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�أوجد اللهجة الملائمة
لكتابتك التجارية

ريت�شارد بيرك

يع���اني كثير من الكت���اب انتقاءَ الكلمات والإع���راب وتركيب الن�ص. 
لكن و�ض���ع الكلمات على الورق لا يعني �أن الكتابة قد �أنجزت. ان�س���جام 
جو الن�ص ولهجته مع المنا�سبة التي يُكتب لأجلها )الح�ضور( هي واحدة 
م���ن �أهم خط���وات الكتاب���ة. اللهجة والج���و العام للن�ص من ال�ص���فات 
ر �أو تجذب القراء، وهل  التي ي�ص���عب الإم�س���اك بها, وهي تحدد هل تنفِّ
الح�ض���ور ي�ضحكون معك �أم عليك، وهي تحدد �أي�ضاً هل تعطي انطباعاً 
�أن���ك فظ �أم عراَّف عاقل. ر�س���م مع���الم حل مبني عل���ى العقلانية فيما 
يتعلق بم�شكلة معقدة لا يجذب القراء �إلى طريقة تفكيرك, ما لم ترتبط 
الكتاب���ة بهم على نحو عميق. وت�ت�رك اللهجة غير الملائمة القراء بحالة 
عقلية �س���يئة فيما بعد. فاللهجة المنا�س���بة ت�س���مح للق���ارئ �أن يركز على 

الم�ضمون على نحو هادئ.

لدى معظم رجال الأعمال الناجحين �إح�س���ا�س �ش���ديد بما هو ملائم 
عندما يتحدثون مع الآخرين. لكن كثيرين يف�ش���لون في تطبيق ذلك على 
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كتابتهم - البريد الإلكتروني، الر�س���ائل، المذكرات , العرو�ض. غالباً ما 
تكون كتابتهم قا�س���ية ور�س���مية �أو على �س���جيتها وعامية. كذلك ت�صدر 
عنهم ن�ص���و�ص مثالي���ة في التفا�ؤل تخ�ص مواقف تحت���اج �إلى مزيد من 
الرزان���ة, �أو خطرة ت�س���تدعي مزيداً من الحيوي���ة. وفيما يخ�ص اللهجة 
المنا�سبة لكل موقف، ف�إنك تحتاج �إلى مراقبة دقيقة لخا�صيتين- م�ستوى 

الحيوية, ودرجة التم�سك بال�شكليات والعرف.

�أنت تقي�س الحيوية التي يحملها الن�ص بال�س����ؤال: »ما مدى الفتور �أو 
الحرارة التي يجب �أن تكون فيها هذه المذكرة؟«. �إن الدرجات الق�صوى 
لميزان الحرارة الكتابي يك�ش���ف م���دى الخيارات المتواف���رة. �إليك �أمثلة 

على كلتا الدرجتين المتناق�ضتين.

ال�س���اخنة: يع���رف �أي �ش���خ�,ص لم يدفن ر�أ�س���ه في الرم���ال �أخيراً، 
الم�ش���كلات الكبيرة التي لدينا في ال�سوق التجاري. ت�صيبنا جماعات 
م���ن المناف�س�ي�ن المدربين جيداً بج���روح مميتة وهي ت�س���تهدف المواد 
الأ�ض���عف في خ���ط �إنتاجنا. ونتيجة لذلك، ف�إننا ن�س���تنزف مواردنا. 
كي���ف نوق���ف النزيف؟ نتخلى عن �أ�ض���عف منتجاتن���ا ونحول طاقتنا 
�إلى المنتج���ات الأق���وى. وه���ذا يعني �أنه علينا وب�س���رعة و�ض���ع خطة 
ت�س���ويق؛ كي نو�ض���ح جيداً مزايا منتجاتنا للجمه���ور. علينا �أن نقدح 
زناد تفكيرنا ب�أ�سرع ما يمكن لنخرج ب�إ�ستراتيجية فاعلة. �إذا تعثرنا 

بهذا، ف�إننا �سنقف جميعاً في �صف العاطلين عن العمل.

