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المزيد من الثناء 

 Swim with the Sharks without Being Eaten Alive« لكتاب
ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّا«

»�أعتقد �أن هارفي ماكاي هو �أكثر الرجال الذين عرفتهم موهبة«.
Lou Holtz لو هولتز -

»من��ذ �أن ب��د�أت بمتابع��ة درو���س )هارف��ي ماكاي( لم �أع��د قادرًا على 
التوق��ف ع��ن ق��راءة الكت��اب، ف��كل در���س يت�س��م بالو�ضوح ودق��ة التعبير عن 
الفك��رة عل��ى نح��و �صحي��ح، وعل��ى كل المديري��ن التنفيذيي��ن ف��ي �ش��ركة 
�إ�س��تي ل��ودر Estee Lauder ق��راءة الكت��اب، وبذل��ك ن�صب��ح ف��ي المقدم��ة«.
Leonard Lauder ليونارد لودر -
الرئي�س والمدير التنفيذي لم�ؤ�س�سة �إ�ستي لودر

»حما���س هارف��ي م��اكاي ال�ش��ديد ه��و النقي���ض الج��ريء لم��ا يُ�س��مى 
عقلي��ة »الفك��رة الأ�سا�س��ية« الت��ي يت�س��م به��ا العدي��د م��ن مدي��ري الأعم��ال 
��ا، وكلن��ا �أم��ل �أن ي�س��تمرّ ه��ذا الن��وع م��ن تفكي��ر هارف��ي  الأمريكيي��ن حاليًّ

الإيجاب��ي عل��ى الم��دى الطوي��ل«.
- روبرت ردفورد



»يجي��د هارف��ي التعبي��ر ع��ن بع�ض الأف��كار العميقة والمهمة ب�أ�س��لوب 
م�سلٍّ وجذاب. ب�إمكان الطلبة الجادين في مجال درا�سة الإدارة والقيادة 

تعلُّم الكثير من كتابه هذا«. 
- هارفي غولوب
 IDS Financial Services, Inc الرئي�س والمدير التنفيذي ل�شركة

»تقدي��م ن�صيح��ة مفي��دة لا يق��لّ �صعوب��ة ع��ن تقبُّ��ل ن�صيح��ة كه��ذه، 
لك��ن هارف��ي م��اكاي �أج��اد ف��ي كلا الأمري��ن؛ ينْف��ذ �أ�س��لوبُه ف��ي الكتاب��ة �إلى 
�أعم��ق الأف��كار الت��ي تت�س��م بالحكم��ة البالغة ودق��ة الإح�سا���س؛ وبذلك يتيح 
للق��ارئ لحظ��ات �س��عيدة متتالي��ة وه��و يق��وده بلط��ف �إلى لحظة يق��ول فيها: 
»بالطب��ع، ه��ذا وا�ض��ح! ه��ذا بال�ضب��ط م��ا �أعتق��ده!« - وه��ذه �إح��دى �س��مات 

���س الممتاز«.  المدرِّ
- روي مينينجر دكتور في الطب
The Menninger Foundation رئي�س م�ؤ�س�سة

 Cook book »عندم��ا تق��ر�أ كت��اب هارف��ي م��اكاي ال��ذي يحم��ل عن��وان«
‘for Success، تتع��رّف عل��ى هارف��ي جيّ��دًا. يقا�س��مك هارف��ي كل معرفت��ه-

�أن��ا ل��ن �أتردد لحظة في الأخذ بن�صائحه«.
- ت�شارلز �شواب
Charles Schwab & Co., Inc الرئي�س والمدير التنفيذي لم�ؤ�س�سة



»ي�ض��ع كت��اب هارف��ي م��اكاي النج��اح ف��ي متن��اول ي��د كل م��ن يري��د 
تعلُّ��م القواع��د- والعم��ل به��ا«

- فران تاركنتون

»كت��ابٌ جمي��ل وذك��ي و�آ�س��ر... �أف�ض��ل كت��اب يتن��اول كيفي��ة تحقي��ق 
الأه��داف من��ذ �أن كت��ب دي��ل كارنيج��ي كتاب��ه الرائ��ع«.

- وارن بيني�س
»Leaders« م�ؤلف م�شارك لكتاب

❢❢



ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش 
دون �أن تفتر�سك حيًّا

كيف تتفوّق على منافسيك في مجالات المبيعات 

والإدارة والتحفيز والمفاوضات؟

هارفي ماكاي

نقلته �إلى العربية
�إبت�سام الخ�ضرا

راجعه
هبة الغلاييني



لا تكتمل رسالة العلم والمعرفة إلا بنشرها، ومن 

هذا المنطلق قامت مجموعة العبيكان للاستثمار 

الشركة الرائدة في التعبئة والتغليف والتعليم 

والصحة، وتعتبر الشركة من أكبر 100 شركة في 

المملكة العربية السعودية، شركة العبيكان للنشر 

والتي أضحت في مصافِ دور النشر الكبيرة في 

المملكة العربية السعودية، والوطن العربي.

 انطلقت شركة العبيكان للنشر عام 1993م حاملةً 

لواء النهوض بالمعرفة ودعم التعليم وذلك من 

منطلق مسؤوليتها الاجتماعية، أما اليوم فقد 

بلغ حجم إصدارات شركة العبيكان للنشر أكثر 

من 2٥00 عنوان لكتب ثقافية ومنهجية بكافة 

تخصصاتها.

 إن التزامنا تجاه تقديم المعرفة وتطوير سبل 

الحصول عليها جعلنا نسعى لشراكاتٍ متينة مع 

شركاتٍ كبرى ومؤسساتٍ تعليمية وثقافية في 

المملكة والعالم العربي، و من أهم المرجعيات التي 

نفخر بالشراكة معها:

• وزارة الثقافة	

• وزارة التعليم العالي	

• مؤسسة الملك عبد العزيز لرعاية الموهوبين 	

والمتفوقين )موهبة(

• جامعة الملك فهد للبترول والمعادن	

• مدينة الملك عبدالعزيز للعلوم والتقنية	

• هيئة السوق المالية	

• مؤسسة الشيخ محمد بن راشد آل مكتوم	

• رابطة الأدب الإسلامي العالمية	

• ماكدونالدز السعودية	

• مجموعة زاد للنشر	

The message of science and knowledge is not 
complete without its publication, and from 
this standpoint, the Obeikan Investment 
Group, the leading company in packaging, 
education and health, and the company is 
considered one of the 100 largest companies 
in the Kingdom of Saudi Arabia, Obeikan 
Publishing Company, which has become 
among the ranks of the major publishing 
houses in the Kingdom of Saudi Arabia, and 
the country Arabi.

Obeikan Publishing Company was launched 
in 1993, bearing the banner of advancing 
knowledge and supporting education, out 
of its social responsibility. Today, Obeikan 
Publishing has issued more than 2,500 titles 
of cultural and methodological books in all its 
specializations.

Our commitment to providing knowledge and 
developing ways to obtain it has made us 
seek solid partnerships with major companies 
and educational and cultural institutions in 
the Kingdom and the Arab world. Among the 
most important references that we are proud 
to partner with are:

•	 Ministry of Culture
•	 The Ministry of Higher Education 
•	 King Abdulaziz Foundation for the Gifted 

and Talented (Mawhiba)
•	 King Fahd University of Petroleum and 

Minerals
•	 King Abdulaziz City for Science and 

Technology
•	 Financial Market Authority
•	 Sheikh Mohammed bin Rashid Al Maktoum 

Foundation
•	 The World Islamic Literature Association
•	 McDonald's Saudi Arabia
•	 Zad Publishing Group

More about the Obeikan Group
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إهداء

هن��اك رج�الن ين��در وجودهم��ا، كان��ا المر�ش��دَيْن ل��ي ف��ي مراح��ل 
��ا  حيات��ي كله��ا؛ الأول ه��و وال��دي الراح��ل »ج��اك م��اكاي« ال��ذي كان �صحفيًّ
ا �أر�ش��دتني عل��ى ال��دوام درو�سُ��ه الحياتي��ة، الت��ي لا تق��دّر بثم��ن،  ا�س��تثنائيًّ

لق��د ت��رك ب�صم��ات �أح��اول لااقت��داء به��ا م��ن بعده.

والثان��ي ه��و »رودي ميلل��ر« وال��د زوجت��ي الراح��ل ال��ذي كان رائ��د 
�أعم��ال فري��دًا م��ن نوع��ه، و�إن�س��انًا نبيلً فا�ضت حما�س��ته الأ�صيل��ة للحياة، 
ف�أعط��ت ه��ذه الطاق��ة للعائل��ة ب�أكمله��ا. ل��م يك��ن ف��ي الب�الد رج��ل �أعم��ال 
�أف�ض��ل من��ه وم��ا زل��ت لا �أ�ص��دّق �أن حظ��ي ال�س��عيد �س��اقني لأك��ون �صه��ره 

عندم��ا وقع��ت ف��ي ح��بّ ابنت��ه.

❢❢
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ملحوظة الم�ؤلف

التوقيت هو كل �شيء.
يعي�ش النا�س حياتهم وهم يت�ساءلون: 

»ماذا يجب �أن �أ�شتري؟«.

»ماذا يجب �أن �أ�شتري؟«.
»ماذا يجب �أن �أبيع؟«.

�إنها �أ�سئلة خاطئة!

لكن الأجدى بهم �أن ي�س�ألوا: »متى يجب �أن �أ�شتري؟...  متى يجب �أن �أبيع؟«

التوقيت هو كل �شيء.

والأمر كذلك بالن�سبة لكتاب »ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّا«. 
لقد �ضرب هذا الكتاب على وترٍ �سُمع رنينُه في كل �أرجاء العالم. منذ �أن نُ�شِر �أول مرة 
عام 1988 �سرق الأ�ضواء في كل مكان وتُرجم �إلى 35 لغة. انت�شر في 80 دولة، وبيعت 

منه 4 ملايين ن�سخة. 

يُ�ستخدم كتاب �أ�سماك القر�ش حاليًّا في مئات الجامعات في الولايات المتحدة 
الأمريكية، ويتحدّث عنه �أ�ساتذة كليات الأعمال ككتاب متميز عن بقية الكتب بو�صفه 
ى  �س، وما لا يجوز تدري�سه للطلبة في كليات الأعمال. تبنَّ يُدرَّ د لما لا  الكتاب المحدِّ
البنّاءة،  والقيم  الإيجابية  الأهداف  على  ت�أكيده  ب�سبب  الكتاب  هذا  الدين  رجال 
وت�ستخدمه �آلاف ال�شركات ك�أداة كمرجع لتدريب موظفي المبيعات لديها، وقد وجدت 
في  الكتاب  لهذا  مناف�س  يوجد  لا  �أنه  الربحية  غير  والم�ؤ�س�سات  الحكومية  الوكالات 
و�سلوكياتها  تفكيرها  �أنماط  على  والت�أثير  بالطاقة،  البيروقراطية  الم�ؤ�س�سات  �شحن 

لت�صبح مبادِرة ومغامِرة.



ا ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّ
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كل ذلك جيد وعلى ما يرام. لكن هنالك حقيقة حياتية لا ن�ستطيع تجاهلها �ألا 
وهي:

�إنّ �أ�سماك القر�ش تتغيّر. 

لم  �إن  الهلاك.  �إلى  ي�ؤدي  وتجنّبه  تفاديه،  يمكن  ولا  التطوّر  قوانين  �أحد  هذا 
تواكبوا التغيير ف�سوف ت�صبحون فج�أة طعمًا لأ�سماك القر�ش، لن تتمكنوا من تفادي 
�أذاها. لقد تغيرت �أمور كثيرة في عالم الأعمال في ال�سنوات الخم�س ع�شرة الما�ضية:

• في 	 الموجودة  الكمبيوتر  �أجهزة  ال�سكرتيرات  ا�ستخدمت  م�ضى  فيما 
ف�أ�صبحت  الآن  �أما  الكلمات.  معالجة  ك�أجهزة  ولكن فقط  المكاتب... 
عنها،  غنى  لا  �إدارية  مهارة  الكمبيوتر  �أجهزة  ا�ستخدام  على  القدرة 

ومن التوقعات البديهية المطلوبة لأيّ عمل.
• يُعِدّ المديرون فناجين قهوتهم ب�أنف�سهم الآن، حيث �أ�صبحت ال�سكرتيرات 	

�شيئًا من الما�ضي الغابر، ولم يعد عملهن يعني �أنهن م�ساعدات فعلً �إلا 
 Starbucks في الم�ستويات الإدارية الأعلى، لقد حلَّت �شركة �ستاربك�س

محل الإناء الذي يزوّد ال�شركات بالقهوة.
• �أ�صبح الملايين من النا�س �ضحايا عمليات دمج ال�شركات ولاا�ستيلاء 	

التنظيم  و�إعادة  الهيكلة  و�إعادة  الموظفين  ولااندماج، واخت�صار عدد 
وما ي�سمى بالو�صول �إلى الحجم ال�صحيح، ومن كان على غير ا�ستعداد 
�ض �أكثر من غيره لخطر الوحو�ش ال�ضارية ال�ساعين  للمناف�سة فهو معرَّ

�إلى الق�ضاء على عمله �أكثر من �أي وقت م�ضى.
• و�شيواوا، 	 وال�صين  و�أيرلندا  الهند  تعهدتها  الأخرى  الوظائف  ملايين 

خارج البلاد. ولم يعد هناك ما يعرف بميزة المحلية في لعبة المناف�سة 
العالمية.

• �سيواجهون 	 الحاليين  الخريجين  �إن  العمل  مكتب  �إح�صاءات  تقول 
ظروف يغيرّون فيها عملهم بمعدل 10.3 مرات خلال حياتهم. هذا دون 
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ملحوظة الم�ؤلف

�أن ن�أخذ بعين لااعتبار تغييرهم لمهنهم خم�س مرات! �أ�صبح لاا�ستمرار 
في التعليم مدى الحياة والقدرة على الت�أقلم طوال العمر �أهم مقومات 

البقاء. 

التغييرات في  التغييرات الهائلة، وهناك المئات من  �أمثلة عن  هذه مجرد 
مجالات التكنولوجيا والت�سويق و�إدارة الموارد الب�شرية وكافة �أفرع ميادين الإدارة 
�أ�سماك  مع  »ا�سبح  كتاب  من  الجديدة  الطبعة  جعل  ما  هذا  الأخرى.  الح�سا�سة 

القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّا« تت�ضمّن بع�ض الن�صائح المهمة حول ما يلي:
• تكوين العلاقات ال�شخ�صية في ع�صر الحوا�سيب ال�شخ�صية والحوا�سيب 	

اللوحية.
• ثة و�أكثر دقة لتتبُّع العملاء والمناف�سين.	 ا�ستخدام قواعد بيانات محدَّ
• الآخرين 	 �إلى  وللو�صول  الوقت  لتوفير  الأحدث  التكنولوجيا  توظيف 

ب�صورة �أف�ضل.
• ال�سلوك 	 �شكل  تحدّد  التي  الجديدة  ال�شخ�صية  النماذج  على  ف  التعرُّ

الإداري.
• معرفة ال�سلوكيات النافعة والمقبولة في ال�شركات الحديثة.	

عمر  يبلغ  القر�ش؛  �أ�سماك  حول  �صحيحة  �أخرى  معلومة  ن�ضيف  �أن  يبقى 
400 مليون �سنة. لكن الخبر الجيد هو �أن معظم مهارات تطورها  هذه الأ�سماك 
قد توقفت قبل ما يقارب من مائتي �سنة، ومع �أن من الواجب الحذر من مهارات 
القر�ش الجديدة ومحاولة معرفتها، ف�إن ما يجب القلق ب��شأنه هو مناورات القر�ش 
الأ�سا�سية التي لا تتغيّر. هذه هي الفكرة الرئي�سية لكتاب »ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش 
�أن تفتر�سك حيًّا«. �س�أذكر الآن بع�ض تلك المهارات التي بقيت متينة طوال  دون 

القرون الما�ضية، ناهيك عن ال�سنوات الخم�س ع�شرة المن�صرمة:
• يُعدُّ �أ�سلوب جمع المعلومات »ماكاي The Mackay 66 - 66« )الدر� س4( 	

الأ�سلوب الأكثر فعالية وكفاءة لإعداد لمحات موجزة، وقد جرى و�ضعه 
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من �أجل جمع وتخزين البيانات الخا�صة بالعملاء والتوقعات، و�إذا كنت 
تريد الح�صول على الفحوى المهمة في الكتاب في فكرة جوهرية رئي�سية 
واحدة، ابد�أ من هنا. �أخبرني كبار المديرين التنفيذيين من كل �أرجاء 
يُعدُّ  �أعمالهم.  �أن هذا الأ�سلوب الب�سيط �أحدث ثورة في مجال  العالم 
البيانات في  ر بظهور هو�س جمع  ب�شَّ الذي  الرائد  الأ�سلوب   66 ماكاي 
ع�صر المعلومات، فماذا يمكنه �أن يقدّم بعد؟ �إنه يقدم منظورًا و�أ�سلوبًا 

مركزًا لجمع البيانات وا�ستخدامها.
• »لا يهتّم النا�س بكمية المعلومات التي تعرفونها عنهم عندما يدركون 	

المقابل  الوجه  هو  هذا  ا(.  �أي�ضً  4 )الدر�س  ب�أمرهم«  اهتمامكم  مدى 
المعلومات  ا�ستخدمتم  �إذا  التف�صيلية.  المعلومات  تلك  كل  لامتلاك 
فوز  النتيجة  �ستكون  ولم�صلحتكم  العميل  لم�صلحة  ا�ستخدام  �أف�ضل 

�ساحق.
• »ابت�سم وقل »لا« �إلى �أن ينزف ل�سانك« )الدر�س 20( و»الو�سيلة الب�سيطة 	

التو�صل  دون  الطاولة  مغادرة  هي  بالمفاو�ضات  للفوز  جدوى  والأكثر 
�أقر�أ با�ستمرار ن�صائح عن كيفية  �أنا   .)24 �إلى عقد �صفقة« )الدر�س 
التو�صل �إلى عقد �صفقة جيدة، ونادرًا ما �أجد ن�صائح حول متى يجب 
التوقف عن عقد ال�صفقة. �أحد الدرو�س التي يتقنها عاقد ال�صفقات 

المحترف يتمثل في توقيت التوقف عن عقد �صفقة.
• الذين 	 الأ�شخا�ص  لي�س  بائ�سة  حياتكم  يجعل  »من  للنا�س:  �أقول  �أنا 

)الدر� س49(.  تطردونهم«  لا  الذين  �أولئك  بل  العمل،  من  تطردونهم 
موافقتهم  �أ�ضعاف  ع�شرات  القول  النا�س  يوافقني  ذلك  �أقول  عندما 
�إذا �أردتم النجاة في  بيلي غراهام في موعظته.  على ما يقوله الق�س 
عالم اليوم المليء بال�سفاحين، و�إذا كنتم ت�أملون في البقاء، فينبغي �أن 

تتعلموا كيف تطردون الآخرين بذكاء وب�أخلاق مهنية.
• »اجعلوا قلوبكم م�صدر قراراتكم و�سوف ينتهي بكم المطاف م�صابين 	
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ملحوظة الم�ؤلف

التي لا تتغير هي: لا تدخلوا  30(. الحقيقة  ب�أمرا�ض القلب« )الدر�س 
�أكيدة  التفكير. ما من و�صفة  �إمعان  في �صفقة مهمة على عجل ودون 

لحدوث الكوارث �أف�ضل من القرارات المبنّية على العواطف.
• »من يريد �إحراق ج�سوره عليه �أن يكون �سبّاحًا ماهرًا« )الدر� س29(؛ 	

ا فاح�ش الثراء لتناول الغداء« )الن�صيحة ال�سريعة 11(؛  »ا�صحب �شخ�صً
التي  الطريقة  ا  �أي�ضً بل  تعرفهم،  الذين  الأ�شخا�ص  المهم فقط  »لي�س 
فت بها عليهم« )الن�صيحة ال�سريعة 12(. كنت �أقول في ما م�ضى  تعرَّ
ا بالتقدير. �أما الآن  �إن تكوين العلاقات هو المهارة الإدارية الأقل حظًّ

ف�أنا �أ�ؤمن �أنها �أهم المهارات الإدارية دون ا�ستثناء.

�إذن، هذه هي الخطوط العري�ضة لكتاب »ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش« ن�سخة 
لاا�ستبيانات  من  �أي  تحميل  يمكن  المبا�شر،  وا�ستخدامكم  لراحتكم   .2005 عام 

www. mackay.com المت�ضمنة في هذا الكتاب من موقعي الإلكتروني

�أتمنى لكم �سباحة �سعيدة، و�آمنة وناجحة!
- هارفي ماكاي
كانون الأول/دي�سمبر 2004

❢❢
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مقدمة
Kenneth Blanchard بقلم كينيث بلان�شارد 

�إذا كنت��م ق��د فتحت��م ه��ذا الكت��اب دون �أن تك��ون لديك��م فك��رة عم��ا 
تتوقع��ون من��ه، ف�س��وف تفاجَئ��ون حتمً��ا بم��ا �س��تجدون في��ه من متع��ة. كتاب 
��ا« لي���س مج��رد تجمي��ع  »ا�س��بح م��ع �أ�س��ماك القر���ش دون �أن تفتر�س��ك حيًّ
للأق��وال الم�أث��ورة المهترئ��ة عديم��ة الفائ��دة المتعلق��ة بمدار���س �إدارة 
الأعم��ال، ب��ل ه��و �صن��دوق كن��ز خ��ارج ع��ن الم�ألوف ي�ض��م المعلوم��ات التي 
ت�ستطيعون تطبيقها فورًا في �أعمالكم التجارية وحياتكم وعلاقاتكم وفي 
تحقي��ق �أهدافك��م. تنتابن��ي م�ش��اعر مختلط��ة ل��دى قول��ي ذل��ك؛ لأن ج��زءًا 
من��ي يري��د �أن يتعلم كل النا���س من النظ��رات المعمقة والعبقرية والإبداع، 
ره��ا ف��ي �ش��خ�ص هارف��ي م��اكاي، في حين ي�س��عى  وه��ي ال�صف��ات الت��ي �أقدِّ
جزء �آخر مني للا�ستئثار بهذه المعلومات. في �إطار جهودي الحثيثة لبناء 
رقمي القيا�سي، �أنا على ثقة من �أني لو كنت ال�شخ�ص الوحيد الذي يملك 
ه��ذا الكت��اب لتفوق��ت عل��ى الجمي��ع. و�أن��ا واث��ق م��ن �أنك��م لا ترغب��ون في �أن 

يح�ص��ل مناف�س��وكم عل��ى هذا الكت��اب الرائع.

م��ا المميّ��ز ف��ي ه��ذا الكت��اب؟ الكثير! لق��د جمع هارفي م��اكاي بع�ض 
درو�س الحياة التي لا تن�سى، بالإ�ضافة �إلى حكايات �سريعة هادفة ومبادئ 
لا ي�ستغني عنها المبتدئون والمخ�ضرمون، على ال�سواء، في �أية مرحلة من 
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حياتهم الخا�صة �أو العملية. �س��وف ت�س��تمتعون بمقارنة درو�س��كم المف�ضلة 
م��ع الدرو���س المف�ضل��ة ل��دى الآخري��ن الذي��ن ق��ر�أوا الكت��اب، �س��واء �أكان��وا 

زملاء في العمل �أو �أ�صدقاء �أو �أفراد من العائلة.

م��ا ه��ي درو�س��ي المف�ضل��ة؟ �س��وف تلم�س��ون ف��ي عناوينه��ا المج��ردة 
��ة المبني��ة على الح���س الفطري ال�س��ليم، وه��ي كالتالي:  نكه��ة الحكم��ة الحيَّ

• ابت�سم وقل ‘لا’ �إلى �أن ينزف ل�سانك.	
• الأمر 	 بكم  ينتهي  و�سوف  لقراراتكم  م�صدرًا  قلوبكم  اجعلوا 

م�صابين ب�أمرا�ض القلب. هذا �أمر عرفته ل�سنوات طوال دون 
�أن �أتمكن من �صياغته بالكلمات.

• الطريقة الأف�ضل لتوبيخ �أحدهم. عندما ي�ضطر هارفي ماكاي 	
العقاب  لتنفيذ  المبادرة  ب�إعطائه  يقوم  ف�إنه  �أحدهم  لمعاقبة 
كنت  الذي  ما  جاك،  »�إذن  وي�س�أله:  القياد  ي�سلمه  بنف�سه، 
�ستقوله لو كنت مكاني؟« لقد جربت هذه الطريقة عدة مرات، 
وهي نافعة �أكثر من توبيخ ي�ستمر لدقيقة واحدة، لكن لا تخبروا 

�أحدًا بذلك.
• 66 �س�ؤالً تعطي لمحة موجزة عن زبونك. يتحدث الجميع عن 	

البقاء على مقربة من الزبون ومعرفته عن كثب، لكن هارفي 
ماكاي ينفّذ ذلك عمليًّا. فهو يحتفظ بملفات لكل زبون ويطلب 
من موظفي مبيعاته الإجابة عن 66 �س�ؤالً حول ذلك الزبون – 
كل �شيء بدءًا بالكلِّية التي ارتادها و�صولً �إلى هوايته المف�ضلة 
و�إنجازاتهم. يعرف هارفي عن زبائنه  و�أبنائه  و�أ�سماء زوجته 
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�أكثر  عنهم  يعرف  وحتمًا  �أنف�سهم،  عن  هم  يعرفون  مما  �أكثر 
.Mackay 66 مما يعرف مناف�سوه! �سوف تحبون �أ�سلوب

• الذي 	 الف�صل  �إنه  المتوقع.  �أبنائكم على تحقيق غير  م�ساعدة 
ويجعله  الأعمال«  »�إدارة  كتب  م�صاف  من  الكتاب  هذا  يخرج 
كل  يلام�س  فهو  عمر،  �أي  في  لأبنائكم  ب�إعطائه  جديرًا  كتابًا 
جزء من �أجزاء حياتهم. علاوة على ذلك، لدى ماكاي قاعدة 
واحدة لاقتراحها على الأبناء، �ألا وهي: ثقوا �أحيانًا ب�أن والدَيْكم 

على حق.

ق��د تت�س��اءلون لم��اذا يج��در بك��م الإ�صغ��اء �إل��ى هارف��ي م��اكاي، مَ��ن 
يك��ون ه��ذا الرج��ل؟ ح�س��نًا، �إن��ه رج��ل حكي��م - و�إن�س��ان ناجح خ��ارق. �إنه:

• بو�صفه متطوعًا، قام با�ستقطاب وتحريك جهد مجتمعي منقطع 	
المعروف  الكبير  الريا�ضي  الملعب  بناء  نتيجته  كانت  النظير 
ب�صالة هوبرت هـ. همفري Hubert H. Humphery، بقيمة 75 مليون 
قام  كما   .Minneapolis مينيابولي�س  مدينة  في  �أمريكي.  دولار 
بجمع ملايين الدولارات للعديد من الأمور التي تنوّعت ما بين 
جامعة  فرقة  �سفر  �إلى  الأمريكية  ال�سرطان  جمعية  م�ساعدة 

ميني�سوتا Minnesota المو�سيقية �إلى ال�صين.
• �إدارة 	 مجل�س  ورئي�س  م�ؤ�س�س  هو  ماكاي  �أعمال،  رجلَ  بو�صفه 

التي   Mackey Envelope Company للمغلفات  ماكاي  �شركة 
تقدر قيمتها بـ 100 مليون دولار، والتي تُعدُّ وا�ضعة للمعايير في 

مجالي الت�سويق والربحية في هذا الن�شاط ال�صناعي.

مقدمة
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• بو�صفه خريجًا وفيًّا، قام ب�إقناع لو هولتز بالقدوم �إلى ميني�سوتا 	
لتدريب فريق جامعة ميني�سوتا لكرة القدم الأمريكية، غوفرز
التدريب. كما قام، وبحركة حا�سمة،  برنامج  وتعديل   ،Gofers

بجمع 6 ملايين دولار في غ�ضون �أيام ل�شراء كافة تذاكر �إحدى 
يلعب في دوري  الذي   Twins توينز  �أبقى فريق  المباريات مما 

الكبار في ميني�سوتا.

ا�س��م  م��اكاي  هارف��ي  عل��ى   Fortune فورت�ش��ن  مجل��ة  �أطلق��ت 
 USA Today ال�س��يد منج��ز الأ�ش��ياء« وقال��ت عن��ه مجل��ة ي��و �إ���س �أي ت��وداي«
»�أ�س��لوب م��اكاي يلي��ق بالكب��ار«. تحدث��ت �إح��دى �صح��ف ميني�س��وتا ع��ن 
هارفي ماكاي و�أطلقت عليه لقب »المتطوع منقطع النظير«. وقال ال�س��يد 
ل��و هولت��ز، ال��ذي يعمل الآن كمدرب لفري��ق جامعة كارولينا الجنوبية لكرة 
الق��دم الأمريكي��ة: »عندم��ا �أتي��ت �إل��ى هن��ا )المدينت��ان التو�أمت��ان( وكانت 
حرارة الرياح خم�س��ين درجة فهرنهايت تحت ال�صفر، قام هارفي ببيعي 
�س��تة ب��رادات منزلي��ة«. وعل��ى الرغم من كل ما تق��دم، ف�إن �أهداف هارفي 
م��اكاي ف��ي الحي��اة ه��ي �أن يك��ون زوجً��ا طيبً��ا، و�أبً��ا جي��دًا، ورج��ل �أعم��ال 

ناجحً��ا، وم�ش��اركًا ن�ش��طًا ف��ي المجتمع.

لً من  لق��د حقّ��ق هارف��ي م��اكاي كل م��ا يمك��ن تحقيق��ه وقدّم لنا �س��جِّ
لم�س��ات النج��اح و�أ�س��اليب البق��اء الت��ي تعلمه��ا ف��ي فترة تمت��د لثلاثة عقود 
��ن �أد�اؤكم  و�أدت �إل��ى العدي��د م��ن الإنج��ازات. اق��ر�أوا الكتاب و�س��وف يتح�سَّ
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ب�أ�سلوبه في كل ما تفعلونه. �سوف ت�ستمتعون بالحياة �أكثر، وقد تتفاج�أون 
عندم��ا تج��دون �أكث��ر �أحلامكم غرابة تتحّق��ق �أمام �أعينكم.

�شكرًا هارفي!
- كينيث بلان�شارد
The One Minute Manager م�ؤلف م�شارك بكتاب

❢❢

مقدمة
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كلمة �شكر

لق��د �س��اعدني العدي��د م��ن الأ�ش��خا�ص ف��ي ت�ألي��ف كت��اب »ا�س��بح م��ع 
��ا«. و�إذا كن��ت ق��د تعلم��ت �ش��يئًا م��ن  �أ�س��ماك القر���ش دون �أن تفتر�س��ك حيًّ

ت�ألي��ف ه��ذا الكت��اب فه��و �أن��ي م��ا كن��ت لأ�س��تطيع ت�أليف��ه وحدي.

�أود توجيه �شكر خا�ص ل�شقيقتي مارجي ري�سنيك بليكمان التي كانت 
بالن�سبة لي، ولمدة ع�شرين عامًا، الإن�سانة التي �أحر�ص على معرفة ر�أيها 

في كل ما �أقوم به والعن�صر الم�ساعد لي في كل م�شاريعي. 

كما و�ساعدني العديد من الأ�شخا�ص في تحديث هذا الكتاب، بمن 
لاا�ستثنائي  الباحث  بيما،  ورون  التنفيذي،  م�ساعدي  بيلي،  غريغ  فيهم 
الذي لا ي�ضاهيه �أحد بالن�سبة لي؛ وماري �آن بيلي، �أف�ضل قارئة لبروفات 

الكتب، وكاتي هانلين، م�ساعدتي الإدارية. 

 ،William Morrow أدخل �أدريان زاكهايم، المحرر الرئي�سي لدى دار�
العديد من التح�سينات الرائعة على مخطوطة الكتاب، وقد كانت حِرَفيّته 
واتزّانه في الأوقات التي ا�شتد فيها ال�ضغط، �إ�ضافة �إلى �صداقته، م�صدرًا 

للمتعة بالن�سبة لي.

و�أودُّ هنا  Morrow قدّم لي الم�ساعدة.  �أن كلًّ من في دار  والواقع 
�آردن، وتوم  �إلى لاري هيوز، و�آل مار�شيوني، و�شيري  توجيه �شكر خا�ص 
كون�سولينو، و�سوزان هاليغان، وليلا رولونتز، وليزا كوين، وويل �شوالب. 

وفي دار Hearst، كان بويد غريفين نعم الحليف. 
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اختار �إدوين تان كتاب »ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك 
�أ�سّ�س كامل  Harper Business Essentials، وقد  �إلى �سل�سلة  حيًّا« لإ�ضافته 
القرن  في  للكتاب  جديدًا  موقعًا   HarperBusiness في  العاملين  فريق 

الجديد.

لقد �شارك العديد من الأ�شخا�ص في جعْل هذا الكتاب يرى النور؛ 
�إنه  �إ�سهاماتهم، ولكن قيل لي  ب�إ�سهاب عن  �أتحدث  �أن  �أود  ولذلك كنت 
�أود التعبير عن  لا يمكن للكتاب �أن يكون كلمات �شكر فح�سب. مع ذلك 
امتناني للأ�شخا�ص التالية �أ�سما�ؤهم للدور الذي قاموا به في �إعداد هذا 
نل�سون،  كارل�سون  مارلين  جيف،  مارك  لازير،  جوناثون  وكيلي  الكتاب: 
فيكي �أبراهام�سون، لين لانك�ستر، مارتن ليفن، ديف مونا، نان�سي دوران، 

كارول باين، باري ماكول، ديفيد مارتن. 

العمل،  مراحل  كل  في  الكتاب،  �إلى  بلان�شارد  كين  �أ�ضاف  لقد 
للكلمات  بالامتنان  �أ�شعر  و�أنا  الن�شر،  في مجال  وخبرته  الثاقبة  حكمته 
والدعم  بال�صداقة  كين  لـ  مدين  �أني  �أ�شعر  كما  الكتاب،  بها  قدم  التي 

اللذين يقدمهما لي.

�آن،  كارول  زوجتي،  �إلى  به  �أتوجّه  لاامتنان،  من  الأكبر  القدر  �أما 
في  �أوجه  عدة  من  لي  معين  خير  ودعمها  و�إبداعها  ذكا�ؤها  كان  التي 
ت�أليف الكتاب وو�ضعه مو�ضع التنفيذ، ولولا دعمها لما خرج هذا الكتاب 
لل�ضوء. كما و�أدين بال�شكر لأولادي، ديفيد وميمي وجوجو، الذين زودوني 
ف�صل  ا  وخ�صو�صً الكتاب،  محتويات  من  للكثير  الهامة  بالمعلومات 

»م�ساعدة �أولادكم على تحقيق غير المتوقع«.
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كلمة �شكر

 Mackay Envelope �شركة  في  للعاملين  ال�شكر  تقديم  �أود  �أخيرًا، 
الذين ي�سبحون يومّيًا مع �أ�سماك القر�ش، والذين وفروا لي الخبرات التي 

لَت �أ�سا�س هذا الكتاب-و�أ�سا�س نجاحنا. �شكَّ

❢❢
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الف�صل الأول

 »رجاء، �أَودُّ الح�صول 
على 15000 بطاقة لمباراة اليوم«

ح�صل��ت عل��ى دقائ��ق ال�ش��هرة الخم���س ع�ش��رة الت��ي وعده��ا �آن��دي 
واره��ول ل��كل واح��د من��ا ف��ي ربيع ع��ام 1984. فقد كنت �أنا الرجل المرّ�ش��ح 
على الم�ستوى الوطني للتغلّب على كالفن جريفيث، مالك فريق البي�سبول 
ميني�س��وتا توين��ز Twins. �أراد جريفي��ث بي��ع نادي��ه الك��روي لمجموع��ة م��ن 
رج��ال الأعم��ال ف��ي فلوري��دا كان��وا �س��ينقلون فري��ق توين��ز �إلى تامب��ا. بينما 
�أرادت مجموعة �أخرى، م�ؤلفة من �أهالي المدينتين التو�أمين، و�أنا منهم، 
�إبق��اء الن��ادي هن��اك، تح��ت الملكي��ة المحلية - والت�أكد من �أننا لم نن�ش��غل 

بح��رب العط��اءات والمزاي��دات باهظة الثمن. 

على عك�س كالفين، كان لدينا �سلاح �سري �ألا وهو: بيل ڤيك. 

في حال كنتم لا تعرفون من هو بيل ڤيك، فهو الرجل الذي قام في 
عام 1951 ب�صفته مالكًا لنادي �سانت لوي�س براونز �سيئ الحظ، بحركة 
ترويج بريئة في ظاهرها �أثارت غ�ضب م�ؤ�س�سة البي�سبول – وجعلته محبّبًا 
ا لدى معجبي البي�سبول – ومفادها �أنه ما دام النا�س يلعبون هذه اللعبة  جدًّ
�سوف يُذْكَر هو ب�أنه الرجل الذي »و�ضع قزمًا في موقع حامل الم�ضرب«. 
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�أهدى �إدي جيدل الذي يبلغ طوله ثلاثة �أقدام و�سبع بو�صات، ويبلغ 
الفودفيل،  نمط  من  هزليات  عادةً  وي�ؤدي  رطلً،  و�ستين  خم�سة  وزنه 
فقد  تميزهم.  التي  النادرة  الفارقة  الأمور  �أحد  البراونز  نادي  فريق 
كان القزم الأول والوحيد الذي ي�ستطيع الح�صول على �شهادة كلاعب، 
الكبرى  المباريات  مجموعات  من  واحدة  في  بي�سبول  مباراة  في  وظهر 
�أربع رميات  في الدوري الأمريكي، وتحريًا للحقيقة وللتاريخ، فقد قطع 
اء  بعدَّ فورًا  ا�ستبداله  تم  الأولى  القاعدة  �إلى  و�صوله  وعند  �أخطاء،  بلا 
اء لم يتمكن من الرك�ض �أبعد من القاعدة  احتياطي. والواقع �أن ذلك العدَّ
الثالثة وخ�سر فريق براونز المباراة. لكن الهدير الذي �أطلقه ڤيك، كان 

�سيجعلكم تظنون �أنه و�صف اللاعب الأ�سطورة بيب روث بالمخنث. 

كما قام ڤيك ب�إدارة خم�سة �أندية للبي�سبول، ثلاثة منها في الدوريات 
البطولات،  �أعلام  على  وح�صل  الأ�صغر،  الدوريات  في  واثنان  الممتازة 
ا  وحقّق رقمًا قيا�سيًّا في �أعداد الح�ضور في الدوري الممتاز، وكان عبقريًّ
في ابتكار فكرة ليلة الم�ضرب، وليلة القفازات، وليلة تقدير الم�شجعين، 
النتائج الم�ضاءة،  �أ�سماء اللاعبين على الزي الر�سمي، ولوحات  ع  وو�ضْ
وتو�سيع  فيلد،  ريغلي  مبي�ضات  لإعلانات  باللبلاب  المغطاة  والجدران 
بقيود، ومقترحات  المحددة  الأولية غير  والم�سودة  الممتازة،  الدوريات 

لم يتم تبنيها بعد مثل اللعب بين �أفراد الفريق. 

باخت�صار، كان رجلً ذا ر�ؤية، وبعبارة �أخرى، كان مختلفًا بتفكيره. 
�أول ات�صال لي مع ڤيك ب�سيطًا. لقد التقطت الهاتف وات�صلت به،  كان 
وكان ڤيك يفخر ب�أنه يتوا�صل مع �أي �شخ�ص. على عك�س معظم مالكي 
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الأندية، فقد جاب المن�صات، وتدافع في الزحام مثله مثل عملائه بدلً من 
لااختباء في مق�صورة خا�صة كما كان يفعل �شتاينبرينر. كانت لدى ڤيك 
�آراء حول كل �شيء، وكان يحب �إلقاءها على م�سامع كل من ي�صغي �إليه.

التو�أمين، وجدت نف�سي  المدينتين  الو�ضع ينك�شف في  عندما بد�أ 
جريفيث  لدى  كان  ب�صدده:  كنا  ما  �إليكم  تقريبًا.  يوميًّا  بـڤيك  �أت�صل 
فقرة في عقد �إيجار ملعبه تتيح له ف�سخ العقد �إذا لم يبلغ مجموع ح�ضور 
الأداء  وب�سبب  �سنوات.  توينز 4.2 مليون متفرج خلال فترة ثلاث  فريق 
�ضعيف الم�ستوى، كان مجموع ح�ضور فريق توينز في ال�سنتين ال�سابقتين 
جذب  من  يتمكنوا  �أن  مو�سم 1984  بنهاية  عليهم  كان  �أنه  لدرجة  �سيئًا 
�إلى  المجموع  و�صل  ولو  ال ـ4.2،  مجموع  �إلى  للو�صول  متفرج  2.4 مليون 

الرقم المطلوب لكان على جريفيث لاالتزام بعقد �إيجاره �أمام ميني�سوتا 
لثلاث �سنوات �أخرى.

�إنهاء العقد بعد كل فترة عمل  �أنه كان �سينعم بحرية  بالرغم من 
يعلن  عندما  �أنه  مثله  ونحن  يعلم  كان  فقد  �سنوات،  ثلاث  من  مكونة 
�أ�لًص على منتجه  العقد �سينقلب الجمهور الحانق  �إنهاء  عن رغبته في 
البائ�س، و�سي�ضطر لتحمّل ثلاث �سنوات مقبلة يعاني فيها من الجمهور 

المريع والعجز المالي.

الفريق،  لتح�سين  اللازم  المال  لدفع  ا�ستعداده  عدم  ومع  وهكذا، 
وقد  توينز  نرى فريق  النية ذاتها كي  لدينا  كانت  بيعه.  النية على  عَقَدَ 
لديه  وكانت   ،1984 عام  في  متفرج  مليون   2.4 مجموعه  ح�ضورًا  حققوا 

مجموعة واحدة ليبيعها النادي: �ألا وهي مجموعتنا.
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م�ستحيل،  �شبه  هدفًا  كان  مليونًا    2.4 رقم  �أن  هي  م�شكلتنا  كانت 
كان ڤيك قد حقق رقمًا قيا�سيًّا في الدوري الممتاز لم يتجاوزه �أحد لمدة 
15 �سنة حين تمكن من جذب 2.8 مليون متفرج في نادٍ حامل للقب في 

ولاية كليفلاند. بعد �شهر من بداية مو�سم عام 1984 كان وا�ضحًا �أن فريق 
ميني�سوتا توينز لم يكن �أمامه �أي فر�صة في الأفق.

مينيابولي�س  في  �أحد  مِن  ما  �أن  من  واثقة  فلوريدا  كانت مجموعة 
و�أ�صبحتْ  بعقده،  جريفيث  لإلزام  �شيء  �أي  فعل  ي�ستطيع  بول  �سانت  �أو 
المحببة لديه في �أواخر �شهر �أبريل. تمكنت من القيام بذلك من خلال 
ب�شراء  المجموعة  قامت  حين  ميرفي  غيب  القديم  الند  من  تخلي�صه 
لقاء  النادي  من  بالمائة  والبالغة 43  الأقلية  تمثل  التي  ميرفي  ح�صة 

11 مليون دولار.

لبيع ح�صته  العرو�ض  كافة  منفتح على  �أنه  �أعلن جريفيث  عندها 
على  دولار  مليون   50 بقيمة  العرو�ض  هذه  دامت  ما  الأكثرية  تمثل  التي 
الأقل، وهو المبلغ الذي كان قد تقا�ضاه نادي ديترويت Detroit ال�ساعي 
عنه  �ستتك�شف  ما  بانتظار  جانبًا  كالفين  تنحّى  عندئذ  اللقب.  وراء 
حرب العرو�ض والمزايدات بين تامبا Tampa وميني�سوتا ل�شراء الأ�سهم 

المتبقية.

في  المجتمع  تم�سك  كان  بالاعتبار  ي�ضعه  لم  الذي  ال�شيء  لكن 
المدينتين التو�أمين بتاريخهما وذاكرة بيل ڤيك طويلة الأمد. قبل خم�س 
 Chicago �سوك�س  وايت  �شيكاغو  نادي  �سنة كان ڤيك هو مالك  وع�شرين 
للدوري الأمريكي ل�صالح  بالت�صويت خلال اجتماع  White Socks، وقام 
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 Washington �سيناتورز  وا�شنطن  فريق  امتياز  حق  بنقل  جريفيث  فكرة 
على  ينبغي  �أنه  ڤيك  �شَعَر  المقابل  وفي  ميني�سوتا،  فريق  �إلى   Senators

جريفيث دعم عر�ضه للح�صول على حق لاامتياز الذي من ��شأنه تو�سعة 
فريق وا�شنطن Washington الذي كان قد �شغر للتو. ظن ڤيك �أن جريفيث 
قد تراجع عن ال�صفقة عندما �صوت ل�صالح مجموعة �أخرى. كان هذا 
�ص  خ�صَّ �أن  �إلَّ  منه  كان  فما  �أبدًا،  ين�ساه  �أن  فيك  ي�ستطع  لم  ت�صرّفًا 
Veeck as in Wreck للحديث عن  ف�لًص كاملً من كتاب �سيرته الذاتية 
به  �أ�صيب  قديمًا  جرحًا  ا  �أي�ضً ت�ضمن  مو�ضوع  وهو  جريفيث،  ازدواجية 
قبل �سنوات عدة عندما تخلّى كلارك جريفيث، عمُّ جريفيث، عن وعد 

.Baltimore بال�سماح لـڤيك بنقل امتياز براونز �إلى بالتيمور

�أخبرني ڤيك �أنه لو �أمكننا تحقيق مبيعات تذاكر كافية لرفع عدد 
جريفيث  يلين  ف�سوف  متفرج،  مليون   2.4 �إلى   1984 عام  في  الح�ضور 
ويبيعنا ب�سعرنا نحن وهو يعلم �أنه �إن لم يتم بيع النادي ونقله �إلى تامبا 
�إدارته  بمقدوره  يكون  لن  �أنه  لدرجة  كبيرًا  الم�شجعين  �سخط  ف�سيكون 

فيما بعد.

تحمله  ي�ستطع  لم  ال�ضغط،  تحمل  ي�ستطيع  لا  »كالفن  ڤيك:  قال 
في  العمل  امتياز  يذهب  لكي  الت�صويت  على  عائلته  �أجبرته  عندما 
من  واثق  و�أنا   ،1961 عام  في  كوي�سادا  الجنرال  �صديقها  �إلى  وا�شنطن 
بيع جميع  لت�ضمن  المالية  القدرات  لديك  �أن  يرى  يقاوم عندما  لن  �أنه 

التذاكر«.

ربما، لكنها كانت مقامرة خطرة.
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ا �أن رقم الـ 2.4 مليون يجب �أن ي�صل �إليه  كان جريفيث ي�سخر مدعيًّ
عدد المعجبين الحا�ضرين فعلً في الملعب. حتى لو وزّعنا التذاكر مجانًا 
ما كنا لن�ضمن �أن ي�صل عدد الداخلين من بوابات الملعب الدوارة �إلى 
2.4 مليون. والمخيف �أكثر هو �أن المبلغ الذي يقدر بنحو 6 ملايين دولار 

الذي جمعناه من �أفراد مجموعتنا لم يكن كافيًا كمبلغ ل�ضمان ح�ضور 2.4 
من المتفرجين، �سواء كانوا معجبين وم�شجعين �أملا . ما ت�شتريه 6 مليون 
دولار هو 1.4 مليون تذكرة. قد لا يكون هذا كافيًا. لم يكن بمقدورنا الت�أكد 
من مدى عمق البئر؛ لأنه ما لم يكن هنالك مليون معجب �آخرون م�ستعدين 
لدفع ثمن التذاكر من جيوبهم – ثمنًا لبطاقات لي�ست �أف�ضل من التذاكر 

التي كنا �سنوزعها مجانًا- فلن ن�صل �إلى رقم 2.4 مليون.

جريفيث  عائلة  من  بالانتقام  يحلم  كان  الذي  ڤيك  قت  �صدَّ لكني 
�آخر  �شخ�ص  �أي  من  �أف�ضل  خ�صمه  يعرف  كان  وحتمًا  قرن،  ربع  طوال 

على وجه الأر�ض. 

قمت بتقديم الم�ساعدة من خلال تجميع عدد من الداعمين ذوي 
الت�أثير، وعقدت م�ؤتمرات �صحفية في كل مكان من الولاية، و�أقمت مكاتب 
لبيع وتوزيع التذاكر، وم�شيت ذات يوم من �أيام �شهر مايو �إلى ك�شك تذاكر 
 Herbert Humphrey Metrodom توينز في ملعب هربرت همفري ميترودوم
ة الجال�سة خلف الطاولة: »�أرغب  ومعي طاقم من المرا�سلين وقلت لل�صبيَّ

في �شراء 15 �ألف تذكرة لمباراة الليلة لو �سمحت«.

ا ما �إذا  منذ ذلك الحين، �سارت الأمور ب�سلا�سة. لم �أكن �أعرف حقًّ
�إذا  المال  من  المزيد  على  للح�صول  م�ؤيدينا  �إلى  العودة  ب�إمكاني  كان 



43

الف�صل الأول: »رجاء، �أود الح�صول على 15000 بطاقة لمباراة اليوم«

ال�سباق  ب�أن  كالفين  لإقناع  كافيًا  كان  لدينا  كان  ما  لكن  �إليه،  احتجنا 
�أ�صوله  �أكبر  على  يتفرج  �أن  �أو  لنا،  يبيع  �أن  �إما  عليه  وكان  جاريًا،  كان 
الثابتة وهو يغرق في بحر من الخ�سائر المالية على مدى ال�سنوات الثلاث 

المقبلة. 

 Minneapolis مينيابولي�س  في  الم�صرفيِّ  بوهلاد  كارل  �إلى  باع 
Bank مقابل مبلغ �أقل بكثير من مبلغ الـ50 مليون دولار الذي قدمه فريق 

كليفلاند  نادي  قبله  الذي  دولار  مليون   32 البالغ  المبلغ  �أو  ديترويت، 
امتياز  قيمة  متو�سط  ارتفع  )بالت�أكيد  تقريبًا.  عام  مدة  بعد   Cleveland

�إلى  بطولة دوري البي�سبول الكبرى في ال�سنوات الأخيرة ارتفاعًا هائلً 
�أكثر من 260 مليون دولار، وارتفعت قيمة نادي اليانكيز The Yankees ذي 
البدلات المخططة عدة �أ�ضعاف(، بعد ذلك، رتبّ بوهلاد ب�سهولة �شراء 
�أ�سهم الأقلية التي تحتفظ بها مجموعة تامبا، وكانت تلك نهاية ع�صر 

جريفيث.

وماذا عن ڤيك؟ لم يك�سب ڤيك قر�شًا واحدًا من كل ذلك، ولم يُذكر 
ا�سمه حتى ولو مرة على الإطلاق في ال�صحف في ما يتعلق بمجريات هذه 
ك الآخرون ل�سنوات باعتباره �ساعيًا  العملية. الرجل الذي �سخر منه المُلَّ
خلف ال�شهرة ولااهتمام، لم تكن لديه الرغبة في �أن يُعزى له الف�ضل في 
الن�صر الذي كان قد دبَّره. كان بب�ساطة را�ضيًا ب�أن ي�ستمتع بمعرفة �أنه 

قد ث�أر لنف�سه من جرح قديم. 

�أن ي�صدق، ا�ستغرق الأمر ثلاث �سنوات فقط  وكما لا يمكن لأحد 
لإثبات حكمة ت�صرفنا، واليوم و�أنا �أكتب هذا، برز ع�صر جديد. 
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تاريخ  ولأول مرة في  بوهلاد،  م�ؤ�س�سة  العدائية في  الإدارة  بف�ضل 
فريق  �شخ�ص، حيث حقق  مليوني  �أكثر من  الح�ضور  بلغ عدد  لاامتياز، 
الجدل  ا�ستمرار  ومع  الآن،  حتى  الم�ستحيل«.  »بالحلم  ي�سمى  ما  توينز 
ا من هذا الرقم. مع نهاية  حول ا�ستاد جديد، لا يزال الح�ضور قريبًا جدًّ
الألفية، حقق نادي فريق توينز بع�ض لاانت�صارات في المباريات الجارية 
المباريات  �أخرى في  ي�شاركون مرة  الفرعية، وها هم  المجموعات  بين 

الفا�صلة في الدوري الأمريكي في خريف عام 2004. 

�أ�صبح �شهر �أكتوبر/ت�شرين الأول 1987 ذكرى دائمة باعتباره ال�شهر 
عانوا طويلً،  الذين  توينز م�شجعيهم  ميني�سوتا  فريق  فيه  �أده�ش  الذي 
�إلى  للو�صول  الأمريكي  اللقب  حامل  بدوري  الفريق  فاز  عندما  وذلك 
لي�صبحوا  المباريات  ب�سل�سلة  بالفوز  الجمهور  ثم فاج�أوا  العالم،  بطولة 
�أبطال العالم في البي�سبول. في بداية المو�سم، كان المراهنون في لا�س 
فيغا�س قد حددوا �أن فر�ص حدوث ذلك كانت 1/150. �أدى �صعود فريق 
�إ�شعال  �إلى  العالم  ببطولة  الفوز  �إلى  الأخير  المركز  من  المذهل  توينز 
بركان من الفخر ولااتحاد وح�سن النية ما �أدى �إلى �شحن الغرب الأو�سط 

ب�أكمله بالطاقة، و�أعطى نتائج اقت�صادية لا ت�صدّق.

قام بيل ڤيك بما هو �أكثر من �إطلاعي على لااقت�صاديات الغريبة 
في  يفيد  در�سًا  ا  �أي�ضً علّمني  فقد  الكبار،  دوري  في  البي�سبول  لعبة  في 

طيف وا�سع من مجالات الأعمال. 

يمكن حل معظم م�شكلات العمل �إذا ا�ستطعتم تعليم �أنف�سكم النظر 
�إلى ما هو �أبعد من رمز الدولار. يدور عالم الأعمال حول الب�شر، نحن 
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لا ندخل فيه من �أجل المال. يعبر مدرب القتال جيل كلان�سي عن ذلك، 
ب�شكل طبيعي، وبلا مواربة �أو مجاملة؛ فيقول: »لي�س ال�سبب في بقائي في 

هذه اللعبة مدة ثلاثين عامًا هو �أن �أ�صبح ثريًّا، بل �أن �أث�أر لنف�سي«.

يتطلب الأمر جميع �أنواع الأ�صدقاء، هذا هو ال�سبب في �أنه لا يوجد 
من يعرف كل الإجابات، هذا الكتاب لا يعلمكم كيف وماذا ت�شترون ب�سعر 
�س�أحاول م�ساعدتكم في ك�سب  بدل ذلك،  ب�سعر غال،  وتبيعون  رخي�ص 

المال عن طريق منحكم فهمًا �أف�ضل للنا�س. 

الدر�س الأول الذي �أقدّمه هو واحد من الدرو�س الأولى التي تعلمتها 
عمري  من  ع�شرة  الحادية  في  كنت  تجارية.  �صفقة  �أول  �أبرمت  عندما 
وفزت بجائزة لأنني بعت �أكبر عدد من تذاكر مباراة البي�سبول لاافتتاحية 
لفريق بول �سينت�س Paul Saints من مدينة �سانت بول Saint Paul. حقّقتُ 
هذه ال�ضربة الريادية لدخول عالم الأعمال عن طريق �إخبار �أ�صدقائي 
غرفة  �إلى  �إدخالهم  ب�إمكاني  ف�سيكون  مني،  تذاكرهم  ا�شتروا  �إذا  �أنهم 
تغيير الملاب�س لمقابلة لاعبي الكرة. كان المفتر�ض �أن يكون �أمرًا �سهلً، 
فبما �أن والدي كان مرا�سل وكالة �أ�سو�شيتيدبري�س Associated Press في 

المدينة، كان يعرف كل لاعب كرة في الفريق. 

في  م�سبقًا.  ذلك  عن  �س�ؤاله  عناء  نف�سي  �أكلّف  لم  الحظ،  ل�سوء 
تلك  )في  مينيابولي�س  في  �سيا�سي  تجمع  بتغطية  يقوم  كان  اللعبة،  يوم 
�أني  ومع  عام(،  بوجه  يعملون  الأطباء،  مثل  ال�صحفيون،  كان  الأيام، 
بذلت ق�صارى جهدي بلعب تمثيلية »�أنا ابن جاك ماكاي«، وبالرغم من 
�أني كنت �أرى كل �أع�ضاء الفريق يجل�سون هناك بملاب�سهم الداخلية من 
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ماركة �سكيفي وهم ي�شربون البيرة، لم �أتمكّن من المخادعة ل�شق طريقي 
وتجاوز الرجل عند باب مقر النادي.

كانت  �أ�صدقائي  مع  م�صداقيتي  لكن  �سالمًا،  المنزل  �إلى  و�صلت 
الأكبر  العدد  لبيع  الكبيرة  جائزتي  �أن  معرفتي  �سوءًا  الأمر  زاد  �صفرًا، 
كانت بطاقة دخول  لقد  المطاف.  نهاية  كبيرة في  تكن  لم  التذاكر  من 
مو�سمية، �أي ذلك النوع من لاامتياز الذي كان يمكن �أن يح�صل عليه �أبي 

�إذا طلب ذلك. 

لقد علمتني هذه الطريقة في دخول عالم الت�سويق در�سين يتعلمهما 
�أي  ب�إمكان  �أعلى بكثير مما توجب عليَّ دفعه.  كثير من البالغين بتكلفة 
بما  الحقيقة  لتو�سيع  ا�ستعداد  كان على  �إذا  الطلبية  ببيع  الفوز  �شخ�ص 
�أنتم لا تُعدون فائزين  �أو لا،  فيه الكفاية. و�سواء �أكنتم تقولون الحقيقة 
الفوز  الكبيرة الأولى. علامة المحترف هي  الفوز بهذه الطلبية  لمجرد 
ب�إعادة تثبيت الطلبية. في عالم الإعلانات، �صاغوا هذه العبارة بطريقة 
تعلمت  لقد  الح�سابات«.  ق�سم  ويخ�سرها  المبدعون؛  بها  »يفوز  مختلفة: 
العالم يتحينون  �أنحاء  النوادي في كل  اليوم: رجال  �آخر في ذلك  �شيئًا 
كنت  كلما  يراقبونك.  لكنهم  تراقبهم  لا  قد  عليك.  للق�ضاء  الفر�صة 
ا في مجال  ا مهمًّ متعجرفًا، �سواء �أكنت طفلً في الحادية ع�شرة �أو �شخ�صً

الأعمال، زاد احتمال عثورهم عليك للانتقام منك. 

ها قد بد�أت ال�صورة تت�ضح �أمامكم. 

العبارات  من  طويلة  قائمة  لي�س  الكتاب  هذا  في  �ستقر�ؤونه  ما 
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على  �ساعدت  التي  ال�سريعة  الحاذقة  والملاحظات  الخارقة  الختامية 
�صيد ال�سمكة الكبيرة.

بل �ستجدون الطريقة التي و�صلت بها الأ�سماك الكبيرة �إلى ما و�صلت 
ا �أن ت�صبحوا �أ�سماكًا كبيرة. �إليه، والطريقة التي �ستمكنكّم �أنتم �أي�ضً

❢❢
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الدر�س الأول:

 لي�س المهم كم تبلغ قيمتها 
بل كم يعتقد النا�س �أنها ت�ساوي

يت��م تقدي��م متح��دث �إل��ى غرف��ة مليئ��ة ب�أ�ش��خا�ص الذي��ن ل��م ي��روه 
�أو ي�س��معوه م��ن قب��ل. يب��د�أ عر�ض��ه التقديم��ي بم��د ي��ده ف��ي جيب��ه، ويم�س��ك 
بورق��ة نقدي��ة بقيم��ة ع�ش��رين دولارًا، ويق��ول: »ه��ذه الع�ش��رين معرو�ض��ة 

للبي��ع مقاب��ل دولار واح��د بال�ضب��ط. م��ن يري��د �ش��راءها؟« 

ح�سنًا، كونوا �صادقين، هل تقفزون واقفين على �أقدامكم محدِثين 
كل  يفعله  ما  لتروا  ثوانٍ  ب�ضع  تنتظرون  �أم  انتباهه؟  لجذب  �ضجيجًا 

�شخ�ص �آخر، وبعد �أن ترتفع يدٌ �أو اثنتان، �سترفعون �أيديكم؟ 

�إذا كنتم �أحد �أولئك المترددّين، ف�أنتم طبيعيون. لقد تعلمنا طوال 
حياتنا �أن المغفلين فقط هم من يقعون فري�سة لمثل هذه ال�صفقات. لكن 
بمجرد ا�ستعداد �شخ�ص �آخر لاغتنام الفر�صة، وعدم امتلاكنا لمعلومات 
�أف�ضل، �سترتفع �أيدينا ال�صغيرة الج�شعة، ويغلب علينا الم�ضي مع التيار، 
�أننا  والأرجح  الطلب،  ازداد  �أ�سرع،  ب�شكل  الآخرين  �أيدي  ارتفعت  وكلما 
القيمة  من  ال�شيء  ي�ستحقه  بما  �إح�سا�سنا  ن�ستمد  لا  منه.  جزءًا  نكون 
الجوهرية فيه - �سواء كانت ال�صفقة هي بيع ورقة الع�شرين دولار بدولار 
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واحد، �أو �أزهار الزنبق ذات الأ�شكال غير العادية، �أو جوهرة نادرة – بل 
ن�ستمده من �إح�سا�سنا بمقدار رغبة الآخرين فيه وطلبهم له. 

ح�سنًا، �ستقولون هذا هو منهاج مبادئ مادة الت�سويق في الجامعة. 
الكل يعرف ذلك، لكن ما علاقة الأمر بالعالم الحقيقي؟ 

له علاقة كبيرة، كما تبيَّن لنا. 

�أمريكا  في  الرجال  �أغنى  من  �أربعة  عن  ق�صة  لكم  �أحكي  �أن  �أود 
ال�شمالية الذين لم يفهموا هذا المعتقد الب�سيط للغاية. 

ربما يمكننا تعلم �شيء منه. 

في  )وربما  الولاية  في  قيمة  الأكثر  العقارات  ال�ضواحي.  الم�شهد: 
�ستغدو  ال�ضواحي،  في  الممتازة  العقارات  من  فدانًا  خم�سون  الدولة(، 
ونبني  القديم  الريا�ضي  ا�ستادنا  نهدم  العقاري، عندما  للتطوير  متاحة 
�أ�شقاء  واحدًا جديدًا في و�سط المدينة. بداية الم�شهد والدخول: �أربعة 
يدعون غيرميزيان - �أربعة رجال من مدينة �إدمونتون Edmonton في كندا 
ومن  اد  �سجَّ كتجار  بداية  �أغنياء  �أ�صبحوا  قد  كانوا  �إيران.  من  و�أ�صلهم 
ثم كمطورين عقاريين. �إن �أف�ضل �إنجازاتهم حتى الآن هو مركز وي�ست 
�إدمونتون التجاري West Edmonton Mall، وهو الأكبر في العالم، وبالكاد 
يمكن لمول �أمريكا �أن يكون هو »مركز الت�سوق« الملائم لذوقكم:  لاتت�ضمن 
حركات الإخوة غيرميزيان الت�سويقية الحجم الهائل في الأعمال وح�سب 
كاملً  مجمعًا  ا  �أي�ضً لكن  �إلخ(  المطاعم،  الخدمات،  المتاجر،  )مئات 
للترفيه، وبحيرة داخلية م�ساحتها 21 فدانًا، ومدينة �ألعاب ترفيهية فيها 
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25 لعبة للزوار، وفندق فانتازيلاند Fantasyland Hotel الفخم الذي تبلغ 

50 مليون دولار. ي�سمي الإخوة غيرميزيان هذا المركز التجاري  تكلفته 
»�أعجوبة الدنيا الثامنة«، ويتفق معهم في ذلك مئات الآلاف من ال�سياح. 
يقال حاليًا �إن مول �أمريكا ي�ستقطب المزيد من الزوار كل عام �أكثر من 

غراند كانيون، وجري�سلاند وديزني لاند، مجتمعين. 

ا رائعًا. �إنهم يرغبون في �أن يبنوا على  يقدم الإخوة غيرميزيان عر�ضً
موقع لاا�ستاد القديم م�شروع تطوير عقاري بقيمة 1.5 مليار دولار يوفر 
40 �ألف فر�صة عمل جديدة )�صديقة للبيئة( ووفق �أجور اتحاد العمال، 

وي�ستخدمون قطعة �أر�ض �شاغرة لا تقدم بو�ضعها الحالي  لاوظائف ولا 
�ضرائب بقر�ش واحد، و�ستجذب ملايين الزوار �إلى الولاية كل عام. 

خا�صة  لجل�سة  للدعوة  ا  وم�ستعدًّ بفكرتهم  م�سرورًا  المحافظ  كان 
لتح�صيل  ال�سريعة  الطرق  تح�سين  قانون  لإقرار  الت�شريعي  للمجل�س 
الإخوة  مقترح  �ستعطي  التي  المجموعة  وهي  ذلك،  �إلى  وما  ال�ضرائب، 

غيرميزيان ال�ضوء الأخ�ضر. 

يبدو هذا الم�شروع تمامًا مثل نوعية الم�شاريع التي تلهث كل ولاية 
بكل ما �أوتيت من قوة للح�صول عليها. )في الواقع، قبل �أ�شهر قليلة من 
في  الت�شريعية  الهيئة  تراجعت  ال�ساحة،  في  غيرميزيان  الإخوة  ظهور 
لجذب  فا�شلة  محاولة  في  و�سعها  في  ما  كل  وفعلت  الوراء،  �إلى  الولاية 
Saturn الجديدة �ساتورن General Motors م�صانع �سيارة جنرال موتورز
�إلى الولاية – وهي من��شأة �أقل جاذبية من الم�شروع الذي يقترحه عمالقة 
�إن  غيرميزيان.  الإخوة  اقتراح  يبرّر  ما  يوجد  لا  الأربعة(.  العقارات 
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ال�ضريبية  والإعفاءات  الت�شريعية  الم�ساعدة  على  للح�صول  طلباتهم 
معقولة �إلى حدٍّ ما، ولديهم دعم مالي قوي و�سمعة طيبة تدل على �أنهم 

قادرون على القيام بما يقترحونه بال�ضبط. 

اللقب  لنطلق  تقريبًا  الأمر  ي�ستغرقه  الذي  الوقت  في  ذلك،  ومع 
تلو  الواحد  وجوههم  في  الأبواب  تغلق  المده�شون«  غيرميزيان  »الإخوة 
الآخر، و�سرعان ما يتراجع الحاكم وي�سحب دعمه. كل ذلك نتيجة لخط�أ 
تقترح  �أن  �أجل  ال�صفقة؛ فمن  لهذه  العامة  العلاقات  ب�سيط في مقاربة 

�شيئًا ما، يجب عليك �أولً توليد الطلب عليه.

يمكن �أن �أقف على زاوية �شارع طوال اليوم ومعي �أوراق نقدية من 
�ض  فئة ع�شرين دولارًا لأبيعها ب�سعر دولار واحد ولا �أنجح �سوى ب�أن �أعرِّ
ا رائعًا كهذا؟  �أحدًا ما �سيقدم عر�ضً �أن  نف�سي للاعتقال. من �سي�صدق 
يجب �أن يكون هناك �صيد جذاب. لو �أن الإخوة غيرميزيان فعلوا ما كانت 
�شركة جنرال موتورز قد فعلته قبل ب�ضعة �أ�شهر – �أن يعلنوا �أنهم �سيبنون 
من��شآتهم في الموقع الذي يقدم لهم �أف�ضل �صفقة - بدلً من �أن يقدموا 
ا تخبطنا فيما بيننا لجذبهم، ما كان  لنا مثل هذه ال�صفقة الجيدة - لكنَّ
�سيتوجب عليهم �إخبارنا لماذا كان اقتراحهم جذابًا. كنا �سنقول لأنف�سنا 
�إنه نف�س  �إن ال�سبب هو �أن الآخرين كانوا يتناف�سون على ذلك العر�ض. 
لكن  عام.  مائة  قبل  �سوير  لتوم  فين  هاك  علَّمه  الذي  القديم  الدر�س 
ال�سور  بطلاء  ليقوموا  لأ�صدقائه  �سوير  توم  خدعة  حكاية  تكن  لم  ربما 
ا عنه من بين الحكايات التي رويت للإخوة غيرميزيان في  الأبي�ض عو�ضً

طفولتهم. 
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ب�إقناع  المتمثل  الب�سيط  العمل  لي�س  �إنه  البيع،  فن  لي�س  الت�سويق 
الم�شتري  بها  يقتنع  التي  الظروف  تهيئة  فن  �إنه  بال�شراء،  ما  �شخ�ص 
نف�سه، ولي�س هناك ما هو �أكثر �إقناعًا من دليل قاطع على �أن الآخرين 

يريدون �شراء نف�س ال�شيء.

❢❢
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الدر�س الثاني:

هناك اعترا�ضات على كل مقترح مهما كان جذابًا، ي�ضبط 

رجال المبيعات الجيّدون الظروف بحيث يقوم الزبون 

ببيع نف�سه بغ�ضّ النظر عن الاعترا�ضات

الأمريكي��ة  الخط��ة  لو�ص��ف  ب�س��يطة  طريق��ةٌ  اليابانيي��ن  ل��دى 
د.  النموذجي��ة ف��ي الت�س��ويق: ه��ل �أن��ت م�س��تعد؟ �أطل��ق الن��ار! ث��م �س��دِّ

�أن  يمكن  كان  غيرميزيان.  الإخوة  مقاربة  هذه  كانت  يبدو  ما  على 
ببيعه؟ كيف  �أقوم  الذي  الب�سيطة: ما  الأ�سئلة  �أنف�سهم بع�ض  يطرحوا على 
ا؟ بدلً من  يمكنني �إيجاد الطلب عليه؟ لمن �أقوم ببيعه وما الذي يريدونه حقًّ
ذلك وبب�ساطة قفزوا في البركة وبد�أوا بتقديم العرو�ض والت�سويق. دعونا 
�إليها فيما �إذا قام بها الإخوة  نرى ما هي النتيجة النهائية التي �سي�صلون 

غيرميزيان بطريقة مختلفة. 

جزئيًّا.  ال�ضرائب؟  و�إيرادات  وظائف  لا.  مولً؟  يبيعون  كانوا  هل 
التبجح بامتلاكهم حقوق �شيء ما يريده �شخ�ص �آخر؟ على الأغلب. 
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هذا النوع من البيع حيث يجب على العميل الت�أهل والتناف�س للح�صول 
على المنتج هو حلم البائع. وهذه هي الطريقة الوحيدة التي يمكنكم من 
خلالها بيع منتجات ذات قيمة جوهرية محدودة لكنها ذات جاذبية رائعة.

�أنتم تعتقدون �أنني �أتحدث عن ال�سيارات الم�ستوردة باهظة الثمن 
�أ�سعار  بطاقات  لها  ال�سيارات  تلك  �صحيحًا.  لي�س  هذا  والمجوهرات؟ 
م�شاريع  مثل  الثمن،  باهظة  الألعاب  ببع�ض  مقارنتها  عند  ا  جدًّ �صغيرة 
مبرر  �أي  يوجد  لا  الكبرى.  الدوريات  في  ولاامتيازات  العقاري  التطوير 
التي  والمدن  الأفراد  يتحملها  التي  ال�ضخمة  للنفقات  اقت�صادي مح�ض 
تهدف �إلى لاا�ستحواذ على الجواهر الملكية، هذه التي لا غر�ض لها �سوى 
التبجح وتح�سين المظهر. ما القيمة التي تقدرونها ثمنًا للغرور �أو التفرد؟ 

جنرال  �شركة  قامت  الذي  الموقف  من  النوع  هو  بال�ضبط  وهذا 
موتورز بتهيئته بالن�سبة لم�صنع �سيارة �ساتورن. 

