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قواعد اللعبة  
هناك ملايين الناس الذين تراودهم في آل لحظة فكــرة بـدء 
ــروعات جديـدة.  ولكـن مـن  أعمالهم الخاصة أو افتتاح مش
ــل  ينجـح منـهم فـي بـدء عمـل جديـد لا يتجـاوز ١٠% يفش
نصف هؤلاء المبتدئين خلال أربع سنوات من بدء النشاط، 
بسبب قلة رأس المال وغياب التمويل أو ضعف التخطيــط، 

أو تراآم الديون. 
ــب.  فـإذا مـا اخـترت طريـق الحريـة فـي  العمل الحر صع
ـــى اســتعداد  العمـل والإبـداع فـي إدارة الأعمـال، فكـن عل

للمواجهة.  وأول قواعد الاستعداد هي أن تلم بقواعد اللعبة.  
وهذه بعضها: 

أولا : طريق رجل الأعمال الجاد، لا يمكن أن يكون نجاحــا  
دائما  أو فشلا  دائما . 

ثانيا : مثلما يتولد النجاح من الفشل، يمكن أن يتولـد الفشـل 
من النجاح. 

ثالثاً: أهم ما يجب أن يتمتع به رجل الأعمــال المبـادر هـو 
الشـجاعة والمخـاطرة.  لكـــن المخــاطرة غــير المقــامرة.  
فالأولى تقوم على العمــل الشـاق وانتـهاز الفـرص، وتقـوم 

الثانية على الحظ والمصادفة. 
رابعـاً: تـأتي أفضـــل النصــائح فــي عــالم الأعمــال مــن 
ـــم  الممارسـين، وليـس مـن الأآـاديميين الذيـن لـم تضطره
طبيعـة عملـهم إلـى مواجهـة المنافسـين، أو تسـديد رواتــب 

العاملين في آخر آل شهر. 
خامسـا : النجـاح فـي عـالم الأعمـــال ليــس ســهلا  وليــس 
مستحيلا ، فالسهولة والصعوبة أمور نسبية تتوقـف بدرجـة 
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آبيرة على إرادتنا. 
سادسا : يمكن لكل إنسان أن ينجح في العمل الحر، بشــرط 

ألا يتراجع، وأن يتعلم من أخطائه وأخطاء الآخرين. 
سابعا : يتمتــع رجـل الأعمـال النـاجح بـإرادة قويـة للنجـاح 
وطاقـة آبـيرة للعمـل.  ويمتلـك دافعـا  ذاتيـا  للتمـــيز، وهــو 

يزدهر ويتألق في مواجهة التحديات. 
ثامنا : يزيد رجل الأعمال الرائد فرص نجاحه عــن طريـق 
اختبار الأفكار الجديدة ودخول الأســواق الفريـدة، والبحـث 
عـن شـرآاء أو تحالفـات تحـول التزاماتـه الشـخصية إلــى 

التزامات مؤسسية. 
ــلازم للانتـهاء  تاسعا : رجل الأعمال المبادر يحدد الوقت ال
مـن آـل عمـل بدقـة، فـإذا وقتـا  إضافيـا  فإنـه يملـؤه بمــهام 

وواجبات جديدة. 
عاشرا : يهتم رجل الأعمـال النـاجح فـي 
ــات النقديـة  بداية نشاطه بالسيولة و التدفق
أآثر من الأربــاح.  فعندمـا يحلـل خـبراء 
الاستثمار أداء الشرآات، فإنهم يتحدثــون 
ــامل  إلى محللي الائتمان بالبنوك التي تتع
ــهم أآـثر مـن يعـرف  معها الشرآات، لأن

أسرار التدفقات النقدية. 

عقلية رجل الأعمال  
يتمتـع رجـل الأعمـــال الحقيقــي بعقليــة 
الفارس النبيل.  فهو لا ينــدب حظـه، ولا 
ـــاآيا ، ولا  يقـف علـى الأطـلال باآيـا  وش
يعـترف بقـول: "لـو أن، ولـــولا  أن…"، 
ولا يندب حظه عندما يخسر.  فهو يرآز 
ــول، لا علـى المشـاآل.  ولأنـه  على الحل
ــانحة، فلديـه  يرى في آل تغيير فرصة س
ـــى الاســتثمار فــي الأســواق  القـدرة عل

وانتهاز الفرص المواتية قبل غيره. 
قلـة مـن رجـال الأعمـــال هــم مــن رأوا 
فرصا  للاستثمار في الإنترنت مع مطلــع 
ــهم  هذا العقد.  من قاموا بذلك وثقوا بقدرت
علـى الحـدس، وغلبـــوه علــى نظريــات 
ــــو لتوخـــي  الإدارة التقليديــة التــي تدع
الحذر، فتمكنوا مـن بنـاء إمبراطوريـات 
اسـتثمارية وتكنولوجيـــة تقــدر أعمالــها 

اليوم بالملايين من الدولارات. 
ــها  ميزة الإحساس بالأمان التي يبحث عن
ــدرة رجـال الأعمـال  الناس، لا تحد من ق
علـى الحرآـة، وحريتـهم فـــي الســيطرة 
ـــهم لا يخــافون  علـى الأمـور، وذلـك لأن
ارتكاب الأخطاء.  فهم يعلمون أن الخطأ 
ــن ضريبـة العمـل الحـر والإدارة  جزء م

المستقلة. 

رجل الأعمال الرائد دائم البحث عــن صفقـات ومغـامرات 
ــها.   جديدة، لأن العمل والإنجاز بالنسبة له، متعة في حد ذات
فالمسـألة ليسـت أرباحـاً فحسـب، بـل هـــي لعبــة التحــدي 

والإثارة، ومتعة العمل من أجل النجاح.   

حاسة استشعار الفرص 

 Opportunity sensory perception
هـل يمكنـك أن تستشـف فرصـاً لا يراهـا غـيرك؟ لـو آــان 
الأمر آذلك، فأنت تملك حاسة استشعار الفرص.  يملك (تد 
ــل هـذه الحاسـة، فقـد استشـف فرصـة جيـدة فـي  تيرنر) مث
مجال البث التليفزيوني منذ عقدين.  وآانت هذه هي البداية 
ـــاة  التـي آـون منـها شـرآة "نظـم تـيرنر للاتصـالات" وقن

 CNN الإخبارية. 

