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  تـقـديـم

من خلال  بالدراسة الأكادیمیة تكتسببعض الوظائف والأعمال 

یحتاج للعامل النفسي  والبعض الآخرالنظریات والقواعد، 

لذا فھي تكتسب من خلال التجارب وخبرات  ،والفني والمھاري

  .الآخرین، بجانب النظریات العلمیة أیضًا

أنھ علم واسع من فعلى الرغم  أحد أھم ھذه الأمثلة والتسویق ھو

ة في یإلا أن رجل التسویق یجب أن یتمتع بالمھارات الشخص

الإقناع، واللباقة وحسن التصرف في المواقف المختلفة، وھذا لا 

یأتي دون أن تتمتع شخصیتھ بھذه السمات أولاً، وأن یكون لدیھ 

بالآخرین من  اكوالاحتكحصیلة كبیرة من التجارب الشخصیة 

  .منھم لاكتسابھاأھل الخبرة 

كثیرًا حول تعریفات أو مفاھیم  أعرجلن وفي ھذا الكتاب الذي 

التي  المشكلاتتسلیط الضوء على  أھدف منھالتسویق لأنني 

 تؤثر سلباً على عملیةتصیب إدارات وأقسام أي منشأة والتي 

  .لھا ةالمناسب الحلولالتسویق، ووضع 
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 بعضٌ من في ، لكنني سأبحر بكملن أتحدث بشكل أكادیمي 

والتي أرجو أن تستنتجوا منھا خبراتي،  اكتسبتتجاربي التي 

  .منھا المشكلة وحلھا

************ 
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  مـقـدمـة

الترویج وأدواتھ  فكرة ونیتولد لدى الكثیر التسویقكر یذحینما 

التسویق؛ ھو علم كامل ذھانھم أن لأالمختلفة، دون أن یتطرق 

لھ دراساتھ وخطتھ وآلیاتھ، ورغم أنھ المرحلة الأخیرة لأي 

ا المنتج منتج إلا أنھ لا ینجح دون تكامل جمیع مراحل إنتاج ھذ

ولا تصل أي منشأة كانت صناعیة أو ، سواء كان سلعة أو خدمة

تجاریة أو خدمیة لتسویق ناجح قبل أن تمتلك إدارات منتظمة 

  .ك التخطیط والتكامل فیما بینھاومتزنة تمتل

تخیل الآن أنك قررت السفر لعدة أمیال لزیارة أحد معارفك، 

  ...في أمورٍ عدة بالتأكید ستفكر

أن تفحص سیارتك جیدًا وتصلح أي خللٍ بھا مھما كان :أولاً  

فوجود خلل بالسیارة قد یكلفك الكثیر على الطریق وقد  ،صغرة

  .لوجھتكلا یوصلك 

  .تختار أفضل وأقصر طریق تسلكھ أثناء رحلتك :ثانیًا

  .تصطحب بعض الھدایا لمن تزورھم  :ثالثًا
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، فالسیارة ماھي إلا مشروعك سواء كان ھذا ھو التسویق

الخ  ومكونات ھذه السیارة من .....مستشفى، شركة،، مصنع

ھي الإدارات  الخ..... ریداتیر، تنك البنزین، إطارات، ماتور،

شئون  إدارة مالیة، إدارة إنتاج، ؛منشأتكتتكون منھا التي 

  الخ..... مبیعات، المخازن، إدارة الموارد البشریة، إداریة،

ھو أدوات التسویق والترویج التي  تسلكھوالطریق الذي 

 تتبعھا،وأحد معارفك الذین قررت الذھاب إلیھ ھو العمیل،

  .هإیاالمنتج الذي تبیعھ ھي والھدایا التي تحملھا؛ 

منشأتك ھي سیارتك التي ستنقلك لھدفك، ولن تنقلك بشكل  :إذا

لذا علیك صیانتھا  جید إذا ما كان بھا خلل بأي من مكوناتھا،

ھو الأدوات الذي ستسلكھ؛ وإصلاحھا دائمًا، أما الطریق 

؛ علیك اختیار ھذا لعملائكالتي تصل من خلالھا  الترویجیة

 اواضحًا مختصرًا وممھدً الطریق بحكمة، إما أن تسلك طریقاً 

الخسائر  فیكبدكوإما أن تختار طریقاً وعرًا دون خبرة منك 

ز بالمال والوقت، بالتأكید حینما تصطحب بعض الھدایا لمن یعُ 

علیك ستختارھا قیمة ونافعة؛ ھذا ھو المنتج الذي تنتجھ 
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؛علیك أن تعطیھم أفضل ما عندك حتى تترك لدیھم لعملائك

  .وعن منتجك إنطباعًا جیدًا عنك

ھیا بنا نمضي معًا في رحلة تسویقیة من خلال بعض  والآن

التجارب التي خضتھا في ھذا المجال نكتشف من خلالھا 

  .المشكلات التي تؤثر على عملیة التسویق وكیف نجد علاجًا لھا

************ 
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  التسويق مع بدايتي

************  

 ما منذ المحاسبة في البكالوریوس درجة على حصلت أن بعد

 الشركات بإحدى كمحاسب ا،عملتعامً  ونعشر من یقرب

 الطبیة،ومستحضرات المستلزمات توزیع بمجال العاملة

 معي یعمل كان المبیعات، حسابات عن مسؤلاً  كنت التجمیل،

 معینة، منطقة عن لئومس منھم كلُ  مندوبین؛ عتسُ  القسم بھذا

 بیع محلات مع منھا وجزء لصیدلیات،ا مع تعاملاتنا أغلب

 جید، إداري بنظام تسیر شركتنا كانت التجمیل، مستحضرات

 التدریب كان وعملة، تخصصھ ولكلٍ  لإدارات؛ مقسمة

 توسع في فكانت الشركة، ملامح أھم من المستمر والتطویر

 كمحاسب عملي في التركیز من أكثر عبء علي یقع لم مستمر،

 اومختلفً  جدیداً  شیئاً  لنفسي أضیف بأن أؤمن ولأنني مبیعات،

 المكان نفس من إضافیة خبرة أكتسب بأن فكرت أنافیھ، عما

  . بي  المحیط
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 أكتسب ولن المبیعات حسابات ھو عملي وكل ذلك كیف ولكن

  الحسابات؟ من أكثر خبرة

 بالاحتكاك یومیاً یقومون تسویق رجال معي ھناك ولكن..  نعم

  .. والعملاء الجمھور مع المباشر

 من مختلفة صنوف مع التعامل في الخبرة یمتلكون فھم إذًا

 ویعرفون المختلفة، المواقف في التعامل فنیات الناس،یمتلكون

 لاسیما العمیل؛ یقنعون كیف منتجھم،یعرفون یروجون كیف

  .مبیعاتھم قیمة من نسبة على یحصلون أنھم

 شیئاً  أمتلك أكن لم ولأنني الخبرات معھم أتبادل أن إذًا علي

 معھم أتعامل فكنت الحسابات، في عملي سوى بھ أبادلھم وقتھا

 سجلات لھم أنظم العملاء، فواتیر لھم انظم جید، بأسلوب

 للمخازن، عنھم نیابة وأقدمھا العملاء طلبیات أعدلھم الآجل،

 حتى لھم الفواتیر لإنھاء العطلات أیام بعض في أحضر

 یبخل لم المقابل وفي انتظار، دون صباحًا لعملائھم یتوجھوا

 الخبرات منھم اكتسبت منھ، أطلبھا بمعلومةٍ  علي أحدھم

 یوم ذات الشركة مدیر مني طلب أن إلى التسویقیة، والمھارات

 كان المعلقة؛ الحسابات بعض معھ لأُنھي العملاء لأحد الذھاب

 اكتسبتھا التي الخبرات بعض بھ طبقلأ عملي تطبیق أول ھذا

 ومرات؛ مرات العملیة ھذه وتكررت المبیعات، مندوبي من

جاء الوقت بعد ذلك لمزید .لعملاء معا التعامل في خبرتي فأثقلت
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المزید من الخبرات حول  واكتسابمع الجمھور  الاحتكاكمن 