لو كنتم الإخوة غيرميزيان، كيف كنتم �ست�ؤمنون نف�س الطلب؟

�أولً، من خلال الإقامة في �إدمونتون، ذلك المنزل الغام�ض ذوا لجمال 
الغريب والغنى الفاح�ش والمثير للده�شة، بدلً من الركوب على متن �أول 
لبيع  البلاد  �أنحاء  جميع  في  موتورز  جنرال  م�س�ؤولو  ي�سافر  لم  طائرة. 
بينما  الخلف  في  ووقفوا  ديترويت  من  �إعلانات  �أ�صدروا  بل  عرو�ضهم. 
مناخ  تهيئة  موتورز �ضرورة  �أدركت جنرال  �إليهم.  ي�أتون  كان عملا�ؤهم 
ي�صبح فيه العملاء بائعين با�سمها، و�أ�صبحت نوعًا من الحَكَم الذي يقرر 
من �سيفوز بالبيع. )من الم�ؤ�سف للغاية �أن جنرال موتورز لم تتعلم �أبدًا 
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ت�صنيع �أو بيع �سيارة �ساتورن ب�شكل �أف�ضل من بيعها لم�صنع ال�سيارة ذاتها. 
وفقًا ل�صحيفة ديترويت نيوز Detroit New في 2004، »مثلت �ساتورن حوالي 
6 بالمائة من �سيارات جنرال موتورز المبيعة في الولايات المتحدة، ولم 

تدرَّ المال �إلا في واحدة فقط من ال�سنوات الـ 13 الما�ضية«(.

ح�سنًا، لماذا لم يتمكن �أربعة رجال �أعمال حكماء مثل الإخوة غيرميزيان 
من ر�ؤية ذلك عندما قرروا القيام بحركتهم؟ لماذا، وبكل بب�ساطة، ارتكبوا 

خط�أ عر�ض �أوراقهم المالية من فئة 20 دولارًا �أمام جمهور مت�شكك؟

�أحد الأ�سباب هو �أنهم ظنوا �أنه �إذا كان لديهم دعم من الحاكم، 
ف�إن هذا �سيكون كافيًا. هذا خط�أ. 

لقد ن�سوا طرح �س�ؤالين �إ�ضافيين: مَن هم عملائي الحقيقيون؟ ما 
ا؟  الذي يريدونه حقًّ

لديهم جزء من الإجابة ال�صحيحة: كان عملا�ؤهم النهائيون هم 
برامج  على  �سي�صادقون  الذين  هم  ال�سيا�سيون  غيرهم.  لا  ال�سيا�سيون 
التمويل والحوافز التي تجعل مثل هذه ال�صفقات تنجح. بمجرد الح�صول 
على هذه الموافقة، ي�صبح كل �شيء �آخر ب�سيطًا: �سيكون ممكنًا ح�ساب 
التكلفة التي يجب دفعها لقاء كل قدم مربع من الم�ساحة، وعدد الدولارات 
�إلى  للو�صول  �إلى ذلك. لكن  ال�ضروريين، وما  العملاء  المطلوبة لإغراء 
الإخوة  �أثناء حر�ص  تفهموا كيفية تحفيزهم. في  �أن  ال�سيا�سيين، يجب 
اع القرار على الإدلاء بالأ�صوات، والتوقيع على  غيرميزيان على حث �صنَّ
الأوراق، ولاابت�سام للكاميرات حتى يت�سنى لعجلة تطوير الم�شروع الدوران، 
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لم يتمكنوا من ر�ؤية احتياجات عملائهم الحقيقية. كان لعملاء الإخوة 
ا. بد�أ ال�سيا�سيون ي�شعرون  غيرميزيان، �أي ال�سيا�سيين، عملاء لهم �أي�ضً
ا،  بالقلق. هل كانوا يقدمون لعملائهم، �أي الناخبين، �شيئًا يريدونه حقًّ
�أخرى في لاانتخابات القادمة؟ وهنا حدث  �شيئًا يجعلهم ي�صوتون مرة 

الجزء التالي من الغلطة الم�سماة غلطة المليار دولار.

❢❢
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الدر�س الثالث:

 معرفة �شيء ما عن زبونك لا تقلّ �أهمية 
عن معرفة كل �شيء عن منتجك

خذوا ال�سيا�س��يين، على �س��بيل المثال. �س��يدعم ال�سيا�سي اقتراحكم 
فقط ما دام هذا لااقتراح ذا �شعبية �سيا�سية �أو مجزيًا ب�شكل غير اعتيادي. 

بقيتنا.  من  موثوقية  �أو  �صدقًا  �أقل  لاا�ستفتاءات  �أن  يعني  لا  هذا 
ب�شكل  المواقف  تغيير  ال�سيا�سيين  على  يجب  �أنه  هو  الأمر  في  ما  جل 
متوا�صل لمواكبة الأ�شخا�ص الذين من المفتر�ض �أنهم يقودونهم. يميل 
يكونوا  �أن  �إلى  وا�شنطن،  مثل  البعيدة  الأماكن  في  وخا�صة  الم�شرعون، 
لتدقيق  يخ�ضعون  الذين  المدن  في  المحافظين  من  قليلً  موثوقية  �أقل 
محلي �أ�شدّ، لكن يبقى المبد�أ نف�سه مطبقًا في كلتا الحالتين. من واجب 
ال�شخ�ص الذي يريد �شيئًا ما من �سيا�سي ما يلي: )�أ( تهيئة المناخ العام 
�أو )ب( فعل كل ما هو  �أمرًا جذابًا،  الذي يجعل من دعم هذا الموقف 
مثل   - لآخر  وقت  من  الجميل  رد  من  ال�سيا�سيون  يتمكن  حتى  �ضروري 

جمع التبرعات �أو حتى العمل التنظيمي. 

قبل اختيار تكتيك �أو �آخر، من الأف�ضل �أن تكونوا متيقنين ممن تتعاملون 
معهم. في هذه الحالة، كان المحافظ هو ذلك النوع من ال�سيا�سيين الذي 



60

ا ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّ

ا. توجه كل من الإخوة غيرميزيان  يعتقد �أن لديه �شيئًا يريده ناخبوه حقًّ
والحاكم معًا بالحديث �إلى العلن، وعندما �أ�صبح وا�ضحًا ب�سرعة �أن الإخوة 

لم يخلقوا مناخًا منا�سبًا لدى الر�أي العام، تراجع الحاكم. 

فقاموا  الر�سالة  �أخيرًا  فهموا  لقد  غيرميزيان،  للإخوة  �إن�صافًا 
با�ستئجار جماعات ال�ضغط المحلية، و�أعادوا ترتيب الأمور مرة �أخرى. 
الهيئة  في  الدولارات  ملايين  من  مئات  عدة  طلبوا  قد  كانوا  �أن  بعد 
الت�شريعية وبا�ؤوا بف�شل تام، ح�صلوا على الم�ساعدة على م�ستوى مجل�س 
مركز  عليه  نطلق  �أن  يمكن  الذي   - الم�صغر  الحالي  والإ�صدار  البلدة. 
الإخوة  �أن��شأ  الواقع،  في  �أكبر.  يكون  �أن  له  ممكنًا  كان   - �صغير  تجاري 
غيرمزيان مركز �إدمونتون الغربية التجاري West Edmonton Mall الذي 
تبلغ م�ساحته 5.3 مليون قدم مربع في �ألبرتا، كندا، �أكبر مركز للت�سوق 

في العالم في عام 1981. 

لا يعني تحديد العميل �أنكم �ستتقدمون بعر�ضكم �إليه مبا�شرة. كان 
ا. ما كان يجدر بالإخوة  بيع الحاكم في هذه الحالة �سهلً... �سهلً جدًّ
غيرميزيان �أن يفعلوه هو: �أولً بناء بنية دعم من »الأ�شخا�ص الم�ؤثرين« 
حول ذلك الحاكم - ال�صحافة والنقابات والر�أي العام، وحزبه، وما �إلى 
يت�ضمن ذلك جهدًا  الرئي�سي.  الرجل  �إلى  بالعر�ض  التقدم  قبل  ذلك - 
احترافيًّا من العلاقات العامة: ق�ص�ص ت�صدح بمديح مركزهم التجاري 
لا�ستقطاب  وتخطّط  تتناف�س  التي  المدن  عن  ت�سريبات  �أ�لًص،  الناجح 
اع  الإخوة غيرميزيان، تن�سيق توليد طلب على هذا المنتج من كبار �صنَّ
الر�أي. لم يتم و�ضع �أي من هذه الأ�س�س. ل�سوء حظ )الإخوة غيرميزيان( 
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الوقت قد حان  لديه طاقم، كان  لي�س  �أنه  المحافظ  اكت�شف  �أنه عندما 
للان�سحاب والهرب.

في �شركة ماكاي �إنفيلوب لن ت�صدقوا مقدار معرفتنا بعملائنًا. لن 
ت�صدق م�صلحة ال�ضرائب مدى معرفتنا بعملائنا. يقوم جميع مندوبي 
المبيعات من الموظفين لدينا بملء الملف التعريفي المكون من 66 �س�ؤالً 
لكل واحد من ه�ؤلاء العملاء، وكذلك ل�سنا نتحدث عن ذوق العميل في 
الروتينية،  والمحادثة  الملاحظة  على  بناءً  نعرف،  �أن  نريد  المغلفات. 
ماهية عميلنا ككائن ب�شري، وما الذي ي�شعر به بقوة، وما الذي يفخر به 

�أيما فخر، وما رموز مكانته في مكتبه. 

عندما تعرفون عملاءكم، وبع�ض اهتماماتهم المميزة �أو خ�صائ�صهم 
ي�صبح لديكم دائمًا �أ�سا�س للتوا�صل معهم والتحدث �إليهم. لديَّ عميل من 
الم�شجعين المخل�صين لفريق البي�سبول �شيكاجو كاب�س Chicago Cubs. ما 
ا، وهذا عادة منا�سبة  يزال ف�شل هذا الفريق في الو�صول �إلى القمة م�ستمرًّ
جيدة لما لا يقل عن ن�صف دزينة من ر�سائل التعزية في ال�سنة. �أنا لا �أجل�س 
في مكتبي و�أكتب عبارات عن �أحدث المو�ضات في المغلفات، ما �أكتب عنه 

هو فريق �شيكاجو كاب�س بينما يقوم العميل بالكتابة عن المغلفات. 

لديَّ عميل �آخر هوايته جمع الطوابع. مهما كان المكان الذي �أذهب 
�إليه، في جميع �أنحاء العالم، �أقوم ب�إر�سال طوابع غير عادية وغريبة له. 
�أعتقد �أنه لا بد �أن يحب ذلك، كان وما يزال عميلً لديَّ منذ ما يقرب من 

�أربعين عامًا، وخلال هذا الوقت، التقيت به مرة واحدة فقط.
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ا. قد يكون ما يريده  معرفة عميلكم تعني معرفة ما يريده عميلكم حقًّ
ا: التقدير ولااحترام والموثوقية  هو منتجكم، لكن ربما يوجد �شيء �آخر �أي�ضً
الذاتية وال�صداقة والم�ساعدة -  ولااهتمام والخدمة وال�شعور بالأهمية 
الأ�شياء التي نهتم بها جميعًا نحن كب�شر �أكثر من اهتمامنا بمراكز الت�سوق 

�أو المغلفات.

❢❢
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الدر�س الرابع:

66 ��سؤالً تعطي لمحة موجزة عن زبونك

م��ن اله��ام ج��دًا �أن تعرف��وا عميلك��م. لق��د ر�أين��ا نتيج��ة حماق��ة ع��دم 
وج��ود ه��ذه المعرف��ة. �إذا كان رج��ال الأعم��ال مم��ن ه��م عل��ى درج��ة عالي��ة 
م��ن التط��ور وعم��ق الم��وارد مثل الإخ��وة غيرميزيان يرتكبون ه��ذا الخط�أ، 
��ا �أن نرتكبه. عندما نكون م�س��لحين بالمعرفة  فم��ن الممك��ن لن��ا نح��ن �أي�ضً
ال�صحيح��ة، يمكنن��ا التف��وق عل��ى مناف�س��ينا ف��ي البي��ع والإدارة والتحفي��ز 

والتفاو���ض. ه��ل �أبال��غ ف��ي تخيّل �ص��ورة الم�س��تقبل الواعد؟ 

لي�ست هنالك مبالغة �إن كنتم ت�ؤمنون مثلي بقيمة المعلومات. 

كلنا نجمع بيانات عن �أ�شخا�ص �آخرين - وخا�صة الأ�شخا�ص الذين 
نفعل  نفهمها جيدًا، وماذا  الوحيد هو كيف  ال�س�ؤال  الت�أثير فيهم.  نريد 

بها؟ 

رائحة  منه  تفوح  لاا�ستطلاعات  من  النوع  هذا  �أن  ي�شعر  من  لكل 
ت�سلط الأخ الأكبر على مَن هم �أ�صغر منه، تذكروا الحقيقة التالية عن 
الم�شترين: �إنهم ي�أتون وهم مبرمَجون للنظر �إلى اقتراحكم بعين الريبة 

وال�سخرية. هذا هو عملهم. 
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�إن وظيفتكم بو�صفكم مندوبي مبيعات هي منع ظهور هذه الم�شاعر 
حتى يتمكن منتجكم من الح�صول على فر�صة عادلة ي�ستحقها. 

لو كان البيع مجرد م�س�ألة تحديد مَن هو �صاحب العر�ض المنخف�ض، 
لما احتاج العالم �إلى مندوبي مبيعات. يمكن �أن يتم كل ذلك على �أجهزة 
الذين  الأ�شخا�ص  لتحولوا   Mackay 66 العملاء  ملف  م  مِّ �صُ الكمبيوتر، 
تتعاملون معهم من خ�صوم �إلى زملاء ي�ساعدوكم في تحقيق المبيعات. 

�سيكون الأ�شخا�ص، ولي�س الموا�صفات، دائمًا هم مفتاح تحديد مَن 
�سيح�صل على البيع. كما قال لي �إياكوكا: »�أي �شخ�ص لا يتمتّع بالقدرة على 

التعامل مع النا�س لا ينتمي �إلى هذا العمل، لأن هذا هو كل ما لدينا هنا«؛ 

العميل المكون من  ال�سبب بال�ضبط قمتُ بتطوير ملف تعريف  لهذا 
66 �س�ؤالً. نعم، ما نتحدث عنه هنا هو القيام بملء ا�ستمارة. لا يفاجئني �أن 

�أعلم �أن النا�س لا يحبون ملء لاا�ستمارات، �أو �أن مندوبي المبيعات �أ�سو�أ من 
معظم النا�س بهذه الناحية. فمندوبو المبيعات هم ذلك النوع من النا�س 
الذين يرون ال�صورة الكاملة، الهاربون من الريا�ضيات، ويعملون بالتحديد 
م  مِّ بال�شق الأيمن / الإبداعي من الدماغ. �أنا �أفهم ذلك. �أنا �أقبل ذلك. �صُ

هذا النموذج مع و�ضع هذه الأنماط الفكرية ال�سلوكية في لااعتبار.

�إلى  انظروا  تعتقدون.  مما  �أ�سهل  هو  المعلومات  هذه  جمع  �إنَّ 
م�ستعدون  العملاء   .Mackay 66 ملف  في  جزء  �أهم  الأخيرة،  ال�صفحة 
لكن،  معكم.  وم�شكلاتهم  الإدارة  في  �أهدافهم  لم�شاركة  ملحوظ  ب�شكل 
بما �أن مندوبي المبيعات هم مندوبو مبيعات، ف�أنتم غالبًا تتجاهلون هذه 
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ال�صفحة. الموقف المعياري هو �أن �أي قطعة من الورق لي�س عليها توقيع 
طريقة  في  اللامبالاة  هذه  ر�أيت  لقد  القراءة.  ت�ستحق  لا  �شراء  لطلبية 
لكن  زجاج.  من  كانت  �أعينهم  �أن  لو  كما  مبيعات  مندوب  �ألف  تحديق 
الوعي بالمعلومات في ال ـ66 - ومعرفة كيفية ا�ستخدامها - هو ما يميز 

المحترفين عن م�ستن�سخي ويلي لومان. 

�إنها  ا�ستمارة.  لكم  �أقدم  لأني  عني  بوجوهكم  ت�شيحوا  لا  لذلك 
بالفعل،  العمل  بالكثير من هذا  تقومون  ربما  لاا�ستخدام.  �صعبة  لي�ست 
و�سي�ساعدكم ماكاي 66 فقط في قولبة معلوماتكم في منظومة بطريقة 

تجعلها �أكثر نفعًا و�أ�سهل في الو�صول �إليها. 

على الرغم من �أن معظم المعلومات �ست�أتي من التعامل ال�شخ�صي 
تكونوا  �أن  يتعين عليكم  �أنه لا  �إلا  مع عميلكم ومن ملاحظة �شخ�صيته، 

وحدكم من يقوم بجمعها، فم�صادركم هي: 

قاعدة بيانات الإنترنتالعملاء

ال�صحافة العامةالموردون
ال�صحافة الماليةالبنوك

�صحافة المهنةقاعدة البيانات الداخلية
لااتحاد المهنيالزملاء

التقارير الخا�صةال�صحافة التقليدية
الم�ساعدون

عاملو لاا�ستقبال
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وهذه هي القائمة المخت�صرة. 

في متجرنا، يقوم كل منا بت�صفح ال�صحف المحلية، و�صحيفة وول 
ب�شكل   New York Times تايمز  نيويورك  و�صحيفة   ،Wall Street �ستريت 
يومي. �أي �شيء يتعلّق ب�أف�ضل 20 عميلً لدينا، هو �أمر لا بد من قراءته 

لأي �شخ�ص مهتم بح�ساب ه�ؤلاءالعملاء. 

لا تقت�صر قيمة ملف 66 على مندوبي المبيعات، فكما هو الحال في 
�أي مهنة، يترك مندوبو المبيعات العمل. ملف 66 هو و�سيلة لمنع ح�سابات 
بعد  ي�أتي  مَن  ي�ضع  �أن   66 الملف  ي�ستطيع  معهم.  المغادرة  من  العملاء 
مَن يغادر في جو العمل مبا�شرة وينخرط �ضمن هام�ش وقت محدد، وهو 
�إذا كان على مندوب  ا  �أق�صر بكثير مما �سيكون �ضروريًّ تعليمي  منحنى 

المبيعات الجديد البدء من ال�صفر.

 Mckay نظرًا لأن الأمر كله موجود في قاعدة البيانات الداخلية، ف�إن
ا حين يقوم مندوبو المبيعات ومديرو المبيعات بمناق�شة  66 ي�ساعد �أي�ضً

��شؤون العملاء.

ملحوظتان تحذيريتان: �إننا في عالم متغير؛ لذا يجب تحديث ملف 
في  تنتهي  التي  الخا�صة  المعلومات  من  النوع  هذا  ولأن  با�ستمرار،   66

�أن تحظى بنظام تخزين  كثير من الأحيان في هذه لاا�ستبيانات، يجب 
�آمن، فيه نُ�سخ مرقمة فقط وبدون خدع تتطاير هنا وهناك؛ ففي خلال 
�آخذ  كنتُ  العملية،  هذه  فيها  ا�ستخدمنا  التي  الأولى  الع�شر  ال�سنوات 
بنقل  و�أقوم  �أحد،  ليلة  كل  المنزل  �إلى  الأولى  الع�شرة  ح�ساباتنا  ملفات 
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المعلومات في ر�أ�سي حتى �أحفظها عن ظهر قلب. على الرغم من �أنني 
الت�سويق لدينا وموظفينا الذين  �أقوم بذلك الآن، ف�إن مجموعة  �أعد  لم 
يعملون كثيرًا يجل�سون مرة واحدة كل عام ويراجعون المواد مع التركيز 
العملاء  لق�ضايا  التحليل  هذا  الأخيرة.  ال�صفحة  على  خا�ص  ب�شكل 
يمكن  بالطبع،  لدينا.  التخطيط  لعملية  لاانطلاق  من�صة  هو  الم�شتركة 
الآن ن�سخ جميع هذه البيانات على قر�ص م�ضغوط واحد، �أو يمكن �سحبها 
من الملفات. تنطوي هذه العملية على قدر هائل من المواءمة والراحة 
ومخاطرة �أمنية مخيفة في نف�س الوقت. ت�أكدوا من �أن لديكم ال�ضمانات 

المطلوبة و�أن تكون مطبقة لحماية الو�صول �إلى مثل هذه الملفات. 

الآن �أنتم تعرفون كيف يعمل. ال�س�ؤال الذي ربما تطرحونه هو: »هل 
ينجح؟« اقر�أوا الملف 66 الآن، ثم دعوني �أحاول الإجابة عن هذا ال�س�ؤال.

❢❢
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�شركة ماكاي للمغلفات

ملف العميل ب ـ66 �س�ؤال

التاريخ �

�آخر تحديث �

الموظف �

العميل
11 		 ا�سم ال�شهرة �. لاا�سم 

اللقب �
22 ا�سم ال�شركة وعنوانها �.

�
33 عنوان المنزل �.
44 			 المنزل �.  الهاتف: العمل 
55 			 المدينة �.  مكان وتاريخ الولادة 
66 			 الوزن �.   الطول  

 الخ�صائ�ص الج�سدية المميزة �
� 

)مثل: ال�صلع، حالة ج�سدية ممتازة، التهاب المفا�صل، م�شاكل 
�شديدة في الظهر، �إلخ(
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التعليم
77 المدر�سة الثانوية وال�سنوات �.
88  الدرجات العالية في الجامعة �.

الدرجات المتقدمة �
99  الجماعات ال�شبابية )�إناث / ذكور( في الجامعة �.

الريا�ضات �
1010 الفعاليات خارج نطاق المنهاج الجامعي �
1111 �إن لم يدر���س العمي��ل في الكلي��ة، فه��ل ه��و/ ه��ي ح�سا���س تج��اه 

 هذا الو�ضع؟ �
�  

ا عن الدرا�سة في الجامعة؟ ____ ما الذي فعله عو�ضً
1212 	  الرتبة عند الت�سريح �  الخدمة الع�سكرية 

موقفه من وجوده في الخدمة الع�سكرية �

العائلة
1313 الو�ضع العائلي ___ ا�سم الزوج/ة �
1414 الو�ضع التعليمي للزوج/ة �
1515 اهتمامات / �أن�شطة/ ارتباطات الزوج/ة �
1616 تاريخ عيد الزواج �
1717  الأولاد، �إن وجدوا، الأ�سماء والأعمار �

� 
 هل للعميل و�صاية �شرعية؟ �

��ا، )�إن لم ينح��در الأولاد م��ن البِن��ى الأ�س��رية التقليدي��ة(.  المزي��د �أي�ضً
 ملحوظات حول الوالدين، الأ�سماء �إلخ. � 

�
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1818 الو�ضع التعليمي للأولاد �
1919 اهتمامات الأولاد )الهوايات، الم�شاكل، �إلخ( �

الخلفية العملية
2020 التاري��خ الوظيف��ي )من الأحدث �إلى الأقدم(

 ال�شركة �
 موقع العمل �

		 الم�سمى الوظيفي �   التواريخ 
 ال�شركة �

 موقع العمل �
		 الم�سمى الوظيفي � التواريخ 

2121  الموقع ال�سابق في ال�شركة الحالية والم�سمى الوظيفي: �
التواريخ �

2222 هل توجد �أية رموز تدل على »المن�صب« في المكتب؟ �
2323  الع�ضوية في لااتحادات �أو النقابات المهنية �

المواقع الرئا�سية �أو مرتبة ال�شرف فيها �
2424 هل يوجد لديه موجهون؟ �
2525  ما العلاقات المهنية التي تربط العميل ب�أ�شخا�ص من �شركتنا؟ �

�
2626 		 لماذا؟ �   هل العلاقة جيدة؟ 

�
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2727  مَن هم الأ�شخا�ص الآخرون الذي يعرفون العميل؟ �
�

2828  نوع ال�صلة � 
طبيعة العلاقة �

2929  ما موقف العميل/ة من �شركته/ ها؟ �
�

3030  ما �أهدافه �أو �أهدافها طويلة الأمد في مجال الأعمال؟ �
�

3131  ما �أهدافه �أو �أهدافها المبا�شرة في مجال الأعمال؟ �
�

3232 الوق��ت الح��الي:  ال��ذي ي�ش��غل ر�أ���س العمي��ل في  م��ا الأم��ر الأه��م 
م�صلحة ال�شركة �أم رفاهيته وم�صلحته ال�شخ�صية؟ �

3333  هل يفكر العميل بالحا�ضر �أم الم�ستقبل؟ �
لماذا؟ �

الاهتمامات الخا�صة
3434  النوادي �أو نوادي الخدمة )المحلية �أو الدولية( �

�
3535  نا�شط �سيا�سيًّا؟ الحزب: �

�أهمية العمل الحزبي للعميل �
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3636 		 كيف؟ � نا�شط في المجتمع 
3737 			 نا�شط؟ �  المذهب الديني 
3838 م��ا الأ�ش��ياء �ش��ديدة ال�س��رية الت��ي لا ينبغ��ي مناق�ش��تها م��ع العمي��ل 

 )مثل: الطلاق، �إدمان الكحول، �إلخ( � 
�

3939  م��ا الموا�ضي��ع الت��ي ت�س��بّب للعمي��ل م�ش��اعر قوي��ة عن��د مناق�ش��تها؟ 
�

�أ�سلوب الحياة
4040 التاريخ المر�ضي )الو�ضع ال�صحي الحالي( �
4141 ه��ل ي�ش��رب العمي��ل الكح��ول؟ �إذا كان الج��واب نع��م، فم��ا الم�ش��روبات 

وما الكمية؟ �
4242 �إذا لم يك��ن العمي��ل ي�ش��رب الكح��ول، فه��ل ي�ش��عر بالإهان��ة �إذا �ش��رب 

الآخرون �أمامه؟ �
4343 �إن لم يك��ن العمي��ل يدخ��ن، فم��ا م��دى حدة اعترا�ضه عل��ى الوجود مع 

 �أنا�س �أو في �أماكن فيها تدخين؟ �
�

4444 			 الع�شاء �  الأماكن المف�ضلة للغداء 
4545  الأ�شياء المف�ضلة من قائمة الطعام �

�
4646 هل يعتر�ض العميل على قيام �أحد ما ب�شراء الوجبة له؟ �
4747  الهوايات ولااهتمامات الترفيهية �

� 
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 ماذا يحب العميل �أن يقر�أ؟ )بما فيها مواقع الإنترنت( �
�

4848 العادات عند الذهاب في العطلات الطويلة �
4949  لااهتمامات بريا�ضات المتفرجين: الريا�ضات والفِرق � 

�
5050 نوع ال�سيارة )ال�سيارات( �
5151 نوع الأحاديث التي يهتم بها �
5252 ا بنيل �إعجابه؟   مَن هو ال�شخ�ص/ الأ�شخا�ص الذي يبدو العميل مهتمًّ

�
5353  كيف يحب �أن يراه �أو يراها ه�ؤلاء النا�س الذين ي�سعى لنيل �إعجابهم؟ 

�
5454  ما ال�صفات التي ت�ستخدمها لو�صف هذا العميل؟� 

�
5555  م��ا ال�ش��يء ال��ذي يمنح��ه �أو يمنحها ال�ش��عور الأكبر بالفخ��ر لإنجازه؟ 

�
5656  ما الذي ت�ش��عر �أن العميل يعتقده هدفه ال�ش��خ�صي في المدى البعيد؟ 

�
5757  ما الذي ت�شعر �أنه هدف العميل ال�شخ�صي المبا�شر؟ �

�

�أنت والعميل
5858  ما لااعتبارات الأخلاقية �أو المهنية التي تراعيها عند تعاملك مع العميل؟ 

�
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5959 �ش��ركتك،  تج��اه  �أو  تجاه��ك،  التزام��ات  ب�أي��ة  العمي��ل  ي�ش��عر  ه��ل 
 �أو مناف�سيك؟ �

�إذا كان الجواب نعم فما هي؟ �
6060 ه��ل يتطل��ب المق�رتح ال��ذي تن��وي تقديم��ه للعمي��ل �أوا لعميل��ة �أن يغ�ير 

 عادة من عاداته �أو يقوم بالت�صرف بما يتعار�ض مع العادات؟ �
�

6161 ه��ل ه��و/ ه��ي م��ن النا���س الذي��ن يهتم��ون كث�يرًا لآراء الآخري��ن 
وما يقولونه؟ �

6262  �أو �أنه/ �أنها �شديد لااهتمام بنف�سه/ نف�سها؟ � 
ا بالأخلاقيات المهنية؟ � يتم�سك جدًّ

6363  ما الم�شاكل الرئي�سية ح�سبما يراها العميل؟ �
�

6464  ما هي �أولويات �إدارة العميل؟ � 
� 

هل هناك نزاعات بين العميل و�إدارته؟ �
6565  هل ت�ستطيع الم�ساعدة في هذه الم�شاكل؟__ كيف؟ � 

�
6666 ه��ل ل��دى مناف�س��يك �إجاب��ات �أف�ض��ل م��ن �إجابات��ك للأ�س��ئلة الت��ي 

 وردت �آنفًا؟ � 
 هل قمت بالبحث عن العميل عبر محرك البحث جوجل؟ � 

� 
هل المعلومات المهمة مرفقة مع هذا الملف؟ �
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ملاحظات �أخرى:
�
�
�
�
�
�

 �شركة ماكاي �إنفيلوب
 مينيابول�س، ميني�سوتا

 هارفي ماكاي
حقوق الطبع والن�شر © لعام 1988
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الدر�س الخام�س:

ماكاي 66، تابع: ق�ص�ص حول الحرب

ال�س���ؤال  �إل��ى  وننظ��ر   66 المل��ف  �إل��ى  ع��ودة  ال�صفح��ة  لنقل��ب 
 .» 			 المدينة �  الخام�س، »مكان وتاريخ الولادة 
�س��تقولون لأنف�س��كم: »وم��اذا �إذن«، »ه��ل ين�ص��ح م��اكاي ب�إر�س��ال بطاق��ات 
تهنئ��ة �إل��ى العم�الء ف��ي �أعي��اد ميلاده��م؟ ي��ا ل��ه من �أم��ر عظي��م«. انتظروا 
لحظ��ة. طبعً��ا �س��يتلقى العمي��ل بطاق��ة تهنئ��ة بعي��د مي�الده. لك��ن هن��اك 
المزيد. تذكروا �أننا عندما كنا �صغارًا كان لدينا حد�س يق�ضي ب�ألا نطلب 
�شيئًا من �أهالينا �إذا كانوا بمزاج مريع. �أما عندما كنا ن�شعر �أنهم بمزاج 
جيد فكنا نمطرهم بطلبات تغطي ما في ال�سوق بطوله وعر�ضه. التوقيت 
ه��و كل �ش��يء، �ألي���س كذل��ك؟ ندخ��ل �أعي��اد مي�الد عملائن��ا ف��ي الكومبيوتر 
نوا ماذا  ونر�س��ل له��م بطاق��ات معاي��دة ف��ي �أعياد ميلادهم طبعًا. لك��ن خمِّ
ا – وتتم دعوت��ه للغداء- عندما  ��ا؟ يُ�س��تدعى العمي��ل للح�ضور �ش��خ�صيًّ �أي�ضً

يه��لُّ ذل��ك الي��وم الممي��ز م��ن ال�س��نة.

من غير المفاجئ عادة �أن نرى مبيعاتنا ت�صل �إلى �أق�صى مرحلة 
في ذات اليوم الذي يحتفل فيه عميلنا بعيد ميلاده. �أما بالن�سبة لم�سقط 
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المنا�سبة  الأخبار  �إمداد لا نهائي من مقاطع  العميل، فهو م�صدر  ر�أ�س 
بق�صها  القيام  حتى  عليكم  يتعيّن  ولا  الإلكتروني،  بالبريد  لإر�سالها 
ب�أنف�سكم. �إذا كان الأمر ي�ستحق ذلك بالن�سبة لكم، فقوموا بالا�شتراك 
في خدمة اقت�صا�ص مقاطع الفيديو - �أو اح�صلوا على �صحيفة م�سقط 
ر�أ�س العميل من حين لآخر. ولكي تكونوا م�سلّحين بمعرفة ما يدور في 
المدينة م�سقط ر�أ�سه، تقدّم لكم الولايات المتحدة الأمريكية مو�ضوعًا 

يمكن للعميل التحدث عنه لمدة ثمانية �أيام في الأ�سبوع.

»التعليم« الأ�سئلة 7-12. في �أحد الأيام ات�صلت بم�شترٍ، وكما ات�ضح، 
كان قد تخرج من المدر�سة الثانوية التي در�ست فيها قبل حوالي خم�سة 
حكينا  مالمون.  الآن�سة  �أيدي  على  الإنجليزية  تَعلّمَ  وكلانا  عامًا.  ع�شر 
حكايات رائعة؛ وكانت المغلفات التي ا�شتراها �أكثر روعة. اكت�شفت ذلك 
في يوم �آخر: لقد ا�شترى هذا ال�شخ�ص �أكثر من 150 مليون ظرف مني، 

�أت�ساءل لماذا؟

�أنني �سمعت �سكرتيرة  13-19. من ح�سن حظي  الأ�سئلة  »العائلة«. 
تذهب  لكي  الترتيبات  وتجري  الهاتف  عبر  تتحدث  الم�شترين  �أحد 
ابنتها ذات لااثني ع�شرة عامًا بال�سيارة �إلى ن�شاط يتعلق بالجمباز. من 
البديهي �أنني قمت بال�س�ؤال عن لاابنة. وفج�أة كنت هناك، �أ�شاهد ابنتها 
ب�شهر،  ذلك  بعد  المتوازي.  مباراة  في  تتناف�س  وهي  البارعة  ال�صغيرة 
وبعد �أن �أم�ضيت وقتًا طويلً لأح�سن مهاراتي في الجمباز، ذكرت ذلك 

للعميلة و�ضمنت لنف�سي بيع الطلبية الأولى لها في نف�س اليوم.
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»خلفية الأعمال«. ال�س�ؤال 22. »هل هناك �أية رموز تدل على من�صب 
العميل في مكتبه؟« �إنه �س�ؤال جيد كبداية. ات�صلتُ ب�إحدى ال�شركات التي 
بقائمة  المعروفة  ال�سنوية  القائمة  بها   Fortune فورت�شن  مجلة  ت�صدر 
Fortune 500 في نيويورك - بعد �أن علمت �أن �أهم قراءة يمكن لمندوب 

مبيعات القيام بها هي قراءة ما على حائط مكتب عميله المحتمل �أثناء 
انتظار هذا العميل للانتهاء من التحدث عبر الهاتف - ولاحظت �صورة 
رئي�س ال�شركة، وهو يمنح جائزة للعميل ك�شهادة لكتابته ورقة ر�أي ب��شأن 
لم  الوقت  منذ ذلك  البطالة.  كتابًا عن  له  �أر�سلتُ  �أ�سبوع  بعد  البطالة. 

تتوقّف طلباتهم لل�شراء.

»�أ�سلوب الحياة«. �أ�سئلة 40-57. تعدُّ تذاكر ح�ضور المباريات الريا�ضية 
دائمًا عن�صرًا فعّالً لك�سر الجمود، خا�صةً �إذا ذهبتم مع العميل. ولا تعتقدوا 

�أن الأمر مفروغٌ منه �أننا نتحدث فقط عن الرجال هنا.

كنت �أت�صل بوكيلة م�شتريات في �شيكاغو لمدة ثلاث �سنوات دون �أن 
تطلب مني ولو لمرة واحدة �أن تعقد معي �صفقة.

اكت�شفت �أنها من محبي الم�صارعة. 

�إلى  و�صلتُ  الم�صارعة.  ع�شاق  من  �أ�صبحت  و�ضحاها  ع�شية  بين 
للجلو�س  تذاكر  لي  ي�ؤمنون  جيدون  معارف  لديَّ  �أن  و�أخبرتها  مكتبها، 
عند الحلبة مبا�شرة لح�ضور مباراة جورج فاجنر – )نعم، كان ذلك منذ 
�أعطيها  �أم  معي  الذهاب  في  ترغب  كانت  �إن  و�س�ألتها  طويلة(،  �سنوات 

التذاكر حتى تتمكّن من الذهاب مع �شخ�ص �آخر؟ 
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لقد كان قبول التذاكر �صراعًا حقيقيًّا بالن�سبة لها. لم تكن �ساذجة، 
فقد كانت تعلم �أنني �أحاول اقتنا�ص فر�صة عمل معها، لكن �إغراء المقاعد 
على جانب الحلبة كان �أكثر مما ت�ستطيع مقاومته، وعلى الرغم من �أنها 

قررت �أن تقبل، غير �أنها �أ�صرت على دفع ثمن التذاكر. 

ثلاث �سنوات من العمل ال�شاق دون �أية نتائج -ولكي �أكون �صادقًا، 
�سعرًا–  �أعطيها  �أن  مني  تطلب  �أن  قبل  �آخر  عامًا  الأمر  ا�ستغرق  فقد 
طريقة  لكن  �سنوات.  �ست  طلب.  منها  ي�صلنا  �أن  قبل  �أخريين  و�سنتين 
ال ـ66 �س�ؤالً هي من قامت بذلك، والأعمال التجارية التي قمنا بها منذ 

ذلك الحين جعلت الأمر جديرًا بالانتظار الذي تكبّدناه.

لي�س في مغلفات ماكاي، بل  المغلف.  البرهان موجود في  العائد: 
في مغلف الدفعات. يجني مندوبو مبيعات �شركة ماكاي �إنفيلوب �أكثر من 
�ضعف متو�سط الدخل الوطني في �صناعتنا، هناك �سبب واحد فقط �ألا 

 .Mackay 66 وهو: طريقة

ملحوظة: لو كنت �أنتهج المقاربة نف�سها اليوم، لكان ذلك عن طريق 
بيانات  عن  بحثًا  بانتظام  الإنترنت  مواقع  �أت�صفّحُ  ف�أخذت  الإنترنت، 
مبوب  مُدخل  مليون   10.4 )هناك  لااحترافية.  الم�صارعة  عن  �ساخنة 
النجوم  �أخبار  �آخر  �س�أعرفُ  وكنت  الإنترنت(  على  »الم�صارعة«  لكلمة 
مثل ريك فلير وتريبل �إت�ش و�أر�سلُ ر�سائل البريد الإلكتروني التي تجذب 

اهتمام العملاء المحتملين. 

مع  ال�شهيرة  الغولف  بطولة  في  �أ�شارك  كنت   ،2004 �أغ�سط�س  في 
�أيقونة هوليوود »روبرت واجنر«. لم ي�سبق لي �أن قابلته، ولكن قبل ع�شر 



80

ا ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّ

بيلي«  »غريغ  التنفيذي  بم�ساعدي  ات�صلت  اللعبة،  بدء  دقائق من موعد 
على هاتفي الخلوي من ملعب الغولف. وفي غ�ضون ثوانٍ، كان غريغ قد 
بحث عن واجنر في محرك البحث جوجل. وعند الحفرة الأولى، لحظة 
عندما  دوره  ذلك  في  بما  �أفلامه،  �سرد  من  تمكنت  روبرت  مع  التقيت 
ميمبر«.  جولد  في  باورز  »�أو�ستن  فيلم  في  اثنين  الرقم  �شخ�صية  لعب 
عند الحفرتين ال�سابعة والثامنة، تمكّنتُ من ال�س�ؤال عن بناته الثلاثة، 
كيت وناتا�شا وكورتني. انبهر روبرت واجنر كثيرًا وك�أنه �سقط بال�ضربة 
�أهمية  �أكثر  �س�ؤالً   66 ماكاي  طريقة  �أن  هي  المهمة  النقطة  القا�ضية. 
الآن من �أي وقت م�ضى، وهو �أ�سرع بكثير. )ف�لًض عن �أنه �أقل تكلفة!(. 
الأ�شخا�ص الناجحون يعرفون كيف ي�ستغلون المعلومات، وهذه المعلومات 

بين يديك. 

❢❢
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الدر�س ال�ساد�س:

ما �أن ت�ضيف لم�سة �شخ�صية �إلى اقتراح ما حتى يبد�أ 
النا�س في التفاعل معك... عندما ترفق �شخ�صيتك مع 

عر�ض مقترح، يبد�أ النا�س بالتفاعل مع ال�شخ�صية 
ويتوقفون عن التفاعل مع العر�ض.

الدر�س ال�سابع:

م�شاعر التحيّز العرقي والديني والح�سد الب�شري لم 
تختف من الوجود �إلى حين ن�شر هذا الكتاب.

�س��تخبركم معظ��م كتيب��ات المبيعات �أن ال�ش��يء الأه��م الذي تقومون 
ببيع��ه ه��و �أنف�س��كم. �أم��ا ه��ذا الكت��اب فل��ن يخبرك��م ال�ش��يء نف�س��ه. بر�أيي، 
بيعكم لأنف�س��كم قد يكون في بع�ض الأحيان فكرة �س��يئة؛ لأنه في كثير من 

الأحي��ان، يا �أ�صدقائ��ي، نحن منتجات رديئة.

مفاو�ضين  �أو  مبيعات  مندوبي  كنا  �سواء  يواجهنا،  الذي  التّحدي  �إن 
�أو مديرين �أو رواد �أعمال، هو جعل الآخرين يجدون منفعة في لاا�ستجابة 
حيوي.  �أمر  ن�ستهدفهم  الذين  الأ�شخا�ص  �شخ�صيات  فهم  �إنَّ  لمقترحنا. 

ا بالن�سبة لهم.  دعوهم يلمعون. تحتلّ �شخ�صياتنا موقعًا ثانويًّ
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كما  الأعمال  رجال  معظم  الم�ستوى  رفيعة  ال�شخ�صيات  تنا�سب 
من  لي�س  ترامب  دونالد  �أن  �أعلم  �أنا  نعم،  الرخي�صة.  البدلة  تنا�سبهم 
ل�ستم  �أنتم  يفعل.  فيما  ناجح  �أنه  ويبدو  خجلً،  تذوب  التي  ال�شخ�صيات 
جنرال  تمكنت  غيرميزيان.  الإخوة  وكذلك  كذلك،  �أنا  ولا  ترامب  دونالد 
بهلوانية  حركات  ي�ؤدوا  �أن  البلاد  �أرجاء  في  الم�شرعين  جعل  من  موتورز 
ال�شركة  �أن  �إلى  ا  جزئيًّ ذلك  ويعود  �ساتورن،  لل�سيارة  باقتراحهم  للفوز 
يكن  لم  برمتها.  العملية  طوال  ك�شركة  هويتها  وراء  لااختباء  من  تمكنت 
�شخ�صية  ثروة  �أو  لهجات م�ضحكة  �أو  �أ�سماء غريبة  يحملون  �أفراد  هناك 
�ضخمة ينتقدها ال�صحفيون. مجرد �شركة كبيرة غير وا�ضحة ال�شكل. من 
ا، وكانت لديهم، بهذا ال�شكل، فر�صة �أف�ضل  ه�ؤلاء النا�س؟  لا�أحد يعرف حقًّ

للح�صول على ما يريدون.

في »الما�ضي الجميل«، كان يتم اختيار الباعة بما ينا�سب التركيبة 
العرقية لعملائهم، كنتم تر�سلون مندوبي المبيعات الأيرلنديين للات�صال 
ا. لقد تغير  بالعملاء الأيرلنديين؛ الباعة اليهود للعملاء اليهود، وهلم جرَّ
يدرك  �أمانًا،  �أكثر  �أ�صبحت  الأقليات  بع�ض  لأن  نظرًا  قليلً؛  الأمر  هذا 
مديرو المبيعات الدهاة �أن العملاء الذين تمت خدمتهم في ال�سابق على 
المجتمع  في  جاليتهم  قبول  مدى  معرفة  يريدون  �صارمة  عرقية  �أ�س�س 
الكبير من خلال التعامل مع �أ�شخا�ص لا يعك�سون خلفياتهم الإثنية. ح�سنًا، 
تقدم له�ؤلاء الأ�شخا�ص الخدمات على �أيدي مندوبي مبيعات لا ي�شترط 
بهم �أن يماثلوا �أثنية العميل. لكن كل حالة تختلف عن غيرها من الحالات؛ 
لهذا ال�سبب قمنا في �شركتي ببذل الكثير من الجهد في التفكير ب��شأن 
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تحليل �شخ�صيات عملائنا قبل �أن نقرّر بيد �أي من المندوبين ن�ضع هذا 
الح�ساب. 

�إذا لم تكونوا مت�أكدين من عملائكم، فابقوا في منازلكم وا�ست�أجروا 
عملاءكم  �أن  الأحيان  بع�ض  في  �ستجدون  المنطقة.  يعرف  ا  �شخ�صً
تعاملهم  �أنماط  تكون  الذين  للأ�شخا�ص  وتقبلً  راحة  �أكثر  المحتملين 
الكبيرة  المدن  �سكان  من  النا�س  على  يغلب  المثال،  �سبيل  على  محلية. 
�أحد يبلغ ما بلغوه في  �أن لا  �أن ي�شعروا  مثل نيويورك و�سان فران�سي�سكو 
ننا موهبتنا من العي�ش، �ألي�س  المعرفة. خلا�صة القول، �سنعي�ش حيث تُمكِّ
كذلك؟ لماذا يجب �أن ي�ستمع �سكان المدن الفخمة �إلى �شخ�ص ما من 
الأ�صغر  المدن  من  الأ�شخا�ص  فنحن  �أخرى،  ناحية  من  بيوريا؟  مدينة 
غالبًا ما ن�صاب بالذهول �أمام الخبراء من خارج المدينة، حيث لا يزال 
�أبعد من خم�سين ميلً. في  �أي �شخ�ص ي�أتي من  �أنه هو  تعريف الخبير 
هذه الحالات، يجب �أن تكونوا م�ستعدين لتبهروا النا�س عن طريق اختيار 

البدلات الأنيقة والع�صرية في خ�ضم عملكم. 

لتوظيف  كان ذلك  �سواء  مبيعاتكم،  ب��شأن  هناك مقاربة �صحيحة 
المتحدث الر�سمي ال�صحيح، �أو العمل من خلف �ستار ال�شركة، �أو توليد 
ال�سير  مجرد  ولي�س  عميلكم،  معرفة  هو  المفتاح  اقتراحك.  على  طلب 

وتقديم �صفقة جذابة ب�شكل مو�ضوعي.

❢❢
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الدر�س الثامن:

كيف تتعامل مع الاحتمال ال�صعب

الآن بع��د �أن عرفت��م م��ا ال��ذي يمك��ن �أن يجري ب�ش��كل خاطئ، وبع�ض 
ما تحتاج��ون �إل��ى معرفت��ه للقي��ام بالأ�ش��ياء بال�ش��كل ال�صحي��ح، فق��د ح��ان 
الوق��ت لتعل��م بع�ض الطرق التي يمكنكم من خلالها ا�س��تخدام المعلومات 

الت��ي ح�صلتم عليها. 

يمكنه  الذي  ال�شخ�ص  يكن  لم  المبيعات  لمندوب  تعريفي  �إن 
الح�صول على الطلب )ب�إقناع العميل بكتابة طلب ال�شراء(، فيمكن لأي 
على   - الأكاذيب  من  يكفي  بما  ه  تفوَّ �إذا  الطلب  على  الح�صول  �شخ�ص 

�سبيل المثال، عن ال�سعر �أو وقت الت�سليم. 

الطلب  على  الح�صول  يمكنه  الذي  ال�شخ�ص  هو  العظيم  البائع 
التجارية مع  ب�أعماله  بالفعل  الطلب- من عميل محتمل يقوم  -وتجديد 

�شخ�ص �آخر. 

كل �شيء يبد�أ بالزيارة )�أو المكالمة الهاتفية( التي تهدف للبيع. 
لم ي�سبق لي �أن قمت بزيارة عديمة النفع )زيارة بدون موعد �أو دعوة( 
�أقوم  مرة،  لأول  مبيعات  زيارة  في  �شخ�ص  �أي  �أرى  �أن  قبل  حياتي.  في 
بالت�أكد من �أنه قد جرى تقديمي للعميل. تكمن مع�ضلة مندوب المبيعات 
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McGraw-Hill منذ  �إعلانٍ نفذته م�ؤ�س�سة ماكجرو هيل  الكلا�سيكية في 
�أكثر من ن�صف قرن. في هذا الإعلان نرى ع�صابة �أعين خ�ضراء، وعجوز 
ع�صبي من النمط الذي نراه منا�سبًا لطاولات المكتب القديمة وهو يواجه 

القارئ، الذي يلعب دور البائع. يقول العميل المحتمل �صعب المرا�س:
• �أنا لا �أعرف من �أنت.	
• �أنا لا �أعرف �شركتك.	
• لا �أعرف ما الذي تمثله �شركتك.	
• لا �أعرف عملاء �شركتك.	
• لا �أعرف منتجات �شركتك.	
• لا �أعرف �سمعة �شركتك.	
• الآن - ما الذي كنت ترغب في بيعه لي؟	

مايكرو�سوفت،  مثل  كبير،  ا�سم  ذات  ل�شركة  تبيعون  كنتم  �إذا 
والت�سويق  الإعلان  برامج  فعلً من خلال  تم  قد  العميل  �إلى  فتقديمكم 
هي  القوية  مايكرو�سوفت  �سمعة  �إن  ال�شركة.  لدى  العامة  والعلاقات 

مندوب مبيعات �صامت يرافق كل زيارة مبيعات. 

�إذا كنتم لا تبيعون ل�شركة مايكرو�سوفت، ف�أنتم بحاجة �إلى طريقة 
معروف  �شخ�ص  عملائكم،  �أحد  من  تو�صية  هو  الأف�ضل  �أخرى.  فعّالة 

بالفعل من قِبل عميلكم المحتمل. 
مثل معظم مندوبي المبيعات، لقد ق�ضيت مدى الحياة في محاولة 
لبناء �شبكة من العملاء والأ�صدقاء الذين �سيمنحونني غالبًا توا�لًص �إلى 

كل مكتب في مدينتي. 
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بالجملة.  والبيع  بالتجزئة  البيع  بذلك:  للقيام  طريقتان  هناك 
خلال  من  واحدة  مرة  يُبنى  الذي  التوا�صل  نوع  يعني  بالتجزئة  البيع 
الم�شاركة في الأن�شطة المجتمعية �أو لااجتماعية. �أما البيع بالجملة يعني 
لااعتراف والقبول الذي يقدّمه الأ�شخا�ص الذين لا يعرفونكم �شخ�صيًّا 
لكنهم �سمعوا عنكم كمتحدثين �أو قر�أوا مقالاتكم �أو قر�أوا عن �أن�شطتكم 

المدنية في ال�صحافة. 

الكلا�سيكية  الحواجز  ك�سر  في  ت�ساعدا  �أن  يمكن  الطريقتين  كلتا 
لزيارة )من غير موعد م�سبق(. 

تكتيكات  �أ�شخا�ص، فهناك  لديَّ علاقة م�سبقة مع  يكون  عندما لا 
�أخرى �أ�ستند �إليها. �صدقوني، �أ�صبح جمع هذا النوع من البيانات �أ�سهل 
و�أرخ�ص بكثير. اعتدت، على �سبيل المثال، �شراء �سهم واحد فقط من 
الح�صول  الآن  يمكنكم  ال�سنوي.  تقريرها  لتلقي  فقط  ما  �شركة  �أ�سهم 
على التقرير ال�سنوي لأي �شركة عامة تقريبًا عبر الإنترنت. يمكنكم جمع 
�شغلوا محرك  ا.  �أي�ضً الخا�صة  ال�شركات  البيانات عن  كميات هائلة من 
Hoover وموقع/ دان �آند  's بحثكم للو�صول �إلى الثروات. �إن موقع هوفرز
براد�ستريت Dun and Bradstreet موجودان على الإنترنت ومزودان ب�أحدث 
المعلومات. لا تزالوا حائرين؟ التقطوا هاتفكم الخلوي وات�صلوا بموظف 
ح�سابكم في الم�صرف �أو المحامي �أو محا�سبكم الخا�ص. )�أنتم تقولون 
ح�سنًا،  المعلومات؛  من  النوع  هذا  عن  يك�شفوا  �أن  بهم  يفتر�ض  لا  �إنه 
�إذا كنتم تتحدثون عن عملائهم، فهم لي�سوا كذلك، لكن كل �شيء على 
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ما يرام �إذا كانوا يتحدثون عن �شخ�ص �آخر(. يمكنكم حتى التحقق من 
التوقعات من خلال الموردين الآخرين، غير المناف�سين. 

�ضمن م�سافة �ستة �أبنية من كل �شركة، توجد حانة مف�ضلّة لعميل ما. 
�سيارته  في  للانتظار  �أ�سلوبه  طور  الذي  المبيعات  مندوبي  �أحد  �أعرف 
على الجانب الآخر من موقف �سيارات عميله المحتمل في فترة ما بعد 
الظهيرة من يوم الجمعة بانتظار �سماع �صافرة ال�ساعة الخام�سة )انتهاء 
الدوام( ثم متابعة الم�سيرة �إلى الحانة التي يف�ضلها هذا العميل. �أيًّا كان 
بمناف�س،  �أو  محتمل  بعميل  يتعلق  الأمر  كان  �سواء  يعرفه،  �أن  ما يريد 
يمكن عادةً �أن يكت�شفه في هذا الجو الودود. يقول �إنه �أتقن القدرة على 
الحانات  في  الموجودة  الريا�ضية  الألعاب  كل  في  مقنع  ب�شكل  الخ�سارة 
في �أمريكا: مثل �ألعاب البلياردو/ال�شفلبورد/البينبول ويقول: »وما زلت 

�أعمل لتح�سين مهارتي في الخ�سارة في لعبة الأ�سهم ال�صغيرة«.

للعميل  ال�سنوي  بالتقرير  �أو  ال�سنوي  بتقريركم  مزودين  كنتم  �إذا 
المحتمل �أو كليهما، ف�أنتم الآن في و�ضع ي�سمح لكم بمرا�سلة العميل �صعب 
المرا�س، و�أن تخبروه بمدى جودة �شركتكم، والبوح له عما تعرفونه عنه 
بما يكفي لإثبات �أنكم قد قمتم ب�أداء واجبكم المنزلي، ومن ثم تطلبون 

منه تحديد موعد للمقابلة. 

وبطبيعة الحال، ينتهي الأمر ب�إلقاء الكومة ب�أكملها في �سلة المهملات. 
لم تنتهوا بعد، �أنتم على و�شك لاات�صال لتحديد موعد لر�ؤية العميل �صعب 
المرا�س، وعندما ترد موظفة لاا�ستقبال في ال�شركة على مكالمتكم  لات�س�ألوا 
عن العميل �صعب المرا�س، بل قولوا: »�س�أطلب منك بعد لحظة �أن ت�صليني 
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بمكتب ال�سيد ع.ق. لكن قبل �أن �أفعل، هل يمكن �أن تذكريني بلطف با�سم 
م�ساعده؟« �ستقوم الموظفة بفعل ذلك، وبعد ذلك اطلبوا منها �أن ت�صلكم 

بمكتب ال�سيد ع.ق. 

»مرحبا. �أنجيلا؟ �أنا هارفي ماكاي، رئي�س �شركة ماكاي �إينفيلوب 
]�ستفكر �سريعًا. مَن هذا ال�شاب؟ كيف يعرف ا�سمي؟ هل قابلته من قبل؟[ 

لقد قمت بمرا�سلة ال�سيد ع.ق. خلال الأ�سبوعين الما�ضيين، والآن �أت�صل 
لمدة  بال�ضبط  ر�ؤيته  و�أود  ع.ق.  ال�سيد  �أرى  �أن  �أودّ  مينيابولي�س.  به من 
�سريلانكا  �أو  غوام  من  �أبعد  �إلى  �أذهب  لأن  م�ستعد  �أنا  ثانية.  ثلاثمائة 
فقط لغر�ض ر�ؤيته مدة هذه الثواني الثلاثمائة، و�إذا ا�ستغرقت �أي وقت 
�أطول، ف�س�أتبرع بخم�سمائة دولار للجمعية الخيرية المف�ضلة لدى ال�سيد 

ع.ق... والتي �أعتقد �أنها ال�صليب الأحمر، �ألي�س كذلك؟«

عن  بحثتم  قد  تكونون  عندما  واجبكم،  �أداء  من  تنتهون  عندما 
عميلكم المحتمل في �شبكة العلاقات ال�شخ�صية، وتحققتم من مورديه، 

�ستعرفون �أنكم على حق، و�ستعلمون لاانطباع الذي �ستتركونه لديه.

الكفاية بحيث يمكن  فيه  بما  ولاا�ستفهام  لااقتراح مثير للاهتمام 
القول �إنه يعمل عمومًا ب�شكل جيد. هل �سيدخل هذا ال�شخ�ص الذي يظن 

�أنه �سيفر�ض نف�سه ويخرج فعليًّا في غ�ضون خم�س دقائق؟ 

بب�ساطة  �أنا  كاملة.  الخم�س  الدقائق  �آخذ  لن  �أنني  هي  الحقيقة 
جئت  لقد  عقدك.  على  نتناف�س  نحن  تعلم،  »كما  و�أقول:  نف�سي  �س�أقدّم 
عملك  نقيّم  ب�أننا  �إنفيلوب،  ماكاي  لـ�شركة  كرئي�س  لأخبرك،  هنا  �إلى 
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بالمهتم. �إذا كنا محظوظين بما فيه الكفاية لا�ستلام �أعمالك، �س�أهتمُّ 
لااحترافية  والمهنية  الخدمة  على  �ستح�صل  �أنك  ل�ضمان  �شخ�صيًّا  �أنا 

التي لك كل الحق في توقع الح�صول عليها«. هذا هو كل ما في الأمر. 

عة  دخول وخروج في دقيقتين ون�صف. و�أنا �أتابع ذلك بر�سالة موقَّ
م�سبقًا في ذلك اليوم �أر�سلها بالبريد من مينيابولي�س ت�شكره على وقته 
منا�سبًا،  الأمر  بدا  و�إذا  �شخ�صيًّا...  �أعطيته  الذي  العر�ض  نف�س  و�أكرر 
الخيرية  للم�ؤ�س�سة  100 دولار  با�ستلام تبرع بقيمة  �إي�صال  �س�أرفق معها 
�أر�سل  ب�أن  �أنجيلا  وعدت  �أنني  تعرف  �أن  فقط  »�أردت  لديه.   المف�ضلة 
�أكن  لم  �إذا  المف�ضلة  الخيرية  م�ؤ�س�ستك  �إلى  دولار   500 بمبلغ  �شيكًا 
خارج مكتبك خلال خم�س دقائق، وعلى الرغم من �أنني لم �أتجاوز هذا 
لهم  و�أر�سلت  الأحمر  بـال�صليب  �أزال معجبًا  وما  �أنني كنت  �إلا  الموعد، 

تبرعًا �صغيرًا«. 

هل ينجح ذلك دائمًا؟ لا. هل ينجح كل �شيء؟ 

�إليكم  بتجربته.  قمت  �آخر  �شيء  �أي  من  �أف�ضل  ب�شكل  نجح  لكنه 
ن�صيحة ختامية: �إذا لم تحدد »ال�سكرتيرة �أنجيلا« الموعد لكم، فحاولوا 
�أن تجعلوا العميل �صعب المرا�س يت�صل بكم ب�أن تقولوا: »�أنجيلا، حتى 
لو لم يكن �سيراني، ربما ي�ستطيع التحدث معي، �س�أكون في مكتبي في 
الأوقات التالية: من ال�ساعة الثانية بعد الظهر �إلى ال�ساعة الثالثة م�ساءً؛ 
ا. ثم  من ال�ساعة الثامنة �صباحًا �إلى ظهر غد«. وما �إلى ذلك وهلم جرَّ
اطلبوا من �سكرتيرة �شركتكم ما يلي: »حالما يت�صل ال�سيد ع.ق في �أي 
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�أهلً بك �سيد ع.ق، لقد كان  �أن تقولي: »نعم،  الأوقات، عليك  من هذه 
يتوقع مكالمتك، �س�أ�صلك به حالً««. 

ل�ستم م�ضطرين �إلى ح�صر هذه الأداة لا�ستخدامها مع العميل �صعب 
ممتنًا  �سيكون  بالهاتف  التوا�صل  لعبة  معه  تلعبون  �شخ�ص  �أي  المرا�س. 
الأوقات  ر�سالتكم  اذكروا في  لذلك  �إليكم؛  الو�صول  يمكنه  لمعرفة متى 
للأمر  ال�سكرتيرة  فِعل  من  وت�أكّدوا  معكم،  التوا�صل  للعميل  يمكن  التي 
نف�سه حتى تتمكن من الت�أثير على المت�صل ومناداته با�سمه )»�س�أو�صلك 

به حالً!«( عندما يت�صل مرة �أخرى.

ح�سنًا، لقد فعلتم كل ذلك، لقد تحدثتم �إلى العميل �صعب المرا�س، 
�إليه ر�سائل حب �صغيرة لمدة عامين، و�أر�سلتم له مليون علبة  و�أر�سلتم 
ما  �أدنى  الآن  �إلى  ولم ي�صلكم  الفاكهة،  بائعي  �أف�ضل  الم�شم�ش من  من 
�سي�صلكم  بال�صبر،  تحلَّوا  ذلك؟  بعد  وماذا  واحدة،  طلبية  �إلى  ي�شير 
فيه:  تكونوا  �أن  يمكنكم  مكان  �أف�ضل  في  �أنف�سكم  و�ضعتم  لقد  الطلب. 
فيهم  بما  �أحد،  لا  لأن  للغاية؛  قوي  الثاني  والترتيب  الثاني،  الترتيب 
تُبقوا �صاحب هذا  لكي  �أتعابكم  بن�صف  �سيقوم  الأول،  الترتيب  �صاحب 

الح�ساب على علم باهتمامكم بالتعامل معه. 

موقفًا  يكون  �أن  يمكن  الأول  المر�شح  كونك  �أن  ال�سيا�سيون  يعلم 
بت�أييد  يتمتّع  دين«  »هوارد  ال�سابق  فيرمونت  حاكم  كان  للغاية.  �ضعيفًا 
بعد   .2004 عام  في  للرئا�سة  الديمقراطي  الحزب  تر�شيح  في  كبير 
الحزب  مناظرات  في   18-0 هي  هزيلة  نتيجة  ت�سجيله  وبعد  �أ�سابيع، 
الديمقراطي التمهيدية ولاانتخابات التمهيدية، تمّت �إزاحته من ال�سباق 
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على يد جون كيري. �إذا تعثر المر�شح الأول، ف�إن الرجل الثاني هو الذي 
�سيح�صل على الأ�صوات. 

ا، تمعّنوا للحظة في قانون  لديكم �شيء �آخر يحدث ل�صالحكم �أي�ضً
المبد�أ  هذا  على  بُنيت  قد  ب�أكملها،  الت�أمين  �صناعة  الكبيرة،  الأعداد 
الواحد. فثمة 295 مليون �أميركي على قيد الحياة. ي�ستطيع العاملون في 
0.025% فقط بعدد الذين �سيموتون  �أن يخبروكم بمعدل  الت�أمين  قطاع 
ا خلال لااثني ع�شر �شهرًا القادمة - وكيف - و�أين – و�ضمن �أي فئة  منَّ
الوحيد  ال�شيء  ولكن  ا،  جدًّ مذهل  هذا  والمِلَّة.  واللون  والجن�س  عمرية 

الذي لا يمكنهم �إخبارنا به، هو من �سيموت. 

قوموا بتطبيق قانون الأعداد الكبيرة على قائمة عملائكم المحتملين. 
�ضعوا �أنف�سكم في المرتبة الثانية بالن�سبة لكل عميل محتَمل في قائمتكم، 
وا�ستمروا في الإ�ضافة �إلى تلك القائمة. يمكنني �أن �أعدكم �أنه �إذا كانت 
قائمتكم طويلة بما فيه الكفاية، ف�سيكون هناك الكثير ممن يحتل المرتبة 
الأولى، منهم من يتقاعد، �أو يموت �أو يفقد م�ساحة �سيطرته لمائة �سبب 
�آخر، وي�سقطون من مناف�ستكم وفق قانون الأعداد الكبيرة. ما لا �أ�ستطيع 
�أن �أخبركم به هو من فيهم �سي�سقط. لكن لح�سن الحظ، كما هو الحال 
في �أعمال الت�أمين، »�أي واحد« لا يهم. كل ما يهم هو �أن لديكم المثابرة 
وال�صبر لت�ضعوا �أنف�سكم في المرتبة الثانية لأ�شخا�ص مختلفين بما فيه 
الكفاية، وقانون الأعداد الكبيرة �سيفعل لكم ما فعله في �صناعة الت�أمين: 
�سوف تكونون مندوبي مبيعات ناجحين و�أثرياء ب�شكل ا�ستثنائي. �إذا كنتم 
تقفون في المرتبة الثانية، و�إذا كان هناك عدد كافٍ من الطوابير، ف�سوف 
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تنتقلون عاجلً �أم �آجلً �إلى المرتبة الأولى، وال�شيء المده�ش هو �أنه لا 
�أحد غيركم ي�ستخدم هذه لاا�ستراتيجية على الإطلاق. هذه لاا�ستراتيجية 

ا. لا تنجح في الأعمال التجارية فقط بل في حياتكم ال�شخ�صية �أي�ضً

❢❢
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الدر�س التا�سع:

�أن�شئ ناديك الخا�ص

توج��د �أندي��ة ريفي��ة، و�أندي��ة للأعم��ال التجاري��ة، بع�ضوي��ة ح�صري��ة 
وله��ا تجهيزاته��ا الريا�ضي��ة الخا�ص��ة به��ا، ل�س��بب واح��د: تهيئ��ة ج��و ي�س��هل 
قواني��ن  وه��و:  �ألا  �آخ��ر  ل�س��بب  )وت�س��تمر  التجاري��ة  بالأعم��ال  القي��ام 
ال�ضرائ��ب(. دعون��ا نفتر���ض �أنكم ت�س��ت�ضيفون عملاء في مدينة لا تملكون 
فيه��ا ع�ضوي��ة �أح��د الن��وادي. كي��ف يمكنك��م �أن تمنح��وا �أنف�س��كم م�س��حة 
لااحت��رام الت��ي ي�ضفيه��ا النادي على �أع�ضائ��ه، وتخلقون هذا الجو المريح 

ال�ش��بيه ب�أج��واء الن��وادي ف��ي م��كان لا يعرفك��م في��ه �أح��د؟ 

�أمر �سهل. 

�أف�ضل طريقة، بالطبع، هي جعل �شخ�ص تعرفونه في المدينة ي�سمح 
ذلك  في  با�سمه.  والتوقيع  فيه  ع�ضو  هو  الذي  النادي  با�ستخدام  لكم 
ا�ستعداد  على  �صديق  لديكم  كان  �إذا  لكن  الإحراج،  من  والكثير  الكثير 

لل�سماح لكم بالقيام بذلك، فافعلوا.

�إن لم يكن ذلك ممكنًا، فعليكم باختيار �أف�ضل مطعم في المدينة. 
يجب عليكم �أنتم، ولي�س على م�ساعدكم، لاات�صال م�سبقًا، وطلب الم�ضيف 
�أو الم�ضيفة وقولوا �إنكم من خارج المدينة، و�إنكم تقومون بواجب �ضيافة 



94

ا ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّ

�أحد كبار العملاء، وقولوا لهم: »لن تندموا بالتعامل معي عندما �أ�صل �إلى 
المطعم«. �أعطوهم و�صفًا لمظهركم وقولوا �إنكم تودون �أن ي�ستقبلكم النادل 
بتحية بالا�سم. �أخبروه/ها �أنكم تريدون طاولة لها ثلاث خ�صائ�ص: لي�ست 
بالقرب من باب المطبخ الذي يفتح بالاتجاهين، ولي�ست بالقرب من مكان 
تخديم وتجهيز الطاولات، ولي�ست في منطقة تعجُّ بحركة رواد المطعم. 
قائمة  يعطيكم  النادل  تدعوا  لا  نادل.  �أف�ضل  تريدون  �أنكم  يعرف  دعوه 
الطعام. مجرد مجموعة من ثلاثة �أو �أربعة عنا�صر مما يختاره الجميع 
م في ذلك اليوم. �أعطوا الم�ضيف/الم�ضيفة رقم  كخيارهم المف�ضل تُقدَّ
بطاقة ائتمانكم. اطلبوا منه �أن ي�ضيف 20 في المائة �إلى الفاتورة ي�أخذها 
النادل، مقابل عدم �إبراز الفاتورة على الطاولة. �أعطوا رقم هاتف مكتبكم 
للتحقق، �أو �إذا كنتم بحاجة �إلى ذلك، تعالوا �إلى المطعم بزيارة خا�صة 

لتوقيع الفاتورة. 

الذهول على وجه عميلكم  تعبير  بعناية  نهاية وجبتكم، راقبوا  في 
عدم  �سرّ  عن  يت�ساءل  واتركوه  بنا«  »هيا  ال�سحرية  الكلمات  نطق  عند 

توقيعكم للفاتورة �أمام عينيه. 

حققتم  قد  تكونوا  قليلً،  الم�سبق  بالتخطيط  القيام  خلال  من 
خلال  من  لعميلكم  بالن�سبة  حرجة  لحظة  تجنّبتم  رئي�سيين:  هدفين 
عدم التوقيع �أو الدفع، وجعلتم للتّو من �أف�ضل مطعم في المدينة ناديكم 

الخا�ص.

❢❢
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الدر�س العا�شر:

الملحوظات الق�صيرة تعطي نتائج طويلة الأمد

ه��ل تقوم��ون دائمً��ا ب�ش��راء ال�س��يارة �أو الأحذي��ة �أو �أي �س��لعة �أخ��رى 
م��ن نف���س البائ��ع؟ بالطبع لا. 

تبلغ تكلفة ال�سيارة الجديدة �أكثر من 30.000 دولار هذه الأيام؛ �إنه 
�أن  �أ�شتري واحدة كل عامين، لكن لم يحدث  �أنا  قرار كبير لأي م�شتر. 
�سلعة  �أي مندوب مبيعات  �أو   - لل�سيارات  �أي مندوب مبيعات  بي  ات�صل 
ر�سالة  �أية  على  �أح�صل  لم  منه.  ال�شراء  عملية  �أتممت  �أن  بعد   – كبيرة 
�إر�سال »لقد و�صلتنا  ق�صيرة فيها �شكر لي على �شرائي منهم، ولا حتى 

�شحنة جديدة«، ولا �أي �شيء. 

ومع ذلك، فالعديد من الأ�شخا�ص الناجحين الذين �أعرفهم ير�سلون 
با�ستمرار ملحوظات ق�صيرة. لو هولتز، مدرب كرة القدم بجامعة �ساوث 
كارولينا؛ وبات فالون، رئي�س �إحدى وكالات الإعلانات الأكثر نجاحًا في 
البلاد؛ ويلوك ويتني، الذي بنى واحدة من �أنجح �شركات الو�ساطة. �إنهم 
جميعًا �أ�ساتذة ماهرون في مو�ضوع الر�سائل الق�صيرة. »�أريدك �أن تعرف 
كم ا�ستمتعنا بالاجتماع معك/هديتك/كرم ال�ضيافة/�أيًا كان«؛ »تهانينا 
على �أداء التمويل/المنزل/الم�صنع/ال�شريك الجديد في التن�س/�أيًا كان«؛ 
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»�إليك فقرة/خبر حول المغلفات/ندوات الغولف/التن�س/الت�سويق/�أظن 
ا بها«.  �أنك مهتمًّ

هذه الر�سائل الق�صيرة مكتوبة بخط اليد، وعليها ختم باليد وتر�سل 
�أو نعقد  يُعلن عنها،  �أو  ال�سلعة،  اليوم الذي تظهر فيه  بالبريد في نف�س 
تقدير  م�س�ألة  �إنها  واحدة،  لحظة  �سوى  الأمر  ي�ستغرق  لا  اجتماعًا.  فيه 
�شخ�صي ومجاملة، وهي كناية عن قولنا �أننا نتذكّر الأ�سماء، ونهتم ب�شكل 
يعدُّ هذا جزءًا كبيرًا  نتعامل ونعمل معهم.  الذين  بالأ�شخا�ص  �شخ�صي 
من ال�سبب وراء نجاح هولتز وفالون وويتني، وال�سبب في �أنني لم �أ�شترِ 

�سيارة من �شخ�ص واحد مرتين. 

