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الوقت المنا�سب لطلب الاخت�صا�صيين
ت�سويق عمل قائم على المعرفة

بقلم بوب كو�ستكا

ر�أيت تلك النظرة من قبل. في واحد من الأحداث الخا�صة ب�شبكة العمل التي �شهدتها 
العمل. وعندما كنت  �أجل  �أُ�س�أَل ماذا فعلت من  عندما بد�أت ممار�سة الا�ست�شارة, كنت 
�أجيب ب�أنني م�ست�شار HR )مرتبة عالية( كانت العيون تلمع. وكان الجواب: »هذا ح�سن« 
التي  القيمة  فهم  عدم  هو  ذلك  من  والأ�سو�أ  به,  �أقوم  كنت  بما  الاهتمام  من  قليل  مع 
�أم�ضيت وقتاً طويلًا ب�صفتي م�ست�شاراً رفيعاً تنفيذياً في  �أ�ستطيع تقديمها. ولما كنت قد 
�شركة كبيرة, عرفت بداية كم ت�ستطيع ممار�سات الم�ست�شار الجيدة �أن ت�ضيف �إلى النتائج 
وكان تحدي  تطوير خطة عملي.  وقتاً في  �أم�ضيت  التجاري  �أبد�أ عملي  �أن  قبل  الأخيرة. 
الت�سويق الذي واجهته هو �أن �أ�ساعد زبوناً متوقعاً على فهم قيمة المعرفة التي �س�أكون قادراً 

على تقديمها.

كان هناك عدد من الخطوات التي اتخذتها عندما بد�أت �أول مرة ما كان مهماً لت�أ�سي�س 
�أقوم به. بد�أت  عملي. في و�ضعي لخطة عملي طورت نموذجاً ا�ستخدمته ل�شرح ما كنت 
با�سم, كلمة, و�شعار لو�صف �شركتي وخلق علامة تجارية. واتخذت على الفور موقعاً على 
�أنني �شرحت من كنت وماذا فعلت. بد�أت بمواد ملازمة مثل  ال�شبكة, والأهم من ذلك 
الكرا�سات, والأوراق المطبوع في ر�أ�سها ا�سم ال�شركة, وبطاقات العمل التي �ساعدت على 

ت�أ�سي�س العلامة التجارية.

كثير من الم�ست�شارين ينطلقون �أولًا من المكتب المنزلي, وي�ستخدمون فقط �صندوق بريد 
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ولا يكون لديهم م�صادر مثل هاتف مخ�ص�ص وخط فاك�س وموقع على ال�شبكة �أو بريد ثابت 
لل�شركة. �أردت �أن �أت�أكد �أن لا يُنظر �إلي كمجرد م�ست�شار كبير يعمل خارج منزله.

من �أجل �أن �أملك »جاذبية ال�ضغط curb appeal« لعمل تجاري حقيقي, اخترت مكتباً 
الأ�سا�سية  القواعد  �أتبع  في مركز تنفيذي �صغير على م�سافة ق�صيرة من منزلي. بد�أت 
جهات  بعدة  التحقت  الأولى  الأيام  �أثناء  �شبكة.  �شبكة,  �شبكة,  للم�ست�شارين:  الثلاث 
مختلفة, من غرف التجارة �إلى اتحادات مهنية مختلفة. قابلت كثيراً من النا�س, و�أكلت 
الكثير من الدجاج, وبد�أت ببطء �أربي زبائن, و�أبني عملي �شيئاً ف�شيئاً. ولكن خطط العمل 
التجاري لي�ست ثابتة, �أو على الأقل ينبغي �ألا تكون كذلك �إذا كنت تريد �أن ت�صبح ناجحاً. 
بم�ساعدة معلم ممتاز في العمل التجاري -و�أنا �أن�صح ب�شدة �أن يكون لكل واحد م�ست�شار 
نا�صح- ت�أكد لدي �أنني كخبير في هذا الميدان �سوف �أ�ساعد زبوني عبر خبرتي على تح�سين 
ربحيته من عمله. والقيمة بالن�سبة لذلك الزبون ت�أتي من المعارف التي اكت�سبتها �أثناء 25 

عاماً من العمل في هذا الحقل.