السوق، حیث تولیت إدارة فرع للبیع المباشر للجمھور، فكانت 

ویق، تعلمت الفرصة سانحة لي للولوج أكثر في مجال التس

 مھ عدة أشیاء،خلال ھذه الفترة؛ أن الطلب على السلعة یحكُ 

  :وھي

  :جودة السلعة -

المستھلك یبحث دائمًا عن السلعة الجیدة ویبتعد عن السلع 

  .الردیئة

  :مدى احتیاج المستھلك -

المستھلك لا یشترى سلعة ما لمجرد ظھورھا أمامھ؛ أو یشتریھا 

في  احتیاجھولكنھ دائم البحث عن تلك السلعة التي تسد  لیھملھا

  .شئ ما

  :ذوق المستھلك -

ولولا اختلاف ( یختلف ذوق المستھلكین عن بعضھم البعض 

ولا یشتریھا  فقد تكون السلعة جیده) الأذواق لبارت السلع 

تمیل أنت لشراء سلعة  المستھلك لمیولھ لسلعة بدیلة، فربما

  .معینھ ولا یمیل لھا شخص آخر رغم جودتھا
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  :سعر السلعة -

سلعة تحتكر السوق، أو تتربع على عرشھ  الآنلم یعد ھناك 

بمفردھا، فھناك بدائل لكل سلعة والمنافسة بینھم تكون في 

الجودة والسعر، والمستھلك یقارن عند الشراء بین عدة أمور 

بین سلعة وبدیلاتھا، من حیث الجودة، والسعر، إضافة لبعض 

 في السلع المعمرة،وتوفر قطع الغیار مثل مدة الضمان  المزایا

ویبقى السعر نقطة فصل رئیسیة بین سلعة وأخرى إذا ما 

  .اشتركوا؛ أو تقاربوا في باقي الأمور

  :مستوى دخل المستھلك -

مستوى الدخل أحد أھم النقاط الھامة التي یضعھا المستھلك في 

ذھنھ عند شراء سلعة ما، فقد یكون لدیھ الرغبة في شراء سلعة 

معینھ ولدیھ القناعة الكاملة بھا، لكنھ یعزف عن شرائھا؛ لأن 

ثمنھا، بعض الشركات تغلبت  لارتفاعدخلھ لا یسمح بشرائھا 

بالآجل، بالنسبة لبعض  لعلى ھذه النقطة من خلال بیع السع

  .السلع؛ مثل الأجھزة الكھربائیة والسیارات والعقارات وغیرھا

الكھربائیة  بالأجھزةكما أن بعض الشركات الخاصة 

والسیارات، قد تنتج نفس المودیل مع تقلیل بعض المزایا لتقلیل 

  .السعر

الیومي، فقد أخذت  الاستھلاكلسلع  المنتجةأما بالنسبة للشركات 

حى آخر، وھو بیع أحجام أصغر من السلعة؛ بنفس الجودة، من
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التي تنتج منتجات العنایة ) بروكتر آند جامبل( مثل شركة

حیث تنتج عبوات صغیرة ) ھید آند شولدر(ل شامبو بالبشرة مث

جدًا تكفي للاستخدام مرة واحدة وبسعر في متناول الجمیع، وقد 

وفي نفس الوقت ، یرةیكون مربح لھا أكثر من العبوات الكب

  .ظلت محتفظة بحصتھا من السوق

منھا أیضًا الشركات المنتجة للشاي، نراھا تنتج العبوات الكبیرة 

إنتاج عبوات صغیرة تكون في متناول  عن ولكنھا لا تتغافل

  .الجمیع

  :التوجھات الجماعیة -

قد یؤثر فون، كتتأثر السلع بالتوجھات الجماعیة لدى المستھل

وقد یستمر،  ،السلعة لبعض الوقت وینتھيتوجھ معین على 

فمثلا بعد ثورة یولیو في مصر؛ وبعد إنشاء شركات القطاع 

كان الإقبال ) جمال عبدالناصر(العام في عھد الرئیس الراحل 

من ملابس، مفروشات، (على منتجات ھذه الشركات 

، كانت ؛ كشركات وطنیةغیر منقطع النظیر) الخ....وأغذیة

السیاسة في ھذا الوقت عامل كبیر جدًا   الحماسة والظروف

  .لتمسك المستھلك بمنتجات ھذه الشركات

أنور (في عھد الرئیس الراحل  الاقتصادي الانفتاحوبعد 

بیعت ھذه الشركات ) مبارك(ومن بعده الرئیس ) السادات

  .وأصبحت ھي ومنتجاتھا ذكرى لدى المستھلك
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ناھا بعض یحدث ذلك أیضًا؛ مع سیاسة المقاطعة التي تتب

المنظمات في منطقتنا العربیة والإسلامیة ضد بعض المنتجات 

الكیان الصھیوني على أھلنا في فلسطین،  اعتداءالعالمیة، عند 

كوسیلة ضغط على أصحابھا، والذین لھم تأثیر في حكومات 

والسیاسة  فالاقتصادسیما الولایات المتحدة الأمریكیة، بلدانھم لا 

  .لاھما یؤثر في الآخروجھان لعملة واحده وك

ھناك أیضًا مؤثرات أخرى ترجع للتوجھات الدینیة والقومیة  --

للأفراد،مثل المحرمات كالخمور،ومنتجات الخنزیر، والمنتجات 

التي لم تذبح على الطریقة الإسلامیة، والمنتجات القادمة من 

  .إسرائیل لدى الشعوب الإسلامیة

شخصیة یمتلكھا معنى ذلك أن التسویق لیس مجرد؛ سمات 

رجل التسویق، أو مجرد أدوات ترویجیة، فھناك تخطیط 

ودراسة؛ من أجل معالجة كل نقطة مما سبق، كیف ننتج السلعة 

ذات المواصفات الجیدة، كیف ندرس ما یطلبھ المستھلك، 

في  للاستمرارفھ، كیف نخطط ونوفره لھ حسب ذوقھ وظرو

  .السوق

یل، ولأن شبكة الإنترنت لم بدأت أتجھ للتخطیط والدراسة والتحل

تكن متوفرة وقتھا بسھولة؛ فقد عانیت للحصول على معلومة أو 

كتاب، ولكن إدارتي في ھذا الوقت لمنظمة غیر ربحیة تعمل في 

مجال المساعدات الإنسانیة والتنمیة البشریة؛ كانت بمثابة تذكرة 

عبور بالنسبة لي لحضور العدید من المؤتمرات والندوات 
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في  دولیین علماءأساتذة ولعمل؛ والجلوس المباشر مع وورش ا

مجال التنمیة البشریة، والتخطیط لدراسة المشكلات وتحلیل 

  .أسبابھا والعمل على إیجاد حل لھا

علیھ  ،في مجال ما العملولأنھ أصبح لدي الیقین؛ بأن من أراد 

أكن أغفل أبدًا  فلمأن یكون على درایة كاملة بكل ما یتعلق بھ، 

طلاع على كل جدید، ولم أتكاسل عن تعلم الأدوات الحدیثة، الإ

من خلال الدورات في مجال الكمبیوتر وبرامجھ المختلفة؛ 

في؛  المتخصصة والتي لا غنى عنھا، كذلك لم أترك الدورات

الأعمال، وإدارة الموارد البشریة، والتسویق، لتتكامل مع إدارة 

  .تخصصي في المحاسبة

كل ھذه العلوم،  مع فیھا سأجتمعمحطة كنت أشعر أن ھناك 

المزید حتى لاینقصني شئ؛  اللقاء باكتسابأستعد لھذا  فكنت

  .سوى إضافة ماھو جدید وقتھا

  

  

  

  

  

  



 

١٦ 
 

  ع فوائدبلسفر سل

************  

قل خبراتي بعد اكتساب كم من الخبرات، قررت السفر؛ أردت ثَ 

على في الحیاة، سواء الشخصیة؛ أو العملیة، أردت التعرف 

مختلفة، توجھت قاصدًا المملكة  وأفكار أناس جدد، أسواق

فھي مقصد للجمیع؛  ؛فمن ناحیة حیاة جدیدة العربیة السعودیة،

ومن ناحیة السوق فھي أكبر سوق بمنطقة الخلیج، ومن أكبر 

  .أسواق الشرق الأوسط

  : الأولى ،ظھر أمامي فرصتان للعمل

لمواد الغذائیة؛ كانت مدیرًا للمبیعات في إحدى شركات توزیع ا

فرصة رائعة، سواء من ناحیة المجال الذي أحبھ، أو من الناحیة 

  .المادیة

  :أما الفرصة الثانیة

فكانت مدیرًا لقسم التكالیف بشركة مقاولات، فكرت كثیرًا 

خبرات لا بأس  اكتسبتوقارنت بینھما، وأخیرًا وجدت أنني قد 

ة أخرى من خلال بھا بالتسویق والمبیعات، وعلي إضافة خبر

العمل بشركة مقاولات، فمن المعروف أن العمل بشركات 

المقاولات لیس ھیناً، وبھ مسئولیة والتزام ومشقة، ومن ھنا 

  .تأتي الخبرة



 

