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 لا يمكن إعادة إنتـاج أي  ..للطبعة العربية لمكتبة الشقري جميع الحقوق محفوظة
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 . استرجاع، بدون الحصول على إما الموافقة الكتابية المسبقة من الناشر
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 مقدمة
 

 

ينطبـق ذلـك .  من الترويج لنفسك حتى تستطيع الترويج لشركتـكلابد أن تتمكن

كـما ينطبـق . على المحاسبين ومهندسي المعمار، والمستشـارين، والمهندسـين، والمحـامين

، ومتخصـصي  الـديكور ، ومصـمميومكاتـب التخـديم والإسـتقدامعلى خبراء التـأمين، 

على الرغم مـن أن مشـتري . العلاقات العامة، وسماسرة العقارات، وبشكل أكبر الأطباء

 قـام بإنتاجهـا، إلا أن مـن يسـعى لشراء خـدمات  مـنًالسلع المصنعة نادرا ما يفكر في

ًونظرا لاسـتحالة تجربـة الخدمـة أو فحصـها قبـل . ًمهنية يتساءل دوما عمن سيقدمها
فضل شيء، وهو تقييم مـا سـوف يكـون عليـه أشرائها، فإن مشتري الخدمة يقوم بثاني 

جـلاً أو عـاجلاً آيعني ذلـك أنـه .  التعامل مع محترفين في تقديم تلك الخدمةالأمر عند

يتعين على كافة المهنيين أن يقوموا بالتسويق لأنفسـهم إذا أرادوا التقـدم في مسـارهم 

 .همأعمالالمهني وتنمية 

 حيث يتوجب عليهم الانتقال من القيـام الحرة نقدم هذا الكتاب لأصحاب المهن 

 إلى القيام بالتسويق والبيع، وكذلك للمشتغلين بالتسويق ممن يرغبـون بأعمال إدارية

ونقدم الكتاب كذلك إلى الممارسين الذين يجب عليهم البيع حتى . في تحسين مهاراتهم

منـذ ) ويـتريش. واريـن ج(يظلوا في سوق العمل، وهـم مـن يواجهـون مـا أشـار إليـه 

أكـثر مـن التعامـل مـع ..حترف يبيع رغبة المشتري في التعامل مع م«سنوات عديدة بـ 

 .»بائع محترف

 . ًقديما كان تدريب أصحاب المهن لكسب عملاء جدد يتم بصورة عشـوائية

 



 كيف تجعل السماء تمطر عملاء  ؟ 
 
 

 8

يعـد . ًفكليات القانون، والهندسة، والطب، والتصميم المعماري لا تعلم شيئا عن البيـع

عات هي مـا ًهذا صحيحا بالنسبة للعديد من كليات التجارة كذلك، مع العلم بأن المبي

تتيح العديد مـن الشركـات التعلـيم الـداخلي بخصـوص المسـائل . يحدد وجود التجارة

الفنيــة، كــما تقــدم جميعهــا التــدريب أثنــاء العمــل، ولكــن التــدريب عــلى التســويق 

 . والمبيعات غير مكتمل، فمعظمنا يتعلم عن طريق المحاولة والخطأ

نفجـار الاقتصـادي في بدايـة فقـد انجرفـت مـع تيـار الا. وهكذا كان الحال معـي

كـما تعلمـت كيفيـة . مساري المهني، وكان العمل في تزايد مما سمح لي بتعلم الحرفـة

ًالاستجابة إلى الاستفسارات التي تطرح بخصـوص خـدماتنا، مـما جعلنـي أصـبح بائعـا 

 . فحصلت على الترقيات، وبدت الحياة واعدة. فعالاً 

ا نكـافح للاسـتمرار والبقـاء، غـارقين في كـم فبعد مرور شهر، كنـ. ثم انحسر التيار

فأصبح العملاء يتصلون لإلغاء المشروعـات، . عمل كبير ولا نعرف كيفية إنجاز كل ذلك

العميـل بينما كـان العمـلاء .  مما يؤدي إلى أن يتواجد أعضاء في فريق العمل بلا مهام

حد فقط، فقدوا ين ممن كانوا يستعجلون تقديمنا لعروض العمل منذ شهر واالمرتقب 

فانتهى بنا الأمر أنا وزمـلائي نتجـول عـلى . الاهتمام بنا وتوقفوا عن الاتصال مرة أخرى

 . الشاطئ بلا عمل نرجو الحصول على أي وظيفة

ًفي هذا الوقت كنت أدير عملاً صغيرا، وقام اثنان من الأعضـاء المسـئولين بالشركـة 
ـأن مســئوليتي الآن تتمثــل  . عمــلالل أعضــاء فريــق يشــغتفي باســتدعائي وأخــبروني بـ

نعـم كـانوا يعلمـون بـأن الحاجـة لخـدماتنا قـد . سـوق لإيجـاد عمـلاءالفأرسلوني إلى 

انحسرت مع تدهور الاقتصاد، ولكن كانت لاتزال هناك شركات يمكنهـا الاسـتفادة مـن 

 .خدماتنا، لذا كان على الخروج والبحث عنها

، ولم أتلق أي إعداد لذلك خلال فترة َّلم يكن لدي أدنى فكرة عما يتوجب على فعله

اكتـب (وكانت النصيحة المبدئية التي تلقيتها جيدة إلى حد ما وهي . دراستي أو عملي

 بعــض الخطابــات اللبقــة، ثــم قــم بالاتصــال لــترى إن كــان بإمكانــك الحصــول عــلى 
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 . ولم أفهم ما تعنيه هذه النصيحةئاولكنني كنت مبتد) موعد للاجتماع

خدماتنا فإن مجموعـة بسـيطة مـن ما لنا سرية، فإذا احتاجت شركة كانت خدمات

لـذا فـإن حتـى كتابـة الخطـاب بشـكل لبـق . العاملين فيها فقط سوف يعلمون بذلك

مـن لسؤال شركة إن كانت تهتم بالاستعانة بخدمات استشارية فإن ذلك يبدو مبتذلاً و

ستنتاج صحته وبهـذا لم أثبت هذا الا. حتمل الحصول على رد على ذلك الخطابالمغير 

 . تحل مشكلتي

ٍّتدريجيا وبوجود المزيد من الإشراف والتدريب، وبعد ارتكابي عـدد مـن الأخطـاء، 
فمعرفتي بكيفية الحصـول عـلى العمـل وإنشـاء مجـال . تعلمت ما يتوجب على فعله

للممارسة، قد ساعدني على ضمان دخل جيد والمزيد من السيطرة على مصيري أكثر من 

وهـذا بـدوره ضـمن وجـود وفـرة مـن . يد من الناس في ظل هذا العالم المضطربالعد

كما سمح لي ذلـك بتكـوين والاحتفـاظ بفريـق مـن . العمل الجيد مع أشخاص مهمين

 .كما استطعت كسب احترام أقراني. المهنيين

يعد هذا الكتاب دليل للمساعدة الذاتية لأصـحاب المهـن ممـن يريـدون تحسـين 

ًولقد استعنت خلال كتابتي بالعديد من المصادر بدءا . تسويق والمبيعاتمهاراتهم في ال
من خبراتي الشخصية منذ كنت حديث العهد في العمل بالتسويق والمبيعـات في شركـة 

ولقد أقنعتني هذه العملية بحتمية وجود أسـلوب أكـثر فاعليـة يمكـن أن . استشارات

ما استعنت خـلال الكتـاب بمئـات مـن ك. يؤدي في النهاية إلى تحقيق النجاح في مهنتي

ـين،  ـأمين، والمهندسـ ـبراء التـ ـبين، وخـ ـمار، والمحاسـ ـدسي المعـ ـل مهنـ ـن مثـ ـحاب المهـ أصـ

والمستشــارين، والمشــتغلين بــالإعلان، والتوظيــف، والمحــامين، وذلــك بــإجراء جلســات 

اكتملت خـبرتي بالدراسـات المسـحية والأبحـاث . تدريب مباشرة وفي الفصول الدراسية

 . جريتها أنا أو آخرون، بالإضافة إلى الاستعانة بالدراسات السابقة بالطبعالتي أ
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 :المبيعات تعني البقاء   

 لابـد أن أنـهلا يساورك الشك  

ــع ــف تبيـ ــتعلم كيـ ــالممارس . تـ فـ

ـع  ـتطيع البيـ ـذي لا يسـ ـتقل الـ المسـ

ـود إلى  ـد اســتقلاله ويعـ ســوف يفقـ

في معظـم . العمل لدي شخص آخـر

ـيرة، يجــب  تكــوين الشركــات الكبـ

 حتـــى تســـتطيع الشركـــة علاقــات

 . الحصول على عمل ومشاريع

حتى وإن لم يتم التصريح بذلك، فـإن مـن يعمـل بشركـة ولا يقـوم بالتسـويق أو 

ًالبيع يكون مساره المهني متوقف على العكس تماما من شخص آخر يجلب الصـفقات 
أكـثر مـن هـؤلاء فعندما تسوء الأمور تتمسك الشركات بمن يجلب لها العمـل . للشركة

ًإن شركتي التي تعمل حاليا على مساعدة أصـحاب المهـن . ممن يقدمون الدعم الفني
لتعلم البيع، تعمل مع شركتين لإدارة الاستشارات كانتا تتربعان على القمة ولكن عندما 

فالآن لابد أن يجلب العاملين الصـفقات للشركـة حتـى . ساءت الأمور تغيرت سياستهما

 . فهم ويحصلون على الترقياتيحتفظون بوظائ

إننـا «: اعترف لي رئيس قسم التنمية المهنية في شركة محاسـبة كبـيرة بـالآتي

يسـتطيع الشـخص حيـث ،  نرقي الأشخاص لدينا على أسـاس قـدراتهم الفنيـة

  مما يسبب معـدلا... على كم العمل الذي يجلبه للشركةًالنجاح أو الفشل بناء

ة طـائرة لـكـان أحـد الجالسـين بجـواري في رح. »لعمالةفي معدل دوران ا اعالي

 في شركة كبيرة للمحاماة، وقد أخـبرني أنـه لم يكـن ا حديثاًقريبا قد أصبح شريك

 للشركـة، وأنـه الآن يـخشى عـلى ةل كثـيرعـماأ يقـم ببيـعيتوقع ذلـك لأنـه لم 

وظيفته لأنه لا يعرف كيف يبيع خدمات الشركة ولكنه من المتوقـع أن يفعـل 

 ل وو( فترة ليست ببعيدة، قامت شركة من أكبر شركات المحامـاة في ومنذ. ذلك
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فمرتبـاتهم . ًبفسخ عقود لشركاء بها نظرا لأنهم لم يجلبـوا الكثـير مـن العمـل) ستريت

الكبيرة لم يوازنها كم العمل الذي يقومـون بـه، ولم يتوقـع معظمهـم أنـه يتعـين عـلى 

 .ب على المبيعاتالقيام بنشاط البيع، كما لم يتلقوا أي تدري

 .ًضيق الوقت ليس عذرا    

تجبر اقتصاديات الخـدمات المهنيـة الشركـات عـلى أن تجعـل موظفيهـا يكرسـون 

ًويعتبر هذا واضحا بشـكل أكـبر في ميـادين العمـل . وقتهم للعملاء بأكبر نسبة ممكنة
جـالات القائمة على المشروعات، مثل الاستشارات الإدارية، والتصميم المعماري، وهي م

ًتحجم هذه الشركات أيضا عن تعيـين . لمشروع لعدة أشهر قليلةل ا أرباحتضمن توفير

أنا أعلـم، .  للغاية بالنسبة للموظفين الحالييناموظفين جدد إلا إذا كان كم العمل كبير

ولكـن هـذا لـيس . وإدارتك تعلم، ببساطة أنه ليس لديك الوقت الكافي لتطوير العمل

صـحيح إنـه في الأوقـات . ا تقـدير شـخصي ولكنـه حقيقـة واقعـةولن يعتبر هـذ. ًعذرا

الجيدة سوف تعطيك الشركة فسحة من الوقت، ولكـن عنـدما تسـوء الأمـور، ويتعـين 

بـالطبع إنـه على مديرك اتخاذ قرار بتسريح عمالة، فمن تعتقـد الـذي سيتمسـك بـه؟ 

 توزيـع ومـن سـيختار عنـدما يـتم. يجلبـون العمـلاءالـذين  ينالموظفسوف يحتفظ بـ

 .الترقيات؟ مرة أخرى سوف يحصل المشتغلون بالتسويق على نصيب الأسد

كانت شركة الاستشارات التي عملت بها مسبقًا تقوم بطقوس سنوية تطبقها معظم 

في بداية كـل عـام، يطلـب مـن . الشركات في الميادين الأخرى، وتحصل على نفس النتائج

خطـة التكـون تة تسـويق، وكل موظف عمل خطـة تسـويق، يكـون لكـل موظـف خطـ

. من مجموعة من الخطط الفردية، وفي نهاية العام كانت النتائج دائمـًا واحـدةالإجمالية 

فمعظم الموظفين يفشلون في الوفاء بمهام التسـويق التـي وعـدوا بهـا، ودائمـا مـا يكـون 

 ولكـن قـد انشـغل مـثلهم ،ولقـد انشـغلوا بالفعـل. ًالعـذر واحـد ـ فقـد انشـغلوا كثـيرا

 قـةيشتغلين بالتسويق، ولكنهم لم يستخدموا ذلك كعذر فلقد استطاعوا أن يجـدوا طرالم

 . وقد لاحظت اللجنة التنفيذية أن المكافآت تكون من نصيب المسوقين.  لإنجاز العملما
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 :كذات ريلابد أن تتحمل مسئولية تطو    

هـا عـلى ًلقد لاحظت أن الشركات المهنيـة تـولي اهتمامـا ضـعيفًا بتـدريب موظفي

. ، فلـن يتحملهـا أحـدذاتك ريإذا لم تحمل على عاتقك مسئولية تطوف. التسويق والبيع

 . ًكن شاكرا لأي مساعدة يمكنك الحصول عليها، ثم حاول أن تعتني بنفسك بمفردك

هناك سبب وراء استخدام الشركات للمشرفين الفنيـين ذوي الكفـاءة بالإضـافة إلى 

فون الفنيون يقومـون بـإدارة المشروعـات، ويجـب أن فالمشر. قلة من مشرفي التسويق

ًوغالبا ما يكون عملهـم أسـهل إذا مـا كـان . يعملوا عن قرب من هيئة العاملين الجدد
مـن ناحيـة أخـرى، يرتكـز . أداء الموظفين الجدد أفضل، فهذا يعطيهم الحافز لـلإشراف

شـطة فرديـة وعـادة مـا يقومـون بأن. عمل أفضل المشتغلين بالتسـويق خـارج الشركـة

  . هعلاوة على ذلك فإن الوقت المستغرق في الإشراف يمكن تقليل. لجلب العمل للشركة

 هذا الكتـاب بعـض المعرفـة التـي يسـتطيع مشرف التسـويق تقـديمها، ولكنهـا عطيي

بـالطبع، معظـم . بالطبع لا تحل محل العناية الشخصية التي يوليها المشرف الحقيقـي

 . فردهم، فلا تدع هذا يوقفكالناس لابد أن يتعلموا بم

  .ًتغلب على الأوقات الصعبة قبل أن يصبح الوضع غريبا  

 في مهنتك اقد لا يكون هدفك في أن تصبح محترف

قـد . أن تقوم بالبيع، فالقليلون هم من يكونون كذلك

يكون هدفك هو تقديم الخدمات والقيام بعمل مثـير 

تركيـزك ًربما قـد ازدهـر عملـك نظـرا ل. وكسب العيش

على العملاء، وتمتعك بالتقدير الـذي يوجهـه العمـلاء 

قــد تكــون .  ممــن يخــدمونهم بشــكل جيــدللمهنيــين

ًوصلت إلى مرحلة التمتع بتـأثير مجـال عملـك بنـاء عـلى المعرفـة المتخصصـة والإدارة 
 .لايعتبر هذا سهلاً ولكنه يستحق الجهد المبذول عند النجاحو. الماهرة للعلاقة بالعملاء

 يبدو البيع لأول وهلة بمثابة نزول عن هذه المرتبة العالية، فـالعملاء دائمـًا مـا قد 
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وكـذلك . ين قد لا يفعلونالعميل المرتقب  المكالمات، ولكن معظم العملاء  علىيردون

ون العميـل المرتقـب ينصت العملاء باحترام لما تقول لأنهم يدفعون لك، لكن العمـلاء 

العميل لعميل ورغم حرفيتك فإن ا. نصات لك أم لاعليهم الإلايدرون إذا ما كان يجب 

 يشـعرون المهنيـينإن هذا التغيير المفاجئ يجعـل العديـد مـن . ا يعتبرك بائعالمرتقب 

 لمكالمتـك قـد يجعلـك العميـل المرتقـب فعـدم رد العميـل . بأنهم قد فقدوا السيطرة

ك أمـر خـاطئ تفعلـه، ولكـن بالتأكيد معنى ذلك أن هنـا. تشعر بالإحراج واللاحترافية

ً لهذا الموقف يجعلهم يستنتجون سريعا بأنهم غير مناسبين المهنيينمواجهة العديد من 

 .لنشاط البيع وأنهم لا يحبونه

لابد أن تقوم بتنمية وتطوير مهارات جديدة أثنـاء قيامـك . لاتدع هذا يحدث لك

كـن بمجـرد اكتسـاب ول. برحلة اكتساب بعض الخبرات في مجـال التسـويق والمبيعـات

هذه المهارات سوف يؤدي ذلك إلى شعورك باسترجاع السيطرة على مصيرك ويزيد مـن 

ًتقديرك لذاتك أمام زملائك مما يؤدي إلى تحسين صورتك أمام العمـلاء، ويعـد مصـدرا 
 . للفخر والسعادة لك فيما بعد

 :يتحتم عليك استخدام إجراءات جديدة للإنتاجية والنجاح    

لــت في شركــة مــن قبــل كمســئول فاعــل ومــدير، فــلا بــد أن لــديك بعــض إذا عم

المعتقدات المحددة حول الإنتاجية والنجاح يمكنهـا أن تعـوق قـدرتك عـلى التسـويق، 

 :ومن بينها ما يلي

 على الرغم مـن . لابد من زيادة حجم الوقت المدفوع الأجر لأقصى حد ممكن

نه لا يجب أن تجعـل هـذا يثنيـك عـن ضرورة عمل ذلك في بداية مسارك المهني، إلا أ

في بعض الأحيان، يكون من الضروري قضاء بعض الوقت المفترض قضاؤه مع . التسويق

 . العميل في بذل جهود التسويق

  عندما تجد نفسك تستخدم هذه العبارة كعذر لعدم التسويق، فاستبدلها

 كـة، كـما يجب عـلى تفعيـل الوقـت المـدفوع الأجـر وتلبيـة معـايير الشر«: بعبارة
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 .»يجب أن أوجد الوقت اللازم للتسويق

 أثنـاء محاولـة مـديري المشروعـات . الوقت غير مدفوع الأجر هو وقت ضائع

لا تضـيع وقتـك في شيء لم يـدفع «: ًزيادة الأرباح، نجدهم دوما يقولون عبارات كالآتي

 تنطبـق عـلى وعلى الرغم من صحة هذه المقولة بالنسبة لأمور كثيرة إلا أنها لا. »أجره

فالوقت المفقود في إجراء عشر مكالمات هاتفيـة قـد يعتـبره الشـخص الـذي . التسويق

ًيعمل في مجال الإنتاج وقتا ضائعا، بينما يعتبره المشتغل بالتسويق استثمار ضروري ً . 

 ممـن يؤمنـون بضرورة تمديـد المهنيـونقد يعتقـد : رجال المبيعات مزعجون 

ًأن مكالمات البائعين هي تفاهات، وبناء على ذلك فإنهم مساحة الوقت المدفوع الأجر 
 . ينالعميل المرتقب يعتقدون هذا بأنفسهم عندما يبدأون في الاتصال بالعملاء 

 أولاً من المشـكوك فيـه أنـك تعتـبر . هناك العديد من الأخطاء في هذا المنطق

 حقيقة اعتبارك ًوثانيا، هناك فرق بين. رجال المبيعات ممن يضيفون القيمة كمزعجون

لمكالمة هاتفية معينة في وقت ما غير مناسـبة لا يعنـي بـالضرورة اعتبـارك للمتحـدث 

ًوثالثا، تختلف ردود أفعال الأشخاص المختلفين بعدة طرق، فبعض النـاس . انفسه تافه

 .لن يزعجهم اتصالك على الإطلاق حتى وإن لم يتصلوا بك مرة أخرى

  تواجه صعوبة في تطـوير عملـك لأن ذلـك ًإذا اعتبرت نفسك مزعجا، فسوف

سيقلل من قيمة إصرارك، وسوف تصبح مثـل الـذين يقومـون بـإجراء ثلاثـة مكالمـات 

سـوف يسـاعدك هـذا الكتـاب و. ًهاتفية ثم يستسلمون، لذا لا يصبحون مسوقين أبدا

على إيجاد الطرق المناسبة للتأكد من أن مكالماتك تحمل قيمة وتصل إلى الأفراد ممـن 

 .ب في التحدث لهمترغ

 ٍيمكنني الحصول على النتيجـة المرجـوة إذا مـا اسـتطعت العمـل بجـد أكـبر . 
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عندما يصيبك مشكلة في الإنتاج فعليك أن تعمل بجد ولفترات أطـول حتـى تسـتطيع 

ولكن هذا لا ينطبـق بـالضرورة عـلى التسـويق، حيـث لا . إنجاز المزيد فتحل المشكلة

 .لنتائج النهائيةتوجد علاقة بين كم الجهد وا

  مـرة حتـى تحقـق 20 أو 10يعتبر التسويق لعبة أرقام، فيجب عليك السعي 

ًفوزا واحدا ففي المتوسط، إذا عملت لفترة أطول وبذكاء أكثر، فسوف تعقد المزيد من . ً

ًولكن ليس هذا هـو الحـال دومـا، فظـروف السـوق وغيرهـا مـن . الصفقات الجديدة
 .ة العمل الجيدالعوامل يمكنها الإطاحة بكاف

  مـثلاً قـد يكـون متوسـط ضربـات بعـض اللاعبـين أقـوى مـن المضربفي كرة 

 فقـد. نفس الأمر يحدث في التسـويق. غيرهم، ولكنهم يخطئون الضرب في أحيان كثيرة

 حتى تبدأ الضربة، وكلـما تجيدتتاح لك فرصة جيدة لكي تحرز هدف، ولكن يجب أن 

 .لما زادت فرص إحراز الهدف أكثر من مرة كإلتزمت بقواعد اللعبة

 ًقد يكون هذا صحيحا بشـكل عـام .  فلقد فشلت،مادام عملي لم يحرز نتيجة
فأي عامل في مشروع يستنفذ ساعات كثـيرة بـدون إحـراز . في حالة العمل مع العملاء

 . نتائج واضحة فإنه إما يخفض من أرباح المشروع أو يقدم لعملائه خدمة سيئة

 ء من الكتاب كنت قد وصـلت للتـو إلى عميـل مرتقـب قبل كتابتي لهذا الجز

 مـرة بسـبعة أشـخاص 37أردت التحدث معه عـلى مـدار عـدة شـهور، وقـد اتصـلت 

ولا يعتـبر هـذا . مختلفين للوصول إليه، ولم أحصل عـلى صـفقات مـن وراء ذلـك بعـد

ت  كلما زادت مشاركتك كلما زاد.فالبيع هو لعبة أرقام. فشلاً، ولكن هكذا يعمل البيع

 . فرصتك

  في البيع لا تعتبر الجهد الذي لا يثمر عن نتائج بأنه فشل، وإلا سـيؤدي ذلـك

فــالبيع يتطلــب المرونــة والوقــوف بعــد . إلى تــدهور حالتــك المعنويــة وســوف تفشــل

 . الأزمات
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 لقد سمعت من . إن القيام بعمل العميل هو مهنتي، ولكن البيع ليس مهنتي

، فهذا  لقيام بالبيع، حيث يرغبون فقط في أداء مهنتهمبعض العاملين أنهم لا يريدون ا

ولكنهم لا يفهمون أن البيع هو بالفعل ممارسة المهنة المشـار . هو ما درسوه بالكليات

فمن خلال البيع يمكنك ترجمة آمـال ومخـاوف العميـل تجـاه . إليها بأعلى مستوياتها

و أي شـكل آخـر تعتمـده الموقف إلى تصميم أو خطة، أو قضـية، أو مسـتند قـانوني، أ

فالبيع هو ما يجعلك مستشـار . الشركة التي تعمل بها، بهدف تلبية احتياجات العميل

ًاذكر اسم أحـد المستشـارين المهنيـين في مجالـك، شـخص معـروف عالميـا . مهني بحق
كمساهم حقيق في مجال المهنة، وستجد أنـه مـن الأشـخاص الـذين عملـوا بجـد عـلى 

 مهمة أكثر أهمية لـدى أي شركـة محترفـة مـن تطـوير وجلـب ولا توجد. جانب البيع

 . العمل

ً للشركـة ولـك أيضـا، فسـوف ا جيـدعملاإن استطعت بيع عمل ما، فإن هذا يعتبر

وكلما زادت الفرص، كلما كـان بإمكانـك . تنمو الشركة وتتاح المزيد من الفرص للجميع

ًتحـديا وإثـارة، العمـل الـذي يمكنك قبول أكثر الأعمال . اختيار نوع العمل الذي تقبله
ُأن يعهد إليك بجلب العمـل . ًيظهر كفاءتك وينمي سمعتك، العمل الأكثر إدرارا للربح

ًأمرا مثـيرا للتحـديات، ولكنـه كـذلك علامـة عـلى الاحـترام والوصـول إلى المرتبـة التـي  ً
 .تريدها

 :التسويق بمثابة قطار من العواطف    

لعملاء هم أكثر انفعالاً وعاطفية من غيرهم ممن في معظم الشركات يعتبر جالبو ا

ب أو آليكسـهم كذلك حقًا، حيث يعملون في بيئـة إمـا . يعملون في إدارة المشروعات

 أو حتى الذا فإن أي خطوة غير محسوبة أو سوء حظ بسيط قد يمحي شهور. الخسارة

الذي تأثير الوكذلك فإن المهارات والحظ الجيد يمكن أن يكون لهما . سنوات من العمل

 . المهنيالايصدق على الشركة وعلى مساره

 ًنجد أن الشخص الذي لم يبع شيئا من قبـل يـترنح مـن الانفعـال والانزعـاج إذا لم 
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لـك الحـق في أن تشـعر . لابد أن تعد نفسك قبل أن يحدث لك هذا. يفهم تلك الأمور

 ولكن يجب أن تقف بالإحباط عندما لا تحقق التقدم المرجو مع عميل مرتقب محدد،

 . مرة أخرى وتعيد المحاولة، وسوف تفوز في النهاية

 :يمكنك اكتساب الشعور بالسيطرة عند تطور العمل    

ًيرتبط الشعور بالضغط كثيرا بالإحساس بفقد السيطرة عـلى الأمـور الهامـة التـي  
ان لكن تطور العمل له قواعـد مختلفـة حيـث الكثـير مـن العـاملين بفقـد. تحدث لنا

قال . عندما يحدث ذلك يرتفع الشعور بالضغط. السيطرة في بداية عملهم في المبيعات

لم أتلق أي تـدريب عـلى التسـويق، واعتقـدت أن رئـيسي في «: أحد المهندسين المدنيين

ق لـثـم بعـد ذلـك علمـت أن السـبب أنـه لم يت. العمل سوف يرشدني ولكنه لم يفعـل

 أحد بكيفيـة فعـل شيء، ولم أسـتطع تحديـد كميـة لم يخبرني. ًالتدريب اللازم هو أيضا

 عـام يقـوم 14وبعد مرور . »العمل الذي أؤديه، فلقد كانت الستة أشهر الأولى جحيما

فيه بإدارة المشاريع ولا يدري ماذا يفعل ومتى، فلا عجب أنه شعر بفقدان السـيطرة، 

ف يمنعـك مـن أثناء محاولتك تعلم ركوب الدراجـة، إذا تركـت الخـو. وكذلك بالضغط

ًولن تذهب بعيدا سريعا في البداية، وفي بعض الأحيان ستقع. ًالتبديل، فلن تتعلم أبدا ً .

 يبلـغ مقـدار جلب هذا الصديق المهندس المدني عملا. ولكنك ستكتسب القدرة والثقة

 . مليون دولار للشركة هذا العام2أرباحه 

 :عل على الإطلاقًمن الأفضل دوما أن تقوم ببعض التسويق عن ألا تف  

عندما تقدم عملاً للعمـلاء، فـإن القليـل مـن التخطـيط سـوف يـوفر الكثـير مـن 

ًوينطبق ذلك على التسويق أيضا، مع الاختلاف في أن التخطيط هنا . المتاعب فيما بعد

يمكن للتخطيط الفعال أن يقلل المخاطر إلى حد ما، ولكن البيع لعبة . لا يضمن النتائج

ال أنه كلما كان تخطيط التسـويق والتنفيـذ أفضـل، كلـما زاد احـتمال كل ما يق. أرقام

 . النجاح، لكن التخطيط لا يقضي على المخاطر

 الناجحين في التسويق هم من يقومون بالتسويق بالفعل، فيكون لـديهم المهنيينإن 

  ولكـنهم ا أو مثـيراًدوما نشاط تسويقي قيـد التنفيـذ، وقـد لا يكـون هـذا النشـاط رائعـ
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ًيفعلون شـيئا عـلى خـلاف زملائهـم، وفي النهايـة يحققـون شـيئا ويحـرص المسـوقون . ً

الناجحون على ضرورة وجود نشاط تسويقي على الدوام، فغيـاب هـذا النشـاط يعتـبر 

لذا يجب أن نتذكر أن المسوقين يقومون بأنشـطة . كأي عنصر مفقود في إدارة المشروع

 .التسويق لذا لابد أن ينشغلون بذلك

ً وجها لوجـه حتـى يـتم عقـد صـفقة العميل المرتقب ورة مقابلة العميل ضر 

 :بيع

إن اســـتخدام الكتيبـــات الإعلانيـــة والموقـــع  

الإلكــتروني والــنشرات الإخباريــة والإرســال بالبريــد 

والإعلانات والتصريحات الصـحفية جميعهـا يمكنـه 

تــدعيم نشــاط التســويق الخــاص بــك، ولكنهــا لــن 

ـت  ـاعدك إلا إذا قمـ ـل تسـ ـة العميـ ـل بمقابلـ العميـ

ً وجهـــا لوجـــه لتتحـــدث معـــه بشـــأن المرتقـــب 

 .احتياجاته

إذا لم تقم بالبيع من قبل وتنقصك المهارات اللازمة، فقـد تـخشى مقابلـة العميـل 

سوف يساعدك هذا الكتاب على التغلب على هذه العقبة والنجاح، ولكن . ًوجها لوجه

على الأنشطة التـي تتـيح لـك مقابلـة يجب أن تتأكد أن مزيج التسويق لديك يشتمل 

 .ًالعملاء وجها لوجه

 :كل شخص يمكنه المشاركة  

لا توجد طريقة واحدة مناسبة لتطوير العمل، فمهما كانت مهاراتك واهتماماتـك 

إن لم ترغب في الكتابة، يمكنك التحدث، وإن لم تود التحدث . يمكنك بالتأكيد المساهمة

ًولا يعد هذا ضروريا لك فقط ولكن للشركة أيضا. اتفيمكنك تكوين شبكة من العلاق ً .

 . فالشركة التي تحشد مواردها للتسويق تمتلك ميزة أفضلية على منافسيها

 لقد طلب مني مـرة أن تقـديم الاستشـارة لعمـل مـتعسر، فلاحظـت أن الجميـع 
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لـذا وجـدت أنـه إذا . يعملون ولكن شخص واحد فقط هو من يقوم بنشاط التسويق

ا عدد أكبر من الأشخاص للتسويق، وحتى إن قام كل شخص بتقـديم مسـاهمة حشدن

ولقـد . صغيرة لصالح الشركة مثلما فعلت الشركات المنافسة، فسـوف يمكننـا هـزيمتهم

 . نجح الأمر بالفعل

 :عندما تنجح احتفل بذلك    

بيعات  لتحفيز قوى المأموالا طائلة للمبيعات ا كبيرتنفق الشركات التي بها تنظيما

إذا لم تحتفـل شركتـك . فهي تدرك ضرورة التحفيز والدافعية في نجـاح المبيعـات. لديها

لابد أن تقوم بذلك عندما تنجح في إبرام صـفقة . بالنجاحات الكبيرة، قم بذلك بنفسك

العميـل كبيرة، فالإنجازات الكبيرة أو تمكنك من التحدث إلى جمهور هام مـن العمـلاء 

 .كافأةين يتطلب مالمرتقب 

 حان الوقت لأن تبدأ 

 . إن لم تبدأ في التسويق بعد، فقد حان الوقت لذلك

 . فكلما تأخرت، كلما زاد الأمر صعوبة

 وكل أسبوع يمضي، هو فرصة مفقودة لما كان 

 .يمكنك تقديمه للشركة

 :استخدم هذا الكتاب بعدة طرق 

يمكنك زيـادة . شكل عامهناك ثلاثة طرق يمكن استخدامها لزيادة إيرادات الشركة ب

 ت، افي حالـة تسـاوي كافـة المتغـير. عدد الأشخاص ممـن تتحـدث معهـم عـن خـدماتك

 شـخص فقـط فسـوف 50دماتك، وتحدثت أنا إلى خ شخص حول 100وإذا تحدثت مع 

يمكنـك كـذلك زيـادة ). سوف أسمي هذا متغير حجـم شـبكة العلاقـات(تبيع أنت أكثر 

ـن يســتخ ـؤلاء ممـ ـة لهـ ـذلكالنســبة المئويـ ـرادات كـ ـيزيد الإيـ ـما سـ ـل، مـ  . دموك للعمـ

 يسـمى (وهذا يستدعي الاحتفاظ بعملائـك الحـاليين بالفعـل مـع إضـافة عمـلاء جـدد 
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ًوأخـيرا يمكنـك زيـادة مقـدار الإيـرادات التـي ). هذه المتغير النسبة المئوية للمشـترين
 ).يسمى هذا المتغير الإيرادات لكل عميل(تحصل عليها من كل عميل 

فعلى سبيل المثال، تختلف . ف المهارات اللازمة لتنفيذ كل طريقة عن الأخرىتختل

المهارات اللازمة لإيجـاد عمـلاء جـدد عـن المهـارات المسـتخدمة لتطـوير العلاقـة مـع 

ًلا يجب بالضرورة أن تبرع في كل هذه المهـارات، فـإن كنـت بارعـا في . العملاء الحاليين

ما تكـون أقـل مهـارة في الأسـاليب الأخـرى مهارة واحـدة فسـوف تحقـق النجـاح بيـن

فكـل . يمكنك المشاركة مع شخص آخر يـبرع في الأمـور التـي لا تـبرع فيهـا. المستخدمة

 .شخص يمكنه المشاركة

سوف تساعدك الأنشطة الأخرى عـلى زيـادة الإيـرادات مـن خـلال زيـادة حجـم 

 من مقابلـة المزيـد يمكنك إلقاء خطبة مثلاً. شبكة العلاقات والنسبة المئوية للمشترين

وإذا كانـت الخطبـة جيـدة بحـق، . من الأشخاص مما يزيد من حجم شبكة العلاقـات

فقد تدفع بعض المستمعين إلى استخدام شركتك في العمـل مـما يزيـد النسـبة المئويـة 

 .للمشترين

يوضـح الجـزء الأول كيفيـة الحصـول عـلى . ينقسم هذا الكتاب إلى أربعـة أجـزاء

سوف يعلمك هـذا الجـزء الأسـاليب المسـتخدمة لإيجـاد عمـلاء جـدد . عملاء مرتقبين

ويمكنـك ) وهذا بالطبع لزيادة حجم شبكة العلاقـات. (ولتسهيل الطريق لكي يجدونك

 .إضافة الأشخاص ممن تقابلهم خلال هذه الجهود إلى شبكة العلاقات

 لشـبكات العلاقـات، حيـث يصـف كيفيـة إنشـاء اأما الجـزء الثـاني فهـو مخصصـ

تظهر الأبحـاث .  من خلال شبكتكالعميل المرتقب لحفاظ على وزيادة تدفق العمل وا

. أن جالبي العملاء يحتفظون بشبكات ضخمة من العلاقـات يـأتي مـن خلالهـا العمـل

. يوضح الجزء الثالث كيفية متابعة وإبرام صفقة البيع في حالة ظهور عميـل مرتقـبو

خاص في شـبكة العلاقـات ممـن سـوف ًيعد ذلـك ضروريـا بـالطبع لزيـادة عـدد الأشـ

 أمـا الجـزء . يستخدمونك مما يزيد نسبة المشترين وكذلك نسبة الإيرادات لكـل عميـل
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ننـاقش ذلـك في . الرابع فيوضح كيفية وضع خطة للتسويق تكون مناسبة لـك ولشركتـك

 .تراتيجيةالنهاية لأنه لابد أن تفهم الآليات التي يمكنك استخدامها أولاً قبل أن تختار الاس

قم : الأولى. استخدم هذا الكتاب بطريقتين

ا يلـزم لبـدء بقراءته بالكامل في محاولة لفهم م

ـويق ـم . التسـ ـكل  رقـ ـح الشـ ـنيف )1(يوضـ تصـ

.  متغــيرات كمرجــع سريــع3الفصــول في ضــوء 

ولقد حاولت في الكتاب أن ينفصـل كـل فصـل 

ليصبح قائمًا بذاته لذا قد تتكرر بعض المفاهيم 

لقد حاولت التخفيف من التكـرار . والمعلومات

لقارئ بـالرجوع إلى فصـول لعن طريق الإشارة 

ولكن بعض التكرار لم يكن . معينة عند الحاجة

 . هناك إفادة منه
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 الموضوع الفصل

تكوين 

شبكات 

العلاقات

زيادة 

نسبة 

المشترين

زيادة 

يرادات إ

 كل عميل

    كتابة المقالات 1
    الخطب العامة 2
    البريد المباشر 3
    الندوات وغيرها 4
    الإعلان 5
    المكالمات العشوائية 7

    تكوين شبكات العلاقات  8-12
    البيع المتقاطع 13

    البيع الشخصي 14-20
    التسعير 22-23

ق لشركـاتهم،  التسـوين يجب أن يسوقوا لأنفسهم حتى يسـتطيعوالمهنيينًونظرا لأن 

فلقد كتبت عن مهنة واستراتيجيات التسـويق ـ عـن كيفيـة التسـويق لنفسـك ولشركتـك 

لابد أن تجد التوازن المناسب بـين الاثنـين، ولكـن لـن تسـتطع تنفيـذ واحـدة دون . كذلك

 . أخرى

تــم اختبــار معظــم محتــوى الكتــاب في التــدريب وفي جلســات التوجيــه الفرديــة 

إنني سأشعر بالنجاح إذا تمكن قارئ هذا الكتـاب . ت العملالمباشرة في مختلف منظما

 .»لقد جربت ذلك ونجح الأمر«: من اتباع الإرشادات الواردة فيه ثم قال

* * *
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 الجزء الأول

 

كيف يبني : آليات التسويق

 سمعتهم أصحاب المهن الحرة 

  أعمالهم نويزيدو
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لقــد أخــبرني مؤســس لشركــة هندســة بيئيــة 

 مليون دولار 20حقق اليوم أرباح تصل إلى ومدنية ت

ًسنويا كيف أنه أصبح مسوقا ٍّ. 

أنا لم أخطط لهذا مطلقًا وبدأت في تأسيس شركة «

لي؛ لأنه أخبرني عميل بأنه سيعطي شركتي كـل أعمالـه 

ولكنه توفي بعـد أسـبوع وكـان لـدي زوجـة وأطفـال 

 .»ًورهنية يجب أن أدفعها، وبهذا أصبحت مسوقا

 الـذي نجحـوا في عمليـة المهنيـينعظم وقد بدأ م

التسويق بالممارسـة فلـم يكـن لـديهم خطـة كبـيرة ولم 

يحاولوا بناء شركـة ولكـنهم كـانوا يحـاولون فقـط إيجـاد عميـل 

ًومثل هؤلاء الناس ممارسين أولاً ثم مخططين ثانيا فهم يحاولون الفوز ببعض عمليات 
فع أو يكافحون من أجـل اسـتمرار التسويق من بين طلبات العملاء الذي يقومون بالد

 .أعمالهم

 فوائـد عـدة فهـي تبنـي ثقتـك عطيـك الممارسـة تئ فإنسوق المبتدموبالنسبة لل

فهي تجعلك عـلى . في التخطيطصعوبة بنفسك وتزيد من معرفتك وبدون هذا ستجد 

وعنـدما قمـت بتطـوير المهـارات . اتصال بالسوق، والذي يعتبر أفضل معلم لك تجده

ًذلك فتستطيع إذا بأن تبتكر استراتيجية مدروسة جيدا للتسويقالأساسية ل ً. 

وحين تبدأ فأن كل مجهود تقوم به في عملية التسويق يعتبر اختبـار وحتـى إن لم 

يحقق حديثك أي صفقات لك فهذا سيساعدك لكي تتعلم مـا الـذي يـنجح ومـا الـذي 

قمت بهـذا بالفعـل فقـد  التسوق بهذه الطريقة وأنا المهنيينوتعلم الكثير من . يفشل

ًعملت مستشارا للإدارة لمدة تزيـد عـن عشر سـنوات، وقـد قمـت ببيـع العديـد مـن 
 .المطلوبة قبل أن أتلقى ولو حتى ساعة من التدريب الرسميالصفقات 
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وهذا الجزء من الكتاب سيساعدك في أن تتعلم كيف أن تزيد مبيعاتـك الأساسـية 

لخطأ بتقديم نصـيحة عمليـة لكيفيـة كتابـة وسيقلل من التعلم عن طريق الصواب وا

مقالة أو الحصول على فرصة للتحدث أو القيام بمكالمة تسويقية والقيام بعقد سيمنار 

وفي جلسات التدريب الفرديـة وفي . وإرسال رسائل إلكترونية ونشر أخبارك في الصحافة

 المهنيين  بتحليل الذي يبقيتقد قمفالفصول كمدير وكمستشار للمبيعات والتسويق 

 الأساسية، وقد قمـت باسـتخدام تلـك التحلـيلات في تطـوير أعمالهمناجحين في زيادة 

وعند تعاملك مع هذا الجزء من الكتاب . كيف أن تنصح الموجودة في الفصول اللاحقة

 :انتبه من فضلك للآتي

 .التعلم عن طريق الممارسة    

ذا الجـزء مـن الكتـاب عـلى يتعلم الناس أفضل بالممارسة عن القراءة ويحتوي هـ

العديد من التمارين التي يجب أن تكملها عند قراءتك للفصول والـنص سيرشـدك  لمـا 

يجب أن تفعله وتقدم لك التمارين وسيلة لكي تجرب ما قرأته وتسـاعدك بـأن تجعـل 

 .ما تطبقه جزء من أفكارك

 .المهارات الأساسية للمهنةلا تستطيع أن تتمم صفقة حتى تكون لديك  

 الأساسـية المهـاراتبـدأت جميعهـا ب«وكما أخـبرني مخطـط في الشـئون الداخليـة 

.  وبعـض الشركـات تـنسى ذلـك» لكي تجد عميـلهذه المهاراتويجب أن تكون لديك 

 إسـتثمر مهاراتـه فربما يعني أنه »XYZأنا أتممت صفقة «: أحد المهنيينوعندما يقول 

  الـذي تـم بذلـه للحصـول عـلى الفرصـة ً ناسـيا العمـل الشـاقهاالأساسية ثم قام ببيع

الخطـوة الأولى هـي الحصـول عـلى و: ا  واضـحاويجب أن يكون لديك تميز. لإتمام ذلك

ًوهذا طبعا يتضـمن معرفتـك لمعنـى .  وإتمام صفقةء والخطوة الثانية هي بدالمهارات

ً ومعناها ليس بسيطا لأن المصطلح يستخدم بشـكل واسـع ليـدل »ت الأساسيةهاراالم«

  إلى دعـوة العميل المرتقـب  كل شيء بداية من المعلومات عن احتياجات العميل على
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 وفي مجال المشروعات القائمة عـلى أحـداث معينـة مثـل .للتحدث عن خدمات شركتك

 أو البناء المعـماري فالمعلومـة التـي القانوني للخروج من الكارثة أو الدعم اتالاستشار

اجة وقيمة كبيرة وربما قيمـة قانونيـة في وجـود تخص عميل مرتقب معين يكون لها ح

وفي مجـال المشروعـات المتجـددة كالحسـابات ومراجعـة الحسـابات .  أساسيةمهارات

 واستشارات التعويضات يكون لدى كـل عميـل مرتقـب حاجـة ة الضريبيالإستشاراتو

 ً الأساسية هي فرصة للتحدث وجها لوجهفإن مهاراتكوفي مثل تلك الحالات . مستمرة

 . جيدا عن احتياجاته التي يدركهاالعميل المرتقب مع العميل 

 . تحتاج لعملاء مرتقبين في مستويات مختلفة للتطور 

لصالح مشروعك التجاري يجب أن يكـون 

المتغـير الأول وهـو فـترة : لديك حس لمتغيرين

البداية النموذجية بداية من اتصالك بالعميـل 

ـل المرتقــب  ـذي العميـ تحــدده  إلى الوقــت الـ

 عــلى طبيعــة وبــالاعتماد. ٍّفعليــا بأنــه عميلــك

 أن تصـل مـن أقـل مشروعك التجاري فيمكن

 والمتغير الثـاني هـو .من شهر إلى أكثر من عام

ويمكـن أن يكـون لـذلك . المعدل النمـوذجي للمحادثـة مـن مرتقـب إلى عميـل فعـلي

ي تبـدأ مـن ًوالتي يجـب أيضـا أن تفهمهـا مثـل المحادثـة التـ. معدلات ثانوية عديدة

 لديـه ا العادي والتـي تحـدثت معـه الآن إلى عميـل مسـتعدالعميل المرتقب العميل 

 .لتعامل معك إلى عميل دائمل مطلوبة وتتغير المحادثة من العميل المستعد اعروض

ًوالشعور بهذه المتغيرات يكون كافيا في البداية ولذلك مـن المحتمـل أنـك سـتزيد 
 . بتغير ظروف السوقان المتغيرين يتغيرهذينن معدلات دقيقة فيما بعد حيث إ

وإدراكك لهم سيساعدك في تكملة الجملة التالية والتي تكون تحـت أحـد مبـادئ 

 تكـون لـدي الجـرأة المناسـبة في أن  أملاً اليوم في أن )س(أنا أحتاج : التسويق الأساسية
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 . من الشهور)ص(يكون لدى عميل جديد في 

ًجيــدا في تضــمينات تلــك الجملــة وأصــبحوا مشــغولين ون المهنيــًوأحيانــا لا يفكــر 

بملاحقــة اثنــين أو ثلاثــة مــن العمــلاء المســتعدين وعــلى فــرض فشــل أو نجــاح تلــك 

ًالمشروعات فهم يستيقظون حيث يجدوا أن لديهم القليل جدا من السابق في المراحـل 

 اب الرئيسـية وهـذا يعتـبر أحـد الأسـب.  والتي ستحتاج لشهور لأن تـأتي..للعمل الأولى 

لتــأرجح المتكــرر مــن العمــل الكثــير إلى القليــل منــه حيــث تواجــه ذلــك مؤسســات ل

 عـدد كبـير ومسـتمر مـن للحصـول فإنك سـتحتاج هذه الظاهرةوللتقليل من .عديدة

وهذا الجزء من الكتاب سيبين لك كيـف أن تحصـل عـلى مبيعـات . المبيعات الجديدة

 .أساسية بالرغم من إدراكك لها

* * * 
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 كتابة ونشر مقالتك

 

كـان : مثال على حالـة 

المؤلف يحب الكتابة، فهي 

كانت تساعده في التنظـيم 

وجعل ما تعلمه كجزء من 

ذاته، وكان يحـب أن يـرى 

وفي بدايات . ًه مطبوعامأس

 قام ايمعمله كاستشاري قد

ـة ـة مقالـ ـم  جــون بكتابـ تـ

 قــد أصــبح خبــير الشركــة في نشرهــا في مجلــة تجاريــة دوريــة كبــيرة، ولقيامــه بهــذا 

وقد كتب أكثر وفي وقت قصـير قـد قـام بتطـوير خطـة . واحدة من نشاطتها الصغيرة

ذاتية لكتابة مقالات لنشرها في صحف تجارية موجهة لكـل الصـناعات الكـبرى التـي 

تتعامل معها شركته أو إلى مناطق العمل التـي تـدخل ضـمن حـدود الشركـات التـي 

وقـد سـهلت السـمعة والمكانـة المتزايـدة التـي . ستشـاريةتدعمها خدمات شركتـه الا

حصل عليها من مقالاتـه المهمـة عـلى الرفقـاء القـدامى في أن يسـوقوه للمشروعـات 

ًوحين احتاجوا خبيرا في مجال التأمين الصناعي أو في المسائل المتعلقة بالعمـل . الكبرى
 ء في وقـت قصـير بـدأ في ًومرارا أمام العمـلا. قدمت مقالات جون أوراق اعتماده لهم
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ًاستغلال الفرص لاتمام الصفقات أيضا، وبتكيف مقاله لأكـثر مـن دار نشر، وباسـتخدام 

وقـد ترقـى حيـث . المقالات أساسيات للأحاديث فإنه ازداد من قـوة الكتابـة في عصره

 .ًأصبح قائدا للمكتب الإقليمي لشركته

وأنا أعرف منذ البدايـة . خبير إنني أبحث عنإنني عندما أقوم باستئجار محترف ف

أن هذا سيكلفني الكثير من المال، والحقيقة إن لم تكن حـاجتي ملحـة وسـأدفع فقـط 

ا في جمع مـالي وهنـا تبـدأ مشـكلتي فأنـا أعـرف القليـل عـن . أريد شخص يفيدني حقٍّ

القانون أو الحسابات أو عن المجالات الأخرى العديدة حيـث يكـون لي حاجـة والـذي 

ا وما هو غير جيدَّيصعب علي وطبيعتي الشـاكة تجعلنـي .  التمييز بين ما هو جيد حقٍّ

وتتبـع دور الـنشر . أشك في أن يدعي الكثير بـأن يكونـوا خـبراء ولكـنهم ليسـوا كـذلك

البرهان على ما هو خبير أو على ما هو ليس كـذلك وحيـثما رأيـت مقالـة في مجلـة أو 

 المنشور بـأن المؤلفـة يجـب أن يكـون تسلمت طبعة ثانية من المؤلف سيخبرني العمل

ويعتقـد . لديها الخبرة الأساسية وكتاباتها تعكس مستواها بشكل كبير أكثر من الـبعض

ًمحررو الجريدة التي تنشر فيها المقالة أنه كافيـا القيـام بطبعهـا، وهـي أيضـا تسـاوي  ً
 .وستزداد قيمة المقالة عن تهليل الشخص لنفسه. ًشيئا

 لماذا يعتبر نشر مقالة هو الخطـوة الأولى المنطقيـة في عمليـة ويشرح هذا التفصيل

 جديدو الدخول في عملية التسويق إلى بناء مكانتهم وتطـوير المهنيونويحتاج . التسويق

وتقوم المقـالات بكـل هـذه الأشـياء بـالرغم مـن عـدم . أسمائهم والاستفادة من السابق

ً أنهـا تسـاعد أحيانـا في زيـادة تسـاؤلات  المبيعات الأساسية إلاةداًكفاءتها خصوصا في زي

وعـلى مـدى طـول عمـلي كخبـير فأنـا أعـرف . يـنالعميل المرتقـب مباشرة من العملاء 

فـورد «أم وشركـة .بي.مقالات تخصني قـد سـاعدت في إتمـام صـفقات لشركـات مثـل آي

وقـد قـام عميـل مرتقـب مـن مؤسسـة .  وقد أفادتني مقالاتي كدليل على خبرتي»موتور

كبيرة بإيضاح مقالاتي بإيجاز عن عرض طبعة ثانية تابعـة لـدار نشر تجاريـة كبـيرة مالية 

  ويمكنـه »هنـا تظهـر مصـداقيتك عـلى النحـو الصـحيح«: حيث قمت بإرساله لهـا قـائلاً

 أن تقوم المقالات بدور مرسـل الرسـائل الإلكترونيـة لاحتفاظـك بـالعملاء القـدامى عـلى 
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 للمقـالات قبـل المهنيـون يخطـط المنـافع هـذه وبـالرغم مـن. طول وجودك المسـتمر

الشروع في كتاباتها وقد اشتركت في العديـد مـن تلـك المناقشـات عـن المقـالات والتـي 

 لشيء أكـثر مـن النصـح لـكي المهنيـينًضاعت هباء، وقد توصلت إلى إقنـاعي لاحتيـاج 

 .يبدءوا ويقوموا بالنشر وقد تم المطالبة بدليل إضافي

ولكـن مـن .  المقالات؛ لأنه لـيس لـديهم وقـتنبأنهم لا يكتبو المهنيونوسيخبرك 

 الخدمية ضغط الإنتاج وضغوط الصفقات على وقت المهنيينالبديهي أنه في مؤسسات 

 أن المهنيـينالتسويق، وهـذا لا يمكـن تأييـده ويجـب عـلى شركـات الإدارة والأشـخاص 

م إيجـاد طـرق يحافظوا على الوقت المخصص للتسويق، وفي نفس الوقت يجـب علـيه

وليس هذا . ًلاستغلال وقت التسويق جيدا كما يفعلون في وقت مشاريعهم عند الدفع

 النجـاح وتقليـل الوقـت للمهنيينوبتعلم بعض الطرق الأساسية يمكن . ًصعبا كما يبدو

 .اللازم لكتابة المقالات لزيادة احتمالية النشر

. ٍالمقالات بشكل غـير مجـد وقت كتاباتهم المهنيينومن خلال خبرتي يقضي معظم 

حيث نقص الثقة يؤدي بهم إلى ضياع وقت كثير في التفكير في طريقة غير متوازنة عـن 

ًوإذا تم كتابة مقالة على هذا النحو فإنها ستبدو كثـيرا كتقريـر أو رسـالة . ما سيكتبوه
 دكتوراة، وستبدو الورقة النهائية طويلة ومملة وغير واضحة مما يعني وجوب المؤلـف

ًأن يعيد كتاباتها، وبهذه الطريقة نادرا ما تظهـر المقالـة وبسـبب عـدم شـجاعته فإنـه 
يضعها في ملف حيث إنه يرجع لها عند خفة ضغط العمل، ولن يرجع لها ثانية، ولهذا 

 .يمكن أن تتجنب تلك النتيجة

  :تبدأ المقالة بفكرة    

ا توجد طريقة لزيادة كفاءة كتابة مقالتك وهو معرفتك لمـ

تريد أن تكتب عنه عن إيجـادك الوقـت المناسـب لعمـل هـذا، 

فمنه حصولي على فكرة لمقالة أقوم بتدوينها على قصاصـة ورق 

  وأحـتفظ بنسـخة »أفكـار المقـالات«: وأضعها في ملـف بعنـوان
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مطبوعة على الكمبيـوتر ونسـخة إلكترونيـة لهـذا الملـف، وعنـد مـرور أفكـار في رأسي 

ًوم بتدوينها في نفس المكان، وسوف أثبت المقالات معا، وسـأكتب متعلقة بهذا الأمر أق

 نسخ للبيانات المتعلقـة بالموضـوع، وتتـداخل تصويرالتعليقات التي أسمعها وسأقوم ب

المعلومات الإلكترونية مع الملف الإلكتروني، وتكون النسـخة المطبوعـة مـن الكمبيـوتر 

لكتابـة فـإنني أجـد لـدي محفظـة وعندما أجد الوقت المناسب ل. ضمن ملف الأوراق

 ةويحتـوي هـذا الملـف دائمـًا مـن خمسـة إلى عشر. للمعلومات الجاهزة بكتابة مقالة

 .ًأفكار، وتزداد مثل العجينة في الفرن حتى أكون مستعدا لاستخدامها

خذ دقـائق قليلـة ودون . وإن لم يكن لديك ملف مثل هذا فابدأ بعمل واحد الآن

كـار ونظـم نفسـك بحيـث تكتـب أفكـار إضـافية متعلقـة ما يخطر على بالـك مـن أف

 .بالموضوع عندما تأتي بذهنك

وورقة .  ورقة مطبوعة 12  إلى8وتبدأ معظم المقالات المطبوعة من الكمبيوتر من 

 وبحـث أكـاديمي طويـل يصـل إلى أكـثر مـن 6بحثية قصيرة لوجهة نظر تبدأ ربما مـن 

، ويمكـن  ورقـات 4 أو 3ا مقالات قصـيرة ربمـوتميل دار النشر الإلكترونية إلى . ورقة20

وخـذ بعـين الاعتبـار أن .  أفكارك إلى أفكار أصغر للوفاء بهذه المتطلباتئذلك أن تجز

 .تقدم هذه المقالات في صورة حلقتين أو ثلاث حلقات

ًولو كان عندك وقت فراغ غير متوقع صباحا أو حتـى يـوم مـليء بالعمـل عنـدما 
ًك تستطيع قضاء الوقت جيدا إذا كـان بانتظـارك كثـير مـن تستطيع الكتابة فستجد أن

 .الأفكار في ملفك وبعض البحوث القليلة

 :اعرف سوقك    

 كتابة المقالات بدون أن يقـرروا الجريـدة التـي سـيكتبون المهنيونًكثيرا ما يحاول 

 وهذا الشيء يماثل كتابتك لتقرير ثـم. فيها حيث ينظرون إلى ذلك على أنه شيء ثانوي

، وبإيجـادك لجريـدة مرتقبـة لكتابتـك فإنـك بـذلك  منـكعميل لكي يشتريعن بحثك 

  هاالجريـدة الـذي تريـدتأثير  نفسك لدراسة نسخ عديدة في البداية، وبحثك عن ئتهي
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العميل وإن لم تعرف ما الذي قرأه جمهورك . على الآخرين قبل محاولة إتمامك لصفقة

تفحص الأعمال . ل عملاءك حيث يمكن أن يخبروك من الأعمال المنشورة فاسأالمرتقب 

المنشورة التي تكون حول منطقة استقبال عملائك ودون المجلات الدورية الموجودة في 

ابحث عن الموقع الإلكتروني الخاص بالأعمال المنشورة المتصـلة بشـئون . مكتب عميلك

 .المهنيين تجمعاتالتجارة و

ومـا هـو فـرع المقـال . ن سـيكون عميلـكعند تفحصك لمقالة مرتقبة أولاً قرر مـ

؟ الحــالات التحليليــة المهنيــينالــرئيسي؟ هــل يــدور نحــو عنــاصر جديــدة؟ ممارســات 

العميقة؟ والمقالة التي تكون بصـددها يجـب أن توجـه إلى جمهـور مناسـب بطريقـة 

 .تناسب سياسة الجريدة الرئيسية

 وكلـما كانـت توقف الآن عن القـراءة واجمـع أربعـة أو خمسـة مجـلات دوريـة،

وسواء تفحصتها أو تمعنتها فانظر لكل منهـا عـلى أنهـا سـوق . متنوعة كان هذا أفضل

وما هي المجلات الدورية التي كتبت بمحـررين؟ ومـا هـي . بدلاً من أنها مادة للقراءة

 . المجلات التي كتبت عن طريق مراسلين؟ ويوجد في هذا اختلاف كبير

 مثـل المجلات المكتوبة عـن طريـق محـررين Business Week و Fortune  

ً لا تأخذ أي مقالات من الهواة ما عـدا ونـادرا لأغـراض معينـة مثـل عمـود Forbesأو 
وإذا كان هو هدفك فيجب أن تتناسـب مقالتـك مـع قـوام الـنشر بدايـة مـن . اة الهو

ومــن حــين إلى حــين تقبــل المجــلات الدوريــة المكتوبــة . الطــول والشــكل والمحتويــات

حررين مقالات في شكل حوارات أو اسـتخدام مقالـة كتبهـا هـاوي كأسـاس بواسطة الم

لمقالة يكتبها محررون، وفي تلك الحالتين لنشر مقالتك ستظهر على شكل كلمات موقع 

 .عليها اسمك

  ومـرة . ورهانك الأفضل مع ذلك هو الصحف التي يكتب فيها الهواة

جمهـور وتقـرر سياسـة ثانية تأكد من دراستك للنقاط السابقة حتى تعـرف ال

  أو كتب دليـل »لهواةادليل «ومعظم الأعمال المنشورة تقدم . المقال الرئيسية
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ووسـائل .  على مواقعهـا الإلكترونيـة مـع إيضـاح متطلبـاتهم بشـكل تفصـيليلمهنيينل

ًالإعلام ـ المعتادة على تسويق الصحيفة للمعلنين ـ متاحة دائماً مجانا، ويمكن أن تقـدم 

ًفيدة عن قوائم ما تـم بيعـه والمقـالات الرئيسـية، ويمكـن أيضـا أن تسـأل معلومات م

ا  َّرئيس التحرير عن طريق الهاتف أو رسالة البريد الإلكتروني عما إذا كان الموضوع شيقٍّ
ًوسيذكر رئيس التحرير بوضوح إذا كنت بعيدا كثـيرا عـن السـوق ولكـنهم عـلى . أو لا ً

ولـذا تجنـب التسـاؤلات إذا لم يـتم .  مكتوبـةالعكس حذرين قبـل أن يـروا أي مقالـة

الإجابة على سؤالك بوضوح من خلال دراسة النسخ من المجـلات أو مـن خـلال قـراءة 

 .لهواةادليل 

  مثـل(المحكمـة المجـلات أمـاHarvard Business Review أو Journal of 

Accountancy (اء هي تلك الصحف التي توجـه مقالاتهـا لاثنـين أو ثلاثـة مـن الخـبر

ويتوقف قرار طبع تلك المقالات بشكل كبير على أصوات هـؤلاء المتفحصـين . بتفحصها

تميـل مثـل هـذه المجـلات إلى أن تكـون مختصـة بالمواضـيع . من آراء فريـق التحريـر

والفترة الانتقالية بين التسـليم والـنشر تميـل أن . الأكاديمية، ودائماً تحتوي على هوامش

 .ل إلى عام أو أكثرًتكون طويلة، وكثيرا ما تص

  تقوم بنشر مجلات دورية عديـدة المهنيينوبعض الناشرين بما فيها جمعيات 

ـة المختلفــة لأســواقهم ـاء بالاحتياجــات التربويـ وقــد قــام اتحــاد رابطــة مــديري . للوفـ

 والتي تدور حول الأخبـار الجاريـة »الاتحاد الآن«المؤسسات ـ على سبيل المثال ـ بنشر 

 فالصحف الموجهـة تكـون مكرسـة »قيادة الاتحاد«ونشر . عضائهاالتي تشكل أهمية لأ

هيكل المعرفي عن إدارة المؤسسات، وكلاهما لًلنشر مقالات أكثر وزنا حيث تم إضافتها ل

 . يأخذ مقالات تم كتاباتها بمشاركين في التحرير من الخارج
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  الصحف الناقدة ضرورية لك لاختيار السـوق المناسـب لـك، ويسـهل الموقـع

 تقدم معلومات موجزة والتي. الإلكتروني من إتاحة قراءتك لكثير من المقالات المنشورة

في كثير من المجلات مع الإشارة إلى كونها مكتوبة عن طريق فريق التحرير أو مشاركين 

 .في التحرير

 :ضع نصب عينيك الشيء الذي يعرفه كل صحفي    

يــارك لكتابــة مقالــة، ويجــب أن ًســتحتاج تباعــا إلى اختيــار وجهــة نظــر عنــد اخت

هـة نظـر واضـحة يتـيح لـك تتناسب وجهة النظر تلك مع موضوع الكتابة واختيار وج

 :عمل الآتي

 أن توجه مقالتك لجمهور معين. 

 أن تقوم بعرض المعلومات خارج وداخل المقالة. 

 يتيح لك ذلك الهدف والمتعة والتركيز على الموضوع. 

 دئييطور ذلك من بناء المقالة المب. 

ًيجب أن تكون قادرا على عرض وجهة نظرك في جملة واحدة، فعلى سـبيل المثـال 
 المهنيـونعن طريق تعلم بعض التقنيات الأساسية يسـتطيع «: في هذا الفصل قد قلت

 فجمهـور مـن القـراء واضـح »تقليل الوقت لكتابة المقالات مع زيادة احتمالية نشرها

:  كتابة المقالات ومن يهمهم تلك المشكلة مثل الذين يجدون صعوبة في»المهنيين«فهم 

مديرو المؤسسات، فالهدف واضح حيـث سـهل مـن إيضـاح كـلا مـن بحثـي ومهـامي 

 .لماذا؟ حيث تم استخدام معلومات واضحة. الكتابية

لاحظ كيف أن الجملة الملخصـة لوجهـة النظـر في هـذا الفصـل تسـاعد في بنيـان 

 مـع للمهنيـين فقرتين لأهمية كتابة المقالة بالنسـبة المقالة فهي بمثابة فقرة تقديمية أو

إيضاح السبب في استغراق الكتابة دائماً وقت طويل، وحتى توضح التقنيات اللازمة في 

 . البسيطةالمنفعةإيجاز، ويجب أن تتيح وجهة النظر الجيدة للكاتب تلك 
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 1-1نموذج 

 الموضوعات ووجهات النظر

م بكتابة الموضـوع الـذي تريـد أن تكتـب تفحص التدريب ثم في الجزء الأسفل، ق

 .فيه مع كتابة ثلاثة من وجهات النظر المختلفة

 وجهات النظر الموضوع

  تصميم

 المكتبات

ـة -1 ـميم المكتبـ ـائعة في تصـ ـاء شـ ـب عشرة أخطـ ـن تجنـ  يمكـ

 . بالتخطيط والبرمجة الممتازة

 تغيـير الطــرق التكنولوجيــة الجديــدة مــن الطريقــة التــي -2

 .ٍّتبات جذريايجب تصميم المك

 يمكن للمكتبات أن تقـدم خـدمات مختلفـة مـما يتطلـب -3

 .ٍّجذريا تصميمات مختلفة

 يجب أن تراجـع وصـيتك، وأعـد كتابتهـا إن أمكـن عنـد  )1 الوصايا

 .حدوث أحداث هامة في حياتك

عند كتابة الوصايا بشكل سيئ يمكن أن يـؤدي ذلـك إلى  )2

 .م حدوثهاإثارة بعض المشاكل التي كان يريد المتوفي عد

يجب أن يبدأ إعداد وصية جيـدة بفهـم واضـح لقيمـك  )3

 .وأهدافك

 وجهات نظرك  موضوعك 

1( 

2( 

3( 
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وعلى فرض أنك اخترت الجريدة التي تريد النشر فيهـا فـيمكن أن تقـوم باختيـار 

َّوجهة نظر أمام من يهتم بها، وذلك عن طريـق سـؤال نفسـك عـما إذا كانـت تشـكل 
ٍّإذا كانت وجهة نظرك واسعة جدا أو ضيقة جدا قـم بإعـادة كتاباتهـا و. لديهم أهمية ٍّ

وقد اقتحم العديـد مـن . حتى تركز على موضوع المقالة، وستحسن من إمكانية نشرها

 مجال الكتابة عند بدايتهم بكتابـة مقـالات كانـت ذي وجهـة نظـر واسـعة أو المهنيين

 . ةٍّضيقة جدا لكي تعجب رئيس تحرير أي جريدة معروف

 حيث ةهمالٍّ عن الكتابة نهائيا بسبب ضعف المهنيينًوكثيرا تخلى الكثير من هؤلاء 

وتأمل وجهات النظر التي قمـت بإعـدادها بنـاء عـلى . ًيبذلون جهدا في مقابل لا شيء

ٍّ واسأل نفسك عما تلك وجهات النظر تهم الجريدة التي تفضل النشر فيها، 1-1نموذج 
 .لأمر ذلكوقم بتعديلها إن احتاج ا

وعلى فرض أنك قمت بصياغة وجهـة نظـرك فيجـب أن تكتـب حولهـا ولا تخـرج 

عنها، أو قم باعادة صياغتها وتتطلـب إعـادة الصـياغة دائمـًا عنـدما لا تحتـوي وجهـة 

وتأكد من فحص أي وجهة نظر معدلة أمـام جمهـورك . نظرك الأولى على ما تريد قوله

ًلت مناسبة لهم، وكثيرا ما ينسى كثير من محـترفي  للتأكد من أنها ما زاالعميل المرتقب 
التدريس الحدود حيث يركزون على ما تتطلبه وجهة النظر الجيـدة ومـن يفعـل هـذا 

وإذا كان لديك مشكلة في مقالة . الخطأ ينتهي به الحال لكتابة مقالات مطنبة ومبهمة

 وحكايـات اكـارَّفتأكد عما إذا كان يحدث لك هذا، وكن على وعي فكل مؤلف لديه أف

عن توقعه في الحب يقوم بالكتابة عنها مع عدم ملاءمتها لوجهـة النظـر التـي يكتـب 

 .عنها

. وحذف هذه الأشياء من المقالة يعتـبر جـزء مـن تنظـيم كتابـة المقالـة المنشـورة

واحتفظ بهم للكتابة في مقالة أخـرى حيـث يكونـوا مناسـبين، وخـذ وقتـك في تطـوير 

ء الأعلى في الأمام، ثم اكتب في المقالـة حتـى تفصـل مـا فيهـا وجهة نظر جيدة في الجز

 . هي فقط
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 2-1نموذج 

 

 وجهات النظر المكتملة وغير المكتملة

 ما الخطأ في وجهة النظر تلك؟  -

 .التأمين الجيد على الممتلكات والكوارث الصناعية -

 :جابةالإ

 الكاملـة هي موضوع وليست وجهة نظر، فهي ليست جملة كاملة، فوجهة النظر

ِمنين على الكوارث والممتلكات حتـى يميـزوا بـين ؤُالتأمين الجيد يقدم وسيلة للم«: هي ِّ
 فوجهة النظر هذه توضح أن الكاتب يخطط لمقالة تسويقية عـن المقـالات »خدماتهم

العملية، أو كيف تقوم بالتمويل أو المدخرات من التكاليف، فهي تركـز بوضـوح عـلي 

 . معينةجمهور معين وعلى نقاط

ًوأيضا صياغتك البارعة لوجهة النظر تتيح لك نشر مقالتك في الجريـدة التـي ربمـا 

ذات مرة أنا وزميل قمنا بالبحث عن مكان لنشر مقالتنـا في . كنت لا تتوقع النشر فيها

وهنا تكمـن المشـكلة حيـث يريـد رئـيس . جريدة تجارية يقرؤها العديد من الباحثين

احثين حقيقيين في حـين أن جمهورنـا الـذي كنـا نريـده هـو التحرير مقالات موجهة لب

كجزء مـن تخطـيط أنـه يجـب أن «ووجهة النظر التي اختارنها كانت . مسئولو الإدارة

تفهم الطريقة التي يختار بها أقرانك أماكن معامل الأبحاث لكي تستطيع زيادة فرصك 

الجماهـير وقـد ات  فئـوأصبحت مقالة مناسبة لكل« »في مستوى المعيشة الذي تريده

 .»تم قبولها

وببذل مجهود قليل بجلوسك وكتابة اثنين أو ثلاثة وجهات نظر محتملة على موضوع 

 وعـلى . ًمما يجعلهـا جذابـة للـنشر في مجلـة دوريـة معينـة يجـب ألا يأخـذ وقتـا طـويلاً

 فرض اختيارك لوجهة نظر واضـحة فـإن مهمتـك في الكتابـة ستصـبح أسـهل؛ لأنـه سـتقل 
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ًلمقالـة وسـيقلل هـذا أيضـا مـن . الميل إلى كتابة معلومات كثيرة في بناء ضـعيففكرة 

 .متطلبات البحث

  تأثير الصيغ   

لتعبير عـن الأفكـار، فهـي تسـاعد في تحديـد عنـاصر مقالتـك، ا نموذج هيالصيغ 

ًوعلاقة العناصر ببعضها البعض، ويستخدم هذا الفصل أكثر الصيغ شيوعا الموجودة في 

 والصحف التجارية وكيفية الصياغة وبالرغم من استخدام العديـد مـن نيينالمهصحف 

 للصيغ بلا تردد فقد قمت بإقناع عملائي بقيمـتهم الحقيقيـة، والعديـد يشـعر المهنيين

بضعف الكتابة القائمة على الصيغ أكثر من الكتابات الأخرى، وهـذا الاعتقـاد ببسـاطة 

 .خاطئ

يدة للكتابة باستخدام الصيغ التي مـن نوعيـة وتجهل تلك وجهة نظر الأمثلة العد

ه الجميلة عن رومبول موضوعاتجيدة، فالصيغة التي استخدمها جون مورتمر في كتابة 

ـ المحامي في البلاط القديم ـ والتي تـم تجسـيدها في التلفزيـون ـ تـم تلخيصـها بدقـة 

 . الغامضة الكوميديةوضوعاتوست لاك كاتب الم.اى. بواسطة دونلد

يقـدم اللغـز بشـكل يـدعو للتأمـل ـ حـق العـمال في :  هي صيغة رومبـولوهذه

الامتناع عن العمل ـ على فرض ـ أو حق المواطنين في الصمت عند اتهـامهم في التـورط 

وقد تم تحويل العديد من الشخصيات الثانويـة في المسلسـل للتـورط في أنشـطة . بأثم

لمثال هل ستمتنع زوجة رومبـول على سبيل ا(تحتوي على اختلافات في نفس الموضوع 

 وبالمصـادفة .مما يسمح بوجهة النظر الثاقبة لرومبـول) عن العمل من منزل رومبول؟

وعـلى فـرض عـدم . يقابل شخص ما رومبل ويخبره بالحقيقـة التـي تحـل اللغـز الأول

ل سـيأخذ هـذه الحقيقـة ليلتجـئ للقضـاء، ويقـوم واكتمال الغرض والتحولات فرومبـ

ًلادعــاء، وينســحب منــتصرا بخلاصــة ســاخرة موجهــة إلينــا حيــث إننــا بإربــاك هيئــة ا
 .الجمهور

وإذا كان الموضوع . ير في المثال المذكور أعلاه أو حتى يتم التفكير فيهيلا يسمح بالتغ

 ًهو حق المواطنة في البقـاء صـامتا ـ عـلى سـبيل المثـال ـ فربمـا تتأكـد مـن عـدم وجـود 
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عـة عـن ن أن تكـون غـير ملفتـة حيـث تظهـر ممتشخصية في هذه القصة بالتحديد في

 .العمل بدلاً عن ذلك وسينتظر بأدب قصة امتناعه عن العمل

ًاستخدام الصيغة ليس مقيدا بالخيال الخفيف أو العـام، وقـد تـم وصـف عنـاصر 

 وقـد of santa Barbaraالصياغة لمسرحيات شكسبير بحرص عـن طريـق مـارك روس 

 .من الصياغات التي تعلمها في صياغة أحاديثه الشيقةاستفاد دكتور مارتن لوثر كنج 

ـي  ـة في أوراقـ ـذه النقطـ ـد أوضــحت هـ ـة، وقـ ـوة الصــيغة في الإنتاجيـ ـن قـ وتكمـ

الاستشارية بسؤال العملاء لقول شيء مضحك بشرط عدم قول شيء سـمعوه أو قـالوه 

ًقبل ذلك، ويكون هذا في دقيقتين، ولم يكن شيئا عجيبـا أن معظمهـم ذهـل مـن هـذا  ً

هذا المثال أوضح سهولة وسرعة الابتكار باستخدام صيغة معينـة مـن الحريـة  لطلب،ا

الكاملة عن الابتكار، فالصيغة تحررك من المتطلبات الكثيرة حتى تكتـب مقالتـك مـما 

ًيسمح لك بالتركيز على المحتويات، والصيغ لكتابة المقالات تكون أقل تقيدا مـن صـيغ 

 تفيد الكاتب بنفس الطريقة التـي يؤلـف بهـا الشـاعر كتابة القصائد الفكاهية ولكنها

وجد قلة في عدد الصيغ التي تختار منها ومـن بعـض الصـيغ الأكـثر وت. أبياته الشعرية

 -:ًانتشارا

 ًهي أكثر الصيغ الأساسية والأسهل استخداما، وتسـتخدم بشـكل شـائع في : القائمة
نقـاط مـوجزة عـلى جـانبي وتقـدم هـذه الصـيغة . المقالات التي تعبر عن الاتجاهات

وأنواع الصيغ هي عبارة عن مثال آخر بـالرغم . ًالقائمة مع ربطها معا مع الهدف العام

 .من قصرها وبساطتها إلا أنها تدخل ضمن كيف تقوم بالصياغة للفصل كله

 مـع إيضـاح صـلتم وضع مقدمة منطقية ثم بعـد ذلـك تفي: عرض البدائل 

أو الـنهج، وتسـتخدم هـذه الصـيغة بشـكل  من وجهات النظـر المختلفـة المنافع

  وهـي توضـح لمـاذا تسـتخدم  معينـة صـناعةفيشائع عند قيام أنشـطة جديـدة 
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تحديد البـدائل هـي طريقة مقبولة لحساب التكاليف والتي يمكن أن تكون خاطئة و 

 .هذه الصيغةأساس

 فهذه الصـيغة تتخـذ اتجـاهعرض البدائلتعتبر مثل صيغة : وجهة النظر الأخرى  

مغاير للصيغة الشـائعة التـي تـم التطـرق إليهـا لـذا عنـد وجـود اهـتمام كبـير حـول 

 البيع عيوبً قمت بكتابة مقالة لصحيفة وول ستريت موضحا المتقاطع البيع اتأخلاقي

 . واستخدامه باستمرارقاطعالمت

 خـلال ثـلاث أو أربـع مـنتم طرح السـؤال والإجابـة عنـه ي: حالة دراسة مصغرة 

هـل تقـدم الاسـتجابة « موجزة حيث قامت مقالة بالإجابة عن السؤال حالات دراسية

 وربما تستخدم هذه الصيغة ويمكن لحالة دراسـية أن توضـح »السريعة ميزة تنافسية؟

كيف أن الاستجابة السريعـة تقلـل مـن التكـاليف وأخـرى تبـين زيـادة وجهـات نظـر 

 استخدام النـوادر وأدوات ويتم. العملاء النوعية وأخرى للسماح بأسعار مغرية وهكذا

 .البيع القوية في أي مهنة للقيام بهذا

 خلال ثلاث مناسبة قد قمت بتقديم آخرين في المؤسسة التـي كنـت من: المقابلة 

أعمل فيها، وفي مرة منها جلست أمام معالج الكلمات وقمت بتقديم نـفسي، وفي مـرة 

ته وكل المقـالات الأربعـة تـم ًأخرى قدمت قائمة بأسئلة لزميل والذي كتب تباعا إجابا

ًطبعها في صحف مشهورة، وهذه الصيغة مفيدة وخصوصا مع الصحف التجارية الذي 
يكتبها فريق التحرير، ويمكن أن تكون المقابلة ذو قيمة أعلى من المقالات المشار فيهـا 

 .لأسماء كتابها في بناء صيتك بسبب قيام الصحف بالبحث عن طريقتك كخبير

 ي الموضة بعض المهن كالأزياء حيث تقـوم المقـالات بعـرض تخف: الموضة

الموضة الجديدة التي تظهر على الساحة لمجموعة مختلفة من الجماهير عنـد 

 ظهور واحدة جديدة مثل انتشار لون جديد على كل شيء بدايـة مـن ملابـس 
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لتوضـيح النساء إلى السيارات ومقالات التجارة الإلكترونية والتي تـم كتابتهـا بـلا شـك 

قيمة هذه الأشكال الجديدة من الموضة بالنسبة لخاتمي المعادن وبائعي التجزئة الذي 

وتوجه المقالات الخاصة بآخر الأشكال الجديـدة مـن . يبيعون بالتقسيط ولفئات أخرى

Tax Shelter والاستثمارات إلى الأطباء والمحامين ما هي الموضة؟ وما أوجه الاسـتفادة 

 .ح لكيفية استخدامهامنها؟ بجانب تلمي

 ية أو ح  تقـدم هـذه المقـالات نتـائج الدراسـات المسـ-:أكثر فـأكثر أو أقـل فأقـل

يهتم أهل المهنة بمرونة تصميمات المكاتـب بشـكل أكـثر مـن «لة ودراسات أخرى ومق

 توضح كيف أن أهل المهنـة تريـد تصـميمات تسـهل لهـم التعامـل مـع الطـرق »قبل

 عدد العاملين، والتأجير من الباطن، وتحريك وحـدات التكنولوجية الجديدة، وتخفيض

 .العمل بشكل متكرر وهكذا

وانظـر كيـف يمكـن لـه أن يتغـير عـن . الآن قم باختيار موضوع مناسـب لعملـك

طريق استخدام زوايا وأشكال صـياغية مختلفـة، ومـن المحتمـل سـتجد أن واحـدة أو 

 .اثنتين تكون مقالة حقيقية

ام أشكال الصياغة في هـذا المسـتوى فسـنبدأ برؤيـة على فرض أنك أتقنت استخد

أسلوب الصياغة لـدى الآخـرين في مقـالتهم التـي تقرأهـا، ويمكـن أن تطـور طريقتـك 

الصياغية فالصيغة الكتابية تتيح لك استخدام تركيب سريـع لمقالـة مـما يسـهل عليـك 

 يجـب  في محـيط حيـثBillable Projectsالكتابة بسرعة، وهذا الشأن يتم تكريسـه 

 .اختصار وقت الكتابة ضمن ساعات معينة

عند اختيارك لشكل الصياغة ووجهة النظر فقم بتدوين كل النقاط التي تريـدها، 

قـم بحـذف . ثم أعد كتابة القائمة مع تنظيمها في سياق التركيب التي تتضمنه الصـيغة

 .وإضافة النقاط كما يحتاج لذلك، والآن أنت مستعد للكتابة

  وأشـكال الصـياغة المختلفـة النظراتبة إذا كنت تريـد رؤيـة وجهـقم بهذه التجر
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قم بقراءة صحف عديدة في مجالك واختار واحدة من نـوع مـا . لكتابة المقالة بسهولة

طور وجهة نظر لمقالة بحيث يتم تسـليمها لهـذه الصـحيفة . كتبه المشاركين في الكتابة

 .ك والتي هي مختلفة عن الغرض الأساسي في مجال خبرت

حدد النقاط الهامة لمقالة متمركزة على وجهة النظر تلك باستخدام صـيغة لحالـة 

 اختـار ثـلاث أو أربـع حـالات حيـث ..دفتهامن خلال خبرتك أو ما ص. دراسية مصغرة

الثقـة ـ « يضعون قيمة ما في موقف ما مثـل المهنيينتوضح كل واحدة تظهر كيف أن 

 ثـم اجلـس واكتـب مقالاتـك »ة ـ على سبيل المثالالمواضيع أخذ القرار والبصيرة الثاقب

 .وقرر الوقت التي ستستغرقه ويجب أن تلخص الخاتمة ووجهة نظرك

 .اعرف ما يحبه رؤساء التحرير 

تزيد فرصة قبول المقالات للنشر عند تقـديمها بطريقـة تسـهل مـن مهمـة رئـيس 

ون طريقة النظر التحرير عند التعامل معها بعض الناشرين يوضحون كيف أنهم يفضل

على ما يراد تسليمه على دليل الكتاب عـلى المواقـع الإلكترونيـة وفـوق هـذا التسـليم 

 -:ًجيدا يعني فعل الآتي

  ومسـافة زائـدة في بدايـة المقالـة »تصل واحد وربع بوصة«ترك هوامش كبيرة 

حيث يتيح ذلك للمحرر كتابة الملاحظات بسهولة حيث مـا زال عديـد ): واحد وثلث(

ين يراجعـوا النسـخة المطبوعـة بـالرغم مـن زيـادة الطلـب عـلي التسـليم رالمحـرمن 

 .ويجب تكتب المقالات على سطر وسطر لهذا السبب. الإلكتروني فقط

 وهذا بسـبب . اكتب اسمك وعنوان المقالة في الوسط أعلى كل صفحة

أن عديد من رئيسي التحرير يتخلصوا مـن النسـخة المطبوعـة وإذا سـقطت 

 فيمكنه أن يكون سـهلاً أن يقلـد أحـد ..خطوط الغير مثبتالممن منك ورقة 

إذا قمت بتسليم مقالتـك في صـورة : وبسبب هذا السبب الغريب .ما كتبته

ـانســخة مطبوعــة فاســتخدم  ـت الأوراق، ولا تســتخدم دبوســا ثابتـ   لتثبيـ
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 .ًماسك سلكي حتى تمسكهم معا

 ر رئـيس التحريـر لفعـل سيضط: قدم عدد تقريبي للكلمات في الصفحة الأخيرة

ذلك إن لم تفعله وتقوم معظم برامج الكتابة بهذا بسهولة ففي برنامج مايكروسـوفت 

 .للكتابة انظر في قائمة الأدوات لخانة عد الكلمات

  ضع جداول ورسوم بيانية ورسـوم وأشـكال توضـيحية وصـور وأعمـدة جانبيـة

 . ور ضوئيةبعض الصحف تريد أو تفضل نسخة مزودة بص. حتى تنعش النص

 العنـاوين الجذابـة لا تزيـد فقـط مـن : قدم عناوين رئيسية في المكان المناسـب

 .) ورئيس التحرير(القارئ انتباه التتابع المنطقي للمقالة بل تجذب 

  اذكر في خارج الرسالة الإلكترونية أنك قـدمت هـذه المقالـة لـه فقـط حيـث لا

 .جريدة منافسة عن قبولها نشرهايضطر رئيس التحرير أن يقلق من نشر المقالة في 

  قم بكتابة جملة واحدة لتوضيح ارتباط موضوع المقالة بقراء الصـحيفة وذلـك

 .ولا تضع هذه على عاتق رئيس التحرير. في نفس الرسالة الإلكترونية

 تأكد من توضيحك للنقاط الهامة: لخص المقالة في جملتين أو ثلاث جمل. 

 ن قبل المؤلف حيث التناغم في الطول والشـكل قدم المقالة في الشكل المقترح م

سيزيد هذه من أوجه الاسـتفادة حيـث يظهـر : والمحتوى مع ما تقدمه فعلاً الصحيفة

 .الشكل ما تريده

 دائمـًا يوضـح ذلـك في المجـلات أو في : تكيف مع تعليمات أخرى عنـد التسـليم

 .دليل كتابها

 .ل وأسرع ويزيد النشرباتباع ما ذكرته ستجد أن كتابة المقالة تصبح أسه
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 ..قم بزيادة مبيعاتك من خلال مقالاتك  

ـات  ـادة المبيعـ ـالات في زيـ ـلى المقـ ـتماد عـ ـب الاعـ لا يجـ

فهـي لـن تزيـد مـن عـدد  .ًبالرغم مـن حـدوث ذلـك كثـيرا

العملاء المأمول والثابت والـذي يجـب أن يتضـمنه النشـاط 

  .الأول لزيادة المبيعات

شـياء التـي تسـتطيع وبالرغم من هـذا توجـد بعـض الأ

. فعلها لزيادة قوة مبيعاتك من خلال المقالات التي تنشرهـا

ويـتم . تأكد من ظهور اسمك ومؤسستك والمدينة التي توجد فيها المؤسسـة في المقالـة

لن تشير جرائد قليلة الي المدينة التي يقع فيهـا مشروعـك . هذا دائماً في وصف المؤلف

ًكـن حـذرا في ذلـك . ل أن تذكر ذلك في نـص المقالـةوفي مثل هذه الحالات من المحتم
 .حيث العديد من الصحف لا تقبل مثل هذه المقالات 

وترحب بعض الصحف ـ خاصة الصحف التجارية ـ بتقـديمك عـرض لإرسـال شيء 

 تقرير ممن قمت بكتابته وبطلب التقرير يعرف القـارئ نسخة منودائماً . ثمين للقراء

يرى دائمًا رئيس التحرير هذه التقريـر للتأكـد مـن أنـه لم وس. نفسه بأنه عميل مرتقب

ًأحيانـا يجـب . يكن نوع من الشهرة أو شيء يحرجه مثل طبعة ثانية في صحيفة أخرى

تقديم العروض في خطاب لرئيس التحرير بعد نشر مقالاتك، ومن الأجدى سؤال رئيس 

 .التحرير عن نشر العرض إذا كانت تريد ذلك

ـات النظــر ـبر وجهـ ـودك تعتـ ـم مــن مجهـ ـر مهـ  وأشــكال الصــياغة والبحــث مظهـ

التسويقي، فالأدوات العملية لتجارتك تستخدم للزيادة من كفاءة خـدماتك كمحـترف 

 .وتزيد من كتابتها ونشرها

* * * 
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 اعتلاء المنصة 

 

 

 

 .المتحدث: حالة دراسية    

دريس في كليـة الحقـوق قبل فرانك منصب حكومي في الإدارة القانونيـة بعـد التـ

لمدة عامين، وبعد العمـل لصـالح مؤسسـات قانونيـة كبـيرة عديـدة، وبسـبب موقعـه 

ًالجديد تقوم الجامعات واتحادات المحـامين بدعوتـه كثـيرا لإلقـاء كلمـة، وقـد لاحـظ 
 اسـتحقاق المسـتمعين رأىًفرانك مدى سوء المتحدثين في خلال مؤتمر عقد مؤخرا، وقد 

لرغم من عدم إلقائه كلمات قبل ذلك قد قام بصقل مهارتـه التـي أفضل من هذه، وبا

تحسنت عند عملـه كمـدرس حيـث قضى سـاعات في تحسـين الحـديث الـذي يشـكل 

ًقد أحب المستمعون كلماتـه، وقـد دعـي كثـيرا لإلقـاء . أهمية لدى المستمعين وتدرب
 .كلمات في محافل أخرى

ًعـداد جيـدا باحثـا عـن عنـاصر ومع تحسين شهرته كمتحدث إلا أنه اسـتمر في الإ ً

جديدة من أجل استمرار جودة أحاديثه، وقد سعي إلى تحسين العلاقات مع أفراد من 

مستمعيه، ومع من يطلبه للتحدث وبعد كل حديث يقوم بتفحص استمارات التقيـيم 

ًالتي يملؤها المستمعين ليتعلم من التعليقات التي تساعد في جعله أفضل، ويقوم أيضا 

ة العلاقات مع ما يقدر مع عديد من الناس عن طريقة الكتابـة لهـم، وقـد ذاع بمواصل

 .صيته كمتحدث يعتمد عليه
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ًعندما عاد فرانك للعمل الخاص كشريك في مؤسسة كبيرة استمرت الدعوات أيضا 

ومع زيادة الفرصة كاعتبـاره خبـير فقـد بـدأ في اسـتقبال مبيعـات مـن النـاس الـذين 

كه لقوة المنصة فقد قام بزيادة مجهوداته عن طريـق طـرق سمعوه يتحدث ومع إدرا

ًعديدة، فقد حول الأحاديث إلى مقالات، مكتسبا قيمة مضافة مع العمل الزائد قلـيلاً، 
ًوقد بدأ بتحسين أحاديثه في منطقة معينة في مجاله التي لا يتطرق اليها كثيرا الآخرون 

ًومؤتمرات، وبسبب أنـه كـان متحـدثا مما يزيد احتمالية دعوته لإدارة حلقات نقاشية 

ًناجحا فقد سعى الآخرون كثيرا لاستخدام أفكاره في تحسـين مضـمونات أحـاديثهم  في  ً
المؤتمرات، ومثل هـذه النقاشـات تزيـد مـن عـدد الـدعوات الإضـافية، وقـد اسـتمرت 

ًلعملاء كخبـير في مجالـه، وقـد أصـبح معروفـا لالمبيعات حيث يقوم شركاؤه بتسويقه 

 .د الصفقات في مؤسستهبصائ

 . الراوي: عملية حالة    

 مع إيجادها لذلك حيـث تصـبح الأحـداث التـي لا وضوعاتتحب وندي راوية الم

 مرحة عندما تقوم وندي بروايتها ويبحث الناس عنهـا في موضوعاتيلاحظها الآخرون 

كرها التجمعات ويتذكرها الناس بعد ذلك، وعندما يتحدثون معها تتذكرهم وندي وتذ

 .بحدث يضحكهم وهي تسعد بذلك

وقد ترجمت وندي هذه القدرة لاجتماعية إلى طريقة خاصـة في التسـويق حيـث 

قدمت خدمات استشارية في التسويق إلى القطـاع العـام والجمعيـات الخيريـة حيـث 

عدد كبير من تلك المجموعـات في كـل مع ًينتشر الآلاف منها في الدولة وسنويا تتقابل 

ًيم وتوجد منظمات قومية عديـدة أيضـا فهـم يبحثـون دائمـًا عـن متحـدثين ولاية وأقل

جيدين وبنـاء عـلى قـدرتهم في الروايـة قـد تـم دعـوة ونـدي للتحـدث في مثـل هـذه 

المناسبات، وفي وقت قصير أصبحت مسلية للناس عند وقوفها على المنصة في مـؤتمر أو 

 .ها على أنها رسالةوضوعاتمعلى رأس منضدة العشاء، وفوق ذلك يستقبل المستمعون 

 . جلب لها العديد من الدعوات من التـي تتوقعهـافي وقت قصير صيتها كمتحدثة 
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أساسـية، ومـع بيـع صـبح طريقـة لتفالأمر الذي بدأ كأنه مهمة تسويقية غـير رسـمية 

 :حدوث هذه التحول فقد بدأت وندي بعمل الآتي

 حملـة تسـويقية تمـول تتقاضى رسوم على التحدث حيث تحول هذه النشاط إلى 

 .نفسها بنفسها

  تركز عـلى الرسـائل الهامـة والمنتقـاة التـي تـدعم الأوضـاع التسـويقية الأساسـية

 .للشركة

  لاستغلال الوقت قد قامت بالاستثمار في التحدث حيـث أعـادت اسـتخدام نفـس

الأحاديث مرات عديدة مع تحويلها لمقالات وفصول كتاب مع جمع أسماء المسـتمعين 

 .ديثها حتى تستمر في التواصل معهم عبر البريد الإلكترونيلأحا

  ون العميل المرتقـب ًوأخيرا طورت هذا إلى سيمنار كل يومين حيث يدفع العملاء

 ةلحضورها وقد ذاع صيتها وبناء على هذه وأنشطة أخرى ترقت وندي وأصبحت رئيس

 .لمؤسسةل

المقالـة يسـاعد الحـديث الأحاديث عبارة عن مقالات، ولكن بوجوده ومثل كتابة 

ًالعام في بناء شهرتك كخبير، فالجمهور صغير ولكـن الأثـر كبـير فأنـت تقريبـا يتـذكرك 
ًشخص استمع لك كثيرا وأنت تتحدث أكثر من الذي قرأ مقالاتك؛ لأنه شـاهدك وأنـت 

 .تتحدث

ًفمقابلة الجمهور وجها لوجه تزيد من الارتباط العاطفي الذي لا يمكن مع قـراءة 

ة، ويزيد هذا من راحتـه لاتصـال بـك لاحقًـا وتزيـد فـرص التحـدث مبـاشرة مـع مقال

ًجمهورك كثيرا، والحصول عـلى أسـمائهم وأرقـام تليفونـاتهم التـي تتـيح لـك التواصـل 
 .معهم

ً كثيرا مثل المتحدث والراوي وتزيد شهرتهم كمتحدثين ووقـوفهم المهنيونيتحدث 
 المبيعـات لشركـاتهم عنـد إيجـادهم على المنصات، ويزيـد هـذا مـن سـيل ثابـت مـن 
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الخـوف : ً نادرا أو لا يتحدث مطلقًا بسبب ثلاثـة أسـبابالمهنيينلذلك ويتحدث بعض 

من الحديث العام وعدم الاطمئنان لقدراتهم الخطابيـة أو نقـص قـدرة الوقـوف عـلى 

 .المنصة

 :فهم الخوف من الحديث العام    

 شعرت بهـذا سيسـاعدك في إدراك أن الخوف من الحديث العام شكوى عامة، ولو

 المتمرس سيشعر بـألم المتحدث حتى إن تحدثينخوفك يشاركك فيه الآلاف بما فيهم الم

 تعلموا كيفية تحدثينفي المعدة عند وقوفه أمام جمع كبير أو مهم من المعتاد عليه والم

أمام إنجاز  إلى ثقة في قدراتهم ولا يتركوا خوفهم يقف هالتعامل مع الخوف بل وتحويل

 .أعمالهم

ولو كنت تعاني من نقص في الثقة في قدراتك الخطابية فأنصحك بأخذ واحدة مـن 

 المهـرة يمكـن لهـم تحـدثين المتاحة في كثير من المراكز وحتى المالمهنييندورات تدريب 

من الاستفادة من تلـك الـبرامج التدريبيـة، وقـد أخبرتنـي بـام يـاردس ـ رئـيس معهـد 

ٍّ المتميزين ـ أنها تأخذ دورة في مهارات التقـديم مـرة سـنويا المهنيينة واستشاري الإدار
على الأقل، وتبرز قدرتك الخطابية المتميزة العامة من خـلال مظهـرك وحركاتـك ونـبرة 

ًوتستطيع التحكم فيها جميعا، وتعلمك الدورات كيفيـة . صوتك مثل مضمون خطابك

حدث لكي تلاحـظ تأثيرتهـا حتـى تغـير مـن إدارتها بكفاءة وركز على سلوكياتك عند الت

ٍّلقد شاهدت كثير من الأفراد يحسنون مهارتهم وثقتهم تمثيليا من خلال تلـك . سلوكك
 .البرامج التدريبية

إذا لم تستطع حضور مثل هذه البرامج التدريبية فاقرأ كتـب جيـدة تهـتم بهـذا و

ين عند إتاحة الفرصـة لـك ًيجب عليك أيضا أن تراقب أداء المتحدثين المتميز. الموضوع

 .الكتابلذلك بل نافسهم ولا تنس قراءة الفصل السابع عشر من هذا 

 الآخـرين وأنـا لا أكتفـي بـالتعلم تحدثينبحضوري أي مؤتمر أتعلم من مراقبة المو

 من هؤلاء بل أحاول معرفـة معـدل المتحـدثين ضـعاف المسـتوى، وعـلى مـر تجربتـي 
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شخص القوة الخطابية التي كانت لدى ونستن تشرشـل أدركت أنه لا يجب أن يمتلك ال

 ليسـوا تحـدثينكثـير مـن الم. أو دكتور لوثر كنج لكي يؤدي مثلها في العروض التجاريـة

ًعلى النحو المناسب، وما زال قليـل مـنهم يتـدرب بـل يتفحصـوا ملاحظـتهم صـمتا أو 

 .سأتطرق لتلك المسألة لاحقًاو. وا الكتبأيقر

 :اعتلاء المنصة 

ًض متحدثي المنصة أكثر إغـراء مـن الآخـرين، ولكنـه توجـد فرصـة كبـيرة لكـل بع
 ويرغبـون في إعطائـك فرصـة إذا متحـدثينكثير من الهيئات تحتاج بشـدة إلى . شخص

ًقدمت نفسك جيـدا، ودائمـًا تتطلـب توسـيع دائـرة الشـهرة البـدء بعـدد صـغير مـن 

 المتحـدث، وحتى مارتن لوثر كنج ـ ًالجمهور إلى عدد أكبر، ومن العادي إلى الأكثر تميزا

ًومبكرا كجزء من التدريب اقبـل . الأول في أمريكا في النصف الأخير من القرن العشرين
ٍّأنت يمكن أن تعـرف فعليـا كثـير مـن المجموعـات التـي توجـه . أي فرصة مقدمة لك

 :عرف فحاول باتباع النقاط الآتيةعملك لديهم ولو كنت لا ت

 :ون ذلكن يعرفقم بسؤال آخري

ذات مرة كنت أريد أن أتحدث إلى موظفين هـامين، وقـد وجـدت أن مثـل هـذه 

الاجتماعات لمؤسسة تجارية كبيرة تجذب مديرين من مسـتوى أقـل، وبالسـؤال حـول 

ذلك أنه لا توجد هيئة تتناسب مع هدفي وتـؤدي بعـض المجموعـات الصـغيرة في كـل 

 .رتقب العميل الم ىمنطقة كبيرة دور مكان التجمع السوق

 وهـذا المنشـور المهنيـين والمحليةاستشر منظمات التجارة : تعرف على المجموعات

متـــاح في كثـــير مـــن المكتبـــات وعـــلى شـــبكة المعلومـــات الدوليـــة ادخـــل لموقـــع 

www.associationexecs حيث تسهل لك تقديم معلومات قيمة عـن آلاف الهيئـات 

 .عن أغراضهم وعدد الأعضاء والاجتماعات

ض أنك أدركت المجموعـة التـي تتحـدث لهـا فحـاول حضـور اجتماعـات وعلى فر

  تحـدثينقليلة تختلف أشكال الأحاديث الخطابية من هيئة لأخرى، فالبعض يفضـل الم
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أفراد والآخر يفضل الحلقات النقاشية، وأنا أعـرف هيئـة تقـوم دائمـًا بوضـع مـوظفين 

 أشكال الخطابة المتاحة، ومـا اثنين مع مستشار تم تأجيره وبالرجوع للاجتماع ستعرف

إن أمكـن تفحـص . هي المواضيع الجذابة، ويمكن أن تقابل أفراد أو مجموعـات عمـل

 لكي تأخذ إحساس ما يجـذب الأفـراد وتظهـر الكلـمات التـي تـم  مامنشورات لمنظمة

 .إلقاءها في المؤتمرات في شكل مقالة لاحقًا في منشورات المنظمة

ل أو المجالس أن يخبروك بالإجراءات اللازم اتخاذها فراد مجموعات العمويمكن لأ

عـلاوة عـلى ذلـك .  الذي يبحثـون عنهـاتحدثين، وما هي أنواع الممتحدثينعند اختيار 

القـدرة القويـة للتحـدث والمضـمون القـوي، : يبحث عدد كبير من الهيئات عن شيئين

اع وتسـلية  عـلى امتـالمتحـدثوكثير منهم يضحي ببعض من المضمون في سبيل قـدرة 

هـذا يعنـي أنـك . الجمهور حيث إنهم يدركون الآثار السلبية التي يتحملهـا الجمهـور

 .تحتاج لضبط كلا من قدرتك الخطابية ومعرفة الموضوع عندما تقدم نفسك

ًأكثر اثنين من الطرق الشـائعة للاختيـار تسـتخدم كثـيرا معـا فـالأولى هـي الآراء و ً
راد آخـرين إعطـاء الاقتراحـات، وفي مثـل هـذه التحكيمية حيث يسأل الأعضـاء أو أفـ

 وأنـا أنصـح بمكالمـة تليفونيـة الحالات يجب أن تعرف من تتصـل بـه لأخـذ الاهـتمام،

 متحـدثين للشخص المناسب حيث تقول بأنك سمعت بأن الهيئـة تبحـث عـن مبسطة

 لما اَّوأنك يمكن أن تتحدث في موضوع معين، وأسأل عما إن كان بإمكانك إرسال ملخص

ِتفضل التحدث فيه بالإضافة إلى معلومات قليلة عن نفسك، ثم بعد ذلك أنـه المكالمـة  ْ َ

 .الهاتفية، وعلى فرض فحص شخص بما يخصك فإنك حققت مكسب قوي

السيرة الذاتيـة والطريقة الأخرى لانتقاء المتحدثين، وهي طلب العروض من خلال 

C.V.وخبراتك لأحاديثكا جيداملخصيتطلب ذلك ، و . 

 :تضمن مايلي يجب أن تبيان و أرسلت خطاب أو ول

 تقديمـه أن توضح أهمية الموضوع الذي تريـد يجب : كلمة تختص بالموضوع

 للجمهور، ويمكن أن تربط الموضوع بالهدف الذي يريده كثير من الهيئات في 

 

 

 



 اليات التسويق: الجزء الاول

 53

اجتماعاتها السنوية والقدرة على تناسب مستوى معين من الخطابات مع موقف معين 

 .لاختلاف بين القبول والرفضيبرز ا

 تكفي ثلاث أو أربع جمل وصفية حيـث تركـز عـلى أوجـه الاسـتفادة : ملخص مختصر

 .التي يحصل عليها الجمهور

 يلك للتقـديم وتعتـبر ورقـة ضـالقارئ إلى معرفـة السـبب في تفسيميل : السيرة الذاتية

 في توجيه أقوى صغيرة عن سيرتك الذاتية التي تركز على معرفتك للموضوع التي تأمل

دليل واضح، وتعتبر النسخ من المقالات التي كتبتها مع قوائم الجمهـور التـي تحـدثت 

 . مساندة لكأدلةلها 

 بتقديم دليل على اعتمادك كخطيب فإنـك سـتميز نفسـك :  كمتحدثخبراتك السابقة

يعتبر إيجاد شخص لجذب الجمهـور مهمـة صـعبة، ويمكـن أن يتحـول  و.عن الآخرين

 ومتألق في المحادثات الفردية إلى تمثال صـامت عنـد وقوفـه عـلى المنصـة شخص رائع

يــن بمثــل هــذه الأشــخاص، العميــل المرتقــب ولجــان الــبرامج تــخشى ابــتلاء أعضــاءها 

ًوالشخص الذي يستطيع إظهار قدرته على الحديث جيدا سيكون ميـزة عنـد الاختيـار 

ار بغض النظر عن بيات الاختًحيث يكسب دائماً الشخص الذي يقدم جيدا في أكثر عمل

 يجب عليه أن يزيد من أوراق اتميز أدائه الفعلي وأي شخص يرغب في أن يكون خطيب

 :اعتمادك كمتحدث، ويجب أن يشتمل هذا على الآتي

 يمكــن أن تقــدم ثــلاث أو اثنتــين مــن أوراق الاعــتراف بقــدراتك : دليــل خــبرة

  .دثالخطابية، وذلك عن طريق آخرين قد سمعوك وأنت تتح

 تعتبر قوائم الهيئات التي تحدثت عـلى منصـاتها دليـل قـوي : قوائم المنصات

ًحيث سيفترض المقيمون لقدراتك دائماً أنك تتحدث جيدا بسبب قيامك بهذا كثيرا ً. 
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 فـاحتفظ بـأي واحـدة متحدثينًترسل كثيرا خطابات شكر لل: خطابات الشكر 

لى الجمهور حيث يمكنـك  ذلـك مـن منها تشير إلى الأشياء الجيدة التي أثرت بها ع

إرسال نسخ مع طلبات مستقبلة للتحدث على المنصة، وعلاوة على ذلـك يمكنـه أن 

 . على قدراتك في التحدثتطلب مثل هذه الخطابات التي تعطى دليلا

 كثير من الهيئات تطلب مـن الحـاضرين مـلء اسـتمارات : تقييمات المتحدث

ن النتائج، وتكمن قيمـة هـذه الاسـتمارات ، ودائماً اطلب نسخة مللمتحدثتقييم 

 .ًإذا أظهرت مقارنة بينك وبين الآخرين حيث هذا أفضل من تقديرك منفردا

وعند عدم استخدام استمارات التقييم أقوم أنا بإعدادها لنفسي، وقـد سـمح لي ذلـك 

 بإظهار قدراتي في حلقات نقاشية لا تقـيم دائمـًا مثـل دورات التـدريب الداخليـة ونمـوذج

واطلاعـك عـلى ..ًويجب طبعـا اختصـار النتـائج . 1-2لاستمارة نموذجية يعرض في تدريب 

ٍّلو كان ضروريا تفحص النتائج الموجزة عن أدائك . التقييمات سيساعدك في تطوير حديثك
 .بدقة لتركز على التعليقات الإيجابية
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 1-2نموذج 

 

  استمارة لتقييم المتحدثمنعينة 

........................................................................................... :الحدث

 ........................................................................................... :التاريخ

 ........................................................................................... :المكان

 ........................................................................................... :عنوان الخطاب

 ........................................................................................... :المتحدث

 :من فضلك ساعدنا عن طريق تكملة التقييم الآتي

 :الموضوع

 ضعيف مقبول جيد ًجيد جدا ممتاز

5 4 3 2 1 

 :المتحدث

 ضعيف مقبول جيد ًجيد جدا ممتاز

5 4 3 2 1 

 :تعليقات عامة

 

........................................................ 

........................................................ 

ًما الشيء الذي وجدته مفيدا كثيرا؟ ً 

 

......................................................... 

......................................................... 

 ؟ع أن يتحسنما الذي يستطي

 

........................................................ 

........................................................ 

 :الشركة :الاسم
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استخدم هذه النتائج التقييمية على قدراتك في التحـدث بنحـو مختلـف حيـث لا 

ًالنسـب سـتختلف تبعـا لطبيعـة . يوجد أحد يؤدي على النحو المأمول في كـل مناسـبة

يجـب  و.الجمهور، وتكرارك لاستخدام الموضوع في السابق، وقدرات المتحدثين الآخرين

 أن تقـدمها كعـرض لعميـل ك بنفس القدر مع الخطابات والطلبات التي يمكنـالتعامل

مرتقب، ويجـب أن تكـون دقيقـة وواضـحة، وفي شـكل جـذاب لتسـهيل المهمـة عـلى 

 .المتفحص لها، وسيتواصل هذا مع جدية اهتمامك

 :قد حان الوقت للتحدث في أشياء كثيرة  

ز للحـدث الـذي سـتتكلم على فرض أنه تم دعوتك للتحدث فيجب عليك أن تجه

توجد بعض الإرشادات للقيام بهذا للقيام بهذا، ومع ذلك يركز هذا الفصـل قلـيلاً . فيه

على إعداد وتقديم الأحاديث من كسب الفرصة للتحـدث في المكـان الأول، واسـتغلال 

الفرصة كمحرك لبناء شهرتك وزيادة المبيعات لدى مشاريع تجارية جديدة، وتم عرض 

يد الخاص بإعداد الحديث وتقديمه ومدونة جيـدة عـلى هـذا الموضـوع في الكتاب الج

كثير من نقاط الفصـل الأول الـذي يتحـدث عـن وجهـات النظـر وأشـكال الالفهرس، و

  .حديثالالصياغة في الكتابة يمكن استخدامها في تكوين 

 طبيعة مناسـبات القـاء الكلـمات هنـا حيـث لـن نويتم تقديم إرشادات قليلة ع

 :في مكان آخرتجدها 

أكثر أشكال الأحاديث الشائعة التي يتم إلقاؤها أمام الهيئـات : ًلا تتكلم كثيرا ) 1

ًهي المتحدث الوحيد أو الحلقات النقاشية، وتستمر كثيرا منها من سـاعة إلى 
 الوحيد أكثر من نصـف سـاعة المتحدثيجب ألا يتحدث . ٍّساعة ونصف كليا

 أو شــفافات فــتحكم في حمت شرائــإذا اســتخد. تاركًـا نصــف ســاعة للأســئلة

عددها حيث يعتبر هذا طريقة جيدة لضبط طول الوقت التي تتحدث فيـه، 

إذا كـان .  شفافة في نصف سـاعة15وأنا أعرف أنه لا يمكنني تقديم أكثر من 

 . هذا هو حد الوقت لدي فأجبر نفسي على عدم استخدام عدد أكبر من هـذا
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ـد  ـلى تحديـ ـبرني عـ ـالي يجـ ـذا بالتـ ـهوهـ ـا أقدمـ ـمون مـ ـص. مضـ  دائمـًـا ويخصـ

، ولو فشلوا في ضبط نفسهم فإنهم يخاطروا  دقيقة 20 الى 10شات من قانملل

 .                       بإظهار نفسهم غير مبالين للمتحدثين الآخرين أمام الجمهور

 الشـكل المثـير  في عالم اليـومًأكثر المتحدثين نجاحايستخدم :  ًكن مثيرا للجدل )2

كواحـد ضـمن الأشـكال الأساسـية، ويجـد كثـير مـن النـاس صـعوبة في للجدل 

الاحتفاظ بنبرة غير رسمية عند الوقوف أمـام الجمهـور، وللقيـام بهـذا يتطلـب 

منك تجنب استخدام الكلمات الرسمية والطويلـة حيـث الأبسـط منهـا أفضـل، 

تعـديل ًوعند تدربك استمع إلى ما تقوله أو دع شخصا ينتقـدك لـكي تسـتطيع 

أحبـوا مـا « »لقد تأثروا بطريقتنا«: مثلعض الكلمات أو العبارات المستخدمة ب

 عند بدء تقديمك بسؤال جمهورك سؤال مباشر سيساعدك هـذا في »قمنا بعمله

الاحتفاظ بالشكل المعاصر، واطلب منهم رفع الأيدي أو ذكر بعـض التعليقـات، 

 .النبرة الصحيحةوهذه المحادثة الموجزة مع مستمعيك تساعدك في استخدام 

وعنـد . دائماً أقوم بكتابة الحديث قبل التمرن عليه: تدرب بدون نص مكتوب )3

ًبدء التدرب اترك النص بعيدا وكثيرا، احتفظ بكتابة   نقـاط عـلى الأشـياء 5 أو 4ً

والغرض منه . الهامة، أو ملاحظات على الحقائق والأشكال التي يمكن أن أنساها

 وسـبب بغرض كتابة نـص الحـديث ،ري وليس كتابة الحديث هو تدريب أفكا

ًصعوبة البداية والنهاية أحيانـا سـأتذكر السـطور الأولى والأخـيرة، وعـلى سـبيل 

الراحة ألجأ للتدريب لكي أتكيف مـع الموضـوع الـذي يمكـن أن يـأتي لي حيـث 

أحتاج له، وتأكـد مـن أن السـطر الأول معـاصر في نبرتـه، وأنـا أعـرف مهنـدس 

ًا على تحويل أسلوب ممل ومتجمد إلى أسلوب أكثر جذبا عن ًمعماري كان قادر
عـن طريـق بعـض تصـاريف القـدر «: طريق البداية بكلمة بسيطة عن خبرتـه

 .» بعض مراكز المؤتمرات بشكل أكثر من أي شخص في العالمبتصميمقمت 
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إن أمكنك وتدربت مع مدرب ينتقدك فاطلب منه أن يذكر لك أي شيء يجـول في 

معظم المدربين لا يقوموا بذلك بـدون أن تطلـب ذلـك مـنهم .  أدائكخاطره بخصوص

شاعرين أن مسئوليتهم تكمن في الانتباه لأدائك أكثر من انتقادك، وإذا توقفت بسـبب 

هذا فراجع مضمون حديثك والكلمات التـي تسـتخدمها التـي أدت إلى سـوء تقـديمك 

ين أكثر مـن مـا يوضـحه هل قدمت تفاصيل أكثر من اللازم؟ هل توضح حكاية أمر مع

الوصف؟ هل قيمة ما تقوله واضـحة للمسـتمع؟ هـل تحتـاج لتغيـير نـبرة الصـوت أو 

 زيادة قوة الصوت أو إظهار بعض المشاعر في تقديمك؟

ًلا تتوقع أن تشعر بالتميز أثنـاء التـدريب، ونـادرا مـا تحقـق جلسـات التـدريب 
تـدريبات حقيقيـة مـرات في عليـك أن تتـدرب مـرتين أو ثـلاث النتيجة المرجوة ولكن 

 .حقق ما ترجوهتٍ تتحدث بصوت عال سيفعندما تقف و

ث، فالمضـيف يوستساعدك معرفة حجم الجمهور وشكل القاعة في إعدادك للحـد

 .يمكن أن يعطيك تقييم للسابق ووصف للاحق

  :استغلال اللقاءات التي تتحدث فيها لزيادة المبيعات    

زيــادة مبيعــات جديــدة لصــالح 

لمشروع التجاري هي السـبب الـرئيسي ا

في البحــث عــن اللقــاءات، وســتكون 

ًناجحا أكـثر إذا درسـت هـذا، وبـالرغم 
 مـن من رغبتك في التحدث لعدد كبـير

لهيئات لكسب الخـبرة في المقـام الأول ا

فعند تحقيقـك لشـهرة فإنـك تريـد أن 

ـط عــلى  ـز فقـ ـاء فركـ ـثر ذكـ ًتكــون أكـ
، وتشمل عوامل التقييم حجـم الجمهـور د منهيالجمهور الذي تستطيع أن تستف

ين من خلال حاضرين آخرين، وتكلفـة العميل المرتقب والنسبة المئوية للعملاء 

 فقد قبلت مرة ما دعوة للتحدث بدون إجـراء البحـث . الوقت والمال في الحضور
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المبدئي، ووجدت أنني فعلت هذا في مقابل ضياع يومين بما فيها وقت السفر للتحـدث 

 .ًوعة ليس عندها عميل واحد مرتقب، ولم أفعل هذا الخطأ ثانيالمجم

طوال ًيجب أن تخطط أيضا لحضور المناسبة كلها التي تتحدث فيها، ولو استمرت 

 :لليل أو لأيام عديدة ويسمح هذا لك بالآتيا

 إثارة المتعة في تقديمك وزيادة عدد الجمهور. 

 ًتحديد جمهورك مقدما. 

 مهورك بعد التقديم وتحسين تقـديمك والمناقشـات الغـير التقابل مع أفراد من ج

 .رسمية تؤدي إلى بناء علاقات تؤدي لمبيعات لاحقًا

مـدير ك ومحتواها ويقول دائماً اتوتعتمد قدرتك على زيادة المبيعات على موضوع

أنـا دائمـًا أعمـل بمعـدل «: متميز الذي بنى أكبر نشاط في مؤسسته ومتحدث المبيعات

ل تقديم، ويجب أن يكون لديك خطاف ويساعدك لو أظهـرت خـبرة  حساب جديد لك

 .» من الأحاديث لا تفعل ذلكاخاصة في حل المشاكل الصعبة أو تجنب القاسي وكثير

كثير من المبيعات تأتي عند تواصلك مع جمهورك بعد إلقاء الكلمـة، وهـذا يعنـي 

طرائـق عديـدة لعمـل توجد . يجب أن تحتفظ بأسمائهم وعنوانيهم وأرقام تليفوناتهم

ٍّذلك، فمنها ما يحدث عن طريق وضع دائرة حول التوقيع في ورقة، وهذا ليس عمليا، 
وعندما تـنجح فإنهـا وقائمة الأسماء يمكنه أن يشاركها المنافسون في الحلقات النقاشية، 

  .تكون فعالة

 بمشـاريعهم بطاقـاتالمدخل الآخر هي تقديم نسخ لتقديمك لكـل مـن تـرك لـك 

ارية في نهاية التقديم، وهذا أسلوب شائع وفعال ولكنه يحرم الجمهـور مـن أخـذ التج

ًالنسخ للمنزل حيث يفضل الكثير هذا، وكبديل يمكن أن تقـدم شـيئا آخـر تقريـر عـن 

الطريق الأخيرة التي استخدمتها مع عدد كبـير مـن الجمهـور . دراسة على سبيل المثال

رسـال نسـخ بالنتـائج لمـن كتـب اسـمه هي طلب ملء استمارات المسحية مع عرض إ

 مواصلة العلاقة مع العميل يجب أن تحدث في خلال أسبوع أو ثلاثة أسابيع  و.وعنوانه
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إرسال خطاب شكر للمستقبل على حسن ضيافته سيبرز في  كما أن .بعد عرض التقديم

تستطيع بعد ذلـك التواصـل عـبر الهـاتف مـع أخـذ . التواصل وإنعاش الذاكرة لتذكرك

 .رصة توضيح الحاجة لخدماتكف

ً يعتبر واحدا من ضمن طرق زيادة المبيعـات لمحـترف، وهـي  جيدإعداد حديثو

 .ًأيضا تساعد في بناء سمعتك وسمعة مؤسستك

* * * 
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3 

 

 الإلكترونيالعادي والتسويق عن طريق البريد 

 

  .المصدر: حالة دراسية    

ًقدرا طور دنيس خبرته في جـزء ج َ ديـد في َ

قانون التأمين، حيث ذات مرة تسلم قضية مع 

ــا  ــي ترفعهـ ــائية التـ ــدعوات القضـ ــادة الـ زيـ

ِمؤسسته للعديد من المأمنين، وقد تسلم بعـد  ِّ َ

ٍّلقد اطلع دنيس عـلى كتيـب ينـتج سـنويا عـن طريـق . هذه القضية قضيتين أخريتين
ا لعملائهــا ًمؤسســة منافســة في جــزء آخــر مــن قــانون التــأمين وتقــوم بتوزيعــه مجانــ

ًين، ونظرا لعدم وجود مثل هذه الكتيب لديه فقـام بإنتـاج العميل المرتقب والعملاء 
كتيب خاص بتخصصه الجديد حيث قام بوضعه ليقابل احتياجات الوسطاء المسـئولين 

 . صفحات فقط10في شركات التأمين، وكان الكتيب الأول حوالي 

ٍّاجعة الكتيب سنويا أو كل ستة أشـهر، على مر السنين العشر التالية قام دنيس بمر
 صـفحة، وفي كـل مـرة يقـوم فيهـا بتطـويره يقـوم 300وقد وصل عدد صـفحاته الآن 

ِّعلى مر السنين فقد طور من وجود قائمة بريديـة خاصـة . بإرسال خطاب شخصي معه
بأسماء الأشخاص الذين يهتمون بهذا الجزء الخاص في قانون التأمين، وذلك عن طريـق 

 يـن العميـل المرتقـب  في المؤتمرات تحتوي على أسماء العملاء والعمـلاء بطاقاتجمع 

 واليـوم أصـبح . مع الرد على طلبات من أشخاص اطلعوا على الكتيب من خلال آخرين
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ً ولكـن أيضـا بسـبب ،ًاسمه مقترنا بهذا النشاط الخاص بسبب ما يبذله في هذا الشأن 

. لمعلومات في هذا الجزء الخاص لا أصبح مصدروقد. معرفة من يهمهم الأمر بالكتيب

لو كانوا يعملون «ًفالكتيب عزز خبرته لدى معارفه الجديدة فاتحا الباب لمن لا يعرفه 

 .»في الجزء الذي يعمل فيه سيتقبلون زيارة من مؤلف الدليل

والذي منحني أول فرصـة للعمـل بالاستشـارة : وقد قال موريس فولتون ذات مرة

ة عمله وبعد فترة قصيرة من الحرب العالمية الثانيـة اسـتطاع إرسـال رسـالة أنه في بداي

 بشـدة حيـث المهنيـون والحرب تغـيرت وتنـافس »يخطط للعمل لمدة عام«بريدية و 

نشطتهم التسـويقية، وقـد أدرك أًاستخدم جميعهم تقريبا الرسائل البريدية المباشرة في 

 :ذلك لعدة أسبابعلى سابق ولكنهم أصروا القليل منهم النتائج التي أدركها مديري ال

تبدو الرسائل البريديـة المبـاشرة سـهلة بمقارنـة الوسـائل التسـويقية الأخـرى : أولاً

ٍّوخاصة الآن حيث يتم إرسالها إلكترونيا، فلا تتوافر فيها إمكانيـة الـرفض الموجـودة في 
ء الـذي يبـذل عنـد ًالمكالمات التسويقية والتراسل يكون سريعا بمعدل قليـل مـن العنـا

 .ًكتابة المقالات، وإجراء المقابلات، وكثير منها يكون نائبا لك عند الطاقم الإداري

وهي رخيصة بل أرخص الآن بوجود شبكة المعلومات الدوليـة حيـث نرسـل : ًثانيا

ٍّالرسائل البريدية الإلكترونية والخطابات يوميا، وقلـيلاً عـن هـذا في كثـير مـن الأحيـان 
ا تفكر في التكلفة، وهي طريقة رخيصة الثمن لإرسال الرسائل لعدد كبـير مـن ًونادرا م

 . لتسويق خدماتهمالمهنيينًالناس بالتأكيد، وأخيرا هي طريقة مقبولة من قبل 

 الذين لديهم خبرة تسويقية قليلـة في تكـوين صـفحة المهنيونًوتقريبا يفكر دائماً 

 إلى إرسال الرسائل البريدية، ومـع هـذا لا لموقع أو في إنتاج إعلان مطبوع ثم يتوصلون

 . كفاءة في جذب أي شخصهذه الرسائلتحقق 

وأنا أشـمل الرسـائل البريديـة «بريدا المباشر بالويمكن أن يكون إرسال الرسائل 

  طريقة مثمرة لتسويق خدماتك، ولكنه يجب أن يـتم هـذا عـلى النحـو »ٍّإلكترونيا
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شـيئا ًصحيح لا يكون سـهلاً أو رخيصـا ولجعـل هـذا الصحيح، وإتمام هذا على النحو ال

 :ًمؤثرا يجب أن تعمل في نطاق عدد محدد من المتغيرات، والتي تشمل الآتي

 الأهداف 

 القائمة 

 الوسيلة 

 التكرار 

 الرسالة 

 العروض 

 . واحدة من هذه المتغيرات أو أكثرالمهنيينوينسى أكثر 

 :نجازهما الذي عليك إ    

 الأهـداف هٍّداف المشروعة لإرسال الرسائل بريديا وأكثر هـذتوجد العديد من الأه

 :ًوضوحا

 يـن ومـن تتصـل بهـم في مجالـك العميـل المرتقـب أن تذكر عملاءك السـابقين و

النشرة المتميزة تقوم بهذا الدور حيث تشير الرسائل إلى اهتمامك بالعملاء  و. بوجودك

يفكر فيـك . ًلنسبة لقريب تراه نادرا المعايدة بابطاقاتالسابقين بالطريقة التي تعنيها 

 يكون لديهم حاجة أو عند تحدثهم مع شخص لديه حاجة إذا أنعشـت ماالعملاء عند

ذاكرتهم من وقت لآخر، وكما تفعـل الإدارة الاستشـارية في أسـبانيا فالرسـائل تتضـمن 

 .» هذا ما أفعله!انتبه« »انتبه ـ أنا أتذكرك« » إنني ما زلت موجود!انتبه«

 :بناء اسم لك    

تسهل شهرة اسمك الترحيب بك عند إجراء المكالمات التسويقية، فهـي تزيـد مـن 

 ترحيب عميل مرتقب عند تحدثك معهم إذا أخذ اسمك من صديق لـه ويمكـن حتـى 
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أن لا يعرف عملاءنا المفضلين بمجموع الخدمات التي تقدمها، والتي تتغير بمرور الزمن 

 .ربط بين اسمك والعديد من الخدمات المعينةٍّإرسال الرسائل بريديا ي

 :زيادة مبيعاتك    

ٍّيستطيع قليل من محترفي التسويق إتمام صـفقاتهم عـبر التراسـل بريـديا ولكـنهم 
وا مبيعاتهم المتميزة، ويسمح ذلك لهم بتركيز مجهوداتهم التسويقية على العملاء يزيد

 .ين مع زيادة الاحتمال للربحالعميل المرتقب 

 :تنظيم مكالمة تسويقية    

ًكثيرا ما يرسل محترفو التسويق رسائل بريديـة إلكترونيـا تعمـدا في دفـع العمـلاء  ٍّ ً
لطلب لقاءات معهم، وسأناقش هذا الاستخدام للرسائل البريدية الإلكترونية في الفصل 

ل ًنادرا ما تتحقق هذه الأهداف من خلاو.السابع الذي يدور حول المكالمات التسويقية

رسالة بريدية واحدة فيجب أن تقرر الهدف الأول من كل رسالة بريدية حيـث يمكنـه 

 .ًتكيف كل متغير تذكيري تبعا لذلك

 ؟ٍّمن تراسله بريديا    

كثير من الرسـائل البريديـة المبـاشرة سـتترك بـدون قراءتهـا ونوعيـة القائمـة التـي 

ٍّاسـل بريـديا أقـل عنـد تستخدمها تؤثر على نسـبة الفقـدان سـتكون نسـبة فشـل التر
ين الذين يهمهم الأمـر مـن نسـبة العميل المرتقب التعامل مع فئة جيدة من العملاء 

 . الفشل عند إرسال الرسائل إلى قائمة تم اختيارها بشكل خاطئ

مـا يبتكـر منهـا، ومـا : وكثير من محترفي التسويق يستخدمون نوعين مـن القـوائم

 .يبتاع منها

يـن التـي العميـل المرتقـب تكون من أسماء العملاء السابقين وفالقوائم المبتكرة ت

 مـن . تضم الباعة والموظفين والموظفين السـابقين وعلاقـات العمـل الأخـرى والأصـدقاء
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خلال تجربتي أدركت أنه كثير مـن هـذه القـوائم غـير متناسـق فقـد تكونـت صـدفة 

ًلإشباع حاجة معينة، وقد زادت عددها قدرا، ويتم تحسـينها َ  بشـكل ضـعيف، فـالنوع َ

الأول للقائمة يخص نوع معين للرسائل حيث يحـدث تغيـير في العنـوان عنـدما تكـون 

 اسم، وبعد مرور عشر سنين أو عشرين سنة يمكن أن تضم 2000الشركة صغيرة وتضم 

 اسم بدون الإشارة لوقت التسجيل كل منها أو آخر مرة تطورت فيهـا 12.000الرسائل 

 »عمـلاء سـابقين ـ باعـة«سم ولا يوجد إشارة لنوعية هؤلاء الناس أو من الذي دون الا

 .ومراجعة قليلة للدقة والنسخ

وتتنبه قليل من المؤسسات لإصلاح الخطأ الناتج، ويصعب تصحيح القـوائم فعـلى 

ات الشـكل  سبيل المثال يمكن أن يوضع العنوان والقسم في مجال واحـد عـلى قاعـدة 

القوائم يمكن أن يتطلب ذلك تنسيق قائمتك عـن طريـق ة، وعند استخدام تلك صلىالأ

واحدة منها أو آخرون والتي ستكون مستحيلة بـدون تقسـيمها إلى مجـالات منفصـلة 

 وضع قاعـدة بيانـات ـ يتطلـب وبتحديد المجال ـ كما يمكن أن يخبرك أي متخصص في

 . وتصحيح لدليل الاستخدام عند كل تسجيلتنقيح

لى تـرك محـترفي التسـوق غـير الصـالحين عنـد تكـوين ات إالشـكل  وتميل قاعدة 

 تغيـير حتـى يـتمقاعدة بيانات لشركة تضم فئة كبيرة من العمـلاء، فهـم يجـدون أنـه 

ون أن يـرات الخاصة بعملائهم خطوات عديـدة أو لا يسـمح بهـا حتـى فهـم الشكل  

خصـية الشركة تدخل على المعلومات التي أعطاها لهم العميل بناء عـلى علاقـاتهم الش

ًومعلومات مثل رقم هاتف العميل أو تـاريخ مـيلاده ويتطلـب أيضـا النظـام الجديـد 

 عند احتفاظ كل منها بقائمة الأسماء، وعلاوة المهنيونتطويع المسائل التي يبحث عنها 

تطلب قاعدة معلومات كثيرة من العملاء ربـط كـل اسـم بالشـخص الـذي تعلى ذلك 

ًة مع العميل أولاً وكثيرا تركه الأنظمة القديمة مثل يعمل في الشركة والذي حسن العلاق
هذه القوائم غير الواضحة، وفي كثير من الأحيان مبهمة التـي كانـت ميـزة في السـابق، 

 بـائع الحساب كانت تترك المسـألة مبهمـة والآن ك بامتلابائعينوفي السابق عند ادعاء 

 . أن يخسربائعواحد فقط يتم تدوينه كصاحب للحساب مما يعني أنه على 
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ولو كان عندك قائمة غير منسقة فيجب عليك تعديلها بقـدر الإمكـان حتـى تقـل 

 : ضوء هذه الخطواتالمشاكل حيث إنها تزداد وتكثر والتعديل المناسب يتم على

 للقائمة لحذف ما يمكن حذفه من الأسماء المدونة،  مفصلاااستخدم عرض: التنقيح )1

 .سيقلل من إعداد الأسماء التي تعدل وهذا اد من لا يكون دقيقيوتحد

تناسب مع شكل إدارة العلاقات مع العمـلاء تات لالشكل  عدل قاعدة : التعديل )2

ة، ويجــب تصــفية القائـمـة عــلى شــكل دوري التســويقيتصــالات الاأو مــع إدارة نظــام 

 .ات الجديد وطرق تحسين القائمةالشكل  ًوستسهل كثيرا عليك شكل قائمة 

 .لمسجلة التي يتم تحسينها فمنذ آخر سنتين أو ثلاث سنواتلأسماء اامراجعة  )3

 . من الذي تم تدوين أسماءهم في القائمةمهنيأن يراجع كل  )4

ويمكـن هـذا أن «ٍّإرسال الرسائل بريديا من نوعية رجوع الطلب من الفئة الأولى  )5

 .»يتضمن في النشرة أو في أي وسيلة مراسلة منتظمة

 :عديدةكن شراء القوائم من مصادر ويم

 .قائمة بأسماء التجار )1

 يمكن لك شراء نسخ مطبوعة سواء من النـاشر أو اسـتخراج الأسـماء مـن :الأدلة  )2

الدليل بنفسك، وقبل ذلك يجب أن تقرأ الإرشادات الموضوعة عند اسـتخدام الأسـماء، 

وذلك عن طريق الناشر، وأكثر الناشرين يتعمدون وضع أسماء خاطئة وعناوين للحاق 

 .م ذلك بدون تصريحبمن يستخد

 .المجلات )3

 .الهيئات التجارية )4

 ويمكن وضع قوائم خاصة لك لـذلك اشـتري فقـط الأسـماء التـي تصـلح لعملائـك 
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ًين، ويمكن وضع الأسماء تبعـا للمنـاطق الجغرافيـة وحجـم تعـاملات العميل المرتقب 

 .الشركة والصناعة والمنصب الوظيفي

. اس الذي يمكنك ضمه من شركة واحدةعند إعدادك لقائمة ستتساءل عن عدد الن

ولا تعرف الشركات عن حجم خدماتك أو حتى لا يقومـون بشرائهـم ولكـن الأشـخاص 

 يجب أن يستلموا رسـائلك عـلى ن الذي ماتقوم بذلك، ويعتمد عدد الأشخاص في شركة

كلما زاد حجم الشركة كلما زاد عـدد النـاس الـذين يجـب أن يسـتلموا «حجم الشركة 

ًيمكن أن يكون الموضوع جذابا قليلاً «ً أيضا على نوعية التراسل يعتمد العدد و»رسائلك
 .»ًأو كثيرا

ٍّوعند تخطيطك لإرسال الرسائل بريـديا يجـب أن تحـدد القائمـة أو القـوائم التـي 
وعـلى سـبيل المثـال قسـم . تنوي استخدامها حيث يؤثر قرارك على المضمون والمحتوى

تقارير المبدئية في صورة حالة دراسية عـن الصـهاريج التـي الاستشارة البيئية لإرسال ال

 الصهاريج التي تحت صناعتكون تحت الأرض في شركة بترولية تريد شراء قائمة بأسماء 

 . القدامىالموردينالأرض من أجل إكمال القائمة التي تحتوي على 

 :ٍّهل يجب توزيع رسائلك إلكترونيا أم في صورة مطبوعة    

ًالتوزيع إلكترونيا والتوزيع عن طريق استخدام الورق تقريبا محسومة الحرب بين  ٍّ
 -:لصالح الوسيلة الإلكترونية فالتوزيع الإلكتروني يتمتع بهذه المزايا

 ذلـك لـك حيمكن أن تتبع من قام بفتح رسائلك ومن وصلت إليه رسائلك ويسـم 

زة كبـيرة بتحديد الأشخاص الذين يجتذبون لمـا تقـوم بـه مـن خـدمات وهـذه ميـ

 .تحسب للوسيلة الإلكترونية على استخدام الورق

  يصبح من السهل على المستلم لرسائلك أن يوصل رسائلك للآخرين بل ويستجيب

 .لك بصورة أفضل من التعامل مع الأوراق

 يفضل كثير من الأشخاص هذه النسخة الإلكترونية. 
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 رسال الكثيرتعتبر دائماً أقل تكلفة من النسخ المطبوعة وخاصة عند إ. 

