
ـــم مـــن أمـــازون “العمـــل إلى الـــوراء”.. تعلّ
يعها الفاشلة يقتها بإدارة مشار طر
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ير نون بوست ترجمة وتحر

على مدى السنوات  الماضية، غيرت أمازون من طبيعة الأنشطة التي تُمارسها. أضحت الشركة
كبر تجار التجزئة في العالم. علاوة على ذلك، التي كانت في البداية متجرا لبيع الكتب على الإنترنت أحد أ
تعتبر أمازون شركة رائدة في مجال خدمات التخزين السحابية (من خلال خدمات أمازون ويب)، التي
يــون والســينما (مــن خلال شركــة اســتوديوهات أمــازون). في تعــد منتجًــا رئيســيًا لكــل مــن عــالم التلفز

الوقت الراهن، اقتحمت شركة أمازون سوق الرعاية الصحية.

بطبيعة الحال، لم تنجح كل أفكار أمازون. لكن حتى عندما تفشل، تستخلص أمازون دروسًا لا تقدر
كثر إثارة للدهشة. من هذا بثمن من ذلك الإخفاق، الذي يدفعها في بعض الأحيان إلى خلق أفكار أ
المنطلــق، لسائــل أن يســأل: كيــف تمكـّـن جيــف بيزوس وشركــاؤه مــن القيــام بذلــك؟ وكيــف يتخــذون
القــرارات النهائيــة المتعلقــة بالأفكــار الــتي تســاهم في تنميــة مــواردهم الضخمــة، مــن تلــك الــتي يجــب

عليهم التخلي عنها؟
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في هـذا السـياق، قـدّم مـدير أمـازون داي إيـان ماكـاليستر، الـذي كـان في السـابق يشغـل منصـب مـدير
شركة أمازون سمايل، نظرة ثاقبة على النهج الذي تعتمده شركة أمازون لتطوير المنتجات في كورا قبل
بضــع ســنوات، حيــث قــال: “تعــرف هــذه الاستراتيجيــة باســم “العمــل إلى الــوراء”. لذلــك، لنتوقــف

للحظة من أجل أن ندرك كيف تعمل هذه العملية ونرى كيف يمكن أن تساعدك في عملك؟

العمل إلى الوراء
وفقًا لما قاله ماكاليستر، يبدأ العمل إلى الوراء بمحاولة العمل بدءًا من العميل، بدلاً من الانطلاق من
فكــرة عــن منتــج ومحاولــة جــذب العملاء إليــه”. لإطلاق مبــادرة جديــدة، يجــب القيــام بهــذه الخطــوة
المهمــة، الــتي تتمحــور حــول كتابــة مــدير المنتــج بيانًــا صــحفيًا داخليًــا يعلــن فيــه عــن المنتــج النهــائي الــذي
يطمح إلى الوصول إليه. في السياق ذاته، كتب ماكاليستر: “تتركز البيانات الصحفية الداخلية حول
مشكلـــة العملاء، وكيـــف تفشـــل الحلـــول الموجـــودة في الـــوقت الراهـــن (الداخليـــة أو الخارجيـــة) في
الاستجابة لاهتمامات العميل، وكيف سينسف المنتج الجديد المنتجات الحالية. وإذا لم تكن الفوائد

المذكورة مثيرة للاهتمام بالنسبة للعملاء، فذلك يعني أنها كذلك”.

في هذه الحالة، يجب على المدير مواصلة مراجعة البيان الصحفي حتى يقع التوصل إلى حل أفضل.
كلهـا. حيـال هـذا نتيجـة لذلـك، قـد تُبـذل مجهـودات كـبيرة مـن أجـل الوصـول إلى فكـرة قـد لا تـؤتي أ
الشأن، أوضح ماكاليستر أن “تكرار بيان صحفي أقل تكلفة بكثير من تكرار المنتج نفسه، فضلا عن أنه
أسرع”. فضلا عن ذلك، تابع ماكاليستر مشاركة المخطط التفصيلي للبيان الصحفي الداخلي الذي

يصدره:



العنوان: قم بتسمية المنتج بطريقة يفهمها القارئ (أي العملاء المستهدفون).

العنـوان الفرعـي: صـف السـوق الـتي يسـتهدفها هـذا المنتـج ومـا هـي الفائـدة الـتي يمكـن أن يعطيهـا
للعميل، مع العلم أن كتابة جملة واحدة تحت العنوان تكفي.