١٧ 
 

 تعتمد على استخدام التكنولوجیا،،كانت شركة ملتزمة وطموحة 

یدیرھا مھندسٌ طموح؛ لم یكن  والأسالیب الحدیثة في الإدارة؛

جمیع مشاریعھا سن ولكنھ كان یمتلك عقلیة القائد، كبیرًا بال

أصبح أكثر والدقة في العمل مطلوبة  الالتزامحكومیة؛ أي أن 

  .جدا

تولیت فیھا إدارة قسم التكالیف؛ وھذا القسم یعتمد على التخطیط 

  .والدراسة والتحلیل، وھو ما أفضلة

أثناء عملي في ھذه الشركة الرائعة، أثقلت خبراتي؛ فھناك 

لتخطیط على مستوى الشركة بجمیع فروعھا، وتحلیل ودراسة ا

تعلمت إدارة مجموعة  المعلومات بكل دقة؛ فلا مجال للخطأ،

من الأفراد من جنسیات ولغات مختلفة، كیف أقوم بعملیة 

تدریب فریق عمل، كیف أربط جمیع الفروع ببرنامج إلكتروني 

احتیاجاتھ كیف أخاطب عمیل لھ ثقل كبیر وأسعى لتحقیق واحد،

  .والحصول على مستحقاتنا لدیھ

لم أكتفِ بما أكتسبھ من خبرات في مجال المقاولات؛ ولكن 

  !!ھناك ھذا الشئ الذي یجذبني دائمًا

  السوق... نعم

بالأسواق، أتابع  أتجولمن عملي الیومي؛ كنت  الانتھاءبعد 

سلوكیات المشتریین، البضائع، من أین مصدرھا، ماھي 

وبین سلعة درجة المنافسة بین التجار، المؤثرات على السلع،



 

١٨ 
 

وأخرى، جلست مع تجار وموزعین ومستوردین؛ اكتسبت منھم 

  .خبراتھم والكثیر منھم لم یبخل علي بالنصح والمعلومة

ي؛ علي أن أنتھل منھ كنت أشعر دائمًا أنني أمام سوق عالم

  .الخبرة قدر المستطاع

خبرة إضافیة وبشكل عملي، عن كیفیة التبادل  اكتسبتوبالفعل 

ھي ذوقیات المستھلكین في ھذه المنطقة،  التجاري الدولي؛ وما

ھي مواصفات السلعة المرغوب فیھا، وكیفیة الدخول بسلعة  وما

  .جدیدة بین من یسیطرون على السوق

 ن كبیرة؛ قررت العودة لمصر لبدء عملي الخاصبعد فترة لم تك

  .، وبالفعل عدت من جدیدفي التسویق

، وأن أجھز المساعدة المزید من الأدوات أتعلمأن  عليكان 

یجب تجھیز كل شئ  ، فمن واقع خبرتي في الحیاة،فریق عمل

ومن أراد أن یدیر عملھ بنجاح فعلیھ  جدید، عملقبل الدخول في 

أضفت لنفسي بعض الكورسات في أن یكون ملمًا بكل مكوناتھ، 

مساعد، متخصص في المحاسبة الجرافیك، كونت فریق عمل 

  .والإدارة وتصمیمات الجرافیك

، الخاص لمكتبي تجھیزيبعد عودتي بعدة أشھر، وأثناء 

، یة السعودیةتواصل معي أحد من تعرفت بھم بالمملكة العرب

  .وعرض علي العمل معھم لفترة محددة؛ ولمھمة محددة أیضًا

************  



 

١٩ 
 

 التجربة الأولى

  الأمانة مفتاح الرزق

************  

ھذه الفرصة ھي أولى أعمال  واعتبرتقبلت السفر من جدید، 

تعمل بالمقاولات،  شركة استثماریة عربیةمكتبي الجدید، كانت 

ملیار ریال سعودي، كانت تعمل الشركة كبیرة، یتعدى رأسمالھا 

المشروعات الكبرى یتولاھا  من خلال المناقصات الحكومیة،

لمھندسون وكل تُ  المتوسطةأصحاب الشركة؛ والمشروعات 

مقاولي باطن، یعملون تحت إدارتھم، من خلال إمدادھم ك

  .بالمشاریع والتمویل

بعد وصولي بیوم واحد؛ طلب صاحب الشركة مقابلتي؛  

وبالفعل توجھت لمقابلتھ بمكتبھ، كان شخصًا مرحًا؛ وذكیاً 

وصاحب شخصیة قویة أیضًا، تحدث معي في أمورٍ عامة 

  .وخاصة؛ ثم تطرق للعمل وعن مھمتي معھم

كان یجلس بھذا اللقاء إلى جانبي وصاحب الشركة؛ المدیر  

  . )مقاول باطن ( ومھندس العام للشركة،  المالي؛ والمستشار

  :الشركة مالكقال لي  -



 

٢٠ 
 

فلان یدیر ثلاثة مشاریع تابعة لنا وتعدت مدة تنفیذھا / المھندس

ولم ینتھي منھا بعد، وھذا لن یأتي علینا بالغرامة فحسب؛ ولكن 

الجھة مالكة المشاریع لن تتعامل معنا ثانیةً ، وھذا سیؤثر على 

  .وتصنیفھا؛ وبالتبعیة على كل نشاطناسمعة الشركة 

  ھي أسباب التأخیر؟ سألتھ وما --

  !!فنظر للمھندس حتى یجیب -

أجاب المھندس متھمًا مقاولي الباطن الذي یتعامل معھم أنھم  --- 

، وأتھم أیضًا لا ینجزون لھ العمل رغم صرف مستحقاتھم

  .شركات ومصانع مواد البناء أنھم یؤخرون علیھ الطلبیات

نظر إلى مالك الشركة وقال ھذه مھمتك؛ أرید معرفة الأسباب  -

  .الحقیقیة وكیف نعالجھا

ثم نظر إلى المھندس وقال لھ علیك أن تسلم لھ جمیع الأوراق 

  .والمستندات والسجلات؛ وأن تنفذ لھ كل ما یرید

  .تغیر وجھ المھندس وتردد، فعلمت أن بالأمر شیئاً ما

ص المشاریع الثلاث من تسلمت مكتبي؛ وطلبت كل ما یخ

  .مستندات وسجلات وفواتیر وعقود ومستخلصات؛ وكل شئ

وفي الیوم التالي بدأت الشروع في العمل ، لم تكن الأوراق 

  .منظمة؛ بل كانت عشوائیة جدًا



 

٢١ 
 

بدأت أولى خطواتي بتنظیم الأمور وترتیبھا، ووضع كل شئ 

في في مكانھ الصحیح، فالترتیب والتنظیم، یساعدان كثیرًا 

  .اكتشاف الخطأ

وبالفعل وجدت ھناك مبالغ قد صُرفت لمقاولي الباطن؛ 

وشركات ومصانع مواد البناء؛ ولا یوجد فواتیر ولا سندات 

، فوعدني بإحضارھا، مرت أیام قبض لھا، طلبتھا من المھندس

ولم یحضرھا؛ فعاودت الطلب من جدید ولأكثر من مرة، فلم 

؛ تواصل معھم بنفسيیكن أمامي سوى أن أخبره بأنني سأ

  .....؛ ومن ھنا بدأ الصدام بیننافرفض وبشدة

إلى أن قابلت صدفة أحد مقاولي الباطن؛ فأخبرني بحقیقة الأمر، 

لم یكن المھندس یصرف لھم حقوقھم رغم التزامھم في العمل 

والمواعید المحددة، ولم یكن یصرف بالتبعیة لشركات ومصانع 

  .ھا التاممواد البناء التي علمت بالتزام

واجھت المھندس بكل شئ؛ وتوجھت بتقریري المفصل لمالك 

على عدة  بحصولھالمشروع، الذي حقق مع المھندس وأقر 

  .الشخصي ولم یكن أمامھ سوى دفعھا للشركة لحسابھملایین 

*********  

كبرى المشاریع وإن  أضاعت معھاضاعت  إنھكذا ھي الأمانة 

الفساد في أحد أركان الشركة بلغ رأسمالھا الملیارات، وبدایة 

  .سرعان ما ینتشر ویستفحل ویؤثر على الجمیع



 

٢٢ 
 

كانت ھذه الشركة تحصل على المشروعات من خلال تسویق 

سمعتھا الطیبة والتزامھا مع الملاك، وما حدث كان كفیلاً 

فالأمانة ھي القاعدة الأولى ... بضرب سمعتھا وتسویق نشاطھا

  .لتسویق ناجح 

  