  فعند وضع وثيقة إلكترونية في ملف فإنـه نـادرا الملموسةوتتمتع الأوراق بالمزايا ً
تجـبره عـلى عـلى مكتـب العميـل مـما فتتواجـد الوثـائق الورقيـة أمـا يتم فتحها، 

وقـت ، والجماهـير القـدامى تفضـل الأوراق ولـو قمـت أي هـا في اءتوقرملاحظتها 

 . عند وجود سبب قويا تستخدمهبإرسال الأوراق فمن الأفضل أن

 ؟ما عدد المرات التي يجب أن تراسل خلالها    

يعتمد إرسال الرسائل المباشرة مثل تقديم الإعلانات على تكرار العرض، ويجب أن 

ًتقرر عدد مرات التكرار مبكرا، وإن لم تفعل ذلك فيمكنك أن تواجـه نقـص في الوقـت 
 . متميزة ظهور حملة دونأو في المال مما يحيل

ويجب أن تـرتبط قـرارات التكـرار بـالغرض، ويجـب أن ترسـل الـنشرات للعمـلاء 

ٍّالسابقين لاستمرار العلاقة معهم مرتين أو ثلاث مـرات سـنويا وخاصـة لـو كانـت هـي 
رسائل للزيـادة مـن شـهرتك الوسيلتك الأولى للقيام بهذا، وستتطلب حملة دعائية عبر 

ًث أو أربع رسائل على الأقـل وعـلى التـوالي تقريبـا، ومعرفة اسمك في صناعة معينة ثلا
وإذا قمت بإرسال رسائل عـلى نحـو قليـل مـن التكـرار فمجمـوع كبـير مـن عملائـك 

تكفـي حملـة دعائيـة  .سينسون ما جاء في الرسالة الأولى عنـد وصـول الرسـالة الثانيـة

بهم متضمنة رسالة واحدة لجذب عملاء مـرتقبين إذا اشـتملت عـلى عـرض كـافي لجـذ

 .م بعدويوجد توصيف للعروض في

 ؟ما الذي يجب أن ترسله    

الرسـالة تصـميم الرسـائل المبـاشرة عـلى إعـداد يعتمد وبشكل كبير نجاح مجهود 

التي ترسلها والشكل التي ترسلها في ضوئه وتحدد أهدافك كل منهما، وهنا يتم تقديم 

 :الأشكال الممكنة

 ائل هي الاختيـار الأقـل تكلفـة بالنسـبة الرس: الرسائل البريدية الإلكترونية 
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 .يمكن استخدام الرسائل الإلكترونية وحدها أو مع عناصر أخرىولمرسلي الرسائل 

 وعـلاوة ، اسـتخدامهان رسـلوالمولا شك في أنها أصبحت أكثر الأشكال التي يفضل 

و لا يأخـذ لحظـة عـن طريـق المسـئولين أوقـد على ذلك يرمي الكثير منها ولا يفـتح ، 

ٍّمساعديهم أو تطرد أتوماتيكيا حتى تضيع ملفات الرسائل ولتخفيض إمكانيـة حـدوث 
يـن، وهـذا العميـل المرتقـب ذلك فإنه من المهم أن تعرف المشاكل من خلال عملائك 

ًليس صعبا فنحن جميعا نتسلم رسائل كثيرة و ٍّ يوميـا، ولمـاذا spam بريد غـير مناسـبً
ا لا تفتح بعضها، وقد توصلت من خلال خبرتي أننـا تفتح بعض من هذه الرسائل، ولماذ

ً الموضـوع شـيئا في شخصـيتنا أو عنـوانً تقريبا عندما يضـفي ةٍّنفتح الرسائل الإلكتروني

 .ًيكون مثيرا

  البريد الأليكتروني وقد أعطتنا معرفتنا بالعديد من الناس التي نرسل لهم أفضلية على

spammersاسـمه الأول عـلى سـطر الموضـوع ويفعـل  ويمكن أن نتوجه للمستلم بـذكر 

ً ذلك، ولكن تنقصهم المعرفة كثيرا لفعل ذلك، فإذا كـان اسـم المسـتلم اعديد من المرسلين
كاثرين ونحن نعرف بأنها تنادى باسم كاى أكثر من اسم كاثي أو كات فيمكن لنـا أن نميـز 

 سـكرتير مسـئول  باستخدام اسمها على سطر الموضـوع، وكـما أخـبرنيالآخرينرسالتنا عن 

 وإضـفاء الذاتيـة يتطلـب أن تكـون كـاى هـي »يحب كل شـخص صـوت سـماع اسـمه«

وفي بعض الحالات . يدون على عمود العناوين في رسالتك الإلكترونيةالذي الشخص الوحيد 

. تستطيع جعل الرسالة شخصية عن طريق ذكر سبب أهميـة مـادة الرسـالة بالنسـبة لهـا

كـاى ـ  هـل الاتجاهـات الجديـدة «(ً الأقـل اجعلـه مثـيرا وإن لم تستطع فعل ذلك فعلى

 .)»إكسيك كومب أحدثت تغيير؟

 تصنع الإعلانات المطبوعة مرسلي رسائل ضعاف؛ لأنهـا : الإعلانات المطبوعة

تميل أن تكون عبء وغالية الثمن لإرسالها، وتفتقـد القيمـة الإخباريـة التـي 

 لإشباع حاجة معينـة أو أمـر تتطلب جذب المستلم لقراءتها، وعادة لا تكفي 
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 .ي التسوق عن فقد الأموال بإرسالهامهنيمعين ولا توقف 

 تستخدم بشكل شائع، ودائماً تكون مملة، والكثير منها بـاهظ الـثمن : النشرات

وغير متميز، وتتطلب النشرات ذو النوعية الجيدة مجهود كبـير ودائـم، ولا بـأس 

هدت بعمله، ومع وجود المنشورات الموضوعة عليك إن لم تكن ميال للقيام بما تع

ٍّعلى المكاتـب والتوزيـع إلكترونيـا أصـبحت الـنشرات التسـويقية مجهـدة حيـث 
تتجنب بعـض المؤسسـات المظهـر والـنص ويعتمـدون عـلى المـذكرات والتقـارير 

 .ودليل الاستخدام وأدوات أخرى للوفاء بنفس الغرض

 في كتابة مقالـة في إرسـال الطابعـة يمكن أن يستغل الوقت : المقالات المنسوخة

ٍّالثانية بريديا مع خطاب مرفق، والحقيقة التـي تتضـمنها نشر الجريـدة لمقالتـك 
 .أنك خبير

 فالمسـودات تـدع المقـالات المنسـوخةتتمتع بخصوصية أكـبر مـن : المسودات ،

ين يشعرون بأنهم يستلمون معلومات خاصـة وليسـت العميل المرتقب عملاءك 

 .ًع، وأحيانا تأخذ المسودات شكل المفكراتمتاحة للجمي

 يجب أن تستحق الهدايا الحصول عليها، وإلا أصبحت لا قيمة لها ومن : الهدايا

الأفضل ربط الهدايا بالرسـالة التـي تتحـدث عـن خـدماتك، فعـلى سـبيل المثـال 

ات تسـتخدم في ترتيـب الكتـب مـع قـأرسلت مؤسسة معمارية عملت لديها علا

 .ت لأمناء المكتباتصور لمكتبات صمم

 :لتاليةترسل الرسائل فخذ في اعتبارك الإرشادات ان ك لأقريروعند ت

 .يجب أن تتناسب رسالتك مع جمهورك وأهدافك 

الطرق اللازمـة لتخفـيض تكـاليف بعض المذكرات المدونة باليد عن تعجب قد 

 ولكنـه الحسـاباتالعمل في مرافق كبيرة مدير المرافق، وربما تناسب رئيس موظفي 

 عاليـة   ويجب أن ترسل الأشـياء التـي تتضـمن فوائـدالعضو المنتدب ،لا يرسلها إلى 
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المستوى إلى كبار المسئولين مثل الصفقات المتزايدة وسهم السوق والأشياء التي ترسـل 

 .ةإلى المسئولين الأقل درجة تتطلب أن تعطي دليل عالي المستوى على قدرتك الفني

 إذا توافقـت مـع اهتمامـاتهم، وهـذا ا كبـيراٍّلرسائل المرسلة بريديا تأثيرلوسيكون 

الاتجاه الواضح في علاقات رجال التسويق الكاذبة، وقد صنف محـام منطقـة بوسـطن 

ًوالذي أنشأ شركة لتخطيط البنيـة الأساسـية لعملائـه تبعـا لاهتمامـاتهم، فهـو يحـاول 

ة تتضمن موضوع أو خدمة مناسبة لهم مـرتين كـل إرسال رسالة لكل مجموعة متوافق

هم يعرفون أننـي أفكـر فـيهم وفي اهتمامـاتهم، وهـذا مـا «: عام حيث يقول المحامي

 .»يبني إخلاص العملاء

 : التصميم ورسوم الجرافيكصر علىأ   

يتخذ بعض الناس قرارات سريعة بشأن كل رسـالة يسـتلموها مصـنفين إياهـا إلى 

َّوالمستلم ـ الذي يضغط كثيرا مرة واحدة ـ يجب أن يقـرر عـما . ةمطلوبة وغير مطلوب ً
يـل والتحـول إلى حمًإذا كان سينزل ما تم إرساله، وهـي تقريبـا تميـل نحـو تجاهـل الت

الرسالة الأخرى الإلكترونية وبسبب سرعة اتخاذ القرار، فإنه يتأثر بانجذاب العين أكـثر 

 :طة لزيادة الجذب المرئيمن المضمون، وما هي بعض الإرشادات البسي

تستغرق الصفحات المملوءة بالمعلومات وقـت : اترك مسافة كبيرة بيضاء في الصفحة

كبير وصعب للقراءة وبدلاً من وضع معلومات كثيرة في الصـفحة فـقصر مـن مضـمونك 

 .وتأكد من عدد كل الكلمات إذا كانت لديك ضرورة فيمكنك تطويل الوثيقة

 طبوعتأكد من سهولة قراءة الم 

، ومن الأفضل اسـتخدام حـروف الطباعـة 12بنط يجب أن لا يقل حجم الكتابة عن 

 .الحديثة

  حجم الرسوم الجرافيةقلة حافظ على. 

 ية والقـوائم حيـث الشـكلاستخدم الجرافيك والصور والرسوم والجـدول ورسـوم 
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 .وحتى يسهل تحميلها من المرسل إليه.يسهل إدخالها من النصوص الكبيرة

 ؤية وخاصة الأجزاء الهامةًاجعل النص جذابا في الر: 

تطلب العنـوان الـرئيسي والعنـاوين الفرعيـة والجملـة الافتتاحيـة والفقـرات الأولى ي

وبعـد .  للقـراءة أكـثرقبلتركيز خاص حيث يجب أن يثيروا فضـول واهـتمام المسـت

 .إتمام كتابة النص راجع هذه الأجزاء كما يمكن لجذب انتباه القارئ

 ًأضف على رسائلك نوعا م  .ن الشخصية بقدر الإمكانِ

ًيفضل أي شخص قراءة الخطاب الذي يمثل له شيئا في شخصيته من الرسائل التـي 

تبدو عامة وستوجد حالات يمنع فيهـا التشـخيص في حجـم الرسـالة، ولكـن الآن تزيـد 

ٍّات وتكنولوجيات معالجـة النصـوص أليـا مـن حجـم الرسـائل المرسـلة الشكل  قاعدة 
 .ن إضفاء عليها الشخصية بتميزٍّبريديا والتي يمك

وفوائد التشخيص أساسية فمجموعة من المحاسـبين ـ والـذين مـا زالـوا يدرسـون في 

كلياتهم ـ قرروا إنشاء مؤسسة لإشباع الاحتياجات المصرفية لعدد كبير، فقد قاموا بإرسال 

فـتح خطابات شخصية لأفراد الأغنياء في الجزء الذي اختـاره في مجـال التسـويق معلنـين 

المؤسسة مستغلين ختم الانتساب للجامعـة والاسـتجابات الأولى لهـذه الرسـائل وضـعت 

 .أقدامهم على أول الطريق في العمل

 ؟ الإليكترونية مبيعاتك من خلال الرسائلةداكيف يمكنك زي    

تباع العديد من المنتجـات عـبر البريـد مبـاشرة حيـث تشـمل الملابـس وأجهـزة 

لأثاث والأدوات والتحف الزيتية وتقوم الشركـات ببيـع هـذه المعسكرات والطعام وا

تناسـب سـعر : ًالبضائع اعتمادا على إرسـال الرسـائل مبـاشرة، وذلـك لثلاثـة أسـباب

 تلـك المهنيـين  لـلشراء ولا تقابـل خـدمات اع وصـالحيتهاجسـتر للإاتهـيالبضائع وقابل

كنـك اسـتخدام البريـد ومـع ذلـك يم. المعايير، ولذا لا يتم بيعهـا مبـاشرة عـبر البريـد

المباشر؛ لأن تشجع العميل في الاتصال بك أو إقناعه بأنه موجود في السوق للحصول 

 على خدماتك، وهذه فائدة كبيرة؛ لأنها تسـمح لـك لـكي تركـز خـدماتك التسـويقية 
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ين المؤهلة مسبقًا وواحدة من مميـزات العميل المرتقب باهظة الثمن على قائمة بأسماء 

الإلكترونية العامة هي قدرة الراسل على معرفة من فتح الرسالة ومن لم يفتحهـا الرسائل 

ل الرسالة الإلكترونية للآخرين، وتعتبر هذه النقاط التي توضح الاهـتمام يوصقام بتومن 

ها والاشتراك في إرسـال الرسـائل مـع تحميلبالموضوع عن طريق فتح الرسالة الإلكترونية و

ولى لمواصلة العلاقة مع العميل، وللحصول على تلك المعلومـات الآخرين هي الأهداف الأ

 .يجب أن تفعل ما يعرف بالعرض

والعرض هو عبـارة عـن أي شيء قـيم يمكـن أن يحصـل عليـه القـارئ بـالرد عـلى 

 المبيعات، فيتطلـب ذلـك إظهـار القـراء لحـاجتهم التـي ةدا في زيئارسالتك، ولتكن كف

 -:ك، وها هنا بعض الأمثلة على العروضترتبط بشكل ما مع واحدة من خدمات

 يمكن أن تعتبر قائمة بالنقاط التي يجب الأخذ بها عنـد الشروع : قائمة الملاحظات

ٍّيزه أنها سهلة نسـبيا لابتكـار معظـم بمفي بدء مشروع ما وتتمتع قوائم الملاحظات 
 الخبراء ويشعر القارئ بأنه مهم ومرحب به عند استخدامها، ولقد زودت مؤسسـة

 منتج مؤهل من خلال الجامعات والمعاهـد 60معمارية من مبيعاتها إلى حد يصل 

 .من خلال بناء أو ترميم مكتبات، وذلك عن طريق عرض القائمة ملاحظات

 قــم بوضــع كتيــب للمعلومــات عــلى موضــوع معــين، وقــد اســتفادت : الكتيــب

دول مؤسسات حسابية كبرى مـن هـذا النـوع مـن العـروض في القيـام بـأعمال في 

 .معينة أو في مسائل ضريبية معينة

 يمكن أن يعتبر تحليل موجز لمظهر معين من نشاط شركة: التنقيح والمراجعة .

 لمراجعـة أجـور الشركـة المجانيـة، اشركـات السـمسرة العقاريـة عروضـوتقدم 

 ويعرف هذا النوع من الخدمات ضمن مؤسسات الاستشارة برخصة الاصـطياد

 ة لتحديــد فــرص إجــراء الصــفقات، وبــالرغم مــن ؛ لأنهــا تقــدم فرصــة مناســب

 ًي التسوق يدفعون أحيانا رسـم مناسـب مهنيًتقديم هذه الخدمة مجانا إلا أن 
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 .لتأهيل المشترى مسبقًا وبشكل كبير قبل الاستثمار الجيد للوقت

 هــل تريــد  أمــلء الفــراغ «يجــب أن تعنــون المســودة المناســبة تحـت : المسـودة

؟ فكثـير )للتسويق أو بيئي أو لتخفيض السعر(ت مستشار بواحدة من هذه الكلما

من الناس يتساءلوا عن استئجار مستشار أو يقلقـوا لاقنـاع  رؤسـائهم لفعـل ذلـك 

 .ًالذي يتطلب كثيرا مثل هذه الوثيقة

يجب تحديد العـروض بوضـوح وسـهولة الحصـول عليهـا، وأولاً قـم بعـرض رقـم 

ً وثيقة يحتمل إنزالها أو طبعها، وأيضـا يمكـن هاتفك وعنوان بريدك الإلكتروني على أي

أن تطلب من العميل ملء استبيان مختصر لكي تعرف ما تم الحصول عليه، وتـذكر أن 

 ، ففي إرسالك للرسائل قـم بتقـديم عروضـكا محدوداالعروض يجب أن تتطلب تعهد

 .، وليس في مجمل خدماتكلموضوعات معينة

 الخاتمة: 

 من المال بسـعر الكثيرٍّيديا مباشرة للوصول إلى جمع يسمح لك بإرسال الرسائل بر

 المبيعـات المؤهلـة التـي ةداٍّقليل نسبيا مع رسالة معينة، فهـو يقـدم لـك وسـيلة لزيـ

 أكثر تكلفة، وبعض المؤسسات تسوق منتجاتها عـبر البريـد، ولـو اتستحق بذل مجهود

 .فعلت ذلك خذ وقتك للقيام بهذا على النحو الصحيح

 عـبر البريـد المبـاشر، فيجـب أن تعمـل العميل المرتقب يدك لعميلك وبمجرد تحد

على تحويله لعميل فعلي باستخدام المكالمات التسويقية وطرق إتمـام الصـفقات التـي 

 .سيتم شرحها في الفصول الأخرى
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 تنظيم عقد سيمنارات ومؤتمرات 

 

  .المستثمر: مثال حالة    

ــك في  ــيم  الشريـ ــد أدرك جـ قـ

ـــيرة أن مؤ ـــتثمارية كبـ ـــة اسـ سسـ

أصحاب المصانع الأمريكان يقومـون 

بتحــديث مصــانعهم بشــكل كامــل؛ 

لكي يستعيدوا القدرة على المنافسـة 

ـه عــن طريــق  في عــالم التســويق، وقــد رأى مهنــدس صــناعي فرصــة في تطــوير شركتـ

 .استخدامه الطرق الحديثة لتطوير الصناعات

ف اليوم على الموضـوع، وقـد نقـل هـذا َّوبدعم شركته كون جيم سينمار يستمر لنص

 إلى ست مدن، فقد قام بدعوة ممثلين عن شركـات صـناعية متوسـط الحجـم لا إليكتونيا

يحتمل وجود هيئة موظفيين داخلها لإنعـاش الحركـة الصـناعية فقـط، وقـد حـدد عـدد 

ً شخص تقريبا لكل جلسة حتى يضمن التفاعل النشط بين أفرادها، وقد 20الحاضرين إلى 
 .ٍّاصل العلاقة مع كل حاضر للسيمنار بنفسه شخصيا الذي أظهر تمتعه عند حضورهو

 السيمنار هو أسـاس تكـوين هـذا «: والآن يرأس جيم شركة هامة ويقول
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 للعمـل قـد سـاعدنا في جعلنـا زيـادةوما قامت به تلـك السـيمنارات مـن «.»المشروع

ًريبا للقيـام بـأعمال تسـويقية مشغولين لسنتين قادمتين لدرجة لا يوجد لدينا وقت تق
 .»وقد وضعت أرجلنا لتأسيس هذه الشركة«.»أخرى

 التـي تقـدمها ويؤهـل الحـاضرين المنـافعوتأتي شهرة المؤتمرات والسيمنارات من 

أنفسهم كعملاء مرتقبين مسبقًا ولو لم يـروا اسـتفادة فـيما تناقشـه تلـك السـيمنارات 

 العــروض   ا لوجــه أثنــاء عــرض ً أنــت تتحــدث معهــم وجهــ،ســيتوقفون عــن حضــورها

 .كمتحدث أنك تصنف مباشرةً كخبير. وأوقات الراحة وأثناء الوجبات والاستقبال

 السيمنارات بمجموعة كبيرة مـن المـواد والمحتويـات بسـبب بتزويدويمكن القيام 

استمرار السـيمنارات لمـدة سـاعات قليلـة أو أيـام عديـدة، وقـد حضرت العديـد مـن 

 :ؤتمرات التي تشمل الآتيالسيمنارات والم

  وتوجــه هــذه : مجموعــة مــن الســيمنارات تعقــد بعــد الظهــر في وقــت متــأخر

يين تستمر لأكـثر مـن عـامين وكـل العميل المرتقب السيمنارات للعملاء القدامى و

منها يستخدم الحلقات النقاشية لمناقشـة مسـألة حاليـة مـن منظـورات مختلفـة، 

ل أهدافها على تحسين شهرة المؤسسة المضيفة ويتبع كل منها حفلة متنوعة، وتشم

 المتميزين في مجالها، وعن طريـق تقويـة العلاقـات مـع العمـلاء المهنيينمن خلال 

 .ين والقدامىالعميل المرتقب 

  وقد تم ترتيبه والدفع له عن طريق عملاء معينين الذين هم : سيمنار نصف يوم

دث نظـام الإدارة وأي مظـاهر على قرب عمل تغيير كبير متفق عليه ولخـص المتحـ

أخرى للتغيير، وكانـت الأهـداف تقـديم خلفيـة لفريـق الإدارة مـن العمـلاء التـي 

يحتاجونها لمراقبة عملية التغيير، وليظهروا قدرة المؤسسة المنظمـة عـلى المسـاعدة 

 .في المشروع

  للمـؤتمرات عـلى مسـألة تجاريـة فنيـة مهنيقد أداره منظم : مؤتمر لمدة يومين 

ًيرة جذبا لمشاركين من جميع أنحاء الدولة، والهدف الأسـاسي لمـنظم المـؤتمر هـو كب
 .تحقيق أرباح
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  ويتم عقدها في أماكن عديدة في الدولـة : مجموعة مؤتمرات تدريبية لمدة يومين

لشرح أساسيات النشاط التجـاري للمبتـدئين في هـذه المهنـة، ومـن خـلال منظـور 

هذه المؤتمرات هو إقامة علاقات طويلة المدى مع البحث عن الربح فالهدف الأول ل

 .ينالعميل المرتقب العملاء 

  وقدمت عن طريق الهيئات التي لا تبحث عـن ربـح : مؤتمر إلكتروني لمدة ساعة

 .كفائدة للأعضاء

كل من هذه البرامج تؤدي إلى عمل جديد لبعض المتحدثين، وليس مثـل الأشـكال 

فع للسيمنارات حيث تغطي تكاليف عملية تسـويقك ًالأخرى للتسويق لأنك أحيانا تد

 .وحتى تحقق ربح

 تأتي التكاليف والمخاطر المختلفـه خاصـة عنـد تخطيطـك لعقـد المنافعومع هذه 

مؤتمر كبير حيث ستقوم بدفع رسم ولو كان المـؤتمر لمـرة فسـيكون المـؤتمر ذو تكلفـة 

 أن يسـتثمره المتحـدثون عالية ثابتة أو تكلفة قليلة متغيرة، ويظل الوقت الذي يجـب

ًللإعداد الثابت بغض النظر عن حجم الحاضرين وتكاليف التسويق ثابته أيضـا حيـث 

تتكون من إرسال الرسائل البريدية الكثيرة، ويمكن أن يكلفك المؤتمر الذي يعقد ليومين 

ٍّ إذا حضر عدد قليل جدا وتحملوا مصاريف الفندق، وعنـد توقعـك لحجـم ا كبيرامبلغ

يف فإنه يمكنك عمل تحليل لعـدم الخسـارة أو الـربح لحسـاب عـدد المشـاركين التكال

ًالتي تحتاجوهم مع سعر محدد لإعادة النظر في حجم تكاليفك، ويعتبر تقريبـا الرسـم 
 .الذي يتم تحصيله من كل حاضر جديد هو كل المكاسب

، ويتطلب عقد مؤتمر كبير عدد من الساعات للاستعداد من قبل كثـير مـن النـاس

وهذا يختلف عن كل الطرق التسـويقية التـي ذكـرت مسـبقًا حيـث يمكـن ذلـك عـن 

 .طريق فرد

ويمكن أن ينشأ ويدار سيمنار صغير عن طريق شـخص فالـذي يسـتمر لأكـثر مـن 

 وقت الصباح أو نهاية اليوم إذا أتيحت فترة ممتدة من الوقت المخطط ولكنها طريقة 

 



 كيف تجعل السماء تمطر عملاء  ؟ 
 
 

 78

 .تحول نفسها بنفسها أكثر من المنظمة

قائمة ملاحظات لمهام معنية يجب أن تقـوم بهـا إدارة المـؤتمر، ) 1-4(يقدم نموذج 

وتشمل متغيرات عقد مؤتمر على الموضوع والمدة والوقت والمكان والتجهيزات وقائمـة 

 النشرات الإعلانية والمتحدثين ومـواد الـدعم ووقـت التفاعـل الغـير والبريد والدعوات 

 .رسمي والرسوم

 

 1-4نموذج 

 

 قائمة ملاحظات منظمي المؤتمرات والسيمنارات

 ).لم يتم وضع خطوات القائمة بدقة لتكرار بعض الخطوات: (ملاحظة

 اختيارات الموضوع) 1 (

 .وصفال -أ

 . فحص تناسب الموضوع لعقد مؤتمر-ب

  هل هو تربوي؟-1

  هل هو ضروري؟-2

  هل يؤدي إلى حلول؟-3

 ل معه؟المعرفة للتعام/  هل لدينا المصادر -4

 ) يومين– يوم كامل - نصف اليوم–ساعة (تحديد المدة ) 2(

 . ضع جدول-أ

 .ضع تواريخ) 3 (

 . حدد تاريخ لأكمال المهام الأساسية-أ 

 . باشر هذا وراجعه بشكل دوري-ب
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 .انتقاء المتحدثين) 4 (

 .المتحدثين وصف -أ

  داخلي -1

  خارجي-2

 . عملاء قدامى-أ

 . خبراء آخرون-ب

 عة للتوافق مراج-ب

 . المعرفة-1

 . قوة الاسم-2

 . القدرة على التحدث-3

  دعوة المتحدثين–ج 

 .الحضور دعوة المتحدثين والتأكيد على -1

 .ما يحتاج لذلكل دعوة متحدثين احتياطي ك-2

 .اختيار المكان) 5(

  مراجعة الاختيارات-أ

 . داخلي-1

 . فندق-2

 . مركز للمؤتمرات-3

 كان تفحص اختيارات الم–ب 

 . منطقة الاجتماع-1

 . منطقة الراحة-2

 . منطقة التجمعات-3

 . ترتيبات النوم-4
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 . تقديم الطعام-5

 دعم اللوجستيات) 6(

 . النسخ -أ

 ب الإتصالات

 . المعدات المرئية المسموعة-ج

 . مركز العمل-د

 .المصطلحات المالية) 7(

 . مصطلحات التفاوض و الحجز-

 ونيدعوات البريد الإلكتر) 8(

 . القيام بعمل قائمة الدعوات-1

  داخلي -أ

  الشراء-ب

 .التأكيد على الحضور -    

 .  تحديد التكلفة-    

 . تقديمها عن طريق المتحدثين-ج

 . اختيار ووضع قائمة-2

  عمل الدعوات-3

  نسخة للمسودة-أ

i-وصف الهدف . 

ii- المنافع وصف. 

iii-اكتب من يجب أن يحضر . 

iv-والمحتوى وصف للجدول . 

v-وصف المتحدثين . 



 اليات التسويق: الجزء الاول

 81

vi-وصف اللوجستيات . 

  الوقت-أ 

  المكان-ب

  الرسوم والدفع-ج

 . استثمار التسجيل والرد-د

  الترتيبات- هـ

  الاتجاهات-و

vii -تصميم وإرسال الدعوات إلكترونيا ٍّ. 

viii-وضع قائمة بالحاضرين المؤكدين . 

 . والوجباتالحياةرتب وسائل ) 9(

 .اء من يقدم الطعام انتق-أ 

 . انتقاء قائمة الطعام-ب

 . طلب المكان-ج

 .تدريب المتحدثين) 10(

  جدول التدريب-أ 

  مدربو المتحدثين-ب

 . حدد الحاجة والترتيب للمعدات المسموعة المرئية-ج

 .إعداد المواد) 11(

 . جمع نسخ من مستندات المتحدثين-أ 

 . جمع نماذج عروض المتحدثين-ب

 المطبوعاتتجهيز  -ج

 . إعداد صفحة العنوان وجدول للمحتويات-د
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 . نسخ وتجليد-ه

 . جمع استمارات تقييم المتحدثين-و

 .لسيمنارللوجستيات الترتيب وفحص ) 12(

 . الاستقبال–أ 

 .التسجيل-ب

 Name tags معلومات عن الأسماء -ج

 .حجرة كبار الحضور -د

 . تقديم المتحدث-ه

 . مواد الكتابة للحاضرين-و

 . تسليم المواد-ى

 . ترتيبات الجلوس-ز

 . تقديم الماء للمتحدثين-ك

 . المنصة والإضاءة للمتحدثين-ل

 . المعدات المرئية والمسموعة-ن

 .يف الهواءي الحرارة وتك-ز

 . المضيفون والمساعدون من المؤسسة-ك

 .عقد اجتماع صغير لأعضاء المؤسسة الذين سيحضرون) 13 (

 .ضيوف مراجعة قائمة ال–أ 

 . تحديد المسئوليات-ب

 . الترحيب بالضيوف وتوجيههم-1   

 . رعاية ضيف معين-2   

 .لمضيفينل مسئوليات عامه -3   

 .إدارة المؤتمر) 14(
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 .التواصل) 15(

 . رسائل شكر بريدية إلكترونية للحاضرين-1  

 . رسائل شكر بريدية إلكترونية للمتحدثين-2   

 .قية كلما أمكن إجراء مكالمات تسوي-3   

 عقد مؤتمر؟إلى يحتاج هل الموضوع     

ة، وقـد فكـرت مهنيـذات مرة اقترحت هدف لمؤتمر على منظمة إقامـة مـؤتمرات 

 وكـان مصـطلح »فكرة شيقة ولكن هل ملائمة لمؤتمر؟«ٍّمليا فيه ثم أجابت بعد لحظة 

 مؤتمر تجاري القابلية لعقد مؤتمر جديد بالنسبة لي فهو يعني يجب أن يقابل موضوع

 :تلك المعايير الآتية

 يأتي الناس للمؤتمر ليتعلمـوا والمتعـة هـي إضـافة لكـن : ايجب أن يكون تدريسي

الترقي في عملك مقبول فقط عند عـدم الاهـتمام بـذلك فقـط وبشـدة فيجـب 

 .وجود شيء يستحق التعلم

 يجب أن توجد حاجـة ملحـة لمعرفـة هـذا الآن فمـؤتمر : ايجب أن يكون ضروري

 لا يحتمـل أن يجـذب انتبـاه الكثـير، ولكـن »2090الانفجار السكاني لسـنة«عن

دة مـرات عـرض الإيـدز جـذبت اهـتمام الآلاف لمالمؤتمرات التي عقدت حول 

 لكي أعنـي وجـود قيمـة لـتعلم »ضروري«كثيرة في العام وأنا استخدم مصطلح 

 .هذا الآن أفضل من تعلمه لاحقًا

 ح المؤتمر الحلول للحاضرين أو التقدم نحو يجب أن يطر: يجب أن يطرح الحلول

 .إدراك الحلول؛ لأن الناس تحضر المؤتمرات التجارية لحل المشاكل بشكل أفضل

 ولـو لم يقابلهـا فحـاول في : يجب عليك اختبار الموضوع وفقًا لهـذه المعـايير

 موضوع آخر اختار الأفضل، وستجذب جمع كبير حيـث جـذبت مؤسسـة 
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 عـن ممثل لشركـات مكسـيكية عنـد عقـدها لسـيمنار 200مالية جديدة فوق 

 .اتفاقية التجارة الحرة في أمريكا الشمالية في مدينة المكسيك

 :ًكثيرا تبدأ المواضيع الجيدة للمؤتمرات أو السيمنارات بتلك العبارات الآتية

 إيراداتـك المسـتقبليةقـم بحمايـة :  للبيانـاتاكيف تخطط وتصمم وتبني مركـز. 

، كون فريق مؤثر، أحصل على نتائج أفضل من ك مصاريفتخفضكيف يمكن أن 

 .دولارات الدعاية

  المخدرات في مكان العمل ،)أكمل الفراغ(ماذا تحتاج لتعرف عن القانون الجديد 

 . عقد صفقات في أوربا،الإستعانة بالموارد الخارجية، 

د تتيح لك جلسات الوصف الذهني التي تستمر لنصـف سـاعة دائمـًا تنظـيم جيـ

 .ختيار منهاتساعدك للإللموضوعات 

 -:يمكن أن يستمر المؤتمر لساعات أو أيام    

الإجابـة بعد ذلك يجب أن تقرر مدة عقد المؤتمر، ويمكن تحديد المدة عن طريق 

 :سئلة التالية الأعن

  ما الوقت والدعم الذي أحتاجه لعقد المؤتمر؟ يتطلب المؤتمر الذي يستمر يـومين

سـتوى المجهـود وفقـا لم المـدة حـددسيمنار الليلي ويجـب أن تعمل أكثر من ال

 .الذي يمكنك بذله للقيام بهذا

 المحتوى الذي يجب أن أقدمه؟ ببساطة لا توجـد مـدة كافيـة ود حد هيما 

لعرض المواد في المؤتمر لبعض الموضوعات فعندما نجح الأمريكـان في وضـع 

ا بسرعــة حيــث وجــدت أحتــاج الكثــير لمعرفــة هــذ..قــانون المعــاقين أولاً 

مكاسب شرعية شاقة محتملة بالنسبة للرافضـين للقيـام بـذلك، ومـع هـذا 

ٍّكان هذا القانون جديد جدا لدرجة أن بعض تضميناته مازالت غير مؤكدة، 

 فقد طرحت موضوع مثالي للسيمنارات الليلية والتي تستمر لنصف اليـوم، 
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 .يمنارات أطولولكن يوجد القليل الذي كان لديه معرفة لعقد س

 باهظة الثمن وتتوقـع  أو أكثرهل يرغب جمهوري في الدفع؟ المؤتمرات ذو الليلتين 

 يواجـه لـيس - عـلى الجانـب الآخـر-كثير من المؤسسات أن تدفع لهم والجمهور

ًفقط بدفع الرسوم بل بتكلفة كبيرة للوقت الـذي اسـتثمر بعيـدا عـن الواجبـات 

نة لصالح موضـوع يتمرات الأكبر مع تكلفة معالأخرى، ولهذا يجب أن تتعامل المؤ

ٍّملح أو معقد، وعموما يجب أن تكون لديك قائمة بأسـماء مـن تراسـلهم بريـديا  ً
 مـا يسـمح لهـم ةوتكون كبـيرة لإيجـاد أشـخاص يشـكلون أمـوال كثـيرة وجدولـ

 .بالحضور

 ما عدد المتحدثين الذي يمكن أن أجذبهم؟ تقوم الكثير من المـؤتمرات التـي تسـتمر 

لأيام عديدة بالاستعانة بمتحدث واحد، ولكن إذا كنت تحـاول جـذب الحـاضرين 

بنفســك فيكــون مــن الأفضــل أن تكــون جيــد والاســتعانة بثلاثــة أو أربعــة مــن 

المتحــدثين في اليــوم ينــوع مــن مخاطرتــك ولــبعض الوقــت سيســتمع الجمهــور 

 .ًلمتحدثين فوق العادة حتى ولو كانوا جميعا ليسوا من نفس النوعية

  ٍّجغرافيا ؟ سوف يـدفع القليـل مـن النـاس لأكـثر مـن السـاعة سوقي كيف ينتشر
مــن معــدل الاســتجابات % 10لحضــور ســيمنار لــيلي أو صــباحي وعنــد فــرض 

العميل شتري خدماتك م من 200فإنك ستحتاج لدعوة ) معدل متفائل(لدعواتك 

العميــل  شــخص مــن الجمهــور وتحديــد عــدد العمــلاء 20يــن لجــذب المرتقــب 

يـن في خـلال سـاعة مـن زمـن السـفر سـهل في بعـض المشـاريع، ولكـن المرتقب 

مستحيل في البعض الآخر، وحتى مع دعـوة أكـثر مـن شـخص مـن نفـس الهيئـة 

وكلما زادت المساحة الجغرافيـة التـي تحتاجهـا لجـذب النـاس كلـما زادت مـدة 

 .ع أوقات السفر الطويلةتناسب مالمؤتمرات التي تحتاجها لت
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ًر التوقيت في الحضور أيضا فالكثير منها تم إدراجه في جـداول تتجنـب وسوف يؤث

وقت الأجازات الصيفية وأجازات آخر العام، وتميل المـؤتمرات الطويلـة في أن تـدرج في 

جداول إما في بداية الأسبوع أو في نهايته مما يسمح للمشاركين للسفر في عطلة نهايـة 

ة صغيرة في المدينـة التـي يعقـد فيهـا المـؤتمر، وفى الأسبوع أو آخر ربما الاستمتاع بأجاز

 يميل عقد السيمنارات القصيرة في وقت متأخر بعد الظهر مما يسمح المناطق المختلفة

ان يـًللحاضرين لترك العمل مبكرا قليلاً، وتجنب زحام وقت الـذروة وفى كثـير مـن الأح

و بعـد الظهـر وفى آخـر تنجح سيمنارات وسط المدينة أكثر من السيمنارات الصباحية أ

 .اليوم يريد زائرو المدينة الوصول لمنازلهم

 : لعقد المؤتمراختيار المكان المثالي    

من الأماكن المحتملة لإقامة المؤتمرات أو السيمنارات مكاتبك الخاصة أو فندق أو 

مركزمؤتمرات مشترك في إدارته أو خاص أو مكان تـم اسـتخدامه أو تـأجيره مـن هيئـة 

، ولو كان لدى شركتك مكان لعقد الاجتماع جيد وقريب من السوق الـذي تريـد أخرى

الوصول إليه فعند عقده في هذا المكان يمنحك هذا فرصة لإظهار المكان وتقديم أفـراد 

آخرين من شركتك يؤدي المكـان دور إعـلان ثابـت لشركتـك، وقـد لاحـظ شـخص مـن 

 جمهورية التشيك، وذلـك عنـد عقـد الحضور نوعية المادة التي تتعامل فيها شركة مع

ويحتمل أن تزيد . السيمنارات ذات مرة وكان على مقربة ببدء مشروع خاص به هناك

نوعية السرية به لو عقد السيمنار في مكتبك، وتقدم مراكز المـؤتمرات والفنـادق دعـم 

ا لوجيستي غير المتاح في مكاتب كثيرة لعقد مؤتمرات تستمر ليوم أو أكثر، ويشتمل هذ

ًعلى دعم مرئي ومسموع ومكان مخصص لتناول الطعام بعيدا عن مكان الاجتماع مـع 

ًوجود مكان واسع للاستراحة، وكثير من الفنادق تقدم لـك أمـاكن الاجتماعـات مجانـا، 

  ، ويسـهل التفـاوض في ةجرأسـتلماالغـرف وذلك عند ضمانك لهـا حـد أدنى مـن عـدد 

المشـاركين، والأكـثر أهميـة مـن هـذا أنـك أسعار الغرف لو قدمت لها عدد كبـير مـن 

 ستتفاوض في سعر الوجبات، وما يقدم من مشروبات وطعـام في وقـت الراحـة، وهـذا 
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بسبب دفع المشاركين لثمن الإقامة في الغرف بأنفسهم بينما تدفع أنت الوجبات، ومـا 

ك يقدم أثناء المـؤتمر سـواء مـن خـلال الرسـوم العاديـة للمـؤتمر أو مـن خـلال حسـاب

الخاص، واتصل بعدد كبير من الفنادق وشاهد المكان الذين يخططون لإعطائـك إيـاه، 

وشــاهد الغــرف، وتــذوق الطعــام، وراجــع الــدعم اللوجيســتي مثــل معــدات النســخ 

الفوتوغرافية والمعدات السمعية والبصرية، واطلب الأسعار، واطلب مراجع من خـلال 

ن من قبل، وبعـد ذلـك سـتكون في موقـع سؤالك لمن أقام بعقد مؤتمرات في هذا المكا

يسمح لك بالتفاوض مع فنادق عديدة للحصول على مجمل الخدمات والأسـعار التـي 

 .تتناسب مع احتياجاتك

 :روجذب الحض    

يـتم كثــير مـن الســيمنارات عــن طريـق البريــد المبــاشر، فكلـما زادت مــدة عقــد 

قائمـة التـي يجـب أن تحـدد السيمنار وزاد تخطيطك من الدفع له كلما زادت حجم ال

فيها عـدد مـدروس مـن المرشـحين للمشـاركة، ويمكـن جـذب المشـاركين للسـيمنارات 

الصباحية أو المسائية عن طريق قائمة أقصر، فعند عقدي لمجموعـة مـن السـيمنارات 

 شخص والتي زادت إلى 300بعد العمل التي يتبعها حفلة متنوع فكان لدي أولاً دعوة 

ًتقريبا، نصف % 10بعد ذلك، وكان المعدل المقبول لكل سيمنار هو ٍّ شخص سنويا 500
من قبل الدعوة وضح ذلك كل مرة وراجع الجزء الخـاص بـالقوائم في الفصـل الثالـث 

 .ٍّالخاص بترتيب أرسال الرسائل بريديا

ند عقد مـؤتمر لمـدة  أشياء ع7 تأثير نوعية الدعوة أو النشرة الإعلانية على يظهرو

 :يوم أو يومين

ًيجب أن يحدد القـارئ سريعـا موضـوع المـؤتمر، ويجـب أن : موضوع المؤتمر -1

 سـيغري »ماذا تفعـل المنافسـة؟«: ترتبط الكلمات بالموضوع كما يمكن فعنوان

 .»المنافسة الذكية«: أشخاص أكثر لقراءة النشرة من عنوان

  دائماً يعقـدون المهنيينمشغلو المؤتمرات من : توصيف موجز للفوائد -2
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ًقات صعبة، ويحققون أرباحا من خلال ذلك، وعنـد قيامـك بجعـل نشرتـك صف
ًأكثر جذبا فتأكد من عدم غمـوض الأهـداف عنـد القيـام بهـذا، ولا تـترك هـذا 
للحضور لأن يحدد ما سيحبنوه عنـد الحضـور، فـأخبرهم عنهـا أمـامهم، وعـلى 

 ســبيل المثــال في مــؤتمرك الــذي يعقــد ليــومين حــول آخــر التطــورات في مجــال

 :المنافسة الذكية سيتعلم الحاضرون الآتي

 .طرق جديدة لتحديد أسعار المنافسين -

طـرق ومصادر معروفة قليلاً للحصـول عـلى معلومـات عـن ربحيـة المنـافس  -

 .»الإشاعات«للتأكد من صحة ما يشاع عن الصناعة 

هذه القائمـة الشـاملة توضـح مـن الـذي عقـد : توصيف لمن يجب أن يحضر -3

 ويجب أن تشمل قائمتك على »هذا موجه لي«: ح للقارئ أن يقولالمؤتمر له، وتتي

 -:المناصب الوظيفية الآتية

 .مخططي الاستراتيجيات -

 .رجال التسويق -

 .محللي أوضاع المنافسين -

 .جيةتيمستشاري وضع الاسترا -

في هذا الجزء توضع القائمة التي تبدأ من الصـباح : مراجعة للجدول والمحتوى -4

 يوم المتحدثين والموضـوعات المتبوعـة بنشرتـين أو ثـلاث خلال وقت الظهيرة لكل

 :الموضحة لأوجه الاستفادة من كل منها

 .ً صباحا10:15 – 9:00:اليوم الأول

 .دكتور دوجر شالك»تحديد ما تحتاجه فعلاً لأن تعرفه«

 .وضع مواصفات لجمع المعلومات -

 .تجنب عدم تسلسل المعلومات -

 .»....تعرفربما من الأحسن أن «كيف تجيب على  -
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 .توصيف موجز للمتحدث -5

الـدفع، و الرسـوم، والمكـان،والوقت،: وصف أشياء محـددة مثـل: اتياللوجيتس -6

 .التسجيل، والترتيبات ويجب أن يحتوي هذا على الاتجاهات للوصول للموقعو

 .يمكن أن تكون ورقة منفصلة أو بطاقة للاستجابة: ورقة للتوقيع -7

 بداية النشرة ولو عندك واحـدة أعـد ترتيـب فيضعه ويستحق المتحدث الشهير إلى و

ًالنقاط تبعا لذلك، وستكون الدعوات الخاصـة بسـيمنارات قصـيرة أقـل تفصـيلاً، 

 .ولكن يجب أن تشمل الكثير من نفس هذه المعلومات

 :ار المتحدثيناخت    

ًالناس الذين ينظمون سيمنارات لأول مرة كثيرا يعتـبرون أنفسـهم أو الآخـرين في 
ين، يًاتهم كمتحدثين أوائل، ويمكنك أن تحقق أفضل كثيرا عند استعانتك بالخارجمؤسس

ٍّوأحيانا عند استعانتك بهـم حصريـا لمـؤتمرك أو سـيمنارك وعنـد قيامـك بهـذا سـيبدو  ً

السيمنار أقل خدمة لنفسه، والذي يؤدي بالتكرار إلى حضور كبير، وتستضـيف الكثـير 

ة يـوم بشـكل دوري لصـالح رؤسـاء الأعـمال من المؤسسـات المتميـزة سـيمنارات لمـد

 .التجارية الأساسية

ًوتتسم هذه السيمنارات تقريبا بوجود كم كبـير لمتحـدث خـارجي الـذي يجـذب 
و المؤسسـة مـع الجمهـور حيـث يناقشـون مـا جـاء في مهنيـانتباه الجمهور، ويجلـس 

 .السيمنار ويطوروا من العلاقات

م العمـلاء القـدامى وممـثلي الشركـات ومن ضمن المتحدثين الذي يمكنك اختياره

التي عقد معها صفقات وخبراء، ويشمل اختيار الخبراء على الأكاديميين وجمع كبير من 

المتخصصين الآخرين الذين لا ينافسونك، وعند انتقائك لمتحدث أو متحـدثين لسـيمنار 

 :فخذ في اعتبارك بعض النقاط مثل الآتي
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 ور أكثر من غيرها، والعميل الذي له اسم في تجذب بعض الأسماء الحض: الجاذبية

 .ًصناعته سيجذب كثيرا منافسيه المحتمل أن يكونوا عملاء مرتقبين جيدين لك

 من أكثر المهام الشاقة عند تنظـيم عقـد مـؤتمر أو سـيمنار هـو الاتصـال : الإتاحة

بمتحدثين، ويحتاج هذا لأن يتم في وقت مبكر من العمليـة لأن كـل شيء متعلـق 

 .بهذا

 ًيجب أن يعرف المتحدث عن موضوع المؤتمر أو السيمنار وتستطيع كثيرا : المعرفة
المؤسسات التي تستعين بموظفيها كمتحدثين القيام بهذا حيـث يقـدمون تقـديم 

 .فني عالي المستوى عن الموضوع الذي يفهم قليلاً من قبل الخارجين

 جـاح السـيمنار، ولا سوف تحدد نوعيـة القـدرة عـلى التحـدث ن: القدرة البلاغية

 .تجبر حضورك على الاستماع لحديث خبير ممل ودرب متحدثيك

 لو عندك العديد مـن المتحـدثين تأكـد مـن أنهـم يقـدموا وجهـات نظـر : التوازن

 .مختلفة

 تريد الكثير من المؤسسات تجنب المتحدثين الذين يدفع لهم: السعر. 

دثين في مؤسسـتك يمكنـك إذا قررت أن تتحدث بنفسك أو الاستعانة بـآخرين كمتحـ

القيام بعمل شيئين للتأكد من أنك ستعبر كخبير أكثر منـه كرجـل مبيعـات ففـي 

البداية ابحث عن شخص ما آخر كراعي للحدث فستقبل المؤسسـات التـي تـدير 

ًمؤتمرات للربح أفكارا جديدة، وخصوصا إذا اقترحت الشركـة موضـوع يسـاعد في  ً
 انتبـاه الهيئـات التجاريـة أو مجموعـات الدفع له بشكل اختياري يمكنك جـذب

 العائـدة منـه المنـافعأخرى في جذبهم لتمويل برنامجك وذلك بالتركيز على شرح 

ًلأفــرادهما أحيانــا يقــوم الممولــون الخــارجون بــدعوة المنــافس للتحــدث معــك 

ًوسيكون نادرا أنهم يمنعون المنافس في الجلوس ضمن الجمهور، ولـو كـان لـديك 
 .سبب قوي

 تعانة بممول خارجي سوف لن أدع هذه المخاطرة تعوقـك، وفوائـد المواجهـة للاس
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ين دائمـًا تـرجح كفـة المخـاطرة العميل المرتقب ًوجها لوجه مع عدد كبير من العملاء 

 .التنافسية

 إذا خططت للقيام بكل من استضافه حدث والتحدث فيه فيجب عليك التركيـز -

 في نشرتك الإعلانية، فكلما زاد عدد من يفهم ما سيتعلمونه كلما المنافع وعلى المحتوى

يحضر الناس المؤتمر للتعلم وليس لعقد صـفقات ! تذكر. ًقل تقريبا خوفهم من الإعلان

 .معهم

 بــين –ًوتجمــع المــؤتمرات الإلكترونيــة التــي تســمى أيضــا المقــابلات الإلكترونيــة 

عي حيث لا يستطيع الجمهـور رؤيـة المتحـدث، وهـذا السيمنار التقليدي والأداء الإذا

مجال مختلف للتحدث قمت بالتحدث عنه في قائمة ملاحظات تحتوي على إرشـادات 

 ).2-4(للمتحدثين والمنظمين في نموذج

 

 1-2نموذج 

 إرشادات لمتحدثي المقابلات الإلكترونية

سى أوف في الإعداد لتقديم هذه الإرشـادات اعتمـدت بشـدة عـلى جـريج مانسـي

 .ديلتيك المتحدث الإلكتروني الحقيقي والمتخصص

بدون الحضور البدني للمتحدث تـنخفض قـدرة المتلقـين عـلى اسـتيعاب : المحتوى

 .تجنب إرباك متلقيك عن طريق تحديد نفسك في نقطتين أو ثلاثة رئيسية. المعلومات

ا استخدم تركيب منطقي من السهل اتباعه، ويجـب أن يسـتخدم هـذ: التركيب -1

 -:ًالتركيب في المواد البصرية أيضا، ومثل هذا التركيب يكون كالآتي

 ).المائة يوم الأولى في الوظيفة: مثال(ماذا  -

 ).يتحدد نجاح أو فشل الكثير من الناس على هذا الإطار الوقتي: مثال(لماذا  -
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 .)المقاييس– الخطط –الأهداف : مثال(كيف  -

 . قدم مثالا:مثال -

 - ةخطـبال« متبوعـة »مـاذا«تي وتصبح الأهداف هي العـنصر الآ: مثال(التكرار  -

 ). كيف والمثال الخاصه به؟ وكل منها لماذا»المقاييس 

اجعل من السهل إدراك رسالتك، وذلك مـن خـلال تقـديم أمثلـة : صور للكلمات -2

ًعلى أفراد يعملون شيئا ما، وهذا سيسمح للمسـتمعين تخيـل مـا تتحـدث عنـه، 

جماعة والاندماج والطمـوح، ومن الصعب تجسيد الأشياء المجردة مثل إحساس ال

 .ومن الصعب التركيز عليها بدون مثال

 : الأدوات البصرية

يتم الانتباه أكثر إلى الشرائح أو أي بصريات أخرى في هذه المقابلات عن غيرها من 

السيمنارات المعتادة بسبب عدم قدرة المتلقين على رؤية المتحدث، وتقـوم البصريـات 

 .ضوربجزء كبير لجذب انتباه الح

احتفظ بجذب انتباه الحـاضرين مـن خـلال تغيـير الشرائـح ): 60-45(قاعدة  -1

ًكثيرا من تغييرها في الحديث العادي، ولا يجب استمرار تقديم الشريحة عـلى الشاشـة 
 مثـل إضـافة نشرة قلـيلا، ويمكن أن يكون التغيير في الشرائـح ثانية 60 الى 45أكثر من 

 .أخرى للشريحة السابقة

تأكـد مـن وصـول الرسـالة للحضـور وقـم بإعـداد : و الثلاثة أشياءالشريحة ذ -2

ٍّشريحة تدرج الثلاثة نقاط سريعة للحـديث الموجـه للحضـور واجعلـه مختلفًـا بصريـا 
 .في البداية وفى نهاية التقديم: وأعرضها ثلاثة مرات) ير الخلفيةيمثل عن طريق تغ(

علـيهم بسـيطين ستتحرك شرائحك أسرع من جمهورك ولـذا حـافظ : البساطة -3

 كلمة أو أقل استخدام الرسوم الجرافيـك، ولكـن أجعلهـم 20ومستعدين وحددهم ل 

لا تسـتخدم مجسـمات مفصـلة أو رســوم ). الرسـوم والجــدوال(عـلى صـلة بالموضـوع 

 .متحركة من برامج حيث ربما لا يستطيع جهاز استقبال بعض الجمهور التعامل معها
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كي تعـرف كيـف تتعامـل مـع الشرائـح تدرب على عرض تقديمك لـ:  التوقيت -4

 .بسرعة عن التحدث

من الصعب الاحتفاظ بجذب المسـتمعين للحـديث عـن التحـدث : إلقاء الحديث

 .للمتلقين عن طريق التليفون وعدم رؤية شيء ما عدا جدران مكتبك

اجعل دائماً شخص معك على الأقل أثناء إجرائك الحديث في : الجمهور المباشر -1

ونيــة حتــى تســتطيع رؤيــة شــخص عنــد تحــدثك، ويجــب أن المقابلــة الإلكتر

 .يتصرف هذا الشخص كمستمع

 لا يظهـر إلقـاء الحـديث عـالي –الإثـارة الشـديدة :  مستوى عالى من الطاقة -2

 ! الإثارة على القمة عندما لا يرى المتحدث أكثر من هذا

تحدث ثان بصوت مختلف حيث يـتكلم مـرة حاول الإتيان بم: المتحدث الثاني -3

 دقـائق 6 أو 5 مرتين في المؤتمر الإلكتروني، وربما يتحدث هذا الشخص لمدة أو

 .على واحدة من موضوعاتك على سبيل المثال

جهـز سـؤالين أو ثـلاث . دائماً اطلب فترة للسؤال والجـواب: جهز السؤال والجواب

حيث يستخدموا لتفعيل هذا الجزء مـن الاجـتماع وجهـز الإجابـات لهـؤلاء والآخـرون 

 .حتمل السؤال فيها حتى توجه الجمهور بوعيالم

  -:أعط للحاضرين فرصة للتحدث    

لا يحضر الناس السيمنارات والمؤتمرات فقط لسماع المتحدثين، ولكن للحديث مع 

البحـث أو أقرانهم في الشركات الأخرى، وهم يريدوا مقارنة الملاحظات، وأن يتعاطفوا، 

ذين يفهمـون مشـاكلهم، وتلـك الفـترات مـن عن وظـائف والارتيـاح مـع الآخـرين الـ

  ،بيعـاتالمًالاحتكاكات الغير رسمية تمنحك أيضا فرصة كبـيرة لعمـل علاقـات وزيـادة 

 ٍوالترتيب لمثـل هـذا النشـاط يسـتحق انتبـاه متـأن فيـه وأنـت تحتـاج تحديـد وقـت 

  وفى مناسب لهذا سواء قبل السيمنار الصباحي أو المسائي أو بعد السيمنار بعد الظهـر،
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 .أوقات عديدة أثناء المؤتمر

ٍسوف تحتاج لفتح مكان خال من الزحام حيث يستطيع الناس الوقوف والتحدث 

ًلبعضهم البعض بدون مقاطعة لحديثهم وتسـاعده أيضـا أمـاكن الجلـوس المريحـة في 

ًخلال هذا الوقت تلعب أنت والآخرون في شركتك دورا المضـيف وانـتشر في .التجمعات
 وأدخلهـم في محادثـات في العروض   تتأكد أنك قابلت كـل شـخص وقـم بـكل مكان ل

المركز وفوق هذا امنح الفرصة للآخرين ليتحدثوا فهـم كـان لـديهم الفرصـة لسـماعك 

 .عند التقديم والآن حان دورك للاستماع والتعلم

اعرف عن الأسماء وتعرف على الاهتمامات الشخصية وأدرك المسئوليات والمصالح 

ل، وهذه المعلومات تتيح لك مواصلة العلاقة مع كل فرد فيما بعـد مـع تمييـز في العم

 .كل شخص بميزة

 : من الأسئلة المتداولة حتى يشترك الآخرون في الحديث مثلأطرح قليلا

 .»هذا السيمنار؟جدوى ماذا تعتقد عن « »ما حاجتك لحضور هذا المؤتمر؟«

 .الصامتين في المجموعةًوأيضا أطرح الأسئلة التي سوف تجذب الأفراد 

 وتحول لشخص »هذا مثير«: انتظر للتوقف وقل. وإذا سيطر شخص على المناقشة

 .»هل أتيت لنفس الأسباب أم لأسباب مختلفة؟«: آخر وقل

استخدم مهارتك الاجتماعية حيـث يجـب أن تسـتمع للطـرق التـي تسـتطيع بهـا 

ٍّفيا لإعطائهم مـا يحتاجونـه مساعدة من تتحدث معهم، والتعهد بمكالمة المشاركين هات
من معلومات تقدم وسيلة لمواصلة العلاقة أكـثر فـيما بعـد فقـم بإعـداد قائمـة بهـذه 

 .عهدات للاستخدام بعد انتهاء المؤتمرتال

  الأولى مـن إدارة المنـافعوالفرصة لإنشـاء علاقـة مـع جمهـورك هـي واحـدة مـن 

كبـير بفـترات الاحتكـاك غـير عقد مؤتمر أو سيمنار وتتقيد الفرصة لعمل هـذا بشـكل 

 الرسمية فاعمل بجد أثناء تلك الفترات وستزيد بشكل كبير من فرصـك للحصـول عـلى 
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 .صفقات فيما بعد

 :المالحافظ على التعامل مع     

 عند عقدها سيمنار يستمر لأقل من تدفع الشركات قليلا

يوم كامل ومع هذا المؤتمر الذي يستمر لمـدة يـوم أو يـومين 

ـدهتكت ـدولارات لعقـ ـن الـ ـف الآلاف مـ ـبب و.. لـ ـافع بسـ  المنـ

رغـب الحـاضرون في يلأساسية التي تقـدمها تلـك المـؤتمرات ا

 ويجب أن تأخذ في اعتبـارك ا للمشاركةالدفع والكثير من المؤسسات تطلب دفع رسوم

 رات مـؤتمشركـة أو أو علميـة محترمـةوكلما ظهر مؤتمرك بأن تديره هيئة تجاريـة.هذا

 .لكثير من الحاضرين لككلما دفع ا

مختلـف الهيئـات ومـواد بصريـة من ودائماً يعني هذا العديد الاستعانة بمتحدثين 

عالية المستوى ومجلد مليء بالعناصر التدريبية ومكان عال المستوى للمـؤتمر والأفـراد 

 قوية غـير معتـادة عنـد الآخـرين مثـل الخـبراء والمـدربين يقومـون خبرةالذين لديهم 

 طبييعـة للوقـوف عـلى و قلـيلااوحدهم ويدفع لهم، ولكن هـذا يضـم عـددبالتقديم 

الرسوم راجع النشرات الخاصة بالمؤتمرات التي تسـتلمها عـبر البريـد وكجـزء مـن هـذا 

 دولار لكل شخص حاضر لـبرامج تسـتمر أكـثر 2000دولار إلى 1500تتراوح الأسعار من

الـذي تعقـده، ويبـين هـذا أن رسوم يزيد من مصداقية السـيمنار الدفع و  .من يومين

 عـلى نيتـك للتعلـيم ولـيس الناس سيدفعون في مقابل سماع مـا تقولـه، ويعتـبر دلـيلا

 .للإعلان

 :لأخذه للمنزلتقديم شيء     

ولـو كـان .ٍّتقدم المؤتمرات الهادفة عالميـا مـواد للمشـاركين تلخـص مـا تـم تعلمـه

ي تسـتطيع اسـتخدامها في هـذا ًحديثك مجانا فخذ قـرار بعمـل هـذا أولاً والمـواد التـ

 مـن المقـالات ونسـخة أوراق عمل الغرض تشمل نسخ لنماذج استخدامها المتحدثين و

  في هنـيالمواد عالية المستوى تضيف إلى مظهـر المو  ،على الموضوع وتعليقات المتحدث

 



 كيف تجعل السماء تمطر عملاء  ؟ 
 
 

 96

 .ًالسيمنار وتعطي من حضر شيئا يذكره باسمك

 :مواصلة العلاقة    

ًد إنهاء المؤتمر واصل العلاقه بإرسال خطاب لمـن قابلتـه شـاكرا في خلال أسبوع بع

ًعـدت أحـدا بإعطائـه معلومـات يمكـن أن تضـعها في الخطـاب أو إن وحضورهم، ولو 

 .ٍّأمكن أن تتصل به هاتفيا حيث في كل أشكال التسويق الجاد وغير الجاد

 الخاتمة: 

ثر مـن أي أشـكال أخـرى تحتاج المؤتمرات والسيمنارات لأكثر من هؤلاء الرعاة أكـ

وأثرهـا  dead lineوموقوتة بموعد معين عديدة للتسويق فهي باهظة الثمن ومعقدة 

أنـت يمكنـك تأجيـل مكالمـة تسـويقية أو . كبير ويجب إنجاز مئات من المهام في وقتها

 .إرسال رسائل عبر البريد ولكن عند تحديد التاريخ لا يمكنك تأجيل عقد المؤتمر

ب أن يتم وزنها أمـام قـوة المـؤتمر فهـو نشـاط تسـويقي حيـث وهذه النقاط يج

، وأنت تبنـي نفسـك كخبـير  أو قبول الرعاية يمكنه جلب المال عن طريق دفع الرسوم

 بدون وجود قدرة على التنافس في جذب الانتباه – في أكثر الحالات –وأنت تقوم بهذا 

 بعـد، وسـتظل المـؤتمرات ولديك فرصة كبيرة في إنشاء علاقات شخصية بناء عليه فـيما

 . في مجال التسويقللمهنيينوالسيمنارات أحد الأدوات المؤثرة في الخدمات التسويقية 

 

* * * 
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 وكيل الدعاية والإعلان  

 

  .وكيل الدعاية والإعلان: مثال على حالة    

ـدا ـةتميــزت جلنـ  بقــدرتها عــلى اســتخدام  المحاميـ

احهـا في القضـية مـن الكلمات، وقد جـاء جـزء مـن نج

تها المختصرة والمفعمة اخلال تذكر هيئة المحلفين لعبار

ًبالحيوية في صباح يوم ما عند مجيئها لمكتبها أمدها زميلها الأكبر سنا ومقاما   دد منعبٍّ

الكلمات الجيـدة التـي قالتهـا عنهـا أكـبر صـحيفة في المدينـة، وقـد نظـرت في نسـخة 

كانـت المحادثـة غـير .  المحرر قبل يوم من الـنشرووجدت عبارتين قد استخدمتهم مع

ًمرتب لها أو تقريبا صدفة فقد اقترح صديق الصحفي الاتصال بها لما توجد لديها مـن 
التي يمكن أن يكون وثيـق الصـلة بالقصـة التـي يكتـب فيهـا، وقـد  ون وقانالخبرة في 

تم النقابـة تلقت مكالمة من نقابة صغيرة بعد الظهر من وقت ظهور القصة حيـث تهـ

 .، وقد أصبحت تلك النقابة أول عملية تعقد جلندا صفقة معه بنفسهاالمدنين وقانالب

ٍّوقد اتصلت بالمحرر هاتفيا لتشكره على نشر الكلمات، وقد طلـب منهـا معلومـات 
عن قصة أخرى يكتب فيها ولكنها لم تستطع مسـاعدته بنفسـها ولكنهـا أوصـلته بـاثنين 

 التـي سيحصـل عليهـا بالضـبط بالحـديث مـع كـل المنفعـة يمكنهما مساعدته، موضحة

منهما، ومنذ ذلك الحين تتحدث هي والمحرر كل شهر أو مثل هـذا، وفي كـل مـرة تنهـي 

 من حين لآخر يحصل محرر آخر على اسمها ويقوم بالاتصـال بهـا  و.المكالمة بعبارة جيدة
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ًهاتفيا أيضا، ويمكن أن تصفه ضمن علاقاتها الصحفية ٍّ. 

ات مرة عند علمها بأن برنامج حواري في المذياع المحلي سيقوم بعمل قصة عن ذو

ًلعب الأطفال الخطيرة في عيد الميلاد أرسلت خطابا مصحوبا بـبعض قصاصـات الـورق  ً
الصحفي للمذيع الذي دعاها للتحدث في البرنامج، وقد أجرت في هذا الوقت مكـالمتين 

ندا نجمة إعلام صغيرة وباسـتغلال مهاراتهـا  عملاء مرتقبين، وأصبحت جلنتين ميهاتف

في تكوين العلاقات العامة أصبحت قادرة على زيادة نشاط المبيعـات التـي زادت مـن 

 .خلال شهرتها

بـالنشر مـرتين عـن منـافس لي في الموضـوع الـذي ) توول أستري(عند قيام مجلة 

ئيـة للحصـول ًأدركه جيدا أدى ذلك إلى استفزازي لدرجة أنني قمـت ببـدء حملـة دعا

 .الموضوععلى كلمات متشابهة تنشر بخصوص 

ستعانة بدراسة قد قمت بكتابتها في لابعد مرور ثلاثة أشهر  لجأ محرر في مجلة با

مقالة صغيرة التي أعيد نشرها بشكل جيد في المجلة، وقد تم كتابـة جملـة أو جملتـين 

بين كنتيجـة مبـاشرة لـذلك،  ، وفي الأسبوع التالي اتصل بي ثلاثة عملاء مـرتقاتيمن دراس

فقوة الإعلام سوف .ولم يعد لدي شكل فقد أقنعني هذا بمدى قوة العلاقات مع الإعلام

 طبقًـا لدراسـة قامـت بهـا -تساعدك في بناء شهرتك وزيادة مبيعاتك، وأكـثر مـن هـذا

يحتمل بشـكل أسـاسي اسـتعانة الشركـات الـذين سـمعوا )  بلامبرج– أف -دى(أعضاء 

ٍّم والاتصال بك هاتفيا وبشكل أكثر من الذي قمت بالاتصال بهم هاتفيـا عنك في الإعلا ٍّ
 وتوجـد عـلى الأقـل أربعـة أسـباب لجعـل هـذا .. ذو الخـبرة المهنيينالأول يعرف كل 

 .ًصحيحا

يــن أنفســهم مســبقًا عــلى العميــل المرتقــب العمــلاء أهــل مثــل هــؤلاء ت فقــد :أولا

 واهتمامـاتهم، وكـما وضـحت في الفصـل استئجارك للعمل بناء عـلى كـل مـن حاجـاتهم

ً خصوصا لتلك النشاطات التي تندر فيها حاجة العميـل، االثامن والعشرين أن هذا مفيد
 وفى هــذه الحــالات تميــل منــاهج البيــع النشــطة إلى أن تكــون غــير فعالــة؛ لأنــه يشــبه 
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البحث عن عميل لديه حاجة البحث عن إبرة في كـوم قـش وتتضـاعف المشـكلة مـع 

 .ًية حاجة العميل أيضاسر

عـدد مـن يـة للعميـل مصـداقية مصـدر المسـاعدة لديـه مقللـة اتؤكد الدع: ًثانيا

 .الصفقات التي يجب أن تعملها

 أكثر تفاعلاً من مسؤلي المبيعات النشيطين ويستجيبوا ون يكونالمهنيينأغلبية : ًثالثا

العميـل د العمـلاء يريـ.لمكالمات العملاء التي تتطلب فاعلية في عقـد الصـفقات فقـط

 م خبرة ناجحة وتنشر أخبار نجـاحهم على علاقة ولديهمهنيين التعامل معون المرتقب 

دع الآخرون يعرفون بأنك عقـدت صـفقة، وهـذا : (ٍوقد قال محام ذات مرة.في السوق

طيع فعل ذلك عند اختيارك للمحـررين الجيـدين تما يبني شهرتك في هذا المجال ستس

 .)كالذين يكتبون عن ذل

لو قرأ عنك عميـل مرتقـب في الصـحافة أو سـمعك وأنـت تتحـدث في المـذياع أو 

التليفزيون ستزيد رغبته في عقد اجتماع معك أو الاسـتعانة بـك ضـمن فريـق الشركـة 

 الصحفية في تأكيد خبرتك وشـهرتك للعمـلاء الأحاديثلزيادة عوائد المشروع، وتساعد 

 .يق وسائل أخرىصل لهم عن طرتين الذين العميل المرتقب 

عملية الحصول على التغطية الإعلامية ونقـص أن ي الشركات مهنيلا يفهم معظم 

يحاول الآخرون ذلك بغباء فيفشلون فيتوقفون . ت العديد من المحاولايستحقالمعرفة 

مـن تجد بعض الشركات صعوبة في جذب انتباه الإعـلام لعـدم تقـديم . عن فعل ذلك

سوف تكون لدى شركـة هندسـية لتصـميم الأنظمـة . دةمشاريعهم التجارية مادة جي

الميكانيكية والكهربية وأنابيب المياه عند تجديد المدارس فرصة للتغطية الإعلامية مـن 

فرصة شركـة استشـارية متخصصـة في إصـلاح الكـوارث، وهـذا ببسـاطة؛ لأن الكـوارث 

ًتطيع تقريبـا وبالرغم من تلـك الإعاقـات يسـ. تجذب الدعاية أكثر من تجديد المدارس
بـذل للجهـد قـادر ي راغب في تعلم العملية، وقادر على التفكـير بابتكاريـة ومهنيكل 

 .على جذب التغطية الإعلامية
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يعتقد معظم مبتدئي العهد بالعلاقات الإعلامية بعدد مـن الاعتقـادات الخاطئـة و

 .يعةٍّالتي تقلل من كفاءة جهودهم، وهي شائعة جدا و تبرر تلك التعليقات السر

 . هدفي الأول هو ترويج شركتي:1الاعتقاد الخاطئ رقم    

يمكن أن يكون ترويج شركتـك سـبب ضـمني لـذلك الجهـد، ولكـن عنـد جلوسـك 

ث مع محـرر أو عنـد كتابـة شيء للصـحافة يجـب أن يكـون هـدفك الأول هـو دللتح

يس  لـ–ًسوف تفقد انجذابه لـك سريعـا بجدية فإنك إذا لم تساعده ومساعدة المحرر 

 .ً أخرى أيضاموضوعاتولكن في ا الموضوع فقط في هذ

هل لديك خبرات . َّيجب أن تسأل نفسك عما لديك الذي يمكن أن يساعد المحررو

 أن يتحـدث إليـه؟ هـل كـنخـر يمآمباشرة ممتعة؟ هل يمكنك توصيل المحرر بشخص 

 يبحـث توجد تقارير أو دراسات يجب أن يعرف عنها المحرر لأنها تختص بالأمر الـذي

ًفيه؟ استخدم وقت المحرر جيدا، وسيكون لديك فرصـة في أن تكـون المصـدر الآن وفي 

المستقبل وتجاهل هذا عن طريق معاملة المحرر كشيء ليس أكثر مـن وسـيلة لـترويج 

شركتك حيث سينجذب لك في وقت قصير، وسيتحدث لك فقط في الأوقـات الضروريـة 

 .لذلك

 أن الإعــلام لم يوجــد لــترويج شركــاتهم يجــب أن يــتعلم عــدد مــدهش مــن النــاس

. وخدماتهم حيث يجب أن يتعلموا أن وسائل الإعلام وجدت لتعليم وتسلية جمهـورهم

إذا فشلوا سينخفض معـدل التوزيـع والجمهـور ويفقـدون عوائـد الإعـلان ويختفـون في 

 .النهاية

 .تبدأ العملية بنشرة صحفية: 2الاعتقاد الخاطئ رقم    

الصحفية هي البداية المنطقية إذا كنت تحـرر عـن ترقيـات هيئـة تعتبر النشرات 

 هــي ليســت البدايــة الجيــدة . المــوظفين في الشركــات أو عــن مســائل روتينيــة أخــرى

 . توجد أشياء كثيرة تحتاج لأن تقوم بها قبل أخـذ القـرار بكتابـة نشرة. لبدء قصة كبيرة
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 .ذير تظل النشرات أداة متاحةاح المهوبالرغم من هذ

 .  يهتم المحررون أولاً بالحقائق:3الاعتقاد الخاطئ رقم    

بالطبع يهتم المحررون بالحقائق والمعلومات التي تناسب المهمة، ولكن من خلال 

ٍلو تحـدثت لعـدد كـاف مـن . ٍّتجربتي يسهل الحصول على المعلومات والحقائق نسبيا

ك ضروري لكي يجري محرر الناس ستحصل دائماً على وفرة من المعلومات لقصة وامتلا

يتم تقديم إرشادات بكيفيـة . مقابلة معك، ولكنها فقط لا تكفي لأن يتم الكتابة عنك

 .الكتابة عنك

 . لو ساعدت محرر سأكون مؤهلاً للتغطية الأعلامية:4الاعتقاد الخاطئ رقم   

عندما بدأت في التعامل مـع الإعـلام لأول مـرة قضـيت أيـام عديـدة في مسـاعدة 

مجلة خاصة فهي كانت محتاجة لحالـة دراسـية عـن شركـة وهي ) سي.إن.آي(رة محر

تحولت في نشاطها لتناسب أنشطة المكان الجديد، وقد حددت لها عميل سـابق يهـتم 

. بالدعاية، وقمت بجمع معلومات عنه وقضيت يوم في دفعها لإجراء حوار مع العميل

 .ضعت أيام عديدة والوقت والمالأوفي المجمل 

ٍّ فترة قصيرة قبل النشر اتصلت بي هاتفيا لتخبرني بأن رئيس تحرير مجلتها قرر بعد
هل سينزعج عميلي؟ ماذا سيعتقد رئيسي عند . عدم مواصلة القصة فعجزت عن الكلام

ًضياع الوقت؟ قد اعتمدت عليها واعتمدت كثيرا ولكنها أدارت لي ظهرها طبعا ً . 

 مع الحـيرة إلى النقطـة التـي بـدأت فيهـا وقد رجعت بالوراء للتأمل في هذا الحدث

 بـاحتراف مـما جعلنـي العلاقـات العامـة الاعتماد عليها حيث قد قمـت بـأداء وظيفـة 

أكسب احترام وشكر المحررة، ولو سردت القصة بكياسة فمن المحتمل أنها قد سـاعدتني 

ومع .نفي المستقبل سواء عن طريق الاستعانة بي كمصدر أو إعطاء أسمى لمحررين آخري

 .ًحدوث ذلك لم أفقد فقط القصة بل علاقة متاحة أيضا

 للاستعانة بأي مصدر يتحدثون معـه، وحتـى أي حدود لا يوجد لدى المحررين و
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ًلو كان هذا المصدر مفيد لهم بشدة وخصوصا في المجـلات التـي تحقـق أعـلى توزيـع 
إلى فصـله خاطئة   التي يقدمها المحرر مع استشهاداتالمعلوماتيمكن أن تؤدي بعض 

، وتشير أخلاق الصحافة إلى أن العرض الدقيق والقصة الجيدة يجـب أن ء خدماتهوانها

يكونا المعيار الوحيد لأخذ قرار بما سينشر، وهذا المستوى يحمي المحررين مـن التـأثير 

 . للخطـر لنـااالسياسي والاقتصادي الذي يمكـن أن يفيـد الإعـلام ويعـرض حريتنـا وأمو

 .تأثير الإعلام كلما زاد الحرص عند استخدامه هذا المستوىوكلما زاد 

ًهذا يعني أنك أحيانا ستبذل جهدا لمساعدة محرر في كتابة قصة، ولكن سوف لن  ً

يتم الإشارة إليك أو سيظهر اسمك، ولكن سوف لن يستطيع أي شـخص قـراءة القصـة 

ياسة وبـدعم عند حدوث ذلك تقبل سبب المحرر لذلك بك. الوصول إليك وهذا يحدث

. أعرض عليه مساعدتك في أي وقـت يحتاجـه في المسـتقبلو ،واشكره على اهتمامه بك

 فعنـد بـالإلتزام حيث إن المحررين بشر ولديهم شـعور ةالأخلاقيالأسس توجد بعض و

 . وستحصل على ما تريده في الصحافةرد الجميلمساعدة شخص لهم فهم سيحاولون 

توى بعمـل هـذا في أي مكـان حيـث تقـوم دور لا تقوم مجلات النشر عالية المسـ

النشر التجارية بالتباهي وبدون خجل بصناعة أو مهنة أو تجارة، ولا يتوقع منهـا أحـد 

عمل أكثر من هذا، وفي هذا السياق تقل مخاطرتك وبشكل كبـير في تقـدم مسـاعدتك 

 . اللازمة لذاتكوالحصول على الدعاية

شـائعة عـن العلاقـات مـع الإعـلام والآن وضـحنا أكـثر المفـاهيم الخاطئـة والأقد 

 . عمله للحصول على دعاية جيدةالمهنيونتستطيع النظر فيما يجب 

 :اعرف سوقك    

 للإعـلام عـن طريـق إقناعـك لهـم بالقيمـة التـي تقـدمها موضوعكيجب أن تعطي 

لجمهورهم، والخطوة الأولى في هذه العملية هي تحديد أي الهيئات الإعلامية التي تخدم 

 يجـب أن تعـرف مجـال تسـويقك وهـذا يعنـي . الجمهور الذي لديه اهتمام بهذه القصة
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معرفة نوعية الجمهور الذي تريده من خلال نوعية البرامج ووسـائل الإعـلام المقـروءة 

يجـب أن تعـرف . ًوأيضا نوعية المدخلات التي تتخذها للتعامـل مـع هـؤلاء الجماهـير

 مـن المعلومـاتهـور، وأنـواع مـا تتطلبـه تلـك  الـذي يريـدها الجمالموضـوعاتأنواع 

ات الذي يحتمل أن تريدوها؟ وما كمية التقارير التي يقـام الشكل  ما كمية . مضامين

بها من خلال المقابلات؟ وهل سوف يجرون مقابلة مع شركة واحدة فقط على صـناعة 

م ؟ وهذا البحث مماثل للبحـث الـذي تقـو منهم العديدمعواحدة أم سوف يتحدثون 

 : تشمل مصادر المعلومات على الآتي. به قبل كتابتك لمقالة

 ٍّيـتم نشره سـنويا، وهـذا المصـدر يقـدم خلفيـة : دليل باكون للعمـل الإعلامـي
 .ًوهي موجودة أيضا على شبكة المعلومات الدولية. معلوماتية عن الإعلام

 د أن اطلع بنفسك على ما كل ما ينشر وعـلى الـبرامج التـي تريـ: الفحص الذاتي

 . لو كانت جريدة أو مجلة فراجع الأشياء السابقة.من خلالها موضوعاتكتنشر 

 هـل مـا تـراه أو تسـمعه .ًلو كانت برنامج إذاعي أو تلفزيوني فاستمع له كثيرا

 . يجب أن تقوم بهذا؟ًيخبرك شيئا عن ما تبحث عنه تلك الوسائل

 ـين ـة  :أدوات المعلنـ ـلام مجموعـ ـات الإعـ ـن شركـ ـد مـ ـدم العديـ ـن الأدوات تقـ مـ

للمعلنين التي تقدم لهـم بيانـات عـن الجمهـور ومعلومـات عـن الموضـوعات 

المعاصرة التي تقـدم لهـم بيانـات عـن الجمهـور ومعلومـات عـن الموضـوعات 

المعاصرة التـي يجـب أن تغطـى ومعلومـات أخـرى مفيـدة لـك وتوجـد هـذه 

 .ًالأدوات على مواقع شبكة المعلومات الدولية مجانا عند طلبها

 قـم بـدعوة محـرر أو رئـيس : قابلات مع المحررين ورؤساء التحريـرم

تحرير للغـداء واسـأله عـن جمهـوره الأول وكيـف يختـار برنامجـه 

   ويستطيع.ًواسأله كيف تصبح مفيدا .نشوره الموضوعات المأو الخاص 
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هؤلاء الناس بإخبارك عن أشياء ليس من السهل إيجادهـا عـن طريـق اسـتخدام 

تـنشر بعـض وسـائل الإعـلام المحليـة التجاريـة : سـبيل المثـالعـلى . طرق أخـرى

ـوعات ـة؛موضـ ـات الخاصـ ـن الشركـ ـبر مـ ـكل أكـ ـة بشـ ـات العامـ ـلى الشركـ  لأن  عـ

 من قاعدة الجمهور، وقد وجدت هذا فقط مـن  مهماا جزءونيشكلالمستثمرين 

 .خلال حديثي مع محرريهم

 فيجـب أن وعاتموضـبسبب اتخاذ الناس قرارات بشـأن مـا يختـاروه مـن : ًثانيا

تعرف بعض الشيء عن كل شخص يعمل في هيئـة إعلاميـة معنيـة وافضـل مـن جهـل 

 سواء عن طريق الصحافة أو مكالمـة موضوعكالمعرفة بالجهة التي ستوجه من خلالها 

ًتسويقية فإنك ستنجح بشكل متكرر لو وجهت هذا للأفراد الذين يهتمون بذلك كثـيرا 
 العـالم المثـالي إذا أخطـأت في توجيـه مكالمـة أو   ففـيمن محرري الصحف وغيرهم ، 

منشور صحفي سيوصـله المسـتقبل إلى الشـخص الصـحيح، ولكـن في العـالم الحقيقـي 

يرتكب الناس أخطاء ويصرفوا الانتبـاه ويتكاسـلوا عـن فعـل الأشـياء التـي لا تخصـهم 

ا ً إلى الإنسان الصحيح لا يجنبك فقط هذه المشـاكل بـل يظهـر أيضـموضوعكووصول 

 .احترافيتك

عند مراجعتك لما حدث مسبقًا أو عند الاستماع للبرامج حاول أن تحدد المحـررين 

، فأثناء تناول الغداء مع المحررين أو رؤساء هنتك لها علاقة بمموضوعاتالذين يغطون 

 .التحرير اسأل عن ما يقوم بتغطية الموضوعات التي تهمك

 الترويج عن شركتك سـيؤدي هـذا يقدر بذل وقت قليل في البحث قبل الشروع في

 .بشكل كبير إلى تحسين النتائج

 :عمل شبكة من العلاقات الإعلامية    

الشبكات تساعد الناس وتعرف الشبكات على أنها تمهيد لمعرفتك بشـخص آخـر 

في الشـبكات ) الموضحة في الفصل الثامن(وتطبق هذه الإرشادات . عند سماعك لهذا

  قـم بعمـل اتصـالاتك الإعلاميـة عـن طريـق هـذا .شيء آخـرالإعلامية كما يفعلون ل

 



 اليات التسويق: الجزء الاول

 105

 .وسترى نتائج مذهلة

 بالنسبة للمحـرر ويمكـن أن »المساعدة« يجب أن تفهم معنى -هذا يعني بالطبع

 :تكون المساعدة في صورة من الصور التالية

 الأسبقية في رواية قصة مثيرة قبل سماع الآخرين بها. 

 ر من قبلمدخل لقصة لم يفكر فيه المحر. 

  روايتهاأسماء الناس التي يمكن لها أن تتصل بهم ليساعدوا في. 

 غير مفيدةموضوعات عدم ضياع الوقت في  أيوقتلالاستغلال المفيد ل . 

 المحرر حيث ينـاقش المحـررون تخصصد فرصك في فهم فكرة يوفى مقابل هذا تز

هذا سيمنح الفرصة لك و. ًكثيرا الأفكار مع شخص يثقون فيه، ويعتقدون أنه مفيد لهم

منـذ سـنوات عديـدة سـاعدت مـورن . لمساعدتها مما يتيح الفرصة لذكرك في الصحافة

 واحدة مـن المجـلات التجاريـة المحليـة ذات شـأن في - شركة استشارية-ستاهل وبوير

ًالولايات الأمريكية جـاءت هـذه الفرصـة للدعايـة الكبـيرة جـدا مـن هـذا النـوع مـن 

 .المحادثة

لعلاقات الإعلامية كمجهود مسـاعد سـتظل تـرى النتـائج مـن منظـور لو اخترت ا

 .للعلاقاتاستخدام مقبول لوقتك أكثر من الذي يتطلبه برنامج كامل 

 :ميز القصة الجيدة عندما ترى واحدة    

د مـن المـادة يـكل مشروع تقوم به مع اكتسابك للبصيرة من خلال إكمالك لـه يز

شاق هو تحديد المدخل لقصة تهـم برنـامج أو وسـائل  الجزء ال.المحتملة لتكوين قصة

 . أنك تحتاج لوجهة نظرأيالإعلام المطبوعة أو جماهيرهم، 

تبنى المحررون وجهة نظر لكتابة قصة تركز وجهة النظر على ما يهم جمهـور يدائماً 

معين، وبقيامه بهذا يسـاعد ذلـك المحـرر في تحديـد مـا هـي الأجـزاء التـي تجمـع مـن 

الكثيرة بخصوص موضوع لمقالة فهي تقدم للكاتب الهـدف الـذي يدفعـه إلى المعلومات 

 وكلما قربت من اقتراح وجهة نظـر جيـدة عـلى محـرر معـين كلـما .سرد بسيط للحقائق
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زادت الفرص في احتمالية تبنيه للقصة، وهذا يعني أنه يجب عليك تحسـين قـدرتك في 

 .التعرف على القصة الجيدة

مشروعـك التجـاري كقصـة مرتقبـة اسـأل نفسـك هـذه عند تقيميـك لشيء عـن 

 :الأسئلة

  ما الذي يجعلها أخبار؟ كثير من وسائل الإعلام تهتم بالموضوعات التي يمكن أن

تصف على أنها أخبار مما يعني أنها يجـب أن تكـون أحـداث جاريـة ومفيـدة 

وكلما أمكن أن تكون ضرورية يمكن أن يكون العيـد السـنوي العـاشر لتأسـيس 

تك حدث جاري، ولكنه يفشـل في أن يقابـل المعيـارين التـاليين لكثـير مـن شرك

 في إعطـاء ةوسائل الإعلام، ويمكن أن تسـتطيع شركـة قانونيـة أو شركـة محاسـب

لتغيير في قوانين الضرائب حيث يقابل هذا لتقرير عن استجابة مختلف العملاء 

 .كل المعايير الثلاثة

  أو اتجاه إقليمي أو قـومي؟ توجـد طريقـة هل يمكنك الربط بينها وبين مسألة

تحـريم كًلجعل شيء يستحق أن يكون خبرا ألا وهو ربطه بالاتجاهات الأوسـع 

يف الهواء ومطفئـة الحريـق يعطـي ياستخدام الفريون والهالون في التبريد وتك

الفرصة لعدد من المهندسين المعماريين  والاستشاريين والمحامين للحصـول عـلى 

وعاتهم أو وجهات نظـرهم، وقـد حصـلت مؤسسـة معماريـة دعاية بشأن مشر

بإتجاهـات كبيرة على تغطية إعلامية في مجلة فورشن عن طريـق ربـط عملهـا 

 .  التطوير العمراني 

 لتي تهمهم بالأخبار اً عملاؤك كثيرا يهتم؟ خبر هام هل يمكنك ربطها بشخص و

ة عـلى المسـتوى نى لشركـة مشـهوربمبتوفير عند نجاح سمسار للعقارات . أولا

ًالمحلي أنه سيكون قادرا عـلى بنـاء قصـة حـول هـذا الحـدث الـذي يصـبح ذو 
يمكن للصـفقة التـي عقـدت فـ.أهمية إخبارية إلى حد ما بسبب اسـم العميـل

 . لصالح شركة مهمة أن تقدم فرصة لمحاميها للدعاية

 .ثة سيزيد من فهمك لهذه المعايير الثلا1-5عند إكمالك للتمرين في النموذج 



 اليات التسويق: الجزء الاول

 107

 

 1-5نموذج 

 

 هل هذا ذو أهمية إخبارية؟

هـا بخصـوص ثلاثـة مشـاريع أو قم بنسخ ثـلاث نسـخ مـن هـذه الاسـتمارة واملأ

 .أحداث تعمل عليها

 .المشروع أو الحدث

 هل تصلح أن تكون أخبار؟ −1

ضروريــة؟ مــن الــذي و مفيــدة –هــل هــي أحــداث جاريــة (

  ولماذا؟؟يستطيع تناولها

 

 سألة كبيرة أو اتجاه كبير؟هل تستطيع ربطها مع م −2

 ).كيف تربط بشيء ذو أهمية إخبارية في إقليمك أو دولتك؟(

 

 ٍّهل يمكنك الربط بينها وبين شخص مهم إخباريا؟ −3

ـر في ( ـث يظهـ ـة حيـ ـة أو هيئـ ـا أو شركـ ـبر شــخص مـ هــل يعتـ

 )الصحافة لأسباب أخرى؟

 

 :إيجاد طرق لابتكار أخبار    

  للآخرين؟اعلومات يمكن أن تكون  أخبارهل لديك  أو هل تستطيع ابتكار م

 .ذلك في صورة إعلاميةستخدم تستطيع العديد من الشركات القيام بذلك وت

 . خبارالأتوجد أربعة طرق لابتكار

  حدث فتقديم أشياء جديـدة أو اختتـام أو مراسـم وجود الطريقة الأولى هي 
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ًنار أيضـا أن  تصـلح للإعـلام ويمكـن للسـيماثاصـبح أحـد جديد تافتتاح مبنى

 .يكون مادة ذات قيمة لصور الإعلام الصحفي

  فالقوانين الجديـدة أرقامالطريقة الثانية هي ابتكار أخبار في صورة تقارير أو 

ًالخاصة بالضرائب والبيئة والعمل وقوانين أخرى كثيرا ما تقدم الفرصة لشركة 
اصـة بـالآراء ًتلقـى أيضـا التقـارير الخو. ما يتعلق بهافيلإعداد صفحة خاصة 

ًتغطية إعلامية، وقد أجريت بعض الشركات مقابلات وجها لوجه مع عملائهـا 

وبـالرغم مـن . يـين مـن أجـل جمـع هـذه الآراءالعميـل المرتقـب السابقين و

التكلفة باهظة الثمن إلا أن الاتصالات الشخصية كتكلفـة تسـويقية تسـتحق 

لأجـزاء مـن العمـل مازالت شركات أخرى قادرة على تشخيص بعض او. العناء

 .الخاص بالعميل بل وتتوسع فيها بناء عليها واعتبار النتائج كتقرير

  ـارير الخاصــة ـا التقـ ـر تقريبـ ـة هــي الدراســة المســحية وتظهـ ـة الثالثـ ًالطريقـ
لا تحتـاج المحتويـات أن تكـون ذو و. بالدراسات المسحية في الصحافة كل يوم

ذروة ظهـور اكتشـافان أهمية أساسية حتى تكـون ذا أهميـة إخباريـة ففـي 

جديدان عنـدما قمـت بعمـل دراسـة مسـحية حيـث أظهـرت أن الـنقص في 

معدلات العمل التي أدت إلى زيادة ترك العمـل وزيـادة أسـعار التعويضـات 

وفى المرتين تـم ظهـور هـذه النتـائج ذات قيمـة . وانخفاض مستويات الإيجار

في الإذاعـة لأنهـا تمـلأ الإبهار أقل في الصفحة الأولى من جريدة وول ستريت، و

يمكن للتقارير أن تستخدم إحصاءات البطالة لتظهر أن العمـل نـادر . فراغ ما

 تدل على تأثير معـدلات موضوعاتولديهم العديد من المعلومات التي تحكي 

الــنقص، ولكــن دراســتي تقــدم فقــط الــدليل الإحصــائي الــذي يــربط الــنقص 

 .بالمشاكل

 ء الدراسة المسحية مرتفعة إذا لم تكن لديك ًطبعا يمكن أن تكون تكلفة إجرا
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ات التـي جمعتهـا في العمـل الشـكل  ات، والكثير مـن الشكل  طريقة بارعة في جمع 

 فمـن خـلال تـركي بعـض العـاملين لدراسة مسـحية حصـلت عليهـا مـن حـديثي مـع 

لاستمارة مسحية مختصرة على كل مقعد اسـتطعت أن أجمـع العديـد مـن الإجابـات 

قد شاهدت شركة كبيرة للاستشـارات وهـي تجمـع معلومـات مسـحية في . لبثمن قلي

 وتقوم هيئـات أخـرى بإقنـاع النـاشر بوضـع دراسـة مسـحية ..ة التجاريأحد المعارض 

مختصرة في المجلة مع اسـتجابات مسـجلة في بطاقـة الـرد مـما يسـمح للقـراء بطلـب 

يـة لعمليـات المشـاريع يمكـن للبيانـات أن تكـون حصـيلة ثان. المعلومات من المعلنـين

 .التجارية العادية

  هـي صـنع الإحصـاءات أو أن تكـون »صـنع الأخبـار«والفئة الأخيرة من طـرق 

 . Rankig    مصنفا

ٍّات ربما سنويا أو كل أربع مرات أو في خـلال فـترات منتظمـة الشكل  هذه  تظهر
 كان .حفيأخرى، وتقدم مؤشرات على العمل والظروف الأخرى وهي مادة الإنتاج الص

يوجد مثال على ابتكار شخص لإستراتيجية خاصة بشركة وكانت قائمـة شركـات مبتكـرة 

ٍّجدا التي تظهر الآن سنويا في مجلـة تجاريـة كبـيرة، ولأن الابتكـار عمليـة مجـردة ولا  ٍّ

ـا يــتم قيــاس بعــض . يمكــن قيــاس المجــردات في الحقيقــة فالابتكــار يعنــي القليــل حقٍـّ

    . لآخرون بصورة أقل الشركات بصورة أفضل وا

دائماً مثل هذه الإحصاءات هي حصيلة ثانيـة للعمليـات العاديـة للشركـة، ولكـن 

تستطيع بعض الشركات الحصول على بيانات متاحة ثم توظفها بطريقة ما حتى تقدم 

قدم عن طريـق شركتـك يجـب أن تي ت الات لتحسين الإحصاء. ًشيئا ذا أهمية إخبارية

ات التي دخلت عليهـا والتـي يمكنـك تقـديم تفسـيرها لهـا ل  الشكتحدد كيف تربط 

 .بالاتجاهات القومية والإقليمية الهامة

 :تحدث بنوع من التميز    

 يجري معك مقابلة  أنصحفيأي قد أوضحت  سابقًا أن امتلاك المعلومات يجعل 

 ة لـكي يـتم الإشـارة إليـك في الصـحاف. ولكنها سوف فقط تؤدي إلى ذكـرك في الصـحافة
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كـارل هايسـن في روايتـه  وكـما وضـح المحـرر يجب أن تستحق الاستشـهاد بعباراتـك،

 الشيء الوحيـد وجيـد هـالستشـهاد الافي عمـلي .....« موسم السياح -الكوميدية المثيرة

 قصة صحفية حقيقية، فالجملـة الاستشـهادية الرقيقـة هـي الفـرق مثـل هاالذي يجعل

لجيـد يسـاعد الكاتـب ويسـاعد في الإشـارة إليـك،  والاقتباس ا»فياراطعام الكلب والك

والتحدث عنك وكفائدة مستنتجة فإن اسمك يظهر على ملفات الـنشر مـما يزيـد مـن 

فرص الاتصالات  بك من قبل شخص آخر في المرة القادمة يكتب في موضوع لـه علاقـة 

وهذا يعني أنك يجب أن تـتعلم لـيس فقـط أن تسـاعد المحـررين بـل .بما كتب سابقًا

 .تتحدث بنوع من التميز عند قيامك بهذا

انظر في الصفحة الأولى الخاصة بأي قضـية في جريـدة وول سـتريت وسـوف تجـد 

 .مقالة ذات ثلاثة أنواع من المصادر

 المقالات التي تركز حول قصة، ويجب أن يتم الاستشهاد بهـا إن أمكـن:  الأولى :

ى أساسـية في موضـوع حيث يتم النقاش حول رئيس الشركة، أو أي أجـزاء أخـر

 . ما

 يوجد أشخاص لديهم معلومات داخلية مثل العمـلاء والبـائعين ورؤسـاء : ً ثانيا

ين مثل المستشارين مهني دائماً -ًالهيئات التجارية، وأخيرا يوجد خبراء من الخارج

تؤخــذ أفضــل الكلــمات التــي يستشــهد بهــا مــن كــل . والمحــامين والمحاســبين

 أفضل الفـرص تمـنح للخـبراء ليـتم الاقتبـاس مـنهم للمهنيينبالنسبة . مجموعة

حيث يوجد العديد من الخبراء الذي يمكنك الاختيار من بينهم، ولأن تعليقاتهم 

 ليتحدثوا بتميز لـو اخاصهدا ضرورية بالنسبة للقصة، يجب أن يبذل الخبراء ج

 .أرادوا أن يذكروا في الصحافة

ن بالنسبة للكثير منا يتطلـب ذلـك لدى بعض الناس مهارة في التحدث بلباقة، ولك

ٍّأنا أركز جدا على التحدث بلباقة عندما أتحدث مع محرر، ومـازال مسـتواي . التدريب

 هم، وقـد تقـدمت لدرجـة رففي التحدث بعيد عن مستوى العديد من الناس الـذي أعـ
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 -شرأنني أستطيع توقع بنوع من الدقة القريبة من التامة بأي الأقوال التي يمكن أن تن

ًأقرأ بعض الجرائد المعروفة وأدرس العبارات بعناية وخصوصا التي يقولها الخـبراء مـن 
 . أنظر هل يمكنك الحصول على حاسة جعلها جذابة للكاتب.الخارج

 :ئص يتم عرضها في النقاط التاليةبعض من هذه الخصا

 :يجاز والحسمالإ

ة في كلـمات قليلـة، بعض الاقتباسات صغيرة، ويجب أن تحتوي على رأي أو حقيق

ًويميل المحرر كثيرا إلى الاستشهاد برأي خبيرين مختلفين بآراء متناقضة لابتكار نوع من 
.  واحدةنظرة التوازن في القصة أفضل من الاستشهاد بواحد قادر على التعبير عن وجه

 .هذا يجعل النسخة أفضل

 :الحيوية

شهاد بها، وتظهر التشـبيهات لاستل الفرصة ت حيوية العبارات كلما زادتكلما زاد

وخاصة إذا ً وتساعد أيضا الكلمات المفعمة بالحيوية، ..ًوالاستعارات  كثيرا في الصحافة 

 . من الآراء المأثورةجموعة الاستشهاد بمتم 

 :ةالمجادل

المجادلة هي أكثر الأسباب إثارة عامة من أي سبب آخر، ويبحث المحررون لوضع 

هم، وتأمل في الأشـخاص الـذين تعـرفهم ويـتم الاقتبـاس مـن نوع من الإثارة في مقالات

ًعباراتهم كثيرا في وسائل الإعلام وسوف تدرك أنهـم يقولـون كثـيرا أشـياء   نخـاف منهـا ً

 .ًجميعا

 :السخرية أو الأمل

تعطي نوعا من الأمل أو تلـك التـي تحمـل نوعـا ًيستخدم المحررون كثيرا عبارات 

وباستخدام تلك الأقوال يبرهن المحـرر ليوجـد امة من بعض الأحداث العسخرية من ال

 . يتبناه الآخرون الذيلقيمهانظور لمقبول عام 

 لو كان لديك مهارة في استخدام السخرية  يجب أن تؤخذ في اعتبـارك إشراك 
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مجهود علاقاتك الإعلامية مع برنامجك التسويقي، ولاحظ أنـه يجـب أن توجـد أقـوال 

 .جد في أحاديثك مع المحررينمقتبسة في مقالاتك كما تو

ًيشعر عملائي أحيانا بالخجل عنـد ممارسـة التحـدث بلباقـة، ولكـن هـذا ضروري 

وقد أدركت أهمية العبارات الجيـدة عـن طريـق خـبرة أخـرى في . لتتعلم قيامك بهذا

مجلة وول ستريت فقد اتصل محرر وقدمت له أفراد مـن الشركـة الـذي أعمـل لـديها 

 .ن العميلاذباستئعلى خلفية عن المعلومات مساعدة حقيقة تحتوي 

فعند ظهور القصة يتم اسـتخدام خلفيـة معلومتنـا، ويـتم الحـديث عـن عميلنـا 

باستفاضة  بظهور عبارتين تم الاستشـهاد بهـما مـن خـلال منافسـينا حيـث يتحـدثون 

 .ًكخبراء أيضا نحن لم نذكر مطلقًا

رات التـي حصـل عليهـا المحـرر حتاج العباتمستوى العبارات التي تتطلبها المجلة 

لهم لديها قابلية أكـبر في امن خلال مقابلاته مع منافسينا، وقد أدركت فيما بعد أن أقو

نحـن فعلنـا كـل شيء ولكـن حصـد منافسـينا . الاقتباس مـن العبـارات التـي ذكرناهـا

 .المنفعة

بعـض الأقـوال التـي ربمـا يقولهـا الفـرد للمحـرر وانظـر هـل ) 2-5(يعرض نموذج

  مع بعض من هذه العبارات الحيوية لتستبدلها؟كيفطيع التتست
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 2-5نموذج 

 

 .إن هذا يستحق الاستشهاد منه: قل

 .تستحق الاستشهاد منهالها هنا أربع عبارات للمحرر أعد صياغتها 

 سـوف يجـدون »اسـم الصـناعة أو الشركـة«ينقطع الناس عـن العمـل مـع ذكـر  -1

 .صعوبة للحصول على وظيقة أخرى

ًتضيع أكثر الشركات وقتا في هذه المسألة كثيرالا «  -2 ً«. 

قوم بهذا؛ لأنه كان غير أمين أو نبالاعتماد على كيفية تفسيرك للحقائق يمكن أن « -3

 .»لأنه كان ساذج

 .»لم تقلع عن هذا بعد« -4

 :لا توجد إجابة صحيحة، ولكن تحتوي أمثلة الخيارات الاستشهادية على الآتي

يمكن للبعض إيجـاد وظـائف في الصـناعة، «أو» ثانيةالبعض سوف لن يعمل مرة«-1

 .»ولكن الأغلبية سوف يبحثون عن طريق آخر لكسب العيش

 .»ماتت هذه المسألة كما ماتت نظرية الأرض المسطحة«  -2

َّيمكن أن يكون طيب النية أكثر منه غير أمين، ولكـن لا يجـب أن يكـون السـذج « -3 ُّ
 .»لن يرجع مال الأرامل واليتامىلكن هذا سوف « أو »في هذه الأعمال

 .»ًهذا تقريبا واحد فقط« -4

يمكن أن تأتي مكالمة من محرر نتيجة لخطأ أو نتيجة لعمل شـاق قمـت بـه لجـذب 

د من الفرصة حيث لن يـأتي ذلـك يوفى كلا  الحالتين يجب أن تستف. انتباه المحرر

 . فكرفيما تقوله وتكلم بتميز.توقف. ثانية في وقت قريب



 كيف تجعل السماء تمطر عملاء  ؟ 
 
 

 114

 :لاحق عملاءك    

علاوة على ذلـك . ًيمكن أن يكون عملاؤك أكبر شانا وأكثر شهرة وذوو أهمية  منك

تنشأ خبرتك ومعرفتك وقدرتك على إنجاز العمل من العمل الذي تقـوم بـه مـن أجـل 

هم والكثير من قـدرتك عـلى التغطيـة موضوعاتك هي موضوعاتعملائك، وبدرجة أكبر 

 .درتك في استخدام أسماء عملائكالصحفية الجيدة يعتمد على ق

ولكن لا يوجد تعهد لدى عملائك لمساعدتك في إشهار نفسـك فهـم يـدفعون لـك 

وهـم ربمـا لا يحتـاجون .  والحصول على الدعاية يحتاج لجهدكك خدماتشراءمن أجل 

وتحت هذه الظروف قدرتك على جذب العملاء  للتعامل معـك . لأي نوع من الدعاية

تك الدعائية، ولكي تحصل على مسـاعدة كبـيرة مـن عملائـك إن تحدد نجاحك في حمل

 -:أمكن فاتبع تلك القواعد

 لو كان عند أي شك في رفض العميل لاسـتخدامك اسـمه، :  اسأل-في حالة الشك

ٍّفقم بسؤاله فمن الصعب تخيل دعاية جيدة جدا لدرجة أن تكـون ذات قيمـة 

 .حيث تدور حول عميل مهم

 لو كان عملاؤك ضـد الدعايـة سـيوفر هـذا : لك للدعايةًادرس مبكرا قابلية عمي

من الوقت الذي تكرسه للتخطيط للدعاية عند قبولهم هذا، فقد أرادت شركـة 

للهندسة المعمارية بالحصول على دعاية  عن مكاتب إدارية قـد تـم تصـميمها 

لربح ولكنها وجدت فقـط أن إدارة الهيئـة كانـت خائفـة لة الهادفللهيئات غير 

 هذه الدعاية للفت الانتباه إليها لتكلفة المبنى الجديد وقد تم تطويع من مثل

 .هذه الخطط الدعائية طبقًا لهذا بأقصى حد

 لو وجدت قصـة إيجابيـة : اعرض على العميل دعاية جيدة يمكنك عمل ذلك

يمكن لعميلك أن يساهم فيها فابحث عن قبول عميلـك للاستشـهاد بعبارتـه 

ـون في ومســاعدتهم في الح. أولاً ـدة يجعلهــم يرغبـ ـة جيـ صــول عــلى دعايـ

 ويحتمل بشكل أكـثر أن يقـدر العمـلاء . مساعدتك بنفس الطريقة فيما بعد
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الذين لا يحظون بعلاقات اجتماعية كافية مجهودك حيـث تمثـل لـديهم وكيـل 

 .للدعاية والإعلان

 بمعرفتك أنواع الدعاية التي يخطـط . تعامل مع فريق العلاقات العامة لعميلك

لها عمـلاؤك حـول المشروع الـذي تعمـل فيـه، وربمـا تسـتطيع أن تجـد طـرق 

 .تساعدهم وتساعد في حصولك على الدعاية لنفسك

 :احصل على وعد بالمساعدة من القيادات العليا في الهيئة كلما أمكن     

سيتعاون معك فريق العلاقات العامة في الهيئة بشـكل تـام إذا طلـب مـنهم القيـام 

 .بين لهم ماذا تخطط لتوزيعه إذا خططت لاستخدام أسمائهم.يق رئيسهمبذلك عن طر

بتوضيحك لهم كل جزء من المقالة التي له علاقة بهـم فهـذا يجنبـك سـوء فهمـه  

يمكن أن تحصل دائماً . ًوأيضا يمكن أن يعترضوا على شيء إيجابي أو حميد بالنسبة إليك

تفهـم أقسـام . اسـتخدام الفـاكسً ساعة من العمل تقريبا أو أقل عـن طريـق 24على 

 .العلاقات العامة هذه النقاط الأساسية

يجـب أن : أدرك أن المحررين لديهم التزامات ومستويات أخلاقيـة مختلفـة عنـك

تتمرن بحذر عند تحدثك مع وسائل الإعلام، ويمكن أنك تعي هذا ولكن فهمك أهمية 

 .هذا سيساعدك مع التحدث مع المحررين بكفاءة أكثر

 عـلى سـبيل –كل شخص التزامات تحل محل صـداقته المقربـة ولـو عرفـت لدى 

 عن مشكلة مالية كبيرة في شركتك فمن المحتمل أنك ستشعر بأنك ملزم بإخفاء -المثال

ًذلك عن محرر صديق لك أيضا وبالمثل لوجود التزاماته كصـحفي ربمـا يشـعر المحـرر 

 .هبالتزامه بنشر قصة أو عنوان صحفي كنت تفضل عدم نشر

 جيدة وحتى الحقيقـي منهـا حيـث يعتمـد عليهـا موضوعاتليس من السهل كتابة 

مستقبل وظيفة المحرر ومعدل توزيع المجلة، وهذا يجعل نوع من الضغط للقيام بأشـياء 

 يصعب على الشخص الخارجي فهمها، وخذ مثـال عـلى المحـرر الـذي يعمـل في شـيكاغو

  كانـت - في هذا الوقـت–فالوكالة . ذ زمن طويلُ الذي طلب من وكالة كبيرة في المدينة من
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 ولكني كنت لا أرغب في الكتابة عن هذا حيث إنني يجب أن غير مستحبةتعمل أعمال 

ما هي أفضـل وأسـوأ «: ٍيبدو سؤاله عادل على قدر كاف: أتعامل مع الناس هناك ومازال

 .ًلى عملي سعيدا؟ وأجبت عليه ورجعت إ)الوكالة(ع أن أقولها عن يخمسة أشياء أستط

. اًوفى اليوم التالي علق صديق بأنه يجب أن تفعل الوكالـة شـيئا لتجعلنـي مجنونـ

بشعوري بالتعب نظرت في الصفحة حيث تم نشر وبدقة ما ذكرته عن الخمسة أشياء 

وليس شيء آخـر غيرهـا، وبعـد كسري لفنجـان القهـوة هـدأت ........ سيئة عن وكالتي

سيئ إلى هيئـة المـوظفين في يح لم يرغب أي شخص أن بوضو. وقمت بتحليل ما حدث

فالقصة كانت مملوءة بعبارات استشـهادية التـي تحمـل نـوع مـن السـخرية . الوكالة

ً كانت المصادر الأخرى أكثر ذكاء وخبرة مني، فهم كانوا يركـزون عـلى الجـزء .الضاحكة
المحـرر لنـوع مـن الجيد تاركين المحرر مع عدد غير متناسق من العبارات، فقد احتاج 

التوازن لجذب اهتمام القراء ورئيس التحرير فقد احتـاج إلى شـخص سـاذج يقـول مـا 

 .يجول في ذهنه، وقد وجدني هذا الشخص

شيء مـن ب أقـوم بالإجابـة أنولم أرتكب هذا الخطـأ ثانيـة فعنـدما يطلـب منـي 

ئة مـع ًالحرص منذ ذلك الحين وأحيانا حتى أخبرت محرر أنني لدي خبرات جيدة وسـي

الصحافة، وأن الكثير من السيئ منها قد تم الاستشهاد به خارج السياق الـذي تحـدث 

ثم عرضت عليه أن أعطيه وجهة نظري لو تمرن بحذر أن يفعل مـا فعلـه المحـرر . فيه

ًالسابق في القصة السابقة، وقد وفر هذا إلي حيرة مشابهة ولكنه جعلت أحـذف تمامـا  َّ
 .وضوعاتمن بعض الم

كيف للمحرر أن يستخدم العبارات التي تعطيها له قبل أن تقوم :  أسأل نفسكدائماً

ًلا تقل شـيئا حتـى ولـو كـان خـارج التسـجيل حيـث لا . بالإجابة ثم أنتقي كلماتك لهذا

ًترغب في رؤيته مطبوعا وفيه اسمك حتى تعرف المحرر معرفة جيدة، وحتـى لـو خـارج 

ذا أفضل فليس كل المحررين لديهم أخـلاق التسجيل لا تقل أشياء تغري المحرر حيث ه

 .فبعضهم سيستخدم أي شيء تقوله بغض النظر عن وجود في التسجيل أو لا

 بالدعايـة التـي حلو فهمت طبيعة الإعلام ولو عرفت كيف تتعامـل معهـا ستسـم

 .يمكن أن تساهم في بناء شهرتك وزيادة مبيعاتك
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 كلمات قليلة عن المواقع الإلكترونية 

 لـ مات كاسبارى

 

  :المواقع الإلكترونية    

في البداية كانت المواقع وسيلة تسلية الفـرد 

ًمع نفسه حيث كانت شيئا صغيرا عـالي التقنيـة  ً

يطلق العنـان داخـل شـبكة المعلومـات الدوليـة 

ًمما جعلنا نشعر جميعـا بأننـا متقـدمين، ولكـن 

كان هذا بدون آليات لحدوث محادثـة حقيقيـة 

 .ةفعال

ثم بعد وبشكل واضـح أصـبحت المواقـع في الشـهر الثـاني آليـات حقيقيـة لإتمـام 

العميل المرتقب الأعمال حيث تساعد الفرد في الدخول على مكان حيث يوجد العملاء 

وكان يمكنك جمـع كـل التفاصـيل ) ًماذا أيضا؟(ًين ومرة البيع مقدما عن طريق إعلان 

 . الجذابًفورا، وهذا نوع من الإعلان المطبوع

 أصبحت المواقع أكثر وأكثر فعالية ليست - ثواني10 بشكل واضح بعد مرور -اليوم

شكل تابع، ولكن تقديمه حيث هي المكان من خلاله يستطيع الغربـاء خـارج نطاقـك 

 . في خلال ثواني ثم تقدير ما تقدمه-البحث عنك

 م الحكـم عليـك يتم التعامل الآن مع موقعك الإلكتروني بالطريقة نفسها التـي يـت
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ًمن خلالها من خلال المحلات الخاصة بك، وهي محـل مشـغول وجيـد جـدا حيـث لا 

 مهمة حيـث مـن الأفضـل - بالطبع-المظاهر. يصبر أي شخص ودائماً يبحث عن الأشياء

أن تكون أولى الكلمات التي تتفوه بها من قمنا أن تكون جيدة ولو تعاملـت بطريقـة 

 . العملاء إلى شخص آخرعجيبة وغير متوقعة فسيذهب

 ..هذه البيئة الجيدةهنا الخطوات الأولى لجعل هذا في  وها

 .اتبع الخطوات الأولى الضرورية: إنشاء المواقع    

 .توجد طرق عديدة لإنشاء المواقع الإلكترونية على شبكة المعلومات الدولية

المعلومـات فسـك تغيـير ن إنك تريد موقع إلكتروني حيث تستطيع ب–بشكل مثالي 

وتريد موقع تستطيع تحديثه بدون أن تتقيد اختياراتك التي تسـتخدمها مـن شركـات 

 .المواقع الإلكترونية حيث تقوم بتغييرها

 .الجديد من المواقـع الإلكترونيـة يـتم إنشـاؤها بنـاء عـلى نظـام المحتـوى الإداري

الدخول بات  يسمح للشركمن خلال برنامج خاص  الموقع بإنشاء ئًعموما سيقوم منش

ير النسخة من خلال أداة إدارية تعمل ببساطة مثـل مايكروسـوفت يصفحة وتغالعلى 

 .ورد

 بعض منها عام حيـث تعتـبر بـرامج .) أس- إم-سي(يوجد العديد من أنواع برامج 

 عـن تعمـل ًتعمل كمصادر مفتوحة، وبعضها خـاص أو أكـثر الأنظمـة تعقيـدا حيـث 

 .واقعنشئي الم دفع رسوم مستمرة لمطريق

فقط لبعض الصفحات حيـث )  أس– إم –سي(العديد من المواقع تستخدم نظام و

تتكلف أكثر في إنشاء تلـك الصـفحات في البدايـة، ولكـن إذا احتـوت الصـفحات عـلى 

 .ذلكأكثرٍّمعلومات تتغير أكثر من مرة سنويا فإنها تستحق 

التـي سـتقوم بهـا ًمرغوبـا أول الأشـياء )  أس– إم -سي(لو كان برنامج من بـرامج 

 . العديـدة التـي تسـتخدمها)  أس–إم -سي (قع هي الاختيار من بين أنظمـة اشركة المو
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الـبعض يعـرف فقـط . بعض الشركات التي تكون مريحة عند الاختيار من بين العديـد

مـا نـوع المرونـة التـي «: السؤال الكبير الذي يطرحه العميل. كيف يتعامل مع واحدة

وتطلب شركات إنشاء المواقع الإلكترونية مـال كثـير عنـد تحـديث .» هذا؟التي يوفرها

المواقع مثل ما تطلبه عند إنشاء المواقع الجديـدة لـذا مـن الأفضـل لـو تسـتعين بهـم 

 .بشكل عارض

 . خذ في اعتبارك عناصر تكوين العلامة التجارية:أولاً:  النقاط الأولى   

 عنـد اتصـاله بـه يـل المرتقـب العمالسؤال الأول الـذي يجـول في ذهـن العميـل 

 ؟»من أنت«: ٍّإلكترونيا هو

  يتم الإجابة على هذه الأسئلة من خلال »؟اما الذي يجعلك مميز«:والسؤال الثاني

 لما يميزك عن االقراءة الأولى للجزء الأول من صفحة الموقع الرئيسية التي تقدم توضيح

 .الآخرين

ٍّ أو مرئيـا كتابيـاقـول ذلـك سـواء  مـاذا تقـول، وكيـف ت:هذا الشرح يأخذ شـكلين
 لفتح الموقع خلال اللحظة الأولى عند ضغطك ا فوريافموقعك الإلكتروني يعطى انطباع

 وأنك تريد ذلك لكي تعكس العلامة التجارية شخصيتك؟ 

صـناعة؟ حيـث يـدرك ال مـن روادهل تم الضـغط عـلى موقعـك؟ أصـيل؟ ودود؟ 

 .عتقد أنهم يعرفون ذلكين هذا جيد أو تالعميل المرتقب العملاء 

الـبعض يفتحـوا مـواقعهم . يتم إغراء العديـد مـن النـاس لاسـتخدام التكنولوجيـا

الإلكترونية مع تقديمات متحركة في الشاشـة كلهـا حيـث يـتم دعوتـك لفـتح الصـفحة 

الرئيسية للموقع الحقيقية ويقوم بتسليتك كلما أمكن، ويوجـد سـببان لعـدم فـوزهم 

 .باستحسانك

 الموقع الإلكتروني للمسـتخدمين أنهـم يوضح أسواء للأحسن أو الأسو: لالسبب الأو

 حتى ولو ثواني قليلة يشـعرهم -تحت السيطرة وأي شيء يجب أن ينتظروه

 .بالملل
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.  حيث الرسوم المتحركة التي تربك محركات البحثالحركيةالعناصر : السبب الثاني

ة غامضـة حيـث الآن اسم اللعبة هو تفعيل محركـات البحـث وهـي عمليـ

يظهر اسمك واسم شركتك على القائمـة بشـكل سـحري عنـد فـتح الكلـمات 

ـد  ـاهو أو في أي محــرك للبحــث عنـ الرئيســية المناســبة في جوجــل أو اليـ

 عنــد التقــرب مــن أعــلى هــذه القــوائم يعتبرهــذا لــيس ســهلاً .اســتخدامه

ٍّوخصوصا في المجـالات التنافسـية جـدا، ربمـا يكـون مـن الأفضـل اسـتخدام  ً
 . لكن مع تصميم جذاب وبديهي مع تقديم واضحة قليلعناصر حركية

 . معلومات عنهم وليس عنك-:تكوين معلومات    

ين هم العميل المرتقب بالرغم من أن الموقع الإلكتروني هو موقعك ولكن العملاء 

 .المستخدمين له

ثـل مـا الأسـئلة م. والسؤال هو ليس ما تريد قوله لهم ولكنه ما يريـدون معرفتـه

 ههي الخدمات التي تقدمها؟ ما العمل الذي قمـت بـه في السـابق؟ مـا الـذي يتوقعـ

تعامل معه؟ تشكل عـدد كبـير مـن نوعيـة المعلومـات من ال العميل المرتقب العميل 

 .الخاصة بالملاحة عبر شبكة المعلومات الدولية

لومـات  وهذا  يعـرف بالمعمناسبةوعدد كبير من هذه النوعيات لديها معلومات 

مــرة ثانيــة قــم بتقســيم . الفرعيــة الخاصــة بالملاحــة عــلى شــبكة المعلومــات الدوليــة

 العمـل عـن صيربمـا يمكنـك تـق. ًالموضوعات تبعا لاهتمامات الغرباء وليس المعروفين

ون بخبرتــك في الطــيران العميــل المرتقــب طريــق مكاتبــك ولكــن ربـمـا يهــتم عمــلاؤك 

 .والزراعة والعمارة

اء التي لا يجب أن تقولهـا مبـاشرة إلى مـن تـتمم معـه الصـفقة توجد بعض الأشي

 هذا يشـمل .الأساسية ولكن بدلاً عن ذلك تتحدث بها للجمهور الثانوي الذي يهتم بها

الحركـة داخـل تاريخ الشركة ومعلومات لمن يبحـث عـن وظيفـة وهـي تخـص فائـدة 

 .الموقع 
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 أكـثر منهـا عنـاصر تجـذب  توجد بعض الأشياء التـي تعتـبر متطلبـات فنيـة:ًأخيرا

هذه الأشياء تشمل . اهتمام أي شخص ولكن الذي يكون ضمن الفئة القليلة للأشخاص

 الحركـة داخـل الموقـع مصطلحات للاستخدام وسياسات خاصة وهـي دائمـًا تنضـم إلى 

 ويتوقف ذلك عـلى الكيفيـة التـي يـتم بهـا .المقدمة في آخر الصفحة الرئيسية للموقع

يتم وضع الأزرار بشكل أفقي قريبة مـن و.لرئيسية من موقع لموقع رتيب الصفحات ات

أعلى الصـفحة أو أسـفل العمـود عـلى اليسـار وكلاهـما مـن أساسـيات إنشـاء الموقـع 

 .الإلكتروني

تذكر أن إنشاء المعلومـات يتخطـى الصـفحة الرئيسـية للموقـع لـو قـرر العميـل 

. ةصـلى زال يريـد كـل خياراتـه الأ متابعة الدخول على الموقع فإنه مـاالعميل المرتقب 

ًيجب أن يظل الإبحار الأسـاسي دائـم خـلال الموقـع، والكلمـة التـي تسـتخدم كثـيرا في 
 العميـل المرتقـب توصيف بناء الكلمات الجيدة هي بديهية، ويجب أن يكون العميـل 

 بدون التوقف مطلقًا ليسأل نفسه أين سـيذهب ا ممهده على الشعور بأن طريقاقادر

 .لكبعد ذ

 . باختصار–في كلمة : المحتوى    

 . لم يعد يوجد نسخ ثانية،دعنا نجعل هذا مختصر

ليس مثل صفحات المجلات يمكن أن يصل طول صفحات الموقع لأي طول ترغـب 

العميـل  أن نوافـذ الكمبيـوتر لـدى العميـل - بالرغم من ذلـك–لكن الاحتمالات . فيه

 إن لم .وية لحجم الصفحة بـدون إزاحـة سوف لن تعرض حتى الحروف المساالمرتقب 

العميـل  لا يهـتم العمـلاء -تقوم بعرضها فـوق  الجـزء الـذي يظهـر مـن الشاشـة أولاً

ون بعمل إزاحـة المعلومـات أكـثر لا تخـف مـن تفريـق المعلومـات وتسـاعد المرتقب 

 100 في اكتشافها بالقدر الذي يرغبوا فيه لو كتبت مقالة مـن العميل المرتقب عميلك 

لمة جيدة قم بالتفريق بينهـا عـن طريـق اسـتخدام سـطرين في الصـفحة الرئيسـية ك

 كلمـة ثـم قـم 100عند ضغطهم قم بإعطائهم نظرة عامـة عـن الموقـع مـن . للموقع

 .بدعوتهم لتحميل وطباعة المقالة بأكملها



 ؟ كيف تجعل السماء تمطر عملاء  
 
 

 122

 قصـيرلوقـت الاحتفاظ بانتبـاه النـاس تذكر أنه رغم طول مدة تصفح الإنترنت فإن

  للغاية

 .تختفي الفاعلية عند الانتهاء من إنشاء الموقع: الفاعلية    

يتم استخدام الكثير من الجهد عند إنشاء الموقع الإلكتروني وبعد ظهوره يميل كـل 

شخص للراحة والاحتفاظ بالعمل الذي تم، ولكن بالاعتماد عـلى كيفيـة تنظـيم موقـع 

ها الكتاب ومـا قمـت بالانتهـاء منـه ربما يشبه الموقع الإلكتروني المجلة الدورية أكثر من

عند تصميم الموقع الإلكتروني يميل النـاس في التفكـير في هـذا .هو مجرد الخطوة الأولى

أليس من الأفضل لو خصصنا جزء للأخبار الجارية الخاصـة بشركتنـا أو الأفضـل . بعمق

السمة لو كانت  .؟من ذلك كتابة مدونة أسبوعية بشأن الموضوعات التي  تهم صناعتنا

لو كان لديك شخص مميـز . تك فقم بضمهأالغالبة هي إعادة تجديد شيء تقوم به هي

 . فقط محتوى للموقعالتعامل معته الوحيدة هي ففي إنشاء الموقع فاجعل وظي

 من الصفحات السـوداء أو معلومـات أفقط تذكر أن لا شيء يبدو على الموقع أسو

ًبـدو متخلفًـا إذا ظـل موجـود وحيـدا في  الـذي يجعلـك ت) web cast(لم يتم تحديثها 

ات الصـحفية الشـكل   والقسـم الخـاص ب.مكان ليس له فاعلية في موقعك الإلكـتروني

 . يوجد لدى شركتك وقت لكتابتهاويجب أنمهم 

 . فتأكد من نجاح كل اتصالاتكمهنيعند التحدث ك    

 :محركات البحث  ضروريانالعمل مع تفعيل محركات البحث  وتسويق 

 يرغب كل شخص في وضـع اسـمه في .دعنا نتكلم عن تفعيل محركات البحث أولاً

أعلى الترتيبات في محرك البحث، وربما سمعت عن حكايات عـن الطـرق السريـة مثـل 

غرق موقعك بالمئات من الكلمات غير المرئية التي ستضمن لك التميز الذي لا ينافسك 

 .فيه أحد
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 الأيام الأولى لظهور المواقع، ولكـن الآن تعـرف ًهذا ربما يمكن أن يكون صحيحا في

  ...شركات محركات البحث بأن استمرارها مرهون بالتوصيل السريع للمعلومات

الهامـة الواجـب ات الشـكل   بعض هناك فبالموقع عند تحديد العوامل المدرجة و

 :إدراجها

، ولكـن عنـد إنشـاء صـفحات بسـيطهذا شيء فني :   أهمية فهرسة صفحاتك-1

ًالموقع يتم عنونتهم أحيانا عن طريق كلمات وأحيانا عن طريق سلسـلة مـن  ً

 .هذه العناوين يتم قراءتها عن طريق محرك البحث. الشفرات

 هل يأتي الزائرون للبقـاء أمـام موقعـك أم أنـه يتركونـه : أهمية عمق الاهتمام-2

د كلــما ظــل الزائــرون طــويلاً أمــام موقعــك كلــما زادت عــدف..!بعــد القــراءة

 .الصفحات يضغطون عليها وهذا أفضل

لو كانت المعلومـات في موقعـك مهمـة للآخـرين في :  أهمية ارتباط المعلومات-3

المجال حيـث توضـح عـدد مـن المواقـع الأخـرى أن هـذه الجزئيـة هـي مـن 

 . صفحات موقعك فإنه يعتقد بأن سترى في مكان أفضل

 يسمح لموقعك بـأن Bullet  Silverلا يوجد :  الترتيب الطبيعي لا يأخذ لحظة-4

ًيرتب بدون معرفة مصدره فورا، ولو قال شخص هذا فكـن حـذرا التسـويق ف.ً

 .ليس مثل الفاعلية الطبيعية للمحرك  الطبيعي لمحركات البحث 

يمكنك شراء مكانك في أعلى الترتيب لأي كلمة رئيسية ترغب فيها، وهي عملية 

ًبسيطة جدا حيث تعرض سعرا للكلمة الرئ يسية ولو فزت بالمزايـدة فإنـك تـدفع في ٍّ

 على موقعك ويمكنك تحديد الميزانيـة، العميل المرتقب كل مرة عند ضغط العميل 

ولا يعني هذا بأنك ستتكلف الملايين وسيخفض محرك البحث لك من سـعر خطـك 

  ومـع اعتبـار أي شيء آخـر يمكـن أن تكـون .عند حدوث عدد معين من النجاحـات
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ـة أمــرا خطــيرا، وكلــما زادت الرغبــة في الكلمــة الرئيســية كلــما زاد المعلومــات الق ًليلـ ً
لو كانت كلمتـك الأساسـية عامـة أو في بعـض . الثمن لكل ضغطة(المزايدين وكلما زاد 

ٍّليست مؤهلاً جغرافيا يمكن أن تحقق نجاحات من عدد كبير من عملاء غـير ) الحالات
 الوحيـدة في طريـق مجـال ومـع شراء وشراء الكلمـة الأساسـية هـو الخطـوة. مرتقبين

يوجد بعـض ) الجرائد والمجلات وإعلانات في التلفزيون والراديو(وسائل إعلام تقليدية 

الناس الذين يمكن أن يساعدوك في زيادة قيمة أموالك أكبر من وضـع كلـمات الإعـلان 

  .لوحدها

 :عها هنا كلمة أخيرة عن الموق    

 أعلى مستوى في إنشاء المواقع خارج هذه المقولـة أنا متأكد من وجود عباقرة على

 بإنشاء المواقـع بأنفسـهم حيـث تبـدو جيـدة ومنظمـة بشـكل بـديهي نحيث يقومو

 .وفعالة بشكل مثالي ويستطيعون القيام بكل شيء مختص بالموقع وكلها بكفاءة

ة  يأخذ في إنشائه مفكـر جيـد للعلامـ– على الحد الأدنى –الموقع الإلكتروني الجيد 

التجارية ومصمم جيد للمعلومات وشخص عالي الكفاءة التكنولوجية وكـل مـن مـنهم 

يحترم قدرات الآخرين وأهميتهم لظهور النتيجة الأخيرة للموقع وأنـا كشـخص يعـرف 

ٍّحقيقة جـدا أنـت لا تقـل في دورك عـن أي دور يقـوم بـه . مشروعك التجاري حقيقة

 .شتركالخبراء في هذا الجهد الم

ة الموقع الإلكتروني باشتراكك وربما ليس لزيادة المـال ولكـن كشـخص سترحب شرك

 . عما تريدهامحترم عضو في الشركة لا تقبل بشركة يقل مستواه

* * * 
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 إزالة الرهبة من إجراء المكالمات التسويقية

