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اجعل النا�س عملك
4 تكتيكات ت�سويقية لعملك التجاري ال�صغير

بقلم: بريون باليتو

الأمريكي.  اقت�صادنا  تن�سج مع بع�ضها  التي  ال�صغيرة هي الم�صانع  التجارية  الأعمال 
و�أ�صحاب الأعمال ال�صغيرة يدعمون الأعمال التجارية الكبيرة كالبائعين, �إذ يزودون �أُ�سرنا 
ويقدمون  ممكناً,  الريفية  المناطق  في  العي�ش  من  ويجعلون  للحياة,  الأ�سا�سية  بالخدمات 
اللازمة  الم�ساعدة  ت�ستحق  ال�صغيرة  التجارية  الأعمال  �أن  �أعتقد  المبدعة.  الابتكارات 

المقدمة في الوقت المنا�سب وغير المكلفة في النواحي التي يكون العمل �ضعيفاً فيها.

�أن هناك ثلاث فئات كبيرة من النا�س ممن يبد�أون ب�أعمال  من ملاحظاتي وجدت 
تجارية �صغيرة. المقالون في الفئة الأولى هم الفنيون الذين يتفوقون في العمل الإنتاجي. 
�إنهم يوجدون )�أو يخلقون( منتجاً  والمالكون في الفئة الثانية الذين يركزون على البيع؛ 
�أو خدمة ت�أخذها �شركتهم �إلى ال�سوق. �أما �أفراد الفئة الثالثة فهم الذين يحركهم المال 
المتميزة  قواها  لديها  العمل  لأ�صحاب  الثلاث  الفئات  هذه  من  واحدة  كل  به.  ويهتمون 

ونقاط �ضعفها.

�أعتقد �أن فهم هذا مهم لأنه بمنزلة �أ�سا�س للتكتيكات الت�سويقية الأربعة الآتية:

الأولى: العلاقات والخدمة
حقيقية  رغبة  لامتلاك  الكبيرة  القيمة  هو  �أهمية  الأكثر  الت�سويقية  التكتيكات  �أحد 

و�صادقة في �إحداث فروق في حياة النا�س.

التب�صر في  �شيئاً من  تـقـدم  لـتــاريـخـي  �شــامـلـة  نـظـرة  �إن  ا�ســتـنـتـج هـذا؟  لـمـاذا 
هذا الخ�صو�ص.
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تربيت في بيت كان الوالد فيه, رون باليتو, يعمل في عمل وا�سع جدا له امتداد في �أكثر 
�أثناء تلك الق�ص�ص �شاركني  �أحببت كطفل الإ�صغاء �إلى ق�ص�صه عن عمله.  من بلد. 
بما كان يتعلمه وما يواجه من تحديات, وبحلول الم�شكلات التي تواجهه. لقد كان دوماً 
معلمي الخا�ص, وهو الآن معلم في ميدان العمل التجاري, ومدرب, وم�ست�شار لي ولكل 

واحد في �شركتي.

الأ�شغال ال�شاقة والنظام والمثابرة كانت �أي�ضاً جزءاً من �شبابي. في التا�سعة من العمر 
بد�أت عملي الأول موزع جرائد مع »�سيواهوغا فولز �سيتي بري�س«. وفي العا�شرة تدرجت 
�إلى توزيع �صحيفة »�أكرون بيكون«, 7 �أيام في الأ�سبوع, �سواء كان الجو ممطراً �أو �صحواً, 
365 يوماً في ال�سنة -بلا ا�ستثناء! كان علّي �أن �أم�شي ثلاثة �أميال كل يوم لت�سليم ال�صحف 

من باب �إلى باب. بقيت في هذا العمل �ست �سنوات. لقد اكت�شفت �أول مرة �أن الحياة لم 
تكن تدور حولي فقط. فت�سليم ال�صحف في ال�ساعة ال�ساد�سة �صباحاً, بما في ذلك يوم 
الأحد, في طق�س ت�صل فيه درجة الحرارة �إلى 10 درجات تحت ال�صفر علمني �أن الحياة 

هي خدمة النا�س.

