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ابنِ عملك التجاري على الابتكار

بقلم: ديني�س د. لوغلين

التي  الجوهرية  والكفاية  الجدارة  وهي  رابحة,  بفكرة  التجاري  عمله  يبد�أ  واحد  كل 
يز خدمته �أو �إنتاجه عن الخدمات والمنتجات المناف�سة الأخرى. �ألا تريد �أن تبني نظاماً  ُمت
�أ�سهل تحقيقاً؟ عندما  النمو وتحقيق الربح  في عملك يُديم تلك الفكرة الرابحة ويجعل 
نبد�أ عملًا تجارياً يكون لدينا طاقة تولدت من المزّية التي طورناها؛ �صهريج وقود الابتكار 
ممتلئ. ولكن مع مرور الوقت من ال�سهل جداً �أن نجد �أنف�سنا غير قادرين على �أن نحافظ 
على معدل النمو وم�ستويات الطاقة التي خبرناها في تلك الأيام المثمرة عند الانطلاق. 
غالباً ما يُرجع مالكو الأعمال التجارية هذا �إلى »الن�ضج« و�أحياناً يتظاهرون بالاحتفال 
�أن مثل هذه الم�شاعر هي علامة التحذير  »بالحالة ال�سوّية« القائمة. وتدل تجربتي على 

الأولى ب�أن خطة العمل ت�سير على نحو �سيئ.

مفهومان  الاثنان  اختراع.  �أنه  خط�أً  يعتقد  ما  وكثيراً  الابتكار؛  فهم  ي�ساء  ما  غالباً 
في  كلياً  جديداً  مفهوماً  يعطي  �أخ�ضر  حقل  مثل  الاختراع  اعتبر  حقاً.  تماماً  مختلفان 
الطبية.  للمنتجات  تقنية عالية مكر�سة  �إلكترونيات ذات  �شركة  ا�شتغلت في  لقد  العالم. 
طورت هذه ال�شركة جهاز قوقعة للأذن قابلًا للغر�س, ي�ساعد على ال�سمع دوماً. كان ذلك 
اختراعاً. كان هناك مقدار كبير من الموارد المادية والب�شرية, ف�لًاض عما �أنفق في البحث 
من �أموال على ذلك الجهاز قبل �أن يتم ت�صميمه, ف�لًاض عن �إنتاجه وتجريبه. الابتكار 
يتجلى عندما تنظر حولك بحثاً عن �أفكار, ومنتجات و�أ�ساليب, كامنة لم تتحقق بعد وهي 
عندما تُ�ستخدم يكون لها مظهر الاختراع وكثير من خ�صائ�صه. بالطبع يكون معظم وقت 
التطوير والعمل ال�شاق قد ا�ستنفد وكل ما تبقى عليك �أن تجرب �صنع تغييرات منا�سبة 
كي تطبقها في عملك. �أنا لا �أق�صد �أن �أقلل من ��شأن العمل ال�شاق الذي يمكن �أن يتطلّبه 
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الإبداع والابتكار. هناك مجموعة جديدة كاملة من المهارات تحتاج �إلى تطوير كي ت�صبح 
فر�صة للإبداع. ومنتهز فر�صة الإبداع يتولى مهمة و�ضع اتجاهات جديدة لعمله ولقطاعه 
الإنتاج.  لتطوير  �شركة مخ�ص�صة  تكوين  كثيراً عن  يبدو مختلف  كما  العمل  ال�سوق.  في 
بالن�سبة �إلى منتهز الفر�صة, العالم كله لعبة جميلة؛ وهو كنّا�س عملاق يت�صيّد الأدوات 

المفيدة اللازمة.