�أن  �أحتاج  كنت  الت�سويقية.  �إ�ستراتيجيتي  التفكير في  ب�إعادة  �أبد�أ  هذا جعلني  تحقيق 
اُخرج نف�سي من »دلو الم�ست�شار الكبير« حيث �صنف النا�س ما كنت �أفعله دون فهم كامل 
كيف كنت �أ�ضيف القيمة. لقد تعلمت ذلك عندما �أنفقت ما يكفي من الوقت مع كل زبون 
محتمل بحيث ي�ستطيع �أن يكت�سب فهماً �أ�شمل لخبرتي, وعندها ا�ستطعت �أن �أنفذ له عمله. 
ومن دواعي ال�سخرية �أن كثيراً من النا�س ما �إن ي�صلوا �إلى هذه النقطة حتى يقولون لي: 
ال�صفة  هذه  تهيئة  �إلى  �أحتاج  كنت  الم�ستوى«.  رفيع  م�ست�شار  مجرد  من  �أكثر  حقاً  »�أنت 
المميزة و�أبني وعياً بالعلامة التجارية حول خبرتي بالمو�ضوع. ولما و�صلت �إلى هذا الا�ستنتاج 
لم يكن تحدياً �أن �أُبين بو�ضوح ما هي علامتي التجارية. تذكر, كنت على هذا الحال مدة 
من الزمن. التحدي كان يطور �إ�ستراتيجية ت�سويقية تزيد من ح�ضوري في ال�سوق بدرجة 

�أكبر كثيراً مما كانت ت�سمح �شبكة عملي و�أن �أخرج من دلو الم�ست�شار الكبير.

ب�صفتي م�ست�شاراً رفيعاً كانت �إحدى كفاياتي الجوهرية القدرة على تقويم نقاط قوة 
العمل  في  الأوليين  ال�سنتين  في  مو�ضوعية.  بطريقة  نف�سي  �أقوّم  وكنت  و�ضعفهم.  النا�س 
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التجاري قمت بعمل معقول في ت�سويق نف�سي. ولكنني لم �أكن اخت�صا�صياً في الت�سويق �أو 
العلاقات العامة. �أ�ستطيع الا�ستمرار في الترويج لنف�سي بطريقتي و�أن �أنمو بمعدل را�سخ 
بطيء. �أو �أ�ستطيع �أن �أن�ضم �إلى �شخ�ص ما يكون لديه خبرة جوهرية في هذا الميدان ويود 

ت�سريع الترويج. من �أجل الو�صول �إلى هذه النقطة طرحت على نف�سي الأ�سئلة الآتية:

• ما الذي كنت �أحاول �أن �أحققه؟

• ب�أي معدل وعلى �أي م�ستوى كنت مهتماً بالو�صول؟

• كم من الوقت والمال كان علي �أن �أدفع؟

• ماذا الذي كنت �أ�ستطيع �أن �أقوم به بنف�سي و�أين كنت �أحتاج �إلى م�ساعدة؟

كان من ال�سهل �أن �أتوقف عن المتابعة. الأ�شياء التي كنت �أقوم بها حتى الآن لبناء حلقة 
زبائني كانت الأ�شياء ال�صحيحة التي ينبغي القيام بها. ولكن بعد الإجابة عن هذه الأ�سئلة 
ت�أكدت �أن �أهدافي كانت �أعلى. من �أجل تحقيقها في الإطار الزمني الذي �أهدف �إليه كنت 

�أحتاج �إلى �أن �أ�ضم جهودي �إلى جهود �أحدهم من ذوي الكفاية.

بعد �أن تو�صلت �إلى هذا الا�ستنتاج, اتبعت هذه الخطوات:

• حددت ما كنت �أعمله الآن, و�إلى �أين �أريد �أن �أذهب.

• بحثت وات�صلت من �أجل �أن �أحدد عدة �شركات يمكن �أن ت�ساعدني.

• تقدمت �إلى كل واحد منهم و�س�ألتهم �أن يجيبوا باقتراح.

• عملت مع معلم خبير كي ي�ساعدني على تقويم الاقتراح.

• قررت حجم ميزانيتي.

والثقة في  وميزانيتي,  عملي,  وعلى جدول  �أه��دافي,  على  القائم  البرنامج  قومت   •
م�صادر ال�شركات.

في غ�ضون �أ�شهر �أوجدنا علامة تجارية جديدة وبد�أنا الترويج لها ب�سرعة �أكبر كثيراً 
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وتعلمت  ال�شاق  العمل  من  الكثير  ذلك  تطلب  فقد  تعب  دون  ذلك  يتم  ولم  تخيلت.  مما 
درو�ساً كثيرة �أثناء ذلك. ولكن النتائج كانت تنتظرنا.

�أي�ضاً من ملاحظاتي لمتعهدين  الدر�س الذي تعلمته لم ي�أت مما فعلته فقط بل جاء 
�آخرين في مجال الأعمال التجارية القائمة على المعرفة. لذا دعوني �أت�شارك معكم بعدد 

من هذه الدرو�س �أي�ضاً.

