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�صيد كبير!
حافز للابتكار ودر�س للنمو الم�ستقبلي

بقلم راندي غيللر

�سواء في العمل �أو ريا�ضة �صيد ال�سمك ف�إن الإثارة الكبرى ت�أتي من »ا�صطياد الكبير«. 
بعيداً عن ال�شعور بالن�صر ف�إن اكت�ساب زعيم من زعماء ال�سوق زبوناً غالباًً ما يحلق بالعمل 
AutoLotManager. إلى م�ستوى جديد من النجاح. و�شركتنا »�أوتولوت مانجر دوت كوم�

com«, قد عرفت بالت�أكيد تلك الفائدة.

في المرة الأولى التي ذهبت فيها �إلى �صيد ال�سمك في عمق البحر كان لدي القليل من 
ال�سهل في ريا�ضة �صيد  ف�إن من  الكبيرة. لح�سن الحظ  ال�سمكة  المعلومات عن ا�صطياد 
ال�سمك �أن ت�ست�أجر خبراء مجهزين جيداً بالأدوات المنا�سبة وملاحين خبيرين. التقطنا 
يوجد  كان  العميقة, حيث  المياه  نحو  واتجهنا  كطُعم(  ت�ستخدم  �صغيرة  )�سمكة  �سمكتنا 
و�شيء من الحظ,  ال�صبر,  وكثير من  المنا�سبة,  الظروف  توافر  الكبير. في ظل  ال�سمك 

ربما نتمكن...

�أوتولوت مانجر دوت كوم كان لديها الحظ ب�أن ت�أتي ب�أول »�سمكة كبيرة« لنا �إلى الياب�سة. 
�أوتو �أداة على ال�شبكة لم�ساعدة المتعاملين على الا�ستخدام الأف�ضل لمواردهم - لا  وتقدم 
�سيما قائمة الجرد الخا�صة ب�سيارتهم القديمة, ودولاراتهم الإعلانية, وقاعدة الزبائن, 
ال�سيارات الم�ستعملة على مواقع  والوقت. وب�صورة خا�صة, نحن ن�ساعد المتعاملين ب�سوق 
مع  الإعلانات,  و�إدارة  متابعة  ب�أعمال  ونقوم  التقليدية,  الإعلام  و�سائل  وعبر  الإنترنت 
�أتمتة ومراقبة عمليات المتابعة المتعلقة بالإنتاج والزبائن عبر طلبات CRM الخا�صة بنا.

كان لدينا الحظ الطيب بالات�صال بمجموعة متعاملين تغطي 18 مخزناً في منطقتنا 
قدمنا  مما  �أكثر  �أرادوا  ولكنهم  خدماتنا.  لإحدى  الحالي  المزود  عن  را�ضية  غير  كانت 
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�سابقاً. و�إغلاق عملية البيع �سيكون الجزء ال�سهل, و�إعادة ترتيب نموذج عملنا �سيكون هو 
التحدي. ومن باب الطموح, ومن باب ال�سذاجة �إلى حد ما, قبلنا بالتحدي. كنت �أرى في 
تلك الخطوة المفتاح الرئي�س لنجاحنا الم�ستقبلي. ومن دواعي ال�سخرية �أن ذلك الح�ساب 

نف�سه لم يكن مربحاً �أبداً.

ب�إعادة ترتيب عملنا كله كي يتلاءم مع ح�ساب غير رابح  وهكذا كيف ينتهي قيامنا 
كي  ال�ضرورية  والم�صداقية  الخبرة  اكت�سبنا  لقد  باخت�صار,  المفيد؟  ال�شكل  هذا  على 
نك�سب ب�سرعة ح�صة مهمة من ال�سوق -ب�صورة رابحة-. �أول مرة تم فيها ا�ستخدام تلك 

الإ�ستراتيجية كان بمح�ض الم�صادفة. والآن هي جزء متمم لخطتنا الت�سويقية.

حتى توقيع ذلك الزبون الرئي�س, كانت �شركة �أوتولوت مانجر دوت كوم �شركة لبرامج 
�أن  ال�سيارات  لتجار  ن�سمح  كي  ال�شبكة  على  خدمة  طلبات  و�سوّقنا  طورنا  وير.  ال�سوفت 
ي�صنعوا ويطبعوا لا�صقات نوافذ لل�سيارات الم�ستعملة ثم قمنا بتحميل المعلومات وال�صور 
�إلى مواقع على ال�شبكة مثل �أوتوتريدر دوت كوم وكارز دوت كوم. يربط برنامجنا »كومبليت 
 CRM* نموذج المخزون بمنتجات ال�شبكة وكذلك ب�أداة »Complete Version/ فيرجن
ال�شاملة. ولما كان لدى معظم المتعاملين مواقع و�أنظمة CRM, وكان من ال�صعب تبادل 
تلك المنتجات, فقد ركزنا على »نموذج المخزون« الخا�ص بنا على �أنه منتجنا الذي يمثل 

بوابة العبور. وكان ذلك هو المنتج الذي بعناه �إلى زبوننا الرئي�س الجديد.

