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پیشگفتار

ــا نــه عقابــن کــه رو بــه آســمون پــرواز  چــه انتظــاری از کارفرمــا داریــم؟! اون
ــم چهــار شــگفت‌انگیز کــه  ــه یکــی از کارکترهــای فیل ــرن و ن ــن و اوج بگی کن
دســت و پاشــون دراز بشــه و بــدون گذشــتن از پله‌هــای شــناخت، همراهــی و 

اعتمــاد، پاشــون رو بــذارن بــه مرحلــه قــرارداد بــا معمــار!

ــا  ــرار اول ت ــا رو از ق ــه کارفرم ــرای اینک ــا ب ــرض معمار‌ه ــدِ پیش‌ف ــا رون ام
ــه: ــن چیزی ــونن، چنی ــی برس ــام طراح ــه انج مرحل

ـ مشــتری باهــات تمــاس می‌گیــره و بــرای بازدیــد از پروژه درخواســت ـ
می‌کنــه کــه بــه ســایت بــری و قــراری رو باهــم تنظیــم می‌کنیــن.

ـ ــونی. ـ ــا می‌رس ــه اونج ــی و خــودت رو ب ــی می‌کن ــه رانندگ ــروع ب ش
ــا برســه. ــی ت ــوز نیومــده و مدتــی‌رو منتظــر می‌مون احتمــالا مشــتری هن

ـ ــرای تحــت ـ ــده می‌خــواد و شــما ب ــروژه ای ــورد پ مشــتری ازت در م
تاثیــر قــرار دادن مشــتری، شــروع بــه صحبــت کــردن در مــورد ایده‌هــات 

می‌کنــی

ـ مشتری یکی از ایده‌هات رو می‌پسندهـ

ـ ــاش ـ ــام ت ــما تم ــه و ش ــما می‌کن ــیدن از ش ــوال پرس ــه س ــروع ب ش
ــه. ــخ نمون ــوالی بی‌پاس ــچ س ــه هی ــی ک ــودت رو می‌کن خ

ـ ــا ـ ــرای مشــتری چندت ــذاری و ب ــرار تمــام می‌شــه و شــما وقــت می ق
ــا وقتــی  ــا نظــرش رو اعــام کنــه )ت ــراش می‌فرســتی ت اتــود می‌زنــی و ب

اتــودی کــه زدی‌رو دوســت نداشــته باشــه ایــن رونــد تکــرار می‌شــه(
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ـ ــتری ـ ــت بیش ــما وق ــنده و ش ــات رو می‌پس ــی از طرح‌ه ــتری یک مش
ــی. ــرف می‌کن ــرح ص ــرای ط ب

ـ قرار دیگه‌ای تنظیم می‌کنین و طرح نهایی‌ت رو ارائه میدی.ـ

ـ مشــتری ازت می‌پرســه کــه می‌تونیــم جلســه‌ی دیگــه‌ای داشــته ـ
ــی ــت می‌کن ــما موافق ــم؟ ش ــر کن ــی فک ــورد کم ــن م ــن در ای ــا م ــیم ت باش

ـ مشتری قرارِ بعدی رو کمی به تاخیر می‌ندازه، چون مشغوله!ـ

ـ ــا خــودت می‌گــی ـ ــه دفتــرش بــری؟ ب ازت می‌پرســه کــه می‎تونــی ب
ایــن همــه ایــده و زمــان صرفــش کــردم پــس مــی‌رم و قبــول می‌کنــی

ـ کارفرمــا تــوی دفتــرش شــمارو از چشــم می‌گذورنــه و قیمــت ـ
ــه:  ــی بگــی، جــواب یکی ــا بهــت گــوش نمــی‌ده و هــر قیمت می‌پرســه، ام

ــه! ــن هزین ــاده ای ــی زی خیل

ـ توی این وضعیت دو تا گزینه داری:ـ

11 قمیــت‌رو تــا جایــی کــه مشــتری قبــول کنــه پاییــن میــاری. .
ــا  ــما میلیون‌ه ــه و ش ــش می‌زن ــه جیب ــا ب ــا میلیون‌ه کارفرم

از دســت میــدی!

22 از قیمــت پیشــنهادی خــودت کوتــاه نمیــای و بعــد از چنــد .
ــر، کار  ــه کمت ــا هزین ــاری ب ــه معم ــی ک ــر می‌ش ــدت باخب م
ــروژه پیشــنهادی  ــرای اجــرای پ ــالا ب ــرده )احتم ــول ک رو قب
ــان  ــی و زم ــما می‌مون ــت( و ش ــت کارفرماس ــه دس ــما ک ش
ــودی. ــرده ب ــن موضــوع صــرف ک ــرای ای ــه ب ــه‌ای ک و هزین

اما چرا اینطوری شد؟! تقصیر کارفرماها هست؟ نه
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بذارین با یک مثال، بررسی کنیم که چرا اینطوری شد...

ــا  ــا کســی آشــنا شــدین و گفتگــوی کوتاهــی ب ــه‌ای ب ــوی کاف ــن ت فــرض کنی
ــاره همدیگــه‌رو  ــرار ملاقــات دیگــه‌ای گذاشــتین و دوب ــن. ق ــه کردی هــم تجرب
ــن! ــنهاد ازدواج می‌گیری ــرار دوم، پیش ــون ق ــی در هم ــد از مدت ــن و بع می‌بینی

ــه  ــی ک ــه و وقت ــی باش ــما آدمِ بی‌نقص ــر ش ــون از نظ ــرف مقابلت ــر ط ــی اگ حت
ــاد  ــش بی‌اعتم ــه به ــم ممکن ــاز ه ــه، ب ــوده باش ــر ب ــن بی‌نظی ــم گذروندی باه
بشــین و در بهتریــن حالــت تذکــر بدیــن کــه چنیــن پیشــنهادی نیــاز بــه آشــنایی 

ــتری داره. بیش

معمولاً روندِ مرسومِ ارتباطی که به ازدواج ختم می‌شه، اینطوریه:

در ایــن نوشــتار تــاش شــده تــا از طریــق تجربــه معمار‌هــای موفــق و 
متخصصیــن حــوزه بازاریابــی، مســیری بــرای معمارهــای جــوان و دفاتــر نوپــای 
معمــاری ترســیم بشــه. مســیری کــه کارفرمــا رو از اولیــن پلــه یعنــی آشــنایی تــا 

مرحلــه قــرارداد و طراحــی برســونه.