الأولى  الدرجة  لو كنتم على  العادة في اعتباركم حتى  �ضعوا هذه 
�أعرفها، وهي خريجة  �شابة  امر�أة  ال�سلَّم. هناك  الثانية من درجات  �أو 
جديدة من جامعة براون Brown University وجيّدة في مجال الإعلانات، 
 Madison Avenue وكانت فر�صتها بالح�صول على عمل في جادة مادي�سون
بقدر ما يمكن لممثلة �شابة الح�صول على دور تمثيل، على بعد �أربعة مبانٍ 
غربًا في م�سارح برودواي Broadway. عانت خلال الأ�شهر المعتادة من 
على  العمل  وهذا  المقلق  ولااعتماد  والرف�ض  التوظيف  لطلبات  التقدم 
طويلة.  لم�سافات  ال�سير  من  المتعبة  الأرجل  لعلاج  �شول  الدكتور  �أدوية 
�أخيرًا، بدا �أن �إحدى مقابلات العمل ت�سير ب�شكل جيد. كان �أمر م�شابه 
لذلك قد حدث من قبل، وعرفت �أنها ما زالت بعيدة عن �ضمان الح�صول 
على هذا العمل. عادت �إلى �شقتها، وقامت بت�أليف وطباعة ر�سالة تقدير 
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نهاية  المحتمل.  العمل  �إلى رب  نف�سه  اليوم  في  باليد  و�سلمتها  مبتكرة، 
المناف�سة  من  الرغم  على  فازت   – العمل  على  ح�صلت  لقد  الق�صة؟ 

ال�شديدة - وعلمت فيما بعد �أن الر�سالة هي التي �أك�سبتها هذا العمل.

❢❢
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الدر�س الحادي ع�شر:

 المكان الثاني الأف�ضل للبحث 
عن م�شاريع �أعمال جديدة

�س��يخبركم كل كت��اب ح��ول �إدارة الأعم��ال عن قاع��دة 20/80 �أن 80٪ 
م��ن حج��م �أعمالك��م ي�أت��ي م��ن ٪20 م��ن عملائك��م. 

ا �أن عليكم تدوين هذه  �سيخبركم كل كتاب حول �إدارة الأعمال �أي�ضً
القائمة ب�أ�سماء العملاء لمزيد من الأعمال وللمزيد من الفر�ص.

�إنها ن�صيحة جيدة. 

في   20 كان  �إذا  المعادلة؟  تلك  من  الآخر  الجانب  عن  ماذا  لكن 
المائة من عملائكم يمثّلون 80 في المائة من �أعمالكم، فعندئذ، عندما 
من  المائة  في   80 ا  �أي�ضً ف�أنتم  المبيعات،  مندوب  ولي�س  العميل  تكونون 

الأعمال من الـ 20 في المائة ت�أتي من الموردين الذين تتعاملون معهم.

انظروا �إلى قائمة مورديكم، �ألا ينبغي �أن يكون ه�ؤلاء الأ�شخا�ص الذين 
يعتمدون عليكم كمورد رزقهم، م�صدرًا رئي�سيًّا لكل من الأعمال وفر�ص الأرباح؟ 

وهذا  ما،  �شخ�ص  من  مغلفاتهم  على  الح�صول  مورديَّ  على  يجب 
ال�شخ�ص هو �أنا.
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الدر�س الثاني ع�شر:

 ما يعرفه كل وكيل مبيعات
وعدد قليل من المبادرين

ا�س���ألوا غرف��ة مليئ��ة ب��روّاد الأعم��ال ع��ن �أحل��ى الأ�صوات ف��ي العالم، 
�س��يف�ضلون �ص��وت حفي��ف �أوراق العمل��ة الجدي��دة، �أو �ص��وت ج�س��د �أح��د 

مناف�س��يهم وه��و يرتط��م بالر�صي��ف. 

�أحلى  ب�أن  و�سيخبركم  المبيعات  عالم  في  �شخ�ص  �أي  ا�س�ألوا 
الأ�صوات لديه هو �صوت ذِكر ا�سمه على �شفاه �شخ�ص �آخر. 

�أنا �أعرف مديرة مدر�سة خا�صة تجعل من ممار�سة حفظ �أ�سماء كل 
من الأطفال الذين يدر�سون في مدر�ستها عادة لها، ويقدر عددهم ب�أكثر 
من �ألف طفل. ف�إذا كانوا جددًا ولم تقابلهم، تتعلم �أ�سماءهم من خلال 
درا�سة �صورهم. في اليوم الأول من كل عام، عندما ت�صل الحافلات لتنزل 
من  نزولهم  �أثناء  بالا�سم  واحد  كل  بتحية  تقوم  المدر�سة،  في  الأطفال 
الحافلة. تخيلوا مدى الطم�أنينة بالن�سبة لطالب ال�صف الأول الم�صاب 
بالهلع، والذي يجد نف�سه فج�أة في محيط غريب، فيتمّ التعرّف عليه على 
الفور من قِبَلِ �شخ�صٍ بالغ م�س�ؤول عن حياته. �أو بالن�سبة للوالدين، �أهل 
ا ونقدًا م�صاريف درا�سته.  الطفل القلقين الذين دفعوا 13000 دولار عدًّ



100

ا ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّ

عندما ي�س�ألون �صغيرهم كيف �سارت الأمور في اليوم الأول، يكت�شفون �أن 
ا ب�أطفالهم.  مديرة المدر�سة اهتمت اهتمامًا �شخ�صيًّ

في ال�سنوات لااثني ع�شر التي ق�ضتها مديرة المدر�سة في المدر�سة، 
زاد عدد الم�سجّلين بمدر�ستها �أكثر من ال�ضعف، وانتقل مقرّ المدر�سة 
�إلى مبان جديدة كبرى هي الأفخم في المنطقة، وت�ضاعفت قيمة ق�سط 
المدر�سة �ستة �أ�ضعاف. لي�س كل ذلك نتيجة لحفظ تلك الأ�سماء بالطبع، 
ا وجود مديرة مدر�سة تتفهم �أن �أداءها كمندوبة  لكن بالت�أكيد لم يكن �ضارًّ

مبيعات كان بنف�س �أهمية دورها كمربية.

❢❢
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الدر�س الثالث ع�شر:

اهتم بوقتك لا بالنظر �إلى �ساعتك

�إنَّ معرف��ة م��ا يج��ب فعل��ه لن يكفي �إن لم تقوم��وا بتطوير ان�ضباطكم 
الذات��ي للقي��ام بذل��ك. ل��م يك��ن لدى مديرة المدر�س��ة الت��ي تعلمت التعرف 
عل��ى طلبته��ا البال��غ عدده��م �أل��ف طال��ب �أي موهب��ة رباني��ة غي��ر عادي��ة في 
الذاك��رة. لق��د تعلمَ��ت ذل��ك بنف���س الطريق��ة الت��ي تعلمَ��ت به��ا اللاتيني��ة 
عندم��ا كان��ت طالب��ة ف��ي المدر�س��ة الثانوي��ة. �أغلقَت الباب على نف�س��ها في 
غرفتها كل م�ساء لمدة �أ�سبوع، وق�ضت الوقت في تدريب نف�سها ببطاقات 
ال�ص��ور الوام�ض��ة. فب��دل حم��ل بطاق��ات تح��وي ال�ضمائ��ر باللغ��ة اللاتيني��ة 
عل��ى وج��ه ومعناه��ا باللغ��ة الأم عل��ى الوج��ه الآخ��ر، كانت مديرة المدر�س��ة 
تم�س��ك بطاق��ات عليه��ا �ص��ور طلبته��ا ف��ي الجه��ة الأمامي��ة و�أ�س��ما�ؤهم على 

الجه��ة الخلفية.

�أما هي  التا�سع.  ال�صف  في  الأ�شياء  هذه  فعل  توقف عن  معظمنا 
فلم تتوقف. 

الق�صور  فري�سة  يقعون  المبيعات  مندوبي  من  الكثير  �أن  يذهلني 
الذاتي ويت�صرفون كما لو كان ب�إمكانهم لاا�ستمرار في الت�شبث بوظائفهم 

دون الحاجة لبذل جهودهم. 
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لقد عرفت في حياتي مندوبي مبيعات ناجحين ممن كانوا مدمنين 
يومًا  �أعرف  لم  لكنني  ول�صو�ص...  وكذابين  ومقامرين  الكحول  على 

مندوب مبيعات ناجحًا لا يغادر كر�سيّه طوال اليوم. 

ن�ستطيع لااختباء خلفها  التي  المجهولة  المجموعات  مع وجود كل 
للتعامل مع العيوب الب�شرية، لماذا لم نقم بتنظيم �صفوفنا لمحاربة �أكثر 
هذه العادات خطورة و�أعلاها ثمنًا، و�أكثرها قدرة على التدمير الذاتي 
للجميع والمتمثلة في �إ�ضاعة الوقت؟ يمكنكم �أن تفعلوا كل تلك الأ�شياء 
ال�سيئة الأخرى وتعي�شون مع ذلك حياة كريمة. لكن �إذا �أ�ضعتم وقتكم من 
ال�ساعة التا�سعة �صباحًا �إلى ال�ساعة الخام�سة م�ساءً على �أ�شياء لا طائل 

منها وت�ستغرق وقتًا طويلً، �سيكون م�صيركم الف�شل.

لي�س لدى مندوب المبيعات �أي �شيء يبيعه �سوى وقته. المنتج الذي 
يقوم ببيعه موجود بمعزل عن �أي �شيء يمكن �أن ي�ضيفه �إليه. قد تت�سبّب 
�شخ�صيته بفوزه �أو خ�سارته في البداية لح�سابات بع�ض العملاء، لكن �إذا 
لم يكن مندوب المبيعات موجودًا لتقديم الخدمة، ومتوفرًا في متناوَل 

عملائه، ف�سوف يفقد تلك الح�سابات.

ه  تتمثل العلامة الفارقة لمندوب المبيعات الجيد في �أن عميله لا يعدَّ
مندوب مبيعات على الإطلاق، لكن يراه م�ست�شارًا موثوقًا به ولا غنى عنه، 
�أي يراه موظفًا م�ساعدًا ي�أخذ -لح�سن الحظ- رواتبه من �شخ�ص �آخر. 

يتطلّب الأمر طاقة وان�ضباطًا ذاتيًّا للنجاح في البيع. لا يهتم العميل 
�أن تهتموا  الباعة تحديدًا يجب  �أنتم مع�شر  ب�إجراء المكالمة،  �إذا قمتم 
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مندوبي  لتحفيز  الم�صممة  النف�سية  الحيل  كل  من  الرغم  على  بذلك. 
جل�سات  في  تتمثل  التي  المكالمات  �أو  بالزيارات  القيام  على  المبيعات 
المندوبين المبتدئين، وم�سابقات المبيعات واجتماعات المبيعات والتدريب 
التحفيزي، فلا يزال مندوبو المبيعات يفدون لإيجاد 1.100 طريقة لتجنب 
ا�ستثمار القدرة المتميزة لديهم، والتي �ستحقق نتائج جيدة دائمًا والمتمثلة 

في الوقت. 

لماذا؟ 

�أتمنى لو كنت �أعرف.

ب�صفات  يتمتع  �أن  يجب  لا  المبيعات  مندوب  �أن  يقينًا  �أعلم  لكني 
القيادة الكاريزمية التي يتمتع بها جيمي ديمون من م�صرف »بنك ون« 
Bank One �أو ميج ويتمان من »�إيباي« ebay ليكون مندوب مبيعات ناجح. 

ما عليكم �سوى اتباع قاعدة واحدة ب�سيطة �ألا وهي: قوموا ب�إعداد جدول 
زمني فيه عدد ثابت من المكالمات �أو الزيارات التي يتعين �إجر�اؤها في 
كل يوم عمل، وقوموا بتنفيذ هذا الجدول. �إذا قمتم ب�إجراء ع�شر زيارات 
التقت فيها مقلة عينكم  بينها زيارة مبيعات واحدة فقط  لكن كان من 

بمقلة عين العميل، فقد �أجريتم زيارة واحدة فقط. 

باعتباركم مندوبي مبيعات، ف�إن تدوين كيف ت�ستهلكون وقتكم هو 
المكافئ الأخلاقي لقيام �شخ�ص يتبع حمية غذائية ب�إح�صاء ال�سعرات 
ولي�س  مخرجاتكم  تح�سبون  �أنكم  هو  والفرق  ي�ستهلكها،  التي  الحرارية 

الداخل �إلى ج�سمكم. 
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ت�ضمن  التي  الوحيدة  وهي  الف�شل،  �ضد  تمامًا  �آمنة  طريقة  �إنها 
بتنفيذه،  وقمتم  معقول  عمل  برنامج  لأنف�سكم  �أعطيتم  �إذا  النجاح. 
ف�ستحتلون المرتبة العليا بين مندوبي المبيعات. �أقول بناء على خبرتي 
يمنحون  الطريقة  بهذه  �أنف�سهم  يراقبون  الذين  المبيعات  مندوبي  �إن 
�أنف�سهم في الواقع برنامجًا ليعملوا بموجبه ويكون �أكثر �صرامة من ذاك 
الذي يقدمه لهم مديرو المبيعات. هذا �سببه �أننا نعرف �أنف�سنا جيدًا بما 
يكفي لنكت�شف �أن قدراتنا الحقيقية تفوق متو�سط التوقعات التي يتوقعها 

الآخرون منا.

❢❢
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الدر�س الرابع ع�شر:

�إذا لم يكن لديك وجهة محدّدة، فلن ت�صل �أبدًا

تحدي��د الأه��داف هو بب�س��اطة ن�س��خة طويلة الأجل م��ن عملية تدوين 
ا�ستهلاككم لوقتكم. في الواقع؛ تنطوي هذه العملية على ثلاث خطوات: 

• تحديد الأهداف 	
• و�ضع خطة لتحقيق تلك الأهداف 	
• تدوين الوقت الم�ستغرق وتتبعه للت�أكد من تنفيذكم لخطتكم	

عندما كنت في اليابان عام 1983، قمنا بح�ضور �سل�سلة من الندوات 
التي �سمعنا فيها خطابات من كبار قادة اليابان في المجال ال�صناعي. 
وميت�سوبي�شي  و�سوني  هوندا  �شركة  م�س�ؤولي  كبار  من  خطابات  و�سمعنا 
�إليكتريك  �شركة مات�سو�شيتا  رئي�س  الإطلاق،  م�ؤ�س�سة على  �أكبر  ورئي�س 

Matsushita Electric البالغ من العمر ثمانية وثمانين عامًا.

الياباني  النظام  لأن  انقلاب؛  بمثابة  �إلينا  بالتحدّث  �إقناعهم  كان 
�أمام  الظهور  �أن  يعتقدون  وهم  نظامنا،  من  ت�شدّدًا  �أكثر  ب�شكل  منظّم 

الجمهور بهذه الطريقة مهين لكرامتهم. 
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و�إذا كان �إلقاء الخطب يعدُّ �أمرًا غريبًا، فتخيّلوا كيف �شعروا حيال 
الإجابة عن الأ�سئلة. 

ثمانية  العمر  البالغ من  المتحدثين  كبير  �إلينا  لكن عندما تحدّث 
وثمانين عامًا، تحدّث ببلاغة وعمق. ثم جاءت الأ�سئلة:

�س�ؤال: »�سيدي الرئي�س، هل تمتلك �شركتك �أهدافًا طويلة المدى؟« 

الإجابة: »نعم«. 

�س�ؤال: »ما المدى الزمني لأهدافكم طويلة الأجل؟«

الإجابة: »مئتان وخم�سون �سنة«.

�س�ؤال: »ماذا تحتاجون لتنفيذها؟«

الإجابة: »ال�صبر«.

ال�سرّ  فما  م�ضحكًا،  الأمر  كان  �إذا  لكن  مزحة.  الأمر  وك�أن  يبدو 
نتناف�س فيها معهم؟ يحتاج الجميع  يتغلبون علينا في كل مرة  �أنهم  في 
وكل عمل تجاري �إلى مجموعة من الأهداف والمعتقدات الأ�سا�سية، لكن 
معظمنا يعمل بخبرة وبعفوية، ونخطّط ليوم واحد في الخطة الواحدة. 

�أهدافنا غير وا�ضحة وخططنا لتحقيق هذه الأهداف غير موجودة. 

تقول �شركة مايكرو�سوفت Microsoft �إنها �ستحقّق مهمتها من خلال 
تبني �سبع قيم �أ�سا�سية:

• ات�صال وا�سع بالعميل 	
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• مقاربة عالمية و�شاملة 	
• لاامتياز 	
• الحو�سبة الموثوقة 	
• �أنا�س رائعون يتمتعون بقيم رائعة 	
• قيادة نظامية مبتكرة وم�س�ؤولة 	
• تمكين الأ�شخا�ص من القيام ب�أ�شياء جديدة	

�أ�ضيفوا �إلى هذه ال�صيغة مقولتين من الحكم القوية التي قالها بيل 
جيت�س حامل لواء المعايير: )1( »العملاء الأكثر تعا�سة ب�سبب منتجاتكم 
هم �أعظم م�صادركم للتعلم«. )2( »القاعدة الأولى لأي تقنية م�ستخدمة 
في العمل هي �أن الأتمتة المطبقة على عملية ذات كفاءة �ستزيد الكفاءة 
�إلى حدود عظمى. والقاعدة الثانية هي �أن الأتمتة المطبقة على عملية 

غير مجدية �ست�ؤدي �إلى م�ضاعفة قلة الكفاءة«. 

لا �شيء غير واقعي هنا. 

على  ال�شخ�صية  و�أهدافكم  تكون خططكم  �أن  ال�ضروري  من  لي�س 
هذه الدرجة من التعقيد. 

عدد  �إ�ضافة  �أو  لل�ضعف،  مبيعاتكم  تح�سين  مثل  بهدف  ر�أيكم  ما 
ما من ح�سابات العملاء �أو زيادة دخلكم بن�سبة معينة �أو زيادة �إجمالي 
المبيعات بقدر معين؟ �إذا كان هذا النوع من التخطيط الأ�سا�سي وتحديد 
الأهداف قد �ساعد في جعل �شركة مايكرو�سوفت هي الع�صب في قطاع 

ا؟  الأعمال، �ألا ينبغي �أن تقوموا �أنتم بالتخطيط �أي�ضً
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�أف�ضل  وهو  للهدف،  تعريفها  المقربات  �صديقاتي  �إحدى  �أعطتني 
نوا  تعريف �سمعته على الإطلاق. »الهدف هو حلم ذو مهلة محددة«. دوِّ
بها  تهتمون  �ستجعلكم  التي  الوحيدة  الطريقة  هي  هذه  لأن   - �أهدافكم 

وتعطونها ما يلزم لإجباركم على تنفيذها.

❢❢
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الدر�س الخام�س ع�شر:

ثِق بنف�سك حتى و�إن لم يثق بك �أحد

ه��ل تذك��رون تح��دي الرك���ض لم�س��افة مي��ل ف��ي �أرب��ع دقائ��ق؟ م�ض��ى 
زمن في الما�ضي كان النا�س فيه يحاولون تحقيق ذلك منذ �أيام الإغريق 
القدم��اء. ف��ي الواق��ع، يق��ول الفولكل��ور �إن الإغري��ق كان��وا يطلق��ون الأ�س��ود 
ليط��اردوا المت�س��ابقين، معتقدي��ن �أن ذل��ك �س��يجعلهم يرك�ض��ون ب�ش��كل 
��ا حلي��ب النم��ور الحقيق��ي - ولي���س مج��رد ا�س��م  �أ�س��رع. لق��د جرب��وا �أي�ضً
مج��ازي لحلي��ب تح�صل��ون عليه في متجر الأطعم��ة ال�صحية، ولم ينفع �أي 
�شيء؛ لذلك كان قرارهم �أن تحقيق ذلك كان م�ستحيلً. ولآلاف ال�سنين 
�ص��دّق الجمي��ع ذل��ك. كان م��ن الم�س��تحيل م��ن الناحي��ة الف�س��يولوجية �أن 
يرك�ض الإن�سان م�سافة ميل في �أربع دقائق. لقد اعتقدوا �أن بنية عظامنا 
ا، و�أن ق��وة الرئة لم  ��ا، و�أن مقاوم��ة الري��اح كبيرة ج��دًّ ه��ي بني��ة خاطئ��ة كليًّ

تك��ن كافي��ة. كان هن��اك مليون �س��بب. 

ثم �أثبت رجل واحد، �إن�سان واحد، �أن الأطباء والمدرّبين والريا�ضيين 
وفي  كانوا مخطئين.  وف�شلوا  حاولوا  الذين  قبله  من  الملايين  وملايين 
معجزة المعجزات، في العام التالي حطّم روجر باني�ستر الرقم القيا�سي 
للرك�ض لم�سافة ميل في �أربع دقائق، كما حطّم �سبعة وثلاثون مت�سابقًا 
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�آخرون زمن قطع م�سافة الميل في �أربع دقائق، والعام الذي تلاه حطمه 
ثلاثمائة مت�سابق. 

ل�سباق  النهاية  خط  عند  وقفت  نيويورك،  في  �سنوات،  ب�ضع  قبل 
ع�شر  ثلاثة  �أ�صل  من  ع�شر  ثلاثة  و�شاهدت  الخام�سة  الجادة  في  الميل 
�أربع دقائق للميل في �سباق واحد. وبعبارة �أخرى،  عداء يحطمون زمن 
قًا ما كان م�ستحيلً  ف�إن العداء الذي ينهي ال�سباق �أخيرًا كان يُعدُّ مُحَقِّ

قبل ب�ضعة عقود. 

ماذا حدث؟ لم تكن هناك قفزات نوعية وكبيرة في التدريب. لم 
تتح�سن بنية عظام الب�شر فج�أة. لكن �أنماط التفكير وال�سلوك الب�شرية 

هي التي تطوّرت. 

فكروا في قاطع الأحجار: �إنه يقوم بال�ضرب بمطرقته على ال�صخرة 
المئة  بعد  الأولى  ال�ضربة  في  انهيار.  �أي  فيها  يحدث  �أن  دون  مرة  مئة 
تنق�سم ال�صخرة �إلى ق�سمين. �أنتم تعرفون �أنها لي�ست تلك ال�ضربة التي 
ك�سرت ال�صخرة لكن جهود كل ما �سبقها. يمكنكم تحقيق �أهدافكم... 
�إذا قمتم بتحديدها. من الذي يقول �إنكم ل�ستم �أكثر �صرامة، و�أكثر ذكاءً، 
و�أف�ضل، و�أكثر تحملً في العمل، و�أكثر قدرة من مناف�سيكم؟ لا يهم �إذا 
ا هو قولكم ذلك…  قالوا �إنه لا يمكنكم النجاح. فال�شيء الوحيد المهم حقًّ
حتى مجيء باني�ستر، كنا جميعًا ن�ؤمن بالخبراء. بينما كان باني�ستر ي�ؤمن 
�شيء  هناك  فلي�س  ب�أنف�سكم،  ت�ؤمنون  كنتم  �إذا  العالم.  وغيَّر  بنف�سه... 

 لايمكنكم تحقيقه؛ لذلك لا تتوقفوا عن المحاولة، �إياكم والتوقُّف.
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الدر�س ال�ساد�س ع�شر:

ابحث عن �شخ�صيات يمكن �أن تكون قدوة لك

ح�س��نًا، الحقيق��ة ه��ي �أنن��ا ل�س��نا كلن��ا باني�س��تر... ولي���س علين��ا �أن 
نكون �أول من ينجح، وكما قالت �إحدى ال�ش��خ�صيات ال�سيا�س��ية ال�ش��هيرة: 

»�إن ال��روّاد ه��م الذي��ن يرم��ون بجميع الأ�س��هم«. 

في مجال �أعمال المطاعم، لا تريدون �أبدًا �أن تكونوا �أول من يغامر 
بت�شغيل الموقع. عادةً يجب �أن ينتقل العمل في الموقع على �أكثر من �إدارة 
واحدة قبل �أن تكون هناك �ألفة بين المطعم والموقع وال�سوق الذي يجري 

تخديمه. 

ي  تلقِّ �إلى  الحاجة  دون  باني�ستر  �أمثال  من  لاا�ستفادة  هي  الحيلة 
بعد  دقائق  ب�أربع  الم�سافة  قطعوا  الذين  الأ�شخا�ص  نجح  لقد  الأ�سهم. 
باني�ستر، نجحوا في القيام بذلك ويعزى هذا �إلى حدٍّ كبير �إلى �أنهم اتخذوا 

باني�ستر قدوة يحتذى بها لإثبات �أنه يمكن القيام بما قام به. 

معنوياتهم  رفع  من  الآخرون  تمكّن  الأمر،  باني�ستر  �أنجز  عندما 
ب�أنف�سهم والقيام بنف�س ال�شيء، فمَن )�أو ما( هو الذي يرفع معنوياتكم؟ 
�إذا كنتم تفكّرون في ال�سبب الذي يجعلكم ما �أنتم عليه الآن، فمن المحتمل 
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�أن لذلك علاقة بتقليد �شخ�ص تعجبون به. لقد قمتم بملاحظته وتقليد 
�سلوكه. في بع�ض الأحيان، قد تجعلون �أ�سلوب حياتكم بالكامل ي�سير وفق 
للأبد  �ساذجين  ت�صبحوا  لم  �أنتم  بر�ضاه،  للفوز  ال�شخ�ص  هذا  �أ�سلوب 
لمجرد �أنكم اكت�شفتم في �سن الرابعة ع�شرة �أن �أمهاتكم و�آبا�ؤكم لم يكونوا 
مثاليين، و�أنَّ �سيمون وغارفونكل كانا على حق: لقد ذهب جوديماجيو ولن 
يعود �أبدًا. )�إذا كنتم لا تتذكرون مَن كان �سيمون وغارفونكل، فلا تقلقوا. 

ا(.  يومًا ما، لن يعودَا هما �أي�ضً

والنجوم  باني�ستر  �أمثال  ي�ستمر  �أبدًا.  للقدوة  حاجتكم  تنتهي  لن 
البارزون في كل مجال �آخر بو�ضع مثلهم الأعلى ن�صب �أعينهم لفترة طويلة 
�إنهم يدر�سون ه�ؤلاء القدوات  �أنف�سهم مثلً �أعلى.  بعد �أن ي�صبحوا هم 
الأمر  ينتهي  لا  عليهم.  التفوق  ويحاولون  معهم  ويتناف�سون  ويقلدونهم 
�أنف�سهم با�ستمرار لمواجهة التحديات  �إنهم ي�ستحثون  بانتهاء الطفولة. 
الجديدة. �إنهم يتفوّقون على قدوتهم القديمة، ثم يجدون قدوة جديدة. 
وهم يتفوقون على �أنف�سهم ويحددون �أهدافًا جديدة. هل هناك طريقة 
�أف�ضل لتقييم �أنف�سكم، وال�شعور بالر�ضا عن �أنف�سكم، وتحقيق الإنجازات 
�أكثر من محاولة �أن تكونوا مثل النا�س الذين تعجبون بهم؟ انظروا �إلى 
�أنف�سكم في المر�آة. �إذا كنتم تحبون ما ترون، فلا تن�سوا �أنكم تريدون �أن 

ت�شعروا بال�شعور نف�سه �صباح الغد و�صباح اليوم الذي يليه.

❢❢
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الدر�س ال�سابع ع�شر:

ا�ستغرق في �أحلام اليقظة

مكانتكم  ت�أخذون  ف�أنتم  نيويورك،  مثل  مدينة  في  تعي�شون  عندما 
هي  المدينة  تكون  عندما  لكن  به.  م�سلَّم  ك�أمر  الرئي�سي  الدوري  في 
التفاحة الكبيرة - نيويورك، فالوجود �ضمن الدوري  مينيابولي�س ولي�س 
هويتكم  �ستفقدون  الفرق  هذه  فقدتم  �إذا  كونية.  �أهمية  يكت�سب  الكبير 
قمت  التي  كالفين  �أزمة  وقبل  عامًا،  وع�شرين  خم�سة  قبل  المدنية. 
الأول  بخوفهما  بول  و�سانت  مينيابولي�س  �شعرت مدينتا  �سابقًا،  بو�صفها 
ميني�سوتا  وهما  الدوري،  في  الكبرى  الريا�ضية  امتيازاتهما  خ�سارة  من 

 .Minnesota Vikingsتوينز وميني�سوتا فايكينغز

الهواء  ملاعب  طراز  على  كان  الذي  ملعبنا  هي  الم�شكلة  كانت 
ب�شكل  الزمن  ملعبًا عفا عليه  لمنطقتنا كان  وبالن�سبة  القيا�سية،  الطلق 
مي�ؤو�س منه، لم يكن تطوير الملعب هو الحل. مع ف�صل ال�شتاء الطويل 
في ميني�سوتا، تكون �أي من��شأة في الهواء الطلق، بغ�ض النظر عن مدى 
حداثتها، غير قابلة للا�ستخدام فعليًّا خلال الن�صف الأخير من مو�سم 

كرة القدم والأ�سابيع الأولى من مباريات البي�سبول. 
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�إذا كنا نرغب في لااحتفاظ بالفرق الريا�ضية، كما قيل لنا، فنحن 
بحاجة �إلى ملعب جديد. 

لقد كنت مهوو�سًا بالريا�ضة طوال حياتي. لم �أكن �أريد العودة �إلى 
 Park بورد  بارك  في  البي�سبول  لفريق  دعمًا  خ�شبي  مقعد  على  الجلو�س 
Board. لم تكن لدي الموارد لأنغم�س في حلم غايته �شراء فريق ريا�ضي. 

لذا ذهبت للعمل في محاولة لإنقاذ فرقنا من خلال العمل بن�شاط 
في البرنامج المدني لبناء ملعب جديد بقيمة 75 مليون دولار، وفي النهاية 
�أ�صبحت رئي�سًا لفرقة عمل لاا�ستاد الريا�ضي. عندما بد�أت، اعتقدت �أن 
�سنوات  �سبع  �أعوام.  �سبعة  الأمر  ا�ستغرق  �سنة واحدة.  �سي�ستغرق  الأمر 
�صعبة، ومحبطة، ولا �شيء وا�ضح فيها، �سنوات كان كل �شيء فيها يبدو 
حتى  العمل  بد�أت  �أن  منذ  يرام.  ما  على  ي�سير  لا  �أنه  الوقت  معظم  في 
بُني ملعب Hubert H. Humphrey هوبيرت هـ. همفري ميترودوم كان لدي 
لن  بتد�شينه،  �إيذانًا  الأولى  الكرة  �سيرمي  الذي  ال�شخ�ص  �س�أكون  حلم. 
�أنا. انطبع هذا  يد�شّنه رئي�س البلدية، ولا الحاكم، ولا جو ديماجيو، بل 

الم�شهد في مخيلتي �ألف مرة، وفي النهاية طبعًا فعلت ما حلمت به.

هذا ما فعلته عندما كنت في الثالثة ع�شر من عمري وكنت �أحلم 
ببيع  �أحلم  الم�صنع وكنت  بامتلاك م�صنع. هذا ما فعلته عندما ملكتُ 
�أكبر و�أروع ح�ساب في المدينة وحققته �أخيرًا. في الحقيقة، لمدة خم�س 
قمت  القبعات،  الرجال  فيها  يرتدي  كان  التي  الحقبة  خلال  �سنوات، 
ب�إل�صاق عبارة »جنرال ميلز« داخل قبعتي كي �أراها في كل مرة و�أنا �أ�ضع 
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قبعتي على ر�أ�سي، �إنها طريقة لا مفرّ منها على الإطلاق لتذكير نف�سي 
بما كان عليَّ فعله. 

لقد �أدركت �أن التخيّل، وت�صوُّر النف�س في مواقف ناجحة، هو �أحد 
�أقوى الو�سائل لتحقيق الأهداف ال�شخ�صية. 

هدف  لركل  الملعب  �إلى  ي�أتي  عندما  ريا�ضي  �أي  يفعله  ما  هذا 
�ألف  و�ستون  المباراة،  عمر  من  ثوانٍ  ثلاث  الميزان  كفة  وفي  ميداني، 

متفرج في المدرجات، وثلاثون مليون �شخ�ص ي�شاهدونه على التلفاز. 

مئات  ب�إجراء  تلقائيًا  يقوم  بالتحرك،  الكرة  راكل  يبد�أ  حالما 
التعديلات الدقيقة ال�ضرورية لتحقيق ال�صورة الذهنية التي �شكلها في 
ذهنه عدة مرات... منذ �أن كان طفلً... �صورة لنف�سه وهو يركل هدف 
القدرة  �ألا وهو  العظماء �شيء م�شترك  الريا�ضيين  �أن لدى  يبدو  الفوز. 
النف�س في الم�ستقبل حتى في منت�صف الحدث، فهم يرون  على ت�صور 

الأمور قبل ثوان من حدوثها. 

يعتمد بقاء الإن�سان نف�سه ونجاته غالبًا على قدر ر�ؤيته الم�ستقبلية، 
ولاازدهار  بال�صحة  يتمتع  ك�شخ�ص  محددة  مواقف  في  نف�سه  ور�ؤية 

والإبداع. 

كانت هناك درا�سة �أجريت على الناجين من مع�سكرات لااعتقال 
للمر�ض  ي�ست�سلموا  لم  الذين  لأولئك  ال�شائعة  الخ�صائ�ص  فما  النازية، 
وكان جوابه  فرانكل  فيكتور  يدعى  رجلً  قابلت  المخيمات؟  في  والجوع 
�أن يرميه النازيون في  مقنعًا. كان طبيبًا نف�سانيًّا ناجحًا من فيينا قبل 
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لوجودي  واحد فقط  �سبب  وقال في خطبة: »هناك  المع�سكر.  مثل هذا 
هنا اليوم، ما �أبقاني على قيد الحياة هو �أنتم. تخلّى الآخرون عن الأمل. 
حَلمتُ، حلمتُ في يوم من الأيام �أنني �س�أكون هنا، و�أخبركم كيف نجوت 
�أن كنتُ  �أنا، فيكتور فرانكل، من مع�سكرات لااعتقال النازية، لم ي�سبق 
هنا من قبل، لم �أر �أيًّا منكم من قبل، لم �ألقِ هذا الكلام من قبل، لكن 
في �أحلامي، في �أحلامي، وقفت �أمامكم وقلت هذه الكلمات �ألف مرة«. 

احلموا.

❢❢
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الدر�س الثامن ع�شر:

 �أ�سلوب الدعاية الأ�سهل 
والأقل تكلفة والأكثر تجاهلً

ه��ل �س��بق ولاحظت��م ع��دد الأ�ش��خا�ص الذي��ن ي�ص��ادف �أنه��م يعمل��ون 
ف��ي المبان��ي التجاري��ة المكونة من �أكثر م��ن طابق واحد؟ 

وكم عدد ه�ؤلاء الأ�شخا�ص الذين ينظرون من النافذة من وقت لآخر؟ 

�شاحناتكم.  �أعلى  على  ال�شعار  و/�أو  �شركتكم  ا�سم  بطلاء  قوموا 
عمليًّا هذا لا يكلّف �شيئًا. ينفق المعلنون مبالغ باهظة قد ت�سحر لبَّ حتى 
الواعظ الذي يقدم برامج دينية على التلفزيون ويكون هدف �إعلاناتهم 
هو الفوز بح�صة �ضئيلة من �سوق رئي�سية في مدينة ما. في عالم ينفق 
�إغفال  التذاكر، يتم  فيه المعلنون ثروة فقط ليكونوا على ظهر مغلفات 
حيلة طلاء الجزء العلوي من �شاحناتكم التي لا تكلّف �شيئًا من العناء. 
كما  با�سم،  محليًّا  معروفون  ونحن  عامًا،  �أربعين  منذ  بذلك  نقوم  نحن 
خمنتم، »ال�شركة التي تكتب ا�سمها على الجزء العلوي من �شاحناتها«. 
ما لم �أتمكن من اكت�شافه �أبدًا هو �سبب عدم قيام �أي �شخ�ص �آخر بذلك. 

ادهنوا عرباتكم.
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الدر�س التا�سع ع�شر

اجمعني برجل يعتقد �أنه �شخ�ص ع�صامي و�سوف �أريك 
�أ�سهل طريقة للبيع في العالم

كل ما عليكم فعله هو �أن تجعلوه يعتقد �أنها فكرته هو.

❢❢



الف�صل الثالث

دورة هارفي ماكاي المكثفة في فن المفاو�ضات
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الدر�س الع�شرون:

ابت�سم وقل »لا« �إلى �أن ينزف ل�سانك

لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. 
لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. 
لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. 
لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. 

لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا. لا....

عندما  �صفقاتكم  �شروط  �ستتح�سن  كيف  �ستنده�شون  غدًا،  ربما 
الولايات  في  بنكي  ف�شل  حالة  مئة  هناك  كان  »لا«.  تقولوا  �أن  تتعلمون 
المتحدة في عام 1986، �إلى �أي مدى بر�أيكم يمكن �أن يعزى �سبب ذلك 

�إلى قيام الم�صرف بقول لا للكثير من القرو�ض الرائعة؟ 

ب�صفتكم م�شترين، عليكم �أن تدركوا �أن البائع يقوم بتقدير حجمكم 
غالب  في  الوقت  افترا�سكم.  بهدف  منكم  ويقترب  با�ستمرار  ويقي�سكم 
زاد  �أطول،  وقتًا  ا�ستغرقتم  فكلما  عدوكم،  ولي�س  البائع،  عدو  الأحيان 
الزمن الذي ت�ستفيدون فيه من �أموالكم والتحكم في �شروط �أي �صفقة، 
وكلما زاد احتمال تح�سن هذه ال�شروط؛ لهذا ال�سبب يقوم البائعون دائمًا 
ب�سرعة،  ت�شتروا  لم  �إذا  الآن.  ا�شتر  لتكون على مبد�أ  بت�سويق �صفقاتهم 

فيلزمهم تقديم �صفقة �أف�ضل، و�أي بائع يريد �أن يفعل ذلك؟ 
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الذي  وما  عميلي  هو  »من  �إطار  في  و�ضعكم  البائع  يحاول  بينما 
ا«، يجب �أن تكونوا على دراية بذلك واتخاذ التدابير الم�ضادة  يريده حقًّ

المنا�سبة.

منذ �سنوات، قبل عهد الوكلاء المحترفين )عملت وكيلً بدون �أجر 
�سي  »�آي  ن�سميه  دعونا   - الكبار  الع�شرة  دوري  في  كبير  قدم  كرة  للاعب 
�أندر�سون« �أو »�آي�سمان« �أو العناية المركزة Intensive Care كل هذه الألقاب 
احي العظام بت�شكيلة رائعة من الإ�صابات  ت�صف تخ�ص�صه المهني: �إنه يزود جرَّ
التي تتحدى مهاراتهم، حين يقومون بمعالجة خ�صومه من اللاعبين، وقد 
اختير للَّعب في الجولة الأولى من قِبل كل من تورنتو �أرغونوت�س من الدوري 
الكندي لكرة القدم، وبالتيمور كولت�س من دوري كرة القدم الأميركي )وطبعًا 
كان امتياز كولت�س قد انتقل �إلى �إنديانا بولي�س في منت�صف الثمانينيات من 
القرن الما�ضي.( كان »�آي �سي« واحدًا من ت�سعة �إخوة، وهو طفل �أ�سود فقير 
�أنني �أردت �أن �أبرم �أف�ضل �صفقة  قلما ر�أى قر�شًا في حياته. من الوا�ضح 
يمكن �أن �أقوم بها من �أجله، وحاولت �أن �أ�شعل حرب مزايدة تدور رحاها بين 
المالكين المتناف�سين، جون با�سيت من تورنتو وكارول روزنبلوم، الذي كان 
حينها في بالتيمور، وقد حقق با�سيت ثروته كمالك ل�صحيفة تورنتو، بينما 
جنى روزنبلوم كومته من الجرائد الرخي�صة والريا�ضة. كانا مت�شابهين ب�ستة 
�أ�شياء: كلاهما كان غنيًّا للغاية، تناف�سيًّا للغاية، وذا عزيمة وت�صميم للغاية. 

ا عن القدرة على المناف�سة.  كنت بعيدًا جدًّ

جعلتُ روزنبلوم يعلم �أننا ذاهبون �أولً �إلى تورنتو. التقينا مع با�سيت 
ا جذّابًا للغاية. في تلك المرحلة، �أخبرتني  الذي قدم �إلى »�آي �سي« عر�ضً
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�إلى  �أن �أخرج من مكتب با�سيت و�أذهب  كل غريزة وكل خلية في ج�سدي 
بالتيمور. قلت له: »�شكرا لك، �سيد با�سيت. �سننظر بالت�أكيد في عر�ضك 

ال�سخي، و�سنخبرك بما �سنقرره«. 

فقط  واحد  �شيء  »هناك  وقال:  �صغيرة،  بابت�سامة  با�سيت  عليَّ  رد 
وهو �أن مقترحي ي�صلح فقط طالما �أنتَ في هذه الغرفة. في اللحظة التي 
تخرج فيها، �س�أت�صل بال�سيد روزنبلوم في بالتيمور و�أخبره �أنه لي�س لدي 

�أي م�صلحة �أخرى في خدمات رَجُلك«. 

بعد الوقوف هناك لدقيقة �أو �أكثر وقد انك�شف �أمري و�أنا �أعلم، �س�ألته: 
»�إن كان ب�إمكاني الت�شاور مع موكلي في الغرفة المجاورة« ف�أعطاني الإذن.

قلت »لآي �سي« و�أنا �آخذه �إلى النافذة و�أهم�س كي لا تلتقط �صوتي 
في  الطاولة  في  مخبّ�أة  كانت  �أنها  من  مت�أكدًا  كنت  التي  الميكروفونات 
�إلى بالتيمور على  منت�صف الغرفة، »علينا �شراء بع�ض الوقت والو�صول 
التعامل  يمكنك  لا  و�أنك  انهيار ع�صبي،  من  تعاني  ب�أنك  تظاهر  الفور، 
�إلى  العودة  عليَّ  يجب  �أنه  �أنا  �أخبره  �أن  الممكن  من  �أو  ال�ضغوط،  مع 

مينيابولي�س لمفاو�ضات مع العمال«. 

نظر �إليَّ »�آي �سي« وك�أنني ال�شخ�ص الذي يعاني من لاانهيار العقلي. 
فقد كنا نملك الكثير من المال، و�أنا �أتلاعب بم�ستقبله. لقد كان �أمريكيًّا 
نختار ق�صة  �أن  قررنا  �أوليفييه.  لورن�س  مثل  يكن  لم  الكلمة؛  بكل معنى 

مفاو�ضات العمال. 

»�سيد با�سيت، يجب �أن نعود �إلى مينيابولي�س ليلً لإجراء مفاو�ضات 
مع العمال، لدي الكثير من الأفكار، �س�أعلمك غدًا«. 
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مد با�سيت يده �إلى الهاتف. هل كان يت�صل بروزنبلوم؟ لا، هو يت�صل 
ليرجيت  طراز  من  طائراتنا  من  �أي  هناك  »هل  الخا�صة.  ب�سكرتيرته 
الثلاث؟ �أريد واحدة منها لأعيد ال�سيد ماكاي »�آي �سي« �إلى مينيابولي�س«. 
ثلاثة طائرات ليرجيت. كان »�آي �سي« يلهث فوق كتفي. �أ�سقط في يدي 
وانك�شف �أمري مرة �أخرى. لقد علقت في كذبة وقحة. يبدو �أنه لم يتبق 

�سوى �شيء واحد.

المكالمة  هذه  �إجراء  عناء  عليك  �س�أوفر  با�سيت،  »�سيد  قلت: 
الهاتفية �إلى بالتيمور. نحن نرف�ض عر�ضك«.

طبعًا ظنّ »�آي �سي« �أنني مجنونٌ، وحتى �أنا ظننت �أنني كنت مجنونًا. 
عنا مع كارول  لكن الحيلة نجحت. ذهبنا �إلى بالتيمور في اليوم التالي ووقَّ
روزنبلوم على �صفقة �أف�ضل من تلك التي عر�ضها با�سيت. لعب »�آي �سي« 
ع�شر �سنوات في بالتيمور وبد�أ في لعبتي �سوبر بول، وعندما قام كارول 
روزنبلوم بمقاي�ضة امتيازه في بالتيمور بلو�س �أنجلو�س رامز �أخذ معه لاعبًا 

واحدًا فقط �إلى كاليفورنيا �ألا وهو »�آي �سي �أندر�سون«: 

�أولً،  تعلمهما.  مفاو�ض  لأي  يمكن  در�سين  �أهم  حينها  تعلّمت  لقد 
كثيرًا.  »لا«  قال  لأنه  �أفل�س  �أن  لأحد  ي�سبق  لم  لا.  لقول  م�ستعدين  كونوا 
ثانيًا، الأداة الأقوى في �أي تفاو�ض هي المعلومات. تم ت�صميم ال�سيناريو 
تلك  يغادر  �أن  قبل  العقد  يوقع  �أندر�سون  لجعل  با�سيت  ا�ستخدمه  الذي 
القاعة ل�سبب واحد فقط: كان لديه فكرة �أف�ضل بكثير مما لديَّ عما كان 
�أن  لي غريزتي  قالت  كنت محظوظًا.  لتقديمه.  ا�ستعداد  على  روزنبلوم 
�أخرج من هناك بدون توقيع. لقد نجح ذلك تلك المرة، لكن على المدى 

الطويل، لا تُعدُّ الغرائز �أو الحد�س مفيدة مثل المعلومات.
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الدر�س الحادي والع�شرون:

�أر�سل بدلاء عنك

لنفتر���ض �أنك��م تري��دون �ش��راء من��زل، �أو مح��ل تج��اري... �أو تذك��رة 
ا، �أو �س��لعة فريدة من نوعها.  مهم��ة ج��دًّ

يريده  الذي  الحقيقي  ال�سعر  معرفة  �أ�صعب من  هو  ما  لي�س هناك 
اليوم  المنزل  �سعر  متو�سط  يكون  عندما  للغاية  مهم  �أمر  وهذا  البائع، 
244000 دولار ويبلغ متو�سط تكلفة �شقة في حي مانهاتن الآن مليون دولار. 

هناك طريقة.

تتمثل في ا�ستن�ساخ �أنف�سكم. قوموا با�ستئجار بديل، �شخ�ص ي�شبهكم 
تمامًا. 

�أنجلو�س،  لو�س  في  ذلك  فعل  من  فعليًّا  رزقه  يك�سب  رجل  هناك 
وربما هناك الكثير في جميع �أنحاء البلاد، �إذا لم تتمكنوا من العثور على 
�أحدهم، قوموا بابتكاره، �سي�ؤدي من مهنته محام �أو محا�سب �أداءً جيدًا. 

عن  وي�س�أل  البائع  مع  ال�شبيه  يلتقي  منزل،  عن  نتحدث  �إننا  لنقل 
ال�سعر، يقول البائع 489000 دولار، يمد الم�شتري يده �إلى جيبه، وي�سحب 

دفتر �شيكاته، ويبد�أ في كتابة �شيك، �شيك بمبلغ �أقل بكثير. 
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»�أنا م�ستعدٌّ لكتابة �شيك في الوقت الحالي مقابل 375000 دولار«. 

في هذه المرحلة نبد�أ في الح�صول على ال�سعر الحقيقي، يكون رد 
�أو عن طريق محاولة  التعامل،  ورف�ض  بالإ�ساءة  ال�شعور  �إما  البائع  فعل 
الحفاظ على ال�صفقة. نظرًا لأن الأ�شخا�ص الذين يبيعون منازلهم في 
بع�ض الأحيان يعتقدون �أن ما يبيعونه هو جواهر تاج ملكة بريطانيا، ف�إذا 
بكم التعر�ض  لم يحقق م�ستن�سخكم من �أعمالكم �أي �شيء �آخر، فقد جنَّ
لهزيمة نكراء من عميل لا يرغب في التخلي عن ممتلكاته دون �أن يكلفكم 

عناء التفاو�ض معه. 

�إذا كان البائع غا�ضبًا ولن يتعامل، فنحن نعرف �أن �سعره هو، في 
الوقت الحالي، 489000 دولار. 

لكن في �سبع مرات من �أ�صل ع�شرة، ربما يكون البائع الذي تنوون 
ا �أمامه لأول مرة منذ زمن بعيد، فيبد�أ  ال�شراء منه يرى م�شتريًا حقيقيًّ
بال�سعر  ينطق  قد  التفاو�ض.  في  ويبد�أ  �شديدة  بجدّية  معه  التعامل  في 
لنقل  الفور.  على  م�ستن�سخكم  الذي عر�ضه  العر�ض  مقابل  يريده  الذي 
440000 دولار. في هذه الحالة، لديكم الآن فكرة �أف�ضل بكثير عن ال�سعر 

الذي قد يقبل به، �أو قد يمتنع عن �إعطاء رد. بغ�ض النظر، �إذا كان هناك 
�أي ومي�ض من التردد، ف�أنتم تعرفون الآن عن �سعره �أكثر مما يعرف هو 
عن �سعركم... قبل �أن يلتقي بكم. ربما تكونوا قد بد�أتم في فهم العقدة 

الرئي�سية في جميع �أدوات التفاو�ض: المعلومات. 

�آخر،  بديل  �إر�سال  ثم  �أ�سبوع،  لمدة  لاانتظار  هي  التالية  الخطوة 
ا  بطريقة تفاو�ض مختلفة قليلً. قد يعر�ض �سعرًا �أعلى لكنه متعنّت جدًّ
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حيال ال�شروط، �أو قد يجرب �سعرًا �أقل بقليل ول�سان حاله يقول: �س�أدفع 
ثمنًا �أكثر بكثير �إذا وافقت على �أن �أ�ضع �أنا ال�شروط. 

�سيتلقف المزيد من المعلومات، و�سي�ساعد في �إدخال �سعر �أقل في 
عقل البائع باعتباره الم�ستوى المقبول الذي يكون الم�شترون م�ستعدين 

للتعامل به. 

�إذا مازلتم ترغبون في التدخل، فما لديكم لي�س مجرد فكرة جيدة 
عن ال�سعر الحقيقي، بل وا�ستعداد لدى البائع ليقبل ب�سعر �أقل من ال�سعر 
ا �إلى هذا الو�ضع ال�سعيد دون �أن تكونوا قد  المعلن، بل لقد و�صلتم �أي�ضً
منخف�ض  �سعر  عر�ض  بتقديم  �أزعجتموه  �أو  البائع  هذا  عداوة  اكت�سبتم 

يثير حفيظته. 

من الم�ؤكد �أن هذه الطريقة نفعتني عندما كنت �أحاول �شراء �أكبر 
مناف�س لي. بحلول الوقت الذي دخلت فيه ب�شخ�صي �إلى العملية، لم يكن 
ا  �أي�ضً لدي فكرة ممتازة عن ال�سعر الأ�صلي فح�سب، بل كان لدي فكرة 
عن جميع الأرقام والح�سابات وال�سجلات والأعمال. لا ينجح هذا دائمًا، 

بالطبع، لكن يمكن �أن ينجح مرة واحدة في العمر، وهذا يكفي. 

بهذه الطريقة اكت�شفت �أن 35 بالمائة من �أعمالهم جاءت من عميل 
واحد. �شيء كنت �أ�شك فيه دومًا -لكن لي�س �إلى ن�سبة ت�صل �إلى 35 في 
عامًا  منهم  المعلومات  هذه  �أخذ  ي�ستغرق  �أن  الممكن  من  كان  المائة- 
بالن�سبة لي لو �أني تعاملت معهم �شخ�صيًّا من البداية، بو�صفي المناف�س 

الذي يكرهونه �أكثر من �أي مناف�س �آخر.
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الدر�س الثاني والع�شرون:

لا ت�صدق �أن مكانًا ما قد �أ�صبح محجوزًا بالكامل

الجمي��ع يق��وم بالتفاو�ض عبر الإنترنت ب�ش���أن �أ�س��عار الفنادق اليوم. 
 لا�شيء ينفع �أكثر من ا�ستعمال الإنترنت لتلبية لااحتياجات اليومية. لقد 
�س��رق الكمبيوت��ر ال�ش��خ�صي والكمبيوت��ر اللوح��ي الأعمالَ من وكيل ال�س��فر 

ال��ذي يعمل في المكتب. 

ما ينفع ا�ستخدامه كل يوم لا ينفع في تلك الأيام الخا�صة عندما 
يرغب النا�س في الح�صول على �أف�ضل الغرف في �أكثر الأماكن فخامة 
وبذخًا مثل �أكابولكو Acapulco �أو �سانت مارتن St Martin قبل �أ�سبوع من 
ا القيام بهذا في يومنا هذا؛ لأنه  عيد الميلاد. في الواقع، من ال�صعب جدًّ
لا يوجد الكثير من وكلاء ال�سفر الذين يمكن لااعتماد عليهم للح�صول 
على خدمة. لم يحدث �أبدًا �أن بقيتُ بلا حجز، لكن عليكم �أن تعرفوا كيف 
تغيّرت اللعبة. �أولً، عليكم لاات�صال بالمك�سيك �أو الكاريبي. )ملحوظة: 
يجب عليكم لاات�صال بالعقار نف�سه، ولي�س رقم خدمات حجز قد يو�صلكم 
هاتفيًّا مع موظف في مركز ات�صالات في بومباي �أو دبلن(. اطلبوا موظف 
الحجز �أو مدير الفندق في الفندق والذي يتعامل مع �أمور الحجز. خذوا 
ا�سمه �أو ا�سمها، ثم قولوا: »انظر، لديك خم�سمائة غرفة وخم�سمائة من 
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الحجوزات. �أنا �أعلم، و�أنت تعلم، ب�أن هناك �شخ�ص من ه�ؤلاء الخم�سمائة 
�سيتخلّف. �شخ�ص ما �سوف يمر�ض. �شخ�ص ما لن يكون قادرًا على مقاطعة 
�صفقة تجارية كبيرة، �أيًا كان. مع وجود خم�سمائة �شخ�ص، لا بد �أن يحدث 
ذلك، نحن لا نعرف مَن �سيكون؛ لذلك كل ما �أطلبه لي�س �أن تقوم ب�إجراء 
حجز لي، لكن �أن ت�ضع ا�سمي على ر�أ�س قائمة لاانتظار، ولأنني مت�أكد من 
�أنه �سيكون هناك تخلُّف عن حجز، ف�أنا �س�أر�سل المال مقدمًا، ويمكنك �أن 
تت�أكد من �أنني عندما تت�صل �أنت بي –والمكالمة على ح�سابي- لتخبرني �أن 
هناك تخلُّفًا عن حجز، وعندما نلتقي، �س�أتذكرك بال�ضبط بمائة طريقة«. 
ثم قوموا ب�إعطاء ا�سمكم ورقم هاتفكم المحمول، وقوموا ب�إنهاء المكالمة، 

لوا �أموال الحجز. �إنهم يعاودون لاات�صال دائمًا. وحوِّ

❢❢
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الدر�س الثالث والع�شرون:

كيف تفهم موظف الم�صرف الذي تتعامل معه

�إن زي��ارة موظ��ف الم�ص��رف ه��ي م��ن بي��ن الأعمال الت��ي نراها دائمًا 
على قائمة تجارب الحياة المحرجة. في الواقع �إنَّ ك�شف بياناتكم المالية 
ي�ش��به ف��ي ت�أثي��ره العاطف��ي الخ�ض��وع لفح���ص طب��ي للم�س��تقيم بالمنظ��ار، 
فه��ذا الإح��راج ل��ن يغي��ر من��ه �أي كمية م��ن الإعلانات التي ت�ص��ور »موظف 
الم�ص��رف ال��ودود«. هن��اك �س��بب لعقد هذه لااجتماع��ات على �أر�ض ملعب 
موظ��ف الم�ص��رف، ف��ي مب��انٍ م�صمم��ة كمعاب��د للتج��ارة، وحت��ى لا نن�س��ى، 

الم��ال ه��و مو�ض��وع يجب �أن ي�ؤخذ عل��ى محمل الجد.

لكن الم�صرفيين هم �أ�شخا�ص لديهم منتج للبيع �ألا وهو المال، �إنه 
د في �صيغة  من الموارد التي تنطوي على احتمال كبير للهدر. عندما يُجمَّ
لكن  المئة.  في   1.6 يك�سب  ف�إنه  يُقر�ض،  لا  عندما  �أي  الخزينة،  �سندات 
عندما ي�ستثمر هذا المال في الرهن العقاري لبيتكم �أو �سيارتكم، يك�سب 
ما لا يقلّ عن �ضعف هذا الرقم. حتى بمعدل افترا�ضي قدره 2.5 في المئة 
–وهو الرقم الذي ي�شكل �أ�سو�أ كابو�س تعي�شه البنوك- ف�إنه لا يزال يك�سب 

ي�ستثمر  لا  عندما  بحالته  مقارنةً  قرو�ض  في  يُمنح  عندما  والكثير  الكثير 
كقرو�ض. �إليكم ق�صة كيف تَفاو�ضَ رجل �صناعة �ألماني ثري مع م�صرفي. 
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�سنطلق على ال�صناعي الألماني هير�شوان )ال�سيد �شوان( وكان في 
ال�سبعينيات من عمره لكنه ما زال ن�شطًا في مجال الأعمال. علِم ال�سيد 
ابنه، الذي كان يتخيل نف�سه مطورًا عقاريًّا، قد تجاوز حدود  �أن  �شوان 
الكبير  �شوان  لدى  يكن  لم  �سكنية.  �شُقق  م�شروع  في  و�شارك  �إمكانياته 
الرغبة في الت�صرف ب�أمواله الخا�صة. قرر �أن يقتر�ضها؛ لذلك جعل من 
الم�صرفية فراو هوفمان الرائعة التي تم�سك ح�ساباته، تحدد موعدًا لهما 
�إلى مكتب الم�صرفي  مع الم�صرفي، هيرويتمان. و�صل �شوان وهوفمان 
من  والن�صف  الرابعة  ال�ساعة  �شوان:  هير  اختارها  التي  ال�ساعة  في 
بعد ظهر يوم الجمعة. كان �شوان قد قام بالتح�ضير م�سبقًا. لقد اختار 
البنك المنا�سب، والوقت المنا�سب، والم�صرفي المنا�سب. كان يعرف �أن 

ويتمان لديه �شغف ب�أمرين اثنين: التن�س والأوبرا. 

يكن  لم  الذي  �شوان،  بد�أ  المعتاد،  بالترحيب  بد�أ لااجتماع  عندما 
كلامه  بداية  الحديث.  في  الإ�سهاب  في  الإطلاق،  على  قبل  من  ثرثارًا 
كانت عن التن�س – تطرق �إلى بطولة ويمبلدون مرة واحدة، 1931، الدور 
الأول. وجرى ا�ستعرا�ض لذكرى المباراة المن�سية منذ زمن طويل. بعد 
مهرجانات  من  عقود  �أربعة  �أبرز  تذكر  ثم  الأوبرا،  عن  تحدث  ذلك، 
فاغنر Wagner في بايرويث Bayreuth. رن جر�س ال�ساعة الخام�سة. حان 
الوقت لعمال الم�صرف الجيدين ليفرغوا �أ�سطح مكاتبهم ويغادروا. كان 
ا ويحب  ال�سيد ويتمان من �صنف الم�صرفيين الذين يحبون النجاح جدًّ
�إ�صبعه  فو�ضع  المنجزة،  غير  الأعمال  من  خاليًا  مكتبه  �سطح  يبقى  �أن 
ال�سيد �شوان الموجود على طاولة مكتبه. كان يتوقع  بع�صبية على ملف 
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�أن يتو�صل �إلى اتفاق مع �شوان بعد ظهر ذلك اليوم، و�أن يكون قادرًا على 
�إبلاغ ر�ؤ�سائه في اجتماعهم الأ�سبوعي المعتاد �صباح يوم الإثنين. لكن 

هير �شوان �أ�ضاع الوقت في �أحاديث لي�ست ذات �صلة. 

عند ال�ساعة الخام�سة وع�شر دقائق، قام هير �شوان من كر�سيه ونظر 
�إلى �ساعته وقال كم كان ي�ستمتع بالدرد�شة، لكن هناك من ينتظره في 
مكان �آخر. ف�ساعده ويتمان في ارتداء معطفه، لكن لم يتفوه الم�صرفي 
وهوفمان  �شوان  �أدار  �أن  �إلى  لااجتماع،  من  الغر�ض  من  الأولى  بالكلمة 

ظهرهما وتوجها �إلى الم�صعد. 

قال ويتمان: »كنت تريد بالت�أكيد مناق�شة �شيء حول الرهن العقاري، 
هير �شوان؟« 

رهن  ب��شأن  �أراه  �أن  مني  تريدين  كنت  عقاري؟  »رهن  �شوان:  قال 
عقاري، فراو هوفمان؟« كان هذا العمل كله، بالطبع، فكرة فراو هوفمان. 

لم يطلب �شوان الح�صول على قر�ض. طرح ويتمان المو�ضوع؛ وكان 
على عاتق ويتمان تقديم العر�ض. قام بتقديم عر�ض بينما كانوا واقفين 

بجانب �أبواب الم�صعد.

يكون  �أن  يجب  المئة.  في   6.18 القر�ض  على  الفائدة  �سعر  وكان 
البنك قد ح�صل على 7 بالمئة على الأقل. وكانت ال�شروط رائعة! 

قال ابنه الآخر الذي لم يقحم نف�سه في �صفقات عقارية غير م�ضمونة 
النتائج: »�أتذكّر ال�صفقة تمامًا«. »لأن، بالطبع، على الرغم من تقديم �أداء 
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�شجاع متظاهرًا ب�أنه رجل م�سن �شارد الذهن، فقد كرر بلا �أية �أخطاء 
كل تف�صيل«. 

ا هو كذلك! �شارد الذهن، حقًّ

�أنه على الرغم من كل العوائق النف�سية التي يلقونها في  لا تن�سوا 
يقومون  لا  �إنهم  الم�شترون.  و�أنتم  البائع؛  هو  الم�صرف  �أن  طريقكم، 
�إقناعهم  هي  وظيفتكم  �أن  يعني  لا  هذا  لكن  منزلية،  زيارات  ب�إجراء 
بالتعامل معكم. مهمتهم هي �إقناعكم. اجعلوهم يفعلون ذلك. لتح�صلوا 

على �صفقة �أف�ضل.

❢❢
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الدر�س الرابع والع�شرون:

الو�سيلة الب�سيطة والأكثر جدوى للفوز في المفاو�ضات هي 
مغادرة الطاولة دون التو�صل �إلى عقد �صفقة

�أظه��ر هي��ر �ش��وان �أن لاابتع��اد ع��ن الطاول��ة لي���س مقت�ص��رًا عل��ى 
اللحظ��ة الت��ي لا ترغب��ون فيه��ا بالتعام��ل. ب��ل ف��ي بع���ض الأحي��ان تك��ون ه��ي 
الطريقة الوحيدة التي يمكنكم من خلالها �إبرام ال�صفقة التي تريدونها. 

�إذا كان عليكم �أن تتو�صلوا �إلى �صفقة، ف�أكثر ما يجب على النا�س 
في الطرف الآخر فعله للفوز بالمفاو�ضات هو �أن يتفوقوا عليكم بالقدرة 

على لاانتظار. 

�أن  هو  لاافترا�ض  كان  �سبق،  فيما  الدولية.  العلاقات  مثالً  خذوا 
المجتمع  �ضريبة  هو  المعاهدات  مفاو�ضات  في  الخداع  �ضحية  الوقوع 
ال�سبب وراء الف�شل الذريع الذي لاقته الأنظمة الديمقراطية في  الحر. 
العام  الجمهور  مواقف  �أن  هو  القمعية  الأنظمة  مع  الدولية  المفاو�ضات 
هي جزء من الأمتعة التي يجلبها ممثلونا �إلى طاولة المفاو�ضات – ويتوقع 
عامة الجمهور �أن »النجاح« في المفاو�ضات يقا�س بحقيقة التو�صل �إلى 

اتفاق، بغ�ض النظر عن ماهية لااتفاق. 
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الخارجية  ال�سيا�سة  اع  �صنَّ على  تنطلي  �أن  بمجرد  لذلك،  نتيجة 
�أن نخ�سر؛  البدء في مفاو�ضات، يكاد يكون من المحتم  لدينا مناورات 
لأن الجانب الآخر يعلم �أنه يتعين عليهم فقط رف�ض عقد �صفقة -ما لم 
يكونوا يعتقدون �أنها مواتية لهم- و�سيكون الت�صوّر العام هو �أن مفاو�ضينا 

�سيفقدون فر�صة نادرة. 

كان فيات�شي�سلاف مولوتوف، وزير خارجية لااتحاد ال�سوفييتي الذي 
ا في �أ�سلوب ا�ستنزاف قدرة الجانب  بقي وزيرًا لفترة طويلة، بارعًا جدًّ

الآخر على لاانتظار لدرجة �أنه حاز على لقب )البنطال الحديدي(. 

ح�سنًا، لقد تغيرت الأمور. ل�سبب واحد يتمثل في �أن ت�سوية الإ�ضرابات 
لا تجري تلقائيًّا وفقًا ل�شروط النقابات؛ �إذ تطلب �إ�ضراب مراقبي الحركة 
الجوية في عام 1981 حدوث �إ�ضراب من عمال تعبئة اللحوم في �شركة 
ال�سيارات  »عمال  نقابة  من  و�إ�ضرابين   ،1986 عام  في   Hormel هورميل 
المتحدين« UAW �ضد كاتربيلر Caterpillar في الت�سعينيات لإقناع بع�ض 

بطيئي التعلم. 

وفي ال�سيا�سة الخارجية، لم نعد نقدم التنازلات لمجرد �أن الطرف 
الآخر يطلبها. في الواقع، لقد بات معروفًا عنا �أننا ننه�ض ونغادر عندما 

لا تكون ال�صفقة في �صالحنا. 

عمالية  مفاو�ضات  كانت  �سواء  عليكم:  ت�ضيع  الر�سالة  تدعوا  لا 
خلال  من  �أنف�سكم  تخدعوا  فلا  عقارية،  �صفقة  �أو  ا�ستحواذ،  عملية  �أو 
لااعتقاد ب�أنه لمجرد �أن ال�صفقة قابلة للتفاو�ض فيجب التفاو�ض عليها. 
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�شكّل  م�ؤخرًا.  لنف�سي  ن�صيحتي  من  لأ�ستفيد  الفر�صة  لي  �أتيحت 
قبل  �شيكاغو.  في  كبير  فندق  لتطوير  عقارية  �صفقة  �شركاء  خم�سة 
يومين من التوقيع على جميع لاالتزامات المالية، حين كان على البنك 
�إ�صدار خطاب لااعتماد الخا�ص بهم، خرج �أحد ال�شركاء، وهو مهند�س 
لقاء  لهم  �ستحت�سب  التي  الدولار  قيمة  حول  لخلاف  نتيجة  معماري، 
عملهم لااحترافي ولي�س ك�شركاء. عندها ات�صلوا بي. لقد عُر�ضت عليَّ 
�شروط جذابة للغاية و�أُعطيتُ �أربعة وع�شرين �ساعة لإعطاء ر�أيي. عندما 
انتهى الوقت، قلت: »�شكرًا جزيلً لكم. �إنها �صفقة جذابة للغاية، لكنني 
التالي  اليوم  في  الطاولة.  وتركت  �آخذها«.  �أن  �أريد  �أنني  بعد  �أقرر  لم 
الهاتف  24 �ساعة- رن جر�س  بـ  المحددة  ال�صارمة  المهلة  انتهاء  -بعد 
�أكثر جاذبية، بما في ذلك �ضمان من �ضامن مالي  ال�شروط  و�أ�صبحت 
كالملاك بقيمة �صافية تقدر بـ 400 نقطة في م�ؤ�شر فورب�س، وهذه القيمة 

ق�ضت على الجوانب والمخاطر ال�سلبية. 

نادرًا ما تزداد ال�صفقات �سوءًا عندما تتركون الطاولة قبل عقدها. 

وبهذا  ذلك.  في  جادين  وكونوا  الطاولة…  لترك  م�ستعدين  كونوا 
�ستتمكّنون من العودة �إلى الطاولة والح�صول على �شروط �أف�ضل.

❢❢
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الدر�س الخام�س والع�شرون:

»الات�صال بال�سيد �أوتي�س«

�أنت��م تقول��ون �إن��ه م��ن غي��ر المحتم��ل دعوتكم للتفاو�ض عل��ى معاهدة 
لحظ��ر �أ�س��لحة الدم��ار ال�ش��امل، �أو التعام��ل مع عقود ال�ش��ركة العقارية، �أو 
عقود العمال؟ مهما كانت الحالة، �ستجدون �أنف�سكم في خ�ضم مفاو�ضات 

حيث تكون قدرتكم على ترك المفاو�ضات هي مفتاح الفوز. 

با�سم  تعرف  ال�سيارات  �صناعة  في  قديمة  احتيال  عملية  هناك 
»نداء �إلى ال�سيد �أوتي�س«. يدخل العميل المحتمل �إلى محل بائع �سيارات 
القديمة  �سيارته  مقابل  له  رائع  م عر�ض  يُقدَّ �إذ  كبيرة؛  مفاج�أة  ويتلقى 
جديدة.  �سيارة  ل�شراء  �أف�ضل  �صفقة  على  يح�صل  �أنه  وحتى  المهترئة 
يخرج لمقارنة هذا العر�ض مع عرو�ض من بائعين �آخرين، ويجد �أن هذه 

ال�صفقة  لايمكن ردها، ويعود �إلى بائع ال�سيارات ذي العر�ض الرائع. 

العميل  من  ويطلب  ال�صفقة،  �شروط  المبيعات  مندوب  يكتب 
المحتمل �أن ي�ضع �أحرف ا�سمه الأولى على عقد البيع. ثم ي�س�أله بطريقة 
ا عما عر�ضه عليه التجار الآخرون. عند هذه النقطة، يلقي  اعتيادية جدًّ
العميل المحتمل، المملوء بن�شوة الن�صر، ب�أثمن ما كان يملك في عملية 
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التفاو�ض )التي ظنَّ �أنها انتهت( بين يدي البائع. �ألقى له المعلومات �أي 
عرو�ض الأ�سعار الأدنى التي قدمها له التجار الآخرون. 

يقول البائع: »مجرد خطوة �أخيرة«. »على مدير المبيعات الموافقة 
على ال�صفقة، �س�أت�صل به الآن«. يقوم البائع ب�ضغط جهاز النداء الداخلي 
بالطبع،  �أوتي�س«.  لل�سيد  نداء  �أوتي�س…  لل�سيد  »نداء  ويقول:  على هاتفه 
لا يوجد من ي�سمى بال�سيد �أوتي�س. هناك مدير مبيعات، لكن ا�سمه في 

الحقيقة هو �سميث �أو جونز �أو �أيًا كان. 

