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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 
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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 

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