
یستخدم مؤلفا الكتاب، وھما خبیران مرموقان من مؤسسة ”جالوب“ العالمیة، أحدث الإحصائیات والتحلیلات 
حول مھنة البیع وكیفیة مساعدة البائعین على فھم أنفسھم وتقدیر مواھبھم  لدحض أكثر الخرافات انتشاراً 
وقدراتھم، واستثمار مھاراتھم، وذلك بلفت انتباھھم إلى المھارات التي یجب أن یركزوا علیھا أكثر من 
غیرھا. ویوضّح المؤلفان للبائعین ومدیر المبیعات أیضاً كیف یستطیعون استخدام مواطن قوتھم للتأثیر في 
الآخرین وإقناعھم، والتفاعل مع مھنة البیع وفھم ثقافة المؤسسة وأداء المھمات التي تتناسب مع مواھبھم. 
ثم یناقش المؤلفان میزات وفوائد عدة منھجیات متنوعة یمكن استخدامھا في تطبیقات إدارة وتنفیذ العملیات 
البیعیة. وأھم ما یجب معرفتھ بعد قراءة الخلاصة ھو تأكید المُؤلفَین أنھ لیس ثمة منھجیة واحدة متكاملة 

وصحیحة في عالم البیع.

خرافات المبيعات الكبرى
یقول الأطباء بأن الآلام الناتجة عن حصوات الكلى واحدة من أكثر الحالات الطبیة المؤلمة التي قد یعاني 
منھا البشر. تتشكَّل جزیئات الكالسیوم الصغیرة التي تكُون الحصوات في الكلى وتعلق في نھایة المطاف في 
الحالب، وھو أنبوب صغیر یربط الكلى بالمثانة، ویتسبب ھذا الوضع في انسداد الحالب والتھابھُ والشعور 
بألم رھیب. ولحسن الحظ أن ھناك علاجاً متاحاً لھذه الحالة، حیث یجلس المرضى في حوض مائي ضخم 
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بینما تفُتتّ الموجات فوق الصوتیة الصادمة ھذه الحصوات، فإذا سارت الأمور على ما یرُام (وھذا ما یحدث عادةً)، 
یعود المریض إلى حالتھ الطبیعیة، ومع ذلك فإن كل من یصاب بھذا المرض المؤلم یعاني لحظات مرھقة وعنیفة 

وكأنھ یعاني من سكرات الموت.

الأطباء  دأب  أخرى،  مرة  إصابتھم  احتمالات  بشدة  تتزاید  قبل  من  الكلى  في  واحدة  بحصوة  أصُیبوا  الذین  أن  وبما 
ھذه  تكرار  دون  الحیلولة  في  أملاً  الكالسیوم،  منخفض  غذائي  لنظام  المرضى  ھؤلاء  إخضاع  على  طویلة  ولأعوام 
الإصابة. والحقیقة أن ھذا العلاج یبدو منطقیاً، فحصوات الكُلى تتكون في نھایة المطاف فعلاً من الكالسیوم، فلماذا لا 
نستطیع إقناع المرضى بتخفیض استھلاك الكالسیوم؟ تكمن المشكلة في أن المرضى كانوا یتعرضون للإصابة بمزید 
من الحصوات رغم اتباعھم ھذا النظام، وحین درس الأطباء ھذه المشكلة، توصلوا إلى أن المرضى الذین یلتزمون 
بھذا النظام الغذائي تتزاید احتمالات إصابتھم بالحصوات بنسبة 47 بالمائة، مقارنةً بھؤلاء الذین یتناولون الكالسیوم 
بكمیات عادیة. وھذا یعني أن الأطباء ظلوا یفعلون الشيء الخطأ تماماً لعقود طویلة، للأسف الشدید! وھذه واحدة من 

الخرافات والمغالطات التي تشبھ أخطاءنا الفكریة ومسلماتنا المبدئیة تجاه المھارات الفعالة في البیع.

أهمية البيانات
ح لنا المثال السابق مشكلتنا وطریقتنا في التفكیر عندما نفترض أنھ ما دام شيءٌ ما منطقیاً على نحو بدیھي، فلا  یوضِّ
بد أنھ صحیح. فافتراضات الخبراء ورؤساء العمل، بل والعباقرة أیضاً قد تتداعى أمام منطق البحث العلمي والتدریب 

والقیاس والتجریب، وھذا ھو السبب الكامن وراء اھتمامنا بجمع البیانات الكافیة حول أداء مسؤولي المبیعات.

أبحاث ”جالوب“
تتمتع مؤسسة ”جالوب“ بشھیة مفتوحة ونزعة إیجابیة لجمع البیانات وتحلیلھا، مع شكٌّ صحيٌّ ذي ھدف بحثي في 
من  ر  التحرُّ إلى  تحتاج  المفیدة  الأبحاث  أن  الماضیة  العقود  مدى  على  تعلَّمنا  وقد  البدیھیة،  والمعارف  الافتراضات 
التحیزات على مستوى نتائجھا ومكتشفاتھا، فنحن نبحث لنتعلم، لا لندعم أفكارنا وافتراضاتنا المسبقة. ولذا فإننا حین 
بدأنا أبحاثنا حول مندوبي المبیعات، لم یكن لدى مؤسسة ”جالوب“ أي نظریات أو أفكار مسبقة في ھذا الصدد، بل كنا 
فقط في طور التعلُّم، وقد جمعنا على مدى الأربعین عاماً الماضیة بیانات حول المبیعات وأداء مندوبي البیع خاصة، 
ورغم أن الأمر بات بالنسبة إلینا ھدفاً أكیداً على مدى العقدین الماضیین، فلا بد أن نعترف بأننا بدأنا ھذه الرحلة نوعاً 

ما بالصدفة.