************  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

٢٣ 
 

 التجربة الثانية

  ســوء الإدارة

************  

بعد عودتي لمصر، رن ھاتفي وبعد أن عرفني بنفسھ؛  أسبوعان

طلب مقابلتي للأھمیة، إنھ أحد رجال الأعمال ببلدة قریبة مني، 

شرح لي الأمر حیث كان  حددت معھ الموعد وذھبت لمقابلتھ،

یمتلك شركة تعمل في استیراد وتجارة المولدات الكھربائیة 

المنتجات بوالمعدات الثقیلة، لم تكن مشكلتھ في المنتج فھو یعمل 

بممیزاتھا، كانت ھذه قاعدة قویة ، التي یشھد الجمیع فقط  القویة

ستسھل علي مھمتي، فعندما یكون المنتج جید فكل شئ یمكن 

ا ماھي فنحن نمتلك قاعدة قویة للتسویق؛ إذً  وبالتالي، معالجتھ

  ؟المشاكل الأخرى

من دولة لأخرى لاستیراد ھذه المعدات  یسافركان ھذا الرجل  

 تنبع منحیث كانت جمیعھا استعمال الخارج، وبالتالي فالمشكلة 

إشتكى أن عملیة البیع قد إنحدرت في إدارة الشركة بالداخل، 

كان معھ ، سألتھ من یدیر الشركة،ل كبیرالآونة الأخیرة بشك

، طلبت منھ الجلوس مع ھذا شریك یتولى عملیة الإدارة

الشریك؛ كان شخصً طیباً؛ ولكن لم یكن لدیھ خبرة بأنظمة 

كل شئ یدون ... الإدارة، كان یستعین بأحد الفنیین لتنظیم أعمالة



 

٢٤ 
 

وأجندات، لا محاسب، لا كمبیوتر، لا سجلات، لا  دفاترفي 

  .لا شئ یدل أن ھناك إدارة...نةخزی

تشغیلھا؛ كان علي نظم كان علي البحث في تفاصیل الشركة و

في البدایة كانت  الجلوس مع العملاء لا سیما القدامى منھم،

الخطوة الأولى ھي تجھیز مكتب للإدارة یحتوي على كل 

مكوناتھا؛ من أجھزة وأدوات وسجلات، ومن ثم بدأت بالشروع 

بأولى خطوات العمل وھي تأسیس نظام مالي وإداري دقیق، 

أخذت أجمع المعلومات المختلفة من الشریك المدیر ومن 

شركة بما عنده من مساعدة الفني، وساعدني أیضًا مالك ال

بعد عدة أسابیع تمكنت من تجمیع كل شئ وتنظیمة معلومات ،

وحفظة على برنامج الأكسل، وسجلات ورقیة أیضًا؛ كانت 

ھذه الفترة؛  أثناء عملیة شاقة، لصعوبة توافر المعلومات،

؛ توصلت كثیر من العملاء مع جلست مع العاملین، تواصلت

منحنى المبیعات بالفترة  لأھم النقاط التي أثرت سلباً على

منتج .. السابقة، كانت ھذه الشركة تمتلك شیئین إیجابیین؛ وھما 

أما عن السلبیات التي أخذت ... جید؛ وبعض الفنیین المھرة

  .منحنى التسویق للأسفل فسأتعرض لھا في الصفحات التالیة

************  

  

 



 

٢٥ 
 

  ..يُفقد ثقة العملاء.. عدم النظام 

************  

؛ ومع ذكرت بأن ھذه الشركة لم یكن بھا نظامًا مالیًا وإداریاً كما

شركة تعمل بنظام البیع بالأجل ستظھر سلبیات ھذا بشكل جلي، 

یطلب كشفاً  من فالعملاء الذین سددوا أقساطھم؛ كان منھم

لا یجد؛ أو قد یجد أخطاءًا فبمدیونیتھ وما سددهُ وما بقي علیھ؛ 

سندات التي أخُذت ولا یجد ال بحسابھ، منھم من ینھي حسابة

علیھ من الشركة، منھم من كان یطلب بعد فترة بیاناً بالمعدة 

  .التي اشتراھا فلا یجد

منھم من كانت تحدث لدیة ظروف إضطراریة؛ فیطلب إمھالة 

  .مدة للسداد فیقابل بسوء الرد

بدأ العملاء بفقد الثقة بالتعامل مع ھذه الإدارة؛ وبدأوا بالبحث 

 .حتى وإن كان أقل جوده یلعن البد

************  

  

  

  



 

٢٦ 
 

  ..الموارد البشرية والتسويق

************  

شركة تفتقد نظامًا إداریاً لا بد وأن تفتقد للطریقة المثلى للتعامل 

كان العاملون بھذه الشركة یحضرون .. وموظفیھا عمالھامع 

للعمل بالتاسعة صباحًا؛ أما عن موعد إنصرافھم فھو عملیة 

تقدیریة یومیة للشریك المدیر، فقد ینصرفوا بالسادسةِ مساءً 

  .وربما في التاسعة وربما في العاشرة

أما عن الإجازة الأسبوعیة؛ فكانت یوم الجمعة ولكنھا لم تكن 

كان یستدعیھم أو یستدعي بعضھم للحضور حسب  قطعیة فقد

لم تختلف الإجازات الموسمیة كثیرًا عن الإجازة رؤیتھ، 

  .الأسبوعیة؛ فكان یستدعیھم للحضور أیضًا

  وماذا عن المقابل؟ 

سنوات، لا حوافز ولا مكافآت سوى تلك  ذالراتب كما ھو من

، لا تأمین صحي ولا الإكرامیات التي تترك من العملاء

  .اجتماعي

؛ لا یرغبون كان الجمیع یحضرون للعمل متجھمون؛ عابثون

بالعمل، كل ذلك ینعكس على العملاء؛ وكان أحد أھم عزوف 

المشتریین لا سیما الجدد منھم، فلا معاملة جیدة یلقونھا ولا 

  .لمنتجمعلومة یحصلون علیھا حول ا



 

٢٧ 
 

  التقدير الخاطئ للسوق

************  

ن وجدت عدد كبیر من المعدات لا عند إجراء جرد للمخاز

أكثر من رأسمال متعطل، رغم  تطلب الشراء؛ ولیس ایحركھ

سوء لھذا نتیجةً یرجع  وجود طلبات على معدات غیر موجوده،

  .التقدیر لاحتیاجات السوق

كان ھذا تعطیل لرأسمال كبیر؛ و خسارة لعملاء لا یجدون 

  .طلبھم

************  

  

  

  

  

  

  

  



 

٢٨ 
 

  والتسويقالدعم الفني 

************  

رغم وجود بعض من الفنیین المھرة، إلا أن الشركة لم تكن تقدم 

الدعم الفني للعملاء بعد البیع، ونظرًا لعدم وجود نظام للحوافز 

والمكافآت فكان الفنیون یتواصلون مع العملاء بشكل شخصي 

بعد البیع ویحصلون منھم على مقابل مادي أمام كل عمل 

  .یسئ للشركة موھذا كا یقدمونھ لھم،

كان لابد من التخلص من ھذه السلبیات إن أردنا الإرتفاع 

  .بمؤشر المبیعات

************  

 

 

 

    

  

  



 

٢٩ 
 

  توصيات الإصلاح

************  

 وبعد أن حددت أسباب التراجع كان علي أن أقدم لمالك الشركة

  .تقریرًا مفصلاً عن الأسباب وعلاجھا

  :التقریربعد الدباجة المتعارف علیھاوبالفعل أعددت لھ ھذا 

  :أما عن الأسباب التي أدت لتراجع مؤشر المبيعات بالشركة فهي

  .عدم وجود نظام مالي وإداري للشركة– ١

  .من یتولون الإدارة ینقصھم الخبرة والإلمام بفنیاتھا – ٢

  .لا یوجد إدارة للموارد البشریة والعاملون سُلبت حقوقھم – ٣

  .دارة للمخازن تحدد المتاح والمطلوبلا یوجد إ – ٤

  .لا یوجد دعم فني للعملاء  –٥

************  

  

  



 