الفات���ر: في هذا الوق���ت، ربما يك���ون معظمنا على عل���م بالتحديات 
الحا�س���مة التي نواجهها في ال�س���وق. يقتطع المناف�سون في ال�سوق من 
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ح�ص���تنا ويقللون م���ن عائداتنا. الح���ل الوحيد قد يكون الا�س���تغناء 
ع���ن بع�ض منتجاتنا الأقل نجاحاً, بحي���ث نركز على الأكثر نجاحاً. 
وللقيام بذلك، علينا �أن نجعل جهود الت�سويق �أكثر فاعلية و�سلا�سة؛ 
كي نو�ص���ل �إلى الم�س���تهلك �ش���يئاً ذا قيم���ة. وهذا يتطل���ب التخطيط 
لدورات تطوير �إ�س�ت�راتيجية فاعل���ة. �أقترح �أن نتقدم بكل ال�س���رعة 
المت�أنية؛ لكي نطور �أ�س���لوباً قابلًا للحياة. �إن نتائج الف�شل في التحرك 

ب�سرعة وبو�ضوح، يمكن �أن تكون م�ؤلمة حقاً.

وبالرغم من �أن هذين الن�ص�ي�ن يحملان الم�ض���مون والمق�صد نف�سه -
حث القارئ على العمل- �إلا �أنهما يختلفان على نحو كبير في اللهجة. الن�ص 
ال�ساخن يلج�أ �إلى المبالغة )�صورة النعامة(, وال�صفات القوية )مميت(, 
والا�ستعارات القتالية؛ كي يعبر عن حالة الا�ستعجال. بالإ�ضافة �إلى �أفعال 

قوية و�صور وا�ضحة �أحياناً وجارحة كي يثير القارئ.

الن����ص الفات���ر �أقل �إفزاعاً, وبهذا ف�إن �ص���فة الا�س���تعجال تكون �أقل 
و�ض���وحاً. �إن���ه يعتمد �أكثر على الق���ارئ؛ كي يتبين خط���ورة الموقف عبر 

قراءة ما بين ال�سطور قليلًا.

في الوق���ت ال���ذي كان في���ه الن�ص ال�س���اخن نداءً تحذيري���اً للتحرك 
والعمل، ف�إن الن�ص الفاتر ربما لن يحدث ذعراً؛ لأنه يبتعد عن الانفعال 
والإثارة العاطفية. الخا�ص���ية الثانية التي يجب �أن نقي�سها هي الالتزام 
بال�ش���كليات. كما هو الحال بالنظر �إلى م�س���توى الحيوي���ة، ف�إن الالتزام 
على نحو المذكرة يعتمد على المنا�سبة وميول المتلقي و�شخ�صية ال�شركة. 
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�أنت بحاجة �إلى �أن تعرف ما هو المنا�سب للموقف. في �شركة ت�أمين موقرة 
مثلًا، من الأف�ض���ل �أن تبقى دائماً �ضمن المجال الر�سمي. وعلى النقي�ض 
من ذلك، �إذا كانت �شركة ت�صنع �ألواح التزلج على الثلج، ف�إن هذا النوع 
من التم�س���ك بالر�س���ميات قد ي�سبب الا�ستهزاء, وير�س���ل مذكرتك �إلى 

ملف غير محدد, وتدور في حلقة مفرغة.

بع�ض الأمثلة:

ن�ص غير ر�سمي: لقد ا�ستلمتم التقرير بتاريخ 14/1 حول ما ��سأقوله: 
مبيعاتن���ا بد�أ يُ�ش���تم منها رائحة كريهة. مناف�س���ونا ي�ؤذوننا بطريقة 
خط���رة، وهم ي�س���حبون النقود من جيب���ي ومن جيوبك���م. الطريقة 
الوحيدة للخروج من ه���ذه الورطة )اللخبطة( قد يكون برمي المواد 
الخا�س���رة م���ن منتجاتن���ا, وا�س���تخلا�ص الرابح منها. �س���نكون من 
الما�ض���ي ما لم نعمل على تزييت الأدوات الت�سويقية, ونقنع الجمهور 
�أن ا�س���تخدام منتجاتنا �س���يحدث في حياتهم لحظات من الن�ش���اط 
والف���رح الغامري���ن. علين���ا ابتداع الأفكار ب�أ�س���رع م���ا يمكن لنخرج 
بخطة مده�ش���ة. �إذا لم تفعل ذلك, ف�سن�س����أل جميعاً: »تريد ال�سمك 

المقلي مع هذا؟« )كما يقول الباعة في الطرقات(.

ن�ص ر�سمي: ق�صيرو النظر فقط، هم الذين ربما لا يدركون موقفنا 
ال�سيئ فيما يخ�ص ح�صتنا في ال�سوق.

و�ص���لت �أرقام مبيعاتنا �إلى الح�ضي�ض، ومناف�سونا ينت�صرون علينا, 
مما ي�ض���ر كثيراً بمواردنا المالية. الح���ل الوحيد ربما، هو �أن نتخلى عن 
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�أقل معرو�ض���اتنا ربحاً، ونرك���ز اهتمامنا على �أكثر المنتجات نجاحاً. �إن 
برنامج ت�س���ويق ح�سن الإعداد يخ�ص�ص لتقوية الطلب الا�ستهلاكي، هو 

�شيء حا�سم ومهم.

