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ت�سويق خبرتك عبر حلقات درا�سية

بقلم رون فينكل�ستاين

الحلقة الدرا�سية الجيدة يمكن اأن ت�ساوي ثروة لمن يلتحقون بها.

هو  ال�سفر,  نفقات  ذلك  في  بما  المال,  ا�ستثمار  اإن  جيد,  مُقدم  اأي  يعرف  كما  ولكن 
ا�ستثمار كبير - لذا ينبغي اأن يح�سل الحا�سرون على قيمة كبيرة جداً بالمقابل.

لقد ح�سرت واأجريت مئات الحلقات الدرا�سية, ولحظت اأن عدداً �سغيراً فقط من 
الملتحقين يح�سلون على �سيء من الفائدة.

والتقنيات,  الأدوات,  لبع�س  عرو�ساً  يح�سرون  العالم  اأرجاء  كل  من  ملتحقين  راأيت 
القليل منهم  والمعلومات القوية والُمغيّرة للحياة, يقدمها خبراء حقيقيون. ومع هذا فاإن 
فقط هم من يح�سلون على قدر قليل من الفائدة من تلك الأفكار الذهبية التي تعر�س 

عليهم في الحلقات اأو المحا�سرات.

الحلقة  اإن  �سواء.  حد  على  والمتلقي  للمتحدث  رهيباً  �سياعاً  يمثل  الو�سع  هذا  اإن 
على  النجاح  تحقيق  على  والح�سور,  المحا�سر  ت�ساعد,  التي  هي  الجيدة  الدرا�سية 

ال�سعيدين ال�سخ�سي اأو العملي والرتقاء اإلى م�ستوى جديد تماماً.

اإيجاد حلقة درا�سية جيدة 
عمل حلقة درا�سية جيدة لي�س �سهلً كما قد يبدو في بادئ الأمر. المقدمون ينبغي اأن 
اأو  اأف�سل �سورة ممكنة دون الخطاأ في عر�س  وثائقهم على  تقديم  متاأكدين من  يكونوا 
اإدارة تلك الوثائق والإنجازات. وكمقدم اإذا لم تعرف كيف تدير الحديث تكون قيمة ما 

تعلمه مو�سع ت�ساوؤل بل �سك.
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لتتجنب اإ�ساعة وقتك ونقودك, وكذلك نقود الملتحقين, اعر�س ما تعرف واعرف ما 
تعر�س. الحلقات الدرا�سية طريقة عظيمة ت�سمح للنا�س اأن يروك اأثناء العمل وللملتحقين 
باأن  الحتمال  زيادة  مع  وتعليمه  بتقديمه  قوم  ما  اإلى  الن�سمام  باأنف�سهم  يختاروا  اأن 

ي�سبحوا من اأكبر واأهم زبائنك.

اأنهم زبائن. فكر بهم بو�سفهم موكلين.  الدرا�سية على  ل تفكر في ملتحقين حلقتك 
الزبون يقوده التعامل. اأنا اأبيع ال�سلعة والزبون ي�ستريها. ل توجد قيمة تُقدم غير �سراء 
اأملك  اأنني  اأعتقد  لي�س من�سباً على ال�ستحواذ بالزبائن فقط.  ال�سلعة. ولكن اهتمامي 
التزاماً اأخلقياً لتقديم اأف�سل معلومات ممكنة اإلى الح�سور مع خلق علقة طويلة المدى 

في الوقت نف�سه. اكت�ساب الزبائن يُملي التزاماً اأخلقياً ل�سالحهم.

ما  اأكثر  على  الح�سول  بحلقتك  الملتحقين  على  ال�سهل  من  اجعل  )عار�س(  كمُقدم 
يمكن من الفائدة من الحلقة الدرا�سية اأو الموؤتمر. اأر�سل اإليهم مادة عمل م�سبق اإذا كان 

لهذا فائدة, واأعطهم وظائف منزلية.

تاأكد من تقديم تقويم للموؤتمر اأو الحلقة الدرا�سية. تريد اأن تعرف ما ي�سلح وما ل 
ي�سلح. عليك اأن ت�سع دوماً م�سلحة م�ستمعيك وفائدتهم في ذهنك.

الإلكتروني,  موقعك  على  لحلقاتك  �سابقين  ملتحقين  من  �سهادات  و�سع  من  تاأكد 
وبالطبع لتكن حقيقية. ت�ستطيع اأن تح�سل على �سهادات عبر �سوؤال اأنا�س التحقوا بحلقات 
�سابقة ما اإذا �سعروا باأنهم ح�سلوا على قيمة حقيقة من هذه الحلقة وا�ستخدام التعليقات 

والملحظات التي اأعطيت حول تقويم الموؤتمر.