٣٠ 
 

  :وعن العلاج فهو كما يلي

  :فیما یخص النظام المالي والإداري للشركة – ١

تم بالفعل تأسیس النظام المالي والإداري وللحفاظ علیھ نحن 

  .بحاجة لمحاسب ذو خبرة لتولي الشئون المالیة والإداریة

  :فیما یخص الموارد البشریة– ٢

تم وضع النظام الخاص بالموارد البشریة محددًا لمواعید 

، ونظام الحوافز المستحقةالحضور والإنصراف، والإجازات 

والمكافآت، والتأمین الصحي والإجتماعي، والتعویضات 

  .المختلفة، وصندوق الزمالة؛ وھو بحاجة للتنفیذ والتفعیل فقط

  : فیما یخص التقدیر الخاطئ للسوق– ٣

تم وضع نظام لإدارة المخازن؛ یعمل من خلال الوارد * 

والمنصرف؛ ولكل معدة رقم خاص یندرج تحتھ كل بیاناتھا وما 

بعد في أي وقت وإن كان یخصھا بكل دقة، ویمكن الرجوع لھا 

سنوات من خلال رقمھا، كما یعتمد ھذا النظام على التحدید 

ھو موجود وما ھو مطلوب وما ھو زائد ولا حاجة  المستمر لما

  .لھ



 

٣١ 
 

نحن بحاجة للتخلص من عدد من المعدات حتى وإن كان  ** 

؛ بھدف تحریك رأس المال المختزن بھا دون بسعر شرائھا

  .جدوى، واستثمارة في معدات مطلوبة

  :فیما یخص الدعم الفني للعملاء – ٥

مع العملاء  نحن بحاجة لاختصاصي تسویق یتولى التواصل* 

للردود علیھم والتواصل معھم بالدعم الفني، كما یتولى 

  .الإشراف على العملیات الترویجیة للشركة

نحن بحاجة لاستیراد قطع الغیار التي قد یحتاجھا العمیل ** 

  .فیما بعدد

نحن بحاجة لتخصیص إثنان من الفنیون لصیانة المعدات *** 

للعملاء، على أن یتم تحدید لفترة ضمان؛ تصبح الصیانة على 

الفني على الشركة أیضًا، وبعد  أجرحساب الشركة، ویكون 

إنتھاء فترة الضمان تصبح التكلفة على العمیل، بنظام واضح 

  .ومحدد

إجابتھ بالموافقة التامة وكانت .. ھذا ما قدمتھ لصاحب العمل 

على ھذه المقترحات، طالباً مني الإشراف على تنفیذ ھذه 

  .المقترحات حتى ترى النور وتستقر الأمور وتظھر النتائج

************  



 

٣٢ 
 

  :وبعد البحث.. كان یجب إختیار أشخاص أكفاء للتنفیذ

  .تم تكلیف محاسب ذو خبرة بالإدارة المالیة والإداریة  – ١

  .تم تكلیف محاسب مختص بالموارد البشریة بھذه الإدارة – ٢

  .أحد الفنیین بإدارة المخازن م اختیارت– ٣

  . تكلیف إختصاصي تسویق بالدعم الفنيم ت– ٤

یعمل كل منھم بإدارتھ وتخصصھ حسب النظام المحدد، وعلى 

كل منھم تقدیم تقریر شھري مفصل للمدیر المالي والإداري؛ 

  .لاً ویقدمة لمالك الشركةلیعد تقریرًا شام

************  

  

  

  

  

  

  



 

٣٣ 
 

  نتائج علاج السلبيات وأثرها على مبيعات الشركة

عندما تخلص النوایا ویكون العمل بصدق مع الله، لابد وأن 

تكون النتائج إیجابیة؛ فبعد ستة أشھر من تنفیذ الخطوات 

  ...المرفقةبالتقریر السابق

لا وأصبح كل شئ یسیر بدقة، المعلومات محددة ومتوفرة،  – ١

  .، فعادت ثقتھم من جدید بالشركةتھاون في حقوق العملاء

العاملون یحصلون على كامل حقوقھم؛ المادیة والمعنویة،  – ٢

، والعمل أنفسھم في إقناع العملاء بالشراءأصبحوا یتنافسون مع 

من % ١وھناك حافز؛ ولما لا معلى توفیر كل سبل الراحة لھ

قیمة المبیعات توزع علیھم حسب عمل كل منھم؛ فكان منھم من 

  .یتقاضى ضعف راتبھ شھریاً

لم یعد ھناك معدات راكده بالمخازن، ولا معدات تعاني – ٣

  .العجز

أصبح الدعم الفني حلقة وصل بین العملاء والشركة، یعمل  – ٤

دایة من على الحفاظ علیھم من خلال توفیر احتیاجاتھم، ب

  .الاستفسارات ونھایة بصیانة المعدات

وفي خلال الستة أشھر الأولى قفز مؤشر المبیعات مرتفعًا بنسبة 

% ١٠وفي الشھرین التالیین قفز أیضًا مرتفعًا بنسبة % ٣٠

  .أخرى



 

٣٤ 
 

  .خلال ثمانیة أشھر% ٤٠لیصبح بذلك التحسن بنسبة 

ویقیاً عادت الشركة لأفضل من سابق عھدھا وشھدت إرتفاعًا تس

  % .١٠أعلى من كل فتراتھا بنسبة 

ولو كانت تتبع نظامًا إداریاً قویاً منذ بدایتھا؛ لكانت النتائج 

  أفضل من ذلك

************  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

٣٥ 
 

 فاتورة الإصلاح

************  

، فاتورة تدفعأیضًا صلاح وللإ فاتورة لا بد من دفعھا دمارٍ لكل 

حتمیة لا یمكن تعویضھا، أما ولكن فاتورة الدمار تكون خسائر 

فاتورة الإصلاح لا بد من أن تؤتي ثمارھا؛ حتى وإن كان على 

  .المدى البعید

ومع ذلك أحاول دائمًا ألا أكُلف المشروع فاتورة مباشرة 

مباشر، فتوظیف لإصلاح، وأحاول تدبیرھا بشكل غیر ل

موظفین جدد بحاجة لرواتب ومكافآت وحوافز وغیرة، مثلھا 

فآت وحوافز العاملین الإضافیة، رغم أن كل ذلك مثل مكا

  .سیكون لھ مردود إیجابي على المبیعات والأرباح

ت ولكنني بھذه الحالة؛ إستثمرت جزءًا من ثمن بیع المعدا

؛ في استیراد قطع غیار الراكده والتي تم بیعھا بسعر الشراء

جیدة؛  للمعدات یتم بیعھا للعملاء،حققت ھذه العملیة نسبة أرباح

كان الھدف منھا تعویض الشركة عن أجور الموظفین الجدد، 

  .والمكافآت والحوافز للعاملین القدامى

************  

  



 

٣٦ 
 

 التجربة الثالثة

 علاقة التفاعل مع المجتمع بالتسويق

************  

 أثناء عملي بالشركة السابقة، كان أحد عملاؤنا طبیب ؛ یمتلك

؛ ویتولى رئیس مجلس إدارتھا مستشفى استثماري مع آخرون

كھرباء،تبادل معي أرقام الھاتف وطلب مني للجاء لشراء مولد 

زیارتھ بعد إنھائي عملي الحالي؛ رغبة منھ في عرض أعمال 

  .المستشفى علي

وبالفعل تم التواصل بیننا بعد إنجازي المھمة وانتھاء العمل 

 عند جلوسي مع الطبیب ظل یتحدث عن إمكانیاتبالشركة، 

المستشفى، والأجھزة الحدیثة التي تم تزویدھا بھا، وأصطحبني 

  .في زیارة كل أركانھا

ني على أحدث طراز وأفضل بُ طبي نموذجي، صرح 

بأحدث أجھزة قد تحتاج  ةبھ جمیع الأقسام مزود ،مواصفات

إلیھا أي منشأة طبیة، الأقسام الإداریة والمالیة منظمة جدًا 

ي قوي وشامل لكل مكونات آلوتعمل من خلال برنامج حاسب 

  .المستشفى من مدخلات ومخرجات

  :دار ھذا الحوار بیني وبین الطبیب



 

٣٧ 
 

  ...أرى أن كل شئ على ما یرام -

  .نعم ومع ذلك فالإقبال من المرضى ضعیف جدًا --

  لماذا؟ -

  .ھھھھھھ لو كنت أعرف ما طلبت مساعدتك --

  حسناً یا دكتور -

  لماذا نشأت المستشفى؟

  !!لمعالجة المرضى بالتأكیدنشأت  --

  ولكن ھل كل الھدف ھو معالجة المرضى؟  -

  ھل یتم علاجھم مجاناً؟

ھذا ھو مشروع إستثماري صرفنا علیھ الملایین .. بالتأكید لا  --

  .نرید أن تدر لنا الأرباح أیضًا.. ونرید تعویضھا

  ھل قدمتم خدمات مجانیة لأھل البلدة من المرضى؟ -

  .ھم خدمات طبیة ممیزة نظیر الماللا نحن نقدم ل --

  ھل قمتم بعمل الدعایة اللازمة؟ -

  .بالتأكید صرفنا الكثیر من المال على الدعایة --



 