الانتهازيون يُ�صنعون, ولا يولدون كذلك. بكلمات �أخرى الانتهازية �سلوك يتم تعلّمه. 
�إنهم يعي�شون في ح�ضارة تعترف ب�أن في الأ�سواق المتناف�سة التي نخدمها جميعنا لا يوجد 
�شيء عديم الفائدة. الخطوة الأولى لإيجاد ثقافة الابتكار هي تعلّم الات�صال بكل واحد في 
الم�ؤ�س�سات التي تعمل بمجال عملك نف�سه وعر�ض المزايا التي تقدمها التي هي من �صميم 
يتعلق  �أن يكون لديك عر�ض وا�ضح مفهوم من الجميع في م�ؤ�س�ستك  كفايتك. من المهم 
�أحد  بمزاياك الراهنة. وعلى طول الطريق هناك ابتكارات كثيرة تعر�ض نف�سها, ولكن 

المفاتيح لتطويرها بنجاح هو �أن تت�أكد �أنها مت�أ�صلة في �صميم عملك.

�شركتي الراهنة هي �شركة منتجة لأدوات التحكم في �صناعة �أجهزة التدفئة والتكييف. 
ونحن نحر�ص على الت�أكد من �أن �أ�صحاب البيوت قادرون على �أن يرتاحوا في بيوتهم مع 
محافظتهم في الوقت نف�سه على تكاليف الوقود بحده الأدنى. لقد حركت �شركتنا �صناعة 
على  التطبيقات.  تحديث  �أجل  من  منتجات  تطوير  حيث  من  والتكييف  التدفئة  �أجهزة 
مدى ال�سنوات الثلاث الما�ضية �أطلقنا منتجاً جديداً بمعدل واحد كل 72 يوماً. بع�ض هذه 
المنتجات مبتكر جداً مما �سمح لنا بطلب الح�صول على براءة اختراع وحماية الت�صميم, 
وثمة منتجات �أخرى �أُنجزت من �أجل م�ساعدة المتعاقدين معنا في �أعمال التركيب, التي 
»ا�ستعُيرت« من �صناعات �أخرى وا�ستخدمت في احتياجاتنا. النتيجة �أن هناك دوماً �شيئاً 
جديداً في »�آرزيل زونينغ ». لقد ابتعدنا �أثناء عملنا عن المنتجات التي لا تنا�سب �سوقنا 
القائم. والمثير في الأمر �أن تحديد �أو تقلي�ص مجال العمل يزيد خطوة الابتكار. لماذا؟ لأنه 
مع وجود هدف محدد ب�شكل جيد ودقيق من الأ�سهل كثيراً �أن تتطلع �إلى تح�سينات قابلة 

للتنفيذ, والعملية النوعية تكون �أق�صر.
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الخطوة الآتية نحو خلق ثقافة الابتكار هي الم�شاركة في المهمات. حالما تو�ضح هدفك 
فرد  لكل  خا�صة  نظر  ووجهة  متباينة  خلفيات  وجود  تعني  التنوع  قواعد  ف�إن  الأ�سا�سي, 
�أنك  �أو خدمة مختلفة. لا تفتر�ض  �أنت تتطلع �إلى تزويد لمنتج  في الفريق. فبعد كل �شيء 
ت�ستطيع �أن تلتقط كل من لديه فكرة جيدة. في �شركتنا طورنا عدة حلول مبتكرة, وذلك 
على  ي�أتي  بع�ضها  الميداني.  العمل  �أثناء  غالباً  تبرز  التي  والملاحظات  الأفكار  بع�ض  عبر 
�شكل �شكاوٍ, وبع�ضها نتيجة درا�سة متفح�صة لمنتج فا�سد, و�أخرى كنتيجة لفكرة لدى �أحد 
فنيي التجميع في م�شروعنا لتح�سين النوعية �أو ت�سهيل عملية الت�صنيع. وقد �أظهرت قائمة 
�آخر طلبات لنا للح�صول على براءة اختراع وجود ت�سعة مخترعين م�ساعدين؛ ا�ستطاعوا 
العمل على تو�سيع المبيعات, وتقديم الدعم الفني والم�ساعدة لموظفي الإدارة وعمال التجميع 

)بالمنا�سبة لا يوجد مهند�س واحد في المجموعة(.