اكتشاف نقاط قوة المُجنَّدين
في خمسینیات القرن العشرین، اشتھر الباحث ”دون كلیفتون“ - الحاصل على الدكتوراه من ”جامعة نبراسكا“ - بتناول 
المشكلات غیر التقلیدیة بطریقة علمیة، وفي یوم من الأیام ذھب رئیس ھیئة تدریب ضباط الاحتیاط إلى ”دون“ وھو 
في ورطة؛ فالعدید من طلاب ”نبراسكا“ كانوا یلتحقون ببرنامج تدریب ضباط الاحتیاط في عامھم الدراسي الأول، بید 
أن نسبة ضئیلة منھم كانت تلتزم بالاستمرار في البرنامج على مدى أعوام دراستھم الجامعیة الأربعة، ومن ثَمَّ تلتحق 
بالجیش. في الواقع لم یكن یستمر في البرنامج إلى نھایتھ سوى طالبین من بین كل عشرة طلاب التحقوا بھ، ولذا طُلب 
من ”دون“ أن یجُري بعض الأبحاث لمساعدة القائمین على البرنامج لاستیعاب أسباب تخلي العدید من المجندین عن 

البرنامج.

وكعادتھ نظر ”دون“ إلى المشكلة بشكل مختلف، لیلاحظ أن ھناك العدید من الأسباب التي أدت إلى ارتفاع معدلات ترك 
ل إلى أن السؤال الأنسب بدلاً من ذلك قد یكون: لماذا استمر بعض الطلاب في البرنامج؟  الطلاب للبرنامج، ثم توصَّ
ھل المجندون الذین التزموا بالبرنامج یتشاركون سمات بعینھا؟ وھل یمكنھ أن یستفید من معلوماتھ حول ھذه السمات 

لتحدید سمات المجندین الآخرین الذین تتزاید احتمالات استمرارھم في البرنامج؟

تعلَّم ”دون“ من خبرتھ البحثیة أنھ إذا كان یرغب في فھم شيء ما، علیھ أن یسأل، ولذا وفي أثناء المقابلات الشخصیة 
المكثَّفة سأل ”دون“ مئات الأسئلة المختلفة. كان یبحث عن الأسئلة التي أجاب عنھا ھؤلاء المجندون الذین استمروا 
في البرنامج إجابات متشابھة، وفي نفس الوقت، أجاب عنھا ھؤلاء الذین غادروا البرنامج إجابات مختلفة، وفي النھایة 

أعدَّ قائمة بالأسئلة التي تفي بھذا المعیار.
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واعتماداً على ھذه الأسئلة أجرى ”دون“ مقابلات مع جمیع المجندین المحتملین للعام المقبل واستخدم تحلیلھ لإجاباتھم 
للتنبُّؤ بطول الفترة التي سیستمرون فیھا بالبرنامج، ولم تكن مفاجأة لـ ”كلیفتون“ أن تكون تنبؤاتھ صحیحة. وكانت 

النتیجة أن استخدمت ھیئة تدریب ضباط الاحتیاط أدوات وأسئلة ”دون“ ھذه في اختیار المجندین الجدد.

تجربة بائعي التأمين
طلبت إحدى شركات التأمین على الحیاة من  ”دون“ تقییم المرشحین لوظیفة مسؤولي مبیعات في الشركة. استخدم 
”دون“ العملیة نفسھا التي استخدمھا مع المجندین الجدد لھیئة تدریب ضباط الاحتیاط مع مسؤولي المبیعات، فبحث في 
مئات الأسئلة للوصول إلى الأسئلة الصحیحة التي أجاب عنھا مسؤولو المبیعات الأعلى إنتاجیة إجابات متشابھة، بینما 
أجاب عنھا بقیة مسؤولي المبیعات بشكل مختلف، وحین أیقن أنھ باتت لدیھ قائمة مُناسبة من الأسئلة، بدأ في إجراء 
على مدى تشابھ إجابة كل مرشح  ط لتوظیفھم، واعتماداً  مقابلات مع البائعین الجدد الذین كانت شركة التأمین تخطِّ
ل ”دون“ إلى تنبُّؤ حول مدى  للعمل في المبیعات، مع النموذج الإحصائي لمسؤولي المبیعات الأعلى إنتاجیة، توصَّ
ح للوظیفة لمھنة البیع في مجال التأمین على الحیاة، وبالتأكید، فقد فاقت مبیعات ھؤلاء  إتقان كل مسؤول مبیعات مرشَّ

المرشحین الذین حدَّدھم ”دون“ مبیعات بقیة البائعین بشكل كبیر.

واعتماداً على قوة تلك النتائج، بدأنا مساعدة المؤسسات التجاریة في تقییم المرشحین لوظائف المبیعات، ومع إجرائنا 
لمقابلات متعمقة وشاملة لصالح تلك المؤسسات، تعاملنا وجھاً لوجھ مع الآلاف من البائعین.

الكذبة الكبرى
ألق نظرة على الإعلان التالي؛ ربما رأیت مئات الإعلانات المشابھة لھ في الصحف وعلى وسائل التواصل الاجتماعي. 

ھل تستطیع أن تحدّد السطر الذي یحتوي على خرافة ومغالطة بشأن أداء البائعین؟

مطلوب
مسؤول مبیعات حسن المظھر محترف لدیھ خبرة من 5:3 سنوات ومؤھل جامعي (یفُضل الحاصلون               

على ماجستیر إدارة الأعمال) دخل غیر محدود للطموحین! ما علیك سوى اتباع طریقتنا في البیع. 