 

القـائمون بـإجراء :  عمليـةحالة    

  .المكالمات التسويقية

د في  جــزء مفقــوآلــيكسلقــد لاحــظ 

السوق، وقد عمل على اكتشافه فهـو كـان 

مسئولاً في أكبر شركة هندسـة معماريـة في 

إحدى الولايات الشرقيـة حيـث لاحـظ أن 

معظم المستشفيات التي تعمل في الولاية تم بناؤها عن طريق شركات خـارج الولايـة، 

يث وقد سأل هل لا يفضل مديرو مستشفيات التعامل مع شركة موجودة في الولاية ح

تكون مكتبها قريبة من مستشفياتهم؟ هل لا يحبذون التعامل مع شركة حيث يقطـن 

موظفوها وعائلاتهم في المناطق التي تخدمها المستشفيات؟ وقد أجاب عليه مجموعـة 

وبدون تردد مع التوضيح أنـه يجـب عـلى الشركـات / بنعم(ًقليلة من المديرين سريعا 

 المستشـفيات، وكانـت لـدى  التي أنشأت تلـكالشركاتالمحلية أن تتمع بنفس خبرات 

 . في هذا المجال خبرة قليلةآليكسشركة 

  مطـورة عمـل الشركـة الأولى لبحـث الأمـر وغـير كـل النـاس -وقد جلس مع لـورا

  ترهـب مـن طلـب إجـراء ىلا ترهب لورا من الاتصال بالناس التي لا تعـرفهم ولا حتـ
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 مع مـديري كـل المستشـفيات ليكس لآوقد بدأت في تنظيم اجتماعات.مقابلات معهم

  .الكبيرة في الولاية

ومن خلال المكالمات المتكررة استطاعت أن تعـرف السـكرتيرات بأسـمائهن حيـث 

، ويمكن أن تتصل بهن وتشكرهن على المسـاعدة التـي رضي وهن مبطاقاتترسل لهن 

 لهـا مـع ًوهن يعملن لصالحها أحيانا حيث يسهلن من تنظيم مقابلات .ها لهمونيقدم

 على  احتياجات كل مستشـفى وقرارتـه عنـد آليكسوفى الاجتماعات تعرف  .رؤسائهن

استئجار مهندسين معماريين وعلى خبرات المـديرين سـواء الجيـد أو السـيئ منهـا مـع 

 الكبـير والخـدمات المتميـزة آليكسوقد تعرف المديرون على اهتمام .الشركات الأخرى

 .شركتهالتصميمات الجيدة التي تقدمها 

 ولـورا عـلى المشروعـات وشـيكة آلـيكسومن خلال المكالمـات التسـويقية تعـرف 

يـن، وقـد العميـل المرتقـب ًالحدوث مبكرا، وعرفوا كيفية عمل علاقـات مـع العمـلاء 

 عـن . يلاحقونهـاوكيـفأرشدهم المديرون إلى نوعية المشروعات التي تستحق المتابعة 

 محـليوا شـهرتهم في الولايـة كمهنـدس بنـاء طريق البدء بالمشروعات الصغيرة قـد بنـ

 .وبمرور الوقت قاموا ببناء مبنى كبير للرعاية الصحية

 لتقـديم العميـل المرتقـب لعميـل ا ها معة تبدأرالمكالمة التسويقية عبارة عن زيا

 يشعرون بعـدم الراحـة لأنـواع أخـرى مـن المهنيينشركتك وخدماتها بينما العديد من 

 المكالمات التسويقية حيث على الأقل مـن نًن كلهم تقريبا يكرهووسائل التسويق إلا إ

 إجراء الأحاديث يساعد من تخيل الفكرة عن التعرف والاحترام ومـن م أنوجهة نظره

ـة  ـة والمكالمـ ـادل مشــترك وصــدقات حميمـ ـات تتضــمن تبـ ـير فالعلاقـ اســتماع الجماهـ

 يتخيلهـا قليـل مـن التسويقية هي مثل بـائع المكنسـة الكهربائيـة كـما الصـورة التـي

 .المهنيين

ورد فعلك للمكالمة التسويقية يعتمد إلى حد ما على طبيعة مهنتك وفي الصناعات 

 الاستشـارات – التصـميم الـداخلى –الهندسـة المعماريـة (القائمة عـلى الطبيعـة مثـل 

  عــلى فائــدتها ســواء قــاموا أولاً بــإجراء المكالمــات المهنيــينيحصــل معظــم ) الهندســية
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ـ ـهمالتسـ ـأمين .ويقية بنفسـ ـبراء التـ ـامون وخـ ـبون والمحـ ـد المحاسـ ـير يبتعـ ـكل كبـ  وبشـ

 - بـالرغم مـن ذلـك–ًكثير لان جواواستشاريو الإدارة عن اتباع هذا النهج والعديد يحت

عندما يصرحون بأن المكالمات التسويقية لا تنجح في أعمالهم ولكـن يوجـد دليـل كبـير 

 . لصالح العديد من المهناعلى نفعه

ـا ـامي ومـ ـين عـ ـذ 1990و1987 بـ ـة في تنفيـ ـارية متخصصـ ـة استشـ ـاعفت شركـ  ضـ

ٍّ مليون دولار سـنويا 100الاستراتيجيات من عوائدها خمسة أضعاف إلى ما يقرب فوق 
فكان برنامج المكالمات التسـويقية النشـط هـو أكـثر الأسـباب في جـذب أكـثر العمـلاء 

 .الجدد

 في شركة استشارية للتعويضـات ومن خلال المكالمات التسويقية استطاع صديق لي

في تطوير نظام مربح من البداية بالرغم من احتجاجات الآخرين حيث يدعون أنها لن 

ٍّتنجح، وقد نجحت شركة قانونية في توسيع نشـاطها جغرافيـا بشـكل كبـير مـن خـلال 
 كـل هـذه الأمثلـة برهنـت عـلى ،مجهود فريق صـغير في إجـراء المكالمـات التسـويقية

 .كالمات التسويقية في نجاح المهن الفردية والشركاتإمكانية الم

ًلن تعطيك أي طرق أخرى المواجهة وجها لوجـه مـع . في حالة الشك أعطها فرصة

ين للتعرف على اهتماماتهم الخاصة والتحـدث العميل المرتقب عدد كبير من العملاء 

 .معهم مباشرة لتعرف ما الذي تستطيع عمله من أجلهم

 :ء أساسية عن المكالمة التسويقيةتوجد ثلاث أجزا

 .عد لاجتماعوالحصول على م -1

 .الاجتماع -2

 .المتابعة -3

 -: لاجتماعموعد اتبع الخطوات التي تؤخذ للحصول على     

تميل عملية إجراء المكالمات التسويقية إلى اتباع الشكل المكـرر الموضـح في نمـوذج 

 .أو من خلال رسالة ألكترونية بالأتصال عن طريق حالة من تعارف متبادل أ تبد-7-1
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فض مقابلتك له تبدأ العملية مـن رٍّثم اتصل هاتفيا بالعميل لطلب اجتماع وعند 

ٍجديد حيث تتبع ذلك بخطاب شكر وطلب اجتماع ثان سواء مع نفس العميـل أو أي 

 طريق مسدود شخص يوصلك به فالنموذج يستمر حتى إتمامك لصفقة أو الوصول إلى

هدفك هـو بنـاء علاقـات والحصـول عـلى تعهـد أن يكون وفي كل مرحلة من العملية 

 .متزايدة التي تؤدي في النهاية لإتمام الصفقات

 

 

 1-7نموذج 

  إجراء المكالمات الهاتفية التسويقية 1
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 :تصالالإتقييم     

ع ولكــن هــدفك في رســالتك الإلكترونيــة البريديــة الأولى يمكــن أن تطلــب اجــتما

 ة محـددبدايـة  ه لأخذ رقم تليفونك وهذالعميل المرتقب الحقيقي هو إغراء العميل 

. أكبر مني مجرد الموافقة على عقد اجتماع وبالتالي سيكون من السـهل الحصـول عليـه

اسـتجابة الحصـول عـلى لكي تحصل عليه اكتب الخطاب بطريقة تجعل مـن الصـعب 

حققها المحادثات الهاتفية، هذا يعني أنه يجب أن تكـون  التي تالمنفعة مستغلاسلبية 

الرسالة البريدية الإلكترونية قصيرة وكلما استفضـت في المعلومـات التـي تعطيهـا كلـما 

 .كمقابلت أن يقرر عدم العميل المرتقب أصبح من السهل على العميل 

ر يجـب أن تبـدأ الرسـالة الإلكترونيـة بطلـب واضـح للتحـدث أو مقابلـة باختصـا

ويجب أن يقول موضوع من بين الموضـوعات التـي تحتمـل أن تكـون مهمـة بالنسـبة 

، والتالي ويمكن أن تشتمل الموضوعات على اتجاهـات مـؤثرة العميل المرتقب للعميل 

 أو فــرص يحتمــل أن – كقــانون عــلى وشــك الظهــور أو مســائل قانونيــة -في صــناعته 

يجب أن يحتوي على جملة وصفية توضح يلاحقها وهذا الجزء من الرسائل الإلكترونية 

لماذا أنت تستحق الحديث عن هذا الموضوع إذا كان من المحتمل عدم تآلف العميـل 

 لإغـراء العميـل مبـدئي يجـب أن تنتهـي الرسـالة بعـرض . مع شركتكالعميل المرتقب 

-7 نمـوذج. رقم تليفونك للتوضيح قبل أخذ  القرار بمقابلتكإستخدام العميل المرتقب 

 . يقدم أمثلة على هذه الرسائل الإلكترونية2
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 2-7نموذج 

 أمثلة على رسائل إلكترونية

 :عزيزي السيد هانسن

أنا سأكون في بويس مرات عديدة على مـدار الشـهرين القـادمين، وأود لـو أقابـل 

ًسيادتك فشركتي متخصصة في تخفيض التكلفة وقد انتهـت مـؤخرا مـن عمـل دراسـة 
 32كلفة العامة الخاصة بصناعة الأطعمة المجمدة فهـي تغطـي خاصة بنماذج على الت

 مـع النصـيب في الـربح ا متغير مختلـف حيـث يـرتبط كـل منهـ28لى عل عمشركة وت

أنا فكرت في مناقشـة بخصـوص هـذه الصـناعة التـي يمكـن أن تكـون محـل . والسوق

يـب ًاهتمام متبـادل، وسـوف أتصـل بـك قريبـا في المسـتقبل لـكي أرى هـل يمكننـا ترت

 .اجتماع

                                                          مع كل الإخلاص لسيادتكم

 : السيدة بيريزعزيزتي

أود في منح الفرصـة لي لـكي أتقابـل مـع سـيادتكم وشركتـي تتخصـص في تصـميم 

ًالأماكن التي تبيع بالتجزئة والعمل الذي نقوم بـه مـؤخرا في محـلات رايتشـل ومسـتر 
مـن % 7 بمعـدل البـدروممسـاحة قمنـا بزيـادة بر والسوق الخيري للملابـس قـد هار

المخازن السفلية، وقد ازدادت الشهرة من عدد الصفقات منذ إتمام عمل التجديـدات، 

 الذي ربما يكون محل اهـتمام البدروموقد فكرت في مناقشة بخصوص شكل وتصميم 

 .رى هل يمكننا ترتيب اجتماعًوسوف أتصل بك قريبا في المستقبل لكي أ. متبادل

                                               مع كل الإخلاص لسيادتكم 

 

: عند كتابتك للرسالة الإلكترونية تجنب الجرأة حيـث لا تقـول عـلى سـبيل المثـال

 وبـدلاً مـن ذلـك ضـع كلماتـك بنـاء ) ........(المسئولين في موقعك يحتاجوا أن يعرفوا «
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 للـذين تعاملـت معهـم زودي الغـاز الطبيعـي لقد رغب العديـد مـن مـ»على خبرتك

 »بمعرفة س، ص،

ًلا تكـن متعجرفـا أو مغـرورا حيـث لا تقـل  »معرفتـي بهـذه المسـألة ذو قيمــة«: ً

 مـن أن متواضعاوللمرة الثانية اجعل ذلك بناء على خبرتك حيث من الأفضل أن تبدو 

قـد أن خـبرات إننـي أعت« العميل المرتقب تظهر أنك تعرف ما يجول في ذهن العميل 

 .»قوم بهنالآخرين في مجال صناعتك ربما يهتمون بما 

ً بأنـه أصـبح ملتزمـا بمقابلتـك، ولا تقـل العميل المرتقب تجنب أن يشعر العميل 
 لن يتحمل عبء أن يطلب منك تحمـل «س لمقابلتك  اريًسأكون سعيدا للمجيء إلى ب

لى مـدار الشـهر القـادم  من أجل أعمال أخرى عاريسسأكون في ب«: وقل»هذه النفقة

 وكلما قيل من قبل اجعل العرض غـير »وأرغب في الحصول على فرصة لمقابلة سيادتك

"  أن يكون تبادل الأفكار بخصـوص تلـك المسـألة محـل فائـدة متبادلـةأرجو  "،قطعي

بعد كتابتك للرسالة الإلكترونية أعد . سيضطر للتحدث معك لتوضيح ما تعنيهوبالتالي 

 »أنا« ع هل يمكن استبدال بعض النقاط التي تستطيع الاستبدال فيها مثلتها وراجاءقر

ً عند طريق إعادة صياغتها، وهذا سيجعلها تبدو أكثر تركيزا عـلى العميـل »حضرتك«بـ

 .العميل المرتقب 

 :أتبع ذلك بالاتصال الهاتفي    

لا يقـوم بمجرد إرسالك لمثل هذه الرساله الإلكترونية تأكد من مواصلة ذلك حيـث 

 إلى اسـتخدام العميـل المرتقـب هدفك التالي هو لجوء عميلك  .الكثير من الناس بذلك

العميـل  مع العميـل موعد هل حدث ذلك لك من قبل؟ فأنت تتصل لطلب . الهاتف

 هـو في الخـارج حتـى »لا«: السكرتارية تجيب »هل يوجد السيد أربوثنت؟« المرتقب 

تترد وتحاول الهروب من تـرك رسـالة، وقـل بأنـك  إنك »هل يمكنني أخذ رسالتك«: غد

  بعد إنهاء المكالمة ستشعر بالإحباط ولكنـك سـتعرف بأنـك .ستعاود الاتصال فيما بعد

  تتصـل بعميـل مرتقـب ويجيـب ؟ مـاذا عـن هـذا.لم تتمكن من مقابلته برفض واضح
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تقوم بـنفس  بعد أسبوع .عليك البريد الصوتي وتترك رسالة مختصرة لا تلق أي استجابة

 . بعد هذا لا تحقق أي اتصال أكبر من هذا.الشيء مع نفس النتيجة

 للاجـتماع التعامـل مـع السـكرتيرات ونظـام البريـد موعـد يتطلب الحصول عـلى 

أنا أفضل التعامل مع السكرتيرات مـن التعامـل مـع البريـد الصـوتي وأنظمـة ، الصوتي 

 لـو تعاملـت معـي السـكرتاريةمـع الرسائل الإلكترونية حيث يمكنني إجـراء محادثـة 

بشكل منتظم يمكنها أن تقدم لي معلومات ومساعدة وواحـدة مـن مهامهـا الأساسـية 

 بشـكل سـلبي المهنيـين الدور الذي يدركـه العديـد مـن ..ة للعملهي أن تعمل كبواب

 . عن السماح بدخول الناس بالإضافة لإبعادهمه مسؤلةفالذي ينسوه أن البواب

 الطريقة روز رانجل السكرتير السابق لمدير التي عملـت مـؤخروقد قالت بنفس ا

 » يجـب أن تسـاعدها لـكي تكـون صـديقتكالسـكرتاريةللحصول على ود «لدى شركة 

وانطباعها عنك سيكون ربما الانطباع الأول الذي يأخذه مـديرها عنـدما تتحـدث معـه 

 .»السكرتاريةدائماً مقابلتك الأولى مع « لذا تذكر .عنك

أعطهـا « السـابقة لي السـكرتارية في صفك؟ وكما قالت السكرتارية تأخذ لذا كيف

الاحترام والمعلومات التي ستحتاجها للتحدث مع رئيسها بشـأنك؟ لا تجعلهـا أن تأخـذ 

قول عنها  من البشر تتقابل السكرتيرات نوعيات ما ً كثيرا »انطباع بأنك تحاول خداعها

في استخدام المتصل للاسم الأول للمدير مـع  حيث يتلخص ذلك »التعامل بالغباء«روز 

 السكرتارية مثل تلك الحيل لا يتم استحسانها حيث إنه مهمة .التظاهر بأنه صديق له

 .هو تنظيم وقت مديرها بحكمة

ثـم ) »أنا أعـرف بأنـه أكيـد مشـغول«(ظهر تفهمك لمشاكل المدير تبدلاً من ذلك 

 أطلـب و.  تعرف باختصار ما تريـده مساعدتك ودعهاالسكرتير/السكرتارية اطلب من 

  ولماذا ربما يستفيد المدير من الوقت الذي سيقابلك فيه ويجـب أن ..ا محدودااجتماع

يكون السبب الـرئيسي لمكالمتـك الهاتفيـة عنـد اختيـارك بحـرص هـو تقـديمك لقيمـة 

 .العميل المرتقب العميل 
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المعلومـات : ارينعند تحديدك لسبب للقيام بالزيارة يجـب أن تتعامـل مـع معيـ

 مـع وجـود بعـض العميل المرتقب لو عرضت معلومات ذات قيمة للعميل : والإلحاح

ًالضرورة الملحة للزيارة ستستطيع كثيرا الحصول على مقابلـة، ولـو ترغـب ببسـاطة في 
ًوصف خدماتك ففرصك للمقابلة وجها لوجه قليلة ومع بعض التأمل يستطيع العديد 

 العميـل المرتقـب  مجموعـة مـن المعلومـات القيمـة للعميـل  التواكب معالمهنيينمن 

 :حيث تشمل الآتي

 :معلومات عن الصناعة

مثـل «تك بما يحدث في صناعة أو في نشـاط معـين لمجـال معـين يدرافإن  مهني ك

 يعطيك معلومات يرغب في »قوانين المسئولية القانونية أو تعويضات مسئولي المبيعات

 .ينالعميل المرتقب ء معرفتها العديد من العملا

 :الطرق أو الأنشطة

 خدمتك  تختلف عن منافسيك؟ هـل تحـل المشـاكل في هل توجد بعض المظاهر 

؟ هل هي من النوع الذي يرغـب الشـخص حـين العميل المرتقب التي يواجها العميل 

  في المعرفة عنها؟العميل المرتقب الاطلاع في مركز عميلك 

 : معلومات عن المشروع

 في السـماع عنـه؟ العميل المرتقب ًته مؤخرا يرغب العميل يد مشروع أنههل يوج

الـبعض .  يمنعوا مناقشة المشاريع السـابقة مـن خـلال اجتماعـات سريـةالمهنيينبعض 

يستطيع استخدام المشـاريع الحديثـة كـمادة للمناقشـة حتـى مـع منافسـين للعميـل 

 .السابق مباشرة لذا هم يظهروا نوع من التميز المناسب

 : نتائج الدراسة

نتائج دراسة يمكن أن تقدم أسـس للاجـتماع فـبعض الشركـات دراسـات مسـحية 

كجزء من المشاريع الذي يقومون بها العمـلاء ثـم يعرضـوا بعـد ذلـك نتـائج دراسـات 

ختلـف عـن المسحية مع مشـاركين كفائـدة مـن المشـاركة، وتلـك الزيـارات اللاحقـة ت

 .لمكالمات التسويقيةا
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 يوافق بشـكل كبـير عـلى الاجـتماع لـو شـعر بنـوع مـن ميل المرتقب العالعميل 

الضرورة الملحة المصاحبة لذلك وأنـا لا أحبـذ بالإلحـاح الشـديد لضرورة مقابلتـك الآن 

حتى لا يصبح هذا في وقت متأخر، ولكن أفضل عبارة توضح سـبب قـوي للمقابلـة في 

 :رة الملحه من خلال الآتي ويمكن أن تنتج الضرو،أقرب وقت أكثر منه في وقت لاحق

 :فرصة يمكن أن تضيع

 في خلال أسبوعين العميل المرتقب  أن تقول بأنك ستكون في زيارة لمدينة العميل 

ً يمكن أن توجد أيضا بعـض الفـرص .ًوأنك لست متأكدا بأنك ستعاود الزيارة مرة ثانية

 . التي ستضيع لو مر وقت كبيرالمهنيينالمعينة لممارسات بعض 

 :لة سيتم تجنبهامشك

 التغير في قوانين الضرائب وفي القوانين التي تتغير بالوقت هي أمثلة للعوامل التي 

يمكــن أن تشــكل ضرورة بالنســبة للعميــل للحصــول عــلى المعلومــات بسرعــة بعــض 

الشركات الاستشارية في الأمور البيئية في نيوجيرس كانت قادرة على اسـتخدام القـوانين 

 .لتخزين الموجودة تحت الأرض لتشكيل أسباب الاجتماعاتصهاريج ابالخاصة 

 :الضرورة للبقاء

 بـأن يكـون الأول لمعرفـة المعلومـات التـي العميل المرتقب  ربما يستفيد عميلك 

 .تقدمها أو معرفتها عند سؤال مديره عنها

وبشكل واضح يمكن أن توجد بعض الأسباب الأخرى لتعميـق الإلحـاح ويجـب أن 

 .ة الخاصة لنشاطك لكي تحددهمتتأمل الطبيع

ٍّومرارا تلقيت مكالمـات هاتفيـا مـن رجـال مبيعـات يرغبـون في تقـديم شركـاتهم  ً
ًوخدماتهم ولكنهم لم يقدموا أي معلومات معنية أو أي سبب ملح وأنا نادرا ما أتقابل 
 معهــم حيــث أكــون مشــغولاً عــن إجــراء مقــابلات عرضــية وعنــد قيــامي بهــذا أقــوم 

 تصلوا بي في وقت أشعر بالأقل بحاجة ملحة مناسبة للمعلومات التـي ربمـا بهذا لأنهم ا
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 بطريقة أخرى أنا أحقق المنطق في الاجتماع وهم ببساطة محظوظين حيـث .يقدمونها

 عند إجرائك مكالمـة تسـويقية يجـب أن تحـدد بنفسـك .يصلون إلى في اليوم الصحيح

 .ميل المرتقب العتحقق بالنسبة للعميل ذي يقيمة الاجتماع ال

  السكرتاريةأحصل على الكثير من: 

عنــد اتصــالك لطلــب مقابلــة يجــب أن يتواصــل أســلوبك بنــوع مــن شيء جــدير 

بالاهتمام  يجب أن تظهر نوع من الثقة والترتيب الجيد حتى مـع قلـة الفرصـة التـي 

أن الحصـول عـلى موعـد تعلمت منـه  وقد .ًستستطيع أخذها للتحدث مع المدير فورا

د أقصى الاسـتفادة مـن فرصـة ي المكالمات التسويقية يجـب أن تسـتفع من خلالإجتما

 .السكرتاريةالتحدث مع 

دائمـًـا يقــيم الأشــخاص القــادرون إقامــة علاقــات بشــكل جيــد ورجــال المبيعــات 

 اصداقات مع من يتحدثون معهم في بداية المحادثة ويمكـن للسـكرتيرة أن تقـدم نوعـ

ولــو لم تتحــدث مــع . لــذين يجيبــون عــلى الهــاتفمــن المســاعدة أكــثر مــن غيرهــا ا

 فيمكن لك  أن تحدد بشكل عـرضي أوقـات إلغـاء وتنـاول القهـوة وهـذه السكرتارية

 .يمكن أن تكون معلومات مفيدة كما سترى

  ؟ السكرتاريةما اسم 

 .رك لنوع من الاهتمام الشخصي بسؤاله عن اسمه وتذكره دائماً مفيداظهإ 

 »لايوجد موسيقى أجمل من سماع أسمائهم.  من الناسللكثير«:وتقول روز رانجل

برهن بشكل كبـير أنـه يوبمعرفتك للسكرتير أثناء المكالمات التسويقية والزيارات فإنه س

 عـلى مـوظفي - بالمثـل-ويطبـق هـذا.مساعد لك لو بذلت الجهد لإقامة صداقة معـه

 . عند عدم وجوده في مكتبهالسكرتاريةالاستقبال ومن يخلف مكان 

  ك؟ب في أن تكون معنية السكرتاريةهل تميل 

ـكرتيري ـض السـ ـب بعـ ـيرهينرغـ ـن غـ ـاعدة عـ ـياتهم في المسـ ـلى شخصـ ـتمادا عـ  مً اعـ

  بنوع من الالتزام لمسـاعدة أي شـخص الذين يشعرون هؤلاء القلة مدير فهالموتعليمات 
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 بوضـع إعاقـات حقيقيـة -ً كثـيرا مـع تعلـيمات مـن المـدير–يحاول أن يبيـع أي شيء 

 عـن طريـق بعـض الأسـئلة القليلـة  عـن سـماح المـدير السكرتاريةاختبارك لاتجاه وب

بالمقابلة يمكن أن تحدد إذا يجب أن تتناسب مكالمتك التسويقية المستقبلية مع وقـت 

 .متعاونسكرتير غير ل مقابلتكًأحيانا يتحقق ما ترجوه عند .الراحة لتناوله الغداء

وصـول إلى عميـل مرتقـب قـررت بـأن أتصـل بعد عدد من المجهودات المتكررة لل

 . في الخارجالسكرتاريةٍّهاتفيا في مساء عيد الكريسماس في الوقت الذي ربما تكون 

 متى يتوقع رجوع المدير؟ 

 . الذين يحققون صفقات بنجـاح وقـت التسـويق النـادر بكفـاءةالمهنيونيستغل 

كن أن تستخدم بنجاح في فبمعرفة الوقت الذي سيعود فيه المدير يوفر دقائق ثمينة يم

عند اتصالك مـع معرفتـك بوجـود المـدير يزيـد هـذا فرصـك للوصـول إلى . مكان آخر

 .المدير

ًموعد معاودتك الاتصال لديه فائدة أخرى حيـث يـتم الـرد كثـيرا عن عند سؤالك 
هـي " »هـو موجـود في أوربـا هـذا الأسـبوع«على هذا بمعلومات عـن أنشـطة المـدير

 هـو في »أو«ً هـي ليسـت قريبـة كثـيرا »أو« "وازنة طوال اليـومموجودة في اجتماع الم

حيث تعتبر أشياء جيدة حيث تعطيك معرفة بنشاطات المدير وتتـيح لـك «المستشفى

 .موضوعات للمحادثات تساعدك لتطوير العلاقه عند تحديثك معه

 ؟ٍّماهو أفضل وقت للاتصال هاتفيا 

ناسب في يوم المدير الذي يستقبل  الجيدة الوقت المالسكرتاريةتعرف بشكل كبير 

فيه الرغبة في الرد على المكالمات وبمعرفة هذا سيوصلك المدير في وقت يركز فيـه عـلى 

هـل تـم .د وقت محدد لإجراء المكالمـات يكـون مهـم بشـكل خـاصيتحدو .. ما تقوله

 استلام الرسالة الإلكترونية التي أرسلتها ولو حدث ذلك ما الذي فعل به؟

 كيـف يرالسكرتعرف يذا قبل إجراء المكالمة التسويقية فمن المحتمل أن لو كتبت ه

  خطـوات جـادة لترتيـب ذلـك السـكرتاريةلو يرغب في رؤيتك سـتأخذ . يريد أن يعاملك
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لو قـرر المـدير عـدم مقابلتـك . ًستطيع توصيلك فورايولو تم إحالتك لشخص آخر لن 

 وبهـذه المعلومـات تسـتطيع .ةدعك تعرف قبل أن يضطر المدير لقول هـذا مبـاشريس

 .الرجوع والتخطيط لطريقة أخرى تمكنك للوصول له

  لمقابلتك في حالة غياب المدير؟موعد  إدراج السكرتاريةهل تستطيع  

 بســلطة إدراج مواعيــد المقــابلات لــدى  طــاقم الســكرتاريةحظــى العديــد مــني

لكنك تجد صـعوبة في ك وقابلة المدير للو كان لديك الحس بوجود سبب قوي لم.ديرالم

 لـو تسـتطيع إعطـاءك السـكرتارية كل منكما بالآخر عن طريق التليفون اسأل تواصل

فمن المحتمل أن تستطيع تحديـد وقـت في الجـدول .  عند فشل ذلك. للاجتماعموعد 

 .للمحادثة الهاتفية كخطوة أولى

 هل توجد معلومات عن الشركة أو مديرها تستطيع تقديمها لك؟ 

ديد من السكرتيرات إرسال تقارير سـنوية أو إعلانـات مطبوعـة عـن تستطيع الع

ففـي إحـدى الحـالات . ًنشاط  شركتهم وحتـى أحيانـا إرسـال سـيرة ذاتيـة عـن المـدير

أخبرتني سكرتيرة بأن مديرها قام بالعمل في وقت سابق في شركة كيمائيـة، واسـتطعت 

 . مما حقق تأثير جيدشمل أمثلة عديدة لشركات كيماوية في الوصف الخاص لخدماتي

ً أيضـا في التحقـق مـن  مظـاهر السـكرتاريةوفى بعض الأوقـات يمكـن أن تسـاعد 

 يمكـن أن »أنا أريد أن أستغل الوقت أفضل اسـتغلال«خدماتك التي ربما تحقق إفادة 

لعقارت هل يركز مـديرك في واحـدة مـن بيع وتأجير اتساعد شركتي في حالتي «: تقول

 والأجابـة عـلى سـؤال مثـل هـذا يحسـن مـن قيمـة » الأخـرى؟تلك النقطتين أكثر من

 .المقابلة التي تجريها مع المدير لكل منكما

لمـدير لًوالسكراتيرات أيضا مصادر معلومات طبيعية على إعطاء الاسـم الصـحيح 

وتفاصـيل اللقاء وتوجيهـات لبنـاء  والجـوالوالعنوان واللقب مع خط التليفون المباشر

 .ذلك
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 أل المدير سؤال يفيدك؟هل يمكن أن تس 

لو كانت ببساطة هذه ليست مكالمتك الأولى وأنت ببساطة تبحـث عـن معلومـة 

 على ذلـك مـن أجلـك لـو لم يسـمح السكرتاريةمن ن المدير يمكن أن تحصل مإضافية 

 الفرصـة السـكرتاريةوقته لذلك وسيقدر المدير هذا الاستخدام المميز للوقت وستقدر 

 .ما حيث تلك هى وظيفتهاالتي تساعد فيها كلا ك

 هل يمكن أن تساعدني؟ 

لتعـاون معـك  لالسـكرتاريةعند فشـل الجهـود في الوصـول للمـدير ويبـدو عـزم 

فالوقت الـذي كرسـته لتطـوير .فالرغبة المباشرة لإرشادك يمكن أن تحقق نتائج مذهلة

مـع ًالعلاقة يحقق أرباحا في مثل هذه الأوقات فعند فشل مجهوداتي لإعـادة الاتصـال 

 في النهاية أنني خشيت من السكرتاريةأخبرت . عميل مرتقب بعد ظهور اهتمام مبدئي

هل تستطيعين تقديم . ضياع مشروعي الذي ألاحقه إذا لم أصل للمدير في وقت قريب

ًالعون لي؟ فقد اقترحت علي الاتصـال بشـخص آخـر يتعامـل أيضـا مـع المشروع  وقـد .َّ

 .عمل بالحصلت على اجتماع وفى النهاية فزنا

 :استخدم نظام البريد الصوتي    

لقد أثبتت أنظمة البريد الصوتي تـدمير مـن يجـرون المكالمـات التسـويقية الـذين 

 ؟ كيف لك أن تطور من علاقة من خلال آلـة.الشخصيطوروا من مهاراتهم في التعامل 

لن تستطع ولكنك تبدأ أو بدون شك علاقة من جانب واحـد مـع شـخص يسـتمع إلى 

. إنك تطور من هذه العلاقة عن طريق نبرة صـوتك والكلـمات التـي تختارهـا. ئلكرسا

ابدأ بقـول اسـمك واسـم شركتـك ورقـم . ا وعملياهذا يعني أنك يجب أن تكون سعيد

.  حتى يتمكن المستمع مـن تدوينـه بسـهولة- اذكره ببطء–عند تركك لرقم . تليفونك

 للحصــول عــلى الــرقم الصــحيح  يجــب عليــه إعــادة تشــغيل الرســالة - مــع ذلــك–إذا 

 فيجــب عليــه فقــط الاســتماع للثــواني الأولى مــن الشريــط ليــتمكن مــن ســماعه مــرة 

 اطلب عودة المكالمـة بـه حيـث . بعد ذلك قل باختصار وبتوضيح سبب مكالمتك. ثانية

 



 اليات التسويق: الجزء الاول

 139

 .يجب أن تحتفظ بهذا الوعد فيما بعد. تعده بأنك ستجعل المحادثة قصيرة

ً تجيــب كثــيرا عــلى الســكرتاريةبريــد الصــوتي بــدلاً مــن  الونســتخدمإن الــذين ي
. عنـد اتصـالك في أوقـات مختلفـة مـن اليـوم. تليفوناتهم عند وجـودهم في مكـاتبهم

ًخصوصا مبكرا أو متأخرا ً لـو وجـدت سـبب ملـح . ًأخـيرا. ً يمكن أحيانا أن تصل إلـيهم-ً

 لأي طريقـة عنـد عـدم ظهـور النظـام. للاتصال فلديك سبب جيد لمحاولة هذا الـنهج

ًسوف يتم اتصالك كثيرا بإنسـان . صفر  الللوصول للسكرتيرة حاول الضغط على مفتاح 
العميـل لو لم ينجح هذا حاول الاتصال بالرقم الأساسي للهيئة واطلب سكرتيرة العميل 

 .المرتقب 

 :العميل المرتقب  عند توصيك بالعميل استخدم الوقت بحكمة    

 أو أنظمة البريد الصوتي فإنـك في النهايـة ستصـل إلى ةالسكرتاريسواء استخدمت 

حافظ على تكون المحادثة قصيرة ومركزة حـول . ينالعميل المرتقب الكثير من العملاء 

 العميل المرتقـب َاذكر من أنت، وماذا تريد، ولماذا، ربما تفيد المقابلة عميلك . ما تريده

العميل  إذا لم يتقابل معك العميل .دثم انتظر ر. احد  للمقابلةوسبب ولو كان عندك  

 لـك للقيـام موعـد  في القريب العاجل ويهرب منك اسأل عن إمكانيـة إدراج المرتقب 

 لو رفـض أظهـر معرفتـك بانشـغاله واسـأل لـو تسـتطيع . أشهر من الآن3بزيارة بعد 

ذلك بـ  إذنـاًسـيكون محرجـا أن يـرفض طلبـك ويمنحـك.  أشهر3ًالاتصال به ثانيا بعد 

قق هذا نوع من الالتزام بأخذ رقم تليفونك يجب أن يكون هدفك هـو اسـتمرار سيح

 . دقائق5المحادثة الهاتفية لأقل من 

عند زيادة الفترة عن ذلك ومخاطرتك بعدم عقد الاجـتماع والاكتفـاء بالمكالمـة 

ذات مرة صديق لي فعل ذلك بخصـوص مشروع .  يجب أن تتجنبهوهو ماالهاتفية 

أجـاب  في سـؤاله والعميـل المرتقـب بالفوز به حيث بدأ العميـل شعر بأنه الأحق 

 العميـل على قدر ما استطاع من المسـاعدة وبعـد المكالمـة الهاتفيـة لم يـر العميـل 
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ً في الاجتماع وجها لوجه حيث أجاب صديقي على كل أسئلته، وعنـد قـرار ا سببالمرتقب 

ًإلى المنافس الذي تقابل معه وجهـا فقد ذهبت العملية  بإعطاء العميل المرتقب العميل 

 الاجـتماع فإنـك حققـت العميـل المرتقـب وبمجرد موافقة العميل .لوجه وبنى ثقة لديه

ًهدفا كبيرا  .فإنك دائماً ستتمكن من الوصول إليه حتى لو تأجلت الزيارة عدة مرات.ً

 :اًكن مثابر    

 الكهربيـة في ذات مرة علـق لي مطـور للأعـمال التـي تـدار عـن طريـق الهندسـة

ـاؤه في التعامــل مــع المكالمــات  ـا شركـ ـذي يقولهـ ـورك عــلى الصــعوبة الـ روشســتر نيويـ

التسويقية فالعدد الكبـير لأرقـام التليفونـات تطلـب ترتيـب اجـتماع قـد خفـض مـن 

 يجـرح مـن مامين الاتصال العميل المرتقب الكثير من العملاء  حيث لا يعاود.هممهم

أنـا .  يرغبوا في أن يظهروا بلا كرامة عنـد تكـرار الاتصـالولم المهنيينكبرياء العديد من 

 عن عدد المكالمات الهاتفية التـي يقومـون المهنيينأعرف ذلك لأنني سألت العديد من 

 .5 أو 3معظمهم قال . بها قبل التوقف عن ذلك

ينـتج هـذا  و.لحصـول عـلى اجـتماعفرص اً جدا من نعند قيامهم بذلك فإنهم يقللو

ل التطوير في تحول المستويات من التعامـل مـع عميـل لمهاتفـة العميـل التحفظ من خلا

عند تعاملك مع العميل الفعلي أنك تتمتع برؤية اهتمام مؤكد .  للتسويقالعميل المرتقب 

عنـد . في عنياه، ولكن عند التعامل مع مكالمة تسويقية لعميل مرتقب لا تحصل على ذلك

الاتصال بـك يجـب أن يـرى ذلـك كانعكـاس عليـك  بالعميل المرتقب عدم إعادة العميل 

المكالمـات المتكـررة لا . ٍّشخصيا ولكنه في وجود غياب للعلاقة وهذا ما تعمل عـلى تغيـيره

 دائماً في تجاهلك كما تتجاهل أنت العميل المرتقب يستمر العميل . تكون دائماً بلا جدوى

ِشْـعرك تلـك المكالمـات ُهـل ت. المكالمات من شخص لا تعرفـه الـذي يحـول بيـع شيء لـك

 . عند القيام بها بشكل محترم؟ أشك في هذا–بالغضب أو بالازدراء 

ففي أوقات كثـيرة توصـلت إلى عميـل . المثابرة تفرق بين المتصل الجاد وغير الجاد

 مرتقــب في النهايــة بعــد أســابيع مــن تــرك الرســائل فقــط مــع تحيتــي باعتــذار عــن 

 فقـد اسـتغرق ذلـك منـي سـنة  .ًلمقابلة دائماً تقريبايتبع ذلك اتفاق ل. عدم الاستجابة
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ين والانتظار يزيد من قيمتـه العميل المرتقب للحصول على اجتماع مع بعض العملاء 

 .ًكثيرا

 من الرسوم التوضـيحية للمجهـود 2لكي أعطيك معنى المثابرة فقد قمت بتوضيح 

 .)3-7انظر لنموذج (،الذي بذلته للحصول على اجتماع مع محاسبيين كبار مرتقبين

 حاولت أن أقلل من حدة البرودة في المكالمات الأولى عن طريـق –في كلا الحالتين 

تبـين الرسـوم . إيجاد علاقات سواء داخل أو خارج الشركة يسـتطيعوا تقـديم إحالـة لي

 وبعـض منهـا قـد تـرك .. ة ما التوضيحية الطرق العديدة التى اكتشفتها لإيجاد طريق

عنـد فشـل المجهـودات قمـت باتبـاع .  الحصول عـلى اجـتماع بنجـاحلأنني نجحت في

 مكالمة للحصول على اجـتماع 30لاحظ أن في كلا الحالتين يتطالب ذلك . اختيارات أكثر

 مكالمات في خلال شـهرين قبـل 10ين تطلبالعميل المرتقب بينما الاتصالات بالعملاء 

 .الوصول لديهم وتنظيم عقد اجتماع
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 3-7نموذج 

 أهمية المثابرة على إجراء المكالمات

  مكالمة هاتفية قبل عقد اول اجتماع28: العميل العميل المرتقب الأول 

 
  مكالمة هاتفية قبل عقد اول اجتماع30: العميل العميل المرتقب الثاني 

  

المتصل للتسويق:عدد المكالمات التي اجريت للفرد =2

 اتصال خارج شركة العميل=  سبيل الإحالة              

 يل العميل المرتقباتصال داخل شركة العم = غير المستخدم للاحالة 

 .هدف الوصول للاجتماع الأول



 اليات التسويق: الجزء الاول

 143

ً غير المعتاد عـلى المكالمـات التسـويقية يجـب أيضـا عليـه أن يـتعلم أن هنيالمإن 

-7 وفى الأمثلة التي استخدمت في نموذج االوقت اللازم لكل مجهود من ذلك ليس كبير

كـل العمـلاء  قضيت ربما ساعة ونصف على الأكثر على التليفون لإجراء المكالمات مع 3

ين، وبهذا الاستثمار الذي كـان ذا قيمـة عاليـة مـما أعطـى احتماليـة العميل المرتقب 

ين العميل المرتقب النجاح التي يقدمها كلاهما، وبجانب هذا ألا يتضايق أحد العملاء 

ًمن تكرار اتصالاتي، ولكن الأحسن من ذلك كلاهما كـان تبريـرا عـن صـعوبة الوصـول، 
 . باستعداد الفرصة للاجتماع إلى حد ما مما لا يشكل عدم الاستجابةوكل منهما منح لي

ًأنـت تحتـاج لنظـام المكالمـات لـكي تكـون مثـابرا للحفـاظ عـلى .  ميزتني مثابرتي
وفى . الصوت المهذب غير المتصنع عند استخدام الهاتف ولا تستخدم قليل مـن البراعـة

ًبالاتصال بها السـاعة الثامنـة صـباحا ة الثانية العميل المرتقب  ةالنهاية وصلت للعميل
 .عندما أجابت على تليفونها الخاص

 لكي تنجح في أي نشـاط –سوف أناقش نظام الاتصال بشيء أكثر في الفصل الثامن 

ـان نظــام شــبكات  ـات ســواء كـ ـاء علاقـ ـب بنـ ـات تســويقي يتطلـ ـات  العلاقـ أو المكالمـ

 .يكون لـديك نظـام في الاتصـالالتسويقية أو العلاقات التسويقية أو الدعاية يجب أن 

إذا .  مـن جـدولك مهـماايجب أن تجد طريقة لجعل الاتصال عن طريق التليفون جزء

ٍّحددت بينك وبين نفسك ساعة يوميا أو صباح كـل أسـبوع أو ألزمـت نفسـك لإجـراء 
. ٍّعدد معين من المكالمات كل يوم ليس هو المهم ولكن المهم هو إجراء المكالمات فعليـا

 التسـويق الـذين يتمتعـون بخـبرة أمـام التليفـون يقومـون صلىوس معظم متعند جل

وهـذا . بإجراء مكالمتين سهلتين في الأول المكالمات التي يعرفون بأنها سيتم الرد علـيهم

 .هم للمكالمات الصعبةئيهي

  المهنيـين للتخفيـف عـلى المهنيـينالعديد مـن الشركـات توظـف مطـوري العمـل 

خريجي الجامعات وتـدربوا من ًهؤلاء الأشخاص عموما . عاتمن عبء تنظيم الاجتما

 على الخدمات التـي تقـدمها الشركـة والأسـواق والمشـاريع القديمـة والعمـل في هيئـة 
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يـن العميـل المرتقـب والعمـلاء طاقم السـكرتارية الموظفين فهم يطوروا العلاقات مع 

ن أن يكون نهج نـاجح لـو وهذا يمك.  الذين يتعاملون معهمللمهنيينويفسحوا المجال 

 .استطعت اتباعه

 :جتماعالإعداد للا    

موظفينــا :قــد وصــف شريــك في شركتــه حســابات كبــيرة مشــكلته بتلــك الطريقــة

 .متميزون في الحصول على المبيعات الأساسية ولكنهم لا يعرفون ماذا يفعلون بها

 كيـف  لمشاريع تجارية ولكنهم لا يعرفونبطاقاتهم يحضرون حدث ويجمعون 

وقـد عـبر .ً أحيانا ينظمون اجتماع ولكنهم لا يعرفـون مـاذا يقولـون فيـه.مواصلة هذا

شريك في مؤسسة للاستشارات القانونيـة عـن نفـس الموضـوع بعـد مناقشـتنا لضرورة 

لقد فكرت في تنظيم اجتماعات ولكن لا أعـرف مـاذا يجـب أن نفعلـه «:نظام الاتصال

يجـب القيـام بـه عنـد حـدوث اجـتماع خـاص الارتباك حـول مـا . »عند عقدنا لواحد

سـواء مـن خـلال الخـبرة أو البديهـة .  مـن ترتيبهـاالمهنيـينبالتسويق يمنح العديد من 

 لـذا مـا الـذي .يشعرون بشكل صحيح ببسـاطة أن التقـديم سـوف لـن يحقـق نتـائج

 يمكنهم فعله؟

 يـتم تقـديم .والاجتماعات التسـويقية مختلفـة  عـن اجتماعـات إتمـام الصـفقات

معلومات مفصلة عن كيفية التعامل مع مثل هذه الاجتماعات في الجـزء الثالـث مـن 

 .هذا الكتاب

 :التسويقيةيوجد هدفان  للمكالمة 

 يوجـد لـديها هلة لتحديد العميل المرتقب لكي تعرف بالقدر الكافي عن العملية 

اتك، ضرورة لاستخدام خدماتك، وما هي القيمة التي ستعود عليها من استخدام خـدم

العميل وماذا يجب أن يحدث بعد ذلك لإقامة علاقة إذا وجد قرب بينك وبين العميل 

 .المرتقب 
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 بمعلومات كافية عن شركتك لتمهد شعور العميل العميل المرتقب ل ي العملزيادة

 . وتلزمه بعقد اجتماع آخر إن أمكن– لو كان أي شيء -بالقيمة التي ستقدمها 

 مهـم لأنـه حتـى تعـرف لـن -:ًأولاً وتقديم المعلومات ثانيـا المعرفة –هذا التتابع 

وهذا محل نقاش؛ لأنه عنـد طلبـك . تستطيع أن تعرف نوعية المعلومات التي تقدمها

تتطلـب المكالمـة التسـويقية .  تقولـهئا مـالاجتماع فإنك كونت التوقع بـأن لـديك شـي

 . ما تصورهتقب العميل المرل يرى العميالناجحة هو أن نحرك هذا التوقع لكي 

 للاجـتماع يجـب أن تتعهـد بتقـديم معلومـات ذات قيمـة موعـد للحصول عـلى 

. كنتائج على دراسة ومرجع لمشروع قمـت بإنهائـه أو معلومـات مـن خـلال خـدماتك

تـدرب عـلى . قدمة قصيرة عن نفسك وشركتك وموضوعكابدأ بم. يجب أن تقوم بذلك

العميل ل يثم تمرر الكرة في ملعب العم دقائق 5ذلك حتى لا يأخذ منك ذلك أكثر من 

 :  عن طريق قول الآتيالمرتقب 

  المســألة الخاصــة (توجــد العديــد مــن الأشــياء التــي تســتطيع التحــدث فيهــا

 المشروع الـذي انتهينـا مـن إكمالـه لشركـة س -بصناعتك، خـدماتنا الجديـدة

 ك لـأريد أن أحسـن اسـتغلال) ودراستنا على الشركات المتخصصة في صناعتك

هـل لـك أن تخـبرني بالقليـل عـن شركتـك . ًلكي يكون مفيدا لك بقدر الإمكان

 - المشروع-خـدماتنا(وموقفها ولماذا اهتمت بأخذ الوقت لعقد الاجتماع على 

 .بهذه الطريقة أستطيع التركيز على النقاط التي تهمك) الدراسة؟

 يـل  من القيمة لـو تفهمـت موقـف العماتستطيع تقديم نوع. بكلمات أخرى

 يبحـث عـنً أيضـا وه.  الحقيقة التي تجعلها تتحدث .. أولاًالعميل المرتقب 

 .تركيز على احتياجاته بدلاً من تسويق خدماتكال

بمجرد حديثـه فهـدفك هـو الحفـاظ عـلى اسـتمرارية حديثـه باسـتخدام الأسـئلة 

 وبتفصيل تريد أن تعرف القيمة التي يحققها الحل. المعروضة في الفصل الخامس عشر

 لمـاذا لم يـتم أخـذ هـذا «:الأسـئلة مثـل.  شركتهتواجهالذي تطرحه عليه بشأن مشكلة 
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حقق لدي شركتك لـو ت ما هي الاختلافات التي ت»و«التصرف في هذا الموقف من قبل؟ 

 . حيث تساعد في تحقيق القيمة التي تقدمها خدمتك»تطبيقهاتم 

ء مـن معرفتـي مـن مـا هـي الأجـزا«: عند سرده لموقفـه يجـب أن تسـأل نفسـك

يرتبط بهذه الاحتياجات؟ لو لم توجـد )  الدراسة- المشروع السابق- خدماتي–المسائل (

 العميـل المرتقـب ل يأجزاء مناسبة ولكنك تشعر بأن مؤسستك تستطيع مساعدة العم

 المشروع -خـدمتنا الجديـدة(لقـد خططنـا أن نتحـدث عـن «فيما يقلقه اعرض عليـه 

توجـد . ها في الحقيقة ليست على صلة بالنقاط التـي طرحتهـاولكن)  الدراسة–السابق 

 »ة؟صـلىهل يمكنك التحدث عنها أم التقيد بالمفكرة الأ. طرق عديدة يمكنها أن تساعد

 .معظمهم يقبل الاقتراح ويقوم بتغير المفكرة

 خـدماتنا أنأنا لسـت متأكـد مـن «: إذا لم تجد صلة بين خدماتك واحتياجاته قل

 وصفته من قليل الذيبالموقف يمكن أن تتصل  الدراسة –وع السابق  المشر–الجديدة 

 في هـذه الحـالات أحـتفظ بتقـديم قصـير إن لم يظهـر »عني أعطيـك نظـرة عامـةد.. 

أنـك لا ترغـب ضـياع وقتـه بـالتركيز عـلى .  أي اهـتمام قـويالعميل المرتقب العميل 

 .الموضوعات التي تخطى باهتمام قليل

لـو حـدث .  يجب أن تعرف إذا وجدت الفرصة لـكي تلاحقـهبنهاية عقد الاجتماع

 كيـف تفكـرون العميل المرتقب ذلك وقمت باقتراح المواصلة المعنية أو سؤال العميل 

ًأعمل على جعل ذلك واضحا بأنك ستكون سـعيدا . أنتما الاثنين يجب أن تتقدموا فيها ً
يـن الـذين لعميل المرتقب اصنف العملاء . بالزيارة مرة ثانية مع عدم وجود أي التزام

 .ذلكًيترددون عليك كثيرا في الاستفادة منك عند رغبتك في 

لو وجد أي احتمال لإتمام صـفقة حـاول دائمـًا أن تتقـدم بطريقـة تتطلـب بعـض 

.  بترتيب الاجتماع مع الآخرين أو إرسال لك المـواد لتراجعهـاقمالالتزامات من العميل 

 . تعمـل حـدوث شيء مـا ولـيس فقـط أخـذ وقتـكرغبته في أخذ فعل هي إشارة أنهـا 

  –لـو أمكـن . إن لم ترغب في التعهـد بـأي فعـل اقـترح شيء آخـر يتطلـب تعهـد أقـل
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 .حتاجهي  التيً بالرجوع إليه ثانيا بمجموعة من المعلوماتوعداترك الاجتماع مع 

 أظهـر عـدم العميـل المرتقـب إن لم تجد توافق بين خدماتك واحتياجات العميل 

تك واشكره على وقته واسأل عن إمكانية قبوله معاودة اتصالك بـه في خـلال سـتة قدر

 .الظروفشهور لترى هل تغيرت 

عنـد مغادرتـك لا يجـب أن . كخطط لاجتماعك لكي لا يتجاوز الوقت المخصص لـ

 .من الوقت% 30 أكثر من تتحدث 

جــتماع كــما أنــك تحتــاج للمثــابرة عــلى المكالمــات فإنــك تحتــاج المثــابرة عــلى الا

ولا يـن يمكـن أن تلغـى أو تؤجـل العميل المرتقـب فالاجتماعات المجدولة مع العملاء 

ـيرة مــن يحزنــك أن  ـو نجحــت المكالمــات . إلى لا شيءتنتهــي جتماعــات الانســبة كبـ لـ

التسويقية لصالحك فيجب أن يكون لديك المرونة للحفاظ عـلى هـذا فالتسـويق هـي 

 .لعبة أرقام

 :علاقةاصلة اللا تهمل مو    

من خلال الاجتماع الثاني أو الثالث يجب أن . أتبع دائماً المكالمة التسويقية بخطاب

أو ) الفصل الثالـث عشر(تنتقل من المكالمة التسويقية إلى أي من العلاقات التسويقية 

 ).الجزء الثالث(إتمام صفقة 

 

 الخاتمة: 

ل ووقــت وطــرق م عــلى المــدى الطويــايتطلــب إجــراء المكالمــات التســويقية التــز

واحتمال الرفض ولكن لا توجـد طريقـة أخـرى تسـويقية سـوف تمكنـك مـن متعددة 

ين للتحدث عـن مسـائل العميل المرتقب ًالمواجهة وجها لوجه مع العديد من العملاء 

وهذا يوضح السبب في اعتبار إجراء المكالمات التسويقية ضـمن .  لديهماتشكل اهتمام

 .لكالتقنيات التسويقية المتاحة 



 كيف تجعل السماء تمطر عملاء  ؟ 
 
 

 148

 

 



 

 149

 

 

 

 

 

 

 الجزء الثاني

 

 :بناء الشبكة

 المهنيونكيف يطور 

وسطاء ًمصدراً ثابتا من 

  والأدلةالأعمال
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 400 تتكـون مـن محاسـبةلقد أخبرني المؤسس لشركـة 

شخص أن الحصول على فرص جديدة يتجـه نحـو السـهولة 

كل عام، وإذا قمت بأدائها بطريقة صحيحة فإنهـا سـتكون 

ـال ـما قـ ـل كـ ـبكة.بالفعـ ـو شـ ـك إلى نـم ـع ذلـ ـلاء ويرجـ   العمـ

. المقصودة بطريقة هندسية في مقابل زيادة عدد موظفيهـا

فجميـع .  إيجاد صانعي المطـر،لماذا يتم شرح ذلك في كتابي

صناع المطر الذين درسـناهم يرتبطـوا بالشـبكات الكـبرى ـ 

التــي قــاموا ببنائهــا عــبر الســنوات وحصــلوا عــلى مكافــأة 

 .شبكاتعظيمة من عمل تلك ال

 

 المهنيونحيث يضيف . ويتم تخصيص هذا الجزء من الكتاب بالشبكات المقصودة

 ،فيقوموا بمقـابلتهم عنـدما يعملـوا مـع عملائهـم. إلى شبكاتهم موظفين بطرق عديدة

 عنـدما يقومـوا بعمـل ، عندما يقوموا بعمل المقـابلات المبدئيـة،عندما يلقون الخطب

ر اجتماعـات للشركـة ويصـف هـذا الجـزء مـن حلقات سيمنار وعندما يقوموا بحضـو

 .الكتاب كيفية بناء هذه الشبكات وكيف يتم تدعيمها
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 البديل للمقابلات التمهيدية : الشبكة

 

 الرجل الذي يعرف كل شخص      : حالة عملية 

لقد نمـا أوسـكار ميجرديشـين في أثنـاء 

التحول الصناعي المتدهور والحاد في مدينة 

. يورك كما أنه لم يتلق أي تعليم جامعينيو

ـاء  ـة وذكـ ـارة الاجتماعيـ ـين المهـ ـالجمع بـ وبـ

ـي شركــة  ـه يبنـ العمــل فقــد اســتطاع أنـ

وهـذا . التغيـيراستشارة متخصصة في إدارة 

فلقد أحـب التحـدث وكـان . َّالشخص الفطن والذي علم نفسه بنفسه قد أحب الناس

د اهتم بأصدقاء عمله وحاول مساعدتهم وبكل أمانة فلق. دائماً ما تجده على التليفون

وبيـنما كنـا نتجـول في مبنـى . ففي ذات مرة قمت بتقديمه إلى عميل. بقدر استطاعته

وفي خلال خمس دقائق من المحادثـات فقـد . الشركة فقابلنا خمسة أشخاص مختلفين

 حيـث كـان »يالـه مـن عـالم صـغير«. قام أوسكار بتعريف أصدقاء متبادلين ببعضـهم

وعندما حدث ذلك في شـهر بعـد ذلـك .  يقول ذلك في كل مرة بابتسامة هزليةأوسكار

 . طبيعة خاصةوفي شركة أخرى فلقد عرفت أني أتعامل مع شخص ذ
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 وسـوف يتصـل بـك كـل فـترة لـكي .فعندما تقابل أوسكار فإنه لا يمكن أن ينساك

. لمعلومـاتًوأفضل من ذلك فإنه غالبا يقوم بإعطاء أجـزاء مفيـدة مـن ا. يطمئن عليك

فدائماً ما كان يقـوم بتقـديم النـاس لبعضـهم . وتأتي مساعدته الحقيقية من المقدمات

وقـد قـام بتقـديمي إلى أنـاس عديـدة حيـث . حيث يمكنهم مساعدة بعضـهم الـبعض

نداءاته ـ لا تحتـاج القـول ـ كانـت دائمـًا . ساعدوني بعد ذلك بإعطائي استشارات كبيرة

م في كثير من الأحيان ما يجعلوني أشعر بعدم الراحة إلى حد  بها ـ بالرغم من أنهامرحب

ما حيث إنني لم أقم بإعطاء ما يكفي لمثل هذا الرجل الكريم الذي كان يبذل قصـارى 

 .لقد بحثت عن طرق يمكن بها رد جميله. جهده لصالحي

وأهـم مـن ذلـك .  وقد توفي أوسكار بعد أن قام بإنشاء شركـة لهـا كيانهـا المـادي

ً وكثـير منـا ممـن يعرفـه غالبـا مـا ،قات الدافئةاه كانت زاخرة بالعديد من الصدفحيات
 .يستجيب تجاه بكل الحب

 الرجل الذي يرى قيمة في كل شخص: حالة عملية     

. ث تنفيذيـةوجون هو جندي جديد يدير مكتـب كلـف لانـد  التـابع لشركـة بحـ

د قضى عمره هناك يتعامـل فلق. ًوقبل أن يكون جنديا فلقد عمل مع مصنع للسيارات

. مع القضايا الداخلية ولذلك فقد كون اتصالات خارجية قليلة عند تركـه لهـذا العمـل

ولكي يصبح فعالاً في وظيفته الجديدة فلقد اضطر أن يقابل العديد من الناس بطريقة 

 كـما قـال »فكل شخص«. فلقد خطط أن يقابل كل شخص على قدر المستطاع. سريعة

 مرشـح هـام أو مصـدر كـامن للمعلومـات ،يكون مشتري هام لخـدماتناإما أن «جون 

صرف طبقًا لخبرته في السنوات ت فقد كان ي»يمكنه مساعدتي من إيجاد مرشحين جيدين

فعـلى مــرور . فقـد تعلـم أن يقابــل النـاس في مكـان واحـد وهــو الطـائرات. العديـدة

. بحـاث بهـذه الطريقـةالسنوات الاثنتي عشرة الماضية تمكن من الحصول على عشرة أ

وبعـد شـهرين . »واحدة قد جاءت من التحدث إلى مضيفة طيران عـن عمـل زوجهـا«

 . وقد ذهبت لرؤيته وقام بإعطائنا البحث،أخرين اتصل بي
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ق الناجح وهو الحصول على اتصـال مـع صـانع القـرار يفهناك مفتاح واحد للتسو

 بتشـكيل احتياجاتـه حـول عندما يكون لديه اهـتمام عـالي عـن الثقـة ومـا زال يقـوم

ًوهذا يعني معرفته جيدا لدرجة أنه يثق فيك مبكرا. مشكلة معينة والأكـثر احتماليـة . ً

من ذلك فيجب عليك معرفة شـخص يسـتمتع بمثـل هـذه العلاقـة مـع صـانع القـرار 

 .وباختصار فإنها تعني عمل الشبكة. والذي سوف يقوم بتقديمك

ً المشـار إليهـا، ونـادرا مـا يـتم إدراكهـا في فيعتبر عمل الشبكة واحد من الأنشـطة
ًوذلك بسبب أنه كثيرا ممن يقوم بعملها لا يفهمونها وعند تدريب الناس عـلى . العمل

 . فأسأل نفسي عن معنى عمل الشبكة،استخدام الشبكة

 :وتتضمن الإجابة على ذلك ما يلي

 استخدام أصدقائك للحصول على العمل. 

 غذاء العمل. 

 ت عديدة باستخدام التليفونا مرالاتصال بالناس. 

 سؤال الناس الذين تعرفهم لمساعدتك في الحصول على عمل. 

 .من مجرد كونها مادةثرثرةوهذه الآراء إما أن تكون خاطئة أو تكون 

وعند اتباعها بطريقة صحيحة فعمـل الشـبكة يسـتطيع أن يجـد بقـوة مبيعاتـك 

بطريقـة غـير صـحيحة فإنهـا تعتـبر وعند اتباعهـا . بطريقة كبيرة ويحضرها إلى العمل

وأعتقد بأنه يتم تضيع المزيد من الوقت على ما يسمى بعمل الشبكة . مضيعة للوقت

ة فهـذا مـزعج لأن قيمـة الوقـت التـي يـتم هنيـعن أي منطقة أخرى من الخدمات الم

إنفاقها على التسويق تتعدى قيمة النفقات الخارجية المصروفة في كثـير مـن الشركـات 

 .ن ذلك يتم إنفاقه على الصدمات القليلة لروحي النقيةوأكثر م

وفي مجهــود لعــلاج هــذا الموقــف فقــد قمــت بــإجراء دراســة لتحديــد الجوانــب 

 فلقـد قمـت بعقـد اللقـاءات وعمـل الملاحظـات عـن . الرئيسية لعمل الشبكة الناجح

 ا في ذلككثير من العاملين بالشبكة والأكثر فاعلية الذين وجدتهم في مستوى الأعمال بم
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 التأمين ومكتب ، رصف الطرق، الإنشاء، العمارة، الحساب، الهندسة، القانون،الاستشارة

 .الإمدادات لتسميتها ولكن القليل منها

مثال ذلك أوسكار ميجرديشين الرجـل الـذي قمـت بوصـفه في المثـال الموجـود في 

صـول إلى أي فعـلى قمـة وظيفتـه فقـد اسـتطاع الحصـول عـلى الو. بداية هذا الفصل

ًوكنـت جالسـا معـه . شخص يختاره في منطقة نيويورك عـبر عملـه الممتـد في الشـبكة
ٍعندما كان يتصل تليفونيا بمنفـذين ذي مسـتوى عـال حيـث قـاموا بتأجيـل مـا كـانوا  ٍّ

ًوكان واضحا بطريقة لا يشـوبها شـائبة أنـه يعـرف أشـياء عـن . يفعلوه لتلقي مكالمته
 .رونعمل الشبكة لا يعرفها الآخ

 قاعدة أساسية عن عمل الشبكة قد تعلمتها عـلى مـرور السـنين 17ويوجد هناك 

 :وهي كالتالي

 .عمل الشبكة يساعد الناس:  القاعدة الأولى    

هذه هي القاعدة الأساسية، وتعد السبب في فشل النـاس الأكـثر حماقـة في عمـل 

لديك خيـارين بـين تقـديم وعلى المستوى البسيط بها فإنها تعني أنه إذا كان . الشبكة

خدماتك ولكن باتصال غير متحمس أو تقوم بتوصيله إلى المطـار، فمـن المحتمـل أنـك 

فابتصالك به سوف يتذكرك بصورة أفضل وسوف يكون أكـثر مـيلاً . تفضل عمل الأخيرة

..   فمن الممكن أن تتحدث معه بطريقـة لطيفـة في أثنـاء القيـادة.لمساعدتك فيما بعد

 .ا ما يسبق الأخذ في عمل الشبكةًفالعطاء غالب

ففي الصناعات المعمارية والبنائية ـ التي تعتمد على عمل الشبكة بطريقة كبـيرة 

 .»يجـب أن تعطـي لـكي تجـد«: ًفي العمل الجديد ـ غالبا ما يتم سماع النصيحة الآتيـة

وقد سمعت هذه النصيحة في بادئ الأمر من ليندا لوكاس ربما تكون أفضـل عاملـة في 

فإذا لم تستطع أو سوف لا تساعد الآخرين الـذين . مجال الشبكة في الصناعة المعمارية

ًيستطيعون الحياة جيدا بدونك فلماذا عليهم أن يتركوا عملهم لكي يسـاعدوك؟ فـنحن 

 لا نتحدث هنا عن العطاء أو المسئولية الاجتماعية ولكننا نتحدث عن العمل وبصـورة 
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عمل ويقوم الأصدقاء بمساعدة بعضهم البعض وربمـا ذلـك فيربطهم ال. خاصة الصداقة

 وذلك فإنه من الصعب أن تقـوم باسـتخدام الشـبكة .بطرق مختلفة ولأسباب مختلفة

 .مع هؤلاء الذين لا تحبهم

وفي . قائمة للأنواع التي يمكن أن تسـاعدك باسـتخدامها) 1-8(ويعرض الملحق رقم 

يقـة مختلفـة ولـذلك فلابـد لـك أن تقـوم أعمال مختلفة فالمساعدة يتم تعريفهـا بطر

 ويوجد هناك عامل تأمين . في ضوء وجهة نظرك للاتصال»للمساعدة«مة تعريفك ءبملا

ناجح أعرفه ـ عامل رائع بالشبكة ـ يريد أن يتم تقديمـه للزبـائن المنتظـرين أو النـاس 

 . قيقية ولا يعتبر المعلومات مساعدة ح.الذين لديهم تأثير على الزبائن المنتظرين

وعلى الجانب الآخر فإن كثـير مـن النـاس يقومـوا بـربط ذلـك بالحالـة الحقيقيـة 

أو مقـاولين  مهنـدسي استشـارات أو ، معماريـن، مطـورين،للسوق سواء كانوا سماسرة

.  وكسمسار ناجح لحالة حقيقية تم وضعها أمـامي فـلا أريـد تقـديم. معلومات غزيرة

فأنـا أثـق في النـاس الـذين يعملـون . يريص تغفما أحتاجه هو معلومات يعتبرها الشخ

، المعلومــات عــن الأشــياء،   المزايــاتنــوع الأحــداث، ب و.معــي لــكي يظهــروا في الصــورة

المقدمات، مساعدة المبيعات، الإشارات والأفكار تعـد جميعهـا بعـض أنـواع المسـاعدة 

لتـي يعتبرهـا  فإذا أردت التحقق من الأشياء ا.عملاء الشبكةالتي تم تزويدها بواسطة 

كيـف أسـتطيع «: والمفتاح هو مداومة سؤال نفسك. الاتصال نافعة فبكل سهولة أسأل

 . »كيف يستطيع هذا الشخص أن يساعدني؟«عن»مساعدة هذا الشخص؟

 



 كيف تجعل السماء تمطر عملاء  ؟ 
 
 

 158

 
 
 1-8نموذج 

 قائمة للأنواع التي يمكن أن تساعدك
 هناك أمثلة للمساعدة يمكنك الاستفادة منها في اتصال الشبكة

 تالمعلوما -1
 مرتقبعن عميل  - أ
i.  دليل(يحتاج للخدمة( 

 هوصف الحاج - أ

i. الحجم 

ii. التوقيت 

iii. أسباب الحاجة 

iv. القضايا 

v. الاتصال 
 الاسم - أ

 العنوان - ب
 التليفون - ت

vi. عملية اتخاذ القرار 

vii.                                                              المؤثرين 
 الأسماء - أ

 العناوين - ب
 الأوراق العملية - ت
 الاهتمام - ث

viii. المنافسين  
 لأسماءا - أ

 نقاط القوة والضعف - ب
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ix. التغيرات  
 في الحاجة - أ

 في المشترين - ب
 في عملية صنع القرار - ت

x. أسباب الفوز أو الخسارة الخاصة بالبيع 
  عن عميل موجود  - ب

 التغيرات. 1
   شخصية-أ

 اعادة التنظيمات-ب
  أحداث عمل رئيسية-ج

 العميل لدى المشكلات . 2
  وجود المشكلة-أ

  أسباب المشكلة-ب
 اث الوشيكة الأحد-ج

 تصرفات المنافسين للحصول على اتصال بالعميل. 3
  عن المنافسين - ت

 التغيرات/ المشكلات   )1
 العملاء الجدد )2
 الممارسات الناجحة )3
 ) إلى أخره،عدد الموظفين أو المكاتب(الحقائق  )4
 المفتاح الشخصي )5
  عن الأسواق الجديدة الجذابة - ث

 
  واشارات، استشهادات،مقدمات -2

 للعملاء الممولين - أ
 تصالات الشبكة التي تستطيع المساعدة في الحصول على عمللا - ب
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 للبائع الذي يستطيع تحسين الخدمة - ت

 للموظفين المنتظرين - ث

 أفكار ونصائح -3

 في كيفية التوصل للمصطلح - أ

 في كيفية حل مشكلة عمل - ب

 الدعم الشخصي -4

 التهاني - أ

 التعازي - ب

  أو المخفضةالمجانيةالخدمات  -5

 الدعوات باستخدام البريد الإلكتروني -6

  عمل قائمة للدعوة-       أ

  التفكير مع فريق تخطيط-1                

 ً داخليا-                          أ

  الشراء-                          ب

  حدد الشيء المناسب-1                              

 حدد التكلفة -2                              

* * * 

لاحظة عندما كان المنفذين على مستوى عالي يتحدثون عن التعاون وقد قمت بالم

ولكنهم لم يتمكنـوا مـن تحديـد نقطـة ..بين شركاتهم والاتحادات الاستراتيجية الممكنة 

ًغالبا كل ما تأخذه لعمل مثل هذه المحادثة بالنسبة لشخص لإعطـاء الجانـب . البداية
 . الآخر مساعدة حقيقية بدون فرض أي شروط

 هذا يعني أنك في كثير من الأحيان سوف تساعد شخص بدون أي عائد؟هل 

 عندما تريد معروف فانـه سـوف يكـون مـن السـهل ؟ لذلك ماذا.  لا بالطبع

 الحصول عليه إذا كان لديك رصيد من المساعدة الحقيقيـة للشـخص الـذي تقـوم 
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مساعدتك لـرد وكلما كانت المساعدة هامة كلما كانت رغبة الشخص قوية في  .بسؤاله

 .جميلك

يجب عليك أن تتعلم كيفية التعرف على دليل لشخص آخر : القاعدة الثانية    

 .عندما تسمعه

ولذلك يوجد هناك العديد من الطرق لمساعدة الناس، فكل ما يمكنـك فعلـه هـو 

 عـن اتصـالات عملـك لعمل ذلك فينبغـي أن تعـرف بقـدر كـاف واالعروض  و  المزايا

 أسـألهم عـن .عرضـا اسـألهم بـأن يقـدموا لـك . عندما تسمع واحدللتعرف على دليل

 اسأل عن المواقف والظروف التـي . لأنواع المؤسساتتقديمهاالخدمات التي يستطيعوا 

 قائمـة )2-8( ويوضـح الملحـق رقـم .من المحتمل أن تكون مؤشرات للحاجة لخدماتهم

للزبائن، الأشياء المأمولة،  عندما تجد نفسك تستمع .من الأسئلة التي تستطيع توجيهها

واتصالات العمل الأخرى لحالات الحاجات التي تنطبق على ممارسات الآخـرين مثلـك 

 .فإنك في هذه الحالة سوف تدرك أنك أصبحت عامل فعال في الشبكة
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 2-8نموذج 

 

 .أسئلة يمكن توجيهها بشأن اتصال الشبكة المأمول

  ؟)تجاتهامن(صف شركتك وخدماتها أو وهل تمانع في 

  ؟... إلى آخره،  الجغرافي التوزيع ، حجم الشركة،من هم عملائك 

 ؟من على مستوى شركات العميل يقوم بشراء خدماتك 

 ؟ما هي بعض المؤشرات المماثلة التي توضح بأنه يمكن وجود حاجة لمنتجاتك 

  ذا كـان هنـاك حاجـة عما إما هي الأسئلة القليلة التي أستطيع توجيهها للتأكد

 ؟ هذه المؤشراتبعض قية إذا قمت بالكشف عن حقي

 ؟ينيمن هم منافسيك الرئيس 

 ؟كيف تختلف عنهم 

 ؟كيف تستطيع الحصول على زبائن جدد 

 ؟كيف يمكنني مساعدتك 

* * * 

 بالنسبة للآخرين يمكن أن تظهر في أي وقت، ولكن من المحتمل أن تظهر  .. المزايا

ن الأفراد الذين يحتاجون إلى خدمـة لا  فتتسلم كل شركة تساؤلات م.في مواقف خاصة

دائمـًا مـا .  فيوجد لديك دليل لشـخص آخـر،تبدو مناسبة في كل وقت تنتهي من عمل

 .أحاول عمل استشهادات في مثل هذه المواقف

ًفيوجد لدينا جميعا خبرة سماع شكوى العميل عن مشـكلة غـير متعلقـة بـالشيء 

 فإذا جـاءت .ل إلى بها عن طريق الساعي أو أرس»فالمقهى هنا حقير« :الذي نعمل فيه

  فعبارات مثل هـذه .في البريد المنتظم فسوف تتأخر في نظام البريد الداخلي الخاص بنا
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 تمثل فرص لشخص آخر هل تعرف أي شخص يستطيع حل هذه المشكلات؟

عمل الشبكة يعتبر مجهود مخلص عن كونـه الحفـاظ عـلى : القاعدة الثالثة    

 .الأحراز

ني قد تعلمت مبادئ التقنيات الفعالة لعمل الشبكة فإني أشعر بالـذهول مـن لكو

ً الذين ـ بمجرد تعلمهم للقاعدة الأولى ـ يساعدون شخصـا مـا ثـم يقولـون المهنيينغير 
فالحياة ليسـت . »لقد ساعدتك أما الآن فهو دورك لمساعدتي«: بعد ذلك بدرجة مؤثرة

التي تعـبر عـن واحـدة بواحـدة مـن صـديق؟ هل تتوقع هذه العلاقة . بهذه البساطة

لذلك لماذا تتوقعها من علاقات صداقة أولية خاصة بالعمل؟ مـا هـو المـانع إذا قمـت 

لشخص ما وهو يقوم بإمدادك بدليلـة الجيـد للعـام؟ لقـد بـذل  أدلة خمسه ببتزويد

 فـالتفوق في .لقد بذلتم مجهـوداتكم تجـاه بعضـكم الـبعض. قصارى جهده من أجلك

 .شبكة ـ مثل أي شخص آخر ـ يتطلب أفضل مجهود لديكعمل ال

 .يعبر عمل الشبكة عن شعور بالإلحاح والإجبار: القاعدة الرابعة    

 عـن شـعور الشبكةحقًا إنك تريد مجهود مخلص وتعتبر عملة الإخلاص في عمل 

 إذا قـام شـخص .تها لشخص ماديبالإلحاح والاضطرار، وذلك لإعادة المساعدة التي أس

 بمســاعدتك فيجــب عليــك أن تشــعر بحاجــة متزايــدة لعمــل أي شيء لمثــل هــذا مــا

.  الممكنـة للاتصـالالطـرقفالشعور بالإجبار لابـد وأن يوجـه انتباهـك نحـو . الشخص

 الخاص بك وفكر في خدمات اتصالك عندما تنظـر إلى كـل فهرس إتصالاتكتصفح عبر 

تطيع مسـاعدتها إذا هل يوجد هناك شخص ما يجب عليها معرفته؟ شخص يسـ. اسم

وعندئذ فانهـا سـوف تعـرف . ًلم تستطيع أنت؟ إذا لم تكن متأكدا قم بالاتصال واسأل

بأنك تفكر في اهتماماتها ومن الممكن أن تسـاعد المحادثـة بيـنكما في توضـيح كيفيـة 

ًهل يمكنك إسداء معروفا لصديق اتصـال . مساعدتك أو ربما تكشف عن فكرة جديدة

قـت قريـب؟ حتـى إذا لم تسـاعد عملهـا بطريقـة مبـاشرة فمـن قام بمساعدتك من و

  يتـذكر عمـل لشـخصفا. الممكن أن تقوم بعمل ذلك بطريقة غـير مبـاشرة فـيما بعـد
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 .المعروف تستمر في كل الوقت بين العاملين بالشبكة

وضـح كيـف يمكـن لخـدماتك أن تضـيف قيمـة لاتصـال : القاعدة الخامسة   

 .ليالعم

. بالطبع، فإنك تريد من الآخرين أن يقوموا بمساعدتك كما تقوم أنت بمسـاعدتهم

 وصـف كيفيـة تـدعيم خـدماتك القيمـة فإنه من السهل بالنسـبة لهـم إذا اسـتطعت

وكلما أدركوا ذلك بوضوح بأنهم بمساعدتك فإنهم يساعدوا أنفسهم كلـما . الخاصة بهم

 .كانوا أكثر رغبة في مساعدتك

هل يساعد تدعيم خدماتك في الاتصال ويميز خدماته من خدمات المنافس؟ دعـه 

ستشـاري وذلـك ويوجد لدي صـديق قـام بتوسـيع عملـه الا. يعرف كيف يحدث ذلك

. بتوضيح الحالة الواقعية للسماسرة وكيف يمكـنهم اسـتخدام خدماتـه بتلـك الطريقـة

ًهل يوجد هناك إمكانية أن تقوم المساعدة التي تزودها خدماتك بحل مشكلة وأيضـا 

تسرع من التقدم في المشروع الذي من الممكن أن يتطلـب اتصـال خـدماتك في تـاريخ 

لما أمكن ذلك يجب أن تحدد خـدماتك بطريقـة توضـح وك . قم بشرح ذلك؟فيما بعد

 .قيمتها  بالنسبة لاتصال عمل الشبكة الخاص بك

 يوضح عمل الشبكة العرفان بالجميل : القاعدة السادسة    

. لمسـاعدةاعندما يقوم شخص ما بمساعدتك يجب أن تظهر أنك تقدر مثـل تلـك 

 وإذا حصـلت عـلى .دمة لـكوبوجه خاص فإن ذلك شيء سليم إذا كانت المساعدة مق

 ..العمليـةالمزيد من المعلومـات عـن المـأمول مـن الاتصـال وبعـد ذلـك تحصـل عـلى 

 إذا قام هو بإعطاء إشـارة ! اكتب!اتصل. فلتجعله يعرف أنك تقدر مثل تلك المساعدة

 يؤســس عمــل الشـبكة عــلى الصــداقة وعلاقــات !أو تقـديم فلتستضــيفه عــلى الغـداء

 . والتعرفالصداقة تتطلب التقدير
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 .يدعم عمل الشبكة الثقة: القاعدة السابعة    

 لعمل الشبكة هو الخوف من أن شـخص مـا سـوف يسـتفيد منـك أو معوقأكبر 

يمكنك أن تساعد في التغلب على هذا الخوف في الآخرين وذلك بمد يـد . يقوم بإرباكك

وى عـالي مـن فيعتـبر تـدعيم مسـت. ٍالعون عندما يحتاجوا إليها، ولكن هذا ليس كـاف

 .ًالثقة ضروريا في تطوير الشبكة

فإنهـا تعنـي أنـك سـوف تقـوم بتقـديم : أولاً. ويتطلب تدعيم الثقة أشياء عديدة

 وذلك بسبب أن ةفروضالمبالقوة فلا يتم تقديمها إلى الشبكة . خدمة ذات جودة عالية

ئـد ًوهي تعني أيضا أنـك سـوف تقـوم بمجهـود زا. سمعتك سوف يتم تلويثها بسببهم

 .وذلك لتمحي أي مشاكل يمكن أن تحدث لك مع الزبون أو مع أي علاقة أخرى

وتعد هذه ممارسة جيدة في أي حدث ولكنها في حد ذاتها ليسـت كافيـة لتـدعيم 

ً فيجب عليك أيضا أن تكون جادا في اتصالاتك؛الثقة في عمل الشبكة فاذا قام العميـل . ً

فـإذا .  فيجـب عليـك إخبـاره بـذلك..ما ء شيته في رغبته ولم تصلك نعك من مساعدبم

فإنـك ..وإذا لم يفهـم عمـل الشـبكة . استوعب عمل الشبكة فإنه سوف يقبل تفسيرك

 .سوف تقوم بمقاطعته وإخراجه من عمل الشبكة بأي طريقة

وتعني القاعدة أبعد من ذلـك بالنسـبة لـك ـ أنـت نفسـك ـ سـوف تقـوم بتتبـع 

ً يقوم بإرباك اتصالك وسـوف يكـون ذلـك صـعبا الفرصة إذا كان تتبعها من الممكن أن
 روايـة  بأحـد الدارسـين معـيوقد قام . ًجدا لفعله عندما تكون تحت ضغط لعمل بيع

 :هذه القصة

نني لم أتتبع ذلك لأننـي شـعرت بـأن بروشور ولكلقد تم إعطائي في ذات مرة «

وقت لاحـق فقد اتصلت بي في . الشخص الذي أعطاني إياه لا يريدني أن أستفيد منه

ولقـد أخبرتهـا بـأنني لم أحصـل عليـه . يةوسألتني عما إذا كنت حصلت على العمل

ولكن كان ذلك يستحق على ..فقد كانت مندهشة لكوني محبط . وأخبرتها بالسبب

 ثم عرفت أنها من الممكن أن تثـق بي وأصـبحت أكـثر صراحـة وقـد . المدى الطويل
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 .»مر السنينل بسببها على عماحصلت على كثير من الأ

أحـد العمـلاء عـلى حسـاب ًوأيضا فإنه تدعيم الثقة يعني أنك لا تقـوم بمسـاعدة 

ً إذا لم تكن في موقف يتطلب معروفا فوريا..عميل آخر  بل أفضـل مـن ذلـك فيكـون . ً

وهذا يعني ـ بـين أشـياء كثـيرة ـ أنـه لا يحـب أن . العملاءهدفك هو مساعدة جميع 

تكـن تعتقـد أن ذلـك و في شـبكتك إلى العميـل إذا لم تشعر بالإجبار تجاه تقديم عضـ

ًكون مفيدا لكلا الطرفين وتستطيع أنت بإقناع الطـرفين بالقيمـة الكامنـة لمثـل سوف ي

 .تلك المقابلة

 

 3-8نموذج 

يوضح قائمة بالأشياء التي يجب عليك فعلها والأشياء التي لا يجب فعلها مم 

 :أجل تدعيم الثقة في اتصالاتك كالتالي

 :الأشياء التي يجب عليك فعلها

  إذا كـان لـديك أي .  ذات ثقـةعنـه إلى أي مدى تكون المعلومـات المتصلاسأل

 .شك فإنه من الأفضل أن تسأل عن أن تشك في الثقة

 دائماً قم بأخذ الإذن قبل ذكر اسم المتصل كمصدر للمعلومات. 

  الذي زودك بدليل لكي تدعه يعرف نتائج تتبعكالمتصلاطلب . 

 سـاعدك عمليـةوهذا ينطبق بصـفة خاصـة عنـدما تحصـل عـلى . هر شكركأظ 

 .ادعوه إلى الغداء. اكتب.  في الحصول عليها اتصلالمتصل

  قم بمساعدة المتصل الذي ساعدك في الحصول على وظيفة وذلك بايجاد فرصـة

 المهنيـينوهـذا يعنـي بالنسـبة للمهندسـين المعماريـن وبعـض . له مع العميـل

وفي مجالات أخرى فإنها تعني تقديم فيما . تصال فمن فريقكالآخرين وضع الا

 .بعد
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 فـإذا . شخص آخـرأخبر المتصل عندما لا يمكنك مساعدته بسبب تدخل سابق ل

فإنك بـذلك . ولكنك تخطط للعمل مع المنافس. المتصلحصلت على معلومات 

 .تستخدم اتصالك فيحصل المستخدمين على سمعة سيئة في الشبكة

 : تفعلهما يجب ألا

  يمكن أن . فهذه هي أكثر قاعدة شائعة. تشارك لمعلومات سرية على الشبكة لا

يـتم إغــراؤك بقــوة لاسـتخدام أي معلومــات في إدارتــك لمبادلـة عمــل الشــبكة 

 .ةولكنك سوف تحصل على سمعة عدم استحقاق الثقة إذا قمت بنقض الثق

  تزويدك بهاً مترددا فيالمتصللا تسأل عن مصدر المعلومات إذا كان . 

 لا تتشارك المعلومات المزودة إليك بواسطة المتصل مع منافسة. 

 لا تذهب بالمتصل إلى رئيسة عندما ترغب في مشـاركة المعلومـات مـع شركتـه .

فقم برد المساعدة للـذين . فالناس هم الذين يقوموا بمساعدتك وليس الشركات

 ..ساعدوك 

 .ًنا بيع خدمات الناس الآخرينيعني عمل الشبكة أحيا: القاعدة الثامنة 

فمسـاعدة شـخص آخـر في . ًفما ذكرته سابقًا، سوف تفهم لماذا يعد ذلك صـحيحا

بيع خدماته هي أسمى شكل للمساعدة في عمل الشبكة فإذا اقتنعت بما تبيعه، فإنك 

ًتساعد المشتري أيضا فهؤلاء الذين يعملون مـن أجـل أنفسـهم فسـوف يجـدون هـذه 

 أما هؤلاء الذين يعملون مـن أجـل شـخص آخـر فسـيجدونها .جازهاالقاعدة سهلة لإن

 فالمـدير »؟مـاذا تفعـلي بشـأنها. عـن المخطـط% 15 أقـل المبيعـات «. صعبة لتبريرها

مستشـار بمسـاعدة  بكـل أدب ومتعـة لقد قمـت «فإذا كانت إجابتك . يستفسر منك

فلابد أن يتوقع . يفهم فإنه من الممكن ألا ،» ألف دولار 75 البيع ليتمم صفقة قيمتها 

وأحسن تعليم هو توضيح كيـف تـم رد هـذه المسـاعدة في المـاضي . مثل هذا الحدث

 .ولذلك الاستمرار في الحفاظ على طريق نجاحك
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بيع خدمات شخص آخـر مـن الممكـن أن تبـدو ففي بادئ الأمر فإن المساعدة في 

 فتحقيق قدر بسـيط مـن النجـاح ؟وبعد كل ذلك ما هو العمل الذي يخصك. مزعجة

ًفغالبـا مـا يكـون النـاس أكـثر تقـديرا لصـديق قـام . سوف يتغلب عـلى هـذا الشـعور ً
جر أثـاث إلى اوفي ذات مرة قمت بتقديم تـ. بتقديمهم إلى صديق يستطيع حل مشكلة

كانت خدمات التصميم الداخلي التي يحتاج إليها صغيرة بالنسـبة لمجـال متصل حيث 

وقـد أخبرتـه بـأن . الشركة التي كنت أعمل فيها وبالتالي فالشركة لا تستطيع مساعدته

 التصميم لـكي يناسـب ضعتاجر الأثاث يقوم بتقديم خدمة ذات جودة عالية وسوف ي

وقـد اتصـل بي . بـائع في حالـة سروروكان كـل مـن المشـتري وال.  السجادألوانالأثاث و

فانه لم يشـتر .  بأسبوعين لكي يشكرني وذلك لمساعدتهالعملية   المشتري بعد أن بدأت 

فقد حصل على عمل .  من قبل وقد كان خائفًا من ارتكاب أي خطأديكورأي خدمات 

ًوكان رئيسه مسرورا وتسلم البائع طلب يزيد عـن .  وادخر بعض النقود لشركتهمحترم
ًفعنـدما تسـاعد شخصـا في عمـل الشـبكة فإنـك غالبـا مـا تجـد أنــك .  دولار200.000 ً

 .ساعدت شخصين

ًوأيضا سوف تجد أنه من السهل في الغالب أن تبيع خدمات شخص آخر عن بيـع 

وذلـك بسـبب أن اهتمامـك الشـخصي ذات درجـة منخفضـة . الخدمات الخاصـة بـك

 . وتحصل بذلك على المصداقية

ًلف ذكره فقد كنت قادرا أن أخبر المشـتري أن تـاجر الأثـاث كـان ففي المثال السا
ًأمينا وسوف يعرض سعرا مناسبا ً فهذا النوع مـن الشيء مـن الصـعب أن تكسـب بـه . ً

 .ًالمصداقية عن نفسك حتى ولو كنت صحيحا فيما تقوله

فكـل إنسـان . فتتلخص القيمة في بيع خدمات الآخرين في عمل الشـبكة العـكسي

وقـد يكـون . عرفه ولكنه يشعر بعـدم الراحـة تجـاه طلـب العمـل منـهلديه شخص ي

ففي بعـض نـوادي الجولـف ـ . السبب في ذلك أن العلاقة تكون شخصية بدرجة كبيرة

 . على سبيل المثال ـ فإنه بشكل سيئ أن تطلب العمل من الأشخاص الآخرين
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. ج من السؤالًفأنا أعرف شخصا يريد عملاً من والد صديق ابنه ولكنه شعر بالحر

ًأو أحيانا ما يحدث أن الشخص المقصود بالسؤال لديـه رابـط قـوي بالمنـاقش ويوجـد 

ًوفي مثل ذلك الحالة سوف تعتقد بأن كثيرا من الضـغط . مفاتحه مبدئية قد تم رفضها
ويعد عمل الشبكة العكسي طريقة واحدة للتغلـب عـلى مثـل . سوف يؤذي بعلاقتكما

لقد أراد جون وهو محاسب أن يقوم بعمـل مـع أي . عملهوهنا كيفية . هذه العقبات

 وقـد قـام بتقـديم أي دي .دي ولكنه كان يشعر بعدم الراحة تجاه فتح هذا الموضوع

. إلى المستشارة ماري التي يعرفها ونستطيع مسـاعدة أي دي في المشـكلة التـي ذكرهـا

 جـون ووضـعه فقد قامت ماري بالبيع وفيما بعد انقلب عمل الشبكة وذلك بمساعدة

 وبسـماع ذلـك فإنـه لم . سألت ماري فـيما بعـد أي دي»؟من هو محاسبك«. في مكانه

 فإنه أفضل شـخص ؟إنك تعني أنه ليس جون«يكن جون فقد استجابت بكل دهشة   

 .»للعمل في هذا متأكدة بأنك سوف تستفيد من إمكانياته

ات جيـدة عـن عمل الشبكة يتطلب الحصول على معلومـ: القاعدة التاسعة    

 .الناس الذين تقوم بمقابلتهم

فإذا لم تحـتفظ بواحـدة وتجعلهـا . تعتبر قائمة الاتصال أداة أساسية لعمل الشبكة

فإنـك تحتـاج لأن تضـع جميـع . ً تكـن جـادا في عمـل الشـبكةنكاملة وحديثة فإنك ل

 وموقـع جيـد. اتصالاتك في قائمة وتقوم بإضافة اتصالات جديـدة عنـد القيـام بعملهـا

للبدء هو مراجعة أي شيء من القائمة التي تحتفظ بها وذلك للتأكد من أنهـا تتضـمن 

فتعبر الفرص عن الناس الذين تعـرفهم منـذ وقـت . ًجميع الناس الذين تعرفهم مؤخرا

. قليل ويستطيعون إعطائك عمـل أو يقومـوا بتوجيهـك إلى هـؤلاء الـذين يسـتطيعون

 عملاً اليوم ولكن يمكنهم ذلك في المسـتقبل فآخرون من الممكن ألا يستطيعوا إعطائك

بسبب أن العمل الـذي حصـلت عليـه والنقـود التـي تجمعهـا . حيث تتقدم وظائفهم

. سوف تأتي من خلالهم وتبيع ذلك أن الناس الذين تعـرفهم يمثلـوا ميـزة بالنسـبة لـك

 وكخطـوة أولى لمسـاعدتك . فمثل أي ميزة قيمة أخـرى فهـذه الواحـدة يجـب إدارتهـا

  الأمور المالية الخاصة بك فإن المستشار المـالي سـوف يطلـب منـك أن تضـع جميـع في

 



 كيف تجعل السماء تمطر عملاء  ؟ 
 
 

 170

 ب يـجًوهذا يسمح لك بأن تديرهم كما تسمح لك أيضـا أن ت. الميزات في وثيقة واحدة

 معـدل ، ما هو وضعي المـالي الحـالي بالنسـبة لـثروتي ككـل:على الأسئلة الرئيسية مثل

هل من المحتمل بالنسـبة إلى أن يكـون لـدي ثـروة  ؟ ومقدار تعرضي للمخاطرة،نموها

كافية لأعتني بالاحتياجات المسـتقبلية الحرجـة مثـل تعلـيم الكليـة والتقاعـد؟ فهـذه 

وبمراعـاة الحفـاظ عـلى التـاريخ . المعلومات تسمح لك بأن تبـدأ التخطـيط لمسـتقبلك

قـدمك والمراجعة لهذه المعلومات من وقت لآخر فإنك تحصل عن صورة واضحة عن ت

فتعتـبر . وتعتبر قائمة الاتصال مساوية للمبيعات الخاصة بملخص ميزاتـك الماليـة. المالي

. فإذا لم يكن لديك واحدة فإنك تعتبر غير جاد في البيـع. ر العمليالأداة الأساسية لتطو

 مـن الـذي :ًكي تمكنك قائمة اتصالاتك أيضا من الإجابـة عـلى الأسـئلة الرئيسـية التاليـة

اذا يخبرني ذلك عـن قـدرتي في مقابلـة أهـداف البيـع الخاصـة بي في الوقـت  وم؟أعرفه

 إلى أي درجة أعـرف ؟ هل أعرف أنواع صحيحة كافية من الناس؟الحاضر وفي المستقبل

 فتجهزك الإجابات عـلى مثـل هـذه الأسـئلة ؟ ما هي كيفية تحدثي معهم؟هؤلاء الناس

 .ءلكي تتحكم وتنمي قاعدة الاتصال الخاصة بك بذكا

 الـذي المتصلولذلك فيوجد هناك خطوة أولى لكي تصبح صانع مطر وهي تحديد 

ًتعرفت عليه مؤخرا ومن الممكـن أن يكـون اتصـالاً قـيما ً ويكـون الاتصـال قـيما مـن .ً
 :منظور تنمية العمل إذا قابل الشخص المعايير التالية وهي

 يستطيع هو أو هي تأجيرك. 

  آخر لتأجيركيستطيع هو أو هي التأثير على شخص. 

  يســتطيع هــو أو هــي بإمــدادك بمعلومــات قيمــة عــن أو معلومــات قيمــة

 .للشخص الذي من المحتمل أن يقوم بتأجيرك

 من المحتمل أن يستطيع هو أو هي بعمل أحد هذه الأشياء في المستقبل. 

 فلنفـترض . وتعتبر المجموعة الأخـيرة هامـة بصـفة خاصـة إذا كنـت صـغير السـن

 من العمر ومدة الاتصال تأخذ مـدة عشر سـنوات للوصـول إلى مكـان أنك تبلغ ثلاثين 
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التأثير فإنك ما زلت سـوف يكـون لـديك خمسـة عشر سـنة أو أكـثر فى وظيفتـك لـكي 

 .تستفيد من تلك العلاقة

 قائمة سوف تساعدك في تحديد جميع الأشخاص الذين )4-8(ويوضح الملحق رقم 

فلتأخـذ بعـض . الات جيدة خاصة بالشـبكةتعرفهم ومن الممكن أن يقوموا بعمل اتص

إذا مـا زلـت . الوقت لتجميع أكبر عدد يمكنك جمعه من الأسماء ومن مصادر مختلفة

. في شك من أي الأسماء ينتمي إلى قائمتك فلتقنع نفسك أنها تشتمل على تلك الأسـماء

 فلا يجب عليك أن تقوم بالاتصال بشخص ما فقط لمجرد أن اسمه أو اسـمها يوجـد في

 .قائمتك

 . ولكن إذا لم يتواجد الاسم في القائمة فسوف لا تفعل ذلك، حافظ على الاختيار
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 4-8 نموذج

 عشر طرق لإنماء قائمة عميلك 

. ًنه لمن السهل أن تبدأ عمل الشبكة مع الأشخاص الذين تعرفـت علـيهم مـؤخراأ

فهذه قائمة للأماكن التي تمكنك من البحث عن الأسماء لكي تضـيفها إلى قائمتـك وهـي 

 :كالتالي

 فلتبحث في جميع ملفات عملائك القدامى للحصول على: ملفات العملاء القديمة )1

ًأسماء الناس الذين عملـت معهـم حتـى ولـو كـان العمـل مخـتصرا في قضـية أو 
 .مشروع

لقد احتفظت بهم كل هذه السنين من أجل غرض :  العمل القديمةبطاقاتأكوام  )2

 !والآن فقد حان الوقت. معين

فمـن الممكـن أن يكـون زمـلاؤك الحـاليون : قم بالاتصال بالمديرين من الموظفين )3

 .د للرجوع إليهوالسابقون مصدر جي

الأشخاص الذين ذهبت معهـم إلى المدرسـة في : درسةأصدقاء الدراسة ومديرو الم )4

 .الغالب يهتموا بمقابلة الناس وتطوير اتصالات العمل

أشخاص آخرون يعملون لصـالح شركتـك يمكـن اعتبـارهم مصـادر جيـدة : الزملاء )5

 .للرجوع إليها

ـديرين )6 ـة المـ ـذين : جماعـ ـخاص الـ ـار الأشـ ـن اعتبـ ـات في يمكـ ـن العلاقـ ـرفهم مـ تعـ

المؤسسات ذات الاهتمام الخـاص اتصـالات جيـدة وبصـفة خاصـة هـؤلاء الـذين 

 .ةهنييتواجدون في المؤسسات الم

 .قم بوضع اتصالاتك من هذه المؤسسات الهامة ضمن قائمتك: شركاء الاتحاد )7
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ون مهنيالبنك ووحاسبون الممحاسبو عملائك، المحامون، : الذين يخدمون عملائك )8

 .خرين يقوموا بخدمة عملائك يجب عليك إضافتهم إلى قائمتكآ

. بعض الناس يشعروا بعدم الراحة من العمل مع هـذه الفئـة: الأصدقاء والعائلة )9

 .فإذا رغبت في التعامل معهم قم بإضافتهم إلى قائمتك

عتبر قوائم الاتصال حرجة بالنسبة لتطور العمل حيث يوجد صـف مـن بـرامج تو

 وبرنـامج ACT وهذه البرامج تتضمن برنامج أكـت. ك من إدارة عملك تمكنالكمبيوتر

قـم . والعديـد مـن الـبرامج الأخـرى) وكلاهما برامج ممتازة ( OUTLOOKأوت لوك

باستخدام البرنـامج المناسـب لشركتـك ولكـن إذا وجـد أي سـبب يثبـت صـعوبة هـذا 

ً لا يتكلف كثـيرا فإنه سوف.البرنامج فلتشتري برنامج يعمل بطريقة مناسبة مع شركتك
 .ةمحدودتكلفة بر تطوير قائمة اتصال هام للغاية وبويعت

  ويوجد هناك اختيار آخر وهو أن تتفـق عـلى واحـد مـن بـرامج عمـل الشـبكة 

وقد حصل كثير من الأشخاص الذين أعرفهم على قيمة . الفورية مثل لينكدان، بلا كسو

 مـن مجهـود المنفعةا بعض هذه ومن الممكن أن يتسلمو. حقيقية من عملية  الاتفاق

وتزود هذه الأنشطة بأداة قوية وذلك لإعـادة الاتصـالات التـي فقـدتها . اتصال منظم

وذلك عن طريق العمل باستخدام الشبكة من أجل تحديد فريق ثالـث ظـل الاتصـال 

فقد تسلمت الغالبية العظمي من الأشخاص الذين تحدثت معهـم فائـدة . بكل منكما

ولكن الأشخاص الذين حصلوا على الكثير من تلك الأنظمـة . عد التوقيعإضافية قليلة ب

 :وقد أظهروا امتلاكهم للصفات التالية. تحولوا بفاعلية متزايدة

  فإنهم يقوموا باستخدام النظام بطريقة تزيد عـن مسـتوى المسـتخدم حتـى

 .ولو اضطروا لدفع ضريبة من أجل عمل ذلك

 الأسـماء الممكنـة التـي توجـد في فإنهم يعملون بجـد للحصـول عـلى جميـع 

 .النظام ولذلك فإنهم يميلون إلى امتلاك اتصالات أكثر في النظام

  يستفيدون من أقصى فائدة داخل منطقة جغرافية محدودة حيث يسـتطيعون 
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من خلالها انعاش الاتصالات القديمة والحصول عـلى تقـديم لاتصـالات جديـدة 

 .ًفي شكل مقابلات وجها لوجه

فسيقوم عضو .  بتطوير التقنيات المصممة من أجل هذا النوع من النظاميقومون

 اتصال في النظام بعمل اتصالات إلكترونية مزودة 500من لينكيدان يمتلك ما يزيد عن 

بالمعلومات عن نفسه أملاً في الحصول على معلومات عن نفس الموضوعات عن طريق 

 الاسـتجابة تـتموعنـدما .. ن حتـى ذلـكًوقد وجد أن الناس غالبـا مـا يفعلـو. اتصالاته

 . عملإمكانية وجود حاجة لخدماته فإنه سوف يقوم بتنظيم غداء

ًفهـذا يعمـل جيـدا مـع الشـبكات .  انتشـار بسـيطنظـامقاوم إغراء الاعتماد على 

ًالانتشار سريعا ما يصبح الـتحكم فيهـا غـير ممكـن حيـث تنمـو آليات الصغيرة ولكن 

ً غالبا ما يجعل تأخير التغيـير .مات أكثر تخص كل اتصالشبكتك وتريد أن تسجل معلو
 أكـثر صـعوبة فـيما بعـد بسـبب أنـك سـوف تضـيف أسـماء على أنظمتك الآلية أمرا 

قم بإدخال المعلومات الرئيسية عـن . الأشخاص الذين قابلتهم إلى القائمة في كل أسبوع

  الاسـم: متضـمناكـل اتصـالتضـيف عـلى الأقـل فإنـك سـوف اتـك كل شـخص في ملف

ومـن الأفضـل أن . ، رقم التليفون،  وعنوان البريد الإلكترونيهاعنوان والشركة والعنوانو

 أرقام تليفـون فضلا عن تحصل على أرقام التليفون وعناوين البريد الإلكتروني البديلة، 

. المنزل والعناوين، الأسماء، أرقام التليفون، عناوين البريد الإلكتروني الخاص بالمساعدين

الثغرات الكبيرة من الممكـن أن تحـدث مـع . وسوف يوجد هناك ثغرات في معلوماتك

فلتضع أسمائهم بأي طريقـة والثغـرات عنـد . الناس الذين لم تتحدث إليهم في سنوات

 .ذلك يمكن سدها

 .يعني عمل الشبكة مقابلة أشخاص أكثر: القاعدة العاشرة    

 يقومـون بمقابلـة أشـخاص أكـثر المهنيينعلى مر فترة زمنية تبلغ عام فإن كثير من 

والذين يتم اعتبارهم كاتصالات معقولـة أو حتـى زائـدة بالنسـبة للشـبكة إذا أدركـوا 

 ..ذلك
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ولكي يقوم بذلك فقد نصحت بوضع هدف للأشخاص الجدد الذين ستقابلهم وقم 

خاص فإذا اعتقدت بأنك ترى عدد كبير من الأشـ. بإضافتهم إلى شبكتك في العام القادم

وإذا قابلـت .  شـخص120 إلى 100على أساس من عملك فقم بوضع هدف يبـدأ مـن 

عدد قليل ذلك لأنك تميل لأن تعمل مع نفس العدد القليل مـن الأشـخاص مـع نفـس 

والعدد الـذي تقـوم بتحديـده ينبغـي أن يكـون .  شخص60 إلى 50العملاء فلتبدأ من 

 .جب أن تبذل قصارى جهدك في عملهالعدد الذي تعتقد بإمكانياتك في إنجازه ولكن ي

فيجـب أن .  فلتأخذ دقيقـة لوضـع الهـدف؟ لا ليس بعد؟هل حصلت على العدد

تـدفعك لســؤال هــؤلاء الأشــخاص الجـدد أســئلة أكــثر لــكي تحصـل عــلى العديــد مــن 

 .المعلومات عنهم

وذلـك . فلتضعها في مكان يمكنك من رؤيتهـا في الغالـب. حصلت عليها الآن؟ جيد

وإذا وجـدت نفسـك مندهشًـا لعـدد . ك أن تركز على كل شخص تقابلـهسوف يساعد

مما يستدعي إجـراء  هدفك فع مستوى الاتصالات الجديدة التي تقابلها في الشهر فلتر

ويوجــد هنــاك العديــد مــن الطــرق لمقابلــة النــاس ويمكنــك . تصــالاتالمزيــد مــن الإ

الناجحون على واحـدة أو ولكن يركز صناع المطر . ًاستخدامهم جميعا إلى درجة معينة

 .. بدء أعمالهم اثنتين من هذه الطرق وبصفة خاصة في وقت مبكر من 

 . بعض هذه الطرق لكي تقوم بذلك)5-8(ويوضح الملحق رقم 
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 5-8نموذج 

 عشرة طرق لمقابلة أشخاص أكثر 

فكلما كـان عـدد الأشـخاص الـذين تقـوم . صناعة المطر هي عبارة عن لعبة أرقام

وهنـا الطـرق .  كبير كان ذلك أفضل في الحصول على فرصة للفوز بعمل أكـثربمقابلتهم

 :التي تمكنك من مقابلة الناس

فلنتعـرف عـلى أكـبر عـدد . تعرف على كل شخص يحضر اجتماعات العميل )1

هم بطاقـاتفلتطلـب . من الناس في هذه الاجتماعـات عـلى قـدر اسـتطاعتك

تخدم الوقـت قبـل وبعـد اسـ. واستمر معهـم باسـتخدام البريـد الإلكـتروني

المقابلة وابـذل قصـارى جهـدك في إنشـاء علاقـات مـع الأشـخاص الـذين لم 

 .تعرفهم

فإنه من المقبول أن تقدم نفسك لشـخص . اتؤسسالم اتقم بحضور اجتماع )2

انظـر (فـلا يوجـد عقبـات في طريقـك . لا تعرفه في مثل هـذه الاجتماعـات

 .)عيل اجتماع مؤسسةالفصل التاسع لأخذ النصيحة الخاصة بكيفية تف

 الأحاديـثإذا وصلت في وقت مبكر فإن . بالحديث للغيرعبر محاضراتك قم  )3

فهؤلاء الأشـخاص الـذين يـحضرون مـن . مقابلة الناسعند  جيد شيئتعتبر 

اتصالات قيمة في حد ذاتها حيث يرجع ذلك هم بمثابة أجل تأهيل أنفسهم 

نظر الفصل الثـاني لأخـذ ا(إلى أنهم قد اهتموا بموضوعك الذي تتحدث عنه 

 .)النصيحة عن كيفية الحصول على فرص التحدث

لابد أن تطلب من العميل . لاستشهاد بهملاسأل العملاء الذين يرضون عنك  )4

ًولتجعـل هـذا الطلـب خاصـا بقـدر . الذي يسعد بعملـك أن يشـهد بـذلك
 .الإمكان
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 يمكــن تطبيــق نفــس .حــدد الــذين تقــابلهم بدقــة عنــد تقــديمك للعــروض  )5

الطريقة هـذه عـلى أي شـخص يسـعد بـك في كـل مـن شركتـك والشركـات 

 مـن الـذي ،أي نوع من الناس تعمل معهـم هـذه الاتصـالاتحدد . الأخرى

 ؟تحب أن تقابله

الجمعيـات و ،السياسـةو ،المشـاركة في الرياضـة. مرجعيـة التحق بمجموعـة  )6

 .اس أو المؤسسات الأخرى من الممكن أن تساعدك في مقابلة الن،الخيرية

سـاس هـو الأفالقيـام بعمـل دراسـة . إدرس عملاءك جيـدا قبـل كـل شـيئ  )7

 تقـوم بتـوفير السـبب لـكي كماوضوع فالدراسة تحدد المبالعميل، لإرتباط ل

 . تدعو الأشخاص الذين لا تعرفهم لكي تقوم بعمل مقابلة معهم

فإنهـا لطريقـة مبـاشرة لمعرفـة . الأحاديث المرتبطة بمصالح الناس قم بعمل  )8

 فقم بتطويل زيارتـك ؟فهل تذهب إلى المدينة لحضور مقابلة قصيرة. ناسال

 .مجموعة من اللقاءات الهادفةوعمل 

ًإذا كنت ممن يسافرون كثيرا فإن المحادثـات . تحدث مع الناس في الطائرات )9
 .مع الناس الذين تجلس بجوارهم من الممكن أن ينتج عنها اتصالات

ليمي  وادعوا فيه هؤلاء الـذين تريـد  حدث تعبتقديمقم . قم بإدارة حدث )10

فمـن الممكـن أن يكـون ذلـك عشـاء . ًمقابلتهم وأيضا بعض الذين تعـرفهم

ًصغير لمجموعة مـن عشرة أو اثنـي عشر شخصـا بالإضـافة إلى متحـدث، أو 
 .منزل مفتوح للإجازة على سبيل المثال

 دقيـق متابعة الحسابات بشـكليعني عمل الشبكة : القاعدة الحادية عشر    

 )أشجار العملاء(للحصول على حسابات أخري 

 المنافع وهذا له العديد من .دة سنواتعلمرتبطا بالعميل   الشبكة العمل على يظل 

  أنـه مـن السـهل مسـاعدة الشـخص هنـيحيـث يجـد الم. العمـلاء ومهنيلكلا الطرفين لل
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ءة في مسـاعدة وكلما زادت معرفتك لشخص ما كلما كنت أكثر كفـا. ًالذي يعرفه جيدا

ً غالبـا أن يجـد هنـي الذي يغير من موظفيه فيستطيع المالعميلوباتباع . هذا الشخص
ً واحـدا في خمـس شركـات شخصـاوقـد اتبـع صـانع المطـر الـذي أعرفـه . عميل جديد

 .مختلفة على مدار عشرين سنة

 من حسـاب إلى متابعة الأشخاص وتتبع من يقدمونهم للتعامل معنا ويمكن رؤية 

اجلس مع صانع مطر وقم برسـم أشـجار عملائـه . كبناء لما يعرف بأشجار العملاءآخر 

 الترشيح لعملاء جـدد مـن كـل عميـل  تأتي من كوسوف تجد أن كمية معينة من عمل

 . وعميلههنيًوخصوصا في المهن التي يوجد فيها إخلاص قوي بين الم

 .لوقتن اإلى الكثير م عمل الشبكة يحتاج :القاعدة الثانية عشر    

فعمـل الشـبكة . لا يمكن أن تقوم ببناء شبكة بدون قضـاء وقـت في القيـام بـذلك

الثقـة عـلى   تنبنـي جهـود متناسـقة في شكل المدى الطويلالبناء على الفعال يتطلب 

 . لا يمكن تطويرها في أسبوعر ووهو أموتسجيل المساعدة المتبادلة 

قـة وأنـك لابـد مـن أن تـروي  منتظم وبنفس الطريبدعمفيجب تغذية اتصالاتك 

وقد قال مستشار مالي قام ببناء ممارسة ناجحـة في سـنتين . يقة بانتظام لكي تنموقالح

تقـديم سرعـة أن تتوقـف إنـه لمـن المـدهش «: كممارس وحيد إلى العديد من المـرات

 وقد أخبر جـيم مـاك تـاجيرت ـ واحـد .»الأشخاصعملية الإتصالات بإذا توقفت  المزايا

عنـدما تتوقـف « ماركون ويعتبر عامل حقيقي في الشبكة ـ بنفس الشيء  من مؤسسي

أنـا أديـر مكالمـاتي غـير . »عن عمل المكالمات فإن المكالمات تتوقف عـن المجـيء إليـك

منـذ فـترة المحددة وعندما قلت هذه المكالمات فقد أدركت أني لم أقم بعمل المكالمات 

 . وتقوم بتقييمه" جدول لوقت عمل الشبكةوهذا يعني أنك لابد أن تقوم بعمل . « .. 

ويوجـد هنـاك . فقد قضى أوسكار ميجرديشين الغالبية العظمى من وقته في ذلـك

وشـخص . شخص آخر أعرفه يحدد وقت معين من كل يوم لـكي يكـون عـلى التليفـون

 بأي عمـل لا يقوم و.  مكالة تليفونية25ثالث يقوم بتحديد كل صباح يوم ثلاثاء لعمل 
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ولم يصـل إلى أي شـخص ممـن يتصـل بهـم ولكـن . حتى ينتهـي مـن عمـل ذلـكآخر 

 . ًالمكالمات الواردة سوف تجعله موجودا في السوق للمدة الباقية من الأسبوع

وعندما بدأت عمل الشبكة فقد هزم جدولي جميع الجهود وبذلك للتنظيم بهـذه 

 كـل فـترة قصـيرة لا  قائمة للاتصـالات والعـودة إليهـا فيوضعوكان الحل هو . الطريقة

وقد قمت باسـتخدام التليفـون خـلال انتظـار الطـائرات في المطـارات . يوجد بها عمل

ًعندما يتأخر زميل عن المقابلة أو عندما أكون قد حضرت مبكرا وفي أي لحظـات فـراغ 
مكالمـات لوضـع يجاد طريقة إ وعلي أي حال فإنك تقوم بها ولذلك يجب عليك .أخرى

 ك اتصـالات بحمايـة وقـتعمل تقـوم بـه  أن تقـوم فأفضل . دولك في ج أعمالكشبكة

 . بإصرار مع العملاء التليفونية

. صـيانة اتصـالات الشـبكةووتقوم مؤسسات التجارة بتوفير بيئة منظمة  لتـدعيم 

 ذوي الخبرة بطريقـة كبـيرة في واحـدة أو اثنتـين مـن هـذه العاملين ويشارك كثير من 

 هة من مجموعات الشبكة الرسمية والتي يتم مناقشتهاوتشتق فوائد مشاب. المؤسسات

 .فيما بعد

العديـدة بمسـاعدتك في  الكمبيـوتر الحديثـة وًومن الممكن أيضا أن تقـوم بـرامج 

فبرنـامجي المفضـل هـو أكـت ميكروسـوفت أوت . تنظيم نفسك للقيام بعمل الشبكة

ًلوك وأيضا يعمل جيدا كمدير للاتصال  ،ولودكس الخاص بكنهم يجمعوا وظائف الرإف. ً

. سي الخـاص بالأشـياء المأمولـة والاتصـالاتئي والملـف الـر، إمكانية عمل قائمة،التقويم

تحفزك لاتباع كل مكالمة ممكنـة، وفهذه الأشياء سوف تذكرك بعمل المكالمات، تجهزك 

 وإلا يسـاعدك ،احتفظ بجميع السجلات على اتصال في ملف سهل يمكن الوصول إليـه

 وأنصح بـأن أي شـخص يشـترك بفاعليـة في عمـل .التي قمت بعملهالية العمفي إيجاد 

 .الشبكة بأن يفحص مثل هذه البرامج

وبصـفة خاصـة أكـثر فإنـك سـوف تجـد أن . والبقاء في الاتصـال يوضـح بأنـك جـاد

  .الاتصال المباشر مع الناس يجبرك بأن تفكر في كيفية مساعدتهم وكيفية مسـاعدتهم لـك
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 يعطـوا ويتسـلموا معلومـات قيمـة والتـي لا يمكـن ء الشـبكةعمـلاومرة أخـرى فـإن 

 .ومرورها إذا لم يتصلوا ببعضهم من أجل سبب آخر

وفي ذات مرة اتصلت بصديق في شركة بناء وذلك بسبب أنني لم أتكلم معه لفـترة 

متخـذ  وقـد علمـت أن ،وقد قمنا بمناقشة مشروعات عديـدة كنـا نتبعهـا. من الوقت

كنا نتبعه قـد اعتـادت أن يعمـل في اتصـال كبير ع تصميم داخلي شروالقرار الخاص بم

 والمسـاعدة التـي ،ًوقد كان صديقي قادرا عـلى مسـاعدتي بالنصـيحة والمرجـع. شركتي

 إذا لم أقم بعمل المكالمة لتثبيت الأسـاس العمليةأصبحت عامل رئيسي في فوز شركتي ب

ه العلاقة وكان سـيظل غـير بعد شهر من اتصال قليل لكنت لا أستطيع التعلم من هذ

 .قادر على مساعدتي

 

 6-8نموذج 

  العملك في روتينلائر وصيانة لشبكة عميتطووالطرق التي تمكنك من بناء 

  .الأسبوعي

 أخرى، حيث يعتبر تخصـيص الوقـت بتجربةوإذا لم تعمل قم .  واحدةبتجربةقم 

ا بعض الأفكـار التـي مـن ، هنالمهنيونًمن أجل تطوير العميل غالبا أكبر عائق يواجهه 

  :كالتالي. الممكن أن تساعدك

 في جـدول ءالعمـلاعلاقـات فإنك تحاول أن تضغط . أعد التفكير في أولوياتك )1

. جاهز بالفعل في حين أنه يجب عليك إعـادة التفكـير في كيفيـة تجميـع وقتـك

 .ربما تحتاج إلى إعادة ترتيب أولوياتك واعادة تصميم جدولك طبقًا لذلك

سـوف يتطلـب المجهـود وقـت أقـل إذا . فسك من أجل بذل المجهـودنظم ن )2

ًكن متأكدا بأن قائمة اتصالك تكون حديثة وسهلة الوصول إليها . قمت بتنظيمه

 .ثم بعد ذلك قم بوضـع روتـين. لكي تستطيع أن تقوم بعمل الاتصالات بكفاءة

 :وتتضمن الأشكال الشائعة للروتين ما يلي
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 بتحديد وقت معين كل أسبوع أو كـل يـوم المهنيونيقوم بعض : تحديد الوقت 

 .للقيام بمكالمتهم ثم يقوموا بكتابة الحروف في تسلسل

 هناك الآخرون الذين يقومون بوضع المتطلبات الخاصـة بعمـل : وضع الحصص

 .ين من الاتصالات ليوم أو لأسبوععدد مع

 مـازال الآخـرون يقومـون بجدولـة الوقـت لعمـل المكالمـات في : جدول الوقـت

وبعد ذلك فإن هذا التعهد من الممكـن أن يتحـرك إذا وجـد هنـاك . مفكراتهم

 .صراع ولكن لا يمكن إلغائها

 لعمـل أقصى اسـتخدام مـن المهنيـينيخطط كثير من : لوقت الأمثل لستخدامالا 

ساحة الوقت مثل الوقت الذي يتم قضاؤه في الانتظار في المطـارات أو الانتظـار 

 .للآخرين لحضور المقابلات أو لعمل المكالمات

 مـن عـلى الحاسـب الآليتمكنك برامج إدارة الاتصال الخاصة : إنشاء نظام مفيد 

 حاجتـك وعـد ويقـوم الكمبيـوتر الخـاص بتـذكيرك بم. ًجدولة المكالمات مقـدما

 . مكالمةلعمل

 إذا كنـت تعمـل مـن أجـل عمـل قـوائم كـن : قم بالحصول عليها لعمل قائمـة

 .ًنشاط العميل يكون موجودا على القائمة كل يومتطور ًمتأكدا من  أن 

  في المشـاركة في المؤسسـات المهنيـينيتـورط بعـض : مبدعـةاستخدام مجموعـة 

يـز لمقـابلات ويـتم قضـاء الوقـت في التجه. ية أو مجموعة أنشطة أخـرىهنيالم

والمشاركة في عمل اللجنة ثم بعد ذلك تسـاعد في التأكـد مـن أنهـم يخصصـون 

 .الوقت من أجل تطوير العميل

كلـما أمكـن ذلـك اسـتخدم وقتـك مـن أجـل جهـود . استخدم وقتك في التـأثير )3

 :وتتضمن أمثلة لهذا التأثير ما يلي. التطوير الخاصة بالعميل

 عنـدما تـحضر في اجـتماع مـع :  العميـلالتعرف على كل مشارك في اجتماعـات 
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 .العميل فحاول التعرف على كل شخص آخر يحضر هذا الاجتماع

  الخـاص بهـمالموقـع في تـزور العمـلاء عنـدما  عنـد الحصول على أعلى فائدة  :

ًعندما تذهب لاجـتماع في مكـان العميـل فلتصـل مبكـرا أو تظـل متـأخرا لـكي  ً
ين لم تخطط لرؤيتهم فقط لـكي تقـوم تستطيع تتعرف على بعض الأشخاص الذ

 .بتحيتهم

 طلب النصيحة من العميل بشأن مشروع تعمل فيه مـن أجـل : طلب النصيحة

. شركته أو شركتها يعتبر طريقة ممتازة وذلك لعمل جيد ولكي تكون على اتصال

 أو اطلاق خدمة جميعها توفر فـرص اضـافية لـكي ، كتابة مقال،تجهيز الحديث

 . العميلتتطلب النصيحة من

ً أيضا يقومون بالتأثير باستخدام وقتهم المهنيينكثير من . ٍّكن اجتماعيا مع العملاء )4

فيجـب . يـنالعميل المرتقـب الشخصي عن طريق المشاركة مع العملاء والعملاء 

عليك أن تقرر إذا كانت مثل هذه الطريقة مقبولة بالنسبة لك وتعطي بطريقـة 

 .عملائكعملية موقع محل الإقامة الخاص ب

 تحصل على مكانتك في الشركة بالقول نعم بالنسبة لمعظم الطلبات من .فلتقل لا )5

فـان مـن الصـحيح أن . ولكنك الآن في مكان مختلف في وظيفتـك. أجل المساعدة

 .ًتقول لا أحيانا لكي تحفظ الوقت الخاص بتطوير العميل

مك إذا لم تقم بحذف دائماً  لا يمكنك إضافة الكثير إلى أيا. العبءارفع عن نفسك  )6

ومـرتين في العـام قـم بسـؤال . ين شيء ما بواسطة تفـويض هـذا الشيء إلى آخـر

وسـوف . نفسك ماذا تفعل الآن بأنك لا تريد أن تعمل لمدة ستة شـهور مـن الآن

 .ًتا أكثر لتطوير العميلالعبء وقتعطيك الأشياء التي ترفع عنك 
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لتـدقيق في اختيـار الشـخص الـذي يجب يجـب عليـك ا: القاعدة الثالثة عشر    

 .ستقوم معه بعمل الشبكة

ًوسوف تكون أكثر نشاطا في محاولـة . ًلابد أن تقضي وقتا أكثر مع اتصالات شبكتك

فيجب عليـك . ًفأحيانا سوف تقوم بوضع سمعتك على الخط بالنسبة لهم. مساعدتهم

 .من الأفضل أن تعرف الشخص الذي تقوم بعمل اتصال معه

هـم . نك ستريد التركيز على هؤلاء الأشخاص الـذين يتقنـون مـا يعملـونفإ:  أولاً

 . ًالأشخاص الذين يضطرون أحيانا إلى عرض اتصالاتك الأخرى

فمن الطبيعي أنك ستريد العمل مع هؤلاء الذين يفهمـون عمـل الشـبكة :  ًثانيا

 .ويأملون في تطوير علاقة فعالة معك خاصة بعمل الشبكة

ـا ـتريد أن :  ًثالثـ ـل سـ ـالات عمـ ـديهم اتصـ ـذين لـ ـخاص الـ ـؤلاء الأشـ ـلى هـ ـز عـ تركـ

وهذا يعنـي العمـل مـع الآخـرين الـذين يبيعـون . ويستطيعون مساعدتك

 .لنفس الناس الذين تريد أنت أن تبيع لهم

ً  فسوف تحاول أن تقوم بعمل الشبكة مع كثير مـن النـاس ولكـن أحيانـا سـتجد 

وقبل اتخـاذ . ات العملاء خذ اعتراضفإنك تعطي وتأ. أنك لا تستطيع أن تجعلها تعمل

هؤلاء الذين ترغـب في تجنـبهم أو . بحث عن السبب الذي يجعلها لا تعملإأي عمل 

فــرزهم يتضــمنوا الأشــخاص الــذين يريــدون فقــط أن يأخــذوا المســاعدة ولا ينــوون 

سوف تقابل مثل هؤلاء الأشـخاص فبكـل بسـاطة فـإنهم لا يفهمـون كيفيـة . اإعطاءه

 مـن النـاس الآخـرين ولـذلك لم وسـطاء الأعـمالإنهم لا يستمعون إلى ف. عمل الشبكة

 . ًيسمعوهم أبدا

 بالنسبة لك المنفعةحتى ولم يمتلك هذا الشخص اتصالات عمل قيمة فإنها عديمة 

 .صاشخلأنك سوف لا تحصل على أي خدمة من هذا النوع من الأ

  في عمـل الشـبكة في فيساعدك تعلم إدراك هؤلاء الذين لا يوجد لديهم نظام عقـلي
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وفي ذات مرة اعتقدت بأنني أسست علاقة جيدة مـع مستشـار . فرزهم في وقت مبكر

وقد ساعدته في الحصول على وظيفة كبيرة وقد سـاعدني هـو . آخر بشأن عمل الشبكة

وخلال العامين التاليين قـد سـاعدته في الحصـول عـلى . في الحصول على وظيفة صغيرة

ًوعنـدما واجهتـه أخـيرا . نني تسلمت مساعدة قليلة في المقابلأربع وظائف أخرى ولك
لابد أن أرى العلامـات . » بالنسبة لكوسطاء أعماللم أسمع عن أي «: بذلك فقد أجاب

ًلذلك فقد استدعيته كل شهرين لكي يبقي على اتصال ولم يستدعني أبـدا إذا لم . ًمبكرا

 .فقد انفصلت عنه. ل الشبكة لم يستطيع مساعدتي لأنه لم يفهم عم.ًيريد شيئا

والأكثر في عمل المشكلات هم هؤلاء الأشخاص الذين تسـتمتع بمقـابلتهم ولكـنهم 

ـة لا يســتطيعون مســاعدتك ـم ،في الحقيقـ ـة الأولى أنهـ ـدو للوهلـ ـه تبـ ـن أنـ ـالرغم مـ  بـ

مقاطعة هؤلاء الناس من عمل الشـبكة مـن الممكـن أن يبـدو . يستطيعون مساعدتك

 .ًويعتبر هذا غدرا لاستمرار تضييع الوقت والمال عليهم. ة شخصيةًباردا وغير أمين بصف

 الشركـة مـوارد استمر معهم كأصـدقاء ولكـن توقـف عـن تضـييع :والحل بسيط وهو

وإذا لم تـرد . بواسطة معاملتهم كاتصالات عمل قيمـة خاصـة بالشـبكة. ومالها ووقتك

تحصـل مـن هـذه اتخاذهم كأصدقاء فقد جاء الوقت لـكي تسـأل نفسـك مـاذا تريـد 

ً في مثل هذه الحالات فغالبا ما تكون مباشرا ؟ في أي فرصة،هل يتدخل ضميرك. العلاقة ً
أنا أقدر وكنت أتمنى مساعدتك وأنا أشك أنـك تشـعر بهـذه الطريقـة منـي «أو تقول 

فإن أشعر بأننا لا يمكننـا حتـى . »ولكننا على الأقل قد حاولنا لا يمكن أن نجعلها تعمل

أنـا أتعامـل مـع قضـايا السـوق والنـاس لا .  جيـدة مـع بعضـنا الـبعضعمل تقديمات

أفـترض أننـا نسـتمر في محاولـة مسـاعدة بعضـنا .  النصيحة الماليـةقيمة  إلى ن ينظرو

البعض ولكن نقلل من عدد الاجتماعات التي نعقـدها وبـدلاً مـن ذلـك نتحـدث مـع 

ًذلـك؟ وأيضـا فـالأكثر مـا رأيـك في . بعضنا البعض باستخدام التليفون من وقـت لآخـر

فهذا الشخص يعرف الأشخاص الصـحيحين ويعـرف كيـف . ًتعقيدا هو الاتصال الكامل

ًويظل ذلك صحيحا حتى بعـد . يستخدم الشبكة ولكنه لا يقوم بمساعدتك بأي طريقة
 ق بعمـل الشـبكة مـع ما هو السبب؟ أنه لديه علاقة طويلة المدى تتعل. مساعدتك له
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ًانـه يعتـبر قريـب جـدا مـن المنافسـة لـك ويعطيهـا كثـيرا مـن ف. كواحد من منافسـي ً

إنـه مـن السـهل أن تقـاطع هـذا .  بقدر المسـتطاع لا يتركـون لـك أي فرصـةالعروض 

ًوخيارات أخرى تتضـمن محادثـة مبـاشرة تسـأل فيهـا عـما إذا كـان مخلصـا . الشخص
ة الجيـد فعامل الشـبك. لمنافستك حيث تظهر أنت طاقتك وتجعل إخلاصها لمكان آخر

 . بطريقة أمينةك يومنافسبين العميل حافظ على العطاء في حالة وجود خلاف يسوف 

 ولأن وقتـك هـو أقـيم مصـدر ..لة ستكون أنت أفضل من يشغل مكانـهوفي هذه الحا

تتحكم فيه فإنك سوف تريد تركيزه على علاقات عمل الشبكة حيث يوجد هناك أكـبر 

 ..فائدة متبادلة في حد ذاتها

 . الآخرين في نجاح العملاء ساعد  الشبكةت: قاعدة الرابعة عشرال  

يمكـن . كثير من الناس اسـتخدام الشـبكة ولكـنهم لا يعرفـون كيفيـة ذلـكيريد ال

وكلما كنت أكـثر مهـارة كلـما كنـت أكـثر إفـادة في مسـاعدة . ينصلى أعملاءتسميتهم 

 وبصـفة خاصـة ةاعدسـالمفإذا وجد هناك شخص يدعى . لتعلمل الجدد ءهؤلاء العملا

شخص قد قمت بإسداء معروف إليه فقم بعمل اقتراحات معينة عن كيفية مسـاعدة 

احتياج كثير مـن الأشـخاص ذوي حين تعرف وسوف تكون مندهشًا . هذا الشخص لك

 . الكرم والمهتمين لمثل هذه الاقتراحات

لى ولكنني لم أحصل ع. وقد حاولت استخدام الشبكة مع مستشار لسنوات عديدة

 ه الاسـتفادة منـتًوفي ذات يوم قابلت شخصا آخـر اسـتطع. ًشيء وأخيرا انفصلت عنه

  واسـتطاع مسـاعدةا مشـهورأصبحوقد .  للآخرين ولذلك قمت بتقديمه بطريقة كبيرة

وبعمل مثـل هـذا التقـديم المفيـد فقـد قـررت .  بعضهم البعضالكثير الذين ساعدوا 

 .ى عمل الشبكة مع المستشار مرة أخرةتجرب

وفي هذا الوقـت . مساعدتي حتى ولو لم يفعل أي شيء ليأنه يريد وكان يبدو دائماً 

 فبدلاً من السؤال إذا كان يعرف أي شخص من الممكن أن يريـد خـدماتي فقـد سـألت 

  أكـثر رغبـة في تقـديمي إلى النـاس كانو. ًإذا كان قادرا على تقديمي إلى أشخاص معينين
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ل شبكة غير خبـير فقـد احتـاج إلى أن يـتعلم كيـف يقـوم وبكونه عام. الذين سميتهم

 .بمساعدتي

 : يعني عمل الشبكة تحديد من يعرف من:  القاعدة الخامسة عشر    

وعندما يتم تجاهل المكالمات التليفونيـة  . التي تريدها بشدةالعروض هناك بعض 

لا خل فـأو تمريرها إلى مستوى أقـل ومـنخفض أو عنـدما لا تعـرف أي شـخص في الـدا

 . أن يجدك هناكأحديستطيع 

ًيجب أن تسأل نفسك من من الممكن أن يعرف لي شخصا مناسبا في هذه الشركة ً ِّ ِ َ .

