:  الإلكتروني  الموقع  عبر 

.2164268400

حق الن�شر ©2006, بريان �ستارك.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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ال�ضجة الدعائية التي يخلقها الموظفون لعملك
اجعل فريقك يتحدث عن عملك

بقلم رون ماكدانيال

, وعبر تحم�سهم,  الم�ؤيّد هو ال�شخ�ص الذي يخبر الآخرين عن منافع ا�ستخدام مُنتج معّني
يُ�شجع غيرهم, علـى النظر �إلـى ذلك المنتج ويروجوا علـى الأغلب له �أمام الآخرين.

�إذاً، �ألي�س من الرائع �أن يكون لديك ع�شرة �أ�شخا�ص يدافعون بقوة عما تقدمه؟

�إذا كنت تتطلع �إلى م�ؤيدين لك بين �أنا�س لا تعرفهم جيداً, عندئذٍ �سيكون �أمامك الكثير 
من العمل ال�شاق. على �أي حال ثمة مجموعة من �أ�صحاب الأعمال ال�صغيرة والمتو�سطة 

الذين ي�ستخدمون موظفيهم لهذا الغر�ض.

�إذا كانت ثقافة عملك الحالي تقول �إِن عمل الم�ستخدمين يعني �إنفاق مقدار من الوقت 
على مجموعة من المهمات, ف�إذا لم ي�أخذ هذا المقدار ال�شبكة الوا�سعة من الأ�شخا�ص الذين 

يعرفهم كل م�ستخدم من م�ستخدميك بعين الاعتبار, ف�إنك تُ�ضيع فر�صة هائلة.

�إن الموظفين الذين يعملون في البيئة ال�صحيحة ويتلقون الت�شجيع ال�صحيح �سوف يخلقون 
دعاية وت�سويقاً جيداً لعمل �أو منتج �شركتهم �أثناء كلامهم عنه. لذا هم بحاجة لفهم �أن 
مو�ضوع الترويج لل�سلعة �أو الخدمة م�س�ؤولية كل واحد منهم, وينبغي �أن تكون لديهم �أمثلة 
ناجحة ومعلومات جيدة ت�ساعدهم على عمل ذلك ب�سهولة �أكبر. �إنها �إ�ستراتيجية فعالة 
فّز وتثير م�ستخدميك فقط, بل تجمع �أي�ضاً زخماً �إ�ضافياً  وجديرة بالكلفة بحيث �إِنها لا ُحت

�إلى ما تقوم به �أنت من ترويج. وهذه الظاهرة تدعى »الحركة الدعائية للموظفين«.

بع�ض الإ�ستراتيجيات الأ�سا�سية التي يمكن �أن ت�ساعدك في �أن ت�شرع بالحركة الدعائية 
لم�ستخدمي منظمتك هي:
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• دع النا�س يعرفون كيف ولماذا تريد �أن تقوم بعمل ما, وكيف �سيفيدهم ذلك العمل.

• �أوجد دليلًا ترويجياً يو�ضح الأعمال الم�سموح وغير الم�سموح القيام بها للترويج.

ال�شركة,  عن  ومعلومات  منتجك,  �أو  عملك  نجاح  عن  و�أمثلة  ق�ص�صاً  وعمم  ان�شر   •
ومعلومات م�سلية للم�ستخدمين والزبائن و�شجعهم على الم�شاركة في ذلك.

• �أعلن �أ�سماء الم�ستخدمين الذين يُحدثون �ضجة دعائية ناجحة.

• �شجــع مـوظفيـك عـلـى تقـديـم تقاريـر عن الجهود الدعـائية والـترويجية الـتي يبذلونها.

. • �شجع الموظفين على �أن ي�صبحوا خبراء في ميدان مُعّني

• و�ضح هدفك عن الحد الأدنى من محاولات الدعاية كل �أ�سبوع.

�إذا كنت تفعل هذه الأ�شياء وكنت تعطي م�ساعديك �أمثلة وا�ضحة وتعليمات حول �أدوات 
الترويج الدعائي ف�ستجد عملك ينمو ب�سرعة. من بين الأمثلة على و�سائل الترويج:

• الدعاية على ال�شبكة.

.IPod ا�ستخدام تقنية الآي بود •

.www.digg.com مواقع �إخبارية حيث ت�ستطيع �أن تنقل الأخبار مثل •

• متابعة التوا�صل بالبريد الإلكتروني مع الجهات المتعِبة.

.Build a Suidoo lens عد�سات �سكويدو •

• ال�صفحات الإعلانية الخا�صة بال�شركات.

• قيام الموظفين ت�سليم كوبونات �إلى الأ�شخا�ص الذين يعرفونهم.

�أن  نتذكره  �شيء  و�أهم  ال�ضجة,  �إحداث  فر�ص  من  النوع  لهذا  الأ�شكال  مئات  هناك 
تبني  كنت  �إذا  ت�أثيراً.  يحدث  لن  و�آخر  الأ�شياء بين حين  اثنين من هذه  �أو  ب�أمر  القيام 
بنجاح ثقافة الجهد الم�شترك للترويج للعمل حيث ي�شعر كل م�ستخدم �أنه م�س�ؤول عن نجاح 
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النهاية  الم�شترك وفي  المنظمة, عندئذٍ �ستكون قادراً على الحفاظ على الجهد الإعلاني 
تقدمه.  ما  للح�صول على  يتطلعون  الزبائن  قليل من  اكت�ساب جمهور غير  �ستتمكن من 
والإعلان  الت�سويق  من  �أقل  تكلف  التقنية  هذه  �أن  الفكرة  هذه  كل  من  الأف�ضل  الناحية 
التقليديين, وتبدو الكلمة ال�صادرة من الفم واحدة من �أكثر الو�سائل ت�أثيراً وفعالية لنقل 
ر�سالتك �إلى زبائن محتملين. �إنها ت�ستحق الجهد الإ�ضافي, و�أثناء مدة ق�صيرة من الوقت 

ن�سبياً �ست�أتي �أُكلها.

على  مُ�سوّق  تقني,  واخت�صا�صي  قديم  مقاول   :Ron McDaniel ماكدانيال  رون 
الإنترنت, واخت�صا�صي في فن الت�سويق عبر الترويج بالكلام. وهو �أي�ضاً �أ�ستاذ, ومتحدث 
اخت�صا�صي, وم�ؤلف. مهمته جعل العالم يتحدث عن زبائنه. كتابه ت�سويق الكلام الطنان 
75l:Buzzoodle Buzz Marketing كلمة حول تحديات ت�سويق بالكلام, يبين كيف تخلق 

لل�شراء  متوافر  وهو  اليوم,  في  فقط  دقائق  ب�ضع  في  وم�ؤ�س�ستك  نف�سك  عن  دعائية  �ضجة 
عبر Amazon.com. ماكدانيال جاهز للكلام, والتدريب, وتقديم الا�ست�شارة في فن �إثارة 
.www.buzzoodle.com ال�ضجة الدعائية. لمزيد من المعلومات, يرجى زيارة الموقع الآتي

حقوق الن�شر ©2006, رون ماكدانيال.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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ابنِ عملك التجاري على الابتكار

بقلم: ديني�س د. لوغلين

التي  الجوهرية  والكفاية  الجدارة  وهي  رابحة,  بفكرة  التجاري  عمله  يبد�أ  واحد  كل 
يز خدمته �أو �إنتاجه عن الخدمات والمنتجات المناف�سة الأخرى. �ألا تريد �أن تبني نظاماً  ُمت
�أ�سهل تحقيقاً؟ عندما  النمو وتحقيق الربح  في عملك يُديم تلك الفكرة الرابحة ويجعل 
نبد�أ عملًا تجارياً يكون لدينا طاقة تولدت من المزّية التي طورناها؛ �صهريج وقود الابتكار 
ممتلئ. ولكن مع مرور الوقت من ال�سهل جداً �أن نجد �أنف�سنا غير قادرين على �أن نحافظ 
على معدل النمو وم�ستويات الطاقة التي خبرناها في تلك الأيام المثمرة عند الانطلاق. 
غالباً ما يُرجع مالكو الأعمال التجارية هذا �إلى »الن�ضج« و�أحياناً يتظاهرون بالاحتفال 
�أن مثل هذه الم�شاعر هي علامة التحذير  »بالحالة ال�سوّية« القائمة. وتدل تجربتي على 

الأولى ب�أن خطة العمل ت�سير على نحو �سيئ.

مفهومان  الاثنان  اختراع.  �أنه  خط�أً  يعتقد  ما  وكثيراً  الابتكار؛  فهم  ي�ساء  ما  غالباً 
في  كلياً  جديداً  مفهوماً  يعطي  �أخ�ضر  حقل  مثل  الاختراع  اعتبر  حقاً.  تماماً  مختلفان 
الطبية.  للمنتجات  تقنية عالية مكر�سة  �إلكترونيات ذات  �شركة  ا�شتغلت في  لقد  العالم. 
طورت هذه ال�شركة جهاز قوقعة للأذن قابلًا للغر�س, ي�ساعد على ال�سمع دوماً. كان ذلك 
اختراعاً. كان هناك مقدار كبير من الموارد المادية والب�شرية, ف�لًاض عما �أنفق في البحث 
من �أموال على ذلك الجهاز قبل �أن يتم ت�صميمه, ف�لًاض عن �إنتاجه وتجريبه. الابتكار 
يتجلى عندما تنظر حولك بحثاً عن �أفكار, ومنتجات و�أ�ساليب, كامنة لم تتحقق بعد وهي 
عندما تُ�ستخدم يكون لها مظهر الاختراع وكثير من خ�صائ�صه. بالطبع يكون معظم وقت 
التطوير والعمل ال�شاق قد ا�ستنفد وكل ما تبقى عليك �أن تجرب �صنع تغييرات منا�سبة 
كي تطبقها في عملك. �أنا لا �أق�صد �أن �أقلل من ��شأن العمل ال�شاق الذي يمكن �أن يتطلّبه 
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الإبداع والابتكار. هناك مجموعة جديدة كاملة من المهارات تحتاج �إلى تطوير كي ت�صبح 
فر�صة للإبداع. ومنتهز فر�صة الإبداع يتولى مهمة و�ضع اتجاهات جديدة لعمله ولقطاعه 
الإنتاج.  لتطوير  �شركة مخ�ص�صة  تكوين  كثيراً عن  يبدو مختلف  كما  العمل  ال�سوق.  في 
بالن�سبة �إلى منتهز الفر�صة, العالم كله لعبة جميلة؛ وهو كنّا�س عملاق يت�صيّد الأدوات 

المفيدة اللازمة.

الانتهازيون يُ�صنعون, ولا يولدون كذلك. بكلمات �أخرى الانتهازية �سلوك يتم تعلّمه. 
�إنهم يعي�شون في ح�ضارة تعترف ب�أن في الأ�سواق المتناف�سة التي نخدمها جميعنا لا يوجد 
�شيء عديم الفائدة. الخطوة الأولى لإيجاد ثقافة الابتكار هي تعلّم الات�صال بكل واحد في 
الم�ؤ�س�سات التي تعمل بمجال عملك نف�سه وعر�ض المزايا التي تقدمها التي هي من �صميم 
يتعلق  �أن يكون لديك عر�ض وا�ضح مفهوم من الجميع في م�ؤ�س�ستك  كفايتك. من المهم 
�أحد  بمزاياك الراهنة. وعلى طول الطريق هناك ابتكارات كثيرة تعر�ض نف�سها, ولكن 

المفاتيح لتطويرها بنجاح هو �أن تت�أكد �أنها مت�أ�صلة في �صميم عملك.

�شركتي الراهنة هي �شركة منتجة لأدوات التحكم في �صناعة �أجهزة التدفئة والتكييف. 
ونحن نحر�ص على الت�أكد من �أن �أ�صحاب البيوت قادرون على �أن يرتاحوا في بيوتهم مع 
محافظتهم في الوقت نف�سه على تكاليف الوقود بحده الأدنى. لقد حركت �شركتنا �صناعة 
على  التطبيقات.  تحديث  �أجل  من  منتجات  تطوير  حيث  من  والتكييف  التدفئة  �أجهزة 
مدى ال�سنوات الثلاث الما�ضية �أطلقنا منتجاً جديداً بمعدل واحد كل 72 يوماً. بع�ض هذه 
المنتجات مبتكر جداً مما �سمح لنا بطلب الح�صول على براءة اختراع وحماية الت�صميم, 
وثمة منتجات �أخرى �أُنجزت من �أجل م�ساعدة المتعاقدين معنا في �أعمال التركيب, التي 
»ا�ستعُيرت« من �صناعات �أخرى وا�ستخدمت في احتياجاتنا. النتيجة �أن هناك دوماً �شيئاً 
جديداً في »�آرزيل زونينغ ». لقد ابتعدنا �أثناء عملنا عن المنتجات التي لا تنا�سب �سوقنا 
القائم. والمثير في الأمر �أن تحديد �أو تقلي�ص مجال العمل يزيد خطوة الابتكار. لماذا؟ لأنه 
مع وجود هدف محدد ب�شكل جيد ودقيق من الأ�سهل كثيراً �أن تتطلع �إلى تح�سينات قابلة 

للتنفيذ, والعملية النوعية تكون �أق�صر.
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الخطوة الآتية نحو خلق ثقافة الابتكار هي الم�شاركة في المهمات. حالما تو�ضح هدفك 
فرد  لكل  خا�صة  نظر  ووجهة  متباينة  خلفيات  وجود  تعني  التنوع  قواعد  ف�إن  الأ�سا�سي, 
�أنك  �أو خدمة مختلفة. لا تفتر�ض  �أنت تتطلع �إلى تزويد لمنتج  في الفريق. فبعد كل �شيء 
ت�ستطيع �أن تلتقط كل من لديه فكرة جيدة. في �شركتنا طورنا عدة حلول مبتكرة, وذلك 
على  ي�أتي  بع�ضها  الميداني.  العمل  �أثناء  غالباً  تبرز  التي  والملاحظات  الأفكار  بع�ض  عبر 
�شكل �شكاوٍ, وبع�ضها نتيجة درا�سة متفح�صة لمنتج فا�سد, و�أخرى كنتيجة لفكرة لدى �أحد 
فنيي التجميع في م�شروعنا لتح�سين النوعية �أو ت�سهيل عملية الت�صنيع. وقد �أظهرت قائمة 
�آخر طلبات لنا للح�صول على براءة اختراع وجود ت�سعة مخترعين م�ساعدين؛ ا�ستطاعوا 
العمل على تو�سيع المبيعات, وتقديم الدعم الفني والم�ساعدة لموظفي الإدارة وعمال التجميع 

)بالمنا�سبة لا يوجد مهند�س واحد في المجموعة(.

عليك �أن تجد �أ�ساليب لزيادة الزاد. �أتذكر فيلم »الدارة الق�صيرة« حيث جاء »جوني5« 
�إلى زاد«. وهذا  �أحتاج  »الزاد...  الأ�سا�سي  �إلى الحياة. كان هدفه  �آلي(  �إن�سان  )�شخ�صية 
على وجه التحديد ما تريده ل�شركتك. الزاد ي�أتي من كل اتجاه تتخيله. ومن المده�ش ال�سرعة 
التي يمكن �أن تظهر فيها �أفكار جديدة. بالن�سبة لي ف�إني �أذهب ب�شكل روتيني �إلى العرو�ض 
التجارية خارج نطاق �صناعتي الأ�سا�سية. عندما �أريد �أن �أحُ�سن مهاراتي الت�سويقية �أذهب 
�إلى »معر�ض التحري�ض »في �شيكاغو و�أرى كيف تعلن �شركات الت�سويق المحترفة عن نف�سها. 
في ال�سنة الأخيرة بد�أنا نعمل �أثناء التوزيع وكنا نحتاج �إلى تطوير عرو�ض نقطة البيع. لذا 
ال�شكل  التقليد  كان  �إذا  التجزئة.  لعرو�ض  الاخت�صا�صي   INEXPO معر�ض  �إلى  ذهبت 
�أذهب  �أنا  الناجحة.  الت�سويق  برامج  في  طريقتي  �أطري  �أن  ق�صدت  فقد  للتملق  الأ�صدق 
ب�شكل روتيني �إلى »معر�ض المنزل الإلكتروني« )Electronic Home Expo( لأ�ستك�شف و�ضع 
ت�صميم �ضبط الأتمتة المنزلية. وعندما �أذهب لا �أكتفي بالنظر �إلى المنتجات, بل �أنظر �أي�ضاً 

�إلى نظام العر�ض و�ألتقط من�شورات للمراجعة, فاكت�ساب الزاد والمعلومات لا حدود له.

�أميل �إلى الإعلانات المبوبة, ال�سبب هو وجود كثير من التقنيات الجديدة التي لي�س 
ليكتب  نا�شر  لديها  ولي�س  ما  التحرير من مجلة  ق�سم  للإعلانات في  اللازم  المال  لديها 
الأحيان  بع�ض  المبوبات في  وتكون  ت�ستطيع.  الكلمة حيثما  ت�ستخل�ص  �أن  مقالات وتحاول 
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الم�صدر الحقيقي لتقنيات جديدة. �أعرف �أن الجميع م�شغول ولي�س لديه وقت, ولكن �إذا 
ا�ستطاع كل واحد منا �أن يخ�ص�ص خم�س دقائق في اليوم ف�إن بع�ض �أحدث الأفكار الجديدة 
من  الحماية  برنامج  من  ت�أكد  �أمامه.  تلقائي  ب�شكل  تظهر  التجاري  والعمل  الت�سويق  في 
الفيرو�سات الموجود لديك, وزر مواقع بع�ض هذه الإعلانات لتتعرف �إلى تقنيات الت�سويق 

على ال�شبكة وتطبق منها ما ت�شاء في عملك.

�أَوجد في �شركتك فريقاً لإدارة الم�شروعات المبتكرة. �أنا �أدعو هذا الفريق في �شركتنا 
با�سم فريق عمل تقويم الإنتاج )PEAT(. وعمل هذا الفريق مناق�شة الت�أثير المحتمل لبع�ض 
لو  التركيز. حتى  عدم  وقت  هذا  لي�س  تطويرها.  لعملية  اللازم  البناء  و�ضع  ثم  الأفكار 
تنفيذها  عملية  وتتابع  باحترام  ت�سمعها  �أن  فيجب  جداً  عر�ضية  بطريقة  الفكرة  جاءت 
بطريقة ت�سمح بعمل تقويم لها. ومرة �أخرى هنا �أقترح وجود نظام من القواعد لدى فريق 

المراجعة لديك.

موثق  لدينا  تدريبي.  ا�ست�شاري  فريق  �إيجاد  و�شك  على  كنت  قليلة  �سنوات  قبل 
عقود, بائع جملة, ومدرب, و�أعلامي, ومُ�صنّع )�أنا( كقاعدة لمجموعتنا. ونحن نجتمع 
با�ستمرار لبحث �أعمال بع�ضنا حيث نطرح مو�ضوعاً واحداً )يطرحه الم�ضيف( في كل 
مرة للمناق�شة مدة �ساعة. كل المناق�شات تكون ذات طابع حر ومتعلقة باليوم. النتيجة: 
�أربعة �أ�صدقاء هم الآن جزء من فريق الابتكار. اختر مثل ه�ؤلاء بحكمة و�سيكون لديك 
�أف�ضل مجموعة تركيز مقابل القليل من المال تبذله للح�صول عليها وم�صدر هائل لجمع 
المعلومات اللازمة لعملك. ثمة ن�صيحة �صغيرة: لا ت�ستخدم موظفيك, ولا المحا�سب, 
ن�صيحتهم  على  ب�سحابته  يدلي  فالمال  المجموعة.  هذه  في  الم�ست�شار  ولا  المحامي,  ولا 
�أو  الا�ست�شارية  الهيئة  عن  المجموعة  هذه  تختلف  قيمتها.  �إدراك  على  قدرتك  وعلى 
مجل�س الإدارة - فه�ؤلاء يمثلون طريقا ذا اتجاه واحد. قد تحتاج �إلى �إعطاء ن�صيحة 
في مجموعة نا�صحة, وهذا ما يعدُّ من �أثمن ميزاتها. لا �شيء مثل امتلاك التعبير عن 

نف�سك �أمام الآخرين من �أجل تو�ضيح �أفكارك.

 Arzel® �أرزيل  فعلت  وقد  ال�صناعة.  �أنداد  مع  التحالفات  �إيجاد  في  خبير  �أي�ضاً  �أنا 
�أخرى.  �شركات  عدة  مع  للتدريب  �شركاء  ونحن  متعددة.  م�ستويات  على  بفعالية  ذلك 
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�أي�ضاً في  �ستبد�أ  �أنك  تن�س  الزبائن, ولكنك لا  بالطبع, قاعدة مت�سعة من  والنتيجة هي, 
م�شاركة ر�سالتك مع حلفائك ال�صناعيين, و�سيكون الجيل الثاني الذي يمكن �أن ت�ساعده 
�إلى �شركات جديدة  من المحكمين ذا قيمة كبرى. من ممار�ساتنا التي اعتدناها �سعينا 
يمكن �أن ن�ساعدها. في ال�سنوات الأولى, �أُرغمت ®Arzel على البيع مبا�شرة للمتعاقدين. 
وهنا طورنا نموذجاً جيداً حول كيفية التحدث مع المتعاقدين و�أين يكون عليك الاحتكاك 
بعالم �أجهزة التدفئة والتكييف. لقد تركنا هذه ال�شركات تت�شارك بم�ساحة العر�ض المكلفة 
الم�شتركة بين  الأحداث  بع�ض  ورعينا  بالمتعاقدين,  ن�شرتنا الخا�صة  وعر�ضنا م�ساحة في 
حين و�آخر. وكانت النتيجة جواً متقدماً لزبائننا وارتفاعاً حقيقياً لم�ؤ�شر ابتكارنا بو�صفنا 
�شركة. كنت �أ�صرف الأموال على جميع هذه المواد, ولم تكن التكاليف بمثل �أهمية زيادة 
المنفعة بالن�سبة لي. وتزايدت تحالفاتنا وم�ساعداتنا جغرافياً وفي الاتجاهات كافة ب�شكل 
مدرو�س, وفي بع�ض الأحيان كنا ن�ساعد البع�ض لمجرد �أنهم �أ�صدقاء. ن�صيحتي لك �أن لا 

تكن م�سيراً؛ انتهز الفر�صة, ولا ت�ضيعها.
�إن فوائد العمل في م�ؤ�س�سة خلاقة عديدة:

هناك  �أن  الم�ؤكد  من  الم�شترك.  النمو  �أجل  من  الوقود  ذاتي  محرك  بمنزلة  • هو 
هذه  معظم  ولكن  و�إنمائها,  التجارية  الأعمال  لتنظيم  الأخرى  الطرق  من  كثيراً 
النماذج تتطلب ا�ستثماراً �أكبر لر�أ�س المال وللجهد الب�شري. بينما هناك �شركات 

مبتكرة تعمل بموارد �أقل حقاً.
برنامج  من  يقتربوا  �أن  ي�ستطيعون  لا  ممن  اليوم  المناف�سين  من  كبير  عدد  • لديّ 
الإنتاج  بتطوير  المتعلقة  المطلوبة  عملهم  وج��داول  برامج  لأن  بدقة  المتطور  عملنا 
تبطئ �سير العملية كثيراً. �أحب �أن يكون هناك فارق بيني وبين مناف�سيّ, وما �إن 

تحقق �أنت هذا الفارق حتى تك�سب تلك ال�شهرة �سريعاً و�إلى الأبد.
• ت�صبح ت�صرفاتك غير متوقعة بالن�سبة لمناف�سيك. وهنا ف�إن كل دقيقة ينفقونها في 

تحليل عملك توفر عليك الدقائق التي �ستحتاجها ل�سد الفجوة بينك وبينهم تماماً.
• �أنت في طريقك �إلى �أن تك�سب حرب الانت�شار الدعائية. الن�شاط يولد المناق�شة وكل 
واحد لا يفهم قيمة الإعلان ال�صادر من الفم هو على و�شك �أن يدخل عالم التخلف.
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• �إنها تخلق �إح�سا�ساً بالتفا�ؤل عند الم�ستخدمين. �أعرف من خبرتي �أن الم�ستخدمين 
�إن  كبيرة.  مكاف�أة  هو  بالانجاز  والإح�سا�س  تغيباً,  و�أق��ل  �إنتاجاً,  �أكثر  المتفائلين 
بالطاقة.  الم�ستخدمين وتمدهم  تعزز حما�سة  الم�شاركة في �شركة مبتكرة وخلاقة 
�أعتقد �أنه �أمر �أ�سا�سي �أن تقوم بتقدير الم�ستخدَمين ذوي الأفكار المبتكرة بين حين 
الأ�سباب للاحتفال  �أوجد  ال�سنوية فقط.  المراجعة  وقت  تقديرهم  بدلًا من  و�آخر 

بم�ساهماتهم المبتكرة.

�إداراتك.  تكري�س الابتكار في المنظمة طريقة رائعة لتطوير القيادة و�إدامة فريق   •
فالنا�س يبنون عملهم على م�شروعات ناجحة ويتعلمون التعاون.

�أرحب ب�أ�شكال التقدم التكنولوجي مثلي مثل �أي �شخ�ص �آخر. �أنا نتاج ع�صر الزمن 
الذهبي للطيران في الف�ضاء وكبرت في ظل منجزات مهند�سي NASA. ولكني �أدرك �أننا 
لن نكون جميعنا قادرين على الابتكار الاختراقي الذي �أحدثته NASA. و�أدرك �أي�ضاً �أن 
لإعلانات  ف�إنها تمثل طريقة عظيمة  الف�ضائية,  للمنظومات  هائلًا  تطوراً  كان   Velcro

ال�شريط  ولولا  عي�شي.  �أك�سب  �أن  على  ت�ساعدني  وهي  الجدران,  على  المعلقة  المبيعات 
حقيقياً  مثالًا  كونها  من  بدلًا  م�أ�ساوية  كارثة   13 �أبوللو  لكانت  التهوية  لفتحات  اللا�صق 
جديدة.  مهمة  تطبيقات  على  تطبق  فيه  الم�ستخدمة  التقانة  �أ�شكال  �أ�صبحت  للابتكار 
الابتكار هو لم�سة في عملك على م�ستوى ي�سمح لك ب�أن تُو�سع �آفاقك با�ستمرار. عليك �أن 
في  بالم�شاركة  ملتزماً  تكون  �أن  وعليك  الن�ضال.  في  النا�س  من  ممكن  عدد  �أكبر  تُ�شرك 
تقدير الآخرين والاعتراف بهم. عليك �أي�ضاً �أن تظهر قدراً من الم�شاعر في �إعلانك. كن 
منفتحاً على التغيير. لا تحتاج �إلى ميزانيات �ضخمة �أو �إلى كثير من الرموز بعد ا�سمك 

.)MBA, EE, ME, CEO( مثل

التاريخ مليء بال�شركات الفا�شلة التي لم تعتنق الابتكار لأنها حاولت �أن تتعلق بخط 
الإنتاج الذي �أتى بها �إلى الوجود. عندما تحول العالم من �أنبوب الخواء �إلى الترانزي�ستور 
لم يقم �صانع �أنبوب واحد باتباع ذلك التحول -لا لأنه حدث بين ع�شية و�ضحاها ولكن 
ب�سبب �أنهم لم يتبنوا ذلك الابتكار و�أخفقوا في �إيجاد طريقة للتكيف مع الو�ضع الجديد. 
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انظر �إلى الا�ستفادة بالكامل من فريقك ومن م�صادرك, مهما كانت محدودة. تعلمت 
�أنه لا يوجد �شيء م�شترك �أو عام حول الفطرة ال�سليمة و�أن هذه الفطرة �أداة قوية �إذا 
ل النقاط«. عليك فقط  ما طبقت على تعزيز الإنتاج والت�سليم. الابتكار �أ�شبه ب�أحجية »�صِ
�أن تمتلك بع�ض التخيل لتتمكن من معرفة النقطة الآتية التي ينبغي �أن تو�صل نقطتك 

الحالية بها.

Dennis D. Laughlin: بد�أ عمله في ميدان ال�صيرفة في عام  ديني�س د. لوغلين 
�أوهايو.  كليفيلاند,  1 في  رقم  للم�صرف  الإقليمي  والمدير  الرئي�س  نائب  1974 في موقع 

العمل  �أ�سواق  على  ركزت  م�صرفية  �شركة  وهو  لوغلين«,  »اتحاد  �أوجد   1987 عام  وفي 
ال�صغيرة والمتو�سطة التي تحتاج �إلى ر�أ�س مال وخبرة في الت�سويق. وعمل منذ عام 1987 
عمل لوغلين م�ست�شاراً لما يزيد على 400 �شركة واكت�سب خبرة وا�سعة في ت�صميم الإنتاج 

والانطلاق بالعمل.

في عام 1997 عمل لوغلين مع �شركة �أرزيل من �أجل تطوير هذا الا�سم في عالم �أجهزة 
�أرزيل  مبيعات  زادت   1997 عام  ومنذ  ال�سوق.  في  ح�صتها  ولزيادة  والتكييف  التدفئة 
كان  كما  للت�سويق  زونينغ  لاتحاد  م�ساعداً  م�ؤ�س�ساًَ  لوغلين  وكان  بالمائة.   3500 بمقدار 
بالتالي ع�ضواً في هيئة ARI ورئي�ساً لفرع مناطق الإنتاج الإقليمية. وقد �ألقى العديد من 
»كونتراكتنغ  و�إقليمية كما كان م�ساهماً في مجلة  �شركات وطنية  �أمام عدة  المحا�ضرات 
بزن�س«، و»ذا نيوز« و»RSES جورنال«. وهو ي�شغل في الوقت الحا�ضر من�صب رئي�س �شركة 

»�أرزيل زونينغ تكنولوجي«.
حقوق الن�شر ©2006, ديني�س لوغلين.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون �إذن 

خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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الف�صل الثاني

ال�صورة الم�شتركة والعلامة التجارية

رون فنكلي�شتاين

لماهية  كاف  فهم  لديهم  لي�س  المبتدئين,  �أولئك  �سيما  لا  الأعمال,  �أ�صحاب  من  كثير 
العلامة التجارية وكيف يبتكرون علامة خا�صة بعملهم التجاري. حتى لو عرفوا ماذا تعني 

العلامة التجارية ف�إنهم لا يعرفون كيف تُ�ستخدم ل�صالحهم على النحو الأف�ضل.

�أف�ضل تعريف للعلامة التجارية ي�أتي من ويكيبيديا Wikipedia: »العلامة هي تج�سيد 
رمزي لكل المعلومات المتعلقة ب�شركة, �أو مُنتج, �أو خدمة. تفيد العلامة في �إيجاد �لاصت 
وتوقعات بين المنتجات التي �صنعها منتج ما. وتت�ضمن العلامة غالباً �شعاراً, طاقماً من 
الأحرف, خطوطاً ملونة, رموزاً, و�صوتاً, وجميعها يمكن �أن تتطور لتمثل القيم ال�ضمنية, 

والأفكار, حتى ال�شخ�صية نف�سها«.

من �أجل ا�ستخدام العلامة ب�شكل فعال عليك �أن تُوجد علامة تعك�سك وتعك�س �شركتك 
على �أف�ضل �شكل ممكن. عليك �أي�ضاً �أن تكون مثابراً على ا�ستخدامها �أثناء جميع �أ�شكال 
�أ�شخا�ص  ا�ستخدام  ر�سالة,  تقديم  المبا�شر,  ال�شكل  الب�صري,  ال�شكل  الت�سويقي:  عملك 
لدعم علامتك, وعر�ض وا�ستخدام علامتك التجارية. مثلًا, �أنا حري�ص على �أن �أعلن عن 
نف�سي عبر علامتي التجارية بطريقة خا�صة جداً. تلقيت م�ؤخراً مكالمة من �شركة محترمة 
كانت تريد �إعلاناً على موقعي الإلكتروني, وكانوا يريدون �أن يدفعوا جيداً للإعلان على 
ا�شي ما �أعمله )كما �أنني لم �أكن �أرغب  موقعي, ولكن ما كانوا يريدون الإعلان عنه لا ُمي

بربط عملي الإعلاني بهذا ال�صنف(. 
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فالإعلان عن هذا ال�صنف على موقعي لن ي�سمح لي �أن �أجذب �أنماط النا�س الذين 
ا�ستبعدتهم, فقراري قائم على ما هو  و�أقيم عملًا معهم. وهكذا  �أقابلهم  �أن  �أريد  كنت 

�أكبر بكثير من المال.

�سوف  وا�ستعمالها.  العلامة  ابتكار  في  خبراء  �أنا�س  من  ت�سمع  �سوف  الق�سم  هذا  في 
ينبغي  تمثلانه.  و�شركتك  �أنت  �شيء  كل  بمنزلة  هي  العلامة  �أن  �أف�ضل  نحو  على  تفهم 
م�ستوى  ا�ضطرابا. على  بطريقة لا تحدث  تعك�س عملك  كي  وت�صمم  العلامة  تُدر�س  �أن 
�شخ�صي جداً �أنت علامتك, �إنها الطريقة التي تلب�س بها, وكيف تت�صرف, وكيف تعامل 
الآخرين, ف�لًاض عن �أمور �أخرى. كل واحد �سمع مقولة »النا�س يقومون بعمل تجاري مع 
�أنا�س يعرفونهم, ويحبونهم ويثقون بهم«. علامتك تخبر الم�ستمع �إليك ما هو مهم بالن�سبة 
لك ولماذا ينبغي �أن يكون مهماً لهم. علامتك ينبغي �أن تخبر الم�ستمعين �إليك لماذا عليهم 

»�أن يعرفوك ويحبوك ويثقوا بك«.

معظم مالكي الأعمال التجارية ال�صغيرة لا يهتمون �إلا قليلًا بعلامتهم التجارية. هذا 
خط�أ. علامتك لا تحتاج �إلى �أن تكون مكلفة, ولكنها تحتاج �إلى �أن ينظر �إليها ب�شكل جيد. 
ويقدروا  يقدروك  �أن  الآخرين  تريد  كيف  ال�سوق,  في  �صورتك  تعك�س  �أن  �إلى  تحتاج  �إنها 
عملك. لا تحتاج �إلى �أن تنفق الملايين من �أجل �أن توجد علامة تجارية, ولكنك تحتاج �إلى 
�أن تكون متما�سكاً في ا�ستخدام علامتك بحيث لا تُربك جمهورك �أو زبائنك. وتماماً مثل 

عملك, ينبغي �أن تنمو علامتك التجارية وتكبر مع الوقت.

�إذا لم تكن ن�شيطاً في ترويج علامة  من ال�صعب جداً تغيير علامتك التجارية. حتى 
تجارية بعينها, ف�إن الآخرين قد �صنفوك في �أذهانهم. وهذا يحدث لأنك لم تخبرهم كيف 
يفكرون بك وبعملك. ينبغي �أن تجعل هذه العلامة كما تريد لها �أن تكون -ولي�س كما يفتر�ض 

الآخرون-. وينبغي �أن توظّف الآخرين الذين يج�سدون ما تمثله علامتك.

على  عملك  وابنِ  �صواباً  تفعله  ما  عن  ملاحظات  اكتب  الف�صل  هذا  تقر�أ  �أنت  فيما 
به من عمل  تبني عملك على ما تقوم  �أن  الأ�سهل دوماً  ال�صحيحة. من  ال�سلوكيات  تلك 
�صحيح من �أن تغير ما لم تقم, �أو لا تقوم, �أنت به. ولكن دوّن �أي�ضاً ملاحظات حول مالا 
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تفعله ويجب �أن تفعله بحيث تبادر بالقيام بالإجراءات ال�سليمة اللازمة. �إن بناء العمل 
التجاري ي�ستغرق وقتاً وكذلك بناء العلاقة التجارية. عندما تتم ت�أدية العمل ب�شكل �سليم 
ت�ستطيع �أن ت�ستخدم العلامة لتجذب الآخرين )الزبائن والم�ستخدمين الذين يرون قيمة 
الت�سويقية  خطتك  تت�ضمن  �أن  ينبغي  هذا,  تحقق  �أن  �أجل  من  وخدماتك(.  �إنتاجك  في 
ث خطتك الت�سويقية  مادة خا�صة بعلامة ال�شركة التجارية. بعد قراءة هذا الق�سم, حدَّ

بتخ�صي�ص ق�سم �أو مادة للعلامة التجارية.
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العنا�صر الب�صرية لعلامتك التجارية

بقلم ريك �شافر

�إن القيمة الاقت�صادية المبا�شرة للعلامة التجارية وا�ضحة. نحن نعطي الأولوية لارتداء 
الأ�سا�سية  العنا�صر  �أن  الوا�ضح  ومن  الخارج.  من  تجارية  علامة  تحمل  التي  الملاب�س 
لت�سويق العلامة التجارية قد تخ�ص�ص بها م�سوقو علامات تجارية عالميون. ومع هذا ف�إن 
تلك الأ�س�س تظل, كونها م�س�ألة فطرة ت�سويقية �سليمة ب�سيطة, متاحة للجميع. �أما م�س�ألة 

كيفية مقاربتها فذلك م�س�ألة وجهة النظر التي تت�ضمن ر�ؤيتنا.

الت�سويق الب�صري
الب�شر كائنات ب�صرية. على ال�صعيد الفردي, �إن التمييز بين النماذج والأنماط واحد 
ف�إن  هذا  تقر�أ  فيما  حولنا.  �شيء  كل  طبيعة  ونتعلم  فيها  نختلف  التي  الأدوات  �أبرز  من 
عبارة »كيف �أبدو؟« قد جرى التفكير بها �أو قيلت في مكان ما. هذه التعبيرات بد�أت بالفن 
الب�صري وال�صور لدينا. �إن التعبيرات المرئية للمجتمعات عبر التاريخ -من ر�سوم الكهوف 
في لا�سكو�س, �إلى المخطوطات الم�ضيئة, �إلى فن ع�صر النه�ضة والحركات التي تلته, نحو 
الكومبيوتر  ي�سيطر  واليوم  �شكلت مجتمعنا.  قد  الاجتماعية-  وهيمنته  التلفزيون  ابتكار 
»الحا�سوب« على الميدان. وهذا ما ي�شير �إلى �أن التعبير الب�صري �أي�ضاً يحدد, وي�صنّف, 

وي�ؤثر في كل م�ستوى من م�ستويات عملك, بغ�ض النظر عن المنتج �أو الخدمة.

يت�ضمن الت�سويق الب�صري كل ما يراه الزبون على �أنه هوية النوع �أو العمل. والأمثلة على 
هذا العلامة التجارية, نظام الهوية. ال�ضمانة المطبوعة, �أدوات البيع التي تت�ضمن عرو�ض 
باور بوينت, الوجود على ال�شبكة, الإعلان عبر و�سائل الإعلام, �آليات ترويج الم�شتريات 
�صنفك  خ�صائ�ص  هذه  جميع  �شركتك.  رموز  يحمل  �شيء  و�أي  المنتج,  ت�سليم  �آليات  �أو 
التجاري. وهذه الخ�صائ�ص يجب �أن تحمل ت�صميماً متما�سكاً يتحدد بالمادة الطباعية, 
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واللون, والتخطيط. ولي�س من قبيل الم�صادفة �أن زعماء الأ�صناف التجارية الرائدة هم 
على الدوام الأ�شخا�ص الذين يقدمون في �أف�ضل الأحوال �صوراً مرئية ب�سيطة منا�سبة تعلق 
في الذاكرة عبر كل قناة ات�صال يمكن ت�صورها. وهنا تقوم الم�شعرات الب�صرية بالتفريق 
بينها وبين المنتج المتو�سط الجودة. فكر في الأمر �إذا لم ي�ساند الت�صوير الب�صري المبيعات, 
وتح�سين المناف�سة وتقديم عائد جيد على الا�ستثمارات, فزعماء ال�صنف التجاري �أولئك 
�إنفاق النقود -�ألي�س كذلك؟ لماذا �إذن لا تعطي بع�ض الأعمال التجارية  لن ي�ستمروا في 
قوة مظهرها حق قدره؟ ربما ن�سي �أ�صحابها �أن المرئيات الملمو�سة هي ما يراها الزبون 
في الواقع, و�أنه لا يهتم للبيانات التف�صيلية لإ�ستراتيجية العمل, ولا لموافقات لجان, ولا 

�أوراق الميزانية.

التي تخاطب زبون عملك, على  القوية  كي تكون مواكباً للحداثة, ركز على المرئيات 
�سبيل المثال �إذا كان عملك �إنتاج مواد ريا�ضية فينبغي �أن تتركز جهود �شركتك الت�سويقية 
المرئية على �أولئك الذين يحتمل �أن ي�شتروا الأدوات الريا�ضية ويوزعونها. تتعزز الر�سائل 
الب�صرية الجوهرية بخبرات الزبون الإيجابية, وتقود في النهاية �إلى انتباه النا�س لل�صنف, 
والولاء له, وتكرار �شرائه. وبغ�ض النظر عن حجم عملك التجاري, عليك التركيز على 
المناطق الأ�سا�سية الأربع للت�سويق الب�صري المبينة �أدناه. هذه الميادين الأ�سا�سية يمكن �أن 

ت�ساعد في �إعطاء �إ�ستراتيجيتك الت�سويقية ت�أثيراً ب�صرياً فعالًاً.

1. ال�شعار والهوية الم�شتركة:
تلك  تقدمه؟  بما  �أهتم  �أن  ينبغي  لماذا  �أجلي؟  من  تفعل  �أن  ت�ستطيع  ماذا  �أنت؟  من 
الأ�سئلة الجوهرية قد تتم �إجابتي عليها عبر هوية عملك �أولًا. الكلمات والرموز هي �أكثر 
بكثير من ت�صوير لبيان المهمة. �إنها تت�ضمن �أن خبرة زبون مهمة للغاية للت�سويق في القرن 
الحادي والع�شرين. �إذا كان الزبون ينظر �إلى �شعارك ولا يجذبه ب�صرياً �إلى درجة ترغمه 

على النظر �إلى ما بعد ذلك فقد خ�سرت بيعك.

فكر في بطاقات عملك على �أنها ملاب�سك ال�شخ�صية الفاخرة. يمكن �أن تكون الانطباع 
الأول والوحيد. يترك اختيار الألوان والت�صميم والورق والطباعة تعبيراً عميقاً, بالن�سبة 
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�إلى الانت�شار والنوعية والملائمة ل�صنفك. وال�شيء نف�سه ينطبق على قرطا�سيتك التي 
يمكن �أن تت�ضمن, ولكن بالت�أكيد لا تقت�صر على, الأوراق المروّ�سة والمغلفات والطوابع. 
ب�شكل  المرو�سة  �أو  الرخي�ص  النوع  ذات  البطاقات  ا�ستخدامها.  كيفية  بحر�ص في  فكر 
المطبوعة  بالت�صميمات  الاهتمام  من  ت�أكد  عملية.  غير  �ستكون  �ضيقاً  محتواها  يجعل 
والرقمية معاً ل�شعارك وتروي�سة ر�سائلك. وهذا �سوف يوفر الوقت والطاقة وميزانيتك 

الت�سويقية �سواء كانت �شركتك حديثة العهد �أو را�سخة في ال�سوق.

�أحد الرموز الأكثر �أهمية في تطوير هوية للعمل هو اعتبار اللون. اللون �أحد مفاتيح 
ا�ستجابة عاطفية,  ويُحدث  �أو روحاً,  �أن يعطي �صبغة معينة  المرئي. فهو يمكن  الت�سويق 
وي�ساعد على خلق انطباع دائم, ويك�سب في النهاية تحقيق المبيعات الأعلى. نظرية اللون 
كعن�صر في الت�صميم هي مجرد اعتبار واحد للت�سويق المرئي الذي ينبغي �أن يكون في �صميم 
جهودك. �إن �صنفك هو ال�سلعة الأثمن من كل �شيء. وك�أي �شيء �آخر في العمل التجاري �أنت 
تح�صل على ما تدفع له, لذا كن حكيماً في اختيار ال�شركة �أو الفريق المنا�سب لم�ساعدتك في 
هذه المهمات. والآن, ومن هذا المنطلق, تمعن في عنا�صر �أخرى لهوية �شركتك, وهذه قد 
تت�ضمن الإ�شارات, واللبا�س, الت�صميم الداخلي وعنا�صر الديكور, والت�سويق. لا ت�ست�سلم 
للكلل �أو الملل في بحثك عن �صورة علامة تجارية ثابتة لا تن�سى ل�صنفك تجعلك مختلفاً 

عن جميع مناف�سيك.

2. المواد اللازمة لل�ضمانة والمبيعات
رقمية.  �أو  مطبوعة  �صورة  في  ظهرت  �سواء  عملك  لعرو�ض  مبا�شرة  �أ�شكال  هذه 
الأخرى  والمطبوعات  والكتالوجات  البيع,  و�ألواح  ال�صغيرة  �أو  الكبيرة  فالبرو�شورات 
�ضرورية لتحقيق انطباع كبير. �إن �إدارة �أي عمل دون وجود ت�أكيد منظور قوي على المواد 
يت�صور مدى  �أن  ي�ستطيع  �أحد  لا  دون �ضيوف.  لديك حفلة  يكون  ب�أن  �أ�شبه  هو  الملازمة 
و�ضرورية.  منا�سبة  تقدمها  التي  خدمتك  تُعد  درجة  �أي  و�إلى  للزبائن,  ب�ضاعتك  جذب 
�سوف تدعم المواد الملازمة الجيدة الم�صممة بما يتوافق وهوية ب�ضاعتك �صورة علامتك 
لزبائن  حيوية  معلومات  تقديمها  �أثناء  لامع  بمظهر  �شركتك  تغلّف  و�سوف  التجارية. 
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محتملين. المواد اللازمة القوية التي تعلق بالذاكرة وتقدم معلومات نفي�سة يمكن �أن توجد 
عن  حيوية  ت�سويقية  �أموالًا  تحفظ  اليوم  ال�شركات  من  كثير  والأحجام.  الأ�شكال  بجميع 
طريق الا�ستثمار في مواد ملازمة قوية, وتقل�ص نفقات الطباعة �أثناء تقديم معلومات على 
ال�شبكة عبر المواقع المتخ�ص�صة بالعمل ومواقع الجذب الدعائية. وهذا يوفر ثمن الن�سخ 

المطبوعة المكلفة التي تُطبع عادة من �أجل جهود مبيعات مبا�شرة محددة.

3. الح�ضور على ال�شبكة
�إنها  �إعلام جديدة«.  »و�سيلة  �أنه  الإنترنت على  �إلى  ي�شار  قليلة فقط كان  �سنوات  منذ 
الآن غوريلا بوزن 800 باوند في غرفة الت�سويق. �إ�ضافة �إلى ذلك, بالن�سبة لجميع فر�صها 
الت�سويقية النوعية والفروق الفعلية, ف�إن كل �إ�ستراتيجية على ال�شبكة يجب �أن تبد�أ وعينها 
على التكامل مع �صورة �صنفك المرئية. ي�صل موقع ال�شبكة ب�شركتك �إلى �أماكن بعيدة في 
�أق�صى �أنحاء العالم. عندما ت�سافر ت�أخذ معك حقيبة كبيرة منا�سبة. وال�شيء نف�سه بالن�سبة 
�إلى موقعك -ينبغي �أن يكون وا�ضحاً, دقيقاً, ذا خطة مدرو�سة للإبحار عبر ال�شبكة مرتبطة 
بمحرك بحث )SEO(. وهذا تماماً مثل ا�ستخدام خريطة جيدة في الرحلات, �إذ �إن ذلك 

�سيمكن موقعك من الو�صول �إلى عدد كبير من الزبائن.

ت�ستطيع �أن تدعي الذكاء التام في �إدارة ال�صنف, والت�صميم, وبرمجة اللغات, ومحرك 
البحث. �إنه لأمر حا�سم �أن نطلب العمل ال�سابق لمطوري مواقع ال�شبكة ونقوّمه. ت�أكد من �أن 
بيت المواقع web house الذي تختاره يمكن �أن يقدم مواقع منا�سبة فعالة تعك�س علامات 
قاعدة  �إدارة  تقديم  ي�ستطيع  �أنه  ت�أكد  وحلولًا.  قوياً  وح�ضوراً  متنوعة,  تجارية  و�أ�صنافاً 
�أخرى  اخت�صا�صية  ومطالب  �إلكترونية,  وتجارة  ال�شبكة,  على  وفعالة  اقت�صادية  البيانات 
يمكن �أن يتطلبها موقعك. وكن مت�أكداً من �أن موقعك يمكن �أن يتغير وفق احتياجاتك. مع 
تنامي �شعبية و�ضرورة �إ�ستراتيجيات محرك البحث الأمثل, �أ�صبح من ال�ضروري �أن تطلب 
الت�أكد من �سجل نجاحه في تلك النواحي, ولا�سيما �إذا ما �أخذنا بعين الاعتبار تزايد الكلفة 

.SEO الكبير وال�سريع لبرنامج محرك البحث الأمثل
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كثير من الزبائن تقدم �إليهم �أف�ضل خدمة عبر مزية وجود عدة موارد تعمل معاً. 
ال�صنف  تكامل  مظهر  �أجل  من  �إعلان  وكالة  �أو  ت�صميم  �شركة  تت�ضمن  الموارد  هذه 
التجاري وجانب الت�سويق المرئي لإ�ستراتيجيه ال�شبكة, وبيت مواقع ذكي من �أجل تنفيذ 
الموقع. تذكر �أن الانتقال من موقعك �إلى الموقع الذي يليه لا يتطلب �أكثر من ال�ضغط 
الت�أثير  بميزة  يتمتع  موقعك  �أن  من  ت�أكد  فقط.  واحدة  �ضغطة  الحا�سوب  فارة  على 

الب�صري الم�ستمر واللازم للفت انتباه زبونك مدة كافية من الوقت لتحقيق �أهدافك.

4. الإعلان والبريد المبا�شر:
ينبغي �أن يكون كل جهد �إعلاني جزءاً من حملة متكاملة تبدي للعيان ال�صفات المميزة 
لعلامتك التجارية بطريقة ت�صل �إلى عقل وقلب الم�شاهد معاً. وا�ستخدام و�سائل متعددة 
كالتلفزة والإذاعة وال�صحف والمجلات و�شبكة الإنترنت, والبريد المبا�شر, �أو من الأف�ضل 
حتى ا�ستخدام مجموعة من هذه الو�سائل بما يتنا�سب مع ميزانيتك. في حين �أن ر�سالة 
الخا�صة  �إ�ستراتيجيتك  �صلب  في  تكون  �أن  ينبغي  متوا�صل  ب�شكل  تقال  ومميزة  فريدة 
ر�سالتك  قول  مفتاح  هو  المرئي  الإ�ستراتيجية  تلك  تنفيذ  ف�إن  التجاري,  �صنفك  بت�سويق 

للآخرين. بب�ساطة �شديدة ف�إن طريقة ما تقوله تعادل في الأهمية ماهية ما تقوله.

�إن �أ�سلوبا ب�صرياً من�سجماً ومنا�سباً لعلامتك التجارية ولر�سالتك الأ�سا�سية ولجمهورك 
لهو �أمر حيوي. ينبغي �أن يت�ضمن الأ�سلوب �صورة -�أو ر�سماً تو�ضيحياً- �أ�صلية ثابتة. التخيل 
الأ�صلي فقط يمكن �أن يتحدث ب�أمانة عن �صورة المميزة التي تريد �أن تنقلها عن ب�ضاعتك. 
وهذا �سي�سهم في التنوع الب�صري الذي ت�سعى �إليه. في كثير من الأحيان تخفق الميزانية في 
ح�ساب العن�صر الب�صري الخطير, والنتيجة تكون ظهور �إعلان عادي �أو مبتذل. لا ينبغي 
الأ�صيل  الفن  �أنه يحتاج لفكرة جيدة فح�سب.  الأمر  الإعلان مكلفاً, كل ما في  �أن يكون 
يمكن �أن ي�ستخدم في جميع و�سائل الإعلام -بما في ذلك المطبوعة, والإذاعة, والإنترنت, 

و�إعلانات البيع. وفي هذا المجال, يمكن لا�ستثمارات �صغيرة �أن تجني �إيرادات كبيرة.

الت�سويق  الم�شاهد.  عين  في  هي  التجاري  ال�صنف  عن  الإعلان  قوة  �أن  الحقيقة  في 
الب�صري �سوف ي�ساعدك على �أن تكون �سلعتك حا�ضرة ويحافظ على �أن تبقى �شركتك 
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�أو  ال�صنف  لهوية  �أهمية  والأكثر  الأخيرة  الأداة  هو  والكومبيوتر  �أح�سن حال.  تبدو في 
ال�سلعة. يجب دمج الأفكار وال�شارات القوية بحيث تكمل بع�ضها ب�شكل جذاب. كما يجب 
�أن يتم تنفيذ مواد م�ؤ�س�ستك �أو �شركتك الت�سويقية با�ستخدام م�صادر خلاقة خارجية. 
التجاري  عملك  لجعل  والقوي  والمبتكر  الجديد  الت�أثير  ذات  الب�صرية  الم�ؤثرات  اختر 

ينه�ض وينجح.

�إليك بع�ض المواد العملية لم�ساعدتك على الانطلاق:

- ال�شعار والهوية الم�شتركة

اجعل ل�شركتك معنى با�ستخدام رموز تحمل �أفكار قوية

- مواد البيع والمواد الملازمة المكملة

لـعـرو�ض  الـرئي�سـة  بـالـنقـاط  ن�شـرة  بـعـمل  قـم  مــكـمـلة  مــواد  تطـوير  �أجــل  مــن 
وخدمات �شركتك

- الح�ضور على ال�شبكة

�سوف ي�ساعد عمل مخطط �أو ر�سم بياني في تنظيم ال�صفحات التي تريدها �أن تظهر 
على موقعك على ال�شبكة.

- الإعلان والبريد المبا�شر

ا�ستخدم �إعلاناً جيداً وحملة بريدية �سريعة الا�ستجابة عبر التفكير بمو�ضوع الت�صوير 
والر�سوم والأ�شكال الخلاقة الأخرى.

 LLC �شافر  ت�صميمات  ل�شركة  ومبدع  م�ؤ�س�س  مدير   :Rick Shaffer �شافر  ريك 
�أوبو�س, وجائزة الطباعة الأولى  وحا�صل على جائزة بيانكو للت�صميم, وجائزة ماغنوم 
وقد نّمت �شركته من دكان �صغير للت�صميم �إلى لاعب كبير على م�سرح �أوهايو والت�سويق 
في  والخبرة  الطباعي  الت�صميم  من  عاماً  ع�شر  اثني  من  �أكثر  مدى  وعلى  الوطني. 
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الت�سويق, تتخ�ص�ص �أعمال �شافر الت�صميمية في الإعلان والت�سويق ل�شركات وم�ؤ�س�سات 
حتى  �شركة  خم�سمائة  بين  من  المحترمة  ال�شركات  �أكبر  من  يتراوحون  وزبائنه  كبرى. 
ال�شركات الأ�صغر التي تحتاج �إلى »لم�سة �شخ�صية«. وفيما كانت معظم �شركات الت�صميم 
على  بقدرتها  ا�شتهرت  الت�صميمية  �شافر  �أعمال  ف�إن  بالبيروقراطية  متم�سكة  والت�سويق 
الو�صول �إلى �أعلى التوقعات, »علامتك التجارية هي هوايتنا« كما يقول ريك �شافر. ولقد 
وتنفيذ  التجارة  »غرفة  في  هيئة  ع�ضو  بو�صفه  بالعمل  المجتمع  في  فعالًا  دوراً  ريك  اتخذ 
المبيعات والت�سويق« المحلية, �إلى جانب ت�شكيل �شبكات وم�ساعدة رجال الأعمال والزملاء 
في منطقة كليفيلاند - �أكرون. يقيم �شيفر في »�ستريت بورو, �أوهايو« مع زوجته وولديه. 
من �أجل معلومات حول كيفية م�ساعدة �شيفر لك ب�أعمال الت�صميم من �أجل تنمية عملك: 

rshaffer@shafferdesign.com, �أو يمكنكم الات�صال به على الرقم: 2165368376.

حقوق الن�شر ©2006, ريك �شافر.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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العلامة التجارية ذات الا�ستجابة المبا�شرة

بقلم ديفيد غارفينكل

ي�شق نهر تاغ فورك طريقه عبر جبال الأبالا�ش, وفي معظم مجراه يف�صل غرب فرجينيا 
عن كينتلي. في �أواخر 1800, كانت تعي�ش عائلة هاتفيلدز في ق�سم فرجينيا الغربية من تاغ 

فورك. �أما في جانب كنتاكي كانت عائلة ماكويز هي التي تعي�ش هناك.

�إلى ما  �أدت  11 عاماً  �أ�سرة هاتفيلدز وماكويز في حرب م�شهورة ا�ستمرت  انخرطت 
يزيد على دزينتين من الموتى ب�سبب العنف, و�سبعة �أحكام بال�سجن مدى الحياة, وعملية 
�شنق واحدة. في النهاية توقف مجرى العنف. وقرر الطرفان �أن هذا يكفي, ووجدا طريقة 

للتعاي�ش ون�سيان الما�ضي.

فعائلات  وماكويز,  هاتفيلدز  �صراع  من  ن�سختنا  لدينا  التجاري  العمل  ميدان  في 
العلامات التجارية وعائلات الت�سويق المبا�شر قد دخلت في حرب كريهة من �صنعهم.

»غير  �أنهم  على  المبا�شرين  الم�سوقين  �إلى  بتعال  التجارية  العلامات  �أ�صحاب  ي�شير 
�أ�صحاب  فيتهمون  المبا�شرون  الم�سوقون  �أما  الأ�سرة«.  في  ال�سوداء  و»النعجة  �أخلاقيين« 
النزاع  �أن  ومع  و»�أقزام فكرياً«.  و»بيروقراطيون«  ب�أنهم »مخادعون«  التجارية  العلامات 
كلامي وعاطفي بالدرجة الأولى, ولي�س ج�سدياً ومهلكاً, ف�إنه يظل قبيحاً تماماً. وكانت 
النتائج قاتلة للأعمال التجارية التي يخدمها الم�سوقون. لماذا؟ لأن ن�سبة قليلة من الأعمال 

التجارية كانت تحقق ما يكفي من الربح من �أجل �أن تبقى في عالم الأعمال.

دفع  الت�سويق  ف�شل في عملية  �إلى  كبير  �إلى حد  المحزنة  ال�سبب في هذه الحالة  يعود 
ثمنه �أ�صحاب الأعمال تماماً كما هو ف�شل �أ�صحاب الأعمال التجارية؛ نظراً لأن �أ�صحاب 
العلامات التجارية والعاملين في ال�سوق مبا�شرة لم يقدموا حلًا مقبولًا, ومعتمداً, وكافياً 

للمحافظة على معظم الأعمال التجارية في �صحة مالية جيدة.
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ما الفرق بين الت�سويق عبر الإعلان
عن العلامة التجارية التقليدية والت�سويق المبا�شر؟

يعتقد �أ�صحاب العلامات التجارية �أن �شهرة ال�صنف �أو العلامة التجارية تولد النجاح 
�أن تجعل  �أجل  �أعلن من  �إذا كانوا يعرفونك ف�سي�شترون منك.  يقولون:  �إنهم  ال�سوق.  في 
»علامتك« معروفة في ال�سوق, هذا كل ما عليك �أن تفعله. ويتحدث �صانعو العلامات عن 
�أرقام ومقايي�س �أخرى لوعي الم�ستهلك, كما لو �أن هذه المعايير قد دلّت على �صحة عمل 

تجاري معين.

�أما الم�سوّقون المبا�شرون فيعتقدون �أن المبيعات هي كل �شيء. بالإ�ضافة �إلى ذلك �إنهم 
ي�صرون على �أن المبيعات يمكن �أن تحدث فقط في وقت معين, وهذا الوقت يُ�سمى »الآن«. 
�إن فكرة تطبيق �أ�سلوب ال�صناعة الم�صرفية على المبيعات التي يمكن �أن تحدث في وقت ما 
وفي مكان ما في الم�ستقبل هي بمنزلة رهان خا�سر. ومجرد بناء ال�شهرة دون ال�س�ؤال عن 
الطلب -فوراً- هو ممار�سة حمقاء و�إ�ضاعة للمال, وفقاً لر�أي الم�سوقين المبا�شرين الذين 

يهتمون با�ستجابة الزبائن الفورية ل�سلعتهم.

ت�ستطيع �أن ترى لماذا لا يتوافق المع�سكران.

للعلامة  تعريفاً جيداً  �أبداً  �أجد  المرا�س. لم  مبا�شراً �صعب  م�سوقاً  �سنوات  كنت عدة 
كنت  ولكنني  ر�أيتها.  التي  الدعايات  معظم  الحقيقة  في  كرهت  وقد  �أعجبني,  التجارية 
لأنني  المبا�شرين؛  الم�سوقين  �أدوات  من  التجارية  العلامة  ا�ستثناء  �إزاء  مرتاح  غير  دوماً 
عرفت �أن هناك بع�ض ال�صواب في ادعاء �أ�صحاب العلامات التجارية �أن النا�س ي�شترون 

من الم�شروع التجاري الذي يعرفون �شيئاً عنه.

في عام 2006 وجدت بالم�صادفة تعريفاً جديداً للعلامة التجارية راق لي وكان له معنى 
من منظور الت�سويق المبا�شر. لم يكن ذلك التعريف مده�شاً تقريباً كما هو الحال مع م�صدره 
�أو �أ�سا�سه: مدير تنفيذي �سابق لبع�ض �أكبر وكالات الإعلان في العالم, بما فيها وكالة ج. 

o b e i k a n d l . c o m



105�أ�سرار الت�سويق الفصل الثاني: الصورة المشتركة والعلامة التجارية�أ�سرار الت�سويق

والتر تومب�سون ووكالة BBDO, الرجل الذي ن�سّق حملات ترويج العلامات التجارية في 
و�سائل الإعلام في مختلف �أنحاء البلاد التي زادت المبيعات بمئات ملايين الدولارات.

كان ا�سمه بن ماك Ben Mack. وقد قال �إن العلامة التجارية لي�ست مجرد كلمة 
العلاقة  �أنها:  التجارية  للعلامة  تعريفه  ا�سم �شركة. كان  �أو  لوحة ملونة,  �أو  �شعار,  �أو 
التي لدى �أي �شركة مع زبائنها التي تقرر مقدار احتمال �أن ي�شتري ه�ؤلاء الزبائن من 

ال�شركة ثانية.

كان هذا التعريف ثورياً بالن�سبة �إلي, ومنع�شاً. �أخيراً وجدت تعريفاً للعلامة التجارية 
له معنى, ويمكن �أن يما�شي الت�سويق المبا�شر.

ميلاد العلامة التجارية ذات الا�ستجابة المبا�شرة: م�ؤ�س�سة ال�سوق
ا�ستخدام  في  �أ�سلوبه  ا�ستخدم  ماك.  بن  وظّف  ال�سوق«,  »م�ؤ�س�سة  في  زبائني,  �أحد 
العلامات التجارية لو�صف ونحت ال�شخ�صية الم�شتركة التي كانت تمثل قيم هذه ال�شركة 

التي قدمت نمط العلاقة المطلوبة لل�شركة مع موظفيها.

�صناعة بن للعلامة التجارية تحولت �أي�ضاً �إلى �أن تكون المحفّز الكامل لي لكتابة ن�سخة 
المبيعات  لجعل  ك�أ�سا�س  تم  قد  تجارية  علامة  عمل  �أن  وجدت  المبا�شرة.  الا�ستجابة  عن 

»الحالية« �أغنى و�أف�ضل و�أكثر فعالية.

ا�ستخدم موظفو ال�شركة عملنا قاعدة لخطة ت�سويق كاملة لخدمتهم. وبالاعتماد على 
الا�ستجابة المبا�شرة للعلامة التجارية كانوا قادرين على جعل م�سافة بينهم وبين غيرهم 
زبائن جدد في  لبيع  الطريق  مهد  ما  وهذا  المزدحم.  التناف�س  ميدان  الموجودين في  من 

برنامجهم ح�سب ما �أفادوا به.

ما كنت  معاً؟  يعملا  �أن  المبا�شر يمكن  والت�سويق  التجارية  العلامة  �أن  يفكر  كان  من 
لأتخيل ذلك �أبداً, وما زلت, بناءً على التعريفات ال�سابقة الغام�ضة والخفية لمعنى للعلامة 

التجارية. �أما تعريف بن ماك فهو بمنزلة نفحة من الهواء المنع�ش العليل.
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كيف يمكن لعملك التجاري �أن يربح
من الا�ستجابة المبا�شرة للعلامة التجارية؟

الذي  التجاري  العمل  كل  تعطيك  الأخرى  الت�سويقية  والمبادرات  �إعلانك  كان  �إذا 
ت�ستطيع �أن تقوم به بكلفة مقبولة للزبون الجديد ف�إن ما �س�أقوله لك �سيكون �إ�ضافة مثيرة 

ولكن اختيارية لم�ؤ�س�ستك التجارية.

على �أي حال, �إذا كنت مثل معظم �أ�صحاب الأعمال, ف�إنك �ستكون �ضمن واحدة من 
الفئات الثلاث الآتية:

�إعلانك  على  تعتمد  لا  -حيث  التجارية  العلامة  بخ�صو�ص  المت�شددين  من  �إم��ا   •
بالتحديد ليجلب لك �أي عمل.

• �أو من �أن�صار الت�سويق المبا�شر, حيث تعتقد �أنه فيما ينجح الترويج للعلامة التجارية 
في تحقيق بع�ض الأعمال, �إلا �أنه لا علاقة له ب�أعمالك.

�أو  الت�سويق,  �أو  بالإعلان,  خا�صة  التجاري  للعمل  فل�سفات  ب�أية  مقترن  غير  �أو   •
اكت�ساب زبائن جدد.

من �أي واحدة من هذه الفئات �أنت؟ �سوف ت�ستفيد كثيراً من العلامة التجارية ذات 
الا�ستجابة المبا�شرة �إذا كنت من بين �إحدى تلك الفئات الثلاث. معظم �أ�صحاب الأعمال 
الثالثة. نعم, هم يريدون زبائن جدداً! ولكن  التجارية الذين عملت معهم يقع في الفئة 

للأ�سف �إنهم يفتقرون �إلى �إ�ستراتيجية �أو فل�سفة مدرو�سة حول كيفية الح�صول عليهم.

الأخبار الجيدة حول الا�ستجابة المبا�شرة لترويج العلامة التجارية �أنه, وللمرة الأولى, 
تكون لديك �إ�ستراتيجية جاهزة مجربة لا تجبرك على اختيار هذا �أو ذاك )�إما الترويج 
كلا  من  الأف�ضل  على  تح�صل  �أن  ت�ستطيع  المبا�شرة(.  الا�ستجابة  �أو  التجارية  للعلامة 

العالمين, ول�سوف يزدهر عملك التجاري بهذه الطريقة.

اكت�ساب  �أجل  من  تر�سلها  ت�سويقية  ر�سالة  كل  �أن  تفهم  �أن  العمل  هذا  �صنع  مفتاح 
الزبائن يحتاج لكفاح من �أجل تحقيق هدفين:
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الهدف الأول هو �أن تجعل الزبون الذي تطمح باكت�سابه �أقرب ما يمكن للقيام بعملية 
ال�شراء -�أو �إذا كان ذلك ال�شخ�ص هو زبون �سابق لك عندئذٍ يكون هدفك الأول �أن تجلب 

هذا ال�شخ�ص �إليك للقيام ب�شراء �آخر.

لن يت�سنى لك تحقيق ذلك بالعمل ب�صورة غير مبا�شرة, �أو م�ؤقتة, ولا بالتلميح -ولكن 
بدعوة وا�ضحة ومتكررة. هذا بالطبع الجزء المتعلق بالت�سويق المبا�شر.

وب�صراحة  مبا�شرة  يربط  ت�سويقي  ات�صال  كل  �أن  على  ت�صر  �أن  هو  الثاني  الهدف 
عملك المتميز بزبائنك الم�ستقبليين وزبائنك الحاليين بطريقة تجعلهم يتقبلونك �أكثر من 
غيرك من مناف�سيك ويف�ضلونك بالت�أكيد على �أي واحد �آخر في �سوقك. وهذا هو الجزء 

المتعلق بالعلامة التجارية.

كيف تبني هذا النوع من القوة المتزايدة في �سوق عملك التجاري؟ عليك �أن تبد�أ ب�ستة 
عنا�صر ت�سويقية.

القطع الكبيرة ال�ست لأحجية الا�ستجابة المبا�شرة للعلامة التجارية
1. الجوهر الداخلي: ت�ستطيع كلياً �أن تدعو هذا روح �شركتك. ماذا داخل قلوب 
�إلـى جانب ما ترغب في �أن تعد  وعـقول ر�ؤ�ساءك؟ هـذا مـا يـمثل �أهـم قيـمك 

بك زبائنك.

2. هوية ال�سوق: كيف ينظر �إليك زبائنك الراهنين والم�ستقبليين, بحيث يريدون �أن 

يُوجدوا عملًا معك ولكي يكون ما يرونه يتوافق مع من �أنت حقاً.

يتوقعوا  �أن  يمكن  �أو  منك,  زبائنك  ي�أخذ  م��اذا  نف�سها:  تفر�ض  ف��ري��دة  ف��وائ��د   .3

الح�صول عليه منك مما لا يمكن �إيجاده على وجه الدقة في �أي مكان �آخر.

4. بيانات الوعود: ماذا تخبر زبائنك الحاليين والم�ستقبليين في ر�سائلك الت�سويقية 
حول ما يمكن �أن يتوقعوا الح�صول عليه عندما يقومون بالتعامل معك.

5. دليل تنفيذ الوعود: تقديم دليل على �أنك تفي حقاً بوعودك.
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6. الدعوة �إلى اتخاذ ت�صرف: حيث تحدد الخطوة الآتية التي على زبائنك الحاليين 
والم�ستقبليين اتخاذها.

كل واحدة من هذه القطع تلعب دوراً حيوياً في حياكة �شبكة ذات جاذبية لا تقاوم طوال 
فترة ت�سويقك.

�إن جوهرك الداخلي هو �شيء لا �أحد ي�ستطيع التغلب عليه لأنه فريد لعملك. ومفتاح 
قطعة  دور  ي�أتي  ثم  ت�سويقك.  كل  على  ين�سحب  �صادق  وعد  تقديم  مع  ينمو  هذا  نجاح 
بيانات  ب�سل�سلة من  الداخلي«  »الجوهر  تغلف ذلك  التي  �سوقك,  هوية  الثانية,  الأحجية 

والملاحظات ي�ستطيع النا�س �أن ينتزعوها ويفهموا قيمة وحدانيتك وتفردك.

ومع متابعتنا للائحة ننتقل من فروع الأغ�صان الأكبر �إلى الأ�صغر؛ من غير الملمو�س 
والمرئي �إلى العملي والملمو�س.

الفوائد الفريدة التي تفر�ض نف�سها ينبغي �أن تكون ملمو�سة ب�شكل كاف من �أجل �آفاقك 
وزبائنك كي يروها. وبيانات وعودك يجب �أن تتنب�أ �إيجابياً بخبرات ونتائج م�ستقبلية عالية 

الجودة لزبائنك.

ال�سوق  في  لنف�سك  حقاً  �ستتخذه  الذي  بالمكان  يتعلق  فهذا  الوعود  تنفيذ  برهان  �أما 
لتبرز فيه وتتميز عن باقي مناف�سيك. قليل جداً من ال�شركات تنتهز الوقت للتمعن في تلك 
ال�سل�سلة الغنية من النقاط بدءاً من الجوهر الداخلي ولغاية دليل الوفاء بالوعود. وعندما 
تفعل ذلك, ف�إنك �ستجد نف�سك فج�أة ت�سيطر على معظم, �إن لم يكن كل, مناف�سيك, وعلى 
الباعة الآخرين من حولك, واختاروا الآن  الزبائن الآخرين, الذين كانوا يتب�ضعون من 

ال�شراء منك وحدك.

الدولاب  التقاء  نقطة  حقاً  تمثل  التي  الت�صرف  �إلى  الدعوة  ناحية  هناك  �أخيراً, 
بالطريق. بقيامك بدعوة م�ؤثرة, مرغمة, ومغرية, �ستدير عملًا جديداً بطريقتك الخا�صة 

على �أ�سا�س منتظم ومربح.
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ثلاثة �أ�سئلة لرفع �سقف عملية ت�سويقك
�إن العلامة التجارية ذات الا�ستجابة المبا�شرة فكرة جديدة, ولكنها �أي�ضاً مزيج �أنيق 
جداًَ من التقنيات المجربة من قبل مع�سكرين متحاربين في مجال الت�سويق. ما كل واحد 
�سيكون قادراً على �أن يحول �إلى نقد جميع المزايا لهذه المقاربة الجديدة فوراً. وعلى كل 
حال لدينا هنا ثلاثة �أ�سئلة يمكن �أن ت�ساعدك في الح�صول على �أف�ضل الفوائد من الت�سويق 

المبا�شر للعلامة التجارية من �أي ر�سالة ت�سويقية:

يجدها  وهل   - ح�سن  ب�شكل  تمثلك  التي  الهوية  جوهر  العلامة  هذه  تو�صل  هل   .1
زبائنك جذابة؟

2. هل الفوائد الفريدة المفرو�ضة لعملك التجاري وا�ضحة لزبائنك؟

الحاليين  زبائنك  �إلى  وا�ضحة  ب�سيطة  دع��وة  ت�سويقية  ر�سالة  ك��ل  تحمل  ه��ل   .3
والم�ستقبليين لاتخاذ قرار ب��شأن �إقامة عمل تجاري معك؟

كثير من النا�س في ميدان الت�سويق لديهم اهتمام را�سخ في ا�ستمرار العداء بين هاتفيلد 
�أن  تعتقد  جعلك  �أجل  من  وذلك  المبا�شر«.  و»الت�سويق  التجارية«  »العلامة  على  وماكوي 

�أحدهما يعيق الآخر, و�أن جمعهما في �إ�ستراتيجية ت�سويقية واحدة �سي�ؤدي �إلى كارثة.

�إذا كان هناك من يخبرك م بذلك, فا�صنع معروفاً لنف�سك ولا ت�صدقه! و�إذا فعلت 
ف�إنك لا تحرم نف�سك فقط وبقية �أفراد �شركتك من الفائدة, بل �إنك �ستبعد عدداً كبيراً 

من الزبائن المحتملين عن القيام بعمل تجاري معك.

تذكر �أن العلامة التجارية والت�سويق هما القطعتان المفقودتان في الأحجية من �أجل 
تزدهر  �أن  تريد  التي  التجارية  الأعمال  �أجل  من  معتمدة  �شاملة  ت�سويقية  مقاربة  خلق 

وت�ستمر.

ديفيد غارفينكل David Garkfinkel: هو م�ؤ�س�س »م�ؤ�س�سة حقوق الن�شر العالمية« 
 Advertising ثرياً«  تجعلك  التي  الإعلانية  »العناوين  م�ؤلف  وهو  فران�سي�سكو.  �سان  في 
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Headlines That Make Your Rich. و�شارك في ت�أليف كتاب »حروب حقوق الن�شر« 

Guerrilla Copywriting. ونماذج �أ�س�س حقوق الن�شر التي و�ضعها ون�شرها في و�سائل 

الإعلام المتعددة الخلاقة قد �أحدثت ثورة في تعليم وممار�سة كتابة �إعلان ناجح. من �أجل 
مزيد من المعلومات حول هذه النماذج يمكنكم زيارة الموقع الآتي:

http://davidgarnfinkel.com/profitable

ومن �أجل الا�شتراك في ن�شرته الإخبارية عن حقوق الن�شر يمكنكم زيارة:
 www.copynewsletter.com

حقوق الن�شر ©2006, ديفيد غارفينكل.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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تقديم الفكرة الأولى المبهرة
التي تحقق ارتباط الزبون بال�سلعة

جزء مهم من علامتك التجارية

بقلم كورت �أ. مين�سون

المفتاح الأكبر للنجاح, في لعبة الت�سويق, هو قدرة ر�سالتك على توليد وتو�سيع وت�سريع 
ملاحظة ما يمكن �أن يفعله منتجك �أو خدمتك للزبون. هذه الملاحظة, التي هي في الواقع 
�أذهان  المناف�سة لك في  تلك  تُفرق عرو�ضك عن  �أن  �إلى  عبارة عن �صور ذهنية, تحتاج 
الزبائن الذين ت�أمل ك�سبهم. �إن فكرة قوة الإدراك الح�سي لر�سالتك لها ت�أثير كال�سحر 
في عقلية ال�سوق حا�سمة. �إنها مهمة لأن الدماغ الب�شري هو �أ�سا�ساً جهاز لإدراك الأنماط 
وتمييزها. نحن نميل بطبيعتنا الب�شرية �إلى التقاط المعلومات وربطها بال�صور/ الأنماط 
�أننا نبني كثيراً من قرارات  الحالية وال�لاصت التي نمتلكها ذهنياً في ملفنا. هذا يعني 
ال�شراء التي نتخذها بالدرجة الأولى على طبيعة العواطف التي ا�ستنبطت من الأنماط 

يزها �أذهاننا. التي ُمت

�أ�صدقاءنا  يكونون  قد  )الذين  النا�س  بع�ض  به,  يفكر  الذي  ما  �أعرف  �أنا  بالت�أكيد 
المعلومات  فقط  ي�ستخدم  الأطباء(  �أو  الت�أمين,  خبراء  �أو  المهند�سين  �أو  المحا�سبين, 
العميقة hard data ليقوموا بهذا ال�شكل من خيارات ال�شراء. والحقيقة �أنه في حين يمكن 
�أفراد  لدى  القرار  اتخاذ  عملية  �إلى  تذهب  �أن  مو�ضوعية  الأكثر  والمعطيات  للمعلومات 
معينين, ف�إن الا�ستجابات العاطفية العميقة لكل من الهدف والمعطيات المحيطة به ما تزال 
تكون مبرراً لاختيار عاطفي  ما  المتراكمة غالباً  المعلومات  تلك  كل  نف�سه.  القرار  مفتاح 
وتدعم  اختراقاً  وتحث  الجيدة  ر�سالتكم  ت�صل  �أن  �أجل  من  باخت�صار,  قبل.  من  تحقق 
ظهور علامة تجارية حقيقية داخل عقلية ال�سوق, ينبغي �أولًا �أن ت�ستهدف العقل الب�شري 

وال�شبكة العاطفية غالباً لدفع الم�ستهلكين للقيام بالخطوة المرغوبة.
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�آلة التمييز بين النماذج... مفهوم واحد لحيّز واحد في الذهن:
�أن, تماماً كما في البقالية, بناء مجموعة  في قمة »�آلات الفح�ص« هذه تكمن حقيقة 
�أكثر  ببناء  العقل  يقوم  �أن  تتطلب  ال�صنف  �أو  بال�سلعة  الاعتراف  بروتوكولات  من  جيدة 
�إلى  الفكرة  يعيدون  الب�شر  �أن  وحقيقة  المحددة.  لواحد  واحد  �صيغة  ح�سب  علاقاته 
م�صدرها يولد رمزاً �أو �شيفرة الر�سالة - �إلى - الإدراك - �إلى - الت�صرف الذي قد يكون 
�أق�سى من �أن يُك�سر و�أ�صلب من كثير من المقاربات الت�سويقية التي تقود �أ�صحاب الأعمال 

التجارية �إلى ت�صديقها.

هذا يعني �أنه مهما تكن ر�سالتك الت�سويقية, �إذا كنت تريدها �أن تكون فعالة جداً, 
فعليك �أن »تمتلكها« في عقول الأ�سواق التي تريد التم�سك بها. وب�صورة �أ�سا�سية ينبغي �أن 
يكون عملك التجاري هو الوحيد الذي يقوي ذلك المفهوم بتلك الطريقة النوعية. عندما 
ف�إن  م(  جي.  �أو  فورد  �شكة  )مثل  النا�س  لجميع  الأ�شياء  كل  يكون  �أن  الت�سويق  يحاول 
توجهات ال�شراء في عقل ال�سوق تميل �إلى ا�ستبعاد ذلك »ال�صنف الزائف« غير المحدد 

من ال�سوق. ولكن ما علاقة كل هذه ال�سيكولوجية الحيوية بكيفية عملك في عملك؟

يتحدث العالمون ببواطن الأمور كثيراً عن الحاجة �إلى تطوير تركيز خا�ص في ال�سوق, 
كل   .)USP/ Unique Selling Proposition( فريد«  بيع  »عر�ض  �أو  م�ستديمة«  »فائدة 
�أو  محددة,  بعبارة  مقاربته  يمثل  �أن  ينبغي  العمل  �أن  على  ي�ؤكد  المفاهيم  هذه  من  واحد 
حتى بكلمة واحدة تحتوي على فكرة مهمة. هذه الكلمة �أو العبارة هي تلك الفكرة القوية 
الواحدة التي يدّعيها العمل التجاري ويدعوها ملكه. التفكير في القيادة يقودنا للتفكير ببي 
تعني  الباردة  والمنع�شات   Verizon بڤيريزون  يذكرنا  بال�شبكة  والتفكير   BMW دبليو  �إم 
�إن   .Target تارغت  متاجر  �سل�سلة  نتذكر  ورخي�ص  �أنيق  هو  ما  �أردنا  و�إذا   Coors كورز 
امتلاك الفكرة هذا يفتر�ض م�ستوى من القوة لتمييز وحل �شيفرة »الر�سالة �إلى المفهوم 
ب�صورة  الب�ضائع  بيع  ل�ضمان  العملاء  الزبائن/  مع  للانخراط  اللازمين  الت�صرف«  �إلى 
فعالة وناجحة. كما �أن هذه الفكرة تتحدث عن قابلية �شركتك على تفعيل تلك القوة لقطع 
هدف  �إن  النهاية  في  �أخيراً,  ال�سوق.  تملأ  التي  الأخرى  المناف�سة  الر�سائل  �أمام  الطريق 
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الت�سويق الوا�سع والكبير �أن تح�صل لنف�سك على مكان ح�سن في �أذهان الم�شترين المحتملين 
و�أن تبقى هناك على مدى 24 �ساعة طوال الأ�سبوع.

التحدي هو �أنه في حين تنفق معظم ال�شركات وقتها وجهدها وهي تعمل ب�شكل وثيق 
مع منتجاتها و/ �أو خدماتها, ف�إن قلة منها ت�ستفيد من الوقت للنظر بعمق داخل ثقافات 
ي�ستطيع  �أ�سا�سية  ثقافة  مفاهيم  لن�شر  فقط  جيداً  �أنف�سهم  معرفة  طريق  وعن  عملها. 
�إلى م�ستوى عال. وفي  ي�أخذوا فكرة ويرفعوا مظهر عملهم  �أن  �أ�صحاب العمل التجاري 
�شركتي ف�إن مجموعة M, تعمل �ضمن �إطارها ال�صحيح, وهي متوازنة ثقافياً - الفكرة 
الأ�سا�سية  الفكرة  �أهمية لجعل  الأكثر  العنا�صر  �إن  بال�سلعة.  الزبون  تربط  التي  الأولية 

فعالة هي الأولوية, الحجم, التفرّد, الجر�أة, الأهمية, قابلية الق�سمة, الثبات.

عليك �أن تكون الأول �أو قاب قو�سين منه!

�أكمل  على  الجديد  �إنتاجها  ي�صبح  التجارة حتى  عالم  ال�شركات في  تنتظر  ما  غالباً 
وجه قبل �أن ت�أخذه �إلى ال�سوق. لا ترتكب خط�أ, ف�أن يكون لديك مُنتج ما �أو خدمة لا تعمل 
جيداً يمكن �أن يكون ناقو�س الموت, ولكن قد يكون هذا هو الحال �أي�ضاً �إذا كنت الثاني في 
البركة. على �سبيل المثال معظم الأمريكيين يتذكرون ا�سم الرئي�س الأول للولايات المتحدة, 
ولكن لدواعي الده�شة قلة قليلة جداً يمكن �أن تُ�سمي الرجل الثاني �أو الثالث الذين �أتيا 
بعده على الرغم من �أن جون �أدامز وتوما�س جيفر�سون كانا رجلين هائلين في ميدانهما. 
ا�سم ريد بول لأنه  بالت�أكيد تذكر  ف�إنك  �أم ،لا  الطاقة  و�سواء كنت من محبي م�شروبات 
�أول من لعب لعبة الم�شروب »الذي يعطيك �أجنحة«. في الطرف المقابل للجدل حول �أهمية 
�أن تكون الأول كن قريباً وملحوظاً« وهذه  »�إذا كنت لا ت�ستطيع  الأولوية هناك من يقول 
يمكن �أن تكون �أي�ضاً �إ�ستراتيجية عظيمة. لم يخترع بيل غيت�س فكرة برامج �سوفت وير �أو 
رموز دو�س DOS الذي تعتمد عليه مايكرو �سوفت ويندوز. ولكنه ما �أن ا�ستطاع التحكم 
بتلك الرموز بوقت مبكر قبل غيره حتى �ضمن لنف�سه مركزاً بارزاً في ال�سوق - والباقون 

مجرد تاريخ.
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الفكرة الأولى تكون كبيرة عادة!
ثمة خط�أ عام في عالم العمل التجاري وهو تبني فكرة �صغيرة )لنقل ال�سعر, خدمة الزبون, 
النا�س الطيبون, �أو تكامل ال�شركة( على �أنها �أ�سا�س جوهر عملية الت�سويق. �صحيح �أن متاجر 
وول - مارت قد دلّت على �أن �أي فكرة تت�ضمن �شيئاً مثل الأ�سعار يمكن �أن تت�سع لت�صبح كبيرة 
حقاً, ولكن هذا هو ا�ستثناء القاعدة. �إن الم�صادر العامة لعمل ال�شركات كالمذكورة �أعلاه تكون 
�صلبة ولا تتمتع بالمرونة لأن كثيراً من المنظمات التي وظفتها �ضاعت بين الزحام. بالإ�ضافة 
�إلى ذلك, ف�إنه في حين كانت هذه المفاهيم ذات جدوى, ف�إنها غالباً ما كانت تُعد مجرد جزء 
من �سعر الدخول �إلى عالم العمل ولي�ست ذات قيمة ا�ستثنائية تمكنها من الوقوف وحدها. 
من ناحية ثانية, ف�إن �شركة مثل �شركة نورد�ستروم المعروفة بخدمتها للزبون, قد �أبدت القدرة 
ب�أنه  التجزئة  بائعي  �إ�شاعة بين  بالاعتماد على فكرة عامة. فقد �سرت  �أن تكون كبيرة  على 
عليهم �إعادة طقم الإطارات الخا�صة بالثلج من الزبون في حال عدم ر�ضاه. هذا لي�س بالأمر 
الكبير, �إلا �إذا عرفت �أن �شركة نورد�ستروم لا تبيع �إطارات من �أي نوع ولم تفعل ذلك من قبل. 
�إن الأفكار الكبيرة تذهب �إلى ما وراء الجولة الأولى من الاعتبار وت�ضرب على وتر �أكثر �أهمية 
من  الأنماط  هذه  ال�سوق.  عقلية  المدركة في  المفاهيم  من  �أعمق  مجموعة  لتغذية  وح�سا�سية 
ال�صور الكبيرة الجيدة تخلق ارتباطاً ب�صورة مبا�شرة داخل مراكز العاطفة الإن�سانية, وعبر 
هذا الطريق ت�صل �إلى ال�سلوك ال�شرائي وزخم المبيعات الذي يزيد ب�شكل طبيعي العائدات 
والأرباح. ثمة م�ؤ�س�س �شركة �آخر, هو فريد �سميث؛ هذا ال�شخ�ص لم يح�صل على تلك درجة 
 ,FedEx �أ�صبحت »فيدك�س«  �أمام ال�شركة التي  »A« على ورقة الم�شروع الذي طرح الفكرة 

الذاكرة الحديثة عندما تم الإعلان  )PIE( معروفة في  �أولية  �أقوى فكرة  �أ�شرف على  ولكنه 
عن العمل, »عندما ت�صبح -الفكرة- ب�شكل مطلق و�إيجابي موجودة بين ليلة و�ضحاها« ت�ضع 

بعدها البنية التحتية والتقنية اللازمة من �أجل جعل ذلك ممكناً.

ينبغي �أن تكون الفكرة فكرتك:
التفرّد في فكرة �أولية رائدة يعني �أن فكرتك »تعود« �إليك والحواجز موجودة لإيقاف �أي 
�شخ�ص �آخر عن ادعاء امتلاكه لمفهومك �أو مكانه في عقل ال�سوق. بالإ�ضافة �إلى ذلك ف�إن 
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فكرتك الرئي�سة ينبغي �أن تكون المفهوم الذي تحمله باكراً وغالباً وعندما تكون اللعبة على 
الخط. تملك �شركة ڤولڤو فكرة واحدة: الأمان. و�أحد �أكبر التحديات ل�شركات ديترويت 
الكبيرة )جي �إم, فورد وديملر - كراي�سلر( �أنها ترف�ض اختيار مفهوم واحد للركوب. وهذا 
بالن�سبة  النقطة.  ت�ؤكد هذه  ال�ضخمة  يعكر مياه ر�سالتها, حتى مع �شركاتها, وخ�سائرها 
�إلى كثير من الأعمال التجارية التي ت�أتي بفكرة �أ�صلية, ف�إن »الفكرة الرائدة الأ�سا�سية« 
في قطاع نا�ضج لا تعرف الم�ستحيل. قد يكون هذا �صحيحاً �إذا لم ير البع�ض �أنك قادر على 
يمكن  لا  ن  �صّ ُحم مناف�س  م�صارعة  من  بدلًا  وامتلاكه,  �شيء  لا  من  جديد  قطاع  ابتكار 
هزيمته �أو التفوق عليه. وقد طبق بيير �أوميديار هذه المقاربة ب�شكل ح�سن عندما عرف �أن 
العمل التجاري عبر ال�شبكة يمكن �أن يكون خط�أ جانبياً ح�سناً كبديل للمبيعات التقليدية. 
يعمل  قد  �أنه  هو  التفرد  من  واحد  �صغير  تحذير   .eBay موقع  ي�ؤ�س�س  �أن  قبل  ذلك  كان 
�أي�ضاً ب�صورة معاك�سة. ففي حين �أن ال�شركة تملك المفهوم الذي تروجه, ف�إن المفهوم يملك 
�سيارة  تبني  �أن  فاغن  فولك�س  �شركة  ومحاولة  ح�سن.  ب�شكل  يُنجز  عندما  ال�شركة  �أي�ضاً 
�سيدان �ألمانية فاخرة �سقطت كقطعة من البطاطا عندما ظهر نموذج »فيتون«, ومع هذا 
ف�إن ال�سيارة كان لها م�صنع قوي فريد وكان قائماً على �أر�ضية �أودي AUDI A8 الناجحة 
»البيتل«  و�سيارة  و«با�سات«  »غولف«  �سيارة  �صنعوا  الذين  ال�شباب  الاخت�صا�صيون  جداً. 
الجديدة ال�صغيرة وال�شعبية لا ي�ستطيعون �أن يه�ضموا فكرة �إن�شاء وقيادة �سيارة الكروزر 
�سيارة  �أجل  �ألف دولار من   65 اللاعبين تبرير دفع نحو  ي�ستطع جميع  الكبيرة, ولم  الأم 

فولك�س فاغن كبيرة!

الجـر�أة:
من الم�ؤكد �أن �إيجاد قطاع جديد هو عمل ثوري, ولكن المعادلة التي ت�ؤدي �إلى هذه 
يح�صل  �صعوبتها.  من  الرغم  على  لحلها  نووية  فيزياء  عالم  �إلى  تحتاج  لا  النتيجة 
معظم الب�شر على معظم معلوماتهم عبر حوا�سهم الخم�س: الب�صر, وال�سمع, واللم�س, 
تقودهم  فحوا�سهم  عليهم.  ذلك  ينطبق  لا  والغجر  الفيزيائيون  والتذوق...  وال�شم, 
�إلى ديناميكيات تمييز و�إدراك الأنماط الذهنية التي ناق�شناها من قبل. هل فكرتك 
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لقد  وقوية؟  منع�شة  بطريقة  الأحا�سي�س  �أي�ضاً  تثير  بل  وحدك,  �إليك  تمت  لا  الفردية 
�إِن منتجات  قالوا  واحدة عندما  �إح�سا�سين دفعة  وتر  �سكوت على  �شركة  �ضرب فريق 
�أكثر ثخانة. وقد  �أخ�ضرَ  Turfbuilder( الخا�صة بهم �سوف تقدم مرجاً  )تورفبيلدر 
�أنه  �أم  حي  هو  »هل  الآتي:  ال�س�ؤال  الدقة  من  ب�شيء   Memorex ميمورك�س  طرحت 
ميمورك�س؟« �أما �شطيرة اللحم الم�شوي الكبيرة من برغر كينغ فقد �ضربت بقوة على 
وتر حا�ستي الذوق وال�شم من خلال �شواء لحم البقر. وهكذا, كلما كانت فكرتك الأولى 

تجذب الأحا�سي�س كانت �أقوى في ال�سوق.

الأهمية:
من الم�ؤكد �أن �شركتك تملك الآن فكرة كبيرة تثير �أي�ضاً الحوا�س, ولكن هل ذلك كاف؟ 
مهم  العن�صر  هذا  مهمة.  �أي�ضاً  فكرتك  تكون  �أن  ينبغي  متقدماً  تكون حقاً  �أن  �أجل  من 
جداً لأن هناك وجهين منف�صلين له. الأهمية الداخلية تعني �أن الفكرة ذات �أ�سا�س قوي 
في ثقافتك الم�شتركة. هل تذكر ن�سخ كوداك؟ لا �أعتقد. كما يقال �إن �أكبر �شركة ت�صوير 
�سينمائي والقادرة على �إثارة الدموع �أثناء لقطاتها الرائعة التي تقتن�ص اللحظة وت�صورها 
قد عرفت الإنتاج الفوتوغرافي التقليدي �أي�ضاً. ولكن تلك المعرفة لم تزودها داخلياً كي 

تترجم قوتها في ال�سوق �إلى �آلات ن�سخ ناجحة.