٣٨ 
 

  من أي نوع؟ -

  .الدعایة الإلكترونیة، وتوزیع الدعایة الورقیة --

إذًا لا داعي لعمل أي حملات ترویجیة الآن لأنھا ستفشل  -

  .كسابقتھا

  طریقة الدعایة؟ھل المشكلة في  --

  .ولن أتطرق للدعایة الآن قبل علاج الخلل الموجود.. لاء  -

  وما ھو الخلل؟ --

  .لقد قمتم بإنشاء منشأة استثماریة ولیست طبیة -

  كیف ذلك؟ --

  !!نحن مستشفى طبیة 

ھذا صحیح ولكن رؤیتكم لھذه المستشفى تختلف عن رؤیة  -

  ...المجتمع لھا كصرح طبي

والمجتمع حولكم ینظر دائمًا ... كان لجلب المالأنتم ترون أنھا م

لأي منشأة طبیة أنھا مكان للرحمة والمساعدة على الأقل لمن لا 

  .یستطیعون تحمل نفقات العلاج



 

٣٩ 
 

كیف ... ولكننا إن حولناھا لمؤسسة خیریة سنخسر بالتأكید --

  ؟ونسنعوض المال الذي دفعھ المستثمر

ومن قال أن .. لمؤسسة خیریةمن قال لك دكتور أننا سنحولھا  -

  ؟المستثمرون سیخسرون أموالھم

  إذًا ماذا ترید أن تقول؟ --

ما نقصت " قبل أن أقول أي شئ سأذكرك بقول رسولنا الكریم -

  .صدق رسول الله صل الله علیھ وسلم" صدقة من مال

لم یطلب الله عز وجل أن نخرج كل أموالنا زكاه ولكن جعل فیھا 

  .قراء وھو وحده یعوضنا عنھا بأضعافللف ابسیطً  اجزءً 

ویجب أن نعلم جیدًا أن أي مشروع تجاري لھ دور إجتماعي 

یجب أن تعمل المشروعات ... تجاه المجتمع الذي یحیط بھ

 ؟كیف أربح من مجتمع فقیرالتجاریة على تحسین أحوال الناس،

  كیف أجد موظفون وعمال بارعون في مجتمع جاھل؟

  لا یستطیع تحمل نفقات العلاج؟ كیف أجد مریض أعالجة  

  .ًربما سیظل مریضًا حتى الموت

  :سأذكر لك بعض الأمثلة



 

٤٠ 
 

یستثمر  )ھایل سعید أنعم ( یدعى  كان ھناك رجل أعمال یمني

بمجالات عدة منھا المشروبات الغازیة، كان ھذا الرجل الأكثر 

ثراءًا بالیمن وھو رجل الأعمال رقم واحد، كانت الناس تعرفھ 

أعمالھ التجاریة، لم یكن ھناك من یتردد الخیر أكثر من  بإعمال

نھ كان إمطلقاً في شراء منتجاتھ، لثقتھم وحبھم لھ، بالتأكید 

یخرج بعضًا من أرباحھ فقط، وكان الله یعوضھ عنھا 

  .أضعاف،وبالتالي نمت مشاریعھ بشكل كبیر جدًا

وفي السعودیة شركة البیك التي أسُست في منتصف سبعینات 

القرن الماضي، بواسطة مالكھا ومؤسسھا رجل الأعمال 

بھدف تقدیم وجبات سریعة من دجاج " شكور أبو غزالة"

ركزت الشركة على تقدیم وجبات رائعة " Broast"البروست 

وممیزة؛ إضافة لذلك ما أشیع وھو الأقرب للحقیقة؛ بأن الشركة 

تخرج ریال عن كل وجبة تباع للتصدق بھ، أضف إلى ذلك 

رامي أبو "المھندس  مؤخرًا ، الرئیس التنفیذي للشركةولةمق

  .أننا نعمل من أجل إسعاد الناس ولیس للأرباح" غزالة

سریعة كل ھذا جعل ھذه الشركة ھي الأولى في تقدیم الوجبات ال

بالمملكة العربیة السعودیة، ولك أن ترى ذلك عند زیارتك 

  .للملكة ومشاھدة فروع البیك وھي تعمل



 

٤١ 
 

الكثیر والكثیر من الشركات التي جعلت دورھا ھناك 

الإجتماعي دورًا رئیسیاً من نشاطھا، فتفاعل معھا المجتمع 

  .وبناھا على أكتافھ

  ... سألني الطبیب وھو یفكر بعمق فیما ذكرتھ 

  وما ھي خطتك لعلاج ھذا الخلل؟ --

أن یكون لدینا قناعة كاملة بأن المسئولیة یجب :أولا -

  ...ه المجتمع ھي جزء رئیسي من نشاطناالإجتماعیة تجا

  .یجب أن نشٌعر من حولنا أننا نعمل من أجلھم لا من أجل المال

  :أما عن خطتي لذلك فھي تعتمد على

التعاون مع الإدارة التعلیمیة والإدارة الصحیة بتنظیم یوم – ١

كل أسبوع للمرور على المدارس بطاقم طبي متكامل من أطباء 

  .على الأطفال مجاناًالمستشفى للكشف 

التعاون مع الجمعیات والمؤسسات الخیریة بقبول عدد من  – ٢

  .المرضى الغیر قادرین لعلاجھم على نفقة المستشفى

المرور على الأطباء بعیاداتھم الخاصة من قبل إدارة  – ٣

العلاقات العامة، وإقناعھم بإجراء العملیات بالمستشفى بنفس 

كانیات غرف العملیات المجھزة أجورھم؛ والاستفادة من إم



 

٤٢ 
 

بإحدث الأجھزة، وأن المستشفى ستحصل مقابل ذلك على تكلفة 

  .عادلة وغیر مبالغ فیھا من المرضى

المرور أیضًا على أساتذة الجامعات من كلیات الطب – ٤

وإقناعھم بإقتطاع وقت محدد لإجراء الكشوفات الطبیة على 

ي عیاداتھم، أقل من أجورھم ف المرضى بالمستشفى بإجرٍ 

  .كمساعدة للمرضى

تتولى " الإدارة الإجتماعیة"إنشاء إدارة بالمستشفى تسمى  – ٥

  .كل ما سبق وتكون معنیة بتحقیق المسئولیة الإجتماعیة

 الخدمات الطبیةنقدم لكم أفضل "تغییر شعار المستشفى من  –٦

  ".صحتكم تھمنا"أو " ھدفنا صحتكم"إلى " بأفضل الأسعار

 ماهي النتائج  

************  

بعد ثلاثة أشھر؛ إتصل بي الطبیب وطلب مني زیارتھ، عند 

وجدت أمامھا عدد كبیر من السیارات  إلى المستشفى؛وصولي 

ووسائل المواصلات، وجدت أعداد من المترددین علیھا، لم یكن 

الوضع كذلك في زیارتي الأولى، وصلت لمكتب الطبیب؛ 

  :قال ليثم  فقابلني بسلام حار وابتسامة مفعمة بالأمل،



 

٤٣ 
 

  ما رأیك؟ -

  قلت مبتسمًا في ماذا؟ --

جمیع الغرف مشغولة؛  ألا ترى الحركة داخل المستشفى، -

ن علینا في ازدیاد مضطرد، لقد كانت خطتك یوأعداد المتردد

  .رائعة بالفعل.. رائعة

ولكنني أحب معرفة كیف صارت الأمور  قلت لھ عظیم جدًا، --

  ھكذا؟

  .حسناً تناول القھوة وسأخبرك بكل شئ -

بدأت أستعد لتدوین ما سیذكره لي، فلدي شغف دائم بمعرفة  --

، ھل كانت خطتي جیده؛ أم كان بھا أخطاء لأتجنبھا في النتائج

  .المرات القادمة

  :بدأنا في تنفیذ الخطة كما حددتھا تمامًا وھذا ما حدث -

بالمرور على المدارس لتوقیع الكشف على الطلاب وجدنا : أولاً 

  .یحتاجون العلاج ولا یقدرون علیھ طلاب بالفعل أن ھناك

  ؟ھل تحملت المستشفى علاجھم --
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انتشرت الفكرة حتى وجدنا  أن وما كان ھذا في أول الأمر -