الا�ستعداد قبل الحلقة الدرا�سية
كمُقدم اأريد اأن اأعرف اأن ر�سالتي ت�سل واأن الملتحقين يتلقون قيمة كبيرة من المادة 

التي اأعر�سها. اإنهم ي�ستحقون اأف�سل ما يمكن اأن تقدمه في كل وقت تتحدث فيه.

ل  المقدمين  من  جداً  كثيراً  راأيت  لقد  �سدقني  وتمرن!  وتمرن  تمرن  الُمتحدث:  اإلى 
يقومون بذلك. وهذا لي�س بالأمر الجيد لم�ستمعيك. ليكن لديك بيانات جيدة وكن وا�سحاً 
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في تقديم مادتك. اأنا اأعتقد اأن Toastmasters )اإلقاء كلمة عند الولئم و�سرب الأنخاب( 
اأن يكون �سعباً على  الذي يمكن  الأمر  اإلقاء كلمة على نطاق �سغير  مكان جيد لممار�سة 
الآخرين اأن يفهموه. التغذية الراجعة )المعلومات( التي تتلقاها هنا ل قيمة كبيرة لها. من 
الأف�سل اأن تتمرن مع جمهور ودي )اأمام مجموعة من الأ�سدقاء مثلً( يفهم اأنك تتمرن 

ثم مار�س ذلك على نطاق اأو�سع اأمام م�ستمعين قد ل يكونون مت�سامحين.

الحا�سرون ي�ستطيعون اأن يجعلوا من المحا�سر الجيد عظيماً ومن المحا�سر العظيم 
اأعظم. قبل الو�سول اإلى الحلقة الدرا�سية اأقترح عليك اأن تفعل ما يلي: 

• اكتب بع�س الأهداف المحددة للحلقة الدرا�سة.

عملك  تُح�سن  اأن  يمكن  التي  للتطبيق  القابلة  الرا�سخة  الأفكار  بع�س  عن  ابحث   •
وتُح�سّنك �سخ�سياً. 

• �سبكة العمل. قدم نف�سك اإلى اأكبر عدد ممكن من الحا�سرين والمتحدثين. وزع بطاقة 
التعـريف بعملك )كرت الزيارة الخا�س بك( واطلب بطاقات من الآخرين.

• اإذا كانت الحلقة الدرا�سية اأو الموؤتمر طويلين بحيث يكون ثمة حاجة لمدة ا�ستراحة, 
اجل�س في كر�سي مختلف بعد كل ا�ستراحة. ت�ستطيع اأن تقابل بع�س الزملء الكبار 

وم�سادقة اأ�سخا�س مدى الحياة عن طريق هذه ال�سبكة.

• دوّن ملحظات جيدة. احتفظ بورقة منف�سلة تحمل عدداً من الأفكار تخطط لتنفيذها 
كتابتها  يزيد عن خم�س.  اإلى ما ل  العدد  المكان قل�س  اأن تغير  وقبل  بعد الحدث. 

ت�ساعدك على تذكرها وتعزز ما تتوقع الح�سول عليه من معلومات في الحدث.

• اطرح اأ�سئلة اأثناء جل�سات المناق�سة وكذلك اأثناء الفر�س. ل تق�سر اأ�سئلتك على 
على  �سي�ساعدك  هذا  اأي�ساً.  اأ�سئلة  الحا�سرين  الرفاق  على  اطرح  المتحدثين, 
خلق حوار مع اأنا�س ل تعرفهم, واأحياناً على �سماع وجهات نظر مختلفة تجعل 
اأي مفهوم غير وا�سح اأ�سهل فهماً. اإنها فر�سة طيبة اأي�ساً لبدء تكوين علقات 

مع الحا�سرين.
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بين  ما  على  وركز  اختر  كثر,  متحدثين  وجود  ويت�سمن  طويلً  البرنامج  كان  اإذا   •
واحد وثلثة من الحا�سرين ممن تجد اأن اأعمالهم بحاجة اإلى مزيد من الدرا�سة 

والتنفيذ.

اإنها  الحدث.  بعد  منزلية  لدرا�سة  تختارها  التي  الت�سجيلت  اأو  و/  الكتب  ا�ستر   •
�ستعزز ما تعلمته.

• عندما تعود اإلى المنزل ابداأ بالعمل مبا�سرة, ول تتاأخر. اأظهرت الدرا�سات اأنه كلما 
اأطلت النتظار, كان احتمال قيامك باأي �سيء يتناق�س.