�أوتي�س هو ا�سم ال�شركة التي ت�صنع الم�صاعد وهذا الم�صعد �آخذ 
لل�سماح  الغرفة  خارج  البائع  وي�سحب  المبيعات  مدير  ي�أتي  بالارتفاع. 
ويعود  هادئة،  نار  على  فيها  يطبخ  الوقت  من  بفترة  المحتمل  للعميل 
يعيد  ثم  ال�صفقة،  على  يوافق  لن  �أوتي�س  �إن  ويقول  الغرفة،  �إلى  البائع 
ال�سعر �إلى نف�س الم�ستوى الذي عر�ضه التجار الآخرون على هذا العميل 
المحتمل. ربما ت�س�ألون لماذا لا يغادر العميل المحتمل بب�ساطة في هذه 

المرحلة؟ 

اختار  لقد  هناك؛  ال�صفقة  �إبرام  في  الكثير  ا�ستثمر  عاطفيًّا  لأنه 
بالفعل �سيارته الجديدة. �إنها زرقاء بفر�ش وتنجيد �أحمر وتجل�س هناك 
على �أر�ضية �صالة العر�ض، في انتظاره لينطلق بها. بينما هو في غرفة 
�إتمام البيع مع مندوب المبيعات، تكون زوجته وراء عجلة القيادة و�أطفاله 
يقفزون �صعودًا وهبوطًا على المقاعد. لقد �أخبر الجميع في العمل كم هو 

مفاو�ض ماهر. 
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يبد�أ من جديد…  �أن  فعليه  ا�سمه،  بكتابة  العقد  يوقّع هذا  لم  �إذا 
في  منه  ي�سخرون  و�سوف  �أخرى؛  مرة  البكاء…  في  الأطفال  �سيبد�أ 

العمل… مرة �أخرى. 

 30000 1740.50 دولارًا على �صفقة �شراء بقيمة  �إذن زيادة  ما هي 
هذه  ال�شهرية.  المدفوعات  من  قليل  عدد  �إ�ضافة  �سوى  لي�ست  دولار؟ 
دفتر  و�إليك  �سعيدًا،  يومًا  لك  �أتمنى  جزيلً،  �شكرًا  �صديقي.  يا  �أمريكا 
دون  الطاولة  تلك  عن  لاابتعاد  ي�ستطيع  لا  لأنه  بالتوقيع  يقوم  الدفعات. 
�صفقة. لكن يمكنكم �أنتم. وعندما تفعلون ذلك، ينتهي بكم الأمر ب�شراء 
�سياراتكم مقابل نقود �أقل مما كنتم �ستح�صلون عليه لو وقعتم في هذا 

لااحتيال الكلا�سيكي.

❢❢
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الدر�س ال�ساد�س والع�شرون:

البند الأهم في �أي عقد غير موجود في العقد

�إنه التعامل مع �أ�شخا�ص �صادقين.

والتدقيق  البحث  في  الحق  يت�ضمن  �أهمية  الأكثر  الثاني  ال�شرط 
ال�ضريبية  ال�سجلات  ذلك  في  بما  و�سجلاتهم،  دفاترهم  جميع  في 
والمرا�سلات، �إلخ، المتعلقة بالاتفاق. بمجرد وجود هذه الفقرة تحديدًا، 
يبقوا  الذين يميلون عادة لأن يكونوا لطفاء لن  الأ�شخا�ص  �أن  �ستجدون 

كذلك بعدها.

❢❢



140

ا ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّ

الدر�س ال�سابع والع�شرون:

الاتفاقات تحول دون ح�صول خلافات

بي��ن الحي��ن والآخ��ر �س��تجدون �أنف�س��كم تتعامل��ون م��ع �ش��خ�ص م��ن 
نمط �أبناء عمومة البلد الريفيين الذين يقولون �إنهم لا يرغبون في كتابة 
عقد قائلين: »كلمتك كافية تمامًا«. ربما كلمتكم كافية، لكن كلمته لي�ست 

كافية عادة. 

علّمتني �إحدى هذه الترتيبات در�سًا لن �أن�ساه �أبدًا. عقدت ذات مرة 
اتفاقًا بم�صافحة الأيدي مع رجل ليعمل عندي. وافق على �أنه لن يبحث 
م عر�ض �أف�ضل له، وتركني. قال  عن عمل �آخر لمدة عامين. بعد عام، قُدِّ
�إنه يتذكّر �أننا اتفقنا على �سنة واحدة فقط. كيف يمكنني �إثبات �أنه كان 
�أبناء  �أحد  �أبرم �صفقة مع  �أقوم به عندما  الآن ما  �أ�ستطع.  مخطئًا؟ لم 

عمومة الريف ه�ؤلاء هو �إر�سال خطاب في نف�س اليوم وفيه:

11 �أ�شكره جزيل ال�شكر على لطفه وذوقه. .

22 �أحدد �شروط ال�صفقة: »�أنا �أفهم اتفاقنا. �أوافق على…«..
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عادةً لا �أطلب �أي ردٍّ يفيد في لااعتراف بالاتفاق )على الرغم من 
 - الآمن  الجانب  في  تكونوا  كي  فقط  والت�أكيد،  الرد  طلب  يمكنكم  �أنه 
�إنها مجرد ر�سالة لطيفة ق�صيرة وودية -  للت�أكّد من و�صول الر�سالة(. 

و�سِجلٍّ مفيد �إذا ن��شأ �أي �سوء فهم لاحقًا. 

❢❢
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الدر�س الثامن والع�شرون:

 كلما طالت الفترة التي تركوك فيها تنتظر، 
كانت رغبتهم �أكبر في عقد ال�صفقة معك

ه��ذه لي�س��ت فكرت��ي. لق��د ق��ر�أت ذل��ك ف��ي مق��ال ن�ش��رته �صحيفة »ذا 
نيويورك تايمز« قبل ب�ضع �سنوات. فال�شخ�ص الذي قال هذا مت�أكد تمامًا 
مما يقول. �إنه ليزلي هـ. وك�سنر، رئي�س مجل�س �إدارة �شركة ليميتدبراندز 
Limited Brands، الت��ي ت�ض��م ثلاث��ة �آلاف وثمانمائ��ة متج��رٍ تج��اري و�س��تة 

م��اركات تجزئ��ة- من بينها فيكتوريا �س��يكريت » Victoria's Secret«. يو�ضح 
الكات��ب ه��ذا المو�ض��وع من خلال ق�صة عن مي�ش��ولام ريكلي���س، الذي نجح 
نجاح��ا كًبي��رًا عندم��ا بن��ى �ش��ركة رابيد Rapid الأمريكي��ة. كانوا قد حددّوا 
موعدًا لجل�س��ة تفاو�ض رئي�س��ية في مكتب ويك�س��نر. ويك�س��نر هو الم�ش��تري 
وريكلي���س ه��و البائ��ع. ج��اء ريكلي���س مت�أخ��رًا �س��اعتين م��ع زوجت��ه �آن��ذاك، 
بي��ا زادورا، وه��و ي�ش��رح �أن��ه ت�أخ��ر لأنه��ا �أرادت الذهاب لت�س��وق الأنتيكات. 
�أي �ش��خ�ص يدخ��ل ف��ي ه��ذا الق��در م��ن ال�صعوب��ة ف��ي محاول��ة من��ه لإظه��ار 
��ا �أكث��ر بكثير  ع��دم اهتمام��ه �إذا كان يبي��ع �ش��يئًا م��ا، يك��ون ف��ي الواق��ع مهتمًّ
مما يرغب بالت�صريح به. كلما زاد حجم توقه لإنزال حِمله عن ظهره زاد 
حج��م الب�س��اط ال��ذي يح��اول �إخفاء توق��ه للبيع تحته. ح�صل ويك�س��نر على 

�صفق��ة �أف�ض��ل بكثير مما كان ي�أمل. 
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�إلى ال�صين،  كانت لي تجربة مماثلة. ب�صفتي رئي�سًا لوفد تجاري 
التف�صيلية  الر�سمية  الكتيبات  بع�ض  �أن  من  الت�أكد  عن  م�س�ؤولً  كنت 
الكتيبات مجلّدة  كانت  ال�صينيين.  نظرائنا  ع على  �ستوزَّ �أعددناها  التي 
ب�شكل جميل باللون الأزرق وتحتوي على و�صف تف�صيلي لأع�ضاء وفدنا 
وخلفياتنا وقدراتنا. كنت فخورًا بها، وعرفت �أنها تحتوي على معلومات 
م�ضيفينا  لكن  توزيعها،  و�أردت  لل�صينيين،  مفيدة  تكون  �أن  ��شأنها  من 
قالوا: »لا تقلق، �سنوزّعها في الوقت المنا�سب«. لم ي�أت الوقت المنا�سب 
لم  ينم عن لا مبالاتهم.  رائع  بتمثيل عر�ض  ال�صينيون  �أبدع  �أبدًا حيث 
�أ�ستطع �أن �أفهم لماذا لم يهتموا حتى ب�إلقاء نظرة على كتيباتنا المذهلة؛ 
من  يوم  في  مناق�شاتنا  بعد  »بال�صدفة«  خلفي  الكتيبات  تركت  لذلك، 
الأيام. عندما عدت بعد خم�س دقائق لا�ستعادتها، كانوا يتزاحمون عليها 
الرائعة على وجوههم  والإيماءات ولاابت�سامات  الجلبة  الكثير من  - مع 

عندما �ضبطتهم متلب�سين. 

الخ�صم  لإنهاك  التوقيت  ا�ستخدام  في  �أ�ساتذة  ال�سوفييت،  كان 
 ،Rand والتخلّ�ص منه عبر طاولة المفاو�ضات. في درا�سة لم�ؤ�س�سة راند
كتب ثين جو�ستاف�سون عن المفاو�ضات بين ال�شرق والغرب والتي مهّدت 

في نهاية المطاف الطريق ل�صفقة خط �أنابيب الغاز: 

�أنه في  الغربية  �أوروبا  الغاز في  تنفيذي في قطاع  »يتذكر م�س�ؤول 
عام 1974 »في الليلة الأخيرة من رحلة عقيمة ومحبطة �إلى مو�سكو، كنا 
نتناول الطعام في مطعم �أربات وفج�أة، عند ال�ساعة الحادية ع�شرة، دخل 
�أو�سيبوف )المفاو�ض ال�سوفييتي(، و�أمر ب�إعداد غرفة طعام خا�صة، وفي 
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تلك الغرفة بالذات، خلال ال�ساعات الأولى من ال�صباح، قمنا ب�صياغة 
العقد«.

تف�سرون  فقد  متنبهين،  تكونوا  لم  ما  المت�أخّر.  المتعامل  احذروا 
نواياه ب�شكل خاطئٍ تمامًا وينتهي بكم الأمر بالتخلي عن ميزة تفاو�ضية. 
غالبًا يكون التظاهر باللامبالاة �أو تجاهل الجداول الزمنية عادةً مجرد 

و�سيلة مفاو�ض داهية ليجعلكم تعتقدون �أنه لا يهتم.

❢❢
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الدر�س التا�سع والع�شرون:

 من يريد �إحراق ج�سوره عليه 
�أن يكون �سبّاحًا ماهرًا

يتمتّ��ع م�ش��غلو العق��ارات ب�ش��هرة مثل �ش��هرة �أبطال الأ�س��اطير ب�س��بب 
ممار�س��تهم الب��طء ف��ي الدف��ع، لكن��ي �أع��رف ال�ش��خ�ص ال��ذي تف��وّق عليهم 
جميعًا وك�شف حيلتهم. هذا ال�سيد، �سندعوه »بوب«- كان ابن بائع حليب. 
جن��ى ث��روة ف��ي �أعم��ال النق��ل بال�ش��احنات وانته��ى ب��ه المط��اف بامت�الك 
امتي��ازات الريا�ض��ة ف��ي ال��دوري الكبير على ال�س��احلين ال�ش��رقي والغربي. 
��ا، بعد �أن ا�ش��ترى �أول امتي��از ريا�ضي له  ولك��ي �أعطيك��م فك��رة ك��م كان ذكيًّ
ا -بهدوء وب�س��عر رخي�ص- محطة راديو  في الغرب الأو�س��ط، ا�ش��ترى �أي�ضً
�إف �إم غي��ر معروف��ة عل��ى ال�س��احل الغرب��ي. وف��ي خط��وة مفاجئ��ة كبي��رة، 
ق��ام بتحوي��ل لاامتي��از �إل��ى ال�س��احل وق��ام بجدول��ة ب��ث المباري��ات ح�صريً��ا 
عل��ى محطت��ه الجدي��دة. ه��ذا التح��رّك ل��م ينج��ح فق��ط ف��ي �إحي��اء لاامتياز 
الفا�شل، بل رفع قيمة المحطة �أ�ضعافًا. لقد حقّق ربحين بخطوة واحدة. 

ا �سل�سلة من الفنادق. عقدت �شركة ت�أمين كبيرة  �أي�ضً يمتلك بوب 
ومتطوّرة في نيويورك الرهن العقاري على فندقه الرائد. 
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ب�سبب  الغا�ضبة  المعنية  الت�أمين  �شركة  قامت  جمعة،  يوم  وذات 
�سنوات من الت�أخّر في ت�سديد الدفعات �أو عدم ت�سديدها، ب�إر�سال رجلها 
�إلى مكتب بوب، ورمى رزمة  ليقابل بوب. �سار المندوب ال�شجاع داخلً 
من الأوراق القانونية، و�أعلن �أنه اعتبارًا من يوم الإثنين، �سوف ت�ستولي 

�شركة الت�أمين على الفندق وتقوم بت�شغيله. 

قال بوب: »هذا جيّد، لكن �أين �ستركنون �سيارات ال�ضيوف؟«

قال رجل الت�أمين: »طبعًا في موقف ال�سيارات خلف الفندق«. 

قال: »لا«، لن تركنوها هناك. �أنا �صاحب ذلك المر�آب. وفي اللحظة 
التي �ستملكون فيها الفندق �سيمتد �سياج من �شبك معدني بارتفاع ثمانية 
�أقدام حول ذلك المر�آب، وفي حال �أنكم لم تلاحظوا، لي�س هناك مرافق 
�أخرى لوقوف ال�سيارات يمكنكم ا�ستخدامها �ضمن دائرة ن�صف قطرها 

ثلاث كتل من الأبنية. 

قرّرت �شركة الت�أمين في نيويورك، �أنَّها ت�ستطيع �أن تتحمّل ممار�سات 
بوب في ت�سديد الدفعات.

❢❢



147

الف�صل الثالث: دورة هارفي المكثفة في فن المفاو�ضات

الدر�س الثلاثون:

 اجعلوا قلوبكم م�صدرًا لقراراتكم 
و�سوف ينتهي بكم الأمر م�صابين ب�أمرا�ض القلب

لق��د كن��ت دائمً��ا متحمّ�سً��ا للريا�ض��ة، و�أظنك��م تعلم��ون ه��ذا الآن. �أن��ا 
��ا �أح��ب �أن �أمار���س الإدارة؛ لذل��ك عندم��ا �أتيح��ت الفر�ص��ة قب��ل ب�ض��ع  �أي�ضً
�س��نوات لامت�الك فري��ق ريا�ض��ي محت��رف ف��ي دوري ريا�ض��ي جدي��د، كادوا 

ي�ضط��رون �إل��ى تقيي��دي لمنعي من لاا�ش��تراك. 

كانت ال�صفقة كالتالي: في عام 1971، اجتمعت مجموعة من رجال 
لكرة  الدولي  الدوري  جديد،  ريا�ضي  مفهوم  لإطلاق  البارزين  الأعمال 

ال�سلة. 

كان ع�صر لاات�صالات الدولية في مهده. وكان ع�صر مار�شال ماك 
لوهان »القرية العالمية« �آخذًا بالبزوغ. وكانت الريا�ضة رمزًا حيًّا ودائمًا 
للأخوة الدولية، وهنا، كان من المقدر لي �أن �أ�صبح �أبًا م�ؤ�س�سًا للريا�ضة 

العالمية لكوكب الأر�ض!

كانت الخطة هي نقل ريا�ضة كرة ال�سلة و�إن�شاء ن�سخة مماثلة من 
الدوري في �أوربا وال�شرق الأو�سط على غرار الدوري الأمريكي لكرة ال�سلة 
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للمحترفين… ومن ثم بدون �شك �إلى جميع �أنحاء العالم. تخيّلوا ذلك: من 
�ساموا �إلى �سمولين�سك، �سيكون العالم محاطًا بحلقة كرة �سلة �ضخمة. 

روما  مدن:  ثماني  في  امتيازات  �إن�شاء  هي  الأولى  المرحلة  كانت 
ودو�سلدورف.  وبروك�سل  وجنيف  �أبيب  وتل  وميونيخ  ومدريد  و�أم�ستردام 
�سحبت القرعة وكان ن�صيبي ا�سم دو�سلدورف، وكنت قبلها �أحلم برحلة 
�إلى �ألمانيا، حيث �س�أتناول الفور�ست و�أرت�شف بيرة �ألت، بينما �أتجوّل في 
�شارع درو�سلدورف الفخم، كونيغ�سالي Königsallee و�أتخيل نف�سي بارون 

كرة ال�سلة في �أوروبا. 

المحتملين في قاعة  العملاء  المنظّمون  الوقت، جمع  عندما حان 
�ضيافة  تكون  مثلما  والع�شاء  النبيذ  تقديم  وجرى  هيو�ستن.  في  �ضخمة 
ال�شخ�صيات الدولية. كان الجو في الغرفة م�شحونًا، وكانت هناك �أ�ضواء 
وميكروفونات في كل مكان. كان الأمر �أ�شبه بحفل زفاف مجل�س الأمن 

التابع للأمم المتحدة على م�شروع كرة القدم في الكليات. 

بالأمجاد  وعود  هناك  كانت  هرج.  هناك  كان  خُطَب،  هناك  كانت 
�صنارة  خيط  على  اف  الخُطَّ تثبيت  عملية  هناك  كانت  ثم  والثروات، 
ال�صيد- كان الخطاف نف�سه الذي ر�أيته يو�ضع مرات لا تح�صى لا�صطياد 
لأكون جزءًا  الم�شاركة  ثمن  كان  التبرعات.  المتبرعين في حفلات جمع 
جميع  في  للا�سترداد.  قابلة  غير  دولار   250000 مبلغ  دفع  هو  الحلم  من 
�أنحاء الغرفة، ي�سلط ال�ضوء على عبارة مدريد تتعهّد بمبلغ 250000 دولار، 
»ميونخ تتعهّد بمبلغ 250000 دولار«. وو�صلوا �أخيرًا �إلى دو�سلدورف، فقفز 
العالمي  ال�سلة  كرة  دوري  م�س�ؤولي  كبار  كان  لقد  فرحًا.  مكانه  من  قلبي 
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الأقوياء قد و�ضعوا طاولة ي�ستحيل تركها ولاابتعاد عنها. كان هناك �شعور 
بالإرهاق البدني والإجهاد بعد �أ�سابيع من المفاو�ضات التي توجع الر�أ�س، 
وكان هناك �شعور بالارتباك في العي�ش في غرف فندق غريبة في �أماكن 
غريبة تليها غرف فندق غريبة في �أو�ضاع غريبة، وكان هناك �ضغط من 
الأقران. كان هناك �شعور بالذنب، كان هناك اعتزاز، لقد كان الأمر مثل 
جمع التبرعات حيث �أعلن كل �شخ�ص �آخر في الغرفة عن تعهده -ما عداك 

�أنت- والآن كل مقلة عين في المكان تحدق في جمجمتك وتحفر فيها. 

كرر عريف الحفل المم�سك بالميكروفون ال�س�ؤال بهدوء لكن بت�شديد: 
»دو�سلدورف. هل لنا بتعهد عن دو�سلدورف؟«

حان دورك يا �صاحبي. 

�أريد �أن �أقول نعم. يجب �أن �أقول نعم. 

لكنّني قلت: »دو�سلدورف تمرّر دورها لغيرها«. 

وهل تعرفون ماذا حدث؟ 

لم يحدث �شيء. 

موجة  هناك  كانت  محوره.  حول  الدوران  عن  يتوقف  لم  العالم 
متوقعة من الهم�س وهزّ الر�ؤو�س في �أرجاء الغرفة. كنت قد انهزمت في 

اللحظة الحا�سمة. 

�شيء على  بدا كل  رت دوري عندما  الدور؟ مرَّ بتمرير  لماذا قمت 
ر ما كنت �أرغب فيه ب�شدة. الحقيقة هي �أنني لم �أثق  ما يرام، عندما توَفَّ

ب�آلية الح�صول على التعهّدات. لقد جعلتني مت�شكّكًا بالخطة ب�أكملها. 
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كما ات�ضح فيما بعد، كان �شعوري الداخلي على حق. تم طي دوري 
كرة ال�سلة العالمي بعد مو�سم واحد من اللعب وخ�سر كل امتياز ما ي�صل 

�إلى مليون دولار في هذه العملية.

الدعم  ت�ستحق  التي  الق�ضايا  ت�ستطيع  الأحيان  بع�ض  في  ح�سنًا، 
ال�سبب  يكون  قد  الطريقة.  بهذه  التبرعات  �أموال  �أن تجمع  كامل  ب�شكل 
جديرًا، لكن بر�أيي هذه الطريقة لي�ست جديرة �أبدًا. لي�س لديكم الحق 
ا تقع على عاتقكم الم�س�ؤولية ال�شخ�صية للتفكير بهدوء  فقط، لكن �أي�ضً
ب�إبرام  �أبدًا  تقوموا  لا  به.  القيام  منكم  يُطلب  كبير  ا�ستثمار  �أي  ب��شأن 
ب�إنفاق  منكم  التزام  على  تنطوي  �صفقة  لكم،  مقترحة  مهمة  �صفقة 
الكوارث  لحدوث  م�ؤكدة  و�صفة  توجد  لا  عجل.  على  الخا�صة،  �أموالكم 

مثل قرار يعتمد على العاطفة. 

رجال  من  �سبعة  مع  فخم  فندق  جناح  في  �أبدًا  تُح�شرون  لا  قد 
في  مكانة  على  للح�صول  المتعط�شين  بالريا�ضة  المهوو�سين  الأعمال 
ال�ساحة الدولية، لكن في مكان ما على طول الخط في م�سيرة حياتكم 
ب�أن هذه فر�صتك  �سوف يحدث �شيء م�شابه لكم. �شخ�ص ما �سيقنعك 
ا  عر�ضً لكم  يقدم  �سوف  ما  �شخ�ص  ال�سخي.  عر�ضه  لقبول  الأخيرة 
م كل خطوة مثل ت�صميم الرق�صات، وترتَّب   لايمكنكم رف�ضه حيث تُ�صمَّ
كل علامة مو�سيقية كي ت�ؤدي �إلى تلك اللحظة، اللحظة التي يكون الدور 

دوركم، وواجبكم، وم�س�ؤوليتكم �أن تقولوا نعم. 

عندها قولوا لا.
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الدر�س الحادي والثلاثون:

 لا ت�شتِر �شيئًا، على الإطلاق، 
�إذا كنت في غرفة فخمة الإنارة

�إن ل��م تقنعك��م تجرب��ة دوري ك��رة ال�س��لة العالم��ي، ف�إليك��م ق�ص��ة 
ا�س��تفتاء ر�أي قدي��م تو�ض��ح وجه��ة نظ��ري. الوق��ت ه��و �ش��تاء 1968-1967. 
الم�ش��هد ه��و ف��ي نُ��زل �أوه��ار بالق��رب م��ن �ش��يكاغو. يجتم��ع هن��اك خم�س��ون 
�أو �س��تون م��ن م�ؤث��ري الح��زب الجمهوري. �إنهم من م�ؤيدي نيك�س��ون، وكثير 
منهم معروفون على الم�س��توى الوطني، بمن فيهم �أع�ضاء مجل���س ال�ش��يوخ 
�إيفري��ت ديرك�س��ن وهي��رام فون��ج وال�ضابط ج��ون لودج، وع�ضو الكونجر���س 
ال�س��ابق ب��و كالاواي، ورئي���س لااجتم��اع، المحام��ي الع��ام المقب��ل ريت�ش��ارد 
كلايندين���س. لق��د اجتمع��وا لر�س��م ا�س��تراتيجية و�إح�ص��اء المندوبي��ن… 
ا  وبب�ساطة، من خلال الظهور معًا في نف�س الغرفة، ي�شجعون بع�ضهم بع�ضً
بقوة جهد نيك�س��ون المتنامي للفوز بالتر�ش��يح في ميامي، بعد �س��تة �أ�ش��هر.

الولايات  لأ�سماء  �صورية  قراءة  هناك  للإعجاب.  مثير  �إنه عر�ض 
الحا�ضرة للاجتماع، حيث يفوز نيك�سون في لااقتراع الأول وهو �أمر غير 
مفاجئ )والذي حدث في وقت لاحق هو �أنه فاز فعلً وهو الأمر المفاجئ(. 
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يقوم كلايندين�ست بتو�صيل الأ�سلاك للا�ستماع �إلى خطابات نيك�سون في 
ر ال�صوت، يلقي نيك�سون حديثًا ب�سيطًا، ي�صل �إلى ذروته  نيويورك، وعبر مكبِّ
عندما يقطع وعدًا �أنه عندما يفوز بالانتخابات �سيح�صل جميع الجمهور 
على »وظائف«. كان هناك �أكبر جمع من الم�صفقين في ذلك اليوم، على 
الرغم من �أنه من ال�صعب تجاوز جاذبية الوعد بالوظائف لأع�ضاء مجل�س 
ال�شيوخ في الولايات المتحدة، والذين لديهم بالفعل وظائف جيدة للغاية. 

انتهت الجل�سة. 

�ضئيل  ع�ضوًا  كان  الذي  �صديقي،  خَرَجَ  يغادرون.  النا�س  معظم 
الأهمية ويعمل في �إدارة جزء غير ذي �أهمية من الحملة يركّز فيه على 
ال�سابق  القدم  كرة  مدرّب  ويلكين�سون،  بَدْ  مع  المتطوعين،  مجموعات 
في �أوكلاهوما ومر�شح فا�شل من الحزب الجمهوري لمن�صب ال�سيناتور 
المزيد من  لتلقي  النُزل  �إلى جناح بعيد في  الولاية، خرج معه  من تلك 

التعليمات. 

اجتمع في الجناح جميع الأ�شخا�ص الكبار، بما في ذلك كلايندين�ست. 
وقت لاحق  في  �أ�صبح  الذي  الكونغر�س  كان ع�ضو  الجناح  زاوية من  في 
ع�ضوًا في مجل�س الوزراء في عهد �إدارة نيك�سون وكان لا يتوقف عن �شرب 

المرطبات وتجاذب �أطراف الحديث. 

تحدث ع�ضو الكونغر�س فقال: 

و�سط  في  عادةً  يكون  خا�ص،  مكتب  يوجد  وطنية،  حملة  كل  في 
البلاد، هنا في �شيكاغو. 
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ا. هذا �أمر بالغ الأهمية. يجب �أن يكون  »يجب �أن يكون للمكتب ثُريَّ
رائعًا للغاية«. »توجد طاولة مكتب كبيرة يجل�س خلفها �شخ�ص يبدو �أنه 

الم�ست�شار الأعمق والأقرب والأكثر ثقة لدى المر�شح«. 

وفي كل يوم خلال الحملة، ي�أتي عدد من النا�س �إلى هذا المكتب 
ويح�ضرون الأموال. 

»لي�ست �أموالً كثيرة حقًا«. 

»لي�ست �أموال ولاية دلاا�س«. 

»مبالغ متو�سطة من المال«. 

»ويخبرون الم�ست�شار الموثوق به بما يريدونه؛ لأنه لا �أحد يمنح �أي 
�شخ�ص �أموالً في �أمريكا دون مقابل. عادة تكون هذه الأموال بغر�ض �أن 

ي�صبح مقدمها �سفيرًا �أو �سكرتير �سفير«. 

»ح�سنًا، المبالغ المتو�سطة لن تجعلكم �سفراء في �سريلانكا مثلً، 
لكن لا يمكنكم التخلّي عن الأ�شخا�ص الذين يعطونكم المال لمجرد �أنهم 

 لايعرفون كيف ت�سير الأمور في العالم«. 

�إيماءة خطيرة  بر�أ�سه  يومئ  المن�ضدة…  وراء  الذي يقف  »الرجل 
ويدّون بع�ض الملحوظات في دفتر ملحوظات فاخر من نوع مارككرو�س

 .»Cross

�أنه  و�أ�صدقائه  زوجته  �إخبار  يمكنه  �سعيد،  وهو  يذهب  »المانح 
�أنه �سيح�صل على ن�سخة جميلة  تحدث مع �شقيق الرئي�س القادم، حتى 
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من ر�سالة على قرطا�سية فاخرة ير�سلها الأخ �إلى المر�شح«، ويتحدث عن 
�أو »التزامه العميق للغاية« بتر�شيح النمر  »التزام جو �سوتكي�س العميق« 
الذي نريده. والأهم من ذلك كله، يمكننا �أن نن�سى �أمره؛ لأن �أي �شخ�ص 
يتمتع بقدر كافٍ من الغباء ي�سمح له �أن ينقاد بنف�سه �إلى هذا المكتب ذي 

الثريا في �شيكاغو لا ي�ستحق القلق فيما بعد، في حال فزنا بالرئا�سة«. 

�صندوق  �سمح  تناف�سيين.  تبرعات  جامعي  نيك�سون  فريق  ت�ضمن 
المر�شح  على  بالتغلب  لنيك�سون  دولار  مليون   60 بـ  جمعوه  الذي  الحرب 
الديمقراطي جورج ماكغفرن. لكن بعد ذلك جاءت التهم بجمع الأموال 
غير ال�سليمة وا�ستقالة نيك�سون نتيجة لف�ضيحة ووترغيت. المحيط الفخم 
الرائع وال�ساحر يفتن النا�س. انظروا �إلى ما اعتقد بيل ومونيكا �أنهما قد 
يفلتان منه بدون عقاب وفعلاه في المكتب البي�ضاوي. حتى �أن هذه الغرفة 

من البيت الأبي�ض لي�س فيها ثريا! 

�أي اقتراح يبدو جيدًا  �إذا كان  لقد �سمعنا جميعًا قولً يق�ضي ب�أنه 
ا �أن يكون كذلك. لكن قبل  ا بحيث لا يكون حقيقيًا، فمن المحتمل جدًّ جدًّ

�أن تقرروا لاا�ستثمار، انظروا فيما وراء لااقتراح نف�سه:

• ا	 �إذا كانت البيئة المحيطة فخمة جدًّ
• �إذا كان هناك الكثير من الوجوه غير الم�ألوفة	
• ا عن المنزل 	 �إذا كان بعيدًا جدًّ
• ا	 �إذا كان الأ�شخا�ص لطيفين جدًّ
• �إذا كان الن�شاط التجاري فاتنًا للغاية 	
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• �إذا كان اللقب الذي ي�أتيكم نتيجة للم�شاركة �أنيقًا للغاية - بمعنى �آخر، 	
حتى لو بدا لااقتراح �صحيحًا، لكن �إذا نظرنا �إليه في �سياق كل هذه 

العوامل الأخرى، �سيبدو كل هذا �أح�سن بكثير مما يمكن ت�صديقه.

بعد ذلك، يا �أ�صدقائي، تذكروا فقط هاتين الكلمتين ال�سحريتين 
ر دورها لغيرها، و�أم�سكوا بدفتر �شيكاتكم واخرجوا من  دو�سلدورف تمرِّ

هناك بلا تردد.

❢❢
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الدر�س الثاني والثلاثون:

كل �شيء قابل للتفاو�ض

خ�الل ال�س��نوات القليل��ة الما�ضي��ة، اختف��ت بع�ض الأ�س��ماء المعروفة 
في ال�صناعة الأمريكية، مثل �آرثر �أندر�س��ن، وكومباك، وورلد كوم، حيث 
ابتلعتها �شركات �أخرى. تم تفكيك القلاع الأخرى التي كانت تبدو منيعة، 
مث��ل �إي ت��ي �آن��د ت��ي AT&T، وبيع��ت �أجز�اؤه��ا كقط��ع منف�صل��ة.  لا�ش��يء 
غير عادي في ذلك. الر�أ�سمالية، بحكم تعريفها، هي نظام فيه كل �شيء 

للبيع. 

�إذا كانت ال�شركات ال�ضخمة، والتي بع�ضها له قيمة عالية، تتجاوز 
�أ�صولها �أ�صول معظم دول العالم، يمكن �شر�اؤها وبيعها، وتقطيعها �إلى 
قطع �صغيرة، �أو تجميعها في قطع �أكبر، مثل كومة من الحديد الخردة، 
فلي�س هناك �صفقة قد تخطر ببالكم وبالي لا يمكن ترتيبها والفوز بها. 

يمكن دائمًا �إبرام ال�صفقة عندما ترى الأطراف فيها منفعة لها. 

الحكم  �إ�صدار  �أ�صل ع�شر دعاوى قبل  ت�سع دعاوى من  ت�سوية  تتم 
في قاعة المحكمة؛ لأنه حتى �أ�شدّ المتناحرين خ�صومة �سيجل�سون �إلى 
طاولة واحدة عندما يمكن �إثبات وجود ميزة �أكبر لهم في التفاو�ض  لافي 

التناحر.
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مهما كان ما تحاولون �شراءه �أو بيعه يمكن �شر�اؤه �أو بيعه �إذا �أمكنكم 
جعل الجانب الآخر من الطاولة يرى كيف تعمل ال�صفقة ل�صالحه. 

�إنه عندما نزل مو�سى من الجبل بعد الح�صول على الو�صايا  قيل 
الع�شر، قال: »ح�سنًا، لقد �سوّينا الأمور معًا. لقد �أقنعتُه بالقبول بع�شرة 

و�صايا لا �أكثر، لكن الزنا ما زال موجودًا بينها«.

❢❢
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الدر�س الثالث والثلاثون:

معركة البائع/ال�شاري

في الحرب بين الباعة الذين يرتدون القبعات الكبيرة والم�شترين، 
ي�ستخدم البائع �أ�سلحة الهجوم:

• 	.Mackay 66 لاا�ستطلاع، من خلال �أجهزة مثل
• البائع 	 بين  العرقي  الت�شابه  وحتى  الملفقة  وال�شخ�صية  الت�سلل، 

والم�شتري )�إر�سال بائع م�شابه عرقيًا للم�شتري( 
• البروباجاندا، من خلال الدعاية والعلاقات العامة 	
• دفاعات 	 في  ال�ضعف  نقاط  عن  والبحث  التكتيكات،  في  التغيير 

الم�شترين، بحثًا عن كلمة »نعم« يقولها الم�شتري، بحثًا عن �إ�شارة 
ذات مدلول تنبئ بفتح خطوط دفاعه 

• المثابرة وال�ضغط وال�ضغط بالوقت	
ي�ستخدم الم�شتري �أ�سلحة الدفاع:

• )انظروا 	 الم�ستن�سخين  مثل  المنادين  خلال  من  لاا�ستطلاع، 
ال�صفحة 73(

• ا ا�ستخدام الحفاظ على م�سافة، 	 الوقت، وهو تكتيك يت�ضمن �أي�ضً
والتفادي، والإرباك، والفكاهة- �أي �شيء من ��شأنه زيادة مخزون 
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معلومات ال�شاري وي�ستنزف البائع حتى يلين ويعطي المزيد من 
ال�شروط التف�ضيلية. 

• �إجراء مناو�شات خفيفة، مع ج�سّ النب�ض لتحظى ببع�ض لاامتيازات... 	
وال�سعي لتحقيق �أق�صى ا�ستفادة من البائع مجددًا

• الكمائن، �ضغوط اللحظات الأخيرة للح�صول على تنازلات كبيرة 	
بعد �أن يظن البائع �أنه قد �ضمن البيعة ويقوم بِعَدِّ الأرباح في ر�أ�سه 

ويدخلها في ح�ساباته.

كما هو  �سيفوز؟  �ألي�س كذلك؟ من  مت�ساوية،  متعادلة  �أ�سلحة  هذه 
الحال دائمًا: اللاعب الذي لديه المعلومات الأف�ضل، والخطة الأف�ضل، 

والمهارات الفائقة.

❢❢
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الدر�س الرابع والثلاثون:

�أكبر غلطة يمكن للمدير ارتكابها

تك��ون طاغي��ة لتجع��ل الأميركيي��ن يعمل��ون معً��ا.  �أن  لي���س علي��ك 
ا�ستنبط هتلر مفهومه عن ماهية ال�شخ�صية الأمريكية من خلال قراءته 
لرواي��ات الغ��رب الأمريك��ي الت��ي �ألّفه��ا كارل م��اي ال��ذي ل��م تط���أ قدم��اه 
الولاي��ات المتح��دة الأمريكي��ة ق��ط، وو�صل��ت ه��ذه الكت��ب �إل��ى كل �صب��ي 
�ألمان��ي. لك��ن ذل��ك ل��م يمن��ع هتل��ر م��ن لااحتفاظ ب��ر�أي ثابت ع��ن الولايات 
المتح��دة وطريق��ة عمله��ا. بالنظ��ر �إل��ى الكثير من الأفكار المتناف�س��ة التي 
تنب��ع م��ن ت�س��امحنا م��ع حري��ة التعبي��ر، ر�أى هتل��ر م��ا افتر���ض �أن��ه لا ب��د �أن 
يك��ون فو�ض��ى عارم��ة. لق��د ت�صوّر مجتمعًا غير منظ��م، ونتيجة لذلك، كان 

مجتمعً��ا �ضعيفً��ا �س��هل الهزيم��ة وغي��ر ملت��زم ب���أي جه��د م�س��تدام. 

�أذكر �أن �أحد �أكثر تجاربي �إثارة كانت عندما كنت �صبيًا �أثناء الحرب 
العالمية الثانية عندما �أجرى والدي الترتيبات لا�صطحابي على متن طائرة 
مملوءة بالمرا�سلين لم�شاهدة م�سابقة كبيرة بين مينيابولي�س و�سانت بول. 
وكان ذلك لمعرفة �أي المدينتين ت�ستطيع �إطفاء �أنوارها بالكامل ب�شكل 
�أ�سرع في تدريب للت�أهب والإنذار في حال الغارات الجوية. حلقت الطائرة 
على طول الحدود بين المدينتين، و�ضغطت �أنا بوجهي ب�أق�صى ما �أ�ستطيع 
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على النافذة حتى لا �أفوّت م�شاهدة �أي �شيء. عندما انطلقت �صافرة �إنذار 
يدًا خفية قد �ضربت مفتاحًا  �أن  لو  كما  الأنوار  انطف�أت  الجوية،  الغارة 

واحدًا. 

اكت�شف هتلر �أن الأميركيين من كل الآراء والخلفيات الإثنية يمكنهم 
�أن يعملوا كيدٍ واحدة. عليكم فقط �أن تعطونا �سببًا كي نعمل معًا.

التحفيز  توفيره.  المديرون قادرين على  �أن يكون  هذا ما يفتر�ض 
والأهداف والموارد والقيادة، من غير قيود. لا يمكن �أن ينفذوا ما يجب 
يكره  كم  الله،  يا  والقواعد.  القوانين  بتوفير  يقوموا  �أن  ولا  به،  القيام 
ل�شركة  ال�سابق  الرئي�س  �سيموندز،  غاردنر  كان  القواعد.  الأمريكان 
ي�صف  الإطلاق.  على  حداثة  الأعمال  رواد  �أكثر  �أحد   ،Tenneco تينيكو 
ر�ؤية  لديه  كان  الذي  ال�شخ�ص  ب�أنه  �سيمونذز  ال�شركة  هذه  في  النا�س 
البالغ  بالتركيز  تتمتع  �شركة  �أوتوموتيف«  »تينيكو  �سيارات  �شركة  لجعل 
على �أهدافها، وتبلغ قيمتها مليارات الدولارات ومتخ�ص�صة في منتجات 
في حلقة  تحدث  عندما  مرة  ذات  معه  �أتعامل  كنت  ال�سيارات.  و�أنظمة 

بحث في �ستانفورد.

وقال �إن هناك �أربعة �أ�شياء تحتاجون للقيام بها لبناء �أعمال ناجحة. 
�أولً: العثور على ر�أ�س المال. ثانيًا: العثور على بيئة مواتية لتوظيفه. ثالثًا: 
ا�ستئجار النا�س الرئي�سيين. وهنا توقف لفترة طويلة وقال: »حتى الآن، 
�أنا لا �أقول لكم �أي �شيء لم تعرفونه م�سبقًا؛ لأن الرقم �أربعة هو المهم. 
هنا عليكم �أن تعرفوا متى تغادرون. هذا هو الجزء الأ�صعب، لكنه الجزء 

الذي �سيجعلكم �أغنياء«. 
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لدي �صديق، ا�سمه بات فالون، يدير وكالة �إعلانات. في غ�ضون ثلاث 
 Advertising« �إيدج  �أدفرتايزينج  مجلة  منحته  متجره  افتتاحه  من  �سنوات 
Age« لقب »فالون وورلد وايد« Fallon Worldwide، كناية عن فوزه بلقب وكالة 

الأنباء الأف�ضل في ذلك العام، وهو ما يعادل ح�صد جوائز الأو�سكار. لقد 
كان �شرفًا لم ي�سمع به من قبل لأي وكالة بهذا العمر ال�صغير، ولا تقع في 
نيويورك ولا في لو�س �أنجلو�س، بل في »�أر�ض التحليق التي لا تهتم الطائرات 

بالنزول فيها« في الغرب الأو�سط. 

ا للتعامل مع ال�شخ�صيات اله�شة التي  يعدُّ �أ�سلوب �إدارة فالون مثاليًّ
ال�صنف  من  �أبدًا  لي�سوا  فهم  المبدعون.  المغرورون  موظفوه  بها  يت�سم 
ارتداء  قاعدة  فر�ض  حاول  ف�إذا  العمل،  في  اللبا�س  بقواعد  يقبل  الذي 
15 دقيقة. لكنه يعاني من نف�س  �أبي�ض، ف�سيغادر الجميع خلال  قمي�ص 
الم�شكلة التي يواجهها كل فرد في العمل، �ألا وهي: الح�صول على منتج 
متميّز. ويفعل فالون ذلك عن طريق زيادة الحرية ال�شخ�صية، وبالتالي 

الم�س�ؤولية ال�شخ�صية �إلى حدٍّ لم يُ�سمع به من قبل. 

قال زميل كان يعمل في العلاقات العامة لديه في وكالة �أخرى »لقد 
مديري،  كان  فالون  �أن  �أعرف  �أن  قبل  عامين  لمدة  هناك  �أعمل  بقيت 
وعرفت ذلك فقط حين ترك العمل، ولأن الرجل الذي حلَّ محله �أخبرني 

�أنه هو الم�س�ؤول عني بدلً من فالون من ذلك الحين«.

يدرك فالون في �أعماله -وفي عملكم �أكثر مما تدركون- �أن ما يبحث 
عنه النا�س لي�س فقط المال، بل لااحترام والتقدير والحرية الإبداعية. 
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فيعطيهم ما يحتاجون �إليه ويعطونه ما يحتاج �إليه؛ �ألا وهو �أف�ضل منتج 
في �صناعة الإعلان.

فالون لا يعطي �أوامر؛ �إنه ي�سهل العملية الإبداعية من خلال العمل 
يملأ  ما  يكون  الإعلان،  لعبة  في  معه.  العاملين  توا�صل  وت�سهيل  الجاد 
مكان.  �أي  وفي  �شخ�ص،  �أي  من  ت�أتي  �أن  ويمكن  الأفكار،  هو  مخازنكم 
يتمتع المخرجون الفنيون بقدر م�ساو من القدرة على الن�سخ مثل قدرة 
م�ؤلفي ن�صو�ص الإعلانات على ت�صميم المخططات الر�سومية. المفتاح 
فيه  ي�شعروا  �أن  للجميع  يمكن  جو  خلق  هو  الأفكار  تدفق  على  للحفاظ 
بحرية الم�شاركة. هذا الجو ي�ستدعي وجود بيئة خالية من الحواجز؛ لهذا 
ال�سبب �إذا التقطتم الهاتف وات�صلتم بفالون ف�سيرد فالون �شخ�صيًا على 
الهاتف… دون �أن ي�س�ألكم �أي �شخ�ص من �أنتم �أو ماذا تريدون.لا يوجد 
فواتير  تقترب  التي  الإعلان  وكالات  العديد من  العالم  �أنحاء  في جميع 
مبيعاتها من مليار دولار ويمكنكم الو�صول �إلى رئي�سها عبر الهاتف، دون 
المرور عبر موظف ا�ستقبال وثلاثة م�ساعدين. على الرغم من �أن فالون 
يتحدث على الأرجح مع عدد كبير من وكلاء الت�أمين و�سما�سرة البور�صة 
�إعلانات في  وكالة  �أف�ضل  وكالته  قليل لجعل  ثمن  يريد، فهذا  �أكثر مما 

البلاد. 

فلكي  به،  ت�شتغلون  الذي  التجاري  الن�شاط  عن  النظر  بغ�ض 
تجعل  التي  البيئة  من  نوع  �إن�شاء  المديرين  على  يجب  ناجحين،  تكونوا 
�أفرادهم �أكثر �إنتاجية. لا يكفي �أن تجعلوهم واعين للتفا�صيل �إذا دمرتم 
تَفهموهم  �أن  البيئة. يجب  �أثناء خلق هذه  والعفوية  بالحرية  �إح�سا�سهم 
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ا ما يحتاجون  جيدًا بما يكفي لتعطوهم لي�س فقط ما تريدون، لكن �أي�ضً
�إليه لتقديم �أق�صى م�ساهمة. 

ويتركونكم  بابكم  من  يخرجون  الذين  الأ�شخا�ص  �إلى  انظروا 
لي�صبحوا ناجحين في �أعمالهم الخا�صة. على الأغلب هم لا يفعلون ذلك 
�أ�ساليبهم  عن  للتعبير  المجال  �إلى  بحاجة  �إنهم  المال،  �أجل  من  فقط 
الخا�صة. امنحوهم ذلك المجال … ولااحترام والتقدير. في هذه الحال 
�ستجدون �أنهم لن يتركوا العمل معكم بمعدل ت�سعة من �أ�صل ع�شر مرات. 
لو�صف  الم�صطلحات  من  الكثير  يغت  �صِ الأخيرة،  ال�سنوات  مدى  على 
التركيبات التي ت�سمح لرجال الأعمال بالازدهار في الم�ؤ�س�سات الكبيرة: 
من الأعمال التجريبية �إلى »روح المبادرة في الأعمال الداخلية - ريادة 
الأعمال �ضمن ال�شركة«. هذه �أ�شكال جديدة من الر�أ�سمالية. �إنها تغذي 
والن�ساء  الرجال  تمنح  �إنها  المال.  بر�أ�س  لاابتكار  من  جديدة  �أ�شكالً 
بعد  على  يكونون  فيها  ال�شركة،  مغادرة  دون  �أفكارهم  لتحقيق  الفر�صة 
خطوة واحدة من ال�شراكة الكاملة، ومع ذلك تتيح للأف�ضل من النا�س �أن 

ي�صبحوا ر�ؤ�ساء ل�شركاتهم �ضمن �إطار عمل ال�شركة.

اح في �شركتنا يمكنه �أن يحرز نجاحًا كبيرًا بمفرده  لدينا �شاب لمَّ
ب�سهولة، وقد و�صل �إلى النقطة التي حقق فيها ذلك. في الوقت المنا�سب، 
قدمنا له ر�أ�س المال والبنية التحتية لت�صنيع خط يتخ�ص�ص به كرئي�س 
 Minnesota �إينفيلوب«  كلر  »ميني�سوتا  الملونة  ميني�سوتا  مغلفات  ل�شركة 
Colour Envelope، وهي �شركة تابعة ل�شركة مغلفات ماكاي. بالت�أكيد، هي 

لي�ست مربحة بالن�سبة لنا، كما لو كان قد ر�ضي بالبقاء عندنا كموظف 
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عادي. لكن ذلك لم يكن البديل. البديل كان �أن نفقده وينتهي به الأمر 
مناف�سًا لنا.

قدم ليندون جون�سون المبرر النهائي لهذا النوع من »روح المبادرة 
»�أنا  �إدغار هووفر  �سلبيًّا، في و�صف علاقته مع ج.  كان  و�إن  الداخلية«، 
الخارج،  �إلى  داخلها  ويق�ضي حاجته من  الخيمة  داخل  يكون  �أن  ل  �أف�ضِّ

على �أن يكون خارجها ويق�ضي حاجته عليها من الخارج«.

بالتفا�صيل،  �أنه يمكنكم حثّ موظفيكم على لااهتمام  تذّكروا  لذا 
بتطوير  قمتم  �إذا  �أميركا،  ك�أ�س  بطولة  في  يخت  مثل  �سفينتكم  و�إدارة 
�أ�سلوب قيادتكم ليو�صل ر�سالتكم بطريقة �إيجابية، و�إذا �أثبتَّم ثقتكم في 
النا�س الذين يعملون معكم من خلال منحهم الحرية للقيام بالمهمة التي 

ا�ست�أجرتموهم �أو وظفتموهم للقيام بها.

بينكاي،  �أو لافيت  بيلي،  الكبار جيري  الفر�سان  فكونوا مثل ه�ؤلاء 
�أو ويلي �شوميكر، �إنهم يعلمون �أن اعتلاء �سرج الفر�س يعني في كثير من 
الأحيان �إرخاء العنان له. يقولون �إن الح�صان لا يعرف �أبدًا بوجود مثل 

هذا الفار�س، �إلا �إذا كانت هناك حاجة �إليه.

❢❢
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الدر�س الخام�س والثلاثون:

عندما يلتقي �شخ�ص ذو مال مع �شخ�ص ذي خبرة ينتهي 
الأمر ب�صاحب الخبرة وبحوزته المال وب�صاحب المال 

وبحوزته الخبرة

��ا  عندم��ا ا�ش��تريت �ش��ركة مغلف��ات -�أو بالأح��رى، عندم��ا كن��ت غبيًّ
بم��ا في��ه الكفاي��ة للت��ورط في ذل��ك-، كان لدى ال�ش��ركة 12 موظفًا، وتحقق 
مبيع��ات ت�س��اوي 200000 دولار �س��نويًّا، وحزم��ة م��ن البراغ��ي وملحقاته��ا 
الت��ي ب��دت وك�أنه��ا لمع��دات �صن��ع المغلف��ات. اعتق��دت �أنن��ي ب��دوت مث��ل 
الخبراء في الأعمال التجارية عندما طلبت ر�ؤية الكتب. قال الرجل الذي 

�س��بقني: »ان���س الكت��ب ي��ا بن��ي، خ��ذ ال�ش��ركة كما ه��ي �أو اتركها«. 

عندما قلت �إنني �س�آخذها، ا�ستقال المحامي الذي كنت قد عينّته 
الخم�س  ال�سنوات  خلال  ال�صفقة.  هذه  في  لي  الم�شورة  �إ�سداء  بهدف 

الأولى، ت�أرجحت بين الإفلا�س والجنون. 

لم يكن �أي �شيء تعلمته خلال تلك ال�سنوات عن �صناعة المغلفات 
ذا قيمة مثل ما تعلمته عن المحامين والمحا�سبين. ي�ستطيع المحامون 
والمحا�سبون �أن يكونوا محامين ومحا�سبين ممتازين. �إنهم متخ�ص�صون 
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ا على طبيب �أقدم  رائعون فيما يقومون به، لكن يجوز لكم �أن تعتمدوا �أي�ضً
للح�صول على بع�ض الم�شورة التجارية المحددة.

الأمريكية  الم�ؤ�س�سة  تلك  مع  التعامل  عن  �شيئًا  تعلمت  �أنني  كما 
العملاقة المتمثلة في الحركة العمالية.

لن  ربما  �أنني  ي�شعرون  الموظفون،  بد�أ  الأولى،  ال�سنة  نهاية  في 
�أ�ستجيب �إلى النداءات البراقة المخادعة من الحركة العمالية. قبل �أن 
يمكنني  عما  و�س�ألته  الجديد  بمحاميَّ  ات�صلت  الت�صويت،  من  يتمكنوا 

فعله. 

قال: »هارفي، لا يمكنك طردهم ب�سبب تفكيرهم بالاتحاد، ولا يمكنك 
تهديدهم. �سيكون ذلك ممار�سة غير عادلة بح�سب م�صطلحات العمال. 
لكن يمكنك ا�ستدعاءهم �إلى المكتب، واحدًا واحدًا، و�إخبارهم بالتقدم 
ال�سعي لتحقيق هدف م�شترك،  �أمكننا جميعًا  �إن  الكبير الذي �ستحققه 

دون �أن يتدخّل �أحد من الخارج من �أجل �إدارة �أعمالنا وما �إلى ذلك«. 

وهذا ما فعلته.

قمة  �إلى  ا  �أي�ضً ا�صطحبتهم  واحدًا.  واحدًا  المكتب  �إلى  دعوتهم 
الجبل واحدًا واحدًا وو�صفت المناظر في الأفق ال�شا�سع الذي يقبع تحت 
�أقدامنا �إذا �أمكننا فقط موا�صلة العمل معًا في الم�ستقبل كما فعلنا في 
الما�ضي. واحدًا واحدًا، �أخبرني الموظفون الع�شرون �أنه نتيجة لخطابي 

الم�ؤثر �سي�صوّتون �ضد النقابة. 
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كلّهم �صوّتوا ما عدا موظف واحد. قال: »�سيد ماكاي، كان جدي رجلً 
نقابيًّا، وكان والدي رجلً نقابيًّا، و�أنا رجل نقابي، و�س�أ�صوّت للاتحاد«. 

هذا ما كان. كنت �س�أفوز، ت�سعة ع�شر مقابل واحد. ب�سهولة مفاجئة، 
في محاولتي الأولى، في ريعان �شبابي في �سن ال�ساد�سة والع�شرين، �أثبتُّ 

ي �أ�ستاذ بالفطرة في علاقات العمال. �أنِّ

لاانتظار  �أ�ستطع  لم  �أعمال!  رائد  كنت  للغاية.  �سهلً  هذا  كان 
لكنني  لي،  مدحه  في  ال�شيء  بع�ض  مقلً  بدا  لقد   . بمحاميَّ للات�صال 
اعتقدتُ �أن ذلك كان نتيجة لم�سة من الغيرة؛ لأنني �أظهرت هذا لاا�ستعداد 
الطبيعي لمهارة ا�ستغرق هو �سنوات حتى يتقنها. قال لي »ات�صل بي بعد 

الت�صويت«.

في اليوم التالي، �أجروا لاانتخابات. من الم�ؤكد �أن الت�صويت كان 
خ�سرت،  لقد  لااتحاد!  ل�صالح  لكن   - واحد  �صوت  مقابل  ع�شر  ت�سعة 
ت�سعة ع�شر �إلى واحد؛ لقد طعنوني طعنة في ال�صميم. لم تكن هذه هي 

الطريقة التي تعلّمت بها في مادة »مبادئ علاقات العمل«. 

لإجراء  م�ستعدًا  �أكون  �أن  يجب  �أنني  هو  �أن�ساه  ولن  تعلّمته  والذي 
ت�صحيحات في منت�صف الطريق في �أ�شياء �صغيرة للحفاظ على �أهداف 
�أواني  �أو كما علمني والدي »لا يهم كم من  �أعمالي التجارية الرئي�سية. 
الحليب �ستهدر، فقط لا تفقد البقرة«. نهاية الق�صة هي �أني رفعت �أ�سعار 

منتجاتي حتى �أتمكّن من تحمّل �أجور لااتحاد.
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وخطوت  الم�ستفادة  الدرو�س  تلك  تعلمي  تلت  التي  ال�سنوات  في 
�إنفيلوب لي�صبح  خطواتي الأولى في مجال الأعمال، نمت �شركة ماكاي 
مليون   100 وبلغت مبيعاتها حوالي  550 موظفًا،  �أكثر من  عدد موظفيها 

دولار، وتو�سعت ب�إقامة م�صانع حديثة في ميني�سوتا و�أيوا و�أوريغون.

لم يكن نجاح ماكاي �إنفيلوب ب�سبب تحوّل في لااقت�صاد ي�صبّ في 
م�صلحة �صناعة المغلفات، كما لم �أقم بالك�شف عن المنتج المثالي في 
الوقت المثالي، ولم �أفتح لنف�سي ثغرة جديدة في ال�سوق. تندرج المغلفات 
تحت التعريف الكلا�سيكي ك�صناعة نا�ضجة ناجحة مثل �صناعة الحديد 
والإ�سمنت. هناك هجوم م�ستمر على منتجاتنا من و�سائل ات�صال �أكثر 
جاذبية وراحة. ر�أى العديد من خبراء الت�سويق �أن فجر ع�صر الإنترنت 
كان بمثابة نهاية �صناعة المغلفات. لكن حدث �شيء م�ضحك �أثناء تدهور 
�صناعة  بوفاة  التنب�ؤ  في  كبيرة  مبالغة  هناك  كانت  التجاري.  التاريخ 
البريد المبا�شر. في عام 2004، وجدنا �أن الت�سويق عبر البريد المبا�شر 
ا! ت�سبب البريد الإلكتروني في  يت�صاعد بمعدل 5 �إلى 8 في المائة �سنويًّ
انخفا�ض في البريد من ال�شركات �إلى الأعمال والبريد من الدرجة الأولى 

لكن لي�س في المرا�سلات التجارية للأ�سر.

لزيادة الإيرادات، لدى رائد �أعمال المغلفات الناجح ا�ستراتيجية 
منطقية واحدة: �أخذ ح�صة ال�سوق من �شخ�ص �آخر، وهذا يعني لااعتماد 
�أن  التجارية في قطاع يمكن  الأعمال  �إدارة  البيع والقدرة على  على فن 
ا، وبالكاد يمكنك �أن تميز منتجاتك  تكون هوام�ش الربح فيه �ضيقة جدًّ
جذب  حتى  يمكنكم  لا  الزراعة،  عك�س  على  مناف�سيك.  منتجات  عن 
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�إنكم  تقول  التي  الخطب  لإلقاء  الكافي  بالقدر  المهتمين  ال�سيا�سيين 
العمود الفقري لطريقة الحياة الأمريكية. يبدو �أن لعبة المغلفات تفتقر 
�إلى البريق والقدرة على خطف الأب�صار مثل تلك الموا�ضيع التي تجذب 
كافية  مرات  القا�سية  ال�ضربات  بتلقي  تعلّمته  ما  تعلمت  لذا  لااهتمام؛ 

لا�ستيعاب الر�سالة جيدًا.

❢❢



173

الف�صل الرابع: دورة هارفي ماكاي المكثفة في الإدارة

الدر�س ال�ساد�س والثلاثون:

 �سوف تتلقّى �أخبارًا جيدة على الدوام، 
يك للأخبار ال�سيئة المهم هي �سرعة تلقِّ

ل��ديَّ قاع��دة �صارم��ة واح��دة. �أ�ش��قُّ طريق��ي كل ي��وم كم��ا يق��ال بحثً��ا 
ع��ن التميّ��ز. �أ�س��تطيع �أن �أتعلّ��م �ش��يئًا جديدًا و�أ�ش��عر ب�ش��عور ونب�ض المكان 
دون �أن ي�ضطّ��ر �أي �ش��خ�ص �أن يوجّ��ه ل��ي كلمة واح��دة. بدون كلمة واحدة؟ 
ب�ال �أدن��ى �ش��ك. ه��ل يتعيّ��ن عل��ى الزوج��ات والأزواج �أن يعلن��وا ع��ن م��زاج 

��ا بق��رع الطبل ونف��خ البوق؟  بع�ضه��م بع�ضً

المدي��ر المتمكّ��ن يم�ش��ي ف��ي م�صنع��ه ويح�ص��ل عل��ى الأخبار ال�س��ارة 
قبل �أي �ش��خ�ص �آخر. 

�أن  �أولً. فلا �أحد يريد  المدير البارع يح�صل على الأخبار ال�سيئة 
يكون حاملً للأخبار ال�سيئة؛ لأن ذلك يت�سبّب في تحفيز متلازمة قتل 
ناقل الأنباء الم��شؤومة. �إذا كنتم م�س�ؤولين، فيجب عليكم ت�شجيع تدفق 
الأخبار ال�سيئة؛ لأنكم �إذا لم تقوموا بذلك، ف�إن الأو�ضاع ال�سيئة تزداد 

�سوءًا - قبل �أن تتمكنوا من �إيقاف النزيف.
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�إذا كانت الو�سيلة الوحيدة للتوا�صل من الم�ستويات الدنيا �إلى العليا 
مح�صورة بنظام بيروقراطي ر�سمي تقليدي، ف�أنتم بذلك ترتكبون خطًا. 
لا تعتمدوا على �سل�سلة القيادة الر�سمية لتزويدكم بالأخبار ال�سيئة. �إذا 
كانت هناك م�شكلة، ف�سيحاول المدير في هذا المجال دائمًا حلّها قبل �أن 
ت�سمعوا عنها. �سوف يبرّر ت�صرفاته على �أنها تقع �ضمن نطاق م�س�ؤوليته، 
لكن �سيكون لديه دافع من الرغبة في الت�ستر عليها قبل �أن ت�سمعوا عنها. 

�أنتم بحاجة �إلى خط ثان من لاات�صالات. لا يتعين عليكم �أن ت�شجعوا 
ا، على التحدث �إليكم ب�شكل مبا�شر،  موظفيكم فقط، بل وعملاءكم �أي�ضً
همومهم  و�إزاحة  القاعات  في  منكم  لااقتراب  عند  بالراحة  وال�شعور 

ومخاوفهم عن �صدورهم. 

 .Target أحد �أكبر و�أنجح تجار التجزئة في العالم هو �شركة تارجت�
بع�ض  �إلى  انظروا  التجزئة.  تجارة  �أ�صعب من  تجاري  لي�س هناك عمل 
الأمريكية  الم�ؤ�س�سات  �أو  نجمهم،  �أفل  الذين  بالتجزئة  البيع  عمالقة 
 ،Zayre W. T. Grant وزاير  Woolworth، ودبليو تي جرانت  مثل وولورث 
 ،Caldorوكالدور ،Bradlee وبرادلي ،Montgomery Ward ومونتجومري وارد

.Kmart أو تلك التي واجهت المتاعب، مثل كي مارت�

تارجت هو لاا�سم الجديد المعيّن ل�شركة كانت معروفة لزمن طويل 
الإخوة  منذ عدة عقود، عمل   .Dayton Hudson »دايتون هد�سون«  با�سم 
دايتون الخم�سة في مينيابولي�س بهذه ال�شركة في م�سار الإدارة المهنية، 
وولمارت  بعد  جماهيري  تاجر  �أكبر  ثاني  تارجت  لجعل  العدّة  و�أعدوا 
Wal-Mart. كيف مهد الإخوة دايتون الطريق لنجاح البيع بالتجزئة حيث 
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ت�س�ألوا  �أن  ب�إمكانكم  كان  عديدة،  ل�سنوات  الآخرين؟  من  الكثير  ف�شل 
Don Dayton، لكن لم تكونوا لتعثروا عليه في مكتبه.  عن »دون دايتون« 
كان يقوم بجولات في متجره. عندما كان يذهب �إلى مكتبه في الطابق 
لم  مينيابولي�س،  مدينة  و�سط  الأق�سام  متعدد  متجره  في  ع�شر  الحادي 
الكهربائي.  ال�سلّم  با�ستخدام  ي�صعد  كان  �أبدًا.  الم�صعد  ي�ستخدم  يكن 
كان ب�إمكانه بهذه الطريقة �أن يرى ما يحدث �أكثر مما لو �صعد بالم�صعد. 
هذه هي الطريقة التي تعلم بها الرئي�س التنفيذي ل�شركة تارجت – بوب 
ال�سنين  التنفيذيين على مرّ  Bob Ulrich والعديد من المديرين  �أولريك 
�أ�سرار العمل في هذه ال�شركة. لم تكن مجرد التجوّل في المتجر، كانت 
بغ�ضّ  الحقيقي،  المحترف  يميّز  ما  به.  ولااهتمام  المتجر  �إدارة  عملية 
التجارية  المعلومات  �أف�ضل  �أن  �إدراك  التجاري، هو  الن�شاط  النظر عن 
تقرير  في  عليها  يُعثر  لا  الإطلاق  على  عليها  الح�صول  يمكنكم  التي 
�أو معلومات �أخرى يقدّمها �شخ�ص ما. �إنه نظام غذائي دائم من التغذية 

المرتدة من المنبع، ثابتة وفورية، دون فلترة من العملاء والموظفين.

❢❢
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الدر�س ال�سابع والثلاثون:

ارمِها على الأر�ض

ل��ديَّ طريق��ة ب�س��يطة للغاية للت�أكّد م��ن �أن العمل الذي لا �أريد القيام 
به حقًا يُنجز. �أكتب و�صفًا موجزًا على ورقة قانونية �صفراء و�أرمي الورقة 
عل��ى الأر���ض بج��وار مكتب��ي. للو�ص��ول �إل��ى مكتبي، عل��يَّ �أن �أتعر�ض لإزعاج 
لاالتفاف من حولها �أو تجنّب �أن �أط�أها. مهما كان، ف�إنه يكون على عجل. 
قد لا تكون العبقرية مقرونة دائمًا بما يكافئها من الفو�ضى، لكن الكلمات 

ا: التالية مهمة جدًّ

بقع  تخيّلوا  تخيّله…  يمكن  وفو�ضى  الأماكن ظلمة  �أكثر  في  فكّروا 
الرطوبة قد غطت ال�سقف. تخيلوا وجود بيانو قديم �ضخم، يعلوه الكثير 
من الغبار وقطع مختلفة من �أوراق المو�سيقى المنقو�شة والمكتوبة باليد؛ 
طاولة  بجانبه  المملوء؛  التبول  وعاء  هناك  �أبالغ(  لا  )�أنا  البيانو  تحت 
لل�سكرتيرة  المتكرر  التقلب  لتلائم  �أُزيحت  الجوز  خ�شب  من  �صغيرة 
)قاعدة خ�شبية مائلة بزاوية من �أجل الكتابة( المو�ضوعة عليها؛ كمية 
من الأقلام مغطاة بطبقة قا�سية من الحبر والتي �إذا قورنت بها �أقلام 
الحانة لكانت الأخيرة تلمع؛ ثم المزيد من المو�سيقى. كانت الكرا�سي، 
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ومعظمها ذات مجال�س من عيدان الق�صب، مغطاة ب�صحون تحمل بقايا 
ع�شاء الليلة الما�ضية، والملاب�س، �إلخ.

 The Lives of the Great Composers هذا المقطع م�أخوذ من كتاب
�إنه و�صف بارون دي تريمونت   .Harold C. Schonberg هارولد �شونبيرج 

.Beethoven لمكتب بيتهوفن Baron de Tremont

❢❢
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الدر�س الثامن والثلاثون:

 عاملْ من يزوّدونك بالب�ضائع 
كما تعامل زبائنك

عل��ى الرغ��م م��ن �إه��داء �س�الل الفاكه��ة الهائل��ة ف��ي فت��رة �أعي��اد 
المي�الد المجي��د ووجب��ات الغ��داء عل��ى ح�س��اب النفق��ات، فمعظمن��ا يفك��ر 
ف��ي الموردي��ن مث��ل الو�صف القديم في دليل ق��وات البحرية الأمريكية عن 
المجندي��ن: »�إنه��م جهل��ة، لكنه��م حكم��اء. �إنه��م يتحمل��ون المراقب��ة طوال 

الوقت«. 

تتبنّى منظمة بيلي غراهام نهجًا مختلفًا، نهجًا �أقرب �إلى القاعدة 
�إلى دليل البحرية. ل�سبب واحد، لا يتوجب على الموردين  الذهبية منه 
بال�ضرورة  غراهام  بيلي  تبني  لا  دائمًا؛  لأعمالهم  العطاءات  تقديم 
�إليكم مثال على كيفية قيامهم  الموا�صفات.  تلبية  التوريد على  قرارات 

بذلك. 

هناك �صديق لي، ولنقل ا�سمه »�آل«، يعمل في مجال العلاقات العامة. 
يعمل م�ست�شارًا خارجيًّا في لجنة العلاقات العامة بمجل�س �إدارة كني�سة. 
�إنه �صديق للق�س، وهو من �صنف رجال العلاقات العامة الذي  لايكلّ ولا 
ينتمي  �أنه لا  الرغم من  المتعة، على  �أجل  يفعله من  يفعل ما  يملّ، وهو 
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نف�س  في  �آخر  ع�ضو  وهناك  بالمتدين.  �أ�سميه  ما  بالكاد  وهو  للكني�سة، 
المجل�س لاا�ست�شاري هو م�س�ؤول في منظمة غراهام. دعونا ندعوه »�آرثر«.

لقد حدث �أن عُزل »�آل« علانية وب�صوت عالٍ من وظيفته. لم يكن 
�أن تقوم بتوظيفه؛ لذلك  �أي مجال لأي �شركة �أخرى في المدينة  هناك 
فتح مكتبًا بمفرده. بعد حوالي ثلاثة �أ�سابيع من بدء عمله الجديد، وغالبًا 
كان يقلب فيها �إبهاميه، تلقى مكالمة هاتفية من »�آرثر« الذي يعمل في 
بيلي غراهام. حتى ذلك الحين، لم يرَ �أحدهما الآخر خارج اجتماعات 
مجل�س الإدارة. �س�أل »�آرثر« عما �إذا كان �سيتاح له الوقت للم�ساعدة في 
حملاتهم.  لإحدى  العامة  العلاقات  مواد  وبع�ض  ت�سويق  خطة  تطوير 
تمكن »�آل« من �إيجاد الوقت. عندما �أكمل الم�شروع، طلب »�آرثر« من »�آل« 
�إح�ضار فاتورته. اعتقد �آل �أن ذلك كان نوعًا من الف�ضول، حيث يتوقعه 
معظم النا�س �أن ير�سل الفاتورة بالبريد، لكنه �أخذ يفكر، ح�سنًا، يريدون 
بعناية  بيانه  تفا�صيل  بتفنيد  �آل  قام  لذلك  معي؛  الفاتورة  يراجعوا  �أن 

�شديدة وهو ي�شعر بع�صبية، وذهب �إليه.

قام �آرثر بالكاد ب�إلقاء نظرة �سريعة على الفاتورة. وقام با�ستدعاء 
فورًا؟«  »�آل«  �شيك  �صرف  في  ت�ساعد  �أن  ت�ستطيع  »هل  وقال:  م�ساعده 

وبالطبع فعلوا ذلك. تم الدفع له قبل �أن يغادر المبنى.

لحظة  لمورديكم  تدفعوا  �أن  الأعمال  �إدارة  كلية  في  تعلمتم  هل 
ا�ستلامكم الفاتورة؟ �ألا يفتر�ض �أن نتمّ�سك بنقودنا لأطول فترة ممكنة 
ونجني الفوائد منها �أق�صى ما يمكن؟ هل قام �أي �شخ�ص تعرفونه بتوبيخ 

�أمين �صندوقه لأنه ت�أخر كثيرًا في الدفع لمورده؟ 
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هناك المزيد في هذه الق�صة. وبعد ثلاث �سنوات وفي عيد الميلاد. 
من  بالعديد  قام  وقد  بف�ضله.  مزدهرة  و�أ�صبحت  »�آل«  �شركة  انطلقت 
الأعمال الكبيرة لم�ؤ�س�سة بيلي غراهام، لكن عندما �أ�صبح �أكثر ان�شغالً، 
تريد  هل  »�آرثر«.  �إنه  الهاتف.  يرّن  منهم.  الكثير  مع  يتوا�صل  يعد  لم 
�إلى اهتمامه  »القليل من المال الإ�ضافي للعطلة؟« لديهم وظيفة تحتاج 
ال�شخ�صي. بحلول هذا الوقت كان لدى »�آل« ع�شرة موظفين. �إنه يحاول 
ا�ستئجار اثنين �آخرين هذا الأ�سبوع، وهم منهمكون في العمل. قال »�آل« 
�إذا  لكن  �أي وقت م�ضى،  ا كما كنت في  �أنني كنت م�شغولً جدًّ »�أخبرته 
حتى  �أو  بذلك.  بالقيام  �سعيدًا  �س�أكون  بالطبع،  م�ساعدتي،  ا  حقًّ �أرادوا 
�إعطاءهم ا�سم �شخ�ص �آخر يمكنه الم�ساعدة». يقول �آرثر: »لا، �س�أعتني 

بالأمر بنف�سي. �شكرًا على �أي حال. �أنا �سعيد لأنك �أ�صبحت ناجحًا«. 