ــــــة  لكـــــي تنمـــــي حاس
الاستشعار: 

ـــالجوع  أولاً: تظــاهر ب
وإن لــم تكــن جائعــــاً:  
ــوي للنجـاح، ولكنـه  فالقفز حافز ق
ليس شرطاً أآيداً له.  فكل من (تد 
تيرنر) و (سام والتون) لم يكونــوا 
جوعــى للرغيــف عندمــــا بنـــوا 
ـــــانوا  مؤسســــاتهم.  ولكنــــهم آ

يتضورون جوعاً للنجاح. 

ــــــل  ثانيـــــاً: فكـــــر آرج
ــــك  مخــابرات: اســتغل فضول
لشـحذ خيـالك، ثـم اندفـــع للتنفيــذ.  
ـــة لــن توصلــك إلا  فـأحلام اليقظ

لمزيد من الأحلام. 

ــك:  ثالثا: وسع دائرة رؤيت
أخرج من مكتبك واآتشــف العـالم 
من حولك، وتجــاوز فـي فضولـك 
حدود صناعتك. فلا يمكنك التخيل 
والإحساس بالجوع للنجــاح وأنـت 

محبوس بين أربعة جدران. 

ــتعدا، فالنـاس  رابعا: آن مس
ــــيرك نبعـــا لا  يقدمــون لــك ولغ
ينضـب مـن الأفكـار، وبالمجـــان. 
وتعلم أن ترى الفرص ببصيرتك. 
فرؤيــة الفــرص تزيــد الترآـــيز 
الذهني، وتسمح بطرق المزيد من 

الأبواب. 

اختر ما يناسبك 

طريق النجاح: حلم 
لم يكن المحامي (بيل باين)ى قد شارك
في آية دورة ألعاب أولمبية في حياتـه،
بـل إنـــه لــم يســافر خــارج الولايــات
المتحدة قط.  ولم تكن لــه آيـة نشـاطات
ــم يكـن مـن الشـخصيات سياسية، آما ل
ـــه. الشـهيرة فـي ولايتـه أو حتـى مدينت
ــان حلمـه أن ولكنه آان يملك حلما؛ وآ
ـــام تقــام دورة الألعــاب الأوليمبيــة لع
ــــة ١٩٦٦ فـــي مدينـــة أتلانتـــا بولاي

جورجيا. 
ـــرات ضــده، ولكــن آـانت آـل المؤش
(باين) تمســك بحلمـه.  وقـد تمكـن مـن
إقناع عمدة مدينة أتلانتــا بـأن بإمكانـهم
ــة تحقيـق ذلـك، وقـام العمـدة بنقـل رؤي

المحامي (باين) إلى العالم. 
واجـه (بـاين) – عندمـا اختـــير رئيســاً
– تحدياً آبيراً، للجنة الألعاب الأولمبية
ــدولارات التـي تمثل في جمع ملايين ال
ــس المدينـة لتمويـل الـدورة. طلبها مجل
وتمكن من جمع المبالغ المطلوبــة عـن
طريق رعاية بعض الشــرآات للـدورة
ــن مـن تجنيـد أآـثر الأولمبية، بل وتمك
مـن ٤٢٠٠٠ متطـوع لمســـاعدته فــي

إدارة الدورة.   
قــام بــاين بتنظيــم أآــبر المســــابقات
ــاريخ.  وآـانت خبرتـه الأولمبية في الت
ــدة لا تتعـدى العمـل فـي الإدارية الوحي
جمع التبرعات للأعمال الخيرية.  لكنه

نجح لأنه يملك عقلية الناجحين. 
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ـــة مــهارة ضروريــة لرجــال  الإحسـاس بـالفرص المواتي
ــدرة علـى الموازنـة  الأعمال الرواد، يماثلها في الأهمية الق

بين الفرص المختلفة. 
فمهما آان النشاط الذي تختاره، تأآد مــن أنـك تحـب القيـام 
به، وأن الآخرين على استعداد لدفع ثمــن لـه. وهـذه بعـض 

النصائح الخاصة باختيار النشاط المناسب: 

ــهوي  أولا: حـول هوايتـك إلـى عمـل. فـإذا آنـت ت
ــى حـب  الصيد، افتتح محلا لأدواته. وحول حبك للحلوى إل
لصناعة الحلوى. عندما تضــع نفسـك مكـان العميـل، فـإنك 

تزيد من فرص نجاحك آرجل أعمال. 

ثانيا: حاول توفير ما آنت تحتاجه ولا تجـده. 
إحدى أشــهر شـرآات طبـع الأفـلام فـي أوزبكسـتان بدأهـا 
صاحبها عندما لــم يجـد محـلا لطبـع أفلامـه هنـاك. واليـوم 

تساوي شرآته ما يقرب من ١٠٠ مليون دولار. 

ثالثا: ابحث عن مشكلة ثم حلـها. اسـأل آـل مـن 
حولك عن المشاآل اليوميـة التـي تواجهـهم، فقـد يشـيرون 

عليك بأفكار جديدة. 

رابعا: ابــدأ تقليعـة جديـدة. نتـائج هـذه المغـامرة لا 
ــاهرا أو  تعـترف بـالحلول الوسـط، فإمـا أن تنجـح نجاحـا ب
تحقق فشلا ذريعا. سلاحف الننجا بــدأت بتقليعـة، و انتـهت 

إلى صناعة. 

خامسا: قدم عملا مفيــدا. فمنتجـات المحافظـة علـى 
الصحة، مثلا، تتيح لك فرصة رائعة لخدمة الناس. 

ــهى الآخـرون. صغـر  سادسا: ابدأ من حيث انت
الحجـم مـيزة، لأنـه يجعلنـا أآـــثر مرونــة مــن الشــرآات 
ــل. اسـتغل هـذه المزايـا وطـور  العملاقة، وأقرب إلى العمي

أعمالا بدأها غيرك. 