• ا�ستر اأقرا�س CD اأو DVD من الحلقة التي التحقت بها تواً اإذا كانت معرو�سة. 
راجعها باأ�سرع وقت ممكن. �سوف تده�س من اأن المعلومات التي ح�سبت اأنك �سمعتها 
100%, لم ت�ستخل�س منها اأكثر من 40% على الأغلب اأو نحو ذلك. �ست�سعر وكاأنك 

ت�سغي اإلى حلقة درا�سية جديدة كلياً!

لكل من المتحدث والح�سور: كن متاأكداً من المتابعة مع النا�س الذين تقابلهم في هذه 
المنا�سبات فهذه المتابعة يمكن اأن تكون الفرق بين النجاح والف�سل. اإن حلقة درا�سية مختارة 
با�ستخدام  كبيرة  ب�سورة  القيمة  تزيد  اأن  ت�ستطيع  ولكنك  للتعلم.  عظيمة  فر�سة  جيداً 

الأفكار التي تعلمتها والمتابعة مع الأ�سخا�س الذين تقابلهم.

اأن معظم  الكبرى  كانت ده�ستي  الدرا�سية  اإدارة الحلقات  اأول مرة في  بداأت  عندما 
المقاولين الناجحين الملتحقين هم اأف�سل الطلب. جاوؤوا بهدف وا�سح في اأذهانهم وهم 

يتطلعون اإلى تلك الفكرة الكبيرة التي يمكن اأن تُغيّر كلياً اأعمالهم وحياتهم.

في الم�سهد المقابل لذلك الم�سهد, �سنجد اأن الأ�سخا�س الذين ل ي�سجلون ملحظات, 
اإل  يتذكر  اأن  ي�ستطيع  اأحد  ل  مناق�سته.  اأو  ما تم عر�سه  اأيام  ب�سعة  �سين�سون في حدود 

مقطعاً �سغيراً من حديث اأو محا�سرة �سمعها مرة واحدة.

اإذا  اأعتبر نف�سي طالباً م�ستمراً في العمل والحياة. عندما اأتحدث في حلقة درا�سية, 
كان ي�سمح برنامجي, األتحق بكل جل�سة. وغالباً ما اكت�سف اأفكاراً جديدة واأ�سنف طرقاً 
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جديدة للنظر اإلى الحياة.

الحلقة الدرا�سية يمكن اأن تكون واحدة من اأف�سل خبرات الحياة. ل ن�ستطيع اأن نعرف 
كل ما يمكن اأن يعرف وفي كثير من الأحيان نن�سى ما نعرف.

اأنك تعد خبيراً  اأي�ساً  اأفهم  اأكثر معرفة. هذا طبيعي.  اأُنا�ساً  اأن هناك  اأفهم كمُقدم 
وبحاجة لأن تقدم قيمة. القيمة بالن�سبة اإلي تقديم معلومات يمكن اأن ي�ستخدمها الح�سور 
في العمل والحياة, من اأجل اأحداث تغييرات مهمة لم�ساعدتهم في طريقهم اإلى نجاح اأكبر. 

ل ت�ستخف بهذه الم�سوؤولية.

ومدرب  ال�سغيرة,  الأعمال  بنجاح  وخبير   ,AKRIS رئي�س  فينكل�ستاين,  رونالد 
 14 بالنجاح!  »الحتفال  كتابين,  ن�سر  ومدرب.  وموؤلف,  وخطيب,  وم�ست�سار,  اأعمال, 
طريقة ل�سركة ناجحة« و»القاعدة البلتينية لتفوق الأعمال ال�سغيرة«. وقد اأ�سهم في 
تاأليف »101 طريقة عظيمة لتح�سين حياتك«. اأ�س�س فينكل�ستاين »اتحاد قيادة العمل«, 
للتعليم  م�ستعد  وهو  الجديد«.  العمل  موؤتمر  بالنجاحّ!  »الحتفال  بتاأ�سي�س  واأ�سهم 
وتقديم ال�ست�سارة وتعهد الأعمال, وور�سات العمل وحلقات البحث. يمكنك الت�سال 
هاتفياً  به  الت�سال  اأو   info@yourbusinesscoach.net الإلكتروني  بريده  عبر  به 
)330( 990 – 0788. كـما يـمكنكم ال�سـتراك بر�سـالته الإخبارية على  على الرقم: 

 http://www.yourbusinesscoach.net .:ال�سبكة على
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جميع الحقوق محفوظة

ل يمكن ا�ستخدام اأي جزء من هذه المقالة واإعادة ن�سرها اأو ترجمتها باأي �سكل اأو و�سيلة 
ب�سكل اإلكتروني اأو اآلي بما في ذلك الت�سوير اأو الن�سخ اأو الت�سجيل اأو تخزين المعلومات دون 

اإذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�سبة منها في اأي بحث اأو درا�سة.
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