ِمـن مـن المحتمـل أن . فهذا يتطلب البحث وتثبيت جيد على من تريد التحـدث معـه َ
يكون لديه اتصالات عمل وشخصية؟ ما هي المدارس التي تخرج منهـا الشـخص الـذي 

هـل ينتمــي إلى أي  ..دث معـه؟ هـل يمكـن الاسـتفادة منـه عـلى أي وجـهتريـد التحـ

 الحقيقية التـي تقـول عملاء الشبكةمؤسسات تجارية أو نوادي؟ أين يعيش؟ ويعرف 

فقـد . بأنه لا يوجد أكثر من ستة أشخاص بينك وبين الشخص الذي تريد التحدث إليـه

طريقة جيدة في خلال حد قمت أنا وأخي ذات مرة بلعبة خارجها وقد حددنا الطرق ب

 ، الملكـة اليزابيـث،الستة أشخاص لمثل هؤلاء الأشـخاص المتنـوعين مثـل صـدام حسـين

 .ويلتسين

أكــبر مــن  وفي عـالم العمــل فــإن فــرص القــدرة عــلى تحديـد طريــق قصــير تكــون

.  ذي الخبرة بتحديـد مثـل هـذه الطـرق واسـتخدامهاعملاء الشبكةفيقوم جميع .ذلك

يوجـد أنـه وقد أخبرني خبير في احتمالات الحساب .. ق للاتصالات حدد طريفعلينا أن ن

وعندما بدأنا التتبـع .  الاتصال مع أي شخص تريد التعامل معه من وسائللدينا  أنواع

 حيث يوجـد شـخص في .ًودائماً ما يوجد هناك واحدا. شخص نعرفهفقد بحثنا أولاً عن 

ن أصـدقاء جيراننـا أو اعتـاد العمـل الشركة التي نتتبعها ونعتبره صديق جيد لواحد مـ

 .  دائماً يوجد هناك نوع من الارتباط؛لشخص نعرفه
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 .عمر الشبكات:  القاعدة السادسة عشر    

 : يمكن توضيح النتيجة التي لا يمكن تجنبها لمثل هذه الحقيقة بسرد القصة التالية

حـدى شركـات إعندما بدأت أعمل في الشبكة فقد تسلمت مساعدة لا حصر لها مـن ف

 العـروض عمـل جديـدة والعديـد مـن أدلة بنام بتزويدوقتي تال "أوسكار " المعلومات

 أساسيات عمـل تلمتعبل وأفضل من ذلك فلقد . التي أدت إلى توقيع مشاريع هامة

 .لقد كان أفضل اتصال خاص بعمل الشبكة. الشبكة

مدهشـة مـع  أوسكار فلقد فقدت صديق اعتقدت بأنه ذو امكانية عندما توفى و

ًوبموتـه فقـد علمنـي أيضـا درس . معرفة أن علاقتنا كانت تقوم في الأساس على العمل

. لابد أن تحافظ على تضخيم عمل الشبكة الخاص بـك والا فسـوف تتحـير. نهائي وهام

ًوقد قمت بتـدوين العديـد مـن المشـتغلين بالسـوق والـذين فقـدوا قيمـتهم وأحيانـا 

ـ ـلى عمـ ـدوا عـ ـم اعتمـ ـائفهم لأنهـ ـبكة وظـ ـير متجــددةل شـ ـن خــلال . غـ ـدريجيا مـ ًوتـ
 في الوظائف والأماكن فقد إختفى منسـوبي الشـبكة تغيرات والحالات الموت، والتقاعد،

ففـي النهايـة قـام بتطـوير اتصـالات . ًوهذا لم يحدث أبـدا بالنسـبة لأوسـكار .ًجميعا 

 .ًفلم ينكمش عمل شبكته أبدا. جديدة وعديدة مثلي، بل وأصغر منه

تعتبر الدافعية أكبر عنصر ضروري في عمـل الشـبكة : لقاعدة السابعة عشرا    

 . الفعال

قات ا الذين يقومون بعمـل صـدالبسطاءيأتي عمل الشبكة أكثر طبيعية للأشخاص 

ً غالبـا مـا يجـدوا المفـاهيم مرعبـة بـل وأكـثر البسـطاءفكثير مـن الأشـخاص . بسهولة
وهذا يعتـبر . هاتجربة محاولة جادة لمخاطرة هذه الطريقة بالنسبة للسوق بدون أي

وفي رأيـي أن أي شـخص .  في كل امتحان نفسي أخذتهمع هؤلاءوقد تم تصنيفي . خطأ

 بكل حرية وصراحـة ايفهم الخطوط الرئيسية الموضحة في هذا الفصل ويقوم بتطبيقه

 بـل .  الطبيعيـين الـذين يفقـدون التركيـزعمـلاء الشـبكةيستطيع يتميز على كثير مـن 

 ًويستطيع أيضـا تطـوير علاقـات . م من ذلك يستطيع الشخص أن يحضر في العملوأه
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قويـة لـكي تـنجح ورغبـة الدافعيـة الوأكـثر شيء مهـم هـو . استمرار القيمة الشخصية

فـإذا كـان لـديك طمـوح وتحصـل عـلى سرور حقيقـي مـن . مخلصة لمسـاعدة النـاس

حاولة جادة لمدة عام عـلى مساعدة الناس فيجب أن تضع في اعتبارك إعطاء الشبكة م

 .الأقل

 . أساس عمل الشبكةالأخلاقيات    

. يجب أن أختتم هذا الفصل ببعض التعليقات القليلة على أخلاقيات عمل الشبكة

فيوجـد هنـاك الأشـخاص الـذين . ًفعمل الشبكة يعتبر مـن الناحيـة الأخلاقيـة محايـدا

ويوجـد .  عمـل مشروعـةيستخدمون التقنيات التي تم وصفها هنا مـن أجـل أغـراض

ومازال هناك . هناك آخرون يقومون باستخدامها لمحاربة السرطان وتحقيق سلام العالم

 ... غسيل الأموال وآخرون يستخدموهم لبيع المخدرات

ـن الأشــخاص  ـير مـ ـادة بالنســبة لكثـ ـايا الجـ ـثر القضـ ـتخداموتحــيط أكـ ـال بإسـ  المـ

هناك شك في أولوية أي تبادل للـمال عندما مازال . الإشارات أو المعلومات وللتقديمات

 : اسأل نفسك هذه الأسئلة.في محتوى عمل الشبكة

 إذا لم تكن كذلك فلا تقم بفعلها حتى ولـو أرادهـا الآخـرون؟هل هي قانونية  .

مجـرد ف. غير قانونيبشكل فلتبعد عن أي شخص يقوم باستخدام تبادل الأموال 

عمــل ًفكــن حــذرا مــن . لة القانونيــةاءتعــرض للمســت ســوف أن تعــرف أنــك 

 .تتعامل مع أي مجالإذا كنت  قانونيغير

 ففـي بعـض الصـناعات فـإن مثـل هـذا النـوع مـن ؟ ممارسة مقبولـةيهل ه 

 يعـبر  ممارسـة مشروعـةهـي بمثابـة  »ضريبة المكتشف«التبادل تحت مسمى 

فيمكنك أن تفترض أن كثير مـن العمـلاء يعرفـون عنهـا بـدون . عنها بالعمولة 

فهــذا المعيــار يصــبح مظلــم مــن أجــل تبريــر . ًكــن حــذرا. مناقشــةالتــدخل في 

 . الذي من الممكن أن يسبب لك المشاكل فيما بعدتصرفاتك 

 فـالكثير مـن الشركـات وبعـض ؟هل يعد ضد قوانين أي مؤسسـة تنتمـي إليهـا  
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 الشبكة تمنع هذا النـوع مـن التبـادل منسوبية ومجموعات يجمعيات التجارال

ًغالبا مـا . مات الموثوق بها منطقة أخرى من مناطق الاهتمامتعتبر المعلوحيث 
يكون مثل هذه المعلومات أكثر قيمة من الحصول على معلومات سـهلة وقبـل 

 :إعطاء معلومات موثوق بها سل نفسك هذه الأسئلة

  وعـدا توصـلت إلى  إذ؟ واضـح لـكي اجعلهـا موثـوق بهـاعقـدهل يوجد لدي  

 .كبحفظ الثقة فلا بد أن تفعل ذل

  غير واضح لجعلها موثوق بهـا؟ فهـذا يعتـبر حكـم صـارم تعاقدما هي قوة أي 

 .حيث يجب عليك فعله

  هل أصبحت المعلومات عامة من خلال بعض المصادر الأخرى؟ إذا كـان كـذلك

ومنطقة أخيرة من الاهـتمام تتمركـز . ًغالبا ما يتوقف على السرية فإن إجبارك 

الأول مـن .  الممكـن أن يأخـذ ذلـك شـكلانومن. في عمل الشبكة مع المنافسين

. الممكن أن تريد تبادل المعلومات أو مساعدة أخرى مع منافس مباشر لشركتك

 :وقبل القيام بذلك سل نفسك سؤالين

 خاصـة إذا . بين المنافسين ضـد القـانونتبادل المعلومات عد ي ؟هل يعتبر قانوني

أو مثـل هـذه الاتصـالات  تجنب ...كانت معلومات مدفوعة الأجر عن العملاء 

 .لهاما يماث

  إلى أي درجة بالفعل تتنافس مـع الشركـة أخـرى؟ تتـداخل خـدمات كثـير مـن

فكثـير مـن تجـار الأثـاث يعرضـون بعـض . متفاوتةالشركات مع بعضها بدرجة 

خــدمات الســماسرة الحقيقيــون مــن الممكــن أن يعرضــوا . خــدمات التصــميم

 . برمجة الالاستشارة أو 

في ذلـك المعلومات مع منافسين مباشرين من الممكن أن يسـاعدهم تبادل كن ويم

  .. بأعمال في السوق رغم أن ذلك يؤثر عليك تأثيرا مباشرا في فقد بعض الأعمال الفوز 

 وعند العمل مع اثنين أو أكثر من الشركات التي تتنافس مع بعضها يجـب أن تكـون 
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ًأيضا حريصا لمة من واحد مع الآخر غير أخلاقـي بـين ويعتبر مشاركة المعلومات المتس. ً

 ... ذوي الخبرةعملاء الشبكة

 الخاتمة: 

وإذا لم تقم بعمل الشبكة فـلا .للمهنيينتعرض الشبكة واحدة من تقنيات التطور 

ولكي تبدأ فمن المحتمل أنك تريد أن تبني جهـودك خـلال .بد أن تضع ذلك في اعتبارك

وف يصف الفصل التالي بعض الجوانـب وس. جمعية تجارية أو مجموعة شبكة رسمية

 . عبر مثل هذه المؤسساتبالعمل الخاصة 
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  عملاء الشبكةقواعد خاصة لنوع معين من 

  ،ةيؤسسات التجارالم

 .المجموعات الرسمية والشبكات الداخلية

 

الرجــل تعلــم أن : مثــال لحالــة    

 .يسوق

خدمات حت شركة تفتأعندما 

ن لديهم أي شخص ماديسون لم يك

وكانـت .  العمـلأعبـاءفقد ركزت الإدارة انتباهها في التعامـل مـع . يعمل في النسويق 

شركات المحاسبة تشبه مثل تلك الشركات التـي كانـت موجـودة في نهايـة السـبعينات 

ًقوانين الضريبة وخصوصا ضريبة قـانون الإصـلاح ف. ولكنها لم تستمر. وبداية الثمنينات

لوضـع نظـم  بحذف كثير من الحوافز المالية التي كان يمتلكها العمل  قامت1986عام 

وقـد تحـول الـرواج . برامجهـاإسـتبعاد معظـم ، وقد بدأت الشركات في  مالية جديدة 

 .الاقتصادي إلى العكس

وقـد «.  قال ذلك رئيس الشركـة ديفيـد جينزلـر»اًلم أخطط أبدا لكي أكون مسوق«

ً فقـد كنـت فقـط سـعيدا لكـوني .ة في الرياضـياتًأصبحت محاسبا لأننـي لـدي المهـار

فبـدأت . ً فقد اضطررت لعمل شيئاالهبوطالعمل في مؤشر عندما بدأ . ومازال. ًمحاسبا

ًوبدأت أيضـا الاتصـال بالمستشـارين والمحـامين الـذين يسـتطيعون . بالاتصال بعملائنا

 .»توجيه عملنا
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 وهـي ميتروبوليتـان ق فقـد التحـق ديفيـد بشـبكة عمـليوبعد عامين من التسو

من عملنـا % 10ويأتي حوالي «. واحدة من مجموعات عمل الشبكة الرسمية في المدينة

فهـذا يعتـبر ضروري في حـد ذاتـه، ولكـن المجموعـة قـد . الجديد كل عام من الأفـراد

فـلا يوجـد أي شـخص في شركتـي كنـت أسـتطيع تعلـم .ساعدتني بطرق أخـرى كثـيرة

فقـد سـاعدتني . لآخرون في الشبكة كريمين بمسـاعدتهموكان الأشخاص ا. ق منهيالتسو

 ورغـم إسـتمرار الهبـوط في السـوق فبفضـل .»خلاقالأ وةثقالوة هارالمالمشاركة في بناء 

 .   قال ذلك»..التسويق أصبحت شركتنا قوية 

 .»فأترك علامات في الشركة. ًأشعر بأنني أكثر اختلافا الآن«    

مـن . زيادة عدد العمـلاءه الشخصية عن طريق فكل عامل في الشبكة يبني شبكت

يمكنك إسراع العملية بواسـطة العمـل مـن خـلال و. ًعملاً بطيئاذلك كون يالممكن أن 

تتبنـى أعـمال الشـبكة من الممكن أن .  يقومون بذلكعملاء الشبكةمؤسسة وكثير من 

 بنفسـها  مجموعـة رسـمية خاصـة بالشـبكة أو شركتـك أو جمعية مستقلة أومؤسسة

يمكـن لتبني شبكة الأعمال من خلال مؤسسـات هذا الفصل الصفات الخاصة ويغطي .

التجـارة والمؤسسـات غـرف تـوفر و. ة الالتحاق بهاهنيالمؤسسات المللأعمال التجارية و

.  في مكان واحـدلوجود عدد كبير من العملاء الهامينة واحدة من الفرص القليلة هنيالم

 خارج نطاق ينالعميل المرتقب لاقة مع العملاء فإنها تعرض مصدر شرعي لتطوير الع

 التي من الممكـن أن المقاومةوهذا يساعد في تقليل . المشتري المحدود/ محتوى البائع 

ذلـك لأن الآخـرين .  عندما يشعر بأنـه يـتم بيعـهالعميل المرتقب  العميل تحدث مع

ماعـات فـإن ًثون عن البيـع لـنفس النـاس، وأيضـا فإنـك تـحضر هـذه الاجتحالذين يب

 .المؤسسات تعرض طريقة ممتازة لتوسيع شبكتك الخاصة بالاتصالات الخارجية

  وذلـك بحكـم التخصـص قيالتسـوأعـمال المؤسسـات بالعديـد مـن هـذه تقوم و

  علاقـة أوليـة معـكعـلى يـن العميـل المرتقـب حيـث يكـون العمـلاء في مجال معـين 

 وبطريقـة .  لتكوين علاقة إضافية والآخرون الذين يبيعون لهؤلاء الناس،مع منافسيكو
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 يحضرون اجتماعـات لمثـل هـذه المؤسسـات لأسـباب مختلفـة عـن المهنيينعامة فإن 

 ففـي البدايـة كـانوا . وزملاؤهم علاقـة أوليـةالمهنيونوظائف المؤسسات حيث يكون 

 .تون ثم بعد ذلك تعلموا كيفية الاستفادة من المقابلايسوق

إذا . ةيـ التجاراتؤسسـالم عامة لتطوير الاتصالات في أفضل وسيلة تتعتبر المقابلا

 تجمع عالمي يستمر لعـدة أيـام أو شـهرية أو تجمـع خـاص  أو قومية أوكانت سنوية

وكانـت محـاولتي الأولى لعمـل مقابلـة أدت بي . بالمنطقة يستمر فقط لساعات قليلـة

أنـا أمشي في وقد انتـابني الشـعور بالضـياع والخـوف و. لتعلم الكثير عن عمل الشبكة

وقد تحدثت مع أشـخاص عديـدين . ة تمتلئ بمئات من الأشخاص الذين لا أعرفهمصال

ثم . وبعد ذلك فقد استمعت إلى متحدث كئيب على العشاء. مع شعوري بعدم الراحة

أنهـا مـرة ولـن «لقد ضـيعت وقتـي وكنـت أخـبر نـفسي . تخليت عن شعوري بالغربة

ولقــد مــدح الشخصــان المقابلــة . لمصــعد وعنــدها كنــت ألحــق بشخصــين في ا»تتكــرر

وبوضـوح لقـد . كواحدة من المقابلات المفيدة والممتعة من المقـابلات التـي حضروهـا

ثم بعد ذلك بدأت دراسة عمل الشبكة الذي تم التطرق إليـه في الفصـل . ًفقدت شيئا

 .السابق

 ق عـبري مـن التسـوالمهنيـونوبفضل خبرتي فإن الشكاوي الرئيسية التـي يوجههـا 

 :ة هي كالتالييؤسسات التجارالم

 بالنسبة للعديد من الناس فإن حضـور حـدث كبـير يعرفـون : الفزع من الزحام

وبعـد كـل ذلـك فيوجـد عـدد كبـير مـن . ا مفزعامرأفيه عدد من الناس يعتبر 

وبتعلم تقنيـات . ةأ الأكثر جرالبسطاءالناس الذين يشعرون بالخجل عن الناس 

 ؛ من الممكن أن تساعد في التغلب على هـذا الخـوفمعينة للتعامل مع الزحام

ٍ مرتين أو ثلاث من المقابلات لمعرفة عدد كاف من النـاس في يأخذ الأمر عادة و

 . والعمل مؤسسة لكي تبدأ الشعور بالراحة

  فإنك سوف تجـد في كـل اجـتماع :  في المجموعةالإندماجعدم القدرة على 
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ـة أشخاصــ ـزعجين مالمؤسســة تجاريـ ـنـ ـأنهم منف لأنهـ ن عــن صــلىم يشــعرون بـ

فيشتكون من الأعضاء العاديين الذين يشكلون العمـلاء وأي شـخص . المجموعة

آخر يحاول المقابلة والعناية بالقواعد التي تثبت التميزات بين هـذه المجموعـة 

 .وبين هؤلاء الذين يتمنون أن يبيعوا إليهم

تمع من مجتمعـات الـبشر لديـه فكل مج.       لا تتحير بمثل هذا الشيء عديم المعنى

فحاجتــك يمكــن التعبــير عنهــا بكونــك جــزء مــن . مجموعــة داخليــة وأخــرى خارجيــة

المجموعة ـ وإذا لم تستطع ذلك ـ أو أن تستفيد من المؤسسة مع استمرارك كجزء مـن 

ًغالبا ما تأتي الشكاوى من هؤلاء الذين يعرفون أشـياء قليلـة عـن . المجموعة الخارجية
وقد حضرت اجتماع اللجنة بحضور أعضاء مؤسسـة واحـدة كـل . المؤسسةكيفية عمل 

ًسنة لمدة خمس سنوات وسمعت نفس موضوع الاهتمامات يكرر مـرارا وتكـرارا عـن  ً

 أدلـةوعندما تقدم الآخـرون بالشـكاوى فقـد حصـلت عـلى . هذا الموضوع في كل مرة

وسط ـ فقـد حصـلت واتصالات من خلال تفعيل الاجتماعات التي حضرتها ـ وعلى المت

 .على عميل جديد في كل اجتماع

 تستوى المؤسسات التجارية على كل من الوقـت والمـال: التكلفة مقابل العائد .

وفى رأيـي فـإن هـؤلاء الـذين . ًطبيعيا أنك تتوقع عائد على مثل هذا الاسـتثمار

 هـذا العائـد بالاهتمامـات نيشتكون من العائد غير المناسب فعادة ما يربطـو

وذلك لأنهم يخافون من تجمعـات النـاس المزدحمـة .  تم ذكرها منذ قليلالتي

ويجدون من الصعب الدخول في مجموعة داخلية ويقولون بأن السبب هـو أن 

فإذا تغلبت على الاهتمامـين الأوليـين فـإن مثـل . نفقة المشاركة لا تقابل العائد

مكـن أن تشـارك في وعلى الجانب الآخر فإنه من الم. ًهذا يمكن إعادة حله أيضا

 .المؤسسة غير الصحيحة

 :وإليك بعض النقاط التي ترشدك في تفعيل عمل مؤسسة تجارية كالتالي



 بناء الشبكة: الجزء الثاني

 195

 .قم بتفعيل المقدمات والعلاقات أكثر من البيع    

ويجب أن يكون الهدف الأول من حضور اجتماعات المؤسسة هـو مقابلـة النـاس 

فعنـدما تقـوم بعمـل علاقـة فيمكنـك وتطوير العلاقات أكثر من مجرد بيـع خـدماتك 

وكما يوجـد في العديـد مـن نـوادي . تنظيم مقابلة لمناقشة خدماتك في خارج المؤسسة

المدينة أنه لشكل سيئ في كثير من اجتماعـات المؤسسـة أن تطلـب العمـل إذا لم يـتم 

قم بتجهيز وصف لخدماتك في مدة دقيقة واحدة . مرتقبدعوتك إليه بواسطة عميل 

 بطريقة مهذبة على سؤال شخص عن عمل شركتك وحافظ عـلى أي ب يج توذلك لكي

 :بيع مباشر في الأوقات المناسبة مثل التالي

 عندما يسألك شخص عن كيفية تعاملك مع موقف معين. 

  اللقاءالاجتماعات المخطط إليها من أجل هذا الغرض بعد أن ينتهي. 

بطريقـة واضـحة في حـين لقـاءات في تلك التقوم بعض المؤسسات بمنع البيع المباشر 

أنــه في مؤسســات أخــرى فالضــغط الاجتماعــي يمثــل الوســيلة الأولى في توصــيل 

 .وك المناسبلالس

 :وتتضمن أشكال السلوك المقبول ما يلي

 تقديم نفسك. 

 تبادل بطاقات العمل. 

  التحدث في أي موضوع إلا التحـدث عـن رغبتـك في العمـل مـع الشـخص الـذي

 .تتحدث معه

  تعد فرصة الحصول عـلى معلومـات واحـدة . عن معلومات تخص الشركةالسؤال

 . الكبيرة في اجتماعات المؤسسات التجاريةالمنافعمن 

  السؤال عن إمكانية الاتصال في خلال أسبوع أو أسبوعين لمناقشة ظروف شركتـك

 ً.إذا ظهر الشخص متعاونا
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 .قم بمقابلة العديد من الأشخاص على قدر المستطاع    

ن الهدف الأساسي من الحضور هو مقابلـة النـاس فيجـب عليـك أن تغتـنم كـل لأ

. فرصة للقيام بذلك ـ البدء كلما أمكن ذلك والانتهـاء حتـى الوصـول للنهايـة الصـارمة

سـوف يـتم عقـد التـي دينـة الميمكنك مقابلة الناس في المطارات والرحلات الجوية إلى 

فإذا كان من المقـرر . يحدث في وسط المدينةًالاجتماع فيها وخصوصا إذا كان الاجتماع 

 آلاف في سان أنطونيو أو برشلونة في ظهر أحد معـين وأنـت لـديك رحلـة مـن 3نزول 

واحدة كبيرة مثل شيكاغو أو باريس، وتعتبر الفـرص جيـدة إلى حـد مـا حيـث سـوف 

 ًانظر إلى حجرة الانتظار باحثـا عـن. يوجد هناك حاضرين للاجتماع معك على الطائرة

ًهل يوجـد هنـاك شخصـا يقـرأ . اللقاءالإشارات التي تتبع الركاب الذين سيذهبون إلى 
فلقـد .  ؟ قدم نفسك للشخص الـذي تجلـس بجـواره عـلى مـتن الطـائرةبروشور اللقاء

يارات الأجـرة مـن وإلى المشـاركة بسـقمت بالعديد من الاتصالات القيمـة مـن خـلال 

 .المطارات

حادثة العادية مع هؤلاء الذين ينتظـرون أمامـك  الطعام فرص للممساراتوتوفر 

كـما تـوفر . اتالشـكل   التسـجيل ومقابلـة تفريـغ سـاراتوبالمثل بالنسبة لم. وخلفك

فعنـدما تـحضر حلقـة نقـاش فقـم .  والوجبات فرص أخرى، صالات العرض والرحلات

يتم وبالرغم أنه . بتقديم نفسك لهؤلاء الأشخاص الذين يجلسون إما بجوارك أو خلفك

اعتباره شيء شاذ أن تمشي إلى شـخص في الشـارع وتقـدم نفسـك فمثـل هـذا السـلوك 

 . فلتغتنم هذه الفرصة النادرة.ةيؤسسالم اتجتماعالاتوقع في م

ًقل شيئا جيدا عن شركة . اجعل محادثتك خفيفة لشخص الآخـر أو اسـأل أسـئلة لً

 .رتحدث لفكرة قليلة ثم بعد ذلك انتقل إلى شخص آخ. قليلة عنها

تــدخل  في مجموعــة تتنــاقش في غرفــة الاســتقبال أو أي موقــف تومــن المقبــول أن 

فكثير من المحادثات تحتوي . اجتماعي آخر في اجتماع طالما أنك تظهر الحساسية المناسبة

 فيمكنـك الـدخول في مجموعـة تحمـل . على حديث صغير وتكـون مفتوحـة لأي شـخص
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ً من ذلك أن تجد شخصا تعرفه في المجموعة والأسهل. مثل هذه المحادثة بطرق عديدة

وقـم بملاحظـة المجموعـة للحظـة أو لحظتـين لـكي تتعـرف عـلى مـن . وتجلس بجانبه

 .يسيطر على المحادثة

. ادخل في المجموعة واستمع بطريقة مهذبة وبعد ذلك اسأل هذا الشـخص سـؤالاً

ة اسـأل سـؤال وبعد الحصول عـلى إجابـ. وهذا يوضح أنك تعي التغيرات في المجموعة

وفي بعـض . وهـذا يوضـح أنـك تشـعر برغبـة الآخـرين في التحـدث. آخر لشخص آخر

الأحيان فسوف يكون هناك مجموعة مشغولة في محادثة جادة عـن العمـل أو قضـية 

وإذا لم يوجـد لــديك شيء معـين يمكـن إضــافته فيجـب أن تتحـرك بطريقــة . شخصـية

 .مهذبة

 يعرف أي شخص وليس لديه الرغبـة في تجنب الوقوف مع الشخص التائه الذي لا

وتتضـمن . وسـوف يسـتمر في التحـدث طـوال الليـل. عمل أي مجهود لمقابلـة النـاس

تقنيات الهروب من مثـل الشـخص بطريقـة مهذبـة الـذهاب للحصـول عـلى مشروب 

البحث عن شخص آخر تضطر للتحدث معه أو تقديم مثل هذا الشـخص التائـه إلى أو

 وبعد ذلك بمـدة ) لمعرفة الشخص الثالث لكي تقوم بذلكأنت غير مجبر(شخص ثالث 

ًحسنا إنه «ًومن المقبول أيضا في مثل هذا الموقف أن تقول . ًقليلة اتركهم يتحدثان معا

 ثـم » لمـدة قليلـةأبحث عن شيئ ماأعتقد أنني أحتاج لأن . لشيء جيد التحدث معك

 .تحرك بعد ذلك

 مـع هـؤلاء الـذين تعـرفهم وتشـعر ًكما يجب عليك أيضا تجنب استمرار الوقوف

فالبقـاء مـع هـؤلاء الـذين .  وخاصة المـوظفين الآخـرين مـن شركتـك،بالراحة تجاههم

تعرفهم يعد إغراء بصفة خاصة في أثناء المقابلة الأولى التي تحضرها عند التعرف عـلى 

وإذا بذلت قصارى جهدك في عمل اتصالات جديدة فإنك سـوف . عدد قليل من الناس

 الإغراء يقل في المقابلة الثانية أو الثالثة حيث تجد نفسك أمام مجموعـة أكـبر تجد أن

 .الأغرابالأشخاص من 
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كثير من الاجتماعـات . فلتصل في وقت مبكر في المقابلات المحلية المقامة في المساء

تحدث قبل بدء الاجتماع الرسمي وعادة ما يغادر المشاركون بطريقة محكمة للعـودة 

 .أو المنزل بمجرد انتهاء الاجتماع إلى العمل 

جلس معهم تواذا جلست لتناول العشاء في مثل هذا الحدث وجدت الناس الذين 

 يك لـدكنـ السـلطة وأعتـذر بأقم بتناولة للشبكة أو عملاء فمرتقبلا يمثلون اتصالات 

فلا يوجد حاجة للانتظار وقت أطـول وذلـك لأنـه بعـد . موعد آخر وأذهب إلى المنزل

 .ء فسوف يغادر كل شخص بسرعةالعشا

 .حافظ على الاتصال بالناس الذين قابلتهم    

وبمجـرد مقابلـة شـخص بقـدر المسـتطاع ـ . تبادل بطاقات العمل كلما أمكن ذلك

بدون أن يكون ذلك واضح ـ قم بتدوين اسمه أو اسمها واسـم الشركـة لـكي تسـتطيع 

 اسـتدعائهم فـيما بعـد إذا وسوف يساعدك ذلك في. التواصل فيما بعد مع شخص آخر

: وسوف تساعدك بعض الكلمات مثـل. قمت بتدوين ما تم ذكره عنهم وعن بطاقاتهم

 في تذكر »..........ـيرتبط ب«:  أو»اعتاد على العيش في هامبورج«:  أو»..............يحب «

وبطريقة ً فورا االمحادثة بأكملها وتشخيص البريد الإلكتروني فيما بعد إذا قمت بكتابته

. ً الأكثر فعالية يكونوا أكثر حرصـا في الحفـاظ عـلى مـن قـابلوهمعملاء الشبكة. كافية

وبعد مقابلة قمت فيها بمقابلة ما بـين السـتة والمائـة مـن الأشـخاص فالـذاكرة تـنسى 

 .بسرعة إذا لم تقوم بالاحتفاظ بتسجيل

قــم . المحليين الســنوية الكبــيرة قــوائم بــ)الاجتماعــات(عــادة مــا تــوفر المقــابلات 

وفي كل مساء قم بمراجعـة القائمـة . بمراجعة ذلك عند الوصول وحدد من تريد إيجاده

 . لكي تنمي من تقدمك

. على المنضدة أمـام البـابالجلوس  اسم إعلانًوفي المقابلات المحلية فغالبا ما يتم 

 . لمعرفة من سوف يحضرهؤلاءًوالوصول مبكرا يسمح لك بتتبع 
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 .لسهل تعرف الناس عليكاجعل من ا    

بالطبع فإن هدفك الوحيد ليس مجرد التعرف عـلى النـاس الآخـرين؛ فإنـك تريـد 

فلترتـدي بطاقـة . ًأيضا أن تجعلهم يتعرفون عليك فلتجعل ذلـك سـهلاً بقـدر الإمكـان

 .باسمك على يمينك لكي تتحول نحو اتصال عندما تتبادلا السلام لأول مرة

. ك قم ببذل جهدك لكي تجعل كتابتك كبيرة وواضحة البطاقة الخاصة بءملعند و

وبقـدر الإمكـان قـم بإنشـاء علاقـة . وعندما تقوم بتقديم نفسك تكلم ببطء ووضـوح

هـل مـن المحتمـل أن تعـرف شـخص بطريقـة . فورية مع الشخص الذي تتحدث معه

. وقمت بتدوين كيف كـان يـتصرف أوسـكار في ذلـك بإحكـام.  اكتشف القضية؟عامة

ويعتـبروا . بلته فقد قابلت العديد من الأشخاص الآخرين الذين يفعلون ذلكومنذ مقا

شركـة الحصول على هل عملت أو عملت شركتك من أجل .  رائعينعملاء شبكةًجميعا 

حصـل ً قم بتدوين ذلك فعندما تقابل شخصا ما حافظ على الاتصال بـالعين و؟جديدة

وهـذا لا . الشخص أو عدم أهميتـه انتباهك الكامل إذا أدركت أهمية اتصال هذا على

ًيعتبر أدبا فقط ولكنه أيضا يعتبر عملاً جيدا ً ًفإنك لا تعرف أبدا من يعـرف مـن ومـن . ً

 .يستطيع مساعدتك

فكثير من الناس الذين ساعدوني على مدار السـنوات فلـم يظهـر علـيهم في بـادئ 

ســؤال أو وإذا كنــت في محادثــة مفقــودة فاســأل . الأمــر اســتطاعتهم لعمــل أى شيء

فالكثير مـن النـاس سيفضـلون التحـدث عـن الاسـتماع وسـوف يـتم مـدحهم . سؤالين

مــن المحتمــل أن يتــذكروا % 80فهــؤلاء الــذين يتحــدثون بنســبة . لاســتغلال الفرصــة

قضوه معك وخاصة إذا كانت نسبة الحديث التـي  خلال الوقت الذي الحديث الشيق

 .فكاهةرون بالراحة أو الًمن حديثك أكثر تعمقا وجعلتهم يشع% 20تبلغ 

لـيس مـن . قيًكن متعاونا مع الآخرين الذين يتواجـدون هنـاك مـن أجـل التسـو

فالتعــاون مــع . قيالمحتمــل أن تكــون الشــخص الوحيــد الــذي يــحضر مقابلــة للتســو

 . الآخرين الذين يتواجدون هناك لنفس السبب سوف يجلب لك فوائد في الغالب
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ًوسوف تكون أيضا أكثر تذكرا إ ذا قمت بدور المضيف ـ تقـديم أشـخاص جـدد في ً

 وصف الأشخاص الذين تحدثوا بأقل قدر من الحـديث وإلا السـيطرة عـلى ،المجموعة

ًويعد ذلـك هامـا في الوجبـات حيـث يمكـن إغـراؤك لاحتكـار المحادثـة . ألية المحادثة

 عـلى  على يمينك في حين تجاهل الآخرين الموجودينالعميل المرتقب الخاصة بالعميل 

فلتبـذل قصـارى . المنضدة وخاصة الناس الذين يتواجـدون عـلى يمينـك وعـلى يسـارك

وبصفة خاصة فيقدر الآخـرون الـذين يحـاولون . جهدك لجعلهم يشاركون في المحادثة

عمل اتصالات مثل هذه المساعدة وسوف من المحتمل أن يقوموا بمساعدتك فيما بعد 

ً أيضا من حكمتـك ويعتـبرك العميل المرتقب  وسوف يتأثر العميل .عندما تريد تقديم

ٍشخصا ذا عقل واع ٍ ً. 

يـين العميـل المرتقـب أوجد الأسباب التي تساعدك في إعادة الاتصال بـالعملاء     

 .بعد الاجتماع

ويجب أن يكون الهدف الهام من حضور الاجتماع هو الحصول على سبب يمكنـك 

وأحسـن . يـنالعميـل المرتقـب مـلاء من التتبع فيما بعد مع أكبر عدد ممكن مـن الع

طريقة للقيام بذلك هي إيجاد جزء صغير من معـروف تسـتطيع إسـداءه لهـم حيـث 

ويمكن أن يكون هذا الإجبار مـن أجـل تـوفير . يجبرك من إعادة الاتصال بهم فيما بعد

  .عمل، توضيح لبعض القضايا الفنية أو اسم مطعم جيد ل إشارة لاتصال ،مرجع

ويؤكـد هـذا . العميـل المرتقـب الما أن هذا الشيء يريـده العميـل ولا يهم ذلك ط

الإجبار أنه سوف يأخذ مكالمتك له فيما بعد عندما تكـون الانتقـادات الخاصـة بـالبيع 

. ًوأنها أيضا تميزك كشخص مساعد عن شـخص يركـز في عمـل البيـع بمفـرده. أقل حدة

 في أن عامـل الشـبكة ويكمـن السـبب. ويؤدي ذلك إلى وجود علاقـة حميمـة بيـنكما

الفعال سوف يخرج من حجرة مليئة بالأشخاص ولديه خمسة أو ستة أشياء يقـوم بهـا  

 .في حين عدم قيام عامل الشبكة غير الفعال بأي شيء
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 .تتبع بعد الاجتماع    

بمجرد انتهاء المقابلة ـ فيجب عليك التتبع بقدر الإمكـان ـ مـن المفضـل في خـلال 

 الاتصـال ةوفي خلال هذه الفترة تبقى ذاكـر. قل في خلال أسبوعينأسبوع ولكن على الأ

وتقـل هـذه الأشـياء بمـرور .  لكي يكونوا أكـثر صـداقةبالحاجةالخاصة بك وإحساسهم 

 . الوقت

 هؤلاء الـذين يحتـاجون :صنف قائمة الاتصالات التي قمت بعملها إلى مجموعتين

كنت قد تسلمت عمـل مـن . لكترونيمكالمة تليفونية والآخرون الذين يحتاجون بريد إ

شخص قد قابلته في اجتماع مؤسسة ولم أتبعه بشخص آخر وقد أصبحت أكـثر فاعليـة 

 .عن الكثير

ولدي صديق يعمـل لمؤسسـة معينـة منـذ سـنوات عديـدة وكـان بطبيعتـه أكـثر 

وعلى أية حال فلم يتتبـع بعـد المقابلـة . ًانبساطا وأكثر فعالية في الحديث القصير عني

 .الكثيرة والمبيعات التي تقل عني المزاياوم بإنتاج ويق

 بريد إلكتروني مناسـب ـ حتـى ولـو تـم تكـرار بناء نظاملكي تكون فعالاً ـ فيجب 

وهــذا يحــدد مكــان تــدويناتي عــن بطاقــات . العديــد مــن الجمــل في خطابــات كثــيرة

موضـوع ر يمكنني أن أكتب بأنني أقد. حاضرين العمل التي تكون في متناول استعمالي

 أو أعلق بأن المحادثة عن هامبورج قد ذكرتني بـذكريات عديـدة، ويرجـع ذكـاء .......

ًفــدائما خطاباتــه . جديــة المتابعــة فعاليـة وأعرفــه إلى عمــلاء الشــبكةواحـد مــن أكــثر 

ينبغي أن يكون . ومكالماته التليفونية تجعلك تشعر بأنه اختارك ويعرفك بصفة خاصة

 . جهود المتابعة هذا هو الهدف من جميع 
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 1-9نموذج 

 

 الأمثلة الصحيحة والخاطئة 

 . لأجهزة البريد الإلكترونيلوسطاء الأعمال

 :الأمثلة الصحيحة وهي كالتالي

 :عزيزي أرني

أدفاك وأنا أضحك في كل وقـت أتـذكر فيـه تعليقاتـك عـلى ) اجتماع(منذ مقابلة 

 ....وتاإنهم يذكروني بطفولتي في مينسلاالمدينة الصغيرة لو

 :نوعزيزي ج

وإلى أن . لقد استمتعت بمحادثتنـا عـن تـأمين الصـحة القـومي في اجـتماع أدفـاك

أخبرتني فإنني لم أدرك تكلفة بلدنا في وجود عدد كبير من الناس الذين لا يوجـد لهـم 

إنهـا أمـا . وضحت لي القضية بطريقة أفضل مـن توضـيح أي شـخص آخـرألقد . تأمين

 .... . فيالأمثلة الخاطئة تتمثل

 :عزيزي بيتر

 .....فإذا احتجت في أي وقت ل. إنها لفرصة جيدة مقابلتك في اجتماع أدفاك

 .حاول التعرف على فريق العمل    

قم بتحديـد نقطـة للاجـتماع وحـاول التعـرف عـلى فريـق العمـل في المؤسسـات 

 ـ الـذي انللجـًفغالبا ما يتأثر فريق العمل بمن يشـارك في ا. التجارية التي تشارك فيها

مـن الممكـن أن .  كمنسـق والذي يعرض عليه فرصة الخـدمات،يتم اختياره كمتحدث

ًغالبا ما يحتاجون المسـاعدة أيضـا.  في عدد من المناطقايوفروا معلومات وإرشاد مـن . ً

ساعدك مـن يسوف  ما ًالممكن أن يحتاجوا شخصا يقوم بعمل اللجنة الشاق أو كتابة 

 . في المؤسسةالمشاركة بطريقة فعالة
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 .شارك بطريقة منتظمة    

فأكبر قياس أسـاسي للـدعم . ًيتم قياس قوة المؤسسة التجارية طبقا لدعم أعضائها

هو مشاركة العضو ويتم تحديد مستويات الحضور سنة بعـد سـنة بكـثرة الانتبـاه إلى 

عتبـارك وسوف لا يـتم ا.  التعاون الناتجة عنالمبيعات سنة بعد سنةالزيادة في تحديد 

. عضو جاد إذا لم تشارك بطريقة منتظمة وسـوف لا تقـوم بـذلك في داخـل المجموعـة

ًفالحضور المنتظم غالبا ما يكـون ضروريـا للمشـاركة في   والعلامـات اللجـان واللقـاءاتً

 .الأخرى التي تدل على التقدم في المؤسسة

يـك وسـوف يعط. ًوسوف تتمنى أيضا أن تضحي بإرادتـك لمسـاعدة عمـل اللجنـة

ين في بيئة لا يوجد بها بيـع والتـي في العميل المرتقب ذلك الفرصة للعمل مع العملاء 

وعنـدما تبحـث اللجنـة التـي . المقابل ستساعدك في تأسيس العلاقـات بطريقـة كبـيرة

 بصـفة العمليـة   تـوفر لـك هـذه . تخدم فيها على سكرتير ضع في اعتبـارك التضـحية

 ويمكن اعتبـار كتابـة المقـالات لـنشر . الآخرينخاصة فرص جيدة للعمل مع الأشخاص

وتعتبر اللجنات التي تخص عمل اتصالات جيدة .  الوضوحلزيادةالمؤسسة طرق أخرى 

 .لجنة لعلاقات الأعضاء ولجنة للمتحدثين

 .ًكن حذرا في اختيار المؤسسات التي تعمل معها    

ق المشـاركة فيهـا ليس دائمًا من السهل أن تحدد إذا كانت هـذه المؤسسـة تسـتح

ًفغالبا سوف تضطر إلى حضور اجـتماع لاكتشـاف ذلـك؛ وأحيانـا سـوف . بصفة خاصة ً
ومن الممكن أن تقوم الاجتماعـات الخاصـة . تضطر إلى حضور العديد من الاجتماعات

ًبالمنطقة والقومية للمؤسسة بجذب أطراف مختلفة مـن العلاقـات، وغالبـا مـا تتنـوع 

من الممكن أن تأخذ العديد في المقابلات . ن منطقة إلى أخرىالمشاركة بطريقة كبيرة م

 .لتحديد هوية المشاركين الآخرين عن إمكانية إنتاج هذه المشاركة بقيمة طويلة المدى

 وعندما شاركت لأول مرة في مؤسسة بحثت عن إمكانية وجود أي عمـلاء 
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إن ذلـك يمثـل علامـة واذا استطعت القيـام بـذلك فـ .ين بين الحاضرينمرتقب أو حاليين

 ً.ين هناك في المستقبل أيضامرتقبقوية بإمكانية وجود عملاء 

وتوفر موسوعة المعلومات الخاصة بالمؤسسات معلومات عن كثير من مؤسسـات 

يمكن أن تجد هذا المرجع على شـبكة المعلومـات الدوليـة وفي كثـير . التجارة في المدينة

 . المكتبات

ًدورا هاما في تسويق خدمات  التجارة  وغرفتلعب مؤسسات هل يمكنك . المهنيينً

 متحررين مـن ،ين متجمعين في مكان واحدالعميل المرتقب إيجاد العديد من العملاء 

 الذين يقومون بتحديد مكالمتهم التليفونية؟ وهناك هل من المقبول أن تقدم المؤثرين

بنـاء لتسـويق الجهـود ًنفسك لأغراب لا تعرفهم بالكامل؟ ويوفر الشكل المنتظم أيضا 

هاتــان الميزتــان يــتم .  تفــرض صــعوبة عــلى أنفســهمالمهنيــينالتــي يجــدها كثــير مــن 

 والتي تضـمن تعليقـات بسـيطة ،مشاركتهم بواسطة مجموعات عمل الشركة الرسمية

 . عن نفسها
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 2-9نموذج 

 

 عن قائمة يمكنك مراجعتها 

 قبل الذهاب إلى اجتماع مؤسسي

 :الأهداف الرئيسية )1

ة يمكنــك مقابلــة الأشــخاص الــذين مــن يجتماعــات المؤسســالافي : ابلــة النــاسمق - أ

الممكن يصعب مقابلتهم في أوقات أخرى لأنك مـن الطبيعـي أنـك ستضـطر للحصـول 

 ـ ذلك لأنهم يبعدون عن المكان الذي تعيش فيـه وتعمـل فيـه أو دعم شخص ماعلى 

 .ت شبكتكفإنه لمكان جيد من أن تبني اتصالا. بسبب قلة الوقت لديك

 .ينالعميل المرتقب العملاء  .1

 .)حلقات التوريد(اتصالات الطرف الثالث  .2

 .فريق عمل المؤسسة .3

 .المقدمين .4

إنه لمكان جيد أن تتواصل مع العديد من الناس الذين تريد : أفراد إعادة الاتصال - ب

 .فلتستغل ذلك أفضل استغلال. تدعيم الاتصال معهم

 .العملاء السابقون .1

 .الثالث الطرفاتصالات  .2

 .ذ الشركةيتلام .3

 .فريق عمل المؤسسة .4

يمكنك تقديم العلاقـات بعمـل : قدم العلاقات وحاول الرجوع إلى الناس -  ت

 بعض الأشياء الصغيرة للناس الذين تقـابلهم مثـل تقـديمهم إلى شـخص آخـر 
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ًوأيضا يمكنك عمل الالتزامات لـدعوة الأشـخاص للعـودة . في المقابلة ويريدون معرفته

ابلة، فإذا استطعت توضيح جزء من المعلومات فإنك سـوف تمـدهم في وقـت بعد المق

 .لدعوة القادمةأو لًوهذا يوفر لك سببا للمكالمة . لاحق

 .يمكنك البحث عن فرص للتحدث في المؤسسة في المستقبل: حدد فرص التحدث - ث

 :المهام )2

 .قم بمقابلة العديد من الناس على قدر استطاعتك) أ(

 أين؟. 1

 .اتفي المطار )أ 

 .أو لقاءفى الطائرات الذاهبة والعائدة من مؤتمر )ب 

 .في سيارات الأجرة )ج 

 .في خطوط التسجيل وأي خطوط أخرى )د 

 .فترات الراحة لتناول القهوة و الوجبات وأثناء تناولفي الاستقبالات )ه 

 .في مظلات الزيارة )و 

 .في المظلات الخاصة بك )ز 

 . قبل وبعد بدء التقديم،في الحلقات التعليمية )ح 

 . الاستضافةفي أماكن )ط 

 .في الرحلات )ي 

  كيف؟.2

 .احصل على قائمة الحضور وقم بتحديد الناس الذين تريد مقابلتهم )أ 

 . ًغالبا يمكنـك تحديـد موضـوع هـام. ابدء المحادثة مع الغريب بسؤال )ب 
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مـا هـي المـدة التـي .... ؟ كيف كانـت رحلتـك فيـه:الطقس السيئ(

 ..).. إلى آخره؟قضيتها في التسجيل

ًوإذا كـان ممكنـا فلتحصـل . رف على اسـم الشـخصقدم نفسك وتع )ج 

قــم بوصــف نفســك وشركتــك في . عــلى البطاقــة الخاصــة بــه أو بهــا

 .جملتين

 .تعرف على الشخص باستخدام الأسئلة )د 

قم بتسجيل ثلاثة أو أربع كلمات لكي تذكرك بالمحادثة على البطاقـة  )ه 

  فهـذا سـوف.أو قائمة الحضور بعد المحادثة مباشرة وبقدر الإمكـان

 .يساعدك في تذكر اسم كل شخص وتذكر شخصيته

مثل عميل راض لـكي يقـوم . قم بسؤال الشخص من يريد مساعدتك )و 

 .بمساعدتك وتقديمك إلى الناس

 .تتبع باستخدام الحروف والمكالمات الهاتفية كلما أمكن ذلك )ز 

شخص الحروف لجميع الاتصالات الرئيسية مع المعلومات التـي تـم  )ح 

 .ةاستدعائها من المحادث

 .أعد الاتصال بالناس) ب(

ـدما  .1 ـاء مقـ ـار والعشـ ـل الإفطـ ـراغ مثـ ـات الفـ ـابلات فى أوقـ ـة المقـ ـم بجدولـ ًقـ

 .باستخدام الهاتف

 .ًهموافق على الذهاب في رحلة مع .2

 .ابحث عن طرق لمساعدة الناس) ج(

 .اسأل أسئلة .1

 .استمع إلى الاحتياجات والأشياء التي تجلب عدم الرضا .2

 . الآخرينتحدث مع  غيرك  وقدمهم إلى .3
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 .قدم الأشخاص إلى أشخاص يريدون التعرف عليهم .4

 :ما يجب ألا تفعله )3

 .بيع خدماتك إذا لم يطلبها الشخص منك - أ

 مرتقـب إذا لم يكـن هـذا الشـخص عميـل ،قضاء وقت كثير مع شخص واحد - ب

 .مهم ويريد قضاء الوقت معك

 .قضاء وقت كثير مع الناس الآخرين من شركتك - ت

 إذا لم اللقــاء المؤســسي أوقــات مخصصــة لأحــداث إقامــة مقــابلات خاصــة في - ث

 ً.تعرف الشخص جيدا

* * * 

  :قيمة الشبكات الرسمية    

في كثـير مـن المـدن . من الممكن أن تكون مجموعات الشبكة الرسمية ذات قيمـة

تتقابل مجموعات عمل من الأشخاص بانتظام من أجل هدف مساعدة بعضهم البعض 

وتمثل .  للسلاسل القومية والخاصة بالمنطقةاثلوا فروعوبعضهم يم. للحصول على العمل

من أصحاب الأعـمال فكثير من المشاركين يعتبروا . مجموعات أخرى مؤسسات مستقلة

وفي الغالب فالجميع .  وكالات سفر وما يشبه ذلك، رسامين،عقاريين موردين :الصغيرة 

أي شركـات الكبـيرة فـإن وعلى الرغم من قلة مشـاركة ال. ي المنطقةمهني من قوةلديه 

 ويصـف مثـال .لاعب ملتزم من مؤسسة كبرى يستطيع القيام بـذلك بطريقـة سـليمة

 واحد من الانتماء إلى مثـل مهني التي يحصل عليها المنافعالحالة في بداية هذا الفصل 

 التـدعيم ،وبالنسبة للمتمرن الوحيد أو العضو في شركة صـغيرة البنـاء. هذه المجموعة

لتدريب غـير الرسـمي للمجموعـات مـن الممكـن أن يكـون مصـادر جـذب  ا،الدافعي

 .رئيسية

. ستطيع مسـاعدتك في إيجـاد المجموعـات في منطقتـكنوبتجول بسيط سوف 

  والتجمعـات المهنيـة  على الإنترنت مثل الغرف التجارية والصناعية والأدلة المنشورة
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القائـمـة  اعتبــارك تشــكيل وإذا لم تجــد الواحــدة المناســبة فضــع في. بمختلــف أنــواعهم

 .الخاصة بك

* * * 

تشكل هذه المجموعات الكثير من الخطـوط المرشـدة لعمـل الشـبكة التـي تـم و

 :والتالي يمثل بعض الممارسات الشائعة كالتالي. عرضها في الفصل السابق

 .الأعضاء يساعدون بعضهم البعض    

ً    يتم اعتبار ذلك هدفا معترفا بـه في المؤسسـة لضـمان حدوثـه فـالكثير لديـه و. ً

لقيـام بعمـل خـاص ـ مـن أجـل هـذا الشـخص لحيث يـتم السـماح : قواعد استثنائية

 لعـرضوالكثير يخصصون جزء من كـل مقابلـة . وبما يضمن تعاون المجموعة التنافس 

 وتعرض طاولة الإجتماعاتوسوف تجلس مجموعات صغيرة من الأعضاء حول .  المزايا

 لتحديد عـدد وتستخدم كثير من المؤسسات شكلا. كات معينةأو تطلب المساعدة لشر

.  الذين يتم توفيرهم بواسطة كل عضو والبعض يحتاج لحصص صـغيرةوسطاء الأعمال

وفي أحسن الحالات إذا لم تساهم في الدورة في السنوية فـإن اللجنـة التنفيذيـة سـوف 

 . تطلب منك الرحيل

 .ين خدمات الآخرأدلةيتعرف الأعضاء على     

تبذل المجموعات الخاصة بالشبكة قصارى جهدها لمساعدة الأعضاء في التعلم عن 

 الخاصة بالآخرين عنـدما   المزاياخدمات الآخرين لكي يستطيع كلاً منهما التعرف على 

 .يستمعون إليهم

 زبائنـه ومـا يعتـبره  وفي كل اجتماع يقوم عضو واحد بوصف خدماتهعلى الأقل و

 دعـوات  وًتوقـع أيضـا مـن الأعضـاء أن يقيمـوا دعـوات منزليـةوي. فرصة عمل جيدة

 .متتالية بين ثنائيات الأعضاء التي حدثت بين مقابلات منتظمة
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 .ا مخلصايبذل الأعضاء مجهود    

 أكثر عـن أدلةتعلم المجموعات أن بعض الأفراد سوف يكونوا قادرين على إعطاء 

ًسـوف يكـون قـادرا عـلى ) أ(أن العضـو ًوأيضـا يتعرفـوا عـلى . الآخرين، ويقبلون ذلك

سوف لا يكون لديه فرص أكبر لإعطائها إلى ) ب(ولكن العضو ) ب( للعضو أدلةإعطاء 

ًيعطي شخصا آخر في المجموعـة فـإن طريقـة النسـب ذات ) ب(وطالما أن ). أ(العضو 

 .الوجه الواحد يمكن قبولها

 .عرفانهم بالجميلويعبر الأعضاء عن شكرهم     

 اجتماع فكل عضو لديه فرصة ليشكر فيها هؤلاء الموجـودين في المجموعـة في كل

 .ًعلنا والذين قاموا بمساعدته

 .تقوم العلاقة على أساس الثقة    

ويتم تطـوير . ستقوم أي مجموعة عمل شبكة بسرعة بطرد أي شخص يهدد الثقة

ليـة ومـن مقابلـة الاجتماعـات والـدعوات المنزبًالثقة أيضا عن طريق الاتصال المنتظم 

لأن جميع الأعضاء الجدد قد تمت الإشـارة لهـم . الأعضاء ومساعدتهم لبعضهم البعض

بواسطة الموجودين ـ فيتم الاعتراف بالناس ذوي الثقة ـ إذا تصرفت المجموعة بطريقة 

 .سليمة

 :يلتزم الأعضاء بالوقت    

 في منتصـف عـادة مـا تتقابـل المجموعـات. يعتبر عمل الشبكة مسـتهلك للوقـت

وأضف إلى ذلـك وقـت السـفر، الـدعوات المنزليـة، . فطار لمدة ساعتين الإلتناولالشهر 

مـن وقتـك % 5والوقت المخصص لمساعدة الآخرين وسوف تطلب المجموعة ببسـاطة 

 وإذا لم تستطع الالتزام بهذا الوقت الكثـير أو لم تجـد ذلـك يسـتحق القيـام بـه . المتاح

 وعلى الجانب الآخر فإذا وجدت صعوبة في فرض الضـبط . فلا تلتحق بمجموعة رسمية
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 .الذاتي الذي تتطلبه الشبكة فإن بناء المجموعة الرسمية من الممكن أن يساعدك

ًلقد شاركت في ثلاث مؤسسات من مثل هذه في وظيفتـي ووجـدتها جميعـا ذات 

هـذه فإذا أتيحت لك الفرصة للالتحاق بمجموعة شبكة رسـمية فاسـأل نفسـك . قيمة

 :الأسئلة قبل القبول

 فيجـب أن تعطـي لـكي ؟هل لدي أي شيء يمكن إعطاؤه لمثـل هـؤلاء الأفـراد 

ٍفسوف تريد التأكد من أن عدد كاف من الأعضاء يبيـع لـنفس السـوق . تجد

 .الذي تعمل من أجله لكي تستحق المساعدة

  ؟من وقتي% 5ما هي احتمالية العائد الذي سأحصل عليه بأن يساوي 

 الأعضاء جادين وهل يفهمون عمل الشبكة؟هل يعتبر  

فإذا كانت إجابتك على الأسئلة السابقة بالسـلب فضـع في اعتبـارك بـدء مجموعتـك 

 .المستهدفة في سوقك
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 3-9نموذج 

 

 ةيبداللبعض الخطوط المرشدة 

سوف تكون المجموعة أكثر فعالية إذا تم تحديد تركيزها . حدد تركيز المجموعة )1

لـك باسـتخدام الصـناعة أو الجغرافيـا أو أي مشـابهة أخـرى بوضوح إذا كـان ذ

 .تنتج الشبكات التي تحتوي على مطابقة عالية نتائج أكثر. موحدة

قم بدعوة شخصين أو ثلاثـة مـن الأشـخاص الـذين . قم بتحديد مجموعة هامة )2

ًتعرفهم وتثق بهم والذين أيضا يبيعـون للسـوق المحـدد لمناقشـة الشيء الهـام 

وضـح الهـدف مـن هـذه المجموعـة . ة عمل رسـمية للشـبكةلتأسيس مجموع

والذي يكمن في مساعدة بعضهم البعض في الحصـول عـلى عمـل جديـد اشرح 

  :القواعد الأساسية

 بأنه لا يوجد عضو من الممكن أن يعرض نفس الخدمـة وذلـك لأنهـم إذا فعلـوا : أولاً

 .ذلك فإنها سوف تمنع المناقشة المفتوحة للفرص

يمكن أن يتم الاعتراف بأعضاء جدد بدون تصـويت الغالبيـة لجميـع الأعضـاء لا : ًثانيا

 .  اءالنشط

فجميـع الأعضـاء يسـتطيعون . لا يتطلب من أي شخص أن يقوم بعمـل تقـديم: ًثالثا

َاختيار من يتم تقديمه إلى من، ولكن كل شخص يتم الاعتراف به مـع فهـم أنهـم 
الآخـرين في المجموعـة والقيـام سوف يكون مرغوب فيهم للتعرف على الأعضـاء 

 .         بتقديمهم عند استطاعتهم إلى اتصالات عملهم

ا  جـادا ويعتبر التهديد بهذه الثقـة نقصـ؛ل في المجموعة موثوق بهاقيكل شيء : ًرابعا

 .لفاعليتها
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ًكل عضو أساس يجب عليه تعريـف شخصـا إضـافيا . قم بدعوة أعضاء إضافيين )3 ً

.  التي تنمو تنتج قيمة أكبر عن القيمة الراكدةء الشبكةعملاف. ًواحدا على الأقل

العميـل وفي اجتماعات ناجحة فيقوم الأعضـاء الأساسـيون باستضـافة الأعضـاء 

 إنه لأمر حتمي أن .قبول الأعضاءين ويقومون بالتصويت في السر على المرتقب 

يكون لدى كـل عضـو أسـاسي مميـز عمـل محـدد بوضـوح والـذي لا يتـداخل 

 . جادة مع أي عضو موجودبطريقة

في كـل مقابلـة اسـمح لعضـو . فلتكشف الضوء عن عضو واحد في كـل مقابلـة )4

 .واحد أن يقوم بعمل تقديم عن خدماته أو خدماتها

إذا تقابل الأعضاء مـع بعضـهم فقـط . أكد على مقابلة الأعضاء بين الاجتماعات )5

يجـب أن يطلـب . في الاجتماعات الرسمية، فعمل الشبكة سوف لا يكون فعـالاً

نـا من كل شخص أن يتقابل مع شخص آخر على الأقل بـين الاجتماعـات وإخبار

 .هذه الحقيقةب

في كل مقابلة ينبغـي أن يكـون لـدى الأعضـاء فرصـة . وفر فرصة لإظهار الشكر )6

لشكر بعضهم البعض على المسـاعدة التـي تـم الحصـول عليهـا منـذ الاجـتماع 

تباهي الأعضـاء بالمسـاعدة التـي قـاموا  ي حيثويعتبر هذه أكثر فعالية. الأخير

 . على المستلم لكي يدرك المساعدة المقدمة إليهالعبءيجب أن يكون . بإعطائها

إذا اتبعت المجموعة نفس المفكرة في كـل .  متنوعةأجندة الإجتماعاتفلتجعل  )7

جـرب التغيـير في الجـوار، الضـيوف . اجتماع فسوف تصـبح الاجتماعـات مملـة

وشيء جيد يمكـن اتباعـه وهـو أن كـل عضـو يقـوم . عات أخرىالمتحدثين وتنو

وهـذا يجـبر الأعضـاء . بتقديم العضو الذي يجلس على يمينه مع شرح ما تفعله

 .بأن يصفوا خدمات زملائهم

 الأعضـاء الـذين . قم بالاستغناء عن الأعضـاء غـير الفعـالين إذا اسـتطعت ذلـك )8

 



 كيف تجعل السماء تمطر عملاء  ؟ 
 
 

 214

ن عديمي الوزن يجب إنهاؤهم لا يحضرون الاجتماعات بطريقة متكررة والآخري

ًمن الممكن أن يكون ذلك صعبا لتطبيقه ولكن إذا لم يكن كذلك . من المجموعة

فإن وقت المجموعة سـوف يـتم الاسـتيلاء عليـه بواسـطة هـؤلاء الأعضـاء غـير 

 .ويعتبر هذا فساد في كثير من مؤسسات الشبكة الرسمية. المساهمين

الإنتاج فبكل بساطة توقف عن الدعوة فلتدع المجموعة تنتهي إذا توقفت عن  )9

 .لاجتماعات أو استقيل من المجموعة أفضل من أن تضيع وقتك

* ** 

 .ًتمتلك الشبكات الداخلية أيضا قيمة    

 الـذين يعملـون في الشركــات الكـبرى ويعرضــون المهنيــينيـتم انشـغال كثــير مـن 

دات بممارسـات وعادة يتم تسمية هذه الوحـ. خدمات متنوعة بوحدات عمل مختلفة

وفي مثـل هـذه الحـالات فـإن . والمقـاولاتقـانون الشركـات  و،الاستشارةو ،ةسباحفي الم

وهـو مـن أعضـاء فريـق العمـل في ممارسـة واحـدة . الشركات تنمو بـالبيع المتعـارض

ومـن الممكـن أن تشـجع . مقدمين عملائهم لأعضاء فريق العمـل في ممارسـات أخـرى

ًمن خلال الحوافز وبرامج الاتصال ولكن نادرا مـا نـتمكن إدارة الشركة البيع المتعارض 

. ً علاقة حساسة جدا للسماح لخطـط قويـةهنيفالعلاقة بين العميل والم. من تفويضها

 واستشـارة يعـاني مـن هـذه المشـكلة بـأن البيـع ةسـباحموقد لاحظ مشارك في شركة 

 . ئةالمتعارض يفسد بطريقة واضحة عندما تصبح الاستشارات العديدة سي

الظاهر لابـد رجل التسويق وعلى المجال الأكبر ـ الشركات متعددة الممارسات فإن 

وأن يكون له أصدقاء في المماراسات الأخـرى وطلـب المسـاعدة مـنهم في إيجـاد عمـل 

في حين التفعيل بطريقة أساسية عـلى . وباختصار لابد أن تستخدم الشبكة. بالنسبة لها

إن الشبكات الداخلية تستحق بعض التعليقات التـي نفس المبادئ كشبكات خارجية ف

 .تخصها
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فئـات  الذي يفترض أن المبيعات سوف تكون أكثر سهولة عند العمـل مـع هنيوالم

وتعتبر الفرصة للبيع المتعـارض في . ًأخرى خارجية فسوف تهتز سريعا بسبب سذاجتها

.  أخـرىشركة أسهل من العمل في شـبكة خارجيـة في بعـض الطـرق وأصـعب في طـرق

 :وعلى الجانب الإيجابي فينتج عنها ما يلي

 ـوافزت: أصــلح ـن خــلال الحـ ـارض مـ ـع المتعـ ـا البيـ ـرامج و ،شــجع الإدارة العليـ بـ

 العوائـد لزيـادةالاتصالات وفي بعض الأحيـان التهديـدات لأنهـا تعتـبر طريقـة 

 .والأرباح

 عضـو  بحكمتهم في المقابلـة إلىالمهنيينسوف يمتد كثير من : الاستخدام السهل 

ًودائما لا يعد هذا الحالـة الأساسـية عنـد التعامـل . آخر في شركتهم لعمل طلب

 .مع اتصالات خارجية

 في الشـبكات الخارجيـة، العلاقـات المخـتصرة مـن الممكـن أن تكـون : الاقتصار

ً غالبا ما تريـد نشر وسطاء الأعمالوأفضل مصادر من . صعبة في الحصول عليها

يرة للحصول عـلى إرادة جيـدة مـن كثـير مـن النـاس مساعدتها بين اتصالات كث

والشيء الأساسي . فإنهم سوف يعطون لمنافسينك كما يعطون لك. بقدر الإمكان

 .للحصول على علاقة مختصرة يعتبر ذات أهمية كبرى في شبكة داخلية

 إذا كان لممارس واحد علاقة جيـدة مـع عمـل فسـوف : انعكاس الإرادة الجيدة

 . شراء الخدمات الأخرى من نفس الشركةيكون أكثر إرادة في

 :ويوجد هناك جوانب سلبية في مقابل الجوانب المفيدة ويمكن نشرها كالتالي

 لا يثقــون في العمــل مــع المهنيــيننســبة ملاحظــة مــن : الاســتياء وعــدم الثقــة 

ويتزايـد عـدم الثقـة . لم يتهيؤا للعمل مع أي شـخص. الآخرين خارج مجالاتهم

 .عروا بأن العلاقة مفروضة عليهمذلك فقط عندما يش

 فإنـه سـيتم النظـر غالبـا ،عندما تنصح شركة أخرى: الموضوعية القليلة المدركة ً 
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. ويعني عمل الشركة السليم بأنك سـوف تشـير إلى الأفضـل. إلى نصحك كهدف

سوف لا يدرك العملاء نفس مستوى الموضوعية عنـدما تنصـح جـزء آخـر مـن 

 .شركتك

 إذا أحبط اتصال خارجي قمت بالإشـارة إليـه عميلـك : لجانبيةتزايد المخاطرة ا

وإذا كـان الاتصـال . فإنه من الممكن أن تؤثر على العلاقـة بينـك وبـين عميلـك

 .ًداخليا فإنه في الغالب سيفعل ذلك بالتأكيد

 .فأنت والاتصال تتشاركا نفس اسم الشركة: أولاً

ك والأقل احتماليـة أن يمكـن فإن نصحك من المحتمل أن يظهر بأنه يخدم: ًثانيا

 .رؤيته كخطأ

ويوجد هناك العديد من القواعد التي يمكـن اتباعهـا عنـد التعامـل مـع شـبكات 

 .داخلية

 .عاملهم بالطريقة التي ستعامل بها أي شبكة أخرى    

لا تتوقع من الآخرين في الشركة أن يرسلوا إليك عملاً بسبب أن الإدارة تريد منهم 

 بالنسـبة وسيط أعمال ألا يعرفوا ما يكفي عن خدماتك للتعرف على من الممكن. ذلك

من الممكن ألا يريدوا المخاطرة بعلاقة عمل بواسطة إحضار شخص من الممكن أن . لك

 ووضح كيفيـة ،يجب عليك مساعدة اتصالاتك الداخلية اتصل بهم. يفسد هذه العلاقة

ى المحددة في الفصل السابق مساعدة خدماتك للعميل وقم بعمل جميع الأشياء الأخر

ًفلنـترك ذراعـا منحنيـا لإدارة . هذه هي طريقة الحصول عـلى الثقـة. عن عمل الشبكة ً

 .ق المتعارضيالرئيس الذي يريد حدوث التسو

 .تختلف فوائد المساعدة    

من الممكن أن تستفيد الاتصالات الداخلية من مساعدتك بطرق لا يمكن بها أن 

  ،من الممكن أن يتسلموا حـافز نقـدي للإشـارة. ارجية بمساعدتكتقوم الاتصالات الخ
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هـذه . الإدراك في داخل الشركة، الحاجة المتزايدة للتحكم، وعلاقة عميقة مع عملائهـم

 . التي يجب عليك بيعهاالمنافعهي 

فعندما يساعدك شخص آخر في عمل بيع في شركتك . ويحتل الإدراك أهمية معينة

يمكنـك فعـل أي .  تـم إدراكهـاةساعدالمستطيعه للتأكد من أن فيجب عليك فعل ما ت

 :شيء من الأشياء التالية

 وتأكد من أنك قد أرسلت واحـدة لرئيسـها وأخـرى لـرئيس . أرسل برسالة شكر

 .فسوف يتم تسجيلها في ملفها الشخصي. رئيسها

  ًفغالبا عندما يأتي الإدراك من مصدر أعـلى .  لمديرهاخطاباجعل مديرك يرسل

 .لما كانت قيمته أعلىك

 فلتنظر إلـيهم . كثير من الشركات لديها برامج جوائز. اعرض اسمها لأخذ جائزة

لكي تتعرف على أي منها يعرض وسيلة ملائمة لإظهار التقـدير للمسـاعدة التـي 

ـا ـول عليهـ ـم الحصـ ـك . تـ ـدة بنفسـ ـداع واحـ ـتقم بإبـ ـدة فلـ ـد واحـ وإذا لم يوجـ

 .وتعميمها

 قـم بتوضـيح مـا فعلتـه لـك . ًتقـل لهـا فقـط شـكرالا . اشكرها في ندوة عامـة

ًبالضبط وكيـف كـان ذلـك الشيء قـيما بالنسـبة للشركـة وبالنسـبة لـك بصـفة 

 .شخصية

  النشرة الإخباريـة تأكد من أنه قد تم ذكرها فيNewsletterبالشركـة ةخاصـ ال 

 .بسبب مساعدتها

 .ةيتم الحكم على الاتصالات الداخلية باستخدام معايير مختلف    

وعند التعامـل مـع . ًسوف تتخلى نهائيا عن اتصال خارجي لا يعطيك أي إرشادات

يجـب أن تسـأل عـن الشيء الـذي . الاتصالات الداخلية يجب أن تتبني معايير مختلفة

 وإذا حصـل العمـل الـذي سـاعدتها فيـه عـلى إضـافات . فعله الفرد من أجـل الشركـة

  عليك الاستمرار في مد المسـاعدة حتـى أي عوائد خاصة وأرباح بالنسبة للشركة فيجب
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ًولو لم تتسلم عائدا مباشرا  .ويجب أن تأمل بأنه يتم الحكم عليك بنفس الطريقة. ً

 .توقع حدوث مشكلات التجمعات المتزايدة    

في كثير من الشركات الكبرى فيجب أن يثبت الفـرد المسـئول عـن حسـاب رئـيسي 

  بـل قـدم لـه ضيتين والتي لا تمثـل فـاتورة مثبتـة لـكوينظر هذا الفرد إلى ق. الولاء لها

 عميـلوهذا يعني أنه إذا كان العميل غير سعيد بخـدمتك فـإن ال. أفضل ما في الشركة

قوية وذلـك لأنـه يريـد حمايـة علاقـة التجمعات الليس من المحتمل أن تأخذ طريقة 

 اسـتياء  بالتحسين من خـدمتك لتخفيـفمندوب بيعوفي ذات مرة فسوف يقوم ..أكبر

 .العميل

    وإذا فهمت بأن بناء مثل هذه الشبكات الداخلية يجعـل مـن هـذه الأحـداث 

فـاحكم عـلى . أمر حتمي ـ بالرغم من عدم تكراره ـ فإنها سوف تضايق بدرجـة قليلـة

. كل حالة عن طريق معرفـة مميزاتهـا، وإمـا أن تسـقطها أو ترفعهـا إلى سـلطة أعـلى

 .كان وذلك في قدر المستطاع الحياة بسرعة كلما معتعايش 

 

 الخاتمة: 

فإنهـا تسـمح لـك بعمـل اتصـالات .  الأعـماللشبكةمتكامل توفر المؤسسات بناء 

على تحديد جديدة كثيرة في وقت قصير، ومن أجل بناء علاقات من الممكن أن تساعد 

 ..ةالعمل الجديدفرص 

* * * 
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 تزايد جودة الشبكة 

 

 وجاري بينزميمي سبانجلر     

 المطـر بالشـبكة بتنـوع وايتنوع حجم صـانع

فـأعرف . نشاطها، التفصيلات الشخصـية، والعمـر

عن صانع مطر ـ محارب ـ الذي قام بقطع شبكته 

. ٌوأنه لشخص اجتماعي   في بداية كل عام500إلى 

يدعي بعـض صـانعي المطـر للعمـل بالشـبكات و

ـل عــن  ـي تقـ ـدد . 100التـ ـدما اكتشــفت العـ وعنـ

 والكثير يترك زمـلاء. قد وجدت دائماً أنهم يقدرون كمية الاتصالات التي لديهممعهم ف

وكما تم تقديره بطريقة ركيكة فافترض بأنك تحتاج . هم من شركاتهم على سبيل المثالل

 شخص في شبكتك للحصول على العمق الذي سـتحتاجه 300 إلى 200إلى وجود ما بين 

 . يد من الشبكات الأكبر تعتبر عاديةوالعد. لتأكيد وجود فيضان إرشاد جيد

 وخاصة الصـغار مـنهم إلى التركيـز عـلى اضـافة المهنيينيحتاج العديد من و   

الأشخاص إلى شبكاتهم وذلك للحصول على فرصة معقولـة لإيجـاد الفـرص لعمـل 

  شـخص 200 إلى 100وبمجـرد أن تكـون شـبكتك مـن . وتمرير المعلومات العروض
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ولذلك ـ وعلى سبيل المثال ـ فالكثير من صناع المطر المطورين . لأعمالبافيمكنك البدء 

ثم بعد ذلـك يقومـون بانكماشـهم لمـدة حـول . يقومون بإنماء شبكتهم لعام أو عامين

وينتبـه . الاتصالات الأكـثر قيمـة باسـتخدام مطهـر قبـل البـدء في إنمـائهم مـرة أخـرى

وكلـما زاد عـدد .  أكبر من المبتـدئينالأشخاص ذوو الشبكات الكبرى إلى الجودة بدرجة

الإرشادات التي تستطيع توليـديها كلـما زادت النسـبة الخاصـة بهـم حيـث تسـتطيع 

وفي جـزء . تحويلها إلى عمل مدفوع وتعتمد عليها السرعة التي تمكنك من عمـل ذلـك

أقضي وقتك مع الناس الصحيحين وينسـاب العمـل الجديـد بكـل . بغنى شبكتك. منها

 كن أن تكون الشبكة غنية في أبعاد عديدة ومنها ويم. سهولة

 عمـل الشـبكة الـذي يمتلـك نسـبة عاليـة مـن الأشـخاص الـذين : تتبع القـوة

الشبكات المكونـة مـن . يستطيعون تأجيرك من المحتمل أن ينتجوا عوائد عالية

، والمنفذين الآخرين عالي المكانة يمكن اعتبارهم خلاصة هـذا النـوع مـن المدير

  .الشبكة

 الأشخاص الذين على اتصال مع صـانعي القـرار ويتـأثرون : الاستخدام والتأثير

ويركـز بعـض . ًبهم يمكن اعتبارهم أيضا اتصالات قيمة ويتم تسميتهم بالروابط

صانعي المطر على الروابط أكثر من صانعي القـرار وينطبـق ذلـك عـلى هـؤلاء 

ن إيجاد صانع قرار يحتاج الذين تكون خدماتهم نادرة الاحتياج إليها، ولذلك فإ

وقـد أخـبرني محاسـب ـ . لخدماتهم الآن يشبه البحث عن إبـرة في كومـة قـش

مؤسس شركة ناجحة متوسطة الحجم ـ بأنه لم  يستخدم الشبكة مع المشـتريين 

. تهما لأن الناس من النادر ما يقومون بتغيير شركات حسـابينالعميل المرتقب 

 المستشـارين  ة مـع العـاملين بالبنـك ووأفضل مـن ذلـك فإنـه يسـتخدم الشـبك

المثاليين الآخـرين الـذين سـمعوا مـن عملائهـم عنـدما كـانوا غـير راضـين عـن 

 .  ويستطيعوا إرسالهم في مثل ذلك الوقت الذين يعملون معهمحاسبينالم
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 أو العمليـة   باسـتخدام الصـناعة، الاهـتمام، . كلما زادت المطابقة: المطابقة ،

. تلكها شبكتك كلما زادت الفرصة في الحصول على عمـل منهـاالجغرافيا التي تم

يخصص بعض صانعي المطر جزء من عمل شبكتهم على نظام فرعي يقوم على 

 .  العرق أو الدينوأساس النوع

 .    يجب أن يتم بناء الشبكات باستخدام المعايير الثلاث السابقة والانتباه إليهم

 . يعتبر شراء القوة عامل حرج    

 منفذون ذو مكانة عالية:        مثال

تتبع السـلطة : يمتلك المنفذون ذوو المكانة العالية ميزتين واضحتين كأعضاء شبكة

ويتم تأجير الشخص الذي يريدونه عادة . يمكن اعتبارهم صناع القرار النهائيين. والتأثير

ث قـام ومنذ سنوات ماضية عندما تولى جـون نيفـين كـرئيس في تعـاون زينـ.. مهنيك

لأنه قد عمل سابقًا في فورد ) لينكولن(الكاديلاك التي توفرها الشركة لـالسيارة بتبديل 

وبالرغم من أنه لم ينطق بأي كلمة عن ذلـك . ة السابقلشركتهومازال يشعر بالإخلاص 

ـع  ـان يتبـ ـة كـ ـل ســيارة في أســطول الشركـ ـت كـ ـامين فكانـ لأي شــخص ففــي خــلال عـ

يتم إخبار منفذ زينث بأنه حان الوقت لاستبدال سيارته وفي كل مرة كان ). لينكولن(لـ

 . وقد اتبع إرشاد المدير وأخذ منتج فورد

والشركـة التـي . هنـيًوغالبا ما كان الحال هو نفسـه في اتخـاذ القـرارت لتـأجير الم

ً غير الرسمي للموافقة غالبا ما يصبح شـائعا في مكـان آخـر في المديريوجد لديها طابع  ً
من الشركة أكس فيوجد فرصـة شخص ما  بتوظيف أحد المديرينا قامت فإذ. المؤسسة

 . ً أيضاهجيدة للآخرين بأنهم سوف يتبعون

يجلسون على مجالس . ًويمتد تأثير المنفذين الأكبر سنا بطريقة جيدة في مؤسساتهم

. ويشكلوا أعضاء مـن نفـس النـوادي، ويعيشـون في نفـس المجتمعـات. بعضهم البعض

ومثل البـاقي منـا فـإنهم يجـدونها .  الوظائف الخيرية الثقافية والمدنيةيرون أنفسهم في

  نفس المشكلات التي توجـد لـديهم هممفيدة في تبادل الأفكار مع الناس الذين يشاركون
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ًوالتي في حالاتهم تعني وسائل مع الأشخاص الأكبر سنا، وتنتج تبادلات الفكرة في تمرير 

 .  بطريقة حتميةالأفكار

ًعرف معماري على شخصين تنفيذيين أكبر سنا، واحد منهم كان يعمل بشركة وقد ت

وقد سـاعدت هـذه العلاقـات شركتـه بـالفوز بمشـاريع . مالية والآخر في شركة صيدلية

ًتصميم رئيسية في كلا الشركتين وقد ساعدوا أيضـا في الفـوز بالعديـد مـن المشروعـات 

هـد حيـث يوجـد هنـاك تـأثير للأشـخاص الأخرى في الشركات الأخرى، الكليـات، والمعا

 . وتمثل كلا العلاقتين الأساس للنمو المنفجر الذي تستمتع به هذه الشركة. ًالأكبر سنا

ً في أن التنفيذين الأكبر سنا يكونوا مولعين باتصالات -بعد ذلك-ولا داعي للدهشة 

ع وجـود فيعتبرون الأشخاص الأكـثر انشـغالاً مـ. ولكن يصعب الحصول عليهم. الشبكة

فالوصـول إلى . قـادرةهرة ا مـسـكرتاريةيمتلكون فهم . المهنيينوقت قليل للتعامل مع 

ًوأيضا يوجد هناك العديـد . ًمواعيدهم يعتبر صعبا حتى ولو وجد شيء هام تريد قوله

 .. ًمن المنافسة لعمل علاقات مع منفذين أكبر سنا

والمنفـذ الـذي يجعـل عمـل  هنـيًغالبا ما يوجد هناك عدم توازن في القوة بـين الم

وأنـه لمـن الواضـح مـا . يؤسـس عمـل الشـبكة عـلى مسـاعدة متبادلـة. ًالشبكة صعبا

يستطيع أن يفعله الشخص المنفذ لك، ولكن ماذا تستطيع أن تفعل أنت بالنسـبة لـه، 

 زيادة على ذلك بيع خدماتك له؟

 مطر يـنهض يً الإجراء الأكبر سنا أكبر في السن من صانعمسئولوفي الغالب يكون 

.  الإجـراءمسـئولويقف على رجليه الذي من الممكن أن يكون في عمر واحد من أولاد 

ً الإجراء أشخاص أكثر يقومون بإخباره غالبا يرأس مؤسسـة تتكـون مسئولويوجد لدى 
 لديهم أشخاص ولكن عدد قليل من الأشـخاص المهنيينمن آلاف الموظفين، فالكثير من 

عـلى هـذا ويستطيع عـدم التـوازن .  منفذ الإجراء أكثر غنىويعتبر. يقومون بإخبارهم

 . .أمر غير سليم  أن يجعل الاقتراب المأمول من منفذ الإجراءات النحو
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 م وابدأ في وقت مبكر والحق بالنج    

وهـذا ينطبـق عـلى العلاقـات مـع . تأخذ العلاقات الأكثر قـوة سـنوات لتطويرهـا

ًمنفذي الإجراءات الأكبر سنا أيض فإذا قمت بالعمل مـع عميـل مـاهر وطمـوح فقـم . اً

 . بتدعيم العلاقة وتثبيتها بعد الانتهاء من عملك

ًومن المحتمل أن ينهي العميل مع موضوع أكبر سنا في مكان آخر وعنـدما تفعـل 

ً اجراء أكبر سـنا وأكـثر قـوة عـما إذا كانـت مسئولذلك فسوف يكون لديك علاقة مع 

 . ًأكثر برودا لسنوات عديدةإذا تركت العلاقة . عليه

أرسـل لهـم . وهنا كيفية وصف صانع المطر لهـا بعـض الأشـخاص الـذين تقـابلهم

ًبريدا إلكترونيا من وقت لآخر واسأل عن كيفية عملهم فمن الممكن أن يخاف النـاس . ً

. من الوصول والتحدث إلى شخص آخر إذا لم يوجد لديهم شيء عميق ويستحق القـول

فإذا كان عمرك خمسة وعشرون سـنة، فابـدأ بإنشـاء . ا لا يعتبر ضروريولكن هذا دائماً

 . شبكة الآن

منتجات شركة المستهلك أو تعتبر مثالاً لشخص حافظت عـلى الاتصـال بـه بـنفس 

. منـتج طعـاملتقـديم  عندما كنا نقوم بالعمل 1985وقابلته أول مرة في عام . الطريقة

فقـد . ان في منتصف الثلاثينات مـن عمـرهوقد قابلت جون في خلال المشروع عندما ك

ًولم يكن مسـتخدما كبـيرا . ًكان حقًا رجلاً جيدا وقد ظللت على اتصال به عبر السنوات ً
.  الشركـةواستقال من . ًلخدماتنا بل كان نادرا ما يحدث ذلك ولكني قد أحببته بالفعل

 تقابلنا في ليلة ًوعندما تعين في وظيفة أخرى  قمت بدعوته واقترحت تجمعنا معا وقد

 . هوأحب ما قلت

وقـد تقـدم ذلـك عـبر مراحـل . وقد دعوته واقترحت عليه أن يلتحق بنـا في الشركـة

بشركـة منتجـات (ثم بعد ذلك تلقيت مكالمة في يوم ما تقول بأنه قد التحـق . التخطيط

ينا لقد كـان لـد. لقد كان لديه مقابلتين قبل بدء العمل. التى يعمل فيها الآن) المستهلك

 ولاحـظ بـأن هـذه العلاقـة قـد بـدأت . كميات كبيرة من العمل هناك منذ ذلك الوقـت
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 . منذ عشرين سنة قبل أن  يصبح العميل الذى نتحدث عنه

 الشركة بعد عشر سـنوات مـن تـدريب ،ةغيروقد انطبق مثل ذلك على شركتنا الص

بـدأوا الوصـول إلى  على تطوير العمل فإن بعض الناس الـذين قمنـا بتـدريبهم المهنيين

 جيـدين يقومـون بـذلك اوكان مـن المفـرح أن تـرى أشخاصـ. مناصب أعلى في شركتهم

  . في جذب الكثير من الأعمال لنابطريقة سلمية، وقد أبدع الأشخاص الجدد

 .  طرق عديدةبتجربةًكن صبورا وقم     

ن ًتعتبر هذه العلاقات شـاقة للحصـول عليهـا وسـوف تأخـذ وقتـا لتطويرهـا فمـ

.  العديد من الطرق للحصول على الاستخدام وتبدأ العلاقةتجربةالممكن أن تضطر إلى 

وتوضـح القصـة التاليـة . ويجب أن تحصد الشيء الأفضـل لـكي تسـتمر في كـل خطـوة

عمل للبدء بواحدة لمثـل هـذه العلاقـة وكيـف . توم سابوريتو. صعوبة إدارة المستشار

 مـن عـدد مـن يننفـذالمة الحصـول عـلى معرفـة فإنها تساعد عند إمكاني. ًكان صبورا

وكـان . وقـد طلـب منـي العميـل الالتحـاق بلجنـة العطـاء المحليـة. اتجاهات عديدة

عـلى أسـاس . المسئول عن الهيئة الخاصـة للمؤسسـة ذو مكانـة عاليـة في شركـة كبـيرة

المنطقة الخاصة بنا وتعرفت عليه من خلال العمل الخـيري ولكـن لم نـدفع بخـدماتنا 

ًومازالت أعرفه إلى الآن وأخيرا تم اختياره . نها ستكون غير مناسبة في مثل هذه البيئةلأ
 . كمسئول للعلاقة الخاصة بشركته

ولكن هذه لم تكن الطريقة الوحيدة للتقرب إليـه، فلقـد قمنـا بعمـل العديـد مـن 

العمل لشركات في نفس الصناعة مثل الشركة التـى تـم ذكرهـا، ولـذلك فعنـدما عقـدت 

ؤسسة الصناعة اجتماعها في مدينتنا فذهبنا إليه مع معرفـة أن الشـخص المسـئول مـن م

 في مثـل –وكان يتصرف كضيف محلي –وقد ذهبت إلى المسئول . الممكن أن يكون هناك

عمـل وسـألني عـن نـوع النـدوة خـلال هذا الحدث وذكرته بمعرفتنا ببعضنا، وكان ذلك 

وصف مختصر، وقلت بأنني  أحـب أن أقابلـه العمل الذى كنت أقوم به، قمت بإعطائه 

 . في بعض الوقت
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ًا، وأيضا كنا نقـوم بهـذا الحسـاب ًحسن: ولأنه يعرفني من العمل الخيري فقد قال

من اتجاه ثالث، فلقد عملنا مع واحدة من مصـادر الأشـخاص البشريـة هنـاك عنـدما 

. البشريـةمـدير المـوارد كانت تعمل مع شركة مختلفة، وقد اقترحت بأن أقوم بمقابلـة 

وقـد . وعندما تقابلت مع رئيس ال اتش ار تحدثنا وقال بأنه يريد تقديمي إلى المسئول

ًحسنا، وذلك لأنني أعرفه وكان من المفترض تخطيط مقابلة معه عـلى أي حـال، : قلت

 . ولذلك فأنها أتت جميعها في الحال. واعتقد رئيس ال اتش ار في ذلك بأنه شيء عظيم

وفى المقابلـة . وقد كان لدينا ثلاثة مقـابلات مـع المسـئول قبـل أن نبيـع أي عمـل

، بعد تلك البداية المـبشرة قد حصلنا على الاستمرار  و-فقد وضعنا استراتيجية-الأخيرة 

 . ل في المقابلة الأولى ما كنا قد حصلنا على العملافإذا كنت ذهبت للقت

 . ٍّ الإجراءات الأكبر سنامسئولاذهب في المكان الذي تجد فيه     

إذا أردت مقابلتهم فيجب أن تذهب إلى المكـان الـذي يتواجـدون بـه، وبالنسـبة 

فإن هذا يعني اختيار المجتمعات الصحيحة للعيش فيها في حين تلتحـق نفـس للبعض 

النوادي الأخيرة أو اختيار الأنشطة حيث يمكنهم مقابلـة أشـخاص ذوي مكانـة عاليـة، 

 :وهاهنا بعض الأمثلة

 الإدارةفي من مستشار  

لقد عشت في جرينتش في كونيكتيكت لمدة خمسة عشر سنة، وكان يوجد هناك «

ويعتـبر مجتمـع .  يعيشون هناك بالإضافة إلى جميـع شـباب شـارع والرامديخمسين 

عايتنـا  وقـد تـم روقد اشتريت أنا وزوجتـي منـزلاً في فلوريـدا،. استثنائي بهذه الطريقة

 . ستثمار بالبنكقسم الاهناك بواسطة 

عـن سلسـلة (وينتمي العديـد مـن النـاس المعينـين إلى هنـاك، وقابلـت المسـئول 

في حفلة متنوعـة عنـد جـيراني، و ، بليون دولار10نها شركة تتكون من إ. هناك) مطاعم

 يتصـل بـه وطلـب أن بـه ةالبطاقة الخاصـالمسئول وقد تحدثنا عن ما نفعله وأعطاني 

 . »ٍّهاتفيا
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 من ويليم ولف: 

انتقـل إلى شـقة ) مؤسس ماكينزي والشركة- جايمس ماكينزي(أنا أعرف أن «

نـزل مـن وحـدتين في كـل المتكون ويمنزل في شيكاغو على شاطئ بحيرة دريف ، 

 الشـخص الـذى يسـكن في مصـادقةيوجد هناك طابقين، وقد أراد ماكين وطابق، 

 . الدور المجاور ولذلك قام بتأجير الشقة المجاورة له

 دس فنيمن مهن: 

مثل العديد من القادة في حالة المجتمع الحقيقي في نيويورك فإنه يخـتص بخـير «

البشر، وقد تعلم في وقت مبكر عن ذلـك أن مثـل ذلـك يعتـبر طريقـة جيـدة لمقابلـة 

ًالناس، وبمجرد أن يتعرف علـيهم فسـوف يـراهم أيضـا في الأحـداث الثقافيـة، وترجـع 

 في مثـل تـآخيًسنوات من الآن، فلقـد عملـوا معـا في ك والمديرين إلى علاقاته مع الملا

 . »هذه الأعمال الخيرية وتعرفوا على بعضهم البعض هناك، وهذا يرسخ علاقاتهم

 :عندما تكون لديك الفرصة لتقديم علاقة قم باغتنامها    

يجـب . ٍّ الإجراءات الأكـبر سـنامسئوليًغالبا لا تأتي فرص مقابلة وقضاء الوقت مع 

 ويخبرنـا ديفيـد نـادلر . ل مثل هذه الفرص أقصى استغلال ممكن عندما تـأتيأن تستغ

 . بهذه القصة -مؤسس استشارة الدلتا مرسر-

ٍّلقد طلب مني أن ألقي خطبة في مؤتمر للعديد من الإداريين الأكـبر سـنا في هـوم 

ستيد في فرجينيا، وقد ذهبت لتناول الإفطـار في صـباح الخطبـة، ذهبـت عـبر المطعـم 

ًلست على المنضدة مـع أشـخاص آخـرين يـحضرون الاجـتماع، فلقـد قمنـا جميعـا وج

 الإفطار مع ستة من الإداريـين عـالي أتناولبتقديم بعضنا البعض، وقد اكتشفت بأنني 

المكانة، وبعد أن انتهينا من الأكل فلقد نهضـنا مـن أجـل الـذهاب، وقـد أدركـت أنـه 

 إلىأخـرى، ولـذلك فلقـد رجعـت سيوجد وقت طويل لحدوث مثل هذه الفرصة مـرة 

قد تناولـت ثـلاث وجبـات إفطـار في هـذا اليـوم . المطعم وجلست على منضدة أخرى

 . ووضعت العديد من المال ولكن ذلك كان يستحق
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 .  القيمةلزيادةقم بإيجاد طرق     

وفى النهاية فيعتمد تطوير العلاقة مع إداري ذي مكانة عالية على تزويـد القيمـة، 

ًدم توازن القوة فإن مثل هـذا الشيء يعتـبر صـعبا للقيـام بـه، ولكـن لـيس وبسبب ع
 سـئولبالصعوبة التى يبدو بهـا، ومـن بـين الأشـياء التـي مـن الممكـن أن تقـوم بهـا لم

 :إجراءات ذي مكانة عالية ما يلي

  ًوفر معلومات عن مؤسسته، سوف يعطيك عملك غالبـا رؤى في المؤسسـة وذات
متكامل حضار منظرستلإجراءات ذي  المكانة العالية، تقوم بإ اسئولقيمة بالنسبة لم

وفي وضع يسمح بمقارنة مؤسسة العميل بالمؤسسات الأخرى، وتأتي المعلومات عـبر 

 . الطبقات التى يتم تصفيتها دائماً لمثل هذا الشخص، وبالنسبة لك لا يمكن أن تأتي

 كانـة العاليـة لـديهم  الإجراءات ذوي الممسئولي، كثير من  العروض تقديمقم ب

 ، مـوظفين هـامين،ين الآخـرينسـئولأشخاص يحبـون مقـابلتهم، هـذا يتضـمن الم

 يينً،والكثير أيضا يقدر فرصـة مقابلـة مسـئولين حكـومالمهنيينوموردين لخدمات 

  العـروضذوي مكانة عالية ، إذا كنـت في موضـع يسـمح لـك بعمـل مثـل هـذه 

 . فلتعرض القيام بعمل ذلك

 كـل  الإجراءات ذوو المكانة العاليـة معرفـة مسئوليالتعازي، يقدر  التهاني وقدم

 . الشخصية لهم كما يفعل الباقي منا كذلكمايخصهم فضلا عن النواحي 

 .  إجراءات واحد ذا مكانة عالية لكي يوصلك إلى آخرمسئولاستخدم     

   الإجـراءات واحـد عـالي المكانـة لـكيمسـئوليستخدم صناع المطر علاقـاتهم مـع 

 . في الأوقات المناسبة العروضيقابلوا الآخرين، ويطلبون عمل 

  مشارك التحكم لشركة استشارات استراتيجية كبيرة تابعة لمكتب ألمـاني كـان

  إجراءات عالي المكانـة وكـان مسئوليمشهور بكثرة العلاقات التى يمتلكها مع 
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ٍمستوى عال، ويحب ٍّلديه طريقة معينة في الحصول عليهم، فقد كان رياضيا على 

 . الرياضات، ويقوم بتحديد الإداريين لديهم اهتمامات مشابهة

  وفى سنة استطاع أن يقيم حدث رياضي رائع مثل تسلق جبل، وعادة ما تـأتي فكـرة

الحدث من محادثة مع شخص ذي مكانة عالية والذي يصبح أول مشارك، وعنـدما 

اسم هذا الشخص لكي يجـذب يحصل على موافقة فمن الممكن أن يؤثر باستخدام 

الآخرين، وذلك لأن الإداريين ذوي المكانة العالية يحبون قضاء الأوقات مع بعضهم 

 . البعض

ًأحيانا من الممكن أن يقترح شخص ذو مكانة عالية الأشخاص الآخرين الذين 

من المحتمل أن يستمتع بمجيئهم، وعندما تركب الدراجة عبر ألمانيـا مـع شـخص 

 . ك علاقةآخر فإنك تمل

  حدث مشكلة فإن المسئول في شركة الاستشارة يعرف بـأن هنـاك فرصـة، توعندما

 قـد تـم المـدير الإجراءات ذوي المكانة العاليـة بمـا في ذلـك مسئوليفالعديد من 

 الجديـد المـديروقد اعتقد المستشار بـأن . تضمنها وتم إحضار فريق إدارة جديد

ولم يعرفـه . تنظيـف المكـان وتحويلـهمن الممكن أن يحتـاج لمسـاعدة خارجيـة ل

وقد ظهر بأن عملاءه القدامى . ولذلك قام بعمل  بعض البحث عنه وعن الشركة

قد تم تعينهم في اللجنة وقد استدعى العميـل السـابق الـذي قـال بأنـه سـيكون 

 . المديروذلك كيفية نهوض شركته إلى الأمام عن . ًمسرورا لتقديم العميل

يعـرف . ع نقدي حـرج مثـل الأشـخاص ذوي المكانـة العاليـةالروابط في وضتعتبر 

 منطقـة وظيفيـة أو مدينـة، وأنهـم لا يعرفـون ،بعض النـاس كـل شـخص في الصـناعة

ًالأشخاص الصحيحين فقـط، ولكـن يعرفـون أيضـا الأخبـار الأخـيرة عـما يحـدث، ويـتم 

  تسمية هؤلاء الأشخاص بالروابط، فإنهم سـوف يقومـون بالعمـل عـلى غنـى شـبكتك،

 هل تريد :  إجراءات موظف في شركة هامة؟ اسأل رابطمسئولهل تريد معرفة خلفية 
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هـل تريـد تقـديم لصـانع : معرفة تاريخ التنافس بين شخصين في السوق؟ اسـأل رابـط

أي شـخص لديـه رولـودكس كبـير ونظـام عقـلي صـحيح : قرار؟ مرة أخرى اسأل رابـط

 يستطيع أن يكون رابط؟

 الحسـابات مراجعـو الأشخاص مثل هذا الدور، يعلم الوظائف علىبعض وتفرض 

عن جميع أنواع الحاجات التي توجد لشركة، وتحتاج إلى المساعدة، وبالمثل يفعل ذلك 

السماسرة الحقيقيون يأتون في مراحل مبدئية من أجهـزة المشـاريع التـي والمفوضون ، 

م فرصـة تقـديم ، وهـذا يـوفر لهـالمهنيـينتستمر لسنوات وتطلب العديد مـن أنـواع 

 الآخرين للعميل، ويـتم البحـث عـن مثـل هـذه العلاقـات مـع هـؤلاء النـاس المهنيين

 . ويعرضوا مشاكلهم الخاصة

عطـي تم الحصول على مثل هذه المشكلات في قصة شريكي ميمى سبانجلر التي ت

 . عن أيامها الأولى في تطوير العمل لشركة معمارية كبيرةصورة 

ة للسمسرة في وضع لمعرفة العديد من الفـرص المتاحـة وكانت هناك شركة حقيقي

للمعماريين، فقد استجمعت شجاعتي ودعوت رئـيس مكتـب المنطقـة لتنـاول الغـداء 

.  مع هذا المنتج العالي في بدايات الخمسينيات-ًعشرون شيئا- وكان هناك. َوقبِل دعوتي

مـن «: ألني قـالبدأت في وصف أنواع المشروعات التي تعمل فيها شركتنـا وعنـدما سـ

: فقد أجبت بأننا عملنا للشركة أكـس والشركـة واي، ثـم سـألني مـرة أخـرى. »تعرف؟

 نعم، ولكن من هم الأشخاص الذين تعرفهم في مثل هذه الشركات؟«

. ًحسـنا«: بأن شركتنا تعرف الناس الموجودين في الشركات جميعها، وسـألني: قلت

 بكل بساطة بأنني لا يوجد لـدي الكثـير ًولكن من تعرف؟ لم يبدو عطوفا فكان يخبرني

 . إنه كان درس احتجت إلى تعلمه. لعرضه إذا لم يوجد لدي اتصالات خاصة بي

أنا أعتقد بأن مؤسساتنا الاثنتين من الممكن أن يكون «: وسيطلاوعندما يقول شخص 

 لى أريد أن أساعد نفسي في الحصول ع«وأيضا في الغالب فهو يعني »لديهما العديد لعرضه
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ًويعتبر الرابطون أيضا معتادين على الناس الذين يريدون منهم عمل تقـديمات . »عمل

 . وهنا بعض الطرق لإفادة الرابط. ولديهم عروض قليلة لعرضها في المقابل

 ًفسـوف يكـون ذلـك تغـيرا منعشًـا . ابدأ بعلاقـة مـع الـرابط بعـرض المسـاعدة
. لـذين يبحثـون عـن مسـاعدتهابالنسبة للرابط، وسوف تهتم بك عـن الآخـرين ا

ا إذا كانـت محاولـة خافيـة لمسـاعدة صـلىولاحظ بـأن العـرض سـوف لا يكـون أ

فمن الممكن أن يرى الرابط أن عرضك يوفر خدمة صغيرة المدى بالنسـبة . نفسك

. لعملها كطريقة لمقابلة شـخص مـن الممكـن أن يسـتأجروه بواقـع مليـون دولار

يها كمقدمـة لهـا حتـى ولـو وجـدت الخدمـة فإنها ليس من المحتمل أن تنظر إل

 . الحرة لعميلها

  ًكن متأكدا من أن الرابط يدرك ما تعرضه عليه كمساعدة غالبا ما يتاجر الرابط ً

في عملة مختلفة عنك ويجب أن تتعامل باستخدام مثل تلك العملة إذا أردت أن 

ًسـاعدا، وعندما تكون في شك اسأل عـما إذا كـان العـرض يبـدو م. ًتكون مساعدا

فإذا كنت تعرض تقديم جندي إداري لصـديق . وبعد ذلك استمع بحرص للإجابة

: حتى ولو كان صديق مهذب يبحث عن وظيفة فمن المحتمل أن يقول الجنـدي

عظـيم  « فهـذا صرخـة بعيـدة عـن »ًحسنا أرسل بملفه وسوف أدرسه في نظامنا«

عـي لكلماتهـا  أفضل من ذلـك فـإن الـنص الفر»سوف يكون ذلك مساعدة كبيرة

 !»، شخص آخر ليس لديه أي مفهوم عن عملي!إنه لشيء محزن«يمكن قراءتها 

  اسأل عن الأشخاص الذين يود الرابط أن يقابلهم، فالروابط هـم الـروابط ذلـك

ومن الممكن أن يوجد العديد من الناس . لأنهم يقدرون قيمة معرفة ناس كثيرون

يك وصـفًا لأنـواع الأشـخاص الـذين اطلب من الرابط أن يعط. ويريدون معرفتهم

 . تحب مقابلتهم

  ًقم ببناء شبكتك، كلما كانت شبكتك أكبر كلما كنت أكثر جذبا بالنسبة للـرابط
 . يجب الروابط مقابلة الروابط الآخرين تصرف كواحد منهم
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 يحب الروابط مساعدة الناس ويـؤدون . وضح تقديرك للمساعدة التي تسلمتها

وف يحبون أن اتصال جديد يمـر بـبعض عمـل طـريقهم، وس. ذلك بطريقة جيدة

ًولكنهم غالبا ما يساعدون الأشـخاص الـذين مـن المحتمـل ألا يسـتطيعون عمـل 
 . ذلك

 فـإن الـروابط لا يحبـون كيفيـة التسـليم .  ونقطة أخـيرة يجـب عليـك تـذكرها

 : وهنا وصف رابط واحد لها..الآجلة

وقـد تقابلـت معـه وتصرف . عنالقد قدمني واحد من زملائي إلى شخص يتنافس م

لقد أحببته ولذلك فعندما عرض علينا بعض العمل الذي لا . كأنه عامل شبكة ذو خبرة

يمكن تحمله لأنه سيوجد خلاف مع واحد من عملائنا فقد قمت بإرسـال العمـل إليـه 

لا . وهـذا آخـر مـا سـمعت عنهـا. ومرسلة إليه برسالة أخبره فيها بأنني أتوقع مكالمته

 . ًو حديث من هذا الرجل ولذلك اعتقدت بأن العميل لم يتصل به أبداشكر أ

ثم بعد ذلك تلقيت مكالمة من شركة أخرى كنا في صراع معها، وقد اقترحـت بأنـه 

ًيمكننا الإرسال أيضا إلى مثل هـذا الرجـل، أنـا أعـرف هـؤلاء الأشـخاص؛ ولـذلك قمـت 

وبالفعـل فقـد فعلـوا . التحدث معهبالاتصال بهم لمعرفة عما إذا كانوا ذهبوا لرؤيته و

 . ذلك وأحبوه ولكنني لم أحصل على عبارة شكر

وقد جرت واحدة من المشتغلين معنـا خلفـه في المطـار، وقـال لهـا بأنـه يـدين لي 

ولكني عرفت هـذا النـوع مـن الأشـخاص سـوف لا يتصـل إذا لم ينتـه . بمكالمة هاتفية

. عك عند وجود مصلحة خاصة بـهوهو يمثل نوع من الأشخاص الذي يتحدث م. عمله

 . ولكنها الطريقة التي يتعامل بها. ولا حتى يدرك مثل هذا الشيء بنفسه

. فلتنتظر في قائمة اتصالاتك الآن وابحث عن عدد الروابط الذين تستطيع تحديدهم

 هل حان الوقت للاتصال بهم؟ هل تعرف نـوع المسـاعدة ،متى تحدثت معهم آخر مرة

ـارك تنظــيم الوقــت معهــم التــي تســتطيع توفير  هــا لهــم؟وإذا لم تعــرف فضــع في اعتبـ

 وعنـدما تعـرف الإجابـات عـلى مثـل ) 8-2(لسؤالهم الأسئلة المو جودة في الملحـق رقـم 
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 . وتعد مساعدة رابط شيء جيد. هذه الأسئلة سوف تصبح في وضع أفضل لمساعدتهم

 . جيدةابحث عن شبكات     

 .رأةشبكات عمل الم:           مثال

 عن أخرى متنوعة إلى درجة كبيرة، المنافع بالمزيد من جيدةسوف توفر لك شبكة 

 :على سبيل المثال

فسـوف .  لمركز طبي كبـير في ريـتش مونـدكمديرفلنفترض أن عميلاً فقد وظيفته 

ًتكون مسـتعدا لمسـاعدته في إيجـاد وظيفـة جديـدة إذا كانـت شـبكتك تحتـوي عـلى 

أو أشـخاص ) فلتقل في فرجينيا أو ساري(الصحة في المنطقة أشخاص في أجهزة العناية ب

وسوف يكون هناك صـعوبة كبـيرة إذا كـان عملـك مـن . كثيرين في مواقع التكنولوجيا

باد، صانع أيدرحسمسار بورصة في نيويورك، مصارع ثيران في سيفاي، مصدر خارجي في 

ابقـة ممكنـة في أبعـاد فالمط. عدة في تايبي، وناس آخرون لديهم علاقة قليلة ببعضـهم

 . وكمثال سوف تنظر إلى شبكات امرأة. كثيرة

    النساء فوق سن الأربعين إما أن يسـبقوا حركـة النسـاء أو يكونـوا في مـوجتهم 

ولم . والكثير منهن لا يبدين قيمة أكـبر في عمـل الشـبكة مـع النسـاء الأخريـات. الأولى

كـان بوضـوح يعـرف بعـالم الرجـل ـ يوجد نساء كافيين لبناء عمل شبكة معين ـ الذي 

والقيام بعمل الشبكة مع النساء الأخريات قـد تـم النظـر إليـه عـلى أنـه تأكيـد عـلى 

 . استبعاد المرأة أكثر من مساعدتها للتغلب عليها

وبتزايد عـدد النسـاء في الوظـائف فقـد تغـيرت الأحـداث متبوعـة بتغـيرات في 

يث العـدد والحجـم وغـير معتنيـة فقد انتشرت مؤسسات النساء من ح. الاتجاهات

وتتضمن هذه المؤسسات التـي تقـف بمفردهـا مثـل ـ مؤسسـة إن أى . بأصل النوع

، النساء  في )وهي باختصار لنساء إنجلترا الحديثة في ملكية حقيقية(دبليو أى أر أى 

: التمويل، شبكة شيكاغو مثل مجموعات الاهتمام الخاصـة بالمؤسسـات الأكـبر مثـل

 ومية لمحامين النساء التابعة للمؤسسة الأمريكية، وقد بـدأت مؤسسـات المؤسسة الق
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وعـلى . ًة بهدف جعل هذه الشركات أكـثر قبـولاً وجـذبا للنسـاءمهنيالنساء في شركات 

النقيض من المؤسسـات التـي يسـيطر فيهـا الرجـل، حيـث يسـتخدم الرجـال الشـبكة 

راحـة لفعـل ذلـك، والنسـاء في بطريقة كبيرة مع الرجال الآخـرين؛ لأنهـم يشـعرون بال

 .. البعض بسبب شعورهم بالطردن مؤسسات البناء يستخدمون الشبكة مع بعضه

ً أن النساء اليوم صانعي المطر يتـبعن ـ غالبـا لعماالأوسيط وهنا بعض الخطوط ل
 :بطريقة غير واضحة ـ للحصول على أفضل ما يمكن من مشابهة النوع

 ن قمن بمقـابلتهن قـد أدركـن بـأنهن قـد جعلـالنساء الذين..لا تقدم أي اعذار 

عمل الشبكة أكثر صعوبة ـ وقد تـم ذكـر فسـح الرياضـات كمثـال واضـح، وقـد 

ًفكمجموعة فقد كن أكـثر تركيـزا عـلى . ًوجدت أيضا أن النوع عوضهن بالمميزات

 . إيجاد واستغلال المميزات أكثر من النقاط الصعاب

  النساء صانعات المطر أنه من السهل وقد وجدت .  امرأةهاونكتعرف على ميزة

أدوار النسـاء في «تطوير العلاقات مع النساء الآخريات، وكما وضعها صانع مطـر 

مركز القيادة ترتبط بالنساء الأخريات في مركز القيادة وبصفة عامـة لأنـه يوجـد 

 فقد وجدت أن نوعها يمثـل ميـزة عـن مقابلـة النسـاء الإداريـات في »القليل منا

 . عملاءشركات ال

  ،ًاختلاف النوع من الممكن أيضا أن يساعد المرأة باستخدام الشبكة مع الرجـال

النساء كن قليلات هناك، « مطر حضرت في وظيفة الصناعة أن ةوقد لاحظ صانع

 .»لقد قاومت مثل الأصبع المحتقن وتذكرني الناس

 :وتروي أخرى قصة مشابهة كالتالي

ً القيادة الخاصة بشركتنا لقد ذهبنا جميعـا إلى لقد كنت المرأة الوحيدة في مجموعة

وفي البدايـة كنـت .  حيث كان الآخرون عبارة عن رجل أبيض كبير السنللمديرينمؤتمر 

 أشعر بعدم الراحة وذلـك لأننـي شـعرت بعـدم ليـاقتي في هـذه المكـان، ولكـن سرعـان 

 مـة ءلاوقـد تخليـت عـن أي محاولـة للم. ما تحول هـذا الشـعور لأننـي كنـت مختلفـة
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 . واستفدت من الإدراك الذي جاء من كوني مختلفة، وقابلت أشخاص كثيرين

  فلنقم بإيجاد أو إبداع مجموعة نظيرة باكتشـافهن لفوائـد العمـل مـع نسـاء

أخريات فقد بحثت صانعات المطر على تشكيل التفاعل مع النسـاء الأخريـات 

ركة في شركــة فقــد وجــدت مشــا.  أو إبــداع مؤسســةشركــةوذلــك بالالتحــاق ب

ٍّ المتعـددة قوميـا نفسـها معزولـة كـامرأة عاملـة وأم المـوارد البشريـةاستشارة 
وقد وجدت أنه مـن المفيـد . لأطفال صغار في الشركة التي يسيطر عليها الرجل

التحدث مع امرأة من شركة أخرى، وقد واجهت نفس الإحباطات التي تعرضت 

. بانتظـام في سـتار بـاكس المحليـةوقد بدأن بمقابلة بعضهن الـبعض . هي إليها

ومنذ البداية البسيطة فقد تطورت مؤسسة تتكون من خمسـة وثلاثـين عضـوة 

تين ومؤسسـات العميـل، وتتقابـل هنيوالتي تضمنت النساء من كلا الشركتين الم

المجموعة كل ستة أسابيع ويعتـبر مكـان ممتـاز لبنـاء العلاقـات والبحـث عـن 

 . ن للعمل الجديدهوسيط أعمال

  اللائي ينضمون خطط للأحداث التي تستمتع بها، بعض النساء صانعات المطر

وذلـك بتخطـيط الأحـداث .. لعضوية النوادي والجمعيات التطوعية والخيريـة 

  .التي تخص النساء

 لقد دونـت كثـيرات مـن النسـاء صـانعات . فلتجعل العملاء المحليين أهدافك

مـع السـنوات التـي كـان فيهـا المطر بأن الضـغط لعمـل بيـع أكـبر قـد تـزامن 

 . أولادهن صغار

 ة، هنيـفقد احتجن إلى تجنب السفر الثقيل المتعلق بـالكثير مـن الوظـائف الم

وللقيام بذلك فقد احتجن إلى تطـوير شـبكات محليـة قويـة ولخدمـة العمـلاء 

 . المحليين

وتتكون شبكة أخرى تقوم على أساس المطابقة من أشخاص في نفس شركـة 

 . ٍّه الشبكة هامة جدا لدرجة أننا خصصنا الفصل الثالث عشر لهاالعميل، وهذ

* * * 
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  الشبكات كيف تبني الأسواق على

 

يعتبر المنطق الحاكم لعمل الشـبكة سـهلاً بالنسـبة 

حدد الناس الصحيحين لمعـرفتهم، أوجـد : لكل الشبكات

 لتحقيق ًطرق لمقابلتهم، فلتظهر أمامهم بكونك مساعدا

ف يعتمد هذا المنطق وكيذكرهم بما تفعله ، . أهدافهم 

السهل الذي يتم تطبيقه على الشبكة التي تريد دخولها 

ـوع ،  ـبكات يتنـ ـاء الشـ ـك لأن بنـ ـك ذلـ ـن ذلـ ـما أمكـ وكلـ

لعمـل اوسـيط فلتطلب عمل الخدمات ، وسوف يتبع ال

وجد شبكة تم إنشاؤها بطريقـة سـليمة ، وفي تف.الجديد

مثل هذه الحالات فالتحدي هو الاقتحـام، وفي مجـالات 

أخرى فلا يوجد شبكة مؤسسة أو حتى واحدة منـتشرة، 

 .تثبيتهاوالتحدي هو إنشاء واحدة أو 

ً  والأقل وضوحا أعتقـد بـأن كثـير مـن الشـبكات المشـار إليهـا تكـون أشـكال قـوة، 
 القوة هذا عندما يحصل لاعبـون قليلـون عـلى نصـيب غـير متسـاوي مـن نمطويحدث 

القيمة المشتقة من المشاركة، ومن المعروف أن أنواع كثيرة من الشبكات لديها مثل تلـك 

 . ال تصـبح رابـط بـين مواقـع شـبكة المعلومـات الدوليـةالصفة والتي بدراسة جيدة للمث
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لديـه ملايـين الـروابط؛ والكثـير منهـا لـديها القليـل، وقـد  Googleومواقع قليلة مثل 

ظـة الشـبكات المشـار إليهـا أصـدق بـأنهم جعلتني سنوات العمل الكثـيرة مـع وملاح

 .ً قوة أيضانماطيكونوا أ

وفي أي شـبكة معطـاة مشـار ) 11-1(قوة في الملحـق رقـم نمط ال    ويتم توضيح 

 باشـتقاق شـكل قـوس النهاية اليمنى الصغيرة في في إليها فيحتل عدد قليل من الناس 

 عـدد -:شـكال ـ فلتقـلنصيب غير متناسق من القيمـة، وإذا تـم تعريـف القيمـة في أ

، وسـطاء الأعـمال مـن نسـبة أكـثر للعمل الجديد فإنهم يحصـلوا عـلى وسطاء الأعمال

  قلـيليوسـطاء الأعـمال لـديهم ويقع الكثير من الناس في الجانب الأيسر مـن القـوس 

لصغير، والـبعض مـن الممكـن أن اًلجهد، والبعض من الممكن أن يكون سعيدا بالعائد ا

 والـبعض مـن الممكـن أن يكـون يـائس وسـطاء الأعـمالضـل مـن يبحث عن أشياء أف

،  محـدودين  أعـمالاءطوسـلكثرتهم ومهـما كانـت مشـاعرهم فـإنهم يحصـلون عـلى 

 .ويتمثل التحدي في تحريك النهاية اليمنى في القوس

  منحنى القوة 11-1شكل 
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لنسبة وقد أوضح البحث في أنواع أخرى من الشبكات أنه يوجد عاملان حرجان با

فالأول هو الوقت في الشبكة، كلما طالت فترة مشاركتك في شبكة . لتحريكها إلى اليمين

نسبة للآخرين الموجودين بها كلما ارتفع العائد الذي مـن المحتمـل الحصـول عليـه، بال

. وفي شبكة كبيرة مؤسسة طويلاً فإن تطـور العمـل يصـبح أكـثر سـهولة بمـرور الوقـت

فلتقرأ هذه الكلمات التي قيلت بواسطة المحاسب ريتشـارد ويعرف صناع المطر ذلك، 

ًصبح سهلاً وسهلاً بمرور الوقت، فكان صعبا للغايـة يق يشبه هرم مقلوب؛ يالتسو..اينر
عندما بدأت، ولم أطور جودة العلاقات التي أمتلكها الآن ولم تحصل على السمعة حتى 

 .الآن

، فالمحدد الثاني هـو شيء يعـرف ولحسن الحظ فالوقت ليس المحدد الوحيد للنجاح

وبالرغم منها أنها ليست محرك البحث القديم فإن جوجال لديـه العديـد مـن . بالملاءمة

واكتشـف المسـتخدمون أنـه مـن . الروابط عن المواقع الأخـرى التـي تسـبقه في الإنشـاء

ًمدا على مة معتءالسهل إيجاد الأشياء على الموقع، إنه كان من الملائم ويتنوع مفهوم الملا

 .الشبكة

 هاحـدأ لها العديد من المعايير، والملاءمةفي الشبكات المشار إليها ـ موضوعنا هنا ـ 

إرسـال العمـل بالإسـتمرار في  النـاس يقومهو تسليم جودة عالية للعمل لعملائك لكي 

توضيح الأحـداث، مقابلـة النـاس، الاتصـال بهـم وتتبـع : لك، والآخر هو الإصرار العنيد

وكما تم ذكره في الفصل التاسع مع زميلين ـ وجدت أن مجموعة عمل الشـبكة . الفرص

ة، وبعـد سـنوات عديـدة لقـد هنيـبالنسبة للأشخاص الذين يبيعون خدمة الشركات الم

ً منها، وقد كان واحدا من المؤسسـين أعمالقمنا بعمل تحليل عن من يحصل على أكثر 

لقـد كـان لـدينا ميـزة المؤسسـة وهـي . الآخرين، وأنا قد قمنا بعملهـا بطريقـة جيـدة

ـا أقصى  ـا أيضـ ـد أعطينـ ـبكة وقـ ـير في الشـ ـت الكثـ ـنًالوقـ ـل ممكـ ـخص . عمـ ـان الشـ  وكـ

ًالثالث الذي قام بعملهـا جيـدا هـو دالاس كـيرسي، ثـم بعـد ذلـك محاسـب اتصـالات 

 وقـد .  إلى المجموعة ولذلك لم يحصـل عـلى ميـزة المؤسسـينا متأخرإنضموقد . تسويق
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أي  عن الآخرين، فعندما تعطي دالاس كفاءتهريقة جيدة وذلك بسبب عمل دالاس بط

آخـرون مـن الممكـن أن . يحوله إلى العمل  فإنه سوفمسئولية للحصول على الأعمال 

. يقابلوا مقاومة ضعيفة مثل المكالمات التليفونية القليلة غير العائدة ثـم الإقـلاع عنهـا

 .يقلع عن إستخدامها ولكن دالاس لم 

لطريقـة التـي تـتصرف بهـا شـبكات العمـل، ولرؤيـة ذلـك ل صفات أخرى وتتنوع

، الأزمـات شـبكة :  أمثلة من الشبكات المؤسسة بطريقـة سـليمة مثـلعدةفلتنظر إلى 

شـبكة تصـنيع و، الإجـراءاتشـبكة مكتـب و والمعـاش، المنافعشبكة النصح الخاصة بو

 ...المياه 

. ع في حافـة الفشـلوة الوقـب من شركة وشيكلكساكثير من الناس يعيشون على 

فيصـارع المـلاك لإنقـاذ . وهذا صحيح سواء كانت الشركـة عـلى قيـد الحيـاة أو تمـوت

بيع ويتخاطف أصحاب الـدين لتغطيـة كـل دولار  التحويل أوالاستثمارهم عن طريق 

فرص لهؤلاء المتخصصـين في التعامـل مـع مثـل هـذه الأزمـات، ويخلقون اليدينون به 

صصون كيفية التعامل مع الصعوبات الماليـة والقانونيـة للشركـات ويعرف هؤلاء المتخ

ة يوجـد شـبكة مؤسسـت..  وتوفير الحلـول على حافة الانهيار بتحسين الإنتاج لعملائهم

 وأنشـئت هـذه ،وديونشركات تتعرض لأزمات جيدة تتكون من أشخاص يعملون مع 

 في ويل جـون هعملناء أثبني هارفي ميلر ـ ،  ففي السبعيناتوقت طويل،الشبكة منذ 

وقـد أثـار هـو فقد قام بإحضـار قـانون الإفـلاس ، فلاس الشركةشال ومانجلس تمرين إ

آخرون كيف يتم معاملة الشركـات بكـل صـعوبة، ولكـن حتـى في وقـت مبكـر بنـى و

فعـلى سـبيل المثـال . تهم على مساعدة العمـلاء في الأزمـاتا ممارسالمهنيينالعديد من 

صي التحول اليوم جايمس أو ماكينسي ـ مؤسـس شركـة مـاكينر كثير من متخصفقد كان 

 ). 48توفي وهو يناهز من العمر.(ًللاستشارة والشركةـ محاسبا وقام بالعديد من التحول

 وبالرجوع إلى الثلاثينات فقد حصل على العمل بنفس الطريقة التـي يحصـل بهـا 
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 لـه إلى عملائهـم التجـاريين الكثير من متخصصي البناء اليوم وذلك بإرسال عمال البنك

وحتى في وقت مبكر فقد بنى ـ فريدريك وينسلو تايلور ـ مشهور بتحليلاته . المكروبين

ومثـل كـل الأسـواق فالشـخص الـذي يخـدم . للوقت والحركة سمعة كمـدير للتحـول

 .  لديه صفات مميزة مشتقة من جوانبها الأساسيةالمتعثرة الشركات 

إنه يوجد عدد قليل مـن منفـذو : الأولى: ه الصفاتويمكن ذكر ثلاث من مثل هذ

التـي مثـل هـذه الحـالات اليائسـة معالجـة العـالم في ب المكانة العالية يالإجراءات ذو

 .العمل في  واحدة مرةًغالبابناء ال إلى خدمات إعادة تحتاج

ًعندما تواجه الشركة مشكلة فنادرا ما تعلن الإدارة عن حقيقة الخوف من : الثانية
 . رفة العملاء وأصحاب الدينمع

وجـد فعادة ما ت. ً في هذه البيئة صعبامرتقبفيعتبر تحديد والحصول على عميل 

، فالتحـذير ًخـاسراتعتـبر وبفقد هذه النافـذة . المهنيين للفرصة عندما يتم تأجير نافذة

يوفر ميزة هامة للتأثير على مـن سـوف يـتم تـأجيره هذا المجال مثل وفي المبكر لحالة 

 .بل أن يصل إليه المنافسونق

بجوانـب مختلفـة تتطلـب ) حالـة(وهى وجود جوانب كثيرة لكل قضية : والثالثة

 .هنيدرجات مختلفة من تدعيم الم

 ،شـاركين العـامينالم ، يندائنيالـ ، المقرضـةكو البنـ،وتتضمن هذه الجوانب المـدين

فكـلا . نيين ومـاليينالمستثمرون، ويحتاج كل جانب إلى ناصحين قـانوو، الأرباحمشاركي 

 . منهم لديه أهداف مختلفة وآفاق تخطيط

 ، السريـة،الأحـداث الرئيسـيةك ،وبطريقة غير متكـررة. فقد المالإلي الكثير يؤدي 

هذه تعتبر بيئـة _ الإنتاج  الكثير من اللاعبين ممن يلهون بعجلة،إنكار الإدارة المشتركة

) 11-2(ويوضـح الملحـق . لبناء الشـبكاتال ، إنها توفر أرضية غنية بالقيل والقمليئة 

وأول شيء يواجهك هو صعوبتها، ولكن يوجـد هنـاك سـبب . شكل مثل هذه الشبكة

 جيد لمثل هذه الصعوبة ويوجد بنـاء بـداخلها، انظـر أولاً إلى الـدوائر الكبـيرة الـثلاث 
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ء التى توجد في التخطيط، والتي توضح فقط الشبكة الأساسية؛ فإنها تتكون مـن هـؤلا

خـارج  يوجـد هنـاك متخصصـين مـن ،المتعـثرة الذين يكسبون عيشهم مـن الشركـات 

 الرئيسـيين، والكثـير مـنهم يوجـدون بطريقـة شـائعة في المقرضـينالعمل على مستوى 

البنوك، ويوجد مفوضين بالإفلاس، ويوجد متخصصون لإعـادة البنـاء الـذين يتضـمنون 

، وبعـض ين الـدائنيوناصـح)  التحـولًيتم تسميتهم أيضا بمتخصصي(منفذين داخليين 

الناس يقوم بعمل مثل هذه الوظائف عـلى أسـاس الحالـة فـالبعض يـؤدي واحـدة أو 

ًوغالبا ما تعـرض شركـات إعـادة البنـاء العديـد مـن مثـل هـذه الخـدمات، . الأخريات
شـبه الشـكل  ويمكـن توضـيحهم في نفـس -ًأيضـا–ويتنافس البنكيون في هـذا الموقـع 

 . المنحرف

  شبكة المحول لشركة محجوزة ومعروضة للبيع بأدنى سعر في السوق2-11شكل 
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عبارة عن خليط من المستثمرين ) في سهم الكتلة(دخول هذه المنطقة من اليمين 

ـاص ـط الخـ ـتثمري القسـ ـك مسـ ـا في ذلـ ـرين بـم ـوافر ،الآخـ ـالي الـ ـتماد المـ ـديري الاعـ  مـ

 في المتعـثرة  في سـوق الشركـة والرأسماليين، هذه المجموعة كانت لا تمثل عامل رئيسي

التسعينيات، وتدخل فقط الآن في أساس الشبكة وما يغيـب عـن أسـاس الشـبكة هـو 

فـالإداريون في الشركـات السـلمية . الإداريين في الشركات التـى يوجـد لـديها مشـكلات

وهـؤلاء الموجـودين في الشركـات . ًلايرون سببا لمصاحبة الشركـات المتخصصـة في الفـل

وعندما أجبرت إدارية للاعتراف بأنـه يوجـد مخـاطرة . ًغالبا ما يكونوا رافضينالمنزعجة 

فشل فإنه يوجد لديه شبكة من المتخصصين للتحول إليها، لا يوجد لديها سبب لمعرفة 

وباختصار فهؤلاء الأعضاء في أساس الشبكة الذين تـم تـأجيرهم . هؤلاء الناس من قبل

يـن فقـد العميل المرتقب  لهم أي اتصال بالعملاء بواسطة مثل هؤلاء الإداريين لم يكن

 . للحصول على مثل هذا الاتصال، روابط بلغة تحليل الشبكة،احتاجوا إلى وسطاء

وتتكـون . المتعـثرة والآن انظر إلى الشكل بأكمله المعبر عن شبكة إشارات الشركـة 

ات  يعملــون مــع الشركــأثريــاءالشــبكة الثانويــة بصــفة عامــة مــن روابــط وأشــخاص 

.  بـالوقوع في مشـكلةيتسـببًالصحيحة، ولكن أحيانا لديهم عمـلاء أو أي عمـل آخـر 

ولاحظ بأن أعضاء أساس الشبكة المختلفين يميلون إلى الحصول على أنواع مختلفة مـن 

 ، المسلفين على أساس الميزة،وقد تشبع ضباط العمل بالبنوك بضباط القروض. الروابط

 المسـتثمرين ، المحاسبين،الإفلاس بالمفوضين المتحدينوقد تشبع مفوضو . وأجزاء أخرى

 فمـديرو التحـول . ويتنوع المطعمون لمتخصصي إعادة البنـاء بطريقـة كبـيرة. المحبطين

 ً وحـديثا بفـاحص الحسـابات ،قد تشبعوا بضباط العمـل في البنـوك ومفـوضي الإفـلاس

يـتم إرسـال متخصـصي و. ًالذي لم يعد قادرا على إرسال إعادة بناء العمل للمتخصصين

 فإنهــا تعــبر . إعــادة البنــاء للــدائن بواســطة المســتثمرين المنكــوبين ومفــوضي الإفــلاس

مـن كـل الـروابط الآخـرين حيـث يقـوم وسطاء أعـمال  عن الحصول على معلومات و

 وتعتبر خدمـة الكثـير مـن اللاعبـين . أعضاء الشبكة الأساسيين باستخدام الشبكة معهم
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م الذين يقومون بتحديد قيمة المميزات التي يتم الحصول عليهـا هي مستشاري التقيي

 فإن الإداريـين في الشركـات المنزعجـة يكونـوا الشكل وكما يوضح . المتعثرة من الشركة 

فإنهم المركز في كل قضية حالة بـالطبع، ولكـنهم خـارجين . (خارجيين عن هذه الشبكة

مد فيها النجاح عـلى الحصـول عـلى وفي مثل هذه البيئة حيث يعت). عن العمل المشير

ًمعلومـات مبكــرة واسـتخدام الشــبكات المشـار إليهــا تعـد مفتاحــا للنجـاح واللاعبــين 
. المقيمين بعلاقات طويلة مقامة وتحديد للسجل خاص بالعمل الجيد يمتلك ميزة كبيرة

ففي كل مـن المهـن العاملـة في المجـال  فيوجـد . وبمعنى آخر فإنهم طرق قوس القوة

ليل من نجوم اللاعبين الذين يحصلون على أحسن منظر في الحالات الكبيرة والأكـثر الق

 .ًجذبا، هؤلاء اللاعبين النجوم يعملون في عصب واسعة ومتغيرة

يمكن فعـل ذلـك عـن . يجب أن يعمل المبتدئ بجد لكي يحصل على مكان لنفسه

اللاعبـين الأساسـيين في طريق القيام بعمل ممتاز قائم على الحالات وبناء العلاقات مع 

يجـب أن يسـتغل الفرصـة في مسـاعدة أعضـاء الشـبكة . الشركات الأخرى في العمليـة

ًالآخرين على سبيل المثال، فورا بعد قرض عميل الفلاس ولكن قبل معرفة إخبار ترتيب 
الملفات على الملأ فإن متخصص إعادة بناء يستطيع بطريقـة أخلاقيـة أن يشـارك مثـل 

ت العامة الموجـودة مـع أشـخاص قليلـين سـوف يسـتفيدون مـن هـذه هذه المعلوما

يستطيع العمـل في الحـالات التـي . يستطيع بناء العلاقات مع الاثنين الآخرين. المعرفة

يوجد فيها هؤلاء ويبدون بعلاقات أقوى، ولكنها سوف تأخـذ الوقـت قبـل الإدارة مـع 

حة للملائمـة في مثـل تلـك الكلاب الكبيرة، ويوضح الشكل واحـد مـن الجوانـب الواضـ

فيحتاج اللاعبون الأساسيون عمل العلاقات مع الروابط لتوصيلهم بـالإداريين في : البيئة

ً وتوصــيلهم أيضــا للمســتثمرين الــذين يوجــد لــديهم مشــكلات في المتعــثرة الشركــات 

فقد أثر متخصص إعادة بناء شـاب أعرفـه )  وفى حين العمل على حالة قضية.الاستثمار

وكالناصـح الأول لمثـل هـذه . وقد بـدأ المسـتثمر إرسـاله إلى فـرص أخـرى. ثمرفي مست

ًالشركات فقد كان قـادرا عـلى أن يـوصي المتخصصـين الآخـرين مثـل مفـوضي الإفـلاس 
 ومستشاري التقييم، والكثير مـن الإشـارات قـد بـدأت في العـودة إليـه مـن الأشـخاص 
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حيد نقطة البدء لنجاح الشاب الصـغير وقد وفر هذا الرابط الو. الذين قام بمساعدتهم

