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پیشگفتار

تصــور کنیــد کارفرمــایی بــا شــما تمــاس می گیــرد و درخواســت بازدیــد از محل 
ــه محــل می رویــد، امــا کارفرمــا هنــوز نرسیــده و  ــا اشــتیاق ب پــروژه را دارد. ب
شــما منتظــر می مانیــد. وقــتی بالاخــره می رســد، از شــما ایــده می خواهــد. شــما 
ــکی  ــد و او ی ــه می دهی ــان را ارائ ــای خلاقانه ت ــه او، ایده ه ــب توج ــرای جل ب
ــان را  را می پســندد. ســپس ســؤال هایش شــروع می شــود و شــما تمــام تلاش ت
ــد. بعــد از جلســه، ســاعت ها وقــت  ــا هیــچ پرســشی بی پاســخ نمان ــد ت می کنی

می گذاریــد و اتودهــایی آمــاده می کنیــد

ــات  ــا جلس ــرات ی ــت تغیی ــد و درخواس ــد نمی کن ــرح را تأیی ــا ط ــا کارفرم  ام
بیشــتری دارد. در نهایــت، یــا مجبــور می شــوید قیمــت را تــا حــد ممکــن پاییــن 
بیاوریــد و بــا ضــرر پــروژه را بپذیریــد، یــا کارفرمــا بــا ایده هــای شــما ســراغ 
معمــار دیگــری می رود کــه ارزان تــر کار می کنــد. ایــن چرخــه بــرای بسیــاری 
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ــاق  ــن اتف ــا چــرا ای ــا، آشناســت. ام ــر نوپ ــان و دفات ــژه جوان ــاران، به وی از معم
می افتــد؟

مشــکل نــه در کارفرمــا، بلکــه در رویکــرد ماســت. مــا انتظــار داریــم کارفرمــا 
پــس از یــکی دو جلســه، آمــاده عقــد قــراردادی ایــده آل باشــد، در حــالی کــه 
رابطــه حرفــه ای بــا کارفرمــا، ماننــد هــر رابطــه معنــادار دیگــری، نیــاز بــه طی 

ــجی و اعتمادســازی را فراهــم آورد ــری اســت کــه بســتر شــناخت تدری مسی

ــویی  ــس از گفت وگ ــوید و پ ــنا می ش ــسی آش ــا ک ــه ای ب ــد در کاف ــرض کنی ف
کوتــاه، در همــان ملاقــات اول پیشــنهاد ازدواج دریافــت کنیــد! حــتی اگــر طرف 
مقابــل ایــده آل بــه نظــر برســد، چنیــن پیشــنهادی عجیــب و غیرمنطــقی اســت.

ــذرد:  ــخصی می گ ــای مش ــود، از پله ه ــم می ش ــه ازدواج خت ــه ب ــه ای ک رابط
ــم  ــت، تصمی ــوری و در نهای ــای حض ــتر، قراره ــای بیش ــنایی، گفت وگوه آش

ــه تعهــد ب

ــه  ــری ک ــد؛ مسی ــم می کن ــاران ترسی ــرای معم ــابه ب ــری مش ــاب مسی ــن کت ای
کارفرمــا را از پلــه اول، یعــنی آشــنایی، بــه پلــه آخــر، یعــنی قــرارداد و طــراحی، 
ــن  ــابی، ای ــول بازاری ــق و اص ــاران موف ــات معم ــام از تجربی ــا اله ــاند. ب می رس

ــه ــه شــما نشــان می دهــد چگون راهنمــا ب

• با پیشنهادهای کوچک و هدفمند، رابطه ای حرفه ای با کارفرما آغاز کنید؛
• با مشاوره های دقیق، اعتماد او را جلب کنید؛

• پروپوزال هایی ارائه دهید که ارزش کارتان را نشان دهد؛
• قراردادهایی حرفه ای تنظیم کنید که به همکاری های پایدار منجر شود.
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ــر  ــه ب ــا تکی ــا ب ــر نوپاســت ت ــا توانمندســازی معمــاران جــوان و دفات هــدف م
ــق  ــاری موف ــتی معم ــازار رقاب ــا در ب ــه ای، نه تنه ــای حرف ــص و مهارت ه تخص

ــا کارفرمایــان خــود بســازند. ــر ب شــوند، بلکــه روابــطی بلندمــدت و مؤث