لما كنت �أتعامل بال�سيارات الم�ستعملة فقد تحولت منتجاتنا ب�شكل طبيعي نحو المعاملات 
العمل  مجموعات  من  �أكثر  العمل  ذلك  فهم  بب�ساطة  ا�ستطعت  لقد  الأ�صغر.  التجارية 
الو�صول  �أ�سهل من حيث الخدمة وكذلك كان  �أن المخازن الأ�صغر كانت  العملاقة. كما 
�إلى �أ�صحاب القرار �أ�سهل. لقد عرفنا �أن توفير النفقات �سيكون �أكثر �أهمية بالن�سبة �إلى 
�أولئك المتعاملين و�سيحظى المالكون بو�ضع يدهم على برامج ال�سوفت وير الخا�صة بنا. 
وبو�صفنا من المتعاملين المحليين ال�صغار الذين يتناف�سون مع ال�شركات العالمية متعددة 
ال�سلا�سل  التي تملك  وال�شركات  المتعاملين  ب�أن كبار  حَدْ�سٌ  لدينا  الجن�سيات, فقد كان 

الكبرى �سوف يقاومون التغيير والتحول �إلى التعامل مع �شركة �صغيرة جديدة.
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منزلية,  خدمات  بعدة  القيام  على  المتعاملين  لم�ساعدة  الأ�سا�سي  منتجنا  �صممنا 
فالمتعاملون معنا ي�ستطيعون �أن ي�صنعوا لا�صقاتهم الخا�صة لنوافذ ال�سيارات, وتحميل 
المعلومات وال�صور اللازمة على ال�شبكة, وتوفير المال, وزيادة الإ�شراف والتحكم. وقد 
نجحت ا�ستراتيجتنا؛ فقد وقعّنا ب�سرعة اتفاقيات مع ع�شرين متعاملًا �صغيراً واثنين 
التعاقد مع  بدلًا من  ب�أنف�سهم  العمل  بهذا  يقوموا  �أن  �أرادوا  الذين  الكبار  العملاء  من 

م�صدر خارجي.

�أدركنا  وقد  ب�أنف�سهم,  بالعمل  القيام  يرف�ضون  كانوا  الكبار  المتعاملين  معظم  ولكن 
�أهميتهم بالن�سبة لنا, ولكن �إقناع ه�ؤلاء الزبائن يتطلب تحولًا كبيراً في نموذج عملنا وهو 
18 �شخ�صاً  �أجل عدد �صغير من المتعاملين. في ذلك الوقت قفز  ما لا يمكن تبريره من 
من المتعاملين �إلى قاربنا. وعر�ضوا توقيع عقد لمدة �سنة معنا �إذا كنا �سندخل المعلومات 
وال�صور لهم. در�سنا فوائد وم�ساوئ ذلك العر�ض بتمعن. كان علينا توظيف وتدريب و�إدارة 
بع�ض الموظفين, واختيار و�شراء بع�ض التجهيزات, وتعديل برنامج �سوفت وير خا�ص من 
�أجل �إدخال معلومات و�صور �إ�ضافية. من الناحية الإيجابية كان نحو 75% من المتعاملين 
يريدون تلك الخدمة ما يعني فتح �آفاق حقيقية �أمامنا. لقد كانت فر�صة لنا لتحقيق نمو 
�سريع مع قاعدة م�ضمونة من الزبائن. وكما قلت �سابقاً, نوعاً ما ب�سبب الطموح وب�سبب 

التهور, قررنا �أن نفعل ذلك!

�أدركنا في وقت مت�أخر �أننا لم نكن م�ؤهلين بما فيه الكفاية و�أن كادر العمل لدينا غير 
كاف وينق�صنا المال من �أجل القيام بالمهمات التي بين �أيدينا. ولكن, على الرغم من �أننا 

كنا نعاني من بع�ض ال�صدمات وال�ضربات الكبيرة, ا�ستطعنا مواجهة التحدي.