نت أن كل سطر من سطور ھذا الإعلان یحتوي على خرافة، فإنك على المسار الصحیح. اكتشفنا أن  إذا كنت قد خمَّ
ھناك العدید من الأفكار المغلوطة حول أداء مسؤولي المبیعات وبدأنا نفكر فیھا بشكل مجمل باعتبارھا ”كذبة كبیرة“. 
مندوب  أن  وخرافة  الخبرة،  وخرافة  التعلیم،  خرافة  كالتالي:  وھي  خرافات،  سنسمّیھا  المغلوطة؟  المفاھیم  تلك  ما 
المبیعات الماھر یستطیع أن یبیع أي شيء، وخرافة الطریقة الصحیحة للمبیعات، وخرافة التدریب، وخرافة العلاقات، 

وخرافة المال، وخرافة الرغبة.

تظھر جمیع ھذه الخرافات في ھذا الإعلان. صحیح أننا كتبنا ھذا الإعلان بأنفسنا، ولكننا نراھن أنك قد رأیت مئات 
الإعلانات المشابھة، وما زالت ھذه الخرافات تؤثِّر في العدید من قرارات التوظیف لدى المؤسسات، وتؤثر أیضاً في 
السیاسات التي تترتب علیھا إدارة مندوبي المبیعات بتلك المؤسسات. وفي الواقع تَحُول تلك الخرافات دون تطویر 

العدید من مسؤولي المبیعات لأنفسھم ووصولھم إلى أقصى إمكاناتھم.

مـاذا عـنـك؟
ن ”الكذبة الكبرى“ من العدید من العناصر، وكلٌّ منھا حقیقیة، ویمكن لكلٌّ منھا أن یَحُولَ دون وصولك  كما رأیت، تتكوَّ
إلى أقصى إمكاناتك الفعلیة في مجال المبیعات. صحیح أن تعلیمك وخبرتك یمكنھما أن یساعداك في الحصول على 
وظیفة ما، فالعدید من المؤسسات تنبھر بھذه المؤھلات وتستخدمھا كعوامل رئیسة یتوقَّف علیھا قرار توظیف شخص 

ما وتفضیلھ على شخص آخر، ولكن لا تنخدع بأھمیة تلك المؤھلات كما تنخدع معظم المؤسسات.

ربما لا یكون لأكثر دور یتناسب معك في مجال المبیعات علاقة بخلفیتك التعلیمیة أو بعدم حصولك على ما یؤھلك 
للعمل في ھذا المجال، وبالمثل: لا ینبغي أن تقع في خطأ الاستمرار في المجال، لمجرد أن خبراتك تتمحور  علمیاً 
حولھ، فالعدید من مسؤولي المبیعات ینتھي بھم المطاف في مجال بیع سلعة معینة بفعل الصدفة، وسواء أكان للحظ 
دور، أم للصدفة، أم للتخطیط المتقن، فإننا جمیعاً نحصل على وظیفتنا الأولى في مجال ما، وبعد بضع سنوات، نظنُّ 
أن أفضل خیارات حیاتنا المھنیة ھو الاستمرار في المجال الذي اكتسبنا فیھ خبراتنا، غیر أن الخبرة، شأنھا شأن التعلیم، 

قد تنأى بك عن دورك الأمثل في الحیاة، ودون قصد.
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الدور الحاسم لنقاط القوة
من تعلیمك وخبراتك، ولذا فإن اكتشافك وفھمك لنقاط قوتك ھو البدایة  نقاط قوتك الكامنة في شخصیتك أھم كثیراً 
وھو الأھم. یمتلك معظم مَن أجرینا معھم المقابلات بعض نقاط القوة التي تسمح لھم بأن یكون أداؤھم أفضل من مائة 
شخص، وفي بعض الأحوال ألف شخص. فما المھمة التي تستطیع أن تؤدیھا بصورة أفضل من ألف شخص آخر؟ 
معرفتك بنقاط قوتك ووصولك إلى وضع تستطیع فیھ أن تستخدم نقاط قوتك في وظیفتك بشكل یومي ھو فقط ما سیثمر 
عن أداء استثنائي، فضلاً عن ذلك، فمن شأن استیعابك لنقاط قوتك أن یساعدك على تطویر منھجیة مبیعات تُناسبك 
تماماً، لأن فھمك لنقاط قوتك یساعدك على اختیار نمط التدریب الذي یناسبك ویفیدك بشكل أكبر، وتبنيّ الأسالیب التي 

تتناسب مع مواھبك.

تحليل نقاط القوة
ما القدرة على الأداء شِبھ المثالي بشكل مستمر؟ عند تفكیرك في ھذا  ن نقطة القوة؟ ما الذي یمنح شخصاً  ممَّ تتكوَّ
السؤال، قد تجد أنك لا تتفق مع بعض الأفكار التي سبق أن قدمناھا حول الخرافات، وربما تشعر بأن بعضاً من خبراتك 

وتدریبك أسھم - على الأقل - في تحسین أدائك، وفي كل الأحوال أنت على حق.

على أدائنا، فأداء المطرب الأوبرالي الشھیر ”لوتشانو بافاروتي“  واضحاً  لا یختلف اثنان أن للتدریب والخبرة أثراً 
أكثر عذوبة لأنھ قضى أعواماً في تدریب صوتِھ، وبات أداء المحامي ”جوني كوشران“ أكثر إتقاناً أمام ھیئة المحلفین 
بعد أعوام من الخبرة، مقارنةً بأدائھ في أیامھ الأولى في المحكمة، غیر أننا حین نحاول تحدید نقاط قوتنا استناداً إلى 

خبراتنا أو تدریبنا أو تعلیمنا، فإننا نغفل أھم عنصر من عناصر القوة وأكثر تلك العناصر جوھریة.