سابعا: ابحث عن الأســواق الصغـيرة. ابـدأ فـي 
الأسـواق البكـر التـي لـم يلتفـت إليـها الكبـار. ولا تنــس أن 

هؤلاء الكبار بدأوا صغارا. 

ــق  ثامنـا: نفـذ فكـرة قديمـة بأسـلوب جديـد. حق
الأخوان (جيسون وماثيو أوليم) مبيعات زادت عن مليوني 
 CDs دولار عام ١٩٩٥ من بيــع الأسـطوانات المضغوطـة

من خلال شبكة الإنترنت. 

ــة  تاسعا: اجمع بين الفن والعمل. وظف فنك لخدم
عملك. فالأعمال العملاقة هي التـي يـتزاوج فيـها آـل مـن 

الفن والعلم والهواية. 

 احذر الاقتراض 
تكوين الشرآات مكلف أآثر مما تتخيل. أول ما يجب عليك 
القيام به عندما تنتهي من تأسيس شرآتك هو أن تبحث عن 
مصـادر إضافيـة للتمويـل. سـتحتاج أولا إلـى خطـة عمـــل 
متكاملـة. وهنـاك العديـد مـــن الكتــب وبرامــج الكمبيوتــر 

المصممة لتعليم التخطيط خطوة .. خطوة. 
عندما تنتهي من وضع خطتك، حدد نــوع الاسـتثمار الـذي 
يناسبك. فالبنوك والمؤسسات المالية تتجه بشكل متزايد إلى 
تمويل الشرآات الصغيرة لمساعدتها على تنويع نشاطاتها. 

فرصة جديدة 

انتهاز الفرص 
في أحد الأيام، آان المؤلف (فران تارآنتون) واقفا في طابور لشراء تذاآر الطيران. فلاحظ أن التذاآر التي
يحملها الرآاب موضوعة داخل أغلفة ورقية. فواتتــه فكـرة اسـتغلال تلـك الأغلفـة آوسـيلة إعلانيـة. اتصـل
(تارآنتون) بأحد أصدقائه العاملين في مجال الطيران لسؤاله عن عــدد الأغلفـة التـي تسـتهلكها الشـرآة آـل
ــر متسـلحا بتلـك المعلومـات. وجـد شهر.  وبدأ البحث عن مطبعة يمكنها طباعة الإعلانات على أغلفة التذاآ
ضالته في مطبعة في "شيكاغو" ولأنه لم يكن يملك رأس المال الكافي لتمويـل المشـروع، فقـد اقـترح علـى

صاحب المطبعة أن يشارآه في المشروع. واتفقا على اقتسام المصروفات والأرباح. 
ــترح أن يمدهـم بأغلفـة التذاآـر بـدون مقـابل. ووافقـوا قام (تارآنتون) بمقابلة مندوبي شرآات الطيران، واق

جميعا على عرضه. 
أصبح تارآنتون يمتلك فكرة جديدة، وشريكا جديدا، وسوقا جديدة وعملاء جــددا. وأصبـح مـن السـهل نسـبيا
إيجاد من يرغبون في الإعلان عن منتجاتهم علــى أغلفـة تذاآـر الطـيران، وبيـن عشـية وضحاهـا أصبحـت
شرآات: (آوداك)، و (ماستر آارد)، و (جنرال موتورز) و (إآسون)، و (إيه تي آند تي) من آبار عملائه.
وقد تمكن تارآنتون وشريكه من بيع اثنتي عشرة صفحة إعلانية على أغلفة تذاآر الطيران بمبلغ ١٠٠٠٠٠

دولار شهريا لمدة عام آامل. 
ــرة جيـدة وآثـيرا مـن العـرق لقد تطلب الأمر أآثر من اسم (تارآنتون) الشهير لتحقيق النجاح، فقد تطلب فك
والجهد. وفي غضون بضعة أشهر، أصبحت شرآته تنتج ١٤ مليون غلاف تذاآر شـهريا، و تحقـق أرباحـا

طائلة. 
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وتوفر الحكومات أيضا بعض مصادر التمويل. 

عندما تبحث عن مستثمر 
ابحـث عـن المسـتثمرين الخـبراء، الذيـن آونـوا شــرآاتهم 
وأداروها بأنفسهم. فهم يدرآون تحديـات وأخطـاء البدايـة، 

لأنهم واجهوها من قبل. 
ــم مـن أن مشـارآة المسـتثمرين أمـر مرغـوب  وعلى الرغ
ومطلـوب، إلا أن هنـاك بعـض المحـــاذير التــي يجــب أن 

تضعها في اعتبارك عندما تتفاوض معهم. 
ـــا  * تـأآد أولا مـن وجـود محـاميك ومحاسـبك معـك عندم
ـــال  تنـاقش صفقـة مـا. فبعـض المسـتثمرين يقرضونـك الم
الكـافي لإدارة أعمـالك فـي البدايـة، ويـبرمون معـك عقــدا 
يسمح لهم بالتراجع في أي وقــت، وعندئـذ تصـاب أعمـالك 

بالشلل. 
* أطلـــب مـــن المســـتثمر قائمـــة بأســـماء الشـــــرآات 
ــن قبـل. اتصـل بأصحـاب تلـك  والمشروعات التي مولها م

المشروعات واسأل الرأي. 
* عندما تنتهي مــن سـداد دينـك لـهذا المسـتثمر، يمكـن أن 
تنتهي علاقتكما عنـد هـذا الحـد. أمـا إذا آنـت قـد بعـت لـه 
ــابل إسـهاماته الماليـة، فـإن علاقتكمـا  أسهما في شرآتك مق

يمكن أن تكون أبدية. 
ــد  * حـاول قـدر الإمكـان ألا تلجـأ للمشـارآات العائليـة، فق
تتداخل العلاقات الشخصية بالعلاقات الرسمية ويصبح من 

الصعب الفصل بينهما. 