�إذا ف�شلنا في ا�ستنباط مثل هذه الإ�ستراتيجية، ف�إن هذا �سيجعل من 
كل مخاوفنا الأخرى ق�ضية لا قيمة لها مقارنة بما �سيحدث.

الن�ص غير الر�سمي ت�س���يطر عليه التعابير العامية اليومية. وعو�ضاً 
م���ن الا�س���تعارات البلاغية الأكثر رفعة، ي�س���تخدم لغ���ة العامة والثقافة 
ال�ش���عبية، الت���ي بعد ثلاثين �س���نة من الآن �سي�ص���عب عل���ى القراء فهم 
معناها. �أما الآن، فهذه اللهجة في التعبير يمكن �أن تت�صل ب�أنواع محددة 

من الم�ستمعين.

عل���ى النقي����ض من ذل���ك، الن����ص الر�س���مي لا ي�س���عى �إلى مثل تلك 
العلاق���ة ال�شخ�ص���ية, ويتجن���ب اللغ���ة العامي���ة. �إن���ه يبع���د الكاتب عن 
جمهوره. وفي الوقت الذي يرى بع�ض القراء �أن هذه اللهجة فيها كيا�سة 
وتلط���ف، يعدها الآخرون ل�س���ياق تجاري محدد. �س���تجد من نواح كثيرة 
�أن القرارات المتعلقة بال�ش���كليات والحيوية تتداخل, ومو�ضوعات الكتابة 

غير الر�سمية تميل �إلى كونها �ساخنة �أو دافئة على الأقل، ولي�س دائماً.

الكتاب���ة الر�س���مية كما هو معه���ود فات���رة، لكنها يمكن �أن تت�ض���من 
عنا�ص���ر فيها دفء �أحيان���اً, مثل الا�س���تعارات والجمل الق�ص�ي�رة التي 

تحمل معنى العمل القوي.

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



98

العثور على اللهجة والأ�سلوب المنا�سبين

ن���ادراً ما يتحقق, حتى عند الكتاب المحترفين، الجو العام الملائم �أو 
اللهجة الملائمة في الم�سودة الأولى. 

يحتاج الأمر �إلى �إح�س���ا�س رفيع و�شحذ مت�أنٍ للمهارات، حتى في تلك 
الحالة قد لا ت�ض���من �أنك عثرت على اللهجة المنا�سبة. للتوثق من ذلك، 
اطل���ب من بع�ض من تثق بحكمهم �أن يخت�ب�روا الن�ص قراءةً, وانظر في 
رد فعله���م. هل يعتق���دون �أن الن�ص فيه من الحيوية �أو المبالغة �أكثر مما 
يجب, فيما يخ�ص الجمهور والمنا�سبة؟ �أو هل هو جامد �أكثر مما يجب؟ 
وفي المقاب���ل, ه���ل يعتقدون �أن الكتاب���ة بعيدة جداً عن الق���ارئ, �أم فيها 
كثير من رفع الكلفة كما يقال؟ ما هي الكلمات �أو العبارات التي تُغْ�ضب؟ 
كيف يمكن تغييرها لت�ؤدي الغر�ض المطلوب الآن؟ لي�س ا�ستخدام القراء 
الفاح�ص�ي�ن علم���اً يتطلب كثيراً من ال���ذكاء، ولكن �أولئ���ك الراغبين في 
تج�ش���م هذا العناء ينتجون ن�صو�ص���اً �أكثر فاعلية على الدوام. وقد يبدو 
ا�ستخدام القراء الفاح�صين عناءً كبيراً، لكن هذه الممار�سة, عند الكتَّاب 
الملتزم�ي�ن ب�إنتاج كلام فاعل له ت�أثير في النف����س، تكون من جانبهم �أقل 
ا�ستهلاكاً للوقت من الا�ستمرار في العناء منفرداً وبلا جدوى. وي�ستطيع 
القراء الفاح�صون  الم�ساعدة على �إر�شادك؛ كي ترجع �إلى جادة ال�صواب 
قبل �أن تتوه. �إ�ض���افة �إلى ذلك, من المفيد الم�شاركة في عناء الكتابة. وفي 
الختام، تبقى الكتابة ممار�س���ة فردية, و�أنت الم�س����ؤول �أخيراً عن تطوير 

المحتوى الملائم, �إ�ضافة �إلى العثور على اللهجة المنا�سبة.
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