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التخطيط لتنمية العمل
الطرق الثلاث لتنمية عملك التجاري

بقلم: داميان بيتريني

ا�س�أل �أي �صاحب عمل �أو �أي مدير تنفيذي �أو مقاول كم من الطرق توجد لتنمية العمل 
التجاري, و�سيخبرك معظمهم �أن هناك ع�شرات, بل مئات, بل حتى �آلاف الطرق.

قد يريحك �أن تعرف �أن هناك ثلاث طرق فقط لتنمية �أي عمل تجاري, في �أي �صناعة, 
وفي �أي �إنتاج �أو خدمة. وتهدف هذه الطرق الثلاث لزيادة عدد الزبائن الجدد, ولجعلهم 

ي�شترون �أكثر, بل �أكثر ف�أكثر.

تعلمت هذا المفهوم �أول مرة من تاجر رائد في ال�سوق, هو جاي �أبراهام, مفهوم ي�صفه 
جاي ب�أنه ثلاث طرق لتنمية نموذج العمل. روعة هذا المفهوم تكمن في �إمكانية ا�ستخدامه 

في كل عمل تجاري, وفي �أي �صناعة تقدم �أي نوع من الإنتاج �أو الخدمات.

زيادة عدد الزبائن الجدد

الزبائن  عدد  زيادة  كيفية  هو  الأكبر  الوقت  تجاري  عمل  كل  فيه  ينفق  الذي  المجال 
الجدد الذين يمكن �أن ي�ستخدموا منتجاته وخدماته. الجانب الأدنى لهذا المجال هو �أنه 
ربحاً,  والأقل  كلفة,  الأكثر  الأمر  هو  التجاري  العمل  تنمية  ف�إن  الثلاث  للطرق  بالن�سبة 

والم�ستهلك الأكبر للوقت.

بقدر ما توفر طرقاً من �أجل زبائن حاليين �أو م�ستقبليين للقيام بعمل تجاري معك, 
تزداد فر�صة �شراء منتجاتك �أو خدماتك من النا�س.
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ت�ستطيع �أن ت�ستخدم موقعك على ال�شا�شة لالتقاط معلومات عن زبائن متوقعين, وبناء 
قوائم توزيع على البريد الإلكتروني, وت�شجيع النا�س على الات�صال ب�شركتك كي يعرفوا 

المزيد عن منتجاتك �أو خدماتك. كل هذه الأمور �ست�سمح لك �أن تُ�شيّد قاعدة زبائنك.

هنا بع�ض الأمور التي ت�ستطيع القيام بها في عملك من �أجل الح�صول على زبائن �أكثر:
منتظمة. مرجعية  برامج  • �أوجد 

جهود  لإيجاد  الم�شتركة  والم�ضاربات  الإ�ستراتيجية  التحالفات  من  �شبكة  ابنِ   •
ت�سويقية م�شتركة وم�شاركة الزبون في كلفة الربح. 

لتفعيل   )SEM( ت�سويق  و�سيلة  وابحث عن   )SEO( �أمثل  بحث  محرك  ا�ستخدم   •
طاقة الإنترنت.

له  �إ�ضافية  مزايا  كذلك  وقدم  للم�شتري,  الأولى  للمرة  وحوافز  تخفي�ضات  • قدم 
عندما يقوم ب�شراء �سلعة جديدة �أول مرة.

• حدد ال�شركات الموجودة التي ت�سوق ب�شكل مثالي واعر�ض عليها الت�شارك بح�صة 
من العوائد مقابل كل زبون من زبائنها ي�شتري منك.

النقود. لإعادة  و�ضمانات  تجريبية,  ع�ضوية  ومدة  مجانية,  نماذج  • قدم 
ي�شتري  الزبون عندما  �أن يبحث عنه  تقارير معلـوماتية مجـانية عما يجب  • قـدم 

من منتجاتك �أو خدماتك.

زيادة حجم التعامل التجاري مع كل زبون
عندما تدخل �إلى مطعم للوجبات ال�سريعة قد ت�سمع العامل خلف المن�صة ي�س�ألك �إذا كنت 

تريد الحجم الكبير �أو الحجم الأكبر عند ال�شراء. ال�شيء نف�سه ينطبق على الإنترنت.

رفع �سقف المبيعات, بيع �سلعة �إ�ضافية �أثناء بيع �سلعة �أ�سا�سية, �إعادة البيع

�سواء كنت ت�شتري الهامبرغر من ماكدونالد, �أو تطلب �شريحة من اللحم من �إحدى 
المطاعم, �أو تطلب كتاباً من دار »�أمازون كوم«, ف�أنت �ستحظى بفر�صة �إ�ضافة المزيد 

�إلى طلبك.
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البيع,  �إعادة  �أو  العر�ضي,  البيع  �أو  المبيعات,  ب��شأن عملية رفع �سقف  ال�شيء المده�ش 
�أنه لي�س من ال�صعب القيام به, كل ما تحتاجه هو �أن ت�س�أل. جرب ذلك اليوم في عملك 
الخا�ص. في كل مرة يقوم واحد من زبائنك بال�شراء, اطلب منه �أن ي�شتري كمية �أكبر, 
و�أ�ضف منتجاً �أو خدمة �إ�ضافية, و�أقنعه �أن ي�شتري موادَّ �أكثر مقدماً من �أجل ا�ستخدامها 

في وقت لاحق.