»تحدّثنا لفترة ق�صيرة بعد ذلك، درد�شة فقط، لكن عندما �أغلقت 
الهاتف، بد�أت �أرتجف، ثم بد�أت �أبكي. كل تلك الأعمال التي قمت بها من 
�إياها عندما كنت جال�سًا هناك لوحدي،  قبل، كل الأعمال التي �أعطاني 
ت�أكدت ال�شكوك المزعجة التي �شعرت بها منذ البداية، لم يطلبوا مني تلك 
الأعمال لأنني كنت من كبار رجال العلاقات العامة، فهناك الكثيرون في 
المدينة ممن كان ب�إمكانهم فعل ذلك ب�شكل �أف�ضل، فقد عرفوا المنطقة 
�أف�ضل بكثير مني، لكن »�آرثر« طلب مني القيام بها لأنهم كانوا يعلمون �أنني 
كنت �أت�ألم، وكنت بحاجة �إلى العمل، ثم ا�ستمروا بالتوا�صل معي، لمعرفة 
ما �إذا كنت لا �أزال بحاجة �إلى الم�ساعدة. لا �أحد عملت معه في �أي وقت 
م�ضى اهتمّ بي كما اهتمت م�ؤ�س�سة بيلي غراهام بي، مع العلم �أنني يهودي«.
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بعد ظهر ذلك اليوم، �أر�سل »�آل« لهم م�ساهمة كبيرة لطيفة.  لايزال 
ير�سل ال�شيكات �إليهم كل عام، على الرغم من توقف العمل معهم منذ 
�سنوات. لقد اعتنت به »بيلي غراهام« عندما كان هذا لااهتمام �ضروريًّا؛ 
�إنها  �أبدًا. ما عدد ال�شركات التي يمكن �أن تقول  لم ين�سها ولن ين�ساها 
عن  توقفهم  من  طويلة  فترة  بعد  مورديها  من  دائمين  عملاء  اكت�سبت 
تقديم ن�صائحهم؟ من خلال م�ساعدته عندما احتاج �إلى ذلك، ك�سبت 
بيلي  اعترفت  لقد  بثمن.  يقدّر  �أن  يمكن  لا  ولاءً  غراهام  بيلي  م�ؤ�س�سة 
ا ويندر �أن ن�ستخدمه:  ا في العمل، ومعروف جدًّ غراهام بمبد�أ �أ�سا�سي جدًّ
�إذا كنت تنتظر من ال�شخ�ص الآخر �أن يهتم بك، �أظهر �أنك تهتم به. مرة 
ا من العمل وفق القاعدة الذهبية، لكن هل  �أخرى، يبدو هذا قريبًا جدًّ
ينفع مع م�ؤ�س�سة »بيلي غراهام«. ما نوع الخدمة التي تعتقدون �أن »بيلي 
غراهام« تح�صل عليها؟ ما ال�سمعة التي يتمتعون بها في المجتمع؟ ما نوع 

الأ�سعار والت�سليمات التي يح�صلون عليها من مورديهم؟ 

د، ويهودي  ا مورِّ يمكنني الإجابة عن كل ما ذكر �أعلاه، لأنني �أنا �أي�ضً
ا، قامت منظمة بيلي غراهام بم�ساعدته للبدء في العمل. �أنها تح�صل  �أي�ضً
على �أف�ضل جودة. �أنها تح�صل على �أف�ضل الت�سليمات. وتح�صل على �أف�ضل 
الأ�سعار … يمكنكم الت�أكّد من �أنهم يعرفون ما ينبغي عليهم دفعه حتى لو 
لم يح�صلوا على عطاءات لاحتياجاتهم الخارجية. �إذا طلبتم �سعرًا عاليًا، 
�سيدفعون لكم، لكن لمرة واحدة، ثم لن ت�سمعوا منهم مرة �أخرى. وبطبيعة 
الحال؛ نظرًا لأنهم يدفعون على الفور على هذا النحو، فل�ستم م�ضطرين 
�إلى �إ�ضافة كلفة �أية م�صاعب �أو تكلفة تح�صيل �أو جباية في فواتيركم. 
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بب�ساطة، تعدُّ هذه الم�ؤ�س�سة �أف�ضل ح�ساب عميل في المدينة، ولي�س فقط 
ب�سبب الطريقة التي يدفعون بها -لقد دفعوا لي في عدة منا�سبات قبل �أن 
�أ�شحن الب�ضائع لهم، وهذا �أمر لم ي�سمع به �أحد مطلقًا في مجال �أعمال 
ا ب�سبب جودة النا�س في بيلي غراهام. في الواقع،  المغلفات- لكن �أي�ضً
نحن على ا�ستعداد لقبول �سعر �أقل مقابل الح�صول على امتياز التعامل 

معهم.

تف�صح الطريقة التي تدفعون بها فواتيركم �شيئًا ما عن طبيعتكم 
بطلاء  قام  الذي  الرجل  كان  �سواء  معكم.  التعامل  في  التفكير  عند 
الخام،  المواد  من  مخزونكم  بت�سليمكم  تقوم  التي  ال�شركة  �أو  منزلكم 
نف�س  بالدفع في  قمتم  �إذا  �أف�ضل  يد  دائمًا على م�صافحة  ف�ستح�صلون 

اليوم الذي ت�صل �إليكم فيه الفاتورة.

❢❢
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الدر�س التا�سع والثلاثون:

 عندما يكون ال�شخ�ص متعدد المهارات 
ي�صبح العن�صر الفعّال

�ش��ريكين  لعلاق��ة  انعكا���س  ه��و  بيل��ي غراه��ام  مب��ادرة  نج��اح  �إن 
متفوقي��ن قام��ا ببن��اء م�ؤ�س�س��ة. كان ل��كل منه��م مواه��ب فري��دة. وكان بيلي 
غراهام نف�س��ه �أف�ضل من يمثل ما يعرف بالرجل الأول. لقد ج�سّ��د �صورة 
المنظم��ة ل��دى كل م��ن العال��م الخارج��ي والنا���س الذين يعملون في �ش��ركة 
بيل��ي غراه��ام. �ش��خ�صيته، وقيادت��ه، وح�ض��وره الع��ام المهي��ب، ومتابعت��ه 
كانت كلها في قلب الروح المعنوية الهائلة التي تحفّ المكان، على الرغم 
م��ن �أن��ه �ش��خ�ص  لايلف��ت لاانتب��اه، وبال��كاد يمكنك��م العث��ور عل��ى لافتة على 
باب مكتبه. كان الراحل جورج ويل�سون الذي وافته المنية في عام 1999 - 
ه��و الرج��ل الثان��ي فف��ي حي��ن ق��دم بيل��ي الإله��ام، �أبق��ى ج��ورج الم��كان يعجّ 
بالحي��اة كخلي��ة نح��ل. وب�صفت��ه الرج��ل الثان��ي، كان ج��ورج ن��ادر الظه��ور، 
، ويبق��ي عيني��ه مفتوحتي��ن بحثً��ا ع��ن المواه��ب والتفا�صي��ل،  ه��ادئ ولا ي��كلُّ
ب�أ�س��لوب ب�س��يط وداف��ئ، وبطريق��ة رج��ل لرجل م��ع العاملين، ملت��زم تمامًا 

ببيل��ي وت�س��يير الأم��ور بعملي��ة �إدارة بكف��اءة وع�صرية. 
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هاتين  �إلى  الت�صنيع  �شركات  وخا�صة  المنظمات  معظم  تحتاج 
يعرف  الذي  والمدير  ال�شغل،  يجلب  الذي  المبيعات  مندوب  الموهبتين: 
لا  التي  التجارية  ال�شركات  عدد  من  �ستنده�شون  لكنكم  يت�صرّف.  كيف 
يفهمون فيها �أن هاتين الموهبتين نادرًا ما تجتمعان معًا في نف�س ال�شخ�ص 
�إلى  والخارجي  الداخلي  النوعين  بين  المدمرة  النزاعات  ت�ؤدي  حيث  �أو 

تمزيق المكان. 

�أذكر �أنني قر�أت في مجلة نيويورك تايمز عن لاا�ضطراب الذي كان 
موجودًا في ما قبل في بنك ليمان براذرز، وهو بيت م�صرفي ا�ستثماري في 
وول �ستريت. نجح ال�سيد لو غلوك�سمان، وهو رجل ثانٍ متعدد المواهب، في 
�إزاحة الرجل الأول، بيت بيتر�سون، وفي غ�ضون عام واحد، تم ابتلاع �شركة 
.Shearson ذات عزة وكرامة عمرها مائة عام من قبل مجموعة �شير�سون

اعتقد غلوك�سمان �أنه وغيره من الأنواع الداخلية من النا�س يمكنه 
فعل كل �شيء. لكنه اكت�شف خلاف ذلك.

لدي �صديق �سم�سار ي�ستخدم �صيغة خا�صة بالا�ستثمار تعتمد على 
قاعدة الرجل الأول والرجل الثاني. عند �إ�شهار �شركة ك�شركة عامة للمرة 
الأولى، عادة ما يعقد مكتب الت�أمين اجتماعًا تو�ضيحيًّا. ويجري لااجتماع 
في جوٍّ �أنيق �إلى حدّ ما، بحيث يمكن �أثناء ملاحظة الجماليات تعريف 
المديرين  يد  على  لاا�ستثمارية  الخطة  ملخ�ص  على  البور�صة  �سما�سرة 
التنفيذيين في ال�شركة، الأمر الذي �سيحثهم على الخروج وال�سعي لبيع 

الأ�سهم لعملائهم. 
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لاا�ستثمارية  الخطة  تكون  »عادة  البور�صة:  �سما�سرة  �أحد  يقول 
الثاني  الرجل  هناك  يكن  لم  �إذا  لكن  الأول،  الرجل  �صنع  من  للأ�سهم 
على طاولة المتحدثين، مرتديًا بذلة بنية ذات �أكمام �أق�صر مما ينبغي 
ببو�صتين، �ألغي ال�صفقة ولا �أ�شارك بها. نف�س ال�شيء �إذا كان الروبيان 
�أكبر من قب�ضتك وكان الوي�سكي من النوع  الموجود على طاولة البوفيه 
�أنه لا يوجد منتَج هناك. لي�س هناك مدير  ا، »لأن هذا يعني  الجيد حقًّ
ي�ستحق �أي �شيء �أو لديه �أي نفوذ من ��شأنه �أن ي�سمح لل�شركة �أن ت�شتري 
البور�صة«.  �سما�سرة  لمجموعة من  ووكر بلاك«  »جوني  نوع  وي�سكي من 

ويقول هذا ال�سم�سار �إن هذا الأ�سلوب لم يخذله بعد. 

�أنا ل�ست رجلً ثانيًا. لا �أ�ستطيع �أن �أفعل كل �شيء، لكن الأنا التي 
بداخلي ا�ستغرقت وقتًا طويلً لقبول ذلك. وعندما تقبلت الأمر خرجت 
ووظفت رجلً رئي�سيًا لإدارة م�صنعي وجعلته رئي�سًا لل�شركة، وهو يقوم 
بعمل �أف�ضل بكثير مما �أ�ستطيع، لكن بالمقابل، �أنا مندوب مبيعات �أف�ضل 

منه. 

هناك فائدة جانبية �أخرى لتق�سيم الأدوار الداخلية والخارجية.

❢❢
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الدر�س الأربعون:

 لا ت�ؤدِّ مهام الموظف الذي يكلَّف 
عادة بالمهام البغي�ضة

كان ل��دى �آي��ك مدي��رًا ا�س��مه نيك�س��ون، وكان ل��دى ج��ورج دبلي��و بو���ش 
مدي��رًا ا�س��مه رام�س��فيلد. وكل ن��ادٍ للك��رة كان لدي��ه مدي��ر مه��م. يج��ب �أن 
ا يمكن��ه اتخ��اذ الق��رارات ال�صعب��ة الحقي��رة الت��ي  يك��ون لديك��م �ش��خ�صً
 لاتحظ��ى ب�ش��عبية - ويمكن��ه �أن يتحم��ل الملام��ة والعواق��ب عندم��ا ت�صب��ح 
تل��ك الق��رارات بالغ��ة الق�س��وة والحق��ارة ولاا�س��تهجان. �أن��ت الزعي��م ال��ذي 
ا من هو �صاحب الوجه البغي�ض و�إلَّ  لا نظي��ر ل��ه.  لايمكنك��م �أن تعرف��وا حقًّ
لما كنتم تركتموه يعامل النا�س بهذه الطريقة. بالطبع �أنتم تعرفون. لهذا 
ال�سبب قمتم بتعيينه. �إذا خرجتم بابت�سامة عري�ضة وحذاء لامع، تعملون 
ف��ي مجال���س �إدارة المجتم��ع، وتقدم��ون عرو���ض تقديمي��ة ع��ن الأعم��ال 
الجدي��دة، وي��رد ا�س��مكم ف��ي الجرائ��د ح��ول م�س��تقبل �صناع��ة الأدوات 
ال�صغي��رة، ف�أنت��م لا تري��دون �أن تكون��وا معروفين في جمي��ع �أنحاء المدينة 
ح الموظفي��ن ف��ي عي��د المي�الد، ولا يح��ب نقابات  با�س��م الرج��ل ال��ذي ي�س��رِّ
��ر م��دة ا�س��تراحات القه��وة. لن يرتقي �أد�اؤكم العام عاليًا  العم��ال، ويق�صّ
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لفر�ض  ال�سوط  با�ستخدام  التلويح  يتعين عليه  الذي  ال�شخ�ص  �إذا كنتم 
المنزل.  في  ال�سلطة 

لدى  وال�ضعف  القوة  نقاط  تفهمون  تجارية؟  �شركة  تديرون  كيف 
الأ�شخا�ص الذين تتعاملون معهم وت�ستغلوّنها –بالمعنى الأف�ضل للكلمة- 
لبناء ولاءات �شخ�صية قوية وللت�أكد من �أن الجميع يلعب دوره المنا�سب. 
على الرغم من �أن هذا يبدو ك�أنه ن�ص درا�سي من مدر�سة �أعمال �سيئة، 

�ألا يعدُّ منطقيًا ولو قليلً؟

❢❢
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الدر�س الحادي والأربعون

 ولكن، �إذا كنت تنوي القيام 
بمهام الموظف المذكور...

ا.  �إذن قوموا ب�أداء هذه الوظيفة ب�شكل جيد جدًّ

العبيد  �سائقي  �إن  الثقيلة.  الألعاب  للعب  خلقوا  المديرين  بع�ض 
جورج  والجنرال  جون�سون  وليندون  جينين  هارولد  مثل  الكلا�سيكيين 
)لقد  بقول  معهم  تعامل  من  ي�صفهم  الذين  لومباردي  وفين�س  باتون 
�أكبر  �أبطال  هم  كالكلاب(  عامَلَنا  الم�ساواة،  قدم  على  جميعًا  عامَلَنا 

بكثير من �أن يحتاجوا لتجميل �صورهم بالعلاقات العامة. 

�أن  التي لديها رغبة قوية في  لا توجد منظمة كبيرة -خا�صة تلك 
تكون رابحة وناجحة- تعي�ش بدون وجود لم�سة من �سلوك القائد المتوح�ش 
يكون  �أحيانًا  العمليات.  مدير  هذا  يكون  ما  غالبًا  �إدارتها.  في  »�أتيلا« 
التنفيذي  الرئي�س  يدفع  ذلك،  يحدث  عندما  نف�سه.  التنفيذي  الرئي�س 
حتمًا الثمن –من خلال المجتمع وال�صحافة، ومن خلال موظفيه– لكن 

الأهم من ذلك كله، من خلال نظرائه في ال�شركات الأخرى.

�إذا كنتم م�صمّمين على �أن تكونوا رجالً �أقوياء، تقول الحكمة �إنه 
عليكم �أن تبرزوا نقاط القوة التالية:
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• ال�ساعة 	 من  �صعبة  �أ�سئلة  على طرح  القدرة  مع  ا�ستثنائي  ذكاء 
9:00 �صباحًا �إلى حين انتهاء �ساعات العمل �أيًّا كانت.

• العقلانية )قد تطلقون عليها القدرة على ال�ضرب بلكمة �صاعقة 	
بالقب�ضة الي�سرى �أو لكمة خطافية باليمنى(.

• الحفاظ على معايير �أداء عالية للغاية.	
• لاالتزام بالانتباه الدائم با�ستمرار )وب�شكل �ساخر(. 	
• القدرة على �إلقاء لاانتقادات مثلما تر�ش البطة حبات المطر.	

ب.  المدرِّ الرقيب  عقلية  لديكم  تكون  �أن  يجب  �أخرى،  وبعبارة 
دمتم  ما   - �سيحترموكم  لكنهم  تدربوهم،  الذين  الجنود  يحبكم  لن 
ت�ستطيعون �أن تثبتوا لهم �أنكم �أقوى منهم، و�أنّكم على ا�ستعداد للتدريب 
�إلى �أق�صاه. �إن �إن�شاء مثل هذا النوع من الأ�سلوب ي�شبه لعب لعبة »ملك 
الجبال« لكن في عالم ال�شركات حيث يتناف�س الجميع مع �أي �شخ�ص �آخر 

في المكان للح�صول على موطئ قدم على الع�شب �أو ي�ستبعد نهائيًا. 

�إن لاا�ستثمار العاطفي لهذا النوع من »ال�شخ�صية المر�سومة« يعد 
�أمرًا بالغ الأهمية، ولا يتبقّى الكثير بالن�سبة لجميع الأ�شياء الأخرى التي 
يجب �أن يتحلّى بها المدير التنفيذي في عام 2000 وما بعده لك�سب الثقة 
�إذا كان هذا  وبدء التغيير. لي�ست هذه ن�صيحتي وتو�صيتي الأولى، لكن 

ما �أنتم عليه، فهذه الن�صيحة مفيدة لكم.

❢❢
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الدر�س الثاني والأربعون:

 الأ�شياء ال�صغيرة لا تعني الكثير، 
بل تعني كل �شيء

قال فين���س لومباردي، »الن�صر لا يعني الكثير. �إنه يعني كل �ش��يء«. 
ما يتكوّن منه الن�صر هو كل �شيء لا �أكثر ولا �أقل. القيام بكل �شيء بال�شكل 
ال�صحيح. النقطة المهمة هنا هي �أن العمل التجاري الناجح ي�ش��به فريق 
ك��رة ق��دم ناجح: لي���س عليكم �أن تكون��وا رابحين؛ بل اجعلوا �أخطاءكم �أقل 

من �أخطاء خ�صومكم. 

لارتكاب  طريقة   1001 فهناك  تجاريًّا،  م�شروعًا  تديرون  كنتم  �إذا 
من  المزيد  طريق  عن  تقريبًا  تجنّبها  ويمكن  يوم،  كل  مخزية  �أخطاء 
بكم  عميل  يت�صل  قد  ال�شائعة.  المجاملات  �أو  التفا�صيل  �إلى  لاانتباه 
ل من متكلم �إلى  ا �أو يحوَّ فيبقى في لاانتظار على الهاتف لفترة طويلة جدًّ
�آخر، ثلاثة �أ�شخا�ص �أو �أربعة، والنتيجة: وداعًا �أيهاالعميل. لقد �ضاعت 
ا  الطلبية �أو ت�أخرت �أو �أنكم �أخط�أتم بلون الطلبية التي �أر�سلتموها... �أو �أيًّ
كان. هذا ما تعلّمتموه في الف�صل 11. لا يجب عليَّ �أن �أخبركم بما يمكن 
�أن ي�شكل خطً�أ في عملكم، كل �شيء يمكن �أن يحدث. �إذا كنتم م�س�ؤولين، 

ها الأدنى. ف�إن وظيفتكم هي تقليل الأخطاء �إلى حدِّ
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لا يمكنكم �أن تكونوا في كل مكان في وقت واحد. 

لا يمكنكم التهرّب لفترة طويلة بعبارات مثل »طلبيتكم في ال�شاحنة« 
�أو »في البريد«.

�إر�سال  �أنتم تعرفون ما الأف�ضل من محاولة حل م�شاكلكم بمجرد 
مذكّرة �أخرى. 

موظفيكم  جميع  �إقناع  محاولة  عليكم  يتعيّن  يزال  لا  ذلك،  ومع 
ب�أهمية لااهتمام بالتفا�صيل. 

كيف يمكن تحقيق ذلك؟ 

لاا�ستراتيجية هي القيادة. 

القادة- -�أنتم  تجعلوه  لم  ما  مهمٌّ  هو  ما  �شيئًا  �أن  �أحد  يعتقد  لن 
ا. التكتيك الذي ت�ستخدمونه هو �أن تكونوا القدوة.  مهمًّ

فيما يلي بع�ض الطرق التي ر�أيت الأعمال تجري وفقها. 

لو هولتز هو رجل �شديد التدقيق على التفا�صيل. عندما كان كبير 
مدربي كرة القدم في نوتردام، تمكنت من لاان�ضمام �إليه في لعبة طريق 
المعاطف  بارتداء  الريا�ضيين  لطلبته  التعليمات  �أُعطيت  بوردو.  في 
الأنظار �ستكون مركّزة عليهم  الملعب؛ لأن  العنق في  الر�سمية وربطات 
بو�صفهم ممثلي جامعة نوتردام. كانوا ينتظرون ركوب الحافلة للذهاب 
�إلى الملعب من �أجل المباراة. وا�ستمر لاانتظار. ظهر المدرب هولتز. لم 
يقل كلمة بل ذهب يم�شي على طول رتل اللاعبين ويتمعّن فيهم. ونظر 
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�إليهم مرة �أخرى. �أخيرًا، ذهب �إلى �أحد اللاعبين، وابت�سم، و�صحّح ربطة 
عنق هذا اللاعب، ثم هز ر�أ�سه م�شيرًا �إلى �سائق الحافلة. �إلى تلك اللحظة 

لم يكن باب الحافلة قد فتح وحينها �سمح للفريق بال�صعود �إليها. 

لم يقل كلمة واحدة، لكن الر�سالة و�صلت وك�أنه و�شمها و�شمًا على 
ال�شباب  �أيها  فائزين  تكونوا  �أن  �أردتم  �إذا  الح�سا�سة:  المركز  �أع�ضاء 

فعليكم �أن تظهروا كفائزين. الأ�شياء ال�صغيرة تعني كل �شيء.

ومحمّ�س  عظيم،  �آخر  قدم  كرة  مدرّب  غرانت«،  »بَد  لدى  كانت 
كبير، حركة ذكية �أخرى. كان التدريب الأول في جل�سة التدريب الأولى 
غرانت  كان  فقد  ثابتًا،  تدريبًا  فايكينج  لفريق  تدريبي  مع�سكر  كل  في 
الوطني  الن�شيد  عزف  �أثناء  اللائق  بال�شكل  الوقوف  كيفية  على  يتدرّب 
ويقلّده اللاعبون في ذلك. وفهموا الر�سالة: دعوا الفرق الأخرى تقف كما 
لو كانت تقف في طابور ل�شراء الخبز؛ بينما �أنتم مميّزون، �أنتم رابحون؛ 
لذلك �ستبدون وتت�صرفون مثل الفائزين في كل ثانية �أنتم فيها جزء من 

هذا الفريق. 

�إلى  ولاان�ضباط  ال�صغيرة  الأ�شياء  عن  المواعظ  �إلقاء  يمكنكم 
وجدتم  �إذا  �إلا  ينجح  لن  هذا  لكن  �أفواهكم،  خارج  �أل�سنتكم  تتدلّى  �أن 
تُ�ستوعب  ا بدرجة كافية حتى  يبدو مهمًّ لتهويله وجعله  ب�أنف�سكم طريقة 

الر�سالة. 

ما الفرق بين الرئي�س التنفيذي ل�شركة ما يجوب القاعات ويفت�ش 
على المكاتب الفو�ضوية، وهولتز وهو ي�سوّي ربطات العنق المائلة، �أو غرانت 
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الذي يبيّن للرجال البالغين كيفية الوقوف ب�شكل م�ستقيم؟ في النهاية، 
كلهم ي�سعون لذات الهدف: �إظهار القيادة وغر�س �شعور ب�أهمية التفا�صيل. 
بون هو �أنه بغ�ض النظر عن الدر�س، يمكنكم تعليمه فقط  ما يفهمه المدرِّ
�إن  التلميذ.  بالعار لدى  ال�شعور  ولي�س  بالفخر،  ال�شعور  عن طريق غر�س 
عملية الدخول �إلى المكاتب التي من المفتر�ض �أنها لي�ست معرو�ضة للفرجة 
العلنية تقول: »�أنت لا تعرف كيف تقوم بعملك«. وتقول عملية تكوين �أ�شكال 

المظاهر العامة »دع العالم كله يراك تبدو جيدًا كما �أنت«.

يعدُّ »كارل بوهلاد«، الذي يمتلك فريق بي�سبول ميني�سوتا توينز، من 
�أبرز من يقول ر�أيه ويفر�ضه ب��شأن ق�ضية ما من خلال �إثارة النقا�ش حول 
ق�ضية �أ�صغر منها، وهو مدرج في قائمة فورب�س Forbes لأغنى الأغنياء 
في  العمل  من  ثروته  »بوهلاد«  �صنع  �شخ�ص.  �أربعمائة  عددهم  البالغ 
قطاع الم�صارف وتعبئة الم�شروبات غير الكحولية. في عام 2003، قالت 
مجلة فورب�س �إن قيامه ببيع �أ�صوله �إلى »ويلز فارجو« درَّ عليه مليار دولار!

�أثناء غداء عمل للتفاو�ض مع »بوهلاد« ب��شأن م�شروع عقاري كبير، 
�س�أل النادلُ النمرَ ال�صغير على الجانب الآخر من ال�صفقة عما يريد �أن 

ي�شربه. 

وقال: »�س�آخذ كولا«. 

قال بوولاد »لا، لن ت�شرب كولا، �ست�شرب بيب�سي كولا«. 

كانت  الغازية  للم�شروبات  »بوهلاد«  م�صانع  �إن  القول  عن  وغنيٌّ 
تعبئ بيب�سي كولا. والأهم من ذلك، �أن تقليل احترامه الطفيف ل�ضيفه، 



194

ا ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّ

ب�ضع  لت�سجيل  فر�صة  �أعطاه  المزاح،  باب  من  بدا  �أنه  من  الرغم  على 
نقاط �إ�ضافية في المفاو�ضات.

توفي ملياردير �آخر في مجال الم�شروبات، وهو »جاي فيليب�س«، عن 
عمر يناهز الرابعة والت�سعين في عام 1992. كان يمتلك م�صالح �شركة 
فيليب�س للم�شروبات الكحولية، و�أو�ضح ما يريد بالن�سبة لل�صنف المنا�سب 
و�صوله  عند  مبا�شرة.  لكنها  قليلً  مختلفة  بطريقة  لل�ضيف  لتقديمه 
ك�ضيف في منزل �أحد زملائه في العمل، كان فيليب�س ينظر ب�إمعان �إلى 
م. كان الم�ضيفون الأذكياء  خزانة الم�شروبات الكحولية لمعرفة ما يُقدَّ
يحر�صون دائمًا على �أن تكون علامات فيليب�س التجارية هي المعرو�ضة 

في خزائنهم. 

قد لا تكونون �أكبر �شركة تعبئة بيب�سي في البلاد �أو �أ�شخا�ص مثل جاي 
فيليب�س، لكن �إذا قمتم بملء الملف ماكاي 66 وكنتم تعرفون �أهدافكم، 
ا على ا�ستخدام  فلن تتجنّبوا الزلّت المكلفة فقط، بل �ستكونوا قادرين �أي�ضً

الأ�شياء ال�صغيرة لت�سجيل نقاط كبيرة.

❢❢
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الدر�س الثالث والأربعون:

كيف تميِّز ال�شخ�ص الرابح عندما تراه

كان��ت فيتن��ام قب��ل ع��دة ح��روب حا�ض��رة ف��ي الم�ش��هد الأمريك��ي. 
لا �أح��د يق��رن ذكراه��ا بالف��وز. وم��ع ذل��ك، فق��د قدّم��ت واح��دة م��ن �أف�ض��ل 
الق�ص���ص الت��ي �س��معتها وم��ن �أكثره��ا تقبّ�اًل ع��ن الف��وز. يب��دو �أن الجنرال 
»ويلي��ام وي�س��تمورلاند« كان ذات م��رة ي�س��تعر�ض ف�صيل��ة م��ن الجن��ود 
المظليي��ن ف��ي فيتن��ام. بينم��ا كان ي�س��ير بجان��ب �ص��ف الجن��ود، �س���ألهم 
�س���ؤالً: »كم تحب القفز يا بني؟« »�أع�ش��قه يا �س��يدي!« كان الجواب الأول: 
»ك��م تح��ب القف��ز؟« �س���أل التال��ي. هتف المظلي: »�أعظ��م تجربة في حياتي 

يا �س��يدي!«.

و�س���أل الثال��ث: »ك��م تح��ب القف��ز؟« ف�أج��اب: »�أن��ا �أك��ره ذل��ك، ي��ا 
�س��يدي«. �س���أل الجن��رال: »�إذن لم��اذا تفع��ل ذل��ك؟« �أجاب المظل��ي: »لأنني 

�أري��د �أن �أك��ون م��ع الرج��ال الذي��ن يحب��ون القف��ز«. 

�أو�ضح »ديني�س كونور«، الرجل الذي �أعاق فوز �أ�ستراليا وفاز بك�أ�س 
ذلك:  فعل  كيف  كلمات  ب�ضع  في  متتالية،  �سباقات  �أربعة  في  �أمريكا 
»�أحيط نف�سي ب�أ�شخا�ص بارعين يجعلونني �أبدو جيدًا«. يعرف الفائزون 
�أحد  غرانت،  جون  قال  قا�سية.  �ضربة  بعد  قفزًا  النهو�ض  كيفية  ا  �أي�ضً
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طاقم كونور، ما يلي: »يحب ديني�س �أن يعرف �أنه لديه �أ�شخا�ص يقومون 
الإدارة  غريزة  هي  وهذه  الأمور«.  ت�سوء  عندما  ال�صحيحة  بالخطوات 
على  ت�شرفون  �أو  مترًا   12 بطول  يخت  ر�أ�س  على  كنتم  �سواءً  ال�صحيحة 

عمل تجاري بمليار دولار. 

�أنه  يعرف  الفائز  �آخرين.  بفائزين  �أنف�سهم  يحيطون  الفائزون 
فائز. �إنه لا يحتاج �إلى مقيّمين �آخرين ليقولوا له ذلك، �أو رجال يما�شونه 
في كل ما يقول لتغذية الأنا لديه. �إنه يعلم �أنه �سيفوز من جديد، و�سيفوز 
ا، مع زملائه الذين لي�سوا فقط قادرين على مواكبته، بل ي�ستطيعون  �أي�ضً

ا تعليمه �شيئًا ما.  �أي�ضً

�أكان  �سواء  العمل،  في  جديدة  علاقة  تكوين  و�شك  على  كنتم  �إذا 
المقابل.  �شريككم  �إلى  تنظروا  فلا  م�شتركًا،  م�شروعًا  �أو  وظيفة  ذلك 
انظروا �إلى مر�ؤو�سيه. هل يثق بهم؟ هل يمنحهم التفوي�ضات؟ هل يكملون 
�أنهم  �أم  الأعمال؟  رائد  وهو  �أقوياء  مديرين  كونهم  خلال  من  مواهبه 
تكونوا  لن  م�شكلة.  فهناك  �ضعفاء،  كانوا  �إذا  عنه؟  م�ستن�سخين  مجرد 
�ستعتمدون  بل  بطريقتكم،  الأعمال  ب�أداء  لاان�شغال  �أتمَّ  من�شغلين  فقط 
من  دعم  هناك  يكون  لن  الجدد.  زملائكم  وطاقات  قدرات  على  ا  �أي�ضً

موظفين بجودة عالية. هذا لي�س و�ضعًا جيدًا تجدون فيه �أنف�سكم.

❢❢
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الدر�س الرابع والأربعون:

 قد يق�ضي �أف�ضل موظفيك الوقت المخ�ص�ص 
للإنتاج في التحديق بالجدار

هن��اك ق�ص��ة يتناقله��ا النا���س ع��ن مدي��ر ل��م ي�س��تطع ا�س��تخدام 
تذاك��ره لحف��ل مو�س��يقي �س��تعزف في��ه ال�س��يمفونية غي��ر المكمل��ة ل�ش��وبرت 
فق��ام ب�إعطائه��م �إل��ى المدي��ر التنفي��ذي لق�س��م �إدارة درا�س��ة العم��ل – �أي 
)بكلمات ب�سيطة( �إلى خبير الكفاءة وتلقى منه التقرير التالي بعد الأداء:

11 لم يك��ن ل��دى ع��ازفي الأب��واق ولف�رتة طويل��ة �أي �ش��يء ليفعلوه. يجب .
تخفي�ض عددهم، وتوزيع �أعمالهم على الأورك�سترا ب�أكملها.

22 كان هن��اك �أربع��ون ع��ازف كم��ان، يعزف��ون علام��ات متطابقة. هذا .
يب��دو ازدواجي��ة وتك��رارًا غ�ير �ضروري في العم��ل، ويجب اقت�صا�ص 
ه��ذا الق�س��م ب�ش��كل ج��ذري. �إذا كان المطل��وب حج��م �ص��وت �أك�رب، 

فيمك��ن تحقي��ق ذل��ك م��ن خلال مكبر �ص��وت �إلكتروني.
33 ج��رى ه��در الكث�ير م��ن الجهد في عزف نف���س العلام��ات. تبدو هذه .

ا، التو�صية هي تقريب جميع العلامات  تفا�صيل دقيقة مفرطة جدًّ
�إلى �أق��رب علام��ة. �إذا تّم ذل��ك، فم��ن المتوق��ع �أن يك��ون م��ن الممك��ن 

ا�س��تخدام المتدربين والعازفين من فئة �أدنى.
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44 لا يخ��دم �أي غر���ض ذي نف��ع القي��ام بتك��رار ا�س��تخدام الأب��واق .
لعزف المقطع الذي عزفته الكمانات. �إذا �ألُغيت جميع هذه المقاطع 
الزائ��دة، فيمك��ن تخفي���ض م��دة الحف��ل �إلى ع�ش��رين دقيق��ة. ل��و �أن 
�ش��وبرت كان ق��د �أولى عنايت��ه له��ذه الأم��ور، ل��كان عل��ى الأرج��ح ق��د 

�أنهى �س��يمفونيته. 

الكفاءة التي تتحقّق على ح�ساب الإبداع هي ق�صور في الإنتاجية. 
رواتب  تدفعون  �أنتم  للكفاءة.  �أنه م�ساوٍ  الن�شاط على  تقوموا بح�ساب  لا 
ين�شغلون  العظيمة. لا تدعوهم  النتائج  تروا  لكي  الأ�سا�سيين  لموظفيكم 
في الكثير من لااجتماعات وتقليب الأوراق التي لا معنى لها. �أعلنوا �أن 
�ألغوا  والأخرى.  الفينة  بين  الجمعة هو عطلة مرة واحدة  يوم  بعد ظهر 
اجتماع �صباح يوم الإثنين مرة �أو مرتين. �أخبروا مجموعة ال�شخ�صيات 
التي تريدونها في لااجتماعات �أن تقوم بح�ساب الوقت الذي تق�ضيه عادة 
و�أن  الوقت في مكاتبهم،  وق�ضاء هذا  التح�ضير للاجتماع وح�ضوره  في 
لم  �شيئًا  تكون  �أن  ويجب  مبدعة،  قيّمة  فكرة  في  فقط  بالتفكير  يقوموا 
تقديم  حتى  منهم  تطلبوا  ولا  قبل،  من  ذكره  على  جا�ؤوا  �أن  لهم  ي�سبق 

النتائج. فقط انظروا ماذا يحدث.

�إلى  بالنظر  يقوم  التنفيذيين  الم�س�ؤولين  �أحد  �أن  اكت�شفتم  �إذا 
�إليه  القيام بملءالتقرير، اذهبوا  بدلً من  الأبواق،  الحائط، مثل لاعب 

واحر�صوا على تهنئته/�أو تهنئتها. 

ربما يفيدون ال�شركة بذلك �أكثر بكثير من �أي �شيء �آخر يمكن �أن 
يفعلوه. �إنهم يفكرون. �إنها �أ�صعب و�أهم مهمة يقوم بها �أي �شخ�ص. هذا 



199

الف�صل الرابع: دورة هارفي ماكاي المكثفة في الإدارة

ما �ساعدكم في الو�صول �إلى ما و�صلتم �إليه. فكّروا: هذا هو �شعار الكلمة 
الواحدة الذي جلبه »توما�س ج. وات�سون« �إلى �شركة �آي بي �إم IBM قبل 
عقود من ال�سنين. لم يتخلى �أبدًا عن �شعار »ثينك« الذي يعني »فكّرْ« في 
غير�ستنر«  »لو  تحول  بعد  ال�صعبة.  الأوقات  في  حتى  �إم،  بي  �آي  �شركة 
الماهر في �إدارة الأعمال، من المحتمل �أن يكون ذلك واجبًا على نف�س 
بطرحه.  وات�سون«  ج.  »توما�س  قام  حين  كان  كما  الأهمية  من  القدر 

.IBM ستجدون حتى دفاتر»ثينك باد« في مجموعة منتجات�

روا! لا تخنقوا الأفكار، �شجّعوها. فكِّ

❢❢
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الدر�س الخام�س والأربعون:

 عندما يجري الأمر بعفوية 
يكون �أكثر �إثارة للبهجة

�أنا لا �أتحدّث عن الجن���س مرة �أخرى هنا، على الرغم من �أن نف���س 
ا في الحما�س  ا معينًّ المبد�أ يمكن تطبيقه. هل �سبق لكم �أن لاحظتم نق�صً

لما ي�شبه المتعة في النوع المعتاد من ال�شركات؟ 

لي�س عليكم لاانتظار حتى يخبركم التقويم ب�أن الوقت قد حان لحفلة 
عيد الميلاد �أو نزهة المكتب �أو �شكل �آخر من �أ�شكال المرح الإلزامي.

طويلة  لفترة  وا�ستمر  ا  حقًّ ارتفع  قد  ال�ضغط  �أن  ت�شعرون  عندما 
يكون هذا الوقت  ب�أن م�ستوى التركيز ينخف�ض -  ا، عندما ت�شعرون  جدًّ
هو المنا�سب لإقامة الحفلة �أو جلب التذاكر �إلى مباراة الكرة �أو الحفلة 
المو�سيقية. �ستكون بانتظاركم مفاج�أة �سارة في النتائج في �صباح اليوم 
لقد لاحظتم  العمل.  في  الرئي�س  الترويجية من  الهدية  بعد هذه  التالي 

ما حدث و�أبديتهم اهتمامًا، وفعلتم �شيئًا حيال ذلك.

❢❢
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الدر�س ال�ساد�س والأربعون:

هل �سبقَ �أن �شهدتَ ا�ضرابًا عن العمل؟

�أعلم �أن الكثير من النا���س �س��ئموا من �س��ماع »كيف يفعلون ذلك في 
اليابان«. لكن كان لديَّ تجربة هناك منذ �سنتين لا �أكثر، و�أنتم ت�ستحقّون 
��ح ل��ي كي��ف يمك��ن للموظفي��ن لااهتم��ام. كم��ا تق��ول  �س��ماعها. �إنه��ا تو�ضّ
��ر  �إن عل��ى المديري��ن �أن ي�أخ��ذوا الموظفي��ن عل��ى محم��ل الج��د عندم��ا يعبِّ

الموظف��ون ع��ن �آرائهم وم�ش��اعرهم.

دُعيت ذات مرة لزيارة م�صنع كومات�سو Komatsu في �أو�ساكا. هذه 
في  الثقيلة  للمعدّات  الم�صنعة  ال�شركات  �أكبر  من  واحدة  هي  ال�شركة 
العالم ومن �أكثرها كفاءة. كانت المبيعات في وقت زيارتي تبلغ 9.5 مليار 

دولار �سنويًّا.

بالفندق.  غرفتي  في  مكالمة  تلقيت  المعمل،  في  الجولة  بدء  قبل 
كان بع�ض العمال م�ضربين. هل ما زِلتُ �أريد �أن �أرى الم�صنع؟ بالت�أكيد. 
لم لا؟ نذهب في الجولة، ونمرُّ بمجموعة من العمال يرتدون ع�صابات 
»مَن  ت�ساءلتُ:  ب�أعمالهم.  يقومون  ويتجولون وهم  �أذرعهم،  �سوداء على 
مات؟« �أخبروني: »لا �أحد، ه�ؤلاء هم الأ�شخا�ص الم�ضربون عن العمل، 
الغربي  الرمز  وهي  �سوداء،  �شارات  ارتداء  خلال  من  ي�ضربون  �إنهم 
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�آلت  الأمور  لأن  �إنهم حزينون  العمل،  يوا�صلون  بينما  للحداد،  التقليدي 
�إلى هذه الحالة الم�ؤ�سفة من الخلاف مع الإدارة، لكن مثل هذه الأ�شياء 
ارتداء  خلال  من   - �إ�ضراب  في  هم  لذلك  الأحيان؛  بع�ض  في  تحدث 

�شارات �سوداء«.

لكن الم�صنع ي�ستمرّ في العمل. لا يتوقف الإنتاج. وي�ستمر العمال 
في ك�سب الأجور. كما ي�ستمرون في التحدث مع الإدارة حول الم�شاكل، 

ويوا�صلون العمل! 

وقيمة  وكفاءة  بجودة  �إذهالنا  في  ي�ستمرون  �إنهم  وبالمنا�سبة، 
يدور  هنا  الدر�س  معنا.  مبا�شرة  مناف�سة  في  ينتجونها  التي  المنتجات 
اليابانيون طريقة  وجد  لقد  وح�سب.  الإنتاجية  ولي�س عن  الإبداع،  حول 
لكي ي�ستمر الم�صنع في طور الت�شغيل وللعمال على حد �سواء �أن يوا�صلوا 
قبل  من  ومتابعة  م�ستمرة  ال�شكاوى  و�إبقاء  رواتبهم  �شيكات  ا�ستلام 

مدرائهم في كل دقيقة من يوم العمل.

مختلفة  تكن  لم  ربما  التظلم  ت�سوية  �شروط  �أن  هو  المردود  كان 
كثيرًا عما كان �سيحدث لو �أن العمال �أغلقوا المكان. كل ما فاتهم كان 
طاولة  عبر  ا  بع�ضً بع�ضهم  على  وال�صراخ  ال�شتائم  لكيل  فر�صة  مجرد 

المفاو�ضات لب�ضعة �أ�شهر.

❢❢
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الدر�س ال�سابع والأربعون:

 لي�ست الممار�سة هي ما ي�ضفي الكمال على العمل؛ 
 عليك �إ�ضافة كلمة واحدة هنا: الممار�سة 

الكاملة ت�ضفي الكمال على العمل

�إن��ه لومب��اردي م��رة �أخ��رى، لك��ن ا�س��محوا ل��ي �أن �أ�ضي��ف تعدي�اًل 
��ا جدي��دًا علي��ه. يمكنك��م الت��درب ط��وال الي��وم، لك��ن �إذا كنت��م  جوهريًّ
لا تعرف��ون تمامً��ا م��ا تفعلون��ه، فبغ���ض النظ��ر ع��ن مق��دار موهبتك��م، �أنت��م 

تتدرب��ون عل��ى �إتق��ان خط���أ م��ا.

انظروا �إلى الريا�ضيين والمو�سيقيين العظماء. لا يوجد مقاطع غير 
مغناة في عرو�ض م�سرح �سوبر بول، قاعة كارنيجي �أو في مجال�س �إدارة 
الأماكن  تلك  في  الأداء  م�ستوى  �إنَّ  الم�س�ألة.  هذه  �أجل  من  ال�شركات، 
المرموقة هو فقط انعكا�س جزئي للمواهب. هناك نوعان من الميزات 
الأخرى التي لا غنى عنها في الو�صول �إلى القمة: التدريب على يد الخبراء 

والإرادة القوية. لنبد�أ بالتدريب. لكننا �سندعوه تعليمًا.

�أنتم تقر�ؤون هذا الكتاب ل�سبب ما: على �أمل �أن تكون فكرة �أوا ثنتان 
ت�ستطيعون  ال�صفحات  هذه  في  ما  مكان  في  موجودتين  الأقل  على 



204

ا ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّ

لاا�ستفادة منهما لجني دولار. ومن خلال الوقت الق�صير الذي علينا �أن 
نق�ضيه معًا، �أنتم كقراء و�أنا ككاتب، �أعتبر �أنا مدرّبكم. كلانا يعرف �أنه 
ما من كتاب �سيغير حياتكم. ما يمكنكم تغييره هو واقع حياتكم فقط. 

 لا�أ�ستطيع �أن �أفعل ذلك نيابة عنكم، وما من معلِّم ي�ستطيع ذلك. 

تجارتكم؛  �أدوات  على  وتعريفكم  لإطلّعكم  فقط  المعلّم  يوجد  لا 
تلك  عن  النظر  بغ�ض  تجارتكم،  �أدوات  من  �أداة  الواقع  في  هو  المعلم 
يتوقفون  لا  العظماء  المو�سيقيون  لاتنتهي.  للمعلمين  حاجتكم  التجارة. 
�أدائهم.  تح�سين  محاولة  �أبدًا عن  يتوقفون  ولا  الدرو�س،  تلقّي  �أبدًا عن 
اعتاد �أرتور روبن�شتاين �أن يقول �إنه �إذا فاته يوم من التدريب، �سيظهر 
ذلك في جودة �أدائه. �إذا فاته يومان، �سيلاحظ النقّاد ذلك. و�إذا فاته 

ثلاثة �أيام، �سيلاحظ الجمهور هذا.

�إذا  �أدائه  في  التح�سن  بمقدوركم  �سيكون  ت�ؤدوه  ما  كان  مهما 
قمة  �إلى  الآن  �إلى  �أ�صل  لم  ب�أنني  يقين  على  �أنا  التعلم.  في  ا�ستمررتم 

الإتقان في فن �صناعة المغلفات وبيعها وتطوير مغلفات جديدة.

اللحظة التي �أقنع فيها نف�سي ب�أنني و�صلت �إلى القمة، وب�أنني تعلّمت 
هي  هذه  تكون  لاا�سترخاء،  و�أ�ستطيع  المو�ضوع  عن  تعلمه  يمكن  ما  كل 
اللحظة التي �سيجد فيها مناف�سيَّ طريقة للقيام ب�أي �أو كل ما �سبق �أف�ضل 
الأعمال  �سجلات  تمتلئ  المهني.  نجاحي  نهاية  و�سيكون  �أ�ستطيع  مما 
ويمكنها  و�صلت  قد  �أنها  ظنت  التي  ال�شركات  عن  بق�ص�ص  التجارية 
منتجاتها  بتح�سين  تهتم  �أن  دون  الحلوب  كالبقرات  �أعمالها  تحلب  �أن 
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�أو خدماتها. �إن ال�سرعة التي اكت�شفوا فيها كيف اختفت �أ�سواقهم كانت 
�سرعة مذهلة.

�شركة هاورد جون�سون، المعروفة اليوم با�سم �سل�سلة الفنادق، هي 
مثال كلا�سيكي. لقد ن��شأتُ في ع�صر كان فيه »هاورد جون�سون« يحتكر 
مجال الوجبات ال�سريعة لنف�سه نوعًا ما. لكن بدلً من الحر�ص على �إعادة 
جزء من �أرباحهم وا�ستثمارها في البحث… وتطوير �أ�سواق جديدة… وتوقّع 
اتجاهات �أنماط تفكير و�سلوك الم�ستهلكين… توقف »هاورد جون�سون« عن 
التعلّم وا�سترخى وهو يظن �أنه �ضمن النجاح. اكت�شفوا فيما بعد �أنهم لم 

يفعلوا. 

زالوا  ما  �أنا�سًا  فوا  وظِّ �أعمالكم.  على  الدر�س  تطبيق هذا  يمكنكم 
ا ي�شعرون �أن التعلم عملية ت�ستمر مدى الحياة، �سواء  يتعلمون �أو �أ�شخا�صً
في ال�صف الدرا�سي �أو في المكتب �أو في المنزل. �شجعوا موظفيكم على 
التعلّم من خلال دفع الر�سوم الدرا�سية لهم. قوموا بتطوير مكتبة �أعمال 
وامل�ؤوها بالمواد المطبوعة والأقرا�ص المدمجة و�أقرا�ص الدي في دي. 

ا. �أظهروا لهم �أنكم تريدونهم �أن يتطوروا و�أن عملكم �سوف يتطور �أي�ضً

❢❢
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الدر�س الثامن والأربعون:

 يجب �أن تكون واثقًا من 
�أن الخبراء... على خط�أ

هن��اك نوع��ان م��ن الخب��راء، وم��ن المه��م للغاي��ة �أن تكون��وا قادري��ن 
عل��ى التميي��ز بينهم��ا: هناك الخبير الذي يمكنه �إحداث �ش��يء ما، وهناك 
الخبي��ر ال��ذي يمكن��ه �إخبارك��م بم��ا �س��يحدث. اح�صل��وا عل��ى كل الن�صائح 
الت��ي يمكنك��م تحمّ��ل كلفته��ا م��ن الخب��راء م��ن الفئ��ة الأول��ى، لك��ن كون��وا 

ا م��ن الن��وع الثاني. حذري��ن ج��دًّ

ا�سمحوا لي �أن �أقدم لكم مثالً: كان �أحد �أف�ضل �أ�صدقائي هو رئي�س 
مجل�س �إدارة �شركة و�ساطة �إقليمية متميزة للغاية، وعلى هذا النحو كان 
لديه اهتمام عميق بالتنب�ؤات �أو النظرة الم�ستقبلية لااقت�صادية. دفعت 
ال�شركة مبلغًا كبيرًا من المال لا�ستبقاء خبير اقت�صادي بارز قدّم لهم 
كل �شهر تنب�ؤات اقت�صادية ق�صيرة وطويلة المدى. كانت مكتوبة ب�شكل 
جميل، مملوءة بعلامات اقتبا�س ذكية وحجج موزونة عن كثب... لكنها 
خاطئة دائمًا. لا يوجد �شيء غير عادي هناك، كما قيل عن لااقت�صاديين 
في  ممتازة  حياة  يعي�شوا  �أن  يمكنهم  الذين  الوحيدون  المهنيون  �إنهم 

حياتهم المهنية ب�أكملها دون �أن يكونوا على �صواب في عملهم. 
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الترتيب  �إلغاء  يخ�شى  كان  لكنه  بالطبع،  هذا،  كل  �صديقي  عرف 
لااقت�صاد.  في  كبيرًا  منعطفًا  ما  يومًا  يفوت  قد  �أنه  من  الخوف  ب�سبب 
على الرغم من ذلك لم ي�ضع نف�سه تحت رحمة التزامات قا�سية. عندما 
ا -كاكتتاب رئي�سي، على �سبيل المثال–  ا حقًّ كان عليه �أن يتخذ قرارًا جادًّ
ا ميزة التوقعات لااقت�صادية في مجلة فورت�شن -التي  كان ي�ستخدم �أي�ضً
كان ي�شتريها من ك�شك الجرائد كل �أ�سبوعين– وكان يح�صل على نتائج 

�أف�ضل.

�سواء كانوا من الخبراء لااقت�صاديين، �أو �أبرز النقاد المحترفين، 
مجرد  �أو  ال�سيا�سيين،  المحللين  �أو  المالية،  الأوراق  �أ�سواق  متنبئي  �أو 
ال�سباق،  الن�صائح عند حلبات  وبائعي  الريا�ضيين  لدى  الإعاقة  مقيِّمي 
ف�إن ن�صيحتي هي نف�سها: كونوا حذرين منهم للغاية. اعتمدوا على ه�ؤلاء 
الأ�شخا�ص لإخباركم عن �سبب حدوث �شيء ما، لكن لا تعتمدوا عليهم 
لإخباركم عن �سبب حدوث �شيء ما في الم�ستقبل. �إنهم لا يعرفون �أكثر 
مما تعرفون ولا تعرف �أجهزة الكمبيوتر التي يملكونها �أكثر مما تعرفون. 
�شديدة  المتغيرات  بعدد كبير من  بالأحداث  بالتنبّ�ؤ  الأمر  يتعلّق  عندما 
التقلب، والتي يمكن لأي منها تحديد النتيجة، يكون الخبراء �أقل خبرة 
من الخبير. ثقوا ب�أنف�سكم وبحد�سكم، ومن المحتمل �أن تنجحوا مثلهم.

❢❢
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الدر�س التا�سع والأربعون:

 من يجعل حياتكم بائ�سة لي�س الأ�شخا�ص
 الذين تطردونهم من العمل، بل الأ�شخا�ص 

الذين لا تطردونهم

عندم��ا �أق��ول ه��ذه العب��ارة ف��ي خطب��ي �أ�س��مع م��ن الجمه��ور كلم��ة 
»�آمي��ن« �أكث��ر مم��ا ق��د ي�س��معه بيل��ي غراه��ام م��ن الحا�ضري��ن ف��ي عظت��ه 

الديني��ة.

وت�ضعونها  الكلمات  هذه  ت�ضمّ  نحا�سية  لوحة  �صنع  ت�ستطيعون  لا 
على طاولة مكتبكم لكن �إن كنتم مدراء، فالن�صيحة هي �أن تنق�شوها في 

�شخ�صياتكم ونف�سياتكم.

❢❢
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الدر�س الخم�سون:

الطريقة الأف�ضل لتوبيخ �أحدهم

لي�س��ت هن��اك �أي طريق��ة معيّن��ة. لك��ن عليك��م القي��ام بذل��ك؛ لذل��ك 
ق��د ت�ضط��رون �إل��ى �إتق��ان تقني��ة تنا�س��ب �أ�س��لوبكم ومنا�س��بة التوبي��خ. �إن 
طريق��ة كي��ن بلان�ش��ارد الم�س��ماة »دقيقة واحدة في الجحي��م« كانت �صعبة 
ا، فلن �أكون م�س��تعدًا  بالن�س��بة لي. �إذا كنتُ في خ�ضم معمعة محتدمة حقًّ

للتوقّ��ف بع��د دقيق��ة واحدة، ول��ن �أتوقف.

�أن  اعتدت  واحدة  طريقة  هناك  لكن  الوقت،  طوال  ينفع  �شيء  لا 
�أقوم بها من �أجل ال�شخ�صيات المهمة. �أجل�س في مكتبي الكبير المريح. 
�أتوا�صل مع المخطئ من خلال م�ساعدي، الذي يعطيه »ن�صيحة �صغيرة... 
لم �أر ال�سيد ماكاي غا�ضبًا لهذه الدرجة«. �أتركه ين�ضج على نار هادئة في 
غرفة لاانتظار لمدة ت�صل �إلى ن�صف �ساعة. ح�سنًا؛ حتى الآن، لا �شيء 
لم تقوموا به عدة مرات ب�أنف�سكم. الغر�ض من هذه التمهيديات هو جعله 

يركّز على خطئه ويكون مدركًا لعمق غ�ضبي.

يُ�ستدعى هذا ال�شخ�ص المخطئ. يقف �أمام طاولة مكتبي. �أتكلّم 
�إلى  و�أ�شير  »جاك«،  حاجبي،  عاقدًا  مقعدي،  من  �أنه�ض  بينما  و�أقول 
مقعدي، »�أرجو منك الذهاب والجلو�س على هذا الكر�سي«. يجل�س على 
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كر�سيي. �أجل�س في ما يكون عادة كر�سيه. �أقول: »ح�سنًا، جاك، الآن ماذا 
�ستقول لو كنت مكاني؟« 

بعيد  من  مرة  ذات  �سمعت  الكر�سي.  هذا  يكرهون  كم  �إلهي  يا 
محادثة كانوا يتحدثون فيها عني وقال �أحد الزملاء لآخر، »هل �أجل�سك 
الحرا�سة  ذي  �سنج«  »�سنج  �سجن  �أنه  �ستعتقدون  كنتم  كر�سيّه؟!«  على 
ثانيًا،  تلقائيًّا.  لاانزعاج  يتولد  م�ألوفة؛ بحيث  �أر�ض غير  �إنها  الم�شددة! 
يمثّله  الذي  ال�سلطة  من�صب  لي�س  مكانهم  �أن  يعلمون  يحدث،  لما  نظرًا 
�صدقوني،  الذنب.  عبء  زيادة  �إلى  ي�ؤدي  الأمر  وهذا  الرئي�س،  كر�سي 
في �أربعة من �أ�صل خم�سة مرات كانوا �أق�سى بكثير على �أنف�سهم مني... 
ما عدا، بالطبع، �أن �أيًّا منهم لم يقم بطرد نف�سه من العمل؛ لأنني لا �أقوم 
بفعل التوبيخ بنف�سي، كي لا تكون هناك عبارات م�سيئة لا تُن�سى عالقة في 

�أذهانهم للأبد -�أترك لهم القيام بذلك لأنف�سهم. 

�أ�صل  من  واحد  هناك  كان  محققة.  �إ�صابات  دائمًا  لي�ست  لكنها 
وقليل  جدي  غير  عليهم  الطريقة  هذه  جرّبت  ممن  عاملين  خم�سة 
احترام؛ لذلك ا�ضطررت �إلى لاانتظار حتى المرة القادمة... ولم �أتخلَّ 

عن كر�سيي عندما قمت بطرده من العمل.

❢❢
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الدر�س الحادي الخم�سون:

ا المتفوّق   لا ت�سمحْ لأحد �إطلاقًا، وخ�صو�صً
بين �أقرانه، باختيار من ينوب مكانه

يج��ب عل��ى كل مدي��ر �أن ي�ضي��ف �إ�ضاف��ة �صغي��رة �إلى �صلوات��ه كل ليلة 
ا غي��ر  يتو�س��ل فيه��ا �إل��ى الله �أن ي�س��اعده عل��ى �ضم��ان �أن �سَ��لَفه كان �ش��خ�صً
ا غير  كفء. في الواقع، لا يوجد موقف �أف�ضل للمدير من �أن يخلف �شخ�صً
ك��فء. م��ن الوا�ض��ح �أن��ه لا يوج��د م��كان نتج��ه �إلي��ه �س��وى الأعل��ى والترقية. 
يح��دث تن��وع �أكث��ر دق��ة ف��ي الخي��ارات المتاح��ة ف��ي الم�ش��هد عندم��ا يك��ون 
نجمًا مميزًا على و�شك المغادرة؛ نظرًا لأنه قام بمثل هذا العمل المذهل، 
يبدو من المنطقي �أن نطلب منه �أن يعطينا جزءًا �أخيرًا فقط من حكمته 
المتفوقة:�أيه��ا ال�س��يد ال��ذي ي�ش��به النج��م الفائ��ق، م��ن الذي ي�ستح�س��ن �أن 
��ا كان م��ن ين�ص��ح ب��ه، ابت�س��موا بلط��ف، وا�ش��طبوا ه��ذا  يك��ون خليفت��ك؟ �أيًّ

لاا�س��م من قائمتكم.

�أنه  �أعتقد  لكنني  البالون،  علكة  لفقاعة  نف�سي  تحليل  مجرد  �إنه 
يو�صون  �إنهم  ينجح.  �أن  لخليفته  وعي،  بدون  �أو  بوعي  يريد،   لا�أحد 
�إنجازاتهم الما�ضية  �أن يف�شلوا، وبالتالي يجعلون  بالمر�شحين المحتمل 

ملحوظة �أكثر. 
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في �سبعينيات القرن الما�ضي، حقق »بيل فيت�ش«، الذي تابع تدريبه 
في دوري كرة ال�سلة الأمريكي للمحترفين، نجاحًا كبيرًا في ا�ستعادة كرة 
البرنامج،  �إعداد  بعد  الوطنية.  ال�صدارة  �إلى  ميني�سوتا  لجامعة  ال�سلة 
قرر لاانتقال �إلى مكان �أكثر ازدهارًا. ح�صل المدرّب الم�ساعد، بتو�صية 
قوية من فيت�ش، على الوظيفة... وترك العمل في غ�ضون عام. المر�شح 
المطاف  به  انتهى  رُف�ض-  الذي  -الزميل  للوظيفة  الآخر  الرئي�سي 
الدوري  �ألقاب  من  بالعديد  المدرب  هذا  فاز  هناك  �إنديانا.  في  مدربًا 
و�صولً  المتحدة  الولايات  فريق  بتدريب  قام  كما  للمحترفين.  الأمريكي 
�إلى الميدالية الذهبية الأولمبية في 1984. اليوم، »بوب نايت« هو مدرب 
جامعة تك�سا�س التقنية. على الرغم من �أنه بحد ذاته جوهر الجدل حول 
في  الفوز  بتحقيقه  نايت  نجاح  ف�إن  الأحيان،  بع�ض  في  المتقلب  �سلوكه 

الملعب ذي الأر�ضية الخ�شبية ال�صلبة �أمر لا جدال فيه.

كبير  غرانت«،  »بَد  تقاعد  عندما  عامين  قبل  نف�سه  ال�شيء  حدث 
بتوظيف  فايكينجز  �إدارة  �أقنع  حينها  فايكينجز،  ميني�سوتا  مدربي 
م�ساعد المدرب »لي�س �ستيكل«. كان »�ستيكل« الرجل غير المنا�سب لهذا 
 ،13 �إلى   3 �أن عانى فريق فايكينجز من مو�سم خ�سارة  المن�صب، وبعد 

عاد غرانت مجددًا، وقوبل بتهليلات على اعتباره منقذ لاامتياز. 

ال�ضعيف  الخلف  القوي/  /القائد  ال�ضعيف  ال�سَلَف  متلازمة  �إن 
�أ�صبح  الذي  جاك�سون«  »�أندرو  خليفة  كان  الريا�ضة.  على  تقت�صر  لا 
واحدة  تمامًا.  فا�لًش  بورين«،  فان  »مارتن  المتحدة،  للولايات  رئي�سًا 
الراحل  �أن  هي  يردّدها  الأمريكي  التاريخ  ينفكّ  لا  التي  الأ�ساطير  من 
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»فرانكلين د. روزفلت« قد تجاوز وزير الخارجية الأ�سبق وقا�ضي المحكمة 
العليا جيمي بيرنز لمن�صب نائب الرئي�س في عام 1944، لأنه ر�أى �صفة 
العظَمة متوارية في �شخ�صية هاري �إ�س ترومان Harry S Truman. اختار 
ممتاز.  �إ�سعافي  حل  وك�أنه  بدا  لأنه  التحديد  وجه  على  ترومان  روزفلت 
 لابد و�أن روزفلت كان �سينده�ش ويفزع بلا �شك، لو كان يعرف جيدًا �أداء 

خليفته.

�إ�صبعًا في  يُدخل  �أن  �أنه لا غنى عنه  �أي �شخ�ص يعتقد  يجب على 
وعاء من الماء ويلاحظ الثقب الذي يتركه عند �سحبه.

❢❢
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الدر�س الثاني والخم�سون:

اعقد المزيد من الم�ؤتمرات، و�سوف ي�صبح ب�إمكانك منح 
عدد �أقل من العلاوات

تقدم جميع م�ؤ�س�س��ات البيع الناجحة جولة م�س��تمرة من اجتماعات 
رف��ع المعنوي��ات والحواف��ز والجوائ��ز والتقدي��ر. بغ���ض النظ��ر ع��ن ع��دد 
الم��رات الت��ي يق��ال فيها لمندوبي المبيعات �أن الأمر»لي���س �ش��خ�صيًّا« عند 
رف���ض توظيفه��م، ي��درك مدي��رو المبيع��ات المحترف��ون م��دى لاا�س��تنزاف 
النف�س��ي ف��ي عملي��ات الرف���ض تل��ك. �إن��ه �ص��راع لا ينتهي من �أج��ل الحفاظ 
عل��ى معنوي��ات موظفيه��م وحما�س��هم. م��ا ينطب��ق عل��ى مندوب��ي المبيع��ات 
��ا عل��ى بقي��ة الق��وى العامل��ة. يحت��اج الجمي��ع ب�ال ا�س��تثناء �إل��ى  ينطب��ق �أي�ضً

ال�ش��عور بالتقدير. 

لا تحظى معظم الأعمال التجارية بالبهرجة والبريق. قد يثير العمل 
في �صناعة المغلفات حما�سي، لكن بالن�سبة لمعظم الأ�شخا�ص في لعبة 
�إذا  العي�ش.  لك�سب  وظيفة  مجرّد  هي  تنتهي،  لا  التي  المثيرة  المغلفات 
كنتم ترغبون في زيادة الروح المعنوية قليلً في م�ستوى الإدارة الو�سطى 
لديكم، فامنحوهم بع�ض التقدير غير المتوقع. بالن�سبة لمعظم النا�س، 

تكون حقوق التباهي والتفاخر لا تقل �أهمية عن المال.
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م�ؤتمر  �إلى  عملهم  مجال  في  المتفوقين  الأ�شخا�ص  بع�ض  �أر�سلوا 
�أو ندوة �أو اثنتين. ادر�سوا المو�ضوع جيدًا. ات�صلوا بهم ب�شكل غير متوقع، 
�أخبروهم �أن ال�شركة لم ت�شهد عامًا رائعًا لكنكم ترغبون في تقدير �أدائهم 
المتفوق من خلال �إر�سالهم �إلى المدر�سة الفلانية /الندوة/ اللقاء. �إذا 
كنتم على ا�ستعداد لمنح ال�شخ�ص المزيد من الزخم، فامنحوهم تذكرة 
للزوجة �أو الزوج. عليهم القيام بكتابة تقرير عما تعلّموه، بطبيعة الحال، 
حوا لهم �أنكم اخترتموهم؛ لأنهم تحديدًا الأ�شخا�ص  لكن عليكم �أن تو�ضّ
الذين تريدونهم �أن يمثّلوا ال�شركة، وتريدون مكاف�أتهم على القيام بذلك، 
ثم �أر�سلوا مذكرة تعلن بال�ضبط ما �أخبرتموهم للتو، �أو �ضعوها في تقرير 

ن�شاطات ال�شركة الداخلي.

لقد �أنجزتم العديد من الأ�شياء: لقد �أخبرتم موظفيكم �أنكم تلاحظون 
وا �أنف�سكم في  وتقدّرون العمل الجيد، وخلقتم حافزًا للأداء دون �أن تزجُّ
�سجن من برامج المكاف�آت المكلفة والمت�صاعدة دائمًا. هذا كله، بالطبع، 

يُ�ضاف �إلى برنامجكم المعمول به حاليًا للجوائز والتقدير.

❢❢
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الدر�س الثالث والخم�سون:

كم وكيل مبيعات لديك؟

عندم��ا ي�س���ألني النا���س ه��ذا ال�س���ؤال �أق��ول له��م لدين��ا خم�س��مائة 
وخم�سون مندوب مبيعات. وعندما ي�س�ألون: »كم عدد الموظفين لديك؟« 
�أقول: »خم�سمائة وخم�سون«. كما ذكرت من قبل، نحن ن�صنع نوعًا عاديًا 
من المنتجات وهي موجودة في �أ�شكال مماثلة منذ مئات ال�سنين. لا �أحد 
يوقفني في ال�شارع ويقول: »يا لروعة المغلفات التي ت�صنعونها«. الحقيقة 
ه��ي �أن الجمي��ع ف��ي �صناعتنا ي�صنعون نف���س خ��ط المنتجات �إلى حدٍّ كبير 

والت�س��عير تناف�سي للغاية. 

نجاحنا يعتمد على الت�سويق. لا توجد �صيغة �سحرية لجعل كل موظف 
يدرك �أهمية الت�سويق ل�شركتنا، �إنه عمل روتيني يومي. ا�ستراتيجيتنا هي 
خلق الوعي بين موظفينا، نحن ن�ستخدم �أجهزة مثل التي ا�ستخدمناها 

عندما بد�أنا منذ �سنوات. 

يوجد في مكان وقوف ال�سيارات الأقرب �إلى باب مكتبنا الرئي�سي 
لافتة مكتوب عليها: »محجوزة لـ )اكتب لاا�سم( مندوب المبيعات الأف�ضل 
لهذا ال�شهر«. معنى هذه اللافتة المتمثّلة في �ساحة وقوف ال�سيارة  لايعني 
ا �أن م�ساحة وقوف ال�سيارات هذه  مجرد تقدير هذا الفرد. بل يعني �أي�ضً
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هي الأقرب �إلى الباب من موقف �سيارتي �أنا �أو �سيارة �أي �شخ�ص �آخر. 
ا لقول �إن المبيعات هي مفتاح �أعمالنا.  �إنها خا�صة جدًّ

ا التي �أود �إخباركم عنها،  هناك نوعان من اليافطات الب�سيطة جدًّ
الم�سلية؛  ال�صغيرة  اللافتات  �أو متجر  المنوّعات  لن تجدوها في متجر 
لأنني �صنعتها بنف�سي. واحدة معلقة على باب مكتبي. عندما يكون الباب 
�أين  تعرف  كنت  »�إذا  فيها  مكتوب  الواجهة.  في  اليافطة  تكون  مغلقًا، 
الإ�شارة  بالدخول«.  فتف�ضل  لنا،  الأعمال  بع�ض  على  الح�صول  يمكنك 
الثانية موجودة على الطاولة الم�ستديرة ال�صغيرة في منطقة الم�ؤتمرات 

في مكتبي. تقول: »لن يُقطع اجتماعنا …�إلَّ �إذا ات�صل عميل«. 

❢❢
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الدر�س الرابع والخم�سون:

لا تقاوم ال�شعور بالملل

يمك��ن للمديري��ن المحترفي��ن تك��رار نف���س المهم��ة م��رارًا وتك��رارًا، 
لك��ن  لايمك��ن لمعظ��م رواد الأعم��ال الناجحي��ن �أن ي�ش��عروا بالمل��ل. الفرق 
بين هذين النوعين الم�ألوفين عميق للغاية بحيث، �إذا كنتم مدراء، فمن 
غي��ر المحتم��ل �أن تنجح��وا ف��ي دور رواد الأعم��ال، تمامً��ا كم��ا لا يمي��ل رواد 
الأعمال �إلى النجاح كمدراء ممتازين. هناك مكان في العالم لكل منهما. 

الر�س��الة هنا لرواد الأعمال. 

قامت �شركة ماكينزي و�أبنا�ؤه McKenzie and Sons بدرا�سة لأع�ضاء 
م�ؤتمر الأعمال الأمريكي، الذي نما بن�سبة ع�شرين في المائة �سنويًّا على 
هناك  �أن  فوجدت  التقرير.  لن�شر  ال�سابقة  �سنوات  الخم�س  فترة  مدار 
يديرونها  الذين  الأ�شخا�ص  �أن  وهو  العمليات:  هذه  في  م�شترك  عامل 
البيروقراطية  تحمل  �شكل  ب�أي  يمكنهم  لا  �أعمال  رواد  يكونوا  لأن  �أميل 

الم�ؤ�س�سية والمخططات التنظيمية و�أدلة �إجراءات الت�شغيل. 

لروّاد الأعمال �سمة م�شتركة مع مندوبي المبيعات الجيدين: كلاهما 
قادر على �إي�صال �شعور بالثقة بالنف�س والأهمية ب�شكل معدٍ لكل من حولهم. 
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رجال الأعمال ي�صلون �إلى غاياتهم قبل غيرهم. �إنهم يجر�ؤون على 
�إ�صلاح الأ�شياء قبل �أن تنك�سر؛ لأن هذا جزء من تركيبتهم في البحث 
عن تحديات جديدة. ي�ضعون جدول الأعمال؛ يحدّدون الوتيرة، ويهيمنون 
على �ساحة اللعب. �ضعوا رائد �أعمال في مواجهة مع مدير، و�سيجبر رائد 
الأعمال المدير با�ستمرار على التخلي عن خططه والتفاعل مع مبادرات 

رائد الأعمال. 