عليك �أن تجد �أ�ساليب لزيادة الزاد. �أتذكر فيلم »الدارة الق�صيرة« حيث جاء »جوني5« 
�إلى زاد«. وهذا  �أحتاج  »الزاد...  الأ�سا�سي  �إلى الحياة. كان هدفه  �آلي(  �إن�سان  )�شخ�صية 
على وجه التحديد ما تريده ل�شركتك. الزاد ي�أتي من كل اتجاه تتخيله. ومن المده�ش ال�سرعة 
التي يمكن �أن تظهر فيها �أفكار جديدة. بالن�سبة لي ف�إني �أذهب ب�شكل روتيني �إلى العرو�ض 
التجارية خارج نطاق �صناعتي الأ�سا�سية. عندما �أريد �أن �أحُ�سن مهاراتي الت�سويقية �أذهب 
�إلى »معر�ض التحري�ض »في �شيكاغو و�أرى كيف تعلن �شركات الت�سويق المحترفة عن نف�سها. 
في ال�سنة الأخيرة بد�أنا نعمل �أثناء التوزيع وكنا نحتاج �إلى تطوير عرو�ض نقطة البيع. لذا 
ال�شكل  التقليد  كان  �إذا  التجزئة.  لعرو�ض  الاخت�صا�صي   INEXPO معر�ض  �إلى  ذهبت 
�أذهب  �أنا  الناجحة.  الت�سويق  برامج  في  طريقتي  �أطري  �أن  ق�صدت  فقد  للتملق  الأ�صدق 
ب�شكل روتيني �إلى »معر�ض المنزل الإلكتروني« )Electronic Home Expo( لأ�ستك�شف و�ضع 
ت�صميم �ضبط الأتمتة المنزلية. وعندما �أذهب لا �أكتفي بالنظر �إلى المنتجات, بل �أنظر �أي�ضاً 

�إلى نظام العر�ض و�ألتقط من�شورات للمراجعة, فاكت�ساب الزاد والمعلومات لا حدود له.

�أميل �إلى الإعلانات المبوبة, ال�سبب هو وجود كثير من التقنيات الجديدة التي لي�س 
ليكتب  نا�شر  لديها  ولي�س  ما  التحرير من مجلة  ق�سم  للإعلانات في  اللازم  المال  لديها 
الأحيان  بع�ض  المبوبات في  وتكون  ت�ستطيع.  الكلمة حيثما  ت�ستخل�ص  �أن  مقالات وتحاول 
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الم�صدر الحقيقي لتقنيات جديدة. �أعرف �أن الجميع م�شغول ولي�س لديه وقت, ولكن �إذا 
ا�ستطاع كل واحد منا �أن يخ�ص�ص خم�س دقائق في اليوم ف�إن بع�ض �أحدث الأفكار الجديدة 
من  الحماية  برنامج  من  ت�أكد  �أمامه.  تلقائي  ب�شكل  تظهر  التجاري  والعمل  الت�سويق  في 
الفيرو�سات الموجود لديك, وزر مواقع بع�ض هذه الإعلانات لتتعرف �إلى تقنيات الت�سويق 

على ال�شبكة وتطبق منها ما ت�شاء في عملك.

�أَوجد في �شركتك فريقاً لإدارة الم�شروعات المبتكرة. �أنا �أدعو هذا الفريق في �شركتنا 
با�سم فريق عمل تقويم الإنتاج )PEAT(. وعمل هذا الفريق مناق�شة الت�أثير المحتمل لبع�ض 
لو  التركيز. حتى  عدم  وقت  هذا  لي�س  تطويرها.  لعملية  اللازم  البناء  و�ضع  ثم  الأفكار 
تنفيذها  عملية  وتتابع  باحترام  ت�سمعها  �أن  فيجب  جداً  عر�ضية  بطريقة  الفكرة  جاءت 
بطريقة ت�سمح بعمل تقويم لها. ومرة �أخرى هنا �أقترح وجود نظام من القواعد لدى فريق 

المراجعة لديك.

