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40% - INDUSTRY
Oil Refineries Ltd.
 Iscar 
IEC
Frutarom
Carmel Olfins
IDE
Bateman Engineering
Unilever
Machteshim-Agan
Alliance Tires

Scope Metal
Haifa Chemicals
Israel Chemicals  Group
PAZ Group

35%-HI-TECH
IBM
Elbit Systems
Motorola Cellular
RAFAEL Military Systems

Cyclon Aviation
Applied Materials
Tadiran
Elisra
El-Op
Sanmina-SCI

20%-PARMA
Agis Perrigo

Magen David Adom
C.T.S
M.S.S
Lapidot (BD)
Clalit Health Services
Sanmina Medical

5%-PALESTINIAN
Unipal (Phillip Morris, P&G)
Delta Textile (Egypt)
Falcon (B.A.T)
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תעשייה 
מסורתית

הייטק פארמה

פלסטינאים
וערבים

תרגם מאנגלית: ד"ר יורם זבה

יושרה  אנו שואפים להגיע לסטנדרטים הגבוהים 
ביותר של התנהגות מוסרית באמצעות יושר, 
הגינות ואמינות

שקיפות  בעלי המניות יכולים לצפות 
שהמידע שלו הם זכאים יהיה מדויק, 
שלם, רלוונטי, שהתרחש 
בזמן הנכון, ומוצג בצורה 
ברורה ולא מטעה

חופש ביטוי  אנו מחנכים 
ליחסים כנים בין חברי הצוות  
לעובדים, בתוך סביבה 
מוגנת שמכבדת את כל 
הדעות ומעודדת דושיח 
פתוח, ללא חשש 
מהטחת האשמות

איזון בין סמכות לאחריות ודיווח  האצלת הסמכויות, לכל 
אדם, מיועדת ליצור תרבות של נתינת דין וחשבון ואחריות אישיים 

שתעודד  הלכי רוח של יזמות וחידושים ותתגמל בהתאם

בקרת נכסים וסיכונים  אנו מאבטחים 
את נכסינו ומנהלים את הסיכונים 

שלנו באמצעות בקרה 
עסקית מבוססת ושימוש 

אפקטיבי והולם במשאבינו

רב תרבותיות  אנו מאמצים 
את מגוון התרבויות, 

מחויבים לסביבה, ומגלים 
רגישות לקהילה 

המקומית

Scope Metal
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מאת: דורית חייט  מנהלת משאבי אנוש UTi ישראל

עצות,  אם  בין    לקוחות  שירות  בנושא  ונכתב  נאמר  רבות 
בדיחות, מאמרים או במחקרים. 

ובכן, מה זה שירות לקוחות ומדוע זה נושא כה חשוב?
נתוני  מציין   ,"WOW–ה אחרי  "המרדף  בספרו  פיטרס,  טום 
מחקר המעידים כי "70% מהלקוחות שעזבו את החברה הפנו 
לה עורף, לא בגלל בעיות של איכות או מחיר, אלא מפני שהצד 
לטענתו,  בעיניהם".  חן  מצא  לא  העסקים  עשיית  של  האנושי 
או  ביותר,  הטוב  השירות  את  שיתנו  אלה  הן  שישרדו  החברות 

כפי שהוא מכנה אותן יהיו "עש"ם  עסק שירות מקצועי".
איך נעשים עש"ם?

הרוח",  הלך  היא  המוצא  נקודת  כי  בראש....  מתחיל  "הכול 
ג' מילר, בספרו "QBQ", מדבר על "אחריות  וג'ון  טוען פיטרס, 
ובמחויבות  באחריות  מדובר  הראשון.  במקום  אישית"  ומחויבות 
כפי  הלקוח  למען  ולעשות  לפעול  מאיתנו  ואחד  אחד  כל  של 

שהיינו רוצים שיעשו ויפעלו עבורנו, לא לטעון ש"הרצפה 
עקומה" או "מזג האוויר גרוע", אלא לשאול: "מה 

רוצה  שהייתי  השירות  את  לתת  כדי  עושה  אני 
לקבל", ולעשות!!!.

השירות נמדד קודם כול ביחס: הקשבה, 
אמפתיה, סבלנות וניסיון ממשי לעזור, לא 
רק מהפה אל החוץ, אלא בניסיון אמיתי 

במגבלות  אפשריים,  פתרונות  למצוא 
הקיימות.