الأهمية الأخرى خارجية وتكون في الأ�سواق التي تقوم بالعمل فيها. �شركات الاقت�صاد 
الأهمية  من  النمط  هذا  على  كلياً  تعتمد  ويوتيوب  �إل,  �أو  �آ  ديل,  ياهو!,  مثل  الجديد 
لوغاريتما  �أن مجموعة مركبة من  �أبداً  لبناء زخم وربحية. من فكر  الزمنية  الخارجية 
الكومبيوتر )غوغل( التي �ساعدت النا�س على �أن يلعبوا على ال�شبكة لعبة البولي�س ال�سري 
لإيجاد مختلف �أ�شكال المعلومات على �شبكة الإنترنت �سوف ت�صبح القوى الهائلة للم�شهد 
في  ا�سمها  دخل  التي  ال�صناعية,  جونز  داو  �شركات  من  �شركة  الأمريكي,  الاقت�صادي 
قامو�س �أفعال اللغة الإنكليزية �إذ �أ�صبح من الطبيعي �أن ت�سمع مثل �صيغة هذا ال�س�ؤال: هل 

غوغلت �إلى اليوم؟
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قابلية الق�سمة:
قوة  ي�ضعف  ما  غالباً  ال�شعبية  المنتجات  خطوط  تو�سعات  �أن  ال�سوق  مراقبة  �أظهرت 
المنتجات  عن  لا  المق�صود  المنتج  عن  الم�شترين  انتباه  بتحويل  التجارية,  العلامة  جوهر 
لبناء  را�سخ  مفهوم  با�ستخدام  م�أخوذة  تزال  ما  يبدو,  ما  على  وال�شركات,  المناف�سة. 
زخم ل�شيء جديد. من الم�ؤكد �أن الممثل جوني ديب كان ي�شعر براحة �شديدة في �أن يرى 
�إي�صالات تذاكر عمله الباهر عام 2006 »قر�صان الكاريبي 2: خزينة رجل ميت«. كما �أن 
م�صنّعي المياه الغازية لا بد �أن واجهوا �أوقاتاً �أ�صعب؛ لأن كوكا الفانيليا, والبيب�سي, وكوكا 
ال�سوداء والبيب�سي بالليمون قد تف�سح المكان لبع�ض النكهات الجديدة كعرق ال�سو�س �إذا 
كان الاتجاه الحالي للانت�شار م�ستمراً في قوته. وفي خطوة تناق�ض حجمها ال�صغير ن�سبياً 
بها,  الأولية الخا�صة  المميزة«  »تقنيتها  با�ستخدام  �شيئاً مهماً  �أبل قد حققت  �شركة  ف�إن 
ب�شكل �أجهزة �آي بود iPod و�أجهزة الكومبيوتر الم�سطحة البي�ضاء, في خليط وطني دون 

نموذج �أحرف �ألفا الخم�سة ع�شر البطيء.

قابلية ال�صمود:
ي�ستطيع عملك التجاري �أن يُ�سمع �صوته عندما يمتلك مفهوماً قوياً يتحدث عنه, ولكن 
هل تراه ي�ستطيع المتابعة وال�صمود على المدى الطويل في ظل وجود مناف�سة قوية؟ وجدت 
�أن  الحملات الإعلانية كي تدغدغ النا�س في اللحظة الآنية, ولكن الفكرة الأولية ينبغي 
تبنى بحيث ت�صمد بو�صفها ب�ؤرة مركزية للن�شاط الت�سويقي ل�سنوات. »�أحبها, اع�شقها, �أو 
اكرهها«, �إن دي بيرز DeBeers ما زال يملك مفهوم الألما�س في الولايات المتحدة ومعظم 
بقية العالم الغربي. هذا هو الحال, ومع هذا ف�إن ذلك الموقف معر�ض دائماً للهجوم من 
�شركات مثل ليو �سكا�شتر Leo Schechter الذي يدعي تفوق ت�صميماته الما�سية الخا�صة. 
بيل غيت�س في ظل  البطيء وهيمنة  الإنتاج  ب�أ�سلوب ج�شع, ومقدمات  العمل  �إن ممار�سة 
�سوفت  برامج  الأمريكيين في  معظم  يفكر  عندما  ت�صمد,  لن  كلها  العام  القطاع  غروب 
وير, ف�إن تلك ال�شركة ال�صغيرة الموجودة في ولاية وا�شنطن, �شركة مايكرو �سوفت ما تزال 
المبكر  والنجاح  التقدم  �إيجاده. حتى  �ساعدت على  الذي  القطاع  �شرائح مهمة في  تملك 
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ل�شركات »فرونيتر« و »جيت بلو« وبع�ض �شركات النقل المنخف�ضة الكلفة الأخرى في البلاد, 
الوطنية  ال�شحن  �شركة  �أنها  على  ال�سوق  بزمام  تم�سك  زالت  ما  �ساوثوي�ست  �شركة  ف�إن 
الرخي�صة. ولما كانت قد بنيت لإزالة هدر الناقلات التقليدية وخف�ض �أ�سعار البطاقات, 
�شيكاغو  محاور  من  رحلة.  كل  في  التوفير  لترويج  م�صممة  الجوية  الخطوط  ثقافة  ف�إن 
ال�شركة,  ف�إن   ,)O’Hare هير  �أو  ولي�س   Midway واي  )ميد  لهم  التابعة  الاقت�صادية 
�إ�ضافية  �أي مدفوعات  بولو, وفي ظل غياب  وقم�صان  الكاكي  بلبا�سه الخا�ص  و طاقمها 
مهمة, تتحكم ب�سقف الأ�سعار وتحقق �أرباحاً في الوقت نف�سه. حتى �إن ملاحظة �أو عبارة 
!Ding التي تعتمدها ال�شركة للإ�شارة �إلى التوفير باعتماد خدماتهم الجوية جيدة كفاية 

لتحجز لها مكاناً في عقلية ال�سوق.

لدى معظم ال�شركات فكرة جيدة عن طبيعة منتجاتها وخدماتها ودينامياتها الداخلية. 
التحدي هو �أن هناك كثيراً من الأعمال ت�صرف معظم وقتها وهي تتطلع �إلى هذه العنا�صر 
يفعلونه  ما  �أو  �شركتهم  �إلى  ال�سوق  ينظر  وكيف  الداخلية  ثقافتها  �إلى  ولي�س  وحدها, 
التجارية,  العلامة  اعتماد  الت�سويق تتحدث عن  �أو  الإعلان  ويروجونه. كثير من وكالات 
�أن  �أن نلاحظ  �أذهان النا�س, ولكن ينبغي  �أو مكان خا�ص في ال�سوق, وفي  و�إيجاد مواقع 
�أياً من هذه الأ�شياء لا يتحقق بنجاح دون مفهوم كبير �أولي وجوهري؛ الفكرة الأولى التي 

يمكن �أن تقدم كلًا من الوقود والقاعدة لل�صنف الأ�سا�سي داخل ذهن الزبون.

كورت �أ. مين�سون Kurt A. Minson: �ضابط الارتباط الرئي�س لم�ست�شاري مجموعة 
وهو   .« للارتباط  الأولى  »الفكرة  و  الكامل«  »الارتباط  مفهومي  من�شئ  هو   .M Group

يتمتع بخلفية قوية في علم الاجتماع, مع درجات علمية في الفل�سفة, وعلم النف�س وعلم 
والأدب  والألمانية  بالفرن�سية  ال�شديد  اهتمامه  �إلى  بالإ�ضافة  والاقت�صاد,  الاجتماع 
الكلا�سيكي. ولديه ا�ستب�صار عميق في الفكر الإن�ساني, وال�سلوك, والدافع, واتخاذ القرار 
�أ�سا�ساً  �شركته  �أوجدت   1994 عام  ومنذ  الزبون.  وخدمة  والمبيعات  الت�سويق  عملية  في 
ثقافياً في العمل في مجال العر�ض, والارتباط والخبرة بالزبون من �أجل �شركات الخدمة 
الاخت�صا�صية وغيرها من الأعمال في ميدوي�ست. وبالإ�ضافة �إلى ا�ستخدام �أ�سلحة العمل 
ف�إن  وال�شبكة,  الاجتماعية,  والأحداث  والأم�سيات  والت�صميم,  الإعلان,  مثل  التقليدية, 
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مين�سون ي�ستخدم اللمحات ال�شخ�صية, ا�ستطلاع الآراء, و�إجراء المقابلات البناءة وبع�ض 
الأدوات الأخرى ليلتقط الجوهر الثقافي لم�ؤ�س�سات الزبون. تك�شف هذه التحقيقات »الما�س 
في �شكله الخام« الذي يمكن �أن يتطور �إلى �أفكار �أولية ويقدم خريطة الطريق التي ت�سمح 
الخبرة.  واكت�ساب  الزبون  مع  الارتباط  تحقيق  على  التدريب  بنجاح  توظف  �أن  ل�شركته 
�شخ�صية,  وترقيات  مليئة,  وحقيبة  �صورة  الأخرى  الخدمية  مين�سون  عرو�ض  وتت�ضمن 
وت�صوراً فكرياً, وتنوعاً, وتنمية, وتطوراً امتيازيا, وترتيب علامة تجارية وتطوعاً من �أجل 
الارتباط. جميع هذه العنا�صر كانت تركز على بناء ثقافات عمل تجاري فعالة تفهم كيفية 
�أخذ ما عليها �أن تح�صل عليه, وتو�سيع العلاقات مع الزبائن والمحافظة عليهم لتحقيق 

عائدات و�أرباح.

حقوق الن�شر ©2006, كورت �آ مين�سون.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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اجعل علامتك التجارية لا تُقاوم
واعدة ومتفوقة في الت�سليم

بقلم ريك باريرا

الإمداد  عن  اليوم  يقال  ما  كل  من  بالرغم  مده�شة،  نجاحات  ت�صنع  ال�صعبة  الأيام 
الزائد للب�ضائع والخدمات, وتما�سك ال�صناعة, والواردات وما تحمله من خطر, والأ�سعار 
المرتفعة والهوام�ش المنكم�شة, ثمة �أعمال تجارية بارزة قليلة اكت�شفت كيف تجعل �أ�صنافها 
لا تقاوم وكيف ت�ستقطب �أكبر عدد من الزبائن. وقد قامت بذلك بطريقة �سريعة, �آتية كما 

يبدو من مكان غير محدد كي ت�سيطر على �سوقها ب�صورة عملية.

لن�أخذ بالاعتبار, مثلًا, غوغل التي انتقلت من كلمة لا معنى لها �إلى فعل عالمي ورمز 
للانترنت في ثلاث �سنوات فقط, مما قادها بعد ذلك لأن ت�صبح �شركة تجارية �شعبية 
بقدرة في ال�سوق ت�صل �إلى 80 مليار دولار. �أو ماذا عن الا�سم الملّغز تيڤو TiVo الذي غّري 
له  �إيجاد �صوت  الأمريكية عبر  العائلات  �إلى ملايين  بالن�سبة  الأبد  �إلى  التلفزيون  ر�ؤية 
خارج نطاق المبيعات وقنوات الت�سويق التقليدية ؟ وهناك الع�شرات من العلامات التجارية 
 Best أف�ضل �شراء�« ,»American Girl المده�شة الم�شابهة -�أ�سماء مثل »البنت الأمريكية
 Washington Chico Hardiplank« و»وا�شنطن الم�شتركة  Buy«, »ت�شيكو هارديبلانك 

Mutual«- المزدهرة في جميع القطاعات, من الت�صنيع حتى بيع الجملة �أو المفرّق, ظهرت 

ب�سرعة كبيرة وب�صورة غير مكلفة �أكثر من غيرها من العلامات والأ�صناف التي تعتمد 
ب�شكل منفرد على المقاربات التقليدية, ولا �سيما الإعلان.

ويبالغون  الوعد  في  يبالغون  �إنهم  بذلك؟  البارزون  الاخت�صا�صيون  ه�ؤلاء  يقوم  كيف 
في الت�سليم. �إنها مقاربة جديدة �أ�سرع و�أقل كلفة ل�ضرب المناف�سة التي �أ�سميها العلامة 
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التجارية بنقطة التما�س TouchPoint Branding. بب�ساطة, لقد قدموا وعوداً كبيرة �إلى 
زبائنهم, وهم يوفون بها من خلال ثلاث نقاط مهمة من التفاعل.

للانتباه  ملفت  فريد  ب�صنف  بوعد  التما�س  خط  على  الواقعة  التجارية  العلامة  تبد�أ 
يميّز وب�شكل ثوري ال�شركة المنتجة له عن مناف�سيها. فعلامة غوغل, على �سبيل المثال تعمل 
على توجيهك �إلى كل �شيء تريد �أن تعرفه حقاً في �أجزاء من الثانية. �أما تعهد »تيڤو« فهو 
التلفزيون - هو �سبيلك! وتعد �أميركان غيرل بدمى تفتن الفتيات وتعلّمهن كيف يع�شن حياة 
ذات جوهر. وفي بيئة عمل مُتخمة ي�صيح فيها كل �صاحب عمل في وقت واحد بالر�سالة 
ذاتها ب�أعلى �صوته, ف�إن وعود الأ�صناف المثيرة هي �أف�ضل الطرق لل�صمود و�سط الزحام.

�أن  �أجل  من  التجارية  لأ�صنافها  متفردة  وعوداً  الجديدة  ال�شركات  تطور  �أن  ينبغي 
مفاجئة  وثبات  تواجه  التي  القائمة,  التجارية  الأعمال  على  ال�سوق.  في  طريقها  ت�شق 
معادية تميزها عن خ�صومها, �أن تتمعن ب�شكل دوري في �صنفها وما يعد به كي تتكيف مع 
التغييرات في مجالها ومع مناف�سيها وزبائنها. ولكن الإتيان بب�ساطة بوعد بعلامة تجارية 
منفردة, �أو بوعد مبالغ به لا يكفي. عندما تبالغ في الوعد, عليك �أن ت�ؤكد على ثقتك ب�أن 
�صنفك �سيفي بذلك. �ستكون وا�ضعاً كل �سمعتك وم�صداقيتك على المحك, و�صانعاً عقداً 
منفرداً مع مئات �أو �آلاف وربما ملايين الزبائن. وكما يعرف كل مدير حكيم ف�إن الثقة 
هي العملة ال�صعبة لنجاح العمل التجاري. وثمن ت�شتيته –عدم الالتزام بوعد ال�صنف- 
باهظ جداً دوماً؛ لأن الأمانة –التي لا يمكن الم�سا�س بها- تبقى في نهاية المطاف الذخر 

الأثمن ل�سمعة �أي �شركة.

وهكذا بعد �أن يتر�سخ بو�ضوح وعد ال�صنف في �أذهان النا�س, عليك �أن تكون �أي�ضاً معطاءً 
�أكثر بمحافظتك على وعودك بطرق بارعة وديناميكية وفريدة. وكي تفعل ذلك �أنت بحاجة 
لجعل منظمتك �أو �شركتك قادرة على تنفيذ ذلك الوعد الكبير دون نق�ص, وب�إ�صرار, وهذا 
�أن تعطي زبائنك �أكثر مما يتوقعون  �أو �صفقة. ينبغي  هو الأهم, في كل يوم ومع كل مبيع 
منك في كل لحظة من لحظات التفاعل الثلاث -نقطة ت�أثير �أو تما�س المنتج, ونقطة التما�س 

الب�شرية, ونقطة تما�س النظام-, فهنا فقط يمكن �أن يظهر تفوقك على مناف�سيك.
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تحدث نقطة تما�س المنتج حيث يتفاعل الزبائن مع المنتج الذي تبيعه �أو مع الخدمة 
به  ويتعامل  الزبون حيث يختبر �صنفك,  التما�س مع  نقاط  �شركتك. وهذه  تقدمها  التي 
لغوغل,  فبالن�سبة  ال�شراء.  قرارات  جميع  في  الأولية  العوامل  �إنها  وي�شتريه.  وي�ستخدمه 
على �سبيل المثال, تحدث نقطة التما�س مع المنتج في كل مرة ي�س�أل الزائر عن �شيء وي�أخذ 

نتيجة بحثه.

نقطة الات�صال الأ�سا�سية الثانية, الب�شرية, تحدث عندما يتفاعل الزبون مبا�شرة مع 
�أفراد منظمة ما. ولما كنت �أعتقد �أن معظم ال�شركات تعتمد �إلى حد بعيد على التفاعل بين 
النا�س, ف�إنني لا �أ�سمح بتجاهلهم. �إنهم يزيدون من �إمكانية تنفيذ وعد منتجك �أو خدمتك 
الزبائن,  مع  التعاطف  عبر  المثل  �سبيل  -على  الأفراد,  بع�ض  �إلا  عليها  يقدر  لا  بطريقة 
و�إزالة �أ�شكال �سوء الفهم, وو�ضع الحلول التي تنا�سب ظروف الزبون الخا�صة. �إنها نقطة 
التما�س الب�شرية التي ي�ستطيع من هم في المقدمة �أن يطوعوها و�أحياناً �أن يك�سروها, �إنها 
القواعد ب�أ�سلوب ودّي مع الزبون. لقد بنت م�ؤ�س�سات مثل �سل�سلة فنادق ريتز-كارلتون, 
على �سبيل المثال, �صنف خدماتها على �أكتاف الموظفين والمُ�ستخدَمين الأوائل عبر الوعود 

القوية والت�سليم المتفوق. �إن علامة »ريتز« تعد بتقديم المعيار الذهبي للخدمة الب�شرية.

الات�صال  نقاط  وهي  النظام,  نقاط تما�س  للتفاعل  الثالث  الأ�سا�سي  المفتاح  يت�ضمن 
)الفواتير  عمليات  الزبائن  يواجه  عندما  هذه  وتجري  وزبائنها.  ال�شركة  مابين  كافة 
الورقية على �سبيل المثال وبرامج ال�شراء المتنوعة( �أو �أنظمة )�أدوات و�أجهزة تقنية مثل 
�شركة  �إن  والتفاعل.  الات�صال  تُ�سهّل  ال�شبكات(  ومواقع  الآلي  ال�صراف   /ATM جهاز 
للعمل  متقدم  )Seattle-based Amazon.com( نموذج  كوم  دوت  �أمازون  بي�سد  �سياتل 
الذي يقوم بتعاملاته كافة من بيع وخلافه على ال�شبكة بطريقة �سل�سة و�سهلة بحيث نادراً 
�إليه ويطلبونه,  �إنهم يجدون ما يحتاجون  ما يحتاج زبائنها لخدمات ال�شراء التقليدية. 
ويح�صلون على تقارير الإجراءات عن طريق البريد الإلكتروني, ويدفعون ثمن ما يطلبونه 
�سريع.  �شحن  عبر  ب�ضائعهم  على  ويح�صلون  �شابهها.  ما  �أو  الائتمان  بطاقات  بو�ساطة 
عن  مكا�سبها  �أكبر  تحقق  �أن  ال�شركات  ت�ستطيع  التقنيات,  تقدم  ومع  بالمنا�سبة,  وهنا, 

طريق الت�سليم ال�سريع لتخفيف المتغيرات التي تعيق ا�ستمرار تقديم الخدمة الممتازة.
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نقاط التما�س الثلاث كلها حيوية لنجاح �أي م�ؤ�س�سة, و�إن كان ذلك بدرجات مختلفة. 
�أداء  �إذا كان المطلوب  فجميعها تتطلب ا�ستثماراً كبيراً وم�ستمراً وطاقة تمويلية و�إدارية 
بر�أ�س مال  �أنك لا تحتاج لأن تكون �شركتك  �إلى  �أ�شير  �أن  �أود  ب�شكل جيد - وهنا  العمل 
مليار دولار ولا تحتاج �إلى مبالغ ج�سيمة من ر�ؤو�س المال لتقدم �صنف ا�ستثنائي. ت�ستطيع 
ب�شكل  و�أحياناً   - الكبيرة  ك��شأن  ب�سهولة  بالعمل  القيام  والمتو�سطة  ال�صغيرة  الم�ؤ�س�سات 
�أن  ر�أ�سي-  –م�سقط  دييغو  �سان  مدينة  في  ب�سيط  عقاري  �سم�سار  ا�ستطاع  لقد  �أف�ضل. 
يتميز با�ستخدام �صنف م�ؤثر يقع على »نقطة التما�س«. وتت�ضمن نقاط تما�س ال�سم�سار 
ن�شرة مف�صلة تر�سل بالبريد �إلى م�شترين محتملين, ومخططات دقيقة ر�سمها مهند�س 
وتقارير,  ومعاينات  البائعين,  بيوت  يدخل  داخلياً  وم�صمماً  جوية,  و�صوراً  معماري, 
�أما  �إدراج المنزل في قائمة المنازل المعرو�ضة.  �إنجاز الأوراق اللازمة قبل  �إلى  بالإ�ضافة 
والأرا�ضي  العقارات  لمعظم  و�أ�سرع  �أكثر  بيع  فهي  والمنظم  المدرو�س  العمل  ذلك  ح�صيلة 

الموجودة على قائمة ذلك ال�سم�سار وب�أ�سعار �أعلى من �أ�سعار مناف�سيه.

على  المديرين  كن  ُمت ف�إنها  جيد  ب�شكل  الزبون  مع  ال�صنف  تما�س  نقطة  تُنفذ  عندما 
الم�ستويات كافة من �إلهام م�ستخدميهم للالتزام ال�شديد بت�سليم ال�سلعة �أو الخدمة في وقتها 

حتماً والوفاء بوعدهم للزبون. وهذا هو الإنجاز الذي يمكن �أن يعيد �إحياء �شركتك بحق.

مواد العمل:
�أوجد وعداً كبيراً مف�لًاص ل�صنفك يُعلم الزبائن الحاليين والم�ستقبليين كيف تختلف 

علامتك التجارية �أو خدمتك ولماذا ينبغي �أن ي�شتروها.

1. ار�سم خريطة للزبون تُبّني رحلة الزبون من الحاجة الأولية لل�سلعة �أو الخدمة عبر 
ال�شراء والا�ستخدام والتخل�ص منها في النهاية.

2. حدد نقاط التما�س الثلاث الحا�سمة من وجهة نظر الزبون.

3. �أوجد خبرات �صنف �أو خدمة متفردة حول كل واحدة من نقاط التما�س المتعلقة 
بالتزامك التام بالت�سليم في الموعد والالتزام التام بالوفاء بالوعد.
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4. �أنجز عملك دون خلل ودون �أخطاء.

ريك باريرا Rick Barrera: هو رئي�س �شركة »الوعد ال�صادق«, وهي �شركة ا�ست�شارية 
لخبرة الزبون ت�صمم وتنفذ �إ�ستراتيجيات ت�سويقية متفاوتة ل�شركات من كافة الحجوم. 
 ,/Fortune 500  500 وهو محا�ضر نافذ في ��شؤون الأعمال لكثير من �شركات فورت�شن 
 Non-Manipulative Selling and Collaborative« لكتاب  �أي�ضاً م�ؤلف م�ساعد  وهو 
 /Overpromise and Overdeliver وقد نُ�شر »الوعد الرفيع والت�سليم الفائق .»Selling

www. على  متوافر  به  الات�صال  بر�س.  ما�شين  وت�شاينا  بورتفوليو  مطبعة  قبل  »من 
به  الات�صال  ويمكنكم  كاليفورنيا  �سانتافيه,  رانكو  في  باريرا  يعي�ش   .overpromis.com

على الرقم: 759-2559 )858(.

حقوق الن�شر ©2006, ريك باريرا.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.

o b e i k a n d l . c o m



125�أ�سرار الت�سويق الفصل الثاني: الصورة المشتركة والعلامة التجارية�أ�سرار الت�سويق

التوظيف المطلوب لعملك
لماذا ينبغي �أن تكون �أ�ساليبك في تعيين الم�ستخدمين فريدة تماماً مثل ال�صنف 

الذي تقدمه

بقلم ريك باريرا

عندما يختار �صناع الأفلام في هوليوود نجوم �أفلامهم ف�إنهم يعتمدون على �أمرين: 
عائدات �شباك التذاكر وقدرة الممثل الاحترافية على التمثيل, التي �أعنى بها القدرة على 
التوقف �أن يكون فيليب �سايمور هوفمان, �أو ت�شارليز ثيرون �أو جيم كاري و�أن يكون بدلًا 
�أو  مون�ستر,  كابوت,  راقب  �أخرى.  ل�شخ�صية  والحي  الأبعاد  الثلاثي  التج�سيد  ذلك  من 
ليموني, �شخ�صيات »�سل�سلة من الأحداث التعي�سة« ل�سنيكت�س, و�سترى التحولات التي لا 
المطلوبة  ال�شخ�صية  يتقم�صوا  الممثلون في �شخ�صياتهم كي  بها ه�ؤلاء  يقوم  التي  ت�صدق 
يُنق�صوا  �أو  البدني, ك�أن يزيدوا  �أو تكوينهم  �أحياناً في هيئتهم  �إجراء تعديل  حرفياً, مع 

مقاديرَ كبيرة من �أوزانهم, من �أجل �أن ي�ضمنوا تمثيلًا كاملًا وملائماً.

التعامل  في  وقتهم  معظم  يم�ضون  الذين  �أولئك  ولا�سيما  م�ستخدميك,  في  فكر  الآن 
�أج�سادهم,  �أن يحولوا تماماً  )�أو هم قادرون( على  �أي درجة يرغبون  �إلى  الزبائن.  مع 

وعقولهم, و�أرواحهم و�شخ�صياتهم �إلى الت�شخي�ص المثالي ل�صنفك الذي تنتجه؟

�أنا مت�أكد �أنك �ستوافق على �أن معظمهم غير قادرين على القيام بمثل هذه التحولات 
طاقة  يتطلب  الجذري  التحول  �آخرون.  �أ�شخا�ص  ب�أنهم  متظاهرين  لحياتهم  الجذرية 
هائلة, وموهبة نادرة, وت�صميماً كبيراً. ولكن الاعتماد على التحول الجذري لدى كل واحد 
لدى  وقابلة للارتقاء  و�إيجابية  را�سخة  ت�شكيل خبرة  �أجل  لي�س قاعدة من  من موظفيك 

الزبون بخ�صو�ص منتجك.
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لمديري  جيداً  معروفة  تقنية  ت�ستخدم  �أن  ذلك  من  بدلًا  عليك  �أقترح  دعني  لذلك, 
وت�شكيل  النمط.  ت�شكيل  وهي  -�ألا  المحلية  الم�سرحية  وال�شركات  العليا  المو�سيقى  معاهد 
النمط يعني �أن ت�ضع �أحدهم في دور ال�شخ�صية المطلوبة. �ستكون هناك حاجة لقليل من 
التمثيل لأنهم يعي�شون ويتنف�سون ال�شخ�صية كل يوم عبر كونهم �أنف�سهم فح�سب. يجب �أن 
تكون �أفكارهم هي �أفكار ال�شخ�صية, ومعتقداتهم هي معتقدات ال�شخ�صية, و�أفعالهم هي 

�أفعال ال�شخ�صية.

في المعاهد المو�سيقية العليا على �سبيل المثال, ملكة الحفلة تكون الفتاة ال�شابة الواقعة 
في محنة التي ت�سحر جميع الرجال, و�صعلوك المدر�سة ي�صوّر على �أنه �شخ�ص عدائي, �أما 
والنتيجة؟ تمثيلية ناجحة  �سينقذ الجمال.  الذي  الريا�ضي فيبدو كالبطل  الفريق  كابتن 
جداً! لماذا؟ لأن المطلوب قدر ب�سيط من التمثيل كي ن�ضمن نتيجة متما�سكة يمكن التنب�ؤ 

بها وت�صديقها.

�أن تت�صرف جماعتك كامتداد طبيعي  ب�سيط ومجرب ي�ضمن  �أ�سلوب  النمط  ت�شكيل  �إن 
ل�سلعتك �أو للخدمة التي تقدمها في كل لم�سة. ولكي تت�أكد, يتطلب توظيف الكادر المنا�سب منك 
�أن تكون وا�ضحاً ب��شأن موقع علامتك التجارية و�أن تكون قد حددت �سمات ال�صنف ال�شخ�صية 
التي تريد �أن تظهرها في ال�سوق. دعنا ننظر كيف ا�ستخدم بع�ض �أ�صحاب العلامات والماركات 

الم�شهورة �أ�سلوب ت�شكيل النمط للو�صول بعلامتهم التجارية �إلى خط ال�صدارة.

�شركة �ساوث وي�ست للخطوط الجوية: النا�س الذين يحبون النا�س!
مهمة هذه ال�شركة هي �أن تكون الخطوط الجوية الأقل كلفة. وذلك يعني عدم وجود 
�أي زخرفة من �أي نوع يمكن �أن تعيق المحافظة على الأ�سعار الرخي�صة. ولكن مطلوب من 
�أطقم  ال�شركة  ت�ستخدم  وهكذا  رحلة جوية,  كل  موجودين في  يكونوا  �أن  طاقم رحلاتها 

الرحلات كنوع متميز لخدمتها في �سوق الطيران الجوي العالي المناف�سة.

يُعطى المتقدمون للعمل في ال�شركة بطاقة ركوب عليها بيانات معلومات عن الطيران 
يمكن �أن تطلب منهم كجزء من دورهم المرافق في الرحلة. ثم يُطلب منهم �أن ي�أخذوا وقتاً 
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للتدرّب قبل المقابلة الفعلية ثم يُ�ؤخذون �إلى غرفة ويقال لهم �إن طلاباً �آخرين يتدربون 
فيها �أي�ضاً ريثما يحين وقت مقابلاتهم.

�إن ت�صرفات من جرت معهم المقابلة في هذه الغرفة هي في الواقع المقابلة الفعلية. هل 
يختبئون في الزاوية ويحاولون �أن يجل�سوا بمفردهم بعيداً عن الآخرين؟ �أم �أنهم ين�ضمون 
فعلًا �إلى المجموعة �أو الأفراد الآخرين في التجربة؟ هل يقترحون �أن يذهب غيرهم �أولًا 
�أم ي�صرون ب�أنانية على الذهاب �أولًا. هل يحاولون �إثارة المرح في هذا الجو �أو فيما يتعلق 
مبدعون  هم  هل  �صارم؟  ب�شكل  المكتوبة  التعليمات  بن�ص  يتم�سكون  �أنهم  �أم  بالتعليمات 
وارتجاليون؟ هل هم جذابون وجديرون ب�أن يك�سبوا محبة الآخرين ب�سهولة؟ هل ينجذب 

الآخرون نحوهم �أم يبتعدون عنهم؟

لا تحاول �شركة »�ساوث وي�ست« �أن تعلّم �أفرادها على هذه ال�صفات الجوهرية ولا تتوقع 
منهم �أن يعملوا على �إبدائها, و�إنما تقوم بتوظيف الأفراد الذين يعدون »روابط« طبيعية, 
�أولئك الذين يحبون حقاً التفاعل مع الغرباء. و�سواء كان الم�شرفون عليهم يراقبونهم �أم 
لا ف�إن ه�ؤلاء النا�س �سيت�صرفون بالطريقة نف�سها تماماً لأن هذه هو حالهم. �إن �شخ�صية 

الرابط ت�ضاري �شخ�صية علامة �ساوث وي�ست.

كانت نتائج هذه الإ�ستراتيجية ممتازة ل�شركة �ساوث وي�ست من حيث الخبرة والمرابح 
المادية. فقد �أم�ضت ال�شركة 32 �سنة متعاقبة من الربح في �صناعة مربحة حقاً.

تحية  بتوجيه  الم�ضيفات  �إحدى  قامت  وي�ست«,  »�ساوث  رحلات  من  �أخيرة  رحلة  في 
خا�صة لرجل في الرابعة والت�سعين من العمر كان يقوم ب�أول رحلة جوية في حياته. وبالرغم 
من خوفه و�صحته المتدهورة و�ضعف ب�صره �أكمل الرحلة الجوية دون �أي م�شكلات. وقد 
حياه جميع الم�سافرين و�صفقوا له وبع�ضهم اغرورقت عيونهم بالدموع. وقد �أنهت الم�ضيفة 
كلمتها بنقل �شكر الطيار له ولباقي الركاب لكونهم قبلوا به طياراً لرحلتهم. وهنا انفجر 
الم�سافرون بال�ضحك. يالها من طريقة عظيمة لإنهاء رحلة جوية, ويالها من ق�صة عظيمة 
نخبرها للأ�صدقاء و�أفراد الأ�سرة الذين جا�ؤوا لتحيتنا. لقد �أ�صبحت اللباقة وخفة الدم 
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و�إ�ضفاء جو المرح على الرحلات من �صفات �أفراد طاقم �شركة »�ساوث وي�ست« العالقة في 
�أذهان الم�سافرين.

مايكرو �سوفت: تحل الم�شكلة ال�شديدة ال�صعوبة

من  كبيرة  جهوداً  تبذل  وهي  عالمية,  وير«  »�سوفت  �شركة  �أكبر  هي  �سوفت«  »مايكرو 
�أن �أف�ضل برامج  �أجل توظيف الأفراد المنا�سبين لهذا النوع من الأعمال. وتعتقد ال�شركة 
الحا�سوب يولدها �أذكى الأفراد الذين يعدون �أف�ضل من يحل الم�شكلات. و�أثناء مقابلاتها 
تقوّم موقفه  الموظف المحتمل ثم  �إمام  ا�ستثنائية  تطرح »مايكرو �سوفت« م�شكلات �صعبة 
تجاه الم�شكلة, ومقاربته لها, ومنطقه. تتطلع »مايكرو �سوفت« �إلى �أنا�س لا ي�ست�سلمون عندما 

تواجههم مهمات تبدو م�ستحيلة, بل يعدونها بمنزلة تحد لهم وحافز يدفعهم لحلها.

الأ�سئلة النموذجية في مقابلة مايكرو �سوفت مع المتقدمين للعمل يمكن �أن تت�ضمن:
mount Fuji كيف ت�ستطيع �أن تحرك جبل فوجي؟

كم عدد مدوزني �آلة البيانو في العالم؟ 
كيف ت�صمم رف التوابل ل�شخ�ص �أعمى؟

مع�صوب العينين وجال�س �أمام وعاء يحتوي على ثلاثة �ألوان مختلفة من حبات الحلوى, 
كم �ست�أخذ منها كي تت�أكد من ح�صولك على اثنتين من اللون نف�سه؟

تحتاج الإجابة على هذه الأ�سئلة عادة �إلى 100 �صفحة �أو �أكثر. وهذا بالت�أكيد لا يقدم 
علاجاً ل�ضعف القلب. �إذا كنت تريد �أن تعمل مع �أف�ضل و�ألمع العقول في العالم في �أعمال 

ال�سوفت وير الهرقلية عليك �أن تبرهن �أنك جدير بذلك.

في حين تواجه »مايكرو �سوفت« تحديات على عدة جبهات في الوقت الحالي, لا �شك �أن 
ال�شركة قد غيرت العالم ببرنامجها »�سوفت وير« وجعلت ممن �أوجدها واحداً من �أغنى 

رجال العالم.
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باتاغونيا: ال�سير ب�سهولة على ال�صخور
باتاغونيا هي �شركة للملاب�س والم�ستلزمات الخارجية مع التزام عميق بالبيئة. انطلق 
باتاغونيا  تقوم  �أين  ولكن  الجبال.  لت�سلق  للبيئة  �صديقة  �أدوات  وبيع  بت�صميم  م�ؤ�س�سها 
�أو  العمل  داخل  وم�ستخدميها,  باتاغونيا  �إن مديري  بالطبع.  بمعظم عملها؟ في الخارج 
اهتمامهم  ي�شاركونهم  الذين  الأخرى  للريا�ضات  �إلى متحم�سين  دوماً  يتطلعون  خارجه, 
العميق بالبيئة الطبيعية من غابات وبراري وبالمحافظة عليها. �إن �أذكى المهند�سين و�أكثر 
�أفكاره ب��شأن البيئة لا  �إذا كانت  �أن ي�ستمر طويلًا في ال�شركة  الم�صممين موهبة لا يمكن 

تتوافق مع قيم باتاغونيا.

نتيجة هذه الإ�ستراتيجية التطويعية باتت باتاغونيا رائداً عالمياً في الت�صنيع ال�صديق 
للبيئة. �إنهم ي�ستعملون 100% من القطن الع�ضوي مع �أن هذا يعني �أن ملاب�سهم تكلف 
�أكثر. وكل ت�سهيلات باتاغونيا التي تقوم ب�إنتاج ال�سماد الطبيعي تعتمد على �إعادة تدوير 
�أرا�ضي  مخلفات الحدائق من روث ومزيج �أوراق ال�شجر, وعلى زراعة الحدائق, وعلى 
المزروعات ال�صالحة, وتقلي�ص ا�ستخدامها للطاقة والماء, و�شراء الكهرباء من م�صادر 

متجددة فقط. وت�شجع باتاغونيا م�ستخدميها على ا�ستخدام الورق القابل للتدوير.

من  الأ�صناف  هذه  يفر�ضوا  �أن  يحاولون  وم�شرفين  مديرين  تتخيل  �أن  ت�ستطيع  هل 
باتاغونيا  معتقدات  وب�سبب  هذا,  ومع  باتاغونيا؟  معتقدات  تحمل  لا  ثقافة  على  القيود 
الجماعية الم�شتركة العميقة, ف�إن الوعي ي�ساوي العمل. فمع الا�ستمرار في تنمية عائدات 
ال�شركة و�أرباحها, ف�إن كل فرد عامل في باتاغونيا يبحث با�ستمرار عن الطرق الأف�ضل 
ب��شأن  خا�صة  ال�شركة,  لأرباح  �أف�ضل  �سيكون  الذي  البيئة  على  باتاغونيا  ت�أثير  لتقلي�ص 

تقلي�ص تكاليف الإنتاج عن طريق تقلي�ص فاتورة ا�ستخدام الطاقة.

النتائج كانت مذهلة. فالزبائن الذين ي�شاركون باتاغونيا في �شغفها ب�أ�شكال الريا�ضة 
خارج المنزل وبالحفاظ على البيئة قد �أقبلوا على ال�شركة, مما �أدى لازدياد مبيعات هذه 

ال�شركة الخا�صة لتتجاوز 200 مليون مارك.
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:Washington Mutual وا�شنطن ميوت�شوال
طبقات عادية ذات نزعة نحو بيع التجزئة

»وا�شنطن ميوت�شوال« في طريقها �إلى �أن تكون »بائع التجزئة الأول للخدمات المالية« في 
الولايات المتحدة. �إنهم يريدون لخدمتهم �أن تكون »ح�صراً لكل فرد«. وت�أكيدهم على »كل 
فرد« هو نقي�ض وا�ضح لاتجاه م�ؤ�س�سات مالية تركز ب�شكل متزايد على »الأثرياء فقط«, 
التي  الم�شتركة,  وا�شنطن  �أوجدت  لقد  ال�سوبر«.  »الأثرياء  وعلى  الثرية«  »الح�شود  وعلى 

يطلق زبائنها عليها تحبباً ا�سم »وامو Wamu«, هذه م�ؤ�س�سة مالية »لراحتنا«.

لا توظف »وامو« الم�صرفيين �أو نجوم المال, بل توظف النا�س العاديين الذين لم يفقدوا 
»اللم�سة الم�شتركة«. لا توجد لغة م�صارف خا�صة في »وامو«. ولا يوجد ودائع و�سحوبات. 
بل مجرد �أنا�س ي�ضعون النقود فيها وي�سحبونها. حتى جهاز ال�صرّاف الآلي ATM لديهم 
يتحدث بلغتهم. ففي نهاية العملية يظهر �س�ؤال على �شا�شة ATM هو »هل تريد القيام 

ب�شيء �آخر؟« والخياران هما »طبعاً« و»لا, �شكراً«.

تقدر وامو »الحديث الب�سيط« وت�ستخدم �أولئك الذين ي�ستطيعون ا�ستخدام لغة �سهلة 
لأولئك  الم�ؤ�س�سة  هذه  في  مكان  ولا  تعقيداً.  الأكثر  المالية  ال�صفقات  في  حتى  للات�صال 
الجديدة.  بالتعيينات  تقوم  عندما  وت�ستبعدهم  والمدّعين  والمتغطر�سين  ال�سف�سطائيين, 
�أي لغة  �ألا ي�ستخدم  �أن المتقدم بطلب عمل لديها ينبغي  القيا�س الذي ت�أخذ به وامو هو 
يرتدون  �أنف�سهم,  يدعون  كما  )الوامليون(,  وامو  و�أع�ضاء  وجاره.  جار  بين  ت�ستخدم  لا 
ملاب�س مريحة غير ر�سمية كي يعرف الزبون �أنه لا يحتاج �إلى لبا�س ر�سمي كي يذهب �إلى 

الم�صرف �أو يتقدم بطلب قر�ض.

لقد ارتفع �سعر ح�صة »وا�شنطن ميوت�شوال« كثيراً من 0.02 دولار للح�صة في عام 1990 
�إلى ما يزيد على 45 دولاراً اليوم للح�صة. وهي اليوم الأولى في مجالها في الأ�سواق الع�شرين 
الكبرى في الولايات المتحدة وواحدة من �شركات الرهن الثلاث الكبرى. لقد و�صلت هذه 

ال�شركة �إلى هدفه ب�أن تكون في خدمة كل �شخ�ص �إلى حد بعيد.
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�ستاربك�س: محبو القهوة الذين يعي�شون ثقافة القهوة
قد  فيه,  القهوة  �سعر  �إلى  �إ�شارة  �أحياناً  ي�سمى  كما  »فوربك�س«  �أو  »�ستاربك�س«  مقهى 
�إلى  �إلى حد كبير  ويعود ذلك  ن�سبياً,  �أ�صبح علامة تجارية عالمية قوية في مدة ق�صيرة 
�سيا�سة التوظيف لديه في البحث عن �شركاء )م�ستخدَمين( ممن يحبون قهوتهم ويتطلعون 

بلهفة �إلى اكت�شاف ال�صورة العالمية الطبيعية للقهوة بتاريخها وثقافتها.

بالتركيز على الاهتمام بالخبرة, ت�ؤكد �ستاربك�س �أنها عندما تعرّف �شركاءها بما يلزم 
حول عالم القهوة, وهي عملية لا تنتهي, ف�إن ال�شركاء �سيتحم�سون لم�شاركة ما تعلموه مع 
الزبائن. �شركاء �ستاربك�س يحبون �أن يجربوا ويتحدثوا عن كل زاوية و�شق من ثقافة القهوة 
العالمية. والحوار الذي يخلقونه مع الزبائن, بدوره, يجعل الزبائن ي�شاركون بخبراتهم التي 
توفر مقداراً �أوفر من الق�ص�ص لل�شركاء كي ي�شارك بع�ضهم بع�ضاً, والزبائن الآخرين. 
لقد تلقت �ستاربك�س, بمقاهيها التي تزيد على 12000 مقهى موزعة في 35 بلداً, ما يزيد 

على 7 مليارات دولار من العائدات عام 2006.

نورد�ستروم: مندوبو المبيعات الذين يفهمون عدم الكفاية الزبون
�أمريكية لبيع الملاب�س بالتجزئة, مرادف تقريباً  �إن ا�سم نورد �ستروم, وهي م�ؤ�س�سة 
للخدمة ال�شخ�صية الا�ستثنائية. ما هو �سرهم في التوظيف؟ تتطلع نورد�ستروم �إلى النا�س 
»الم�ستعدين للعمل«. كثير من الم�ستخدمين ي�شعر �أن خدمة الآخرين تتطلبهم ب�صورة ما. 
ويعرف مندوبو مبيعات نورد�ستروم �أن الا�ستعداد التام لخدمة الآخرين هو المفتاح لك�سب 
ي�ستطيعون  التي  نف�سها  المواد  مقابل  �أكثر  يدفعوا  �أن  دائماً  م�ستعدين  مخل�صين  زبائن 

�شراءها ب�سعر �أقل من مكان �آخر فقط لأن نورد�ستروم تجعل تجربة التب�ضع �أ�سهل.

ب�شكل  تجذب  ف�إنها  ال�صناعة  هذه  على  العمولة  معدل  �ضعف  تدفع  نورد�ستروم  لأن 
طبيعي مجموعة كبيرة من نجوم المبيعات من مناف�سيهم. ولكنها تنظر ب�شكل �أعمق �إلى 
تماماً  هو  التجزئة  بائعي  معظم  حد�س  يخالف  ما  �أن  يفهمون  الذين  المر�شحين  �أولئك 
ت�ضحيات  دوماً  نورد�ستروم  مبيعات  مندوبو  يقدم  الزبائن.  لخدمة  ال�صحيح  الطريق 
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كبيرة من �أجل زبون واحد. والمعروف عن م�ستخدمي نورد�ستروم �أنهم ينفقون من �أجل 
توفير مادة ما للزبون �أكثر من قيمة هذه المادة, والمادة الم�سترجعة لا تباع في نورد�ستروم 
مرة �أخرى, وتقدم خدمة كي القمي�ص �أو حياكة �سترة الزبون �إذا كان بحاجة لأن يلب�سها 

مبا�شرة, كما �أنها تغلف الب�ضائع والهدايا التي ي�شتريها الزبون من بائع تجزئة �آخر!

هذه الأمثلة قد تبدو م�ضحكة �أو حتى خيالية ظاهرياً, ولكنها مجرد القليل من الق�ص�ص 
الا�ستثنائية الحقيقية التي يمكن �أن ت�سمعها من زبائن نورد�ستروم. �إن مندوبي مبيعات 
نورد�ستروم خبراء في بناء علاقتهم مع زبائنهم ال�شخ�صيين ويتم ت�شجيعهم على ذلك. 
ال�صحيح تماماً لجعل  ال�سبيل  هو  ربما  الظاهر  الَحدْ�س في  يخالف  ما  �أن  يعرفون  وهم 

الزبائن �أوفياء مدى الحياة.

تعيين الأف�ضل

عند قراءة الأمثلة التي قدمتها, ف�إن �أكثر ما يلفت الانتباه بلا �شك هو مدى اختلاف 
تركيز و�أ�سلوب كل واحد من هذه ال�شركات. �إن قادة ال�صنف �أو العلامة التجارية ه�ؤلاء 
ب�ضرر  الإلحاق  دون  بينهم  فيما  التوظيف  وفل�سفات  �إ�ستراتيجيات  تبادل  ي�ستطيعون  لا 
ي�سهم  وكيف  وا�ضح لجوهر منتجها  لديها فهم  �شركة  كل  ب�صنفهم.  �أو  بعلامتهم  فادح 
�أفرادها في ذلك. وهذا الو�ضوح هو ما يجعل �إجراءات كل �شركة ب��شأن التوظيف مختلفة 
و�أكثر �سهولة معاً. وعندما يكون لدى �أ�صحاب العمل �صورة وا�ضحة عمن يبحثون عنه ف�إن 
�إجراءات غربلة المتقدمين واختيار الأف�ضل منهم تكون �أ�سهل. حالما يتم تعيين المر�شح في 
ال�شركة ف�إن التوافق ال�شخ�صي مع علامة ال�شركة التجارية �أو منتجها وثقافتها ي�ضمن �أن 

يكون ا�ستيعابه �سريعاً و�سل�ساً معاً.

التي حفظتها من  ينا�سب كل �شيء  الذي  الواحد  المقا�س  �إ�ستراتيجية  لذا �ضع جانباً 
م�ست�شاريك ال�شخ�صيين وفكر تفكيراً عميقاً في ما ينبغي �أن يقوم به موظفوك من �أجل 
حماية  بكيفية  فكر  ثم  الإن�ساني  التما�س  خط  �صعيد  على  التجارية  بعلامتك  التو�سع 
يمكن  لا  التجارية  لعلامتك  بارزين  ممثلين  موظفيك  من  �سيجعلون  الذين  الموهوبين 
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ن�سيانهم �أو تجاهلهم. وتذكر �أن �أ�ساليبك في التوظيف ينبغي �أن تكون فريدة تماماً مثل 
علامتك التجارية.

مواد العمل
يز �شركتك في ال�سوق عبر وعدك ال�صادق والقوي. 1. و�ضح ما ُمي

2. حدد بو�ضوح �سلوكيات خط التما�س الإن�ساني النوعية التي �ست�ؤكد التزامك التام 

بموعد الت�سليم �إلى زبائنك والوفاء بوعدك ال�صادق.
3. حدد بو�ضوح �سمات الأ�شخا�ص الذين ينبغي �أن توظفهم الذين �سيت�صرفون بتلك 

الطريقة ب�صورة طبيعية.
4. �صمـم عـدة �أ�سـالـيب تـمكنك مـن �أن تُـبين الـ�سمات والـ�سلوكـيات الـثــابـتـة فـي 

علامتك التجارية.

ريك باريرا Rick Barrera: هو رئي�س �شركة »الوعد ال�صادق«, وهي �شركة ا�ست�شارية 
لخبرة الزبون ت�صمم وتنفذ �إ�ستراتيجيات ت�سويقية متفاوتة ل�شركات من الأحجام كافة. 
 ,/Fortune 500 500 وهو محا�ضر نافذ في ��شؤون الأعمال لكثير من �شركات فورت�شن
 Non-Manipulative Selling and Collaborative« لكتاب  �أي�ضاً م�ؤلف م�ساعد  وهو 
 /Overpromise and Overdeliver وقد نُ�شر »الوعد الرفيع والت�سليم الفائق .»Selling

www. على  متوافر  به  الات�صال  بر�س.  ما�شين  وت�شاينا  بورتفوليو  مطبعة  قبل  »من 
به  الات�صال  كاليفورنيا ويمكنكم  �سانتافيه,  رانكو  باريرا في  يعي�ش   .overpromis.com

على الرقم: 759-2559 )858(.

حقوق الن�شر ©2006, ريك باريرا.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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ما تقوله يدل عليك
ثلاث خطوات لتحقيق ر�سالة مرئية

وا�ضحة للعلامة التجارية

بقلم دانيال ه. �ستارك

على مدى �سنوات طويلة, كان ال�س�ؤال الذي يتردد علي با�ستمرار هو »لماذا يُعد الت�صميم 
�شديد الأهمية لنا ولعملنا؟ نحن نقوم بعمل جيد جداً بما لدينا«. ب�صورة عامة ي�أتي هذا 
ال�س�ؤال من رجال �أعمال �صغار �أو من �أولئك الذين يتطلعون �إلى الانطلاق بعملهم بعد �أن 
عملوا لدى �شركات كبيرة معظم وقتهم �أثناء حياتهم المهنية. ال�س�ؤال يبدو لي غريباً لأن 
�أنا�س على درجة جيدة من الثقافة ويتمتعون بخلفيات غنية ومتنوعة.  ه�ؤلاء عموماً هم 
وال�شركات  ووا�ضحون.  اختاروه,  الذي  الاخت�صا�ص  الأقل في مجال  �إنهم مبدعون, على 
التي عملوا لديها كان لديها بنيتها الخا�صة, لذلك غالباً لم يكن �أ�صحابها يفكرون بهم �أو 
يدركون �أهميتهم �إلا بعد �أن مغادرتهم لها. لماذا �إذاً يُعدّ الت�صميم المرئي الثابت والمتما�سك 

على درجة كبيرة من الأهمية؟

باخت�صار كيف تبدو )كفرد وكعمل معاً( هو ما تقوله عن �صنفك �أو علامتك التجارية. 
�أي  �إلى  انظر فقط  الدوام.  يربح على  �سوف  وفريداً  وا�ضحاً  �إن ت�صميماً مرئياً متما�سكاً 
�إنها تتحدث باللغة نف�سها من حيث  �أو �إعلانها. ب�صورة عامة  �شركة كبيرة وتخيل فكرها 
اللون, وال�شكل, والكلمات والموقف. هذا هو هدف كل عمل. لذا ف�إن الخطوة الأولى �أن تتخذ 

لنف�سك نموذجاً ناجحاً و�أن تدر�س عنا�صر و�أ�س�س التوا�صل لديه.

المرئية  التجارية  العلامة  ر�سالة  �أن  وتعتنقه  تفهمه  �أن  ينبغي  الذي  الثاني  المفهوم 
الوا�ضحة تتحقق عبر اتخاذ �إجراءات ما والالتزام بها. وعلاقتك بتلك الإجراءات هو ما 
يملي ب�شكل ثابت نجاحك على المدى الطويل. بالإ�ضافة �إلى ذلك, لما كانت الأمور تتعلق 
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�إنها بالأحرى  القيام بها.  �أنك لن تنتهي من  �أي�ضاً  بعدد من الإجراءات ف�إن ذلك يعني 
المظهر المتنامي لعملك مثل �أي �إجراءات �أو عملية �أخرى. �إنها لا تختلف عن الإجراءات 
�أو العمليات الح�سابية, �أو الإجراءات الإدارية, �أو الإجراءات الخا�صة بالمبيعات. بو�ضعك 
هذين المفهومين في ذهنك, ف�إنك, بجعل نف�سك نموذجاً ناجحاً وبفهمك �أن الأمر عبارة 
وا�ضح  لت�صميم  الحيوية  المعايير  نحو  تتحرك  �أن  ت�ستطيع  بها,  القيام  عليك  عملية  عن 

مرئي ل�صنفك الذي تنتجه.

وثاقة ال�صلة بالمو�ضوع
على  يح�صل  كيف  ر�سالتك؟  متلقي  هو  من  تنقلها؟  �أن  تحاول  التي  الر�سالة  هي  ما 
معلوماته؟ لماذا ينبغي عليه �أن يهتم بمنتجك؟ هل تخبره عن �صنفك في الوقت ال�صحيح؟ 

�إذا كنت ت�ستطيع �أن تجيب على هذه الأ�سئلة بو�ضوح ف�سيكون لديك بداية خطة.

حاول �أن تبد�أ بلائحة ق�صيرة من الكلمات التي ت�صف علامتك التجارية, �أو �شركتك, 
�أو م�شروعك. كن دقيقاًً ومتحدياً ب��شأن اللائحة وت�أكد �أن كل كلمة ت�ضعها ت�صفك حقاً. هذه 
الكلمات �ستكون رفيقك الذي �ستعاود زيارته مرة بعد مرة. �إذا �أوجدت �شيئاً ب�صرياً لا يغطي 

م�ضمون تلك الكلمات, كلها �أو �إحداها, بحق ف�إنك قد لا تكون قد �أثبت وجودك بعد.

هل زبونك محافظ �أم ليبرالي؟ يهتم بالكلام �أم بالم�ؤثرات الب�صرية؟ كبير �أم �شاب؟ 
يعلّمك ذلك  �إذ  �أمر حا�سم؛  معلوماته  يه�ضم  وكيف  �إعلانك  متلقي  �إن معرفة من هو 
كيف تخاطبه على �أف�ضل وجه, ويجعل كل ما تفعله مقبولًا بالن�سبة له كي ي�سمعه ويفهمه 
وي�ستوعبه. بالإ�ضافة �إلى ذلك, �إذا كنت تقدم له ر�سالة مرئية مهمة وتفر�ض عليه �إما 
�إبداء ملاحظاته �أو الت�صرف ف�إن الات�صال �سيكون فعالًا. افعل ذلك �أثناء و�ضوحك في 
عر�ض البيع الفريد الذي تقدمه USP. هذا ما تقدمه ولا ي�ستطيع مناف�سك فعله. يمكن 
�أن يكون �إيجاد طريق للتوا�صل الب�صري �صعباً في بع�ض الأحيان, ولكن من الأ�سهل �أن 
هذا  معلوماتهم.  على  يح�صلون  ومتى  وكيف  ت�صرفاتهم,  تفهم  و�أن  جمهورك,  تعرف 

�سوف يجعل الر�سالة -مهما كانت- منا�سبة ولديها فر�صة �أكبر للبقاء.
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التفـرّد
وفي  خا�صة,  الت�سويق  في  الآن  �أهمية  الأكثر  هو  المناف�سين  زحمة  عن  بعيداً  الوقوف 
الحياة عموماً, �أكثر من �أي وقت م�ضى. ت�أخذ ال�شركات الكبيرة وال�صغيرة عملية التعريف 
بعلامتها التجارية بجدية كبيرة لأنها تعرّف النا�س بك وبما تفعله على وجه �أف�ضل. بع�ض 
العلامات التجارية تعتمد ب�شدة على الت�صوير �أو ال�صورة المتحركة في حين يُعرّف بع�ضها 
الآخر عن نف�سه بالكلمات فقط �أو بن�سخ الإعلانات. �أما البع�ض الآخر فما زال يعتمد على 
تعويذات الحظ �أو ي�ستخدم و�سائل الإي�ضاح. لاحظ كيف تعلن ال�شركات �أو المنتجات عن 
�أنماط(  �أنت من اعتماد نمط )�أو  تتمكن  ت�ستخدمها لكي  التي  الو�سائل  نف�سها وما هي 
ت�شرع  وكي   )USP( ببيعها  ترغب  التي  لب�ضاعتك  الفريد  تنا�سب عر�ضك  التي  الإعلان 
في �صياغة ر�سالة منفردة ومتميّزة. افعل ذلك في البداية م�ستخدماً كلمات فقط, كما في 
بيان مهمة �أو خطة عمل تجاري. �صفها ثم و�ضحها بال�صور, �أو الرموز, �أو الر�سوم التي 
تنا�سب قائمة الكلمات الأولية التي و�ضعتها. �إن هذه »اللوحة-ال�صورة« هذه �سوف ت�ساعد 

�إلى التعريف ب�صنفك بح�سب تطويرك لها و�إجادة ت�صميمها.

ما �إن تُوجد الر�سالة, فكر في الو�سيلة التي تقدمها بها. هل ت�ستطيع �أن تكون �أ�صيلًا 
�إليهم  تتوجه  �أن  تحتاج  عندئذٍ  ال�صحف,  يقر�أ  جمهورك  كان  �إذا  �أي�ضاً؟  هنا  وفريداً 
وجذاب  ممتع  ب�شيء  تقوم  �أن  ت�ستطيع  هل  ولكن  ي�شاهدوك.  �أن  يمكن  حيث  بر�سالتك 
�شعاراتك  ر�ؤية  جمهورك  تعوّد  �إذا  المفرو�ض؟  اللون  �أو  النمط  �أو  التكرار  �أو  الم�ساحة  في 
التناف�سية بهيئة �أ�سماء ب�سيطة طباعية, كما تفعل مكاتب المحاماة عادة, فهل �سيفيدك 
ب�شكل �أف�ضل ا�ستخدام رمز �أو علامة ت�صور وجهة نظرك المتميّزة؟ فكر ملياً بهذه الأفكار 

و�أوجد ال�صيغة المنا�سبة –والفريدة- لك.

الترابط
يكمن الجزء الأ�صعب من العمل في الت�أكد �أن كل ما تفعله -من اختيار الا�سم التجاري 
�إلى الأ�شكال, وال�صور, والإعلانات, واللبا�س الر�سمي,  �إلى بطاقات العمل,  �إلى ال�شعار 
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والعربات والمكاتب وغيرها- �صادر عن ال�صوت نف�سه. التما�سك هو مفتاح تو�صيل ر�سالة 
مرئية وا�ضحة لل�سلعة �أو الخدمة.

�سبيل  على  للكومبيوتر«,  »�أبّل  �شركة  موادها.  وادر�س  الناجحة  ال�شركات  �إحدى  خذ 
الب�ساطة  الأول. هذه  المبد�أ في كل �شيء تفعله منذ يومها  ثابتة  المثال, كان لديها ر�سالة 
و�سهولة �إعلاناتها تترجم ما تفعله -�إنها من �صلب �أعمالها. ولهذا ال�سبب ف�إن الكلمات 
الكلمات  يمكن.  ما  �أكثر  �إ�ستراتيجية  ب�صورة  المرئية  ر�سائلها  تج�سد  عملها  تعرف  التي 
تلك  ا�ستخدام  ف�إن  ال�سبب  ولهذا  مرة.  بعد  مرة  تتكرر  نف�سك  لتعرف  ت�ستخدمها  التي 
الكلمات عملية يجب �أن تكون خا�ضعة للتغيير, ومع الوقت يمكن حتى للكلمات التي تُعرّف 
بك �أن تتغير, ويتم ذلك في م�سار عملية تكبر وتتغير با�ستمرار لتنا�سبك وتنا�سب حاجات 

�شركتك, بحيث تبقى منا�سبة وعميقة.
الوجه الآخر للتما�سك هو و�ضع الأ�شخا�ص المنا�سبين في المكان المنا�سب من �أجل �ضمان 
نجاح ال�شركة. كثيرون يفعلون ذلك عبر وكالة �إعلان �أو �شركة ت�صميم داخلي. لا يوجد �شركة 
كبيرة �أعرفها لي�س لديها وكيل �أو وكالة �أو ق�سم للت�صميم الداخلي �أو حتى كتيب �أو دليل معايير 
مزود بر�سوم �إي�ضاحية من �أجل برنامج هويتها الم�شترك. معظم ال�شركات الكبيرة التي تعمل 
مع بائعين متعددين ومزودين وكذلك المكاتب التابعة لديها موظف ت�سويق مهمته الت�أكد من 
عمل كل واحد بالطريقة ذاتها وبالمواد ذاتها والأنماط ذاتها واللوحات الملونة والتخيل. فهي 

�أثناء ذلك ت�ضمن ر�سالة وا�ضحة ومتما�سكة وعر�ضاً جيداً ل�صنفها �أو منتجها.
�أمران على درجة من  حالما ت�صنع هويتك الخا�صة ف�إن التحكم بها والحفاظ عليها 
الأهمية تعادل ابتكارها بالطريقة ال�صحيحة بالدرجة الأولى. و�إذا كنت ت�ستطيع متابعة 
هذه الخطوات الأولية ف�ستكون م�ستعداً ا�ستعداداً جيداً لمواجهة مناف�سيك وزبائنك بر�سالة 

وهوية قوية تفر�ض نف�سها في ال�سوق وت�ضمن لك النجاح!

مواد العمل:
1. �أوجد لائحة من 10 - 15 �صفة ت�صور عملك في مظهره وال�شعور به ومقاربته. حاول 

�أن تق�صر لائحتك على ب�ضع كلمات ولي�س عبارات �أو جمل.
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- 15 �صفة ت�صف م�ستمعيك وكيف   10 2. با�ستخدام المعايير ذاتها �ضع لائحة من 
يح�صلون على معلوماتهم.

�أو  �إلهام لك  التي تكون م�صدر  التجارية  �أمثلة عن و�سائل تو�صيل العلامة  3. اجمع 
تتحدث بالطريقة ذاتها )ب�صرياً �أو بالكلمات( التي ترغب بها.

4. انظر �إلى لائحتيك و�أمثلة و�سائل التو�صيل التي جمعتها و�ضع لائحة بخم�سة �أ�شياء 
ات�صالات  �إلى  للح�صول  بها ب�صورة مختلفة عن مناف�سيك  القيام  ت�ستطيع  فقط 
�أو  الت�صوير  �أن ت�ستخدمها, مثل  التي عليك  الو�سيلة  التفكير في  اختراقية. تذكر 
الطباعة, وكذلك بو�سيلة التوا�صل التي عليك اعتمادها لتو�صيل �صنفك �إلى النا�س 

)الإذاعة, ال�صحافة, البريد, التلفزيون...الخ(.
ات�صالاتك.  ما تم تحقيقه من جميع  وا�ستف�سر عن مدى تما�سك  بحر�ص  راقب   .5
هل يتنا�سب ما تحقق مع لائحتك الأولى من ال�صفات؟ �إذا كان الأمر كذلك, ف�إن 

ر�سالتك على الأرجح ر�سالة متما�سكة.

دانيال هـ. �ستارك Daniel H. Stark: هو المدير الرئي�س وم�ؤ�س�س »�ستارك ديزاين« في 
نيويورك وهو مدير فني معروف دولياً وم�صمم فنون ت�صويرية ظهرت �أعماله في عدة كتب 
�أمريكية  GQ وفي مجلات  ومطبوعات. عمل في هيئة محرري مجلة هاربر بازار ومجلة 
�أ�شكال  ن��شأة  ت�أليف:  في  �أ�سهم  العالم.  في  �أخرى  لهيئات  ا�ست�شاراته  يعطي  وكان  �أخرى 
موقرة  تجارية  علامات  مع  �ستارك  عمل  والفن.  الت�صوير  في  كتاب  الحركة,  ريا�ضات 
ومع كثير من ال�شخ�صيات البارزة في قطاعات المو�ضة, والت�سلية, والجمال, والقطاعات 
المالية, وقطاعات الب�ضائع الثمينة. وهو يقيم حالياً في مدينة نيويورك ويمكن الات�صال به 

.www.starkdesignny.com على
حقوق الن�شر ©2006, دانيال �ستارك.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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�إذا كنت م�ست�شاراً رفيع الم�ستوى-عريقاً- فلن تحتاج �إلى 
�إ�ستراتيجية ت�سويق

بقلم ديني�س �سومر

كيف تود �أن تدير عملًا تجارياً لا يحتاج لأي ت�سويق؟ لديك زبائن يخاطبونك 24 �ساعة 
في اليوم دون توقف, عمل �أكثر مما ت�ستطيع �أن تقوم به ولا حاجة �إلى ميزانية ت�سويق. 
هذا ما يمكن �أن يحدث عندما ت�صبح ا�سماً معروفاً, �أو »م�ست�شاراً كبيراً« في �صناعتك. 
الم�ست�شار الرفيع هو ال�شخ�ص, �أو ال�شركة, الذي يفكر فيه كل �شخ�ص عندما يكون لديه 
يتبادر على  الذي  المر�شد  �أو  �أو الاخت�صا�صي,  �إنه الخبير,  م�شكلة خطيرة بحاجة لحل. 

الفور �إلى الذهن.

هذان  ذهنك  �إلى  الفور  على  يتبادر  هل  ا�ستثمارية,  م�ساعدة  �إلى  حاجة  في  كنت  �إذا 
الا�سمان: ت�شارلز �شواب وبيتر بلوك؟ هل تفكر في توم بيترز و�ستيفن كوفي عندما يكون لديك 
م�سائل �إدارية؟ �إذا كان لديك م�س�ألة في التطوير العقاري هل يح�ضرك ا�سم دونالد ترامب؟ 
وعندما تواجه تحديات في المبيعات والقيادة هل ت�شرع على الفور بالات�صال بديني�س �سومر 
تفعل  �أن  بك  فالأجدر  منهم  �أي  في  تفكر  لم  �إذا  BTRC؟  التجاري  العمل  م�ست�شاري  لدى 
ذلك مثلي تماماً. هل تعتقد �أن �أياً من ه�ؤلاء الم�ست�شارين الكبار يحتاج �إلى ت�سويق �أعماله؟ 
لا �أعتقد ذلك. �إلى �أي درجة �سيكون عملك مختلفاً �إذا كان ا�سمك هو �أول �شيء يح�ضر في 
الذهن عندما يحتاج زبونك �إلى م�ساعدة؟ عندما تفكر في ذلك �سي�صبح مو�ضوع �أن ت�صبح 

م�ست�شاراً رفيع الطراز �أولويتك و�شغلك ال�شاغل.

دعنا نرى كيف ت�صبح الم�ست�شار الكبير في �سوقك و�صناعتك.

�أفكاراً  الكتاب. �سوف تجد  الناجحة المذكورة في هذا  الت�سويقية  الن�صائح  اتبع  �أولًا, 
مفيدة ناجحة جداً, وتقنيات و�أمثلة ا�ستخدمت من قبل روّاد في هذا الميدان. كل م�ست�شار 

o b e i k a n d l . c o m



�أ�سرار الت�سويق�أ�سرار الت�سويق140

�أنهم كانوا في الموقف نف�سه الذي  �أن ينطلق �إلى مكان ما. وعلى الأرجح  كبير كان عليه 
وكيّف  نجاحك  راقب  �أخرى.  تليها  واحدة,  ت�سويقية  فكرة  بتنفيذ  ابد�أ  الآن.  فيه  �أنت 
ح�صتك  من  تزيد  الكتاب  هذا  في  الن�صائح  هذه  كانت  ولما  لذلك.  وفقاً  �إ�ستراتيجيتك 
�أي�ضاً على الخطوة الثانية للو�صول �إلى مركز  �أن تركز  في ال�سوق وتعرّف با�سمك عليك 

»الم�ست�شار الكبير«.

تت�ضمن خطوتك الآتية تطوير خ�صائ�ص الم�ست�شار الرفيع. هذه الخ�صائ�ص هي ما 
�أن يكون مجرد �شخ�ص ما يعمل.  ا�سماً م�ألوفاً بدلًا من  �أو عملًا تجارياً  تجعل �شخ�صاً 
هذه الخ�صائ�ص تجعلك تتفوق على �أي �شخ�ص �آخر. �ستكون في ذهن زبونك ال�شخ�ص 
الم�ست�شار  ت�صبح خ�صائ�ص  وعندما  م�شكلته.  ي�ساعده على حل  �أن  الذي يمكن  الوحيد 
�إلى نجاح  �ستكون في حالة جيدة وفي طريقك  ولم�ؤ�س�ستك  ثانية لك  الرفيع هذه طبيعة 

يتجاوز �أحلامك.

خدمة  مجال  في  الكبار  للم�ست�شارين  الجوهرية  الخ�صائ�ص  على  نظرة  نلقي  دعنا 
الزبون, والات�صالات, والمعرفة, وبناء علاقات قوية.

خدمة الزبون:
تلقيت م�ؤخراً هاتفاً من المدير التنفيذي ل�شركة ذات انطلاقة ناجحة. كان جيري 
مهتماً جداً بتقارير تُبين �أن ر�ضا الزبون كان دوماً دون المطلوب. �أثناء الانطلاق الأولي 
لل�شركة كانوا يتوقعون بـع�ض ال�صـدمات ال�ضئيلة على الطريق. ولكن بعد �سنتين من 
�أكثر  التناق�ص  و�آخذة في  تزال �ضعيفة,  مـا  زبـائـنهم  ن�سـبة ر�ضـاء  كـانت  الانـطلاق, 

ف�أكثر.

بعد مراجعة معايير الأداء لديهم, وتوقعاتهم, وت�أثير هذا التحدي على ال�شركة, قررنا 
المالية, والخدمات, والإدارة.  وال��شؤون  المبيعات,  للزبون تغطي فرق  تقديم خدمة كاملة 
كان هدفنا �أن نحدد بدقة نقاطاً معينة حيث يمكننا تح�سين خدمة الزبون وتقديم تو�صيات 

حول كيفية تنفيذ هذه التح�سينات. كان جيري يريد لل�شركة �أن تكون ا�سماً معروفاً.
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�إليك ما وجدناه. كانت قدرة ال�شركة على تقديم خدمة فائقة ومعلوماتها عن ال�صناعة 
فوق الم�ستوى. كان هذان العاملان هما ما جعلاها ناجحة. وكان ال�سبب الجذري لتحديات 
�إر�ضاء الزبون هو فل�سفة خدمة الزبون. بد�أ ت�أكيد ال�شركة على خدمة الزبون عندما تقدم 
�إنها حين ذلك تعهدت بحل الم�س�ألة والقيام بكل ما هو ممكن  �إذ  الزبائن ب�شكوى؛  �أحد 

للمحافظة على الزبون.

كان حل هذا التحدي التركيز على خدمة الزبون حتى قبل �أن ي�صبح زبوناً. بالتركيز 
�شكاوى  �سبب  تزيل  �أن  ال�شركة  ا�ستطاعت  معه  الأول  اللقاء  منذ  الزبون  خدمة  على 
الزبون بدلًا من التعامل معها عندما تحدث. مع �أنه من المبكر جداً �أن نقي�س ت�أثير الحل 
الا�ست�شاري الذي قدمناه, �إلا �أننا ن�ستطيع �أن ن�ؤكد �أن عدد �شكاوى الزبائن قد انخف�ضت 

�إلى حد بعيد.

كبيرة  خدمة  على  والتركيز  للزبون.  رفيعة  خدمة  دوماً  يقدمون  الكبار  الم�ست�شارون 
للزبون يحول الزبائن الرا�ضين �إلى زبائن موالين دائمين.

• الموقف الإيجابي, والاهتمام, والالتزام بحل �شكاوى الزبون �سيكون لها ت�أثير كبير 
على ر�ضا الزبون وعلى احتمال �أن ي�شتري الزبون من عندك مرة بعد مرة.

المنتجات  جميع  على  النقود  ب���إع��ادة  �ضمانة  ق��دم  عنه.  وداف��ع  عر�ضك  ا�ضمن   •
والخدمات غير المر�ضية.

• �ساعد الزبائن على تحقيق �أهدافهم ولي�س �أهدافك. �أهدافك �سوف تزداد عندما 
ت�ساعد الزبائن على حل م�شكلاتهم.

• اهتم ب�شكل �أكبر بما يدور في ذهن الزبون. حاول �أن توفق بين الزبون الذي لديه 
م�شكلة وبين عر�ض ي�ساعده على حلها. و�إذا لم يكن لديك الحل الدقيق المطلوب 

اقترح حلولًا �أخرى يمكن �أن ت�ساعده.
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• الزبائن لي�سوا »دائما على حق«. اختلف مع الزبون بطريقة مهنية مهذبة, من �أجل 
�أن ت�ساعده على اتخاذ قرار �أف�ضل.

تو�صيل الخدمة:
هل  �صناعتك.  مجال  في  معروف(  )ا�سم  الكبار  الم�ست�شارين  ب�أحد  وفكر  دقيقة  خذ 
يزعجك اهتمامه ال�شديد بالإح�صاءات, وبالعبارات التقنية, والفذلكة التي لا يفهمها �إلا 
عالم في وكالة »نا�سا« لأبحاث الف�ضاء؟ وهل يذهب �أمثاله دوماً �إلى �إلقاء محا�ضرة عليك 

عن مو�ضوعات مبهمة, دون �أن يترك لك مجالًا للكلام؟ الجواب الأكثر احتمالًا هو »لا«.

يقومون  ثم  زبائنهم.  �إلى  والا�ستماع  القدرة على الجلو�س  لديهم  الكبار  الم�ست�شارون 
يعالجون  �إنهم  العمر.  ال�ساد�سة من  ابن  يفهمها  �أن  ي�ستطيع  ب�شرح كل حل معقد بجمل 

الأمر بب�ساطة.

يركز الم�ست�شارون الكبار على تح�سين مهاراتهم الكتابية واللفظية وال�سمعية. عندما 
تتعامل مع الزبائن عليك �أن تكون متحدثاً قديراً.

• �أخبر زبائنك دوماً لماذا ينبغي عليهم �أن ي�شتروا/ ي�ستخدموا حلّك. ا�ستخدم لغة 
�سهلة )دون م�صطلحات فنية( و�صف المنافع. قل لهم على �سبيل المثال: »�أنا �أنتج 

�شيئاً بن�صف الوقت« �أو »الخدمات تقدم بن�صف الوقت ون�صف الكلفة«.

• ا�صغ للزبون بدلًا من الدفاع والمجادلة. حافظ على ذهن متفتح وغير منحاز واترك 
الزبون يتحدث, فكل ذلك يقدم لك معلومات ثمينة يمكن النظر فيها م�ستقبلًا.

• الزبائن يفهمون المعلومات على نحو �أف�ضل �إذا تُليت على �شكل ق�صة. بدلًا من ذكر 
مع  الزبون  خبرات  عن  ق�صة  �أخبرهم  الفنية  والنقاط  والإح�صاءات,  الأرق��ام, 

العر�ض, وكيف ي�ستخدمونه والقيمة التي يح�صلون عليها.

ومعرفة  ب�سيطة  كلمات  �إلى  فجة  معلومات  بترجمة  للنجاح  فر�صة   %50 لديك   •
�أن ي�ستخدموها لاتخاذ قرارات ذكية. حول معطيات فجّة  وحكمة يمكن للزبائن 
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�إلى ق�صة.

حلّك. ا�ستخدام  ال�سهل  من  كم  • �أو�ضح 

المعرفة
�إحدى محادثاتي المف�ضلة مع البائعين, والم�ست�شارين, و�أ�صحاب الأعمال, ومن يُدعون 
تقارن  وكيف  تقدمها  التي  »�أخبرني عن الحلول  الطريق هي:  �أكون في  بالخبراء عندما 
وا�سع  الخبير  هذا  مدى  �أي  �إلى  لتقدير  الأف�ضل  الحل  هذا  في  �أجد  مناف�سك«.  بحلول 
الاطلاع في �صناعته. نتائج بحثي غير الر�سمية قد تده�شك. فـ50% منهم فقط يقومون 
بمحادثة مكتملة عن حلولهم الخا�صة. والم�ؤلم في الأمر �أن 10% فقط من ه�ؤلاء المحترفين 
ي�ستطيعون مقارنة حلهم بحل مناف�سهم الأول. وجوابي المف�ضل هو »�أنا �أبيع ما طُلب من 

بيعه فح�سب. �أنا لا ل�ست بحاجة لفهم المنتج �أو منتجات المناف�سين«.

يتعلم  الكافي كي  الوقت  له  يُتح  �أحدهم لم  �أم ت�شتري حلًا من  هل ت�ستخدم محترفاً 
�صناعته �أو منتجاته؟ هل لديك الثقة في حله؟ لا �أعتقد ذلك. وهكذا ما هو الانطباع الذي 
تتركه لدى زبائنك؟ الم�ست�شارون الكبار لا ي�صبحون فقط خبراء في حلولهم, بل ي�صبحون 

�أي�ضاً خبراء ذوي دراية بمناف�سيهم, وبزبائنهم, وب�صناعتهم.

عر�ضك  عن  المزيد  تعلم  في  منه   %20 و  الزبائن,  مع  وقتك  من   %60 اق�ضِ  	•
الإدارة  الأخرى مثل  التجاري  العمل  التجارة, و20% على احتياجات  وعن حرفة 

والقيادة.

ابنِ  منك.  �أكثر  مناف�سك  وعر�ض  عر�ضك  عن  الكثير  �أحد  يعرف  �أن  ينبغي  لا  	•
الثقة بمعرفة الخ�صائ�ص الفنية لكليهما وتطبيقاتها.

بين  ت�صبح  �أن  احتمال  كان  �أكثر  وتعلمت  قر�أت  وكلما  �صناعتك.  عن  �أكثر  تعلم  	•
الأوائل في تحديد حلول مجدية �أكبر.

يكرهونه. وعما  الزبائن  يحبه  وعما  مناف�سك,  عن  تتحدث  �أن  تعلم  	•
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بناء علاقات قوية
يركز جزء كبير من عملي مع الزبائن على تح�سين المبيعات عن طريق تح�سين علاقتها 
على  والمنظمات  الاخت�صا�صين  من  كثير  يركز  الُخطا  ال�سريع  العالم  هذا  في  الزبون.  مع 
�أهداف ق�صيرة الأجل �إلى حد كبير �إلى درجة �أنهم ن�سوا واحداً من �أهم عنا�صر النجاح. 
تكون  عندما  الزبون  على  تركز  �أن  ال�صعب  من  منتجات.  ولي�س  علاقات  ي�شترون  النا�س 
والمتغيرات  والم�ستثمرين,  الداخلية,  وال�سيا�سات  الأهداف,  من  �شهرية  بح�صة  متعاملًا 
التنظيمية وتدفق طلبات البريد الإلكتروني وال�صوتي التي تريد �إجابات على الفور. ول�سوء 

الحظ, �إذا تجاهلت زبائنك ف�إنهم لن يكونوا زبائن مدة طويلة.

روبرت, رئي�س �شركة �صغيرة في مجال التكنولوجيا وزبون عندي مدة طويلة, جاءني 
بتحد. كان هدفه زيادة فر�ص الاحتفاظ بالزبون بن�سبة 30% مع تح�سين هوام�ش المبيعات 
بن�سبة 25%. المنظمة ككل كانت م�شغولة جداً في تنمية م�سائل ق�صيرة الأجل والتركيز 
عليها, ون�ست كيف ت�صبح ناجحة. كانت �شديدة التركيز على م�سائل داخلية ولم تركز 

على الزبون. نحن ندعو مثل هذا الم�شروع »العودة �إلى الأ�سا�سيات«.

لتح�سين ن�سبة الاحتفاظ بالزبون عملنا على تطوير علاقات ال�شركة مع زبائنها بدلًا 
من �أخذ الطلبات فح�سب. لقد �أ�صبح الزبون الأولوية العليا لكل عامل فيها. وكل �شيء �آخر 
كان �أولوية �أدنى. ثانياً قمنا بتعديل عمليات البيع و�إعداد الفواتير لجعلها �أي�سر للزبون كي 
يقوم بعمل تجاري معها. وهذا ما ح�سّن ر�ضا الزبون وخف�ضّ دورة المبيعات بن�سبة %50. 
هذه التغييرات ح�سنت ب�صورة دراماتيكية �أعمال ال�شركة وحوّلت الزبائن العاديين �إلى 
في   %37 بن�سبة  بالزبون  الاحتفاظ  ن�سبة  تح�سنت  �شهراً   18 غ�ضون  وفي  �أوفياء.  زبائن 
حين تح�سنت هوام�ش المبيعات بن�سبة 26%. وفي النهاية زاد بناء علاقات قوية مع الزبون 

-العودة �إلى الأ�س�س- �أكثر مما يمكن �أن يتوقعه �أحد.

الات�صال مع الزبائن على م�ستوى �شخ�صي ومهني �سيبني علاقات قوية مع الزبائن 
ويحولهم �إلى زبائن �أوفياء مدى الحياة.

• خفّ�ض من ال�ضغط الواقع على الزبون. كلما كان من الأ�سهل للزبون �أن يقيم عملًا 
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تجارياً معك, كان احتمال �إعادة ال�شراء �أكبر. على �سبيل المثال اجعل عملية البيع 
�أ�سهل ما يمكن. �إن عملية بيع طويلة ومعقدة �سوف تحول عنك الزبائن وت�سوقهم 

�إلى مناف�سيك.

• الم�ست�شارون الكبار ينتبهون �إلى التفا�صيل. الزبائن يقيمون علاقة مبا�شرة ما بين 
الانتباه �إلى التفا�صيل والكفاية. انتبه �إلى تهجئة �أ�سماء المواد ب�شكل �صحيح, �إلى 

ما تقوله, �إلى الأ�صناف المو�ضوعة خارج مكانها, الا�ستعداد, الملاب�س...�إلخ.

• قم بعر�ض عام مرتين في ال�سنة. لا �شيء يفوق الذهاب �إلى الميدان ومقابلة الزبائن 
وجهاً لوجه من �أجل تفهم �أف�ضل لما يحتاجونه وعر�ض ما لديك لتقدمه.

• �أوجد نظاماً يُعتمد عليه باتخاذ وعود �صغيرة والت�سليم في الموعد المحدد.

• كن نا�صحاً �أمينا. بّني عنا�صر ال�ضعف والقوة في عر�ضك. من الأف�ضل للزبون �أن 
يعلم بنقاط �ضعفك الآن من �أن يكت�شفها فيما بعد.

• اجعل لهجتك مبهجة. اتخذ موقفاً ينع�ش كل �شخ�ص �أنت على ات�صال به. عندما 
ي�سمعون ا�سمك يتح�سن مزاجهم.

• يف�ضل الزبائن �أن ي�شتروا من النا�س الذين يحبونهم. �أن تكون محبوباً �أمر �سهل 
لديهم  يكون  و�أن  والراحة,  بال�سعادة  ي�شعروا  �أن  على  الزبائن  م�ساعدة  ك�سهولة 

�شعورٌ طيبٌ تجاه �أنف�سهم �أي�ضاً.

هل �أنت م�ستعد �أن ت�سير �إلى ما بعد الت�سويق وت�صبح ا�سماً م�ألوفاً؟

هل �أنت م�ستعد �أن تكون من كبار الم�ست�شارين في �صناعتك؟

فكر ب�شكل وا�سع, قم بالت�صرف المنا�سب, وكن م�ستعداً اليوم!

�أتمنى لكم حظاً طيباً. لا تن�سوا �أن تر�سلوا �إلي ملاحظة عن نجاحكم. يمكنكم الات�صال 
www.btrcoline.com :بي على العنوان

ديني�س �سومر Dennis Sommer: يحظى باحترام الجميع على نطاق وا�سع وله �سلطة 
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�إنه م�ست�شار رائد في العمل التجاري,  معروفة في مجال المبيعات وتح�سين مظهر القيادة. 
وم�ؤلف, ومتحدث يزود الزبائن ب�إ�ستراتيجيات عملية لزيادة عائدات المبيعات وهوام�شها, 
وتح�سين ولاء الزبون, وتحويل المديرين والمنفذين �إلى قادة. لدى �سومر ما يزيد على 250 
اك�سنت�شر,  1000 �شركة. و�شغل مراكز قيادية متعددة مع  ارتباطاً زبائنياً ناجحاً ل�صالح 
لم�ست�شاري   BTRC م�ؤ�س�سة  رئي�س  هو  و�سومر  �إنكوربوري�شن.  �إيه  و�سي  جو-�آن,  ومخازن 
�أي�ضاً  بوقته  متطوع  وهو  �أوهايو.  �أكرون,  في  مقرها  دولية  �شركة  وهي  التجارية,  الأعمال 
بو�صفه م�ست�شاراً تجارياً �إلى SCORE وهي م�صدر �أول للم�شورة المجانية والموثوقة للأعمال 
التجارية ال�صغيرة للمقاولين. يمكن الات�صال به على الرقم 1876-676-330 �أو عبر بريده 

.www.btromline.com :الإلكتروني

حقوق الن�شر ©2006, ديني�س �سومر.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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الوقت المنا�سب لطلب الاخت�صا�صيين
ت�سويق عمل قائم على المعرفة

بقلم بوب كو�ستكا

ر�أيت تلك النظرة من قبل. في واحد من الأحداث الخا�صة ب�شبكة العمل التي �شهدتها 
العمل. وعندما كنت  �أجل  �أُ�س�أَل ماذا فعلت من  عندما بد�أت ممار�سة الا�ست�شارة, كنت 
�أجيب ب�أنني م�ست�شار HR )مرتبة عالية( كانت العيون تلمع. وكان الجواب: »هذا ح�سن« 
التي  القيمة  فهم  عدم  هو  ذلك  من  والأ�سو�أ  به,  �أقوم  كنت  بما  الاهتمام  من  قليل  مع 
�أم�ضيت وقتاً طويلًا ب�صفتي م�ست�شاراً رفيعاً تنفيذياً في  �أ�ستطيع تقديمها. ولما كنت قد 
�شركة كبيرة, عرفت بداية كم ت�ستطيع ممار�سات الم�ست�شار الجيدة �أن ت�ضيف �إلى النتائج 
وكان تحدي  تطوير خطة عملي.  وقتاً في  �أم�ضيت  التجاري  �أبد�أ عملي  �أن  قبل  الأخيرة. 
الت�سويق الذي واجهته هو �أن �أ�ساعد زبوناً متوقعاً على فهم قيمة المعرفة التي �س�أكون قادراً 

على تقديمها.

كان هناك عدد من الخطوات التي اتخذتها عندما بد�أت �أول مرة ما كان مهماً لت�أ�سي�س 
�أقوم به. بد�أت  عملي. في و�ضعي لخطة عملي طورت نموذجاً ا�ستخدمته ل�شرح ما كنت 
با�سم, كلمة, و�شعار لو�صف �شركتي وخلق علامة تجارية. واتخذت على الفور موقعاً على 
�أنني �شرحت من كنت وماذا فعلت. بد�أت بمواد ملازمة مثل  ال�شبكة, والأهم من ذلك 
الكرا�سات, والأوراق المطبوع في ر�أ�سها ا�سم ال�شركة, وبطاقات العمل التي �ساعدت على 

ت�أ�سي�س العلامة التجارية.

كثير من الم�ست�شارين ينطلقون �أولًا من المكتب المنزلي, وي�ستخدمون فقط �صندوق بريد 
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ولا يكون لديهم م�صادر مثل هاتف مخ�ص�ص وخط فاك�س وموقع على ال�شبكة �أو بريد ثابت 
لل�شركة. �أردت �أن �أت�أكد �أن لا يُنظر �إلي كمجرد م�ست�شار كبير يعمل خارج منزله.

من �أجل �أن �أملك »جاذبية ال�ضغط curb appeal« لعمل تجاري حقيقي, اخترت مكتباً 
الأ�سا�سية  القواعد  �أتبع  في مركز تنفيذي �صغير على م�سافة ق�صيرة من منزلي. بد�أت 
جهات  بعدة  التحقت  الأولى  الأيام  �أثناء  �شبكة.  �شبكة,  �شبكة,  للم�ست�شارين:  الثلاث 
مختلفة, من غرف التجارة �إلى اتحادات مهنية مختلفة. قابلت كثيراً من النا�س, و�أكلت 
الكثير من الدجاج, وبد�أت ببطء �أربي زبائن, و�أبني عملي �شيئاً ف�شيئاً. ولكن خطط العمل 
التجاري لي�ست ثابتة, �أو على الأقل ينبغي �ألا تكون كذلك �إذا كنت تريد �أن ت�صبح ناجحاً. 
بم�ساعدة معلم ممتاز في العمل التجاري -و�أنا �أن�صح ب�شدة �أن يكون لكل واحد م�ست�شار 
نا�صح- ت�أكد لدي �أنني كخبير في هذا الميدان �سوف �أ�ساعد زبوني عبر خبرتي على تح�سين 
ربحيته من عمله. والقيمة بالن�سبة لذلك الزبون ت�أتي من المعارف التي اكت�سبتها �أثناء 25 

عاماً من العمل في هذا الحقل.

�أن  �أحتاج  كنت  الت�سويقية.  �إ�ستراتيجيتي  التفكير في  ب�إعادة  �أبد�أ  هذا جعلني  تحقيق 
اُخرج نف�سي من »دلو الم�ست�شار الكبير« حيث �صنف النا�س ما كنت �أفعله دون فهم كامل 
كيف كنت �أ�ضيف القيمة. لقد تعلمت ذلك عندما �أنفقت ما يكفي من الوقت مع كل زبون 
محتمل بحيث ي�ستطيع �أن يكت�سب فهماً �أ�شمل لخبرتي, وعندها ا�ستطعت �أن �أنفذ له عمله. 
ومن دواعي ال�سخرية �أن كثيراً من النا�س ما �إن ي�صلوا �إلى هذه النقطة حتى يقولون لي: 
ال�صفة  هذه  تهيئة  �إلى  �أحتاج  كنت  الم�ستوى«.  رفيع  م�ست�شار  مجرد  من  �أكثر  حقاً  »�أنت 
المميزة و�أبني وعياً بالعلامة التجارية حول خبرتي بالمو�ضوع. ولما و�صلت �إلى هذا الا�ستنتاج 
لم يكن تحدياً �أن �أُبين بو�ضوح ما هي علامتي التجارية. تذكر, كنت على هذا الحال مدة 
من الزمن. التحدي كان يطور �إ�ستراتيجية ت�سويقية تزيد من ح�ضوري في ال�سوق بدرجة 

�أكبر كثيراً مما كانت ت�سمح �شبكة عملي و�أن �أخرج من دلو الم�ست�شار الكبير.

ب�صفتي م�ست�شاراً رفيعاً كانت �إحدى كفاياتي الجوهرية القدرة على تقويم نقاط قوة 
العمل  في  الأوليين  ال�سنتين  في  مو�ضوعية.  بطريقة  نف�سي  �أقوّم  وكنت  و�ضعفهم.  النا�س 
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التجاري قمت بعمل معقول في ت�سويق نف�سي. ولكنني لم �أكن اخت�صا�صياً في الت�سويق �أو 
العلاقات العامة. �أ�ستطيع الا�ستمرار في الترويج لنف�سي بطريقتي و�أن �أنمو بمعدل را�سخ 
بطيء. �أو �أ�ستطيع �أن �أن�ضم �إلى �شخ�ص ما يكون لديه خبرة جوهرية في هذا الميدان ويود 

ت�سريع الترويج. من �أجل الو�صول �إلى هذه النقطة طرحت على نف�سي الأ�سئلة الآتية:

• ما الذي كنت �أحاول �أن �أحققه؟

• ب�أي معدل وعلى �أي م�ستوى كنت مهتماً بالو�صول؟

• كم من الوقت والمال كان علي �أن �أدفع؟

• ماذا الذي كنت �أ�ستطيع �أن �أقوم به بنف�سي و�أين كنت �أحتاج �إلى م�ساعدة؟

كان من ال�سهل �أن �أتوقف عن المتابعة. الأ�شياء التي كنت �أقوم بها حتى الآن لبناء حلقة 
زبائني كانت الأ�شياء ال�صحيحة التي ينبغي القيام بها. ولكن بعد الإجابة عن هذه الأ�سئلة 
ت�أكدت �أن �أهدافي كانت �أعلى. من �أجل تحقيقها في الإطار الزمني الذي �أهدف �إليه كنت 

�أحتاج �إلى �أن �أ�ضم جهودي �إلى جهود �أحدهم من ذوي الكفاية.

بعد �أن تو�صلت �إلى هذا الا�ستنتاج, اتبعت هذه الخطوات:

• حددت ما كنت �أعمله الآن, و�إلى �أين �أريد �أن �أذهب.

• بحثت وات�صلت من �أجل �أن �أحدد عدة �شركات يمكن �أن ت�ساعدني.

• تقدمت �إلى كل واحد منهم و�س�ألتهم �أن يجيبوا باقتراح.

• عملت مع معلم خبير كي ي�ساعدني على تقويم الاقتراح.