كذلك،  كنتم  و�إذا  بهذا.  علم  على  ف�أنتم  �أعمال،  روّاد  كنتم  �إذا 
ف�إن مناف�سيكم محقين في التخوف عندما ت�شعرون بهجمة القلق حين 
�أخرى.  ا�ستعداد لاتخاذ خطوة  �أنكم على  يعني  بالمبادرة؛ فهذا  ون  تهمِّ
 لاتحاربوها - �إنها �أكبر نقاط قوة رائد الأعمال. في الوقت نف�سه، تعرفوا 
على �أكبر نقاط �ضعفكم: القدرة على لاانتباه للتفا�صيل، والتي غالبًا ما 

تترجم �إلى عدم القدرة على �إدارة النهاية المالية لل�شركة. 

�إذا كنتم رواد �أعمال، فكونوا �صريحين بما يكفي ب��شأن �إمكانياتكم 
العمليات  ليتولى  ويل�سون«  »جورج  مثل  خبير  على  لأنف�سكم  لتح�صلوا 
من  منهكًا  »ويل�سون«  كان  عندما  عامًا،  وثلاثين  خم�سة  قبل  اليومية. 
بيلي  مكاتب  بنقل  التزامًا  �سيتولى  كان  �إذا  ما  ليقرر  الطويل  التفكير 
غراهام �إلى مبنى جديد، ات�صل بغراهام وطلب منه ن�صيحته. قال بيلي: 
»�أنا لا �أت�صل بك و�أ�س�ألك عما يجب �أن �أقوله في عظاتي، »لا« تت�صل بي 

بخ�صو�ص ما يجب عليك فعله بالمباني«.

❢❢
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الدر�س الخام�س والخم�سون:

ا��سأل م�ست�شارًا م�سنًا

�إن الق��درة عل��ى لاا�س��تماع للآخري��ن ع��ادةً لي�س��ت، ه��ي �أكب��ر نق��اط 
ا ف��ي المتج��ر، و�إذا كنت��م  ق��وة رائ��د الأعم��ال. �إذا كنت��م �أكب��ر الرج��ال �س��نًّ
ال�ش��خ�ص الذي يلج�أ �إليه الآخرون عندما يريدون �أن ي�س��معوا عن »الأيام 

ا.  بًا �أكبر �س��نًّ الخوال��ي«، فق��د ح��ان الوق��ت لتج��دوا لأنف�س��كم مُجرِّ

عندما ا�شتريت �شركة ماكاي �إنفيلوب �أول مرة، كنت في ال�ساد�سة 
والع�شرين من عمري. كان محاميَّ الذي ا�ست�أجرته بعد �أن طردت ال�شاب 
الذي طلب مني عدم �شراء �شركة المغلفات يبلغ من العمر �ستين عامًا. 
الم�صرفي  ويقول  عامًا،  وخم�سين  ثمان  العمر  من  يبلغ  محا�سبي  وكان 
�إنه بعمر ال�سبعين، لكنني �أعتقد �أنه كان �أقرب �إلى الثمانين. لم يكونوا 
يعرفون �شيئًا عن عمل المغلفات، لكنهم لم يحتاجوا �إلى ذلك. لقد �سبق 
�أن ر�أوا ما يكفي من م�شاكل العمل في حياتهم حتى يتمكنوا من التعامل 

مع �أي �شيء يمكن تخيله دون معرفة مداخل ومخارج �صناعتي. 

على الرغم من �أن كل ما حدث لي في ال�سنوات الخم�س الأولى من 
عملي كان جديدًا بالن�سبة لي، ف�إنه لم يكن �شيئًا جديدًا بالن�سبة لهم. 
وحتى عندما لم �أكن �أطبق ن�صيحتهم -وغالبًا لم �أكن �أطبقها- كان لهم 
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�أعمال من وقت  �إليه كل رجل  ت�أثير مهدئ ومطمئن. وهذا �شيء يحتاج 
لآخر، مبتدئًا كان �أم خبيرًا. 

لقد تجاوزت ال�ساد�سة والع�شرين من عمري بقليل، واقتربتُ لي�صبح 
و�ضعي و�ضع العجوز المجرب العتيق، لكن �إذا كان عليَّ قول �إنني تعلمت 
�شيئًا من ه�ؤلاء المجربين الم�سنين، فما تعلمته هو �أنني لم �أ�ضطر �إلى 
تحمّل العبء بالكامل بمفردي. هناك الكثير من الم�ست�شارين الم�ؤهلين 
ما.  وقت  في  ذلك  جرّبوا  فقط.  منهم  واحدًا  طلبنا  �إذا  للم�ساعدة… 
م�صنعكم؟  نقل  في  تفكرون  جديد؟  �إنتاج  خط  �إ�ضافة  في  تفكّرون  هل 
�أن عليكم فعل ذلك؟  ت�شعرون في داخلكم  لكن  الإ�ضراب،  خائفون من 
تدخلون بعملية لاا�ستحواذ؟ �أنتم ل�ستم �أول �شخ�ص ي�ضطّر لمواجهة هذه 
�أكثر مما  لاا�ستماع  �إلى  ا. قد ت�ضطرون  ا�س�ألوا مجربًا م�سنًّ الم�شكلات. 

ا. تتحدثون، لكن هذا لن ي�ؤذيكم �أي�ضً

❢❢
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الدر�س ال�ساد�س والخم�سون:

 معرفة متى يجب �ألا تبذل جهدًا كبيًرا 
 في العمل لا تقل �أهمية عن معرفة متى 

يجب �أن تبذل مثل هذا الجهد

ق��ال »�س��تيفن ليوك��وك«، الفكاه��ي الكن��دي: »�أن��ا م��ن �أكب��ر الم�ؤمني��ن 
بالح��ظ، وكلم��ا عمل��ت بجد �أكثر، بتُّ محظوظًا �أكثر«. 

�إن  هوليداي  فنادق  �سل�سلة  م�ؤ�س�س  ويل�سون«  »كيمونز  يح�صل  لم 
منه  طلبوا  لكنهم  مطلقًا،  الثانوية  الدرا�سة  �شهادة  على   Holiday Inn

العودة لإلقاء خطبة ت�سليم ال�شهادات �إلى الطلبة في ف�صل التخرج في 
ا لا �أعرف لماذا �أنا هنا. لم  المدر�سة التي كان يدر�س فيها. قال: »�أنا حقًّ
�أح�صل على �شهادة، ولم �أعمل �سوى �أن�صاف �أيام طوال حياتي. �أعتقد 
�أن ن�صيحتي لكم هي �أن تفعلوا ال�شيء نف�سه. اعملوا ن�صف يوم من كل 
يوم. ولا يهمّ �أي ن�صف منهما... �إما �أول اثني ع�شر �ساعة �أو لااثني ع�شر 

�ساعة الثانية«. 

التي  كارل�سون  �شركات  م�ؤ�س�س  كان  كارل�سون«  »كيرت  الراحل 
اليوم فنادق  ال�شركات  الدولارات. وت�ضمّ  تبلغ قيمتها عدة مليارات من 
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ومطاعم  لل�ضيافة  الدولية  كارل�سون  مجموعة  من   Radisson رادي�سون 
لها فروع في خم�سة وخم�سين  والتي   ،TGI Fridays فرايديز  �آي  تي جي 
ا �إمبراطورية �شركات متخ�ص�صة في �سفر  دولة، وت�شمل ا�ستثماراته �أي�ضً
كيرت  كان  الت�سويق.  خدمات  �إلى  بالإ�ضافة  الترفيهي  وال�سفر  الأعمال 
�سيارته  �صندوق  من  ممتازة  ببيع طوابع  بد�أ  لي.  ومعلمًا  عزيزًا  �صديقًا 
وانتهى به الأمر كمالك واحدة من �أكبر ثروات البلاد، وكان �آخر تقدير 
لقيمة ثروة كيرت ال�شخ�صية في لقاء �أجرته مجلة فورب�س قبل وفاته في 
ا عن العمل.  عام 1999 هو 1.6 مليار دولار. كانت لكيرت فل�سفة ب�سيطة جدًّ
الجمعة،  �إلى  الإثنين  من  الأ�سبوع،  من  الأولى  الخم�سة  الأيام  �إن  قال 

اعملوا على مواكبة المناف�سين. �أما في يومي ال�سبت والأحد ا�سبقوهم.

بالن�سبة لكثير من النا�س، كان كارل�سون مدمن عمل. بالطبع، لم 
يكن هو نف�سه يظن ذلك؛ بالن�سبة �إليه، لم يكن العمل عملً. من الوا�ضح 
ا رائعًا  �أنه لم يعمل من �أجل المال فقط. كما قد تتخيلون، كان كيرت �شابًّ
يكون  �أن  يمكن  دولار  ملايين   10 لديه  �شخ�ص  �أي  �أن  �شك  بلا  و�أدرك 
ف�إن  لكيرت،  بالن�سبة  دولار.  مليار   1.6 لديه  �شخ�ص  مثل  تمامًا  �سعيدًا 
جني الـ 1.590 مليار دولار الإ�ضافية كان �أمرًا ممتعًا. حتى لعبُ الغولف 

نوا في �أي منهما كان كيرت �أمهر(. كان يعتبره عملً. )خمِّ

لكنكم ل�ستم بحاجة لأن تكونوا مدمني عمل لتكونوا ناجحين ب�شكل 
هائل.

 The One Minute كتاب  في  م�شارك  م�ؤلف  بلان�شارد،  كين  يعلم 
الأداء«  »فائقو  الأ�شخا�ص،  ال�صحيح.  بال�شكل  يعتبر عن ذلك   Manager
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هم الأف�ضل في تحمّل الأعباء. يمكنهم �إطلاق دفعات هائلة من ال�سرعة 
لمدة �أ�سبوع �أو �أ�سبوعين �أو ثلاثة �أ�سابيع، عندما تكون هناك حاجة لها 
دون  ك�سولين  ي�صبحون  ثم  ومن  خا�ص،  ب�شكل  المهمة  الأعمال  لبع�ض 
ت�أنيب �ضمير بين فترات الأداء الفائق ال�سرعة عندما تكون طبيعة العمل 

روتينية. 

�أي  بالأهداف،  الموجّه  الأداء  بين  التمييز  الأداء  فائقو  ي�ستطيع 
العمل المنتج حقًا، ومجرد تدوير العجلات. هم �أذكياء في تجنّب الأمر 
بالكامل  يبتعدون  ثم  التقليدي…  الأعمال  ريادة  ملل  ينتابهم  الأخير. 

لفترة من الوقت. 

لذا، نعم، يجب �أن تكونوا قادرين على العمل بجهد كبير، لكن لا، 
 لايتعيّن عليكم التعامل مع كل مهمة ب�أ�سلوب ال�سرعة الق�صوى النموذجي 
»النوع �أ«. يمكن �أن ت�سهم معرفة متى ينبغي تخفيف ال�ضغط على دوا�سة 
ينبغي  متى  معرفة  مثل  تمامًا  وعمركم،  �أدائكم  في  كبير  بقدر  البنزين 

زيادة ال�ضغط على الدوا�سة.

كان كيرت كارل�سون و كيمونز ويل�سون �صنفًا فريدًا وك�أنهم �سلالة 
خا�صة. لم يتوقفوا �أبدًا عن العمل. لكن من المحتمل �أن يح�سّن معظمنا 

�أداءه �إذا ما �أخذنا فترات توقّف �أكثر مما نفعل الآن. 

من  ا  �أي�ضً و�أتحرّر  الحقيقية،  الإجازات  الكثير من  على  �أح�صل  لا 
جو العمل كله من خلال الم�شاركة في �أن�شطة في المدينة تخرجني من 
روتين المكتب - �أو على الأقل �أخبر نف�سي �أنني تحرّرت من كل ذلك. لكن 
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عندئذ، �أنا من النوع الذي يمكن �أن يكون �سعيدًا بمبلغ 10 ملايين دولار 
مثل كيرت الذي تقدّر ثروته بـ 1.6 مليار دولار.

❢❢
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الدر�س ال�سابع والخم�سون:

 امتلاك ن�سبة واحد بالمائة من �شيء ما يفوق 
في �أهميته �إدارة ن�سبة مائة بالمائة من �أي �شيء �آخر

ل��دي اعت��راف �أح��ب �أن �أدل��ي ب��ه: ل��و �أنن��ي كتب��ت ه��ذا الكت��اب قب��ل 
خم�سة وع�شرين عامًا، لكان العنوان هنا ي�شير �إلى العك�س تمامًا، وهو من 

قبي��ل: تعلموا غ�سيل الملاب�س قبل �أن تقبلوا �شركاء في ال�سكن. 

�إذا كان هناك �أي �صفة تميّز النوع المقاول )رائد الأعمال(، فهي 
�أي  يد�سَّ  �أن  دون  بمفردهم،  بالأ�شياء  للقيام  المجنون  ن�صف  ب  التع�صّ
�شخ�ص �أنفه في �أعمالهم، ويطرح الأ�سئلة، �أو يخبرهم بما يجب عليهم 
�أ�صعب بالن�سبة لرائد الأعمال من التخلي عن  فعله. لي�س هناك ما هو 

ال�سيطرة الكاملة. 

ح�سنًا، لقد تغيّر العالم. كل عمل تجاري، حتى �إن كان عملً ب�سيطًا 
من الأعمال الإن�سانية ك�صناعة المغلفات، ذلك المنتج الذي لا يختلف 
عما كان عليه قبل مئة وخم�سين عامًا، ي�صبح �أكثر تعقيدًا ب�سبب �إدخال 

م�صنوعات دقيقة متطورة والت�سويق وتقنيات التمويل. 
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يحتاج رائد الأعمال المعتمد على الخبرة، بغ�ضّ النظر عن مدى 
�إتقانها  في  ي�أمل  �أن  يمكن  لا  مهنيّة  مهارات  �إلى  بديهته،  �أو  موهبته 
بالاعتماد على نف�سه. �سيتعيّن عليه �شراء تلك المهارات من �أحد الأ�سواق؛ 
ا �أكثر تطورًا فيما يتعلق بقيمة قدراتهم وكيفية  حيث �أ�صبح البائعون �أي�ضً

تقا�ضي �أجورهم لقاء هذه القدرات. 

حان الوقت لحكاية تحذيرية �أخرى.

م�شروع  من  فرعٍ  في  كبيرة  ح�صة  يمتلك  �أعمال  رائد  �صديق  لي 
ا، ويعود ال�سبب في ذلك  ريا�ضي محترف. لقد كان م�شروعه ناجحًا جدًّ
�إلى حدًّ كبير �إلى �أن رائد الأعمال هذا كانت لديه ر�ؤية م�ستقبلية ب�أن يرى 
�إلى جمهور  �صغير  �سوقه من جمهور محلي  ترقية  على  يعمل  التلفزيون 
لتوظيف  كافية  بدرجة  ذكيًّا  كان  لأنه  ا  و�أي�ضً البلاد،  م�ستوى  وا�سع على 

�أف�ضل رجل خبير بالتفا�صيل العملية في الأعمال لإدارة لاامتياز. 

ذات يوم، جاء الرجل �صاحب الخبرة العملية �إلى الطابق العلوي وطلب 
عملً فيه بع�ض الحركة والمكا�سب. لم يطلب جزءًا كبيرًا بالتحديد. في 
الواقع، كانت حتى الـ 1 في المائة تكفي لت�شعره بالأمان والهيبة، والحاجة 

�إلى ال�شعور ب�أنه مالك ولي�س مجرد يد عاملة م�أجورة. 

م�ستوى  من  ت�سويقية  ر�ؤية  لديه  الذي  الرجل  الأعمال،  رائد  لكن 
في  الحجري  الع�صر  من  اتجاهات  ا  �أي�ضً لديه  كانت  الف�ضاء،  ع�صر 

ما يخ�ص �إدارة ��شؤون العاملين. لقد رف�ض. غادر المدير.
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لم يدرك رائد �أعمالنا �أن �أي علاقة عمل بين طرفين، غير متعادلة، 
لن تكون مفيدة لأي منهما لأنها لن تدوم. على الرغم من �أن لاامتياز لم 
ي�سقط في هاوية من الأوقات ال�صعبة –حيث �إن احتمال خ�سارة المال في 
الأعمال قد خ�سر  �أن رائد  اللعبة �شبه م�ستحيل- فقد كان وا�ضحًا  تلك 

لم�سته.

و�سيا�سيًّا  �أكثر  متطلّبًا  كان  ا�ست�أجره  الذي  التالي  المدير  �أن  تبيّن 
محنكًا �أكثر في �أمور ال�شركات. الآن يحاول رائد الأعمال �أن يحافظ على 

نف�سه من �أن ترف�ض �أعماله بالكامل.

�أت�ساءل عما �إذا كان يفكر مرة �أخرى في هذا لااجتماع منذ �سنوات، 
ب�أنه، لو كان م�ستعدًا فقط للتخلي عن 1 في المائة فقط من ا�ستثماره، لما 

كان عليه �أبدًا �أن يواجه احتمال خ�سارته هذا لاا�ستثمار بالكامل.

�أعمالكم  على  تحافظوا  �أن  تتوقّعون  كنتم  �إذا  الأيام،  هذه  في 
التجارية، ف�ستحتاجون �إلى مهارات احترافية لإدارته، ومن المحتمل �أن 
يكون الأ�شخا�ص الذين لديهم هذه المهارات مدركين لقيمتهم تمامًا كما 

تدركونها. 

�إعطا�ؤها  عليكم  �سيتعيّن  المثمر.  العمل  من  ح�صة  يتوقّعون  �إنهم 
لهم �أو المخاطرة بفقدانهم، وربما خ�سارة �شيء �أكثر �أهمية بكثير.

❢❢
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الدر�س الثامن والخم�سون:

احفر البئر قبل �أن ت�شعر بالعط�ش

��ك. عندم��ا ر�أي��ت  »�س��كوت ميت�ش��ل« ه��و مدي��رٌ ذو ر�ؤي��ة ومُخاطِ��رٌ محنَّ
مدى نجاح �س��كوت في ت�ش��غيل و�إدارة ماكاي �إنفيلوب، لم �أنتظر منه حتى 
يعب��ر القاع��ة ويطل��ب. لق��د عر�ض��ت علي��ه ح�صة ف��ي الأعم��ال، وكانت �أكبر 
بكثي��ر م��ن واح��د ف��ي المائ��ة. لق��د ح��اول العديد من مناف�س��يِّ الرئي�س��يين، 

من��ذ ذل��ك الحي��ن، �أن ي�أخ��ذوه لكنه ل��م ير�ضى. �إنّه �أح��د المالكين الآن. 

هل كان يجب �أن �أنتظر حتى �أُ�ضطّر �إلى تقديم العر�ض؟ 

افعلوا ذلك فقط �إذا كنتم تظنون �أن ال�شراء �أذكى في الوقت الذي 
تتمكّنون فيه من ر�ؤية قيمة جيدة في ال�شراء قبل وقت طويل من �إدراك 

ال�سوق لهذه القيمة. 

❢❢
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الدر�س التا�سع والخم�سون:

عامل موظفيك كما تعامل زبائنك

نقط��ة البداي��ة ف��ي التكتي��ك الكلا�س��يكي لمن��دوب المبيع��ات ه��ي ف��ي 
معرفة �أكبر قدر ممكن من المعلومات عن العميل من حيث تعلُّم الأ�سماء، 
وتتط��ور و�ص��ولً �إلى ا�س��تخدام الأدوات مثل المل��ف ماكاي 66. والآن دعونا 
ن��رى كي��ف يمك��ن لرائ��د الأعمال تو�س��يع ه��ذا المفهوم. مرة �أخرى، �س��وف 

�أو�ض��ح ما �أريد بق�صة. 

هناك  موجود  �إنه  النهائي.  �شكله  في  الأعمال  رائد  هو  ال�سيا�سي 
بمفرده، بدون هوية يكت�سبها من ال�شركة التي يعمل بها للاختباء وراءها. 
كانت ال�سيا�سة، على الأقل في فترة ما قبل ف�ضيحة ووترغيت، هي �آخر 
الجريئة  والمغامرات  الأرباح  با�ستباحة  ات�سمت  التي  التجارية  الأعمال 
المتناف�سون  قام  حيث  ع�شر،  التا�سع  القرن  في  محظورات  وجود  دون 
�ساحقًا،  فوزًا  الأطراف  �أحد  يفوز  �أن  �إلى  للنّد  النّد  �صراع  بالت�صارع 

الفائز ي�أخذ كل �شيء.

ال�سيا�سي المحترف هو �شخ�ص يتقن كلً من �أدوات الإقناع وحيل 
في  القمة  �إلى  الو�صول  ي�ستطيع  من  كل  لقوانين.  الخا�ضعة  غير  ال�سوق 

ال�سيا�سة ي�ستطيع عادة النجاح في �أي مكان. 
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قابلت »هوبرت همفري« لأول مرة عندما كنت قد تخرّجت للتوّ من 
الكلية. كنت قد �أبليت الكتب بالدرا�سة لمدة �أربع �سنوات، لكنني �أم�ضيت 
ا، و�أ�صبحت لاعبًا جامعيًا  الكثير من الوقت في �ضرب كرات الغولف �أي�ضً
للدخول في  الإ�شارات  �أعطاني  قد  القدر  ب�أن  �أبي  �إقناع  مقبولً. حاولت 

الدائرة لااحترافية. 

جمعتني  لااجتماعات  من  �سل�سلة  عقد  خلال  من  والدي  ردّ  وجاء 
ب�شخ�صيات كبيرة متنوعة ممن كان يعرفهم. �أعتقد �أن الفكرة كانت �أن 
بعمل  �إقناعي  ومحاولة  الغولف  لعبة  امتهان  عن  ل�صرفي  معي  يتحدثوا 
�أنني  �أن هذا الأ�سلوب �سينجح، هو  بنّاء. ال�سبب الذي جعله يظن  �شيء 
د الأبطال، وكان ه�ؤلاء النا�س جميعًا معروفين  كنت دائمًا النوع الذي يمجِّ

جيدًا، وهو النوع الذي كان والدي يكتب عنه يوميًا في ال�صحف. 

من  فخرج  مكتبه،  �إلى  دخلت  القائمة.  في  ا�سم  �أول  همفري  كان 
غولف  لاعب  �أنك  »�سمعت  وقال:  لتحيتي،  همفري  طريقة  على  كر�سيه 
عظيم، هارفي، �أنا �أح�سدك، �أتمنى لو كان لدي تلك الموهبة. ماعليك 
�سوى �أن ت�ستمر بها، وربما في يوم من الأيام«- �أدار ر�أ�سه ب�سرعة باتجاه 
البيت الأبي�ض، حيث كان »�آيك« لاعب الجولف يدخل الكرات في الحفر 
لقد  ا«.  �أي�ضً رئي�سًا  »�ست�صبح   - البي�ضاوي  المكتب  في  الب�ساط  على 
ده�شت. بدلً من الن�صيحة المملّة ح�سنة النية، والتي جاءتني في النهاية 
من  كان  همفري،  من  عليه  ح�صلت  ما  القائمة،  في  �آخر  �شخ�ص  من 

�صديق يمدّ يده لي بغ�ض النظر عما كان قراري. 
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عرف همفري �أنني ما كنت لأ�صغي لكلمة قالها عما يجب عليَّ فعله 
في حياتي. كنت �س�أقرّر بنف�سي، وبدلً من �أن ينظر �إليَّ على �أنني عمل 
روتيني يجب لاانتهاء منه في �أقرب وقت ممكن، �أو كمادة في خطابان، 
ر�آني همفري على ما كنت عليه حقًا:عميل، �أو ناخب م�ستقبلي قريب. لقد 
ا�ستخدم الدقائق القليلة التي ق�ضيناها معًا لتحقيق �أهدافه. لقد جعلني 

�صديقه، وبالطبع �أ�صبحت م�ؤيدًا لحملاته وم�ساهمًا فيها. 

لكننا  النظر،  ببعد  نتمتع  �أننا  نعتقد  �أن  نودّ  �أعمال،  رواد  بو�صفنا 
نادرًا ما نكون بعيدي النظر مثل همفري. بدلً من التفكير في موظفينا 
كعملاء نكت�سبهم لتحقيق �أهدافنا طويلة الأجل، ف�إننا نعدهم �آلات، وقطع 
من الآلات تُ�ستدعى لتنفيذ �أهدافنا ق�صيرة الأجل. لا ينجح الأمر بهذه 
الطريقة. تحمّلوا ما تحمّله همفري حين فعل ما فعل. قوموا بواجباتكم. 
اكت�شفوا ما يكفي عن الأ�شخا�ص الذين تعملون معهم حتى تتمكنوا من 
�إظهار بع�ض لااهتمام ال�شخ�صي الحقيقي بهم. عبّروا عن هذا لااهتمام 
واجعلوهم �أ�صدقاءكم. واحدًا واحدًا. نجاحكم على المدى الطويل يعتمد 
بالأداء عنكم  يقومون  �أنهم  تدركون،  �أكبر مما قد  �إلى حدٍّ  �أدائهم  على 
ولكم، ولر�ضاكم، ولي�س فقط من �أجل �شيكات دفع الرواتب. �إذا تمكنتم 
لااهتمام  خلال  فمن  ما،  �شيئًا  يعني  ر�ضاكم  �أن  يعتقدون  جعلهم  من 
ال�شخ�صي بهم، �ستكونون قد خطوتم خطوة كبيرة نحو �ضمان نجاحكم 

على المدى الطويل. 

يدرك ال�سيا�سيون الناجحون �أنهم يحقّقون مبيعاتهم الفردية من 
ال�صوت  �صاحب  الآخر، من خدمة  تلو  واحدًا  الناخبين،  �أ�صوات  خلال 
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لاانتخابي والتوا�صل ال�شخ�صي، ولي�س بالجملة، من مواقفهم في الق�ضايا. 
ي�ؤيد  لا  لكن  معه،  يتفق  لا  ا  �شخ�صً الناخب  ي�ؤيد  ما  كثيرًا  �آخر،  بمعنى 

ا لا يحبه. ت�سير الأمور بنف�س الطريقة في مجال الأعمال.  �شخ�صً

»جينو  مع  مقابلة  معروف  غير  �صحفي  �صديق  �أجرى  مرة،  ذات 
ا�ستثمارين كبيرين في  بولوت�شي«، رجل الأعمال الذي بنى ثم قام ببيع 
المقابلة في  المعلن كان مئة مليون دولار. جرت  وال�سعر  الطعام  مجال 
بم�ساعديه.  محاطًا  بولوت�شي  وكان  فخم  فندق  جناح  في  ال�شتاء  برد 
و�أخرج  الملاب�س،  خزانة  �إلى  وذهب  بولوت�شي،  نه�ض  انتهوا،  عندما 
معطف ال�صحفي، ثم وقف الجميع حولهم، بينما عمل بولوت�شي جاهدًا 
وهو المليونير الذي يبلغ طوله خم�سة �أقدام، وخم�س بو�صات، لأن يلب�س 
ال�صحفي الفقير معطفه من ماركة �سيرز روبوك. مجرد حركة �صغيرة، 
اللفتة  �إلى هذا ال�صحفي، عرّف بولوت�شي عن نف�سه بهذه  لكن بالن�سبة 

المهذبة. 

قال ال�صحفي: »لقد كنت �آكل بيتزا رولز من مطعم جينو على مدار 
�أتمنى  كنت  ال�شركة.  جينو  باع  �أن  بعد  حتى  الما�ضية،  الع�شر  ال�سنوات 

لو �أنني ا�ست�سغتها �أكثر قليلً«.

 Luigino لويجينو  تدعى  �شركة  ت�أ�سي�س  جينو  تابع   ،1990 عام  في 
في مدينة دولوث Duluth. هذه ال�شركة الخا�صة المربحة لديها مبيعات 
ال�ساد�س  ميلاده  عيد  في   ،2004 يوليو  في  دولار.  مليار  ن�صف  بقيمة 
والثمانين، �أعلن جينو �أنه �سي�سلّم مقاليد هذه ال�شركة �إلى فريق �إدارته. 
عندما �س�ألته �صحيفة دولوث نيوز تريبيون Duluth News Tribune عما �إذا 
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كان هذا يعني �أنه �سيتقاعد، رد لوجينو قائلً: »�أوه، بالطبع لا... ما دمتُ 
مجل�س  رئي�س  بوبار  رون  عُيِّن  ما«.  �شيئًا  �أفعل  �أن  عليَّ  الحياة  قيد  على 
الإدارة والمدير التنفيذي لل�شركة. كيف �سيكمل لوجينو على الحياة وهو 
في الظل؟ �سيكون مفيدًا - تمامًا مثلما كان مفيدًا مع ذلك ال�صحفي غير 
بالإدارة  يقوم  »�سوف  بوبار«:  »رون  قوله عن  جينو  ونقل عن  المعروف. 
بدعم كامل مني، و�س�أكون قادرًا على تكري�س المزيد من الوقت للإ�شراف 

على �إدارة م�ؤ�س�سات بولوت�شي Paulucci Enterprise الأخرى«.

❢❢
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الدر�س ال�ستون:

كيف ت�صبح مطرودًا

يتذكّ��ر متابع��و لعب��ة البي�س��بول �أن المال��ك ج��ورج �ش��تاينبرينر ق��ام 
 New York بطرد بيلي مارتين خم�س مرات كمدير لفريق نيويورك يانكيز
Yankees. بع��د واح��د م��ن �أق�س��ى ه��ذه الأح��داث، ا�س��ت�أجر �ش��تاينبرينر 

»يوغ��ي بي��را« ليح��ل مح��ل »مارت��ن«. ي��روي �أح��د الم�ؤرخي��ن الأكث��ر ابت��كارًا 
ف��ي ه��ذه الريا�ض��ة ق�صة �أن بي��را كان يتجول في المكتب في مكتب المدير 
عندم��ا وج��د مغلفي��ن تركهما مارتن. كتب عل��ى الأول »1« وعلى الآخر »2«. 
كان كلا المغلفي��ن مغلقً��ا ومعنونً��ا بعب��ارة »�إلى خَلَفي«، وتحت ذلك عبارة: 

»افت��ح فق��ط ف��ي حال��ة الط��وارئ«. و�ضعهم��ا بيرا مرة �أخرى ف��ي الدُرج. 

�أ�صبحت  وفج�أة  والخ�سارة.  الفوز  للغاية من  ب�سجل جيّد  بيرا  بد�أ 
الطريق وعرة، فقد خ�سر »يانكيز« بع�ض المباريات، ف�سلك �شتاينبرينر 
درب الحرب، وهرع بيرا �إلى المكتب وفتح المغلف رقم 1. كانت بداخله 
اللوم  �إلقاء  وب�إمكانك  الم�س�ؤول  »�أنا  فيها:  مكتوبًا  وكان  واحدة.  ورقة 

ب�أكمله على عاتقي«. 

�أ�سماء  قائمة  �إلى  الفريق  عاد  بيرا.  فعله  ما  بال�ضبط  هذا  رائع! 
الفائزين وانزاح �شتاينبرينر عن طريقه. بعد �أربعة �أ�سابيع، وبعد �سل�سلة 
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�أخرى من الخ�سارات. ذهب �شتاينبرينر هائجًا. رك�ض بيرا �إلى المكتب 
وفتح المغلف رقم 2. كان مكتوبًا فيه: »قم ب�إعداد مغلفين«.

�أنَّ �ألم فقدان �أحد �أفراد الأ�سرة ي�سبق �ألم فقدان الوظيفة بدرجة 
واحدة ك�أكثر تجربة م�ؤلمة يواجهها الكثير منا في حياته، لكن �إذا كنتم 
�أحد �أولئك الذين عملوا مع �شخ�ص ي�ستحيل �إر�ضا�ؤه �أو كان موجودًا في 
�أحد ال�شركات ذات القيمة ال�سوقية المرتفعة، فيجب �أن تجهّزوا مغلفين 

كل يوم: مغلف »�أنا باق« و»�أنا �س�أترك العمل«. 

يم�سك الناجون بمغلف »�أنا �س�أترك العمل« وك�أنه �سلاح، فينظفونه 
لا  �إنهم  الطريق.  هذا  يتعثر  عندما  للإطلاق  جاهزًا  ويبقونه  ويزيتونه 
ي�ستخدمون منا�سبة  �إنهم  العمل،  �إذا جرى ف�صلهم من  بالذعر  ي�شعرون 
العمل.  �أ�صحاب  التنازلات من  �أكبر قدر ممكن من  طردهم لا�ستخلا�ص 
ي�شعر �أرباب العمل دائمًا بالذنب نوعًا ما تجاه التخلي عن الموظف حتى لو 
كان �أقل الموظفين كفاءة. يبني الناجون �شبكات مو�سعة �ضمن �صناعتهم 
ومجتمعهم للح�صول على من�صب جديد قبل وقت طويل من �سقوط الف�أ�س. 

 كونوا �صادقين مع �أنف�سكم. ربما يمكنكم معرفة ما �إذا كنتم على 
طردكم  يكون  قد  الأمر.  فا�ستبِقوا  كذلك،  كنتم  �إذا  تُطردوا.  �أن  و�شك 
�أف�ضل �شيء يحدث لكم على الإطلاق. لم يكن يبدو كذلك في ذلك الوقت. 
عندما تم تن�صيب ت�شر�شل كرئي�س للوزراء بعد �أن قاد بريطانيا العظمى 
في �أحلك �ساعات تاريخها، حاولت زوجته �أن تريحه عندما �أخبرته ب�أنَّ 
هذا الأمر هو »نعمة متخفية«. قال ت�شر�شل: »�إذا كان الأمر كذلك، ف�إنها 
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متخفية ب�شكل فعال للغاية«. لكن كانت ال�سيدة ت�شر�شل محقة. ففي نهاية 
المطاف، انظروا ما حدث »لرونالد ريغان« بعد �أن �سرحته �شركة وارنر 

براذرز. �أو »لي �إياكوكا« بعد �أن طرده هنري فورد.

❢❢
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الدر�س الحادي وال�ستون:

 لن ت�ستطيع حل م�شكلة ما لم تعترف 
ب�أنك تواجه م�شكلة

»�ألكوهوليك���س  الكح��ول  مدمن��ي  معالج��ة  منظم��ة  ا�س��تخدمت 
�أنونيمو���س« Alcoholics Anonymous ه��ذا المب��د�أ كنقط��ة انط�الق لهداي��ة 
�آلاف و�آلاف الأرواح ال�ضالَّة. لا تنجح محاولات ا�ستعادة �آلاف �آخرين لأن 

ا. التغيّي��ر �صع��ب جدًّ

مما  بكثير  �أكثر  المقبولة  الدنيا  الحدود  المطلق  العناد  دمّر  لقد 
ال�ساخطة  العبارات  من  الكثير  هناك  كان  الجديدة.  التقنيات  دمرته 
الرديئة في �شركة كوكا كولا لتخليها عن و�صفتها الأ�صلية ومثلها كانت 
العبارات في �شركة �سيارات فوردعندما رفعت ال�ستار عن �سيارة �إد�سل 
Edsel. كان الفرق هو �أن فورد قررت �أنها �ستثبت لل�سوق �أنه كان مخطئًا 

وقت  في  كولا  كوكا  �شركة  �أدركت  ا.  جدًّ طويلة  لفترة  بخطئها  وتم�سكت 
مبكر �أنه في حين كان الإذلال لا مفر منه، فلي�س من ال�ضروري �أن تكون 
هناك خ�سائر فظيعة. لقد قلّ�صت خ�سائرها، وكلّفها خط�ؤها �أقلّ بكثير 

مما كلّف العناد والكبرياء الفارغ �شركة فورد.
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جديد  عر�ض  تطوير  في  �سنوات   Cammpbell كامبل  �شركة  ق�ضت 
الذكي«،  »المطبخ  تدعى  كانت  الوظيفي«.  »الغذاء  فئة  ي�سمى  ما  في 
�أغذية مجمدة  ب�أنها »خط  الت�سويق �سانجيتا جو�شي  وت�صفها م�ست�شارة 
تعديل  �إلى  يحتاجون  الذين  ا«  �سنًّ الأكبر  الأمريكيين  ��شأنه م�ساعدة  من 
وجباتهم الغذائية. ح�صلت تلك الفئة على ت�أييد كبير و»موافقات عظيمة 
من جمعية الأخوية الطبية؛ و�أجروا العديد من التجارب … وعلى الرغم 
من ذلك ف�شلت ل�سوء مذاقها«. ت�صرّفت كامبل ب�سرعة و�أعادت تجميع 

�صفوفها.

لا يجب �أن تُ�سحب المنتجات في هذه الأيام من الأ�سواق في الوقت 
المنا�سب فقط. في بع�ض الأحيان يجب �أن يتمّ ذلك في اللحظة والتَّو. 
كان بيل غيت�س يو�ضح �أثناء تقديم برنامج Windows ويندوز 98 بن�سخة 
بث  في  التلفزيون  وكاميرات  ال�صحفيين  من  كبير  عدد  �أمام  نةٍ  مُح�سَّ
الت�شغيل  انهار نظام  البرنامج،  العر�ض ي�صدح بمزايا  حي. وبينما كان 
ويندوز �أمام... يا �إلهي......وغيت�س! ظهرت على ال�شا�شة عبارة »�شا�شة 
الموت الزرقاء« �سيئة ال�سمعة ور�سالة الخط�أ البي�ضاء. تدخّل بيل حا�ضر 
البديهة دائمًا في غ�ضون نانو ثانية: و�أو�ضح: »لا بد �أن هذا هو �سبب عدم 

قيامنا بالبدء ب�إر�سال �شحنات برنامج ويندوز 98 �إلى ال�سوق بعد«.

وقت  في  وال�سلع  الأ�سهم  �سوق  في  المتداولون  يتعلمه  واحد  �شيء 
هناك  المال.  �سوق  في  لل�شجاعة  ميداليات  يَمنحون  لا  �أنهم  هو  مبكر 

مكاف�أة واحدة فقط يقدمها ال�سوق: هي المال.

�إذا كنتم لا تجنون المال، ف�سارعوا للخروج من هذا ال�سوق.
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الدر�س الثاني وال�ستون:

 �إذا كان بو�سعك تخلي�ص نف�سك من الم�شكلة 
بوا�سطة المال، لا توجد م�شكلة

النا���س  م��ن  الكثي��ر  �س��يتوقف  ف��ادح،  خط���أ  نتائ��ج  مواجه��ة  ف��ي 
ا بحي��ث  ��ا ج��دًّ و لايتابع��ون ال�س��ير ف��ي م�س��اراتهم، فه��م م�س��تنزفون عاطفيًّ
 لايرون �أن �أي م�ش��كلة يمكن حلها با�س��تخدام دفتر �ش��يكات لا تمثّل م�شكلة 
بالفع��ل، �إنه��ا مج��رد نفقة. بمجرد تحديد الخط�أ، يكون ما �ضاع قد �ضاع. 
لا تتجم��دوا. �إذا كنت��م ت�س��تطيعون �ش��راء طريقك��م للع��ودة م��رة �أخ��رى �إلى 

الم�س��ار ال�صحي��ح، فافعل��وا ذل��ك. ب�س��رعة.

لن تكون الم�شكلة م�شكلة بعد ذلك، �إنها مجرد تفاو�ض حول تكلفة 
الحل. وفيما يلي بع�ض الأمثلة على ذلك.

11 يق��رر »بَ��د غران��ت«، م��درب ميني�س��وتا فايكينج��ز، الخ��روج قب��ل �أن .
يح�رتق. يثب��ت خليفت��ه �أن��ه �أ�ضعف �أداءً من �أن يكون ناجحًا، ويهدد 
�أربع��ة �آلاف م��ن �أ�صح��اب تذاك��ر المو�س��م ب�أنهم �س��يلغون تذاكرهم. 
الحل: ا�شتروا طريقكم للخروج. �إذا كانوا يريدون غرانت، اجلبوا 
له��م غران��ت. كان الرج��ل الذي و�صل بهذا الفريق �إلى �أربعة �س��وبر 
ب��ول م�رتددًا م��ن �أج��ل الع��ودة؛ لذل��ك تق��دم الإدارة ه��ذا العر���ض 
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ال�ش��هير، العر���ض ال��ذي لا يمكنك��م رف�ض��ه. يع��ود غران��ت، وتتوق��ف 
ح��الات الإلغ��اء. كلّفه��م غران��ت الكث�ير، لكن��ه ت��ركَ قرح��ة مفتوح��ة 

دون ع�الج م��ن �ش���أنها �أن تكلفه��م �أك�ثر بكثير.

22 عمي��ل رئي�س��ي غا�ض��ب لأن م�صنعك��م ت�أخ��ر ع��ن موع��د الت�س��ليم. .
الح��ل: ا�ش�رتوا طريقك��م للخ��روج. �أخ�ربوه �أنك��م ل��ن تتقا�ض��وا 
ر�س��ومًا عل��ى ال�ش��حنة، حت��ى ل��و كان ذل��ك يعن��ي �أن��ه يتع�نّي علي��ك 
ت�س��ليم ما قيمت��ه خم�س��ة �آلاف دولار �أو ع�ش��رة �آلاف دولار �أو �ألف��ان 
وخم�س��مائة دولار ثم��ن ب�ضائ��ع. �س��وف تحافظون عل��ى ذلك العميل 
�إلى الأبد وتحافظون على �سمعة �شركتكم. بالت�أكيد، يمكن �أن يكلّف 
ه��ذا مبلغً��ا كب�يرًا م��ن الم��ال، لك��ن �أيهم��ا �أرخ�ص: ابتلاع الخ�س��ارة، 
�أو محاول��ة �إ�ضاف��ة عمي��ل رئي�س��ي جدي��د �إلى قائم��ة العم�الء وت��رك 
عمي��ل كان �س��ابقًا عمي�اًل رئي�س��يًّا لين�ش��ر ال�س��م في جمي��ع �أنح��اء 

المدينة؟

33 كن��ت م��ع �أح��د �أف�ض��ل عملائ��ي في لاي��ك بلا�س��يد في دورة الألع��اب .
الأولمبية ال�ش��توية لعام 1980 لم�ش��اهدة نهائيات الهوكي بين لااتحاد 
ال�س��وفيتي والولاي��ات المتح��دة، وال��ذي �أ�صب��ح الح��دث الرئي�س��ي في 
ذل��ك الع��ام. قي��ل لي �إنن��ا ح�صلن��ا عل��ى مقاع��د جي��دة - لق��د دفعت 
ثروة لقائها - لكن عندما و�صلنا �إليها، كنا وراء عائق وكاد ر�أ�سي 
ينفج��ر م��ن �ش��دة التفك�ير. كان العمي��ل غ�ير �س��عيد؛ و�ش��عرت �أن��ا 
بالحرج. على الرغم من �أن ذلك لم يكن خط�أي، فهل تركته يجل�س 
هن��اك وه��و يج�رتُّ انزعاج��ه م��ن الوق��ت البائ���س ال��ذي كان يق�ضي��ه 
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ب�صحبت��ي؟ لا. الح��ل ه��و: ب��ن فرانكل�ني )ال��دولارات( ه��ي المنق��ذ. 
ذهب��ت �إلى الطاب��ق الرئي�س��ي، ور�أي��ت طفل�ني في المدر�س��ة الثانوي��ة، 
و�س���ألتهما عم��ا �إذا كان��ا مهتم�ني بتبدي��ل المقاعد مقاب��ل 100 دولار. 
ظن��وا �أنن��ي مجن��ون، وابت�س��مت، وقل��ت نع��م، وكان��وا �س��عداء. كن��ت 
�س��عيدًا، عميل��ي كان �س��عيدًا. وف��ازت الولاي��ات المتح��دة بالمب��اراة.

❢❢
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الدر�س الثالث وال�ستون:

 »لم ي�سبق لي ر�ؤية موجز �سيرة درا�سية 
ومهنية �سيئ« جون واي. براون

يج��ب �أن يُر�سَ��م و�ش��م بكلم��ات تل��ك الملحوظ��ة الجاف��ة الت��ي قاله��ا 
الحاك��م ال�س��ابق لولاي��ة كنتاك��ي، عل��ى جبي��ن كل مدير. الجمي��ع ناجح على 
الورق. لكن لااختلافات تكمن في الجوهر. من كان �سيوظف بائع الملاب�س 
الرجالي��ة الفا�ش��ل »ه��اري ���س. ترومان« بن��اءً على �س��يرته الذاتية الورقية، 
�أو �س��يختار خري��ج كلي��ة يوري��كا البال��غ م��ن العم��ر 73 عامً��ا »رونال��د ريغ��ان« 
ل��ه عل��ى »والت��ر موندي��ل«، وه��و مح��ام مرم��وق ذو �س��معة طيب��ة، بع��د  ويف�ضّ
مقارنة �أوراق اعتمادهما وثبوتياتهما؟ �إن توظيف الأ�ش��خا�ص المنا�س��بين 
ه��و �أعظ��م موهب��ة يمك��ن �أن يتمتّ��ع به��ا المدي��ر؛ لأن الأ�ش��خا�ص الجيدي��ن 
يقومون بعمل جيد والأ�شخا�ص الرديئين يقومون بعمل رديء. لهذا ال�سبب 
�أم�ضى �ألفريد �سلون، المدير الذي �صنع �شركة جنرال موتورز، الكثير من 
الوق��ت ف��ي توظي��ف النا���س حت��ى ف��ي المنا�ص��ب الت��ي كان��ت تب��دو روتيني��ة. 
له��ذا ال�س��بب ف��ي �ش��ركة لاث��ام �أن��د واتكن��زLatham & Watkins المرموق��ة 
- كما كتب م�ست�شار الأعمال ديفيد ماي�ستر يخ�ضع جميع المر�شحين �إلى 
خم�س��ة وع�ش��رين �إل��ى ثلاثي��ن مقابلة، مقارن��ةً بقاعدة في مهن��ة المحاماة 
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توجب ما يقرب من خم�س��ة �إلى ع�ش��رة مقابلات«. وتعد لاثام �أند واتكينز 
ف��ي الدوائ��ر المعرفي��ة واح��دة م��ن �أف�ض��ل �ش��ركات المحام��اة ف��ي �أمري��كا. 
�أن��ا �أح��اول �أن �أط��ور المو�ض��وع خط��وة �إل��ى الأم��ام. �أنا لا �أ�ش��ارك في عملية 
��ا لتذكي��ر  التوظي��ف فق��ط لاكت�س��اب �أ�ش��خا�ص ج��دد جيدي��ن، لك��ن �أي�ضً
الأ�ش��خا�ص الموجودي��ن معن��ا بالفعل حول م��ا هو مهم في ماكاي �إنفيلوب.

كل ب�ضع �سنوات، علينا توظيف موظف ا�ستقبال/عامل محول مكالمات 
ذ ب�شكل روتيني بوا�سطة �إدارة  هاتفية جديد. عادةً تكون هذه مهمة تُنفَّ
��شؤون الموظفين في ال�شركة، ولي�س بوا�سطة رئي�س الق�سم. لكن لي�س في 
ها �أكبر �صفقة منذ البحث  متجري. ف�أنا �أقوم بهذه المهمة بنف�سي. و�أنا �أعدُّ
عن بديل لجوني كار�سون. )ح�صل جاي لينو على تلك الوظيفة قبل ثلاثة 
�أنه  ع�شر عامًا(. يطلب من الموظفين تقديم مر�شحين ويتم تذكيرهم 
بالن�سبة لت�سعة وت�سعين من كل مائة �شخ�ص ممن يتوا�صلون مع ماكاي 
�إنفيلوب لاانطباع الأول المهم عن ال�شركة ي�أتي من موظف لاا�ستقبال/

عامل تحويل مكالمات الهاتف.

�إلى �أن يحين الوقت الذي نعثر فيه على ال�شخ�ص المنا�سب، يكون 
المجاملة  �أن  تمامًا  ويدرك  البرنامج  من  جزءًا  المكان  في  �شخ�ص  كل 
ولااهتمام بالتفا�صيل يمثلّن اهتمامات حرجة في ماكاي �إنفيلوب، و�أنك 
تتمتّع ب�شخ�صية مميزة �إذا طُلِب منك العمل هنا. نحن ل�سنا ب�صدد ملء 
ال�شواغر. نحن نبحث عن النا�س القادرين المهتمين ذوي ال�ضمير الحي.

كنتيجة لذلك، عندما تت�صلون بـماكاي �إنفيلوب، يتم الرد على مكالمتكم 
بعد ثلاث رنات فقط؛ ت�سمعون �صوتًا مرحًا، �صوتًا فيه ابت�سامة، و�إذا كنتم 
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قد ات�صلتم بنا �أكثر من مرة، فمن المحتمل �أن يتعرف موظف لاا�ستقبال 
على �صوتكم ويرحب بكم با�سمكم قبل �أن تتاح لكم فر�صة التعريف عن 

�أنف�سكم.

في الآونة الأخيرة، قمنا بو�ضع �إعلان عن مندوب مبيعات وا�ستلمنا 
خلال  من  ا  �شخ�صً ثلاثون  فُحِ�ص  ذاتية.  �سيرة  وثلاثون  وخم�س  مئة 
في  الثمانية  المت�سابقين  مع  مقابلات  و�أجريت  الأولية،  المقابلات 
المرحلة النهائية، ورف�ضتهم جميعهم. لقد عدنا �إلى المربع رقم واحد 

مرة �أخرى.

قد ت�ستغرق عمليات البحث في �شركتنا من ثلاثين يومًا �إلى عامين. 
لقد وُجه �إليَّ هذا ال�س�ؤال: »لكن كيف يمكن �أن يكون ذلك؟ كيف يمكنكم �أن 
تنتظروا مع وجود مواقع �شاغرة لفترة طويلة؟«. �أولً، نخطّط لاحتياجاتنا 
عملت  لقد  ثانيًا،  �شخ�ص.  �أي  يغادر  عندما  الزاوية  في  ننح�شر  لا  حتى 
وما �أزال في مجال الأعمال لأكثر من �أربعين عامًا وكنت فيها »�أفتح باب 
�أ�سبوعًا في ال�سنة ولعدة �سنوات. عندما  التوظيف« لمدة اثنين وخم�سين 
ف�إنه يح�صل على وظيفة  �أي �شخ�ص جدير حقًا من باب �شركتي،  يدخل 
الن�سق  له. هذا يعطينا مزيّة وجود  لو لم يكن لدينا مكان �شاغر  - حتى 
الثاني من الرديفين. ثالثًا، عملية لااختيار التي نعتمدها �صارمة �إلى درجة 
�إن  المائة.  في   80 يتجاوز  طويلة  لفترات  بموظفينا  احتفاظنا  معدل  �أن 
الح�صول على وظيفة لدى ماكاي �إنفيلوب ي�شبه الترقية التي يح�صل عليها 
الجندي الذي خا�ض معركة. �إنه يولِّد فخرًا للعامل الداخل الجديد وللقوة 

العاملة ب�أكملها - والذين يرون �أدلة حقيقية على �أن الإدارة تقوم بعملها.
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�إذا كنتم تريدون فهم �أ�سا�سيات التوظيف، فارجعوا �إلى �أ�سا�سيات 
المر�شحة  والمر�شح/�أو  ت�شترون  العمل،  �أ�صحاب  �أنتم،  وال�شراء.  البيع 
يبيع. ال�سيرة الذاتية، المقابلة، خطابات التو�صية، �إعادة لااختبار - كلها 
�أدوات بيع. �ضعوا �أنف�سكم مكان المر�شح: هل تتوقّعون �أن تكون البدلة التي 
يرتديها هي �أف�ضل ملاب�سه �أو �أنها م�ساهمة من جمعية جي�ش الخلا�ص 
فين الذين يمكنكم �س�ؤالهم عن ماري التي  الخيرية؟ هل �سيخبركم المعرِّ
ة �أم غبية؟ ماذا تتوقعون من ر�سالة التعريف  اختارتهم بعناية ب�أنها عبقريَّ
والتو�صية �أن تقول: »�آمل �أن تتمكن �شركتكم من لاا�ستفادة ب�شيء من جاك 

لأننا – الله وحده يعلم - بالت�أكيد ب�أننا لم نتمكن من لاا�ستفادة منه!«؟

ي�ضغط  المر�شح  لأن  الثقة  عدم  �أو  بالإهانة  ت�شعروا  �أن  يجب  هل 
البيع  مهارات  تكون  قد  حياتكم!  مقابل  ولو  تر�ضخوا  لا  لتقبلوه؟  عليكم 
الإعجاب  بين  كبير  فرق  هناك  لكن  عنه.  تبحثون  ما  هو  بال�ضبط 
عندما  يقوله.  ما  وت�صديق  جميل  ب�شكل  المنتج  التلفزيوني  بالإعلان 
الذي يختبره  المنتج  �أن تكون مهند�س جودة  بالتوظيف، فمهمتك  تقوم 
ويختم عليه بالموافقة. قد تتذكّرون تلك النكتة القديمة لإعلان تلفزيوني 
الداخلية من ماركة هان�سHanes. يقوم م�س�ؤول �ضبط  الرجال  لملاب�س 
الجودة الذي لا يكلِّ بجذب و�شدِّ المطاط �إلى �أق�صى الحدود - المفت�ش 

رقم 12: »لا يمكن �أن يحملوا ا�سم »هان�س« حتى �أقول �إنهم هان�س«.

قد  المر�شحين.  �أحد  مع  مقابلة  �إجراء  تقنيات  في  �أخو�ض  لن 
في  �أخرى.  �أماكن  في  المتخ�ص�صين  قبل  من  ذلك  عن  الكثير  كُتب 
ماكاي �إنفيلوب لدينا عملية توظيف تت�ألف من ع�شر خطوات �أعتقد �أنها 
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لكل  كلها  الع�شر  الخطوات  ن�ستخدم  لا  نحن  بالت�أكيد،  ومفيدة.  فريدة 
وظيفة جديدة، لكننا ن�ستخدمها كثيرًا. �إذا بدا الأمر بطيئًا وم�ؤلمًا مثل 
الطريقة ال�صينية للتعذيب بالماء، فتخيلوا �ألمكم في الطرف الآخر �إذا 
يبدو  لا  �إذن  الخط�أ.  بتعيينه عن طريق  قمتم  �شخ�ص  عليكم طرد  كان 

لاا�ستثمار �سيئًا للغاية.

11 هن��ا، . ا�س��تثنائي  �ش��يء  يوج��د  لا  مقابل��ة.  �إلى  المر�ش��ح  يُدع��ى 
با�ستثناء �أن موظفنا الذي يجري المقابلة من ق�سم ��شؤون العاملين 
ه��و حار���س بواب��ة ماه��ر، نبي��ه بم��ا يكف��ي لمعرف��ة م��ا ال��ذي تبح��ث 
عن��ه الإدارة و�أم�ني بدرج��ة كافي��ة حت��ى لا تق��وم تلقائيً��ا با�س��تبعاد 

المر�ش��حين المخيف�ني �أو غ�ير العادي�ني.

22 يُدع��ى المر�ش��ح م��رة �أخ��رى ل�س��تة �أو ثماني��ة مقاب�الت متابع��ة م��ع .
�أع�ضاء من �إدارتنا. مرة �أخرى لي�س هناك �شيء غير عادي، �إلا �أن 
الذين يجرون المقابلات يناق�شون النتائج التي تو�صلوا �إليها ويجب 
عليه��م تق��ديم تو�صية محددة ب�ش���أن التوظيف/الرف�ض مع �أ�س��باب 

ذل��ك. )�إنه تدريب رائع(.

33 �أتح��دّث معه��م لم��دة ثلاث�ني دقيق��ة، �أو بالأح��رى يتحدث��ون مع��ي .
لم��دة ثلاث�ني دقيق��ة. لا �أ�س��تطيع �أن �أخبرك��م ع��ن ع��دد مقاب�الت 
الوظائف التي تجري ويتحدث فيها المدير التنفيذي بع�شوائية عن 
كيفية قيامه ببناء ال�ش��ركة �أو �آرائه كرجل دولة في ال�صناعة بينما 
يح�ص��ل المر�ش��ح عل��ى النق��اط بن��اء عل��ى تعاطف��ه عندما يهز ر�أ�س��ه 

بالموافق��ة عل��ى ق�ص���ص المدي��ر التنفي��ذي.
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44 �أتح��دّث معه��م عل��ى الهات��ف لم��دة ثلاثين دقيقة. ما حجم ن�ش��اطكم .
التجاري داخل المنظمة وخارجها الذي يتم تداوله هذه الأيام عبر 
الهات��ف؟ ه��ل يمك��ن لل�ش��خ�ص �أن يخطّ��ط، و�أن يقن��ع, و�أن يتوا�ص��ل 
ب�ش��كل وا�ض��ح عل��ى الهات��ف؟ الآن ه��و الوقت المنا�س��ب لمعرفة ما �إذا 
كنتم �ستوظفون متحدثًا رائعًا مثل »�أوبرا وينفري« �أو جهاز مجيب 

للمكالم��ات. �آلي 
55 �أت�ص��لُ ببع���ض الم�ص��ادر الخارجي��ة. تحقّق��وا م��ن و�ض��ع المر�ش��ح في .

ه��ذه ال�صناع��ة. م��ن يع��رف �أو يج��ب �أن يعرف عن هذا ال�ش��خ�ص؟ 
ات�صلوا بالأ�شخا�ص الذين تثقون بهم والذين لديهم خبرة ب�أو�ضاع 

و�شخ�صيات الآخرين.
66 ��حين في موقعه��م في منزله��م م��ع زوجاته��م . �أق��وم بمقابل��ة المر�شَّ

و�أطفالهم. �أريد �أن �أرى قيم المر�شح ال�شخ�صية في العمل في الو�ضع 
ا اختبار رائع للنزاهة. هل تتطابق حياة  الأكثر ك�ش��فًا لها. هو �أي�ضً

��ح في المن��زل م��ع الو�صف في المقابلة؟ المر�شَّ
77 ��ا م��ع المر�ش��ح في بيئ��ة مختلف��ة. ه��ل المر�ش��ح . �أن��ا �أتعام��ل اجتماعيًّ

ه��او للمو�س��يقى الكلا�س��يكية �أو خب�ير بالأف�الم؟ بع��د ذل��ك ننطل��ق 
م��ع  ال�س��ينما  م�س��رح  �إلى  �أو  كلا�س��يكية  مو�س��يقى  حفل��ة  نح��و 
المر�ش��ح وال��زوج �أو الزوج��ة. كي��ف يت�صرّف هذا ال�ش��خ�ص في موقع 
اجتماع��ي؟ ه��ذا الأم��ر مه��م ب�ش��كل خا�ص للبائع�ني؛ لأن هذا تمامًا 
ه��و الو�ض��ع ال��ذي يحتاج��ون في��ه لأن يكون��وا �أك�ثر مه��ارة و�إقناعً��ا.

88 �أخ��رى . �ش��ركات  �أو ثلاث��ة م��ن زملائ��ي في  اثن�ني  ي��رى المر�ش��ح 
 لاتتناف�س معي في مدينتي. تكون الزيارات ق�يرصة. كيف يمكنني 
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�أن �أجعل �أ�صدقائي المهنيين يخ�ص�صون الوقت لذلك؟ بالطبع، �أنا 
�أبادله��م المهم��ة فا�س��تعر�ض مر�ش��حيهم النهائي�ني.

99 رحل��ة �إلى معل��م المهن��ة. ل��كل مدين��ة معل��م في المهن��ة - مراق��ب .
رئي�س��ي، وكي��ل �ش��راء رئي�س��ي، �س��كرتير تنفي��ذي رئي�س��ي. المر�ش��ح 
الناج��ح يج��ب �أن ينج��ح بع��د عر�ض��ه عل��ى ح�ش��د من معلم��ي المهنة. 
لي ر�أي بالن�س��بة لمعرفة معلمي المهنة �ش��خ�صيًا. )بالمنا�س��بة، تكون 
ملحوظاته��م عل��ى الأغل��ب طريق��ة رائع��ة للعث��ور عل��ى المر�ش��حين في 

المق��ام الأول.(
1010 رحل��ة �إلى الم�ست�ش��ار. كث�يرًا م��ا يكون تحليل عالم النف���س ال�صناعي 

مفي��دًا لكن��ه غ�ير مل��زم �أب��دًا. يك��ون ذل��ك مفي��دًا ع��ادة في معالج��ة 
نق��اط الق��وة �أو ال�ضع��ف لدى �ش��خ�ص م��ا بعد توظيفه.

هذه هي الخطوات الع�شر للتوظيف الناجح )مع�سكر ماكاي للتدريب 
الأ�سا�سي للانتقاء الطبيعي(. بالمنا�سبة، �أنا لا �أت�صل �أبدًا بالأ�شخا�ص 
الذين يعطيني المر�شحون �أرقامهم. في منت�صف المقابلة، �أطلب دائمًا 
ر يعرف نقاط قوة و�ضعف المر�شح ب�شكل وثيق.  ا�سم معلم �أو موجّه م�ؤثِّ
لاا�سماء  تلك  لاا�سم عن  يختلف هذا  كم مرة  نرى  �أن  لأمر مفاجئ  �إنه 

الموجودة في ال�سيرة الذاتية.

�أتمنى لكم �صيدًا �سعيدًا! وتذكّروا، لا ت�شتروا ب�ضاعة قبل �أن تكونوا 
مت�أكدين �أنكم �ستكونون �سعداء بوجودها في مكاتبكم لبع�ض الوقت.

❢❢
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الدر�س الرابع وال�ستون:

الاختبار الحا�سم للتوظيف

ا�س���ألوا �أنف�س��كم، كي��ف �س��يكون �ش��عوركم �إذا كان ه��ذا ال�ش��خ�ص 
نف�س��ه يعم��ل ل��دى مناف�س��يكم ب��دلً م��ن �أن يعم��ل ل�صالحك��م؟

❢❢
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الدر�س الخام�س وال�ستون:

 �إذا كنت ترغب في �أن تكون بابا نويل، فالأف�ضل 
�أن تكون زلّجتك قادرة على جرّ العربة المقطورة

عندم��ا ب��د�أت العم��ل ف��ي ع��ام 1960، اعتق��دت �أنه��ا �س��تكون لفت��ة 
لطيف��ة �إذا قدم��ت لموظف��يَّ مكاف���أة �صغي��رة لعيد المي�الد. كان المال غير 
وارد؛ لذل��ك �أهدي��ت كل واح��د منه��م دي��كًا روميً��ا لعي��د الميلاد. في ال�س��نة 
الأول��ى �أعطي��ت اثن��ى ع�ش��ر دي��كًا. ف��ي ال�س��نة الثاني��ة خم���س وثلاث��ون. ث��م 
خم�س��ين، ث��م خ��م و�س��بعين دي��كًا، والآن تجاوز العدد خم�س��مائة وخم�س��ين 
دي��كًا روميً��ا… ولي���س هن��اك �أي مج��ال لأقل��ع ع��ن ه��ذه الع��ادة دون ح��دوث 
ث��ورة م��ن �صن��ع ي��دي. لي���س هن��اك م��ا يعي��ب في ال�س��خاء، لكن اح��ذروا من 
اللفت��ات العفوي��ة �إلا �إذا كنت��م تتذكّ��رون �أن ل��دى ه��ذه اللفت��ات ربما ت�صبح 

»تقالي��د« دائمة.

❢❢
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الدر�س ال�ساد�س وال�ستون:

ما هي �أف�ضل طريقة لتوفير الوقت؟

اق�ض��وا المزي��د م��ن الوق��ت ف��ي �إدارة �أوقاتك��م. �أنت��م ف��ي و�ض��ع جي��د 
لتوفير الوقت بقدر ما هو الو�ضع جيد لأغنى و�أقوى مناف�سيكم. على مدى 
العم��ر،  لايمك��ن �أن ت�صدق��وا كم من الوقت يمكنكم توفيره، والمزايا التي 

يمكنكم تحقيقها و�أنتم جال�س��ون في �س��ياراتكم. مثال:

11 ا�س��تخدموا هاتفً��ا خلويً��ا... لك��ن قوم��وا بذل��ك مع اح�ارتم القواعد .
المن�ش��ورة، و�إلا ف�سي�ش��عر بع���ض النا���س المهم�ني بالغرب��ة. �إذا كنت��م 
تت�صل��ون م��ن �س��ياراتكم، فا�س��تخدموا هات��ف ال�س��يارة. ابحث��وا في 
�إمكاني��ة ا�س��تخدام الأدوات الذكي��ة مث��ل �أجه��زة ب�الك ب�يري الت��ي 
يمك��ن �أن تمنحك��م �س��يطرة كامل��ة عل��ى عملي��ات وقوائ��م البري��د 

والهات��ف. الإلك�رتوني 

22 ��ا قب��ل القي��ام بزي��ارة لعمي��ل �أو عميل . قوم��وا دائمً��ا بالات�ص��ال هاتفيًّ
محتم��ل. وت�أك��دوا م��ن �أن معك��م �أرق��ام هوات��ف العمي��ل الأر�ضي��ة 

والمحمول��ة، وكذل��ك عن��وان بري��ده الإلك�رتوني.

33 اركنوا �سيارتكم دائمًا بو�ضعية الت�أهّب للذهاب..
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44 ا�س��تخدموا م�ش��غّل الأقرا���ص المدمج��ة في ال�س��يارة للا�س��تماع �إلى .
الأ�ش��ياء التي تعلّمكم �ش��يئًا، بدلً من �ضبطها على الثرثرة المعتادة 

في الراديو.

55 لا ت�س��افروا �أب��دًا دون وج��ود الم�س��اعد الرقم��ي ال�ش��خ�صي �أو وح��دة .
الإم�الء المحمول��ة في الجي��ب حت��ى تتمكن��وا م��ن »كتاب��ة ملحوظ��ات 

لأنف�س��كم« �أثن��اء القيادة.

  ��أ�ضيف��وا ع��ددًا م��ن �أدوات توفي��ر الوق��ت غي��ر الخا�ص��ة بال�س��يارة 
�إل��ى تل��ك القائمة:

66 احتفظ��وا به��ذا الم�س��اعد الرقم��ي ال�ش��خ�صي �أو الم�س��جل في جي��ب .
معطفك��م �أو بجان��ب �س��ريركم. لق��د ت�ضاعف��ت الآن ال�س��اعات الت��ي 

يمكنك��م لاا�س��تفادة منه��ا قبل مناف�س��يكم.

77 خطّط��وا لم��ا �س��تقر�ؤونه ق��راءة �إلكتروني��ة ب�ش��كل يوم��ي. اح�صل��وا .
على جميع المن�شورات المهمة مبوبة كمراجع فورية. تقليب �صفحات 
الجرائد »الورقية« �أ�صبح ترفًا من الما�ضي. �إذا كان من المحتمل �أن 
فوا بال�ضبط على  تنتظروا في غرفة فندق �أو منطقة ا�س��تقبال، تعرَّ
عن��وان الوي��ب �أو مل��ف الكمبيوت��ر المحمول الذي �س��تنتقلون لقراءته 

في الخطوة التالية.

88 لا تذهب��وا �إلى البن��ك �أو �آل��ة ال�ص��راف الآلي عل��ى زاوي��ة ال�ش��ارع .
خ�الل �س��اعة الغ��داء ي��وم الجمعة.

99 لا ت�ش��ربوا القهوة �أبدًا مع مندوب مبيعات �آخر، فقط مع العملاء. .
)ت�أكدوا من معرفة �أي نوع من القهوة بالحليب يع�شقون(.
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1010 فق��ط م��ن �أج��ل الفائ��دة الكبيرة -لمدة �أ�س��بوع كامل– قوم��وا بتبديل 
خط��ة قراءتك��م. احذف��وا م��ن خط��ة قراءتك��م م��ا يتعلّ��ق بالريا�ض��ة، 
�أو كمي��ة الثرث��رة واق��ر�أوا ال�صح��ف المحلي��ة لكب��ار عملائك��م... 
�أوا لمن�ش��ورات التجاري��ة لعملائك��م �أو مورديك��م الرئي�س��يين بحي��ث 
يمكنك��م معرف��ة م��ا ال��ذي يقلقه��م. م��ن خ�الل جوج��ل، يمكنك��م 
الو�ص��ول �إلى �أربع��ة �آلاف وخم�س��مائة م��ن م�ص��ادر الأخب��ار الت��ي 

ث با�س��تمرار. تُ��دَّ

❢❢
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الدر�س ال�سابع وال�ستون:

لا تكنْ مجنونًا، ولا تردّ ال�صاع بال�صاع

مثل �أي �ش��خ�ص �آخر، تزايد عدد �أعدائي على مدار العمر.  لا�ش��يء 
�أخجل منه. �سامح �أعداءك هي ن�صيحة ي�شقّ على الكثيرين منا اتبّاعها. 
ففي النهاية، �إذا �أ�س��اء �إلينا �ش��خ�ص ما، ف�إننا نميل �إلى الرغبة بالانتقام 

منه. قد نحمل �ضغائننا ل�سنوات عديدة.

وبالطبع، هذا يمنعنا بالكامل �أن نكون منتجين. في �إحدى المرات، 
با�ستخدام  وبد�أ  بعدها في مناف�سة معي،  قمت بطرد موظف ودخل هو 
ما �شعرت ب�أنه كان �أ�ساليب عمل غير عادلة. �إن الطاقة النف�سية ال�سلبية 
ا�ستنزفتني  لاانتقام  ب��شأن  �أفكاري  في  دخلت  التي  المتراكمة  والمرارة 

طوال وقت كبير من فترة خم�س �سنوات.

�أ�شعر  كنت  لأنني  للوقت؛  م�ضيعة  مجرد  من  �أكثر  الأمر  كان  لقد 
بالمرارة والرغبة العارمة بالانتقام كلّما فكرت في الأمر، وتدفقت تلك 
خ�سره  مما  �أكثر  خ�سرت  لذلك  نتيجة  �ألم�سه؛  �شيء  كل  �إلى  المواقف 

عدوي.
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�أعدائكم،  وت�سامحوا  ن�صيحة  ب�أف�ضل  العمل  ت�ستطيعوا  لم  �إذا 
الوحيدة  الطريقة  وتن�سوهم.  ن�صيحة  �أف�ضل  بثاني  ت�أخذوا  �أن  فعليكم 
لتحقيق لاانتقام الحقيقي هي عدم ال�سماح لأعدائكم بالت�سبّب في تدمير 

�أنف�سكم.

❢❢
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الدر�س الثامن وال�ستون:

اعرف عدوك

�إنّ معرفة مناف�سيكم لا تقلّ �أهمية عن معرفة عملائكم. 

�أو�ضح هذه النقطة من خلال طرح ق�صة ق�صيرة  �أن  ا�سمحوا لي 
من الم�ؤامرات الكبيرة و�صراع الأ�سلحة من �سجلات لعبة المغلفات.

