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 �Ê�’�˜�ó- �î�Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �î�ë �Ž�ã

�ƒ�í �¹�Ž�¨�·�ƒ �ð�à�Ë �Ñ�®�Ì�˜�ß�• �”�ô�à�ä�Ë �î�ë �Ú�ô�’�¸�˜�ß�•�ß�• �Þ�»�•�î�˜
�â�ì�Ì�ã

�ƒ�Ú�—�Ž� �˜�è�ã�í �Ú�—�Ž�ã�ª�§ �Ö�ó�î�´�˜�ß �”�»�®�Ô�ß�• �¢�ô�˜�ó �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• 
�•�ª�Ÿ �”�à�ô�à�× �”�Ô�à�Ü�‘ �Ú�—�•��Ž�ì�ã�í

�ƒ�Â�Ø�Ó �á�•�°�˜�ß�û�•�í �â�ô�È�è�˜�ß�•�í �–�×�î�ß�• �Ž�è�Ô�à�Ü�ó �Ú�ô�’�¸�˜�ß�•

�ƒ �”�Ì�‘�Ž�˜�ã�í �”�’�³�Ž�è�ä�ß�• �•�Ž�Ü�’�¸�ß�• �æ�Ë �š�¤�’�ß�• �î�ë �Ž�ç��í�©
�Ž�ì�è�ã �“�©�Ž�Ô�˜�³�ü�ß �Ž�ì�ô�è�’�ç �ò�˜�ß�• �•�Ž�×�ü�Ì�ß�•

2 .�• �”�ô�ä�ë�ƒ �Ž�ã�î�Ú�ô�’�¸�˜�ß

�ƒ�î�Ž�è�—�Ž� �˜�è�ã�í �Ž�è�—�Ž�ã�ª�§ �Ö�ó�î�´�— �ò�Ó �ª�ô�Ô�˜�´�ç �Ò�ô�Û

�ƒ�î�•�Ž�ã�î�à�Ì�ä�ß�• �ð�à�Ë �Ý�î�¼�¤�ß�• �ò�Ó �ª�ô�Ô�˜�´�ç �Ò�ô�Û

�ƒ�î �Ž�è�—�ü�Ü�¸�ã �Þ�£ �ò�Ó �ª�ô�Ô�˜�´�ç �Ò�ô�Û

�ƒ�î�“�ª�Ë�Ž�´�ä�ß�• �ð�à�Ë �Ý�î�¼�¤�ß�• �ò�Ó �ª�ô�Ô�˜�´�ç �Ò�ô�Û

�ƒ�î �Ž�è�ã �æ�ó�®�§�õ�• �ª�ô�Ô�˜�´�ó �•�«�Ž�ã

2 .�• �”�ô�ä�ë�ƒ �Ž�ã�î�Ú�ô�’�¸�˜�ß

�ƒ �•�Ž�ã�î�à�Ì�ã �ð�à�Ë �Ý�î�¼�¤�à�ß �Ž�ä�Ë�Ú�ß�î�£ �ñ�®� �ó

�ƒ�©�ª�¤�ã �É�î�¿�î�ã �æ�Ë

�ƒ�Ž�ì�Ÿ�Ž�˜�¤�ç �”�ã�ª�¨�ß ��ª�¼�ã �æ�Ë

�ƒ�Ñ��Ž�Ì�ä�ß�•�ª�£�ƒ�æ�ã�“�®�·�Ž�’�ã�“�ª�Ë�Ž�´�ä�ß�•�à�Ë�Ý�î�¼�¤�à�ß�ƒ �Ñ��Ž�Ì�ä�ß�• �ª�£�ƒ �æ�ã �“�®�·�Ž�’�ã �“�ª�Ë�Ž�´�ä�ß�• �ð�à�Ë �Ý�î�¼�¤�à�ß
�â�ì�—�•�®�’�§ �æ�ã �“�©�Ž�Ô�˜�³�û�• �í�• �â�ì�Ó��Ž�Ì�ã �í�• �“�®�·�Ž�’�ã