في ال�سنة الخام�سة ع�شرة من عمري �سنحت لي فر�صة العمل لدى مزارع يعمل في بيع 
الألبان مدة خم�س �سنوات. بد�أ هذا المزارع عدة �أعمال جيدة ذات �صلة بالمزرعة �ساعدته 
�أن كل �شيء في الحياة لا يدور حولي. فعملي في المزرعة, في  �أخرى اكت�شفت  فيها. مرة 
المنا�سبة  بالأ�شياء  �أقوم  �أن  علمني  �شديدة  النهار تحت حرارة  الحيوانات, طوال  �إطعام 

للأ�سباب المنا�سبة في الوقت المنا�سب.

�ضمن  الأ�سبوع  في  �ساعة   60 �أعمل  كنت  التمهيدية  الجامعية  درا�ستي  مدة  �أثناء 
فريق عند متعهد محلي كان يملك ويُ�شغّل عدة م�ؤ�س�سات. كنت م�صدر تقنية المعلومات 
لديهم وانتهى بي العمل �إلى دعم جميع الم�ستخدمين البعيدين والإ�شراف على فريق 
�إدخال البيانات. وكان المالكون ي�شاركونني معهم في الإح�سا�س بحلاوة ت�شغيل وخدمة 

الأعمال ال�صغيرة.
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مع تقدم الوقت ان�ضممت �إلى �شركة ا�ست�شارات وطنية كبيرة. كان دوري مدير ح�سابات 
فني ل�شركات فورت�شن 500 الموجودة في كليفلاند و�أكرون. ولقد نجحت في تقديم الم�ساعدة 
على �إنماء فرع كيفلاند. ولكن خاب ظني لأنني لم �أ�ستطع �أن �أ�ساعد الم�شروعات التجارية 

ال�صغيرة من داخل هذه ال�شركة الكبيرة.

�أنا �سعيد لأنني �أثناء �سنوات ن��شأتي كنت محظوظاً ب�أن يكون لدي تعليم وم�شورة جيدين 
مكّناني من التركيز على ما �أ�ستطيع �أن �أفعله من �أجل الآخرين, ولي�س ما ي�ستطيعون هم 
ال�صادقة  الرغبة  امتلاك  قيمة  بو�ضوح  تبيّنت  المبكرة  يفاعتي  �سن  �أجلي. وفي  فعله من 
والحقيقية في تغيير حياة الآخرين. لم �أبتكر هذه المفاهيم �أو �أي �أفكار �أخرى فهمتها. كل 

ما في الأمر �أنني تعلمت من الآخرين ومن تجاربي ال�شخ�صية.

الثانية: الات�صال بالنا�س
اكت�شف مبكراً في تاريخ عملي التجاري �أن التطوع مهم جداً - لا �أحد ي�ستطيع القيام 
بالعمل بمفرده وجميع الفرق يجب �أن تنمو. في ال�شهر الما�ضي �أجريت مقابلات مع �أكثر 
من خم�سين �شخ�صاً. وفي بع�ض ال�سنوات �أجريت مقابلات مع ما يزيد على 100 �شخ�ص. 
�أقوم  �أولًا, عندما  بالت�سويق؟ الجواب معقد قليلًا.  ت�س�أل, ولكن ما ��شأن هذا  ولكنك قد 

بمعظم المقابلات الأولية يكون لدي ثلاثة مواد في مفكرتي:

1( هل هذا ال�شخ�ص مر�شح لفريقنا؟

2( من الذي يعرفه هذا الرجل و�أين كان ذلك؟

3( هل يمكن �أن يكون رائداً في �شركتنا؟

البند الثاني والثالث هما كلياً عن الت�سويق. في الوقت الذي انتهي فيه من مقابلة تمتد 
�ساعة ون�صف ال�ساعة مع �أحد المتقدمين للعمل �أعرف ما �إذا كان هذا ال�شخ�ص يعرف كل 
�شيء عمن نحن, وماذا نفعل ولماذا, و�إلى �أين نحن ذاهبون, و�أي نمط من �أع�ضاء الفريق 
نحن نتطلع �إليه, وكيف يمكن �أن يكون �أو لا يكون منا�سباً في فريقي. وغالباً ما تخبرني 

هذه المقابلات عن زبائن محتملين.
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مفكرة مقابلتي الأولى تت�صل �أي�ضاً بالت�سويق بطريقة غير مبا�شرة. �إنها تقود التكتيك 
الثالث الذي �أود �أن �أت�شارك فيه معكم.