�ضرورياً.  المنا�سب  التخطيط  �أ�صبح  النجاح.  لذلك  مهمة  عوامل  عدة  هناك  كانت 
لقد عرفت �أنني �إن �أح�سنت اختيار الخبير المنا�سب ف�أن مدير �شركتنا, �أوتولوت مانجر 
دوت كوم, �سي�ستفيد من خبراته �أي�ضاً. قمنا بتعيين مدرب لم�ساعدتنا على توحيد ر�ؤيتنا 
كتيبات  و�ضعنا  وعملياتنا.  و�إ�ستراتيجياتنا  �أهدافنا  لتنظيم  ثَمّ  ومن  بال�شركة,  الخا�صة 
للا�ستخدام و�أدوات التدريب المنا�سبة و�سمّينا عمل كل فرد من �أع�ضاء الفريق. وقد كان 
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حاجاتهم  منتجنا  لبى  لقد  �أي�ضاً.  جداً  م�ساعداً  �أمراً  الزبون  مع  تعاونية  مقاربة  �إيجاد 
بحاجة  ثالث  طرف  مع  علاقتهم  ينا�سب  كي  البرنامج  �أي�ضاً  عدلنا  �أننا  كما  المحددة. 
للبيانات وال�صور. و�شجعنا عقلية الم�شاركة برفع �شعار »نحن في الداخل معاً«. وقد �أدركوا 
�أننا كنا ن�ضحي بالربح في مقابل الفر�صة لك�سب خبرة ثمينة ومرجعية مهمة. كما ر�أوا 
�أننا كنا على ا�ستعداد كل ما من ��شأنه خلق و�ضع �إيجابي لكل فرد مهما كلف الأمر، بل 
�إنني تطوعت مع �أحد �شركائي �أن ن�أخذ �شخ�صياً �صوراً متى كان ذاك �ضرورياً. ثمة ت�أثير 
مهم جداً �آخر لنجاحنا �ألا وهو تلبية توقعات الزبون. وقد �شرحنا �أعلاه �أننا قد نواجه بع�ض 
العقبات التقنية التي يمكن �أن تخلق خللًا م�ؤقتاً, ولكن نتيجة عملنا في النهاية �ستتجلى في 

توفير الكلفة, وتقديم خدمات فائقة الجودة, وهما �أمران جديران بالعناء.

ومواردنا  نق�ص خبرتنا  قادرين على تجاوز  كنا  بكامله  لفريقنا  �أثناء الجهد الجبار 
هذه  ا�ستثمرنا  وقد  لنا.  زبائن  بو�صفها  مخزناً   18 من  مكونة  �سل�سلة  على  للمحافظة 
ق�صيرة  فترة  وبعد  الأثر.  وقوية  �إيجابية  مرجعية  واكت�ساب  مهاراتنا  ل�شحذ  الفر�صة 
ا�ستطعنا اكت�ساب �أعمال معظم التجار الكبار الآخرين في �سوقنا المحلي, بالإ�ضافة �إلى 

كثير من التجار الأقل ��شأناً.

عندما دخلنا �سوقنا الثاني كنا �أكثر ا�ستعداداً بكثير من ذي قبل. ا�ستخدمنا �إ�ستراتيجية 
مماثلة في ال�سعي �إلى »ال�سمكة الكبيرة«. في البداية وقعّنا على بع�ض الأعمال التجارية 
ال�صغيرة التي يمكن �أن تقدم �شهادات محلية للثقة )بالإ�ضافة �إلى مرجعياتنا ال�سابقة 
من �سوقنا المحلية(. ثم عدلنا برنامجنا وفقاً لطلب الزبون لتحقيق مزيد من المزايا التي 
يطلبها كبار التجار. قدمنا ت�سعيرة خا�صة تمهيدية عززت �أجواء »العمل الجماعي«. بعد 
للمتعاملين  �إيجابية  لن�ضمن مرجعية  تكلفة  دون  �إ�ضافية  نقدم خدمات  كنا  العقد  توقيع 
المبيعات  بدقة  نتابع  و�شركائي  �أنا  كنت  �أخرى  ومرة  ال�سوق.  ذلك  في  الآخرين  والتجار 
وتنفيذ العمليات. ذهبنا �إلى �أبعاد وا�سعة كي نقدم قيمة وخدمة ممتازة ولخلق م�شاركة 
التجار الآخرين في ذلك  �أن كثيراً من  الزبون. ولا �شك عندي  حقيقية طويلة الأجل مع 

