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التفوق في الاأعمال التجارية ال�سغيرة
هيئات الا�ست�سارة الت�سويقية

بقلم رون فينكل�ستاين

على مدى مائة �سنة خلت كتب جول فيرن ثلثة كتب: حول العالم في ثمانين يوماً, و20 
األف فر�سخ تحت البحر, ورحلة اإلى القمر. في وقت كتابة هذه الكتب كان فيرن يو�سف 
بالمجنون, والجاهل, والحالم - وفيما بعد اأ�سبحت المفاهيم الواردة في كل كتاب حقيقة 

م�سلم بها اليوم.

اأن  تريد  التي  ورغباتك  واأهدافك  باأحلمك  تجاري  لعمل  مالك  لأنك  تهتم؟  لماذا 
تحققها. اأنت, مثل جول فيرن, لديك اآخرون ي�سكّون في روؤيتك, واتجاهك, واأحياناً يظنون 

اأنك مجنون اأي�ساً!

من اأجل اأن تنجح كمالك عمل تجاري, ثمة خم�س م�سكلت ت�سويقية عليك اأن تنكب 
عليها في عملك:

1. تحديد زبونك المثالي.

2. الت�سال بالأ�سخا�س المنا�سبين.

3. جعل خط ت�سويقك واعداً وموؤملً بزبائن جدد.

معك  بتعاملهم  وال�سكوك  المحتملين,  الزبائن  مع  التوا�سل  على  المحافظة   .4

والزبائن الفعليين.

5. اأن يكون لديك خطة ت�سويق فاعلة

كيف اأعرف؟ اأنا رجل اأعمال وقد اأردت اأن اأثُبّت تلك الأ�سياء اأو تجنبها اأي�ساً.
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ربما ت�سعر, مثل جول فيرن, كما لو اأن ل اأحد يفهمك اأو يفهم التحديات التي تواجهها, 
اأو من  اأنت ل تعرف بمن تثق  اأو الفر�س المتوافرة.  تاأثيرها,  وال�سغوط التي تقع تحت 
ي�ساعدك على حل م�سكلتك. ولكنك تعرف اأُنا�ساً فعلوا ذلك وتعرف اأنك ت�ستطيع اأن 
تفعل ذلك اأي�ساً. واأنت تعرف اأي�ساً اأنه من اأجل اأن تنجح, اأنت تحتاج اإلى اإيجاد عملية 

عة, ي�ستطيع اأي واحد في عملك اأن ي�ستخدمها. ت�سويق قابلة للقيا�س متكررة, ومتوقَّ

اأنت ل�ست وحيداً. هناك اأنا�س ت�ستطيع اأن تثق بهم. من اأجل اإيجادهم خذ بعين العتبار 
اإيجاد »هيئة ا�ست�سارية ت�سويقية لإدارة الأعمال التجارية ال�سغيرة« )SBMMAB(. هذه 
اأنف�سهم لتقديم التغذية  الهيئة عبارة عن مجموعة من الأ�سدقاء والزملء الذين وقفوا 
ت�سمح  التي  الممار�سات  اأف�سل  وت�سويق  والمحا�سبة,  والقتراحات,  والن�سيحة,  الراجعة, 
للأع�ساء بالنمو والزدهار, والح�سول على نتائج. وبعد كل �سيء فاإن العقول والخبرات 

المتعددة اأكثر ذكاء وفعالية من عقل منفرد اأو خبرة منفردة.

اأنت تعرف المقولة القديمة: وحيد في القمة؟ عندما تكون مالك اأعمال �سغيراً, لي�س 
م�ستخدميك  في  توؤثر  قرارات  اتخاذ  توقعت  اأنت  نف�سك.  غير  اإليه  تلتفت  اأحد  لديك 
وعائلتهم, وفي البائعين, والزبائن, واأ�سرتك. يكاد يكون من الم�ستحيل اأن تُحافظ على 
التفكير ال�سوي, عندما ترى اأنا�ساً ياأتونك من كل �سوب: فواتير, جداول رواتب, التزامات 
ال�ست�سارية  الهيئة  تفيدك  اأن  يمكن  هنا  الإنتاج.  وق�سايا  البائعين,  م�سكلت  الزبائن, 

الت�سويقية )SBMMAB(. الت�سويق يمكن اأن يكون معقداً و�سعباً.