�ƒ �”�Ô�à�Û �Õ�®�Ä�ß�• �Þ�×�ƒ�Ö�ó�î�´�˜�à�ß
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2. �•�«�Ž�ä�ß�Þ�»�•�î�— �•�Ž�×�ü�Ë �ò�è�’�ç

�ƒ�î�©�ª�Ÿ �±�Ž�ç�ƒ �Ê�ã �š�ó�ª�¤�ß�• �æ�ã �ª�ô�Ô�˜�´�ç �•�«�Ž�ã

�ƒ�î �“�ª�Ë�Ž�´�ä�à�ß �Ž�è� �˜�£�• �•�«�• �Þ�Ì�Ô�ç �•�«�Ž�ã
�ƒ�î �Ž�è�ß�Ž�ä�Ë�ƒ�í �Ž�è�—�Ž� �˜�è�ã�±�Ž�è�ß�•�ï�®�ó�Ò�ô�Û �í �   �±  �ï�®�ó �ô

�ƒ�î �Ž�è�—�Ž�ã�ª�§ �æ�Ë �”�ô�Ø�ó�î�´�— �©�•�î�ã �É�¯�î�ç �Ò�ô�Û

�ƒ  �î �á�ª�Ø�ç �Ž�ã �“�©�î�Ÿ �æ�Ë �®�’�¨�ß�• �®�¸�˜�è�ó �Ò�ô�Û

2 .�Þ�»�•�î�— �•�Ž�×�ü�Ë �ò�è�’�ç �•�«�Ž�ä�ß

�ƒ�“�ª�ó�ª�Ÿ ��Ž�Ü�Ó�ƒ �Ý�ü�§ �æ�ã �Ú�ß�Ž�ä�Ë�÷ �“�ª�ó�ª�Ÿ �Õ�Ž�Ó�• �¢�˜�Ó

�ƒ �â�ì�˜�Ë�Ž�Ä�˜�³�Ž�‘ �¹�Ž�¨�·�ƒ �ï�Ž�ä�³�ƒ�í �•�û�Ž�£�ˆ�‘ �Ù�ª�ó�í�°�—
�Ú�—�ª�Ë�Ž�´�ã

�ƒ�Ž�ì�ß �ž�ó�í�®�˜�ß�•�í �Ú�ß�Ž�ä�Ë�ƒ �æ�Ë �•�Ž�ã�î�à�Ì�ã �í�ƒ �Ú�—�Ž� �˜�è�ã �½�®�Ë�ž

�ƒ�â�ì�—�Ž�ã�ª�§ �í�ƒ �â�ì�ß�Ž�ä�Ë�ƒ �Ö�ó�®�Ã �æ�Ë �Ú�ß �”�ô�Ø�ó�î�´�— �©�•�î�ã �Ê�ó�¯�î�—

�ƒ�Ú�—�Ž�ã�ª�§ �í�• �Ú�ß�Ž�ä�Ë�„�‘ �”�ô�»�î�˜�ß�• �æ�ó�®�§�ö�ß

3 .�Ò�ô�Û �î�Ú�ô�’�¸�˜�ß�Ž�‘ �á�î�Ø�ç

�ƒ �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �æ�ã �Ñ�î�¨�ß�•

�ƒ�î�Ž�è�Ó��Ž�Ì�ã �”�Ü�’�· �ï�Ž�è�’�ß �Â�Ä�¨�ç �Ò�ô�Û

�ƒ�î�Ú�‘ �”�»�Ž�¨�ß�• �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �”�ä�‹�Ž�× �ò�è�’�— �Ò�ô�Û
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3.�Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �æ�ã �Ñ�î�¨�ß�• �ƒ

�ƒ�î �ï�Ž�‘�®�Ï �Ê�ã �•�Ž�×�ü�Ë �ï�Ž�è�‘ �æ�ã �Þ� �¨�ç �í�• �Ñ�Ž�¨�ç �Þ�ë

�ƒ�î �â�ì�Ó�®�Ì�ç �û �±�Ž�ç�ƒ �Ê�ã �•�Ž�Ë�Ž�ä�˜�Ÿ�• ��î�À�£ �æ�ã �Þ� �¨�ç �Þ�ë

�ƒ �ê�£�®�Ã �â�˜�ó �É�î�¿�î�ã �ò�Ó �Ž�è�ó�ƒ� �æ�Ë �®�ô�’�Ì�˜�ß�• �æ�ã �Þ� �¨�ç �Þ�ë
�î �ï�Ž�‘�®�Ï�±�Ž�ç�ƒ�Ê�ã�î �ï�Ž�‘�®�Ï �±�Ž�ç�ƒ �Ê�ã