أسئلة وإجابات  
أيا آان المستثمر الذي سيقدم لك يد المساعدة، فإنه سيطلب 

منك الإجابة عن الأسئلة التالية: 

آم تحتاج من المال؟ 
آن محددا، فمعرفتك بالمبلغ الذي تحتاجـه يعطـي انطباعـا 

جيدا عنك وعن مدى معرفتك بنشاطك.  

آيف ستستخدم  تلك الأموال؟ 
ـــن ســتذهب  فمـن حـق دانتـك أن يعلـم أي
ــاتك  نقـوده. وإجـابتك سـتخبره عـن أولوي

وأسلوبك في الإنفاق. 

آيف سيؤثر القــرض علـى أداء 
شرآتك؟ 

فمـن المفـروض أن يسـاهم القـرض فــي 
ـــي  خفــض تكــاليفك و مصروفــاتك، وف
توسيع مجال أعمالك. فإذا لم تكن تعــرف 
اتجـاهك، فــلا تتوقــع أن تحصــل علــى 

القرض المطلوب. 

آيف ستسدد؟ 
ــن  معظـم المسـتثمرين يطلبـون معرفـة تـاريخ سـدادك، وم
ــألون  خلال أرباح شرآتك أو من مواردك الخاصة. آما يس
عن تاريخ وصــول مشـروعك إلـى نقطـة التعـادل وتـاريخ 

البدء في تحقيق الأرباح. 

هل لديك خطة بديلة؟ 
يزيد استعداد المستثمر لإقراضك لو علـم أن لديـك خططـا 
ـــى  بديلـة لتحقيـق الأربـاح أو للحصـول علـى تمويـل. وعل
الرغم من سهولة الحصول علــى تمويـل لأي مشـروع فـي 
هـذه الأيـام، فمـن الحكمـة ألا تقـترض إلا عنـد الضـــرورة 

القصوى، وفي أضيق الحدود. 

بدائل الاقتراض 
لا تلجأ للاقتراض عند ظهور أول بوادر المتــاعب. فـهناك 
مجموعة من البدائل التي يمكنك الاستناد إليــها آحـل أخـير 

قبل التورط مع المستثمرين أو البنوك. 

* حاول - مثــلا - الدخـول فـي تحالفـات مـع شـرآات ذات 
أنشطة مشابهة. ويمكنك في هذه الحالة التحالف مع شرآة 
ــزودك بالتقنيـة الحديثـة والتمويـل، علـى أن تتولـى  آبيرة ت
أنـت مسـئوليات الإدارة.  ويمكنـك التحـالف مـــع شــرآات 
متوسـطة أو صغـيرة وتتولـى أيضـــا مســئولية الإدارة، أو 

تصبح مديرا مشارآا أو عضوا منتدبا ضمن فريق أآبر. 

ــك التمويـل الـلازم مقـابل نسـبة  * ابحث عن شريك يقدم ل
ــا  من الأرباح، دون أن يتدخل في مهام الإدارة. الشريك هن
ــالأخير يتولـى التمويـل مقـابل نسـبة  يختلف عن الممول.  ف
من الأرباح محددة سلفا، دون أن يتحمــل أيـة مخـاطر. أمـا 

الشريك فهو يشاطرك آلا من الأرباح والخسائر. 
* تحالف مع الشرآات ذات الأنشطة المكملـة.  فـإذا آنـت 
تعمل في مجال السياحة، يمكنك الحصول على تمويــل مـن 
الفنـادق أو شـرآات الطـيران. وإذا آنـت تعمـل فـي مجــال 
الطباعة، يمكنك الحصول علــى تمويـل مـن تجـار الـورق. 

وهكذا. 

اقتصاديات الدعاية والإعلان 
ـــى  يعتمـد نجـاح تسـويق أي منتـج عل
الحكمة في توظيف ميزانيــة الإعـلان 
والتســويق. فالحكمــة والذآــاء فــــي 
الإنفاق أهم من التبذيــر والمبالغـة فـي 

رصد الميزانيات الإعلانية. 

ــائد.  * وازن بين التكلفة والع
ـــا  أي لا تنفـق علـى الدعايـة أآـثر مم
ــك بـه، وذلـك عـن طريـق  ستعود علي
ــــة  التفكــير فــي أســاليب دعايــة قليل

التكاليف آما يلي: 

تحرك  
ــى الفشل هو أآبر دليل عل
ـــة. قــال الاجتـهاد والمحاول
ــس "روبرتـو جوزيتـا" رئي
آوآا آولا السابق:  شرآة
"لا يقع إلا من يتحرك"
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١- الإعلان بالمقايضة : أطلــب مـن بعـض وسـائل 
الإعـلان أن تقـايض منتجـاتك وخدمـاتك مقـابل أوقـــات أو 

مساحات إعلانية. 

٢- أنشــر أخبــار نشــاطاتك فــــي الصحافـــة 
المحلية، فكثيرا ما تحتاج الصحف مواد تحريرية لمـلء 
فراغات في صفحاتها أوقات العطــلات والأعيـاد. ويمكنـك 
فعل نفس الشيء بالظهور في برامج التلفزيون للحديث عن 

نشاطاتك. 

٣- ساهم في أعمال المنظمات غير الحكومية 
ــــة، ووزع  والجمعيـــات الخيري
نشــراتك مــن خــلال أنشــطتها. هـــذا 
الأسلوب يلفت الأنظار إلى مســاهماتك 
ــة المجتمـع وهـو قليـل التكلفـة  في خدم

وعظيم العائد على المدى الطويل. 

ــة علـى  ٤- وزع عينات مجاني
ــــع  ســبيل الدعايــة.  يمكــن توزي
عينات من المنتجات الأقل رواجاً على 
العمــلاء الذيــن يشــــترون المنتجـــات 

الرائجة. 

٥- قدم عروضاً خاصــة لكبـار 
ــــون  العمــلاء.  ولكــن يجــب أن تك
ــة ومتوازنـة ولا تضـر  العروض مغري

بمصداقيتك لدى صغار المستهلكين. 