ומשאלה  בקשה  כל  לספק  צריך  לא  מצוין  שירות  לתת  כדי 
של  והנחיות  כללים  של  במסגרת  חיים  כולנו  כי  הלקוח,  של 
בנעימות,  לדבר  להקשיב,  לחייך,  אך  אפשר,  אפשר/אי  כללי 
להראות נכונות, לבוא לקראת הלקוח  זהו שירות עש"מ, בין 

אם הקליינט חיצוני או פנימי.
נחזור שוב לדברי פיטרס: "השירות לקליינט הוא שם המשחק. 
וזה הכול חבר'ה... אתם קיימים כדי לשרת את הלקוח כי הוא 

זה שפורע את החשבון שלכם בבנק (וגם את שלי...)". 
ואם כבר עוסקים בשירות, תוכנית UTi לחמש השנים הבאות 
היא "CLIENT AS ONE", ובתרגום לעברית: "הלקוח במרכז".

ולמה קליינט ולא לקוח? טום פיטרס טוען כי יש הבדל בין שני 
המושגים וכי הם לעולם לא ייפגשו כי רק קליינט הוא: 

� שותף 

� זה שיש לי איתו מערכת יחסים אינטימית 

� זה שמלווה אותי לארוך זמן

� זה שאני יכול להמציא איתו את העתיד

� אדם או ארגון שיש לי חלק אישי גדול בתוצאות שהוא משיג

� מישהו שיש לי אליו זיקה רגשית

� זה שלא היינו יכולים לעבוד יחד, ללא אמון 

� חבר למקצוע המתמודד, כמוני, גם בבעיות שקשה להתגבר 

עליהן
� מקור המוניטין שלי (לטוב או לרע)

� המשווק מספר 1 שלי  "מפה לאוזן"

� זה שצומח איתי

� זה שמפסיד כשאני מפסיד 

� זה שמרוויח כשאני מרוויח.

'ר פרפר ושמו רוג
  זעירות  "סיבות  על  מדבר  הפרפר"  "אפקט 

תוצאות כבירות" 
להלן סיפור קצר:

מתושבי  אחד  נזכר   1993 בספטמבר  ב–16 
בדייטון  החליפות  שמחלקת  מיניאפוליס 
הבטיחה לו שהמקטורן הקיצי שלו יתוקן 

ויהיה מוכן באותו יום, אחר הצהריים.
האיש ניגש אל החנות והתקבל על 
שיער  ושחור  נמרץ  קופה  פקיד  ידי 

בשם רוג'ר עזאם.
אמר  המקטורן",  את  לקחת  "באתי 

האיש.
שלוש  כעבור  כשחזר,  המיקטורן.  עם  מה  לבדוק  הלך  רוג'ר 
דקות ממחלקת התיקונים, היו בפיו חדשות רעות: "אני מצטער, 
ולקונן  להתלונן,  להתחיל  הספיק  לא  עוד  האיש  מוכן".  לא  זה 
על שלבו יוצא לקבל את המקטורן, כשרוג'ר נעלם תוך שאגה: 

"אני חוזר מיד!"
רוג'ר חזר והופיע באותה המהירות. "הם יעשו את זה עכשיו, 

והמקטורן יהיה מוכן בעוד חמש דקות, אני מבטיח", אמר.
הלקוח הגיב כמו שהרוב היו מגיבים. זה נגע ללבו. למעשה, 
זה יותר מאשר נגע ללבו. רוג'ר יצא מגדרו עד כדי כך שהלקוח 

חש עכשיו כאילו הוא חייב לו משהו.
החנות  מעברי  בשלושת  לשוטט  הלקוח  החל  מחכה  בעודו 
שבהם הוצגו המקטורנים הספורטיביים. הוא ראה שם מקטורן 
חום נאה, בדוגמת אדרת דג, מתוצרת הוגו בוס, עם תווית מחיר 

של 575 דולר.
המקטורן  את  קנה  שהאיש  בכך  מסתיים  שהסיפור  כמובן 
זוג  גם  לקנות  נאלץ  הוא  אותו.  רק  לא  אבל    דולר  ב–575 
תואמת  מפוספסת  ועניבה  דולר,  ב–110  שחורים  מכנסיים 

בחום, שחור ולבן ב–55 דולר.
משק זעיר של כנפי פרפר, שהקפיצה של רוג'ר עזאם לחמש 
דקות למחלקת התיקונים, הולידה קנייה בסכום של 740 דולר. 
שלא להזכיר את שווי כל הפרסומת שדייטון מקבלת כאן עכשיו 

בגלל המחווה של רוג'ר...
ואיזה פרפר אתם בוחרים להיות?