�ƒ�î�•�ó�®�Ï �Ê�ã �”�›�©�Ž�¤�ä�à�ß �É�î�¿�î�ã �ï�ª�‘ �•�Ì�¼�ß�• �æ�ã �î�ë �Þ�ë

�ƒ�î�Ò�ô�Û�í �Þ� �¨�ß�•�í �Ñ�î�¨�ß�• �¯�í�Ž� �— �Ž�è�è�Ü�ä�ó  �Þ�ë

 �Ê�’�˜�ó- �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �æ�ã �Ñ�î�¨�ß�•

�ƒ الشعور بالخوف والخجل من بناء علاقات جديدة هو
شعور طبيعي خاصة مع الغرباء

�ƒ  الخوف من الرفض وعدم وجود موضوع مفيد للمحادثة
والشعور بغربة المكان وعدم الاقتناع بأهمية الحديث 

الصغير

�ƒمن لا يشعر بالخوف والخجل هو

�ƒ من مارس وتدرب وواجه الناس عدد من المرات

�ƒ من لديه ثقة زائدة بنفسه وآفاءته ومعلوماته

�ƒ الجاهل بقيمة الآخرين وأهميتهم

 �Ê�’�˜�ó- �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �æ�ã �Ñ�î�¨�ß�•

�ƒطرق التغلب على شعور الخوف:

�ƒتقمص دور المضيف ومساعدته

�ƒالتطوع لأداء بعض المهام خلال اللقاء

�ƒ الاعداد للاجتماع من حيث المعلومات وبطاقات
التعريف الشخصية

�ƒ انتقاء الشبكات التي نعرف بعض حضورها

�ƒ انتقاء الشبكات التي يهمنا موضوعها
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3 .�Ú�ô�’�¸�˜�à�ß �Â�Ä�¨�ç �Ò�ô�Û �•

�ƒ�”�Ü�’�¸�ß�• �ï�Ž�è�‘ �æ�ã �Ú�Ó�ª�ë �©�ª�£

�ƒ�•�Ž�×�ü�Ì�ß�• �ï�Ž�è�’�ß �•�î�à�³�• �Þ�À�Ó�ƒ ��Ž�ô�˜�§�Ž�‘ �â�×

�ƒ  �“�©�Ž�Ô�˜�³�• �ž�˜�è�— �“�®�ô�œ�Ü�ß�• �•�Ž�×�ü�Ì�ß�• �ï�Ž�è�‘ �å�• �Ú�˜�Ä�§ �ò�Ó �Ê�¿
�Â�Ø�Ó�Ž�ì�À�Ì�‘ �æ�ã � ì � ‘ �æ

�ƒ�”�Ó�ª�ì�˜�´�ä�ß�• �”�Ë�î� �ä�ß�• �©�ª�£

�ƒ�Ú�´�Ô�ç �æ�Ë �”�’�³�Ž�è�ä�ß�• �”�ô�Ô�ó�®�Ì�˜�ß�• �Þ�ä� �ß�• �©�•�ª�Ë�Ž�‘ �â�×

�ƒ �”�Ë�î�ä� �ä�ß�• �ï�Ž�À�Ë�û �–�ç�• �ê�ã�ª�Ø�— �å�• �æ�Ü�ä�ó �Ž�ä�ß �©�•�ª�Ë�û�Ž�‘ �â�×
�â�ì�è�ã �Ê�×�î�˜�— �Ž�ã �Þ�‘�Ž�Ø�ã

3.�• �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �”�ä�‹�Ž�× �ò�è�’�— �Ò�ô�Û