٦- قـــدم خدمـــــات مجانيــــة 
ـــد ثقــة  للعمـلاء الجـدد.  فـهذا يزي

العملاء بك ويزيد ثقتك بنفسك. 
الدخول إلى عالم الإنترنت  

فـي عـام ١٩٩٥ قـدر حجـــم التعــاملات 
ـــبر الإنــترنت بحوالــي ٧٠  التجاريـة ع
مليـون دولار.  وقفـز عـــام ١٩٩٦ إلــى 
٥٠٠ مليــــــون دولار.  وســــــــيتجاوز 

المليارات هذا العام. 

من مزايا التسويق عبر الإنترنت أنــك لا 
تحتاج إلى مخــزون ضخـم أو حتـى إلـى 
مقـر أنيـــق.  إذ يمكنــك تلقــي الطلبــات 
وشـحن المنتجـات مـــن المنتــج للعميــل 

مباشرة.  

 AUTO-BY-TEL تقــــدم شــــــرآة 
ـــن  لموزعـي السـيارات قوائـم بأسـماء م
ــوا  زاروا صفحتهم على الإنترنت، ووافق
ــن خلالـهم.  يشـترك  على شراء سيارة م
ــوزع  فـي هـذا الإنفـاق حوالـي ١٤٠٠ م
ــق  سيارات في الولايات المتحدة، مما حق
مكاسب للشــرآة تزيـد عـن سـتة ملاييـن 

دولار عام ١٩٩٦. 

أساليب التسويق عبر الإنترنت 

١- آون صفحتك الخاصة. 
صفحتك الخاصــة هـي عنوانـك الإلكـتروني، حيـث يصـل 
إليــك البــاحثون عــــن منتجـــاتك وخدمـــاتك ليتصفحـــوا 
معروضاتك ومنتجاتك بـالألوان وبالشـكل والطريقـة التـي 
ــن صفحتـك نمـاذج مصممـة لتقديـم  تحددها. ويمكنك تضمي
طلبات الشراء، فضلا عن رقم الهاتف والفــاآس الخـاصين 

بك. 

٢- إعلن على صفحات الشرآات 
الكبيرة. 

ـــدا مــن  هـذه الطريقـة تؤمـن لـك مزي
ــــد تكلفـــك قيمـــة  العمــلاء، لكنــها ق
ــــلان علـــى  الاشــتراك وتكلفــة الإع

صفحات الآخرين.  

ـــرآات أخــرى فــي  ٣- شـارك ش
صفحة واحدة. 

لـهذه الطريقـة ميزتـان، فـهي تخفـض 
تكـاليف التشـــغيل مــن جهــة، وتقيــم 
ـــذب  مرآــزا تســويقيا إلكترونيــا يجت
ـــلاء وزائــري  أعـدادا أآـبر مـن العم
الصفحـات الإلكترونيـة. ويعتـبر هــذا 
ــــرآات  الأســلوب خيــارا مثاليــا للش

المبتدئة والصغيرة. 

٤- اشــــترك فــــي مجموعــــات 
الاهتمامات الخاصة. 

ـــة  وهــي بمثابــة مجتمعــات إلكتروني
يشترك فيها أعضاء متخصصون مــن 
ذوي الاهتمامـــات المتشــــابهة. ولأن 
معظــم هــذه المجموعــات لا تـــهدف 
ــون  للربح، فإن تكاليف النشر معها تك
منخفضـة. لكـن بعـــض المجموعــات 
ــار تجاريـة  المحافظة ترفض نشر أخب

مع أخبارها العلمية والمتخصصة.  

٥- البريد الإلكتروني. 
ــي الوصـول  رخيص نسبيا، وأسرع ف
للعملاء مــن التسـويق الـبريدي. لكنـه 
يقتضي معرفة العناوين البريدية لكــل 

العملاء المحتملين. 

إشارات حمراء 
هـذه هـي علامـات الخطـر و الخطـــوط
الحمراء التي يجب أن تنتبه لها.  فعندمــا
تواجه إحدى الظروف التاليــة، عليـك أن
تبدأ بإعادة حساباتك و تصحيح موقفك: 
ــــدرة علـــى تســـديد آـــل ١- عــدم الق

فواتيرك. 
٢- سوقك ينكمش بدلا من أن ينتعش. 
٣- معظم المستهلكين يشاهدون منتجــك

و لا يشترونه. 
٤- تزايد شكاوي العملاء. 

٥- زيـــادة المخـــزون الراآـــد عـــــن
المبيعات. 

٦- اهتمـام البنـــك الــذي تتعــامل معــه
ـــت بشـرآتك اآـثر مـن اهتمـامك أن

بها. 
ـــت ٧- نجـاح شـرآتك يتوقـف عليـك أن

فقط. 
ــــــوء ٨- يشــــكو العــــاملون مــــن س

الاتصالات داخل الشرآة. 
٩- يشـكو المديـرون مـــن عــدم توافــر
المعلومـات عـن أرقـام المبيعــات و
ــــاذ والمخـــزون بمـــا يكفـــي لاتخ

قرارات سليمة. 
١٠- تــأخر شــرآتك فــــي إخـــراج

الميزانية. 
١١- زيــادة المبيعــات دون زيــــادة

الأرباح. 
١٢- الالتزام بمصروفات قبل توافر
السيولة النقدية اللازمة لتسديدها. 
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مرحلة البناء 
ــك  أصبح بناء صفحات الإنترنت مهنة رائجة اليوم. إذ يمكن
ـــاء صفحتــك الإلكترونيــة مقــابل ٥٠  اسـتئجار شـرآة لبن
ــا ارتفعـت  دولارا. وآلما آانت صفحتك آبيرة ومعقدة، آلم

التكلفة. 
ــوم ببنـاء موقعـك علـى الإنـترنت   وليس من الصعب أن تق
بنفسـك. فـهناك حـزم برامجيـة جـاهزة تمكنـــك مــن بنــاء 
صفحتك بلغة سهلة ودون الدخول في تفاصيل فنية آثيرة. 