˛ UTi ˙ÈÈÓ„˜‡ ¸

ת ו ר י ש ה ת  מ כ ח
ואם כבר בשירות עסקינן, תוכנית UTi העולמית לחמש השנים הבאות היא: 

 "CLIENT AS ONE", ובתרגום לעברית: "הלקוח במרכז". אז בואו נפשיל שרוולים ונתחיל להיות שירותיים



מאת: ירון וייסמן  מנהל יצוא אווירי, חטיבת טרנסכלל

שיתופי פעולה ומיזוגים בעולם שילוח המטענים והלוגיסטיקה 
אך  עוסקים,  אנו  שבו  ובתחום  בארץ,  חדשה  תופעה  לא  היא 
 UTi Logistics המיזוג שיצר את חברת השילוח והלוגיסטיקה 

Israel Ltd הוא הגדול ביותר שידע התחום בארץ עד כה.
שאליהן  והבולטות בארץ,  הוותיקות  מהגדולות,  חברות  שתי 
אך  למיזוג.  שותפות    יחסית  קטנה  שלישית  חברה  נוספה 
העברת  הוא  הגלובלי  להיבט  החברות  מיזוג  את  שמחבר  מה 
עם  הנמנית  העולמית,   UTi Worldwide לחברת  השליטה 
צמרת חברות הלוגיסטיקה והשילוח הבינלאומי בעולם. העברת 
העולמית,   UTi Worldwide לחברת  מאפשרת  השליטה 
לחברות  עולם  חובקי  שירותים  להעניק  בארץ,  הבת  ולחברת 
את  המאפיינים  הגלובליזציה  בתהליכי  שישתלבו  ישראליות 

העולם בעידן הנוכחי.
שלוש החברות ידעו כבר מיזוגים ורכישות בעבר:

שמקורותיה  סחר  טרנסכלל  חברת  היא  ביניהן  הראשונה 
מתחילים באמצע שנות הארבעים של המאה הקודמת, חברת 
ש' פרידמן שהיתה בבעלות שמעון פרידמן ז"ל, אביו של מוטי 
פרידמן, המנכ"ל והבעלים העיקריים של חברת טרנסכלל סחר 

בע"מ, והיום מנכ"ל החברה הממוזגת.
מחסני  חברת  על  השליטה  את  פרידמן  מוטי  רכש  בהמשך 
בנק  של  ההשקעות  חברת  את  וצירף  ישראליים,  ארץ  ערובה 
הפועלים, ומאוחר יותר נרכשה על ידם חברת סחר ושירותי ים.

במקביל, החליט קונצרן כלל, ששלט בחברות השילוח 
ועמילות המכס תשגיר וטרנסכלל, למזגן במסגרת חברת 
טרנסכלל, בניהולו של שלמה שרון המשמש היום משנה 

למנכ"ל החברה הממוזגת. ב–1 בינואר 1997 
מוזגו חברות סחר ושירותי ים וחברת טרנסכלל 

לחברה אחת טרנסכלל סחר בע"מ.
שהיוותה בסיס להקמת  הצלע השנייה 
ניולוג בע"מ  החברה החדשה היא חברת 

חברות  פעילות  את  למזג  צים  חברת  החלטת  לאור  שהוקמה 
השילוח ועמילות המכס שהיו בבעלותה.

הראשונה שבהן, החברה הישראלית לשילוח בינ"ל  המוכרת 
יותר בשמה המקוצר שילוח, החברה בבעלות מלאה של חברת 

צים.
השנייה, חברת דפנה וייסמן את לביא, שהוקמה באמצע שנות 

הארבעים והיתה בבעלות חלקית של חברת צים.
וימית חיפה,  החברות השלישית והרביעית הן חברות אלבני 
שתיהן בבעלות מלאה של צים, שמוזגו על ידיה בשלב מוקדם 
בארץ  הוותיקות  החברות  עם  נמנו  האחרונות  שתי  יותר. 
בעיקר  והתמחו  המכס,  ועמילות  הבינלאומי  השילוח  בתחום 
שהתבלטו  ודפנה  שילוח  חברות  לעומת  ימי,  שילוח  בשירותי 

בתחום האווירי.
 ,2003 בשנת  צים,  ידי  על  החברות,  ארבע  שמוזגו  לאחר 

הוקמה חברת ניולוג.
הצלע השלישית של המשולש היא חברת UTi אילת אוברסיז 
 1974 שנקראה במקור אילת אוברסיז, את החברה הקים ב
עסקת  הושלמה   2005 ובשנת  בןחורין,  וירון  גיל  של  אביהם 
 UTi–העולמית. מאז שונה שמה ל UTi מכירת החברה לחברת

אילת אוברסיז.
גילי בןחורין שימש עד למיזוג החברה כמנכ"ל UTi אילת אוברסיז, 
היחידה  את  ומנהל  המאוחדת,  החברה  סמנכ"ל  משמש  והיום 
המזרח  באזור  בפרויקטים  התמקדות  תוך  בינלאומיים,  לפרויקטים 

התיכון ומדינות ערב.
 UTi ירון בן חורין ניהל את אופרציית היצוא של 
את  מנהל  הוא  והיום   ,JFK בסניף   Worldwide

הדסק הישראלי בארה"ב.
UTi לוגיסטיקה ישראל מאחדת וממזגת 
היום, תחת קורת גג אחת חברות, אנשים, 
צורות עבודה והרבה הרבה חוויות  ל–
ישראל  דרך צלחה  לוגיסטיקה   UTi

ובהצלחה!