وأنه لمن المشـكوك فيـه أن شـكل ثنـائي الأبعـاد يسـتطيع تصـوير التعقيـد . في الشبكة

وفى الحقيقة فإن وفرة الاتصالات تعـد ) المتغيرة(الحقيقي لمثل هذه الشبكة المتحركة  

َّأكثر تعقيدا عما يصوره الشكل  .لشبكةولكن الشكل يعطي بالفعل إحساس ببناء ا. ً

  والمعـاش قـم بمقارنـة الشـبكة المنـافعيتم التركيز على العملاء في شبكة نصح 

 الشـكل   والمعاش والتـي يـتم عرضـها في المنافعالسابقة بشبكة النصح الخاصة ب

وتعمل هذه الشبكة في السوق تحت ظروف مختلفة، ولذلك فإن . )11-3(رقم 

 . ًالشبكة مختلفة أيضا

 ري الفوائد والمعاشاتشبكة مستشا : 11-3شكل 
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،  والمعاش ولا يوجد سر عنهـاالمنافعودائماً ما تحتاج شركات العميل إلى نصيحة 

 والمعاش بالوقـت الكامـل المنافعوعلى النقيض فإن التعاونيات توظف إداريين 

 ، مـالي، مصـدر بشريالمنـافعوتمتلك المعاشات و. للتعامل مع مثل هذه القضايا

قانوني وتطبيقات عمل عامة، ولذلك فإن الأشخاص الآخرين من أقسام عديـدة 

 النقيض من عالم الشركة مختلفة يشاركوا في هذه القضايا من وقت لآخر، وعلى

 . المشار إليها فإن العملاء يمثلوا نقطة التركيز في هذه الشبكةالمتعثرة 

، المهنيـين مستشاريهم   والمعاش وقت طويل مع المنافعويجب أن يقضي إداريون 

والأوائـل مـن .  يأتون عامة من شركات مصادر الاستشارة البشريـةالمستشارين  هؤلاء 

 المنافعالذين عادة ما يمثلوا إحصائيون ومستشارو . رون المتقاعدونبينهم هم المستشا

ًأيضا في بعض الأحيان إحصائيين، وفى حالات عديدة ولكن ذلك لا يعني جميع الحالات 

ويوجد لـدى . ًفإن شركات الاستشارة تقوم أيضا بتوقيع حساب ممثل منفصل لعملائها

 . معرفة فنية عميقة -بصفة خاصة -المستشارين 

ويوجد هناك دورات سـنوية للنشـاط مثـل احتياجـات الفـترات للخـدمات كنتيجـة 

 الحاجة لتخفيض نفقات ، أفكار عن كيفية توفير خدمات أفضل، العمل الجديدةتشريعات

 وتوفر الدورة السنوية للانشطة بالنسبة .البرنامج أو حدث مشترك مثل التملك أو التعطل

بلة مع فريق العميل ومعرفـة احتياجـاتهم وتطـوير للمستشار اللازم فرص منتظمة للمقا

 وتدعم الدورات الذكية العمـل النـاجح للمعـاش .)11-4(انظر الملحق رقم  .علاقات قوية

وفى خلال سنوات من العمل فقد عرفوا الكثـير مـن .الاساسى والبحث وبيع مشاريع خاصة

  .يعرفها العملاء بانفسهماشياء لا، والمعاش الخاصة بالعميل المنافعالتفاصيل عن برامج 
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 ميزة التأمين الإجباري : 11-4شكل 

 سنة التقويم= يفترض العميل خطة سنوية 

 
ومـن المحتمـل أن تقـوم .وتوفر هذه البيئة علاقة حميمية بين العميل و المستشار

 وكنتيجـة لـذلك فـإن انقـلاب . لسـنواتالمستشارين مؤسسة العميل باستخدام نفس 

 مميـز متكـرر ويـتم التنـافس بشـدة بواسـطة شركـات ال اتـش ار الحسابات يعد امر

 وايضـا فـإن انقـلاب الحسـاب المـنخفض تنـتج حـافز .للاستشارة عنـدما يحـدث ذلـك

 وكـما يـتم توضـيحه في .لشركات اتش ار لبيع خدمات اضافية على حساباتها المخلصـة

 عـلى جانـب فإن الشبكة الاساسية تتكون من نـوعين مـن النـاس)  11-3(الملحق رقم 

 والمعـاش ووصـولا المنـافعفيوجد ضباط المصدر البشرى بدأ من اداريين : الاول:العميل

  .إلى رئيس القسم

 حيث يجب عليهم اسـتخدام ) اقل(وبالكاد  فإن الضباط الماليين لهم اهمية قليلة 
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بعض  وفى .المعلومات التى تم توفيرها بواسطة المستشارين في التخطيط المالى والاخبار

الشركات فإن فريق المصدر البشرى لديه تأثير اكبر على العلاقة مع المحاسبين ولكـن في 

 ويعمـل الاعضـاء الاساسـيين .شركات اخرى فـإن الاشـخاص المـاليين لـديهم تـأثير اكـبر

للشبكة في شركات الاستشارة بجد لتدعيم علاقات عميقة مع كلتا المجموعتين وخاصـة 

  .من الممكن انهاء خطأ في مثل هذه المنطقة و.مع المجموعة المسيطرة

عضاء الشبكة الثـانويين يتضـمنوا شخصـية متخصصـة في شركـات أوبعد ذلك فإن 

حضار هـؤلاء النـاس إلى عملائهـم لـكى إساسيون بلأعضاء الأ ويقوم ا.ر للاستشارةأتش إ

فكثـير مـن هـؤلاء النـاس . (ضـافيةإجل بيـع خـدمات أكثر ومن أيجعل للعميل قيمة 

ومثـل   .يضا أن يقوموا بتفعيل العمـلأواجدون في مراكز الربح الخاصة بهم ويجب يت

  ).نفسهم شبكات مختلفة إلى حد مالأساسيين أنهم اعضاء إذلك ف

شــخاص الــذين لــديهم لأوتتكــون الشــبكات الفرعيــة في مؤسســات العميــل مــن ا

يقومون  بعمـل  والمعاش والذين المنافعجل معلومات أاحتياجات تتعلق بالفترات من 

 .المنافعجل التغيرات في المعاشات وأطلبات ل اتش ار والضباط الماليين من 

 ،اعضـاء لجنـة الاسـتثمار ،ن ذلـك يتضـمن المـديرين العـام أومن الملاحظ بشـدة 

ومن الممكن أن يساعد الوصول إلى هؤلاء الاشـخاص الاستشـاريين  .والمستشارين العام

 ار والضباط الماليين  الذين يعملـون معهـم بدرجـة في توقع الحاجات الخاصة ب اتش

 وهـم يتضـمنوا .حيانا تساعد مصادر المعلومات الخارجية بنفس الطريقـةأو .كثر قرباأ

 فاحصين الحسابات ، )وخاصة هؤلاء المتخصصين في خضوع اريزا(وكلاء تفويض العمل 

 . ناصحى الاستثمار،

ًكـن أيضـا العمـلاء الـذين لـديهم وفى هذه الشبكة أنهـا ليسـت مصـادر الاشـارة ول

ويوجـد هنـاك طريقـة واحـدة بالنسـبة . ًوالتدخل في ذلك يعـد صـعبا. علاقات محصنة

والا . نها لعملية بطيئـةأ والمعاش وهي توريث العميل من زميل تقاعد والمنافعلمستشار 

 ن ين وأن تكـون أكـثر ملائمـة مـمـرتقبفالنجاح يعتمد على المقابلة والجلوس أمام عمـلاء 
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الملائمة احضـار العميـل معلومـات أفضـل ومحـددة (ًوغالبا ما تعني اللياقة . منافسك

 .أكثر بالوقت

 من التعاون قد كانت تمثل العميـل مـن واحـدة 500فعلى سبيل المثال فإن ثروة 

ويـتم حمايـة المستشـارين بواسـطة الضـباط . من شركـات اتـش أر للاستشـارة لعقـود

 . والفندقالمنافعكمون في تأجير ناصحوا الماليين الذين دائما يتح

وقد لاحظ مطور حساب في شركة استشارة منافسة اتش أر بأن التعـاون قـد أجـر 

وبزيارتهم فقد علم أنهم لـديهم تفـويض لعمـل . عدد من ضباط الاتش أر ذوي القوة

. المنـافعالمعاشـات وبـرامج تغيرات رئيسية في الطريقة التي تتعامـل بهـا الشركـة مـع 

الشعور بتغير في قـوة العلاقـات في الحسـاب فقـد أصـلح فريـق اتـش أر وأعطـاهم وب

وعنـدما انتهـى عقـد . امكانية الوصول لشركته بالتفكير في القـادة في مجـالات عديـدة

الشركة للمحاسبين الموجودين فلقد أثر فريق اتش أر بشدة والذي كـان مـن المفـترض 

 .ستشارة الثانيةتأجيره واحلال مكان اللازمين في شركة الا

، فـإن تتبـع هنـيوفي الأسواق التي تتصف بالعلاقات طويلة المدى بين العميـل والم

وقد علق . ًداريين المهاجرين حيث يصبحوا موظفين جدد يعد مصدرا للعمل الجديدلإا

رئيس مكتب في شركة اتش أر كبيرة للاستشارة بأنه يستطيع انساب كل عميـل جديـد 

وفي مثل هذه البيئـة . داريين المهاجرينلإ السنة الماضية بالنسبة للشركته وقد فاز به في

 . العلاقات مع النجوم الصاعدة من الممكن أن يسلم دفعة كبيرة)تدعيم(فإن تثبيت 

من يسبق يصل إلى حسابات العميل في شـبكة تحـرك 

  .المكتب

نهـا إعندما يريـد مسـتأجر تـأجير مكتـب جديـد،  ف

لشركـات متضـمنة السـماسرة ًتحرك حدثا يشبع عشرات ا

 أصحاب الملكية الحقيقية، مطورين ورؤساء المبني، وكلاء 
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،  تجـار )الكهربـائين(التفويض الحقيقـين، المعماريـين الـداخليين،  المهندسـين الفنيـين و

تصـال عـبر التليفزيـون، الرسـامين لإالأثاث،  المتحركين،  مديري البناء،  بـائعي أدوات ا

فادة فإن السوق الذي نما حول تـأجير لإعديد من اللاعبين اللازمين لوبوجود ال. خرينآو

وبالطبع يمكن قول نفس الشئ (. ستخدام الشبكة فيه بطريقة عاليةإمكان جديد يتم 

وفي مثل هذه الحالة فإن من القيم عمـل تنـاقض بـين . )ً جديداًبناءعن المتعلق ولكن 

فيعتـبر تـدفق . ومـات عـبر الشـبكةسـتخدام انسـياب المعلإانسياب الأحداث بواسطة 

 مخطـط إلى حـد مـا ويخلـق )11-5( الشـكل رقـم )كـما يوضـح في الملحـق(الأحداث 

  . سلسلة طعام

 خط حركة المكتب : 11-5شكل 
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. وتقرر مديرة عامة للمستأجر بأنها تحتاج لمكان جديد بسبب انتهاء مدة الايجـار      

واذا تـم . يد للفرع أو أي سـبب أخـرنمو يفوق المكان الموجود،  الحاجة إلى مكتب جد

التأمل في تحرك مسافة طويلة فمن الممكن أن تستعين بمستشار موقع الذي يتخصـص 

في تحليل عمل الأسواق،  معدلات استبقاء صـاحب العمـل في حالـة التحـرك وعوامـل 

ًوأكثر انطباقا فقـد سـألت مـدير ملكيتهـا الحقيقـي لـكي يجـد مكـان . جغرافية أخرى

 قام المدير بتأجير سمسار لعمل ذلك الذي بعد ذلك اتصل بأصحاب البنـاء وقد. جديد

والمديرين لتأكيد ما هو متاح بالفعـل وبمجـرد اختيـار قائمـة مـن المبـاني فيـتم تـأجير 

معماري داخلي لتأكيد متطلبـات المسـتأجر والقيـام بعملياتهـا داخـل المكـان الجديـد 

تـم اختيـار . سسة لكل شخص موجود فيهـالاعطاء المستأجر احساس كيفية ملائمة المؤ

 .المبني والوكلاء المفوضون للمستأجر وصاحب المبني يقوموا بتجهيز الايجار

ومنذ ذلك الوقت فيتم طلب تقديم الاقتراحات من المعماريين الداخليين من أجل 

 تصميم لياقة المبني المختار فانها تقوم بتصميم الداخليات،  يتطلب منها انهـاء معـين، 

 .تغطية،  وأثاث

وحالاً يتم تـأجير مـدير بنـاء لبنـاء المكـان وهـو بالـدور يـؤجر مؤسسـين فـرعيين 

انهـا إلى حـد مـا عمليـة . وفي النهاية فإن المحرك يحافظ على نقـل المسـتأجر. متنوعين

 .مستقيمة

تعـد المنافسـة .  لا تحـدث)11-6(كما موضح بالشكل (ولكن تدفقات الاتصالات 

فعـادة مـا يوجـد عشرات السـماسرة،  . ن أجل المشاركة في العـرض م)متوترة(ضاغطة 

المفوضــين،  أصــحاب الملــك،  المعماريــين،  المهندســين،  مــديري البنــاء،  تجــار الأثــاث 

 واحد فقط من كل فئة سـوف يحصـل عـلى الفرصـة .والمحركين الذين يريدون العمل

ر والأخـير يمثـل صـاحب  واحد يمثل المستأج:مع استثناء المفوضين حيث سيوجد اثنان

 وعندما تصبح خطط المستأجر عامة فكل هذه الشركات المتنافسة من المحتمل . الملك
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ًأن تجمع أصحاب الحالة الحقيقين ومـديري التسـهيلات وحتـى المـدير العـام جميعـا 

ًمن الممكـن أن يكـون ذلـك مزعجـا للغايـة إلى . يبحثون إلى عمل دفعة عن خدماتهم
ًر ما ينعزل عنهم رافضا الكلام مع أي منهم باستثناء عمليـة مؤسسـة درجة أن المستأج

بطريقة فعالة تميل إلى حساب التكرار،  الكمية،  نـوع المعلومـات الآتيـة مـن شركـات 

 ومن ؛وتحاول كل شركة ـ بالطبع ـ تجنب الطعن في مثل هذه العملية المحدودة. البيع

 .هنا جاءت الشبكة

 كتبشبكة تحريك الم : 11-6شكل 
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واحدة وهي أن تحصل على تحذير مبكر مـن . ويوجد هناك طريقتان لهزم النظام     

والثانيـة . التحرك ولذلك يمكنك التحدث مع المستأجرين قبل أن يقيموا حائط الانعزال

هي أن يكون لديك علاقة حميمـة مـع المـدير أو أفضـل مـع المـدير العـام لدرجـة أن 

ضل فيما بعد هي امتلاك علاقة مع شخص لدية والشئ الأف. تحصل على معاملة خاصة

ًوأيضا اللاعبـين ذوي . واحدة من تلك المميزات ويرغب في استخدام علاقتها  لمساعدتك

المكانة المرتفعة في شبكة الطعام من الممكن أن يؤثروا على مـن يـتم ايجـاره مـن بـين 

هـذه الأشـياء هـي مـا يقـدمها .  فأنت تريد مسـاعدتهم.ًالشركات انخفاضا في السلسة

 . عامل الشبكة لك

 مــن خـلال محتـوى المشروعـات الجاريــة،  في دورة عمـلاء الشـبكةويـتم تطـوير 

،  في اجتماعات خلال شبكاتهم فاللاعبين المختلفين )العطاء(الجولف،  في أحداث الخير 

فمن المحتمـل أن يفضـل . ميزةيبحثون عن أنواع مختلفة من المعلومات لكي تعطيهم 

والمهنـدس الـذي يعـرف ذلـك فيكـون لـه . المستأجر معماري أو ثنين على سبيل المثال

 .وضع أفضل للحصول على الفرق الصحيحة عن المهندس الذي لا يعرف

ويبحث اللاعبون الأذكياء بعد ذلك عـن تطـوير العلاقـات مـع المسـتأجرين ومـع 

ويعتـبر عـرض المسـاعدة في .  الطعام أفضـل مـنهمأخرون ذوي مكانة عالية في سلسلة

. شكل معلومات عن اهتمامات العميـل،  احتياجاتـه،  تفضـيلات طريقـة لعمـل ذلـك

ويعتبر التدخل بالنيابة عن شخص أخـر طريقـة فعـلي سـبيل المثـال فقـد كـان هنـاك 

وقد شك رئيس الشركة بأن . معماري يتتبع مشروع مكتب كبير مع مؤسسة مالية كبيرة

لمدير الحقيقي للحالة في الشركة سـوف يـتصرف ضـد شركتـه ذلـك لأن المعـماري قـد ا

وقد كان مـدير بنـاء الـذي . فحص رئيسه إلى مديره وذلك للحصول على مشروع مبكر

ًعمل سابقًا في شركة مالية ويعرف مدير الحالة الحقيقي قادرا على تأكيد أن ذلك كـان 
ماري بالمشروع واستطاع مدير البناء أن يخطط وقد فاز المع. ًصحيحا وسعي إلى الوفاق

 .للفوز في المستقبل بمشاريع أخرى لصالح شركته
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تعتبر هندسة الاستشارة المدنية والبيئية صناعة عالية الجـودة باسـتخدام لاعبـين و

شدة من أجل البلدية والمشاريع الأخرى فكثير صغيري ومتوسطي الحجم ويتنافسون ب

 .منها لابد أن تمر خلال عملية مزاد عام ومحدد

مثل كثير مـن خمسـة وعشرون شركـة مـن الممكـن أن تسـتجيب لطلـب المدينـة 

 ولكـن كثـير مـن العمـل الروتينـي لا )11-7(انظر الشكل . لتقديم اقتراحات للمشروع

قسم للأعمال العامة في المدينة شرقة خارجية حيث يعين كل .يخضع للمنافسة المنظمة

للمساعدة في عمليات اليوم والأخر الخاصة بتعامل المياة والتوزيع وتجميع الاسراف في 

 .الماء،  المعاملة،  والصرف

  شبكة مياه الصرف المحلية11-7شكل 
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ولذلك فإن جميع ذلك يسير تحت موافقة رسمية للخدمات وفي بعـض الحـالات        

وفي حالـة أخـرى عمـل اليـوم بـاليوم يـوفر . تكف عن العلاقـة غـير رسـمية وتقليديـة

للمهندسين اللازمـين فـرص كثـيرة للتعـرف عـلى أعضـاء مـن مكتـب الأعـمال العامـة،  

بانجاز العمل فيحصلوا عـلى . المسئولين المنتخبين،  وأخرين من قادة المجتمع الرئيسين

لبـا اعطـائهم تحـذير مقـدما عـن الحاجـات  غا،معرفة مفصلة عن عمليات المجتمـع 

 .الاضافية ومساعدتهم بانتظام لتتبع المشاريع التى لم يتم تغطيتها في اتفـاق خـدمتهم

ويميل كـل هـذا إلى أن يكـون علاقـات طويلـة المـدى وفى بعـض الحـالات تسـتمر إلى 

 وتجـد الشركـات .عشرين سنة أو أكثر وعـلى الاقـل تسـتمر أكـثر مـن خمـس سـنوات

 فهذه بيئـة سياسـية ومـن .افسة انه من الصعب عدم تحديد اللازم ولكنها تحدثالمتن

الممكن أن تتعرض شركات المهندسين اللازمـين إلى الـدخول في الجانـب الخطـأ للنقـاش 

عـلى سـبيل المثـال اذا قـام المشرعـون بتهديـد . ومن الممكن أن يحـدث ذلـك.السياسي

في مشروع خـاص خـارج اتفـاق العقـد  وهـذا يتسـبب .المدينة بمعاملة عنيفـة قاسـية

أن توفر سـببا . وبهذا في المخالفة التى يحدث على مراقبة اللازم من الممكن أيضا.اللازم

لاستخدام شركة أخرى لمخاطبتها وبصفة خاصة اذا كانت مثـل تلـك المخالفـة متكـررة 

وتجذب إليهـا انتبـاه دقيـق مـن مشرعـو الدولـة واذا كانـت الشركـة الأخـرى تتحـرك 

والشركــة التــى تــتصرف بحكمــة في توضــيح المخالفــة مــن الممكــن أن تســاعد .سرعــةب

 وبالقيام بذلك فأحيانـا تسـتطيع أن تضـع .المجتمع على تجنبه أو تحدد غرامات كبيرة

وفى نفـس الوقـت فـإن الملتـزم .نفسها لتحل محل الملتـزم عنـدما ينتهـى عقـد الملتـزم

 ومـن الممكـن أن يختـار .نسبة للمشكلة صح او خطأ بال،يتعرض لمخاطرة كونه ملوما 

 .مجلس المعارضة السياسي في المدينة تصنيف الملتزمين كحيوانات أليفة للادارة الحاليـة

نفسـها عـن ) أبعـاد(وفى مثل هذه الحالات فغالبا سـوف تبحـث الادارة عـن تخلـيص 

مـن  العمليـةوالحصول عـلى .أصدقاء وقت واحد ولذلك وضع علاقة الملتزم في خطورة

خلال مخاطبة المخالفة يعتبر حينئذ ضرورى بشدة بالنسـبة لكلاهـما في حقهـا كعمـل 

  ويعطى التحذير المبكر لحدث دولـة وشـيك ضـد .هام وكمرتبة لاقتحام حساب جديد
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المجتمع فرصة للشركة لتجميع الذكاء وتضع نفسها للفوز بعقـد الاستشـارة الهندسـية 

أو الصحى أو مطور عمل شركته الحصول على تحذير  فيستطيع المهندس المدنى .الناتج

مبكر لقضية مخالفة من مصادر عديدة بالاضافة إلى اتصالاته في قسم الاعمال العامـة 

 ، واذا كان لديه علاقة حميمية مـع شخصـية في مكتـب الدولـة لاسراف المـاء .للمدينة

ا أن تـأتى كلمـة  ومن الممكن أيض.فواحد منهم من الممكن أن يوفر مصدرا للمعلومات

 .من مدير المدينة أو عضو في مجلس المدينة مهتم بمساعدته في الحصـول عـلى العمـل

ويمكن ايضا لبائعي أدوات معاملة كساحة المجارير والبلاليع للمدينة التى تسـتخدمها 

 .المدينة معرفة معلومات القيمة

ن أحـداث  ولكـ.والمخالفة ليست الحدث الوحيد الـذى يضـع الملتـزم في مخـاطره

 التقديم المشوه للهيئة الـذى يعـرض مشروع ،أخرى تتضمن عدم موافقة على الوثيقة 

 وفى جميـع . أو وصول رئـيس جديـد لقسـم الاعـمال العامـة،الادارة الاليفة للمجازفة 

 بـين المهندسـين وقسـم الاعـمال .هذه الحالات من الممكن أن تسئ العلاقات الطويلـة

ذلك فإن المنافس الذى على علاقـات طيبـة مـع اللاعبـين  وبعد ةالعامة بطريقة سريع

وعمـل .الرئيسيين في المجتمع لديه فرصة جيدة لاحلال مكان مـزود الخدمـة التقليـدى

 فعـلى مسـتوى المنطقـة فكـل لشركـة لـديها .الشبكة في مثل هذه البيئة يكون ضاغط

ذه العلاقـات  وعند العمل بجـد لتـدعيم هـ.عملائها المؤسسين ذوى العلاقات الطويلة

 .فإن الشركات أيضا تقوم بمقابلة شخصية وكالة الدولة بانتظام

المهندسين الآخـرين،  مـزودي المعـدات،  مـديري المدينـة،  المخططـين،  أصـحاب 

الأعمال العماة،  المسئولين المنتخبين وأى شخص أخر يستطيع اعطائهم فرصـة للايقـاع 

داث المؤسســة التجاريــة،  التجمعــات ويتقــابلون في أحــ. بــين المنــافس وأحــد عملائــه

 .الاجتماعية،  الغداءات وأى مكان أخر بتجمع نية أي من هؤلاء السابق ذكرهم

ويوجد لدي المهندس الذي لديـه . ًوينطبق قوس القوة على مثل تلك الشبكة أيضا

 ولكن يستطيع قادم جديد مجتهد أن . روابط طويلة مع كثير من اللاعبين ميزة واضحة
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 .الي القوس في سنوات قليلة بالعمل الجاد في تطوير الاتصالات والمساعدة لهميصل 

  تسـاعد الشركـة . المهنيـينتمتلئ شبكة النصح العالية المستحقة بفئات كثيرة مـن
يها ومزودي الخدمة الآخرين الناس الأغنياء للتعامـل مـع الضـغوط هنيالفعالة بم

فهـم يخـدمون المـال القـديم،  . ج عن الثروةالقانونية،  المالية،  والادارية التي تنت
المال الجديد،  الاستمتاع وأى مال شهير أخر واى شـخص أخـر لديـه ثـروة كبـيرة 

 .كانت أو صغيرة
 الضريبــة،  الملكيــة،  )11-8(ويتضــمن الأعضــاء الأساســيون كــما موضــح بالشــكل 

خـازن،  عمـلاء مفوضي الثقة،  مستشاري الضريبة،  عمال البناء الخاصيين،  سـماسرة الم
وأيضا فاللعب في هذا المكان يعد من وظائف . التأمين والآخرين من ناصحي الاستثمار

مديري العمل ذوي الشهرة والمديرين الآخرين المعينين بواسطة الأغنيـاء للتعامـل مـع 
وجميع هؤلاء الأشخاص يتتبعون المال يعيشون حياة جيدة بجماعة وتـدعيم . شئونهم

ًأيضا من النشطيين في الشبكة بعـض الأغنيـاء أنفسـهم الـذين يحيـون و. ثروة عملائهم
 .ارسال أصدقائهم الأغنياء إلى مزودي خدمة جيدين

  شبكة المحول عالية القيمة11-8شكل 
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واى . وسوف يجـد الـداخل الجديـد الي السـوق صـعوبة في اقتحـام العلاقـات المقامـة

ي،  محاسـب،  بـنكي،  ناصـحي ًشخص قد كان غنيـا لمـدة فـالطبع يكـون لديـه محـام

فكل ضريبـة مؤسسـة . ويوجد لدي أعضاء الشركة الأساسيين علاقات مؤسسة. استثمار

ووكيــل مفــوض للملكيــة لديــه علاقاتهــا المفضــلة مــع محاســبين الضرائــب،  البنكيــين 

 .الخاصين،  والآخرين من أعضاء المجموعة الأساسين

ًلاء الأشخاص وأيضا مـن غـير المحتمـل فانها تقوم بعمل الاشارات التي تمتلكها لهؤ

ًويكون ذلك صحيحا بصـفة خاصـة اذا كـان . أن ترسل عميل إلى قادم جديد في العمل
ولـذلك فانهـا مـع محاسـب . لدي القادم الجديـد عمـلاء قليلـين لـكي يرسـلهم كعائـد

ائم،  الضريبة القائمة،  البنكي الخاص القائم،  سمسار التأمين القائم،  الناصـح المـالي القـ

 .مدير العمل القائمة

ًوتتغير هـذه العلاقـات تـدريجيا بمـرور الوقـت حيـث يتقاعـد الأشـخاص وتتغـير 
فعـلى سـبيل المثـال اعتـاد . الوظائف ويحدث ايقاعـات بيـنهم أو بتغـير بيئـة العمـل

. المحاسبون ووكلاء التأمين على أن يرسلوا عمل لبعضهم البعض في مثل هذه الشـبكات

بالكامل اليـوم لأن كثـير مـن شركـات المحاسـبة الآن تبيـع التـأمين وهذا ليس صحيحا 

 .لنفسها

وكلا من الأعضاء الأساسـين أيضـا لـديهم نظـام مغـذي يعطـي لهـا اتصـال خـاص 

ويـتم اشـباع محاسـبي الضريبـة . ويـتم اشـباع تفـويض الأخـرين في شركتهـا. بالعملاء

 تغيرت بواسطة القانون عن طريق هذه العلامة المشيرة التي(بواسطة فاحص الحساب 

ويـتم . العربي أو كسلي في بعض الحالات، المستشارين، والمشاركين الآخـرين في الشركـة

هـذه الأشـارات غالبـا مـا تملـك . اشباع البنكي الخاص باستخدام ضباط قروض مشتركة

 .علاقات حميمة مع العملاء عن الأعضاء الأساسيون للشبكات

في هذه الشبكة مع لاعبين قليلـين في كـل مجـال ويعتبر قوس القوة فعالا بوضوح 

 يحصلون على نصيب الأسد في العمل في كـل سـوق جغـرافي أو خـاص بواسـطة ارسـال 
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ويجب أن يكون القادم الجديد ـ الـذي يفتقـر إلى ميـزة الوقـت . عمل بعضهم البعض

ء علاقات  وفي هذا السوق فهذا يعني العمل بجد لبنا) مناسبة(في الشبكة ـ أكثر لياقة 

 .ًارسال ولكن أي هجوم مباشر على العلاقات القائمة من المحتمل ألا يكون مؤثرا

خيار واحد وهو عدم توسـط . ويوجد لدي القادم الجديد للشبكة خيارات عديدة

ولذلك فإن محاسب الضرائـب . عضو أساسي بتأسيس علاقة مباشرة مع المصدر الرئيسي

مباشرة مع ضابط قرض متحـد يعـرف محاسـبين الصغيرة من الممكن أن يؤسس علاقة 

ضريبة قليلـة ولديـه سـلطة ارسـال العميـل الـذي لديـه عمـل محاسـبة إلى محاسـب 

الضرائب في نفس الوقت الذي يرسل فيه العميل الي البنكي الخاص من أجـل النصـيحة 

ًويخاطر محاسب الضرائب بالتدخل في عمل البـنكي الخـاص بفعـل ذلـك أخـذا . المالية

 .رصة عمل ارسال يحتاجه لتدعيم شبكتهمنه ف

واذا كانت حكيمة فانها سوف تترك طريقهـا لعمـل عمـل جيـد وتـدعيم علاقـات 

. البنكي مع العميل حاصلة على ثقته بـل وربمـا عـلى وظيفـة في شـبكته بمـرور الوقـت

ويحدث ذلك عادة ولكـن لـيس . واحتمالية أخرى وهي الذهاب وراء سوق لا يستحق

 لأن المال القديم قد تمـت خدمتـه بطريقـة جيـدة بواسـطة ؛وة جديدةدائما ويعني ثر

والمـال الجديـد يتضـمن الغنـي المفـاجئ فقـد بنـي .  مـن الناصـحيين)كادر(مجموعة 

وقد قام وكيل مفوض بتطوير . محاسب تمرين يخدم الراقصين عندما انتشر هذا المجال

 .تي وجدوهاًالخصوصية مساعدا الفائزين باليانصيب لحماية ثروتهم ال

ًويتضمن المال الجديد أيضا هـؤلاء الـذين يمشـون في طريـق بطـئ للـثروة ولكـن 

 الصـغيرون تطـوير العلاقـات مـع نظـائرهم في العمـر في المهنيـونفيستطيع . باعتدال

وظائف الدخل المرتفع مثـل الاسـتثمار البـنكي،  خدمـة هـؤلاء النـاس بطريقـة جيـدة 

تمـين للاعبـين الموجـودين وبعـد ذلـك تـدعيم عندما تكون دخولهم تحـت هـؤلاء المه

أو مـن . ويعزف ذلك بالامسـاك بـالنجم المرتفـع. العلاقات حيث ترتفع دخول العملاء

 المحتمل أن يبحثوا عن خدمة الأعضاء الصـغيرين للعائلـة الغنيـة وفي طـريقهم لـورث 
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 .الثروة ولم يصبحوا أغنياء بعد

ن يطور علاقة خاصة مع شخص غني يرغـب في اسـتخدام ً أيضا أهنيويستطيع الم

فقد قـام وكيـل مفـوض بعمـل تفـويض . تأثير لارسال أصدقاء يستحقون لشبكة عالية

لعميل غنـي وقـد قـام العميـل المسرور ـ عضـو في جماعـة دينيـة متشـددة ـ بارسـال 

 .ه المجموعة الاختيار لهذمهنيًوأخيرا أصبح المحامي . العديد من أصدقائه الأغنياء اليه

ًوأخيرا فيستطيع الداخل الجديد تطوير محاولة خاصة التي تسـمح لهـا بالـدخول 
وقد حلل مفوض قائم على واشنطن قـانون ضريبـة جديـد مركـزا . في الشبكات المقامة

على القضايا الغامضة بالاهتمام بالنسبة لعملاء شـبكة الغنـي المرتفعـة كتـب مقـالات 

ت وبـدأ في اسـتلام اشـارات مـن مفوضـين لـديهم وأعطي خطب على هـذه الموضـوعا

وأخـرون قـاموا بتطـوير عضـويات في الـثروة المعقـدة بنقـل . معرفة قليلة عبر المدينة

الاستراتيجيات الي أصحاب عمل قائمين،  عقوبة حرة مخطط لهـا مسـبقًا لبيـع العمـل،  

ة في شركـات القضايا التي تخص المنفذين المشتركين الذين يملكون كميات مخـازن كبـير

 . وموضوعات أخرى سريةالمهنيينتجارتهم العامة،  قضايا ادارة المال للرياضين 

أما بالنسبة للداخل الجديد فإن أفضل استراتيجية هي الاستراتيجية التـي تغطيهـا 

امكانية الوصول لناس شبكة الاستحقاق المرتفعة متجنبة للهجوم المباشر على العلاقات 

وسـوف . ًين الذين يتواجدون في السوق عاملين معا لسـنوات عديـدةبين اللاعبين القائم

 .يؤثر نجاحها في عمل ذلك بشدة على كيفية سرعتها في تطوير ممارستها

 الآخـرين المهنيـينوبينما تقوم بتطوير العملاء الخاصين بهـا،  فانهـا سـوف تقابـل 

 شــارين  المست بــين هــؤلاء العــروض وتســتطيع مــن هنــا أن تقــوم بعمــل . وتخــدمهم

وسـوف يقـوي هـذا السـلوك . تتصرف مثل عامل الشبكة المتقدم التي أصـبحت مثلـه

وغالبا فهـذه . بطريقة أبعد سمعتها ويجلب لها فرصة اضافية ورفعها على قوس القوة

 . ممارسته في السوقهنيالطريقة التي يبني بها الم
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 كما تكون هـذه الشـبكات مختلفـة . تتشارك الشبكات المبنية في الأشياء العامة

.                                            ًوجد هناك العديد من الأشياء التي تنطبق عليها جميعافي

. ة وبـين نجاحهـا في الفـوز بالعمـلهنيـ يوجد هناك ربط بين تعقيد شبكة الم: أولاً

و أنواع قليلة فقط من الأعضاء فانهـا فالشبكة التي تحتوي فقط على أعضاء أساسيين أ

. شبكة غير فعالة مثل الشبكة التـي يوجـد لـديها أعضـاء كثـيرون مـن أنـواع متنوعـة

والتـي مـن الممكـن أن  العـروضفالشبكة الصغيرة والبسيطة تمنعك مـن المعلومـات و

. ويمكن فقط بناء الشبكات المعقدة على مدار الوقت. تكون شئ رئيسي للفوز بالعمل

والناس الذين يرون ضرورة في العلاقات مع أنواع كثـيرة مـن اللاعبـين مـن الممكـن أن 

 .يقوموا ببنائها

اذا استطعت عدم توسيط شخص أساس لشبكة وذلك بتطوير العلاقات مـع : ًثانيا

.  بالمعلومات والفرص،  يمكنك الفوز غالبـا بهـذه الفرصـةبتقديمالناس الذين يقومون 

 علاقة مع مدير عام بالاضافة إلى العلاقات مع الآخرين ومـديري فالمعماري الذي لديه

التسهيلات كل ذلك له ميزة كما يفعل المهندس البيئي أو الصـحي الـذي يتواصـل مـع 

وبتوازن كلا العلاقتين مـن الممكـن أن يكـون . أعضاء المجلي مثل رئيس الأعمال العامة

ن يسوء علاقتك مع رئيسـه ولكـن صعبا وذلك لأن الاتصال قليل المستوي من الممكن أ

 .اذا استطعت عمل موازنة فسوف تكون شبكتك أكثر فعالية

تغيير الأشخاص في مؤسسات العميل غالبا ما تزعج الشبكات القائمة وتخلق فرصا 

وهذا ينطبق على الشبكات التي تتميز بالعلاقات طويلة المـدى بـين . للداخلين الجدد

ًويقوم الأشـخاص الجـدد أيضـا باحضـار تفويضـات . المهنيينالعملاء ومزودي الخدمة 

ولهـذا السـبب فالعديـد مـن . جديدة والتي تستطيع توليد الحاجة لخدمات اضـافية

 ًصناع المطـر الأذكيـاء الـذين نعـرفهم يقومـون بمراجعـة الاعلانـات التـي تريـد شـيئا 

 ًمحددا ويوجد هناك . وذلك لمعرفة مؤسسات العميل الهامة وما تعلن عنه للمساعدة
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 .للياقة عميل الشبكة وهو إلى أي درجة يتبع فيها الاتصالات عندما يغيروا الوظائف

ًويوجد هناك محددا نهائيا للياقة وهو قدرة عامل الشبكة على أن يصبح مشهورا  ً ً

ومـن الممكـن أن تعطـي سـمعة . كخبيرة في بعـض منـاطق القيمـة الخاصـة بشـبكتها

كان لائق للاعب جديد ميزة زائدة على واحدة قائمة مع العمـلاء الـذين للمحاولة في م

 لياقتك بهذه الطريقة فلتنظـر لزيادةوللحصول على معلومات . يريدون نصيحة جيدة

 .الفصل الأول والثاني والخامس،  والسابع والعشرين

ً غالبـا مـا يجـدوا أنـه مـن المسـاعد عمـل رسـم تخطيطـي المهنيينوقد وجدنا أن 

ًوعنـدما يقومـوا بـذلك فـانهم يفهمونهـا بطريقـة أفضـل وأحيانـا يريـدون . كاتهملشب

  .الفرص التي يفقدوها

 * * * 
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  وسطاء الأعمالمن الشبكات إلى 

 صائدو الأعمال

 

ـــــالطبع ـــــك ؛وبـ  فإنـ

تستخدم الشبكة لكي تقـوم 

ــد  ــطبتوليـ ــمالاء وسـ . أعـ

ــمالوال ــيط أعـ ــي وسـ  يعنـ

ه ًفرصة للجلوس وجها لوجـ

 للتحدث مرتقبمع عميل 

ـل عــن مشــكلة  مــع عميـ

تواجه العميـل أو العميلـة 

وباختصـار فإنهـا دعـوة  .ويمكن أن تستطيع أنت بحل هذه المشـكلة مـن أجـل المـال

ويقضي صناع المطر كثير من الوقت فقط للوصول للمنضدة للحصـول . لمقابلة مبيعات

 .على مثل هذه المحادثات

وسيط ن تطوير العمل عادة لمعرفة كيفية إسراع جيل ال الذين يبدءوالمهنيونويريد 

ًفـإذا كنـت منتبهـا لأعضـاء . ًوالحقيقة الصعبة هي أنها تأخـذ وقتـا.  من شبكاتهمأعمال

شبكتك استمع احتياجاتهم والأشـياء غـير المرضـية بالنسـبة لهـم، واسـتجيب بالمسـاعدة 

 .ونوسيط أعمالعندما تستطيع وسوف يتتابع ال

 فـإن مسـاعدة »إنتـاج صـانعي المطـر«حها في كتـابي السـابق ولأسباب تم شر

 ولكـن يوجـد . تكون عملية سهلة بتطوير شـبكتكوسطاء الأعمالاتصالاتك وتوليد 
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 هناك أشياء يمكنك عملها لإسراع إتمام الأشياء، 

 . إلى السطحوسطاء الأعمالاحضر 

 ويتطلـب كـلا  مـن العمـلاء أو مـن مصـادر الإشـارة،وسطاء الأعماليمكنك إنتاج 

ودع مصادر الإشارة تعـرف بأنـك تهـتم بإيجـاد . الجمهورين المختلفين تقنيات مختلفة

وإذا ظهـروا . وإذا لم تقم بذلك فمن الممكـن ألا يفكـروا في مسـاعدتك. العملاء الجدد

مهتمين بعمل ذلك فلتجعل المهمة سهلة بالنسـبة لهـم لمسـاعدتك وذلـك بتزويـدهم 

قـم بعمـل قائمـة لـبعض المـؤشرات التـي تحـدد . ل معهـمبوصف للعملاء الذين تعم

 .الشركة كمرشح صيد لشركاتك

 :التقنيات التي يمكنك استخدامها مع العملاء ما يليوتتضمن 

سوف تقوم بـإتلاف ترحيبـك للعمـلاء بطريقـة سريعـة إذا تمـت : السؤال مباشرة )1

ة ذلك صـحيح بطريقـة خاصـ. رؤيتك كشخص يسعي دائماً نحو مزيد من العمل

إنه من الأفضـل أن . إذا كنت في منتصف تفويض ولم ير العميل بعد نتائج عملك

تنتظر إلى أن يسعد العميل بعملك، إما بسبب العمل الجيـد الـذي أديتـه لـه أو 

. وفي أي وقت يسعد العميل بك فإن لديك فرصة طلـب معـروف. لأي سبب آخر

 الصحيحة يمكنـك  ففي اللحظةمرتقبوإذا قمت بعمل مساعدات كثيرة لعميل 

 وإذا عملت مع عميل لفترة وتقرب من »؟ًهل قمنا بعمل معا من قبل«أن تقول 

نريد أن نستمر في تدعيمك العام القادم كـما «: نهاية العام فمن الممكن أن تقول

فذلك سوف يساعدنا لتأكيد أنه يوجد لدينا مصـادر في مكـان . يحدث هذا العام

هل يوجد لديك إحساس بمـا تريـده منـا العـام . لك إذا عرفنا القليل عن خططك

 .ً ومثل هذه الطريقة لا تكون دائما إجرائية؟القادم

ويوجد هنا هـدف رئـيسي مـن جميـع مكالمـات : السؤال بطريقة غير مباشرة )2

 كيـف يسـير «: بناء علاقتك مع عملائك وهو أن تسأل ببعض الترجمة للسؤال
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وهذا . لصة بما يفعله الشخص الآخر ويهتم صناع المطر بطريقة مخ»الحال معك؟

السؤال يساعد في توضيح حاجات العميل واحتياجاته والأشـياء غـير المرضـية مـع 

. وسطاء الأعـمالًوتستطيع أيضا تحويل . الكشف عن الفرص لكي تصبح مساعدة

 :ومن بينهم هذه. والسؤال يمكن ترجمته بأشكال عديدة

 »؟كيف الحال الآن...  معتختلف نت في المرة السابقة التي تحدثنا فيها، فك«. 

 » كيـف مـن المحتمـل .  هـذا الصـباحالصحيفةلقد رأيت الأخبار عن شركتك في

 .»؟ير عليكيتأثير التغ

 »؟هل كل شيء على ما يرام. ًتبدو مشتتا إلى حد ما اليوم«. 

 ؟ما الذي جعلك تذهب للساحل الغربي« 

ع المطـر نتـائج البحـث ًغالبا سـوف يعـرض صـنا: عرض رأس المال العقلي كطعم )3

وبقبول الفرصة مـن . والتحليل على عملائهم آملين في استخلاص طلب لخدماتهم

أجل بعض التعليم الحر فإن العميل من الممكن أن يشعر أنه أسيئ استعماله إذا 

ويتطلـب تحويـل مثـل هـذه . اكتشفت أنه قد تم إغراؤها في مقابلة بيع متنكرة

 . وتقنيةالمقابلة إلى دعوة بيع لياقة

 .  غير في أسلوب المبيعات    

لعـرض لا يعني ذكر العميل لمشكلة تستطيع مساعدته فيها بأنه يريد أن يسـتمع 

ًواذا تحركت سريعـا في أسـلوب المبيعـات فمـن الممكـن أن تحطـم أي . مفاجئ للبيع 

ًويكـون هـذا صـحيحا إذا قـام العميـل بالتحـدث معـك . فرصة تمكنك من عمـل بيـع

وفي مثل هذه الحالة فإن التحرك بسرعة كبيرة نحو أسلوب المبيعات .  مهتمكناصح غير

 .من الممكن أن يدمر العلاقة

ًويعتبر صانعو المطر حساسين لمثل هذه الحقيقة وأحيانا سوف يستغلون الفرصـة 

 وإذا تحركوا بالفعل نحو أسلوب المبيعات فإنهم يفعلونها . لعمل بيع لمثل هذا السبب
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 :وهنا بعض التقنيات التي يطبقونها. ولياقةبكل حرص 

سوف يعرفون أن العميل لا يبحث عن منحـدر مبيعـات واطلـب : طلب إذن )1

بالفعل يمكـن مسـاعدتنا «: سوف يستخدمون كلمات مثل. الإذن لكي تستمر مع واحد

ًوأعرف أنك لا تتوقع مقابلة مبيعات اليوم ولكننـي سـأكون سـعيدا . لك في هذا الشيء

وبطريق بديلة من الممكـن .   ً»ليلاً عن كيفية مساعدتنا لك إذا كنت مهتماللتحدث ق

ًهل يكون ذلك صـحيحا إذا ارتـديت قبعـة مبيعـاتي لفـترة لأن ذلـك شـيئا «: أن يقولوا ً

ولكن إذا أظهر العميل أي تـردد .  وإذا وافق العميل فلتستمر»؟يمكن أن نساعدك فيه

 . الموضوع في الحال)فلتسقط(فلتتخل 

ًأحيانـا مـا يكـون طلـب الإذن أكـثر إحراجـا: بار حكايةإخ )2 وفي هـذه الحالـة . ً

 التـي )المسـألة(حكاية لتوضيح الألفة مع القضية . ًفأحيانا سوف يستخدم صانع المطر

 بوصـف هنـيويجب ألا تكون هذه الحكاية إعلان طويـل لصـالح الم. يهتم بها العميل

 يوضـح بكـل هنـي أو جملتين فـإن الموفي جملة. طويل لكيفية حله لمشكلة عميل آخر

فعـلى سـبيل المثـال . بساطة أنه قد تعامل مع مثل هذه النوع من المشـكلة مـن قبـل

فالعميل من الممكن أن يذكر للمستشار كيفية الصـعوبة لتقـدير القيمـة عـلى أسـاس 

ويعد ذلك فرصة واضحة بالنسـبة لممارسـة تقيـيم . قطعة خاصة من رأس المال العقلي

بأنها مشكلة عامـة، ويـذكر : ولذلك فإن المستشار من الممكن أن يقول. سابشركة الح

ومن الممكن حتى أن يختار عدم الإخبار عـن كيفيـة حـل . ًبعد ذلك مثال أكثر تعقيدا

 .المشكلة أملاً أن يسأل العميل

ًإذا فشلت الحكاية في جذب حرص العميل فغالبا سـوف يؤجـل :  قضيةعرض )3

وسوف يسـأل العميـل بعـد . يها في المرة التالية عن رؤية العميلًالقضية لفترة عائدا إل

وبعد إظهار الاهتمام مرات عديدة بهذه الطريقة فمـن . ذلك عن كيفية تطور القضية

 بأن الحالة هنيالممكن أن يطلب العميل النصيحة، أو ربما تأتي اللحظة عندما يشعر الم

 .على ما يرام لطلب البيع



 

 265

 

                      

 

 

 

13  

 

 

 

 

 بناء علاقات العميل التي تدوم  

 

لقد قيل العديد عـن الشـبكات وعمـل 

الشبكات في الفصول السابقة، وينطبق كـل 

وكـما في جميـع . ذلك عـلى تطـوير حسـاب

العميـل الشبكات فيجـب أن تقابـل النـاس 

ًين واجلس أمامهم لكونك مساعدا المرتقب 

ة وذكــرهم بـمـا تفعلــه، وســوف تــأتي الفرصــ

وبالطبع فـإن الحسـاب حيـث يكـون . إليك

ًلديك مركـزا مـن خـلال التفـويض المـدفوع 

يكوم سهلاً للغاية لعدة عن الحساب الـذي 

ويعطيــك وضــعك كمــزود خــدمات رخصــات تعمــل أشــياء كثــيرة لا . لا يعــرض شراء

 . يستطيع الغريب عملها

 وعنـد ويعرف صناع المطر ذلك ويستخدموا تفويض بـابي للحصـول عـلى البـاب ـ

وفي كتـابي الثالـث . عمل هذا العمل من أجلها ـ يقومون ببناء شبكاتهم على الحسـاب

 عمـل مـا يزيـد ، فننتظر في الطرق التي يستخدمها صناع المطر»نجاح البيع المتعارض«

وباختصـار هنـا مـا .  الـذين يتخصصـون في البيـع المتعـارضالمهنيـينعن مائة لقاء مع 

 :يفعلوه
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 .لأعمال من خلال البوابة الأوليقم ببناء ا     

ة خدمات بوابة مصـممة لـدخول هنيويستخدم كثير من صناع المطر والشركات الم

وللعمل بطريقة فعالة كبوابة فإن الخدمـة لابـد أن يكـون لهـا . حساب بطريقة حذرة

 :جميع أو كثير من الصفات التالية

 وسوف لا يقتنع . قيمة واضحةبتقديمفلتكن في أحسن اهتمامات العميل وقم  )1

العميل بدعواك في تزويد القيمة في تفويضات مستقبلية إذا لم ير واحدة منهـا في 

 .القيمة الحالية

إنـك لا تريـد سـعر الخدمـة الأوليـة أن تسـير في الطريـق الـذي : ًفلتكن منتجا )2

فسوف تسـاعدك خدمـة منتجـة في الحصـول عـلى مميـزات . يحاول فيه العميل

 .عندما يكون المنافسون بالخارج محاولاً الوصولالعمل في شركة العميل 

ويستحق هـذا المشروع : قم بالاتصال بالعديد من الأشخاص في مؤسسة العميل )3

الصغيرـ الذي سوف لا يعود بربح أكثر ـ بالنسبة لك وذلك لأنه يسمح لك بمعرفة 

 .اللاعبين الرئيسين في مؤسسة العميل

ربما يتكلف ما تعتقد أنـت وشركتـك :  على سؤال بريد العميل إجابة الآنأجب  )4

ون دولار لا تستطيع هي ما يحتاجه شركة العميل مليون دولار في الغرامات ـ ملي

فمـن الممكـن أن يكـون تعهـد البوابـة . لكي يكون لـديها سـلطةأن تحصل عليها 

 . أن النفقة ضرورية)أو عدم تأكيد(تشخيص لتأكيد 

في الصـورة بـدون الاضـطرار إلى هـذا يجعلـك : لا تطلب استبدال شركـة أخـرى )5

 .الدخول في منافسة

عندما لا يوجد شخص : ابق في نقطة تقاطع لمنطقتين وظيفتين أو وحدات عمل )6

بداخل شركة العميل لديه مسئولية واضحة عن قضية فإن الشركـة مـن المحتمـل 

 .ًأن تقوم بتأجير شخصا من الخارج للتعامل معها
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 ، تكلفة بناء الشركة،كل مراجعات لحماية الشركةوغالبا ما تأخذ خدمات البوابة ش

مـدفوعات (أو لسهولة توصيل التسهيلات الخاصة بالشركة للمعـوقين أو التشخيصـات 

 ).؟ وهي دفع الشركة لضرائب كثيرة عما تحتاج،تعويض عامل الشركة التى تعد عالية

يل بدون هل يمكن إضافة مكان انتظار سيارات لمكتب العم(والدراسات الإجرائية 

بناء تسهيل مكان انتظار آخر؟ هل هناك حالة قانونية يمكـن اسـتخدامها لتبريـر رفـع 

 ) ؟قضية على العميل لاستخدام الصفة العقلية للآخرين

 .لبيعاقم بتعيين أفضل تقنيات     

 فيتأكد صناع المطـر مـن أن العمـل الـذي تـم ،وبمجرد عملهم في مؤسسة العميل

 الوقـت فـإنهم يفعلـون عمليـة خاصـة لتحصـين أنفسـهم في وفى نفس. إجراؤه يتفوق

وتتطلب العملية التي سميناها بالبيع الأفضـل والتـي يـتم توضـيحها في . شركة العميل

 :العمل مع أربعة متغيرات في آن واحد) 13-1(الشكل 
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 13-1نموذج 

 المثاليلبيع اأفضل تقنيات 

 
 

 هؤلاء هم الاشخاص الذين يستطيعون إما الـتحكم في بيـع خـدماتك :المشترون 

 .أو التأثير في شخص آخر له سلطة

 لات مع المشـترين، فمـن الممكـن أن يكونـوا إمـا  وهي تعبر عن المقاب:الأحداث

. جزء من مشروع مثل مقابلة إيجاد حقيقية أو تكون منفصلة عنها مثـل جولـف

 .)13-2(رقم الشكل  ويتم توفير قائمة بالأنواع العامة من الأحداث في 
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 13-2نموذج 

 

  العلاقات وتطويرها في المقابلات

ًوتعد المقابلات مع المشترين أيضا أفضل . بلاتيتم بدء العلاقات وتطويرها في المقا

الأماكن لتحديد الإشـارات التـي مـن الممكـن أن يحتاجهـا العميـل كخـدمات إضـافية 

راجـع هـذه القائمـة عنـدما .  التزام العميل لاستخدامك لتوفير هذه الخـدماتلزيادةو

 العامـة إنهـا تلخـص أكـثر الأنـواع. ٍتحتاج المقابلة مع مشـتر ولكـن غـير متأكـد كيـف

 .للأحداث المتاحة لك

 وصفه الحدث

مـن : عبارة عن مقابلة للتعرف على قضايا العميـل وحاجاتـه إيجاد الحقيقة

. الممكن أن تكون جزء من خدمة أكبر أو عملية مبيعات أكـبر

وهذا مكان جيد للبدء أو تطـوير العلاقـة بدرجـة أكـبر ومـن 

 .اجةأجل تحديد إشارات من العملاء لخدمات كثيرة محت

ًمقابلــة لإعــلام العميــل عــن العمــل المنجــز أخــيرا والخطــط  حدث وراجع
ـن  ـة مـ ـة  الراجعـ ـلى التغذيـ ـول عـ ـة والحصـ ـابيع القادمـ للأسـ

 .العميل

عمل استراتيجية 

 والتخطيط

  وزن نقاط ضعفها وقوتها ،تحدد المقابلة دورة الحدث 

جيل الفكرة، 

 واتفاق البناء

أو أي تقنيـة (لعصف الذهني مقابلة لتوليد الأفكار بواسطة ا

أو مـن أجـل الحصـول عـلى التـزام المجموعـة لـدورة ) أخرى

 .الحدث

 التفاوض

 

 مقابلـة النـاس أو ،رحلة مـع العميـل لعمـل زيـارة للموقـع 

 .تفاوض معهم كما يتطلب العمل الذي تم تأجيره من أجله
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 وصفه الحدث

هم مقابلة أو ورشة عمل لإعلام العميل عـن أشـياء ستسـاعد تعليم العميل

 .معرفتها

 .تسوق حدث للاتمام الناجح لمهمة رئيسية الاحتفالات

مقابلة عادية مـع عميـل يـتم عقـدها ببسـاطة لأنـك سـوف  المبيعات

. تكون في المنطقة في عمل آخر المقابلة للتقديم أو عمـل بيـع

ويمكن بدء ذلك إما بواسطتك أو بواسـطة العميـل ويتنوعـوا 

سـك وخـدماتك للاسـتجابة من مكالمات هادئة إلى تقـديم نف

 .لطلب العميل للمساعدة في قضية خاصة

الاجتماعي العمل 

 ةهنيوالخدمة الم

 أو عمـل إسـهام اجتماعـي اجـتماع الفكاهـةتجمع من أجل 

مؤسسة لعرض عدد من القضايا المهمـة بالنسـبة لوظيفـة أو 

 .صناعة وبالنسبة لشبكة

 من .كون لديه حاجة لخدماتك تعتبر الإشارات مؤشرات لأن المشتري ي:الإشارات

الممكن أن يكونـوا إشـارات كبـيرة مثـل إدمـاج متضـمنة للحاجـة للعديـد مـن 

 أو من الممكن أن يكونوا إشارات صغيرة متضمنة الحاجة إلى خدمـة .الخدمات

واحدة مثل المعلومات من اللقاءات مع شخصيات البيع السابقة تـدل عـلى أن 

 عــلى الإشــارات مــن المشــترين في فتحصــل.نظــام تعــويض الشركــة غــير فعــال

 وأبعد من ذلك، فإن الإشارات تـوفر دليـل للمشـترين الـذين تحتـاج .الأحداث

 .مقابلتهم فيما بعد وربما نوع الحدث المتطلب

 تعبر عن طرق البيع المستخدمة مع المشـتريين في الأحـداث للحصـول :التقنيات 

تضـمنوا مثـل هـذه وهـم ي.على الأحداث أو علامات مسـتقبلية مـن المشـترين

 سؤال رئـيس وحـدة -على سبيل المثال _التقنيات البسيطة مثل طلب الحماية 

قائمـة ) 13-3(العمل التي تعمـل لـكي يقـدمك إلى سي أف أو ويوضـح الملحـق 

 .لأنواع التقنيات
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 13-3نموذج 

  العلاقات وتطويرها في المقابلات

ـونيســتخدم  ـعالمهنيـ ـات للحصــول عــلى الأحــداث مـ  العمــلاء محــددين  التقنيـ

وبمراجعة هذه القائمة عندما تريد عمل واحدة من هذه . العلامات ومقدمين المبيعات

 الأشياء ولكن غير متأكد كيف فإنها تلخص بعض التقنيات المتاحة لك 

 

 الوصف  التقنية 

طلب اتصـال لتقـديمك إلى شـخص آخـر تريـد مقابلتـه أو  طلب الرعاية

 . التزام خاصًتحبذ اقتراحا لشركتك لعمل

التحدث عن قدرات الزملاء كـما لـو أنـك تقـوم بوصـفهم  ركيزة البيع

ـادةعــلى ركيــزة   رغبــة العميــل في مقــابلتهم والعمــل لزيـ

 . معهم

التصرف وكأنه تم افـتراض أن الشيء سـيحدث وتعـد مثـل البيع الافتراضي     

هذه مقابلة مـع اتصـال تريـد التعـرف عليـه  كجـزء مـن 

 .التفويض الحالي

سؤال العملاء أسئلة تسـاعدهم أن يفهمـوا القضـايا التـي السؤال           

يواجهوها والمساعدة في بناء التزامهم للقيام بالحدث عـلى 

 .هذه القضايا

 تحريك فكر العميل بتقديم فكرة زرع الأفكار

مساعدة العميل في فهم القضايا التـي تتـدخل في خطـوط  التحديد      

 .و الخطوط الوظيفية في مؤسسته أو مؤسستهاالعمل أ

توضــيح ســبب إعطــاء معنــى لحــظ الحــدث مــن منظــور حالة العمل        

ًالعمل غالبـا ولـيس دائمـًا مـدعما باسـتخدام نمـوذج مـالي  ً
 .بسيط
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 الوصف  التقنية 

ـرى الدراسات القياسية    ـات الأخـ ـع الشركـ ـل مـ ـة العميـ ـة مقارنـ ـيح كيفيـ توضـ

 . وتوضيح الفرص من أجل التحسين

مســاعدة العميــل في رؤيــة حالــة مســتقبل مرغــوب فيــه بع رؤية          

 .وكيفية الحصول عليه

 

  13-1 فـإن العوامـل الأربعـة مـن نمـوذج البيـع في الشـكل الشـكل  وكما يوضـح 

فانك تحصل عـلى الأحـداث مـن المشـترين وتقـابلهم في . يتعلقوا ببعض بطريقة كبيرة

نـك تحصـل عـلى علاقـات مـن البـائعين عـلى الأحـداث وتـدل  وبعد ذلك فإ.الأحداث

مــن الممكــن أن تريــد تنظيمهــا في _ مــع المشــترين _.العلامــات عــلى نــوع الأحــداث

ويقترح المشترون الذين تعمل معهم والعلامات التـي حصـلت عليهـا مـنهم . المستقبل

ين كـافيين وإذا كان لديك أحداث كافية مع مشـتر. التقنيات التي تستخدم لدفع البيع

وقد حصلت على علامات كافية باستخدام التقنيات الصحيحة فإن العمل الإضـافي مـن 

ٍوبمجــرد حصــولك عــلى تفــويض ثــان أو سلســلة مــن التفويضــات . المحتمــل أن يتبــع

وإليك مثـال مـن . وهذه كيفية عمل البيع المتعارض. فالعملية تبدأ من جديد كل مرة

 . بيئي حيث قام بتطبيقه مهندسمثاليبيع 

 .رئيسي منذ أكثر مـن سـنتينسيارات  كبير من مورد عمللقد حاولنا الحصول على 

ًوأخـيرا . تقديم عرض بعد عرض ولكن دائمًا يأتي في المرة الرابعة او الخامسـةقمنا بلقد 
قـد ) المشـتري (الصـفقةمهنـدس . بدأنا أن نسأل ما هي أنواع المشكلات التي لـديهم 

وعنـدما يرسـلون . ت في تحليلات المعمل لمجـاري إسراف المـاءأخبرنا بأن لديهم مشكلا

لقـد أخبرنـاهم عـن قـدرات معملنـا . عينات إلى الهند للتحليل فتصل النتائج متـأخرة

ولقد لاحظنا بأننا كنـا قـريبين مـنهم فلـم يريـدوا ). الحدث(وعما قريب زاروا معملنا 

 . إبحار العينات لنا حيث نستطيع بسهولة التقاطهم

  تحليل صغير يسـاوي )مشروع البوابة( هذه الزيارة فقد أعطونا عملنا الأول وبعد
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 ولقد قدمنا لهم خدمـة جيـدة بالفعـل ومـن هنـا فقـد نمـا عمـل . دولار2500حوالي 

 . المعمل حتي أصبحنا نحصل على العديد منه

وإذا .  دولار15000 أن يشـتري خـدمات تصـل إلى الصفقةوكان مسموح لمهندس 

وعرفنـا أن ). المشـتري (الصفقةشروع أكثر من ذلك فإنه يحتاج لموافقة مدير تكلف الم

ينبغي أن نصل إليه ولكـن في بـادئ الأمـر عملنـا بجـد لتطـوير العلاقـة مـع مهنـدس 

وقـال إنـه يقـدر الخدمـة التـي .  لأننا نحتاج دعمه للحصـول عـلى عمـل أكـثرالصفقة

 . يحصل عليها حقيقة

وأحيانا كنا نذهب إلى المطعم لتناول الغـداء ) حداثالأ(كنت أقف وأقوم بمقابلة 

كـانوا «وفي يوم لقد ذكر بـأنهم ). تقنية السؤال(وكنت أسأل عن ما يحدث ). أحداث(

 بواسطة أي بي أيه وسلطة التعامل للبلدية المحلية الخاصـة بـإسراف الميـاه »سيموتون

 تسهيل تعامل البلديـة وقد تضمنت معدلات المدينة لمعاملة إسراف الماء على. )وحيد(

ًالتي غالبـا مـا . ضريبة زائدة إذا تعدت قوة إسراف المياه للشركة المستوى المتفق عليه
 .تحدث

ولقد ذكرت بأننا قد ساعدنا عميـل صـناعي لديـه مشـكلة مشـابهة في ديترويـت 

وقد قلت بأنني استطعت إحضار .  وقد طلب مني بأن يسمع كثير عما فعلناه.)تقنية(

. وقـد وافـق) تقنيـة(الذين قاموا بهذا العمل ويستطيعوا إخباره بالكثير عن الأشخاص 

وأحـب مـا سـمعه ثـم بعـد ذلـك قمنـا بتقيـيم كيفيـة ) أحداث(ولقد حضرنا المقابلة 

 مـا هـي الكميـة التـي ،مساعدة إسراف المياه الخـاص بـه لتجنـب الضرائـب الزائـدة 

 عـلى مسـتوى الاسـتثمار الـلازم تستطيع الشركة ادخارها؟ وماذا سـيحتاج إليـه الـدفع

 .ً؟ وبعد ذلك لقد طلب مني عرضا)تقنية(لتثبيت المشكلة 

 فلذلك فقد قـام بمسـاعدتنا ،وبالطبع لم يستطع عمل مشروع بهذا الحجم بنفسه

وقـد اضـطر العديـد مـن الأشـخاص . الصفقة مع مدير )الحدث(للحصول على مقابلة 

  للحصـول عـلى مقـابلات الصـفقةاعدنا مـدير ًالآخرين للشراء في المشروع أيضا، وقد س
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وبعد ذلك فقـد كنـا مسروريـن لتأجيرنـا كأسـاس لمصـدر وحيـد ) أحداث(ًمعهم أيضا 

 وقد شرعنا في تصميم نظام معاملـة لهـواء الطفـو والـذي كـان بعـد بـه )خدمة ثانية(

يمثـل والزيت الخاص بمشروعهم الجديد، وفي إسراف المياه والذي كـان . عميلنا بالفعل

وكـان رد المـال . جودة عالية استطاعوا استخدامها من أجل الوقود اللازم لتدفئة البنـاء

في ) البائعين(مع أشخاصهم ) الأحداث(وقد استمرينا في المقابلات . أسرع مما كنا نقدر

وفي واحدة من المقابلات أعلنوا بأنهم . ًأثناء هذا المشروع والتعرف عليهم جيدا بالفعل

. وقد احتاجوا للمسـاعدة مـع العمـل المبنـي) علامة(هم في رافعة فوقانية قد تم وضع

وقد كان تراجع لباقة صغيرة ولكنها قد أوضحت مع ذلك واحدة أخـرى مـن خـدماتنا 

 .)خدمة ثالثة(

* * * 
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 :آليات البيع

 المهنيونكيفية إجراء 

 لعمليات البيع وإتمامها
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كتاب تقديم مثالاً باعتباره فرصـة للجلـوس من أهداف هذا ال

مع أحد العمـلاء والتحـدث بشـأن أحـد المشـكلات التـي تواجههـا 

 ويشرح ،العميلة، والتي قد يمكنك حلها مقابل الحصول عـلى المـال

القســمين الأول والثــاني مــن هــذا الكتــاب طــرق وصــولك لمرحلــة 

ا أمكن الجلوس مع العميل من أجل إجراء هذه المحادثة معه، وإذ

 ولمجرد حدوث هذه الجلسة ،أن يكون العميل ميالاً للتعامل معك

معه يتطلب ذلك القيام بعمل كبير، والآن فأمامك مثالاً فترغب في 

مما يتطلـب تـوافر . احتمالية تحول أفضل فرصة إلى عمل لشركتك

مهارات تسويقية وتعتبر هذه المهـارات التسـويقية هـي موضـوع 

   .هذا الجزء من الكتاب

 بـرغم أنهـم قليلـون المهنيـين كلمة مكروهة عند الكثـير مـن »البيع«وتظل كلمة 

مقارنة بمن كانوا يكرهونها عندما بدأت عملي منذ سـنوات عديـدة ماضـية واسـتخدم 

ًهذه الكلمة؛ لأنها أكثر الكلمات بساطة وأكثرها انتشارا من حيـث فهمهـا عنـد الكثـير 
لنسبة لي لا تحتـوي هـذه الكلمـة عـلى مـدلولات من الناس للتمييز ما أكتب عنه، فبا

سلبية فهي لا تعبر عن خداع الأشخاص أو الضغط عليهم، إنما تعتبر محادثة أو من ثم 

متوالية معدة لمساعدة العميلة على تحقيق فهم أفضل للمشكله التـي تواجههـا، وإذا 

 تقـديم كنت ستستطيع مساعدتها فيها تقوم بإقناعها عـلى التعامـل معـك مـن خـلال

العروض الخاصة بك بصورة مقنعة بقدر الإمكان مـن خـلال أكـثر الطـرق عـدلاً التـي 

 .تتناسب مع الأمانة

ً فرصا تحديـدا كنتيجـة لافتقـارهم للمهـارات التسـويقية، المهنيينويخسر الكثير من 
 الـذين حصـلوا عـلى المهنيـينًويعد هذا صحيحا بالرغم من أن في هذه الأيام تزايد عـدد 

ات للتسويق مقارنة بأي وقت مضى، وتحدث الكثـير مـن الخسـائر بسـبب تصرف تدريب

 و كأن الجلسة خاصة بهم أكثر من كونها خاصة بالعميل، فيشعرون بأنهم المهنيينهؤلاء 

  وضـوعاتمجبرون على إظهـار ذكـائهم وخـبراتهم أمـام العميـل مـن طريـق إقحامـه بم
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وحقائق خاصة بهم في الوقت الذي يحاول فيه العميل شرح مشكلته، فيكـرر بعضـهم 

 .مقاطعة عبارات العميل، ويعتبر ذلك عادة مكروهة

عند تواجدك فى أحد جلسات البيع يكون هدفك هو عمـل العميـل فعليـك إدارة 

جل تحقيق هذا الغرض أقترح أن ترغب أن يقـوم الجلسة من أجل تحقيق ذلك ومن أ

 :العميل بالآتي

 البداية: 

تحتاج أن يتحدث العميـل عـن احتياجـات منظمتـه التـي قـد تحتـاج لمواجهتهـا 

ًوبذلك تكون أحسنت استغلال وقتك ووقت العميل وعليك أن تفهم جيدا أهمية كـل 

 .شراء والرغبه فى العملمشكلة عند العميل؛ لأن ذلك سيحدد عجلة العميل فى إتمام ال

 ثقة العميل فيك : 

ينبغي أن يثق العميل فيك بالقدر الكـافي ليشركـك معـه فى المعلومـات الحساسـة 

قـد تشـمل هـذه المعلومـات الحساسـة . التي قد تؤثر على منهجـك فى حـل مشـكلته

 .طموحه الشخصي أو مخاوفه

 الوضوح: 

وق حل المشكلة فأنت تفيد ترغب فى أن يشرح لك العميل العوائق التي يراها تع

 .العميل عندما تتغلب على هذه العوائق

 تحديد الهدف: 

ترغب فى أن يوضح لك العميـل غايتـه المنشـودة كي تتـوفر لـديك فكـرة واضـحة 

 .بخصوص أهدافه

 :ًو بناء على هذه المعلومات يمكنك القيام بالآتي

 ئب فكرية فهم مشكلة العميل من وجهة نظره بما فى ذلك أي أخطاء أو شوا

 .قد تعلق في ذهنه
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  تقرير ما إذا كنت ستقوم بهذا العمل أم لا، إذا كنت سترفض التعامـل معـه

 .يمكنك تجنب تضييع وقتك ووقته فى الاستمرار وربما تدله على من يساعده فى ذلك

  وضع حل لمشكلته يتسم بأنه سليم من الناحية التقنية لكنه في نفس الوقت

التقنية سيجذب انتباه العميل الحل الذي يـتلاءم مـع مخاوفـه يتلائم مع مخاوفه غير 

 .السياسية أو طموحاته الشخصية

 شرح كيفية تقديم المساعدة له وعليك القيام بذلك بدقة وإقناع. 

يتطلب إتمام كل ذلك عملية منظمـة، فينبغـي أن تـتلاءم العمليـة مـع التنـوع في 

 وتشمل المناقشات غير الرسمية مـع نيهمواقف البيع التي من المحتمل أن يواجهها الم

العميل، والعرض الرسمي، وجلسة التأكد مـن تحقيـق التوافـق معـه، وجلسـة إيجـاد 

الحقائق، وجلسة البيع غير المتوقعة التي يطرح فيها أحد العمـلاء مشـكلة مـا يمكنـك 

تقديم المساعدة في حلها فى أحد الجلسات المنعقدة لغرض آخر، وجلسة اتخـاذ القـرار 

 .التي تؤكد ببساطة الموافقة على حل المشكله ثم بدأ المشروع وغير ذلك من المواقف

ًوتعد كل هذه الجلسات جلسـات بيـع لكـن يختلـف كـل موقـف اختلافـا كبـيرا  ً

ًلدرجة أن الاعتقاد فى مناسبة أحد العميات لجميع المواقف يعد أمرا غير واقعي فـيرى 
 .ف تتشابه عند كل شخص لهذه الأمثلة كل عامالكثير من الناس فى الوظائف أن المواق

وتوضح الخمسة فصول التالية أحد عمليات البيـع التـي تتسـم بالمرونـة وبالتـالي 

ليجـو «تمكن استخدامها فى العديد من مواقف البيع وهي مصممة حول مكونات مثل 

 يمكن أن نعيد تجميعها بعدة طرق مما يسمح لك في مختلـف مواقـف البيـع »بلكس

 ستواجهها بينما تتحدث الفصول التالية عن باقي العناصر الخاصة بـربط التعاقـد التي

 .مثل تحرير العرض وذكر التكلفة
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 الخمس دقائق الأولى: المقابلة البيعية

 

ـائق الأولى مصــير أحــد  ـا تحــدد الخمــس دقـ ًغالبـ
ًجلسات البيع كاملة، فعقد جلسة بيع سليمة يعد أمرا 

همية الحصول على أساس سليم عنـد بنـاء ًمهما مثل أ

أحد المنازل، فإذا عقدت الجلسة بصورة سـليمة تـزداد 

ســهولة اكــتمال بــاقي جوانــب البنــاء، أمــا إذا عقــدت 

الجلسة بصورة خاطئة فيتعين عليـك أن تبـذل جهـد أكـبر وحتـى إذا زاد جهـدك فـإن 

ه الـدقائق فرص نجاحك تكون قد قلت، ومن ثم عليك أن تحرص على التخطـيط لهـذ

 .الأولى من المقابلة البيعية

بناء أواصر المحبـة، ويجـب أن يسـتغرق : ونطلق على هذا الجزء من الجلسة اسم

هذا الجزء خمس دقائق ومن الممكن أن يستغرق عشر دقائق إذا عقـدت الجلسـة في 

الخارج، ولديك الكثـير مـما يجـب إنجـازه في وقـت قصـير لـذلك يفضـل بالنسـبة لـك 

يــق العمــل الخــاص بــك أن تكــون لــديكم فكــرة واضــحة بخصــوص مــا ولأعضــاء فر

ستتحدثون فيه قبـل الـدخول إلى غرفـة الجلسـات، إن المكونـات المسـتخدمة في بنـاء 

 :متسلسلة أواصر المحبة التي تعتمد على تفاصيل الجلسة تشتمل على

 .بيان جدول الأعمال) 2    .الارتباط الشخصي) 1

 .الحكايات الخاصة بتحديد المرحلة) 4            .بيان الوضع) 3

 .القضية الكبرى) 5

 .وسنناقش كل مكون في وقته وكيفية استخدامه في مختلف أنواع جلسات البيع
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 :خلق ارتباط شخصي    

لا تمتدح بعض كتب البيع، ابدأ المقابلة البيعية بحديث شخصي قصير فتذكر هذه 

ً العمل فقط تكـون أكـثر احترافـا وتزيـد الكتب إن اتباع أحد المناهج التي تقتصر على

احتمالات الفوز بعملية البيع، لكن يعترض الكثير من الناس وأنا من بينهم عـلى ذلـك، 

فينبغي إجراء الحديث بصورة سليمة، فإن مثل هـذه المحادثـة لا تعـد حـديث قصـير 

 .بالفعل بل تعد إقامة صلة عاطفية موجزة مع العميل

الخطوة التي تتعلق باتخـاذ القـرار النهـائي الـذي يحـدد فيـه تأتي في المقام الأخير 

، وهـي خطـوة العاطفـة فيـدرك العميـل أن المهنيـينالاستقرار على التعامل مـع أحـد 

ًبإمكان العديد من الشركات القيام بالمهمة لكنه يتعامل مع الشركه التـي يحبهـا مـبررا 
لجلسه التـي تعتمـد فقـط عـلى قراراه بالمنطق بعد استخدام الحقيقة إذ تقلل بداية ا

العمل من فرص ارتباطك بالعميل على المستوى العاطفي، ففي بعـض البلـدان يتضـح 

إدراك هذه الحاجة بصورة أكبر مقارنة بوجودها في الولايـات المتحـدة فتبـدأ جلسـات 

العمل بمحادثة شخصية مطولة، إن الانتقال للحديث عن العمل بسرعـة شـديدة يعـد 

 .ً كما يعد غير فعال أيضاًأمرا غير لائق

ًسيدرك العملاء أهمية العاطفـة في العمـل بـرغم أنهـم نـادرا مـا يسـتخدمون هـذه 
فأنـت بحاجـة لإقامـة ) التوافـق(الكلمة، فالعاطفة هي ما يقصدونه عندما يتحدثون عن 

ًتوافق شديد وغالبا يكون ذلك أفضل بداية قبل الدخول في عمل شاق، بـالرغم مـن ذلـك 
جلسات العمل في الولايات المتحدة يجب أن تظـل المحادثـة الاسـتهلالية فيهـا فإن أغلب 

ًقصيرة، وعموما كلـما قلـت معرفتـك بالعميـل كلـما وجـب عليـك أن تـقصر مـن الصـلة 
 :الشخصية وعليك الإسراع في إقامة صلة شخصية، وتشتمل طرق القيام بذلك على الآتي

 عن شخص مشـترك عـلى يعكس تبادل حديث قصير: التحدث عن صديق مشترك 

: تربطكما علاقة به أنكما تتوافقان مع نفس النوع مـن الأشـخاص فتعـد عبـارة

 . بداية جيدة»أعلم أنك على علاقة بمولى سميث«



 لبيعآليات ا: الجزء الثالث

 283

 إذا كنتما قد عملتما في شركة واحدة في الماضي أو إذا : التحدث عن خبرات مشتركة

إذا كنـت لا تمـانع مـن كان المدير السابق للعميل هو أحد عملائك السـابقين و

 .ذكر أسماء عملائك فاذكر اسم ذلك العميل

 إذا كانت شركة العميل ممن يعلـن عنهـا في الجرائـد أو : اهتمامك بشركة العميل

ًكنت تعلم شيئا ذا قـدر مـن الأهميـة عنهـا قـد يكـون هـذا الموضـوع أسـاس 

لطالمـا «: ةعلى سبيل المثـال عبـار. لملاحظة أو سؤال ستبدأ به المحادثة القصيرة

ًكنت معجبا بكيفية استمرار بقاء هذه الشركة وتحقيقها للأرباح في مجال شهد 
 .»مثل هذه السلسلة من الصدمات

 يجــب أن تكــون هــذه :  ذكــر أحــد الملاحظــات التــي أخــذتها في مكتــب العميــل

الطريقة هي آخر ملاذ لك، لكنها قد تكون فعالة خاصة إذا كان ما لاحظته ينم 

شترك بينكما، فمن الأسئلة التي تستحق السـؤال عنهـا هـي دوام عن اهتمام م

لكن احرص على . عرض  أحد الصور لأطفال العميل خاصة إذا كان لديك أطفال

أن تكون المحادثـة الشـخصي قصـيرة، وتـذكر أن أغلـب العمـلاء منشـغلون ولا 

ًيرغبون في إجراء محادثة اجتماعية مطولة، فكن مستعدا للاسـتغناء عـن ذلـك 

 .  كله إذا رد العميل على أسئلتك على مضض

 :   تحديد قائمة الأعمال     

وأؤكد على عبـارة مـن كـل –ينبغي أن تبدأ الجزء الخاص بالعمل من كل جلسة بيع 

 ببيان دقيق لما تقدم إنجازه وبطلب موافقة العميل، ونذكر هنا أحد الأمثلـة –جلسة بيع 

 . بداية أحد جلسات التي طلبها من عميل مرموقلما قد يقوله أحد محاسبي الضرائب في

   أود أن أصف لك بإيجاز شركتنا لتتعرف عليها ثـم نشـاركك بعـض السـبل التـي 

نعرف أن بعض الشركات الأخرى تتبناها مع قوانين الضرائب الجديـدة ثـم نسـتمع إلى 

دقيقـة، أكثر المواضيع قلقًا بالنسبة لك، وينبغي أن نتم ذلك في خلال خمـس وأربعـين 

 فهل توافق على ذلك؟
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القصير بوضوح أن المتحدث سيتكلم أولاً بإيجاز، وأنه بعـد ذلـك ل الشكيدل هذا 

يتوقع أن يتكلم العميل وأنه سيطلب موافقة العميل على العمل، فـإذا وافـق العميـل 

تزداد فرص حديث العميل، وتنصح هذا المثال أن يهيئ العميل نفسه للتحـدث بشـأن 

 أن الجلسة تدور حول تبني قوانين الضرائـب الجديـدة دون القضايا الهامة وينص على

أي موضوع آخر، ويطلب موافقة العميل على ذلك وإذا أراد العميل التحـدث عـن أي 

وإذا كـان العميـل (شئ آخر يتيح له هذا الأسلوب ذكر ما يريده في مسـتهل الجلسـة 

ويـذكر ) دث فيـهيرغب فعلاً في التحدث عن شيء آخر فإنه الوقت الذي يمكن أن يتح

ًوأخيرا يدل المثال عـلى . ذلك العميل بما تدور حوله الجلسة إذا كان قد نسي موضوعها
ًأن المتحدث يتوقع أن تستغرق الجلسة وقتـا محـددا، وفى حالـة تغـير خطـط العميـل  ً

ًوضيق الوقت بصورة أكبر مما كان متوقعا فمن الأفضل حينئذ معرفة أنه حان الوقـت 

 . إدراك ذلك قبل خمس دقائق من انتهاء الجلسةللتحدث بدلاً من

ونذكر مثالاً أخر لتحديد قائمة الأعـمال، وهـذا المثـال لأحـد متخصـصي العلاقـات 

 .العامة الذي يرد على مكالمة هاتفية من صديق لأحد العملاء

 أنك تتوقع تحقيق شهرة واسـعة لمنتجـك، وأنـك تريـد تحقيـق أعـلى »جيم«ذكر 

ًيك وصفًا موجزا عن شركتنا، وبذلك تتعرف عـلى الشركـة التـي مبيعات منه دعني أعط

تتعامل معها، بعد ذلك أود أن تصف المنتج الجديد ومدى الشهرة التـي تتوقعهـا لـه، 

وعما تريد تحقيقه، فإذا استطعنا مساعدتك فسأصف لك ما يمكننا تقديمـه، أمـا إذا لم 

قـد خصصـت لجلسـتنا نستطع فمن الممكن أن أدلك على شخص يمكنـه مسـاعدتك، ل

 ساعة واحدة لكن الأمر يبدو عاجلاً وأستطيع أن أطيل المدة إذا لزم الأمر، اتفقنا؟

 سـيتحدث بإيجـاز في البدايـة لكـن بعـد ذلـك هنـيمره أخـرى يبـين المثـال أن الم

ًسيتحدث العميل عن المثال يتطلب تأكيدا على موضوع الجلسة ومدتها لكن في هـذه 

 .افقة العميل بصورة أكثر رسمية إذ يتطلب عمل عقد فعليالمرة يتطلب المثال مو

ًونقدم هنا مثالاً أخيرا في هذه الحالة يجيب أحد المحامين على مكالمة هاتفية مـن 
 .عميل سابق بشأن موضوع سبق أن تعامل فيه مع العميل
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يجار كما ذكرت أنك تريد تقليل عدد العاملين، وأنك ترغب في فسخ أحد عقود الإ

 قد يطلب منك وصف تفاصيل هذه القضية ثم إذا كان بإمكاني »جاكنوفيل«فعلت في 

 مساعدتك سنتناقش بشأن ما يمكنني عمله هل يناسبك ذلك؟

لأن العميل يعرف المحامي وقد سبق لـه التعامـل معـه في قضـايا مماثلـة ويقـوم 

 .ميل بالتحدث مباشرةالمحامي بتجاهل فرصة التحدث عن نفسه، ويقترح أن يبدأ الع

وينبغى أن تبدأ جميع جلسات البيع ببيان يحدد قائمة الأعـمال مـن هـذا النـوع 

 الخاص بـك انتظـر وانظـر لتلهـف العميـل حتـى يعلـن الشكل  فبعد أن تقوم بعمل 

موافقته عليه أو يقترح إجراء بعض التعديلات على قائمة الأعمال إن عدم القيـام ببـدء 

ً يعد خطئا فادحاشكل  الالجلسة بمثل هذا  ً. 

لقد ارتكبت هذا الخطأ العام الماضى إذ كنا ننهي مشروع خاص بأحد الطيارين في 

إحدى الشركات الكبرى إلى أن تحدث إلى المسئول عن المتابعة اليومية لمشروع العميـل 

ليخبرني بأن المدير يريد مقابلتي، فسألت عن السبب وأخـبرني الموظـف المسـئول عـن 

العمليات بشركتي أن المدير يريد معرفة كيفية سير العمـل في مشروع الطيـار، متابعة 

ًلكن ينبغي علي أن أوفر وقتا قليلاً في النهاية للتحدث عن طائرات جديدة لعـدد أكـبر  َّ
 .من الأشخاص

وفى الجلسة اتبعت هذه النصيحة، وأسرعـت بالتحـدث بوصـف الطيـار دون عمـل 

ًان المدير مصغيا بتأدب لكنه لم يشترك في الحديث، وقبل بيان لتحديد جدول الأعمال، وك
انتهاء الجلسة بخمس دقـائق، سـألته إذا كـان يرغـب في التحـدث عـن احـتمال إصـدار 

ًطائرات جديدة أم لا، وعلى الفور صار متحمسا، وأطال في الحديث، بدا واضـحا أن ذلـك  ً
ًلافا يتسـم بالتهـذب بشـأن ما كان يريد الحديث عنه منذ البداية، وقد اختلف معي اخت

قائمة الأعمال الخاصة بي لكن الوقت كـان قـد انتهـى، واضـطررنا لتحديـد موعـد لعقـد 

 .جلسة أخرى للتحدث بشأن إصدار طائرات جديدة

ًونظرا لإلغاء الكثير من الجلسات وإعادة تحديد مواعيد أخرى لهـا لم نلتـق ثانيـة 
! هر، ولم تكن لدى أي منا رغبـة في تـأخيرهإلا بعد مرور ستة أشهر، تأخر لقاؤنا ستة أش

 كان بإمكاني أن أتلافى حدوث هذا التأخير إذا كنت قد طلبت منه الموافقة عـلى قائمـة 
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 .الأعمال في بداية الجلسة

 :تحديد وضع الشركات بدقة    

يتبع بيانات تحديد أغلبية قوائم الأعمال بيانات تحديـد مكانـة الشركـات فيـذكر 

 الشركـات العميـل بمكانـة شركتـك ويحقـق المصـداقية المطلوبـة ليبـدأ في بيان مكانـة

الشعور بالارتياح، والتحدث إليك بخصوص مشكلاته، وإذا كنت تقـدم خدمـة مكـررة 

لعميل سابق فقد لا تحتاج لإظهـار مكانـة شركتـك، لكـن في كثـير مـن الحـالات تقـوم 

 .بإظهار مكانة شركتك

شـكلاتهم عـلى مضـض فالقضـايا حساسـة ويشرك أغلب الأشخاص أي شخص في م

ًونشعر جميعا بضـيق الوقـت، وعـلى الجانـب الآخـر سـيتحدث أغلبيـة الأشـخاص إذا 

شعروا بأنه من المحتمل أن يجدوا حلولاً لمشكلاتهم في مقابـل ذلـك، فـإذا كنـت أعلـم 

ًأنك طبيبا نفسيا متخصصا في علاج الأمراض العقلية الخطـيرة فقـد أشركـك في مخـاوفي  ٍّ ً
شأن أحد الأمراض العقلية ذات الصلة وبالطبع لن أشرك معي طبيب مخـتص بعـلاج ب

أمراض القدمين الذي يعالج الطـرف الأسـفل مـن الجسـم، يقـوم بيـان مكانـة الشركـة 

 .ًبتعريفك باعتبارك شخصا جدير بأن يرتاح الناس إليه

 كما يسمح تقديم مذكرة صغيرة عـن شركتـك للعميـل بإعـادة التركيـز عـلى هـذه

الجلسة في حالة أن تكون العميلة قبل دخولك لغرفة الاجتماعات مازالت تفكر بشـأن 

الشركة التي تتعامل معها؛ إذ ستبدأ المذكرة في تحفيز تفكيرهـا بشـأن الموضـوع الـذي 

 . ستتحدث فيه لذلك فعندما ستطلب منها الحديث ستكون على استعداد

ًا كبيرا اعتمادا عـلى السـياق الـذي ًتختلف بيانات إظهار المكانة عن بعضها اختلاف ً
يدور فيه الاجتماع، فعلى سبيل المثال قـد يقـوم المسـئول عـن التوظيـف داخـل أحـد 

ًشركات التأمين بتقديم شركته لأول مرة لمـدير المـوارد البشريـة الجديـد تقـديما مـوجزا  ً
 .ًمؤكدا على العمل في شركات التأمين

 النـاس موهبـة في المناصـب القياديـة فلـدينا خـبرة    نحن نساعد عملائنا على توظيف أكثر

 طويلة في توظيف أكثر المواهب ذات الخبرة في مجال التأمين والاسـتثمار بالإضـافة إلى غيرهـا مـن 
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 »آيتنـا« و»برودينشيال«المهارات التي تطلبها شركات التأمين، ومن بين عملائنا شركات 

الآن «ئولي الاسـتثمار  وفي هذه الشركة ساعدنا على توظيف كبير مسـ»ذي هارتفورد«و

 وعلى توظيف ما لا يقل عن عشرة خبراء في مجـال التـأمين عـلى مـدار الأربعـة »برايم

 .أعوام الماضية

التحديدي لتغيير فهم العملاء لشركتك؛ لأنه المفهوم الحـالي  الشكليمكن استخدام 

ًهما، ًللعميل يبني على أساس عمل قد قمت به فيما سبق فقد يغيب عن فهمه شيئا م
فالعملاء دائماً يربطون بينك وبين آخر عمل قدمته، فاجتماع المستشارين مـع العميـل 

الذي تعامل فيما سبق مع نفس الشركة لعمل اسـتراتيجي قـد يعيـد وضـع الشركـة في 

 .نفس مكانتها السابقة من خلال وصف توظيف خبراتها

 هـو مـا تسـبب في ذاعت شهرتنا بسبب عملنا في الاستشارات الاستراتيجية، وهـذا

انتشار سمعتنا لكن الكثير من عملائنا يريـدون أن نسـاعدهم في تطبيـق الاسـتراتيجية 

من متحصلاتنا فنوفر خدمات تطبيـق الاسـتراتيجية نظـير % 60التي تقدر الآن بنسبة 

من مشاريع الاستراتيجية، وهذا العرض يوضح مدى خدمات تطبيق الاسـتراتيجية 80%

خل خطة التطوير إلى التدريب إلى توفير فريق العمـل المؤقـت التي تشمل كل شيء دا

 .اللازم للنهوض بالمهام الحساسة

وقـد . وبعض الأحيان نحتاج إلى توظيف أحد زملائنا الذي جئنا بـه كأحـد الخـبراء

 .ًيهتم أحد المحاسبين بقديم أحد الزملاء الذي يعد متخصصا في مجال مخاوف العملاء

 اليوم لأنه رئيس الممارسات التقييمية في شركتنـا، فقـد  معي»جراى«لقد أتيت ب 

 في الوقت الذي بدأت العمل من النشـاط القـائم في أمريكـا Xمع شركة »جراي«عمل 

اللاتينية مما ساعد على علو قيمة الأصول المتأثرة، وعندما يقصدني أحد عملائي في أحد 

ء بالسـماح بالتحـدث قلـيلاً عـن قضايا التقييم فإنني أوافق، فأعتقد أنه بإمكاننـا البـد

  .القضايا التي يعتقد أن شركته تواجهها عند تقييم الملكية الفكرية

إذا ساعدت أحد التفاصيل أو بعض منها تلخيص الوضع الخاص بك فتعامل معـه، 

ً مـوجزا فأنـت لا تحتـاج منـه أن يتـدخل في الشـكل  لكن احرص على أن يكـون هـذا 

 .لى مرحلة التحدث مع العميلهدفك الرئيسي، وهو الوصول إ
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ًويعزي تحول الجلسة إلى تقديم مصغر مضيعا للوقت ومملاً وبعيدا عن الموضوع  ً

ات التــي تظهــر مكانــة الشــكل   بالاستفاضــة في تقــديم المهنيــينإلى قيــام الكثــير مــن 

 :شركاتهم، فهيا نسترجع بعض النقاط التي يجب تجنبها

 تاريخ شركتك: 

م العميل معرفة تاريخ شركتك، حقًـا لا يهـم العميـل معرفـة تـاريخ شركتـك، لا يه

 .فتذكر دائماً أن الجلسة تهدف إلى صالح العميل وليس إلى صالح شركتك

  وضح دائماً للعميل أهمية هذه المعلومات بالنسبة له، وإذا واجهتك صـعوبة

مـات عند عمل ذلـك، اخـتصر مـما يجـب أن تقولـه حتـى تـذكر أهميـة المعلو

ببساطة ووضوح، وإذا كان من المهم بالنسبة للعميل أن يعرف أن شركتكم هي 

إحدى الشركات المرموقة الهامة، فتحدث عن ذلك بإيجاز بقدر المسـتطاع، وإذا 

احتاج العميل لمعرفة الخدمات التي يمكن أن تقـدمها شركـتكم عـلى المسـتوى 

ذكـر تـاريخ فـروع الدولي فتحـدث عـن ذلـك بإيجـاز شـديد دون الحاجـة إلى 

 .شركتكم بالخارج

  إذا كان العميل قد يعرف الشركة تحت اسم آخر سابق، فاذكر لـه أن الشركـة

مـازال الكثـير مـن «كانت تحمل هذا الاسم مع ذكر نبذه مختصرة عن تاريخها 

التي اندمجت مـع شركـة «شركة دانك الهندسية »الناس يذكرون شركتنا القديمة

 .»عوام منذ ثلاثة أ»روبس ويلز«

 شرح الهيكل التنظيمي للشركة: 

باعتباري عميل للشركة فإن كل ما يهمني هو السبل التي ستؤثر بها شركتـك عـلى 

الخدمة التي ستقدمها لي، فإذا كنت أتعامل مع أحد شركات تقديم السلع فما أهميـة 

أن أعلم نشاطك مع البنوك، اجعلني محور الجلسة أي اجعل العميـل محـور الجلسـة 

إن « محورها هو أنت أو شركتك، أخبرني أنك تعلـم نشـاطي أو مجـال وظيفتـي وليس

نشاطنا في تقديم السلع هو أحد أكبر نشاطاتنا فقد عملنا مـع سـت شركـات مـن بـين 

 .»أكبر عشر  شركات رائدة يمتلكها مستثمرون
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 قائمة بالخدمات التي تقدمها شركتك: 

ًأرجوك رجاء كبيرا ألا تسرد على مطولة عن ك م الخـدمات التـي تقـدمها شركتـك، ً

ٍّفمن المحتمل أنه سيغشى علي من أول جملة، وإذا بقيت حيا فثمة فرصة كبـيرة في أن  َّ
أسب في داخلي كل خدمة تسردها علي  باعتبارها أحد الخدمات التي لا أحتاجهـا، وفي 

 .هذه الحالة فقد ألحقت الضرر بنفسك

 إبداء دليل واحد على خبرتك وتميزك: 

ًعد ذلك مكانا لتقديم عرضا عن نجاحك الباهر مع عميلك السابق، حقًا فـإذا لا ي ً

اتبعت هذا المنهج فستبهرني بتميزك وستأسرني في اللحظة التي أعجبتنى فيهـا فكرتـك 

وستقنعني بمنطقك وستجعلني أوقع على أحد المشروعات الكبيرة، وإذا كنـت غايـة في 

الباقيـة % 97تحقيق لكن ماذا عن نسـبة الل% 3الذكاء، وكثير الحظ فسأمنحك نسبة 

وإذا . من الوقت؟ إنها تتعلق برأي العميل في الأشياء التي تشكل أهمية في هـذا البيـع

ًأردت تعلم رأي العميلة فعليك أن تصمت وأن تدعها تتحدث بالضبط إذا كنت مهتما 
 .بمعرفة رأيها

مصداقية كافية لجعل إن الهدف من تقديم بيان لإبراز مكانة الشركة هو تحقيق 

العميل يشعر بالارتياح إليك هذا كل ما في الموضوع إنها ليست تتعامل معك، ويجـب 

ً مختصرا وبسيطاالشكل  أن يكون  ً. 

 :استخدام محددات المرحلة    

قد تكون عرضـت تقـديم بعـض أشـكال نفـاذ البصـيرة لشركتـي أو لمجـال عمـلي 

ق التوافـق بيننـا، فينبغـي عليـك أن بوصف ذلك أحد وسـائل إغـرائي مـن أجـل تحقيـ

ًتمنحني شيئا ما، فأنا أتوقـع منـك ذلـك، أو قـد يعجـز بيـان إبـراز المكانـة أن يمنحنـي 

 .وأقصد هنا العميل معلومات كافية التي تلزمني بشأن الخدمات التي تقدمها

فإذا كان الأمر كـذلك فقـدم لي حكايـة واحـدة أو حكـايتين توضـح مـا تقـوم بـه 

 خرى أو عن أنواع القضايا التي تعمل فيها، ويطلق على هذه الخطوة اسـم الشركات الأ
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 : تحديد المرحلة وتقدم هذه المرحلة للعميل ولك مزايا عديدة

ا عني أو موضوعاتأنها محددات شيقة فمن فضلك لا لكن باعتباري عميلاً أجد : أولها

مما . لتي تقدمهاًعن أشخاص مثلي أكثر استمتاعا مني في شركتك وفي الخدمات ا

 .يعني بالطبع أن خطوة محددات المرحلة يجب أن تتم من منظور العميل

عندما يتم اختيار المحددات بدقة فإنها تساعد على تحفيزي على التفكير، ومن ثـم : ًثانيا

مساعدتي كي أكون على استعداد للتحدث عندما يجيء دوري فيه، لذلك فإذا كنت 

ًى الجامعات وإذا كنت مهندسا معماريـا متخصصـا في قسم التسهيلات داخل إحد ٍّ ً
في مجال التصميمات التي تعتمد على أبحاثك التي قمـت بهـا قبـل الجلسـة فقـد 

تخبرني بمحددين للمرحلة يناقش كل مـنهم قضـية مختلفـة أنـت تعلـم أنهـا مـن 

د عـلى المنافسـة المنافسـين الجـدأسباب قلقي قد يعكس أولها كيفية قـدرة أحـد 

 أمام الإسكان الذي يقع خارج المبنى فكلاهما يحل مشكلات مادية سـببتها الفعالة

الغرف غير المسـكونة، وكلاهـما يعمـل عـلى تحسـين العلاقـات الاجتماعيـة، وقـد 

يعكس ثانيها كيفية قيام الغرف المؤسسة بطريقة سليمة بإحـداث تقليـل كبـير في 

 اسـتخدام الطـلاب في مجال صيانة الغرف على المدى البعيد بغض النظر عن سـوء

بعض الأحيان للمبنى وبما أنني أواجه نفس المشكلات قد يذكرني ما ترويه على من 

 .حكايات بمخاوفي وتجعلني على استعداد للتحدث عن مشكلاتي

تبين المحددات أنواع القضايا التـي تسـاعد العمـلاء في حلهـا بـدون اللجـوء إلى : ًثالثا

مت به لكن ذكر تفاصيل كثيرة بخصـوص مـا تفاصيل كثيرة بشأن الدور الذي ق

ًقمت به يعـد أمـرا غـير مرغـوب فيـه، فمـن المحتمـل ألا يكـون العميـل عـلى 
استعداد لسماع هذه التفاصيل، كما أن موقف كل عميل يختلف عن غيره، فما 

ًقد قمت به مع أحد العملاء السابقين قد لايتناسب تماما مع ما تريد عمله مـع 
 .العميل الحالي
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ًالإضافة إلى ذلك تقدم محددات المرحلة أسلوبا غـير مبـاشر لطـرح أحـد القضـايا ب
التي قد تشك في أهميتها بالنسبة للعميل مما يسمح بتجنب إخباره بالمشـكلات التـي 

ٍّيواجهها أو بما يحتاج إليه الذي قد يكون شيئا افتراضيا ً. 

ا تنهـي حـديثك أكـثر ًوأخيرا فالحكايات لا تنسى فهي تبقى في ذهن العميل بعدم

ًمن سرد قائمة بالخدمات التي ستقدمها، وينطبق ذلك تماما إذا كنت تخبر العميل بهـا 
ونذكر الآن أحد الأمثلة التي تتعلق بمحـددات لمرحلـة عـلى لسـان  .من داخل منظوره

 .أحد المستشارين الإداريين

ـة  ـقي التكلفـ ـع شـ ـل مـ ـات أن تتعامـ ـد الشركـ ـلى أحـ ـب عـ ـان يجـ ـض الأحيـ في بعـ

والمتحصلات للنشاط التجاري الذي تقوم به في نفس الوقت، فقد لاحظت أحد شركات 

التأمين المتفرعة من أحد أكبر المؤسسـات الماليـة العالميـة انخفـاض مسـتوى أنشـطتها 

بسبب ضراوة المنافسة في الأسـعار، ومـن أجـل تلبيـة متطلبـات % 50التجارية بنسبة 

صخصتها اضطرت مـديرتها إلى تخفـيض تكلفـة  وتجنب خ»ار أو إى«الشركة الرئيسية 

تسليم منتجها التقليدي في الوقت الذي قدمت فيه على الفور منتجات جديـدة وأكـثر 

هامشية، وطرحها فقد كان القلق يساورها بشدة أن ينخفض مسـتوى عملهـا بأكملـه 

وبـالرغم مـن هـذا فقـد . ًمن الإدارة لديها عادات مترسخة لإمكانية جعل هذا ممكنـا

ًعلنت للجماهير التزامهـا بتحقيـق ذلـك وفي غضـون خمسـة عشر شـهرا ومـن خـلال أ
تقديم بعض المساعدات من جانبنا حققت بنية خاصة بالتكلفة قادرة عـلى المنافسـة، 

ٍّونجحت في تقديم العديد مـن المنتجـات الجديـدة جـذريا، وكـل ذلـك بسـبب القـوة 
 .العاملة وبإحداث القليل من التغيير

المحددات على كافـة مكونـات الحكايـات السـليمة فتتمتـع بحبكـة تشتمل هذه 

وهي وقوع تهديد أو حدوث فرصة ستدعي التعجل في الأمر، وفي هـذه الحالـة يعتـبر 

ًالتهديد هو خطر التعرض للخصخصة، فينبغـي أن يكـون التهديـد أو الفرصـة مشـابها 

 .للأحد الفرص أو التهديدات التي تؤمن أن العميل يواجهها بالفع
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وتتمتع المحددات بوجود الشخصية أي وجـود شـخص مـا يتعـرف عـلى العميـل، 

ًفسيجد أي عميل أحد الحكايات عن أحد الأشخاص أكثر تشوقا مقارنـة بالتحـدث مـع 

ًجماد مثل التحدث مع أحد الشركات، ويعتبر ذلك صحيحا نوعا ما إذا كانـت الحكايـة  ً
 بـل هنيبـذلك لا تتعلـق الحكايـة بـالمالتي تحكي عن أحد الأشخاص في مثل حالتهـا، و

تتعلق بالعميل ففي المثال السابق لا يكاد المستشار يظهر في الحكاية فاجعل العميـل 

 .هو بطل الحكاية

وعند قص نفس الحكاية عـلى عـدد مختلـف مـن الأشـخاص فقـد تضـطر لتغيـير 

 الشخصية لزيادة صلتها بكـل مسـتمع، وقـام أحـد المسـئولين عـن التوظيـف بتحضـير

الحكاية التالية لأحـد الجلسـات في أحـد الشركـات التـي تواجههـا مشـكلات في مجـال 

التكنولوجيا، وبما أنه تذكر أنه سيتحدث مـع مـدير المـوارد البشريـة ولـيس مـع كبـير 

 :المسئولين التنفيذيين، قام بإضافة أحد التفصيلات الإضافية

ليـون دولار بعمـل بعـض  م500قامت أحد شركات التكنولوجيا التي يصـل ثمنهـا إلى 

ًالمراهنات التكنولوجية غير السليمة، وبسرعة خسرت حصتها بالأسواق وحاليا خسرت كـل 
شيء لكن كبير المسئولين التنفيذيين أدرك على الفور أنه من أجل إعادة تحقيـق المكاسـب 

لشركة، للشركة وإعادة نموها قد يتعين عليه تغيير العديد من كبار أعضاء الفريق الإداري با

ًفعمد على تغييرهم قبل قيام مجلس الإدارة بذلك متوعدا بعمل ذلك دون إلحاق المزيـد 

بمجرد عودته من اجتماع مجلـس الإدارة انكـب من الخسائر للشركة على المستوى المالي، و

في خلال تسعة أشهر تم تعيين فريق عمل جديد بـالإدارة، ، و»VPHR«على عمل ذلك في 

ادت إلى أساس يعد فاصلاً بين المرحلتين، وعادت إلى إحداث توقعـات وكانت الشركة قد ع

 .مستقبلية للأرباح

إن التغيير البسيط والمكتوب بالخط المائل قد زاد بصـورة كبـيرة مـن اسـتمتاع العميـل 

ينبغي أن تشتمل كل محدد للمرحلة على حدث، وهو أحد الأحداث الحقيقيـة  و .بالحكاية

يام أحد الأشخاص بعمل حدث ما، ويمكن للمستمع أن يرى الحدث، ًالتي تدور غالبا حول ق

 وهذه الصورة تجعل الحكاية لا تنسى إن الأحداث تعد أصعب العنـاصرالتى يمكـن إضـافتها 
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في الحكايات السابقة التي ذكرها كـل . ًللحكاية؛ لأن عملنا في الغالب لا يعيرها اهتماما

وظيف،  قام كبيرو المسئولين بـإعلان التزامـاتهم من المستشار الإداري والمسئول عن الت

للجميع وجعلها واضحة أمام أعضاء مجلس الإدارة في الحالة الثانية ويفضل عمل ذلك 

.                         في حالة القيام بعمل كبير، فادرس هذا المحدد للمرحلة الذي ذكره أحد المحامين

لتقاضي بسبب قيامها بالتمييز العنصري فقد قـام تعرضت إحدى شركات الأدوية ل

ٍّالناشطون بمعرفة السبب وقاموا بالتظاهر أمـام مقـرات الشركـة يوميـا لجـذب انتبـاه 
وسائل الإعلام لهم، وقام كبير المسئولين التنفيذيين بعقد اجتماع عام في مكتبه، ولـذلك 

 الـنماذج السـيئة من أجل حل هذه المشكلة وكشفت مراجعة الحالات عن وجود أحد

من الموظفين التي تم تسوية مشكلتهم وتحول ثلاثة منهم للمحاكمة وربحـت الشركـة 

قضاياهم، أما باقي الموظفين فقد عاد بعضهم للعمل بالشركة مرة أخـرى، أمـا الـبعض 

الآخــر فقــد تــرك العمــل بهــا بموجــب شروط تــم التفــاوض معهــم بشــأنها، وتوقفــت 

لعـام أن يقـرر وقـوع أقـل الخسـائر الماليـة للشركـة أو المظاهرات واستطاع المجلـس ا

 .حدوث أقل تشويه لسمعتها

ًيمكننـا جميعــا أن نكـون صــورة عــن نظـار الإضراب أمــام مكاتـب الشركــة وأمــام 

المجلس العام الذي عقد في مكتب كبـير المسـئولين التنفيـذيين مـن أجـل الوصـول إلى 

 .الأوامر التي تم تنفيذها

 .ً نتاجا، إذ يخفف التهديد أوتنتهز الفرصةًوأخيرا، فلكل محدد

، المهنيـونلاحظ كيف تفيد الحكايات الصغيرة بشأن العمل الفعلي الذي يقوم به 

ًففي بعض الأحيان عندما نتحدث مع أحد العلاء التقنيين يقل المطلوب القيام به شيئا 

ين بالهياكـل ًما لكن ليس كثيرا، وهـذه الحكايـة التـي يرويهـا أحـد المهندسـين المختصـ

تتمتع بتفاصيل كثيرة عن كيفية حل أحد المشكلات تقارب كم التفاصيل التي تحملهـا 

 :الوقائع

اتهم المدير المسئول عن عمليات النشاط لأحد فرق كـرة القـدم الكبـيرة بالـدوري 

متر مربع وهو أكبر المشروعـات 700000بالقيام بعمل ملعب جديد تقدر مساحته ب 

 مدار حياته العملية، وبالإضـافة إلى الاجـتماع الـذي طلـب منـه فيـه التي قام بها على 
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متطلبات إجمالية كان من المتوقع أن تطلب فيه عمل ساحة عامة كبيرة حول الملعب، 

ٍّطلب منه تسليمها بموجب ميزانية ضئيلة جدا وخلال فترة زمنيـة محـدودة وفي حالـة 

حصلات الموسم من ًعدم إنجاز المهمة خلال واحد وعشرين شهرا قد تخسر المنظمة مت

بيع التذاكر، ووعد رئيس العمليات الملاك بتسليم الساحة في الموعد تم تصميم المبنـى 

لفة الإجمالية للسطح، وعمـل بنـاء ًدولارا في الطن من التك 300مما وفر للمالك حوالى 

أن يتداخل مع البنيـة الفوقيـة للعمـل، وتـم إنجـاز  محتمل من خلال السماح للسطح

 . وفقًا للميزانية وفي الموعد للحاق بالموسمالعمل

لاحظ أن كل هذه المحددات قصيرة ولا تتطلـب أكـثر مـن سـت جمـل، فأنـت لا 

 خـبرة في هـذا المجـال، وتـذكر أن المهنيـينتخلق حالة لإيجاد عميل وإثبات أنـك أكـثر 

إعطـاء العميـل المعلومـات الكافيـة عنـك : أهدافك من وراء قص هـذه الحـالات هـي

ر بالارتياح عند التحدث معك عن قضاياه، ولتحفيـز تفكـيره وبـذلك يكـون عـلى ليشع

فكلما استطعت أن تهيأه للتحدث في أسرع وقت كلما كـان أفضـل، . استعداد للتحدث

فلا تضيع الوقت في حكايات عنك وعن الخدمات التي تقدمها لا تحتاج كل جلسة إلى 

ب العميل لأنه يواجه مشـكلة يريـد محدد للمرحلة، فإذا عقدت الجلسة بناء على طل

التحدث عنها فمن المحتمل ألا ألجـأ إلى اسـتخدام محـدد المرحلـة لكـن ثمـة أسـاليب 

فعالة لإمداد العميـل بالمعلومـات التـي يحتاجهـا دون الحاجـة إلى إشـعاره بالملـل أو 

 .الخوض في تقديمات أو ادعاء معرفة مشكلته

 :السؤال الأكبر    

ًتى الآن إنمـا يعـد ببسـاطة تمهيـدا للسـؤال الأكـبر ويعـد هـذا إن كل ما ذكرته ح

ًالسؤال سؤالاً واسعا يؤدي إلى تحدث العميل عن موضوع ذي أهمية بالنسبة لـه، قـد 

تستطيع مساعدته فيه، باختصار إن هذا السؤال يؤدي إلى التوصل إلى موضـوع معـين 

 »المنطقـة الإنتاجيـة«ه يمكن لكل منكما الانتفاع من التحدث بشأنه، وهـذا مـا نسـمي

فكلــما زاد الوقــت المســتغرق في هــذه ) 14.1الموضــحة في الشــكل التوضــيحي رقــم (

 .هنيالمنطقة كلما زادت المنفعة التي سيحصل عليها في الجلسة كل من العميل والم
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 14-1نموذج 

 

 استغل وقت الجلسة في المنطقة الإنتاجية 

 

 

 

 

 

 

 

هلاً عنـدما يسـتدعيك العميـل لمناقشـة أحـد ًإن الوصول لهذه المرحلة يعـد أمـرا سـ

فالأصـعب  لماذا استدعيتني؟: المشكلات فعندئذ تصبح مرحلة السؤال الأكبر مماثلة لسؤال

هو أن تطلب من العميل عقد جلسـة للتعريـف بشركتـك فعندئـذ تواجهـك نـوعين مـن 

لوصول إلى ن المحتمل أن تنتهي باالصعوبات إذا تركت المناقشة مفتوحة لدرجة كبيرة، فم

مرحلة عدم التعليق أي التحدث مع العميل بشأن موضوع ما يقلقه بدرجة كبيرة لكـن لا 

إذا  يمكنك تقديم المساعدة فيه وهذا هو الخطـأ في سـؤال  مـا الـذي يقلقـك في منامـك؟

ًاستغرقت وقتا طويلاً في مرحلة عدم التعليق سيدرك العميل قلة ما لديك مما تقدمه فهو 

 .لكليكمامضيعة للوقت 

 أما إذا ركزت أن تكون المناقشة في إطار محدود فإنك تخاطر حتى تصـل 

 

ـل ● ـت والعميـ ـتحقق انـ سـ

استفادة اكثر من الجلسة اذا

 .قمت بعمل ذلك

سيؤدي الشؤال الأكـبر إلى ●

 .وصولك لذلك أسرع
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 أي التحدث في منطقة تتمتع فيها بكفاءة لكنها منطقة يكـون احتيـاج »دوري«لمرحلة

ًالعميل إليها قليل، ومرة أخرى فقد أضعت وقته ومن المحتمل أن تبدو متمركزا حـول 

 . نفسك

 السليم يساعدك على تلافي الوقوع في هذين المـأزقين، ويسـاعدك عـلى إن السؤال

 :الوصول بكفاءة إلى المنطقة الإنتاجية، والأمثلة تضم أسئلة مثل هذه

  التـي نلاحـظ ) أو الضريبية أو التعويضـية وغيرهـا(وهذه بعض القضايا البيئية

  تقلقك؟مواجهة الشركات الأخرى في المجال لها فما هي أهم القضايا التي

  أو لهذا القسم أو (هل هناك أي قضية ذات أهمية بالنسبة لنجاح هذه الشركة

 حيث لا يستطيع الأشخاص الذين ترجوهم؟) لهذه الإدارة

  ما هي المشروعات التي تحلم بها للأعوام القادمـة التـي تشـعر بـاحتمال عـدم

 وجود موارد للقيام بها؟

 أن عمل اكتساب بصورة فعالـة لقد وافقت على عقد هذه الجلسة للتحدث بش

 فهل هناك أي عناصر لهذه العملية ترغب في التركيز عليها اليوم؟

  من خلال هذه المقدمة البسيطة من الممكن أن تخبرنا بالسبب الذي استدعيتنا

 .لأجله

ًتذكر أن الهدف من وراء السؤال الأكبر هو الوصول إلى موضوع ما يشكل اهتماما 
 . ممكن فاختر كلماتك بعنايةمتبادلاً في أسرع وقت

إذا تم السؤال الأكبر بعناية فإن جزء الجلسة الخاص ببناء أواصر المحبة سيسـتمر 

من خمس إلى ست دقائق، وإذا تم بنجـاح فسيشـجع العميـل بسرعـة عـلى التحـدث 

والتكلم بشأن قضايا ذات أهمية بالنسبة له، وهي قضايا قـد يمكنـك مسـاعدته فيهـا، 

ًضحا في ذهنك؛ لأن العميل إذا لم يخبرك بما في داخله  تجاه قضية مـا فاجعل الهدف وا
 .فإنك قد أتممت نصف عملية البيع فقط
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 : المقابلات البيعية

 .طرح الأسئلة والاستماع للإجابات

 

ل الرئيسي بتحويل يقوم طرح السؤا

ـل، وفى  ـة منــك إلى العميـ محــور المحادثـ

أثناء هذا الجزء من جلسـة البيـع الـذي 

يبــدأ فيــه هــذا التحــول يقــوم العميــل 

بالتحدث غالبية الموضـوع بيـنما تطـرح 

ة وتستمع للإجابـات بتعمـد، أنت الأسئل

فدورك خلال هذا الجزء من الجلسة هو 

فهم مشكلة العميل كما يراها العميل في رأيه، فقد يتطور تفكير العميل أثنـاء تحدثـه 

معك ويعد ذلك من النتائج الثانوية للرد على الأسئلة الصائبة لكن الإجابات تظل مـن 

 .وجهة نظر العميل وليس من وجهة نظرك

تتفق مع العميل في وجهة نظره، فهذا هو حقك، لكنك لن تجادل معه أو لـن قد لا 

تحاول إظهار نقطة الخطأ في تفكيره أو تحاول إظهار مدى تفوقك أو إلمامك بالمعلومـات 

لها على الأقل ليس في هذه المرحلة التي يكـثر فيهـا العميـل في مناقشـة مشـكلته، فقـد 

و الوقت الذي يجب تسـليط الضـوء فيـه عـلى يسحب ذلك الأضواء من العميل بينما ه

العميل فهو الوقت الذي يجب أن يلمع فيه العميل ومن المحتمل أن يجد مقاطعتك لـه 

 أو عـلى الأقـل بكثـير قـد تـؤدي .مما يؤدي إلى تشتيت أفكاره أو على الأقل إلى مضايقته
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مقاطعة العميل إلى تشتت فكره مما يؤدي إلى خطورة فقدان معرفة شيء ذي أهميـة 

 .بالنسبة له

وتعتمد قدرتك في الحصول على معلومـات مفيـدة مـن العميـل عـلى مهارتـك في 

 أنهم ماهرون في طـرح الأسـئلة، وبالنسـبة لـبعض المهنيينطرح الأسئلة، ويعتقد بعض 

يعتبر طرح الأسئلة جهلاً يسبب خطورة فهم في الغالب يطبقون مهارات طـرح  المهنيين

) استخراج شهادة طـرأت عـلى الـذهن(الأسئلة التي تناسب مجالات أخرى من العمل 

فأغلب أسئلتهم تهدف إلى جعل العميل يرى مشكلته من وجهة نظرهم، بمعنـى آخـر 

 أحـد الحلـول بعينهـا، وفى استعراض مدى ذكائهم والتوصـل إلى موافقـة العميـل عـلى

ٍّ سؤالاً رئيسيا لأنهم يعتقدون أنه ينبغي بالفعـل المهنيينبعض الأوقات لا يطرح أولئك 
معرفتهم للإجابة وبالتـالي تفـوتهم معلومـات خطـيرة، ومـن السـهل الوقـوع في هـذه 

 .الأخطاء، ومن الممكن أن تؤدي هذه الأخطاء إلى خسران أحد عمليات البيع

ًئلة والاستماع للإجابات سيستغرق جزءا كبيرا من وقتك مـع العميـل إن طرح الأس ً
المحتمل، فإذا توقع العميل المحتمل وجود مقدمة رسـمية فقـد يجـري طـرح الأسـئلة 

 .والاستماع للإجابات في جلسة واحدة منفصلة أو جلسات منفصلة قبل عمل المقدمة

حـدث فأغلـب الباعـة المهـرة تعتبر عملية البيع عملية استماع أكثر منها عملية تو

ًمن وقت الجلسة فهم يستمعون جيـدا ثـم % 30إلى % 20يتحدثون بنسبة تتراوح بين

ففي كثير من المرات يتحول إجبـار البـائع عـلى  .يردون باستخدام القليل من الكلمات

التحدث إلى وصفه بالوقاحة، ويمكن أن أذكـر بعـض الحـالات بمـا فيهـا بعـض حـالات 

ًنوات الأولى لعمـلي كمستشـار قبـل أن أتلقـى تـدريبا عـن المبيعـات خاصة بي في السـ
 .، ويكفي ذكر أحد هذه الحالاتللمهنيين

بعد مرور أشهر من العمل رتبت لعقد أحد الجلسات لصالح الشركة التي كنت أعمل 

 ًل عقـد الجلسـة اتفقنـا جميعـا بـ، وقلأهميـة شركة مـن حيـث ا500فيها مع ممثلي أكبر 
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يفضل سؤال العملاء المحتملين عن احتياجاتهم قبـل الخـوض في الحـديث على أنه قد 

أنـه : عن الخدمات التي تقدمها شركتنا، وبعـد عمـل مقـدمات بـدأت الجلسـة بقـولي

بالرغم من أنني كانت لدي فرصة للتحدث مع ضيوفنا، فإن البعض الآخر مـن أعضـاء 

دائمـًا سـماع المعلومـات مـن فريق عملنا لم تتاح له هذه الفرصة وبما أنه من الأفضـل 

 مصدرها فهل يمانع هؤلاء الضيوف في شرح مشكلاتهم مرة أخرى؟ 

فرح العملاء المحتملون بهذه الفرصة؛ فأغلب الناس يفضـلون التحـدث أكـثر مـن 

من المحتمل أن تكونوا علمتم مـن الأخبـار «: الاستماع فبدأ كبير الممثلين التحدث قائلا

قوة العاملة بها بمـا في ذلـك القـوة العاملـة داخـل القسـم أن شركتنا تقلل من حجم ال

الخاص بنا وفى نفس الوقت نحن تحت ضغط تسـليم مشروعـات جديـدة عـلى وجـه 

 .»....السرعة

 وهـو - وبينما يواصل العميل المحتمل حديثه قام كبير فريـق العمـل الخـاص بنـا

كتنـا عـن بـاقي  بقـص حكايـة توضـح تفـرد شر–ً عاما 21مدير شركة تزيد خبرتها عن 

الشركات من حيث قدرتها على تسليم المشروعـات السريعـة، وبعـد وقـت قصـير مـن 

بداية هذه الحكاية توقف العميل المحتمل عن الحديث وتحدث بالكاد أثناء الجلسـة 

 .بأكملها ولم يدرك المدير الخطأ الذي وقع فيه

ًإن هذا المدير ليس شخصا عاديا، فمـن واقـع خـبراتي، يقـوم ال  المهنيـينكثـير مـن ً

ًبمقاطعة عملائهم المحتملين لإحراز أهـدافا وهـم لا يـدركون أنهـم يقومـون بـذلك، لا 

ًتقاطع أبدا أحد العملاء المحتملين، فراقب حديثك لتعـرف مـا إذا كنـت تقـع في ذلـك 

الخطأ أم لا، واطلب من غيرك أن يستوقفك إذا وقعت في ذلـك، واعلـم أن أثنـاء هـذا 

البيع إذا وجب عليك التحدث، فليكن حديثك عبارة عن سؤال يجعل الجزء من جلسة 

العميل المحتمل يواصل حديثه، واجعل أسئلتك قصيرة، وقـم بأخـذ ملاحظـات هامـة، 

 .فيمكنك قص حكايتك وتوضيح أفكارك فيما بعد عندما تحصل على معلومات أكثر
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 تختارهـا لتجعـل اربط بين عملية البيع وعملية الصيد، فالطعم هو الأسـئلة التـي

ًالعميل المحتمل يحدث ولتزيـد مـن اهتمامـه، ويعـد اختيـار الأسـئلة الجيـدة مـؤشرا 
لمهارتك على طرحها، كما يتطلب البيع توافر الصبر فعليـك التفكـير في اختيـار الأسـئلة 

ًكثير من المرات قبل طرحها وإلا سيكون رد العميـل قاسـيا وسـيترك الجلسـة، والحالـة 
يمكنك فيها المداخلـة بعمـل عـرض هـي شـعور العميـل بالإرهـاق مـن الوحيدة التي 

 .الحديث

لا تنظر لعملية البيع على أنها لعبة كرة سلة تحرز فيها النقـاط فارتكابـك للكثـير 

ويتطلـب  . أمام عميلـك المحتمـل سلبية من الحماقات تكون النتيجة هي إحراز نقاط

لمحتمـل تطبيـق تقنيـات جيـدة في استخراج المعلومات الخاصة باحتياجـات العميـل ا

طرح الأسئلة والاستماع للأجوبة؛ لأن العملاء لا يتحدثون بحرية، فهم يشعرون بالحرج 

 :من إعطائك صورة كاملة لمشكلتهم بسبب عوامل كالتالية

 فالعميل المحتمل يكـون مشـغولاً، ومـن الممكـن ألا يتـوافر لديـه : ضيق الوقت

 .تهالوقت ليخبرك بكل شيء تريد معرف

 إن قيـام العميـل المحتمـل بتوضـيح المشـكلة كاملـة قـد يصـيبه : تقييم النفس

بالإحراج، فقد يعترف لك على مضض بقلة حيلته في اتخـاذ قـرار الشراء أو بعـدم 

ًمعرفته بحقائق معينة فمن المؤكد تماما أنه لن يعترف أنه وجد خطرا في التعامل  ً
 .ًلأفكار صحيحا، لكن لا يعد أي من هذه االمهنيينمع أحد 

 قد يرى العميل أن البوح بتفاصيل أكثر من اللازم قد يصيبه : المصلحة الشخصية

بالضرر؛ إذ يخشى من انتقال الحديث إلى أفراد آخرين في الشركة إذا كان فيه آراء 

ومن الممكن أن يخشى العميل المحتمل أن ترفع ثمـن خـدماتك إذا أظهـر . سلبية

اعدك أو أن تقوم بعمـل مناقصـات عـلى المشروع إذا لك أنه في أمس الحاجة لمس

ًأخبرك أنه يفضل التعامل مع أحد منافسيك، فغالبا يشعر العملاء المحتمـون أنـه 
 .ينبغي الاحتفاظ بالمعلومات الخطيرة منك حتى يتم التعامل الفعلي معك
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  يرى كـل البـائعون الاتيكيـت عـلى أنـه اتبـاع سـلوكيات غـير محببـة : الإتيكيت

صول إلى نـوع معـين مـن المعلومـات، وينطبـق ذلـك في أغلـب الأحيـان عـلى للو

المعلومات ذات الصبغة بالغة الإعجاب بالنفس، فتعتبر الحكاية التي تدور حـول 

أحد عمليات المقايضة التي تمت بين رؤساء الأقسام مثالاً آخر، فمن غـير الممكـن 

واصـلة حديثـه إذا أن يتشاجر العميل المحتمـل معـك مـن أجـل منحـه فرصـة لم

 . ًقاطعته فلن يقول لك أبدا إنه لا يحبك

  ًقد لا يفهم العميل احتياجاتـه الخاصـة، ويشـيع هـذا جـدا في : حدوث الالتباس

بعض المهن، وفى مثل هذه الحالات يخطئ العميل فهم مشـكلته في النهايـة مـن 

 .واقع الحقائق التي افترضها

  قام بعمليـات البيـع مـن قبـل أن بعـض يعلم كل من: اتباع سلوك غير لا إرادي 

العملاء يتميزون بالتفاؤل والبعض الآخر يتميز بالتشاؤم، فمن الممكن لشخصـين 

ًيحكيــان نفــس الموقــف أن يقــدمان حكــايتين مختلفتــين نوعــا مــا اعــتمادا عــلى  ً

 .شخصية كل منهم

رة أن  هـي عبـاالمهنيـينومن العبارات التي تتردد على الأسماع بين رجال المبيعات 

العملاء كاذبون لكنني أحتج على هذه الرؤية؛ لأنها تفترض أنه ينبغي على كل العملاء 

فالعملاء كغيرهم مـن الـبشر غـير . أن يتساوون، وهي قاعدة لا تنطبق على كل الأفراد

قادرين على أن يتسمون بالانفتاح التام والصراحة التامة فهـم يحتـاجون إلى التشـجيع 

ًن الحرية، وينطبق هذا أيضـا عـلى مـديرك وقرينـك وموظفيـك، للتحدث بقدر أكبر م

ويمكنك أن تحد من القيود التـي يشـعر بهـا العميـل أو تزيـد منهـا مـن اعـتماد عـلى 

الطريقة التي تتعامل بها مع العميل، فعندما تقلل من القيود التي يشعر بها العميـل 

 .تزداد حساسية المعلومات التي تحصل عليه

 :عميل كي يمدك بالمعلومات من خلال الآتييمكنك تشجيع ال

  إن تعليقاتك «:  الناس مع التفاعل الإيجابي مثل قولكأجاب يت: إبداء التقدير 
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 وبالرغم من ذلك فعليك تـوخي الحـذر عنـد اسـتخدام عبـارات »ًمفيدة جدا

ًإبداء التقدير كي لا تبدو متملقًا ولا مفرطا في التحيز للمعلومات التي تحصـل 

 .عليها

 إن إظهارك للتعـاطف مـع العميـل والمشـاركة الوجدانيـة لـه : إظهار التعاطف

ستزيد بوجه عام من قدر المعلومات التي تحصل عليها فيمكنك الحصول عـلى 

 .»ًإن ما حدث كان صعبا عليك تحمله«: قدر أكبر من المعلومات عندما تقول

 ًيمدك العميـل بمعلومـات أكـثر إذا علـم جيـدا أن إخبـارك : تقديم المساعدات

ًلمزيد من المعلومات سيساعده في مشكلته، وقد تشمل المساعدة أمورا مثل با
 وأداء مهمته على نحو أفضـل أو تجنـب المهنيينمساعدته في الوصول لأفضل 

 .وقوعه في مشكلات معينة

 قد يشعر العميل بالارتياح عند مساعدتك إذا أحبك أو شـعر : الرضا الشخصي

يتحـدث إليـك بـالتحفيز العقـلي الـذي بالالتزام تجاهك فقد يستمتع عنـدما 

 .تمنحه إياه أو بخفة ظلك

 قد يستفيد العميل في بعض الحالات من إتاحة الفرصة : التخفيف عن النفس

 .له كي يطلق سراح بعض الأحاسيس المكبوتة داخله لأحد الأشخاص

 الأنواع المختلفة من العملاء مع مختلف أنواع التشـجيع فباعتبـارك أجاب وقد تت

ا ينبغي عليك العمل على تقليـل القيـود التـي يشـعر بهـا العميـل عنـد يمهن

تحدثه إليك من خلال استخدام التشجيع الفعال له، ويمكنك القيام بذلك عن 

 .طريق العديد من الأدوات

  ة  سليمة لئسأطرح إ    

ًإن أكــثر الأدوات وضــوحا هــي طــرح الأســئلة؛ إذ يمكنــك الحصــول عــلى المزيــد مــن 
ات من خلال إجابات العميل على أسئلتك مقارنة بكم المعلومات التي تحصل عليهـا المعلوم

 .ًمن أي مصدر آخر، وتعتمد أهمية المعلومات نوعا ما على مدى جودة الأسئلة التي تطرحها
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ًسـواء مـن خـلال مقابلتـه وجهـا لوجـه أو عـبر -قبل بدء الحديث مـع العميـل ف

أ بتحديــد المعلومــات التــي تريــد معرفتهــا، ويعــرض الشــكل  عليــك أن تبــد-الهــاتف

 قائمـة تشـمل عـلى بعـض المعلومـات التـي قـد تحتـاج لمعرفتهـا 15.1التوضيحي رقم

ـق  ـي تتعلـ ـداف التـ ـد الأهـ ـم بتحديـ ـات، وقـ ـد الجلسـ ـذهاب إلى أحـ ـل الـ ـه قبـ فراجعـ

ـن الشــكل التوضــيحي  ـودين مـ ـة الموقــف، يعــرض أول عمـ ـات وفقـًـا لطبيعـ بالمعلومـ

مات التي قد ترغب في الحصول عليها بخصوص احتياجات العميل، وعـن قيامـه المعلو

، وعملاً بكلام علماء اللغة فـأطلق عـلى الأسـئلة الموجـودة في المهنيينبالبحث عن أحد 

 لأنهـا تنطبـق عـلى كافـة »الأسئلة العميقة«العمود الثاني من الشكل التوضيحي باسم 

 .مجالات العمل
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 15-1نموذج 

 شكل التخطيط لصياغة الأسئلة 

 

 ما يمكن للعميل الإجابة عليه  معرفتههنيما يريد الم
 الأسئلة السطحية لسؤال العميقا هنيأهداف الم

 معرفة اللازم بخصوص مشكلة العميل لدراسة المهمة )1
 لمعرفة المشكلات )أ 

 
 ما الذي تحتاجه؟  لماذا طلبت المساعدة؟ 

  ــن أن توضـــح ــن الممكـ هـــل مـ
الأســـباب التـــي جعلتـــك تطلـــب 

 ؟مساعدتنا
 معرفة السبب )ب 

 
  مــا الــذي أدى لحــدوث

 ذلك؟
  كيــف بــدأت المشــكلة؟ وكيــف

 حدثت؟
 م المشكلةلفه )ج 

 
  مـــا مـــدى حجـــم هـــذه

 المشكلة؟
 ؟.....كم عدد 
 ؟........لأي مدى 
 ؟..هل أثرت المشكلة على جميع 

إتاحة تشخيص  )د 
 للعميل

  كيف عرفـت أنـك تواجـه
 هذه المشكلة؟

  الموجـودة لـديك   المزايـاما هـي 
 ؟...على

 معرفة تأثير أو مضمون للمشكله )2
كـــم تبلـــغ تكلفـــة حـــل   تحديد الأثر المادي )أ 

 ة؟المشكل
  كم سيكلفك حل هـذه المشـكلة؟

ًإن كنت قادرا على حل هذه المشكلة 
 فكم يستحق حلها؟

تحديد باقي  )ب 
 .التأثيرات

  مـــا أهميـــة حـــل هـــذه
 المشكلة بالنسبة لك؟

  كيــف ســيؤثر حــل المشــكلة عــلى
عملائك؟ ما هـي العواقـب القانونيـة 
هـــذه المشـــكلة؟ مـــا الـــدور الـــذي 

 ؟.....سينهض به موظفوك في حالة
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كم تبلغ التكلفة التي   عمل تأثير شخصي )ج 

حقها إيجاد حلا تيس
للمشكلة على المستوى 

 الشخصي؟

  ًإن لم يكــن لزامــا عليــك أن تقلــق
بشأن حل المشكلة فماذا كنت تفعـل 

 في الوقت الإضافي؟ 

 عوائق التي تحول دون حل المشكلهمعرفة ال )3
تحديــد احتياجــات  )أ 

توفير الخـدمات التـي 
 ستقوم بها

  ما مـدى شـدة احتياجـك
 لهذه الخدمات؟

  لماذا لم تقم بحل المشكلة من
داخل الشركة؟ لماذا لم تدع 

؟ ماذا حدث في آخر مرة ...الموظف
 حاولت فيها حل هذه المشكلة؟

 تي تتعلق بحل المشكلةدراسة جدول أعمال العميل وأفكاره ال )4
تحديد ما إذا كان  )أ 

ًالعميل مستعدا 
للتعامل مع المشكلة، 
كيف يمكن النجاح في 

 حل المشكلة؟

 ؟ما الذي تريد عمله الان 
 ما هو الحل الى تقترحه؟ 

  مــا هــي اتجاهاتنــا الآن؟ مــا هــي
 ؟أولى خطوات حل المشكلة

 هنيينالملمعرفة الخطوات التي تجري بها عملية التعامل مع أحد  )5
مــا هــي الخطــوات التــي   عرفة العمليةم )أ 

تجرى بها عملية التعامل مع 
 ؟المهنيينأحد 

  ـوم ـاج أن نقـ ـذى تحتـ ـا الدورالـ مـ
 به؟هل تحتاج أي خدمات أخرى؟

 المشـاركين معرفة  )ب 
 في إتخاذ القرار

  من هم باقي المشاركين في
 عملية الاختيار

  مــن بــاقي أعضــاء اللجنــة؟ماذا
ـذا الشــخص في ـيكون دور هـ ـل سـ  حـ

 هذه المشكلة 
ــى ســـتقرر الشـــخص   لتحديد الوقت )ج  متـ

 الذي تعامل معه؟ 
  متى ستتخذ القـرار بشـأن اختيـار

ــد  ــارين (أحـ ــبين –المستشـ –المحاسـ
ـين المتخصصــين  -المهندســين المعماريـ

المسـئولين عـن -المحـامين–المهندسـين 
 ؟)التوظيف

لتحديــــد الاســــتعداد 
 لإتمام التعامل

  هل أنت مستعد للتعامل
 معنا؟

  ــة ــت لبدايـ ــرب وقـ ــا هـــو أقـ مـ
 التعامل؟ما هي أول خطوة؟

 ما هي الخطوة التالية؟ 
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بما أنه ينبغي عليك هو أن تضع هذه الأسئلة داخل سياق أو تصـوغها في كلـمات 

يمكنها أن تقلل من القيود التـي يشـعر العميـل، فإنـه نـادرا مـا تسـأل هـذه الأسـئلة 

 تلـك الأسـئلة التـي »سـئلة السـطحيةللأ«وينتج عن ذلك استخدامك . بطريقة مباشرة

سيفهمها العميل ويشعر بالارتياح عند الإجابة عليها، وبما أن صيغة الأسئلة السـطحية 

تعتمد بشدة على الحرفية، وعلى الممارسة الخاصتين وعلى السياق الخاص الذي تسألها 

قيام بـه فيه فإنني لا أستطيع أن أعطيك أسئلة محددة لتسألها، لكن أفضل ما يمكن ال

بالنسبة لي أو لأي شخص آخر هو أن أعطيك فكرة عامة عن أنـواع الأسـئلة السـطحية 

التي تستخرج الإجابات على الأسئلة العميقة وأن ألقـي عليـك مهمـة اسـتنتاج الصـيغ 

المناسبة لهذه الأسئلة، احضر ورقة وأثناء قيامنـا بمراجعـة الشـكل التوضـيحي السـابق 

. تنباط الأسئلة السطحية المناسبة لمهنتك لكـل سـؤال عميـقلاحظ إذا كان بالإمكان اس

 .وللتدريب على ذلك طبق ذلك في ذهنك على أحد العملاء

للقيام بأحد عمليات البيع ستحتاج للإجابة على جميع الأسئلة العميقة المـذكورة و

 في القائمة، وفى بعض الأحيان عند إجابة العميل على أحد الأسئلة يتطوع بالإجابة عـلى

ٍّسؤال آخر لكن في حالة عدم قيام العميل بذلك يتعين عليـك أن تجهـز سـؤالاً سـطحيا 
 .لاستخراج الإجابة، وقم بعمل خطة للأسئلة قبل مقابلة العميل

 المهنيـينلا توجد بدائل أخـرى لتـوافر معرفـه واضـحة لمـا تريـد معرفتـه فـبعض 

قـدرة ميـزة في بعـض يتفاخرون بقدرتهم على عمل جلسات البيع، قد تشـكل هـذه ال

الأحيان بشرط عدم حدوث أي شيء غير متوقع أثناء جلسة البيع لكن اسـتخدام هـذه 

ًالقدرة باعتبارها مبررا لسـوء تحضـير الأسـئلة يعـد حماقـة مثـل ذلـك كمثـل تجاهـل 
احتياطات الأمان عند استخدام أحد الأسلحة لأنك اعتدت أن تـبرع في التصـويب نحـو 

 . هو الذي لا ينغمس أو لا يوقر هذا الكبرياء الحقيقيهنيالهدف فالم

 : و أثناء تجهيزك للأسئلة السطحية، استخدم البنائين الأساسيين للأسئلة

 الأسئلة المفتوحة: 

 وهي تشجع العميل على إطالة الحديث من خلال وضع أطول المعايير فقط لكـل 
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:  مثـل»كيـف« أو»مـا« أو»لمـاذا«وتبدأ هذه الأسئلة عـادة ب. المعلومات التي تطلبها

ما الذي شجعك على التعامل «؟ أو )المهنييننوع معين من (لماذا تفكر في التعامل مع «

 بالرغم من ذلك فإن الأسئلة غير الفنية فإن الطلب بتأدب يمكن اعتبـاره »مع شركتي؟

 . »)مشكلتك(من فضلك اشرح لى « :ًسؤالاً مفتوحا

o لخصوص لانتـزاع المعلومـات والآراء تعد الأسئلة المفتوحة مناسبة على وجه ا

والقيم والأولويات والمواضيع الحساسة، فهي تسـمح لـك باكتشـاف موضـوع مـا دون 

ادعاء معرفتك بما يمكن أن توصلك الإجابـة، وهـي تمـنح العميـل المحتمـل الحريـة في 

 .ًتحديد النقاط التي من المهم أن تعرفها جيدا

  الأسئلة المحددة الإجابة: 

إجابـات مـوجزة مثـل ذكـر تـاريخ مـا، أو حقيقـة، أو رقـم، وتعتـبر وهي تتطلب 

الأسئلة التي تكون الإجابة عليها بنعم أو لا من ضمن هذا النـوع مـن الأسـئلة وعـادة 

 .»هل« أو »كم عدد« أو »متى«: تبدأ هذه الأسئلة بعبارات مثل

o   وتستخدم الأسئلة المغلقة لغرضـين؛ إذ تسـاعدك عـلى انتـزاع حقـائق معينـة

تحتاج لمعرفتها تتعلق بمشكلة العميل، مثل حقائق بشأن حجم مشـكلته وآخـر مواعيـد 

ممكنة لحلها، وهي تساعدك على التأكد مما قد فهمته من إجابات العميل على الأسـئلة 

ا عندما فهمت أنك(المفتوحة أو الذي فهمته بأي وسيلة أخرى   ).؟.......هل أنا محقٍّ

ح سـؤال معـين فـإن تسلسـل الأسـئلة واختيـار ينبغي عليك أن تحدد توقيت طـر

توقيت طرحها سيساعدك عـلى تحديـد جـودة المعلومـات التـي تتلقاهـا، وفي الغالـب 

 أعلـم أنـك (يعتبر طرح أحد الأسئلة المغلقة التي تؤكـد معرفتـك الأوليـة بدايـة جيـدة 

حـة ً، ثانيا قم بطرح العديـد مـن الأسـئلة المفتو)أمام مشكلة واضحة هل هذا صحيح؟

مـن فضـلك أخـبرني الأسـباب . (لتحديد مخاوف العميل المحتمل كاملة بقـدر الإمكـان

التي دفعتك لمقابلتي؟ كيف ظهرت هذه المشكلة؟ ما هي الردود التي فكرت فيها؟ مـا 

 ، وعادة تتبع الأسئلة المفتوحة بسلسلة من )هي الخدمة التي قد تتوقع أن أقدمها لك؟
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كم ستكلفك هـذه (ائق وللتأكد من المعلومات التي عرفتها الأسئلة المغلقة لجمع الحق

 المشكلة؟ متى بدأت؟ 

وبمجرد تجميع المعلومات الخاصة بأحد المجالات يتعين عليك الانتقـال إلى مجـال 

آخر من خلال طرح مجموعة أخرى من الأسئلة المفتوحـة تتبعهـا المزيـد مـن الأسـئلة 

 هي خطوات التعامل مع أحد المستشارين؟ ما)ما هي نقطة البداية من هنا؟(المغلقة 

 متى تخطط لاتخاذ القرار؟

وبخلاف هذا الإطار من طرح الأسئلة المتتالية ستحتاج لتخزين الأسئلة فـإذا كـان 

 .من اللزم طرحها حتى تحدثت مع العميل المحتمل بما يكفي لإقامة صلة ودية معه

 :الإصغاء عند إجابة العميل على الأسئلة    

طريقة التي تستمع بها للإجابات يؤثر عليك وعـلى العميـل، فـإذا اسـتمعت إن ال

ًجيدا للإجابات فإن ذلك سـيفيدك أكـثر وسـوف ترتفـع قيمتـك داخـل نفـس العميـل 

بسبب اهتمامك به وبمشكلته من خلال فهمه للطريقـة التـي تسـتمع بهـا إليـه ومـن 

 .نيكًأجل الاستماع جيدا عليك استخدام جسدك وصوتك وأذنيك وعي

إن تقنيـات اسـتخدام الجسـد تشـتمل عــلى الجلـوس مـع جعـل القلـم في وضــع 

الاستعداد لتدوين الملاحظات والنظر إلى العميل بـاهتمام مـع انتظـار تقديمـه للـردود 

على أسئلتك ويتضمن تدوين الملاحظات الاهتمام بمـا تسـمعه ويسـاعد ذاكرتـك فـيما 

 .بعد كما أن أخذ الملاحظات سيلهيك عن التحدث

وهناك بعض الأوقات لا ينبغي تدوين الملاحظات فيها، فإذا كنت في انتظار إجابة 

العميل على أحد الأسئلة الحساسة فقد تتمنى أن تحدق النظر إلى العميل تاركًا قلمك 

ًواضحا استلقاؤه على الأوراق مبديا فهمك لحساسية الموضوع ً. 