�ƒبمن تبدأ ؟

�ƒآيف توثق علاقتك مع من تعرف؟

�ƒ  آيف توسع دائرة معارفك ؟

 �Ê�’�˜�ó- �”�ä�‹�Ž�× �ò�è�’�— �Ò�ô�Û �Ú�ô�’�¸�˜�ß�•

�‘ �æ�ä؟تبدأ

�ƒالرجوع إلى دفتر العناوين الخاص بك

�ƒالتي تنتمي  مراجعة أسماء أعضاء الجمعيات أو المؤسسات
إليهاإليها

�ƒمراجعة أسماء زملاء العمل أو الجامعة أو المدرسة القدامى

�ƒمراجعة اسماء الحضور في ندوات او اجتماعات سابقة
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�Ê�’�˜�ó-  �Ò�ô�Û�ò�è�’�— �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �”�ä�‹�Ž�×

:ستحتوي قائمة التشبيك الأولية على أسماء الآتي
زملاء المهنة والعملاء  •
أعضاء النوادي والجمعيات التي تنتمي إليها•
مستشارك القانوني، المحاسب، الطبيب•
القدامى• والأساتذة ىالمعلمين ين و 
زملاء المدرسة أو الجامعة وزملاء عمل قدامى وحاليين•
الأشخاص الذين تم لقائهم في  مؤتمرات أو ندوات•
وبالطبع أسماء الأقارب وأفراد العائلة•

�Ê�’�˜�ó-  �Ò�ô�Û�ò�è�’�— �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �”�ä�‹�Ž�×

آيف توثق علاقتك بمن تعرف؟

�ƒ  ترتيب قائمة التشبيك بأسماء المعارف حسب درجة
معرفتك بهم، والترتيب للقائهم دوريا

�ƒ،ثانية قائمة في معرفة أقل هم من أسماء ي ترتيب ي   ر  ل  م  ن  ء  يب  ر
وترتيب التواصل معهم بصورة أآثر تنظيما آزيارة  

أولى وتواصل دوري

�ƒ توسيع قائمة التشبيك بزيادة أسماء الى القائمة على
أن يتم التواصل معهم بشكل دوري

4 .�Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �•�Ž�Ë�î�ä� �ã ��Ž�˜�¨�— �Ò�ô�Û

�ƒ�î �Ž�è�Ó��Ž�Ì�ã �“�®�‹�•�© �Ê�³�î�ç �Ò�ô�Û

�ƒ�î�Ž�è�ß �”�’�³�Ž�è�ã �Ú�ô�’�¸�— �•�Ž�Ë�î�ä� �ã �æ�Ë �š�¤�’�ç �Ò�ô�Û  

�ƒ  �î�“�ª�ó�ª�Ÿ �•�Ž�Ë�î�ä� �ã �ò�Ó �Ù��Ž�¸�ç �Ò�ô�Û

�ƒ�î�”�ä�‹�Ž�Ø�ß�• �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �•�Ž�Ë�î�ä� �ã �ò�ë �Ž�ã

�ƒ�î�Ž�ë�®�ô�Ï �æ�Ë �“�ª�ô�Ô�ä�ß�• �”�Ë�î�ä� �ä�ß�• �°�ô�ä�ç �Ò�ô�Û

�ƒ�î �©�ª�Ÿ �æ�ó�®�§�• �Ê�ã �Ú�—�•�ï�Ž�Ø�ß �ò�Ó �¢� �è�— �Ò�ô�Û
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�Ê�’�˜�ó- �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �•�Ž�Ë�î�ä� �ã ��Ž�˜�¨�— �Ò�ô�Û

�ƒ تستطيع أن تجد مجموعة يستطيع أعضاؤها مساعدتك
مهما آانت طبيعة  عملك أو مكان سكنك أو عملك أو 

