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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 

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



309�أ�سرار الت�سويق الفصل السادس: إستراتيجيات الحدث�أ�سرار الت�سويق

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.
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