»هيئة  توؤ�س�س  عندما  منها؟  ي�سلح  ماذا  تعرف  فكيف  كثيرة  وفر�س  خيارات  هناك 
ا�ست�سارية للت�سويق« لممار�سة ذلك, ت�ستطيع اأن ت�سع نقوداً اأكثر في جيبك! �سوف ت�ساعدك 
الهيئة على تطوير اأعمال تجارية جديدة وتزيد من نجاحك. ويمكن اأن تمدك بالمعلومات 
اأن  ت�ستطيع  المجموعة  هذه  التجاري.  عملك  لتنمية  المفيدة  العظيمة  والأفكار  البناءة 

ت�ساعدك على تحديد وانتقاء مقاربتك ور�سالتك الت�سويقية.
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مع مجموعة  اآمنة,  بيئة  اتخاذها في  التي تم  القرارات هي  اأف�سل  اأن  بينّت تجربتي 
يكونوا مو�سوعيين ويرغبون في م�ساركتك بما  اأن  ي�ستطيعون  تثق بهم, ممن  النا�س  من 

يعرفون. بع�س الأ�سياء التي �ست�سمح لك »الهيئة ال�ست�سارية« اأن تمار�سها وتنفذها هي:

• اأفكار خلقة كاملة لتنمية عملك التجاري.

• ا�ستك�ساف م�سكلت ت�سويقية وفر�س في بيئة اآمنة ودية.

• حلول موجهة لم�سكلتك الت�سويقية.

• اإيجاد فريق ت�سويقي من م�ست�سارين مو�سوعين, مهتمين, معنيين, وجريئين.

• الم�ساركة بمعرفتك الت�سويقية كي ت�ساعد الآخرين على النمو والزدهار.

• جعلك م�سوؤولً عن اتخاذ الت�سرفات ال�سرورية لتحقيق اأهدافك.

راغب  كنت غير  اإذا  للجميع.  بالن�سبة  نف�سه  بالقدر  لي�س  ولكن  ب�سيطة جداً  العملية 
بالقيام بها يرجى التوقف عن القراءة - هذا المفهوم لي�س �سحيحاً بالن�سبة اإليك, هذه 
ل كي ت�ساعدك على اإيجاد )اأو الحفاظ على( الموقف ال�سحيح,  المجموعة ينبغي اأن ت�سكَّ
وتقدم اأف�سل ن�سيحة ت�سويقية ممكنة, وتجعلك م�سوؤولً عن النتائج التي تريد تحقيقها, 

ولكن على اأن تكون جدياً تجاه تنمية عملك.

اأفكار اأ�سا�سية مفيدة لتاأ�سي�س »الهيئة ال�ست�سارية الت�سويقية«:
1. حــدد الـهــدف مـن المـجمـوعة. تـاأكـد مـن اأنـها ذات اأ�سـا�س تـ�سويـقي واأن كـل 

واحد موافق.
2. اإيجاد الأع�ساء المنا�سبين. عليك اأن تبحث عن اأنا�س يرغبون بالم�ساركة بما يعرفون 

ول يخافون من تقديم تغذية راجعة بناءة.
هذا  يعدوا  اأن  ينبغي  الأع�ساء  جميع  الأقــل.  على  ال�سهر  في  مرة  اجتماع  عقد   .3

الجتماع مقد�ساً.
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4. اجعله ق�سيراً ومحدداً. ينبغي األ يكون اأي اجتماع اأطول من ثلث اأو اأربع �ساعات. 
بجعلك كل واحد يركز على المو�سوع �ستح�سل على اإنتاج اأوفر و�ستجعل الأع�ساء 

يوؤمنون بتكامل المجموعة.
5. احترم �سوت وحاجات كل واحد. اأعطِ كل ع�سو في المجموعة 30 دقيقة كي يطرح 

ق�ساياه الت�سويقية اأمام المجموعة ا�ستجابة للتغذية الراجعة.
اأن  اأجل  اأمر حيوي من  القادم. هذا  اللقاء  قبل  �ستنجزه  الذي  العمل  بنود  حدد   .6

تجعل نف�سك وكل ع�سو اآخر م�سوؤولً. وهذا ي�سمن اأي�ساً اأن اأفكار المجموعة بداأت 
تثمر وتبني عمل كل ع�سو.