نوعية اهتماماتك  

�ƒ  سؤال المعارف أو عن طريق الإنترنت أو دليل الهاتف
وغيره

�ƒالاتصال المباشر مع المجموعة التي تلفت انتباهك

�ƒحضور ندوات ودورات خارج نطاق معارفك

�ƒمتابعة المجموعات من خلال الجرائد المحلية

�Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �•�Ž�Ë�î�ä� �ã �É�•�î�ç�ƒ

:مجموعات الأعمال مثل. 1
مثل ندوات غرفة التجارة–مجموعات تشبيك عرضية  -    
مشاريع تنموية–مجموعات تشبيك دائمة  -    
مثل النادي الثقافي–نوادي المجتمع الخدماتية -    ي ع ج ي يو ي ل
مثل نقابة المهندسين–النقابات المهنية والتجارية  -    
الأعمالالجمعيات الاجتماعية وجمعيات  -    

�Ê�’�˜�ó- �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �•�Ž�Ë�î�ä� �ã �É�•�î�ç�ƒ

:  مجموعات عامة2.

الجمعيات الخيرية  -
والرياضية أو الإجتماعية الجمعيات المختصة بالأمور الفنية  -
الجمعيات المنبثقة عن المجتمعات المحلية  -
جماعات اهتمامات خاصة -
الجماعات الإثنية   -
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 �”�ß�Ž�Ì�Ô�ß�• �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �•�Ž�Ë�î�ä� �ã �•�Ž�Ô�»�•�î�ã  

�ƒلها أهداف واضحة ومحددة ولقاءات دورية
�ƒ لها درجة عالية من النشاط
�ƒتعمل على تشجيع الأعضاء على المشارآة
�ƒتعمل على توسيع قاعدة أفرادها
�ƒأنشطتها وأهدافها لها علاقة بأهدافك
�ƒ  قاعدتها من الأعضاء مختلفي التخصصات أوالأعمال او

الخبرات 

�Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �•�Ž�Ë�Ž�ä�˜�Ÿ�• ��î�À�£ �•�•�©�Ž�·��‡  

:  ينصح اتباع الإرشادات التالية
�ƒ  القدوم مبكرا
�ƒضع أمامك هدفا في آل اجتماع
�ƒ وأية  تأآد من إحضارك عددا مناسبا من بطاقات الأعمال

أعمالك عن ن  منشورات ور 
�ƒ احضر ملفا أو حقيبة لوضع الأوراق والمنشورات التي

ستجمعها خلال الإجتماع
�ƒ اذآر اسمك بوضوح عند تعريف نفسك بالآخرين
�ƒعرف عملك وما تقوم به للمعارف الجدد

�Ê�’�˜�ó- �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �•�Ž�Ë�Ž�ä�˜�Ÿ�• ��î�À�£ �•�•�©�Ž�·��‡

�ƒ لا تشغل آل وقتك بالأحاديث الجانبية مع أصحابك ومعارفك
القدامى

�ƒ لا تشعر بالرهبة من تقديم نفسك إلى أشخاص لم يسبق لك
التعرف عليهم

�ƒتخد الأا وجودهابطاقة حال ف �ƒفي حال وجودها بطاقة الأسم  استخدم
�ƒلا ترهق نفسك بمحاولة التسويق لنفسك أو شرآتك
�ƒ قابلتهم حاول قدر الإمكان تذآر أسماء الأشخاص الذين
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�Ê�’�˜�ó- �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �•�Ž�Ë�Ž�ä�˜�Ÿ�• ��î�À�£ �•�•�©�Ž�·��‡

�ƒ الإهتمام بمظهرك، حيث أنه من العوامل الهامة والتي يتم
ملاحظتها قبل التعرف عليك 

�ƒ بعد انتهاء الاجتماع، من الضروري متابعة الأشخاص
الذين تعرفت عليهم، والذين أبدوا اهتماما ما في أعمالك، 

مقبولة زمنية مدة بوضمن ي  ن  ز
�ƒبسرعة ه إذا وعدت أحدا بمعلومات ما، قم بإرسالها إلي

لأن ذلك يؤآد اهتمامك 

�Ê�’�˜�ó- �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �•�Ž�Ë�Ž�ä�˜�Ÿ�• ��î�À�£ �•�•�©�Ž�·��‡