الأطباء ورجال الأعمال ومحبي الخیر قادمون للتعاون معنا، 

فكان دور المستشفى ھو التنظیم والإشراف، توسعنا في 

  .تمامًابشكل إجابيٌ المشروع وانعكست رؤیة المجتمع لنا 

تعاونا مع الجمعیات والمؤسسات الخیریة بتوقیع الكشف : ثانیًا

على الغیر قادرین، فوجدنا أطباء وأساتذة من كلیات الطب؛ 

 لھمیقدمون خدماتھم بالتعاون معنا بإجراء عملیات جراحیة 

وأصبحت المستشفى لا تتحمل أي شئ في  ..على نفقتھم الخاصة

  .ذلك سوى قدر بسیط جدًا

لأطباء الآن یفضلون إجراء العملیات الجراحیة جمیع ا:ثالثاً

لدینا، وأقنعوا مرضاھم بذلك؛ والمریض لا یتحمل سوى تكلفة 

  .بسیطة للمستشفى إضافة لأجر الطبیب المعتاد

لدینا عدد كبیر من الأطباء وأساتذة الجامعات الآن : رابعًا

وبشكل یومي لإجراء الكشوفات على المرضى بأجر أقل من 

  .وھذا یحقق للمستشفى دخل جید وسمعة طیبةعیاداتھم، 
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لدینا إدارة إجتماعیة الآن داخل المستشفى تؤمن  :خامسًا

من بناء  ا عن طریقھابأھدافھا، وتعمل جاھدة لتحقیقھا، فتمكن

  .علاقات صلبة بین المستشفى والمجتمع المحیط

 لم نغیر شعار المستشفى فحسب؛ ولكن غیرنا قناعاتنا: سادسًا

شئ للأفضل، أصبح الناس یعتبروننا ملاذھم الطبي فتغیر كل 

  .الآمن، بعد أن كانت النظرة لنا كتجار لا نرید منھم سوى المال

  وماذا عن مؤشر الأرباح یا دكتور؟ --

  ... بالتأكید في ارتفاع مستمر -

  ھل لدیك نصائح أخرى لنا؟

لا شئ سوى الإستمرار في ذلك، وكل ما أرید قولھ؛ أن  --

التجاریة والإستثماریة نظرة خاطئة، وأن  للأعمالر البعض ینظ

الھدف الوحید منھا ھو جمع المال، ولكن ھناك قاعدة ھامة 

تسري على كل شئ في حیاتنا، بما فیھا التجارة والإستثمار 

  "أولاً  إذا أردت أن تأخذ علیك أن تعطي": وھي

************  
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 التجربة الرابعة

 المنافسة والتسويق

                          ************  

  .لا یوجد أحد بمفرده في السوق، ھذه حقیقة مؤكده

تنتجھ وتتنافس فیما بینھا من  ولكل منتج الكثیر من الشركات 

أجل الاستحواذ على مساحة أكبر في السوق؛ وجذب عدد أكبر 

  .من المستھلكین

بالماضي یظل لسنوات طویلة محتفظاً بمكانھ؛ ربما المنتج كان 

فلم یكن ھناك ھذا الكم من أیضًا لم یكن ھناك تطویرًا سریعًا لھ، 

أشعلت نار المنافسة حول كل منتج، كما ھو  الشركات التي

حاصل الآن، فقد أصبح لزامًا على كل من ینزل بمنتجھ إلى 

طاً دوریة السوق مخاطباً جماعة المستھلكین؛ أن یتبنى خط

والشكل، المستمر؛ من حیث الجودة، والسعر، لتطویر ل

والمغریات الترویجیة، بل وشكل إعلاناتھ أیضًا، ھذا حتى 

یرضي المستھلك الذي لا یكل ولا یمل من البحث عن الأفضل 

  .دائمًا

وھذا یتطلب عملیات بحث مستمرة داخل أروقة السوق عن 

اھي آخر مستجداتھم، المنافسون سواء الجدد أو القدامى، وم
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یجب التواصل أیضًا مع المستھلكون؛ والتعرف على أمزجتھم 

المختلفة وآرائھم في المنتج سواء كانت بالسلب أو الإیجاب 

 وجمع ھذه الآراء وتحلیلھا والعمل على دعم النقاط الإیجابیة

  .ومعالجة النقاط السلبیة

دون الأخذ في أما عن المنتجین الذین تأخذھم الثقة في منتجاتھم؛ 

الإعتبار شراسة منافسیھم أو آراء عملائھم، فھؤلاء سیأتي 

  .علیھم وقت قریب یجدون أنفسھم خارج المنافسة تمامًا

ربما ھذا ما یخص المنافسة الشریفة، حیث یعمل من خلالھا كل 

منافس على تحسین وتطویر منتجھ، وھناك أیضًا منافسات 

وحرق الأسعار، ولكنھا أخرى غیر شریفة تعتمد على التشویھ 

  .لا تصمد أمام من ینتھج نھجًا صحیحًا ویستمر علیھ

************  

فھي نوع جدید من المنافسة،  طرقت بابيأما ھذه التجربة التي 

التي لا أجد لھا مسمى سوى السرقة؛ فكما أن ھناك سرقة 

  .للملكیة الفكریة فھناك سرقة لفكرة منتج وعلامة تجاریة

ة یعتمد سارقھا على المكر والخداع؛ ویجب مثل ھذه الحال

  .الطرق علیھ لاقغإالتصدي لھ من خلال 
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مع  رسأذكر ھذه التجربة وكیف تم التصدي لھا، فربما تتكر

  .البعض

 التصدي لمن يسرق علامتك التجارية

                          ************  

طلب مني أحد أصحاب المنشآت الصناعیة استشارة في مشكلة 

بدأ في  الغسالات الكھربائیة،یواجھھا، كان یعمل في إنتاج 

 بمصر استیرادھا من الصین لمصر؛ ثم فكر في إنشاء مصنع

أحد  والاستعانة بخبراء من الصین، عمل معھ منذ البدایة

یل كل شئ، الفنیین؛كان قریباً منھ جدًا وكان على علم بتفاص

ولخلاف بینھما ترك العمل، بعد فترة علم أنھ بدأ في إنتاج نفس 

منتجات المصنع وبشكل غیر قانوني، كانت منتجاتھ تحمل نفس 

العلامة التجاریة ونفس الشكل ونفس التغلیف أیضًا، لم یكن 

 مندوبیھ ھناك من یستطیع التفرقة بین المنتجین، كان یوجھ

یلاً لھذه المنتجات، مع إغرائھم للتجار والموزعین كونھ وك

، دون أن یكون ظاھرًا في بخصومات ومیزات إضافیة

  . أمرهالصورة، حتى یبتعد عن المواجھة القانونیة حال اكتشاف 

صاحب المنشئة الرئیسیة بذلك، أثبت الموضوع  بعد أن علم

علیھ، وواجھھ بشكل قانوني، لم یجدوا لھ مكاناً معلومًا ولا 

  .وكل ما ھنالك تم تحذیر التجار من التعامل معھأوراق رسمیة؛ 
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بعد فترة من اختفائھ؛ ظھر من جدید ونشر منتجاتھ من خلال 

تجار جدد، بل وذھب لبعض التجار القدامي وأغراھم بمزید من 

المیزات وتخفیض السعر، مواجھة قانونیة ثانیة؛ وثالثة؛ 

نت دون جدوى، أكثر من مصادرة بضائعة التي كا.... ورابعة

  .تضبط على الطرق بالصدفة من قبل الشرطة

یقوم بالتصنیع في أماكن مختلفة كان یتنقل من محافظة لأخرى، 

غیر معلومة، یوزع على التجار بكل مكر ویخدع معظمھم، كان 

یعطیھم المنتج بأسعار أقل؛ كان بالتأكید یوفر فارق السعر 

  .بتخفیض جودة المكونات

المنتج الأصلي وأصاب المنشأة كل ذلك قلل من نسبة توزیع 

بخسائر مادیة وخسائر في سمعة المنتج أیضًا، حیث كان یراه 

المستھلك منتجًا ضعیفاً بمكونات ضعیفة؛ ولا یعلم أنھ لیس 

  .المنتج الأصلي

تحدث معي صاحب المنشأة بصورة تملؤھا الیأس والإحباط 

  :كان ملخص كلامھ... وخیبة الأمل

  "في إنھاء المشكلة تبعد محاولات عدة فشل" 

طلب مني المساعدة في ذلك؛ ومحاولة إیجاد حل، منھیًا كلامھ 

  :بشكل یائس حیث قال لي
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.. أرى عدم وجود حل % ٩٩فقط و% ١ربما یكون لدي أمل بنسبة 