ح�سناً.... �إلى جانب ال�س�ؤال ماذا ت�ستطيع �أي�ضاً �أن تفعل كي تجعل زبائنك ي�شترون 
�أكثر؟ �أغرِهم! قدّم لهم حوافزَ تكافئهم على قيامهم ب�شراء �أكبر, عبر تقديم منتجات �أو 

خدمات �إ�ضافية, �أو التوقيع على م�شتريات م�ستقبلية مقدماً.

�أف�ضل وقت كي ت�س�أل �أحدهم �أن ي�شتري �شيئاً ما هو مبا�شرة بعد �أن يكون قد التزم 
بال�شراء. هنا ثمة �أمور قليلة ت�ستطيع �أن تقوم بها تجاه عملك التجاري كي تجعل زبائنك 

ي�شترون �أكثر:
بعد  �أو  �أثناء  قبل,  من  النا�س  ا�شتراها  التي  والخدمات  بالمنتجات  لائحة  �ضع   •

�شراء منتجك �أو خدمتك واربطها بتقديم منتجاتك وخدماتك �إلى زبونك.
كل  يجمع  قالباً  �ضع  ثم  التجاري  عملك  يقدمهما  وخدمة  منتج  بكل  لائحة  • �أوجد 

فر�ص البيع الممكنة التي يمكن �أن تقدم مع كل عملية �شراء.
رزم. في  والخدمات  المنتجات  • احزم 

�أكبر. كميات  الزبائن  ي�شتري  عندما  الإ�ضافات  بع�ض  • قدم 
الدفع. م�سبقة  رزماً  • �أوجد 

...�إلخ(. والبرونز  والف�ضة  )كالذهب  �ضمانة  رزم  �أو  برباط  معقودة  خدمة  • قدم 

زيادة تكرر تعامل الزبون معك
الطريقة الثالثة لتنمية عملك التجاري هي �أن تزيد ن�سبة تكرر عمليات ال�شراء بجعل 
زبائنك ي�شترون �أكثر. على �سبيل المثال �إذا كان زبائنك ي�شترون عادة من عندك مرة كل 

�ستة �أ�شهر, فكيف تجعلهم ي�شترون �أربع مرات في ال�سنة, �أو مرة في ال�شهر؟
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الجواب بب�ساطة هو: �أعطهم �أ�سباباً �أكثر تجعلهم يفعلون ذلك. قدّم حوافزَ ومغريات 
ت�شجع زبائنك على العودة �إلى مخزنك �أو �أن يت�صلوا بعملك ب�شكل متكرر �أكثر. انظر �إلى 

برامج �شرائية ناجحة ت�شجع النا�س على القيام بم�شتريات �إ�ضافية.

ثمة �أ�شياء قليلة ت�ستطيع القيام بها كي تجعل زبائنك ي�شترون ب�شكل �أكثر تكراراً:

معك. با�ستمرار  يتعامل  الذي  الزبون  مكاف�أة  تت�ضمن  برامج  • �إعداد 

منتظم. ب�شكل  منك  بال�شراء  الزبون  يقوم  عندما  علاوات  • تقديم 

�شهرية. ع�ضوية  برامج  • �إيجاد 

ومنتظم. ثابت  �أ�سا�س  على  لزبائنك  عرو�ض  تقديم  من  • الت�أكد 

قوة النمو الأُ�سّي
�أرباح  تزيد  �أن  يمكن  عملك  تنمي  كي  الثلاثة  الأ�ساليب  من  واحداً  ا�ستخدمت  �إذا 
المجالات  تح�سين  على  عملت  �إذا  تحقيقه  ت�ستطيع  الذي  الهائل  النمو  فتخيل  عملك, 

الثلاثة مجتمعة!

هذا  ال�سنة.  في  مرتين  دولاراً   50 قدره  بمعدل  ينفقون  زبون  �ألف  تملك  �أنك  تخيل 
فهذا  الثلاثة  المجالات  في  فح�سب   %10 زدت  �إذا  دولار.  �ألف   100 مقداره  عائداً  يعني 
�سوف يتحول �إلى 1100 زبون ينفقون و�سطياً 55.202 دولاراً مرة في ال�سنة – مما يعني 

133.100 دولاراً من العوائد.

ل على ما  العائدات �سوف تح�صّ 10% في  الأُ�سّي؟ بدلًا من زيادة  النمو  هل ترى قوة 
يزيد عن 33% من العائدات!

ابد�أ ببذل الوقت بفعالية �أكبر مركزاً على �إ�ستراتيجيات تزيد عدد الزبائن الجدد الذين 
�أكثر  مرات  ي�شترون  وجعلهم  �أكثر,  ي�شترون  وجعلهم  خدماتك,  �أو  منتجاتك  ي�ستخدمون 

و�ستده�ش من مقدار الأرباح التي تحققها �أعمالك وكم �سينمو عملك التجاري ب�سرعة.
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الأمر الأكثر �أهمية الذي ينبغي �أن تتذكره ب��شأن هذه الأ�ساليب �أنها لن تفيدك �أو تفيد 
عملك التجاري مطلقاً �إذا لم تتخذ �أي �إجراء للتنفيذ المثمر لأكثر عدد ممكن من البنود 

في كل مجال يمكن �أن ينمو عملك التجاري فيه ويزدهر.