ـــــــــــــــــــــــــــة:                                حالـــــــــــــــــــــــــة عملي
إعلانات الإنترنت 

 BULK HANDLING TECHNOLOGY INC شــرآة
شرآة ناجحة. وآان نشاطها ينحصر فــي 
تصنيـــع الآلات والمعـــــدات لعمليــــات 

التعدين. 
آان للشرآة سوقها الذي تحقق من خلاله 
ــون دولار سـنويا، ممـا  مبيعات تقدر بملي
يسـمح لـها بمنافسـة الشـــرآات الكــبرى 

العاملة في نفس المجال. 
لم تكن الشرآة تملك سيولة آافية للدعاية 
لمنتجاتها. في صيف عام ١٩٩٦، تطوع 
أحــد العــاملين بالشــرآة لبنــاء صفحــة 
الشـرآة علـى الإنـترنت. حضـر العــامل 
دورة تدريبية في هذا المجال، ثم اشــترى 
ــط  آل الأدوات والبرامج الضرورية للرب

والاتصال بالشبكة.  
هـذا الاسـتثمار الـذي لـم يكلـف الشـــرآة 
ـــودا  أآـثر مـن ٢٥٠٠ دولار اجتـذب عق
زادت عــن ٢،٥ مليــــون دولار خـــلال 
بضعة أشــهر، وتضمنـت قائمـة العمـلاء 
عميـلا فـي غـرب اســـتراليا وآخــر فــي 

شيلي. 

أسس بيئة عمل مناسبة 
ــدا أو خارقـا لقوانيـن  هذا الكلام ليس جدي
الإدارة المعاصرة. لكنه حقيقة ملموسة لا 
ــن النجـاح فـي  يمكن تجاهلها، آما لا يمك
إدارة وتنمية أي مشروع بدونها. وهنــاك 
مقولة معروفة مؤداها: أن الإدارة ســهلة 

جدا.. لو لم تكن تتعلق بالناس. 
النجاح في إدارة الناس هو السبيل الوحيد 
للنجـاح فـي إدارة الأعمـال. ولعـــل مــن 
ــهمات رجـل الأعمـال الجديـد،  أصعب م
ـــيز والمحافظــة  اختيـار وتوظيـف و تحف
علـى العمالـة الجيـدة. وخســـارة العمالــة 
ــن أآـثر عنـاصر التكلفـة التـي  المدربة م

ـــاصرة، ســواء آــانت خاصــة أو  تعرفـها المنظمـات المع
حكومية، صغيرة أو آبيرة. 

ــاتي الرياضيـة والإداريـة، هـو  أهم ما تعلمته على مدى حي
ــة المتمـيزة والمحافظـة عليـها، لا يحتـاج  أن اجتذاب العمال
لمال آثير أو مكاتب فارهــة، أو إعلانـات براقـة، بقـدر مـا 
يحتاج إلى الحب والتقدير والاهتمام الحقيقــي بالنـاس. ذلـك 
الاهتمام غير المغلف بالمظاهر الخادعة والوعود البراقة. 

المشارآة في النجاح 
ــل تنبـع مـن الثقـة بـهم،  مشارآة العاملين الإيجابية في العم
ـــخصي والمــهني،  وتمكينـهم مـن وظائفـهم ومسـتقبلهم الش

واحترام قدراتهم، والصدق معهم ومن أجلهم. 
ـــاملين علــى المشــارآة،  لحفـز الع
يجـــب أن تمكنـــهم مـــــن خــــلال 
التفويض الفعال والتدريــب وتوفـير 
ـــهم  المــوارد اللازمــة لــهم، ومنح
الحرية الكاملة في اتخاذ القرارات، 

ومشارآتهم في الأرباح. 

وهناك عدة أساليب لتوزيع الأرباح 
علـى العــاملين. إذ يمكنــك توزيــع 
أسهم، أو بيعها لهم بأسعار أرخص 
مـن سـعر السـوق. ويعتـبر توزيـــع 

الأسهم من أنجح أساليب التحفيز. 

يمكنـك أيضـا مكافـــأة الأداء الجيــد 
بزيادة المرتبات أو منح الإجازات. 
ـــــل  * آقـــاعدة أولـــى: فـــإن تدلي
الموظفيــن واحترامــهم وتقديرهـــم 

يحقق أفضل النتائج. 

* وآقاعدة ثانية: فإن الناس ليسوا 
متنـاقضين، لكـن سـلوآهم يمكــن أم 
يتناقض إذا لم نوفر لهم بيئة العمــل 
ــــع قواعـــد  المناســبة. وهنــاك أرب

عظيمة للتعامل مع الموظفين: 

١- ادفــع لكــل موظــف بقــدر مـــا 
يستحق. 

٢- دعهم يشعرون بأهميتهم. 
٣- دعهم يفكرون لأنفسهم. 

٤- افضــل بيــن علاقــــات العمـــل 
والعلاقات الشخصية. 

ـــاملين، ونشــعل  وعندمـا نمكـن الع
فيــهم الحمــــاس، و نربـــت علـــى 
ــــذرة  أآتافـــهم، ونغـــرس فيـــهم ب
الانتمـاء، فـإن سـلوآهم سـيتفق مــع 

طبيعتهم، وسيعيشون مؤمنين بـ: 

١- أن عملهم جزء منهم. 

٢- أنهم مســئولون وأن عملـهم ينـم 

درس آروي في  
النجاح والفشل 

ــدم أن الخسـارة تعلمت من لعبة آرة الق
ـــد لا يجــب أن تــهزمني شــخصيا.  لق
خسـرت الـدوري ثـــلاث مــرات أمــام
ملايين المشجعين، و أمام اآبر جمهور
تلفزيوني في التاريخ.  فهل آلمني ذلك؟

نعم. 
ـــارة حتــى نحـن لا نـدرك معنـى الخس
ــي حياتنـا، و نخسر أهم ما نسعى إليه ف
ـــاتي قـد آـان سـعيي منصبـا طـوال حي
على فوز فريقي في دوري آرة القـدم.
ـــانت غــرف بعـد المبـاراة الأخـيرة، آ
ــئ اسـتبدال ملابـس الفريـق الفـائز تمتل
ــــة و بـــالصحفيين و مراســـلي الإذاع
التلفزيون.  أما غرف اســتبدال ملابـس
ــانت تتحـول إلـى مـا الفريق الخاسر فك
ـــد فيــها ســوى يشـبه المسـلخ.  لا يوج
أجساد معلقة و عيون متهدلة و رؤوس

متدلية.
و لكننـي لـم اشـــعر بالفشــل أبــدا بعــد
ــــن مباريـــات خســارة أيــة مبــاراة م
الدوري.  آنت اشعر بالغضب و ليـس
بالفشل.  بل و آنت اشعر دائما انه آان
بإمكاننا الفوز لو توفر لنا وقت اآثر، و
ــاعات فـترات راحـة أطـول.  و بعـد س
قليلة من آل مرة خسرنا فيها الدوري،
آنت أجد نفسي استعد لخوض المعرآة

التالية. 
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عن قيمة حقيقية. 