גלובליזציה ישראלית 
בעולם הלוגיסטיקה

˛ ÌÈ˜ÒÚ‰ ˙·ÈÏ ¸

‚ÈˆÊÈÏ·ÂÏ‰ (מלטינית  גלובוס, כדור, מונח המשמש לציון כדור הארץ) היא התרחבות של הקשרים הפוליטיים, תרבותיים וכלכליים בין מדינות, 
חברות ויחידים באופן היוצר שילוב של כלכלות, תרבויות ותנועות פוליטיות מכל העולם. מוצרים, בני אדם, כסף וטכנולוגיה חוצים גבולות לאומיים 
בקצב מהיר. תופעה זו גורמת ליצירת קהילה רחבה המשולבת בשוק אחד. על אף שמאז שחר האנושות, וביתר שאת מאז תחילת העת החדשה, היו 
תקופות שבהן התחזקו מגמות גלובליסטיות (כמו תקופת האימפריה הרומית או סוף המאה ה19), נהוג לקרוא בשם זה בעיקר לתהליכים שהחלו  

בשליש האחרון של המאה ה–20. (מתוך ויקיפדיה)



הNetworking הוא טוויית רשת קשרים, 
שמבוססת על הרחבת מעגלי היכרות אישיים, 

המניבה לקוחות בטווח הארוך ותומכת 
בהצלחה העסקית. הרחבת רשת הקשרים 

נעשית בכל מישור ובכל תחום של חיינו 

מאת שפריר גודל MBA, יועץ עסקי המתמחה בפיתוח עסקי 
ושיווק של עסקים קטנים.

ישנם כאלה שהעסקים נדבקים אליהם. כאלה שהלקוחות רצים 
אחריהם, והם שוחים בים העסקי כדגים בסביבה מוכרת. 

הם מבצעים  מחיר,  להוריד  נאלצים  שאינם  אנשי עסקים  יש 
השמנת"  את  ו"מלקקים  ורצויות  משתלמות  עבודות  בעיקר 
"מעכשיו  ואי אפשר להתקבל  תור  יש  של השוק. אצלם תמיד 
לעכשיו". המחיר שהם גובים לשעה גבוה יחסית, ורק מי ש"לא 

מתפשר" מגיע אליהם.
מצליחנים אלה השכילו לבנות את עצמם כמותג המזין את 
הפעילות העסקית ואת תזרים המזומנים שלהם. שמם המקצועי 
והעסקיים  המקצועיים  האינטרסים  את  המקדם  נכס  הוא 
אותם מצליחנים שמור  של  המותג  בבניית  חשוב  חלק  שלהם. 

.Networking–ל
הגישה  על  מתבסס   Networking–ה של  ההצלחה  עקרון 
תמיד  אנשים  זרים.  עם  עסקים  לעשות  אוהבים  אינם  שאנשים 
שמישהו  או  מכירים  שהם  כאלה  עם  עסקים  לעשות  יעדיפו 
מחבריהם מכיר. מטרת ה–Networking לגרום לאנשים לזכור 
אישיים תביא  של קשרים  למכריהם. רשת  עליך  ולספר  אותך 
אנשים רבים יותר לפנות אליך, או להפנות אליך את מכריהם 
אצל  ראשוני  אמון  יוצר   Networking–ה חמה.  המלצה  עם 
לקוחות פוטנציאליים, והסיכוי שהם יפנו אליך אוטומטית בבוא 

העת עולה ככל שהם יזכרו אותך יותר1. 
זה קורה בכל שעות הערנות שלנו ולא רק בשעות העבודה. 
כאשר אנו מרשתים את עצמנו מחוץ לשעות העבודה ולמסגרות 
הפורמליות, הלקוחות הפוטנציאליים פתוחים אף יותר לפעולות 

המכירה שלנו ונכונים עוד יותר להקשיב. 
שיווק שאינו יוזם אינו שיווק. Networking שאינו מתוכנן ואינו 

יוזם לוקה גם הוא בחסר.
אז מהו בעצם אותו Networking. איך טווים את הרשת וממה 

היא מורכבת? 

