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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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