٣- أنهم يعرفون أين يقفون وأين يتجهون. 

٤- أن آلمتهم مسموعة وأن قراراتهم سارية. 

٥- أنهم يسيطرون على عملهم ويعرفون مستقبلهم. 

ــــــــــــــــــــــــة:                                                     القيمــــــــــــــــــــــة المضاف
خدمة العملاء 

ــهدف إلـى تحقيـق الأربـاح، ولكـن هـل هـذا هـو  لابد أنك ت
هدفك الوحيد؟ 

ـــح، حــاول أن تضيــف قيمــة لنفســك  بالإضافـة إلـى الرب
ولعملائك، وللعاملين معك، ولمجتمعك. أصعب ما في هــذا 
الجانب هو تحديد القيمة التي يجب الترآيز عليــها، وآيفيـة 
توصيـل رسـالتك إلـى جميـع العـاملين بالشـرآة. لا توجـــد 
وصفة سحرية لذلك، ولكن هناك بعض الاقتراحات، منها: 
١- اهتم بمطالب و احتياجات العملاء، وليس بمطالبك أنـت. 
تطلب شرآة HOME DEPOT مـن  العـاملين أن يقضـوا 
جل وقتهم في المساعدة على حـل مشـاآل الأجـهزة المنزليـة 
المعطلة لدى العملاء. وقد نجحت هذه الاستراتيجية، فالشرآة 

تحقق مبيعات تزيد عن ٥٠ مليون دولار سنويا. 

٢- آون علاقات طويلة المدى مع العملاء. المـيزة التنافسـية 
ـــي  الحقيقيـة لا تكمـن فـي منتجـك وسـعرك المنخفـض، بـل ف
ــاده عليـك، وثقتـه بـك.  الخدمة التي تقدمها للعميل ومدى اعتم

قدم لعملائك سببا إضافيا للتعامل معك مرة أخرى. 

ـــلات  عندمـا افتتـح (سـام والتـون) أول محـل فـي سلسـلة مح
 WALL - MART قـاد سـيارته بنفسـه حـول المراآـــز 
التسـويقية بالمدينـة، سـائلا أصحـــاب المحــال آيــف يمكنــه 

إرضاؤهم. 

ــا  ٣- استثمر أفكارا أآثر مما تستثمر أموالا. أسأل نفسك دائم
ــاح الـذي  هذا السؤال: هل آانت الأفكار أم الأموال وراء النج

حققته؟. 

ـــن  ٤- لا تكـن مثاليـا باحثـا عـن الكمـال. المشـكلات جـزء م
ــها. وجـود المشـاآل لا يعنـي  حياتنا، ولابد لنا من التعايش مع
أنك مدير غير فعال، فهي دليل على أنك تكافح وأن الصــراع 

من أجل النجاح مستمر. 

الحذر.. واجب 
ــا هـو مطلـوب منـك علـى أآمـل وجـه، ويبقـى  قد تقوم بكل م
ــارا بـلا صـورة. وقـد تحققـك  النجاح صورة بلا إطار، أو إط
نجاحـا عظيمـا فتـــأخذك زهــوة النجــاح إلــى دروب الفشــل 
ـــتواجهك فــي آــل الأحــوال،  والإخفـاق. فـهناك معوقـات س
ويمكنك القفز فوق حواجزها إذا ما ثابرت على النجاح. وهذه 

بعض المبادئ التي عليك الالتزام بها، طوال رحلتك: 

١ - تشبث بهويتك  
ــن  تفقد الشرآات شخصيتها، عندما يعجز القائمون عليها ع
ــها،  طرح الأسئلة الصحيحة.  وتنسى بعض الشرآات هويت

أو يفقد مؤسسوها رؤيتـهم، ويتوهـون فـي تفـاصيل العمـل 
اليومـي أو عندمـا يتيـــهون بــالغرور مــأخوذين بنجاحــهم 
المبدئي.  آرجل أعمال فعال، اسأل نفسك دائماً: "ما الــذي 

يميزني عن غيري؟ ولماذا نجحت في الماضي؟" 

٢- لا يغرنك النجاح  
أحياناً يتحول النجاح إلى مشكلة.  وتترآز مشكلات النجاح 
ــى  في التسرع واستعجال التوسع وتنويع النشاط اعتماداً عل
ـــع  القـروض، وقـد تبـدأ علامـات النجـاح ومؤشـرات تجمي
الثروة، فتصاب بحالة من التراخي والكســل.  وقـد ترفـض 

التواؤم مع المتغيرات التي تشهدها الأسواق من حولك.   
ـــورز)  فقـدت آـل مـن شـرآتي (آي بـي إم) و(جـنرال موت
صدارتهما للأسواق في الثمانينيات بسبب رفضهما التواؤم 

مع المتغيرات العالمية في صناعــة الكمبيوتـر والسـيارات.  
علماً بأن الشرآات الصغيرة أآثر عرضة لمتاعب النجاح.  
فقد آــانت إحـدى شـرآات العجـائن تحقـق مبيعـات قدرهـا 
١٦٠،٠٠٠ دولار في العام، عندما وقعت عقداً مــع شـرآة 
ـــرآة  طــيران SOUTHWEST.  وعندمــا لــم تســتطع الش
الصغيرة تلبية طلبات شرآة الطيران الكبيرة، أفلسـت بعـد 

عام واحد من توقيع العقد. 

