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قم من كر�سيك
وحدد مواطن الألم و�سبل البقاء

بقلم تيموثي �أ. ديموف

�أخفقت �شركات  نتوقف عن الحديث عن كيف  �أن  ن�ستطيع  العمل نحن لا  في مجتمع 
الدوت كوم )dot-coms( المت�ضخمة تلك. الآن نحن �سنخرج عن طريقتنا لتغيير �أ�سماء 
م�ؤ�س�سات العمل كيلا نعك�س �أي �شيء قريب من ا�سم الدوت كوم. ولكن هل تعلّم مجتمع 
العمل �أي �شيء جديد لم تختبره الأجيال ال�سابقة و�أنجزته بنجاح �ضمن ممار�سات العمل 
الأ�سا�سية من �صدر الدوت كوم؟ معظم العقول التجارية �ستقول �إن ع�صر الدوت كوم لم 
يجلب درو�ساً فريدة في العمل, ولكننا عدنا الآن �إلى ما �أدعوه و�ضعية »النجاة«. ب�صورة 
�أ�سا�سية لقد وّىل زمن الفرقعات و�إذا كنت تريد النجاة عليك �أن تنمو في العمل, وهنا �أنت 

بحاجة �إلى تقويم كلٍ من عملياتك الداخلية والخارجية. 

�أو التعيين  �أن ت�سريح الموظفين  �إذا تابعت التوجهات الوطنية الجارية �سترى بو�ضوح 
�إن القوى العاملة هي  الحذر والمدرو�س جاريان في معظم ال�شركات ال�صغيرة والكبيرة. 
دوماً ال�سقف الأكبر في �أي �شركة �أو م�ؤ�س�سة, وعندما تكون الأوقات ع�سيرة, ف�إنها �أول ما 
يتم تقليمه. ماذا يعني هذا؟ الجواب بب�ساطة �أن »�أمن العمل« لم يعد �ضمانة لأي واحد لا 
ي�ستطيع �أن يقوم بم�ساهمة ثابتة في قاعدة ال�شركة. بالإ�ضافة �إلى ذلك, �إنه يعني وجوب 
�إعادة البناء الداخلي. مثال على هذا التدريب ال�شامل للم�ستخدمين بحيث ي�ستطيعون �أن 
يخطوا نحو معالجة مجموعة من الأعمال عندما يكون بع�ض الأفراد في �إجازة, �أو مر�ضى, 

�أو �أثناء ذروة العمل والطلب على منتجاتك �أو خدماتك.

 ت�أخذ بع�ض الأ�ساليب الفريدة في �إعادة بناء العمل مكانها ا�ستجابة لإنقاذ ال�شركات. 
�أو عقود فرعية لتقديم المنتج  �أجزاء  �إلى  �أو الإنتاج  والأمثلة على ذلك تق�سيم الخدمة 
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»التحالفات  ول�سوف تجد عدداً من  يعتمد عليها.  �أو الخدمة مع جهات عمل محترمة 
الإ�ستراتيجية الخا�صة بالعمل« قد �صيغت على ال�صعيد المحلي, والقومي والدولي.

 وهكذا, كيف تك�سب قدم ال�سبق في »معركة المبيعات والت�سويق« عندما تعر�ض خدمات 
�شركتك �أو منتجاتها؟ هذا يعود �إلى تركيزك, و�إلى ماذا ينبغي �أن تركز عليه حقاً؟ لقد 
وجدت -بناءً على عدة �سنوات من الخبرة والبحث والمناق�شة مع الزبائن- �أن كل �شيء 

يعود �إلى كلمتين: »الألم« و»النجاة«.

كل �شركة جديدة وزبون راهن تقابله �سوف يطلب �أو يحتاج خدماتك �أو منتجاتك لحل 
والراهنون  الجدد  الزبائن  �ألمهما.  توقف  �أن  �أولًا  عليك  والنجاة.  الألم   - م�شكلتين  �أكبر 
يريدون منك �إما �أن تحل م�شكلة �ألمهم الفوري �أو الحيلولة دون �ألم جديد يدخل م�ؤ�س�ستهم. 
وثانياً, �أنت تحتاج �إلى �أن ت�ساعدهم على البقاء. كل �شركة تقلق با�ستمرار �إزاء م�صيرها. 
الانحدار  من  راهن  زبون  على  المحافظة  �أو  جديدة  �شركة  ت�ساعد  �أن  ت�ستطيع  كنت  �إذا 
م�شكلات  �إنتاجية,  م�شكلات  �إنتاج,  نوعية  خ�صومة,   - متنوعة  �أ�سباب  من  لأي  )نظراً 
وتك�سب  انتباههما,  �ستجذب  ف�إنك  �إلخ(  التدريب..  التعيين,  م�شكلات  الم�ستخدمين, 

المحافظة على �أعمالهما.

وهكذا ف�إن ال�س�ؤال الكبير هو كيف تك�شف ما هي م�شكلات �شركة مفتر�ضة �أو راهنة 
هو  الأول  الأ�سلوب  لك�شفها.  مختلفة  �أ�ساليب  عدة  وجدت  لقد  والبقاء؟  بالألم  المتعلقة 
البحث. و�أنا �أعني بذلك �أن تقر�أ, وتقر�أ, وتقر�أ �أكثر. اقر�أ ال�صحف وبخا�صة الق�سم المتعلق 
بالأعمال التجارية, وانظر ما هي التوجهات في مجال العمل. ت�ستطيع �أن ت�ستخل�ص �أفكاراً 
كثيرة مثل ما هي مواطن الألم وم�شكلات البقاء ب�سبر �صناعات �أخرى, وتقنيات جديدة, 
و�شركات مناف�سة, وما هي المنتجات التي تتطور �أو تت�سع. وراء كل واحد من هذه الجوانب 

�سبب ووراء ذلك ال�سبب يكمن الألم �أو القلق من �أجل البقاء.