موثق  لدينا  تدريبي.  ا�ست�شاري  فريق  �إيجاد  و�شك  على  كنت  قليلة  �سنوات  قبل 
عقود, بائع جملة, ومدرب, و�أعلامي, ومُ�صنّع )�أنا( كقاعدة لمجموعتنا. ونحن نجتمع 
با�ستمرار لبحث �أعمال بع�ضنا حيث نطرح مو�ضوعاً واحداً )يطرحه الم�ضيف( في كل 
مرة للمناق�شة مدة �ساعة. كل المناق�شات تكون ذات طابع حر ومتعلقة باليوم. النتيجة: 
�أربعة �أ�صدقاء هم الآن جزء من فريق الابتكار. اختر مثل ه�ؤلاء بحكمة و�سيكون لديك 
�أف�ضل مجموعة تركيز مقابل القليل من المال تبذله للح�صول عليها وم�صدر هائل لجمع 
المعلومات اللازمة لعملك. ثمة ن�صيحة �صغيرة: لا ت�ستخدم موظفيك, ولا المحا�سب, 
ن�صيحتهم  على  ب�سحابته  يدلي  فالمال  المجموعة.  هذه  في  الم�ست�شار  ولا  المحامي,  ولا 
�أو  الا�ست�شارية  الهيئة  عن  المجموعة  هذه  تختلف  قيمتها.  �إدراك  على  قدرتك  وعلى 
مجل�س الإدارة - فه�ؤلاء يمثلون طريقا ذا اتجاه واحد. قد تحتاج �إلى �إعطاء ن�صيحة 
في مجموعة نا�صحة, وهذا ما يعدُّ من �أثمن ميزاتها. لا �شيء مثل امتلاك التعبير عن 

نف�سك �أمام الآخرين من �أجل تو�ضيح �أفكارك.

 Arzel® �أرزيل  فعلت  وقد  ال�صناعة.  �أنداد  مع  التحالفات  �إيجاد  في  خبير  �أي�ضاً  �أنا 
�أخرى.  �شركات  عدة  مع  للتدريب  �شركاء  ونحن  متعددة.  م�ستويات  على  بفعالية  ذلك 
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�أي�ضاً في  �ستبد�أ  �أنك  تن�س  الزبائن, ولكنك لا  بالطبع, قاعدة مت�سعة من  والنتيجة هي, 
م�شاركة ر�سالتك مع حلفائك ال�صناعيين, و�سيكون الجيل الثاني الذي يمكن �أن ت�ساعده 
�إلى �شركات جديدة  من المحكمين ذا قيمة كبرى. من ممار�ساتنا التي اعتدناها �سعينا 
يمكن �أن ن�ساعدها. في ال�سنوات الأولى, �أُرغمت ®Arzel على البيع مبا�شرة للمتعاقدين. 
وهنا طورنا نموذجاً جيداً حول كيفية التحدث مع المتعاقدين و�أين يكون عليك الاحتكاك 
بعالم �أجهزة التدفئة والتكييف. لقد تركنا هذه ال�شركات تت�شارك بم�ساحة العر�ض المكلفة 
الم�شتركة بين  الأحداث  بع�ض  ورعينا  بالمتعاقدين,  ن�شرتنا الخا�صة  وعر�ضنا م�ساحة في 
حين و�آخر. وكانت النتيجة جواً متقدماً لزبائننا وارتفاعاً حقيقياً لم�ؤ�شر ابتكارنا بو�صفنا 
�شركة. كنت �أ�صرف الأموال على جميع هذه المواد, ولم تكن التكاليف بمثل �أهمية زيادة 
المنفعة بالن�سبة لي. وتزايدت تحالفاتنا وم�ساعداتنا جغرافياً وفي الاتجاهات كافة ب�شكل 
مدرو�س, وفي بع�ض الأحيان كنا ن�ساعد البع�ض لمجرد �أنهم �أ�صدقاء. ن�صيحتي لك �أن لا 