6  �Ž�ì�ô�Ó �Ê�Ø�ó �ï�Ž�Ä�§�ƒ�å�í�®�ô�œ�Ü�ß�•

�ƒ �É�Ž�Ä�Ø�ç�• �å�í�ª�‘ �á�ü�Ü�ß�• �“�®�œ�Û
�ƒ�² �Ô�è�ß�•�æ�Ë��®�Ü�˜�ä�ß�•�š�ó�ª�¤�ß�•�²  �æ ��®  �ó
�ƒ �Þ�»�•�î�˜�ä�ß�• �”�¤�ô�¼�è�ß�• �ï�Ž�Ä�Ë�‡
�ƒ  �ê�œ�ó�ª�£ �ï�Ž�ì�ç�• �Þ�’�× �™�ª�¤�˜�ä�ß�• �”�Ì�Ã�Ž�Ø�ã
�ƒ �Ý�î�Ø�ó �Ž�ä�ô�Ó �™�ª�¤�˜�ä�ß�• �”�¿��Ž�Ì�ã
�ƒ �á�Ž�ä�˜�ë�û�• �í�• �®�ô�’�Ì�˜�ß�• �í�• �š�ó�ª�¤�ß�• �ò�Ó �”�Û��Ž�¸�ä�ß�• �á�ª�Ë

5 .�–�ç�®�˜�ç�ù�• �á�•�ª�¨�˜�³�Ž�‘ �Ú�ô�’�¸�˜�ß�•  

�ƒما هو الانترنت ؟

�ƒآيف نستفيد من الانترنت في بناء علاقات؟

�ƒما هي الأدوات الموجودة والممكن استغلالها ؟

�ƒماذا يميز مجموعات الانترنت عن المحلية ؟

�ƒما هي فوائد علاقات الانترنت ؟

�ƒما هي شروط استدخدام الانترنت ؟
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5 .�–�ç�®�˜�ç�ù�• �á�•�ª�¨�˜�³�Ž�‘ �Ú�ô�’�¸�˜�ß�•  

�ƒ الإنترنت توسع قاعدة المعارف وشبكة الاتصال وآمية
:  عبر الخدمات والمنتجاتتسوق المعلومات المتوفرة و

 Chat Roomمحادثةغرف ال -  

الأخبار- Messageمجموعات Board ر  ب لأ و   Message Board ج

�ƒالدوري  هذه المجتمعات تسمح للأشخاص بالاتصال
ومناقشة أمور هامة مشترآة وتبادل الأفكار والآراء 

خارج حدود المجتمع  والتعرف على بعضهم الآخر
والدولة

�Ê�’�˜�ó-  �–�ç�®�˜�ç�ù�• �á�•�ª�¨�˜�³�Ž�‘ �Ú�ô�’�¸�˜�ß�•

الأمور الواجب مراعاتها في المشارآة في مجموعات 
:الانترنت مثل

�ƒعليك اختيار غرف الحوار المناسبة لك ولعملك
�ƒيجب أن تكون آتابتك مفهومة وواضحة
�ƒعلى تنشر التي الأسئلة في الأخبارشارك فيمجموعات ى  ر  ي  لأ  ي  رر  ب لأ و  ي   ج

إجابة قيمة ومفيدة تغني النقاش حالة وجود
�ƒلا تعط معلومات شخصية أو سرية
�ƒ أعط معلومات عن عملك وتخصصك وخدماتك آلما

سنحت الفرصة

6 .�Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �ò�Ó �¡�Ž� �è�ß�•

�ƒما معني النجاح في التشبيك ؟
�ƒآيف ننجح في التشبيك؟
�ƒآيف نستفيد من التشبيك في تسويق اعمالنا؟
�ƒآيف نوسع من مجموعاتنا التشبيكية؟
�ƒآيف نتواصل بأسلوب يؤدي الى الاستفادة؟



11

6 .�Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �ò�Ó �¡�Ž� �è�ß�•
:النجاح في التشبيك في الأعمال يعتمد على الآتي

�ƒ  إنشاء علاقات مفيدة مع أصحاب أعمال آخرين و عملاء
محتملين، مع رعاية وتطوير هذه العلاقات بهدف زيادة  

الربحية وإنجاح الأعمال
�ƒ بيتوسيع نطاق دائرة الأشخاص الذين يقومون بالتشبيك ب ون و ي ين ص ر ق يع و