بالإ�ضافة �إلى ال�صحف �أنت بحاجة �إلى قراءة المجلات التجارية التي تحمل مقالات 
تجلب تلك الم�سائل �إلى الواجهة. �ستجد عدداً غير محدود من المعلومات النوعية والثمينة 

بالن�سبة �إليك من �أجل فهم �أف�ضل ل�صناعتك بالتحديد.
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المجال الثاني الذي ي�ستطيع �أن ي�ساعدك في الح�صول على معلومات حول م�شكلات الألم/ 
البقاء من �أجل زبائنك الحاليين والمحتملين ب�سيط وفعال جداً. ا�س�أل فقط الزبون المحتمل �أو 
الراهن ما هي م�شكلات الألم والبقاء لديهما وما �إذا كانت �شركتك ت�ستطيع �أن ت�ساعدهما 
عن طريق تح�سين بيئة عملهما وجعلها �أف�ضل بكثير. لقد وجدت �أن معظم ال�شركات لي�س 

لديها م�شكلة على الإطلاق في �شرح احتياجاتها وهي ترحب كثيراً ب�أ�سئلتنا وحلولنا.

المجال الأخير الذي يمكن �أن ي�ساعدك في الح�صول على معلومات حول م�س�ألتي الألم 
والبقاء بالن�سبة �إلى زبائنك الحاليين والجدد تتلخ�ص في كلمة واحدة: �أ�صغ. في كثير من 
في  بقائهم  حيال  وقلقهم  �ألمهم  مواطن  عن  محتملون  �أو  راهنون  زبائن  يتحدث  الأحيان 
محادثة عامة. وغالباً ما ي�ستح�ضرون هذه الم�سائل عندما نقوم بعمل معهم, وذلك يمكن 
�أن يكون نقطة الدخول لمناق�شة خدمات جديدة, ولكن الم�شكلة تكمن في �أننا لا ن�صغي عادة, 
وال�سبب هو �أننا نكون م�شغولين كثيراً بحيث لا ن�ستطيع القيام ب�شيء �آخر, فنتجاوز فر�صة 
كبيرة كانت بين �أيدينا. �أعتقد ب�شكل جازم �أن معظم �أ�صحاب الأعمال ال�صغيرة ي�ضيعون 
كثيراً من الأعمال الجديدة المحتملة مع زبائن جدد وحاليين معاً فقط لأنهم لا يعيرونهم 
انتباههم على �أ�سا�س منتظم. كم من المرات ا�شترى عميل راهن �أو محتمل لك مُنتجاً �أو 
خدمة جديدة من غيرك كان بو�سعك تقديمها؟ و�أنت تكتفي ب�أن تجل�س على كر�سيك وتقول 

»لماذا لم نفكر في ذلك؟« �أو »لماذا لم ي�س�ألوننا القيام بذلك؟« ولكن غلطة مَن هذه بر�أيك؟

ال�شيء  �إلى �شركة وطنية, �سئُلت �س�ؤالًا معيناً: ما هو  �أخيرة قدّمتها  في حلقة تمرين 
�أكبر  �أثناء هذه الأوقات الع�صيبة التي �ستترك  الوحيد الذي ت�ستطيع �شركتنا القيام به 

ت�أثير على بقائنا. الجواب؟ �أبعد جميع الكرا�سي من غرفة مكتبك.

منطق جوابي كان ب�سيطاً. ال�شركات واقعة في »�ألم العمل«. �إذا كنت تريد �أن تنجو 
وتنمو ف�إنك تحتاج �إلى �أن تكت�شف ما هي مواطن »�ألم« زبائنك الراهنين �أو المحتملين, 
يت�شاركون  �أن تكون قادراً على جعلهم  »البقاء« لديهم حالياً. يجب  وما هي م�شكلات 
في ق�ضايا �آلامهم وتحديات بقائهم, وتقديم حل لهاتين الم�شكلتين, وطلب �سعر معقول 
�أنك  تتذكره  �أن  ينبغي  �شيء  �أهم  ولكن  فعلًا.  بت�سليم الحل  ثم قم  مقابل هذا الحل, 
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�أن تتقدم فعلياً من زبائنك الراهنين  يجب �أن تبتعد عن كر�سيك للقيام بهذا. عليك 
والمحتملين الجدد والتركيز على هذه الجوانب المهمة جداً من جوانب الألم والبقاء.

يكونا جزءاً من خطة  �أن  ينبغي  والألم  البقاء  �أن  اليوم  الا�ست�شارية  تدرك �شركتي 
الذين نرغب في ك�سبهم  وزبائننا  وزبائننا الحاليين,  لل�شركة,  ور�ؤيتنا  ال�شاملة  عملنا 

في الم�ستقبل.

�إذا لم تكن �شركتك تعتنق المعرفة والخطة العملية لاكت�شاف مواطن »الألم والبقاء« في عالم 
عملك وتت�صرف وفقاً لذلك عندئذٍ لن تكون هناك »نجاة« لم�ستقبل عمل �شركتك القريب.

نحو  على  بذلك  القيام  ت�ستطيع  ولا  مكتبك,  تفعل ذلك في  �أن  ت�ستطيع  لا  �أنك  تذكر 
فعال على الهاتف. لذا قم.. تخل�ص من الكرا�سي الموجودة في مركز العمل وتحدث �إلى 

م�ستمعيك مبا�شرة!

ومدرب,  ومتحدث,  م�ؤلف,  للا�ست�شارة,   SACS ومُ�ؤ�س�س  رئي�س  ديموف:  �أ.  تيموثي 
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