دعنا نوضح ھذه النقطة بھذا المثال:

لنفترض أننا أخذنا عشرة أفراد لم یسبق لھم استخدام أداة للكتابة الإلكترونیة من قبل، وطلبنا منھم أن یجلسوا ویكتبوا 
خطاباً باستخدام برامج معالجة الكلمات. ستكون النتیجة قریبة مما قد تتوقع. سیكتبون ببطء شدید، وستكون كتاباتھم 
ملیئة بالأخطاء، والآن افترض أننا وضعنا كلاً منھم في برنامج تدریبي مدتھ ثلاثة أشھر حیث ستكون لدیھم الفرصة 
لتعلُّم مھارات الطباعة الإلكترونیة وممارستھا، وعلى مدى الأشھر التسعة اللاحقة، جعلنا كلاً منھم یعمل في وظیفة 
تتطلب قدراً كبیراً من الطباعة بشكل یومي. ما النتائج المحتملة في نھایة تلك الفترة؟ ھل سیكتب الجمیع بنفس الإتقان؟

من خلال تحلیلنا للعدید من الوظائف یمكننا التأكید أنك ستجد اختلافاً كبیراً في الأداء، حتى حین یكون التدریب والخبرة 
المقدَّمان للجمیع بنفس المستوى، وحتى في إطار الوظائف التي تبدو بسیطة كمھنة الطباعة. من المحتمل أن یصبح 
واحد أو اثنان من ھؤلاء الطبَّاعین متمیزین، وسیصبح بعضھم طبَّاعین مقبولین، غیر أن الآخرین سیشعرون بأن 
الطباعة عمل ممل، وستظل أعمالھُم ملیئةً بالأخطاء. صحیح أنھم جمیعاً سیصبحون أفضل من الیوم الذي بدأوا فیھ، 

غیر أن عدداً قلیلاً منھم سیكونون قادرین على الحفاظ على أداء مستمر وعالي أقرب إلى المثالي.

وحیث إنھم جمیعاً قد حظوا بنفس القدر من التدریب والخبرة، فقد عرفنا أن التدریب والخبرة لیسا وحدھما ما یشكِّلان 
فارقاً في الأداء، ولھذا فنحن نشیر عرضاً إلى التدریب والخبرة باعتبارھما خرافتین، فما الذي یشُكل فارقاً إذن؟ إذا 
من المھارة الجسدیة (في أصابعھم)، والقدرة على التركیز في  نظرنا إلى أفضل الطبَّاعین، سنجد أن لدیھم مزیجاً 

عملھم، وطبیعة سمحت لھم بأداء العمل نفسھ طوال الیوم والحفاظ على مستوى أدائھم الاستثنائي.

ولیست تلك السمات ولیدة التدریب أو الخبرة أو المعرفة فقط، بل إن أفضل وصف لھا أنھا مواھب كامنة، وأفضل 
موظفینا الجدد المتخصصین في الطباعة كانوا یتمتعون بالفعل بھذه المواھب قبل أن یلمسوا لوحة المفاتیح، بینما لم 
یكن الطبَّاعون الآخرون یتمتعون بأي منھا، وتحكَّمت تلك المواھب الكامنة في مستوى إتقان ھؤلاء الموظفین الجدد. 

وھذه القدرات الكامنة ھي ما نسمیھ: ”نقاط القوة“.

بالطبع یلعب التدریب والخبرة والمعرفة دوراً، بل إن أكثر طبَّاعینا الجدد موھبةً لم یستطیعوا أن یطبعوا أي شيء قبل 
أن یكتسبوا بعض المعرفة حول كیفیة الطباعة، ثم تطلَّب الأمر أن یحظوا بفرصة لممارسة مھاراتھم وتطویرھا، وفي 
النھایة تطلَّب الأمر شحذ مھاراتھم من خلال خبرتھم التي اكتسبوھا یوماً بعد یوم، غیر أن الموھبة ستظل أھم العوامل 
الكامنة. بدون وجود المواھب المناسبة، لن تأخذنا خبراتنا وتدریبنا ومعرفتنا كلھا إلى مستوى الأداء المتمیز، ولن 

نستطیع أن نستوعب نقاط قوتنا الحقیقیة أو نطورھا إلا بعد أن نعرف ونفھم طبیعة مواھبنا الكامنة.
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كيف تؤثر فينا مواهبنا؟
ر تقریباً. ما رد فعلك تجاه أولئك الذین تقابلھم في الشارع؟ ھل تبتسم  نستجیب كل یوم لآلاف المواقف دون أن نفكِّ
تلقائیاً كي تحییھم بأسلوب ودود، أم تنتظر بادرة من الطرف الآخر أولاً؟ قد تخفض عینیك تجنباً لأي تواصل معھم 
على الإطلاق، وحین تجلس في الطائرة، ھل تقدّم نفسك للشخص الجالس بجوارك، أم تدفن رأسك بكتاب؟ حین تجلب 
البرید، ھل تنظمھ وتضعھ في مكان من السھل الوصول إلیھ لاحقاً، أم ینتھي بھ المطاف مبعثراً ھنا وھناك في منزلك؟ 
ماً بدقة أم في حالة من الفوضى؟ إذا كانت لدیك مھمة لا تحبھا، ھل ستجبر نفسك على  إذا دخلنا مكتبك، ھل سنجده منظَّ