אין הזדמנות שנייה
נותן שירותים נתקל לאורך כל היום בלקוחות פוטנציאליים. זה 
יכול להיות לקוח יוזם שביקש פגישת היכרות, או מישהי שפגשנו 
באסיפת ועד הורים גם כאן וגם כאן לא תקבלו הזדמנות שנייה 

ליצור רושם ראשוני  לזרוע את זרע המכירה לעתיד.
הכינו תיאור קטן של עיסוקכם, אך ראשית, עליכם לשאול את 

עצמכם מה מייחד אתכם, מה המומחיות שלכם. עליכם לבדל 
את  לזכור.  קל  שיהיה  כך  עצמכם  את  ולהבליט  עצמכם  את 
המתאימים  יעד  בקהלי  שתתמקדו  בכך  להשיג  תוכלו  הבידול 
לתחום עיסוקכם. אל תמהרו, כתבו ונסחו שוב ושוב עד שתנוח 

דעתכם. 
א הכפפות,  טיס קטן בת כר
טבח ארנק, במגירה שבמ ב

כרטיס  עם  מוכנים  להיות  אתכם  מחייב   Networking–ה
הקשרים  הם  הביקור  כרטיסי  כי  עת!  בכל  מעודכן  ביקור 
יעילה  עסקית  רשת  לכדי  העסקיים  החוטים  את  המחברים 
כדי  האפשר  ככל  רבים  ביקור  כרטיסי  חלקו  ואפקטיבית. 
שהלקוח הפוטנציאלי יוכל לשמור את הכרטיס ולפנות אליכם 
ולפנות  וכדי שתוכלו להזמין אותו לתת כרטיס משלו,  בעתיד; 

אליו מאוחר יותר כדי להציע לו שירותים.
עם שובכם הביתה רשמו בגב הכרטיס שקיבלתם הערה מזהה. 
משהו כמו: "אימא של יעל", "מוסכניק המתאים לסדנת הבוקר 
שלי", "מכיר את שוהם מהמילואים" ועוד  כל דבר שיעזור לכם 
לזהות את הלקוח אחרי זמן. בפעם הבאה כשתיפגשו, הפתיעו 
אותו בזכירת פרט קטן ואישי. תוכלו לשאול אותו על המוסך, 
האחרונים  במילואים  היה  איך   ,NISAN של  החדש  הדגם  על 
בבקעה, ומה שלום יעל הקטנה? מכאן הדרך קצרה. הוא יפנה 

אליכם כל אימת שיזדקק לשירותכם.
היא  המשימה  ספורות.  אגורות  עולה  יחיד  ביקור  כרטיס 
להפיץ לפחות אלף יחידות בשנה  בלי לחסוך. ברוב המקרים, 

התגובה לא תהיה מיידית, אך לאורך זמן זה יהיה כדאי.

"ל שלח לחמך על פני הפקס או הדוא
ביקור  כרטיסי  בידכם  יש  לעיל,  ההנחיות  את  יישמתם  אם 
שקיבלתם מאנשים שידוע לכם עליהם לפחות פרט קטן ומיוחד 
אחד (שרשמתם בגב הכרטיס). נתקלתם במקרה במאמר או 
את  לעניין  שעשוי  בתחום  מומחה  של  כתובת  בעיתון,  בידיעה 
אחד מהאנשים האלה. אל תתעצלו ושלחו אותם אליו. הוסיפו 
וחשבתי  כשנפשנו,  הנושא  על  "דיברנו  כמו,  משהו  בכתב–יד 
לו  שיאפשר  באופן  חתמו  אותך".  תעניין  המצורפת  שהידיעה 
שירות  לקבל  או  לקנות  תזמינו  ואל  אל תרמזו  אליכם.  לחזור 

באותה הזדמנות. 
רגע כזה של תשומת לב יגרום לצד השני לזכור אתכם לטובה 
ולרצות לחזור אליכם בבוא העת. לזיכרון הנעים הזה השפעה 

מכרעת על הצלחתכם העסקית2. 

תנו וקחו
שתפו פעולה עם חבריכם לרשת בתחרות על לבו וכיסו של 
ההדדיות.  הוא   Networking–ה להצלחת  התנאי  כי  הלקוח 
בעבור  רב  ערך  יש  שלכם  האישית  העסקיים  הקשרים  לרשת 
לקוחותיכם, כמו שלרשת הקשרים שלהם ערך רב בעבורכם. 
לקבל,  יכולים  שהם  השירות  לאיכות  מודעים  שירותים  רוכשי 
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ולכן הם מתייעצים בזולתם לפני שהם בוחרים בנותן השירות. 
שלכם.  ברשת  החדש  החבר  אל  וקרוביכם  מכריכם  את  הפנו 
שלו.  למטופל  או  ללקוח  להפוך  שעשוי  אדם  של  שם  לו  שלחו 
קצה חוט אחד, שייעשה בו שימוש, יגרום לשותף החדש שלכם 
על  תודה  לכם  יכירו  אנשים  זמן.  לאורך  אמונים  לכם  לשמור 

הכוונה לעזור, ומה כל שכן  על "שידוך" שהצליח.

שיחה קטנה גדולה
 Small Talk) לקוראים בעיון עד כה ברור כי לשיחה הקטנה
הפרטית.  העסקית  הרשת  בבניית  מכריע  תפקיד  באנגלית)   
בהמשך, מופיעים כמה טיפים לאלה מכם שסבורים כי היכולת 
רגעים  כמה  לפני  שהכרתם  אנשים  עם  קלילה  שיחה  לנהל 

היא משימה בלתי אפשרית, מתת שמים או תכונה מולדת...
Small Talk היא יכולת נרכשת, והמיומנות משתפרת 
עם הזמן והתרגול. חשוב לזכור כי לרוב גם הצד השני 

מרגיש מגושם, מהוסס, וזר  בדיוק כמוכם. 
הראשון שישבור את הקרח 

ייצא נשכר. 