تحدث عن نفسـك أو عـن إن أفضل تقنيه للاستماع هي ببساطة التحدث فلا ت

 شركتك أثناء هذا الجزء من الجلسة ولا تروي حكايات شيقة عـن نفسـك حتـى إذا 
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كانت ذات صلة بالموضوع ولا تقاطع العميل بطرح سـؤال آخـر فـلا تتحـدث فعنـدما 

تتوقف عن الكلام سيمدك العميل باللازم وعندما يبدو إنهاء العميل لإجابته على أحد 

 الأسـئلة المفتوحـة انتظـر ثـوان معـدودة قبـل طـرح سـؤال آخـر الأسئلة وخاصة أحد

ًوواصل تحديق النظر إليه متعمدا فـإن صـمتك والتشـجيع الـذي تمنحـه الوقفـة إيـاه 

 .ًسيدفعه غالبا على التحدث لفترة أطول

ٍّوبالطبع فإن القيـام بالتشـجيع اللفظـي يعـد أمـرا ضروريـا لكـن عليـك التمييـز  ً
ًظي وباقي أنواع الحديث فالتشجيع اللفظي لا يتم بيعـا إنمـا الدقيق بين التشجيع اللف

يساعد على التغلب على القيود التي يشـعر بهـا العميـل عنـد التحـدث فهـو حـديث 

كـم «:  أو»ًإن مـا قولـه مفيـدا للغايـة«: ًمختصرا، وهو يركز على العميل فعندما تقول

يث، فـإذا أجـاب العميـل  فإنك بذلك تشجع العميل على الاستمرار في الحد»هذا شيقًا

أخبرني بالمزيد فيما يتعلق «: إجابة غير وافية على موضوع ما فيمكنك تشجيعه بقولك

 دائماً يبقـى العميـل »حقًا؟«:  فمجرد استخدامك لسؤال من كلمة واحدة وهي»بذلك

 .  من الاختبارات المفيدة»ماذا أيضا؟«: يتحدث، و

 أكثر عند التحدث سواء مـع شـخص وفي مختلف المواقف سيشعر العميل بارتياح

من داخل شركته أو من خارجها فإذا استشرت ذلك فاسـتخدامك للقليـل مـن عبـارات 

التشجيع يمكن أن يجعل العميل يواصل الحديث فعلى سبيل المثال إذا تطوع العميـل 

بالإجابة على أحد الأسئلة الحساسة بإيجاز فقد تختـار أن تلعـب دور أحـد الأشـخاص 

 فإن معرفة العميل بأنـك »نعم أدرك ذلك ما رأيك في ذلك؟«: لشركة بقولكمن داخل ا

على دراية بالمشكلة من المحتمل أن يشجعه على إمدادك بالمزيد مـن المعلومـات، وفى 

بعض الأحيان يكون الشخص المطلع هو أحد الأشخاص الذين مروا بمثل هـذا الموقـف 

ً مثل هذه المواقـف فهـذا مفيـد جـدا ًإن ذلك غالبا ما يحدث في«: من قبل فقد تقول

 فخـبرني XYZوجدنا نفـس الموقـف في شركـة «و قد تقول  »فحدثني بالمزيد عن ذلك

 وعندئذ عليك أن تتلافى ربط أحد الحكايات المطولة عن أحـد المهـام السـابقة »بالمزيد

 .التي تبين معرفتك فسيتوافر الوقت لذلك فيما بعد
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بأن قيامك بدور الشخص الغريب يمدك بمعلومات وفي بعض الآونة الأخرى ستشعر 

من الواضح أنني لن أتدخل في مشاكل المـوظفين «: أفضل فإن قولك أحد التعليقات مثل

ًالعاملين لـديك، لكـن يمكننـي أداء وظيفتـي بصـورة أفضـل إذا عرفـت جيـدا المواضـيع 

جعـل العميـل  قـد ي»الحساسة، فما الدور الذي سيقوم به الطرف الآخر في هذه المهمة؟

  .يستمر في الحديث

في الوقت الذي لا تتحدث فيه، استخدم أذنيك، فإن فهمـك لمـا تسـمعه يعتمـد و

 :على ثلاثة أشياء

 ما يقال: 

تعد الكلمات التي يسـتخدمها العميـل عنـد إجابتـه عـلى أسـئلتك هـي المصـدر 

كنـك الأساسي الذي تستقي منه المعلومات فبإمكانـك معرفـة مخاوفـه وآرائـه، كـما يم

معرفة رؤيته للحقائق ويشكل كل ذلك قيمة كبيرة بالرغم مـن ذلـك فعليـك التعامـل 

مع هذه المعلومات بحرص، فإذا سألت عن عملية اتخاذ القرار بشأن التعامل مع أحد 

 وكانت الإجابة بأنها ستختار فيعتبر ذلك بمثابة معلومة قيمـة فقـد كـون هـي المهنيين

ؤكد أنها تعتقد أنها صاحبة القرار أو أنهـا تريـد أن تكـون صاحبة اتخاذ القرار، ومن الم

 .كذلك

 كيفية الإجابة: 

ًإن اختيار العميل للكلمات يمكنه أيضا أن يمدك بالمعلومات، فاستخدام العبـارات 

سـيتحدد ذلـك «(المتضادة أو العبارات المحدودة واستخدام اللغة الغامضة أو المراوغة 

تعتـبر كلهـا بمثابـة مـؤشرات لشـعور ) سيقوم بـذلك؟من »فيما بعد خلال هذا الموسم

وبعد إخبارك بأنها ستتخذ قرار التعامل مع أحـد . العميل بالتقيد إزاء إخبارك بشيء ما

، فإذا قالت أنها تريد فقط تنفيذ القرار عـن طريـق شخصـين للمحافظـة عـلى المهنيين

 .فعل بعد كل هذادور كل موظف فإنها بذلك تخبرك بأن القرار قد لا يكون لها بال
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 ما لا يقال: 

ًإن غياب بعض المعلومات عنك يمدك أيضا بمعلومات ففـي مثالنـا يعتـبر الظهـور 

 واللــذان لا تتــوفر لــديك أي هنــي المنــوطين باختيــار الم»الشخصــين«المفــاجئ لعبــارة 

ًمعلومات بشأنهما علامة عـلى أن العميـل يشـعر بالتقيـد إزاء إخبـارك شـيئا مـا، كـما 

ا باحتمال وجود حلقة مفقودة في المعلومات المتوافرة لديك فقيامك بطـرح يخبرك هذ

أسئلة مفتوحة قد يساعدك في التغلب على القيود التي يشعر بها العميـل، ويسـاعدك 

هذا عظيم إذا كان هنـاك آخـرين مـن هـم «(على العثور على الحلقة المفقودة لديك 

عرون بالرضـا باختيـارك بـنفس مقـدار  فنريد أن يشهنيمهتمين بعملية التعامل مع الم

 ).الرضا الذي تشعر به، فهل من الممكن أن تخبرني بمعلومات بشأنهم؟

وفي النهاية راقب العميـل عـن كثـب، وهـو مـا يقصـد بـه الاسـتماع عـن طريـق 

العيون، فكل من مسـتوى تواصـل العميـل بـالعيون معـك وجلسـته وإيماءاتـه يمـدك 

ك به فتريد مراقبة الإشارات التي تعكس عدم ارتياح بمعلومات بشأن العميل، وما يخبر

تردده، وتحاشى التواصل بالعين، وتغيير وضع الجلسـة : العميل لما يقوله فيعتبر كل من

ًوتمرير يده في شعره من بين العلامات، ويعتبر هـذا خصوصـا صـائبا إذا ارتبطـت لغـة  ً
 .الجسد بالإشارات اللفظية

ة عـلى الاختيـار فقـد رغـب في محاولـة فـتح عند حدوث ذلك فـإن لـديك القـدر

). »أخبرني بالمزيد من المعلومات بشأن ذلك.....لقد قلت الآن«(المشكلة بسؤال مفتوح 

أخـبرني ..ًهـذا مفهـوم جـدا(فقد تختار أن تشجع العميل على الـرد بإخبـاره بإدراكـك 

 سكوتك مع»قد يضعك هذه المشكلة في مأزق«(أو من خلال إظهار التعاطف ) بالمزيد

أنـا مقـدر «(أو من خـلال تقـديم مسـاعدات قبـل طـرح الأسـئلة ) ًانتظارا لسماع الرد

) »الصعوبات التي قد تنتج فأعتقد أن بإمكاننا قديم المسـاعدة فيهـا، فـأخبرني بالمزيـد

قد تشعر أن المشكلة حساسة للغاية لدرجة أن السعي وراءها قد يثير العداء في نفس 

ج إن كان الأمر كـذلك فدونـه حتـى يمكنـك محاولـة اكتشـاف العميل أو يشعره بالحر

 .ذلك فيما بعد بوسائل أخرى
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ًك أيضـا بمفـاتيح لمعرفـة يزيـدإن التغير الملاحظ في عواطف العميـل وحدتـه قـد 

 . المخاوف الشخصية والأولويات التي قد تكون معروفة لدى العاملون بالشركة

 : سؤال الشخص المناسب    

مضى كنت أسعى في أحد المشروعات داخل أحـد أقسـام إحـدى منذ وقت طويل 

ًالشركات المختلطة، وكنت قد عملت في غـير ذلـك مـن أقسـام الشركـة وعملـت أيضـا 

ًبالشركة الأم وكنت على معرفة بكبير المسئولين بالشركة، وكنت متأكدا إلى حد كبير من 

صـلت بكبـير المسـئولين نجاح مهمتي لكن عندما آل المشروع إلى أحـد المنافسـين لي ات

لكن باقي الأفراد داخل القسم أرادوا ..كنت أتمنى أن تؤول هذه المهمة إليك«: وقال لي

َّالتعامل مع الشـخص الآخـر فقـد عرضـوا عـلي أوراق الاعـتماد الخاصـة بـك والأوراق 
ًالخاصة بالآخر، لكن الشخص الآخر لم يبد سيئا فسمحت لهم بالتعامـل مـع الشـخص 

م من سيعايشون نتيجة المشروع، ولأخبرك بسر ربما يكون العاملون بالقسم الآخر؛ لأنه

 وفي الواقع اعتمدت بدرجة كبيرة عـلى »قد فضلوا حقيقة أن الشخص الآخر لا يعرفني

ًالعلاقة التي تربطني بكبير المسئولين ولم أول تماما كافيا للأفراد الذين يـديرون العمـل  ً ِّ ُ

 . بالقسم

 وهـم المهنيـينالعديد من الأشخاص في إتمام التعامل مع أحـد وفي الغالب يشترك 

يشتركون من خلال طرق مختلفة ففي الغالب تقوم الحكومات والجامعات باسـتخدام 

، لكن بعض اللجان لا تتمتع بوجود عضـو المهنيينلجان للقيام بالقرار التعامل مع أحد 

حد يقرر بمفرده الشـخص أما بالنسبة لأغلب لجان المبيعات فيوجد شخص وا. مسيطر

الذي سيتم التعامل معه، ويشترك هذا الشخص مع غيره للوصول إلى القرار، وتشـتمل 

 :المسئوليات التي قد تلقيها العميلة على عاتق الآخرين على

 تحديد أفضل الأسماء: 

قد يرغب صـاحب القـرار أن يـتلاشى إضـاعة الوقـت في تقيـيم كـل المتنافسـين 

  فمن الممكن أن تولي العميلة أحد الأشخاص مسئولية اختيـار الممكن التعامل معهم،
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 .أفضل المرشحين ثم الاختيار من بين هذه المجموعة الصغيرة من الأسماء

 إسداء النصيحة: 

تحتاج العميلة إلى وجود بعض الخبراء لإسداء النصيحة بشـأن الشركـات البديلـة، 

رجهـا، وفى الغالـب يكـون الخـبراء ويمكن أن يكون الخبراء من داخل الشركة أو من خا

محاسبين أو محامين أو مهندسين أو وكلاء مشتروات أو غير ذلك من المتخصصين، وقـد 

يبحث صاحب القرار عن النصيحة من هؤلاء ممن هم داخل الشركة الذين يضـطرون 

 والـذين سـينعمون بنتـائج العمـل معـه، وبمـا أن العميلـة هنيللعمل عن كثب مع الم

ل على النصـائح فهـي في الغالـب تتمنـى أن يـزداد قبـولهم للعمـل مـع تسعى للحصو

 .هني فيما بعد وعندئذ سيملي هؤلاء الأشخاص احتياجاتهم ومعايير لاختيار المهنيالم

 الترشيح: 

قد تطلب من نفس هؤلاء الأشخاص أن يرشحوا لها من تتعامل معه لكنهـا قـد لا 

 . إذا كانت تتجاهل ترشيحاتهم دائماًًتضطر لقبول ترشيحاتهم لكنها ستتكبد أثمانا

 اتخاذ القرار: 

قد تلقي مهمة اتخاذ القرار على عاتق شخص آخر، وقـد يحـدث هـذا إذا كانـت 

 المرشـحين للعمـل أو كانـت شـغوفة عـلى الأخـص بـدعم المهنيـينراضية عن أداء كل 

 .الشخص ألقت على عاتقه مهمة اتخاذ القرار

 عمليات البيع بصـورة كبـيرة إذا كـان بإمكانـك تزداد الفرص المتاحة لإتمام إحدى

 وطـرح الأسـئلة المهنيـينالتحدث مباشرة مع هؤلاء المشـتركين في عمليـة التعامـل مـع 

ففي بعض الأوقـات سـتتعرف عـلى كـل الأطـراف المعنيـة . والاستماع وعمل العلاقات

. ً قدمابدون الحاجة لطلب ذلك، وإذا لم تطلب ذلك فعليك أن تتوخى الحذر في المضي

فيشعر العميل في أغلب الأوقات بالتهديد عنـدما يطلـب منـه أحـد المـوظفين مقابلـة 

ًآخرين في الشركة، إذا طبت مقابلة شخص أو آخر بالشركة فليكن ذلـك مرتبطـا بأحـد 

 :الأسباب الآتية
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 طلب الحصول على معلومة ما: 

اجـة كلما استطعت تبرير حاجتـك في الحـديث مـع أشـخاص آخـرين بأنـك في ح

ضرورية للحصول على أحد المعلومات التـي يعتـبر هـؤلاء الأشـخاص هـم أفضـل مـن 

 .يقدمونها، كلما قلت المقاومة التي ستواجهك في أول مرة للتواصل

 الحاجة لعمل مبيعات: 

ٍّإذا بايعت أحد المجموعات على نتـائج عملـك، فيعـد هـذا أمـرا ضروريـا لنجـاح  ً

لمشاركين الأساسيين من أجل خلق أواصر مـودة مشروعك، إذ يمكنك أن تطلب مقابلة ا

 .قبل إتمام التعامل

 على مقابلة كل المشاركين في اتخاذ قـرار البيـع بوصـف المقابلـة المهنيينويصر بعض 

شرط مبدئي لقبول العرض، فعليك أن تحدد سواء كانت المخاطر التي تتعلق بهذا الطلـب 

 تكون قد جمعت المعلومات الخاصة بالعميل بمجرد أن.  المحتملة منه أم لاالمنافعتتجاوز 

 . المحتمل فأنت في موضع تقديم كيفية المساعدة لتلبية هذه الاحتياجات

* * * 
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 : المقابلة البيعية

 تقديم الحل الذي تقترحه للمشكلة

 

للقيــام بعمــل شــيق يجــب 

ـاع العميــل  العميــل عليــك أولاً إقنـ

  أنه ينبغي أن تكون أنـتالمرتقب 

ـذي يجــب أن  ـد الـ الشــخص الوحيـ

تقــوم بالمهمــة، فيمكنــك الحصــول 

عــلى عمــل لشركتــك إذا اســتطعت 

ـل  ـاع العميـ ـل المرتقــب إقنـ  العميـ

بالتعامل معـك مـن خـلال قيامـك 

فقط بعمل تمهيد للعميل وقضاء ساعات من أجل إقامة علاقة معه وجمـع معلومـات 

كـاره بشـأن أحـد الحلـول،  عـن أفالعميل المرتقب عندما تسأل العميل . عن مشكلته

وبشأن الدور الذي تتوقعه العميلة، وقد ترغب في قيامك به فإنك تشـير بـذلك إلى أن 

. الوقت قد حان للتحدث عن تقديم الحلول، ويتوقـع العميـل أن يسـمع منـك حلـولاً

 .ًيتحدث هذا الفصل عن طرق تقديمك للحل الذي تقترحه مجبرا العميل على قبوله

 : أهم الاحتياجاتالإشارة إلى    

 عندما يحين الوقت إليك للتحدث عن كيفية مساعدتك للعميل فإن أولى كلماتك 
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يكون لها تأثير مختلف، فإن كـل حـديث العميلـة في مخيلتهـا حتـى الآن إنمـا يهـدف 

لمساعدتك على فهم مشكلتها لتجهيزك لهذه اللحظـة، والآن فهـي تنتظـر نتيجـة هـذا 

 تجدها مشتتة الذهن لكنها هي حالة قد لا تـدوم؛ إذ أولى الحديث، ومن المحتمل أن

كلماتك تحدد مسيرة كل ما سيحدث بعد ذلك لذلك فمـن الأفضـل أن تكـون كلماتـك 

سليمة، ويعتبر هذا منطبقًا سواء كان ردك في سياق أحد المحادثات غير الرسـمية أو في 

 . السريعة أو أحد العروضالعروض   سياق أحد 

كات الإدارة المعمارية التي نعرفها تقديم قـدراتها بشـأن إنشـاء طلب من أحد شر

مبنى مخصص لأحد مجالات الأبحاث الطبيـة التـابع لأحـد الجامعـات الكـبرى، ودائمـًا 

تكون صعوبة الحصول على عقود الإنشاء من هذا النوع صعوبة بالغة، وقد طلب من 

ى شركـة أو شركتـين أكبر خمس أو ست شركات محلية تمارس نفس النشـاط ومـن أقـو

إقليميتين أن تعرض مقوماتها، وبناء على ما قدمته كل منهم، تم اختيار ثلاث أو أربـع 

 .شركات، وطلب منهم المثول أمام لجنة للاختيار

كانت الشركات المنتقاة تتمتع بامتلاكها لأوراق اعتماد هائلـة وبإمكانيتهـا القيـام 

ًالمنافسة بين الشركات نظـرا لأن الفـروق بالمهمة، وفي وسط هذه الأجواء اشتدت حدة 
بينها كانت طفيفة للغاية، كان هذا هو الموقف الذي واجهته شركـة الإدارة المعماريـة، 

ًبالإضافة إلى ذلك كان الوقت حرجا، وكان المكتب الإقليمـي المكلـف بالإنشـاء في أشـد 
 .الحاجة لإتمام المهمة

الاختيـار مـا قـد قدمتـه الشركـات، وفيما بعد، في الوقت الذي درست فيه لجنـة 

ًعادت مرارا وتكرارا للبيان الافتتاحي الذي ألقاه مدير المكتب الإقليمي للشركة المكلف  ً
 المخـتصر أقنـع الشـكل  بإتمام المهمة، وكما ذكر رئيس لجنـة الاختيـار لاحقًـا أن هـذا 

 وهـذا لا شركتم كانت الشركة الوحيدة التي استوعبت مـا معنـى جامعـة«اللجنة بأن 

 . وتم التعامل مع الشركة»يمكن أن يتكرر

ًوبالطبع كان مدير المكتب الإقليمي قد شدد مرارا وتكرارا عـلى بيانـه الافتتـاحي  ً 
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 .وأعاده، فقد سار الموضوع على نهج مقارب لذلك

مـن طـرف شركـة  ________ »كارل«السادة والسيدات أعضاء لجنة الاختيار أنا 

 للإنشاء، من واقع فهمنا للمشروع فإن هذه الجامعـة تقـع في مقدمـة »إكس واى زد«

فتعتبر الإسـهامات التـي تقـدمتم بهـا في ) طلوبفي مجال البحث الطبي الم(الجامعات 

هذا المجال لكل من الصالح العام وللمعرفة من بين الإسهامات التي جعلتها أحد أبـرز 

 .المنشئات

وللحفاظ على هذه الريادة علـيكم جـذب الخـبراء في هـذا المجـال، وهـم أفضـل 

ذا تم جـذب الخـبراء العقليات في هذا المجال من أي مكان يقيمون فيه حول العالم، فإ

في هذا المجال فستستطعون جذب الطلاب وتجميعهم وسوف يربح الطلاب والجامعة 

 .الجوائز المالية للأبحاث مما يجعل الجامعة خارج المنافسة

ًونريد أن نبني لكم معملاً مناسبا تماما لهذا النوع مـن الأبحـاث، ويتمتـع بمنظـر  ً
هـذا «: بليون في هذا المجال عنـدما يشـاهدونهيروق للناظرين كي يقول الخبراء المستق

 .»هو المكان الذي نرغب العمل فيه

البسيط أحد عوامل التفريق الكبرى وهو ما نسميه أحد أنـواع  الشكلأثبت هذا 

 وبـين أسـمى هنـيالمفاتيح رفيعة المستوى؛ لأنه يربط بـين الخـدمات التـي يقـدمها الم

 :لآتيات تقوم باالشكل  أهداف العميل، فهذه 

  ًتعكس اهتمامك بالعميل وليس اهتمامك بنفسـك، وثـق تمامـا بـأن كـل مـا
يهتم به العميل هو نفسه واحتياجاته أكثر من اهتمامه بك وبالخدمات التي تقـدمها، 

إذ يعتبرك العميل بالإضافة للخـدمات التـي تقـدمها لـه عبـارة عـن وسـيلة وصـلة إلى 

الحديث عنه قبل الحديث عن نفسك، فكم غايته، فإن أردت أن تلفت انتباهه فابدأ ب

كانت ستختلف النغمة التي سيحدث بها مدير الإنشاء إذا اسـتفاض في الحـديث عـن 

 ! للإنشاء»إكس واى زد«شركة 

  تعكس أن اهتماماتك هي نفسها اهتمامات العميل، فإذا أدركـت بصـدق 
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أهدافي وتماثلت اهتماماتك معها عندئذ تزداد فرصـتك في اتخـاذ قـرار سـليم في حالـة 

ًغيابي، ويمكن أن يكون الإحساس بالتماثل في الاهتمامات حاسما عندما ينتقي العميـل 
من يتعامل معه، وعندما تنهي كلماتك الافتتاحيـة فإنـك ترغـب في أن تقـول العميلـة 

 .»ًلقد فهم قصدي بالضبط، فقد فهم ما أريده تماما«: فسهالن

  توضح أنك تشارك العميل في مشـاعره، فمعظـم العمـلاء يشـعرون بعاطفـة

تجاه العمل الذي يقومون به برغم أن بعضهم يظهر مشاعره في صورة العمل اليومي، 

وتذكر أنك تتحدث عن مجال عمل أشخاص وعن طموحـاتهم وعـن الإسـهامات التـي 

 المهنيـينيقومون بها خلال حياتهم القصـيرة، وبالتـالي يرغبـون في التعامـل مـع أحـد س

 :الذين يشركونهم نفس المشاعر، لاحظ المفاتيح التالية التي تجذب عواطف العملاء

  عنــدما يتحــدث أحــد المســئولين عــن التوظيــف إلى مؤســس أحــد شركــات

فقد قمت بدور رائع مـن أجـل إن هذه الشركة تمر بنقطة تحول : التكنولوجيا الحيوية

 والآن ينبغي عليك تطبيق هذه المعالجة على هؤلاء  .. وضع علاج لمرض خطير بالفعل

ممن يعانون من هذا المرض، وكما ذكرت فإن الكثير مـن العقـاقير لم تصـنع مـن أجـل 

هؤلاء ممن يحتاجونها وبالنسبة لشركتكم كي تقوم بذلك يتطلب أن تنجح الشركة على 

 التجاري وأن ذلك سيتطلب توافر مواهب أحد التنفيذيين المـاهرين للانتقـال المستوى

بالتكنولوجيا الحيوية إلى الخطوة التالية، ودورنا هو مساعدتك في الحصـول عـلى هـذا 

 .التنفيذي

 لقـد : مستشار إداري يتحدث مع رئـيس شركـة تملكهـا أفـراد عائلـة واحـدة

 عـلى مـدار ثلاثـة أجيـال في الوقـت أسس جدكم ووالدكم شركة خدمت هذا المجتمـع

الذي كانت توفر فيه بكثرة احتياجات هذه العائلة منذ ستة أعوام، لكن العالم قد طرأ 

 قوية على أن الشركة التي صنعوها لن تعد قـادرة عـلى مواصـلة أدلةعليه تغيير، وثمة 

ف العمل في المستقبل فالمهمة الآن قـد ألقيـت عـلى عـاتقكم مـن أجـل إعـادة اكتشـا

ٍالشركة كي تتركونها للأجيال القادمة في مستوى عال كنفس المستوى الـذي تركهـا عليـه 

 .آباؤكم، ونحن نرغب في مساعدتكم على القيام بذلك
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  تعمل على تكريم الجهود القليلة في بعض الأوقات حتى وإن كـان مـا يقـوم

 ترغب في التعامل مـع به العميل قليلاً بالنسبة لغيره، فهو لا يبدو قليلاً في نظرها فهي

شخص يدرك أهمية ما تقوم به ويحترمه، فمثلاً من أمثلة أحد المفاتيح عالية المسـتوى 

 . التي يقدمها أحد المهندسين

     تـمـر هــذه الشركــة بفــترات عصــيبة، ومــن أجــل تغيــير الوضــع تقــوم الإدارة 

وير مبـالغ بالاستثمار بشدة في مجال إعـادة تطـوير منتجـاتكم، وتتطلـب إعـادة التطـ

نقدية هائلة وينبغي على كل قسـم القيـام بـدوره للمسـاعدة عـلى تـوفير الأمـوال إذ 

ًترغب في تقليل اسـتهلاك الطاقـة في مبـان الشركـة الضـخمة باعتبـار ذلـك جـزءا مـن 
 .إسهاماتك، ونحن نرغب في مساعدتك على القيام بذلك

 فإعـادة تسمح لك بتركيب مشكلة العميل المعقدة داخـل جـوهر أهميتهـا ،

التركيز على العميل من أهم تفاصيل المشكلة بكل تفاصيلها وجوانبها الفرعيـة يسـاعد 

، هنـيعلى توضيح المطلوب، ويمكن أن يكون ذلك أحد الأدوار الهامة التي يقوم بهـا الم

 .فاعمل بكلام أحد محامي العمال

ل، وادعى لقد اتهمت هذه الشركة في عشرات من قضايا التمييز العنصري في العم

الجميع أنك تمارس التمييز العنصري ضد الموظفين الذين يشكلون الأقلية، ويشكل هذا 

ٍّبالطبع تهديدا اقتصاديا، لكنني أشعر في وصفك بشعور بالغضب والإحباط مما يعكس  ً

أنك قلقًا بشـدة بشـأن تشـويه هـذه الادعـاءات لسـمعة الشركـة التـي حرصـت عـلى 

 .مل والمعاملات العادلةتكوينها من أجل تحقيق التكا

وأنت ترغب في سرعة حل هـذه القضـايا، وعنـد حـدوث أي أخطـاء فأنـت عـلى 

وفي حالة عـدم حـدوث أي . استعداد لعمل ما في استطاعتك من أجل القيام بتعديلات

أخطاء فأنت ترغب في إدراك ذلك، لكن الأكثر أهمية هو أنك ترغـب أن يـتم التعامـل 

يقه تعد الأفضل لصالح سمعة الشركة، وهذا ما نساعدك مع هذا الموقف بسرعة وبطر

 .في القيام به
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وهناك مفتاح رفيع المستوى يساعد في حصولك على القضية ببدايـة جيـدة وهنـا 

 .بعض الإرشادات الخاصة بالمفتاح التمهيدي

ينبغي عليك تحديـد الهـدف أو الحاجـة الأسـمى بالنسـبة للعميـل، وعـادة : أولاً

وفي بعض الأحيان طرح الأسئلة عدة مرات - من خلال طرح الأسئلة يمكنك معرفة ذلك

حول السبب وراء رغبة العميل في القيام بشيء ما كما هو موضح بالحديث الافتراضي -

 .بين أحد المهندسين وأحد العملاء

ما هو سبب اهتمامك بتقليـل اسـتهلاك الكهربـاء في هـذا الموقـع؟ فلـدي : المهندس

  الذي يدور بذهنك؟أسباب عديدة لكن ما

 ملايين من الدولارات مـن ميزانيـة التسـهيلات 3إن هدف قسمنا هو توفير : العميل

خلال العام القادم، ونحن مؤمنون بأنه بإمكاننا توفير جزء كبير من هذا المبلـغ 

 .نتيجة قيامنا بالتوفير في تكاليف الطاقة

 فهـل هنـاك أي سـبب يـفسر يعد توفير المال من الجوانب السليمة دائمـًا،: المهندس

 ًأهمية قيامك بذلك الآن تحديدا؟ 

 لا تقوم الشركة بذلك على أكمل وجه، ومن المحتمل أن يجد كـل قسـم مـن :العميل

 .أقسامها وسيلة لتوفير المال، ونحن نرغب في أداء دورنا

يمكن أن يكتمل ما تعرفه عن طريق الأسئلة من خلال مراجعة الموقـع الإلكـتروني 

 وإجراء بحث من خلال وسائل الإعلام أو سؤال أطـراف أخـرى تتمتـع بمعرفـة للعميل

 .عن العميل

ًبمجرد معرفتك بالهدف الأسمى للعميل يمكنك عمل مفتاحا فمـثلاً ابـدأ حـديثك 
 فسوف تساعدك مثـل هـذه العبـارات عـلى ».......كما فهمنا الموضوع«: بعبارات مثل

بإمكانـك اكتسـاب مهـارة في خلـق المفـاتيح التحرك في الاتجاه السليم، وحتـى يصـبح 

 :الإجبارية، فادرس إمكانية استخدام أحد الموضوعات التالية الشائعة
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  لتحقيق شيء ما أو اكتساب ميزة تتفوق بها على غيرك (إنك بصدد فرصة نادرة

 ....).أو لترك ثروة

 إنك ترغب في المشاركة في المهمة الهامة لهذه المؤسسة. 

  ًبمرحلة انتقالية فقد أبلت بلاء حسنا فيما سبق لكنك تعلم أن إن منظمتك تمر ً
ًالشركة التي عملت جيدا في الماضي ولم تعد قادرة على ذلك الآن وأن منظمتـك 

 .ينبغي أن تتغير

 إنك تتمتع بهدف له قيمة ومن المهم الحفاظ عليه. 

 فقط تقوم فإنك. تذكر فإنه لابد للجملة الافتتاحية أن تخص العميل بدرجة كبيرة

بربط نفسك بالهدف ذي المستوى الأعلى في النهاية، وبمجـرد تحديـدك للفـاتح فتأكـد 

هل فهمنا اهتمامك الأساسي؟ : من كيفية عمله بطريقة صحيحة، وذلك بسؤال العميل

وإذا وافقت بأنك فهمت بالفعل فإنها ستتجه بطريقة أخرى إلى حد ما لتأجيرك بقـول 

 . ستخبرك بذلك فمن الأفضل أن تكتشف ذلك الآنوإذا لم تفهمك فإنها. ذلك

 :المنافعركز على     

بمجرد توضيح كيفية ترابط خدماتك مع الهدف ذي المستوى الأعلى فإما بإمكانك 

وكمستشار شاب فقـد قمـت بالتقـديم لــ . أن تخبر العميل ما ستقوم به بالنسبة لهم

وفي خلال أثناء التقديم فقـد . الدوليةفيرنون لوكينل الرئيس والمسئول الحالي لـ باكستر 

 وقـد علمنـي »لماذا يكون هذا الشيء مهم لشركتـي؟«: قاطعني ثلاث مرات لكي يسأل

في جميع الأوقات، فيدين المقدم بذلك لجمهـوره، وذلـك لتوضـيح : ًدرسا لا أنساه وهو

 . المنافعففي تقديم مبيعات فذلك يعني التركيز على . سبب وجوب استماعه

 المنـافع التي تلبي احتياجاتهم وتتضمن المنافعحصل عليه العملاء منك هو فما ي

 مثل هذه الأشـياء كمجازفـة قليلـة، التـزام فريـق الإدارة بالحـدث، تكـاليف التفعيـل 
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 مـن خـلال ملامـح المنـافعالمخفضة أو أي شيء آخر يلبي حاجة معينة، وتقوم بتـوفير 

، هنـيه الأشـياء كخـبرة فريـق عملـك الموتتضمن الملامـح مثـل هـذ. شركتك وخدماتها

  .الطرق الخاصة بك، أسس معلومات الملائمة وصناعتك أو معرفتك الوظيفية

وعنـدما . المنـافعفمن المحتمل بدرجة عالية أن تقوم بعمل بيـع إذا ركـزت عـلى 

 التـي سـتوفرها قبـل أن تصـف ملامـح المنافعتقوم بذلك فيجب عليك دائماً أن تصف 

 ذلك معرفة مبيعات أساسية، ولكـن يجـب أن يـتعلم كـل جيـل مـن ويعتبر. خدماتك

 .  لا يفهمون ذلكالمهنيينً ذلك ومازال كثيرا من المهنيين

 التـي المنـافع عـن ملامـح خـدماتهم قبـل أن يصـفوا المهنيـونًغالبا مـا يتحـدث 

. المنـافعًولكن ملامحك لا تهم العميـل إلا إذا كانـت مصـدرا مـن . سيقومون بتوفيرها

فكـر في .  التي سيحصل عنها منكالمنافعنه لا يريد السماع عنها حتى يفهم ويصدق فإ

فلا يوجد شخص يريد قاعدة معلومـات أو عقـد أو طبعـات زرقـاء فوتوغرافيـة . ذلك

وتقاس قيمة هذه الأشياء فقط بكونها وسيلة توصل . بالبناءللتصميم الهندسي الخاص 

ملك أو معرفة صناعته أو موقع مكاتبك أو  فريق عصوت وينطبق ذلك على . إلى غاية

 التـي سـيقوم بتوفيرهـا لمخاطبـة المنـافعابدأ بوصف احتياجات العميل، باشر . طرقك

وبمجرد وصفك لملامحك . هذه الاحتياجات، وبعد ذلك فقط قم بتوضيح ملامح شركتك

 .فيمكنك توفير دليل بفاعليتهم

.  التي يجب التركيـز عليهـانافعالموبالطبع فإن ذلك يعني أنه يجب عليك معرفة 

 في نطـاق أكـثر العوائـد الواضـحة لعملنـا المنـافعفكل منا يوجد لديه اتجـاه لتحديـد 

 .  التي يريدها المنظر بشدة ونستطيع توفيرهاالمنافعومراقبة 

 المهنيـين المشتقة من عمل كثير المنفعةوتقوم . ويعتبر تحليل مسألة القضية مثالاً

وسـوف يـدفع .  قضية لكي يستطيع العميـل مـن مسـايرة عملـهبالحصول على تحليل

 العملاء أموال جيدة بالنسبة للمساعدة من تلك المساعدة من هذا النـوع وخاصـة إذا 
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 في التعـرف عـلى تلـك الحاجـة المهنيـينيفشـل بعـض . أعاقت الآراء المتعارضة التقدم

ئــد المســألة الخاصــة ًعنــدما يســمعونها، وأيضــا يفشــلون في التركيــز عــلى تحليــل فوا

 .بخدماتهم

وهـذه القائمـة . المهنيـون التـي يوفرهـا المنافعقائمة ب) 16- 1(ويوفر الملحق رقم 

 بخصوص المهنيينليست نهائية أو أن الأنواع قائمة بذاتها، ولكنها تحرك تفكير كثير من 

تحديد راجعها وانظر إذا كنت تستطيع . القاعدة العريضة للفوائد التي يوفرها بالفعل

 . وسوف تكون ممارسة جيدة. حالة يمكنك فيها توفير كل فائدة للعميل

 

* * * 
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 16-1نموذج 

 

 المنافعقائمة 

بالنسبة لجيل الفكرة فقط فهذه ليسـت قائمـة نهائيـة، وليسـت الأنـواع قائمـة ( 

 .)بذاتها

 تقليل التكلفة قرارات أفضل

 فريق العمل  � تشخيص/ توضيح القضية  �

 الأداة  � ضل  معلومات أف �

  التسهيلات  � المحاضرة / تقليل عدم التأكد  �

 الجرد  �  معلومات أسرع  �

 المنافع  �  تحليل أسرع �

 إعادة البيع/ الأجزاء /  المواد الخام  �  الموضوعية �

 فريق العمل  � نقص الخوف  �

 تجنب التكلفة العوائد المتزايدة

 الخدمة المالية  � تزايد نصيب السوق �

 يار أفضل للبائع اخت � مبيعات أكثر  �

  أسعار منخفضة � ًعملاء أكثر إخلاصا �

  مهارة التفاوض �  . إتاحة أفضل للمنتج �

  ضرائب أقل أو غرامات  �  اختيار أفضل  �

  . تغير أفضل �

  . خدمة أفضل �

   مكافآت النقد  �
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 الإنتاجية المتزايدة التغيير/ تحليل القضية 

 تنظيم أفضل  � معلومات �

  أفضل  موظفون �  المصدقية  �

  أنظمة أكثر كفاءة  � تشخيص /  توضيح القضية  �

  وفرة عمل أفضل �  تطوير المنهج  �

  أدوات أفضل �  التزام التوليد   �

  أخطاء أقل  �  بناء الوعي �

   الموضوعية المدركة �

 تجنب المشكلة تدعيم الإدارة

فريق العمـل / القوى البشرية  

 الإضافي

 المعرفة / الخبرة  �

  الاجتهاد المستحق   .ة الخبرة المتخصص 

  توضيح المجازفة  تأمين النوم  

  تجنب المنازعة  الخدمة المالية  

  الثقة   الموضوعية   

 الرضا الشخصي السرعة

  )ثقة العمل معك ( � القرارات الأسرع �

 الإنعاش العقلي  � تحولات الجرد السريعة   �

  أمان العمل المتزايد  � التطور السريع للمنتج  �

 المعاناة/  تجنب الألم  � يم الأسرع التسل �

  الصداقة  � التطور الأسرع للمنتج  �
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 المنفعـةوتذكر بأن هـذه . ً المكتشفة حديثا لكل عميلالمنافعتجنب إغراء تقديم 

يتم تحديدها بواسطة المشتري عندما تكون الحاجة والتركيز عـلى شيء لا يحتـاج إليـه 

لأفضل، وفي أسوأ الأحوال يظهر ذلك بأنـك لا المشتري فعلى الأقل يضيع وقت التقديم ا

 .تستمع

ولكن ماذا عن ملامح شركتك؟ فهـل هـذا يعنـي أنـه يجـب عليـك تجاهـل هـذه 

فـإذا لم تقـم بتـدعيم فائـدة . المنافعالملامح؟ كلا استخدمهم كدليل على قدرتك لتوفير 

 .تـركهمفيجب عليك من المحتمـل .   على أيه حالالعميل المرتقب تم ذكرها بواسطة 

 وكممارسـة لـربط الملامـح .ةمهنيـفوائد عديدة لخدمة شركـة ) 16-2(ويوضح الشكل 

 أخـرى تقـوم بتـدعيمهم في أدلة فقم بتحديد واحدة أو العديد من الملامح أو المنافعب

 . الفراغ
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 16-2نموذج 

 

  بالملامح المنافعتدعيم 

 

   المنفعة

 . التشخيص)أ

 .تستطيع تحديد قوام مشكلتك

 

  :تحليل القضية) ب

 .سوف تساعد إدارتك في إنجاز الأهداف

 

  .تجنب التكلفة) ج

 .سوف تدخر لك أموالك

 

 . الإنتاجية المتزايدة)د

 .سوف تقوم بتركيز فعالية موظفيك

 

 

 : الإجابات

مـن الممكـن أن تتضـمن الإجابـات النموذجيـة . لا يوجد إجابة واحـدة صـحيحة

 -:الصحيحة ما يلي

فية للشركة وأعضاء الفريق الطريقة المسـتخدمة  صناعة متخصصة وخبرة وخل) أ

 . للتشخيص

 . تقنيات التسهيل)  ب

 . طريقة تخفيض التكلفة)  ج

 .  الإنتاجيةلزيادة الطريقة المستخدمة ) د

  .درجات متعلقة من توكيل عمل الفريق
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 . الإنتاجية المتزايدة

 . د فعالية موظفيكيسوف تز

* * * 

 لغرض من المثال التالي مـن تحـول إدارة هنيبشأن وفرة وصف المفلتكن حساس 

ًوغالبا ما تكون الحالة في هذه الشركات فإنه يمكن اعتبار هدف العميـل ذات . الشركة
المستوى الأعلى حيوي أو بطريقة أكثر تحديد تجنـب الإفـلاس فليـذهب الفـاتح عـالي 

 .المستوى بشيء يشبه ذلك

 في وسيط أعـمال على مدار العشرين سنة الماضية كفلقد قمت ببناء هذه الشركة

 .فالآن فلقد ضربت علامة سيئة تعرض جميع عملك الجاد للمخاطرة. صناعتك

وبطريقة أسرع فيتم تهديـد الـتحكم في مصـيرك بواسـطة صـحاب الـدين الـذين 

وأنـه لأمـر حتمـي أن . فقدوا الثقة في قـدرة شركتـك  عـلى الإبقـاء بالإجبـارات الماليـة

يد ثقتهم، وتحصل على هذه الشركة عائدة إلى الطريق بطريقة صريحـة، ولـذلك تستع

فتستطيع إعادة التركيز على ما تستطيع عمله بطريقـة أفضـل حيـث يسـاعد ذلـك في 

ثـم يتحـول منفـذ الإجـراءات . وهـذا مـا نريـد مسـاعدتك في القيـام بـه. إنجاز العمل

 :العميل لمخاطبتها كالتالييحتاج ًالمتحولة للحاجتين الأكثر إلحاحا والتي س

 تحتاج الشركة لإعادة تجميع العوائد المالية بطريقة : إيجاد المال للدفع للدائنين

 وللقيـام بـذلك .أكبر كلما أمكن ذلك للدفع للدائنين وشراء الوقت لإعادة البناء

) المنفعة(فسوف يقوم متخصص التحول وبطريقة سريعة بتحديد مصادر المال 

 .)الملمـح(ن تعمل بسبب الخـبرة الممتـدة لفريـق تقيـيم لميـزة التي تستطيع أ

) المنفعـة( وذلك ببيعهم ، المختارة إلى مالالمنافعفمن الممكن أن تقوم بتحويل 

فبســبب معرفتهــا وإمكانيــة الاســتخدام بالنســبة بالمشــتريين لأنــواع المميــزات 

 .)الملمح(المذكورة 

  وذلـك ) المنفعـة(بطريقة سريعـة ًوأخيرا فمن الممكن أن تقلل مخرجات النقد 
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 ثم بعد ذلك يقوم المتخصـص .)الملمح(بتطبيق إجراءات تحكم التكلفة المثبتة 

 .)الدليل(المتحول بعرض الإشارات لفاعليته في جيل النقد 

 : احصل على قبول الدائن بعمل خطة لإعادة البناء    

ة يجـب أن تحصـل عـلى ولكي يتم السماح لك لإعـادة اخـتراع الشركـة فـإن الإدار

وقبل قبولها فيجب أن يصـدق الـدائنون بـأن . موافقة الدائن لعمل خطة لإعادة البناء

فيعرض المتخصص المتحول . الخطة سوف ينتج عنها خسارة أصغر من الحرمان العاجل

التي تم تأسيسها  على تسجيل طريقها السابق ) المنفعة(مصدقيته القوية مع الدائنين 

 فلقـد .)الملمـح(ومهـارة التفـاوض ) الملمـح(لية اتصالات الدائن المحققة ، عم)الملمح(

 .)البرهان(المرتابين ) أصحاب الدين(أخبر بقصة عن حالة أخرى فيها فاز بالدائنين 

 فكر في فرصة عمل معينة تقوم بتتبعها وقم بتطوير وصـف .والآن فقد حان دورك

. إذا سـاعدك وذلـك) 16-3(لحق رقم قم باستخدام الشكل المذكور في الم. محكم لعرضك

 التـي سـتقوم المنـافعفلتبدأ بجملـة ربـط عاليـة المسـتوى متبوعـة بعـدد مـن أوصـاف 

قــم بتجهيــز كلماتــك للعميــل، وذلــك . بتوفيرهــا والملامــح التــي ستســتخدمها لتــوفيرهم

فالترتيـب مهـم، فالعمليـة سـوف . بالاستماع لاحتياجاتها في ترتيب الأهمية بالنسـبة لهـا

 .شعر بأنك فهمت احتياجاتها بوضوح إذا رتبتهم بالطريقة التي تريدها هيت

استمارة تخطيط التقـديم بالنسـبة لكـل حاجـة، قـم ) 16- 3(يوضح الملحق رقم 

حاول أن .  التي ستقوم بتوفيرهاالمنافع بالنسبة لكل حاجة، قم بتحديد المنافعبتحديد 

على سبيل المثال نصيب السوق المتزايد، (تختصر كل فائدة إلى كلمتين أو ثلاثة كلمات 

المخاطرة المخفضة، تحول فريق العمل المخفض، التكـاليف المنخفضـة للصـيانة، تزايـد 

ًه حيث يعتـبر واضـحا في بتقديموذلك سوف يساعد في تأكيد ما تقوم ) إخلاص العميل
 . عقلك حتى لو استخدمت كلمات أكثر عندما تقوم بوصفها للعميل
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 16-3نموذج 

 

  يط التقديماستمارة تخط

  :التاريخ      :الاسم

  :المستوى الذي تحتاجه

 البرهان المزايا المنافع الاحتياجات

    

   

    

   

    

   

ًوإذا لم تكــن واضــحة بالنســبة لــك فســوف يكــون لــديك وقتــا صــعبا لتوضــيحها  ً

مهـارة (ًوبعد ذلك قم بذكر الملامـح التـي تمثـل مصـدرا لكـل فائـدة . بالنسبة للعميل

التسهيل، المعرفة بتسهيلات العميل أو نظام المحاكمة الـذي تـم ذكـره لأي شيء آخـر، 

والذي ينتج عنه قيمة بالنسبة للعميل، مسافة قرب مكاتبك، الوصول العالمي لشركتك، 

ثم بعد ذلك قم بتحديد أي برهـان سـتقوم بعرضـه مثـل حكايـة متعلقـة، ). طريقتك

ًوأخيرا تأكد من . ت عميل آخر، أو تحيز أعضاء فريقكمعلومات، إشارات، جولة لعمليا
كيف يبدو ذلك؟ . ويمكنك القيام بذلك بطرق عديدة. أن العميل يوافق  على طريقتك

 وبمجرد الإكـمال »هل تفتقد لأي شيء؟«هل تشعر بالراحة مع استخدام تلك الطريقة 

ويوضـح . رضـكفاستخدم هذه الوثيقة كتخطيط للكلمات التي سـنقولها وبالنسـبة لع

 . بناء واحد يمكنك استخدامه لكي تصف طرقتك تجاه مشكلة العميل) 16-4(الشكل 
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 16-4نموذج 

 

 بناء لإعطاء المعلومات 

 

 :اسأل على العمل    

والآن عبر عـن اهتمامـك بعمـل العميـل، يمكنـك القيـام بـذلك باسـتخدام طـرق 

فتتضــمن . فهـم اهتمامــك الشـخصي بقضـيتهاعديـدة، ولكـن تأكـد مــن أن العميلـة ت

 :الكلمات التي يمكنك استخدامها ما يلي

  سوف أفضل أن أكون وكيلك في هـذا الموضـوع سـوف أفضـل بشـدة أن أكـون

محاسبك أو مستشارك أو المعماري الخاص بك، سوف أفضل عمل هذا البحـث 

 . لك
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 النـوع مـن ًسوف نفضل بشدة أن نكون جـزءا مـن هـذا المشروع المثـير، فهـذا 

 . المشروع هو النوع الذي أريد العمل فيه بالفعل

. ًوأخيرا أسأل للتقديم حيث يعـد ذلـك الخطـوة المنطقيـة التاليـة لإيجـاد العمـل

فالســؤال للتقــدم يســاعد في الحفــاظ  عــلى البيــع متحركـًـا وتجنــب امتلاكــه في دائــرة 

تتضمن التقدمات المشـابهة الإهمال للمكالمات الهاتفية غير العائدة أو ذيل التليفون و

 : ما يلي

 ًبالنسبة للخدمات الأكثر احترافا فيوجد هناك حاجة لأكثر مـن : مقابلة أخرى

ًوغالبا ما يوجد هناك أعضاء إضافيين لفريق عمـل العميـل . مقابلة واحدة للعمل بيع
فـإذا . الذين يجب عليك مقابلتهم أو جمع المعلومات أو تجهيـز طريقـة أكـثر تفصـيلاً

فسنفضل العودة في الأسبوع . (بت مقابلة أخرى فقم بتوضيح من المسئول عن ماذاطل

 هل يمكنك تنظيم ذلك؟ فسوف أحض رئيس ممارستنا ومـدير .القادم ومقابلة رئيسك 

ًوإذا كـان ذلـك ممكنـا !) المشروع الذي ذكرته وقام بالعديد من ذلك النوع من العمل

ًإذا كان ذلك ممكنا فسوف أتحدث مع . (غادره المقابلة القادمة قبل أن تموعد فحدد 

إذا قاوم العميل فقم بتذكيرها بمقـدار ) سكرتيرتك بشأن تحديد موعد المقابلة القادمة

إني أصف فإني لا أقصد الدفع ولكن ذلك يمثل أهمية . (أهمية هذه المسألة بالنسبة لها

 ).كبيرة بالنسبة، وذلك فإنني لا أريد أن تسوء الأشياء

 وإذا .  بالطبع اتفاق على تأجيرك–فالتقدم الأفضل هو :  لمباشرة العملتوكيل

. ًأعتقد بأنك جاهزا لأن تسـتمر في ذلـك. (ًشعرت بأن العميل جاهزا لعمل ذلك فاسأل

ًوإذا كنت غير متأكد ولكن مازلت تعتقد بأن العميـل جـاهزا فيمكنـك ) أليس كذلك؟

 ). أين سنذهب من هنا؟إلى. (أن تسأل نفس السؤال بطريقة غير مباشرة

. عندما يوافق العميل على التقديم فلتغادر بطريقـة مهذبـة كلـما اسـتطعت ذلـك

فإذا استمررت في التحدث فأحسن نقطة يمكنك القيام . فوظيفتك لليوم قد تم القيام بها

وأسوء شيء يمكنك القيام بـه هـو أن تقـول . بها هي أن تتولى وقتك الثمين وقت عميلك

 .  إعادة تفكير العميل في اختيارك وبين هاتين النقطتين فلا يوجد أساس جيدًشيئا يسبب
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  رسمية عروض : ابلة البيعيةالمق

 

 المهنيينالعملاء يطلبون من كثير من 

أن يقدموا بإعطائهم تقديم رسمي بسـيط 

عادة كخطوة نهائية في تقريـر مـن الـذي 

وعنـد طلـب ذلـك فبمثـل . سيتم اختياره

ـدة  ـع النقطــة الوحيـ ـاخ البيـ ـديم منـ التقـ

قـدم بطريقـة . الجريئة للنجاح أو الفشـل

فاوضـــات عـــلى جيـــدة ويـــتم إدارة الم

ـة، قــدم بطريقــة  ـة بطريقــة نهائيـ الضريبـ

أو (لقـد فزنـا «:  الـذين يقولـونالمهنيونفـ. سيئة وسـتنتهي الموسـيقي بطريقـة سـيئة

 فقط اسـتخدم مثـل هـذه اللغـة للعـرض أو مواقـع تجميـع »ذلك في التقديم) خسرنا

 .معلومات البيع

. مهنـيختيارهـا لل على أنها حدث بلـغ الدرجـة القصـوى في اعروض نظر إلى النو

ومن استخلاص المعلومات عن المشاريع الضائعة فقد تعلمـت منـذ وقـت طويـل أنـه 

ً في آن واحد فإن المطامح تضع وزنا كبيرا على التقـديمعروض عندما تخضع العروض ل ً .

وعند السـؤال عـن كلاهـما فيمكـنهم بالكـاد اسـتعادة العـروض، ولكـن يمكـنهم ذكـر 

  .عروض تفاصيل كثيرة عن ال

 ولاحظ على .  الرسميةعروض ولهذه الأسباب فقد خصصت هذا الفصل لل
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. ً الرسـمية أيضـاعروض ذلك أن جميع ما يوجد في الفصل السادس عشر ينطبق على ال

 . وإذا لم تقرأه فيجب عليك قراءته الآن

فيمكنك التقديم باستخدام . ويوجد هناك العديد من الطرق لعمل تقديم رسمي

وأي كانت . للجنة أو بواسطة التحدث عبر منضدة مع مشتري أو مشتريينشرائح أمام ا

 -:الطريقة فإن تقديمك سيكون أفضل إذا قمت بالتالي

ًيعد التقديم جزءا صغيرا من البيع     ً . 

ًسيكون تقديمك أفضل إذا تعرفت على أن ذلك يمثل جزءا صغيرا مـن البيـع فـإذا . ً

ح، احتياجاتهـا والمنافسـة والقيـام بتطـوير قمت بتجميع معلومات جيـدة عـن المطمـ

هـؤلاء الـذين . علاقة مع بعض أو جميع المشترين فإن التقديم نفسـه سـيكون أفضـل

يرجعون لهذا الكتاب من أجل الإرشـاد بفـترة قليلـة قبـل أن يقومـوا بالتقـديم يجـب 

فمـن الممكـن . عليهم مراجعة الفصل الخامس عشر مع تأكيده على السؤال والاستماع

ًألا يكون ذلك متأخرا للغاية في جمع المعلومات التي ستصنع الفرق بين التقديم الجيد 
ففـي ذات مـرة قـد اقتربـت مـن مجموعـة مـن المصـممين . والتقديم الـذي لا يؤمـل

. الداخلين بخصوص تقديم كانوا يقوموا بتجهيزه لواحد من البنـوك الكبـيرة في المدينـة

 أن الفريـق يفتقـد المعرفـة عـن احتياجـات وفي وقت مبكر من التخطيط فقـط ظهـر

وقد أوصيت بإلغاء الإلقاء حتـى وقـت الظهـر وذلـك بهـدف إعطـاء الفريـق . المطمح

فقد كان التقـديم وعندما أعدنا عقد المؤتمر . الفرصة لدعوة المشتري باستخدام الأسئلة

 وقـد .أساس كامل من المعلومات التي تم جمعها في مكالمة هاتفيـة واحـدةيقوم على 

 .فاز المصممون بالمشروع

 -:يجب أن يبدأ كل تقديم مراجعة ما يلي

  ةالعميل المرتقب خلفية عن الشركة . 

 خلفية عن الناس الذين ستقدم لهم . 

 خلفية عن الموقف الذي يواجهه العميل . 
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 خلفية عن حاجات العميل. 

  خلفية عن الحاجات الخاصة للأشخاص الذين ستريد التقديم لهم 

 ة لأي المتطلبات الرسمية بالنسـبة للتقـديم المطلـوب بواسـطة المشـتري مراجع

 ). المحتوى إلى أخرى-الطول(

 خلفية عن المنافسة ونقاط القوة والضعف . 

هذه هي جميع المعلومات التـي يجـب عليـك تجميعهـا في خطـوة سـابقة عـلى 

 .. التقديم

 ومات خطط للتقديم من منظور المشتري باستخدام خلفية المعل    

وهذا يعني أنـك يجـب أن تضـع في . فيمكنك تخطيط التقدم من منظور المشتري

يمكنــك التأكيــد .  عديــدة في طــابورعــروض اعتبــارك مــاذا يشــبه أن تجلــس وتســمع ل

 :بطريقة منطقية أن الخبرة تعبر عن جميع ما يلي

 ت ًإذا لم يكن التقديم واضحا فسوف يضطر المشتري إلى عمل الاستنتاجا: الخبرة

ًأحيانا ما سوف تختلف هذه الاستنتاجات عـن الاسـتنتاجات التـي . عن أهمية ما تم قوله

 .يريدها المقدم

 ًسوف يتظاهرون جميعـا . سوف يدعي جميع المقدمين أنهم الأفضل: التكرار

سوف يتظاهرون بـأن الأشـخاص . بأنهم مستمعون جيدون مستجيبون والأقدم والأكبر

سوف يجعل ذلك من أصـعب التمييـز .  يعملون في ذلكأصحاب المكانة العالية سوف

 .بينهم

 بسبب التكرار ولأن كثـير مـن المقـدمين سـوف يـؤدون بطريقـة أقـل : الملل

 ).شيقة(كفاءة فإن العملية سوف لا تكون ممتعة 

 والتكرار أيضا وبسبب أن عروض بسبب الملل الذي ينتاب ال: صعوبة التذكر ً

. ً فالمحتوى سـيكون صـعبا مـن أجـل التـذكرروض ععقل كل شخص يتجول في أثناء ال

 .ًومن الممكن أيضا صعوبة تذكر المنافس وما قاله
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 فكثـير . عروض تسيطر الاتصالات ذات الطريق الواحد في كثير من ال: الهدوء

 . من الاتصالات ذات الطريقة الواحدة تكون باردة 

 كـان شـكل التقـديم فكلما زاد عدد المنافسين الذين يتم سـؤالهم للتقـديم كلـما

ًرسميا بشكل أكبر كلما زاد أيضا إدماج جدول ال ً، وأيضا كلما كان محيرة متكررا عروض ً ً

ًوحملاً وصعبا التذكر وسوف تكون العملية أكثر برودا  عـروض بالرغم من أن جميـع ال. ً

الواحدة تلو الأخرى غير الرسمية تعتبر سهلة بالنسـبة للمشـتري فإنـك تعتـبر في أمـان 

ولكي تتغلب على جوانب القصور فلابد أن يحقق . ث يتم تطبيق نفس الاهتماماتحي

 -:تقديمك الأهداف التالية

  ًيجب أن يكون مقنعا يجب أن يشرح بوضوح وبطريقة منطقيـة لمـاذا تكـون

 .العملية   أنت الأصلح للحصول على 

 بعد التقديم بيوم أو أسبوع. ًيجب أن يكون متذكرا. 

 ًتري قادرا على تذكرك وتذكر رسالتكيجب أن يكون المش. 

 ًيجب أن ينتج رابطا عاطفيا مع المطمح يجب أن يوضح أنك تهـتم بـالمطمح . ً

 .وسوف يكون من المفيد العمل معه

 . ميز شركتك عبر الاستخدام المتناسق للموضوع    

التي تستخدمها عند . قرابة للزاوية.  رسمي لابد أن يحتوي على موضوععرضكل 

قـم بتطـويره حـول .  موضوع، فيؤكد الموضوع على التركيز والوضوح لرسـالتكتخطيط

والأكثر احـتمالاً أن ذلـك . العملية   ًالسبب الأكثر إجبارا أن شركتك هي الأفضل لعمل 

يمكن اشتقاقه من التمرين الذي قمت بإكماله لكي تـربط خـدماتك بالشركـة المأمولـة 

 . وأهدافها الأساسية

 : بطريقة من الطريقتين التاليتينوضوع شركتكيجب أن يميز الم

 تفـترض هـذه الطريقـة أن الآخـرين يعرضـون :  هـو الأفضـل نفعاالأكثر 
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بطريقة أساسية نفس الخدمات التي تعرضها أنت ولكنك تتميز في الجـودة أو الكميـة 

يبحث الأشخاص . وإذا لم تسيطر على السوق فإن هذه الطريقة تعتبر مخاطرة. العالية

 الخاصـة المنـافعون عن قاعدة مسـتوى الأكـثر الإسـهامات وتخفـيض عميل المرتقب ال

وهكـذا فالقيـام بعشريـن مشروع مشـابه للـمشروع . بالمستويات فوق هذه القاعـدة

الذي تتوقع القيام به في حين قيام المنافي بثلاثة مشاريع فقط مـن الممكـن أن يعطيـك 

تعلـيم أقصر، قـدرة تشخيصـية أفضـل ذلك معرفة مخصصة يمكن ترجمتها إلى أقواس 

ولكن القيام بسبعين مشروع مشابه في حين قيام المنـافس بـأربعين مـن . وحلول أفضل

ومن الممكـن ألا تعـرف . الممكن ألا يتم إدراك ذلك كميزة كبيرة ومن الصعب التحقق

كثير ًوغالبا ما يكون إثبات قيمة امتلاك ال. الإدعاءات التي يمكن أن يقوم بها منافسيك

ًمن الصفة صعبا بل وأحيانا مستحيلاً ً . 

  ًيمكنـك أيضـا أن تفـترض بأنـك تعـرض مجموعـة : المنافعحزمة مختلفة من

ًنعم فإنك تعرض أي شيء كما تفعل الشركات الأخرى ولكنك أيضا . المنافعمختلفة من 

ًوإذا كانت دي شيئا قيما بالنسبة للمطمـح . تعرض دي التي لا يعرضها أي شخص آخر ً

 :ويتضمن نوع التمييز هذا ما يلي. ويعتبر ذلك مناقشة قوية

 قامت شركة الاستشارة بتأجير خبير في الجودة العاليـة مـن شركـة : الأشخاص

 . ًتحتوي على برنامج جودة مشهور دوليا لكي يرئس فعل إدارة الجودة الكلية

  ًقـام أسـتاذ جـامعي بتطـوير منهجـا للبحـث لـكي ): منهج البحـث(الطريقة
 . وفي تطوير ممارسة استشارة كبرى حولها. اعد المحامين في اختيار هيئة الحكميس

 حصلت شركة استشـارة عـلى ميـزة هامـة وذلـك بعـرض : مستوى الخدمات

ًتسويقها واحدا بالنسبة لمستوى ممتلئ من الخـدمات التـي تتعلـق بنـوع معـين مـن 

 .المشروع في حين تعامل المتنافسون فقط مع قطع

 كــدت شركــة هندســية مدنيــة عــلى علاقاتهــا الخاصــة بــالتخطيط أ: العلاقــات

 وتحديد مناطق الهيئات في الولاية في حين التنافس من أجل العمل من المطـورين الـذين 
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 . يبحثون عن القيام بالعمل هناك

 ًلقد كتبت التفويضات الخاصة بقانون شركة كبيرة كتابا عـن قـانون : المعرفة
بالنسبة للشركـات الأوروبيـة واسـتخدامها لتوضـيح المعرفـة حمايات الولايات المتحدة 

 . وقد أصبح ذلك موضوع مبيعاتها. المخصصة لحاجات السوق

 لقد قامت شركة بحث منفذة بتحديد مواقع المكاتب في المنـاطق : الاستجابة

هـا بميـزة في حـين التنـافس ضـد الشركـات الكبـيرة مـع لزيادةمتوسطة الحجم وذلـك 

ـد باعــت خــدماتها المكاتــب المؤسســة ـاطق الرئيســية الخاصــة بالعاصــمة، وقـ  في المنـ

 .للشركات القريبة من المكاتب وذلك بالالتزام بالاستجابة على أساس من قرب المكان

 في كل مجال، فيوجـد العديـد مـن الشركـات التـي قامـت بتطـوير : السمعة

ويعتبر .  قليلةسماعات قوية ساعدتها في بيع العمل ذلك لأن البيع منهم يبدو مخاطرة

وإذا اسـتطعت الاختيـار مـن بـين المميـزين . ماك كيـنسي أحسـن مثـال في الاستشـارة

العديدين في تطوير الموضوع فتذكر أن تختار الشخص الذي يمثل أكبر أهمية بالنسـبة 

 . للمطمح

ولا تتوقع أن تختار مميز واحد وأن تستخدمه إلى الأبد، وإذا كـان فعـالاً فسـوف 

أعرف بأننا قـد أصـبحتا عـاملاً في سـوقنا عنـدما بـدأت «. ً بتقليدك فورايقوم الآخرون

ً، يجب أن تكون قادرا على أن تعـبر عـن » المنافسينعروض بترجمات الشرائح تظهر في 
موضوعك في جملة واحدة كما تقوم بعمل زاوية فحاول إكمال هذه الجملة باستخدام 

 قـم »...تسـتطيع مسـاعدتك لأننحـن أفضـل شركـة «: مطمح معين في عقلـك كالتـالي

 .  نهايات مختلفة حتى تجد واحدة يعتقد أن المطمح سوف يجدها ملزمةبتجربة

 : وتتضمن أمثلة النهايات البديلة ما يلي

  لقد قمنا بتخصيص طرق وأسس معلومات سوف تؤكد الإكمال السريع للـمشروع

 . وتقلل نفقاتك بدون تدمير جودة المنتج
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 ريق غير مساوي للاتحادات المدافعة في بدل بدء الموظفون يوجد لدينا تسجيل ط

 . في نظام المحكمة هذا

  لقــد قمنــا بتخصــيص معرفــة للممارســات المعــد في صــناعتك وبالتــالي تســتطيع

 . مساعدتك في تقليل وتخفيض الضرائب

  تعتبر الشركة الوحيـدة التـي تجمـع تصـميم التسـهيل الطبـي عـالي الجـودة مـع

وبمجرد وجود موضوع يمكنـك تأسـيس تقديمـه حـول . لدوليالتصميم الجمالي ا

 .هذا الموضوع

 . قم بتحديد الحالة التي تريد عملها    

) الحالـة(ثم بعد ذلك قم بعمل تخطيط واضح، منطقي ومحكم بالنسبة للقضية 

قم بتدوين أي إحصائيات أو براهين أخرى مـن . التي توضح أنك أفضل شركة للوظيفة

وتأكد من أن كل نقطة تدعم الموضـوع . استخدامها لتدعيم مناقشتكالممكن أن تريد 

وإذا كان من المساعد لك عمل ورقة بالتقـديم فقـم بعمـل ذلـك . الرئيسي بالنسبة لك

ومن . فإنك تكتبها فقط لكي تؤكد بأن سببك معقول. ولكن لا ستخدمها لكي تلقي منها

لا يجيـب . وفي الانتهـاء.في البـدءالممكن أن يساعدك تذكر السطور المفتوحة والمعلقـة 

 .تذكر بقية تقديمك

 .ً استخدم الأمثلة التي تجعل خدماتك أكثر وضوحا    

ًفقد ذهبت سريعا .  كانت شركتي في أمس الحاجة للعمل– في الاقتصاد الضعيف 

إلى سينسيناتي لكي أطلب مصنع معدن صغير يفكر في بناء فـرع وحـدة صـناعية ففـي 

ً المطمح بكونه واعدا، فقد كان الرئيس محددا بتقليـل نفقـات عملـه البداية فقد ظهر ً

ًوذلك بتأسيس فرع وحدة صناعية وأراد المساعدة مقررا أين يقـع المكـان في الجنـوب 
 . وقد كان ذلك تفردي

 ولأن ذلـك هـو . ًعشرون شخصـا: ثم بعد ذلك أخـبرني بحجـم الوحـدة الصـناعية
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 ما فوق الرأس الإضافي لفرع الوحـدة الصـناعية عملي فقد عرفت في نفس اللحظة بأن

ًوسوف لا يوجد أبـدا دفـع عـلى الاسـتثمار . سوف يكتسح أي مدخرات خاصة بالعمل

 .المبدئي

فأخبرتـه عـن مصـنع معـدن . وعندما حان وقت تقديمي فقـد بـدأت بسرد قصـة

 حـين وبدلاً من الانتقال إلى. ًمعروف عملت معه والذي أراد أيضا تقليل نفقات العمل

ًبليت فقد حددت الشركة موقع الوحدة الصناعية التي تحتوي على عشرين شخصـا في 
وقـد . مدينة صغيرة في ويكونسين في خلال مساحة ثلاثة ساعات مـن منطقـة شـيكاغو

كانت نفقات العمل منخفضة كما هي في أي مكان آخر في الجنـوب، وتـم تحديـد مـا 

وعنـدما تحـدث الحاجـة لمصـدر . عيةفوق الرأس بشخص واحد مـدير للوحـدة الصـنا

بشري، هندسة، أو أي مساعدة فشخص ما من منطقة العمل يتخذ سيارة ويسوق بهـا 

وبطريقة كبيرة عـلى . وقد كان ذلك مستحيلاً في المناطق البعيدة. إلى الوحدة الصناعية

فهذه القصة قد أوضحت الأشياء التاليـة . أساس هذه القصة، فقد قام العميل بتأجيري

 :عني

 ًإنني قد فهمت هدفه الأساسي في أن يكون منتجا وبتكلفة قليلة . 

 أصبحت خبرتي ذات قيمة بالنسبة له . 

 سوف أوفر له أمواله. 

ًوأفضل من ذلك فقد قامت القصة بكل ذلك بطريقة أكثر إقناعا وتـذكرا عـن مـا  ً

اية وهذا الكثير يمكنك الحصول عليه من حك). تصورات(كنت سأتحدث عن معنويات 

وقد تم تلخيص قيمة الحكاية الجيدة بالنسبة لي بواسطة مطمـح آخـر . واحدة قصيرة

والآن . »لقد رأينا مشكلتنا في القصة التي أخبرونـا إياهـا«: فقد قال. قام بتأجير منافس

ها إلا تجربـة فقد أسدت بخدمته لا يستطيع المشـتري !فهي قد أصبحت قصة جديدة

 . ًهرا، يبدو ذلك ظامهنيبعد تأجير 

 فيعتـبر . ومنذ هذا الوقت فقد بحثت لكي أجعل قصتي تقابل هـذا المسـتوى
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 المهنيـينًالاستخدام الكثير للحكايات واحدا من الاختلافات الرئيسية بين بيـع خـدمات 

غــير ( تعتــبر معنويــة المهنيــينًفجزئيــا فالســبب في ذلــك أن خــدمات . وبيــع المنتجــات

فهـذا .  يجب أن يبيعـوا أنفسـهم إلى حـد مـاالمهنيين إلى حد كبير، وذلك لأن )ملموسة

 وأنـا محاسـب كبـير »يعـد هـذا عظـيم«فالجمل . ًيعتبر تصورا مختلفًا للغاية عن بيع

 لهـا تـأثيرات مختلفـة إلى حـد مـا عـلى )أخصائي أو معـماري أو مستشـار أو محـامي(

 . المستمع

 الذين المهنيين في بعض الصفات التي يفضلها المشتري) 17- 1(ويذكر الملحق رقم 

 ذلــك ؟كيــف يمكنــك ادعــاء بعــض هــذه الصــفات بــدون الظهــور بالتصــنع. يــؤجرهم

 .باستخدام الفني للحكايات

   17- 1(رقم( 

  الجيد هنيالصفات المستخدمة لوصف الم

 

 لديه خبرة  لديه رؤية 
 لديه معرفة  يقظ 
 ذكي  عاطفي 
 غالي ولكن يستحق ذلك  محلل 
 موضوعي  صادق 
 مبدع  جديد   
 يركز على العميل  مهني 
 حساس  مقنع 
 حي الضمير  حكيم 
 عملي  لديه أخلاق 
 مدخر   فطن(لبق( 
 ممتع  لديه طاقة 
 يتحكم في نفسه  مهتم 
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 :تحتوي القصة الجيدة على الصفات التالية    

ًيجب أن يكون المطمح قادرا على بتحديد نفسه . لابد أن تكون متعلقة بالموضوع
بناء التعلق وذلك بوصـف هـذه الصـفات المميـزة للعميـل المـاضي قم ب. ببطل القصة

والذي يشبه بدرجة كبيرة العميل الحالي سواء كان في الصناعة، الموقع، حجـم الشركـة، 

فإنه من الصعب استخدام قصة عن مشغل ملهى لكي تناسب نـاشر . أو تشابه الحاجة

ف يخفـض الرسـالة حتـى وإذا لم يشعر المطمح بتعلق الموضوع فسو. الكتاب المقدس

 .ولو كانت جديرة بذلك

  تركـز الحكايـة الجيـدة عـلى فوائـد العمـل وذلـك . المنـافعتقوم على أساس

بتوضيح إما الأشياء الجيدة التي تتراكم على شـخص قـام بهـا أو الأشـياء السـيئة التـي 

 .تضيق على شخص لم يفعلها

 أن تكون حكايـة ًتتوقف الحكاية الطويلة جدا على. تكون الحكاية مختصرة 

ًفإذا أصبحت القصة طويلة جـدا فإنهـا تصـبح خـروج عـن الموضـوع الـرئيسي . واحدة

يجـب أن تكـون الحكايـة خمـس جمـل عـلى . لتقديمك بدلاً من أن تكون مدعمة لـه

 . ومن الأفضل ثلاث جمل. الأكثر

 ًتماما مثل الواقف على المسرح في جـزء . أنها تتكون من أربعة عناصر رئيسية
الحاجة لتخفيض نفقـات العمـل عـلى (من المقابلة فيجب أن تحتوي على حبكة عمل 

نجاح (وعائد ) الذهاب إلى ويسيكونسين(حدث ) مصنع معدن(شخصية ) سبيل المثال

ًوإذا احتـوت أيضـا عـلى . )أكبر عن الوحدة الصناعية لحين بليت والتي جعلتها ممكنة

 . فإن ذلك يجعلها أفضلالفكاهة

  في أخبـار الحكايـات التـي ) مهـارة( أكـثر كفـاءة لمهنيـينالقد أصبح بعض

لا تقـع في هـذا . ًواجهوها، وغالبا ما يكون ذلك بسبب نقص مهـارات بيـع الآخـرين

  الذين لديهم حكاية نصف كفاءتهم لكل جملة يتحدث بها المهنيينيتم اعتبار . الفخ
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. لأداة عنـد الحاجـةقـم باسـتخدام هـذه ا. العميل الحالي مضايقين ويفقدوا وظـائفهم

مـا يـراه النـاس . فباستخدام قصة واحدة فقط استطعت إنهاء بيع مـع مصـنع معـدن

 . كشيء هام كما تقوله أنت

وفي اسـتخلاص . في ذات مرة لقد فقدت مبيعات عديـدة في مشـادة مـع منـافس

للمعلومات مع العملاء الحاليين فقد قال الثاني بأن لديه أساس أفضل للمعلومات على 

ومن موظف .  يوجد عندي وبالتالي يستطيع إكمال المشروع بطريقة سريعة ودقيقةما

وبعـد أسـابيع فقـد . ًعمل سابقًا لحساب المنافس فقد عرفت بأن ذلـك لـيس صـحيحا

وقد عرض شريحة جعلتنـي . جلست في تقديم قام بإعطائه في اجتماع مؤسسة تجارية

. قـه إقنـاع العمـلاء الحـاليين بتفووهذه الصورة الوحيدة التـي اسـتطاع بهـا. ًمصدوما

وقـد قمـت . انطباع تواجد وفرة من المعلومات النافعـةوببساطه أنيقة فإن ذلك أنتج 

 . بتطوير ملحق دفاع وتوقفت عن فقد الوظائف معه

ية وأصبحت أكثر الشكل  ودائماً ما أتذكر هذا الدرس في قيمة تقديم عالي للرسوم 

فـما .  والمادة التي وجدهما منافس في هـذا الملحـقًمجهودا للجمع بين نفس البساطة

 . يراه العملاء الحاليون لك يعتبر هام مثل ما تقوله أنت

 . يمكن اعتبار ما تفعله ذات أهمية مثل ما تقوله    

لقد فقد فريق مجازفة ملحق من المعماريين والمهندسين مشروع وذلك بسبب أن 

ة غير ذكية في النهايات العكسـية للمنضـدة في المعماريين والمهندسين قد جلسوا بطريق

أثناء التقديم مدمرين بذلك صورة الأعضاء الثلاثة لاختيار اللجنة عن التناقض بـين مـا 

 . سمعوه عن العمل الجامعي في مقابلة ما رأوه

 فلـم يجلسـوا مـع بعـض فقـط ولكـن ارتـدوا –وفي المرة التالية لتقـديم الفريـق 

فلم يخلع أي منهما معطفه، على سبيل (تم فعل ذلك بإحكام لقد . علاقات بنية اللون

 ظهريـة عـروض وبعد الجلـوس عـبر خمسـة . ولكن تلقى العميل على الرسالة) المثال

  )فريق العلاقات الحمـراء(فقد استطاعت لجنة الاختيار استدعاء الكلمات التي تخص 
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 . العملية   وقد حصل الفريق على ). إضافة التأكيد(

 ؟؟هل استمعت بإنصات    

فـنحن نشـكل . وأعـرف مـا أتحـدث عنـه. فإني أهتم بك. فإني متحمس لمشروعك

فهذه والكثير من الرسالات الأخرى تم تسليمها بطريقة أكبر من خـلال تصرفـك . فريقًا

ًوهذا يعني أن تقديمك يجب أن يكون مبنيا بطريقـة توضـح . ليس من خلال ما تقول
ومثـل الفريـق في القصـة .  يمكن توصيلها باسـتخدام الكلـماتالأشياء الرئيسية التي لا

السابقة فيجب عليك أن تقرر الجوانب الخاصة بتقديمك والمتطلبـة لتحقيـق التـدعيم 

من سلوكك ثم بعد ذلك خطـط للـتصرف طبقًـا لمـا حـددت وهنـا بعـد الأشـياء التـي 

 :تستطيع التأكيد عليها كالتالي

  التبسم، رفع يـدك للأمـام عنـدما . حماس اليتصل النشاط الجسمي ب: الحماس

تشير لنقطة ما، والحركة بطريقة أقرب تجاه جمهورك عندما تتحـدث جميعهـا 

 .تنتج الإحساس بالحماسة

 الكثـير مـن . يوصل اتصـال العـين القـوي الاهـتمام والعنايـة: الاهتمام والعناية

و بطريقـة المقدمين يدعون أعينهم تتجول بطريقة غيرها دقـة أثنـاء التقـديم أ

حــافظ عــلى اتصــال العــين مــع . أســوء ينظــرون بطريقــة مبــاشرة إلى رئيســهم

 .جمهورك

 قم بإلقاء سؤال في أثناء التقديم ثم بعد ذلـك اسـتمع بإنصـات : قدرة الاستماع

للإجابة مع النظر إلى المتحدث قم بعمل تعليـق قصـير في النهايـة يوضـح أنـك 

 .ًؤالاً مفكرا ولكن غير مهددمن أن تسأل س. ًولكن حذرا. فهمت ما قاله

 الوقوف ورجلك منفصلتين قليلاً وأذرعك بجانبـك يوصـل الثقـة : الثقة والمعرفة

ضـم (تجنب اهتـزاز القـدم، ووضـع يـدك في وضـع ورقـة التـين أي . فيما تقول

 .أو أن تضع يديك في جيبك أو وراء ظهرك) الأيدي وتشابكها
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ولا يبـدو كـذلك . ً شيئا غير طبيعييجد بعض المقدمين الوقوف وأذرعهم بجانبهم

وإذا كانـت عـدم الراحـة حـادة للغايـة . بالنسبة للملاحظ ورأيه هو المهم ويعتـد بـه

ًفحاول أن تحمل مشيرا أو قلما في يدك ولكن لا تقوم باستخدامه أثناء التحديث ً. 

 :كيف تقول إنها مهمة كما تقول    

ًتمدا عـلى نغمـة الصـوت، المعـدل،  مع»يا إلهي إنه أنت«: ولتأخذ الثلاث كلمات

ًالإيقاع، واللكنة يمكنـك توصـيل رسـائل مختلفـة كثـيرة باسـتخدامهم ومتضـمنا أيضـا ً :

، و » إنـه لمـن حسـن الحـظ رؤيتـك»ًأتوقـع شخصـا آخـر« إنني أكرهك »إنني أحبك«

قـم . يمكنك القيام بـذلك بـدون أي تـدريب عـلى المسرح أو اتصـالات. »أشعر بالملل«

ٍأغلق باب حجرتك وجرب ذلك بصوت عال. صدقني. هابتجربة وسوف يوصل صوتك . ٍ

، في أثناء تقديمك يمكنك التحكم في هـذه »بالنصوص الفرعية«رسالات متضمنة تسمى 

وقبل التحـدث كـرر لنفسـك . »يا إلهي إنه أنت«الرسالات بطريقة طبيعية كما تقولها 

الرسالة من صوتك عندما تبدأ سوف تخرج هذه . الرسالة المتضمنة التي تريد توصيلها

 . التقديم

 : وهنا أمثلة قليلة للرسالات المتضمنة كالتالي

 إني أهتم بك«. الاهتمام، العناية، الارتباط العاطفي« . 

  إنه لشيء سار وجودك هنا«. الحماس!« . 

 يمكنني مساعدتك«: الثقة« . 

ٍقم بممارسة الجملة التي توصل نصك الفرعي بصوت عال مع صديق  ناقـد حتـى ٍ

واسـأل الناقـد مـما إذا . تستطيع قولها بطريقة مقنعة ثم بعد استمر في إلقاء تقـديمك

فمن الممكن أن تشعر بعدم الانسجام في القيام بذلك بطريقة مبدئية . وصلت الرسالة

 .ًفالكلمات التي تختارها لرسالتك تعتبر أيضا مهمة. ولكنها تعمل

 تحـدث . ً، فيبدو ذلك اهتماما بالنفس»ئناعملا« و »نحن« و »أنا«لا تتحدث عن 
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 تحـدث عـن »طريقتنـا«، فبدلاً من التحدث عـن »أنت«عن العميل الحالي باستخدام 

هل ما أقوله يركز عـلى المطمـح أو هـل «دائماً اسأل نفسك . »كيفية مساعدتنا للعميل

 . وإذا كان السؤال الأخير فقم بتثبيته؟أستطيع قول نفس الكلمات لأي مطمح

 : الإلقاء    

ين كثيرين يدعون أنهم يعملون بطريقـة أفضـل بـدون اسـتخدام مهنيلقد عرفت 

ًيعتبر هذا الإدعاء بعيدا . ًوالكلمات أكثر انسيابا. الإلقاء لدرجاتهم ليكونوا أكثر طبيعية

عن الصواب، فالسياسيون يقومون بالإلقـاء، الممثلـون، الموسـيقيون يقومـون بالإلقـاء، 

إنهم يقومون به لأنه يجعلهم أفضل بالرغم من أن يأخذ . المهنيونياضيون ويتدرب الر

ًوقتا ومن الممكن أن يكون مؤلما فالسـبب الحقيقـي في تجنـب . المهنيـونلا يفضلونه . ً

فالأشخاص الذين يأخذون هذا الموقع لا يدركون . الكثير للإلقاء يكمن في تجنب الحيرة

 إذا لم يقوموا به بالرغم من أن العميل الحالي بأنهم سوف يربكون أنفسهم بأي طريقة

فإنهم يشـعرون بأنـه أفضـل في التقـديم عـن الإلقـاء . ًسيكون مهذبا للغاية لقول ذلك

فإنها تعني فقـط أنـه يوجـد لـديهم أدرينـالين . الذي لا يجعلهم يشعرون بأنهم أفضل

 . زائد في مجرى جسمهم

نقـد غـير الفعـال والـذي يـدمر الثقـة في ًفالارتباك في الإلقاء غالبا ما يشتق من ال

وإذا كانـت تلـك مشـكلتك فكـن . ، ولكن لا يوضح طريقة أفضـلهنيكيفية تقديم الم

ة وسـيط أعمالـأ الخطوط الًمتأكدا من أن تلقي على ناقد متعاطف باختيارك والذي قر

 :للنقد كما يلي

 ًيوجد هناك فقط حكما واحدا ا لا ًوبطريقة مثالية فسوف يكون ذلك شخصـ. ً

فلا يتم السماح لأي شـخص آخـر بعمـل التعليقـات فـيما عـدا . يحضر التقديم

فامتلاك أكثر من الناقـد يكـون . الفنية التي لا يفهمها الحكم) المسائل(القضايا 

 . ًمدمرا

 يتم عمل التقديم لها. يمثل الحكم العميل الحالي . 
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  يمكنك بنـاء فلا.فلا يوجد عذر لأي شخص. يشارك الجميع في العرضيجب أن 

تقــديم مناســب إذا لم يشــارك بعــض أعضــاء الفريــق ولا تســتطيع بنــاء الــروح 

فيجب أن يحاول كل شخص التحدث كما لو كان ذلك تقـديم . المعنوية للفريق

 .حقيقي

 مناقشة عامـة لـلأدوار والموضـوعات . ًيجب أن يقوم كل شخص بالإلقاء فعليا

 . يعتبر تخطيط وليس إلقاء

  وإذا فعلـت . لأي شخص بالإلقاء أو التقديم من نـص مكتـوبلا يتم السماح

فإن ذلك يحطم اتصـال العـين مـع المسـتمع . ذلك يمكنك النظر إليه في الغالب

قم بكتابة نص لكي تحصل على ترتيب لأفكـارك إذا . ويعطي انطباع نقص الثقة

ثم بعد ذلك قم بذكر الأربع أو الخمس نقاط الرئيسية بالإضـافة . ساعدك ذلك

وهـذا مـا . إلى إحصائية أو اثنتين قد نسيتها على بطاقة خمسة بواسـطة سـبعة

 .يجب عليك استخدامه عندما تتحدث

 ويستطيع . إذا واجه شخص صعوبة خاصة فيجب أن يعمل معه الحكم بمفرده

 . الحكم العمل معه فيما بعد وذلك لتجنب أخذ وقت الفريق بالكامل

 ًإننـي متحـيرا أو أشـعر : والقـول.  فقـطيتم السماح للنقد الذي يمكـن تمثيلـه
فأنـا . بالملل أو أشعر بـالبرد لا يسـاعدني وذلـك لأننـي لا أسـتطيع العمـل معـه

أخـبرني مـاذا أفعـل بصـوتي . بالتأكيد لا أمثـل أي مـن هـذه الأشـياء عـن قصـد

ية التي استخدمها الشكل  تغيير الرسوم . أخبرني كيف يمكنني. وبجسمي ويدي

. هنيأخبرني باستخدام اللغة البسيطة مع تجنب لغة الم. تيأو كيف أقصر حكاي

وإذا لم نستطيع عمل هذه الأشـياء . إذا لم نستطيع عمل هذه الأشياء فلا تحكم

ًوإذا لم أستطع التعليق عـما تقـول فـلا يعتـبر ذلـك تحكـيما ولكنـه . فلا تحكم
 .فالكثير من الناس يستطيع التحكم ولكن لابد من التركيز. شكوى



 كيف تجعل السماء تمطر عملاء  ؟ 
 
 

 348

 ف لا يقوم الحكمة بتصحيح كلمات معينة إذا لم يكونوا غير مقبـولين مـن سو

ويمكن الهـدف في الحصـول عـلى الطلاقـة مـع الموضـوع . جانب العميل الحالي

فالمقـدمون سـوف يسـتخدمون بعـض الكلـمات . )حـديث(وليس تذكر خطبة 

ر، والآن يقومـون بالتعامـل مـع أفكـا. ًالمختلفة عندما يقومـوا بالتقـديم فعليـا

 . تسلسل، وتسليم

  لمـاذا يعتـبر مـا يقولـه المقـدم هـام «وإذا لم يستطع العميـل إجابـة السـؤال

وسـوف تسـاعده بإعـادة .  سوف تقـوم بإيقـاف المقـدم»؟بالنسبة لي ولشركتي

فدائماً ما يحتاج الجمهـور لمعرفـة سـبب . ًترتيب كلماته لكي يجعل ذلك واضحا

 . وجوب السماع

 وإذا تجول انتباهها فإنها إشارة تدل .  كمستمعهوسوف نلاحظ الحكم نفسها

ًعلى أن هناك شيئا خطئا في التقديم وليس في استماعها ً . 

وإذا لم تكن لديها خبرة فلابـد أن . لابد أن يحدد الحكم ما هو الخطأ وينصح بتثبيت

يقرأ الحكم هذا الفصل قبل الإلقاء لكي تستطيع فهم القضايا الكـبرى لمـا يمثـل 

 .    دتقديم جي

 .قائمة يستطيع الحكم استخدامها عند إلقاء المقدم) 17- 2(ويوفر الملحق رقم 
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 17-2نموذج 

 قائمة التحكم 

 :المحتوى

اذكــر ســبب . إعــادة الكلمــة، إعــادة الترتيــب: الحلــول (؟ًهــل هــو واضــحا 

للاســتماع، قصــة أخــرى المحتــوى المحاســبي، تجنــب اللغــة الهامشــية واللغــة 

 ). السرية

كلمات قليلة، موضوعات قليلة، أمثلـة صـغيرة أو : الحلول (؟ محكمهل هو 

 ).قليلة

ـول (؟هــل هــو مقنــع  ـد الضــغط، العمــل في تســليم، اســتخدام : الحلـ فوائـ

 ).الحكايات، اذكر البرهان

 بـدلاً »أنـت«: فوائد الضـغط، اسـتخدام: الحلول(هل هو يقوم بتشجيعي؟  

 .)استخدم الحكايات اجعلها تناسب موقف العميل الحالي، »أنا«: من

 :التسليم

ًقــف منفــردا، ولا تهــز الأيــدي والجوانــب والأكتــاف راجعــة للــوراء، (الوقفــة  

 .)تنفصل القدم إلى حد ما

 ).حركة كافية في النقاط الرئيسية، واضحة وحاسمة: الحلول(الحركات  

انظـر إلى الحكـم، لا تنظـر إلى التـدوينات أو المرئيـات : الحلـول(اتصال العين  

ف عن القيام بذلك وأبدأ التحدث مرة أخرى عنـد إعـادة تأسـيس اتصـال فتوق

 ).العين

 ). استخدم التناسق الصوتي: الحل(الصوت  

 ).  اعمل على النصوص الفرعية: الحل(التأثير العاطفي  
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 فسوف يريد المطمح التحدث وبطريقـة فعليـة فأفضـل في أثناء تقديمك أو بعده

ًوغالبـا مـا تكـون هـذه . وجود بعض الأسئلة القليلة في أثنـاء تقـديمي لخلـق مناقشـة

فيعتـبر . الأسئلة أسئلة تأكيد أو أسئلة تعرض اختيارات بسيطة يمكننا تتبعها فيما بعـد

 .التعامل مع أسئلة المطمح هو موضوع الفصل التالي

* * * 
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 التعامل مع الأسئلة  : المقابلة البيعية

 

عبر عملية المبيعات فسـوف يسـأل عميلـك 

 أسـئلة وسـوف تـؤثر الطريقـة العميل المرتقـب 

. التي تتعامل معها عن كيفية حصولك على عمله

فسوف يستخدم إجاباتك ليس فقط لـكي يحكـم 

ًعلى إمكانياتك ويقـترب منـك، ولكـن أيضـا لـكي 

 .كون عند العمل معهيقرر ماذا ست

ًوغالبا ما يـتم إعطـاء الإجابـة الأكـثر إرضـاء 

فإخبار والدتك بأنـك سـوف . قبل توجيه السؤال

لا تتصــل بهــا في عيــد الأم لأنــك ستســافر إلى 

لمـاذا «: أندوينسيا أفضل من إجابة السؤال التـالي

 . »لم تتصل بي؟

عنـدما قـام بتقـديم  كان لديه سؤال لطيف – المعماري المشهور –مايكل جرايفز 

وقد أعلنت لجنة الاختيار أنهـا كانـت تهـتم بطريقـة . اعتماداته لتصميم مكتبة الكلية

ذلك لأنه يتم إدراك المصممين المشهورين أنهم غـير . كبيرة بجداول المقابلة والميزانيات

 .مهتمين بكلاهما وكان من السهل توقع أن اللجنة سوف تريد تعذيبه في هذه المنطقة

 كانت الكلمات الافتتاحية له تجاه اللجنة في أثناء هذا التقديم فسوف لا أقـول وقد 
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وقد اسـتمر . وقد أذهل هذا اللجنة وخطف انتباهها! كلمة عن الجداول أو الميزانيات

وبينما يقوم بإكمال وصفة فقد صاحت . في وصف مكتبة قدم بتصميمها في كلية أخرى

 »تسـليم الميزانيـة وشـهرين للجـدول«ي تحملهـا المديرة وعلقت باستخدام الإشارة الت

وفي كـل مـرة تتـدخل المـديرة بـنفس . وقد استمر جرافيز في وصف مشروع آخر وآخر

ًولم تسأل اللجنـة أبـدا عـن قدرتـه في . وقد فاز. العملية  وقد فاز ب. النوع من التعليق

 .مقابلة الجداول والميزانيات

 قبـل التقـديم قـم بمراجعـة معرفتـك وقبل أي مقابلة مع العميل وبصفة خاصـة

مـا هـي الاهتمامـات التـي .  والأشـخاص الـذين سـتقوم بمقـابلتهم–قضاياها . للشركة

يريدوا معرفتها عنك؟ أجب على أسـئلتهم قبـل أن تـأتي وسـوف تكـون إجاباتـك أكـثر 

وكلما كانت القضية أكثر حساسية فكلما زادت الأهمية بالنسبة لك لـكي تكـون . ًإقناعا

 . ص الذي يقوم بإحضارهاالشخ

 عـن كيفيـة – بتأكيـده عـلى السـؤال والاسـتماع –ويخبرك الفصل الخامس عشر 

والأساس الذي قمت ببنـاءه بواسـطة الأسـئلة والاسـتماع . استخلاص اهتمامات العميل

قـم باسـتخدام .  فـيما بعـدالعميـل المرتقـب يساعدك في الحصول على أسئلة العميل 

 الأسئلة وسوف تحتاج إلى مساعدة أقل بالنسبة لبقية الإرشاد هذه المعلومات قبل بدء

 :فعندما يسأل العميل سؤالاً بالفعل قم باتباع ما يلي. في هذا الفصل

 .حدد لماذا سأل ذلك    

فمعرفة الأسباب سوف يـؤثر عـلى طريقـة . يسأل العملاء الأسئلة لأسباب عديدة

 : ة أو أكثر من الرغبات التاليةومن الممكن أن ينتج السؤال من واحد. إجابتك

 ًيعتبر ذلـك السـبب الأكـثر وضـوحا وأحيانـا يكـون السـبب : لتجميع معلومات ً
فإذا امتلأ العميل بالحيرة أو الحاجة للمعلومات التي لم تقـم بتوفيرهـا . الوحيد

 .فسوف يسأل سؤال
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 يستطيع العميل توضيح ذكاءه أو يسـتعيد الانتبـاه مـن : للحصول على الإدراك

من الممكن أن يبحث عـن الإدراك مـن جانبـك أو أكـثر . المحدث بتوجيه سؤال

 .احتمالاً من الآخرين في شركته الذين يكونوا حاضرين

 من الممكـن أن يقبـل العميـل أو يـرفض مـا قلتـه عـن هـذه : لتقديم المحادثة

 .النقطة ويريد قلب المحادثة

 سؤال يحتوي على طريقـة من الممكن أن يكون ال: للتعبير عن الشك فيما تقوله

 .»لا أصدقك«: مهذبة للقول مثل

 بكل بساطة من الممكن توجيه السؤال لمعرفة كيفية تعاملك معه: لاختبارك. 

 .     استخدم بعض التقنيات العالية لجميع الأسئلة    

يوجد هناك ثلاثة تقنيات عامة في الاستجابة لجميـع هـذه الأنـواع الخمسـة مـن 

 .الأسئلة

إذا لم تفهم سؤالاً أو غـير متأكـد مـن سـببه فسـل المسـتفسر أن يوضـحه أو : أولاً

 .إجابة سؤال لا تفهمه من الممكن أن يسبب لك مشكلة. إتقانه

فيمكنك القيام بذلك عـن طريـق .  شجع المستفسر وذلك بالترحيب بسؤالهً:ثانيا

 تجنب .هابتسامة وهز رأس بالقبول أو باستخدام عبارة مختصرة تلخص ذلك أو تدعم

فالهـدف هـو .  في كل مرة يتم سـؤالك فيهـا»هذا سؤال جيد«: العادة السيئة للإجابة

وهـذا . جعل العميل يشعر بالرأفة تجاه الأسئلة ويوضح ذلك بأنك ترحـب بالمناقشـة

فالـدفاع أو مظهـر الـدفاع مـن الممكـن أن . سوف يؤكد أن إجابتـك لا تبـدو دفاعيـة

 مل مع شـخص يـتصرف بطريقـة دفاعيـة في كـل والعملاء يفضلون عدم الع. يجرحك

وسـوف . فسـوف يقلـل مظهـر الدفاعيـة الآن رأي عميلـك فيـك. مرة يتم سؤاله فيها

ًيعوقه أيضا من توجيه أسئلة أكثر ومن خلال أسئلته تستطيع أن تعلم عن اهتماماتـه 

 في و. فتريـده أن يسـألك أسـئلة. العمليةالتي من الممكن أن توصلك إلى الحصول على 
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نحـن عـلى «: فلتقـل. أثناء التقديم يمكنك تشجيع الأسئلة وذلك بسؤال واحد لنفسـك

 .  »؟هل يوجد لديك أي أسئلة تتعلق بهذه النقطة. وشك تغيير الموضوعات

ين كثـيرين يضـعون أنفسـهم في مهنيـ لقـد رأيـت . فلـتكن الإجابـات قصـيرةً:ثالثا

تخاطر . ابات القصيرة سوف تخدممشاكل وذلك بإعطاء إجابات طويلة في حين أن الإج

ًنـادرا مـا . الإجابات الطويلة بخلق اهتمامات جديدة أو تجعل العميـل يشـعر بالملـل

ًفسوف تبـدو أكـثر ثقـة ومحبـا للعمـل إذا قمـت بإعطـاء . يريد العميل إجابة طويلة

.  هذه القاعدة لدرجة أنهـا تحتـوي عـلى التكـرارالمهنيينًوغالبا ما يهدد . إجابة قصيرة

 .!فلتجعل الإجابات قصيرة

إذا احتوت شركتك على أشخاص عديدين في الاجتماع فتجنب السماح لكل شخص 

 فلتدع الشخص ذا المكانة العالية ً. يجد العملاء ذلك مضايقا. على كل سؤالأجاب أن ي

 .في شركتك يوجه كل سؤال؟ للمستجيب الوحيد المناسب

  .حيح مباشرة وبإحكام وفي الوقت الصأجاب     

تبعث هذه الأسئلة عن المعلومات التي يحتاجها العميل بصورة واضحة ولكنك لم 

 ما نـوع التوثيـق الـذي »هل يمكنك مقابلة رئيسي الاثنين القادم؟« .ها بعدبتقديمتقوم 

 جميـع هـذه الأسـئلة مـن »كم عدد النـاس الـذين سـتتقابل معهـم؟«قمت بتوفيره؟ 

علومات ويمكن الإجابة عليها بطريقـة مبـاشرة في الممكن أن تعبر عن رغبة خالصة للم

 .كلمات قليلة

ًأحيانا سوف يبحث العميل عن المعلومات قبل الأوان، ويعتبر أكثر مثـالاً واضـحا  ً

عـادة مـا يكـون . قبل تحديد مجال المشروع) الغرامة(لذلك هو السؤال عن الضريبة 

لا أسـتطيع الإجابـة «: لقولمن الأفضل إلغاء الإجابة على مثل هذه الأسـئلة وذلـك بـا

. فدعنا نتحدث قليلاً عن موقفك ثم بعد ذلـك يمكننـي الإجابـة عليـك. على ذلك الآن

 عليـه في أجـاب وإذا قمت بذلك فقم بعمل تدوين السؤال الذي لم يتم الـرد عليـه و

ًسوف تبـدو منتبهـا بالنسـبة للعميـل إذا تـذكرت التعامـل مـع هـذا . الوقت المناسب

 ًؤجل بدون تأهب فغالبا سوف يكون من المهم أن تعلم عن رد فعل العميل الاهتمام الم
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كيـف يبـدو ذلـك «: وبعد الإجابة اسأل السؤال المفتـوح. لإجابتك عن سؤال معلومات

 . »؟بالنسبة لك

 : بمستوى مناسب من الإدراكأجاب     

 في ًعندما يبحث شخص ما عن الإدراك فإنها غالبا ما تفعل ذلـك بإخفـاء الجملـة

 عادة تشكل »...أليس من الصحيح« أو »..ألا تعتقد ذلك«فالأسئلة التي تبدأ بـ . سؤال

ًولذلك فالأسئلة الأكثر ذكاء والتي يتم سؤالها بطريقـة تسـتدعي . أسئلة من هذا النوع
نعـم «: فالطريقة التي يوجه بها السؤال تبدو وكأنها تسـتكثر الإجابـة. الانتباه لذكائهم

ًأسئلة الإدراك أحيانا تكون مائلة تتطلب منك أن تسأل السائلة عـما . »هذا سؤال جيد

فـإذا سـئل شـخص مـا عـن . وذلك يعطي لها الفرصة التي تبحث عنها للتحدث. تعني

ً فأحيانـا .هل تصنع في اعتبارك عامل ايشتابيسبل؟ ضع في اعتبـارك أنـه سـؤال إدراك«

فقد سأل شـخص مـن أي في  .  إليهمسوف يوجه العميل سؤالاً آملاً في أن ترجع السؤال

ما هو الدور الذي يلعبه رئيس المـوارد البشريـة في واحـد «: بي للموارد البشرية ما يلي

فسوف أضع مراهنة كبرى أفضل من إجابة منك فإنـه يريـد منـك أن . من مشاريعك؟

 . تسمع لآرائه عن الموضوع

السـائل لوقـت وفي مقابلة شخص لشخص فمن الممكن أنك تريد استكشاف رأي 

ففي مقابلـة أكـبر فـإذا لم يبحـث ممـثلي . حتى تشعر إنها راضية عن إدراكك لمعرفتها

فمن الممكن أن تكون إجابة . فريق العملاء عن الإدراك فلتجعل الإجابة قصيرة واستمر

 كافيـة »نعم يمكنني رؤية أنك تعاملت مع هـذا النـوع مـن القضـية مـن قبـل«: مثل

وعندما يحدث . دما لا توافق على جملة متنكرة في صيغة سؤالًستصبح أكثر إزعاجا عن

ذلك فيقوم السائل عن غير قصد بتوجيه سؤال اختبار وذلـك لأن الآخـرين الحـاضرين 

سوف يحكمون على لباقتك، أمانتك وقدرتك على التعامـل مـع المواقـف الصـعبة مـن 

وإذا لم . ال بالفعلوقبل الإجابة فسل نفسك إذا كنت تفهم السؤ. خلال كيفية إجابتك

 أفضل من عـدم . وعندما تجيب قم باستخدام لغة عدم النقاش. تفهمه فسل التوضيح
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مـن الممكـن أن يكـون ذلـك «. موافقتك قم بتوفير دليل مؤسس عـلى خـبرة الآخـرين

ً آخـذا عـبء عـدم الموافقـة بإلغائهـا عنـك »ًصحيحا ولكن اكتشـف شركـات كثـيرة أن

 .ريقة شاكرةوالسماح للمستفسر بالرجوع بط

 : حدد لماذا يتقدم العميل المناقشة    

. ًعندما يسأل العميل سؤالاً مقنعا فإنه يقوم بتغيير المحادثـة إلى الموضـوع التـالي

. فأسئلة المعلومات من الممكن أن يكون لها نفس التـأثير ولكنهـا لا تملـك نفـس النيـة

 تسـبق هـذه الأسـئلة بطريقـة يمكـن أن. يمكن التمييز بين النوعين باستخدام التوقيت

 .»والآن بما أنني فهمت هـذا الموضـوع فلننتقـل إلى الخطـوة التاليـة«: منطقية بما يلي

ًفسؤال معلومات من الممكن أن يتقـدم محادثـة بـأني مبكـرا في مناقشـة وفي أثرهـا في 
  »..ومن خلال ذلك«جانب ما حيث يمكن تقديمها باستخدام 

ًعميل جاهز للتحرك وأحيانا مـا يكـون ذلـك مفضـلاً ويشير سؤال متقدم إلى أن ال

ولكن لا تفترض ذلك ) كيف تستطيع البدء حالاً؟ والكلمات الأخرى التي نريد سماعها(

فالأسئلة التي تغير الموضوع من الممكـن أن تعنـي أن العميـل . ًإذا لم يكن ذلك واضحا

 السؤال المقـدم عـن إشـارة وإذا عبر. قد قرر بأنه لا يريد تأجيرك ويريد إنهاء المحادثة

قم باستخدام سؤال مفتـوح . شراء واضحة فقم بتأسيس مسرح البيع قبل الإجابة عليه

نعـم نحتـاج إلى التحـدث عـن التوقيـت فـيما بعـد، ولكـن قبـل مغـادرة هـذا «: مثل

 إذا رفـع اهـتمام فقـم باكتشـافه »الموضوع فإذا تشعر تجاه استجابة خدماتنا لموقفك

 .استخدام أسئلة متلاحقة قبل الإجابةبطريقة كاملة ب

وإذا كـان رد . فإجابة متسرعة وغير مناسـبة سـوف تفـرد بكـل بسـاطة مقاومتـه

 .الفعل مفضل فانتقل إلى الموضوع التالي

 : زود بالبرهان    

 ًا يكون غير مهتما بطريقة كاملـة، وعنـدما يصـل مهنيلا يوجد بائع حتى ولو كان 
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ًيعـرف العمـلاء ذلـك وأحيانـا سـوف .  يردد أن يتم تـأجيرهًالأمر صحيحا إلى ذلك فإنه

ًعنـدما يسـأل العميـل شخصـا . يستخدمون الأسـئلة التـي توضـح شـكهم فـيما تقـول

 من الممكـن »ما هي الكمية التي ستحتاجها بالفعل للعمل حتى هذا المشروع؟ً«امهني

 رفيع المكانـة هنيبالم) طعم وعضن(أن تبحث عن معلومات والأكثر احتمالاً أنها تشك 

 . الذي يتم استبداله بشاب صغير تقوم الشركة بتأجيره

من الممكن أن . يمكنك الإجابة بطريقة ممتازة على الأسئلة الشكية بعرض البرهان

من وقتي لحسابك هـل هـذا % 3إذا أرسل لك رئيس الشركة بخطاب يلتزم بـ «: تسأل

 نعـم » أسبابها للشعور بالشـكيجعلك تشعر بالراحة أكثر؟ من الممكن أن تتعرف على

أنا أعرف بأن كل شخص وعدك سوف يعطيك اهتمامه الشخصي، أستطيع فهـم سـبب 

ففي كل مرة يتم سؤالك مثل هذا السؤال فسل نفسك . سؤالك، وبعد ذلك أعرض إياه

وهنـا . عن الدليل الذي تسـتطيع تـوفيره ويسـتطيع إثبـات الإدعـاء الـذي تـم سـؤاله

 : اختيارات لك

 تعتبر هذه الإحصائيات مفيدة عندما يتم قياس كمية الأداء: ئياتالإحصا. 

 يمكن أن تؤكد إشارة جيدة من عميـل سـابق عـلى المسـائل الذاتيـة: البرهان .