أدائھا في الحال، أم سترجئھا إلى أقصى وقت ممكن؟

في كلّ من ھذه المواقف، فإن مواھبك الواضحة، أو مجازاً ”طرقك السریعة“، تلعب دوراً كبیراً، فتلك المواھب تصفّي 
المعلومات التي یتلقاھا عقلك وتؤثر في ردود أفعالك، فإذا دخلت غرفة مزدحمة بالناس، قد تشعر بالحماس وترغب في 
التفاعل مع أكبر عدد ممكن من الحضور. غیر أن رد فعل آخرین سیكون مختلفاً، فربما یفتِّش أحد الأشخاص الغرفة 

بعینیھ بحثاً عن وجھ مألوف ومكان مریح یجلس فیھ مع أصدقائھ المقربین.

سمات ونقاط التفوق في المبيعات
بعد أن أجرینا آلاف المقابلات، وبعد أعوام من الأبحاث، بدأنا نمیزّ سماتٍ محددةً تشكِّل أھمیة في مجال المبیعات 
بالذات. تتعلق المواھب على مستوى ھذه السمات بدافعیة البائع وقدرتھ على التأثیر في الآخرین، وأسلوبھ في بناء 

العلاقات، وأسلوبھ في أداء العمل، وقدرتھ على التفكیر في مشكلات العملاء.

ما للسمات، ما زال لدینا فیض ھائل من المواھب المحتملة، ففي أثناء مھمتنا  وحتى مع ھذا النطاق المحدود نوعاً 
السابقة التي ساعدنا في إطارھا العملاء على توظیف مسؤولي مبیعات متمیزین، كان توفُّر عدد وافر من السمات مفیداً 

في تحدید البنى المتعددة للمواھب ومواطن القوة التي توفرت للبائعین المتفوقین، بدقة.

فت إحدى المؤسسات بائعاً متمیزاً، كانوا بحاجة إلى بعض المساعدة بشكل متكرّر في تطویر قدراتھ، وحیث  فبعد أن وظَّ
إن قدرات المرء مرھونة بمواھبھ، فقد طلب عملاؤنا أن نساعدھم في إنشاء مؤسسات تعتمد على نقاط قوة موظفیھا، 

ومع انتقالنا من التركیز على التوظیف وحده، إلى تطویر المواھب أیضاً، تعلَّمنا بعض الدروس المھمة: 

❂ أولاً: لاحظنا أننا بحاجة إلى وجود لغة مفھومة، فلكي یعتمد الموظفون على نقاط قوتھم، كانوا بحاجة إلى فھم 
معناھا، وكذلك التعقید والفروقات المُصاحبة لتلك المواھب الفریدة في إطار سماتھا. لننظر إلى سمة المنافسة مثلاً، 
الناس  إن  وحیث  متعددة،  بمستویات  أیضاً  تأتي  المنافسة  قوة  نقطة  فإن  متعددة،  بظلال  الأزرق  اللونُ  یأتي  فكما 

یتنافسون بأسالیب متباینة، فإنھم بحاجة إلى التواصل واستیعاب ماھیة تلك الظلال.
❂ ثانیاً: في حین أن وجود مئات السمات المختلفة ربما یكون أكثر دقة، فإن وجود العدید من التعریفات یكون مُشوّشاً، 
فلكي نساعد الناس على تطویر نقاط قوتھم، تطلَّب الأمر تحدید العدد الكافي من السمات لتحدید مواطن تمیُّزھم، مع 

شھم عند تلقّیھم وصفاً لتلك السمات. توفر عدد معقول لا یؤدي إلى تشوُّ

ن من مئات الآلاف من الأشخاص الذین أجرینا معھم مقابلات، اخترنا  وبعد أن راجعنا بعنایة قاعدة بیاناتنا التي تتكوَّ
34 سمة نعتقد أنھا تفي بكلا المطلبین. تجتمع في تلك السمات معظم الاستجابات وردود الأفعال التي تؤثر في الأداء، 
وتمكننا من وصفھا بمصطلحات مباشرة ومفھومة، غیر أن ھناك قدراً من التحیُّز فیما یتعلق باختیار 34 سمة بالتحدید 
بدلاً من اختیار 38 أو 42 سمة مثلاً، على سبیل المثال: استناداً إلى مراجعتنا لبیاناتنا، بدا لنا أن العدد 34 یحقق أكبر 
قدر من التوازن، وبالتأكید فإنھ في كلّ مرة یحدّد فیھا الباحث شیئاً ما، یتضمن الأمر قدراً من التحیُّز. یقول ”شكسبیر“: 
”ستظل الوردة تفوح عطراً رائعاً حتى لو تغیر اسمھا“، وھذا شيء أكید. كان بإمكاننا - وبكل سھولة - أن نطلق على 
دناھا لا تقتصر على الأسماء  تلك السمات أسماءً أخرى، ولكن ضع في اعتبارك أن أھمیة جوانب تلك السمات التي حدَّ
الفعلیة التي استخدمناھا، بل تتضح من خلال التعریفات الكاملة، أو إن شئت قل: من خلال عطر وأریج ورائحة تلك 

السمات.