الثالثة: الفريق

الفريق هو كل �شيء. �أنا �أعرف �أن التفكير ال�شائع في العمل مقتنع �إلى حد ما �أن الزبون 
هو كل �شيء. الخبر الطيب �أن الزبائن هم في كل مكان! كيف تجدهم؟ مع فريق. عندما 

تجد زبوناً ماذا تفعل؟ عليك �أن تت�صرف. كيف تت�صرف؟ مع فريق. 

�أن تت�صرف كيف ت�ستمر في القيام بعمل مع ذلك الزبون؟ مع فريق. الفريق هو  وبعد 
كل �شيء.

ت�س�أل من هذا الفريق؟ الجواب على هذا ال�س�ؤال هو �سر تكتيكي الثالث. الفريق م�ؤلف 
وقبوله  واختباره  وت�أهيله  با�ستخدامه  الفريق  �أع�ضاء  وباقي  �أنا  قمت  الذين  الأفراد  من 
�أي�ضاً من ال�شركاء الآخرين الذين كانوا �أع�ضاء فريق ناجحين في  وتطويره. وهو م�ؤلف 
خدمة الزبون ب�شكل كامل. �إنه مفهوم فريق الفرق التي �أطلقته �شركة بزن�س تكنولوجي 
هذا  عن  بالحديث  و�أ�ستر�سل  ا�ستر�سل  �أن  يمكنني   .Business Technology HUB

المفهوم, الذي �أعتقد �أنه �سر النجاح في اقت�صادنا الجديد!

الرابعة: التطوير ال�شخ�صي
الو�سيلة الرابعة هي النمو ال�شخ�صي. �أعرف �أنني الغطاء الذي يحد جهود و�إمكانات 
الفرق التي �أقودها. �أنا �أتحقق من �أن كل فرد في الفريق يمكن �أن يكون غطاء في وقت من 

الأوقات. جميعنا بحاجة للنمو والتطور.

الإ�ستراتيجي,  والتفكير  القيادة,  على  والآخرين  نف�سي  تطوير  في  �أن  خبرتي  تفيد 
الم�شروع,  و�إدارة  و�سلوكهم,  وخ�صائ�صهم  النا�س  وفهم  ال�شخ�صية,  في  والان�ضباط 
والاهتمام ب�صدق بهم وبنجاحهم طوال الوقت, �سنكون قادرين على خدمة ال�سوق بفعالية 

على نحو �أف�ضل. وي�ستجيب ال�سوق لذلك بتقديم الفر�ص لم�ساعدة الآخرين.
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مواد العمل

�أولًا- العلاقات والخدمة:
تطور  لقد  فريقنا.  و�إلى  �إلي  بالن�سبة  جداً  نفي�ساً  ال�شخ�صية  خ�صائ�ص  فهم  كان 
منهجنا عن التدريب والتنفيذ على مر �سنين من الدرا�سة والملاحظة. نحن نتعلم وننمو 

)نتغير ب�شكل �إيجابي( كل يوم.

تك�شف  المقابلة  عملية  بقوة.  �أ�شجعها  وبالتالي  بالقيمة  �أ�ؤمن  �أنا  بي.  الالتزام  يبد�أ 
�أع�ضاء الفريق الذين يهتمون بالآخرين والذين لا يهتمون بالآخرين. وهي تك�شف �أي�ضاً 
من الذي يريد �أن يتطور ومن الذي يظن ب�أنه يتطور. وبعد قبول ع�ضو جديد في فريق العمل 
العمل على  و�أ�ساليب  فل�سفات  ب�شكل طبيعي  لإعطائه فر�صة كي يلاحظ  �شهرين  ننتظر 
�أر�ض الواقع. وبعد �ستة �إلى ت�سعة �أ�شهر, نر�سل ع�ضو الفريق الجديد لح�ضور ور�شة للعمل 
البحيرات الكبرى«  مُ�شكّلة من قبل �شريكنا »مركز موارد  المتبادلة  الجماعي والعلاقات 
Great Lakes Resource Center لمدة يوم ون�صف اليوم. وبعد الحلقة الدرا�سية نطلب 