بنود العمل
1- كن فعالًا: �أنفق عدة �أيام في و�ضع قائمة بجميع الطرق الممكنة التي تكون قادراً على 
ا�ستخدامها لزيادة عدد زبائنك, وزيادة حجم تعامل كل زبون, وكيف ت�ستطيع �أن 

تزيد مقدار ال�صفقات.

لكل  ف�أكثر  �أكثر  قيمة  ت�ضيف  �أن  ا�ستطاعتك  كيفية  على  ركز  �أكبر:  قيمة  �أ�ضف   -2
عرو�ض منتجاتك وخدماتك التي تقدمها �إلى زبائنك.

3- زد المبيعات والمبيعات العر�ضية: حدد منتجات وخدمات �أخرى ت�ستطيع �أن تجمعها 
�أن  �شخ�ص  كل  دوماً  ا�س�أل  معك.  بعمل  يقوم  �شخ�ص  لكل  تقدمها  �أو  ت�ضيفها  �أو 
ي�شتري �أكثر ف�أكثر, واجعل ميزان الأرقام في �صالحك. �إذا قال ثلاثة فقط من كل 
ع�شرة �أ�شخا�ص نعم لفر�صة مبيع مرتفع �أو عابر, فكم هي العائدات والأرباح التي 

�سيجنيها عملك التجاري؟

4- �أوجد برنامجاً مرجعياً منظماً: �إذا لم يكن لديك برنامجٌ منظمٌ من قبل في عملك, 
�أنفق بع�ض الوقت لإيجاد ور�سم طريقة ت�ستطيع �أن ت�ستخدمها با�ستمرار كي تطلب 
معلومات من زبائنك, �أو من التجار, �أو من زملاء المهنة �أو م�ضاربين م�شتركين �أو 

�أي واحد �آخر يمكن �أن يكون قادراً على �أن يحوّل النا�س �إلى �شركتك.

القيمة  هي  ما  لح�ساب  الوقت  بع�ض  ا�ستثمر  لزبائنك:  الدائمة  القيمة  اح�سب   -5
الدائمة لزبائنك, وبهذا تعرف على وجه الدقة كم من المال يمكن �أن ت�ستثمر لقاء 

ك�سب زبائن جدد.

6- اختبر وق�س: اختبر دوماً مقيا�س كل جانب من جوانب جهود نمو عملك وت�سويقك, 
ب�شكل  يجري  ماذا  معرفة  على  حقاً  ق��ادراً  �ستكون  فقط  والقيا�س  الاختبار  فعبر 

o b e i k a n d l . c o m



�أ�سرار الت�سويق�أ�سرار الت�سويق34

ح�سن وبالتالي ينبغي عليك �أن تزيده �أو تقوم به ب�شكل �أكبر, وما الذي لا يجري 
جرياً ح�سناً وينبغي بالتالي �أن تقل�ص منه.

7- فكر بطريقة هند�سية: لا تدع يوماً �أو �أ�سبوعياً �أو �سنة تمر دون التركيز بفعالية على 
زيادة واحدة من المناطق الثلاث لنمو عملك التجاري. تحدَّ نف�سك لاكت�شاف كم 
من الإ�ستراتيجيات والتكتيكات والأ�ساليب ت�ستطيع �أن ت�ضيفها ب�شكل �أ�سا�سي �إلى 

جهودك في الت�سويق وتنمية العمل.

داميان بيتريني Damian Petrini: هو مدير الت�سويق في �شركة »تورنيدو تيكنولوجي�س«, 
�أوهايو.  كليفيلاند,  في  قائمة  التقنية,  وتطوير  وير  ال�سوفت  لبرامج  كاملة  خدمة  �شركة 
تخت�ص هذه ال�شركة في تطوير تطبيقات »ال�سوفت وير »ت�سمح للأعمال من الأحجام كافة 
»معدلة:  وير  »�سوفت  حلول  ا�ستخدام  عبر  التجارية  عملياتها  وت�ضخم  وتقرب  تب�سط  كي 
dpertini@tornadosoft. الإلكتروني:  البريدي  العنوان  على  ببيتريني  الات�صال  ويمكن 
http://www.tornadosoft.com :ولمزيد من المعلومات يمكنكم زيارة موقعنا الآتي com

حقوق الن�شر ©2006, داميان بيتريني.

جميع الحقوق محفوظة.

و�إعادة ن�شرها  �أي جزء من هذه المقالة  جميع الحقوق محفوظة. لا يمكن ا�ستخدام 
الن�سخ  �أو  الت�صوير  �آلي بما في ذلك  �أو  �إلكتروني  ب�شكل  و�سيلة  �أو  �شكل  ب�أي  ترجمتها  �أو 
�أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون �إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات 

مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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