ال�سوق �سوف يلاحظون ذلك ويتحولون �إلى خدمتنا.
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كان الا�سم الرمزي )AutoLoTManager.com( قادراً على �أن يكت�سب زبائن ريادة 
�إليهم و�إن�شاء علاقة فريدة معهم. نحن  ال�سوق بال�سعي الحثيث للبحث عنهم والو�صول 
نخيط منتجاتنا بح�سب احتياجاتهم وبالتالي نعزز عقلية »الم�شاركة«. ونحن نقدم �سعراً 
ح�صولنا  �شخ�صية.  خدمات  بعر�ض  كمزيّة  ال�صغير  حجمنا  ون�ستخدم  مغرياً.  تمهيدياً 
على �أولئك الزبائن قد �أرغمنا حقاً على الابتكار والتنظيم المنهجي والتفوق �إلى �أبعد من 
توقعاتنا الأ�صلية. وبالنتيجة �أ�صبحنا رواداً تقنيين, ومقدمين خدماتٍ فائقة, وقادة في فن 
�إر�ضاء الزبون في مجال �صناعتنا. نحن ننمو ب�سرعة فائقة, ونحافظ على زبائننا, ونحقق 

النجاح على ال�صعيد المالي.

درو�س  �أن  و�آمل  البحر.  بدوار  ب�إ�صابتي  البحر  عمق  في  لل�صيد  الأولى  بعثتي  انتهت 
»�أوتولوت مانجر دوت كوم« يمكن �أن تكون علاجاً لمر�ضى دوار البحر في الأعمال التجارية 

الأخرى من �أجل م�ساعدتهم في »�صيد ال�سمكة الكبيرة«.

مواد العمل
1( حدد »ال�صيد الكبير« الممكن بالن�سبة لك - منفتح الذهن, م�ؤثر, ومثالي, واحتمال 

وجود زبائن غير را�ضين.

2( �أوجد م�شاركات فريدة - قدم منتجات معدلة ح�سب رغبة الزبون في عر�ض �أولي 
للأ�سعار مقابل تقديم الزبون للمعلومات والملاحظات اللازمة وتحليه بال�صبر و�أن 

يكون مرجعية �إيجابية عنك.

ذكّر  الجماعي«,  »العمل  عقلية  عزز  التحديات,  تجاه  �أميناً  كن   - التوقعات  لبي   )3
الزبون بالفوائد بعيدة المدى.

4( اجعل الأمر �شخ�صياً - �أظهر اهتمامك ال�شخ�صي من لحظة تقديم عر�ضك حتى 
الت�سليم )كن �شديد الو�ضوح ب��شأن الرغبة في العمل و�سبب ذلك(.

5( قدم ت�ضحية - �أنفق �أكثر �أو اعمل بد�أب لت�ضمن النجاح والر�ضا.
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6( اطلب تقديم مرجع عن عملك - كافئ الزبائن الحاليين لتقديمهم معلومات للغير 
عن عملك لت�شجيعهم على التعامل معك وفتح فر�ص �أعمال جديدة �أمامك.

جامعة  في  وتخرج  �أوهايو,  �أكرون,  في  ون��شأ  ولد   ,Randy Geller غيللر  راندي 
ميت�شغيان, كلية التجارة بعد نيل �شهادة البكالوريو�س في �إدارة الأعمال عام 1988 بدرجة 
رفيعة. ثم بد�أ غيللر حياته المهنية مندوب مبيعات في �شركة غيللر تويوتا - مر�سيد�س بنز 
في �أركون, �أوهايو وا�ستحق لقب »البائع النجم« بعد �سبع �سنوات في ال�شركة ثم انتقل �إلى 
الإدارة بدرجة VP في قيادة المبيعات. وفي عام 1995 انطلق غيللر ب�شركته »غيللر لي�سينغ 
المحدودة«, وهي �شركة مبيع و�شراء م�ستقلة, و�شركة دوت كوم للت�سويق, وهي �شركة ت�سويق 
على الإنترنت لبائعي ال�سيارات. وفي عام 1999 فتح غيللر مقراً لبيع ال�سيارات الم�ستعملة 
2005, ويعمل الآن تحت  �إلى واد�سورث عام  �أوهايو, ثم نقله فيما بعد  في ميدينا بولاية 

ا�سم �سيارات جيف في واد�سورث.

في عام 2004 �أ�س�س غيللر �شركة MPG المحدودة, مالكة �أوتولوت مانجر دوت كوم, 
ومايكل   Dough Malick ماليك  داو   ,Dale Malick ماليك  ديل  الثلاثة:  �شركائه  مع 

.Michael Peterson بيتير�سون

بتجارة  يتعاملون  ممن  �شخ�ص   200 نحو  اليوم  كوم«  دوت  مانجر  »�أوتولوت  وتخدم 
ال�سيارات, ومعظمهم في �أوهايو.

حقوق الن�شر © 2006, راندي غيللر

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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