من ع�ضو الفريق الجديد �أن يعطينا تغذية راجعة عن مدى نجاحنا, بو�صفنا فريقاً, في 
رى هذه العملية �أثناء مدة تثبيتهم, و�أ�صبحت نتائجها  اتباع الأ�س�س والتقيّد بها. كانت ُجت
�إر�سال  من  لاحقاً  نتمكن  �أن  ن�أمل  ونحن  اللازم.  الاهتمام  وتُعطى  المناق�شات  في  تدخل 
على  ال�ضغط  كثير من  يكون هناك  لا  وبذا  معاً  التدريب  لهذا  فريقنا  �أع�ضاء  من  اثنين 
الفرد الواحد. ومع تقدم الوقت ن�شجع بع�ضنا على قراءة كتب مثل �سل�سلة كتب د. توني 

�ألي�ساندرا Tony Alessandra »القاعدة البلاتينية«.

مــلاحـظـة: ابـد�أ بـتـعـلم �أ�سـالـيـب �شخـ�صـيـة وادمـجـهـا بــحـيـاتـك. احـ�صل عـلى مـ�سـاعدة 
كي تنطلق.

ثانياً- الاحتكاك بالنا�س:

من الذين احتككت بهم وتفاعلت معهم اليوم؟ ماذا يتذكرون عن ذلك التفاعل؟ مـاذا 
تتذكر عن ذلك التفاعل؟ هل لديك جدول �أعمال؟ من كان الم�ستفيد من جدول �أعمالك؟
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لدي �إيمان ب�أنني خلقت لخدمة الله عز وجل الذي �أمرني �أن �أخدم النا�س بالأدوات 
مجموعة  �شخ�ص  كل  منح  قد  وتعالى  �سبحانه  �أنه  �أي�ضاً  �أ�ؤمن  و�أنا  �إياها.  منحني  التي 
المعتقدين  الب�شر. بهذين  تُ�سّخر لخدمته عن طريق خدمة  �أن  التي يريدها  الأدوات  من 

الأ�سا�سيين �أحاول �أن �أجعل كل تفاعل مع الآخر تجربة �إيجابية.

التجربة التي �أ�شرت �إليها �أعلاه, عن �سير عملية المقابلة يمكن �أن تكون �أحد الأمثلة على 
تنفيذ هذه المعتقدات. �إنني �أمتلك رغبة كبيرة في جمع وتوحيد جميع مزودي الخدمات؛ 

لأنه بقدر ما يزداد عدد من يركزون على خدمة ال�سوق �سيكون اقت�صادنا �أف�ضل.

ملاحظة: طور تفهماً لذاتك بكتابة ال�سبب �أو الأ�سباب التي تجعلك ت�ستحق �أن تكون 
حياً, وعن ثمان �أو ع�شر قيم جوهرية بالن�سبة لك, وعن �أهدافك القريبة والبعيدة, وعن 

الأ�شياء الخم�سين التي تريد �أن تفعلها قبل �أن تموت.

ثالثاً- الفريق:

و�صفت الفريق كثيراً من قبل. لماذا �أهتم كثيراً بالفريق؟ بدونهم يكون ت�أثيري محدوداً. 
ومعهم يمكن �أن يكون الت�أثير م�ضاعفاً. والأف�ضل من ذلك كله �أن معظم النا�س يعملون على 

نحو �أف�ضل كمجموعة بالمقارنة مع ما يفعلونه فرادى. ونحن فعلياً ننتهي ب�أثر مركب.

�أع�ضاء  في  وتثمنه  تُقدّره  عما  يوم  كل  فريقك  �أع�ضاء  من  واحداً  اخِرب  ملاحظة: 
فريقك. �شجع �إبداء ال�شكر, �شجع الاحترام المتبادل, �شجع النمو.