كانت  �إذا  العظمى.  القيمة  على  تح�صل  و�أين  الجوهرية  كفايتك  هي  ما  ب�أمانة  قوّم 
�أي�ضاً تطور المواد الترويجية وتتولى  البيع, ولكنك  كفايتك الكبرى على �سبيل المثال هي 
��شؤون الإدارة, فهل ت�ضع مواردك في خدمة الن�شاطات ذات القيمة الأعلى؟ ح�صولك على 
�شخ�ص ما لكتابة ن�سختك �أو للقيام ب�أعمالك الورقية لا يحول وقتك الثمين نحو ن�شاطات 
ذات م�ستوى �أعلى فح�سب, ولكنه ي�سمح لك �أن تركز على ما تفعله على وجه �أف�ضل. وهذا 

هو عادة الجانب الممتع بالن�سبة لك.

ت�أكد من �أنك تقوم بعمل جيد لاختيار الفرد �أو المنظمة التي �ستتعامل معها. عليك �أن 
تت�أكد �أن ما �سيفعلونه من �أجلك �سيتمم كفاياتك ويزيد من قيمة عملك بطريقة ت�ستطيع �أن 
تقي�سها. التقدير الحذر لنمط الخدمة التي تحتاجها, واختيار المزود الأكثر قدرة, ونقاط 

العلام المميزة والأهداف لقيا�س الأداء هي مفتاح الت�أكد �أنك تح�صل على قيمة نقودك.

كن م�ستعداً للدفع من �أجل هذا ولا تنتظر حتى ي�صبح ب�إمكانك تحمل تكاليفه. طبعاً 
�أرى مقاولين ينتظرون  �أن ت�ستدين بطريقة غير عقلانية. ولكنني كثيراً ما  �أقترح  �أنا لا 
لا  �أنهم  يجيبون  لماذا  �أ�س�ألهم  وعندما  تُ�سرّع من نموهم,  للح�صول على خدمات  طويلًا 
تنفق  �أن  �أن عليك  يقول  الذي  المفيد هنا  القديم  المثل  بعد.  ي�ستطيعون تحمل كلفة ذلك 
المال من �أجل �أن تح�صل على المال يت�ضمن بع�ض الحقيقة هنا. انظر �إلى ما يتدفق عليك 
ي�أتيك.  �أن  تتوقع  الذي  المبلغ  وما هو  الذي ت�صرفه  المعقول  المقدار  ما هو  وقرر  نقد  من 
هذه الأ�سئلة �سوف تعطيك جواباً �أف�ضل من »هل لدي نقود في الم�صرف؟«. رجال الأعمال 
الناجحون يقولون عادة �إنهم يتمنون لو �أنهم ا�ستثمروا في هذا الأ�شياء ب�صورة �أ�سرع. �إذا 

كنت تريد �أن ترفع عملك التجاري �إلى الم�ستوى الآتي عليك �أن تنتهز بع�ض الفر�ص.
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بوب كو�ستكا Bob Kustka: مدير رفيع الم�ستوى �سابق في »�شركة جيلليت« وم�ؤ�س�س 
 ,W. B. Mason مثل  �شركات  لدى  �إدارياً  م�ست�شاراً  كو�ستكا  بوب  يعمل   .HRAuto

 .Fidelity Investments وا�ستثمارات الأمانة Draper Laboratories ومختبرات درابر
�إ�ستراتيجياتهم  تطوير  على  زبائنه  لم�ساعدة  الفريدة  الإدارية  كو�ستكا خبراته  ي�ستخدم 
التي تندمج بخطة العمل من �أجل �أن يك�سبوا المال. ح�سن ب�صيرة كو�ستكا توفر لزبائنه 
التقدم الذي يحتاجونه وت�ضمن تقدم �شركاتهم با�ستمرار ثلاث خطوات عن مناف�سيهم. 
والآن يكيف كو�ستكا, بو�صفه من و�ضع »عامل الاندماج The Fusion Factor«, التقنيات 
التي �شحذها في »جيليت« لخدمة الحاجات الخا�صة للمقاولين وللأعمال التجارية النامية, 
ر�صيد  �أهم  الا�ستثمار من  وزيادة عائد  ت�ساعدهم على حماية  �إ�ستراتيجيات  م�ستخدماً 
لهم, �ألا وهو النا�س, وكو�ستكا هو م�ؤ�س�س م�ساعد �أي�ضاً HRAuto.org, المنتدى الوحيد 
من نوعه من �أجل �صناعة ال�سيارات للبيع بالتجزئة, وهو كاتب �أي�ضاً, وقد ظهرت مقالاته 
عن الإدارة في »بزن�س ويك. كوم« و«مجلة ديلر«. من �أجل مزيد من المعلومات زوروا الموقع 

.www.thefusionfactor.com :الآتي
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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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