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لـلاتـصـالات والـتـقـنـيـة - الـعـدد الـثـاني - هنيبال / أغسطس 2007

تم تأسيس ش���ركة دولفين للاتصالات سنة 
2002 إفرنجي واعتمادها من قبل ش���ركة 
لتوري���د   2002/09/01 في  إنتربراي���س  إريكس���ون 
وتركي���ب منتجاتها  في الس���وق اللي���بي وضمان الدعم 
الكام���ل من خلال مهندس���ينا المؤهل���ين لبذل قصارى 
جهده���م لتلبي���ة متطلبات الزبائن وتقديم المس���اعدة في 

تخطيط وإدارة المشاريع المتعلقة بالاتصالات.
لقد اكتس���بت ش���ركة دولفين سمعة ممت���ازة في الأداء 
والدع���م الف���ني بع���د البي���ع، للاتزامها بتوف���ير الخدمة 
الجي���دة لعملائه���ا والتأكد من س���لامة  وجودة المعدات 

التي يتم توفيرها، وهذا هدفها لحماية اسم المنتج. 
وكنتيج���ة لاس���تراتيجية العم���ل الاحترافي���ة تحصل���ت  
الش���ركة في الس���نة والنصف الأولى على جائزة أحسن 
موزع لش���ركة إريكس���ون في شم���ال أفريقيا والش���رق 
الأوس���ط، وبهذا تعد س���باقة محليا، بالإضافة إلى ذلك  
تقوم بتوس���يع قاع���دة خدماتها تمش���يا م���ع احتياجات 
السوق المحلي، وفي فترة زمنية قياسية تم التوسع بنسبة 
%100، حيث تم القيام بأكثر من 115 مشروع في ما 
يتعلق بمنظومات الاتصالات الخاصة، وتركزت معظم  
الأعمال في شركات النفط – المصارف – المستشفيات 

– الفنادق ومؤسسات حكومية عديدة.
تترك���ز خدم���ات الش���ركة  في الاتص���الات الهاتفي���ة، 
منظومات التراس���ل،  الشبكات، التدريب، خدمات ما 

بعد البيع.
الخبرات الموجودة بالشركة تصل إلى 20 سنة في مجال 

الاتصالات، وتوريد وتقديم الدعم للمعدات.
هناك عدة منافسين لنا بالسوق المحلي ولكننا نركز 
عل���ى أه���م نقط���ة ضع���ف في الخدم���ات ال���تي تقدمها 
الش���ركات للس���وق المحلي وهي خدمة م���ا بعد البيع، 
فنح���ن نتاب���ع المعدات ال���تي نقوم بتركيبه���ا أو التي تم 

تركيبها قبل تأس���يس الش���ركة التي تعود لش���ركة 
إريسكون.

وما رأيناه من نقاط ضعف في السوق المحلي تعود بعض 
أسبابه إلى الشركات المحلية، فهي تشتري دون أن تهتم 
بخدمة ما بعد البيع، وهذا س���بب قوتنا كما أس���لفت 

كشركة تقدم أفضل الخدمات لما بعد البيع.
وق���د ج���اءت لن���ا ع���دة ع���روض م���ن ع���دة ش���ركات 
أخ���رى خارجية للش���راكة بعد الس���معة الحس���نة التي 
اكتس���بناها كش���ريك محلي لش���ركة إريكسون، 
ونح���ن لا نعمل مع ش���ركتين عل���ى المنتج نفس���ه منعاً 
للتض���ارب، فقب���ل دخولنا في ش���راكة مع أي ش���ركة 
نعم���ل أولا على التدريب بش���كل جي���د وكذلك توفير 

خدمة ما بعد البيع.
كان���ت الش���ركة بالبداية 4-5 مهندس���ين، اليوم 17 
مهن���دس، لدين���ا ثلاثة ف���روع، في طرابل���س، وبنغازي، 
ومالط���ا ال���ذي نس���تخدمه لتعاملات التوريدات، نس���بة 
نمونا %30 مقارنة ببدايتنا بش���كل مس���تقر، هدفنا 

الاستمرار، وليس مجرد الكسب المادي فقط.
أهم الش���ركات ال���تي دخلت مؤخرا لليبي���ا هي نفطية 
كماراث���ون، وتونوكو فيلبس وأميراداهاس وودس���ايت 
الاس���ترالية وأوكس���يدانيتل، كله���م زبائنن���ا بس���بب 
اجتهادن���ا وسمعتنا الحس���نة، فالجانب الأخلاقي المهني 
الحس���ن في التعامل أحد أه���م مقومات العمل لدينا فلا 
يكفي المؤهل العلمي فقط للمهندس بل طريقة تعامله 

الحسنة من أهم أولوياتنا.
ش���اركنا في تقنية منذ أول دورة، وس���ررنا جدا بإقامته 
ونحرص ونهتم ج���دا بالحضور من خلاله، وقد لاحظنا 
تطوره بشكل أفضل سنويا من حيث الإعداد والتنسيق 
والتجهيزات، ونس���تفيد من المعرض في اكتساب زبائن 

جدد كما حدث في الدورات السابقة.*
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