وھذه ھي السمات ونقاط القوة الأربع والثلاثین التي حددناھا، والتي حاولنا في فریق (إدارة.كوم) تعریبھا بدقة تفوق 
كل محاولات التعریب الأخرى، معتمدین على تجربة رئیسنا المُلھَم الأستاذ نسیم الصمادي صاحب نظریة ”التمتین“، 

وھي:
 

Activator     ذ المُنَفِ Command القائد Achiever  ز المُنجُ

Analytical التحليلي  Communication اللبق Adaptability المتأقلم 

This copy is licensed to:    Edara.com User:  410623 and is not to be shared.  Any illegal sharing constitutes infringement of Edara.com intellectual
                                          property rights.  Without further notice we will prosecute to the fullest extent allowed by law.



6 ●  ●● يونيو 2018●  ∫É`ªYC’G πLQh ôjóŸG Öàc äÉ°UÓN

أبعاد النجاح الخمسة
أكدت أبحاثُنا أن النجاح في مجال المبیعات ینبع من أنماط التفكیر، والمشاعر، والسلوكیات التي تفسّر:

❂ حوافزنا؛
❂ أسلوبنا في بناء علاقاتنا؛

❂ أسلوبنا في جعل الآخرین یلتزمون تجاھنا؛
❂ الظروف والإطار الذي نحتاجھ لأداء مھماتنا؛

❂ قدرتنا على فھم احتیاجات العملاء وحل مشكلاتھم.

ھذه ھي المحاور الخمسة للنجاح في تنفیذ المبیعات، ولذا یطُلب منا أحیاناً أن نصُنفّ السمات الأربع والثلاثین لـ ”كشاف 
نقاط القوة“ في إطار تلك الأبعاد الخمسة، ونحن بالفعل نفعل شیئاً مشابھاً عندما نختار أفضل مسؤولي المبیعات، ولكنَّنا 
نستخدم حینھا أدوات مختلفة. عندما نختار  أفضل البائعین لا نستخدم السمات بشكل مباشر، بل ننظر إلى السلوكیات 
المتمیزة والبارزة والتي یمكن تعریفھا بشكل دقیق والمرتبطة بأدوار معینة في مجال المبیعات. حیث تعتبر سمات 

كشاف نقاط القوة أشمل كثیراً من تلك السلوكیات المرتبطة بأدوار بعینھا، كما أنھ لیس من السھل دائماً تصنیفھا.

فمثلاً ترتبط سمة ”المتعاطف“ بشكل كبیر بالعلاقات الإنسانیة، وسمة ”الاستراتیجي“ ترتبط بشكل واضح بالتركیز، 
الكیفیة  أو  ما،  شخص  حافزَ  تفُسر  أن  یمكن  فالمنافسة  كثیراً،  أعم  بشكل  تطبیقھا  یمكن  ”المنافس“  كـ  سمة  أن  غیر 
التي یُحاول بھا التأثیر في الآخرین وحثھّم على التنافس معھ، والمواھب في إطار سمة التنافس قد تساعد في تكوین 
العلاقات، فكثیراً ما نرى أشخاصاً شدیدي التنافسیة یتَّحدون معاً لإلحاق الھزیمة بفریق ثالث منافس، ومن ثمَّ یكوّنون 

صداقات قویة.

عوامل النجاح اHخرى
ماذا عن بقیة الأشیاء التي تعتقد أن النجاح یعتمد علیھا، لكنَّنا لم نذكرھا؟ ماذا عن الدخل، ومتطلبات السفر، والوقت 
المستثمر في الترحال والانتقال، وھل ھذا القطاع الذي تعمل فیھ ینمو أم یعاني من الركود، وشروط المظھر، إلخ؟ 
لا یمكننا غض الطرف عن ھذه الأمور، إذ یمكن لكل تلك الأشیاء أن تصبح ”ضرورات“ في إطار وظیفة ما، ولكن 
سواء أخذنا كلاً منھا على حدة أو نظرنا إلیھا مجتمعة فإنھا لن تحقّق لك نجاحاً باھراً وحدھا، فالحصول على وظیفة 
مرتفعة الدخل قریبة من مكان سكنك لن یزید إنتاجیتك، والوفاء بھذه المتطلبات لن یحوّلك من ذي أداء جید إلى ذي 
ال في رضاك عن وظیفتك، لأنھ حتى التحسینات المتواضعة في أي من أبعاد النجاح  أداء متمیز، ولن یسُھم بشكل فعَّ
یمكن أن تحقق میزات إضافیة، لكنھا لن تجعلك نجماً في مجالك. النجاح لا یتعلق بما نحن علیھ فحسب، بل بما لسنا 
علیھ أیضاً، فلكلٍّ منا مواھبھ، ولكل منا نقاط ضعفھ، ولن نستطیع أن نفُكر في متطلبات النجاح من دون استیعاب أوجھ 

القصور والتخلص منھا أیضاً. 

خرافات النجاح
المثال:  سبیل  على  ناجحین.  غیر  أشخاصاً  وھناك  ناجحین  أشخاصاً  ھناك  بأن  الاعتقاد  إلى  النجاح  خرافات  تقودنا 
یفترض كثیرون أن نجاحك في أداء دور ما أو منصب ما، یعني أنك ستنجح في كل عمل ودور آخر. وھناك من 

Belief المَبَادئي Competition المُنافِس Arranger ق  المُنَسِ

Context  الماضوي Consistency العادل Connectedness السببي 

Discipline الضابط Developer المُطور Deliberative المُتأني

Futuristic المستقبلي Focus المركز  Empathy المتعاطف

Includerالاحتوائي Ideationالمبتكر Harmonyالمتناغم

Intellection المفكر Input ع مِ
َّ ُا Individualization التفريدي

Positivity الإيجابي Maximizer ِتن المتعلم Learner المُمَّ

Restorative المُصلح Responsibility  المسؤول Relator المتواصل

Strategicالاستراتيجي Significance البارز  
Self-Assurance الواثق

Woo بب  المحُ

This copy is licensed to:    Edara.com User:  410623 and is not to be shared.  Any illegal sharing constitutes infringement of Edara.com intellectual
                                          property rights.  Without further notice we will prosecute to the fullest extent allowed by law.