الفشل حلقة.. في سلسلة 
ــيء مـا، أو فـي مرحلـة مـن مراحـل  آل الناس يفشلون في ش
ــم منـه  حياتهم.  وهذا أمر لا يمكن تفاديه، ولكن يمكننا أن نتعل

ونتعامل معه.   

اعتبر الفشل حلقة في سلسلة النجاح.  قد يكون الفشــل خطـوة 
علـى طريـق النجـاح لـم تخطـها، لكنـها بالتـأآيد لا يجـــب أن 

تصبح الخطوة الأخيرة في رحلة حياتك.   

عندما يصيبك الفشل، اعترف بالحقيقة، ثم اســتعرض آـل مـا 
واجهت من ظروف، واستعن بـذوي الخـبرة والـرأي السـديد 

من الأصدقاء والأقارب والخبراء ليسدوا لك النصيحة. 

ــذا لا  وفي آل الأحوال، يجب أن تتحمل مسئولية ما حدث.  ه
ــى نفسـك، وأن تعيـش محمـلاً  يعني أن تصب جام غضبك عل
ــه يعنـي أن تعيـد تقييـم  بعقدة الذئب، ورافلاً بأثواب الندم.  لكن

الأمور من وجهة نظر جديدة. 

فلب الفشل إلى نجاح والخسارة إلى فوز، يشبه تحويل الطاقة 
ــابي.   السلبية إلى طاقة إيجابية، والتفكير السلبي إلى تفكير إيج
فـهناك بـالفعل قـوة وطاقـة وراء التفكـير الإيجـــابي.  ويؤآــد 
علماء النفس أن التفاؤل يمكن أن يساهم في النجــاح.  ويمكـن 

لكل واحد منا أن يمارس التفاؤل ويتدرب عليه.   

يمكن للفشل أن يكون دائماً بداية للنجاح، وذلك طبقاً لقانون 
(ميرفي) الأول، والذي يقول:  

"ليس هناك شيء سهل آما يبدو لأول وهلة". 
وطبقاً لقانون (ميرفي) الثاني الذي ينص على أن:  

ــا نقـدر فـي  "آل شيء يستغرق من الوقت أطول بكثير مم
البداية". 



 

 

 (
١٩
٩٨

ر 
ناي
 (ي
ني
لثا
د ا
عد
 ال

ة –
دس
سا
 ال
نة
لس
ا

ال
عم
الأ

ل 
رج
 و
ير
مد
 ال
تب
ت آ

صا
خلا

 ٨

ــودي شـوب)  ولكن (أنيتا رودك) مؤسسة ورئيسة شرآة (ب
العالمية تقول: 

 "لكي تنجح، يجب أن تؤمــن بشـيء وتطلبـه بشـدة حتـى 
يصبح حقيقة". 

تخلص من الإرهاب الإداري  
معظم المنظمات اليوم تستخدم برامج تقييم الأداء والملفــات 
السرية لتسجيل أآبر عدد من أخطاء الموظفين ومحاسبتهم 
ـــو حرمــان  عليـها.  الـهدف مـن هـذا الإرهـاب الإداري ه
العاملين من فضيلة ارتكاب الأخطاء،  أو إثارة الرعب في 
قلوبهم لكي يعملــوا علـى تحسـين الأداء.  هـذه السياسـة قـد 
تحسـن الأداء علـى المـدى القصـير، لكنـــها علــى المــدى 
ــي حفظوهـا  الطويل لن تدفع العاملين إلا  لأداء الأعمال الت
عن ظهر قلب، فتمنعهم من مجرد التفكير في محاولــة أداء 
أي عمـل بطريقـة مبتكـرة.  والمشـكلة هنـا أن آـل الطــرق 

المبتكرة غير مأمونة العواقب. 

فماذا تكون النتيجة؟ 
لا تجارب جديدة، لا أفكار مبتكرة، لا أخطاء، لا تعلــم مـن 
الأخطاء، ولا تغيير.  بل يبقى الحال آما هو عليــه، وتبقـى 
الإدارة راضية عن الموظفين المؤدبيـن الذيـن لا يجربـون 

ولا يخاطرون ولا يغيرون.  وهذا هو الفشل. 

ما هو الحل؟ 
ــيان  لقـد ثبـت بـالدليل القـاطع أن مكافـأة الأداء الجيـد، ونس
الأخطاء والصفح عنها، تؤدي بالضرورة إلى تكرار العمل 
ـــي  الجيـد ونسـيان الأعمـال السـيئة بـالتدريج.  المشـكلة الت
تواجهنا دائماً، هي أننا آمديرين تعلمنا أن نمتـدح الأعمـال 
الممتازة إذا ارتبطت بنتائج مالية أو تخفيض تكاليف.  وأن 
نثور ونرغي ونزبد تجاه الأخطاء إذا ارتبطت إذا ارتبطت 
ـــادي فقــط،  بسـلوآيات النـاس.  أي أننـا نكـافئ النجـاح الم

ونعاقب على الفشل السلوآي فقط. 
الأهم من التسامح مع الآخرين، هو أن نتسامح مــع أنفسـنا.  
فنحن آأفراد بحاجة إلى التعايش مع الماضي لبعض الوقت 
قبل أن ندير له ظهورنا إلى الأبــد.  المنظمـات والشـرآات 
تفعل بتغيير أسمائها.  والناس يفعلـون ذلـك بتغيـير بيوتـهم 
ووظائفـهم ونشـاطاتهم.  ويمكننـا آمديريـن أن نفعـل ذلـــك 
بتغيير استراتيجياتنا وسياســتنا، بـدلاً مـن أن نحبـس أنفسـنا 

في دوامة الماضي ومرارته. 

فإذا لم ننجح مـن المحاولـة الأولـى.. والثانيـة.. والثالثـة، 
يمكننا- علــى الأقـل – أن نمحـو آـل مـا يـدل علـى أننـا قـد 

حاولنا، ومن ثم.. نعاود الكرّة من جديد. 

ــن الأذآيـاء والأغبيـاء هـو أن الأذآيـاء لا  ليس الفرق بي
يخطئون.  بل إنهم لا يكررون أخطاءهم". 
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