و�أحدث،  �أكبر  من��شأة  لديه  رئي�سي  مناف�س  لديه  �صناعيًا  �أعرف 
�شركتان  �إنهما  ال�شارع.  في  لم�صنعه  المقابلة  الجهة  في  مبا�شرة  وتقع 
جيدتان، وعانى �صديقي ل�سنوات من لاانزعاج ب�سبب حقيقة �أن مناف�سه 
د الوحيد لإحدى ال�شركات المدرجة في قائمة فورت�شن 500/ كان المورِّ
بور�صة نيويورك في المنطقة. على الرغم من �أنه كان دائمًا على ا�ستعداد 
لقبول الفر�ضية القائلة ب�أنه ما من ح�ساب مغلق في وجه �أحد �إلى الأبد، 
المحتمل.  العميل  على هذا  والح�صول  المناف�س  �إزاحة  ي�ستطع  لم  ف�إنه 
لقد حاول �أن ي�ستخدم كل الخدع القيا�سية، ولم يح�صل على �أية نتيجة، 

ثم قرّر تجربة مقاربة مختلفة، وبدلً من التركيز على العميل، ركّز 
و�أ�صبحت  ل�صالحه  لعبت  نقاط �ضعف  لديهم  كانت  مناف�سيه. هل  على 

نقاط قوته؟
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المحتمل  العميل  كان  تلك.  ال�ضعف  نقطة  لديهم  كانت  �أنهم  ات�ضح 
المناف�س،  �شخ�صية  بتحليل  قام  عندما  الجنوب،  في  عملياته  و�سّع  قد 
تبيَّن له �أن �أقرب م�صنع له كان في نيويورك. كان لديه م�صنع في مدينة 
ميزة  لاكت�ساب  المعلومات  هذه  ا�ستخدم  هل  �ألاباما.  بولاية  بيرمينغهام، 
بذلك. كان  قام  �أنه   10 الأخير رقم  بمغلفكم  المراهنة  يمكنكم  تناف�سية؟ 
الخدمة في  �أو  ال�سعر  �أن ي�ضاهيه في  ي�ستطيع  �أن مناف�سه لا  الوا�ضح  من 

تلك المنطقة بالذات.

مكتب  �إلى  �صديقي  ممثلي  �أحد  فيها  دخل  التي  التالية  المرة  في 
التي  الجنوبية  للعملية  حزمة  تقديم  على  قادرًا  كان  المحتمل،  العميل 

منحته �أول قفزة مالية وترك مناف�سه خلفه.

عميله  على  فقط  اهتمامه  �أبقى  لو  فيما  �أبدًا  ا  ماليًّ �سيفوز  يكن  لم 
تطوير  �إلى  دفعه  يقهر  لا  مناف�سه  �أن  لت�صديق  ا�ستعداده  عدم  المحتمل. 
عملية  ويتم  المبادرة  زمام  ي�ستلم  ليجعله  مناف�سه  بعمليات  كافية  معرفة 

البيع.

مخبزًا  تديرون  �أو  فريدة،  خدمة  �أو  منتجًا  تمتلكون  تكونوا  لم  ما 
حقيقة  المناف�سة  ف�إن  كا�سترو،  فيدل  عهد  في  كوبا  في  الدولة  تملكه 
يمكنكم  ما  جمع  هي  طريقة  �أف�ضل  معها.  التعامل  عليكم  يجب  واقعة. 

جمعه من المعرفة ثم الت�صرّف.

جنبًا �إلى جنب مع كل �شيء �آخر قد تغير، لقد م�ضى عهد �أ�سلوب 
الم�صارع القديم في المناف�سة. لم نعد ن�صعد �إلى الحلبة ونح�سم الأمر 
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رفع  الأمام،  �إلى  العري�ض  �سيفه   Flavius فلافيو�س  دفع  عندما  فيها. 
�سبارتاكو�س درعه. كانت تلك المناف�سة بردّ الفعل، ت�ستند بالكامل �إلى 
النتائج  �أن يتحرك قائد ال�صناعة، ومن ثم الت�صدي له. تعتمد  انتظار 
�إذا كان  �أفعالهم، وما  و�أ�سلحتهم وردود  المحاربين و�سرعتهم  على قوة 

ج موحلً �أم لا في اليوم المعني. المدرَّ

تُرجم هذا  الت�سويق،  الدنيا. في مجال  التخطيط في حدوده  كان 
الروتين القديم �إلى مراعاة النقاط الأربعة التالية:

• المنتج	
• ال�سعر	
• المكان	
• الترويج	

�إما �أن تنجح �أو لا. في ذلك اليوم، �إذا لم تنجح، جرّبوا مع عميل 
محتمل �آخر.

اليوم نتناف�س ب�شكل مختلف. �أ�صبحت الحرب، ب�شكليها الع�سكري 
والم�ؤ�س�سي، �أكثر تطورًا، و�أكثر تحليلً وا�ستراتيجية من كونها تكتيكية. 
�إداراتنا،  بفرق  ال�شركات،  نوع  �أو  الم�ؤ�س�سي  النوع  من  الذين  نحن 
على  ن�ضغط  الإدارة،  مجل�س  قاعة  متاري�س  في  العامين  والموظفين 

الأزرار ال�صامتة لآلات حربنا المحو�سبة لو�ضع:

• ا�ستراتيجيات الت�سويق.	
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• �أوراق الموقف.	
• الخطط طويلة الأمد.	
• الأ�سواق المتخ�ص�صة، الأهداف الكبيرة، الأهداف المرحلية.	
• والمزيد من المعلومات �أكثر مما يمكننا تحمّله.	

جرى ا�ستبدال المبالغة في التب�سيط في ع�صر الم�صارعين بالمبالغة 
بالتعقيد في ع�صر التكنولوجيا. الآن، نقوم حرفيًّا بدرا�سة مناف�سينا حتى 
الموت. لقد �أ�صبح من الم�ستحيل الح�صول على كل هذه البيانات وتحديثها 
بما يتطلبه ذلك من وقت ولاا�ستمرار ب�إدارة �أعمالكم التجارية بما تبقى 

من الوقت.

الملاحظ �أن العديد من المدراء، بينما يدعون �إلى الح�صول على 
و�أما  لديهم،  التي  بالمعلومات  متخمين  يكونوا  المعلومات،  من  مزيد 
ما لديهم من المعلومات فيقومون با�ستخدامها بكميات �ضئيلة، �أو ب�شكل 
غير ملائم. المعرفة لي�ست قوة ما لم تُ�ستخدَم. لي�س من ال�ضروري �أن 
تكون مثالية، لكن يجب �أن تكون متاحة، ويتطلّب الأمر من المدراء الذين 

لديهم الحكم �أن يت�صرفوا بموجبها ب�شكل �صحيح.

في �شركة ماكاي �إنفيلوب، و�ضعنا هذه الفكرة مو�ضع التنفيذ قبل 
ناحية  من  اليوم.  �إلى  بها  ونَحلف  م  نُق�سِّ زلنا  وما  الزمن،  من  عقدين 
المفاهيم، يُعدّ هذا الملف م�شتقًا من ملف تعريف عملائنا؛ لذلك ن�سميه 
ملف تعريفنا التناف�سي. �إنه هنا في مجمله على ال�صفحات التالية، ونحن 

نقوم بملئه حول كل مناف�س كبير لنا.
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�شركة ماكاي للمغلفات

ملف التعريف التناف�سي

التاريخ �

�آخر تحديث �

بوا�سطة �

11 �شجرة الن�سب.

 ا��سم ال�شركة � 
موقع المقر الرئي�سي � 

�شركة تابعة �أو م�ستقلة؟ �

ن؟ �  ��إذا كانت فرعية، متفرعة عمَّ
�

ملكية عامة/خا�صة �

22 الو�صف المادي.

 �عدد الم�صانع �
 مواقع الم�صانع �
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 عدد الموظفين �
 ما المناطق الجغرافية التي يمكن �أن تخدمها بال�شكل الأمثل؟�

�

 �ما المناطق الجغرافية التي يمكن �أن تخدمها ب�شكل كاف؟ �
�

33 الأداء كا�ستثمار.

 �تنتهي ال�سنة المالية في �أي تاريخ؟ �
 عائدات ال�سنة الأخيرة �

 �أرباح ال�سنة الأخيرة �
 كيفية الأداء في ال�سنتين �أو الثلاث �سنوات الما�ضية �

هل هناك �أي م�شكلات مالية غير عادية )مخازين كبيرة، �إلخ(؟ 
� 

 الت�صنيف لاائتماني وفق دي �آند بي �
 الحالة المالية العامة )اختر واحدة فقط(: قوية � 

			 مت�أرجحة �  مقبولة 

44 الت�سعير.

 �موقفهم في الت�سعير )اختر واحدًا فقط(: عالٍ وقوي �
 منخف�ض و�سيئ �

كيف ي�ستجيبون للمناف�سة في الت�سعير؟ �
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55 النا�س.

 �نقابيين؟ �أي )نقابة(؟ �
 من هم اللاعبان �أو الثلاثة الأكثر �أهمية في ال�شركة وما 

 مواقعهما؟� 
� 

 ما �سمعتهم ك�أ�صحاب عمل؟ �
�

66 التمو�ضع.

 �ما ال�سوق الم�ستهدف؟ �
 ما المنتجات )الميزات( الفريدة التي يقدمونها؟ �

 ما لاا�ستراتيجية ق�صيرة الأمد لهذه ال�شركة؟ �
ما لاا�ستراتيجية طويلة الأمد لهذه ال�شركة؟ �

77 الخطط.

عدائية؟ بروح  النمو   / المن�صب  بموقعهم  التم�سك  يريدون   �هل 
� 

 هل ي�ستهدفون عملية ا�ستحواذ/ي�شاع �أنهم مر�شحون لا�ستحواذ/
 اندماج؟ �

 هل ي�شاع �أنهم يطورون �أي منتجات �أو خدمات؟ �
�
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88 الأداء كمورِّد.

 �متو�سط وقت الت�سليم �
 جودة الخدمة �

 نقاط قوة الخدمة �
 نقاط �ضعف الخدمة �

 من ال�صعب/ال�سهل حلّ م�شاكل العملاء �
 مع �أيّ ح�سابات يبنون �أف�ضل علاقة؟ �

� 
 ما الح�سابات التي �ست�ؤذيهم خ�سارتها �أكثر؟ �

� 
 ما ممار�ساتهم المتعلقة بالترفيه والهدايا وما �إلى ذلك؟ �

� 
ديهم؟ �  من هم �أهم مورِّ

� 
 �سمعة ممار�ساتهم التجارية )اختر واحدًا فقط(:	

		 �أقل من الكمال � قانونية ونظيفة بالكامل 

99 هيبتهم في مجتمع الأعمال.

 �حدد �صفات �سمعتهم ب�شكل عام �
� 
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قانونية  م�شاكل  �أي  )�أومديروها(  ال�شركة  هذه  واجهت   �هل 
 �أو ما يماثلها؟ �

هل لدى ال�شركة )�أو ال�شركة الأم( �أي علاقات وم�شاركات خيرية 
 �أو اجتماعية �أو مدنية قوية؟ �

 ماذا عن الإدارة العليا لل�شركة؟ �
 كيف يُنظر �إلى ال�شركة في �صناعتنا؟ �

كيف يُنظر �إليها من قبل اتحاداتنا المهنية؟ �

1010 البحث عن البيانات

�هل لدينا �أي موظفين تم تعيينهم م�ؤخرًا من عندهم يجب علينا 
 ا�ستجوابهم؟ �

الما�ضي  في  المناف�س  هذا  ا�ستخدموا  الذين  العملاء  من 
معلومات  م�صادر  وي�شكّلون  معنا  الوقت  بنف�س  �أو ي�ستخدمونه 

 موثوقة حول هذه ال�شركة؟ �
 هل تعرف �آخرين يمكنهم تقديم معلومات عن هذه ال�شركة؟ �

� 
ال�شركة؟ )ك�سولين، عدوانيين،  �إلينا هذه  هل نعرف كيف تنظر 

 متفوقين تقنيًا، �إلخ( �
م الأخبار عن هذا المناف�س ب�شكل روتيني في ال�صحافة  هل تُقدَّ
العامة والمالية والتجارية على الإنترنت؟ من الم�س�ؤول عن القيام 

 بذلك؟ كيف تُ�شارك التطورات المهمة؟ �
�
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1111 الحرب على الجوائز هم ونحن

 �ما الح�سابات التي لديهم ونريدها؟ �
� 

 من هو مندوب/مندوبو مبيعاتهم لهذه الح�سابات؟ �
� 

يعملون  التي  �إلخ(  ال�سوق،  قطاع  )المنطقة،  العمل  من  الجزء  ما 
 فيها؟ كيف يمكننا �أن نزيد ح�صتنا ب�شكل مربح؟ �

� 
ة من العمل من بين �أيدي ه�ؤلاء  هل فزنا )�أو �أي �شخ�ص �آخر( بح�صّ

 الأ�شخا�ص من قبل؟ �إذا كانت الإجابة بنعم، كيف تم ذلك؟ �
�

1212 بعد الوفاة

 ��سنهزم هذا المناف�س �إذا فعلنا الأمور الخم�سة التالية ب�شكل �صحيح:
�أ. �

ب. �

ج. �

د. �

ه. � 

�
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لاحظ��وا م��ا لا يمثّل��ه ه��ذا. �إنّ��ه لي���س كتابً��ا بغ�الف �أو ن�س��خة مطبوعة 
بحج��م 5 بو�ص��ات م��ن ملف��ات الكمبيوت��ر. �إن��ه لي���س �أ�ضغ��اث �أح�الم. لك��ن 
ه��ذه ه��ي الناحي��ة المهم��ة. لا يق��وم �أح��د بق��راءة وا�س��تخدام الأح�الم. �أما 

هذا فيُقر�أ ويُ�س��تخدم.

الآن دعونا نرى كيفية �أخذ هذا وكيفية ا�ستخدامه.

�صنا حوالي ن�صف يوم �أ�سبوعيًّا  عندما �أطلقنا هذا البرنامج، خ�صّ
لملء هذه الملفات التعريفية. ا�ستغرقنا �شهرين ون�صف لا�ستكمال جميع 
لاا�ستبيانات. لا تدعوا هذا يخيفكم. يمكن جمع الكثير من البيانات من 
قبل الموظفين والم�ساعدين. بالن�سبة �إلى الأجزاء الأكثر �أهمية، يجل�س 
�شركتي،  في  والمبيعات  الت�سويق  رئي�س  كمجموعة:  منا  �أربعة  �أو  ثلاثة 

ومدير المبيعات المعني، ومندوب المبيعات، و�أنا.

الآن دعونا ن�ستعر�ض الأ�سئلة، خطوة بخطوة:

11 لاا�س��م والموق��ع وا�ضح��ان. تري��دون معرف��ة م��ا �إذا كنت��م تتناف�س��ون .
م��ع �ش��ركة فرعي��ة �أو م�س��تقلة وم��ا مقدار القوة الت��ي تقف وراءها.

22 ��م مل��ف التعري��ف ه��ذا لل�ش��ركات العامل��ة في الت�صني��ع، لك��ن . مِّ �صُ
يمك��ن تكييف��ه ب�س��هولة لل�ش��ركات الت��ي تتعام��ل م��ع الم�س��تهلك. في 
ا  الأعم��ال التجاري��ة في مج��ال المغلف��ات، تع��دُّ الجغرافي��ا مهم��ة ج��دًّ
للتكالي��ف وج��ودة الخدم��ة. �إذا كنت��م تبيع��ون المكون��ات الإلكتروني��ة 
وفيها �أ�شباه النواقل، فقد ترغبون في �إعادة �صياغة ال�س�ؤال وطرح 
�ش��رائح ال�س��وق �أو ال�صناع��ات الت��ي يمكنك��م خدمته��ا ب�ش��كل جي��د 

�أو مقب��ول.
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33 كان . �إن  تعرف��وا  �أن  دون  الملاكم��ة  حلب��ة  �أقدامك��م  تدو���س  ل��ن 
خ�صمك��م يتمتّ��ع ب�صح��ة جي��دة �أو تعاف��ى لت��وّه م��ن الأنفلون��زا؛ ي�ؤثّر 
ذل��ك عل��ى تخطيطك��م لمعركتك��م. ول�س��تم �أنت��م فق��ط م��ن علي��ه �أن 
��ا. في نهاي��ة المط��اف، م��ن  يع��رف، ب��ل البائ��ع ومدي��ر الح�س��اب �أي�ضً
ال��ذي يق��رّر ت�س��ديد اللكم��ات الخطافي��ة بالقب�ض��ة الي�س��رى عل��ى 

�أ�سا���س يوم��ي؟

44 وترقّب��وا . الت�س��عير،  ب�ش���أن  مناف�س��يكم  تح��رّكات  عل��ى  تعرّف��وا 
التغي�يرات. ه��ذا واح��د من المج��الات حيث تقوم ال�ش��ركات في كثير 

م��ن الأحي��ان بتبدي��ل خطواته��ا في الرق���ص.

55 لاانت�س��اب لنقاب��ات العم��ال يعن��ي في بع���ض الأحيان فق��دان المرونة. .
تعرفوا على �صانعي القرار الحقيقيين، وت�أكدوا من �أن مدير ��شؤون 
ا. عادة ما تكون ال�شركة التي تعاني  العاملين لديكم يعرف ذلك �أي�ضً

من م�شاكل في المعنويات هدفًا مرغوبًا للمناف�سين الهجوميين.

66 م��ن وم��اذا ي�س��تهدفون؟ اقر�ؤوا مواد التروي��ج لمبيعاتهم وتقاريرهم .
ال�س��نوية. لق��د جع��ل توج��ه ال�ش��ركات الي��وم للإف�ص��اح ولاانفت��اح 
العدي��د م��ن ال�ش��ركات »كتبً��ا مفتوح��ة« ذات �أهمي��ة ا�س�ارتتيجية. 
ج�سوا نب�ض ال�سوق والمناف�سين ب�شكل دوري: هل هم فعلً يحقّقون 

لاا�س�ارتتيجية الت��ي يدّع��ون �أنه��م يتّبعونها؟

77 »ابق��وا متابع�ني للمزي��د م��ن التط��ورات«. م��ع هو���س لااندم��اج في .
يومن��ا ه��ذا، يمك��ن �أن يح��دث �أي �ش��يء للمناف���س. ق��د يعن��ي بي��ع 

ال�ش��ركة تجزئته��ا �أو �ض��خ كمي��ات هائل��ة م��ن الم��وارد الجدي��دة.



269

الف�صل الرابع: دورة هارفي ماكاي المكثفة في الإدارة

88 اعرف��وا كي��ف ي���ؤدي خ�صومك��م �أعماله��م التجاري��ة. ه��ذا لا يعن��ي .
فق��ط الأ�س��عار والمنتج��ات. م��ا ه��و �س��جل خدمته��م؟ كي��ف يتعاملون 
م��ع موارده��م، وم��ن ه��م؟ عندما يخ��رج العميل لتن��اول الغداء، هل 
يتن��اول مو���س ج��راد البح��ر �أو �أجنح��ة الدجاج؟ اعرفوا م��ا يحبّون. 
لا يج��ب عليك��م لاانح��دار لإح��راز الن�ص��ر، لك��ن عليك��م معرف��ة 
م��ا تتعامل��ون مع��ه. )في ن��واح مث��ل ه��ذه، ت�أكّ��دوا م��ن �أنك��م تعرف��ون 

حقائقك��م، و�أبق��وا ملفاتك��م مغلق��ة(.

99 ال�س��معة والم�ش��اركة المدني��ة �أم��ران حا�س��مان. �إذا كان��ت �ش��ركتان .
تتعام�الن م��ع بع�ضهم��ا ل�س��بب رئي�س��ي هو �أن رئي�س��يهما ع�ضوان في 
مجل���س �إدارة فرق��ة الع��زف ال�س��مفونية نف�س��ها، فم��ن الأف�ض��ل لكم 

�إيج��اد طريق��ة للتعام��ل مع ذلك.

1010 بع���ض البيان��ات الأك�ثر قيم��ة تك��ون لين��ة: ال��ر�أي والكلم��ة الت��ي 
يتداوله��ا النا���س. قوم��وا بت�صفي��ة ه��ذه المعلوم��ات بح��ذر، لك��ن 
يعن��ي  لا  لاا�س��تخباراتية  المعلوم��ات  جم��ع  با�س��تخدمها.  عليك��م 
الت�س��بّب بف�ضيح��ة ووترغي��ت؛ ه��ذا يعن��ي رعاي��ة الم��وارد الموثوق��ة 
وق��راءة ال�صحاف��ة التجارية. ت�أكدوا من �أن الم�صادر موثقة ب�س��رية 
للا�س��تخدام الم�س��تقبلي في ح��ال قي��ام من��دوب المبيع��ات �أو رئي���س 

الت�س��ويق بالتن��زه بحثً��ا ع��ن عمي��ل جدي��د.

1111 ح�س��نًا، ما المكا�س��ب المبا�ش��رة التي نريد تحقيقها على ح�س��اب ه�ؤلاء 
الخ�صوم؟ انظروا �إلى فيلم اللعبة: كيف تعر�ضوا للهزيمة من قبل؟
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1212 م��ا خط��ة عملك��م؟ كون��وا موجزي��ن ومبا�ش��رين. لا تن�س��وا �أن تع��ودوا 
في غ�ضون ثلاثة �إلى �ستة �أ�شهر لتروا ما �إذا كنتم تفعلون ما وعدتم 

�أن تفعلوه، �أو �إذا كانت بع�ض الإجراءات الجديدة �سليمة.

مع الوقت، ربما تكونوا قد اكت�شفتم ميزة مذهلة لهذا لاا�ستبيان. 
لي�س فقط ما يخبركم به عن مناف�سيكم هو ما يجعله ذا قيمة كبيرة، لكن 

ما يخبركم به حول ا�ستراتيجيتكم.

بمجرد قيامكم بتجميع مجموعة من هذه لاا�ستبيانات، وت�صنيفها، 
 .12 الخطوة  من  ينبثق  نمط  بر�ؤية  تبد�أون  �سوف  وتبويبها،  ومقارنتها، 
�إلى القيام بها لجعل لااختراقات التناف�سية  والإجراءات التي تحتاجون 
ا�ستراتيجية.  خطة  لديكم  التناف�سي  الملف  �أ�صبح  لقد  نف�سها.  تكرّر 
 لا�أعرف طريقة �أف�ضل و�أب�سط و�أكثر فاعلية �أو �أكثر قابلية للا�ستخدام 

لتطوير خطة ا�ستراتيجية منه.

❢❢
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الدر�س التا�سع وال�ستون:

 لا تدع �صيت المناف�سين 
ي�سبّب لك م�شاعر الإحباط

لاح��ظ »ف��ون كلاوزويت��ز«، الخبي��ر الإ�س��تراتيجي الع�س��كري الكبي��ر، 
�أن علام��ة ع��دم كف��اءة الق��ادة الذي��ن يف�ش��لون ف��ي اغتن��ام المب��ادرة ه��ي 
�أنهم يبالغون في تقدير قوة خ�صومهم. ل�س��نوات، �س��يطرت �ش��ركة جنرال 
موت��ورز و�ش��ركة �آي ب��ي �إم عل��ى �صناعتهم��ا عل��ى الرغ��م م��ن وج��ود �أ�ش��كال 
حرجة من التق�صير. �إن ال�شركات التي كان ينبغي �أن تكون على ا�ستعداد 
لمحاربته��م م��ن �أج��ل الح�ص��ول عل��ى ح�صته��ا ف��ي ال�س��وق ل��م تك��ن ف��ي 
الحقيق��ة مناف�س��ة، ب��ل مج��رد �أ�ش��كال متعاي�ش��ة معهم، يبحث��ون عن ثغرات 
غي��ر ممل��وءة ف��ي ال�س��وق حي��ث يمكنه��م التق��اط بع���ض الفتات التي ت�س��قط 

م��ن طاولة ال�س��يد.

فجوة  عبر  �أ�شخا�ص  من  جاءت  �أخيرًا،  المناف�سة  جاءت  عندما 
ال�شركات  هذه  جعل  الذي  ما  يفهموا  لم  �أنهم  لدرجة  وا�سعة  ثقافية 
ا، �أو من ال�شركات ذات ر�أ�س المال ال�ضئيل التي لم  العملاقة رائعة جدًّ

تخ�سر �شيئًا من خلال تجاهلها للأ�ساطير ال�شائعة. 
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قابلية  مدى  لنا  حوا  يو�ضّ كي  اليابانيون  ي�أتي  �أن  الأمر  تطلّب  لقد 
عنيفة.  هزّة  �إم  بي  �آي  لتهزّ  ومايكرو�سوفت   - للهزيمة  موتورز  جنرال 
�صارت جنرال موتورز و�آي بي �إم مناف�سين لكن بتعريف جديد للمناف�س. 
نحن جميعًا مناف�سون بتعريف جديد، ولا يهم ما �إذا كنتم »مايكرو�سوفت« 
بال�سيف  نموت  �أو  نعي�ش  نحن جميعًا  »هوندا«.  �أو  »تويوتا«  �أو  »�أوديل«  �أو 

التناف�سي. و�سوف نبقى دائمًا على هذا الحال.

❢❢
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النصيحة الأولى

�شعور الامتنان هو �أقل العواطف الإن�سانية عمقًا

لق��د �س��معتم ه��ذا التعبي��ر م��ن قب��ل، �س��واء بال�صيغ��ة الدارج��ة »ماذا 
فعل��ت ل��ي م�ؤخ��رًا؟« وال�صيغ��ة الكلا�س��يكية »لا ج��رح �أعم��ق م��ن ج��رح ن��اب 
الثعبان �سوى �إنجاب طفل عديم ال�شكر«، لكنه ما زال ممكنًا قوله مجددًا: 
لا تتوقعوا �أن ي�ستمر لاامتنان لوقت �أطول مما ي�ستغرقه المتلقون لينطقوا 

بعب��ارة �أنهم ممتنون للأبد.

لقد و�صلنا �إلى ما و�صلنا �إليه اليوم لأن عددًا من النا�س قدّموا لنا 
دعمًا على طول الطريق، لكننا �إذا طلبنا من النا�س الذين تلقوا دعمًا في 
�أنهم  يعتبرون  منّا  المائة  في   99.9 ف�سنجد  عاليًا  �أيديهم  برفع  حياتهم 

رجال ع�صاميون ون�ساء ع�صاميات.

�إن الكراهية وحتى الحب يدومان، لكن يوجد في التركيبة الإن�سانية 
مَنْ لا يرغب في تحمّل عبء دين لاامتنان، وبالتالي المديونية الأخلاقية، 
ا؛ لذا، مهما فعلتم لأطفالكم، �أو زوجتكم،  لأي �شخ�ص لفترة طويلة جدًّ
تكونون  �سوف  تذكروا:  �أ�صدقائكم، فقط  �أو  رئي�سكم،  �أو  �أو مر�ؤو�سيكم، 
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�أكثر �سعادة �إذا كنتم تفكرون �أن ما تقومون به تقومون به لأنف�سكم. ثم 
حاولوا بجِدٍّ �أن تن�سوا �أنكم فعلتم هذا؛ لأن الم�ستفيد منه قد ن�سي �أنكم 

فعلتموه.

النصيحة الثانية

هذه لي�ست الفكرة الجيدة الأخيرة لديك

��ا لم��اذا تمي��ل الأف��كار الجدي��دة  �أعتق��د �أن هن��اك تف�س��يرًا منطقيًّ
�إل��ى الظه��ور م��ن م�ص��ادر غي��ر مرتبط��ة ف��ي وق��ت واح��د تقريبً��ا. ف��ي �أي 
لحظ��ة معين��ة، هن��اك بع���ض الأه��داف المقبول��ة عل��ى نط��اق وا�س��ع … عل��ى 
�س��بيل المث��ال، الث��راء، �أو امت�الك فخذي��ن نحيلي��ن. م��ع وجود جمي��ع �أنواع 
الأ�ش��خا�ص ف��ي جمي��ع �أن��واع الأماك��ن الت��ي تعتم��د عل��ى نف���س مجموع��ة 
المعرف��ة والخب��رة الم�ش��تركة وت�س��تخدمها لإعلامك��م بكيفي��ة الو�ص��ول 
�إل��ى ه��ذه الأه��داف، ت�صبح��ون ملزمي��ن بالبح��ث ع��ن بع�ض �أوجه الت�ش��ابه 

الملحوظ��ة بي��ن الط��رق.

العلمية،  لااكت�شافات  حالة  في  الوقت  طوال  يحدث  هذا  �أن  يبدو 
الواقع، نحن  ا؟ في  �أي�ضً الإبداعية  فلماذا لا يكون ذلك في لااكت�شافات 
�أ�سرى ع�صرنا وبيئاتنا الخا�صة، بحيث يمكن للعين المدربة والتي تتمتع 
تكت�شف  �أن  فترة  بكل  الخا�صة  ال�صغيرة  الأنيقة  بالمراوغات  بدراية 
و�أن تخبركم بال�ضبط متى  الفنية المزيفة...  المنتجات  ب�سهولة معظم 
�أكثر مما قد نرغب  �أُن�شئت. تت�شابه طرق تفكيرنا في كثير من الأحيان 
بالاعتراف به. و�إذا كانت لديكم فكرة جيدة، فهذا م�ؤ�شر جيد على �أنه 

يمكنكم التو�صل �إلى فكرة �أخرى.
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�سرق  ما  ا  �شخ�صً �أن  اعتقدت  عندما  خا�صةً   - ذلك  فعلتُ  لقد 
فكرتي. و�أنتم يمكنكم ذلك. يجب �أن يكون لديكم �أكثر من فكرة جيدة. 

مرة واحدة لي�ست كافية )مع اعتذار للراحلة جاكلين �سوزان.(

النصيحة الثالثة

ا�شتر �سيارات رخي�صة ومنازل باهظة الثمن

ا لديهم �أموال حقيقية يقودون �س��يارات  �أنا �أفتر�ض �أن هناك �أ�ش��خا�صً
كاديلاك ومر�سيد�س. لا �أعرف الكثير منهم. ما دام يمكن-عمليًّا-لأيٍ كان 
امتلاك واحدة من هذه ال�س��يارات التي يطلق عليها �س��يارات التباهي، فمَن 
�سينبهر؟ في الواقع، العك�س هو ال�صحيح. �إذا كنتم ت�ستطيعون �شراء �سيارة 
فاخرة، فت�أثيركم يزداد �إن قمتم بقيادة �سيارة عادية. �إذا كنت رجلً كبيرًا 
بدينًا، فا�شترِ �سيارة دفع رباعي كبيرة الحجم، لكن لي�س �سيارة هامر �سعرها 
110 �أل��ف دولار. فكّ��ر باعت��دال م��ن حي��ث ال�س��عر. اعت��اد وري��ث �أح��د المتاجر 

الكب��رى ف��ي الغرب الأو�س��ط قيادة �س��يارة �ش��يفروليه عادية ب�ال �أية �إ�ضافات 
تجميلي��ة. ف��ي الواق��ع، كان ي�ش��تري واح��دة جدي��دة كل ع��ام، ولأنه��ا كان��ت 
الوحي��دة الت��ي ر�أيته��ا من��ذ ع��ام 1942 بالل��ون الأ�س��ود والجوان��ب البي�ض��اء، 
فق��د كان��ت ممي��زة قلي�اًل. لكنه��ا بالرغ��م م��ن ذل��ك ما ت��زال ال�ش��يفروليه هي 
الأكثر �شعبية. وا�ستمرّ الحال على هذا المنوال حتى منت�صف الت�سعينيات.

والتباهي فهي عند  للتعالي  فيه فر�صة  ت�سنح  وقت  كان هناك  �إذا 
فتزداد  المنازل  �أما  بالتقادم.  قيمتها  ال�سيارات  تخ�سر  �سيارة.  �شراء 
الكبرى  المتاجر  وريث  ال�سيد  يكن  لم  وبالمنا�سبة،  الزمن.  مع  قيمتها 

يعي�ش في منزل عادي على غرار ال�شيفروليه العادية التي كان يقودها.
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النصيحة الرابعة

كيف تتعرّف على �شخ�صية م�شهورة

ق��د تكون��ون �أنت��م و�أن��ا مفتوني��ن بمقابل��ة الم�ش��اهير، لك��ن بالن�س��بة 
للج��زء الأكب��ر منه��م ف�إنه��م ي�ش��عرون بالملل م��ن مقابلتنا. عندم��ا تقابلون 
�أح��د الم�ش��اهير، م��ا ه��و ال�ش��يء ال��ذي يمك��ن �أن تتحدث��وا عن��ه بحي��ث 

يتذكرونك��م ويعطوك��م قيم��ة حقيقي��ة لت�س��تفيدوا منه��ا؟ 

تحدثوا معهم عن كل ما فعلوه والذي جعلهم م�شهورين، ويمكنكم 
�أن تروا عيونهم تتلألأ؛ نظرًا لأنهم يعطون نف�س الإجابات التي قدموها 

ع�شرة �آلاف مرة من قبل.

النقطة الذكية هنا هي تجنب متلازمة المعجب ومعاملتهم كب�شر. 
�أن اهتماماتهم  ابحثوا عن مكامن اهتماماتهم. يمكنكم الفوز بالرهان 
لي�ست في التحدث عما يفعلونه من �أجل لقمة العي�ش. )هل يحب طبيبكم 

التحدث عن عمله في حفلات الكوكتيل؟(.

منذ �سنوات كنت في �أول وفد لرجال الأعمال يزور كوبا بعد تولي 
تحدثت  كا�سترو.  مع  �شخ�صية  مقابلة  على  ح�صلت  ال�سلطة.  كا�سترو 
الإنجليزية،  يتحدث  لا  �أنه  يفتر�ض  الذي  كا�سترو،  وتحدث  بالإنجليزية 

باللغة الإ�سبانية. وقام مترجم بالترجمة. 

يثير  الذي  ال�ساخن  المو�ضوع  على  العثور  من  الفور  على  تمكنت 
اهتمامه. �س�ألته: »�أيها القائد، لقد لاحظت �أنك في حالة بدنية ممتازة. 



277

الف�صل الخام�س: ن�صائح �سريعة

كيف يمكنك ذلك؟«. كنت قد ا�ستعرت من المكتبة العامة �سيرة حياته، 
تجربة  على  ح�صل  ال�سيا�سة،  في  الدخول  قبل  كا�سترو،  �أن  فيها  قر�أت 
�سيناتورز  وا�شنطن  نادي  في  البي�سبول  لعبة  في  كرة  كرامي  ليلعب 

Washington Senators الذي يمتلكه العجوز جريفيث. 

»البولينغ«،  الإ�سبانية  باللغة  قال  الترجمة.  قبل  عيناه...  تلألأت 
ال�سفلي  الطابق  في  البولينغ  لعبة  تجهيزات  بتركيب  قام  كيف  وتابع 
�إلى جيب قمي�صه، و�سحب دفترًا �صغيرًا.  يده  الثورة. ثم مدَّ  في ق�صر 
ومبارياته  �ألعابه  لنتائج  ب�سجلٍّ  فيه  احتفظ  الذي  المكان  هو  ذلك  كان 
مع جنرلااته. كان في العمود الأخير مَن الذي يدين لمن وبماذا. ولي�س 
من المفاجئ �أن جميعهم كانوا مدينون لكا�سترو. لقد هزمهم جميعهم. 
�أنني فزت ببطولة جامعة  قلت له: »يا لها من �صدفة مذهلة«. »�صادف 
ميني�سوتا Minnesota للبولينغ لمدة ثلاث �سنوات على التوالي«. »�أوه، �أنت 
فزت بها؟« نطقها كا�سترو - باللغة الإنجليزية. لقد تلا�شت كل الذرائع 
لاعب  اكت�شافه  حما�سة  خ�ضم  في  بالإنكليزية  التحدث  عن  عجزه  عن 

بولينغ زميل. 

ومع  ب�سرعة.  الحديث  واختتم  فعله،  ما  �أدرك  لحظة  من  �أقلّ  في 
ل�سنوات،  وقوتها  الق�صة  هذه  عن  لأتحدث  الدعوات  �أتلقى  كنت  ذلك، 
كنا  لو  عليه  �س�أح�صل  كنت  مما  �أكثر  كا�سترو  فيدل  الكثير عن  وتعلمت 
قد ذهبنا بب�ساطة لب�ضع جولات من الزيارات المتبادلة بين الر�أ�سمالية 

وال�شيوعية. 
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من  م�ؤلفة  كلمة،  هي  معرفته  �إلى  تحتاجون  ما  اكت�شاف  مفتاح 
جوجل.  وهي:  �ألا  تتعلمونها  قد  مفيدة  كلمة  �أكثر  هي  قليلة،  حروف 
ما عليكم �سوى ت�سجيل الدخول �إلى موقع جوجل، وكتابة ا�سم ال�شخ�ص 
الذي تريدون التعرف عليه. اعتدت �شراء الكتب التي تقول لي كل هذه 
�إلى  للذهاب  الحافلة  �أجرة  لدفع  حتى  م�ضطرين  ل�ستم  الآن  الأ�شياء. 

المكتبة العامة. 

لنقل �أنكم دعيتم للتوّ لتناول الع�شاء مع »هالي بيري«، الممثلة التي 
لعبت دور المر�أة القطة. فقط اكتبوا ا�سمها وا�ستعر�ضوا موقعًا �أو موقعين 

على الإنترنت. �سوف تعلمون �أنها: 
• الولايات 	 جمال  ملكة  م�سابقة  في  الثاني  المركز  �صاحبة  كانت 

المتحدة الأمريكية عام 1986. 
• �أن 	 �أيام قبل  �أن ت�ستحم لب�ضعة  لت�ضفي �شعورًا بالواقع، رف�ضت 

ر دور مدمنة مخدرات في فيلم من �إخراج »�سبايك لي«. ت�صوِّ
• تطلبونه 	 ما  حيال  حذرين  كونوا  )لذا،  بال�سكري.  مري�ضة  �إنها 

على الع�شاء(.
• رف�ضت دور �آني في فيلم »�سبيد« في عام 1994. 	
• تم ت�سمية »هالي« بهذ لاا�سم تيمّنًا بمبنى هالي في كليفلاند. 	
• تبنّت قطة حتى تتمكن من تمثيل دور المر�أة القطة ب�شكل �أف�ضل.	
• �أر�ضية م�شتركة للمحادثة... هذا ما لديكم الآن. 	
• لا تحديق في مفر�ش المائدة لمدة �ساعتين... 	
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تناول  �أثناء  المائدة  �إذا كنتم تحدّقون في مفر�ش  كونوا حقيقين! 
�أن  يجب  �آخر  مو�ضوع  فلديّ  �ساعتين،  لمدة  بيري«  »هالي  مع  الع�شاء 
على  بال�ضغط  الإنعا�ش  وهو:  �ألا  جوجل،  بم�ساعدة  عنه  بالبحث  تقوموا 

القف�ص ال�صدري.

النصيحة الخامسة

 �أف�ضل جهود البحث والتطوير في العالم لا تتطلّب �أكثر
من �ضربة على لوحة المفاتيح

�س���ألت �أح��د �أف�ض��ل الباحثي��ن ف��ي المعلوم��ات ح��ول ن�صائح��ه ح��ول 
كيفي��ة البح��ث ع��ن البيان��ات عل��ى الوي��ب. فيم��ا يل��ي �أهم �س��بع ن�صائح: 

• نظام 	 يكون  قد  ال�صغر.  منذ  الكمبيوتر  على  الكتابة  تعلّموا 
التعرف على ال�صوت )تحويل الكلام �إلى ن�صو�ص دون �إدخالها 
يفعلون  النا�س  لكن  الأفق،  في  يلوح  المفاتيح(  لوحة  طريق  عن 
ذلك منذ فترة طويلة. من المحتمل �أنكم �ست�ستمرون في دغدغة 
لوحة المفاتيح لبع�ض الوقت في الم�ستقبل. وكلما كانت طباعتكم 

�أ�سرع و�أكثر دقة... كان ذلك �أف�ضل. 
• بعد 	 �أو  مبا�شرة،  المدر�سة  بدء  قبل  العمل،  �أثناء  البحث  تجنّبوا 

الخروج من المدر�سة مبا�شرة. هذه هي الأوقات التي من المحتمل 
�أن تمتلأ فيها المواقع الرئي�سية بالزوار.

• ت�أكّدوا من �أنكم تهج�ؤون ما تبحثون عنه تهجئة �صحيحة، ف�إذا 	
�أدخلتم كلمة القمامة في البحث �ست�أتيكم نتائج البحث بالقمامة. 
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• من�شورات 	 في  ابحثوا  بل  عام،  ب�شكل  الويب  في  فقط  تبحثوا  لا 
محدّدة. لنفتر�ض �أنكم تريدون مقالات عن »التعوي�ض« - حاولوا 
البحث في موقع فورت�شن �أو بيزن�س ويك بالإ�ضافة �إلى بحث عام. 

• ا، فحاولوا دائمًا العثور على م�صدرين �أو ثلاثة 	 �إذا كان الأمر مهمًّ
م�صادر مختلفة للتحقق من الحقيقة. هناك الكثير من الم�صادر 
على الويب. �إنها لي�ست جميعًا مت�ساوية. �أنتم �أف�ضل حالً عندما 
�إيكونومي�ست  ذي  �أو  فورب�س  بمجلة  المهنية  حياتكم  ترهنون 
The Economist ولي�س بورقة طالب في ال�سنة الثانية في الجامعة. 

• �أو على الورق. في غ�ضون 	 احفظوا بحثكم على القر�ص ال�صلب 
�شهرين، �ستحاولون العثور على ما كنتم تعتقدون �أنكم تعرفونه... 

و�ستعلمون �أن ما تتذكرونه مختلف تمامًا عن الحقائق.
• �أدركوا �أن �أي �شخ�ص �آخر لديه نف�س القدرة على الو�صول �إلى الكم 	

لذا،  يت�ضمن معلومات عنكم؛  المعلومات مثلكم، وذلك  الهائل من 
ب�شكل دوري، قوموا بالبحث عن ذاتكم على الإنترنت. �ستتفاجئون!

النصيحة السادسة 

 »بالن�سبة لأي �شخ�ص لي�س هناك من هو �أعظم من ذاته«- 
Walt Whiteman والت وايتمان

ف��ي الم��رة القادم��ة الت��ي يت�ص��ل بك��م �ش��خ�ص تاف��ه �ش��ديد التمح��ور 
حول ذاته، ويتكلّم دون لاا�ستماع �إليكم، لا تن�سوا �أن ت�شكروه. لقد قدم لتوّه 
��ا ل�صحتك��م العقلية. �إن »احترام الذات« كلمة مهمة هذه الأيام،  دعمً��ا قويًّ
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وق��د ح��ان الوق��ت. كلما كان احترام الذات �أعلى، كنتم مت�صالحين ب�ش��كل 
�أف�ض��ل م��ع �أنف�س��كم وم��ع الآخرين، وكان ما �س��تحققونه �أكب��ر. التوا�ضع هو 
العاطفة التي يقدرها الب�شر �أعلى تقدير من بين العواطف الب�شرية. كما �أن 
�أ�سو�أ �إخفاقين ب�شريين، الكثير منا تعلمهما عندما كنا �صغارًا، هما الكذب 
والتفاخر. �أنا �أف�ضل التم�س��ك بـ��ر�أي ويل روجرز Will Rogers، الذي قال: 

»�إذا قمتم فعلً بما ت�صرحون �إنكم فعلتموه فلا يُعدُّ ذلك تفاخرًا«. 

ما الغلط في �أن نكون فخورين بما قمنا بفعله �أو نعتقد �أن ب�إمكاننا 
والمعلمون ح�شونا  الأمور  �أولياء  التوا�ضع هو ما يحاول  ر�أيي،  فعله؟ في 
التعامل،  في  مرنين  ليجعلونا  العمر  من  ال�ساد�سة  في  نكون  عندما  به 
نكون مفعمين  نكون �صغارًا،  الطبيعة. عندما  به  ت�أتي  ما  لكن هذا غير 

ب�إح�سا�س �أننا قادرون وينبغي �أن نكون قادرين على القيام ب�أي �شيء. 

يرى الدكتور �أنتوني جرينوالد، وهو عالم نف�س في جامعة وا�شنطن، 
لن�ضع  الأحداث  تف�سير  �إعادة  وهو   – الذات«  حول  التمركز  »تحيز  �إن 
�أكبر على الأحداث  �أف�ضل، واعتقاد ب�أن لدينا �سيطرة  �أنف�سنا في و�ضع 

�أكثر من الواقع فعلً – هو دليل على العافية العقلية. 

للدكتور  يمكن  لي.  بالن�سبة  تماما  معقولً  يبدو  الأمر  هذا  يجعل 
غرينوالد �أن يطلق عليه »تحيز التمركز حول الذات«، لكنني �أ�سميه التفا�ؤل. 
ح�صلتم  هل  با�ستمرار.  النتائج  تعطي  �صفة  بزنه  التفا�ؤل  �أعرّف  و�أنا 
�أي  �أداء جيد من �شخ�ص مت�شائم؟ )بالمنا�سبة،  لايعتبر  بحياتكم على 
�شخ�ص نف�سه مت�شائمًا. المت�شائمون ي�سمون �أنف�سهم دائمًا بالواقعيين(. 
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التفا�ؤل ينطوي على خداع الذات، وهو لااعتقاد ب�أن قدراتنا الخا�صة 
تفوق العقبات التي يجب �أن تتغلب علينا منطقيًّا. لكن هذا هو بال�ضبط ما 

يلزم لأداء �أي واجب �صعب. 

ت�ستطيعون  �أنكم  تعتقدوا  لم  ما  جيّدين  تكونوا  �أن  يمكنكم  كيف 
�إنجاز ما لا يُفتر�ض �أن تكونوا قادرين على تحقيقه؟ �إن �أف�ضل اللاعبين 
�أداءً في �ألعاب القوى �أو الأعمال التجارية يكونون مقتنعين دائمًا ب�أنهم 
قادرون على �أن يكونوا من الأبطال، حتى لو لم ي�صرخوا من فوق �أ�سطح 
عن  الباحثون  الك�شافة  يطلق  الواقع،  في  �شائعة.  حالة  هذه  و  المنازل. 
الإطلالة،  تلك  على  الجيد«  »الوجه  ت�سمية  المتميزين  البي�سبول  لاعبي 

ال�شعور بالثقة بالنف�س الذي ي�شعّ من �أوجه الفائزين. 

�إنه  فيكم.  ينطفئ  الذات«/التفا�ؤل  حول  التمحور  »تحيز  تدعوا  لا 
�أف�ضل بكثير من التوا�ضع.

النصيحة السابعة  

لا يوجد �شيء ا�سمه ذاكرة �ضعيفة

ع��اد جون��ي، ف��ي ال�ص��ف ال�ساد���س، �إل��ى المن��زل م��ع بطاق��ة تقري��ر 
علامات مدر�سي وكانت ب�أكملها علامات متدنية. �س�أله والده عن ال�سبب. 

�أج��اب جون��ي: »لا يمكنن��ي �أبدًا تذكر �أي �ش��يء«. 

�ألعاب  من  المزيد  �إلى  تذهب  لن  »ح�سنًا،  العجوز:  الرجل  قال 
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الب�سيبول حتى تعدل علاماتك. وكبداية، ان�س �أمر لعبة الليلة«. قال الفتى: 
 Astros انتظر لحظة«. »لا يمكنك �أن تفعل ذلك بي. �إن فريق �أ�سترو�س«
في البلدة. واللاعب كلمنز يقوم برمي الكرات. بحثت عنه على الإنترنت 
هذا ال�صباح. لقد �سمح فقط بـ 43 جولة محرزة في هذا المو�سم، وقام 
برمي 143.1 رمية جيدة. ي�ضاف �إلى هذا 147 �ضربة فائزة، ولقد حجز 

روجر 12 فوزًا بالفعل«.

لا ي�ستطيع �أن يتذكّر؟ 

لا  �أعرفه  رجل  به.  مهتمين  كنتم  �إذا  �شيء...  �أي  تذكر  يمكنكم 
يمكن �أن يتذكر ا�سم وزير الخارجية، لكنه يتذكر كلمات كل �أغنية كتبها 
�إيرفينغ برلين. ا�سمحوا لي �أن �أ�ضيف �أن �آين�شتاين لا ي�ستطيع �أن يتذكر 
رقم هاتفه. قال �آين�شتاين: »لماذا عليَّ �أن �أتعب نف�سي بتذكره �إذا كنت 
�أين�شتاين  تذكرها  التي  الأ�شياء  الهاتف؟«  دليل  في  �أجده  �أن  �أ�ستطيع 
كتبها  قد  �أين�شتاين  كان  �إذا  �إلا  عنها  البحث  �أحد  ي�ستطع  لا  بالفعل، 

بنف�سه. 

لا �أحد يتوقّع منكم �أن تتذكروا دائمًا �أ�سماء �أطفال عملائكم، لكن 
هذا لا يعني �أنكم لا ت�ستطيعون تذكر هذه الأ�سماء عندما تحتاجون �إليهم 

– يحدث هذا �إذا ا�ستخدمتم ملف ماكاي 66. 

العميل.  مع  اجتماعكم  من  خروجكم  بعد  مبا�شرة  الأ�سماء  دوّنوا 
من  دقائق  خم�س  قبل  النموذج.  �إلى  مبا�شرة  المعلومات  هذه  تدخل 
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دخول مكتبه في المرة القادمة، قوموا بمراجعة هذا النموذج و�ستكونون 
عباقرة… �أو على الأقل يبدو الأمر �أنكم كذلك. 

الحبر  القبيل.  لأ�شياء من هذا  لااعتماد على ذاكرتكم  تحاولوا  لا 
ال�شاحب �أف�ضل من الذاكرة القوية. ا�ستخدموا مقاربة �آين�شتاين. لم يكن 
غبيًا. �إذا كان ما تريدون مدونًا، يمكنكم البحث عنه. فقط ت�أكدوا من 

تدوينه.

النصيحة الثامنة  

لا تن�س من �ساعدوك

ا ظروفه��م �صعب��ة لك��ن حقّق��وا نجاح��ات  نع��رف جميعً��ا �أ�ش��خا�صً
كبي��رة. وتفاخ��روا به��ا. كثي��رًا م��ا يُظه��ر الأثري��اء حديث��و النعم��ة �ش��عورهم 
بع��دم الأم��ان م��ن خ�الل تبن��ي �أ�س��لوب حي��اة مرفه��ة. �إنها طريق��ة للإثبات 

ا مهمي��ن.  لأنف�س��هم وللعال��م �أنه��م �أ�صبح��وا �أ�ش��خا�صً

نبيع  كيف  و�إلا  ذلك.  من  معينًا  قدرًا  لااقت�صادي  نظامنا  ي�شجعّ 
�سيارات بور�ش وبي �إم دبليو لرجال يمكنهم الذهاب �سيرًا على الأقدام 

�إلى العمل؟ وحمامات ال�سباحة للأ�شخا�ص الذين لا يحبون ال�سباحة؟ 

ن�سيان  �إلى  ميل  جدية:  �أكثر  عقلً  المالي  النجاح  يخلق  قد  لكن 
الأ�شخا�ص الذين �ساعدونا في البدء، وا�ستخدام تلك الثروات المكت�شفة 

حديثًا لإبعاد �أنف�سنا قدر الإمكان عن جذورنا و�أ�صولنا. 
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لا �أحد بد�أ بلا �شيء وانتهى ب�شيء و�صل �إلى ما و�صل �إليه بمفرده. 
ذات مرة، منذ فترة طويلة، قد يرى �شخ�ص ما �صفة فيكم تجعله يرغب 
في �إعطائكم دفعة عامة: هل �سيكون �شعوره اليوم كما كان �شعوره نحوكم 
وقتها؟ كونوا �صريحين �إذا لم يكن �شعوره نف�سه، �إذا غيّركم النجاح، فقد 
الآن  لديكم  التي  المادية  الأ�شياء  كل  جذوركم.  �إلى  للعودة  الوقت  حان 
التم�سّك  الأف�ضل  من  بها.  جاءت  التي  ال�سرعة  بنف�س  تختفي  �أن  يمكن 
بالم�صدر الأ�صلي الذي بد�أتم به - النداء الذي جعل الآخرين ي�ؤمنون 
بكم ويثقون بكم. ابقوا على ات�صال مع مر�شديكم. �إذا �سمحتم لأنف�سكم 
بما  لاات�صال  تفقدوا  �أن  ا  �أي�ضً المحتمل  فمن  بهم،  لاات�صال  بت�ضييع 

�أو�صلكم �إلى حيث �أنتم الآن.

النصيحة التاسعة  

 حافظ على حدة ذهنك عن طريق التنب�ؤ 
ب�أحداث م�ستقبلية

العبوا هذه اللعبة مع �أنف�سكم: تنب�أوا بنتائج الأحداث التي تهمكم.

�سوق الأوراق المالية

لاانتخابات

الأحداث الريا�ضية

�أي �شيء كان
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هناك ثلاث قواعد لهذه اللعبة. الأولى، عليكم �أن تدوّنوا تنب�ؤاتكم 
ا  �أي�ضً عليكم  الثانية،  مخادعين(.  يا  بالغ�ش  �ستقومون  )و�إلَّ  ورقة  على 
عندما  الثالثة،  ال�شكل.  بهذا  تتنب�ؤوا  جعلتكم  التي  الأ�سباب  تدوّنوا  �أن 
تخ�سرون، عليكم �أن تجبروا �أنف�سكم على تحليل �سبب خ�سارتكم، لماذا 

لم تثبت �أ�سباب تنب�ؤاتكم �صحتها؟

�إن كان كبريا�ؤكم بحاجة �إلى حمام بارد يعيدكم �إلى التوا�ضع، فهذا 
التمرين ال�صغير �سيعطيكم م�ؤونة تكفيكم مدى الحياة من الماء البارد. 
دون  العقلية  محاكمتكم  وتعديل  تفح�ص  �إعادة  على  ا  �أي�ضً و�سيجبركم 
لاا�ضطرار �إلى دفع غرامة مقابل خطئكم. و�ستجدون �أنه كلما قمتم بهذا 
التمرين �ستزداد تنب�ؤاتكم دقة. و�إذا وجدتم �أن لديكم موهبة حقيقة في 

التنب�ؤ، حينها، وفقط حينها، عليكم دعم هذه الموهبة بالمال. 

النصيحة العاشرة  

 �أحيانًا، قد يفيد الإن�سان �أن يظهر بو�ضع جيد، 
ولكن �أحيانًا قد تكون الفائدة �أكبر �إذا ظهر بو�ضع �سيء

كان رج��ل �أعم��ال م��ن مينيابولي���س في �إجازة ف��ي مدينة وايكيكي في 
فت��رة �أعي��اد المي�الد. كان يذه��ب �إل��ى ال�ش��اطئ ل�س��اعات كل يوم واكت�س��ب 
��ا - م��ن رقبت��ه ن��زولً. ل��م يلام���س �ش��عاع م��ن �أ�ش��عة ال�شم���س  لونً��ا برونزيًّ
وجه��ه ال��ذي �أبق��اه مظل�اًل بقبع��ة م��ن �ش��روق ال�شم���س �إلى غروبه��ا. وانتاب 
�أ�صدق��اءه الف�ض��ول طبعً��ا لكنه��م خجل��وا �أن ي�س���ألوه ع��ن ال�س��بب ظنًا منهم 
�أنه ربما كان يعاني من م�ش��اكل �صحية تمنعه من تعري�ض وجهه لل�شم���س. 



287

الف�صل الخام�س: ن�صائح �سريعة

في النهاية قام �أحد معارفه ب�س�ؤاله عن �سبب ذلك. �ضحك رجل الأعمال 
قائ�اًل: مَ��ن، �أن��ا؟ م�ش��كلة في الب�ش��رة؟ بالطب��ع لا. عليَّ المث��ول �أمام ق�ضاء 
الولاي��ة ل��لإدلاء ب�إف��ادة والمطالب��ة بمعون��ة مالي��ة هائلة وما كن��ت لأجر�ؤ �أن 

يم�س��كوني متلب�سً��ا بالل��ون الأ�س��مر عل��ى وجه��ي.

النصيحة الحادية عشرة

ا فاح�ش الثراء لتناول الغداء ا�صحب �شخ�صً

�أخبرتك��م �س��ابقًا ع��ن م��دى �أهمي��ة ا�س��تخدام الر�س��ائل الق�صي��رة 
لإ�ضفاء لم�سة �شخ�صية على لفتاتكم التي تقدمونها للموظفين والعملاء، 
وكي��ف �أن تل��ك الأداة الب�س��يطة �أ�صبح��ت علام��ة تجاري��ة لع��دد م��ن رج��ال 
الأعم��ال المحنّكي��ن الذي��ن �أعرفه��م. دعون��ي �أ�ضي��ف �إل��ى تل��ك الن�صيح��ة 
لاحق��ة �صغي��رة: �ضع��وا النا���س الأهم ممن تعرفونهم ف��ي تلك القائمة التي 
ت�ضعون فيها النا�س الذين تر�سلون لهم ر�سائل ق�صيرة. نعم، الو�ضع حرج 
بالن�س��بة لم��ن ه��م ف��ي �أعل��ى ال�س��لم الوظيف��ي، وكلم��ا كان��وا �أكب��ر احتاج��وا 

لع��دد �أكب��ر من اللفت��ات اللطيفة.

�إن �إحدى القوى التي تدفع �أ�صحاب الإنجازات الكبيرة �أكثر بكثير 
مما يندفع ب�سببه بقيتنا هي الحاجة الما�سة �إلى التقدير والت�أييد. والمال 
ال�سبب يعملون بجدّ للح�صول عليه. لكن  �إحدى طرق قيا�سها؛ لهذا  هو 
بكثير؛ لذلك  �أ�صعب  المجاملة من �صديق، والح�صول عليها  كذلك هي 

�إذا كنتم تعرفون �أحد هذه الأنواع، دعوهم يعلمون �أنكم تقدّرونهم. 
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لديَّ �صديق يفعل ذلك بطريقة مختلفة قليلً عني. وقد �أ�س�س نادي 
»ا�صطحب ملياردير )رجلً �صاحب ملايين( �إلى الغداء«. يقول �صديقي: 
»�إذا كنتم تريدون طريقة م�ؤكدة لا تخطئ لمعرفة ما �إذا كان ال�شخ�ص 
ثريًا �أم لا، انظروا حين ت�أتي الفاتورة. وكلما كانت ثروتهم من الدولارات 
�أكبر، يقلّ ما يجب عليهم �إثبات �أنهم يمتلكونه، وي�سهل �أكثر �أن ن�سبقهم 

لت�سديد الفاتورة عندما ت�أتي«.

النصيحة الثانية عشرة

ا الطريقة  لي�س المهم فقط الأ�شخا�ص الذين تعرفهم، بل �أي�ضً
فت بها عليهم التي تعرَّ

ذات م��رة اتبع��ت دورة درا�س��ية ف��ي جامع��ة كاليفورني��ا ف��ي لو���س 
�أنجلو���س والت��ي ت�ضمّن��ت مو�ض��وع »ثماني��ة ع�ش��ر �س��ببًا لل�س��فر ف��ي الدرج��ة 
الأول��ى«. اعتق��دت �أن عن��وان ال��دورة كان بداية الحديث في �أي �ش��يء يريد 

الأ�س��تاذ التح��دث عن��ه بالفع��ل، لكن��ه لم يك��ن كذلك. 

�إليهم.  تتعرّفون  الذين  الأ�شخا�ص  هو  والرئي�س  الأول  ال�سبب  كان 
الأولى لن تجدونها في  الدرجة  اللطيفة في ق�سم  الرفقة  ت�سود حالة من 
تكونون  عندما  العجرفة.  جاذبية  ولي�س  رفقة،  قلت  ال�سياحية.  الدرجة 
�آخر  �شخ�ص  �أي  ا�ستعداد  �سبب  معرفة  الجميع  يريد  الأولى،  الدرجة  في 
في   30 و   20 بين  ن�سبتها  تتراوح  التذكرة  �سعر  على  فظيعة  زيادة  لدفع 
المائة للح�صول على امتياز �شرب ال�شمبانيا الحلوة والهادئة والنزول قبل 
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20 ثانية من بقية الركاب. نتيجةً لذلك، وعلى وجه الخ�صو�ص في رحلة 

طيران دولية طويلة، تتعرّفون على زملائكم في الرحلة الجوية ويمكنكم 
تكوين بع�ض ال�صداقات القيّمة. �أنا كونت بع�ض �صداقاتي بهذه الطريقة.

النصيحة الثالثة عشرة 

بالن�سبة ل�شخ�ص عادي، يبدو مبلغ ع�شرة ملايين دولار كافيًا
»لك��ن �أي �ش��خ�ص يعتق��د �أنه��ا كافي��ة لي���س م��ن نوعي��ة النا���س الذي��ن 
ي�س��تطيعون اكت�س��اب ذل��ك المبل��غ بادئ ذي ب��دء« »جيم�س ك. غلا�سمان«، 

نا�شر مجلات.

النصيحة الرابعة عشرة

كيف تتغلّبْ على قانون العر�ض والطلب

�أخبرن��ي مدي��ر ع��ام لف��رع ن��ادٍ ريا�ض��ي كبي��ر ه��ذه الق�ص��ة. بع��د ع��ام 
واحد، من انتهاء الفريق بم�ستوى �أقل بكثير من التوقعات، قام عدد كبير 
م��ن الأ�ش��خا�ص ب�إلغ��اء تذاكرهم لذلك المو�س��م. �أدرك��ت �إدارة الفريق �أنه 
�إذا علم الجمهور بذلك، ف�إن الإلغاءات �ستت�ضاعف ككرة الثلج؛ لذا �أبقوا 
الخب��ر �س��ريًّا، ول��م ي�صاب��وا بالذع��ر، وطوّروا ا�س��تراتيجية رائعة لملء تلك 

المقاعد الفارغة.

في ال�صحيفة المحلية، و�ضعوا �إعلانًا دون ذكر �صاحبه قيمته 10 
دولارات كتب فيه: »�أنا مغادر المدينة، لبيع �أربعة تذاكر لهذا المو�سم«. 
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كان الرد مذهلً. عندما ملأوا تلك الطلبات، و�ضعوا �إعلانًا �آخر، ووزعوا 
تلك التذاكر بين النا�س بهدوء. في النهاية تمكنوا من بيع جميع تذاكر 

المو�سم الملغاة دون �أن يعرف �أي �شخ�ص ما كان يجري. 

�أن نف�س المبد�أ ي�ستخدم في  �أحد الأ�صدقاء في نيويورك  �أخبرني 
�أعمالهم في المطاعم، عندما يفتحون مطعمًا جديدًا، خلال ال�شهرين 
الأولين يخبرون تقريبًا ن�صف الأ�شخا�ص الذين يت�صلون للحجز على الهاتف 
ب�أن المكان ممتلئ في �أي ليلة يطلبون الحجز فيها ويرجون منهم معاودة 

لاات�صال. 

الريا�ضية،  الم�ؤ�س�سة  �أن ما يفعلونه هو ما فعلته تلك  الوا�ضح  من 
المغزى  لي�س  العر�ض.  النظر عن  بغ�ض  الطلب  وهم  على  الحفاظ  وهو 
هنا �أن النا�س �أغبياء، لكن في اقت�صاد ر�أ�سمالي، كل ما يمكن بيعه هو 
�سلعة، �سواء كانت �أ�سهمًا �أو �أ�صولً �صلبة �أو تذاكر مو�سمية �أو حجوزات 
عليه؛  الح�صول  ا  ال�سهل جدًّ من  كان  �إذا  ال�شيء  يريد  �أحد  لا  المطعم. 
�أن عليه طلب كبير، ي�صبح  �إذا لم يتمكنوا من الح�صول عليه، باعتبار 

الجميع يريدونه. 

 لان�ستمد  الأول:  الدر�س  في  ذلك  و�صفنا  منذ  الت�سويق  يتغير  لم 
�إح�سا�سنا بقيمة ال�شيء من قيمته الداخلية لكن من حيث ن�سبة الطلب 

عليه.
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النصيحة الخامسة عشرة

 هناك مكان في العالم لأي �شخ�ص في العالم يقول: 
»��سأهتم بالأمر«

�ش��ارف لااجتم��اع عل��ى لاانته��اء. وق��د ق��ام رئي�س��كم بت�س��ليم المه��ام. 
�أنتم على و�شك الخروج من الباب جميعًا والعودة �إلى �أركان القاعة حيث 

تق��ع مكاتبك��م لفعل كل ما يفتر�ض القيام به. 

جاهدين  تحاولون  �أنتم  اللحظة:  تلك  في  يحدثان  �شيئان  هناك 
المنطقية  غير  المملّة  الم�ستحيلة  بالمهام  �ستقومون  كيف  مع�ضلة  حل 
بالكلمات  تنطقون  ي�سمعكم  �أن  ينتظر  ورئي�سكم  للتو،  ا�ستلمتموها  التي 
تلبوه هو حاجة  �أن  عليكم  يجب  �شيء  �أول  �أذكياء.  كونوا  لذا  ال�سحرية؛ 

ر�ؤ�سائكم ولي�ست حاجاتكم. 

�ست�ضطرون  لأنكم  نظرًا  فعله.  عليكم  ما  �ستفعلون  كيف  ان�سوا 
للاهتمام به -وهذا هو ما تح�صلون على رواتبكم مقابل القيام به- فلماذا 

لا تدعون الرئي�س ي�سمع ما يريد �أن ي�سمعه: »�س�أتولى �أمره«.

في  النقاط  ت�سجيل  مقابل  الأموال  على  روث  بيب  اللاعب  ح�صل 
نذكرها  التي  المرة  لكن  مرة،   714 بذلك  قام  وبالطبع  البي�سبول،  لعبة 
�أكثر من غيرها كانت عندما »�صاح معلنًا عن رميته« و�أ�شار �إلى الملعب 

الأو�سط بم�ضربه قبل �أن ي�ضربها �إلى هناك. 
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�أن  قبل  ما  �أمرًا  �ستنفذون  �أنكم  �صرحتم  �إذا  رميتكم.  عن  �أعلنوا 
تقوموا بفعله، فهذه نقطة كبيرة ل�صالحكم. لقد �أعطيتم رئي�سكم راحة 
البال. �أنتم من الأ�شخا�ص الذين يحققون النتائج. هل يمكنكم التفكير 

في �سمعة �أف�ضل في �أية حالة من �أحوال الأعمال التجارية؟

النصيحة السادسة عشرة 

لا تلق نف�س الخطاب مرة واحدة فقط

هن��اك حكاي��ة ف��ي كت��اب للم�ؤل��ف »ديفي��د هالبر�س��تام«، حم��ل عن��وان 
»التقدير«، ي�صف فيه كيف كان »فيليب كالدويل«، رئي�س �شركة فورد موتورز 
�آنذاك، متطلّبٌ لحدّ الجنون لدرجة �أنه ا�ستعان بالخدمات الم�أجورة لع�شرة 

كتاب وم�ؤلفي خطابات مختلفين، لإعداد خطاب كان عليه �إلقا�ؤه. 

�أن ر�ضي  بعد  �أنه  اثنين  �أو  للمراهنة بمغلف  ا�ستعداد  �س�أكون على 
كالدويل �أخيرًا عن النتيجة المكتوبة، قام ب�إلقائها على جمهوره الم�ستهدف 

دون �أن يجربها على جمهور مماثل م�سبقًا. 

والعمل  الجهد  من  الكمية  هذه  كل  نبذل  �أن  المنطقي  من  لي�س 
للح�صول على خطاب مكتوب دون �أن ن�ضع يدنا على غاية هذا الإجراء 

الأ�سا�سية: �ألا وهي: رد فعل الجمهور.

هناك �سبب لعدم تقديم عرو�ض م�سرح برودواي في �شارع برودواي. 
يقدمون عرو�ضهم خارج المدينة لأن ذلك يمنح ال�شركة فر�صة لقيا�س 
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�أنه لا توجد  المحترفون  الجمهور. يعرف ه�ؤلاء  الفني على  نتاجهم  �أثر 
طريقة لمعرفة ما الذي ينجح وما لا ينجح عن طريق �إلقاء الخطاب على 

�أنف�سهم. ينبغي �أن تكون لديكم بوتقة رد الفعل الحي. 

�إذا كنتم تلقون الخطابات، �ألي�س من المنطقي �أن تفعلوا ما تفعلونه 
مع كل مُنتَج رئي�سي �آخر تنتجه �شركتكم: هل تقومون ببع�ض �أبحاث ال�سوق؟ 
قدموا العر�ض في ال�شارع - ولي�س �أمام موظفي العلاقات العامة لديكم، بل 
�أمام الأ�صناف غير المهتمة البعيدة تمامًا عن �شركتكم، مثل نادي خدمات 
محلي �أوروتاري Rotary �أو كيواني�س Kiwanis. جربوا تلك النكات اللاذعة، 
�ضعوا اللم�سات الأخيرة على تلك المواد… حتى ت�صبحوا مت�أكدين من 
�أن عملكم �سيكون ناجحًا. لن ي�ؤدي ذلك �إلى تح�سين الن�ص فح�سب، بل 
ا �أداءكم؛ لأنكم �ستثقون في �أن ما تقولونه �سيولد لاا�ستجابة  ن �أي�ضً �سيح�سِّ

ال�صحيحة.

نحن  �أنف�سهم.  على  بالاعتماد  ناجحون  الناجحين  النا�س  معظم 
مجتمع المعلومات، وبالتالي ف�إن القدرة على نقل هذه المعلومات بطريقة 
�أن  يمكن  �أي مهارة  ذكية ومخت�صرة ومقنعة هي مهارة ذات قيمة مثل 
�إي�صال ما يريد«، قد يكون  يمتلكها الإن�سان. »رائع لكنه غير قادر على 
في  رئي�س  �أي  على  لي�س  لكن  نووي،  فيزيائي  على  ينطبق  و�صف  هذا 
ال�شركات التي �أعرفها، ه�ؤلاء �أذكياء وحاذقين. عرفت ذات مرة زميلً 
كان يتقلب من مهنة �إلى �أخرى على مر ال�سنين، من القانون �إلى ال�سيا�سة 
�إلى بيع الأوراق المالية �إلى الن�شر �إلى الإعلان �إلى الكتابة. لم تكن فقط 
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�ست وظائف مختلفة، بل �ست مهن مختلفة. لم يكن بال�ضبط في ر�أ�س 
الهرم، لكنه رغم ذلك كان قادرًا على العي�ش عي�شة محترمة. 

�س�ألته، بدافع الح�سد والف�ضول معًا »كيف يمكنك �أن تقفز من �شيء 
�إلى �آخر بهذا ال�شكل؟« ف�أنا لم �أغامر �أبدًا بعيدًا عن مهنة المغلفات. 

�أجاب: »�أنا لم �أقفز، لقد قمت دائمًا بال�شيء نف�سه. بيع الكلمات. 
لها.  ت�سمية  لديهم  ال�شرطة  رجال  قليلً.  الوظيفية مختلفة  التو�صيفات 

ي�سموننا »تجار الكلام««.

تعلّموا كيفية ا�ستخدام اللغة. كتابة وتحدثًا. �أي �شخ�ص لديه القدرة 
على ا�ستثمار الكلمة �سيكون النجاح حليفه.

النصيحة السابعة عشرة 

هناك لحظتان في الحياة تكون فيهما وحيدًا تمامًا: لحظة 
ت�شارف على الموت ولحظة ت�شارف على �إلقاء خطاب

���س ف��ن ت�ألي��ف  ج ل�ش��ركة تدرِّ ه��ذه ال�س��طور ه��ي م��ن مل�ص��ق ي��روِّ
الخط��ب لمدي��ري الأعم��ال التنفيذيي��ن. عندم��ا ر�أي��ت الإع�الن لأول م��رة، 
ا�ش��تركت في الدورة التدريبية. ثم بد�أت في ت�س��جيل موظفيي. ما �أدركته 
ه��و نف�س��ه ما يعرف��ه المتحدث��ون الناجح��ون بالفع��ل: ق��د تكون��ون وحيدي��ن 
تمامًا عند �إلقاء الخطاب، لكن لا يتعين عليكم �أن تكونوا وحيدين عندما 

ت�س��تعدون له. 
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�أنتم  تكت�سبون  ومهنية،  مدنية  مجموعات  �أمام  تتحدثون  عندما 
و�شركاتكم التقدير العام والم�صداقية. �سوف ي�ساعد هذا عملكم، لكن 
�أجله.  القيام بذلك من  ال�سبب الوحيد الذي يجب عليكم  هذا لي�س هو 
ال�سبب الحقيقي هو �أن المهارات التي نتعلمها في التغلب على مخاوفنا 
بقية  معنا  ت�ستمر  داخلنا  في  بما  والتحدث  الجموع  �أمام  الوقوف  من 
حياتنا. كما �أننا نكت�سب الثقة بالنف�س والحزم، مما ي�سمح لنا ب�أن نكون 

مدراء �أف�ضل، ومندوبي مبيعات �أف�ضل، وقادة �أف�ضل. 