النتيجة التي يمكن توقعها قد حددها األن بال�ستو, موؤ�س�س »�سبكة م�ستهلك تكنولوجيا 
العمل« في قوله:

كم �ستكون بعيداً عن خبرة العمل التجاري, نظراً بب�ساطة اإلى مخاوف العر�س الكثير 
التجارية«,  للأعمال  رائدة  ا�ست�سارية  »هيئة  وهي   AKRIS في  وكع�سو  جداً.  القليل  اأو 
التجاري  العمل  الخت�سا�سين في  ثميناً ب�سورة موثوقة, مجموعة من  اكت�سفت م�سدراً 
المتنوعة,  والأفكار  الن�سيحة,  اأتبادل معهم  اأن  اأ�ستطيع  الطلع الح�سن ممن  من ذوي 
للنمو  بالن�سبة  فائدة  الأكثر  الم�سدر  هي  المجموعة  هذه  ال�سداقة.  وحتى  والخبرة, 

ال�سخ�سي والمهني غير المحدود الذي حققته على مدى عقدين من البحث المكثف.

والآن ما هي الخطوة الآتية؟ هناك اأمران ت�ستطيع القيام بهما: اإيجاد مجموعة اأو 
تاأ�سي�س مجموعة. ومهما فعلت افعله الآن. اإذا كنت مثلي, اإذا كنت لم تفعلها الآن, فاإنها 
لن تقوم بذلك بعد ذلك لأن هناك �سيئاً ما اآخر �سوف يلهيك وياأخذك بعيداً عن انجاز 

اأهدافك واأحلمك. كن مثل جول فيرن وتجراأ على اأن تحلم كيف �سيكون م�ستقبلك.

مواد العمل:
اإليكم هنا اأفكار �سريعة قليلة لإيجاد اأو تاأ�سي�س فريق:

1. اأوجد اأ�سحاب اأعمال اأخرى ممن يعانون م�سكلتك نف�سها.
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2. اأوجد بنية للجتماع بحيث يعرف كل واحد ماذا يتوقع.

3. اأعطِ كل واحد فر�سة كل �سهر كي ي�ساركوا بتحدياتهم مع المجموعة.

4. تاأكد من عدم وجود مناف�سة بين الأع�ساء في المجموعة.

5. طبق قاعدة في المجموعة - ل بيع!

6. اأف�سل الأفكار الت�سويقية تاأتي من �سناعات مختلفة وتطبق على �سناعتك, لذا كن 
متاأكداً من دعوة مجموعة من اأفراد مختلفين من �سناعات مختلفة.

7. حدد اأع�ساء المجموعة بين 10 اإلى 12 ع�سواً. هذا �سي�سمح لعدد كاف من النا�س 

اأن يلتقوا كل �سهر واغفر للغياب الذي يحدث عن غير ق�سد.

8. اأوجد برنامج عمل يُتبع دوماً.
وتذكر, العقول المتعددة والخبرات المتنوعة اأكثر فعالية بكثير من عقل واحد وخبرة واحدة.

تجارية  اأعمال  اإنجاح  في  خبير  هو   ,LLC- AKRIS رئي�س  فنكلي�ستاين,  رونالد 
للنجاح!  »تحية  كتابين,  ن�سر  ومعلم.  متحدث,  م�ست�سار,  تجاري,  عمل  مدرب  �سغيرة, 
14 طريقة اإلى �سركة ناجحة« و«القاعدة البلتينية في اإدارة الأعمال ال�سغيرة«. اأ�سهم 

في كتابة »101 طريقة عظيمة لتح�سين حياتك«. اأوجد فنكلي�ستاين اتحاد قيادة العمل, 
LLC, و�ساهم في تاأ�سي�س الحتفال بالنجاح! موؤتمر NEO للعمل التجاري. فنكلي�ستاين 

التحدث في اجتماعات, وور�س عمل وندوات. يمكنكم  واإلى  وال�ست�سارة  م�ستعد للإدارة 
http://www. اأو قراءة ن�سرته على ال�سبكة على:   )330( 990-0788 الت�سال به على: 

.yourbusinesscoach.net

حقوق الن�سر ©2006, رونالد فنكلي�ستاين.
جميع الحقوق محفوظة.

ل يمكن ا�ستخدام اأي جزء من هذه المقالة واإعادة ن�سرها اأو ترجمتها باأي �سكل اأو و�سيلة 
ب�سكل اإلكتروني اأو اآلي بما في ذلك الت�سوير اأو الن�سخ اأو الت�سجيل اأو تخزين المعلومات دون 

اإذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�سبة منها في اأي بحث اأو درا�سة.
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