رابعاً- التطور ال�شخ�صي:

الأ�ساتذة, المدربون, ثم المعلمون الخا�صون مطلوبون للنجاح. ولقد كنت محظوظاً �أن 
يكون لدي بع�ض الأ�ساتذة ال�صبورين والمتفانين في حياتي. بعد ت�أ�سي�سي ل�شركتي الخا�صة 
والتطور  التعلم  في  ا�ستمراري  ومع  معي.  مدربين  يعملون  الأ�ساتذة  ه�ؤلاء  بع�ض  �أ�صبح 
حقاً  �أقدر  بد�أت  الخ�صو�صيين.  المعلمين  �إلى  الحاجة  عندي  ت�أكدت  الخبرات  واكت�ساب 
و�أبحث عن معلمين في نحو �سن الرابعة والع�شرين. ومع مرور الزمن �أ�صبحوا �أكثر �أهمية 

وقيمة بالن�سبة لي ولمن يعملون معي.
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عندي عدة معلمين, لديهم مقاربات مختلفة تجاه التعليم وت�أثير مختلف في نف�سي. 
كنت �أقابل كثيرين ب�صورة غير منتظمة. وكان هناك واحد �أقابله �أ�سبوعياً. �أطرح �أ�سئلة 
عليهم و�أنتبه جيداً لإجاباتهم عليها. وغالباً ما كنت �أ�ستطيع تجربة �أفكاري �أو نظرياتي 
�أو فل�سفتي عليهم. كانت المعلومات التي يمدوني بها والتغذية الراجعة لتفاعلي معهم لا 
تقدر بثمن. �إذ كان ذلك يجعلني �ألاحظ ب�أنني �أ�ستطيع �أن �أكون مفيداً ل�شخ�ص �آخر. وهذا 

بدوره يجعلني متحفزاً للا�ستمرار بالنمو والتطور.

كنت �أدرك �أي�ضاً ب�أنني لا �أ�ستطيع �أبداً �أن �أكون كاملًا. لذا كنت �أحاول �أن �أبعد النا�س 
من حولي �إذا �شعرت �أنني عقبة في طريقهم.

ملاحظة: املأ مفكرتك ال�سنوية بوقت منتظم مخ�ص�ص للتدرّب, والتمرّن, والتعلّم, 
ب�أنك غير مرتاح, مثل  ت�شعر  المدرب الجيد  �أخرى. قد يجعلك  �أن تملأها بمواعيد  قبل 
ال�شعور الذي تح�سّ به بعد �أداء خم�سين تمريناً معدة. �إن المعلّم الجيد �سوف ي�ساعدك على 

فهم كيفية تطبيق ما تتعلمه في حياتك. هذا �أ�شبه ما يكون بت�شغيل مفتاح النور.

يمكن �أن يكتب الكثير عن �أي واحدة من هذه التكتيكات الأربعة. وقناعتي الرا�سخة 
�أن العلاقات هي كل �شيء في العمل التجاري. وت�أكد, من ف�ضلك, �أي�ضاً �أن الت�سويق هو 
واحد فقط من �سبع كفايات جوهرية مطلوبة للنجاح في مجال المال والأعمال. �إذا �أردت 

�أن تعرف �أكثر عن الكفايات ال�ست الأخرى ف�أرجو �أن تت�صل بي.

مع �أطيب تمنياتي بالنجاح!

لأربع  وم�ست�شار  رئي�س  الآن  وهو  وم�ست�شار.  مقاول   :Bryon Palitto باليتو  بريون 
�شركات عمل تركز جميعها على خدمة الأعمال التجارية ال�صغيرة. وهو �شريك �أي�ضاً في 
عدة �أعمال تجارية �أخرى تخدم مجموعات الأعمال التجارية ال�صغيرة, يمكنكم الو�صول 

�إليه بالبريد الإلكتروني على العنوان الآتي:

bryonp@thebusinesstechnologyhub.com.

o b e i k a n d l . c o m
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ولمزيد من المعلومات عن عمله التجاري يمكنكم زيارة الموقع الآتي:

www.thebusinesstechnologyhub.com.
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