• قررت حجم ميزانيتي.

والثقة في  وميزانيتي,  عملي,  وعلى جدول  �أه��دافي,  على  القائم  البرنامج  قومت   •
م�صادر ال�شركات.

في غ�ضون �أ�شهر �أوجدنا علامة تجارية جديدة وبد�أنا الترويج لها ب�سرعة �أكبر كثيراً 
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وتعلمت  ال�شاق  العمل  من  الكثير  ذلك  تطلب  فقد  تعب  دون  ذلك  يتم  ولم  تخيلت.  مما 
درو�ساً كثيرة �أثناء ذلك. ولكن النتائج كانت تنتظرنا.

�أي�ضاً من ملاحظاتي لمتعهدين  الدر�س الذي تعلمته لم ي�أت مما فعلته فقط بل جاء 
�آخرين في مجال الأعمال التجارية القائمة على المعرفة. لذا دعوني �أت�شارك معكم بعدد 

من هذه الدرو�س �أي�ضاً.

كانت  �إذا  العظمى.  القيمة  على  تح�صل  و�أين  الجوهرية  كفايتك  هي  ما  ب�أمانة  قوّم 
�أي�ضاً تطور المواد الترويجية وتتولى  البيع, ولكنك  كفايتك الكبرى على �سبيل المثال هي 
��شؤون الإدارة, فهل ت�ضع مواردك في خدمة الن�شاطات ذات القيمة الأعلى؟ ح�صولك على 
�شخ�ص ما لكتابة ن�سختك �أو للقيام ب�أعمالك الورقية لا يحول وقتك الثمين نحو ن�شاطات 
ذات م�ستوى �أعلى فح�سب, ولكنه ي�سمح لك �أن تركز على ما تفعله على وجه �أف�ضل. وهذا 

هو عادة الجانب الممتع بالن�سبة لك.

ت�أكد من �أنك تقوم بعمل جيد لاختيار الفرد �أو المنظمة التي �ستتعامل معها. عليك �أن 
تت�أكد �أن ما �سيفعلونه من �أجلك �سيتمم كفاياتك ويزيد من قيمة عملك بطريقة ت�ستطيع �أن 
تقي�سها. التقدير الحذر لنمط الخدمة التي تحتاجها, واختيار المزود الأكثر قدرة, ونقاط 

العلام المميزة والأهداف لقيا�س الأداء هي مفتاح الت�أكد �أنك تح�صل على قيمة نقودك.

كن م�ستعداً للدفع من �أجل هذا ولا تنتظر حتى ي�صبح ب�إمكانك تحمل تكاليفه. طبعاً 
�أرى مقاولين ينتظرون  �أن ت�ستدين بطريقة غير عقلانية. ولكنني كثيراً ما  �أقترح  �أنا لا 
لا  �أنهم  يجيبون  لماذا  �أ�س�ألهم  وعندما  تُ�سرّع من نموهم,  للح�صول على خدمات  طويلًا 
تنفق  �أن  �أن عليك  يقول  الذي  المفيد هنا  القديم  المثل  بعد.  ي�ستطيعون تحمل كلفة ذلك 
المال من �أجل �أن تح�صل على المال يت�ضمن بع�ض الحقيقة هنا. انظر �إلى ما يتدفق عليك 
ي�أتيك.  �أن  تتوقع  الذي  المبلغ  وما هو  الذي ت�صرفه  المعقول  المقدار  ما هو  وقرر  نقد  من 
هذه الأ�سئلة �سوف تعطيك جواباً �أف�ضل من »هل لدي نقود في الم�صرف؟«. رجال الأعمال 
الناجحون يقولون عادة �إنهم يتمنون لو �أنهم ا�ستثمروا في هذا الأ�شياء ب�صورة �أ�سرع. �إذا 

كنت تريد �أن ترفع عملك التجاري �إلى الم�ستوى الآتي عليك �أن تنتهز بع�ض الفر�ص.
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بوب كو�ستكا Bob Kustka: مدير رفيع الم�ستوى �سابق في »�شركة جيلليت« وم�ؤ�س�س 
 ,W. B. Mason مثل  �شركات  لدى  �إدارياً  م�ست�شاراً  كو�ستكا  بوب  يعمل   .HRAuto

 .Fidelity Investments وا�ستثمارات الأمانة Draper Laboratories ومختبرات درابر
�إ�ستراتيجياتهم  تطوير  على  زبائنه  لم�ساعدة  الفريدة  الإدارية  كو�ستكا خبراته  ي�ستخدم 
التي تندمج بخطة العمل من �أجل �أن يك�سبوا المال. ح�سن ب�صيرة كو�ستكا توفر لزبائنه 
التقدم الذي يحتاجونه وت�ضمن تقدم �شركاتهم با�ستمرار ثلاث خطوات عن مناف�سيهم. 
والآن يكيف كو�ستكا, بو�صفه من و�ضع »عامل الاندماج The Fusion Factor«, التقنيات 
التي �شحذها في »جيليت« لخدمة الحاجات الخا�صة للمقاولين وللأعمال التجارية النامية, 
ر�صيد  �أهم  الا�ستثمار من  وزيادة عائد  ت�ساعدهم على حماية  �إ�ستراتيجيات  م�ستخدماً 
لهم, �ألا وهو النا�س, وكو�ستكا هو م�ؤ�س�س م�ساعد �أي�ضاً HRAuto.org, المنتدى الوحيد 
من نوعه من �أجل �صناعة ال�سيارات للبيع بالتجزئة, وهو كاتب �أي�ضاً, وقد ظهرت مقالاته 
عن الإدارة في »بزن�س ويك. كوم« و«مجلة ديلر«. من �أجل مزيد من المعلومات زوروا الموقع 

.www.thefusionfactor.com :الآتي

حقوق الن�شر ©2006, بوب كو�ستكا.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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الف�صل الثالث

�إ�ستراتيجيات الإعلام

بقلم رون فينكل�شتاين

الأمريكيون ما يزيد على  يتلقى  اليومية,  �أثناء الحياة  �أنه  المذياع  �سمعت م�ؤخراً من 
3200 ر�سالة ت�سويق في اليوم. �أوه! لا �أعرف ما �إذا كان ذلك �صحيحاً, ولكنني �أ�ستطيع �أن 

�أ�صدق ذلك. بعد �أن �سمعت هذه المعلومة بد�أت �ألاحظ كيف تقفز الر�سائل الت�سويقية في 
وجهنا في كل مكان نلتفت �إليه: الإذاعة, ال�صحف, المجلات, التلفزيون, لوحات الإعلان, 
اللا�صقات, والإ�شارات, والمواقع على ال�شبكة, والبريد الإلكتروني. وال�س�ؤال الذي يطرح 

نف�سه هنا: كيف تو�صل على ر�سالتك و�سط هذا الزحام؟

هذا  يجعل  ما  وت�سمعها.  ر�سالتك  على  تح�صل  كيف  الف�صل  هذا  في  تتعلم  �سوف 
�أن يفعل ذلك, ويمكن الح�صول عليها بكلفة  ي�ستطيع  �أن كل فرد  �شديد الخ�صو�صية 
�ضئيلة �أو دون كلفة. �أحب �أن �أ�سمع عن طريقة عظيمة لت�سويق عملي التجاري, ولا �سيما 

�إذا كانت مجانية.

ومنتجاتك  و�شركتك,  نف�سك,  ت�سوق  كيف  تفهم  �سوف  الف�صل  هذا  تقر�أ  عندما 
يقر�أها.  كي  كله  العالم  �إلى  الإنترنت  على  تر�سلها  مقالات  بكتابة  بب�ساطة  وخدماتك 
الت�سويق  �أدبيات  كل  تخترق  كيف  للجميع,  ب�إتاحتها  مقالتك  ت�سوق  كيف  تعرف  وعندما 
بقراءتها: اطرح مو�ضوعاً  الآخرين  تُغري  تكتب مقالة  �أن  القارئ؟ عليك  انتباه  وتجذب 

جدلياً, فالنا�س يحبون الجدل والمناق�شات الجيدة.

والق نظرة �سريعة عليها  التقط فقط جريدة  يبدو.  لي�س �صعباً كما  عمل مناظرة 
لتكت�شف ماذا يجري في العالم )�أو في �سوقك( وا�ستخدم هذه المعلومة لتميّز نف�سك عن 
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مناف�سك: اكتب مقالة حول مو�ضوع �ساخن وتحدث عنه بطريقة يعرف بها الآخرون 
�أنك خبير.

قيدك الحقيقي الوحيد في تطبيق الأدوات المذكورة في هذا الف�صل هو خيالك. فيما 
تقر�أ هذه المقالات دوّن ملاحظة عن كيفية ا�ستخدام هذه المعلومات لخلق منظور لنف�سك 
و�شركتك. ما هو �أف�ضل موقع لإر�سال مقالاتك؟ ما هي المو�ضوعات الأف�ضل بالن�سبة �إليك 

كي تكتب عنها؟ كيف ت�ستطيع �أن تخترق الزحام وتلفت الانتباه �إليك؟
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البيانات ال�صحافية
عائد كبير لا�ستثمار �ضئيل

بقلم د. كاثرين �سيفرت

في  خبيرة  لكوني  نظراً  با�ستمرار؛  طاولتي  على  تتراكم  والإي�صالات  والوثائق  البريد 
العنف الأ�سري و�أزمة ال�شباب, �أوزع وقتي بين مر�ضاي والم�ؤتمرات والأبحاث وكتابة الكتب 
والاطلاع على الإعلام, وبالتالي نادراً ما يكون لدي وقت حقاً كي �أرتب مكتبياً. ذات يوم 
جمعة, هاجمت �أكوام الأوراق, وقررت رمي كومة في �سلة المهملات واخترت �أخرى لت�ضيفها, 
وثالثة لتمريرها �إلى �شخ�ص �آخر, وواحدة فقط للاطلاع عليها. تنبَّهت لوجود مغلف كبير 

عليه دعوة للالتحاق بجولة »النا�س للنا�س« لعلماء النف�س لزيارة جنوب �إفريقيَّة.

ودوائر  م�ست�شفيات  �إلى  زيارات  بعدة  القيام  لي  �أتاحت  خيالية!  رحلة  من  لها  يا 
انتخابية, وحديقة كروغر الوطنية بالإ�ضافة �إلى مقابلات �شخ�صية مع خبراء �آخرين في 
علم النف�س عبر جمهورية جنوب �إفريقيَّة. كان عليّ �أن �أذهب, فقد �أدركت �أنه �إلى جانب 
المهتمين  الكثير من  �س�أخو�ضها وزيادة نطاق معارفي, �سيكون هناك  التي  المغامرة  روعة 
الأعمال  بع�ض  و�ضعت  �إعلامية,  تغطية  على  الح�صول  �أجل  ومن  �أي�ضاً.  رحلتي  بمعرفة 
الملحة على قائمة الانتظار وانتهزت الوقت لكتابة بيان �صحفي: »خبير نف�ساني لمناق�شة 
العنف وق�ضايا ال�صحة العقلية في جنوب �إفريقيَّة«. �سواء �أكانت حياتي مليئة بالم�شاغل �أم 
لا كان من ال�ضروري �أن �أجد �ساعتين من الوقت لإخبار و�سائل الإعلام عن هذا الحدث 
المهم. وبكتابة هذا التحقيق ال�صحفي ا�ستطعت �أن �أقوم برحلة العمر و�أن �أحقق ال�شهرة.

التحقيقات ال�صحفية �أداة اقت�صادية يمكن �أن تُ�ستخدم للإعلان عن �أي �شيء جديد 
الفعالة هنا  الكلمات  اللحظة.  �أنت م�شغول به في هذه  �أو عما  ومثير عنك, وعن عملك, 
�أقر�أ  بعد(.  فيما  �إليها  �س�أعود  ولكنني  �أي�ضاً,  )»اقت�صادي« مهمة  و»ومثير«  هي »جديد« 
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ال�صحف, �أ�ستمع �إلى المذياع و�أ�شاهد التلفاز لأرى ما �إذا كان تعليقي يمكن �أن ي�ساعد في 
�شرح �أي م�سائل تتعلق بالأخبار, من الع�صابات التي تقوم باغت�صاب الفتيات �إلى �أخبار 
الأمهات اللواتي يقتلن �أطفالهن بوح�شية. ينبغي �أن تُخبر التحقيقات ال�صحفية الجمهور 
)جمهور القراء( عن عملك و�أن تعطي ا�سمك ال�شهرة, �سواء �إذا �أَكنت خبيراً, �أَم �صاحب 
عمل �صغير, �أو �صاحب �أي مهنة. وهذا قد يت�ضمن تحرير كتاب جديد, مناظرات كلامية, 
التحقيق  ف�إن  الطريقة  بهذه  وترقيات.  م�ؤ�س�سات,  في  قيادية  �أدواراً  وجوائز,  ت�شريفات 
ال�صحفي ير�سخك ب�شكل �أو�سع �أو ي�ؤ�س�س عملك في �أي مجال من مجالات ال�صناعة �أنت 
ب�أ�سلوب �صحفي منا�سب.  تكتب  ر�سمية حتى  ال�صحفية  المواد  تكون  لا  ولكن مهلًا!  فيه. 
ولا يكفي �أن تكون �صادرة في الوقت المنا�سب ومثيرة ب�شكل كاف لتلفت انتباه ال�صحافي, 
ينبغي �أن تكون مكتوبة ب�أ�سلوب مو�ضوعي, بالطريقة التي تكتب بها المقالات في ال�صحيفة. 
هذا يعني �أن من, وماذا, و�أين, ولماذا, وكيف, ومتى ينبغي �أن ت�أتي في �أول الكلام, و�أن 
تكتب ب�شكل وا�ضح ودقيق بحيث لا يكون ثمة ت�سا�ؤل عما تدور حوله المقالة. وبعد الفقرة 
الرئي�سية الأولى ينبغي �أن ندرج �شاهداً �أو اقتبا�ساً, �سواء من عندك �أو من عند خبير �آخر 
�شيء  كل  المن�شورة  المادة  تت�ضمن  عندما  ال�صحفيون  يرتاح  المو�ضوع.  للحديث في  م�ؤهل 
مخطط لهم, لذا ف�إن تقديم اقتبا�سات ومعلومات عن خلفية المو�ضوع ترفع من احتمال �أن 

يلتقطوا ق�صتك.

ثمة  القمة  وفي  ال�صحفي.  بيانك  من  ت�ستبعدها  �أن  تريد  لا  وحجج  �أمور  عدة  ثمة 
مو�ضوعات يمكن �أن تُقر�أ من �أجل بيان فوري. وتحته ينبغي �أن تظهر ب�صفتك اخت�صا�صياً 
في العلاقات العامة وتبين معلومات الات�صال بك, بما في ذلك البريد الإلكتروني, والموقع 
�صفحة  على  عادة  يزيد  الذي  ال�صحفي,  بيانك  متن  وبعد  الهاتف.  ورقم  ال�شبكة,  على 
نف�سانية جديدة  ودرا�سة  و�إنجازاتك,  تبين خبرتك,  ذاتية �صغيرة  �سيرة  تدخل  واحدة, 
�أو كتاباً ن�شرته, بالإ�ضافة �إلى موقعك على ال�شبكة مرة �أخرى, وفي النهاية تماماً ثلاث 
علامات ك�إ�شارة �إلى كل من يقر�أ بيانك �أنه لا يوجد مزيد من المعلومات تلي ذلك. انتظر! 
�أنت لم تنجز كل �شيء بعد. لا تن�سَ �أن ت�صحح كتاباتك و�أن تجعل �شخ�صاً �آخر ي�صححها 
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�أي�ضاً. �إذا كان هناك كثير من الأخطاء الطباعية �أو كنت غير را�ض عن �أ�سلوب بيانك ف�إن 
ال�صحفيين لن ي�أخذوك على محمل الجد.

�أود �أن �أجرب طرقاً جديدة ومرحة لجعل بياناتي ال�صحفية تبرز �أمام مئات البيانات 
الأخرى. البيانات ال�صحفية يمكن �أن تتوجه نحو الإعلام المحلي )مثل �شخ�ص من المدينة 
يقوم بعمل جيد( التي تكون زاوية جيدة دوماً �إذا كان �سوقك محلياً. �أما �إذا كنت تريد 
�أو�صيك ب�أن تظل قريباً من الق�ضايا والأحداث المذكورة  �أن تتوجه نحو الإعلام القومي 
�إخبارية  لق�صة  الأخبار يمكن  عالم  تخ�ص�صك. في  مو�ضوع  تدور حول  التي  الأخبار  في 
�أن تتحول �إلى �آلاف الق�ص�ص التي تهم النا�س. ومن الممكن �أن تجرى معك مقابلات �إذا 
كان توقيتك �صحيحاً. فكر طويلًا �أي�ضاً بعنوان مقالتك. لا ينبغي �أن يكون جذاباً فح�سب 
بل مكتوباً بكلمات جوهرية تجعل ال�صحفيين يتطلعون �إليها عندما يبحثون في الإنترنت 
و�شبكات البيانات ال�صحفية. ينبغي �أن يكون العنوان �إخبارياً و�أن يحمل العنوان في طياته 
معلومات تغري القارئ لقراءة مقالتك. ومن الممكن �أن يكون مثيراً للجدل ولكنني �أف�ضل 

البقاء �ضمن حدود الذوق الجيد.

ال�صحفية.  البيانات  �أجل  من  وفر�ص  لإحداث �ضجة  فكرة جيدة  �إلى جوائز  التطلع 
�أخرى لا  المتنوع ف�لًاض عن جوائز  العمل  هناك جوائز عمل مثل جوائز �ستيف, وجوائز 
ح�صر لها لا داعي لذكرها في كثير من ال�صناعات. قم ببع�ض البحث وتق�صّ ما يجري, 
فهذه هي  للتو-  ربحت  -�أو  م�شتركاً  كنت  �إذا  �أجل الح�صول على الجوائز.  و�شارك من 

الفر�صة الكاملة من �أجل بيان �صحفي.

ا�ستغرقت هذه المعلومات �سنوات لجمعها. التجارب مع �أنماط مختلفة من »قم بالعمل 
بنف�سك« والخدمات الم�أجورة قد جعلتني �أ�ؤمن بالخدمات المدفوعة ذات النوعية الجيدة. 
قد �أكتب القليل من البيانات ال�صحفية من وقت �إلى �آخر, ولكنني �أعتمد على خبيري في 
العلاقات العامة لحماية عملي وت�ضخيم جهودي الإعلانية. �أت�صور �أنني �أعرف ميداني 
جيداً, ولكنني �أريد اخت�صا�صيين يعرفون �أعمال الت�سويق/الترويج ويمكن �أن يعو�ضوا نق�ص 
وبحرفية  جيداً  المكتوبة  ال�صحفية  البيانات  هو:  الأ�سا�س  خط  المجال.  هذا  في  معرفتي 
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تجعل ا�سمك ينت�شر لدى جمهور الم�شترين. �شهرة الا�سم ووجود �شخ�ص ما يمتدح �إنتاجك 
وخدمتك هو ما تتطلع �إليه.

مواد العمل:
تختلف �أ�سعار خدمات البيانات ال�صحافية ال�سلكية, فبع�ضها �أكثر توفيراً من الأخرى. 
�أن  يكون مده�شاً في حين  قد  تلك الخدمات  بع�ض  ميزانيتك.  تنا�سب  ابحث عن خدمة 
بع�ضها الآخر لا يعطيك �أكثر مما دفعت من �أجله. �إذا كنت ت�شعر �أنك ت�ستطيع �أن تكتب 
بياناً �صحفياً متما�سكاً وحدك, �أقدم لك هنا مخططاً ببع�ض الخطوات التي �ست�ساعدك 

في عملك:

1. ت�ستطيع على المواقع الآتية:
�صحفياً  بياناً  تقدم  �أن   www.free-pressreleas.comو  www.i-newswire.com

مجانياً كتبته وهناك خيار خدمة مدفوعة.

2. على الموقع www.Prweb.com ت�ستطيع �أن تكتب بيانك وتر�سله بالبريد وتتقا�ضى 

 ,)SEO( أجر كل بيان. هناك م�ستويات من الخدمة تت�ضمن تفعيل محرك البحث�
 Vocus برنامج  ي�ستخدمون  �إنهم  الاجتماعية.  الإعال�م  و�سائل  على  والتوزيع 
تتراوح  ال�صحيحة.  الإعال�م  و�سيلة  في  ينت�شر  �أن  على  ال�صحفي  بيانك  لم�ساعدة 

الأ�سعار بين 40 و200 دولار لكل بيان �صحفي.

 www.fastpitchnetwork.com/ 3. �أوجد بيانات �صحفية ولمحات على الخط على
index.cfm. ت�ستطيع �أن توجد لمحة خا�صة بك مجاناً و�أن تطورها دوماً للح�صول 

على خدمات �أكثر.

www. :4. اكتب البيان ال�صحفي بنف�سك وادفع من �أجل ا�شتراك �سنوي على العنوان
NewsReleaseWire.com. ي�سمح لك الا�شتراك ال�سنوي بـ 52 بياناً �صحفياً في 

ال�سنة. ت�ستطيع �أن ت�ضيف �صوراً وم�ؤثرات �صوتية لمقالاتك �أي�ضاً. �أما التوزيع فيتم 
على ال�صحفيين المحليين وفي الولاية, وعلى ال�صحفيين القوميين.
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من  فائ�ض  هناك  اخت�صا�صي.  �صحفي  تقرير  كتابة  في  م�ساعدة  على  اح�صل   .5

�أن تجد  وت�ستطيع  البلاد.  �أنحاء  العامة في  العلاقات  الم�ؤهلين في  الاخت�صا�صيين 
على العنوان www.IctusInitiative.com مخت�صين ذوي خبرة في كتابة التقارير 
�إنهم  منتظم.  �أ�سا�س  على  الإعلام  و�سائل  انتباه  تلفت  التي  ال�صحفية  والمقالات 
الذي  ال�صحفي  �إلى  لإي�صال خدماتك  الإعلام  و�سائل  ي�ستخدمون علاقاتهم مع 

يتطلع �إليك.

جنوب  �إلى  رحلتي  عن  �صحفياً  بياناً  �أر�سلت  فقد  لديك,  ت�سا�ؤل  �إي  وجود  حال  وفي 
ة �إلى و�سائل الإعلام المحلية. الإنتاج الأخير كان يحتوي على مادة غنية مرتبطة  �إفريقيَّ
بم�سائل اليوم عن العنف وال�صحة العقلية وقدم معلومات مفيدة في هذا الخ�صو�ص. وقد 
هتف لي �صحفي محلي من �ساليزبوري وقال �إنه مهتم بكتابة ق�صة عن رحلتي. فيما كنا 
في جولتنا في جنوب �إفريقيَّة كان زوجي محجوزاً بالم�صادفة في واحدة من غرف الم�ست�شفى 
الم�ست�شفى  الأ�ساتذة. تخلفا عن الركب فزعين فو�ضعا في ذلك  �أحد  النف�ساني مع  العام 
النف�ساني غير المجهز والذي ي�ضم ممر�ضين غير م�ؤهلين في ي�أ�س قاتل في �أعماق �إفريقيَّة, 
كانا فزعين. ولكنهما ا�ستطاعا في النهاية التخل�ص من الأ�سر بك�سر المزلاج ب�سكين. قد 
لا يكون هذا الحدث جديراً بتقرير �صحفي ولكن الكارثة �أعطتني مادة غنية لحديثي في 

اليوم التالي.

كاثرين �سيفرت Kathryn Seifert: دكتورة في علم النف�س, م�ؤلفة ومحا�ضرة وباحثة 
متخ�ص�صة في العنف الأ�سري ولديها خبرة تزيد على 30 �سنة في ال�صحة العقلية, و�إدمان 
ال�شاطئ  النف�سية في  وع�ضوة في الخدمات  م�ؤ�س�سة  الإجرامية. هي  والأعمال  المخدرات 
واليافعين  الأطفال  تركز على خدمة  )www.espsmd.com( وممار�سة خا�صة  ال�شرقي 
وال�شباب وعائلاتهم في حالة الخطر. كتابها الجديد »كيف ي�صبح الأطفال عنيفين: �إبعاد 
في  متوافر  المتطرفة«  الدينية  والمنظمات  الإرهابية  والمنظمات  الع�صابات,  عن  �أطفالك 
Amazon.com ولدى بائعي الكتب الكبار. من �أجل مزيد من المعلومات عن د. �سيفرت 

يرجى زيارة الموقع الآتي:
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www.drkathyseifert.com
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ارتق فوق الجدل

بقلم جيف بوكانتز

خلق الجدل �شيئاً تقوم به معظم الأعمال التجارية الناجحة, ومحطات التلفزة والأفراد 
لك�سب الأنظار )فكر في �آن كولترAnn Coulter, العر�ض اليومي Daily Show, وبلاي 
�أي�ضاً.  ال�صغيرة  الأعمال  �أ�صحاب  يتبناها  �أن  ينبغي  �إ�ستراتيجية  Playboy(. وهو  بوي 
وكما قال بيل �أو ريلي Bill O’Reilly ذات مرة عن عر�ضه »�إذا لم تقدم تناق�ضاً و�إثارة 

ف�إن النا�س لن ي�صغوا �أو ي�شاهدوا«. وي�صح ال�شيء نف�سه �أي�ضاً على �إنتاجك و�شركتك.

تُ�سوّق عملًا تجارياً �صغيراً )كجمع تبرعات لأبحاث الخلايا  �أن  ولكن كيف ت�ستطيع 
في  خبرتي  من  خطوات  ثلاث  من  خطة  لدينا  ح�سناً  جدل؟  خلق  طريق  عن  الجذعية( 
ت�سويق كتابي الجديد »تقريب الم�سافة: متابعة �إرث مبارزة الوالد الأولمبية »الذي يعطي 
ك�شفاً برحلتي في عالم قيادة فريق المبارزة الأمريكي �إلى الميدالية الذهبية )وهذا الكتاب 

لي�س الكتاب الأكثر تناق�ضاً(:

1. �أو�ضح ر�سالتك وماذا تريد لعملك التجاري �أو �إنتاجك �أن يمثل.

2. �أعد �صياغة ر�سالتك ب�ألفاظ �أخرى �أو قدم ر�سالتك بطريقة تخلق �إثارة وجدلًا.

3. فعّل هذا الجدل كي تبع منتجات �أكثر.

1- ماذا تريد لعملك التجاري �أو �إنتاجك �أن يمثل؟

وكنت  مو�ضوعه.  عن  حولي  من  �شخ�ص  كل  ي�س�ألني  كان  كتابي  �أخطُّ  كنت  عندما 
الرحلة.  بل  المهمة,  لي�ست هي  الم�سافة  �أن  يتحقق  �أن  للقارئ  �أريد  »�إنه مر�آتي«.  �أجيبهم 
كانت  هذا  �أخبرته  من  كل  ح�سناً,  نف�سها«.  الفر�ص  جميعاً  �أعطينا  �إذا  رابحون  جميعنا 
عيناه تدور في ر�أ�سه, تماماً مثلك, ويبت�سم ابت�سامة زائفة, �أو يم�شي ن�صف الطريق الذي 

o b e i k a n d l . c o m



�أ�سرار الت�سويق�أ�سرار الت�سويق162

حدثته عنه. من الوا�ضح �إنها لي�ست الا�ستجابة التي �أردت �أن يبديها القارئ �إذا ت�سنى لي 
بيع كتابي. ولكنني لم �أعرف كيف �أجعل النا�س مهتمين ومتحم�سين كفاية لفتح ال�صفحة 
الأولى. كعمل تجاري �صغير, �أنت تحتاج �إلى �أن تقرر ماذا تريد �أن تمثل. اجعل لنف�سك 
ا�سماً بامتلاك ر�سالة والإيمان بها -الزبائن يرحبون بالعمل التجاري الذي يمثل فكرة �أو 

�شيئاً ما, حتى لو كان �شيئاً �أ�سا�سياً مثل الح�صول على خدمة زبائن ممتازة.

غْ ر�سالتك بحيث تجذب الاهتمام: 2- �صُ

بعد �أن تحققت من الر�سالة التي �أردت �أن �أر�سلها مع كتابي, كان علي �أن �أقرر كيف 
�أُ�سوّقها ب�شكل فعال بحيث يرغب النا�س في قراءة ق�صتي. ذات يوم ترددت �أمام اقتبا�س 
لمدرب ريا�ضي م�شهور, فين�س لومباردي؛ �إذ قال: »�أ�ؤمن بقوة �أن �أجمل �ساعة لأي رجل... 
هي تلك اللحظة التي يعمل فيها كل ما بو�سعه من �أجل ق�ضية جيدة وي�ضطجع منهكاً على 
�أر�ض المعركة - ومنت�صراً«. وعلى الفور عرفت �أنني �أ�صبحت �أملك كتابي. لقد ا�ستطاع 
لومباردي �أن يحدد كل �شيء قاله عما يجعل �أروع �ساعة للإن�سان بما �إذا ربح �أو لم يربح, 

وهي على وجه الدقة الفكرة التي كنت �أعار�ضها.

وهكذا بد�أت �أخبر النا�س �أن ر�سالتي هي �إبراز �أن »المدرب الأ�سطوري فين�س لومباردي 
على خط�أ �شديد!«. وهل تعرفون ماذا ح�صل؟ لقد قوبلت بتلهف وبنظرات حائرة وباهتمام 
تثير  بطريقة  ر�سالتك  تنقل  كيف  تكت�شف  �أن  �إليك  بالن�سبة  التحدي  ف�إن  وهكذا  كبير. 
الاهتمام. كن خلاقاً. انظر �إلى حملات الإعلان التي تعتقد �أنها الأكثر فعالية وانظر كيف 
�أن يجعلوا  �أجل  �إلى مناف�سيك. ماذا يفعلون من  انظر  �أو  لتوليد الاهتمام.  تناق�ضاً  تثير 

منتجاتهم مثيرة للاهتمام؟

3- كيف تثير جدلًا لبيع المنتجات؟

كان ذلك �سهلًا بالن�سبة �إلي. لقد ولدّت جدلًا في كتابي, ثم دعمت ادعائي ببراهيني 
وقناعتي. كان الجدل هو ال�صنارة الذي حققت الانت�شار للكتاب وكانت ق�صتي ورحلتي 

عبر الأولمبياد المادة التي جعلت النا�س ي�شترون الكتاب.
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ثمة مثال �آخر عن �إثارة الجدل والمناظرات لبيع المنتجات, �ألا وهو الحملات الدعائية 
لأجهزة »�أبل« للكومبيوتر. اتبعت �شركة �أبل هذه الخطة ذات الخطوات الثلاث و�أوجدت 
2007. الر�سالة   - 2006 �إنتاجها من �أجهزة الكومبيوتر في المدة  �شعبية لا ت�صدق لخط 
�أي حال جميع �صانعي  وعلى  كانت �صنع منتجات ممتازة.  تر�سلها  �أن  »�أبل«  التي تحاول 
الكومبيوتر ير�سلون ر�سائل ب�أن منتجاتهم هي القمة في الإنتاج, وقد واجهت �شركة »�أبل« 
�أجل  من  وهكذا  ال�صناعة.  على  هيمنت  قد  ال�شخ�صية  الحوا�سيب  ب�أن  المعلن  الاقتراح 
�إر�سال ر�سالتهم وتوليد دعاية وجدل, �أطلقت »�أبل« حملة �إعلانية ت�صور رجلًا واحداً يمثل 
القديم.  ال�شخ�صي  الحا�سوب  ومملًا-  ومرهقاً  �سميناً  و�آخرَ   ,Mac-ال�شبابية ال�صورة 
الماك �سبب  �أجهزة  �أخطائه, في حين تبين  ال�شخ�صي على  الكومبيوتر  �إعلان يدل  في كل 
كونها الجهاز الأكثر رفعة. بتحدي الفكرة ال�سائدة ب�أن الحوا�سيب ال�شخ�صية هي الاختيار 
الأف�ضل, �أوجدت »�أبل« جدلًا, وبالمقابل كان لديها ن�سبة زيادة بمقدار %61 في مبيعاتها من 

�أجهزة الكومبيوتر في عام 2006.

لذا ا�صنع ما يمكن بو�ضوح �أن ينجح. �ضع �إلى جانبك العلامة التجارية وزد من ر�ؤيتك 
ومبيعاتك.

وحامل   2004 لعام  الأمريكي  المبارزة  فريق  رئي�س   :Jeff Bukantz بوكانتز  جيف 
و�سام رفيع �سابق في الريا�ضة. وفي دورة الألعاب الأولمبية في �أثينا عام 2004 قاد بوكانتز 
�أثناء مائة عام, و�أول ميدالية  �أول ميدالية ذهبية في المبارزة للولايات المتحدة  فريقه �إلى 
 ,)FIE( »لها من �أي نوع منذ 1984. بوكانتز ع�ضو في »لجنة قواعد اتحاد المبارزة الدولي
ورابطة المبارزة الأمريكية )USFA(, واللجنة العليا للأداء, ورئي�س الهيئة الإدارية لرابطة 
المبارزة الأمريكية )USFA(. قاده نجاحه في اللعبة �إلى اعتلاء المن�صات, حيث يحا�ضر عن 
كيفية  الم�ستحيلة, والحديث عن  ال�ضغوط  و�إزالة  الطبيعية,  والإعاقات  القيود  التغلب على 
القيادة ب�صفته بطلًا - و�أن يكون متميزاً في الأ�صعدة كافة. كتابه »تقريب الم�سافة« يتوفر 
في Amazon.com ولدى كبار بائعي الكتب في البلاد. ولد بوكانتز في كوينز, نيويورك, ثم 

ا�ستقر هو وزوجته وولداه في ليڤبنغ�ستون, في نيو جر�سي.
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ن عملك من و�صفة بال�صيني في 10 دقائق ح�صّ

بقلم جون بلايكني

فور الأحداث الم�أ�ساوية لـ 11 �أيلول بد�أت و�سائل الإعلام عبر بلادنا تروي الق�ص�ص 
�إلى  بالافتقار  حقاً  الأمريكي  ال�شعب  و�صف  يمكننا  النا�س.  عاناها  التي  ال�صدمة  عن 
الوعي. لم ي�ستطع نحو 80% من ال�سكان �أن ي�صدقوا �أن مثل هذا ال�شيء يمكن �أن يحدث 
على �أر�ض �أمريكية, في حين �أن الـ 20% الآخرين كانوا ي�شعرون �أن الهجوم على �أمريكا 
كان �أمراً محتماً. لماذا هذا التباين؟ لماذا توقع بع�ضهم ما ح�صل في حين �أن الأغلبية لم 

يكن لديها �أي �شك في احتمال حدوثه؟

عددنا  �إذا  موجود.   20/  80 ذاته:  الن�سبة  في  الفارق  هذا  اليوم  التجاري  العمل  في 
�ألفاً منها  �ألف عمل تجاري �صغير انطلقت ونجحت و545   672 2005 هذه:  �إح�صاءات 
التي لم  التي نجحت وتلك  التجارية  -�أخفقت. لماذا؟ ما الفرق بين الأعمال   %80 -�أي 
تنجح؟ ما ت�شير �إليه الوقائع هو نق�ص غير عادي في المعرفة ب��شأن الو�ضع المتغير للعالم 

من حولنا. �إليكم مثالًا واحداً على عالمنا المتغير.

90% من المنتجات التي ت�شتريها )�أدوات منزلية,  هل لاحظت في يوم من الأيام �أن 
�شبكة  طريق  عن  ت�ستطيع  �أنك  لاحظت  هل  م�صنعة؟  �سيارات(  �إلكترونيات,  ملاب�س, 
الإنترنت �أن ت�شتري كل �شيء تقريباً يمكن �أن تفكر فيه, من �أي مكان في العالم, في �أي 
وقت, ويُ�سلّم �إليك حيثما تريد؟ هل لاحظت عندما خاطبت �شركات من �أجل الح�صول على 
خدمة ما �أنك تلقيت م�ساعدة من �أنا�س في بلد �آخر؟ هل تعرف �أن خدمات �شركات تعتمد 
عليها مثل �شركات بطاقات الت�سليف, و�شركات الت�أمين, و�شركات الح�سابات, وال�شركات 
ن�شاطات م�ستهلكة  �أخرى لمعالجة  �أنا�ساً في قارات  ت�ستخدم  القانونية والخطوط الجوية 
للوقت كالبحث, والتحليل, وخدمة الزبون؟ هل تعلم �أن الدفع في عام 2007 للعمالة ذات 
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1.35-5.85 دولار في ال�شهر )وكانوا عموماً يرحبون كثيراً  الم�صدر الخارجي تراوح بين 
بالعمل( وهل تعرف �أنه في عام 1776 قد قاتل الجي�ش القاري للجنرال جورج وا�شنطن 
من �أجل ا�ستقلال �أمريكة عن انكلترة وكان يدفع لأفراد الجي�ش �أجر مقداره 8 دولارات 
في ال�شهر؟ لاحظ الفرق, في عام 1776 ثمانية دولارات في ال�شهر, وفي عام 2007 فقط 
1.35 دولاراً في ال�شهر. هل قام الأمريكيون بالح�سابات اللازمة؟ كم ت�ستطيع �أن تحقق في 

ثلاث �سنوات؟ من �أي�ضاً يقبل �أن يقوم م�سروراً بعملك بدخل �أقل؟

هل �سمعت ب�شركات �أمريكية كبيرة مثل جنرال موتورز وفورد )و�شركات �أخرى(, التي 
تدير �أعمالًا تجارية حول العالم, خ�سرت مئات المليارات من الدولارات العام الما�ضي. وهي 
تخف�ض با�ستمرار وما تزال م�ستمرة في تخفي�ض �آلاف الوظائف. هل تعرف لماذا خ�سرت كل 
هذه الأموال؟ رغم كل قوتها ونفوذها ال�سيا�سي فقد ارتكبت خط�أ ب�سيطاً جداً في التخطيط 
بتجاهلها كيف كانت تتغير �أعمالها, وزبائنها, ويتغير مناف�سوها في �أمريكا وحول العالم.
هل عرفت المعلومة ال�سرية التي كان يحتاج �صانعو ال�سيارات )والأعمال التجارية الأخرى( 
�إلى معرفتها ليحولوا دون خ�سائرهم لمليارات الدولارات التي كانت متوافرة لهم في مكان 
يُ�سهل �إيجاده؟ ومثل �شركات المليار دولار تجاهل 80% من ال�شركات التجارية ال�صغيرة 

المعلومة ال�سرية ذاتها التي تم�سك بمفتاح الفر�ص وا�ستقرارها الاقت�صادي الم�ستقبلي.

هل ت�ستطيع �أن ترى بماذا ت�شترك هذه الثلاث؟ وعي عام �ضئيل ب�أحداث 11 �أيلول, 
الخ�سائر  دولار من  ومليار  ال�صغيرة,  ال�شركات  �إخفاق  معدل  بالمائة من  الثمانين  ن�سبة 
لدى ال�شركات العالمية: كانت جميعها تفتقر �إلى المعرفة ال�سرية. معرفة حقيقة �أن �أمريكة 
لا  الأذكياء  الأعمال  ورجال  �أخرى,  بلدان  في  اقت�صادية  ب�أحداث  ب�شدة  ت�أثرت  قد  الآن 
�أكثر من ذلك هذه الأحداث. الأخبار الأ�سا�سية التي تحتاجها كي  يمكنهم �أن يتجاهلوا 
�إنها  التلفزيون.  �أو  اليومية  �صحيفتك  في  لي�ست  الاقت�صادي  وم�ستقبلك  مهنتك  ت�ضمن 
موجودة لدى م�صادر �أخبار دولية. لقد تحولت الاقت�صاديات الأمريكية ب�صورة درامية في 
ال�سنوات الع�شر المن�صرمة, والنا�س في جميع الأعمال التجارية قد تجاهلوا كثيراً المتغيرات 

وهم يدفعون الآن الثمن.
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»في ع�صر المعلومات, المعرفة هي الملك, والابتكار هو الملكة, وال�سرعة في التنفيذ هي 
الورقة الرابحة«.

كل ما يلزمك للح�صول على معرفة ب�أحوال العالم مجرد 10 دقائق في اليوم, لخم�سة 
�أيام في الأ�سبوع. عليك �أن تتم�سك بهذا البرنامج لمدة �شهر. ح�سناً, حان الوقت كي تتعلم 
ال�سر الذي �شغل �أف�ضل و�ألمع العقول في ميدان العمل التجاري. تذكر �أن »اختبار ال�صين« 
المقالة حقاً هو »تجاوز الجهل« في تفكيرنا وم�ستقبلنا  �إليه في هذه  نتوجه  غير مهم, ما 
المالي. كل م�شكلة نراها في العمل التجاري لديها �سبب جوهري للف�شل في قبول الحقيقة 
والتفاعل معها. العمل التجاري هو الأرباح, والفر�صة العالمية تنتظر �أولئك الذين ينتبهون. 
10 دقائق في اليوم والنتائج �سوف تحملك بعيداً )�ألي�ست هذه  افعل تماماً ما نقول لمدة 

�أغنية جوني كا�ش؟(

�أخرج محفظتك, ا�سحب بطاقة ائتمان وات�صل ب�صحيفة »وول �ستريت جورنال« 7625 
- 568 )800( واطلب عر�ض ا�شتراك مخف�ض ي�صل �إلى بيتك في ال�ساعة ال�ساد�سة �صباحاً 

)قراءته على ال�شبكة لي�ست فاعلة(. ت�ستطيع عيناك �أن تف�سر معلومات �أكثر بع�شر مرات 
وبخطوة �أ�سرع مما ت�ستطيع �أن تقر�أ على �شا�شة العر�ض. ول�سوف تغطي �أحداث الأعمال 
التجارية في ثمانية بلدان وتجري مقابلة مع بيل غيت�س في الوقت الذي يلزم �صديقك ليعد 

الأقلام في جيبه ويم�سح الغ�شاوة عن نظاراته. هل �أنت جاهز؟ هلم �إذاً!

�سيت�ضح كل  الآن,  التفا�صيل  ت�ستخل�ص كثيراً من  �أن  الورقة في يدك. لا تحاول  �ضع 
�شيء في ذهنك �إذا تعلمت هذه التقنية �أولًا. �إنها ت�ستغرق منك 20 يوماً لتطوير الإيقاع. 
هدفك �أثناء هذه المدة �أن تنتبه �إلى الأحداث الاقت�صادية المهمة الجارية و�أي �شيء يتعلق 

ب�صناعتك �أو حياتك.

ابد�أ بالق�سم الأول واقر�أ »ما هي الأخبار« في تورية ال�صفحة حول الأحداث الراهنة, ثم 
قلّب ال�صفحة وتابع العناوين في ال�صفحة الأولى كلها. ثم اقلب ال�صفحة الثانية, هنا �سوف 
�سطرين  �أو  �سطراً  تقر�أ  �أن  تريد  كنت  و�إذا  العناوين,  قلّب  مهمة,  اقت�صادية  م�سائل  تجد 
»ال�سوق«.  ب  ق�سم  والتقط  جانباً   A الق�سم  �ضع  ح�سن.  فهذا  الرئي�سة  الفكرة  �أجل  من 
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راجع جميع العناوين في الق�سم B وفيما �أنت تقر�أ ا�س�أل نف�سك ما �إذا كان المحتوى يت�صل 
ب�صناعتك. �إذا لم يكن كذلك, تابعاً, �أما �إذا كان الجواب نعم, اقر�أ مقاطع البداية والو�سط 
ها واحفظها حيث ت�ستطيع �أن تجدها  والمقاطع الأخيرة. �إذا كان ثمة مقالة مهمة جداً ق�صّ
في ملف »�أخبار العمل«. �ضع الق�سم ب والتقط ج )المال والا�ستثمار(, تابع القواعد نف�سها 
من قراءة الق�سمين �أ و ب. تفح�ص واقر�أ ال�صفحة والعناوين المهمة, والمقالات التي تف�سر 
م�سائل �أ�سا�سية ب��شأن الأعمال المالية. احتفظ ب�أي مقالة تعجبك كي تقر�أها في عطلة نهاية 
الأ�سبوع, ثم الق بالباقي في �سلة المهملات. احتفظ بكل �شيء يعجبك حقاً. �إذا �أ�ضعت قراءة 
�صحيفة �ستجد نف�سك م�ضطراً �إلى الاحتفاظ بها فيما بعد. لا تفعل هذا. ارم بها اليوم, فقد 

باتت الآن �أخباراً قديمة.

التي   Idea Firm, LLC �إداري في �شركة  John Blakeney: �شريك  جون بلايكني 
�سل�سلة  مع  وعملت  والابتكار  والإدارة  والت�سويق  الإدارة  في  �إ�ستراتيجياً  تدريباً  تقدم 
�صناعات ومنتجات من الانطلاق. يحا�ضر بلاكيني في مو�ضوعات التجديد والتغيير في 
الأعمال التجارية وهو يحل م�شكلات المبتكرين في العمل عبر ولعه باكت�شاف وتنفيذ �أفكار 
جديدة. خبرته وا�ستب�صاره هما نتيجة 30 �سنة من العمل في �صناعات مختلفة تت�ضمن 
الإذاعي  والإنتاج  والنقل,  الهاتفية,  والات�صالات  والبناء,  والأتمتة,  والهند�سة,  الت�صنيع 
والتلفزيوني, والإعلان والإنترنت. وقد تلقى بلاكيني درجات علمية في الأعمال التجارية 
من جامعة كال-بولي بومونا, كلية الإدارة والعمل الدولي. متزوج ولديه ثلاثة �أطفال. من 

.wwwideafirm.com :أجل مزيد من المعلومات زر موقعه على ال�شبكة�

حقوق الن�شر ©2006, جون بلايكني

جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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�إحداث موجات
تفعيل طاقة الراديو المتكلم

بقلم جورج كا�سباريان

الراديو المتحدث هو �إ�ستراتيجية خرافية للت�سويق ت�سمح لك �أن تُظهر خبرتك, وتروج 
منتجاتك وخدماتك, وتحول الطريق باتجاه موقعك على ال�شبكة و�أن تطلب من النا�س �أن 
يبحثوا عن ر�سالتك الإخبارية بالبريد الإلكتروني. والجزء الأهم هو �أنه لا يكلف �إلا مقدار 
قليل من المال! نعم, هناك كثير من النا�س على الا�ستقبال اللا�سلكي قد لا تريد �أن تزاملهم. 
ولكنَّ هناك م�ضيفي عر�ض الحديث الممتازين, �إذا ا�ستطعت �أن تدخل نف�سك �إلى �شبكتهم 

الرادارية, ي�ستطيعون �أن يزودوك بك�شف رائع في �سوقك الجغرافي دون كلفة.

هناك حقاً �أربع طرق لكي تن�ضم �إلى الراديو المتكلم بحيث ت�ستطيع �أن تعر�ض موظفيك 
باختيال وتزيد من ر�ؤيتك في الأ�سواق حيث تريد �أن تكون متميزاً ب�صفتك �صاحب �سلطة 

في ال�سوق:

1. علق على حوادث الأخبار العاجلة.

2. اجعل نف�سك تبدو خبيراً لقطاع ب�أكمله.

3. كن �ضيفاً معلقاً ب�شكل منتظم.

4. امتلك برنامجاً �إذاعياً خا�صاً بك.

كن خبيراً في �إذاعة الأخبار العاجلة:
لدي خبرة في مو�ضوع في منطقتين مختلفتين. درّ�ست العلوم ال�سيا�سية في جامعة توفت�س 
قبل �أن التحق بمدر�سة الحقوق, وكنت مبرمج كومبيوتر قبل �أن �أ�صبح محامياً �ضرائب. 
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وهكذا كنت قادراً على ت�سويق نف�سي ب�صفتي معلقاً خبيراً على الأخبار العاجلة في ميادين 
القانون والاقت�صاد وال�سيا�سة والتقانة والتخطيط العقاري.

م�ضيفو البرامج الحوارية )ومنتجوها( يتطلّعون دوماً �إلى �أنا�س يجيدون الكلام على 
الهواء بعد مدة �إ�شعار ق�صيرة ويقدمون تحليلًا عميقاً عما يحدث في �أخبار اليوم. وه�ؤلاء 
الم�ضيفون في الإذاعة يحتاجون �إلى �شخ�ص ما للتحدث معه, كما يحتاجون ل�شخ�ص قادر 
على و�صف الأو�ضاع -كلما كانت مثيرة للجدل كلما كان ذلك �أف�ضل- التي تجعل الهواتف 
ترن. �إذا كنت ت�ستطيع �أن تجعل نف�سك �ضيفاً على �أحد البرامج الحوارية الإذاعية المعروفة 

فت�أكد �أنك �ستدعى مرة ثانية وثالثة.

ما المفيد في ذلك بالن�سبة لك؟ كل واحد في منطقتك الجغرافية �سي�سمعك على الهواء 
وي�شير �إليك ب�صفتك خبيراً. هذا نوع من الت�سويق قد لا ت�ستطيع �أن تدفع من �أجله. وكل 
ما عليك �أن تفعله �أن تتكلم على الهاتف لمدة 7-10 دقائق حول �أ�شياء تحب �أن تناق�شها 
على �أي حال. كم هذا �شيء ح�سن؟ على كل حال, عندما تكون على الهواء تقدم تعليق 
لذاتك.  الترويج  من  بكثير  للقيام  الفر�صة  لديك  تكون  لا  قد  �إخبارية  ق�صة  خبير حول 
ولكنني كنت دوماً بارعاً في ذلك, فالمركز الذي اكت�سبته في المجتمع نتيجة لظهوري في بع�ض 

البرامج عو�ضني عن نق�ص الدعاية.

قم بميزة بارزة ت�ستدعي مدة عر�ض كاملة من مدد البرنامج:
برامج الراديو مق�سمة �إلى �أق�سام ذات طول ثابت. وهذه تختلف من برنامج �إلى �آخر, 
ولكن مدد المحتوى الفعلي تتوزع بين الإعلانات في �أي مكان بين 11 - 17 دقيقة. ويرغب 
�أو  مو�ضوع  مناق�شة  تتم  بحيث  حلقته  موا�ضيع  بتركيز  الحواري  البرنامج  م�ضيف  عادة 
مدعواً  نف�سك  تجعل  �أن  وهدفك  العر�ض.  من  الواحد  الق�سم  خلال  �أحدهم  ا�ست�ضافة 

للم�شاركة بق�سم كامل.

�أ�سهل طريقة للقيام بذلك �أن يكون لديك كتاب من�شور. �إذا كنت م�ؤلفاً وكان كتابك 
�أو ق�سم  يتنا�سب جيداً مع محتوى العر�ض فلديك فر�صة ممتازة في الح�صول على مدة 
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كامل من البرنامج. عليك �أن تكلف نف�سك )�أو �أن يكون لك �شركة دعائية للقيام بذلك( 
ب�إر�سال عدتك الإعلامية ون�سخة مراجعة من الكتاب �إلى المنتج. �أنا �أن�صح ب�إر�سال قائمة 
من نموذج م�سائل جرت مراجعتها �أو �أحاديث �أي�ضاً )الجمهور لا يقر�أ الكتاب �أبداً - �إنه 
يطيح به( الجمهور قد يقر�أ الكتاب من �أجلك و�سي�سمح دون ا�ستثناء لك ب�إر�سال �أ�شخا�ص 
�إلى موقعك على ال�شبكة, ويدعوهم �إلى �أن يوقعوا على ر�سالتك الإخبارية الإلكترونية و�أن 

يقولوا �أ�شياء ترويجية ذاتية �أخرى لا ت�ستهدف المبيعات علانية.

�سيكون الأمر �أ�صعب نوعاً ما �إذا لم يكن لديك كتاب, ولكن مقالة من�شورة في مجلة 
محلية يمكن �أن تعطيك حيزاً في البرنامج. بغياب هذا �ستكون الأحوال �سيئة �إلا �إذا كنت 
ت�شارك بطبيعة الحال ب�شكل متكرر في البرامج وقرر الم�ضيف �أن يقوم بلفتة مميزة حول 
مو�ضوع يدخل في نطاق خبرتك. الأ�سا�س هنا �أن تكون حقاً خبيراً في المو�ضوع ولديك ما 
يكفي من المعلومات عنه. �إذا ا�ستطعت �أن تتجاوز العقبات, ف�إن م�شاركتك في هذه المدة 

من البرنامج �ستكون بحق فر�صة ترويجية رائعة لك.

�أن يكون ظهورك منتظماً في البرنامج:
كنت قادراً على �أن �أرفع من عدد مرات ا�ست�ضافتي التي كانت تتم بين حين و�آخر �إلى 
م�شاركة ثابتة في حديث �إذاعي �أ�سبوعي. كان من المطلوب في العر�ض الذي �شاركت فيه �أن 
تكون �إحدى فقراته مائدة �سيا�سية م�ستديرة. حقيقة �أنني كنت متحدثاً متمكناً ومتدفقاً 
)مما يعني �أنني �أقر�أ كثيراً( في جميع مجالات الخبرة جعلتني مر�شحاً جذاباً للم�شاركة في 
المناق�شة حول تلك المائدة الم�ستديرة. �أ�ستطيع �أن �أُعلق على حكم محكمة عليا لمدة �أ�سبوع, 
وعلى الم�شكلات الأخيرة في �صناعة الكومبيوتر تالياً, وال�سيا�سة النقدية تالياً, والمكائد في 

الكونغر�س تالياً, براعتي وعمق معرفتي �أك�سباني الم�شاركة المنتظمة في البرامج.

�أنا لا �أك�سب �أي نقود مقابل م�شاركتي في هذا العر�ض منذ �سنتين, كما لم يكلفني ذلك 
�أي نقود. ولكن, كان ا�سم �شركتي يذكر كثيراً, وقد ذكر البرنامج على موقعه نبذة عن 
حياتي مع الإ�شارة �إلى موقعي في ال�شبكة. كنت �أقول, حيثما ذهبت, �إنني المعلق ال�سيا�سي 
للأحاديث المالية. الم�ضيفون كانوا �أي�ضاً كرماء جداً في مناق�شة طبيعة ممار�ستي وبع�ض 
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الأ�شياء التي كانت تحدث في �أعمالي التجارية ك�أحداث باتت معروفة. والنتيجة: ح�صلت 
على كثير من الدعاية ال�شخ�صية.

�أملك البرنامج بنف�سك:
الرئي�س  ال�شخ�ص  ت�صبح  �أن  الإذاعة  �إلى  الطريق  لنف�سك  لت�شق  النهائية  الطريقة 
لعر�ضك الخا�ص. لقد ده�شت ب�أن �أعلم �أن العوائق للم�شاركة في البرامج الحوارية الإذاعية 
قليلة جداً. كل ما يتطلبه ذلك �أ�سا�ساً هو ال�شخ�صية القوية, وجود راع للبرنامج, ودفتر 
و�أنت  �أنت تروج لخبرتك  �أن تتذكر: في المذياع  ال�شخ�صية حا�سمة؛ لأنك يجب  �شيكات. 
م�ضيف في الوقت نف�سه. �أنت تحتاج �إلى تطوير نوع من الألفة مع �ضيوفك �أثناء تحكمك 
في الوقت )جدول محتويات البرنامج والفوا�صل الإعلانية( و�أن تتجنب لحظات »ال�سكون 
–المحطات الأخرى, الآي بود,  القاتل«. نظراً لجميع الخيارات في �سوق و�سائل الإعلام 
�إذا  بجمهورك  �أن تم�سك  ت�ستطيع  الوقت  تخيل كم من  الكثير-  ثري, وغيرها  بي  والإم 

توقفت �أنت �أو �ضيفك عن الكلام و�ساد ال�صمت مدة 15 ثانية فقط بين الأ�سئلة.

الحديث في الإذاعة يتطلب منك �أن يكون لديك ل�سان �سريع وذهن حا�ضر. ينبغي �أن 
تكون قادراً على التفكير و�أنت واقف على قدميك, و�أن تتحدث ب�صوت مفعم بالحيوية, و�أن 
تنتقل ب�شكل �سل�س من فكرة �إلى �أخرى لأن جمهورك لديه نطاق اهتمام محدود. �ستكون 
ال�صحة,  مثل  الزبون  لدى  كبيرة  جاذبية  له  برنامج  بمفهوم  خبرتك  تربط  لأن  بحاجة 

والعمل التجاري, والأملاك العقارية, �أو المال.

ما �إن تقر �أنك �أ�صبحت تملك مفهوما را�سخاً ينبغي �أن تطور ت�صويراً �أو قالباً للم�شهد 
لإظهار  ي�ستخدم  ال�شريط  هذا  تجريبي.  عر�ض  �شريط  لعمل  الأ�ستوديو  �إلى  تذهب  ثم 
�إذا  مفهومك لمديري البرنامج )المحطات الم�ستقلة الأ�صغر هي الأف�ضل عادة( لترى ما 
بقالب  المحطات  من  التقرب  الجيد  من  ف�إنه  �شك  بلا  عر�ضك.  بالتقاط  مهتمين  كانوا 
الريا�ضة في  �أن تتحدث عن  ينا�سب م�ضمون عر�ضك. فعلى الأغلب لن يكون من المفيد 
في  مالية  ومحطة  تجاري  عمل  لديك  كان  �إذا  حال  �أي  على  بالعقارات.  خا�ص  برنامج 

مجتمعك فمن المحتمل �أن يكونا مهتمين كثيراً.
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عند هذه النقطة �إذا كان الموقع مثيراً للاهتمام فلعلك قد تحتاج �إلى �أن تخرج دفتر 
�شيكاتك. محطات الإذاعة تبيع مقادير من الوقت )على �سبيل المثال من يوم الاثنين حتى 
الجمعة, 10-11 بعد الظهر( للعرو�ض. ويتقرر �سعر الوقت في جهاز الراديو بح�سب قوة 
المحطة والوقت نهاراً. �أوقات ال�صباح وبعد الظهر تكلف عادة �أكثر نظراً لأنها ت�ستقطب 
العدد الأكبر من الم�ستمعين. والعرو�ض الناجحة لديها م�ؤ�س�سات راعية تغطي تكاليفها. 
وعلى �أي حال عندما تكون في بداية انطلاقتك, عليك �أن تمول �أو تبحث عن جهة ممولة 
يرعون  �أكثر ممن  �أو  واحداً  الم�ستمعين وتجذب  لنف�سك ح�صة من  تبني  �أن  �إلى  بنف�سك 
البرامج. �أحد الأ�سرار القذرة القليلة في هذه ال�صناعة �أن معظم الم�ضيفين يدفعون من 
�أموالًا كي  �أن ت�ستثمر  �أوائل حياتهم المهنية. ولكن عليك  �أن يظهروا على الهواء في  �أجل 
تح�صل على المال, �ألي�س كذلك؟ على الأقل �ستكون قادراً على �إظهار خبرتك, ومن يدري, 

فقد ت�صبح مثل �شين هانيتي �أو د. لورا في يوم من الأيام!

على  قادراً  كنت  �أو  ما,  ل�شخ�ص  �إذاعي  عر�ض  في  منتظماً  �ضيفاً  �أ�صبحت  �سواء 
لجعل  عامة  وعلاقات  ت�سويق  مبادرات  باتخاذ  �أوُ�صيك  الخا�ص,  برنامجك  �إبداع 
من  جملة  يت�ضمن  قد  هذا  الإذاعة.  موجات  على  لظهورك  متنبهاً  الم�ستمعين  جمهور 
على  �إعلان  ومواقع  الإعلانية,  للفوا�صل  وم�ساحات  المتميزة  والمقالات  ال�صحفية  المواد 
محطات �إذاعية �أخرى وفي العرو�ض والمحطات التلفزيونية المختلفة, وعرو�ض ا�ست�ضافة 
بالن�سبة لك, ولكن  الإذاعية وحدها قد لا تكون رابحة  البارزة. م�شاركتك  ال�شخ�صيات 
ت�أ�سي�س �شهرتك لا تقدر بثمن, و�سوف تمهد لك  الإذاعة في  التي تقدمها لك  الم�ساعدة 

الطريق �إلى م�ستقبل مزدهر.

القانون  ومدر�سة  توفت�س  جامعة  خريج   :George Kasparian كا�سباريان  جورج 
ممتازة  خلفية  لديه  ما�سات�شو�ست�س.  محامي  هيئة  في  ع�ضو  وهو  بو�سطن  لكلية  التابعة 
وير«  »ال�سوفت  لتطوير  التقنية  عالية  انطلاقات  عدة  في  عمل  فقد  الكومبيوتر  علوم  في 
�أجل ال�ضريبة القانونية وقطاعات الخدمات المالية.  القائمة على ال�شبكة من  والطلبات 
 Financially /عمل كم�ساعد م�ضيف ومعلقاً �سيا�سياً للبرنامج الإذاعي »التحدث بلغة المال
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Speaking«, وي�سهم بين حين و�آخر في المطبوعات القانونية وال�ضريبية. وهو الآن م�شارك 

وتطوير  للت�سويق  هيئة  وهي   ,)www.IctusInitiative.com( �إكتو�س  مبادرة  ملكية  في 
ال�شبكات والـPR متعددة الوجوه مقرها في بو�سطن, ما�سات�شو�ست�س.

حقوق الن�شر ©2006, جورج كا�سباريان

جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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الإعلان الف�ضائي
زولتان تجعله يعمل »ب�سبع لم�سات«

بقلم بيج �ستوڤر هيغ

ن�شر  �إنهم يريدون  التجارية ال�صغيرة ويقولون  �أ�صحاب الأعمال  غالباً ما يت�صل بي 
�إعلان في الجريدة المحلية للإعلان عن �أعملهم وخدماتهم �سواء كانت تتمثل في مركز 
للرعاية اليومية, �أو مكتب للمحاماة وال��شؤون القانونية, �أو التدريب الحياتي. وعادة يكون 

جوابي لهم: »ت�ستطيعون �أي�ضاً �أخذ النقود و�إلقائها في المرحا�ض!«

الكلمات العملية هنا هي »الإعلان«. �إن م�ساحة �إعلان واحدة, في جريدة واحدة تتوجه 
لجماعة واحدة, دون �أي ت�سويق داعم لن تقدم �أي �شيء لك. �أقول لك هذا ك�ضمانة خطية. 
�سوق  في  معين  تجاري  عمل  لت�سويق  جداً  فعالة  طريقة  تكون  �أن  يمكن  الإعلانية  الم�ساحة 
جغرافي م�ستهدف معين. ولكنك بحاجة �إلى �أن تقوم بها كجزء من جهود ت�سويقية من�سقة 

في ظل وجود �آلية لتعزيز ذلك. �إليكم ما �أعنيه بكلامي هذا.

�أن تظهر  انطباعات- قبل  -�أو  7 لم�سات  ي�ستغرق  الأمر  �أن  الت�سويقي  المر�شد  يخبرنا 
نتائج �أي ر�سالة ت�سويقية. ذلك يعني �أن عليك �أن تكون في موقع ي�ضعك في وجه زبائنك 
�شيئاً من  ي�شتروا  �أو  ليت�صلوا بك,  الهاتف  يلتقطوا  �أن  قبل  7 مرات  وفي عقولهم بمعدل 
�أن  يمكن  ال�سبع  اللم�سات  هذه  مبا�شرة.  �شراء  ق�سيمة  يعيدوا  �أو  ال�شبكة,  على  موقعك 
تت�ضمن ر�ؤيتهم علامتك وهم يقودون �سياراتهم �أو ي�سيرون بالقرب من مكتبك, التقاءهم 
ب�أمين �سرك في مخزن بيع الخ�ضار, �سماع عر�ضك لمدة 3 دقائق, �أو تفح�ص موقعك على 
ال�شبكة ذات ليلة يجافيهم فيها النوم. ر�ؤية �إعلان ف�ضائي في الجريدة المحلية له قيمته 
�أي�ضاً. ولكن هذا بمفرده, لن يعطيك الفائدة المرجوة من الإعلان – �أ�ؤكد لك ذلك دون 

�أي �شك.
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�س�ؤالي عندما يخبرني النا�س �أنهم يريدون حيّزاً للإعلان هو: ما هي المبادرة الت�سويقية 
التي يدعمها الإعلان؟ هذا ال�س�ؤال يوقف النا�س دوماً في م�سارهم. كم مرة التقطت الهاتف 
وهتفت �إلى مقدم خدمات عندما ر�أيت �أول مرة �إعلانه؟ لي�س لديك معلومات موثوقة من 
هو ذلك ال�شخ�ص الذي يريد �أن يغير ت�صميم مطبخك. من يود �أن يترك �أ�صدقاء المدر�سة 
من �أجل �شخ�ص لم يقابله من قبل �أبداً؟ لماذا �أخبر الم�صلح الاجتماعي الذي يقع مكتبه في 
بناء طبيب �أ�سناني نف�سه عن م�شاعري الدفينة المت�ضاربة وخيبات �أملي؟ �أنت لا ت�ستطيع 
�أن تتخذ قرارات �شراء بهذه الطريقة. �إليك كيف ت�ستطيع �أن تتخذ قرار �شراء: تتحدث �إلى 
�أحدى زميلاتك في مكتبك كانت قد فرغت تواً من تغيير هند�سة مطبخها وكان هذا المطبخ 
يبدو تماماً في وظيفته و�شكله بال�صورة التي تبغيها لمطبخك. تكتب لك زميلتك ا�سم المتعهد 

الذي نفذ له المطبخ على ق�صا�صة ورق تد�سها في محفظتك. 

1( تذهب �إلى البيت وتخبر زوجتك كم هو رائع مطبخ زميلتك. تنظر في محفظتك ولا 
ت�ستطيع �أن تجد الورقة التي عليها ا�سم المتعهد. يمر �أ�سبوعان وتح�صل على ر�سالة 
�أن قر�ضك قد تمت الموافقة عليه, وملحق به لائحة بمتعهدي  من الم�صرف تفيد 
�إ�لاصح المنازل تتوافق مع معايير الجودة الدقيقة للم�صرف, فتتعرف عن الا�سم 

رقمه. �أ�ضعت  الذي  زميلتك  مطبخ  متعهد  باث-  �أند  كيت�شين  –زولتان 

2( ت�ضع هذه الملاحظة في ذهن. بعد �أ�سبوعين �آخرين وفي يوم الرابع من تموز تتوقف 
في  المتعهد  ذلك  رقم  عن  البحث  تعاود  وهنا  العمل.  عن  القمامة  ت�صريف  �آل��ة 
محفظتك, وتكون زوجتك قد ا�ستلمت ر�سالة الموافقة على القر�ض. تر�سل ر�سالة 
�إلكترونية �إلى �صديقتك ت�س�ألها عن ا�سم المتعهد ثانية, فتر�سل لك رداً ت�شير فيه 

�إلى موقع زولتان.

كافة,  نفذها  التي  للمطابخ  الخرافية  ال�صور  �أن��واع  لديه  وتجد  موقعه  تتفح�ص   )3
وكثيراً من البيانات والملاحظات من زبائن را�ضين بالإ�ضافة �إلى �صورة له ولزوجته 
و�أطفاله. في يوم الاثنين الآتي تتغيب عن العمل لمدة �أ�سبوعين في �إجازة تم�ضيها 
مع �أ�سرتك بعيداً عن المنزل. وعندما تعود تجد �أن �آلة ت�صريف النفايات لا زالت 
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المدر�سة.  �إلى  �أولادك  لعودة  الوقت  حان  فقد  كثيراً,  يهم  لا  هذا  ولكن  تعمل,  لا 
في اليوم الأول من ال�سنة الدرا�سية الأولى ت�أخذ تلميذك �إلى غرفة �صفه الجديد 

وللم�صادفة تجد �صورة زولتان على �شا�شة الكومبيوتر الموجود في ال�صف.

بان  �إعلان  وهناك  »الغرفة«  الإخبارية من  الر�سالة  ت�أتي  الآتي  الثلاثاء  يوم  4( وفي 
زولتان ي�شارك في م�شروع »طعام و�شراب العطلة«.

5( تم�سك �أنت بمحفظتك الكحلية لأنك ذاهب للغداء في منزل والدتك وتفت�ش فيه 
فترى الق�صا�صة التي �أعطتك �إياها زميلتك )يبدو �أنك كنت تفت�ش في ال�سابق في 

محفظتك ال�سوداء(.

6( في اليوم الآتي تلتقط �صحيفة المجتمع و�أنت عائد �إلى البيت, ثمة �شيء ما يغريك 
بالتقاطها. وعندما ت�صل �إلى مكتبك حيث ت�شرب قهوتك, وقبل �أن ي�أتي �أي �شخ�ص 
�آخر تفتح الجريدة. في الزاوية اليمنى العليا من ال�صفحة الثانية هناك م�ساحة 
�إعلانية عن زولتان - مع هاتفه ب�أرقام كبيرة بحيث �إنك لا تحتاج �إلى نظارتك 

كي تقر�أها.

7( بينغو - ها �أنت تلتقط هاتفك وت�ضرب الرقم. من الوا�ضح �أن لدى زولتان خطة 
ت�سويقية في الإعلان المحلي والإعلان الف�ضائي هو العن�صر الأ�سا�سي فيها. والحق 
�أن زولتان وقع عقداً مدة 52 �أ�سبوعاً مع ال�صحيفة المحلية بحيث يكون �إعلانه في 
الزاوية اليمنى العليا في ال�صفحة الثانية دوماً. كل �أ�سبوع في المكان نف�سه تماماً, 
بحيث �إنك قد ينتابك �شعور بال�ضحك ب�أن �شيئاً ما لي�س على ما يرام �إذا لم يكن 
الإعلان في مكانه. وقد لا تنظر �إليها في كل �أ�سبوع, ولكنك �ضمناً تعرف �أنه موجود 

في مكانه. �إذا كنت تريد رقم هاتف زولتان ف�أنت تعرف �أين تجده.

ير�شد  الإعلاني  وحيّزه  ال�شبكة,  على  فني  ب�إتقان  م�صمم  موقع  �أي�ضاً  زولتان  لدى 
�إلكتروني مجاني »دليل زولتان  �إلى موقعه كي يح�صل على كتيب  �أن يذهب  �إلى  القارئ 
البريدي  �أنت عنوانك  النيويوركي«. تدخل  الطراز  لت�صميم مطبخ على  وال�سهل  ال�سريع 
ير�سل  �إليه.  ر�سالتك  تر�سل  زولتان  موقع  عن  ال�شبكة  على  الم�س�ؤولة  والجهة  الإلكتروني 
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ي�أتي  �أن  منه  يريد  �أنت(  المتوقع  الزبون  كان  �إذا  ما  فيها  ي�س�أل  ر�سالة  ذلك  بعد  زولتان 
�إليه من �أجل ا�ست�شارة تتعلق بت�صميم تكميلي. �إن زولتان ن�شيط جداً في »الغرفة« ويظهر 
�شعارها في حيّزه الإعلاني. ومع هذا ف�إنه لا ي�ستطيع �أن يعقد كل اجتماع يت�أكد �أنه �سيكون 
له فيه ح�ضور قوي لأنه يعلم �أن مجموعة �شبكة هذا النوع من الأعمال هي المتكلم الأول 
ذو النفوذ. لزولتان �إعلان في دليل �إعلانات »الغرفة« م�ساحته م�ساحة �إعلانه في الجريدة 
المحلية نف�سها. وهو يتر�أ�س م�شروع »طعام و�شراب العطلة« لأنه توجد علاقة جيدة حقاً 
بين الطعام وال�شراب وتغيير ديكورات المطبخ, ولكن ممونيه يجلبون بع�ض وحدات تخزين 
ال�شراب, وبع�ض �أجهزة ت�سخين الطعام للمقبلات ال�ساخنة, و�آلة ل�صنع فوندو ال�شوكولا 
تلفت الأنظار حقاً. هذا �سوف يخلق الدعاية التي يرغبها - كل واحد �سوف يتحدث عنه 

وعن كل حفلة يقيمها-. نا�شر �صحيفة المجتمع هو ع�ضو في »غرفة التجارة«.

بذل زولتان كثيراً من الجهد من �أجل �أن ي�ضع نف�سه في لائحة المتعهدين الذين تثق بهم 
زبائن  �إيجابية جداً من  تلقيت معلومات  لقد  القرو�ض.  موافقة على  وتعطيهم  الم�صارف 
محتملين ب�أنهم ي�شعرون براحة �أكبر ب�إقامة �أعمال تجارية مع �شخ�ص موثوق به من قبل 
الم�صرف. النا�س يقلقون كثيراً من احتمال �أن يغ�شهم متعهدو تجديد المنازل, وبوجود »ختم 
موافقة« من الم�صرف يتبدد عن�صر الخوف تماماً. يذكر زولتان في م�ساحته الإعلانية �أي�ضاً 

ب�أن ا�سمه على قائمة المتعهدين المقبولين من جانب »فير�ست نا�شيونال بانك«.

الجانب النهائي من خطة زولتان �أنه يقوم بعمل جيد حقاً بتقديم �إنتاج فائق لزبائنه 
وبهذا يح�صل على العائد الجيد. يترك زولتان دائماً طابع المطبخ الم�صمم بذوق على 
معه  بالعمل  يرغب  زبوناً جديداً  ثمة  �أن  زولتان  يجد  وعندما  يعمله.  كل مطبخ  ثلاجة 
ال�سكاكين  الزبون مجموعة جميلة من  �إلى ذلك  ف�إنه ير�سل  نتيجة لإ�شارة زبون �سابق 
مطبوعاً عليها الحرف »Z« على المقب�ض. في �أي وقت ترى فيه علامة »Z« لا ي�سعك �إلا 

�أن تفكر بزولتان.

ب�أرباحه  ي�ضر  ولا  �ساعة  مليون  يعمل  لا  ولكنه  جداً,  ناجح  تجاري  عمل  زولتان  لدى 
لدعمها,  تعزيز  �أدوات  مع  للغاية,  جيدة  خطة  �صاغ  لقد  الت�سويق.  على  الزائد  بالإنفاق 
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الم�ساحة  �أرادها.  التي  النتيجة  لعمله حتى ح�صل على  الأولى  الأيام  منذ  بها  التزم  وقد 
الإعلانية هي جوهر �إ�ستراتيجيته, ولكنها تعززت بقوة بالبث على ال�شبكة, والت�سويق عبر 
�أقل  بدرجة  الملمو�س  الآخر  ال�شيء  العامة.  والعلاقات  الدعائية,  والمنتجات   , الإنترنت, 
ولكنه م�ساوٍ في �أهميته لإ�ستراتيجية زولتان هو �شيء لا يناق�ش عادة ك�أداة ت�سويقية, �ألا 
وهو كونه محبوباً. زولتان ما هو �إلا رجل طيب حقاً. و�أنت لا تملك �إلا �أن تحبه. �إنه جذاب 
ومهتم ويجعلك ت�شعر دوماًُ ب�أمانته و�أخلاقه. و�أنت لا تخ�شى �أن تتركه في منزلك طوال 

النهار فيما �أنت في عملك.

وجد زولتان تركيبة �سحرية. �إذا �س�ألته عن �إ�ستراتيجيته, ف�إن جوابه لن يقنعك ب�أنه 
عبقري في الت�سويق. ولكن بالن�سبة �إلى رجل �أعمال �صغير, لقد حقق نظاماً يقدم له جميع 
ب�سبع  �أعمق  وهي  احترافية,  ب�صورة  وم�صممة  بارعة  ت�سويقية  المطلوبة لخطة  الجوانب 

مرات من الإعلان الف�ضائي وحده.

بيج �ستوفر هيج Paige Stover Hague: مالكة لعدة �شركات للات�صالات مقرها 
وتطوير  الت�سويق  وخدمات  العامة,  والعلاقات  الإ�ستراتيجي,  التخطيط  تقدم  بو�سطن 
العمل التجاري ل�شركات الخدمات الاخت�صا�صية والأعمال التجارية ال�صغيرة وللمتحدثين 

والم�ؤلفين.

الولايات  �أرجاء  في  المالكين  والمديرين  التنفيذيين  المديرين  قبل  من  ا�ستقدامها  تم 
الم�ستخدمين  ت�ؤثر في تفكير  التي  المبادرات  برامج وتقديم  و�إدارة  الم�شورة  لتديم  المتحدة 
المالية,  العمليات  ا�ست�شاراتها  تغطي  عملهم.  جوانب  من  جانب  كل  في  الأ�سهم  ومالكي 
والتوظيفات المالية الب�شرية, وتطوير الإنتاج و�إدارة الم�ستخدمين لزيادة ارتباطهم بالعمل. 
الماليين في  والم�ست�شارين  والمحا�سبين  للمحامين  م�ستمرة  تربوية  برامج  �أي�ضاً  تقدم  وهي 
التخطيط Art succession planning ؟؟؟. وهي م�ؤلفة م�ساعدة لكتاب الحياة ق�صيرة, 
�إ�ستراتيجيات التخطيط العقاري لجامعي القطع الفنية والتحف  والفن خالد- ت�ضخيم 

القديمة والمقتنيات الثمينة )مطبوعات ويلث مانجمنت 2007(.
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ع�ضو  وهي  الحقوق,  كلية  ال�شرقية,  جنوب  نوڤا  وجامعة  ديوك  جامعة  خريجة  بيج 
هيئة محامي فلوريدا ما�سات�شو�ست�س. من �أجل مزيد من المعلومات. تف�ضل بزيارة الموقع: 

..wwwlctuslnitiave.com

حقوق الن�شر ©2006, بيج �ستوفر هيج.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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كتابة المقالات
تح�سين ر�ؤيتك حول ال�سوق المطلوب

بقلم د. كاثرين �سيفرت

تزال  ما  والقهوة  مترعتين  عيناي  كانت  ال�صباح  هذا  ال�صحيفة  التقطت  عندما 
تتخمر, فعكر مزاجي العنوان الرئي�س: »طبيب نف�ساني بارز قتل على يد مري�ض«. كنت 
حزيناً وم�شدوهاً لقتل د. وين �س. فنتون, المدير الم�ساعد للمعهد الوطني لل�صحة العقلية, 
وهو طبيب قدير جداً في علاج الم�صابين بف�صام ال�شخ�صية )ال�شيزوفرينيا(. كنت قلقاً 
هذا  ب�أن  نف�سي  قلت في  ولطالما  والمهني.  ال�شخ�صي  الم�ستويين  على  مهم  زميل  لخ�سارة 

الرجل, كما يعرف ذلك المخت�صون, يمكن �أن يغّري ميدان ال�صحة العقلية.

الذكر  ت�ستحق  التي  الأحداث  �أرى  عاماً,  ثلاثين  ولدي خبرة  نف�سانياً  بو�صفي طبيباً 
العنف«  »�أوقفوا  بر�سالتي  �أخرج  �إلّي كي  بالن�سبة  الطبيب فنتون فر�صة  مثل جريمة قتل 
�إلى الجمهور. خبرتي في ال�صحة العقلية والإدمان وال��شؤون الجنائية قادتني �إلى تطوير 
عدة �أدوات لتقدير العنف للرجال, والن�ساء, والأولاد. وكتبت م�ؤخراً كتاباً بعنوان »كيف 
ي�صبح الأطفال عنيفين: ابعد �أطفالك عن الع�صابات, والمنظمات الإرهابية, والجماعات 
الدينية المتطرفة« الذي يعدّ م�صدراً مهمّاً للت�صدي للعنف بالن�سبة �إلى المعالجين, والآباء, 
وال�ضحايا على حد �سواء -وكم من دواعي ال�سخرية �أن المري�ض الم�شتبه به بقتل د. فنتون 

كان في التا�سعة ع�شرة من عمره فقط-.

فيه  الواردة  العنف  تقدير  و�أدوات  كتابي  �أن  يعرفون  لا  النا�س  ه�ؤلاء  كان  �إذا  ولكن 
متوافرٌ, فبالطبع لي�س بو�سعهم الا�ستفادة مما ورد فيه. لذا, ف�إن بحثي الآن قد تحول من 

.PR بحث �سريري �إلى بحث

�أ�سعى دوماً للبقاء على اطلاع بالأحداث الراهنة في ميداني, �سواء �أكانت وفاة الدكتور 
�أن تنتج عنها محاكمة الإرهابي  فنتون التي حدثت قبل الأوان, عقوبة الموت التي يمكن 

o b e i k a n d l . c o m



�أ�سرار الت�سويق�أ�سرار الت�سويق182

زكريا مو�سوي الم�شخ�ص ب�أنه م�صاب بالف�صام, �أو الق�ص�ص الرهيبة الأخرى مثل �إطلاق 
كان  �إذا  الأحداث.  من  وغيرها  اليوم,  جداً  �شائعاً  بات  الذي  الأمر  مدر�سة  على  النار 
هناك �شيء ما في الأخبار ي�ساعدني على ن�شر ر�سالتي, ف�إنني �أنق�ض عليها. �أقوم بهذا لي�س 
كو�سيلة للا�ستفادة من الأخبار الجارية من �أجل �أغرا�ضي, ولكن على �أمل �أن �أكون قادراً 
�أكبر على  �أداة بالغة الفائدة عندما يتم التركيز ب�شكل  �أعده  على توجيه النا�س نحو ما 

الأحداث. والطريقة الوحيدة للقيام بهذا هي كتابة مقالات حول الأحداث الجارية.

�أن قر�أت ذلك العنوان الم�ؤ�سف هذا ال�صباح. خبرتي في  هذا بال�ضبط ما فعلته بعد 
التعامل مع الجرائم الخطيرة والمري�ض نف�سياً �أعلمتني �أن جريمة د. فنتون �سيكون لها على 
الأقل عاقبتان. هناك العاقبة الفورية, ت�أثير موته على زملائه في ال�صحة النف�سية وعلى 
�أولئك الذين يعي�شون مع مر�ض ف�صام ال�شخ�صية )هناك 2.5 مليون �أمريكي م�صاب به 
في �أمريكا وحدها( الذين �سيخ�سرون م�ساهمات الرجل الممكنة في علم النف�س. وثانياً, 
هناك الت�أثير الكبير لقتله على مهنتي. �إنه ي�ضرم من جديد الخوف في نفو�س الكثيرين 

في خط عملنا �إزاء �سلامتهم من يوم �إلى �آخر.

 900-600 بين  عادة  مقالاتي  تتراوح  مقالة.  في  النتائج  لهذه  ترجمتي  كتبت  وهكذا 
كلمة, �أي �أنها طويلة بما يكفي لي لنقل معلوماتي للقراء وجعلهم يرتبطون بها, وق�صيرة 
بما يكفي بحيث لا �أجعلهم يغرقون. �شركة العلاقات العامة PR التي اعتمدتها, �إكتو�س 
�إني�شياتيف, تختار عدداً لا ب�أ�س به من مقالاتي لتر�سلها �إلى المواقع الإلكترونية والمجلات 
وو�سائل الإعلام الأخرى. في بع�ض الأحيان, كما حدث م�ؤخراً بمقالة كتبتها عن الن�ساء 
والعنف, ي�ستخدم مديرو التحرير مقالتي بو�صفها مادةً لمو�ضوع لديهم ويطلبون من �أحد 
المحررين كتابة ق�صة حول المو�ضوع نف�سه الذي ي�ستخدم معلوماتي بو�صفها م�صدرا من 
خبير مطلع. �أما مقالتي عن د. فنتون فقد قدمتها �إلى موقع Expertclick.com بنف�سي.

المقالات و�سائل للخبراء بطريقتين, فهي ت�ساعد الخبير على �أن يكت�سب �شهرة �إعلامية 
وم�صداقية. كما �أنها و�سيلة مهمة للخبراء لجذب ات�صالات �إلى مواقعهم على ال�شبكة, 
ب�أنني  التفكير  الم�ست�ساغ  �أنه من غير  �أخرى, في حين  وبيع م�ؤلفاتهم, ون�شر كتبهم. مرة 
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�إلى  النظر  �إلى  �أميل  ف�إنني  الآخرين,  معاناة  وعن  الموتى  عن  بالكتابة  النا�س  ا�ستقطب 
محاولاتي تلك ب�صورة مختلفة. فما �أبيعه يمكن �أن ينقذ �أرواحاً.

�إذا كنت مهتماً بكتابة مقالاتك الخا�صة �إليك بع�ض الخطوات العملية:

النا�س وجرب  التي تهم  اكتب حول مو�ضوع تعرفه جيداً. ابحث عن المو�ضوعات   -1

مو�ضوعات جديدة تهم �أولئك في �سوقك.

ي�ساعد  الإنترنت  البحث في  مو�ضوعك.  على  تدل  �أ�سا�سية  بيّنة  كلمات  ا�ستخدم   -2

�أي  قرر  وو�ضعها.  لتنظيمها  بيّنة  كلمات  با�ستخدام  مقالاتك  �إيجاد  على  النا�س 
كلمات بيّنة )مفتاحية( ينبغي �أن تظهر ويعاد ظهورها في مقالتك. �أي كلمات تود 
�أن ت�ضعها في محرك البحث لت�شير �إلى مقالتك؟ كن �سخياً في ا�ستخدام الكلمات 

الأ�سا�سية لت�ساعد عناكب البحث على ال�شبكة في �إيجادك ب�سرعة.

3- ت�صحيح المقالة. ا�ستخدم م�صحح اللغة من ف�ضلك! والقامو�س! ت�أكد من �أن كل 

�شيء قد كتب ب�شكل �صحيح و�أن تركيب جملتك يظهر ب�شكل ح�سن. �إذا كان هناك 
�أي �شيء تعلمته في هذا العمل, هو �أن عليك �أن تقر�أ وتقر�أ وتقر�أ عملك ثم تعيد 
الكتابة مرة ومرتين وثلاث حتى ت�شعر �أنك لا تريد �أن تراها ثانية. هذا ما ي�صنع 
مقالة م�صقولة. ت�ستطيع �أن تعتمد على م�ساعدة محرر كي يلقي نظرة على مقالتك 

عندما تنتهي منها. المحرر الجيد لا يقدر بمال وهو يجعل عملك مت�ألقاً.

4- �شاهد واقر�أ الأخبار. اجعل عينيك و�أذنيك ملتقطة للمواد الإخبارية التي تتعلق 

بمجال خبرتك. اربط ما تعرفه بهذه المواد الجديدة. على �سبيل المثال, �أنا �أكتب 
غالباً عن الأطفال والعنف. عندما �أ�سمع خبراً عن �إطلاق النار على مدر�سة, �أكتب 
مقالة �صغيرة حول منع العنف لدى ال�شباب. هذه المقالة من �أجل و�سائل الإعلام, 

لذا لا داعي لأن تكون طويلة, كما قلت �سابقاً, 600 �إلى 900 كلمة تعد كافية.

5- ا�ستخدم مواقع ن�شر المقالات. �إليك بع�ض المواقع التي ا�ستخدمها:
I Snare: http:// www.isnar.com/login.php
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Ezine Articles: http:// ezinearticles.com/submit/

Article Marketer: http:// www.article marketer.com/submit/

PR Web: https://console.prweb.com/prweb/login.php

Yearbook of Experts Online: http://expertclick.com/ http: // www. 

Bookmarket.com/files.html

6- اح�صل على موقع في ال�شبكة. �صممت لي مبادرة �إكتو�س Ictus Initiative موقعي 
مرحلة  في  كنت  �إذا  تخيلته.  كما  تماماً  وهو  احترافياً  الموقع  يبدو  ال�شبكة.  على 
الانطلاق كنت محدود التمويل, يمكنك ا�ستخدام خدمة ت�ساعدك على بناء موقعك 
الخا�ص )مثل بريڤنت Bravenet �أو ياهو Yahoo(. �صحيح �أن هذا �سيكون غير 
لديك موقع غير  �سيظل  النهاية  ب�شدة, وفي  الوقت  ي�ستهلك  �أنه  �إلا  ن�سبياً,  مُكلف 
متقن جداً. ولكن �إذا كان هذا ينا�سب ميزانيتك, ف�إنه �سبيل جيد للانطلاق. ف�أنت 

بحاجة لوجودك على ال�شبكة.

الم�ؤ�شرات الاجتماعية  Social Bookmarks. تقوم مواقع  الم�ؤ�شرات الاجتماعية   -7

بعمل بطاقات بيان للمواقع, وت�ضمها في مجموعات, وتنظمها, وتحللها. هذه المواقع 
�أ�صبحت  وقد   .del.icio.us, Flikr, Furl, Spurl.net, eKstreme.com هي: 
الم�ؤ�شرات الاجتماعية �شائعة جداً وهي و�سيلة جيدة للح�صول على المقالات المعروفة 

في ال�شبكات المنا�سبة للم�ستخدمين الباحثين عن مادة حول �أي مو�ضوع.

http://authorsden.com, ت�ستطيع  مواقع الم�ؤلف والقارئ. وجدت موقعاً رائعاً:   -8

الم�ساهمة بمزيد من  �أو  ب�سيطاً جداً للح�صول  �أو تدفع ر�سماً  �أن تت�صل به مجاناً 
المقالات. ت�ستطيع �أن تجري ات�صالات من �أجل بيع عملك كالمقالات وال�شعر. تذكر 
�أنك عندما تقيم دائرة من الأ�صدقاء ف�إن هذا يُروّج عملك. يقدم لك الموقع �أي�ضاً 

ت�سهيلات �إعلانية مدفوعة من �أجل عملك.

ومتحدثة  وم�ؤلفة  نف�سانية,  طبيبة   :Kathryn Seifert �سيفرت  كاثرين  الدكتورة 
في  �سنة   30 على  تزيد  خبرة  ولديها  الأ�سرية  والم�شكلات  العنف  في  مخت�صة  وباحثة 
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ميدان ال�صحة النف�سية, والإدمان, والقانون الجنائي. وهي الم�ؤ�س�سة والمديرة التنفيذية 
لخدمات ال�شاطئ ال�شرقي النف�سانية, )www.ESPSMD.com(, وهي م�ؤ�س�سة ممار�سة 
وعائلاتهم.  للخطر  المعر�ضين  وال�شباب  واليافعين,  الأطفال  خدمة  على  تركز  خا�صة 
كتابها الجديد: كيف ي�صبح الأطفال عنيفين: ابعد �أطفالك عن الع�صابات, والمنظمات 
المكتبات  ولدى   Amazon.com الموقع  على  متوافر  المتطرفة,  والجماعات  الإرهابية, 
ال�شبكة:  على  موقعها  زر  �سيفرت  الدكتورة  عن  المعلومات  من  مزيد  �أجل  من  الكبيرة. 

.www.drkathyseifert.com

حقوق الن�شر ©2006, كاثرين �سيفرت.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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الف�صل الرابع

�إ�ستراتيجيات العمل على ال�شبكة

بقلم رون فينكل�شتاين

�أو دون وعي, �أن نجاحنا يعتمد على  �أو ب�أخرى, عن وعي منا  جميعنا يفهم بطريقة 
درجة جودتنا في التوا�صل, والبيع, والت�شجيع وبث الإلهام, والإدارة, ومعاملة الآخرين. 
ما لا يفهمه كثير من النا�س الجهد المطلوب لإيجاد هذا النمط من الو�ضوح بحيث يمكن 

تو�صيله ب�صورة فعالة.

النا�س  به.  تقوم  �أن  تبني عملًا عبر فعل ما تحب  تتعلم كيف  الف�صل �سوف  في هذا 
�سوف  �إنهم  النتيجة.  ي�شتروا  �أن  يمكن  ولكنهم  خدمة,  �أو  مُنتجاً  �أبداً  منك  ي�شتروا  لن 
�أن  مُنتجك وخدمتك. عليك  التي تملكها تجاه  والثقة  والقناعة  العاطفة  ي�شترون �ضمناً 
تفهم عر�ضك ذا القيمة الفريدة )UVP(. ما �إن تفهمه, ت�صبح قادراً على تو�صيله �إلى 

الآخرين. عر�ضك هذا هو ال�شيء الذي يميزك عن مناف�سيك. �إنه القيمة التي تقدمها.

كيف تطور هذا العر�ض؟ ت�ستطيع �أن ن�ستخدم الهيئة الا�ست�شارية البارعة لت�سويق الأعمال 
ال�صغيرة )SBMMAB( لت�ساعدك في �إظهار ذلك. �إن عمل �أدمغة متعددة وخبرات متعددة 
�أكثر فعالية من ذهن واحد �أو خبرة واحدة لم�ساعدتك على فهم قيمة منتجاتك �أو خدماتك. 
وهكذا ف�إنك بالا�ستفادة من خبرات و�آراء الآخرين �سوف تتلقى مخزوناً ثميناً من المعلومات 

يمكن �أن ت�ساعدك على تو�ضيح ر�سالتك وكيف �سي�ستقبلها متلقوها.