  .الأخرى% ٩٩ونترك الـ% ١دعنا نعمل من خلال الـ : قولت لھ

 ونهاية المشكلة.. الحل   

                          ************  

أعتمد دائمًا في مواجھة أي مشكلة على ثوابت معینھ؛ أھمھا أن 

صاحب الحق لا بد أن یعید الله لھ حقھ؛ ولكن علیھ العمل الجید 

الكامل  والسعي نحو ذلك، أعتمد بعد ذلك على التحلیل

ھي  للمعلومات مھما صغرت؛ فمعلومة لا تكاد تذكر ربما تكون

الوصول لنقاط القوة التي یمتلكھا  الطریق لكل شئ، أعمل على

  .صاحب الحق، ونقاط الضعف التي یعانیھا الظالم

بدأت في تحلیل كل شئ، كنت أبحث عن كیفیة إغلاق كل 

، كان یجب قطع أي طریق توصلھ المزیفالطرق أمام ھذا 

دون لموزعین ومن ثم المستھلك النھائي، ولن یتم ذلك بالتجار وا

  .الفصل بین المنتج الأصلي والمنتج المُقلد وعدم الخلط بینھما

بعد فترة من الدراسة والتحلیل لنقاط الضعف والقوة توصلت 

  :لخطة معینة وقبل كل شئ، تحدثت مع صاحب المنشأة وقلُت لھ

  ھل لدیك الإستعداد لصرف القلیل من المال لتنفیذ خطتنا؟ -
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لفت الكثیر في بناء المصنع أجابني نعم بالتأكید فقد تك --

وتشغیلھ، وخسرت الكثیر بسبب سرقة علامتي التجاریة، ولیس 

  .والحفاظ على منتجي لدي مانع من تحمل بعض المال لحمایتھا

 والتنفيذ.. الخطة  

                           ************  

كما ذكرت بأنھ یجب إغلاق كل الطرق أمام ھذا المزیف 

  .للعملاء، وھذا ما بنیت علیھ خطتيللوصول 

  :فیما یخص المنتج نفسھ: أولاً 

إعادة تصمیم لوجو المنتج بشكل لھ نفس التعبیر ولكن  – ١

  .بشكل مختلف

  .تغییر الغلاف الخارجي للمنتج – ٢

  عمل رقم اتصال مختصر للمصنع – ٣

تسلسلي لكل منتج ووضعھ علیھ، وربطھ ببرنامج  رقمعمل – ٣

  .كل بیانات المنتجكمبیوتر، حیث یدرج تحت ھذا الرقم 

  :خارطة التوزیعفیما یخص : ثانیًا

 الإنتشار خلالھاجغرافیة یتم  إلى مناطقتقسیم الجمھوریة  - ١

من خلال وكلاء تدریجیاً، على أن تكون عملیة التوزیع 
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محددة الشروط بین الطرفین، وعدم موزعون ومعتمدون بعقود 

  .التوزیع من خلال تجار غیر معتمدون

، یتم التعاقد مع مركز ھندسي توزیع في كل موقع بھ وكیل – ٢

، على أن التوزیعكوكیل فني للصیانة،والتنسیق بینھ وبین وكیل 

یقوم ھذا المركز بعملیة تركیب المنتج للعمیل، وإبلاغ الشركة 

دیم الدعم للعمیل خلال فترة الضمان حسب برقمة التسلسلي، وتق

مدتھ وبالنظام المتبع بالعقد، وتقدیم الدعم والصیانة للمستھلك 

  .بعد الضمان بشروطٍ میسرة

  :الترویجیةعملیة الفیما یخص : ثالثًا

عمل لوحات إعلانیة فوق معارض الوكلاء تحمل إسم – ١

كإھداء الوكیل وإسم وصور المنتج الخاص بنا، من ناحیة 

  .وتشجیع للوكیل؛ ودعایة وتأكید لملكیة المنتج في أماكن مختلفة

القیام بحملة إعلانیة عبر السوشیال میدیا؛ وبعض الجرائد،  – ٢

  :یتم التركیز من خلالھا على نقتطین

مواصفات المنتج الأصلي وممیزاتھ، والامتیازات التي : الأولى

  .ائزتمنح للمستھلكین؛ من ضمان، ودعم فني، وجو

التأكید على كل مشتري ضرورة تركیب المنتج من : الثانیة

خلال وكیل الصیانة المعتمد فقط؛ والحصول على شھادة 

، ومقایسة التركیب، والاتصال بالرقم المختصر للشركة الضمان
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وتسجیل المنتج بالرقم التسلسلي المثبت علیھ، بخلاف ذلك یعد 

  .ھذا المنتج غیر تابع للشركة

 نتائج الخطة 

                          ************  

حفل الدء ، دعیت لحفل داخل ھذا المصنع، وقبل بِ بعد ستة أشھر

  :لس معي صاحب المصنع وقال ليجَ 

ھذا الحفل للاحتفال بنتائج الخطة التي وضعتھا لنا وشرعنا في 

عن مؤشر المبیعات الذي قفز بدرجات نحو  كتنفیذھا، لن أحدث

عن التنظیم الشدید الذي أصبحنا نسیر  كالأعلى، ولن أحدث

وھو أن ھذا الشخص ... حدثك عن شئ واحد فقطأعلیھ، ولكن س

الذي سرق في السابق علامتنا التجاریة، لم یجد لھ سبیل سوى 

العمل بشكل قانوني، من خلال مصنع أنشأه مع غیره، ولأن 

ھ یعتمد على الغش وعدم الأمانة، فھو على وشك إغلاق منتج

  .مصنعھ

************  
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 وأخــــيرًا

                          ************  

في ھذا الكتاب، أردت أن أخبركم بشئ ھام قد یجھلھ الكثیرون، 

إنتاج "وھو أن عملیة التسویق؛ لیست تلك التي یظنھا البعض،

شركات أو تلك التي یروج لھا بعض " لتسویقھالمنتج ثم السعي 

تتعدى  بأعداد انتشاركونھا عملیة  میدیاعبر السوشیال  الدعایة

  .الألوف من المعجبین والزائرین

ھي استراتیجیات تبنى، ومجموعة من عملیة التسویق؛ 

الإدارات تتشابك وتتعاون من أجل الوصول لھدف المشروع، 

  .على المنافسة وكسب السوق وھو إنتاج منتج قوي لھ القدرة

كانت صناعیة أو سواء  تنشأ، دعونا نتفق على أن، ما من منشأة

  .الربحتجاریة أو خدمیة، إلا وكان ھدفھا تحقیق 

وفي ظل ھذه المنافسة الشرسة بین شركات عالمیة، أصبحت 

  .الھائلة تعیش في قریة واحده الاتصالاتجمیعھا وبفضل ثورة 

ق البقاء، ولا یكتسب القوي قوتھ دون أصبح القوي ھو من لھ ح

أن یكون واقفاً على قواعد وأسس راسخة، أما من یقف بلا 

  .أساس فسرعان ما سیسقط مع أول عاصفة تضربھ
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علم جیدًا أن التسویق تدخل عالم التسویق، فلتأن  أردت وإن

یختلف عن الترویج، فالتسویق ھو بناء قواعد واستراتیجیات؛ 

المشروع من خلال، تحدید منتج لدیك القدرة على تبدأ قبل إنشاء 

إنتاجھ، وامتلاكك الخبرة والمال لذلك، ثم تحدید احتیاجات 

بتخطیط  السوق المستھدف بكل دقة، ثم إنشاؤك لمشروعك

تعمل على بناء كل جزء فیھ بشكل متشابك،  وإستراتیجیةدقیق، 

منتجًا قادرًا على المنافسة وتحقیق الأھداف،  في النھایةلتنتج لنا 

أما الترویج فھو ھذه المرحلة التعریفیة بالمنتج لدى جمھور 

  .المستھلكین

******************  
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  !!والآن وقبل أن تغلق هذا الكتاب

  ما ھي الأساسیات التي ستبني علیھا مشروعك؟

  ماذا ستفعل لبناء إستراتیجیة تسویقیـة ناجحـة؟

  ما ھو الخلل لدیك وأین موقعھ وكیف ستعالجـھ؟

  من ھم منافسوك وما ھي خطتك للتغلب علیھم ؟

  ما ھي خطتك الترویجیة وكیف ستصل لعملائك؟

ولكن يجب .. إقرأ الكتاب جيدًا بنوع من التفكير وستجد الإجابات

الاستنتاج، ... أن تتمتع أولا ببعض السمات الهامة مثل

يصبح لديك القدرة على بناء  التحليل، التخطيط، حتى

  ...الاستراتيجيات

  ..تمنياتي للجميع بالتوفيق

  محمد هيكل                                                                                                                   
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  :فھرس المحتویات

  ٣  .......................................................................  للمؤلف الذاتية السيرة

  ٤  ......................................................................................  تـقـديـم
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