الخطاب هو زيارة من زيارات المبيعات. �إنه �أ�صعب �أنواع الزيارات 
التي يمكنكم القيام بها: �أنتم تبيعون فكرة غير ملمو�سة، ولي�س منتَجًا. 
�إنها زيارة باردة )من غير دعوة( لخم�سين �أو مائة من العقول المغلقة، 
�أي  لت�صديق  �سبب  لديهم  ولي�س  ا  بع�ضً بع�ضهم  عن  غرباء  منهم  وكثير 

كلمة مما تقولون.

لكن كما قلنا �إنكم ل�ستم م�ضطرين �أبدًا �إلى �إجراء زيارة مبيعات 
الحل هو  ب�أداء واجبكم.  �إذا كنتم تقومون  باردة  باردة، لا توجد خطب 
ع�شرة  »�إحدى  �أ�سميها  والتي   ،66 ماكاي  لـملف  �أخرى  عملية  �إ�ضافة 

طريقة لك�سب جمهورك«. 

لا يوجد جمهوران مت�شابهان. لكن �إذا تمكنتم من الإجابة عن هذه 
الخا�صة  المواد  تكييف  قادرين على  ف�ستكونون  الإحدى ع�شرة،  الأ�سئلة 

بكم مع اهتمامات وم�صالح كل مجموعة، و�أنا �أ�ضمن �أنكم �ستفوزون. 
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 :Vander Zanden عُثر على البديل في �شعار �آخر من �شركة فاندر زاندين
»�إذا كنت ت�شك في مفهوم الأبدية، فقم ب�إلقاء خطاب مدته خم�س دقائق«.

11 طريقة لك�سب جمهورك:

11 لم��اذا دعتن��ي ه��ذه المجموع��ة لأتح��دث؟ )ال�س��بب المعل��ن( كي��ف تم .
التروي��ج لخطاب��ي وم��ا موقعه بالن�س��بة له��ذا الجمهور؟

22 ما غر�ض هذا الجمهور؟.

33 ما الخ�صائ�ص الرئي�س��ية لهذه المجموعة؟ )المهنية، ولااجتماعية، .
والب�شرية، والم�ستويات المهنية...�إلخ(

44  من تحدث �إلى المجموعة م�ؤخرًا؟� .
 كيف كان وقع خطبته عليهم؟ �

هل ب�إمكاني الح�صول على ن�سخ من ملحوظاتهم؟

55 م��ن كان المتحدث��ون الأك�ثر نجاحً��ا في خطابه��م له��ذه المجموع��ة في .
 الما�ضي القريب؟�

ما الذي جعل منهم متحدثين ناجحين؟

66  كيف يمكنني �أن �أجعل هذا الخطاب موجهًا لهذه المجموعة بالذات؟.
 ما الفكاهة التي �ستنجح معهم؟�
ما الذي �سي�ستهجنون �سماعه؟

77  من قادة الر�أي في هذه المجموعة؟�.
 من منهم �سيكون حا�ضرًا؟�
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كيف يمكنني النفاذ �إلى دواخلهم؟

88  من �سيقدّمني لهم؟ �.
 كيف �سي�ضعني بالن�سبة لهم؟ �

ما الأ�شياء الجميلة التي يمكنني �أن �أقولها عنهم؟ 

99  هل من المتوقّع �أن �أجيب على كل الأ�سئلة؟ �.
 ما الأ�سئلة الرئي�سية التي يمكنني التنب�ؤ بها؟ �

هل هناك �أية ق�ضايا ح�سا�سة يجب �أن �أكون على علم بها؟

1010 م��ا الر�س��ائل الت��ي �س��توفر قيم��ة حقيقي��ة »يحتف��ظ به��ا« �أف��راد ه��ذه 
 المجموعة؟ �

هل يجب �أن �أعطيهم �أي �شيء ملمو�س؟ )مخططات وملخ�صات، 
وما �إلى ذلك(

1111 م��ن »عميل��ي« الداخل��ي في المجموع��ة ال��ذي يمكن��ه م�س��اعدتي في 
تطوي��ر الخطب��ة وفي الح�ص��ول عل��ى تغذي��ة مرت��دة وموثوق��ة ح��ول 

�أدائي؟

النصيحة الثامنة عشرة  

جمال ال�سيولة النقدية

�أن��ا ل��م �أق��ل جم��ال الم��ال. قل��ت ال�س��يولة النقدي��ة. ه��ل تدرك��ون ك��م 
ه��ي جميل��ة ون��ادرة؟ هن��اك �أ�ش��خا�ص يجن��ون مئت��ي �أل��ف دولار وثلاثمائ��ة 
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�أل��ف دولار و�أربعمائ��ة �أل��ف دولار ف��ي ال�س��نة لكنه��م ل��م يل�س��موا �أل��ف دولار 
ف��ي الع�ش��رين عامً��ا الما�ضي��ة. كل م��ا يجنون��ه يك��ون ف��ي بطاق��ات م�صرف 
بلا�س��تيكية و�ش��يكات و�أرق��ام ف��ي البيان��ات الم�صرفي��ة. لا يم�س��كون ف��ي 

�أيديه��م �أوراق النق��د الجميل��ة المريح��ة الر�ش��يقة الب��اردة الورقي��ة. 

ح�سنًا، يحدث ذلك في ماكاي �إنفيلوب. نحن نمنح نقودًا �إلى مندوبي 
يكون  عندما  للعملاء.  ح�سابات جديدة  فتح  من  يتمكّنون  عند  مبيعاتنا 
لدينا اجتماعات مبيعات، نقوم دائمًا بالإعلان عن الح�سابات الجديدة، 
�إلى  الح�سابات  ن�سبة مئوية من قيمة هذه  �أقوم بدفع  الحال  وهناك في 

موظفي المبيعات،. 

بالمنا�سبة، �سواء كانت عملة معدنية �أو عملة ورقية، ت�أكّدوا من �أن 
نفعل(  )كما  لديكم موجود هناك  العاملين  م�س�ؤول  �أو  �صندوقكم  �أمين 

لتدوين ملحوظات دقيقة لتجنب الم�شاكل مع م�صلحة ال�ضرائب.

�أخُرج الأوراق  للغاية وك�أننا في كني�سة عندما  المكان �ساكنًا  يغدو 
المالية تلك. �أ�ستخدم دائمًا �أوراقًا جديدة من فئة المئة دولار )ي�سميها 
ها  بعدِّ و�أقوم  الع�سل«(.  »نحلات  العرّاب  فيلم  م�ؤلف ق�صة  بوتزو  ماريو 
مهارة  في  تح�سنًا  �أ�شهد  �إنني  ثلاثمائة…«  مئتان،  »مئة،  واحدة  واحدة 
�إ�صدار �صوت رفرفة جميل عند عدها. يجدر بكم �أن تروا ه�ؤلاء النا�س. 

�إنهم �سكارى. �إنهم مدمنون. �إنهم م�سمّرون بلا حراك.

�أعل�م الآن �أن م�ن �أكث�ر م�ا يج�ذب النا��س للع�ب القم�ار ه�و �أن الدفع 
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�ا. �أو لن�أخ�ذ ال�صيغ�ة المطلق�ة للم�ال: الذه�ب. كان�ت حي�ازة  يك�ون فوريًّ
الذهب غير م�شروعة في هذا البلد بين عامي 1933 – 1975. و�أعلم لماذا. 
لأنَّ ه�ذه الم�ادة ق�ادرة بح�ق عل�ى تكوي�ن ع�ادات ل�دى الب�ش�ر. يت�ص�رف 
النا��س بجن�ون حياله�ا. �س��أحاول �أن �أدف�ع م�س�تخدمًا العمالت المعدني�ة 
ذات الن�س�ر الأمريك�ي م�رة �أو مرتي�ن و�أرى �إن كان�وا جميعه�م �س�يتحولون 

�إل�ى مدمن�ي ذهب.

النصيحة التاسعة عشرة 

معنى الحياة

�أغنية �صغيرة
رق�صة �صغيرة

القليل من مياه ال�صودا تنزل من البنطال
من ت�أبين تيد باك�ستر للمهرج ت�شكلز

كان »تي��د باك�س��تر« �ش��خ�صية يق��وم بدوره��ا الممث��ل »تي��د ناي��ت« 
)�أح��د �أ�صدقائ��ي الذي��ن دام��ت �صداقته��م وقتً��ا طوي�اًل( �ضم��ن برنام��ج 
»ذ ام��اري تايل��ر �ش��و« عل��ى محط��ة �س��ي ب��ي �إ���س. كان البرنام��ج عب��ارة ع��ن 
محط��ة تلفزي��ون محلي��ة م��ن ن�س��ج الخي��ال. وكان م��كان �أح��داث البرنام��ج 
مدينة مينيابولي�س وتم بثه لمدة �سبع �سنوات خلال فترة ال�سبعينيات من 
القرن الع�شرين ولاقى نجاحًا كبيرًا. كان المهرج تْ�شَكلز نجم �أحد برامج 
تل��ك المحط��ة المفتر�ض��ة. ل��م يك��ن تْ�شَ��كلز يظه��ر عل��ى ال�شا�ش��ة لك��ن ذات 
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ي��وم يفتر���ض �أن��ه يتنك��ر ف��ي زي ليب��دو كحب��ة ف�س��تق �س��وداني ويدو�س��ه في��ل 
حتى الموت خلال ا�س��تعرا�ض موكب في ال�ش��ارع. كان تيد باك�س��تر المذيع 

ذوا لح��ظ العاث��ر ه��و م��ن ق��ر�أ خط��اب الت�أبي��ن ال��ذي لا يمكن ن�س��يانه.

❢❢
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م�ساعدة �أبنائكم على تحقيق غير المتوقع

ه��ذا الوج��ه المع��ادي ال��ذي يح��دّق بك وتحدّق به عبر طاولة الع�ش��اء 
�س��يجد نف�س��ه في يوم قريب ما جال�سً��ا عبر طاولة المكتب باحثًا عن عمل 

عند �صاحب عمل محتمل.

ا  العالم عليه حقًّ له/لها فكرة عما هو  تقدموا  �أن  في  ترغبون  قد 
قبل �أن يقرر لاان�ضمام �إلى منظمة الحر�س الأحمر وتفجير هذا العالم. 
لا �أ�ستطيع �أن �أعدهم ب�أنهم �سي�صبحون جميعهم من �أ�صحاب الملايين. 
�إن احتمالات هذا هي مائتان �إلى واحد. وعلى الرغم من �أن هذا قد يبدو 
الأمريكية ما تزال  المتحدة  الولايات  �أن  �إلا  بعيدة،  وك�أنه �شطحة خيال 

الدولة الوحيدة التي ت�ضم �أكثر من مليوني مليونير.

لقد �س�ألني الكثير من الآباء، »هارفي، �أنت رجل �أعمال ناجح. �أنت 
موجود هنا في الجوار منذ فترة طويلة. �أريد �أن �أعطي �أبنائي جيف وجيني 

بع�ض الن�صائح التي �ستزيد من فر�ص نجاحهم. ماذا يجب �أن �أقول؟«.

�أول ما يجب عليكم �إدراكه هو �أنه لا يمكنكم ن�صحهم كثيرًا. كلما 
العجوز  الهواء  بكي�س  �شبهًا  �أكثر  بدوتم  بالن�صح،  كرمكم  في  ازدتم 
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تتحدثون،  عندما  لكن  حذرين،  كونوا  هاملت.  م�سرحية  في  بولونيو�س 
�أعطوهم بع�ض الن�صائح الذهبية الب�سيطة - �أ�شياء �ستحدث فرقًا بالفعل. 

فيما يلي بع�ض الأفكار:

 لا تخطّطوا للبقاء في مكانكم فقط من �أجل
 الح�صول على ال�ساعة الذهبية

�أخبروه��م ع��ن وظيفته��م الأول��ى. لا تخبروه��م ع��ن الوظيف��ة الت��ي 
قبلوا بها لإبعادكم عن التدخل ب��شؤونهم �أو التي اختاروها ليدخروا المال 
ل�ش��راء �س��يارة. �أعن��ي �أن تخبروه��م ع��ن وظيفته��م الحقيقي��ة الأول��ى. 
�س��يكونون �س��عداء بجن��ي الكثي��ر م��ن الم��ال. يج��ب �أن تخبروه��م الحقيق��ة. 

�إنّه��م يتقا�ض��ون روات��ب �أكب��ر مما ي�س��تحقون. 

�إنهم يتقا�ضون رواتب كبيرة لأنهم لا يعرفون �سوى النذر الي�سير من 
�أي �شيء له �أي قيمة تجارية ويجب تدريبهم و�إك�سابهم بع�ض الخبرة قبل 
�أن يكون لهم �أي قيمة حقيقية. �سيقولون »هذا كلام �سخيف«. »�أنا �أ�ستحق 
�أنهم يدفعون  هذا الراتب. لماذا يدفعون لي مبالغ زائدة؟« الجواب هو 
لك �أكثر مما ينبغي في ال�سنتين الأوليتين؛لأنهم يقدرون �أنه ما �أن تعرفوا 
ما تقومون به، يمكنهم �أن يدفعوا لكم رواتب �أقل مما ت�ستحقون لل�سنوات 
الع�شرين القادمة، وهذا بالطبع ما عليهم فعله. لا ت�ستطيع �أي �شركة جني 
المال ما لم تدفع مبالغ �أقل لموظفيها مما تجنيه مقابل عمالة العاملين. 

يعمل في �شركة  يبقى موظف ما  لماذا  �إذن،  ي�س�ألون: »ح�سنًا،  قد 
كهذه؟« ال�سبب هو �أنه �إذا تمكنتم من تجاوز الع�شرين عامًا القادمة تلك 
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والدخول في من�صب يمكنكم من خلاله الو�صول �إلى القمة والم�ساعدة 
في �إدارة المكان، ف�سوف تح�صلون على رواتب �أكبر مما ت�ستحقّون مرة 

�أخرى. 

هذا هو نمط الر�أ�سمالية الحديثة. �أنتم تتقا�ضون رواتب زائدة �أثناء 
�أثناء عملكم، لكن لديكم الحافز  التدريب، وتتقا�ضون رواتب منخف�ضة 
�إلى  �أن ت�صلوا  �أمل  الح�صول على رواتب منخف�ضة على  للا�ستمرار في 
القمة، حيث يمكنكم م�شاهدة �أ�شخا�ص �آخرين يقومون بالعمل ويتقا�ضون 
رواتب زائدة مرة �أخرى لب�ضع �سنوات. من الوا�ضح �أن الحيلة تتمثل في 
الت�أكد من �أن تلك ال�سنوات الو�سطى، وهي ال�سنوات التي تتقا�ضون فيها 
في  بذلك  القيام  طريقة  تتمثل  ممكن.  عدد  �أقل  هي  منخف�ضة،  رواتب 
�أن تتقنوا الوظيفة، يكون الوقت قد حان للتفكير في  �أنه بمجرد  �إدراك 

الم�ضي قدمًا �أو لاارتقاء �إلى الأعلى. 

�إذا كنتم تعملون لح�ساب �شخ�ص �آخر، فبمجرد �أن تعرفوا ما تفعلونه، 
�ستجنون �أموالً ل�شخ�ص �آخر يمكنكم �أن تجنوها لأنف�سكم. لكن �إذا قررتم 
�إدراك  هو  جيد  �أجر  على  تح�صلوا  كي  الحقيقي  �سلاحكم  ف�إن  البقاء، 
جهلكم. تعترفون ب�أنكم لا تعرفون كل �شيء عن كل �شيء. تحدوا �أنف�سكم، 

واجعلوا �أنف�سكم تتعلم �شيئًا جديدًا في كل فر�صة ت�سنح لكم. 

افعلوا ذلك و�ستهزمون النظام. لن يكون �صاحب العمل قادرًا على 
�صاحب  �ستجبرون  لأنكم  قبل  من  تعلمتموه  مما  بب�ساطة  الربح  تحقيق 
العمل على الدفع لكم لتعلم �شيء جديد، �شيء ذو قيمة تجارية، في كل 
ف�ستكون  النهج،  هذا  اتبعتم  �إذا  وبالمنا�سبة،  المكتب.  فيها  تدخل  مرة 
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هناك فر�ص للو�صول �إلى القمة ب�سرعة �أكبر بكثير مما لو كنتم بب�ساطة 
تتراجعون وت�ستخدمون ما تعرفونه دون تجديد.

هل �سترغبون في الذهاب �إلى طبيب ح�صل على �آخر �شهادة طبية له 
في عام 1948؟ ل�سوء الحظ،  لايزال هناك الكثير منهم حولنا، لكن ت�سعة 
�أع�شار العلاجات الطبية اليوم - الليزر، �أجهزة الأ�شعة المقطعية، �أجهزة 
تنظيم نب�ضات القلب، العلاج الكيميائي، الأدوية – كلها تم تطويرها بعد 
با�ستمرار  تتغيّروا  �أن  عليكم  الطب.  كلية  من   1948 عام  تخرج طبيب  �أن 
وتوا�صلوا التعلم حتى تتحدوا �أنف�سكم با�ستمرار، وت�ضيفوا بع�ض الأغاني 
ذلك،  تفعلوا  لم  �إذا  لكم.  تتاح  فر�صة  كل  في  برنامجكم  �إلى  الجديدة 
�أ�صحاب  �أم  موظفين  كنتم  �سواء  �صحيح  وهذا  وراءه.  العالم  ف�سيترككم 

�أعمال.

اختر عملً تحب �أن ت�ؤديه واجعل منه م�صدرًا للك�سب

هن��اك كلم��ة م�ؤ�س��فة للغاي��ة ف��ي اللغ��ة ت�س��مى عم��ل. والعم��ل لا يك��ون 
عم�اًل �إن كنت��م تحب��وّن القي��ام به، لكن يبدو �أن الكثير من النا���س يعتقدون 
�أنه من �أجل ك�سب العي�ش في �شيء ما، فلا ي�ستح�سن �أن ت�ستمتعوا بالقيام 
ب��ه… و�إلا لم��اذا يدف��ع لك��م �أي �ش��خ�ص مقاب��ل ذل��ك؟ �إن ل��م يك��ن ه��ذا 

اعتقادك��م، التزم��وا بعم��ل تحبونه.

يبدو ذلك �أب�سط مما هو عليه لأن الكثير منا مرَّ بتجارب طفولة بدا 
ي�سيطرون على حياتنا م�صممين على جعلنا  الذين  الأ�شخا�ص  �أن  فيها 
نفعل �أ�شياء نكرهها. من الطبيعي �أن نفتر�ض �أن هذا هو حال عالم العمل 
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لكن حال  الحال.  بدايات حياتنا وطفولتنا على هذه  كانت  ا طالما  �أي�ضً
يحلو  ما  يفعلون  الذين  بالأ�شخا�ص  مليء  فهو  كذلك،  لي�س  العمل  عالم 
ا، وهذا لي�س  لهم فعله ويك�سبون ما يعينهم على العي�ش عي�شة كريمة جدًّ
الإعلان،  ك�شركات  والأ�ضواء  الأعمال  مجال  في  بالأ�شخا�ص  مح�صورًا 
يجب  التي  الذكية  الفكرة  الحيتان.  على  والحفاظ  والتمثيل،  والت�أليف، 
عليكم تعلمها هي �أنه �إذا كنتم تحبون �شيئًا ما، فيمكنكم �أن تجعلوه يدرّ 

عليكم المال بغ�ض النظر عن مجال الأعمال الذي تعملون به.

�إحداها  لغات  �ست  حوالي  در�ست  وقد  اللغات  يحبون  ممن  �أنا 
ا في العمل  ال�صينية، والحقيقة هي �أنه يمكنكم ك�سب معي�شة جيدة جدًّ
لكن  بال�صينية.  واحدة  بكلمة  ث  التحدُّ بمقدوركم  يكون  �أن  دون  عندي 
الحقيقة الممتازة هي �أنه يمكنكم ك�سب معي�شة �أف�ضل من خلال تطبيق 
�شيء يبدو غير ذي �صلة �أبدًا، مثل التحدث بال�صينية، في ق�سم المغلّفات، 

و�ستحظون بالكثير من المرح. 

لقد ا�ستخدمت قدرتي على التحدث باللغة ال�صينية عندما ذهبت 
الإعلام  و�سائل  تناقلت  الواقع،  وفي  �أعمال.  لوفد  كقائد  ال�صين  �إلى 
الحدث الرئي�سي في جميع �أنحاء العالم. كنت �أول رجل �أعمال �أمريكي 
بعد الحرب العالمية الثانية يلقي خطابًا باللغة ال�صينية في هذا البلد. 
لقد �أجريت ات�صالات مع رجال الأعمال الأمريكيين في هذه الرحلة وبد�أوا 
بتداول الأعمال معي، ويعود ال�سبب في ذلك جزئيًا �إلى تقديرهم لخبرتي 
اللغوية. لم تكن لديهم �أية خبرة باللغة ال�صينية، ولم يعرفوا �شيئًا عن 
ا ما تكلَّف عناء  ب�أن �شخ�صً ا، لكنهم خمنوا على ما يبدو  �أي�ضً المغلفات 
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يتقن عمله في مجال  الذي  النوع  يكون من  قد  ال�صعبة  اللغة  تلك  تعلم 
�آخر - مثل ت�صنيع المغلفات.

كمية  بيع  من  تمكنت  ال�صينية،  باللغة  التحدث  خلال  من  لذلك، 
ا من المغلفات. هذا يجمع القاعدة الأولى والثانية معًا. لا تبقوا  هائلة جدًّ
والتعلم.  التغيير  وا�صلوا  الذهبية.  بال�ساعة  لتفوزوا  فقط  مكانكم  في 
كان  لو  حتى   - لم�صلحتكم  يعمل  وتجعلونه  يعجبكم  �شيئًا  و�ستجدون 

 لاعلاقة له �أبدًا بعملكم التجاري.

ثقوا �أن والدَيْكم على حق �أحيانًا

دُعي��ت من��ذ �س��نوات �إل��ى جامع��ة هارف��ارد لإلق��اء خط��اب ف��ي حلق��ة 
بحث في الأعمال التجارية لطلبة ماج�ستير �إدارة الأعمال. بعد �أن �ألقيت 
خطابي الر�سمي �أمام مجموعة كبيرة من النا�س، �أجل�سوني �إلى طاولة مع 
ثمانية طلاب لجل�سة حوار و�أ�سئلة و�أجوبة وهو النوع الذي يمكن للمجموعة 
�أن ت�ضعك��م خلال��ه تح��ت المجه��ر وت�ص��ل �إل��ى م��ا وراء كل تل��ك العموميات 
البرّاق��ة الت��ي كنت��م تعتقدون �أنكم نجوتم ب�إلقائها عليهم خلال خطابكم. 

طبعًا، يعمل الأمر بالاتجاهين، فبينما كانوا يراقبونني، كنت �أراقبهم. 
�أن كل واحد من ه�ؤلاء الطلبة كان، بطبيعة الحال، حادّ  ما لاحظته هو 
معهم  التحدث  يمكنكم  �ستة  كان هناك  الثمانية،  بين  لكن من  الذكاء. 
واثنان �آخران غير قادرين على التحاور العقلاني. كان �أحدهما هجوميًّا، 
وكان الآخر يطرح �أ�سئلة بطريقة معقدة ومتداخلة لدرجة ت�شعرون معها 

�أنه ربما كان يتحدث بفيزياء الكم، لا بالأعمال.
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في  والمعاناة  والمال  الوقت  ا�ستثمرتم  و�أمهات،  �آباء  ب�صفتكم 
يحبونها  لا  التي  الأ�شياء  من  الكثير  يتعلمون  �أطفالكم  لجعل  محاولة 
الطعام  التن�س/تناول  لعب  �أتعلم  �أن  عليَّ  ولماذا  ولماذا،  »لماذا،  �أبدًا. 
دمت  ما  الإ�سبانية  اللغة  الجوارب/درا�سة  �شوكة/ارتداء  با�ستخدام 
ة/نجم مو�سيقى روك/�أغنى �شخ�ص في  �أريد �أن �أكون عالم فيزياء الذرَّ

العالم؟« 

، ولي�س فقط لأن هناك في الحياة ما هو �أكثر مما  كل ما تقدّم مهمٌّ
تفعلونه من �أجل لقمة العي�ش. مهما بلغ ذكا�ؤكم �أو مهارتكم فيما تفعلونه، 
فنحن نعي�ش في اقت�صاد قائم على التغيير. تلتهم الر�أ�سمالية با�ستمرار 

�إبداعاتها وتلد �إبداعات جديدة. 

في  الق�صيرة  المنتجات  دورة  و�صف  لااجتماعيون  النقّاد  اعتاد 
ب�أنها »تقادم مخطط له«. لقد كانوا يلوُّحون ب�أ�صابعهم في وجه  ال�سوق 
حياة  دورة  تنهي  دائمًا  كانت  التي  الج�شعة  الأمريكية  ال�شركات  تلك 
المنتجات القديمة الجيدة حتى تتمكن من بيع منتجات جديدة لعملاء 

ب�سطاء �سذّج. 

الآن.  بعد  كثيرًا  تتردّد  له«  المخطط  »التقادم  تعد عبارة  لم  ح�سنًا، 
في  لكنها  الجديدة،  المنتجات  في  لي�ست  م�شكلتنا  �أن  اليابانيون  �أثبت 
الكثير من المنتجات القديمة غير الفعالة. و�أثبت الم�ستهلكون �أنهم، ولي�س 
الر�أ�سماليين منتفخي البطون، هم من يقررون ما الذي �سي�شترونه - ولن 
مبالغًا  �أو  قديمًا  �أو  رديئًا  منتجًا  يبيع  �أن  ال�ضجيج  مقدار من  �أي  ي�ستطيع 

ب�سعره.
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لا يتكرر هذا النموذج من الدمار والتغيير مرارًا وتكرارًا في ال�سوق 
ا �سمة لا يمكن الهروب منها في مهن �أبنائكم.  فقط، بل �سيكون �أي�ضً

ما لم يكونوا قادرين على التوا�صل، و�إتقان المهارات الأ�سا�سية في 
التحدث والكتابة ب�أ�سلوب مهذب وفعال يفر�ض نف�سه، فمن المرجح �أن 
كافية  المغلفات  �أو �صانع  النووي  الفيزيائي  فيه مهنة  تكون  لا  يوم  ي�أتي 
لوحدها؛ هذا لأنه بغ�ض النظر عن مدى �سلامة الحيّز ال�صغير الذي قد 
يعتقدون �أنهم وجدوه لأنف�سهم، في عالم تدمر فيه الر�أ�سمالية �إبداعاتها 
الخا�صة، �ستتغير وظائفهم، وكذلك المهارات اللازمة لأدائها، وكذلك 
حاجة العالم لهم. كنتيجة لذلك، لن يعجزوا فقط عن البقاء للح�صول 
�إلى  الخروج  �إلى  ا  �أي�ضً ي�ضطرون  قد  بل  وح�سب،  الذهبية  ال�ساعة  على 
العالم ال�صعب والقا�سي مرة �أخرى وت�سويق �أنف�سهم. وما لم يتمكنوا من 

التوا�صل بطريقة جذابة، ف�سوف يواجهون م�شكلة كبيرة. 

في  التوا�صل  على  والقدرة  الوا�سعة،  العمومية  المهارات  تلك  �إنها 
التي كان  المملَّة  الأ�شياء  والخُلُق - كل تلك  واللبا�س،  الكتابة، والكلام، 
تلك  الجنون طوال  لحد  فيدفعونهم  عليهم  يفر�ضونها  والمعلمون  الآباء 
بنطلون  في  الأيام  يوم من  في  �أبناءكم  تبقي  �سوف  التي  – هي  ال�سنين 

جينز فخم وبعيدًا عن طوابير العاطلين عن العمل.

لا م�ستقبل لمن يقول: »لا يمكن تنفيذ هذا العمل«

يق��ول المث��ل القدي��م »�إذا ل��م يك��ن مك�س��ورًا، لا تق��م ب�إ�صلاح��ه«. 
الأ�ش��خا�ص الذي��ن ينجح��ون نجاح��ات كبي��رة ه��م الذي��ن ي�صلحون��ه قب��ل 
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�أن ينك�س��ر. يجب��رون مناف�س��يهم عل��ى لعب��ة اللح��اق بالك��رة. �إنه��م ي�ضع��ون 
قواعده��م الخا�ص��ة، وعل��ى الآخري��ن �أن يلعب��وا وفقه��ا. 

كانت �شركة ال�سيارات تي �آر دبليو ت�ضع �إعلانًا لها في �صحيفة وول 
�ستريت جورنال ي�شرح ما تقدّم ب�أ�سلوب جميل. يعر�ض �صورًا للكثير من 
حول  الحكيمة  �آراءهم  يقدمون  وهم  رة  الم�ؤثِّ الألقاب  ذوي  ال�سن  كبار 

الق�ضايا العظيمة في تلك الفترة. 

�أحد ه�ؤلاء هو »هاري وارنر« كان رئي�سًا ل�شركة »وارنر براذرز« في 
عام 1927، في الوقت الذي كانت فيه ال�صور الناطقة قد بد�أت تظهر على 
ال�شا�شة. كان تعليق ال�سيد وارنر على هذا التقدم التكنولوجي هو: »من 
ميليكا«،  »روبرت  هناك  ثم  يتحدثون؟«  وهم  الممثلين  ب�سماع  �سيرغب 
الحائز على جائزة نوبل في الفيزياء في عام 1923. ويقول: »لا يوجد �أي 
رجل يمكن �أن ي�ستخرج قوة الذرة«. وهناك قول كلا�سيكي من »ت�شارلز 
دويل«، رئي�س مكتب براءات لااختراع الأمريكي الذي قال في عام 1899: 
ي�شمل  دويل  تعليق  �أن  �أظن  اختراعه«. كنت  تم  اختراعه،  يمكن  ما  »كل 
�أوائل �سبعينيات القرن الع�شرين، تنبّ�أ بيل  كلامهم جميعًا. ربما لا. في 
من  بايت  كيلو   637 من  �أكثر  �إلى  �شخ�ص  �أي  يحتاج  »لن  قائلً:  غيت�س 
الذاكرة لجهاز كمبيوتر �شخ�صي«. ما الذي ي�شترك به كل ه�ؤلاء الرجال 
�أن يكون لدى كمبيوتر  الأربعة؟ لقد كانوا مخطئين تمامًا. من المرجح 
الطفل العادي اليوم - الذي يمكن �أن ي�شتريه من رف البقالة - 40 غيغا 
بايت �أو ما يقرب من 63000 مرة من الحد الأعلى الذي تنبّ�أ به غيت�س! 

حتى غيت�س العظيم يمكن �أن يخطئ.
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�أخبروا �أطفالكم �أن يجرّبوا حظوظهم. �إن �أكبر ميزة لدى ال�شباب 
هي �أنه من دون عمليات التخويف المالية والعائلية من كبار ال�سن، فلي�س 
لديهم الكثير ليخ�سروه من خلال المجازفة؛ لذا �شجّعوهم على تجربة 

�شيء جديد، و�أن يتحدوا التوقعات وال�صعوبات.

قد يف�شلون في بع�ض الأحيان، لكن لم�ضاعفة فر�ص نجاحهم قد 
ي�ضطرون �إلى م�ضاعفة فر�ص الف�شل. فقط تذكروا: العجلة تدور مائلة 
باتجاه م�صلحتهم، والنظام متحيز �إلى جانبهم؛ لأنه يقوم على التغيير، 
على تدمير القديم. ما �سيفقدونه في محاولة �إجراء تغيير �أقل بكثير من 
محاولة التم�سك بالتكنولوجيا القديمة، والو�ضع الراهن، في نظام يكاف�أ 

التغيير.

 تحقيق النجاح ي�صبح �أ�صعب عندما يكون 
الوالدان �شخ�صَيْن ناجحَيْن

هن��اك ق��ول م�أث��ور: »الم�س��افة ه��ي ثلاث��ة �أجي��ال م��ن �أكم��ام قمي���ص 
�إلى �أكمام قمي�ص«. ما يعنيه ذلك هو �أنه �إذا كان �أجدادكم فقراء و�أ�صبح 
�أبويك��م �أغني��اء وناجحي��ن، فه��ذا �أم��ر �ش��ائع �أن تتعث��روا �أنت��م -جيلك��م– 

وتع��ودوا �إل��ى نم��ط �أجدادكم.

�إيقافها.  يمكن  لا  ثابتة  ت�سوية  لها  الطبيعة  واحد،  ال�سبب  لماذا؟ 
 لايوجد �شكل من �أ�شكال الحياة ي�ستمر في التح�سن مع كل جيل. التوالد 
هو علم غير مكتمل الأركان. �إذا كنتم لا تعتقدون ذلك، فما عليكم �سوى 
الذين  والأمهات  الآباء  نف�س  المتحدة.  الولايات  ر�ؤ�ساء  �أ�سر  �إلى  النظر 
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كان من ن�سلهم جيمي كارتر �أعطونا بيلي كارتر. نف�س الآباء الذين قدموا 
لنا ليندون جون�سون قدموا لنا �سام جون�سون الذي �أخفاه والده بعيدًا عن 
الأنظار في المباني ال�سكنية في البيت الأبي�ض. ولم تكن �أ�صغر م�شاكل 

ريت�شارد نيك�سون �شقيقه دونالد.

ال�صحيح لأطفالنا  والتعليم  ال�صحيحة  العليا  المثل  يمكننا تقديم 
وفتح الأبواب لهم، لكن الباقي متروك لهم. يجد كل جيل قادته، ونادرًا 

ما ي�ستخدم الجيل الأخير في قوالبه. 

قبل ب�ضع �سنوات، قَبِلَ الممثل ال�سينمائي »كيرك دوغلا�س« جائزة 
من �أ�شخا�ص هم من م�سقط ر�أ�سه، �أم�ستردام، في ولاية نيويورك. لقد 
كان  �أنه  تعرفوا  �أن  »�أريدكم  يقول:  والده  و�سمع  هناك  مايكل  ابنه  كان 
�أ�سهل بالن�سبة لي �أن �أكون ناجحًا مما هو عليه الحال بالن�سبة لابني. كان 
ك. لو كان لديَّ عربتا دفع. كنت  كل ما يملكه والدي هو عربة بلا محرِّ
�س�أفعل �ضعف ما كان يفعله، لكن مايكل نجح على الرغم من �أن لديه �أبًا 

ا من الجهد«.  م�شهورًا، وهذا يتطلّب بع�ضً

لا يتوجّب على �أطفالكم �أن يتفوّقوا على الآباء �أو الأمهات الخارقات 
مواهبهم  وا�ستخدموا  الخا�صة،  �أهدافهم  و�ضعوا  �إذا  ناجحين.  ليكونوا 
وقدراتهم الخا�صة، واتخذوا ما يلبي احتياجاتهم مما قدمنا لهم وتجاهلوا 

الباقي، فلديهم كل ما يحتاجونه ليكونوا ناجحين ب�أي معيار.

❢❢
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كيف نحقّق النجاح

لق��د قطعت��م �ش��وطًا كبي��رًا مع��ي، ثلاث��ة دورات ق�صي��رة م��ن منه��ج 
هارف��ي م��اكاي وحزم��ة كبي��رة م��ن الن�صائ��ح. ح��ان الوق��ت للتعام��ل م��ع 
التحدي الكبير: الو�صول �إلى القمة بلا توقّف، ولدي �أفكار لهذا المو�ضوع.

هل لاحظتم �أننا و�صلنا �إلى هذه النقطة دون ا�ستنزاف الكلمة التي 
تظهر في كل كتاب م�شابه لهذا النوع من الكتب؟ 

الكلمة هي »الإ�صرار«. �إن �أيَّ كتاب حول »كيف تنجحون؟« لا يت�ضمن 
الم�شهد الإلزامي عن الإ�صرار هو مثل الفيلم حول الغرب الأمريكي الذي 

لا يحوي م�شهد المبارزة بالم�سد�سات.

لقد ق�ضيت وقتًا و�أنا �أ�صارع لكي �أحقق ن�صيبي المطلوب مني حول 
العبارات  تر�صد  التي  الإنذارات  كافة  �إطلاق  دون  الإ�صرار من  مو�ضوع 
وهما  بحكايتين  �س�أخبركم  الجواب.  عندي  يكون  �أن  و�أرجو  المكررة، 
من �أ�ساطير عائلة »ماكاي« و�س�أترك لكم القرار عن �أهمية هذه ال�صفة 

لنجاحكم.

بر�س  �أ�سو�شييتد  وكالة  مرا�سل  هو  والدي  كان  �سابقًا،  ذكرت  كما 
ا في عمله هذا.  Associated Press في مدينة �سانت بول وكان بارعًا جدًّ
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هنري  لدى  يكن  لم  ال�شهير.  ويل«  »لجورج  مرادفًا  الفترة  تلك  في  كان 
�أعظم  كانت  عظيم.  �أ�ساليب  كرجل  والدي  من  يخ�شاه  ما  منكن  لوي�س 
وعزمه  الإخبارية  الق�صة  تق�صي  على  قدرته  هي  المهنية  �أبي  �صفات 

الذي لا يلين في الح�صول عليها.

في عام 1932 كانت مدينتا مينيابولي�س و�سانت بول �سيئتا ال�سمعة 
�سيا�سة  هو  حينها  مطبقًا  كان  ما  الع�صابات.  رجال  فيه  يت�سكع  كمرتع 
ديلينغر  جون  كان  التعيين  على  لا  وقت  �أي  في  المفتوحة«.  »المدينة 
وع�صابة باركر Barker و�ألفين كاربي�س »المخيف« يعي�شون في المدينتين 
التو�أمين دون �أن يتعر�ض لهما رجال ال�شرطة ب�شكل �أو ب�آخر. وبالمقابل 
كان على رجال الع�صابات �أن ي�ؤدوا �أعمالهم خارج حدود المدينة، وذلك 

بالطبع لإظهار امتنانهم لل�سلطات المحلية ب�أ�سلوب ملمو�س فعلً.

باركر  ع�صابة  قامت  حيث  الترتيب  هذا  انهار  متوقّع،  هو  وكما 
كاربي�س باختطاف رجلين ثريين من �سكان �سانت بول وهما الم�صرفي 
الم�شروبات  »�إدوارد بريمر« و»ويليام هام« وهو رجل ثري يعمل بتقطير 
وكالة  ل�صالح  تلت ذلك  التي  المحاكمات  بتغطية  والدي  قام  الكحولية. 

�أ�سو�شييتد بر�س.

في يوم ال�ساد�س ع�شر من دي�سمبر/ كانون الأول 1932 جرى اغتيال 
�أحد الأ�شخا�ص الأبرياء �أثناء عملية �سرقة بنك كانت ح�صيلتها 118 �ألف 
�أن مرتكبها كان  �إلى  الجريمة و�صولً  تعقب  وتمَّ  دولار في مينيابولي�س. 
�إغارة على لعبة بوكر محلية  من ع�صابة باركر كاربي�س وتمكنت عملية 
من الإم�ساك بعدد من ال�شخ�صيات من بينهم ل�ص غير ذي �أهمية ا�سمه 
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»ليونارد هانكينز« يُعتقد �أنه ع�ضو في الع�صابة. �أدين هانكينز بالجريمة 
وحكم عليه بال�سجن مدى الحياة في عام 1933.

في  كاربي�س«  »باركر  ع�صابة  �أفراد  معظم  كان   1935 عام  بحلول 
عداد الموتى �أو في ال�سجن. ومع �سعي الذين بقوا على قيد الحياة منهم 
بجرائم  علنًا  الآخرين  اتهام  خلال  من  المحاكم  عطف  على  للح�صول 
متعددة، بينت ق�ص�صهم، التي كان والدي بطبيعة عمله هو من يغطيها، 
�أن هانكينز لم يكن قد �شارك في عملية ال�سطو على البنك ولم ي�شارك 

في الجريمة، كما �أنه لم يكن ع�ضوًا في الع�صابة.

بناء على هذه المعلومات، قام والدي ب�إقناع الحاكم »فلويد �أول�سون« 
بفتح تحقيق لكنَّ �أول�سون توفى قبل �أن يتمكن مكتبه من �إ�صدار التقرير. 
�أما خلَفه فبقي في من�صبه �ستة �أ�شهر خ�سر بعدها انتخابات تلقى فيها 
الكثير من ال�ضربات ليفوز مناف�سه »هارولد �ستا�سن« الذي با�شر بدوره 

مرة �أخرى بق�ضية هانكينز من ال�صفر.

بحلول ذلك الوقت كان عام 1939 هو العام ال�سابع بعد ال�سطو على 
ين�صّ  والذي  �ستا�سن  تقرير  ب�سنتين  بعده  و�صدر  والجريمة.  الم�صرف 
التعقيدات  �ألقت  �أبي:  كتب  كما  لكن   1941 عام  هانكينز  �سراح  ب�إطلاق 
هانكينز  على  بالقب�ض  محكمة  قرار  هناك  كان  الق�ضية.  على  بظلالها 
لقيامه ب�سرقة 13 دولارًا قبل ذلك ب�سنين عديدة في مدينة بادوكا بولاية 

كينتاكي. فطالب الم�س�ؤولون في ولاية كينتاكي بت�سليمه لهم.

لم تكن �سلطات ولاية ميني�سوتا لتقبل ب�أن ت�ضيف على المعاملة غير 
الإن�سانية لرجل احتجزته لثماني �سنوات لقاء جريمة كان بريئًا منها، ب�أن 
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تقوم ب�إر�ساله �إلى ولاية �أخرى ليق�ضي مدة �سجن في م�ؤ�س�سة �إ�صلاحية 
ال�سلطات  �أن هذه  وبما  �سرقة ثلاث ع�شرة دولارًا.  لقاء جريمة  جنوبية 
كانت تعلم �أن ولاية كنتاكي لا تقبل بت�سليم �أي �شخ�ص من م�صح عقلي 
�إلى خارج الولاية فقد اختارت الخيار الحزين بنقل هانكينز �إلى م�شفى 

�سانت بيتر الحكومي للمجانين الإجراميين.

لم يتوقّف �أبي عن العمل على هذه الق�ضية طوال مجرياتها كاتبًا عن 
لا عقلانية احتجاز هانكينز الذي كان عاقلً تمامًا في م�صحٍّ للمجانين.

بالرغم من �أن هانكينز عا�ش حياة لا تتخللها �أحداث ن�سبيًّا وكان 
كان  التي  دولارًا  بال�ستين  ال�صغرى  الرفاهيات  بع�ض  �شراء  با�ستطاعته 
يتلقاها كراتب تقاعدي عن العجز الذي �أ�صيب به �أثناء خدمته في الحرب 
العالمية الأولى، وفيما عدا الق�ص�ص التي كتبها �أبي عنه وطلباته الم�ستمرة 
لإن�صافه، �أ�صبح هانكينز في طيِّ الن�سيان. لكن �أبي ثابر و�أ�صر �إلى �أن 
تمكن في النهاية في عام 1949 من الح�صول على تحرك ر�سمي في ق�ضيته.

الولاية.  �سجن  �إلى  نقله  و�أعيد  عاقل  �شهادة  هانكينز  منح  جرى 
ذلك  في  الحاكم  وبد�أ  �أبي  بقلم  المقالات  من  جديدة  �سل�سلة  �صدرت 

الوقت بالاهتمام به لكن عُيِّن بمن�صب ق�ضاء فيدرالي.

في النهاية، في عام 1951 عقد خلَفه ال�سيا�سي »ك. �إلمر �آندر�سون« 
جل�سة غير اعتيادية لمجل�س العفو في الولاية، وكان الأول من نوعه في 
تاريخ الولاية، ل�سماع ق�ضية هانكينز. قبل بدء جل�سة لاا�ستماع ب�ساعتين 
مهتمة«  تعد  »لم  كينتاكي  ولاية  �أن  مفادها  ر�سمية  كلمة  المجل�س  تلقّى 

بالمدعو ليونارد هانكينز.
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قدم �أبي �إفادته �أثناء جل�سة لاا�ستماع وهو الذي لازم هانكينز طوال 
عيد  منا�سبات  في  له  الوحيد  والزائر  المنا�صر  وكان  الق�ضية  مجريات 

الميلاد وعيد ال�شكر.

بعد ثمانية ع�شر �سنة طويلة، ق�ضى ع�شرة منها في م�صحّة عقلية، 
�أطلق �سراح هانكينز من جريمة لم يرتكبها.

�أما جائزة جاك ماكاي فكانت  كانت مكاف�أة هانكينز هي حريتّه. 
م الجائزة  جائزة الق�ص�ص الكبيرة الم�سماة Pall Mall Big Story وفيها تُقدَّ
�ضمن برنامج في الراديو الوطني تقديرًا للعمل لاا�ستثنائي الذي ينجزه 
�صحافي، وكذلك ح�صل على م�ؤونة مدى الحياة من �سجائر بول مول، وبما 
�أنه قال ذات مرة: »توقّفتُ عن التدخين في �سن الثامنة« بعد ال�سيجارة 

التقليدية الأولى خلف الكاراج، لذلك لم تكن لجائزته �أية فائدة.

كان ذلك جاك ماكاي. العزم والعاطفة.

�إليكم مثال �آخر...

�أول�سون من  الحاكم  كان  التا�سع ع�شر  القرن  بداية ثلاثينيات  في 
ر له �أن يحظى بكاتب خبير ب�إخفاء  ولاية ميني�سوتا �شخ�صية وطنية. لو قُدِّ
 All the King’s المعلومات موهوب كموهبة روبرت بين وارن م�ؤلف كتاب
Men لكان �أول�سون ومعه هووي لونغ في عداد الخالدين باعتباره المثال 

طامح  �إلى  يتحوّل  الذي  الركود  فترة  في  ال�شعبي  الحاكم  عن  الأف�ضل 
للو�صول �إلى الرئا�سة.

في �صيف عام 1935 خرَّ �أول�سون �صريع الفرا�ش وهو يفارق الحياة 
م�صابًا بال�سرطان في عيادة مايو في مدينة روت�ش�ستر بولاية ميني�سوتا. 
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وتحوّل الأمر �إلى ترقّب موت الحاكم بين المرا�سلين ال�صحفيين، وانطلقت 
مناف�سة فيما بينهم على من �سيكون الفائز بال�سبق ال�صحفي.

كان �أبي قد تمركز في ال�شارع خارج نافذة غرفة �أول�سون وكان قد 
ب�إنزال  تقوم  ب�أن  �إ�شارة  لتعطيه  دولارات  ب�ضع  �أول�سون  ممر�ضة  �أعطى 

ال�ستارة في غرفة ملا�صقة عندما يتهاوى �أول�سون.

نظرًا لأن الم�شفى ما كان لي�سمح لل�صحفيين با�ستخدام هواتفهم 
لأن  ونظرًا  ال�صحف  �إلى  الهاتف  عبر  ق�ص�صهم  و�إي�صال  للات�صال 
الهواتف الم�أجورة كانت �أندر يومها من ندرتها في يومنا هذا، قام �أبي 
ب�إعطاء �صبي ربع دولار ليم�سك له �سماعة الهاتف ويبقيها مرفوعة في 

بقالية على نا�صية ال�شارع على بعد بناءين اثنين.

البقالية.  نحو  يعدو  �أبي  وانطلق  ال�ستارة،  وانخف�ضت  �أول�سون  توفي 
التي  الق�صة  على  من�صب  تركيزه  وكل  الأخير  ال�شارع  يعبر  كان  وبينما 
�سيبثها عبر خدمة الأخبار الوطنية في الدقائق القليلة القادمة، �صدمته 
�شاحنة. فما كان منه �إلا �أن نه�ض ونف�ض عن نف�سه الغبار، و�سار وهو يعرج 
�أجبر نف�سه على ال�سير وهو يعرج  نحو الهاتف وبلَّغ ق�صته، وحينها فقط 
�سبقه  ماكاي  جاك  حقق  للمعالجة.  كمري�ض  �إليها  ودخل  الم�شفى  �إلى 

ال�صحفي.

والع�شرين من  الثامنة  وبعد ثمان وع�شرين �سنة وكنت حينها في 
عمري، كنت قد تجاوزت الثلاث �سنين ك�صاحب عمل وكنت �أبحث عن 
دولار.  �ألف  مئتي  قيمتها  جديدة  �صناعية  من��شأة  لبناء  عقاري  قر�ض 
و�شركة  م�صرف  كل  و�إلى  للإقرا�ض  م�ؤ�س�سة  ع�شر  ثلاثة  �إلى  ذهبت 
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ثلاث  وجهي  في  الباب  و�أُغلق  التو�أمين  المدينتين  في  عقارية  قرو�ض 
ع�شرة مرّة.

ثم قمت ب�شراء خريطة وفرجار من متجر، �أي قطعة عنده بقر�ش، 
ميني�سوتا،  ولاية  و�سطها  في  �إن�شات  ثلاثة  قطرها  دائرة  بر�سم  وقمت 
العقاري  الإقرا�ض  و�شركات  الم�صارف  بكل  هاتفيًا  بالات�صال  وبد�أت 
وجهي.  في  المغلقة  الأبواب  من  المزيد  النتيجة  كانت  الدائرة.  �ضمن 
ولاية  تغطي  كبيرة  دائرة  بر�سم  قمت  النهاية  في  الدوائر.  ر�سم  تابعت 

ميلووكي ومن هناك ح�صلت على �أموال قر�ضي العقاري.

�أنا واثق �أنه كان يعتقد �أنه يقوم بعمله و�أنه  العزم؟ في حالة �أبي، 
دِم ورُمي على الر�صيف لأنه تهوّر للحظات. في حالتي لم �أعتبر الأمر  �صُ
�سوى ممار�سة من �صلب العمل المهني. كنت �س�أبقى �أر�سم الدوائر حتى 
يومي هذا لو لم �أتمكن يومها من التوا�صل. بلغ الفرق بين �أن �أمتلك �أنا 
�أر�ضي ومعملي وبين �أن يقوم �أحد �آخر بالبناء و�إيجاره لي بمليون دولار.

لكن حتى بالمجازفة بتلك الأموال �ستتفاجئون بعدد رجال الأعمال 
الهزيمة  عن  كناية  الملاكمون  يفعل  مثلما  منا�شفهم  �سيلقون  الذين 

ولاان�سحاب، �أو �سي�ستلقون على حافة الر�صيف.لاتكونوا مثلهم.

ا �شرحها لكن  هنالك فعلً تركيبة �سحرية للنجاح. من ال�سهل جدًّ
ال�صعب هو كيفية تنفيذها. بالرغم من �أننا جميعًا لدينا خ�صائ�ص فردية 
ا فريدًا، �أعتقد �أني قد ر�أيت ما يكفي من  تجعل من كل واحد منا �شخ�صً
الناجحين بحيث �أ�ستطيع �أن �أحدّد تلك ال�صفات الم�شتركة التي تجعل 

من الناجحين ناجحين.
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الت�صميم + تحديد الهدف + التركيز = النجاح

»غاري بلايير« هو لاعب غولف من جنوب �إفريقيا والفائز بع�شرات 
البط��ولات وم��ن بينه��ا بطول��ة الولاي��ات المتح��دة الأمريكي��ة المفتوح��ة، 
وبطول��ة الما�س��ترز، وبطول��ة المملك��ة المتح��دة المفتوح��ة، وبطول��ة رابط��ة 
لاعب��ي الجول��ف المحترفي��ن. بالإ�ضاف��ة لف��وزه ببطول��ة الما�س��ترز ث�الث 
م��رات، �إن��ه اللاع��ب الوحي��د ف��ي الق��رن الح��ادي والع�ش��رين ال��ذي يف��وز 
ببطولة بريطانيا المفتوحة خلال ثلاثة عقود مختلفة من ال�سنين. خلال 
فت��رة الثمانيني��ات والت�س��عينيات م��ن الق��رن الع�ش��رين ل��م تفت��ر همّته ففاز 
بت�س��عة بط��ولات كب��رى. �إن��ه ريا�ضيّ جيد، لكن جمي��ع الآخرين في البطولة 
جي��دون كذل��ك. واج��ه بلايي��ر العدي��د م��ن العقب��ات الت��ي كان علي��ه التغل��ب 
عليها. يبلغ طوله 167 �س��م تقريبًا �أي �إنه لي���س �صاحب قوام مم�ش��وق على 
ملاعب الغولف. لقد عانى من م�شاكل �صحية كبيرة، وفي ال�ستينيات كان 
يلع��ب الغول��ف وم��ن حول��ه �أربع��ة حرا���س �ش��خ�صيين. لق��د جعلت �سيا�س��ات 
ا للعديد من  جن��وب �إفريقي��ا العرقي��ة من بلايير هدفً��ا للتهديدات وممر�ضً

الحوادث الب�ش��عة.

التقيت ببلايير في عام 1955 في جولة تدريبية قبل يوم واحد من 
الأيام. كان  تلك  المفتوحة وهي بطولة مهمّة في  بول  �سانت  بدء بطولة 
�سنة  كانت  م�شهور.  غير  هاويًا  �أنا  وكنت  م�شهور  غير  محترفًا  بلايير 
بلايير الأولى في طواف الولايات المتحدة الأمريكية، وكنت قد تخرّجت 
للتو من جامعة ميني�سوتا حيث ح�صلت على جائزة الت�شجيع في الغولف 

ولم يكن �أحد قد �أقنعني بعدم احتراف اللعب.
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�صرنا �أ�صدقاء على الفور. حيث كنا من نف�س المدينة وكنا في �سن 
متقارب عر�ضت عليه �أن �أريه معالم المدينة ذات م�ساء والتي لم تتغيّر. 
خرجنا مع ن�صف دزينة من ال�شباب تلك الليلة وق�ضينا وقتًا رائعًا. في 
اليوم التالي، وبالرغم من �أن الوقت المحجوز لي للعب الغولف كان بعد 
ا بتعرّفي على هذا  الظهر ووقت بلايير كان في ال�صباح كنت متحم�سًا جدًّ
ال�صديق الجديد فقررت الم�شي معه في جولته. كان قد بد�أ للتو باللعب 
ب�أول حفرة وكان ي�سير نازلً من الجزء حليق الع�شب من الملعب عندما 
و�صلت �إليه. كان الم�سار خاليًا. لم يكن في 1955 متفرجون يتابعون غاري 

بلايير وهو يلعب الغولف.

�س�ألته: »غاري، كيف حالك؟ �ألم ن�ستمتع بوقتنا ليلة البارحة؟«

الأفق.  على  مركّزة  عيناه  بقيَت  ر�أ�سه.  يُدِر  لم  خطواته.  يغيّر  لم 
كانت على جبينه قبعة �شم�سية. كاد ردّه �أن يركز على اللعب.

»هارفي، لا �أ�ستطيع التحدث معك. لا بد لي من التركيز. �س�أراك 
عندما �أنتهي«.

�سرت بخطًى متثاقلة مرة �أخرى �إلى النادي وكنت محطمًا.

و�أخبرتهم  زوجته  وقابلت  ببلايير  �صدفة  التقيت   1985 عام  في 
الق�صة. �ضحكت زوجته.

قالت لي: »لا ت�شعر بال�سوء يا هارفي. في الواقع، كان كريمًا بذلك 
يكون في ملعب  بوجودي عندما  اهتمامًا  يبدي  �إنه لا  ما.  �إلى حد  معك 

الغولف«. 
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الإ�صرار. تحديد الأهداف. التركيز. كلها كلمات رنّانة. لكن الكلي�شيهات 
�صحيحة. هذا ما يجعل من غاري بلايير فائزًا، في حين يظل الباقون منا 

هتّافين، �سواء في الغولف �أو في الحياة.

ربما تقولون لأنف�سكم و�أنتم تقر�أون هذه الق�صة »ح�سنًا، يمكنني �أن 
�أفعل ذلك. يمكنني �أن �أكون �أحادي التفكير وملتزمًا مثل غاري بلايير«. 
�أراهن بن�سبة ت�سعة �إلى واحد �أنكم لا يمكنكم ذلك. دعوني �أخبركم لماذا.

خلال الجهود التي ا�ستغرقت �سبع �سنوات لبناء ملعب جديد مقبب 
في و�سط مدينة مينيابولي�س، �أَلقيتُ مئات الخطب با�سم الم�شروع. لطالما 
�أنهيت ما كنت �أقول بطلب الت�صويت من الجمهور برفع �أيديهم للإ�شارة 
التوينز والفايكنغ في  ناديي  المهتمين بما يكفي للحفاظ على  �إلى عدد 
مجتمعنا للكتابة لممثليهم �أع�ضاء مجل�س ال�شيوخ �أو ممثليهم في الولاية. 
كان �أكثر من 90٪ من الجمهور يرفعون �أيديهم دائمًا. قلت: »عظيم، �أريد 
فقط �أن �أطلب منكم �شيئًا بعد: �أر�سلوا لي ن�سخة من الر�سالة«. لم �أح�صل 

قط على �أكثر من ٪10.

نمتلكها.  �أننا  يعتقد  جميعنا  التركيز؟  الأهداف؟  تحديد  العزم؟ 
لكن الحقيقة هي �أننا لا نمتلكها. لقد كتبت هذا الكتاب لم�ساعدتكم في 
لاان�ضمام �إلى نادي �أولئك ال ـ10٪. �إنه لي�س نادٍ ح�صري. عليكم فقط �أن 

يعملوا بجد للان�ضمام �إليه. 

البيوت  جوانب  يبيع  متجول  بائع  ابن  وهو  �أوبرروث«،  »بيتر  قام 
الم�صنوعة من الألومينيوم، ببناء واحدة من �أف�ضل �شركات ال�سفر في 
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الولايات المتحدة، وح�صل على لقب رجل العام في مجلة تايم في يناير/ 
كانون الثاني 1985.

قابلت »�أوبرروث« في منت�صف ال�ستينيات من القرن التا�سع ع�شر 
عندما انتخب للع�ضوية في منظمة الر�ؤ�ساء ال�شباب وهي منظمة �أعمال 
وطنية تت�ألف من ر�ؤ�ساء الأعمال الذين تقل �أعمارهم عن خم�سين عامًا، 
تبلغ خم�سة  �أكثر من خم�سة و�سبعين موظفًا ومبيعات  بها  ومن �شركات 
ملايين دولار. كان عمره ثلاثين عامًا. وكنتُ قد نلت الع�ضوية قبل ذلك 

بعام.

بالكاد  �أنه  لدرجة  قويٌ  الذاتي  بالان�ضباط  �أوبرروث  حِ�سُّ  كان 
�إذا ر�أى  ي�ستطيع تحمّل الآخرين عندما لا يتمتعون بنف�س هذه ال�صفة. 
موظفًا يتكلم ويده على فمه، فمن المعروف عنه �أنه كان يمد يده وينف�ض 
تلك اليد بعيدًا. لم يُ�صرّ فقط على �أن يرتدي موظفوه المعاطف وربطات 
ا على �أن يح�صلوا على معاطف جديدة  العنق طوال الوقت، بل و�أ�صرّ �أي�ضً
�إذا �شعر �أن المعاطف وربطات العنق كانت رثَّة. وخلافًا لمعظم الطغاة 
�شيكًا  ي�ضع  �أوبرروث  كان  الخالية،  المكاتب  طاولات  �أ�صحاب  الآخرين 
�أو  العتاب الخطي  ل�شراء الملاب�س الجديدة في مغلف كما ي�ضع ر�سالة 

التوبيخ.

عزم؟ تحديد الأهداف؟ تركيز؟ كل ما تنب�أتم به �صحيح. وقد انتقل 
�أوبرروث بها �إلى م�ستوى �أعلى من الذي و�صل �إليه بلايير. �أوبرروث هو 
يحدّدون  الذين  �أولئك  بين  من  �إنه  �أعمال.  رائد  وكذلك  ك�شخ�ص  قائد 

الأ�سلوب للآخرين وكذلك يحدّده لنف�سه. 
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من خلال جهوده، الألعاب الأولمبية الثالثة والع�شرون، على عك�س 
�إنها بلغت  التي �سبقتها، لم تدرّ الأرباح وح�سب، بل  لااثنتين والع�شرين 
مئتان وخم�سة ع�شر مليون دولار. وفي مرا�سم الختام، كان هناك حدث 
�أكبر لم ي�سبق له مثيل حين ا�ستقبل �أوبررو بحفاوة بالغة. لقد ح�ضرْتُ 
الكثير من الأحداث الريا�ضية في حياتي، لكن هذه كانت المرة الأولى 
التي ر�أيت فيها �أربعةً وثمانين �ألف �شخ�ص يقفون على �أقدامهم فرحين 

مثل فرحة ال�شخ�ص الذي باع التذاكر.

فورب�س  وكالة  قدرت  كارل�سون  كيرت  وفاة  من  ق�صير  وقت  قبل 
من  بد�أ  لقد  ولايتي.  في  رجل  �أغنى  كان  دولار.  مليار   1.6 بقيمة  ثروته 
الك�ساد  فترة  خلال  للبقالة  الممتازة  الطوابع  ببيع  قام  حيث  �شيء،  لا 
ال�ضيافة  والت�سويق في مجال  ال�سفر  في  عالمية  وبنى مجموعة  الكبير، 
هو  كما   .1988 عام  بحلول  �سنويًا  دولار  مليارات  �أربعة  تتجاوز  بمبيعات 
دائمًا  كيرت  مع  العمل  يكن  لم  �أوبرروث  وبيتر  بلايير  غاري  مع  الحال 
يوبّخ مر�ؤو�سيه  �أنه  المعروف  ال�شاطئ. كان من  ممتعًا كق�ضاء يوم على 
بلا �أية �ضوابط. لم يمنعه �أي �شيء. �إذا كنتم ترغبون في و�ضع الثلاثة 
كلً  و�أعطيتم  معًا،  غرفة  -في  وكارل�سون  و�أوبرروث،  بلايير،   - منهم 
منهم ف�أ�سًا، و�أطف�أتم الأنوار، فلا ي�ساورني �شك في �أن كيرت هو الذي 

�سيخرج من تلك الغرفة– وبيديه ثلاثة ف�ؤو�س. 

وكان البعد الإ�ضافي لدى كيرت هو ر�ؤيته البعيدة. لقد كان بلا �شك 
رجل لا يخاف عندما يتعلق الأمر بدعم �أحكامه. لم يقبل �أن يرتدي لجام 
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�أحد. لم ي��شأ كيرت �أي يكون لديه م�ساهمين �أو �شركاء �أو مالكي �أ�سهم. 
كان يريد كل �شيء �أو لا �شيء. على الرغم من �أنه باع من حين لآخر قطعًا 
و�أجزاء من �أعماله، لن تجدوا �شركات كارل�سون في �أي بور�صة. �إذا كان 
الأمر يعني �أن عليه ت�أمين كل ر�أ�س ماله داخليًا، فليكن ذلك. اختار كيرت 

الم�ضي في الطريق لوحده. 

لماذا؟ ذلك لأنه �شعر �أن �أحكامه كانت �أف�ضل من �أحكام م�ساهميه 
يكبحوه.  �أن  يريدهم  يكن  ولم  الأ�سهم،  ومالكي  و�شركائه،  المحتملين، 
ا،  �إدارة كارتر، عندما خ�ضعت الولايات المتحدة لك�ساد قا�س جدًّ �أثناء 
�إنه لم يكترث لما فعله لااقت�صاد في تلك ال�سنة،  �صدمني كيرت بقوله 
�أو ال�سنة المقبلة، فيما يتعلّق ب�أعماله. الك�ساد، والركود، قال �إنه لا يهتم 
وال�ضعيف  �أقوى  القوي  �سي�صبح  كالعادة،  الق�صير.  المدى  على  �أبدًا 
�سي�صبح �أ�ضعف، ومهما ح�صل، ف�إن مبيعاته، التي تزيد قليلً عن مليار 

دولار، �ستكون �أربعة مليارات دولار بحلول عام 1987. 

قال: »لا تقول »قف« في �سباق خيول«. لقد كان في �سباق الخيول 
طوال حياته، ي�سابق نف�سه في معظم الأوقات - لأنه ترك مناف�سيه خلفه. 
لقد تغلّب على الموعد النهائي الذي و�ضعه لنف�سه بمدة اثني ع�شر �شهرًا 
وبلغت مبيعاته عام 1987 قيمة �أربعة مليارات دولار ثم كان هدفه خم�سة 
مليارات دولار. عندما توفي، كانت ال�شركة تتجه نحو حدود �ستة مليارات 
والمدير  للغاية  المتفوقة  كيرت  ابنة  نيل�سون،  كارل�سون  مارلين  دولار. 
التنفيذي للم�ؤ�س�سة، حملت تقليد كيرت كارل�سون الرائع وقامت بتطويره. 
في الواقع، �إذا جمعتم معًا المبيعات من جميع العمليات العالمية، التي 
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تملكها ال�شركة، �أعمال الإمتيازات، �سيبلغ �إجمالي المبيعات 20.9 مليار 
دولار. وهذه �شركة خا�صة. 

الذي  اليوم  في  حدثت  تمثيل  �أف�ضل  تمثله  التي  الق�صة  �أن  �أعتقد 
تعر�ضت فيه ميني�سوتا لأ�سو�أ عا�صفة ثلجية منذ خم�سين عامًا. تم �إغلاق 
مطار مدينة مينيابولي�س »مطار �سانت بول الدولي« وهو الذي كان يُ�ستخدم 
للتعامل مع الأ�سو�أ ثم الأ�سو�أ من حالات الطق�س، لأول مرة على الإطلاق. 
كنت قد حدّدتُ موعدًا لعقد اجتماع في نيويورك قبل ذلك ب�أ�سابيع، وكان 
الوقت نف�سه وعر�ض علي رحلة في طائرته  �إلى هناك في  كيرت ذاهبًا 
النفاثة. كانت فر�صنا في الخروج من المدينة تبدو �ضئيلة للغاية. �أخيرًا، 
على الرغم من �أن العا�صفة كانت لا تزال قوية جدًا، �إلا �أن المطار قدم 
فترة �سماح ق�صيرة بطريقة غير مفهومة وتم فتحه للطائرات ال�صغيرة 
�آلهة  �إغاظة  على  ا  �أكن حري�صً لم  الوقت  ذلك  بحلول  ب�صراحة،  فقط. 
الطق�س في ميني�سوتا، لكن كيرت لم يبدُ قلقًا على الإطلاق. وبينما كانت 
وقال  لي  التفت كيرت  ا�ستعدادًا للإقلاع،  المدرج  تت�سارع على  الطائرة 

لي بفرح، »انظر يا هارفي، لا �آثار لطائرات في المدرج المليء بالثلج!« 

عامًا،  �سبعين  العمر  من  البالغ  كارل�سون،  كيرت  ب�إمكان  يزال  لا 
�أن يكون الأول،  والذي يفوق بغناه الأحلام، تلمع عيناه وي�شعر بحما�سة 

بغ�ضّ النظر عن الخطر. 

�أو  بلايير  غاري  هو  الم�س�ؤول  كان  �إذا  �إن�ساني  جهد  �أي  يف�شل  لن 
�أو كيرت كارل�سون، لكنني ر�أيت �شركة تلو الأخرى تف�شل  �أوبرروث  بيتر 

�أعمالها لأن المالكين اعتبروا نجاحاتهم �أمرًا م�سلَّمًا به. 
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عندم��ا كن��ت طف�اًل، كان��ت تذك��رة ك��رة الق��دم لجامع��ة ميني�س��وتا 
ه��ي ال�س��لعة الأه��م ف��ي المدينة. وقد علمت الدائ��رة الريا�ضية بذلك. كان 
المدي��ر الريا�ض��ي للجامع��ة ينظر ب�س��خرية �إلى الفقراء الذي��ن لم يتمكّنوا 
م��ن الح�ص��ول عل��ى تذاك��ر لح�ض��ور �ألع��اب فري��ق غوف��رز Gophers. ل��م 
يجرِ الرد على ات�صالات الهواتف؛ كانت الطوابير ل�ش��راء التذاكر طويلة، 
وكان��ت لاابت�س��امات وكلم��ات ال�ش��كر قليل��ة. حت��ى �أن الراغبي��ن بح�ض��ور 
المباري��ات قام��وا بتم�ش��يط �صفح��ات الوفي��ات بحثً��ا ع��ن �أ�س��ماء �أ�صح��اب 
بطاق��ات المو�س��م، وكان��ت �إ�ش��عارات �إلغ��اء التذاك��ر م��ن جامع��ة ميني�س��وتا 
ت�ص��ل �إل��ى من��ازل الثكل��ى في نف���س الوقت ال��ذي ت�صل فيه ر�س��ائل التعازي 

الق�صي��رة. 

عندم�ا و�صل�ت ريا�ض�ات دوري المحترفي�ن الكبي�ر �إل�ى مينيابولي��س 
الق�رن  ال�س�تينيات م�ن  �أوائ�ل  ف�ي  التو�أم�ان(  ب�ول )المدينت�ان  �س�انت   -
الما�ض�ي، انقل�ب ال�س�حر على ال�س�احر، وانك�ش�فت خدعة النتائ�ج الهزيلة 
الت�ي كان�ت الجامع�ة ق�د �أفرزته�ا عل�ى م�رّ ال�س�نين. فقد تجمّه�ر الجمهور 
�أمام المحترفين طوال خم�سة وع�شرين عامًا، �أي �إلى �أن و�صل لو هولتز، 
كان�ت فيه�ا ك�رة الق�دم م�ن �أداء فري�ق غوف�رز تتمتّ�ع ب�ش�عبية تع�ادل �س�عة 

انت�ش�ار حكّ�ة التع�رق بي�ن الفخذي�ن عن�د الريا�ضيين.

لا تتمتّ��ع �أي �ش��ركة بامتي��از دائ��م للم�س��تهلكين. لا �أح��د يمل��ك اللعب��ة 
الوحي��دة ف��ي المدين��ة. �إن دورة التدمي��ر والتغيي��ر الت��ي لا تنته��ي �أب��دًا 
والمت�أ�صل��ة ف��ي لااقت�ص��اد الر�أ�س��مالي توفّ��ر دائمً��ا الفر���ص لم��ن يمتلك��ون 

الع��زم والأه��داف والتركي��ز.
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ا ا�سبح مع �أ�سماك القر�ش دون �أن تفتر�سك حيًّ

وبيت�ر  �أ�ش�خا�ص مث�ل غ�اري بلايي�ر  �إنت�اج  ب�إم�كان عالمن�ا  م�ا دام 
�أوبرروث وكيرت كارل�سون فلديكم فر�صة جيدة كالتي �سنحت لهم للو�صول 

�إل�ى القمة. 

تتطلب  واحدة.  جولة  في  القر�ش  �أ�سماك  مع  ال�سباحة  تتعلّمون  لا 
التحديات ذات المخاطر الكبيرة خبرة الممار�سة والمثابرة. تمت كتابة 
ب�شكل  الخطرة  الحياة  مياه  في  التنقّل  في  لم�ساعدتكم  الكتاب  هذا 
ث من كتاب »تعلّمْ  �أمانًا وازدهارًا. هدفي في هذا الإ�صدار المحدَّ �أكثر 
اليوم  قراء  تزويد  هو  القر�ش«  �أ�سماك  مع  ال�سباحة  تخ�شَ  ولا  الت�سويق 
ثة، مع الحفاظ على الجوهر الحقيقي  ببع�ض المفاهيم والر�سائل المحدَّ
ا ب�ضعة  لهذا الكتاب الذي وجده كثير من القراء مفيدًا. لقد ذكرت �أي�ضً
�أ�سماء في القائمة النا�شئة من القدوات. �أراهن �أن العديد من قرّاء هذا 
لديكم  كانت  �إذا  الم�ستقبل.  الأ�ساطير في  قائمة  �سيكونون على  الكتاب 

الإرادة والمعنويات، فلمَ لا تكونون منهم؟

❢❢
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