بعد �أن تو�ضح عر�ضك وبعد اختباره من قبل هيئة SBMMAB )الهيئة الا�ست�شارية 
البارعة في الت�سويق( المحلية )الموجودة في محيطك( �ستكون جاهزاً للانطلاق. �أف�ضل 
�أجل م�ساعدتك.  الآخرين معك من  تُ�شرك  �أن  لت�شجيع عمل تجاري جديد هي  طريقة 
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�إحدى �أف�ضل المقاربات تطوير عملية مرجعية. هذه العملية م�صممة لتر�شدك مبا�شرة 
�إلى مكتب �صانع القرار. تتمثل العملية الإر�شادية الحكيمة, �إذا ما نُفّذت ب�شكل �صحيح, 
في �أن يمرر �إليك ال�شخ�ص الذي يقوم ب�إر�شادك �إ�شارة عن علاقته مع زبونه )�صديق, 
�إجراءات البيع فلا �شيء غيره  فرد من العائلة ..�إلخ(. و�إذا لم ي�ؤد ذلك �إلى اخت�صار 
الذين  الآخرين  ال�ضرورية من  والمعلومات  المراجع  ت�أخذ  �أن  النجاح هنا  �سينفع. مفتاح 
 )UVP( فهموا كيفية القيام بذلك ب�شكل فعال. في هذا الق�سم �سوف تتعلم �أهمية �إيجاد
وكيف ت�ستخدم هيئة ا�ست�شارية لم�ساعدتك في �إيجاد واحد, ثم ا�ستخدام هذه المعلومات 

لتغطية �أعمال تجارية �أخرى.
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�شبكة من المراجع
الدخول من الباب ال�صحيح

بقلم لورا ت. ليغيت وجيم�س دبليو هورنياك

دعوة باردة! كم هي بغي�ضة هذه العبارة بالن�سبة للبوابين, عندها تكون الم�سافة طويلة 
�إذا كان  ما  �أي وقت  المطلوب. هل لاحظت في  الوقت  المطلوب, في  ال�شخ�ص  �إلى  للو�صول 

معظم �أف�ضل �أ�صحاب الأعمال فاتري الحما�سة �أو يظهرون بروداً في تعاملهم؟

�إنهم لا يحتاجون �إلى ذلك لأنهم يركزون كل يوم على تنمية علاقات تولد �أعمالًا 
بف�ضل مرجع �أو جهة دلت عليهم. وهذه الأعمال -عندما تدار ب�شكل �سليم- تكون بدورها 
هي الأخرى مرجعية كالمر�شد �أو البواب الذي �سيدخلك �إلى مكتب المدير التنفيذي مع 
وجود مرافقة قوية �أي�ضاً! عندما يحدث ذلك يمكن لدورة مبيعاتك �أن تق�صر ب�صورة 

درامية –ك�أن تُخت�صر من �ستة �أ�شهر �إلى �ستة �أيام تقريباً على �سبيل المثال-.

لا حاجة لأن تحوم على ال�سلم الم�شترك من �أجل �أن ت�صل �إلى ال�شخ�ص المطلوب في 
النا�س  �أن  �سمع  البوابات. جميعنا  تُرف�ض من قبل حرا�س  لأن  المنا�سب. لا داعي  الوقت 
كيف  ال�س�ؤال:  ي�صبح  وبذا  بهم.  ويثقون  ويحبونهم,  يعرفونهم,  �أنا�س  مع  عملًا  يقيمون 
يره من  به من قبل �شخ�ص لم  ويوثق  ويُحب,  يُعرف,  �أن  �أعمال  �أو  يمكن لرجل مبيعات 
قبل؟ ذلك �سهل عندما يكون لرجل المبيعات �شبكة من النا�س تعرفه وتحبه وتثق به. في 
هذا ال�سياق نحن نتحدث عن »من يعرفون« وهذا مهم مثل »من تعرف«. وكما يتم الإعلان 

على ڤيريزون ®Verizon ب�شكل بارز, »�إنها ال�شبكة«.

عندما يكون لديك ال�شبكة ال�صحيحة و�أنت تقوم بها ب�شكل �صحيح لم�صلحة كل فرد 
�شد عبر الباب المنا�سب, في الوقت المنا�سب, �إلى ال�شخ�ص المنا�سب. ف�إنك �سُرت
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�إليك قاعدتين �سريعتين �أ�سا�سيتين عن العمل بال�شبكة:

1- يجب �أن تكون لديك فكرة را�سخة ب�ضرورة م�ساعدة الآخرين. �شبكة العمل ينبغي 
�أن تح�صل على  �أجل  �أ�صاب زيغ زيغلار حين قال: »من  �أن ت�سير باتجاهين, وقد 
ما تريد, �ساعد الآخرين ليح�صلوا على ما يريدون«. �إذا لم يكن لديك مثل هذه 
الفكرة الرا�سخة, مهما كان نوع �شبكة العمل الذي تقوم بها, ف�إنك �ستلقى نتائج 

عادية هذا �إن ح�صلت على �أي �شيء �أ�لًاص.

2- �أنت لا تبيع عندما تقوم بت�شكيل �شبكة العمل. هذا هو الخط�أ الأكثر �شيوعاً الذي 
يرتكبه النا�س. بدلًا من البيع, �أنت تقوم عملية فرز لإيجاد �لاصت تجمعك معهم 

م�صالح م�شتركة.

الآن وقد عرفت »القواعد الأ�سا�سية »�إليك كيف تطور على �أح�سن وجه �شبكة جيدة, 
ثم »تفعّل �شبكتك« كي تزيد ي�شكل وا�سع دورة المبيعات دون �أن ت�ضطر لتوظيف المطالب 

المرهقة للزبائن المحتملين.

�أوجد ب�سرعة �أنا�ساً ي�ستهدفون �أ�سواقاً م�شابهة

»علامتك!  »رولوديك�س  علامتهم  تُكمل  لا  �أنا�س  على  الوقت  �إ�ضاعة  عن  توقف  �أولًا, 
�إلى  ي�سعون  �أنا�ساً  تقابل  �أن  تريد  �إليك.  بالن�سبة  هو جائر  ما  بقدر  لهم  �أمر جائر  هذا 
العاملين �ضمن  �أنف�سهم  �أو تعمل مع الموظفين  ب�أ�سلوب بعيد عن المناف�سة  �أ�سواق مماثلة 
غرفة  في  اجتماعي  حدث  في  المثال,  �سبيل  على  ال�ضائع,  الوقت  تخيل  مثلك.  م�ؤ�س�سات 
للتجارة عندما ت�سمح لنف�سك ب�أن تتحدث مع مدير المجمعات لمدة ع�شر دقائق عندما تبيع 

�أنظمة كومبيوتر.

هدفك في �شبكة العمل التجاري �أو الوظائف الاجتماعية ينبغي �أن يكون مقابلة النا�س و�أن 
تقرر ب�سرعة ما �إذا كان ثمة فائدة من التخطيط لمناق�شة لاحقة. هذا يمكن �أن يتحقق بطريقة 
لهم  الأ�شخا�ص ملائماً  بع�ض  مع  العمل  يكن  �إذا لم  �شيء  كل  بعد  ولكن  دبلوما�سية مهذبة. 
فينبغي �ألا ي�ضيعوا هم الوقت معك �أي�ضاً! هذه العملية ت�سمى, بكلمات المليونير ميل كاوفمان, 
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كاوفمان  ال�سيد  يو�صي   .www.thelinksystem.com معارفك  من  مفيدة  »�لاصت«  �إيجاد 
ب�إجراء محادثة تبد�أ ب�س�ؤال عام مثل »كيف �سمعت عن هذا الحدث؟« ثم ت�س�أل الأ�سئلة »ذات 

ال�صلة« الآتية التي �سوف ت�سمح لك �أن ترى ما �إذا كان رولودك�س معارفك يكمل �أعمالك:

• ماذا ت�صنع �شركتك؟

• ماذا تعمل من �أجل �شركتك؟

• ما هو �سوقك الذي تتوجه �إليه؟

• كم من الوقت �أم�ضيت في �شركتك؟

ثم ا�شرع بحوار ق�صير مدته ثلاث �إلى خم�س دقائق. �إذا كنت ترى �أن هناك فائدة 
م�شتركة من الات�صال به �أ�س�أله ما �إذا كنت ت�ستطيع �أن ت�أخذ كرت زيارته )الذي يحمل 
ي�ساعد  �أن  ن�ستطيع  �أن نجتمع معاً لنرى كيف  ينبغي  معلومات الات�صال به( وقل: »ربما 
�أحدنا الآخر في تطوير عمل بيننا. متى يكون �أف�ضل وقت للات�صال بك؟ وبعد ذلك احر�ص 

على القيام بذلك الات�صال!

�إذا �شعرت �أنه لا يوجد فائدة من العمل بينكما, عندئذٍ يمكنك �أن تقول ب�أدب »كان 
من دواعي �سروري لقا�ؤك. �أنا مت�أكد �أن لديك �أ�شخا�صاً �آخرين ترغب في �أن تعمل معهم, 

�أتطلع �إلى ر�ؤيتك ثانية«.

�أكثر ب�ضع دقائق  ت�أخذ  �ألا  ينبغي  المحادثات  تعا�شر. مثل هذه  بل  تبيع  �أنك لا  لاحظ 
فقط. المفتاح في لقاءات �شبكة العمل هو �أن تقابل �أكثر عدد ممكن من النا�س. وفيما �أنت 
�أكبر  �إلى  �أو  التجارة المحلية  �إلى غرفة  تبني �شبكتك ف�إنك تبني طريق فر�صتك. ان�ضم 
عدد ممكن من م�ؤ�س�سات العمل بقدر ما ي�سمح لك وقتك. ان�ضم �إلى المجتمعات والنوادي 
الاجتماعية الخا�صة بم�ؤ�س�سات العمل ليعرفك المزيد من النا�س. قد تظن �أن لا فائدة كبيرة 
ترجى من الانخراط في مثل هذه الن�شاطات, ولكن العك�س هو ال�صحيح, فانخراطك فيها 
�سوف يوفر قدراً كبيراً من الوقت تم�ضيه و�أنت تبحث عن زبائن م�أمولين, و�سوف ي�ضعك 

بالت�أكيد في المكان المنا�سب, وفي الوقت المنا�سب, جاهزاً للارتباط بالعمل.
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التحق �أو نظم مجموعة مرجعية بناءة تر�شّح عملك
الالتحاق  هي  للعمل  تر�شحك  مرجعية  م�صادر  ت�أمين  �أجل  من  الأف�ضل  الطريقة 
المواهب  تبادل  هو  وحيد  هدف  �أجل  من  بانتظام  تلتقي  مجموعة,  تنظيم  �أو  بمجموعة, 
ال�شخ�صية. وهذه لي�ست بم�ستوعب تلقي فيه ببطاقات العمل. �إنه لي�س ناد ل�شرب القهوة. 
الأ�شخا�ص  بنّاء للاخت�صا�صين يهدف تقديم مرجعية قيمة حول  بل مكان لعقد اجتماع 

الم�ؤهلين والناجحين.

�أن تكون ملائمة لنمط عملك. كثير من  ينبغي  �أو تنظمها  بها  تلتحق  التي  المجموعة 
Business to Consumer/ الم�ستهلك  نحو  توجه  ذات  هي  القيادة«  »تبادل  مجموعات 
B2C. �إذا كان عملك التجاري يزود �شركات �أخرى Business to Business/B2B, ف�إن 

هي  رولوديك�س  لأن  للوقت  هدراً  �سيكون  فقط   B2C �أو  مختلطة  ع�ضوية  ذات  مجموعة 
عموماً غير متممة.

هنا بع�ض الإر�شادات من �أجل مجموعة دلالية فاعلة:
1. المجموعة ينبغي �أن تتكون من مالكي العمل التجاري الذين يهدفون �إلى نمط ال�سوق 

نف�سه �إما B2C �أو B2B )ولي�س كلاهما(.
2. �أعط الحا�ضرين خم�س دقائق على الأقل لكل واحد ليقدموا عملهم مُبيّنين:

�أ‌- و�صفاً مخت�صراً للعمل ولماذا هو فريد.
ب‌- ذكر الزبائن الأ�سا�سيين الذين تقدم لهم خدمات في الوقت الحا�ضر.

3. بين بو�ضوح و�صف �أنماط فر�ص العمل المرغوبة مت�ضمنة:
�أ‌- بع�ض الزبائن المطلوبين للدلالة عليك )ا�سم ال�شركة �أو و�صفها(.

ب‌- »نقاط �ساخنة« �أ�شياء ينبغي على �أع�ضاء المجموعة �أن يتطلعوا �إليها على �أمل 
�أن تكون ذات دلالة جيدة.

4. �أعط دلالات لأنا�س �آخرين! اجعل هدفك �إعطاء الدلالات, على الأقل ع�شرة في ال�شهر. 
هذا يجعلك تتحدث �إلى النا�س وهي قاعدة �شاملة ب�أنك عندما تعطي ت�أخذ.
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5. ا�ستخدم دعوة ذات ثلاث �شعب لتقدم, وتنور وتنقل الثقة �إلى مرجع م�ؤهل حقا. 
لا تخبر �أحدهم فقط �أن ي�ستخدم ا�سمك )ولا تقبل �أن ي�س�ألك �أحدهم �أن ت�ستخدم 
ا�سمه(. دعوة التقديم الثلاثية ال�شُعب تولد م�صداقية فورية وتزيل �صدى ال�صوت. 
العامل الأ�سا�س في النداء ذي الطرق الثلاث هو تنوير الجهة المرجع ب�شكل ملائم 

ليدل عليك بطريقة لائقة �أمام الزبائن المحتملين.

�ستده�ش  ف�إنك  المنتظم,  بف�ضل الح�ضور  تن�ضج  البناءة  المرجعية  المجموعة  لما كانت 
لديك  �سيكون  ما  �سرعان  علاقاتهم.  في  الحا�صل  والتطور  الأع�ضاء  بين  التعاون  لر�ؤية 
�أنهم  �أهمية  والأكثر  التجاري.  عملك  لم�ساعدة  فر�صة  �إلى  يتطلع  النا�س  من  »فريق« 
�سيزيدون على نحو درامي دورة مبيعاتك بو�ضعك �أمام الباب المنا�سب في الوقت المنا�سب 

مع ال�شخ�ص المنا�سب. �إذاً, قل وداعاً للدعوة الباردة!

 :James W. Hornyak وجيم�س دبليو هورنياك Laura T. Leggett لورا ت. ليغيت
م�ؤ�س�سان متعاونان ل�لاصت من العمل للعمل )B2B) (www.BtoBconnect.com( وهي 
منظمة ع�ضوية مرجعية �شخ�صية بين عمل و�آخر ذات فروع عديدة في الولايات المتحدة 

وكندا. كلاهما اخت�صا�صيان بالمبيعات المو�سمية في �صناعة الات�صالات.

حقوق الن�شر ©2006, لورا ليغيت وجيم�س هورنياك.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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ك�سب زبائن دائمين مدى الحياة
تحديد القيمة الفريدة لعر�ضك

بقلم جاك ر. هوي

على  مقت�صرة  تكون  �أن  التجارية  الأعمال  لأ�صحاب  بالن�سبة  �صعوبة  التحديات  �أ�شد 
متعهداً  �أكون  ب�أن  الثالثة  محاولتي  في  كغيري.  مذنب  �أنا   .)UVP( القيمة  وحيد  عر�ض 
كافحت مدة ثلاث �سنوات كي �أكون �شيئاً ما, ثم �شيئاً �آخر, قائلًا لنف�سي �إنني بهذا �أتكيف 
مع ال�سوق. كنت �أخ�شى �أن �أح�صر نف�سي في �شيء محدد خوفاً من الف�شل. وبكل ت�أكيد, 
بالت�أكيد لم يكن �سقوطاً  الف�شل.  الم�ؤلفين, ما ركزت عليه ح�صدته -  وكما يخبرنا كبار 
وموتاً �أو ف�شل الإفلا�س, بل ف�شل في انجاز �أهدافي وتطلعاتي الرا�سخة. حاول �أ�صدقائي 
م�ساعدتي على �إيجاد الكلمات ال�صحيحة لو�صف موقعي في العمل. كانوا يقر�ؤون مادتي 
كان  الذي  »والجواب  ن�شتري؟  �أن  تريدنا  ماذا  تقدمه؟  الذي  ما  ولكن  »ح�سناً,  ويقولون 

يتردد في داخلي, ا�شتروني. ثقوا بي! ولكن هذا لن يتحقق حتى ت�صبح ممثلًا, �أو فناناً.

هو  تخدمه  �أن  تريد  الذي  لل�سوق  بالن�سبة  الفردية  �أهميتك  تحديد  �أجل  من  الن�ضال 
�أحد الجوانب الأكثر �صعوبة, و�أهمية �أي�ضاً, للبدء بعملك التجاري. لذا ف�إن الإتيان بحل 
يجب �أن ي�سبق جميع الن�شاطات لتطوير م�شروع ما. دون قيمة وحيدة تقدمها �إلى ال�سوق 
ف�إن خدمتك �أو �إنتاجك هما مجرد �سلعة �أخرى في ظل مناف�سة لا حد لها. ولكن حتى ملك 
ال�سلع »وال- مارت/ Wal-Mart »لديه عر�ض فريد القيمة )UVP( - �إذا كان وال - مارت 

بحاجة �إلى UVP فكيف ي�سعك �أن تتجاهل حاجتك لذلك في عملك التجاري ال�صغير؟

من  تنجو  التي  تلك  خلاقة,  عمل  علاقة  �إيجاد  �أ�سا�س  هو  القيمة  الفريد  العر�ض 
�إنها  الحياة.  مدى  زبائن  �إيجاد  على  ت�ساعدك  �إنها  المناف�سة.  �أمام  وت�صمد  العوا�صف 
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لا  �أنا  المثال,  �سبيل  على  الجماعة.  و�سط  في  كوجود  التجاري  عملك  تعزيز  على  ت�ساعد 
�أملك علاقة عمل طويلة الأجل مع ال�شخ�ص الذي يجزّ ع�شبي, على الأقل لن تكون قائمة 
على عر�ض وحيد القيمة UVP. �إن �أف�سد الأمور �سيذهب - انتهى. و�سي�أتي �شخ�ص غيره 

ويقوم بالعمل على �أكمل وجه.

وعلى النقي�ض من ذلك ف�إن بوب �ساندلين, الرفيق الذي كان يجز مرجي منذ اليوم 
الذي انتقلت فيه �إلى منزلي حتى اعتزل في مزرعته في �شرق تك�سا�س كانت لدي علاقة 
�أق�صى  كانت  تلك   -UVP– القيمة  فريد  عر�ض  على  قائمة  علاقتنا  كانت  معه.  عمل 
بالغاً  اهتماماً  ويهتم  به,  ويعتني  بعمله  يفتخر  �ساندلين  بوب  كان  لي.  وكذلك  له  �ساحة 
ب�أدق التفا�صيل, كما كان حري�صاً على �أداء الأ�شياء ب�شكل �صحيح, كما كان راغباً دوماً في 
الو�صول �إلى الميل الأخير من �أجل دخول بيوت تجعله �صديقاً محبوباً. و�إذا ما تخلف يوماً 

كنا نقلق على �صحته. ولطالما تناق�شنا و�ألَححنا على �إعطائه زيادات دورية في الراتب.

بد�أ بوب علاقة العمل بيننا ب�أ�سئلة �سهلة. كان يقود قرب منزلنا الجديد وكنا في الفناء 
الذي ما يزال قذراً. هن�أنا على البيت الجديد الذي �صممناه وبنيناه. ثم �س�أل ما �إذا كنا 
�سنبذر مهاداً �أو نك�سو بالأع�شاب؟ قلنا �إننا نميل �إلى زرع البذور. �س�ألنا ما �إذا كنا نفكر 
ببرمودا, �أو الجاودار �أو ع�شب العكر�ش �أو الزويا؟ كنا نفكر في برمودا - قال هذا اختيار 
ت�سوقه  �أكمل  حقاً.  ويبدو جميلًا  الماء  من  مقدار  ب�أقل  ينمو  �سوف  المناخ,  هذا  جيد, في 
الحاذق )�أرجو �ألا يكون �سمعني �أقول هذا لأن هذه لم تكن مقاربته – �إذ كان في �سبيله 
فح�سب( �س�ألني ما �إذا كنت �أملك ح�صادة, ولما كنت مالكاً جديداً لمنزل ذي حديقة كان 
جوابي لا. قال »ح�سناً لا حاجة ل�شراء واحدة. �سوف �أجتز الفناء من �أجلك عندما تجهزه 
و�س�أجعلها يبدو جميلًا«. ثم ذكر لنا قائمة ب�أ�سماء الجيران الذين كان يجز لهم الع�شب 
ب�سعره  �أخبرني  ذلك؟  �سيكلفنا  كم  وهكذا  �س�ألته:  ببيوتهم.  معجبين  وكنا  مروجهم  من 

وبعد ذلك ا�ستمرت علاقة العمل بيننا مدة ع�شرين عاماً دون �أن ت�ضطرب �أبداً.

لقد اتخذ بوب لنف�سه زبوناً مدى الحياة -هو �أنا. لي�س هناك �صفقة �أرخ�ص. ولا �شركة 
�أكبر. لا �أحد يمكن �أن يحل محل بوب. كان بوب �صديقاً تملّك فناء بيتي �أكثر مني. كان 
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معجباً به وكنت �أعرف ذلك. وكان لدى بوب جميع الزبائن الذين �أرادهم دوماً. لم يكن 
يُعلن عن نف�سه �أمام �أحد, كل ما في الأمر �أنه كان في بع�ض المنا�سبات يتوقف ويقول »مرحباً 

»ل�سكان جدد في الجوار وي�س�ألهم ما �إذا كانوا �سيقومون بالبذار �أو ن�شر طبقة المهاد.

�إذا كان الرجل ي�ستطيع �أن يخلق علاقة قيمة ت�ستمر قرابة 20 عاماً فهل ت�ستطيع �أن 
تقوم بما هو �أقل من ذلك في عملك؟

الآن, �إذا �س�ألت بوب �إذا كان لديه UVP �سوف ينظر �إلي ويعتقد �أنني م�صاب ب�ضربة 
�إليه  �شم�س. ولكنه كان ال�شخ�ص الذي عا�ش, وكان لديه كل الت�سويق الذي كان يحتاج 
دوماً كي يح�صل على كثير من الأعمال بقدر ما �أراد لكل حياته. هل ت�ستطيع �أن تقول 

ال�شيء نف�سه؟

بوب �ساندلين لم يجز الع�شب. بوب �ساندلين كان فخوراً بعمله ويريدك �أن تكون فخوراً 
به �أي�ضاً. وكان مهتماً ب�شعورنا �أكثر من اهتمامه بما �سندفعه �إليه من مال. وبالتالي لم 

يكن ي�سعى �إلى زبائن. كان يعي�ش UVP خا�صاً به.

�أخيراً عرفت ماذا �ستكون محاولتي الثالثة في العمل الم�ستقل. في اللحظة التي تبلورت 
فيها الفكرة في ر�أ�سي تغير كل �شيء. بد�أ النا�س يرغبون في م�ساعدتي, وجاءت عرو�ض 
منذ  �إليهم  �أتحدث  �أنا�س لم  ثمة  �أحد.  من  �أطلب ذلك  �أن  دون  �أثناء محادثات  الفر�ص 
�سنوات ات�صلوا بي لدعمي وللت�أكيد �إنني كنت في الطريق ال�صحيح. كانت القيمة وا�ضحة 

جداً, وفريدة جداً, ومغرية جداً, بحيث جذبت الفر�ص �إليها كالمغناطي�س.

�إذاً، هل هناك عملية لتحديد UVO الخا�ص بك ؟ هل ثمة �أ�سلوب �أو قاعدة يمكن 
�أن تتبعهما؟

الن�شاط  و�أنت في قمة  �أن تفعل؟ ما الذي يوقظك كل �صباح  �سل نف�سك -ماذا تحب 
والرغبة للقيام به؟ لماذا هو مهم بالن�سبة �إليك؟ )�أحذرك من �شيء واحد هنا: �إذا كان 
جوابك �أن تغير حياة النا�س - ت�أكد �أنه يحق لك القيام بذلك(. ركز على محبتك لهذا 
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�أنت  ف�إنك  يتحقق ذلك  وعندما  وا�ضحاً.  القيمة  الفريد  �سيكون عر�ضك  وعندها  العمل 
�أي�ضاً �سيكون لديك زبائن مدى الحياة!

بنود العمل
من �أجل ك�سب زبائن دائمين مدى الحياة �أنت تحتاج �إلى تبنّي المبادئ الأربعة الآتية, 

كما �أو�ضح بوب �ساندلين, في جميع معاملاتك الخا�صة بالعمل:

يُعامل, واجعل  �أن  �أظهر الاحترام, ا�س�أل الزبون كيف يريد  �أولًا,  �أ�صغ  التوا�صل:   .1
ات�صالك مفتوحاً, و�أميناً, وحميماً, وعادلًا.

2. الم�س�ؤولية: عليك �أن ت�أخذ على عاتقك الم�س�ؤولية الكاملة عن �أفعالك, ومقا�صدك, 
وات�صالاتك. الزبائن يحبون �أن يعرفوا �أنهم ي�ستطيعون الاعتماد عليك.

3. الأمانة: تطلّع �إلى طرق تميزك عن غيرك؛ و�سعّ نطاق الثقة بك؛ افعل ال�صحيح 
عبر �أولئك الذين يحبون كل ما هو �صحيح؛ واجعل اهتمام زبائنك له المقام الأعلى 

في تعاملك.

وقم  �شفافية,  �أوج��د  التفا�صيل,  �إلى  انتبه  القانونية,  الم�س�ؤولية  تحمل  النتائج:   .4

بالتزاماتك.

�أنف�سنا  على  نحكم  نحن  تذكر:  الحياة.  �أو  العمل  في  �سواء  �ستخدمك,  المبادئ  هذه 
بنوايانا, الآخرون يحكمون علينا ب�أفعالنا.

�إدارة  لديه خبرة تزيد على خبرة ثلاثين عاماً في   :Jack R. Howe جاك ر. هوي 
الأعمال, والمبيعات, و�إدارة المبيعات في بيئات عملياتية معقدة. تت�ضمن خلفيته خبرة في 
ال�صناعة, �شركة ح�سابات/ وا�ست�شارات كبيرة, وفي الممار�سة الخا�صة. زبائنه �شركات 
�صعيد  وعلى  قوية.  بدايات  بد�أت  عملاقة  و�شركات  الدولارات  من  مليارات  بر�أ�سمال 
الم�شروعات  �صياغة  لإعادة  وحلولًا  مبتكرة  عمل  �أدوات  طوّر  ففقد  ال�شخ�صية  الممار�سة 
�أكبر. هوي متحدث عام, ومعلم مخل�ص ومدرب وم�ؤلف  �أجل تحقيق ربح  التجارية من 
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كتاب »من ف�ضلك لا تُخبر �أمي �أنني بائع«, وكتاب »30 دقيقة للا�ستعداد للاجتماع« وهو 
على و�شك �إ�صدار »المبد�أ الأول لزبائن دائمين مدى الحياة ». لمزيد من المعلومات يمكنكم 
ويمكنكم   www.ceotoolbet.com �أو   www.30minsto.com الآتي:  الموقع  زيارة 

.jack@ceotoolbet.com :مرا�سلته على

حقوق الن�شر ©2006, جاك هوي.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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التفوق في الأعمال التجارية ال�صغيرة
هيئات الا�ست�شارة الت�سويقية

بقلم رون فينكل�شتاين

على مدى مائة �سنة خلت كتب جول فيرن ثلاثة كتب: حول العالم في ثمانين يوماً, و20 
�ألف فر�سخ تحت البحر, ورحلة �إلى القمر. في وقت كتابة هذه الكتب كان فيرن يو�صف 
بالمجنون, والجاهل, والحالم - وفيما بعد �أ�صبحت المفاهيم الواردة في كل كتاب حقيقة 

م�سلم بها اليوم.

�أن  تريد  التي  ورغباتك  و�أهدافك  ب�أحلامك  تجاري  لعمل  مالك  لأنك  تهتم؟  لماذا 
تحققها. �أنت, مثل جول فيرن, لديك �آخرون ي�شكّون في ر�ؤيتك, واتجاهك, و�أحياناً يظنون 

�أنك مجنون �أي�ضاً!

من �أجل �أن تنجح كمالك عمل تجاري, ثمة خم�س م�شكلات ت�سويقية عليك �أن تنكب 
عليها في عملك:

1. تحديد زبونك المثالي.

2. الات�صال بالأ�شخا�ص المنا�سبين.

3. جعل خط ت�سويقك واعداً وم�ؤملًا بزبائن جدد.

معك  بتعاملهم  وال�شكوك  المحتملين,  الزبائن  مع  التوا�صل  على  المحافظة   .4

والزبائن الفعليين.

5. �أن يكون لديك خطة ت�سويق فاعلة

كيف �أعرف؟ �أنا رجل �أعمال وقد �أردت �أن �أثُبّت تلك الأ�شياء �أو تجنبها �أي�ضاً.
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ربما ت�شعر, مثل جول فيرن, كما لو �أن لا �أحد يفهمك �أو يفهم التحديات التي تواجهها, 
�أو من  �أنت لا تعرف بمن تثق  �أو الفر�ص المتوافرة.  ت�أثيرها,  وال�ضغوط التي تقع تحت 
ي�ساعدك على حل م�شكلاتك. ولكنك تعرف �أُنا�ساً فعلوا ذلك وتعرف �أنك ت�ستطيع �أن 
تفعل ذلك �أي�ضاً. و�أنت تعرف �أي�ضاً �أنه من �أجل �أن تنجح, �أنت تحتاج �إلى �إيجاد عملية 

عة, ي�ستطيع �أي واحد في عملك �أن ي�ستخدمها. ت�سويق قابلة للقيا�س متكررة, ومتوقَّ

�أنت ل�ست وحيداً. هناك �أنا�س ت�ستطيع �أن تثق بهم. من �أجل �إيجادهم خذ بعين الاعتبار 
�إيجاد »هيئة ا�ست�شارية ت�سويقية لإدارة الأعمال التجارية ال�صغيرة« )SBMMAB(. هذه 
�أنف�سهم لتقديم التغذية  الهيئة عبارة عن مجموعة من الأ�صدقاء والزملاء الذين وقفوا 
ت�سمح  التي  الممار�سات  �أف�ضل  وت�سويق  والمحا�سبة,  والاقتراحات,  والن�صيحة,  الراجعة, 
للأع�ضاء بالنمو والازدهار, والح�صول على نتائج. وبعد كل �شيء ف�إن العقول والخبرات 

المتعددة �أكثر ذكاء وفعالية من عقل منفرد �أو خبرة منفردة.

�أنت تعرف المقولة القديمة: وحيد في القمة؟ عندما تكون مالك �أعمال �صغيراً, لي�س 
م�ستخدميك  في  ت�ؤثر  قرارات  اتخاذ  توقعت  �أنت  نف�سك.  غير  �إليه  تلتفت  �أحد  لديك 
افظ على  وعائلاتهم, وفي البائعين, والزبائن, و�أ�سرتك. يكاد يكون من الم�ستحيل �أن ُحت
التفكير ال�سوي, عندما ترى �أنا�ساً ي�أتونك من كل �صوب: فواتير, جداول رواتب, التزامات 
الا�ست�شارية  الهيئة  تفيدك  �أن  يمكن  هنا  الإنتاج.  وق�ضايا  البائعين,  م�شكلات  الزبائن, 

الت�سويقية )SBMMAB(. الت�سويق يمكن �أن يكون معقداً و�صعباً.

»هيئة  ت�ؤ�س�س  عندما  منها؟  ي�صلح  ماذا  تعرف  فكيف  كثيرة  وفر�ص  خيارات  هناك 
ا�ست�شارية للت�سويق« لممار�سة ذلك, ت�ستطيع �أن ت�ضع نقوداً �أكثر في جيبك! �سوف ت�ساعدك 
الهيئة على تطوير �أعمال تجارية جديدة وتزيد من نجاحك. ويمكن �أن تمدك بالمعلومات 
�أن  ت�ستطيع  المجموعة  هذه  التجاري.  عملك  لتنمية  المفيدة  العظيمة  والأفكار  البناءة 

ت�ساعدك على تحديد وانتقاء مقاربتك ور�سالتك الت�سويقية.
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مع مجموعة  �آمنة,  بيئة  اتخاذها في  التي تم  القرارات هي  �أف�ضل  �أن  بينّت تجربتي 
يكونوا مو�ضوعيين ويرغبون في م�شاركتك بما  �أن  ي�ستطيعون  تثق بهم, ممن  النا�س  من 

يعرفون. بع�ض الأ�شياء التي �ست�سمح لك »الهيئة الا�ست�شارية« �أن تمار�سها وتنفذها هي:

• �أفكار خلاقة كاملة لتنمية عملك التجاري.

• ا�ستك�شاف م�شكلات ت�سويقية وفر�ص في بيئة �آمنة ودية.

• حلول موجهة لم�شكلاتك الت�سويقية.

• �إيجاد فريق ت�سويقي من م�ست�شارين مو�ضوعين, مهتمين, معنيين, وجريئين.

• الم�شاركة بمعرفتك الت�سويقية كي ت�ساعد الآخرين على النمو والازدهار.

• جعلك م�س�ؤولًا عن اتخاذ الت�صرفات ال�ضرورية لتحقيق �أهدافك.

راغب  كنت غير  �إذا  للجميع.  بالن�سبة  نف�سه  بالقدر  لي�س  ولكن  ب�سيطة جداً  العملية 
بالقيام بها يرجى التوقف عن القراءة - هذا المفهوم لي�س �صحيحاً بالن�سبة �إليك, هذه 
ل كي ت�ساعدك على �إيجاد )�أو الحفاظ على( الموقف ال�صحيح,  المجموعة ينبغي �أن ت�شكَّ
وتقدم �أف�ضل ن�صيحة ت�سويقية ممكنة, وتجعلك م�س�ؤولًا عن النتائج التي تريد تحقيقها, 

ولكن على �أن تكون جدياً تجاه تنمية عملك.

�أفكار �أ�سا�سية مفيدة لت�أ�سي�س »الهيئة الا�ست�شارية الت�سويقية«:
1. حــدد الـهــدف مـن المـجمـوعة. تـ�أكـد مـن �أنـها ذات �أ�سـا�س تـ�سويـقي و�أن كـل 

واحد موافق.
2. �إيجاد الأع�ضاء المنا�سبين. عليك �أن تبحث عن �أنا�س يرغبون بالم�شاركة بما يعرفون 

ولا يخافون من تقديم تغذية راجعة بناءة.
هذا  يعدوا  �أن  ينبغي  الأع�ضاء  جميع  الأق��ل.  على  ال�شهر  في  مرة  اجتماع  عقد   .3

الاجتماع مقد�ساً.
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4. اجعله ق�صيراً ومحدداً. ينبغي �ألا يكون �أي اجتماع �أطول من ثلاث �أو �أربع �ساعات. 
بجعلك كل واحد يركز على المو�ضوع �ستح�صل على �إنتاج �أوفر و�ستجعل الأع�ضاء 

ي�ؤمنون بتكامل المجموعة.
5. احترم �صوت وحاجات كل واحد. �أعطِ كل ع�ضو في المجموعة 30 دقيقة كي يطرح 

ق�ضاياه الت�سويقية �أمام المجموعة ا�ستجابة للتغذية الراجعة.
�أن  �أجل  �أمر حيوي من  القادم. هذا  اللقاء  قبل  �ستنجزه  الذي  العمل  بنود  حدد   .6

تجعل نف�سك وكل ع�ضو �آخر م�س�ؤولًا. وهذا ي�ضمن �أي�ضاً �أن �أفكار المجموعة بد�أت 
تثمر وتبني عمل كل ع�ضو.

النتيجة التي يمكن توقعها قد حددها �ألان بال�ستو, م�ؤ�س�س »�شبكة م�ستهلك تكنولوجيا 
العمل« في قوله:

كم �ستكون بعيداً عن خبرة العمل التجاري, نظراً بب�ساطة �إلى مخاوف العر�ض الكثير 
التجارية«,  للأعمال  رائدة  ا�ست�شارية  »هيئة  وهي   AKRIS في  وكع�ضو  جداً.  القليل  �أو 
التجاري  العمل  الاخت�صا�صين في  ثميناً ب�صورة موثوقة, مجموعة من  اكت�شفت م�صدراً 
المتنوعة,  والأفكار  الن�صيحة,  �أتبادل معهم  �أن  �أ�ستطيع  الاطلاع الح�سن ممن  من ذوي 
للنمو  بالن�سبة  فائدة  الأكثر  الم�صدر  هي  المجموعة  هذه  ال�صداقة.  وحتى  والخبرة, 

ال�شخ�صي والمهني غير المحدود الذي حققته على مدى عقدين من البحث المكثف.

والآن ما هي الخطوة الآتية؟ هناك �أمران ت�ستطيع القيام بهما: �إيجاد مجموعة �أو 
ت�أ�سي�س مجموعة. ومهما فعلت افعله الآن. �إذا كنت مثلي, �إذا كنت لم تفعلها الآن, ف�إنها 
لن تقوم بذلك بعد ذلك لأن هناك �شيئاً ما �آخر �سوف يلهيك وي�أخذك بعيداً عن انجاز 

�أهدافك و�أحلامك. كن مثل جول فيرن وتجر�أ على �أن تحلم كيف �سيكون م�ستقبلك.

مواد العمل:
�إليكم هنا �أفكار �سريعة قليلة لإيجاد �أو ت�أ�سي�س فريق:

1. �أوجد �أ�صحاب �أعمال �أخرى ممن يعانون م�شكلتك نف�سها.
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2. �أوجد بنية للاجتماع بحيث يعرف كل واحد ماذا يتوقع.

3. �أعطِ كل واحد فر�صة كل �شهر كي ي�شاركوا بتحدياتهم مع المجموعة.

4. ت�أكد من عدم وجود مناف�سة بين الأع�ضاء في المجموعة.

5. طبق قاعدة في المجموعة - لا بيع!

6. �أف�ضل الأفكار الت�سويقية ت�أتي من �صناعات مختلفة وتطبق على �صناعتك, لذا كن 
مت�أكداً من دعوة مجموعة من �أفراد مختلفين من �صناعات مختلفة.

7. حدد �أع�ضاء المجموعة بين 10 �إلى 12 ع�ضواً. هذا �سي�سمح لعدد كاف من النا�س 

�أن يلتقوا كل �شهر واغفر للغياب الذي يحدث عن غير ق�صد.

8. �أوجد برنامج عمل يُتبع دوماً.
وتذكر, العقول المتعددة والخبرات المتنوعة �أكثر فعالية بكثير من عقل واحد وخبرة واحدة.

تجارية  �أعمال  �إنجاح  في  خبير  هو   ,LLC- AKRIS رئي�س  فنكلي�شتاين,  رونالد 
للنجاح!  »تحية  كتابين,  ن�شر  ومعلم.  متحدث,  م�ست�شار,  تجاري,  عمل  مدرب  �صغيرة, 
14 طريقة �إلى �شركة ناجحة« و«القاعدة البلاتينية في �إدارة الأعمال ال�صغيرة«. �أ�سهم 

في كتابة »101 طريقة عظيمة لتح�سين حياتك«. �أوجد فنكلي�شتاين اتحاد قيادة العمل, 
LLC, و�ساهم في ت�أ�سي�س الاحتفال بالنجاح! م�ؤتمر NEO للعمل التجاري. فنكلي�شتاين 

التحدث في اجتماعات, وور�ش عمل وندوات. يمكنكم  و�إلى  والا�ست�شارة  م�ستعد للإدارة 
http://www. �أو قراءة ن�شرته على ال�شبكة على:   )330( 990-0788 الات�صال به على: 

.yourbusinesscoach.net

حقوق الن�شر ©2006, رونالد فنكلي�شتاين.
جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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الف�صل الخام�س

�إ�ستراتيجيات ت�سويق قائمة على التكنولوجيا

بقلم رون فنكلي�شتاين

عندما ت�ستخدم التقنية على وجه �صحيح ت�ستطيع �أن تكون متعة وطريقة مثيرة لتنمية 
�أن  ت�ستطيع  �سهلة.  تكون  �أن  يمكن  التقنية  نعم  �سهلة؟  �أنها  ن�سيت  هل  التجاري.  عملك 
ت�ستخدم حلقة درا�سية هاتفية )�إذا كنت تعرف كيف ت�ستخدم الهاتف( والت�سويق بالبريد 
الإلكتروني )�إذا كنت تكتب عن طريق هذا البريد(, وت�سهيلات ال�شبكة والر�سائل الإخبارية 

الإلكترونية لتقدم كلمة عن عملك ولكي تت�صل بالزبائن الحاليين والم�ستقبليين.

كما هو الحال مع �أي �شيء �آخر, قد لا يكون لديك �أي خبرة با�ستخدام هذه ال�صيغة 
تتعلم  الوقت  من  قليلًا  وانفق  الكتاب  من  الق�سم  هذا  على  اعتمد  ح�سناً.  الت�سويق.  من 
م�ؤلفونا هنا كيف  وي�صف  التجاري.  لت�سويق عملك  والمثيرة  الطريقة الجديدة  فيه هذه 

ت�ستخدم هذه المقاربة والفوائد التي يمكن تقدمها لك من �أجل عملك.

ينبغي عليك �أن ت�ستخدم هذه الو�سائل التقنية كي تت�صل بزبائنك بانتظام. يمكن �أن 
تعلن عن �أفكار ت�شجيعية خا�صة, ومنتجات جديدة, و�أجور جديدة, وتناق�ش جوانب �أخرى 
لعملك يود زبائنك �أن ي�سمعوا عنها. يمكنك ا�ستخدام هذه التقانات لكي ت�صل �إلى �أ�سواق 

جديدة �أو اختبار مقاربات ت�سويقية مختلفة غير مكلفة.

�إذا لم يكن لديك من قبل البنية التحتية لدعم هذه التقنية, ف�إن اخت�صا�صي المعلومات 
�أر�ضية  امتلاك  يكون  ي�ساعدك. في كثير من الحالات لا  �أن  لديك يمكن  المعتمد  التقني 
تقنية لدعم هذه المقاربة �ضرورياً. هناك ح�شد من ال�شركات الموجودة كي ت�أخذ التقنية 

خارج موقع العمل �إلى تقنية �إ�ستراتيجيات ت�سويقية.
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�أنا ا�ستخدم ما يدعى نظام الإدارة المريح )CMS( لتطوير موقعي على ال�شبكة و�إحالته 
�إلى »غوغل« من �أجل الفهر�سة. با�ستخدام نظام )CMS( كل ما علي عمله لتطوير موقعي 
هو login, وهذا كفيل ب�أن يحدث التغيير المطلوب و�أن ينقذ عملي. هذه الو�سيلة اقت�صادية 
�أكتب ر�سالة �إخبارية بالبريد  �أن  �أي�ضاً  �أ�ستطيع  ومنا�سبة جداً. عبر موقعي على ال�شبكة 
الإلكتروني ت�سمح بت�سويق بالبريد الإلكتروني �سهل جداً. الجانب ال�صعب لي�س التقنية, 

بل �إيجاد �سياق قوي وفعال ومفيد.

بنا.  الات�صال  في  �صعوبة  يجدون  النا�س  التقنية.  خلف  �أحياناً  نختبئ  �أننا  الم�شكلة 
ون�صبح عنواناً بريدياًَ �إلكترونياً �أو موقعاً على ال�شبكة بالن�سبة �إلى زبائننا ولي�س �شخ�صاً 

حقيقياً. عبر التكنولوجيا ن�ستطيع �أن نزيل العن�صر الب�شري دون تفكير به.

في هذا الق�سم �سوف تتعلم بع�ض الإ�ستراتيجيات الرائعة التي �ست�سمح لك با�ستخدام 
التقنية للات�صال وبناء علاقات مربحة فعالة. عندما ن�ستخدم التقنية مع �إ�ستراتيجيات 
علاقات جيدة ف�إننا نملك بذلك توليفة لا ت�صدق لبناء عملنا التجاري. مثل �أي �شيء �آخر 
�أنت بحاجة لاتخاذ قرار عمل حول ما �إذا كنت �ست�ستخدم هذه الأدوات في ت�سويقك. كن 
حرّاً في كتابة هوام�ش �إذا بدا لك �شيء ما مثيراً للاهتمام. ا�ستخدم هيئتك الا�ست�شارية 
)من ق�سم �إعداد ال�شبكة( كي ت�ساعدك في هذا �إذا كان الأمر �ضرورياً. تعرّف �إلى هذه 
�أن الم�سوّقين عبر الإنترنت يح�صلون  �أن تقرر ا�ستبعادها. واعرف  الأدوات القوية قبل 

على كثير من المال, و�أنت كذلك ب�إمكانك �أن تكون مثلهم.
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ا�ستخدام و�سائل الإعلام المتعددة
لت�سويق منتجات وخدمات عالية القيمة

بقلم روبرت �سكاينفيلد

نماذج  ونفذت  �صممت  للت�سويق,  مديراً  ق�ضيتها  التي  ع�شرة  الثماني  ال�سنوات  في 
المطبوع,  والإعلان  المبا�شر,  والبريد  الهاتف,  عبر  للت�سويق  عنا�صر  ت�ضمنت  ت�سويقية 
والإنترنت. كانت فكرة �إيجاد طرق لزيادة الفعالية, والكفاية, والمبيعات, والأرباح ت�ستحوذ 

عليّ دوماًً.

ور�سائل  مطبوعة  -�إعلانات  ن�صيّاً  الت�سويق  معظم  كان  لمهنتي,  المبكرة  الأيام  في 
الو�سائل  �أدخلت  ثم  الطريقة.  بهذه  ا�ستثنائية  نتائج  تقديم  على  قادراً  وكنت  مبيعات- 
ال�سمعية �ضمن هذه المجموعة وح�صلت على نتائج �أف�ضل. ثم �أدخلت الو�سائل الب�صرية 

)الفيديو( �إلى المجموعة وح�صلت نتائج �أف�ضل ب�شكل �أكبر.

متعددة«,  �إعلام  »و�سائل  تخلق  والب�صرية,  ال�سمعية,  والو�سائل  الن�ص  تجمع  عندما 
وعندما اكت�شفت قوة و�سحر و�سائل الإعلام المتعددة في الت�سويق, كل �شيء تغير بالن�سبة 
�إلي ب�شكل مده�ش. كانت الم�شكلة الوحيدة �أن �إنتاج وتوزيع الت�سويق بالإعلام المتعدد كان 

معقداً ومُكلفاً.

ثم جاء »الإنترنت« وتطور �إلى القمة في ال�سنوات الأخيرة حيث �أ�صبحت الأ�شياء ممكنة 
الو�سائل  عبر  للم�سوقين  بالن�سبة  م�ضى  فيما  فح�سب  حلماً  كان  ما  وهذا  بعيد,  حد  �إلى 
الإعلامية. تابعت تطوير نموذج الت�سويق بالإعلام المتعدد الذي كنت ا�ستخدمه, بنتائج 

مده�شة لي ولزبائني.

بيع مختلف  ا�ستخدمته في  �أو خدمة. وقد  مُنتج  �أي  لبيع  ي�ستخدم  �أن  النموذج يمكن 
الأ�شكال بملايين الدولارات في دورات درا�سية منزلية للإعلام المتعدد, وفي حلقات بحث, 
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والتدري�س, والا�ست�شارة وبرامج »ال�سوفت وير«. ولإعطائك فكرة عن فاعلية هذا النموذج 
عندما طبقته على »�سوفت وير المحيط الأزرق«, يكفيك �أن تعرف �أن النمو في العمل ارتفع 
من 1.2 مليون دولار �إلى 44 مليوناً في �أربع �سنوات -مع 50% هوام�ش- ثم بعت ال�شركة 

بقيمة 177 مليون دولار نقداً.

يمكن �أن ي�ساعدك هذا النموذج في:

• �أن تبيع �أكثر �إلى زبائنك المهتمين.

• �إيجاد زبائن جدد �أكثر.

• زيادة حجم مبيعاتك العادية.

• �إنقا�ص التكاليف.

• جعل �أرباحك -الت�أثير الذي تملكه في ميدان نفوذك- �إلى �أعلى.

هناك ثلاثة مكونات �أولية للنموذج:

1. الفرز -اعتماد »�أف�ضل الأف�ضل«-.

2. ا�ستخدام و�سائل الات�صالات الوا�سعة للات�صال بـ »�أف�ضل الأف�ضل«.

3. ا�ستخدام الإنترنت بطريقة خا�صة لتوزيع الإعلام المتعدد.

على  لتح�صل  �إ�ضافية  م�صادر  �إلى  �أُحيلك  ثم  هنا,  للعنا�صر  مخطط  بو�ضع  �س�أقوم 
مزيد من التفا�صيل ولترى �أمثلة من النموذج قيد العمل.

�أف�ضل و�سيلة لبيع �أي منتج, ب�صورة عامة, �أو خدمة هي �أن يتم ذلك ب�صورة �شخ�صية, 
وجهاً لوجه, ومعظم الأعمال التجارية لديها �إجراء مجرّب للقيام بذلك. �سواء �أكنت �أنت 
�أو �أي ع�ضو في فريقك, هناك عموماً �شخ�ص واحد هو الأف�ضل في بيع مُنتجك �أو خدمتك, 

ويقوم ذلك ال�شخ�ص ب�أ�شياء نوعية في �أي وقت يبيع فيه.
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بوينت/  باور  �شرائط  �إلى  وي�شيرون  يتحدثون جيداً  البائعين  بع�ض  المثال  �سبيل  على 
PowerPoint. و�آخرون ي�ستخدمون في �أح�سن الأحوال دفتراً للت�سجيل مع �صور ور�سائل 

و�شهادات بيّنة. و�آخرون »يخرب�شون« في �أح�سن الأحوال في كتيب �أ�صفر, م�ستخدمين لوحاً 
دُوّنت  م�صادر  عدة  ي�ستخدمون  �آخرون  وهناك  الخدمة.  �أو  المنتج  يعر�ضون  �أو  �أبي�ضَ, 

حديثاً كما ي�ستخدمون عنا�صرَ �إ�ضافية.

الخطوة الأولى في النموذج �أن تجد واحداً �أو �أكثر �أو �أف�ضل »بائعيك« وعزل ما يفعلون 
عندما يكونون في �أف�ضل حالاتهم.

عمليتك  �أن  �أو  مجربة,  »حية«  مبيعات  عملية  لديك  الراهن  الوقت  في  تكن  لم  �إذا 
�أفكارك الخلاقة تتدفق, وتنظر  �أن تدع  �أو ب�صرية, عندئذٍ يكون البديل  الراهنة ن�صيّة 
�إلى كل خطوة في �إجراءات المبيعات الراهنة وت�س�أل نف�سك »ما هي �أف�ضل طريقة لتو�صيل 
هذه النقطة �إذا لم يكن هناك قيود؟«. ثم ت�صمم هيكل عملية مبيعات جديدة من الأجوبة 

على تلك الأ�سئلة.

ا�ستخدام و�سائل الإعلام المتعددة لتو�صيل »�أف�ضل الأف�ضل«:
ما �إن تفرز �أو ت�صمم »�أف�ضل الأف�ضل« من عمليات المبيعات, ف�إن الخطوة الآتية هي 
�أن ت�ستخدم �أدوات الإعلام المتعددة كي تحاكي �أف�ضل ما بو�سعك �أن تفعله –ب�شكل حي. 
هناك �صنف جديد من �أدوات الإعلام المتعدد متوافر وبذا يكون من ال�سهل عليك وب�شكل 

غير مُكلف �أن تعر�ض عملك دون الحاجة لوجود �أحد ب�صورة �شخ�صية.

عندما تكون �أف�ضل طريقة للات�صال بنقطة ما عبر الن�ص, فعليك ا�ستخدام الن�ص. 
وعندما تكون �أف�ضل طريقة هي ب�إظهار وجه �أف�ضل بائعيك لتو�صيل العمل ب�شكل »حي« 
�أو  منتجك  يعر�ض  بائعيك  �أف�ضل  تجعل  �أن  طريقة  �أف�ضل  تكون  وعندما  ذلك.  افعل 

خدمتك, �أو يتحدث عنه م�ستعيناً ب�صورة, �أو بر�سم, �أو بلوح �أبي�ض, فافعل ذلك.

عملياً �أي �شيء ي�ستطيع �أحدهم �أن يقوم به ب�شكل مبا�شر »حي« يمكن �أن يتحقق عن 
بعد بهذه الأدوات, وعندما يتم ذلك بال�شكل الأمثل ف�إنه يعطي نتائج مده�شة. كل ما تحتاج 
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�إليه كاميرا م�سجلة وبرنامج »�سوفت وير«. ت�ستطيع �أن تكون ب�سيطاً �أو محنكاً. ت�ستطيع 
القيام بالعمل بنف�سك �أو تعطيه �إلى خبراء. بالن�سبة لي, لقد �أ�صبحت م�شغولًا جداً ولكنني 

مع ذلك ما زلت �أقوم بكل �شيء بنف�سي من مكتبي الموجود فوق مر�آب البيت.

ا�ستخدام الإنترنت لتقدم و�سائل الإعلام المتعددة:
وّل �أف�ضل عملية مبيعات لديك �إلى و�سائل الإعلام المتعددة, حتى ت�صبح قادراً  ما �إن ُحت
 DVD �أو  ال�صلب(  CD )القر�ص  ا�ستخدام  المتعدد عن طريق  على تقديم عر�ض للإعلام 
)قارئة الا�سطوانات( �أو الإنترنت. وب�سبب الكلفة الب�سيطة والانت�شار الدولي للانترنت ف�إنه 
�أدعوه  نوعياً محدداً  ا�ستخدم نموذجاً  الإنترنت  بذلك على  �أقوم  المف�ضل. وعندما  اختياري 

»نظام T.O.T »الخا�ص بي. هذا النظام يقوم على �أربعة �أعمدة �أ�سا�سية:

1. مقاربة لت�صميم مواقع على ال�شبكة.

2. �أ�سلوب لتطبيق �إ�ستراتيجيات المبيعات التي تتمم تلك المقاربة.

3. �أ�سلوب للتفا�ؤل بالنتائج التي تح�صل عليها من تطبيق الإ�ستراتيجيات.

4. ا�ستخدام و�سائل الإعلام المتعددة ل�شحن النتائج التي تُفرزها بقوة توربينية.

المقاربـة:

�إلى  ترمز  الثلاثة  المقاربة خلف نموذجي. الحروف  لو�صف   »TOT« الرمز  ا�ستخدم 
عبارة The One Thing �أي ال�شيء الواحد.

كالأطفال  �إنهم  الف�أرة.  على  بالنقر«  »ال�سعداء  ب�أنهم  الإنترنت  م�ستخدمو  يُعرف 
الم�ضجرين الذين يم�سكون ب�أجهزة تحكم عن بعد في �أيديهم ويقلبون بين 250 قناة ف�ضائية 
في التلفزيون, يتطلعون �إلى �شي ما ي�أ�سرهم. وهذا تماماً مثل طلب المبيعات الحية �أو الت�سويق 
عبر الهاتف, �أو �إذا ح�صلت على زائر على موقعك على ال�شبكة, ام�سك به على الفور و�أبقه 

حيث تريده �أن يكون, فالزبون قد ينتقل ب�سرعة �إلى خيار �آخر.
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لهذا ما �إن ي�أتي زائر �إلى �أحد مواقع TOT الخا�صة بك, لديك �شيء واحد تريده �أن 
يقوم به, قرار واحد يتخذه. الموقع بكامله ب�سيط جداً وم�صمم لدعم الزائر على القيام 

بالأمر الوحيد الذي تريده �أن يقوم به.

ما �إن يفعل ال�شيء الذي تريده �أن يفعله في �صفحتك الرئي�سة, حتى تر�شده �إلى �صفحة 
�أخرى حيث يتحرك مرة �أخرى نحو القيام »ب�شيء واحد فقط«. و�أنت عندئذٍ تحافظ على 
ي�شتري  �أن  الأخير  الواحد فقط« حتى ي�صبح قراره  »ال�شيء  انزلاقه في منحدر قرارات 

منتجك �أو خدمتك, �أو يت�صل بك �إذا كان الهدف قيادة جيل.

�إنه »الموت« المطلق على الإنترنت �أن يكون لك موقع واحد له خيارات متعددة, م�ستقلة, 
وغير �إ�ستراتيجية كي يختار النا�س منه: »انقر هنا لهذا الأمر وهناك لأمر �آخر, انقر هنا 
كي ت�ستمع �إلى �صوتي وانقر هناك لر�ؤية عر�ض...« -جميع م�صادرك الإعلامية المتعددة 

ينبغي �أن تكون من�سقة م�ستخدمة خطة ذكية.

ما  بوابل من الخيارات حول  متوقع وتمطره  زبون  كل  �أن تمر في مكتب  ت�ستطيع  هل 
يمكن �أن تناق�شه معه؟ لا! �إذاً، بو�سعك �أن تح�صل على انتباهه وتركيزه و�أن تر�شده �إلى 
الإ�ستراتيجية في  تلك  ت�ضيع  لا  تبرة.  ذكية وُخم �شبكة  م�ستخدماً  يذهب  �أن  تريده  حيث 

موقعك على ال�شبكة.

منهجية و�إ�ستراتيجيات:
تعليمية  دورة  الأحوال على عر�ض  �أغلب  مبنية في  كانت   TOT مواقع  �أن��شأت  عندما 
�أدعوها دورة  �أن الخيارات الأخرى متوافرة.  �إر�شادية, على الرغم من  �أو جولة  مجانية 
مجانية �إذا كنت �أعلّم حقاً �شيئاً ثميناً كجزء من عملية المبيعات, و�أدعوها جولة �إر�شادية 
�أن  يمكن  كيف  �أو  و/  بنجاح  تعمل  ولماذا  الأمور,  تعمل  كيف  للزائر  فقط  �أُبّني  كنت  �إذا 

ي�ساعده ذلك. في هذه المناق�شة �س�أ�ستخدم مثال خيار الجولة الإر�شادية.

ف�إن  فقط,  واحد  �شيء  لأداء  متحفزين  �أنا�س  على  قائماً   TOT موقع  كان  �أن  منذ 
ال�شيء الواحد الذي تريدهم القيام به عندما يزورون الموقع هو الم�شاركة في الجولة. هذا 
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فقط, ولا خيارات �أخرى. لا يمكن لأي �شيء �أن يكون مرئياً على الموقع �إلا �إذا دعم عملية 
م�شاركة الزائر في الجولة. ومن �أجل ال�سماح للزائر بالم�شاركة في الجولة عليه �أن يعطيك 

ا�سمه وعنوانه على البريد الإلكتروني وعندئذٍ يح�صل على منفذ فوري �إلى الجولة.

عمله.  حالات  �أف�ضل  في  عندك  بائع  �أف�ضل  جهد  لتعر�ض  ومطلوبة  طويلة  الجولة 
افتر�ض �أن جولتك م�ؤلفة من �ستة �أجزاء التي هي الطول القيا�سي لواحد من �آخر مواقع 
TOT الخا�صة بي. ما �إن يدرج ا�سم الزائر الم�شارك, ف�إن »ال�شيء« الآتي الذي تريده 

�أن تقوم به هو يتعرّف �إلى الجزء الأول. و�سيكون ال�شيء الآتي هو اختبار الجزء الثاني 
وهكذا دواليك.

جميع �أجزاء الجولة, ما عدا الجزء الأخير, مُ�صممة لتعليم و�إلهام وغربلة زوارك. 
وفي الواقع �أنه مع موقع TOT, قد يكون الزبون المحتمل لا يعرف �أنك تملك �أي �شيء للبيع 

في الأجزاء الأولى!

كل جولة مرتبطة بالتالية عبر م�سل�سل كتلك الم�سل�سلات التي ت�شاهدها على التلفزيون 
�سي�ستمرون  الم�شاركين  �أن  ت�ضمن  لكي  وذلك  �أجزاء.  عدة  من  الم�ؤلفة  الروايات  مثل  �أو 
الأخيرة  الجولة  وفي  ال�شراء.  وهو  �ألا  الأخير,  القرار  حتى  المنحدر  ذلك  على  بالانزلاق 
زوارك  وتدعو  الانتقال(  في  وفعالًا  ذكياً  تكنيكاً  )م�ستخدماً  البيع  منعطف  �إلى  تنتقل 
�إلى �شراء منتجاتك �أو خدماتك. �إذا قمت بعملك جيداً في الأجزاء المبكرة ف�إن الزبون 
المحتمل �سيكون ميالًا ب�شكل �إيجابي �إليك, وهنا عليك �ألا تت�صلب و �ألا تقوم ب�أية �ألاعيب 

لإنهاء البيع.

التفا�ؤل بنتائجك؟؟
�إن نموذج TOT فعال جداً ويتجاوز النماذج الأخرى للبيع على �شبكة الإنترنت لأنه:

1. مختلف, معظم النا�س لا ي�ستخدمونه, و�إذا قاموا بتقديم دورة حرة م�شابهة ف�إنهم 

يفعلون ذلك عن طريق البريد الإلكتروني, الذي لا يعد فعالًا بالقدر ذاته.
2. النظرة وال�شعور بالدورة �أو الجولة مقابل »ر�سالة المبيعات« مختلفان.
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3. الجوانب التعليمية والملهمة, عندما تتحقق ب�شكل جيد ف�إنها تبني ثقة �أكبر وتعزز 
الوئام �أكبر وتُ�سهّل البيع بتدخل �شخ�صي �أقل �أو دون هذا التدخل بالمرة.

4. ت�أخذ ا�سم الزائر وعنوانه البريدي ورقم هاتفه )�إذا رغبت في هذا( بحيث ت�ستطيع 
�أن تتابع معه.

ولكن خلف ذلك ثمة فائدة كبيرة �أخرى للنموذج. عندما ت�ستخدم هذا النموذج تُق�سّم 
عملية مبيعاتك �إلى فِقْرات:

• ال�صفحة الرئي�سة للموقع على ال�شبكة.

• الأجزاء التعليمية.

• الجزء الأخير الذي يحقق البيع.

بتق�سيم الكل �إلى �أجزاء �أ�صغر ت�ستطيع عندئذٍ �أن تدر�س ما ي�سمى »�سجلات ال�شبكة« 
جميع  على  الم�شاهد  خلف  جزء.  لكل  يحدث  ماذا  وانظر  ال�شبكة  على  موقعك  �أجل  من 
وجه  على  ذلك  في  بما  ومحفوظة,  ملتقطة  المعلومات  من  كبيرة  مربعات  ثمة  المواقع, 
التحديد ما يفعله زائرك عندما يزور الموقع – قد ي�أتي �أحدهم �إلى هذه ال�صفحة ويتوقف 

مدة دقيقتين, ثم يذهب �إلى �صفحة �أخرى ويتوقف مدة �أربع دقائق... �إلخ.

با�ستخدام برنامج »�سوفت وير« مجاني �أو قليل الكلفة لتحليل �سجلات ال�شبكة, ت�ستطيع 
�أن تكت�شف على وجه الدقة �أين تكمن لديك »م�شكلات« في م�سيرة مبيعاتك. على �سبيل 
المثال �إذا ر�أيت �أن مائة �شخ�ص زاروا موقعك و�أن هناك 20 �شخ�صاً فقط مندرجين في 
جولتك, �ستعرف �أنك بحاجة لمراجعة ال�صفحة الرئي�سة. ت�ستطيع �إحداث تغيير, ودرا�سة 
ما  �أكثر  الجولة  في  الم�شاركين  ت�سجيل  ن�سبة  تجعل  حتى  العملية  وتكرر  ثانية,  ال�سجلات 

يمكن. وهذا �سهل جداً و�أنت لا تحتاج �إلى �أي مهارة �أو معرفة تقنية خا�صة.

�إذا زار 100 �شخ�ص, كمثال �آخر, موقعك, وا�شترك 70 منهم في جولتك وانتقل 40 
منهم فقط من الجزء الأول �إلى الثاني �ستعرف بالت�أكيد �أن لديك م�شكلة في الجزء الأول 

وعليك �أن تعدله - �أو تثقب الم�سل�سل الذي ي�ؤدي �إلى الجزء الذي يلي. 
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بالإ�ضافة �إلى ذلك, لما كانت �سجلات ال�شبكة تبين كم ي�ستغرق �شخ�ص ما من الوقت 
في ال�صفحة, �إذا وجدت نموذجاً يبّني خروج الأفراد با�ستمرار من ق�سم �أو جزء معين عند 
الدقيقة الثالثة من دخولهم ت�ستطيع �أن تح�صر على وجه الدقة مكان »الم�شكلة« وت�ستطيع 
عندئذٍ �أن تجرّب بع�ض التعديلات على ذلك الق�سم المحدد من الجزء )مكان الم�شكلة( 

�إلى �أن تت�أكد �أثناء مراجعة �أخرى لل�سجلات �أنك �أ�صلحت الم�شكلة.

امتلاك هذا النوع من الر�ؤية »ب�أ�شعة اك�س« هو حلم البائع والم�سوق, وهو غير ممكن مع 
�أ�شكال �أخرى من مواقع ال�شبكة, ولا مع الإعلانات �أو ر�سائل ون�شرات المبيعات خارج الخط.

لذا ابد�أ بالت�صرف الآن و�سوّق ل�شركتك ومنتجاتها بكل الموارد المتوافرة لديك.

مــن �أجــل اتـخـاذ �إجــراء فــوري بــخــ�صـو�ص مـا تـعــلـمــته اتـبــع هــذه الـخـطـوات 
الخم�س الب�سيطة:

1. زر هذا الموقع وانقل �إلى كومبيوتر �أ�صغر الموارد الإ�ضافية المتوافرة هناك كي ت�ساعدك 
في تنفيذ ما اكت�شفته في الحال ولر�ؤية نماذج مواقع و�سائل الإعلام المتعددة ومواقع 

.http://www.bobscheinfeld.com/100secrets.html :أثناء العمل� T.OT

�أكثر  �إ�ضافية  تفا�صيل  �ستعطيك  التي  المتوافرة هناك  بوينت  باور  ادر�س عرو�ض   .2

مما يقدمه هذا الف�صل الق�صير.

3. افتح وادر�س وثيقتي الم�صادر, اختر الأدوات التي تعتقد �أنها �ست�ساعدك, اطلبها 
واجعلها جاهزة.

�أو ت�صميم »�أف�ضل الأف�ضل« من عمليات مبيعاتك ثم ا�ستخدم  اعمل على ف�صل   .4
الأدوات كي ت�ساعدك على تحويلها �إلى عر�ض بالو�سائل الإعلامية المتعددة.

5. ابد�أ بتوزيع ذلك العر�ض داخل وخارج الإنترنت. 

 20 من  �أكثر  مدى  على  كان,   :veteran Robert Scheinfeld �سكاينفيلد  روبرت 
عاماً, ي�ساعد النا�س على خلق نتائج ا�ستثنائية في وقت وجهد �أقل, وبكثير من المتعة. وهو 
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مولع بم�ساعدة الآخرين على �أن يكت�شفوا ويعي�شوا ما �أ�سماه »نمط الحياة المطلق«. تمر�س 
�سكاينفيلد على مدى 11 عاماً في تطبيق مبيعات و�إ�ستراتيجيات ت�سويقية ثورية واكت�سب 
خبرة عميقة في �إيجاد �أعمال تجارية وافرة الأرباح تقدر بملايين الدولارات )داخل وخارج 
الإنترنت(. وقد �ساعد الآلاف من النا�س في �أكثر من 170 بلداً على تغيير تعريفهم للنجاح, 
المعلومات,  من  مزيد  �أجل  من  حياتهم.  في  النجاح  لتحقيق  ي�ستخدمونها  التي  والطرق 

. www.BobScheinfeld.com :يمكنكم زيارته على الموقع الآتي

حقوق الن�شر ©2006, روبرت �سكاينفيلد.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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حلقات درا�سية على الخط 
ت�سويق كبير للمنتجات والخدمات

بقلم مار�شا �إيغان 

في هذا الع�صر من العولمة واللا مركزية, وارتفاع تكاليف ال�سفر ب�شكل متزايد, ف�إن 
ال�صفوف والندوات المنقولة على الخط �أ�صبحت و�سائل �شائعة جداً للات�صال, والتوا�صل, 
ت�سويقية  و�سيلة  �إلى  يتطلعون  الذين  للنا�س  الاكت�شاف  حديث  حل  �أي�ضاًَ  وهي  والتعليم. 

مختلفة وجديدة.

�أولًا, قليل من العودة �إلى الوراء... بالات�صال بب�ساطة بخط ج�سري هاتفي مقرر �سلفاً 
عملياً,  العالم  �أنحاء  جميع  في  بمو�ضوعه  المهتمين  بالنا�س  يت�صل  �أن  الم�شارك  ي�ستطيع 
ما  تدور  �أن  الهاتفية  للندوات  والتكاليف. يمكن  ال�سفر  وقت  من  الكثير  بذلك  م�ستبعداً 
�أو مقابل ر�سم  �أن تكون مجانية  بين قلة قليلة من النا�س �إلى الكثير منهم. ومن الممكن 
محدد. بع�ض الحلقات الدرا�سية تفاعلية وبع�ضها غير ذلك. و�صيغها يمكن �أن تختلف ما 
بين محا�ضرة, �إلى مقابلات بين �شخ�صين, �إلى مناق�شات بين مجموعة من الأ�شخا�ص, 
�إلى مقابلات مع الم�شاهير. �إن هذا النوع من الات�صال غير ومكلف وفعال لنقل عر�ضك 

بطريقة ت�ؤثر في زبائنك الحاليين والم�ستقبليين في كل �أنحاء العالم مقابل قرو�ش. 

�إذن كيف يمكن �أن ت�ستخدم الحلقات الدرا�سية المنقولة لت�سويق عملك التجاري؟

�إليك هذا المثال: �أنت تملك حلقة درا�سية منقولة حرة مدتها �ساعة حول مو�ضوع يهم 
زبائن ال�سوق, وي�شير هذا المو�ضوع بطريقة ما �إلى عملك. و�أنت تقدم للزبائن معلومات 
نفي�سة يمكنهم الا�ستفادة منها وتزودهم بن�شرة مجانية ينقلونها �إلى كومبيوترهم الخا�ص 
بالت�أكيد �ستطور علاقة مع كل  ف�إنك  �أن تم�ضي �ساعة غنية بالمحتوى,  من موقعك. بعد 
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�شخ�ص على الخط. وبارتياحهم لك ف�إن هذا يبني الثقة ال�ضرورية لتنمية زبائن �أوفياء. 
�أنهم  �أكثر.  وبعملك  بك  يرحبون  ف�إنهم  حقاً,  يحتاجونها  بمعلومات  تمدهم  كنت  ولما 
لديك  ولهذا  تقدمها,  �أن  �أو خدمتك  لمنتجاتك  م�ساعدة يمكن  �إلى حلول  يتعرفون معك 

فر�صة ذات ن�سبة عالية لإقامة بيع نتيجة ذلك. لقد دخلوا في قُمع منتجك. 

من المهم �أن تلاحظ �أن �إدارة الحلقات الدرا�سية المنقولة لي�ست علم �صواريخ. ذلك 
�أن كل واحد �أدار حلقة درا�سية �أو �سهّل اجتماعاً يعرف �أن الخطوات الفعلية لو�ضع حلقة 
درا�سية منقولة مت�شابهة, فبالن�سبة �إلى �أي �شخ�ص قام بعمل ت�سويقي حديثاً ف�إن خطوات 
الت�سويق مت�شابهة, والفرق هو في الو�سيلة. �إنها و�سيلة جديدة ن�سبياً, موفرة للوقت, غنية 

بالقيمة و�أداة ت�سويقية غير مكلفة.

يمكن �أن تتخذ الحلقات الدرا�سية التي ت�سوّق عملك عبر ال�شبكة عدة �أ�شكال:
• تقديم معلومات مفيدة تقود �إلى ت�سويقك لمنتجاتك �أو خدماتك.

• �إعلام الزبون ب�إجراءات �أو ممار�سات جديدة.
• �إدارة جل�سات »ا�س�أل المدير التنفيذي«.

• �إطلاع الزبائن المحتملين وغير المحتملين ب�أحدث التطورات في هذا المجال.
• �إجـراء مـقابلات مـع خـبـراء ي�ستـطيـعون مـ�ساعدتك فـي �إبـقاء �سـوقك مـما�شـياً 

�أحدث التطورات.
• تدريب موظفي زبونك لاكت�ساب المهارات التي يحتاجون �إليها.

• عقد جل�سات لتبادل الأ�سئلة والأجوبة.

وعلى  المحدد,  المطلوب  �سوقك  على  الخط  على  جل�ستك  في  م�شاركين  �إيجاد  يعتمد 
�سبب ومو�ضوع الجل�سة �أو الحلقة. وبناءً على خ�صو�صية ومكان الحلقة ت�ستطيع �أن تبني 
لنف�سك قاعدة �صغيرة �أو وا�سعة جداً من الزبائن المحتملين. قد تجد ح�ضوراً محتملًا في 
قاعدة بياناتك, عبر الات�صالات ال�شخ�صية, الإعلان, البريد الإلكتروني, البريد العادي, 
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الات�صال الهاتفي, وغير ذلك. النقطة الرئي�سة هنا هو �أنه عليك �أن تت�أكد من التنا�سب 
بين الأ�شخا�ص الذين تقوم بدعوتهم وبين المو�ضوع المطروح ومن كون ذلك المو�ضوع �سيقدم 

الفائدة والعون والمتعة لهم. 

من الأهمية بمكان الت�أكد من كون الحلقة التي ترعاها على الخط تدار ب�شكل ح�سن. 
�إن الف�شل في تقديم فائدة نفي�سة مقابل الوقت الذي يم�ضيه النا�س وهم يتابعون حلقتك 
يعني عدم عودتهم ثانية للات�صال بك دون �أدنى �شك. لذلك نقدم هنا بع�ض الملاحظات 

التي �ست�ساعدك في �إدارة حلقة درا�سية على الخط ناجحة في ت�سويق عملك:

التنويه الأولي:
• ان�شر مواعيد بدء وانتهاء الحلقة محدداً المدة الزمنية ب�شكل وا�ضح.

• �أر�سل مذكرات تحمل معلومات حول الحلقة قبل ثلاثة �أيام ثم مرة �أخرى قبل يوم 
واحد من الحلقة.

عبر الهاتف:
• ات�صل من هاتف �أر�ضي وت�أكد من الات�صال ثانية لدعم الات�صال الأول.

• اعتمد على و�سيط قوي وم�ضمون. 
• ابد�أ الحلقة في الوقت المحدد وانهها في الوقت المحدد �أي�ضاً.

• جهز نف�سك للحلقة تماماً, واتّبع جدول عمل منظم.
• �أعد المقابلات المطلوبة �سلفاً.

• اجعل الات�صال غنياً بم�ضمونه �أكثر ما يمكن.
• انتبه لنوعية الات�صال؛ �أي انتبه لعدم وجود �أ�صوات �أو �ضجيج مرافق مع الات�صال 

من خلال طلب الهدوء من الم�شارك.
• حافظ على تقدم الحلقة ب�شكل حيوي وبعد انتهائها اطلب من الم�شاركين طرح �آرائهم.

• �أتبِع حلقتك ب�شكر الح�ضور على م�شاركتهم.
• �أعطِ المعلومات اللازمة عن منتجك �أو خدمتك وكيفية الات�صال بك.

• ابق على ات�صال بالح�ضور م�ستخدماً كل �أ�ساليبك الت�سويقية. 
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في كل مرة تتاح لك الفر�صة فيها لق�ضاء �ساعة �أو �ساعتين مع الأ�شخا�ص الموجودين 
في �سوقك المطلوب, عليك �أن تكون قادراً على بناء علاقات مفيدة لعملك. وتماماً كما هو 
�أو ممار�سة ريا�ضة ما  الغذاء,  �إلى  النا�س  �إلقاء محا�ضرات عامة, ف�إن دعوة  الحال مع 

معهم كالغولف مثلًا, ف�إن الحلقات المنقولة لها الت�أثير نف�سه.

للتوا�صل,  الجماعية  الات�صالات  با�ستخدام  النا�س  معرفة  وتزايد  اليوم,  تكنولوجيا  �إن 
تجعل من الحلقات المنقولة على الخط تطوراً طبيعياً في مجال الت�سويق. وكما قلنا �سابقاً, هذا 
لي�س علماً معقداً كعلم ال�صواريخ, �إنه و�سط جديد لممار�سة �أ�شياء ناجحة �أ�لًاص من خلاله, 

وهو �سهل وغير مكلف وملائم وفعال, وفوق هذا وذاك, ت�ستطيع ممار�سته من مكانك.

مار�شا د. �إيغان Marsha D. Egan: مقدمة �أفكار و�آراء ناجحة, وم�ؤلفة, ومديرة 
الحيوي  للتدريب  ل�شركة  كرئي�سة  تجربة«  عن  »تتحدث  �إنها  معتمدة.  ومدربة  تنفيذية, 
الناجح, �شركة ذي �إيغان غروب �إنكوربوري�شن The Egan Group, Inc. , وقد ح�صلت 
من  واحدة  و�صنفت   ,ATHENA Foundation Award �أثينا  م�ؤ�س�سة  جائزة  على 
�أف�ضل خم�سين �سيدة �أعمال, ولديها خبرة تزيد عن 25 عاماً في مجال الأعمال التعاونية 
والطوعية في �أمريكة. تقوم �إيغان ب�إعادة ابتكار القادة والمديرين عبر حثهم على القيام 
برامج  تقديم  الجديدة,  الأفكار  تقديم  خدماتها  تت�ضمن  والابتكار.  الإيجابي  بالتغيير 
لمدة ن�صف يوم �أو يوم كامل, التدريب الفردي, وهذا كله من �أجل تقديم الإلهام للأفراد 
والم�ؤ�س�سات للا�ستفادة الق�صوى من م�ؤهلاتهم. قدمت �شركتها ون�شرت على ال�شبكة عدة 
The Signal- حول  كتب و�أقرا�ص م�ضغوطة ومجلة ن�صف �أ�سبوعية -مجلة ذا �سيغنال 
تعليم »كيف« لأكثر من 20000 باحث عن النجاح في العالم. يمكنكم الات�صال بها على: 

.marsha@marshaegan.com

حقوق الن�شر ©2006, مار�شا �إيغان.
جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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جيل المبادرة والحلقات التعليمية على ال�شبكة

بقلم: دون فيلابوم

ال�سبق فيها؟ كنت في  يكون لك قدم  قيادية  اتخاذ مبادرات  تنفق على  المال  كم من 
ال�سابق �أنفق نحو 1000 دولار مقابل كل مبادرة �إلى �أن وجدت طريقة لتوليد مبادرة تكاد 
تكون عديمة الكلفة. علاوة على ذلك, لقد وجدت طريقة لزيادة عدد المبادرات من ن�شاط 
ت�سويقي من 10 �أ�شخا�ص �أثناء المرا�سلة �إلى 250 �شخ�صاً من ر�سالة واحدة! هل �أنت مهتم 

بمعرفة ال�سر في ذلك؟ �إذاً تابع القراءة! 

وكانت  الخط  على   Tripodو  GeoCitiesو  AOL مجموعات  ن��شأت   1994 عام  في 
 The مثل  �أخرى  �شركات  عمل  جانب  �إلى  عملهم  وبف�ضل  كبير.  باطراد  بالنمو  �آخذة 
لت�أ�سي�س عمل  لتوقي  ونظراً  فعلي.  بع�ضهم في مجتمع  مع  النا�س  ا�ستطاعوا جمع   Well

حول الإنترنت, قمت بقراءة ثلاثين كتاباً على الأقل و�أم�ضيت �ساعات طويلة على ال�شبكة 
و�أنا �أتعلم البحث من م�ستخدم ومزوّد م�ستقبلي محتمل. وفي عام 1995 �أ�س�ست موقعي 
تقنية  ا�ستخدام  من  �ست�ستفيد  والمنظمات  المجموعات  جميع  �أن  توقعت  وقد  الخا�ص, 
�أع�ضائهم في �شبكات.  �أقل و�ستقوم بجمع  الإنترنت التي �ست�ساعدهم في التوا�صل بكلفة 
قامت خطة عملي على ت�أمين مجتمعات م�أجورة -�أي مقابل ر�سم- على الخط, خا�صة 

ومحمية بف�ضل وجود كلمة �سر للدخول, لمختلف المجموعات والمنظمات في �أنحاء العالم.

عندما ت�أملت ال�سوق, كان هناك مكانان وا�ضحان لي فيه كي �أقدم عليهما خدماتي 
لأطباء  الوطنية  الرابطة  مثل  الوطنية  للم�ؤ�س�سات  كان  واحداً  الخط.  على  الم�أجورة 
لتقديم  وقد ملت  �آلاف.  البالغ عددها ثلاثة  لرابطات الخريجين  كان  والثاني  الأ�سنان, 
مجموعتي للم�ؤ�س�سات الخريجين لثلاثة �أ�سباب. �أولًا لأن رابطات الخريجين تقدم �أ�لًاص 
للخريجين مفكرة مطبوعة تُدرج فيها �أ�سماء كل الخريجين الآخرين. ثانياً لأن مجموعات 
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التركيز التي �أدرتها تدل على �أنهم كانوا متقبلين لفكرة الانتقال �إلى ال�شبكة. وثالثاً لأنني 
خبير ب�سوق التعليم. فعندما كنت في الكلية �أ�س�ست �شركة ابتكرت فكرة ت�صوير الطلاب 
في حفل التخرج �أثناء تلقيهم ل�شهاداتهم. وفي الوقت الذي �أ�س�ست فيه IAC كانت �شركتي 

قد �صورت 200 �ألف طالب في 550 كلية وجامعة ومدر�سة ثانوية. 

�أ�ستفيد من  �أ�ستطيع �أن  ر�أيت �أنه من الأ�سهل بالن�سبة لي اقتحام هذا ال�سوق لأنني 
ال�سوق,  كان جديداً تماماً على  ولأن منتجي  �أتو�سع عبرها؛  ثم  زبائني الحاليين  قائمة 
)المحتملين(  الم�ستقبليين  الزبائن  لقاعدة  �أ�شرح  و�أنا  طويلًا  وقتاً  �أم�ضي  نف�سي  وجدت 

قيمة المنتج.

ب�إجراء  البدء  ب�إمكاني  �أ�صبح  �أنه  1000 زبونٍ, عرفت  �أ�صبحت قائمتي ت�ضم  عندما 
للنظر,  ملفتة  ن�شرة جيدة  �أعد  و�أنا  به  ب�أ�س  لا  وقتاً  �أم�ضيت  النطاق.  وا�سعة  مرا�سلات 
وبكتابة ر�سالة محكمة الإن�شاء لدعوة الزبون للتفاعل معنا, ثم جل�سنا ننتظر ب�صبر نافذ 
البطاقات العائدة لنا. وقد تلقينا بطاقتيّ رد, بطاقتين فقط!! عندما ح�سبت كلفة الر�سوم 
�أن كل بطاقة عائدة قد  العاملين تبين  و�أجور  والطباعة  والت�صميم  والغرافيكية  البيانية 
كلفتني 1000 دولار! ولم يكن �أحد من اللذَين قاما بالرد جاهزاً لل�شراء بعد. وب�سبب عدم 
�آخر, تابعنا العمل على تو�سيع قائمتنا و�إجراء الات�صالات. عندما و�صل  �أي بديل  وجود 
عدد الأ�شخا�ص على القائمة �إلى 2500 �شخ�صٍ قمنا ب�إر�سال ر�سائل بريدية �أخرى, وهنا 

تلقينا 12 رداً!

�إذاً كنا نتحرك بالاتجاه  208 دولار.  �إلى  ثانية انخف�ضت كلفتي  بعد درا�سة تكاليفي 
الت�سويقية.  ب�إ�ستراتيجيتنا  كبيرة  بدرجة  ارتقينا  العمل  من  الآتية  ال�سنة  وفي  ال�صحيح! 
وقررنا �أن نر�سل ن�شرة �إعلانية كل �شهر �إلى المجموعة الزبائن المحتملين الم�ؤلفة من 2500 
�شخ�ص. �أخذت المبادرات ت�أتي وكلفة المبادرة نحو 180 دولاراً. مع هذا كنا ننفق 40 �ألف 
�إيجابياً على  نتلقى عائداً  �إر�سال ر�سائل بريدية جماعية كثيرة, وكنا  العام في  دولار في 
الأعمال  كانت  الت�سعينيات  عبر  �أنه  تذكّر  بريدية.  ر�سالة  كل  مقابل   )ROI( الا�ستثمار 
التجارية ال�صغيرة �أي�ضاً تدفع مابين 20 و35 �سنتاً في الدقيقة الواحدة لثمانمائة مكالمة. 

وهذه الكلفة لم تكن ب�سيطة بالن�سبة للزبون المطلوب.
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في عام 2000 �أ�صبح البريد الإلكتروني �أداة عمل قيا�سية �ضمن نظرتنا العامة وبد�أنا 
نقل�ص ميزانية بريدنا وا�ستخدام البريد الإلكتروني ال�شهري لتوليد مبادرات. وفي عام 
هبوطاً  ن�شهد  بد�أنا  الوقت  من  مدة  بعد  ولكن  الجماعي.  البريد  ا�ستبعدنا تماماً   2002

تجاه  مح�صنين  النا�س  �أ�صبح  المذاع.  الإلكتروني  بريدنا  من  الآتية  المبادرات  في  كبيراً 
القيام ب�شيء مختلف كي نتجاوز الكم  �إلى  �أننا كنا بحاجة  لنا  �إعلاننا وعر�ضنا. وت�أكد 

الهائل من ر�سائل البريد الإلكتروني التي كانت تتلقاها مواقعنا.

�أو حلقات على ال�شبكة  �أن نجرب عقد م�ؤتمرات على الخط,  عند ذلك الحد قررنا 
)ويبينار webinar(, كما ن�سميها.

وفي  منتجاتنا.  �ستفيده  كيف  عبرها  ليتعرف  �شخ�ص  لكل  فر�صة  الأول  موقعنا  قدم 
الواقع كان ذلك بب�ساطة عر�ضاً لمنتجاتنا.

وكان  الموقع.  على  ع�شرة  منهم  ظهر  عر�ضنا,  �إلى  �شخ�صاً   20 نجذب  �أن  ا�ستطعنا 
�أن  الطبيعي  ومن  مرات.  بع�شر  فعالية  �أكثر  جعلتهم  العملية  لأن  �سعيداً  مبيعاتنا  فريق 
يجدوا عدداً من الزبائن المطلوبين و�أن يقوموا بتقديم عرو�ض فردية لهم. ذلك قادهم 
�إلى �إقامة عرو�ض بانتظام وكانت عبارة عن عرو�ض جماعية. بع�ض البائعين �أحبوا ذلك 
لأن هذه التقنية �أعطتهم وقتاً مثمراً �أكبر, و�آخرون لم تعجبهم ذلك لأنهم كانوا يحبون 
العلاقة الفردية )فرداً لفرد( التي كانوا قادرين على تطويرها مع زبائنهم. وبالنتيجة 

نمت مجموعة من الأفكار جعلت كل واحد �أكثر �إنتاجية و�أدت �إلى ارتفاع ن�سبة المبيعات.

ح�ضرنا بعد ذلك بالم�صادفة م�ؤتمرين مجانيين مبا�شرين على الخط حول الت�سويق. 
وبعد الانتهاء منهما ات�ضح لنا �أنه بالإ�ضافة �إلى ذلك علينا �أن نقدم مواقع تعليمية. وفي 
النهاية كتبنا تقارير ووثائق بي�ضاء قدمت ر�سالة �إخبارية �إلكترونية �شهرية, بل ون�شرنا 
كتاباً بعنوان »�أوجد حرم جامعي مركزه ال�شبكة«. وفكرنا لماذا لا ن�ستخدم تلك المعلومات 

لتعليم ال�سوق وبيع مزيد من المنتجات؟

50 م�شاهداً  التي جذبت  ال�شبكة  الفكرة! بعد �سل�سلة من الحلقات على  وقد نجحت 
�سل�سلة من الحلقات على  ال�صناعة عندما عقدنا  وتراً ح�سا�ساً في هذه  �أ�صبنا  �أكثر,  �أو 

o b e i k a n d l . c o m



223�أ�سرار الت�سويق الفصل الخامس: إستراتيجيات تسويق قائمة على التكنولوجية�أ�سرار الت�سويق

 .»Facing UP to the Facebook/Myspace Generation« ال�شبكة مبنية على تقريري
هذه ال�سل�سلة جذبت ما يزيد على 750 �شخ�صاً في ثلاث �شبكات!

كي  مبيعاتنا  فريق  ير�سلها  �آلية  ر�سائل  حملات  لإر�سال  البريد  ن�ستخدم  نحن  اليوم 
منا�سبات  في  المبا�شرة  البريد  حملات  تُ�ستخدم  المطلوبين.  زبائنه  مع  با�ستمرار  يت�صل 

نادرة فقط من �أجل الو�صول �إلى مناطق �أ�سواق جديدة. 

فيما �أنت تت�أمل تبني عقد حلقات على ال�شبكة كي تطور مبادرات »غير مكلفة« هناك 
ع�شرة درو�س تعلمناها عبر م�سيرة عملنا �ستفيدك �أنت �أي�ضاً في عملك هي:

1- اجعل بريدك الإلكتروني ق�صيراً:

في تقويم للردود على بريدنا الإلكتروني المذاع الذي قدم حلقات على ال�شبكة مجانية, 
وجدنا �أن ر�سائل البريد الإلكتروني الأق�صر كانت ت�ؤدي نتائج �أف�ضل. عبر التجربة والخط�أ 
تعلمنا �أن كتابة ثلاث فِقْرات ق�صيرة, اثنتان منها قد لا تتعدى �أربع جُمل, �أكثر فعالية. 
العر�ض ينبغي �أن يكون ق�صيراً, فار�ضاً نف�سه ومت�ضمناً دعوة �إلى العمل )اتخاذ مبادرة( 

عبر عبارة »�أجب على هذه الر�سالة الإلكتروني من ف�ضلك وقل �أنا موجود«.

2- �شارك في المعرفة:

والإح�صائيات  والبيانات  المعلومات  ال�شبكة  على  الدرا�سية  الحلقة  تقدّم  �أن  ينبغي 
والتجارب الأف�ضل والأمثلة. وعند نهاية ر�سالتك ال�شبكية فقط ينبغي �أن تتكلم عن مدى 

�إمكانية منتجك في تح�سين عدد الم�سائل الم�شاركة في العر�ض.

3- قدم تقريراً �أو »بياناً �أَبي�ضَ«:

�إن تقريراً من �أربع �إلى ع�شر �صفحات يكون جذباً ثميناً لزيادة الح�ضور. وقد وجدنا 
�أن مثل هذه التقارير تزيد من م�صداقيتنا. في معظم الأحيان �أنا �أكتب التقارير, ولكن 
متى  �أي�ضاً  تقرر  �أن  للحا�ضرين. يجب  وتعطيها  ت�شتريها  �أن  تقارير كثيرة يمكن  هناك 
قبل الحدث,  �إر�ساله  ثمة منطق في  الأبي�ض.  تقريرك/بيانك  تعطيهم  �أن  ينبغي عليك 

o b e i k a n d l . c o m



�أ�سرار الت�سويق�أ�سرار الت�سويق224

التقرير/  على  الح�صول  �أجل  من  الح�ضور  نطلب  �أن  المهم  من  �أنه  ر�أينا  لطالما  ولكننا 
البيان الأبي�ض. 

4- اجلب خبراء في ال�صناعة:

وهذا  ال�صناعة.  في  خبيراً  �إليك  ت�ضم  �أن  المهم  من  ال�شبكة  على  ت�ستقبل  �أنت  فيما 
قد يكون زبوناً �أو م�ست�شاراً �ضليعاً. معظم الزبائن ي�ستمتعون �إذا ما عُرفوا ب�إنجازاتهم, 
هنا  الأف�ضل  القاعدة  غيرهم.  من  �أكثر  والتميّز  الظهور  يحبون  بالذات  والم�ست�شارون 
بالن�سبة �إلينا كانت مجرد اتباع تكنيك ب�سيط يتمثل في �إجراء مقابلة. �أعددنا مجموعة 
من الأ�سئلة �سلفاً للخبير كي نعطيه فر�صة ل�صياغة �إجاباته. �إنه �أمر عر�ضي ولا يتطلب 

�إلا القليل من الإعداد بالن�سبة �إلى جميع الأفرقاء.

5- قرر ما �إذا كنت �ست�سمح للح�ضور بطرح �أ�سئلة:

�ستدعهم يطرحون  �أ�سئلة. هل  �ستدع الح�ضور يطرحون  كنت  �إذا  ما  تقرر  �أن  عليك 
�أم بعد انتهائه؟ ب�صورة عامة بالن�سبة �إلى مجموعات م�ؤلفة من  �أثناء العر�ض,  الأ�سئلة 
م�ستعداً  تكون  �أن  بد  لا  النهاية.  �أ�سئلة حتى  ت�أجيل طرح  �أقترح  �أكثر  �أو  �أ�شخا�ص  �أربعة 

للتعامل مع بع�ض الأ�شخا�ص ممن يحتكرون جل�سات ال�س�ؤال والجواب ب�أدب.

6- �سجّل الجل�سات:

�أنه ينبغي علينا  ت�أكد لدينا  )Webinar(على الأقل  ال�شبكة  20 حلقة على  بعد �إنجاز 
بالزبائن  ت�سجيلها. هذه الحلقات طريقة جيدة لفريق مبيعاتك كي ي�ستمروا بالات�صال 
المطلوبين. كما �أن ت�سجيلها ي�سمح للآخرين الذين لم يُتح لهم الح�ضور �أن ي�ستمعوا �إليها 

لاحقاً في الوقت المنا�سب.

7- قدم ن�شرات: 

�أن  الم�شاركة في الحدث  لزيادة  �أف�ضل طريقة  �أن  ولقد وجدنا  الن�شرات.  النا�س يحبون 
تر�سل �إليهم بالبريد PDF لباور بوينت في �صباح اليوم ال�سابق لانعقاد الحلقة على ال�شبكة.
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8- اعرف برمجيات حلقتك:

كل برامج )�سوفت وير( الحلقات على الخط تختلف عن غيرها. �أنت وفريقك ينبغي 
بحيث  على الخط  الحلقات  برمجيات  على عرو�ض  الاطلاع  الوقت في  بع�ض  �أن تم�ضوا 

تعرفون ب�شكل تام كيفية ا�ستعمال تلك البرمجيات )ال�سوفت وير(.

9- �ضع �أ�سئلة م�سح:

معظم الاجتماعات التي تجري على �شبكة الكومبيوتر تمكنك من �س�ؤال الم�ستمعين �أن 
يجيبوا على الأ�سئلة. وهذه طريقة رائعة كي تقدّر من هو الزبون المطلوب. تعلمنا �أن ندمج 
ثلاثة �أو �أربعة �أ�سئلة في كل حلقة على ال�شبكة. برنامج حلقتك )ال�سوفت وير( �سيمكنك 

�أن تعزل �أجوبة كل م�شارك. ومعرفة الأجوبة �سيوفر �أداة قوية لفريق مبيعاتك.