על מה לדבר?
� עבודה

� מגורים

� משפחה וילדים

� חופשות ונסיעות

� תחביבים וניצול זמן

� משהו מעכשיו  מההרצאה, האוכל באירוע, 

הקשר שלכם עם המרצה או עם חתן 
השמחה וכו'.

על מה לא לדבר?
� פוליטיקה 

� גזענות

� נטיות מיניות 

� מראה

� נושאים אישיים

� מחירים

מה לעשות במהלך השיחה? 
� לשמור על קשר עין

כרטיס  (בצירוף  הראשונה  בהזדמנות  עצמכם  את  להציג   �

ביקור)
� לשמור על שפה פשוטה וברורה

לשיחה.  שותפכם  את  המעניינים  נושאים  על  בעיקר  לדבר   �

לעתים אפילו הוא עצמו.
� להקפיד על נימוס ולשמור על כללי הטקס

� לתת מחמאות ולדעת לקבלן

� לזכור את שם שותפכם לשיחה ולהשתמש בו לאורך השיחה

מה לא לעשות?
� להתפרץ לדברי שותפכם ולהשתלט על השיחה

� לתקן שגיאות שפה ואחרות

� להשתמש בסלנג ובשפת רחוב

� "לחתוך" דובר אחר או לענות על שאלה שהופנתה לאדם אחר

� להתווכח

ייתכן  השתדלו לא לומר, "תמיד", "כולם", "אף פעם", "לא   �

יש  וייתכן שבמעגל השומעים  ש..." (אלה הן אמירות מוחלטות 
לחלופין  או  אותו  להביך  עלולים  אתם  אחרת,  שחושב  מישהו 
לעורר אצלו הסתייגות ורגשות שליליים  לא כך הייתם רוצים 

להיזכר אצל לקוח פוטנציאלי).

לסיכום: 
עסקים  אנשי  טווים  שלהם  ולהתפתחות  לחוסן  כבסיס 
הרשת  מרכיבי  בין  הפעולה  שיתופי  עסקית.  רשת  מצליחים 
חשוב  תחרותי  יתרון  מהווים  זה,  את  זה  המשלימים  העסקית, 

למי שיודע להשתמש בהם.
ההוצאות הכספיות והמאמצים שמשקיעים המצליחנים אינם 
הגבוה  המחיר  ממוצע.  שירותים  נותן  כל  של  אלה  על  עולים 
שהם גובים בעבור השירותים שלהם מעידים, לעומת זאת, כי 

ההכנסות והרווחים שלהם גבוהים מהממוצע.
טווח.  ארוכת  אסטרטגית  השקעה  היא   Networking–ה
פרק הזמן שבו אנשים שומרים כרטיס ביקור ועושים בו שימוש 
עשוי להפתיע. במקרים רבים אנשים יצוצו ויפנו אליכם אחרי 
שנים כי, כפי הנראה, השארתם עליהם רושם טוב ששכנע כי 
את הכתבה ששלחתם  או  הביקור  כרטיס  את  לשמור  כדאי 

להם.
גלו עניין אמיתי באנשים  מחר הם עשויים להיות הלקוחות שלכם. 

שאלו אותם שאלות, הקשיבו להם. גם כאן  הסבלנות תשתלם.
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הטבה קטנה – 
תודה גדולה

מאת: חגית סימוני  מנהלת לשכת המנכ"ל

רבות אני חושבת כיצד ניתן להעלות חיוך על פני העובדים 
יותר  עוד  טובה  תוצאה  אחרת.  או  זו  הטבה  באמצעות 
מתקבלת כאשר מימוש ההטבה בא 

לידי ביטוי באמצעות ילדינו.
בדקתי  נולד בעצם כאשר  הרעיון 
להעניק  שניתן  למתנה  אפשרות 
אישי  וניסיון  חיפושים  כדי  תוך  לחג. 
לסבסד  הרעיון  עלה  מהעבר,  שלי 
שקיבל  דבר  לפסטיגל,  כרטיסים 

אישור ממנכ"ל החברה. 
בעצם  מגיעות  התודות  כל  אז 
ושנזכה  תודה!  פרידמן.  למוטי 

להפתעות נוספות בהמשך.
חלק  לקחת  ושמחה  גאה  אני 
ולהביא  לתווך  זו,  ברוכה  ביוזמה 
לידי ביצוע את נושא הפסטיגל שאין ספק שהיה מוצלח השנה 

לפחות כמו בשנה שעברה. 
ולרווקים שבינינו, קצת סבלנות, גם אתם תגיעו לרגע שבו 

תהיו הורים ואז תדעו להעריך הטבה זו.
 