تكن م�سيراً؛ انتهز الفر�صة, ولا ت�ضيعها.
�إن فوائد العمل في م�ؤ�س�سة خلاقة عديدة:

هناك  �أن  الم�ؤكد  من  الم�شترك.  النمو  �أجل  من  الوقود  ذاتي  محرك  بمنزلة  • هو 
هذه  معظم  ولكن  و�إنمائها,  التجارية  الأعمال  لتنظيم  الأخرى  الطرق  من  كثيراً 
النماذج تتطلب ا�ستثماراً �أكبر لر�أ�س المال وللجهد الب�شري. بينما هناك �شركات 

مبتكرة تعمل بموارد �أقل حقاً.
برنامج  من  يقتربوا  �أن  ي�ستطيعون  لا  ممن  اليوم  المناف�سين  من  كبير  عدد  • لديّ 
الإنتاج  بتطوير  المتعلقة  المطلوبة  عملهم  وج��داول  برامج  لأن  بدقة  المتطور  عملنا 
تبطئ �سير العملية كثيراً. �أحب �أن يكون هناك فارق بيني وبين مناف�سيّ, وما �إن 

تحقق �أنت هذا الفارق حتى تك�سب تلك ال�شهرة �سريعاً و�إلى الأبد.
• ت�صبح ت�صرفاتك غير متوقعة بالن�سبة لمناف�سيك. وهنا ف�إن كل دقيقة ينفقونها في 

تحليل عملك توفر عليك الدقائق التي �ستحتاجها ل�سد الفجوة بينك وبينهم تماماً.
• �أنت في طريقك �إلى �أن تك�سب حرب الانت�شار الدعائية. الن�شاط يولد المناق�شة وكل 
واحد لا يفهم قيمة الإعلان ال�صادر من الفم هو على و�شك �أن يدخل عالم التخلف.

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



�أ�سرار الت�سويق�أ�سرار الت�سويق90

• �إنها تخلق �إح�سا�ساً بالتفا�ؤل عند الم�ستخدمين. �أعرف من خبرتي �أن الم�ستخدمين 
�إن  كبيرة.  مكاف�أة  هو  بالانجاز  والإح�سا�س  تغيباً,  و�أق��ل  �إنتاجاً,  �أكثر  المتفائلين 
بالطاقة.  الم�ستخدمين وتمدهم  تعزز حما�سة  الم�شاركة في �شركة مبتكرة وخلاقة 
�أعتقد �أنه �أمر �أ�سا�سي �أن تقوم بتقدير الم�ستخدَمين ذوي الأفكار المبتكرة بين حين 
الأ�سباب للاحتفال  �أوجد  ال�سنوية فقط.  المراجعة  وقت  تقديرهم  بدلًا من  و�آخر 

بم�ساهماتهم المبتكرة.

�إداراتك.  تكري�س الابتكار في المنظمة طريقة رائعة لتطوير القيادة و�إدامة فريق   •
فالنا�س يبنون عملهم على م�شروعات ناجحة ويتعلمون التعاون.

�أرحب ب�أ�شكال التقدم التكنولوجي مثلي مثل �أي �شخ�ص �آخر. �أنا نتاج ع�صر الزمن 
الذهبي للطيران في الف�ضاء وكبرت في ظل منجزات مهند�سي NASA. ولكني �أدرك �أننا 
لن نكون جميعنا قادرين على الابتكار الاختراقي الذي �أحدثته NASA. و�أدرك �أي�ضاً �أن 
لإعلانات  ف�إنها تمثل طريقة عظيمة  الف�ضائية,  للمنظومات  هائلًا  تطوراً  كان   Velcro