10- حلل نتائجك:

عد دوماً �إلى الوراء وحلل نتائج كل حملة. راجع عدد ر�سائل البريد الإلكتروني, وكم 
قاموا  الذين  وكم هو عدد  الذين ظهروا,  الأ�شخا�ص  وكم هو عدد  عليها,  الأجوبة  عدد 
بمبادرات منهم و�أ�صبحوا زبائن فعليين لك. لا تخف من ال�س�ؤال عن تقديم تغذية راجعة 
�أن تعلم من كل  )المعلومات المطلوبة( حول نوعية وقيمة حلقتك على ال�شبكة. من المهم 

واحد تتعامل معه ما هو الأف�ضل الذي ب�إمكانك تقديمه في المرة القادمة. 

�ستقدم الحلقات المعقودة على ال�شبكة �أدوات قوية مثمرة من �أجلك و�أجل منظمتك. 
�إنها لن تجعلك خبيراً فح�سب, ولكنك �أنت وموظفوك �ستتمتعون بالقيام بدور ا�ست�شاري/
انهمار  تزايد  بالت�أكيد  و�ستلاحظ  زبائنك  تعلم  كي  ا�ستخدم خبرتك وتجربتك  تعليمي. 

الطلبات عليك.

ثلاث خطوات ب�سيطة كي تبد�أ بتوليد مبادرات قيادية �أ�سهل عبر ال�شبكات:
1- التقط جميع بطاقات العمل التي جمعتها من الزيارات التي قمت بها والم�ؤتمرات 

والمنا�سبات الخا�صة بال�شبكات و�أوجد قائمة بريد �إلكتروني.

o b e i k a n d l . c o m



�أ�سرار الت�سويق�أ�سرار الت�سويق226

2- حدد ما يريده كل واحد من ب�إنتاجك و�أوجد »باور بوينت« ق�صيرة وبياناً �أبي�ض. 
�إذا كنت ترى �أنك ل�ست كاتباً جيداً يمكنك هنا �أن تحيل التقرير �إلى �شخ�ص �آخر 
الذين  الخرب�ة  ذوي  من  الأ�شخا�ص  ب���آلاف   Elance.com موقع  يذخر  لكتابته. 

يقدمون خدمة كتابة تقارير مقابل �أجر معقول.

3- �أر�سل دعوة �إلى قائمة الأ�شخا�ص على بريدك الإلكتروني

هذا �سهل حقاً. �إذا كنت لا تعتقد �أن لديك ال�شخ�صية المنا�سبة والمهارات المطلوبة من 
�أ�صحاب المهارات في هذا المجال  ال�شبكة, لا تدع هذا يوقفك. دع  �إدارة حلقة على  �أجل 
ي�ساعدونك. ولكن النقطة الأكثر �أهمية هنا, هي �أن تتذكر �أن تجعل حلقتك م�سلية وغنية 

بالمعلومات, ف�أنت بذلك �ستقدم �إنتاجاً ي�ضمن نجاحك.

مزود  وهي   ,IAC ل�شركة  تنفيذي  ومدير  رئي�س   :Don Philabaum فيلابوم  دون 
عالمي كبير بحلول �شبكية اجتماعية خا�صة للمجموعات والمنظمات. و�ضع دون كتابين »�أوجد 
حرم جامعي له مركز على ال�شبكة Create a NET-Centered College Campus«, و 
»�إ�ستراتيجيات مواقع خريجي الجامعة Alumni Web Strategies«. وهو م�ؤلف لمجموعة 
عن  والتقارير  المقالات  من  الكثير  كتب  كما   ,www.wiredcommunities.com تدعى 
 Internet الإنترنت  �إ�ستراتيجيات  مجموعة  الجديد  ق�سمه  ي�ساعد  ال�شبكة.  مجتمعات 
ابتكار  على  المنظمات   Strategies Group www.internetstrategiesgroup.com

�إ�ستراتيجيات انترنت جديدة لزيادة المبيعات, وتخفي�ض النفقات, وزيادة ن�سبة الاحتفاظ 
.don@iaccorp.com :الزبون. يمكن الو�صول �إلى دون على العنوان البريدي الآتي

حقوق الن�شر ©2006, دون فيلابوم
جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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هل يعرف �أحد �أين يوجد موقعك
الخرافي على ال�شبكة؟

بقلم جولي دالوزيو 

لقد �أوجدت موقعاً رائعاً على ال�شبكة. قد يكون موقعك قديماً و�أعدت ت�صميمه, وربما 
هو موقع جديد. والآن ماذا تفعل؟ ما لا ت�ستطيع فعله هو ت�أ�سي�سه وتوقع �أن ي�أتي النا�س 
لزيارته على الفور. يجب �أن تكون فاعلًا في النهاية كي ت�ضمن �أن يعمل موقعك من �أجلك 

بقدر ما تعمل عليه.

من �أجل �أن ت�ضمن �أن يُرى موقعك عليك �أن تت�أكد �أنك تُ�سوّق له على كلٍ من الخط 
وخارجه. وعليك �أن تجعل �إيجاده �سهلًا على الإنترنت.

ت�سويق موقعك خارج الخط
من ال�ضروري �أن ت�سوق موقعك خارج الخط. هناك فر�ص كثيرة للقيام بهذا, وهي قد 

تكون �أ�سهل مما تظن!

جدد بطاقات عملك )كروت الزيارة ال�شخ�صية( وذلك ب�إ�ضافة عنوانك على ال�شبكة 
وكذلك عنوان بريدك الإلكتروني. عندما تُ�سّلم بطاقتك �إلى زبون محتمل ف�إنه �سيعرف 

�إلى �أين يتجه على الخط كي يعرف ما يلزم عنه.

�إلى  النا�س  توجه  عليها  لا�صقة  �أو  علامة  وجود  من  ت�أكد  �شركة؟  �سيارة  لديك  هل 
موقعك على ال�شبكة المده�ش! �أنت لا تعرف من يقترب منك كثيراً �أثناء حركة ال�سيرـ ربما 

يكون زبونك القادم! 

عندما تطبع �إعلاناً �ضع فيه دوماً عنوانك على ال�شبكة مع المعلومات اللازمة للات�صال 
بك. عندما ت�ضع �إعلاناً جيداً ويرغب زبائنك بعد ر�ؤيته بمعرفة المزيد, ف�إنهم ي�ستطيعون 
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�أن يذهبوا مبا�شرة �إلى موقعك دون البحث عنه. عندما تكون الأمور ملائمة للزبون ف�إن 
ذلك يمكن �أن تكون نتيجته �أرباح ل�شركتك!

لا تن�سَ �أهمية العلاقات العامة في تنبيه النا�س �إلى موقعك الخرافي الجديد. ان�شر مادة 
�صحيفة كي تنبه و�سائل الإعلام �إلى �أن عملك يمكن �إيجاده الآن على �شبكة الإنترنت.

�إلى  مقالتك  ت�شير  �أن  من  ت�أكد  مقالات,  كتابة  الت�سويقية  �إ�ستراتيجيك  جوانب  �أحد 
موقعك, والأف�ضل �أن تر�سلها �إلى موقعك لتحميل م�صدر �إ�ضافي مجاني.

ت�سويق موقعك على الخط
�أن تعرف م�سبقاً �أهمية الإنترنت في ت�سويق �أعمالك التجارية - ولهذا �أوجدت موقعاً 
على ال�شبكة! الآن عليك �أن ت�ستخدم الإنترنت كي تُ�سوّق لهذا الموقع. ومن ح�سن الحظ �أن 

هناك فر�صاً كثيرة لتحقيق ذلك.

في  تناف�سياً!  كلها  ولي�س  بمو�ضوعك,  �صلة  ذات  المواقع  من  عدد  وجود  هي  الفر�ص 
الواقع �أنك ت�ستطيع �أن تعمل مع مواقع متعلقة بموقعك كي تروج لموقعك الخا�ص. انظر 
ما �إذا كنت ت�ستطيع التعامل معها. قد ت�ستطيع �أن تبّني على موقعك كيفية الو�صول �إلى 
مواقعهم وهم �سيقومون بال�شيء نف�سه لك. ت�ستطيع �أي�ضاً �أن ت�ضع �شعار �إعلانات على 
لي�س مجرد  موقعك. )هذا  على  �شعارهم  بو�ضع  المعروف  ترد  �أن  تريد  وربما  موقعهم. 
ت�صرف مهذب, ولكن عندما ينقرون على الرمز الموجود على موقعك المو�صل �إلى موقعهم, 
تكون �أنت الرابح!( ابد�أ blog حملة! الحملات طريقة متزايدة الانت�شار وم�سلية للإبلاغ 
والإعلان. لماذا لا ت�شرع بواحدة؟ وعندما تقوم بذلك كن مت�أكداً �أنك تعزز موقعك بها! 

تابع الحملة و�ستجد زبائنك يتوافدون لزيارة موقعك ليروا ما الذي تفعله.

هل تنتمي �إلى �أي مجموعات, �أو منظمات, �أو اتحادات؟ �إذا كان الأمر كذلك اربط 
موقعك بخط �إدارتهم. بهذه الطريقة ي�ستطيع �أع�ضاء �آخرون من المجموعة �أن يروا ا�سم 

�شركتك, ويت�صلوا بخطك و�سينتقلون مبا�شرة �إلى موقعك.
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عندما يزور النا�س موقعك �شجعهم على توقيع ر�سالتك الإخبارية �أو لائحتك البريدية. 
بهذه الطريقة ت�ضمن �أنهم لن ين�سوا موقعك, خا�صة مع �إر�سالك �إليهم من �آن لآخر بياناً 
تذكيرياً بالخدمات الكبيرة التي تقدمها, بالإ�ضافة �إلى معلومات �أخرى. كن مت�أكداً فقط 
�ألا تملأ �صناديقهم, فهذا لي�س غير لائق فح�سب, ولكنه �سيجعلهم يملون الا�ستماع �إليك 
ويلغون ا�شتراكهم في لائحتك البريدية, بل �إنهم حتى قد يتوقفون عن زيارة موقعك. وهذا 

لا يعني عدم ت�شجيعك عن �إر�سال ر�سالة �إخبارية - فقط لا تر�سلها كل يوم!

اجعل موقعك على ال�شبكة �أ�سهل �إيجاداً على الإنترنت:
�إلى  تتطلع  المحركات  هذه  البحث.  محركات  عبر  غالباً  ال�شبكة  مواقع  اكت�شاف  يتم 
المواقع الثقافية والمحدّثة وال�شعبية. معظم محركات البحث لديها معايير مختلفة وهي لا 
تترك لنا مجالًا لمعرفة متطلباتها النوعية. ولكن ثمة بع�ض الخطوط الإر�شادية التي عليك 
�إلى جعل موقعك ملحوظاً  ال�شبكة تف�ضي  تُن�شئ موقعاً على  �أن تبقيها في ذهنك عندما 

عند البحث.

�إن محتوى الموقع �أمر حا�سم في �إر�شاد النا�س �إلى هذا الموقع. ت�أكد �أن محتواك يت�ضمن 
في  عادة  النا�س  يطبعها  التي  هي  الأ�سا�سية  الكلمات  هذه  )مفتاحية(.  �أ�سا�سية  كلمات 
محركات البحث من �أجل �إيجاد المواقع التي تبحث في هذه المو�ضوعات. �أوجد �أي كلمات 
�أ�سا�سية ينبغي �أن ت�ستخدمها بقيامك بتحليل للكلمة الأ�سا�سية. هذه النقطة تتطلب م�ساعدة 

اخت�صا�صية, لذا كن مت�أكداً من الاعتماد على ذوي خبرة في هذا المجال لم�ساعدتك.

�إذا كانت الكلمة المفتاحية مهمة بالن�سبة �إليك, �أوجد �صفحة خا�صة بالمعلومات المتعلقة 
بالمو�ضوع. على �سبيل المثال �إذا كان �أحد منتجاتك الرئي�سة هو البرتقال, �أوجد �صفحة 
عنـوان  يـحتوي  �أن  وينبغي   .»Oranges.htm« و�سمّها  المعلومات  من  كثير  على  حاوية 

ال�صـفحة عـلى ذكر الـبرتقال, و�ستت�صل ال�صفحات الأخرى ب�صفحة البرتقال.

في �صفحة موقعك المنزلية ليكن لديك فقرة بالكلمات المفتاحية في ال�صفحة. يجب �أن 
يكون لديك �صفحات من �أجل الكلمات المفتاحية الأ�سا�سية ي�ستطيع القارئ الو�صول �إليها 

من هذه الفقرة )هنا حيث ينبغي �أن تت�صل ب�صفحة البرتقالات!(.
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�أنك  ت�أكد  موقعك,  في  كبيرة(  كلمات  �أو  رموز  )�أو  �ضخمة  بطاقات  ت�ضع  كنت  �إذا 
ا�ستخدمت تلك الكلمات في محتوى ال�صفحة. هذا يدعى »وثاقة ال�صلة بالكلمة المفتاحية« 

وهذا �شيء جيد! 

�إنها فكرة جيدة �أن توجد �صفحات تُعلم النا�س ب�إنتاجك وخدمتك. على �سبيل المثال, 
�أوجد �صفحة بعنوان »كيف ت�شتري البرتقال«. ت�أكد من تُدرج خريطة )مخطط( الموقع 
في موقعك. �إنه �سوف يت�ضمن روابط بجميع ال�صفحات و�سيُ�سهّل على النا�س �أن يجدوا 

المعلومات المحددة التي يبحثون عنها.

كذلك ت�أكد �أن ت�ضع مربع ن�ص في الأ�سفل يرتبط بجميع �صفحاتك الرئي�سة في عمود 
ما  ب�سهولة  يجدوا  �أن  موقعك  �إلى  للناظرين  �سي�سمح  هذا  موقعك.  �صفحة  في  التبحر 

يحتاجونه, والتحرك بين جميع المعلومات في موقعك ب�سهولة.

ن�ص  في  هاتفك  ورقم  عنوانك  �أدخل  قيادات,  �أو  محلي  تجاري  عمل  لديك  كان  �إذا 
�ألا تفعل ذلك في الت�صميم الم�صور لأن محركات  الت�صميم في كل �صفحة. كن واثقاً من 
البحث لا ي�ستطيع �أن تقر�أ ال�صور. والحق �أنه �إذا كان الم�شاهدون لديهم جهاز م�ساعدة يدوي 

ف�إنهم ي�ستطيعون الات�صال بك بالنقر على رقم هاتفك �إذا كان مذكوراً في الت�صميم.

و�أهم  �آخر  يروا  �أن  يريدون  الزوار  و�آخر.  حين  بين  موقعك  بتحديث  قم  و�أخيراً 
المعلومات لديك.

من المفيد دوماً �أن توظف مخت�صاً من �أجل تحديث موقعك على ال�شبكة ليبقى دوماً 
في �أح�سن حال.

��شؤون  في  والم�ست�شارين  ال�شبكات,  و�أ�ساتذة  الجيدين,  الم�صممين  من  كثير  هناك 
محركات البحث. لا تفعل ذلك بمفردك ولا تخاطر بعدم تعميم موقعك والترويج لـه. �إذا 

قمـت ذلـك �سيكون لديك مـوقع خـرافي علـى ال�شبكة, ولـكن دون �أن يـدري �أحد بوجوده!

ديزاين  ويب  ويبجاز  دالوزيو  جولي  �شركة  لديها   :Julie D’Alosio دالوزيو  جولي 
النتائج  على  تركز  والت�سويق  المواقع  لت�صميم  كاملة  خدمات  تقدم  �شركة  وهي  المتحدة 
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ال�شبكة,  ت�صميم  تت�ضمن الخدمات  زبائنها.  �أجل  الإنترنت من  للت�سويق عبر  الإيجابية 
ن�سخة  وكتابة  المحتوى«,  �إدارة  »نظام  طريق  عن  المواقع  محتوى  �إدارة  الطلب,  تطوير 
لمواقع الزبون, والت�سويق عبر الإنترنت, وكتابة المن�شورات ال�صحفية, والت�سويق بالبريد 
الإلكتروني والارتقاء بمحرك البحث. لمزيد من المعلومات يمكنكم الات�صال بها على رقم 
مكتبها)330( 467-0515 �أو على رقم هاتفها الخليَّوي: )330( 998-0600, �أو مرا�سلتها 
الذهاب  �أي�ضاً  يمكنكم   .designer@dwebjazz.com الإلكتروني:  بريدها  عنوان  على 

www.dwebjazz.com .إلى�

حقوق الن�شر ©2006, جولي دالوزيو

جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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ر�سائل �إخبارية �إلكترونية
بناء قاعدة بيانات ت�سويق �شخ�صية

بقلم د. توني �ألي�ساندرا

على �أي عمل -فرد �أو منظمة- �أن يكون لديه ر�سالة �إخبارية �أو مجلة �إلكترونية مجانية 
الدرجة  ت�سويقية من  يبدو هذا خدعة  قد  الأولى  للوهلة  �أ�سا�سيتان.  ت�سويق  �أداتا  لأنهما 
الثالثة, �أو لا ي�ستحق الم�شاحنة للاحتفاظ به. ولكن, عندما تر�سل ر�سالة �إخبارية, ف�إنك لا 
تقدم �إلى م�شتركيك معلومات ثمينة فقط, بل تقدم لهم �أي�ضاً �آلية الو�صول والات�صال مع 

الم�شتركين لديك كل �شهر �أو �أ�سبوع, �أو �أي وقت تختاره.

كل من يتلقى مجلتك الإلكترونية )eZine( هو زبون محتمل. و�سواء كنت تبيع خدماتك 
�أو منتجاتك, ف�إن كل ر�سالة �إخبارية هي فر�صة لتوليد عائد لك. وهي �أي�ضاً فر�صة لزيادة 

معرفة النا�س بعملك وبالتالي نموه.

قاعدة  في  الأ�سماء  من  كبير  عدد  تريد  �أنت  مجانية؟  جعلها  في  ال�سبب  ما  ولكن, 
�أحدهم معلومات �شخ�صية ثمينة عنه عليك  ب�أكبر قدر ممكن. وكي يعطيك  معلوماتك 
�أن تقدم له بالمقابل �شيئاً ما يعادلها بالقيمة. وكذلك, �إذا كنت ت�س�أل النا�س �أن يدفعوا 
مقابل ر�سالتك الإخبارية, قد يقوم بع�ضهم بالدفع �إذا وجد �أنه قد يتلقى قيمة كبيرة �أكبر 
يعطيهم  غيرك  �شخ�ص  نحو  ينتقلون  �سوف  معظمهم  ولكن  �سيدفعه,  الذي  الر�سم  من 

المعلومات الم�ساوية مجاناً.

 HTML) �صيغ  �شكل  على  �أو  عادي  ن�ص  �شكل  على  �إما  توجد  �أن  لمجلتك  يمكن 
Hypertext Markup Language) �أو كليهما. وHTML هو الرمز نف�سه الذي ي�ستخدم 

الألوان  مثل  ت�صميمية  تدمج عنا�صر  �أن  لك  ي�سمح  ف�إنه  وبذا  ال�شبكة,  لإيجاد �صفحات 
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 HTML والنقو�ش وال�صور, وروابط بمجلتك. من جانب ف�إن الن�ص العادي مقابل �صيغة
من �أجل الر�سائل الإخبارية كان مو�ضوع جدل كبيراً كانت نتيجته تعادل الطريقتين. ومع 
تقدم التكنولوجيا, مثل زيادة القدرة التخزينية في ال�صناديق, لم يعد ذلك الخلاف ي�شكل 

م�س�ألة ملحة؛ ولكن ثمة �شيئان ينبغي معرفتهما. 

الأول والأهم هو �أنك تريد �أن يكون قرا�ؤك قادرين على قراءة ر�سالتك الإخبارية. هناك 
اثنان من المواقع الكبيرة التي يمكن �أن ت�ساعدك على تدبير و�إر�سال ر�سالتك الإخبارية مع هذه 
الأولوية في ذهنك؛ �أنا ا�ستخدم موقع http://www.aweber.com) Aweber(. فهذا الموقع 
ير�سل كلا النوعين ثم يختار برنامج بريد الم�ستلم ال�صيغة التي تكون �أكثر قابلية للقراءة. على 
كل حال �إذا لم يكن با�ستطاعتك �إر�سال كليهما, فالأجدر بك �أن تعرف بع�ض مزايا وعيوب كل 

نوع منهما لتعرف ما هو الأن�سب بالن�سبة لك.

الإلكتروني  البريد  دمي  ُخم جميع  لأن  القراءة  في  الأ�سهل  هي  الن�ص  وثائق  الن�ص: 
ي�ستطيعون تلقيها. وهي �أي�ضاً �أقل عر�ضة لأن تلتقطها فلاتر القر�صنة. لذا يمكن �أن تت�أكد 
�أن الم�شتركين لديك يتلقون ر�سائلهم الإخبارية )انظر الملاحظة رقم 9 من �أجل مزيد من 
�أن تهتم ب��شأن »�إطار« الن�ص بحيث يبدو مت�شابهاً  المعلومات عن الفلاتر(. ولكن عليك 
في �صندوق كل واحد. �إ�ضافة �إلى ذلك, ت�ستطيع فقط �أن ت�شتغل في لون الن�ص كي تجعل 

محتواك وعرو�ض �إنتاجك خاطفة للب�صر ومثيرة وم�سلية ب�شكل وا�ضح.

HTML: كما نوهنا �سابقاً ف�إن المجلة الإلكترونية )eZine( في �صيغة HTML �سوف 

تبدو للعيان مثل �صفحة �شبكة. وعلى �أي حال ما كل برامج البريد الإلكتروني قادرة على 
قراءتها كما ينبغي. وبالرغم من تطور التكنولوجيا, ما زال كثير من النا�س يمتلكون �آلات 
الإلكتروني.  بالبريد  ر�سالة  �أي  في  المت�ضمنة   HTML مغالق  تفك  �أن  ت�ستطيع  لا  قديمة 
�أعلى بكثير منها مع  وبالإ�ضافة �إلى ذلك, ف�إن معدل القر�صنة لهذه الر�سالة الإخبارية 
وثيقة الن�ص, ولذا ثمة فر�صة �أن تنتهي في ملفات قر�صنة قرائك, �إن �إمكانات الت�صميم, 
ومخطط اللون, وو�ضع المنتج �أمور لا نهاية لها وهي عادة ت�ستحق من وقتك ما يكفي كي 

ت�ستك�شف هذا الخيار.
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الأف�ضل من الاثنين: الخيار الآخر للت�صميم �أن تر�سل ر�سالة ذات ن�ص ب�سيط تقدم 
بب�ساطة م�س�ألة المجلة الخا�صة بك ثم تقدم ات�صالًا حياً بالن�سخة الكاملة على الخط, التي 
�أن  �أن تت�ضمن الكثير من ال�صور والو�سائل الإعلامية بقدر ما ت�شاء. هذا ي�ضمن  يمكن 
بريدك الإلكتروني �سوف يخترق, كما يتيح لك �أي�ضاً الا�ستفادة كلياً من الموارد الموجودة 
�إلى  الر�سالة  من  بالانتقال  راغبين  كلهم  يكونوا  لن  اء  القرَّ �أن  تذكر  ولكن  الخط.  على 

�صفحة �أخرى على ال�شبكة. لذا تمعن جيداً بما هو الأف�ضل لقرائك.

المحتوى
�إنه لأمر �أ�سا�سي �أن ت�أخذ ر�سالتك الإخبارية �أو مجلتك الإلكترونية على محمل الجد 
و�أن تخلق محتوى رفيع القيمة. �إذا قدمت معلومات دون الم�ستوى ف�سوف تخ�سر م�شتركيك 
كانت  و�إن  حتى  المعلومات,  من  بكثير  قراءك  تُغرق  لا  نف�سه,  الوقت  في  ولكن,  ب�سرعة. 
معلومات جيدة. الاخت�صار �أف�ضل من الإطالة. كثير من النا�س غارق في البريد الإلكتروني 
�إذا  الأ�سبوعية.  روايتك  قراءة  وقتهم في  لأن يم�ضوا  ا�ستعداد  على  لي�سوا  وهم  يوم,  كل 
ا�ستطعت �أن تكثف ر�سالتك �إلى ثلاثة مقاطع بليغة حقاً وتقدم قيمة كبيرة �إلى قارئك, 

ف�أنت رجل لامع. 

هذا  الن�ص.  كلمة في   350 بحوالي  مجلتك  مو�ضوع في  كل  حاول ح�صر  مثالي:  هدف 
الم�شتركون  ال�صفحة.  تتمة  لمتابعة  النزول  دون  الم�شاهدين  معظم  �شا�شات  مع  �سيتنا�سب 
يرحبون حقاً بالح�صول على كل المحتوى المطلوب من ال�صفحة التي ينظرون �إليها مبا�شرة.

ما �إن تكت�شف هذا التوازن وتتمكن من جذب قرائك حتى ت�ستطيع �أن ت�ستخدم المحتوى 
�إذا كنت  �أماكن و�سائل �إعلامك.  �أو عن  �أو التحدث عن الارتباطات,  لترويج منتجاتك, 
�أي  �أو   ,mp3 ثري  بي  الإم  �أو  الإلكتروني,  الأخير  كتابك  �إلى  مو�لًاص  تدمج  �أن  ت�ستطيع 
مادة �أخرى في ر�سالتك الإخبارية, ف�إنك �ستبيع �سلعاً �أكثر ب�شكل غير محدود. والأف�ضل 
تر�سلها  التي  الر�سالة  ما بين  �أن ت�صل  ت�ستطيع ذلك هو  �إذا كنت  تفعله  �أن  الذي عليك 
والإنتاج الذي تقدمه. �إذا كانت ر�سالتك كلها عن قراءة لغة الج�سد, وت�ستطيع �أن تقول 
كتابي  تفح�ص  بلغة ج�سدك,  تر�سلها  التي  الر�سائل الحاذقة  �أكثر عن  هو  ما  �أجل  »من 
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اهتماماً بمو�ضوع  تخلق  المفيدة,  المعلومات  من  قليلًا  القراء  ب�إعطائك  الجديد عن...«. 
محدد, وت�ستطيع �أن تحقق ذلك ب�أن تعر�ض على القراء مبا�شرة زيادة معلوماتهم حول 

المو�ضوع والإنتاج المرتبط به.

التوازن الأف�ضل: في الوقت الذي يكون فيه كل عدد من مجلتك الإلكترونية �أداة ت�سويقية 
كبيرة, ثمة �سبب وجيه لإعطاء قرائك فا�لًاص دون �إعلان مرة بين الحين والآخر. �سوف 
يرحبون بالت�أكيد بالتذكير العر�ضي ب�أنك تقدم خدمة ثمينة خارج نطاق �إنتاجك, وهذا 
ما قد يجعلهم �أكثر رغبة في �شراء مُنتج منك في المرة الآتية. والتوازن الجيد هو �إتباع 3 

�إلى 1, ثلاث مرات دون ومرة مع ذكر 

بع منتجاتك:
ف�إن  الإلكترونية  مجلتك  في  بذكرها  وتقوم  بيعها  تريد  منتجات  لديك  يكون  عندما 
ذلك بلا �شك طريقة عظيمة لتوليد دخل لك وجعل ر�سالتك الإخبارية مربحة. في الوقت 
النا�س عبر  ي�شتريها  منتجات  ال�شهر من  دولار في  �آلاف  ثمانية  نحو  �أحقق  �أنا  الحا�ضر 
ن�شرتي الإخبارية. هذا مبلغ كبير! لقد كنت قادراً على تحقيق ذلك بتخ�صي�ص وقت لإنتاج 
70 �سلعة. وهذه تتراوح بين الكتب الإلكترونية والإم بي ثري والكتب ذات الغطاء الرقيق. 

كما �أنني ب�صدد عمل برامج �آي بود وفيديو لا�ستكمال مجال عرو�ضي الإعلامية.

�أن يكون بيع منتجاتك ملمو�ساً, فمن  ا�ستك�شف جميع خياراتك. لي�س من ال�ضروري 
�أدوات  �إم بي ثري  �أجهزة  و  الكتب الإلكترونية  �إلكترونياً. فالأ�شياء مثل  �أن يكون  الممكن 
عظيمة لأنه لا يوجد تكاليف ت�صنيع �أو �شحن �أو توزيع. ما �إن تدفع لإيجاد ملف تكون قد 

�أ�صبت. �إنه ربح خال�ص! 

�أي�ضاً ينبغي �أن تكون منتجاتك متخ�ص�صة قدر الإمكان. �إذا كانت ر�سالتك الإخبارية 
حول مو�ضوع وا�سع كالطبخ, قدم منتجات تتعلق بهذا المو�ضوع. قد تطرح مو�ضوع »كيف 
ت�شوي �شرائح اللحم بالطريقة الأمثل« �أو »متى تكون لائحة الخ�ضراوات لديك هي خيارك 
معينة تحل  عناوين  على  ت�ضع خبرتك  لل�شوكولا«. عندما  و�صفة   25 »�أف�ضل  �أو  المف�ضل« 
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وال�شروع  منتجات  توليد  على  ب�سهولة  قادراً  �ستكون  محددة,  حاجة  تلبي  �أو  ما  م�شكلة 
بك�سب المال من ر�سالتك الإخبارية »المجانية«. 

خا�صة  بطاقة  �إلى  تحتاج  �سوف  الإلكترونية  مجلتك  في  منتجاتك  بيع  �أن  �أجل  من 
القدرة  لديها  الأنظمة  هذه  مثل  البيع.  �صفقات  عقد  �أجل  من  الخط  على  للتب�ضع 
ا�ستخدم  )�أنا  �آلية  ب�صورة  ال�شبكة  على  المنتجات  وتوزيع  �شراء  عملية  �إدارة  على 
AutomatedShoppingCarts.com(. ثمة ميزة �أخرى تدعى »Ad-Tracking« ت�سمح 

تر�صد  �أن  وبهذا يمكنك  �إلكترونية  التي تمت من كل مجلة  ال�شراء  بتعقب عمليات  لك 
ن�سخة مبيعات �إنتاجك الأعلى والأدنى. ت�سمح لك هذه الطريقة �أي�ضاً �أن تقوم »باختبار 
نف�سه. هذه  للمُنتج  المبيعات  ن�سخة  �أعداد متعددة من  نتائج  تتبع  منف�صل« يمكنك من 
العملية �ستدعك ترى �أي ن�سخة مبيعات هي الأكثر فعالية في توليد المبيعات. وبتق�سيمك 
لحركة �شبكتك تجارة لمنتج ما بين عدة �صفحات منت�شرة في اتجاهات مختلفة, كل واحدة 
منها تحمل ن�سخة مبيعات مختلفة, �ستكون قادراً ب�سهولة على �أن تقرر �أي �صفحة تقوم 
�أي�ضاً برامج »�سوفت وير« متوافرة لم�ساعدتك  بالهدف المطلوب على النحو الأمثل. ثمة 

على اختبار �إعلانك على الخط وجعله يبدو بال�شكل الأمثل.

محتوى ترويجي:
هناك ثلاث مقاربات من �أجل محتوى الر�سالة الإخبارية: النمط الموجود لبيع المنتجات, 

والنمط الموجود للترويج للم�ؤلف, والنمط الذي يقوم بمجرد �إعطاء معلومات خال�صة.

�أنه عندما يكون لديك كثير من المنتجات وت�ستخدم ر�سالتك الإخبارية  الوا�ضح  من 
الإخبارية  ر�سالتك  محتوى  �أن  ت�أكد  ولكن  الأف�ضل.  هو  الأول  الخيار  ف�إن  دخل,  لتوليد 
كان  �إذا  ثمين.  بم�ضمون  وتمدهم  خدمة  لقرائك  تقدم  تزال  ما  �أنت  �صعوبة.  يواجه  لا 
الم�شتركين  �ستخ�سر  ف�إنك  منتجاتك,  بيع  جاهداً  تحاول  لأنك  �صعوبة  يواجه  م�ضمونك 

وبالتالي تخ�سر المال.

�أن تحظى  وتريد  �أو خبيراً  مدرباً خا�صاً,  �أو  م�ست�شاراً,  �أو  م�ؤلفاً  �أو  كنت خطيباً  �إذا 
بالاعتراف, ينبغي �أن تروج لنف�سك في ر�سالتك الإخبارية. ينبغي �أن تتحدث عما تفعل, 
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وعن �آخر مقالاتك والمهمات الإعلامية, وارتباطاتك ب�أحاديث, والم�شكلات التي �ساعدت 
زبائنك على حلها, والفر�ص التي �ساعدت زبائنك على الإم�ساك بها, وكيف يت�صل بك 
الزبائن المحتملون. وبعد كل �شيء لي�س هناك �إنتاج �أف�ضل من نف�سك, لذا ف�أنت تحتاج �إلى 

ت�سويق خدماتك بقدر ما ت�ستطيع من الفعالية.

�إذا كنت لا تود ا�ستخدام ن�شرتك الإخبارية كو�سيلة للترويج, ف�إن الخيار الوحيد لتقديم 
المعلومات ربما يكون ما �سوف تختاره. ت�ستطيع ال�شركات ا�ستخدام ر�سائل �إخبارية لإر�شاد 
�أن  �آخرين. وفي حين  زبائن  الأفكار مع  �أو م�شاركة  الفعال  المنُتج  ا�ستخدام  �إلى  الزبائن 
ر�سالتك الإخبارية ما تزال ثمينة كمولدة لقاعدة معلومات, �أود �أن �أن�صح �ضد الامتناع 
عن كل ن�سخة ترويجية. �إذا كنت �ست�ستهلك وقتاً لو�ضع ر�سالة �إخبارية, ف�أنت تريدها �أن 
تقدم �شيئاً من �أجلك بالمقابل. هناك دوماً طريقة لإيجاد توازن بين المحافظة على مكانة 

ر�سالتك الإخبارية وبين �إما الترويج لنف�سك �أو لم�شروعك/ منتجك الجديد.

المجيب الآلي مقابل �أفكار في التو والحال:
هناك نوعان مختلفان من �شكل الر�سالة الإخبارية, المجيب الآلي و �أداة/ فكرة »في 

التو والحال« الح�سا�سة.

المجيبات الآلية )evergreen eZines( هي �سل�سلة من الأفكار �أو المجلات الإلكترونية 
التي توجد م�سبقاً وتر�سل على مدد )�أ�سبوعياً, �شهرياً, الخ(. في البداية يجب �أن تكتب عدة 
زوايا �أفكار �أو ر�سائل �إخبارية ت�ضعها في قاعدة بيانات احتياطية. وعندما ي�شترك �أحدهم 
بر�سالتك الإخبارية �أو �سل�سلة الزوايا الخا�صة بك ف�إنه يتلقى الن�شرة رقم 1. وبالتالي �إذا 
كان ال�شخ�ص )�أ( وقّع للا�شتراك بزاويتك الأ�سبوعية قبل �سنة ووقع ال�شخ�ص ب البارحة 
ف�إن ال�شخ�ص �أ �سيكون في الزاوية رقم 50, في حين الم�شترك ب �سيكون في الزاوية رقم 
1. وهذا نظام ممتاز �إذا كنت لا تريد �أن ت�ضع ر�سالة �إخبارية جديدة كل �شهر �أو �أ�سبوع. 
وعندما تكتب زوايا كافية ت�ستطيع �أن ت�ستريح وتنتظر �أثناء قيام �شبكة الم�شتركين لديك 
بدقة.  والم�شتركين  الإخبارية  ر�سالتك  ت�ستعر�ض  �أن  هنا  عليك  حال  كل  على  بقراءتها. 
تقدم  �أن  عليك  يكون  الإلكترونية  المجلات  على  كتبته  ما  بالتقاط  قرا�ؤك  ي�شرع  عندما 
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المزيد. الجانب ال�سيئ في هذا النظام �أنك لا ت�ستطيع �أن تجعل من الزوايا التي تقدمها 
منا�سبة لبنود الأخبار الطارئة �أو الأحداث المو�سمية. فالمو�ضوعات التي تطرحها يجب �أن 

تكون موا�ضيع قائمة بحد ذاتها.

زاوية »في التو الحال« المرتبطة بالوقت هي مجلتك الإلكترونية التي تكتبها كل �أ�سبوع 
�أو �شهر. �إذا كنت ت�ستمتع بربط �أنبائك بالأحداث جارية, �أو بالعطلات, �أو بالف�صول, �أو 
كنت تحب �أن تكتب ر�سالة �إخبارية فقط بين الحين والآخر فهذا هو الخيار الأف�ضل لك. 
�إنها طريقة جيدة �أي�ضاً كي تعزز ارتباطاتك الكلامية, �أو المقالات الأخيرة, �أو وجهات 
البداية  في  كنت  �إذا  ن�شاطاتك.  بم�ستجدات  اطلاع  على  قرائك  لجعل  الحالية  نظرك 
فح�سب ولي�س لديك الكثير من المنتجات لتروجّها, فهذا قد يكون خيارك الأف�ضل لأنه 

ي�سمح لك بتحقيق ر�ؤية لجهودك الت�سويقية قبل �أن تقوم ب�إنتاج �سلعتك.

ت�صميم المخطط العام:
ت�صميم ر�سالتك الإخبارية مهم جداً. لديك خيارات عديدة �أكثر مع HTML, التي 
تجعل مجلتك تُعر�ض على هيئة �صفحة على ال�شبكة �أكثر مما تفعله في الن�ص العادي. 

ولكن �إذا كنت على الن�ص, العب باللون والفراغ والفونت كي تكون خلاقاً قدر الإمكان.

في برنامج HTML من المهم �أن تُوجد ا�ستمرارية ما بين موقعك والر�سالة الإخبارية. 
�إذا كان لديك رمز �أو �شعار �أو �أي نوع من العلامات الخا�صة في موقعك ت�أكد من وجودها 
�أي�ضاً في ر�سالتك الإخبارية. �أنا ن�صير و�ضع عمود ي�أخذ ثلث ال�صفحة على الجانب الأي�سر 
ف�إن هذا  ال�صفحة,  ثلثي  و�سط  المحتوى الخا�ص بك في  يتم عر�ض  الأيمن. وفي حين  �أو 
�أن ت�ستخدم هذا الفراغ لكتابة ن�سخة جذابة  العمود الجانبي ترويجي خال�ص. ت�ستطيع 
عن نف�سك وعن منتجاتك وخدماتك. �أو ت�ستطيع �إيجاد �أزرار تجعل من ال�سهل على النا�س 
�أن  تعرف  �أن  المهم جداً  من  ولكن  الإلكترونية.  مبا�شرة من مجلتك  ب�ضاعة  �شراء  على 
ممتعة  الإخبارية  ر�سالتك  تجعل  عندما  هي  وخدماتك  منتجاتك  لترويج  طريقة  �أف�ضل 
ب�صرياً قدر الإمكان. �إن ا�ستخدام اللون وال�صور والت�صميم �سوف يغري النا�س بال�شراء 

وي�ساعدهم على تذكرك.
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ر�سالتك  �ضمن  كثيرة  �شبكية  روابط  �إيجاد  على  �أي�ضاً   HTML مخطط  ي�ساعدك 
تو�صل القارئ �إلى �صفحات في موقعك الإلكتروني, ولا �سيما �إلى عربة التب�ضع. )ت�ستطيع 

�أن تفعل ذلك عبر الن�ص العادي, ولكنه غير م�ستحب(.

كل الأ�شياء التي تظهر في �أ�سفل ال�صفحة: 
هناك مجموعتان من المواد التي يجب �أن تكون موجودة في كل ر�سالة �إخبارية, بغ�ض 
النظر عن الهدف من ا�ستخدامها. �أهم �شيء هو �أن ت�سهّل على قرائك طريقة الا�شتراك 
�آلياً  الرابط  هذا  يدخلون  الإخبارية  الر�سالة  خدمة  مزودي  معظم  الا�شتراك.  و�إلغاء 

ويجعلوه �سهل الا�ستعمال.

�أنت �أي�ضاً بحاجة �إلى:
• رابط �إلى معلومات محدّثة. �إذا كان الم�شترك لديك يغير عنوانه البريدي, اجعل 

من ال�سهل عليه �أن يظل م�شتركاً بمجلتك.
�ألي�ساندرا على...« كي تت�أكد من وجود  عبارة عن الم�ؤلف, مثل »تفح�ص موقع د.   •

�إ�شارة فيه من �أجل عودة قرائك �إلى موقعك ومنتجاتك.
• ملاحظة عن حقوق الن�شر من �أجل حمايتك.

• مو�صل يمكن �أن ينقر عليه الم�شاهد �إذا كان يريد ليت�شارك بقراءة الر�سالة الإخبارية 
مع �أ�صدقائه �إذا رغب في ذلك.

• معلومات الات�صال بك, �إذا كنت خطيباً �أو م�ؤلفاً, ليتمكن المهتمون الات�صال بك.

• �سيا�سة الخ�صو�صية.
• �شرط جزائي. 

لا تقم بالقر�صنة:
الفلتر القر�صنة  �إلكترونية تر�سلها يتم تقويمها من قبل  �أو مجلة  �إخبارية  كل ر�سالة 
�أن ينتهي بها المطاف في حافظة  �إذا لم تكن حري�صاً,  ل, ومن الممكن,  الخا�ص بالم�ستقبِِ
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انتبه لاختيار  لذا  الإمكان.  ب�أدنى م�ستوى قدر  التقويم  تُبقي على هذا  �أن  �أوراقه! عليك 
كلمتك, ومخطط اللون, وقالب الخلفية. بع�ض الكلمات مثل »مجاناً« �أو »�ضمانة« وبع�ض 
الألوان غير ال�شائعة على ال�شبكة �أو الا�ستخدام المتزايد للنقو�ش يلفت انتباه القرا�صنة. 
�إ�ضافة �إلى ذلك, اجعل توزيع قاعدة معلوماتك مقت�صراً على النا�س الذين وقعوا من �أجل 
ا�ستلام ر�سالتك الإخبارية و�أولئك الذين قمت معهم بعمل. ب�إر�سالك بريداً �إلى الأفرقاء 

الذين »اخترتهم« �سيتناق�ص احتمال �أن تكون هدفاً للقر�صنة. 

لَم القلق من القر�صنة؟
للقر�صنة  ر�سالتك  بتعر�ض  كبير  احتمال  هناك  كان  �إذا  الأول  �سببان.  هناك  ح�سناً 
فهذا يعني �أنها لن تدخل �إلى �صناديق م�شتركيك. كثير من �أنظمة المجلات الإلكترونية 
ت�سمح لك �أن ت�ستعر�ض ما هي الن�سبة المئوية لبريدك الوا�صل �إلى وجهته. �إنها فكرة جيدة 
�أن تحافظ على البقاء في قمة هذه الإح�صاءات. �إن الر�سالة الإخبارية لا قيمة لها �إذا كان 
قرا�ؤك لا يقر�أونها. وثانياً هناك قوانين �ضد القر�صنة على الم�ستوى الاتحادي وم�ستوى 
الولايات. وفي حين �أنها لا تُطبق عموماً �إلا �إذا كان الانتهاك فظيعاً, �إلا �أنه من ال�ضروري 

�أن تكون ملماً بهذه القوانين. 

القانون الاتحادي المعار�ض للقر�صنة يدعى CAN-SPAM Act وقد �أجازه الكونغر�س 
عام 2003 �إنه يت�ضمن عدة �شروط مهمة ينبغي �أن تعرفها: 

�أن تكون »مِن« و«�إلى« والمعلومات التوجيهية في بريدك الإلكتروني -بما في  ينبغي   •
ا�سم  وتت�ضمن  دقيقة  الإل��كرت�وني-  البريد  وعنوان  ر�سلة  اُمل المقاطعة  ا�سم  ذلك 

ال�شخ�ص الذي المر�سل للإيميل.

�أو  محتويات  �إزاء  البريد  لمتلقي  م�ضللًا  الـمـو�ضـوع  عـنـوان  يــكـون  �ألا  يــجـب   •
مو�ضوع الر�سالة.

• ينبغي �ألا تر�سل �إلى �أحد �إلا �إذا كان اختار الت�سجيل في لائحتك عبر التوقيع �أو �إذا 
كان لديك علاقة عمل قائمة معه. 
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• ينبغي �أن تزود المتلقين ب�آلية »اختيار« الخروج من لائحتك البريدية وعدم ا�ستقبال 
ر�سائلك الإلكترونية في الم�ستقبل.

• �أي خرق لهذه ال�شروط معر�ض لغرامة ت�صل �إلى 11 �ألف دولار.

 ISP ولكن الأهم من هذا هو �أنك �إذا كنت ترا�سل الم�شتركين لديك ب�شكل م�ستمر ف�إن 
)مثل AOL �أو Comcast( يمكن �أن تغطي على ا�سم مقاطعتك. تزود ISP م�ستخدميها 
ب�أدوات معيقة للقر�صنة. ف�إذا دلت هذه الأدوات على دخول عدد كبير من القرا�صنة على 
هذا  وجههم.  في  تر�سله  �شيء  كل  �سيغلقون   ISP خدمة  مزودي  ف�إن  الإخبارية  ر�سالتك 
بريد  �أو  �إخبارية,  ر�سائل  ا�ستلام  على  قادراً  �سيكون   AOL من  �أحد  يوجد  لا  �أنه  يعني 
ي�ستعر�ض مزودي  القر�صنة,  �أنظمة  وعلى عك�س عمل  �آخر منك.  �شيء  �أي  �أو  �إلكتروني 
�أن يحافظوا على ر�ضا م�شتركيهم,  ISP ب�صورة وثيقة عمليات القر�صنة لأنهم يريدون 

�إنهم بب�ساطة ي�ستطيعون �إغلاق المفتاح وحجبهم لحمايتك منهم. وفي الحقيقة ف�إن عملية 
الحجب لي�ست بتلك ال�سهولة �إذ من ال�صعب على من تم حجبه �أن يرفع الحجب ويتحتم 

عليه �إبراز دليل �إلى ISP ب�أنه لا يقوم بالقر�صنة. 

�سك لائحتك
لائحة  تبيع  �أن  �أو  �آخر,  واحد  �إلى  لديك  الم�شترك  قاعدة  �إلى  مدخِل  بتقديم  قرارك 
م�شتركيك هو منحدر قد ي�ؤدي �إلى الإ�ضرار بعملك التجاري. بيع لائحتك �إلى بائع �آخر 
خ�سارة  ذلك,  من  والأهم  القر�صنة,  ولعمليات  الزبون,  ر�ضا  عدم  �إلى  ي�ؤدي  �أن  يمكن 

م�شتريك. و�أنا من جهتي لا �أحبذ فعل ذلك. 

على  �أحدهم  بلائحة  لائحتك  تبادل  �أو  �آخر,  بائعاً  ت�شارك  �أن  يمكنك  حال  �أي  على 
�أ�سا�س �إجراء متفق عليه على الت�شارك بالمعلومات. لو �أن واحداً لديه منتج تعتقد �أنه يفيد 
زبائنك, ت�ستطيع �أن تقوم بترتيب مع البائع يتيح له �إمكانية الو�صول �إلى لائحة الم�شتركين 
لديك. ت�ستطيع �أن تن�شر �إعلاناً في ر�سالتك الإخبارية وتربط محتوى ر�سالتك بهذا المنتج 
نتج الذي تروج له لا يناف�س ب�أي حال  الآخر �أو الخدمة الأخرى. وعلى �أي حال ت�أكد �أن اُمل
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منتجاتك �أو خدماتك. عليك �أي�ضاً �أن تُعدّ اتفاقية مع بائعين �آخرين ممن تتبادل معهم 
لوائح الت�سويق بحيث يروجون منتجاتك وخدماتك بالمقابل في ر�سائلهم الإخبارية. هذا 
النمط من الاتفاق, �أو تبادل اللوائح, طريقة جيدة لتو�سيع مجال ت�سويقك وهي تحافظ 

�أي�ضاً على مكانة ر�سالتك الإخبارية وولاء قرائك.

�ضع في ذهنك �أن تبادل اللائحة, �أو الم�ضاربات الم�شتركة, كما ت�سمى �أحياناً, لي�ست 
مثل بيع لائحتك. ف�أنت لن تتخلى عن الإ�شراف على المعلومات الواردة في قاعدة البيانات 
�إعطائهم حق  دون  بالبريد لائحتك  �إليهم  تر�سل  ب�أن  توافق  بب�ساطة  �إنك  بك,  الخا�صة 
الو�صول �إلى قاعدة معلوماتك الفعلية. �إن منفذهم �إلى لائحتك يكون عن طريقك فقط. 
ثمة م�س�ألة مهمة �أخرى عليك �أن ت�ضعها في ذهنك وهي �أن تت�أكد �أن ال�شخ�ص الذي تتبادل 
معه اللوائح لديه لائحة م�شابهة للوائحك بطريقة ما. الحجم مهم, �إذا كان لديك لائحة 
من 5 �آلاف م�شترك ف�إن هذا لي�س فكرة جيدة عادة �أن تبادل لائحتك مع �شخ�ص ما لديه 
�ألف م�شترك فقط. ولكن في بع�ض الأحيان يكون محتوى اللائحة �أكثر �أهمية من حجمها. 
ف�إن  بعد  �إليهم  ت�صل  لم  �شخ�ص  �ألف  �أف�ضل  حول  معلومات  تت�ضمن  اللائحة  كانت  �إذا 
هذه �ستكون �صفقة جيدة. حاول �أن تجعل التبادل مت�ساوياً بحيث يقدم المنفعة الم�شتركة 
لكلا الطرفين. بهذه الطريقة �سيح�صل قرا�ؤك على فائدة التعرف على معلومات جديدة, 
�أنت على فائدة تو�سيع مجال و�صولك عبر كل هذا الجهد الذي تبذله لإخراج  وتح�صل 

ر�سائلك الإخبارية!

تحقيق  على  ال�شركات  يُ�ساعد   :DR. Tony Alessandra �ألي�ساندرا  توني  د. 
البيع  وفي  الت�سويق  في  للتفوق  م�صممة  خا�صة  �إ�ستراتيجيات  عبر  ال�سوق  على  �سيطرة 
وفي الخدمات المقدمة على مناف�سين. لدى �ألي�ساندرا نظرة ح�صيفة ذكية تجاه العمل 
 .1976 الت�سويق من جامعة ولاية جورجيا عام  الدكتوراه في  اكت�سب �شهادة  التجاري. 
Assess( كوم  دوت  �سنتر  بزن�س  �أ�س�سمنت  هي  ال�شبكة  على  تعمل  �شركة  رئي�س  وهو 

ورئي�س  ال�شبكة؛  على  تقويماً   360 تقدم  �شركة  وهي   ,)mentBusinessCenter.com

ريادي  �أول نظام  ابتكرت  التي  ال�شركة   ,BrianX.com اك�س دوت كوم«  »بريان  �شركة 
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تعليمي على ال�شبكة )™Online Learning MasterySystem( ؛ وهو ال�شريك الم�ؤ�س�س 
�شركة  وهي   )www.platinumRuleGroup.com( غروب«  رول  بلاتينيوم  »لمجموعة 
 The Platinum®( »تقدم تدريبات وا�ست�شارات م�شتركة قائمة على »القاعدة البلاتينية
Rule(. و�ألي�ساندرا م�ؤلف له من�شورات وا�سعة, له 15 كتاباً ترجمت �إلى 17 لغة �أجنبية. 

- دِ�ش  ال�صناعي  القمر  �شبكة  في  الآن  يذاع   »People I.Q« التلفزيوني  وبرنامجه 
�أند  ميتنغز  مجلة  عدته  وقد   .-TSTN- النجاح  على  التدريب  �شبكة  وعلى   -DISH

كونفن�شنر »واحداً من �أبرز المتحدثين �شحناً للنا�س«. وقد عُدَّ �ضمن المتحدثين في »هول 
�أوف فايم« عام 1985. من �أجل مزيد من المعلومات قم من ف�ضلك بزيارة الموقع الآتي: 

.www.Alessandra.com

حقوق الن�شر ©2006, د. توني �ألي�ساندرا

جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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ا�ستخدم البريد الإلكتروني بفعالية
وزد من �إنتاجيتك 

بقلم مار�شا �إيغان

الت�سويق العظيم يمكن �أن يتخذ عدة �أ�شكال
�ألا  الكبيرة  الأ�سواق  على  ينبغي  فر�صة  التكنولوجيا,  هدية  الإلكتروني,  البريد  �إن 
ت�ضيعها. البريد الإلكتروني غير مكلف جداً. وفعال, و�إذا ا�ستخدم ب�شكل �صحيح يمكن �أن 

ي�صبح �أداة ت�سويق فعالة جداً.

في الأيام التي خلت كان الت�سويق عبر البريد, �أو لوحات الإعلان, �أو المذياع, �أو التلفاز 
مُكلفاً. �أما البريد الإلكتروني فهو غير مكلف )ن�سبياً(. ا�ستخدام البريد الإلكتروني, �إلى 
للت�سويق  �أي جهود  �إلى  بالن�سبة  هبة  يكون  �أن  بيانات, يمكن  قاعدة  �إدارة  برنامج  جانب 
 Gold �أو   Act برنامج  مثل  البيانات,  قاعدة  �إدارة  وير(  )�سوفت  برنامج  ومع  التجاري. 
Mine, ت�ستطيع �أن ال�سماح ب�أ�شكال بريد �إلكتروني خا�صة �شخ�صية, و�أن تحفظ اليوميات, 

قليلة  �أمثلة  �إليك  والمحتملين.  زبائنك الحاليين  الات�صالات مع  كما تحافظ على �سجلات 
حول كيفية ا�ستخدام هذه التقنيات لم�صلحة ت�سويقك:

معلوماتهم  قاعدة  في  الات�صالات  ي�صنفوا  �أن  زبائني  �أن�صح  الات�صالات:  ت�صنيف 
على عدة م�ستويات, مثل: A, B, C, D.. ات�صالاتك من م�ستوى A هي الات�صالات ذات 
الأولوية العليا -ه�ؤلاء هم الذين قد ترغب بالبقاء على ات�صال بهم على �أ�سا�س �شهري. 
�أما ات�صالاتك من م�ستوى B فهي يمكن �أن ت�شمل الأ�شخا�ص الذين تحر�ص على الكتابة 
�إليهم على �أ�سا�س ف�صلي, وهكذا. مع وجود مدير قاعدة بيانات �سيكون من ال�سهل جداً 
ت�صنيف وتحديد الجهات التي لم تت�صل بها بعد, �أو و�ضع ملاحظات يومية كي تت�أكد �أنك 

لن ت�ضيع �أي فر�صة.
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اندماجات البريد ال�شخ�صي: با�ستخدام مدير قاعدة بياناتك في �آن واحد مع نظام 
بريدك الإلكتروني, ت�ستطيع �أن تُدرج الحقول ال�شخ�صية في دمج بريدي بحيث يكون لدى 
البريد الإلكتروني لم�سة �شخ�صية, با�ستخدام الا�سم الأول لل�شخ�ص, �أو المدينة, �أو مكان 
العمل. كثير من مديري قواعد البيانات يُ�سجلون ب�صورة �آلية مو�ضوع البريد الإلكتروني 

في �سجل ال�شخ�ص الذي تت�صل به دون �أن ت�ضطر للقيام بذلك ب�شكل منف�صل. 

الم�شاركة بمعلومات الذين تتوا�صل معهم: بامتلاكك لجميع المعلومات المت�صلة بمن 
�أنت تمكن  �إلكترونية  بريدية  مرا�سلة  كل  على  الإلكتروني  بريدك  بتوقيعك في  ترا�سلهم 
بياناتهم.  قواعد  �إلى  ب�سهولة  معلوماتك  نقل  من  )لاحقاً(  والمحتملين  الحاليين  زبائنك 
�أنا �أن�صح زبائني �أنهم في �أي وقت يجدون �أفقاً جديداً لعملهم )زبوناً محتملًا(, ويتلقون 
بطاقة عمل, �أن ير�سلوا بريداً �إلكترونياً -ولي�س ر�سالة- �إلى المر�سل عبر 24 �ساعة. وهذا 
لا ي�ؤكد فح�سب �أن معلومات ال�شخ�ص هي الآن في قاعدة بياناتك, بل �إنَك تكون بذلك قد 

�أعطيتهم طريقة �سهلة جداً للقيام بال�شيء نف�سه بمعلومات ات�صالك.

�أن تكون تقدماً حقيقياً,  في حين �أن تقنية البريد الإلكتروني وقاعدة البيانات يمكن 
عليك �أن تكون حذراً من ال�شرك والجانب ال�سلبي لا�ستخدام البريد الإلكتروني. �أولًا وقبل 
كل �شيء لا تقم بالقر�صنة على زبائنك المحتملين �أو الحاليين, فهذا �أمر غير جيد. و�إذا 
وثانياً تحكّم  لك.  يتهي�أ  كما  ي�ساعدها  الت�سويقية -ولا  �سيف�سد جهودك  عليه  �أقدمت  ما 

ببريدك الإلكتروني بكفاية بدلًا من �أن تتركه يتحكم بك.

و�سوء  الا�ستخدام  �سوء  هو  الإلكتروني  البريد  مع  بالتعامل  الكبرى  التحديات  �أحد 
الإدارة. ففي حين �أن تقنية البريد الإلكتروني نف�سها يمكن �أن تكون �أف�ضل ما تم اختراعه 
منذ الخبز المقطع �إلى �شرائح, ف�إن الجانب الب�شري من �إ�ساءة ا�ستخدام البريد الإلكتروني 
�أ�ساليب تعامل قذرة مع البريد الإلكتروني  قد �أ�صبحت تحدياً حقيقياً. لقد طور النا�س 
خرّبت بق�سوة �إنتاجيتهم, ووقفت حقاً في طريق قدرتهم على تحقيق �أهداف عملهم. وهذا 

الأمر ي�شملك وي�شمل جهودك الت�سويقية. 

الأمثلة على تلك الأ�ساليب ال�سيئة تت�ضمن ما يلي, و�إن كانت لا تقت�صر عليها بالت�أكيد:
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• �أن ت�سـمح لـكل بريد �إلكتروني �شخ�صي �أن يقاطعك عند ا�ستلامه. »بوم! لديك بريد«.

• �إبقاء عدد كبير من ر�سائل البريد الإلكتروني في �صندوقك مما قد ي�ضطرك لأن 
تراجع وتفرز هذه المواد �أكثر من اللازم.

• المرور ب�سرعة كبيرة على بريدك - بغ�ض النظر عن �أهميته. 

• �إنفاق وقت زائد عن اللزوم في محاولة البحث عن ر�سائل �إلكترونية.

من  بدلًا  الأ�شياء,  بع�ض  ب���أداء  نف�سك  لتذكير  نف�سك  �إلى  �إلكتروني  بريد  �إر�سال   •
ا�ستخدام التقنية المتوافرة في نظام بريدك الإلكتروني.

�إذا كان �أي مثال من هذه يبدو م�ألوفاً, فعلى الأغلب عليك بذل جهود �أكبر - لت�سويق 
عملك التجاري كما يجب.

ولدينا  �أنف�سنا.  �إلى  جلبناها  عادات  �إلى  تحولت  الأفعال  من  كثيراً  �أن  هي  الحقيقة 
اختيار لنغر�س في �أنف�سنا عادات مثمرة بدلًا من العادات المهدرة للطاقة.

وهكذا كلما تدبرنا ��شؤون �أنف�سنا, والطريقة التي نعالج بها بريدنا الإلكتروني, ب�شكل 
�أف�ضل, كلما كانت جهودنا الت�سويقية مفيدة �أو حتى مزدهرة.

»�ساعدوني!  ال�شبكة  على  المعروف  كتابي  احتواها  التي  المفيدة  الأفكار  بع�ض  هنا 
�أ�ستطيع الخروج منه! خم�سة حلول للإدارة الذاتية للبريد  لقد �سقطت في �صندوقي ولا 

الإلكتروني التي �ست�ضيف �ساعات �إلى يومك«:

اطفئ الإر�سال والا�ستقبال الآلي: هذه مزّية متوافرة في معظم �شبكات البريد   -1
الإلكتروني, وهي ت�سمح لك �أن تتحكم بوقت ا�ستلام بريدك الإلكتروني بدلًا من 
�أن تجعل  بريداً في �شبكتك. ونحن نن�صحك  تلقيت  �أنك قد  �إعلامك في كل مرة 

�إر�سالك وا�ستقبالك الآليين بحد �أدنى لا يتجاوز /90/ دقيقة.

2- اجعل �صندوقك نظيفاً: بالنظر �إلى داخل �صندوقك فقط على �أنه وعاء لا�ستقبال 
ما يخ�ص العمل, وخذ جميع المواد و�صنفها في �أماكن ت�ستطيع الو�صول �إليها لتقرير 
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خطتك اليومية, �أو الأ�سبوعية, �أو ال�شهرية, وبذلك �سوف تتحكم بعملك - بدلًا من 
�أن يتحكم بك.

بريدك  لمعالجة  وقتاً  تخ�ص�ص  الإل��كرت�وني: عندما  بريدك  لمعالجة  �أوق��ات��اً  ح��دد   -3

الإلكتروني في خطتك اليومية ي�صبح ذلك جزءاً من عملك بدلًا من �أن يتقاطع معه.

ر�ؤية  اعتبار  بدلًا من  اليومية:  الإلكتروني في عملية تخطيطك  �شغّل بريدك   -4

البريد الإلكتروني مهمة عليك القيام بها, انظر �إليه على �أنه موزع لمهمات �أخرى 
التي  بالمهمات  الإلكتروني  بالبريد  تتلقاها  التي  المهمات  اربط  بها.  القيام  ينبغي 
البريد  �إدارة  �أو  الهاتف,  من  �أو  رئي�سك,  كان  �سواء  �أخرى,  م�صادر  من  تتلقاها 

الأمريكية...�إلخ. 

5- �صدّق �أنك ت�سيطر على بريدك الإلكتروني: كثير من النا�س يتخذ موقفاً متفاعلًا 

من البريد الإلكتروني وي�صبحون رومان�سيين في التفاعل والتعامل معه �سواء �أكان 
مهماً �أم لا. �إنهم ي�شعرون بالبهجة �إذا ما تّم تعنيفهم �أو توبيخهم عبره بدلًا من 

التعامل مع ما هو مهم. عندما ت�سيطر على بريدك ف�إنك ت�سترجع حياتك. 

ب�إف�ساح مكان لما هو مهم حقاً والعمل به �ستكون قادراً على نقل عملك �إلى الم�ستوى الأعلى 
التالي. من الوا�ضح �أنك ت�ؤمن بالت�سويق بو�صفه جانباً مهماً في عملك التجاري, و�إلا لما كنت 

قر�أت هذا الكتاب. لذا ف�إن ا�ستغلال الوقت في ت�سويق عملك هو مفتاح نجاحك.

ا�ستخدم التكنولوجيا, ا�ستعن ببرمجيات �إدارة قاعدة البيانات, وا�ستخدمها ب�شكل 
خلاق لت�سوق عملك لزبائنك الحاليين والم�ستقبليين. وابنِ عادات تفاعلية فعالة ت�ساعدك 

على التحكم بكل البريد الإلكتروني الذي ي�صلك من الزبائن المهتمين بعملك!

البريد  لحلول  �إيغان  ل�شركة  التنفيذية  المديرة   :Marsha Igan �إيغان  مار�شا 
ومُقدمة حلول,  م�شهورة,  بو�صفها خطيبة  �إيغان«.  ق�سم من »مجموعة  وهو  الإلكتروني, 
�إ�ضافة �أهمية في �سعيها �إلى  وم�ؤلفة, ومدربة اخت�صا�صية م�ؤهلة, عملت بد�أب من �أجل 
م�ساعدة الآخرين على توفير �آلاف ال�ساعات و�إ�لاصح حياتهم نظراً للهدر الذي وجدته في 

�سوء �إدارة البريد الإلكتروني.
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ال�شبكة:  على  كتابين  بت�أليفها  الإلكتروني,  البريد  �إنتاجية  في  جوائز  اكت�سبت 
�إ�ستراتيجيات  خم�س  منه!  الخروج  �أ�ستطيع  ولا  �صندوقي  في  وقعت  لقد  »الم�ساعدة! 
�إنتاجية  و«ا�ستعد  �أ�سبوعك«,  �إلى  �ساعات  ت�ضيف  الإلكتروني  للبريد  ذاتية  �إدارة 
�أجل  لديك«. من  القاعدة  �إلى خط  دولارات كثيرة  �أ�ضيف  الإلكتروني:  بريدك  �سوق 
ن�صف  الإخبارية  ر�سالتها  وقراءة  الوقت  توفير  حول  �أخرى  و�أفكار  ن�صائح  معرفة 
�إنتاجية البريد الإلكتروني, زوروا موقعها  الأ�سبوعية حول بع�ض الأفكار الجيدة عن 
الآتي: http://EganEmailSolutions.com..يمكنكم �أي�ضاً الو�صول �إليها عن طريق. 

Marsha@MarshaEgan.com

حقوق الن�شر ©2006, مار�شا �إيغان

جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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التقنية العالية يجب �أن تت�ضمن لم�سة رفيعة

بقلم تيموثي �أ. ديموف

كلنا جزء من مجتمع »التقنية العالية« - �شئنا �أم �أبينا. من المفتر�ض �أن التقنية العالية 
كانت ت�سير نحو تحريرنا, ب�أن ت�سمح ب�أيام عمل �أق�صر, وخدمة �أ�سرع و�أكثر كفاية, والأهم 

من كل ذلك, زبون �أكثر ر�ضا بكثير.

النهائية  النتيجة  نر  لم  نحن  تماماً.  لها  مخططاً  كان  لما  وفقاً  الأمور  تجر  لم  ولكن 
المتمثلة بزبون را�ض كلياً تتحقق في كثير من الحالات. لماذا؟ هذا يعود �إلى جواب ب�سيط: 
لقد �أ�صبحنا تابعين كثيراً للتقنية العالية ون�سينا ب�شكل مطلق »اللم�سة الرفيعة«. وبغ�ض 
�أن يكون لدينا المقوّم  �أو ماذا تعمل, نحن نرغب جميعاً  النظر عمّن تكون, و�أين تعي�ش, 
الخا�ص في خبرتنا ال�شخ�صية والعملية التي �أُعرّفها باللم�سة الرفيعة. و�أنا لا �أعني فقط 
مزيداً من خدمة الزبائن, �أنا �أعني تلك الخدمة »الخا�صة« للزبائن مع كل ما يترتب عليها 

من ملحقات!

مثال كبير على ما �أقوله هو مقهى »�ستاربك�س/ Starbucks«. المعدل ال�شهري لزيارة 
زبائنه هو 17 مرة في ال�شهر. هل يعود هذا �إلى �أن هذا المقهى هو الأقل كلفة؟ كلًا مطلقاً, 
ف�أ�سعاره من �أغلى الأ�سعار. ولكن الأمر يعود بب�ساطة �إلى �أنه يقدم خدمة »اللم�سة الرفيعة« 
لكل زبون يدخل المحل. هدف هذا ال�سل�سلة من المقاهي �أن تجعل كل زبون ي�شعر �أنه زبون 
خا�ص وفريد. ومن �أجل تعزيز هذه الفكرة في كل محل من محالِّها تقدم تدريباً �إلزامياً 

يتعلق بتقديم »اللم�سة الرفيعة«! 

قبل �سنوات قليلة م�ضت اخترت الخدمة الطباعية التي �س�أ�ستخدمها في عملي. كانت 
تدريبية  برامج  عدة  في  مرتبطين  كنا  لأننا  نظراً  واقعية,  الطباعية  �شركتي  احتياجات 

لل�شركات, ولذا كان هذا اختياراً مهماً.
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�ضيّقت اللائحة المحتملة �إلى ثلاث �شركات مختلفة لخدمات الطباعة. �س�ألتهم جميعاً 
الأخرى  الطباعية  لتمييز خدمتكم عن الخدمات  تقدموه  الذي  ما  واحداً:  �أخيراً  �س�ؤالًا 

الذي يفيد �شركتي؟

�أجابت �شركتان منهما على �س�ؤالي بطريقة نموذجية. »�سيد ديموف, �سوف نعطيك �أف�ضل 
الأ�سعار مقابل نوعية الطباعة الأجود و�سيكون عملك جاهزاً في الوقت المنا�سب«. هذه خدمة 
عظيمة! ولكنني في الأ�صل لم �أكن لألج�أ �إلى �أي واحدة من هاتين ال�شركتين لو لم �أكن واثقاً 
�أن كل واحدة منهما تقدم خدمة جيدة و�إنتاجاً جيداً, م�ستخدمة �أجهزة حديثة عالية  من 

التقنية - �أي جميع جوانب »التقنية العالية«. ولكنني كنت �أتطلع �إلى �أكثر من ذلك! 

والنوعية,  ال�سعر  �سابقاً عن  لقد تحدثنا  »�سيد ديموف,  الثالثة:  ال�شركة  مدير  قال 
لكم  ت�سمح  لا  لدرجة  كثيراً  م�شغولون  وم�ستخدموك  �أنت  ذلك.  �ستتعدى  خدمتي  ولكن 
�أجواء  في  حا�سم  �أمر  والوقت  تديرونه.  �أهم  عمل  لديكم  الطباعية,  طلباتك  بالتقاط 
العمل في الوقت الحا�ضر. جميع طلباتك بغ�ض النظر عن كونها كبيرة �أو �صغيرة, �ستُ�سلم 
�إلى عملك من قبل �أحد العاملين لدي في الوقت الذي تحدده دون �أجر �إ�ضافي« - هذا ما 

�أ�سميه اللم�سة الرفيعة! 

ال�شركات التي تفكر �أن التقنية العالية وحدها كافية يملكون تفكيراً �ضيقاً جداً ولن 
�أن هناك تغييراً ثقافياً يجري في الولايات المتحدة.  ي�ستمروا في العمل م�ستقبلًا. �أعتقد 
النا�س والموكلون والزبائن يريدون �أن ي�شبعوا رغبتهم بلم�سة رفيعة لا �أن يُخدموا بتقنية 
�أن  عالية فقط! انظر حولك ف�سترى التطور ي�أخذ مجراه العمل التجاري الذي ي�ستطيع 

يقدم لم�سة رفيعة على نحو �أف�ضل هو العمل الذي �سينمو ويزدهر في الم�ستقبل.

�أو  �أو عمارتك,,  �أن ت�س�أله عندما يغادر زبونك محلك التجاري,   الم�س�ألة الأكثر �أهمية 
مقر عملك, �أو بعد انتهاء اجتماعه معك �إذا ما �شعر ب�أنه تلقى هذه الإ�ضافة القليلة؟ 

ذلك  لخ�سارة  ا�ستعد  عندئذٍ  لا  �أو  تعرف  لا  �أنك  ال�س�ؤال  هذا  على  الجواب  كان  �إذا 
الزبون والانتقال �إلى عمل �آخر بجيب عليه بنعم!
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التجزئة  لبيع  لها  ح�صر  لا  وزائفة  فا�شلة  انطلاقات  �شهدنا  الما�ضي  العقد  �أثناء 
على الخط. وكان الخبراء يقولون �إن ال�سوق والتقنية لم يكونا جاهزين بعد. العلاقات 
الإلكترونية ما تزال تحاول �أن تنمو وهناك �شعور �أنها مجرد م�س�ألة وقت قبل �أن ينفجر 
هذا القطاع. ولكن كثيراً من بائعي التجزئة ما زالوا ينا�ضلون من �أجل البقاء على ال�شبكة, 
التجزئة  �إن تّجار  بعيدة.  تكون  الإنترنت قد لا  التجزئة الحقيقية على  �أن تجارة  ويبدو 

يتعلمون بع�ض التقنيات الجديدة التي تزيد من راحة الزبون وتزيد ن�سبة المبيعات. 

يُعزا نمو المبيعات على مواقع  اللم�سة الإن�سانية.  �إنه  �إذن, ما هو ال�سر؟ لا ت�ستغرب, 
بيع التجزئة الآن �إلى حد كبير �إلى تزايد مظاهر التفاعل لهذه المواقع, بما في ذلك توجه 
المحادثة  برامج  با�ستخدام  فوراً  �أ�سئلتهم  والإجابة عن  الزبائن  نحو  ال�شخ�صية  اللم�سة 
على الخط, ومعلومات فورية عن الإنتاج من زملاء اتحادات خدمة الزبون المدربين الذين 
ل�ضمان  اللازمة  العمل  وفنون  الت�سليم  ومواعيد  والأ�سعار,  و�سلعهم,  يعرفون مخازنهم, 
ر�ضاء الزبائن دوماً. وقد تبين �أن »تقنية الإنترنت العالية« لا تنمو �إلا �إذا كانت ات�صفت 

ب�أنها »لم�سة الإنترنت الرفيعة!« 

�أف�ضل  �أمر �سهل جداً -ا�س�أل  �إنه  �أو تح�سن خدمة اللم�سة الرفيعة لديك؟  كيف تبد�أ 
الم�ست�شارين في �صناعتك, وم�ستخدميك, وزبائنك! الم�ستخدمون لديك �سيكونون قادرين 
على تحديد تلك الجوانب في خدمة �شركتك المرحب بها على �أو�سع نطاق لدى زبائنك. 
ركز, وو�سّع, وح�سّن هذه المجالات. ثم ا�س�أل زبائنك عن �أي اقتراحات معينة لديهم حول 
الخدمة التي يرحبون بتلقيها التي تجعل عملهم �أ�سهل و�أكثر متعة. تتمثل القيمة الإ�ضافية 
لهذا النظام في �أن قاعدة زبائنك الراهنة �سوف تُخبر مزيداً من الزبائن المحتملين عن 

جهدك الا�ستثنائي واهتمامك بهم �شخ�صياً.

»اللم�سة الرفيعة« لن ت�ساعد �شركتك على البقاء والا�ستمرار فح�سب, بل �إنها �ستكون 
الفرق في تحفيز �شركتك على النمو! والنتائج �ستكون �أكبر بكثير مما تقدمه لك كل �أ�شكال 

الإعلان الباهظة التكاليف.
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التجارة الإلكترزنية على ال�شبكة
ا�ستخدام التقانة لبناء علاقات 

بقلم تيري ل. بروك

ظهرت عبارة »E-Commerce« )التجارة الإلكترونية( قبل عدة �سنوات, تقريباً مع 
عن  يتحدثون  كثيرون  كان  ال�شديد.  الابتهاج  وقت  ذلك  كان  كوم,  الدوت  انت�شار  ع�صر 
»اقت�صاد جديد« حل محل الاقت�صاد القديم. كل �شيء كان مختلفاً والنماذج القديمة لم 

تعد تعمل.

ح�سناً, هذه الفكرة ال�سخيفة واجهت �شيئاً ا�سمه الحقيقة. فالر�ؤى والأفكار الزائفة 
عن قدوم »ع�صر جديد« جاءت وذهبت عبر التاريخ. هذا لي�س بجديد.

يبدو �أن كثيراً من النا�س عبر التاريخ كانوا يظنون �أن ع�صرهم كان طريقاً »جديداً« 
نعد بحاجة  فلم  ت كيفية عملنا للأ�شياء,  التقنية قد غّري �إن  بكل �شيء. �صحيح  للقيام 
للاعتماد على الجياد والحيوانات لت�شغيل اقت�صادنا, والمحرك البخاري طور ب�شكل ثوري 

الكثير من عالمنا اليوم. ولكن حتى ذلك الابتكار العظيم �أ�صبح خارج ال�صورة اليوم. 

لم يكن النفط جزءاً من الاقت�صاد عام 1776 عندما قرر الأمريكيون �أن يتوقفوا فج�أة 
عن �أن يكونوا القوة الع�سكرية العظمى في العالم وي�شكلوا �أمتهم. مع هذا ف�إن النفط اليوم 
و�أ�سا�سية  حا�سمة  العلاقات  كانت  الدول.  من  كثير  اقت�صاد  تغذية  في  الأولى  الأداة  هو 
بالن�سبة لت�أ�سي�س الجمهورية الأمريكية. ف�أ�صبح النا�س يجتمعون في الحانات والكنائ�س 

و�أماكن الاجتماع العامة الأخرى كي يتعارفوا ويتبادلوا الآراء.

وفي ع�صر ال�صناعة, ظهرت مفاهيم جديدة �أفرزت تقنيات مده�شة. وتطورت و�سائل 
النقل في �صورة �سكك حديدية, و�سفن �شراعية �سريعة حتى المناطيد الطائرة التي غيرت 

o b e i k a n d l . c o m



�أ�سرار الت�سويق�أ�سرار الت�سويق254

الطريقة التي ينتقل فيها النا�س. ومع مجيء النقل الجوي في بداية القرن الع�شرين, ظهرت 
طريقة جديدة فريدة من نوعها من العي�ش مكنّت النا�س من الح�صول على الب�ضائع من 
�أماكن مختلفة في �أرجاء العالم. ومع هذا, حتى في هذا الوقت كانت العلاقات حيوية من 

�أجل تفعيل وابتكار الأفكار الخلاقة.

وهكذا, نعم, كانت هناك تغييرات في الحياة ا�ضطرت النا�س للانت�شار في مناطق 
مختلفة. ولكن عبر هذه المتغيرات ما ظل ثابتاً على الدوام هو الحاجة �إلى التوا�صل 

بين الب�شر.

لهذا �أقول �إن الم�س�ألة لي�ست تجارة �إلكترونية - �إنها م�س�ألة تجارة علاقات, العلاقات 
التي نبنيها مع الآخرين هي التي تولّد التجارة.

التكنولوجيا  كانت  مهما  التكنولوجيا.  تتجاوز  قد  ببنائها  نقوم  التي  العلاقات  هذه 
النا�س.  على  بل  الراهنة  التكنولوجيا  على  نركز  �ألا  علينا  �ستتغير.  ف�إنها  اليوم  متقدمة 

فالنا�س هم الذين كانوا و�سيبقون الأهم دائماً و�أبداً. 

ت�ؤثر العلاقات في عملنا التجاري بطرق عدة. �إنها تتعلق بكيفية ات�صالنا بالأ�شخا�ص 
المنا�سبين وتعزيزنا لتلك العلاقات.

لقد  التقنية.  مع  بالمقارنة  العلاقات  تطوير  في  �أكثر  ت�ستثمر  حين  حكيماً  �ستكون 
�أظهر التاريخ لنا هذه الحقيقة البديهية مرة بعد مرة. وهذا ما يعار�ض مزاج كثير من 
�أ�صدقائي. �إنهم ي�ؤكدون �أكثر على �أهمية الأدوات. من الأكثر حكمة – والأف�ضل من ناحية 
الا�ستثمار- التركيز على م�ساعدة النا�س وتعزيز العلاقات من مجرد الا�ستثمار في تقديم 
�أدوات جديدة. نعم نحن نحتاج �إلى الأدوات وهي مفيدة لنا, ولكن الأدوات الجيدة يجب 

�أن تعمل دوماً على تعزيز العلاقات بين النا�س.

بناء  على  حقاً  يُ�ساعد  منها  كثيراً  �أن  و�أجد  ا�ستخدمها  �أنا  جيدة.  الأدوات  تلك  نعم 
علاقات وتحقيق ما هو فعال. ولكن تذكر �أنك عندما تركز في عملك على النا�س �أولًا ف�إن 

عملك يزدهر وينمو. 
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ي�صور لنا الجدول )1( بع�ض الفروق بين الممار�سات الخا�صة بالعمل في القرن الع�شرين 
وفي يومنا هذا:

مبادئ النجاح
اليومالقرن العشرون

الحاجة إلى كثير من الأفكارالحاجة إلى كثير من رأس المال

النتائج هي التي تهم وتحكمالأقدمية هي التي تهم وتحكم

السريع والذكي هو الأفضلالكبير هو الأفضل

المفكرون الأفضل والأسرع هم الذين يسودونالصناعة التقليدية هي التي سادت

امتلاك المنفذ إلى أدوات الإنتاجامتلاك أدوات الإنتاج

المبادئ تهم أكثرالمبادئ تهم أكثر

العلاقات مهمةالعلاقات مهمة

دعونا ننظر �إلى هذه الفروق المهمة. في القرن الع�شرين كي تكون ناجحاً في مجال الأعمال 
كان عليك �أن تملك الكثير من المال. وعليك �أن تبني م�صنعاً وت�شتري �أجهزة. كان عليك �أن 

�ض عنها الفولاذ, وال�سيارات, والهواتف...�إلخ تبني �صناعات كبيرة كتلك التي تمخَّ

اليوم تحتاج �إلى طريقة مختلفة في التفكير. لقد ر�أينا �شركات مثل »مايكرو�سوفت« 
�إنتاج  �أغنى رجل في العالم عن طريق  تظهر بو�صفها لاعباً كبيراً. لم ي�صبح بيل غيت�س 
�أن ت�صبح  �أن يقدم ن�صيحة حول كيفية  �أحدهم  �إذا كان على   1960 ال�سيارات. في عام 
�أو حتى البلا�ستيك كما  �أو النفط,  غنياً, كان ذلك يعني الحديث عن مجال ال�سيارات, 

�شاهدنا في فيلم »الخريّج« عام 1968!

اليوم بيل غيت�س, و�ستيف بالمر وفريقيهما من المديرين هم من �ألمع و�أذكى النا�س من 
�أرجاء العالم كافة. �إن القوة الحقيقية »لمايكرو�سوفت« و»غوغل« وياهو �أو �شركات التقنية 
التي لديهم في  العالية الأخرى لي�ست في الأقرا�ص الم�ضغوطة ولا في محركات الأقرا�ص 
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م�ستودعاتهم. �إنها �أفكار موظفيهم. ماذا يعرفون وكيف يطبقون تلك المعرفة ذلك هو ما 
يميزهم عن باقي الب�شر. 

ت�ستطيع �أن تنجح اليوم �إذا جئت ب�أفكار عظيمة ذات قيمة ثمينة للنا�س. لا ت�ستطيع 
فيلم  لومان في  ويلي  �أخبرنا  »ابت�سامة وحذاء لامع« فح�سب كما  �أن تحقق ذلك بمجرد 

»موت بائع«.

في القرن الع�شرين الأ�سبقية مهمة كثيراً. �أتذكر ن��شأتي في »ميدوي�ست« حيث كان يعمل 
كثيرون في م�صنع ال�سيارات في ميت�شغان. من �أجل �أن تعمل في ذلك الم�صنع كان يُطلب 

منك الان�ضمام �إلى الاتحاد. لم يكن لديك خيار في هذا, كان ذلك فر�ضاً.

الطريق نحو التقدم في العمل هناك هو �أن تلت�صق بالعمل مدة طويلة جداً. كان لديهم 
�شيء ا�سمه الأقدمية, التي كانت تعني �أن �أولئك الذين كانوا هناك مدة �أطول يح�صلون 
ين�ضمون  الذين  ت�أتي.  ا�ستثنائية  مزايا  و�أي  وال�ساعات,  الأعمال,  في  الأول  الخيار  على 

حديثاً هم في �أ�سفل ال�سلم, وعليهم �أن ينفذوا ما يطلب منهم.

اليوم الأمور مختلفة. النتائج هي المهمة وهي التي تحكم الأ�شياء. هذا يعني �أنك �إذا 
كنت تنتج وت�أتي ب�أفكار مهمة ذات قيمة كبيرة في ال�سوق, ف�أنت تعمل جيداً. وهذا ي�صح 

�سواء �إذا كنت في العمل منذ مدة طويلة �أكثر من الباقين �أو �إذا كنت مبتدئاً.

هذا �أمر ح�سن و�سيئ معاً. �إنه يعني �أن عليك �أن تنتج. �أنت لا ت�ستطيع �أن ت�ستند فقط 
�إلى �أمجادك تفكر كيف كان الأمر في الأيام الطيبة الخالية. عليك �أن ت�أتي ب�أفكار جديدة 
ذات قيمة بالن�سبة �إلى الآخرين اليوم. �إذا كنت ت�ستطيع ذلك ف�ستنجح. و�إذا لم ت�ستطع �أن 

تتخلى عن الأ�ساليب العتيقة في �صنع الأ�شياء ف�أنت �سائر �إلى الف�شل والف�شل الذريع.

�أن  احتمالًا  الأكثر  هي  الأكبر  ال�شركة  الأف�ضل.  هو  الكبير  كان  الع�شرين  القرن  في 
تتر�سخ وتنجح. اليوم الكبير يمكن �أن يكون �شيئاً تافهاً. �إذا كان كل ما لديك �شركة كبيرة 
وقديمة فمن المحتمل �ألا يكون عملك جيداً. عليك �أن ت�أتي ب�أفكار جديدة قوية ذات قيمة 

في ال�سوق. 
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الأكثر �أهمية من هذا وذاك, عليك �أن تكون �سريع التفكير, ومرناً. الكبير وال�ضخم لا 
ي�ستطيع �أن يناف�س ال�سريع والنبيه. �أن تكون �سريعاً يعني �أنك متنبه لأو�ضاع تغير ال�سوق. 
لما كان الم�شترون يتغيرون ويريدون �أ�صنافاً مختلفة عليك �إذاً �أن تكون قادراً على التغير 

وفق ذلك. ينبغي �أن ت�صل وتنمو با�ستمرار.

�أفكار  على  دوماً  منفتحاً  ذهناً  تملك  �أنك  يعني  تفكيرك  في  و�سريعاً  مرناً  تكون  �أن 
جديدة.  بمعلومات  با�ستمرار  ذهنك  زود  قديمة.  ب�أ�شياء  للقيام  جديدة  وطرق  جديدة, 
تعلم, �أقر�أ, �أ�صغ �إلى الأ�صوات المثقفة, والتحق بانتظام بدورات درا�سية, وتعلم دوماً ما 
هو جديد ونفي�س. والأهم من كل �شيء, عا�شر النا�س الأذكياء الواعين الذين يتقدمون 

ويحققون ذلك بخطى حثيثة.

في القرن الع�شرين كانت ال�صناعة التقليدية هي الحاكمة. في ميت�شغان كنا ننظر �إلى 
�شركات ال�سيارات الكبرى في ديترويت. كانت تقليداً في ولاية ميت�شغان وفي �أنحاء البلاد. 
اليوم, المفكرون الأف�ضل والأ�سرع هم الذين يحكمون. �أ�شخا�ص مثل بيل غيت�س جا�ؤوا ب�أفكار 
مبتكرة يمكن �أن ت�ساعد الآخرين على التقدم. و�أ�شخا�ص مثل �سيرجي برين ولاري بيج, 
اللذين �أوجدا »غوغل«, �أحاطوا �أنف�سهم ب�أنا�س �أذكياء �آخرين يتعلمون با�ستمرار وينظرون 
�إلى احتمالات جديدة. ثمة �شركات �أخرى تنمو وتزدهر وهي ت�سعى �أي�ضاً للتفكير بطريقة 

�أ�سرع وخدمة زبائن �أكثر عبر طرق و�أ�ساليب جديدة.

في القرن الع�شرين كن �سعيداً �إذا امتلكت و�سائل الإنتاج. وفي ميت�شغان كانت �شركات 
ال�سيارات تملك م�صانعها. وكان من المهم �أن يكون لديها الكثير منها. فالم�صارف كانت 

ترغب في ذلك. كان الم�صنع والتجهيزات م�صادر قوة و�ضمانة تمكنها من القرو�ض.

اليوم �أنت تريد الو�صول �إلى و�سائل الإنتاج. هذا يعني �أنه لي�س من ال�ضروري �أن تمتلك 
تجهيزات؛ �إذ ت�ستطيع �أن ت�ست�أجرها, كما ت�ستطيع �أن تقتر�ضها. حتى بو�سعك �أن تدخل في 

مقاي�ضة �أو تجارة مع �أحدهم كي ت�ستخدم ما لديه مدة من الوقت.

�أو  عقاراً  تمتلك  �أن  في  المالية  الناحية  من  معنى  هناك  يكون  قد  الأحيان  بع�ض  في 
تجهيزات. ولكن الو�ضع هنا مختلف عن ال�سابق. قد يكون من المنا�سب �أن تفكر في طريقة 
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للو�صول �إلى جهاز مولد للدخل ولي�س في امتلاكه فقط. �إذا كنت تنتظر حتى تملك ف�إنك 
قد تفقد فر�صة ال�سوق في ا�ستخدام تقنية قد تكون جيدة اليوم ولكنها �ستكون قديمة غداً. 

فكر ب�سرعة واعمل ب�سرعة!

النظام,  �أفكار ومفاهيم مثل  �أكبر.  المبادئ مو�ضع اهتمام  الع�شرين كانت  القرن  في 
والكمال, والأخلاق, والأمانة, والالتزام بالكلمة وبالوعد, و�أنت تكون �شخ�صاً يعتمد عليه, 

كانت كلها �صفات نفي�سة. هذه هي المبادئ التي تهم العالم ب�أ�سره.

تتحلى  تكن  �إذا لم  ناجحين.  وحياة  بناء عمل  �أكثر في  تهم  ذاتها  المبادئ  اليوم هذه 
بالأخلاق والأمانة وتحظى بثقة الآخرين, �سوف ي�ستعبدونك ويتجنبونك.

بع�ض الأ�شياء في الحياة لا تتغير 
لا  النا�س  من  كثير  وجود  مع  ال�سريعة  التقنية  ع�صر  في  �أنه  �س�أ�سلم  �أنني  الواقع  في 
تعطيك  الدوام  على  والموثوقية  والا�ستقامة  بالأمانة  تحليك  ف�إن  عليهم,  الاعتماد  يمكن 
ميّزة تناف�سية قوية. و�أكثر ف�أكثر �سيعرفك النا�س ك�إن�سان يعتمد عليه, كلمته هي ميثاقه, 
�أمين, ويقوم بالأ�شياء ال�صحيحة بالطريقة ال�صحيحة في الوقت ال�صحيح, و�سيرغبون في 

�إقامة عمل معك, لأنهم يثقون بك.

الوطيد والنظام  الأ�سا�س  الثقة هي  العلاقات.  بناء  الثقة هي مفتاح  �أن  �أبداً  تن�سَ  لا 
الداعم لأية علاقة. وبقدر ما تكون ثقتك �أكبر ب�إن�سان ما, يزداد احتمال �أن تقيم علاقة 
ل الثقة ت�ضطرب العلاقة. في بع�ض الأحيان يمكن �أن يعاد بنا�ؤها,  ناجحة معه. وعندما تت�أَكَّ

ولكن �أي تزعزع للثقة في علاقة ما يمكن �أن يكون له ت�شعبات خطيرة طويلة الأجل.

