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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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