ال�شريط  ولولا  عي�شي.  �أك�سب  �أن  على  ت�ساعدني  وهي  الجدران,  على  المعلقة  المبيعات 
حقيقياً  مثالًا  كونها  من  بدلًا  م�أ�ساوية  كارثة   13 �أبوللو  لكانت  التهوية  لفتحات  اللا�صق 
جديدة.  مهمة  تطبيقات  على  تطبق  فيه  الم�ستخدمة  التقانة  �أ�شكال  �أ�صبحت  للابتكار 
الابتكار هو لم�سة في عملك على م�ستوى ي�سمح لك ب�أن تُو�سع �آفاقك با�ستمرار. عليك �أن 
في  بالم�شاركة  ملتزماً  تكون  �أن  وعليك  الن�ضال.  في  النا�س  من  ممكن  عدد  �أكبر  تُ�شرك 
تقدير الآخرين والاعتراف بهم. عليك �أي�ضاً �أن تظهر قدراً من الم�شاعر في �إعلانك. كن 
منفتحاً على التغيير. لا تحتاج �إلى ميزانيات �ضخمة �أو �إلى كثير من الرموز بعد ا�سمك 

.)MBA, EE, ME, CEO( مثل

التاريخ مليء بال�شركات الفا�شلة التي لم تعتنق الابتكار لأنها حاولت �أن تتعلق بخط 
الإنتاج الذي �أتى بها �إلى الوجود. عندما تحول العالم من �أنبوب الخواء �إلى الترانزي�ستور 
لم يقم �صانع �أنبوب واحد باتباع ذلك التحول -لا لأنه حدث بين ع�شية و�ضحاها ولكن 
ب�سبب �أنهم لم يتبنوا ذلك الابتكار و�أخفقوا في �إيجاد طريقة للتكيف مع الو�ضع الجديد. 
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انظر �إلى الا�ستفادة بالكامل من فريقك ومن م�صادرك, مهما كانت محدودة. تعلمت 
�أنه لا يوجد �شيء م�شترك �أو عام حول الفطرة ال�سليمة و�أن هذه الفطرة �أداة قوية �إذا 
ل النقاط«. عليك فقط  ما طبقت على تعزيز الإنتاج والت�سليم. الابتكار �أ�شبه ب�أحجية »�صِ
�أن تمتلك بع�ض التخيل لتتمكن من معرفة النقطة الآتية التي ينبغي �أن تو�صل نقطتك 

الحالية بها.

Dennis D. Laughlin: بد�أ عمله في ميدان ال�صيرفة في عام  ديني�س د. لوغلين 
�أوهايو.  كليفيلاند,  1 في  رقم  للم�صرف  الإقليمي  والمدير  الرئي�س  نائب  1974 في موقع 

العمل  �أ�سواق  على  ركزت  م�صرفية  �شركة  وهو  لوغلين«,  »اتحاد  �أوجد   1987 عام  وفي 
ال�صغيرة والمتو�سطة التي تحتاج �إلى ر�أ�س مال وخبرة في الت�سويق. وعمل منذ عام 1987 
عمل لوغلين م�ست�شاراً لما يزيد على 400 �شركة واكت�سب خبرة وا�سعة في ت�صميم الإنتاج 

والانطلاق بالعمل.

في عام 1997 عمل لوغلين مع �شركة �أرزيل من �أجل تطوير هذا الا�سم في عالم �أجهزة 
�أرزيل  مبيعات  زادت   1997 عام  ومنذ  ال�سوق.  في  ح�صتها  ولزيادة  والتكييف  التدفئة 
كان  كما  للت�سويق  زونينغ  لاتحاد  م�ساعداً  م�ؤ�س�ساًَ  لوغلين  وكان  بالمائة.   3500 بمقدار 
بالتالي ع�ضواً في هيئة ARI ورئي�ساً لفرع مناطق الإنتاج الإقليمية. وقد �ألقى العديد من 
»كونتراكتنغ  و�إقليمية كما كان م�ساهماً في مجلة  �شركات وطنية  �أمام عدة  المحا�ضرات 
بزن�س«، و»ذا نيوز« و»RSES جورنال«. وهو ي�شغل في الوقت الحا�ضر من�صب رئي�س �شركة 

»�أرزيل زونينغ تكنولوجي«.
حقوق الن�شر ©2006, ديني�س لوغلين.

جميع الحقوق محفوظة.

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �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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