لترويج وتحسين الأعمال مثل إشراك الموظفين في عملية 
التشبيك أو اللجوء إلى طرف ثالث متخصص في التشبيك

�ƒ  اآتساب خصائص شخصية آفن التحدث ومتابعة التعارف
لاحقا ومعلومات للمحادثة

�Ê�’�˜�ó- �Ú�ô�’�¸�˜�ß�• �ò�Ó �¡�Ž� �è�ß�•

�ƒوع في شبكة المعارف أمر هام جدا ورئيس في     تنال
إنجاح عمليات التشبيك وتطوير الأعمال

�ƒتعلم آيف تكون متحدثا، وابذل جهدا للقاء اناس جدد
�ƒ اجمع المعلومات الشخصية عمن تتعرف عليهم لتكون

آخر للقاء رمادة ء   
�ƒ اجمع معلومات عن اهتمامات المجموعة قبل المشارآة

في لقائهم
�ƒابحث عن شريك في الشبكة لتسهل مهمة التعارف

  �Ú�ô�’�¸�— �ž�ã�•�®�‘ �ò�Ó �æ�ô�à�ã�Ž�Ì�ß�• �Ù�•�®�·�‡
�Ý�Ž�ä�Ë�÷�• 

�ƒ  من ضمن مهام العمل لكل موظف" التشبيك"تضمين
�ƒ  جعل توقعاتك من موظفيك واضحة ومعقولة ضمن

الإمكانيات المتوفرة   
�ƒ تدريب الموظفين على طرق التشبيك لكي تنمي قدراتهم
�ƒللشرآة التشبيك على العاملين يشجع مكافآت نظام وضع �ƒ   وضع نظام مكافآت يشجع العاملين على التشبيك للشرآة
�ƒ  دعوة بعض موظفيك لحضور اجتماعات مجموعات
ليتدربواالتشبيك التي تنتمي إليها   
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7 . �º�¨�¸�ß�•�Ú�ô�’�¸�˜�ß�Ž�‘ �É��Ž�’�ß�•

ما هي مواصفات الشخص البارع في التشبيك ؟  

7 . �º�¨�¸�ß�•�Ú�ô�’�¸�˜�ß�Ž�‘ �É��Ž�’�ß�•

شخص يقوم بالمتابعة الدائمة ويضع خططا منظمة   •

�ƒ بشخصية لطيفة، متحمس ونشيط، جدير بالثقةيتمتع

�ƒقدرة ومهارة في الاستماع، وتقديم الخدمات للغير هلدي

�ƒييعرف متى ينصت ومتى يتحدث ى و ي ى ر ي

�ƒ معلومات متنوعة ويعرف آيف يبدأ حوارااو لديه أخبار

�ƒ ودائم الحرآة في التجمعاتأينما آان يقوم بالتشبيك

�ƒيستمر في توثيق علاقاته مع الآخرين ولا يقف في مكان واحد

�Ê�’�˜�ó-  �º�¨�¸�ß�•�Ú�ô�’�¸�˜�ß�Ž�‘ �É��Ž�’�ß�•
�ƒيستطيع لفت انتباه المجموعة بسهولة غير مقصودة

�ƒيسأل سؤالا ذآيا ويطرح ملاحظة جيدة اثناء النقاش وله رأي فيما يقال

�ƒ  يكتب مقالات مثيرة للاهتمام ويمكنه مناقشة مواضيع يهتم بها افراد
المجموعة المستهدفة

�ƒيرتدى ثيابا مرتبة تمنحه الاحساس الجيد ويمكنه اضحاك الناس

�ƒ او هواياتهمطبوعاته لديه اسلوبا في تقديم نفسه او

�ƒ ثانية وجاهزا بسؤال او جملة   30جاهزا لتقديم نفسه او هدفه خلال
افتتاحية لحديث مع غريب

�ƒوجاهزا ببطاقات الزيارة يستمتع بلقاء الآخرين والتعارف عليهم

�ƒلا يكثر الكلام، لا يقاطع، لا يتكلم عن نفسه فقط،، لا يعارض، يعطي ويأخذ