כיף של שבת
מאת: ליבי וגלי, בנותיה של סיגל צפרי 

ביום שבת הלכנו לראות את "פסטיגל על הזמן". היה מאוד 
ומקרוב.  וכיף לראות את כל המפורסמים על הבמה  מהנה 
בהזדמנות זו פגשנו את החברות של אמא לעבודה: ליאורה, 
לטייל  הלכנו  מכן  לאחר  ילדיהם.  וכל  פרידה  גלית,  רויטל, 
בפראק יהושע ומשם המשכנו לארוחת צהריים בקניון איילון. 

חזרנו בערב עייפים אך מאושרים!!! 
ונשמח  המוזלים,  הכרטיסים  על   UTi לחברת  רבה  תודה 

מאוד למפגשים נוספים. 
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מתנה מהמטבח 
האסייתי

יש מי שמכור למרק בכל ימות השנה, יש מי שמכור 
לאוכל אסייתי, לאלה וגם לאלה – מרק תירס, חביב 

על כל בני המשפחה, קל להכנה ומחמם מצוין את 
הגוף בערבי החורף הקרים

מאת: מירי הלר, צוות יבוא, חטיבת ניולוג 
(תודה למירה אברמוב) 

חומרים: 
2 קופסאות שימורי תירס

3 כפות רוטב סויה
1 בצל גדול פרוס

1 כף קורנפלור מומס במים פושרים (1/4 כוס) 
2 כפות סוכר

1 ביצה טרופה
מלח, פלפל לפי הטעם

אופן הכנה:
מטגנים את הבצל עד שהוא נעשה שקוף, מוסיפים 

מיץ מקופסה אחת, טוחנים את התירס שבתוכה 
ומוסיפים לסיר. 

מוסיפים ליטר מים ומרתיחים.
לאחר הרתיחה מוסיפים סויה, סוכר, מלח ופלפל 

לפי הטעם.
מוסיפים את קופסת התירס השנייה (המים והתירס) 

ומרתיחים
מוסיפים באיטיות את הביצה הטרופה ואת הקורנפלור 

המומס במים. 
ממשיכים לבשל על אש נמוכה כ–20 דקות נוספות, 

עד שהמרק מוכן. 
בתיאבון.

מתנה מהמטבח 
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חוגגים עם העולם 
2008 ב

מאז המיזוג האחרון UTi לוגיסטיקה ישראל היא חברה גלובלית 
בריבוע. לא מדובר רק בעולם התוכן שאנחנו עוסקים בו, אלא היותנו 

חלק מחברה ששולחת זרועותיה את כל פינות העולם. וכחברה 
גלובלית עלינו לנקוט חשיבה גלובלית. המדור "מדור עולמי" יבדוק 

ויביא, במיוחד בשבילכם, מידע על העולם שמעניין אותנו. והפעם: 
2008מקבץ של חגים ומועדים חשובים ב
הביאה לפרסום: עירית סופר  הרמס

New Year's Day ראש השנה האזרחי 1 בינואר 2008 

Epiphany  חג ההתגלות הנוצרי 6 בינואר 2008 

Chinese new year ראש השנה הסיני 7 בפברואר 

Good Friday יום שישי הטוב  21 במרס  

                              (שלפני חג הפסחא, לזכר  צליבתו של ישו)

Easter חג הפסחא 23 במרס  

Easter Monday יום שני של פסחא 24 במרס  

Passover פסח 20 באפריל 

Shviei shel Pesach שביעי של פסח 26 באפריל 

Easter (Orthodox) פסחא אורתודוכסי 27 באפריל 

Ascension Day יום העלייה  1 במאי  

                              (של ישו לגן עדן)

Whit Monday יום הזקיק הלבן  12 במאי  

                              (יום לאחר עלייתו של  ישו לשמים)

Labor Day (USA) יום העבודה האמריקני 1 בספטמבר 

Start of Ramadan תחילת הרמדאן 2 בספטמבר 

Rosh Hashana ראש השנה 30 בספטמבר 

Eid al Fitr איד אל פיטר  2 באוקטובר 

                              (שמסיים את צום הרמדאן)

Yom Kippur יום כיפור 9 באוקטובר 

All Saints Day יום כל הקדושים 1 בנובמבר 

Thanksgiving חג ההודיה (בארה"ב) 27 בנובמבר 

Hanukah חג החנוכה 22 בדצמבר 

Christmas חג המולד 25 בדצמבר 

משאלה אחת 
אשכול נבו ימינה/

מאת: עירית סופר  הרמס

עמיחי,  של  רעיון  היה  זה 
הוא  שחשבתי",  "מה  הפתקים. 
מאתנו  אחד  שכל  אמר,"זה 
ירשום על פתק איפה הוא רוצה 
מכל  שנים,  ארבע  בעוד  להיות 
שנים  ארבע  ובעוד  הבחינות, 
מה  ונראה  הפתקים  את  נפתח 