7 ●  ●●  ● É`ªYC’G πLQh ôjóŸG Öàc äÉ°UÓN∫يونيو 2018

یعتقدون أن للناجحین عادات معینة تتیح لھم النجاح والازدھار، وأنك ستبلي بلاءً حسناً في أي مھمة تسُند إلیك بفضل 
ھذه العادات، غیر أن بیاناتنا ومؤشراتنا لا تدعم تلك الخرافات، بل تثبت عكسھا تماماً.

فقد  الوظائف،  من  غیرھا  في  ضعیفاً  حتى  أو  متوسطاً  أداؤھم  یكون  ما  وظیفة  في  الناجحین  من  العدید  أن  اكتشفنا 
رأینا بعض مسؤولي المبیعات المتمیزین یصبحون مدیري مبیعات متمیزین، ورأینا بعضھم الآخر یصبحون مدیرین 
فاشلین، فما الذي یصنع في ھذا الفارق؟ كشفت أبحاثنا أن ھناك تفسیرین اثنین للأمر. الأول یتعلق بنقاط القوة الفریدة 

للأفراد، بینما یتعلق الثاني بالأسباب التي تجعلك ترغب في أن تصبح مدیراً.

ليست هناك موهبة سحرية
لا توجد موھبة واحدة یتمتع بھا المدیرون المتمیزون ویفتقر إلیھا سواھم، أي لیس ھناك ”حل سحري“ یمكننا تقدیمھ 
لك. یؤدي الناس مھامھم الیومیة من خلال بنى وھیاكل وشبكات من المواھب، ویمكننا القول إن معظم مناطق التباین 
ز في محوري أو مجالي التأثیر  الشائعة التي رأیناھا بین مسؤولي المبیعات المتمیزین وبین المدیرین المتمیزین تتركَّ

في الآخرین وتكوین العلاقات.

یتمتع ”رامي“ بسمة ”القائد“ كواحدة من نقاط قوتھ الممیزة، وتعد نقطة القوة تلك مثالیة للعروض التقدیمیة للمبیعات، 
فھي تعبر عن الأشخاص الذي یرغبون في السیطرة على الحوار والإبھار في الموقف. یعُتبر ”رامي“ متمّم ومُنجز 
ما لعملائھ، فإنھ یقدمھ بأسلوب یجعل من الصعب علیھم أن یرفضوه، ولكن حین  صفقاتٍ محترفاً، فحین یقُدم شیئاً 
تولَّى منصب المدیر، لم یستطع موظفوه التأقلم مع أسلوبھ كقائد. فبدلاً من مناقشة الأھداف، دأب ”رامي“ على ”إقناع“ 
منفذي المبیعات بحصصھم البیعیة الجدیدة و ”إتمام“ مھمتھ بحثھّم على قبولھا، وقد شعر موظفوه بأنھ یتلاعب بھم، 
الة للغایة حین كان یبیع بنفسھ مباشرة، لكنَّھا أتت بنتائج عكسیة حین  فقد كانت أسالیب إتمام الصفقات المحترفة ھذه فعَّ

أصبح مدیراً.

واOن، هل تريد أن تصبح مدير مبيعات؟
بالنسبة إلى بعض مسؤولي المبیعات، یأتي علیھم حین من الدھور لا یعود البیع بالنسبة لھم كافیاً، فھم یرغبون في 
تحسین وضعھم الوظیفي، وفي بعض الأحیان زیادة رواتبھم، الأمر الذي یتحقَّق مع ترقیتھم لمنصب مدیر مبیعات. لقد 
صادفنا بضع مؤسسات بدا فیھا أن الترقِّي لمنصب إداري لیس المكافأة الأفضل نظیر الأداء المتمیز لمنفذي المبیعات. 

وھناك طرفة قدیمة تقول:

”ھل سمعت عن ”فلان“؟ لم یستطع أن یبیع أي شيء على الإطلاق“.

”ھل فصلوه؟“.

”لا. عینوه مدیراً!“.
 

ومع ذلك فإن معظم المؤسسات تختار المدیرین من بین أفضل موظفي المبیعات لدیھا، ورغم أننا نودُّ أن نقول لك إن 
لا یحدث، وقد تساعدك معرفة أسباب ذلك في اتخاذ  تلك الترقیات المھنیة تثمر عن أفضل النتائج، إلا أن ھذا غالباً 
قرار حول جدوى ھذه الخطوة وھل تناسبك أم لا. فالانتقال إلى وظیفة إداریة قد یصبح دافعاً قویاً لبعض الأشخاص، 

في حین أنھ قد یصبح لغماً أو شَركاً خطیراً بالنسبة إلى بعضھم الآخر.  

ھناك فرق كبیر بین المدیرین المتمیزین والمدیرین العادیین، في أثناء تفكیرك في مستقبلك، ربما تحتاج إلى التفكیر 
لیس في الترقِّي لمنصب المدیر فحسب، ولكن في الكیفیة التي ستصبح بھا مدیراً متمیزاً، فبغضّ النظر عن الامتیازات 
والراتب المرتفع، لن تجد أن الإدارة محفزة ومجزیة ما لم تبدع فیھا بنفس قدر إبداعك في وظیفتك الحالیة أو أكثر، 
فالانتقال من كونك صاحب أداء بطولي في مجال المبیعات إلى كونك مدیراً عادیاً لیس خیاراً مناسباً ولا ترقیةً عادلةً 

على الإطلاق.