ٍّفهي بعض الأحيان يمكن أن تستخدم خطابا برهانيا ولكن المحادثة المباشرة بين  ً
 . ًالعميل الحالي والعميل الماضي تكون أكثر إقناعا

 مــن الممكــن أن تســاعد أمثلــة التســليمات والتوثيــق للطــرق عــن : ائقالوثــ

 . الاهتمامات التي تخص ما سيحصل عليه العميل وكيفية تزويد ذلك

 تســاعد التأكيــدات والشــهادات في مخاطبــة الشــك : التأكيــدات والشــهادات

ًإذا كنـت مهـتما بـذلك فسـوف «: وذلك للقول. الخاص بالالتزام أو الاعتمادات
.  عـادة مـا يكـون مكمـل»ًورا لتضمن هذا الالتـزام لـذلك في عقـدناأكون مسر

 .فيوجد التأكيد القوي من بعض من الضمان

 من الممكن أن تقوم حكاية في بعض الأحيـان تعـرض كيـف تعاملـت : حكاية 
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وينطبق ذلك بصـورة واقعيـة . مع مسألة سابقة متعلقة بالعميل بتقليل القلق

 .    عن قلقه منك أو بخصوص فريقك العميل المرتقبإذا عبر العميل 

منذ سنوات كثيرة لقد قمت بعمل تقديم لـ مورد إدارة دفاع عالية وقد كان لدي 

خمس اجتماعات في الشركة، وقد تم إخباري بصراحة أنني لابد أن يـتم تجربتـي قبـل 

والآن أتيحـت لي . أن يتم السماح لي بالتقديم للـرئيس الـذي يخـاف منـه كـل شـخص

 . ن أقوم بالتقديم له تحت أعين أشخاص الحراسةالفرصة أ

ما هو الشيء الذي تعتقد بأنه سيتكلف «: وفي طريقي إلى إنهاء التقديم فقد قال

 وبعد ذلك »....لماذا يجب علينا أن نصرف فلوس أكثر؟ فأنا أعتقد أننا بجلب. مال أكثر

 أصـيبت وقـد. فقد اقترح حل سـاذج مـن الممكـن أن يـتخلص مـن الحاجـة لخـدماتي

بالأنفلوانزا، وقـد نمـت لمـدة أربـع سـاعات في الليلـة الماضـية وأمـامي ثـلاث سـاعات 

وقـد تـأثرت . وقد كان عملي لبيـع الالتـزام يتعلـق بإمكانيـة قبـولي. للوصول للمقابلة

: وبكـل بسـاطة كـما أسـتطيع القـول. ٍللحظة وأدركـت أن كلماتـه كانـت بمثابـة تحـد

 ولم .»تقدت بـأن ذلـك مـن الممكـن أن يكـون فعـالاًبصراحة أعتقد أنك ساذج إذا اع«

.  فقد نظر الحراس إلى السقف أو نظـروا إلى الـدفاتر الخاصـة بهـم.يتحدث أي شخص

أعتقـد بأننـا لابـد أن نبـدأ، وغـادر «: وقد ابتسم الرئيس وقال. وقد انتظرت رد الفعل

. جل مـرة أخـرىلقد تم إثباتي ولم تقابلني أي لحظة من الصعوبة مع ذلك الر. الحجرة

 . ولقد أراد معرفة تقديمي له وإعطائي نصيحة أمينة له وقد أثبت ذلك له

ًفغالبـا . وضوعات مشابهة لهذه المموضوعات يبيع لسنوات مهنيفيوجد عند أي 
ما يسأل العملاء الحاليون عن أسئلة الاختبار ولذلك فإن المحتوى عادة ما يكـون أقـل 

ٍّتأثيرا دراميا كـما في القصـة ًفـإذا اسـتأجرت ناسـخا فإنـك تختـبره مـن أجـل .  السـابقةً

فعندما تختبر قيادة سـيارة فإنـك تختـبر سرعتهـا . التحليل، السرعة وسهولة الاستخدام

فيمكنـك .  باستخدام الأسئلةهنيفإنك تختبر الم. وتأخذ دورانات قليلة وتجرب الفرامل

 :التعرف على سؤال اختبار وذلك لأنه يقوم بالتالي
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 ـدا ـيةيتحـ ـة شخصـ ـك : ك بطريقـ ـية ولياقتـ ـك الشخصـ ـارا لأمانتـ ـذا اختبـ ـد هـ ًويعـ

فليس له أي شيء . وشجاعتك وموضوعيتك وإبداعك أو أي صفات شخصية أخرى

ليتعامل مع شركتك أو ملامـح خـدماتك بـالرغم مـن أنـه مـن الممكـن أن يظهـر 

 . ٍّمتخفيا كما يفعل

 أسئلة إجابات صـحيحة سوف تشعر أن هناك: يشبه الاختبار عن الأسئلة الأخرى 

 .وخاطئة قد تم تشكيلها في عقل المستبين

 لا يتناسب سؤال الاختبار مع النغمة المفضـلة للمحادثـات : يأتي السؤال كمفاجأة

وقـد . السابقة وهذا يحدث عندما يريد العميـل الحـالي اختبـار رأي مفضـل لـك

رًا ما سـوف فناد. يصبح فجأة مهتم بأنك من الممكن أن تكون رجل مبيعات جيد

ًيخبرك العميل ما سوف يتم اختبارك فيه ولذلك فتجديد السؤال يعتبر جزءا مـن 

أسئلة اختبار عديدة قام العملاء بتوجيهها ) 18 -1(ويعرض الملحق رقم . الاختبار

 ومـع عميـل –اقترح الأسباب لسبب احتمالية سؤال العميل لـك وبعـد ذلـك . لي

 . معين حاول الإجابة عليهم
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 18-1ذج نمو

 

 عينة من أسئلة اختبار 

مـا سـبب سـؤالهم لهـذه الأسـئلة؟ . هذه هي جميع الأسئلة التي سـألها العمـلاء

 وكيف يمكنك الإجابة؟ 

 ًلماذا يعتبر هذا الالتزام مهما بصفة شخصية لك؟  )1

ٍّما هو الشيء الذي يمكنك إخباري به ويعتبر شخصـيا بالنسـبة لـك ولا يعرفـه أي  )2
 شخص آخر؟

 طريقة السريعة للحصول على هذه الورقة بالخارج؟ ما هي ال )3

 لماذا لا تقوم بعملها بهذه الطريقة؟  )4

 والآن بما أنك قد تحدثت مع جميع موظفيني فماذا علمت عني؟ )5

 : أسباب أسئلة الاختبار

وتحديـد إذا حصـل السـؤال عـلى انتبـاه . ًلتحديد الدافعية وأيضـا التـزام التعهـد )1

 .شخصي

الرغبـة في الالتـزام . طريقة أقرب مع العميل والصراحة معهلتحديد رغبة العمل ب )2

 . له بصفة شخصية وليس فقط شركته

 ).فكانت الطريقة السريعة هي تكويم الورقة ورميها. (لاختبار الإبداع )3

 . لتحديد الذوق واللباقة )4

 .لاختبار الشجاعة واللباقة والأمانة )5

* * * 

 فمن الممكن أن يكون البرهان في . ان البرهبتقديمتتطلب أسئلة الاختبار أن تقوم 
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ًتكشف، شيئا (فمن الممكن أن يكون قصة توضح . طريقة إجابتك كما في المثال السابق

 . من الممكن أن يكون إشارة سوف تختبر صفاتك الشخصية). عنك

 . حدد أي إشارة تقوم بإعطائها    

ولأنهـا يـتم إدراكهـا تختبر الإشارات مقدار الجودة التي تتميز بها كما تقول أنـت 

بطريقة موضوعية أكثر من كونك أنت فـما سـتقوله الإشـارات سـوف يخـرج بطريقـة 

وبالطبع فإنك تريد اختيار إشاراتك بطريقة حريصة ولكنك تريد أن تفعل أكـثر . كبيرة

 . من ذلك

 .قم بالاتصال بكل مشير وخذ منه الأذن لاستخدام اسمه    

 . يحذر المشير بإتيان مكالمةيعتبر ذلك حكمة عامة و: أولاً

سوف يشعر الكثير من الأشخاص بإجبار قوي لتلقي المكالمة والإجابة بطريقة مفضـلة : ًثانيا

 . ً واحدالزيادةإذا توافقوا معك بطريقة مباشرة 

 . عن ذلك يعطيك الفرصة لتحفيز المشير للأسئلة المحتملة: ًثالثا

تموا بقـدرتنا عـلى العمـل في مؤسسـة أعتقد أنهم من المحتمل أن يه«: فإذا قلت

 فإنني أفضـل أن أعطـي اسـمك كإشـارة لأنـه يوجـد جوانـب »خاصة وإنجاز الأهداف

لذلك في عملنا لك؟ فمـن المحتمـل أن يتطـوع المشـير بالمعلومـات عـن هـذه القـدرة 

. ًوعلى الأقل سوف يكون مجهزا بطريقة أكبر للسؤال عنـدما يـأتي. الخاصة قبل السؤال

 ً.ن علاماته أكثر إقناعافسوف تكو

 :أعد تأكيد إجاباتك بالكتابة بعد الاجتماع    

بعد أي مقابلة مع العميل فإنه من الحرص أن ترسـل بورقـة مدونـة لـكي توضـح 

ثم يتتبع ذلـك الرسـائل البريديـة الإلكترونيـة وتعتـبر طريقـة جيـدة . أنك تهتم بعمله

 .اجع إجابتكللحصول على الاهتمامات الرئيسية مرة أخرى، ور
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ٍّويعتبر ذلك صـحيحا عنـدما تريـد إعطـاء تأكيـد أو تعـرض برهانـا إضـافيا ً تتبـع . ً

مكالمـة فـيما بعـد المقابلـة تـوفر . باستخدام التليفون وذلك لتأكيد تحليل الاهتمامات

فإذا . فرصة غير رسمية وذلك لكي تحدد مقدار النجاح في استجابتك لاهتمامات العميل

هـل تشـعر بـأن . عض الأسئلة بشأن قدرتنا على مقابلـة الجـدوليوجد هناك ب«: قلت

  عن قدرتنا؟رضيًهناك شخصا ي

يجـب عليـك أن تسـأل .  دليل أكـثرلزيادةفالإجابة سوف تساعدك في أخذ القرار 

مـا «ًأيضا أسئلة صريحة قليلة، وذلك لكي تتأكد من عدم وجود أي اهتمامات جديـدة 

 . » مغادرتنا؟ تعتبر سؤال جيد للبدء بههي الأسئلة الأخرى التي جاءت بعدد

 

* * * 
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 فريق البيع  

 

عادة ما يعتبر أكثر عمل مربح هو العمـل الـذي يخاطـب أكـثر المسـائل الصـعبة 

ً غالبا ما تنـتج هـذه الصـعوبة مـن التعقيـد، الحجـم، مـدى العجلـة، .بالنسبة للعميل

ير من صناع المطر يجب أن يبيعـوا  فكث.ومخاطبة القضايا بهذه الصفات تتطلب فريق

 وبـالطبع فـإن المـادة المتعلقـة بـالبيع في فـرق، وإذا لم تكـن قـرأتهم إلى الآن .في فرق

 .فيجب عليك القيام بذلك الآن

ًويعتبر البيع في فرق أكثر تعقيدا عن البيع بطريقة منفردة وغالبا يكون التخطيط  ً

فأعضـاء الفريـق لا يعتـبروا . واقع العميـلًمحددا بدقائق قصيرة قليلة في طريقها إلى م

. متناســقين حيــث يــأتون إلى اجــتماع المبيعــات بــدون أي أدوار واضــحة ومســئوليات

وبطريقة بديلـة فعضـو . وكنتيجة لذلك فإنهم يحاولون الإيقاع بأنفسهم في كل مقابلة

 . فريق واحد يسيطر على المناقشة ويقلل من قيمة التواجد في فريق

يكون هذا الشخص أكثر رجل مبيعات مؤثر في المجموعة بـالرغم مـن أنـه ًودائما لا 

 ً. لعمـل البيـع منفـرداهنـيًفأحيانا ما تقوم هذه المشـاكل بـإغراء الم. ًغالبا ما يعتقد ذلك

 فيستطيع الفريق الجيـد أن يتفـوق عـلى ،وبالرغم من أنه عند وجود أعضاء ذوي مهارة

كبيرة ومعقدة ويشتق الراحة من معرفة الأعضـاء  فتعتبر مشكلة العميل .فرد في أي يوم

  يستطيع المتخصصون مخاطبة اهتمامات .الرئيسيين للفريق الذي يؤجره للقيام بالتثبيت
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وبتمييـز الأدوار فيسـتطيع . خاصة يرفعها العميل بأن هنـاك شـخص عـام لا يسـتطيع

 مشـكلة أعضاء الفريـق تـدعيم الرسـالة التـي تتعلـق بـأن الشركـة تقـوم بـالتعمق في

العميل، وفي مثل هذه الأحـداث فالقـدرة عـلى تكـوين فريـق يبيـع بطريقـة سريعـة 

وهنا الأسئلة التي يجب على أعضاء الفريق إجابتها وذلـك .  وفعالة يوفر ميزة منافسة

 ً.للبيع بطريقة فعالة معا

هــل يوجــد هنــاك طريقــة مشــتركة لشركتــك أو لممارســتك للتعامــل مــع     

 ت؟اجتماعات المبيعا

إذا كان هناك طريقة مشتركة فإن التخطيط للمقابلة سيصبح أكـثر سـهولة وأقـل 

 على سبيل المثال أنـه سـيوجد جملـة خاصـة –فإذا عرف كل شخص . ًاستهلاكا للوقت

بخطة العمل في مقدمة المقابلة فإنهم في الحال يستطيعون التركيـز عـلى مـا يجـب أن 

ريق التحـدث عـن الأسـئلة التـي يحتـاج يستطيع الف. يكون ومن الذي يستطيع قولها

الإجابة عليها ومن سوف يسألهم، ويقوم أكثر الفرق الفعالـة في مشـاركة الفهـم الـذي 

       . يتعلق بكيفية إدارة اجتماع مبيعات

  ؟من يمتلك التتبع       

ًعندما تكـون مشـكلة العميـل معقـدة فغالبـا سـوف يوجـد هنـاك العديـد مـن 

  .ص مختلفين في مؤسسة العميل قبل القيام بأي بيعالاجتماعات مع أشخا

 تتبع رسمي ولابـد أن يمتلكـه )معي ()مهنة(وفي مثل هذه الحالات فيصبح البيع 

 فإنها تقرر الاجتماعات التي .َ والشخص المالك ما يتم القيام به وبواسطة من.شخص ما

ق وما هـو الـدور ًوتقرر أيضا من الذي سيوجد في الفري. َستطلبها ومن الذي سيذهب

  .الذي سيلعبه كل شخص في المهنة

يوجد لدى بعض الملاك نظام المزاملة في العمل في حين أن الملاك الآخرين يكنوا 

ً ولكـن أيضـا يسـتطيع .ًوعادة يكون المالـك عضـوا ذا مكانـة في الشركـة. ًأكثر إرشادا

 الك عمـل  يستطيع الم.شخص آخر أصغر لديه سلطة مفوضة ومسئولية القيام بذلك
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التغيير في أثناء المهنة ولكي يوجد لابـد مـن وجـود شـخص آخـر يمتلـك هـذا الـدور في 

جميع الأوقات ويتضمن المرشـحون الظـاهرون لهـذا المكـان الشـخص الـذي يسـتطيع 

ـد ال ـه معرفــة ومســئولية ) الإرشــاد (وســيط أعــمالتوليـ ـة الأولى شــخص لديـ في المكانـ

  . في الممارسةللحساب أو الشخص ذو المكانة الرفيعة

  .ًولاحظ أنني لا أقول شخصا يمتلك علاقة أو عميل ولكن المهنة فقط

  ؟هل يتم عمل تخطيط وإلقاء لاجتماعات المبيعات    

 .ًبالنسبة للفريق لكي يعمل بطريقة فعالة معا يجب أن يقوم بالتخطيط والإلقـاء

ولابد ) المقابلات(ات وصحاب المهنة يجب أن يجدول ويدعو الناس لمثل هذه الاجتماع

أي ) عـدم حضـور(فيجـب النظـر إلى فقـد . أن يشعر أعضاء الفريق بالإجبار للحضـور

فـأي شـخص لا يـحضر جلسـات . جلسة تخطيط على أنها عدم إيفـاء خطـير بـالالتزام

أعـرف  (.التخطيط بصفة مستمرة فيجب استبعاده حق مجهـودات البيـع المسـتقبلية

ب عليهم على الأقل أن يكون لهم شركة يـتم التحـدث ولكن لابد من ذلك فيج. .أعرف

 رفيعي المكانة أن للمهنيينوبصفة خاصة فإنه من الهام بالنسبة ) إليها بواسطة الرئيس

 ففي . الصغار وذلك بالمشاركة بحماسة في الإلقاءاتالمهنيونًيكونوا نموذجا يحتذي به 

ب أن يلقـي الأعضـاء مـا اجتماعات التخطيط يجب تقسيم الأدوار والمسـئوليات ويجـ

 .سيفعلونه في اجتماع المبيعات

 وإليك الأسباب العامـة .ًودائما ما يوجد هناك شخص يفشل في الإلقاء أمام زملائه

 -:لعدم الإلقاء والاستجابات المناسبة كالتالي

 ولا يوجـد شـخص . لا أقوم بأداء الإلقاء بطريقة جيدة لأنهم ليسوا حقيقيين

ة جيدة كما يقوم به أمام العميل ولذلك سوف لا تكون الوحيد في يقوم بالإلقاء بطريق

ولكن باستخدام الإلقاء نقوم بالأداء الجيد أمام العميل عما إذا كنا أمام أي . عمل ذلك

 .شخص آخر
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 ولكـن بعـض أعضـاء فريقـك يقومـون بـه .لا أحتاج للإلقاء من المحتمـل لا 

 بطريقـة أفضـل إذا كـان لـديهم  وسوف يؤدي أعضاء فريق آخرً.ويجب أن نعمل معا

. ًفهـم واضـح لمــا سـتقوله، وذلــك لأنهـم يســتطيعون تكييـف تعليقــاتهم طبقـا لــذلك

فالسماح لك بطريقة فعالة فلتقل إنه أكثر فعالية عن السماح لك بطريقـة عامـة عـن 

 .نحتاج منك أن تدعم الفريق. ما ستقوله

 فنـتخلي إليـه كمجـال . وبالتأكيد نحن لا نعني ذلك.أشعر بأنه يتم احتقاره 

 يرفض الذهاب إلى مهني فكيف سيكون شعورك تجاه رياضي .مهنيواحد من الكون ك

 يرفض الإلقاء؟ فإذا كنت تقوم بالتقديم كفريق فيجب عليـك مهنيالتموين أو ممثل 

 فكل عضو فريق يحتاج إلى سـماع مـا سـيقوله الآخـرون لـكي .أن تقوم بالإلقاء كفريق

ة انظـر وسـيط أعمالـبالنسبة للتقديم بالاقتراب من الخطوط ال .يكون المحتوى منسق

 .الفصل السابع عشر

 ؟هل يعرف كل شخص دوره ومسئولياته    

ـأتي  ـدور تـ ـذا الـ ـات، وبهـ ـتماع المبيعـ ـحضر اجـ ـل شــخص يـ ـاك دور لكـ ـد هنـ يوجـ

 :وتتضمن الأدوار العامة ما يلي. المسئوليات

 و الشـخص الـذي سـوف لا  يعتبر هذا الشخص عالي المكانـة هـ:الأب الصالح

يتدخل في العمل الفعلي، ولكـن مهمتـه تـتلخص في توضـيح أهميـة الحـدث بالنسـبة 

وإذا لم يتجمـع هـذا الـدور مـع الأدوار . للشركة والالتزام بمصادر الشركة أمام العميـل

الأخرى فإن الأب الروحي عادة ما يقوم بعمل جملة افتتاحيـة مخـتصرة وفيهـا يلتـزم 

ثـم بعـد ذلـك يقـوم بتـدعيم . الفريق، ويقوم بتقديم العميل الشريك يكمل ،بالشركة

فيجب عليه أن يقوم بالتوضيح لأكثر شخص عـالي . شكل منخفض في أثناء بقية المقابلة

 .المكانة في فريق العميل الذي سوف يدعوه إذا احتاج إليه

 يخول لهذا الشخص المسئولية الكاملـة : شريك العميل أو شريك المشروع

 إنه لأمر حتمي في الـتحكم، إدارة المقابلـة، تقـديم أعضـاء الفريـق . ام بالعملللقي
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 وتقـديم ، توجيـه الأسـئلة، وتقـديم أعضـاء الفريـق الآخـرين، توجيه الأسئلة،الآخرين

طريقة الشركة ومع العميل فإنها تقرر وقت التحرك من الحصـول عـلى المعلومـات أو 

 فـإذا سـأل .عـرض حـل حتـى تفعـل هـي ولا يملك أي شخص آخر السـلطة ل.إعطائها

بتحويله إلى شخص ) تمريره(ه أو يقوم أجاب العميل سؤال فإن العميل الشريك إما سي

  . وفي نهاية الاجتماع فإنه تطلب التقدم.آخر

 يوجـد لـدى الشـخص مسـئولية يوميـة عـن العمـل : اليوميوسيط أعمالال 

ًوسوف يقضي وقتـا كثـيرا مـع العميـل إذا تـم تـأجير الشر  ويجـب أن يسـأل هـذا .كـةً

  .الشخص أسئلة جيدة عن مصادر العميل وأساليبه وخاصة مساهمته في فريق العميل

 يتواجد هناك المتخصصون لسؤال وإجابة الأسئلة المتعلقة بمنطقة :متخصص 

معــرفتهم فــإذا تــم اســتدعائهم فلابــد أن يظهــروا معرفــة عميقــة في الموضــوع الــذي 

 .يخصصون فيه

 ون العمـلاء عنـدما يتحـدثون مـع أو وسـيط أعمالـ يلاحظ ال:وسيط أعمالال

يستمعون لـ أعضاء الفريق الآخـرين وذلـك للحصـول عـلى إرشـادات مـن الممكـن أن 

 الحق في أن يتدخلوا وسطاء الأعماليتفقدها هؤلاء المتحدثين مع العميل ويوجد لدى 

 مسـتريح لـذلك مايـك إنـك تبـدو غـير« :في انسياب المقابلة على أساس هذه الملاحظة

 لابـد .»ًماري تبدين وكأن لديك شيئا تريدين قوله في هذا الموضوع« أو »؟أليس كذلك

 بغـض النظـر . فأي شـخص لا يتحـدث.أن يمارسوا هذا الحق بطريقة حكمية ومتميزة

 فلابد أن يلتزم بهذا الدور عضو معين ثاقب .عن أدواره الأخرى  لديه مسئولية الإرشاد

  ً.والذي لا يتوقع منه أن يتحدث كثيراالفكر في الفريق 

  ؟هل يعرف جميع المشاركين المكان الذي من المفترض أن يجلسوا فيه    

 .)أو كـبرهم( في المركـز فالقاعدة العامة للجلوس هي الجلـوس بجـوار المشـابهين

فالعميل الشريك يجب أن يجلس في الجهة المقابلة لنظيره في مؤسسة العميل كما لابد 

  في ، وقبـل الاجـتماع. والمتخصصون في جهة مقابلة لنظائرهم عمالالأوسيط جلس أن ي
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 وبعـد انتهـاء المناقشـة الرسـمية فلابـد أن يحـاولوا إنشـاء رابـط ،أثناء أي فترات راحة

 .شخصي مع نظائرهم

من الممكن أن تتعدى اعتبارات أخرى هـذه القاعـدة العامـة، فـإذا كـان فريقـك 

ات عديدة كما هو الحال في الشركات الهندسية والمعماريـة يتكون من ممثلين من شرك

على سبيل المثال فإنها لا تسمح للممثلين مـن الشركـات المختلفـة الجلـوس في نهايـات 

 مـن وسـطاء الأعـمال تأكد من أن  جميع الأعضاء ! يشبه الفريق.متقابلة من المنضدة

 .المؤسسات الهامة يجلسون بالقرب من بعضهم البعض

  ؟ل مسئولية التتبع واضحةه    

 عـلى الأقـل .بعد اجتماع مبيعات فلابد أن يلتزم كل شخص حصر مسئولية التتبع

 .كل شـخص لابـد أن يرسـل بريـد الإلكـتروني لنظـيره أو لنظيرتهـا في مؤسسـة العميـل

وبالطبع لابد أن يقوم أعضاء الفريق بإبلاغ أي معلومات يحصلون عليهـا مـن العمـلاء 

 .)التتبع(ي يمتلك المهنة إلى الشخص الذ

  ؟هل يتم تبليغ التقدم لجميع أعضاء الفريق    

 .فإذا أردت أن يتصرف زملاؤك كفريـق فيجـب عليـك معـاملتهم كشـخص واحـد

وعندما تتطور المهنة فإن صاحب المهنة يحتـاج إلى أعضـاء فريـق مخـتصر مـن وقـت 

ًنعم أعرف أن ذلك يأخذ وقتا ثمينا. لآخر على ما يحدث ما مقدار مناسبته إذا استطاع . ً

الأشخاص التصرف كأعضاء فريق عندما تحتاجهم ثم بعد ذلـك تفقـد الاهـتمام حتـى 

فإنـك تريـد . ولكنهم سوف لا يستجيبون لك. تحتاج إليهم مرة أخرى في متابعة أخرى

من الآخرين نصيحتك بأي شيء يتعلق بالمادة التي تعلموها من العملاء أو من متابعة 

 فسوف يـدفع العمـل الإضـافي .فإنك تدين لهم بالحرص لتوفير الأشياء المحدثة .معينة

 . بفرق أقوى وأقوى بالخبرة

* *  * 
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 دورة المبيعات  وقت تقليل 

 

ً ولديك وقتـا كثـيرا للعطـاء -ًيأخذ البيع وقتا  ً– 

ل أكـثر  طريقـة واحـدة لبيـع عمـ فـإن.حتى للبيـع

 تحريـر سـاعات –تتلخص في تقليل دورة المبيعـات 

وســيط  اســتخدام د يمكنــكقــ .لالتزامــات الإضــافيةا

تأخـذ منـي الأمر  يا ولكنالتزام مدفوع شهرب أعمال

ستة أسـابيع للقيـام بـنفس الشيء وفي نهايـة العـام 

ويعـرف صـناع .سوف تجد نفسك قد بعت مرة أخرى نصف الالتزامات عما أمتلكه أنا

 .طر كيفية تخفيض دائرة المبيعاتالم

فصناع المطر الذين قابلنـاهم قـد ركـزوا عـلى المسـائل العاجلـة حيـث أراد العميـل 

 وكما وضعها صانع مطر أمـامي فكـل شركـة لـديها مـن ثلاثـة إلى خمـس .التحرك بسرعة

 ويتم اشـتقاق هـذه المسـائل بواسـطة . والتي يركز عليها أشخاص الشركة..مسائل حرجة 

 وإذا كنت تتعامـل مـع واحـدة مـن .ئة والـ سي إي أو وكل شخص يمتلك قطعة منهمالهي

 . وإذا كنت تعامـل أي شيء آخـر فإنـك تقـوم بـالبيع،هذه المسائل فإنك تقوم بالمساعدة

 . مع واحدة من المسائل الأساسية.فتميل دورات المبيعات إلى أن تكون أقصر عند التعامل

بط بين مشكلة العميل والمسألة الرئيسية فإنها سـتنتقل إلى فإذا لم يستطع صانع المطر الر

  .قضية أخرى أو إلى عميل آخر
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 ويعـد .ويوضح الفصل السادس عشر أهمية الارتباط بحاجـة ذات مسـتوى عـالي

ًذلك سببا آخر لوجوب بدء تقـديمك لخـدماتك وذلـك بـربطهم بحاجـة ذات مسـتوى 
  .ً فإنها تجعل العميل مركزا على أهمية إيجاد حل:عالي

ًن في الحفـاظ عـلى العميـل مركـزا عـلى هـذه الأهميـة فيعتبر صناع المطر جـادو

 فإنهم يبحثون عن ختام كل محادثة .كقرب سريع) الاقتراب(واستخدامها لقيادة البيع 

 :باتفاق مع العميل فإنهم يستخدمون لغة مثل التالي

 وأنت توافق عـلى أن تكـون الخطـوة التاليـة هـي ؟يوجد الكثير هنا أليس كذلك 

 ماذا نستطيع أن نفعل . جيد؟يس تمرين إم و أيه الخاص بناإحضار فريقك مع رئ

  ؟ مواعيد الأشخاص لحدوث ذلك بطريقة سريعةإلغاءلتوضح 

  على أساس ما قلت عن أهمية ذلك الشيء فهل نستطيع تثبيت الانتظار أكثر مـن

 ؟أسبوعين قبل أن نتقابل مرة أخرى

 تـب سـكرتيرك وتحديـد إذا استطعت القيام بذلك فهل يمكنني أن أقف بجوار مك

 ؟مقدار قدرتنا في إدخال هذا العمل في جدولك

 ولكن نذكر ذلك لأن المسـألة .فيهتم صناع المطر بكيفية الحفاظ على تحرك البيع

 ففي ذات مرة تم إحبـاط .التي تبدو مهمة بالنسبة لك لا تبدو مهمة بالنسبة للعميل

 . مليـون دولار40ر لعميلـه مستشار إدارة بواسطة عدم قدرته بـإكمال مشروع سـيوف

 وكانـت الإجابـة .ًوأخيرا اسأل العميل عن سبب عدم رغبته في ادخار هذا المـال الكثـير

أنني أرغب في ذلك ولكن لدي ثلاثة مبادرات أخرى كـل واحـدة منهـا «: بسيطة وهي

 ولا .مليون دولار على الأقل، ولـذلك أحـاول الحفـاظ عـلى تركـز الأشـخاص200ستوفر 

  .ا وقت لهذه المسألة حتى الآنيوجد لدين

ٍوأيضا يرفض صناع المطر تمريرهم بواسـطة مشـتر ذي مكانـة إلى شـخص أصـغر  ً

ً فغالبا ما يتضاءل الحماس لمشروع حيث نقلت من المؤسسة من بائع ذي مكانـة .ًسنا
  فإذا حاول بائع ذو مكانة عالية تحويلك إلى إخبـار مبـاشر .عالية يريد القيام بشيء له
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 فـإن ذلـك يشـكل ؟ هـل يمكننـي عمـل اقـتراح: ذلك بقول شيء من هـذا القبيـلفقاوم

بطريقة ظاهرة أهمية بالنسبة لك ولشركتك وإنهـا في كـلا اهتماماتنـا للتأكـد مـن عـدم 

 فعندما يطلـب شـخص .الحصول على أي شيء في طريقة الحصول عليها بطريقة محلولة

كن إدراكها كشيء غير مرغوب فيه، فإذا تـم ًعالي المكانة مقابلة مباشرة لرؤيتنا فأحيانا يم

النظر إلى صاحب الإشارة بعدم الرضا عن ما يفعله التقرير المباشر فسوف يتم النظـر إلى 

 فإنني أفترض بأنـك تستضـيف الاجـتماع .مشاركتنا كتهديد والذي سيسبب حدوث شيء

لي الحـدث  وذلـك يوضـح التزامـك بتـو.لماذا تقوم بـذلك: مع بيل وتقول بطريقة خاصة

 وبعـد ذلـك نسـتطيع الاسـتمرار في .والذي سيكون غير مناسب بالنسـبة لنـا لنعـبر عنـه

 وفي خبرتنـا فـإن هـذه الطريقـة تعتـبر .المقابلة بنفسنا مع بيل إذا كان ذلـك مـا تريـده

  .احتمالية من أجل التأكد بأنه لا يوجد شخص خرج عن القضية الرئيسية

 وإليك بعـض .ًتمام العميل لتأجيرك يبدو راكداومازال هناك أوقات يكون فيها اه

 :الأشياء التي تستطيع القيام بها للتعامل مع مثل هذا الموقف

 إنه لمن السهل التعامل مع الكثير من المشـكلات إذا :حدد سبب تضاؤل الاهتمام )1

 هـل انشـغل . فسل صديقًا لـك في مؤسسـة العميـل عـما يحـدث.عرفت أسبابها

 هل يوجد هناك شـخص يقـاوم ؟سطة قضايا أخرى مهمةالعميل بكل بساطة بوا

 هـل هنـاك قضـية أخـرى يجـب إعـادة ؟ إذا كان كذلك فمن هو؟شراء خدماتك

 هـل تغـير المشـترون ؟ هل دخل منافس بصورة غير متوقعة في الصورة؟حلها أولاً

  ؟لشركة العميل

وجـه ً فإذا لم تتحدث مع المشتري بطريقة مفضلة وجهـا ل.فلتكن أمام المشتري ) 2

 إذا .ً تكون قادرا على الحصول على معلومـات أفضـل أو التقـدم في البيـعفلن

ًانشغل المشتري بقضـايا أخـرى ضـاغطة فأحيانـا المقابلـة وجهـا لوجـه تكـون  ً

  ثم في بعـض .كافية لمساعدته أو مساعدتها التركيز على المشكلة التي تهتم بها
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 .ا تـقضي الوقـت مـع العمـلاء فتحدث الأشـياء الجيـدة عنـدم.الأحيان يأتي القرار

ًولكن تذكر فالسبب للمقابلة وجهـا لوجـه سـوف لا يكـون لديـه شيء يقـوم بـه 

 فتحتـاج .ً وهذا من الممكن أن يـأتي جانبـا.بالنسبة للمشروع الذي تريد مناقشته

إلى سبب للاجتماع الذي يعد عاجلاً بدرجـة كافيـة لـكي تحـدث أو يجـب عليـك 

  وقـد تـم إحبـاط . تقابله عن طريق الصـدفةوضع نفسك في طريق العميل لكي

 تابع لهارت فورد بواسطة عدم قدرته عـلى الحصـول عـلى عميـل تـابع لــ مهني

ولـذلك فكانـت المسـألة هامـة ولم .نيوجيرسي لكي يتولي المرحلة الثانية من عملـه

 فلـم يـتم الـرد عـلى .تكن عاجلة مثل الأشياء الأخرى التي يتعامل معها العميـل

ً وأخيرا فقد ترك رسالة للعميل يقـول فيهـا بأنـه .ت التليفونية من العميلالمكالما
سيكون في نيوجيرسي في الأسبوع التالي للقيام بعمل آخر وسـأل العميـل ليصـحبه 

 وعلى الغذاء فقد ركـز العميـل بطريقـة كافيـة طويلـة عـلى مشروع .على الغذاء

 .ًذ وقتا أمام العميلً وأحيانا فإنها تأخ. لتوثيق المرحلة التاليةهنيالم

 سل الأسئلة التي تحدد نتائج عدم .ساعد العميل في فهم نتائج عدم التصرف الآن )3

 فكلاكما العميل وأنـت ؟ هل ستزداد المشاكل أو يتم فقد الفرص.التصرف بسرعة

 إذا كانـت النتـائج كافيـة بدرجـة كبـيرة .وأنت تحتاج للإجابة على هـذا السـؤال

 وإذا كانـت صـغيرة فسـوف تفهـم .ء بالنسبة للعميـلفسوف تزداد أهمية الشرا

 . ًسبب اضطرارك لأن تكون صبورا

ً أحيانا يتم تأخير قـرارات الشراء وذلـك .قرر إذا كنت تتقابل مع المشتري المناسب )4

 وإذا لم يكن ذلك فمـن الأفضـل لـك .لأنك لم تقض الوقت مع المشترين المناسبين

  .لعميل يتخذ القرارات الحقيقية سل صديق لك في مؤسسة ا.أن تصل إليهم

  إذا فقـدت التحـدث مـع مشـتري مـن الممكـن .حدد إذا كنت قد فقدت مشتري )5
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 اقـرأ اسـتراتيجية البيـع الجديـدة بواسـطة .أن يسبب ذلك تأخيرات في الموافقات

  .ستيفن هيمن ودياني سانزيتش للإرشاد في تحديد وتصنيف المشتريين

اختبر مستوى التزام العميل بالسؤال عن شيء ما  .اختبر مستوى التزام العميل لك )6

مثل مقابلة مـع الـرئيس أو التوصـل لمعلومـات أو شيء يتعلـق بـالمشروع الـذي 

 ويمكـن قيـاس مسـتوى اهـتمام المشـتري لـك عـن .يتطلب العميل ليمتد بنفسه

  .طريق رغبته في الامتداد بنفسه لك

كون العميل غير مسـتعد لتـولي ًأحيانا ما ي. ًحاول تحديد خدمة صغيرة للبيع فورا )7

التزام كبير ولكنه سوف يتولي التزام صغير يؤدي بخطوة تجاه الحل ويوفر قيمـة 

 فلتنظر إذا كنت تستطيع أخذ قطعة من عملك المفترض والتي تقابل مثل .فورية

  .ًهذه المعايير وقم ببيعها فورا

 هنـاك شركـة فقـد كـان.وبمجرد إكمالها يمكنك وبكـل سـهولة بيـع الحـل بأكملـه

تتحدث مع رئيس الشركة قد أخـبره بأنـه كـان سـيبيع فكـرة عمـل البيـع للرئيسـة في 

 وقد خاف مدير الـ إتش أر من إحبـاط نفسـه أمـام .اجتماع منذ اجتماع من أسبوعين

 وقد عـرض واحـد مـن أعضـاء الشركـة المسـاعدة في تجهيـز التقـديم للهيئـة .جمهوره

ًك شاكرا وقد كـان التقـديم نجـاح وقـد تـم تـولي وبضريبة صغيرة وقد قبل العميل ذل
  .الالتزام الكامل بعدها بفترة قصيرة

ويعرف صناع المطر أنه كما زاد الوقت الذي يتولي فيه العميـل التـزام فكلـما زاد 

 ولكـن . فيحاولون تحـريم البيـع بسرعـة بقـدر اسـتطاعتهم.ًاحتمال حدوث شيئا خطأ

 وفي مثل هذه الحالة فكن . هذه السرعةلزيادةله ًأحيانا لا يوجد هناك شيء يمكنك فع

 . فقد يحتاج العميل لوقت أطول لاتخاذ القرار.ًصبورا وانتظر لأخذ أحسن فرصة

ً وسوف تكون أكثر صبرا مـع كـل فرصـة إذا كنـت تقـوم .وقم بتتبع فرص إضافية
 عـما بالتتبع بطريقة كافية لكي يوجد هناك احتمالية معقولة بأن هناك فرصة أن يـتم 
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 بالإحباط مـن هني ويوجد هناك سبب واحد عام لشعور الم.قريب إذا لم يأت الآخرون

 ويعتـبر .ويعبر عن وجود بيض كثـير في سـلة واحـدة) الإنهاء(تأخر العميل في التقرب 

 المبتـدئين منـذ وقـت قليـل في المهنيـين الصـغار أو المهنيـينٍّمثل ذلك الشيء عاما بـين 

مر حتمـي إنهـم يمـرون بمرحلـة يبـدو فيهـا النجـاح أو الفشـل ًممارستهم وغالبا إنه لأ

 وإذا كنت في ذلك الموقف فتذكر أنـه يوجـد هنـاك .متوقفًا على إمكانية إنهاء الالتزام

مـن ) منصـب(جزء طبيعي من تطويرك ويجب عليك دفعه وذلك بتطوير مسـتندات 

  .الفرص

* * * 
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 كتابة العرض 

 

ات جادة فإن عميلك الحـالي عندما تصبح المناقش

ومن الممكن . عادة ما سوف يطلب منك كتابة العرض

 : ًأن يريد واحدا لأي من الأسباب العديدة

 اقـتراح مكتـوب يسـاعد في توضـيح : الوضوح

. فكرة فـيما يتعلـق بحاجاتـه وكيفيـة إشـباعها

 . يضيف بالفعل قيمة حقيقية) عرض(اقترح 

  ـحة ـد(الصـ ـتراح ): التأكـ ـوفر الاقـ ـورا(يـ ) لتصـ

بالنسبة له طريقة للتأكد من فهمك للقضايا الخاصـة بـه، اعتماداتـك للتعامـل 

 . معهم، طريقتك للتعامل معهم، ومفاهيمك

 فيسـاعد التصـور في . ٍّتصور مكتوب يجعل الالتزام يأخذ شكلاً رسميا: الرسمية

حيـث يـدرك العميـل الحـالي أن . تحديد تسويق المبالغة من الحقيقة والالتزام

َّكثير من الأشخاص لديهم حرص أكبر فـيما يتعلـق بمـا يكتبونـه عـما يقولونـه ال
حيث يستطيع الإشارة إلى ذلك فيما بعد إذا وجـد هنـاك أي معارضـات تخـص 

 .فريق العمل، التركيز، التسليمات، التوقيت أو الغرامات
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 ًيوضح الاقتراح بأنه قد كان متميزا في اختياره فإنه يعطيه شيئا:  التأكيد  يمكنه ً

 وذلـك لتأكيـد مـا سـتقوم بـه وأنـك هنـيتوضيحه للآخرين المهتمين باختيار الم

 .أفضل شخص للقيام بذلك

 قــدرتك في تجهيــز اختبــارات مقترحــة مكتوبــة تمثــل اســتجابات: الاســتجابة .

ًويكون ذلك صحيحا إذا كان لديك وقتا قصيرا في تجهيزها ً ً. 

 ـة ـوب للمشــتري : المقارنـ ـتراح المكتـ ـهل الاقـ ـة المنافســين يسـ ـين(مقارنـ ) المهنيـ

 .المتنافسين لعمله

عنـدما يتخـذ ) الاقـتراح(يمكن أن يتنوع التركيز الذي يضعه المشتري على التصـور 

واجعلـه . ويجب عليك دائمـًا أن تفـترض السـابق. القرار من التركيز الثقيل إلى انعدامه

 :فعالاً بالنسبة لك وذلك بالقيام بالتالي

 ًض عندما تعتقد أنه سوف يجعل البيع مقدما اعرض تجهيز عر    

وهـذا يتضـمن إمـا . تشير الموافقة بقبول العرض إلى جدية العميل في استخدامك

لأنه قد ذهب بجانب المناقشة العامة إلى درجة من الممكـن أن يسـتطيع فيهـا اتخـاذ 

فــإذا شــعرت أنــك وصــلت لمثــل هــذه الدرجــة فقــوم بعــرض تقــديم التصــور . القــرار

 .وإذا قبل العميل فإن ذلك يوضح أنك قد قرأت الموقف بطريقة صحيحة). ضالعر(

 في فهمه ويجب عليك تحديد مدى قربة أخطأتوإذا رفض العميل فإنك إذن قد 

يبدو وصفك للحاجـة مكمـلاً إلى حـد مـا «: من تأجيرك بالفعل فقم بعمل تجربة مثل

ًولكن هناك شيئا معوقا  .»ا؟فهل يمكنك مشاركة تفكيرك معن. ً

فقـد . ًومن الممكن أيضا أن يكون العرض طريقة لمساعدة العميل في تحديد تفكيره

ًاستخدمت مؤخرا عوضا بهذه الطريقة مع مـدير شركـة الاستشـارة فقـد تحـدثنا ثلاثـة . ً

فإنه لم يستطع ذكـر مـا أراد . مرات عن حاجات تدريب المبيعات الخاصة بشركة الشركاء

فقـد بـدا أنـه يسـتريح لي . قـتراح قمـت بـه إلى عقبـاتبطريقة واضحة وقد تحول كل ا

 ولتقديم المناقشة فقـد . ويريد تأجيري ولكنه لم يقوم بتوضيح بالضبط ما أراد مني فعله
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ًبعثت بعرض غير مطلوب غير مطلوب مقترحا أنها من الممكن أن تعطيه شيئا للتصرف  ً
التـي تتبـع ذلـك فقـد على أساس من المناقشة . تجاه ما سيوضح المشكلة فتقوم بذلك

 . ًقمت بإرسال عرضا تم مراجعته بطريقة أساسية وتم تأجيري

فهناك مخاطرة، فمن الممكن أن يستخدم العميل عرضك كأسـاس لطلـب رسـمي 

فعــادة مــا أخــذت مثــل ذلــك . المرســلة إلى الشركــات العديــدة) أر إف بي(للعــروض 

 للقيـام بوظيفتـه وذلـك ًالمخاطرة معتقـدا أننـي إذا قمـت بالفعـل بمسـاعدة العميـل

وعادة ما أكـون عـلى قـدر مـن . بمساعدتهم بتوضيح تفكيره وسوف يتذكرني فيما بعد

 .وعندما ينتابني الخطأ فأنسى ذلك وأنتقل إلى العميل التالي. الصحة

يعتبر العرض بصفة رئيسية وثيقة للتسويق بالطبع فمن الممكن أن يمتلك العرض 

ًيجـب عليـك أن تكـون حريصـا لتجنـب . ف كعقـدتضمينات شرعية وخاصة إذا تضاع
الكلمات التي تتضمن مستوى غير محقق من الأداء مثل القول بأنك سوف تجد الحـل 

ًوأيضـا تجنـب الكلـمات والعبـارات التـي . الأفضل أو أنك سوف تضـمن حـدوث شيء

يعـبر الوقـت عـن «تحتوي على معنى شرعي مختلـف عـن اسـتخدامهم المعتـاد مثـل 

ًويجب أن تكون حريصا على عـدم . باستشارة محامي من أجل التفاصيلقم . »الجمال
ولكن لا يجـب عليـك إيـداع الاعتبـارات . الوعد بالخدمات التي لا تستطيع الإيفاء بها

 . وهو بيع خدماتك: القانونية تعمي عينك عن هدف العرض الأساسي

ضًـا يسـاعد ًغالبـا تجهيـز عر. ًويوجد لدى العميل أيضا تضـمينات فعليـة وماليـة

 في التفكير بالضبط فيما ما سيفعله عندما يتم تأجيره وكيف سيقوم بعمل المال هنيالم

فعندما .  مع ما يريد العميل أن يحصل عليه من عرضكالمنفعةلا تتحير بهذه . في ذلك

تقوم بالفعل بكتابة العرض فيجب عليك في التجهيز للمعلومات الكثـيرة للوصـول بـك 

فيعتـبر نقـص الوضـوح في الأهـداف . ن الممكـن ألا تظهـر في ذلـكإلى هذه النقطة مـ

فتذكر أن ما تريد أن يفعله العـرض هـو بيـع . السبب الوحيد الأكبر للعروض الضعيفة

 . عرض كجزء من مجهود تسويق أكبربتجربةقم . خدماتك
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فقـم بمراجعـة مـا . لقد قمنا ببذل جهدنا لتجميع معلومات عـن حاجـة العميـل

. ا لتجهيز العرض من أجل إنعاش ذاكراتك فيما يخص التفاصيل والأحداثتعلمته سابقً

ًفغالبـا مـا . وإذا وجد ثغرات هامة في معرفتك فحاول إكمالهـم قبـل البـدء في العـرض
تساعدك حاجتك لوضع أفكارك في الكتابة في التعرف عـلى ثغـرات المعلومـات وتقـوم 

ًافية فقـد عملـت أيضـا بجـد ك بسبب شرعي لدعوة عميلك لتوجيه أسـئلة إضـبتقديم

 .لتوصيل رسائل معينة للعميل رسائل تريد تدعيمها في العرض

 .قم بتقرير الصورة التي تريد أن يوصلها العرض    

أنـه ببسـاطة يشـكل موافقـة تـم ) الشعور(هل يجب أن يعطي العرض الانطباع 

 التوصيل إليها عن طريق سلام الأيدي؟ 

هذا المشروع بطريقة أكثر من عشرات المنافسين؟ هل يجب أنه يقترح بأنك تريد 

فعـلى . هل أنت مبدع؟ هل أنت ثابت؟ فسوف يوصل شكله ومظهـره هـذه الرسـائل

أساس متعلقات كل بيع فإنك تحتاج إلى تقرير الصورة التي تريد القيام بها وتضـمينها 

ًفإذا كان العرض يمثل حقًا شيئا رسميا فاجعله يشبه واحدا. في عرضك ً . ًلتجعله قصيراف. ً

ًمنافسة كبيرة على سبيل المثال تتطلب شـيئا أكـثر تميـزا. ضع في اعتبارك شكل خطاب ً .

ًفمن الممكن أن يجعلك اختيار الأغطية تبدو مبدعا أو ثابتا، غـالي أو اقتصـادي، اختـار  ً

 . بطريقة حريصة لتوصيل الطريقة التي تريدها للمشروع

فإذا وجد لديك سـكنر فضـع . اء العروضفتسهل تكنولوجيا نشر الديسك توب شر

فــالمهن التــي تقــوم عــلى . في اعتبــارك اســتخدام لوجــود العميــل في عنــوان الصــفحة

بصفة خاصة لديها الحرية والمصادر في تجهيز الأغطية والمقسمات مع الصور . التصميم

 .    التي تتعلق بالعميل

 : المنافعركز على     

  وصف العمل الذي يقومون به كأساس العرض والسبب  إلىالمهنيينينظر الكثير من 
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ولكن لا يقـوم العمـلاء بسـبب المهمـة التـي سـتقوم بهـا، ولكـنهم . الحقيقي لوجوده

فوصـفك للعمـل الـذي .  التي يتوقعوا الحصول عليهـاالمنافعيقوموا بتأجيرك من أجل 

 . ئد وأنك سوف توفر فوا–ًستفعله يمثل فقط برهانا واحدا من براهين عديدة 

ًفإنهم يريدون نقلاً ثابتا، الراحة، الصورة، . فكر في سبب شراء الناس لسيارة معينة

المحركات، الدخليات، اللون، وقاعدة عريضة من الملامح الأخـرى . وأشياء أخرى عديدة

 .المهنيينوينطبق ذلك على خدمات . المنافعولكن تعني الحصول على هذه 

 : عرضهاحدد الخدمات التي يجب عليك    

ففي حالات كثيرة فيوجد لديك بعـض التمييـز في تقريـر حجـم المشروع ومقـدار 

فعلى جانب واحد فيمكنـك فقـط عـرض هـؤلاء الـذين يقـابلون . الخدمات المعروضة

ًحاجة العميل الأكثر إلحاحا عنـدما تـذكر بأنـك تسـتطيع أيضـا المسـاعدة في خـدمات  ً
 . ًمؤخرا

فالخيـار الـذي تتخـذه بـين هـاتين .  الحـالوالآخر هو أن تعرض خدمة كاملـة في

 على الإشارات التي تسلمتها مـن –النهايتين أو بعض الاتفاق بينهم يعتمد في جزء منه 

انظر الفصـل الثـاني والعشريـن للحصـول عـلى . (العميل فيما يتعلق برغبته في الإنفاق

عـلى احتماليـة ًفإنـه أيضـا يعتمـد . )»الغرامات«معلومات أكثر فيما يتعلق بالضرائب 

فـإذا كـان مـن الممكـن . حاجة العميل بصفة جيدة للمستوى الكامـل مـن الخـدمات

مساعدة العمل البدائي للمشتري في تقرير عدم الحاجة إلى حـدث أبعـد فـإن الشـعور 

الذي تقوم بتوفيره لهذا العمل سوف يتم تدعيمه بواسطة عرض يطلب من العميل في 

 . بيرالتعرف عليك بدون عمل التزام ك

 .  التي ستوفرهاالمنافعقم بتقوية موضوعك و    

 المنـافعتمثل الأجزاء العالية من العرض مركبات فقط بالنسبة لك وذلك لتوضـيح 

 .وكل فائدة لابد أن تكمل هذه الوظائف. التي ستسلمها ولتمييز نفسك عن منافسيك
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 :خطاب الضمان

 المنـافعسي ويوضـح يجب أن يقدم خطاب الضمان الخـاص بـك موضـوعك الأسـا

لا يجب أن تأخذ أكثر من صفحة ونصف، ومن الأفضل . الرئيسية التي ستقوم بتوفيرها

وهذا هو المكان لشكر أعضاء فريق العميل الذين قاموا بمسـاعدتك في . صفحة واحدة

ًتجميع المعلومات المحتاجة لوضع العروض معا فإذا كنت تقوم بعمل خطـاب عـرض، 

 .النقاط في الفقرة الأولىفتأكد من تغطية هذه 

 : الملخص التنفيذي

إذا تكون العرض من عشرين صفحة أو أكثر فمن الممكن أن تضيف ملخـص  

 التي ستوفرها، اعتماداتك الأوليـة المنافعتنفيذي يركز على الأهداف الأساسية للعميل، 

 المنافعسية وفيركز الإداريون على الأهداف الأسا. لتوفيرهم، والملامح الرئيسية لخدماتك

 . ذات المستوي العالي أكثر من أي شخص آخر

 :فهم المشروع

خلفيــة عــن « و »جملــة المشــكلة«، »المســألة«بطريقــة متنوعــة يمكــن التســمية 

 المنـافع من بين الأسماء الأخرى، فيوضح هذا الجزء بأنك قد فهمت مـا هـي »المشكلة

ذلـك فابـدأ بجملـة تقـوم وكلـما أمكـن . التي يحتاج إليهـا العميـل والسـبب في ذلـك

فتبحث الينج تـون تشـاينا لأن تكـون المصـنعة . (بتعريف هدف مشترك عالي المستوى

ثم بعد ذلك قم بربط الحاجة التي ستخاطبها إلى الحاجـة ). بالتكلفة الأقل في صناعتها

كجزء من هذا المجهود حيث يبحـث قسـم التوزيـع عـن تخفـيض  (–المشتركة العالية 

ويمكن أن يتبع ذلـك وصـفًا وصـف لفـرص معينـة %). 15 الكلية إلى تكاليف التفعيل

ففـي المثـال المعطـى فمـن الممكـن أن يتضـمن ذلـك إشـارات . (لمقابلة هذه الحاجـة

 ...).للقياسات المنخفضة، معالجة أكثر كفاءة للمادة، أو تحسين

وفي نهاية هذا الجزء فاذكر أنك تقـترح المسـاعدة في حـل المشـكلات التـي قمـت 

 فقد اقترحت كروسبي للاستشارة عمل التحلـيلات المطلوبـة لمسـاعدة قسـم . (وصفهاب
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 %). 15إدارة التوزيع في تقليل نفقاتها بمقدار 

 : خلفية عن شركتك وفريق الالتزام

يجب أن يثبت هذا الجزء بأن لديك الاعتمادات التي تمكنك من القيام بما وعدت 

مادات في تقـديم أو أي طريقـة أخـرى فمـن فإذا قمت بالفعل بتسليم هذه الاعـت. به

قـم بتـوفير . كاملـةالممكن أن تختار الحفاظ عليها مختصرة ولكن لا نحرفهـا بطريقـة 

 :برهان لما يلي

 فالشركة وفريقها يعرفون . فإنك لست مؤسسة عابرة قامت بدون أساس: ثباتك

 .العمل لأنهم قاموا به لمدة طويلة

 جيد لتلخيص الخبرة الماضية المتعلقة لقـوائم يعتبر ذلك مكان: خبرتك المتعلقة 

يتكون من جملة إلى ثلاث جمل في كل واحد (العميل القصيرة وصفًا أو وصفين 

قـم بإرشـاد القـارئ لفهرسـك مـن أجـل التفصـيل .  للمشروعات الماضية)منهم

وإذا أصــبح هــذا الجــزء طــويلاً للغايــة فســوف يقصــد القــارئ خــيط . الأكــثر

 .مناقشتك) تسلسل(

 ًومن الممكن أيضا أن يكون تلخيص محكـم للشـكر المتسـلم، : اعتمادات خبيرك

أعــد . ًالــنشرات، أو أي اعــتمادات أخــرى متعلقــة خاصــة بــالخبير مناســبا هنــا

 .      الخلاصات المفصلة إذا احتجت إليهم في ملحق

 : تخطيط المشروع

هـا فإنـك تلتـزم  الموعود بها وفيالمنافعيثبت هذا الجزء بأن لديك طريقة ستفي ب

فيجـب أن تكـون . بعمل معين وتطلب من العميل أن يلتزم بالوقت والمصادر الأخـرى

ويتنـوع . العمليـة   مفصلة بدرجـة كافيـة تجعـل العميـل يشـعر بالثقـة في قيامـك ب

فكلما كان زاد التفصيل الذي من المحتمل أن . مستوى التفصيل المطلوب بين المشتريين

ف عن المقاول الذي يريد تفصيل أكثر عن بناء المنزل الذي من وهذا يختل. يريد رؤيته

 . شراء الآخرين) احتمالية(الممكن أن يشتريه عن إمكانية 
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 التـي المنـافعًفابذل مجهودا لربط كل مهمة رئيسية تـم وصـفها في هـذا الجـزء ب

فعندما تبدأ في وصف أي تجميع معلومات يجب عليك القيام به . يبحث عنها العميل

وإذا كـان تطـوير المـنهج هـام . م بإخبار العميـل كيفيـة إنتـاج فائـدة في المسـتقبلفق

بالنسبة له فقم بذكر أن جمع المعلومات تعتبر الخطوة الأولي في تطـوير المـنهج لأنهـا 

وإذا لم يتم فهم طبيعة المشكلات التـي . تتضمن كل شخص في العملية بطريقة مبكرة

ت الذي يتم فيه كتابة العرض فلتقل أن هذه المرحلـة يواجهها العميل بالكامل في الوق

 . سوف تساعد في التأكيد على أنك قمت بحل المشكلة الصحيحة

والقيـام . فكل مهمة سوف تكلف العميل حالاً، فأخبره كيفية قيامها بتوفير قيمـة

وكلما كان أقل خـبرة في شراء خـدماتك فكلـما . بذلك سوف يميزك عن غالبية المنافسين

 .  الحاجة إلى إخباره بوضوحزادت

 التـي المنفعـةومع وجود عميل معين في عقلك فانظر إذا كنت تسـتطيع وصـف 

 .سيتسلمها من كل واحدة

عـلى سـبيل (ولاحظ أنه في بعض الالتزامات يوجد هناك عدة من بعض العنـاصر 

ًكـن متأكـدا مـن تـدوين الأحـداث الرئيسـية مثـل ). المثال التحليل، الاجتماع المؤقـت

 . اجتماعات المراجعة الرئيسية في هذا الجزء من العرض

 :العروض

في أي جزء داخل العرض فإنك تحتاج لتلخيص ما سيتسلمه العميل منك في نهاية 

. الالتزام بطريقة خاصة أو إذا كان ذلك سيمثل خدمة مسـتمرة في الأوقـات المصـممة

وتتضمن أمثلة . نفصلويمكن ذلك في خلال تخطيط المشروع أو تستطيع تجميع جزء م

، التقـارير، التحلـيلات، النتـائج، التوصـيات، الخطـط والتوثيـق بأنواعـه عروض الذلك 

ًويعتبر ذلك مكانا جيدا لتلخيص القيمة الكلية التي تقوم بتوفيرها. المتعددة ً. 

 : التأكيدات

 ًكن واضحا في إكـمال أي شيء قـانوني أو اهتمامـات أخـرى تـم تـدوينها بواسـطة 
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 والتي من الممكن أن تتضمن توضيح وجود خطة حدث تأكيدية أو إنك سوف العميل

 .تحافظ على المعلومات التي تم توفيرها لك بكل ثقة

 : التوقيت

يحتاج العميـل لمعرفـة المـدة التـي سـيتخذها العمـل ووقـت حـدوث الأحـداث 

ام ًوإذا كان في عجلة فكن متأكدا من توضيح أنك مؤهل بصـفة خاصـة للقيـ. الرئيسية

 .بالعمل بطريقة سريعة

 ): الأتعاب(الأجر 

من الممكن أن يريد العميل معرفة مقدار ما سيتكلفه العمل فيجـب عليـك ذكـر 

ًالأتعاب بطريقة واضحة ومحكمة متجنبا أي مظهرا للمراوغة ًفغالبا ما يكون العمـلاء . ً
تعـاب  الذين يحددون أتعاب ظاهرية ثم بعـد ذلـك يطلبـون أللمهنيينأكثر حساسية 

. فنصيب أتعاب غير واضح سوف يخلق الانطباع بأنك من الممكن أن تقوم بـذلك. أكبر

 .انظر الفصل الثاني والعشرين فيما يتعلق بتأسيس نصيب الأجر

 : التفويض

في النهاية فيجب على العميل العرض ذكر ما يحتاج إليه العميل بوضوح لتفويض 

ًسخة من العرض لكي يصبح عقدا ويقـوم ويمكن القيام بذلك من خلال تحرير ن. عملك

ًبإرجاعه إليك طالبا عقدا رسميا، مصـدرا لطلـب تتبـع  ً ، الـدفع للمتبقـي، أو )متابعـة(ًً

 . راسلاً بخطاب منفصل للتفويض

 : الملحقات

قم باستخدام الملحقات لأي معلومات تكون أكثر طولاً ومن الممكن أن تخرج عن 

ًبر الملحق أيضا مكانا جيـدا لوضـع أي معلومـات ويعت. الخيط الرئيسي لمناقشة عرضك ً ً

فالخلاصـات الكاملـة مـن . يريدها العميل ولكنه مـن المحتمـل ألا يقرأهـا بالتفاصـيل

 التي تدل عـلى الثبـات المـالي للشركـة المزاياأعضاء الفريق، أوصاف المشروع المفصلة، و

 . ًتمثل جميعا أعضاء جيدين للملحقات
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 : هلةقم باستخدام لغة س    

وهذا يعنـي أنـك يجـب أن تسـتخدم . يجب عليك أن يكون العرض سهلاً لقراءته

فإذا كان لديك اهتمامات . لغة بسيطة وتكملها بقواعد الاستخدام، القواعد، والأسلوب

فقـم . ًبشأن مهارات القطعة الإنجليزية، فسل شخصا آخـر أن يقـوم بمراجعـة كتابتـك

فإذا قمـت . في كل عام) انظر الملحق للإشارة(ب بمراجعة عناصر ستراتك ووايت للأسلو

 .بما ينصحك به هذا الكتاب الصغير فسوف تتحسن جودة عروضك

 :فلتجعل العرض لائقًا بمجرد النظر إليه    

فكلما كان العرض سهلاً للنظر إليـه . لا تستطيع العرض البيع لك إذا لم يقرأه أحد

وهـذا يعنـي أن . ه لائقًـا بمجـرد النظـر إليـهفلتجعلـ. فكلما زاد عدد الناس القارئين له

 : على ما يليعرضك لابد أن يحتوي

 فسوف يدفع الغلاف الجذاب بالعميل . عدد الانطباعات الأولى: غلاف جذاب

 . للنظر في داخله

 قـم بتوضـيح التغـيرات في الموضـوع بعنـاوين : تصميم منطقي يسهل اتباعـه

ت فاجعلـه يتضـمن قائمـة فإذا كان العـرض يزيـد عـن خمـس صـفحا. رئيسية

 .للمحتويات

 فلتجعـل الموضـوعات . تجنب الفقرات الكبيرة من الـنص: شكل يسهل قراءته

قم باسـتخدام علامـات لفـت النظـر . قصيرة خمس جمل أو أقل بطريقة عامة

. من فترة لأخرى فإنهم يوفروا الراحة عن الفقرات ذات المستوى وتجذب العين

 .فقم بترك مسافات هامشية

 ًيعتـبر العـرض القصـير أقـل خوفـا مـن العـرض . ًفلتجعله مخـتصرا: ختصارالا

 يمكنك إبعاد المادة المدعمة، النـوع مـن المـادة التـي مـن المحتمـل أن . الطويل
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فيتطلـب بعـض . الأقصر هو الأكثر تعلقًـا. يتركها العميل بأي طريقة إلى الملحق

 أقصر من العـروض فلابد أن يكون عرضك. العملاء أو المشروعات عروض كبيرة

 .الأخرى مهما كان طولها

ًيمكنك اختيار عدم النظر إلى هذا الاقتراح إذا كـان لـدى المشـتريين المـؤهلين فنيـا 
ًدورا رئيسيا في مراجعة عرضك ًغالبا ما يقرر مثل هؤلاء الناس مـن الـذي سـيختارونه . ً

 .على أساس المواصفات المفصلة التي تتطلب شرح أطول

  المعماريون، المصممون الـداخليون، مهندسـو الاستشـارة : ية الشكل الرسوم

فكثـير مـن . وآخرون في صناعة بناء البيئة يستخدمون صور لعملهم لكي يمتعـوا القـراء

يــة الشــكل   يســتطيعون اســتخدام الأشــكال، والخــرائط، والقــوائم، والرســوم المهنيــين

فـإذا لم تسـتخدم .  بهـافيفضلها القراء عندما تقـوم. الأخرى لتوضيح جوانب عروضهم

ًية مؤخرا وتزداد عروضك عن ثلاث صفحات فقم بقضاء نصف سـاعة الشكل  الرسوم 
في العصف الذهني عما تستطيع تضـمنه فضـع في اعتبـارك خـرائط جانيـت، الأشـكال 

 . المناسبة، والأشكال المنظمة، الخرائط، عينات التسليم

 : اتبع الشكل المطلوب    

بـ أرلرف بيز التي تطلب المعلومات بتسلسل معـين أو شـكل يرسل بعض العملاء 

وإذا لم تستطع فسوف . ففي مثل هذه الحالات فقم بالإكمال باستخدام الطلب. معين

ًوسوف أيضا تقـوم بإزعـاج مؤلـف الــ أر إف بي الـذي مـن . تظهر بأنك غير مستجيب

وف تصـعب العـروض قبـل أن يراهـا الآخـرون وسـ) تسجيل(المحتمل أن يقوم بعرض 

المهمة أمام لجنة المراجعة لمقارنة عرضك مع العروض الأخرى والتي سـوف تضـايقهم، 

 . فالكثير من العروض التي تتجاهل الأشكال المطلوبة تفقد المشاريع

ومصادفة سوف يكون شكل الـ أر إف بي مؤسس بشكل غـير جيـد لدرجـة أنـك 

وإذا . ت الكبـيرة أو الحـيرةًسوف تجده صعبا لاتبـاع الشـكل المطلـوب بـدون الزيـادا

 ًوجب عليك الخروج عن الشكل فحاول أن تكون قريبا منه كلما استطعت ذلك، وكن 
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 أجـاب في«ًواضحا في القيام بذلك، فعلى سبيل المثال فبعد شيء رئيسي يمكنـك تدوينـه 

 .  ب من أرإف بي الخاص بك؟11، 4،5هذا الجزء على الأسئلة رقم 

 : العرضًكن مقتصدا في مادة    

ًنادرا ما يوجد هناك وقتا كافيا لكتابة كل شيء من البداية والمحتوى المطلوب من  ً ً
ًفقم باستخدام المواد الموجودة ولكن كن متأكـدا مـن . عملاء مختلفين يميل إلى التكرار

معرفة المشكلة لكي تستطيع حلها كل مرة، ويجب عليك أن تقوم بتحرير المشكلة لكي 

وذلـك ) الخلاصـات(مرة، ويجـب عليـك أن تقـوم بتحريـر المجمـل تستطيع حلها كل 

. لتتأكد من أنه تم ذكر الخبرة الأكثر تعلقًا أولاً وتم حذف المادة غير المتعلقة بالعميـل

ًفغالبا ما تحتاج أوصاف المشروع لإعادة التشكيل وذلك للتأكيد عـلى تعلقهـم بعميـل 
تعلـق «: ك يتضـمن العنـوان الـرئيسيًوغالبا ما يمكن القيـام بـذلك بكـفء وذلـ. معين

 المنـافع وبعدها تقوم بذكر الأشياء المتشابه الرئيسية مع موقـف العميـل أو »المشروع

وعنـدما . ًالرئيسية التي توفرها فيجب أن تضبط نفسك لعمـل تغـيرات أساسـية أيضـا

ًيكون هناك عجلة فسوف يتم إغرائك لاستخدام تخطيط عمـل قـديم أكـثر اسـتخداما 
ًلا يتناسب موقف العميل إلى حد مـا فغالبـا مـا ينـتج عـن ذلـك حالـة مطـورة ولكن 

فقـم باسـتخدام المـادة القديمـة لمسـاعدتك في . بطريقة ضعيفة بسبب وجوب تأجيرك

تخطيط خطة مشروعك ثم بعد ذلك أعد كتابتها بطريقة كاملة بالنسبة للعميل الذي 

 .تتبعه الآن

 : ًسلم عرضك يدا ليد    

يوضـح ذلـك أهميـة المشروع : أولاً. ًيم العرض يدا بيد أشـياء عديـدةيتضمن تسل

فإنـه : ًثالثـا. أنه يوفر فرصة أخرى للتحدث مع العميل عن حاجاتـه: ًثانيا. بالنسبة لك

 تسـليم المهنيينويرفض عدد قليل من . من الممكن أن يوفر لك الفرصة لتقديم العرض

 عرضك بصفة شخصـية فقـم بـالتتبع فإذا لم تستطع تسليم. عروض بأي طريقة أخرى

 .باستخدام التليفون للتأكد من تسليمه
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 ) الأجر(ذكر الأتعاب 

 

يجب أن يتم الدفع لك لعملك، فسـوف 

تضطر إلى إيجاد طريقة أخرى للعيش، وليس 

ًلدفع لك، وأيضا يجب أن فقط يجب أن يتم ا

فتعتــبر . يــتم الــدفع لــك بطريقــة كافيــة

ـياقتصــاديات ممارســة الم ـة، هنـ  ســهلة للغايـ

 :ويمكن أن يظهر ذلك من خلال المعادلة التالية

 B = R x H  -   C   

 ) تشير(عندما تكون  

 H = الساعات الكلية المتاحة. 

 R = معدل أجر الساعة. 

 C = التكاليف . 

 نسبة الوقت الـذي بتقديمالاً أكثر فيمكنك تخفيض نفقاتك، فقم فإذا أردت م

ًويمكنك أيضا العمـل سـاعات .  معدلكبتقديميتم قضاؤه في العمل المدفوع، أو قم 

 ويركـز معظـم . إضافية في اليـوم بشرط أن يـتم الـدفع لـك لـبعض الوقـت الإضـافي

 فإنه يوضح كيفيـة : لاًأو. هذا الكتاب على الحفاظ على نسبة وقتك التي تعتبر عالية
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لقيام بالعمل بكفاءة، ولذلك فإنك إنه يوضح كيفية ا: ًالحصول على عمل مناسب، ثانيا

 ويركز هذا الفصل على التسعير الخاص –ًتقضي وقتا قليلاً بقدر الإمكان على التسويق 

وبالأسعار العالية . ًفنحن جميعا نريد تزويد أسعارنا. لساعات ابك، والذي يحدد معدل

نهـا أكـثر وبالتأكيـد فإ. بالنسبة لنفس ساعات العمل، فيمكنك الحصول على مال أكـثر

ولكن فمن المحتمل أن تجد التسعير أصعب .  دخل شركتكلزيادةطريقة مرغوب فيها 

 . جزء في البيع

.  الذين لديهم سنوات بيع ناجحة ورائهم للمصارعة مع التسعيرالمهنيونفيستمر 

ومن جانب واحد فيـتم إجبـارهم بواسـطة العمـلاء لتخفـيض الأسـعار، ومـن الناحيـة 

جبارهم بواسطة بناء التكلفة لارتفاع الأسعار، فإذا قضيت كثير من الأخرى فإنهم يتم إ

إدارة وظيفتك للمشاريع للميزانية وقد عانيت من القليل الـذي يعـد تحـت التسـعير 

 يقومـون المهنيـينفالكثير من . فمن المحتمل أن تركز طريقة تجمع بين التكلفة والربح

 .بذلك، والكثير يفقد المبيعات لقيامهم بذلك

 أكـثر رغبـة في الفـوز بوظيفـة لدرجـة أنهـم المهنيـينتصبح مجموعة أخرى من و

ويوجـد هنـاك نكتـة قديمـة عـن معـماري ورث . إلى تكـاليفهم) النظر(يفقدوا الرؤية 

اسـتمر في «: وعندما سأله صديقه عما سيفعله بهذه النقود فقـد أجـاب. مليون دولار

 . لار لكي ينفقهم بهذه الطريقة والقليل منا لديه مليون دو»التمرين حتى تنتهي

وسوف تساعدك المبادئ التاليـة فـيما يتعلـق بالتسـعير في تحديـد الطريقـة  

 .الفضلى لعملك

يتم تحديد مرونتك في وضع السعر في وقت قبـل ذكـرك لأجـرك، ويبـدأ التسـعير 

عندما تختار وظيفة وتخصص، عندما تختار السوق، وعندما تختار اسـتراتيجية لمتابعـة 

فمن الممكن أن يكـون لـديك . ويعتبر البعض وليس الكل الآن تحت سيطرتك. سوقال

الحرية لتحديد الخاصية، تغـير سـوقك وأن تختـار اسـتراتيجية جديـدة، وإذا انتظـرت 

 َّتسلم أر إف بي قبل أن تفكر في التسعير فإن أجرك سيكون أقل عما إذا قمت بمخاطبة 
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 . المسألة في وقت مبكر

د مكان لائـق تكـون فيـه المنافسـة منخفضـة وتسـمح لـك يمكنك إيجا: أولاً -

ويعتبر إبـداع كمبيـوتر أبـل لسـوق نشر الديسـك تـوب .  الأسعار العالية لفترةتقديمب

فـإنني أتـذكر حضـور . ًوالأخير أي بود أمثلة جيدة لـذلك فإنـه يحـدث أيضـا في المهـن

دث جـورج وقـد تحـ.  شخص في مؤتمر للمخططين الاستراتيجيين300جلسة تتكون من 

ـارية  ـتن الاستشـ ـة بوسـ ـن مجموعـ ـتوك مـ ـت –سـ ـك الوقـ ـغير في ذلـ ـل صـ ـن – رجـ  عـ

الاستراتيجيات التي تقوم على أساس التنافس، وعندما أنهى ذلك فقد قام ثلاثـة أربـاع 

فقد كانـت المنافسـة القائمـة . الحاضرين وحاولوا التحدث معه بصفة شخصية في الأمر

ًعلى أساس الوقت تمثل مفهوما جديدا ً، وكانت بي سي جي تأخذ ركنا مؤقتا في السوقً ً. 

فعـلى . ًوعلى درجة أقل حدة فيعتبر هذا النوع من التمييز ممكنـا في أي وظيفـة

) التقيـيمات(سبيل المثال فقد قام محاسب في نيو جيرسي باكتشـاف خاصـية في القـيم 

سـوقك فيجـب عليـك أن تفكـر في خبراتـك واحتياجـات . المتطلبة لمستعمرات الطلاقة

 .وتبحث عن الفرص لتأسيس مكان لائق

 فقـم بتجليـل  للـربح يمكنك اختيـار سـوق يسـمح بـالهوامش العاليـة:ًثانيا -

مشروعاتك الماضية، وذلك لرؤية المشاريع التي قد كانت مربحة والأخرى غير المربحة، 

ًمـن الممكـن أن يكـون هـذا صـعبا . وقم بتركيز انتباهك على الجزء الـرابح في السـوق
ًقيام به وخاصة إذا كنت في عمل تتسلم هذا صعبا للقيـام بـه وخاصـة إذا كنـت في لل

ًعمل تتسلم منه الكثير من الـ أر إف بيز كما يكون صحيحا فلتفترض لأنظمة استشارة 
فيوجد لـدى العميـل حاجـة، . ًفيبدو الـ أر إف بي جذابا. المعلومات في سوق الحكومة

ولكن إذا كنت تضـطر إلى التنـافس مـع ثلاثـين أو . يةوفي الغالب وبالتأكيد لديه ميزان

ًخمسين شركة أخرى للحصـول عـلى العمـل، فمـن الأفضـل أن يكـون لـك سـببا قويـا  ً
ففي مثل هذه البيئة . لتصدق بأنك تستطيع الفوز قبل أن تهدر وقتك واستجابة المال

  تقـوم فـبعض الاختيـارات الهامـة التـي. فيجب أن تكون الأسـعار منخفضـة بالتأكيـد
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ويـوفر الفصـل الثالـث . بها في التسويق تهتم بالمشروعات التي لا يجب عليـك تتبعهـا

 .والعشرين معلومات أكثر عن هذا الموضوع

وكـما ذكـرت في وقـت .  يمكنك أن تقرر كيفية اتخاذ خـدماتك للسـوق:ًثالثا -

ون  ملي20مبكر في هذا الكتاب فإن شركة استشارة واحدة نمت خلال ثلاثة سنوات من 

 مليون دولار وذلـك لأنهـا طـورت إسـتراتيجية جديـدة لأخـذ 100دولار في العوائد إلى 

وبالاعتماد على المعتقدات المقبولة عن ما تقوم به الشركة وما لا تقـوم . عملها للسوق

به، فقد طورت الشركة استراتيجية دعوة والتي سمحت لهـا بالمزايـدة بـدون التنـافس 

إكــمال أو إحــلال اســتراتيجيتك الحاليــة للــذهاب للســوق و. عــلى المشروعــات الكبــيرة

سوف يساعدك الجزء الرابـع مـن هـذا الكتـاب . ًيستطيع أحيانا جنى الحصص الكبيرة

 .تحديد الاستراتيجيات التي من الممكن أن تعمل معك

 :ًمناقشة مبكرة للحاجات غالبا ما تعني أجر أفضل    

لـكي تعلـم الكثـير عـن العميـل، تطـور تعطيك المعرفة المبكرة للحاجات الفرصـة 

ًيمكن أن تكون قادر على السبق في البيع له قبـل أن . علاقة، وتساعده في تحديد حاجة
وعندما يحدث ذلك فيمكنك أن تجد نفسك المصدر الوحيد . تبدأ عملية البيع الرسمية

جـر وعـادة مـا يـترجم ذلـك إلى أ. للمشروع أو على الأقل الشخص المفضل في المنافسة

 .ٍعال

ًوقد تم تذكيري بذلك مؤخرا عندما تحدثت مع مهندس استشاري الذي كان يتبع 
ولأنها كانت معهـد عـام فقـد اضـطرت الجامعـة للإعـلان . عميل جامعة لشهور كثيرة

بطريقة رسمية عن المزادات، وعندما جاء المشروع الذي يريده صديقي فلم يكن قلقًـا 

 لقـد طمئننـي »سوف نحصل عليها«. ة التي ستخلقهابشأن المنافسة التي تفتح المزايد

 .وذلك لأننا فهمنا مشكلتهم أكثر من الأجر«

وقد حددت شركة بنية أساسية هندسية أداءها للفوز بما تسميه مشاريع قـاع خـط 

 التـي ) بي إل أي بيـز(مـن % 60وفي عام واحد قـد حصـلت عـلى ). بي إل أي بيز(التأثير 
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علومات لدرجة أكبر فقـد حـددت الإدارة أن الشركـة قـد وبتحليل الم. تبعت بعد ذلك

ويعتـبر ذلـك . مـن الــ بي إل أي بيـز التـي تتبعتهـا لأكـثر مـن عـام% 80فازت بنسبة 

 .مناقشة قوية للحصول عليها في وقت مبكر

 :ًالبيع بسعر عالي غالبا ما يعني أجر أفضل    

لاهما سوف يدفع أكثر وك. سوف تدفع الـ سي إي أو لخدماتك عما سيدفعه المدير

ون كثيرون من أجل التحدث مع منفذ عالي مهنيفسوف يسأل . من مجرد عميل متتبع

وعـادة مـا . المستوى كجزء من التحقيق المطلوب لتحديد مجال المشروع وإقامـة أجـر

 الفرصـة للفـوز بالنصـير هنـييكون إسهام المنفذ ذا المكانـة ذا قيمـة، ويوجـد لـدى الم

 .ف لا يحدد سعر حساسالذي سو) الحليف(

 :ًلا تقوم بتحديد أجر في وقت مبكر إذا لم يكن ضروريا    

يطلب الكثير من العمـلاء حصـة في أثنـاء المناقشـات الأوليـة إمـا لأنهـم يريـدون 

تجنب تضييع وقتك ووقتهم إذا تكلفـت أكـثر مـما يسـتطيعون إلا يفـاد بـه أو لأنهـم 

تطيع الاستشـارة بمناقشـة أعمـق وذلـك فعادة تس. فتجنب إعطاء رقم. حريصين فقط

ًبالقول أن أجرك يتنوع بطريقة كبيرة اعتمادا عـلى الخـدمات المحـددة المـزودة والتـي 

وإذا أصر . سوف تضـطر أن تعلـم عنهـا الكثـير قبـل أن تسـتطيع إعطاءهـا وتقـديرها

العميل فسأله سبب رغبته في المعرفة الآن، ومن الممكـن أن تعطيـك الإجابـة معلومـة 

وعندما يتم إجبارك للتحدث عن أجرك . حتاجها للتعامل مع اهتمامه بطريقة مناسبةت

فلنفـترض أن أجـرك سـوف . في وقت مبكر في العملية فقم بإعطـاء مسـتويات واسـعة

 دولار ويخـبر العميـل بأنـه سـوف لا يصـل إلى 200.00 دولار و 100.00يكون ما بـين 

ًولكنه أيضا يعطيـك المزيـد مـن الحيـز  دولار وأنه سوف لا يضطر لدفع مليون 5.000

أن العميل يميل لتذكر النهايـة . مع ذلك. ًفكن حذرا. لتحديد السعر الصحيح فيما بعد

 ًوعندما تقوم أخيرا بتحديد شكل فقم بتذكيره بالمسـتوى الكامـل . المنخفضة للمستوى
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المحادثـة ومصادفة من الممكن أن تريد تحديد مستوى في وقت مبكـر في . قبل ذكر الأجر

فيجب عليك القيام بذلك عندما تسأل بجدية عن رغبة العميل الـدفع . لكي تؤهل العميل

وعند العمل في شـيكاغو . ٍّأو عندما تكون تكلفة المتابعة عالية نسبيا بالنسبة للأجر النهائي

فقد ذهبت لرؤية هـؤلاء . فقد اعتدت عمل ذلك عندما دعاني عميل صغير من كاليفورنيا

 يمكن تأجيلهم بواسطة المستوى الذي ذكرته، وقد تجنبت العديـد مـن الـرحلات الذين لا

غالية الثمن إلى الساحل الغربي للمشاريع التي من المحتمل ألا أفوز بها والتي من الممكن 

 .ألا تستحقق أكثر إذا قمت بها

 :يجب عليك أن تحدد توقعات العميل لأجرك    

ًع الأجور في مستوى مدرك ويعد ذلـك صـحيحا إذا ًغالبا ما يتوقع المشترون أن تق
وبمجـرد تحديـدها . كان المشتري قد تتبع ولم يتتبع نوع الخدمـة التـي تقـوم بعرضـها

 .فتعتبر هذه التوقعات صعبة التغيير ومحدد رسمي لما سيدفعه المشتري

فمن الممكن أن يكون المشـتري قـد . وتأتي مثل هذه التوقعات من مصادر عديدة

ن منافسيك، سمع التعليقات التي تم عملها بواسطة اثنين، وعمل مقارنة بين تحدث م

خدماتك ونوع آخر من الخدمة التي يعتاد عليها، أو بكل بساطة يؤسس توقعـه عـلى 

ًوإذا كان ذلك ممكنا فحاول تحديد ما يعبر عنـه هـذا . أساس ميزانيته أو حدود قبوله

 .التوقع قبل ذكر الأجر

 طبيعة العميل مفتاح، فسوف تتوقع شركة استثمار بنكيـة الـدفع ًوأحيانا ما توفر

فعادة يجب عليك استنتاج المـدى . أكثر مما يتوقعه بائع التجزئة فيما يخص التخفيض

 -:يمكنك توجيه أسئلة كالتالي. من احتياجات الأسئلة الغير مباشرة

  أن ًكيف سمعت عن شركتي؟ ويعتـبر ذلـك دائمـًا سـؤالاً أمنـا ومـن الممكـن

تساعد الإجابة فإشارة من عميل سابق تفترض توقع السعر مقارنة بالأتعاب المدفوعـة 

 .من هذه الشركة
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  هل سبق لك العمل في مشروع يشبه ذلك من قبـل؟ مـن الممكـن ألا تسـأل

وكلما كـان لديـه خـبرة أكـثر . عن مدة بقاء المشتري في وظيفته أو عن الحاجة للخدمة

حيث تخـبرك المعلومـات عـن الشركـات الخاصـة التـي . ةكلما تم إعلامه بطريقة جيد

 .ًيعمل بها عن توقعات الأجر أيضا

 فمن ؟هل يوجد هناك منافسة تخص هذا المشروع وإذا كان كذلك فما هي 

الممكــن ألا تريــد توجيــه هــذا الســؤال، وإذا قمــت بــذلك فمــن الممكــن أن يتطــوع 

. نافسـة خـلال عمـل شـبكتكبالمعلومات أو من الممكن أن تحصل عـلى ثرثـرة عـن الم

ًوأيضا . وكلما كان هناك منافسة أكثر فكلما كانت معلومات العميل عن التسعير جيدة

يعطيك اختيار للمنافسين ذوي النهاية العالية أو المنخفضة شعور بالمستوى الذي مـن 

 .المحتمل أن يسمعه الآخر

 ن في بعـض ًما هي ميزانيتك؟ غالبا ما يكون هذا السؤال غـير مناسـب، ولكـ

ًوقد سألت مـؤخرا مشـتريا . الأحيان فسوف تسمح لك علاقتك مع المشتري بعمل ذلك ً
عن ميزانيته وقد أخبرني بأنها تصل إلى إكس دولار بدون موافقة وتصـل إلى وأي دولار 

ففي وظائف بناء البيئة بالطبع فإن تكاليف البناء المتوقع، نوع المبنـي يـوفر . بموافقة

 .هنييزانية المتوقعة لخدمات المالمؤشرات عن الم

  التي ستحصل عليها شركتك من هذا المشروع ولمـاذا تحتاجهـا المنافعما هي 

الآن؟ فهذه الأسئلة سوف تعطيك الشعور بالقيمة التي يتوقع العميل الحصـول عليهـا 

وجميع الأشياء الأخـرى التـي تبـدو مسـاوية فكلـما زادت . من عملك ومستوى سرعته

 . قعة والسرعة كلما زادت رغبة العميل في الدفعالقيمة المتو

 .  التغير في التوقعات يعني تغير في مجال الخدمات أو إدراك القيمة    

ًعندما لا يريد العميل دفع ما طلبته فيمكنك أن تمشي بعيدا أو تحاول إيجاد حل 

ة إذا وخاصـ. مهمـة صـعبة. ًفأحيانا يمكنك إعلامـه بقيمـة عملـك. مرضي لكلا الطرفين

 ففي هذه الحالة يجب عليك عدم تحديد . كنت تصارع ضد المنافسين منخفضي السعر
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العائد الذي ستحصل عليه فقط من عملك، ولكن تحـاول إثبـات أن العائـد عـالي مـما 

 . ًولخدمات كثيرة فيعتبر هذا صعبا للقيام به. افسسيحصل عليه من المن

وبعد ذلك يمكنـك إعـادة تصـميم . فأفضل شيء هو إعادة تعريف مجال الخدمة

ًفعنـدما بعـت خـدمات استشـارة الموقـع فأحيانـا . المشروع مرة أخرى وتقوم بتسعيره

مليـة اضطررت إلى المنافسة ضد الشركات كبيرة البناء والتي ستعطي العمل بطريقـة ع

 . أملاً في الحصول على عقود البناء الكبيرة فيما بعد

. وبمجرد حدوث ذلك مع عميل مهتمة بالسعر يخطـط لتحريـك وحـدة صـناعية

ستذهب إلى منافسي في مقارنة مباشرة حتى ولو اعتقـدت بـأن  العمليةفقد عرفت أن 

 .خدمات شركتي كانت عالية

خفـيض تكـاليف العمـل، وذلـك لأن فقد أرادت الـ سي إل أو التحرك مـن أجـل ت

فـماذا . شركته قد كانت تفقد نصيب السوق بالمقارنة مع المنافسين مـنخفضي التكلفـة

ًيحدث إذا لم يقلل تحريك الوحدة الصناعية نفقاتـك بدرجـة كافيـة لجعلـك منافسـا؟ 
فقد سألت وأخبرته بقصة عن شركة قـد صرفـت ملايـين لإعـادة تحديـد المكـان فقـط 

وقـد أفلسـت . سة تقلل أسعارها مازالت بعيدة وتحتوي عـلى ميـزة سـعرلجعل المناف

فقد كنت مستشار الموقـع وكنـت أشرح أن عمـل . وقد آثار ذلك انتباه عميلي. الشركة

وقـد أوصـيت بدراسـة ظـاهرة منخفضـة الجـودة ! تغير للموقع من الممكن ألا يعمـل

يعها، تعنـي هندسـة لتحديد مـدى إمكانيـة الشركـة للتحـرك، تعلـو بتكنولوجيـا تصـن

 العمليـة   وقـد فـزت ب. ستنتجها، أو تقوم ببعض الجمع لهـذه الـثلاث لمقابلـة المنافسـة

القيام بخدمة تعاملت بطرقة أكثر دقـة مـع حاجـة العميـل وبعـد ثـلاث مراحـل مـن 

 .العمل فقد حصلت على أجر على من إذا كنت بعت دراسة موقع

يد الهدف الكامن الذي يحاول العميل ًغالبا ما يتضمن إعادة تعريف المجال تحد

إنجازه، فإذا فهمـت هـذا الهـدف فيمكنـك في بعـض الأحيـان أن تـرى طريقـة أخـرى 

 ويوجد هناك طريقة . لإنجازه والتي ستسمح لك بالفوز بالمشروع بالسعر الذي تحدده
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ماذا يحتاج العميـل لمقابلـة أهدافـه «: أخرى لإعادة تعريف المجال وهي سؤال نفسي

ًالعاملة؟، فإذا قمت بتحديد المجال بهـذه الطريقـة فغالبـا تسـتطيع تخفـيض العمـل 
يل بأنك ستصبح حافظ جيد للمال وصرفها كـما يـتم الحاجـة المطلوب والتوضيح للعم

 . إليها فقط

 . ضع في اعتبارك طرق بديلة لتأسيس سعر قبل أن تقوم بعمل تحديده    

 -:تعتبر الطرق الرئيسية لتأسيس السعر كما يلي

 التكلفة. 

 ما سيتحمله السوق . 

 المنافسة. 

 أساس القيمة. 

لتسعير وليس الفاتورة مسألة متعلقـة ولكنهـا  ولاحظ أنني هنا أشير إلى طريقة ا

 .مختلفة

  التميزتقوم التكلفة بجانب التسعير على     

ـد ـوى المــمارس الوحيـ ـة بكــل ســهولة في محتـ ـتم شرح هــذه الطريقـ ـدير . يـ ولتقـ

التكاليف بطريقـة دقيقـة، فـالممارس الوحيـد يجـب عليـه أن يقـوم بتقـدير الرأسـية 

ن الإيجار، الاستخدامات، التأمين، العمل، أجرة البريـد، وهذا يتضم. لمدة عام) القومية(

ًامتدادات المكتب، وجميع النفقات الأخـرى غـير المـذكورة ويجـب عليـه أيضـا تقـدير 

وبهذه . نسبة الساعات المتاحة والتي يستطيع توصيلها للعملاء والمتبقي يكون للفوقية

هذا الفصـل، وذلـك لحسـاب المعلومات يستطيع استخدام المعادلة الموضحة في بداية 

 . الأجور التي سيضطر لتحديد دخل سنوي مأمول

والكثير من الشركات الأكبر يقومون ببنـاء نـوع مـن الحسـاب عـلى معـدلات 

 وهكذا ففي حساب التكلفة لمشروع فيجب عليهم فقـط إضـافة شـكل . ساعاتهم
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 أو أجـر ويمكن تأسيس تكلفة بجانب سعر إمـا كمعـدل يـومي. للنفقات غير المطلوبة

 .مشروع

 :يسمح ما سوف يتحمله السوق للتسعير مرونة التسعير    

 أنهـم يفوضـون عـلى هـذا الأسـاس ولكـن الكثـير مـن المهنيـينيعرف القليل من 

 النـاجحين المهنيـين النـاجحين يقومـون عـلى هـذا الأسـاس، ولكـن الكثـير مـن المهنيين

ليـل أجـرك، ويعتمـد ذلـك فسوف تساعدك هذه الطريقة تزويد أو تق. يقومون بذلك

على ما تحتاج القيام به فإذا نتج عن حسابك للتكلفة بجانب الأجـر، عـدد يزيـد عـما 

 . سيدفعه العميل، فيجب عليك إما أن تخفض أجرك أو تترك الالتزام

.  سل نفسك عما إذا كنت قد قمت بتحديد مجال المشروع بطريقة صـحيحة:أولاً

إجابتها العميل؟ ما هو الإنتاج الذي يبحث عنه؟ مـا ما هي الأسئلة الخاصة التي يريد 

 هي الإلقاءات الخاصة التي يحتاج إليها؟ 

. من الممكن أن تجد تكلفتك عالية للغاية وذلك لأنك أجبت عـلى السـؤال الخطـأ

فمعـدلي الوحيـد قـد زاد بطريقـة ملحوظـة عنـدما . ويعتبر هذا فخ سهل للوقوع فيه

وقد نتج عنه البيع بطريقة أكثر مشاريع . اجة العميلأصبحت أكثر فعالية في تحديد ح

 . صغيرة لنفس العميل بأجور كلية عالية عن ما كنت أستطيع الفوز به في الماضي

وبعد ذلك يجب عليك مراجعة القائمة التي تحتوي عـلى المهـام والمطـورة عنـدما 

ولكل مهمة فقم . ة، وذلك لرؤية ما يمكن القيام بهصلىتقوم بتسعير المشروع بطريقة أ

ٍّهل يريد العميل بالفعل القيام بذلك؟ هـل يعتـبر ذلـك ضروريـا : بسؤال هذه الأسئلة
لإكمال المشروع؟ وهل يوجـد هنـاك طريقـة رخيصـة للقيـام بـذلك؟ تتضـمن الطـرق 

الرخيصة استخدام موهبة منخفضة التكلفة في شركتك، مصدر مهمة، أو سؤال العميـل 

 عمل هذه الأشياء بواسطة الأيـدي التـي يجـب أن تكـون ًوأيضا تستطيع. أن يقوم بها

 أو تـوفير خـدماتك بطـرق عـروض ، تسليم التقارير بدلاً من تلخيصـات ال)فعالة(آلية 

 .أخرى تكون غالية عما يحتاج إليه
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هل لا يوجد لدي خيار آخر ولكن للقيام بهذا المشروع وبهذا «: ًوأخيرا سل نفسك

ًوغالبـا مـا يمكـن أن يـؤدي هـذا التفكـير «ًه مربحا؟ السعر فكيف سأقوم به لكي أجعل
 . »المتراجع إلى طرق مبدعة لكي تخفض من سعرك

ًويمكن أيضا أن ما سيتحمله سعر السوق أن يطمئنك بأنك لا تقوم بتخفيض سعر 

بالاعتقاد . فيرعب بعض العملاء والصناعات ببساطة في الدفع أكثر من الآخرين. عملك

ًا واحدا للجودة فمن الممكن أن يتخذوا منافسا إذا كانت أسـعارك ًأن السعر يمثل قياس ً

منخفضة للغاية فإنه يأخذ ه لتضعيف معدلك الطبيعي، ولكن إذا كان ذلـك مـا يريـد 

 .العميل دفعه فإنك ستكون أحمق لعدم السؤال

 : يقوم التسعير المتنافس على التوقعات    

تحمله نمـوذج السـوق فـيما لتحديـد يشبه التسعير المتنافس لدرجة كبيرة مـا سـي

من الممكن أن يمثل ذلك . نصيبك، فإنك تقوم باستخدام توقعك عما ستتطلبه المنافسة

ولكـن . ًمخاطرة وذلك لأن القليل حسنا يعرف بالفعل احتمالية ما سيقوم بـه العميـل

لي إذا اختار العميل الشركات عالية الأسعار للبحث عن المزايدات فيمكنك ذكر أجر عـا

 . عما تستحقه بدلاً من ذلك

 :العرض التسعير على قيمة فيتقوم قيمة المؤسسة     

فعندما تقوم بتحديد نسبة القيمة المتوقعة أو الفعلية المستلمة من عملك فإنـك 

 بالنسبة للسعر ولكن الكثـير المهنيينوهذا ما سيفضله الكثير من . تقوم بتسعير القيمة

 :لا يفضل ذلك لسببين

 مـا هـي ؟ما هي قيمة مراجعـة الحسـاب.  قد لا يمكنهم تحديد قيمة خدماتهم: أولاً

 .  إنه من الصعب إثباته؟قيمة التصميم الداخلي الجيد

 مـن مناقصـاتفالعميـل الـذي يطلـب .  من الممكن ألا يسمح لهم السوق:ً ثانيا

 ين عديدين فهو في الظاهر تقول بأنها تستطيع الحصـول عـلى نفـس مهني
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من أي مـن الشركـات العديـدة ولـذلك سـوف يـؤجرون الشـخص ذا  المنفعة

والأسعار القائمة على أساس القيمة الصـحيحة تعـبر عـن هـذه . السعر القليل

 .الشركات التي تسمح فيها استراتيجياتها بالمزايدة بدون تنافس

وحتى إذ لم تر فرصة فورية للتسعير بهذه الطريقة فإنها تستحق الرؤية إذا كنت 

ًوغالبا مـا تسـتطيع الشركـات .  توضيح القيمة الاقتصادية المتسلمة من عملكتستطيع
وإليـك . التي تقوم بذلك إيجاد طرق لتطبيق المعلومات للفوز بالعملاء بأسـعار عاليـة

 :بعض هذه الطرق

 تحصل بعـض شركـات استشـارة تخفـيض التكلفـة عـلى نسـبة :تسعير الأداء 

ة والمفوضـين الـذين يتعـاملون في أمـور مدفوعة لمـا يدخرونـه، فيحصـل بعـض الـدعا

فيـتم الـدفع لمـوردي . التجمعات على نسبة المال الذي يحصـلون عليـه مـن عملائهـم

 بـأنهم المهنيـينالأجر، الطارئين إذا تم تأجير مرشح بواسطة شركة العميل فيشعر بعض 

 لا يستطيعون تحديد موضوعيتهم مع مثل تنظيمات الأجر، ويبحثون عن هؤلاء الذين

وآخرون بما فيهم شركات الشـكل العـالي مثـل جـاين . يقومون بالتسعير بهذه الطريقة

ويبحث العملاء عـن . وكومباني لا يوجد لديهم أي صعوبة فيما يتعلق بتعويض القيمة

ويجب تذكير العملاء الذين يعتقـدون أن تسـعير الأداء . هذا النوع من التسعير بشدة

 . دة لكلا الطرفينفكرة جيدة أنها لابد أن تكون جي

ولأنك تقوم بالمخاطرة بأتعابك فيجب عليك أن تطلب مستوى عـالي هـام عنـدما 

فيمكن أن تسـاعد . تقوم بالتسعير بهذه الطريقة عما تطلب أجر سطحي لكل مشروع

 : تسعيرك عندما يتم تطبيق شرطينبتقديمالأجور العارضة بطريقة أفضل في قيامك 

 الإنتاج المفضـل لعملـك وسـوف ينـتج للعميـل عـما ً أن تكون متأكدا من:أولهما

ويعبر ذلك عن مراهنـة، ويمكـن القيـام بالمراهنـات الجيـدة . سيقوم به العميل نفسه

ًعندما تكون أكثر تأكدا بأن لديك يدا رابحة أكثر من العميل ً . 

  يجب أن يكون هنـاك طريقـة قيـاس واضـحة بسـيطة لتحديـد مسـتوى :ثانيهما

 



 لبيعآليات ا: الجزء الثالث

 399

مثـل هـذه الجـدلات تكـون . نهي التفاوض مع العميل بشأن أجركوإلا سوف ت. أدائك

 . غير مريحة وعلى المدى الطويل غير مربحة

ولكي تتجنب الضغط على أجر أدائك من العميل، فيمكنك الإصرار على دفع عـالي 

وإذا لم تسـتطع أخـذ هـذه الطريقـة لأسـباب . إذا قمت بأداء العمـل بطريقـة جيـدة

ًن تبـدو متحمسـا بشـأن طريقـة تسـعير الأداء، وتنـدهش تنافسية فـإنني أنصـحك بـأ
. فإنك تفضل هذه الطريقة بشـدة. هل تريد تسعير أداء؟ نعم بالطبع«: ولتقل. لطلبها

يشـد حماسـك اهـتمام ) يجـذب( فعـادة سـوف »فإنه من الجيد اقتراح هذه الطريقة

 .العميل وسوف ينعكس على أجر المشروع

 تـوفر شركـة استشـارة أعرفهـا تقـديرات : توفير شهادة من العمـلاء الماضـيين

لمدخرات التكلفة قبل بدء أي التزام مدعمة بواسطة المعلومات عن المدخرات الفعلية 

ثم بعد ذلك تسـأل . تدعم الإشارات هذه المعلومات. المنتجة بواسطة العملاء الآخرين

 .الشركة عن ضريبة أساسية قائمة على أساس القيمة التي ستوفرها

 أن يوضح للعميل هنيكلما أمكن ذلك فيجب على الم: لقيمة للعميلتوثيق ا 

فقـد تـم إخبـار مـاك كيـنس وكومبـاني . المدخرات أو العوائد التي نتجـت مـن عملـه

ًالذهاب إلى مسافات طويلة جدا للقيام بذلك، وترجع هذه الممارسة بدون شك لبعض 

 .ًه جيداالإخلاص من عملائهم، فإنهم يجعلون الشخص الذي يتم تأجير

 : حصصكبتقديمبناء السعر يقوم     

ولـذلك . ًسوف يقبل العملاء زيادة السعر بطريقة معتدلة إذا رأوها تـأتي مقـدما

 عروضك وفي أثناء سنوات يزيدفإذا استمرت مشروعاتك لوقت طويل فإنه بناء السعر 

فتقـوم . استشارية أسعارها بثلاث طـرق مختلفـة. النمو العالي فقد زودت شركة إدارة

 كل ربع مصـاحبة لزيـادة سـنوية لزيادة% 1.25جميع عقودها بإلزام عملائها بنسبة 

ًوإضافة إلى ذلـك فـإن الطلـب لخـدماتها كـان عاليـا جـدا فقـد كانـت %. 5لأكثر من  ً
 الشركة قادرة على الحصول على زيادات غير مجدول بفترة زمنية مـن عملائهـا الجـدد 
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 .امىوعلي مجال أقل من عملائها القد

ًحيث تنمو الشركة سريعـا .  أسعارها محكمة للغايةلزيادةوكانت الطريقة الثالثة 

ـوز  ـزود مــوظفين عــلى العمــق، ويفـ ـزةمهنيتـ ـات متميـ ـا الأفضــل بالتزامـ ـذه . وهـ وبهـ

الالتزامات فقـد زادت معـدلات الفـواتير، والتـي اضـطر العمـلاء للـدفع إذا لم يكونـوا 

 . تهمراغبين في قبول وجه جديد في مشروعا

ًلا تبدو مندفعا أبدا عن ذكر أو       : من أجركالرفعً

 أجـورهم والتـي تعتـبر عاليـة بدرجـة كافيـة أو يرفـع المهنيـينلا يذكر الكثير من 

وقد أدركت شركة واحد ذلك وعلى عمق التراجع، . الأسعار كما يجب عليهم في الغالب

 . من زيادة السعر للعملاء الجدد% 20فقم بوضع 

فقـد قـاموا بطلـب أكـثر مـما يجـب . اقة قليلة وتستمر الشركة في النمووجود إع

وفي الوظائف التي يوجد فيها مرونة سعر هـام مثـل استشـارة الإدارة ! عليهم لسنوات

فمن الممكن أن تكون الشركـات قـادرة عـلى تزويـد أسـعارها بطريقـة سريعـة خـلال 

 ذلـك، ولكـن تقـوم بـه الشركـات ًوالكثير منها يعتـبر بطيئـا في إدراك. سنوات الازدهار

وحتى في المهن مثل العمارة حيث تكون المرونة منخفضة فتتمكن بعض . سريعة النمو

 . الشركات من طلب فائدة

 .  في وجــه منافســة العميــلالمنفعــةويكمــن التحــدي بــالطبع في الحصــول عــلى 

ار فيقـاوم العمـلاء الأسـع. وسوف يسـاعدك تحديـد سـبب المقاومـة في التغلـب عليـه

  :العالية لوجود الأسباب الآتية

 مـن الممكـن أن : هنـيالأفكار المسبوق إدراكها عـن مـا يجـب أن يتكلفـه الم

يعتقد العميل أنه يعرف ما يجب أن تتكلفه خدمة معينة على أساس الخـبرة الماضـية 

وعندما يحدث ذلك فيجب عليك إعلام العميل ببناءات . ًمجتذبا ما يراه خدمة مقارنة

 .  وظيفتكالسعر في
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 قد تكون شركة العميل قد قامت منذ فترة قليلة بتأسيس ميزانية :الميزانيات 

ويمكـن أن يرجـع ذلـك لصـغر شركـة العميـل وزيـادة . لمشروع يقل عن طلب سـعرك

أولاً العميـل لا . الكمية عما تستطيع الإيفاء بـه لا يجـب عليـك متابعـة هـذا العميـل

ذه الطريقة مرة أخرى فيجب أن تعلم العميـل وبه. يعرف بالفعل ما تستحقه الخدمة

 . بوظيفتك

 فمن الممكن أن تكـون حصـتك مجانيـة لحـد قبـول المشـتري : حدود القبول

وإذا حـدث ذلـك فيجـب . ًطالبا منه الذهاب لرئيسه أو لـرئيس رئيسـه لقبـول أجـرك

 ًعليك أن تساعد المشتري في تطوير مناقشته لمبلغ أكـبر وإذا كـان ذلـك ممكنـا فقابـل

من الممكن أن تحتاج للاقتراب مـن البـائع بلغـة يسـتطيع اسـتخدامها للقيـام . الرئيس

 .بذلك

 من الممكن أن يهـتم العميـل بأنـه سـوف لا يتسـلم : شك في قيمة الخدمةال

وإذا اسـتطاع المناقشـة بسـعر أقـل فيسـتطيع تقليـل . القيمة من المـال الـذي يدفعـه

 فيجب عليك إعلامه بالقيمة التي ستقوم وإذا كان ذلك يشكل اهتمام العميل. تعرضه

 . بتوفيرها

 تعتـبر المفاوضـة عـادة بالنسـبة لـبعض العمـلاء وفي بعـض : تفـاوضالميل لل

وإذا كانـت هـذه . المؤسسات فيتوقع من كل شخص دفع المـوردين لتقليـل أسـعارهم

القضية فقم بتضخيم مزادك حيث تستطيع تعليله في أثناء المفاوضة والسماح لعميلك 

 .وفي نفس الوقت ناقش بكل ثقة. بإثبات قيمته بالنسبة لمؤسسته

 غالبا ما سيذكر المنافسـون أجـر يقـل عنـك وذلـك للفـوز بالعمـل :المنافسة ً
 .هنيًبعيدا عنك، جر سعرك لتخفيضه وخاصة إذا وجد هناك مدد من موهبة الم

 ة  العميل الذي اعتاد على مستوى سعر طلبته للعمل بقلـ:الخبرة مع شركتك

ًسيكون لديه وقتا صعبا لقبول الزيـادات السريعـة عنـدما تطلبهـا لخـدماتك، وعنـدما  ً

ًوأيضا أقلم نفسك . يحدث ذلك فيجب عليك شرح موقفك وتضعها في زيادات منتظمة

 .ب الأقل من هذا العميل عن ما تقوم به عن العملاء الحاليينآليكسعلى 
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 :وفرهاقم بتركيز المناقشة على القيمة التي ست    

تعتبر طريقتك الفضلى هي الدفاع عن سعرك على أساس القيمة التي سيتسـلمها 

فإذا اعتقد العميل في توفيرك للقيمة الكافية فإنه مـن المحتمـل ألا . العميل من عملك

فمن المحتمل أن يبحث . ًيكون منتبها لأي أفكار تم إدراكها عن خدماتك وما ستتكلفه

زانيته، وذلك لكي يدفع لعملك أو يقدمك لرئيسـه والـذي عن المال من أي مكان في مي

وسيكون موقع مفاوضـته ضـعيف . ليده السلطة لتفويض الصرف بهذه الكمية العالية

وتحدث كـل هـذه الأشـياء الجيـدة . ًوسوف يكون أقل اهتماما في العمل مع المنافسين

 .إذا استطعت إقناعه بقيمة خدمتك بدرجة عالية

ًعد صعبا جداولكن القيام بذلك ي  صـعبة المهنيـينفتبـدو قيمـة خـدمات بعـض . ً

فعلي سبيل المثـال كيـف تسـتطيع حسـاب القيمـة الاقتصـادية لبنـاء مصـمم . لإثباتها

 ويوجد هناك قياس متميز مستخدم وهو كفاءة البناء كما تم تحديده ؟بطريقة جيدة

عتــبر قيمــة ولكــن ت. بواســطة معــدل الحيــز المســتخدم للفــيلم المصــغر الكــلي المربــع

 .ًالتصميم نادرا وحيدة كموضوع للكفاءة

) السـاحل الغـربي( قد فتحـت سلسـلة لفنـدق ويستكوسـت 1967وفي مايو عام 

وقـد .  مدينة كانت معروفة بتجهيزاتها القـذرة–الصغيرة فندق جديد للثروة في أتلانتا 

ل مـن فقـد كـان المـدخل أقـ.  بالرغم من أنه جـذاب لم يمثـل اسـتثناء–كان الخارجي 

فقـد اسـتعان . ولكن لهث الضيوف الخيال والمتعة عندما دخلـوا إلى الـدهليز. المذكور

المعماري جون بورت مان أفكار قليلة من فرانـك لويـد ريـت مـدهم وقـام بتكيـيفهم 

فقد تم إعطاء الضيوف نظـرة ثانيـة . وتوصل إلى الفندق الأول المبني حول قاعة كبرى

وفي هذا فقد كان هنـاك مفهـوم جديـد . صاعد الزجاجيةعلى الموقع عندما كانوا في الم

 . في ذلك الوقت

وقد سخر أصحاب فندق آخـر مـن تضـيع . فلم يكن التصميم ذات كفاءة خاصة

 ولكنـه . ين عدم اهتمام وتنحـوا عـن المشروعصلىالمسافة وقد تم إعطاء المستثمرين الأ
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كانـا يجـذب مسـافري وأصبح الفندق م. كان نجاح اقتصادي كبير لأنه جذب الضيوف

وكمفهـوم . اضـطروا لرؤيتـه والبقـاء هنـاك. العمل الجـادين، وقـد كـان الكثـير مـنهم

ًمعروف فقد آثار تصميم الكثير من فنادق الثروة المبنية في سـنوات فـيما بعـد وأخـيرا 
فقد نقل مالكه من شركة صغيرة غير معروفـة إلى شركـة كبـيرة . ًللفنادق الأكثر تواضعا

واليوم فكل شخص قد سمع عـن فنـادق حيـاة والكثـير قـد ظـل في . مةمسموعة الكل

ريحني حياة أتلانتا أو بفضل واحدة من قاعاتها الكـبرى عـلى أسـاس السـلالة ويرجـع 

 .الفضل لجون بورت مان

ًوقد كان لتصميم الفندق عملاً بارعا كبيرا وكان مقنعا أيضـا للعميـل بأنـه البنـاء  ً ً ً

لبقاء في الحجرة عندما قام بورت مان بشرح قيمـة رؤيتـه وقد أحببت ا. الذي يريدونه

 . المجنونة لعملائه

وقد كان المديرون في الشركات عالية النمو حيث قمنا بعمـل لقـاءات جيـدون في 

ًوقد كان ذلك صحيحا حتى في المنـاطق التـي يصـعب فيهـا قيـاس . شرح قيمة عملهم
 بعمـل بحـث ممتـد عـن قيمـة وقد قامت شركة واحدة للعمارة تنمو بسرعـة. القيمة

وقد ساعدتها اكتشافاتها في الفوز بالعمل بأسعار . التصميم الجيد لنوع معين من البناء

فقد وجـد لـديهم . فلم تقوم الكثير من الشركات بتحديد قيمة ما يقومون به. معقولة

ًوقتا صعبا لتحديدها بجانب التعميمات الواسعة  وكنتيجة لذلك فلم يستطيعوا تبريـر. ً

 . الأجور

 :وإليك بعض الاقتراحات لتحديد قيمة خدماتك    

 نفسـها تعـبر عـن »القيمـة«. قم باستخدام الشيء الحالي للعميل لحساب القيمة

فإنها تعني أشـياء . مفهوم متقلب وكرجل حكيم وهو ديفيد مايستر قد أوضح ذلك لي

 .مختلفة لأشخاص مختلفين وبالطبع فالمعنى الذي يهم هو عميلك

هـو وهذا . إذا أردت التحدث عن القيمة مع العميل فيجب أن تتعامل بعملتهف

 وبعد ذلـك اسـتمع بإنصـات للإجابـة وبالإجابـة . السبب في سؤالك عن حاجة العميل
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على أسئلتك فيخبرك العميل عن وجهة نظرة تجاه القيمة التي تحل مشكلته والقيمـة 

 التـي يريـد المنـافع يقـوم بوصـف وباختصـار فإنـه.  لهـاهنـيالتي يتوقعها من حل الم

 )الذي تم وصفه في الفصـل السـادس عشر(فالفاتح ذو المستوى العالي . الحصول عليها

فيجب أن تساعدك . يربط خدماتك بالقيمة الأساسية لما يأمل العميل في الحصول عليه

عملية البيع بأكملها بعد ذلك في فهم القيمة التـي يبحـث عنهـا العميـل ودع نفسـك 

 -:ومن بين البدائل العامة إليك ما يلي. م بتحديد عرضك في نفس العملةتقو

 فقـد تـم تصـميم .  يريد الكثير من العملاء إنماء عوائـدهم:العوائد المتزايدة

الاستراتيجيات الجديدة، تعاملات العمـل، التسـهيلات، والأشـياء الأخـرى التـي يخلقهـا 

لمال أو لإيداع بنية محتاجة للحصول على  لإحضار االمهنيينالعميل أو سيرتبها بمساعدة 

 .المال

 يتم تصميم تحسينات الأداء، التخطيطـات، إعـادة تصـميمات :تخفيض التكلفة 

 .المهنيينً، تدعيمات التسهيلات لادخار المال وأيضا يتم إنجازهم بمساعدة المنافع

 لك  إذا اعتقدوا بأن ذالمنفعة سوف يدفع الكثير من العملاء :تقليل المخاطرة

ًوبعـد ذلـك صـحيحا بالنسـبة للمهمـة العاليـة والمحـاولات . سوف يقلل فرص الفشـل
فالعديد من العملاء يرغبون في الدفع للمفوضين معدلات أعلى للدفاع عـنهم . المعقدة

فسـوف . تجاه أي استيلاء عدائي عن ما يكونوا للمساعدة تجاه صفقة ملكيـة حقيقيـة

هندسين لتصميم بحث معمل عن تصـميم بنـاء يدفعون معدلات أعلى للمعماريين والم

 التـي يـدفعونها تعتـبر لتقليـل مخـاطرة المنفعةوفي كلا الحالتين فإن جزء من . مكتب

 .الفشل في المواقف التي تعد فيها تكلفة الفشل عالية

 فعـلى سـبيل المثـال .  يمتلك الوقت قيمة لـدي العديـد مـن العمـلاء:السرعة

ت لكل ساعة لكل قدم مربـع مـن المكـان يسـتطيع صاحب ملهى يعرف عدد الدولارا

وعندما يقرر المشغل بنـاء ملهـى جديـد . عمله القيام به من آلات البقعة والعدد كبير

 فالتصميم سريع الطريق والبناء يوجد له . فكل يوم يتأخر فيه البناء يعتبر يوم بلا عائد
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 . وجود في هذه البيئة ويريد المشغلون دفع فائدة لذلك

 التـي تعرضـها عـلى العميـل بمـا المنـافع يجـب تحديـد ):برهـان(ليل وفر د 

 :ولكن تأتي بعض الأنواع مرة أخرى، ومن بينهم ما يلي. تتعلمه في مقابلة المبيعات

o يعتبر البرهان الأقوى هو نجاح العمل المشابه لعميل سابق متشابه :تجربةال 

 حيـاة إلى رؤيـة الجمـوع وقد اضـطر منافسـو. والذي يقوم بملاقاة خبرة عميل منتظر

المنجذبة إلى أطلنطا حياة ريجنسي أو الأخير سان فرانسـيكو حيـاة ريجبـنسي في مركـز 

ولأنهم يفقدون إقناع العمل بالنسبة للفنادق فقـد . إمباركاديرو لإدراك قيمة التصميم

وبطريقة مشابهة فمن . شعر المنافسون بنجاح حياة عندما جرحت العديد في كتاباتهم

تمل أن يحصل مفوض قام بتقديم عملائه بطريقة ناجحة عـلى دعـوة مـن هـؤلاء المح

. الذين يجلسون على الجانب الآخر مـن المنضـدة عنـدما سـاعد بمناقشـة عـرض جيـد

 . لهذا البرهان الواضحهنيولكن لا يسلف جميع العمل الم

o ين ً وأيضا أكثر كفاءة هي الإشارات القوية من العمـلاء الماضـي:شهادة البرهان

وكلما تـبرع العميـل السـابق بالقيمـة . الذين يؤكدون على القيمة المتسلمة من عملك

وفي أثنـاء . وفي أثناء التوجيه فيمكنـك تـذكير العمـلاء. المتسلمة كلما زاد إكمال الإشارة

ًفقـد قمـت مـؤخرا بتوجيـه . التوجيه فيمكنك تذكير العملاء بإنتاج المشـاريع الماضـية
وقـد قمـت بتـذكيره . ية برنـامج التحكـيم الـذي قمنـا بتـوفيرهعميل سابق بشأن فعال

. بالعمل الإضافي الذي أحضره العديد من هؤلاء الأشخاص مع توفير قيم دولارية معينة

وقـد حصـلنا . وعند الدعوة من الشركة التي تبحث عن المشير فقد كـرر هـذه الأرقـام

 .على الحساب الجديد

o ل تطـوير حالـة عمـل خاصـة بمشروعً أحيانا يستطيع العمي:حالات العمل .

وعلى مستواهم البسيط توضـح . ًوغالبا ما يتم القيام بذلك بواسطة مستشاري الإدارة

وعنـدما .  المالية المتوقعةالمنافعحالات العمل هذه كيفية مقارنة نفقات المشروع مع 

 ل كانت نفقات المشروع في كثير من حالات العمل تمثـل أرقـام صـعبة إذا قـام العميـ
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 الإضافية تعتبر عادة مشروعات المنافع أما في المدخرات أو المنافعباختيار الاستكمال فإن 

وكلـما كـان العميـل أكـثر في . ولهذا السبب فيجب أن يقدموا تقديرات متحفظة. خفيفة

 . تطوير حالة العمل فكلما زاد شعوره بامتلاك العمل

 . قفكعندما تشعر بأن سعرك عادل وصحيح فتمسك بمو    

إذا كنت تصـدق بقيمـة الخـدمات التـي تقـوم بعرضـها وعـدل سـعرك فتجنـب 

فيرسل التخفيض بالرسالة أنك إمـا لا تصـدقه في قيمـة مـا تعـد بـه أو انـك . التخفيض

 .فيخبر محاسب هذه القصة. مفاوض ضعيف

لتأجير محاسب جديد كـل ثـلاث سـنوات ) شهرة(فقد كان لدى باني منزل سمعة 

وبعد أربـع سـنوات . ًوأخيرا فقد حان دورنا وقد فوزنا بالعمل.  قليلةلكي يجعل الأجور

 فعـادة مـا تـذهب !بـأنني قـد تزحلقنـا«فقد دعاني الرئيس المؤسس للغـذاء وأخـبرني 

للمزايدة مع خدمات المحاسب كل ثلاث سنوات وقد كانت شركتك لديها العمـل لمـدة 

. لـب مزايـدات هـذا العـامولذلك أردت فقط أن أنصحك بأننا سوف نط. أربع سنوات

 . وبالطبع فهناك فرصة لشركتك للقيام بالمزايدة

وقد شكرته لإخباري بذلك وقلت بأنه لن يحتـاج الإرسـال إلينـا بالطلـب للعـرض، 

 اسـتجاب العميـل »وبـالطبع سـتفعل ذلـك«. وذلك لأننا سوف لا نقوم بعمـل مزايـدة

 المزايـدة وكنـا نحـن الـذين لا وذلك لأنها كانت قرار العمـل لعمـل. وقد قلت لا. بذلك

وقد قلت أنه إذا مر أربع سنوات ولم نقم بإثبات قيمة خدماتنا بطريقـة كافيـة . نجيب

للحصول على إخلاص العميل لنا، إما إذا كنا نقوم بعمل شيء خطأ أو كان توصيل سـيئ 

ًوقـد أضـفت أننـي سـأكون سـعيدا . وبأي طريقة منهم فلا يجب علينـا إكـمال العلاقـة

ابلته وذلك لمراجعة القيمة التي قمنا بتوفيرها على مدار الأربع سنوات الماضية، وقـد لمق

فسـوف لا تسـتمتع . وفي الاجتماع قد حصلنا على عقـد جديـد بسـعر مـزود. قبل ذلك

وأخـذ العمـل مـن مثـل . ًبعملك ولا تصبح ناجحا بالعمل مع العمـلاء الـذين يحبطـوك

 ولا اتخـاذ قـرار تحويـل . كن صرفهـا في مكـان آخـرهؤلاء العملاء يمتص المصادر التي يم
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 . العمل يعتبر موضوع الفصل الثالث والعشرين

 . أجر تم تسليمه بصفة شخصيةإعاقة من غير المحتمل أن يقوم العميل ب    

. عندما تقـوم بتسـليم العـرض بصـفة شخصـية فيمكنـك تـدعيم قيمـة خـدمتك

. حـه وتعديلـه في وقـت الحاجـةًويمكنك أيضـا ملاحظـة رد فعـل العميـل لأجـرك وشر

 .فيفتقد العميل مثل هذا الدعم إذا تم إرسال العرض بواسطة البريد

 :أعلن عميلك بقدر استطاعتك    

ًوسـوف أيضـا يـدفع للخدمـة . يرغب العميـل في الـدفع للخدمـة التـي يحتاجهـا

د إكـمال وبمجر. الواحدة التي تم إكمالها، عندما تكون ذاكرة القيمة المتسلمة منتعشة

المشروع فالوقت الطويل الذي يجب عليه الانتظار لعمل الدفع، فسوف يزيد إحجامه 

فلتعلم بتعويد العملاء على عادة الدفع من بداية الالتزام فاطلب بإمضـاء . لعمل ذلك

من مجموع الأجر المتوقـع، وهـذه طريقـة واحـدة % 20،30على الأجر تساوي ما بين 

وبعد ذلك فقم بعرض الفواتير على . ا في توفير نقودكًوسوف تساعدك أيض. لعمل ذلك

 .فترات مؤسسة

 

 الخاتمة: 

.  التسعير في اعتبارهم بعد أن يسألهم العميل عن الأجـرالمهنيونفي الغالب يضع 

ًفيستحق التسعير أن يكون واحـدا مـن القضـايا . ومن هنا فيتم فقد كثير من مرونتهم

ما تقوم بتطوير اسـتراتيجية التسـويق فالمفاوضـة الأساسية التي تضعها في اعتبارك عند

ًالجيدة بعد عرض النصيب يمكن نادرا أن يعوض القـدرة عـلى عمـل نصـيب مـربح في 
 .المكان الأول
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 إدارة عمل صغير  

 

ــــم  ــــغر حجـ ــــما صـ كلـ

الالتزامات التي تقوم بهـا كلـما 

زادت صــعوبة تزويــد دخلــك 

 وذلـك لأنهـا تأخـذ .لكل عميـل

 الغالــب مجهــود كثــير للبيــع في

 وذلــك لأنهــا تأخــذ في .للعميــل

ـع  ـيرا للبيـ ـودا كبـ ـب مجهـ ًالغالـ ً

ـاج  ـل الصــغير الــذي يحتـ للعميـ

لكميات صغيرة من العمل كـما 

. تقوم به لعميل كبير، بيع التكاليف كنسبة من الأجر تكون عالية مع العميـل الصـغير

بح مـنخفض ممتصـين السـاعات ًوأيضا يتطلب بعض العملاء صيانة عالية عند توفير ر

فالكثير من صـناع المطـر الـذين كـان . التي يمكن توظيفها بطريقة أفضل في مكان آخر

لديهم خبرة بالعائد السريع للنمو قد قاموا باتخاذ قرارات مصـيرية عـن الحجـم، نـوع 

. ًالعمل الذين سيتعاملون معهم وأيضـا تعـريض أنفسـهم لنقـد مؤقـت وتخمـين ثـاني

وا الجولة مـدركين أن بعـض القـرارات المهمـة تتعلـق بمـا لا يقـوم العمـل ولكنهم أدار

  .باتخاذه
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ًفهؤلاء الذين يتولون العمل الصغير جـدا أو غـير المـربح يقومـون بـذلك لأسـباب 

 : وتتضمن هذه الأسباب ما يلي.بعضهم جيد والبعض الآخر ليس جيد

 فة وغـير شـاكرة من الممكن التخلي بطريقـة ضـعي: الإخلاص للعملاء القدامى

 حتى ولو ذلك كان ساعدك العميـل في –للعميل القديم الذي قدرته في الماضي 

إنه لشـخص قـوي القلـب الـذي لم يهـبط . البدء أو ساعدك في الأوقات الصعبة

ً ولكن هل يجـب عليـك دائمـا القيـام .ًأبدا ويأخذ التزامات صغيرة لهذا السبب

ها لتقليل فرص الحصول على وظيفـة بذلك؟ فيوجد هناك أشياء يمكنك القيام ب

 .صغيرة للغاية

 إذا سألك عميل كبير القيام بالتزام صـغير فمـن الممكـن : الخدمة لعميل قيم 

أن تشعر بالإجبار للقيام بذلك كجزء من خدمتك الواسعة ويزداد هـذا الإجبـار 

إذا اعتقدت بأن المنافس من الممكن أن يستخدم الفرصة للحصـول عـلى مركـز 

ً فيعتبر ذلك أحيانا سببا جيدا وفي أحيان أخرى غير جيد.الحساب ً ً. 

 في بعض الأحيان تكون أنـت الشـخص الـذي يبحـث عـن :بوابة لعمل جديد 

  .مركز فقبول التزام صغير من الممكن أن يكون الطريقة للحصول على ذلك

 ربمـا لا تشـعر بالأمـان :  الخوف فيما بعد من الندم على تضـييع الفرصـة

فمــن الممكــن أن يتحــول الاقتصــاد بطريقــة ســيئة أو .  آخــرلقــدوم عمــل

وتحـدث هـذه الأشـياء . حساب كبير من الممكن أن ينهـي التزاماتـه معـك

فأعرف شركة واحدة قد حولـت عملهـا إلى نوردسـتورم وذلـك لأن . بالفعل

ًالالتزام كان صغيرا وذلك فقط لإيجاد شهور قليلـة فـيما بعـد لدرجـة قلـة 
ًنها ليسـت مشـكلة عامـة تقريبـا مثـل انتشـار الخـوف  ولك.فرصها الكبرى

  بعدم الأمـان بـالفوز بعمـل أكـثر ولكـنهم فقـط المهنيينويشعر الكثير من 
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 الـذين بـدءوا للمهنيـينً ويكـون ذلـك صـحيحا بالنسـبة .يشعروا بعـدم الأمـن

 ففي السنوات المبكرة الضعيفة فإنهم أخذوا أي عمل يأتي في طريقهم .شركاتهم

وفيما بعد عندما تحسـنت الأمـور فواجهـوا . لسعادة للحصول عليهويشعروا با

ًوقتا صعبا للتغلب على هذه المادة  فإنني أعـاني مـن هـذه المشـكلة .أنا أعرف. ً

 .وسميتها مرض الممول

 يواجه بعض الأشخاص صـعوبة في قـول لا :الشعور بعدم الراحة عند القول لا 

.  عن اهتمامه بالعمل معهـملأي شخص عطوف بدرجة كافية للتعبير) الرفض(

 فإنهم لا يريدوا بـأن يظهـروا قبحـين أو .أو الشجاعة. فإنهم لا يجدون الكلمات

 .متغرسين

 إنه من السهل الاستجابة للاستفسار : تجنب العمل الصعب لتطوير فرص أكبر

، ولا يهم كيفية صغرها عن الخروج لإيجاد واحدة العميل المرتقب من العميل 

 . هذا السبب الأقل قبولاً بالرغم من أنه عامويعتبر. كبيرة

الالتزامات الصغيرة والعملاء الصـغيرين ) تولي(ًفأحيانا  يكون هناك معنى لاتخاذ 

وفي بعض الأحيان لا تعبر عن شيء ولتعقيد الأمور فمن الممكن أن يكون التـزام يجـب 

ير قرارنا يجـب أن  فمعاي.ًعليك أخذه اليوم واحدا يجب عليك تأجيله لسنتين فيما بعد

. تتغير مع المصادفات لممارستنا وإذ لم نقم بتغيير هـذه المعـايير فسـوف تقطـع النمـو

وعند الإغراء لاتخاذ التزامات صغيرة وخاصة من العملاء الصغار فقم برسم مجال يزن 

 أربـاح صـغيرة قليلـة المسـاوئ المنـافع ويوجد عـلى جانـب . في مقابلة النفقاتالمنافع

 فالقيـام بـوزنهم في .وتعبر هذه عن دولارات حقيقيـة. حفظة بالنسبة لشركتكلتغير الم

مقابلتهم يعتبر لدرجة كبيرة مخاطرة بالدولارات غير ظاهرة في الوقت الحـاضر، ولكـن 

 يخفض العمل الصـغير الوقـت الـذي يوجـد لـديك .من الممكن أن تكون حقيقة فجأة

 بالنسـبة للمهـن المتعطشـة للوقـت،  ويعتـبر ذلـك نتيجـة خطـيرة .للمتابعات الكبـيرة

 وفي الحالة السيئة فإن الالتزامات الصغيرة تستطيع جعلها غير ممكنة في تتبع الفرصـة 
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وقد حدث ذلك لمعماري أعرفـه والـذي كـان يلتـزم بتقـديم تصـميمه لعميـل . الكبيرة

صغير في نفس اليوم الذي سأله فيه عميل كبـير لتقـديم خدماتـه وقـد رفـض العميـل 

ًشاعرا بجرح الكرامة للحفاظ على التزامه فقد اضطر المعماري التخلي .  التأجيلالصغير
 .عن الفرصة الكبيرة

وبطريقة أكثر عمومية فتقوم الوظائف الصـغيرة بقطـع سـاعات تضـطر فيهـا إلى 

 وقـت البـدء المطلـوب ،ًفغالبـا يعتـبر البيـع. تتبع سمكة كبيرة فـإنهم يشـتتوا تركيـزك

 فتقسيم وقتك بين خمس فرص صغيرة . المطلوب لمشروع كبيرلمشروع صغير هو نفسه

ًوالتي سوف توفر معا عائدا يزيد عن فرصة كبيرة يعتبر حكمة مستقر عنها ً. 

ًوالشيء السيئ أنك من الممكن أن تتولي موضوعا بالنسبة لعميل صـغير ثـم تـدع 

شيء غـير فهـذا يجعـل العميـل الصـغير في مـأزق ويعتـبر . ًعميل كبير يدفع بـه جانبـا

ًففي ذات مرة قد تولي محامي موضوعا لشركتنا وبعد ذلك توقف عن العمـل . أخلاقي

ومازالـت أشـعر بالغليـان عنـدما أفكـر في . فيه في حين قام بالتركيز على العملاء الأكبر

فإنك لا تريد سمعه للتعامل مع الناس بهذه الطريقـة فيوجـد . الإحباط الذي سببه لنا

تولي الالتزامات الصغيرة والتي من الممكن أن تقـوم بعمـل ضرر هناك تكلفة محكمة ل

 . طويل المدى لشركتك

دولار من الأجر مع 50.000ومن الناحية النفسية فإنه من الصعب المفاوضة على 

. عميل صغير في يوم من الأيام ثم بعد ذلك طلب مليـون دولار مـن عميـل آخـر أكـبر

ولكـن إذا . ن إلى تخفيض التزاماتهم الكبـيرةفالأشخاص الذين يحاولون عمل ذلك يميلو

  .وتكون الأفضل في ذلك. ًكنت تطلب دائما مبالغ كبيرة فإن الأمر يعتبر سهلاً

ولتجنب مثل هذه المشكلات فيجب عليـك تطـوير وصـف واضـح للعمـل الـذي 

ويمكن أن يصبح هذا الفهم فيما بعـد أسـاس . ستأخذه والعمل الذي سوف لا تقوم به

 إذا كانت خصوصية فإن السياسـة الشخصـية أو السياسـة الخاصـة بشركتـك . للسياسة

 



 لبيعآليات ا: الجزء الثالث

 413

تعتمد على هدفك أو مرتبتك، وفي أوج ازدهارهـا فقـد قـام محتـوى شركـة الاستشـارة 

ًبتحديد سياسة لإدارة العمل الذي سوف لا يصبح كامنا لتوليد على الأقل مليونا واحدا  ً ً

 تضـخيم ، على القرار ولكن بعـد اتخـاذهلا يوفق بعض الموجودين في الشركة. في الأجر

 وعندما قامت شركتنا الصغيرة هـاردين وكـومبني بتحديـد .مستوى العوائد لكل عميل

سياسة لعدم قبول العمل تحـت كميـة دولار معينـة فقـد توقفنـا عـن قبـول عشرات 

 .الالتزامات الصغيرة والتي كانت تعاني من تفكك ظاهر

الك والذي تستطيع إرسال العمل لهم الـذي وبعد ذلك أبحث عن الآخرين في مج

 الذي أرسـلت هني وهما العميل والم: فإنك بذلك تساعد نوعين من الأشخاص.قمت به

 .له

 : وإليك عينيتين.ثم بعد ذلك قم بممارسة الكلمات التي ستخدمها لرفض الفرصة

ًأعتقد بأننا لا نمثل مصدرا جيدا بالنسبة لك -  فـنحن نعمـل للشركـات الأكـبر .ً

 هـل يمكـن لي أن أرسـلك .وقد وجدنا بأنها لا يوجد لديها شعور اقتصادي للقيام بذلك

ًإلى شخص يمكن أن يكون مصدرا جيدا بالنسبة لك  واسمها هـو مـادي سـميث فإنهـا ؟ً

 .تقوم بعمل جيد

 فلم نخطط للقيام بمشروع بمثل هذا الحجم، وسوف أرغـب في ذلـك لأننـي  -

عادة مـا نقـوم بإرسـال الأشـخاص إلى فيـل سـميث أخاف ألا يعمل هذا بالنسبة لك ف

 فـإذا أصر هـذا الشـخص ؟ هـل تريـد رقـم تليفونـه.عندما لا نستطيع القيام بالعمـل

 وقـد بـدأ مـدير استشـارة تكنولوجيـة .فساعده على رؤية الموضوع من وجهـة نظـرك

ته إذا  وقـد سـأل.صغيرة بالاتهام لنا عندما أخبرته بأننا لا نعمل للشركات الصغيرة مثلـه

 . كانت شركته تتولى العمل من العملاء الذين يوجد لديهم عوائد مساوية لشركته

 فبمجرد إدراكـك .وقد فهم أننا نعمل فقط للمؤسسات الأكبر وحصلت على رضاه

ًأن تحويل العمل سـيكون جيـدا بالنسـبة للعميـل أيضـا باسـتخدام مثـل هـذه اللغـة  ً 

 كات سريعـة النمـو بـأن العمـلاء المؤسسـين  حتى في الشرالمهنيون ويوصي .يكون سهلاً
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 .بطريقة سليمة يسـتخدمون المنافسـين عنـدما لا يكـون العمـل مـرضي بالنسـبة لهـم

ويخبرنا مايك بالمر في الوقت الذي كان فيه شريك في تكنولوجيا ديامونه هـذه القصـة 

 اسـتثمار بنـك (.ًفالشيء الأول الذي دائما ما تسأله هو الشيء الأفضل بالنسبة للعميل«

قــد ســألنا للقيــام بأشــياء عديــدة اســتطعنا القيــام بهــا ولكننــا اقترحنــا بــأنهم ) أكــبر

وتستطيع القيام بالعمل بطريقة أفضـل وأرخـص، فتحويـل ) شركة أخرى(يستخدمون 

العمل وإدخار مالي للعميل فقد وجد بالمر أنه قد اكتسب المصدقية من العميل الـذي 

 .لمشاريع التي أرادهاساعده عندما تتبع فيما بعد ا

 

* * * 
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 ًعندما تفقد بيعا  

 

 أنا لا أحبك دكتور فيل

 .ما هو السبب؟ لا أعرف

 عرفه بطريقة جيدةولكن هذا ما أ

 هو أنني لا أحبك، دكتور فيل

 توم برون

 

ولسوء الحظ .  في أغنية أو قصةمهني معروف لل)رفض(يعتبر ذلك أفضل اعتراض 

فلم أسمع كلمات واضحة . مثل كثير من الأشعار، فإن ذلك لا يستخدم الصيغة الخبرية

 مع منافسي كانت ءيامي فقد تم إخباري أن الكالمهنيينمثل ذلك، ولكن مثل الكثير من 

ومثلما يوجد في الإيقـاع، فـإن الشـخص الـذي ألقـى . أفضل ترجمة لبقة لنفس الشيء

فسوف يساعدك هذا الفصل في التعـرف . ًهذه الرسالة غالبا ما يقول إنه لا يعرف لماذا

 .على مثل هذه الجمل الغامضة

ًفيعتبر السوق معلما كبيرا ولأسباب فلم أفهم بالكامل، فإنه  يعلم بطريقـة أفضـل ً

فتوجيه سبب عدم حصولك عـلى وظيفـة يعتـبر أخبـار . عندما تخسر أكثر مما تكسب

وفقط فهناك الأحمق الذي يتجاهل هـذا المصـدر . السوق لك ما تقوم به شكل خاطئ

فيزيــد النـاس الأذكيــاء الحصــول عـلى كــل نقطـة مــن المســاعدة . الوحيـد الــذي يهـم

 :ول القيام بما يليًيستطيعونها فعند تفقد بيعا فحا
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 :قم بفهم نظام عقل العميل    

عندما يطلب العمل إعطائـك معلومـات سـيئة فتتـأثر كلماتـه بمـؤشرات مدركـة 

 : وهي

 فيريد العميـل إنهـاءه بطريقـة . جه لك يعبر عن تشتيتفالنداء المو: الوقت

فهدفـه إذن هـو . سريعة بقدر الإمكان حيث يستطيع الرجوع إلى العمل الذي في يده

 .جعل المناقشة مختصرة، وسوف يختار الأسباب التي يعطيها لك طبقًا لقراره

 يشـعر ًفبمجرد كونك رافضا أخبار المعرفة العادية التي : الأخلاقيات السليمة

 .ًبها هو، فإن العملاء سوف يتجنبون أخبارك أي شيء من الممكن أن يكون معتديا

 فقـد تـم اتخـاذ القـرار ولا يـتم . لا يريد العملاء مناقشة: الاهتمام الشخصي

 .ًفإنه من السهل إعطاؤك سببا لا يتم مناقشته. الرجوع فيه

 ًب محيطــا في بعــض الأحيــان يمكــن أن يكــون إعطــاء الســب: التقــدير الــذاتي

فإذا تم ربـط المشروع مـن البدايـة أو إذا قـام المنفـذ عـالي المسـتوي . بالنسبة للعميل

. باختيار شخص آخر لسب أحمق أو تافه، ومن غير المحتمل أن يقـوم المبلـغ بإعلامـك

القرار ولم تعرف لماذا قرر رئيسها كما فعلـت فمـن الممكـن يعي هذا فإذا لم يكن حقًا 

 . ألا يعترف به

 ًغالبا لا يفهم المعلن بطريقة كافية لماذا ذهب القرار في هذا الاتجاه: حيرةال .