�أخيراً في القرن الع�شرين كانت العلاقات تلعب دوراً حا�سماً في حياة الفرد. فالنا�س 
النا�س  م�صادقة  اكت�ساب  على  قادراً  كنت  �إذا  التقدم.  على  ي�ساعدونك  تعرفهم  الذين 
احتمال  ف�إن  معك,  لهم  �سابقة  تجربة  نتيجة  بك  وخبرتهم  مهاراتك  ب�سبب  البارزين 

نجاحك �أكبر بكثير.
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اليوم ما تزال تلك المبادئ حية. فالعلاقات �أكثر �أهمية من ذي قبل. ن�ستطيع �أن نختفي 
خلف �شا�شة التلفزيون 7/24, و�أن نتنقل دوماً بين �صفحات ال�شبكة, و�أن نحظى بوابل من 
المعلومات التجارية. ولكن ما نرغب فيه حقاً -ما نريده �أن يوجد- هو �شبكة من الات�صالات 
دث كل الفرق. فمعها تنجح, وبدونها  مع �أنا�س نثق بهم. العلاقات في العمل التجاري ُحت

�ستواجه وقتاً ع�سيراً جداً وربما قد لا تنجح في العمل التجاري كما تنجح بوجودها.
في  غنياً  ت�صبح  »�أن  ال�صوتية,  الكا�سيت  �أ�شرطة  على  �سل�سلة  في  تري�سي  بريان  قال 
�إيجابية«.  بطريقة  يعرفونك  الذين  النا�س  بعدد  الحياة  في  نجاحك  »�سيتقرر  �أمريكة«: 
اجعل هدفك كثيراً من العلاقات الإيجابية مع �أنا�س بارزين. نجاحك في العمل التجاري 

�سيكون �أقوى.
اجعل هدفك في العمل التركيز على العلاقات في العمل. العلاقة التجارية هي و�ستظل 
�أبداً �أكثر �أهمية من التجارة الإلكترونية. نعم �سوف ن�ستمر في ا�ستخدام الإلكترونيات, 

ولكن تذكر �أن التقنية موجودة من �أجل دعم العلاقات الب�شرية.
تيري ل. بروك رئي�س وCEO »انجاز الأنظمة« ناطق اخت�صا�صي وكاتب �أعمدة لمجلة 
والت�سويق, والإنترنت في  التقنية,  المتحدة. يكتب في  الولايات  �أرجاء  »بزن�س جورنال« في 
عموده الأ�سبوعي »النجاح اليوم«. يتحدث بروك عن الإنتاجية وزيادة الربحية للأعمال 
يعتز  والمال.  والعقارات,  والت�سويق,  والمبيعات,  والتوزيع,  الم�صارف,  مثل  �صناعات  في 
بجل�سات المثقفين, ون�صيحة غّري حياتك نحو الأف�ضل. جل�ساته ممتعة مغطاة بمعلومات 
مفيدة »اجعلها تعمل الآن«. �سهاته العلمية MBA في الت�سويق وخلفيته في مجال الإذاعة 
�إلى من�صة الكلام. للات�صال ببروك:  والنكهة  ت�ساعده على جذب الا�ستثارة  وال�صحف 

.www.terry brok.com تيري @ تيري بروك. كوم, �أو زر
حقوق الن�شر ©2006, د. توني �ألي�ساندرا.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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املأ مواقع البيع التي لا تدفع لها
�أجرّ الإنترنت للبيع 

بقلم دون فيلا بوم 

�أو  �أجراً  يطلب  لا  وهو  الوقت  طوال  �أجلك  من  يعمل  بائع  لديك  يكون  �أن  ترغب  هل 
مقابلًا, ولا يمر�ض �أو يطلب �إجازة, ويزودك بتقرير يومي, ويفعل على وجه الدقة ما تقوله 

له؟ �إذا كنت مهتماً تابع القراءة!
في ال�سنوات الثلاث الأخيرة ر�أينا عدداًَ من المنتجات الجديدة, والخدمات, والمفاهيم 
على الإنترنت. فالم�صارف لم تعد تلزمنا �أن نزور فروعها وباتت تقدم لنا الخدمات المطلوبة 
على الخط التي تت�ضمن �إمكانية تحويل نقود من الح�سابات, ومراقبة ح�سابنا, بل حتى دفع 
قلقين حيال  �سنوات فقط  �أربع  الزبائن من  كان  الفواتير على الخط. وعلاوة على ذلك, 
ا�ستخدام بطاقات ائتمانهم والمعلومات ال�شخ�صية الخا�صة بهم على الخط. ولكننا اليوم 
يتم تحويلها على الخط  �أزمة قومية ودولية  �إلى �ضحايا  نح  الدولارات ُمت بتنا نرى بلايين 
نريد من  �شيء  �أي  نبحث عملياً عن  �أن  ن�ستطيع  للغاية.  �سهل  التب�ضع على الخط  و�أ�صبح 
جهاز الحا�سوب »الكومبيوتر« المحمول الخا�ص بنا من �أي مكان نوجد به في العالم. وفي حين 
�أن بع�ض ال�صناعات ت�ستفيد من ال�شبكة ف�إن بع�ضها �ضاع في و�سط المعمعة. فوكلاء ال�سفر 
ال�صغار �أ�صبحوا خارج اللعبة ب�سبب الت�سهيلات التي قدمتها �شركات الطيران لزبائنها مما 
لا يمكنهم فقط من القيام بحجوزاتهم على بل وبطبع بطاقات �سفرهم �أي�ضاً. وبات على 
�أن يُخفّ�ضوا ن�سبة عمولتهم بدرجة كبيرة نظراً لأن الم�ستثمرين كانوا يحاولون  ال�سما�سرة 
Courted-by ك�سب الذي اعتادوا �أن ينفقوه. �أما حقل المو�سيقى فقد �شهد عدداً من الممولين 

الكبار مثل �شركة »تاور ريكورد« ينهارون تحت القوى التي فر�ضها »الإنترنت« عليهم. وبائع 
المو�سوعة البريطانية قد اختفى من جوارنا نظراً لأن الم�ستهلكين قد فهموا �سلطة الإنترنت 

Fold under .وقوته الكامنة
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 130 �إلى   »MySpace »ماي�سبي�س  م�ستخدمي  عدد  ارتفع  �سنوات  ثلاث  من  �أقل  في 
 »YouTube »يوتيوب/  م�ستخدمي  عدد  ارتفع  فقط  �شهراً   18 وفي  م�ستخدم،  مليون 
بات  الإن�ساني  ال�سلوك  �أن  هي  �إليها  �أ�شير  �أن  �أود  التي  النقطة  �شخ�ص.  مليون   70 �إلى 
مرتبطاً بالإنترنت ب�شكل قوي لا فكاك منه. لقد تحولت �أمريكة والعالم نحو الإنترنت عبر 
الإنترنت ويعتمد عليه لأن  �أ�صبح ي�ستخدم  ب�أ�سره  حوا�سبهم وهواتفهم الخلوية. والعالم 
ع�شرات الآلاف من المنظمات �سهلّت عليهم القيام ب�أعمالهم عبره وذلك بتقديم خيارات 

�أكبر بكلفة �أقل.

يتحول الإنترنت �إلى �أداة بيع قوية ب�سبب انت�شاره وكلفته المنخف�ضة. ف�أنت لا ت�ستطيع 
ولكن عن طريق  يذكر حقاً,  لا  بثمن  الإلكتروني  بالبريد  الر�سائل  �آلاف  تر�سل  �أن  فقط 
�أدوات التجارة الإلكترونية يمكن �أخذ الطلبات وملء الا�ستثمارات وح�ساب التكاليف ثم 

�إ�صدار �أمر ال�شحن ومتابعته. �إنه حقاً يمكن �أن ي�صبح بائعك المف�ضل!

دعونا ن�ضع منظوراً لقدرة الإنترنت على الو�صول والفر�صة التي يقدمها لك:

• هناك �أكثر من مليار �شخ�ص في �أرجاء العالم ي�ستخدمون الإنترنت.

2006 مقابل  11% في عام  ال�شراء والبيع عبر الإنترنت بمقدار  ارتفعت عمليات   •
3,5% عام 2005. في غ�ضون ذلك زادت مبيعات التجزئة بن�سبة 3% عام 2006, 

بينما زادت مبيعات التجزئة على ال�شبكة بن�سبة %24.

• اليوم توجد هواتف خليوية �أكثر قادرة على الو�صول �إلى الإنترنت �أكثر من �أجهزة 
الحا�سوي »الكومبيوتر« القادرة على القيام بذلك.

ذلك يقدم فر�صة هائلة ل�شركتك. ولكن �إذا لم تعمل بفعالية على �إ�ستراتيجية الإنترنت 
لديك, �ستجد �أن فر�ص الإنترنت لديك تنخف�ض. الأ�سو�أ من ذلك �أن مناف�سك قد يلحظ 
�أهمية هذا قبلك, والأكثر �سوءاً �أن مناف�سك قد يكون �شخ�صاً لم تح�سب ح�سابه. وتحاول 
�صناعة الهاتف الخليوي �أن تدخل ميدان تجارة المو�سيقى. وفي الوقت الحالي �إن 8% من 
مبيعات المو�سيقى هي نغمات رنين للهاتف الخلوي. لقد نمت »�سكيب دوت كوم« �إلى حد 
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100 مليون م�ستخدم ولديها القدرة على �أن تكون لاعباً كبيراً في �صناعة الهاتف. �إذا لم 

تكن تُقدر بجدية كيف يمكن ل�شركتك �أن ت�ستفيد من الإنترنت ف�أنت بحاجة �إلى التوقف 
عن كل ما تقوم به الآن.

لم يحدث �أبداً في تاريخ عملي, �أن تقدم �أداة واحدة الكثير الكثير من الفر�ص لإعادة 
ابتكار �أعمالنا. عندما دخلت ميدان العمل كنت �أحمل معي �آلة حا�سبة كهربائية من �صنع 
والولايات  �أوهايو  �أ�سافر عبر  كنت  فيما  )باوند(  �إنكليزياً  رطلًا   60 وزنها   IBM �شركة 
المجاورة. وفي الليل عندما كنت �أعود �إلى غرفتي في الفندق و�أ�ضعها و�أطبع الر�سائل حول 
زياراتي في ذلك اليوم. وبعد وقت طويل كان لدي ما يكفي من العمل لأ�شتري �آلة كاتبة 
قارئة للبطاقة من نوع IBM. في كل وقت كنت �أم�شي ومعي �آلتي الكاتبة المختارة و�أرى ر�أ�س 
الكرة ال�صغير يطبع �آلياً ر�سالة مبيعات. وكنت �أ�ضحك لمعرفتي �أنني كنت ا�ستخدم تكنيك 
ت�سويق )واحد �إلى واحد( و�أقدم ر�سائل على درجة من الحرفية �إلى زبائني المقبلين. كنت 

�أحب ذلك, وما كنت �أحبه �أكثر هو �أنني لن �أدفع لها راتباً �أو مقابلًا.

بعد ذلك ابتد�أ الكومبيوتر ال�شخ�صي يقوم بالنيابة عنا بعمليات البيع والت�سويق ب�شكل 
�أكثر فعالية, وفي عام 1985 طورنا �أداة �إدارة ات�صال منزلية مكنتنا من حفظ ملاحظات 
�أف�ضل حول الزبائن والآفاق الجديدة المحتملة وكتابة الر�سائل ب�صورة �أ�سرع. الآن انظر 
�إلى »الإنترنت« وكيف �أثر كثيراً في �شركتك في ال�سنوات الثلاث الأخيرة. �إن معظم النا�س 

اليوم يتعجبون كيف كانوا يعي�شون دون »الإنترنت«.

ت�ضع  �أن  �شركتك  في  دائرة  كل  على  ينبغي  اليوم  بنجاح  عمل  �أي  �إدارة  �أجل  من 
�إ�ستراتيجية انترنت تعمل وفق خطة العمل والإ�ستراتيجية ال�شاملة. ثمة �شركات قليلة لا 
ت�ستطيع الا�ستفادة من تحقيق ات�صالات �أف�ضل, وتطوير �إنتاج �أ�سرع, وخدمة زبون �أف�ضل, 

و�أرباح �أعلى عن طريق ا�ستخدام الإنترنت.

�إن الإنترنت �سيمكنك ويمكن م�ؤ�س�ستك من:

• التوجه �إقليمياً ودولياً.
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• خف�ض الكلفة للح�صول على مبادرات �أولية.

• الدخول �إلى �أ�سواق ملائمة.

• الات�صال �أكثر بزبائنك.

التوجه �إقليمياً ودولياً
�سوف ي�ساعد الإنترنت جميع الم�ؤ�س�سات على التو�سع �إلى ما وراء قاعدتها الراهنة من 
الزبائن. في الما�ضي كانت قاعدة ال�شركة من الزبائن محددة بعدد المبيعات, والعاملين 
لديها, وتغطية »ال�صفحات ال�صفراء« �أو حدود بلدانها. الإنترنت ا�ستبعد كل ذلك. فمع 
»الت�سويق بو�ساطة محرك البحث« �أ�صبح لدى �أي واحد في �أي من العالم فر�صة في �أن يعثر 

على �صفحتك في ال�شبكة ويتعرف �إلى عر�ضك.

�إنقا�ص الكلفة للح�صول على المراكز الأمامية
ف�إنهم  والعمل قد تغير  الم�ستهلكين  ال�صفراء«؟ لما كان �سلوك  تتذكر »ال�صفحات  هل 
يحتاجونها.  التي  والمعلومات  والخدمات  المنتجات  لإيجاد  الإنترنت  ي�ستخدمون  �سوف 
الوا�سعة مع  المقاربة  ي�ستخدم �شكلًا ما من  �أمريكة  60% من  ن�سبة  مع وجود ما يقارب 
جميع  ببحث.  للقيام  ومتوافرة  دائماً,  جاهزة  لديهم  الكومبيوتر  �أجهزة  ف�إن  الإنترنت 

�شركات البحث تعمل باتجاه المحلية وهم ينظرون �إلى ما هو مكتوب على الحائط.

 )SEM( البحث«  »الت�سويق بمحرك  ف�إن  �أهميتها,  تخ�سر  ال�صفراء  الأوراق  كانت  لما 
�سيُ�صبح �أكثر �أهمية بالن�سبة �إلى جميع الم�ؤ�س�سات المتهمة بالو�صول �إلى قاعدة زبائنها. 
في  �إعلان  لو�ضع  م�شابه  البحث  محرك  بو�ساطة  الت�سويق  ف�إن  بالأمر,  تفكر  عندما 
ال�صفحات ال�صفراء والفرق هو بالخيار المجاني �أو بخيار الدفع. وهو يتطلب عملًا �أكثر 
بقليل من و�ضع الإعلان, ولكن ينبغي �أن تتذكر �أنك تفتح �إنتاجك �أمام العالم ب�أ�سره, لا 

�إلى دليل الهاتف المحلي �أو الدليل المهني فقط.

�سوف ترغب بالاهتمام بالت�سويق عبر محرك البحث )SEM( بطريقتين: 
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1- ت�صميم موقعك على ال�شبكة وبذا ت�ضعك محركات البحث في �صفحة النتائج الأولى.

2- الدفع لقاء ا�ستخدام كلمات مفتاحية تجعل �إنتاج �أو خدمة �شركتك في المقدمة.

لإيجاد  البحث  محركات  عمل  لت�سهيل  ت�ستخدمها  �أن  ت�ستطيع  معينة  تقنيات  ثمة 
موقعك على ال�شبكة. ينبغي �أن يكون لديك في م�ؤ�س�ستك �شخ�ص ما يم�ضي بع�ض الوقت 
على الخط كي يتعلم هذا, �أو �أن تفعل مثل ما فعلت �أنا وتوظف �أحداً خِ�صي�ص للقيام بهذا 
العمل. وعلى الأغلب �ستجد طالباً جامعياً للقيام بهذا العمل لأنه �سيلتقط الفكرة ب�شكل 

�أ�سرع وبكلفة �أقل.

�إذا كنت م�ست�شاراً ف�إنك �سترغب ب�شراء كلمات �أ�سا�سية ت�صف عملك. دعنا نفتر�ض �أنك 
ت�ساعد �شركات تطور طلبات جديدة من �أجل المطاط البوليمر*. هنا عليك �أن تتوقع الأ�سماء 
التي �سيبحث عنها زبائنك المطلوبون في مواقع بحث مثل »غوغل«, »ياهو«, وغيرهما. م�سلحاً 
بالأ�سماء التي ترغب �أن يجدها زبائنك, لديك خيار في تحديد ماذا �ستدفع عندما ينقر 
�إذا  �أثناء البحث.  �إلى موقعك على ال�شبكة نتيجة وجودك  �أحدهم على زر الربط المو�صل 
كانت م�ؤ�س�سة مبيعاتك تبيع خ�شباً من نوع خا�ص ح�صد من درجة 55 من مياه الخزانات, 
ف�إنك �ستفعل ال�شيء نف�سه. كل مجموعة �أو م�ؤ�س�سة تبيع �شيئاً اليوم �سوف ت�ستفيد ب�صرف 

.)SEM( »بع�ض الوقت والجهد في »الت�سويق بالاعتماد على محرك البحث

ادخل الأ�سواق الملائمة
�أ�صغر التي قد لا تكون مربحة  �أ�سواق ملائمة  يعطيك الإنترنت فر�صة لا�ستك�شاف 
لو دخلتها بالاعتماد على قوة مبيعاتك الاعتيادية. كثير من ال�شركات على مدار العقد 
�إلى  يتوجهون  منزلي  ح�ساب  ممثلي  ب�إيجاد  المبيعات  مجال  في  جهودها  عدلت  الما�ضي 

الزبائن ال�صغار والمتو�سطين. 
في كتاب �صدر م�ؤخراً, كتاب »الرتل الطويل: لماذا يبيع م�ستقبل العمل �أكثر من الأقل«, 
�أطلعنا كري�س �سيمب�سون على بع�ض الحقائق المثُبتة وهي �أن الم�ؤ�س�سات ت�ستطيع �أن تحقق 
�أموالًا �أكثر عندما تقدم عر�ض �إنتاج غير محدود. الإنترنت �سوف يمكنك من �أن تبيع �أكثر 

لأنك �ستتخل�ص �إلى حد ما من كلفة المبيعات.
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اح�صل على المزيد بالات�صال مع زبونك.

 »Facebook«و »MySpace« لقد �شدت ال�شبكات الاجتماعية على مواقع �إلكترونية مثل
و»You Tube« عيون و�آذان الاخت�صا�صيين بالت�سويق. في ثقافة ي�شاهد فيها معظمنا نحو 
3000 �إعلان في يوم واحد, باتت ال�شهادات والتو�صيات من �أ�صدقائنا وزملائنا و�أ�سرنا 

على قد �أكبر من الأهمية. كما يتعامل الزبائن مع �أدوات على الخط مثل �أمازون دوت كوم 
amazon.com, ت�سمح لهم �إلى �إر�سال تعليقاتهم وملاحظاتهم, ف�إنهم �سيتوقعون ال�شيء 

نف�سه من م�ؤ�س�سات مثل م�ؤ�س�ستك.

الإنترنت �سيمكنك �أي�ضاً من �إجراء م�سح لتقدير عدد زبائنك بوتيرة �أكبر, وتمكن 
الزبائن من تقديم تغذية راجعة دون جهد, و�سيطلع زبائنك على �آخر ما تو�صلت �إليه 
ب��شأن تطوير منتجات جديدة. �شركات مثل P&G �أحدثت �أندية, حيث يتلقى نحو 250 
�ألف مراهق خدمات ونماذج خا�صة ومحدّثة مقابل معلوماتهم وملاحظاتهم )تغذيتهم 

الراجعة( وا�ستعدادهم بالم�شاركة في ن�شر »دعاية« لك �أثناء حديثهم مع �أ�صدقائهم.

appalling م�ستقبل عملك على الإنترنت يبد�أ بخطة

معظم مواقع الإنترنت الخا�صة بالعمل عبارة نماذج �أوراق ووثائق. �إنها م�صممة كي 
تكون امتداداً للأوراق التي تتعامل بها المبيعات. في كثير من الأحوال لا ت�ستثمر ال�شركات وقتاً 
ومواهب وموارد كافية لتح�صل على عائد الا�ستثمار الذي ت�ستطيع تحقيقه على مواقعها. 

وبالنتيجة ف�إنها تترك الآلاف, �إن لم يكن مئات الألوف من الدولارات على الطاولة.

�ضي وقتاً �أطول في مناق�شة التخطيط للقيام  لقد هالتنا حقيقة �أن بع�ض الم�ؤ�س�سات ُمت
برحلة لأفراد ال�شركة �أو حفلة عيد الميلاد مما تم�ضيه في العمل على تطوير �إ�ستراتيجيتها 
الخا�صة بالإنترنت. �أنا �أقترح �أن تُ�شكل م�ؤ�س�ستك لجنة لإ�ستراتيجية الإنترنت من �أفراد 
والت�سويق, وخدمة  والتمويل,  المبيعات  الرئي�سة �ضمن م�ؤ�س�ستك تت�ضمن  الدوائر  يمثلون 

الزبون, والت�صنيع والإنجاز.
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ب�إيجاد  الفور  على  تهتم  �أن  عليك  بالإنترنت  الاهتمام  عن  م�ؤ�س�ستك  ابتعاد  لمنع 
هذا  تت�ضمن  �أن  ينبغي  الت�سويق  خطة  �شاكلة  وعلى  ال��شأن.  بهذا  خا�صة  �إ�ستراتيجية 

الإ�ستراتيجية الآتي:
قدمة • المنتجات والخدمات اُمل

• الأهداف
• الت�سويق )الإلكتروني(

• �أدوات الإنترنت وخدماتها
• تحليل/ علامات قيا�سية

• م�س�ؤوليات

وفي حين �أن معظم هذه البنود م�ألوفة لديك �إلا �أن الت�سويق الإلكتروني و�أدوات الإنترنت 
وخدماتها قد لا تكون كذلك. دعنا نلقي نظرة على ما ينبغي �أن ت�أخذه بعين الاعتبار في كلٍ 

من هذه المجالات:

الت�سويق الإلكتروني:

والهاتف,  والم�ؤتمرات,  المبا�شر,  البريد  عبر  التقليدي  الت�سويق  تقنيات  يعرف  كلنا   
وخدمات  و�أدوات  الإلكتروني  الت�سويق  نعرف  لا  قد  �أننا  �إلا  التجزئة,  وبيع  والموزعين, 

الإنترنت. دعونا نلقي نظرة عما يجب �أن تنتبه �إليه في كل مجال من هذه المجالات:
• البريد الإلكتروني المذاع.

.HTML البريد الإلكتروني بوا�سطة •
• البريد الإلكتروني المتعدد الو�سائل.

.Landing Pages ...ال�صفحات المعدة •
• ر�سائل �إخبارية بالبريد الإلكتروني.
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Blogs •

�إلكتروني  بريد   8000 لإر�سال  الفر�صة  ل�شركتي  المذاع  الإلكتروني  البريد  �أتاح  لقد 
ب�سيط  ن�ص  �إلى  بالإ�ضافة  للرد.  وانتظار  كلفة  دون  مفاتيح  ب�ضعة  على  ال�ضغط  بمجرد 
للبريد الإلكتروني المذاع لدينا القدرة اليوم لإر�سال �صفحات مجلة جيدة م�صممة للتوجه 
للزبائن للفت انتباههم. وبطاقات و�سائل الإعلام المتعددة ت�شبه الكرا�سات الإعلانية التي 
تت�ضمن الفيديو, و�أجهزة الا�ستماع, وال�صور, ولا ت�أخذ �إلا دقيقة واحدة من وقت زبائنك 

الم�أمولين الثمين. وكما تعرف لا توجد هنا كلفة طباعة �أو كلفة بريد.

كثير من ال�شركات تتحول الآن نحو �صفحة landing page وتربطها بكلمات محرك 
البحث الخا�ص بها. على �سبيل المثال �إذا كنت تقدم ر�ؤو�س مر�شات بين 100 �صنف من 
طور  الداخلية,  �صفحتك  نحو  النا�س  توجيه  من  بدلًا  تقدمها,  التي  المنتجات  �أ�صناف 
»ال�صفحة المنب�سطة« من �أجل الإنتاج. ينبغي �أن تحتوي ال�صفحة على عر�ض مُغر م�صمم 
بطريقة تدفع الم�شاهد لل�شراء. التقنية اللازمة لهذا الأمر متوافرة حيث ي�ستطيع المرء �أن 

يبد�أ بالتحاور مع فريقك الخا�ص بالمبيعات المنزلية, �أو دعه يت�صل عبر ال�شبكة.

معرو�ضتين  وخدمتك  مُنتجك  لإبقاء  ممتازة  طريقة  الإلكترونية  الإخبارية  الر�سائل 
�أمام الم�شترين الحاليين ولجذب زبائن جدداً. �أما الـ.. Blogs فقد �أ�صبحت, ب�شكل خا�ص, 
�أدوات علاقات عامة و�أدوات ت�سويقية قوية. لقد وظفت م�ؤخراً للعمل بوقت جزئي طلاباً 
جامعيين يعملون في مجال الت�سويق الإلكتروني لإيجاد �أدوات منا�سبة لمنتجاتنا وخدماتنا 

وال�شروع ب�إر�سال مواد �صحفية و�أخبار تفيد �شركتنا.

�أدوات وخدمات الإنترنت:
الم�صادر  لديهم  لي�س  معظمهم  �أن  وجدت  الأخرى  الأعمال  �أ�صحاب  مع  بالت�شاور   
منتجات  لتقديم  ال�ضرورية  الأدوات  تطوير  �أجل  من  م�ؤ�س�ساتهم  في  اللازمة  والمهارات 
وخدمات على الخط. �إذا كان لدى م�ؤ�س�سة ما ق�سم خا�ص بتكنولوجيا المعلوماتية ف�إنه 
عادة يكون غارقاً بم�شروعات وطلبات عمل تجعل كل فرد منهمكاً بالعمل. و�أنا مثال جيد 
15 �شخ�صاً قانعين تماماً بالقيام  على هذا. لقد ح�صلت على طاقم انترنت م�ؤلف من 
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 www.elance.com موقع  ا�ستخدمت  لذا  لإنجازه.  لديهم  وقت  لا  ولكن  �أحتاجه,  بما 
لإيجاد كُتابٍ ومبرمجين وم�صممين, و�أ�صحاب مهارات �أخرى احتاجها. علاوة على �أن 
هذا الموقع يوفر الخدمات المطلوبة ف�إنه يتيح لك ب�سهولة ودون جهد يذكر الإعلان عن 
وجود مركز �شاغر لديك لعمل ما، و�ستجد �أن لديه ع�شرات من الاخت�صا�صيين المهتمين 
نحو  معه.  نعمل  تقرير من  الأكثر �صعوبة  �سيكون الجهد  لتقديم خدماتهم.  الجاهزين 
�إنجازها من قبل  بها قد جرى  للقيام  التي طلبت اخت�صا�صيين  الع�شرين عملًا  ن�صف 
ومن  وباك�ستان  والهند,  والأرجنتين,  كرو�سيا,  البلدان  مختلف  من  م�ؤ�س�سات  �أو  �أفراد 

�أرجاء الولايات المتحدة.

كم تدفع حالياً من �أجل مركز مبيعات؟ 30 �ألف دولار �أو 50 �ألفاً �أو �أكثر؟ كم تنفق 
على البريد والطباعة وكلفة المن�شورات والإعلانات معاً؟ كم �أنفقت على الم�ؤتمرات وال�سفر 

وما يتعلق بها من تكاليف؟ فكر الآن في ما �ستنفقه على �إ�ستراتيجية الإنترنت لديك.

تتغير.  الأوقات  ديلان:  بوب  �أغنية  �إلى  نظرك  �ألفت  �أن  �أردت  المقال  هذا  بداية  في 
وكذلك الأعمال, فالأعمال التي بقيت قائمة لعقود, التي ا�ستخدمت ع�شرات الآلاف قد 
تطورت بو�ساطة الإنترنت. عبر التاريخ كانت الأعمال التجارية تتغير مع الأزمنة. بد�أت 
»�أمريكان اك�سبري�س« بت�سليم البريد والنقود بنظام �سريع لنقل البريد, بعد ذلك هاجر 

عمالها للعمل بعد �أن مر القطار فوق �إ�ستراتيجية عملهم!

�أريدك �أن ت�ستفيد من التقدم الذي يقدمه »الإنترنت« بتخ�صي�ص وقت في منظمتك 
لتطوير �إ�ستراتيجيات على ال�شبكة تُو�سع �سوقك, وتقلل من تكاليفك, وتزيد من عائداتك, 
وتعطيك مندوب مبيعات يرغب في العمل دون �أجر, �أو فوائد, ولا يمر�ض �أبداً, ولا يطلب 

�إجازة, ويزودك بالتقارير يومياً, ويقوم بال�ضبط بما تطلب منه �أن يفعل.

�أ�شياء ينبغي القيام بها
• اختلط بر�ؤ�ساء الأق�سام �أو الدوائر في منظمتك وتحدث عن الفر�ص والمخاطر التي 

يقدمها الإنترنت �إلى �إ�ستراتيجية عملك الحالي.
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و�أدخ��ل هذا في  بها  الإنترنت الخا�صة  �إ�ستراتيجية  تطور  �أن  دائرة  اطلب من كل   •
�إ�ستراتيجية �شبكة الإنترنت الخا�صة بال�شركة كلها.

• ا�ستخدم الإنترنت لاختبار �أ�سواق جديدة وبارزة من �أجل منتجاتك وخدماتك.

دون هو المدير التنفيذي ل�شركة IAC, وهي مُزود عالمي للحلول الاجتماعية الخا�صة 
على ال�شبكة للمجموعات والم�ؤ�س�سات. كتب دون كتابين: كتاب »�أوجد حرم جامعي مركزه 
 Blog موقعاً  �أوجد  بالويب«.  الخا�صة  �ألومني  �شركة  »�إ�ستراتيجيات  وكتاب  ال�شبكة« 
حول  والتقارير  المقالات  ع�شرات  كتب  كما   www.wiredcommunities.com يدعى 
 Internet( منتديات ال�شبكات الاجتماعية. وق�سمه الجديد: فريق �إ�ستراتيجيات ال�شبكة
على  المنظمات  ي�ساعد   Strategies Group (www.internetstrategiesgroup.com

�إ�ستراتيجيات انترنت خا�صة بها لزيادة المبيعات وخف�ض الكلفة, وزيادة القدرة  ت�شكيل 
.don@iaccorp.com على الاحتفاظ بالزبون. يمكنكم الات�صال به على الرمز

حقوق الن�شر ©2006, د. توني �ألي�ساندرا

جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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الف�صل ال�ساد�س

�إ�ستراتيجيات الحدث

بقلم رون فينكل�شاتين

يناق�ش هذا الف�صل بع�ض الطرق الأكثر تقليدية لت�سويق وتنمية عملك. ثمة مقاربات 
متعددة مختلفة يمكنك �أن ت�ستخدمها - نورد �أدناه بع�ض �أكثر تلك المقاربات �شيوعاً.

من  �أمام مجموعة  �إذا تحدثت  �شيء  لك  يحدث  لن  تقلق,  لا  جمهور:  �أمام  الحديث 
كنت  و�إذا  الت�سويقية.  ذخيرتك  �إلى  ت�ضيفها  ومثيرة  جديدة  مهارة  مجرد  هذه  النا�س. 
تفتقر �إلى الخبرة في المحادثة الجماهيرية ان�ضم �إلى المجموعة المحلية في مدينتك التي 
تُقدم الخطباء, فهذه المجموعة طريقة �سليمة وغير مكلفة لتطوير مهاراتك في الحديث 

�إلى الجماهير. 

�إحدى المزايا الكبرى للحديث �أمام الجمهور �أنك ت�ستطيع �أن تو�صل ر�سالتك ب�سرعة 
�إلى جمهور وا�سع من الم�ستمعين. �أنا �أف�ضل هذه المقاربة ب�شكل خا�ص لأنها تجعلني على 
�صلة وثيقة مع النا�س الذين يمكن �أن ي�ستخدموا خدماتي, و�أثناء المناق�شات التي تتم مع 

الحا�ضرين اح�صل على معرفة مبا�شرة بما هو مهم بالن�سبة �إلى زبائني المحتملين.

ري حديثاً عاماً, �أو تقدم  في �أي حدث عام, تلعب المرئيات دوراً مهماً. و�سواء كنت ُجت
�أن  المهم  من  المرئيات,  ا�ستخدام  تتطلب  �أخرى  �أحداثاً  �أو  درا�سية,  حلقات  �أو  عرو�ضاً, 
تفهم �أن المرئيات تُ�ستخدم لنقل ر�سالة, ولا ينبغي �أن ت�ستخدم �أبداً عكازاً للمتحدث. ماذا 
�أعني بهذا؟ لقد ح�ضرت عرو�ضاً كان المتحدث فيها يقر�أ كلمة بعد كلمة ما كان مرئياً. 
الواردة في  النقاط  ب�شرح  المتحدث  يتو�سع  �أن  الم�ستمع هو  به  يرغب  ما  �إن  تفعل هذا.  لا 
وت�ستخدم  التجارية,  المرئيات نظيفة, تعك�س علامتك  �أن تكون  ينبغي  المرئية.  الم�ساعدة 

لتو�ضيح ر�سالتك. و�إذا ما ا�ستخدمت ب�شكل �صحيح ف�إنها �ستكون قوية بلا �شك.
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رعاية الحدث: هذه واحدة من ن�شاطاتي الت�سويقية المف�ضلة. �أنا �أكفل حدثاً كل �سنة 
من  و�ألتم�س  اللائحة  �أتناول  جمهوري.  �صفوة  هم  ممن  �أعمال  رجل   300 نحو  يجذب 
الذي  الحدث  �أن  وطالما  الكتاب.  هذا  في  نوق�شت  �أخرى  تقنيات  ي�ستخدم  �أن  جمهوري 
تقوم برعايته يجذب الم�ستمعين المنا�سبين, وي�ساعدك على بناء علامتك التجارية, وينفذ 
بطريقة اخت�صا�صية متمكنة, فهو طريق عظيم لتطوير مئات المبادرات في وقت ق�صير.

الحلقات الدرا�سية هي �أحد ن�شاطات الت�سويق الأخرى المف�ضلة لدي. كثير من النا�س 
لا ينخرطون في عقد حلقة درا�سية لأنهم يخ�شون �ألا ين�ضم �إليها النا�س. �إذا كنت ت�ستخدم 
تقنيات من ف�صل »التفكير من �أجل الربح« بالإ�ضافة �إلى هذه التقنية, ف�إنك ت�ستطيع �أن 
تُبعد ذلك الخوف. تنبيه: يح�ضر الأفراد الحلقات الدرا�سية ليتعلموا �شيئاً ذا قيمة. �إنهم 
�إذا ذهبوا  الأفراد  بين  ب�سرعة  ينتقل  والكلام  بالمقابل.  مفيداً  �شيئاً  �ستبيع  �أنك  يعرفون 
�إلى الحلقة الدرا�سية وح�صلوا على ما كانوا يتوقعون. �أعطهم �سبباً كي ي�أتوا �إلى حلقتك 

Calm-bake .ًالدرا�سية الآتية, وعلى الأغلب ف�إنهم �سيجلبون معهم زملاءهم �أي�ضا

كل واحد يحب ح�ضور الحفلات. عندما تنظم حدثاً مهماً ك�أداة ترويج ف�إن �أهم �شيء 
تقوم به �أن تجعله م�سلياً. ت�ستطيع �أن تقيم ت�صفية ن�صف �سنوية للمبيعات, �أو عقد حدث 
يلقى ا�ستح�سان الزبائن, �أو تقديم ت�شجيعات خا�صة للزبائن الحاليين �أو �أي حدث يعطي 

معنى في محيط عملك.

فيما �أنت تقر�أ الق�سم الآتي من هذا الكتاب قرر �أي نوع من الأحداث هو الأكثر ملاءمة 
كيف  نف�سك  وا�س�أل  مختلفة  بطريقة  تفكر  �أن  حاول  التجاري.  عملك  وترويج  لت�سويق 
�أن ت�أخذ حدثاً مهماً ما وتطبقه في عملك. خذ �شيئاً ناجحاً في �صناعة �أخرى,  ت�ستطيع 
�شذبّه, وا�ستخدمه في �صناعتك. مثل هذا النمط من التفكير هو ما يجعلك مختلفاً. �إنه 

يعطي النا�س �سبباً كي ي�أتوا لزيارتك.
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التحدث �أمام مجموعات
كيف تجعل �أف�ضل �أوقاتك خلف مكبر ال�صوت »المايكروفون« 

بقلم ديني�س �سومر

ها �أنت قد �أنجزت تماماً �إ�ستراتيجية المبيعات والت�سويق اللازمة. وقد اكت�سبت خبرة 
في عملك التجاري و�أخذت �أفكاراً ت�سويقية ثبت نجاحها من هذا الكتاب من �أجل �إيجاد 

�إ�ستراتيجية ترفعك �إلى القمة في مجال �صناعتك. وماذا بعد؟ 

�إن حفاظك على �إ�ستراتيجيتك مغلقة في جهاز الكومبيوتر الخا�ص بك �أو في خزانة 
الملفّات لن ي�ساعدك في عملك. خطوتك الآتية هي �أن تقدم ر�سالتك.

الاخت�صا�صيين  معظم  �أن  البحثي  الم�سح  �أعمال  �أظهرت  لقد  �صغيرة.  م�شكلة  ثمة 
معظم  �أن  �أ�صدق  لا  �أنا  الموت.  من  خ�شيتهم  من  �أكثر  الجماهير  �أمام  التحدث  يخ�شون 
الاخت�صا�صيين يموتون خوفاً حقاً من الحديث �أمام مجموعة من النا�س, ولكن هذا يو�ضح 
ال�شخ�صية في  �أمام الجمهور. ا�ستناداً �إلى خبرتي  يتلعثم كثير من الاخت�صا�صيين  لماذا 
 %15 �أن  �أعتقد  الم�ست�شارين,  والاخت�صا�صيين  والخدمات,  المبيعات,  �آلاف  مع  التعامل 
منهم يتمتعون حقاً بالحديث �إلى مجموعات من النا�س. �أما نحو 85% منهم لا يرتاحون 
للات�صال ب�شخ�ص ما, وعندما ي�ضطرون �إلى ذلك ف�إنهم يف�ضلون قراءة �أ�سئلة وخطب 

مُعلّبة �أو عرو�ض تترك الم�ستمعين يتفادون هذه التجربة.

عليك �إقناع و�إلهام الآخرين من �أجل نجاح ر�سالتك. وعليك كذلك �أن تقابل مبا�شرة 
الم�ستخدمين والو�سطاء والم�ستثمرين وو�سائل الإعلام والزبائن فرداً فرداً, مُقدماً ر�سالة 

فّز كل واحد منهم على اعتناق �إ�ستراتيجيتك و�شراء منتجاتك �أو خدماتك. ملهمة ُحت
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لنلقِ نظرة على تقنيتين مثبتتين للحديث �سوف ترفعانك وترفعان عملك �إلى القمة:

 1- تحدث مع نف�سك.

2- اقنع الم�ستمعين ب�صوتك.

تحدث عن نف�سك
تعزز  الج�سد  لغة  الج�سد.  لغة  في  بع�ضها  مع  مترابطة  والإثارة  وال�سلطة,  الثقة, 

م�صداقيتك وت�ؤكد وجهات نظرك الرئي�سة وتو�صياتك.

تخيل �أنك التحقت باجتماع ترويجي حيث كان هدف المتكلم �أن يلهم ويجذب الم�ستمعين 
�أن  دون  المجموعة  �أمام  بان�ضباط  المتحدث  يقف  القادمة.  ال�سنة  في  جديد  مُنتج  تجاه 
لغة ج�سده  ولكن  يقدمه  فيما  م�ستمتع  �أنه  تقول  كلماته  الم�ستمعين.  �إلى  يلتفت  �أو  يتحرك 
تقول العك�س. ما هي النتيجة؟ �أنت �ستخرج بلا �شك من الاجتماع دون �أي حافز يدفعك 
لبيع ذلك المنتج الجديد. ولغة ج�سدك �سيكون لها الت�أثير نف�سه على م�ستمعيك. �ألهمهم 

ب�أفكارك وتو�صياتك ب��شأن مو�ضوعك. نلقي هنا نظرة على تعبيرات لغة الج�سد الخم�سة:

1- التحرك حول المكان: الحركة �أثناء عر�ضك تجتذب انتباه م�ستمعيك وتجعلهم مهتمين 
فيما �أعينهم ور�ؤو�سهم تتابعك من و�ضع �إلى �آخر. وهذا ما ي�شكل تنويعاً للجمهور.

فر�صتك الأولى لعر�ض لغة الج�سد هي عندما تغادر مقعدك وت�سير �إلى مقدمة الغرفة. 
ينبغي �أن تظهر متلهفاً وواثقاً. ام�ش ور�أ�سك مرفوع وكتفاك �إلى الخلف في خطوة �سريعة 

هادفة. وعندما تنتهي من الكلام عُد بالطريقة نف�سها.

�أثناء تقديمك لعر�ضك تكلم من بقعة واحدة ثم تحرك خطوتين �أو ثلاث خطوات فيما �أنت 
تنتقل �إلى مو�ضوع �آخر. هذه الحركة ت�شكل انتقالًا كبيراً بين المو�ضوعات �أو النقاط الرئي�سة. 
ومن �أجل الت�أكيد على النقاط الدقيقة اقترب من م�ستمعيك. ومن �أجل �إعطاء ت�صعيد درامي 
لنقطة ما, مثّل و�صفك قبل �أن تقدم و�صفك ال�شفهي. على �سبيل المثال, �إذا كنت ت�صف موقفاً 

بارداً جداً يمكنك �أن تظهر ال�شعور بالارتعا�ش قبل الو�صف مبا�شرة.
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فيما يلي قائمة بالحركات التي ت�صرف انتباه الح�ضور التي عليك �أن تتجنبها:

• ت�سارع العر�ض.

• التململ بع�صبية.

• الت�أرجح �أثناء الوقوف من جانب �إلى �آخر.

• الوثب �إلى �أعلى و�أ�سفل.

2- الوقوف في المكان: لقد ناق�شنا فقط التحرك �أثناء �إلقاء الحديث �أو العر�ض ولكن 
هناك �أوقات ينبغي �أن تكون �أثناءها واقفاً في المكان. عند الافتتاح والانتهاء من 
الحديث, يكون الموقف الذي تتخذه مهماً لأنه ي�شير �إلى م�ستوى راحتك, وثقتك, 
وتوازنك. من �أجل �أن تكون �أكثر فعالية, قف على قدميك وهما متباعدتان قليلًا 

ووزنك موزع ب�شكل متكافئ.

تجنب العادات والمواقف التي تدل على الخجل, �أو ال�ضعف, �أو الع�صبية, �أو على �أنك 
غير مرتاح مثل:

• �أن تثبت نظرك �إلى ال�سقف �أو الأر�ض.

• �أن تهز كتفيك.

• نقل ثقل ج�سمك من قدم �إلى �أخرى.

3- الات�صال بالعين: يلعب الات�صال بالعين دوراً مهماً في كيفية تلقي م�ستمعيك لك. 
�أثناء الكلام, ينبغي �أن تعطي انتباهاً خا�صاً لتفاعل عينيك مع الم�ستمعين.

هل كنت في يوم من الأيام و�سط جمهور ت�ستمع لإحدى الاخت�صا�صيات وهي تتحدث 
�أو �إلى  �أو ال�سقف  �أو �إلى الآخرين مبا�شرة و�إنما كانت تنظر �إلى الأر�ض  �إليك  ولا تنظر 
�أنها غير  انطباع  لديك  ت�شكل  �أبداً؟ هل  مبا�شرة  �إليك  تنظر  �أن  دون   - الجدار الخلفي 

�صادقة و�أنها تفتقر �إلى الثقة؟ هل �ألهمتك �أو �أقنعتك ب�أفكارها؟ �أ�شك في ذلك.
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عندما تُقيم ات�صالًا ب�صرياً مع الم�ستمعين ف�إنهم ي�ؤمنون �أنك �صادق وموثوق ومخل�ص. 
و�سيكون الم�ستمعون �أكثر رغبة في قبول �أفكارك وم�ساندتها. ثمة فائدة �أخرى من التوا�صل 
الب�صري الجيد تتمثل في الرابط القوي الذي يوجده. عندما تتقابل عيونكم ف�أنت تجذب 

انتباه الح�ضور المبا�شر و�ستكون مغادرتك لهم وقتاً �صعباً بالن�سبة �إليهم.

�أثناء عر�ضك انظر مبا�شرة �إلى م�ستمعيك. انظر مبا�شرة في عيون �أحدهم حتى تنهي 
فكرة ثم انتقل �إلى �آخر. اجعل توا�صلك الب�صري مع الجمهور كيفما اتفق في �أرجاء الغرفة 
بكاملها. و�إذا كانت الغرفة �صغيرة ف�ستكون قادراً على الأغلب على �إقامة ات�صال ب�صري 
لن  بالطبع  ف�إنك  وا�سعة ومح�شورة  الغرفة  �إذا كانت  �أما  الغرفة.  مبا�شر مع كل فرد في 
تكون قادراً على �إجراء ات�صال ب�صري مع كل واحد. في هذه الحالة �أجرِ ات�صالًا ب�صرياً 
مبا�شراً مع �أحدهم في كل ق�سم من القاعة - المقدمة, الو�سط, الخلف, الجانب الأيمن, 

الجانب الأي�سر.

تجنب هذه العادات ال�سيئة:
• الحملقة في �أرجاء الغرفة دون الات�صال الب�صري المبا�شر مع الح�ضور.

• �إعادة ر�أ�سك �إلى الوراء والأمام مثل مروحة, �صارفاً النظر عن الم�ستمعين.
• التحديق في �شخ�ص واحد مدة طويلة, بحيث تجعله ي�شعر بالتوتر.

• التحديق ب�سرعة متنقلًا من �شخ�ص �إلى �آخر يجعلك تبدو غير جدير بالثقة.

4- تعبيرات الوجه: ينقل وجهك كيفية رد فعل م�ستمعيك �أو �شعورهم �إزاء المعلومات 
تلك  �إلى  وت�شير  متما�سكة  وجهك  تعبيرات  تكون  �أن  ينبغي  لهم.  تقدمها  التي 
الم�شاعر. �إذا كنت تتحدث عن تحقيق �أرباح مدّونة و�أنت مقطب الجبين ور�أ�سك 

منك�س �إلى �أ�سفل ف�سيكون م�ستمعك مرتبكاً, وغير �سعيد �أو را�ض عن النتائج.

�أظهر ال�سعادة والإثارة بالابت�سام ابت�سامة عري�ضة. و�أظهر الحزن بالتقطيب وانحناء 
ر�أ�سك. �أما تو�سيع عينيك ورفع حاجبيك فذلك دلالة على الده�شة. عندما تعر�ض هذه 

الم�شاعر ف�إن الم�ستمع �إليك �سوف يحاكيها عندئذٍ.
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5- �إ�شارات اليد والذراع: �إ�شارات اليدين هي لغة الج�سد الأكثر تعبيراً وم�شاعر على 
�إظهار نقاط المو�ضوع الأ�سا�سية. و�أكثر الإ�شارات فعالية هي تلك التي تظهر فوق الكوع 
وبعيداً عن ج�سدك. وتكرار الحركة نف�سها ي�صرف الانتباه كثيراً, لذا نوّع �إيماءاتك. وفي 
الغرف الأكبر ينبغي لإ�شاراتك �أن تكون �أكبر كي ت�ضمن �أن كل واحد في الخلف ي�ستطيع 

�أن يراها.

جرب بع�ض هذه الإيماءات في المرة القادمة التي تتحدث فيها �إلى الم�ستمعين:

• حركات الر�أ�س المكررة �إلى �أعلى و�أ�سفل ت�شير �إلى الموافقة.

• القب�ضة المحُكمة ت�شير �إلى القوة �أو الغ�ضب.

حكمة على راحة يد مفتوحة للإ�شارة �إلى نقطة مهمة تم اتخاذها. ـرب بقبـ�ضتك اُمل • ا�ضٍ

• افتح راحتي يديك للإ�شارة �إلى الكرم والرعاية.

• ذراعان مطوقان على �صدرك للإ�شارة �إلى القوة والعزم.

• ت�شبيك اليدين �أمام �صدرك للإ�شارة �إلى الوحدة.

• تحريك اليدين بان�سجام للإ�شارة �إلى الت�شابه.

• تحريك اليدين باتجاهات مختلفة للإ�شارة �إلى الخلافات.

كن  لذا  �أخرى,  �إلى  ثقافة  من  تختلف  وهي  كثيرة  �أ�شياء  تعني  �أن  للإيماءات  يمكن 
ح�سا�ساً تجاه موقعك وم�ستمعك.

اقنع م�ستمعيك ب�صوتك
�أي نوع من الأ�صوات �صوتك؟ �ألا تحب �أن ت�صغي �إلى �صوت مثير, وعميق, وغني؟

�صوتك هو الأداة التي تنقل المعلومات �إلى م�ستمعيك وتك�سب موافقتهم. �إذا كان �صوتك 
مزعجاً ف�إنهم �سيتوقفون عن الانتباه �إليك ولن ي�صغوا �إلى �أفكارك.

* مركب كيميائي يت�شكل بالتبلمر – المترجمة.
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يتمتع كبار الم�ست�شارين ب�أربع ميزات �صوتية تجذب انتباه الم�ستمعين الكامل:

• م�سموع ب�سهولة: �إنهم يلفظون بو�ضوح الكلمات وي�ستخدمون جهارة �صوت ملائمة.

• لطيف: يعبر عن مودتهم.

• طبيعي: يظهر �إخلا�صهم, ويعك�س �شخ�صيتهم.

• معبر: يعر�ض معاني مختلفة, وهو لا يخلو من العاطفة, ولا يت�سم بالرتابة.

والنغمة  وال�سرعة  النوعية  حيث  من  و�صوتك  حديثك  م�ضمون  بين  توازن  خلق  �إن 
ودرجة الارتفاع وال�سكوت عند اللزوم �أمر هام جداً لإنجاح مهمتك في تو�صيل ما تقوله 

�إلى الم�ستمعين.

�أن يكون ممتعاً  �إليه. كما ينبغي  �أن يكون �صوتك �سهل الا�ستماع  النوعية: ينبغي   -1
�أو  الأن��ف,  �أو يخرج من  �أو ح��اداً,  �إذا كان �صوتك خ�شناً,  وواثقاً.  وودي��اً وطبيعياً 

م�صحوباً بالنف�س ف�أنت بحاجة �إلى �أن تزيل علامات التوتر من �صوتك.

مواكبتك.  على  قادرين  يكونوا  لن  م�ستمعيك  ف�إن  ب�سرعة  تحدثت  �إذا  ال�سرعة:   -2
و�إذا تحدثت ببطء زائد ف�إنهم عندئذٍ �سيفقدون الاهتمام. اجعل حديثك بحدود 
125 �إلى 160 كلمة في الدقيقة وبذا يكون �سريعاً بما فيه الكفاية للمحافظة على 

�أن تتحدث  �أنه ينبغي  �أفكارك. هذا ف�لًاض عن  انتباههم وبطيئاً كفاية لا�ستيعاب 
المادة  في  �أ�سرع  رئي�سة.  نقطة  على  للت�أكيد  �أبطئ  الوقت.  ط��وال  نظامي  بمعدل 

الأخرى الأقل �أهمية. 

المو�سيقى هي طبقته.  انخفا�ضه في  �أو  ال�صوت  ارتفاع  درجة  �إن  ال�صوت:  3- طبقة 
نوّع طبقة �صوتك �أثناء الأداء. لا تحافظ �أبداً على وتيرة ال�صوت ذاتها. فهذا ما 
�سيدفع م�ستمعيك �سريعاً �إلى النوم. من جهة ثانية, ف�إن ال�صوت ذا الطبقة العالية 

على الدوام �سيجعلهم ي�صمّون �آذانهم �أو يغادرون الحجرة.

�صوت  نبرة  ا�ستخدم  والإثارة  الحما�سة  �أجل  فمن  المو�ضوع.  مع  �صوتك  طبقة  كيّف 
عالية. ومن �أجل التفكير العميق والحزن ا�ستخدم نبرة منخف�ض الطبقة.
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انتباه  �شد  على  �سيحافظ  �صوتك  وارتفاع  نعومة  �ضبط  ال�صوت:  ارتفاع  درج��ة   -4
م�ستمعيك لمو�ضوعك. نوّع م�ستوى درجة �صوتك كي ت�ؤكد على النقاط الأ�سا�سية. 
�أو  تكون متكتماً  نهائي. اخف�ضه عندما  اتخاذ قرار  �أو  الغ�ضب  ال�صوت عند  ارفع 
حزيناً. تذكر �أي�ضاً �أن درجة ال�صوت تعتمد على حجم الغرفة وت�صرف وفق ذلك.

5- ال�سكوت: ال�سكوت مدداً منا�سبة والتوقف الق�صير في عر�ضك �سيكون لهما ت�أثير 
كبير على كلماتك والنقاط التي تتخذها. هذه �أداة قوية جداً للكلام لا ينتبه �إلى 

�أهميتها عادة كثير من الخطباء.

 يمكن ال�سكوت مدة من �أجل:

• الت�أكيد: ال�صمت, قبل وبعد, بيان دقيق يُخبر الم�ستمع ب�أن هذه نقطة مهمة.

• الترقيم*: ال�صمت يخبر الم�ستمعين �أنك �أنجزت الجملة �أو الفكرة.

الاهتمام  يفقدون  وك�أنهم  يبدو  �أو  الم�ستمعين  انتباه  ين�صرف  الانتباه: عندما  �شد   •
توقف قليلًا. هذا ال�صمت �سوف يجذب انتباههم ثانية �إليك.

 الآن قد �أ�صبحت متمكناً من كيفية ا�ستخدام �صوتك وج�سدك �أثناء العر�ض!

في  عالمياً  وم�شهور  وا�سع  نطاق  على  بالاحترام  يحظى  مرجع  �سومر:  ديني�س 
زبائنه  يزود  وخطيب  وم�ؤلف,  بارز,  �أعمال  م�ست�شار  وهو  القيادة.  وتح�سين  المبيعات 
الزبون,  ولاء  وتح�سين  والهوام�ش,  المبيعات  عائدات  لزيادة  عملية  ب�إ�ستراتيجيات 
�سنة   20 على  يزيد  ما  �سومر  لدى  زعماء.  �إلى  التنفيذيين  والإداريين  المديرين  وتحويل 
قدم  الأعمال.  و�إدارة  التكنولوجيا,  وفي  الإدارية,  الا�ست�شارة  مجال  في  الخبرة  من 
ت�سلم  »فورت�شن«.  �شركات  لمجموعة  الزبائن  لك�سب  ناجحة  طريقة   250 على  يزيد  ما 
و�شركة   ,Jo-Ann �آن   – جو  ومخازن   ,Accenture اك�سنت�شر  مع  عدة  قيادية  مراكز 
�شركة  وهي  التجارية,  الأعمال  لم�ست�شاري   BTRC رئي�س  هو  و�سومر  المتحدة.   CA
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SCORE عالمية تقع في �أكرون - �أوهايو. كما �أنه يتطوع بوقته كم�ست�شار �أعمال لم�ؤ�س�سة

وهي م�صدر رئي�سي لتقديم الا�ست�شارات   )www.score.org, wwwakronscore.org(

المجانية وال�سرية للمقاولين من �أ�صحاب الأعمال ال�صغيرة. يمكن الات�صال ب�سومر على 
.www.btrconline.com :الرقم 1876 - 676 - 330 �أو

حقوق الن�شر ©2006, ديني�س �سومر
جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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اجعل ر�سالتك لا تن�سى با�ستخدام ب�صريات عالي
الت�أثير وك�سب القوة ال�شرائية

بقلم ديني�س �سومر

في كتاب »الحديث �أمام مجموعات - ا�ستغلال الوقت وراء مكبر ال�صوت »الميكرفون« 
في  �سنبحث  الف�صل  هذا  في  ر�سالتك.  لت�سليم  قويتين  تقنيتين  بحثنا  وجه«,  �أف�ضل  على 
تقنيتين �إ�ضافيين �سوف تدفعانك وتدفع عملك �إلى القمة: 1( الت�أثير الب�صري, 2( �إقناع 

م�ستمعيك بالانخراط. 

الت�أثير الب�صري:
�ساعدات الب�صرية  يتذكرالم�شاهدون ما يرونه وي�سمعونه معا ب�شكل �أف�ضل. ا�ستخدم اُمل
نق�ص  على  للتغطية  ركيزة  لتكون  �أو  عر�ضك  لا�ستبدال  ولي�س  عر�ضك,  وت�سريع  لإنجاز 
الا�ستعداد. اللوحات وال�صور والر�سوم البيانية والأدوات الم�شجعة الأخرى �سوف تزيد من 

فر�صة احتفاظ م�ستمعيك ب�أفكارك وتو�صياتك.

فوائد و�سائل الإي�ضاح الب�صرية:
1- تعزيز نقاط المو�ضوع: الم�ساعدات الب�صرية تظهر لم�ستمعيك �أن ما قيل, �أو على 

و�شك �أن يقال, �شيء مهم جداً ينبغي �أن يتذكروه.

�آذانهم.  ولي�س  عيونهم,  عبر  يتم  الم�ستمعون  يتعلمه  ما  معظم  الفهم:  زي���ادة   -2
الم�ساعدات الب�صرية ت�ساعد الم�ستمعين على فهم �أ�شياء مثل الأبعاد, والعلاقات, 

والإح�صاءات, والمعلومات العددية الأخرى.

3- تح�سين التذكر: �سوف يتذكر الم�ستمعون 10% فقط مما تقول, ولكن عندما تدخل 
�ساعدات الب�صرية ف�سوف يتذكرون 66% مما �سمعوه ور�أوه معاً. اُمل
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4- تح�سين الانتباه: تميل عقول الم�ستمعين �إلى ال�شرود �أثناء العرو�ض لأنهم يفكرون 
ب�أ�سرع مما تتحدث. عوامل الم�ساعدة الب�صرية تجعل �أذهانهم مركزة عليك.

�أ�سرع  �أ�سرع: الأفكار المعرو�ضة بطريقة ب�صرية ترتبط بطريقة  الات�صال ب�شكل   -5
�ساعدات الب�صرية �أكثر من الكلام الم�سموع. و�أف�ضل عند ا�ستعمال اُمل

و�سائل الإي�ضاح ال�شائعة:
تت�ضمن و�سائل الإي�ضاح المرئية العامة الم�ستخدمة اليوم: المنتج, الكومبيوتر, الم�سودات, 

والألواح البي�ضاء. الخيار الأف�ضل لم�ستمعيك يعتمد على عدة عوامل: 

• لمحة عن خلفية الح�ضور. 

• نقاط المو�ضوع تريد �أن ت�ؤكد عليها.

• نمط من المعلومات ترغب في عر�ضه.

• التجهيزات المتوافرة.

�ساعدات الب�صرية بتف�صيل �أكبر. هذه الأدلة �ست�ساعدك  دعنا نلقي نظرة على هذه اُمل
على اختيار الأداة الب�صرية الم�ساعدة ال�صحيحة من �أجل �أغرا�ضك.

1- المنتج: المنتج يمكن �أن يكون منتجاً حقيقياً تن�صح به. ويمكن �أن يكون �أي�ضاً �شيئاًَ 
ي�ساعدك على تو�ضيح نقطة معينة �أو ي�ساعد الم�ستمعين على �أن يفهموا ويتذكروا 
�أفكارك على نحو �أف�ضل. عليك �أن ت�أخذ بعين الاعتبار حجم هذا ال�شيء والفراغ 
نتج عليها وقطعة قما�ش لتغطية  المتوافر في الغرفة. قد تحتاج �إلى طاولة لو�ضع اُمل

نتج �إلى �أن تحتاج �إليه. اُمل

2- كومبيوتر - مُولد: �أ�صبح ا�ستخدام الحا�سوب »الكومبيوتر« و�سيلة �إي�ضاح قيا�سياً 
و�شا�شة  البرمجيات  وبع�ض  كومبيوتر,  با�ستخدامك  العرو�ض.  لمعظم  بالن�سبة 
كومبيوتر ت�ستطيع �أن تنتج وتن�شر ب�صريات م�ؤثرة, وبحركة من ف�أرة الكومبيوتر, 
الب�صرية  �أو معلومات معقدة جداً. خياراتك  ب�سيطة  تن�شر معلومات  �أن  ت�ستطيع 
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الغرفة  في  تتحرك  �أن  ت�ستطيع  وفيديو.  وبرامج  و�صور  �سلايدات  تقديم  تت�ضمن 
بحرية و�أنت تتحدث و�أن تغير في الوقت نف�سه ما تعر�ضه علة الكومبيوتر م�ستخدماً 
جهاز التحكم عن بعد. وهذا ي�سمح لك بحرية �أكبر في القيام بالإ�شارات والحركات 
ال�ضرورية �أثناء الكلام. عليك الانتباه �إلى هذه النقاط عن ا�ستخدام الكومبيوتر 

كو�سيلة �إي�ضاح:

�ست�ست�أجرها؟ �أنك  �أم  المعدات  تملك  هل  	•

الب�صريات؟ لتطوير  المهارات  لديك  هل  	•

مقدماً. اللازمة  الب�صرية  الو�سائل  لإيجاد  كافياً  وقتاً  خ�ص�ص  	•

المقرر. عر�ضك  موعد  قبل  الأداء  على  تمرّن  معاً.  العنا�صر  جميع  عمل  �أن  من  ت�أكد  	•

�أثناء  �أو  قبل  تقنية  �صعوباتٍ  م�صادفتك  حالة  في  احتياطية  خطة  لديك  ليكن  	•
عر�ضك )نعم فهذا غالباً ما يحدث!(.

3- كتابة نقاط العر�ض والأفكار على �أوراق: هذه الو�سيلة عظيمة بالن�سبة �إلى الغرف 
�شابه ذلك.  ما  �أو  فيها,  تدريب  �إجراء  �أو  فيها عقد جل�سات,  يتم  التي  ال�صغيرة 
الم�ستمعين.  �إجابات  لت�سجيل  �أو  الأ�سا�سية  المو�ضوع  نقاط  لعر�ض  ت�ستخدم  �إنها 
ت�ستطيع �أن تح�ضر �صفحات مقدماً ويكون لديك المرونة لإ�ضافة بنود عليها �أثناء 
حديثك. تدوين معلومات �أثناء حديثك �سوف ي�ساعد على تعزيز النقاط وتح�سين 
ذاكرة الم�ستمعين. كما ت�ستطيع �أن ت�شق �صفحات وتعلقها على الحيطان من �أجل 
الفعلي  الت�سجيل  هي  المنف�صلة  الأوراق  لهذه  الإ�ضافية  والفائدة  ب�سهولة.  ر�ؤيتها 
لنقاط المو�ضوع الأ�سا�سية, والأ�سئلة, والق�ضايا التي تطرح حوله,..الخ, التي يمكن 

مراجعتها في وقت لاحق.

4- الألواح البي�ضاء: الألواح البي�ضاء �شائعة جداً في غرف الاجتماعات. وهي مفيدة 
�أو كتابة لوائح �صغيرة. ولكن  عندما تحتاج �إلى عر�ض نقاط مو�ضوعك الرئي�سة 
هناك بع�ض العوائق القليلة. �إذا كان اللوح الأبي�ض غير نظيف ب�شكل جيد ف�سيكون 
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من ال�صعب قراءة ما يُكتب عليه. �أقلام التعليم تجف ب�سرعة لهذا عليك �أن تجربها 
م�سبقاً كي تت�أكد �أنها مقروءة. و�أخيراً, لا توجد طريقة للمحافظة على المعلومات 
المكتوبة على اللوح الأبي�ض. �إذا كنت تريد �أن توثق هذه المعلومات عليك �أن ت�سجلها 

في جهاز الكومبيوتر �أو تكتبها على ورقة.

�أفكار لت�صميم المرئيات: 
الم�ساعدات الب�صرية الفعالة ت�سر النظر, وي�سهل فهمها, كما ت�سهل قراءتها. خذ هذه 

الأفكار بعين الاعتبار عندما تطور م�ساعداتك الب�صرية:

�سهلة  تكون  �أن  ينبغي  الفعالة  الب�صرية  الم�ساعدات  للجميع:  مرئية  تكون  �أن   -1
الر�ؤية من قبل كل فرد في الغرفة. ا�ستخدم �أكبر الحروف الممكنة. ا�ستخدم فراغاً 
ف�سيحاً لجعل الكلمات بارزة. ت�أكد �أن تلوين الن�ص, �أو الر�سم البياني, �أو ال�صورة, 
المثال  �سبيل  على  بارزة.  تكون  �أن  لموادك  تريد  �أنت   - للّون الخلفي  م�شابهاً  لي�س 

الأحرف ال�صفراء على خلفية �سوداء ت�ضيف راحة للرائي.

2- مادة مو�ضوع واحد: حدد كل و�سيلة مرئية بنقطة �أو فكرة رئي�سة عن المو�ضوع. 
فالجمهور �سيحتار عندما ينظر �إلى �أكثر من و�سيلة.

و�سيلة  كل  �أ�سطر في  و6  كلمات   6 من  �أكثر  هناك  يكون  �ألا  ينبغي   :6x6 �أ�سلوب   -3
�إي�ضاح. وهذا ما �سيتيح لك المجال لا�ستعمال �أحرف كبيرة, مما يجعل القراءة �سهلة 

و�سريعة, وعندئذٍ �سيكون م�ستمعك قادراً على التركيز عليك �أنت.. المتحدث.

كنت  �إذا  الم�شاهدين.  اهتمام  على  �سيحافظ  مرئياتك  في  التنوع  تنوعاً:  �أ�ضف   -4
المنزلقة  ال�شرائح  جميع  على  الن�ص  تظهر  لا  للعر�ض,  الكومبيوتر  ت�ستخدم 
�أتبع  المثال  �سبيل  قليلًا. على  البيانية. امزجها  الر�سوم  �أو فقط على  )ال�سلايد( 

�شريط الن�ص بر�سم بياني �أو خريطة.

5- حلاوة النظر: ا�ستخدم �أ�سلوب �صيغة ثابتة من �أجل الأحرف الطباعية والألوان 
والعمل الفني. الثبات في المرئيات �سيكون �ألطف و�أحلى في عيون الم�شاهدين. 
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6- الب�ساطة: ينبغي �أن يكون م�ستمعوك قادرين على تحديد الفكرة المطلوبة ب�سرعة. 
تجنب ا�ستخدام �صور خيالية �أو ر�سوم بيانية متعددة مت�شابكة معاً.

�أفكار لعر�ض المرئيات:
هذه  من  واحد  كل  ت�صوراتك.  عر�ض  عند  خط�أ  تجري  �أن  يمكن  كثيرة  �أ�شياء  ثمة 
الأخطاء �سوف يقل�ص من ت�أثير ر�سالتك ويخف�ض من م�صداقيتك. دعنا نلق نظرة على 
تقديم  على  لت�ساعدك  لك  كبارالم�ست�شارين  �أحد  يقدمها  التي  المفيدة  الأفكار  من  قليل 

عر�ض لا ين�سى:

1- اعر�ض قبل �أن تتكلم: اعر�ض و�سيلة الم�ساعدة المرئية قبل �أن تبد�أ بالكلام عنها. 
في لحظة عر�ضها �سيبد�أ الم�ستمعون بالتقاط المحتوى. اعر�ض ما لديك, ا�صمت في 

الوقت الذي يمت�ص فيه الجمهور المحتوى, ثم ابد�أ بالكلام.

2- حافظ على ات�صال ب�صري مع جمهورك: )لا تُدر ظهرك لهم( فيما �أنت تعر�ض 
و�سيلة الإي�ضاح الب�صرية. لا تقف في وجه الو�سيلة المعرو�ضة لتقر�أ منها. هذا يُبّني 

لجمهورك �أنك غير م�ستعد وبالتالي ف�إنك �ستخ�سر الم�صداقية.

لمناق�شة  يلزم  ما  بقدر  لديك  التي  الو�سيلة  اعر�ض  المنا�سب:  الوقت  الانتقال في   -3
نقطة المو�ضوع الذي ت�سانده, وعندما يتم ذلك, �أبعدها عن النظر. عند ا�ستخدام 
جداول �أو ر�سوم ورقية ا�ستخدم �صفحة �سوداء بين المرئيات, وعندما تنتهي �صفحة 
واحدة انتقل �إلى ال�صفحة الآتية )الفارغة(. �إذا كنت ت�ستخدم كومبيوتر و�شرائح 
 »B« ضع �سلايد فارغ بين ال�سلايدات, �أو �شغّل المفتاح� Power Point باور بوينت
ا�ضرب  ال�شريحة  ت�شغيل  �إع��ادة  �أجل  ومن  الأ�سود.  اللون  �إلى  ال�شا�شة  تحول  كي 

مفتاح »B« ثانية.

4- لا تحجب الر�ؤية: كل فرد في الغرفة ينبغي �أن يكون قادراً على ر�ؤية �أداتك الم�ساعدة 
الب�صرية. قف �إلى جانب الأداة و�إذا �أردت �أن ت�شير �إلى �شيء ما ا�ستخدم م�ؤ�شراً 
�أو يدك. �إذا كنت تعر�ض منتجاً ت�ستطيع �أن تحمله ولكن انتبه لرفعه �إلى ي�سار �أو 

يمين ج�سدك على م�ستوى ارتفاع الكتف.
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5- لا تتكلم وتكتب: عند ا�ستخدام لوح �أبي�ض �أو جداول و�أوراق لا تتحدث و�أنت تكتب. 
عندما تنجز الكتابة التفت �إلى الم�ستمعين وابد�أ بالكلام.

6- كن م�ستعداً: قبل تقديم عر�ضك, �ضع جميع و�سائل الم�ساعدة الب�صرية في موقعها 
�ص موقعها وت�أكد �أن كل واحد موجود �سيتمكن من الر�ؤية بو�ضوح.  المنا�سب. تفحَّ
�أن  تن�س  ب�شكل منا�سب. لا  �أنها تعمل  تت�أكد من  الإلكترونية كي  الأجهزة  �ص  تفحَّ

ر بطاريات �إ�ضافية. تح�ضَّ

وكلما  الفعال.  الحديث  �إلى  مفتاحك  �ستكونان  الج�أ�ش  ورباطة  الثقة  الممار�سة:   -7
تمرنت �أكثر تعرفت ب�شكل �أف�ضل �إلى �صوتك ومادتك, وبذا �ستكون مرتاحاً �أكثر 

�أمام جمهورك.

�إذا كنت ت�ستطيع الح�صول على م�سجلة �شرائط �أو م�سجلة رقمية ا�ستخدمها لت�سجل 
�سن فعاليتك. ينبغي �أن يكون �صوتك  جل�سات الممار�سة. راجع النتائج و�أحدث تغييرات ُحت
ال�صوت,  وطبقة  ال�سرعة,  و�إلى  �صوتك,  �إلى  ا�ستمع  المادة.  معنى  مع  ومن�سجماً  طبيعياً 

والجودة, والوقفات المنا�سبة. اكتب ملاحظات حول �أين وكيف يمكن لهذه �أن تتح�سن.

مار�س التمرين �أمام مر�آة لتح�سين لغة الج�سد لديك. هل تظهر لغة الج�سد لديك ثقة, 
وقوة, وجذب للمتلقي؟ هل تعزز قناعاتك وت�ؤكد على نقاطك الرئي�سة وتو�صياتك؟ راقب 

حركات ر�أ�سك, وذراعيك ويديك. وت�أكد من كونك تتحرك كما ينبغي حول المكان.

�إقناع جمهورك بالانخراط )باتخاذ قرار بال�شراء(:
لتحقيق جمهور  �أ�سا�سي  �إلى مقوم  تفتقد  �شهدتها  التي  العرو�ض  70% من  �أكثر من 
واحد من  �أن تجعل م�ستمعيك مهتمين هو  الم�ستمعين.  انخراط  العن�صر هو  م�شتر. هذا 
»�أنا موافق« على  �أو  النهاية يقول »نعم« لطلبك  �أقوى الطرق لمتابعة جمهورك وجعله في 

وجهة نظرك.

الأ�سباب  بع�ض  هنا  �إليك  معه؟  ويتفاعلون  الجمهور  مع  العار�ضون  ينخرط  لا  لماذا 
والأعذار )هل ا�ستخدمت الأعذار نف�سها في وقت من الأوقات؟(:
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• �أنا لا �أرتاح للاختلاط بالجمهور.

• لم يكن عندي وقت كاف للا�ستعداد.

• لا �أعرف الطريقة المثلى للانخراط مع الح�ضور.

• �أنا متوتر بما فيه الكفاية, فلمَ �أ�ضيف عنا�صر غير منتظرة؟

�إذا كنت تريد �أن تزيد نجاحك ب�صورة كبيرة عن طريق �إقناع م�ستمعيك, حاول �أن 
تُدخل قليلًا من هذه الإ�ستراتيجيات التي تعزز »الارتباط« مع الح�ضور في عر�ضك الآتي:

يجعلهم  النهاية  مفتوح  �س�ؤالًا  الم�ستمعين  ا�س�أل  للتفكير:  م��ثري�اً  ���س���ؤالًا  ا���س���أل   -1
يلتهم �أو ينعك�س على و�ضع حا�ضر. لا يوجد جواب �صحيح �أو خاطئ  ي�ستخدمون ُخم
�إذا كانت  لمثل هذا النمط من الأ�سئلة. على �سبيل المثال »ماذا ت�ستطيع �أن تنجز 

لديك �ساعتان �إ�ضافيتان متوا�صلتان من الوقت في اليوم؟«

الانخراط هذه �سوف تجعل م�ستمعيك  تقنية  �أيديهم:  اطلب من الح�ضور رفع   -2
»ارفع  �أن تقول  ت�ستطيع  الم�ستمعين.  لتجاوب  �أي�ضاً دعماً ب�صرياً  مرتبطين وتقدم 
يدك �إذا ما ف�شلت في تحقيق هدف ف�صلي«, ثم قل »كما ترون �أثناء �إجاباتكم ف�إن 

9 من 10 منكم قد مروا بهذه التجربة التعي�سة«.

3- ا�س�أل �س�ؤالًا متعدد الخيارات: ا�س�أل �س�ؤالًا عن مو�ضوعك وقدم للم�ستمعين لائحة 
ي�ضعون  الم�ستمعين  تجعل  كما  �أ�سهل  الإجابة  تجعل  التقنية  هذه  محتملة.  ب�أجوبة 
فكرة ما في �إجابتهم. على �سبيل المثال »�أية ن�سبة مئوية من الم�شروعات التقنية تعدُّ 
ناجحة؟«)�آ- 23% , ب- 37% , ج- 62% , د- 99%( �سوف يتذكر م�ستمعوك هذه 
المعلومة مدة �أطول بو�ضع فكرة ما في جوابهم و�سيكونون �أكثر راحة في الإجابة نظراً 

لأن لديهم فر�صة من �أربع فر�ص لأن يكونوا على �صواب.

4- املأ الإجابة: تُبين الدرا�سات �أنه من الأكثر احتمالًا �أن تتذكر وقائع مهمة �إذا ما 
�سجلتها. الطريقة المثلى كي تت�أكد �أن جمهورك ي�سجل الوقائع الأ�سا�سية التي تريده 
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�أوراقاً تحتوي على جمل من مو�ضوع العر�ض فيها فراغات  �أن تقدم  �أن يتذكرها 
تطلب من الح�ضور ملأها. على �سبيل المثال يمكن �أن يكون �أمامك ن�ص كالتالي: 
�أن يح�سّن عائدات المبيعات بن�سبة_ »تنفيذ هذه المقاربة الفريدة في البيع يمكن 
تن�شط  عظيمة  تقنية  ه��ذه  ال��ع��ام«.  ه��ذا  مبيعات  في  زي���ادة  دولار   __ ت��ع��ادل   _

م�ستمعيك وت�ساعدهم على تذكر الحقائق الدقيقة التي تعر�ضها.

5- اطرح �س�ؤالًا �سهلًا: لا �أحد يريد �أن يبدو �أحمق �أمام جمهور من النا�س. بطرحك 
�أ�سئلة �سهلة تركز على خبرات الم�ستمعين, �ستزيد من فر�صة م�شاركتهم. عندما 
�سيح�صل على فر�صة  �أكثر حما�سة كما  �سي�صبح  المناق�شة,  واحد في  ينخرط كل 
ليتعلم من �أنداده. يمكنك �أن تطرح �س�ؤالًا مثل »ما الذي يقع على ر�أ�س �أولوياتك في 

هذا العام؟« �أو »ما هي المهارة القيادية التي تعتقد �أنها �أكثر �أهمية؟«.

6- قدم للح�ضور �أوراق ا�ستبيان: �إن كتابة �أجوبة �أ�شد قوة من مجرد التفكير فيها. 
مناق�شتك  مع  تتنا�سب  �أ�سئلة   5  -  3 يت�ضمن من  با�ستبيان �صغير  م�ستمعيك  زود 
با�ستب�صار �شخ�صي ثمين ي�سترجعونه ويعملون بم�ضمونه. على  وتزود م�ستمعيك 
�سبيل المثال �إذا كنت تقدم عر�ضاً حول البدء بم�شروع �صغير يمكن �أن تطرح �أ�سئلة 

مثل: 1- ما هو منتَجك؟ 2- من مناف�سك؟ 3- من �سيكون جمهورك المطلوب؟ 

انته بخطة عمل: ينبغي �أن ينتهي كل عر�ض بالن�سبة �إلى الم�ستمعين بطريقة   -7
»خطة  هي  الأدوات  �أف�ضل  �إح��دى  عر�ضتها.  التي  المعلومات  بها  ي�ستخدمون 
قمة  في  وقلماً.  ورق��ة  يخرجوا  �أن  الم�ستمعين  ا�س�أل  عر�ضك  نهاية  في  العمل«. 
 ,3,2,1 الأرق��ام  �ضع  هذه  وتحت   .« العمل  »خطة  عبارة  اكتب  جديدة  �صفحة 
حيث ت�شمل الأفعال بعد عر�ضك. على �سبيل المثال, �إذا كنت تقدم ور�شة عمل 
�إج��راءات  ثلاثة  يكتبوا  �أن  الم�ستمعين  من  »اطلب  التقنيات  كلفة  »خف�ض  حول 

�سيتخذونها غداً لتخفي�ض كلفة التقنيات.
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�أن  �إن ذلك يمكن  �إذ  لا حاجة لأن تُدرج كل الأ�ساليب ال�سبعة ال�سابقة في عرو�ضك. 
يُربك الم�ستمعين. من �أجل عرو�ض �أق�صر يمكنك �إدراج اثنين �أو ثلاثة من هذه الأ�ساليب. 

جرّب, و�ستجد زيادة ملحوظة في التجاوب الإيجابي مع مو�ضوعك.

الخطوات الآتية:
�أنت جاهز الآن لاكت�ساب مبيعات مربحة و�إ�ستراتيجية ت�سويق وت�شجيع م�ستخدميك, 
فّز كل فرد  وحملة الأ�سهم, والم�ستثمرين, والزبائن فرداً فرداً, وتقديم ر�سالة مُلهمة ُحت

على اعتناق �إ�ستراتيجيتك و�شراء منتجاتك �أو طلب خدماتك.

رّبة ترفعك وترفع  للحديث ُجم تقنيات  �أربع  ر عر�ضك خذ في اعتبارك  �ضّ عندما ُحت
عملك التجاري �إلى القمة في مجالك:

1. التحدث مع نف�سك.

2. �إقناع الم�ستمعين ب�صوتك.

3. القيام بت�أثير ب�صري.

4. �إقناع م�ستمعيك بالارتباط.

كل ما عليك الآن �أن تفعله �أن ت�ستخدم هذه التقنيات لتبيع وتُ�سّوق عملك بنجاح!

المبيعات  مجال  في  عالمية  و�شهرة  كبير  باحترام  يحظى  مرجع  �سومر:  ديني�س 
يزود  ومتحدث  وم�ؤلف,  التجارية,  الأعمال  في  بارز  م�ست�شار  هو  الإدارة.  �أداء  وتح�سين 
الزبون,  ولاء  وتح�سين  المبيعات,  وهوام�ش  عائدات  لزيادة  عملية  ب�إ�ستراتيجيات  زبائنه 
وتحويل المديرين والمنفذين �إلى قادة. ولدى �سومر خبرة 20 عاماً من الإدارة الا�ست�شارية 
زبائنياً  ارتباطاً   250 يزيد على  ما  التجاري. قدم  العمل  وقيادة  والتكنولوجيا  والمبيعات 
– �آن,  �أك�سينت�شر, مخازن جو  ناجحاً ل�شركات »فورت�شن ». �شغل عدة مواقع قيادية في 
في  مقرها  عالمية  �شركة  وهي   ,BTRC في  العمل  م�ست�شاري  رئي�س  و�سومر   ..CA lncو

 SCORE أكرون, �أوهايو. وهو يتطوع �أي�ضاً بوقته م�ست�شاراً تجاري لم�ؤ�س�سة �سكور�
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الم�شورة  لتقديم  �أ�سا�سياً  مرجعاً  تعتبر  التي   )www.scorg, www.akronscore.org(

المجانية وال�سرية ل�صغار المقاولين. يمكن الات�صال به على الرقم 1876 - 676 - 330 �أو 
..www.btrconline.com

حقوق الن�شر ©2006, ديني�س �سومر.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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رعاية حدث خيري 
ازدهار عملك ب�سهولة

بقلم مايكل �أ. مندل�سون و�سوزي بيترفريند - رو�س

التبرع �إلى م�ؤ�س�سات ورعاية �أحداث خيرية طريقة عظيمة لتوليد ال�شهرة. لماذا تنفق 
ترعى  عندما  والم�سارح  ال�صالات  في  �أ�سمائها  لو�ضع  الدولارات  ملايين  كبيرة  �شركات 
�أحداثاً خيرية كبيرة؟ ولكن �إذا كنت في بداية عملك �سواء �أكان مكتباً لل��شؤون القانونية, 
الأكبر  ال�شركات  ميزانية  لمثل  تحتاج  لا  قد  ف�إنك  �آخر  عمل  �أي  �أو  ا�ست�شارياً,  مكتباً  �أم 
مثل »ميلون بانك« و«جيليت« من �أجل التبرع و/�أو الإعلان. على �أي حال, ثمة طرق من 
�أجل تقديم الدعم المالي للجمعيات الخيرية المف�ضلة وهي في الوقت نف�سه و�سيلة لتحويل 
ال�سير باتجاه عملك ال�صغير ولا تكلف نفقات كبيرة بل �أقل مما تدفعه �إلى �صحيفة محلية 

ك�أجرة لن�شر �إعلان.

مكان  كل  في  تجري  التي  الأحداث  هذه  والندوات.  البحث  حلقات  ال�شركات  ترعى 
�أيام,  ثلاثة  �إلى حلقات محا�ضرات تمتد  �ساعات  �أم�سية تمتد  بين  تتراوح  لمدد  وت�ستمر 
و�أنا  جدد.  زبائن  على  والح�صول  خيرية  م�ؤ�س�سة  من  للا�ستفادة  ممتازة  طريقة  هي 
�أف�ضل ح�ضور هذه الندوات الخيرية �أكثر من غيرها من الندوات والحلقات العامة. ومع 
المحا�ضرات  �سل�سلة من  انخرطت في تقديم  المحدودة«  �آرت �ستراتيجيز  »بريدج  �شركتي 
هذه, مُقدماً الن�صيحة حول التخطيط الفني وجمع الآثار القديمة وتخطيط العمل عليها 
باعتبارها واحدة من الممتلكات الثمينة. �أنا �أ�ستمتع بالان�ضمام �إلى هذه المنا�سبات وتقديم 
عرو�ضي فيها لأنها مفيدة لكل �شخ�ص. وبالن�سبة �إلي �إنها طريقة عظيمة لزيادة الانت�شار 
ية �إنها طريقة �سهلة  ومعرفة النا�س بما �أقوم به. وبالن�سبة �إلى المتحف �أو الم�ؤ�س�سة الخّري
لزيادة المال. وبالن�سبة �إلى الم�ؤ�س�سة الراعية �إنها طريقة ممتازة للح�صول على عدد من 

الزبائن المثاليين المحتملين المجموعين في غرفة واحدة حيث ي�شكلون �شبكة عمل.
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المكلفة  الأ�شكال غير  واحد من  ف�إن رعاية حدث كهذا  �إذا كنت �صاحب عمل �صغير 
والفعالة للإعلان وتح�سين قاعدة زبائنك. على �سبيل المثال �إذا بد�أت ب�شركتك الا�ستثمارية 
في  �إعلانات  تن�شر  �أن  ت�ستطيع  الزبائن.  من  مجموعة  بناء  �إلى  بحاجة  ف�أنت  الخا�صة 
جميع المجلات التجارية, والات�صال بالتجار, وح�ضور المنا�سبات, وتقديم بطاقتك ودعوة 
�سّن كثيراً  م�ستثمرين محتملين �إلى الغداء, ولكن هذه النفقات تتزايد ب�سرعة وقد لا ُحت

�سلك الطريق الم�ؤدي �إلى بابك.

لتوفير نقودك ف�إن �أف�ضل و�سيلة للإعلان عن �سوقك المق�صود �أن تجمع كل من تريد 
�أن تقابلهم في غرفة واحدة لي�صغوا مبا�شرة لما تريد �أن تقوله. و�أف�ضل طريقة لأداء ذلك 
�أن ترعى حدثاً رفيعاً حيث يرغب الأ�شخا�ص الجديرون والقادرون بح�ضوره. كراعٍ �ستكون 
قادراً على تقديم المتكلمين, وتوزيع جميع ن�شراتك الت�سويقية, والاجتماع والاختلاط بكل 
التي  الوحيدة  الكلفة  �إلى ذلك ف�إن  المنا�سبة. بالإ�ضافة  التحق بالاجتماع طوال مدة  من 

�ستتكبدها هي القهوة والمقبلات التي �ستقدمها للح�ضور في حفل الا�ستقبال!

�إليك بع�ض الخطوات الب�سيطة لتنظيم حدث فعال:

1- حدد �أي نوع من الزبائن تريد �أن تجذب وما هي الاهتمامات العامة التي يمكن 

�أن تت�شاركوا بها: لقد بينت لي خبرتي �أن نمط النا�س الذين يلتحقون بمنا�سبات 
الكلام لدي هم �أفراد يمكن �أن يقلقوا �إزاء كيفية تخطيط الفنون والآثار القديمة. 
�إذا كان ه�ؤلاء هم �أنماط النا�س الذين تحاول �أي�ضاً جذبهم, خذ بالاعتبار رعاية 

جل�سة لتقديم معلومات فنية.

2- ات�صل بم�ؤ�س�سات خيرية محلية يمكن �أن تكون مهتمة با�ست�ضافة حدث كهذا: 
مرة �أخرى, بح�سب تجربتي, ف�إن هذه الم�ؤ�س�سات هي المتاحف والمجتمعات الفنية. 
وعلى الأغلب ف�أنها �ستكون �سعيدة جداً با�ست�ضافة حدث كهذا لأنها �ست�ستفيد من 

الهبات والتبرعات.
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3- المتحدثون البارعون ومقدمو المعلومات: نظراً لطبيعة هذه الأحداث والإمكانية 
الهائلة ل�شيوع نب�أ هذا الحدث, �سيكون كثير من الخطباء والخبراء �سعداء بالم�شاركة, 

عادّين ذلك فر�صة بالن�سبة لهم بقدر ما هي فر�صة لك لبث وتوزيع مادتهم. 

4- ان�شر الكلمة: �سوف تقدم الم�ؤ�س�سة عادة معظم المادة الت�سويقية للحدث. وعلى �أي 
حال بو�صفك راعي البرنامج ت�أكد من �أنهم يدخلون ا�سمك في كل �شيء ي�صدر, 
�أنه قد تم تقديمك فيها بال�شكل المنا�سب. بعد  وراقب جميع الإعلانات كي تت�أكد 
ذلك قدم لهم �شبكة معارفك وت�أكد من توجيه الدعوة لكل واحد تعرفه, وكل واحد 
ب�أنك  الت�أكيد  على  وكن حري�صاً  زبوناً,  بو�صفه  معه  تعاملت  واحد  وكل  يعرفونه, 
�ستكون موجوداً هناك. لا تخجل من الات�صال بال�صحف المحلية ومحطات التلفزة 

والإذاعة...�إلخ. وبقدر ما ت�ستطيع �أن تولد من �ضجة �إعلامية يكون ذلك �أف�ضل.

حدثاً  ترعى  كنت  �إذا  لجمهورك:  وتروق  حديثة  الت�سويقية  ك  م��وادَّ �أن  من  ت�أكد   -5

تظهر  لا  والتفا�صيل.  واللون,  الت�صميم,  �إلى  ينتبهون  �أنا�س  �ستواجه  ف�إنك  فنياً, 
بن�ص ثقيل �أو بمن�شورات م�ضجرة. وبالإ�ضافة �إلى ذلك ت�أكد �أنك طبعت كتيبات 
ومن�شورات وبطاقات عمل, و�أعطِ واحداً منها �أو عدة ن�سخ لكل واحد من الح�ضور 
-فمن الأف�ضل دائماً �أن يكون لديك الكثير منها بدلًا من القليل-. �شجع الم�شاهدين 

على توزيع بطاقاتك على �أ�صدقائهم �أو على �أي �شخ�ص �آخر يهتم بخدماتك. 

6- ما �إن يبد�أ الحدث لا تجل�س في الخلف وت�ستريح: فهذا هو وقت عملك. �شارك في 

ال�شبكة, �شارك, �شارك. �أي فر�صة �ست�سنح لك �أف�ضل من هذه ت�ضم جميع زبائنك 
�أن  ت�ستطيع  التي  الخدمات  هي  وما  �ستقوله  ما  �سماع  ينتظرون  واحدة  غرفة  في 
تت�ضمن  �أو الخطيب  المتحدث  بها  تقدم  التي  الكلمات  �أن  ت�أكد من  لهم؟  تقدمها 
بع�ض المحتوى الترويجي عنه )على �سبيل المثال عندما تقدم الخطيب تحدث عن 
مقدار الم�ساعدة التي قدمها لك لجعل عملك واحداً من الأعمال المربحة البارزة 
هذا العام(. و�أثناء الا�ستقبال تحدث �إلى كل واحد, حتى لو كان زبائنك المحتملون 
على علاقة عمل مع �أحد مناف�سيك, لا تي�أ�س. قدم لهم بطاقتك, و�شجعهم على 
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الات�صال بك من �أجل �أي �أ�سئلة �أو ا�ستف�سارات, واطلب منهم �أن يعمموا هذا الأمر. 
من يعلم, قد يكونوا غير �سعداء من الجهة التي يتعاملون معها حالياً ويتطلعون �إلى 
الحدث  �أثناء  عليها  ح�صلوا  التي  بالمعلومات  ت�أثروا  قد  يكونوا  �أو  جديدة,  �شركة 
العامة هو ما  للعمل معك. مهما يكن, الحديث مع  بالتحول  باتوا يرغبون  بحيث 

يمكن �أن ي�ساعد عملك ويدعمه. لذا لا تخجل - اخرج �إليهم واختلط بهم.

 Briddge م�ؤ�س�س ورئي�س �شركة :Michael A. Mendelson مايكل �أ. منديل�سون
البلاد. هو جامع  الفني في  التخطيط  الأولى في  ال�شركة  Art Starategies Ltd., وهي 

الفني والحفاظ على  الإرث  �إن�ساني, محا�ضر, وكاتب في تخطيط  الفنية عالمي,  للتحف 
الموجودات الثمينة. ونظراً لخلفيته في مجال الح�سابات, وال�ضرائب, والدرا�سات الإن�سانية 
على  للمحاظة  دائمة  م�ستمرة  �إ�ستراتيجيات  حول  تعليمياً  محا�ضراً  يعمل  مايكل  ف�إن 
الممتلكات الفنية كي تعي�ش مدد طويلة. وقد دعي لتقديم محا�ضرات في متحف �سميثوينان 
للفن الأمريكي, ومتحف فيلادلفيا للفن الرفيع, وم�صرف �أمريكا, والائتمان الأمريكي, 
العقارات في فيلادلفيا, وجمعية ولاية  المتاحف, ومجل�س تخطيط  الو�صاية على  ورابطة 
والخيرية  الفنية  والاحتياجات  ال�ضريبي  التخطيط  احتياجات  حول  وغيرها,  نيويورك, 
في  التراث  تخطيط  في  المبتكرة  �إ�ستراتيجياته  تجلت  الفنية.  والأعمال  القطع  لجامعي 
مجلة »الائتمان والعقارات«, وكثيراً ما يُ�ست�شهد بمقالاته في ال�صحف والمجلات مثل »وول 
�ستريت جورنال« و«فورب�س« و«وورث«. بالإ�ضافة �إلى ذلك, هو �ضيف منتظم على برنانج 
»ويلث �أند ويزدوم« على محطة PBS. وهو �أي�ضاً م�ؤلف كتاب »الحياة ق�صيرة, الفن عمره 
الفنية«,  والمقتنيات  والآثار  الأعمال  لجامعي  التخطيط  �إ�ستراتيجيات  –�أف�ضل  طويل 
بالإ�ضافة �إلى �أنه كاتب عمود �شهري منتظمة في مجلتي »�آرت �أوف ذا تايمز/ فن الأزمنة 

»و«�أنتيك �أند فاين �آرتز/ التحف القديمة والفنون الجميلة«.

�سوزي بيترفريند - رو�س Suzy Peterfriend-Ross: �شريكة في �شركة »�إ�ستراتيجيات 
بريدج �آرت المحدودة«, وهي مخت�صة تعمل مع م�ؤ�س�سات مالية في مجال التخطيط متعدد 
الأجيال للثروة. عملت م�ست�شارة ل�شركات ائتمان وم�ؤ�س�سات مالية لتطوير الات�صال بين 
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�إدارة الثروات والمكاتب العائلية – بما فيها مار�ش ماكلينان, بانكرز تر�ست, و�إدارة عائلة 
�سينوڤو�س التي �ساعدت على �إنمائها �إلى �شركة خدمات متعددة بملايين الدولارات.

تنظم �سوزي في الوقت الحا�ضر برامج تدريبية ونماذج تطوير عمل لم�ساعدة �شركات 
�إلى الأغنياء, ولا �سيما عند  �أق�سام مكاتب عائلية وتقديم خدماتها  �إيجاد  الأعمال على 
التعامل مع الممتلكات الفنية و�أعمال البر. �ساعدت في ت�أليف »مامي, هل نحن �أغنياء؟« 
و�صاحبة عمود �شهري في مجلة »�آرت �أوف ذا تايمز«, م�ؤلفة لمقالات كثيرة, ومتحدثة في 

الم�ؤتمرات الاخت�صا�صية.

حقوق الن�شر ©2006, مايكل �أ. منديل�سون و�سوزي بيترفريند - رو�س

جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.

o b e i k a n d l . c o m



�أ�سرار الت�سويق�أ�سرار الت�سويق296

ت�سويق خبرتك عبر حلقات درا�سية

بقلم رون فينكل�شتاين

الحلقة الدرا�سية الجيدة يمكن �أن ت�ساوي ثروة لمن يلتحقون بها.

هو  ال�سفر,  نفقات  ذلك  في  بما  المال,  ا�ستثمار  �إن  جيد,  مُقدم  �أي  يعرف  كما  ولكن 
ا�ستثمار كبير - لذا ينبغي �أن يح�صل الحا�ضرون على قيمة كبيرة جداً بالمقابل.

لقد ح�ضرت و�أجريت مئات الحلقات الدرا�سية, ولاحظت �أن عدداً �صغيراً فقط من 
الملتحقين يح�صلون على �شيء من الفائدة.

والتقنيات,  الأدوات,  لبع�ض  عرو�ضاً  يح�ضرون  العالم  �أرجاء  كل  من  ملتحقين  ر�أيت 
القليل منهم  ة للحياة, يقدمها خبراء حقيقيون. ومع هذا ف�إن  غّري والمعلومات القوية واُمل
فقط هم من يح�صلون على قدر قليل من الفائدة من تلك الأفكار الذهبية التي تعر�ض 

عليهم في الحلقات �أو المحا�ضرات.

الحلقة  �إن  �سواء.  حد  على  والمتلقي  للمتحدث  رهيباً  �ضياعاً  يمثل  الو�ضع  هذا  �إن 
على  النجاح  تحقيق  على  والح�ضور,  المحا�ضر  ت�ساعد,  التي  هي  الجيدة  الدرا�سية 

ال�صعيدين ال�شخ�صي �أو العملي والارتقاء �إلى م�ستوى جديد تماماً.

