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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
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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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