 . فإنه فقط يشعر به

 ًفنـادرا مـا . يتجنب بعض الناس بطريقة كبيرة المواجهـة: السلوك الغير واعي
فيعتبر ذلك ظرف منطقي عميق ولا تستطيع . يتحدثون بطريقة مباشرة مع أي شخص

ائق فإن فرص الحصول عـلى معلومـات جيـدة لسـبب فقـد وباتخاذ هذه العو. تغييره

 تـذكر أن العميـل . البيع تعتبر خفيفة إذا لم تقم بالتعامل مع الموقف بطريقـة سـليمة
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 . يشعر بالراحة بإخباره بسبب فقدك كما ستقوم بشرحه لجار عندما لا يتم دعوته

 .حاول إقناع العميل أن يتحدث معك مثل عمك، الهولندي    

هو الشخص الذي لديه علاقـة ويشـعر بالواجـب ) الهولندي( العم الألماني فيعتبر

هذا ما تريد أن يقوم بـه . تجاه إعطاء مراهق عبوس مغرور ونصيحة غالية عن سلوكه

فيجـب أن . وللقيام بذلك فيجب أن يشعر العميل بـأن لديـه علاقـة وواجـب. العميل

تتغلـب هـذه المشـاعر عـلى وسـوف . ًيشعر بأن عمل ذلـك سـوف لا يكـون أكـثر ألمـا

وبوضعه في هذا الإطار للعقل يمكن . الإعاقات التي تمنعه من إعطائك معلومات جيدة

 :ة التاليةوسيط أعمالفي كثير من الخطوط ال

فـدائماً . بالنسبة للمبتدئين فيجب عليك حقًـا أن تريـد هـذا النـوع مـن التحـدث

وعندما يحـدث ذلـك . أخذهسوف لا تحب ما تسمعه وسوف تضطر إلى البقاء هناك و

 . فتذكر ما لم تسمعه والذي يؤلمك بدرجة كبيرة

وفي أسوء الأحوال فتشبه مشكلة التسوق ثرثرة خادعة، فيعرف الأصدقاء ولكن لا 

وقد ذهبت شركـة عـمارة ناجحـة في الغالـب في التعـرض للإفـلاس بعـد . يخبروك عنها

ي أراد مليء مكانة مكـان القيـادة الذ. وقد أخذ خليفته. تقاعد الرئيس والمسوق الأول

فقـد اسـتطاع . في جميع جهود تسويق الشركة ولكن طريقته السيئة أبعدت بـالعملاء

 لم  التسويق لشخص آخر ولكنهوسيط أعمالحل المشكلة بالتدريب أو بواسطة النقل ل

وقد حاول المحاسب بهذه القصة أن يقوم بإكمال دور . يريد سماع وجود مشكلة لديه

فـدائماً . فلا تتصرف بهذه الطريقة. الألماني ووجد أن مساعدة كان غير مرحب بهاالعم 

 .نحتاج إلى عم أو خال ألماني من وقت لآخر

 :للعرضحاول إقامة لقاء خاص     

 العمليـةلإعطائك معلومات سيئة فقد قرر العميل ما سيقوله للقيـام بالدعوة  قبل 

 انـب الأفضـل فقـد خطـط إعطائـك معلومـات وعـلى الج. بطريقة سريعـة وغـير مؤلمـة
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ولدفعـه بجانـب هـذا التفسـير المبـدئي .  على الجانب السيئ فقد نـوى البقـاء؟جزئية

ًوأيضا إذا وجب . فسوف يقوم بمنع التعاون عن إمكانية حدوث ذلك. يخاطر بتعريضه

 . عليه تبليغ الآخرين بمن فقد المزايدة فسوف يكون قلقًا بشأن الوصول إليهم

ذه الأسباب فلا يجب عليك المحاولة بطريقـة مبـاشرة التغلـب عـلى المقاومـة وله

بـل أفضـل مـن ذلـك . للحصول عـلى معلومـات جيـدة في أثنـاء هـذه المحادثـة الأولى

ًفاستمع لتفسيره المختصر، وبعد ذلك حاول إقامة وقت منفصل للمواجهة وجها لوجه 

 -:أو لقاء تليفوني باستخدام الكلمات كالتالي

 تم إحباطنا بواسطة الأخبار بطريقـة واضـحة، فقـد أردنـا العمـل معـك لقد -

وإذا كـان . ولكننا فهمنا أنك قد اضطررت لاتخاذ القـرار ونتمنـى لـك كـل نجـاح. حقًا

فإنني بالفعل سأقوم بعمل مصرف إذا تـم . بإمكاننا تقديم أي مساعدة فعرفني بذلك

لشيء الوحيـد الـذي نسـتطيع فـا. وعنـدما يضـيع المشروع فإنـه قـد تـم فقـده. سؤالي

الحصول عليه من الوقت والمجهود المستثمر هو المعلومات عن كيفية عملنـا بطريقـة 

فهل . فقد قمنا بعمل أسئلة إلقاء نفضل سؤالها عندما نخسر. صحيحة في المرة القادمة

يمكنني تنظيم محادثة لمدة نصف ساعة معـك للوصـول إلـيهم؟ فسـوف يكـون ذلـك 

 . مساعدة كبيرة

وتعلمه هذه الكلمات بأنك قبلت القرار وأنك سوف لا تقـوم بالمناقشـة وأنـك لا 

ًفإنهم أيضا يدعونه يعـرف أن الإلقـاء يعـبر عـن إجـراء معيـاري . تحمل رغبة سيئة له

 .ولذلك فإنه لا يشعر بالوحدة

فمن الممكن أن يقول أنه لم يري . ًفإذا وافق على المقابلة فقم بتحديد موعدها فورا

هي المعلومات الكثيرة التي يستطيع توفيرها؟ وإذا كـان كـذلك فاسـتجيب بأنـك قـد ما 

 وجــدت مثــل هــذه الاجتماعــات مســاعدة لغايــة حتــى ولــو شــعر العميــل كــما يفعــل 

فقد كـان لـدي . وبمجرد إعطائه لك بالتزام فقم بشكره واترك الهاتف. وقم بتكرار طلبك

 . بب فقـدي لبيـع في مقابلـة فـيما بعـدعملاء قاموا بمراجعة شرحهم بطريقة كاملـة لسـ
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قمـت بتوجيـه جميـع أسـئلتي في خـلال المكالمـة  وهذا لا يمكن أن يكـون معقـولاً إذا

وبالطبع فإذا أصر . الهاتفية المبدئية وذلك لأن مراجعتهم بطريقة سريعة سوف يحبهم

 .العميل على القيام بها بعد ذلك هناك فيجب عليك الإكمال

لعميل على اجتماع سائلاً إياك أن تقوم بدعوته في خـلال ومصادفة سوف يوافق ا

فإنـه لم يقـم بإعطائـك . فتحـرك. أسبوع لتسجيل الوقت، وبعد ذلك لا يأخـذ دعواتـك

 .معلومات جيدة إذا تقابل معك

مـن الممكـن أن يكـون لـديك . قم بإدعاء أي علاقات تسدي لك معلومات أفضـل

وإذا كـان . ه لكي يعطيك معلومات جيدةعلاقة مع العميل الذي يخلق إجبار على جزئ

فيمكنك في بعض الأحيان القيام بعمل إدعاءات عـلى العلاقـة . كذلك فقم باستخدامها

 . غير المناسبة في أثناء البيع

فسل لمقابلـة تابعـة عـلى أسـاس . ًفإذا كان العميل عميلاً ماضيا على سبيل المثال

مرة فقدت بيع في شركة تأمين حيـث ففي ذات . العمل الجيد الذي قمت به فيما قبل

فقـد انتابنـا الشـك . ًوفي أثناء البيع فلم نذكر أبدا هذه العلاقة. كانت الحامية لشركتي

 . ًعن معرفة العميل لذلك وأنه سوف يتخذ دفاعا إذا قمنا بطلب ذلك

التي قد . فبكل أدب قمت بالإشارة للعلاقة. وعندما خسرنا فقد شعرت بالاختلاف

وقال بأنا لم نشعر بأنها كانت مناسبة لعمل قضية . ة، وقد كان مدركًا لهاكانت صحيح

بالنسبة لها في أثناء البيع ولكنني الآن فقـد كنـت أقـوم بعمـل طلـب للزبـون ولـيس 

فقد فهمنـي واحـترم تميـزي . فقد أردت معلومات جيدة عن سبب فقدنا للبيع. البائع

ت الجيدة التي توجد لـدى واحـدة تعتـبر فقد قام بإعطائي واحدة من الإلقاءا. السابق

 . أساسية في تثبيت مشكلات عديدة في شركتي

فإذا اعتاد العميل أن يكون في ممارسة خاصـة . فيمكنك القيام بإدعاء على الصداقة

ًفيمكن أن تكون قادرا على جعل الإدعـاء يقـوم عـلى أسـاس فهمـه لحاجتـك مـن أجـل 
 ت بطريقة جيدة فإنك تحرر العميل من التحـدث وبالقيام بمثل هذه الإدعاءا. المساعدة
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) الخـال(إليك بطريقة مرشحة أكثر مما يقوم به، وهكذا لكي يتحدث إليك مثـل العـم 

 . الألماني

يخاف العميل بطريقـة . سوف لا يخسر استخلاص المعلومات لأي شخص بوظيفة

يـل فـإن ذلـك يعتـبر جم. طبيعية إذا تحدث بإخلاص فسوف تؤذي كلماته بأي شخص

فلا يجب أن يفقد أي شخص وظيفة لعمل أخطاء في مبيعـات . غير عادل لوضعه عليه

وبـدلاً ). سوف تزداد معدلات البطالة بطريقة كبيرة إذا كان ذلك ممارسة عامـة(قليلة 

من ذلك فإنك تبحـث عـن مسـاعدة العميـل في تحديـد الطـرق التـي تسـتطيع أنـت 

 . ًادة ما أقول شيئا مثل ذلكفإذا شعرت بأي تردد فع. وأصدقائك التحسين

. فهذا لا يعتبر الطريقة التي تعمل بها الشركـة. فلا يتم اعتبار ذلك ساحرة صائدة

فيمكننا الجلوس . فيتم بناء ذلك بعمق في ثقافتنا. ًفنحن جميعا نريد أن نكون الأفضل

ًحول ذلك وتخمين ما يذهب بطريقة خاطئة ومن الممكن حتـى أن يكـون صـحيحا في 
الوقت ولكنها تعني الكثير عندما نسمعه من شخص في السوق الذي نصـدق في بعض 

 .رأيه

 : ًقم بتحديد الأسئلة مقدما    

عندما يوجد لديك استخلاص رسـمي للمعلومـات فاسـتخدم وقـت العميـل  

فـدائماً مـا أعمـل مـن الاسـتبيان وذلـك . بطريقة جيدة وذلك بمعرفة مـا تريـد سـؤاله

فـإذا تقابلـت : ثـانيهما.  يضمن أنني أقوم بتغطية ما أريد معرفتهفإنه: أولهما. لسببين

ويتم تـوفير قائمـة . وجه لوجه فإنها تؤكد دعوتي لعملية استخلاص المعلومات الرسمية

 الـذي يبـدأ اللقـاء مـع Aفقم بتدوين الجزء ). 24-1(عينة من الأسئلة في الملحق رقم 

اء العميل الفرصـة للقـول مـا يوجـد في ويقوم ذلك بإعط. العديد من الأسئلة المفتوحة

عقله عن أي موضوع يختاره، ومن الممكن أن تركز الأسئلة الضيقة اسـتجابته بطريقـة 

 .ًسريعة جدا والتحيز لإجابته
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بمجرد إجابة العميل على هذه الأسئلة وإتقان أي قضايا أخرى يمكن أن يقومـوا و 

برفعها فقد أخبرته بأنني أريد مراجعة البيع من بدايته إلى نهايته ثم بعد ذلـك سـؤال 

 . تساعد الإجابة على هذه الأسئلة بطريقتين. الأسئلة في الجزء بي

 فإذا اسـتطاع التحـدث . ية للقضايا المختلفةفإنهما يخبروك عن الأهمية النسب: أولهما
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 ولكـن بالكـاد يسـتطيع تـذكر العـروض فإنهـا تخـبرك أن عروض بطريقة طويلة عن ال

 . العروض لا تزن بطريقة ثقيلة في القرار

ًفغالبـا مـا . فقد تركوهم يتحدثون وعندما يتحدث فإنه يعطي معلومات: ثانيهما
ومن الممكـن حتـى إن يقـوم بتـوفير . يكون غير واعي عندما يقوم بإخبارك بشيء هام

وهـذا مـا قمـت بتقديمـه بـدون أي وسـائل مسـاعدة . مفتاح لشيء لا يرغب في قولـه

ات متنافسة عـما إذا كانـت عندما قام كل شخص آخر باستخدام الشرائح يعتبر معلوم

ًوبالإجابة على هـذه الأسـئلة فسـوف يقـوم العميـل أحيانـا . أو لم تكن مؤثرة في البيع

بإعطائك معلومات والتي تستطيع الجمع بها مع المعلومات الآتية من المصادر الأخرى 

 .لتحديد المشكلة

 النظريـات  فسألت أي أسـئلة تختـبر– المدخر لنهاية اللقاء –ففي الجزء رقم سي 

مـا هـو الخطـأ الـذي يمتلكـه خطـأ معـين؟ هـل سـيكون مـن . التي لدي عن الخسارة

ًالمساعد إحضار الرئيس؟ فإن أسئلة مثل هذه من الممكن أن تجعل اللقاء متحيـزا لـك 

 . إذا تمت الأسئلة في وقت مبكر

ً عـدم الموافقـة أبـدا في !لا تعلن عدم موافقتك أو تقوم بمناقشة مـا يـتم اخبـارك

فإنـه . فاللحظة التي تقوم بها سـوف يلتـزم العميـل. استخلاص للمعلومات وأبد نقاش

فإنـه لا . يعطيك معلومات كمعروف وعدم الموافقة تدل على عدم تقديرك للمعـروف

 . يريد المناقشة فلديه أشياء جيدة للقيام بها

 فيجب عليـك قبولهـا فقـط. وهذا لا يعني اضطراك للموافقة على أي شيء يقوله

وإذا لم تر كيفية شعوره بما يقوم به فقم باختيار لغة غير حواريـة . كموافقة لما يحدث

.  فـإنني غـير متأكـد أننـي قـد فهمـت»فأمرني بالكثير. ًيعتبر ذلك مهتما«. للتعلم أكثر

هل يمكنـك أن تخـبرني بمـا قامـت . فنحن لا نريد إعطاء هذا الانطباع«فأخبرني بالكثير 

ًلكلمات بأنك سوف لا تناقش وأنـك مهـتما بالفعـل في التعلـيم  توضح هذه ا؟بإعطائه
 .بطريقة أكبر بدون إخفاء الموافقة
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 :قم بكتابة ما تسمعه    

وعـلى . قم بأخذ التدوينات المفصلة عندما سـمعته خـلال اسـتخلاص المعلومـات

مــدار الســنوات التــي تعلمــت فيهــا أنــه مــن الســهل تــذكر المعلومــات الجيــدة عــن 

ًوأيضا مـن . فقم بتدوين اتخاذ المساعدات لتأكيد أنك تتذكر الاثنين.  السيئةالمعلومات

وكـما تـم ذكـره فـإن . الممكن أن تكون القيمة الكاملة لما تعلمته ظـاهرة مـع الوقـت

الاستجابة من الممكن أن تكون ذات معنـى فقـط عنـدما يـتم الجمـع مـع معلومـات 

ـا بعــد ـالأعمال الســابقة فقــد قمــت بالحفــاظ عــلى. أخــرى لم تحصــل عليهـ  ملــف بـ

ومراجعتهم على مدار سنة لإنعاش ذاكرتي ورؤية عما إذا كان ليمكـنهم إخبـاري بشيء 

 .جديد

 :قم بتخفيض معلومات أكيدة إذا لم تستطع تحديد ما تعنيه    

ًمن الممكن أن يكون شرح لسبب الفقد صحيحا أو ببساطة يوضح شعور العميـل 
 . بالمنع من إخبارك بالحقيقة

 :فقم بالتعامل مع التعليقات التالية بكل حرص    

ثم بعد ذلك مرة أخرى فيعتـبر .من المحتمل أنك قمت بذلك.  لقد فقدته بالسعر

فقم بسؤال العميل إذا . حاول اكتشاف كيفية الفرق. هذا التفسير المتاح الأقل مناقشة

 . كان لديه أي آراء عن سبب ارتفاع سعرك

  ؟جالهل أسأت فهم الم    

إذا كانت الأسعار منغلقـة فمـن المحتمـل أن يكـون . لا يؤدي السعر بأي اختلاف

أنني «ًفإذا كان سعرك عاليا بعلامة كبيرة فإن ذلك من المحتمل أن يعني . ًذلك صحيحا

فمن الممكن أنك قد فشلت في تبرير السعر المميـز . »لا أريدك أن تعتقد بأنني رخيص

 .عن القيمة المضافة

ًت اختيارا ثانيا وأيضا كان كل شخص آخرلقد كن ً  فقط قم بقبـول هـذا الاختيـار . ً
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عـادة . إذا استطعت الحصول على تفاصيل عن سبب كونك الثاني وشخص آخر الثالـث

ولا شيء أكثر من . ما يعكس تلك الجملة رغبة ثم التعبير عنها لجعلك تشعر بالأفضلية

 .ذلك

مـن الممكـن ولكنـه مـن المحتمـل أنـه لا يريـدك أن : لقد كان قرار قريب    

 .تشعر بالسوء

  ًمزاجهم مع الناس كانت أفضـل أحيانـا ذلـك مثـل السـعر بطريقـة بسـيطة

ًاعتذار سهل؛ لأنه مـن الصـعب المناقشـة وأحيانـا تمثـل نوعـا مـن الترجمـة للكلـمات  ً

ًببا ولكـن العميـل يشـعر بعـدم الراحـة في فيوجد هناك س. المستخدمة مع دكتور فيل
وفي بعض الحالات مع ذلك إنهـا جملـة صـحيحة ولا يعـرف العميـل بالفعـل . أخبارك

وذلك لأن المـزاج المتسـلم مـن مشـاعره عـن كيفيـة . فإنه فقط يشعر بها. سبب ذلك

مـن الممكـن أن يقـوم بتلخـيص رد فعلـه بالنسـبة . مظهرك وكيف تتصرف وما تقولـه

ومـن الممكـن أن تسـاعدك أسـئلتك . ًيرة كثيرة لا يكون منتبها إليها بالكامـللأشياء صغ

المفصلة عن عملية المبيعات في تحديـد إجابـة الانعكـاس بصـفة خاصـة فـيما يتعلـق 

 :بنظراتك، لكلماتك، أفعالك تجعلك تبدو

 . منسجم مع ثقافة العميل)  أ

 . كما لو كنت تهتم بصفة شخصية)   ب

فإذا تم تكـرار هـذه العبـارة في الغالـب . تستمتع بالعمل معهكما لو كانت )   ج

 . هنيفلتحصل على اقتراب تقديم الم

 فقم بقراءة . أريدك أن تحصل عليها ولكن الآخرين قاموا بالتصويت لمنافسك

 .  من الممكن أن يكون ذلك غير صحيح»أريدك أن تحبني«ذلك 

 ة سهلة فتوجـه لأي لا أعرف بالفعل السبب فعندما تذهب الأشياء بطريق

 طريقة إنه من الصعب القول فمن المحتمل أن يكون هـذا الشـخص غـير 
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وإذا كان كذلك فإنـك سـوف لا تحصـل عـلى معلومـات . مواجه لدرجة كبيرة

وإذا . ً أسئلة إضافية لتأكيد عما إذا كان ذلك صـحيحابتجربةفقم . نافعة منه

كان كذلك فاشكره وحاول الحصول عـلى اسـتخلاص للمعلومـات مـع شـخص 

 . آخر

  جيدة ولكن الآخرين في الفريق لا يقوموا بـذلكفقد قمت بالتقديم بطريقة .

وللقيام بـذلك . ًفسوف يجدها العميل صعبة جدا للنقد مستخلص المعلومات

. فسوف يتطلب التغلب على ما تعلمه منذ طفولته عـن الأخلاقيـات الجيـدة

ـة في اســتخلاص  ـات عــلى درجــات عاليـ ـتخلص المعلومـ ـا يحصــل للـ ـا مـ ًفغالبـ
فـلا تـدعها تـذهب لرأسـك ولكنـه مـن .  فريقـهالمعلومات عن بـاقي أعضـاء

 .ًالمحتمل أن يكون مهذبا

 :استخلص المعلومات من أشخاص كثيرين كما تستطيع    

. إذا شارك أشخاص عديدون في قرار التأجير فقم بملاقاة الكثير منهم كما تسـتطيع

 فسوف يكون لدى كل واحد تصور مختلف والبعض من الممكن أن يشعر بالمنح الأقل

 . قم باستخدام الاستبيان مع كل شخص. عن الآخرين

 :لا تتوقع بأن جميع استخلاصات المعلومات لأن تستحق    

سوف لا يوفر لـك أني اسـتخلاص للمعلومـات مـع مسـاعدة المعلومـات ولكـن لا 

مـن إعطائـك رؤى لمـا تحتـاج تحسـينه فإنـك % 20فإذا قـام . يضطر كل شخص لذلك

فاقتحـام . فـالكثير سـوف يسـاعد حتـى ولـو قلـيلاً) ائـله(تستطيع عمل تقدم كبـير 

ًاستخلاص المعلومات يعتبر نادرا ويحصلون فقط إذا قمت بعمـل ممارسـة لاسـتخلاص 
 .المعلومات في كل وقت تفقد البيع

 :قم بإرسال شكر جزيل قمت بتدوينه    

 بعد استخلاصك للمعلومـات أو عنـدما تـدرك عـدم حصـولك عـلى واحـدة فقـم 
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ًبريدا إلكترونيا لعميلك تشكره فيـه عـلى الفرصـة للتنـافس لمشروعـهبإرسال  وأخـبره . ً

فلتجعلها شخصية كتـدوين . بأنك تقدر وقته ومساعدته وتتمنى له النجاح في المشروع

 .لما تستطيعه، وسوف يتم رؤية شكل خطاب كواحد

إلى ويعتبر العملاء اليوم مـن المحتمـل . ًيعتبر ذلك صفات جيدة وأيضا عمل جيد

فأنت تريد اعتبارك في المرة القادمة التي يوجـد لديـه . حد ما تزيد عملاءك للمستقبل

حاجة فيها والفرص التي تحدث سـوف تقـوم بتحسـينك إذا قبلـت الخسـارة بطريقـة 

فمن المحتمـل . فسوف يفقد المنافس في الغالب لوظيفة. شاكرة وأبقيت على الصداقة

 .  شكرأن ترجع إليك إذا قبلت القرار بكل

 :قم بوضع كل خسارة وراء ظهرك واستمر في البيع التالي    

 وكلما زاد مدى قربك مـن الفـوز فإنـه العملية   كلما كانت المهمة صعبة للفوز ب

فيجب عليك أن تتعلم ما تستطيعه منها فقـم بوضـعها . من السيئ الشعور بالخسارة

فكـل . ً المتميزون للخلـف سريعـافيتراجع المسوقون. واستمر في الخطوة التالية. خلفك

وعندما يحدث ذلك لك فتذكر أن التسـويق يعتـبر . شخص يبيع لديه كساد في التجارة

ولذلك فسوف يفوز السوقون المهرة بالوظائف الكثيرة عن المسوقون الأقل . لعبة أرقام

فتؤكد قوانين الاحتمالية أنه خـلال بعـض الفـترات فإنـك . حتى ولو كان لديهم تدهور

وف تصدم بكثير من المواقف الصعبة غير المعتادة في حين أنها تأتي سهلة في مواقـف س

عنـدما تشـعر ) أفضـل(فلـيس مـن الضروري قيامـك بـالإجراء بطريقـة جيـدة . أخرى

وذلـك لا يعتـبر للقـول بأنـك يجـب . ًفمن الممكن أن تكون محظوظا فقط. بالصعوبة

فيجــب عليــك تزويــد . حــدث آخــرعليــك الانتظــار لمــرور التــدهور وعــدم اتخــاذ أي 

ًفمن الممكن أن يكـون هنـاك سـببا جيـدا، وهـي أن . استفساراتك عن سبب خسارتك ً
. المنافس من المحتمل أنه قد وجـد طريقـة جديـدة ومثـيرة أو تغـير حاجـات العميـل

 . ولكن المسوقين الأفضل يتأقلمون لمثل هذه التغيرات ويتراجعون ويفوزون مرة أخرى

 انب خاسر وفيه بدا كل عميل اقتربت منه يختار المنافس أو يقـوم فقد كان لدي ج
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وقـد أعـدت . وقد جعلنـي ذلـك أشـعر بـالجنون. بإلغاء مشروعه بطريقة غير محددة

وفي شـهور قليلـة فقـد انتهـى .  طريقتـي عـلى السـوقتجربـةالتفكير فيما قمت بـه و

لتي فكـرت فيهـا اد وبدأت بالفوز مرة أخرى، ولدهشتي فعدد من المشروعات اآليكس

ًوقد أجبرني ذلك على اتخاذ قرار فكنت قادرا إمـا عـلى إهـمال . وفقدها قد رجعت لي

هذه التحسينات التي قمت بهـا عـلى أرضـيات لسـببي حيـث يبـدو سـببي الآن غـير 

ًحقيقي أو أنني أستطيع إبقاءهم مصدقا بأن السبب الأساسي ورائهـم قـد كـان جيـدا  ً

ًوقد اختارت الأخير ولم أندم عليه أبدا فتعتـبر . اب خاطئةحتى ولو تم البدء فيهم لأسب

فيجب أن تعمل بطريقة ثابتة لكي تظل مرفوع الرأس، .  منافسة للغايةالمهنيينأسواق 

فهذا يعني أنك يجب دائماً أن تبحث عن طرق للتحسين فيجـب عليـك دائمـًا السـؤال 

 .ولكن لا تسأل نفسك. عما تقوم به

* * * 
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ن هـذا الكتـاب مخصصـة لعـرض تقنيـات الأجزاء الثلاثة الأولى م      

 الراغب في إنشاء هني يتعين على الم.معينة خاصة بالتسويق والمبيعات

 سـوق .ا في بعـض منهـا عـلى الأقـلمهنيـعمل تجاري جديد أن يصبح 

 تستطيع أن تصبح مشتغلا بالتسـويق وتسـتطيع .المشتغلين بالتسويق

ـو ـياء الموضــحة في الفصـ ـذ الأشـ ـلال تنفيـ ـن خـ ـع مـ ـابقةأن تبيـ  .ل السـ

ًفالتسويق لعبة أرقـام ويسـتطيع أي شـخص يتحـدث أو يـنشر كثـيرا، 
ويستمر في اتصال مع العملاء القدامى، ويجري مكالمـات تسـويقية أو 

كلـما أصـبحت . يؤدي مهام تسويقية أخرى أن يعقد بعض الصـفقات

أكــثر مهــارة كلــما ارتفعــت معــدلات نجاحــك مــثلما يتحســن لاعــب 

  .ب على التأرجحالبيسبول عندما يتدر

 يتحــتم قيـام الأحــداث التسـويقية الفرديــة عـلى أســاس .ًلكـن لـيس ذلــك كافيـا

ًإستراتيجية طويلة المدى في حالة تأثيرهم على مسارك المهني تأثيرا كبيرا ومستمرا وعلى  ً ً
ً كلما تميزت استراتيجيات كلما ستحقق نجاحا غالبا حيـث فقـط سـوف .تطوير شركتك ً

ًبول الضرب بشكل أكبر غالبا لو يتخذ قرارات مدروسة عن توقيت يستطيع لاعب البس
 .تأرجح وتوقيت انحراف الكرة لليسار وتوقيت ضرب الكرة

ً عنـدما تتخـذ قـرارا بكتابـة ثلاثـة .تنفذ الاستراتيجيات من خلال تحديد المصـادر
مقالات وتلقي كلمة وتعقد ندوة وتقرر في نفس الوقت عدم إرسال أي رسائل بريدية 

 قـد لا تصـبح الاسـتراتيجية .فإنك تتخذ قرار إستراتيجي سواء أدركت ذلك أو لم تدركـه

ًموضع اهتمام في ظل عالم المصادر التي لا نهاية لها نظرا لأنك تسـتطيع فعـل كـل مـا 
 اسـتخدام كلـيهما في مهمـة واحـدة .تريد ولكن يتوافر لمعظمنا الوقـت والمـال بالكـاد

 .يعني تنازلنا عن بعض الآخرين

يوضح هذا الجزء من الكتاب استراتيجيات التسوق لمسـاعدتك عـلى اختيـار 

  سننظر للاستراتيجيات لصـالح كـل مـن الأفـراد .المجموعة الصحيحة من الفنيات
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  . المحنكمهنيوالشركات مدركين عدم وجود فرق بينهما بالنسبة لل

 الخـاص قد أجريت دراسات منبثقة من مجموعات عديدة في خلال إجراء بحثـي

  .بتلك الفصول

 الأفـراد الـذين أظهـروا –في البداية حددت نجوم التسويق في العديد مـن المهـن 

ًنبوغهم في التسويق مبكـرا في مسـارهم المهنـي وتطـورا إلى مشـتغلين رواد بالتسـويق  ً
ً تم وصف بعضـا مـن هـؤلاء الأفـراد في الأمثلـة عـلى .ومحققي أموال طائلة لشركاتهم

 في ضوء النظر لمجموعة .بدو بها الفصول في الأجزاء السابقة من الكتابالحالات التي ت

كاملــة اســتطعت عــلى وضــع اســتنتاجات متعلقــة بتطــوير الاســتراتيجيات الشخصــية 

  .الناجحة

 . عقدت مقابلات شخصية مع من حققوا أموال طائلة والنـاس التـي لاحظـتهم:ًثانيا

 شـخص حققـوا 300يزيد مـن في ضوء هذا الأمر لدي معلومات خاصة على ما 

 .أرباح طائلة منتشرين بشكل كبير في كافة المهن

 – أنصب اهتمامي على عـدد كبـير مـن الشركـات المتخصصـة في مهنـة واحـدة :ًثالثا

ً حيث أجريت مقابلات شخصية مع خمسين شـخص تقريبـا في مـا –الاستشارة 
ت الشخصية التي  اكتملت تلك المقابلات بالخبرة والمقابلا. مؤسسة30يزيد عن 

أجريت مع أصحاب مهن أخرى وتجميع معلومات فريدة من خلال خبرة تزيد 

  .ًعن الثلاثين عاما في المهنة

يتحتم عليك فهم المنطق المناسب لاستراتيجية المبيعات حيث تبـين كيـف تحقـق 

  يتم شرح هـذا المنطـق بالتفصـيل في. نمو سريع في الإيراداتالمهنيينالشركات والأفراد 

  .الفصل الخامس والعشرين

بمجرد فهمك لهذا المنطق تسـتطيع البحـث عـن فـرص لتحقيـق نجاحـات سـهلة 

  .المهنيـين النجاحات التي تساعدك في التعامل مع العجز الدائم في وقت ومال –ًنسبيا 
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ًيكشف الفصل السادس والعشريـن النقـاب عـن طريـق تنفيـذ ذلـك موضـحا أبسـط 
 أصبحت تلك الاستراتيجيات أسس المسارات المهنية للعديـد لقد. استراتيجيات التسوق

 .ي التسويقمهنيمن 

ًسترغب أيضا في النظر في داخل ذاتك بشكل قريب مقـيما ميولـك وقـدراتك وأي  ً

 يقـدم الفصـل .فجوات محددة في مهاراتك أو أوراق اعـتمادك التـي تحتـاج لتعـديلها

 .السابع والعشرين أدوات إجراء تلك التقييمات

 كما هو موضح في الفصـل الثـامن .تعين عليك بعد ذلك تقييم خدماتك وسوقكي

والعشرين تعتمد أنواع مختلفة من الخدمات والأسواق على بعضـها الـبعض للوصـول 

 أختر الاسـتراتيجية الصـحيحة وسـتحقق عائـد .ًإلى استراتيجيات تسويقية مختلفة جدا

ضـيع وقتـك مـثلما فعـل الكثـيرون وافر من تسويقك، أخـتر الاسـتراتيجية الخاطئـة ست

 .قبلك

تؤدي تلك المستويات المختلفة مـن الاعتبـارات وعلـم الرياضـيات البسـيط الخـاص 

باستراتيجية المبيعـات وقـدراتك الشخصـية واحتياجاتـك وطبيعـة الخدمـة التـي تقـدمها 

يهـا والاستراتيجية التي اختارتها شركتك إلى وجود بيئة معقدة التي يتحتم عليك أن تضع ف

 لا تتطلـب الاسـتراتيجيات أن . تعتبر أي استراتيجية مناسبة أفضل من لا شيء.استراتيجيتك

 لقد عقدت مقابلات شخصـية مـع الكثـيرين النـاجحين ممـن .تصبح جديدة ورائعة دائماً

 .حققوا أموال طائلة الذين استخدموا استراتيجيات بسيطة بطريقة مخادعة

ًصـة ولكـن يكمـن الأمـر فقـط في فهمـك فهـما لا يوجد المزيد مـن النقـاط الخاو
هـدفي . ًواضحا لما ترغب في تحقيقه وكيف سـتحقق ذلـك ثـم تسـتعد لتنفيـذ الخطـة

  .ًمتمثل في منحك الفهم والأدوات لكي تصبح قادرا على تحقيق أموال طائلة

  ربمـا تسـتطيع لكـن .ً كن حـذرا»أستطيع أن أتقنه«: إذا كان بداخلك تفكير يقول
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 إنك الآن تحاول تقييم مستوى خبرتك في مناطق معينـة . غرض هذا التمرينذلك ليس

 تستطيع أن تبدأ .ويتم تحديد هذه الخبرة برأيك عن الأسواق وليس برأيك عن نفسك

ًفي أي مكان بالشكل الذي تحبه غالبا ما أفضل البداية بالمعرفة لأنهـا تصـف مـا أحـب 

  .بيعه

* * * 
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 ة المبيعات  منطق استراتيجي

 

لقد درست وزمـلاء لي آخـرين 

في شركتــي طــرق محققــي الأمــوال 

 الناجحين في زيادة المهنيينالطائلة و

مكاسب مشروع تجاري جديد على 

 لقـد تعلمنـا . عام الماضـية14مدار 

خلال طريقنـا مـن محققـي أمـوال 

طائلة قليلون الذين حققوا مبيعات 

 حقـق القليلـون .ًويا وذلـك مـن عـام لعـامسـن% 20المصحوبة بمعدلات نمو تزيد عـن

لم يســتغرق معظمهــم وقــت طويــل في إنشــاء . ًســنويا% 50معــدلات نـمـو تزيــد عــن 

كـان . مشاريع كبرى، وفي بعض الحالات شركات كبيرة في ضـوء هـذا النـوع مـن النمـو

  .هؤلاء محققي أموال طائلة متميزين فوق العادة وقد جذبوا انتباهنا

لم تتضح طرق . فية تحقيقهم لهذا النمو الضخم من الإيراداتقد رغبنا في فهم كي

 لم يتضح في الواقع مـا فعلتـه تلـك الشركـات .محددة استخدموها للدخول إلى السوق

ًعموما لكي تتميز إلى حد بعيد عن الشركات الأخرى المتخصصـة في مجالهـا بعيـدا عـن  ً 
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عندما وضعنا ذلك . في العملبعض التعميمات الشاملة الخاصة بكيفية تحقيق النجاح 

 سيوضح القليل مـن .في النهاية في صورة أرقام كانت الإجابة بسيطة بشكل غير متوقع

 -:التأمل وجود ثلاثة أشياء تستطيع تنفيذها حتى تزيد من حجم مبيعاتك

 كافة الأشياء الأخرى متساوية فالشخص الـذي : قم بزيادة حجم شبكة علاقاتك

 شخص سيبيع أكثر مـن الشـخص الـذي يتحـدث 200يتحدث عن خدماته مع 

  . أو حجم شبكة العلاقاتNسنسمي ذلك المتغير   .  شخص100فقط مع 

 سيبيع الشخص الـذي :قم بزيادة نسبة الناس التي تدرك تماما أنها تشتري منك 

حيـث يشـمل ذلـك (من الناس الذي يتحـدث معهـم % 5يتعامل في عمله مع 

 بشـكل )ل بهم والعملاء الجدد الذي يجلـبهمبعض العملاء القدامي الذي يتص

ومـرة أخـرى كافـة % 2أكبر من الشخص الذي يحقق مبيعات ولكن من خلال 

 . أو نسبة المشترينB نسمي ذلك المتغير    .الأشياء متماثلة

 سيحصـل الشـخص الـذي .قم برفع قيمة الرسوم التي تجنيهـا مـن كـل عميـل 

كـثر مـن الشـخص الـذي يجنـي  دولار من كل عميل عـلى أمـوال أ150يكسب 

 .  أو متوسط الدولار لكل عميلFدولار فقط أطلق على ذلك المتغير 100

  كنــاتج هــذه المتغــيرات الثلاثــة حيــث هنــيبعــد ذلــك يمكــن كتابــة إيــرادات الم

 .F x B x N= الإيرادات 

معـدل  = Fالنسـبة المئويـة للمشـترين و  = B ،حجم شبكة العلاقات = Nحيث 

  .ميلالدولار لكل ع

 لو قمت بذلك يصبح التأثير كبـير . في نفس الوقتB، N، Fاللغز يكمن في زيادة 

  .ًنظرا لأنك حققت نمو هندسي

، D المهنيـون يسـير . نموذج بسيط من أجل توضـيح الأثـر1-25يستخدم شكل 

C ،B، A جميعا في مساراتهم بحثا عن جمع ثرواتهم حيث بدأ جميعهم من نفـس ً ً 
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 في خلال سنة لدى جميعهم شبكات من العلاقات تتكون من .)A 1 -25شكل (المكان 

من % 20عات لـ ً يبيع جميعهم فعليا مبي– شخص يتحدثون معهم عن خدماتهم 100

ًيحـاولون جميعـا . دولار لكل عميـل100تلك الشبكة ويبيع جميعهم خدمات تقدر بـ 

بعــد مــرور عــام واحــد أن يزيــدوا مــن حجــم مبيعــاتهم ولكــن اســتخدم كــل مــنهم 

 .استراتيجية مختلفة

 

 نموذج

 النمو الهندسي للمبيعات  A1    -25شكل 

 يبدأ جميع الأربعة من . حجم مبيعاتهم الأربعة أن يزيدوا منالمهنيينيتعين على 

  :نفس النقطة خلال العام الأول

 . شخص100 :حجم شبكة العلاقات -

 % 2 :نسبة المشترين -

 دولار100 :حجم الإيرادات من كل عميل -

 

 1-1نموذج 

 

 النمو الهندسي للمبيعات    B1  -25شكل 

  معدل النمو في كل عام :جدول الفروض

 A B C D 

 20 صفر فرص 20 الحجم

  %1 صفر  %1 صفر نسبة المشترين

  %5  %5 صفر صفر معدل الدولار لكل عميل
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 1-1نموذج 

 النمو الهندسي للمبيعات  C1   -25شكل 

 

 
 20 يزيـد مـن شـبكة علاقاتـه بمقـدار A هنـيفـإن الم) B 1-25شـكل (كما يشير 

تغــيرات نســبة ًشــخص ســنويا عــلى مــدار عشر ســنوات في الوقــت الــذي تظــل فيــه م

يصـبح . المشترين ومعدل المبيعات لكـل عميـل ثابتـة في مسـتوياتها منـذ العـام الأول

مـن % 1 فعالة بشكل أكبر في عملية البيع حيث تبيـع لمـا يزيـد عـن نقطـة Bة هنيالم

و بـدون أن تزيـد مـن شبكتها في العلاقات كل عام بدون أن تزيد من حجـم شـبكتها أ

 من متوسط مكاسبه التي يجنيها من كل عميل بمعدل C هنييرفع الم عميل مبيعاتها لكل

 كافـة الاسـتراتيجيات . ً سنويا بدون زيادة حجم شبكة علاقاته أو زيادة معدله النهائي،5%
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ثة أدت إلى ظهور خطوط متماثلة بطيئة النمو كما يمكن أن يسري عليه من الرسم الثلا

 .)C 1- 25شكل (الشكل  

 التي يعمل بجد ويزيد مـن Dة مهني الذي يظهر لما يحدث للDقارنهم بالخط    

 تنطلق بمبيعاتها مثل سرعة الصاروخ يحدث النمو .جميع المتغيرات الثلاثة في آن واحد

 وهذا ما يفعله .ا تضرب المتغيرات مع القيم المتزايدة مع بعضها البعضالهندسي عندم

  .محقق الأرباح الطائلة في الواقع

لدى ذلك النموذج البسيط قليلاً وما يرتبط به من منطلق دلالات واسعة عديـدة 

لا تتصل جميعها بمحتوى ذلك الكتاب لكن دعنا ننظر . المهنيينة وللأفراد هنيللشركة الم

 . ثنين الذي يحتوى الكتاب عليهمفي الا

لو يكمن اللغـز في نمـو تلـك المتغـيرات الثلاثـة في آن : يؤدي النموذج لإثارة سؤال

 ذلك؟ ذلك يعود لو من السـهل قولـه فلـيس المهنيينواحد فلماذا لا يفعل العديد من 

 .ً يعتبر ذلك أساسيا لسببين.من السهل تنفيذه

 : شاكل  يتلافي المتنفيذ     

ً حاول أن تحقق النجـاح في جميـع الثلاثـة بنفسـك وسريعـا تجـد أن النجـاح في  

على سبيل المثال أفـرض أنـك . جانب واحد سيصعب من تحقيق النجاح في جانب آخر

الآن يتحـتم عليـك تقسـيم .  شـخص100 إلى 20ًتزيد من شبكة علاقاتـك سريعـا مـن 

ًيسـتغرق ذلـك وقتـا أو . انتباهك على خمس مرات كما فعل الكثيرين فعلت من قبـل

 وفي حالـة رغبتـك في .بالأحرى يعني ذلك توافر وقت قليل لديك تخصصه لكل عميـل

 – في نفـس الوقـت –زيادة نسبة الأشـخاص في شـبكة علاقاتـك الـذين يشـترون منـك 

 تتطلب الزيادة في فـرص شراء شـخص مـا منـك أن –ستجد نفسك تواجه صراع مباشر 

 زيـادة حجـم شـبكة –يـدفعك مجهـود واحـد .  لتحقيقهاًتقضي دائما مزيد من الوقت

  . لاستغراق مزيد من الوقت مع عدد صغير منهم–علاقاتك 
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كلما تزيد من شبكة علاقاتك يميل متوسط جـودة اتصـالاتك للانخفـاض في بـادئ 

 يعمل ذلك .ًالأمر في ضوء الجودة المقاسة تبعا لقدرة من تتصل بهم على الاستعانة بك

 يصـبح .رتك على زيادة النسبة المئوية لحجم اتصالاتك التـي تسـتعين بـكًأيضا ضد قد

ًتحقيق النجاح أصعب في الجانبين الآخرين كلما حققت نجاحا في أحد الجوانب الثلاثة 

  .التي تطلبت تحقيق نمو هندسي للمبيعات

     : بشكل أفضل في شيء واحدالمهنيينيؤدي العديد من     

ثلاثة المختلفة المستخدمة في زيادة حجم الإيرادات مهارات ًيتطلب أيضا الطرق ال

 قد يبرع بعـض النـاس في .يؤدي معظمنا في جانب واحد من الثلاثة أداء قوي. مختلفة

 تتوقـع الشركـات الكبـيرة أن يقـوم ً.جانبين ولكن من الجيد أداء القليل فالثلاثة جميعا

 في المهنيينكما يتوقعون من . ة والعملالعاملون فيها بكل شيء بما في ذلك البيع والإدار

ًولكننـا جميعـا قـد نـبرع . مراكز مرموقة أن يقوموا بالتعامل مع أي موقف بيع ممكن

ولحسن الحظ، ليس من الضروري أن نبرع في الجوانب . في أمور ونفشل في أمور أخرى

 جانب أو الثلاثة، قد يساهم الكثيرون في جلب الأرباح إلى شركاتهم من خلال التميز في

. وقد يقوموا بتكوين فرق عمل مع أشخاص آخرين يبرعون فـيما ينقصـهم. اثنين فقط

ففي أحد شركات الاستشارات الألمانية قـام أحـد الشركـاء بتكـوين شـبكة ضـخمة مـن 

. العلاقات، ولكنه لم يستطع ترجمة ذلك إلى اسـتثمار كبـير كـما تـود شركتـه أن يكـون

 في تكوين الاستثمارات بينما تنقصه القدرة على إيجاد بينما كان هناك شريك آخر بارع

عندما اجتمع الشريكان في فريق عمل واحد، ازدادت إيرادات الشركـة إلى . عملاء جدد

 وضـوعات للأسف فإن هذا النوع مـن الم،حد كبير، وتقدم المسار المهني لكلا الشريكين

 .ًهو دوما الاستثناء

توسط في جلب الإيرادات بطـريقتين مـثلاً ـ  مهنيمن الممكن أن يكون مستوى الم

لنفترض أنهما حجم شبكة العلاقات، والإيـرادات لكـل عميـل ـ ويمكنـه تعـويض ذلـك 

 . الأداء المتعثر لتحقيق النجاح الهائل في الجوانب المهارية المتبقية ـ مثل نسبة المشترين

 



 من الآليات إلى الاستراتيجية: الجزء الرابع
 

 445

 . ينجح قائد الفكرة بهذه الطريقة في بعض الأحيان

ك النظـر إلى الـوراء ومراجعـة المهـارات والأسـاليب التـي وصـفناها في والآن يمكن

الأجزاء الثلاث الأولى من هذا الكتـاب مـن منظـور جديـد، وهـو أنهـا قـدمت الطـرق 

فمـن . المتبعة لتنمية الإيرادات بأسلوب واحـد مـن الأسـاليب الثلاثـة التـي ناقشـناها

ة تـرتبط بواحـد أو أكـثر مـن الواضح أن الموظوعات التي نوقشت في الفصـول السـابق

 14مـن الفصـل (ولقد ساعدت الفصول حول إدارة اجتماع المبيعات . المتغيرات الثلاثة

، 13بيـنما الفصـول . في زيادة نسبة جهات الاتصال التـي تشـتري منـك) 18إلى الفصل 

 عن البيع المتبادل تساعدك على اسـتبعاد العمـلاء الصـغار، وتحديـد السـعر، 23، و22

 . الأساليب المستخدمة لزيادة ايراداتك لكل عميلوتوضح 

هـل كتابـة المقـال تسـاعدك . ولكن في حالات أخرى لا تكون الأمور بهذا الوضوح

ون يســعون إلى العميــل المرتقــب عــلى بنــاء مكانتــك المتميــزة، مــما يجعــل العمــلاء 

ء ، أم هـل تسـاعد عـلى تشـجيع العمـلا)وبالتـالي زيـادة نسـبة المشـترين(استخدامك 

؟ من )وبالتالي زيادة حجم شبكة العلاقات(ين على إيجادك ومقابلتك العميل المرتقب 

ًفي الحالة المشار إليها سابقا، يساعد المقال الأول على . الواضح أن كلا الاحتمالين صحيح

 ً.تنمية شبكة العلاقات، بينما نجد المقال الثاني أقل وضوحا

 السابقة بمثابة أحجار الأساس التي تبني مازالت الموضوعات المطروحة في الفصول

أما الفصول المتبقية من هذا الكتاب فتصف كيـف . عليها المتغيرات الثلاث المشار إليها

 . يمكنك تحويل تلك الآليات إلى استراتيجية

* * * 
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 استراتيجيات بسيطة لمساعدتك الآن  

 

أجمع أصحاب المهن عـلى أن أكـبر عقبـة أمـام 

يجـب أن تكـون نسـبة . التسويق هي ضيق الوقـت

كبيرة من وقتك مدفوعة الأجر حتـي يمكنـك كسـب 

يعنـي . الأرباح، مـما يـترك سـاعات قليلـة للتسـويق

ذلك أنه يجب أن تسـتغل الوقـت المتـاح للتسـويق 

يركــز المشــتغلون بالتســويق مــن . بكفــاءة وفاعليــة

ذوي الخبرة على ترك أثر عميق بقدر ما يستطيعون 

ـل ســاعة متاحــة لأنشــطة التســويقفي ـاك .  كـ هنـ

تحســين : طــريقتين متشــابهتين لعمــل ذلــك، وهــما

 .الفاعلية وإدارة الحملات

 :تحسين فاعلية وقتك المحدود    

تحسين الفاعلية يعني استخدام نفـس عـدد السـاعات لإتمـام العديـد مـن مهـام 

 في بعـض الأحيـان .التسويق اللازمة، وبذلك تحصل على ميزة بيـع اثنـين بسـعر واحـد

يعمل هذا الجهد على تحسين العمل من خلال تنمية أكـثر مـن متغـير مـن المتغـيرات 

 :فيما يلي بعض الأمثلة على تحسين فاعلية الوقت. ًالمشار إليها سابقا
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فالوقـت الـذي تقضـيه في إعـداد : استخدم خطبـة لتكـون الأسـاس للمقـال )1

ًغالبـا مـا تطلـب . اد المقـالالخطبة سوف يوفر بلا شكل الوقـت الـلازم لإعـد

المنظمة المهنية التي طلبت منك إلقاء الخطبة أن تنشرها في مطبوعاتهـا، وإن 

 .لم يحدث ذلك، فسوف يطلبها شخص آخر

. إلق نفس الخطبـة عـلى مجموعـات مختلفـة أو بأنمـاط مختلفـة للتقـديم )2

يجـب لـذا .  الاقتصاد مـن قـديم الأزلالمهنييناستخدم السياسيين والمتحدثين 

عند إعداد الخطبـة أن تفكـر في جماعـة أو أكـثر، وقـد يمكنـك اسـتخدامه في 

إذا أمكنـك إثبـات أن خطبتـك كانـت . ندوات عبر شبكة المعلومـات الدوليـة

فقد تستطيع أن ) من خلال تلقي بريد إلكتروني يوجه لك الشكر مثلاً(ناجحة 

 .تقنع جهة أخرى أن تفسح لك منصة للتحدث من خلالها

يجـب أن تضـع في الاعتبـار .  نفس المقال مع العديد من النـاشريناستخدم )3

حدود حقوق النشر، وكذلك مخاوف المحررين أن تسبقهم مطبوعـات أخـرى 

ًولكن إن كنت حريصـا فسـوف تـتمكن مـن اسـتخدام نفـس . في نشر المقالة

لا تقدم مقال إلى أي مجلة إلا بعد الإشارة إلى أنه قد . المقالة مع ناشرين عدة

ًوغالبا ما يسعد المحـررون السـابقون بمـنح . شر من قبل في مطبوعات أخرىُن

الترخيص بإعـادة الـنشر ـ خاصـة إذا تمـت الإشـارة إلى الصـحيفة الأولى بأنهـا 

مثال على ذلك، قد قمت مرة بنشر خطبـة عـن تحليـل أسـواق . الناشر الأول

جهـة لمـديري العمالة في صحيفة تتناول شئون العاملين، وفي صحيفة أخرى مو

شركات العقارات، وقد اهتمت تلك الأخيرة بالموضوع لأن سوق العمالـة كـان 

كما لم يكـن لـدى صـحيفة . ًضروريا لتحديد المواقع الجديدة لفروع الشركات

 . العقارات مانع من الإشارة إلى الناشر الأول للخطبة

 ال ًيمكنـك دومـا اسـتخدام مقـ. استخدام مقال مشابه لعدد من المطبوعات )4
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فمثلاً مقالة عن مراكز الاتصـال الخارجيـة . واحد لعدد مختلف من الجماهير

. في مجال التأمين تشبه إلى حد كبير مقالة عن نفس الموضوع في قطاع البنوك

قد يكون من المطلوب إجراء بعض التعديلات لتناسب كل جمهور على حدة، 

لة لا يستوجب عليك في هذه الحا.  سوف يكون كما هوصلىولكن المحتوى الأ

 . الحصول على إذن الناشر الأول للمقال، ولا الإشارة إلى مطبوعات سابقة

تعتبر تلك المـداخلات . لات الطويلةباستخدم مداخلة تمهيدية كأساس للمقا )5

 .قصيرة، ويمكنك تغطية الموضوع بشكل أكبر في باقي المقالة

فتلـك المجـلات . ونيةاسمح بإعادة نشر المداخلة التمهيدية في مجلات إلكتر )6

عادة ما تسعى لنشر الكتابات القصيرة عميقـة التـأثير ويسـعدها إعـادة نشر 

 . مداخلاتك

إذا مــا . إلــق خطبــة في اجــتماع أحــدى الجمعيــات المهنيــة الــذي تــحضره )7

ًخصصت وقتا لحضور اجـتماع أحـدى الجمعيـات المهنيـة، يجـب أن تسـتعد 

كـما . دير إذا كنت أحد المتحـدثينفسوف تتلقى المزيد من التق. لإلقاء خطبة

. يتاح للمتحدث بشكل عام الالتقاء بسـهولة مـع الحـاضرين والاجـتماع بهـم

بالتأكيد يكون من بين الحاضرين مـن لـه إسـهامات في منظمـة العمـل، وقـد 

 .يكونوا من المسهمين بصفتهم خبراء في مجالات معينة

 واستخدمها كأسـاس قم بإجراء دراسة مسحية في اجتماع الجمعية المهنية ) 8

يصـلح هـذا بوجـه . لتصريح صحفي أو مقالـة، أو في المجـلات المتخصصـة

. خاص إذا كان لديك ركن ثقافي مثلاً في أحد المعارض أو تخاطب جمع كبير

سوف تكون هناك على أي حال، لذا انتهز الفرصة للحصول على معلومـات 

سـال نسـخة مـن وإذا وعـدت بإر. يمكنك استخدامها للتسويق في المستقبل

 نتائج الدراسة المسحية لهؤلاء ممن يذكرون أسمائهم وعنـاوينهم في أسـفل 
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 . ًورق الدراسة، يمكنك بذلك أيضا جمع قائمة بالعملاء المؤهلين

. استخدم المحادثات في اجتماعات الجمعية كموضـوع مداخلـة في مـدونتك )9

خـرين في تلـك ًأنصت جيدا للموضوعات التي تلقي أهمية لدى المشـاركين الآ

الاجتماعات، ووجه الأسئلة المناسبة، فتتوافر لـديك المـواد الخـام لموضـوعات 

لابد أن تقتبس من أقـوال أشـخاص قـد قـابلتهم، . يمكنك إضافتها في مدونتك

فعندها تطلب موافقتهم على نشر هذه المقتبسات فسـوف يتـاح لـك بـذلك 

شـخاص يحبـون رؤيـة الفرصة لإعـادة الاتصـال بهـم، كـما أن العديـد مـن الأ

 .أسمائهم مكتوبة

فمجـرد . استخدم مقالة صحفية لتكون أسـاس لكتابـة مقالتـك أو خطبتـك )10

استخدام أو رفض أي تصريح صحفي مـن قبـل الإعـلام، قـم باسـتغلال الأمـر 

 .أقصى ما يمكنك

استخدم مقال من تصريح صحفي وأشر إلى أن شركتـك هـي المرسـل، فهـذه  )11

ن الإعلام يعتبر شركتك مـن الخـبراء الـذين يعتـد طريقة جيدة لإخبار الناس أ

 .برأيهم

 .ًاستخدم طبعة محدثة من مقال كتبته مسبقا فهذا يوفر الوقت )12

حول الخطبة إلى تقرير رسمي، وهذا يشبه الاقتراح الأول على القائمة، فهـذا  )13

يوفر الوقت اللازم للنشر أو عندما يرفض نشر مقالة ما لسبب مناسـب مثـل 

 .ظر المطروحة والتي قد لا تكون جاذبة للجمهورضيق وجهة الن

اطلب من أحد الموجودين بجهات الاتصال لديك أن يلقـي كلمـة في أحـدى  )14

الندوات، فسوف تساعد بـذلك هـذا الشـخص في مقابلـة الآخـرين والتعـرض 

 .للسوق، وفي نفس الوقت فقد اكتسبت متحدث لإلقاء كلمة في ندوتك

في تكوين علاقـة معهـم أن يتحـدث في اطلب من أحد العملاء ممن ترغب  )15

 .ندوتك، فقد يعجبه هذا التقدير، كما ستكتسب متحدث في ندوتك
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اطلب من أحد العملاء ممن ترغب في تكوين علاقة معهم أن يتشارك معك  )16

في إعداد وإلقاء الندوة، فقد يرحب بهذا اللقاء، كـما سـوف تتـاح لـك فرصـة 

 .ً العمل معا يقوي العلاقات.العمل معه خلال إعداد العرض التقديمي

اطلب من أحد العملاء ممن ترغب في تكوين علاقة قوية معهم أن يتشارك  )17

قد يعجبه التقدير، كما أن العلاقة المشتركة سوف تزيد . معك في إعداد مقالة

 .من مصداقيتك لديه

عندما تقوم بمهمة التسـويق، لابـد مـن التفكـير في الاسـتفادة لأقصى حـد ممكـن 

ولكن هذا لا ينطبق فقط عـلى الوقـت الـلازم لإنجـاز مهـام . لذي تقضيه فيهاالوقت ا

 :فيما يلي بعض الأمثلة. ًالتسويق، يمكنك أيضا تفعيل الأنشطة التي لا تتعلق بالتسويق

  تحويل جهـات الاتصـال في العمـل إلى جهـات اتصـال عـبر شـبكة المعلومـات

 المهــن مــع الباعــة فالعديــد مــن العلاقــات التــي يكونهــا أصــحاب. الدوليــة

والمقاولين الفرعيين، والعمـلاء، وغـيرهم يعتـبرون جهـات اتصـال جيـدة عـلى 

عنــدما تحــدد أشــخاص ينتمــون لتلــك الفئــات فلتفكــر في إمكانيــة . الشــبكة

 . مساعدتهم، وحاول تحفيزهم لإدراجك في حساباتهم الإلكترونية

 كترونيـة أو استخدم بحث أجريته لأحـد العمـلاء كأسـاس لخطبـة في نـدوة إل

يعتـبر هـذا اسـتخدام رائـع للدراسـات المسـحية أو . تصريح صحفي، أو مقال

قبل إجراء دراسـة مسـحية للتسـويق لأي عميـل يجـب . بعض أنواع الأبحاث

الوضع في الاعتبار قيمتها، قم بمناقشة النتائج معهم كمكافأة على مشـاركتهم 

 . إياك

 إذا قمت بتدريب آخرين، فقد .قم بتحويل دورة تدريبية إلى خطبة أو مقالة 

يمكنك تحسين العمل المطلوب لحوالي نصف يـوم تـدريب عنـدما تحولـه إلى 

 .خطبة أو مقالة

 لن تـفشى . قم بتحويل دورة تدريب داخلي إلى ندوة عادية أو إلكترونية 
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بالطبع أسرار الشركة، ولكن برنامج التدريب الـداخلي الـذي سـتعقده سـوف 

 . تسويقيةيكون له بالطبع قيمة

يقوم المشتغلون بالتسويق من ذوي الخبرة بالاسـتفادة القصـوى مـن أي أنشـطة 

ًوأخيرا، قد يكون هناك أمور يجب عملهـا لأسـباب . غير تسويقية لجلب ميزة تسويقية

فعقد صـفقات العمـل أثنـاء ممارسـة . اجتماعية من شأنها أن تحسن نشاط التسويق

 . على ذلكلعب الجولف مثلاً يعتبر مثال حقيقي

 :صمم حملة تسويقية    

تزيد الحملة من تأثير نشاط التسويق الـذي تقـوم بـه مـن خـلال إعـادة تقـديم 

يساعد ذلك على جعل السـوق يحـتفظ برسـالتك . رسالتك عدة مرات لنفس الأشخاص

يمكن استخدام العديد من أنشطة التحسين التي وصفناها في هذا الفصـل . ويرتبط بها

ولكي تنشئ حملة تسويقية ناجحة يجب أن تسـتهدف سـوق محـدد . لتكوين الحملة

 .ورسالة ومجموعة من الفعاليات لتقديم رسالتك إلى السوق

ًاشتملت حملة قمت بإدارتها سابقا في مجال التأمين على أربعة مقالات، وخطبة، 

نت وعلى مدى العـامين الماضـيين، تحسـ. وبرنامج البريد المباشر، والاتصالات العشوائية

 . %20إلى % 0أرباح مكتبي من العمل في هذا المجال من 

 :  أنواع متعددة من الحملات مثلالمهنيونًغالبا ما يستخدم 

 ربما من أوضح الأمثلة هي حملة البريد المباشر: البريد الإلكتروني/ البريد المباشر .

بعـة فكما ذكرنا في الفصل الثالث، فقد تحتـاج إلى توصـيل رسـالات ثلاثـة أو أر

 .مرات خلال فترة قصيرة حتي يمكنك التأثير

 في مجالات الأعمال التي تتسم بوجـود عـدد كبـير مـن الجمعيـات : التحدث

الإقليمية، فإن حملة للتحدث في عدد كبير منها يمكن أن يصبح وسيلة فعالة 

 يمكنـك تحقيـق أقصى اسـتفادة مـن الوقـت . لبناء سمعتك وتطوير عملائـك

 



 من الآليات إلى الاستراتيجية: الجزء الرابع
 

 453

 .حملة عن طريق استخدام نفس الخطاب مرة بعد أخرىاللازم لإعداد ال

 ًيعتبر هذا ضروريا عندما يكـون السـوق لـديك يتكـون مـن : الاتصال العشوائي

عدد صغير من منظمات العمل الكبيرة التي ترغـب في توصـيل رسـالة محـددة 

. ففي تلك الحالات قد يكون الاتصال المباشر أفضل الطرق فاعلية للتكلفة. إليها

شركة معمارية بتطـوير تحـالف اسـتراتيجي مـع شركـة هندسـة كهربيـة قامت 

وقـد كـان . وميكانيكية لتقديم خدمة متخصصة إلى مجال الصـناعات الدوائيـة

 .ًالاتصال العشوائي بكل شركة في المجال عاملاً هاما لنجاح التحالف الاستراتيجي

د تقـوم قـ. تقوم العديد من الحملات عـلى اسـتخدام أكـثر مـن أسـلوب تسـويق

الشركة بتطوير مهارة محددة، أو خدمة، أو أساس معرفي، وترغب في توصـيل ذلـك إلى 

 .السوق بشكل متكرر عبر مختلف الطرق

يجـب أن « :وكما قال أحد مؤسسي واحدة من أكبر شركات الاستشارات الأوروبيـة

سـاء، يعتبر هذا الأمر مثل الأشكال المصنوعة مـن الفسيف. ًتكون حاضرا في ذهن الناس

حيث تكون القطع المكونة عبارة عن الأشياء التـي ذكرتهـا في مقـال، ثـم الأشـياء التـي 

سوف تساعدك الحملة عـلى جـذب انتبـاه  .»استلمتها منك، أو سماعك تلقي محاضرة

الناس وأذهان العملاء، وكذلك تساعدك على استخدام ساعات التسويق القليلـة لـديك 

 .  بفاعلية

* * * 
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 : التسويق الذاتي

 الخبراء يصنعون أنفسهم                

 

في مـأزق ) أيـس(و ) لاري(كان كل من 

ـان وقــت .لعــدة أســباب مختلفــة ) لاري( كـ

في عامه % 50محجوز ومدفوع الأجر بنسبة 

% 75الأول في العمــل بيــنما كــان الهــدف 

لم . للمهنيــينللمســتوى الأول مــن العمــل 

ت إنتاجيــة ولم يجــده مــديرو المشروعــات ذا

  .يقلقوا بالهم بالاستعانة به في مشروعاتهم

مـن وقتهـا حيـث % 80 على ما يزيد من – مديرة مشروع عليا –) آليس(حجزت 

لـديها القـدرة عـلى جلـب . تقضي ساعات طويلة كل يوم بالإضافة للعطلات الأسبوعية

 فهـي مشـغولة .لقًـاًعملاء جدد في ضوء خبرتها وتعويضها المالي لكنها لم تجد وقتـا مط

 .ًجدا في العمل بعض منه يخص ما ينبغي أن يفعله لاري

تقابل رئيس المشروع مع كل منهما في انفراد وبدأ بسؤالهم على طريقـة اعتقـادهم 

 لقد أدرك كشاب طمـوح أن النجـاح ذا .مستنيرة) لاري(حول ما يفعلونه كانت استجابة 

  انصـب تركيـزه عـلى إثبـات نفسـه في هـذا .المدى الطويل في الشركة يقوم على التسويق
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 في –الجانب لقد شرح له مدير الشركة المنطق الاقتصادي الخاص بالشركـة ووضـع لـه 

ٍّ سبب احتياجه الضروري لتسويق ذاتـه داخليـا عنـد –هذه المرحلة من مساره المهني 
تـه مديري المشروع من خلال إظهار إنتاجيـة عاليـة واسـتمرار حجـز ودفـع الأجـر لوق

بمعدل مرتفع وتنمية الخبرة التي قد تسـمح لـه مـن خـلال سـنوات قليلـة أن يمـارس 

  .التسويق بكفاءة في الخارج

ً لقد أوضحت أنها تعمـل جيـدا بـالرغم .)أليس(بعد ذلك جلس مدير الشركة مع 

 اسـتعرض المـدير المنطـق الاقتصـادي للشركـة معهـا .من اهتمامها بالساعات الطويلـة

 لقـد .قدار المحدد من المبيعات في العمل الجديد المطلـوب في مسـتواهاًموضحا لها الم

اعترضت حيث لا يوجد لديها متسع من الوقت بينما قد قام بتخفيف عبء عملهـا في 

فالعديـد مـن . غضون ستة أشهر حول لاري نفسه لأحد أكثر العاملين بالشركة إنتاجيـة

مـن % 80مدفوع الأجر بنسبة مديري المشروعات بحثوا عن عمله بشغف وصار وقته 

ًتقدما بسيطا ) أليس( حققت .وقته واستثمر في تخصيص وقت قليل الممارسة التسويق

 بالرغم من أن مدير الشركة قد نقـل العمـل الجديـد عـلى مسـئولية .أثناء نفس الفترة

تطوعت لتخفيف أعباء الآخرين حيـث تـؤدي ) أليس(مديرين آخرين إلا أنه وجد أن 

  فقد احتجت عندما ذكر ذلك لها مبرره .مل الذي حاول أن يخففه من عليهاٍّفعليا الع

  .أن العمل يتحتم إنجازه وأنها ملزمة بمساعدة مديري المشروع الآخرين

احتفظ لاري بوظيفته وترقى في النهاية إلى مشـتغل بالتسـويق متميـز في الوقـت 

) ألـيس( فقـدت .لًالذي اضـطرت فيـه الشركـة بـتسريح مـوظفين نظـرا لتراجـع العمـ

ٍوظيفتها نظرا لعدم قدرة الشركة على تقديم مرتبها ما لم تجلـب عمـل كـاف يـدعمها ً .

 . كان يوجد مديرون آخرون ذوو كفاءة قادرين على إدارة المشاريع

يـتم اسـتمرار . ةهنيـتعتـبر أحـداث كتلـك شـائعة في الشركـات الخدميـة الكـبرى الم

 للمهنيـينالتسويق البحت الذي يتطلب إنتاج عـالي ًوتوقف المسارات المهنية تبعا لمنطق 

 فهو ذلك المنطـق الـذي يـرفض العديـد مـن . في نفس الوقت الذي يتطلب فيه مبيعات
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ًمانحا الفرصة للقليلين فقط لكي يجنوا مكاسب التحول ) أليس( المتميزين مثل المهنيين
 المتميـزين مهنيـينللًيصلح المنطق جيـدا وبشـكل مماثـل . لشريك في الشركات الكبرى

 .الذي يتحتم عليهم أن يبيعوا وينتجوا لكي يستمروا في وظائفهم

ًي الشركات قد دونت يوما ما قائمـة بكافـة هنيفي ضوء اهتمامي بتنمية الموهبة لم
ًة الذين أعرفهم جيدا واستعرضـت هنيالمشتغلين بالتسويق الناجحين ذوي الخدمات الم

. ية قيامي بتحديد أي أمور شـائعة في تـاريخ عملهـممساراتهم المهنية حتى أرى إمكان

 .تمثل هدفي في الاستفادة من خبرات هؤلاء النجوم وإيجاد طريقة لانتقالها للآخرين

 :قد تعلمت الآتي

ًاتسم النجوم بالإنتاجيـة العاليـة مبكـرا في مسـارتهم المهنيـة عـلى مسـتوى     
 :عالمي

قـد . ًلعملاء مبكرا في مسـاراتهم المهنيـةلقد أقحم هؤلاء الأفراد أنفسهم في عمل ا

 لقـد .ًنموا سريعا أساس قوي للخبرة بعد أن بحـث عـنهم المـديرون بسـبب إنتـاجيتهم

ًبحثوا عن خبرة مستقلة لكي يسـتطيعوا التعامـل مبـاشرة مـع العمـلاء واهتمـوا كثـيرا 
 الـذي -مايك شيل– فمثلما المحامي الشاب .بإظهار قدرة خاصة بإدارة علاقات العميل

ًأصبح فيما بعد شريكا في سكادن وآربس وسلات وميجر وفلوم حيث فضـل العمـل في 

مهام أقل مرتبه في الشركة وفضل القيام بمشروعات أقل بدلاً من المهام الأعلى والأرقـى 

في المشاريع الكبرى قد يصبح لـدى وجـه « .التي يتم نشرها لاحقًا في الصحافة التجارية

 أشعر بـأنني أجنـي .وطم وبالمثل قد أجرى قليلاً مع العميلخامس وستة رؤوس كالط

الكثير من المشاريع الصغيرة حيث قد أصبح القائد الأساسي وأعمل مباشرة مع العميـل 

  .وألعب دور رئيسي في كافة تفاصيل العمل

 القـادرين عـلى المهنيينفي معظم الشركات يتم منح الثقة مسئولية أعلى في ضوء 

 يعتـبر إيجـاد . كما وضع شريك في شركة كبرى أخـرى.في جلب العميلإظهار قدرة ما 

 ًشباب يتمتعوا بالقبول لـدي العمـلاء قضـية أساسـية لشركـاء نظـرا لأن وقتـك سـيتم 
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ًاستغراقة كليا من قبل عملاء موجودين ولا تستطيع عمـل أي مـن التسـويق في حالـة 
  .امتلاكك لذلك

 .تغلب النجوم على تلك الحاجة    

محت لهم خبرتهم التـي اكتسـبوها مـن خـلال العمـل في مشـاريع عديـدة أن س

ين عنـدما سـنحت الفرصـة لـديهم وكـذلك العميل المرتقب يتحدثوا بثقة مع العملاء 

ًهم اللطيفة التي تعتـبر ضروريـة جـدا لخـدمات موضوعاتأتاحت لهم بأن يطوروا من 

ًت نظرا لتلك القاعدة المعلوماتية ً فقد انضموا مبكرا للعاملين في قسم المبيعا.التسويق
  .وكذلك أزادوا من عروض السوق لديهم

 :ًأظهر النجوم اهتمام شديد نحو التسويق مبكرا في مساراتهم المهنية    

تم اعتبار هؤلاء الناس أكثر من مجـرد منتجـين للعمـل يعتمـد علـيهم ومـديرين 

كـل مـنهم .  أعـمال جديـدةً كانت لديهم الرغبة القوية أيضـا لجلـب.لعلاقات العميل

 وجـد كـل مـنهم طـرق خاصـة تسـاعده في مجهـود .حدد مدخل للتسويق والتزم بـه

ً أصبح بعضا منهم مستغل بالتسويق للعلاقـات المتميـزة حيـث حـاولوا عـن .التسويق

عمد وقصد المشروعات ذات الساعة الواحدة مع العملاء إلى علاقات طويلة المدى مع 

هم مهرة في تكوين شـبكة علاقـات حيـث يجلبـوا أعـمالاً مـن  أصبح العديد من.الشركة

استمر الآخرون مسـتخدمين لتقنيـات مختلفـة لكـن . خلال علاقاتهم من خارج الشركة

 اعتـبرهم زملاؤهـم .لدى كل منهم تصور عن كيفية جلبه لعمل واستمروا ملتزمين بها

 تطلـب .قصيرفي شركاتهم متخصصين في أنشطة تسويقية معينة وذلك في غضون وقت 

  .منهم المشاركة عند سنوح الفرص المتطلبة لتلك الأنشطة

  :ًبذل النجوم جهدا كبيرا تجاه اعتمادهم على أنفسهم    

طور كافة النجوم مهارتهم باستمرار مؤكدين على أن تلك الوثائق التسـويقية 

 ً أصبح ذلـك مهـما بشـكل خـاص مبكـرا في .الأكثر ضرورة عكست خبرتهم الكاملة
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 .مساراتهم المهنية عندما تزيد كل مهمة إضافية من قاعدة خبرتهم بشكل جوهري

 مـا مهني لقد حصل .اتضح اهتمامهم نحو أوراق الاعتماد بذاته في طرق مختلفة

على درجات علمية في الهندسة المعمارية وفي الهندسـة وفي التجـارة وسـعى للحصـول 

 الناتجـة مـن نجـاح المسـار المهنـي عـلى   عندما أجبرته أعباء العملCPAعلى اعتماد 

 آخر كانت عضوه في المؤسسات وأصبحت معروفة بـين الأعضـاء .إعادة تقييم أولوياته

  . نشر الكثيرين أو تحدث بشكل متكرر.التي عملت معهم في اللجان

  :وجد كافة النجوم طرق لتحسين خدمات شركاتهم    

ًلعملاء وجه كافة النجـوم اهتمامـا في ضوء حساسيتهم تجاه الشعور باحتياجات ا
ًشديدا بجعل عملائهم سعداء أكـثر مـن اهـتمامهم نحـو القواعـد المتجمـدة الخاصـة 

 فقد استجابوا لاهتمامات العملاء وبذلك وجدوا طرق لتحسـين .بكيفية انجاز مهماهم

 فقد حدد مستشـار مـا خدمـة إضـافية قـد أصـبحت مصـدر دخـل .خدمات شركاتهم

 . جدد شخص آخر الطريقة من خلال عقد مقارنات لحلول بديلة.الأمرأساسي في نهاية 

عزز مهندس معماري جهد الشركة البرمجي من خلال وضع معرفة مخصصة لنوع مـن 

 حل وكيل قضايا مشكلة قانونية من خلال وضع طريقة تتضمن إمكانيـة .المباني خاص

 . عمل الشريك المسئول عن المشروع الذي شك

 فقد خفضوا تكاليف الإنتاج ورفعوا مـن .تحسينات العملاء فقطلم تساعد تلك ال

  .الإيرادات أو رفعوا من قيمة الخدمة بدون زيادة التكلفة

  :أصبح النجوم متخصصين    

ًتم النظر للنجوم كمتخصصين مبكرا في مساراتهم المهنية وغالبـا ولـيس عـلى   ً
 : لدى ذلك فوائد جوهرية.الدوام في نواحي يعيرها الآخرون قليل من الاهتمام

 يتم اختيارهم بشكل كبـير للعمـل في مشروعـات تتطلـب تخصصـهم حيـث :أولاً

  .ًيسهل عليهم تسويقه للعملاء وكذلك معرفتهم كبيرة جدا في هذا المجال
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ً نظـرا لأنهـم مثلـوا الأفـراد – كخـبراء – يحصلوا على فرص البيـع والتسـويق :ًثانيا
 قد نمى العديد من النجوم جـانبين .لشركة في مجال خبرتهمالمنطقين الذين ينيبوا عن ا

في كافـة . أو أكثر من خبرتهم أثناء مساراتهم المهنيـة حيـث تضـاف الأولى بعـد الثانيـة

 يعتـبر التخصـص .ًالمهن يعتبر من الهام جدا تطوير تلك التخصصات كأفراد وكشركـات

 خذ تلـك . على فرص للبيعًغالبا مطلب أساسي للمشتغل بالتسويق المبتدئ لكي يحصل

 -:الأمثلة

  تم تعيين وكيل للقضايا في شركة متخصص في قانون الإفلاس لـكي يوسـع مـن

 في بادئ الأمر اعتبر نفسه الشخص الذي بذل كافة المجهـودات لمنـع .نشاطها التجاري

ً فقد ثبت أنه من الصعب جدا أن تطلب .ً لكن لم يفلح الأمر جيدا.الشركة من الإفلاس

من خبير في هذا الجانب الواسع حيث لا يستطيع حتى شركاؤه أن يدركوا كيفيـة ذلك 

 أصـبح خبـير . عندما بدأ في تعيين خبير في قانون العمل تغير الموقف.تقديمه لعملائهم

  . بدأ الشركاء الآخرون في تحويل عمل له.يعتمد عليه

 مـن وضعت شركة للهندسة المعماريـة برنـامج لتطـوير أداء هيئـة مـوظفين 

الدرجة الثانية مثل المشتغلين بالتسويق ولكنهـا وجـدت نجـاح ذلـك مـع المتخصصـين 

ًكانـت الحاجـة ماسـة جـدا لتحقيـق . فقط بجانب الشـخص الـذي لم يحـدد للتطـوير

النجاح في المبيعات لدرجة أن رئيس هيئة الموظفين قـد خصـم التكـاليف العامـة مـن 

ًظرا لأن القدامى أدركوا أن احتمالية فـوزهم المكالمات التسويقية والعروض التقديمية ن
ً نادرا ما تم صدم المتخصصين نظـرا للمعرفـة وأوراق الاعـتماد الموجـودة لـديهم .كبيرة ً

 .وليست موجودة لدى القدامى

  وجد شريك في شركة قانونية فيwall street احتمالية سـنوح فـرص لـه لـكي 

ً أحيانا .ب معين من قانون السنداتًيتحدث ويتقابل مع العملاء نظرا لتخصصه في جان

  .نتج عن هذا العمل القليل لكن سمح له التخصص بمجابهة المنافسين

  لم .أدرك النجوم فوائد عملهم كمتخصصين ولم يقفوا في أماكنهم كما فعل أقرانهم
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 . يستمروا في تمركز عملهم حول جانب أو جانبين على حساب الخبرة الواسعة

 بالتأكيـد اتسـم .ًلسمات العامة القليلة بعيدا عن تلك النقاطلدى النجوم بعض ا

 أراد البعض المـال وأراد آخـرون التميـز .ًجميعهم بالطموح ولكن لأسباب مختلفة جدا

 اتسم البعض بالانبساط وآخرون .واستمر بعضهم في العمل لشعور ببهجة بناء مشروع

 كـان .تسموا إلى حد ما بالشـعبيةبالانطواء والبعض بالأدب العالي وآخرون على الأقل ا

القليلون مديرين جيدين ولم يكن الآخرون كـذلك ولكـن ترعـرع جمـيعهم في العمـل 

  .التجاري

ين آخرين باحثين عن وضع استراتيجية مهنييمكن استغلال سمات النجوم من قبل 

يعيش كل شخص من خلال بيـع ): روبرت لويس ستيفنسون( كما قال .تسويقية ذاتية

 فإنه يبيع أشـياء مختلفـة مهني في ضوء الاعتبارات المختلفة في المسار المهني للشيء ما

 في شركـة كبـيرة مهاراتـه الإنتاجيـة مهنـيً مبكرا في مساره المهنـي يبيـع .لبشر مختلفة

ً يتم رؤية الناس كغير منتجين نادرا بعد مرور فترة .للشركاء والعاملين قدامى في الشركة
 إلى حـد مـا لاحقًـا في المسـار .كمشـتغلين بالتسـويق في الخـارجكافية لإثبات أنفسهم 

 أن يشـارك في اجتماعـات العمـلاء وفي العـروض التقديميـة هنـيالمهني يطلـب مـن الم

 يحدث ذلك أولاً عندما يريد العميل أن يرى الشـخص الـذي ينفـذ .المختارة للمبيعات

  .ًالعمل فعليا

 في تسويق نفسه للعمـلاء أو مهنيسية للفي أثناء تلك الظروف تتمثل المهمة الأسا

 المشروعـات التـي سـتتم مـن هنـي مازال لاحقًا في مساره المهني يسـوق الم.الموجودين

 في تلك الحالة الخاصة بمساره المهني يتحتم عليه أن يسوق .خلال الآخرين بشكل كبير

 .ينالعميل المرتقب الشركة للعملاء 

شرح سـبب قضـاء النجـوم مـن المشـتغلين في ضوء تحديد مسار ذلك الطريق يـتم 

ًبالتسويق سـاعات عديـدة جـدا مبكـرا في مسـاراتهم المهنيـة ً فهـم يعـوا تمامـا أن تلـك .ً
 الطريقة هي أفضل طريقة لتسويق أنفسهم للأفراد القدامى في الشركة وكـذلك يحصـلوا 
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خـلال أداء  يتم اكتساب المهارات والخبرة مـن .على فرص في المهام التي يستمتعون بها

  .تلك المهام وبناء على أوراق الاعتماد ومن خلال أوراق الاعتماد القائمة على التسويق

لقد جزأت هـذا المسـار المهنـي إلى التـدرج التـالي ذات الأربـع خطـوات الخـاص 

  .باحتياجات التطور الخاصة بالمشتغل بالتسويق

  : المهارات )1

 المهنيـينًرسـة العمـل غالبـا مـع يتم اكتسابها من خلال التدريب ومن خـلال مما

 تظهر من خـلال القـدرة عـلى إنهـاء .ًالقدامى بالرغم من اتسامها أحيانا بالتعلم الذاتي

مهام معينة بكفاءة عملية مثل قدرة الحصول على إجماع الـرأي ومهـارات جماليـة في 

 . بعض المهن ومهارات تسويقية

  : الخبرة )2

 المهنيينام في ضوء إرشادات محدودة من تكتسب من خلال إنجاز العديد من المه

 امتلاكك لها .ًالأكثر قدما وتظهر من خلال القدرة على تطبيق المهارة في مواقف جديدة

يـن العميـل المرتقـب يعني إمكانية بيع ذاتك للآخرين العـاملين في الشركـة وللعمـلاء 

  .كلاعب أساسي في فريق المشروع

  : المعرفة )3

ًفي الخبرة ومن خلال البحث وتتطـور كثـيرا مـن خـلال تكتسب من خلال التفكير 
 تظهـر المعرفـة مـن .ين آخرين ذوي خـبرةمهنيالشخص ذاته أو من خلال التعامل مع 

 المهنيـين يعتـبر .خلال القدرة على أداء الاستدلال من الخبرة بما يفـوق الكفـاءة الفنيـة

خـدمات القديمـة ذوي المعرفة هؤلاء من يوسع أنشطة شركـاتهم مـن خـلال تعـديل ال

  .وتقديم خدمات جديدة ومن خلال تصميم برامج تسويقية

  :الخبرة  )4

 ! الخـبراء يصـنعون أنفسـهم:الرسالة التي يسـتدل عليهـا مـن خـبرات النجـوم

  تظهر الخبرة لمعرفته وخبرته ومهاراته فهنيتكتسب بشكل كبير من خلال ترويج الم
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لاحظ أنـه لا يتعـين عـلى الخبـير أن . ينمن خلال الاعتراف بمكانتك كسلطة على الآخر

يتمتع بأقصى خبرة في مجال أو يتعين عليه أن يرتقي بخبرتـه بكفـاءة أكـثر مـما يفعـل 

  .الآخرون

 الغـرض الـرئيسي لهـذا .لا تكون مهتم إذا كان لديك القليل لتصنفه في هذه الفئات

نــت الأوراق  لــو كا.التمــرين هــو التعــرف عــلى الثغــرات التــي يجــب عليــك أن تملأهــا

الاعتمادية الخاصة بك ضعيفة فسوف تدرك أنهـا يجـب أن تتحسـن والخطـوة الأولى في 

 . الأنشطة الاعتماديـة تشـمل الكتابـة والتحـدث.خطتك التسويقية يجب أن تكون ذلك

ًإنني أيضا أرشح الكتابة والتحدث لـو كانـت معرفتـك ضـعيفة لأن هـذه الأشـياء سـوف 

من هذه الخبرة لو كانت خبرتـك ضـعيفة يجـب أن يكـون تجبرك على تحديد ما تعلمته 

 الذين يعملون في شركتك .ً ربما ستضطر لسؤال الناس الأعلى مقاما.هناك طريقة لتقويتها

لفرصة العمل في المشاريع التي ستتطورها في الصناعة الهندسية تكتسب الشركات الخبرة 

لتقـارب الجغـرافي مـداخل من خلال ترتيبات فرق العمل والتي يقـدم فيهـا كـل عضـو ا

 سلسـلة مـن ترتيبـات فريـق العمـل .العميل، التصميم الفائق بالإضافة للخبرة والتجربة

الناجحة تعطي الشركة الخبرة التي تحتاجها لتكون خبيرة وموزعة باستخدام فريق عمـل 

 . إذا كنت تفتقد للمهارات يجب عليك أن تتعلم أكثر.إضافي
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 لديهم الرغبة في التعامل في هذه الخدمات ؟؟ من هم الذين: السوق المستهدفة 

 وماهي أهم أنواعهم ؟  
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ماهي البراهين والأدلة الدالة على مقدار خبرتك ؟ وتتضـمن تأهيلـك : معيار الخبرة 

 .. وأنشطتك المجتمعية.. ات العلمية ووعضويتك في الجمعي.. العلمي  والأعمال السابقة 
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 ماهي الخبرات المكتسبة في فيما يتعلق بالتطبيق المعرفي ؟ :  الخبرة  

....................................................................................................................... 

....................................................................................................................... 
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ماهي المهـارات الفنيـة  المتخصصـة التـي لهـا قيمـة معينـة في العمـل : المهارات 

 التسويقي ؟

....................................................................................................................... 

....................................................................................................................... 

....................................................................................................................... 

 

دس معماري متخصـص  بين التقييم الشخصي الذي قام بعمله مهن27 .1 الشكل  

 أفراد آخرون ربما يكون لديهم خبرة أكثر عنه لكنه ليس عـلى .في تصميم بحث معملي

أساس طالما أنه يريد منه خبرة أفضل منهم كما أنه يستطيع الاختلاف فيما يقدمه مـن 

 الطريقة التي . ربما قد كتب الآخرون بشدة عن التصميم المعملي.طرق مهمة لعملائه

لى الـرغم مـن  عـ.نشوراته للتسويق أكثر أهمية من الكمية التي نتجهـايستخدم بها م

ذلك فإنه هذا الفرد ربما يستنتج أنه يحتاج منشـورات أكـثر أو فـرص حـديث لتعزيـز 

 .أكثر إمكانية في عمله 
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 27-2نموذج 

  بسيط لتقييم شخصينموذج 
 منطقة الخبرة بحث هندسة معمارية معملية  

 :الخبرة

 . مشروع معملي20قائمة لـ  -1

 .إعادة طبع لمقالة عن التصميم المعملي في البحث الصناعي والتطور -2

 .ISOEعضو  -3

 .قائمة لخمس ارتباطات حديثة -4

 .»معمل السنة «عضو هيئة المحلفين لاختيار  -5

  :المعرفة

 .كيفية برمجة بحث معملي -1

  .مواضيع متضمنة للتكنولوجيا المتغيرة عن التصميم المعملي -2

 .مة بالباحثين عند مناقشة تسهيلات المواضيعاللغة المستخد -3

  .تسهيلات الاهتمامات المثالية -4

 .أسماء المتخصصين الرئيسين الذين يتم احتياجهم لتدعيم العمل -5

 :الخبرات

 . مشروع معملي20العمل في  -1

 .العمل مع مستشارين الأبحاث المعملية المدونة -2

  :المهارات

  .البرمجة الخاصة بالهندسة المعمارية -1

  .لإطار المعمليا -2

 .الإجماع على البناء -3

  .شرح المتطلبات المعملية للمهندسين غير المتخصصين -4

* *  * 
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 استخدم المادة من شكل التقييم الشخصي لحلقة حياة لنفسـك واصـفًا »ًثانيا«ثم 

 يمكنه استخدامه عندما تبيع نفسك لعملاء bio هذا .)معينة(خبرتك في منطقة خاصة 

 مسعى إليها ويتم تقـديمها في ارتباطـات ، ارتباطات خاصة بالحديث،»زبائن مرشحين«

لو كانـت شركتـك لـديها شـكل ذو . خاصة بالحديث بالإضافة لأغراض التسوق الأخرى

 وهـل ؟ هل لـديك أوراق اعـتماد كافيـة؟ اجعله يبدو مقتنع. استخدمه معين مستوي

الـذاتي الـذي يجـب أن  ماذا قالت لك عن التسـوق ؟استخدامها بفاعلية لتثبت خبرتك

 تفعله؟

  .ق شخصيةيقم بعمل خطة تسو    

 مثـل هـذه الخطـة .التقييم الشخصي خطوة مهمة لحلقة خطة تسـوق شخصـية

 : أشياء4تفعل 

ْأبن أوراقك الاعتمادية -1 َ.  

  .انشر هذه الأوراق الاعتمادية للزبائن -2

  .حدد المعلومات عن احتياجات العميل -3

  .ًواجه العملاء وجها لوجه -4

أول جزئين من هذا الكتاب مخصص لأساليب التسوق التي تساعدك على تحقيـق 

 على سبيل المثـال نشر . الخطة تختار مجموعة من الأنشطة لتحققها كلها.هذه الأشياء

المقالات أسلوب ممتاز لإنجـاز المطلـب الأول وسـوف يسـاعده المطلـب الثـاني ولكنـه 

يـة الحاجــة أو مواجهــة العمــلاء يعـوق بوظيفــة حصــولك عـلى معلومــات عــلى إمكان

ًوذلك هو السـبب في أن الخطـة نـادرا مـا تبنـي عـلى أسـلوب . ًالمستقبلين وجها لوجه
واحد باختيار مجموعة مـن الأسـاليب المناسـبة لـك يجـب أن تضـع في اعتبـارك عـدة 

  .أسباب

 يجب أن تضع في اعتبارك أن تكـون في عملـك ومـا هـي أوراقـك الاعتماديـة :أولاً

تبـدو  لخبرتهم التـي . يجب أن يركزوا أكثر على بناء الخبرة والأوراق الاعتماديةالشباب

 ً غالبا ليس من المتوقع أن يقوموا بعمـل أكـثر ولـذلك يسـتطيعون أن يكرسـوا .ضعيفة
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وقت أكثر لبناء خبرتهم والأوراق الاعتمادية والسـمعة المهنيـة الموسـمية لـديهم خـبرة 

 .كبير في العملًوغالبا ما يكونوا تحت ضغط 

بناء الخبرة عادة يكون أقل لموضـوع مـا عـن الاسـتخدام الفعـال لخـبرتهم للفـوز 

بعملاء جدد إنهم بحاجة لقضاء وقت أكثر لتوليد القيادات والوجـود وجـه لوجـه مـع 

 .الزبائن المحتملين

ً هل تكتب جيدا وتستمتع بالكتابـة لـو . يجب أن تعكس قدراتك الشخصية:ثانيا

ً لو لم يكن ذلك صـحيحا فإمـا أن .ًيحا كتاب المقالات يقدم وسيلة ممكنةكان ذلك صح
 هل تحبي فكرة منشـور التحـدث أو .تجد مساعدة للكتابة أو تتخلي عن هذا الاتجاه

 هل أنت شخص اجتماعي أو تعمل على الانترنت ؟هل تجعلك غير مرتاح بشكل شديد

ة المعلومات الدوليـة يصـبح ً لو كان ذلك صحيحا فإن العمل على شبك؟بشكل طبيعي

 تســأل الآخــرين الــذين تحــترم اتجــاه جــذاب بشــكل خــاص وســوف يكلفــك ذلــك أن

 .حكمهم

  :ك بفحص واقعينالأصدقاء يمدو    

عندما تراجع دارسات القضية التي تبدأ بالفصـول في الجـزء الأول مـن هـذا  

لهـم وقريـب الكتاب فسوف تجد أن نجوم التسوق يبدءونه بعمل شيء سهل بالنسبة 

 يتم اختيار معظمهـم طبقًـا لقـدرة مفتاحيـه واحـدة بالإضـافة .للاتجاهات الاختيارية

ًللآخرين نظرا لمهاراتهم وسمعتهم عمل شيء ما مـن أجـل أنـك لـديك قـدرة طبيعيـة 
سوف يساعدك على التسوق بكفاءة في عملك عندما تظل المطالب المدفوعـة بفـاتورة 

 .عظيمة

 .من أن مهام التسـوق التـي تضـعها بنفسـك سـهلة التحقيـق يجب أن تتأكد :ًثالثا

لأنك يجب أن تتبع عمل في نفس الوقت الذي تسعي فيه لتطـوير عمـل جديـد وجـزء 

 يستطيعون تقديم رفاهية المهنيين بعض .كبير من مجهود تسوقك لابد أن يكون مقاطع

 ق وفي  إنهـم يعملـون في مشروع التسـو.تخصيص أنفسـهم للتسـوق لمـدة ثلاثـة أشـهر
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 لو كانـت خطـة تسـوقك لم تضـع .البدايات لأنهم دائماً تقاطعهم مطالب دفع العملاء

ذلك في الحساب فسوف تفشل الجزء الأول من هـذا الكتـاب يركـز عـلى بيـان كيفيـة 

تركيب التسوق لذلك فهـم يقـاطعون معظـم الأشـكال في الفصـل الأول تمـدنا بتركيبـة 

مقطع في وقت ضئيل مثلما يعطيك اجتماع ملغي تمكن من كتابة مقالات مقسمة إلى 

نصف ساعة غير متوقعة عندما تكون في طـائرة أو مـا بـين السـاعة السـابعة والثامنـة 

  .ًصباحا قبل أن يرن جرس التليفون

وبشكل مشـابه فـإن الفصـل الثـامن يوصـف الأسـاليب المسـتخدمة عـن طريـق 

ات الدوليـة عـلى الـرغم مـن الآخرين للحفاظ على مجهود العمل على شـبكة المعلومـ

خطتك الشخصية يجب أن تشمل أنشطة من هذا النوع التـي تسـمح . مطالب الإنتاج

 . لك بعمل تقدم

 كتابـة كتـاب إنجـاز تسـوقي .هذا لا يعني أنك يجب أن توجه مشروعـات كبـيرة

ً على الرغم من أنه أيضا تسـاؤل . والأهداف الجديرة بالاهتمامالمهنيينرئيسي لكثير من 

 . حتى بعد الانتهاء من كتابتـه.بير في الاعتبار ساعات عديدة من العمل لفترة ممتدةك

 إذا .سوف يمر سنة قبل طباعة كتابة كتاب يتراوح ما بين عملية لسنتين أو ثلاث سـنين

فقم بتأليف كتاب يمثل الاهتمام الرئيسي لمجهودك التسوقي فسـوف تضـطر للانتظـار 

 وبهذا إذا اعتمدت عـلى تسـوقك ليجلـب . من عملكلوقت طويل قبل رؤية أي نتائج

  .العمل فيجب أن توظف طرق أخرى إضافية لتتحملك عندما تنتظر ظهور الكتاب

الاعتماد على مستوى المساندة التي تطلبهـا والأنشـطة التسـويقية الأخـرى يتطلـب 

 للمتحدثين  الإعداد لمؤتمر سيستغرق يومين يتطلب الإعداد.فترات طويلة قبل رؤية النتائج

والتسهيلات وإعداد المحتوى ويتطلب قائمة بريدية وساعي بريـد يرسـل البرقيـات ومهـام 

 حتـى الآن لم تـر أي فوائـد مـن كـل هـذا .أخرى فهو شيء رئيسي نضعه في الاعتبار للفرد

  . الآن أعمال جديدة تتوقع من أي عمل تقوم به.المجهود حتى يكتمل المؤتمر

كل زيارة لها قيمة فأنـت .ً مكالمة لزبون مرشح أسبوعياقارن هذه الأنشطة لعمل

  حتى لو كان برنامجك سيقاطعه احتياجات الإنتـاج .تتعلم عن الزبون وتتسلم الرسالة
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 الربحيـة تـأتي المنافعوقيم الزيارات التي قمت بعملها تبقي وسوف تنتج عمل جديد 

 العامـة ورفقـاء العمـل عـلى من البريد المباشر والتحـدث وكتابـة المقـالات والعلاقـات

 باستخدام طرق كثيرة يمكنـك أن تختـار منهـا كـل خطـة تسـويقية شخصـية .الانترنت

  . البرمجيةالمنافعيجب أن تتضمن أساليب تسمح ب

 خطتك التسويقية الشخصية يضـع في الحسـاب الصـفات الخاصـة لسـوقك .ًأخيرا

  .قادمًوخدماتك هذا موضوع مهم جدا والذي يتحدث عنه الفصل ال

 الثاني والثالـث مـن ،وبهذه الاعتبارات التي تضعها في عقلها ومراجعة الجزء الأول

 يجـب .ةالعميـل المرتقـب هذا الكتاب وتحديد ثلاثة أو أربعة أهداف لنفسك للسنة 

  .أن تحدد كيفية قياس أدائك

   :هناك أمثلة لهذه الأهداف تشمل

 .انشر مقالة واحدة -1

لمناقشة فرص التسوق ) واحد كل أسبوعين(لشركة  شريك آخر في ا20مقابلة  -2

 .المتعارضة

 .  كرس ساعة كل صباح ثلاثاء لعمل اتصال بشبكة المعلومات الدولية -3

حدد صفحة لكل هدف في سجل وأسس مهام وتواريخ كاملـة تتطلـب تكملـيهم 

 أشهر ليتم طباعتها ويجـب أن تخضـع 6على سبيل المثال معظم المقالات تأخذ معدل 

ة ليكون لـديك ضـمان العميل المرتقب أو قطعتين كاملتين خلال الخمس أشهر قطعة 

 أخـير وقـم بعمـل موعـد  قوم بتحديـد .معقول لمواجهة هدف نشر واحدة خلال عام

 شريك آخرين لمناقشة التسوق المتعـارض 20ميول من ثلاث خانات إذا كانت ستقابل 

نظــام لتحديــد عملــك  ســوف تحتــاج ل. طبقـًـا لجــدول زمنــيموعــد يجــب أن تحــدد 

 راقـب تقـدمك باتجـاه أهـدافك مـرتين .التسوقي كـما تفعـل في العمـل مـع عملائـك

 .ًأسبوعيا

* *  * 
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 الاستراتيجيات القائمة على السوق 

 

ـارلي السر ـف شـ ـد اكتشـ ـة -لقـ  طريقـ

 خدمات شركته التي قـد تـدر جديدة لبيع

. سـوم إضـافيةملايين الدولارات في صورة ر

لقد تعلمها من خلال شخص مـا مـتحمس 

إلى حد مـا مستشـار خـارج عـن القاعـدة 

 فقـد فحـص -حيث قام بابتكار الطريقـة 

 مرجعيات النظـام – الرجل الحذر -شارلي 

فقـد . في الشركات الأخرى التي اسـتخدمته

لقد شهدت تلك الشركـات زيـادة شـديدة في حجـم المبيعـات مـن . أقنعته استجابتهم

لال المدخل الذي اعتمد على تقنيات التسويق عـن بعـد المتميـز لتقـديم مشـتغلين خ

 .ينالعميل المرتقب بالتسويق متميزين أمام العملاء 

فقـد رتـب اجتماعـات . لقد سعي شارلي بشدة لجلب النظام المستخدم في شركته

يـين فقـد تـم تع. لقد ساعد شركاؤه على فهم النظـام. بين رئيسه ومستشاري التسويق

فقد تركته الشركة بعد مرور عام وإنفاق العديد من آلاف . مستشار وتم تطبيق النظام

مـا الشيء . لم تقوم بتأسيس مشروع واحد جديد خلال تلك الفترة. الدولارات فيما بعد

 الذي تم بشكل خاطئ؟
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َّلقد سألت العديد من أصحاب المهن عما يفضلون رؤيتـه في هـذا الكتـاب خـلال 
لقـد . أود أن أعرف مـا يصـلح ومـا لا يصـلح«:  أحدهمقال. بحثي لتأمين ذلك الكتاب

بالنسبة لمعظمهم لا أعرف هل .  الكثير من الأشياءتجربةأنفقت العديد من الأموال في 

من الواضح عدم نجاح ذلك مع الآخرين حيث إنني لا أعرف هـل حـدث . فسروا أم لا

ًذلك نظرا لطريقة تنفيذي أو نظرا لعدم توافقها فقط مع   . »خضع لأدائيشركة ت«ً

فالفرد يسمع الكثير من العبارات . ًيعتبر شك صديقي صحيح وينتابني الشك أيضا

تشتمل العبـارات القليلـة التـي قـد سـمعتها . المتضاربة عن تقنيات التسويق في المهن

 : على

 لا تتناسـب المكالمـات التسـويقية مـع . لا تستطيع حقًـا تسـويق هـذا المشروع

 . الشركات القانونية

 تصلح المكالمات التسويقية مع الشركات الاستشاريةلا  . 

  من خلال إجراء المكالمات التسويقية»القانون الجديد«تبني مكتبنا  . 

  المتشـاورين«يمثل برنامجنا لإجراء المكالمات التسويقية المصدر لكافة عملائنـا« 

 . ًالجدد تقريبا

 طيع إدراك قيمة ذلكلدينا شبكة علاقات مع العديد من الناس لكنني لا أست . 

  ًلا تصلح شبكة العلاقات مع شخصا ما مستجد في المهنة نظـرا لأن كافـة أفضـل
 . العلاقات قد تكونت بالفعل

 يعتبر كم وكيف المكاسب التي نجنيها من العلاقات أفضل من أي مصدر آخر . 

 لدينا برنامج عام ولكنه لم يفلح في إنتاج أي نتائج . 

 ا في الصحافة أحد الأشياء المهمة التـي تسـتطيع القيـام ًيعتبر ذكر اسمك منشور

 .بها
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  ًلقد أنفقت المال والوقت معا لنشر الرسالة إخبارية سنويا لكننـي لا أعـرف إذا ً

ًحققت شيئا جيدا أم لا ً . 

  ذروة مجهوداتنا الكليـة للحفـاظ عـلى وجـود اسـمنا »رسالتنا الإخبارية«تعتبر 

 . اباستمرار أمام نظر أعين عملائن

انبثقت العديد من وجهات النظر المتصارعة من خلال النظر لكافة المهن كوحدة 

ًيرجع ذلك نظرا لاختلاف طبيعة المهن اخـتلاف . أساسية لتحليل ما يصلح وما لا يصلح
شديد وعدم توافق الأساليب التي صلحت مـع شركـة مـا أو مشروع مـا مـع الآخـرين 

 .ًغالبا

 الشـكلن الخاصين باحتياج العميـل الموضـحتان في تأمل على سبيل المثال السمتا

28-1. 

 العميل المرتقب    سمات حاجة العميل 28.1 الشكل
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. ًتحتاج الشركات لمراجعـة حسـابية سـنويا. يوضح المحور العمودي تكرار الحاجة

لدي بعض الشركات حاجـة دائمـة . ًيتطلب أيضا إجراء تحليل للتعويض المالي باستمرار

تختار على النقيض معظم الشركات مواقـع . ينالعميل المرتقب  الموظفين لفحص كافة

في حالـة تمـتعهم . لمرافق أساسية جديدة مرة كل ثلاثة أعوام أو أربع أعوام على الأكـثر

بالحظ سوف لن يحتاجوا مطلقًا لمساعدة من محامي متخصـص في قضـايا الإفـلاس أو 

 . التوازن بعد الأزمةمساعدة من خبير دوري سيساعدهم في استعادة 

لا يحـدث فهـم خـاطئ بينهـا وبـين سريـة (يوضح المحور الأفقي الحاجة للسرية 

يعرف كل شخص أن لدي الشركات احتيـاج سـنوى ). هنيالعمل الفعلي الذي يؤديه الم

للمراجعات حيث يتعين عليهم إجراء تحليل للمرتبات بشكل متكرر حيث ربما يرغبـوا 

بالمثل يتم معرفة الأمر بسرعة على الملأ . جد مكان للتكتم هنالا يو. في خفض تكاليفهم

أن تتسـم حاجـات أخـرى للخـدمات بالسريـة . مـع ذلـك. يتحتم. عند حدوث الكارثة

سيشعر موظفيها بالضيق لو تسربت كلمة عمل تخططه الشركة سيتم إجبـارهم عـلى 

ق التـي يرغبـون البقاء وتعرضهم لضغط سياسي وقد ترتفع أسعار العقـارات في المنـاط

تريد العديد من الشركات عدم شيوع ذلك حيث تعين مـتفحص لـكي . شراء موقع فيها

في حالة مـواجهتهم لمشـاكل ماليـة والخـوف مـن . يفحص الناس التي تخطط لتعيينها

الإفلاس فسترغب بتقليل شـيوع ذلـك وتقليـل المخـاطر المصـاحبة للعمـلاء المتعـثرين 

 . وأصحاب الدين

كما هـو . ًة بمرور الوقت وأحيانا بشكل دوريالعميل المرتقب اجات قد تتغير الح

ً تواجه بعض الشركات خطـرا دائمـًا مـن الاسـتيلاء عليهـا أثنـاء 1- 28 الشكلموضح في 
سنوات الرخاء للاندماج والاستحواذ في الوقت التي تسعى شركات أخرى نحو الامـتلاك 

 ).Aالدائرة (

وفي نهاية الأمر ينفـذ ). Bالدائرة (وات التراجع يوجد مشترين وتجار أقل أثناء سن

 . حيث يضعف الاهتمام نحو الدمج والامتلاك). Cالدائرة (النشاط 
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 حيث تواجه تحـديات تسـويقيه 1 -28 الشكلتقع الشركات في أرباع مختلفة في 

 كلـما تكـررت حاجـة الشركـة »2- 28 الشـكلانظر في «. حتى ولو تنتمي لنفس المهنة

يقـيم العميـل والمشـتغل بالمهنـة علاقـات . ولائها بالشركة التـي تعمـل معهـاكلما زاد 

كلما قلـت تكراريـة الحاجـة كلـما انخفـض . ًعميقة في ضوء العمل معا بصفة منتظمة

كلما زادت سرية الحاجة كلما قـل عـدد الشركـات التـي مـن المحتمـل التعامـل . الولاء

 إتباع الاحتياجات المعلومـة عـلى المـلأ يمكن أن يصبح. قبل إجراء عملية الاختيار.معها

تــؤدي تلــك التنوعــات إلى أمــور تســويقية مختلفــة تتطلــب مــداخل . ًمجانــا للجميــع

 .تسويقية مختلفة للشركات في أرباع دائرية مختلفة

 

    التحدي التسويقي الأساسي القائم على حاجة العميل 28.2 الشكل
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 لم – القمة اللطيفة في بداية هذا الفصـل  كما تم توضيحه في–ًيشرحوا أيضا لماذا 

 .يصلح برنامج إجراء المكالمات التسويقية في شركة شارلي عند نجاحها مع الآخرين

فالشركة باعت حيث حققت النجاح الحلول للتغلب على الحاجة التي اعترف بها 

فقـد . ًين جميعـا فعـلاً والتـي تظهـر بشـكل متكـرر معتـدلالعميل المرتقب العملاء 

ة التي لم تناسـب أي تـاجر في العميل المرتقب جمعت تلك السمات الناتجة للحاجات 

وبـين . ًالوقت المناسب اللاتي اتسموا باحتمالية كبيرة نسبيا لتحديد الحاجة لكل مكالمة

قلـت احتماليـة إجـراء مكالمـة تسـويقية . تلك الرغبة المشتركة للتحـدث عـن الحاجـة

ضعفت فـرص الوصـول لشـخص مـا .  كان لديها حاجةة التيالعميل المرتقب للحاجة 

ًبشكل ثابت داخل الشركة الذي عرف عن الحاجة ولم تتواجد تقريبا احتماليـة تحـدث 

 .ًأي شخص عن مثل هذه الحاجات مع شخص غريب كليا

يتم توضيح الدرجة التي تختلف في عملية اختيار التقنية من قبـل الشركـة بشيء 

فالأولى يـتم وضـعها لصـالح شركـة استشـارية . 8- 24 و 3- 28ت الشكلامن المزيد في 

). الشركة التي تساعد عملائها في إيجاد مواقـع للمصـانع والمكاتـب والمخـازن(للموقع 

التكلفة لكـل اتصـال وتكيـف التقنيـة : تظهر تقنيات تسويقية متنوعة في إطار عاملين

 .مع عدم التكرارية والاحتياجات السرية لعملائها
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    معيار تقنية الاختيار للشركة الاستشارية للمواقع28.3 الشكل

 
 

   معيار اختيار التقنية للشركة الاستشارية للمنافع28.4 الشكل
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 كيفية مواجهة شركـة استشـارية للمنـافع شركـة تستشـار في 4-28 الشكليوضح 

تف العديد من النواحي الوظيفيـة لشركـات الطاقـة الكهربيـة والغـاز الطبيعـي والهـا

ًمواقف مختلفة جدا نظرا لتكرار وانتشار حاجات سوقها في هذه الحالة يتسم تسويق . ً

ًالعلاقات مع العملاء الموجودين بالتكيف الشديد والتكلفة الفعالة إلى حد ما نظرا لأن 
تصـلح المكالمـات . المستشارين لديهم أسباب متكررة في العمل تشبع حاجات العمـلاء

ًنظرا لاعـتماد الشركـة عـلى . بالرغم من أنها باهظة الثمن. ًيضاالتسويقية بشكل جيد أ
يـن التـي تتصـل بهـم حيـث لـديهم العميل المرتقـب ًنسبة مئوية عالية جدا للعملاء 

تعتبر الشهرة أقـل . حاجة لخدمات الشركة بجانب رغبتهم في التحدث عن احتياجاتهم

ًستشـارية للمواقـع نظـرا لأن تكيفًا لموقف الشركة الاستشارية للمنـافع مـن الشركـة الا
هـذا يعنـي . ًطبيعة ما تتعامل مع الشركة الاستشارية أقـل اهتمامـا للشـهرة الواسـعة

لذا ترتفع تكلفة كل اتصال من الشهرة بشـكل أكـبر . ضرورة إنفاق أكبر لجذب الشهرة

 .في هذه الحالة

بب سوف لا تنتقي التحليلات مثل تلك التقنيات لك ولكنهـا تمنحـك رؤى عـن سـ

فالأكثر أهميـة مـن ذلـك أنهـا . ًنجاح بعض التقنيات جيدا وعدم مناسبة البعض الآخر

 .تساعد على تحديد المعوقات التي يتحتم التغلب عليها لكي تصلح التقنية

ًلا تعتبر السرية وعدد مرات تكرار الحاجـة وتكلفـة كـل اتصـال طبعـا المتغـيرات 

تشـتمل . التسويق وعلى عدم صـلاحيتهاالوحيدة التي تؤثر على مدى صلاحية تقنيات 

متغيرات أخرى على معدل الإيرادات من كل عملية بيـع ودرجـة التشـتت الجغرافيـة 

 – سواء يسهل تحديد هويـة صـانع القـرار أو سـواء اسـم شركتـك معـروف –لسوقك 

وعدد المنافسين في مجال خبرتك وحجم شركتك بالنسبة للآخـرين في المهنـة وخصـائص 

 .  تبيعهاالصناعة التي

ًة اتسام كل قاعدة تقريبـا عـن مـا يصـلح ومـا لا هنيتضمن ديناميكية الأسواق الم
 هنـا يتضـح كيفيـة .  طالما تعتبر عامـة–تؤكد ذلك العبارات العامة . يصلح باستثناءات
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 . ًتأثير متغيرات السوق والخدمة عموما على الرغبة في أساليب تسويقية بديلة

 : ية مكلفةالمكالمات التسويق    

هـذا . تتكلف المكالمات التسويقية لكل اتصال تكلفـة أكـبر مـن أي أسـلوب آخـر

ًيعني أنها تصلح بشكل جيـد لـو قيمـة العميـل الإضـافي مرتفعـة نظـرا لأن التزاماتـك 
. ًتتكلف الكثير أو نظرا لأنك قد تتوقع علاقة طويلة المدى بمجرد حدوث الاستعانة بـك

ًتصـلح أيضـا بشـكل جيـد عنـدما . جات المتكررة والعامةتعمل بشكل جيد مع الاحتيا

ٍيتمركز سوقك جغرافيا بشكل كاف للوقت وتفقـه القيـام بزيـارة واحـدة حتـى تبقـى  ً
 . منخفضة

وليس مـن . تقل احتمالية نجاح المكالمات التسويقية عند عدم توافر تلك الشروط

 المكالمات التسـويقية ًالمحتمل أيضا عندما يوجد إخلاص شديد لشركة أخرى أن تتغلب

 . عليه وحدها

 : تعتمد الشهرة على المساندة الإعلامية    

عنـدما عملـت في شركـة . تتمتع بعض النشاطات بمساندة إعلامية أكـثر مـن غيرهـا

استشارية للمواقع تساعد الشركات مثل اختيار مواقع لمكاتـب ومصـانع جديـدة تلقـت 

ومع ذلك . عملنا نتج عنه وظائف وضرائب جديدةًشركتنا انتباه إعلامي نحوها نظرا لأن 

 انتبـاه أقـل – شركة تم استشارتها في انتقـال الأجهـزة والأثـاث –قد تلقت شركة ساندتنا 

لـدى الخـدمات . ًنظرا لأن عملها أثر تأثير قليل واضح خارج الشركـة التـي كانـت تنتقـل

ًالتي يصعب فهمها أيضا مساندة إعلامية أقل نظرا لاهتمام قط ًاع صغير جدا من السكان ً

كلما زاد حجم شركتك بالنسبة للمنافسين في مجالـك كلـما بـات مـن السـهل جـذب . بها

 .ًالانتباه نحوك نظرا لأن الإعلام يميل في البحث عن تعليقات من الشركات الكبرى

 وبينما توافر جميع ذلك في العلاقات العامة تعتبر أكثر الأساليب مرونة وليونة إلى 
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فقد لا تستطيع أن تحصل على إمكانيـة الـدخول . بعيد من كافة الأساليب الأخرىحد 

إلى الإعلام القومي الهائل ما لم ينطبق على خدمتك بعض من المعايير السـابقة ولكنـك 

 .مازلت تستطيع جذب الانتباه نحوك من الصحافة التجارية والإقليمية

صحفيين والاختيار المتـأني لأهـداف تستطيع الابتكارية والمثابرة ومهارة مساعدة ال

 .الإعلام أن تضمن لأي شركة تقريب الانتباه الإعلامي نحوها

يصلح تسويق العلاقات بشكل جيد عند احتياج العميل لخـدماتك بشـكل     

 :متكرر

يصلح تسويق العلاقات بشكل جيد عندما تتسم الحاجـة لخـدماتك بـالتكرار وفي 

لى وجود سبب في العمل للاحتفاظ بالاتصال بمـن يمنـك بعض الأحيان بالكثافة مؤدية إ

فعلي سبيل المثـال يجـد المحـامون الممثلـين للاتحـادات أن العمـل . تكوين علاقة معه

القريب والكثيف أثناء الانتخابات المتبوع باتصال متكرر ملح للتعامل مـع احتياجـات 

 . قانونية مستمرة يقدم أساس قوي لتطوير العلاقات

ًق العلاقات بشكل جيد مع الأسواق المتمركزة جغرافيا نظرا لأنـه مـن ينجح تسوي ً
يعتـبر ذلـك ذات قيمـة . السهل الاستمرار في اتصال مباشر ومنتظم عندما تقل المسافة

ًوخصوصا في حالة ميل المفاهيم الخاصـة بجـودة الخدمـة نحـو الانخفـاض في مجالـك 
ن شركـة للهندسـة الميكانيكيـة قـد عرفـت مـ. ًوذلك نظرا لأنهـا تقـوم بـدور المفاضـل

 . والكهربية وأعمال السباكة أنها قد حققت لنفسها مكانة قوية من خلال ذلك

العميـل تنجح شبكة العلاقات بشكل جيد عند وجود العديد من العمـلاء     

 :ين في المنطقةالمرتقب 

من بين التقنيات التسويقية الأكثر مرونـة وليونـة فـإن شـبكة العلاقـات تصـلح 

ًستصلح بشكل جيد في حالة أن سوقك متمركـز جغرافيـا أو . لعدد كبير من الشركات
  –فعلي سبيل المثال لدي نيويـورك . لو تتمركز خدماتك التي تلبي احتياجات العميل
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 شبكة علاقات جيدة من أصحاب المهن حيث يقدموا خدمة عامة –مركز حراس الأمن 

بالنسبة للشركـات الموجـودة في مكـان .  المتحدةأقاموا شركات في جميع أنحاء الولايات

 . آخر قد يصبح تلك الشبكة من الصعب إمكانية دخولها

ًتصلح شـبكة العلاقـات بشـكل جيـد أيضـا لـو تسـتطيع السـيطرة عـلى علاقـات 

يمكن أن تعمل شبكة العلاقات بكفاءة مما .إستراتيجية تقدم طلبيات لك بشكل قصري

مـن المحتمـل أن .  بشكل سريع من خلال مهنةعروض   القد يؤدي لزيادة الطلبيات و

مـن خـلال . تستعين كل شركة قانونية محلية بمحامين أو ثلاث محاسبين بدلاً من واحد

. نقل الطلبيات للعديد من الشركات فإنها تأمل تلقي طلبيات من كل منها بأثر رجعي

سـتعين البنـوك ينطبق نفس النشاط عنـدما يسـتعين المحاسـبون بمحـامين أو عنـدما ت

ًيرغب الجميع في تلقي طلبيات قصرية من البنوك ولكن نادرا ما . بمحاسبين أو محامين
 . يحققوا ذلك

كلما زاد تخصص الخدمة التي تقدمها الشركة كلما قل المنافسون تتصـل بهـم الشـبكة 

ة تعتـبر القـدرة المحسـن. التي من المحتمل أن تستطيع الاستعانة عنه عـدم تلبيتـه للحاجـة

كانـت أعظـم فائـدة . للسيطرة عـلى شـبكة إسـتراتيجية أحـد الأسـباب العديـدة للتخصـص

لمجموعة شبكة العلاقات الرسمية التي قد انتميت لها مستشار مستقل مع مكانة متخصصة 

لقد تلقي عدد كبير من الطلبيات أكثر مـن أي شـخص آخـر في المجموعـة . في جانب الشراء

ًبـا تسـتطيع اسـتخدام خدماتـه ونظـرا لأن الأفـراد الآخـرون في ًنظرا لأن كافة الشركات تقري ً
 . الشبكة لا يعرفون شخص غيره يقدم تلك الخدمات

ًيمكن تنظيم القصرية أيضا بين شركتين بشكل رسمي وقد حقق الكثيرين قفـزات 

ًتوجد غالبا ضـغوطات مـن . تسويقية هائلة لأنهم قد سيطروا على مثل تلك العلاقات
ًهذا يعني أن بعضـا مـن القـدرة الخاصـة .لم عند الموافقة على القصريةالسوق لمنع ذ

تلـك هـي الحالـة عنـدما تظهـر . بتعزيز الترتيب قد تصبح الأسـاس لتحقيـق النجـاح

 بـدلاً مـن ذلـك قـد ينـتج مـن علاقـة خاصـة وقويـة لا . شركاتنا لهما لعاقة بالمنطقـة
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  ومخزنهـا Mckinsey Companyيستطيع الآخرون الحصول عليها مثل العلاقـة بـين 

 .حيث ساعدت بعض الشيء في شركات العميل

ًقد تصبح شبكة العلاقات أيضا طريقـة فعالـة للوصـول للسـوق عنـدما لا تتكـرر 

ًيعتبر ذلك صحيحا لو تستطيع تحديد شخصا مـا . الحاجة للخدمات ولا تتسم بالسرية ً
طبيعـة الحاجـة عنـدما لديه علاقة دائمة مع عميل مرتقب لذا فمن المحتمـل معرفـة 

فعلى سبيل المثـال سـيطور مستشـار إعـادة التـوازن بعـد الأزمـة مـن شـبكة . تحدث

 . العلاقات مع شركات التأمين على الممتلكات وضد الكوارث

تسـاعدك . ة إمكانيـة الـدخول للعمـلاء في منـاطق نائيـةهنيـتقدم المؤسسـات الم

لاقــات في الســوق المتمركــز المؤسســات التجاريــة في التغلــب عــلى صــعوبة شــبكة الع

ًيتجمع الأعضاء مرة واحدة سنويا على الأقل في نفـس المكـان وعمـل اللجـان . ًجغرافيا
من الصعب إقامة قصريـة في مثـل هـذه المجموعـة . ًيقدم سبب لمحادثات أكثر تكرارا

 . ًنظرا لشعور كافة المؤسسات بضغط من انضمام أعضاء جدد

بر شبكة المعلومات الدولية والمؤتمرات عدد كبير تتطلب الندوات والندوات ع    

 :ينالعميل المرتقب من الحاضرين 

ًنظرا لأنه يـتم تسـويق النـدوات والنـدوات عـبر شـبكة المعلومـات الدوليـة  
والمؤتمرات من خلال البريد المباشر ولدى الرسائل البريدية المباشرة دائمـًا نسـب مئويـة 

ين العميل المرتقب لب قائمة كبيرة من الحاضرين منخفضة من الاستجابة فالنجاح يتط

ًتتطلب مثل تلـك القائمـة سـوقا يتسـم بأحـد . متناسبة مع حجم الحضور الذي تطلبه

 -:تلك الخصائص التالية على الأقل

لديك حافز لاكتشاف إمكانية التعامل مع الحاجـة في : الحاجة المتكررة والمتوقعة

مـن . يتحتم عليك إشباعه في غضون فترة قصيرةحالة معرفتك بأنك ستحتاج لاحتياج و

 .المحتمل أن تستطيع تحديد قائمة بالناس الذين سيوجهوا تلك الحاجة
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 :ًتواجه العديد من الشركات حاجة غير متكررة جميعا مرة واحدة    

 200فعلى سبيل المثال دعـت شركـة قانونيـة . قد ينتج ذلك من تغيير في القوانين

. ور مؤتمر في إطار اتفاقية التجارة الحـرة لـدول أمريكـا الشـماليةشركة مكسيكية لحض

فقــد تــم عقــد العديــد مــن النــدوات والمــؤتمرات عــلى . قــد تظهــر نتيجــة للموضــة

المستجدات في الإدارة في الميزانية القائمة على الصغر والتميز وإعادة الهندسة والتجـارة 

حتمل أن تحدد قائمة بالنـاس الـذين في مثل هذه الحالات من الم. الإلكترونية والتسلط

 . قد يهتموا بندوات أو مؤتمرات محدد وقتها

العميـل المرتقـب ًعلى النقيض يعتبر من الصعب جدا جذب جمهور من العمـلاء 

 أمثلة على الاحتياجات المتكـررة –ين لحضور ندوة على الاستعداد للإفلاس أو الأزمات 

 . والتي من الصعب توقعها

 والندوات عبر شبكة المعلومـات الدوليـة والمـؤتمرات بشـكل جيـد تصلح الندوات

ًأيضا عندما تؤثر هيئة الموظفين ذات المسـتوى المتوسـط والمـنخفض عـلى حركـة شراء 

ًيتعين عليـك أيضـا أن تصـبح قـادرا . خدماتك في ضوء تحديد الموظفين لحجم الحضور ً

ًة لهـم نظـرا لأن معظـم على تحديد فئات منطقية للمشترين الذين تحتاج لعمل قائمـ
 . الندوات يتم تسويقها من خلال البريد المباشر

 : يجذب الحديث العام وكتابة المقالات جماهير متنوعة    

كلما زاد عدد الجمهور الذي تستطيع تحديده الذي يهتم بمـا تقدمـه كلـما زادت 

كـبر مـن تقـدم بعـض المجـالات جماهـير أكـثر وأ. احتمالية نجاح الحديث العام معك

فعلي سبيل المثال يمكن أن يتحدث المستشارين للتنمية الاقتصادية لمؤسسات . مثيلاتها

تجارية قومية عديدي مثل خمس أو ست مؤسسات تخدم مناطق متعددة في الولايـة 

أو مجموعات على مستوى الولاية أو مجموعات تخدم أجزاء كبيرة مـن ولايـات كبـيرة 

 .  مستوى الأفراد وغرف التجارةأو منظمات تنمية اقتصادية على
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. ستدفع العديد مـن تلـك المجموعـات نفقـات وأتعـاب لشـخص مـا ذات رسـالة

يستطيع المتحدث البليغ أن يحصل على العديد من الفرص بقـدر اسـتطاعته التعامـل 

 المتخصص في العمـل لمنـافع القـوي الكهربيـة هنيمن خلال المقارنة سيحصل الم. معها

 .لذا سيشكل الحديث العام جزء صغير من نشاطه التسويقي. لعلى فرص عديدة أق

يوجـد لـبعض النشـاطات مخـارج عديـدة . ينطبق نفس المنطق على كتابة المقال

ًكلـما زاد تشـتت سـوقك جغرافيـا كلـما سـتزيد قـوة . ممكنة وتقل عند البعض الآخر
يض بتكلفـة ًجذب كلا من تلك الأسلوبين نظرا لأنهما يتيحان لك بأن تصل لجمهور عـر

 لخـدمتك كلـما العميـل المرتقـب بالمثل كلما قلت تكراريـة احتيـاج العميـل . معتدلة

ًستزيد رغبتك في بذلك جهد أكبر في الحديث العـام وكتابـة المقـال نظـرا لأن الجمهـور 
 . ًوالحضور سيختار من منطلق ذاتهم بناء على اهتمامهم

 :يدةالبريد المباشر أداة مرنة تستخدم بطرق عد    

ًيمكن أن ينتج البريـد المبـاشر قيمـة لمعظـم الشركـات نظـرا لإمكانيـة اسـتخدامه 
ًنظرا لأنه أداة تعمل عـلى زيـادة الطلبـات فإنـه يصـلح . لتحقيق العديد من الأهداف

يقـدم . ًبشدة في الأسواق المشتتة جغرافيا للخدمات ذات القيمة المتوسطة والمنخفضـة

يمكن . ًتت الكبير نظرا لتكلفته المنخفضة لكل اتصالطريقة مثلي للوصول للسوق المش

العميـل أن يصلح بشكل جيد مع أي سوق في ضـوء اعتبـاره كطريقـة لتـذكير العمـلاء 

 .ين والقدامى بخدماتك واستمرار اهتمامهمالمرتقب 

 : اعرف سوقك لتحديد ما يتحتم عليم القيام به    

 ويتحتم وضع تلك الاختلافات تختلف الأسواق والخدمات بشدة من شركة لأخرى

تواجه شركة قانونية متخصصة في قانون الأسرة سـوق . في الاعتبار عند وضع استراتيجية

 . ًمختلف جدا عن واحدة متخصصة في قانون الأمن

 يتعين على المهندس المعماري المتخصص فقط في تصميم المدارس العامـة أن يسـوق 
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يبيـع . يبنـي شـهرة دوليـة للتصـميم المتميـزًبطرق مختلفة جدا عـن المهنـدس الـذي 

 . المستشار في الأنظمة المعلوماتية بطرق مختلفة عن المستشار الدوري

. لن تستطيع اختيار الاستراتيجية الصحيحة لسوقك ما لم تعرف سـوقك وخـدمتك

فقد أخبرني ذات مرة مهنـدس في المـرور كيـف . لا يعمل عدد هائل من أصحاب المهن

اختلفـت . اؤه عندما أجروا تحليـل لقاعـدة عملائهـم في المـرة الأولىاندهش هو وشرك

 بشـكل جـوهري عـن مـا – تم حسابها على أساس دولارات العقود الفعليـة –النتائج 

فقد اعتمدوا إلى حد بعيد عـلى عـدد صـغير مـن العمـلاء أصـغر مـما . تصوره الشركاء

كـريس انتبـاه متزايـد للعـدد أظهر التحليل أن الشركة في احتياج للتنوع عند ت. تصوره

 . المحدد من العملاء الذين دعموها

قد أجريت دراسة منذ فترة طويلـة عـلى الانتشـار الجغـرافي للعمـلاء المشـاورين 

مـن حجـم % 80لقد شـعرنا بالضـيق عنـدما علمنـا بـأن . للشركة التي كنت أعمل بها

ا كشركة قوميـة عـلى عملنا آتي من ثلاث ساعات عمل في مكاتبنا في ضوء النظر لأنفسن

لا تقدم القصة التي يبدأ بها هذا الفصل مثـال آخـر لشركـة لم . مقربة أن تصبح دولية

 . ًتفهم بشكل كامل دلالات سوقها بناء على فعالية الأساليب التسويقية البديلة فقط

ًلدينا جميعا ميل لخداع أنفسنا من خلال اعتقادنا بأن شركاتنا أكـبر وأكـثر ذيوعـا  ً

يمكن أن يألمنا هذا الخداع الذاتي لو تصرفنا على أساس وجـود .  عليه في الواقعمما هي

بالمثل قد لا تدرك شركة حديثة النمو مباشرة أن حجمهـا الجديـد يغـير . ذلك في الواقع

 .السوق الذي تبيع فيه وتغير من فرص التسويق المتاحة لها

 لديك هنا بعض . ذلك الآن لو لم تجر تحليلاً للمكان الذي يأتي منه عملك فاعمل

 :هاأجاب الأسئلة لت

  مـن (ما النسبة المئوية لعملي الذي أحصل عليه من فئات مختلفة من العملاء

حجم الشركة ومن خـلال منصـب  -الخدمة – المنطقة الجغرافية - خلال المجال

 ؟ ما نوعية العملاء الأكثر ربحية؟ ما هو الاتجاه؟ )المشتري وهكذا
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 ئويـة لعمـلي الـذي أحصـل عليـه مـن أكـبر ثـلاث وخمسـة وعشر ما النسبة الم

 عملاء؟ ما طبيعة الاتجاه المتطلب؟

  ما متوسط حجم عقودي؟ ما النسـبة المئويـة لعمـلي الـذي أحصـل عليـه مـن

دولار أو 100.000دولار أو 50.000العقود في إطار معدلات حجـم معينـة مثـل

). ت ذات أهمية لشركتـكيتحتم عليك أن تحدد معدلا: لاحظ(دولار؟ 250.000

 ما طبيعة الاتجاه المتطلب؟

  ًما متوسط حجم المكاسب الكلية لعملاء محددين سـنويا؟ مـا طبيعـة الاتجـاه
 المتطلب؟

 ًكيف أرغب في تغيير أي مما ذكر أعلاه؟ رتب تلك التغييرات تبعا لأهميتها. 

 -:حدد خصائص خدمتك وسوقك    

مـا هـي : على إجابة سؤال أسـاسي واحـدًيحتاج كل صاحب مهنة أن يكون قادرا 

 خصائص خدمتي وسوقي؟

تذكر . ستعتمد الإجابة إلى حد ما على المعلومات التي جمعتها على طبيعة عملك

أنه من خلال العمل باستمرار بمرور الوقت مسـتخدما تقنيـات متناسـبة مـع نشـاطك 

 .ستحصل على النتائج

 :دك التسويقي الحاليأجب على تلك الأسئلة حتى تضفي سمات على مجهو

  اتصـالات - البريد المباشر– الإحالة – العميل –الشهرة (من أين تأتي طلبياتك 

 .)إلخ... شبكة العلاقات

 ما طبيعة الاتجاه المتطلب؟ 

  هل يبيـع النـاس الآخـرون البـاذلون لهـا لسـوقك الـذين اسـتخدموا أسـاليب

 مزودة للطلبيات بنجاح لم تحققه أنت؟

  من الشركات التي عملت معها حيث لا يعرفوا من أيـن تـأتي لقد احتجت العديد
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في كل حالة قـد انـتج المجهـود الملقـي عليـه . معظم صفقاتهم والمعلومات غير متاحة

لو لم تعرف الإجابة على هذا السؤال فمـن المحتمـل أنـك لم تحـاول . الضوء المعلومات

الصـفقات مـن مصـادر متعـددة بالطبع يمكن أن تـأتي . ًجيدا بشكل كافي للعثور عليها

لو أصبح الموقف هكذا ولم يستطع العميل ). افرض مثلاً سمعتك وحديثك(مرة واحدة 

إخبارك بما هو أكثر أهمية فاستخدم حكمك الأفضل لكي تحدد قدر أهميـة فاسـتخدم 

 ما هو الاتجاه لكل مصدر؟. حكمك الأفضل لكي تحدد قدر أهمية كل منهم

 :خاصة بالمنافسة تلك الأسئلة الأجب على

 من هم المنافسون الأساسيون لك؟ 

  ما عدد المشروعات التي تنازلت عنهم لكل منهم؟ لماذا؟ 

  هل تغير عدد ومزيج المنافسين؟ 

  من أين يحصل منافسيك الأساسين على صفقاتهم؟ كيف يتم توزيـع عملهـم

 وسط فئات العملاء؟

 . جابات دقيقةمن الصعب تعلم تلك المعلومات ولكنك لست في حاجة لإ

اسأل الآخرين ممن يعرفوا مثـل . اسأل الموظفين السابقين العاملين لدى المنافسين

 . العملاء السابقين والتجار

 . ما الذي يخبرك به كافة ذلك عن الاستراتيجية الذي ينبغي عليك التكيف معه
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 5-28شكل رقم 

 التقييم العملي المبني على خصائص السوق 

 يعية التمهيديةالمقابلات الب

 دائما 
1 

 غالبا
2 

أحيانا 
3 

إلى 
حد ما 

4 

لا 
 يتم
5 

      درجة إستمرار الحاجة
      الثقة بالحاجة

       سنوات3قيمة المبيعات بعد 
      تأثير التوزيع الجغرافي  للسوق

 التسويق بالعلاقات 

 دائما 
1 

 غالبا
2 

أحيانا 
3 

إلى 
حد ما 

4 

لا 
 يتم
5 

      الحاجة إستمرار 
      درجة الإهتمام المطلوبة للعميل

       سنوات 3قيمة المبيعات خلال 
      التوزيع الجغرافي 

 

 المؤتمرات واللقاءات المطلوبة  

 دائما 
1 

 غالبا
2 

أحيانا 
3 

إلى 
حد ما 

4 

لا 
 يتم
5 

      إستمرار الحاجة 
      حساسية الوقت للعميل 

      طلوبة للعميل  درجة الإهتمام الم
      التوزيع الجغرافي 
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 الهيئات التجارية  والمهنية 

 دائما 

1 

 غالبا

2 

أحيانا 

3 

إلى 

حد ما 

4 

لا 

 يتم

5 

      التوزيع الجغرافي 
 

 شبكة المعلومات  

 دائما 

1 

 غالبا

2 

أحيانا 

3 

إلى 

حد ما 

4 

لا 

 يتم

5 

      التوزيع الجغرافي 
 

 الترويج 

 ادائم 

1 

 غالبا

2 

أحيانا 

3 

إلى 

حد ما 

4 

لا 

 يتم

5 

     درجة الحاجة للمعرفة لدى العملاء  
 

 الخطب العامة والمقالات  

 دائما 

1 

 غالبا

2 

أحيانا 

3 

إلى 

حد ما 

4 

لا 

 يتم

5 

      عدد اللقاءات  

 

* * * 
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 خاتمة

 كيف تجعل السماء تسقط عملاء؟؟. .
 

ـدة يعتــبر ـان عديـ  جــوهر البيــع في أحيـ

ًبشكل أكبر احترافا عن كونه تنفيذ العمل أو 

يتعين على أصحاب . إدارة العمل الذي يتبعه

المهن الذين يبيعون أن يـروا الصـورة الكليـة 

ًلكي يحققوا نجاحـا فيتحـتم علـيهم . للعميل
فهم كيفية ضرورة تناسـب العمـل المطلـوب 

أدركته أثناء عمليـة البيـع في مكانـة  يضعك الفهم الذي .منهم مع العالم الأكبر للعميل

 كلما تصـبح .غير متساوية لتحديد كافة الأعمال التي تليها بجانب رؤيتها بنظرة شاملة

 .المهمة غير معتادة كلما زادت احتمالية إنجازها

ًيعتبر هؤلاء الذين يبيعون خارج السـوق هـم أيضـا مـن لـديهم احتماليـة كبـيرة 

ًت جديـدة نظـرا لظهـور معظـم الأفكـار لتلـك للحصول على فرص لنشـاطات وخـدما
ً يعتبر هؤلاء هم من يدركوا سريعـا تحـذيرات تغـيرات .الخطوات المتقدمة من السوق

  .ً هم يعتبروا غالبا أعين شركاتهم.السوق التي ينبغي على الشركة أن تتكيف معها

 لا تعنـي .يعتبر أصحاب المهن الذين يبيعون منفذين أساسـيين لخطـط شركـاتهم

 القرارات الخاصة بالتوسع داخل أسواق جديدة أو الخاصة بتقـديم خـدمات جديـدة، 
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لا تعنـي إجـراءات .  تمـنحهم المبيعـات أهميـة.ًوتكوين تحالفات كبـيرة شـيئا بـدونهم

ًالشركة المقررة بتأني لوضع أصحاب المهن في مكانة أعلى في التدرج عـلى الشريـك شـيئا 

  .كة تدعيم الترقياتًأيضا لو لم تستطع إيرادات الشر

ينظر لصاحبة المهنة التي تؤدي وظيفة متميزة في جلب صـفقات جديـدة بنظـرة 

 . فقوتها الخاصة تجعل حياة الشركة ممكنة.أكثر أهمية من البائع

 مجلب العملاء يعتبر لقب مناسب للشخص .المجتمع الصغير التي تعتبر جزء منه

  .الذي يحقق مثل هذه الإسهامات

 لــو .ِّ الكتـاب لمنحــك الفهـم والأدوات التــي تحتـاج لهــا لـكي تســوقيهـدف هــذا

تستطيع تنمية المهارات، لو تستطيع فهم طبيعة التسويق كلعبة أرقام تتطلب العمـل 

من خلال العديد من الحشرات الصغيرة لتحقيق النجـاح لاحقًـا، لـو تسـتطيع تحديـد 

الـك حتـى تحقـق النجـاح النظام المطلوب لكي تستمر في السوق، لو تسـتطيع شـغل ب

 .ًفعند ذلك ستصبح جالبا للعملاء

* * * 



 ؟ كيف تجعل السماء تمطر عملاء  
 
 

 492

  
 

Appendix 
Further Reading and Information  
Article writing and writing in general 

Strunk, William, Jr., and E. B. White. The Elements of Style. New York: Mac-
millan Publishing Co., Inc., 1979. 

If you follow the guidance given in this short book, your English 
composition will improve noticeably. It has become the standard source on 
this subject, recommended by teachers and writers because its advice is so 
sound and reasonable. 

Bacon's Business Media Directory: Print and Broadcast Business Media. Chi-
cago: Bacon's Information Inc. Published Annually. Also available online at 
http://us.cision.com 

This directory provides the most complete listings of magazines 
available. It gives basic information on what publications are available in a 
particular field and tell you what they cover and how to reach them. Too 
expensive for most people to buy and not carried by all libraries, to find 
this book you may have to go to your public relations department or firm. 

Public speaking and presenting 

Jacobi, Jeffrey. How to Say It: Persuasive Presentations. New York: Prentice 
Hall, 2006. 
This is a concise, easy-to-carry reference book on speaking and presenting. 

www.simswyeth.com/Blog 
This blog offers regular, well-written entries on a wide range of public 

speaking and presenting issues. (The capital "B" in Web address is case-
sensitive.) 
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Networking 

Sneider, Susan R. A Lawyer's Guide to Networking. American Bar Association, 

2006. 

Not just for lawyers, this is a short how-to book on the subject. 

Albert-Lasz16 Barabasi. Linked: The New Science of Networks. Cambridge, 

MA: Perseus Publishing, 2002. 

This is an accessible review on the theory of networks. 

Gladwell, Malcolm. The Tipping Point: How Little Things Can Make a Big 

Difference. Boston: Little Brown & Company, 2000. 

This well-written layperson's description of how fads are created has a 

lot in it that is relevant to networking, if you view networking as making a 

fad of yourself or your firm. 

Selling 

Rackham, Neil. SPIN Selling. New York: McGraw-Hill, 1988. 

This is a classic on face-to-face selling, used by many professional firms. 

DiMisa, Joe. The Fisherman's Guide to Selling: Reel in the Sale—Hook, Line 

and Sinker. Avon, MA: Adams Media, 2007. 

This book achieves the rare combination of being a helpful how-to 

book while also being entertaining. 

Heiman, Stephen E. and Diane Sanchez. The New Strategic Selling. New 

York: Warner Books, 1998. 

Another classic, this book is the best ever written on how to figure out 

what you need to do next to win a complex sale, for example, one with 

several buyers, several meetings and competition. 
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