�إيجاد حلقة درا�سية جيدة 
عمل حلقة درا�سية جيدة لي�س �سهلًا كما قد يبدو في بادئ الأمر. المقدمون ينبغي �أن 
�أو  �أف�ضل �صورة ممكنة دون الخط�أ في عر�ض  وثائقهم على  تقديم  مت�أكدين من  يكونوا 
�إدارة تلك الوثائق والإنجازات. وكمقدم �إذا لم تعرف كيف تدير الحديث تكون قيمة ما 

تعلمه مو�ضع ت�سا�ؤل بلا �شك.
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لتتجنب �إ�ضاعة وقتك ونقودك, وكذلك نقود الملتحقين, اعر�ض ما تعرف واعرف ما 
تعر�ض. الحلقات الدرا�سية طريقة عظيمة ت�سمح للنا�س �أن يروك �أثناء العمل وللملتحقين 
ب�أن  الاحتمال  زيادة  مع  وتعليمه  بتقديمه  قوم  ما  �إلى  الان�ضمام  ب�أنف�سهم  يختاروا  �أن 

ي�صبحوا من �أكبر و�أهم زبائنك.

�أنهم زبائن. فكر بهم بو�صفهم موكلين.  الدرا�سية على  لا تفكر في ملتحقين حلقتك 
الزبون يقوده التعامل. �أنا �أبيع ال�سلعة والزبون ي�شتريها. لا توجد قيمة تُقدم غير �شراء 
�أملك  �أنني  �أعتقد  لي�س من�صباً على الا�ستحواذ بالزبائن فقط.  ال�سلعة. ولكن اهتمامي 
التزاماً �أخلاقياً لتقديم �أف�ضل معلومات ممكنة �إلى الح�ضور مع خلق علاقة طويلة المدى 

لي التزاماً �أخلاقياً ل�صالحهم. في الوقت نف�سه. اكت�ساب الزبائن ُمي

ما  �أكثر  على  الح�صول  بحلقتك  الملتحقين  على  ال�سهل  من  اجعل  )عار�ض(  كمُقدم 
يمكن من الفائدة من الحلقة الدرا�سية �أو الم�ؤتمر. �أر�سل �إليهم مادة عمل م�سبق �إذا كان 

لهذا فائدة, و�أعطهم وظائف منزلية.

ت�أكد من تقديم تقويم للم�ؤتمر �أو الحلقة الدرا�سية. تريد �أن تعرف ما ي�صلح وما لا 
ي�صلح. عليك �أن ت�ضع دوماً م�صلحة م�ستمعيك وفائدتهم في ذهنك.

الإلكتروني,  موقعك  على  لحلقاتك  �سابقين  ملتحقين  من  �شهادات  و�ضع  من  ت�أكد 
وبالطبع لتكن حقيقية. ت�ستطيع �أن تح�صل على �شهادات عبر �س�ؤال �أنا�س التحقوا بحلقات 
�سابقة ما �إذا �شعروا ب�أنهم ح�صلوا على قيمة حقيقة من هذه الحلقة وا�ستخدام التعليقات 

والملاحظات التي �أعطيت حول تقويم الم�ؤتمر.

الا�ستعداد قبل الحلقة الدرا�سية
كمُقدم �أريد �أن �أعرف �أن ر�سالتي ت�صل و�أن الملتحقين يتلقون قيمة كبيرة من المادة 

التي �أعر�ضها. �إنهم ي�ستحقون �أف�ضل ما يمكن �أن تقدمه في كل وقت تتحدث فيه.

لا  المقدمين  من  جداً  كثيراً  ر�أيت  لقد  �صدقني  وتمرن!  وتمرن  تمرن  تحدث:  اُمل �إلى 
يقومون بذلك. وهذا لي�س بالأمر الجيد لم�ستمعيك. ليكن لديك بيانات جيدة وكن وا�ضحاً 
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في تقديم مادتك. �أنا �أعتقد �أن Toastmasters )�إلقاء كلمة عند الولائم و�شرب الأنخاب( 
�أن يكون �صعباً على  الذي يمكن  الأمر  �إلقاء كلمة على نطاق �صغير  مكان جيد لممار�سة 
الآخرين �أن يفهموه. التغذية الراجعة )المعلومات( التي تتلقاها هنا لا قيمة كبيرة لها. من 
الأف�ضل �أن تتمرن مع جمهور ودي )�أمام مجموعة من الأ�صدقاء مثلًا( يفهم �أنك تتمرن 

ثم مار�س ذلك على نطاق �أو�سع �أمام م�ستمعين قد لا يكونون مت�سامحين.

الحا�ضرون ي�ستطيعون �أن يجعلوا من المحا�ضر الجيد عظيماً ومن المحا�ضر العظيم 
�أعظم. قبل الو�صول �إلى الحلقة الدرا�سية �أقترح عليك �أن تفعل ما يلي: 

• اكتب بع�ض الأهداف المحددة للحلقة الدرا�سة.

عملك  �سن  ُحت �أن  يمكن  التي  للتطبيق  القابلة  الرا�سخة  الأفكار  بع�ض  عن  ابحث   •
�سّنك �شخ�صياً.  وُحت

• �شبكة العمل. قدم نف�سك �إلى �أكبر عدد ممكن من الحا�ضرين والمتحدثين. وزع بطاقة 
التعـريف بعملك )كرت الزيارة الخا�ص بك( واطلب بطاقات من الآخرين.

• �إذا كانت الحلقة الدرا�سية �أو الم�ؤتمر طويلين بحيث يكون ثمة حاجة لمدة ا�ستراحة, 
اجل�س في كر�سي مختلف بعد كل ا�ستراحة. ت�ستطيع �أن تقابل بع�ض الزملاء الكبار 

وم�صادقة �أ�شخا�ص مدى الحياة عن طريق هذه ال�شبكة.

• دوّن ملاحظات جيدة. احتفظ بورقة منف�صلة تحمل عدداً من الأفكار تخطط لتنفيذها 
كتابتها  يزيد عن خم�س.  �إلى ما لا  العدد  المكان قل�ص  �أن تغير  وقبل  بعد الحدث. 

ت�ساعدك على تذكرها وتعزز ما تتوقع الح�صول عليه من معلومات في الحدث.

• اطرح �أ�سئلة �أثناء جل�سات المناق�شة وكذلك �أثناء الفر�ص. لا تق�صر �أ�سئلتك على 
على  �سي�ساعدك  هذا  �أي�ضاً.  �أ�سئلة  الحا�ضرين  الرفاق  على  اطرح  المتحدثين, 
خلق حوار مع �أنا�س لا تعرفهم, و�أحياناً على �سماع وجهات نظر مختلفة تجعل 
�أي مفهوم غير وا�ضح �أ�سهل فهماً. �إنها فر�صة طيبة �أي�ضاً لبدء تكوين علاقات 

مع الحا�ضرين.
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بين  ما  على  وركز  اختر  كثر,  متحدثين  وجود  ويت�ضمن  طويلًا  البرنامج  كان  �إذا   •
واحد وثلاثة من الحا�ضرين ممن تجد �أن �أعمالهم بحاجة �إلى مزيد من الدرا�سة 

والتنفيذ.

�إنها  الحدث.  بعد  منزلية  لدرا�سة  تختارها  التي  الت�سجيلات  �أو  و/  الكتب  ا�شتر   •
�ستعزز ما تعلمته.

• عندما تعود �إلى المنزل ابد�أ بالعمل مبا�شرة, ولا تت�أخر. �أظهرت الدرا�سات �أنه كلما 
�أطلت الانتظار, كان احتمال قيامك ب�أي �شيء يتناق�ص.

• ا�شتر �أقرا�ص CD �أو DVD من الحلقة التي التحقت بها تواً �إذا كانت معرو�ضة. 
راجعها ب�أ�سرع وقت ممكن. �سوف تده�ش من �أن المعلومات التي ح�سبت �أنك �سمعتها 
100%, لم ت�ستخل�ص منها �أكثر من 40% على الأغلب �أو نحو ذلك. �ست�شعر وك�أنك 

ت�صغي �إلى حلقة درا�سية جديدة كلياً!

لكل من المتحدث والح�ضور: كن مت�أكداً من المتابعة مع النا�س الذين تقابلهم في هذه 
المنا�سبات فهذه المتابعة يمكن �أن تكون الفرق بين النجاح والف�شل. �إن حلقة درا�سية مختارة 
با�ستخدام  كبيرة  ب�صورة  القيمة  تزيد  �أن  ت�ستطيع  ولكنك  للتعلم.  عظيمة  فر�صة  جيداً 

الأفكار التي تعلمتها والمتابعة مع الأ�شخا�ص الذين تقابلهم.

�أن معظم  الكبرى  كانت ده�شتي  الدرا�سية  �إدارة الحلقات  �أول مرة في  بد�أت  عندما 
المقاولين الناجحين الملتحقين هم �أف�ضل الطلاب. جا�ؤوا بهدف وا�ضح في �أذهانهم وهم 

يتطلعون �إلى تلك الفكرة الكبيرة التي يمكن �أن تُغّري كلياً �أعمالهم وحياتهم.

في الم�شهد المقابل لذلك الم�شهد, �سنجد �أن الأ�شخا�ص الذين لا ي�سجلون ملاحظات, 
�إلا  يتذكر  �أن  ي�ستطيع  �أحد  لا  مناق�شته.  �أو  ما تم عر�ضه  �أيام  ب�ضعة  �سين�سون في حدود 

مقطعاً �صغيراً من حديث �أو محا�ضرة �سمعها مرة واحدة.

�إذا  �أعتبر نف�سي طالباً م�ستمراً في العمل والحياة. عندما �أتحدث في حلقة درا�سية, 
كان ي�سمح برنامجي, �ألتحق بكل جل�سة. وغالباً ما اكت�شف �أفكاراً جديدة و�أ�صنف طرقاً 
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جديدة للنظر �إلى الحياة.

الحلقة الدرا�سية يمكن �أن تكون واحدة من �أف�ضل خبرات الحياة. لا ن�ستطيع �أن نعرف 
كل ما يمكن �أن يعرف وفي كثير من الأحيان نن�سى ما نعرف.

�أنك تعد خبيراً  �أي�ضاً  �أفهم  �أكثر معرفة. هذا طبيعي.  �أُنا�ساً  �أن هناك  �أفهم كمُقدم 
وبحاجة لأن تقدم قيمة. القيمة بالن�سبة �إلي تقديم معلومات يمكن �أن ي�ستخدمها الح�ضور 
في العمل والحياة, من �أجل �أحداث تغييرات مهمة لم�ساعدتهم في طريقهم �إلى نجاح �أكبر. 

لا ت�ستخف بهذه الم�س�ؤولية.

ومدرب  ال�صغيرة,  الأعمال  بنجاح  وخبير   ,AKRIS رئي�س  فينكل�شتاين,  رونالد 
 14 بالنجاح!  »الاحتفال  كتابين,  ن�شر  ومدرب.  وم�ؤلف,  وخطيب,  وم�ست�شار,  �أعمال, 
طريقة ل�شركة ناجحة« و»القاعدة البلاتينية لتفوق الأعمال ال�صغيرة«. وقد �أ�سهم في 
ت�أليف »101 طريقة عظيمة لتح�سين حياتك«. �أ�س�س فينكل�شتاين »اتحاد قيادة العمل«, 
للتعليم  م�ستعد  وهو  الجديد«.  العمل  م�ؤتمر  بالنجاحّ!  »الاحتفال  بت�أ�سي�س  و�أ�سهم 
وتقديم الا�ست�شارة وتعهد الأعمال, وور�شات العمل وحلقات البحث. يمكنك الات�صال 
هاتفياً  به  الات�صال  �أو   info@yourbusinesscoach.net الإلكتروني  بريده  عبر  به 
)330( 990 – 0788. كـما يـمكنكم الا�شـتراك بر�سـالته الإخبارية على  على الرقم: 

 http://www.yourbusinesscoach.net .:ال�شبكة على

حقوق الن�شر ©2006, رونالد فنكل�شتاين

جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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وجّه ال�سير باتجاه عملك بحفلة!

بقلم ديبورا ت�شادوك براون

كل واحد يحب الحفلات - ولا �سيما زبائنك. فكر في فتح �أبوابك �أمام حدث خا�ص 
ليوم واحد.

هل ح�ضرت يوماً حفلة �سيئة؟
ربما لا. لماذا؟ ح�سناً, عندما تذهب �إلى حفلة ف�إن �أ�صعب �شيء عليك �أن تقوم به �أن 
تختار ثياباً منا�سبة وتختار هدية للم�ضيفة. حتى لو كان الطعام �سيئاً, لا يهم, ف�إنت لم 
�أنت التخل�ص منه  – فلن يكون عليك  تقم بتح�ضيره. و�إذا كان الديكور لي�س كما تحب 
�أو تغييره. و�إذا لم يكن الح�ضور هم من النا�س المفُ�ضلين لديك �أي�ضاً لن تهتم لأنك من 
المحتمل �ألّا تراهم ثانية. وما لم تذهب مرافقتك مع �شخ�ص �آخر, ف�إن فر�صة ح�ضور �أ�سو�أ 

حفلة ما تزال �أف�ضل من عدم ح�ضورها.

من ناحية ثانية, قد يتاح لك ح�ضور حفلة وتكت�شف لاحقاً �أنها لم تكن ح�سبما توقعت؛ 
�إذ ظهر فيها �أنا�س لم تكن تحبهم, �أو ربما على العك�س لم ي�أت �أحد على الإطلاق.

هناك تفا�صيل عديدة عليك الانتباه لها عندما تكون ب�صدد �إقامة حفلة, وكلما �أوليت 
اهتماماً �أكبر لهذه التفا�صيل كانت الحفلة �أكثر نجاحاً.

والآن فكر في عملك. هل ح�ضرت �أو �أقمت حدثاً على �صعيد العمل كان �أقل من ناجح؟ 
ربما لم يح�ضره م�ستخدموك, وظهر بائعك مت�أخراً, والإعلان عنه لم ين�شر في ال�صحيفة, 

�أو �أن المدينة كلها ذهبت �إلى لعبة كرة قدم بدلًا من ح�ضور منا�سبتك.

تخطيط �إقامة حدث �أو حفلة لتحويل الأنظار �إلى عملك هو طريقة فعالة جداً للو�صول 
�إلى زبائن محتملين في �سوقك. ولكن �إذا لم ت�ضع يدك على التفا�صيل ف�إنها قد تخفق.
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�أقم حفلة -عمم الخبر- و�سوف ي�أتي النا�س 
في معظم �سنوات الت�سعينيات كنت »مدير �شركة ذات امتياز �إقليمية لل�ؤل�ؤ« وهي �سل�سلة 
للب�صريات, حيث �أدرت ما يزيد على 50 مخزناً للب�صريات يمتلكه 30 مالكاً مختلفاً في 

منطقة »نيو �إنغلاند«.

بهدف جذب  الزبون«  تقدير  »يوم  احتفالًا بمنا�سبة  يقيم  �أن  قرر  المواقع  هذه  �أحد 
الزبائن �إلى مخزنه. لم يكن ثمة نموذج معتمد لذا ف�إن كل �شيء قام به كان �أول مرة. 
بع�ضه نجح وبع�ضه لم ينجح. ولكن خط القاعدة النهائي كان: حدث ليوم واحد ناجح.

ا�ستف�سرت حول هذا الحدث و�أم�ضيت وقتاً �أطرح �أ�سئلة و�أطلع عما �سار ب�شكل ناجح 
وعما كانوا �سيقومون بتغييره في المرة القادمة.

التجزئة«,  لبيع  ناجح  التخطيط لحدث  »�إنها حفلة,  كتاب عملي  التفا�صيل في  كتبت 
الذي قمت فيه بدرا�سة عملية التخطيط, وقدمت �أفكاراً جيدة للنجاح وحذرت من بع�ض 
النجاح. حدثك �سيكون ناجحاً بمقدار الجهد والطاقة المبذولين من  التي تعرقل  الأمور 

قِبل فريقك.

كيف تقي�س النجاح؟ �إنه لي�س مجرد �سماع �صوت �صندوق دفع النقود وهو يعمل, على 
الرغم من �أن �صوته جميل. 

الحدث الناجح هو الحدث الذي ي�ؤدي:

• قيادة ال�سير باتجاه عملك.

• يجلب زبائن جدداً �إلى مخزنك.

• يعلم زبائنك عن المنتجات التي تقوم بها.

• يبني علاقات مع البائعين و�أ�صحاب الأعمال المحلية.

• يخلق �إثارة ووعياً بعملك لدى النا�س.
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ت�سعة عنا�صر لتخطيط وتنفيذ حدث ناجح:
1- حدد الهدف من الحدث: قبل �أن ت�شرع بتخطيط حدث �أنت بحاجة �أولًا لأن تقرر 

الهدف منه. هل هو للاحتفال بافتتاح كبير؟ هل هو لتوعية النا�س بموقعك؟ لجرد 
ال�سلع في نهاية العام؟ لخلق �ضجة ترويجية محلية؟

ال�شيء الأول الذي تحتاجه هو  عندما تخطط لبيع بالتجزئة ف�إن  اختر عر�ضاً:   -2
»خطّاف« �أو حافز يجلب النا�س �إلى مخزنك. ينبغي �أن يكون الاعتبار الأول لديك 
هو: ما الذي يجذب الزبون؟ ما العر�ض الذي يُلهم زبائنك لتغيير خططهم والمجيء 

�إلى مخزنك �أثناء الحدث؟
مقدماً,  �أ�سابيع  ثمانية  الأق��ل  على  الحدث  تاريخ  بتعيين  �أو�صيك  م��وع��داً:  اخرت�   -3

لإعطائك وقتاً كافياً للتخطيط. فكر ب�آخر حدث كبير خططت له )ربما عر�س(. 
فكر في ال�شهور التي �أم�ضيتها تخطط له كي يمر ذلك اليوم الخا�ص مر دون تعثر 
�أو مفاج�آت. �أعطِ الحر�ص نف�سه والانتباه �إلى حدث العمل كي ت�ضمن نجاحه. ت�أكد 

كذلك من اختيار يوم في الأ�سبوع ت�ضمن فيه قدوم �أكبر عدد ممكن من الح�ضور.
4- ا�ضمن عمل موظفيك: اتخذ م�ستخدميك ك�شركاء. دعهم يعرفوا �أن بيع التجزئة 
الناجح يمكن �أن يعني مزيداً من العمل في الم�ستقبل. خذ بالاعتبار �إقامة برنامج ليوم 
واحد ت�شجيعي للم�ستخدمين من �أجل حدثك. �صحيح �أنك ربما تقدم لهم مكاف�آت �أو 

تعوي�ضاً مقابل هذا اليوم, ولكن فكر في �شيء �إ�ضافي يدفعهم للتحم�س للعمل.
يتمتع  �أو حفلة  �أ�سا�سياً لحدث خا�ص  البائعون: كما ذكرنا من قبل ف�إن عن�صراً   -5
ب�شيء خا�ص �سوف يجذب الزبائن. فكر في دفع البائعين للم�شاركة. انظر �إلى قائمة 
واتخذهما  عليهما,  الانتباه  تركيز  تود  اثنين  �أو  بائعاً  واختر  بك  الخا�صة  العملاء 
�أقمته ناجحة ف�سيكونان ناجحين كذلك.  الذي  نتيجة الحدث  �إذا كانت  �شريكين. 

�أطلعهما على خططك وابحث معهما كيف ي�ستطيعان �أن ي�ساعداك. 

لتحقيق حدث  ت�سويق مف�صلة وا�ضحة �ضروري  �إن وجود خطة  الت�سويق:  خطة   -6

وغير  مركزاً,  ب�سيطاً,  يكون  �أن  ينبغي  التجزئة  بيع  ت�سويق  ناجح. حدث  �أو حفل 
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الحدث  خبر  لتعميم  ركز  ذل��ك.  لتحقيق  طرق  عدة  ثمة  الحظ  ولح�سن  مكلفٍ, 
�ضمن  الأخ��رى  الأعمال  مع  توا�صل  عملك.  محيط  من  �أميال  ثلاثة  م�سافة  على 
المخازن  مديري  مع  تحدث  ال�صغيرة.  �أو  الكبيرة,  المخازن  مجمعات  منطقتك, 
الأخرى وا�ست�أذنهم في و�ضع مل�صق �إعلاني لديهم عن الحدث الذي �ستقيمه. وقد 
�أ�سبوع المبيعات. ابد�أ باتخاذ  يوافقون على و�ضع �إعلانات في حقائب زبائنهم في 
طرق �سهلة لتعميم خبر حدثك في منطقة العمل قبل �شهر من �إقامته. وبالن�سبة 
زبائنهم,  حقائب  في  �إعلانية  ن�شرات  لو�ضع  ا�ستعدادهم  يدون  الذين  �أولئك  �إلى 
يمكنك �أن تفكر في تقديم تخفي�ض خا�ص �إلى المدير �أو �إلى طاقم الموظفين كاملًا 
بالمقابل. ثمة طريقة �أخرى لترويج تجارتك هي ا�ستخدام تقنية الت�سويق الفيرو�سي 
- �ضع الإعلان على موقعك الإلكتروني وابعث ب�إيميل �إعلاني خا�ص عبر البريد 

الإلكتروني �إلى الم�شتركين لديك. 

�أن�صحك بطعام ب�سيط يت�ضمن  �أن  �أود  الطعام: من �سمع عن حفلة دون طعام!   -7
كعكة محلاة )الكوكيز �أو كعكة البراونيز/�شوكلا بالبندق(, �أو �شيئاً �صغيراً �شبيهاً 

و�سهل التناول دون �إرباك ولا يحتاج �إلى �صحون �أو �أوعية.

تظل  بحيث  مُفكرة  المهمات في  �أن تخطط  �أ�سا�سي  لأمر  �إنه  التخطيط:  مفكرة   -8

�إر�سال بطاقات بريدية  التفا�صيل المتعددة المرتبطة بالحدث مثل:  متذكراً جميع 
�إلى زبائن حاليين, وكتابة �إعلان �صحفي, والت�أكيد على ح�ضور بائعك, وطلب �أي 

قائمة موجودات �إ�ضافية.

9- المتابعة: بعد �أ�سبوع من الحدث قد ترغب في ا�ستخلا�ص معلومات عنه مع موظفيك 
يجب  الذي  وما  يرام  ما  على  ي�سير  بر�أيهم  الذي  ما  ا�س�ألهم  بائعيك(.  )�أو  وبائعك 
ال�سنة  تتذكرها  �أن  ت�ستطيع  يتم بطريقة مختلفة, و�سجل هذه الملاحظات بحيث  �أن 
القادمة )�أنت تعتقد �أنك �ستتذكرها دون تدوينها, ولكنك لن تتذكر(. ركزّ ب�شكل خا�ص 

على الأ�سئلة الآتية: هل حققت �أهدافك؟ هل كانت ناجحة؟ هل �ستكررها ثانية؟
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�إن تخطيط وتنفيذ حدث ناجح قد يكون تحدياً, ولكن فر�صة بناء وعي بعلامتك 
مكاف�أة  هي  المبيعات  وتنمية  بابك,  �إلى  جدد  زبائن  وجذب  محيطك,  في  التجارية 

ت�ستحق العناء.

 »AllWrite lnk« مالكة :Deborah Chaddock Brown ديبورا ت�شادوك براون
التجارية.  تعزز ر�سالة علامة زبونها  وهي �شركة كتابية تركز على تقديم حلول موجهة 
»�إنها  �أو لطلب  المعلومات  �أجل مزيد من  »Word People ReadSM«. من  تكتب  وهي 
ناجحة  �أحداث  لتخطيط  الكامل  الدليل  التجزئة«,  لمبيع  ناجح  لحدث  التخطيط  حفلة, 
الذي يت�ضمن مفكرة للتخطيط و�أفكاراً ت�سويقية وو�ضع الميزانية و�سي دي مع عينات لمواد 

.www.allwriteink.com :ت�سويقية, يمكنكم زيارة هذا الموقع

حقوق الن�شر ©2006, ديبورا ت�شادوك براون.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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الم�شاركة في معار�ض العمل والمعار�ض التجارية

بقلم بيج �ستوڤر هاج

لم �أتلق في حياتي تدريباً للعمل كبائع, كما لم �أ�شتغل �أبداً في الواقع بما يمكن �أن ي�سمى 
»مندوب مبيعات«. �أنا رب عمل �صغير �أتيح لي, بالإ�ضافة �إلى كل القبعات التي �أرتدتيها, 
�أن يكون رجل المبيعات الوحيد في �شركتي. ولكنني اكت�شفت �أثناء عملي �أنني �أملك موهبة 
ومزايا  �سمات  عن  لوجه  وجهاً  الزبائن  مع  التحدث  في  جداً  �أرتاح  و�أنني  للبيع  طبيعية 
كتاب  بن�شر  قمت  عندما  تعلمته  الذي  الحا�سم  الدر�س  ولكن  خدمتي.  وعرو�ض  منتجي 
قانوني �أنني �أ�ستطيع حقاً �أن �أبيع �إذا ا�ستطعت �أن »�أعر�ض واُخبر«, �أو �أن �أح�صل بطريقة 
خدمات  تقديم  �شركة  هي  الآن  �أملكها  التي  ال�شركة  والنمو.  الازدهار  �إمكانية  على  ما 
ت�ساعد الزبائن على تقديم منتجات ومواد ملمو�سة, وبالتالي ف�إن جعل منتجاتنا بين �أيدي 

الزبائن يمثل الجانب الكبير من �إ�ستراتيجية البيع لدي. 

المتوقع  الزبون  يفكر  عندما  �أنه  �شركتي  وعن  نف�سي  عن  �أعرفه  الذي  الآخر  ال�شيء 
بالإبقاء على تعامله معنا, ف�إنه يقوم بقرار ال�شراء بناءً على تقويمه لي �شخ�صياً – مدى 
�إلى  والإ�صغاء  معهم  المفيد  الت�شارك  على  وقدرتي  وثباتي,  �أمانتي  قدرتي,  معرفتي, 
اهتماماتهم, وب�صيرتي ومحاكمتي العقلية, ومهاراتي في الات�صال, وروحي الطيبة, وربما 
�أنا جيد جداً في التوا�صل على الهاتف, ولكن من الأ�سهل كثيراً  غيرها من الأمور. الآن 
�أنقل �شخ�صياً المزايا وال�صفات المميزة للمنتج التي تجعل قرار ال�شراء  �أن  بالن�سبة �إلي 

�سهلًا للزبون.

هذان العاملان جعلاني ا�ستثمر جهودي في فر�ص الم�شاركة بالمعار�ض المهنية والتجارية 
في وقت مبكر جداً من تاريخ �شركتنا. ومع مرور ال�سنوات, ازددت خبرة �أكثر ف�أكثر في هذه 

الأعمال و�أ�صبح العر�ض �أكبر �إنفاق نقدي في ميزانية ت�سويقنا, ولكنه ي�ستحق الكلفة جيداً.
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نتطلع  �أنف�سنا كعمل تجاري محلي وكنا  �أ�س�سنا  �أولًا لم نكن قد  بد�أنا �شركتنا  عندما 
عمل  و�شبكات  م�ؤ�س�سات  بعدة  التحقت  انغلاند.  نيو  منطقة  في  زبائن  تنمية  �إلى  فقط 
الًا جداً, متطوعاً في جميع �أ�شكال اللجان, ومتخذاً طريقي �إلى مواقع قيادية.  و�صرت فعَّ
�أو ب�أخرى, جزءاً من حدث عر�ض تجاري.  معظم هذه الم�ؤ�س�سات كانت ترعى, بطريقة 
نا�شراً,  بو�صفي  القانونية  مهنتي  نطاق  في  وطنية  تجارية  عرو�ض  عدة  �أقمت  �أنني  ومع 

ف�إنني لم �أقم ب�أي �شيء كهذا مطلقاً على ح�سابي.

ر مفهوماً للمعر�ض. لم يكن لدي ميزانية ذات ��شأن )كان لدي  �أولًا, كان عليّ �أن �أطوِّ
حفنة من الزبائن عندما بد�أت هذه الم�سيرة( ولكنني فكرت �أن هذا �سيكون طريقاً فعالًا 
لت�سويق �شركتنا. �أخذت بطاقة ائتماني الم�ستهلكة وا�شتريت �أكبر طاولة عر�ض. كانت في 

حالة جيدة وكان لدي خيار من الألوان من �أجل خلفية العر�ض. 

و�صلت الطاولة بعد نحو �أ�سبوع, �أخرجتها من ال�صندوق بكثير من التوقعات... ولكنها 
كانت �أقبح �شيء ر�أيته في حياتي... كانت مغطاة بقما�ش رمادي بحيث كنت ت�ستطيع �أن 
تل�صق �أ�شياء به. كان المفهوم جيداً, ولكن التنفيذ لم يكن مقبولًا بالن�سبة لي - ف�أنا في 

النهاية �ضمن �إطار �صورة عمل ال�شركة. 

خطر لي �أن �أغطي الطاولة كلها بقما�ش يثبت من الجهة المعاك�سة بم�سامير تنجيد, 
وبذلك �س�أتمكن من عر�ض المنتج عليها بحيث �أح�صل على ت�أثير موحد من ��شأنه �أن يُعزز 
كثيراً حرفية الم�شهد. ثم ا�شتريت قما�شاً للتجنيد ثقيل لأنني �أردته �أن ينثني جيداً لا �أن 
يتجعد. عند ذلك كنت قد �أنفقت نحو 300 دولار- وقد بقيت �أ�ستخدم تلك الطاولة القما�ش 

نف�سه الذي عليها ل�ست �سنوات لاحقة-. 

بعد ذلك كان علي عمل لافتة تحمل رمزاً لو�ضعها على كل لوح من �ألواح من�صة العر�ض 
الثلاثة. على الق�سم الأول و�ضعت قائمة بخدماتنا مطبوعة ب�أحرف كبيرة يمكن قراءتها 
من على بعد 12 قدماً. وو�ضعت على اللوح المتو�سط ا�سم ال�شركة فقط, مع الـ... URL في 
�أ�سفله. �أما اللوح الثالث فتركته لو�ضع ال�شهادات وال�صور. كان لوح العر�ض بمجمله ملوناً 
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تثبيتها  الوقت نف�سه. وقد كلفتني تلك اللافتات مع مواد  للنظر وب�سيطاً جداً في  وملفتاً 
نحوالي 90 دولاراً فقط.

حا�سوبي  الزبائن,  لبع�ض  �سابقاً  نفذناه  قمنا  عمل  من  نماذج  الطاولة  على  و�ضعت 
بطاقات  �أخرى,  نماذج  لعملنا,  الرقمية  الملفات  �أ�سحب  �أن  بو�سعي  كان  بحيث  المحمول 
عملي, وكتيب ي�ضم �ست �صور طبعناه لهذه المنا�سبة, كلف ما بين 200 و300 دولار. كنت 
10×10م  وم�ساحته  لنا  المخ�ص�ص  العر�ض  فراغ  خلفية  في  الطاولة  و�ضع  على  حري�صاً 
�إنتاج ترويجي, كما لم يكن لدي  تُ�شكل حاجزاً بيني وبين الزائر. لم يكن لدي  بحيث لا 
حلوى �أو �سكاكر للتقديم. كل ما كان لدي هو �صحن ي�ستطيع النا�س �أن ي�ضعوا بطاقتهم 

من �أجل الا�شتراك بر�سالتنا الإخبارية المجانية. 

لا �أ�ؤمن بمناداة النا�س وهم يم�شون عبر الممرات �أو محاولة و�ضع ن�سخة من ن�شرتي 
�س�أقف  الم�ؤهلين.  للزبائن  ن�شراتي  �أعطي  �أن  �أريد  بلا هدف.  يت�سكعون  وهم  يدهم  في 
ال�شخ�ص  ا�سم  �أقر�أ  �أن  ا�ستطعت  �إذا  �إلي.  ينظر  واحد  لكل  و�أبت�سم  �أجل�س(  )و�أحياناً 
�س�أحاول �أن ا�ستخدم ا�سمه بتحية �أو بالتعليق على محفظة ثقيلة �أو �أي �شيء �آخر يمكن 
�إلى  يفعل, محاولًا جرّه  وماذا  �أين هو  �س�أ�س�أله من  �إيقافه  ا�ستطعت  و�إذا  به.  �أفكر  �أن 
الكلام قليلًا عن نف�سه قبل �أن �أقول �أي �شيء عما �أعر�ضه -والجميع ي�س�ألون دوماًَ عن 

العر�ض �أو الخدمة المعرو�ضة-.

�أفعل هذا بحيث  بهرم معكو�س.  �أتكلم  بيئة معر�ض تجاري  �شركتي في  �أ�صف  عندما 
وا�سع  بو�صف  �أبد�أ  بفكرة كاملة.  �أدليت  �أكون قد  الأحداث  �أي نقطة في  توقفت عند  �إذا 
من  م�ستوى  كل  بعد  التفا�صيل.  من  �إ�ضافية  م�ستويات  �إلى  �أنتقل  ثم  �شركتي  ت�صنعه  لما 
نقل الأفكار �أ�س�أل �س�ؤالًا مفتوحاً عما يفعلونه. وهذا ي�ؤهلني �أن �أعدل �إلى �أين �أنا ذاهب 
�أنا  وفيما  الم�أمول.  الزبون  �أو حاجة  للت�أكيد على رغبة  الأكثر تحديداً,  الآتية  الطبقة  في 
�آملًا  �إليها  و�أ�شير  �أم�سكها بيدي  الطاولة.  النماذج المعرو�ضة على  �إلى  �أ�شير دوماً  �أتكلم 
�أن ي�أخذوها في �أيديهم وي�شرعوا في معاينتها �أكثر عن قرب. و�إذا ا�ستطعت دفعهم على 
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حملها �أتوقف عن الكلام؛ لأنهم �سوف يطرحون �س�ؤالًا ما حولها بلا �شك. فقد باتوا الآن 
مهتمين ومرتبطين بالمادة المعرو�ضة. 

ال�شخ�صية  بطاقته  على  �أح�صل  �أن  هدفي  ي�صبح  اهتمامه حتى  زبوني  يبدي  �إن  ما 
لمتابعة  موعداً  و�أحدد  �أ�سبوع  �س�أت�صل في غ�ضون  �أنني  له  و�أ�ؤكد  به  الات�صال  �أو طريقة 
�أكثر مما هي  التجارية هي حدث لعمل م�ستقبلي  المعار�ض  المحادثة. في مجال مهنتي, 
حدث لتحقيق مبيعات حالية. من غير المعتاد بالن�سبة �إلي �أن �أنهي �صفقة بيع في معر�ض 
�أبني علاقات كافية مع  �أن  �أحاول تحقيق ذلك. هدفي بب�ساطة  ف�إنني لا  تجاري, لذلك 
زبائن محتملين على �أمل �أن �أ�ستطيع دفعهم �إلى اتخاذ الخطوة الآتية المتعلقة بال�شراء. 

مع مرور ال�سنين, تطورت �شركتي �إلى عمل تجاري على م�ستوى وا�سع يغطي معظم 
الولايات بدلًا من الم�ستوى المحلي. وما جرى �أننا مع نمونا كان زبائننا على نحو متزايد 
هم من �صناعة معينة لا من منطقة جغرافية خا�صة. وبالن�سبة �إلى الآخرين قد ينقلب 
بيئة  من  بدلًا  جغرافية  بيئة  في  مح�صوراً  عملهم  نطاق  يكون  �أي  العك�س,  �إلى  الأمر 
�صناعية. �إن �إ�ستراتيجيتي الت�سويقية الأ�سا�سية الآن هي عبر اتحادات تجارية وطنية, 
وا�ستجابة لهذا حولت ن�شاط �شبكة عملي �إلى م�ؤ�س�سة وطنية لمجالنا ال�صناعي, بحيث 
انخرطت �أولًا بالعمل على الم�ستوى المحلي ثم �شققت طريقي �إلى الم�ستوى القومي. وعلى 
طول الطريق الذي كنت �أر�سمه - في البداية لقاءات محلية في نيوانغلاند, ثم اتجهت 
نيوجير�سي  فرع  في  �أتحدث  �أن  مني  وطُلب  ظاهر  ب�شكل  النا�س  �أحبني  نيويورك-  �إلى 
)قلت �إنني �س�أكون �سعيداً بذلك ولكنني �أود كذلك �أن �أعر�ض لا �أن �أتحدث(. بل �إنني 
ذهبت بعيداً �إلى فرع لو�س انجلو�س, والآن �أ�شارك في الحدث التعليمي الذي يقام هناك 

ثلاثة �أيام كل �سنة.

ا�ستغرقت مدة م�شاركتي في المعار�ض المحلية ثلاث �سنوات ب�أكملها بعدها ا�ستجمعت 
�شجاعتي وتوجهت للعر�ض في المعر�ض الوطني الكبير. الآن �أنا �أعر�ض في كل تجمع تعقده 
هذه الم�ؤ�س�سة. و�أرعى �أي�ضاً حفلات ا�ستقبال وجل�سات عامة – �أ�ضع المن�شورات الخا�صة 
الت�سجيل. ثمانون في المائة من قاعدة زبائني  بعملي في كل حقيبة يتلقاها الح�ضور عند 
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منت�سبة �إلى هذه الم�ؤ�س�سة, وب�سبب هذا النمو الرا�سخ رفعت م�ستوى جناح عر�ضي. الآن 
وهذا  الزوايا.  �إحدى  في   »L« حرف  �شكل  على  عيّنة  من  وطاولتان  وا�سعة  ف�سحة  لدي 
ال�سيارات.  باقي  �إلى  بالن�سبة  الكاديلاك  �سيارة  بمنزلة  الأجنحة  لباقي  بالن�سبة  الجناح 
مازلت �أعر�ض على طاولتي وما زلت �أتحلى بابت�سامتي العري�ضة وا�ستخدم �إ�ستراتيجيات 

التعامل مع النا�س نف�سها التي تعلمتها في عر�ضي الأول. 

الفرق الكبير بين و�ضعي حالياً وبين ذلك الوقت هو �أن كل واحد تقريباً بات يعرفني. 
الآن, عندما �أذهب �إلى اللقاء الوطني، يمتلئ ك�شكي بزبائني وزملائي و�أ�صدقائي, كما 
الم�ؤ�س�سة. جميع  �أي�ضاً في هذه  يعر�ضون  الذين  الآخرين  للبائعين  زميلًا جيداً  �أ�صبحت 
ه�ؤلاء ي�شيدون ب�إمكانيات ك�شكي. ولكن العر�ض �أ�صبح �أكثر كثيراً من مجرد �أنه ناجح. 
لقد �أ�صبح ك�شكي الآن مكان اجتماع -مكاناً للجلو�س و�شرب فنجان من القهوة, مكاناً 
تترك فيه محفظتك و�أنت تتناول الغداء, مكاناً للقاء زميل, ولقاء �أنا�س جدد, والم�شاركة 
بالأفكار, والأكثر من ذلك �أن ت�ضحك معي. العر�ض جعلني جزءاً من »النادي«- مطلعاً 

حقيقياً داخل الم�ؤ�س�سة - ويمكنك �أن تجزم ب�أنني ا�ستفيد من ذلك الو�ضع.

التخطيط  تقدم  بو�سطن  في  متعددة  ات�صالات  �شركات  مالكة  هيغ  �ستوفر  بيج 
�إلى  التجارية  الأعمال  تطوير  وخدمات  والت�سويق,  العامة,  والعلاقات  الإ�ستراتيجي, 

�شركات الخدمات المهنية, والأعمال التجارية, والمتحدثين والم�ؤلفين.

يطلبها المديرون التنفيذيون والمديرون المالكون في �أرجاء الولايات المتحدة للا�ست�شارة 
و�إدارة برامج ت�ؤثر في الطريقة التي يفكر بها الموظفون ومالكو الأ�سهم �إزاء كل جانب من 
جوانب عملهم. ي�صل نطاق عرو�ضها �إلى عمليات مالية, ومخ�ص�صات ر�أ�سمالية �إن�سانية, 
وتطوير المنتجات وتقوية ارتباط الم�ستخدمين بالعمل. كما �أنها تقدم برامج تربوية م�ستمرة 
للمحامين والمحا�سبين والم�ست�شارين الماليين في خطط حماية الفنون. وهي م�ؤلفة م�ساعدة 
لكتاب »الحياة ق�صيرة - زيادة �إ�ستراتيجيات تخطيط العقارات لجامعي الفنون, والآثار, 

 .)Wea1th Managent Press 2007( »والمقتنيات
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�ساوثرن  نوفا  �شهادة الحقوق من جامعة  نالت  ثم  ديوك  �ستوفر هيغ خريجة جامعة 
يونيفر�ستي وهي ع�ضو جماعة المحامين في فلوريدا وما�سات�شو�سيت�س.

حقوق الن�شر ©2006, بيج كري�ستوفر هيغ

جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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الف�صل ال�سابع
المبيعـات

بقلم رون فينكل�شتاين

كنت �أتحدث مع زميل عمل حول كيفية �إنماء العمل التجاري, فعلقّ زميلي ب�أن هناك 
�أمرين فقط يُهمان حقاً في �أي عمل: الت�سويق والابتكار.

جمل زميلي المبيعات �ضمن ر�ؤيته للت�سويق؛ لأنه دون ت�سويق لا يمكن �أن يكون هناك 
مبيعات. ودون ابتكار لا يمكن �أن يكون هناك منتجات ت�ستحق اهتمام الآخرين.

متفردتين في  بطريقة تجعلهما  وتروجهما  منتجاتك وخدماتك  ت�أخذ  �أن  هو  الابتكار 
�صناعتك. وهذا يمكن �أن يكون �سهلًا ب�سهولة فهم الفرق بين الموكل والزبون وخلق عملية 

ت�سويق ومبيعات تحقق هذه المقاربة.

المبيعات  للعائد.  المولدة  هي  والمبيعات  لأعمال,  لمختلف  الريادي  جانب  هو  الت�سويق 
تت�ضمن ت�سلم الريادة التي يولدها الت�سويق ونقل النا�س من مرحلة ال�شك )�أ�شخا�ص يمكن 
ميزانية,  محددة,  حاجة  لديهم  )�أ�شخا�ص  محتمل  زبون  �إلى  منتجاتنا(  ي�ستخدموا  �أن 

و�إطار زمني( �إلى زبون فعلي )�أ�شخا�ص ا�شتروا من عندنا(.

من عدة نواح تتعطل عملية المبيعات ب�سبب عدم وجود علاقة بين المبيعات والت�سويق. 
في هذا الف�صل �سوف تتعلم كيف تبدع ر�سالة تنظم المبيعات والت�سويق وت�سمح لك �أن تحدد 
مزّيتك التناف�سية. المفتاح الحقيقي هنا هو التركيز. لا يمكنك �أن تقدم كل الأ�شياء لكل 
النا�س, لذا اختر المجال الذي �ستركز عليه, وحدد مزّيتك التناف�سية, و�أوجد م�س�ألة القيمة, 
ووحد �إ�ستراتيجية مبيعاتك و�إ�ستراتيجية ت�سويقك لاقتراحك للقيمة. هذا ي�سمح لكل فرد 
في ال�شركة �أن يتكلم باللغة ذاتها. عندما يكون كل واحد في ال�صفحة نف�سها ف�سوف ترى 

نمو عملك وازدهاره. وفي النهاية, يبقى المقيا�س الحقيقي الوحيد للنجاح هو العائد. 
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مرر الهراوة بنعومة
مقاربة الارتباط الكامل لك�سب ال�سباق 

بقلم كورت �أ. مين�سون 

غالباً ما تقع ال�صفة المميزة لل�شهر من حيث نجاح العمل تحت توجيه �إ�ستراتيجيات 
نوعية  �إجراءات  �أو  التكاليف,  وتخفي�ض  جديدة,  موارد  ت�أمين  وتكيتكات  جديدة,  �إدارة 
مميزة لإنتاج ثوري. ومع هذا كلنا يعلم �أنه »لا يحدث �شي حتى يبيع �أحدهم �شيئاً«. نادراً 
جداً ما تحظى المبيعات وعملية الت�سويق بالانتباه الذي ت�ستحقه من �أجل �أن تظل حديثة 
نقطة  حول  المواقف  وتوحيد  �شركة,  موارد  تعبئة  �إعادة  فكرة  �إن  التطور.  مع  ومتما�شية 
لدى  رواجاً  تلقى  ما  نادراً  للعمل  بالترويج  المواقف  تلك  تربط  بنية تحتية  وبناء  محددة 
الناقدين العاديين وخبراء العمل التجاري. وقد �أو�ضح الاقت�صادي المعروف والكاتب في 
��شؤون الأعمال بيتر دروكر ذلك عندما قال �إن هناك �أمرين فقط يوفران المال للعمل هما 
ت�سويق  متزايد في  ب�شكل  المتمزق  والم�شهد  العالمي  ال�سوق  نه�ضة  �إن  والت�سويق«.  »الابتكار 

الولايات المتحدة يجعل �إعادة تقويم هذا المجال �أمراً حيوياً.

�سوف ن�ستخدم كلمة »العميل client« بدلًا من كلمة »الزبون customer« الأكثر �شيوعاً. 
من  �أكثر  الارتباط  عن  نتحدث  �سيجعلنا  الذي  نف�سه  لل�سبب  المهم  التمييز  بهذا  قمنا 
المبيعات. �شرح كلمة زبون customer وفق ما ورد في قامو�س وب�ستر هو »�شخ�ص ي�شتري, 
ولا �سيما من ي�شتري مِن, �أو يتعامل مع م�ؤ�س�سة بانتظام«. �أما كلمة عميل client فقد حدد 
الم�صدر نف�سه معناها ب�أنه »اعتماد واحد على �آخر )للحماية(, �شخ�ص يعتمد على �آخر 
للحماية �أو الرعاية؛ �شخ�ص �أو �شركة يعمل من �أجلها محام, محا�سب, وكالة �إعلان...
الخ«. تعريف الزبون يت�ضمن م�ستوى �أعلى من الثقة والالتزام الذي ينعك�س �أي�ضاً في فكرة 

الارتباط مقابل مجرد البيع.
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ي�صف قامو�س وب�ستر الارتباط ب�أنه »وعد؛ التزام, وعد بالزواج, خِطْبَة, ترتيب للذهاب 
�إلى مكان ما, القيام ب�شيء ما, مقابلة �شخ�ص ما..الخ �أو موعد«. هل �أدركتم الفكرة؟ البيع 
من جهة �أخرى هو »فعل البيع؛ تبادل ملكية من �أي نوع, �أو خدمات مقابل مبلغ متفق عليه �أو 
�أي �شيء ثمين معتبر �آخر؛ فر�صة �أن تبيع �أو �أن يباع لك؛ �سوق؛ فعل تقديم ب�ضائع �إلى �أكبر 
مزايد«. وت�أتي قوة الارتباط من كلمة التركيز الأ�سا�سية الخا�صة به: الوعد. هذا يتناق�ض 
مع القيمة الأدنى, فنكهة نجاح ال�سلعة ترتبط بالمبيعات )فكر في ذلك الن�سيج في �سيارة 
بمفهوم  المرتبطة  بالقيمة  �ضئيلة  علاقة  �أولها  علاقة,  لها  لي�س  التي  لأحدهم(  م�ستعملة 
تت�ضمن  التي  المهنية,  م�شهد الخدمات  ال�شركات من خارج  من  كثير  يزال  ما  الارتباط. 
القانون والطب والمحا�سبة, ت�ستخدم م�صطلح المبيعات الأدنى. يحدث هذا عندما تواجه 
والات�صالات,  الجاهزة,  والملاب�س  وال�سيارات,  والقوارب,  البيوت,  مثل  ثمينة  منتجات 
والمجوهرات الثمينة ب�سوق �ضعيف, و�آليات اختراق �أقوى, و�ضجة �إعلانية �شبيهة ب�إع�صار 
كاترينا. هذا م�شهد �أ�شد ما يكون بحاجة لعلاقات �أوثق, ومبيعات متبادلة �أقوى, وفر�ص 

�أعمق للدلالة على المنتج �أو الخدمة متولدة عن ارتباطات �أعمق و�أهم مع الزبائن. 

الذي  الوقت  من  �أو�ضح  ما  وقت  الزبائن في  مبيعات  مقابل  العملاء  ارتباط  يكن  لم 
�أ�صبحنا فيه نتمعن في الفكرة ال�سائدة ب�أن دورة المبيعات ت�أخذ مجراها بطريقة ما في 
خط م�ستقيم. ما �أعنيه هو �أن: 1- الت�سويق يقوم بدور كبير في عالم الزبائن المحتملين عبر 
�إعلان �أو حملة ترويجية, 2- يم�سك مندوبو المبيعات زمام الأمور ويتابعون عر�ض المنتجات 
�أو الخدمات مبا�شرة �أمام �صانع قرار �أو �شخ�ص �آخر مهتم بالح�صول على ال�صفقة, 3- 
يعمل مندوب, �أو ق�سم, خدمة الزبائن على مواجهة التحديات الميدانية وخف�ض النقاط 
ال�صلبة في العلاقة ل�ضمان �صفقة العمل مع خلق انطباع جيد لدى الزبون. عندئذٍ ينتهي 
كل �شيء, �إلى حين يقوم الطلب الآتي, �أو طلب المبيعات, �أو تقديم المنتج بالتقاط الع�صا 
وحملها قُدماً. الحقيقة �أن هذه الخطوات الثلاث -الت�سويق, المبيعات, وخدمة الزبون- 
تعمل ب�شكل �أف�ضل عندما يُعبر عنها على �أنها نتائج �أكثر من كونها �إجراءات �أو عمليات. 
�سوف ن�سمي هذه النتائج ك�شفاً, وارتباطاً, وخبرة الزبون. ما هو خفي حقيقة, عبر نظرة 
على  العنا�صر  هذه  �إلى  ينظرون  الأعمال  رجال  معظم  �أن  من  الرغم  على  �إنه  �سريعة, 
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�أنها مجتمعة, تت�ضافر لخلق مجموعة من  �إلا  �أنها منف�صلة وبعيدة �أحدها عن الآخر - 
النتائج المهمة جداً... �أي المزيد من الارتباطات, والعائدات, والأرباح للم�ؤ�س�سة برمتها. 
الحلقة المطلوبة لفك ال�شيفرة, هي �أن هذه العنا�صر الثلاثة بالإ�ضافة �إلى عن�صر�آخر, 
ب�شكل  تنفذ  �أكبر. وعندما  واحد  ل�سباق  الارتباط, هي مراحل متكاملة حقاً  تو�سيع  وهو 

ح�سن ن�ستطيع �أن ندعو ذلك ال�سباق »الارتباط الكامل«. 

كل �أربع �سنوات ن�شهد حدثاً مهماً من الأحداث الكبيرة على الم�سرح العالمي ي�أتي في 
�أقل  �أخرى  ريا�ضة  و�أ�شكالًا  الجمباز  ريا�ضة  ال�صيف  �ألعاب  ت�شمل  �أولمبية.  �ألعاب  �صورة 
و�أنا  النا�س,  معظم  لدى  الكبرى  الجاذبية  منطقة  المتزامنة.  وال�سباحة  كالجيدو  ��شأناً 
من بينهم, حلبة ال�سباق. فالأحداث تتنوع كثيراً, هناك ممرات فا�صلة بين �أر�ض الملعب 
والجمهور محاطة بالأ�سلاك ال�شائكة يقوم عليها الراك�ضون بقفزات تدريبية, بالإ�ضافة 
�أو  القر�ص  برمي  يقومون  ال�ضخمة  الأج�ساد  ذوي  من  عمالقة  ت�ضم  خا�صة  �أق�سام  �إلى 
فكرة  لتو�ضيح  هنا,  ونحن  معقولة.  غير  لم�سافات  و�صولها  �إمكانية  يبحثون  وهم  الرمح 
تتعلق بمو�ضوعنا, �سنقوم ب�إجراء مقارنة دقيقة بين ديناميات »الارتباط الكامل« والعمل 

الجماعي في المراحل المختلفة. 

العميل  الزبون/ خبرة  المبيعات وخدمة  وارتباط  الت�سويق  ال�شركات ك�شف  في معظم 
تعالج من قبل مجموعات منف�صلة لها �أفكار وبرامج ومعايير نجاح مختلفة. هذه البنية 
غالباً.  مت�صلة  غير  وقفزات  بم�سافات  ولكن  مت�سل�سلًا,  م�ستقيماً  خطاً  تخلق  التقليدية 
الت�سويق يقوم ببحثه وي�صنع ر�سالته بمهارة, غالباً في فراغ مبيعات يفتقر �إلى �إح�سا�س 
جيد بالأ�شياء التي تعمل على وجه �أف�ضل بالن�سبة لمندوبي المبيعات. يمكن دفع قوة المبيعات 
�إلى الأمام بن�شاطها عبر ر�سالة لم ت�ضعها ومواد يمكن, �أو لا يمكن, �أن ت�ؤمّن قوة الدفع 
المطلوبة كي تكون فعالة. �إن خدمة الزبون جدلياً �أكثر �أهمية من الاثنين الآخرَين, ب�سبب 
دورها في تعزيز علاقة المبيعات لأمد طويل عند ظهور تحديات. ول�سوء الحظ ف�إن مندوبي 

المبيعات في هذا المجال لهم ت�أثير �إ�ستراتيجي �ضعيف في عملية الارتباط. 

هذه ال�سباقات ال�صغيرة والمنفردة لا تعزز بع�ضها عادة لدعم عملية الارتباط ال�شامل 
�أو نجاحها. في هذا الت�صميم الخطي, الجهد موجود فعلًا في �سباقات المبيعات المتعددة 
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ذات الأنماط المختلفة جداً وغير المت�ساوقة التي ت�سير في الوقت نف�سه �ضمن مجال العمل 
نف�سه. فكروا فقط في ناتج التقديم ال�ضعيف و�إخفاق منتج �شركة كوكا كولا الجديد »نيو 
الارتباط  وتنفيذ  بالعلامة الخاطئة  ال�سوق  �إلى  نزلا  بيتا« عندما  »�سوني  فيديو  �أو  كوك« 
ب�شكل غير �سليم من حيث تقدير زمان ومكان �أهميته. مثل هذه العملية الخاطئة والنتائج 
النهائية تف�سد موارد وطاقة ثمينة كما تعيق قدرة ال�شركة على التركيز وعلى رفع م�ستوى 
مفهومها )�أو مفاهيمها( الأ�سا�سي ب�شكل ثابت؛ مع �إغفال كونها �صاحبة »الفكرة الأولى 
عملية  �أن  معرفة  والم�س�ؤولين  والمديرين  المالكين  على  تام.  ب�شكل  تجاهلها  �أو  للارتباط« 
الارتباط هي �سباق فعلي نحو الزبائن في زاوية ال�سوق التي يمثلونها, والعوائد/ الأرباح 
ب�شكل  ال�سوق,  من حفر علامتها في ذهن  باكراً  تتمكن  التي  ال�شركة  �إن  يجنونها.  التي 
المناف�سة.  على  قادرة  �ستكون  مقنعة  ور�سالة  »�أولى«  جديدة  فكرة  امتلاكها  عبر  ثابت, 
�صور نجاحها,  �أف�ضل  المبيعات, في  ارتباط  دورة  �أن  تبّني  �أن  ينبغي  ذلك  �إلى  بالإ�ضافة 
لي�ست مجموعة من ال�سباقات مطلقاً. �إنها بالأحرى مناف�سة �أطول, غير خطية, متعددة 
الواقع,  �أر�ض  على  العنا�صر.  بين  الحا�سم  التفاعل  من  كبير  بمقدار  تجري  المناف�سين, 
هذا يعني �أنه يوجد �أكثر من �شخ�ص �أو مجموعة �ضمن ال�شركة يحملون م�س�ؤولية الدفع 
البنّاء لعملية المبيعات قُدّماً, ولكنهم يفعلون ذلك في �سياق �صيغة عمل جماعي. وبالعودة 
�إلى ت�سويقنا مقارنة بال�سباق, ف�إنه يمكن النظر �إلى »الارتباط الكامل« على �أف�ضل وجه 
كناقل له �أربع �أرجل �أو دعامات منف�صلة ولكنها مترابطة. وهذه الدعامات هي: الك�شف, 

والارتباط, والخبرة, والتو�سع. 

1- الدعامة الأولى: الك�شف - الذي يتولد عبر ت�سويق غير مبا�شر مختلف الأ�شكال, 
الم�شابهة,  والفعاليات  الأم�سيات  �إق��ام��ة  حتى  العامة  والعلاقات  الإعا�ل�ن  من 
ال�شركة  لتنويع عرو�ض  المرحلة  تُبذل جميع الجهود في هذه  والإنترنت.  والكتب, 
ما  وه��ذا  ال�سوق.  ذهن  في  والريادة  المناف�سة  ت�صدّر  �أج��ل  من  العر�ض  �صاحبة 
على مدى  وجه  �أح�سن  على  يبنى  المفتاح  هذا  الثانية.  المرحلة  �أو  للدعامة  يمهد 
�أولية« ريادية را�سخة في ذهنية ال�سوق. لن�أخذ بعين  قوة امتلاك ال�شركة لـ«فكرة 
المثالية«,  القيادة  »�آلة  BMW. فمن حيث  الاعتبار مثلًا مدى تغلغل ر�سالة �شركة 
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ف�إن ال�شيء الوحيد الذي تهتم به ال�شركة المذكورة ل�صناعة ال�سيارات هو تحقيق 
عنا�صر الجمال والفخامة ومتعة القيادة. ولا داعي لذكر الرفاهية الفائقة والتقانة 

والاقت�صاد في ا�ستهلاك الوقود وال�سعر المناف�س. 

هذا التركيز الوحيد, الذي ينبغي �أن يطبق طوال عملية الارتباط, يوفر الطاقة التي 
�أن عدداً من ال�شركات  كانت تحتاجها هذه ال�شركة لتبرز وتتفوق في قطاعها. وفي حين 
الجيدة والكبيرة قد بذلت جهداً كافياً في هذا الجزء المبكر من مرحلة الك�شف, �إلا �أنه 
يجب عليها �أن ت�ضع طاقاتها �أي�ضاً في مكانها المنا�سب كي توحد جهود العر�ض هذه مع 
الارتباط بالمبيعات ومع التغذية الراجعة المتعلقة بخبرة العميل بم�ستوى خدمة الزبائن. 
تعمل هذه الروابط على زيادة طاقة الارتباط المتولدة �إلى البنية �أو الثقافة الم�شتركة الأكبر 
لإعطاء النتائج والت�أثير عليها. هذه العملية ت�أخذ الفكرة والخبرة العملية للارتباط من 
وراء تلك الأفكار والخبرات المبا�شرة التي تت�ضمنها الدائرة, مما ي�سمح لمتعة وقوة ال�سباق 
�أن تحقنا �أق�ساماً �أخرى من العمل. �ستحافظ ال�شركة على �سلامة وتما�سك فكرتها الأولى 
وتكت�سب القوة لتعزيز الفعالية الترويجية �أثناء جمع معلومات من زبائن فعليين ومن نتائج 

ارتباطهم بالمنتج.

وتنتهي حالما  وتت�سارع,  وتتطور,  المحادثات,  تبد�أ  الارتباط -  الثانية:  الدعامة   -2
الك�شف  الق�سم الخا�ص ب��شؤون الارتباط طريق وع�صا المبادرة من عملية  يت�سلم 
التي تجلّت في الدعامة الأولى. هنا على ممثلي هذا الق�سم �أن »يفجروا« الفكرة 
الأولى التي تطرحها ال�شركة بطريقة ح�ضارية تو�ضح كيف �أن �إنتاجها �أو خدمتها 
�سوف تعمل ب�شكل جيد وتتنا�سب مع احتياجات الزبون بعدة طرق. وينبغي �أي�ضاً 
على هذه الر�ؤية �أن تتوافق مع �إمكانيات و�أ�سلوب الممثل �أو المندوب. لا بد من زيادة 
الطاقة في مرحلة الارتباط لأخذ قيادة ال�سبق الذي قدمته الدعامة الأولى وزيادتها 
من �أجل التو�سع بنطاق القيادة �أو ال�صمود والمحافظة عليها حتى المرحلة الآتية. 
وهذا يُترجم �إلى فتح باب �أي �صفقة مغلقة رابحة مع العميل �أمام ن�شاط ارتباط 
�آخر في الم�ستقبل, مع حيث �شرائه لب�ضائع �أكثر �أو �أف�ضل. لقد �أ�صبح مخزن »منز 
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ويرهاو�س«, الذي ت�أ�س�س منذ مدة تقل عن 30 �سنة, قوة كبرى في ميدان تف�صيل 
الثياب الرجالية بف�ضل وجود م�ؤ�س�س ورئي�س ال�شركة جورج زيمر الذي عرف كيف 
�أن  يتوجه �إلى الزبائن المحتملين والم�ستقبليين عبر �شا�شة التلفزيون بت�أكيده على 
الزبائن »�سوف يحبون الطريقة التي يظهرون بها« في كل عمليات ت�سويق ال�شركة. 
والمتعدد  الكامل  المظهر  توفير  على  الملاب�س«  ��شؤون  في  »م�ست�شاريهم  تدريب  �إن 
الأ�شكال للزبون بف�ضل القمي�ص, ورقبة العنق, والحزام, والجيب الحريري لكل 
وا�ستخدام  التوك�سيدو,  ب��دلات  ت�أجير  وعر�ض  ي�شتريه,  ريا�ضي  معطف  �أو  بزة 
من  �سيرتقي  الوعد  هذا  �أن  �ضمن  قد  �إعلاناتهم,  في  حقيقيين  وعمال  موظفين 

مرحلة العر�ض �إلى مرحلة الارتباط بل �أبعد منها.

�أن  الارتباط  مرحلة  في  الم�شتركين  على  ما,  حد  �إلى  التقليدية  القواعد  هذه  خارج 
و�آفاق  العميل,  خبرة  الزبون/  وخدمة  المنتج(,  )ك�شف  العر�ض  مع  جهودهم  يح�شدوا 
م�شتركة �أو�سع عبر التو�سع الطبيعي للارتباط. هذا يتيح للأفراد من مرحلة الارتباط �أن 
يجمعوا معلومات حا�سمة عن الزبون وي�ستفيدوا من الاختراق القائم في الدعامة الأولى. 
دون  �أن تمر  للع�صا  ي�سمح  الدورة  والجهود �ضمن  الأفكار  بين  التن�سيق  �أخرى هذا  مرة 
م�شكلات نحو ترويج �أبعد »لفكرة ال�شركة الأولى الأ�سا�سية«. ويمكن لتحول ب�سيط �أي�ضاً 
كنّ ال�شركة من �أن تكون فاعلة في الفر�ص التي تتم مبا�شرة وجهاً لوجه مع العميل,  �أن ُمي
المعلومات  با�ستخدام  ترويجية  فاعلية  وبناء  المتبادلة,  الارتباط  خيارات  في  التو�سع  مع 

الخا�صة بالنتائج الم�شتقة من مبادلات وتفاعلات تمت ب�شكل فعلي على �أر�ض الواقع. 

3- الدعامة الثالثة: الخبرة - التي يملكها الزبون من عمل ما �أو منتجاته وخدماته 
كبيرة  �إن تجربة  ال�سوق.  المدركة في ذهن  ال�شركة  قيمة  تهدم  �أو  تخلق  �أن  يمكن 
جارية  �أو  �سابقة  ن�شاطات  بتعزيز  ملمو�سة  قيمة  وت�ضيف  الع�صا  تختطف  �سوف 
�أن يم�سكوا  الزبائن  �أمام فر�ص جديدة. ينبغي على مندوبي خدمة  الباب  وتفتح 
�أو خلفهما  �أمامهما  �أكانوا  بطاقة المناوئَين الاثنين لهم في ال�سوق, وعليهم, �سواء 
في ال�سباق, �أن يعملوا جاهدين من �أجل تر�سيخ موقعهم الريادي �أو القيادي. مثال 
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التفوق هو ظاهرة مقاهٍ  �إلى  ي�ؤدي  العميل الذي  للتوظيف »الإيجابي« لخبرة  جيد 
»starbucks«. كثير منا يتذكر تناول غداء �أو فنجان »Joe« في اليوم مقابل 55 - 

75 �سنتاً. ولكن الخبرة ال�شائعة �أكثر حتى هذه اللحظة �أن »�ستارباك�س« قد �أوجدت 

�إ�ضافية  رغوة  مع   »Peruvian-yak-latte« الد�سم  قليل  الكاراميل  من  فنجاناً 
مقابل 75 دولاراً ي�ست�سيغه عدد لاب�أ�س به من الزبائن. هذه المكانة في ذهن ال�سوق 
قد مكنّت تجار القهوة بالتجزئة من �أن يو�سعوا هيمنتها على ال�سوق في جميع �أنحاء 

الولايات المتحدة. 

لعملة حل  الآخر  �أي�ضاً بالجانب  تفكر  �أن  ناجحاً في مرحلة الاختبار عليك  تكون  كي 
الم�س�ألة. عندما يبرز تحد �أمام �صفقة ما يجب �أن يكون المزود قادراً على مواجهته بحل لا 
يجده الزبون من�صفاً فح�سب, بل مُلزماً �أي�ضاً. وهذا لا ينقذ الوقت المتعلق بارتباط حا�ضر 
فقط, بل يمهد الطريق �أي�ضاً لمرحلة من العلاقات المو�سعة, والارتباط ب�سرعة �أكبر, ويعزز 
الأرباح فيما بعد. تمعن في نهو�ض �شركة »�أودي« من جديد. في بداية ومنت�صف الثمانينيات 
�أدّت ظاهرة »الت�سارع غير المق�صود« �إلى �إخماد وجود هذه ال�سيارة الألمانية في الولايات 
على  د�ست  »لقد  والم��شؤومة  الغريبة  العبارة  حقيقة  من  الرغم  على  هذا  جاء  المتحدة. 
�سريع  وب�شكل  المراقبة.  �شروط  نهائياً �ضمن  �أ�سرعت« لم تح�سم  ال�سيارة  ولكن  الفرامل 
مع قدوم �شهر نوفمبر/ ت�شرين الثاني 2006, دعمت التح�سينات الميكانيكية التي �أجرتها 
ال�شركة مبيعاتها في الولايات المتحدة بن�سبة 5.4% عن مبيعاتها عام 2005. وكانت الزيادة 
في المبيعات بن�سبة 16.4% في �شهر نوفمبر وحده قد جعلت ال�شركة تح�سن مبيعاتها في 
الفرع الأمريكي في حين �أن �شركتي »جنرال موتورز« و»فورد« ا�ستمرتا في النزيف. ن�شاطات 
المرحلة الثالثة ينبغي �أن تن�سج نتائج خبرة زبونية ا�ستثنائية في ن�سيج ك�شف منتج ال�شركة, 
والارتباط, والتو�سع. �أكثر من �أي عن�صر من عنا�صر الارتباط الكامل, هذا الجانب يحمل 
الدعامة  عمل  عن  والم�س�ؤولين  الم�ستمر.  وارتباطه  النهائي  الزبون  ر�ضا  �ضمان  م�س�ؤولية 

الرابعة ينبغي �أن يكونوا م�ؤهلين لتحقيق نتائج كبيرة للزبائن. 

المبيعات على  �أبعد من قوة  تو�سيع مجال الارتباط  التو�سع -  الرابعة:  الدعامة   -4
جميع الم�ستويات الثقافية الأخرى لم�ؤ�س�ستك �سوف يدعم جميع ن�شاطات الارتباط 
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ال�سابقة والحالية. مثل و�صلة فريق �سباق التناوب. هذه الدعامة ينبغي �أن تدفع 
�أن  �أي فريق يحاول  �أو لغلق الباب بقوة في وجه  بها بقوة لإنهاء المناف�سة الدائرة 
يلعب لعبة ال�سرعة الخاطفة. ينبغي �أن تكون فكرتك الرئي�سة مترابطة ومحكمة, 
ابتداءً من المدير التنفيذي حتى �أمناء ال�صندوق, و�أن تدعم ال�سُلّم الم�شترك ثانية. 
يجب التعامل مع الأفراد والمجموعات ال�صغيرة وال�شركة بكاملها بطريقة تعي �أن 
�أكثر, وتو�سيع علاقات العمل مع كل زبون لتوليد مزيد من  الح�صول على زبائن 
الحقيقية  الطرق  هي  فردي  ارتباط  كل  قيمة  حجم/  وتنمية  الارتباط,  علاقات 
الثلاث لتنمية �أي عمل. كل واحد في �شركتك لديه م�س�ؤولية ارتباط عليه �أن يعيها 
�إن متاجر »وال -  لل�سوق.  �أجل تعزيز مركز العمل التجاري كزعيم  ويحملها من 
و�سيلة  ب�أي  �أ�سعارها,  لثقافتها حول تخفي�ض  والمميز  بت�صميمها الخا�ص  مارت«, 
ممكنة وعلى كافة م�ستويات الم�ؤ�س�سة كما يبدو, هي المثال الحقيقي لتفكير الدعامة 

الرابعة بالت�أثير الكامل.

ب�شكل فردي, من الح�صافة  الزبون  والمبيعات, وخدمة  الت�سويق,  بدلًا من عمل فرق 
�أن يتم توحيد هذه الموارد بطريقة قادرة على خلق قاعدة »ارتباط كامل« كما و�صفناها 
�أعلاه. مثل هذا المزيج من الك�شف, والارتباط, وخبرة الزبون, وزيادة ن�شاط الارتباط, 
عندما يكون ح�سن التن�سيق والعمل, �سوف ي�أخذ بيد الزبائن �إلى النهاية المرجوة بطريقة 
�أ�سل�س ونتائج مربحة �أكثر. �أي�ضاً, وقبل �أن ينتهي ال�سباق, �سوف يعزز هذا التكوين قوة 
الم�ؤ�س�سة لتقود زبائنها �إلى دورة جديدة لرفع الثمن مع تهيئة الفر�صة لارتباطات متنوعة 
�أكبر و�أكثر و�ضمان وجود زبائن يمثلون مرجعاً جيداً عن ال�شركة عبر �شهادتهم بجودة 

منتجها �أو خدماتها. 

الت�أكيد  مع  الأربع  الكامل«  »الارتباط  مراحل  جمع  في  ناجحة  ال�شركة  تكون  عندما 
ثقافة  هي  النتيجة  ف�إن  ات�صال,  نقطة  كل  عند  والمتكاملة  ال�سل�سة  التحولات  على  بقوة 
ارتباط مفعمة بالطاقة. مثل هذه الثقافة ينبغي الحفاظ عليها عبر توظيف �إ�ستراتيجي, 
وممار�سات تعيين متوازنة مع الوقت, وحوافز لجميع الم�ستخدمين ل�ضمان زيادة الارتباط 
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ب�شكل �سريع وتوليد الزخم المطلوب في ذهن ال�سوق الذي �سيدفع �أف�ضل الح�ص�ص. هذه 
النتائج, عندما تتحقق, ت�ستحق �إلى حد كبير وزنها ذهباً. �إبد�أ اللم�سة الأولى بك�شف المنتج, 
عبر الارتباط المنا�سب, �إلى دورة الخبرة حيث تتبلور العلاقة مع تو�سعها ب�شكل متبادل, 
والحا�ضرة  الما�ضية  التجارية  الأعمال  ف�إن  وهنا  تماماً  بكاملها  الم�ؤ�س�سات  ترتبط  حيث 
والم�ستقبلية يكون قد تم ا�ستك�شافها وفهمها وتعزيزها. بب�ساطة, �إن التفكير ب�شكل مختلف 
�أن  المبيعات يمكن  ارتباط بدلًا من �سباق محموم على  العمل كدورة  ت�أطير �سير  و�إعادة 

يغذي نمو وازدهار �شركتك الآن وفي الم�ستقبل. 

 M ضابط ارتباط رئي�س لمجموعة م�ست�شاري� :Kurt A. Minson كورت �أ. مين�سون
Group. هو م�ؤ�س�س »الارتباط الكامل« ومفاهيم »الفكرة الرئي�سة للارتباط«. يتمتع بخلفية 

والفل�سفة  الاجتماع,  وعلم  النف�س,  علم  في  علمية  درجات  ولديه  الاجتماع,  علم  في  قوية 
الكلا�سيكيات.  وعلى  والألمانية  الفرن�سية  اللغتين  على  تركيزه  �إلى  بالإ�ضافة  والاقت�صاد 
لديه ا�ستب�صار عميق في التفكير الإن�ساني, وال�سلوك, والدوافع, واتخاذ القرار في عمليات 
الت�سويق, والمبيعات, وخدمة الزبون. منذ عام 1994 تكاملت �شركته بعمود فقري ثقافي في 
العر�ض والإدارة وخبرة العميل التي ت�ستخدم في �شركات الخدمة الاخت�صا�صية والأعمال 
التجارية الأخرى في الغرب الأو�سط. بالإ�ضافة �إلى الأ�سلحة التقليدية للتجارة, والإعلان, 
والت�صميم, و�إقامة المنا�سبات, وال�شبكة, ي�ستخدم مين�سون اللمحات ال�شخ�صية, و�أ�شكال 
الجوهر  ليُعّني  الأدوات  من  وغيرها  البناءة,  والمقابلات  التقديري,  والتحري  الا�ستفتاء 
تتم  �أن  يمكن  الذي  الخام«  »الما�س  عن  التحريات  هذه  تك�شف  الزبون.  لمنظمات  الثقافي 
ل�شركته  ت�سمح  التي  الطريق  خارطة  وتقديم  مبتكرة  �أولية  �أفكار  �إلى  وتطويره  معالجته 
الأخرى  مين�سون  عرو�ض  تت�ضمن  الخبرة.  لاكت�ساب  والتدريب  بفعالية  الارتباط  توظيف 
�أو  الامتياز  ملكية  وتطوير  والتنوع,  والخيال,  ال�شخ�صية,  والترقيات  والخزانة,  ال�صورة 
تتركز  الارتباط.  �أجل  من  المطلوب  الكادر  – وتعيين  التجارية  العلامة  ومركز  الحقوق, 
جميع هذه العنا�صر حول بناء ثقافات الأداء التي تعرف كيف ت�أخذ ما ينبغي �أن تح�صل 
عليه, وتو�سيع مجال العلاقات مع مزيد من الزبائن والمحافظة عليهم لتحقيق العائدات 

والأرباح المطلوبة.
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توقف عن البيع في الحفرة
ما هي مزيتك التناف�سية؟

بقلم د. توني الي�ساندرا 

ال�شركات  مع  �أعمل  و�أنا  الأخيرة  ال�سبع  ال�سنوات  مدى  على  البلاد  عبر  تنقلي  �أثناء 
والبائعين فيها, �أكثر ما كان يده�شني هو اكت�شافي �أنهم لا يعرفون مزّيتهم التناف�سية, ولا 
ي�ستطيعون �أن يعبروا عنها! كيف تتوقع بع�ض ال�شركات والبائعين فيها �أن يقوم الزبائن 
وا�ضح  ب�شكل  يفهمون  لا  كانوا  �إذا  لها  وانتباههم  وقتهم  ب�إعطاء  والم�ستقبليون  الحاليون 
ومخت�صر ما الذي ت�ستطيع تلك ال�شركة �أن تقدمه من �أجلهم مما لا ي�ستطيع �أحد �آخر �أن 

يقدمه؟ وهذا هو ما �أدعوه البيع في الحفرة.

�إن ال�شركات والبائعين الذين لا يفهمون مزاياهم التناف�سية هم جميعاً في حفرة عميقة 
»�أنا  �أو  الأح�سن«  هي  »خدمتنا  �أو  الجودة«  حيث  من  �أف�ضل  »�إنتاجنا  مثل  �أ�شياء  يقولون 
المزية التناف�سية ل�شركتي«. حتى لو كان البائع هو بالفعل المزية التناف�سية لل�شركة ف�إنه لن 
يقنع زبائنها بذلك بمجرد �أن يقول ذلك لأن كثيراً من مناف�سيه �سيقولون ال�شيء نف�سه! 
ذلك هو البيع في الحفرة! ومن �أجل الخروج من الحفرة ينبغي على البائعين �أن يُحددوا 
الجودة. عليهم �أن يُبينوا للزبون المنتظر معنى الخدمة المميزة وكيف تختلف خدمتهم عن 

خدمات مناف�سيهم.

�أولًا نتحدث كيف  التناف�سية ولكن دعونا  يلي كيف تقررون مزّيتكم  �س�أُبين لكم فيما 
للزبون.  �أنف�سكم  فيها  تقدمون  دقيقة  �أول  منذ  التناف�سية  مزاياكم  تعر�ضوا  �أن  يمكنك 
وت�س�ألك ما هو عملك.  نف�سها  وتقدم  �إليك في م�ؤتمر عمل  �إحداهن تم�شي  �أن  لنفتر�ض 

ماذا �سيكون جوابك بالتحديد؟
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هل كان لديك �أي م�شكلة؟ هل تلعثمت؟ هل تعرف ما يُبعدك عن مناف�سيك؟ �إذا كان 
ذلك �صعباً بالن�سبة �إليك ف�أنت ل�ست وحيداً. �إذا كان عليك �أن ت�س�أل بائعاً عادياً ل�سيارات, 
�أو �أجهزة كومبيوتر, �أو كافيار ماذا يعمل ف�إنه من المحتمل �أن يقول »�أنا �أبيع �سيارات, �أو 
�أجهزة كومبيوتر, �أو كافيار«. ولكن ماذا يقول كل بائع �آخر لل�سيارات و�أجهزة الكومبيوتر 

والكافيار؟ ال�شيء نف�سه تماماً!

لذا ماذا ينبغي على البائعين الذين يفهمون مزّيتهم التناف�سية �أن يقولوا؟ ماذا عن 
�أعمل في �شركة �سيارات مناف�سة.  و�أنا  »ا�سمي مايك  ال�سيارات؟  بائع  �إلى  بالن�سبة  ذلك 
لقد وجدت �أنه يوجد كثير من الحيرة في �سوق ال�سيارات اليوم لأنه يوجد �أكثر من 150 
كومبيوتر  كتاب  لقد طورت  فقط.  الأخيرة  الثلاث  ال�سنوات  نموذجاً جديداً طرحت في 
يحدد عبره الم�شتري كل �شيء يريده في ال�سيارة, وفي �أقل من 5 دقائق, يعطيه هذا الكتاب 

النماذج )الموديلات( التي تطابق احتياجاته �أكثر من غيرها«. 

بيانك عن ميزتك التناف�سية:
�أعطى مايك زبونه نظرة عامة: بيان للمزية التناف�سية. هذا البيان يجب �أن يت�ضمن 

�أربعة عنا�صر:

• ا�سمك

• �شركتك

• بيان عن م�شكلة في �سوقك

• كيف حلّيت �أنت ومُنتجك تلك الم�شكلة 

يجب �أن يكون طول مدة بيان المزية التناف�سية 30 ثانية على الأكثر لتو�ضح فيها عما 
يزك في ال�سوق. ُمي

�إليك مثال �آخر. »ا�سمي مارلين و�أنا �أعمل مع �شركة تدعى )و�صفة للأطباء(. الأطباء 
العناية  تكاليف  لتخفي�ض  والمر�ضى  العمل  و�أ�صحاب  �ُملؤّّمنين  ا قبل  من  م�ضغوطون  اليوم 
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ال�صحية. كما �أن تكاليف الأطباء ترتفع با�ستمرار. نحن نقدم خدمة ت�سمح للطبيب �أن 
يق�ضي وقتاً �أطول مع الزبائن وتخف�ض التكاليف في الوقت نف�سه, مما ي�ؤدي �إلى تقديم 

رعاية �أف�ضل بكلفة �أدنى. هذا تماماً ما �أمر به الطبيب!«

وهنا مثال �أخير. »ا�سمي بيت. �إنه لأمر ح�سن �أن �ألتقي بك. �أنا �أعمل في �شركة ت�سمى 
)�أعظم وكالة �إعلان في العالم(. اكت�شفت �أن كل مُنتج ناجح تقريباً كان �إما الأول في فئته 
�أنه كان قادراً على خلق فئة جديدة في ذهن زبائنه. ما نفعله هو م�ساعدة ال�شركات  �أو 
و�ضع  ل�ضمان  م�شكلة مع منتجات قديمة  لديها  �أو  بتقديم منتجات جديدة  �شرعت  التي 
منتجها في المكان المنا�سب الذي ي�ؤهله للفوز!«. هذا ما يبعدك حقاً عن المناف�سة, ويجعلك 
تبدو مثل خبير محنك منذ البداية. ولكن كيف يمكنك �أن تقرر على وجه الدقة ما هي 
مزّيتك التناف�سية؟ �أف�ضل طريقة لتقرير مزّيتك التناف�سية هي �أن تُق�سّم عنا�صر �إنتاجك 
ال�شبه  �أوجه  التناف�سية,  المزايا  التناف�سي,  التفرّد  منف�صلة:  فئات  �أربع  �إلى  خدمتك  �أو 

التناف�سية, والم�ساوئ التناف�سية. دعنا ننظر �إلى كل واحدة منها على حدة. 

التفرد التناف�سي: »ما �أ�ستطيع �أن �أفعله لزبائني مما لا ي�ستطيع �أحد �آخر �أن يفعله؟ 
ما الذي �أ�ستطيع �أن �أقدمه له ولا ي�ستطيع �شخ�ص �آخر �أن يقدمه؟«

المزايا التناف�سية: ماذا �أ�ستطيع �أن �أقدم لزبوني, مما ي�ستطيع مناف�سي �أن يقدمه له 
�أي�ضاً, ولكنني �أ�ستطيع القيام به على نحو �أف�ضل وا�ستطيع �أن �أبرهن على ذلك؟

�أوجه ال�شبه التناف�سية: »بمو�ضوعية, �أنا والمناف�سون لي مت�ساوون في هذه الخدمة - لا 
يوجد اختلاف حقيقي بيننا«.

للمناف�سيّ  يكون  »�أين  ال�س�ؤال:  هذا  على  ب�أمانة  تجاوب  عندما  التناف�سية:  الم�ساوئ 
مزية علي؟«

�أو  �أو لمنُتج ما,  �أو للمناف�سين,  قد ترغب بالقيام بتحليلك الخا�ص لجزء من ال�سوق, 
لكل ذلك, ولكن معرفتك لموقفك التناف�سي �سوف تجعلك ب�سرعة خارج الحلبة وعلى طول 

موجة زبونك نف�سه.
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موافقة  على  الأدوية  �شركات  �إحدى  تح�صل  عندما  هو  التناف�سي  التفرد  على  مثال 
فيدرالية لبيع دواء جديد. ولما كان لا يوجد �أحد �آخر يملك الدواء ف�إن هذه ال�شركة الآن 

لديها انفراد تناف�سي بهذا الدواء. 

ومثال على المزية التناف�سية يتو�ضح �إذا ما كانت هناك �شركتان تُ�سوّقان الدواء نف�سه, 
ولكن واحدة منهما هي �شركة كبيرة والأخرى �صغيرة ن�سبياً وغير معروفة. ومع هذا ف�إن 
نتج نف�سه ب�شكل رئي�س, وال�شركة الأكبر تتمتع بميزة �أنها معروفة والنا�س  كلتيهما تبيع اُمل
�إذا لم يكن ثمة مزّية تناف�سية  يطلبون الدواء الذي يحمل ا�سمها ب�سبب ا�سمها المتميز. 
حقيقية في �إنتاجك, حاول �أن تركز على �سمعة �شركتك, وعلى خدمتك الممتازة, وقدرتك 

يزك ب�شكل �إيجابي عن مناف�سيك.  على التجاوب, �أو م�صداقيتك �أو �أي عوامل �أخرى ُمت

الآن دعنا نبحث مفهوم �أوجه ال�شبه التناف�سية - ما هي الأ�شياء الم�شابهة بيننا وبين 
مناف�سنا؟ �أي ما ال�شيء المتماثل الذي تقدمه �أنت ومناف�سك ولكنه مع ذلك ما يزال مهماً 
للزبون؟ حبوب منع الحمل مثال جيد على هذه النقطة. ثمة عدة �شركات تنتج �أدوية ذات 
�صيغ مختلفة منه ولكنها مت�شابهة جميعاً في كونها جميعها �أدوية تمنع الحمل. هذا ت�شابه 

�أو تكاف�ؤ تناف�سي. 

و�أخيراً, الم�ساوئ التناف�سية - ما هي الم�ساوئ المحددة لمنتجك �أو خدمتك؟ هذا يعني 
دواء  من  �أكثر  جانبية  �أثار  لدوائك  يكون  قد  تقدمه؟  مما  �أف�ضل  مناف�سوك  يقدم  ماذا 

مناف�سك. وهذه واحدة من الم�ساوئ التناف�سية.

في الأمثلة التي قدمتها كنا نتحدث عن المنُتج كله على �أنه فريد ومتميز �أو بالدرجة 
نف�سها من الجودة المتوافرة في ال�سوق. ولكن ماذا تفعل �إذا كان لديك مُنتج يتمتع ببع�ض 
الخ�صائ�ص المميزة والفريدة, وبع�ض الخ�صائ�ص الم�شابهة لغيرها, وبع�ضها الآخر ال�سيئة 

�أو ال�ضارة؟ 

لنقل على �سبيل المثال �إنك تبيع جهاز فاك�س ي�ستخدم ورقاً �أمل�سَ - هذا الأمر فيه تكاف�ؤ 
الهاتف  يتنا�سب مع  الذي  الوحيد  يكون جهازك هو  ولكن قد  يفعلون ذلك.  الآخرين  لأن 
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والكومبيوتر �أو هاتف ال�سيارة - �أي �أنه فريد. وهو �أي�ضاً يتمتع بالنقاء العالي, وهذه مزية, 
وذاكرة بـ 300 رقم, وهذا �أي�ضاً مزّية, ولكنه لا ي�صلح لأغرا�ض �أخرى وهذه نقي�صة. 

�إليكم هنا مثال حول تقديم �إحدى الخدمات. تقوم �شركة »فيدرال اك�سبري�س« بت�سيلم 
�شركة  ولكن  تكاف�ؤ.  هذا  �أي�ضاً.  ذلك  تفعل  �أخرى  �شركات  ولكن  الليل,  طوال  الطرود 
�أن يخبروك في  ي�ستطيعون  وهم  مزية,  وهذه  �أف�ضل,  ت�سل�سلي  ت�سجيل  لديها  »فيديك�س« 
�أين هو طردك البريدي على وجه الدقة, وهذا تفرّد )بالطبع في عالم  الوقت الحقيقي 
�أو  تكاف�ؤ  �إلى  مزية  تتغير من  قد  الفوائد  بع�ض هذه  ب�سرعة في مجال الخدمات,  يتغير 

العك�س بالعك�س في الوقت الذي تقر�أ فيه هذا الكتاب(.

مزّيتك  ومعرفة  التحليل  بهذا  قيامك  �أهمية  على  الكفاية  فيه  �أ�ؤكد بما  �أن  �أ�ستطيع  لا 
التناف�سية؛ بقيامك بهذا التحليل �ستكون في موقف ي�ساعد زبائنك على التمييز بينك وبين 
مناف�سيك. �إذ حالما يرون تفردك ومزاياك �سيكون من الأ�سهل عليهم اتخاذ قرار في �صالحك. 

ومن �أجل �أن تكت�شف مزيتك التناف�سية قد يكون عليك القيام بجمع بع�ض المعلومات:
• التحدث �إلى زبائنك.

• التحدث �إلى باعة �آخرين.
• متابعة ال�صحف المحلية.

• ح�ضور المعار�ض التجارية.

• التحدث �إلى مزودين زبائنك.
• �إن�شاء ملف لت�سويق مناف�سيك ومعلومات حول �إنتاجهم.

• القيام با�ستخلا�ص المعلومات عندما تخ�سر زبوناً ل�صالح مناف�سك.
• ا�سـتخدم خـدمة التـطويق مـن �أجـل جـمـع مـعـلـومـات عـن المـنـاف�سين �أو عـن كـبـار 

الزبائن المحتملين.
• اح�صل على تقارير �سنوية وف�صلية عن مناف�سيك والزبائن المحتملين.
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• راقب اتجاهات ال�سوق في �صناعتك و�صناعة مناف�سيك.
• كن الخبير في �إنتاجك �أو خدمتك وفي كيفية م�ساعدة زبائنك.

تجنب التركيز على ال�سعر
في  ال�سعر؟  على  فقط  من�صباً  الزبون  تركيز  وكان  �شيئاً  تبيع  كنت  الأوقات  من  كم 
الوقت الذي لا ي�ستطيع الزبون �أن يحدد الفرق بين منتجك �أو خدمتك وخدمة مناف�سك 
ف�إنه �سي�شتري بناءً على ثمن الخدمة �أو ال�سلعة. عليك �أن تميّز �شركتك و�إنتاجك ونوعك 
وخدمتك ونف�سك �إذا كنت تريد من الزبون �أن يتوقف عن التركيز على ال�سعر وي�شرع في 
النظر �إليك ك�شريك ولي�س مزوّداً فقط لل�سلعة �أو الخدمة. عليك �أن تظهر لزبائنك كم 

�أنت مختلف.

لديك  ما  معرفة  بمكان  الأهمية  من  هي  كم  الآن  تدرك  �أن  ت�ستطيع  �أنك  مت�أكد  �أنا 
لتقدمه بحيث يكون فريداً �أو مختلفاً. ولكنك قد تت�ساءل ماذا �ستفعل بتلك المعلومات ما 

�إن تح�صل عليها. وكيف �ستح�صل على المعلومات التي تو�صلك مبا�شرة �إلى بالزبون؟ 

�إنك �ست�سخدم هذه المعلومات في كل خطوة من خطوات البيع. وجهودك للبيع �سوف 
�أولئك  �إلى  تتطلع  �سوف  �سوقك,  �إلى  تتوجه  وعندما  التناف�سية.  قواك  حول  كلها  تُبنى 
عند  و�ستفتح,  ومزاياك.  تفردك  مع  الأغلب  على  احتياجاتهم  تتطابق  الذين  الزبائن 
�أن تفعله ولا ي�ستطيع  ات�صالك بالزبائن, باب الحوار معهم ب�إطلاعهم على ما ت�ستطيع 
�أحد �سواك �أن يفعله من �أجلهم. في مرحلة جمع المعلومات �سوف تطرح �أ�سئلة تك�شف لك 
حاجات الزبون في المجالات التي تتميز وتنفرد فيها وتتمتع بالأف�ضلية. عندما تتعاون مع 
و�أظهر  ومزاياك  انفرادك  على  يركز  زبونك  دع  والحلول,  الخيارات  بع�ض  حول  زبونك 
لزبائنك كيف تتلاءم �سلعتك �أو خدماتك مع احتياجاتهم. و�أثناء مدة ارتباطك بالزبون, 
قم بتلخي�ص جميع المزايا التناف�سية التي يقدمها �إنتاجك, وفي مرحلة �ضمان ر�ضا الزبون 

يمكنك �أن تقي�س مدى خدمة تفرّدك ومزاياك للزبون. 

دعنا نلخ�ص الإ�ستراتيجيتين القويتين اللتين تحدثت عنهما واللتين �ستعطيانك المزّية 
التناف�سية. �أولًا, اعرف مزاياك التناف�سية ونقاط تفردك, وثانياً, كن قادراً على �أن تبينها 
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بو�ضوح لزبائنك المحتملين في ثلاثين ثانية على الأكثر. هذا هو مفتاحك الم�ضمون لك�سب 
زبائن م�ستقبليين وللو�صول �إلى النتائج المرجوة - ذلك الانطباع الأول الذي يف�صلك عن 

مناف�سيك وير�سخ مزّيتك التناف�سية بو�ضوح في عيون زبائنك.

د. توني الي�ساندرا: ي�ساعد ال�شركات على تحقيق الهيمنة في ال�سوق عبر �إ�ستراتيجيات 
الخدمات  تقديم  في  والتفوق  المبيعات  في  والتو�سع  ال�سوق,  في  للتو�سع  م�صممة  محددة 
عن  علمي  وبمنظور  الحياة  من  ا�ستقاها  بحكمة  توني  يتحلى  مناف�سيك.  على  المطلوبة 
د.   .1976 عام  جورجيا  ولاية  جامعة  من  الت�سويق  في  دكتور  لقب  على  ح�صل  العمل. 
الي�ساندرا رئي�س »مركز تقدير العمل دوت كوم«, وهي �شركة تقدم خدمات تقويم على 
�أول نظام على الخط لنظام  �أوجدت  �إك�س دوت كوم, ال�شركة التي  الخط؛ رئي�س برين 
وهي  كوم,  دوت  غروب  رول  بلايتنيوم  ل�شركة  �شريك  م�ؤ�س�س  وهو  التعلّم؛  في  البراعة 

�شركة �أوجدت تدريباً وا�ست�شارة م�شتركة قائمة على القاعدة البلاتينية.

�أجنبية.  لغة   17 �إلى  ترجمت  كتاباً   15 وله  الانت�شار,  وا�سعة  الي�ساندرا  د.  م�ؤلفات 
 Dish Satellite Network دي�ش  �شبكة  على  يُبث   People I.Q التلفزيوني  وبرنامجه 
 Meeting and conventions �إليه مجلة  �أ�شارت  TSTN- �شبكة تدريب النجاح.  وعلى 
�أمريكة«. تم تن�صيبه واحداً من خطباء  الم�ؤثرين في  �أنه »واحد من كبار المتحدثين  على 
www.:قاعة المتحدثين لل�شهرة عام 1985. من �أجل مزيد من المعلومات زر الموقع الآتي

 .alessandra.com

حقوق الن�شر ©2006, د. توني �ألي�ساندرا
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قم من كر�سيك
وحدد مواطن الألم و�سبل البقاء

بقلم تيموثي �أ. ديموف

�أخفقت �شركات  نتوقف عن الحديث عن كيف  �أن  ن�ستطيع  العمل نحن لا  في مجتمع 
الدوت كوم )dot-coms( المت�ضخمة تلك. الآن نحن �سنخرج عن طريقتنا لتغيير �أ�سماء 
م�ؤ�س�سات العمل كيلا نعك�س �أي �شيء قريب من ا�سم الدوت كوم. ولكن هل تعلّم مجتمع 
العمل �أي �شيء جديد لم تختبره الأجيال ال�سابقة و�أنجزته بنجاح �ضمن ممار�سات العمل 
الأ�سا�سية من �صدر الدوت كوم؟ معظم العقول التجارية �ستقول �إن ع�صر الدوت كوم لم 
يجلب درو�ساً فريدة في العمل, ولكننا عدنا الآن �إلى ما �أدعوه و�ضعية »النجاة«. ب�صورة 
�أ�سا�سية لقد وّىل زمن الفرقعات و�إذا كنت تريد النجاة عليك �أن تنمو في العمل, وهنا �أنت 

بحاجة �إلى تقويم كلٍ من عملياتك الداخلية والخارجية. 