الملخص: قدم ملخصا حول المنتج والفائدة منه. افترض أن القارئ لن يقرأ أي شيء آخر، لذا اجعل
هذه الفقرة جيدة.

المشكلة: صف المشكلة التي يحلها منتجك.

الحل: صف كيف يحل منتجك المشكلة بأناقة.

يحك: اقتباس من متحدث باسم شركتك. تصر

كيفية البدء: صف مدى سهولة البدء في استعماله.

يح الزبون: قدم تصريحا لعميل افتراضي يصف كيف اختبر الفائدة من المنتج. تصر

الاختتام والدعوة إلى العمل: أنهِ الأمر وقدم مؤشرات توجه القارئ إلى المكان الذي يجب أن يذهب
إليه بعد ذلك.

إلى جانب النموذج المذكور أعلاه، ينصح ماكاليستر بضرورة أن تكون بيانات الصحفية بسيطة، بطول
صـفحة ونصـف أو أقـل، مـع فقـرات تتكـون مـن ثلاثـة إلى أربعـة جمـل. يعـني جـزء مـن إبقـاء البيانـات



بسيطة أن تكون الكتابة موجهة للعملاء الحاليين، وهي تقنية يطلق عليها ماكاليستر اسم “خطاب-
يكة أوبرا وتشرح لها المنتج، ثم تستمع لشرحها للمنتج أوبرا”، حيث يقول: “تخيل أنك تجلس على أر

لجمهورها. يسمى ذلك “خطاب أوبرا”، وليس “خطاب المهووسين””.

إذا انتقل المنتج فعليًا إلى مرحلة التطوير، يمكن عندئذٍ استخدام البيان الصحفي كمعيار. عند إنشاء
المنتجــات الرئيســية، مــن الســهل أن تفشــل عنــد محاولــة إضافــة ميزات جديــدة أو معالجــة تفاصــيل
بســيطة، وهــي مشكلــة معروفــة في إدارة المشــاريع باســم “اتســاع نطــاق المــشروع”. للمساعــدة في
مكافحـة ذلـك، ينصـح ماكـاليستر فِـرق الإنتـاج بـأن تسـأل نفسـها: “هـل نبـني مـا نُـص عليـه في البيـان

الصحفي؟” إذا لم يكن الأمر كذلك، فهم بحاجة لأن يسألوا أنفسهم عن السبب وراء ذلك. 

كيـــف يمكـــن أن يساعـــدك العمـــل بصـــفة
عكسية

لا يُعتـبر هـذا النهـج ذكيـا فقـط، بـل إنـه ذكي عاطفيًـا أيضًـا. في بعـض الأحيـان، نحـن مرتبطـون عاطفيـا
بالأفكار التي لا تُعتبر جيدة كما يُعتقد. ولكن، كلما زاد الوقت والجهد الذي نستثمره في هذه الأفكار،
كــان مــن الصــعب التخلــي عنهــا. يمكــن أن ينتــج عــن ذلــك هــدر الكثــير مــن الــوقت والطاقــة والمــوارد

الأخرى لبناء منتج لم يكن يستحق ذلك في النهاية.

مــن خلال العمــل بصــفة عكســية، قــد تحصــل علــى فرصــة للعمــل علــى فكرتــك وتجســيدها. لكنــك
مضطــر أيضًــا لوضعهــا قيــد الاختبــار. بعــد الكتابــة وإعــادة الكتابــة والتحسين والتكــرار، سيصــبح مــن
الواضــح مــا إذا كــانت الفكــرة تســتحق المتابعــة حقًــا. يساعــدك هــذا الوضــوح غالبًــا علــى التخلــي عــن

الأفكار المتواضعة حتى تتمكن من التركيز على الأفكار الرائعة.

عندما تقرر المضي قدمًا، سيساعدك بيانك الصحفي على الحفاظ على تركيزك ومواصلة رؤية الأشياء
من خلال عيون زبائنك – والتواصل بطريقة يفهمونها بسهولة. في المرة القادمة التي تعتقد فيها أن

لديك فكرة رائعة، ابدأ بالعمل بصفة عكسية وغيرّ عملك من عمل جيد إلى عمل ممتاز.

المصدر: إنك
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