קרה בינתיים..."
לכאורה,  תמים  במשחק  כך, 

נפתח הרומן של אשכול נבו, ומכאן  הכול מסתבך. 
מגיל  החל  חברים  ארבעה  עם  היכרות  לנו  עורך  הרומן 
תיכון, עם מעשיהם, דרך מחשבתם והתנהלותם בחיי היום 
יום, ועם שלוש הנשים שנכנסות לחייהם ומשפיעות על כל 

אחד ואחד מהם כפרט וכחבורה.
זוהי מציאות עכשווית מאוד של צעירים בני זמננו  צבא, 

לימודים, סמים, נישואים, טיול בהודו וקריירה... 
המשאלות  כי  מתברר  הפתקים  פתיחת  מועד  לקראת 

ברובן התקיימו, אולם לא כשם שהגיבורים ייחלו.
וכרגיל אצל נבו, הקריאה זורמת, מהנה, ואי אפשר שלא 
לרבים  ונוגעים  לנו  מוכרים  האירועים  כמה  עד  להיווכח 

מאיתנו.
אשכול נבו (1971) יליד ירושלים, נכדו של ראש הממשלה 
ישראל  בין  ילדותו  שנות  את  חילק  אשכול,  לוי  המנוח, 
בצה"ל,  מודיעין   קצין  שימש  ארה"ב.  מישיגן,  לדטרויט, 
לומד  שבע,  באר  באוניברסיטת  לפסיכולוגיה  החוג  בוגר 
לקראת תואר מוסמך במסלול לכתיבה ספרותית, סופר 
לחשיבה  מרצה  הגדולים,  הפרסום  במשרדי  וקופירייטר 
 ACC ובמכללת  בצלאל  לאמנויות  באקדמיה  פרסומית 

ומנחה סדנאות כתיבה. 
ספריו הקודמים: צימר בגבעתיים 2001; נפרדנו טראח 
 המדריך לנפרד המתחיל 2002; ארבעה בתים וגעגוע 
 2004 (ראה אור בגרמניה ובאיטליה ועתיד להתפרסם 

בשנה הקרובה גם באנגליה ובצרפת). 

ון קצר עם אשכול נבו  ריאי
מאת: מאיה פלדמן (פורסם ב"לאישה")

מה חשוב לך שיהיה בספר?
"דמויות שיהיה אכפת לי מהן, שפה שלא תזייף, והכי חשוב 
 סיפור. אני מחפש סיפור. אני יכול לרצות לכתוב על חברים 
לא  זה  זה,  את  סיפור שמעביר  לי  אין  אם  אבל  שנים,  עשר 
וגם חשוב לי שזה יעסוק במשהו שמעניין אותי באותו  יקרה. 

הזמן. חברות למשל, היא נושא שמעסיק אותי מאוד עכשיו".
ומה ישראלי בעיניך?

רשת  אנשים.  בין  ואינטימי  קרוב  מאוד  קשר  "חברות. 
נדבר  ואני  את  שאם  זה  מאוד.  קרובה  חברתיים  קשרים 
עכשיו חמש דקות, נמצא הרבה אנשים ששנינו מכירים, לא 

רק ברמת השם.

˛ ÈÓÏÂÚ ¯Â„Ó ¸

 ¨ÌÈÙÈÒ‰Â ˙ÂÁÂÏ˘‰ ÏÎ· ¨Ï‡¯˘È UTi È„·ÂÚ
 ÌÈ¯Â„ÓÏ ˙ÂÂÈÚ¯Â ˙ÂÚˆ‰ ÁÂÏ˘Ï ÌÈÓÊÂÓ
 Â‡ ‰‚ˆ‰ ¨·ÂË ¯ÙÒ ˘È Ì‡ Æ˙Â·˙ÎÏÂ

 ¨È˙ÁÙ˘Ó ÏÂÈË ¨¯ÙÒÏ Âˆ¯˙ Ì‰ÈÏÚ˘ Ë¯Ò
 ÁÓ˘ ¨¯Á‡ ÔÈÈÚÓ ¯·„ ÏÎ Â‡ ·ÂË ÔÂÎ˙Ó

 ÌÎ˙‡ ·Ï˘ÏÂ ÁÓ˘ Â‡Â ¨ÂÈÏ‡ ÂÙ˙ Ì‡
ËÈÈÁ ˙È¯Â„ ¨ÌÎÏ˘ ÆÌÈ‡·‰ ÌÈÂ˙ÈÚ·

°·Ï ÂÓÈ˘



משלוש יוצאת אחת

איור: ירון וייסמן