أنت المسؤول عن مستقبلك
زنا فیما سبق من ھذه الخلاصة على نقطتین رئیستین لتضعھما بعین الاعتبار: ركَّ

❂ یساعدك استیعابك وفھمك لمواھبك وحوافزك في اتخاذ قرارك حول جدوى الانتقال إلى منصب إداري. لا تسأل 
نفسك: ”ھل أستطیع أن أصبح مدیرا؟ً“ بل اسأل نفسك: ”ھل لديَّ كل القدرات والمھارات التي تؤھلني لأصبح مدیراً 

ناجحاً ومتمیزا؟ً“
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❂ یشعر معظم الناس بالرضا تجاه الأعمال التي یبلون فیھا بلاءً حسناً، وھُم في العادة یبذلون ما في وسعھم في الأعمال 
والمھمات التي یستمتعون بأدائھا.

والآن، سننظر بإمعان في العناصر الاثني عشر التي تقیس حجم الإنتاجیة، والأرباح، والنمو، والاحتفاظ بالموظفین. 
وتشكل تلك العناصر ”نظرة سریعة“ على الأنشطة التي لا بد للمدیرین الناجحین من ممارستھا كي یرتقوا بمستویات 

نجاحھم:

❂ أعرف المتوقع مني في نطاق وظیفتي.
❂ لديَّ الإمكانات والأدوات اللازمة لأداء عملي كما ینبغي.

❂ في مكان عملي، لديَّ الفرصة لفعل أفضل الأشیاء التي أتقنھا كل یوم.
❂ على مدى الأیام السبعة الأخیرة، تلقیت تقدیراً أو ثناءً لكوني أبلي بلاءً حسناً.

❂ یبدو أن مشرفي أو موظفاً آخر، یھتم لأمري على المستوى الشخصي.
❂ ھناك مسؤول في مكان عملي یشُجعني على تطویر نفسي.

❂ في مكان عملي، تبقى آرائي محل اھتمام.
❂ رسالة مؤسستي ورؤیة قیادتھا تجعلني أشعر بأن وظیفتي مھمة.

❂ زملائي ملتزمون بأداء عمل ممتاز.
ب في مكان عملي. ❂ لديَّ صدیق مقرَّ

❂ خلال الأشھر الستة الأخیرة، تحدث معي مسؤول مھم عن مدى تقدمي.
❂ خلال العام الأخیر أتیحت لي فـرص كـافیة للتعلُّم والنمو.

والآن، انظر إلى سماتك الممیزة. ھل تجد توافقاً بین نقاط قوتك وما تحتاج إلى فعلھ للوفاء بتلك المتطلبات؟ ھل یمُكنك 
إلیھا؟ ھل تقدّم  تحدید توقعاتك؟ ھل ترى نقاط القوة الفریدة في الآخرین، وھل تشجعھم على النمو والتطور استناداً 
بآراء الآخرین، أم فقط تنتظر حتى ینتھوا من حدیثھم ویحین  للآخرین الثناء الذي یستحقونھ بسھولة؟ ھل تھتم حقاً 
دورك في الحدیث؟ ھذه ھي الأسئلة التي یمكن أن تساعدك على اتخاذ قرار حول قبول أو طلب منصب المدیر كخیار 
أمثل بالنسبة إلیك. أفضل الخیارات المتعلقة بمسارك المھني ھي التي تتیح لك استخدام نقاط قوتك وسماتك الممیزة 

بشكل یومي.

ما زال أمامك الكثير
لم نصادف سوى نسبة قلیلة من المدیرین المتمیزین الذین لا یجتھدون في عملھم، بل كان لدى معظم المدیرین الذین 
ل، وفي حین أن الاجتھاد وحده لن یحقّق لك التمیُّز، فمن الصعب تحقیق نتائج ممتازة  التقیناھم قدرة ھائلة على التحمُّ
دون أن تحصل على مردود مادي عادل. ویبقى علیك دائماً أن تختار كیف تقضي وقتك، فمن السھل الانشغال بموظفیك 
ذوي الأداء المتعثر، غیر أن قصة نجاح كل مدیر متمیز ھي قصة ”النجوم“ التي تدور في فلكھ. یقول أحد المدیرین: 

”لن تحقق النجاح مطلقاً، وأكرّر مطلقاً، إلا بنجاح موظفیك الذین یعملون معك“.
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اSلكترونية  والكتب  اHعداد  ولكل  العدد  لهذا  الفكرية  الملكية  حقوق 
والصوتية المنشورة على موقعنا www.edara.com تعود للشركة 
منكم  نتوقع  فإننا  وعليه  «شعاع».   العلمي  ل�علام  العربية 
الالتزام بالمحافظة على حقوقنا كاملة وذلك بعدم نسخ أو 
الشخصي  استخدامكم  حدود  خارج  أعدادنا  إرسال  أو  رفع 
أننا  على  منا.   خطية  موافقة  دون  والمؤسسي  والمهني 
للاستخدام  اHعداد  وطباعة  بحفظ  للمشتركين  نسمح 
بعدم  الجميع  يتعهد  أن  نرجو  وعليه،  فقط.   الداخلي 
هذه.   حقوقنا  في  اOخرين  مشاركة  أو  تمرير  أو  نقل 
علمًا بأننا سنقاضي كل من لا يحترم هذا التعهد وفقًا 
لقوانين الملكية الفكرية المحلية واSقليمية والدولية.
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