�أو التعيين  �أن ت�سريح الموظفين  �إذا تابعت التوجهات الوطنية الجارية �سترى بو�ضوح 
�إن القوى العاملة هي  الحذر والمدرو�س جاريان في معظم ال�شركات ال�صغيرة والكبيرة. 
دوماً ال�سقف الأكبر في �أي �شركة �أو م�ؤ�س�سة, وعندما تكون الأوقات ع�سيرة, ف�إنها �أول ما 
يتم تقليمه. ماذا يعني هذا؟ الجواب بب�ساطة �أن »�أمن العمل« لم يعد �ضمانة لأي واحد لا 
ي�ستطيع �أن يقوم بم�ساهمة ثابتة في قاعدة ال�شركة. بالإ�ضافة �إلى ذلك, �إنه يعني وجوب 
�إعادة البناء الداخلي. مثال على هذا التدريب ال�شامل للم�ستخدمين بحيث ي�ستطيعون �أن 
يخطوا نحو معالجة مجموعة من الأعمال عندما يكون بع�ض الأفراد في �إجازة, �أو مر�ضى, 

�أو �أثناء ذروة العمل والطلب على منتجاتك �أو خدماتك.

 ت�أخذ بع�ض الأ�ساليب الفريدة في �إعادة بناء العمل مكانها ا�ستجابة لإنقاذ ال�شركات. 
�أو عقود فرعية لتقديم المنتج  �أجزاء  �إلى  �أو الإنتاج  والأمثلة على ذلك تق�سيم الخدمة 
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»التحالفات  ول�سوف تجد عدداً من  يعتمد عليها.  �أو الخدمة مع جهات عمل محترمة 
الإ�ستراتيجية الخا�صة بالعمل« قد �صيغت على ال�صعيد المحلي, والقومي والدولي.

 وهكذا, كيف تك�سب قدم ال�سبق في »معركة المبيعات والت�سويق« عندما تعر�ض خدمات 
�شركتك �أو منتجاتها؟ هذا يعود �إلى تركيزك, و�إلى ماذا ينبغي �أن تركز عليه حقاً؟ لقد 
وجدت -بناءً على عدة �سنوات من الخبرة والبحث والمناق�شة مع الزبائن- �أن كل �شيء 

يعود �إلى كلمتين: »الألم« و»النجاة«.

كل �شركة جديدة وزبون راهن تقابله �سوف يطلب �أو يحتاج خدماتك �أو منتجاتك لحل 
والراهنون  الجدد  الزبائن  �ألمهما.  توقف  �أن  �أولًا  عليك  والنجاة.  الألم   - م�شكلتين  �أكبر 
يريدون منك �إما �أن تحل م�شكلة �ألمهم الفوري �أو الحيلولة دون �ألم جديد يدخل م�ؤ�س�ستهم. 
وثانياً, �أنت تحتاج �إلى �أن ت�ساعدهم على البقاء. كل �شركة تقلق با�ستمرار �إزاء م�صيرها. 
الانحدار  من  راهن  زبون  على  المحافظة  �أو  جديدة  �شركة  ت�ساعد  �أن  ت�ستطيع  كنت  �إذا 
م�شكلات  �إنتاجية,  م�شكلات  �إنتاج,  نوعية  خ�صومة,   - متنوعة  �أ�سباب  من  لأي  )نظراً 
وتك�سب  انتباههما,  �ستجذب  ف�إنك  �إلخ(  التدريب..  التعيين,  م�شكلات  الم�ستخدمين, 

المحافظة على �أعمالهما.

وهكذا ف�إن ال�س�ؤال الكبير هو كيف تك�شف ما هي م�شكلات �شركة مفتر�ضة �أو راهنة 
هو  الأول  الأ�سلوب  لك�شفها.  مختلفة  �أ�ساليب  عدة  وجدت  لقد  والبقاء؟  بالألم  المتعلقة 
البحث. و�أنا �أعني بذلك �أن تقر�أ, وتقر�أ, وتقر�أ �أكثر. اقر�أ ال�صحف وبخا�صة الق�سم المتعلق 
بالأعمال التجارية, وانظر ما هي التوجهات في مجال العمل. ت�ستطيع �أن ت�ستخل�ص �أفكاراً 
كثيرة مثل ما هي مواطن الألم وم�شكلات البقاء ب�سبر �صناعات �أخرى, وتقنيات جديدة, 
و�شركات مناف�سة, وما هي المنتجات التي تتطور �أو تت�سع. وراء كل واحد من هذه الجوانب 

�سبب ووراء ذلك ال�سبب يكمن الألم �أو القلق من �أجل البقاء.

بالإ�ضافة �إلى ال�صحف �أنت بحاجة �إلى قراءة المجلات التجارية التي تحمل مقالات 
تجلب تلك الم�سائل �إلى الواجهة. �ستجد عدداً غير محدود من المعلومات النوعية والثمينة 

بالن�سبة �إليك من �أجل فهم �أف�ضل ل�صناعتك بالتحديد.
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المجال الثاني الذي ي�ستطيع �أن ي�ساعدك في الح�صول على معلومات حول م�شكلات الألم/ 
البقاء من �أجل زبائنك الحاليين والمحتملين ب�سيط وفعال جداً. ا�س�أل فقط الزبون المحتمل �أو 
الراهن ما هي م�شكلات الألم والبقاء لديهما وما �إذا كانت �شركتك ت�ستطيع �أن ت�ساعدهما 
عن طريق تح�سين بيئة عملهما وجعلها �أف�ضل بكثير. لقد وجدت �أن معظم ال�شركات لي�س 

لديها م�شكلة على الإطلاق في �شرح احتياجاتها وهي ترحب كثيراً ب�أ�سئلتنا وحلولنا.

المجال الأخير الذي يمكن �أن ي�ساعدك في الح�صول على معلومات حول م�س�ألتي الألم 
والبقاء بالن�سبة �إلى زبائنك الحاليين والجدد تتلخ�ص في كلمة واحدة: �أ�صغ. في كثير من 
في  بقائهم  حيال  وقلقهم  �ألمهم  مواطن  عن  محتملون  �أو  راهنون  زبائن  يتحدث  الأحيان 
محادثة عامة. وغالباً ما ي�ستح�ضرون هذه الم�سائل عندما نقوم بعمل معهم, وذلك يمكن 
�أن يكون نقطة الدخول لمناق�شة خدمات جديدة, ولكن الم�شكلة تكمن في �أننا لا ن�صغي عادة, 
وال�سبب هو �أننا نكون م�شغولين كثيراً بحيث لا ن�ستطيع القيام ب�شيء �آخر, فنتجاوز فر�صة 
كبيرة كانت بين �أيدينا. �أعتقد ب�شكل جازم �أن معظم �أ�صحاب الأعمال ال�صغيرة ي�ضيعون 
كثيراً من الأعمال الجديدة المحتملة مع زبائن جدد وحاليين معاً فقط لأنهم لا يعيرونهم 
انتباههم على �أ�سا�س منتظم. كم من المرات ا�شترى عميل راهن �أو محتمل لك مُنتجاً �أو 
خدمة جديدة من غيرك كان بو�سعك تقديمها؟ و�أنت تكتفي ب�أن تجل�س على كر�سيك وتقول 

»لماذا لم نفكر في ذلك؟« �أو »لماذا لم ي�س�ألوننا القيام بذلك؟« ولكن غلطة مَن هذه بر�أيك؟

ال�شيء  �إلى �شركة وطنية, �سئُلت �س�ؤالًا معيناً: ما هو  �أخيرة قدّمتها  في حلقة تمرين 
�أكبر  �أثناء هذه الأوقات الع�صيبة التي �ستترك  الوحيد الذي ت�ستطيع �شركتنا القيام به 

ت�أثير على بقائنا. الجواب؟ �أبعد جميع الكرا�سي من غرفة مكتبك.

منطق جوابي كان ب�سيطاً. ال�شركات واقعة في »�ألم العمل«. �إذا كنت تريد �أن تنجو 
وتنمو ف�إنك تحتاج �إلى �أن تكت�شف ما هي مواطن »�ألم« زبائنك الراهنين �أو المحتملين, 
يت�شاركون  �أن تكون قادراً على جعلهم  »البقاء« لديهم حالياً. يجب  وما هي م�شكلات 
في ق�ضايا �آلامهم وتحديات بقائهم, وتقديم حل لهاتين الم�شكلتين, وطلب �سعر معقول 
�أنك  تتذكره  �أن  ينبغي  �شيء  �أهم  ولكن  فعلًا.  بت�سليم الحل  ثم قم  مقابل هذا الحل, 
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�أن تتقدم فعلياً من زبائنك الراهنين  يجب �أن تبتعد عن كر�سيك للقيام بهذا. عليك 
والمحتملين الجدد والتركيز على هذه الجوانب المهمة جداً من جوانب الألم والبقاء.

يكونا جزءاً من خطة  �أن  ينبغي  والألم  البقاء  �أن  اليوم  الا�ست�شارية  تدرك �شركتي 
الذين نرغب في ك�سبهم  وزبائننا  وزبائننا الحاليين,  لل�شركة,  ور�ؤيتنا  ال�شاملة  عملنا 

في الم�ستقبل.

�إذا لم تكن �شركتك تعتنق المعرفة والخطة العملية لاكت�شاف مواطن »الألم والبقاء« في عالم 
عملك وتت�صرف وفقاً لذلك عندئذٍ لن تكون هناك »نجاة« لم�ستقبل عمل �شركتك القريب.

نحو  على  بذلك  القيام  ت�ستطيع  ولا  مكتبك,  تفعل ذلك في  �أن  ت�ستطيع  لا  �أنك  تذكر 
فعال على الهاتف. لذا قم.. تخل�ص من الكرا�سي الموجودة في مركز العمل وتحدث �إلى 

م�ستمعيك مبا�شرة!

ومدرب,  ومتحدث,  م�ؤلف,  للا�ست�شارة,   SACS ومُ�ؤ�س�س  رئي�س  ديموف:  �أ.  تيموثي 
وخبير معترف به قومياً. ديموف م�ؤلف ل�ستة كتب ولكثير من البرامج التدريبية الوطنية. 
ظهر في عدد من المحطات التفزيونية مثل CNN, وDateline, وNBC, وبع�ض ال�صحف 
بو�ست,  والوا�شنطن  تريبيون,  و�شيكاغو  تايمز,  ونيويورك  جورنال,  �ستريت  وول  مثل 
الوطني«  المتحدث  »اتحاد  في  ع�ضو  هو  ذلك  �إلى  بالإ�ضافة  �أخرى.  �إعلام  و�سائل  وعدة 
بديموف  تت�صل  �أن  ت�ستطيع  �أخرى.  مهنية  عرو�ض  لتقديم  يدعى  ما  وكثيراً   )NSA(

�إيميله:  على  مرا�سلته  �أو  �ساك�س,  ب�شركة  الخا�ص   7937-722-888 الآتي  الرقم  على 
.www.TimothyDimoff.com :أو زيارة موقعه� ADimoff@sacsconsulting.com

حقوق الن�شر © 2006, تيموثي �أ. ديموف
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ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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الحما�سة + �إنتاج عالي الجودة = �ضجة
و�صفة للازدهار

بقلم رون ماكدانييل

ي�ستطيع النا�س في التجارة الت�سويقية �أن يخبروك �أن لل�ضجيج �ضلعاً كبيراً في ازدهار 
تتغير ح�سب  �أن  وديناميكيتها يمكن  معقدة,  فكرة  )ال�شهرة(  ال�ضجيج  ال�صناعة.  ونمو 
الظروف. ثمة عدة عوامل تتجه �إلى �صنع �إنتاج ي�ستحق ال�ضجيج الذي يثار حوله, وهناك 
نوع  مع  مواردك  توافق  ت�ضمن  كي  تُطبقها  �أن  ت�ستطيع  التي  المختلفة  التقنيات  كثير من 
ال�ضجيج الذي تتطلع �إليه. في هذه المقالة �سوف �أتوجه �إلى �أ�شكال مختلفة من ال�ضجيج 

مع بحث طريقة ت�شكلها والهدف الذي تخدمه.

الإثارة  من  رفيع  م�ستوى  لديك  يكون  �أن  ينبغي  فردي  ب�شكل  �ضجة  �إيجاد  �أجل  من 
والحما�سة لما تود �أن تخلق �ضجة عنه. لا �أ�ستطيع الت�أكيد بما فيه الكفاية على مدى �أهمية 
قدرتك على تغذية جهودك في �إثارة اهتمام الآخرين. نتيجة جهودك �ستكون حديث النا�س 
�إقناع  �إثارة �سيكون من ال�صعب  �أو انتاجك. �إذا لم يكن ثمة  �إيجابية عن عملك  بكلمات 

نف�سك, ف�لًاض عن الآخرين, ب�أن ما تفعله جدير بالاهتمام.

هناك طرق �أخرى بالطبع لتوليد ال�ضجيج. من الممكن �أحياناً تقديم منتج جيد للغاية, 
�أن تقوم ب�شيء ما  �أنه من الممكن  ومختلف للغاية, يولّد �ضجة خا�صة به وبمبيعاته. كما 
يكون خبراً جديراً بالاهتمام وبالتداول بحيث تح�صل على ال�ضجيج من و�سائل الإعلام. 
ولكن هذه لي�ست بالأمور التي تقررها في يوم واحد ثم تتم بطريقة �سحرية. �إنها تحتاج 

لكثير من العمل وقدر ب�سيط من الحظ.
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لنفتر�ض �أن لديك م�ستوى رفيعاً من الحما�سة لعملك التجاري �أو انتاجك. وبقدر ما 
تملك هذا �س�أكون قادراً على �أن �أرُيك كيف يمكن للخ�صائ�ص الفريدة لما تحدث �ضجة 

عنه �أن ت�ؤثر على كل �سمة من �سمات حملة �ضجيجك.

�إنتاج باهت �أم نوعية �سيئة 
التحليل الأول الذي �سنقوم به هو للو�ضع الذي تتمتع فيه بحما�سة عالية جداً, ولكن 
منتجك لا يحظى باهتمام النا�س ولا يثيرهم. �إثارتك تجعل البع�ض يلقون نظرة, ولكن قلة 
من النا�س ي�شترون, وهناك قلة �أقل قد تقول �شيئاً ما عنها. هذا �أمر مُغيظ جداً ل�صانع 
ال�ضجة لأنه يح�شد طاقاته في الوقت الذي لا ي�شتري �أحد منه. في هذه الحالة ثمة ثلاثة 

�أ�سباب لذلك:
1. الإنتاج لي�س بالإنتاج ال�صحيح.

2. الإنتاج ذو نوعية �سيئة للغاية.
3. الإنتاج �أو ال�سلعة مُ�ضجرة للغاية.

�إذا كان المنتج يت�صف ب�إحدى ال�صفتين الأوليتين يكون عليك �أن تح�سن نوعية الإنتاج 
�أو تغيره.

�أكثر ما �ألم�سه هو ت�أثير ال�سبب رقم ثلاثة كل الوقت مع مقدمي الخدمات التخ�ص�صية, 
خدمات  لديهم  جميعهم   - الماليون  المخططون  المحا�سبون,  المحامون,  الت�أمين,  وكالات 
نتج كثيراً بقدر ما يتعلق بتطوير  يبيعها غيرهم من النا�س. التميز �أو البروز هنا لا يتعلق باُمل

علامتك التجارية ال�شخ�صية �إلى درجة تجعل النا�س ي�أتون �إليك مهما كان ما تبيعه. 

�إنتاج �صعب ولكنه جيد
ولكن  كبيرة,  ب�سهولة  للنا�س  تبيعه  �أن  ت�ستطيع  الذي  هو  والجيد«  ال�صعب  »الإنتاج 
�أثناء التحدث عنه بعد ذلك. وهكذا ف�إنك لن  زبائنك وعملاءك لديهم م�شكلة في بيعه 
تح�صل على �أي درجة �أو �أثر متبقيين من جهد ال�ضجة. الأعمال التجارية التي تحاول �أن 

تقوم بعدة �أ�شياء لعدد كبير من النا�س �ستواجه م�شكلات من هذا القبيل.
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ر�سالتك  مدى جودة  تكمن في  الم�شكلة  هنا.  المـ�شكلة  تكـون  لا  قـد  الإنـتـاج  نـوعية 
و�إطار �إنتاجك.

�إذا كانت هذه هي الم�شكلة في الجهد الذي تبذله من �أجل عمل �ضجة وتحقيق �شهرة 
تروج لل�صنف �أو الخدمة خذ باعتبارك الآتي. �أولًا, ب�سّط عر�ضك. ا�شرحه بطريقة تجعل 
نتج الكبيرة ف�إنه �سيجد و�سيلة  الزبون العادي ي�ستوعبه ب�سهولة. �إذا جعلته يفهم فوائد اُمل

للتحدث عنه دائماً.

 ثانياً, حتى بعد التب�سيط, قد يكون مُنتجك �أكثر �صعوبة للفهم من المنتج العادي, لذا 
ابتكر �إ�ستراتيجية لتعليم زبائنك وم�ستخدميك والزبائن الجدد المحتملين بطريقة �سريعة 

ومنتظمة.

�إنتاج رائج 
هذا نوع من ال�ضجة الذي يقول �إن نوعية منتجك عظيمة ومزاياك �سهلة الفهم. كما 

يفيد �أي�ضاً ب�أن منتجك يثير ب�سهولة حما�سة الآخرين.

�إذا كان جهد �ضجتك يقع �ضمن هذه الفئة فقد تواجه م�شكلات كبيرة. هل �أنت قادر 
على معالجة طلبات و�أ�سئلة قد تكون خارج نطاق �سيطرتك �أو تحكمك؟ هل نوعية منتجك 
جيدة الآن ولكنها �ستهبط عندما تزداد ان�شغالًا؟ كثيراً ما يقول لي النا�س »تلك م�شكلة 
ب�سيطة نواجهها..« ولكنهم لا يدركون ب�أن ال�صعود الكبير يتبعه هبوط كبير �إذا لم تكن 

م�ستعداً �إلى تقديم ما وعدت زبائنك به.

كنت  و�إذا  �شركتك.  م�ستوى  لرفع  خطة  لديك  ليكن  ناجحة,  ب�ضجة  ت�أمل  كنت  �إذا 
م�شغولًا و�صنفك يترنح, ف�إن ال�ضجة التي تثيرها �ستكون ق�صيرة العمر.

ال�ضجة الم�ستمرة
كيف تبدو ال�ضجة الجيدة لت�سويق �أي عمل؟ �إذا كنت تتعامل مع �شركة كبيرة ت�ستطيع 
�أن تقي�س ب�سهولة جودة العمل وتحافظ عليه, ف�إن ال�سيناريو الناجح �أو الرائج هو الأف�ضل. 
الرا�سخة والم�ستمرة هي  �إلى متو�سطة الحجم ف�إن ال�ضجة  بالن�سبة ل�شركة �صغيرة  �أما 
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التي �ستربح ال�سباق. هذا نموذج واقعي لمعظم الأعمال التجارية. �إذا كان لديك نوعية 
جيدة و�إنتاج �سهل الفهم مع منافع وا�ضحة, ف�إن ن�سبة كبيرة من النا�س ممن تتحدث 
�إليهم �سوف يتحدثون عنك, ومن ثم, ف�إن ن�سبة جيدة من النا�س لم يُتح لك �أن تقابلهم 
�أبداً �سوف تتحدث عنك. الحما�سة لن ت�ستمر �إلى مدة طويلة في معظم الحالات, ولكنها 
يكن  لم  لو  حتى  عنه,  للحديث  النا�س  تدفع  نتج  اُمل جودة  لأن  ت�ستمر  الحالات  بع�ض  في 

�أف�ضل المعرو�ض.

هنا النمط من ال�ضجة قد لا يبدو مثيراً, ولكنه يمثل مقيا�ساً مزدوجاً �سنوياً للنمو مع 
المحافظة على درجة جودة رفيعة الم�ستوى وخدمة زبائن ممتازة. هذا هدف لا يكلفك �إلا 
القليل جداً لتحقيقه �إذا كان لديك �أ�لًاص �إنتاج نوعي جيد. زد حما�ستك بب�ساطة واح�صل 

على مزيد من النا�س لي�شرعوا بالحديث عنك عبر القنوات اليومية ب�شكل منتظم. 

منتجك  حول  �ضجة  لخلق  عن�صرين  �أكبر  هما  والثابتة  الم�ستمرة  والحما�سة  الجودة 
متحم�سين  النا�س  من  مزيد  �إ�ستراتيجي,  ب�شكل  بجعلك,  �شركتك.  وتنمية  خدمتك  �أو 

وبالمحافظة على جودة منتجك �أو بتح�سينه ف�إنك �ستخبر نمواً �إيجابياً.

رون مكدانيال: مقاول قديم, وخبير تقني, ومُ�سّوق انترنت وم�سوق �ضجة )�إعلامية( 
ر�سالته  وم�ؤلف.  مهني,  ومتحدث  �أ�ستاذ,  �أي�ضاً  وهو  ال�شفهي.  الت�سويق  واخت�صا�صي في 
�أن يجعل العالم يتحدث عن زبائنه. كتابه »ت�سويق ال�ضجة - 57 كلمة لتحديات الت�سويق« 
اليوم, وهو  �أجل عملك وم�ؤ�س�ستك في دقائق قليلة في  يبين كيف يمكنك خلق �ضجة من 
والتدريب  للحديث  م�ستعد  وهو   .)Amazon.com( كوم  دوت  �أمازون  عبر  للبيع  متوافر 
www.buzzodle. موقعه  زيارة  يرجى  ال�ضجة.  خلق  عن  المحدودة  الا�ست�شارة  وتقديم 

com للح�صول على مزيد من المعلومات.

حقوق الن�شر ©2006, رون ماكدانييل
جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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ابنِ �أولًا العلاقة ثم قدم القيمة

بقلم: دانيال وينتروب

كان وقتاً مرعباً. كنت قد �شرعت حقاً ب�أن �أكون قلقاً. كنت �أعمل قرابة �ستة �أ�شهر في 
�أن تجد  وكان عليها  دولياً  بها  مالية معترف  �شركة خدمات  للمبيعات في  عملي الجديد 

زبوناً �شرعياً واحداً.

بالن�سبة �إلى حياتي لم �أ�ستطع �أن �أفهم لماذا. كانت �شركتي الجديدة قد �أعطتني مئات 
�أتبع »الم�ستند« ب�شكل  �أنني  �أجل التدريبات على المبيعات وكنت مت�أكداً  من ال�ساعات من 
كامل. لم �أكن �أعرف »المخاطبة الباردة« للنا�س الذين لم �أكن �أعرفهم �أو قابلتهم ولم يكن 
ذلك بالت�أكيد فكرتي عن الزمن الجيد, ولكن مديريَّ في المبيعات �أكدوا لي �أنني كنت �أقوم 

بعمل جيد و�أن الم�س�ألة لم تكن »�إذا« بل »متى«.

�أن الأفراد الرفيعين الذين كانوا �سوق هدفي لم يكونوا  �أفهم �شخ�صياً  �أن  �أ�ستطع  لم 
مت�أثرين بمعرفتي بالأ�سواق المالية وتنظيم �شركتي الم�ؤثر للودائع الم�سيّجة.

كان لدي ا�ضطراب في النوم ليلًا وكنت �أ�س�أل زوجتي »�ألا تعتقدين �أنني ما زلت فتيّاً 
التي  والأزمات  الر�أ�س  ووجع  القلب  وجع  من  �أ�شهر  بعد  بالقرحة؟  �أ�صاب  بحيث  قليلًا. 
فرد  مع  محادثة  بعد  جاءت  الم�صاحبة.  بالظاهرة  �أ�صبت  البرد  و�أزمات  لها,  ح�صر  لا 
بهذه  الأبد  �إلى  مبيعاتي  مهنة  الذي غّري مجرى  بعد عدة محاولات,  �أخيراً  �إليه  و�صلت 
الكلمات الب�سيطة: لماذا ينبغي علّي في وقت �أن �أعطيك مليون دولار للا�ستثمار؟ �إنني حتى 

لا �أعرفك!« 

هذه الكلمات �صدمتني. كيف كنت �شديد الحمق؟ هذا الفرد جعلني �أتحقق �أنني ما 
كنت �أبداً ذاهباً �إلى »�إغلاق ال�صفقة »مع �أي �شخ�ص �آخر �إلا �إذا وجهت طريقة لإقامة 
�إلا فر�صة �ضئيلة لتحقيق مبيع  �أنه لم تكن هناك  �أفهم  �أولًا, جعلني  �أو معها  علاقة معه 
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عن طريق دعوة النا�س الذين لم يعرفوني �أو يهتمون بي بطريقة ما. هذا الرجل �أجبرني 
على الت�أكد �أن عليّ �أن �أجد �شيئاً ما لا �أ�شترك فيه مع الآخرين الذين كنت �أتعقبهم. كان 
علي �أن �أجد �شيئاً ما ذا قيمة �أ�ستطيع �أن �أعطيه �إلى زبائن محتملين يجعلهم يرغبون في 
محبتي, ويثقون بي, وفي النهاية م�ساعدتي. في حالتي »ذات �شيء من القيمة »�أ�ستطيع �أن 
�أقدمه �إلى �أفراد �أثرياء, فيما كنت �أتابع قدرتي على لعب التن�س. لما كنت طالب كلية �سابق 
�آلاف الأفراد من مختلف الأعمار  �إلى  التن�س  ولاعباً رفيع الم�ستوى, مثل واحد علّم لعبة 
وم�ستويات القدرة, كان ثمة �أ�شياء قليلة لم �أ�ستطع القيام بها بين الخطوط البي�ضاء. كان 
لدي خبرة في اللعب والتعليم على كل م�ستوى من اللعبة. ولكنني لم �أعد �ألعب التن�س منذ 
نوادي  �أحد  �سابقاً في  بو�صفي لاعباً  ت�أكدت,  ما  ولكنني �سرعان  �سنوات,  �أكثر من ع�شر 
نيوانغلاند النادي الأغنى والأكبر �سمعة في البلاد, كان لدي احتياط را�سخ من الأفراد 
رفيعي الم�ستوى ممن كان لي معهم علاقات في وقت ما من الما�ضي. كنت �أحتاج فح�سب 

�إلى �إعادة الات�صال بهم - بالعودة �إلى ملعب التن�س.

�أن  �أهمية  على  م�ؤ�شر  الملعب هي  »المحتمل في  »الزبون  وهذا  بيني  محادثة نموذجية 
قبل  به  ي�شارك  �أن  وي�ستطيع كلاكما  يحبه  ما كلاكما  �شيء  �شيء م�شترك,  يكون هناك 

محاولة الانتقال �إلى �شيء �أكبر.

»�أوه كان ذلك عمل عظيم, دان �شكراً على ال�ضربة الخفيفة على يدي,لقد �ساعدتني 
حقاً. ما زلت لا تم�س كثيراً من الطابات, �ألي�س كذلك؟

»نعم, �أنا ما زلت �أ�ضرب جيداً و�أنا في حالة جيدة للغاية.. ولكنني �س�أقول لك, لم يكن 
من ال�سهل عندما كنت �ألعب و�أعلم التن�س لمدة 50 �ساعة في الأ�سبوع. كنت �سعيداً بقدرتي 

..NBA على العودة المدر�سة والح�صول على �شهادة

»ماذا تفعل الآن؟«

نــيـويـورك...  خــارج  ا�ستثمـار  �شـركـة  لدى  المـبيعـات  �أعمـل في  �أننـي  الـواقع  »فـي 
�إنها عظيمة..«
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»حقاً؟ وماذا تفعل ال�شركة هذا العام؟

»لدينا �سنة طيبة. �أ�ستطيع �أن �أر�سل �إليك بع�ض المعلومات �إذا كنت تريد..«

»بالت�أكيد.. �أحب ذلك. �أنا �أتطلع دوماً �إلى فر�ص ا�ستثمار جديدة...«

»�أنا �سوف �أُخرج �أع�ضاء الأداء الأخير غداً«

»هل �أنت على و�شك �إحراز �شيء في الأ�سبوع القادم؟«

»بالت�أكيد! �س�أهتف لك...« 

ن�شر كتابي الأول »�إنها لي�ست غلطتي -�أو- هل ي�ستطيع ابن الحاخام يجد �سعادة بو�صفه 
لاعب تن�س؟« )ذكرى �ضاحكة قائمة في حياتي كمُدر�س وابن حاخام معاً( قد �أ�ضافت �إلى 
قدرتي على اجتذاب وبناء علاقات مع �أفراد يحبون التن�س. ومن دواعي الإثارة �أن ت�سويق 
وترويج الكتاب في الإذاعة والتلفزة قد �أعطياني الفر�صة كي �ألاقي و�أت�صل �صداقات مع 

زبائن محتملين ممن لهم �أو لي�س لهم علاقة باللعبة.

 CEO على �سبيل المثال تمتعت بذلك الحديث الم�سلّي عن حدث الإح�سان الأخير مع
مهم جداً.

»�أوه, �أحب ذكريات �آلان �ألدا.. هل قر�أتها؟«

»كلا, وكنني �سمعت �أنها لطيفة حقاً«

»�إنها لي�ست م�سلية مثل كتابي...«

»هل و�ضعت كتاباً؟ عمّ يدور...؟«

دانيال وينترب »ابن الكاهن« مدرب تن�س �سابق في واحد من نوادي البلاد الخا�صة 
الفرديين  الذكور  للاعبين  ليتمبل«  »جامعة  في  م�شهوراً  لاعباً  كان  نيوانغلاند  في  جداً 
 2005 في نيوانغلاند في الثمانينيات والت�سعينيات, وبطل الذكور للبطولة الفردية عام 
تعليقات  يقدم  وهو  بارزة وخطيب مخت�ص,  �إعلامية  �شخ�صية  بيت�ش«.  بالم  »نادي  في 
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وفن  الذات,  وترقية  وال�شبكات,  التجاري,  والعمل  التن�س,  مو�ضوعات  حول  �ساخرة 
الربح - في الحياة والميدان. ما بين الحديث, والكتابة, وتقديم تحليل للتن�س في برامج 
�إنها لي�ست غلطتي  الريا�ضة, يعمل في الوقت الحا�ضر في �إعداد هذا الكتاب لل�شا�شة, 
ال�سعادة بو�صفه لاعب تن�س؟ يرجى زيارة موقعه:  �أن يجد  - هل ي�ستطيع ابن حاخام 

.www.DanWaintrup.com

حقوق الن�شر ©2006, دانيال وينتروب

جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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كُل ما ت�صطاد
كيف تدير محادثة للترويج الذاتي تطلق زناد عملية مبيعاتك

بقلم بيج �ستوفر هاغ

 كثير من النا�س يعتقدون �أن الترويج الذاتي كلمة �سيئة.

عندما كنا �أطفالًا تعلمنا �أن الحديث عن انجازاتنا �أمر يدل على التبجح والغرور. »�أنا 
حقاً في الجبر جيد«, »�أنا �أف�ضل عازف �ساك�سافون في الفرقة المو�سيقية« - هذا �سيئ, ولا 
يمكنك �أن تقول ذلك. »لا �أحد في البلد ي�ستطيع �أن ي�سبقني في �سباق 440 ياردة«- انتبه! 

لا تفعل ذلك.

الذاتي. جميعنا من  الت�سويق  تعتمد على قدرتك في  �أن حياتك  تكت�شف  عندما تكبر 
مالكي الأعمال ال�صغيرة نت�شارك في واقع م�شترك - نحن ن�أكل ما ن�صطاد.

ولكن هناك بيننا الذين يعطون للتطور الذاتي ا�سماً �سيئاً. �أنا مت�أكد �أنك ت�ستطيع 
�أن تتذكر بائعاً جلفاً عدوانياً ب�إفراط الذي �ضغط على نف�سه بق�سوة �أو �ضغط بمنتجه 
عليك بطريقة تجعلك لا تجد �سبيلًا �إلا الابتعاد �سريعاً بقدر ما ت�ستطيع. هذا ال�سلوك 
البغي�ض لي�س ترقية لذاتك. هذا �شيء �آخر تنكري مثل �أ�سلوب مبيعات ن�أمل �أن ي�صبح 

ب�سرعة منقر�ضاً.

هناك بع�ض ال�شخ�صيات المتوهجة التي تخرج ب�أ�سلوب ترحيبي وتقوم بذلك بطريقة 
جديرة بالت�صديق, حليمة مرحة جديرة بالذكر. وي�صبح �أ�سلوبها �صفة محيرة لعلامتهم 
وماذا  نحن  »عمن  »في وجهك  الات�صال  �أقل من  �إلى طريقة  يحتاج  ومعظمنا  التجارية. 

نفعل, وما هو اقتراح القيمة الوحيد لدينا.
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�أن هذا الو�صف دقيق, فترويج الذات, مثل  �أعتقد  �أجلى فناً.  ترويج الذات كثيراً ما 
الفن, هو �شيء يتطلب حذراً من �أجل القيام به ب�شكل ح�سن. �إنه ي�سير خطاً دقيقاً جداً 
والتحدي.  الفن  هو حقاً  التوازن  و�إيجاد  والم�ؤثر.  المقنع  وبين  والهادئ,  العدواني  بين  ما 

وعندما يتم ب�شكل �صحيح, يمكن �أن ي�صنع مهنة, ويبعثر �سجلات البيع.
يعرف  �أن  يريد  ال�سامع  بطريقة تجعل  نف�سك  كالحديث عن  الذات  ترويج  �أحدد  �أنا 
�أن ترويج الذات �إحدى المهارات المهمة جداً التي ت�ستطيع �أن تحوز عليها  �أعتقد  المزيد. 

- وقد يكون العامل الفاعل الوحيد في نجاح عمل تجاري �صغير.
ونحن بو�صفنا مالكي �أعمال تجارية �صغيرة ف�إننا �أي�ضاً خبراء م�س�ألة ذات مو�ضوع. 
ومقدم  المالي,  والم�ست�شار  المحامي,  نحن  الزبون  قبول  م�س�ؤولية  تحمل  �إلى  بالإ�ضافة 

الت�أمين, وال�صائد الرئي�س والمعالج النف�ساني.
وهكذا ف�إن تحدينا هو - كيف نحول م�س�ألة خبرتنا �إلى مورد عائد ي�ضع الطعام على 
الطاولة؟ ح�سناً, فنحن نحتاج �إلى مواد ت�سويقية وموقع على ال�شبكة وبطاقة عمل. ولكن 
�أو م�ستمع  �إذا لم يكن لدينا قارئ  �أياً من هذه الأ�شياء لي�س له فائدة لنا  �أن  الحقيقة 

فبعد كل �شيء ينبغي �أن يتوافر لديك �أحد ما من �أجل �أن تقدم له بطاقة عملك.
بع�ض �أ�صحاب العمل ال�صغار ي�صبحون مقيدين جداً »ب�ألعاب« الت�سويق الذاتي هذه 
بحيث �أنهم ن�سوا الخطوة الأ�سا�سية التي تطلق حقاً عملية المبيعات: العلاقات التي تحتاجها 
للبناء والمحادثات التي تحتاجها من �أجل �أن تح�صل على انطلاقة عملية المبيعات. هذه 
كنّ عملية تطور العمل التجاري من �أن تبد�أ.  محادثات ترويح ذاتي, تفاعلات �شخ�صية ُمت
المفهوم العملي هو بناء علاقة �شخ�صية مع ات�صال جديد بحيث ي�أخذ هو �أو هي �سماعة 
هاتفك غداً �أو يجيب على بريدك الإلكتروني, وت�ستطيع �أنت �أن ت�شرع بعملية تحويل هذا 

ال�شخ�ص من زبون محتمل �إلى زبون متوهم �إلى زبون. 
مقدمتي المنطقية هنا �أنه لا �أحد يهتم بمنتجاتك و/ �أو خدماتك حتى يهتم هو �أو هي 
بك �أولًا. وهكذا كيف تبني العلاقة؟ ما يدعو للا�ضطراب �أن لديك 12 ثانية للح�صول على 
الانطباع الكافي بحيث يريد زبونك المتوقع الا�ستمرار في المحادثة. خط القاعدة: ا�ستخدم 

وقتك بحكمة. 
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�سمعنا جميعاً مرات ومرات �أن الانطباعات الأولى هي كل �شيء. ونظراً لذلك لديك 
12 ثانية فقط, فما هي �أدواتك؟

• �صورتك ال�شخ�صية, كيف تبدو

• ات�صال عينك

• م�صافحتك باليد

• ابت�سامتك

• عامل الثقة لديك

• كلماتك

ما تفعله في هذه الثواني الاثنتي ع�شرة يحدد علامتك ال�شخ�صية. علامتك هي ما 
�أن تكون متوافقاً  ت�ستطيع  النا�س عنك عندما لا تكون موجوداً. لديك خياران -  يقوله 
مع ما يقوله النا�س عنك عندما لا تكون في الغرفة �أو ت�ستطيع �أن تترك الأوراق تت�ساقط 

حيث ت�شاء.

وخدماتك حتى  مهتمين بمنتجاتك  النا�س غير  ب�أن  الافترا�ض  على  توافق  كنت  �إذا 
يهتموا بك, يتبع ذلك ب�شكل طبيعي �أنك �أنت العلامة التجارية. ما تبيعه هو �أنت, منتجاتك 
وخدماتك هي �أ�شياء ملمو�سة. ما تبيعه حقاً هو خبرتك الفردية, ومنظورك وتجربتك, 
ونظامك, ومقاربتك, ولغتك, و�أدواتك التحليلية, وفهم القواعد, وطريقتك الخا�صة في 
النظر �إلى الأمر وعر�ض �أي محتوى �أو خبرة تقدمها. و�سواء كنت تبيع منتجات معلوماتية 
خدمات  اخت�صا�صي  �أنت  �أو   )DVD �أو   CDو التدريب,  �أدوات  والخطب  الكتب,  )مثل 
�أو مدرب(,  م�ست�شار  �أو  �شبكة,  �أو م�صمم  �أو حلاق,  �أو محا�سب,  و�سيط عقاري  )مثل 

ف�أنت الإنتاج.

�أن ترويج الذات هو كيف تتحدث عن نف�سك بطريقة تجعل الم�ستمع  ذكرت, �سابقاً. 
يرغب في �أن يعرف �أكثر. دعنا ن�ضيف بع�ض اللحم �إلى تلك العظام: الترويج للذات هو 
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القدرة على �أن تربط القيمة التي تجلبها �إلى و�ضع ما بالحديث عمّن تكون ومن �أنت وماذا 
تفعل بطريقة تجعل الم�ستمع �أن ي�ؤكد ويتقبل معاً فعاليتك في الم�أزق.

بتق�سيم هذا �إلى �أجزاء �أ�سا�سية, يكون الترويج الذاتي هو:
• القدرة على تما�سك...

والعبارات  الكلمات  �أن تحافظ على هذه  ف�أكثر في كل وقت. عليك  �أكثر  يعني   هذا 
�أن تخطط وتكتب وتكرر  ال�سنين. عليك  ل�سانك مثل حكمة  �أن تدور على  ينبغي  كاملة. 

هذه البيانات.

• يت�صل...

 خطر لي �أن هناك نق�صاً عاماً في الفهم �ضمن مجتمع الأعمال التجارية ب�أن الات�صال 
له عن�صران - مُر�سل ومُ�ستقبل. عليك �أن تبعث بر�سالة وعلى ال�شخ�ص الآخر �أن يكون 
بو�صفك  �إن مهمتك  ثمة عقبة:  ولكن هنا  يفهمها.  �أن  �أهمية  والأكثر  التلقي,  قادراً على 
�أن تر�سل ر�سالة كاملة بلغة  �أنك تتحدث بلغة يفهمها المتلقي. ت�ستطيع  �أن تت�أكد  مر�سلًا 
رو�سية �سليمة. ولكن ي�صادف �أنني لا �أتحدث الرو�سية لذا ف�إن �إر�سالك لم ي�صلني. قد 
�أملك مفتاح  ولكنني لا  تعزيز مقبولة اجتماعياً,  �آليات  و�أمر عبر  بر�أ�سي  �أهز  �أو  ابت�سم 
�أتلقى  �أنني  تت�أكد  �أن  يجعلك  الإر�سال  لأن جهاز  عليك  يقع  العبء  ف�إن  لذا  قلته لي.  ما 
ات�صالك. لا تقل »قر�ض لتقويم الن�سبة »لي �إذا كنت �أعي�ش في عالم حيث اهتمامي الأولي 
هو لون مظلتك. هذا لا يعني �أنني لا �أحتاج خدمات ح�سابية, �إنه يعني فح�سب �أنك تحتاج 
�إلى �أن تقول �أ�شياء لي مثل »زبائنك �سي�شعرون �أنهم �أكثر ارتباطاً بعملك �إذا كان لديهم 

فهم جيد لبع�ض الاعتبارات..«.

• القيمة التي تجلبها لو�ضع ما

 هناك �أنا�س يجعلون حياتهم بالكامل مرتبطة بتعليم الآخرين كيف ي�صوغون اقتراح 
بيعك الوحيد )�أف�ضل �أن �أقول قيمة(. �إذا لم تبين ما هي اقتراحاتك فعليك �أن تذهب �إلى 
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حلقة درا�سية للت�سويق على الفور. هذه الخا�صية الدقيقة هي التي تميز ما تفعله وكيف 
تفعله عن �ألف ومائة لاعب في ميدانك. �إليك فكرتي: �أنا �أرى النا�س كيف يحولون الخبرة 

�إلى عائدات. تحتاج �إلى �أن تحدد �أفكارك بو�ضوح واخت�صار كما فعلت �أنا.
• عن الحديث عمن �أنت وماذا تفعل...

 �أفتر�ض من �أجل �أهداف هذه المقالة �أنك �أنت حقاً خبير مو�ضوع م�س�ألة. عندما يكون 
لديك محادثة ترويج ذاتي ف�أنت تحتاج �أن ت�ضع على الطاولة بع�ض �أوراق اعتمادك و�سجل 
�أعمالك. هل لديك درجات �أكاديمية رفيعة, هل و�ضعت كتاباً, هل لديك مقولات من�شورة, 
هل اقتب�س عنك في الجريدة؟ �ضع هذه في المحادثة. ثم �ضعها في �سجلك. �أف�ضل طريقة 
�أن تق�صّ ق�ص�صاً. النا�س يتعلقون  لربط النتائج الإيجابية التي حققتها من �أجل زبائنك 
بالمعلومات الق�ص�صية, ق�ص�ص يمكن �أن تعزز ارتباطاً عاطفياً بين الم�ستمع وراوي الق�صة.

• هذا ي�سبب على �أي حال �أن ي�ؤكد ال�سامع وي�ستفيد من فعاليتك... كيف تعرف �أن 
الم�ستمع ي�ؤيدك وي�ؤكد كلماتك؟

الفرد قد ي�شير بنعم �أو ير�سل �إليك �إ�شارة غير لفظية, بلغة الج�سد تفيد �أنه �أو �أنها 
معك. غالباً ما �أ�سمي ذلك »لم�سة خلفية«. �أنت تحتاج �إلى �أن تلم�س ال�شخ�ص الذي تتحدث 
�إليه بطريقة ذات معنى ما -�أنا لا �أتحدث عن اللم�س الج�سدي, على الرغم من �أن بع�ض 
النا�س يفعلون ذلك جيداً )مثل بيل كلينتون(- بحيث ي�ستجيب الم�ستمع. �أنا �أتحدث عن 
�إقامة ارتباط عاطفي, الم�ستمع �إليك يحتاج �إلى �أن ي�شعر, كما يفتر�ض �أن يفكر ب�أن ما 
تقترح هو فكرة جيدة. المرء يحتاج �إلى رد فعل عميق و�شجاع. انظر �إلى العلامات الدالّة 

لل�شراء مثل طرح �أ�سئلة والترحيب بمزيد.
• في الم�أزق..

�أم�سكت  �أنت  البيت وتفكر في الأمر -  �إلى  �أن تذهب  �إلى  للتداول, لا حاجة  لا حاجة 
بالم�ستمع في اللحظة المنا�سبة. الم�ؤ�شر الأف�ضل �أنه, �أو �أنها, عندما يقول لك »�أود �أن �أتحدث 

�إليك �أكثر. �أود �أن �أُريك ما فعلته«, �أو كلمات �أخرى بذلك ال��شأن.
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المروّج الذاتي الموهوب يتطلب و�ضع مزود حلول في لحظة �سحرية. في و�ضع مقاولاتي 
نتجك �أو خدمتك. وما  هذا قد يدفع الم�ستمع �إلى تحديد نف�سه �أو نف�سها على �أنه زبون ُمل
�إن تبني علاقة قائمة على بع�ض القيم �أو الخبرات الم�شتركة عليك �أن تطرحها على �أنك 
في بداية تحقيق هدفك ب�أن تكون معروفاً بو�صفك �شخ�صاً يزود الحلول. ومن �أجل تقدم 

العلاقة �أنت تحتاج �إلى:

1. الإ�صغاء باهتمام

2. �أن تكون �آمناً وم�ستريحاً

3. �أن تكون مهتماً ومحبوباً

4. تجعل ال�شخ�ص الآخر ي�شعر على �أنه الإن�سان الأكثر �سحراً في الغرفة.

5. �أوجد تقاطعات بين ما يقوله ال�شخ�ص الآخر عن نف�سه وبين منتجاتك وخدماتك 
- بكلمات �أخرى, ربط النقاط.

�سواء  وقارن,  �أن تحيك  على  قادراً  �ستكون  المهارات  �أن تملك هذه  ا�ستطعت  �إذا   -

بالهاتف �أو وجهاً لوجه, من غريب �إلى زبون محتمل في محادثة واحدة. مثل �أ�صحاب 
�إيجاد الزبون وتقديم الخدمات. و�إيجاد التوازن بين  الأعمال ال�صغيرة نحن في و�ضع 
هام�شي الوظيفتين بطريقة مربحة هو ما يميز الأعمال التجارية ال�صغيرة التي نجت 
من الـ 90% الأخرى التي تختفي �ضمن ال�سنة الأولى. تو�سيع عملية الحيازة عند الزبون 
هو �إ�ستراتيجية �أ�سا�سية في هذا العمل الخداع. الهيمنة على فن الترويج الذاتي �أداة لا 

غنى عنها تخلق عالماً من الاختلاف. في هذا الو�ضع كل �شيء يتعلق بك ياعزيزي!

تخطيطاً  تقدم  بو�سطن  مقرها  ات�صالات  �شركات  عدة  مالكة  هيغ:  �ستوفر  بيج 
خدمات  �شركات  �إلى  عمل  تطوير  وخدمات  وت�سويقاً,  عامة,  وعلاقات  �إ�ستراتيجياً, 
قبل  من  طُلبت  وم�ؤلفين.  متحدثين  و�إلى  �صغيرة,  تجارية  �أعمال  و�إلى  اخت�صا�صية, 
بع�ض المديرين التنفيذيين ومن قبل مالكين/ مديرين عبر الولايات المتحدة للا�ست�شارة 
و�إدارة البرامج التي تُطلق مبادرات ال�شركات الكبيرة التي ت�ؤثر في الطريقة التي يفكر 
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بها الم�ستخدمون ومالكو الأ�سهم �إزاء كل جانب من جوانب �أعمالهم. ت�صل عرو�ضها �إلى 
الم�ستخدمين.  وتعهد  الإنتاج,  وتطوير  الإن�سانية,  المالية  والمخ�ص�صات  المالية,  العمليات 
الماليين  والم�ست�شارين  والمحا�سبين,  للمحامين,  م�ستمرة  تربوية  برامج  تعر�ض  �أنها  كما 
طويل-  عمره  الفن  ق�صيرة,  »الحياة  في  م�شاركة  م�ؤلفة  وهي  الفن.  تعاقب  تخطيط  في 
والمقتنيات  الأثرية  والتحف  الفنون  لجامعي  العقاري  التخطيط  �إ�ستراتيجيات  تو�سيع 

الثمينة«)مطبوعات �إدارة الثروة 2007(. 

�ستوفر هيغ خريجة جامعة ديوك وجامعة نوفا �ساوث اي�سترن, كلية الحقوق, وع�ضو 
www. موقع:  زر  المعلومات  من  مزيد  �أجل  من  وما�سات�شو�سيت�س.  فلوريدا  محاكم  في 

.Ictuslnitiave.com

حقوق الن�شر ©2006, بيج �ستوفر هيج.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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تفعيل ال�لاصت والعلاقات ذات النفوذ

بقلم دانيال وينتروب

�أعمل في ميدان الخدمات المالية ودوري توليد مبادرات م�ؤهلة لمديري الا�ستثمار. تعمل 
�شركتنا مع �شبكة رفيعة من الأفراد وعملي �أن �أحدد النا�س الذين �أتوقع �أن يكون لديهم 
�شبكة بي�ض منا�سبة من الودائع الم�ستثمرة ثم بناء علاقة يمكن �أن ت�ؤدي �إلى تحريك بع�ض 
المال �إلى �شركتنا. �أنا �أتابع ه�ؤلاء النا�س بطريقتين: �أحاول �أن �أقابلهم مبا�شرة م�ستخدماً 
نفوذ,  ذات  ات�صالات  لديهم  الذين  النا�س  �أحدد  �أن  �أحاول  كما  �شبكية,  �إ�ستراتيجيات 
القادرين بدورهم على �أن يقدموني �إلى نمط من النا�س �أ�ستطيع �أن �أحولهم �إلى احتمالات 
تقدم ونجاح. هدفي �أن �أقابل �أنا�ساً على �صلة اجتماعية �أو يعملون مع الأغنياء والم�شهورين 
�أن  �أ�ستطيع  بتعريفات  ويقومون  دائرتهم,  �إلى  يجذبونني  بحيث  معهم  علاقة  ويبنون 
 CEO أ�ستفيد منها لأغرا�ض العمل التجاري. في بع�ض الأحيان ه�ؤلاء النا�س هم �أع�ضاء�
بارزون وزعماء في مجتمع الأعمال التجارية, و�أحياناً هم من النا�س النا�شطين في الم�سائل 

الاجتماعية والإح�سانية والثقافية, و�أحياناً من الم�شاهير الحقيقيين.

 - الاجتماعي  �أنا�س في هذا الجو  مع  بالعمل  وقت مبكر جداً  واحداً في  �شيئاً  تعلمت 
الاقت�صادي الديموغرافي �أنه لا �شيء ذا معنى يحدث حتى تكت�سب ثقتهم وحتى يقتنعوا 
ب�أية  ات�صالاتهم  ا�ستعمال  ي�سيء  �أو  يخاطر  لن  كاملة  ا�ستقامة  مع  »�صامد«  رجل  �أنك 
�إلى  الأمر  يحتاج  مهمة.  عواقب  لها  يكون  �أن  يمكن  �صغيرة  خاطئة  خطوة  ثمة  طريقة. 
»رولوديك�س«  يفتحون  »النافذين«  الثقة وجعل ه�ؤلاء  الم�ستوى من  لبناء هذا  وقت ق�صير 
الخا�ص بهم والمفكرة الاجتماعية �أمامك. ولكن ما �إن يفعلوا حتى تدور الدوائر, وت�أخذ 
�آفاق العمل مزيداً من الدينامية الاجتماعية �أكثر من التخ�شب القديم الذي لا �أعتقد حقاً 
�أن يعمل �ضمن هذه المجموعة الاجتماعية - الاقت�صادية. �إنهم يقومون بالعمل في مجتمع 
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مغلق من الاخت�صا�صيين الموثوق بهم الذين برهنوا �أنف�سهم بالعمل مع �أفراد �آخرين من 
�شبكتهم الاجتماعية. ت�ستطيع �أن تخترق هذه ال�شبكة ب�أن تكون »مكفولًا »من قبل �شخ�ص 

ما في ال�شبكة. 

النفوذ ما يكفي كي  �أحداً ما لديه ات�صالات �صحيحة ولديه من  تقابل  وهكذا, كيف 
ي�ساعدك في عملك �أو مهنتك؟ الخطوة الأولى �أن تحدد ال�شخ�ص الذي له علاقة بالنا�س 

الذين تريد �أن تقابلهم.

بو�صفي لاعباً للتن�س في الكلية ومخت�صاً في التعليم, قررت �أن جون مكينور كان واحداً 
دوماً  �أعجبت  للرجال,  الاخت�صا�صية  الدورة  في  ال�شهيرة,  مهنتة  عبر  �أقابله.  �أن  ينبغي 
بماكينوري لا�ستقامته والطابع الدنيامي للعبة. �سلوكه المتحدي وانفجاراته بين حين و�آخر 
من  تحوله  ومع  لي.  بالن�سبة  للاهتمام  �إثارة  �أكثر  جذاباً  جعلته  قد  المتقدة  وال�شخ�صية 
واحد من كبار اللاعبين في التاريخ في لعبة تن�س الرجال �إلى واحد من معلقي لعبة التن�س 
الخبير و�صاحب القيادية في هذا المجال على التلفزيون اليوم, ف�إن احترامي له قد زاد. 
وكنت �أعتقد ب�شدة �أنني �إذا ما ا�ستطعت بطريقة ما �أن �أقابل جون �س�أجد طريقاً �إلى �شبكة 
ذات فرد يتحلى بم�ستواه من النفوذ والات�صالات, و�أن هذا �سيفتح �أمامي عالماً هائلًا من 

نوعية النا�س الذين كنت بحاجة �إلى �أن �أعرفهم.

ت�أكدت كذلك �أنني �إذا كنت محظوظاً بما فيه الكفاية �أن �أقابل جون مكينور ف�س�أجد 
�أجعله يت�صل بي,  �أن  الوئام معه. كان علي  ت�أ�سي�س نوع ما من �صلة  �إلى  ب�سرعة طريقة 
يودني, �أو يتذكرني بحيث �أ�ستطيع �أن �أ�ضع الأ�سا�س لتقدم العلاقة على �أمل �أن يمتدحني 

�أمام النا�س المطلوبين.

ولكن قبل �أن �أ�ستطيع القيام بهذه الات�صالات, كنت بحاجة حقاً �إلى مقابلة مكينور. 
عندما كنت قلقاً �إزاء الإ�ستراتيجية الأف�ضل لتحقيق ذلك, قالت لي �أمي »خطوة في الوقت 

المنا�سب.. �ضع قدمك �أولًا في الباب, ثم..«

وتنهدت »ولكنني �أحتاج �إلى خطة يا �أمي! ياللعجب �أنني مقبل على مقابلة م�شهور مثله؟«
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�إح�سان  �أن �شخ�صاً ما م�شهوراً مثل جون مكينور لديه  �أمي برهة »�أنا مت�أكدة  فكرت 
ل �أو حدث تمويل يجب �أن ي�سهم به كل �سنة. قم ببع�ض البحث... �ألم تكن �أنت الذي  مُف�ضّ

علمتني كيف ا�ستعمل غوغل؟«

�أمي امر�أة ذكية. قمت ببع�ض العمل التحقيقي ووجدت �أنه كان يوجد حقاً بع�ض عمليات 
الإح�سان التي �شجعها »جوني ماك«. واحد �أ�صبح م�ؤخراً من�شغلًا بما ي�سمى »تينا�سيتي«. 
من  �آلاف  ت�ساعد  كانت  المنظمة  بو�سطن,  في  بيتي  عن  بعيداً  القائمة  ما�سات�شو�سيت�س, 
داخلي المدينة ال�صغار لتح�سين معرفتهم بالقراءة والكتابة عبر منهاج درا�سي يت�ضمن 
القراءة وتعليمات التن�س. كانت يتنا�سيتي ت�ست�ضيف حدث رفع المدخرات في �أ�شهر قليلة 
ال�سيد  �أن يلعب وي�سهم بهذه الق�ضية الجيدة. وكان  �إجراء لأي واحد كان يريد  وترتيب 

ماكينور على و�شك الان�ضمام.

هنا كانت فر�صتي. �أود �أن �ألتحق بالحدث و�أرى ما �إذا كنت �أ�ستطيع �أن �أقابله. واتخذت 
خطوة �أبعد. دعوت المنظمة و�أخبرتهم »�أح�سب �أن ما تفعلونه رهيب, و�أنا لا �أجد م�شكلة 
في كتابة �شيك من �أجل �أن �ألعب التن�س في المنا�سبة التي تعدونها, ولكن �سيكون عظيماً �إذا 
ما �أعطاني الم�شرف على مباراة ال�سيوف جولة مع جون«. وافق تينا�سيتي وبدا لي كما لو 
�أنني ح�صلت على الخطة الكاملة. �س�أكون قادراً على �ضرب عدة كرات معه, و�أن �أتكلم مع 

الرجل الذي يترك انطباعاً ب�شكل يدعو للأمل.

�أنني لم �أنم جيداً جداً في الليلة التي �سبقت الحدث! كان جون �أحد  علي �أن �أعترف 
المحبوبين المقد�سين لدي هل �س�أكون ع�صبياً جداً معه بحيث �أطيح بالكرة و�أفقدها تماماً؟ 

هل �س�أقوم ب�شيء ما غير مرغوب مما قد لا يترك انطباعاً ح�سناً؟

�أخيراً جاء يوم الحدث, وكنت م�ضطرباً و�أنا انتظر و�صول جون. تلك كانت فر�صتي 
الكبيرة وكنت �أهيئ كلمتي الق�صيرة كي �ألقيها.

قلت في نف�سي »لقد ابتكرت الخطة الكاملة«.

ما �إن �ضربت �ضربات تمرين قليلة جاء مدير المباراة لينقل �إلي الخبر ال�سيئ: ال�سيد 
مكينور ت�أخر ب�شكل غير متوقع في نيويورك ولن يكون قادراً على اللعب في المباراة. 
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�أتخلف في هذا  �أن  �أ�ستطيع  �أنني ما كنت  وفيما كنت مذهولًا ومقموعاً بداية, عرفت 
فرن�سي  )بطل  ديلاندر  مات�س  مثل  �أ�ساطير  مع  التن�س  لعب  على  قادراً  زلت  ما  الموقف. 
ه�ؤلاء  مع  اللعب  بفر�صة  �أتمتع  �أن  و�أردت  �سابق(  ديجبلدون  )بطل  كا�ش  وبات  �سابق( 

اللاعبين الكبار.

وفوق ذلك, كنت �أعرف �أنه من �أجل �أن تنجح في الت�سويق والمبيعات وفي مقابلة �أنا�س 
من ذوي النفوذ عليك دوماً في البحث ال�سابعة الذي �أجريته حول »جوني ماك« اكت�شفت 
�أنه �سيكون في المدينة ال�شهر الآتي لتوقيع ن�سخ من �سيرته الذاتية الرائجة: »لا ت�ستطيع �أن 

تكون جدياً«

�سوف  �أخرى.  خطة  دبرت  لمقابلته,  فر�صة  على  �س�أح�صل  �أنني  �أعرف  كنت  لما 
�أ�شتري ن�سخة من كتابه و�أدخل الخط مثل �أي واحد �آخر. ل�سوء الحظ الوقت لن يكون 
في جانبي. لن يكون لدي �أكثر من 60 ثانية لإقامة ات�صال معه. بالطبع, كان لدي �شيء 
وحيد وهو �أنني �آمل �أكون �شيئاً �سوف يتذكرني جون من �أجله: كنت مُله م�ؤلفاً �أي�ضاً, 
ن�شرت م�ؤخراً �سيرتي الذاتية )على الرغم من �أن م�ؤلفي قد �أخبرني مراراً �أنها حقاً 
�سعادة  يجد  �أن  الحاخام  ابن  ي�ستطيع  �أو  غلطتي,  لي�ست  �إنها  م�ضحكة«(,  »ذكريات 

بو�صفه لاعب تن�س؟ 

�سوف �أكت�شف �سريعاً ما �إذا كان ذلك كافياً. فيما كنت �أقترب من المائدة حيث كان 
بدا  �أمامه.  وو�ضعتها  كتابه  من  ن�سخة  جذبت  ما  و�سرعان  �شخ�صية.  مخطوطات  يوقع 
�ضجراً من نف�سه. وت�ساءلت كم من هذه الكتب يوقع كل �سنة. ولكنني كنني كنت �أجري 

خارج الزمن. لقد �أنهى توقيع كتابي. وقد حان الوقت �أن �أقوم بحركة.

»جون, لقد كان �شيئاً عظيماً �أن �أراقبك و�أنت تعمل عبر ال�سنين. ولكن ينبغي �أن �أُقرّ 
ب�أنني �أعتقد �أنني �أتمتع بتعليقك التلفزيوني في ويمبلدون والولايات المتحدة: افتح �أكثر«.

قال: »�شكراً وفيراً. �أنا هاوٍ كبير, �أردت �أن �أعطيك �شيئاً - ربما �ضحكات قليلة - ن�سخة 
من كتابي«. 
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�سحبتها على الطاولة �أمامه وانتظرت ا�ستجابته. قلاقلي كانت خاطئة. نظر جون �إلى 
الكتاب المو�ضوع على الطاولة �أمامه. تمعن في �صورة الغلاف حيث كانت تظهرني منحنياً 

في كني�س قريب من والدي, لاب�ساً زيّ الربانيين, و�أ�ضحك.

»عظيم, خط جيد �أتمناه لك بهذا الكتاب �أيها الرجل«.

الإذاعة  في  عنه  الحديث  وجرى  البلد,  �أنحاء  جميع  في  �أُروجه  كنت  �أ�شكرك.  »ياه, 
والتلفزة. لقد كان م�سلياً«. 

هاي, »اهتف لي بين حين و�آخر. �أعرف كثيراً من النا�س ». ابت�سم وغمز بعينه.

»�شكراً ياجون, �س�أفعل ذلك«.

الإ�ستراتيجية الأخرى التي كانت ناجحة بالن�سبة �إلي جهدي لمقابلة �أنا�س نافذين هي 
�أن �أخدم في هيئات مديري منظمات الإح�سان. هذه العملية تبد�أ عادة بت�أييد المنظمة, 
هذه  عن  العظيمة  الأ�شياء  �أحد  والطوعية.  مكتوبة(  )�شيكات  مالياً  ت�أييداً  يعني  وهذا 
البلاد هو �أنك �إذا كنت راغباً في �أن ت�ضع �سترة رجالية وت�شتري بطاقتين �إلى مهرجان 
المنظمة ال�سنوي لتنمية الاعتمادات المالية, ف�أنت �أدخلت نف�سك في بيئة �شبكة عمل رئي�سية 
مع ملء الغرفة من المتحركين والهزازين* في جماعتك. الآن �أنت تحتاج المهارات لت�شغيل 

الغرفة عندما تكون هناك ب�شائك بطاقات الغالا وتزيل كلياً الم�شكلة الباردة.

�إذا  الغالا.  في  كاملة  مائدة  �شراء  في  راغباً  كنت  �إذا  �أكبر  ت�أثيراً  تحقق  �أن  ت�ستطيع 
ا�شتريت مائدة ف�إن رئي�س الجل�سة �سوف ي�أتي �إليك عند نقطة ما من الم�ساء ويقدم نف�سه 
الفائدة  اللحظة.  تلك  الرافعة في  تفعله هو فعل  �أن  وي�شكرك على دعمك. كل ما عليك 
�أنها طريقة عظيمة للترحيب بالم�ستخدمين الأ�سا�سيين, والبائعين  الأخرى ل�شراء مائدة 

الأ�سا�سيين, و�آفاق الزبون الجديد, وال�شركاء الإ�ستراتيجيين المهمين.

تح�صل  �أن  المحتمل  من  البريد.  قائمة  في  ت�صبح  حتى  غالا  بطاقات  ت�شتري  �إن  ما 
على ر�سالة المنظمة و�سترغب في ا�ستخدام هذا كي تتطلع �إلى فر�ص المتطوع. وفي حالتي 
مبادرات  في  عملت  ولكنني  والغولف,  التن�س  منا�سبات  في  ت�ساعد  �أن  معنى  ذا  �سيكون 
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�أخرى �أي�ضاً. �إذا كانت الكتابة �أو الت�صميم الحي هما موطن قوتك اعمل على الم�ساعدة 
�إلى  تحتاج  الخازن.  مع  للعمل  تطوع  الأرقام,  في  جيداً  كنت  و�إذا  الإخبارية.  بالر�سالة 
�أظهر  والأهم من ذلك,  الآخرين,  المتطوعين  �أن تعرف  ت�سمح لك  �إلى لجنة  الان�ضمام 
لهم �أنك منظم وا�سع الحيلة ولاعب فريق جيد, ملتزم بالق�ضية وهذا ما �ستفعله مهما 
�سنة �سوف  ثق بي, ففي غ�ضون  �أ�صبحت متطوعاً لامعاً,  و�إذا  يتم فعله.  �أن  �إلى  تحتاج 

تدعى للان�ضمام �إلى الهيئة. 

 لا �أعتقد �أن النا�س عموماً يفهمون القوة الخارقة للتطوعية. �إنها ت�سمح لك �أن ت�ستعر�ض 
مواهبك الخا�صة وتعر�ض قدرتك القيادية وزيادة ظهورك مع �أ�صحاب النفوذ في منظمة 
�أولبرايت. كان  �أعيه هو مادلين  ما ب�سرعة كبيرة. المثال الأكثر درامية للتطوعية الذي 
عملها الم�أجور الأول في البيت الأبي�ض. قبل ذلك الوقت كانت مجرد متطوعة - بما في 
ذلك من�صبها الكلي في حملة ال�سيناتور �إيد مو�سكي الرئا�سية. وكانت جميع ات�صالاتها 
الأ�شخا�ص  المنفذين جداً من  بع�ض  قابلت  �سي.  وا�شنطن دي  بها في �ضواحي  الخا�صة 
الذين خدموا في تلك الهيئة وكانت قادرة على تفعيل تلك الات�صالات. و�سرعان ما نمت 
ات�صالات �أكثر خارج العلاقات الأولية, على طول الطريق لت�صبح وزيرة للخارجية مادلين 

هي محترفة بو�ضوح.

ربما �أكون مجرد ك�سول, ولكنني �س�أقوم بالأحرى ب�أ�شياء بطريقة �سهلة. �إنه لا يعنيني 
�سوق حيث هذه  الهاتف في  نف�سي على  �أ�سوّق  �أو  النا�س ببرودة  �أحاول مخاطبة  �أن  �أبداً 
المقاربة لا تتمتع �إلا باحتمال �ضئيل جداً من النجاح. لقد وجدت �أنه من الأ�سهل كثيراً �أن 
�أحول طريقي �إلى محادثة ذات مغزى مع �أحدهم في جل�سة اجتماعية و�أك�سر الثلج فوق 

كوكتيل, �أو لعبة تن�س.

في  الفريدة  الأندية  من  واحد  في  �سابق  تن�س  مُعلم  حبر«  »ابن  وينتروب  دانيال 
في  الم�ضنفين  اللاعبين  من  تيمبل«,  »جامعة  في  وطنياً  م�ضغاً  لاعباً  كان  نيوانغلاند. 
نيوانغلاند في الثمانينيات والت�سعينيات, ومن اللاعبين في بطولة الأفراد في »نادي بالم 
بيت�ش كانتري«. وفن الربح - في الحياة ومجل�س الإدارة. وبين ذلك يتحدث ويكتب ويقدم 
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تحليلًا للعبة التن�س في برامج ريا�ضية, وهو في الوقت الحا�ضر يعمل في الإعداد ال�سينمائي 
لكتابه »�إنها لي�ست غلطتي - هل ي�ستطيع ابن التلمودي �أن يجد ال�سعادة بو�صفه لاعب 

 www.danwaintrup.com تن�س؟ من �أجل مزيد من المعلومات زر موقع

حقوق الن�شر ©2006, دانيال وينتروب.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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تطوير عملية مبيعات
نظامان ناجحان

بقلم رون فينكل�شتاين

 قر�أت ع�شرات من الطرق العظيمة لتوليد مبادرات لتنمية عملك التجاري. وقد بد�أت 
ب�شكل يدعو للأمل في تنفيذ كثير من �إ�ستراتيجيات وتكتيكات الت�سويق في هذا الكتاب و�أنت 
ت�شرع بر�ؤية نتائج منظورة. والآن ماذا تعمل؟ كيف تحول الأدلة من �أعمالك الت�سويقية 
�إلى عائد؟ الغاية من هذا الف�صل م�ساعدتك على فهم و�إيجاد عملية م�شابهة لمتابعة البيع 

فيما �أنت كنت تعمل على توليد الاهتمام ب�إنتاجك �أو خدمتك.

خطك مليء ولكنك لا تغطي من الأعمال ما كنت تتوقع. ثمة �سبب لذلك. �أرباب العمل 
التهيئة  وكيفية  البيع  عملية  يفهمون  لا  المخت�صين  غير  المبيعات  و�أ�صحاب  الخبراء  غير 
�أو خدمتك  �أن ثمة حاجة لمنتجك  تعني  التهيئة  المهيئين.  للزبائن المحتملين غير  ب�سرعة 
و�أن  البيع  ال�سلطة لاتخاذ قرار  و�أنهم ي�شترون  �أن هناك حاجة,  والاحتمال ي�صدق على 

لديهم الميزانية لإنفاقها على منتجك �أو خدمتك.

في هذه المقالة �سوف �أتحدث عن كيفية تحريك هذه العملية ب�سرعة كبيرة. هذه هي 
»القاعدة البلاتينية«. هذه القاعدة ت�سمح لك �أن »تعامل الآخرين بالطريقة التي يريدون 
ال�شخ�صية  مبيعاتك  فعالية  يزيدون  وبذا  ال�سلوكي,  �أ�سلوبهم  بتحديد  بها«  يُعاملوا  �أن 

ويغطون �أعمالًا تجارية �أكثر.

قبل �أن ندخل في تفا�صيل هذا النظام, �أريدك �أن توثق عملية مبيعاتك. �إذا لم يكن 
النجاح في  �إمكانات  ا�س�أل نف�سك كيف ت�ضع  �إيجاد واحد.  �إلى  لديك واحد ف�أنت تحتاج 
خط مبيعاتك. �أي تكتيكات في هذا الكتاب ا�ستخدمتها وكيف نفذّتها من �أجل �إيجاد وملء 
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خط �أنابيبك؟ ما �إن تفهم هذا حتى تحل ن�صف التحدي. وعندما تجد ما ي�صلح, �أوجد 
عمليات بائ�سة, مكررة, ومحتملة بحيث لا يكون عليك �أن ت�سير عبر هذه العملية الرديئة 
�أوجد  عام.  كل  الم�سار  هذا  في  ت�سير  �أن  �إلى  تحتاج  لن  ف�إنك  وهكذا  والمتوقعة  المكرورة 

الأعمال المنا�سبة لك وتم�سك بها.

�إيجاد عمليات رديئة ومكرورة ومتوقعة ينطبق على عملية المبيعات �أي�ضاً. هدفك �أن 
تطور عملية مبيعات تجعلك �أقرب �إلى �أن تقول »نعم« �أكثر بكثير من �أن تقول »لا« ب�سرعة 

�أكبر بكثير. كيف تفعل ذلك؟ هناك ثلاث خطوات لهذه العملية.

لم�ساعدتهم على  �أنت هناك  البرنامج.  تك�سب موافقة على  �أن  �إنه من الحا�سم  �أولًا, 
اتخاذ قرار �شراء وهم يحتاجون �إلى �أن يفهموا ويوافقوا على �أنك هناك لذلك الغر�ض. 
�إذا لم تدر�س هذه العقبة فكل �شيء بعد هذه النقطة �سيكون م�شكلة. هذا يمكن انجازه 
�أثناء افتتاح دعوة المبيعات بالقول »نحن هنا اليوم من �أجل... وفي نهاية مناق�شتنا �سوف 

نقرر معاً ما �إذا يوجد خطوة تالية وما هي تلك الخطوة الآتية. هل توافق على ذلك؟«.

هذا ي�ضع �أ�سلوب وجوهر الاجتماع الذي يتطلب �شكلًا من �أ�شكال العمل في النهاية. 
هذا العمل يمكن �أن يكون »لا �أنا غير مهتم« �أو »نعم دعونا نتحرك �إلى الأمام«. 

لهذه  الخدمة  �أو  نتج  اُمل حل  كيفية  حول  توافقا  �أن  يجب  العامة  ونظرتك  �أنت  ثانياً, 
الحاجة. الموافقة حاجة توجه الجانب العقلاني من عر�ض المبيعات. �أما الجانب العاطفي 

في�ستق�صي الحاجة )�أو ما �أ�شرت �إليه على �أنه �ألم(.

دعونا ن�ستخدم الت�أمين مثالًا. هدفك �أ�سباب عقلانية. من �أجل فهم الجهد �أكثر )�أ�سباب 
الإمكانات للقيام بتغيير( يمكن �أن ت�س�أل م�ستوى �آخر من الأ�سئلة مثل, »ماذا يحدث �إذا لم 
تجد �سعراً �أف�ضل؟« �أو »لماذا من المهم �أن تحظى بهذه الحماية الآن؟«. هذه الأ�سئلة تجعل 
الزبون منخرطاً عاطفياً بعملية ال�شراء. �أنت ت�ساعدهم على فهم ت�أثير عدم اتخاذ قرار 
- الأ�سباب الحقيقية لل�شراء. وما �إن تفهم الأ�سباب الحقيقية لل�شراء حتى تكيّف عر�ضك 
�أرخ�ص ماذا  ب�سعر  �إعطاءك الحماية ذاتها  �أ�ستطيع  »�إذا كنت  لمواجهة هذه الاحتياجات 

�ستفعل بالنقود الزائدة؟«. نحن ن�ساعدهم على فهم ما يحدث بالمال الذي يوفرونه.
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اتفاقاً  والزبون  �أنت  تحقق  �أن  بعد  القرار.  اتخاذ  هو  المبيعات  لعملية  الثالث  الجانب 
حول هدف اللقاء والجهد قد تحقق ف�أنت الآن قادر على القيام بما يقوم به �أي ممثل جيد 
للمبيعات - �ساعد الزبون على اتخاذ قرار ال�شراء. عملية القرار هي نتاج طبيعي لخلق 
عملية بيع جيدة. �سوف ي�ضع الزبون, عدة مرات �أثناء عملية القرار, عوائق �أو اعترا�ضات 
�أمامك. الاعترا�ضات �شيء جيد جداً لأنها هي الإمكانية التي ت�سمح لك �أن تطرح مزيداً 
من الأ�سئلة كي تكت�سب الو�ضوح لتحريك عملية ال�شراء قُدُماً. في كثير من الأحيان لا يكون 
هناك �س�ؤال على الطلب. و�إذا تم ذلك ب�شكل �صحيح ف�إن الزبون �سوف ي�س�ألك عن الخطوة 

الآتية. من الطبيعي �أن تكون الخطوة الآتية هي توقيع الطلب.
�إيجاد عملية بيع با�ستخدام »القاعدة البلاتينية« عملية قوية جداً. د. توني الي�ساندرا 

ي�صف القاعدة البلاتينية على هذا ال�شكل:
�سمعنا جميعاً عن القاعدة الذهبية - وكثير من النا�س يتوقون �إلى العي�ش بو�ساطتها. 
القاعدة الذهبية لي�ست دواء جميع الأمرا�ض. فكر في ذلك: »عامل النا�س كما تحب �أن 
�أن  يحبون  الآخرين  ب�أن  الأ�سا�سي  الافترا�ض  تت�ضمن  الذهبية«  »القاعدة  به«.  يعاملوك 

يُعاملوا بالطريقة التي تحب �أن تعامل بها.
بديل القاعدة الذهبية هو القاعدة البلاتينية: »عامل الآخرين بالطريقة التي يرغبون 
�أن يُعاملوا بها«. القاعدة البلاتينية تلائم م�شاعر الآخرين تركيز العلاقات ي�أتي من »هذا 
ما �أريد, لذا �سوف �أعطي كل واحد ال�شيء نف�سه« �إلى »دعني �أفهم �أولًا ماذا يريدون ثم 

�سوف �أعطيه لهم«.
راوي,  اجتماعي,  مُ�ؤهل  مدير,  لل�سلوكيات:  �أ�ساليب  �أربعة  الذهبية«  »القاعدة  تحدد 
مفكر. كل �أ�سلوب له مزايا �سلوكية معينة, وهذه المزايا جديرة بالملاحظة. و�شخ�صية كل 
فرد يمكن �أن تتلاءم مع واحدة من هذه الفئات الأربع. وفي حين �أننا يمكن �أن نقترب ما 
بين يوم ويوم �إلى فئة �أو �أخرى, ف�إن كل �إن�سان له فئة عامة واحدة ت�سيطر على �شخ�صية, 
)�أو �شخ�صيتها(. و�إذا راقبنا �سلوكيات النا�س, ن�ستطيع �أن نُكيّف �سلوكنا كي ي�سمح لنا �أن 
نعامل ال�شخ�ص الآخر بالطريقة التي تريد �أن يعامل بها من �أجل المحافظة على ال�صلة 

والفعالية في علاقاتنا. هذا ي�ؤدي �إلى تطوير مزيد من المبيعات ب�صورة �أ�سرع.
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تعلمنا القاعدة البلاتينية:

• لماذا يفعل النا�س ما يريدون

• ماذا يحتاجون من �أجل القيام ب�أف�ضل ما لديهم

• عن نقاط القوة وال�ضعف في �سلوكهم ال�شخ�صي

30 �سنة  �أنها ي�سهل تعلمها وا�ستخدامها. عمرها  مزية ا�ستخدام القاعدة البلاتينية 
»القاعدة  ال�شركات  ت�ستخدم  العالم.  �أرجاء  كل  في  ال�شركات  قبل  من  ت�ستخدم  وهي 
البلاتينية« في المبيعات, والت�سويق, وخدمة الزبون, و�إ�ستراتيجية العمل التجاري, وعملية 

التح�سين, وهذا غي�ض من في�ض, من �أجل تح�سين فعالية الم�ؤ�س�سة بكاملها. 

�أعمالًا وخطوات مح�سو�سة  تاريخها و�سجل عملها,  ب�سبب  البلاتينية«  »القاعدة  تقدم 
ت�ستطيع �أن تنفذها من �أجل �أن ت�صبح �أكثر فعالية في التعامل مع الأ�شياء الم�شتبه بها, ودلائل 

النجاح, والزبائن. ما يجعلها ب�سيطة �أنها مبنية على ثلاثة �سلوكيات نوعية ملحوظة:

• اللفظي: الكلمات الفعلية التي تُ�ستخدم - المحتوى

الترنيم,  ال�صوت,  مقام  تغير   - الكلمات  بها  يقولون  التي  الطريقة  ال�صوتي:   •
والت�أكيد

• المرئي: الطريقة التي يبلغون بها مقا�صدهم دون وعي عبر لغة الج�سد, وتعبيرات 
الوجه والإيماءات. 

عن طريق فعل الإ�صغاء الب�سيط ومراقبة ماذا يقولون وكيف يقولون ذلك, ت�ستطيع 
�أن تفهم ب�سرعة و�سهولة �أ�سلوب �سلوكهم وكيف يريدون �أن يُعاملوا. قدرتك على �أن تُكيّف 

�سلوكك وملاقاتهم حيث هم هي حيث يلتقي الفعل والنظرية.

الهدف من »القاعدة البلاتينية« هو كيمياء �شخ�صية وعلاقات بناءة تتجلى بمبيعات 
النا�س  يقود  �أن تفهم ما  تغيير �شخ�صيتك. عليك فقط  �إلى  �أنت لا تحتاج  و�أ�سرع.  �أكثر 

يز الخيارات التي لديك عندما تتعامل معهم. وُمت

o b e i k a n d l . c o m



361�أ�سرار الت�سويق الفصل السابع: المبيعـات�أ�سرار الت�سويق

مهيمن.  �أ�سلوب  فرد  ولكل  بدرجات مختلفة,  �أ�سلوب  لكل  الم�ؤهلات  واحد يمتلك  كل 
�إن مفتاح ا�ستخدام القاعة البلاتينية هو في فهم ما هو الأ�سلوب ال�سلوكي المهيمن للفرد 

ومعاملته/ �أو معاملتها بطريقة منا�سبة.
 :« البلاتينية  »القاعدة  حددتها  كما  ال�سلوكية  للأ�ساليب  �أ�سا�سي  انحلال  ثمة  هنا 
يكونون  موجه  هدف  �إنهم  وينفذوا.  يراقبوا  �أن  �آ�سرتين:  بحاجتين  موجهون  المديرون 

مرتاحين جداً عندما يكونوا م�س�ؤولين عن الأفراد والأو�ضاع.
ينجحون  �إنهم  موقع الحدث.  يكونوا في  �أن  ويحبون  ومتحم�سون  ودّيون  الاجتماعيون 
بالإعجاب, وال�شكر والمجاملات. �إنهم �أ�صحاب فكرة يتفوقون في جعل الآخرين يتحم�سون 

لوجهة نظرهم.
�أنا�س تحليليون, م�صممون ومنتظمون ي�ستمتعون بحل الم�شكلات. وهم  المفكرون هم 
المفكرون  الأ�سلوب.  من  �أكثر  بالمحتوى  اهتماماً  �أكثر  يجعلهم  مما  بالتفا�صيل  يهتمون 

توجههم مهمة وهم يتمتعون بالأعمال الكاملة ويعملون من �أجل نتائج ملمو�سة.
هم  الأربعة.  بالأ�ساليب  للنا�س  توجيهاً  الأكثر  �إنهم  ومربون.  دافئون  �أفراد  الرواة 
م�صغون ممتازون, و�أ�صدقاء �أوفياء وم�ستخدمون �أوفياء. �إنهم مخططون جيدون, يعملون 

بد�أب وجيدون في موا�صلة الأعمال.
الأ�ساليب  تحدد  عندما  عملك؟  تنمية  �أجل  من  المعرفة  هذه  تطبيق  ت�ستطيع  كيف 
التي  بالطريقة  بمعاملتهم  �إليهم  ت�صل  كيف  �ستعرف  والإمكانيات  لزبائنك  ال�سلوكية 

يريدون �أن يُعاملوا بها. دعني �أقدم �إليك بع�ض الأمثلة:
المديرون هدف مق�صود. عندما تبيع مديرين ف�إن المقاربة الأف�ضل �أن تعطيهم العنوان 
�أولًا, وتركز على النتائج. ولما كانوا يحبون �أن يكونوا من�ضبطين دعهم يعطونك �إذناً لتتلو 

بقية ق�صتك )�إذا كانوا يحبون العنوان(.
الاجتماعيون يحبون المرح وهم �سوف يبيعون �أنف�سهم �إذا جعلتهم يتحم�سون لمنتجاتك 
وخدماتك. ينبغي �أن تركز ر�سالتك على النتائج التي �سيختبرونها, والمرح الذي �سيح�صلون 

عليه, والت�أكد �أنهم �سوف يُ�ستقبلون لكونهم مثاليين بدرجة كافية لتنفيذ حلك.
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المفكرون لا يحبون �أن يكونوا على خط�أ لذا يجب �أن تكون م�ستعداً عندما تبيع �إلى مفكر. 
�إنهم يريدون �أن يعرفوا �أن حقائقك و�أرقامك �صحيحة. �إنهم يريدون �أن يعرفوا التفا�صيل 
خلف علم المنهج وكيف وُثّقت النتائج. لا ت�ضغط على مفكر من �أجل قرار. �إنهم يقررون 

عندما يكونوا جاهزين. ابنِ الم�صداقية ب�أن تفعل ما قلت �إنك كنت ذاهباً �إلى تنفيذه.

الذي  بالت�أثير  معنيون  ه�ؤلاء  بهم.  تهتم  �أنك  يعرفوا  �أن  يريدون  العلاقات  مقيمو 
�سيحدثه التغيير في الفريق )الأ�سرة(. اق�ضِ الوقت في بناء علاقة.

قوة »القاعدة البلاتينية« هي �سهولة تعلمها وتنفيذها - ولكن من �أجل ممار�سة نجاح 
عظيم ف�إنها ت�ستغرق بع�ض الممار�سة.

 The Small Business Successو  ,AKRIS ,LLC رونالد فنكلي�شتاين: رئي�س
Expert. خبير في نجاح العمل التجاري ال�صغير, ومدرب خ�صو�صي, وم�ست�شار, ومتحدث, 

و«القاعدة  ناجحة«  �شركة  �أجل  14 طريقة من  بالنجاح!  »لاحتفال  كتابان:  له  وم�ؤلف. 
 ،entrepreneur.com :البلاتينية للبراعة في العمل ال�صغير«. ن�شرت مقالاته من قبل
 ,)TSTN( أجرى مقابلات مع �شبكة التدريب والنجاح� .snbc.comو ،thestreet.comو
وكتبت لمحة عن حياته في مجلة »�أكرون بيكون« واقتب�س عنه في كثير من مقالات ال�صحف. 
كما �أنه �أ�س�س م�ؤتمر الاحتفال بالنجاح«! فنكلي�شتاين جاهز للتدريب وتقديم الا�ست�شارة, 
والحديث عن الارتباطات, وور�شات العمل وتقديم الحلقات الدرا�سية. يمكنك الات�صال 
به على info@yourbusinesscoach.net �أو على الرقم 0788 - 990 )330(. ومن �أجل 

. .http://www.yourbusinesscoach.net :ر�سالته الإخبارية ات�صل على

القاعدة البلاتينية ماركة تجارية م�سجلة للدكتور توني �ألي�ساندرا. تُ�ستخدم ب�إذن منه. 
http://www.alessandra.com/ من �أجل مزيد من المعلومات عن هذه القاعدة, انظر

.products/prrsroducts.asp

حقوق الن�شر ©2006, رون فنكلي�شتاين

جميع الحقوق محفوظة
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لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

o b e i k a n d l . c o m�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.



�أ�سرار الت�سويق

o b e i k a n d l . c o m



365 �أ�سرار الت�سويق

حول رون فينكل�شتاين

»مقاول« »خبير في نجاح الأعمال التجارية ال�صغيرة«,. »قائد« »متحم�س«. »محفّز«, 
»يح�صل على نتائج«. »م�ؤ�س�س فرق«. هكذا ي�صف زعماء العمل التجاري والزبائن رون.

 AKRIS :بعد عمل ا�ست�شاري ناجح �أم�ضى رون ال�سنوات ال�ست الما�ضية في بناء عمله
حل  على  �إعانتهم  عبر  �أعمالهم  بناء  في  الأعمال  و�أ�صحاب  المقاولين  وم�ساعدة   LLC

الم�شكلات ال�صعبة التي تجعلهم مت�أخرين عن الركب. يدعوه زبائنه خبير �إنجاح الأعمال 
ال�صغيرة ب�سبب تعاطفه مع نجاحهم ومعرفته ب��شؤون العمل. لديه �شغف ب�إحداث فرق في 

حياة النا�س بم�ساعدتهم على تحقيق �أعمالهم و�أهدافهم ال�شخ�صية و�أحلامهم. 

يتمتع رون بخبرة في ميدان العمل عبر مجال وا�سع من ال�صناعات وفي كل مظهر من 
المبيعات, مما  و�إدارة  الت�سويق,  المعلومات حتى  تقانة  بدءاً من  التجاري,  العمل  مظاهر 
�سمح له �أن يقدم �أفكاراً عملية ومُثبتة و�إ�ستراتيجيات لتح�سين العمل. ويعرف رون ويفهم 
�أن جميع الأ�شخا�ص الناجحين يظهرون �سبعة �أ�شكال من ال�سلوكيات ويقدمون منتجات 
وب�سبب  الأحجام.  التجارية من مختلف  الأعمال  ال�سلوكيات في  تنفيذ هذه  على  ت�ساعد 
العمل  تحديات  ويحدد  يرى  �أن  وت�صميم  ب�سرعة  ا�ستطاع  فقد  رون  خبرة  وات�ساع  عمق 
والتحديات ال�شخ�صية, ويقدم حلولًا مبتكرة ويخلق فر�صاً من �أي م�شكلة �أو م�س�ألة يتعر�ض 

العميل لها.

وابتكاره,  و�إبداعه,  القيادية,  قدراته  ب�سبب  الأعمال  مجتمع  في  جيداً  معروف  رون 
وطاقته. �ساهم في �إقامة م�ؤتمر للأعمال في �شمال �شرق �أوهايو دُعي الاحتفال بالنجاح! 
م�ؤتمر الأعمال الجديدة Celebrating Success! NEO Business Conference. في 
لكل عمل  و�سمح  ناجحاً  60 عملًا تجارياً  �أكثر من  الم�ؤتمر  �أظهر هذا  الأخيرة  ال�سنوات 

بفر�صة للم�شاركة بما هو ناجح )مع الت�أكيد على الدرو�س المكت�سبة(.
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يتمتع رون ب�شهرة را�سخة في بناء علاقات قوية وا�ستخدام تلك العلاقات في م�ساعدة 
ومُقدم  معروف  متحدث  ورون  والمهنية.  ال�شخ�صية  نجاحاتهم  تعزيز  على  الآخرين 
لمو�ضوعات عمل مختلفة تت�ضمن �أعمال البناء, والقيادة, والقاعدة البلاتينية, ومواقف 
و�سلوكيات النجاح, والمبيعات والت�سويق, والمقاولة, و�إ�ستراتيجيات العمل, وقيادة العمل. 
وهو منخرط بعدة �أعمال, ومنظمات غير ربحية ومبادرات كجزء من التزامه ال�شخ�صي 

بالنمو الفردي والاخت�صا�صي وبنمو زبائنه.

تقديم  على  ويركز   ,2002 عـام  منذ   .)AKRIS LLC( الخـا�ص  عـمله  رون  امتلك 
الم�ساعدة الـلازمة لنمو وتح�سين الأعمال ال�صغيرة, وقد اكت�سب �صيته عبر الأعمال الآتية:

• 25 �سنة من الخبرة الا�ست�شارية مع �شركة فورت�شن 1000.

www. م���ؤل��ف ك��ت��اب الاح��ت��ف��ال ب��ال��ن��ج��اح! 14 ط��ري��ق��ة لخ��ل��ق ���ش��رك��ة ن��اج��ح��ة •
yourbusinesscoach.net. هذه درا�سة للأعمال التجارية ال�صغيرة وماذا يجب 

على �أ�صحابها عمله من �أجل نجاحها.

مع  ال�صغيرة  الأعمال  في  للبراعة  البلاتينية  للقاعدة  �أي�ضاً  م�ساعد  م�ؤلف  رون   •
الأعمال  مالكي  ي�ساعد  الكتاب  هذا  زيمرمان.  و�سكوت  �ألي�ساندرا  توني  الدكتور 

على معرفة كيفية الح�صول على الأف�ضل من موظفيهم.

• مالك AKRIS LLC التي تقدم خدمات ا�ست�شارية وتدريبية �إلى �أ�صحاب الأعمال 
والمقاولين لم�ساعدتهم على بناء عمل �أف�ضل.

• مدير تنفيذي لم�ؤ�س�سة »اتحاد قيادة العمل«, وهي م�ؤ�س�سة غير ربحية تجمع المال 
اللازم من �أجل التدريب على القيادة.

AKRIS (www. ل�شركة  التابعة  العمل  في  للبراعة  الا�ست�شارية  الهيئة  م�ؤ�س�س   •
يتعلموا,  �أن  الأع��م��ال  لأ�صحاب  ت�سمح  الهيئة  ه��ذه   .)businessmaster.com

ويتطورا, ويزدهروا من خلال فهم حقيقة �أن العقول المتعددة هي �أكثر فعالية في 
اتخاذ قرارات ناجحة �أكثر من العقل الواحد.
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AKRIS LLC. وهو  �أوهايو حيث يتر�أ�س   - �أكرون  يقيم رون في  الوقت الحا�ضر  في 
�أجل  التجارية ال�صغيرة من  الأعمال  �أ�صحاب  يم�ضي وقته في تقديم الا�ست�شارة وتدريب 
تحقيق نجاح �أكبر, كما يكتب ويحا�ضر عن كيفية تنفيذ �إ�ستراتيجيات النجاح من العمل.

على مر ال�سنين تحدث رون �إلى فرق العمل, وغرف التجارة, والجماعات الم�شتركة, 
والاتحادات, في برامج تدريبية محلية, والبرامج التعليمية الم�ستمرة, وحلقات البحث, 
و»متحم�س«  طاقة«  »�صاحب  ب�أنه  رون  الم�شاركون  و�صف  وقد  العمل...الخ.  وور�شات 
الط« و»ملهِم« و»مفكر« و»مرجع غني بالمعلومات« و»فعال« و»محرك �إلى  و»ب�شو�ش« و»ُخم
الأمام«. �إذا كنت مهتماً با كيف ي�ستطيع رون �أن ي�ساعدك في عملك �أو ب�أن يتحدث �إلى 
العاملين لديك, �أو �إلى فريقك, �أو منظمتك, �أو اتحادك, �أو جماعتك, يمكنكم الات�صال 

.ron@akris.net :به على: 990 - 0788 )330( �أو مرا�سلته على بريده الإلكتروني
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